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１８の質問に答えるだけで
『メッセージチラシ』の

表面は完成する

①あなたの仕事のあり方が変わったお客さんの名前を書く。

②あなたの社名（屋号）と名前をフルネームで書く

③あなたの仕事の業種をシンプルにして書く

④１で答えたお客さんの名前を書く。

⑤あなたの仕事を単純に言うと、どんなことをする仕事か？仕事に直接的で、
中学生でもわかるように書く。

⑥Ａさんは、どんな問題があってあなたと出会ったのか？
⑦その問題の種類を次の中から選ぶ。
（困って、不安で、苦しんで、悩んで、気になって）

⑧その問題の感情が伝わってくるＡさんのセリフを書く。

⑨Ａさんがあなたの会社を知ったきっかけを書く。（看板を見て当店を訪れ・
チラシを見て電話し・私が主催するセミナーに参加し…など）

⑩その問題が解消されたのは、あなたが何を知ろうとしたからか？

⑪どうしてあなたは、それを知ろうとしたのか？

⑫その後Ａさんは、どうなったか？

⑬Ａさんの結果を見てあなたは、どう思ったか？

⑭問題が解消したときのＡさんの感情が入ったセリフを書く。

⑮その時のＡさんはどんな表情だったか？

⑯Ａさんの感情が入ったセリフを聞いて、これからどんな良いことがあると、
あなたは想像するか？

⑰Ａさんの言葉のおかげで、あなたの仕事の考え方が変わった。⑤の仕事
を通してお客さんにどうなって欲しいか？

⑱仕事を通して、世の中にどんな人を増やしたいと思うか？⑰を元に書く。
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①『メッセージチラシ』の登場人物を決める

今まで出会ったお客さんに中で
仕事の考え方が変わる

きっかけになった人を1人選ぶ。

Ａ【 】さん北川

「仕事の考え方が変わる」とは？

“コト”だけにフォーカスしていた仕事が
“ヒト”にフォーカスするように変わった。

【“コト”だけにフォーカス＝◯◯のが仕事】
治す・不安を解決する・きれいにする・作る・アドバイスする

【“ヒト”にフォーカス＝◯◯のが仕事】

元気になってもらう・自信を取り戻す・生きがいを見つける・
笑顔にする・親子の会話を増やす

◯◯に当てはまるお客さんの名前は？

今まで［治す・不安を解決・きれいに・作る・成績を
上げる・アドバイス］ことが仕事だと思っていたのが、

◯◯さんとの出会いで、［元気になってもらう・自信
を取り戻す・生きがいを見つける・笑顔にする・親子
の会話を増やす］仕事だと気付かされた（教えてく
れた）
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・１０〜２０年前のお客さんでもOK

・独立する前のお客さんでもOK

・前の会社のお客さんでもOK

登場人物を決めるポイント

１人のお客さんが見つからない場合・・・

あなたが一番良い印象を
持っているお客さんを１人選ぶ。

完璧を目指さず一度完成させる。

そうすることでメッセージチラシに
登場させたいお客さんが見つかる。

一人の人にすら響かないメッセージが
大勢の人に響くことはない

一人の人の気持ちに響くメッセージは、
大勢の人の気持ちを掴む

一人のお客さんに限定すると
反響数が減るのでは？



4

餅の１点をつまむと
周りが膨らむ

メッセージチラシは、
実在する１人のお客さんとの

ストーリーを伝える

②あなたの社名（屋号）と名前をフルネームで書く

こんにちは。【 】の【 】です。

※苗字だけでなく、フルネームで書いた方が
丁寧なイメージを与える

モエル株式会社 木戸一敏
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③あなたの仕事の業種をシンプルにして書く

今日は、「なぜ私が 【 】

の仕事をしているのか」を聞いてください。

経営コンサルタント

「業種」の回答ＮＧケース

結果にこだわる経営コンサルタント→経営コンサルタント
独自ノウハウを持つコンサルタント→経営コンサルタント
こだわり住宅 →工務店
自然素材リフォーム →住宅リフォーム
ライフコンシェルジェ →保険

