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はじめに 

最初にハッキリ言っておきます。 

この話の主人公は「能力がなかった人」じゃありません。むしろ
めちゃくちゃ優秀な人です。 

僕なんかよりよっぽど社会経験が豊富で、上場企業に15年間勤め
てちゃんと昇進して、独立する際に商品も顧客リストもゼロだっ
たのでプロに500万以上をコンサル受講で自己投資に突っ込ん
で、DRMもコピーライティングもコンテンツ販売も全部学んだ。 

で、実際にコンサルを受けながら月収100万を超えた。 

──なのに、コンサルが終わってから売上が右肩下がり 

月50万、30万、20万、15万。 

500万以上投資して、一度は月100万超えた人間の売上が3ヶ月
経ったらで月15万に 

こえぇぇぇぇ。 



でもね、これは珍しい話じゃないんですよ。ぶっちゃけめちゃく
ちゃよくある話です。僕が1000人以上を指導してきた中で、何
十回と見てきた構造。 

なんでこの話をするかって言ったら、この現象の原因を正確に
理解できるかどうかで、あなたのビジネスの未来が変わるか
らです。 

「すごい人の話」として読んで終わりにしないでほしい。Aさん
に起きた変化の裏側にある原因と構造と解決策を持って帰って
ください。 

※プライバシー保護のため、本書ではAさん（仮名）として記載
しています。 

著者について 

僕自身の話を少しだけ。 

21歳で起業して、最初の2年半で自己破産寸前まで行きました。
督促状でポストがパンパン。毎日10件以上の借金督促電話。銀行
口座は強制解約。電気も止まって、片耳が病気で聞こえないのに



病院代もない。スーパーの試食コーナーと水道水と100円コーラ
が唯一の娯楽みたいな状態 

24歳、人生のどん底。母親から「帰ってきてもいいのよ」って言
われた瞬間、後悔と懺悔と恐怖が一気に巡って、「絶対に成功す
るまで諦めない」って覚悟が決まった。 

で、その翌月から月収100万。以降、一度も100万を下回ったこ
とがない。 

結果として、 

• 累計1億円（26歳時点） 

• プロモーション支援6億円超 

• 1本のセールスレターで1億2000万円の売上実績（ゴース
トライター） 

• Udemyベストセラー講師 

• 指導実績1000人以上 

• グループ年商20億円企業の取締役（No.3） 



みたいな感じになっています。 

……過去から考えたら意味不明ではある 
（自分で言うんかい笑笑） 

でもね、才能もセンスも一切ないんですよ。才能あったら起業2
年半で自己破産しかけないって。こんなの才能のなさの証拠書類
みたいなもんです。 

じゃあなんで結果が出たかって言ったら、感覚型を卒業して、
ビジネスの原理原則に基づいて事業を「設計」し直したか
ら。それだけ。 

「構造を変えれば人は変われる」 

──これは僕自身が一番の証拠です。 

この経験があるからこそ、Aさんの話を「すごいね」で終わらせ
るんじゃなくて、「構造の問題だ」と確信を持って言えるの
です。 



第1章：Before ── 手札は揃っていた。な
のに勝てなかった。 

Aさんのプロフィール 

Aさんは40代の男性起業家。 

もともと上場企業に15年間勤務していた人です。社内で順調に昇
進して、マネジメントもやっていた。いわゆる「できる人」。い
や、できる人どころじゃない。僕より圧倒的に社会経験がある人
です。 

僕なんて就職経験も資本もスキルもゼロの大学生でしたからね 

でも彼は「このまま会社に依存して生きていく人生は違う」と感
じて、退職金を元手に独立を決意した。 

2023年8月末、15年勤めた会社を辞めた。 

ただ、独立した時点で持っていたのは「決意」だけ 

商品もない。リストもない。文字通りのゼロスタート。 



このゼロを打破するために、Aさんは覚悟を決めます。2023年
12月、500万以上を投じて超大手のコンサルティングを受
講。DRM、コンテンツ販売の手法を徹底的に学んだ。 

