
人を動かす 　　年　　　月　　　日

① 人の間違いを指摘してないか？　Y・N　⇒人の批判も非難も否定もしない。人の悪口は決して言わない。

② 「常に相手に重要感を持たせているか？」　Y・N
「相手の重要感を満足させる方法は何か？どうすれば重要感を満足させられるか？」
⇒自己の重要感を満足させる方法によって、その人間の性格が決まる。

・

例）

③
「相手の欲しがっているものは何か？」
⇒人を動かすには、相手の欲しがっているものを与えるのが、唯一の方法である。

・ 相手の望むことは何か？どうすれば、そうしたくなる気持ちを起こさせることができるか？
・

例）

① 相手の関心を引こうとするよりも、相手に純粋な関心を寄せているか？　Y・N
・ われわれは、自分に関心を寄せてくれる人々に関心を寄せる。
・
例）

② 幸福でたまらないように、笑顔でふるまっているか？　Y・N
例） 犬は、われわれを見ると、喜んで夢中になる。自然、われわれも犬が可愛くなる。
③ 相手の名前を覚えているか？名前を覚えることで、相手に重要感を持たせているか？　Y・N
例）

④ じっと終わりまで耳をかたむけて、聞き手にまわっているか？　Y・N
・ どんなほめ言葉にも惑わされない人間でも、自分の話に心をうばわれた聞き手には惑わされる。
・

例） 心に悩みがあるときは、みな良き聞き手を欲しがっている。相手の意見など聞く必要はない。
⑤ 相手の関心を話題にしているか？相手が深い関心を持っている問題が何か調べているか？　Y・N
例） 相手が喜んで答えるような質問、相手自身のこと、得意にしていることを質問し、進んで語らせているか？
例）

⑥ 心からほめて、謝意を表し、重要感を与えているか？　Y・N
・ 人は、“心から認め、惜しみなく誉められたい”と心からの賞賛には飢えている。
・
例） 家を褒める。犬を褒める。大事業を成し遂げた人に商売をはじめたころの苦労について質問する。

３つの原則

人に好かれる

子供にとって、親が示してくれる関心や、賞賛の言葉。他人の同情と注意を引きたいがために、病気をす
る人もいる。ほめて励ますこと。心から賛成すること。真心をこめて感謝する言葉、深い思いやりから出る
感謝の言葉。

利益と不利益について提示することか？協力することで、相手にいかに利益があるかを述べることか？
相手がやりたくなるようなこと、おもしろいこと、利益をのべることか？自己主張をさせることか？すばらし
いアイデアを相手に思いつかせるようにしむけることか？

人間はたとえ自分がどんなに間違っていても決して自分が悪いとは思いたがらない。批判や非難、否定
された相手は自分を正当化し、反抗心をおこし、怒りを買う。

人間の持つもっとも根強い衝動は、”自己の重要感に対する欲求”、”偉くなりたいという願望、”重要人物
たらんとする欲求”、”他人に認められることを渇望する気持ち”である。

その人の好むものを問題にし、それを手に入れる方法を教えてやること。説教はいけない。自分の希望
を述べることもいけない。

「相手の立場に身を置き、相手の立場から物事を考えているか？」　Y・N

こちらが心からの関心を示せば、どんなに忙しい人でも、注意を払ってくれるし、時間も割いてくれる。
誕生日を聞き出すように心掛けているか？星座と人の性格、気質に関係あるかを、まず相手に聞いてみ
る。次に相手の生年月日を尋ねる。それを誕生日手帳に記入する。毎年、それを卓上カレンダーに書き
込んでおく。それぞれの誕生日には、わたしからの祝電や祝いの手紙が相手に届いている。

相手の名前がはっきり聞き取れない場合には、「すみませんが、もう一度言ってください。」「どう書きます
か？」と尋ねる。話しているうちに、何回となく相手の名を繰り返し、頭の中に入れてしまう。

商談にはとくに秘訣などはない。ただ、相手の話に耳を傾けることが大切だ。どんなお世辞にも、これほ
どの効果はない。重要感を満たされる。

だれか訪ねてくる人があるとわかれば、その人の特に好きそうな問題について、前の晩までおそくまでか
かって研究しているか？　Y・N

相手の心を確実に手に入れる方法は、”あなたは重要な存在だ”とうまく相手に悟らせること。
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人を動かす 　　年　　　月　　　日

① まず誉めているか？　Y・N
② 誉めた後、”しかし”でなく”そして”という言葉をはさんで、遠回しに注意をあたえているか？　Y・N
③ 自分の誤りを話した後、相手に注意する。
④

