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1on1を⾏う際、最初にこのスライドを2⼈で確認してください。今回、
漏れているところがあったとしても、次回から適切な1on1をするため
に重要です。

◆1on1をする前に
‧⽇時を決めたら、お互いの1on1シートを提出し事前に相⼿の1on1シートを読んでおく
‧過去に1on1した⽅の記録を読みかえす（※誰と誰をつなげるとメリットになるか？ につい
て、アンテナを⽴てておくため）
‧禁⽌事項であるネットワークビジネス、幹事‧幹事候補以外の⽅の保険の話は1on1中も禁⽌
です。

◆1on1が始まったら
4分 本スライド（1on1 事前確認スライド）の確認
13分 ⼀⼈が相⼿の1on1シートを⾒ながら質問、出来るのであれば貢献
13分 交代して、同上

◆1on1が終わったら
たとえばgoogleのスプレットシートで1on1の情報を記録、蓄積して⼀覧化しておく
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(1)1on1シートの確認

1on1シートはNM本部が⽤意したテンプレートを必ず使ってください。レイアウト、項
⽬ともに意味があります。なお資料を追加する分には問題ありません。

詳しくは以下の「記⼊例（解説を含む）」をご覧ください。
https://nm2014.jp/onetopi/
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(2)1on1は売り込みの場ではなく、相⼿の話を聞く場、貢献をする場で
す。以下は読まなくても良いですが、画⾯に表⽰させてください。

ニーズマッチの活動はあなたの顧客や売上を獲得する、つまりビジネス拡⼤が⽬的です。
1on1もその⽬的に沿って設計されています。
ここで重要なのは1on1で売り込むことではなく、まずは相⼿の信頼を獲得することにあります。
シビアに⾔い換えれば、
「あなたが相⼿にとって、紹介していい⼈か、サービスを購⼊していい⼈か、を確認される儀式」
とお考えください。
趣旨を理解せずに強引な売り込みをする⽅が少数ながらいらっしゃいます。
しかし⻑くは続かず結局ご⾃⾝のメリットになりません。
売り込みをしたい場合は、1on1を⼀度終えてから改めて
「私のサービスを案内したいのですが、改めてお時間を作っていただけますか？ お忙しいようなら無理なさらないでくだ
さい」
というような形で、再度の⾯談を打診してください。
もしも必要のないサービスであったり、興味がわかない場合は断ってください。たとえば
「ありがとうございます。興味深いサービスだとは思いますが、今はタイミングではないので、またの機会にお願いいたし
ます。必要とする⽅がいたら、おつなぎしますね」
など。
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(3)初回の1on1は必ず30分で終えてください。
以下は読まなくても良いですが、画⾯に表⽰させてください。

NMの1on1が30分なのは「売る」ためではなく「安全に紹介する」ため。

◆なぜ30分なのか
‧時間制限 → 30分は「理解」はできるが「売り込み切れない」⻑さで商談化を防⽌。また合わない相⼿と⻑時間ミー
ティングすることを防⽌。

‧対等性を担保するため → 15分（厳密には13分）ずつの持ち時間で、⽚⽅だけが話し続ける事態を防⽌。

‧紹介判断に必要⼗分な情報量 → 誰に紹介できるか∕できないかは30分と1on1シートで判断できる。

‧⼼理的ハードルを下げる → 「30分ならOK」と⾔いやすく、申込みが増える。「1on1疲れ」「拘束感」が⽣まれにく
い。

‧回数を増やすための設計 → ⻑時間少数より、短時間多数で信頼網を広げる思想。ネットワークが横に広がる。そのた
め必要であれば2回、3回と申し込んでみてください。その時は⼤切なのは、ご⾃⾝のビジネスを売り込むのではなく、相⼿
のビジネスの理解を深めるを⽬的としてください。
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(4)⼀般的な1on1の使い⽅

⾃分のターンの時はなるべく質問をします。

相⼿と⾃分の共通点を探す 

まずはビジネス以外で興味がある項⽬について

相⼿のビジネス、業務内容、顧客層、希望紹介先（提携先）について

出来れば「それなら●●さんをおつなぎします」「興味があるので私が
セミナーを受講しますね」などで終わるとベスト
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(5)1on1が終わってから情報を蓄積し、誰かと1on1をするたび確認をす
ると、紹介がしやすくなります。たとえばgoogleのスプレットシートで
以下のように管理します。
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