・シンプルに中学生でも分かるように

④１で答えたお客さんの名前を書く。

それは、一人のお客さん【 】さんの言葉にあります。北川
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⑤あなたの仕事を単純に言うと、どんなことをする仕事ですか？
仕事に直接的で、中学生でもわかるように書いてください。

【A 】さんに会うまで、私の仕事は

【 】ことだと思っていました。

北川

売上げアップを実現させる

「仕事内容」の回答ＮＧケース

【コンサルタント】幸せを感じる仕事に変える→売上アップを実現
【コンサルタント】顧客生涯価値を高める → 売上アップを実現
【工務店】住まいをコーディネートする → 家を造る
【リフォーム】お客さんの希望を形にする → 傷んだ所を直す
【保険】命や傷病の損失を保障する→事故や病気の不安をなくす

・仕事に直接的で
・中学生でも分かるように

（考えなくてもわかるように）

⑥Ａさんは、どんな問題があって
あなたと出会ったのですか？

【 】赤字続きで苦しんでいたいた
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⑦その問題の種類を次の中から選んでください。
（困って、不安で、苦しんで、悩んで、気になって）

【A 】さんは【⑥ 】

（困って、不安で、苦しんで、悩んで、気になって）いました。

北川 赤字続き

問題の回答ＮＧケース

【工務店】予算とプランに悩んでいた
→ どんな家にするか親と意見が合わず悩んでいた

【リフォーム】雨漏れが止まらないのとトイレが古くて困っていた
→ 雨漏れが止まらず困っていた

【保険】子供の頃親が入ってくれた保険がそのままで今、社会人
になって保障内容などそのままでいいのか気になっていた

→保障内容が今の状況に合っているか気になっていた

・問題は１つに絞る（深刻な問題に）
・シンプルに、簡潔に

⑧その問題の感情が伝わってくるＡさんの
セリフを書いてください。

【 】やってもやっても儲けが出なくて、赤字が膨らむだけ・・・
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セリフのＮＧケース

ほとんど儲けは出なく、赤字が膨らむ一方です。

やってもやっても儲けが出なくて、赤字が膨らむだけ・・・

セリフのポイント

・文語体はＮＧ、口語体で
・実際にお客さんが喋った言葉を思い出す
・書いたことを自分で喋ってみる

このポイントを抑えることで
読み手の共感度がアップする

⑨Aさんがあなたの会社を知った
きっかけを書いてください。

（看板を見て当店を訪れ・チラシを見て電話し・私が主催するセミ
ナーに参加し…など）

そんなときに、【 】ました。ファックスDMで私を知り

・弊社からのファックスDMに興味を持ち連絡がきました
・実績満載にしたファックスDMに目が止まりました
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「あなたを知ったきっかけ」の回答ＮＧケース

【工務店】弊社のチラシを見て現場見学会に参加しました。
→ 現場見学会に参加しました。

【リフォーム】弊社の手抜き防止３色塗り工法チラシに興味を持ち
電話をしました。 → チラシを見て電話をしました。

【保険】たまたま友人と話したとき「相談してみたら」と言われ紹介
してもらいました。 → 友人から紹介されました。

・メリットを伝えようとしない
・シンプルにする

⑩その問題が解消されたのは、
あなたが何を知ろうとしたからですか？

最初に

【 】ました。
今やっている集客から契約に至るまでの
プロセスと粗利管理などの数字を伺い

・「提案」という言葉は使わない（知ろうとした行為ではない）
・話したことより、聞いたことを書く（知ろうとしたこと）
・心の中で思ったことではなく実際に聞いたことを書く

なぜ、話したことより聞いたことを書くのか？

話してばかりいる営業マンは売れない

どんな心配、不安があるのかを聞かない
営業マンから、買いたい気持ちにはならない

心配、不安を聞かずに商品の話をするのは、
胃腸の調子が悪い患者に

風邪薬の効能をしゃべる医者と同じ
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親身になって話しを聞いてくれる
営業マンをお客さんは選ぶ