で、2024年5月──コンサルを受けながら、実際に月収100万
を超えた。 

十分すぎる結果。コンサルも無事に卒業した。 

はずでした。 

コンサル卒業後に待っていた地獄 

はい。ここからがヤバい。 

コンサルが終わった途端、Aさんの状況は急激に変わった。 

月100万出せていた売上が、みるみる落ちていったんです。 

コンサルを受けている間は結果が出ていた。でも自分一人で回し
始めた瞬間、なぜか何も機能しなくなった。 



 

なんでこんなことが起きるか。 

心理学に「足場かけ（Scaffolding）」っていう概念があるん
ですけど、まさにこれなんですよ。 

人は適切な支援（足場）があると、自分の実力以上のパフォーマ
ンスを発揮できる。 

でもその足場が外れた時、得た能力が「自分のもの」として内面
化されていなければ、パフォーマンスは元に戻る。 

Aさんもまさにこれ。 



コンサルタントが「次はこれやりましょう」「ここ改善しましょ
う」と道筋を示してくれている間は動けていた。でも一人になっ
た途端、「次に何をすべきか」の判断が自分でできなくなっ
た。 

知識は入っていた。でもそれは「指示に従って使える知識」で
あって、「自分で判断して使える知識」にはなっていなかっ
た。 



ここ、めちゃくちゃ大事なんで覚えておいてください。 

知識が「ある」のと「使える」のは全く別の話。 

もう1回言いますよ。知識があるのと使えるのは、まっったくの
別物です。 

月収15万──どん底 

売上は落ち続けた。 

月50万、月30万、──そして月の収益が15万にまで落ちた。 

500万以上投じて月100万出した人間が、3ヶ月後に月15万。 

しかもAさんには奥様もお子様もいる。 

Aさんの中で何が起きていたか。 

「自分でも、なぜ結果が出ないのか分からない」 

これが一番きつかったそうです。 



コンサルも受けた。500万以上の自己投資もした。知識はある。
100万を超えた実績だってある。なのに何をやっても数字が動か
ない。 

これ、マジで「学んでいるのに結果が出ないのが一番きつい」ん
ですよ。勉強してるのに成績上がらない時の絶望感と同じだけ
ど、ビジネスだとお金と人生がかかってるから比じゃない。 

僕はこの状態を「不活性知識」って呼んでます。 



持っているのに使えない知識。 

知識は存在している。でも、いつ・どこで・どう使えばいいかの
文脈と紐づいていないから、実際の問題解決に活かせない。 

パズルのピースは全部持ってるんですよ。教材も買った、セミ
ナーも行った、コンサルも受けた。ピースは大量にある。 

でも完成図がないから組み立てられない。 

で、「もっとピースが必要なんだ」って思ってまた教材買う。 

違う違う。足りないのはピースじゃなくて完成図の方。 

Aさんはまさにこの状態でした。DRMの理論、コピーライティン
グの型、商品設計の方法論──全部知ってる。でもそれらが「バ
ラバラの点」として頭の中に散らばっているだけで、自分の
ビジネスにどう適用すればいいか分からなかった。 

結果、施策が「当て勘」になる。何が効いて何が効いていないの
かも判断できない。ただ焦りだけが積み重なっていく。 

この状態はまっっじでしんどいです。SNSとかで煌びやかな報告
を見るたびにメンタルに喰らいますし、会社を退職した後だと
やっぱ間違ってた気がして後悔もしたりしますから。 



──でも実は、問題はもう一層深かった 

ここからが、このプレゼントのぶっちゃけ一番大事な部分です。 

知識の統合不足。これは間違いなくAさんのボトルネックの一つ
だった。でも、本当の根っこはもう一段深いところにあっ
た。 

メンタルの問題です。 

日本ではまだまだ「メンタルヘルス」の領域が一般的じゃないん
ですよ。カウンセリングとか心の健康って、鬱病の人が受けるも
の、心が病んだ人が受けるもの──みたいな見方をされてる。 

