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次のページを見てください→ 

［スモール・ビジネス危険度チェックリスト 7］ 

やってみよう！ 

今あなたは…どのステージにいる？
あなたの“今”のステージと“望む”ステージに○をつけてみよう！

もし、あなたが、今のステージと望むステージが「完全一致」しているなら、このレポートを

読み進めずに、ここでページを閉じたほうが良いでしょう… 

しかし、もし、1 段階…2 段階…3 段階…と、今のステージと望むステージに「ギャップ」があ

るなら…もしくは「ステージ・ダウン」して、今のステージを失いたくないなら、今すぐ続きを、

お読みください… 

今すぐ次のページにお進みください
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次のページを見てください→ 

他に…最上位ステージへ
一気に駆け上がりたい人はいませんか？ 

この図は、WEB関連ビジネス…代表的なもので言えば、WEBコンサルタントやWEB制作社、 
WEBデザイナー、コピーライターがキャリアアップしていく場合の“典型的キャリア・ロードマッ

プ”です。中でも、今回は分かりやすく「WEB コンサルタント」で表現しました。（ぜひ、ここ

はあなたの状況に置き換えてお読みください） 

教えてください…あなたは、このキャリア・ロードマップを見て、どこのステージが、最も心

地よい場所でしょうか？「ステージ①：ジリ貧コンサルタント」でしょうか？それとも、中間の

「ステージ④：日雇いコンサルタント」でしょうか？いや…「ステージ⑦：自己実現コンサルタ
ント」でしょうか？ 

［WEB 関連ビジネスの“典型的キャリア・ロードマップ” ］ 

今あなたは…どのステージにいる？

もし、あなたが、「ステージ⑦：自己実現コンサルタント」ならば、もうこのレポートの続き

を読む必要はないでしょう。反対に「ステージ①：ジリ貧コンサルタント」で、「このままで良

い」と思っているなら、あなたもここから先を読む必要はないでしょう。なぜなら… 

Copyright (c) NIAA All Rights Reserved. 
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次のページを見てください→ 

WEB関連ビジネスの不都合な真実

これは“典型的キャリア・ロードマップ”と言っても…経験年数が長くなれば、自然とこのような

キャリアを歩めるわけではないからです。「このままで良い」と思っているなら、一生、上のステ

ージに上がることができません。むしろ…競争が日々激化する WEB 関連ビジネスですので、気

がついたら、今のステージを失い…“ステージ・ダウン”している可能性もあるでしょう。 

WEB 関連ビジネスは日々競争が激化し 

今の心地よいステージに停滞すると、今のステージですら失い“ステージ・ダウン”する可能性がある… 

あなたは、こう疑問に思ったことはありませんか？同業者を見て、多少スキルやセンスは、あ

っちが上かもしれないが、正直言って、やっていることはそれほど変わりないのに… 

なぜ、あの人は自分よりも“高単価”で仕事を受注し続けているのか？

なぜ、あの人は自分と違って“途切れることなく”仕事を受注しているのか？

まさに、これが WEB 関連ビジネスの不都合な真実です。そして、これが“典型的キャリア・ロ
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次のページを見てください→ 

なぜ、ハリネズミはキツネへの防御方法が 1 パターンなのに、いつもキツネは負けてしまうのか？… 

その理由について、著者のジム・コリンズはこう言っています、、、 

つまり、キツネ型の企業が物事の表面的な部分にとらわれ右往左往する一方で、ハリネズミ型

の企業は物事の本質を見抜き、その肝心要な点だけに集中することで、飛躍的に成長するという

わけです。ただし、この話をすると、このような反論がいつもあります… 

”キツネ型の人たちはいくつもの目標を同時に追求し、複雑な世界を複雑なものとして理解

する。「力を分散させ、いくつもの動きを起こしており」、全体的な概念や統一のとれたビジョ

ンに考えをまとめていこうとはしない。 

これに対してハリネズミ型の人たちは、複雑な世界をひとつの系統だった考え、基本原理、

基本概念によって単純化し、これですべてをまとめ、すべての行動を決定している。世界がど

れほど複雑であっても、ハリネズミ型の人たちはあらゆる課題や難題を単純な、そう、単純す

ぎるほど単純なハリネズミの概念によってとらえる。” 

引用元：ジム・コリンズ著『ビジョナリー・カンパニー 2 - 飛躍の法則』 
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次のページを見てください→ 

