
 

【悪用厳禁】 

DNAを揺さぶりながら 

洗脳させていくマニュアル 

〜オレオレ詐欺から学ぶ 

人の心の乗っ取り方〜 
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はじめに 

なぜ人は“そんな簡単に”騙されるのか？ 

「そんなの、引っかかる方が悪いんじゃないの？」 

「よくそんな話を信じたね…」 

詐欺のニュースを見たとき、多くの人がそう感じるかもしれま

せん。 

でも、実はそれこそが危ないサインなんです。 

なぜなら、「自分は騙されない」と思っている人ほど、詐欺師

の餌食になりやすいからです。 

詐欺師は、単なるウソつきではありません。 

彼らは、人間のDNAに刻まれた「本能」や「心理反応」を利

用し、思考を一瞬でバイパスして行動させるプロフェッショナ

ルです。 



彼らは心理学者であり、脳科学者であり、時には言葉の魔

術師です。 

そして、何よりも「人間の弱さ」を知り尽くしています。 

 

オレオレ詐欺の実態と、僕たちが抗えない“本能”の話 

 

オレオレ詐欺、いわゆる“特殊詐欺”の被害額は、2024年に

はついに700億円を突破しました。 

これは日本全国の被害を合わせた金額で、年々その規模は

右肩上がりです。 

しかも、被害者の多くは人生経験が豊富で、賢明な判断力

を持っているはずの高齢者たち。 

「まさか自分が…」と思っていた人たちが、現金を手渡してし

まうのです。 



この現象を見て、私たちは「知識」や「理性」だけでは太刀打

ちできない、もっと深い“何か”が働いていることに気づくべき

です。 

その正体こそがDNAレベルで反応してしまう“洗脳のスイッ

チ”です。 

 

第1章｜DNAが反応する「焦り」の正体 

〜人は、冷静さを失った瞬間、思考が切り替わる〜 

 

感情が理性を乗っ取る仕組み 

 

「焦ると人は冷静な判断ができなくなる」 

誰でも一度は聞いたことがあるこの言葉。けれど、なぜ人は

焦ると判断を誤るのか、、、その答えは、僕たちのDNAにあ

ります。 



人間の脳には、「思考」をつかさどる大脳新皮質と、「感情」

をつかさどる扁桃体（へんとうたい）という部位があります。 

この扁桃体は、進化の歴史の中で“危険を察知して即座に

反応する”ための役割を担ってきました。 

たとえば、ジャングルでライオンに出くわしたとき、 

「これは本物のライオンだろうか？」「もしかして人形かもしれ

ない」なんて考えていたら、命を落としますよね。 

だからこそ僕たちの脳は、思考よりも先に感情を優先する設

計になっているんです。 

 

DNAがスイッチを押すと、人は「考える」のをやめてしまう 

 

扁桃体が「危険」と判断すると、脳内ではアドレナリンが分泌

され、心拍数が上がり、手が震え、冷静さが失われていきま

す。 



この状態は、「戦うか、逃げるか」を即決するための緊急

モード。 

しかし、現代社会ではこの反応が、詐欺や洗脳の入り口に

なってしまうんです。 

つまり詐欺師は、僕たちの脳の緊急スイッチ＝DNAに仕込

まれた反射的な反応を狙ってきます。 

 

事例： 

ある日、70代の女性に一本の電話がかかってきました。 

「お母さん、俺だけど…事故を起こしてしまった…弁護士の

先生に代わるから…」 

息子とは声が違う。どこか様子もおかしい。 

でも、次の瞬間にはこう続きます。 



「会社に知られたらクビになる。示談金が必要なんだ。今す

ぐ300万円振り込んで…」 

ここで扁桃体が反応します。 

「息子がピンチだ」 

「今助けないと、取り返しのつかないことになるかも」 

理性が追いつく前に、DNAが行動を選ばせてしまうんです。 

振り込みを終えてから「おかしい」と気づいたときには、すで

に遅かった…。 

 