だからみんな、どうにか自分の力で解決しようとするし、ビジネ
スの業界なら「もっと勉強すれば」「もっと行動すれば」「気合
いで乗り越えろ」って論調になる。 

「運動したら病まない！」 

「言い訳しないで行動しろ！」 

「基準が低いだけだからやれ！」 

……いやいや、ちょっと待てと。 



これってね、日本で成功している人々がメンタルヘルスへの理解
が甘すぎることも大きな原因なんです。社会の構造的にメンタル
が強くタフな人が上に上がっていくシステムだから、メンタルが
弱った時の気持ちが汲み取れない。 

Aさんの場合、時間は毎日あるはずなのに、どんどんメンタル的
に1時間くらいしか仕事ができなくなっていた。 

これ、ノウハウを買い足しても絶対に解決できない種類の問題で
す。知識が足りないんじゃない。心の状態が、知識を使える状
態にない。 

 



脳の回路って、メンタルが健全な時と不健全な時で、まるで別の
OSが走ってるようなもんなんですよ。 

不安や恐怖が脳を支配すると、人間の脳は「サバイバルモード」
に入る。新しい挑戦とか、クリエイティブな判断とか、そういう
高次の思考が全部止まる。目の前の脅威を回避することに全リ
ソースが持ってかれる。 

Aさんはまさにこの状態だった。 

ノウハウは十分にあった。でも脳が「使える状態」になってい
なかった。 

ここを見抜けるかどうかで、解決策が180度変わります。 

超重要な話なので頭に入れておいてください。 



第2章：転換点 ── 「点」が「立体」に変
わった瞬間 

出会い 

Aさんと僕が最初に出会ったのは、とあるビジネスセミナーの
場。僕がたまたま参加していたセミナーで、Aさんとはそこの休
憩時間の喫煙所でちょっとだけ話した関係性でした。 

それが、Aさんが僕のサービスを受ける約1年前の話。 

その時はコンサルを受けていて月100万を達成したものの、コン
サル終了後に失速。あらゆる施策を試したけど数字が動かない。
教材を買い足しても状況は変わらない。 

で、月の収益が15万まで落ち込んだタイミング──Aさんは「も
うわらにもすがる思い」で、僕のところに来てくれた。 

本当に勇気を出して問い合わせしていただけてよかった。あのタ
イミングで動けたことが、Aさんの一番の資産だったと僕は思っ
てます。 



診断：僕がやったことは、ビックリするくらいシンプル
だった 

Aさんのビジネスを診させてもらって、僕がやったことを正直に
言いますね。 

①メンタルのボトルネックを指摘した 

②論理的に理由と解決策を提示した 

③ビジネスのセンターピンを見抜いて定めた 

ぶっちゃけ、これだけでほぼ指導は完了しました。 

マジで。やったことはこれだけ。 

みんな、「すげえ複雑なことをしないと結果は伸びない」って思
い込みがちですけど、実際はこんなことで急速に結果は伸びたり
するんですよ。 

なんでこんなシンプルなことで変わるか？ 

それは問題の特定が正確だったから。 



多くの人が「ノウハウが足りない」と思って教材を買い足す。で
もAさんの場合、ノウハウは十分に揃っていた。問題はノウハウ
じゃなくて、メンタルと知識の統合だった。 

病気で言えば、「頭が痛い」って言ってるのに胃薬を渡され続け
てた状態。そりゃ治らないよ。でも正しい診断ができれば、正し
い薬は一発で効く。 

知識の「棚卸し」── 全てが「点」のまま止まってい
た 

メンタルの状態を整えた上で、次にやったのが知識の棚卸し。 

Aさんが過去に学んだこと、持っているスキル、提供できる価値
を全部テーブルに出した。 

結果、驚くほどの量の「手札」が出てきた。DRMの知識、コピー
ライティングの技術、商品設計の方法論、上場企業での15年間の
実務経験、マネジメントスキル──正直、手札は揃いすぎてい
た。 

