
「いい質問」が人を動かす （後編） 

× 「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 

「いい質問」に人は必ず反応する～決断を迫る質問とは～人は他人から命令されたり、

押し付けられたりすることを嫌います。 

そこで相手に決断を迫っていく時には、広くニーズを探って対象を絞り選択肢を 2つか

3つに限定して、その選択肢の中から選ばせるようにします。 

その結果相手は決断しやすくなり、後で後悔する事が少なくなります。 

「希少価値の法則」＝私もアダムも逆らえなかった 

～私が弁護士になって、ある程度ハイグレードなマンションを探していた時に、少し気

に入っていたが他にもっと良い物件があるのではと考えていた時に「かしこまりました、

でもこのマンションはとても人気があって、すぐに借り手が見つかってしまいます、この

お部屋はご契約なさらないということでよろしいですね」と、その瞬間私はとても不安に

なり契約してしまった。 

私達弁護士もこの法則を使います「この提案に対する回答期限は 9月 5日です、同日

を経過した時点で、この提案は白紙撤回させていただきます」 

この法則を利用して相手をその気にさせるには次のような質問のポイントがあります。 

1．すでに行動の自由がなくなってしまったもの～売り切れでその価値を高めようとする 

2．自由を奪われる恐怖～期限を設定し、その期間が過ぎると手に入らなくなる  

3．自由を奪われる恐怖～数を限定し、使い将来手に入らなくなる。 

「返報性の法則」 

～必ず成果を得たい時の、質問 3 段構えでこの法則はビジネスでも利用されています。

スーパーの試食、なにも相手に与えるものがない場合は「譲歩」を相手へのプレゼント

にする、先ず大きな依頼をして拒否されたのちに、譲歩した提案をする、それも拒否さ

れた場合、ではどなたかをご紹介いただけないでしょうか・・・と質問を 3段構えで行う。 

「小さなイエス」で相手を縛る、質問金縛りの術 

「一貫性の法則」人はいったん行動をとると、それに矛盾した行動がとりづらくなる。 

米国心理学者の実験で、ある町の家庭を対象にわざと嫌がる依頼をしました。 

A.いきなり訪ねて頼んだ  

B.予め電話で調査内容を説明して依頼した 

C.まずアンケート調査を依頼し、その後に依頼した 

～実験結果は A.22％ B.２８％ C.５３％ の人から承諾を得ていました。 

「二段階質問法」～高額商品を購入して欲しい場合 



安くてすぐ手に入る商品を購入してもらい、適当なタイミングで「もっと効果のある商品

のご説明をいたしましょうか」と、アポイントを取るようにする。 

マクドナルドでは客がハンバーグなどを注文した後に「ご一緒にポテトは如何ですか？」

と勧めてくる。 

「社会的証明の法則」“みんなやっているよ”の強力なパワー 

～「まだこの商品をお使いではないのですか？」「このシステムは既に 300 社に導入し

て頂いているのをご存じですか？「お客様と同じような方がこの商品をお選びになりま

す、その理由をお知りになりたいですか？」 

Ⅳ 人を育てる「いい質問」 

「部下を育てられない上司とは？」～ある調査で上司に「部下をマネージメントできて

いますか？」のアンケートで自信がある、と答えた人は ６４％ 部下にアンケートしたと

ころ、満足していると答えた人は 38％だった。 

部下からの信頼を失う上司のパターン 

１．部下が話している途中で遮ったり、話したことを否定する  

２．自分の自慢話ばかりする  

3．部下の手柄を横取りする  

４．えこひいきする  

5．間違ったことをしても謝らない  

６．感謝の気持ちを表さない  

７．自分の意見を押し付ける  

８．責任回避して、他人のせいにする  

9．相手を傷つける事を云う  

１０．陰口を言う  

「山本五十六の絶大な部下からの信頼」 

1．やって見せ、言って聞かせ、させてみて、ほめてやらねば人は動かじ  

２．話し合い、耳を傾け、承認し、任せてやらねば、人は育たず  

３．やっている姿を見守って、信頼せねば、人は実らず  

～人を変えようとしたら、先ず自分を変えなければならない事を覚えておきましょう。 

「いい上司は、食べ物を与えず、食べ物を得る方法を与える」 

～方法を学ぶには自分で考え・工夫し、それに基づいて行動することが大切です、 

本人の思考を誘発する為には質問することです。 

「質問するだけで、子供が急に勉強するようになる」 

～自分がなりたい為の方法を一つ教えてあげようか？・・・今、自分は何をすれば将来

その自分になれるか？という質問を自分にすることだよ。 

その場合の注意のポイントは 

①相手の意見を肯定する 



②相手の立場に立ち、どうすれば相手が望む結果が得られるか考える  

③相手に答えを出させる 

「相手の行動を抵抗なく変えてしまう魔法の質問」 

～相手の行動を変えるコツは相手の自尊心を傷つけない事～ポイントは 

1．相手の過去の行動を正当化する事  

2．過去の行動の理由とは関係のない理由よって行動の変更を迫る質問をする  

3．相手が行動を変更したら、それを称賛し、今後も継続するよう期待をかける事 

上司の二つの責任とは？会社は営利を目的とし、多くの売り上げで経費を節減する事

を目的としその為に  

１．部下に正確かつ迅速に仕事をさせる  

2．部下を育てる  

～部下がそのことを正確に認識したかどうか判断するには「質問」することです。 

適切な答えが出てこない場合はアイディアを示唆する、決して押し付けない、成長の

手助けをする気持ちが大切です、次第に質問が減り、部下が成長し信頼も高まります。 

「ポジティブな質問に言い換える」一緒に考えてゆく姿勢で質問する 

「ポジティブ・クエスチョン」“どうしたらできるようになる？”“出来るようにする為に、何

か手伝えることがある？”“いつ頃できるようになる？”“誰と組んだら出来ると思う？”

“どこで取り組んだらできるようになると思う？” 