⑩は、あなたが親身になって
お客さんの心配や不安を

知ろうとしている姿を表現するのがポイント

⑪どうしてあなたは、それを知ろうとしたのですか？

なぜなら、

【 】からです。
現状を把握せずに売上アップを実現したとしても

利益は伸びない

⑪の質問を違う角度の質問にすると・・・

どんな問題をお客さんは持っているのかを
知ろうとしないで商品を提供した場合、

お客さんにどんな不利益を与えるかを⑪に書く
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⑫その後Ａさんは、どうなりましたか？

すると

【 】粗利管理を見える化した上で新たな集客を始めて６ヶ月後、
月間粗利が今までより３００万円アップしました。

⑬Ａさんの結果を見て、どう思いましたか？

【 】予定以上の成果を上げたのですが、何かしっくりいきません。
それが何かが、北川さんから電話あってわかったのです。

⑭問題が解消したときのＡさんの

感情が入ったセリフを書いてください。

「【 】」
最近、仕事が楽しくなって朝、ワクワクして
早く目が覚めるようになったんです！
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感情が入ったセリフのＮＧケース

「最近になって仕事が楽しくなってきました。
朝、ワクワクして早く目が覚めるようになったのです！」

「最近、仕事が楽しくなって朝、ワクワクして
早く目が覚めるようになったんです！」

感情が入ったセリフのポイント

・文語体はＮＧ、口語体で
・実際にお客さんが喋った言葉を思い出す
・書いたことを自分で喋ってみる

このポイントを抑えることで
読み手の感情も動く

⑮その時のＡさんはどんな表情でしたか？

【A 】さんは【 】表情で言います。北川 さわやかな
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表情を書くポイント

頭で考えない

お客さんの顔を思い浮かべる

お客さんが⑬のセリフを言った顔を
思い浮かべる

⑯Ａさんの感情が入ったセリフを聞いて、

これからどんな良いことがあるとあなたは想像しますか？

【 】
ことでしょう。

北川さんの楽しい気持ちは社員にも伝わ
り、楽しい会社に変わる

「いいことの想像」のＮＧケース

北川さんの悩みはなくなり、ご家庭でも笑顔が戻るでしょう。

北川さんの楽しい気持ちは社員にも伝わり、
楽しい会社に変わることでしょう。

⑯Ａさんの感情が入ったセリフ

「仕事が楽しくなって朝ワクワクして早く目が覚めるように」
の中に“家庭”の話は出ていない。

⑯から想像できるこを書く



14

⑰Ａさんの言葉のおかげで、
あなたの仕事の見方が変わります。

⑤の仕事を通してお客さんにどうなって欲しいか？

このことがあって思いました。

私の仕事は単に【⑤ 】ことだけでなく、

【Q 】

仕事なんだと。

売上アップを実現する

楽しいからやる仕事に変える

・⑯を参考にして書く（ストーリー全体の筋道が通るようになる）

「どうなって欲しいか」の回答ＮＧケース

・お客様が必要とするものを提案する仕事だと気づきました。
「提案する」は、あなたの行動なのでＮＧ
相手にどうなって欲しいかを書く

・お客様が笑顔になり、私を選んでもらう仕事だと気づきました。
「私を選んで」は、あなたの欲求なのでＮＧ
相手にどうなって欲しいかを書く

・お客様に幸せになっていただく仕事だと気づきました。
「お客様に」は、「お客様と営業マンの関係」スタンスなのでＮＧ
「お客様」という言葉は使わない

⑱あなたの仕事を通して、世の中に

どんな人を増やしたいと思いますか？

⑰を元に書いてください。

これからも

【 】
をもっと増やしていきたいと思います。

「なんで仕事してるの？」と聞かれたとき
「楽しいからに決まってるでしょ！」と言える社長を
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②こんにちは、モエル株式会社の木戸一敏です。
③今日は、なぜ私が経営コンサルタントの仕事をしているのか聞いてください。
④それは１人のお客さん北川さんの言葉にあります。
⑤それまで私の仕事は、売上アップを実現させることだと思っていました。
⑥⑦リフォーム業を経営する北川さんは、赤字続きで苦しんでいました。
⑧「やってもやっても儲けが出なくて、赤字が膨らむだけ…」
⑨そんな時、ファックスＤＭで私を知りました。
⑩最初に今やっている集客から契約に至るまでのプロセスと粗利管理などの数字を伺いました。
⑪なぜなら現状を把握せずに売上アップを実現したとしても利益は伸びないからです。