問題は手札の量じゃなかった。手札の使い方と使う順番 



僕はこの構造を「点・線・面・立体」というフレームワークで
説明してます。 

【点】個別の知識やスキル 

→ 「DRMとは何か」「コピーの型」「商品設計の方法」── 知っ
てる。理解もしてる。でも個別にプカプカ浮いてる。 

【線】知識と知識が繋がっている 

→ 「商品設計とオファー設計は連動する」「教育があるからセー
ルスが機能する」── 因果関係が見えてる。A→Bの流れを理解
してる。 

【面】複数の線が統合されている 

→ 「集客→教育→販売→顧客育成」が一枚の設計図として見えて
る。どこに穴があるか構造的に判断できる。 

【立体】面が動いている（＝仕組みとして機能している） 

→ 設計図が実際に動いて、数字が回って、改善サイクルが回転し
てる。「休んでも売上がゼロにならない」状態。 



Aさんは「点」の段階、良くて「線」の一部にしかなっていなかっ
た。 

500万以上の自己投資で大量の知識を獲得していた。DRM、コ
ピーライティング、商品設計、全部学んだ。──でもそれらが
「1つの事業設計図」として統合されていなかった。 

コンサルを受けている間は、コンサルタントが「設計図」の役割
を果たしてくれていた。だから月100万出せた。一人になった瞬
間、「設計図」がなくなって、点がバラバラに散らばった。 

知識が「個別に浮いている」状態と「格子状に組み合わさってい
る」状態では、まるで別物。 



料理で例えるなら、塩・胡椒・醤油・味噌、調味料は全部持って
る。でもレシピ（構造）がなければ美味しい料理はできない。調
味料をもっと買い足すんじゃなくて、まずレシピを1つ覚えて
作ってみろって話。 

センターピンへの集中 

で、僕がAさんに伝えたのは、実はめちゃくちゃシンプルなこ
と。 

「Aさん、センターピンはここだけです。ここだけに集
中してください。」 

ビジネスのボトルネックを全部洗い出して、その中から「ここさ
え動かせば、連鎖的に全体が動く」という1点を特定して、
そこに全エネルギーを集中させた。 

ボウリングのセンターピンと同じ。1番ピンに正確に当てれば、
残りは勝手に倒れる。全部のピンを同時に倒そうとして10個の
ボールを投げる必要はない。 

Aさんは「全部を頑張ろうとしていた」んです。 



SNS投稿も頑張る、教材も買い足す、新しい施策も打つ──でも
全て「点」のまま打っているから、どれも中途半端になる。 

やることを減らした。やらないことを決めた。 

これが一番重要な設計判断だった。 

点として散らばっていた知識を「商品設計→オファー設計→教育
設計→言語化→導線設計」の5つの設計領域に整理して、一本の
導線として繋げた。 



Aさんの努力の問題は「足りない」ことじゃなくて「散ってい
る」こと。努力の量は十分だった。でもそれは構造化されていな
い──つまり「闇雲な努力」だった。 

僕がやったのは、その努力の方向性を構造化して、「何をすれば
最も効果があるか」をクリアにしただけ。 

ほんまにそれだけ。 



第3章：After ── 月15万→233万→700
万→年商5000万 

数字の変化 

はい。で、ここからが結果の話。 

ちょっとバグみたいな数字が並んでるんですけど全部事実です。 

特に注目してほしいのが、2ヶ月目の段階で「本人が稼働してい
ない部分からの売上だけで100万以上」出ていたこと。 



つまり、仕組みが動いてる。SNSに張りついて投稿し続ける日々
じゃなくて、設計した仕組みが働いている状態。 

で、12月には月利700万突破。 

4ヶ月前まで月15万だった人が、です。わけわからんですよね 

なぜ2ヶ月で月15万→233万という逆転が起きたのか 

「2ヶ月で15倍」って聞くと、魔法みたいに聞こえるかもしれな
い。 

でもこれ、魔法じゃないんですよ。元々持っていたものが、正
しく繋がっただけ。 

もう1回パズルの話します。 

ピースが100個ある。全部目の前にある。でも完成図がないまま
闇雲にはめようとしていた。そりゃ絵は完成しない。 

で、そこに「完成図」を渡した。ピース自体は1つも増やしてな
い。「このピースはここにはまる」という構造が見えた瞬
間、一気に絵が組み上がった。 



Aさんの「2ヶ月での逆転」は、新しい知識を入れたから起きたん
じゃない。既存の知識が1つの設計図として統合されたから
起きた。 だからこそ変化が速かった。ゼロから学ぶ必要がな
かったんです。 