じゃあ、冷静な人なら大丈夫なのか？ 

 

実は、冷静な人ほど騙されるというパラドックスも存在しま

す。 

理由はこうです。 



普段から落ち着いている人ほど、「自分は騙されない」という

思い込みが強く、 

突然の「感情の嵐」に耐性がありません。 

つまり、慣れていない“感情の揺れ”に直面したとき、思考よ

りもDNAの反応が先に出てしまうのです。 

 

焦りを生む言葉には“型”がある 

 

詐欺師たちは経験から、ターゲットが反応する“焦りワード”を

熟知しています。 

●「今すぐじゃないと、もう間に合いません！」 

●「あと10分以内に対応しないと、取り返しがつきません！」 

●「この電話は一度きりです。他の人に話すと大変なことにな

ります！」 



これらはすべて、DNAに刻まれた「時間がない＝動け！」と

いうプログラムを刺激する設計になっているのです。 

 

焦っているとき、人はどんな判断も間違える 

 

心理学では、「感情が高ぶっている状態では認知の歪みが

生じやすい」というデータがあります。 

たとえば焦っていると、 

・「本当に息子か？」という確認を怠る 

・「そんな大金を渡して大丈夫か？」と冷静な計算ができなく

なる 

・「ちょっと相談しようかな」というブレーキが働かない 

これはすべて、DNAが「今すぐ助けなきゃ」と勝手に判断し

てしまうからです。 

 



詐欺師は“情報”ではなく“感情”で人を動かす 

 

世の中には、どれだけ正しい情報があっても、人は感情で

動きます。 

これはビジネスや教育、政治、広告…あらゆる分野で活用さ

れている真実です。 

でも詐欺師たちは、その原理を人を傷つける目的で使って

いる。 

それは本当に悲しいことです。 

だからこそ僕たちは、この知識を“守るため”だけでなく“活か

すため”に使う必要があるのです。 

 

第1章のまとめ 

・人は焦ると、理性よりもDNAに刻まれた本能で動く 

・詐欺師は、その「緊急スイッチ」を言葉で簡単に押してくる 



・冷静な人ほど「感情の揺れ」に弱く、判断ミスを起こしやす

い 

・焦らされたときこそ、「これはDNAを揺さぶられている」と気

づくことが最大の防御策です。 

 

 

 

第2章｜「時間を奪う」ことで人は操られる 

〜思考の余裕がなくなると、DNAが自動操縦する〜 

 

「今すぐ決めて！」は、もっとも危険な言葉 

「すぐに決めてください」 

「今じゃないとダメなんです」 

「あと10分しか時間がありません！」 



このような“時間を区切る言葉”に、あなたも思わず焦った経

験があるのではないでしょうか？ 

人は「時間が限られている」と言われた瞬間、脳の中で“ある

スイッチ”が入ります。 

それが、DNAにプログラムされた「緊急モード」です。 

 

時間制限が入ると、思考よりも本能が優先される 

 

本来、僕たちは複雑な判断をするときに「考える時間」を使

います。 

AとBを比べたり、他の人に相談したり、自分の過去の経験

と照らし合わせたり―― 

これらはすべて「理性」の働きです。 

けれど、「今すぐ決めないと大変なことになる」と言われた瞬

間、 



僕たちの脳は、理性をシャットダウンして、本能に切り替わる

のです。 

この“理性→本能”への切り替えは、ごく自然なことであり、す

でにDNAに組み込まれた自動反応なんです。 

 

事例：あと10分で振り込まないと、逮捕されます 

70代の男性が突然受け取った電話。 

「もしもし、お父さん？俺だけど、今ヤバいことになってる」 

「会社の金を間違えて使ってしまって…今すぐ返さないと逮

捕されるかもしれない」 

「お願いだから、今すぐ300万円振り込んで…あと10分しか

時間がないんだ！」 

突然の連絡。 

息子かどうかも曖昧。 



でも「あと10分」と言われた瞬間、頭が真っ白になったといい

ます。 

理性が追いつく前に、体が勝手に動いてしまった。 

「あとで考えよう」という選択肢は、もはや消えていたので

す。 

これはまさに、“時間を奪う”ことで脳を強制的に操作されてし

まった状態です。 

 