⑤ 相手の顔を立てているか？相手が間違っていても、相手の顔をつぶすようなことはしてないか？　Y・N
⑥ わずかなことでも誉めているか？良い点を見つけだし、具体的に誉めているか？　Y・N
⑦ 相手に期待をかけているか？
・

⑧ 激励しているか？　Y・N
元気づけて、やりさえすれば容易にやれると思い込ませ、相手の能力を信じていると伝える。

⑨

① 議論を避けているか？　Y・N
・

例）
② 他人の間違いを指摘してないか？他人の意見に真っ向から反対してないか？　Y・N
例）

③ 自分に誤りがあるとわかったとき、すみやかに自分の誤りをこころよく認めているか？　Y・N
・ そうすれば、相手には何も言うことがなくなる。相手は寛大になり、こちらの誤りを許す態度に出る。
④ おだやかに打ち解けた態度で話しあい、自分は相手の味方だとわからせているか？　Y・N
例） 「わたしもあなたの立場だったら、きっと同じように考えたと思います。でも、これは～なんですよ」
⑤ 最初は、相手に”イエス”と言われるような問題を取り上げているか？　Y・N
意見の異なる問題をはじめに取り上げてはならない。

⑥ 辛抱強く、誠意を持って聞いているか？そして相手に心おきなく、しゃべらせているか？　Y・N
例） 相手の業績、関心を事前に調べ、質問して、相手に十分しゃべらせているか？
⑦ 相手に思いつかせるようにしているか？　Y・N
⑦

・
例） これをどのように～したら、あなたのお役に立つでしょうか？差支えなければ、教えていただけますか？
例） 一度～についてご意見をお聞かせ願えれば、この上ない幸せと存じます。⇒相手の重要感を満たす。
⑧ 相手の身になって考え、相手の立場に同情し、相手の考え、理由を探しだしているか？　Y・N
例）

⑨ 相手の気持ちに同情をしているか？　Y・N
・
例） 「もしわたしがあなただったら、やはり、そう思うでしょう」「お気の毒ですね。」
⑩ 人間の美しい気持に訴えたか？　Y・N
⑩

例） あなたは約束を破るような人ではないと私は見抜いています。
⑪ 事実を述べるだけでなく、事実に興味を添えて演出しているか？　Y・N
例） 昔男性は、恋人にプロポーズする場合、ひざまづいたものだ。
⑫ 他人よりも優れたいという競争心、優位を占めたいという対抗意識を利用しているか？　Y・N
・

人を説得する

人を変える

喜んで協力させるように工夫しているか？協力すれば相手にどんな利益があるかを気づかせている
か？新しい責任と肩書きや権威を与えているか？勲章、称号を与えているか？　　Y・N

議論は、双方に、自説をますます正しいと確信させて終わるものだ。議論に負けても、その人の意見は
変わらない。議論して相手に打ち勝っても、相手の好意は絶対に勝ち得られない。
不快な状況に直面したときに、まず現れる自己防衛本能に注意する。

相手が間違っていると思った時は何と言うか？　⇒　「おそらく私の間違いでしょう。ひとつ事実をよく考え
てみましょう」「なるほどそういう場合もあるでしょう。」

命令ではなく、”こう考えたらどうだろう？””これでうまく行くだろうか？””これでどう思うかね？”と相手の
意見を求めているか？　Y・N

相手の悪い点を矯正したいと思えば、その悪い点は既に美点を備えていることにして、敬意を表して扱っ
てやるとよい。良い評判を立ててやると、その人間はあなたの期待を裏切らないようにつとめる。

人から押しつけられた意見よりも、自分で思いついた意見のほうを、われわれは、はるかに大切にする。

相手に相談を持ちかけ、その意見を採り入れて、それが自分の発案だと相手に思わせて協力させている
か？

他人にものを頼もうとするときには、相手の立場から物事をよく考えてみて、”どうすれば、相手がそれを
やりたくなるだろうか”と考えてみているか？

人間は一般に、同情を欲しがる。子供は傷口を見せたがる。大人も災難や病気の話をする。

人間はだれでも正直で、義務を果たしたいと思っている。人をごまかすような人間でも、相手に心から信
頼され、正直で公正な人物として扱われると、なかなか不正なことはできないもの。

相手に打ち勝つ機会、優位を占めたい欲求、重要感を得たい願望は、自己表現の機会となる。
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