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第五回 七つの習慣勉強会

☑ シェア＆前回のおさらい

☑ 七つの習慣の前に…

☑ 七つの習慣 ～私的成功～

☑ 七つの習慣 ～公的成功～



まずは皆さんの報告から

この二週間、何か動きが
あった方はご報告下さい。
また質疑等も可能です



前回のおさらい



第四回 バックエンド作成＆セールス

☑ シェア(近況報告)

☑ 大きな収益を生むバックエンド作成

☑ セールス苦手を克服！お金のマインドセット

☑ いつの間にか売れちゃう！ヘビのカラダセールス



大きな収益を生む
バックエンド作成



そもそも
バックエンドとは？



【最重要ポイント】

顧客に結果が出る
内容かを追及する。



【バックエンド作成の順序】

① ペルソナ・コンセプト設定(ブランディングワーク２)

② 競合バックエンドリサーチ（ブランディングワーク４）

③ バックエンド企画（ブランディングワーク５）

④ 内容精査・ブラッシュアップ（ブランディングワーク６）

⑤ 販売コンテンツ作成（ブランディングワーク７）



① ペルソナ・コンセプト設定(ブランディングワーク２)

ペルソナが

【夜も眠れず悩んでいること】

は、なにか。



③
バックエンド企画

（オファー作成）



③ BE企画（ブランディングワーク５）

【作成ポイント】
・ 商品名、キャッチコピー
・ セールスポイント、他にはない独自性
・ 形態(講座？塾？個別？）
・ こんなひとにお勧め(具体的な悩みの特定)
・ 商品内容（期間、時間、フォロー、特典、価格）
・ 受講後の状態



【かなり大事なポイント】

・特典で付加価値アップ
・業務委託で強みを強化
・保障や限定感なども吉



全て含めて

オファーといいます。
オファーが魅力的でないと

売れないと心得ておきましょう！



⑤
販売コンテンツ

作成



バックエンド作成＆セールス

販売コンテンツとは？

リアルで売る場合
＝プレゼン用資料、説明用資料

Webで売る場合
＝ 販売記事、商品詳細記事



バックエンド作成＆セールス

資料が出来たら印刷して
プレゼンしやすいファイルで管理



①購入するとお客様はどうなるのか
②その理由、根拠は？
③すでに購入した方はこうなっている
④商品（サービス）の詳細、申込みリンク
⑤一言で伝えると「どんな変化があるのか」

販売記事に必要な内容

販売記事と集客心理学



セールス苦手を克服！
お金のマインドセット



セールスとは

セールスとは…

喜ばれること

感謝されること



■お金とは

起業の基礎

お金＝決心料
決めるところで、しっかりお金を頂く。
金額によってお互いのマインドも大きく変わる。



相手次第で内容・価格は
変化してＯＫです！

起業の基礎

バックエンドは
あくまで一つの型



いつの間にか
売れちゃう！

ヘビのカラダセール



リアルでセールス＆集客

クロージングはいつから
始まっている？

■ 質問です。

実は会う前から始まっています！



リアルでセールス＆集客

どこからセールスクロージングなのか
分からないのが理想！

■ セールスはヘビの尻尾

沢山の要素が積み重なり
ご成約へと繋がっていく



リアルでセールス＆集客

・ 問合せ、予約時からのやりとり
・ どれくらい課題があり時間が必要か
・ 本サービスを受けるとどうなるか
・ このまま何もしなかったらどうなるか

■ 信頼構築、必要性の刷り込み



セールスとは

プロポーズだ！

熱いエネルギー
を伝えよ！



「売れる！」の方程式

オファー×認知度×信用度

たまたま「売れた」のではなく、当たり前に
「売れる」状態を作ろう！



【ここからが今日の本編】

ビジネスも人生も豊かに！

豊かさの原理原則を学ぶ

7つの習慣



起業の基礎

■理を学ぶ一冊

７つの習慣
【コビー博士著書】

ビジネスだけでなく人としての
原理原則について書かれている。



起業の基礎

■ 7つの習慣

第１の習慣 主体性を発揮する
第２の習慣 目的を持って始める
第３の習慣 重要事項を優先する
第４の習慣 Win‐Winを考える
第５の習慣 理解してから理解される
第６の習慣 相乗効果を発揮する
第７の習慣 刃を研ぐ