私のようなスモール・ビジネスには
当てはまらないでしょ？ 

確かに、『ビジョナリー・カンパニー 2 - 飛躍の法則』のデータ元は大企業なので、それも一理

あるでしょう。しかし、もしあなたが現状のステージに停滞し、参入がカンタンな WEB 関連の

事業ですので競争が激化し、今のステージを失い…「ステージ・ダウン」することがあっても良

いなら、ぜひ、そう思い続けてください。私はそれでもかまいません。それがあなたにとって「心

地よいステージ」であり、そのステージを失い、ステージ・ダウンした場所も、心地よい場所で

あれば、それで良いでしょう。あなたの心地よいステージを、もう一度考えてみてください。 

私がこのようにはっきりと言うくらいですが、「ハリネズミの概念」はなにも大企業に限った話

ではありません。私たちのようなスモール・ビジネスである中小企業、あるいは個人事業主がス

テージを上がっていくときにも必須の概念です。

もちろん、各ステージにはそれぞれのステージ特有の問題や課題があります。ですが、どの問

題も紐解いていけば、いつでもその原因は「才能・強み・情熱」に気づいていないことにたどり

着くのです。 

例えば、ステージ 3 の「牛丼コンサルタント」の悩みは「仕事はたくさんあって忙しいのに儲

からない」ということですよね？その理由は、単価が安いことにあるのは本人も気づいているわ

けです。なので、キツネ型の人はこの時、単価を上げるためにデザインの技術をさらに磨いた

り、付加価値をつけるために動画などの新しいテクニックを学んで取り入れようとしたりしま

す。 

Copyright (c) NIAA All Rights Reserved. 
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次のページを見てください→ 

ですが、率直に言って、こういったことをやっていても何の解決にもならない場合がほとんど

です。（実際、そうではないですか？）なぜなら、それらはあなたの才能・強み・情熱に基づいた

ものではないからです。 

なぜ、テクニックやノウハウでは
ステージ・アップできないのか？

コンサルのうまい人は他にもたくさんいます。動画を専門にしている人も他にいます。たとえ、

今いなかったとしても、遅かれ早かれ、同じことをあなたよりうまくできる人が出てくるでしょ

う。もちろん、それまでの間に次のステージへと登っていくことはできます。でも、いずれまた

あなたの本質を問うような問題にぶち当たることになります（かつての私のように…）。 

Copyright (c) NIAA All Rights Reserved. 
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次のページを見てください→ 

例えば、運良くステージ 5 の「セカンド女コンサルタント」にまでいけたとします。単価は上

がり、継続契約も取れるようになりました。ですが、今度は「今はいいけどこの先どうなるかわ

からない」「いつ他社に乗り換えられるかわからない」といった不安に襲われます。このステー

ジをクリアするには、その市場で圧倒的に強い、あるいは、競争相手のいない独自のポジション

を築く必要があります。 

［ハリネズミ型とキツネ型の成長の違い…］ 

キツネ型の企業が物事の表面的な部分にとらわれ右往左往する一方で、

ハリネズミ型の企業は物事の本質を見抜き、その肝心要な点だけに集中することで、飛躍的に成長する

このとき、キツネ型の人は、マーケティングで学んだ「SWOT 分析」や「ポジショニングマッ

プ」などのフレームワークを使ってそのポジションを探そうとします。でも、考えてみてくださ

い。自分、あるいは自社の才能も強みも情熱も知らない人が、市場で独自のポジションを築くこ

となんてできるでしょうか？ 

これが、どんなに優れたスキルやノウハウがあってもうまくいかない、あるいはうまくいって

も一時的にしか続かない最大の理由です。それらは表面上の問題しか解決していないのです。「本

質的な解決策」になっていないのです。では、「本質的な解決策」とは何か？ 

一気に上のステージへ 

駆け上がる人の“共通点”
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次のページを見てください→ 

 それはもちろん、自分の「才能・強み・情熱」に気づくことです。この 3 つが重なり合う部分

を深く理解し、それを中心にビジネスを組み立てていくことができれば、、、、 

⚫ 各ステージの問題を最短でクリアして次のステージに上がることができます…

⚫ クライアントに選ばれ続け、しかも誰かに真似されることもありません…

⚫ あなたが楽しみながらやっていることが、同時にクライアントへの貢献につながります…

働いているつもりはないのにクライアントに喜ばれ、結果として収入が増える、、、これこそが私

の考える本当の意味での「不労所得」です。つまり、こういうことです、、、 

自分の「才能・強み・情熱」に“気付いていない人”は… 

今のステージにとどまり続ける 

自分の「才能・強み・情熱」を“深く理解している人”は… 

一気に最上位ステージへと駆け上がる 
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次のページを見てください→ 