時間制限は、脳のリソースを奪う 

 

心理学では、「選択の余地があるときほど、人は慎重にな

る」と言われます。 

逆に「選択の余地がない＝今しかない」と思ったとき、人は

焦ってミスをする傾向が強まります。 



実際、マーケティングの世界でも「期間限定」「残り3名」「今

だけ」という言葉は、 

購買行動を強く後押しする“鉄板の心理トリガー”です。 

詐欺師たちはこれを逆手に取り、時間の余裕を奪い、理性

の働く隙間を与えないようにしてくるのです。 

 

なぜ「急がせる」と騙せるのか？ そのメカニズム 

 

では、どうして人は「急がされると騙されやすくなる」のでしょ

うか？ 

その理由は、以下の3つです。 

 

1. 扁桃体のスイッチが入りやすい 

第1章でも触れた扁桃体は、「時間がない」というプレッ

シャーにも敏感に反応します。 



すると脳はアドレナリンを放出し、冷静に考える余裕を奪わ

れてしまうのです。 

 

2. ワーキングメモリが限界を迎える 

人間の脳は、同時に処理できる情報量が限られています。 

急かされると「他に考えること」ができなくなり、 

詐欺師の言うことだけを信じてしまいやすくなります。 

 

3. 安心の「後回し」ができなくなる 

本来、「一旦考えます」は安心の行動です。 

でも、「あと10分で終わる」と言われると、「後回し＝取り返し

がつかないことになる」という思い込みが生まれます。 

その結果、冷静な判断を下す“逃げ道”が消えてしまうので

す。 



 

これは詐欺だけでなく、営業でも日常でも起きている 

実はこの「時間を区切る」というテクニック、 

詐欺だけでなく、セールス・営業・広告・上司のプレッシャー

など、日常のさまざまな場面で使われています。 

● 「このキャンペーンは今日だけです」 

● 「今すぐ決めないとこの特典は付きません」 

● 「今やらないと、周りに置いて行かれるぞ」 

こうした言葉が人の行動を変えるのは、まさにDNAが“焦り

＝行動しなきゃ”と反応するようにできているからなのです。 

 

DNAの設計が、現代社会のスピードに追いついていない 

ここで少し視点を変えて考えてみましょう。 

僕たちのDNAは、何万年もかけて進化してきました。 



しかし、スマホやSNS、AI、即決が求められる現代のスピー

ド感には、まだ適応しきれていないのです。 

そのギャップを狙われると、誰でも簡単に思考停止に陥って

しまう。 

だからこそ、「時間を奪われたときにこそ、一歩引いて見る」

力が必要になってきています。 

 

第2章のまとめ 

・「今すぐ決めろ」と言われると、人は本能で動いてしまう 

・理性は“考える時間”があってこそ働く 

・詐欺師はあえて時間を奪うことで、判断ミスを誘発している 

・日常の中にも、この“焦らせ戦略”は多く潜んでいる 

・僕たちのDNAは、まだこのスピード社会に完全には対応し

ていない 



・だからこそ、急がされる場面では「一度止まる」ことが大切 

 

 

 

第3章｜情報を制限すれば、判断力はゼロになる 

〜「相談する力」もDNAでプログラムされている〜 

 

詐欺師は“情報”ではなく“孤立”を狙ってくる 

 

オレオレ詐欺の電話には、必ずといっていいほど「家族に言

わないで」「他の人に相談しないで」というセリフが出てきま

す。 

なぜそんなことを言うのか？ 

答えはシンプルです。情報を制限されると、人は極端に判断

力を失うからです。 



そしてこの「情報遮断」による混乱と孤立も、実はDNAに刻

まれた“生存戦略”と関係があるんです。 

 

