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※注意※ 

【完全版 顧客獲得方法】に関しての著作権、所有権は、そのすべてが高橋裕也に依存し

ます。したがって、無断で複写、転写、複製など、法的に触れるような行為が発見された

時点で社会的制裁を受けることになります。また、この教材は「必ずしもあなたの成功を

保証するものではありません」ので、クレーム等の対応は一切できません。以上、これら

内容に同意していただけた方のみ、「有効活用」してください。 
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てか、お前は誰なんだよ！ 
 

僕は、研究者（児童学が専門）として、学会や専門職者育成などに情熱を注ぐ一方、メルマガ読者

17000 人を SNS から獲得し、ビジネスにも精通するある意味、変態です・・・笑 

 

で、このかんたんな自己紹介を読んだあなたはシンプルに 

 

「児童学の研究者がなんで？」 

 

とか、 

 

「てか、完全版 顧客獲得方法ってビジネスの分野でしょ！」 

 

という感想をもったことでしょう。 

 

「図星ですか？」 

 

そもそも論なんですけど、「完全版 顧客獲得方法」は単に販売を行うための「ノウハウ」のみをメイ

ンに書いた「コンテンツ」ではなく、この教材を学ぶことによって「顧客獲得＝人間理解」をすること

で、あなたが「人間として成長」することを目的としています。 

 

また、この教材からあなたが本気で学ぶことで「夢が叶う」という当たり前の事実を伝えることがこの

教材の「メインテーマ」なので、 

 

「ながら読みは禁止です！」 

 

ですから、 

 

「集中して読んでくださいね！」 

 

さて、そろそろ「メインテーマ」の「完全版 顧客獲得方法」についての解説をしていこうと思うのです

が、 

 

ここで、 
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「少しだけ自慢していいですか？」 

 

実は高橋、趣味で書いた「顧客獲得方法」というメルマガ（メールマガジン）が大変好評で、現在

「17000 人の以上」の読者さんに読まれています（ちなみに音声作成時は 12000 人でした）。 

 

でですね、この際、 

 

「現時点で僕の最高のコンテンツを無料で提供したら喜ばれるのではないか？」 

 

と考えたのと、メルマガ読者さんからの要望内容の中に 

 

「高橋さん、顧客獲得方法の教材を作成し、無料で提供してくださいよ！」 

 

という、意見が多かったので「完全版 顧客獲得方法」を作成したのです。 

 

「つまりこれらが作成した動機というわけなんですね」 

 

＜主なテーマ 8つ＞ 

 

1. 人間はどのような時に購買意欲がわくのか？ 

 

2. どんな時期に物が売れるのか？ 

 

3. どんな時間に物が売れるのか？ 

 

4. 顧客はどのような理由でお店にやってくるのか？ 

 

5. 各年齢層に人気の商品とは？ 

 

6. 口コミを効果的に広める方法とは？ 

 

7. 顧客求めるサービスとは？ 

 

8. 顧客をリピーター化する戦略とは？  

 

を、分かりやすく具体的に解説していこうと思います（集中ですよ！集中が大切です）。 



3 

 

購買欲求を刺激する 
 

人間の購買意欲は、大きく分けると「感情」と「理性」に分けられ、殆どの人間が「感情」によって「モ

ノを買います」。 

 

なので、この部分に焦点を当ててリサーチし、購買欲求を刺激することが重要です。 

 

では、どのような時に人間は「感情」で物を買うのか？ 

 

ここから重要な内容を解説していきます。心して読んでください！ 

 

～１. すぐに解決したい問題に刺激を与える～ 

 

人間は、誰しも「悩み」や「不安」を抱えて生きています。 

 

この「悩み」や「不安」を、瞬時に解決できるような内容のものが売れています。 

 

例えば、 

 

「生きる」、「老いる」、「病気」、「死ぬ」など、人間が生まれもつ、切っても切れない現実に直面した

内容の商品が「バカ売れ」するのです。 

 

人間は、「自己不安を瞬時に解消」するためなら、即座に「感情」でものを買います。 

 

この部分を十分に理解しておくことが重要です。 

 

では、具体的な事例を出して解説していきます。 

 

＜事例 1＞ 

 

人間が生涯、最も苦しめられるのが「金銭問題」です。 

 

極端な話、生活するのにお金があるにこしたことがないし、ほとんどの人間が中流以下の生活水準

をする現代において、自分のお金をどのように管理し、どのように増やしていくのかを、具体的に解

説した内容の商品は、どのような人間でも興味があります。 
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また、このような商品は、どのような人間も気にならない人がいないほどに、人間の「感情」を揺さぶ

ります。 

 

「宝くじ」や「保険」、「ネットビジネス関連の商品」は、特にイメージしやすいですね。 

 

また、人間の病気に関連した内容の商品も売れます。 

 

どのような人間も生きていく上でなんの不自由もなく健康体で生きたいと思うものです。 

 

例えばあなたが、 

 

「どんな病気も瞬時に治る薬が存在する！」と言われたら、どんなことをしても「感情」で、その商品

を購入することは言うまでもありません。 

 

人間の深層心理を十分に理解し、人間のどの欲求に刺激を与えてものを売るのかを理解すること

が、「売れる人間」になる最短の方法です。 

 

～２. どのようなきっかけが重要か？～ 

 

マーケットリサーチ行うにあたり、どのような年齢層の人間の、どの部分の欲求に関してアプローチ

をかけていくかが重要なファクターになります。 

 

この時に、ほとんどの販売者が「すぐに売る！」ことを意識して、「焦る」傾向にありますが、これでは、

大した数の商品は売れません。 

 

なら、どのような方法論が重要か？ 

 

人間が、ものを購入するきっかけは、「自分に親しい人間の紹介」によることが多く、家族に勧めら

れるほどに、高額な商品を購入する傾向にあります。 

 

では、ここで前述した内容の「焦らず売る成功方法！」を、解説していきます。 

 

家族からの紹介が重要であると書きましたが、何故重要なのかは、 

 

「家族の信頼関係が購買に対するハードルを大きく下げる」 
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という事実のもと、家族の影響は大きいと言えます。 

 

だからこそ、影響を与える家族の潜在意識にうったえかける商品のＰＲが重要であり、「毎日、毎日」

目にするであろうＴＶＣＭが好ましい他に、新聞の折り込みチラシも、十分な威力を発揮する。 

 

最近は、インターネットの商品説明も「魅力的なものが多く」、商品の購買意欲を促進する内容のも

のが多い。 

 

商品のＰＲを行う際には、「どうしてこの商品がいいのか？」を、分かりやすく、具体的に説明してお

くことが重要であり、商品のＰＲを同じような形態でアピールしない。 

 

それはなぜか？ 

 

人間は慣れると、聞き流したり、忘れたりすることが多くなり、意識しなくなってしまう。 

 

このような事態を防ぐためにも、売りたい商品の説明を「何パターンも」作成し、時間や時期に応じ

て変化させ、ターゲットの潜在意識の中に記憶させることができれば、大量に商品は売れる。 

 

要は、 

 

「人間がものを買う時のストーリー展開をイメージさせる！」 

 

ような広告を作ることが、売れる人間になれる最短の方法なのである。 

 

人間は、ストーリーの中で生きている。 

 

そこに、家族や友人を巻き込んだマーケット戦略を、広告によって家族から家族へとその価値の伝

達をさせ、家族以外の友人や知人、そのまわりの人間までも巻き込んだ「バイラル」が起こると「ミリ

オンヒット！」がおきる。 

 

このような理論は、決して、難しい内容のものではなく、考えて工夫することができる人間なら、誰で

も実現可能なのである。 
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ミリオンセールスの法則 
 

要は、人間が欲しいものを「早く」、「何の不自由もなく」、「手ごろな値段」で、提供をすれば、 

どのようなものでも、売れます！ 

 

この時に、どのような内容の商品であっても「最高のもの」をつくり、商品を購入すると、 

 

「どのようなメリットがあるのか？」 

 

を購入者の意識に植え付けていくことが大切です。 

 

では、どのような方法で、「購入者の意識に植え付けていくのか？」を具体的に解説していきます。 

 

～購入者の意識に植え付けていくのか？～ 

 

要は、購入者が、いつも見聞きする「もの」に対して、リサーチをすればいいのです。 

 

１０代は、どんなんものを好んでいるのか？ 

 

２０代は、どんなんものを好んでいるのか？ 

 

３０代は、どんなんものを好んでいるのか？ 

 

４０代は、どんなんものを好んでいるのか？ 

 

５０代は、どんなんものを好んでいるのか？ 

 

など。 

 

そして、どのような媒体をよく「見て」、「聞いて」いるのか？ 

 

実は簡単な話で、各年齢層の「普段活用するもの」に、「広告掲載」をするです。 

 

でも、ここで以外にどのような企業もしていないのが、その商品の「良いところのポイントアピールが

異常に少なすぎる」ということ・・ 
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どうせお金を払うなら、「お得」な気分なりたいのが、人間の本心です。 

 

なら、「どのようなことを書かれたらあなたは買いますか？」を考えればいいだけのこと。 

 

例えば、 

 

「ダイエット商品」なら、 

 

この商品は、 

 

1. 人気カリスマモデルが使用しています。 

 

2. 運動しなくても痩せます。 

 

3. 食事制限が一切ありません。 

 

4. 健康的に痩せられます。 

 

5. 現在、１０万人が購入し、成果を出しています。 

 

6. テレビ、インターネットでも話題の商品です。 

 

7. １ヶ月に１０キロ痩せます。 

 

8. 「激安」です。 

 

9. 「限定期間販売」です。 

 

10. この商品を購入してくれた方には、「豪華特典」が付きます。 

 

11. 「送料無料」です。 

 

12. どのような理由においても、「返品可能」です。 

 

13. 入金方法は、「クレジットカード」、「代引き」、「ローン返済」から選べます。 
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14. 「ローン返済」の場合は、当社が金利手終了を３０回まで払います。 

 

など、こんな内容が書かれていたら、買いたくなりませんか？ 

 

また、このような、内容の説明を「何度も何度も広告として宣伝する！」ことが、重要。 

 

でも、気をつけなければならないのは、同様の内容を、ある程度繰り返したら、「伝え方を変え

る！」。 

 

これ重要です！ 

 

次に、人間が好む「デザイン」、「配色」、「文字の大きさ」、「響くフレーズ」などに意識を向けると「メ

ガヒット商品」になります！ 

 

さて、今回のメッセージは、 

 

「セールスのキャッチコピーはたくさんね！」 

 

「お得感をたくさん出してね！」 

 

「広告を上手に活用してね！」 

 

「広告や宣伝の仕方は、年齢層や時代の価値観によって変えてね！」 

 

というような、内容でした。 
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ミリオンセールスの法則 2 
 

この内容が、「好評」なために、「今回」も「続編」を書いていきたいと思います。 

 

では、「最高に売れる商品」は、どんなものなのか？ 

 

簡単な話なんです！ 

 

あなたが、普段「スタンダード」的に「使用」しているものが、「現状最高に売れている商品」なんで

す。 

 

でも、いかにして「スタンダード」になったの？ 

 

と考えると、実はこの答えは難しくもあります。 

 

どうしてか？ 

 

「販売戦略」を考えるときに「重要視」されていることは、人間が、「違和感を感じないもの」を「自然

な形」で浸透させていくことで、ここから、「デザインの変化」や「価格帯の向上」や「ターゲット層の

拡大」が行われます。 

 

さてここで、具体的な解説をしていこうと思います。 

 

（１）「デザイン変化」は、どうして行われるの？ 

 

人間は、自分の「潜在意識」の中の「好きなものと嫌いなもの」を判別する能力があります。 

 

企業が「販売戦略を行う時」は、「どのような人間にも好まれるデザイン」を「重要視」し、「好まれな

いデザインを排除」しようとする傾向があります。 

 

ですが、考えてください。 

 

このような「スタンダード」な考え方は、どのような「企業」も当然意識するので、同じような内容の「デ

ザイン」になる可能性が極めて高い。 
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ここで、「企業」が考えるのが、「浸透したスタンダードから革新へ！」なんです。 

 

考えてみてください！ 

 

「某企業」の有名な「お菓子」は、３０年間も売れ続けている。 

 

ですが、「時代的な背景」や「売る層」によって、大きく「デザイン」を変えて進化している。 

 

また、このように意識した「企業」は、「大成功」しています。 

 

要は、「ニーズに合わせた他にはない差別化を早く行う」ことができた「企業」のみが、生き残る傾向

にあります。 

 

（２）「価格帯の向上」はどうして行われるの？ 

 

実に簡単な話なんです。 

 

要は、商品販売は、時代的な「景気の良し悪し」に大きな影響を受けます。 

 

だから、ほとんどの「企業」が時代の波にのまれつつ、「価格帯とにらめっこの日々」が続いていま

す。 

 

さて、このような思いに駆られるのは、「何故」か？ 

 

実のところ、消費者は、「１円の変化」も敏感に感じます。 

 

考えてください！ 

 

いつも買う大好きな「お菓子」が、いつもより「高く」設定されていたら、あなたは、「違和感」感じませ

んか？ 

 

「なんだよ！」 

 

「他の商品を検討しよう！」 

 

なんて、思うのが普通の「人間の心理」です。 
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でも、ここで重要なのが、「どうしても買いたい商品」で、「商品のファン」なら「１円オーバー」でも買

いますよね。 

 

でも、どのようにしたらそのような気持ちになるのでしょうか？ 

 

ファンになるのでしょうか？ 

 

実はそこに、「スタンダード」の重要性があります。 

 

人間は、「慣れたもの」が、「安心」なんです。 

 

この人間の「深層心理」をくすぐることが重要なんですね。 

 

（３）「ターゲット層の拡大」とはどうゆうこと？ 

 

どのような商品も「飽きられる」時代が来ます。 

 

また、多くの企業が、「このような事態」をあまり意識していません。 

 

なら、「長く売れ続けるスタンダードの革新」を行うことが、「企業戦略」としては、「賢明」です。 

 

なら、どのように「ターゲット層の拡大」を行うのか？ 

 

これは、「時代を読む洞察力」がないと、できにくいです。 

 

要は、この商品を今度は、「どのような人間に売るのか？」を十分に考え、「商品の革新」を行う必要

性と「商品イメージの革新」を同時に行う必要性があります。 

 

ここを十分に理解した「某有名飲料メーカー」は、「デザインの変化」や「価格帯の向上」や「ターゲ

ット層の拡大」を同時に、成功させ、「売れ続けて」います。 

 

要は、「意識の転換」が重要なんですね。 
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ミリオンセールスの法則 3 
 

今回のテーマは、人間は、「どんな時期にものを買うのか？」を、深く追求していきたいと思います。 

 

人間は、「季節的な変化」と「年齢的な変化」にものを買う傾向にあります。 

 

要は、ここを押さえておくと顧客の心が手に取るように分かり、「売れる人間」になれます。 

 

では、具体的にどうゆうことなのかを「解説」していきたいと思います。 

 

１. 「季節的な変化」とは、どうゆうこと？ 

 

日本には、「四季」があります。 

 

この４種類の時期に、「どんな商品をどんな規模で売るのか？」を明確に捉えておく必要性がありま

す。 

 

また、その年の「トレンド」を的確に把握し、「ターゲット層を絞る」ことで、より具体的な戦略が立てら

れます。 

 

＜事例＞ 

 

「ターゲット層」が、「女子高生」ならどのような視点で戦略を練るのか？ 

 

この年齢層は、「商品購買意欲」がどの年齢層よりも「高い」傾向にあり、本気で売りたいなら「各メ

ディア」、「ネット」、「雑誌」をから情報収集を行い、「特典企画」を立ち上げ、「アンケート調査」を行

う。 

 

要は、女子高生が興味を引く「読モ体験企画」や「モデル愛用の商品無料プレゼント」を 

「特典企画」として行い（各メディア、ネット、雑誌など）「女子高生の興味のあるもの」や「欲しいもの」

を「リサーチ」する。 

 

つまり、あらゆる方法で「アンケート調査」を行うということなんですが、各時期の半年～３か月前に

行い、プロモーションをかけていくことで爆発的に商品が売れます！ 
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ここで、女子高生が好きな「読モ」を起用することが重要です。 

 

何故か？ 

 

要は、その年代に対して、「大きな影響」を与えられる人間を起用し、「欲しくてたまらない！」ような

演出をしていくだけなんですね。 

 

だって、女子高生に、単なる親父が「これが流行るよ！」みたいなことを言っても、はっきり言って、

全然響きません。 

 

ここを十分に理解しておくことが重要です。 

 

次に重要なのは、「四季」を意識すること。 

 

考えてください！ 

 

春、夏、秋、冬のうち、どの時期が一番売れ行きがいいのか？ 

 

結果から言います。 

 

人間は、温かい時期にものを買いたくなる傾向にあります。 

 

だって、真冬の寒い時期に「活動的に外に出てものを買う」のは、はっきり言って「しんどい」と思う

のが「人間の心理」ではないでしょうか？ 

 

だから、「春～夏を目安に商品販売の戦略を練る」ことをお勧めします！ 

 

２. 「年齢的な変化」とは、どうゆうこと？ 

 

さきほど、「購買意欲が高い年齢の話」をしましたが、実は、その他にもいるんです。 

 

それは、「団塊世代」で、この「団塊世代」の「心理」を十分に理解しておくことで、「売れる人間」に

なれます。 

 

では、この年齢層に対してどのように「アプローチ」をかけていくのか？ 
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「団塊世代」は、定年退職をし、基本的には家にいます。で、家の中で何をしているのか？ 

 

想像できますか？ 

 

ここを「的確に把握」しておくことが重要です。 

 

結果から言います！ 

 

基本的に、「テレビ」を見ています。というか、「テレビにくぎ付け」なんです。 

 

なら、ここからアプローチをかけていけば、「団塊世代」は、買います！ 

 

ここで心がけておくことは、「団塊世代のニーズに答える」ことを意識し、「団塊世代」が、 

 

（１）青春時代に買いたかったもの 

 

（２）何の不自由もなく、行ける旅行プラン 

 

（３）年齢的な病気の不安を解消してくれる健康商品 

 

などが、鉄板で売れます。 

 

ここを意識して「販売戦略」を組むこと。ここで意識してほしいのは、「早く」、「快適に」、「なんの不

自由もなく」、「分かりやすい」です。また、「団塊世代」は、「めんどくさい」が大嫌いなんです。 

 

なら、その「心の障壁を代理でクリアしてあげる」ことで、極端な話すぐに買ってくれます。 

 

次に、「団塊世代」の多くは、「孫」がいます。この部分に「アプローチ」をかけていくことで、さらに、

売れます！ 

 

高橋なら、「この商品、最近の子どもの大人気なんですよ。買っていくと大喜びされますよ！」と「ア

プローチ」をかけていきます。 

 

過去の実績で、某商品を５００個「完売」させた経験があります。だからこそ、言えるのです。「団塊

世代」は、買いますよ！ 
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ミリオンセールスの法則 4 
 

今回のテーマは、「どんな人間から、人は買うのか？」を詳しく書いていきたいと思います。 

 

質問します。 

 

あなたは、いつも「どのような人間」から買いますか？ 

 

考えてください。 

 

そうなんです！ 

 

単純に、「印象の良い人間」ですよね。 

 

その他にも、「面白い人間」や「商品の特徴を詳しく知リ尽くしている人間」ではないでしょうか？ 

 

ここから具体的な説明をしていきたいと思います。 

 

１. 「印象の良い人間」とは？ 

 

要は、あなたが「欲しい商品」を求めてお店に行ったとき、「愛想の悪い人間」からは買わないです

よね？ 

 

では、その反対の人間からの「セールス」はどうでしょう？ 

 

「愛想の良い人間」の「心地いいセールストーク」なら買いたくなりませんか？ 

 

購買意欲をもってお店に行っているあなたは、特に興味をひかれて「集中して聞く」体制になるの

ではないでしょうか？ 

 

また、自分の「目的以外の商品の勧め」にも、快く「聞いて」しまうことでしょう。 

 

ここで、気が付きましたか？ 

 

人間は、「印象によって大きく感情を揺さぶられる」ということを。 
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そうなんです。 

 

ここを十分に配慮し、「もてなしの心」をもって「丁寧な接客」を心がける。 

 

これで、売り上げが「2 倍にも 3倍にも」なります。 

 

これは、事実です。 

 

ここから、自分の顧客を「リピーター化」していき自分の「ファン」にしていく。そして、「ファン」を育て

ていくといった内容の捉え方で「売れる人間」になれます。 

 

高橋は、このような方法でたくさんの「新規顧客」を「リピーター化」して、「売り上げ」を上げてきまし

た。また、このような考え方は、「顧客獲得方法」のみならず、どのような場面においても十分に活用

ができるかと思います。 

 

例えば、「交友関係の拡大」や「職場の人間関係の拡大」など。 

 

高橋がよくする「方法」は、「新規顧客」に対して「名刺」や「連絡先」を伝え、 

 

「どのような場合においても優先的にサポートを行います！」 

 

「値段の交渉は、店長に土下座してでも話をつけます！」 

 

「アフターケアも充実させます！」 

 

「疑問点があったら、どのような質問にも答えます！」 

 

「商品の特売日には、優先的にご連絡を差し上げます！」 

 

など、このような内容の「トーク」をすると、大体、「え？そんなにしてくれるの。」と感謝されます。 

 

ここから、「新規顧客との信頼関係がスタート」します。 

 

はじめの段階でここまでの話ができたなら、次は「過剰なくらいのサービス」を「明かりやすくアピー

ルする」ことが実はかなり重要なので、実践してみることをお勧めします。 
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２. 「面白い人間」や「商品の特徴を詳しくし知リ尽くしている人間」とは？ 

 

要は、「楽しませることができる人間」ということなんですが、これができてなくて、「新規顧客」を逃が

してしまう販売者が「たいへん多い」という事実。 

 

あなたには、そうなってもらいたくない。だから、簡単に「新規顧客の心を掴む方法」を伝授致しま

す。 

 

すごく簡単な話なんです！ 

 

「あなたには、特別にお安くしておきます！」とこっそり伝えてください。ここで、「大きな声」で話すと、

「サプライズ感」がなくなり「演出」した意味がなくなります。 

 

「小さな声でこっそり、あなただけに！」 

 

が重要なんです。 

 

どうしてか？ 

 

そもそも人間は、「自分に対して特別に扱ってほしい！」という「欲求」をもって生きています。なら、

この部分をくすぐってあげるだけで、「新規顧客」と「売り上げ向上」が同時に獲得できることは、言う

までもありません。 

 

あとは、「しつこくなく」かつ「さりげないトーク」を心がけることが重要です。しかし、この先の「もっと

売れる人間」になるためには、「もうひとひねり」する必要性があります。 

 

どんな方法か？ 

 

人間は、ものを売ろうとした時に「真剣になりすぎる」傾向にあります。ですが、これは「ウザい」ので

す。なので、「一生懸命」よりも「安心」な印象を与えたほうが売れます。 

 

「売ろう！」という「一生懸命なウザさ」をなくし、「買っても買わなくてもいいよ～」というような「逃げ道」

を作ってあげることで「安心」を与え「信頼を勝ち取る！」のです。 

 

自分の場合に照らし合わせて考えると「イメージしやすい」と思います。だって、「ウザいの」嫌じゃ

ないですか？ 
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ミリオンセールスの法則 5 
 

今回のテーマは、「プロモーションの重要性」についてなんです。 

 

突然ですが、あなたは、どれくらい「セールス」されたら欲しくなりますか？ 

 

また、どれくらいの期間？ 

 

実はここに、人間の「深層心理トリック」が隠されています。 

 

どうゆうことかというと、いきなりの「売り込み」や「あおり」は「欲しいという欲求」に対し、強く訴えかけ

ることはできません。 

 

では、その理由を詳しく解説していこうと思います。 

 

１. 喉から手が出るほど欲しいと思わせるトリックとは？ 

 

どのような人間も自分の好きなものに対しては、自己資金の「３分の１」をつぎ込む傾向にあるとい

われています。 

 

ここで、自分のこととして思い出してください。 

 

その欲しいものへの興味や関心は自分の近しい人間の「プロモーション」がなかったですか？ 

 

要は、「これ、おすすめなんだよね！」的な話です。 

 

この時点ですでに、あなたの脳裏に「いいもの」として認識されます。 

 

この心理は、自分に近しい人間であるならあるほど、大きな影響を受けます。 

 

極端な話、「たいしたものでなくても」よく見えてしまします。 

 

また、「自分の興味のある分野の良いもの」なら、欲しくてたまらない感情と、抑えられない「心の躍

動感で胸がドキドキ」し、いてもたってもいられなくなります。 
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このような体験は、あなたにもあるでしょう？ 

 

でもここで聞きたいのが、「すぐに買いましたか？」ということなんです。 

 

思い出してください！ 

 

意外に「購入までの期間」があったはずです。具体的には、1 ヶ月間程度。 

 

ここで聞こえてきそうなのが、「すぐに買いましたけど・・」みたいな意見ですね。 

 

確かに、「すぐに購入することは可能かもしれません」。 

 

しかし、人間には、「潜在意識」というものがあります。 

 

ここだけの話、私達は、知らないうちに企業の「プロモーション」を受けてたりします。 

 

要は、「無意識に意識させる戦略」なんですね。 

 

普段何気なく生活をしていると、自分の興味がある「こと」と「もの」にしか意識がいかず、「プロモー

ションを見聞きしていない」と思われがちですが、 

 

実はそうではなくて、「潜在意識の中で意識する」ように、１ヶ月間、集中的に「売りたい商品の情報

を流す」というような戦略が組まれ、このような環境下で私達は、「生きている」と言ったとしても決し

て「大げさ話ではない」のです。 

 

また、自分の意志で購入を促すような「プロモーション」は、不景気なこれからの時代に求められる

「ビジネスモデル」であろうと高橋は考えています。 

 

また、あきれるほど「感情を揺るがす」ためには、「見る情報」、「聞く情報」、「話す情報」が重要であ

ると言えます。 

 

２. 「見る情報」、「聞く情報」、「話す情報」とは？ 

 

要は、人間の心に訴えかける方法は、複数あった方がいいし、ここを十分に押さえておくことで、

「浸透率」が変わります。 
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また、この時にほとんどの「企業」が実践していないことは、「プロモーションが派手すぎて、訴えた

い内容が分かりにくい」というところの改善点。 

 

ここを十分に理解してしないと「広告」をうつ度に「赤字」になり、極端な話、「経営不振」のため、「倒

産」なんてことも、十分にあり得ます。 

 

考えて下さい。 

 

たくさんの「売り込み」を掲載している「企業」の「広告」は、「どのようなメッセージ性があるの？」とい

うか、「へぇ！そうなんだぁ～」みたいな「なんとなくの印象」しか残らないのではないでしょうか？ 

 

はっきり言います。これでは、「全然だめ！」です。 

 

実は、「伝えたい内容が大きければ大きいほど超シンプルに！」が重要なんです。 

 

人間は、特殊な能力を持っていると言われていますが、実際、「複雑な情報を瞬時に理解して考え

て判断する能力」はないです。 

 

というか、「シンプルに伝えるからこそ売れる！」のです。 

 

極端な話、「購買意欲向上よりも、シンプルプランの提唱」を徹底的に行ったほうが「売れまくりま

す！」。 

 

なら、この方法を実践したほうが、「効率的」じゃないですか？ 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

人間の購買意欲の促進方法は、「ほしい！」と心から感じさせることである。つまり、「欲しい」という

欲求を刺激しない商品ははっきりいって「売れない・・・」。 

 

しかし、「いきなり売る」と、単純に「嫌われる」ため、「高額商品」に関しては「プロモーション」が必要

不可欠である。というのも、「顧客が迷っている時」こそ、「購買意欲を促進させる魔法」をかけやす

いからで、この時に「過剰サービス」をし、「リピーター化」することも可能なため、是非とも「プロモー

ション」の重要性は理解していただきたい。 
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ミリオンセールスの法則 6 
 

今回のテーマは、正しい「休日の買い方」です。 

 

あなたはどのように休日を過ごしますか？ 

 

高橋の仮説では「自宅でゆっくり！」なんてパターンが多いかと思います。 

 

ここで言いたいのが「自宅にいるときは、購買意欲が増します」ということ。 

 

なんでか？ 

 

それは、「人間は自分がリラックスした状態だと買いたくなるからです！」。 

 

なんでか？ 

 

＜事例＞ 

 

例えば、あなたが自宅でゆっくりしなかった場合のほとんどは外出です。 

 

また、「遠出する場合を想定した資金」はあらかじめ事前に貯めていた「予定資金」ですよね？ 

 

また、家庭で奥さんが「財布のひも」をしっかり管理している家庭なら特に「計画的な資金の運用」

を心がけているはず。 

 

故に、「休日の遠出は、無駄な資金は極力使わない」。 

 

だって、「自分の知らない土地の価格帯は自分の近所のお店の価格よりもはるかに高い！」という

のが一般的な「常識」ですね。 

 

まぁ、ここの部分に「戦略的な販売」の狙いを立て「休日に大量販売を行う！」という方法もあります

が、 

 

中途半端な「レジャーランド」「宿泊施設」「遊園地」「アウトレット」などは休日の集客に「悩み苦しん

でいる」ような「実態」があります。 
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ちなみに、独自の方法で「集客行っている某有名東京ディズ〇ーランド」は、休日にかなりの「集客」

と「売り上げ」があります。 

 

なんでか？ 

 

それは、「日本で唯一の場所での価値観とブランディング化」を1983年以降、時代的な背景と融合

しつつ「新規顧客」と「既存の顧客のリピーター化」を徹底的に行うことで、 

 

「あそこに行きたい！」 

 

「あそこなら子どもも大人も楽しい！」 

 

など、「また来たい！」と思わせるような「サービス」があります。 

 

要は、「絶対的な信頼と安心」から、「たいして考えなくても買いたい！」という思考過程を意図的に

生み出しています。 

 

ここには、「絶対的な信頼と安心」があり、他の中途半端な「レジャーランド」「宿泊施設」「遊園地」

「アウトレット」とは違う一線を引いた「特別な場所」として社会的に広く認知されている。 

 

故に、「売れている！」ということなんです。 

 

話が少しずれましたが、要は、「信頼と安心を獲得したら大儲け！」なんですね。 

 

では、なんで、高橋が、「ＧＷの後半戦に購買意欲がわく！」と前述したかというと、 

たいした「信頼も安心もしてない場所」よりも「家でのリラックス状態」のほうが、 

 

「時間の余裕とともに、欲しかったもの考える機会が増える！」 

 

という人間の欲求に「上手に訴えかける」ことができれば基本、「売れやすい」です。 

 

なら、この機会を、「逃す手は、ないでしょう？」 

 

でもここで注意したいのが、「その年齢層にターゲッティングを仕掛けるか？」 

 

なんですが、高橋なら、「購買意欲の高い年齢層に仕掛ける」と思います。 
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どうしてか？ 

 

単純に「買ってくれる！」からです。 

 

極端な話、「どんに良いものでも、売れなきゃごみ同然」なのが事実。 

 

なら、「欲しいと思わせて販売する」ほうが、「心地がいい！という、単純な発想。 

 

話を戻して、高橋なら「ネットに弱い高齢者層」に対し、新聞の「広告チラシ」で売り込みをかけるこ

とによって、「心を揺さぶるよう」な戦略を組みます。 

 

ここを、効果的行うことで「ＧＷの勝者」なれます。 

 

「高齢者層は、動かせれば利率の高い層」であり、ここで、「信頼」を勝ち取っておけば、「完全なリ

ピーター化」なってくれること、「間違いなし！」です。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

このテーマの「主軸」は、「観光施設」などの経営をされている方が対象になる。このテーマにもある

ように、「人間は解放感を感じた時に購買意欲が増す」ので、この部分を「意識」して販売戦略を組

めば売れる。 

 

この販売戦略とは、「誰に対してどのように売るのか？」が基本的なマインドになる。つまり、「意図し

て売る」ことを意識して売らないと、「そもそも売れない」のである。 

 

では、「売れる商品と売れない商品の違いとはなにか？」だが、単純に「顧客が欲しいと感じられる

ものかどうか？」ということである。 

 

そもそもな話だが、「顧客は買う雰囲気」にもこだわるので、販売者（売る側の人間）は、販売の際、

「夢の世界に誘い込む」ことを「意識」して接客することをお勧めしたい。 
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ミリオンセールスの法則 7 
 

今回のテーマは、「心惹かれる売り込み！」についてです。 

 

どのような人間も、「過剰な売り込み」には嫌悪感を感じるもの。 

 

では、「どのような売り込みが効果的か？」を考えなくてはならない。 

 

でも、具体的にどのように行っていくのがいいのか？ 

 

想像してください！ 

 

「あなたは、自分の欲しいもの」を買いに行っている。 

 

しかし、「お店の店員が過剰な売り込み」をかけてくる。 

 

それが原因で、「なんか買いたくない気分」になる。 

 

そして、別の方法で購入を「検討」する。 

 

ここで、お店は、「顧客」を失う。実に非効果的。 

 

でも、ここで、ちょっとした工夫を行うと、「顧客の心をギュッと掴むことが可能」になる。 

 

どうゆうことか？ 

 

「自分の欲しいもの」を買いに行っている時点で、「買いたいという欲求」は、満たされた状態なので

ある。 

 

なら、「過剰な売り込みは不要」にして、さりげなく「接客」を試みたほうがいい。 

 

しかし、ここで押さえておかないといけないのは、「どのような雰囲気で買いたい欲求を見分けるの

か？」である。 

 

ここは、「経験年数」や「才能」よって変わってくるかと思うが、実は、簡単に見分ける方法がある。 
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「いらっしゃいませ！」の挨拶の後に「すみません・・・」と聞いてくる「顧客」は「購買い意欲が高く基

本買って帰る傾向にある」ということ。 

 

でも、ここで気をつけなくてはならないことは「うんちく」は極力さけ「顧客の話を引き出す」ような接

客をし「よく聞く」ことが重要。 

 

ここを上手に行うことができる人間は「一流の販売者」である。 

 

要は、「販売を行うのではなく、対話をする」ということなのである。 

 

ここが十分に構築されてない状態で「販売を行う」なんてちゃんちゃらおかしい話なのである。 

 

前回の内容でも述べたが「人間は、魅力的と安心」のどちらかを満たしてないと「買いたい！」という

気持ちはおきにくい。 

 

これは、「高額な商品」であればあるほどその傾向が高い。 

 

なら、どのように「顧客の心に入り込んでいくのか？」も解説しておきたいと思う。 

 

先ほど、「よく聞くことが重要」と書いたがその他に、「顧客をファン化」する効果的な方法がある。 

この方法を知るだけで、あなたも「ミリオンヒット」の仲間入りである。 

 

「顧客をファン化」したいなら「あなただけに・・」と、こっそりサービスを行うことが重要である。 

 

この「あなただけに・・」を効果的に活用すると「顧客」はあなたのファンになってくれる。 

 

内容は、「販売商品」や「限定消費」などがいい。 

 

高橋が「某商品を大量」に「売ったとき」は、「顧客」に対して、「対話とファン化」を意識し、「この商

品なんだけどさぁ・・」の質問に対して、「論理的な話ではなく、感情的に商品ＰＲ」を行った。 

 

すると、「500 個の在庫が 2時間で完売」。 

 

実のところ顧客との関係は、「人間関係」だと思って意識したし、それが「成功の秘訣」だった。 

今でも「何か売るとき」は、この部分を「意識」している。 
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ミリオンセールスの法則 8 
 

今回のテーマは、「また行きたいと感じるお店」について書いていこうと思うのですが、実は、「また

行きたいと感じる人間の心理」には、2つの「特別な感情」が存在します。 

 

それは、 

 

１.  「適度な距離感」 

２.  「そこにしかないものへの依存」 

 

です。 

 

では、ここから具体的に説明をしていきたいと思います。 

 

 

１. 「適度な距離感」とは、なんぞや？ 

 

人間は、「特別な人間」、「特別な時間」に、「こだわり」ます。 

 

どうゆうことかというと、「いつもとは違う環境」に身を置くことで、「いつもとは違う幸福感」を感じ、「満

足度を向上」させ、それが、「人生全体の幸福感」であると認識するのです。 

 

なんか客観的に考えてみると、「なんか分かるなぁ」と、高橋自身も「感じて」しまいます。 

 

だって、せっかくの休日に「いつもと同じ環境」だったら、 

 

「単純におもしろくない」じゃないですか？？ 

 

だから、前述した内容の「心理」になるのでしょうね。 

 

この「特別な人間」とは、「家族」、「友人」、「恋人」であり、「人生の限られた時間を共有したい相手」

と解釈していただければ「想像」しやすいと思います。 

 

次に「特別な時間」とは、普段の自分では、「行きにくい環境」に身を置くことで、「未知なる体験」を

し、それが自分の「感性」になることで生じる「幸福感」を指します。 
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要は、「大切な人といつもと違う環境に行くと、めっちゃ楽しい！！」 

 

また、「考え方や視野が広がる」ということなんです。 

 

その具体的な例が、「東京ディ○ニーランド」です。 

 

ここは、「新規顧客と既存の顧客」の「また来たい心理」を上手に「コントロール」し、テーマパークと

いえば「ここ！」と思われるほどに「スタンダード化」しています。 

 

質問します！ 

 

「ここに行くまでに、時間と労力と多少のお金」がかかるかと思いますが、「遠いなぁ」と感じて「行き

たくない！」とは思わないですよね？ 

 

実は、この「距離感」が重要で、この「距離感」で人間は「大切な人とのストーリー」を「共有」し「幸福

感」を感じているのです。 

 

極端な話、最近「流行のアウトレット」も「同じような」戦略で、「顧客の心理」をつかもうとしています。 

 

しかし、「プロモーション」が「継続的ではない」のでそのうち「下火」になるでしょう。 

 

人間は、「新しい刺激」を与えてくれる「魅力的なものやこと」が「大好き！」なんです。 

 

この部分に「手を抜く」様なことがあると、「人気」を失います。 

 

２. 「そこにしかないものへの依存」とは、なんぞや？ 

 

「前述」した「内容」と合わせて考えて頂きたいのですが、人間は、「普段の環境に飽きます」。 

 

まぁ、「そこが安心」なんて方もいるかと思いますが、「基本、新しい刺激」を求めています。 

 

だからこそ、そこにしかないものを求めて「移動」するのです。 

 

「あそこに行けば、なにかある！」 

 

「新しい発見がある！」 
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なんか、「こんな想像」をすると、「単純に楽しい」じゃないですか？ 

 

この楽しい「思い」を求めて「移動」することは、「人生を幸福にする要因」なんですね。 

 

どうせなら、「楽しく生きたい」じゃないですか？ 

 

でも、「そこにしかないもの」で、売り上げが向上しない場所が「道の駅」なんです。 

 

なんでか？ 

 

人間は「新しい刺激が大好き」ですが「自分の経験や親しみを感じられないもの」には、「嫌悪感」を

感じます。 

 

また逆に、この部分を的確に「理解」し「マーケットリサーチ」を行うと「爆発的に売れます！」。 

 

というか、「話題」になり、「流行」します。 

 

しかし、「流行したら進化する必要性」を考えていく必要性があります。 

 

この部分は、「次回以降」に詳しく書きたいと思います。 

 

要は、「親しみやすくて新しい刺激的なものを作れば儲かる！」という話なんです。 

 

これって「本気で考えると楽しくも難しい内容」だと思いませんか？ 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「また行きたいと感じさせるサービスを心から意識して顧客と関わっているだろうか？」と真剣に考え

ると、意外に適当に「売りつけている自分に気が付く」のである。 

 

そもそも論な話だが、「顧客は売り込みをかけると逃げていく・・・」ので、「売込みをかけないで売り

込む」ことが重要である。 

 

なんだか矛盾しているが「実は心理」なので、忘れず「潜在意識の中にしまっておく」ことをお勧めし

たい。実はこの考え、「あなたが売れる人間になった時に思い出すとより売り上げが向上する」という

とんでもない「ノウハウ」だったりする。しかし、今は分からなくてもかまわない。 
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ミリオンセールスの法則 9 
 

今回のテーマは、「本当は、話したい！！」です。 

 

どうゆうことかというと、あなたは「聞いてもらいたい」のです。 

 

唐突ですが、どのような「人間」も自分の話を聞いてもらえる「環境」を「重んじる」傾向にあります。 

 

なら、「売れない現状を打破する！」のは、「非常に簡単な話」ですよね。 

 

要は、「顧客の話をきちんと聞く」だけで「驚異的な売り上げが保障される」のですから。 

 

でも、「どのよう人間」に話したいの？ 

 

真剣に考えると・・ 

 

「自分と同じ価値観」をもった人間ですよね？ 

 

でも、初対面の「人間」の「価値観」をどのような「尺度」ではかるの？ 

 

と考えると、「イメージしにくい・・」ですよね？ 

 

なので、分かりやすい話をここから解説していきます↓ 

 

１. 販売者の視点としての「顧客」について 

２. 「顧客」の視点としての販売者について 

 

です。 

 

心して読んでくださいね！ 

 

１. 販売者の視点としての「顧客」について 

 

まず、「顧客がどのような気持ちでこのお店に来てくれたのか？」を考えてください。 
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「顧客」は、どのようなきっかけであれ、「選んで来てくれた」のです。 

 

極端な話、「運命的な出会い」なのです。 

 

なら、「この出会いを終生大切にする！」というような気持ちで「顧客」と向き合ってください。 

 

すると、「どのように関わっていきたいのか？」がしぜんと「見えて」きます。 

 

