o.t.p総研の目的
[image: soukenmokuteki.png]
 
この総研マガジンを始めて半年が過ぎました。今までo.t.p総研の考え方や理想を書いてきましたが、今回は少し裏側、本音の部分に触れていきたいと思います。
 
o.t.p総研は、夢や理想を大切にします。そして、それを大きく掲げます。しかし、現実問題として、全ての人にその想いが伝わるとは思っていません。ですから、声高々に自分達の意見が正しい！！だから皆さん変わってください！！みたいに訴えることはしません。あくまでも、自分達の考えを主張するだけです。
 
ただ、それだと一体何が目的なの？言いたいことだけ言って自己満足のためにやっているの？と、いうことになってしまいますよね？
確かに、自己満足のためにやっていることは否定しません。自分達が楽しいと思わなければ、無料で読める電子雑誌を作るメリットなんて、大変なだけであまりないというのが正直なところですから。でも、もちろんそれだけではありません。裏テーマとも言えるテーマがあるのです。
 
それは、あなたの思考を揺さぶることです。
 
我々は、少し突飛なことや、一見無茶な理想論を展開することが多くあります。そうすると、きっとあなたの頭の中で、今まで信じてきた常識とのズレが見えてくると思います。そして、自分は本当はどう思うのだろう？って考えると思うんですね！！
我々の意見に賛成の場合もあるだろうし、何言ってるんだか！？って一笑に付す場合もあるでしょう。イヤイヤ、自分だったらこう考えるよ！！って思うこともあると思います。実はそれが目的なんです。
 
何も、我々の考えを押し付けようとか、完全に理解してもらおうとかはあまり考えていないんですね！！まぁ理解して頂けたら嬉しいですが(笑)
それよりも、あなたの中に何か新しい考えが浮かぶ触媒になれたら、こんなうれしいことはないのです。
 
現在世界は目まぐるしく形を変えており、色々なルールが変わろうとしています。そんな時、今までの常識ではこうだ！！なんて凝り固まった視点を持っていることが、一番の苦痛を生み出します。人間は根本的に変化を嫌う動物ですから、仕方が無いことではあるのですが、環境は刻一刻と変わっています。
 
その中で、多くの人が、どうすれば楽しく、幸せだと感じて生きていくことができるのか？与えられた情報だけで判断するのではなく、自分の頭で考えて、さらに議論していかなくてはならない時にきていると思うのです。
 
我々はこれからも、多くを学び考え、発表していきたいと思っています。それが、これを読むあなたの思考をゆさぶり、あなた自身の素晴らしい考えにたどり着く手助けができたら！！
それがo.t.p総研の目的、裏テーマなのです。
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SNSを使った企業戦略
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最近SNSをマーケティングに使う企業が多くなっています。効果的に使えばお客様とのリレーションシップがとれ、顧客の生の声がそのまま届き、それを企業戦略に活かせるのですから、参入しない手はありません。大きな会社では、SNS専用の部署や、スタッフを作るなどの動きも活発化し始めているようです。
 
しかし、今までに無かったトラブル、SNS特有の問題も起きているようです。
SNSというのは、言わば個人と個人をつなげるのが、基本的な役割です。つまり、企業と個人を直接結びつけるものでは無いのです。ですから、そこを勘違いして、宣伝を垂れ流すようなSNSの利用をしている会社は、はじめは登録者を増やすことができても、結局消費者との友好関係が築けずにただ運営されているだけのサイトになりがちです。それだけなら良いのですが、無理やりな宣伝活動はスパム行為と捉えられ、炎上してしまい、企業イメージを大きく下げてしまうようなことも起こってしまうようです。
 
それを避ける為には、自社と顧客をつなぐ優秀な「中の人」が必要になります。
「中の人」というのは、そのSNSの運営担当者ということです。「中の人」が、魅力的であればあるほど、その企業のイメージは良くなっていきます。昔でいういわゆる「看板娘」と同じようなものだと思って頂ければ良いと思います。
「看板娘」が、魅力的であればあるほど、お客さんが集まっていたのと同じように、「中の人」に魅力があればあるほど、お客様を自社に惹きつけてくれる訳です。
 