人間は「集団」で判断する生き物 

 

僕たち人間は、長い歴史の中で「群れ」を作って生きてきま

した。 

群れの中にはリーダーがいて、仲間がいて、意見を出し合っ

て、危険を避けて生き延びてきた。 

一人では判断できないことでも、「誰かに相談する」ことで答

えを導き出してきたんです。 

この習慣は、僕たちのDNAにも深く刻まれています。 

 

孤立すると、人は“本能”でしか動けなくなる 

 



一方で、群れから切り離された状態――つまり「孤立」は、人

間にとって非常に不安定な状態です。 

相談相手がいない 

時間がない 

情報が一方通行 

この3つが揃うと、人は本能的に“焦って行動を起こす”ように

設計されているのです。 

これは原始時代の名残とも言われています。 

群れから離れた＝自分の身を守るしかない＝即行動！ 

というサバイバル回路が、今の詐欺の場面でも作動してしま

うというわけです。 

 

事例：「誰にも言わないで」が奪う冷静さ 

80代の女性のもとにかかってきた一本の電話。 



「おばあちゃん、俺だけど…実は事故を起こしてしまって…」 

「今、弁護士さんと一緒にいるんだけど、これは内密にして

ほしいんだ」 

「他の家族には絶対に言わないで。おばあちゃんだけが頼り

なんだ」 

この言葉を聞いた女性は、 

「私が助けてあげなきゃ」と思い込み、誰にも相談せずに500

万円を振り込んでしまいました。 

あとで家族に話すと、「え、それ詐欺じゃん…なんで相談して

くれなかったの？」と。 

でもその時は、“誰にも言わない”という指示が強烈に残って

いて、言うこと自体が裏切りのように感じてしまったそうで

す。 

 



「誰にも言わないで」というセリフの恐ろしさ 

 

詐欺師たちは、被害者が“理性”を取り戻さないように、あら

ゆる手を使って“情報遮断”をしてきます。 

● 家族に言わないで 

● 銀行の人に相談しないで 

● 警察には通報しないで 

● この電話だけで完結させてください 

こうして、「相談という安全装置」を封じ込め、孤立させた状

態で意のままに操っていくのです。 

 

孤立すると、人は「想像力」が働かなくなる 

 

面白い研究があります。 

人は、他者の意見を聞くことで「客観性」や「未来を想像する

力」が高まる。 



逆に、孤立状態では「直近の感情」しか判断材料にできなく

なる。 

つまり、「不安」と「焦り」だけで判断するようになってしまうん

です。 

これが、まさに詐欺が成立するメカニズムの一つ。 

そしてこれは、僕たちのDNAに組み込まれた“集団思考に依

存する構造”が裏目に出ているとも言えます。 

 

誰にも相談できない状況＝もっとも危ない瞬間 

 

詐欺の電話やメッセージには、共通して以下の“孤立ワード”

があります。 

● 「今この場だけの話です」 

● 「家族や会社には知られたくない」 

● 「誰にも相談せずに、あなた一人で判断してください」 



これを見た瞬間に、「これはヤバいスイッチを押されようとし

ている」と気づくことが重要です。 

 

ビジネスやセールスでも、この心理は使われている 

 

これは詐欺だけの話ではありません。 

ビジネスの現場でも、 

「この件は内密にお願いします」 

「特別なご案内ですので、他の方にはご内密に」 

という言い方で“優越感”と“孤立”を同時に刺激するケースは

多くあります。 

詐欺との違いは、「相手を幸せにする意図があるかどうか」

ですが、 

使っている構造そのものは、非常に似ています。 

 



相談できる人間関係こそが最大の防御 

 

逆に言えば、僕たちが詐欺から身を守るためにできる一番

のことは―― 

「なんでも話せる関係性」を普段から築いておくことです。 

誰かに「こんな電話が来たんだけど…」と一言言えるだけ

で、騙される確率は格段に下がります。 

DNAに組み込まれた“集団で考える”という強みを、ちゃんと

使うこと。 

これが本当の防御力になります。 

 