だって、「大切な人間」には、「言葉」、「振る舞い」、「服装」、「キャラ」など、「真剣」に考え「気に入

られたい」と思うじゃないですか？ 

 

なら、「話しを聞く工夫」も「意識」して向き合うような「自分」になれるのは、「当然の心理」だと高橋

は思います。 

 

でも、ここで、「注意」をしたいのは、「顧客との距離感」なんです。 

 

どうゆうことかというと、「顧客との距離感は近すぎず遠すぎずがベスト！」です。 

 

なんでか？ 

 

「顧客」は「買ってくれる人間」なので「信頼」はされる「努力」はしても「友達」のような関係にはなら

ずに「関わる」ことが重要でこの部分はきちんと意識して行動して下さい。 

 

ここを「理解」して、「話を聞く」だけで、どのようなものでも「売れます！」。 

 

でも、「本当に聞くだけ」では駄目ですよ！ 

 

聞いて、「相手の欲求に応えてセールス」をしてください！ 

 

これができれば、「完璧」です。 

 

２. 「顧客」の視点としての販売者について 

 

あなたが「欲しいものを求めてお店に行く」なら「あなたの欲求を叶えてくれそうな販売者」をみつけ

て「あなたの欲求」を全部話してください。 
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ここで重要なのは、「店長クラス的な価格交渉力」であり、また、「どうにかしてあげたい！」という人

間的な「優しさ」です。 

 

前者は、「ごく限られた地位の人間しかできないこと」ですが後者は、「人間理解」です。 

 

極端な話、「一生懸命な人間」なら「どんなことでも実現可能」なので。 

 

高橋がここまでで「主張」したいことはきちんと「聞ける」、「話せる」人間は、成長するということなん

です。 

 

とっても簡単ですね？ 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

良い販売者と悪い販売者の大きな違いは、「顧客の話を心から聴いているのか？」に尽きる。正直、

この「基本」が理解できていないと、話しにならない。というか、「売れない・・・」。 

 

基本的に顧客は、「自分の欲求を叶えるため」か「自分の深い悩みを解決するため」にお店にやっ

てくる。それは、「オンライン店舗」も同様である。 

 

したがって、「どのように顧客を迎え入れるのか？」に関しては「相当」こだわったほうがよい。という

か、この「意識」を忘れた時点で、「売れない販売者」になる。 

 

そもそも論だが、顧客がお店に来ている時点でそのお店は、ある意味、「顧客が必要としている」と

解釈してよい。だって、「どうでもいいお店」には、わざわざ時間と労力をかけて行きたいと思わない

し、思えないのが人間の「純粋な本心」だからである。 

 

だったら、「顧客」の来店を「チャンス」と考え、「気に入ってもらうためにはどうしたらいいのか？」を

話を聴きながら考え、「サービス」をすることが重要である。 
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ミリオンセールスの法則 10 
 

今回のテーマは、「買いたい人間」と「買いたくない人間」の違いについて熱く語っていきたいと思

います。 

 

「顧客」も「販売者」も人間。要は、「人間関係」なんですね。 

 

なんか、「結論」から言ってしまいましたが、極論なんです。 

 

では、ここから「どうゆうことなのか？」を解説していきたいと思います。 

 

「難しい内容」や「テクニック」は、必要無いのです。 

 

「人間」と「人間」の会話が「信用」を生み出し、この先に「売るのか？」と「買うのか？」が関係してき

ます。 

 

高橋への質問欄に、「どのようにしたら、売れるようになりますか？」との内容のものが非常に多く質

問として寄せられるわけですが、僕は「会話したら？」とだけ答えます。 

 

なんでだと思いますか？ 

 

ここの部分を「直感的」に感じて「こうかなぁ？」と「イメージ」できた人はこの先の「成功スピード」が

非常に早いかと思います。 

 

おめでとうございます！ 

 

また、「どうゆうこと？」と何にも想像できなかった人はもう少し「感性を磨く必要性」があります。 

 

簡単な質問しますので、自分の「心の中」で考えてください！ 

 

１. あなたは、どのように買いたいですか？ 

 

２. あなたは、誰から買いたいですか？ 

 

３. あなたは、どんなタイミングで買いたいですか？ 
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４. あなたは、どんなことを言われたら買いたくなりますか？ 

 

５. あなたは、どんなことを言われると買いたくなくなりますか？ 

 

など。 

 

自分に照らし合わせて考えると、「イメージ」しやすいかと思います。 

 

そうなんです！ 

 

根本的には、「人間関係」なんです。だからこそ、「会話したら？」と答えたのです。 

 

人間は、「会話の回数と量、質」において段階的に「信用から信頼に変化」します。また、価値のあ

る情報を「シェア」することで「顧客が何を求めているのか？」を的確に把握し、無理強いしなくても

「さりげなく売れる人間」に成長していきます。 

 

考えてください！ 

 

「売込みがウザい人間からは買いたくないでしょ？」 

 

というか、「話を聞きたくない」し「近くに寄られたくない」と思うのが「正直な人間の感情」です。でも、

「ろくに売り込みはしない」けど「良い情報を惜しげもなく提供」してくれ、なおかつ、「会話が楽しい

人間」からは、「買いたくなる」じゃないですか？ 

 

どうせなら「買いたくなる人間」になりませんか？ 

 

高橋が言いたいのは、「会話の先の可能性」なんです。 

 

ろくに「会話もできない」人間は「顧客の心を掴むことは不可能」なので「別の道に進む」ことを「お

勧めしたい」と思います。でも、「会話はできるけど、なんかうまくいかない・・」と考え「高橋のメルマ

ガ」を読んでくれているならきちんと読んで「実践」していけば「顧客を自分だけの顧客にしていくこ

とが十分に可能」です。 

 

「そんなことを言って大丈夫なの？」と、感じたあなた！ 

 

高橋が、「いい意味で」その感覚をぶち壊します！ 
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どこに魅力を感じるのか 
 

「顧客獲得」とは、「信頼」です。 

 

どうゆうことかというと、「信頼のできない人間」からは「買いたくない」というのが「人間の本心」です。 

 

また、「並行」してよく言われるのが「おもしろく買いたい！」という「購買欲求」。 

 

こんな経験ありませんか？ 

 

何気な出かけた先に「欲しいもの」」があった。 

 

でも、「購入意思」はなく、「そのうち買おう！」と思っている程度。 

 

そんな時に、「いらっしゃいませ！」と、「軽快なセールストーク」が始まる・・・ 

 

あなたは、「はじめは聞いていない」が、そのうちに「耳を傾ける」。 

 

そんな時、「セールストーク」の中に「この商品を買うと、こんな風に生活できます」的な話から、 

「この商品で家族が大喜びします」への移行。 

 

要は、「購買意欲」を掻き立てなおかつ「購入後の happy な自分」を強く印象づける。 

 

このような「戦略」にあなたは、「もう買わずにいられない状況」です。 

 

でも、考えてください！ 

 

「セールストークがクソつまらない・・」ものだったら「あなたは、買う気になりますか？」ということ。 

 

極端な話、「おもしろく話す人間」が「売り上げ」を伸ばします。 

 

では、具体的にどのようにしていくことが好ましいのか？ 

 

１. おもしろい雰囲気 

２. おもしろく話す工夫 
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を徹底して行う。 

 

１. おもしろい雰囲気とはなんぞや？ 

 

分かりやすく言うと、「話しやすさ」に関係してきます。 

 

高橋が販売を行った際に「気を付けたこと」は「話しにくい雰囲気をなくす！」でした。 

 

「顧客の中」には、「幅広い年齢層」がいるわけです。 

 

それらの「顧客」に、「話しにくい」とか「恐い」と思われると「絶対に売れません」。 

 

これは、「断言」できます。 

 

まず、「話しやすさ」に「意識」を向けると「会話が柔らかく」なり「おもしろく話す」ことができます。 

 

でも、「簡単」になれるわけではないので「練習」が必要です。 

 

これまでの高橋の「メルマガ」とこれからの「メルマガ」をよく読んで「勉強」していただくとより理解が

深まると思います。 

 

２. おもしろく話す工夫 

 

これは「個人的なキャラ」に大きく関わり「自分の独自のキャラを開拓」していく必要性があるかと思

いますが「よく聞いてもらうため」には「豊富な話題」をもっていることが重要です。 

 

まず、おもしろく話すには、「知識」と「知識」の融合を行い「自分の中にストーリー」をつくること。 

 

そしてその話題を「顧客の知識」と融合させることで、話がおもしろくなります。 

 

というか、「顧客を楽しませられない人間は絶対に売れません」。 

 

ここまで話すと、「安ければ買うよ！」というような「意見」がでてきそうですがあくまで、「強豪他者」と

の「価格競争」はきちんとしているという「前提」のもと、メッセージを送っています。 
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最強の集客 
 

今回のテーマは、「集客」です。 

 

この内容に関しては、多くの先駆者が「こんなのいいよ！」みたいな話をしてるかと思うので、それら

を「なぞる」ようなことはしません。 

 

というか、「そんなの意味がなくつまんねぇ・・」と思うので。 

 

さて、「集客」なんですが、 

 

結論から言います！ 

 

極端な話、「新規顧客」を「獲得」したいなら、「顧客が欲しがる商品」をライバル店よりも安くしてくだ

さい。というか、この方法が「最も効率的な集客方法」です。 

 

自分を思い返してみてください！ 

 

「自分の欲しい商品が他店よりも安かったら買いに行きたくなりませんか？」だって「安い」んです

よ。 

 

感情的になって買ったとしても、後悔はないんじゃないでしょうか？ 

 

だって「安い」んですもん。 

 

正直、これに越したことがない！ 

 

でも、このような「方法」を長期的に行うのは、「基本的に無理」ですよね？ 

 

だって、「利益無視」の「赤字」は目にみえているわけですから。 

 

なら、こうしたらいかかでしょう？ 

 

その「具体的な方法を伝授」致します。 
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１. 新規顧客を引き寄せるテク 

２. 新規顧客にファンになってもらうテク 

３. 新規顧客を育てるテク 

 

をしてください。 

 

１. 新規顧客を引き寄せるテクとは？ 

 

あり得ないほどの「値引き」や「特典」をつけ、「新規顧客を引き付ける」ことが重要です。 

 

ここには、「過大投資」をしてもいいくらいです。 

 

なぜか？ 

 

要は、「買ってもらうきっかけ」なんです。 

 

この段階では、「正直経営赤字」ですが、ここをきちんと行うことが後々の「大きな利益」につながっ

てきます。 

 

だから「広告費」は、「ケチっている場合ではない」のです。 

 

また、「広告」に関しても前回のメルマガで配信した内容を確認し「見てもらえるような工夫」を行うこ

とで「売り上げ」が大きく変わります。 

 

この部分もかなり「重要」です。 

 

だって、どんにお金をかけても「見てもらえない内容」だったら「意味」がないのですから。 

 

２. 新規顧客にファンになってもらうテクとは？ 

 

これは、いつも高橋が熱く語っている部分で「信頼される」と「楽しませる」ということなんですが、 

 

考えてください！ 

 

「信頼できない相手からあなたは買いたいですか？」ということ。 
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人間は、「お金が絡んでいる以上、信頼できない内容の支払いはしない」です。 

 

また、「金額の大小も同様」です。 

 

また同様に「面白味のない人間からは買いたくない」のです。 

 

要は、「買っている時間が最高に幸せ」ですからこの時間の共有者である以上、「顧客の買う」という

「ストーリー」に対し、強く訴えかける何かがないと「つまらない買い物したな・・」など顧客がもし感じ

たとしたら、次の「販売」に結び付くことはありません。 

 

ここも、「重要」です！ 

 

「新規顧客」をとことん「楽しませて」ください。 

 

それは、主に「トーク」が全般なんですが、「豊富な知識」と「新規顧客」の「話」をよく聞くこと。 

 

これに尽きる！ 

 

大量に売っている人間は、「きちんとこの部分」をおさえています。 

 

絶対、この方法は、「おすすめ」です。 

 

３. 新規顧客を育てるテク 

 

どの様な「分野」の「販売」も「新規顧客」の「獲得」に「一番のコスト」がかかります。 

 

極端な話、「新規顧客を多く獲得し上手に育てられる」と「売り上げが倍々ゲーム」です。 

 

だって、「絶対買ってくれる」わけですから「売れない理由がない」です。 

 

でも、「どうやったら育てられるの？」と思うはずです。 

 

よくある方法は、「電話」、「メール」、「はがき」です。 

 

高橋が個人的に最も効果的であると思うのは、「メール」です。 
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なんで効果的なのか？ 

 

どのような状況下であっても「確認」してもらえる「可能性」が高くあらかじめ伝えておくことで「購読

度が向上する」のです。 

 

あとは、「お得な情報」や「サプライズ演出」をするのみ。これで、また買ってくれます。 

 

でも、「内容がウザい、うるさい、ごちゃごちゃしている」ものは「通信拒否」されてしまいます。 

 

メールをする際は「売り込みを強要しない」で、さりげなく「伝える」ことが大切です。 

 

ここを上手に行うと顧客が「メールに反応し」また買ってくれます。 

 

是非、「実践」してみてください。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

このテーマでは、「安さ」を主軸として「販売をする」ことを主張していますが、それは「どんな店でも

よい」というわけではなく、「お店のスタイル」によって「売り方を変化」させることが重要です。 

 

例えば、「高級ブランド店」が「１００円の商品を売ってはいけない」のです。その理由は、「高級ブラ

ンド店」に来店する顧客は、１００円の商品が欲しわけではないからです。つまり、「高級ブランド店

の雰囲気が好きで気に入っている」ため、その世界観を壊すような価格破壊はかえって「顧客に嫌

われます」。 

 

集客に関し重要なことは、「顧客の生活を知る」ことであり、的確な販売価格にマッチングした顧客

に「安さを提供する」ことで、「集客に成功する」のです。 

 

この集客の意味の本質が理解できると、単純に売れる人間なれます。 
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情報収集の源泉 
 

今回のテーマは、どの様に「顧客の情報」を獲得していくのかです。 

 

極端な話、この部分を「的確にとらえる」ことができたなら「集客」に困ることはなくなります。なので、

ありきたりな「視点」を捨てて「集中」して読んでください。 

 

結果から言います！ 

 

「顧客との会話の重要視」してください。 

 

なぜか？ 

 

単純に、「顧客の情報を獲得できる」からです。 

 

でも、具体的に「どの様な話」をするのが「好ましい」のかを考えるのは「正直しんどい」ですよね？ 

 

なので、その具体的な方法を「伝授」したいと思います。 

 

まず、「積極的に話しかける」よう心がけてください。 

 

なぜか？ 

 

話さないより、話すほうが「情報」の「獲得」ができる可能性が高いからです。 

 

「そんなの知ってるよ！」と言われてしまいそうですが意外に「このような関わり」をしている「販売者」

は少ないように感じます。 

 

なんでなのか？ 

 

その要因は、以下の３タイプに分かれます。 

 

１. 単なるカッコつけ  

２. 接客を舐めている  

３. そもそもやる気がない  
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このような「意識」の人間は、「長く売る」ことが不可能なので、正直、「もっと学んだら？」と感じる今

日この頃なんですがさてここで、やる気のある販売者が「気を付けなくてはならないこと」は「しつこく、

ウザく関わらない」ということなんです。 

 

この部分は、「十分に気を付けて」下さい。おろそかにすると単純に嫌われます。 

 

それでは、「困り」ますよね？ 

 

なら、「どの様に関わっていくことが正しいの？」との質問が来そうなので解答します！ 

 

はじめて顧客に関わるときは、「静かにさりげなく短く」が重要です。要は、「顧客をびっくりさせない」

ことが大きな目的でここはかなり「意識」してください。 

 

だって、初めて会った人間に「いきなりセールス」されたら、「嫌な気持ち」がしませんか？ 

 

というか、「ウザい」。 

 

なら、顧客の話したい「欲求」を満たし、「セールス」をしたほうが１００倍「売れる」と思いませんか？ 

 

高橋がよくする「方法」は、 

 

「こんにちは！」←明るく挨拶 

 

「今日は、○○な商品が○○％引きです。」←お得な情報の提供 

 

「何か、お探しですか？」←顧客の様子を見る 

 

です。 

 

ここで、「顧客」が「実は○○が気になってて・・・」みたいな「話」を始めたら「静かに徐々に熱くセー

ルス」をして下さい。 

 

「重要」なことは「顧客」が話を聞いてもらっていると感じれるような「演出」です。したがって、「一方

的なセールス」は「絶対」にしない。してはいけない。 

 

そもそも、「顧客」は、「自分の話」を聞いてもらうことで、「安心」します。 
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極端な話、「安心を獲得できる環境」なら「高額な商品」でも売れます。つまり、なにが言いたいのか

というと、「安心」＝「信頼」なんです。したがって、この部分を「獲得」するのが「大きな目的」であり、

それが「セールス」なんです。また、これらの部分を「極める」と「顧客獲得」が「完成」されます。 

 

正直、「顧客」に対してたった１回売っただけでは「なんの意味もない」です。 

 

ここまで理解し、「どう意味を持たせていくのか？」を考えると以下のような考えが導かれます！ 

 

「顧客を育てる」＝「顧客のリピーター化」です。 

 

要は、「絶対的なファン」にしていくという発想なんです。そのための「必要な第一歩」として「重要」

なのは、「顧客との会話」です。 

 

簡単な話、 

 

「この人は、話しやすいなぁ」とか、 

 

「この人のトークおもしろいなぁ」とか、 

 

「この人は、信頼できるなぁ」とか思われるような「修行」をしてください。 

 

とはいっても「決して難しい事」ではなく、はじめは「話す練習」と「聞く練習」を学ぶための「情報の

収集」をしてください。で、この「情報の収集」に関しては、「専門学的な文献」を購入してください。 

 

何故か？ 

 

単純に、「何度も読み返して確認できる」からです。また、書籍は、「読んでいる時の自分のステー

ジによって学びの視点が変わる」というような「良い部分」がありかなり「意識」してほしいと思いま

す。 

 

これは、「肝に命じて」ください！ 
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情報収集の源泉 2 
 

実は高橋、メルマガの他にブログも運営しており、「ビジネス」や「顧客獲得」の情報を配信している

のですが、最近よく同じような「質問」を受けるので、今回のテーマを活用し「回答」していこうと思い

ます。 

 

１. どの様に記事を書くんですか？ 

 

「どの様にとは？」と正直疑問に思うところなんですが、ここで「聞きたいこと」は「どの様に情報収集」

するのか？ 

 

おそらく、メルマガやブログを運営していると「ネタの他に内容の充実が求められる」ので、ここを

「重要視」していかないとせっかく書いたのに「読まれない」、「飽きられる」というような「悲惨」な状況

に陥るかと・・ 

 

というか、このような「悩み」や「苦しみ」は、誰にでも「あり得る」し、この部分に関しては、「真剣に回

答」していこうと思うのですが、極端な話、「自分の熱い思い」を「情熱的」に伝えていくだけなんで

すね。 

 

正直、この部分と「真剣に向き合って実践していく」ことであなたの「情報配信力」の「原型」となり、

また、あなたの「スタイル」なります。 

 

この段階で既にあなたの「感性」が表現され、あなたの記事を読んだ「人間」は「この記事はおもし

ろい！」とか「この記事つまらない・・」と「判断」してくれるわけなんです。 

 

ここで「重要」なのが、「読者」の心に「引っ掛ける」という「テク」なんですが、ここに行くまでに実に多

くの人間が挫折します。 

 

理由として、 

 

1. 「アクセスが集まらない！」 

2. 「読者が増えない！」 

3. 「コメントがつかない！」 

4. 「リストがとれない！」 
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などあり、これらの部分の「修正」や「改善」をきちんとできないまま、「情報配信」を「辞めて」しまう。 

 

あなたに聞きたいのですが、どうせ「情報配信」をするなら「多くの共感」が欲しいし「自分の情熱で

人を感動させたい！」じゃないですか？ 

 

高橋も「これらの部分を真剣に考えて配信」をするように心がけています。 

 

でも、ただの「情熱」だけでは、正直「ウザい」ですよね？ 

 

というか、「内容の充実」がないと、「読まれない」し「飽きられる」という厳しい現実。なら、「情熱的な

面白さがいいんじゃないか？」という「結論」に至り、高橋は、ほぼ毎日「配信」ができているわけな

んです。 

 

話が少しそれましたが、「ネタ」に関して自分の周りの環境に対して「神経を研ぎ済ませる訓練」が

おすすめでこの部分を「鍛える」と「情報の視点が多面化」します。 

 

どうゆうことかというと、つまり、「情報を客観的に見ることで、主観が減り、冷静に分析できる！」よう

になります。また、ここまでの内容で、「冷静に見たら、情熱が冷めるじゃないか？」という意見が聞

こえてきそうですが、実は、「冷静に分析ができないと情熱が伝わりにくい！」のです。 

 

なんでか？ 

 

簡単な話で、頭に血の上った状態の人間の情報は「読みにくいし不快」なんですね。高橋はそのよ

うな思いを「読み手側」に感じてほしくないので「冷静かつ情熱的」が「重要」なのです。また、初期

段階は「慣れていないし情報発信能力」が「乏しい」ため「どのような内容がいいのか？」の「イメー

ジ」もしにくい。 

 

何度も言いますが、「冷静かつ情熱的」が「重要」です。 

 

でも、このままでは「文体も内容もしょぼい・・」。なら、「学習」してください。この「学習」という「文字」

を見ると、「勉強しなくてはいけないの？」という意見が聞こえてきそうですが、正直、「自分の好きな

こと」＝「趣味」でいいのです。というか、「この部分」に関しては「どうせやるなら中途半端はいけな

い！」ということ。 

 

極端な話、あなたのメッセージが「読み手側」に「引っかかる」と「どんどん読者が増えます！」。なの

で、この先は、あなたの「キャラ」を「どう展開していくのか？」を知るほど思考して下さい。 
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情報収集の源泉 3 
 

「どの様な生き方が正しいのか？」、「どの様に生きるのが美しいのか？」を「深く追求」してゆくと、

「人間と人間の対話」が重要だと高橋は考えています。 

 

これは、「どうゆうことか？」というと、結局な話、「どの様に自分の印象を与えていくのか？」につな

がっていくのだと思います。要は、「人間理解」なんですね。 

 

高橋は「顧客獲得方法」を多面的な視点をもって発信し、発信を受けている読者が「どの様に感じ

るのか？」。また、「どの様に書いたら分かりやすいか？」に焦点を絞り「発信」をしています。 

 

基本的には、「スタンダード」な内容しか言ってなくて毎回きちんと読んでいる人は、「内容がかぶっ

ているな・・」と感じているかと思いますが実は毎日「微妙に違うエッセンス」を加えてたりします。 

 

なにが言いたいのかというと、読んでいる人間の「ステージ」を意識し「伝え方を変える！」ようにして

いるのです。だから、「工夫と思考」が重要で、ここに「全力」を注いでいます。 

 

このような思考は、「顧客獲得」にも、「大きく関係する」かと思います。要は、顧客の目線に合わせ

て「接客」をする。 

 

これは、「簡単に流されがち」で「実は難しい分野」です。 

 

実は、「これらの部分をおろそかにする販売者が非常に多い」です。 

 

そのくせ、「高橋さん、売り上げが上がません・・」というような「相談」してきます。「・・・」と、大抵呆れ

てしまいがちですが、そんな時高橋は、「自分本位な話し方をしていませんか？」と質問するように

しています。また、多くの販売者が自分の「うんちく」に酔いしれて「顧客を無視」しています。 

 

「だから売れないのです！」 

 

ここであえて「顧客の心を代弁」するならば、「うっせぇよ！」とか「ウザい」と思われています。 

 

実に残念な話です。 

 

ここまでで、「感覚や感性」が優れている方は、「こうゆうことか！」と、新たな「発見」があったかと思
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います。でも、「鈍感で物分かりの悪い」方は、「分かっていないのかと・・・」。 

 

なので、高橋のメルマガを見てくれたあなたには「特別な感情」をもって「顧客獲得方法」を伝授し

ていこうかと思います。 

 

結果から言います！ 

 

「顧客の話をよく聞く！」ことが、「最も重要」なんですが、ここに関して「販売者のうんちくはいらない」

のです。 

 

もちろん、「顧客が求めてきたならば必要な情報を提供する義務」があるかと思いますが、ここで「重

要視」したいのは「気持ちよく買ってもらう！」こと。これのみです。 

 

正直、「これで、大きな差」が出てきます。 

 

「顧客の心を揺さぶるためにはそれなりのトーク力」や「人間性」が求められてくるかと思いますが、

「これらの部分もこれからの配信」で「明らかに」していこうと思います。 

 

実のところ、簡単に結果がでにくいのが「顧客獲得」であり、だからこそ「大きな結果」が出た時に

「大きな喜び」があるのだと思っています。 

 

この、「大きな喜び」を「獲得」するための「支援」として、「顧客獲得方法」を配信しているのです。 

 

なんだか、「今回は特に熱いメッセージ」を発信していますが、高橋は、「自分にできる知識で人を

感動させたい！」という思いや「そうゆう人間でありたい！」と意識し生きる。 

 

こんな生き方が「高橋にとっての美徳」であり、「自分にできることを一生懸命行う」だけ。 

 

あなたも、こんな高橋と一緒に、「知識の共有と意識の向上」をしていきませんか？ 

 

と、これが高橋の「伝えたいこと」です。 
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情報収集の源泉 ４ 
 

今回のテーマは、「流行りはどこからやってくるのか？」です。 

 

極端な話、この部分を的確に読めて、かつ「販売」を行うことができたなら「集客」や「販売」に苦労

することありません。 

 

また、多くの「販売者」がこのような部分を「理解できていない」傾向にあります。 

 

なら、効果的に「視点を変える」ことで「流行を生み出す側になるよう方向転換」してシフトを切り替

えたなら「流行に振り回される」ことはなくなります。 

 

では、具体的にどのような「戦略」がいいのか？ 

 

ここに、「多くの難題」があります。 

 

重要なのは、「どの様な難題があるのか？」を挙げてポイントを絞りより理解を深めていただきたいと

思います。 

 

１. どのような人間に ←年齢層 

２. どのようなものを ←物販？ 情報？ 

３. どれくらいの期間 ←販売期間 

４. どれくらいの量 ←個数 

５. 提供していくのか ←やるのか？ やらないのか？ 

 

です。 

 

正直、「これらの部分」を的確に理解し「実行」に移して「大きな結果」を出していくのは、「至難の業」

です。 

 

でも、「漠然としたプランニング」は「確実に失敗」します！ 

 

なら、確実に「流行」する「ヒットの法則」が知りたいと思いませんか？ 

 

いいでしょう！ 
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今回は「特別」に伝授しちゃいます。 

 

まずは、「人間は、イントネーションと色に支配されている！」という「事実」を理解して頂きたい。 

 

これは「どうゆうことか？」というと、「ターゲッティング」している人間が「聞いて心地いいイントネーシ

ョン」が非常に効果的である。 

 

例えば、幼児期の子どもを中心として幅広く子ども達に人気のある「某お菓子」は「パピプぺポ」の

法則を使っています。 

 

これは、「子どもが発声した時に、唇の運動が心地よく覚えやすいもの」を意識し、「的確に心を掴

んでいる」典型的な例で、また、「某お菓子」は「人間の深層心理を突いた配色」を取り入れ、さらに、

「インパクト」と「親しみ」を「さりげなく刷り込む」ような「技」を施しています。 

 

「人間の深層心理を突いた配色」とは、単純に「見て、安心する色」のことで、特に「幼児期の子ども」

に対しての商品に関して言えば、「ピンクが非常に多い」です。 

 

これはどうゆうことかというと、母親の「子宮内の色」が「ピンク」であるために「幼児期の子どもは、無

意識に好んでしまう」傾向にあります。 

 

要は、「見ると安心する」し「なんか親しみがある」と感じさせることが重要です！ 

 

「刷り込み」は生まれた時点で「備わっている」ため、この部分に「アプローチ」をすることで「売れる

原因を意図的に作り出す」ことが可能になります。 

 

簡単な話ですよね？ 

 

要は、「人間の深層心理に訴えるもの」が「流行」を作り出すのです。 

 

これらを、「心に刻んで販売を行う」ように心がけてください。 

 

これマジで「重要」です。 
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情報収集の源泉 5 
 

今回のテーマは、「買わなくてもいいよ！」という、余裕感の演出の仕方です。 

 

正直、「販売を行う」ならば、「売りたいのは当然」ですよね？ 

 

でも、売られた感が強いと、「もう買いたくない・・」という「悲惨」な状況になり「二度と買ってくれなく

なる恐れ」があります。 

 

このような「状況」になるのは、「嫌」ですよね？ 

 

でも、「顧客は敏感」なんです。 

 

どう「敏感」なのかというと「販売者のキャラ」や「販売者の雰囲気」で「この人間から、買っていいもの

なのか？」を、「瞬時に判断」されてしまいこのような「顧客の様子」に気が付かずに「自分のペース

でセールストーク」を行うと「この瞬間に嫌われ」ます。 

 

ゆえに、販売者がいくら「心を込めて丁寧に話をしたとしても」顧客は全く聞いてくれません。 

 

このような「悲惨な状況」を「某有名家電量販店」でよく見かけます。 

 

そんな時、「あ～あ、やっちまってる～・・」と感じ。 

 

「そんな近づき方では・・」と「アドバイス」をしたくなります。 

 

要は、「人間関係を構築しないで、売り込む行為」は「買って！」を連呼されているようで「ウザい雑

音」くらいにしか捉えられていません。 

 

そんなの嫌ですよね？ 

 

というか、「あなたのスタイルは大丈夫ですか？」と聞きたい。 

 

なんでかというと、「人間は、自分を客観的に見れない」傾向にあり、「きちんと指摘されて初めて気

が付く」のです。 
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早い話、「人間は、自分に甘い」んですね。だから、「成長に時間」がかかる。 

 

でも、「時間がかからない人間も」いる。 

 

それは、「たくさんの経験の中で、たくさん指摘を受けて自己進化」しているからで、あなたの周りに

いる「できる人間」は、このような工夫をしているのです。 

 

気が付いていましたか？ 

 

だから、「指摘されたくない」とか「怒られたくない」と「受け身で捉えている」あなたは、「大きな損を

している」のです。 

 

なら、「自己進化を早い段階でして、売り上げを向上させませんか？」といいたいのです。 

 

少しテーマからそれましたが、要は、 

 

1. 「売れる販売者になるために、たくさんの客観視を参考にしろ！」 

2. 「売れる人間のスタイルになるためには、努力が必要でウザく売るな！」 

 

の２つなんです。 

 

実に簡単な話ですよね？ 

 

正直、「誰でもできる」かと思います。 

 

なら、「今すぐ変わってみませんか？」といいたい。 

 

でも、具体的に「どのようにしていくことが好ましいのかが分からない・・・」との意見がきそうなので

「伝授」致します。 

 

「売る商品」に関し、「魅力的に伝える方法」は「前回のメルマガ」で「説明」したので「確認」して「復

習」して頂きたいと思いますが、 

 

要は、「顧客が欲しいと思うような話し方や雰囲気を演出」し「顧客のニーズに答えて売る」のが最も

「理想的」なんですが、ここで多くの人間が「顧客の理解度」に「配慮しない」で「商品の説明をして

しまう」傾向にあり「顧客」を逃がしてしまっているのです。 
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実に残念な話ですよね？ 

 

なら、「顧客の年齢層や雰囲気」に「マッチング」させ「イメージしやすく話す」ことが重要です。 

 

あなたはこれができていましたか？ 

 

なにが言いたいのかというと「自分のセールストークに酔うな！」ということ。 

 

大切なのはいつも、「顧客中心」で、「それ以外はいらない！」と極端に考えてもいいくらい大切な

「マインド」です。 

 

だから、いつも「相手の立場に立って話を勧める」ことに、「意識のすべてを傾ける」よう「心がける」

こと。 

 

この部分は、「自分が本当に理解できるまで、何度も読む！」ようにすることをお勧めします。 

 

そうなんです！ 

 

ここまでの話の中で高橋は、「絶対にしてくださいね！」とか「必ずしてくださいね！」みたいな「強

要」は「全くしていない」のです。 

 

なにが言いたいのかというと、「押し売りは正直ウザいだけ・・」だという事実。 

 

これは、みんな「分かっているようで、分かっていないという悲しい事・・・」。 

 

大切なことは、いつも「自分がどうありたいのか？」を考え「行動に移す」こと。 

 

そしてそれこそが、「楽しく生きるコツ」だと思って「意識」すること。 

 

この「意識」が、経験数と共に高まっていくと「売り上げが向上」します。 

 

ここまでを総合した「やるべき重要」な「販売スタイル」として、「買わなくてもいいよ！」という「余裕」

＋「演出」でした。 

 

こんな「売り方」が「最高に格好イイ」ですよね？ 
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情報収集の源泉 6 
 

高橋もよく忘れがちな「基本的な内容」をあえて再確認したいと思います。 

 

というか、この部分を「十分に学ぶ」ことで、「明日からの実践」に即活かせるため、何度も読み返し

ていただきたいと思うのです。 

 

最近、「高橋さん、勉強になりました！」というような「内容」のメッセージを頂くのですが、嬉しい反

面、「読んだだけで満足してないか？」との「疑問」が生じ、 

 

ここ最近は同じような内容を「あの手、この手」で工夫して伝えることで、読んでいる「読者」が、「より

理解を深める！」ための工夫をしているわけなんです。 

 

と、「前置き」が長くなりましたが、 

 

今回のテーマは、「聞くのは、顧客の感情である！ゆえに冷静にさせるな！」ということで、これは

「どうゆことなのか？」というと、顧客の「話をよく聞いてね！」ということなんですが、ここまで読んで、

「そんなこと？」と感じたあなたを「後悔させたい！」と思います。 

 

なので、「よく読んで」下さいね！ 

 

＜例えば＞ 

 

顧客が「販売店」にやってくると、「見やすい展示品」や「自分の興味のある対象」に行く傾向にある

のですが、正直、高橋は、この「２パターン」しかないと思ってます。 

 

これは、「断言」できます！ 

 

なので、前者の顧客は、「販売しにくい傾向」にあるので、基本的に「あんまり関わらなくていい」で

す。 

 

これは「どうゆうことか？」というと、なんとなく「見やすい展示品」を見ている「顧客」は、「購買意欲」

が「低い」ために、「セールストークのきっかけが難しく売りにくい」です。 

 

また、「関わり方によっては、ウザがられる・・」ので「要注意」です。 
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どうしてかというと、「嫌われると再入店」が難しくなるからです。 

 

だから、「様子をみるスタンス」で「徐々に攻めていく」ことが「重要」なんです。 

 

つまり、「顧客を育てていく」という意味で、「今後につなげていきたいから」なんですね。 

 

だって、「売れない」と「食えない」ですから・・ 

 

また、後者の「自分の興味のある対象」は、もうすでに「買いたい欲求」があるので、「お得感」と「安

さ」を前面に押し出して「セールス」をしたら「必ず売れる！」との「確信」があります。 

 

ここで、「想像」してみてほしいんですが、あなたが「欲しいもの」を目の前にして、「自分の予想を超

えたサプライズ演出」をされたら「欲しい！」と「感情的」になりませんか？ 

 

というか、ここまでくると「感情的にならざる負えない」ですよね？ 

 

この、「気持ちのゆさぶり」を「的確」にできる「販売者」が「売り上げを上げている」事実があります。 

 

なら、あなたは、この「メルマガ」を読んだ直後、「いてもたってもいられない」はずなんです。 

 

ここで、さらなる情報を「提示」したいと思います。 

 

今回の内容は、「オンライン」でも「オフライン」でも「実現可能」です。 

 

なので、「すぐに実行！」したら？ 

 

と思うのですが、要は、「見て」、「聞いて」、「感じて」もらいつつ、「これすげー！」みたいに「感情的

に興奮」させたらいい。 

 

それは、「実際の販売」でも、「ネットの販売」でも「考え方は同じ」なんです。 

 

ここまで言うと、「そんなことできるの？」、「自分にはできないのではないのか？」みたいな「意見」が

聞こえてきそうなんですが、要は、「こちらの熱い思いを伝える！」だけなんですね。 

 

実に簡単な話なんです。 
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でも、「後者の顧客」に焦点を絞って「販売」をしてくださいね！ 

 

ここを「捉え間違える」と「全く」売れません・・ 

 

なので、「的確に見極める」ことが「重要」なんですが、その方法は、「話す！」だけ。 

 

そして、親身になって「聞く」だけ。 

 

これは、「どうゆうことか？」というと、「信用も信頼もできない人間」からは、「買いたくない」のが人間

の「本性」なので、ここの「壁」を超えるために「努力」をする。 

 

つまり、「話して、聞ける販売者になる！」ということ。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

そもそもなんですが、「販売」に関し、顧客に売ることが目的なわけですから、「顧客を興奮させない

なんて考えられない」のです。 

 

この興奮とは、「買いたいという気持ちにさせる」ことを意味します。 

 

では、「どのように興奮させるのか？」なんですが、単純に「今か買わないと後で販売しないかも？」

と、「セールストーク」で「緊急性」を伝えるだけ。 

 

あるいは、「緊急性」のみならず、「限定性」を伝える事も効果的です。 

 

顧客は、あなたのお店に来ている時点で、あなたのお店の商品に興味があります。そもそも、興味

がなければ「来店はあり得ない」のです。 

 

なので、「顧客がじっと見つめている商品」があったら、すかさず、「実はこの商品、もう販売してない

貴重品です」とか「今日だけ特別入荷しました」など、「そっと耳元で伝える」ことで、その商品はすぐ

に売れます。 

 

是非、実践してみてください。 
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情報収集の源泉 7 
 

今回のテーマは、「人気」です。 

 

これは「どうゆうことか？」というと、「人気」になれたら「販売に困らない！」という意味であり、この部

分を「十分」に学ぶことであなたの「売り上げがＵＰ」します！ 

 

そんな自分になりたくないですか？というか、なったほうがイイ！ 

 

なので、「是非」って感じで読んでいただきのですが、要は、「人気者になれ！」ということで、これは

「どうゆことか？」というというと、「感じのいい人になれ！」と理解して頂いていいかと思いますが、ま

ず、「根本的な話」をしていきたいと思います。 

 

人間は、「信用と信頼」を区別して生きています。 

 

なので、この部分に「焦点」をあてると、「こんなに簡単なんだ！」と「納得できる！」かと思いますが、

要は、「信用から信頼」へと関係性を育てていくことが「重要」で、ここに、「人気」の要素が含まれて

います。 

 

これは「どうゆうことか？」というと「雰囲気の悪い人間が情熱的にセールス」をしても、「買いたくな

い！」のが「人間の本心」です。 

 

ここには、「見た目」や「キャラ」、「話し方」など関係してくるかと思いますが、極端な話、「雰囲気に

いい人間からは買う！」のです。 

 

なので、現在ちっとも「売り上げが上がらない・・」というあなたは、是非とも「雰囲気のいい人間」に

なってほしいんですが、ここで、「具体的な方法は？」との意見が聞こえてきそうなので、全部答え

たいと思います。 

 

要は、「顧客の心のハードルをはずせ！」ということなんですが、人間は、「自分の知らない世界」と

「自分の知らない人間」には、「恐怖心」を感じてしまいます。 

 

それは、「意識的」にも「無意識的」にも通ずるものがあり、この「恐怖心」をなくす作業として、「その

ものを知る！」とういうことなんですが、これは、「どうゆう意味？」かというと、「顧客」に「セールス」を

する前に、「自分」と「商品の情報をたくさん伝える！」ことが「顧客獲得には最も重要！」で、この部
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分は、「読んで」、「書いて」、「音読して」を「何度も何度も」して頂きたいと思うのです。 

 

それくらい「重要」です！ 

 

実のところ、「そのものを知る！」とは、「自己紹介」と「商品紹介」なんですね。 

 

ここで顧客が、「信用できるかも？」と少しでも感じてくれたら、「大成功」なんです！ 

なんでか？ 

 

それは、「聞く体制」で「耳を貸してくれる」ので、「売り込み」がしやすくなるからなんです。 

 

でも、「ウザい」のは「ＮＧ」です。 

 

ここまできて「嫌われる」と「次回」がないです。 

 

つまり、「リピーター化」できないということです。 

 

「前回のメルマガ」で書いたのですが、「顧客を獲得」するということは、「その時に顧客に買ってもら

って満足」ではなく、「その時に顧客に買ってもらって、さらに次も買ってもらえるような工夫」をして

いくことが「重要」であり、正直、これができないと「販売者失格」です。 

 

なので、「新規顧客」から「顧客のリピーター化」を目指して頂きたいと思います。 

 

と、ここで「高橋が実際にどのような方法をしたのか？」を「説明」したいと思います。 

 

結論から言うと、「顧客とめっちゃ話す！」ということで、ここを「意識」したおかげで、「高橋が売った

ものは、ほとんどが完売」しました。 

 

簡単ですよね？ 

 

だって、「顧客と話をするだけで売れる」のですから。 

 

また、「たくさんの情報をシャア」するための「情報の交換」を「意識的に行う」ように「心がける」ように

してください。 

 

そして、この先に強固な「信頼関係」としての「リピーター化」が「教育」されます。 
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この「教育」とは、「顧客を育てる」ということなんですが、この内容は「より濃い内容」なので、「これま

でのメルマガ」を「よく読んで復習」しておいてほしいのです。 

 

なんでか？ 

 

「人間は忘れる動物」です。 

 