七つの習慣の前に…

インサイド・アウト
(内から外へ)



起業の基礎

自分（内側）から周囲（外側）に影響を及ぼす。
他人や環境を変えるには自分が変わるという考え方。

信頼されたいなら信頼される人になる
愛されたいなら愛される自分になる

■ インサイド・アウト



起業の基礎

■ インサイド・アウト

全ての問題は自分の中にあり、
自分が変わらなければ周囲も変わらない

という考え方



起業の基礎

■ アウトサイド・イン

外部環境から影響を受け、概念が作られる。
敵がいなくなれば全ては解決するという考え方。

自分が上手くいかない現状は他人のせい。
周囲に変わることを要求し、相手を正そうとする。



起業の基礎

■ アウトサイド・イン

全ての問題は自分の外にあり、
結果を出すには周囲を変える

必要があるという考え方



起業の基礎

■ 基本

問題は自分の外に
あると考えるならば
「その考え」こそが
問題である。



起業の基礎

■ 基本

全ては自分から。
自身の影響力を
高めることで

周囲は変えていける



起業の基礎

■ 7つの習慣

第１の習慣 主体性を発揮する
第２の習慣 目的を持って始める
第３の習慣 重要事項を優先する
第４の習慣 Win‐Winを考える
第５の習慣 理解してから理解される
第６の習慣 相乗効果を発揮する
第７の習慣 刃を研ぐ

私的成功

公的成功

両方に通ずる



第１の習慣
主体性を発揮する



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

主体性とは…

自分の人生に対して自ら選択し、
自ら責任をとるということ



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

ただし、自分が
管理できるものと
管理できないものが
あります。



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

主体性を発揮すると
影響の輪が広がっていく。
色んな状況を変える
自分になれる！



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

◆コビー博士

激動するこの新しい時代、仕事を
受け身的に実行しているだけでは
たちまち相手にされなくなり、脇に追いやられてしまう。
問題になるのではなく、なくてはならない問題解決者になろう。



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

例えば…ここは飲食店です。
あなたはホールスタッフとして働いています。
店舗の営業時間は17時から24時。

あなたが「主体性を発揮する場合」と
「主体性を発揮しない場合」にどのような
行動をするのか考えてみましょう。



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

・ 出勤はギリギリで服装も整っていない
・ 以前から気になっていた汚れは手付かずのまま
・ 人気店にならないで欲しい、忙しくなるだけだから
・ 料理を食べに来ているのだから、接客には興味をもたれていないはず
・ リピートなんてまっぴらごめんだ。店の欠点を知られてしまうんじゃないか
・ あのスタッフの動きはぎこちないが、余計な仕事は増やしたくないので指摘しない

主体性を発揮しない場合…



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

・ 自分自身の価値・能力を低く見積もっている
・ 誰かが何とかしてくれるという受け身や依存
・ 他者と意見が食い違うことへの逃げ

主体性を妨げるもの 遺伝、過去の経験、
環境などを理由に



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

・ 早めに出勤し、より細かく清掃する
・ いかにしてリピートしてもらうか考える
・ よりお客さんに好感を持ってもらえる接客を心がける
・ 店舗にお客さんを呼ぶために、どのように人気店に仕立てるかを必死に考える
・ スタッフの行動をしっかり見て、必要なら改善点を伝える（もちろん柔らかく伝える）