全ての質問に“出来る”と云う言葉が入って、この質問をするとポジティブ思考になる。 

「ポジティブ・クエスチョン」 

～実は、酷い目じゃなくて、いいことなんじゃない？この困難を乗り越えるにはどうした

らいい？酷い目に合わない為には、あなたの何を変えたらいいと思う？ 

「ネガティブ・クエスチョン」 

～何でマイナスにしか考えられないのか？  

「ポジティブ・クエスチョン」 

～それをポジティブに考えてみると、どうなる？ 

あなたの尊敬する〇〇さんだったら、どう考えると思う？  

どこを変えたら、結果が変わったと思う？ 

「核心を突く質問で、自分を取り戻させる」 

～母親の心に劇的に浸透した、看護師の質問～「涙が出るほどいい話」「小さな親切」

河出書房新社に次のような実話が載っています。 

初めて出産した母親が幸せいっぱいでいたとき、主治医から「お子さんの心臓に穴が

あります」と云われ不安でいっぱいとなり、赤ちゃんの顔を見ると涙が止まらなかった。

その時看護婦さんが心の内をすべて聞いてくれ最後に優しく「心臓に穴のある赤ちゃ

んはいらない？」母親はハッとして「いいえ」と答えると「そうでしょう赤ちゃんはあなたの

ところに来たの、大丈夫、心配なら病院に来て」と、その一言で一番大事なことに気づ



かされたのです。母親はそれ以来大事に娘を育て、今も優しい看護婦の言葉に励まさ

れている。 

Ⅴ 議論を制する「いい質問」 

「そもそも流儀論議」～弁護士が得意とする戦法 １．そもそも・・・ ２．ところで・・・ ３．

だとするなら・・・ 例をあげましょう「そもそもこの会社は、人を平等に扱いますか？」

「勿論です」「ところで、男性と女性は同じ人間ですね」「ハイ」「だとするなら同じ人間で

ある男性も女性と同じくお茶出しをさせるべきでは？」 

私達は往々にして目的を失いがちになります。 

キケロは「汝は生きる為に食うべきで、食う為に生きるべきではない」と、言っています。 

私達は一生懸命になっていると、往々にして目的を失いがちになります、そんな時に

は、一度立ち止まって「そもそも何のためにやっているのか」を問い直すとよいでしょう。 

「金持ち投資家と破産寸前の男・会社の同期二人はどこが違ったのか」 

～2 人が入社した会社は 5 年後位から業績が悪化、10 年後には給料が全く上がらな

い状態になり一人は近くの居酒屋で愚痴ばかりをこぼし、もう一人は自分に質問して、

これまでの経験を生かしてビジネスを始められないか、今後需要があるのはどんな  

分野だろうか？と考え事業を起こした。 

会社に残った人は 40 歳で破産寸前の会社から関係会社に出され左遷された。    

投資家の男は事業が軌道に乗ったが、家族との時間も大切だと自分が働かずに収入

を得る方法を考え、事業を売却して不動産投資を始めた。50 才で同窓会に参加した

二人のうち一人は破産寸前で、他の一人は悠々自適な不動産投資家だった。 

この二人の違いは、自分に対する質問だった。質問は他人に対してするものばかりで

はなく、自分に対しても行うものです。 

自分に良い質問をすればよい方向に思考が回転し、悪い質問をすれば悪い方向に 

思考が回転します。人生で成功する為には自己コントロールが不可欠ですが、その為

の一番の近道は自分への良い質問をすることです。 

「人生で成功する為の 3つのルール」 

1． 目標の設定（具体的な内容） 

～①あなたは何を実現したいですか  

②いつまでに達成しますか  

③目標達成の為に犠牲にするのは何？ 

2． 行動を起こす 

～④どうやって目標を達成しますか 

（いつ・何を・あなたはどんな人になればいいですか・だれの協力が必要ですか） 

3． 成功するまでやり抜く 

～⑤どうしたらこの壁をクリアできるのだろうか？ 

（失敗を乗り越える柔軟性・他の方法も試す） 



⑥どうしたらもっとうまくできるだろう 

＝ケンタッキー・フライド・チキンのカーネル・サンダースは 65才の時レストランのある