⑫粗利管理を見える化した上で新たな集客を始めて６ヶ月後、月間粗利が今までより３００万円アップしまし
た。

⑬予定以上の成果を上げたのですが、何かしっくりいきません。それが何かが、北川さんからの電話でわ
かったのです。
⑭「最近、仕事が楽しくなって朝、ワクワクして早く目が覚めるようになったんです！」
⑮北川さんは、さわやかな表情で言います。
⑯北川さんの楽しい気持ちは社員にも伝わり、楽しい会社に変わることでしょう。

⑰このことがあったとき思いました。私の仕事は単に売上アップを実現するだけではなく、楽しいからやる仕
事に変えることなんだと。

⑱これからも「なんで仕事してるの？」と聞かれたとき「楽しいからに決まってるでしょ！」と言える社長をもっ
と増やしていきたいと思います。

②から⑱の答えをまとめると・・・

 

 

こ んにちは、 モエ ル株式会社の木戸一敏です。 今日は、 な ぜ私が経営コ

ンサルタ ン ト の仕事をし ている のか聞いてく ださ い。  
 
それは１ 人のお客さ ん北川さ んの言葉にあり ます。 それま で私の仕事は、

売上アッ プ を実現さ せる こ と だと 思っ ていま し た。  
 
リ フ ォ ーム業を経営する 北川さ んは、 赤字続きで苦し んで いまし た。  

「 やっ ても やっ ても 儲けが出なく て、 赤字が膨ら むだけ…」  

そんな時、 フ ァ ッ ク スＤ Ｍで私を知り まし た。 
 
最初に今やっ ている集客から 契約に至るまで

のプ ロセスと 粗利管理などの数字を伺いまし

た。  

なぜなら 現状を把握せずに売上アッ プ を実現

し たと し ても 利益は伸びないから です。  
 
粗利管理を 見える 化し た上で新たな集客を始めて６ ヶ 月後、 月間粗利が

今ま でより ３ ０ ０ 万円ア ッ プし まし た。  
 
予定以上の成果を 上げたのですが、 何かし っ く り いきません。 それが何

かが、 北川さ んから の電話でわかっ たのです。  

「 最近、 仕事が楽し く なっ て朝、 ワク ワク し て早く 目が覚めるよ う にな

っ たんです！」 北川さ んは、 さ わやかな表情で言います。 北川さ んの楽

し い気持ち は社員にも 伝わり 、 楽し い会社に変わる こ と で し ょ う 。  
 
こ のこ と があっ たと き思いまし た。 私の仕事は単に売上ア ッ プを 実現す

るだけではなく 、 楽し いから やる仕事に変え るこ と なんだと 。  

こ れから も 「 なんで仕事し てる の？」 と 聞かれたと き「 楽し いから に決

まっ てるでし ょ ！」 と 言える社長をも っ と 増やし て いきたいと 思います。 
 
 

ご相談はお気軽に   

0 3 -5 9 2 7 -9 7 5 1  

豊島区南池袋 1-16-4   ＮＫビル３階      

電話受付１０:００〜１７:００      

月〜金受付   

担当   木戸一敏   

 

電
話

 

モエル株式会社 

パソコンで打ち込みをする

【手書きスペースを作る】
“「私の仕事」”と手書きをする。

【本文打ち込みスペース】②〜⑱を文章
にし、打ち込みをする。

【写真スペース】お客さんとツーショット写真
がベスト。

ツーショットの写真がない場合、仕事をして
いる写真を用意する。

【署名スペース】氏名の手書きをする。

【フッタースペース】電話・社名・住所
受付時間、担当者名を記載

表面の完成！
※黄色い用紙で印刷