主体性を発揮する場合…



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

【ワーク 目的を理解する】

いまやっている仕事は
「何のために」行われており
「何」もしくは「誰」にどんな影響を及ぼしますか？
５つほどあげてみましょう。

例
メルマガは見込み客の
教育と集客に繋がる。



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

【ワーク 影響の輪を広げる】

いまやっている仕事以外に
どんなことを行えば「影響の輪」は
広がっていきそうでしょうか？
３つほどあげてみましょう。



起業の基礎

■ 第１の習慣 主体性を発揮する

影響の輪＝信頼の輪

主体性を発揮し
誰からも信頼され

必要とされる人になろう。



第２の習慣
目的を持って始める
（終わりを思い描くことから始める）



終わりを
思い描くところから

始める



まず決めるべきはゴール

■終わりを決めて逆算していく
ゴール（売上、ビジネスの状態）を
決めてから、順序立てて
「いま何をやるか」を考えていく。
「なんとなく。行き当たりばったり」をやらない！

志（ゴール）

ステージ５

ステージ１

ステージ２

ステージ３

ステージ４

【ポイント】
一つ一つのアクションに
ゴールを定める。

必要なことだけやる！
ゴールにたどり着くのに必要な
こと以外やらない。フラフラしない。



まず決めるべきはゴール

■ゴールが決まっていないと…

ゴールだけを見る！
ゴールに到達するには何が必要か
セミナーややり方に走り、遠回りしないこと！

志（ゴール）

ステージ５

ステージ１

ステージ２‘ ステージ２
ステージ２‘’

ステージ３‘

ステージ５‘

ステージ４‘

ステージ３

ステージ４

無駄なアクションが増え
遠回りになる



まず決めるべきはゴール

■終わりを思い描くところからがスタート

志（ゴール）

ステージ５

ステージ１

ステージ２

ステージ３

ステージ４

使命、志は何か。
そのためには何が必要か。



起業の基礎

■ 第２の習慣 目的を持って始める

◆コビー博士

人生や仕事において最も簡単に効果を
もたらす方法のひとつはミッション・ステートメントを書くことです。

自分はどうなりたいのか、何をしたいのか、
自分の行動の基礎となる価値観や原則を明らかにするのです。



起業の基礎

■ 第２の習慣 目的を持って始める

◆ ミッション・ステートメントとは…

人それぞれの生活、
行動における憲法のようなもの。
形式や内容、分量は人それぞれ。
こうでなければいけない、というものは全くありません。

※ただし、義務でなく心からワクワクできて楽しめることであるべき

個人であれば
「使命・志」

起業であれば
「理念・クレド」



起業の基礎

■ 第２の習慣 目的を持って始める

◆ 例えばこんな感じ…

・助け合いの精神に日々努める
・自分と自分の周りの人々を信頼する
・全ての人にやさしく礼儀正しく接し、敬意を払う
・誰かを変えようとする前に、まず自分が変わることを肝に銘じる