なので「復習する」ことで「再認識できて理解が深める」ためなんです。 

 

今回は少し、「人気」というテーマから「外れた」かと思いますので、「シフト」を戻していきたいと思う

のですが、 

 

要は、 

 

１. きっかけは「信用されろ！」 

２. そして「信頼を勝ち取れ！」 

 

だけ。 

 

その方法には、「恐怖心」を「取り除く」ための「情報の提供」を「楽しい雰囲気」で「行う」ことが「重要」

で、これらを複合して人気になれるということなんですね。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

このテーマでは、「人気」について触れていますが、要は、「販売者としてどうありたいか？」なんで

すね。だって、そもそも論として、「販売を行う者」の主軸がブレていると、「セールスに矛盾が生じて

顧客に不快感を与えてしまう」からです。 

 

では、「人気の定義とは？」なんですが、これは単純に「顧客に好かれる」ことを意味します。実は、

多くの販売者はこの基本を理解しているようで、理解していないために、「売れない」のです。 

 

どんなことでもそうなんですが、「基本は重要」です。この「基本」を忘れて「自己流」になった時点で、

「販売者」として衰退していくことになります。 

 

あなたは決してそうならないでください。 
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やりたくないことはやるな 
 

「これはどうゆうことか？」というと、あまりにも一般的な「価値観」が「貧しい」傾向にあり、もう「黙って

いられない」のです。 

 

というのも、高橋の出身大学の「後輩達」が「就職すること」に人生の「全てを賭ける」と言い出し、

「採用されるために媚びる」ような「振る舞い」をしている。 

 

「これの何がいけないのか？」というと、「ほかのみんなと同じ価値観でいいの？」っていう「素朴な

疑問」と「そうであるうちは、採用されにくいでしょ！」って事実。 

 

考えて見てください！ 

 

「個性のない受け身の人間に、面白い企画が立てられますか？」 

 

そうなんです！ 

 

「そんなことできるわけない」 

 

なら、「自分の考えや感じたことをおもしろく体系化」できるように、「自分を変える！」ことが「重要」

で、この重要な部分に気が付いていない人間が「就職に媚びる姿勢で結果を出せない！」でいる。 

 

「こんなんでいいんですか？」 

 

というか、「人生の幸福を就職することにフォーカスしていいんですか？」ということ。 

 

ここまで言うと、「就職しないと食えないでしょ？」、「理想論でしょ？」 

 

との意見が聞こえてきそうですが、高橋が言いたいのは、 

 

「自分の個性がないとこれからの時代生きるのが厳しいよ！」ということ。 

 

なら、「現状はどの様な時代か？」なんですが、「労働力を海外に依存し、有能な人間を海外で育

てる」というような「方法論」がほとんどで、「ここに対抗する」ためには「それ以上の安い労働力を提

供」するのか？ 
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それとも、「労働者をコントロールする立場になるのか？」になります。 

 

でも、「ここで考えてほしい」のが、前者の内容が「現状の日本で可能か？」ということ。 

 

結果から言います！ 

 

 「無理です！」 

 

なぜならば、「日本人の物価と海外の物価は大きく違う」からです。 

 

だから、「労働者をコントロールする立場になり、人材を育てる！」ほうが、「効率的に長く労働価値

を提供することが可能」です。 

 

ならば、「就職先に媚びる」ような「マインド」は捨てて、「自分にしかできないことを価値として提供」

ができる「人間」になる。 

 

これが今回、高橋が言いたかった「メッセージ」です。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

人間が生きる時間は「限られて」います。したがって、「やりたくないこと」にあなたの人生の「時間を

投資」すること自体、「無駄な人生の浪費」であると自覚すべきなんですね。 

 

ですが、この日本社会は、「やりたくないことに美学を求めてなんぼ」みたいな風習があるので、多く

の人間がその神話を信じ、疑うこともしません。 

 

だって、みんなと同じ価値観の方が思考しなくてすむし、批判を受けることもない。だからこそ、「わ

けの分からないこと」を平気で受け入れて、「なんとなく生きることをやめない」のです。 

 

高橋はこのような状態を「家畜状態」と呼んでいます。 

 

この「メッセージ」読んで、「あなたの心に刺さるなにか」を感じたなら、「今すぐ、人生を変える準備

をしてください！」。 

 

明日ではなく、「今ですよ！」。 
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人間はなぜ悩むのか 
 

実は最近質問がよく来ます。 

 

「高橋さんは悩みがなさそうですね。」→僕的には、「・・・」てな感じです。 

 

というのも、「悩んでどうするの？」と思うのです。 

 

これは「どうゆうことか？」というと「問題があるなら解決方法を探すだけ！」だと思うのです。 

 

でも、ほとんどの人間は、「悩んんで、苦しんんで、結果解決していない・・・」です。 

 

というか、「時間がたってどうでもよくなる」のが「解決策」だと「勘違い」している。 

 

なら、「その悩みに本気で向き合ってみたら？」と思うのです。 

 

そうすることで、「解決するために本気で考えますよね？」。つまり、これが、僕の「スタイル」なんで

すね。 

 

僕は、「悩まない」で「考える」ことを「重要視」して生きています。 

 

でも、僕も人間ですから「解決できない問題」も「もちろん」あります。 

 

でも、「何度もしつこく考える」のです。 

 

すると、「自分が成長した時」に「答え」が見えてきます。これって「すごい」ですよね？ 

 

と、ここまで話して「顧客獲得方法とどう関係があるんだよ！」との意見が聞こえてきそうですが、 

「本質は、どの分野にも共通する」と僕は考えています。 

 

要は、「どんなことでも解決できるのだからポジティブに生きてこうよ！」ってことが言いたいのです。 

 

では、「なんで悩むことがいけないのか？」なんですが、「人間は悩むと表情、発言、雰囲気」が「暗

く」なります。 
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これは、「家族」、「友達」、「職場の人間」などに「不快な思い」をさせてしまします。 

 

これは、「あなたにとって大きな損」となります。 

 

なら、解決するために「考えを発信」して、「多くの人間の知恵を借りる」ように心がけると、「考え方

の幅が広がり、心が広くなります！」というか極端な話、悩むってことは、 

 

「自分の思うようにいかない事実」、「相手にこうしてもらいたい欲求」が「根本」としてあるので、その

「意識」を「変える」ことが「重要」で、 

 

これは「どうゆうことか？」というと、「個性と個性の融合を認める！」ことを「意識」し、「自分の考えや

情熱を語れる」ようになれば、「そん考えに共感してくれる人間が多く集まる」のです。 

 

だから、もっと「自己解放」しようよ！ってことが言いたい。 

 

「嫌われたくない」とか「批判されたくない」なんて思わず、「正直で素直な自己表現」ができたなら、

「必ずあなたファンができる！」のだから。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

まず、「悩む人間」は自分の心を解放してません。また、「意味のないこだわり」を抱えて生きている

ために、本来「自由」な人生でありながら、「不自由」に生きています。 

 

人間が抱える問題なんて、「所詮その程度のもの」と、心のどこかで感じておく必要性があります。

だって、「人間の悩みの多くは解決できる」のですから。 

 

もっと核心に迫ると、「お金で解決する方法」が最も時間がかからない方法です。その理由は、人生

において最重要視しなくてはならないことは「時間」だからであり、この「時間」を「有効活用」するこ

とができた人間が「成功者」となります。 

 

また、この「時間の重要性」に関しては、この先の「テーマ」においても触れる機会が多いので、メモ

するなり、読み上げるなりをきちんと行い、学習してほしいと思います。 
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生きるために必要なスキルとは 
 

結果から言います。 

 

「やりたいこと」＝「生きがい」の融合です。 

 

これは「どうゆうことか？」というと、「学歴」とか「金儲け」とか「社会的地位」ではなく、単純に「自己

追求」だと思っています。 

 

極端な話、「人間は誰かが決めたルールの上では自由になれない！」のです。 

 

というか、「一般的な価値観や枠組から脱出しろ！」と言いたい。 

 

「いい大学」、「いい就職先」、「よい結婚相手」などが、「誰もが幸福感を得られるようなスローガン」

として「定着」していますが、逆を言うと、「これらのような生き方ができない人間は人間ではない」と

言われているようなもの。 

 

だから誰もが、「一般的な価値観にしがみつき不自由になっている！」のです。 

 

「でも、このような生き方でいいのですか？」と聞きたい。 

 

とうのも、このままだとどんなに「努力」しても「真の自由」を手に入れることはできない。 

 

ならあなたは、 

 

１. 「このような生き方で本当にいいのですか？」 

２. 「このまま生きていて本当に後悔しないのですか？」 

 

と言いたい。 

 

ここまで言い切るには「大きな理由」あるのです。 

 

それは、これからの時代は「企業の終身雇用」における「生活の確保」が「困難な時代」になります。 

 

ここまで書くと、内容が複雑で難しく、 
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全部説明すると時間が大量にかかるので省略しますが、大きく言うと「ほとんどの分野の仕事が自

動化できるようになる！」という事実。 

 

これは「どうゆうことか？」というと、「人間の労働力がいらなくなる・・」ということ。 

 

だから、これまでの「価値観」に縛られているあなたは「悲惨な結末が十分に予想される」のです。 

 

でも、僕が言いたいのは、「恐怖心」をあおるとかが「目的」ではなく、「誰でもできる解決策」を提案

し、「真の自由を手に入れる方法」を「伝授」する。 

 

これだけ！ 

 

なので、「集中して読んでほしい！」のですが、解決策は「実に簡単」なんです。 

 

「自分の好きなこと、やりたいこと、興味のあること」を「あり得ないくらい研究する」だけ。 

 

ね！簡単でしょ？ 

 

これは「どうゆことか？」というと、これからの時代、「同じスキル」を持つ人間は「必要ない」のだから、

また、その逆を考え、「自分にしかできないスキルの構築」に「焦点」を絞って生きる。 

 

これだけ！ 

 

ここまで言うと、「特殊能力がないと無理なのでないか？」との意見が聞こえてきそうですが、全然そ

んなことはなく、「自分の趣味の多様性」を「価値」として「提供」する「工夫」を行う。 

 

例えば、「好きなマンガ」があるなら、 

 

「どうして好きなのか？」 

 

「どこがいいのか？」 

 

「どこに興味をそそられるのか？」 

 

を、「マンガを知らない人間が読みたくなるように」伝える。 
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このようなことができるようになることが「重要」で、「独自の価値の確立」こそ、「生きるために必要な

スキル」なんですね。 

 

だから僕が言いたいのは、「自分の趣味を仕事にできるような多様性」を「訓練」して「獲得」し、「真

の自由を手に入れよう！」ってことで、それは、「学歴」とか「肩書き」とか「金持ってる」とかではない

のです。 

 

というか、「そんなもの」に縛られているままでは、いつまでたっても不自由。 

 

ならこの機会に「自由に生きませんか？」 

 

と言いたくて、今回は特に「熱く語った」のです。 

 

また、今回の内容も、「顧客獲得にも大きく関係しています！」。 

 

というのも、「仕事として仕事をする」よりも「好きで仕事にしている」ほうが、「魅力的」だし「売上もＵ

Ｐ」します。 

 

これマジです！ 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「自分の好きなものに関して表現することが可能な時代」ではありますが、「その好きなもの」を「価

値として多くの人間に提供してその対価としてお金をもらう」ことは「これからの時代に最も必要生き

方のスタイル」であるし、また、そう生きないといけない時代になりました。 

 

例えば、高橋は「教える」ことを「メイン」として多くの読者に「価値を提供する」することで、仕事を成

り立たせています。しかし、この「教える」という行為は「誰でもできるようでできない分野」なのです。 

 

その理由は、「教えて結果を出してもらう」ことが基本になってくるので、「学びへの投資」をおこたっ

てはいけないし、また、常に情報を吟味し、「最高のコンテンツ」を配信しなくてならないので、自分

自身に「慢心」することなく、「基本に忠実に学ぶ姿勢」を貫いてきましたし、これからもそうです。 

 

あなたは好きなものに忠実ですか？ 
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恋を成就させる方法 
 

実は、今回のテーマは「リクエスト企画」です。 

 

ある読者から、「高橋さん恋愛の話を教えてくれませんか？」と・・・ 

 

この要望に関し「・・・」と、正直あんまり「乗り気」ではなかったのですが、「本気恋を成就させたい！」

とのことなので、「専門学的な観点」から、高橋も「このテーマに本気で向き合う気分」になりました。 

 

なので、「今回も熱く語りたいと思います！」。 

 

では、「恋とはなんなのか？」からなんですが、要は「理屈ではない！」のです。 

 

だからこそ「豊富な体験が全て！」なんですが、「適当な体験」では「本当の恋に出会うことはできな

い！」のです。 

 

故に、「本当に好きな人をみつける！」ことが重要であり、その中で、「自分を磨く」ことが大きな「生

きる目的」になります。 

 

それらの理由もあって、「本気で恋をしてもらいたい！」のですが、やみくもに「好きな感情を押し付

けても無理」なのはあなたにも「十分理解できるはず！」ですよね？ 

 

多くの方が、「この部分で大きな勘違いをして大失敗」している。 

 

正直、「その方法では・・・」と高橋は思うのです。 

 

恋なんて要は、「意外性＝ギャップ」なんですね。 

 

だから、「人間としてのふり幅」が広い人間のほうが「恋を成就させやすい！」のです。 

 

これはどうゆうことか？」というと、「相手に予測させない自分の演出！」を「意図的に行う」ことが重

要で、時と場合によって「的確」に「演出」をすることで、「この人、こんな場面もあったんだ～」と「イ

ンパクト」を与えることができます。 

 

この「インパクトの意外性」が、受け手の人間の「予想の範囲」を「超えれば超えるほど」に好かれる
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可能性が高くなります。 

 

つまり、「恋の始まり」ですね。 

 

では、「インパクト」がどのように重要なのか？ 

 

それは、「恋する相手の潜在意識に植え付ける」ことによる「成功率の向上」で、「モテる人間」は「意

識的」に「相手が感じるインパクト」に訴えかけて「恋を成就」させています。 

 

ここまで話すと、「恋とはテクニックなの？」のような「意見」が寄せられそうですが、「本質的な部分」

は、「人間性」です。 

 

では、どのようにして「人間性を磨くのか？」なんですが実は「超カンタン」です。 

 

要は、「思いやりをもって生きる！」だけなんですね。 

 

「そんなこと？」と思ったあなたは、「実は理解していない」かもです。 

 

というのも、「思いやる」には「行動的思いやり」と「心理的思いやり」があり、前者は、「ほとんどの人

間ができる」と言えます。 

 

はっきり言って「これさえもできない」のは、正直「人間性」を疑います。 

 

話を戻し、「見える部分の思いやり」には、「不誠実性」も含まれます。 

 

なので、「本質的に思いやる心理的な思いやり」を実践しないと、すぐに「メッキが剥がれる」ので、

「うすっぺらい人間」として「認知」され「恋が成就」できにくくなります。 

 

あなたに聞きます！ 

 

「そんなんでいいんですか？」 

 

また、多くの場合は「価値観」や「容姿」などと言われがちですが、そんなのは「小さな要因」にすぎ

ない。 

 

なら、「あなたの中身に革命を起こしませんか？」と言いたい。 
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やるやらないは、「あなた次第！」です。 

 

でも、ギャップを演出し、インパクトを与え、人間性を磨くことで、「恋愛成功率は向上する」ので。 

 

「今恋をしているあなた！」、「これから素敵な恋に出会いたいあなた！」は、今回のメッセージを何

回も読み返し、メモを取りながら「自分のもの」として、実践できるように「努力」してみたらいかがでし

ょうか？ 

 

また、「今回の内容は顧客獲得」にも十分に役に立つと言えます。 

 

顧客を「恋人」と思い「接客」をする。 

 

そうすることで、「ギャップを演出し、インパクトを与え、人間性を磨くこと」の「重要性」が経験とともに、

「自分の技術」として構築されそれがいずれ「自分の財産」になります。 

 

そんな「生き方」が素敵だと思いませんか？ 

 

高橋は、「正直この部分」しか意識してません。 

 

にも関わらず、「文章を書くたびに多くの反響」を頂きます。 

 

なので「是非」って感じです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

顧客との関わり方を「恋愛」に例えて書いたのがこの記事なんですが、要は、「顧客を愛せよ」という

ことを意味します。だって、「顧客を愛していない販売者のセールス」なんて、そもそも「聞きたくな

い・・・」ですよね？ 

 

「顧客を愛する」ってなんだか抽象的な表現ですが、要は、「思いやりをもって接する」ことなんです

ね。これは、「基本中の基本」なので、「分かっているよ！」との意見も聞こえてきそうですが、何度も

言います。 

 

「顧客を愛せよ！」 
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苦手は克服するな 
 

よく、「自分のできないことを克服しろ！」という考えのもと、持論を言う人がいますが、正直、「本当

にそんな考えでいいの？」と高橋は思うのです。 

 

というのも、人間が生きる時間は「限られえて」います。 

 

こんな話をすると、「生き急がなくても・・・」との声が聞こえてきそうですが、ここで「重要なこと」を言

います。 

 

「生き急いで下さい！」 

 

これは「どうゆうことか？」というと、人間が「元気に活動できる時期」は「せいぜい 40代」まで。 

 

なので、「これ以降の人生は」おまけみたいなもんです。 

 

要は、「元気なうちに自己実現する！」というような「幸福感追究」なんですが、正直、「若いときしか

できない夢の掴み方」があります。 

 

極端な話、「エネルギー」しかなくても、「情熱」さえあれば、「どんなことでも実現可能！」なんです。 

 

ほんと、「どんなことでもなんです！」。 

 

ならあなたは、「すきでもないことに無駄な時間を使っていいのですか？」と言いたい。 

 

もちろん、できることが多い人間は重宝されます。 

 

でも、高橋から言わせると、「単なる便利屋止まりで大きな結果が出せにくい人生」で「このような生

き方をするともったいない」のです。 

 

では、どう「もったいないのか？」というと、「突き抜けた自己の確立」に到達できない。 

 

要は、「中途半端」な人生なんですね。 

 

なら、「自分本当に好きなことを追究しませんか？」。 
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そして、「熱く情熱的に得意分野を仕事に変えませんか？」と言いたい。 

 

だってこの方が、「人生楽しくないですか？」 

 

こんなことを言うと、「難しい方法なんでしょ？」みたいに思うかもしれませんが、結果から言うと、正

直簡単です。 

 

これが「どう簡単なのか？」というと、「すきなことをすきなだけ！」の理論なんですね。 

 

これは「意外にできていない方が多い」傾向にあり「中途半端で満足」しているんですね。 

 

だから、「人生が楽しくない」のです。 

 

こんな「生き方」で「本当」にいいんですか？ 

 

だって、「本当は好きだけど仕事にできていない」からで、本当は、「そんな自分から逃げている」の

ではないでしょうか？ 

 

これでは「ダメ」なんですね。 

 

で。 

 

ここで提案したいのは、「自分のすきな分野の徹底追及」をすることで、ここの部分に「価値を生む」

ことができれば仕事として成立します。 

 

つまり、「すきなことをで飯を食う！」という、「最高生き方の実現！」なんですね。 

 

でもここで言いたいのは、「圧倒的なクオリティーの追及」をして、「自分しかできない価値の提供」

を「意識」することの「重要」で、「中途半端」な「行動」と「意識」を捨てる。 

 

これだけ理解できると「苦手を克服する時間がもったいない！」と思えるようになり、「時間活用方法」

を「本気」で考えるようになります。 

 

そんな自分になれるように、「変身」してみてください。 

 

ここで、「知っておくべき心構え」を紹介します！ 



70 

 

１. 自己否定をしない。 

２. 他力本願にならない。 

３. 愚痴を言わない。 

 

です。 

 

要は、「ポジティブ」なれない「ネガティブ」は「全て捨てる」ことが「重要」で、「ネガティブ」はどのよう

な人間も環境も幸福にしないので、「どのような困難があっても明日の自分の糧である！」と思い、

「ポジティブ」に生きる。 

 

これが今回、高橋が言いたかった「メッセージ」です。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

学生時代から、「自分の苦手を克服した方がいい」と信じ込まされて生きてきたために、「苦手を克

服すること」に時間を浪費してしまい、「人生における自分の貴重な時間を無駄にしている」ので、

「そんなことは一刻も早くやめなさいよ！」と言いたいのです。 

 

何度も何度も触れていますが、「人生における最も重要なものは時間」です。だから、「自分の時間

をきちんとマネジメントする必要性」があるし、またそうしなくてはならないのです。 

 

では、苦手の真逆の「好きなこと、好きなもの」に関しては、「モチベーションが上がらない理由がな

い」ので、「無限に頑張れる」のです。ここで表現している「無限」とは、「時間」ではなく「メンタル」を

意味します。 

 

それに、無限に頑張れたらその価値を感じてくれる「ファン」が必ず現れるので、その「ファン」に対

して「あなたの価値を提供」すれば、「売れない理由がそもそもないですよね？」。 

 

この考え方が重要なのです。 

 

また、この考え方を実践したら「あなたは必ずあなたの求める成功を手に入れることが可能になりま

す」。 

 

行動あるのみです。 
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どのように出会いを演出するのか 
 

ここ最近、「自分の好きなことで自己実現していこう！」という「メッセージ」を送ってきましたが、実際、

その「出会い方」も「重要」なんです。 

 

というのも、「本来魅力的なもの」でも、「出会いが最悪だと全然魅力的に感じない」という、「事実」

がある以上、「どのように演出していくのか？」が大きな鍵となるのですが、それは、「自分で意図的

に演出できるものとできないもの」の 2つに大きく分けられます。 

 

まず、 

 

1.  自己演出で「出会い」を求める場合 

 

正直、これは「簡単」です。 

 

要は、「自分の好きなもの」を見つけたら、「自分の情熱のまま精神」で「最高の出会いが完成」しま

す。これは「どうゆことか？」というと、「選択の自由」と「選択の期間」が、「自己コントロールできる！」

という利点を兼ね備えている。 

 

つまり、「情熱をコントロールできる！」ということなんです。だから、「最高の出会いを完成しやす

い！」のです。 

 

例えば、「あなたがギターに興味を持つ」として、「ギターの事が気になってしょうがない状態」なん

ですが、どうせならいいギターで弾けるようになりたい。しかし、「お金がない・・・」とする。 

 

こんな時、「ギターを選択する自由」と「購入する期間」を「演出」し、「最高の状態で出会う」ように気

を使う。また、この期間に「ワクワク」とか「ドキドキ」も同時に感じている。 

 

したがって、「その期待度が高ければ高いほど、情熱のレベルも向上する！」のです。 

 

2.  偶然の「出会い」の場合 

 

正直、「出会い方」は「ギャンブル」みたいなもの。 

 

なので、「好きになるものは好きだし、嫌いになるとそれっきり・・」なんですね。 
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なので、「本質的に良いものでも悪く映る」ような「残酷な一面」もあり、「もろ刃の剣状態」とは、まさ

にこのこと。 

 

ならば、「そうならない方法」を「伝授」しちゃいましょう！ 

 

これは、「実に簡単」なんです。 

 

要は、「ものごとの本質を見抜く能力を磨け！」ということなんですが、これは、「日頃の行い」が大き

く関わってきます。 

 

こんなことを言うと、「なんか難しそうな内容だな・・・」とか、「本当にそんなことできるのかなぁ・・・」と

思うかもしれませんが、「いいもの」と「そうでないもの」を「見る力を鍛える」だけで、特別な「才能」な

んて全く必要がないのです。 

 

だって、「高いもの」と「安いもの」や「新しいもの」と「古いもの」は、簡単に分かるし誰でも判断でき

る。 

 

なら、「いいもので体験してみたら？」と「実践の重要性」を訴えたいのです。 

 

つまり、「考えないで経験したら？」ということ。 

 

その中で「中身の濃いもの」を「選択」して「出会いを大切」にする。 

 

そうすることで多くの人間は、「人生の幸福感」を「獲得」できるのです。 

 

さて、ここまでの話をまとめると、「出会い」とは、「好きなもの」や「好きなこと」を意味し、その中で「自

分の未知数の体験」をあえて行うことで、「理論とリアルが融合」し、「人間としての質」が濃くなる。 

 

これが「人生の幸福感」を「感じれる自分の獲得」につながっていきます。 

 

だから、「どのような出会い方も重要」なんです。 
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好きに生きたら？ 
 

ここ最近、「心理的な内容」が「メイン」になりつつあり、なんか「心理学者」の「書きかた」みたいな

「雰囲気」で「読者さんがどう感じているのか？」が気になりつつ・・ 

 

でも、伝いたい内容は、「本気」の内容なので、「期待を裏切るよなことはない！」と、「自己中」な

「思い込み」もありつつ「今日の本題」に入っていきたいと思いますが、 

 

結果から言います！ 

 

「あなたは自分の感情を開放していますか？」ということ。 

 

これは「どうゆことか？」というと、「正直に生きてますか？」という、「生きる上で必要な本質的な問題」

なんですね。 

 

要は、「嘘をつくな！」というシンプルなもの。 

 

もっと極端な話、自分の開放をしないで、「人が決めた価値観や決まりに縛られた人生のどこに真

理があるんですか？」ということ。 

 

というのも、「高橋さんのように生きるには、どうしたらいいですか？」との質問に関し、正直、「好きに

生きたら？」と返しています。 

 

というのも、「なりたい自分は、意識した瞬間なれる！」ので、「特別大きな準備や資金や労働」がか

かることはないので、「いつでも実現可能！」なんですね。 

 

でも多くの方が、「なぜ人間社会の人間関係に悩む苦しむのか？」というと「自分が嫌われたくない

から・・・」なんですね。 

 

だから、「自分に嘘をつき、自分を飾ることで自己防衛している！」のです。 

 

「実際、あなたもそうですよね？」 

 

でも、高橋から言わせたら「全部言い訳！」なんです。 
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だってそれは、「全て自分のため！」で、そこには「誰かのため！」が含まれないからなんです。 

 

要は、「自己主義」は、「不幸」であり、「自由ではない！」ということなんですね。 

 

ここで、「本質的な部分」をもっと掘り下げていくと、「人間は、誰かの役に立つことで生きる実感を得

る！」のです。 

 

だから、「誰かのために何かをする！」のはとても「幸福なこと」なんですね。 

 

だからこそ、「自分を信じて誰かのために何かをする！」ことが重要で、そのためには、「既存の価

値観を打ち壊す必要性」があります。 

 

そこには、「恐れ」や「不安」があっても、「それらを超える勇気」が「必要」なんです。 

 

で。 

 

準備するものは、「意識」のみ。だから、「高橋のメッセージ」を読んだ瞬間、「勇気をもって意識を変

え、誰かに必要とされるようなあなた！」になってください。 

 

現在、 

 

1. 「職場の人間関係に悩み、辞めようと思っているあなた！」 

2. 「学校でイジメにあっているあなた！」 

3. 「結婚生活がうまくいかず、離婚危機にあるあなた！」 

4. 「自分の存在意義を感じれず、なんとなく生きているあなた！」 

5. 「自分を本気で変えたいと思っているあなた！」 

 

大丈夫です！ 

 

「高橋についてきてください！」というか、「仲間になりましょう！」。 

 

だって、「どうせ生きるなら、楽しき生きたい！」じゃないですか？ 

 

理由は、「シンプルかつ簡単」。 

 

なので、「是非実践してっていう感じ」です。 
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行動から変えろ 
 

人間は、「悩む生き物」です。 

 

というか、「その過程で自分の答えを見つける！」と言っても「過言でははない」のです。 

 

この「基本的仕組み」を理解していると、「悩み」から「学び」に変換して考えることが可能なんです

が、その知識がないと、「私の人生はどうしてこんなに苦労ばかりなのか？」と「悩みの迷宮」から抜

け出すことができず、「自己肯定感の低い人間」で「人生を終えて」しまします。 

 

あなたに聞きたいのですが、「正直、そんなんでいいんですか？」 

 

そんなの聞かなくても、答えはもちろん「NO」ですよね？ 

 

なので、今回は、「悩むよりも簡単な方法で問題解決しようじゃないか？」という、「発想」のもとメッセ

ージを送ろうと思うのです。 

 

で。 

 

「具体的にどのようなものなのか？」というと、 

 

「行動から変えろ！」という、「シンプル」なもの。 

 

というか、高橋が「メッセージ」を伝えるときに「重要」なのは、「シンプルなテーマ」のみ。 

 

だからこそ、「あなたに実践してもらいたい！」のです。 

 

先にも話をしましたが、「人間は、悩む生き物」です。 

 

ですが、「悩んで自己解決できる人間とそうでない人間」がいます。 

 

そこに関係してくるのは、「質的な違い」なんです。 

 

ありがちですが、「メンタルが弱い」人間は、「傷つきやすい」ですね。 
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なので、「行動から変えろ！」なんです。 

 

これは、「どうゆことなのか？」というと、「いつもとは違う生活の演出」なんですね。 

 

極端な話、「悩んでいる自分から少し離れて違うことをする！」 

 

そうすることで、「客観的に自分を見つめることが可能になる！」。 

 

また、「意識を分散させることで冷静になる！」が可能になるのです。 

 

でも、「行動とは？」となんとなくイメージしにくいかと思うのでその説明もしていこうと思います。 

 

つまり、行動とは、「動きの道筋」なんですね。 

 

だから、「自分の生活習慣を見直す」ことで、「意識を分散させる」ことと、「多様な視点持つ」ことが

可能になります。 

 

そうするための、「行動！」なんですね。 

 

でもここで、「悩んでいる時に行動できない！」なんて意見が聞こえてきそうなんですが、「悩みに向

き合うことで苦しい状態なんだから、いい意味で向き合わない」という発想を持つことで、「時間の経

過」とともに「受け入れられる自分」になるのです。 

 

要は、「急がない！」ことが重要なんですね。 

 

急いで解決をしようと思っても、「結局、本質はつかめていないままでごまかすだけの解決策」 

で終わりますから。なので、「行動」なんです。 
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誰のルールに縛られてんの？ 
 

最近の世の中は、「生きにくい」と言われていますね。 

 

というか、正直そんなの大切ではなくて、高橋から言わせたら「どうでもいい！」ことなんですね。 

 

なんでか？ 

 

要は、「生きたいように生きたらいいんじゃないの？」という、「シンプルな発想」で、多くの人間は、 

 

１.  「言い分けを言う自分」 

２.  「見えないしがらみにこだわる自分」 

 

という「貧しい発想」をもって「生きて」います。 

 

なら、「この機会に自己革命を起こしたら？」と思うのです。 

 

というのも、「どのような生き方も自由」であり、「自分の幸福を追求する権利は法的に約束されてい

る！」のです。 

 

で、ですね、 

 

１. 「なぜ多くの人間が自由でないのか？」 

２. 「あなたが自由でないのはなぜか？」 

 

なんですが、 

 

それは、「自由でないのは、正直あなたの意識の問題」なんですね。 

 

現実的な話をすると、「生きるために食う」そして「食うために働く」ので「その方法論を効率的にし、

確立していく！」ことが、「生きるってこと！」みたいな「認識」として広く定着している。 

 

「そんなんでいいのですか？」と高橋は強い言いたい。 

 

というのも、「前述した内容の生き方は、幸福ではない！」と思うからなんです。 



78 

 

ここで、「生きるためだから仕方がない・・・」と、「残念な意見」が聞こえてきそうですが、実際、「自分

が感じている多くの仕方のないことは解決できる！」のです。 

 

その具体的な解決方法を「伝授」したいと思います。 

 

答えから言います！ 

 

１.  「ルールがあるならその枠を壊して結果を残す！」 

２.  「ルールの中で自分にしかできない個性を出して結果を残す！」 

 

この、どちらかが「できると」人生が楽しいです。 

 

高橋は、「どちらの方法も意識して活用しています！」。なので「自由な人生」です。 

 

例えば、「やりたいことは全部やる！」という発想のもとに、「ジャンルを問わずに活動」しています。 

 

また、「自分のやりたいことに関してはわがままに追求します！」という「自己中」な態度。そのせいも

あって「嫌われること」も多々あります。 

 

でも、その反面、「多くの読者さんから応援してもらっていて、「どちらの比率が多いかというと、応援

してくれる読者さんの数」なんですね。 

 

その中で気が付いたことは、「みんな今の自分に満足していない」のと「世の中に不安や不満」をも

って生きているということ。 

 

正直、「そんな生き方でいいの？」と思います。 

 

「変わろうとして変われない自分とそうなれない環境要因・・・」 

 

でも、「そんなの自分の意識次第でどうにでもなる！」という「発想」が「高橋の理論」なんですね。 

 

「意識」は、「無料」です。 

 

なんの「苦労も苦痛」もないです。 

 

「その瞬間に変われます！」 



79 

 

なのに、「なぜあなたは、変わらない自分にこだわるのですか？」。 

 

「そこに、大きな意味がありますか？」と聞きたい。 

 

人間は、「幸福になるために選ばれて生まれます！」。 

 

だから、「自分の好きなことをしていいのです！」。 

 

でも、その中で「自分の夢」と向き合った時に、「どうせできないから・・・」みたいな「根拠のない理屈

が発生」します。 

 

高橋が言いたいのは、「どんなことでも、やってみたらいいじゃない？」という考えです。 

 

だって、「どうせできないから・・・」なんて思っているうちは「成功できない！」し「いい笑顔」なれない

から。 

 

そのためには、 

 

１.  「ルールがあるならその枠を壊して結果を残す！ 

２.  「ルールの中で自分にしかできない個性を出して結果を残す！」 

 

が重要なんですね。 

 

あなたは、「誰かが決めたルールを自分の価値観として認識」し、その中で「自分を縛り不自由にな

っていませんか？」。 

 

はっきり言います。 

 

「ルールなんてなくて、自分ですべて決めることができる！」 

 

だから、「どんなことでもいいから挑戦することが重要！」です。 

 

と、こんな自由な生き方が最高に「カッコいい」し「魅力的」ですね！ 

 

 

 



80 

 

毒される理由 
 

我々が生きている「社会環境」は、決して「満足」できるものではありません。 

 

こんなことを言うと、「単なる思想家」みたいになってしまいますが、実際のところ「生きやすいです

か？」という「単純な思い」が今回のテーマの動機です。 

 

要は、簡単な話なんですね。 

 

 １. 「意識して生きているのか？」 

 ２. 「意識しないで生いきているのか？」 

 

という「シンプル」なもの。 

 

人間は、「意識」して生きると「問題点」が見てきます。それは、「見えてなかったもの」を「あえて意識

する」からです。でも、人間は、「意識」しないとなんにも見えてこないので、「問題点」見えてこな

い。 

 

では、「問題点とはどうゆことなのか？」についてなんですが、「生きて感じる違和感」を意味し、そ

れは「個々人」の「感性」によって「大きな差」があります。この「大きな差」を「磨く」ことが「生きる目的」

だと考えられ、そうすることで、「濃い人生」になります。 

 

ここまで言うと、「そんなの主観じゃないか？」との意見が聞こえてきそうですが、実際人間は、「意

識」+「感性」+「経験」＝答えを導き出します。 

 

ここでの答えの部分は、「自分なりの答え」という「解釈」になります。でも、「そんなことできない・・・」

と、思ったのではないでしょうか？ 

 

正直、高橋もはじめはそう思っていました。 

 

ですが、「流されて生きることが本当の真理か？」との疑問にぶち当たった時、「それではいけない

よね？」と考えを改め、「何が正しくて何が正しくないのか？」を「意識して生きるように心がけ」まし

た。 

 

すると、「人間社会は不条理ばかり！」。 
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でも、「文句を言うだけでは、本当の意味での本質を突くことはできない！」と考え、「自分の考えを

多くの読者さんにシェアしてもらう」ことで、「知識の交換」をしているのです。 

 

で、その結果は、「読者のみなさんのほとんどが、不満や不安を抱えつつもなんとなく生きている！」

という実態を知り、「そんならこんな考え方もあるで～」みたいに配信を強化したところ、高橋の「メル

マガ」の読者さんが「爆発的」に増えてきました。 

 

さて、本題の「毒されているか？」なんですが、「生きていて感じる違和感をどう自分なりに解決して

いくのか？」を考えた時に、「率先して毒されよう！」という「行動」が重要なんです。 

 

要は、「ものごとの批判はやめて本質を見抜くような経験をしよう！」。また、「そのためには、どんな

恐怖心も打ち壊せ！」というもの。 

 

こんなことを言うと、「恐怖心をあおるだけのメッセージ」になりそうなので、簡単に解説すると、「自

分が感じる違和感は、人間が作り上げたものが多い」。 

 

なら、「違和感の根源を作り上げた人間の心を知るために毒される！」ことが重要であり、それは、

「悪いことをする」という意味ではなく、「あらゆる視点からものごとを判断できるような自分になる！」

という意味。 

 

具体的には、「日本の経済」に不満があるとして、「誰がどのような経緯でその決まりをつくり、どのよ

うな結果がもたらされたか？」を「自己解決方法」として「意識」し、自分で「解決」に導き、「自分の中

の違和感を解消」するために、「あえて自分がしたくないこと！」を「意識して行動する」ことで「見え

てくる本質がある」。 

 

それが、「毒される！」という「意味」なんですね。 

 

普段の自分からある意味離れ、「違う自分に変身する」。また、そうなるためには、「多様な経験」か

ら「新しい考え方への導き」へと「変化」するための「自己成長」が必要不可欠なんですね。 
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どのように伝えるのか 
 

人間は、「聴いて感じる動物」である。 

 

それゆえ、「自分の想いをどのように伝えるか？」によって、「自分の人生が大きく変わる！」といっ

ても過言ではない。 

 

だが、多くの人間は、「伝える行為」に満足して、「本質を伝えていない傾向」にある。 

 

しかし、人間と人間が真剣に向き合い、「信頼関係」を構築するためには、やはり、「伝える能力」が

必要不可欠である。 

 

この「伝えるの能力」は、どのように「鍛え」られ、どんなかたちで「発信」したらいいのかが非常に難

しい。 

 

なので、今回は、「簡単に分かりやすく」解説をしていこうと思う。 

 

結果からいうと、「相手の対象年齢を意識して言葉を変える！」だけ。 

 

正直それだけなんですね。 

 

「なんだよ～」みたいに思ったあなたこそ、実は、「本質」を掴めていない。 

 

これは「どうゆうことか？」というと、人間は、「自分の生きてきた経験から価値観を構築し、それゆえ、

「自分本位の話し方」をしてしまう。 

 

要は、 

 

 １. 「相手に話すときあなたは、偉そうに話していないか？」 

 ２. 「相手に話すときあなたは、自慢そうに話していないか？」 

 ３. 「相手に話すときあなたは、理屈っぽく話していないか？」 

 ４. 「相手に話すときあなたは、ねちっこく話していないか？」 

 ５. 「相手に話すときあなたは、ウザく話していないか？」 

 

ということ。 
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大体の人間が、「この中の項目」に当てはまるのではないだろうか？ 

 

確かに、「自分の話」をしているときは正直心地が良い。 

 

でも、「伝える」ということに「焦点」をあてるなら、「自分主体」ではなく、「相手主体の伝え方にシフト

を変えていく必要性」がある。 

 

こんなことをいうと、「そんなのできるの？」と聞かれてしましそうだが「上手に伝える能力」があるなら、

どのような環境下になっても生きてゆくことが十分に可能である。 

 

これは「どうゆことか？」というと、「自分の思うような人間関係の構築」を意味し、「人心を掌握するこ

とも十分に可能」なのである。 

 

もっと極端な話をいえば「人間関係に悩む必要性が一切なくなる」ということ。 

 

だって、「伝え方」をマスターすれば、「人間関係における摩擦や衝突」がほとんどなくなる。 

 

正直、こんな生き方が最高ですよね？ 

 

では、具体的に[どんな伝え方が分かりやすいのか？]を解説していきたいと思います。 

 

 １. 短く話す。 

 ２. 結果から話す。 

 ３. 理由を話す。 

 

の３つなんですね。 

 

これは、どのような状況においても実践可能であるために、基本中の基本として「マスター」してもら

いたいのです。 

 

というか、高橋も正直この方法しか活用していません。 

 

なので、「読んだ瞬間」に「メモ」をし何度も何度も「読み返して理解を深めて」ほしいです。 

 

先ほど「相手の対象年齢を意識して言葉を変える！」と話しましたが、これは、「同じ価値観であ

る！」という「無言のアピール」なんですね。 
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これは、「人間が同じ考えや行動をもつ対象に好感をもちやすい」という、人間真理の根本原理に

沿った理論なんです。 

 

したがって、「今までの人生の中で積み上げてきた余分なプライド」は全部捨てて、まずは「人の話

をよく聞く自分になれるよう心がける」ことが大前提としてあり、これができてくると、 「自分が相手と

の話の中で相手が求めているニーズ」を知ることが可能です。 

 

すると、「その内容の話から出てきた項目」から「話し方」を工夫するようになります。 

 

これが、「伝える」ということなんですね。 

 

復習します！ 

 

いつも「相手の主体」にして「伝える」ことで、「この人話は分かりやすい！」と思われ「人間関係の潤

滑化」が可能となります。 

 

要は、「人間関係に悩むことがなくなる！」ということなんですね。 

 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「完全版 顧客獲得方法」の基本理念として、「顧客に不快な思いをさせない、させてはいけない」

というメッセージを何度も何度も伝えてきたわけですが、正直、「この部分が理解できないと話にな

になりません」。 

 

というのも、「顧客獲得＝人間理解」なので、「顧客の心を知りたい」という欲求のもと、「いかにして

顧客に気に入られるか？」を考え、「顧客を酔わせる接客」ができないと、「突き抜けた結果」を出す

事はできません。 

 