ここ、ほんとーーーに大事なんで。 

手札が揃っている人ほど、勝てる構造を手に入れた瞬間の変
化がエグい。 



11月──指導生の月収500万突破 

Aさんの変化は、本人の売上だけに留まらなかった。 

11月末、Aさんが指導しているお客様──副業のワーキングマ
ザー──が、月の売上500万を達成。 

なんでAさんが人にも教えられるようになったか。 

答えはシンプルで、Aさん自身のビジネスが「感覚」じゃなくて
「構造」で動くようになったから。 

感覚で結果を出していた頃は、「なぜ自分が成功したか」を言語
化できない。だから人に再現させることもできない。 

でも、構造として理解している人は「あなたの場合はここがボト
ルネックです。ここをこう変えてください」と、相手の状況に合
わせて的確に設計を示せる。 

知識が「立体」になっている人は、自分が結果を出すだけ
じゃなく、人にも結果を出させることができる。 

これが、感覚型と設計型の決定的な差です。 



再現性がないビジネスに価値はない。逆に言えば、再現性がある
ビジネスは人に教えることそのものが商品になる。 Aさんは
まさにこの構造を手に入れた。 

2024年12月、月利700万突破。 

月15万だったのが、4ヶ月で約47倍。 

正直、僕も「おっふ」ってなりました笑。ただ、振り返ってみる
と構造的には当然の帰結だったとも言える。 

10月に仕組みが動き始めた。11月にはその仕組みが安定して、
指導生にも成果が出た。つまりAさん自身のビジネスだけじゃ
なく、Aさんの「教える力」そのものが商品価値を持ち始め
た。 

「自分が稼ぐ」だけじゃなく「人に稼がせられる」──この構造
的な証明が、12月の700万に直結してる。 

ここで理解してほしいのは、Aさんは毎月違う"裏技"を使って数字
を伸ばしたわけじゃないってこと。同じ設計図の上で、同じ仕
組みが回り続けた結果、複利的に数字が伸びただけ。 



毎月新しいことをやる必要がない。設計図通りに仕組みが回るだ
け。 

これが「設計型ビジネス」の本質です。 

売上以外に変わったこと 

数字以上にAさんに起きた変化がある。 

「勝ち方が見えている」という確信。 

「以前は"当たればラッキー"だった。今は"この数字をこう
改善すれば、来月はこうなる"が見えている。不安がなく
なったのが一番大きい。」 

──これ、めちゃくちゃ重要な変化なんですよ。 

「当て勘で売上が出る不安な100万」と「構造で出る確信のある
100万」は、同じ100万でも精神的な安定度がまるで違う。 



働き方の変化。 

月商233万を出した10月、その100万以上は本人が稼働していな
い時間の売上。仕組みが働いてる。自分の時間をコントロールで
きる状態になった。 

指導者としての成長。 

自分が結果を出すだけじゃなく、指導生にも月500万という結果
を出させた。「自分だけが上手くいった」じゃなく、構造として
再現できることを証明した。 

Aさんだけじゃない──同じ構造で変化した人たち 

なんでこの話をするかって言ったら、Aさんのケースが「たまた
まハマった」んじゃないことを証明したいから。 

同じ構造の問題を抱えていた人が、同じアプローチで変化し
た事例が他にもあるんですよ。 

たとえば、6年以上副業で占いを続けていた女性。500万以上を
自己投資して、ノウハウジプシーの末路みたいな状態だった。月
収10万から抜け出せない。 



僕がこの方に対してやったノウハウ指導は、ほぼゼロです。 

やったのは「価値観ワーク」で方向性を明確にして、消耗する人
間関係を整理して、マインドセットとメンタルセットを改革。や
るべきことを整理してセンターピンとなることに集中してもらう 