起業の基礎

■ 第２の習慣 目的を持って始める

ミッション・ステートメントは
「生き方面」と「仕事面」など

いくつかあってもOK



起業の基礎

【ワーク ミッションステートメント 生き方編】

自分の生き方における
ミッションステートメントを
考えてみましょう。

■ 第２の習慣 目的を持って始める

【住福の場合】
初志貫徹、

凡事徹底の精神と
人を信じるという心で

毎日を生きる



起業の基礎

【ワーク ミッションステートメント 仕事編】

自分の仕事における
ミッションステートメントを
考えてみましょう。

■ 第２の習慣 目的を持って始める

【住福の場合】
全ての個人事業主が
好きで得意なことで
自己実現できる
世の中を創る



起業の基礎

【ワーク 過去を振り返る】

そのミッションステートメントに
辿り着いた理由は何？
過去を振り返りましょう。

■ 第２の習慣 目的を持って始める

【住福の場合】
子供のころ、父が多忙で
時間が全然なかった。
そんな親子（家庭）を
１つでも減らしたい！



第３の習慣
重要事項を優先する



起業の基礎

■ 第3の習慣 重要事項を優先する

◆ コビー博士

もし常日頃から行っていれば
あなたの人生の質を大きく向上させる
活動が一つあるとすればそれは何だろう？
同じように、仕事の業績や結果を著しく向上させる活動は何？



起業の基礎

◆コビー博士

「重要事項」を優先することこそが
人生で成功する最高の方法である。

つまりマネジメントとは自制する力であり実行力なのだ。

■ 第3の習慣 重要事項を優先する



起業の基礎

◆ 成功者の共通点

成功者達の共通点は、成功していない人達の
嫌がることを実行に移す習慣を身に着けていることである。

必ずしも好きでやっているわけではないが自らの嫌だという
感情をその目的意識の強さに服従させているのだ。

■ 第3の習慣 重要事項を優先する



時間管理のお話し



まず決めるべきはゴール

■時間の考え方 ＝ 志から見て行動を決める

【バランスが大事 】
どこかをゼロにする必要はないが、３や４
が多いと志を果たすまで時間がかかる。

七つの習慣 「時間のマトリクス」

【第一領域】
緊急かつ重要

緊急 緊急でない

重
要

重
要
で
な
い

【第二領域】
緊急でないが重要

【第三領域】
緊急だが重要でない

【第四領域】
緊急でも重要でもない

志、使命から考えて
重要か緊急かを考える
第二領域がカギとなる！



ワーク

１、緊急かつ重要

ショッピングツアー＆ランチ
アクセ教室

オーダーアクセ制作
次のアクセサリーづくり

継続セッション、顧客対応

緊急 緊急でない

重
要

重
要
で
な
い

２、緊急でないが重要

ブログ、メルマガの更新
Facebook更新
知人サロンの見学
新サービスの考察

３、緊急だが重要でない

女子会
アクセに関するMT

４、緊急でも重要でもない

カフェで一人タイム
料理、ネイル

志から見て…



１、緊急かつ重要

締め切りのある仕事
志を果たすための仕事
志のための打ち合わせ

緊急 緊急でない

重
要

重
要
で
な
い

２、緊急でないが重要

将来のための仕事
見込み客集め

ブログ・メルマガ・仕組み作り
真の自己啓発

３、緊急だが重要でない

重要でない電話や会議
地域の集まり、交流会

４、緊急でも重要でもない

遊びや旅行
睡眠や休憩

１週間の行動を
書き出してみましょう。

志から見て…

起業の基礎

■ 第3の習慣 重要事項を優先する



まず決めるべきはゴール

■ 緊急中毒になっていませんか？

七つの習慣 「時間のマトリクス」

【第一領域】
緊急かつ重要

緊急 緊急でない

重
要

重
要
で
な
い

【第二領域】
緊急でないが重要

【第三領域】
緊急だが重要でない

【第四領域】
緊急でも重要でもない

いつもあちこち走り回っている
周りの人が本当にユックリで苛立つ
スキルアップの時間がないのは他人のせいである
プレゼン準備や試験など大きな山は一夜漬けで突破
危機や緊急事態を解決することで充実感を得られる
プレッシャーがかかったときのパフォーマンスがもっとも良い
本当にやりたいことを実現する日が、いつか来ると思っている