第3章のまとめ 

・人は一人になると、判断力が急激に下がる 

・詐欺師は「相談させない状況」を意図的に作り出してくる 

・「秘密にして」「誰にも言うな」というワードは危険信号 



・集団で判断することは、人間のDNAに刻まれた“防御本能” 

・ビジネスでも応用されている心理だからこそ、使い方を間

違えない意識が必要 

・相談できる環境を日頃から持つことが、自分や大切な人を

守る鍵になる 

 

 

 

第4章｜心理トリガーとDNA反応のリンク 

〜詐欺師は、あなたの“心の自動スイッチ”を押してくる〜 

 

詐欺の手口は、心理学×DNAの“合わせ技” 

 

オレオレ詐欺に限らず、あらゆる詐欺のテクニックには「心

理学に基づいたトリガー」が仕込まれています。 



ただし、それは本や講義で学ぶような表面的な心理学では

ありません。 

詐欺師が本当に使っているのは、“人間のDNAに埋め込ま

れた”レベルの反応スイッチを押す技術なのです。 

人は理屈ではなく、「感じた瞬間」に動いてしまう。 

この章では、実際に詐欺で使われている心理トリガーと、そ

れがどのようにDNAに反応するのかを、3つの切り口で解説

していきます。 

 

1. ツァイガルニク効果 ×「不安の継続性」 

 

まず最初に紹介するのが、心理学で有名な「ツァイガルニク

効果」。 

これは、「完了していない物事は、完了した物事よりも強く記

憶に残る」という人間の性質です。 



つまり、人は“途中のもの”“未解決の状態”にものすごく敏感

なんです。 

詐欺師はこの効果をうまく利用します。 

 

● 典型的なフレーズ 

「実は大変なことが起きてるんですが、今は詳しく話せない

んです」 

「時間がないので要点だけ言います」 

「詳しいことは後で説明します。まずは○○してください」 

こうやって「不安」だけを植えつけ、解決策はぼやかす。 

すると脳は、「解決しなきゃ」という気持ちに勝手に追い込ま

れていきます。 

 

● DNA的にはどう反応するのか？ 



人間は、危機を放置すると命を落とすという経験を何万年も

積み重ねてきました。 

「問題が起きたらすぐに対応する」 

この反応は、すでにDNAレベルで染み込んでいるのです。 

だからこそ、「大変なことが起きた」と言われただけで、脳は

勝手に不安を膨らませてしまう。 

その不安から逃れるために、理性をすっ飛ばしてでも“今す

ぐ何かしなきゃ”と動いてしまうわけです。 

 

2. 権威への服従 ×「群れの中での安全欲求」 

 

次は、非常に強力な心理トリガー、「権威への服従」です。 

人は「制服を着た人」「肩書きのある人」「専門家っぽい人」

の言葉に対して、思考停止しやすくなります。 



これは単なる習慣ではなく、太古の昔から群れの中で生き

延びてきた人間の“本能”なんです。 

 

● 典型的なフレーズ 

「こちら○○弁護士事務所の者ですが…」 

「警察の○○です。お宅のご家族が…」 

「○○銀行のセキュリティ部門からご連絡しています」 

これらの言葉を聞いた瞬間、脳は勝手に“信じてよさそう”と

いう判断をしてしまいます。 

 

● なぜDNAは「従うようにできている」のか？ 

昔の人間社会では、「リーダーに従う＝生存率が高まる」と

いう傾向がありました。 



狩りの場、戦の場、村での判断など、リーダーの指示に従う

ことで、個人の判断ミスによる危険を回避してきたのです。 

だから、現代でも「○○さんが言ってるなら…」というだけで、

疑いの目が薄れてしまう。 

詐欺師はそれを知っているからこそ、「肩書き」や「権威っぽ

さ」を装ってあなたの理性を溶かしてくるんです。 

 

