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なっていることも感じていました。そこで、ここは思い
切って伝え方を変えてみることにします。
　「大丈夫。君なら絶対できるよ。君のコトバで言って
くれることをお客さんもきっと望んでいるから」
　すると数秒間の沈黙の後に、「分かりました。やって
みます」という答えが彼から返ってきました。

「認められたい欲」に訴える
　そして、しばらくして、彼から連絡がありました。
　「行ってお話しして、先方にも納得していただけまし
た」
　それからの彼は目に見えて生き生きし、今ではグルー
プの中で頼られる存在になっているそうです。伝え方を
変えただけで、なぜこれほど変わったのでしょうか。
　最近の若者は、単純にだめなところを指摘したり叱っ
たりすると萎縮してしまい、「この会社は自分には合わ
ないな」「転職しようか」などと思いがちです。彼らは
叱られて伸びるのではなく、認められたいのです。そし
て、その「認められたい欲」に響くコトバを使えば、自
分からやってみようという気持ちになります。そんな若
者たちの心理を考えずに、自分たちが新人だった頃の
つもりで話をすると、しばしばコミュニケーションの
ギャップが起きてしまいます。
　よく遅刻する部下には、つい「お前、やる気があるの
か？」と言ってしまいがちです。「遅刻みたいなつま
らないことで評価を下げるのは、もったいないよ」と、
伝え方を変えてみてはどうでしょう。言われた部下は、
「自分はすでに評価されているのに、遅刻して評価が下
がったらつまらない。遅刻しないようにしよう」。この
ように考えるのではないでしょうか。そして、叱られな
いように嫌々時間通りに出社するよりも、はるかに仕事

弱気な新人を変えた一言
　ビジネスシーンで、自分の考えを相手にうまく伝えら
れず、気に病まれる方は多いのではないでしょうか。そ
して、そのために成績が伸び悩んだり、時にはトラブル
まで引き起こしてしまうこともあるでしょう。
　実は私も、もともとは伝えることが苦手でした。とこ
ろがある時、「伝え方には技術があること」に気付きま
した。それまで私が書いたコピーはボツになってばかり
でしたが、この技術に気付いてからは、クライアントか
らOKが出るようになり、広告関係の賞までいただきまし
た。
　伝え方一つで、人の気持ちは大きく変わります。次に
紹介するのは、実際にあった話です。
　ある会社に入った新人が、いくつかミスを重ねてすっ
かり落ち込んでいました。そんなある日、また、彼の納
品ミスが発覚しました。その連絡を受けた先輩社員の女
性は、すぐに先方にお詫びの連絡を入れて謝りに行くよ
うに指示しました。ところが新人の彼は「僕が行かない
といけませんか……」と弱気です。
　これまでなら、彼女は「それぐらい自分でできなくて
どうするの！」と叱咤激励していました。しかし一方
で、そういった対応をとる度に、その新人の元気がなく
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に対するモチベーションも高まるでしょう。

三つのステップで「ノー」を「イエス」に
　もちろん、伝え方を変えればすべてがうまくいくとは
限りません。しかし「ノー」としか言わなかったはずの
相手を振り向かせることはできます。
　私の感覚では伝え方次第で、何もしなければ「イエ
ス」と言ってもらえる確率が0％だったものは20～30％
に、五分五分なら70～80％まで「イエス」に持っていく
ことはできます。ノーをイエスにするには、繰り返しま
すが、相手に自分からそうしようと思わせることが大切
です。そこまでには次の三つのステップを踏んでいきま
す。
　第一のステップは「自分の頭の中をそのままコトバに
しない」ことですが、実際にはなかなか難しいです。大
事な話をする時、例えば部下にあえて注意したり、上司
に折入ってお願いをしたり、取引先にアプローチすると
いった場合は、思ったままのコトバを口にしてしまうこ
ともありますが、そうならないためにも、あらかじめシ
ミュレーションしておくのが良いでしょう。
　ではどのようなコトバを伝えればいいのか。その答え
は、あなたの中にはありません。答えは、伝えたい相手
の中にあります。コトバにする前に、相手が何を考えて
いるか、何を求めているかを考えます。「相手の頭の中
を想像する」。これが第二のステップです。
　第三のステップは、「相手のメリットと一致するお願
いを作る」ことです。そして相手の考えや求めているこ
とに合わせて作ったお願いのコトバを伝えます。

「イエス」を呼び込む七つの切り口
　この三つの中で一番難しいのは、第二のステップで
す。私たちは「相手のことを考えなさい」と親や先生に
言われて育ってきましたが、どうしたら相手のことを想
像できるかまでは教わってきませんでした。
　相手のことを想像して、ノーをイエスに変えるための
切り口は次の七つ（図）です。
　①「相手の好きなこと」、②「嫌いなこと回避」、③
「選択の自由」、④「認められたい欲」、⑤「あなた限
定」、⑥「チームワーク化」、⑦「感謝」。相手によっ
て、この七つの中でどの切り口を使えばいいかを考えま
す。

　④「認められたい欲」については、先ほど述べたよう
に、してほしいことをストレートに伝えずに「君のこ
とを認めているからこうしてほしい」と、相手の気持ち
と一致するお願いをします。この切り口は、先輩から後
輩、上司から部下だけでなく、部下から上司の場合にも
有効です。上司も部下から認められているのだろうかと
不安なものです。
　「先輩のようになりたいんです」
　「課長を信頼しています、いろいろ教えてください」
　こう言われて悪い気がする人はいないでしょう。「よ
し、話を聞いてやろう」となるものです。
　ビジネスの世界では、この④「認められたい欲」と①
「相手の好きなこと」を使うと非常に有効です。できる
社員は、たいていこの二つをうまく使い分けています。
　社外の取引先には「こちらがお勧めです」よりも「A
とBのどちらがいいでしょうか」というように、相手に
③「選択の自由」を与えることも効果的です。
　七つの切り口の中から、相手によってより効果的な切
り口を瞬時に選び、コトバにし、相手から「イエス」
を引き出すためには日々のトレーニングが必要です。そ
してそのために、常に七つの切り口を頭に描いて、会話
のシミュレーションを繰り返すことが、ビジネスパーソ
ンとしてさらに飛躍するための第一歩ではないでしょう
か。

ビジネスシーンにおける「七つの切り口」の活用例
①相手の好きなこと⇒「○○さんが好きな△△はいかがですか？」

②嫌いなこと回避⇒「明日精算すれば、月末には財布の中身いっぱいだよ」

（経費の精算が滞りがちな社員に対して）

③選択の自由⇒「AとB、どちらにしますか？」

④認められたい欲⇒「○○さんだからこそお願いしたい」

⑤あなた限定⇒「○○さんにだけは～」

⑥チームワーク化⇒「一緒に○○しませんか？」

⑦感謝⇒「○○してくれてありがとう」

『伝え方が9割』
佐々木圭一・著
相手の気持ちを「イエス」に変えるための伝
え方の技術を具体例と併せて分かりやすく解
説。自分のコトバを一瞬で強化し、人生をも
変えられるビジネスパーソン必携の書。
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