何度も言いますが、「顧客獲得＝人間理解」です。 

 

そのために、「どのように伝えて顧客を酔わせるのか？」については、何度も何度も読み直して、

「学習」することをお勧めします。 
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折れない心とは 
 

人間は、心が傷つくことが嫌いです。それゆえ、「失敗」を「極端に恐れ」ている傾向にあり、 

自分の「価値観」や「世界観」から抜け出すことが嫌いです。 

 

でも、本当の意味での「生きる力」を「獲得」したいなら、「たくさんの経験」を積む必要性がありま

す。 

 

でも、「普段の自分」から「新しい自分」になるための「挑戦」は、どのような「意識」がその「原動力」と

なるのかが、重要であり、正直、この部分さえ「理解」しておけば生きることに関し、「不安」や「不満」

がなくなります。 

 

要は、「見える世界を広げる」ということなんですが、そうなるためには、「経験する！」ということが

「重要な鍵」となります。 

 

でも、前述したとおり「多くの人間は失敗が嫌いでかつ、それを恐れている」のです。 

 

これは、「幼少期」から「成功ノウハウ」ばかりを「植え付け」られたことによる要因と、その「価値観」が

すでに一般化して「当たり前」になってしまい、「そうしないことは悪だ！」みたいな「マインドセット」

され、「自分で自分の可能性を潰す！」ような体系化でいることに「安心」を得ている。 

 

でも、高橋は、「本当にそれでいいの？」と思います。 

 

というのも、「人間の時間」は、「あらかじめ決められている」ので、「生きているうちにできること」は、

「限られている」のです。 

 

そんな状況下において、「成功ノウハウ」を追いかけて誰かが決めた「答え」に「依存」するのは、

「生きていて楽しいですか？」と思うのです。 

 

なら、「自分が生きたいように生きれるような環境」を「自分の力で実現するような努力を毎日行う」。 

すると自分の「感性」が磨かれるんですね。 

 

また、この「感性」をどのような形で「体系化」していくのかが「重要」なってくるんですが、多くの人間

は、「体系化」までの道のりの中で「自分にはできないのではないか？」という「勝手な思い込みとあ

きらめと挫折感」にこだわり、「感性の自由化」ができないままで言い訳をして終えるようなパターン
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が非常に多い。 

 

でも、高橋の考えは、「なりたい自分の実現」へ経緯は「すべての学びであり重要な経験」で、「多く

の失敗」は、むしろ「どうでもいい！」のです。 

 

もっと詳しくいうと、「スタイルなんてどうだっていい！」し「カッコつける必要性」なんてどこにもない。 

 

要は、「いちいち心なんて折れてないで、どんどん進んだら？」という単純でシンプルな「生き方」な

んですね。 

 

ここまで言うと「そんな生き方できないよ！」との意見が多く聞こえてきそうですが「本当にそうなんで

すか？」と逆に聞きたい。 

 

というのも、「人間は、意識した瞬間に変われる」のです。 

 

なので、「できない自分を呪うよりも、できる可能性に欠ける人生」のほうが、 

 

「正直、生きていて楽しいじゃないですか？」 

 

だから、「くよくよしてる暇なんてねぇよ！」。 

 

そして、どんなことでも「本気の情熱があれば、どんなことも実現可能！」です。 

 

それに、「心が 100 以上折れると、心身ともにタフになる！」のです。 

 

したがって、高橋がいいたいことは、「本気の情熱が人の心を動かす！」。 

 

そして、それらの経緯で心が折れても「全然OK！」だということ。 

 

その経験数が「自信」につながり、「感性が磨かれていく！」ということ。 

 

また、「このような生き方」は、「どの様な分野」にも通じます。 

 

 

 

 



87 

 

自己演出の重要性 
 

人間は、「自分の可能性に気が付かないまま死んで」ゆく傾向にあります。 

 

というか、「厳密」いうと「ほとんどの人間がその対象」です。 

 

でも、「そんな生き方でいいのですか？」と聞きたいのです。 

 

というのも、そもそも論として「自分の可能性の固定化」を自分で勝手に「マインドセット」している。 

 

このような経緯には、「生き方」における「価値観」と「生きてきた背景」が大きく関係しているのです

が、要は、「そんな固定概念こそ悪だ！」といいたいのです。 

 

なんでか？ 

 

例えば、「人間の脳は生涯 30％までしか稼働しない！」のです。 

 

これは、「ほとんどの人間にいえること」であり、残りの 70％の可能性が 

 

「どの様ようなものなのか？が今後の脳科学研究で明らかになるであろう」 

 

と高橋は推測していますが、要は「未知の世界の開拓」を「意識的に行ってほしい」のです。 

 

これは「どうゆことか？」というと、単純な話で「挑戦する！」ということなんですが昨日の「メルマガ」

でも伝えたかと思います。 

 

人間は、「新しい世界」と「新しい挑戦」が大嫌いです。 

 

なんでか？ 

 

それは、「失敗を恐れている！」からで大体の人間が、「現状の自分が最高の自分」であると、「無

意識に意識」している傾向にあろうかと思います。 

 

なので、極端な話、「生きることが単純化」され、「流れ作業化」し「生きる目的を見失う」。 
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または、「生きている意味を見失う」というような状況に陥り、「つまらない生き方」しかできなく、しか

も、それが「人生だ！」みたいな「歪んだ価値観」で納得している実態には「失敗できない・・・」とい

うような「教育的背景」なども前述した内容に加え、「大きく関係」していると考えられます。 

 

でも、 

 

1.「本当にそれでいいんですか？」 

2.「本当にそれで困らないですか？」 

 

と再度聞きたいのです。 

 

では、「今回の内容」に関し「価値観の固定化の危険性をあらゆる視点から伝えようと思ったのか？」

という、「根本的な話」からなんですが、 

 

結果からいうと、「生きる価値の提唱！」を「メッツセージ」として伝えることで、「情熱に溢れる人間を

増やす！」ことが大きな目的でありこのような試みこそが「高橋の生きがい」なのです。 

 

この、「生きがいに引っかかる部分での壁」が「自己演出の重要性」なのです。 

 

人間が、「努力」をし、「ある程度の結果」を出した時には「こんなもんか・・・」という「中途半端な満足

感」と、「これよりも先の可能性があるのでは？」という「さらなる情熱」により、この先、「自分をどのよ

うに魅せていくのか？」が大きく変わります。 

 

もちろん、いうまででもなく後者のほうが「生きていくうえで意識が高い」です。 

 

また、ここで考えてもらいたいのが、「演出の重要性」なんです。 

 

これは、「根本的な人間の心理」に食い込む部分で、要は、人間は、「同じ刺激に飽きがくる・・・」と

いう厳しい現実に対し、「どのように自己演出がいいのか？」という意味でこれらの部分ができてい

ると、「楽しく生きること」ができます。 

 

では、そうなれるような「具体的な方法」を「伝授」したいと思います。 

 

結論から言うと、「趣味の幅」であり、その幅が広ければ広いほど「演出できる自分の数が増え、おも

しろい人間」になれます。 
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これは、主観的にも客観的にも同様なことがいえそうなる過程において、また成長できます。 

 

加えて、「意識の幅も広がる！」ということです。 

 

正直、「そんな自分になりたいですよね？」 

 

また、総体的に考えると脳の残りの「70％向上」も実現可能かと思われ「可能性の増大化！」を実現

できようと推測できます。 

 

それゆえ「自分の生き方を決めつけない！」ことや「自分の可能性を信じて挑戦する！」ことが「情

熱的に生きる唯一の方法」であると考え、この考え方を「あなたにも是非シェアしてほしい！」ので

す。 

 

また、これらすべて含めた内容を「意識」して「実践経験」を積むことが「生きる上で最も重要」であり

これが広い意味で、「顧客を獲得する！」ということなのです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

顧客が「買う理由」に中に「販売者の魅力」があります。この販売者の魅力とは、「人間的な憧れ」を

意味し、また、そうゆう「販売者」になれることが理想です。 

 

渋谷の１０９カリスマ店員は、「この方法」をよく理解した「販売のプロ」であり、１０代～２０代の女子

は、憧れの「カリスマ店員」になりたくて、「大量に服を購入」します。なぜなら、「販売者が魅力的だ

から」です。 

 

逆に捉えるならば、「販売者は魅力さえあればある程度売れる」ということを意味します。しかし、あく

まで「ある程度売れる程度ですが・・・」。 

 

つまり、「なにが大切か？」を本気で考えた時、やはり思い浮かんでくるのが、「基本」です。この基

本とは、「顧客獲得＝人間理解」です。 

 

大切なことは、「顧客を知りたいというこころからの欲求」なんですね。 
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学校がつまらない理由 
 

 「学校なんかつまらない！」。 

 

正直、この意見に関しては高橋的に「大賛成」です。 

 

これは「どうゆことか？」というと日本の教育は、「暗記教育」なんですね。 

 

なので、「覚える能力」しか求められない傾向にあり、それが苦手な子どもは、「退屈な毎日」なわけ

です。 

 

でも、本来の学問は、「知識を得た後にそれを工夫し、生き方をカスタマイズ」ためのものなんです

ね。 

 

なので、「覚えることが最終目的な教育には魅力がない！」と感じるのは「正直な感想」だといえま

す。 

 

では、「学育教育では何を伝えるべきか？」を教育者の視点で解説すると、「論理的解釈の構築」

です。 

 

要は、「あらかじめある答え」を求めていくのではなく、「自分が感じて、考えた答え」を「独自の視点

で話す、書く能力」の強化を行うことで、「考えらる人」になれるんですね。 

 

では、「考えられる人」のどこがいいのか？ 

 

現代社会の基本的な「価値観」は、「高学歴」や「高収入」といったものを「獲得」した人間が、「人生

の勝者」とされがちです。 

 

しかし、根本的な問題として、それらに依存していると、「人生の幸福感を獲得」することができにく

くなります。 

 

これは「どうゆう意味か？」というと、「そんなものに縛られている状況って自由じゃないよね？」。 

 

要は、「みんながあたりまえに感じている価値観」に関し、「本当にそれでいいの？」と、真剣な気持

で「考えられる人間」になってほしいのです。 
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でもそれは、子どもの頃から「暗記教育」で価値観が毒されていると、「新しい価値観」を構築しにく

いですよね？ 

 

なら、この機会に「変わりませんか？」といいたいのです。 

 

しかも、高橋の「メルマガ」に早い段階から出会えたなら「正直ラッキー」です。 

 

だって、「自由な人生と幸福感」が手に入れるのですから。 

 

でも、こんなことをいうと、「新興宗教？」と勘違いされそうですが、実際は違いますのでご安心を。 

 

日本の教育は、「世界水準」的にも「高い評価」を得ていますが「世界 NO.1 に」なれないのは、「暗

記教育」が大きな要因であり、この「暗記教育」に「魅力を感じていない子どもが多い」ため、全体的

な学力水準が向上しないのです。 

 

では、世界一の教育は、「どのようなものなのか？」なんですが、結論から言うと「至ってシンプル」

なんです。 

 

前述した内容の通り「考えやイメージを周りの人間に対して提示」し、「独自の視点から答えを導き

出す能力」をたくさん経験する。 

 

これは、あらかじめ決められた「答え」に依存するのではなく「答えを作り出す能力の構築」を意味し

ます。 

 

これは「どうゆうことか？」というと「100人いたら 200個の視点から考えと答えが導き出される！」とい

うものでありこれが、「知識をつける！」ということなのです。 

 

知識とは、「知る」を「意識」してはじめて「完成」します。 

 

それゆえ、「学校がつまらない・・・」とか、「勉強がつまらない・・・」と考えているあなたも、「自分なり

の答えで相手を納得させる」ように「変化」する必要があります。 

 

だって「暗記教育の答え」そのものが「人間が作り上げたもの」であり、「知識を学ぶ」という根本的な

原理原則においては、「重要ではない！」といい切れるからです。 

 

「どうしてか？」というと、「自分が思考して評価をしてもらう」ことが「自己表現」であり、「生きている
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証明」なのです。 

 

この先の話は、またの機会に「人生論」について書いた時に触れますが、要は、「答えなんてない

から、自分で探す楽しみをみつけたら？」という「単純でシンプルなメッセージ」なのです。 

 

この部分を意識すると「知ること」が単なる作業ではなくなり、楽しくなります。 

 

やはり、「知ることは楽しくないと！」というのが「今日、高橋が一番伝えたかったこと」なんです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

どのような分野に関しても、「勉強」が必要不可欠になってきます。この勉強とは、「学校の勉強」で

はなく、「自分の好きな勉強」を意味します。 

 

「自分の好きな勉強ならどんなに頑張っても苦にならない」はずです。つまり、逆を返せば、「やりた

くもないことに時間を使うな」ということを意味します。 

 

何度も伝えているように、「時間は有限ですからね」。 

 

そもそも論なんですが、「学校の勉強がつまらない理由」は、「学校の勉強が自分にとって役に立た

ない・・・」と考えているからですよね？ 

 

だからこそ、「学校の勉強なんてやめてしまえ！」と言っているのです。もちろん、そこに価値を感じ

ているなら話は別ですが。 

 

少し戻り、「役に立つ勉強とはなにか？」について少し触れるのであれば、「あなたが最も魅力を感

じるもの、こと」です。また、それを探す作業を怠けてはいけません。 

 

「怠けると人生がつまらなくなります・・・」 

 

そんな生き方は正直、嫌ですよね？ 

 

だからこそ、「心躍るすきなもの、こと」を本気で見つけることが重要なんです。 
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どう見せるのか 
 

 最近、高橋にこんな質問がよくきます。 

 

1.「どの様に書くと、魅力的な文章が書けますか？」 

2.「高橋さんは、どのようなことをネタにしていますか？」 

3.「どうしたらメルマガの読者が増えますか？」 

 

など、高橋は、「このような質問」に関していつも「あるヒント」を「伝授」しています。 

 

それは、「どんなものなのか？」なんですが、結局のところ「生き方の問題」なんです。 

 

これが「どうゆうことか？」というと、意識して生きるという、至って「単純でシンプル」なものなんです

ね。 

 

高橋に質問してくれた読者さんは、「正直、自分の生き方に自信がないのでは？」と感じるのです。 

 

「高橋はどうなのか？」 

 

「正直、高橋はいつも自信に満ち溢れています。」 

 

はっきり言って、「自信のない人間の話はつまらねぇ・・・」からなんです。 

 

でも、「はじめからそうなれた」わけではなく、「そうなれるように自分で意識して生きた！」という経緯

があります。 

 

これは、「ほとんどの人間」が「意識していない部分」かと思います。 

 

でも、「意識して生きる！」ことで、「見えてくる世界」が変わります。 

 

ココだけの話、「高橋は、正直この部分しかできていません。」 

 

でも、「それでいい！」のです。 

 

内容が少しずれたので「本題」に戻りますが、要は、「自分の文章を魅力的に見せる！」 
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ように書くだけなんですね。 

 

こんなことを書くと、「だからそれが分からねぇんだよ！」みたいな意見が上がりそうですが、ここで、

「具体的な方法」を書きたいと思います。 

 

そもそも、「文章」とは、「自分の生き様の投影」なんですね。 

 

だから、「毎日の生活をこなすだけ・・・」の人間は、「おもしろい文章が書けない」のです。 

 

ここでいう「おもしろい」とは、「文章を見た時に心が弾む」ということなんです。 

 

そこには、「感動」、「興奮」、「共感」、「発見」の 4 つが存在し、これらを「テーマ」にした「文章」が、

「読者に刺さる文章」だと高橋は、「分析」し、それらを意識して「書く」ようにしています。 

 

先ほど、「毎日の生活をこなすだけ・・・」が「おもしろくない文章を書けない大きな要因」だと伝えた

かと思いますが、極端な話、「毎日の生活パターンを変えてみる！」。 

 

これでOKなんです。 

 

というのも、「前回のメルマガ」で、「人間は、変化を嫌う！」と、書いたかと思いますが、高橋の「メル

マガ」の読者さんの話を聞くと、「今の生活や生きかたに満足していないにもかかわらず、変化が大

嫌い！」。 

 

なので「結局、おもしろい文章が書けないでいる・・・」んですね。 

 

正直、「ネット」の世界は、「簡単に発信できるが、読まれにくい事実」があり、多くの人間が、「メッセ

ージ」を送るのを「短期間」で辞めてしまいます。 

 

要は、「読者反応がぜんぜんとれないし、共感も得られない・・・」からで、「見せ方」の工夫を全くし

ていなく「おもしろい生き方」もできていない。 

 

だからこそ、「生活の変化を！」を提案しているのです。 

 

これを実践すると、「自分の価値観が激変」します。 

 

「なにがそうさせるのか？」 
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要は、「意識していなかった多くの発見」があり、それらの「発見」から「自分の視野がさらに広がる」

ので、「おもしろい文章が書けるようになる！」のです。 

 

極端な話、「おもしろい文章は、視点の広さの幅と質」で決まり、正直、ここを的確にとらえた「文章」

を書いている「メルマガ」や「ブログ」は、「大人気」ですね。 

 

これは、「事実」です。 

 

結局のところ、「見せ方が上手なんですね！」。 

 

このような「見せ方の意識」は、「顧客獲得」に大きな影響を与えます。 

 

ここ最近、高橋は、「顧客獲得は人間理解だ！」と伝えています。 

 

これも、「事実」であり、「顧客の心を的確に掴む！」ことこそ、「ビジネスの勝者」であり、「ビジネスの

成功者」なんです。 

 

ここであなたに聞きます。 

 

「そうなりたいと思いませんか？」 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「どう見せるのか」もそうなんですが、「見たいと感じさせる文章」でないと意味がないのです。という

か二度と読まれなくなります。 

 

「どうせ書くなら読まれたいですよね？」 

 

1. おもしろく書く 

2. 感動的に書く 

3. 学びを提供する 

 

これらを意識して書くと、「読者」も「ファン」もたくさんできて、「書くことが非常に楽しくなります」。 

 

ちなみに高橋は、伝えたいメッセージによって「書き方を変える、書き方を混ぜる」よう心がけていま

す。 
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必要とされる人間 
 

日本経済は、「不況」です。 

 

このような事態に関し、「多くの国民」が「政権交代」に期待をし、実際、ここ最近の日本経済は、「好

景気」になりつつありますが、この好景気は、「長続き」しません。 

 

というのも、「国益を増幅」するためには、「日本国内の企業の活性化」が、「必要不可欠」です。 

 

でも、「考えて」ください。 

 

「本当に、ものが売れていますか？」 

 

そして、「あなたは、頻繁にものを買っていますか？」 

 

もちろん、「生活必需品」の「食材」は、「買わないと生きていけない！」しその必要性がある。 

 

極端な話、「食わないと生きていけない！」ですから。 

 

でも、「今回のテーマ」は、「生活必需品」以外の「ものの流通」をさします。 

 

正直、これまでの日本経済は、「自動車産業」と「家電産業」が「大きく飛躍」したことで「世界大２位

の経済大国」になれた経緯から、これら業界に対しての「収益」を期待した「日本政府」は、多くの

「サラリーマン」を生み出す教育をした経緯があります。 

 

それが、俗にいう「偏差値教育」です。 

 

この「偏差値教育」を主軸とした「教育展開」は、「大成功」しました。 

 

でも、結果的に「考えられる人間の育成」でなかったために、「よい大学に行くことが至上の価値」と

して世間一般に「定着」し、「多くの子どもたちの自由を奪い、そのうえ日本の学力水準が低下」しま

した。 

 

ここで話を戻し、現代の「一時的な好景気」に踊らされていると、「大損害するよ！」といいたいので

す。 
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これは、「どうゆうことか？」というと、「時代の変化」と「顧客のニーズ」を徹底的に知ることを重要な

視点とし、これらを知ることが、「これからの時代に生きていくすべ！」であるといえます。 

 

要は、「自分で自分の価値を提唱し、それを多くの人間に認めてもらう！」だけ。 

 

でも、これが以外に「難しい」らしいのです。 

 

でも、「本当にそうでしょうか？」。 

 

実は最近、このような「意見」が多く寄せられています。 

 

「高橋さん、僕の文章を読んでください！」 

 

正直、「嬉しい」です。 

 

もちろん、「全部読ませていただいています。」 

 

でも、感想は、「・・・」です。 

 

「ぶっちゃけつまらない・・・」です。 

 

というのも、「内容に力がない」し、「誰かの文章のパクリ」で「自分の考えがない」ので、「魅力が全

然伝わらない・・・」です。 

 

なので、「もっとこのような文章がいいよ！」と「アドバイス」をさせてもらっています。 

 

具体的には、3 つあります。 

 

１. 論理的に書く 

２. 情熱的に書く 

３. 読み手が読みたいと思えるように書く 

 

だけ。 

 

正直、この部分をおさえておけば、「問題なく読まれる人」になります。 

 



98 

 

だから、「自分撮り」、「ペット」、「風景」、「恋愛関係」などは、はっきりいって、「芸能人以外はやらな

いほうがいい！」です。 

 

なぜかというと、芸能人は、「多くのプロスタッフ」を抱え、「魅力的に発信するすべ」を「知って」いま

す。なので、「個人レベルの発信」は、「大きな反響」を得にくいです。 

 

でも、それら「内容」に、「おもしろい独自のストーリー」があると「大反響」を得ることができます。 

 

ここで、「個人的なことだから、うっせぇ！」と、感じた方は「好きにやったら？」と思うのですが、「自

分のクリエイティブを発信」する以上、多くの人に「熱い思い」を伝いたいじゃないですか？ 

 

ここまで書いておいて、「テーマから少しずれて」しまいましたが、前述した内容の「人に必要とされ

る人間になれるような見せ方や行動」を心がけ、「自分のクリエイティブを発信」する。 

 

まとめると、  

 

「いかに独自の視点をもって生きるか？」 

 

そしてそれが、「たとえ一人でも共感者ができれば、そこから拡散していく！」という、「情熱的な発

信の方法論」を今回書いたわけなんです。 

 

ここで、「注目！」です。 

 

「いきなり前述した内容の自分になれるのか？」と聞かれたら、「正直、無理です」。 

 

なぜかというと、「独自の視点」を「強化」するための「学び」と「経験」が必要不可欠であり、高橋自

身も「そうなれるように修行」しました。「文章を書く」のもそうです。 

 

はじめは、「なんにもかけなくて誰にも読まれない・・・」という、過去の経験から現在は読者が１２００

０人率いる「メルマガ」を書けるまでに成長しました。 

 

なので、「頑張れば、誰でも実現可能！」なんですね。 

 

だからこそ、「挑戦」なんです。 
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答えなんてない 
 

我々の「潜在意識」には、「求めるべき答え」を追究する「クセ」があります。 

 

正直、このような「価値観」は、「意識」して生きないと「ただ流されるだけの人間」になるので「大変

危険」です。 

 

これは「どうゆうことか？」というと我々が日々感じている当たり前の「固定概念」は、こだわる必要な

んて全くないということ。 

 

「なんでか？」というと、ものごとは、「流れによって大きく変化」するものであるからです。この「流れ」

というのが、「人、もの、こと」を指しこれらが大きく影響し合って「流れ」を創っています。 

 

それが、「時代」です。 

 

簡単にいうと、「これまで通用した常識がこれから通用しなくなる」ということ。 

 

なので、正直、「答えなんてねぇよ！」といいたいのです。 

 

また、「人生は答えがないからこそおもしろい！」のです。 

 

それはつまり、「自分なりの答えを追究」することでもあります。 

 

極端な話、日本人口が「1 億 2000 万人」いるので、それだけの「答え」があります。 

 

一人として「同じ答えは存在しない」のです。 

 

1. 人生は、「算数」ではありません。 

2. 人生は、「理屈」ではありません。 

3. 人生は、「誰かが決めるもの」ではありません。 

 

なので、「答えなんてねぇよ」なんです。 

 

最近、高橋の「メルマガ」に多くの質問がきます。 
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その内容の多くが、 

 

1. 「どのようなことをしたらよい文章が書けますか？」 

2. 「どのようにしたら読まれる文章が書けるようになれますか？」 

3. 「高橋さんの情報源はなんですか？」 

 

などで、正直、「・・・」と返事に困ります。 

 

というのも、「ノウハウ」を教育するのは、意味がないのです。 

 

その理由は、「高橋の成功例は、高橋だけのものであり、真似ができない！」からなんです。 

 

もちろん、「同じような結果」になる可能性はあります。でも、「本質的な理解や情熱」が異なるため

に「読者が混乱する」のです。 

 

なので、いつも「メルマガ」では、「高橋の情熱や理念」を読者に「伝授」し、「仲間を増やすことで、

お互いに刺激し合い成長する！」ことを、「大きな目的」としています。 

 

極端な話、 

 

1. 「失敗してもいいじゃないですか？」 

2. 「嫌われてもいいじゃないですか？」 

3. 「孤立してもいいじゃないですか？」 

 

といいたいのです。 

 

これは「どうゆことか？」というと、「答えのない人生だからこそ自由に生きようじゃないか！」 

という、「ポジティブな発想」です。 

 

あなたに聞きます！ 

 

「こんな自由な生き方をしてみたくないですか？」 

 

また、「心が解放されると見える世界が激変します！」なんか「宗教的な話」になってしまいましたが、

人生の本質は、前述した「思考」を「意識することで、「自分なりの答えを見つけることができる」ので

す。 
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結論として、「誰かが出した答えを疑う」。そして、「自分の答えを追求するために努力をする！」だ

け。 

 

正直、「簡単ですよね？」 

 

こんなことを書くと、「そんなことは難しい・・・」とか、「不可能・・・」との意見が聞こえてきそうですが、 

 

要は、 

 

1. 「自分がどうありたいか？」 

2. 「自分がどう生きたいのか？」 

 

で、その後の「人生が大きく変わり」ます。 

 

なら、「情熱的に感動的に生きられるような泥臭さ」にこそ「生きる！」という「単純な本質」が隠され

ています。 

 

これが分かってくると「流れに勝つ人間」になれるといえます。 

 

正直、「こんな生き方が最高じゃないですか？」と今日はこんな感じでおしまいです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

生きていく過程において、「自分の答えを探す」のが生きる意味なので、「誰かの答え」や「誰かのノ

ウハウ」にすがって生きているなら、「この瞬間にそんな自分から卒業してください」。というか、卒業

した方が効率的です。 

 

人間は、「生きながら効率化」していくべきだし、そうなれるように「経験＝工夫」していくことで「意識

した感性を成長することが可能になります」。 

 

つまり、「無駄に時間を浪費」するのではなく、「考えて効率化できるような自分に進化する」ことで、

「あなたが求めたあなたの答えが見つかるのです」。 

 

内容が少し難しいですが、何度も何度も読み返し、学びを体に浸透させましょう。 
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生きる原動力 
 

人間は、「行動」します。 

 

その根源には、「欲求」があり、その根源を「満たす」ことで、「生きている感覚」を味わうのが人間の

「本能」です。 

 

では一体、この「本能」は、どのような「要因」から構成されているのか？ 

 

実は、「自分の興味のあるもの！」なんです。 

 

ですが最近の傾向は、生きていくにあたり「自分の欲求を封印」し次第に忘れていくのが「大人」だ

という「間違えた価値観」が横行し、正直、個人的な感想として「そんな生き方でいいの？」といいた

いのです。 

 

というのも、最近、「後輩の研究者」や「学部の生徒」との会話の中で、「普通」とか「平穏」などの「生

き方」をしたいという考え方をした「奴」が大変多く、「そんな生き方つまらねぇよ」と主張したいので

す。 

 

だって、極端な話「自分の欲求を叶えるのが人生」であり、その「欲求」を「我がまま」に「叶えようと

する人間」こそが、「生きることに向きあっている！」といえます。 

 

要は、「普通」とか「平穏」なんて話をしている「奴」は、「生きることに向きあつていない！」のです。 

 

確かに、「そのような考え」になるのは「理解できる」のですが、そんな生き方は「誰でもできる」し、

「自分が自分として生きることの証明にはならない！」のです。 

 

だから、「自分の欲求にはわがままにならなくてはならない！」のです。 

 

これが、「生きる目的」であり、「原動力」なのです。 

 

でも、「急にこのような提案」を読んだところで、「具体的に何をどのようにしたらいいの？」との意見

が聞こえてきそうですが、要は、「好きなことをすればいい！」のです。 

 

でも、それすらも無いというなら、「他人の興味を真似する」ことでもいい。 
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これは「どうゆうことか？」というと、「たくさんの経験」から、「本当に自分がしたいこと」がみつかるの

で、そこから「自己欲求」の「根源」は、「一体どんなことが理由なのか？」という「理由」を探すことで

もあります。 

 

「簡単ですよね？」 

 

なんていうと、「そんなぁ・・・」なんて聞こえてきそうですが、要は「理由を考えられるように意識をす

る！」だけなんですね。 

 

いつも、「なんで？」や「どうして？」を考えていると、自己欲求の根源が「見えて」きます。 

 

実は、こんなことを偉そうにいっている高橋も、かつては「なんとなく生きるタイプ」でした。 

 

でも、「人間の人生の短さや尊さ」を真剣に考え、感じた時に、「そんなんじゃだめだよね？」 

と「反省」しました。 

 

「やりたいこと」があり、その「目的」を叶えるために「人生の生きる意味の本質がある！」。ならば、そ

の「理由」は、「高橋自身の素直な欲求」に基づき「構成されている！」と「悟った」からなんです。 

 

なんか、「哲学的」な話になってきましたが、要は、「人間の生きる原動力のすべてに理由がある！」。

そして、それは、「過去記憶」と「現在記憶」の「行動理由」が、「未来の自分を創る」と断言できるの

です。また、それらを複合して、「自信に満ち溢れた自己」になれるのです。 

 

あなたに聞きます。 

 

「こんな自由な生き方が最高にカッコいいですよね？」また、この「自信が顧客獲得に大きな影響」

を与えています。 

 

極端な話、「自信のない人間」からは、「買いたくない・・・」と感じるのが正直な「本心」であり、そん

な人間は、「新規顧客獲得」も「リピーター」も生み出すことが不可能なので、「集客」も「顧客獲得」

できないのです。よって、「ビジネス」を行うことはできないんですね。 

 

また、このような「考え」は、「どのような分野」にも通ずるものがあります。 

 

「顧客獲得」は、広い意味で「人間理解」なんですね。 
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つまり、「コミュニケーション」や「それを欲求とする理由」がないと、「主義主張」が分かりにくく、伝わ

りにくいので、「多くの共感や反応が取れにくい・・・」。だからこそ、「完全版 顧客獲得方法」から、

「本質的な人間理解」を学んでもらいたいのです。 

 

それが、高橋が「顧客獲得にちなんだメッセージ」をおこなう「理由」なんです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

これはつまり、「生きる理由」に直結します。そもそも人間は自分の意志でなく「誕生」するわけです

が、両親から「好きに生きるチャンスを約８０年間もらった」という認識で生きると、「自分が何のため

に生きているのか？」、「自分はどんな夢があるのか？」が明確に見えてきます。 

 

なので、現在、あなたが好きに生きることができていないなら、その生き方は「間違った生き方」なん

ですね。だって、人間はそもそも「自由に生きていいし、自由に夢を叶えることができる」ので、そう

生きられない要因があるなら、「そんな要因は早く壊してしまえ！」と言いたいのです。 

 

生きる原動力（生きる理由）とは？ 

 

1.大きな夢がある 

2.大きな夢を叶えなくてはならない理由がある 

3.大きな夢を叶える過程で自己成長したいと考えている 

4.大きな夢を叶えて夢を与えられる人間になりたいと考えている 

5.守るべきものがある 

6.守るべきものに尊敬されたいと願っている 

7.守るべきものと一緒に成長したいと考えている 

8.何だか知れない溢れるモチベーションに満ちている 

 

など、たくさんあります。 

 

だから、生きる原動力（生きる理由）が無いとか言っている場合ではないのです。本気で生きるしか

ないのです。本気で生きようと決意したとき、「成功」します。 
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集客とは 
 

内容的には、「スタンダード」なんですが、この「テーマ」に関しての「リクエスト」が多くあったので、

「分かりやすく丁寧に解説」していきたいと思います。 

 

結果からいうと、「お客さんの呼び方」なんですね。 

 

これは、「簡単」なようで、実は、「非常に難しい」のです。 

 

どうして「非常に難しいのか？」なんですが、要は、「売りたい商品を魅力的に見せるための方法」

が、「時代」、「流行」、「個人の経済状況」によって「大きく異なる」からです。 

 

だからこそ、「先見の候」が「必要不可欠」なんですが、多くの人間が「売れるものの予想を間違え、

商売を失敗する」という事実がある。 

 

なら、「先見の候を獲得し、集客を成功させ、売れる人間になる！」ことができたら、 

 

「こんなに素晴らしいことはないですよね？」 

 

「集客」の基本は、「顧客を呼ぶこと」です。 

 

でも、「どのような方法で顧客を呼ぶのが効果的か？」を考えると、「非常に難しい問題」になりま

す。 

 

それは、「売りたい商品」に対しての「ターゲット」や「粗利率」を「販売者」が意識し、「最高に売れる

商品」の開発と、「広告掲載」を「的確」に行うことが「必要」があるからです。 

 

正直、「顧客」は、「そう簡単に買ってくれない！」のでそもそも精巧なものを売ることが最低限の条

件なんですが、そのために、「ブランド価値」と「値段設定」を両立させるため「販売者」と「顧客」の 

「熾烈な駆け引き」があり、また、これらの両者において「顧客の満足を獲得」することができた「もの」

だけが「勝者」となります。 

 

しかし、「短期的な結果」のみでなく、「長期的な結果」に結び付けるための「方法論の確立」も「必

要不可欠」になってきます。 
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これは、「どうゆことか？」というと、「短期的」に「大量に販売」を行うことができたとしても、あくまで

「短期的」なので、その後の「結果」には、結び付きません。 

 

でも、「長期的な視点」で「販売戦略」を考え、「成功を継続」させることができたなら、その「ビジネス

方法」は、「賞賛に値する！」といえます。 

 

要は、「商売は、継続が命！」なんです。 

 

そのための「集客」なんですね。 

 

「集客」とは、「人間関係」である。 

 

なので、「新規顧客獲得」をしたいなら、「信頼されるように心がける！」ことが「重要」であり、「顧客

の心を知り、そこから掴んでいく」ように、「アプローチの強化」をしていく必要性がある。 

 

この「アプローチの強化」とは、「学び」と「経験」なんですね。 

 

まずは、高橋の「完全版 顧客獲得方法」から「スタンダード」を学び、そこから「経験」をたくさん積

むことによってより「成功に近づく」のです。 

 

「集客」とは、「顧客獲得」と同様に、「人間理解」なんですね。 

 

考えてください！ 

 

「自分の買いたいという欲求」を「信頼関係」の構築された「販売者」から「サービス」を受けたら、 

 

「買いたくなりますよね？」 

 

まとめると、「集客」は、「人間理解」である。 

 

「顧客」との「信頼関係」を構築するための「ブランド＆粗利率」を考え、「継続的に購入」してもらえ

るような、「精巧なもの」を「魅力的に見せる」ことが、「必要不可欠」である。 

 

また、このような「部分」を「意識」して「行動」したもののみが「勝者」になれる。 

 

正直、「これだけ」なんですね。 
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目的しか見ない 
 

多くの人間は、「大きな目的」がなく、「なんとなく」生きています。 

 

この「なんとなく」が、「人生の濃さ」を重要として考えた時に、「自己主張」のない「普通な状態」であ

り、この「普通な状態」がこれからの時代には、「必要がない」のです。 

 

これは、「どうゆうことか？」というと、要は、「濃い人間しか生き残れない時代の到来」であり、この事

実に早い段階から気が付くと、「目的をもって生きよう」と考えられるような「自分」になれます。 

 

今回の内容は、「目的」なんですが、この「目的」に関し、「どんな？」というような「意見」が寄せられ

そうなんですが、これは、単純に「好きなことを追求する！」だけなんですね。 

 

でも、現代社会の多くの人間は、「好きなことを追求できていない・・・」という事実があり、高橋は、こ

のような「事実」に関し、「本当にそれでいいの？」と思うのです。 

 

その理由は、「高橋自身が好きなことを仕事にしているという事実」と、「そのような自分なれるのは、

非常に簡単という事実」から構成され、「そんな自分になれるような方法を提供することが生きがい」

なので、それが、高橋の「目的」なんですね。 

 

また、その「目的」を自分の満足がいくよう「達成」することが、「目的しか見ない」という、「考え方の

理由」に結び付きます。 

 

ここで、「高橋のメルマガ」に多く寄せられている「質問」の多くは、「どのように自由に獲得したらい

いのですか？」なんですが、正直、このような「質問」が来るたびに、「・・・」と、呆れてしまいます。 

 

ここで、「気が付いて」ほしいのですが、実は、「この質問自体が目的」なんです。 

 

だって、「自由を獲得」したいのは、「自己目的」であり、それが「叶わない事実」に関し、「憤り」を感

じている。だったら、「思うように生きたら？」といいたいのです。 

 

また、「情熱の量」が「濃い人間」を意味し、そうなれることで「目的を達成」しやすい「自分」になれま

す。 

 

しかし、「目的」に対していつも「邪魔」をするのが、「感情」なんです。 
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これは、「感情的に生きることがダメ・・・」ということではなく、「感情的に生きるがゆえに、他人に流さ

れやすい・・・」という「感情の動き」を意味します。 

 

例えば、あなたには、大きな「夢」があり、その「目的を達成」するために、「一生懸命努力」をしてい

る。でも、「友人」に「遊びに誘われる」と「遊びたくてたまらなくなる」。つまりこれが、「感情の動き」な

んですね。 

 

あなたに聞きます。 

 

「このような経験がありますよね？」 

 

もちろん、高橋にも「このような経験」があります。 

 

でも、絶対に叶えたい「目的」が「夢と直結」するなら「情熱」をもって取り組むことが可能なんです

ね。 

実に、簡単で「シンプル」な話なんです。 

 

ここまで書くと、 

 

1. 「本当に簡単なの？」 

2. 「ブランディングなんじゃんないの？」 

 

みたいな「意見」が寄せられそうなんですが、要は、「どれくらい意識して生きるのか？」なので、そ

の「努力量」がそのまま「自分の求める結果」につながるので「高橋のメルマガ」を見て、 

 

「行動するのか？」ｏｒ「行動しないのか？」 

 

なので、「特に強制するつもりは、さらさらない！」のですがなにかのきっかけに、「高橋のメルマガ

に出会い」、そして、「なにか感じるもの」があるなら、「あなたは、変われる！」といえます。なので、

「明日から即行動です！」。 

 

「動け！」、「変われ！」、「掴め！」 

 

それが、「情熱的に生きる」ということ。 

 

「そんな生き方、素敵でしょ？」 
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復習の極意 
 

人間は、「学び」を必要とします。 

 

その「学び」の機会は、「学校」のみならず「インターネット」も同等の「学びの価値」として「認識」さ

れてきています。 

 

また、既存の「学び」は、「暗記すること」が主流であり、それさえできていることが「学びである！」と

の「価値観」に「呪われ」、「自由に学ぶ機会」がありませんでした。 

 

しかし、「インターネット」の普及により、「学びが解放」され、「無料で良い情報」が得られ、「自分の

考えや感想」を「発信」できるようになりました。 

 

その反面、「吸収する情報が多い」せいか、「発信する内容が濃いもの」と「発信する内容が薄いも

の」の 2 つに大きく分けられ、 

 

その大きな要因は、 

 

「復習をきちんとしているのか？」ｏｒ「復習きちんとしていないのか？」 

 

の「発信者」の意識によって大きな「差」がでてきます。 

 

では、「このような差」は、どうして生まれるのか？ 

 

その理由は、多くの発信者が「1度読むと、分かったつもりになる・・・」からで、この「分かったつもり」

が、「情報配信の内容を薄くします」。 

 

だからこそ、自分が吸収した内容は、「なんども見て、読んで、確認する！」ことに重点を置くと、内

容の濃い「メルマガ」や「ブログ」になります。 

 

だって、「どうせなら見た人が感動するような配信をしたい！」ですよね？ 

 

なので、「今回は問題提言のみでなく、解決策も伝授」したいと思います。 

 

そもそも人間は、「吸収した内容を忘れます・・・」。 
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もしくは、「吸収した内容を間違えて認識します・・・」。 

 

なので、このような「事態を防ぐ」には、「吸収した内容を 3 回に分けて学ぶ」ことを「おすすめ！」し

ます。 

 

なぜ、「3 回なのか？」 

 

人間は、1 回目で「情報を知る」 

人間は、2 回目で「情報を忘れる」 

人間は、3 回目で「情報を再認識し、確認し、理解する」 

 

のです。 

 

だから、3回なのです。 

 

「正直、このような方法をしてなかったですよね？」 

 

高橋もそうでした。 

 

また、「3 回学ぶ！」ことを実践すると、「メッセージの濃い配信ができるようになる！」ので、多くの方

から、「良い反応」を頂けるようになりました。 

 

だからこそ、「復習は重要」なんですね。 

 

もちろん、「今回の内容」は、「勉強」にも活用できます。 

 

なので、「自分が取り組んでいるものやこと」に応じて「的確に活用」することで、「自己目的」を叶え

ることが「可能」なのです。 

 

「そんな自分に正直なりたいですよね？」 
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本質を見抜く 
 

「顧客獲得」は、「人間理解」です。 

 

この部分が十分に理解できていないと、「・・・」みたいに「無視」されてしまします。 

 