3. コミットメントと一貫性 ×「仲間内で信頼されるための習性」 

 

最後に紹介するのが、これも非常に悪用されやすい心理トリ

ガー。 

それが「コミットメントと一貫性の原理」です。 

これは、「一度イエスと言ったことを守りたくなる」「自分の発

言と行動を一致させたくなる」という心理。 

 



● 詐欺師が使う流れ 

詐欺師：「あなた、息子さんのこと大事にしてますよね？」 

被害者：「はい」 

詐欺師：「じゃあ、助けたいですよね？」 

被害者：「もちろんです」 

詐欺師：「今すぐ振り込めば助けられます。できますか？」 

被害者：「……はい」 

こうして、一度「はい」を重ねることで、「もう断れない」という

空気が出来上がっていきます。 

 

● なぜ僕たちは「一貫性」に弱いのか？ 

人間社会では、ウソをついたり、言ったことをすぐに変える人

は信頼を失います。 



だからこそ、「自分の言葉に責任を持つ」という姿勢が美徳と

して刷り込まれてきました。 

そしてこの習性は、“他者との関係を良好に保つために組み

込まれたDNAのプログラム”とも言えるのです。 

詐欺師は、あえて「小さなYES」を取ることで、 

「引き返しにくい心理状態」にターゲットを追い込み、最終的

に大きな決断＝振込などの行動に繋げていくのです。 

 

これらのトリガーは、ビジネスや日常生活でも使われている 

 

怖い話かもしれませんが、これらの心理トリガーは詐欺だけ

でなく、 

セールス、広告、人間関係、教育、恋愛など、日常のあらゆ

る場面で活用されています。 

違いはたったひとつ。 



「その人の幸せのために使っているのか」「搾取のために

使っているのか」です。 

 

詐欺師の“黒い使い方”を、僕たちは“光の使い方”へ 

 

・不安を煽るのではなく、不安に寄り添う 

・権威を振りかざすのではなく、信頼を築く 

・YESを強要するのではなく、納得感を育てる 

同じ心理トリガーでも、使い方一つで結果は大きく変わりま

す。 

だからこそ、これらのトリガーを「知る」ことが大切なんです。 

知らなければ、簡単に洗脳される。 

でも知っていれば、正しく使うことができる。 

僕たちはもう、ただ騙されるだけの存在ではありません。 



 

第4章のまとめ 

・詐欺は、心理学とDNAに根ざした反応スイッチを押してくる 

・ツァイガルニク効果で「未完了＝不安」に追い込む 

・権威への服従は、「群れの中での安全欲求」を利用してい

る 

・一貫性の心理は、「信頼されたい」という社会的本能に根ざ

している 

・これらはビジネスでも活用されるが、使い方の「意図」がす

べてを分ける 

・僕たちは、人を操るのではなく「そっと背中を押す」ためにこ

の知識を使える 

 

 



 

最終章｜詐欺の構造は“売れる流れ”と同じ 

だからこそ、僕たちは「感謝されながら売る側」に立とう 

 

詐欺のテクニック＝“人を動かす技術” 

 

ここまで読んできて、あなたはすでに気づいているはずで

す。 

オレオレ詐欺は、ただの「ウソをつく犯罪」ではありません。 

そこには、心理学・脳科学・コミュニケーション、そして何より

人間のDNAに染み込んだ“自動反応”を操る技術が使われ

ていました。 

人の感情を動かし、 

理性をショートカットし、 

思考を止め、行動させる。 



これは見方を変えれば、「最強のマーケティング手法」でもあ

るのです。 

 

詐欺とアフィリエイトの構造は、驚くほど似ている 

 