ただし、ごく最近の流れだと、これも問題になり始めています。どういうことかと言うと、「中の人」が、人気になりすぎて会社を辞めてしまうという現象がチラホラと起きはじめているようなんです。基本的には、お客様は、その企業を面白いと感じている訳ではなく、その「中の人」個人に魅力を感じて交流を持っている訳です。その魅力ある「中の人」が勤める会社だからその企業を応援している訳です。
そうすると、その「中の人」に辞められては、企業にとっては痛手ですよね！？看板娘がいなくなるようなものですから！！辞めて欲しくはないと思います。しかし、「中の人」が優秀であればあるほど、他企業も欲しがります。当然自社より良い給料での引き抜きを考えるでしょう。その「中の人」に着いたファンも全部とは言わないまでもごっそり頂けてしまう訳ですから。また、「中の人」も固定ファンがいるなら、独立した方が良いという考えも浮かぶかもしれません。
 
そこで、企業側が、自社で働いている期間にSNSで得た顧客は自社のものだと主張し、争うケースも出てきているようですが、それは、あまりにSNSの特性というものを理解していないやり方だと個人的には感じてしまいます。SNSのフォロワーを顧客データとしか見ていないように感じるんですね！！それはかなり危険な考え方です。SNSのフォロワーというのは、会話を楽しんだり、その人の主張が面白い！！と思うからフォローしている訳です。例え裁判に勝って、データを残しても、引継ぐ人間が面白くなければリムーブされてしまうでしょうし、ましてや、「中の人」に、シンパシーを感じて応援していた人ならば、それを訴える企業に敵意を持ちかねない…。だからと言って、会社の予算を使って就業中にせっせとファン作りをして、ファンができたら、はい！さようなら！！では、企業側も当然納得はいきませんよね！？かなりジレンマだと思います。
 
そこで、その解決方法として我々が最近注目しているのは、キャラクターを使ったSNSマーケティングです。いわゆる「中の人」を全面に打ち出すと、上記のような困った事態が起きることを恐れなければなりませんが、キャラクターをうまく使うことによってそのリスクを回避できます。
 
キャラクターとは、不思議なもので、人格が無いのに人格を感じさせます。しかも、「中の人」が変わっても、多少の違和感は感じさせても、キャラクターの性格に一貫性があれば、観ている方は慣れてしまいます。アニメで突然声優が変わってしまったり、時には作者がお亡くなりになっているのに新たなストーリーができるマンガやアニメってありますよね？最初は違和感を感じますが、慣れると平気ですよね！？あれと同じことだと思います。
 
会社つまり、法人は元々人格など無いのに、法的に人格を持たせられていますよね！？事業内容が変わって行っても、企業のイメージは保たれている。そう言った共通点であるのでキャラクターとの相性が良いと考えています。
 
それに、キャラクターは当たれば、キャラクターグッズの販売等、副次的な収益も見込める可能性があります。
 
ボチボチとそれに気付き、取り入れ始めている会社もあるようなので、そのうち成功事例も生まれると思います。我々も乗り遅れぬよう取り入れると共に、観察、研究を続けて行きたいと思っています。
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リズムで遊ぶ
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一人が手を叩く
 
パンパンパンパン
 
一人が足を踏み鳴らす
 
ドンドンドンドン
 
一人が膝を叩く
 
ウンタンウンタン
 
みんなで呼吸を合わせて
一つのリズムを組み上げる
 
そして、歌い出す。
 
思いつくままに順番に
 
そうやって作った音楽は
 
なぜか自然の世界が見える
 
不思議な音楽になる
 
人間の中に元々あった
 
太古の昔から引き継いだ
 
記憶の中から生まれるように
 
 
そして、太古の民に思いを馳せる
 
脈々とつながるこの長い歴史に
 
命の不思議に感謝する。
 
 
 
文／o.t.p @otpro


夢を持つ
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最近、夢を持つということに、否定的な人もいます。どうせ、夢を持ったところで、叶うはずない。夢を持つだけ無駄だよと。
確かに夢を叶えるのは一握りかもしれません。それが、現実かもしれません。しかし、叶わなかろうが、そんなの関係なく夢は持つべきだと思います。
 
それはなぜか？
 
ぶっちゃけてしまえば、実は夢は叶えることに大した意味は無いのです。本当に必要なのは、その過程に出てくるパワーなんですね。そのパワーを利用して自分の中の生産性を上げるのが夢を持つ目的です。
もっと言ってしまえば、夢は叶えてはダメなんです。むしろ叶いそうになったら、もっと大きな夢に設定し直さなければいけないくらいです。
 