「そんなの嫌ですよね？」 

 

というか、「販売」を行う人間なら「無視される」＝「死活問題」です。 

 

この「死活問題」を解決していくのが「今回のテーマ」です。 

 

例えば、「あなたは、顧客を獲得して売り上げを UP させたい！」。でも、「具体的な方法」が分から

なくて、 

 

「とりあえずお店で売る・・・」ｏｒ「とりあえずブログ書いて集客をこころみる・・・」 

 

という方法を行っているのが「一般的な人の考え」なんですね。 

 

もちろん、「そのような方法」でも「売れる人間」がたくさんいます。 

 

しかし、「あなたが売れないのは、理由があります！」 

 

それは、 

 

1. あなたが「魅力的」に商品を見せていないから 

2. あなたの「トーク力」がなく、「つまらない話しかできない」から 

3. そもそも、「なんとなくやってる」から 

 

 なんですね。 

 

要は、このような事態を防ぐには、「情熱しかない！」のですが、この「情熱」という、「カテゴリー」は、

「ビギナー」には難しいので、簡単にいうと、「やる気」なんですね。 

 

ほんとそれだけ！ 
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だから、「プロ級」に「マスター」することが「大きな目的」なんてはじめから思わないで、「一生懸命」

な「自分」が伝わるように「自分が思う以上に努力する！」だけなんです。 

 

ここまで話すと、「その一生懸命の方法は？」との「質問」がきそうなので、「全部」答えます。 

 

要は、「顧客との信頼関係の構築」なんです。 

 

その理由は、「信頼できないやつからは、買いたくないでしょ？」ってな「単純な理由」なんですが、

これが「本質」です。 

 

「顧客はあなたに情報を求めています」 

 

この情報というのが、「トーク」なんですね。 

 

でも、「商品の情報をうんちくする」のは、「ＮＧ」です。 

 

なぜなら、「そんな話聞きたくいねぇ・・・」と思っているからです。 

 

では、「どのような話し方が適切か？」。 

 

これは実に重要なので、「メモ」をして「何回も確認」するとより「理解が深まる」と思います。 

 

要は、「顧客が買いたいと思って買いに来てくれたストーリーを聞く」のです。 

 

でも、「いきなり質問」すると「ウザい・・・」と思われるのでそんなことはしないで、「なんとなく会話を

始める」こと。 

 

そして、 

 

1. 商品の情報 ←どのくらい「人気」で、どれくらい「安い」かを「簡単に説明」する。 

2. 商品の感想 ←自分が「使用した感想」を素直に伝える。 

3. 特典を付ける ←サプライズでプレゼントをあげる。 

 

これで顧客はあなたを強く信頼するのです。 

 

そして、数日後に購入に関しての「ありがとうメール」を送信する。 
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この時に、「次回購入するときには、さらに割引をしますよ！」 

 

みたいな「内容を簡単にPR！」しておく。 

 

大体の販売者がこのPRの部分で「顧客をリピーター化」しようとしすぎて、「たくさん商品の紹介をし

てしまう・・・」のですが、これは、「嫌われるモト・・・」なので「絶対やってはいけない！」のです。 

 

その理由は、「単純にウザい・・・」ので「連絡の価値が下がる」のです。 

 

購入後の「アフターフォロー」は、「顧客の視点」になり「顧客が喜ぶサプライズ」が「重要」なんで

す。 

 

ここで、もっと、「本質的」なことをいうと「新規顧客獲得」は、「1 回目が勝負」です。 

 

この「1 回目」に「命を懸ける」のです。 

 

その理由は、「その顧客が今後もファンとして買ってくれること」が「販売者の生命線」になるからで

す。 

 

そして、そのための「顧客の本質を見抜く！」であり、「この販売者から買いたい！」と思われるよう

に「信頼を獲得」するのです。そのための「顧客との信頼関係」なんです。 

 

だって、「売るだけが目的のテクニック販売人」からは正直、「買いたくないでしょ？」。 

 

だってそこには、「人間としての愛情」がないからなんですね。 

 

もっと、「そもそもな話」をすると、「人間は尊厳をもった生き物」なんです。 

 

だから、「顧客の尊厳を尊重するよな関わり！」を「丁寧」に「継続的」に行っている人が、「人気のあ

る販売者」なんですね。 

 

「正直、このような販売者になりたいですよね？」 
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それは、ずばり時間 
 

そもそも、「人間の時間」は、「1 日 24 時間」です。これは、「どのような人間も等しく平等」です。 

 

なのに、「あなたの時間が少ないのは、あなたの行動に無駄があるからなんです！」。 

 

正直、冒頭から「失礼な発言・・・」をしてますが、高橋は、「時間が少ないと感じることが全くない！」

です。 

 

その理由は、「同時に 2つ以上の事をする」ように心がけているからなんです。 

 

これには、「思考」と「行動」があり、多くの人間が、「行動」×「行動」を「イメージ」したかと思います。 

 

正直、「行動を変える！」のは、「至難の業」です。 

 

その理由は、「意識して練習する必要性がある！」からなんです。 

 

なので、「今回は、誰でもできる方法」として、「思考」×「思考」を「具体的に説明」していこうと思い

ます。人間は、自分の「興味」、「不安」を主に「思考」しています。 

 

しかも、そのときの考えは「1つに集中」し、「同時に考える！」ことはほとんどありません。 

 

例えばあなたが、「自分の趣味について考える！」なら、「楽しい想像」が主役でいろいろな「妄想」

をして「幸福感」を得ますね？ 

 

しかし、ある程度の「妄想時間」が過ぎると、「興味」から「不安」に変化します。 

 

この「不安」というのが、「この趣味ができなくなったらどうしよう・・・」なのです。 

 

人間は、「本当に集中してものごとを考えられるのは、1つのみ」です。 

 

それ以外は、「意識しているようで意識していない領域の思考」なので、直接的な「行動には直結し

ない！」のです。 

 

「分かりやすい事例」でいうと、「情熱的」に「恋愛」している時は、 
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「恋する相手のことしか考えられないですよね？」 

 

もちろん、「家族」や「友人」のことも頭にはあるようですが、「思考の主役」ではない。 

 

なら、どのように「思考の主役を増やしていくのか？」が大きな焦点になりますね。 

 

これは、至って簡単で、「思考の切り替えを行う」だけなんですね。 

 

これは、個人差があるので、「何分」とかは、「あなた次第」なんですが、高橋は、「5 分で思考を切り

替える」ようにしています。 

 

その理由は、「同じ考えを継続的することは、効率が悪い・・・」からであり、 

 

これは「どうゆことか？」というと「同じ視点」からは、「新しい発見がない・・・」からなんです。 

 

なら、「いろいろな視点」を取り入れるために、「別の考え」を積極的にする。 

 

すると、「なんだ、こんな簡単なことだったのか！」みたいな「発見」がある。 

 

これが、「思考の切り替え！」なんですね。 

 

でもここまで書いて、「時間の効率化と、どのような関係があるの？」との意見が聞こえてきそうなの

で、その理由をお答えします。 

 

「1つの思考に集中」しないことは、「複数の思考でものごとを判断できる」ので、「考えて行動する人

間には、効率よく行動できるようになる」のです。だから、「1 つのことに縛られないで、たくさんの考

えを取り入れてみたら？」といいたいのです。 

 

現に、高橋は、この「メッセージ」を書きつつも、「哲学」、「宇宙」、「最近借りた DVD」、「山登り」、

「キャンプの予定」などたくさん考えています。 

 

要は、「時間の効率化ができる！」と、「楽しみの時間が倍増する！」ということなんです。 

 

こんなふうに「生きられること」を高橋は、「効率的幸福エネルギー理論」と呼び、「決められた時間」

の中で、「最大限の幸福を追求する！」ことだと考えて生きています。 
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なんだか、「内容が複雑」であり、「・・・」と感じた方もいるかもしれませんが、高橋が言いたいことを

簡単に言うと、「もっと縛られないで自由に生きたらいいんじゃないの？」 

 

そして、そのための「自由さ」は、「あなたの思考の豊富さにある！」のだから、 

 

「1 つの考えで行動するのではなく、同時に複数考えられるように練習する！」 

 

ように、「心がけてみたら？」という内容の話なんです。 

 

「簡単ですよね？」 

 

と、今回はこのようなことが伝えたく「メッセージ」を書きました。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

何度も言いますが、「時間は重要」です。しかし、「自分の時間」をきちんとマネジメントできさえすれ

ば、「自分の好きなこと、ものに集中する時間ができるので人生を２倍も３倍も楽しく生きることが可

能です」。 

 

どんなふうに時間を使うのか？ 

 

1. 同時進行でいくつも仕事（タスク）をこなす 

2. 時間を区切って「やることを明確化」する 

3. 期間を決めて「必ず実行」する。 

4. 不必要な人間関係から逃れる 

5. 「学び」に時間を投資する 

6. 「学び方」を工夫する 

7. 「生活パターン」を意図的に変化させる 

8. 「有名店」に行っておいしいもの食べる。 

9. こころに刺さる文章は自ら書いて壁に張る 

10. 完全版 顧客獲得方法を何度も何度も読み返す 

 

など、「大切なことは山ほどあります」。 

 

今すぐに実践しましょう。 
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観察する 
 

人間は、なんにも考えないと「無意識」に生きてしまいます。 

 

高橋は、このような状態を「生きた亡霊」と呼んでいます。 

 

その理由は、「生きる価値がないから」です。 

 

この「生きる価値」とは、「学歴」とか「収入」ではなく「自分が追及する自分をとことん追求するため

の情熱！」が最も重要であり、この「情熱」に「いかに向き合うか！」で人生の質が「激変」します。 

 

でも、単に「情熱」しかないと「成功するのに時間がかかる」ので、「的確に学びつつ、成功方法を構

築する！」ことがあなたの「生きる価値」につながります。 

 

しかし、「最短のノウハウ」を追求することがいいのではなく、「学びつつも、プロセスを重要視する！」

ことが大切です。 

 

極端な話、「プロセスがしっりかしていると、結果が約束されている！」と言い切れます。なので、「プ

ロセスの部分で楽をしない！」ことや、または、「プロセスの部分で手を抜かない」ことが重要です。 

 

極論ですが「人生に近道はない」です。 

 

多くの人間が、「最短のノウハウ」を追求し、実際、「結果を出している」というような話を聞きますが、

その結果というのが「端的なもの・・・」であり、「継続性」に欠けます。 

 

「正直、そんなんでいいんですか？」といいたいのです。 

 

その理由は、「すぐに手に入る結果には価値がない！」からなんです。 

 

だからこそ、「汗水たらして勝ち得た勲章」こそが「最高の結果」なのです。 

 

ここ話を戻しますがどのような分野においても、「観察力」があると、「大成功できます」と、なかなか

「イメージしにくい」ですが、例えば、高橋は、某県一番の不良学校出身なんですね。 

 

でも、その当時から「俺は大学院の研究者になる！」なんて「息巻いて」いました。 
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もちろん、俗にいう「偏差値は最下層」で「テスト」よい点数を取ったことがない。でも、意味のない

「自信」と「情熱」があった。 

 

当時の高橋は、「真剣に考えた！」のです。 

 

「どうしたら勉強ができるようになるのか？」 

 

でも、「考えても意味がない・・・」と思い行動しました。 

 

どんな行動かというと、「とにかく教科書を読んでみる！」こと。 

 

それを「次の試験」の時まで続けました。しかし、「多少の結果・・・」でした。 

 

そしてまた考えました。 

 

「教科書は、ダメかぁ・・・」 

 

なので、今度は、「参考書を買って何回も予習と復習をする！」ことをし「次の試験」へ。 

 

この方法は、「大きな結果！」につながる「大成功な方法」でした。 

 

でも、「100 点」には、ならず「90 点」でした。 

 

ここでまた考えました。 

 

「あと 10 点をなんとかしたい！」 

 

しかし、「具体的な方法が分からず・・・」でした。 

 

そこで、「考えて、考えて考え抜くと・・・？」 

 

ある結論に至りました。 

 

「そうだ、自分よりも優れた人間の方法を学び、その 2倍以上の努力をしよう！」 

 

と考え、「ずば抜けて頭の良い友人を徹底的に観察、分析」し、 
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「徹底的に真似をする」ことをしました。しかも、2 倍以上の努力量です。 

 

もちろん、「100 点」を達成できました。 

 

この時に高橋は、「実感した！」のです。 

 

「的確に観察できるようになれることが、成功方法の大原則！」だと。ちなみに、この方法は現在も

活用しています。もちろん、「ライバルの対象は、自分のステージによって変える！」のですが。 

 

要は、「真似を自己流に変化させた！」だけ。 

 

「正直、誰でもできる方法ですよね？」 

 

でも、「観察力」は、「ただ見る！」だけではなく「どのように見るか？」が重要なんです。 

 

これは、「ライバルの心理を読む！」ことなんです。 

 

1. 「どんな行動をするのか？」 

2. 「そこにはどんな理由があるのか？」 

 

だけなんです。 

 

なので、ここを集中的に考えることをお勧めします。 

 

その理由は、「これさえできれば、自己実現が十分に可能だから」です。 

 

なんどもいいますが高橋は、この方法で「研究者」になりました。なので、「これしかなく、これがベス

ト！」だと思っています。また、このような方法は、「人心を掌握」する際に必要な時や「顧客獲得」を

するときに「効果的」です。 

 

極端な話、「観察力」があれば、「人間理解」が「十分可能」です。要は、「自分が求めること」と「相

手が求めること」が「理解」できるので、「自分の心」も「相手の心」も手に取るように分かります。 

 

「これは、マジです！」 
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集客の原理、原則 
 

おそらく、この「メッセージ」を読んでいるあなたは、「集客に興味」があり、でも、「大きな結果が出て

いない状態」かと思います。 

 

最近、高橋は、「顧客獲得方法」を中心に書き、「あなたの価値観を変える！」活動に生きがいを感

じていますが、要は、「どの様に生きることが魅力的か？」を「いろいろな形で変化させながら見せる

行為」をして「内容の理解」を求めているのです。 

 

もちろん、「興味がない・・・」という「あなた」も「顧客獲得を通じて人間理解」をし、「人間の本質」を

知ることで「生きやすい自分」になれます。 

 

なにせ、「しがらみや歪んだ価値観」で「生きにくい社会構成」ですからね。なんだか「余談」が少し

長くなりましたが、ここからは、「イメージ」しながら読んで頂きいたいと思います。 

 

世の中には、「集客を大成功させる人間」と「そうでない人間」がいます。この具体的な違いには、

「人間としての魅力」が大きな要因を占めます。でも、この「人間としての魅力」は、「特別な人間の

み」が習得しているのではなく、「どの様な人間も獲得可能！」です。 

 

この方法を今回は、「全部話してしまおう！」と思ってます。 

 

人間は、魅力を「視覚」と「聴覚」と「嗅覚」で感じます。 

 

1. 視覚で魅力的に見せる方法とは？ 

 

集客を行うなら「売る商品をいかに魅力的に見せるか？」に重点をおかないといけません。 

 

ここで重要なのが「商品の見せ方」と「商品を紹介する人間の魅力」です。「商品の見せ方」につい

ては、「明るい色でシンプルな分かりやすいもの！」がよく、「商品を紹介する人間の魅力」につい

ては、「自信と笑顔と服装」に気を配ること。ここを十分に理解しておくと、「顧客人気」がでます。 

 

要は、「顧客はクリーンなイメージが好き！」なんですね。 

 

逆を言うと、「クリーンでないイメージは嫌われます・・・」なので、「いつも見せ方に配慮する！」こと

が求められます。 
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また、「自信と笑顔と服装」なんですが、これは、「頼れる」とか「話しやすい」という部分に関係してき

ます。正直、このような「キャラ」を徹底的に追及しさえすれば、「顧客人気は UP します！」。 

 

その理由は、人間は、「不安を感じる人からはものを買わない・・・」からなんです。かつて、高橋のメ

ルマガで書いたかと思いますが、人間は、「信用し信頼できる人間から買います！」。 

 

この原理は「高額な商品」であればあるほどに「相関」します。なので、侮ってはいけないのです。も

ちろん、「清潔感」も関係してくるので、「配慮」が必要です。 

 

2. 聴覚で魅力的に見せる方法とは？ 

 

これは、「声の質を変える方法が最適！」とかいうことではなく、「いかに魅力的に話すのか？」が大

きな焦点になります。もちろん、「売りたい商品の情報」は、「完全に把握」する必要性がありますが、

その他にも「商品を情熱的にアピールする！」ことも重要です。 

 

でも、「しつこくウザく・・・」は、厳禁ですよ。 

 

その理由は、「売りたい！」気持ちから「押し売り」になると、その日は買ってくれたとしても、「次回以

降の購入の可能性がなくなる・・・」からなんです。だから、「買っても買わなくてもいい」！という「ス

タンス」で、「顧客が買いたくてたまらない！」と感じるような「販売」をしないといけないのです。 

 

また、「集客を行う」には、「原理」だけでなく、「より魅力的に感じ、買いたいと思わせるための方法」

としては、「豊富な話題を持った人間になる！」ことです。これは、「趣味」が大きく関係し、「趣味の

幅」が広ければ広いほど、「集客」しやすく、「顧客の心が掴みやすい！」です。 

 

これは「どうゆことか？」というと、販売商品の説明の前に、「共通の趣味」で「信用を獲得」し、「体験

談」から、「興味をそそり」つつ、「魅力的に販売する！」ことができれば、「どうしても欲しい！」という

気持になり、「信頼された状態」」で購入してくれるのです。 

 

そして、「リピーター化」されて、また「買って」くれます。 

 

これが「顧客獲得の原理、原則」です。 
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死ぬほどの頑張り 
 

 高橋が言いたいのは、人間としての「集中」と「工夫」なんです。 

 

これは、「本気でやりたいこと」に関し、「真剣に向き合っている」人間にしか「感じえ得ない領域」で

ありそうあればあるほどに、「悩み」、「苦しみ」ます。 

 

でも、いいのです。 

 

それだけ真剣に「自分の人生と向き合うこと」は「非常に価値があること」であり、それは、「どの様な

分野でもＯＫ」なんです。極端な話、「自己満足の自己中」でも良いということなんです。その理由は、

「自分の人生は、自分だけのもの！」だからであり、「そうあることが自己幸福感の追及」なんです

ね。 

 

なので、「誰かが決めたルールなんてクソくらえ！」なのです。 

 

だって、「不完全な人間が多数決で制度や価値観」を決めても、それは、「一個人の幸福感を追求

するものではない！」からなんです。だからこそ、「自己実現のための夢をもつ幸福感」を多くの仲

間に感じてもらいたくて毎日「メルマガ」を書いているのです。 

 

また、これが高橋の「生きがい」でもあります。そう、「夢」なんですね。 

 

もともと、「研究者」として「多くの専門職者養成」をすることが、「自分の使命」と勝手に感じていたの

ですが、正直、「それだけでは満足できない！」との欲求がわいてきて、「自分のやりたいことや興

味のあること」は「生きているうちにやってしまおう！」と考えを改め、今年から「人間育成」という名

目の「自己中人間養成プログラム」を「企画」し、「多くの仲間」を共感を頂いています。 

 

要は、「普通の生き方なんてない！」し、そのような生き方の「正しさ」なんて、「どこにもない！」し、 

「そもそも根拠すらない！」のです。だから、あなたは、「勝手に自分が感じた価値観を普通だと思

いこみ窮屈に生きている！」だけなんです。 

 

極端な話、「選択しているのは、あなた」なんですね。だから、今の自分に「満足がいかない・・・」の

は結局のところ「自分のせい・・・」なのです。 

 

ここで聞きます。 



123 

 

「本当にそんな生き方でいのですか？」 

 

ここで、高橋の生き方を「事例」として考えてほしいのですが正直、高橋は、「自由」です。その理由

は、「縛られるものなどない！」からであり、高橋の頭の中にあるのは、「目的」と「手段」のみです。 

 

「本当にこれだけ！」 

 

だって、あとは、「好きなものや興味のあるの」をとことん追求し、それを分かりやすく形にし、「多くの

仲間にシェア」を求めることで、「自分の存在価値を証明する」ことを「本質的」な「人間が生きる意

味」として考え、そのような追求をするために、「死ぬほど頑張る！」わけなんです。 

 

でも、こんなことを書くと、 

 

1. 「やりたいことがない・・・」 

2. 「やりたいことがみつからない・・・」 

 

なんて、意見が聞こえてきそうですが、「本当にそうですか？」と聞きたいのです。というのも、「本当

はやりたいことがあるが到底叶わないだろう・・・」との勝手な思い込みが先行し、「自由に自己実現

する機会を放棄する行為」をしているにもかかわらず、世の中に「不平」や「不満」を抱えて生きてい

ます。 

 

なら、「どんなに理想の高い目的」でも、「達成」するまで「挑戦」する根性があれば、「どんな夢でも

叶う！」のです。 

 

ここであなたに言っておきます。 

 

「内容の濃い人生」で「自己幸福感」を追求し、「目的達成」したいなら、「中途半端」は「絶対にいけ

ない！」のです。また、「自分に言い訳ができないくらい本当に好きなことをやる！」ことで、「一生懸

命の質が向上」します。 

 

その「一生懸命が誰かの意識にとまり、影響を与える」ことで、「自分の存在価値の証明」につながり

ます。 

 

だから、「なんとなく生きないで、情熱的に生きることの重要性の提唱」が今回、伝えたかった「メッ

セージ」なんです。 
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感性を育てる 
 

人間は、「なんとなく生きること・・・」が「幸福感」だと「無意識に意識して」生きています。 

 

これは「どうゆうことか？」というと、「自分が傷付きたくない」から、「日常に新しい刺激を取り入れな

い」のです。 

 

でも、それが「なんとなく生きること・・・」を意味しそのような生き方をすると、「脱皮ができない」ので、

自分にとっての「大きな障壁」を目の当たりにしたとき、「なんにもできない自分」を棚に上げて、「～

が悪い」とか「環境が悪い」と、「卑屈な自分をさらす」ことになります。 

 

そして、「この先の自己成長ができない状態」になります。 

 

この見解の理由は、「自己進化を求めて挑戦してこなかった結果」であり、 

 

「変化できない責任を自分以外のモノになすりつける・・・」 

 

「最悪の状態」です。 

 

また、このような人間は、「生き方の基本中の基本」ができていないので、その部分に関し、「気づき」

を与えるのが「今回のテーマの目的」なのです。 

 

要は、「集中しろよ！」って話なのです。 

 

前述したとおり、人間は、意識しないと「なんとなく生きてしまう」動物です。 

 

そもそも人間は、「怠けて生きるようにプログラミングされている」ので、「意識して」生きないと「ただ

生きているだけの家畜状態」になります。 

 

「正直、そんな生き方はしたくないですよね？」 

 

と「あなた」に聞きたいのです。 

 

また、そのような生き方を「継続的に何十年も続けていくことが不可能」です。だからこそ、「毛穴を

開く必要性」があるのです。 
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毛穴を開くとは、「意識していなかったもの」を「意識的に見る」ことで、「見える世界を変えることが

できるようになる！」ことを指します。 

 

なので、「そのような生き方」を是非、実践して頂きたいのですが、ここまでの内容は、「抽象的な解

説」だったので、ここからはより「具体的に解説」をしたいと思います。 

 

そもそも人間は、「自分の好きなものを追求したい！」という「強い欲求」を持って生まれます。 

 

「幼少期の子どもが本能的にやりたいことのみを追求する」のは、この「強い欲求」からくる「本能」な

のです。 

 

しかし、人間は、「人間関係」の中で生きていく過程において、「常識」という名の「他人が決めた価

値観」に浸食されてしまい、「本能的に生きるよりも協調的に生きること」を最優先し、その「協調性」

の中で、「なんとなく流れに任せる」ような生き方をするようになります。 

 

もっというと、「そんな生き方をすることに関し、楽に感じてしまうあなた・・・」がいるのです。 

 

しかし、「摩擦のない人生」は、「生きている価値」を証明できません。 

 

また、「誰からも尊敬されません・・・」。 

 

だからこそ、「自分にしかできないこと！」を追求し、その「経緯と結果」を多くの方に「シェア」しても

らい、「評価される経験」は「なんとなく生きている・・・」場合ではなく、「真剣に本気で生きる必要性」

を感じることができる良い刺激なのです。 

 

また、「そうなる」ためには、「継続的な集中力」が必要です。 

 

その理由は、「今までの生き方を改善することが目的」であり、そうなるための「挑戦」が「現段階の

目標」なわけですから、 

 

「今の自分を完全に捨てる！」 

 

ことが求められ、この先、「真剣に本気で生きる！」ような「決意」を指し示し、これが分かりやすく解

説した「毛穴を開くという意味」なのです。 

 

正直、「このような生き方」をしていない人間は、「誰かの閃き」や「誰かの価値観」に「依存した生き
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方」なので、「なんとなく生きる過程」の中で「自分の価値観」として「認識」し、 

 

「これが私の生き方です！」 

 

という間違えた「錯覚」で満足し、「自己流の生き方！」と提唱する人間を高橋は「無戦の敗北者」と

呼んでます。 

 

また、「人間は、自分が失敗することを極端に恐れている・・・」ので、この間違った意識を「ぶち壊す」

ことが、「高橋の現在の生きがい」であり、「楽しみ」なんですね。 

 

だって、どうせ生きるなら「情熱をもって生きたい！」じゃないですか？ 

 

そして、「その方法が分からない・・・」のであれば、高橋の「メルマガ」を通じて「学び」、「自分らしく

生きるヒント」として、「考え方の変化のきっかけ」になってほしいと思い、今回はこのような「メッセー

ジ」を書いたのです。 

 

復習します。 

 

人間は、意識して挑戦をしていかないと、「ただ流されるだけの人間」になり、「乗り越えるべき障壁」

が現れた時に、「乗り越えられない」ので、その責任を「自分以外の人やモノ」になすりつけ、「自己

保持」するしかできない「悲惨な人間」になるので、このような人間は、「本質的な生きる意味」を知る

ことなく死んでいくだけ。 

 

「そんなの絶対嫌ですよね？」と「問題定義」したのが今回の内容でした。 

 

「内容が重要」なので「何度も何度も読んで復習をすること」をお勧めします。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

感性とは、「創造」です。自分が生きている環境の中で、「どのように学ぶのか？」が最も重要であり、

その「知識の習得数」と「豊富な経験」がマッチングして「感性＝創造」をより強固なものに変化させ

ていきます。 

 

難しいようですが実はシンプルな考えです。 
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不条理な世の中をどう生きる 
 

人間は、「理想」をもって生きています。 

 

現在、人生において「絶望」を感じている「あなた」もかつては「希望をもって生きていた」のです。 

 

でも、「あなたは、どうして人生に絶望したんですか？」と聞きいたいのです。 

 

だって、「生きていて楽しくないですか？」 

 

とこんなこと言うと、 

 

１. 「悩みがあるから仕方ねぇだろ！」 

２. 「毎日、仕事や学校や子育てが忙しいんだよ！」 

 

と、「意見」が聞こえてきそうですが、正直、「人生なんてたいしたことない」です。 

 

というか、「人生の内容にこだわること（質で生きる）ことには大賛成」ですが、「なんとなく、生きてい

る人間は、探す努力」をしていないので、「それが、あなたの範囲の理想なんでしょ？」と、高橋は

思うのです。 

 

というのも、「理想は追いかけないとつかまらない！」ので、「真剣に理想と向き合う必要性」がありま

す。 

 

だから、「考えているだけの理想」なんか、「意味がない」と言い切れます。 

 

その理由は、「考えのみでアクションがないから！」です。 

 

要は、「やりたいことがあるなら、がむしゃらに！」でないと「本質が見えてこない！」ですよ。 

 

この本質と「向き合うこと！」と「そこで感じる不条理」の解決策が、今回の「テーマの醍醐味」なんで

す。 

 

人間は、「真剣に生きると、もっとこうあるべき！」的な「主観的理想論」をもちます。でも、そんなの

「所詮主観なんでしょ・・」といいたいのです。 
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もっと、詰めて考えると、「不条理の中でしか人間は生きられない！」です。 

 

これは「どうゆうことか？」というと人間は、「自己正義の正当化」をもって生きています。 

 

これが、「日本国民の 1億 2000 万人」分なら「正義の大渋滞」になります。 

 

この「大渋滞」の改善策が「法律ですよね？」 

 

でも、「所詮人間が考えたルール」なので「誰もが幸福になれるわけがない！」です。 

 

この部分に関し「法律はもっとこうあるべきだ！」 

 

なんて「主張」は、「意味があっても、直接的に影響を感じるには時間がかかる！」ので、そんなこと

するくらいなら、「あなたが変わればいいでしょ？」といいたいのです。 

 

というのも、「法改正」も「人間関係の中で構築されたルール」も所詮、「人間の考えたエゴ」です。 

 

だから、「その中で自分がどの様に自己発揮するのか？」に焦点を当てて、「生きる変化を加える思

想の構築」が重要であり、正直、「ここまで考えて生きている人間が少ない・・」です。 

 

だからこそ、「生き方の工夫をすることで、不条理を解消しよう！」といいたいのです。 

 

もちろん、はじめは高橋も「不条理反対！」な生き方でした。 

 

でも、「その労力があるなら他にまわせ！」という発想こそが、「自由に生きる方法」なんです。 

 

この「自由」とは、「精神と肉体の解放」を意味し、「大きくあらゆる事像を捉えられる自分」になるの

で、正直、「この生き方こそが人生の本質」であり、人生においての「本質」です。 

 

例えば、 

 

1.  「会社の上司がクソだ！」 

2.  「学校で居場所がない！」 

3.  「夫婦関係がうまくいかない！」 

 

なんて、所詮、「問題ではない」のです。 
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そんなの「どこにでも、どんな環境にでも同じ内容が存在する」のです。 

 

だから、「人間が関わる世界なんて不条理が当然！」だと、受け入れた時に「「真の自由」を獲得す

ることが可能になります。 

 

この自由さこそが「不条理」を「乗り越える唯一の方法」です。 

 

実は、「超カンタン」です。 

 

正直、「誰でもできる」し、「今すぐ無料で実践できる」ので、是非って感じなんですが、「変わるのも

変わらないのもあなた次第」なので、高橋は、「強制なんて一切しない」ですが、「文句ばっかいっ

てる人間は、結構な確率で行動していない！」ので、「あ～残念な生き方だな・・」と思うくらいです

が、「あなたは違いますよね？」と信じているからこそ今回も「熱くメッセージを書いた」のです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

多くの人間が現状の自分の「在り方」に「不平や不満」を感じているにもかかわらず、「進化」しようと

しない。また、「口には出すが本心では現状に甘んじている」というような背景がある。 

 

確かに、「今の生活を劇的に変化させる」ことは「かなりの勇気」が必要かもしれない。だが、「本気

で決心して行動すれば、あらゆるしがらみから解放されこころから自由になれる。 

 

だって、「どうせ生きるなら自由に自分の好きなこと、もの」に集中して生きた方が得であり、また、そ

のような生き方を「ライフスタイルモデル」として露出し、社会的に影響を与えれるようになると、「自

分にも自信がつくし人助けにもなるため、一石二鳥なのである。 

 

この際、既存の価値観や風習を全部捨てて、「自分の感覚を信じて行動をしてみたらどうだろ

う？」。 

 

きっと、その考えに共感してくれる人間がいるはずだし、共感してくれる人間が多ければ多いほど

に、その「コミュニティー」の規模は大きくなり、新たな価値観や風習として広く世間一般の人々の

「スタンダード」になるに違いない。 

 

 

 

 



130 

 

オリジナルな生き方 
 

人間は、「この生き方が正しい！」との「絶対的な答え」を求めています。 

 

しかし、「結論から言うと、答えなんかない！」です。というか、「そう考えたほうが楽」です。 

 

その理由は、「決まりなんて所詮、人間ルール」だからです。 

 

でも、「組織の中では、そうもいかない・・」のが現実ですよね？ 

 

また、「人間関係の中もそうもいかない・・」のが現実ですよね？ 

 

しかし、「そんな生き方でいいんですか？」と聞きたいのです。正直、「誰かの考えや行動方法を真

似する」ことは、安心します。なぜなら、「波風が立たないから！」。 

 

「そうなんです！」 

  

人間は、「生きていくうちに波風が立たないためのテクニック」を覚えます。でも、「それが、本当の

自分か？」と考えた時に「違がくねぇか？」と思うのです。 

 

その理由は、「誰かの生き方を自分の生き方」と勘違いして認識し、「その生き方が正論！」なんだ

と思い込むことで、「人生の本質」を分かり切ったような態度になってしまう。 

 

確かに、「自由に自分の生き方を表現ンできにくい時代」ですが、「自己流生き方を実践」している

ひとも数多くいます。 

 

「その確たる違いはなんだと思いますか？」 

 

「・・・」 

  

想像もつきませんか？ 

 

これは、「実に簡単」です。 

 

「自己中に生きること！」と「自己中を継続させること！」だけです。 



131 

 

こんなことを書くと、「高橋さんは、どうなの？」、「偉そうなことを言ってるだけなんじゃないの？」 

との意見が聞こえてきそうですが「もともとは、高橋も常識人」でした。 

 

でも、「正直な気持ちを表現できない人生は、家畜状態だと考え、行動に移した」のです。 

 

もちろん、はじめは戸惑ったけど実は、簡単だった。 

 

その理由は、「意識を変える」だけの工夫だけだったから。 

 

でも、「人間は、変わるときの多くの障壁が現れる」ので、「本当にその覚悟があるの？」といつも「自

問自答」してました。 

 

なんでかっていうと「意識を変えても、変わる高橋を受け入れない環境」があったから。 

 

でも、正直、そんなのどうだっていい。 

 

だって、「自分が信じた生き方こそが俺が求めた自由」であり「俺の正義！」だから。 

 

そもそも、「人間は、嫌われることを極端に恐れる・・」し「共感を得ないと生きる価値がない・・」と思

っている。でも、「そんなことはどうでもいい！」です。 

 

「自分のやりたいことが本気でその夢を叶える決意」があるなら、「周囲の批判」なんて「ちっぽなも

の」なので、「堂々と生きたらいいじゃない？」と思うのです。 

 

それが、「等身大の自分の夢と向き合うこと！」です。 

 

そして、そこには「言い訳も他力本願」もなく、「すべて自己責任」だと決意した時、「情熱的に生きら

れる！」のです。 

 

要は、「一生懸命に磨きがかかる」ので「周りの人間も影響を受ける！」ようになる。 

 

「そんなカッコいい生き方してみませんか？」といいたいのです。 

 

「人生は、一度きり！」なら「オリジナルな生き方」こそが「生きた証し！」なのです。 

 

正直、「高橋は、超自己中」です。しかし、多くの読者さんから共感をして頂けてます。 
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その理由は、「嘘がなく、がむしゃらな生き様」が伝わっているからだと思います。と・・・ 

 

「勝手な解釈」かもしれませんが、毎日、「読者数が増えている事実こそがその証明」に値すると信

じて疑いません。 

 

なので、「今後ともヨロシク」なんですが、ここ最近、「顧客獲得方法」なるものを「一押し」してます。 

 

その理由は、「集客と顧客獲得」の根本的な「原理と原則」には「人間の奥深い深層心理」があり、

その部分を「研究者の視点」と「単なる消費者の視点」で「分析」して「独自見解で文章表現」するこ

とに「おもしろみを感じる」からなんです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「みんなと同じ生き方に価値は無い」 

 

少し極端ではあるが、心理である。というのも、「自分として自分の人生をデザインする」ことが本質

的な人生における目標であるにもかかわらず、「誰かの生き方に依存するのはいかがなものか？」

と。 

 

もっと言うと、「あなたが憧れている人間」は、あなたが想像できない範囲の「もの、こと」をあなたに

提供してくれるから、あなたは喜んで「お金を払う」わけだから、そもそも論として、「あなたはあなた

と同じ人間には共感はしても価値は感じていない」。 

 

では、「価値の提供とは？」を深く追求していくと、「価値とは価値のないものに付加価値をつけるこ

と」である。 

 

「・・・？」 

 

なんだか難しい話になってきたが、実はこの部分が理解できないと「集客して顧客をお店に呼び込

む行為」ができない。 

 

だからこそ、何度も何度も読み返して復習してほしい。 

 

復習こそ、学びの本質である。 
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臨機応変マスター理論 
 

人間は、「２通りのタイプの人間」がいます。 

 

1. 「なぜか好かれる人間」 

2. 「なぜか嫌われる人間」 

 

あなたはどちらの「タイプ」ですか？ 

 

今回の内容は、「人間関係に悩まないための方法」を解説していきたいと思います。 

 

この地球上、「人間が人間と関わらないで生きていくことは不可能」です。 

 

だからよく、 

  

1. 「私、人間嫌いなんです」 

2. 「私、一人で生きてます」 

 

なんて言ってる人間は、「・・・」という「リアクション」をしたくなります。 

 

というのも、 

 

「人間が人間である以上、人間と関わらないで生きることは死に値する」 

 

のです。 

 

だからこそ、「効果的に人間関係の構築ができる！」になることは「人生の勝者」であるといえます。 

 

その理由は、いつでもどんな環境でも積極的に関わり、「生きるるための手助けを得ることができる」

ので、人生において困ることは皆無になります。 

 

その理由は、「コミュニケーション力によって、人心を掌握して助けを得られる」からです。 

 

もちろん、「他力本願にならない自立した生き方」を意味し、「人に好かれる自分になれること！」を

目的としたら「生きやすい」し、「人生の本質」を知る喜びを感じられる。 
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この本質的な部分が、「効果的な人間関係の構築」です。 

 

では、ここから「なぜか好かれる人」の具体像を解説していきます。 

 

好かれる人間は、「聞き上手」です。 

 

この時点で、「人から好かれる要素」がすでに含まれています。 

 

これは、「生まれ持った才能」と「経験から得たテクニック」がありほとんどの方が「後者」です。 

 

極端な話、「話やすい雰囲気」と「聞く能力」さえあれば、「人間関係は攻略」できます。 

 

その理由は、「多くの人間が、人との関わりの部分で悩むから」です。 

 

高橋は「嫌いな人間は嫌いなままでいい！」と思うし、また、「媚びる必要は全くない！」 

と考えます。 

 

でも、人間関係の中でしか生きられませんから、「敵をあえてつくることは無意味」なので、「臨機応

変」に対応し、「相手の話を引き出す」ことで、「相手の考えや価値観を知る」ことができれば、相手

の話を少し予習し、次回以降に「内容に応じて小出しにする！」ことで、「コイツは話が分かるやつ

だ」と好かれます。 

 

でも、「たくさん予習して大量の知識をつけてはいけません！」。 

 

また、「あくまで聞き役に徹することを忘れてはいけません！」。 

 

その理由は、「主人公はあくまで相手」にしておき、「相手の満足感を誘い、その後に十分時間をお

いて自分の考えを提案する！」ほうが「断然効果的！」だからです。 

 

この上手な対応方法を指して「臨機応変」と呼びます。 

 

極端な話、「相手の話なんて聞いてなくて OK」です。 

 

内容的に重要なものなら聞く必要がありますが大体の場合が、「自慢話」か「悩み相談」なので、

「正直、内容的には・・・」てな感じです。 
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なので、「あくまで聞き流す」ような「スタンス」がいいのです。 

 

こんなことを書くと、「高橋さんは、適当に聞き流して生きているのですか？」との厳しい意見がきそ

うなんで、「もう一度復讐」します。 

 

高橋は、「家族」、「読者者様」、「友人」の話に関しては、「真剣」に聞きます。 

 

今回の内容に関しては、「人間が、人間として生きていくうえでの付き合い」を意味し、要は、「付き

合わなくてもいい人間においても敵をつくらない」ため、「適当に扱うことはしない！」ということであ

り、そんな生き方を実践している人間は、「人気者」であり「コミュニケーション能力」が優れていると

言えます。 

 

「こんな生き方をしてみませんか？」 

 

また、「前述した内容を効果的に実践している販売者」が、「集客と顧客獲得」を大成功させていま

す。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「顧客の話を聴くことは重要である」 

 

しかも、「この販売者は私の話に共感してくれている」と感じてもらえるような接客をしないといけない

のである。 

 

また、この話は「オフラインの店舗」のみならず「オンラインの商売」に関しても通用する「考え方」な

ので、「関係ない」とか思わないで、是非とも参考にしてもらいたい。 

 

そもそも、人間は「話したい」、「聴いてもらいたい」という２つの欲求を抱えて生きている。この２つの

欲求を満たしてあげることが「顧客獲得の基本」である。 

 

あなたが販売を行う際に、「売り上げをＵＰさせたい」のであれば、顧客に気に入られ、また、「状況

に応じた臨機応変な対応」を心掛けて接客をするべきである。 

 

大切なのは「いつも顧客の視点に立つ」という実に「シンプル」な考え方である。 
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ロックに生きる 
 

コミュニケーションの手段に「ルールは存在しない」のです。 

 

これは、「どうゆうことか？」というと、人間は、「情熱」のみで「メッセージ」を伝えることが可能であり、

そのような自分になるための方法は、「実に簡単」なんです。 

 

その理由は、「既存の価値感をぶち壊すだけ！」なので、「特別な準備が必要ない！」のです。 

 

でも、「多くの人間が根拠のない曖昧な価値観を信じている」ので、「不自由な環境を嫌いつつも変

わることを恐れている」のです。 

 

その理由は、「変わることで変化する環境を受け入れられない自分」と、「他人から嫌われたくないと

いう恐怖感を超えられない自分」から構成され、実は「今の環境に依存している自分を認められな

い事実」と向き合えてないのです。 

 