国道の近くにハイウエイが出来て客が激減し、店を失った「自分のチキンのレシピを

売ろう」そして 2年間断られ続けて 10１０回目にイエスと云われた。 

「7つのフィードバック・クエスチョン」 

１． よくできた点は何か  

2．それはなぜうまくいったのか  

3．今後も続けた方が良いのは何か  

４．うまくいかなかった点は何か  

５．それはなぜうまくいかなかったのか  

6．今後止めた方が良いのは何か  

７．今後改善すべきことはどこか。 

「問題解決の為の 8つのクエスチョン」 

～シェイクスピア 「世の中に幸も不幸もない、唯考え方で、どうにもなるのだ」 

１． 視点を変えた場合、この問題の良い点は何か？ 

２． この問題を解決したら、どのような力が身に着くか？ 

３． 解決するのはどのような方法があるか？ 

４． 解決する為に、自分がしなければならないことは何か？ 

５． その為に今始めなければならないことは何か？ 

６． 解決の過程で、自分が代償として差し出さなければならないのは何か？ 

７． その代償を差し出したとしても、この問題は解決した方が良いか？ 

８． この問題を解決するプロセスを楽しめるためには、どのように考えたらよいか？ 

「短所を長所に変える逆転クエスチョン」 

～カーネギー・サンダース「店舗がない」という短所を「自由に動ける」という長所という

逆転の発想 

１． この状況のどこが短所なのか？ 

２． その短所は反対から見ると、どういう制限から解放されるのか？ 

３． 短所だと考える前提を疑ってみると、どういう考え方になるか？ 

４． 前提を崩した上で、その開放された自由を最大限生かす為にはどのように考えれ

ばよいのか？ 

５． その上で短所をカバーするにはどうしたらよいか？ 

「視点を変える質問でより良い解決策を」 

～弁護士の場合、チェンジングアングルで冷静さを取り戻し、よりよい解決策に進んで

いける。 

１． 依頼人の立場  ２．相手の立場  3．裁判官の立場 

「今すぐ自分を変える為の質問ワーク」心を静めてトライしてください 



１．1年前に戻れるとしたら、まず何をしますか？＝今スグ始める事です。 

２．会社（家族）が貴方に求めている役割はどんなことでしょうか？＝エゴを捨てましょう。 

３．あなたが、会社での役割を果たすために、今すぐ始められる事は何ですか？ 

＝家族はあなたに何を求めていますか・今すぐ始めましょう。 

4．あなたを元気にしてくれる言葉は何ですか？＝その言葉を紙に書いて机の前に貼

る、手帳に書いて持ち歩きいつも見て元気になろう。 

５．あなたのマイナスの口癖は何ですか？ 

＝マイナスの口癖はあなたの精神を蝕みます、今すぐやめましょう。 

６． 自分の周囲で変えたいことは何ですか？ 

＝先ずは自分を変えましょう。相手に影響を与える存在になる事です。 

7．あなたは「やればできるけれど、やらないだけ」と、思っていることは何ですか？ 

＝今すぐ始めましょう。 

９． あなたが妻（夫）や恋人に怒りを感じるときはどんな時ですか？ 

＝相手の立場に立ったとしたら本当に謝るべきことは何なのでしょうか。 

１０．あなたが目標を達成する為に何かを犠牲にしなければならないとしたら、なんで

しょうか？＝代償は潔く差し出して目標に向かって進もう。 

～本書のどの部分をどのような場面で、どのように活用するつもりですか～ 

「夜寝る前に行うフィードバック・クエスチョン」 

＊今日よくできたことは何か？ 

＊それはなぜ、よくできたのか？ 

＊今後もできるためには、何を習慣にしたらよいか？ 

＊今日、反省すべき点は何か？ 

＊それは、なぜ反省すべきなのか？ 

＊今後、より良くするために、何を習慣にしたらよいのか？ 

＊明日から止めた方が良い習慣や考え方は何か？ 

＊明日、必ず達成することは何か？                           （ 完 ） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