日本が高度成長を成し遂げた時と言うのは、偉大な経営者達が一見、実現不可能とも思われる壮大な夢を語っており、そのビジョンを共有した従業員達が、高いモチベーションを持って仕事に当たり、さらに、経済が発展することにより、より豊かな生活へのビジョン、個人の生活の中に、あれが欲しい、これが欲しい、あれがあったらいいな、これもあったらいいな、というのが描けていたのではないでしょうか？そしてそれを実現させようという想いが、モーレツとも言えるパワーを生み出していたのでは無いかと考えられます。(私はその世代の人間ではないので、あくまで想像ですが…)
 
しかし、長い不景気の中で今は壮大な夢を語る経営者というのは少なくなってきているのではないでしょうか？さらに、働く方も、ほとんどの物を所有しており、よく考えてみると本当に心から欲しいと思えるものが無くなってしまっているのではないでしょうか？
 
何となく閉塞感を感じるのは無理からぬことです。
 
でも現実問題、それを打破するために夢を持ちなさい！と言われたところで、それはそれで難しいと思います。価値観は多様化しており、みんなが同じ夢を持って一丸となって！というのは不可能に近いです。これからの従業員は、物質的には豊かな時代に育った人間たちですから、物質的に夢を見せるのは難しいことだと思います。
 
しかし、いわゆる自己実現欲求は高いですし、そこの可能性を広げて、夢につなげることはできるはずだと思います。例え一丸となっていなくても、それぞれの夢は持てるはず。
 
経営者は、従業員の夢を充分に引き出し、その上でそれを包括する夢を掲げるべきでしょう。そして、それを語って欲しいんです。それは、不景気だから、世の中が厳しい状態だから仕方ないみたいなことを語るより、よほど大切なことのはずです。
夢を語れば、夢を追いかけるパワーで、自社の生産性を上げることができるはずです。
また、夢に向かいポジティブなパワーを発している会社には、それに引き寄せられて優秀な人財が集まります。そして、優秀な人財が集まれば企業は発展します。企業にとってはプラスなことばかりです。
多くの会社が夢を見ることができていない中、夢を掲げることだけで、強烈な差別化がはかれるのですから、やらない手は無いでしょう？
 
こんな時代だからこそ、夢を否定せず、夢を持つ、それを語る。そんな視点を持ちたいものです。
 
 
 
文／o.t.p @otpro


心理学とマーケティング７
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先月は、無数に散らばる断片を拾い集めて加工し情報化するというテーマで、企業にとって大切なのは、まず知ってもらうこと、そして好きになってもらうこと。そして、無数に散らばる断片とは、企業に働く人の想い、企業のこだわり、歴史や背景。合わせ加工し、わかりやすい情報にすることとは、働く人の想いを集めて、自社をストーリー化すること。そこに共感を感じてもらえるように伝えること。と、いうところまで述べた。(読まれていない方はSouken Magazine Vol.6をご参照ください。)今月はその内容をさらに深く掘り下げてみようと思う。
 
企業を知ってもらう為には、色々な宣伝媒体がある。CMやチラシ、看板、店舗があれば店舗そのものもそうであろう。又、人もそう。従業員、営業マン、販売員等。さらに近年ではインターネットの発達で、ホームページ、ブログ、SNS等色々な媒体がある。まずとにかく知ってもらわなくては、話が始まらないのだから、どの企業も言われなくても、できることはやっているはずである。しかし、好きになってもらえるようにしているか？という視点では、そこまで考えているところは少ないのでは。と思われる。
 
今は、多くのものが容易く手に入る時代だ。なぜその企業から購入する必要があるのか？と、考えると、特にその企業で買う理由は無い。どんな画期的な商品もあっと言う間に真似されて市場に出回ってしまう。絶対にそこの企業を選ぶ理由というのはほとんど無いのだ。
 
そう考えると、一番真っ先に考えられるのが、生産コストをさげ、商品を安価に提供しようという考え方である。確かに同じ性能であるならば、消費者は安さに食いつく。より安い方が選ばれる可能性が高いのは否定しようのない事実だ。しかし、消費者は本当に安さだけを求めているのだろうか？答えは否であろう。本当に安さだけを求めているのなら一番安く売る企業だけに利益が集中するはずだ。しかし、そうはなっていない。(まぁなっていたら日本企業は全滅しているだろう。)そこには、信用や、企業への好感度というのが大きく関係してくるのだ。
 