ここで聞きたいのですが「本当にそんな生き方でいいんですか？」 

 

高橋は、「自分の好きなこと実現し、好きに生きいています」 

 

でも、「大事なことは、好きなことを好きでいることをやめない努力」であり、「ほとんどの人間が好き

なことを嫌いになる」のです。 

 

その理由は、「お金にならないから・・」という「軟弱な思考」であり、「お金をもらえるくらい努力した

の？」と聞きたいのです。 

 

というのも、最近、高橋の「メルマガ」にくる質問の多くが、 

 

「どのように夢を実現したらいいですか？」 

 

という「内容」であり、いつも高橋は、「叶うまで挑戦することです！」と答えています。 

 

その理由は、「単純にその方法が一番叶えやすいから！」です。 

 

もちろん、「テクニック」や「ノウハウ」を伝えることは、「非常に簡単」です。 
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しかし、「本当に相手の成長を考えた時に無意味」です。 

 

というのも、「高橋のテクニックやノウハウ」を実践しても「短期的な結果」で終わってしまっては「意

味がない！」からです。 

 

だからこそ、「高橋のメルマガ」では、「人間心理的」な内容が多く、「難しい」との意見を頂いたこと

があります。 

 

でも、「それでいいのです！」 

 

なぜなら、「高橋のメルマガを何度も復習」することで、「思考の広がりと膨らみ」が構築されて、毎日、

配信される「メルマガ」を読むうちに「こうゆうことか？」と「解釈できるようになる！」ので「自分のテー

マに応じて考えて行動できるようになる！」のです。 

 

正直、そんな生き方が「夢を叶える唯一の方法」です。極端な話、「どんな方法でもOK」です。 

 

ここまで書くと、「具体的な話を書けよ」との意見が聞こえてきそうですが、実は、「そんなあなたは、

失敗を極端に恐れているのではないですか？」と聞きたいのです。というのも、「失敗なんてないし、

そんなこと気にする必要なんてない！」と、高橋は考えます。 

 

その理由は、「誰かの成功方法はあくまでその人間の成功方法」であり、「人それぞれが違う環境で

生きている以上、通用しない！」のです。 

 

だからこそ、「人間の本質を高橋のメルマガから学ぶ必要性があるのです。」 

 

この生き様を総称して、「ロックに生きる！」と高橋は、呼んでいます。 

 

「でも、そんな生き方難しいんじゃない？」 

 

解答します。 

 

「超簡単です！」 

 

前述した内容にも書いた通り、「意識を変化させることのみ」です。 

 

でも、 
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1. 「決意し、変化して生きるのか？」 

2. 「このまま変化せずにとどまるのか？」 

 

「あなたが決めるのです！」 

 

また、最近高橋が「配信」している「顧客獲得方法」は「人間理解」することで、「集客」と「顧客獲得」

を「可能にする方法」が「分かりやすく具体的に」書いてあります。 

 

この機会に手に入れ「人生を劇的に変えてみませんか？」 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

～目標を叶える人間の特徴～ 

 

1. 目標が明確である 

2. 目標に対して自分がどうすべきか理解している 

3. 目標に対しての努力を怠らない 

4. 目標の先の未来をつよくイメージできている 

5. 自分の目標達成と社会貢献を同時にイメージしている 

6. 目標に対して誠実である 

7. 言い訳をしない 

8. 嘘をつかない 

9. 他力本願にならない 

10. 複数のことを同時進行でこなしている 

11. 休日のプランが充実している 

12. 睡眠時間を十分にとっている 

13. 常に学びの姿勢である 

14. 豊富な情報量を活用して仕事をしている 

15. 趣味が多種多様である 

16. 家族を大事にしている 

17. 友人を大事にしている 

18. 恋人を大事にしている 

 

「あなたはこのすべてを満たしていますか？」 
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殻を破れ 
 

人間は、「現状が大好き」です。 

 

また、ほとんどの人間が、「現状の生き方に不平や不満」を持っていたとしても、なんとなく「このまま

でいっか・・」という「生き方に関する矛盾」を抱えて生きています。 

 

でも、もしあなたが、「人生の本質を追求」したいと本気で決意するなら、「自分の生き方を具体的に

変えゆく」必要があります。 

 

その理由は、「現状の生き方に不平や不満」を持った生き方では、「なんとなく生きるだけの人生」

で終わるので「濃い内容の人生を送る」ことができないからです。 

 

ここで、あなたに聞きたいのですが、 

 

「他人に流されるなんとなくの人生で本当にいいんですか？」 

 

また、「その生き方で後悔しないですか？」と聞きたいのです。 

 

正直、高橋は、「自分の人生に後悔はしたくない」ので、「濃い内容の人生構築」を主軸とした「人

生プラン」を立てて生きています。 

 

その理由は、「なんとなき生きることがつまらないから・・」です。 

 

でも、正直、「自分の生き方を貫くのは味方も敵もできますよね？」。 

 

ここで多くの人間は、「人間関係を気にしすぎて、嫌われないような生き方」を意識し「自己発揮」を

しないまま死んでしまいます。 

 

何度も言いますが、「そんな生き方で本当に後悔しないですか？」 

 

実にところ、人間は、「自己発揮を積極的」に行い、その「生き様」が「誰かに認められる」ことで「自

己肯定感」を獲得し、更なる「自己進化」を遂げます。 

 

それが、「動物的進化論の本質」です。 
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ここまで書いておいて、「なんとなく抽象的な表現」だったので、ここからは「分かりやすく解説」して

いきたいと思います。 

 

例えば、「あなたには夢がある！」として、でも、「なんとなく叶えられないかも？」と「根拠のない理

屈が脳裏に存在」する。 

 

ここで、多くの人間が、 

 

「必ず成功する方法を勝手に自分で決め、誰でもできる結果を求めていく！」 

 

でも、これは「本当にあなたが求めた夢なの？」と聞ききたいのです。 

 

正直、「実は違いますよね？」と言い訳ができないくらい「本当の気持ちを追求」されると、あなたは

「凹みますよね？」。 

 

その理由は、「本当は自分のやりたいことではない」という「本質を突かれている」ので、自分を守る

ための「言い訳」だけが先行し、そのままにしておくと、「ズルズル」流されて生きていくだけになりま

す。 

 

でも、「自分の夢を本気で叶えたいなら、好かれることよりむしろ嫌われろ！」といいたいのです。 

 

その理由は、「人間は人に媚びた人間に魅力を感じない！」からです。 

 

そこで高橋「自分の情熱から生じる考えと行動にプライドを持って生きる！」ことの「重要性」を強く

主張したいのです。 

 

その理由は、「誰かの生き方に依存しない生き方」をすることで、「自分で考えて判断して行動でき

る人間」になれるので、誰かの成功例や価値観を客観視することができるようになります。 

 

もちろん、「インスピレーション」や「イマジネーション」を憧れの人物から受けることは大切なんです

が、 

 

「あくまでその人物の生き方の成功例」なので、「あなたの生き方の答えではない！」のです。 

 

でも、「多くの人間がこれらの部分を勘違いして解釈」しています。 
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正直、「偉人の生き方をなぞるような生き方」なんて「価値がない！」です。 

 

だからこそ、影響は受けてもそこから「自己流に進化して生きてゆくことの重要性」を、高橋は今回

の「メルマガで主張したかった」のです。 

 

このような生き方は、ここ最近、高橋が主張している「顧客獲得方法」にも「大きな影響」を与えま

す。 

 

要は、「集客と顧客獲得は人間理解」なんですね。 

 

なので、「既存のテクニック」や「ノウハウ」は「継続的な成功にならない・・」し、「顧客もそれを喜ばな

い」です。 

 

だからこそ、「顧客の心を掴む方法を自分で考えられる人間」になるための「学び」が「完全版 顧

客獲得方法」なのです。 

 

正直、「ここまでで、何か感じるものがあったあなたは、天才です！」 

 

その理由は、「変化に対応できる能力を高橋のメルマガで感じれたから」です。 

 

なので、「この機会にチャンスを掴んで下さい！」 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

あなた 「自分の生活を劇的に変化させたい」 

 

高橋  「あなたは本当にそう思って行動していますか？」 

 

あなた 「でも、変ることが本当にいいことなの？」 

 

高橋  「今の生活に違和感を感じた時点で変わる必要がありますよ」 

 

あなた 「どんなふうに？」 

 

その答えは、「ロックに生きること」です。もう一回、複数を兼ねて確認しましょう。 
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感情をぶつけろ 
 

ここ最近のメッセージの中で、「固定化された生き方の危険性！」を提唱してきましたよね？ 

 

まだ、確認できていない方は、「復習」することをお勧めします。 

 

その理由は、「今回のメッセージとリンクするからです！」 

 

もちろん、「内容全体」に関し、「分かりにくいところはどんどん質問して頂いて構わないですよ！」 

 

さて、ここから「本題」に入りますが、 

 

「人間がストレスなく生きる為には感情的に生きることが重要です！」 

 

と結論から伝えてしまいます。 

 

また、「このような生き方を実践している人は長生きします！」 

 

その理由は、「単純にストレスが皆無」だからです。 

 

人間は、生きていると「誰かに認められたい欲求」から「誰かの評価を気にしすぎる生き方にシフト」

してしまいます。 

 

もちろん、「マズローの欲求５段階層」にも提唱されているように、「人間は誰かに認められたい」と

本能的に感じているようですが、 

 

ここで、高橋が言いたいのは、「その考え方に縛られていませんか？」 

 

また、「その生き方が真理だと勘違いしていませんか？」の 2つの「呪い的価値観」の危険性です。 

 

ここで、「実のところの話」をしますが、「それがストレスの根本的な原因です！」 

 

というのも、「本来の自分ではない生き方が正しい！」と勝手に思い込み、「生きる自由を自分自信

で削いでいるのに気が付いていましたか？」と、高橋は聞きたいのです。 
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確かに、「生きにくい世の中ですよね？」 

 

その根本的な原因は、「人間関係」にあり、この「人間関係」を自分にあった方法で「攻略」すること

ができれば「生きやすい人生」になります。 

 

というか、「多くの人がこのような生き方ができていない・・」 

 

もちろん、「どんな生き方をしてもあなたの人生なので根本的には自由です！」 

 

が、「本当にそんな生き方で後悔はないですか？」 

 

というのも、「人生は泣いても笑っても一回限り！」です。 

 

だからこそ、「感情的に生きてみませんか？」というのが、今回の主張の「醍醐味」なんです。 

 

でも、決して「ヒステリックに生きろ！」という内容の「メッセージ」ではなく、 

 

1. 「嬉しいときに心から喜ぶ自分」 

2. 「悲しいときに心から悲しむ自分」 

3. 「心から誰かのために怒れる自分」 

 

このように生きれたら、「こんなに素晴らしいことはないですよね？」 

 

だって、そのように生きることのすべてに「ストーリー」や「ドラマ」があるので、「生きている意味と価

値」を感じやすく、また、「自分の存在意義も実感しやすいですよね？」。 

 

実は、このようなメッセージの背景には「生きている実感を感じられない若者の相談」があり、高橋は

そんな時にいつも「感情的に生きろ！」と「アドバイス」をします。 

 

その理由は、「誰かが決めた生き方やノウハウ」にしがみついて、「人生を悟ったような気持ちになる

な！」というような「高橋の熱い主張があるから」です。 

 

また、「前述した内容の生き方ではこの先の困難を乗り越えていくことができない」ので、是非、若い

うちに「多くの経験から学ぶこと」をお勧めしたいと思います。 

 

また、経験の中で、「本気で自分と向き合って生きれば生きるほど」に「熱く感情的な自分に出会え
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る！」のです。 

 

そこには、「誰かが決めた生き方やノウハウは存在せず、一生懸命な生き様」が存在し、そのように

生きることで、「ありのままの生き方で共感されるようになる！」ので、「誰かの生き方に依存しない感

情的な生き様を表現できるようになる！」のです。 

 

ここまで書くと、「高橋さんは感情的に生きていますか？」との意見が聞こえてきそうなんですが、

「高橋は感情的にしか生きていません！」。 

 

というか、「自分の思いをどんなかたちでも伝えられない生き方は窮屈！」という、「潜在的な認識」

と「生きてきた過程において経験して感じた認識」を併せ持ち、「もっと精神的に解放された生き方

がないか？」と追及して生きることを「生きがい」と感じています。 

 

なので、「毎日、経験と研究なので楽しい！」と感じているのが「正直な感想」です。 

 

ここであなたに提案したいのです。 

 

「既存の価値観を打ち壊して自由な自分になりませんか？」 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「感情を表に出す行為」は大変良いことなんですね。というのも、「ストレス」なく自己表現できるわけ

ですから、こんなに願ったり叶ったりな「生き方」はそうできないし、また、ほとんどの人間はできてい

ません。 

 

「なんでか？」 

 

それは、単純に「誰かに批判されることを恐れているからですよね？」。 

 

でも、「そんな生き方はあなたとして生きていることにはならないのですよ」。 

 

なら、「感情を表に出して叫んでみたらどうでしょう？」。 

 

すると、「今まで見えてこなかったなにかを感じることができるかもしれません」。 
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勉強するな 
 

実は最近、こんな質問があったので紹介します。 

 

1. 「高橋さんのようにメルマガを書くにはどうしたらいいですか？」 

2. 「どのように情報を収取していますか？」 

3. 「学生の時は勉強ができましたか？」 

 

などなんですが、 

 

今回はこのような質問に関し、「具体的な説明」をしていきたいと思います。 

 

まず、高橋は、「自分の好きなこと以外はしない！」です。 

 

その理由は、「好きでないことに時間を使うのは意味がないと考えるから！」です。 

 

正直、このような生き方は、「現代社会に適応しにくい生き方ですよね？」でも、それでいいので

す。 

 

そんな「生き方」こそが、「自分らしく自己表現する唯一の方法だと信じて疑わない」からです。 

 

では、ここから、「質問内容の解答」をしていきたいと思います。 

 

1. 「高橋さんのようなメルマガを書くにはどうしたらいいですか？」 

 

結論から言うと、「自分の感性のままに書いています！」 

 

また、毎回伝えたいメッセージが「完全オリジナルな視点」であるよう、十分に「こだわって配信」する

よう「心がけて」います。 

 

その理由は、「誰かと同じ情報には価値がない！」と考えるからです。 

 

正直、高橋は、たくさんの「メルマガ」や「ブログ」を研究し、読む機会を多くもうけることで、「情報配

信の傾向や全体的な流れを知る！」ようにしていますが、ぶっちゃけ、「ほとんどのメルマガやブロ

グは学びの対象にならない・・・」です。 
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その理由は、「単純に次回以降も読みたい！」と感じられない内容だからです。 

 

もっと、「分析的に追究」するなら、そもそも「内容自体がつまらない・・・」です。 

 

ここで勘違いしてほしくないのですが、「知識があるからおもしろい文章が書ける！」というわけでは

ないです。 

 

もちろん、「知識があっほうが内容的に濃いものが期待される！」わけですが、それは「おもしろい

文章を書くこと！とは意味が違います。 

 

なので、「おもしろい話を配信できるように心がける！」ことが重要であり、そのための「知識の習得」

に関しては「多くの時間的投資」をしています。 

 

また、「自分の伝えたい内容を読者様にどう響かせるのか？」も重要な視点として考慮し、「配信」す

るように心がけています。 

 

ここで、注意をしたいのが、「自己満足な主張」や「分かりにくい表現」は、「ウザい」ので、読んでく

れる人の顔を想像して書くことに重きをおいています。 

 

2. 「どのように情報を収取していますか？」 

 

結論から言うと、「書籍」、「ネット」、「口コミ」、「研究」です。 

 

その理由は、「多くの媒体を活用することによって配信内容の質が良くなる！」からです。 

 

でも、こんなことをいうと、「情報の上澄みをすくって満足してしまう危険性」があるので、「説明的配

慮」をしたいとおもうのですが、 

 

「配信内容は濃いものが求められる」ので「誰でも配信可能な内容なら書かないほうがマシ」です。 

 

なら、具体的に「どのような情報が求められるのか？」なんですが、実は「内容の濃いものと独自の

視点を兼ね備えた感性」こそが多くの読者に読まれるのです。 

 

また、情報活用の「最需要ポイント」は「分かりやすく具体的に表現する！」こと。 

 

基本的にこのような方法で「配信」している「メルマガ」や「ブログ」には「ファン」が多くいます。 
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要は、「収取した情報の上手な活用方法をマスターする！」ことに重きをおいています。 

 

3. 「学生の時は勉強ができましたか？」 

 

正直、全然できませんでした。というか、「勉強なんて大嫌い！」でした。でも、それはきっと、「勉強

という作業が窮屈だったから」であり、「その作業に高橋自信が重要な価値を感じていなかった」こ

とが大きな要因だと思います。 

 

でも、「自分の好きな分野に関して努力は人一倍」しました。 

 

だって、「自分の好きなことは勉強のように作業ではない」ので、「自分で調べて学ぶことが楽し

い！」のです。 

 

また、そのように生きれることが「生きがい」だと実感し、「好きなことを仕事にしよう！」と考え、「研究

者」になりました。 

 

なので、「勉強なんてしない！」で、「好きな分野を極める！」ような生き方をお勧めしたいのです。 

 

その理由は「単純に自由だから！」です。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

～自分にとって必要な勉強～ 

 

1. 興味を感じる 

2. 興味をそそられる 

3. 調べたいという欲求にかられる 

4. 調べた内容を発信して共感してもらいたくなる 

5. 共感してくれる仲間が増えると、さらに調べて極めたくなる 

6. そのうちその分野に関して「尊敬」されるようになる 

7. その分野に関しての「仕事のオファー」がくる 

8. 仕事を頑張って「信用」される 

9. さらに仕事が増える 

10. 生活が安定し、趣味で生計を立て、生きられるようになる 

 

これが、本来の「勉強」です。 
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ブレない信念 
 

自分が求める結果は、必ず叶います。 

 

そう言い切れる大きな理由は、 

 

1. 「人間は目的の先に使命が感じられること」 

2. 「人間は誰かのためになること」 

 

に関しては時間を忘れて情熱注ぎ込むことができます。 

 

また、その過程において、どんな「困難」があっても、形振り構わずに「一生懸命に頑張れることが

できます」なので、「このような生き方の先には成功しかない」のです。 

 

でも、「多くの人間が継続的に自分の目的を叶える努力をしない・・・」です。 

 

その大きな要因には、 

 

1. 「単純にめんどくさい」 

2. 「自分が傷つきなくない」 

 

など、軟弱な理由があり、このような生き方をしている人間は「人生の本質を掴むことができない」で

す。 

 

この本質とは、 

 

1. 「自分で努力して知識の習得すること！」 

2. 「多くの経験を重ねることで多様な視点を育むこと！」 

 

です。 

 

では、「どのように人生の本質を極めるのか？」なんですが、これは「非常に簡単」であり、誰でもで

きるので「是非実践して欲しい！」のですが、要は、「自分の好きなことを追求するだけ」なんです

ね。 

 



149 

 

だって、「自分の好きなことでないと情熱的に取り組むことができない」ですよね？ 

 

なので、現在、「嫌々仕事」をしたり「嫌々学校に通っている」ならば、「その環境はあなたのために

ならないのですぐ辞める」ことをお勧めします。 

 

なぜならば、「全力で情熱を注いで生きられないほどのものは所詮その程度のもの」だからです。 

 

例えば、「高橋は自分やりたいことに夢中で取り組めています」 

 

それはきっと「自分好きなことであり、情熱を注ぐに値することだと思うから」です。 

 

また、「好きなことだからこそ、障壁もたくさんさある！」のも事実。 

 

でも、それは、自分が求める以上の結果を求めているからであり、また、その欲求の回数が増えれ

ば増えるほど「その障壁の数も相関」してきます。 

 

でも、「それでいいのです！」 

 

その理由は「過酷な状態を生きることで人間として強くなるから」です。 

 

そして、重要なことは、「どのような環境においても誰かの価値観に毒されずに信念を貫く」ことで

す。 

 

でも、そんな時に限って人間は、「既存の成功法則を依存しがち・・・」です。 

 

でも、「そもそも成功法則なんて存在しないし、追い求めても意味がない」です。 

 

というか、「既存の価値観に依存した時点で、誰かのノウハウなので成功できない」のです。 

 

こんなことをいうと「成功法則やノウハウは全く通用しないのか？」との意見が聞こえてきそうですが、

正直、そのような生き方を選択したら端的に結果を残すことは可能です。 

 

でも、「あくまで端的な結果なので、それ以降の可能性にたどり着けない」です。 

 

だからこそ、「自分の好きなもので成功しよう」と考えた時、「自分流のやり方で成功するための努力

が必要」なのです。 
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これは、「重要な生き方の原理、原則」なので、よく「心に刻んで」おいてください。 

 

実のところ、「自分の生き方がたとえ一般的にズレていて失敗が多くても全然大丈夫」なのです。 

 

その理由は、「そもそも人生に答えなんかない」という「哲学的な意味合い」も含んでいます。 

 

なので、「そこに揺るがない信念があれば大丈夫」なのです。 

 

ここであなたにいいたいのですが、「誰にどんなことを言われてもいいじゃないですか？」 

 

そして、「なりたい自分を追求することの快感」を「知識の習得」と「豊富な経験」から、「得られれば」

最高じゃないですか？ 

 

そして今回は単純に「生きることを楽しむ」ことの重要性を述べたかった。 

 

その理由は、人間は変われることで成功できるしあなたにそうなってもらいたいからです。 

 

実は、高橋も成功ノウハウにしがみついた人生を経験したことがあります。 

 

内容的には、「大学受験の勉強方法において最短で結果を出す方法」に関し、「あらゆる成功者の

法則を追求した」のですがその法則にしがみついているうちは「自分の思うような結果が出なかっ

た・・・」です。 

 

そこで、「真剣に考えた」のです。 

 

「自分に必要な生き方の法則は自分で研究して答えをみつける」ことの重要性とその過程の中で

得られたことが、前回の内容で触れた「幸福論」につながってきます。 

 

なので、高橋のメルマガは「すべての内容につながり」があり、「過去記事と現在記事を確認する」こ

とでより理解が深まるような構造になっています。 

 

なんだか、今回は長々と書いてしまいましたが、伝えたい内容を集約することも、あえて長く説明す

ることも両方重要。そして、「毎日、読者様の読んでいる時のリアクションを想像」して書くことが最高

に楽しい。 

 

だからこそ、高橋はメルマガを書くのです。 
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概念を壊せ 
 

人間は、「白か黒」の極論が好きです。 

 

でも、正直「そんな生き方がしんどい・・・」のは「なんとなく」の「曖昧さ」が生きていくうえで「必要不

可欠」だからです。 

 

なのに、「あなたはどうして人生に答えを求めようとするのですか？」と聞きたいのです。 

 

今回、冒頭からこのようなメッセージを書いたのは「ある質問」を後輩の研究者から受けたからなん

です。 

 

その後輩は、「高橋さん、幼児期の子どもの発達に必要な専門学的なアプローチとは？」と聞いて

きました。 

 

この質問に関して高橋は、「既存の専門学的な見識はあくまでその書籍を書いた人間の見解」 

だから、どんなことでも「自分の目で確認してくるとイイよ」と「アドバイス」をしました。 

 

実は、「このような質問」が最近多いのですが、「要は答えがほしんだろ？」と言いたいのです。 

 

確かに、「答えのあるもの」に関しては「白や黒」をつけて簡単に確認することができます。 

 

でも、そうゆう生き方は、「あくまで誰かが出した答えに依存する生き方」なので、「自分主体の生き

方ではない」のです。 

 

では、高橋は、「どのようなことを実践しているのか？」なんですが、 

 

1. あらゆるジャンルの書籍を読む 

2. 複数の視点で客観的に分析する 

 

だけなんですね。 

 

そして、自分が体験し自分の見識とするこのように学ぶことから経験に変えて見識を深めることで、

「曖昧な人間の曖昧であるがゆえの世界観の素晴らしさ」をなんとなく肌で感じてから頭で考えて理

解できるようになれます。 
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この感覚が大事なんですね！ 

 

感覚とは、 

 

1. 「生まれながらに備わっているもの」 

2. 「生きる過程において経験して獲得するもの」 

 

の 2 つに大きく分かれます。 

 

だからこそ、「幼少期の子育ては重要」であり、「最高の環境」で育てることに「大きな意味」がありま

す。だって、「子どもを育てることはこの先の日本を育てること」だからです。 

 

このようなことを書くと、「日本の教育と政治的関係と経済状況の話」に移行しそうなので、この内容

に関しては後日に詳しく書きますが、 

 

今回、高橋がいいたいのは、「幼少期と児童期の子育ての価値観の育て方の重要性」であり、 

 

この情熱に至った経緯には、 

 

1. 幼少期からの過剰な学習圧力 

2. 偏った価値観の教育 

3. 極端な答えを強要する周囲の大人 

 

から、「子どもの感性を開放させる」ことが現状の日本社会の「不景気回復」につながると考えます。 

 

現状の日本は、「他人と同じ価値観以外は生活が苦しい・・・」という不景気な状態にあります。 

 

ですが、このような現状に関し、「白黒つけないグレーな感性」を持ちつつ、自分を魅力的に見せら

れる人間になることは、自分という存在の価値を提供してお金を稼ぐことにつながるので「他者と差

別化」することができます。 

 

そう提唱する大きな理由は、もう学歴や資格所有などの絶対的価値観が崩壊しているので、「もうこ

の古い価値観にすがるのはやめませんか？」といいたいのです。 

 

そのためには、 

 



153 

 

1. 答えのない自分流に人生を楽しむ  

2. 曖昧な感覚を価値に変える 

3. 好きなことを追求する 

 

だけなんですね。 

 

ここまで話して、「そんなことを言って高橋さんはできてるの？」との意見が聞こえてきそうですが、

正直、高橋もはじめはできませんでした。 

 

でも、「自分で学習し経験を重ねつつそれら過程から感性を磨いてきた」がゆえ、「研究者」になれ

たのだと思います。 

 

だからこそ、「感性を幼少期を磨くことが重要」なんですね。 

 

そして、「既存の価値観を超えて自分の答えを追求」するために、「あえて曖昧な感覚を受け入れる」

ことで「多様な視点から人生を豊かにすることができます。」 

 

この豊かさとは、 

 

1. 金銭的に余裕は基本的に関係ない 

2. 学歴や社会的地位に依存しない 

3. 誰かの価値観や答えにすがらない 

 

ことを指します。 

 

「このような生き方をするためのきっかけがほしくないですか？」 

 

実は、ここ最近、高橋は、「完全版 顧客獲得方法」を PR しています。 

 

その理由は、自己表現できる人間を育てることを目的としそれが「高橋のやりたいことの一つ」だか

らです。これからの時代は、「何か価値を提供できる人間が経済的自由を手に入れられます！」な

ので、 

 

「学び」⇒「経験」⇒「実践」⇒「結果」 

 

の順で「経済的自由」を手に入れあなたの夢の実現に役立ててください。 
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魅力 
 

人間の魅力は、「どのようなものが大きな要因」として影響するのか？ 

 

1. 外見的魅力 

2. 内面的魅力 

3. なんとなくの感覚的魅力 

 

などのことが考えられますが、「どれも必要不可欠」です。というのも、「人間の魅力」は、「複合的総

合体」なので、単一のものでは「十分な自分の魅力を表現すること」はできません。 

 

なら、「自分の魅力の効果的な引き出し方とは？」と考えた時に、「あなたにしかできない表現に磨

きをかける」ことで「あなたの価値向上する！」のです。 

 

こんなことを言うと、 

 

1. 「私は平穏な生き方が好きなんだ！」 

2. 「私に才能なんてない！」 

 

との意見が聞こえてきそうですが「高橋もあなたと同じ平凡な人間」です。でも、「明らかにあなたと

違うのは、情熱の質と量」だと思います。 

 

これは、単に「既存の社会的価値」に依存するようなものではない、「自分が信じて情熱を注ぎたい

好きなものの追及」を行うことで、「自分が自分として輝いて生きる！」ことができます。 

 

要は、「そのように自己実現を追及している人間が魅力的」なんですね。そして、この魅力の追求こ

そが「生きる意味であり、醍醐味」なのです。 

 

なのに「あなたはどうしてそんなに消極的に生きるのですか？」と聞きたいのです。 

 

最近の日本の傾向は、「確たる生き方」をしないと「ダメな人間」みたいな「レッテル貼り」が横行し、

「存在しない答えを追及して誰かの生き方を真似しているだけ・・・」の貧しい感覚の人間が非常に

多いです。 

 

こんなコメントを書いている高橋はかつて「どうしようもない不良」だと世間から嫌われていました。と
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いうか、「怒られて」ばっかでした。 

 

今考えると、「大人が思うような考えや行動をしないで反抗した」からなんですね。 

 

でも、それは、「正直な自分の感覚であり、生きていくうえで必要な考える力の構築」なのです。 

 

現在、このようにあなたに「メルマガを配信」できているのも、「幼少期から青年期にかけて自分の感

覚を変えずに貫いたから」だと思います。 

 

ここであなたに聞きたいのです！ 

  

「誰にために自分の感覚を捨てているのですか？」 

 

そして、「そのように生きていて自己感覚的不具合を感じませんでしたか？」 

 

この「メッセージ」を読んで、「そうそう、そうなんだよ！」と感じられたあなたは「これから成功できま

す」と言い切れます。 

 

その理由は、「自分の正直な感覚を見つめることが可能になった」からです。 

 

この「正直な感覚を育てること」が「魅力的な自分になれる」ことであり、「他人との明らかな差」を構

築できる人間こそが「価値のある人間」なんですね。 

 

なので、 

 

1. 「嫌いな上司の言うことは論破しろ！」 

2. 「インテリで理屈しか言わず、行動しない教師の授業はボイコットしろ！」 

3. 「嘘つきな政治家の発言に耳を傾け選挙で意見を書いてこい！」 

 

と言いたいのです。 

 

なんだか「革命家」みたいな発言になってきましたが、要は、「自分の感覚で考えて行動できる人間」

になれることを目指すことで、「自由になって自己実現を成功させてもらいたい」と「本気であなたに

伝えたい」のです。 

 

1. 「人生は楽しいもの！」 
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2. 「人間は美しいもの！」 

3. 「自分発信で世界は変われる！」 

 

と、この「メルマガを読んで」みんなが変われば、「楽しくて仕方がない世界になる」からなんです。 

 

実現できないことなんてないだからこそ今ここで、あなたが変わるのです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

この魅力に関しては、何度も何度も解説してきたので、「理解済」だと高橋は認識していますが、「ど

うですか？」。 

 

そもそもな話なんですが、「魅力」とは、「自分にないものを追い求める行為」であり、「その魅力に

身体的にも精神的にも近づくことが本質的な人間の喜び」なのです。 

 

したがって、「あなたは顧客にとっての憧れでなくてはならない」のです。でなければ、「売り上げが

ＵＰすることはまずあり得ない」。 

 

～高橋流 魅力の定義～ 

 

1. 販売に美学をもっている 

2. 販売を楽しんでいる 

3. 販売に関しての努力を惜しまない 

4. 販売に関する知識が豊富 

5. 趣味が豊富である 

6. 趣味が多様である 

7. 客観的に清潔感がある 

8. 姿勢が正しい 

9. 正しい日本語を習得している 

10. 話がおもしろい 

11. 臨機応変に対応してくれる 

12. アフターサービスに力を入れている 

 

「基本ですがきちんと意識して行動改善しましょう」 
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なぜ、売れるのか 
 

売れる商品は、「売れる法則」に基づいて戦略が組まれています。 

 

その法則とは、 

 

1. 顧客が欲しいものを最速で提供している。 

2. 時代にマッチングしている。 

3. 価値を感じる価格設定である。 

 

なんですね。 

 

この３つの法則に共通するものは、「顧客の心を揺さぶるように演出できる要素を含んでいるから」

なんです。 

 

そもそも人間は、「自分にないものが欲しい！」と考え、「そのものを手に入れることが最高の幸せ」

だと考えることで生きる意味を感じます。この「生きる意味」に人間は、投資するのです。 

 

では、「具体的にどのように販売戦略を考えるのか？」なんですが、ここで前述した「1～3 の内容の

解説」をしていきたいと思います。 

 

1. 顧客が欲しいものを最速で提供している。 

 

顧客が欲しいものは、顧客の年齢層に十分注目し現在売れている商品の進化形をバージョンアッ

プして顧客に提供する。 

 

正直、このような方法がとれれば、「無限に売れるものを提供できる」というような大きな利点があり、

しかも、 商品リサーチがないので、コストがかからないのです。 

 

多くの経営者は、「商品リサーチ」⇒「商品開発」⇒「広告費」の順でお金がかかるのです。 

 

その序盤の「商品リサーチ」を省くことで「商品開発」と「広告費」に「資金投入」ができるので、「売れ

上げ率が向上」します。 

 

でも、ここで重要なの「売れる商品を最速で提供しライバル他社の商品など、売られる前に売り切る
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ように販売戦略を練る必要性があります。 

 

2. 時代にマッチングしている。 

 

年齢層にもよるのですが、「その時代のニーズ」に答えていく必要性があります。 

 

それは、「単なる時代の流行」だけでなく、その時代の人間の価値観も重要な視点として認識し、販

売を行う必要性があります。 

 

では、「時代的な価値観の変化をどのように捉えていくのか？」なんですが、一番簡単な方法は、

「貨幣価値を知る」ことです。 

 

これは「どうゆうことか？」とかというと、「好景気と不況」を的確に読み解くことができると、「どのような

商品が売れ、どのような商品が売れないのか」が分かるので、販売者は「売れる商品をリサーチして

販売戦略を練ることに集中することができる」のです。 

 

なので、「商売を成功させたいなら情報収取を上手に行う」ことです。 

 

また、「古くていいもの」と「新しくて刺激のあるもの」のマッチングが重要であり、この部分を「子ども

から～大人」の世代に浸透させたものが、「時代の流行」をつくり爆発的に売れる商品になります。 

 

正直、販売者は、このような部分の感性を磨いて行動することが重要です。 

 

3. 価値を感じる価格設定である。 

 

人間は、「自分を輝かせる商品」に関しては、無限の投資を行います。 

 

その理由は、「人間は、自己愛の動物だから」です。 

 

要は、「自分が、求める商品にどれくらいの価値を感じているのか？」なんですが、これは単に、「高

額の商品がイイ」とか、「定額の商品がダメ」ということではなく、「顧客が欲しいと感じれる商品の購

入頻度」が多いものは、単純に売れる商品であり、価値を感じる価格設定なのです。 

 

例えば、「吉野家の牛丼」も「ルイヴィトンの高級バック」も顧客が感じる価値観が高ければ、購入頻

度が上がり売上も向上します。 
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もちろん、「どのような商品も価値を感じられるブランディング」が必要不可欠です。 

 

そこには、販売者の「この商品をどのように魅力的に見せていくのか？」に関しての「販売戦略」が

重要で、この「見せる力」に加えて、「欲しいと感じてもらえる心に訴えかけるなにか」を提示していく

必要性があります。 

 

もちろんそこには、「ウザい PR」ではない、「顧客主体の選択」を提示したうえでの「販売」が、「最重

要ポイント」だといえます。 

 

正直、今回の内容は、「具体的な販売戦略」に関してのメッセージなんですが、そもそも「重要」な

のは「顧客の心を知る！」ことなのです。 

 

この話は、いつも「メルマガで提言」しているので、「高橋さん、正直聞き飽きました・・・」との意見が

聞こえてきそうなんですが、高橋が何回も同じような内容で顧客獲得をＰＲするには理由がありま

す。 

 

その理由とは、“顧客獲得は人間理解”であり顧客の心を知ることは人間関係をマスターすることに

直結します。 

 

なので、現在、「人間関係に悩んでいる方」や「人間関係の幅や質を向上させたい方」は何回も復

習しつつ、思考力を高めてください。あるいは、直接高橋に質問してもＯＫですよ。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「販売のポイント」は、「売込みをかけないけど売り込みをかける」という、「マインド」が必要不可欠な

んですね。 

 

「意味が分からねぇ・・・」 

 

あなたはそう感じたかも知れません。ですが、この考え方は「一流の販売者」、「一流のマーケッタ

ー」が実践し、「大きな結果」を出している「方法」なので「信じる以外に成功の道は無い」のです。 

 

したがって、販売初期は「自己流」ではなく、「まねる」ことをお勧めします。 

 

だって、その方が「成功しやすい」ですからね。 
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尺度＝壁 
 

正直、「人生がつまらねぇ・・・」と「ふんずりかえっている」のはもったいないですよ。 

 

人生なんて「楽しんだもん勝ち！」なので、現状の自分は捨てて自由になってくださいね。 

 

なんて、「冒頭からすんません・・・」です。 

 

人間は、自分の欲求を自分の尺度で勝手に決めます。 

 

要は、自分に「できそうなことしか挑戦」してないくせにそれが「自分の夢だと勘違い」して満足して

いるので、「叶えたかった夢に挑戦できなかったのはなんでなん？」と聞かれても、「・・・」というよう

な返答か、「言い訳しかできない人間」になります。 

 

ここで、あなたに聞きたいのです。 

 

1. 「そんな中途半端な生き方で人生楽しいですか？」 

2. 「本当に後悔しないですか？」 

 

確かに、現状に満足した生き方はある意味、そのモデルの価値も確立しています。 

 

でも、あくまで誰かの生き方のモデルですよね？ 

 

ということは、その生き方が正しく正義にあふれるものではないですよね？ 

 

なら、 

 

1. 「この機会に根本的に価値観を変化させませんか？」 

2. 「自分の可能性に挑戦しませんか？」 

 

と高橋は聞きたいのです。 

 

その理由は、「挑戦することの楽しさとそこに向かう自分の意識の向上」を目的とし、 

 

1. 「自分が自分としてどのように生きていくのか？」 



161 

 

2. 「自分がどのように生きて輝いてゆくべきか？」 

 

を熱く伝えたかったからなんです。 

 

そもそもの話なんですが、ほとんどの人間が幼少期から「協調性」を教育され、「感性」を押しつぶさ

れた状態のまま大人になります。この押しつぶされたままの価値観は、「安定という根拠のないもの

にすがるような人間の構築」をします。 

 

で。 

 

もっとそもそもの話なんですが、「安定した夢ってありますか？」。そして、「そんなものに自分も周り

も刺激的な価値を感じますか？」と真剣に聞きたいのです。 

 

また、「人生において安定したものなんて一切存在しないです！」 

 

なのに、「安定」がスタンダードな夢実現の「主流」になっているのは、「そもそもおかしくないです

か？」といいたいのです。 

 

要は、「挑戦できない自分の弱さを安定という名目で打ち消しているだけでしょ？」。そして、「惨で、

できなくて苦労する自分」からは、「極力逃げてしまおう」という、受け身の自分がいてその価値観に

縛られている自分を超えることができないことも、 

 

「正直、分かっているんでしょ？」 

 

なら、「この機会に変わりませんか？」と何回もあなたに言いたい。 

 

でも、こんな風にいわれても、「正直、どんなふうに変わればいいのか分からない」との意見がある

かと思います。 

 

「分かりますその気持ち」 

 

なのでここから具体的に解説していこうと思います。 

 

突然ですが、「性格」は幼少期に確定します」。次いで、「人間関係のコミュニケーション能力」は青

年期に確定します。これらの性格の特性を踏まえ、今回は「変わりにくい性格の成長を超えた価値

観の革命」をあなたに伝えます。 



162 

 

その理由は、「価値観が変わると生き方が変化する」からであり、「自分の夢の実現」に関し、すでに

「突き抜けた価値観で何度も夢に挑戦できる」ので、「確実に夢の実現ができる」のです。 

 

もちろん、「挑戦することは身体的持久力と精神的持久力」が必要とされ、「人並み以上の努力が

求められます」なので、「簡単に叶う夢で満足するなよ」とあなたに注意しておきます。 

 

正直、ここまで読んでみて、 

 

1. 「ほんと、うぜぇ・・・」 

2. 「いちいちうるせぇ・・・」 

3. 「かなりムカつく・・・」 

 

と感じられたあなたは、「現状の自分の状態に気が付いている！」ので、これからの成長を「高橋の

メルマガにてサポート」していきたいと思います。 

 

ここで、いきなり極論なんですが、 

 

「自分が思うように生きられないのは他人の評価が気になるからですよね？」 

 

そして、「大きな夢があっても、変人的に自由に挑戦」し、「主観的にも客観的にも価値を提供でき

てない・・・」がゆえに、消極的に「安定を求める」わけです。そして、ありきたりの夢を実現し、自分

は何かを成し遂げたみたいな錯覚で満足している自分を否定しませんか？ 

 

また、前述した内容の人間は、「これからの資本主義の日本社会には必要のない人材」になっくる

ので、いかに、「自分を主張して我がままに自己実現をし、夢を叶えていくのか？」が求められてい

く、「新しい時代だと自覚して行動することが重要」です。 

 

「為になりましたか？」 

 

また、今回のテーマで伝えたかったことは、「挑戦することを恐れるな！」そしてそのためには、「他

人と同じ価値観ではなく、変人的な自由度を高めることが重要である」という「高橋の熱いメッセー

ジ」が込められています。 

 

まさに、「夢を実現したいなら、まずまっさらな裸の自分で叫べ！」ってことですね。 
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付加価値 
 

 人間は、生きていくうちに「生きるテクニック」を身に付けます。 

 

