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「相手を動かす『伝え方』の基本⑧」 ・・・メッセージの組み立て（その２）

本誌では今、「相手を動かす『伝え方』の基本」というテーマを特集しています。

前回から「伝える」ための基本手順のステップ２「相手の確認」に入りました。

今回も、その続きです。

なお、これまでの本誌のバックナンバーは、以下のサイトでご覧になれます。

http://www.thanksmind.co.jp/newsletter.htm

１．「伝える」ための基本手順 ・・・前号の復習

しっかりと自分の考えを「伝えて」、相手を「動かす」ためには、きちんとした手順を踏むことが

大切です。

以下が基本の手順です。
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←今回のテーマ



２．各ステップの留意点

ステップ３：メッセージの組み立て

相手のことを理解したら、次のステップは、「メッセージの組み立て」です。

人が納得できない理由は、以下の図の通り、大きく２つあります。

ひとつは、「理解できない」というもの。

これは、「伝え方」の問題で、ステップ４で詳しく説明します。

もうひとつが、理解はできても、「同意ができない」というもの。

これが「組み立て方」の問題ですが、ポイントは、ズバリ、「論理的思考」です。

前号では、例題を使って組み立て方について確認しましたが、今回も別の例題で考えて行きます。

さて、例題②の主張は、何が悪いのでしょうか？ そして、どのように修正したら、納得できる

主張になるでしょうか？



例題②に対して納得できない人は、主に、以下の疑問を持っていると思われます。

・お客様が店舗を選定する際に考慮することは、「価格」だけなのか？

・本当に、お客様は当店に「価格の安さ」を求めているのか？

・「価格」の他に、お客様の期待にこたえられていないことは無いのか？

例題②の最大の問題は、「お客様の『店舗選定理由』に関する視野が狭く短絡的」ということです。

確かに「価格」はお客様にとって、店舗を選定する際の理由であることは間違いありません。

しかし、店舗を選定する理由は「価格」だけでは無いでしょう。

他の選定理由についても検討しなければいけません。

また、強化すべきことについての認識は、人それぞれ考え方が違って当然です。

Ａさんは、「価格」だと主張し、Ｂさんは、「品揃え」だと主張し、Ｃさんは「品質」だと主張する・・・

このような状況だと、議論はいつまで経っても平行線のままです。

「価格」を強化すべきというならば、その理由を明確に示さなければなりません。

例えば、以下のようなアンケートによる裏付けデータがあれば、主張の納得性は格段に高まります。



次号では、以下の「例題③」を題材に解説します。

どの点がダメなのか？

どうしたら納得できる主張になるか？

ちょっと考えてみてください。

    ＜次回に続く＞


