
 「いい質問」が 人を動かす 

×「なんでこんなことが出来ないの？」  

〇「どうしたら、できるようになるんだろう？」 

弁護士 谷原 誠  文響社 

（ はじめに ） 

なぜ、今質問する力が求められるのか？質問は相手を強制的に特定の方向へ考えさ

せる力を持っています。質問の力を身に着けると、あなたは人生を思い通りに、コント

ロールすることが出来るでしょう。 

アインシュタインは「大切なことは質問をやめない事だ」と。そして世紀の大発見である

相対性理論を発見したのです。 

人は質問を発し、その答えを求める事により、文明を発達させ、快適な生活を実現し、

地球の主になりました。 

～なぜ私は質問の力に目覚めたのか 

私は 25 歳の若輩で弁護士になったことから、相手には舐められ、依頼者からは不安

がられ、悔しい思いをしました。私は質問をして依頼者を知り、相手を知り、解決すべ

き結論を知らなければならなかったのに、質問しないばかりに、全て知らないままに、

独りよがりの裁判を続けていたのです、私は人間理解が足りなかったのです。 

そこで本を読み漁りました。 

デール・カーネギー著「人を動かす」の本が私の心に響きました「人間は自尊心の塊で

す、他人から云われたことには従いたくないが、自分から思いついた事には喜んで従

います、だから人には命令してはいけません、自分で思いつかせればよいのです」 

その後もいろんな本を読み 20 年余り交渉や説得の場面における時間配分は、その多

くが質問の時間になってしまいました。 

今、私は断言できます。人を動かすには命令してはいけません。質問することです。 

人をその気にさせるには質問することです、また人を育てるには質問することです。 

そして人生で勝利するには、やはり質問することです。 

～人生を成功に導く、質問の 6 つの力・質問する力を身に着けることは、人生で成功

する力を身に着けることに等しいのです。 

① 想いのままに情報を得る  

② 人に好かれる  

③ 人をその気にさせる  

④ 人を育てる  

⑤ 議論に強くなる  

⑥ 自分をコントロールする 

Ⅰ 「知りたい情報を楽々獲得する 6つのテクニック」 



トヨタの問題解決法「5回なぜを繰り返す」～質問の回答を元に次の質問に入る  

１．なぜ前期は営業目標を達成しなかったのか？ ・・・ 

２． なぜ契約に行く前に終わってしまうのか？ ・・・ 

３． なぜ契約迄の信頼関係が築けないのか？ ・・・ 

４． なぜ飛び込みでいくのか？ ・・・  

５．なぜ紹介がもらえないのか？ ・・・ 

結論～今月は既存のお客様に紹介をお願いする事から始めます 

質問を始める前にチェックすべき４つのポイント                                                                                                               

①何を目的として質問するのか～質問にはすでに書いたように 1．思いつくままに情

報を得る 2．人に好かれる 3．人をその気にさせる 4．人を育てる 5．議論に強くな

る 6．自分をコントロールする  

質問する時は、この 6 つの力の内、何を目的にするのか、を明確にしておくことが必要

です、何故なら、目的によって質問の仕方が違ってくるからです。 

②相手は質問するのに最適な人物か「誰に質問すると最も望ましい情報が得られるか」

を考えた上で質問する相手を選ぶことです。 

③質問に呈したタイミングはいつか？相手の状況を判断する。 

④質問は最適か？他にもっと良い質問はないか 

～どのように質問するかで答え方を決めてしまいますので十分考えて質問する事です。 

ダメな質問の 7つのパターン 

1．ネガティブ・クエスチョンは否定的な質問をすると、相手に否定的な考え方を強要し

てしまう結果となります。 

逆に「この試練を乗り越えるためには、何をすればいいのだろうか？」 

等と自分にポジティブな質問をすれば、やる気がわいてくる。 

2．ノーアンサー・クエスチョン 