まず決めるべきはゴール

■ 緊急度ではなく重要度を優先する

七つの習慣 「時間のマトリクス」

【第一領域】
緊急かつ重要

緊急 緊急でない

【第二領域】

緊急でないが重要

【第三領域】
緊急だが重要でない

【第四領域】
緊急でも重要でもない

重
要

重
要
で
な
い

・ 信頼構築
・ 準備や計画
・ 見込み客集め
・ 人間関係作り
・ 自分を磨くこと
・ 適度な息抜き



まず決めるべきはゴール

■ 緊急度ではなく重要度を優先する

七つの習慣 「時間のマトリクス」

【第一領域】
緊急かつ重要

緊急 緊急でない

【第二領域】
緊急でないが重要

【第三領域】
緊急だが重要でない

【第四領域】
緊急でも重要でもない

重
要

重
要
で
な
い

第２領域は第1、第3領域のように
向こうから働きかけてはくれず、
自分で管理しなければならない
難しさがあります。

でも第２領域が未来を創ります！



起業の基礎

【ワーク】
緊急でないが重要なことは？

あなたの未来を創るために
時間を作ってでもやるべき
重要なことは何でしょう？

■ 第3の習慣 重要事項を優先する

七つの習慣 「時間のマトリクス」

緊急でない

【第二領域】
緊急でないが重要

【第四領域】
緊急でも重要でもない

重
要

重
要
で
な
い



起業の基礎

【ワーク】
そのための時間の確保

この一週間でどの活動に
「No」と言うべきでしたか？
どうやって時間を作りますか？

■ 第3の習慣 重要事項を優先する

七つの習慣 「時間のマトリクス」

緊急でない

【第二領域】
緊急でないが重要

【第四領域】
緊急でも重要でもない

重
要

重
要
で
な
い



起業の基礎

◆ 命のベースを決めて時間を使う

・ 最も大切なことは何か
・ どんな人間になりたいのか
・ どんな人生を歩みたいのか
・ どんなことを生きがいにしているのか

■ 第3の習慣 重要事項を優先する

時間=命
命は有限です



起業の基礎

■ 7つの習慣 (前半)

第１の習慣 自分が選択する
→ 自分の影響力が全てを変える。自分がどうあるか。

第２の習慣 終わりから考えて始める
→ 将来、どうなりたいのか。今の行動はどこに繋がるのか。

第３の習慣 一番大切なことを優先する
→ 今一番大事なことは何か。感情を目的意識が上回る！



起業の基礎

■ 7つの習慣

第１の習慣 主体性を発揮する
第２の習慣 目的を持って始める
第３の習慣 重要事項を優先する
第４の習慣 Win‐Winを考える
第５の習慣 理解してから理解される
第６の習慣 相乗効果を発揮する
第７の習慣 刃を研ぐ