とはいえ、自分の「才能・強み・情熱」を見つけるのはそう簡単なことではありません。事実、

『ビジョナリー・カンパニー 2 - 飛躍の法則』では、ハリネズミの概念を確立するまでは平均で

4 年かかると言っています。でも、約 20 年前からドッグイヤーと言われるほど、時間の経過が早

くなった昨今で 4 年もかけていたら、私たちはステージ・アップするどころか、今のステージを

失い…ステージ・ダウンしてしまうかもしれません。だから、私は… 

できるだけ早く自分の才能・強み・情熱を 

発見することはできないのか？ 

私は自分の経験を振り返ったり、古今東西の文献を読み漁ったり、各分野のトップと呼ばれる

ような人に会って話を聞いたりしながら、それらを見つけ出す“あるプロセスを発見し”、その実

証実験を繰り返しました。すると、少しずつその効果が現れ始めました。 

もちろん、自分の才能・強み・情熱を発見するまでの時間は人それぞれですし、全員がすぐに

発見できるわけでもありません。ですが、この“あるプロセス”を繰り返すことで、徐々にビジネス

に変化が現れることが分かりました。 

つまり、その変化が“ステージ・アップ”です。あなたの「才能・強み・情熱」を明らかにしてい

くだけで、ステージが上がり、あなたが望むような姿に近づく結果を得られるということです。 

具体的には現状が、このような状況のあなたほど、このプロセスを繰り返し「才能・強み・情

熱」を明らかにして、ビジネスに望むと良いでしょう… 

今のステージにとどまるか？ 

競争が激化し、今のステージを失うか？…
それとも、、、 

今、あなたの前には 2 つの道があります。ひとつは、今のステージにとどまる道です。もちろ

ん、あなたが今の状況に満足されているのであれば問題はありません。そのまま、今の仕事に全

力投球してください。 
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次のページを見てください→ 

［教えてください…あなたの心地よいポジションはどこですか？］ 

今のステージにとどまるか？競争が激化し、今のステージを失うか？…それとも、、、 

もうひとつは、今のステージをできるだけ早く切り上げて、次のステージに進む道です。あな

たが今、どのステージにいるかはわかりませんが、それぞれのステージには他のステージとは違

う「壁」が存在します。 

もし、あなたがその壁をぶち破って次のステージに進みたいのであれば、まずその壁が何なの

かを理解し、そしてそれをぶち破る方法を知らなければなりません。 

そして、すべてのステージの壁をぶち破るための原動力となるのが、あなたの「才能」「強み」

そして「情熱」です。この３つを見つけた時、そしてそれをあなたのビジネスで形にした時、き 
っとあなたは最上位ステージである「自己実現コンサルタント」へと一気に駆け上がることがで

きるでしょう。 

今のステージにとどまるか？それとも、一気に最上位ステージへと駆け上がるか？ 

どちらを選ぶかはあなた次第です。ですが、もしあなたが後者を選ばれるのであれば、下をク

リックして、あなたがステージ・アップを実現する“具体的な方法”の詳細はご確認ください。

＞＞今すぐ、ステージ・アップの“より具体的な方法”の詳細を見る＜＜ 

https://n-iaa.org/firstclass/
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次のページを見てください→ 

執筆者プロフィール

中谷 佳正（なかたに よしまさ）

非営利一般社団法人日本インターネット広告協会 代表理事 

有限会社 WINKS 代表取締役 

起業家でもあり、数十億円~数百億規模企業のクライアントのビ

ジネス構 築に携わる参謀でもあり、可愛い 2 人の娘を持つパパで

もある。健康、金融、マーケティング、仲間の 4 つ を信念に持ち、

家族やスタッフ、パートナー、クライアントを守るために戦う。

現場主義で職人気質。 

■制約理論を日本の経営者に伝えるスピーカーとして...

Google、Yahoo、Microsoft にコンサルティングを依頼される米国のインターネットマーケティング界の第 一

人者リッチ・シェフレン。彼の制約理論に基づいたビジネス戦略構築の考え方に感銘を受け、その本質的 な考

え方を日本の経営者や起業家に伝えるため、日本公式ナビゲーターとしてセミナー・講演のスピーカー を務め

ている。全世界で 100 万人の起業家が読んだリッチ・シェフレン著書「インターネットビジネスマニフェ ス

ト」の監訳者でもある。日本でも 2015 年に発売され 3 万部を発行。

■信念に基づいたポジショニング戦略のエキスパートとして...

経営者の信念や情熱、市場での競合優位性、そして顧客の生の声をリサーチした事実に基づき、繋ぎ合わせ る

ことで、利益と理念を同時に追求できるポジショニングを見つけ出し、ビジネス構築を行うエキスパート。 新

規事業の立ち上げはもちろん、すでに数十億~数百億規模のビジネスを構築している事業に対してはリポジシ

ョニングやリブランディングを行う。 

［発行元］ 非営利一般社団法人日本インターネット広告協会 

活動目的：『法令に則った WEB 広告を推進しオンライン集客のノウハウを全国に浸透させる』 

理事：中谷 佳正（代表理事）・真崎 信吉・中尾 隼人 

事業内容：WEB 広告における法令遵守の推進・WEB 広告導入のサポート 

住所：大阪府大阪市北区天神橋二丁目４番１６号大研ビル４F 
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