「何度注意されれば気がすむのか？」等叱責する場合がこれに当てはまります。 

3．相手の答えを即座に否定する 

このような人は他人に質問する資格はありません 

４． 一人質問・質問の連打 

相手が答えを出すまで、じっくり待たなければなりません。 

５．誤導質問＝証人尋問においてあまりにも強力であり、かつ真実をゆがめてしまう 

危険性が高いので禁止されている。 

例えば傷害事件で 

検事  「あなたは、被告人が被害者を殴った時、何処にいましたか？」 

弁護人「意義あり。誤導尋問です。今の質問は被告人が殴ったことを前提にした  

質問です」  

検事  「では、あなたは被告人が被害者を殴った瞬間を見ましたか？」  



弁護士 「異議あり。誤導尋問です。今の質問は殴ったことが前提となっています」 

６．相手の脳に負担をかける質問ばかりする人は、自分の事ばかり考え相手の立場を

考えていない。相手が答えやすい質問をすることです。 

7．刑事の尋問「年齢は？住所は？家族は？」矢継ぎ早に質問します。 

それに答えるストレスたるや相当なものです。適度に自分から情報を与えたり相手の

答えを称賛したりしてお互いのバランスを取りながら質問しなければなりません。 

Ⅱ 聞くだけで人に好かれる「いい質問」 

好きな人の質問にはなんでも答えてしまう 

～誰が質問するかによって得られる答えは異なるのです 

1．質問者は、私に質問する権利を持っているか 

2．私はこの質問に答える義務があるか  

３．答える義務がなかったとしても、応えるかどうか  

4．考えをそのまま答えるか、それとも修正して答えるか 

～私達はこの様な事を考えた上で、質問に答えているのです。 

私達が良き質問者になるには、先ず相手に好意を持たれることが必要となります。 

相手に好意を持たれれば、相手は喜んで情報を提供してくれます。 

人に好かれる為６つの法則 

1．外見の魅力のある人は才能や知性・性格の良さ等望ましい特徴を持っているとみな

される傾向にあります 

2．類似性の法則～自分と似ている人を好きになるので相手に興味を持って質問し自

分と共通点が出たら「私もそうなんです！同じですね」と類似性をアピールしましょう。

そうすると相手はあなたに好意を抱くようになるでしょう。 

3．称賛～自己を称賛してくれる人を求め、その人に好意を抱きます。 

4．単純接触効果～「多数回会う」という方法を使って相手の好意を獲得する方法があ

ります。「今迄に一番幸せだった思い出は何ですか？」なるべくポジティブで良いイメ

ージを抱かせる質問をするように心がけましょう。 

５．協同～人は誰かと組むときに、その相手に好意を抱きます。 

6．連合～良いニュースを持つている人には好意を抱き悪いニースを持っている人に

は悪意を抱きます従って出来るだけポジティブで良いイメージを抱かせる質問を！  

人に好かれる最強の方法は「犬を真似ること」 

犬に学ぶ、人に好意を持ってもらう最強の方法とは、相手に好意を持つ、という方法

です。 これを「好意の返報性」と言い「悪意の返報性」もあります。 

相手に関する感情は相手に伝染することを覚えておきましょう。 

ギネスブックに載ったセールスマン、ジョー・ジラードはシボレーという車を 15 年間に

1 万 3 千 1 台、一日最高 18 台売った世界一のセールスマンで彼は毎月潜在的な

見込み客千人に毎月メッセージカードを送り「あなたが好きです」と書いていました。



相手に質問する時は心の底から相手の事に興味を持ち「あなたのことが知りたい」と

いう気持ちで質問することです。そうすれば必ずや相手はあなたに好意を抱き、快く

質問に答えてくれることでしょう。 

～会話が盛り上がるポイントを見逃すな 

ある瞬間から会話が盛り上がる瞬間を「会話のティッピングポイント」つまり沸騰点の

事で会話が盛り上がりテンションが上がる様子を言います。 

ポイントは①自信がある話題 ②関心がある話題 ③心地よい話題 それを見逃さず

相手の感情を捉え共感することです「それはうれしいですね！私だったら有頂天に

なります」それにより、あなたは好意を獲得し、あなたの質問に気持ちよく答えてくれ

