
『来ると嬉しい・・』

小さな村の教会で貧しい未亡人が寄付金箱に２ドルを入れました。

いつも寄付は１ドルなので神父は尋ねました。

「何かいいことがあったのですか？」

「はい、久しぶりに孫たちが来てくれたので

  神様に感謝しようと思いまして」

数日後、その未亡人が疲れた様子で今度は寄付金箱に

５ドルを入れました。

「神様に感謝します。孫たちがようやく帰ってくれました・・」

『子曰く、学びて時にこれを習う。また説
よろこ

ばしからずや。朋
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遠方
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より来たるあり。

また楽しからずや。人知れずして 慍
いきどお

らず。また君子ならずや。

孔子が言うには、習ったことを折にふれておさらいし、しっかりと身につけていく。なんと喜ばしいことではないか。志を同じくする友が遠路をいとわ

ずたずねてくる。なんと楽しいことではないか。人から認められなくても少しも苦にしない。これこそ本当の君子ではないか。

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
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』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

過過過去去去ににに囚囚囚わわわれれれててて、、、臆臆臆すすすななな、、、

未未未来来来ををを恐恐恐れれれててて怯怯怯 むむむななな、、、

今今今ががが全全全てててだだだ



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  五黄土星 多彩な人々と知り合うことで人脈の充実が図れる今期、新年会などの集まりには積極

的に参加し、知識や情報を吸収するとよいでしょう。吉方位は東北・西・北方です。

2位  四緑木星 万事に好調な滑り出し。物事の完成より新しいものの発見、創造、新規事や新規格の

着手などに力を注ぐことよいでしょう。吉方位は東北・西南西・北方です。

3位  七赤金星 意欲に満ちた新年のスタートですが単独専行は禁物。「能ある鷹は爪を隠す」と心して

目上や先輩の意見を無視しないこと。吉方位は西・北・南方です。

■『こちらをお持ちください』

お店に入ったときのこと。

しばらく店内を歩いているとお店のスタッフが

近づいてきてこう言いました。

「お客様こちらをお持ち下さい。」

そして、買い物かごを渡されました。

このお店のスタッフは人間心理をよく理解しています。

なぜならショッピングセンターの家庭用品店で調べた

次のような研究結果があるのです。

・カゴを使う客が品物を買う割合 75％
・カゴを使わない客が品物を買う割合 34％
（「なぜこの店で買ってしまうのか」パコ・アンダーヒル著より」）

人は買い物かごを持っているとかごのスカスカした空白が気になってしまい、ついそこに何か

商品を入れたくなるのかもしれません。

また、買い物かごに商品が１つだけ入った状態だとなんとなく寂しい気がします。

だからさらに他の商品をかごに入れるのかもしれません。

１００円ショップでも商品を１つだけ買う人は少ないですね。

入り口においてある買い物かごを手に持ってしまうとつい買う予定のなかった品が目に入り、

あれもこれもと商品をかごに入れてしまいます。

私の住む街のショッピングセンターでは小さな子ども用の買い物かごが置いてあるお店があります。

お母さんと買い物に来た女の子がお母さんのマネをしてその買い物かごをもって店内を歩くのです。

すると・・・女の子は自分の好きなお菓子やジュースをかごに入れます。

買い物かごひとつの有無で購買確率が上がり、客単価も上がるわけです。

たかが買い物かご、されど買い物かご・・。

●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