先月も述べた通り、好かれることができたなら、低価格競争に巻き込まれないで済むこともある。(もちろん全然巻き込まれない訳では無いが、他より利益確保が容易になる。)
では、どうやったら好かれる企業になれるだろうか？
それは、人間関係の構築とそう大差ない。企業は法人というくらいであるから、人にみたてて考えてみれば良い。
例えば、チラシでも、CMでも、ホームページでも何でも良いが、まず最初のイメージというのは大切である。心理学用語に初頭効果と言うのがある。その名の通り第1印象がその後の判断に影響を与えるという現象のことだ。つまり、初めの自己紹介の段階で、自社はどんなことをやっているのか、どういうポリシーで、どんな風に顧客にメリットを与えるのかの印象付けは大切である。さらに単純接触効果というのもある。これは、繰り返し接すると好意度や印象が高まるという効果のことである。(ただし、初めの印象が悪いと、悪いイメージを増幅させることもある。)
まずは初対面で、良い印象を与え、何度も接触することが大切ということだ。つまり、企業なら、良い印象を与えるCMをバンバン流す。チラシも何回もいれる。そうすることで、認知度が上がると共に、好印象が残せるのだ。だから今まで多くの企業がそうやってきたのであろう。
 
しかし、今までならそうできたところでも、最近の不景気でこの戦術を取るには苦しい企業も多いだろう。これはほぼコストをかけたもの勝ちの勝負になってしまう。ありとあらゆる媒体に露出するだけすれば良いのだから予算勝負だ。(ちなみに予算がないから単発のチラシや、CMを打つほど意味のないことはない。どんなに好印象を持った異性でも一回だけしか会っていなく、二度と連絡が来ない相手を好きになることはまず無いのと同じだ。)しかし、結局これでは他の企業より好かれて商品代金を高めに設定し、利益を上げたとしても、結局宣伝コストに消えてしまい、あまり意味の無い行為になってしまう。
 
では、どうするか？
それには、直接的に消費者と信頼関係を築き、自社をよく知ってもらい、印象付ける戦略が必要だ。例えば、気になる異性がいる時、相手のことをもっと知りたい、自分のことをもっと知ってもらいたいと思うだろう。それには、まず会話をする機会を作ることから始め、そして、相手の話を聞きながら、求めていることは何なのか考えつつ、それに沿うことがあればアピールし、自分のことをより理解してもらえるように説明していかないだろうか？そして、誠実な自己開示をすることによって、相手の好感が得られるのである。
それと同じように企業も消費者との間に会話する機会を持ち、自己開示して好感を得るようにしていけば良いという訳だ。それに適した媒体として、最近はSNSやブログ等、無料で使える宣伝ツールがあるのだから、利用しない手はない。そして、SNSや、ブログの単純接触効果はTVCMやチラシより距離感が近く感じる分効果は絶大だ。
 
ただ、注意点として、今までのマスに向けて行っていたような情報を一方的に流し込むような戦術はほぼ効力を示さない。また、一時期のCRM(カスタマー・リレーションシップ・マネジメント)のように顧客データを集めて、それに合わせて色々なプランを提案するのともまた違う。
 
では、うまく消費者とつながる為にはどういう考え方をするべきか？
 
企業にとって消費者を知り、己を知るのは誰であろう？と考えるとそれは、経営者も含む従業員である。多くの場合、従業員は自社の製品を使う消費者であり(そうでないならば問題のある企業かもしれない)そして、そこで働くものであれば自社のこともよくわかっていることであろう。その人達の商品への思い入れや、開発のこだわり、製品への気の配りよう等をできる限りリアルにその人達に語ってもらう。勿論、パフォーマンス的なものではなくリアルな声を集めるのだ。そして、それをストーリーとして編集し、消費者にわかりやすく提供する。大変だったことや、問題があったらそれも、一緒に追体験してもらえるようにして行く。そして、問題解決に向けてコミュニケーションをはかる。まるで自分達も参加してその商品を作り上げたかのように。
そうすれば、その製品を買いたくなるのではないだろうか？
 
もちろん、これからの企業はリアルなストーリーでも好印象を与えられるくらい誠実でなくてはならない。昔は多少悪いことをしても、バレなければ良いという風潮もあったが、今は個人が簡単に情報を世界に向けて発信できるのだから、その考えは難しい。すぐバレると思っていい。後ろ暗いところは無くした方が良い。自社の従業員が自社商品は絶対買わない等と思われていてはいけないということだ。
 
