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第 1 章　過去にカラー診断を受けたお客様が来た場合、注意点はありますか？

過去の結果を気にしないという点が、最大の注意点かと思います。

パーソナルカラーは変化する可能性がありますし、前回の診断手順や分析の方法、ご提案に至るまで、今回対

応するあなたの内容とは全く同じではないため、条件の異なるものを比較して気にする必要がないからです。

もし、前回の診断結果と今回ご自身が出した結果に大きな差があり不安になってしまうのであれば、自信を持っ

て結果をお伝えできるパーソナルカラーの知識と技術を身につけることが必要です。

お客様に過去の診断経験の有無をお尋ねすることで、ご自身が診断をし辛く感じてしまうなら、極力診断経験

はお尋ねにならない方が良いと思います。

何度診断を経験されたお客様に対しても、自分が判断した内容が正しいと自信が持てる。そんなカラー診断が

できるようになりましょう。

駆け出し時期で対応するお客様が少ない中、「どうやったら効果的にパーソナルカラーの知識と技術を高める

ことができるのか？」そのように思い悩む方も少なくありません。大切なことは、不明点を残さないことです。

分からないことをそのままにせず、学習した資料を復習したり、指導を受けた先生に質問をしたり、きちんと

その疑問を解決する行動を取ることです。この積み重ねこそが、確実にレベルを高める方法となります。

当校の受講生も、講座受講終了後に質問をされます。その内容は実に人それぞれ。多くの人が共通して疑問に

感じることはあらかじめ講座の内容に落とし込んであるため、受講後に出てくる質問は、その人が診断する中

で苦手とする見極めや、理解が追い付かない属性の特徴、コーディネート提案の考え方などが多いです。

質問を受けた時は、その内容によって個別の課題を課したり、考え方を再レクチャーしたりと、解決に至る方

法を個別に与えます。また、個別の課題と並行して、多くのカラーリストが取り組む方が良いワークなども存

在します。

例えば、

・自分のテストドレープの属性の特徴を完全にマスターできているか書き出す

・セカンドシーズンの考え方が感覚ではなく知識として理解できているか 2シーズンの共通項を書き出す

・ドレープを使って、清色と濁色、高彩度と低彩度などのように仕分けができるか練習する

など、自分でできるワークもたくさんあります。

どんなワークをしたらご自身の苦手が克服できるか分からない場合は、ぜひ学んだスクールに問い合わせてみ

て下さい。

これをするかしないかで、パーソナルカラーの知識力と技術力は、大きな差がついてくるからです。
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第 31 章　見積もりを下さいと言われましたが、いくらで提示したら良いですか？

どんな種類の仕事を依頼されるかによって、準備から実施に至る所要時間や作業量、使う知識量が異なって

きます。

ご依頼をいただきやすそうな業務の種類をラインナップして、それぞれに目安の金額を設定しておくと、商

談時でもスムーズに費用の話をすることができます。

例えば、

●セミナー及び研修

●コンサルティング

●プランニング

●製作

などと対応業務の項目をピックアップし、それぞれ何人で何時間ならどれくらいというような価格設定をし

ておくと、尋ねられた時にもスムーズに対応ができます。

特殊なご依頼の際は、別途見積もりをご提供するということで構いません。

また、価格を公開している同業他社のホームページや SNSを見て、その人のキャリアや実績などとご自身

とを比較し、現在の価格設定に反映させるという方法もあります。

次ページは、販売職向け（20名）セミナーの見積例です。



5

カラーリストのためのQ＆A

株式会社   スタイルクリエーション

住所：大阪府堺市北区長曽根町1179-10-805

TEL：072-370-0922

FAX：072-258-2757

仕様名称

販売職対象　色彩活用販売研修　20名　13:00-15:00

　座学・ワークショップ・ディスカッション形式

200,000¥              

御 見 積 書

◆  ◇　◆

件名：

納品期日：

色彩活用販売研修

2020年5月10日

納品場所：

支払条件：

渋谷区文化総合センター大和田

要相談

100,000¥          

時間 単価

2020年3月末日有効期限：

金額

2時間

2020年4月1日

御見積額 ¥220,000

御中株式会社○○○○

備考

小計 200,000¥              

消費税（10%） 20,000¥                

交通費は、別途実費でのご請求となります。

合計 220,000¥              
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最後に

カラーの仕事に憧れ、その道に一歩踏み出す人は大勢います。

ですが、その中で、自分の希望する形やボリュームで仕事をしている人は、極めて少ないのが現実です。

当スクールにも、全国からカラーの仕事に関するお問合せやご相談を頂きますが、多少の地域差はあれど、

全国的にその状況に大差はないというのが実のところです。

この仕事はもっと必要とされ、採用されるはずのものです。

現状がそうとは言い切れないですが、今後はこの状況をどんどん変えていくことができます。

そのために必要なことは 3つあります。

一つには、【正確な知識を希望する仕事に必要な量だけ身につけること。】

今は残念ながら、知識の不足も目立ちます。これを変えていくには、しっかりと啓蒙していくリーダーが増

えることと、切磋琢磨し合える仲間を見つけることかと思っています。

二つ目に、【ビジネスの進め方を知ること。】

カラーに興味を持つ人は、優しくて勉強熱心な人が多いです。でも、仕事にするにはそれだけでは足りませ

ん。仕事にするには仕事にする方法を知る必要があります。

三つ目に、【想いと考えを自分の言葉で発信すること。】

これが一番勇気がいることかもしれません。自分を外の世界に出していくことです。初めは抵抗や怖さを感

じる人もいます。

でも、考えてみて下さい。

あなたがどんな考えの持ち主で、どんな気持ちでこの仕事をしているのか、していきたいのか、それを知っ

てもらう必要があるのです。

それは、あなたが力になりたい人にあなたを見つけてもらうため。

あなたが力になれる人の力になるためです。

そのために、自分自身の苦手や恥ずかしさ、怖さと向き合い、力になれる誰かのために伝え続けていくとい

うことがとても大切なのです。

色彩という存在は人に潜在的に働きかけ、思考や感情を動かす力があります。

このすごさ、素晴らしさに気付けた私たちが、これからより一層カラーの力を伝え広め、多くの人のお役に

立ち、笑顔でお喜び頂けるように、希望をもって進んでいきましょう。