4ヶ月で560万を収益化。 

共通点、見えますか？ 

全員、ノウハウは十分に持っていた。足りなかったのは「正
しい問題の特定」と「統合」。 

ノウハウを足し算するんじゃなくて、今ある手札を正しく繋げ
る。脳の状態を整えて、知識が使える土壌を作る。 

これが、僕が繰り返し見てきた「中上級者が突き抜ける構造」
です。 

足りてないのは正しい問題の理解だったり、勝てる構造を理解し
れ集中して取り組むことだけ 



第4章：なぜ「手札が揃っている人」ほど 一
瞬で変われるのか 

Aさんの話を「すごい成功談」として読んで終わりにしてほしく
ないんです。 

ここからが本題。 

この事例の中にあるあなたのビジネスに直接適用できる構造
を言語化していきます。 

原則1：結果が出ないのは「知識不足」ではなく「知識
の統合不足」 

Aさんの事例で最も重要なポイントはここ。 

知識は十分にあった。足りなかったのは「知識の繋ぎ方」 

これ、1000人以上指導してきた中で何度も何度も繰り返し見て
きた構造です。 

教材を買った。コンサルも受けた。講座もスクールも経験した。
──でも結果が出ない。 



共通してるのは「知識がない」ことじゃなくて、「知識がバラ
バラのまま繋がっていない」こと。 

知識が「使える」状態になるには、3つの条件がいる。 

①「いつ使うか」が分かっている（文脈との紐づけ） 

②「他の知識とどう繋がるか」が見えている（関連づけ） 

③「何のために使うのか」が明確（目的の設定） 

Aさんの場合、3つとも欠けていた。コンサルを受けている間はコ
ンサルタントがこの3つを埋めてくれていた。でも一人になった
途端、知識は再び「使えない」状態に戻った。 

だから「学んでいるのに結果が出ない」という、最も苦しい状
態にハマっていた。 

いつの時代もそうなんですよ。学校の勉強もそう。歴史の年号を
丸暗記しても、時代の流れ（構造）が見えていなければテストで
応用問題は解けない。音楽もそう。コードを100個覚えても、曲
として繋がらなければ「弾ける」とは言えない。 



知識は「持っている量」じゃなく「繋がり方」で価値が決ま
る。 

ノウハウコレクターを脱出する方法は「知識を増やす」じゃな
い。今ある知識を繋げる作業をしろ。 新しい教材を買う前
に、まず今の手札を線で繋ぐことから始める。 

原則2：努力の量ではなく、努力の「構造」が結果を決
める 

Aさんは努力していなかったわけじゃない。むしろ人一倍やって
いた。 

問題は、努力の方向が構造化されていなかったこと。 

「1万時間の法則」って聞いたことあると思います。でもあれ、
実は誤解されてる。重要なのは時間の量じゃなくて、練習の質─
─つまり構造。 

努力には3段階あります。 



①とにかく繰り返す努力 → 方向性がないから上達しない 

②目標はある努力 → ある程度伸びるが、壁に当たる 

③構造化された努力 → 弱点を特定し、フィードバックで改善す
る → 継続的に伸びる 

Aさんがやっていたのは①か、良くて②止まり。SNSを毎日投稿
する──でも「なぜこの投稿がこの数字になったか」の分析
とフィードバックがない。 

僕がやったのは、これを③に変えること。ボトルネックを特定し
て、センターピンに集中して、毎回の施策を数字で振り返る。 

努力の「量」は減ったんです。でも努力の「構造」が変わった
から、結果が劇的に変わった。 

忙しいのに儲からない人は「作業者」 
暇なのに儲かりまくる人は「設計者」 

この違い、ほんまにここなんです。設計者は全体を見て「何をや
るか」より先に「何をやらないか」を決める。作業者は目の前の
タスクを全部やろうとして消耗する。 

Aさんは「やらないことを決めた瞬間」に変わった。 



原則3：脳の回路を書き換えないと、どんな知識も「使
えない」まま 

ここが一番見落とされがちなポイント。 

知識があるのに行動できない人って、怠けてるんじゃないんです
よ。脳の古い回路がめちゃくちゃ強固で、新しい回路がまだ
弱いだけ。 

脳はニューロン×シナプスのパターンで動く。慣れた回路が優先
的に使用される。これ、脳科学で「ヘッブの法則」って言うんで
すけど、一緒に発火するニューロン同士は繋がりが強くなる。 