この総研マガジンで、何度も書いていることであるが、もう大量生産、大量消費の時代は終わっている。これからは、少量生産、少量消費に対応する利益モデルを作り上げなくてはならない。そのためには製品に情報という付加価値をつけ、その付加価値を上げる為にはどうすれば良いかという視点が必要だ。
 
そのことについて、次号以降でもまた述べて行きたいと思う。
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本との向き合い方〜前編〜
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「本をたくさん読むことはいいことか。」
これについて考えてみよう。
 
子供の頃はよく学校で本を読むことを勧められた。「学級文庫」と称して望んでもいない本を渡され、１ヶ月間家に保管しておかなくてはいけなかった。月が替わると、自分より出席番号の後の人にその本を渡し、自分より出席番号が前の人から新たな望まない本を渡されるというシステムがあった。また、「図書室から月に２冊は本を借りよう」というアナウンスが年に数回されていた。
このような取り組みをして子供へ本を読ませようとする狙いは、もちろん知識量の向上もあるが、主に、文章を読み取る力の向上、語彙力の向上を促すことであろう。
この狙いにおいては、月2冊とか年30冊などといった、数値目標を設定すること自体に意味がある。年30冊読めば、30冊分の文章に触れるということであるから、これによって子供の文章読解力や語彙力などの国語力は向上することが期待できるからである。
 
では、大人になってから本を読む狙いは何か。１つは「暇つぶし」である。もう１つは「知識を得てそれを生活や仕事に役立たせること」が挙げられる。
前者の「暇つぶし」という観点においては、読んでいる間に時間が過ぎていけばよいから、読むという行為そのものに、意味がある。読んだものが後に記憶に残ろうが残るまいがあまり関係ない。ある時間を退屈せずに過ごせれば、目的を達成したこととなる。
後者の「知識を得てそれを役立たせる」という観点においては、読むという行為そのものには意味がない。それは以下のように考えてみるとわかる。
ある人が「本をたくさん読んだほうが良い」というビジネスの成功者の言葉に一念発起して、「月20冊、年240冊読むことを目標としよう」と数値目標を設定したとする。これを達成したら、その人は目標とするビジネスの成功者に近づくことができるだろうか。
その答えは、近づくかもしれないし、近づかないかもしれないというものとなる。なぜなら、240冊読むという行為は成功のための十分条件ではないからである。その人が240冊の書物から必要な部分を吸収して、それを生かして行動できるかどうかが成功者に近づくか否かの決定要因となる。
 
以上のことから、本をたくさん読むことは子供にとっては無条件で良い。大人にとっては、本から得たものを後に生かせる場合という条件付きで、良いといえる。
 
人生の限られた時間を読書に投資するならば、「目的を持った大人の読書」をしているつもりが、実質「子供と暇人の読書」にしかなっていなかった、という過ちを犯すのはできるだけ避けたい。そのためには、どのように本と向き合えばよいか。これについて、次回は述べていきたい。
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ときめきトワイライト
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2011年も残すところあと１ヶ月と、少し。
夏に綺麗な深緑を見せてくれた木の葉が、紅く色づき始めている。
朝一番に感じる風は頬を冷やし、すうっと首元を通り過ぎていく。
日が高くなれば、ジャケットを脱いでいられるほど暖かになる時もある。
しかし日が傾き始めると、冬の訪れを予感させる空気に戻る。
思わず背中をきゅっとすぼめてしまう。秋と冬が重なりあった季節。
 
毎年この時季になると、私にはちょっとした楽しみがある。
仕事を終えて職場から外へ出る時間が、ちょうど夕焼けの時間に当たるのだ。
だんだんと夜へ向かいながら幾重にも色を重ねて染まる、その空を見るのが楽しみなのだ。
 
国道と県道が十字に交差し、店や住居などが立ち並ぶ、ごく普通の街の景色。
その建物と建物の隙間から見える、赤くてオレンジで紫な、それらの混じり合ったところの中間のような色の空。
気温や湿度によって違うその色は、日替わりで私を楽しませてくれる。
 
夕日はまるで、一日中大地を照らし、森を照らし、街を、生き物たちを照らしてくれた太陽が、最後に見せてくれる、置き土産。
「向こうの人たちが待ってるから行ってくるね、また明日」と言っているようで、何とも愛おしい。
 
その風景にソリッドなテイストを加えてくれるのが、カラスたちだ。
私の住むこの街にはたくさんのカラスが生息している。
その数ざっくり見積もっても数百羽。
この街の中には、カラスのねぐらとなっている森がある。
カラス達は日中を思い思いの場所で過ごし、ちょうどこの時間帯に、私の職場の前の電線に大集合するのだ。
みんなで揃って、ねぐらへと帰るために。
どうやらそこが待ち合わせ場所らしい。
 
