
 『説教を聞きにいく』 

暗い夜道で教会の近くを千鳥足で歩く酔っ払いに警察官が声をかけた。 

「どちらへお出かけですか？」 

酔っぱらいは振り向きざまに答えた。 

「説教を聞きにいくんですよ」 

警官が言う。 

「こんな夜中に教会で説教はしていませんよ」 

 

「てやんでい！これから家でカミさんがやる説教をたっぷり聞かされるんだ。 

ウィー、ヒック」 
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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:５９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:⾧男（社会人）・⾧女（社会人）・次女（中学生） 
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 
 
 

３分で読めて、売上げアップとビジネスに役立つ 

アイデアとヒントとノウハウが満載！！ 

仕事と論語と蕎麦打ちが大好きな月本康寅がお届けする 

 

2022 年 8 月号  
■今月の仕事に役立つビジネスジョーク 

■今月のことわざ 

◆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。 

ことわざ辞典 ㈱学研教育出版より 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
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 

ホームページ⇒ 

1 位  四緑木星 「やればできる」の開拓精神が運気を開くカギとなる今期、旧弊にこだわることなく

何事も焦点を絞って努力すれば収穫となります。吉方位は南・北・東方です。 

2 位  六白金星 気力が充実しているので高めの目標を掲げて一歩前進できそうです。目上や先輩との

意見交換で学ぶ姿勢が評価されます。吉方位は北・南西・北西・北北東方です。 

3 位  三碧木星 企画提案事は思い通りに滑り出す今期、能率的に動けば充実した開運月。計画事は 

積極的に進めるとよいでしょう。吉方位は北・東南・南方です。 
 

■集客・営業・広告・販促に役立つ心理マーケティング 
 

■『会話的要求で命令せずに人を動かす』 

現代催眠の父と呼ばれたミルトン・エリクソン博士は命令せずに相手に影響を及ぼすことができる 

言葉の使い方を発見しました。 

 

たとえば 

「この部屋は暑いですね」 

と言いながらネクタイの首元を緩めるしぐさをすると、その場に 

居る人は窓を開けたり、エアコンをつけたりすることが多くなります。 

 

また、 

「今、何時かわかりますか？」 

と言うと、たいていの人は時間を教えてくれます。 

 

「窓を開けて！」「エアコンをつけて！」「時間を教えて！」と命令していないのに、自分の欲すること

を手に入れることができるのです。このような言葉の使い方を会話的要求といいます。 

 

仕事では命令も必要ですが、時には 

「このアプリの使い方、知ってます？」 

「雨の日、風の日、営業日和（えいぎょうびより）というから、 

今日は新規契約獲得には最適かもしれないね」 

「少しこの資料を作ってもらう時間はあります？」 

「もうちょっと納期を早めることはできますか？」 

「この契約は今週中に決まるといいね」 

「この企画書を来週までに仕上げてもらえると助かるんだがなあ」 

「練習すると上手くなるのはなにごとも同じだね」 

「創業以来、常にチャレンジしてきたから御社は発展を続けているのですね。 

きっと新しいことを積極的に受け入れる風土があるのでしょうね」 

といった会話的要求を使って周りの人やたちやお客様に影響を与えてみましょう。 

 
●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 