つまり、「当て勘で判断する回路」を何年も使い続けていた
人は、その回路がめちゃくちゃ太くなってる。 いくら新しい
ノウハウ（設計型の考え方）を入れても、古い回路の方が優先さ
れる。 

カップ麺ばっかり食べてきた人にいきなり「オーガニック食べ
ろ」って言ってるようなもんですよ。味覚（＝脳の回路）がジャ
ンクフードに最適化されてるから、いくら良い食材を渡しても
「なんか違う」ってなる。 



まず味覚をリセットすることから始めないと、高級食材（新
しいノウハウ）の良さが分からない。 

これがアンラーニングです。 

新しい思考法を取り入れるには、まず古い価値観をアンインス
トールして空き容量を確保することが前提条件。学んでいるの
に成果が出ないのは、古い価値観が残ったまま新しいものを評価
しているから。 

Aさんの場合、僕が最初にやったのがまさにこれ。メンタルを整
えて、古い回路（不安→焦り→当て勘→失敗→さらに不安）の
ループを断ち切った。 



変化の3条件は明確です。 

① 知ること（新しい情報を入れる） 

② 意図して繰り返すこと（新しい回路を強化する） 

③ 必要性があること（古い回路を使い続けるコストが高い状態
にする） 

Aさんは①は十分だった。500万以上の自己投資で新しい情報は
大量に持っていた。でも②と③が欠けていた。僕がやったのは②
と③を設計しただけ。 

原則4：手札が多い人ほど、勝てる構造を手に入れた瞬
間の爆発力がエグい 

で、ここが一番伝えたいこと。 

自己投資をしこたまやってきた人。社会でバカほど経験を積
んできた人。そういう人ほど、実は勝たせることが一番簡単 



なぜか？ 

めちゃくちゃシンプルな理由で──もう手札は揃ってるから。 

これ、僕自身の経験でもあるんです。24歳で自己破産寸前。借金
まみれで銀行口座は強制解約。人生のどん底。 

でも、そこから翌月には月収100万を超えて、それ以降一度も
切っていない。 

なぜそんなことが可能だったか。 

しこたま自己投資をしていた。大量の情報を保有してい
た。 だから、それらを全部正しく統合して、「何を・どう使えば
いいか」を理解した瞬間に、結果が出た。 

ゼロから知識を入れる必要がなかった。必要だったのは「統合」
と「設計」だけ。 

Aさんも完全に同じ構造。500万以上の自己投資、15年の実務経
験、コンサルを通じた月収100万の成功体験──全ての手札は
揃っていた。 それを「1つの事業設計図」として統合しただけ
で、月15万→233万→700万→年商5000万。 



いつの時代もこの構造は変わらないんですよ。 

太古の昔から、弱者は「普通」のルールの中では喰われ続け
るしかなかった。 だから革命を起こして進化してきた。IT革命
もAI革命も、作ったのはどう見ても弱者出身が8割です。 

彼らに共通しているのは「才能」じゃない。既存のパーツを今
までにない方法で統合したこと。スティーブ・ジョブズが言っ
た "Connecting the dots"（点を繋ぐ）はまさにこれ。 

