
『ミステリー小説』
妻が夫に訊いた。

「あら、本を読んでいるの？何の本なの？」

夫が答える。

「ミステリーを読んでいるところなんだ」

妻が言う。

「なんだか、その本ウチの家計簿によく似ているわね」

夫が答えた。

「うん、家計簿なんだ・・」

『子曰く、三軍も帥
すい

を奪う可
べ

きなり。匹夫
ひ っ ぷ

も志を奪う可からざるなりと。』

孔子が言うには、三軍ほどの大軍であってもその大将を奪うことは出来る。だが、たった一人の人間では、

その志を奪うことは出来ない。

4つの資格のプロです。1級建築士・1級建築施工管理技士

1級土木施工管理技士・宅地建物取引士

月本建設株式会社 代表取締役 月本康寅（愛称 つきちゃん）

年齢：５４歳 血液型：Ａ型 星座：みずがめ座

生年月日：昭和３８年１月２２日 出身地：岡山県岡山市

現住所：岡山市中区四御神 通勤：鮎モドキがいる川沿いに車で！

好きな言葉：素直、和、元気！ 好きな映画：小さな恋のメロディ

趣味：蕎麦打ち、映画鑑賞、ゴルフ、カラオケ 家族：妻と長男（社会人）・長女（調理学校ア

シスタントとして大阪へ移住）・次女（小学生）

プロフィール：岡山工業高校、九州産業大学建築学部を卒業後、㈱荒木組で現場監督の勉強を

させてもらい、3 年半後に月本建設㈱に入社、一級建築士を取得して現在に至る。

FB で「月本康寅」を検索すると人間像が少しわかるかな！

営業先でトークがはずむと評判のビジネスレターです。

月本建設㈱  月本康寅 電話 086-275-0676

たたんんぽぽぽぽ通通信信

３３分分でで読読めめてて、、売売上上げげアアッッププととビビジジネネススにに役役立立つつ

アアイイデデアアととヒヒンントトととノノウウハハウウがが満満載載！！！！

仕仕事事とと論論語語とと蕎蕎麦麦打打ちちがが大大好好ききなな月月本本康康寅寅ががおお届届けけすするる
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■今月の仕事に役立つビジネスジョーク

■今月の論語

◆本紙は『月本
つきもと

康
やす

寅
のぶ

』のビジネス情報レターです。

おおお気気気ににに入入入りりりのののここことととばばば

自自自己己己ががが修修修 まままるるるととと、、、集集集団団団

（（（家家家 ・・・会会会社社社 ・・・国国国家家家 ）））ははは和和和ややや

かかかににになななるるる。。。



今月の強運   

ランキング

ベスト３

リフォームを「頼んで良かった」と言われる会社です。

月本建設（株）代表取締役 月本康寅

電話/086-275-0676 FAX/086-275-5267

メール tsukimoto-cop@wind.ocn.ne.jp

ホームページ 月本建設 検索

1 位  六白金星 努力の成果が表れ、諸事快調に運ぶ福徳運。自然の恩恵で案ずるより産むが易しとい

うことも。寝不足に注意。吉方位は東北方です。

2位  八白土星 常にベストの状態で諸事に取り組む姿勢が成績向上に直結。何事も自信のあることか

ら着手し知恵を絞れば、名案も浮かぶ強運。吉方位はなし。

3位  五黄土星 多忙でも予定を組んで動けば意外と高展開。筋を通せば周囲の援助や目上の引き立て

も得られる今期、新風を吹き込む努力が必要。吉方位は東南・西北方です。

■『署名をお願いします』

出張先の街を歩いていたら一人の女性に呼び止められました。

「恵まれない子どものために署名をお願いできませんか」

気軽に署名をすると次のように言われました。

「いくらでも結構ですので恵まれない子どものために募金をお願いします」

・・・これは良い悪いは別にして心理学的には正しいアプローチです。

人は最初の依頼を承諾する時に一番抵抗感を抱きます。

だから、最初は意図的に小さな承諾を得るようにしたほうが良いのです。

最初から「募金をお願いします」だと抵抗感が高いので、まずは

「署名をお願いできませんか」というところから承諾を得るわけです。

そして、人は一度最初の依頼を受け入れると、その時にとった自分の行動に縛られるので寄付を

しやすくなります。

心理学的に言うと「フット・イン・ザ・ドア」と「一貫性」のテクニックです。

もちろん、この女性は「フット・イン・ザ・ドア」や「一貫性」のことを知っていたわけではなく

経験からこのような依頼の仕方を学んだのかもしれません。

このような依頼を行ったからといって全ての人が署名して募金をするわけではありませんが、人間心理を

考えると正しいアプローチです。

もちろん、交渉やセールスにも応用できます。

「とうぞ、お味見をしてください。」

「無料セミナーにお越しください。」

「体験会にご参加ください。」

「1週間お試しください。」

「試供品を差し上げています。」

このようなマーケティング方法も「フット・イン・ザ・ドア」や「一貫性」を応用したものです。

●本記事は契約のうえ、ビジネス心理学講師・酒井とし夫さんが寄稿しています。

■集客・営業・広告・販促に役立つ心理マーケティング


