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９月７日（金）徳性を養う 

人間が人間を動かすことは、なかなか容易ではない。力

で、あるいは理論で動かすことも、できないことではない。

しかしそれでは何をやっても大きな成功は収められまい。

やはり何といっても大事なのは、徳をもっていわゆる心服

させるということだと思う。指導者に人から慕われるよう

な徳があってはじめて、指導者の持つ権力その他もろもろ

の力も生きてくる。 

 だから、指導者はつとめてみずからの徳性を高めなくて

はならない。力を行使しつつも、反対する者、敵対する者

をみずからに同化せしめるような徳性を養うため、常に相

手の心持をくみとり、自分の心をみがき高めることを怠っ

てはならないと思う。 

 

９月８日（土）不景気に強い経営 

 好況時には少々の不勉強であっても、サービスが不十分

であっても、まあどこでも注文してくれます。だから経営

の良否というのはそう吟味されなくてすみます。 

 ところが不景気になってくると、買う方は、十分に吟味

して買う余裕がでてきます。そこで、商品が吟味され、経

営が吟味され、経営者が吟味されて、そして事が決せられ

ることになるわけです。ですから、非常にいい経営の下に、

いい人が行っている会社や店は、好景気にはもちろん結構

ですが、不景気にはさらに伸びるということになる。その

ことを事業にたずさわる者としては、日ごろ常に心にとめ

ておかなければならないと思います。 

 

９月９日（日）師は無数に存在する 

 手近に親切な指導者、先輩がいて、自分を導いてくれる、

そういう人が会社にいる人は幸せだと思います。しかし見

方によれば、指導者のいないところにこそ、みずからの発

展というものが考えられる、ということも言えるのではな

いかと思います。蓄音機や白熱電灯などを発明開発したあ

の偉大なエジソンには指導者がいなかったそうです。それ

でみずからあらゆる事物に関心を持ち、そこに指導者を見

出しました。汽車にのれば、石炭を焚く音や車輪の音に指

導者を見出したわけです。みずからを開拓する気持になれ

ば、行く道は無限に開かれている、師は無数に存在してい

ると思うのです。 

 

９月１０日（火）不健康また結構 

私は不健康が、必ずその人を不幸にするとは思いません。

世の中には不健康で幸福になる場合もありますし、また逆

に健康なためにかえっていきすぎて、不幸になる場合もあ

るのです。肝心なことは「不健康また結構なり」という気

分になることです。不健康は不幸なことだ、悲しいことだ

と考えて心を乱してはいけないと思うのです。 

 小さい頃から病弱だった私がそういう心境になれたの

は、今日考えると、やはり前途に強い希望を持っていたた

めだと思います。不健康のために希望を失うということで

は、失敗の上に失敗を重ね、不幸の上にまた不幸を重ねる

ことになってしまうのではないでしょうか。 

 

９月１１日（水）個人主義と利己主義 

今日、個人主義と利己主義が混同されているきらいがあ

ります。本来の個人主義というのは個人は非常に尊いもの

であるという考え方だと思います。が、一人の個人が尊い

ということは、同時に他の個人も尊いということになりま

す。ですから、個人主義はいわば他人主義にも通じるわけ

です。 

 それに対して利己主義というものは、自分の利益をまず

主として考え、他人の利益をあまり重んじない姿です。 

 今日ともすれば、個人主義が誤り伝えられて、利己主義

に変貌してしまっている姿がありますが、この画然とした

違いをお互いに常日ごろから知っておく必要があると思

うのです。 

 

９月１２日（木）予算にとらわれない 

一国の運営をお金の面からみますと、いわゆる予算とい

うものを組んで、それに基づいてさまざまな施策を行なっ

ています。お互いの商売でも、同じように予算というもの

によって、これを進めていく場合が少なくないと思います。 

 しかし、商売というものは、実際予算どおりに動くもの

ではない。したがって、予算がない、ということで必要な

ことの実施を延ばしたりするのではお客様はどんどん他

へ流れていってしまうと思います。予算によって商売をし

ていくことはもちろん大切ですが、それはあくまで内輪の

心づもりであって、外部に対して必要なことは借金してで

もやる、そういう商売をしなくてはならないと思うのです。 

 

９月１３日（金）商売と誠意 

 誠意にあふれ、真剣な思いに満ちた行動は必ず人びとの

心をとらえずにはおきません。 

 識意をもって熱心に仕事に取り組んでいる人は、常に

「こうしてはどうだろうか」とか、「この次にはこんな方

法でお客さんに話してみよう」というように工夫をこらし、

いろいろ効果的な方法を考えます。また同じことを説明す

るにしても、その話し方に自然と熱がこもり、気迫があふ

れます。そうするとお客さんの方でもその熱心さに打たれ、

「どうせ買うならこの人から」ということになってくるわ

けです。そういう日々の仕事の態度というものが、やがて

は大きな差となって表われてくるのではないでしょうか。 

 


