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『リーダーのための経営心理学
  人を動かし導く50 の心の性質』
●藤田耕司【著】、日本経済新聞出版　1,800 円＋税

　「人はどうやったら動いてくれるのか」
　日々の仕事をする中で、このようなお悩み
を抱えておられる経営者やビジネスリーダー
の方は多いと思います。役員・従業員という
人、お客様や仕入先という人、自分という人
…。どれだけ環境が変化しても、ビジネスは
様々な人を介して行われます。「人」につい
て深く知ることは、ビジネスで成果を上げる
うえでも大きな意義を持ちます。本書は人を
動かし導き、ビジネスで成果を上げるため
に、職場のリーダーとして知っておきたい
「心の性質」を、公認会計士、税理士であり
心理カウンセラーでもある著者が紹介してい
ます。
　本書の構成は以下の通りです。
　第1章は「ビジネスの成功者は心の専門
家」と題し、情報や知識が次から次へと生ま
れては陳腐化する激動の時代において、心の
性質を学ぶ意義を説いています。
　第2章は「人を動かし導く4つの要素」とし
て、「人間的信頼」「能力的信頼」「情緒的
対話」「論理的対話」の4要素を提示してい
ます。人を動かし導く力、すなわち影響力の
差はコミュニケーションの内容すなわち「何
を伝えるか」と、コミュニケーションの主体
すなわち「誰が伝えるか」によって生じま
す。そして前者の要素である「対話」と、後
者の要素である「信頼」を、「感情」と「論
理」を織り交ぜ、わかりやすく整理していま
す。
　以下の章では、人を動かし導く4つの要素
をひとつひとつ具体的に解説しています。
　第3章「人間的信頼：人間が本能的に求め
るもの」では、人には生存欲求、関係欲求、
成長欲求があり(ERG理論)、これらを満たし
つつ「発言と行動」「人に対する態度」「窮
地と平常時の振る舞い」における一貫性と公
欲の大きさが人間的信頼を形成すると説いて
います。
　第4章「能力的信頼：『仕事ができる』と
いうことの意味」では経験学習モデル(具体
的体験→省察的観察→持論化→実践的試み)

の応用で成長を促進し、目的を遂行する力と
人間関係を良好に保つ力の両方を育てること
によって能力的信頼を獲得できると解説して
います。
　第5章「情緒的対話：感情を動かす力」で
は、どういった感情を抱くかは意味付けに
よって決まるため、感情移入をもたらすス
トーリーの力、「今」の感情に影響を与える
未来の力を認識することによって情緒的対話
が可能となると解説しています。
　第6章「論理的対話：偉大なる理由の力」
では、人間の脳は「感情」のほか「理由」も
大好物であり、「相手にとってメリットがあ
るか」「正当性があるか」といった条件を満
たせば、理由に力を持たせることができ、
「論理の脳からOKを引き出すための対話」
こそ、人を導くための重要な要素であると説
いています。
　そして終章「一番はじめに動かし導く相
手」では、人を動かし導くためには、まず
「自分」を動かし導く必要があり、そのため
に「相手が動くのを期待するのではなく、相
手が動くように自分が変化せよ」「自分との
約束を守り続けよ」と主張しています。
　「会社を経営するうえで成功しようと思っ
たら、人間とはこんなもんやという本質を知
る。そこから出発しないといかん」これは松
下幸之助氏の言葉です。本書を手に取り、人
間とは、人間の心とは、ということについて
今一度じっくり向き合ってみてはいかがで
しょうか。
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