
『あくびをする犬』

耳がまったく聞こえない老人が知人の家を訪問した。

玄関先で知人の犬が歯をむき出しにしてワンワンと

吠えまくった。

耳の聞こえない老人が知人に手話で尋ねた。

「この犬は寝不足なのではないかな？」

知人が手話で答えた。

「いえ、昨夜もぐっすりと寝ていましたけど・・。」

耳の聞こえない老人がさらに尋ねた。

「では、なぜこの犬は私に向かって先程からあくびばかりしているのだろ う？」

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：５５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！

『子
し

曰
いわ

く、その鬼
き

に非
あら

ずしてこれを祭
まつ

るは、諂
へつら

うなり。義
ぎ

を見
み

て為
な

さざるは勇
ゆう

なきなり』

孔子が言うには、自分の先祖の霊でもないのに祭るのは、主体性のない証拠である。また、みなのためであると

知りながら行動をためらうのは、実行力に欠けている証拠である。

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

くくくじじじけけけそそそうううななな時時時 ととと絶絶絶好好好 調調調

ななな時時時ははは初初初心心心ににに戻戻戻 ろろろううう。。。



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 人脈強化と知的な魅力がアップする今期、思いがけない才能開花や飛躍的な発展が得

られます。報酬交渉は強気で押してみましょう。吉方位は東北・南西・西・北方です。

2位  四緑木星 自分自身の限界に挑戦してさらなる可能性を引き出したい今期、その気になって頑張

れば実現可能かも。協力者には感謝の姿勢を。吉方位は東・南・北方です。

3位  三碧木星 個性を発揮して人気運が上昇。温めていた計画や磨いた技量が花開く醍醐味が味わえ

る時かも。気力回復と体力回復。吉方位は東南東・南・北方です。

■『立って、電気をつけて』

介護中の母は一人では歩けません。だから、歯磨きのたびに

後ろから抱えて洗面所まで連れて行きます。

洗面所に立たせてから母を座らせるための椅子を準備します。

その時に「（洗面所の）電気をつけて！」

と頼むのですが、電気のスイッチを押すときと押さない時があります。

機嫌の良い時と悪い時があるようです。

ある時、心理学スキルを使ってこう言ってみました。

「ちゃんと立っていて、電気をつけて！」

すると母は電気をつけてくれました。

これは「要求+要求の連結法」と呼ばれる心理スキルです。

上記の違いは要求が１つなのか、それとも２つなのかの違いです。

「電気をつけておいて！」は要求が１つ。

「ちゃんと立っていて、電気をつけて！」は「ちゃんと立っていて」と「電気をつけて」で要求が

２つなのです。

人は要求を組み合わせた方が断りにくくなると言われます。

例えば

「今日は出前を取らない？」

よりも「今日は出前を取って、ＤＶＤを見ない？」

という方が相手は断りにくくなるということです。

「買い物に行ってきて！」

よりも「自転車をしまって、買い物に行ってきて！」

と要求した方が断りにくくなるということです。

スタッフや部下への指示等に応用してみてください。

●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