るようになります。 

「質問ブーメラン」で相手の関心を見抜く 

相手が好きな事・関心がある事・自信がある事・心地よいことを話題にすると相手の

好意を獲得しあなたが望む情報を獲得することが出来るでしょう。 

「質問する態度は言葉以上に影響を与える」 

メラビアンの法則 

視覚５５％（見た目・表情・しぐさ・視線） 

聴覚３８％（声の質・速さ・口調） 

言語情報７％（言葉そのものの意味） 

「あいづち・うなずき」をされると自尊心が満足します「相手の言ったことを繰り返す」

と効果があります。「確認・言いかえ」をするときちんと聞いてくれていると、重要度を

感じて自尊心が満足します。「姿勢」 身を乗り出し・キチンと目を見て話しかけるの

が礼儀です。 

「クエスチョン＆サイレンス」質問されて「さあ、これから話そう」という時に話に割り込ま

れ、話を持っていかれると、とても嫌な気分になります。相手の答えをじっと待つ。 

「人に好かれる質問チェックシート」 

1．相手に好意を持ち・興味を持って質問しているか？  

2．類似点を見つける努力をしているか？  

3．相手を誉めたか？  

４．楽しい事・うれしい事を思い出させたか？  

５．相手が自信のある話題を見つけたか？  

6．相手にとって興味がある話題を見つけたか？  

７．相手が心地よい話題を見つけたか？  

８．相手が質問してきたら、同じ質問を返したか？ 

Ⅲ その気にさせる「いい質問」 人をその気にさせる 2大原則 

１．自尊心を満足させるために動く（お金・快適な生活・名誉・友情等）  

2．自尊心が傷つくのを回避するために動く（危機・人からの評価・自己評価が下がる



のを防ぐ）人を動かすときは、相手の自尊心を満足させるか・傷つくのを避けたくな

るような質問をすることです。 

「先ずは感情を動かし、その後に理性に訴えかける」 

そのプロセスを実現するには質問が強力な武器となる 

～テレビ購入客に大画面への欲求でその気にさせ、次に予算面で理性を正当化さ 

せる質問で分割払いを勧める。人を動かそうと思ったら、こちらの望むような道順で

試行してもらうように質問のシナリオを作成しておくことです、その際に「質問が思考

を強制する」という機能が最大限に発揮されるのです。 

「説得したければ、質問を！」 

作用・反作用の法則～人に何かを押し付けようとすると、同じ力で反抗しようとするも

のです。人は他人から命令されたことに従いたくありませんが自分で思いついた事

には喜んで従います。 

自分から思いついて決断するように仕向ける為には質問することです。 

人をその気にさせるには、議論で相手に勝ってはいけません。 

先ずは相手の感情を動かす質問でニーズを引き出す必要があるのです。 

「仮にクエスチョン」で本音を引き出す 

お客様「いや見ているだけです」 

販売員「かしこまりました、ゆっくりご覧ください、ところで仮にご購入の場合はどんな

機種を、おいくら位の予算を、お考えでしょうか？」 

「反論にはポジティブに応酬する」 

反論してくれる人を歓迎しましょう、その反論をポジティブに解釈しなおした上で承

諾に誘導する質問をすることです。 

１． 予算がない 

この商品を買う事で将来コストダウンが得られる、あるいは利益が上がる事でメリット

がある事を証明できればご購入いただけるということでよろしいでしょうか。 

２． 必要性がない 

この商品を購入することで仮に大変メリットがあることが証明できればご購入いただ

けるということでよろしいでしょうか。 

３． 他も見て回りたい 

仮にこの商品が他社の商品と比べて最も得であることが証明できればご購入いた

だけるということでよろしいでしょうか。 

４． もう少し考えたい「決断を迫る質問とは」 

広くニーズを探っていき、選択肢を２～３に限定して、その選択肢を提示して「どれ

がよろしいですか？」と、選んで貰えるようにする。 

                                             （ 前編 ） 

 



 

 