私的成功

公的成功

両方に通ずる

後半





質疑応答タイム



【休憩】



私的成功と
公的成功



起業の基礎

■ 私的成功と公的成功の違い

私的成功
＝自分自身が自立するための習慣

公的成功
＝周囲も巻き込んで成功するための習慣

相互依存（支えあえる）の状態



第４の習慣
Ｗｉｎ-Ｗｉｎを考える



起業の基礎

■ 第4の習慣 Win‐Winを考える

相手を蹴落とすのではなく
相手を尊重し、相手と共に
満足できる方法を探る

双方が勝者になれる



起業の基礎

■ 人間関係６つのパラダイム

Win‐win
自分も相手も勝つ

両者が納得する

第３案を発見する

Win‐Lose
自分が勝ち

相手が負ける

競争の結果自分が勝つ

Lose‐Win
自分が負けて、相手が勝つ

競争・突破を避けた結果

相手は満足。自分は不満。

Lose‐Lose
自分も相手も負ける

相手を負かしたい一心で

自分もリスクを冒し損をする

Win
自分だけの勝ちを考える

自分の目的だけを考え他人の
不幸や迷惑は関心がない

No Deal
取引しない

Win-Winを目指したが

双方が納得できない場合



起業の基礎

自立を遂げてない人は
この４つをやる。

自分に自信を持てないが故
守りに入ってしまい堂々と

他人に接することができない。

Win‐Lose

自分が勝ち

相手が負ける

競争の結果自分が勝つ

Lose‐Win

自分が負けて、相手が勝つ

競争・突破を避けた結果

相手は満足。自分は不満。

Lose‐Lose

自分も相手も負ける

相手を負かしたい一心で

自分もリスクを冒し損をする

Win

自分だけの勝ちを考える

自分の目的だけを考え他人の
不幸や迷惑は関心がない

■ 第4の習慣 Win‐Winを考える



起業の基礎

■ 第４の習慣 Win-Winを考える

◆コビー博士

私たちは勝つか負けるかで
物事を考えがちだ。

しかし公的成功とは他者を負かして手に入れるものではなく
関わったすべての人が喜べる結果を手に入れることである。



起業の基礎

「勝者がいれば必ず敗者がいる」
と考えるのは間違い。

自分のやり方、相手のやり方だけでなくもっと
良い方法を模索する。

お互いに良いのはどんな方法か。

Win‐win
自分も相手も勝つ

両者が納得する

第３案を発見する

No Deal
取引しない

Win-Winを目指したが

双方が納得できない場合

■ Win‐Winを考える



起業の基礎

「勝者がいれば必ず敗者がいる」
と考えるのは間違い。

場合によっては取引をしない選択肢も！先に
信頼関係の構築・回復に努める。

特に感情的になっている時は注意！

No Deal
取引しない

Win-Winを目指したが

双方が納得できない場合

■ Win‐Winを考える



起業の基礎

■ Win‐Winを考える

自分のWinを求めて
誠実に気持ちを伝える「勇気」

相手にWinを与える「思いやり」が
Win-Winを成立させる資質



起業の基礎

■ Win‐Winを考える

「欠乏マインド」から

「豊かさマインド」へ

口では「おめでとう」と言うが
内心では嫉妬し

自分の分を取られたと思う

全ての人が幸せになることは可能！
幸せの量は新しく作り出せる！



起業の基礎

■ Win‐Winの達成を支える５つの柱

①人格

基礎として
自分の人格が
充実している

②関係

お互いの
信頼関係が

強く結ばれている

③合意

双方の合意が
なされ、実行協定が

成立している

④システム 関係を継続する仕組みが円滑に機能している

⑤プロセス 結果に至るための望ましい過程をたどっている



起業の基礎

■ Win‐Winの達成を支える５つの柱

①人格

基礎として
自分の人格が
充実している

②関係

お互いの
信頼関係が

強く結ばれいてる

③合意

双方の合意が
なされ、実行協定が

成立している

④システム 関係を継続する仕組みが円滑に機能している

⑤プロセス 結果に至るための望ましい過程をたどっている

①相手を理解する
②解決すべき課題を明確にする
③確保すべき結果を明確にする
④結果を出すための方法を出す

これらが第５、第6の
習慣に繋がっていきます。



起業の基礎

【ワーク】

つい勝とうとしてしまう人はいますか？
具体的に名前を出してみましょう。

もしWin-Winになると日常はどう変化しそう？

■ 第4の習慣 Win‐Winを考える

（↓自分が！でも相手が！でもOK）



第５の習慣
理解してから
理解される



起業の基礎

■ 第５の習慣 理解してから理解される

◆コビー博士

本当の信頼を得て
影響力を発揮するには
まず相手の話を深く聞く必要がある。

「自分の答え」に急がず「相手の答え」に耳を傾けよう。



起業の基礎

■ 第５の習慣 理解してから理解される

人は話すことに「快楽」を感じる
自分の「快楽」を優先してはいけない

