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近寄りがたい、壁があるように感じる人への接し方処方箋
その2

　対応するお客さまによっては「近寄りがたいな」「壁がある
な」と感じる方もいらっしゃいます。プライベートな関係であれ
ば、近寄らなければ良いだけなのですが、営業の仕事となる
とそういう訳にはいきません。まずは、近寄りがたいと思うのは
どうしてかと分析してみます。
● 相手の表情が固いから？
● 相手が目を合わせてくれないから？
● 相手に付いている肩書きがプレッシャー？

　近寄りがたい理由は、相手の問題よりも自分自身の心理
的負担からくることや、たった一つのささいな理由であること
も少なくありません。近寄りがたい理由が見つかったら、
「もし、それが無かったらどのように接したいか」を想像
してみます。それだけでも、接し方のイメージがしや

すくなります。そして、そのイメージを基
に、前章でも記載した通り「好意」を
持って接します。
　近寄りがたい相手の多くは「近寄っ
てほしくない」と思っている訳ではあり
ません。むしろ近寄りがたい雰囲気を
出してしまう自分に悩んでいる人もいるはずです。お客さまが
近寄りがたい雰囲気の方であれば、ピンチではなくチャンス
と捉えましょう。周りの人が近づいていない分、売上につなが
るチャンスです。自分の心理的負担を軽減しながら、ぜひ近
寄りがたいお客さまとのコミュニケーションにトライしてみてく
ださい。

　営業先のお客さまがあまり話をしてくれない人だった、と
いうことはよくあります。良い成績を上げている営業マン・
営業ウーマンは、口数が少ないお客さまやご担当者さまは
チャンスと捉えます。なぜかというと、多くの営業マンは、
口数が少ない相手を苦手とし、商品を買っていただくのを
早くに諦めてしまうので、まだ売り込まれていない可能性が
高いと見込むからです。あまり話をしてくれない相手は、主
に２つのタイプに分かれます。
❶ 親しくなるまで心を開かないタイプ

❷ そもそも無口な性格のタイプ

　１のタイプは、親しくなれるよう、前月号・前々月号でご
紹介しました会話の心理テクニックなどを使いながら、心を
開いてもらえるよう努めます。
　多くの営業マンは２のタイプを苦手とします。「そもそも無
口な性格の人」は、心を開かせようとする会話や、無理
に会話を弾ませようと仕掛けられること自体を嫌がります。
元から無口な性格の人に対しては、無理に話をさせようと

するのではなく「あなたと親しくしたい」
という気持ちで接することが大切で
す。
　心理学用語に「好意の返報性」
という言葉があります。これは「相手
に対して、好意を持って接していくことによって、相手も自
分に対して好意を持ちやすくなる」という原理です。
　ほめることも、好意の一つにあたります。まずはお客さま
に興味を持って、相手の良いところを見つけ、それを相手
に伝えていきます。「字がお上手ですね」とか「しっかりと
したお考えをお持ちですね」とか、小さなことを伝えていきま
す（大きなほめ言葉はわざとらしくなるので逆効果です）。
自然にほめられて嫌な人はあまりいません。お客さまが無口
な性格でも、自分に好意を持ってもらえると、心を開いて
少しずつ話してくださるようになります。一番大切なことは、
「心から良いと思ったところをほめる」ということです。

あまり話をしてくれない人を「ほめる」テクニック処方箋
その 1


