
モジュール15　美術業界特化型ビジネスレター・交渉術
【テーマ】

「選ばれる人」から「選ぶパートナー」へ：業界の言語コードを操り、自らの価値を社会と接続する

【Q1：仕組みによる意識の書き換え】

（AIワーク1：開封を促す「展示企画持ち込みメール」の件名案を受けて）

AIは、多忙な画廊オーナーや担当者が思わず手を止める、論理的でメリットの明確なメール件名を5

案提示しました。

これまで、メールの返信が来ないことを「自分の作品に魅力がないからだ」と、才能のせいにし

たことはありませんか？AIが提示した「最初の3行でプロと認知させる」ための件名や構成を見

て、それが才能の問題ではなく、単に「業界の文脈（コンテキスト）に即した作法」を知らなか

っただけだと気づいたとき、外部へのアプローチに対する心理的な壁はどのように変化しました

か？

「お願いして見てもらう」という受動的な姿勢を捨て、相手のメリットを提示する「プロの提案

者」として、明日からどのような一歩を踏み出したいか具体的に書き出してください。

【Q2：価値の客観視】

（AIワーク2：ビジネス提案書としての「ポートフォリオ目次」構成を受けて）

AIは、あなたの作品を単に並べた「アルバム」ではなく、ターゲット分析や展示シミュレーションを

含む「ビジネス提案書」としての目次を構成しました。

「学芸員の審美眼」によって整理されたポートフォリオの構成案の中で、あなたが「これこそが

表現者としての自分の真実（軸）だ」と最も強く感じた項目はどこですか？



自分の作品を「未来の利益を生む資産」として客観視したとき、アートに詳しくない人に対して

も、その価値を「感動を伴うプロジェクト」としてどのように語り直したいですか？

（AIワーク3：信頼を深める「手書き用お礼状」の文面作成を受けて）

AIは、商談の内容を踏まえつつ、あなたの熱意と品格を伝える「手書き用のお礼状」の文面を作成し

ました。

デジタルな時代に、あえて「手書きの礼状」という手間をかけることで、あなたは相手との間に

どのような「長期的な信頼の縁」を築こうと考えましたか？

「一回の商談を成立させること」のその先にある、プロとして社会と対等に繋がり続けるあなた

が、自らの表現を通じて提供したい「他者への貢献（文化的な豊かさや救い）」とは何ですか？ 

稼ぐことの先にある、あなたにしかできない役割を記述してください。

【本日のプロフェッショナル宣言】

風茜の教えと本日の内省を経て、あなたがプロとして一生守り抜くと決めた信念を清書してくださ

い。



「私は、学芸員視点の（　　　　　　　　 ）を磨き、自らの表現を通じて（　　　　　　　　　 ）

という価値を、品格ある交渉を通じて社会へ繋ぎ続けることを誓います」