電線は「重いよー」と言い出さんばかりにしなり、数珠つなぎになって楽しそうに井戸端会議をしているカラスたちの体重を支えている。
まるで五線譜の上に並んだ音符のように…と表現したいところだが、遠くから見ても大きな彼らはそんな洒落たものとは程遠い。
しかし彼らの存在は、夕焼け空にコントラストを作り出す大切な役割を果たしている。
 
夕刻、茜色のグラデーションの空に浮かぶ、黒いカラスの列。
何とも言えない幻想的なその風景。
ゆったりとした気持ちで眺めていると、仕事の疲れが心地よいものに感じるから不思議だ。
だからその空を見られたことをとてもラッキーに思う。
そして私は、ウキウキした気持ちで家路に着く。
カラスが鳴くから帰りましょ、とはよく言ったものだなぁ、なんて考えながら。
 
日によって変わるのは夕日の色だけではない。見る側の気持ちも日替わりだ。
 
仕事に汗して頑張った日には、自分の労をねぎらいつつ、これからやってくる夜を楽しみにワクワクしながら眺める。今日はあの本を読もうかな、あの絵を描いてみようかな、と。
 
逆に楽しく充実できた休日には、幸せに過ごせたことへの感謝の気持ちと、一日があっという間に過ぎた寂しさで、少し切ない気持ちで眺める。もう夕方だなんて、楽しい時はどうして早く過ぎるのかな、と。
 
どんな気持ちで相対する時も、その美しい色で私をやさしく包んでくれる。
そんな夕日が見られる夕刻のひとときが、私は大好きだ。
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４コマまんが
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iPad、iPhone、iPod touchお使いの場合、画像をダブルタップすると別画面で開くことができます。ピンチアクションで拡大、縮小ができますので、字や絵が小さくて読みにくいとお感じの場合はお試しください。
 
作／えみっきー　＠emk03



編集後記
[image: hensyukouki7.png]
 
今月も無事できたー！！
良いものができたぞー！！
さすがウチのスタッフ！！優秀だね！！
 
と、いきなり自画自賛モードで申し訳ない。でも、今回も面白いものができたんじゃないかな？ってホントに思うんですね！！作るの結構大変なんで余計そう思うのかもしれませんが（笑）
今回は、我々の考えのより深い部分、より本質に近い部分をお伝えできるよう心を配って書いてみました。是非とも自分のお考えと照らし合わせながら、じっくり読んで頂ければ幸いです！！後半は逆に頭をリラックスさせて、楽しんでもらえればと思います。新企画みかんチュをさがせにも是非挑戦してみてくださいね！！私ははじめ全然見つけることができませんでした…くやし〜（泣）
 
この総研マガジンを読みながら右脳も左脳もフルに使って思考しつつ、読んだ後に爽快感を感じて頂ければ、こんなにうれしいことはありません！！さらに、このマガジンを通してお知り合いやお友達等と議論を深めるきっかけにして頂ければなんて思います。
もちろん我々スタッフも日々、研究、実践して新たな視点を提供できるようにしたいと考えています！！
 
スタッフのみんな！！
今月もお疲れさま！！
がんばってくれてありがとう！！
来月もさらに進化して面白いものを作ろう！！
 
てな訳でますます進化するSouken Magazine！！
今後もご贔屓にお願い致します！！
 
 
編集長　三上壽久（ミカミトシヒサ）
twitter　o.t.p  @otpro
 
 
追伸
 
最近電子書籍の注目度があがってきています。
ある程度PCの扱いに慣れている方なら、技術的には思った以上に簡単に作成することができます。
 
Souken Magazineは、ヴァージョンの違いこそありますが、ほぼ、
コチラ
の機材やソフトを使って作られています。
もしも、自分も作ってみたい！！と、思われた方がいましたら是非ご参照ください。
 
作ってみたよ！または、もう作っているよ！！なんて方がいましたら、是非twitter上でo.t.p   @otproまでご連絡ください。当誌で紹介させて頂きます！！


発行／編集
 
o.t.p総合研究所 http://www.otpsouken.com/
　　　　　　所長　三上壽久（o.t.p)
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お読み頂きありがとうございます。
よろしければSNS等でぜひお友達にも紹介してください！！ 
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