人が商品やサービスを購入する時も、まったく同じ構造が働

いています。 

【詐欺の基本構造】 

​ 1.​ 感情を揺さぶる（不安・焦り） 

​ 2.​ 解決策を提示する（振込・行動） 

​ 3.​ 時間制限を設ける（即決） 

​ 4.​ 他人に相談させない（思考封じ） 

【アフィリエイトの王道構造】 

​ 1.​ 感情に寄り添う（共感・悩みの言語化） 



​ 2.​ 解決策を提示する（役立つ商品やサービス） 

​ 3.​ 決断を後押しする（メリット・特典・体験談） 

​ 4.​ 安心を与える（相談できる環境・信頼関係） 

この通り、構造は限りなく似ています。 

違うのは、たったひとつ。 

「目的」です。 

詐欺は、相手を利用して金を奪うことが目的。 

アフィリエイトは、相手の悩みを解決し、その対価としてお金

をいただく仕組み。 

つまり、詐欺が「騙して稼ぐ」なら、アフィリエイトは「感謝され

て稼ぐ」方法なんです。 

 

「売る＝悪」ではない。「売り方」が問われているだけ 

 



よく「人に物を売るなんて、なんかイヤだ」と感じる人がいま

す。 

でもその感覚は、きっと過去に“詐欺っぽい売られ方”をされ

た経験から来ているのだと思います。 

押し売り、煽り、不安だけを与える営業、嘘っぽい広告…。 

でも、本当に相手のことを思って届けた商品やサービスは、

感謝されながら売れていくんです。 

僕自身、過去にたくさんの人に情報を届けてきました。 

ときには「この情報で人生が変わった」と言ってもらえること

もありました。 

それは、商品がすごかったからだけじゃない。 

「相手の心の流れを理解したうえで、丁寧に届けた」からこそ

伝わったんだと思います。 

 



僕たちは“洗脳の逆”をやろう 

 

洗脳とは、「相手の思考を止め、意志を奪い、行動させるこ

と」。 

つまり、自分のために相手を操作する行為です。 

でも僕たちがやるべきことは、その“逆”です。 

・相手の不安に寄り添い、 

・選択肢を広げてあげて、 

・その上で「より良い未来」を選べるように背中を押す。 

それができたとき、 

売るという行為は「押しつけ」ではなく「愛の表現」になる。 

僕は本気でそう思っています。 

 

アフィリエイトは“正しい洗脳”のトレーニングになる 

 



少し強い言葉かもしれませんが、アフィリエイトは「正しい洗

脳の練習場」でもあります。 

なぜなら、相手の悩みを理解し、 

その感情に共感し、 

価値のある解決策を提示し、 

感謝されながら行動してもらう。 

これって、まさに人を動かす力そのものです。 

そしてこの力は、ビジネスだけでなく、家庭・育児・教育・人生

のあらゆる場面で活かされます。 

 

「売る側」に立つと、人生が変わる 

 

ここまで読んでくれたあなたには、もう一歩踏み出す資格が

あります。 

詐欺の構造を知った。 



人の感情とDNAの反応を理解した。 

そのうえで、「自分は正しい形で誰かを救う側に立つ」と決め

ることができる。 

これって、すごいことです。 

ほとんどの人は、 

詐欺の被害におびえたり、 

誰かの煽りに流されたり、 

「自分には何もできない」と思い込んだまま終わっていきま

す。 

でも、あなたはもう違う。 

知識がある。 

仕組みを見抜ける目がある。 

そして、価値を届けていく力も、これから身につけていける。 

アフィリエイトは、学びながら稼げて、 



人に感謝されながら、 

自分も幸せになれるビジネスです。 

これほど、人間性を深めながらお金を得られる手段は他に

ありません。 

 

最後に｜騙す側でも、騙される側でもなく、「届ける側」へ 

 

詐欺の世界に隠された構造を学んだあなたは、もう一歩先

の視点に立っています。 

だからこそ、これからは“売る側”になってください。 

でも、それはただ商品を紹介する人じゃない。 

誰かの人生に光を届けるような、言葉と心のセールスマンで

す。 

感謝されながら、信頼されながら、お金をいただく。 

そんな人生を、一緒に歩んでいきましょう。 



　　　　　　　　　　　　ひまわりの陽太 

https://iyashi01.com/ 
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