でも、この「テクニック」が自由に生きていくうえで「邪魔」になります。というのも、人間はそもそも自

分の欲望を叶えるために生きているからです。 

 

ですが、「欲望を叶える経緯で誰しもが簡単に成功できるノウハウに依存していく」ので、「自由に

欲望を叶える方法」ではなく、「不自由に欲望を叶える方法」にフォーカスし、「結果的に時間をか

けて欲望を叶える」というような遠回をしてしまします。 

 

「正直、時間をかけて欲望を叶えるのはやめませんか？」と主張したいのです。 

 

なら、「具体的にどのように自由に自分の欲望を叶えてゆくのか？」なんですが、これは、実に簡単

な話なんですね。どうしてかというと、既存の価値観の基準を打ち壊すだけだからです。 

 

「どうゆうことか？」というと、「小学生のようなワガママな自分を表現する」ことの実行であり、単に、

「ダダをこねるという意味」ではなく、自分の欲望を小学生にように発言し、そこから行動に移して自

己実現するということなんです。 

 

でも、現状として、「組織の中では協調が求められますよね？」 

 

また、「組織の中では自分の意見を主張し、自己実現をしていくのは非常に困難・・・」。 

 

しかし、それでも、自分の欲求を実現するためにワガママに生きることが重要なんです。 

 

なので、「そうなれるような自分に変身していく必要性がある」のですが、ここまでの話の中で、「信じ

られない・・・」と感じたあなたは、変身する楽しさを体現してほしいのです。 

 

だって、そのほうが自由に生きられるし、人生が楽しいに決まっているので、「高橋のメルマガ」を読

んで、「自分の欲望を叶えるための変身術を体得してほしい」のですが、ここでまず、「あなたが変

身できない理由」を具体的に解説していきたいと思います。 

 

1. 「周りの人間から嫌われたくない・・・」 

2. 「今の現状を壊したくないが、自由に生きている人間が羨ましい・・・」 
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3. 「なんとなくい生きていることが通常化している・・・」 

 

などです。 

 

このような生き方をしている人間は、「生きながら死んでいる状態」なので、「高橋のメルマガを読ん

だ時点から変身する必要性がある」といえます。また、人間の時間は限られているので、本意でな

い生き方でなんとなく生きるのはもったいないです。 

 

だからこそ、「変身する必要性があるのです！」 

 

この変身とは、「周りの評価も気にしないで自分の正義を貫くこと」であり、この正義とプラスして情

熱があると、訴えかける内容の質が向上します。 

 

例えば、高橋は、自分に正直に生きいています。 

 

その理由は、前述した内容と関係するのですが、正直に生きる自分を魅力的に見せる。 

 

ことで、「人間的付加価値」がつき、「自分が実現しようと思うことに関する情報提供や手助け」から、

「自分の欲望」＝「夢の実現」を容易にします。 

 

「正直、こんな風に生きたいですよね？」 

 

自分が感じた素直な感覚は「自分の正直な感情であり、素直な自分の姿」なので、そんな自分と向

き合うことで、見えてくる本来の自分の欲求が分かります。この部分に「向き合うか？」or「向き合わ

ないのか？」で魅力的に生きて価値を提唱する確率が変化します。 

 

何度もいいますが、自分の可能性の確率を上げるのはあなたなんですよ。 

 

だから、「私には変身なんてできない・・・」なんて「しょぼくれて」いないで、変身して人生を楽しんや

ろう。という、「ポジティブな自分に生き方をシフト」して、「生き方革命を起こしませんか？」というの

が、今回、高橋がメルマガで伝えたかったことなんです。 

 

「自由に自己表現ができてこそ楽しい人生！」 

 

これこそまさに、「小学生みたなワガママな生き方じゃないですか？」。でも、素直で最高にカッコい

い生き方。 
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孤立＝成功 
 

人間は、「同じ人間が好き」です。 

 

その理由は、精神的な安心が得られるからです。 

 

でも、「同じ人間を尊敬しているか？」と考えると、実は、「同じ人間であるがゆえに尊敬する感情に

までは至らない・・・」のです。 

 

なら、「尊敬される人間とはどうゆう人間なのか？」なんですが、これは、非常に簡単です。もちろん、

この先のメッセージでそう言い切る理論的な展開を簡単に解説していくのでご安心を。 

 

まず、聞きたいのですが、あなたが影響を受けた人間はあなたと同じ人間ですか？ 

 

正直なところ自分にないものをもっているから尊敬するんですよね？ 

 

なら、「どんなきっかけで尊敬に至りましたか？」と聞きたいのです。 

 

少し難しくなってきたので、「結果」から言いますね。 

 

人間は、「自分周りの環境に違和感を感じた時」に、「独自の方法で自己実現している人間」を尊

敬します。それ故、「同じ人間に尊敬しないのです」。 

 

ここで、「そもそも個性を出して尊敬される方法を教えてほしい」との意見が多くきそうなので、全部

答えたいと思います。人間が人間として生まれるのはどのような人間も平等ですよね？ 

 

もちろん、「生まれつき金持ちとか容姿が綺麗だとかカワイイなどの差」はありますが、そんなのは、

「親からもらった価値」なので、自己達成したものではないが故に価値が淘汰するものなのです。 

 

だからこそ、「個性的に自分の価値を提唱できる人間になる」ことが、「自分として生きる唯一の方法」

なのです。 

 

ここまで話しを進める中で「本当にそんなことができるのか？」との気持ちになった方がいると思うの

で何度もいいたいと思うのですが自分の価値は他人と差別化した価値の提供に存在するのです。 
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例えば、あなたが「ネットで文章」を書いたとする。しかし、「いくら書いてもアクセスや読者が増えな

い・・・」。その理由は、単純にあなたの文章に魅力を感じられないからなんです。 

 

でもそれは、「難しい論理的な文章」がいいわけではなく簡単で簡潔な文章がいいわけではありま

せん。ならば、「具体的にどうしたらいいのか？」なんですが、答えは、至って単純で簡単なので

す。 

 

要は、みんなと同じ感性で文章を書かない。そして、その文章が共感的でないものがよりいいという

事実。その理由は、「単純につまらないものは読みたくない・・・」からです。だからこそ、個性的に生

きることと感性を磨くことをお勧めしたいのです。 

 

ここまで書いて、「そんな高橋さんはどうなの？」との質問がきそうなので、「全部答えたい」と思うの

ですが、高橋は個人的に配信している「メルマガの読者」さんが「１２０００人」を超えました。 

 

これは、「高橋が天才だとか変人」だとかではなく、「文章で感動を与えられる人間になるために本

気で文章の書きかたを研究」し、「誰にも真似できない個性と感性を磨くための努力をしてきた結果」

が、「今の読者さんの人数に比例しただけ」なんですね。 

 

だから、「正直、本気でやれば誰でもできる」のです。 

 

何度もいいますが、誰かの個性や感性の真似は価値がないですよ。だから、高橋のメルマガを読

んだ時点で、今の生活を変えて集中することをお勧めしたいと思います。これはつまり、新しい自

分の発見だという風に考えて「行動を起こす」だけなんですね。 

 

この生活を変えるというのは、今の価値観を壊すということなので、ある意味覚悟が必要です。でも、

今の現状に満足できていないなら思い切っていろんなことに挑戦し、「新しく生きる」ことは決して難

しい問題ではないですよね？ 

 

もちろんここまで読んで、「変わるのも変われないのもあなたの気持ちひとつ」なのです。 

 

でも、「どうせ生きるならオリジナルな自分の価値を提唱」し、「多くの人間に認められる快感を感じ

たいと思いませんか？」と今回はいいたかったのです。 
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上手に伝える 
 

実は、ある読者さんから、「メルマガの読者増と SNS の有効活用方法」について、いくつか質問があ

ったので、その質問に関して「解答」していきたいと思います。 

 

その質問とは、 

 

1. 「高橋さんはどのようにして読者さんを増やしましたか？」 

2. 「毎日の記事のネタはどのようにしていますか？」 

3. 「いいねがたくさんほしいのですがどうしたらいいですか？」 

 

 

＜1 の質問の解答＞ 

 

正直、高橋は、読者を増やそうと意識したことはないです。 

 

その理由は、「その感じがウゼェ」と思われてしまうのが容易に想像できるからです。 

 

でも、伝えたい情熱的なメッセージはたくさんあります。 

 

なので、「高橋の考え方や生き方に共感して購読したい」と感じてくれた人数が「１２０００人」を超え

ただけだと認識しています。 

 

こんなことを書くと、具体的な方法を教えてほしいとの意見がたくさんきそうなので、今回は「特別企

画」ということで回答したいと思います。 

 

要は、読まれる文章を書くことにこだわることなんです。 

 

これは、「共感的に書いた誰かの意見を真似したもの・・・」ではなく「高橋にしかできない文章構成」

を徹底的に研究して、そして「実践経験を増やすのみ」なんですね。 

 

また、高橋は「文章作成」に関し、研究者という属性から、「スタンダード」⇒「応用」⇒「高橋流」とい

う風に、「進化」しました。 

 

正直、「ここまでの道のりは決して簡単なものではなかった」ですし、多くの専門家から死ぬほど怒
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られダメ出しをされてきました。 

 

でも、「そんな経験があったからこそ今の高橋がある」と考え教育してくれたたくさんの「師匠」には

感謝しています。 

 

なので、「ネットでコピペしているのに共感されない・・・」みたいな意見をいっている人間に対しては

「文章書くのやめなよ」と言いたくなります。 

 

だって、「文章表現をすることは自分の生き様を表現すること」なので「文章表現」に関し、「手を抜く

なんて自己表現ではない」です。 

 

また、昨日の記事にも書いたのですが、「誰かと同じ表現は誰も感動しない」ので、「自分の感性で

表現する」ことをお勧めしたいと思います。 

 

「そうじゃないと正直、自己表現じゃないっしょ」 

 

＜2 の質問の解答＞ 

 

人間は、「ほとんど毎日変わらない生き方の継続」をしています。でも、高橋が皆さんと違うのは、

「多様な観点で人と物を見るし関わる」ことに「こだわり」をもっているところです。 

 

この多様な観点とは、「誰かと同じ価値尺度でとらえないこと」なんです。 

 

なので、そのような価値尺度を意識すること。そして、「それを継続的に意識すること」です。 

 

すると、しぜんと自分が変われるので記事表現も変わるのです。 

 

これが、「他人と圧倒的に差別化できる記事表現」です。 

 

でも、ここで注意したいのが、 

 

1. 「汚い言葉」 

2. 「他人の中傷」 

3. 「自慢話」 

4. 「意味のないコメント」 

5. 「ネガティブな感情表現」 
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などは、感動を与えられないので控えたほうがいいです。 

 

その理由は、「人間は幸福感を追求する生き物」だからです。 

 

その幸福感とは、「自己実現ができている」ということであり、 

 

1. 「お金がある」 

2. 「社会的地位がある」 

3. 「高級〇〇をたくさん持ってる」 

 

ということは関係なくて、「自分が求める幸福感を実現できている」という意味です。 

 

また、「情報配信」に関し、簡単なネタの収集方法は、 

 

1. 「本を質的に読む」 

2. 「毎日周りの人間とたくさん会話をする」 

 

だけ。 

 

これを、毎日継続的に行うと、ネタの尽きない情報配信が可能になります。 

 

なので、情報に飢えて生きてください。それができるようになると、情報配信が楽しくなりますよ。 

 

＜3 の質問の解答＞ 

 

「そんなの求めなくていいじゃないですか？」 

 

だって、「だからなに」って感じでしょ？ 

 

facebook では、「いいね」の数がその人間の「情報配信能力」だと思われがちですが、「いいね」は、

「テクニック次第でどうとでもなる！」ので、「そこにこだわるのであればそうしたら？」と、あえて止め

はしませんが・・・ 

 

高橋がそう発言する「大きな理由」として、「他人に共感を求めれば求めるほど自己評価が下がりま

す！」。 
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なので、何度もいいますが、オリジナルな情報配信が重要なのです。 

 

ここの部分の基礎をしっかりしておくと、あなたに熱狂的なファンができます。 

 

それはつまり、「あなたの感性に惚れた人間」なので、 

 

 「これからの情報配信の動機もモチベーションもしっかりしてきます！」 

 

また、「情熱的にコメントをくれるファンがいることが最高に楽しい」ので、「情報配信」を行う際には、

「血しぶき飛ぶほどに本気で書け！」なのです。 

 

だって、「書いている人間の本気が伝わらない文章なんて魅力がない・・・」し、「読んでいてつまら

ない・・・」ですよね？ 

 

なので、「いいね」ではなく、「情熱的な感想をもらえる人間になること」に「意識を集中」してください

ね。 

 

それが、「文章で感動を与える！」ということです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「買いたくなるように伝える」ことは、「基本中の基本」です。 

 

では、「買いたくなるってどうゆこと？」って考えると、実は奥が深いテーマだったりします。 

 

1. 商品説明が明確 

2. 商品の見せ方が明確 

3. その商品の特徴をよく知っている 

4. その商品の欠点も知っている 

5. 顧客に対して希少性を提示できる 

6. 顧客に対して限定性を提示できる 

7. 顧客にサプライズを演出できる 

8. 顧客をよく理解している 

 

「こんな販売者がいたら買わずにはいられないでしょ？」 
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顧客とはなにか 
 

正直、この意味に関し、「顧客とはなんですか？」との疑問を抱えている読者さんが多いようです。 

 

結論から言うと、あなたの商品を買ってくれる人間です。 

 

でも、あなたの商品セールスがしょぼいと誰も買ってくれません・・・ 

 

なので、本気で学んで行動し、顧客の心を掴むことが大切です。 

 

しかし、「そもそも顧客はどこからやってくるのか？」なんですが、あなたが販売している商品の内容

が顧客の属性になるので、この部分に集中し、顧客がほしいと感じられるものの提供を行うことが求

められます。 

 

では、「そもそも顧客が欲しいと感じる商品はなんなのか？」なんですが、 

 

1. 「自分の欲望を叶えるもの」 

2. 「自分の痛みを取り除くもの」 

3. 「自分の問題を解決するもの」 

 

の 3 つに大きく分かれます。 

 

販売者は、「このような人間の深層心理を刺激する商品の販売」を心がけることが重要です。 

 

しかし、「顧客の心を知る」には、単に「論理的な理屈」を獲得して販売を行うのではなく、「顧客との

信頼関係が重要」です。 

 

正直、「顧客との信頼関係が売り上げと大きく関係する」といっても過言ではありません。 

 

なので、効果的に顧客の心を掴む方法を公開したいと思います。 

 

1. 「顧客の why にきちんと答えらえる知識と経験」 

2. 「すばやく臨機応変な対応ができる」 

3. 「相談しやすい雰囲気をもっている」 
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です。 

 

1. 「顧客の why にきちんと答えらえる知識と経験」 

 

販売を長年していると、「自己満足の販売テクニック」が身に付き顧客の話を聞かなくなります。な

ので、顧客と関わるときは、顧客の欲求を十分に聞き出し、 

 

その会話の中で生じる「why」に関し、親切丁寧に対応していくことが重要です。 

 

間違っても、自己中的な発言や行動は控えてくださいね。 

 

また、「新商品の情報収集にも気を配り、なるべく安くていいものを提供する」ことで、顧客との信頼

関係が成立してきます。また、過度の売り込みは嫌われるので絶対しないほうがいいですよ。 

 

要は、「さりげなく商品を PR」し、欲しいと感じられるような「販売者ブランディングを構築する」ことが

重要です。 

 

2. 「すばやく臨機応変な対応ができる」 

 

要は、商品を閲覧している時点で、欲しいと感じているので、顧客の気持ちが変わらないうちに商

品を売り切ることが重要であり、それが、迅速丁寧なものであればあるほど顧客は喜ぶのです。 

 

でも、早く売ることは継続的に売ることに相関しないので、「購入後の継続的な販売」につなげるよう

に、どのような顧客のむちゃぶりにも、迅速丁寧に対応することが求められ、 

 

それができることで、売れる販売者になれます。 

 

なので、いつも集中し、いつもフットワークの軽い販売者になれるよう、心がけて行動することをお

勧めします。 

 

3. 「相談しやすい雰囲気をもっている」 

 

 正直この分野に関しては、個人的なキャラがあるので、なかなか難しい問題なんですね。 

 

でも、安心される人間になることは、非常に簡単な問題なんです。 
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これは単に、顧客に媚びる・・・ということではなく、売りたい商品を顧客に対して魅力的に見せるこ

とで、顧客から相談」され、そのような関わりの中で販売者としてのキャラ」を知ってもらい、 

 

「関係構築の中で安心を感じてもらう！」 

 

そうすることで、「安心から」⇒「信頼される人間」へと「環境に合わせて継続的に変化」することで、

長い間買ってくれる「顧客へと成長」していきます。 

 

「正直、そんな販売者になりたいですよね？」 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

顧客とは、単純に「あなたの商品の購入してくれる人間」です。 

 

あなたとは、つまり「販売者」ですよね？ 

 

この顧客の種類には、「新規顧客」、「リピーター客」の大きく分けて２種類います。 

 

「どちらが販売者にとって有益か？」 

 

良く考えてください。 

 

「もちろんリピーター客ですよね？」 

 

しかし、この「完全版 顧客方法」を手に入れた多くの方は顧客獲得に関し、「素人」なはずです。し

たがって、「新規顧客」を獲得するところから「スタート」するかと思いますが、結論から言うと、「新規

顧客」を獲得したら、「絶対気に入られろ！」です。 

 

その理由は実に単純で、「新規顧客を獲得するのが一番困難」だからです。 

 

それゆえ、「あなたは本気で新規顧客と向き合い、販売を行う必要性がある」のです。 

 

「この部分に関しては本気で取り組んで損は無いです」 
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好き勝手に生きていい 
 

人間は、「好きに生きたい欲望」を抱えて生きています。 

 

しかし、成長していく過程で、「自分の可能性」を勝手に決めつけ、あきらめて生きてしまいます。 

 

ここで、あなたに質問です。 

 

「あなたはどうですか？」 

 

高橋が推測するに、「あなたは自分の可能性に関しての定義を理解していないでしょう」。また、上

記の内容を、理解をしているかしていないかで、「自分がデザイン」する人生の方向性が変わります。

なので、「意識を集中して読んでほしい」のですが、 

 

まず、はじめに言いたいのが、 

 

1. 自分の好きなことに集中して生きていい！ 

2. 誰かの評価なんて基本的に関係ない！ 

3. 成功方法のノウハウは必要ない！ 

 

です。 

 

ここから具体的な説明をしていきたいと思います。 

 

1. 自分の好きなことに集中して生きていい！ 

 

まず、「自分が何のために生きているのか？」を頭がちぎれるくらい考えてほしいのですが、正直、

自分の「生き方デザイン」は「自分がどう生きていきたいのか？」に関しての意識の高さが関係しま

す。なので、「俺の人生なんて・・・」なんてあきらめている人間は、「自分の可能性に気が付かずに

死んでいくので、あえて止めはしない」のですが、そもそも、「俺の人生なんて・・・」とあきらめている

人間も、「そう感じる以前に大きな夢があった」はずです。 

 

でも、どうして「あきらめた」かというと、実現的に考えできそうにない夢に関し、立ち向かう勇気がな

かった・・・だけですよね？ 
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「気持ちは分かります」 

 

しかし、プライドを捨てて失敗を恐れずに立ち向かう回数の多さが成功率を向上させるのです。 

 

「つまり、夢を掴むということです！」 

 

要は、「そんな誰でも思いつくようなくだらない悩みはすてて、自由に生きたら？」と高橋は言いた

いのです。それに、「自分の本当に好きなものだったら、集中して取り組むことができる」ので、そう

思える「夢を見つけて追いかける！」ことが重要です。 

 

また、それが、「情熱的に生きる！」ことなのです。 

 

ここで、あなたに質問します！ 

 

「なにをそんなにこだわっているのですか？」 

 

できるとかできないは関係なくて、やるかやらないかのほうが重要ですよね？ 

 

だから、自分の好きなことを集中して行うことは、自己実現の最短距離であり、最高に楽しいのです。

だからこそ、「好きなことに集中してほしい」のです。 

 

「だって一回限りの人生をもっと楽しまないと正直、もったいなくないですか？」 

 

2. 誰かの評価なんて基本的に関係ない！ 

 

人間は、誰かの評価が気になります。でも、そんなの気にしてどうするんですか？ 

  

意味ないですよね？ 

 

その理由は、人生は自分が信じたものがすべてであり、正義であるため、正直、他人がどう感じよう

と関係ないのです。また、誰かの評価を気にして生きると、自分の人生を生きられなくなるので、自

分を理解しない人間はこちらも理解する必要がないと心に刻み、自分の人生を生きてほしいと高橋

は考えます。 

 

というのも、高橋自信が好き勝手に生きているので、そのような考え方が正しく正義なものと主張し

てしまうのかもしれませんが、「極論、人生は楽しんだもん勝ち」なので、好き勝手やれよってな感じ
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です。でも、その好き勝手は「最終的に誰かの役に立つことにつながるよう努力を継続させる」こと

に意識を集中し、「死ぬほど本気で取り組む！」でないと、 

 

「ただのペーペーになりますから・・・」 

 

3. 成功方法のノウハウは必要ない！ 

 

人間は、「成功法則」を知りたがります。 

 

ですが、「誰かのノウハウを真似するのは意味がない・・・」です。 

 

というのも、「本質的な部分の理解」ができていないのに、「短期的な成功をして満足をする人間」

はこの先に求める結果も「誰かの依存」になるので、 

 

1. 「自分で考えられない人間」 

2. 「自分で行動できない人間」 

3. 「自分で価値を提供できない人間」 

 

にならないよいうに、あなたに「忠告」しておきます。 

 

まず、「本当に自分がやりたいことはなんなのか？」をよく考えてから「自分にしか出せない答えの

追求」をしていってほしいと思います。 

 

そして、 

 

1. 「自分の夢に関しては真正直に向き合って生きてほしい」 

2. 「汗水たらして本気で取り組んでほしい」 

 

です。 

 

つまりそれは、「情熱的に生きる！」ことにつながり、そう生きることで、「自分にしか出せない魅力が

出る！」のです。 
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本当の生き方 
 

なんとなく生きてることが「危険」だと、高橋は毎回メルマガで伝えていますが、 

 

その理由は、「誰かの考え」に流され、「誰かの生き方」に流され、それが自分の生き方だと勘違し、 

 

「本当の自分の生き方は？」 

 

と考えた時に「・・・」と、「自分の存在意義」に関し「疑問や不安」を感じ、つまづいてしまいます。 

 

正直、 

 

1. 「現状のなんとなくの生き方でいい！」 

2. 「生き方を大きく変えることがめんどくさい・・・」 

 

と考える人は、この先の文章は苦痛なだけなので、読まないほうがいいです。というのも、「人生は

日々戦い！」であり、そういきないと、「自分が自分らしく生きられない」です。 

 

その理由は、「自分のすきなこと」や「自分のやりたいこと」に本気で向き合っていると、 

 

「必ず大きな障壁にぶつかりますよね？」 

 

そんな時、 

 

「自分をどこまで追い込んでやりきるのか？」 

 

によって人生における「幅と膨らみ」が良い方向に変化していきます。この「幅と膨らみ」を極めたも

のだけが「人生のおける勝者」になれるのです。 

 

これは単に、 

 

1. 「たくさんお金を稼いでいる」 

2. 「学歴がある」 

3. 「社会的地位がある」 
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とは、関係のなく、「自分の思い描く人生をどれくらい楽しく生きているのか？」を追求することに意

味を成します。つまり、「自由に生きるためには本気で努力しないと叶わない」のです。 

 

だからこそ、「なんとなく生きることが危険」なのです。 

 

正直、生きてゆく過程において、「周りの空気感をよんで行動」しないと、「あいつは空気がよめない

ダメなやつ・・・」と陰口を言われてしましそうですが、 

 

1. 「そんなことどうでもいい！」 

2. 「そんなこと気にする必要が全くない！」 

 

のです。 

 

というか、あなたの「意識」が高く、やりたいことが「明確」であり、「本気の態度」で取り組んでいるな

ら、「文句を言うやつは皆無」になってきます。 

 

その理由は、 

 

1. 「人間は情熱的に生きている人間が好き！」 

2. 「人間は情熱的に生きている人間に憧れる！」 

 

のです。 

 

だからこそ、「あなたも情熱的に生きないともったい」のです。というか、「そう生きることが人間として

もっとも美しい生き方」なんですね。 

 

よく、高橋のメルマガに質問が来るのですが、 

 

1. 「夢がない・・・」 

2. 「希望がもてない・・・」 

3. 「やりたいことがわからない・・・」 

 

など。 

 

高橋は、そのような質問に関してこう答えるようにしています。 
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「本当はやりたいことがあるけど叶わないとおもってやらないんだよね？」 

 

すると、以外に読者さんは、「本当はこんな夢があって・・・」と話してくれます。といういことは、「誰し

も夢はもっているけど、勝手にあきらめているだけ・・・」なんですね。 

 

その原因として考えられるのが、「教育問題」であり、日本の教育は、「サラリーマン」を量産するた

めの「感性の育たない教育」なので、小さい時から、「偏差値向上」や「有名大学入学」、「安定した

就職先」を獲得したものが、「成功者！」だとおもわされて教育されているがゆえに、 

 

「言われるがままの価値観や生き方でないとダメな人間・・・」 

 

と、マインドセットされ、「そこから動けず、もがいている状態」が今の日本の若者が「夢をもたない理

由」なんですね。 

 

ここで、高橋はいいたいのです。 

 

1. 「もうそんな生き方、やめませんか？」 

2. 「自由に生きませんか？」 

 

と。 

 

ここまで話して、そうゆう「高橋さんはどうなんだ？」と聞かれそうなので、 

 

「全部答えます！」 

 

高橋は、好きなことに本気で向き合い、努力し、「そう生きることが自分らしく生きることである」と信じ

て生きています。なので、「どんな困難も基本的には問題ない」と考え、「毎日好きなことを好きなだ

けやって生きています！」。 

 

何度も言いますが、そうなるためには「本気の努力」が必要ですよ。 

 

「なんとなく、適当に・・・」なんて生き方したら、誰もあなたに価値を感じてくれません。 

 

だからこそ、「感性を磨く」ことが重要であり、そこに「集中」することで「生きる喜びを感じられる」の

です。 
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耳をふさげ 
 

あなたは、人の言うことを聴くことがよいことだと勘違いしていませんか？ 

 

結論から言うと、そんな生き方をしていても正直つまらないだけです。というか、「自分が自分として

生きる過程」において「他人の言うことは邪魔」になります。 

 

もちろん、「親やきょうだいの言うことは聴いたほうがいい」のですが、実は、「自分に近しい人間が

自分の可能性を奪う・・・」ことが非常に多いので、「今回は効果的に自己実現する方法」を伝授し

たいと思います。 

 

いきなりですが、 

 

「人間は根拠のない不安からありもしない安定を求めて生きている」んですね。 

 

でも、正直、そんな安定がありますか？ 

 

この不況の時代において信じられるのは、 

 

「自分と自分の生き方に共感してくれる人間のみ」 

 

なので時代の変化に適応できない人間は古い価値観を押し付けてきます。 

 

では、まずここから不況の時代について話をしていかないと、 

 

「なんのこっちゃ？」 

 

と分かりにくくなるので具体的な解説をしていきますね。 

 

日本は、戦後、アメリカの「金銭的援助」と「物資的援助」を受け、「国の再生を成した」のです。そし

て、日本人が得意とする「機械産業」で莫大な国益を得て、それ以降、それ以上の利益を求めて

「海外に労働力」を求めていきました。 

 

その理由は、「日本が裕福な国」になると、「雇用形態が複雑」になり、かつ、「高い給料を払う義務

が発生」し、当時、「利益至上主義」だった日本は「低賃金で大量の人間を雇い、海外で人間育成
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をおこない利益を出す計画」を考案し、そして、現在もこのような海外への労働力依存は続いてい

ます。 

 

まさに、 

 

1. 中国 

2. 韓国 

3. 台湾 

4. フィリピン 

 

などが該当しますよね？ 

 

あなたが、明日、買い物の商品説明を確認したら、おそらく前述した国が多くを占めていることでし

ょう。もちろん、「先進国も発展途上国も持ちつ持たれつな関係が理想」ですから、否定的に捉える

ことはできませんが、日本人の雇用形態を圧迫しているのは事実です。 

 

なら、 

 

「日本人が日本人としてどのように価値を提唱して生き残っていくのか？」 

 

なんですが、 

 

ここで、「耳をふさげ」をテーマにした「本当の理由」が見えてきます。 

 

そもそも、現状として、「大卒レベルの学力は必要ない・・・」ので、幼少期から「熱心に学習塾」に通

わせている親は、「行かせないほうがいいですよ！無駄です・・・」。その理由は、「他の人間と同じ

価値観のものとに育てることの有害さ・・・」が子どもの未来を奪うのです。 

 

もっと詳しく言うと、「現在も日本の大企業と言われる会社のほとんどは悲惨な状態です」。公的な

雇用形態を確保できないので、「人件費削減」や「労働力の削減」を積極的に行い、できるだけ少

人数で仕事を行う「かたち」がスタンダード化しています。 

 

つまり、「今まで日本人が行っていた仕事は機械的自動化や外国人労働者への依存」によって奪

われ、「大学卒レベルの人間がいらなくなった・・・」ので、これからの日本人は、「自分にしかできな

い価値の提供をする」ことが求められてきます。だからこそ、「中途半端な生き様ではダメ」なので

す。 
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ここまで話を進める中で、「不安をあおる内容だけだと意味がない」ので、具体的な対応を書いて

おきますね。 

 

要は、「自分の好きなことを追及して自分の個性をだす」だけなんですね。それは、つまり、「趣味を

極める」ことを意味するんですが、ここに、「日本人にしかできない感性で勝負できる分野が豊富に

ある」と高橋は考えます。 

 

それが、「価値を提供する」ことなのです。 

 

もっともイメージしやすいのはアニメですよね？ 

 

アニメは、「日本人の感性で勝負している分野」で、「日本人にしかできない価値」を生み出し、「外

国人を魅了し続けている事実がある」。これは、「普通の生き方では創造できない感性を価値として

提供した成功のかたち」なのです。なので、「アニメの分野」のみならず、「独自の感性を磨いて価

値として提供すること」が重要です。 

 

何度もいいますが、普通の生き方ではダメですよ。 

 

もっというと、 

 

1. おもしろいもの 

2. 感動できるもの 

3. 今までになかったもの 

 

が「価値を提供としてふさわしい」です。 

 

例えば高橋は、自分の豊富な知識を価値として提供し読者さんを増やしました。 

 

そこには、あなたとは明らかに違う差があったはずです。 

 

「この差が価値なのです」 
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あまえない 
 

人間は、「基本的に自分が大好き！」です。 

 

それゆえ、自分の具体的な目標が明確に見えていてもなかなか動き出さないせいか、「結果が出

ない・・・」と悩んでつまづいてしまうことが多いです。要は、自分にあまいのです。しかし、どのような

「目標」も自分を本気で追い込まないと掴めないです。 

 

ここで、その人間の本気度が現れます。 

 

実際、大きな結果を出している人間は自分に非常に厳しいです。 

 

というか、極限まで自分の可能性を試しているため、自分がどんなに困難な状況になっても、文句

ひとついわない。まさに、これこそが、「自分の目標」＝「夢」に最短で近づく方法なんですね。 

 

実は、最近、高橋のメルマガの質問の中で、「どのようにすると高橋さんのようになれますか？」と聞

かれることがあります。 

 

そんなとき、高橋は、「僕のようにならなくていいよ、君はきみだからさ！」と答えるようにしています。 

 

その理由は、「高橋と同じ生き方をするなら高橋以上の努力をしないと追いつけない」からです。 

 

また、「高橋と同じ生き方では君の人生を生きることはできない！」とも答えるようにしています。 

 

要は、「高橋のメルマガを読んで、学習した内容を自分流にカスタマイズする」ことを実践してもらい

たいのです。 

 

その理由は、「生き方の視点を変えて努力することが自分らしく生きられるコツ」だと信じて疑わず、

その自分らしさを早急に達成できることこそ生きる意味であると、高橋の皮膚感覚がそう伝えている

からなんです。 

 

だから、ほぼ毎日メルマガを書いているんですね！ 

 

話を戻して、人間は生きていく過程で多くの困難が生じます。 
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その具体的なものとは？ 

 

1. 「金銭的な不自由感」 

2. 「人間関係における不自由感」 

3. 「誘惑に負ける自分」 

 

などです。 

 

ここで質問します。 

  

「あなたは上記の３つに勝てていますか？」 

 

「・・・」 

  

分かります。そうなんですよね。 

 

でも、これらを超えていかないと目標を達成することができません。 

 

「断言できます！」 

 

ここで、「いきなりそんなこといわれても・・・」との意見が聞こえてきそうなので、簡単な解決方法を解

説していきたいとおもいます。 

 

要は、 

 

1. 「時間を有効に活用する」 

2. 「できる人間の生き方から学ぶ」 

3. 「努力量を努力質に変化させる」 

 

の「３つ」をするだけなんです。 

 

「正直、簡単ですよね？」 

 

ここから具体的な説明です↓ 

 

1. 「時間を有効に活用する」 
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まずはじめに、どのような人間も１日は２４時間ですよね？ 

 

しかし、いつも、 

 

1. 「時間が余る人間」 

2. 「いつも時間に追われている人間」 

 

の「2 パターン」に大きく分かれてしまうのは、「時間とのコミットのしかた」が、単純に「上手か？下手

か？」なんですね。 

 

例えば、高橋は、同時に 3つのことをこなします。 

 

これは、「一見難しいようで実は超カンタン」なんですね。 

 

その理由は、「そうすることで客観的な感覚が開化するのと、効果的なタスクのこなし方」 

が身に付き、 

 

1. 「書きながら」 

2. 「聞きながら」 

3. 「見ながら」 

 

をすることで、時間を３倍も有効活用できます。 

 

正直、このような有効方法を獲得したいですよね？ 

 

2. 「人間関係における不自由感」 

 

この内容に関し、「会社の人間関係が・・・」との相談を頂くことがよくありますが、僕は基本的に「100

人いたら最低１人以上に嫌われろ」と答えるようにしています。 

 

その理由は、「自分が自分として生きる以上、嫌われないと生きられないもの」だという、「生物学的

な原理原則」を理解して生きることで無駄に誰かに媚びて生きる必要性が全くなくなるために、人

間関係において自由になれるのからです。 

 

だって、 
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1. 「正直、誰に嫌われようが関係ない！」 

2. 「そんなの気にしても意味がない！」 

 

でしょ。 

 

「だからです！」 

 

3. 「努力量を努力質に変化させる」 

 

「ほとんどの人間が該当」するんですが、高橋の主張として、「努力量には集中力が欠如」している

ために能力として身につかないと考えているし、実際にそうです。 

 

なら、「具体的にどのようにしていくことが有効か」を本気で考えると、「限られた時間」のなかで質を

高めることで、「簡単に結果が出せる人間に変身」ができるんですね。 

 

これは、前述した、「同時に同じことを３つこなす」こととつながってきます。 

 

だって、長時間の拘束は疲れるじゃないですか？ 

 

しかも、集中力も持続できない・・・ 

 

なら、「質を高め、残りの時間は睡眠などの休養する時間として活用する」ことができたなら、 

 

1. 「人やものに対して不平や不満がなくなります！」 

2. 「他力本願な生き方や僻み根性がなくなります！」 

 

など、いいことばかりです。 

 

要は、自分の問題を自分の責任として認識し、その先の具体的なプランニングができるようになるこ

とで、「自立した自分の目標が立てられるようになる」ので、誰よりも最短で目標達成ができる 

ようになるのです。 

 

 「こんな生き方、ワクワクしませんか？」 
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心をよむテク 
 

人間は、「人間関係」の中で生きています。というか、「生かされています」。 

 

でも、多くの人間は、「人間の本質」＝「心をよむこと」の理解が不十分なまま死んでいきます。 

  

正直、「そんなこと全く興味がない」と感じたあなたこそ、この先のメッセージを読まないと後悔します

よ。と、先に言っておきますね。では、「そう言い切れる理由はなんなのか？」なんですが、冒頭で

書いたように、人間は人間関係の中で生きている。 

 

そして、生かされているので、この目に見えない部分の「原理と原則」を、「十分に理解」しておかな

いと、正直、「生きていくのが非常に困難・・・」になります。この困難さを克服する方法、つまり今回

「心をよむテクシリーズ」をあなたに伝えたいとおもった動機なんですね。 

 

まず、「あなたの人生がうまくいかない」大きな理由は、あなたが「心をよむための原理と原則の理解

が足りないから」なんですね。 

 

でも、こんなことを書くと「難しいのでは？」などの思考によって「読む気にすらならない・・・」と「アレ

ルギー反応」を示す前に言っておきます。 

 

「高橋は難しいテーマを超簡単に書くのが得意」です。 

 

なので、この先を読まずして、「あなたは死ねますか？」と自信満々にハードルを上げておきます。 

 

さて、本題なんですが、人間は頭と心で判断して行動をおこします。その行動理由には、「自分の

これまでの経験による価値観の影響が大きい」ので、あなたが自分以外の人間を見るときは、「その

人間の行動傾向を分析する」ことに意識を集中し「よく観察する！」ことをお勧めします。 

 

ここで、多くの人間が失敗する理由は、「短期的に信頼を獲得しようとしすぎる・・・」ために、「単にウ

ザいだけの関わり程度・・・」で関係を終焉させているためです。 

 

正直、「このような関係性のままでは人間関係を克服することは不可能」です。というのも、「人間は

この地球上の生命体の中で唯一尊厳を獲得した動物」なので、「関わるときは慎重に丁寧に」を心

得ておく必要性があります。 
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しかし、 

 

1. 「慎重になりすぎる・・・」 

2. 「丁寧になりすぎる・・・」 

 

ことは「人間関係を狭める」ので「積極性も意識」してほしいのですが、ここまでの話の中で、「じゃあ

高橋さん、いろいろな考え方があるけど具体的にどうしたらいいの？」との意見が聞えてきそうなの

で、もちろん余すことなく答えていきます。 

 

まず、人間には個性があります。もちろん、高橋にもあなたにも個性があります。 

 

ここで、重要なポイントに気がつきましたか？ 

 

そうなんです。 

 

個性を観察する力によって読み解くことこそが、「人間が人間を理解すること」なんですね。この理

解力の質を向上させるためには、「たくさんの人間と関わる」ことを意識することが重要であり、そこ

での「自分のありようが相手の人間に与える影響を考えられる視点を育てる」ことが、「心をよむテク」

なんですね。 

 

いきなりですが、高橋は自分中心の人間なんですね。 

 

正直、研究者を目標とするまでは、「自分に都合のいい友人関係で満足」していたのですが、「子

どもの発達の研究」を本気で追求すればするほどに、「自分の価値観を超えた人間理解が必要」で

あると確信し、 

 

「知識と経験を誰よりも習得する努力をし続けています！」 

 

というか、「分からないからこそマスターしたい」と思えることが、広い意味で人間を理解するおもしろ

さなんですね。 

 

「だからこそあなたにもそうなってもらいたいのです」 
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顧客と両想いになる 
 

これは、「顧客獲得以外の恋愛に関しても活用可能」なので、どんな立場の方にも気軽に読んで 

頂きたいのですが、結論から言うと、「顧客獲得とは人間理解」です。 

 

なので、「顧客の心を効果的に知ること」ができたなら、「必ず成功できる人間」になれます。 

 

でも、「顧客の心を知るって難しくない？」と感じたあなたの感性は、「天才的」です。 

 

「そうなんです！」 

 

そもそも、「そんなことがわかれば誰も苦労はしない・・・」ですよね？ 

 

でも、逆にとらえると、「ここの理解をしたら必ず成功できる！」とも考えられるのです。 

 

では、ここから「原点にかえり説明」をしていきます。 

 

そもそも、人間は、「ほしいもの」を買います。 

 

「あたりまえだろ！」などといわないでもう「少し集中」して読んでみてくださいね。 

 

具体的には、 

 

1. 「生理的な必需品」 

2. 「自分をブランディング化できる商品」 

3. 「趣味のもの」 

 

は、簡単に売れる傾向があります。 

 

要は、 

 

1. 「自分の欲望を効果的に叶えられるもの」 

2. 「安すくていいもの」 

 

が売れるということなんです。 
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「簡単ですよね？」 

 

でも、「多くの販売人が売れない・・・」のは、「顧客と両想いなれていないから！」なんですね。 

 

この両想いとは、「顧客の気持ちを理解する」ことであり、それが「顧客＝人間理解」なんですね。 

 

なので、 

 

1. 「過剰な売り込み」 

2. 「ウザい売り込み」 

 

は「嫌われるモト」なので、「絶対しないほうがいいですよ」とだけいっておきます。 

 

では、「どのような販売人が売っているのか？」なんですが、 

 

1. 「会話をしやすい雰囲気をもっている」 

2. 「魅力的にお勧めすることができる」 

3. 「顧客に対してサプライズができる」 

 

なんですね。 

 

では、ここから、「高橋の販売経験のケーススタディ」を事例として紹介し、さらに、理解を深めて頂

きたいと思います。 

 

題して、「果物販売において、１５００個を１時間で完売した方法！」です。 

 

結論から言うと、 

 

1. 「会話をしやすい雰囲気をもっている」 

2. 「魅力的にお勧めすることができる」 

3. 「顧客に対してサプライズができる」 

 

しか実行してません。 

 