大事なことは問題をきちんと理解することや
「どう感じているか」に耳を傾けること。



起業の基礎

■ 第５の習慣 理解してから理解される

理解せずにアドバイスをすると
「操ろうとされている」と警戒されることも…

聴くことで信頼され、自分の影響力も高まります。
Win-Winのために「共感のための傾聴」を行いましょう。



起業の基礎

④感情移入して聴く

③注意して聞く

②選択的に聞く

①聞くふりをする

⓪無視する

相手の目線で聴く。相手が世界をどう見ているか
感情移入によって理解する

関心をもって深く聞く。相手が問題と思っていることが
何か理解しようと努める。

自分が興味がある部分にのみ関心をもち
自分の目線で解釈・評価する

ただ相槌をうつだけで話の内容には無関心。
別のことを考えている。

話しかけられても返事もしない。
相手の存在を認めた振る舞いをしない。

会話の段階

高
い

低
い

Win-Winの関係をうむ



起業の基礎

「自分の場合」に
あてはめない

-自叙伝的反応でなく
心の底から理解しようという聞き方へ-



起業の基礎

言葉の正しさでは
人は動かない

-テクニックでなく誠意で聴く-



起業の基礎

■ 第５の習慣 理解してから理解される

お客さんが求めていることを
ちゃんと理解していますか？

本質的な問題 ： マインド、習慣、あり方、軸、強み
表面的な問題 ： 集客、売上、セールス、ライティング



起業の基礎

■ 第５の習慣 理解してから理解される

【ワーク】

皆さんのお客さんの

本質的な課題と

表面的な悩みは何でしょう？



第６の習慣
相乗効果（シナジー）

を発揮する



起業の基礎

■ 第６の習慣 相乗効果（シナジー）を発揮する

◆コビー博士

違いを尊重することがシナジーの本質である。

本当の意味で豊かに生きられる人は
自分のものの見方には限界があると認める謙虚さをもち
違いを尊重することによって得られる豊かな資源を大切にする。



起業の基礎

妥協がシナジーを殺す

妥協＝コミュニケーションの諦めです。
馴れ合いで生まれる成果などその程度。
「第三の案」は必ずあると信じて話していく。



起業の基礎

妥協案：AとBの意見が異なるとき、お互いに消極的になることで至る

A B

妥協

新しさのない
馴れ合いの成果



起業の基礎

防衛より尊敬
尊敬より共感・協力

シナジー的コミュニケーションで、
それぞれの違いを理解し相乗効果を発揮する



起業の基礎

相乗効果：AとBの意見から大きな成果が生まれる

A B

第三の案 創造的でお互いに
大きなメリットを
もたらす成果



起業の基礎

【ワーク】

皆さんのビジネスにおいて
相乗効果を起こせそうな
コラボ相手やパートナーはいますか？

（お客さんに喜んで頂ける成果を、共に生み出せそうな人）

■ 第６の習慣 相乗効果（シナジー）を発揮する



第７の習慣
刃を研ぐ



起業の基礎

■ 第7の習慣 刃を研ぐ

◆コビー博士

一日のうちわずか一時間を、
自分を内側から磨くことに使うだけで
私的成功という大きな結果を生み、人間関係も良くなる。

長期的に肉体、精神、知性を日々鍛え、強くし
人生の難局に立ち向かい乗り越えられるようになるのだ。



起業の基礎

■ 自分自身を磨く（刃を研ぐ）活動例

肉体を磨く

食事・運動によって身体をメンテナンス

・定期的な運動の時間

・規則正しく食事をし、十分睡眠をとる

→ 第一の習慣 主体的である

精神を磨く

心を静めて自らの価値観を深く見つめる

・瞑想、ヨガなどで自分と向き合う

・文学や音楽鑑賞、自然でリフレッシュ

→ 第二の習慣 終わりから考える

社会・情緒を磨く

他人との関係を強化し心の平安を保つ

・意見が異なっても納得できるまで話し合う

・相手の立場を尊重して話を聴く

→ 第四～第六の習慣

知性を磨く
知識を増やし、情報選択・収集力を身に着ける

・優れた書物を読むことで社会を知る

・ブログやSNSで経験や考えをアウトプットする

→ 第三の習慣 重要事項を優先する



起業の基礎

【ワーク】

四つの側面で、
足りていないと思う側面はどれ？
また具体的にどんな習慣をつけたいですか？

■ 第7の習慣 刃を研ぐ



起業の基礎

■ 以上、7つの習慣でした。
第１の習慣 主体性を発揮する
第２の習慣 目的を持って始める
第３の習慣 重要事項を優先する
第４の習慣 Win‐Winを考える
第５の習慣 理解してから理解される
第６の習慣 相乗効果を発揮する
第７の習慣 刃を研ぐ



起業の基礎

とは・・・？

最後に皆さんに問います。



起業の基礎

成功とは・・・

素晴らしい
一人の人間になること





質疑応答タイム



以上
おつかれさまでした。



【次回開催：7月22日】
6回目 LINE公式＆インスタ、メルマガ＆ステップメール

「店舗）LINE公式＆インスタ」（午前）

「情報）メルマガ＆ステップメール」 （午後）

両方受講も可能！


