
『全員異常なし』

糖尿病の検査でペットボトルいっぱいに小便を入れて

持ってきた男がいた。

看護師が言う。

「あらら、お小水はほんの少しで良かったんですよ。

今回はこれで検査しておきますネ。」

後日、異常なしと検査結果を伝えられた男はすぐ妻に電話をした。

「おい、俺だ。検査は異常なしだ。

俺もお前も子供たちも、おじさんもおばさんも、みんな大丈夫だ！」

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：５6 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（社会人）・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。
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孔子が言うには、三年間父親の敷いた道筋を変えないというのはそれほどの精神を持ってさえ

すれば、人の子として踏むべき道を誤らず、孝行の道を最後まで実践できる。

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

「「「正正正しししききき道道道ののの富富富ととと名名名声声声のののみみみががが

子子子孫孫孫ににに受受受けけけ継継継がががれれれててていいいくくく」」」



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  八白土星 社交上手は周囲を明るくし運気までもレベルアップ。物事は頭の中で整理し、実力と

信頼関係を優先にアクセスすること。睡眠不足注意。吉方位は東・西・北北西方です。

2位  七赤金星 予備知識があれば成果は上がり、工夫する姿勢によって名案も浮かんできます。

諦めることなく一意専心で努力をすること。吉方位は東南・南西方・北北西方です。

3位  一白水星 今日まで努力してきた事に目鼻がつき、その存在価値を認められる出来事がありそう

です。誠実であれば大いに発展する月。吉方位は東・南西・東北方です。

■『急いでいるので、お願いします』

講演の冒頭で私は次のように話します。

「今日はたくさんの話をしますので、

すぐに会社やお店で活用してくださいネ！」

「これは最新の話題なので、

今日から会社やお店で取り入れてください。」

実は「たくさん話す」ことと、「活用する」ことの間には何の因果関係もありません。

「最新の話題」と「取り入れる」ことの間にも何の因果関係もありません。

しかし、こう話すと場内でメモを取る人が増えます。

それは人は理由があると納得しやすい生き物だからです。

「すみません、コピーをとらなければいけないので、先にコピーをとらせてもらえませんか？」

と言いながらコピー待ちの列に割り込むという心理学者のエレン・ランガーが行った実験を知っている人

も多いと思いますが、このように理由と一緒にお願いすると、先にコピーを取らせてくれる人の数が増え

ることが分かっています。

「すみません、コピーをとらなければいけないので（理由）、先にとらせてもらえませんか？（要求）」

「今日はたくさんの話をしますので（理由）、最後までにこやかに聞いてくださいネ！（要求）」

「ちょっと資料の種類が多いので（理由）、手伝ってくれませんか（要求）」

「今日はなんだか頭が冴えないので（理由）、スピーチを変わって欲しいのです（要求）」

ポイントは理由の内容ではありません。

むしろ、理由の内容よりも理由があるかどうかの方が相手に影響を与えるのです。

こんなちょっとした言葉の使い方を覚えると、仕事と人生は大きく変わりますネ。

●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