だから、自己投資の経験が多い人、学んできた量が多い人ほど、
正しい構造を手に入れた時の変化が一瞬で起きる。 

これは逆に言えば、今まで学んできたことは一切無駄になっ
ていないということでもあります。 

「あんなに学んだのに結果が出なかった」──それは知識が無駄
だったんじゃなくて、まだ統合されていなかっただけ。 



4つの原則のまとめ 

是非何回も読んでください。マジで。 

原則 一言で言うと
①知識の統合不足 知識は持ってる。繋がってないだけ

②努力の構造化 闇雲な努力を、構造化された行動に変える

③脳の回路の書き換
え

メンタルを整えて、古い回路をリセットする

④手札の爆発力 自己投資は無駄じゃない。統合すれば爆発
する



第5章：あなたのビジネスを診断する 

自己診断チェック 

以下の項目に心当たりがあるか、正直に数えてみてください。 

1. □ 教材やコンサルにそれなりの金額を投資してきた 

2. □ 学んだことは「理解」している。でも「実装」できていな
い 

3. □ 「何から手をつければいいか分からない」状態が続いてい
る 

4. □ 施策が毎回バラバラで、一貫性がない 

5. □ 「当たった理由」も「外れた理由」も構造的に説明できな
い 

6. □ 「もう十分学んだはずなのに、なぜ結果が出ないんだろ
う」と感じている 

7. □ SNS投稿を止めたら売上が止まりそうで怖い 



8. □ 「努力はしている。でも何を努力すべきか分からない」状態 

9. □ 月によって売上の波が激しい 

10. □ 時間はあるはずなのに、なぜか行動に移せない日がある 

判定結果 

「はい」が5個以上 → あなたのビジネスにも、Aさんと同じ「統
合の問題」が起きている可能性が高い。足りないのは知識でも才
能でも努力でもありません。「統合」と「設計」です。 点を線
にする。線を面にする。面を立体にする。Aさんが月15万→月利
700万→年商5000万に変わったのは、この構造の転換が起きた
から。 

「はい」が3～4個 → 完全に同じ構造ではないかもしれないけ
ど、「感覚型ビジネス」のどこかに片足を突っ込んでる状態。放
置すると、気づいたら両足ハマってることになる。早めに設計側
に回るのが吉。 

「はい」が2個以下 → 設計型の素養あり。ただし、低スコアの
部分にボトルネックが隠れている可能性がある。メルマガで
「穴」を特定していきましょう。 



おわりに 

Aさんが証明したこと 

Aさんの物語が証明したのは、めちゃくちゃシンプルな事実で
す。 

「手札が揃っているのに勝てない」のは、 

才能の問題じゃなく、事業設計の問題であること 

逆に言えば、設計さえ手に入れば、今まで積み上げてきた知識・
経験・投資の全てが一気に「使えるもの」に変わる。 

これ、希望の話です。ガチで。 

あなたがこれまで費やしてきた時間もお金も労力も、無駄には
なっていない。まだ「統合」されていないだけ。正しい設計図を
手に入れた瞬間、全てが繋がる。 



AI時代だからこそ、設計が全て 

で、2026年の今、AIという強力なツールが使える時代です。 

ただし、ここめちゃくちゃ大事。 

AIは「加速剤」であって「逆転剤」じゃない。 

設計がないままAIを使ったら「高速な当て勘」になるだけで
す。当て勘のスピードが上がっても、当て勘は当て勘。的外れな
施策を10倍のスピードで量産するだけ。 

でも、正しい設計を手にした上でAIを活用すれば、Aさんのよう
な変化がさらに速く起こせる時代になってる。 

ノウハウはAIでコピーされる時代。じゃあ何で差がつくか。設計
力。 構造を見抜いて、正しい順番で、正しいポイントに集中する
力。これは今のところAIには代替できない。 

逆に言えば、設計力を持った人間がAIを使うともうチートみた
いなことになる。 Aさんの変化が4ヶ月だったものが、2ヶ月に
なるかもしれない。それくらいのインパクトがある。 



あなたの次のステップ 

もしあなたが今、かつてのAさんと同じように── 

• 商品はある。知識もある。でも売上が安定しない 

• 何をすべきか分からないまま、次のノウハウを探している 

• 「自分は学んでいるのに、なぜ結果が出ないのか」と感じてい
る 

そんな状態にいるなら、あなたに必要なのは「がむしゃらに自己
投資して学ぶこと」ではありません。 

今ある手札を「設計図」として統合すること。 

あなたが登録してくれたメルマガでは、この「設計」の具体的な
方法論を体系的に伝えていきます。 

Aさんの変化を頭に置きながら読み進めてください。「点」が
「線」になり、「面」になり、やがて「立体」として動き出す─
─その感覚を、あなた自身のビジネスで体験してもらうことが僕
の目標です。 

マーケを学べ。自動化しろ。資産家側に回れ。 

一緒に繁栄していきましょう。 



いつの時代もこの道は変わらない。 
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