また、「顧客は人間であり、みんな違う人間である」ということを意識して販売をしたことも「大きな成

功要因」だと考えています。 
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つまり、 

 

1. 「顧客の年齢層」 

2. 「顧客のキャラ」 

3. 「顧客の価値観」 

 

を瞬時に読み取り、アプローチをかけていくことが重要なんですね。 

 

なので、「今回のメルマガを読んだらすぐに実行し、オリジナルな販売」をしてほしいと思います。 

 

その理由は、「顧客を意識する基本形のみの販売」ではなく、「自分の売り方を工夫する」ことで、

「考えて顧客と向き合い、販売ができるようになる」からなんです。 

 

なので、「今回のメルマガを何度も何度も読みかえし、本気で取り組む」ことで販売人としての実力

がつきます。 

 

正直、こんなカッコいい販売人になりたいですよね？ 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

「カッコいい」には「あらゆる定義」があるかと思いますが、高橋は「美しい生き様」であると考えます。 

 

また、その「生き様」を鍛える要素には、 

 

１. 「美徳を意識して生きる」 

２. 「情報の豊富さ」 

 

があり、この二つを「しぜんに意識している人間」は正直、あまりいないですね。 

 

ですが、唯一この二つを完璧に満たしている人間は「イチロー」ですね。正直、ダントツです。 
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フリマと店舗の違い 初級 
 

今回のテーマは、フリマです。 

 

このフリマって、「良いものが破格の値段で購入できる」という大きな利点をもっているんですね。 

 

また、「交渉次第半額以下になることも十分可能」なのでそこもまた魅力だったりします。 

 

ここで、「高橋は一体何を買ってきたのか？」なんですが、 

 

「T シャツ５枚で５００円の買い物でした！」 

 

 単純計算で、「一枚１００円」という計算ですね。 

 

しかも、「古着好きなら分かる価値のあるものばかり」を買いました。 

 

では、「ここまでの話の中で高橋は何が言いたいのか？」なんですが、 

 

結論から言うと、 

 

1. 「自分が価値を感じる物を格安で買う工夫をすることが重要である。」 

2. 「販売人のセールスをよく観察する。」 

3. 「効果的に交渉する。」 

 

ことを意識することで、「いい買い物ができる」のです。 

 

なぜか、買い物って不思議で、「テンションが UP しますよね？」。 

 

つまり、「欲しくさせる」＝「魅力的に見せる」ことを意味するわけですから、この部分に関してはかな

りの「気合が入っている」わけなんですね。 

 

気が付いていましたか？ 
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フリマと店舗の違い 中級 
 

結論から言うと、 

 

1. 「自分が価値を感じる物を格安で買う工夫をすることが重要である。」 

2. 「販売人のセールスをよく観察する。」 

3. 「効果的に交渉する。」 

 

ことを意識することで、「いい買い物ができる」のです。 

 

では、具体的な内容の解説をしたいとおもいます。 

 

1. 「自分が価値を感じる物を格安で買う工夫をすることが重要である。」 

 

簡単な話で、「ほしいものをいかに安く買うか？」を意識してリサーチするだけ。 

 

1. 「どこで買うのか？」 

2. 「誰から買うのか？」 

 

に集中する。 

 

これだけで、いいものを安く買うことができる。 

 

もっというと、「超有名ブランドのルイ〇ィトンやロ〇ックス」などは、販売価格の数％しかコストがか

かっていないという事実がある。 

 

「あんまりいうと怒られそうなのでこのへんで・・・」 

 

つまり何が言いたいのかというと、「ブランド価値がその商品の値段」だということ。 

 

極論だけど、「オートクチュール以外はどれも素材は似たかよったか」なので、洋服に関しては、「安

くかったほうが断然得」だということ。 

 

これは、「人間の価値にも関係する」ので、「集中して読んでほしい！」んだけど、 
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1. 「読者が増えない・・・」 

2. 「何を書いたらいいのか分からない・・・」 

3. 「将来が不安・・・」 

 

などの相談をしてくる方の多くは「気持ち分かるけど、もっと努力したら？」とおもうし、「本気で伝え

たら案外いろんな人がファンになってくれる」ので、「そうなれるまでがむしゃらに」が重要。 

 

こんな不景気な時代、「工夫するだけ」で、「節約できるし、無駄がなくなる」ので、人間として最も重

要な「学びの機会に投資」することができる。 

 

「これが正直、重要な視点！」 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

要は、「どんなことでも工夫が必要」であるということ。 

 

人間は、「自分のパターンがある程度できるとそのノウハウを変えたがらない」ので、「工夫するとい

う思考が停止」します。 

 

そんなんでいいのですか？ 

 

それって生きているとは言えないじゃないですか？ 

 

なんだか熱くなりすぎました。笑 

 

つまりこのテーマでは「なにが主張したかったのか？」なんですが、簡単な話、「無駄をなくそう」と。 

 

でも、「知識の無駄」と「経験の無駄」に関しては「解釈が異なる」ので、別のテーマで解説します。 

 

ここまで読み進めてきて、もし、疲れたなら「迷うことなく休憩をして下さい」。 

 

だって、「文章量がハンパない」ですから。笑 
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フリマと店舗の違い 上級 
 

2. 「販売人のセールスをよく観察する」 

 

高橋はいつも、「顧客獲得は人間理解である」と偉そうにいうわけなんですが、これはある意味、

「答え」なんですね。 

 

要は、「売りたい人間と買いたい人間の心の動きを客観的にとらえる」ことを毎回主張している訳な

んですが、今日の「フリマ」での高橋の「行動」といったら、 

 

1. 「ひたすら世間話する！」 

2. 「販売人の気持ちがゆるんだところで交渉！」 

3. 「またあなたから買いたいと伝える！」 

 

だけ。 

 

1. 「ひたすら世間話する！」 

 

これはどうゆうことかというと、「人間は信用によって交渉の可能性を広げる」ので、「関係のない話」

をひたすらすることで、「親近感を持ってもらう」ことで、「コイツに売るかな・・・？」という感情にさせ

る。 

 

つまり、「販売人の心を揺さぶる」ことを意識したわけです。 

 

正直、いきなり来て「買ってやるから安くしろ！」なんて横柄な態度をしたら、「嫌な気持ちをさせて

しまう・・・」じゃないですか？ 

 

何度もいいますが、「顧客獲得＝人間理解」なので、極端な話、古くからの友人に語るように話すこ

とが重要です。 

 

そして、「人間のとして尊重すること」を話しながら納得させていくのです。 

 

「これは重要ですよ！」 

 

2. 「販売人の気持ちがゆるんだところで交渉！」 
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販売人との「ある程度の会話」をしたら、←主に５分程度（ウザがられないため） 

 

「極端に安い値段の提示を冗談ぽくいう！」 

 

そうすると、意外に「しょがねぇなぁ・・・」みたいな雰囲気になってきます。 

 

その理由は、「その前段階で信用されている＝心を許している」からなんですね。 

 

高橋   「これほしいから、１００円で売って！」 

 

販売人  「１００円？あり得ないけど・・・まぁいっか・・・」 

 

と、こんな感じです。 

 

そうそう、勝ったものの内容なんですが、「ビンテージ Tシャツで通常６０００円位！」の商品でした。 

 

3. 「またあなたから買いたいと伝える！」 

 

人間は、「感謝を言葉で伝えられる唯一の動物」です。 

 

だからこそ、「また、必ず買う！」という約束をします。 

 

もちろん、「ほしいものでない場合は買わない」のですが、「今度会ったら挨拶をしに行く」だけでも、

「またコイツのために安くしよう！」と感じるものです。 

 

極論ですが、「人間が人間との関わりの中で売り買いする」だけだから、「気づかいを行動で示す」

ことで、「自分のおもうような展開で勝負できる」のです。 

 

勝負なんて、ほんと極端なんですが・・・笑 
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フリマと店舗の違い 最終章 
 

3. 「効果的に交渉する」 

 

これは前回、「書いてしまったので、これ以上の質問は下の欄からお願いします」ってな感じなんで

すが、この先の文章では、「交渉の重要性の原理」を解説していこうとおもいます。 

 

よく、高橋への質問の中に「どうにかしたいけど、どうにもならない・・・」との悲痛な相談が寄せられ

ます。 

 

結局のところ、「人間は発信しないと伝わらない・・・」ので、間違えることを恐れないで自分を主張

することが重要なんですね。 

 

というか、そうする経験の数が自分を信じれる原点に直結し、自分に自信が持てるようになるので

す。 

 

だからはじめは、「自信がないけど自信がある自分を演じる」ことで、相手からそう評価されてくるの

で、「自分の意識も変化し、結局そうゆう自分になれる」のです。 

 

要は、「行動を変えていくことで意識が変わる」ので、そこから、どうにもならないことをどうにかした

いという気持ちに変化してくるのです。 

 

「実は超簡単な話なんですね！」 

 

ここで、よく質問される内容を紹介し回答していきます。 

 

1. 「ネタが尽きることはないですか？」 

2. 「どうしたら勉強ができるようになりますか？」 

3. 「FACEBOOK なのにどうして文章なんですか？」 

 

 

1. 「ネタが尽きることはないですか？」 

 

ないですね。というのも、「伝えたい内容がありすぎて困るくらい」なんですね。 
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簡単な話、「多様な視点で価値観をとらえたら、いくらでも無限に書くことが可能である」という自論

があります。 

 

なので、「書くことに関しての初心者は難しい書籍などは読まないで感性を磨け」と言いたいので

す。 

 

この感性に関しては「数日前の記事に書いたので確認して分からなかった質問してOKです！」。 

 

2. 「どうしたら勉強ができるようになりますか？」 

 

すきなことを自分なりに研究することが勉強です。 

 

「教育制度」や「興味をそそる学習法」については、あす以降に公開したいと思うので、「チョイ待っ

て！」ってな感じなんですが、要は、「どれくらいすきか」によります。 

 

例えばあなたは、「死ぬほどすきなものを愛したことがありますか？」と聞きたいのです。 

 

そこを追求してしていくと、「自分がどれくらいすきなのか？」が見えてきます。 

 

3. 「どうして文章表現ばかりなんですか？」 

 

あなたは、「既存の価値観にとらわれていませんか？」とだけ質問しておきます。 

 

極端な話、「どんなものでもおもしろければ OK！」なので、「文章で主張をしているだけ！」なんで

すね。 

 

また、「それだけでもまぐまぐ以外の読者は１２０００人を超えている！」ので、「それ以上は増やすつ

もりはない！」というおもいもあります。 

 

要は、「高橋の感性に共感した数」であり、自分に出来る範囲で「人助けがしたい！」という「熱いお

もい」があります。 
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人気の秘密 1 
 

今回のテーマは、「子ども」です。 

 

子どもは、「自分の気持ちに正直」なんですね。 

 

だからこそ、「研究者として現場にいるときは自分の実力が手に取るように分かる」ので、普段から、

「実践と研究を本気で行っている」わけなんですが、いざ現場に行くと、高橋は大人気なんですね。 

 

しかも、数十人いる専門職者のなかでもぶっちぎりで。 

 

なので、正直、「先輩に申し訳ない気持ちもあったりします・・・」。 

 

でも、「このようになれたのには大きな理由」があり、「そうなれるように１０年前から努力してきた」の

で、「そうなるべくしてそうなった！」わけなんです。 

 

つまり、「自分のイメージした自分を具現化した！」ということです。 

 

もちろん、悔しい思いも、惨めな思いもたくさんしましたよ！ 

 

でも、以下の３つを意識して「行動をしたことで劇的に変化した！」ので、これから「解説しながら具

体的に説明」していきますね。 

 

1. 「書籍をあり得ないくらい読み込んだ！」 

2. 「現場経験で実践したことをノートにまとめて経過を自己分析した！」 

3. 「子どもの話をよく聞き、共感した！」 

 

正直、これだけなんです！ 
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人気の秘密 ２ 
 

＜前回の内容確認はできていますか？＞ 

 

1. 「書籍をあり得ないくらい読み込んだ！」 

 

正直、こんなことを書くと、「難しい話なんじゃないか？」などと、「勘違いされそう・・・」なので「とって

も簡単に解説していきたい！」と思うのですが、 

 

例えば、「あなたが学びたい書籍の中で一番簡単に解説してあるもの」を意識し、選んで読んでく

ださい。もちろん、「漫画の解説もの」でもいいです。 

 

要は、「どのようなかたちで理解ができるようになるのか？」が重要なので、「学びの機会に格好を

つけることは必要のないこと！」として意識し、「簡単なものばかり選んでください！」。 

 

そうすることで、「見ることや読むことに関する抵抗感が回数を重ねるごとに薄れる」ので、単純な話、

「本が好きになる！」ため、「本によるインプットが自分の武器になる！」のです。 

 

これが、他人と違う差として結果がでると本の偉大さが改めて再認識できます。また、「好きな書籍

は１０００回読め！」と高橋はいつも「提案」しています。 

 

その理由は、「作者の感情が自分の感情として認識できてはじめて理解できた！」ということだから

です。おそらく、ここで、「どんな書籍がお勧めですか？」と聞かれそうなので、 

 

「お答えします！」 

 

これは、簡単な話しで「あらゆるジャンルを手当たり次第読んでいく」ことで、「文章というものがなん

となくつかめてくる」のです。 

 

何度も言いますが、 

 

1. 「自分にとって簡単に読める書籍を探す！」 

2. 「あらゆるジャンルの書籍を読んで視野を広める！」 

 

だけなんですね。 
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人気の秘密 ３ 
 

＜少しずつ確信にせまってきますよ！＞ 

 

2. 「現場経験で実践したことをノートにまとめて経過を自己分析した！」 

 

要は、「自分のすきなことに関しては誠実であれ！」といいたいのです。 

 

また、「人間は見たもの聞いたものは時間とともに忘れていく生き物・・・」なので、「書かないと意味

がない！」と極端ですが断言しておきます。 

 

また、「書いて学びのイメージを図にしておくこと」を意識して行うことで、「頭の中で効果的に整理

ができてすっきりする」ため、 

 

1. 「情報処理能力」 

2. 「認識能力」 

3. 「理解能力」 

 

の速度が回数を増すごとに速くなります。 

 

正直、そんな自分になりたいですよね？ 

 

これはつまり、自分と向き合う姿勢の訓練でもあるのです。 

 

多くの人間は、「こんなもんでいっか・・・」と根拠のない満足感で自分を追求することをやめてしま

います。だから、「他人との差別化ができないために同じ内容でつまづく・・・」のです。つまり、「中

途半端に生きるな！」と言いたいのです。 

 

「中途半端はなんにも生み出さず誰からの感動も得られないですよ！」 

 

だからこそ、「自分に対して厳しいこと！」が基本原則として必要不可欠なんですね。また、「自分を

厳しくするにあたり自己評価と他者評価を活用する」ことをお勧めします。 

 

具体的には、「自分はどうだったか？」を他人の客観的な意見を聞くことで強化できるので、かなり

成長できます。 
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人気の秘密 ４ 
 

＜最終話で答えを出しちゃいます！！＞ 

 

3. 「子どもの話をよく聞き、共感した！」 

 

人間は、「話を聞いてもらいたい生き物」なんですね。でも、「ただ聞くだけ」では、信用されません。 

 

その理由は、「単純に心からの共感を感じないから」なんですね。 

 

でも、「いつも心から共感するのはメンタル的にも困難」ですよね？ 

 

でも、それでいいのです！ 

 

そうでないと自分が疲れてしましますから。 

 

それに、健康第一でないと人間としての魅力も薄れますから・・・ 

 

つまり、共感を演じることで信用されていく。しかし、本質的な普段の行動に信用がないと意味がな

いので、「自分の内面を磨いておくことが重要」なんですね。 

 

また、「自分の目的がはっきりしていることがぶれない生き方」なので、 

 

1. 「何をしたいのか？」 

2. 「それをどのような方法で行うのか？」 

3. 「どれくらいの規模で拡大していくのか？」 

 

を自分ではっきりさせたほうが、 

 

「最速で効果的に結果が出せます！」 

 

そして、「いつも心使いを忘れず相手を思いやる優しい心を行動で示し、継続させる」こと。 

 

これが、「高橋が子ども達から大人気の理由」なんですね。 
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「知識」＋「経験」＋「感性」 
 

僕の住む関東地方のある県は、「雷が非常に多い」のですが、この雷をまじまじと観察していて、

「ある閃き」と出会えました。 

 

今回はその閃きについて書いていこうと思います。 

 

そもそも人間の価値観は、誰かによって「マインドセット」された「メイド・イン・誰か」なんですね。 

 

なので、この「誰かの価値観によってマインドセットされている」うちは、「自分の価値を提供して生き

ていくこと」が非常に困難です。 

 

そう主張する理由は、この先、みんなと同じ視点や生き方では、[自分の価値を資本に変化]させて

生きていくことができないからです。 

 

では、「自分の価値をどのようにメイキングして付加価値をつけていくのか？」なんですが、そのた

めには、「知識」＋「経験」＋「感性」を磨く必要があります。 

 

つまり、これがどうゆうことかというと、「誰かのコピーから卒業する」ことであり、「オリジナルな自分の

価値提供」をすることで「よりあなたの価値が高まる」ので、それがつまり、「自分の価値を提供して

生きていくこと」になります。 

 

また、多くの成功者は「真似ること」から「オリジナルに進化」することで「莫大な富」を得ています。 

 

でもそれは、単純に流されて生きていくことに異を唱え、「自分流」を貫いた結果であることは言うま

でもありません。 

 

だからこそ、「誰かの批判に怯えないで堂々と生きてほしい」し、「自己主張してほしい」。 

 

だって、「あなたならできる」はずだから。 
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趣味を極める 
 

幼少期からよく言われるのが、「勉強することが良い」という、根拠の乏しい説明ですよね？ 

 

そもそも人間は、そんなアプローチでは魅力を感じません。 

 

つまり、幼少期の子どもが勉強を好きになりにくい理由は、「勉強そのものが魅力的でない・・・」 

からなんですね。 

 

ここで、もっとそもそも論な話をすると、「人間は知識をがあれば資本に変化させることができる！」

という重要な「原理と原則」があり、この部分に気が付いて生きているか、いないかで、「収入に差が

できる」のです。 

 

つまり、「学ぶ＝お金」とも考えることができますが、多くの人間が、 

 

「学んできているにもかかわらず学びを有効活用できていない・・・」 

 

という事実があります。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

好きなものなら「頑張れる」ので、「頑張れる動機」、つまり、「頑張れる理由」になりますよね？ 

 

勉強というと、「難しくてしんどいイメージ」の方が先行して「うんざり」しますが、「好きなもの」なら本

気が出せる。この本気を出させるきっかけが「教育現場には足りない」ですね。 

 

そもそも、「学ぶことは楽しいこと」であり、「こころからウキウキ、ワクワク」しないといけないのです。 

 

また、そう演出する能力を「教育現場」が研究し、子ども達のために実践すべきなんですね。 

 

だって、根本的な問題として、「やる気」さえ育てれば「自発的に学び、行動する」ようになるのです

から。 
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学校教育の問題点 
 

その理由として、「日本の教育は暗記主義」なので、「創造してプレゼンをする」というような授業展

開でないため「子どもの参加意識が低く受動的である」というような教育的問題点がある。 

  

つまり、簡単な話、「暗記出来にくい子どもの評価は下がる一方・・・」なんですね。 

 

だから、「創造性の高い個性的な子どもの学習表現が潰されてしまう・・・」傾向にあり、これが原因

で、世界的に見ても日本の学力低下が著しいのです。 

 

ここで、僕の話なんですどちらかというと創造性の高い子どもであったので、「子どものときは勉強は

全然できなかった・・・」です。 

 

でも、いつも教科書の内容に関し、「そうなる理由は１つじゃないよね？」と、「自分なりの答えを自

分の頭の中で思い描いていた！」という経験があります。 

 

つまり、「その創造性の思考経験数」が、「なにものにも縛られない自由な表現ができる研究者」に

なれた大きな理由であると確信しています。 

 

要は、「常識に縛られない自分の価値観の提供」を継続的に行い、「その価値観を多くの人間に認

められる経験数」の獲得こそが、「１２０００人の読者を得た理由である！」と少しだけ偉そうに言わせ

て下さい。 

 

でも、ここで、「私の価値をどのようにお金に変えたらいいですか？」との質問がきそうなので、この

先、分かりやすく解答したいと思います。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

教育とは、「楽しいもの」、「ワクワクするもの」、「ドキドキするもの」である必要があります。その理由

は実に単純で、「楽しくないと意欲が出ない・・・ですよね？」。 

 

なので、あなたが教育を行うなら、「教育の魅力を伝えるプロ」になることです。ここで表現している

「教育」とは「教育＝教師がするもの」という定義を超えた「伝えたい」という人間の本能を意味しま

す。 

 



206 

 

個性を提供する 
 

正直、超カンタンなので誰でもできるかと思いますが、要は、誰かの個性ではない自分の個性を提

供するだけなんですね。 

 

例えば、「ファッションリーダーがみんなと同じ感性のものを好んで身につけますか？」とだけ質問し

ておきます。 

 

考えてください！ 

 

正直、そうなりきれてない読者モデルはいまいち人気がでないですよね？ 

 

ここで、 

 

1. 「なんで魅力的なのか？」 

2. 「どこが魅力的なのか？」 

3. 「その感性に惹かれる大きな理由はなにか？」 

 

を真剣に考えると、おのずと答えが見えてきます。また、このような考え方は、「どのような分野にお

いても活用できる」ため、 

 

1. 「自分のすきなものはなにか？」 

2. 「自分の自信のあるものは何か？」 

3. 「継続的に行えるほどの情熱があることはなにか？」 

 

を真剣に考えることが重要で、ここに、「あなたの答えがある！」と断言してもいいくらいです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

あなたでないといけない理由を顧客に提示する必要性があります。また、あなたの個性が「価値とし

て定着」すると、「ブランディング化」され、「黙っていても売れる状態」になれます。 

 

「そうなるためには基本をしっかり押さえておく必要性があります」 
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コミュニケーションマインド 
 

最近、ある読者さんからの質問の中で、「なんか、高橋さんの文章は凄いですよね！」との「嬉しい

コメント」がありました。 

 

また、同時に「どうしたら読者が増えますか？」と。 

 

結論から言うと、 

 

「あなたが伝えたい内容」は、「あなたでないといけない大きな理由はありますか？」 

 

と質問を投げました。 

 

すると・・・ 

 

読者さん 「そうですよね・・・私でないこと・・・」 

 

高橋    「まずは会話したらどうですか？」 

 

読者さん 「会話とは？」 

 

高橋    「コミュニケーションです！」 

 

読者さん 「やってみます・・・」 

 

と実践する予定だそうですが、ここで重要なのことは、「まず、相手を知る、相手の存在に共感する」

ことだけなんですね。 

 

その理由は、「知らない相手の話なんか聞きたくない！」し「興味すらない」からなんですね。 

 

でも、「話すこと、共感すること」から「信用を獲得」することができたなら、「メッセージ」を聞いてもら

いやすくなるので、あなたのメッセージを伝えやすくなりますよね？ 

 

でも、ここでさらに重要なことは、 
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「あなたの伝える内容」が、「相手にとって優良なものである必要性がある！」ということ。 

 

で。 

 

その、「優良なものをどのように提供していくのか？」なんですが、ここから具体的に解説していきま

すね。 

 

「優良なものをどのように提供していくのか？」 

 

読者さんを獲得したら、 

 

1. 「継続的に購読してもらえるような関係性」 

2. 「読者にとって優良なものの提供」 

 

が求められてきいますが、これは、「コミュニケーション」によって解決されます。 

 

つまり、「読者が何を求めているのか？」を知るだけなんですね。 

 

しかし、「根本的なあなたの人間性がつまらない・・・」と読者は離れていきます。 

 

で。 

 

重要なことは、「あなたが情報をあなた自身でカスタマイズ」するということ。 

 

これは、「学生勉強法」にも活用可能なんですが、「ノートに移す行為は作業にすぎない・・・」。 

 

それ故、「あなたなりの解釈をおもしろく提供できるスキル」を読者に効果的に提供していくことで、

「熱烈なファン」になってくれます。また、最近の「SNS」の動向を客観的に分析すると、「自己呈示」

はするけど、「その理由は語られていないコメントが多い」ので、「単純に心に刺さらない・・・」。 

 

もっと、そもそも論なんですが、「自分の発信する情報に自信がありますか？」と聞きたいのです。 

 

こんなことを書くと、「あんたはどうなんだよ？」と聞かれそうなんですが、高橋は情報を発信する前

に、「リサーチ」＋「コミュニケーション」を行っています。 

 

つまり、「仮説」や「推論」を、より「確実な情報」として、「練り上げてから自分の言葉として伝える」の
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で、「共感比率が高い」のです。 

 

それは、単純に「いいね」の数ではなく、「メルマガ」＋「完全版 顧客獲得方法」への登録率の多さ

であり、そこから、「高橋との信頼関係」が構築されていくため、 

 

「高橋でないと伝えられない専門学や知識の教授」を意識し発信しています。 

 

なので「あなたのキャラとあなたが得意とする分野はなんですか？」を再確認し「コミュニケーション」

していくこと。また、「相手を知る」ことで「相手のニーズを知る」ことなどこれらが重要になってきま

す。 

 

「是非、実践してみてくださいね！」 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

要は、「どのように信頼関係を構築していくのか？」なんですが、いちばん早いのが、「直接会う」で

す。次いで「会話する」なんですが、これは「主に電話」を指します。 

 

では、「どんなことをすると顧客から信頼されるのか？」なんですが、これは「友人を対象」として考え

てもOKです。だって、相手は同じく人間なんですからね。 

 

１. 顧客（友人）の話をよく聞く（共感する）。 

２. 顧客（友人）のために働く（行動する）。 

 

だけです。この二つを意識して生きると信頼されます。ですが、「便利屋」にだけはならないでくださ

いね。あなたの「人間としての価値が下がる」ので。 

 

また、そうならないために、「あなたの価値」と「顧客（友人）の価値」を交換して「相互効果」によって

成長していくことを目的として関わってくださいね。 
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会話、対話 
 

僕は、最近、「SNS」の友人たちと、会話する機会が多いのですが、僕は、「誰かれかまわず絡む」

のではなく、「ある人間」しか「コメント」や「いいね」をしないようにしています。 

 

なんでか？ 

 

僕は、研究者として、「文章力」や「表現力」に関しては、「人並み以上のこだわり」があるので、 

 

1. 「～行きました。」 

2. 「～と一緒にいました。」 

3. 「～買いました。」 

 

などに関しては、正直、「もっと、違う表現ねぇの？」と残念に思います。 

 

というのも、「人間は感性を表現できる唯一の動物」なのでそこをこだわれよと。また、そのような内

容で、「そこそこの感想コメント」来るけど、「所詮、そこそこの程度」なので、誰かに、「大きな影響を

与えることができない」です。 

 

では、「高橋はどうなのか？」なんですが、自分の「文章」や「コメント」に関しては、「嘘なく、正直に

事実と実態と感想」を表現するようにしています。 

 

なので、「SNS」で「自己ブランディング」するために、 

 

1. 「お金の写真」 

2. 「実績の数字」 

3. 「恋愛写真」 

 

などは正直、「・・・」てな視線で見られていますよと。 

 

また、そのように表現するのなら、 

 

1. 「そうする理由」 

2. 「そこまでに至った苦労話」 

3. 「そうした結果」 
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を、分かりやすく表現することが重要で、それができるようになると、「感動と共感される人間」になれ

ます。 

 

要は、「見せ方が重要」なので、ここを「理解できている人間」は、その表現方法で、「伝えたいメッセ

ージ」が受け手に理解されやすいので、「共感が得られやすい」です。 

 

だって、「表現するのに共感されない」のは「人間としてさみしいじゃないですか？」 

 

なので、「効果的」に表現していくことをお勧めします。 

 

次に、会話のみではない、「効果的な自己ブランディングの方法」を解説していきたいと思うのです

が、「結論から言うと」これは非常に簡単です。 

 

「自分しか知らない情報や経験をおもしろく伝える」だけなんですね。 

 

この「おもしろさ」こそが、「あなたの感性でありセンス」なので、その部分に関し、「この先も高橋のメ

ッセージを欠かさず読んでね」とだけ言っておきます。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

要は、「伝えたい相手のこころに刺さるか？」が重要なわけなんです。 

 

なんとなく生きていると、なんとなくのコメントしか言えなくなるので、「そんな人間にはなってほしくな

い」と思うのです。だって、「魅力ないじゃないですか？」、正直。 

 

自分が相手に伝えたい正直でまっすぐな感情。この感情を「伝えるべきか？」なんて思わないで、

たとえ「嫌われてもいいから伝えろよ！」と高橋は熱く言いたいのです。 

 

だって、「本気で伝える能力がないと本気で生きられない」し、情熱的に生きられないので、そもそ

も論として、「人生つまらなくなるよ」と。 

 

あなたにはそうなってもらいたくないのです。正直。 

 

 

 

 



212 

 

叶いやすい夢 叶いにくい夢 
 

人間は、「怠ける本質」を生まれながらに備えている。 

 

ゆえに、「自分の心」を鍛えるための旅をするのだ。 

 

そうしないと、「自分」としてではなく、「誰かのコピー」で人生を終焉させてしまう。 

 

あなたは「誰かのコピーでいいのか？」とこの段階では聞いておきます。 

 

さて、このような「切り口」にした理由・・・最近の「ネットの傾向」として、「簡単に大金が手に入ります

よ！」みたいな「フレーズ」をよく目にするのですが、ここで、考えてほしいのが、「いやいやいや、嘘

でしょ？」ってな冷静さと客観性をもつことが重要。 

 

そして、「この世に簡単なことは何一つない」し「簡単なことを選択」しているうちは、「自分として生き

れていない！」ので、今、あなたがその状態にいるなら、「やめたほうがいいですよ！」とだけ忠告し

ておきます。 

 

では、「なんでそんなことを書くのか？」を詳しく解説していきます。 

 

そもそも人間とは、自分の「自由な生き方を選択する権利をもつ」のでこれ以外の生き方は、「はっ

きり言って偽物・・・」。 

 

「なら、どのような生き方が好ましいのか？」 

 

なんですが、 

 

1. 「自分の信念をもつ」 

2. 「信念を継続させる」 

3. 「継続の過程で手を抜かない」 

 

1. 「自分の信念をもつ」 

 

正直、この生き方に関しては、「自分流」で構わないです。というのも、「信念＝こだわり」なので、こ

の部分に関し、「誰かの発言」や「行動」によって信念が「ブレル」ようではダメです。 
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そう生きると、「信念の先の目的」を、「達成することが困難になる」ので、「正直、お勧めできな

い・・・」です。簡単な話、「信じて、念じる」ことが、「信念」の精髄であるために、うまくいかなくても、

「信じることをやめない自分」を生きながら鍛えることの経験数が、 

 

「信念を確固たるものにします！」 

 

2. 「信念を継続させる」 

 

多くの「読者さん」が、「継続法」に関し、僕に「相談」してくるのですが、 

 

「継続できる方法はなんですか？」 

 

 「・・・」 

 

僕は、そんな時に、「自分ができそうなことを毎日したら？」と提案します。 

 

しかし・・・ 

 

この継続に関しては、1.の内容で書いた「信念の確固」が大きく関係し、「自分がどれだけ真剣なお

もいでいるのか？」によって、「継続する意味」が変わってきます。 

 

なので、「継続できる方法を知りたい」と考えているうちは、「情熱が足りないよね・・・」と呆れてしまう

のが正直な気持ちです。 

 

要は、「本気かつ情熱を注げること」に「出会えていますか？」とだけ、 

 

「あなたに確認しておきます。」 

 

3. 「継続の過程で手を抜かない」 

 

これは、「特に強く言いたい」のですが、「自分の生き方で誰かに影響を与えたい！」と考えるのなら、

「近道はない」です。 

 

これは、冒頭で書いた内容と関係しますが、つまり、「人生は簡単ではない」ことを意味し、「目的の

ために死ぬ気で生きる！」ことを覚悟した人間のみに確立できる、「自分だけの聖域」なんですね。 
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「ここに、こだわってください！」 

 

高橋のケースを例に挙げるのなら、「研究者になるのに、10 年かかった」ので、というか、「もっと近

道があったでしょ？」との意見も寄せられそうですが、「そんなものはない」と「断言」できます。 

 

その理由は、「自分にしかできない表現」は、「並々ならぬ学術と経験」でしか、 

 

「オリジナル性が生まれないのです！」 

 

で。 

 

「あなたの生き方は手抜きではないですか？」 

 

と。 

 

要は、「苦労は嘘をつかない」という事実を受け入れて生きること。そして、それを「継続」させていく

こと。これが、「今回の主張」なのです。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

人間はそもそも「楽がしたい」ので「継続が困難」なんですね。 

 

ですが、「あなたが毎日継続できるモノやコト」をこの記事をきっかけに、もし見つけることができたな

ら、「儲けもの」ですよね？ 

 

だから、何度も何度も記事を読み返してこの記事の本質をつかんでほしいと思います。 

 

どうしても「分からない」なら、「高橋のメルマガ」で質問してくださいね。 

 

基本、「くだらない質問」以外はなんでも答えるので。笑 

 

 

 

 

 

 



215 

 

こだわらず、かたよらず、とらわれず 
 

人間は、「生きることに不安」を抱えている。それゆえ、「ありもしない答えを求めて人生」をつまらな

くしている。 

 

なら、「具体的にどうしたらいいんだ？」との意見が寄せられそうですが、結論からいうと、正直、「人

生に答えなんてない！」ので、「この先の文章を集中して読んで！」とだけ、現段階では言っておき

ます。 

 

～さかのぼること、2000 年前～ 

 

釈迦は、「人生の心理を求めて旅に出た」。 

 

彼は、「インドの王子」という、肩書と家庭をすてた。 

 

では、なぜこのような行為をしたのか？ 

 

当時のインドは、現代社会と同様、「格差社会」でした。 

 

裕福な人間が、貧困に苦しむ人間を「奴隷化」し、「家畜のように扱う」実態から、 

 

1. 「人間の愚かさ」 

2. 「人間の卑しさ」 

3. 「人間の欲望」 

 

を「インドの王子」として改善していこうと真剣に試みたが、実際、釈迦は、何もできず、「誰一人とし

て変えられない自分に絶望」しました。 

 

「自分とは、人間とはなんなのか・・・？」 

 

その心理を追求し、「答え」をみつけて、「自分を納得させる要因」をつくることで、「心の安寧を求め

た」そして、そのためには、「どのような荒行もかまわない・・・」と。そして、修行へ。しかし、「修行に

おいて身体を痛みつける行為」では「真理」を掴むことができないと気づき、座禅。しかも、6年間。 

 

すると、今まで見えなかった「真理」を学ぶことに成功した。 
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釈迦はその時、「真理とは、雲の流れのようである！」と実感し、そして、修行から得た「真理」をそ

の後の布教活動の「基軸」とした。 

 

つまりここでいいたことは、あなたの物事の捉え方は、何を基準にしていますか？ 

 

「・・・」 

 

そして、誰かの価値観をそのまま基準にしていませんか？ 

 

「・・・」 

 

でもそれって、「自分が集中して出した答え」ではないですよね？ 

 

「・・・」 

 

そうなんですね。 

 

自分の中に存在する集中して出した「答え」に対し、継続的かつ真剣に向きあっている人間は、釈

迦と同じような「視点」で物事を捉えられるので、「自分としての答えに出会うことができる！」ので

す。 

 

では、「前述した内容」のように生きれていない人間が非常に多い理由には、日本の教育が関係し

ているので、具体的に解説していこうと思いますが、 

 

そもそも、「教育とは答えを求めてなんぼ・・・」という価値観を「義務教育の段階で刷り込まれている」

ので、「誰かが決めた答えをなぞることが正しい」という、「毒された考え方」から逃れられないために、

「答え探しに縛られた人生」で満足しているふりをしている。 

 

ここであなたに質問します。 

 

「そんな生き方であなたは満足ですか？」 

 

「そんなんで人生を終焉させていいんですか？」 

 

と。 
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こんなことを書くと、「高橋さん、あなたはどうなんですか？」との意見が寄せられそうなので、全て答

えます。 

  

僕は、基本的に「自分で決めたことしかしないですよ！」というか、「だれにも操作されたくない！」 

ので、自分で考え、判断し、行動します。 

 

正直、これしかしていないので、「その時によって感じる答えは違う」のですが、それでいいのです。

だって、「人間は進化し続けて成長する生き物」ですから。でも、「見える世界を変える努力」は、継

続的な努力によってなされるもの。 

 

なので、そこは意識して答えを追求してくださいね。 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

要は、「いちいち気にすんな！」ってことです。 

 

人間は生きていると、「あらゆる困難」に直面していかなくてはなりません。なので、「そのあらゆる困

難」を「怖い」とか「恐ろしい」などど、「ビビッて生きる」ことから卒業しない限り、「あなたは本当の自

由を手に入れることができない！」のです。 

 

「だって、なんだかんだで受け入れるしかないでしょ？」 

 

「ていうか、ドンした心構えでいないと生きにくいでしょ？」 

 

なら、千秋楽の時の横綱の気持を真似て、「ドンと構えて生きる」ことを毎日心がけることで、「人生

が大きく変化する」ので、是非とも忘れないでメモしてほしいと思います。 
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心から向き合う 
 

今回のテーマは、高橋が「大好き」な「銭湯」の話。 

 

ここから会話↓ 

 

おじさん  「お兄ちゃん最近よく来るね～」 

 

高橋    「はい、家から近いんで・・」 

 

おじさん  「若いのに銭湯なんて珍しいね～」 

 

高橋    「そうですか？？」 

 

おじさん  「いくつなんだい？」 

 

高橋   「30 歳です！！」 

 

おじさん 「見えないね～」 

 

高橋   「いくつに見えますか？」 

 

おじさん 「25 歳くらいかなぁ」 

 

高橋   「嬉しいですね～ あとでビールおごります！！」 

 

おじさん 「若いのに気が利くね～」 

 

と、こんな「たわいもない会話」なんですが、この会話な中に「人間と人間の会話の面白み」がある

んですね。ちなみに「初会話」のおじさんでした。 

 

考えてみると・・ 

 

最近の日本人は、「向き合う」ことを恐れているように思います。 
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それでいいのか？と思います。 

 

また、向き合うことで分かることの方が、豊かに生きる上で価値があります。 

 

つまり、なにが言いたいのか？なんですが、要は、「人間は人間の中で生きることで輝ける」ので、

「積極的に人間と関わって生きる」ことが重要なんですね。 

 

だから、「銭湯での会話」なんです。一見、「知らないおじさんからのアプローチはウザい・・・」と感じ

る方が多いですが、実はそうでなくて、「情報の交換のチャンス」として捉えることで、今まで「意識し

なかった景色」が見えてくるので、「人生が豊かになる」んですね。 

 

この豊かさこそが、「人生においての幸福感」と直結します。つまり、新しい関わりが増えることで、

「自分の存在価値を感じられる」ので、「理屈ではない楽しい気持ちになれる」ため、「いい笑顔で

生き生き生きられる」のです。 

 

あなたは、生き生き生きてますか？ 

 

＜この記事のまとめ＞ 

 

要は、「人間の中で生きる」ことと、その中で「協調性」を円滑に保つ方法として、「会話」の中で知る

「相手」の「特徴」を「情報の交換」によって「よりはっきりと明確に分かり合える関係の構築」を書い

たわけです。 

 

何気ない日常の「会話」には、実は「人間としての在り方」がしぜんと学べる機会がたくさんあり、そ

のような機会を効果的に活用することが「人間を知る」ことになると言えるのです。 

 

現在あなたがこのような生き方ができていない様なら、「今すぐ変わるべき」です。 

 

だって、人間を知り、人間と深く付き合う方法は「内容の濃い情報の交換から生まれる信頼関係」で

しかないのですから。 
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最後に 

 

ここまで読んで疲れたことでしょう。お疲れ様でした。 

 

さて、この教材いかがだったでしょうか？ 

 

実はこの教材を作成する前に「あること」を心に決めました。 

 

それは、「この教材を通じて人間として成長してほしい」ということ。 

 

だって、「人間的な成長」さえすれば「顧客」に対して「あなたの魅力」と「商品の魅力」を的確に伝

えることなんて「簡単」なのですから。 

 

だからこそ、「具体的なノウハウの記載」は極力避け、テーマをたくさん設けて「あなたにとって必要

な学び」を提供してきたわけなんですね。 

 

で、ですね。そもそも論な話なんですが、「顧客獲得＝人間理解」であると、高橋は何度も何度もあ

なたに伝えてきたわけんですが、「どうしてそんな基本的なことを！」と、あなたは読み進めていくた

びに感じたことでしょう。 

 

ですが、「どんなことも基本が重要」なんですね。 

 

例えば、「自転車に乗れない子ども」に「新品の自転車」を買い与えても「乗れない」わけです。だっ

て、乗り方の基本を知らないわけですから。だからこそ、大人は「本気で子どもと向き合い励ましつ

つ基本の乗り方を分かりやすく伝えるのです」。 

 

つまり、この「基本」を「各テーマ」ごとに熱く語ったのが今回の「完全版 顧客獲得方法」だったわ

けなんですね。 

 

ここで重要なお知らせです。 

 

実は、「完全版 顧客獲得方法」の更なる上位版の「販売」が決定しました（題名はまだ未公開）。 

 

詳しい内容に関しては、「高橋のメルマガ」にて随時配信していきますので、「見逃さないように」、

そして、「楽しみに待っていて下さいね！」。 


