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マナーという語感にだまされてはいけない

契約がとれる商談をしよう

マナーにうるさい人は，たくさんいます。私自身，過去に多くの忠告やア

ドノfイスをいただきましたが， f5tに一立つものもあれば， まったくf5tに立たな

いのもありました。ここでいう「役に立つ」とは，ズノfリ「受注につなが

る」ということです。

商談マナーとは，最もスムーズに注文をいただくための仕事の子順， と言

い換えてもいし、でしょう。これがしっかりできれば，それだけで受注の確率

はグーンと跳ね上がります。つまり「受注できる商談のすすめ方」＝「商談

マナー」なのです。

できる営業パーソンを見ていると，それぞれにスタイルがあり，仕事のす

すめ方は千差万別です。なかには一般的な「マナーjという言葉からする

と，対極にあるような人もいます。しかし，商談マナーを「受注できる商談

のすすめ方」ととらえれば，その根底にある考え方には，かなり共通したも

のがあるように思います。

人と接する以上，最低限の対人マナーは必要ですが，単なる対人マナーと

商談マナーは異なるものと考えたほうがし、いでしょう。マナーという語感に

惑わされてはいけません。

本書てやは，できる営業パーソンの商談マナーを整理し，皆さんがすぐ実行

てやさるようまとめています。

多くのライバノレたちが気づいていない，できていない基本行動のコツさえ

つかめば，きっと皆さんも「できる営業パーソン」として，多くの受注を獲

得＝することカ2て守きるようになります。

さっそく今日からはじめましょう！
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好感度アップを約束する
営業マナーの鉄則



験学習のポイント

最初の接点で，お客様にい力、によい印象在持ってもらえるか一一営業の成果

をあげるために欠かせない視点です。

お客様と良好な人間関係がなければ，商談はスムーズにすすみません。その

人間関係在大きく左右するのが第一印象だからです。最初に悪い印象在与え

てしまうと，その後の努力で良好な人間関係に持ち込むのは，とても難しい

ことです。

決して堅苦しい考えや，作法が必要なわけで、はありません。ごく基本のマナ

ーをしっ力、りと実践しながら，ちょっとした気配りや思いやりを持つことに

より，自然に好印象が得られます。

この章で、学ぶのは，まさに「ごく基本」のマナーですが，はたしてどれだけ

の営業パーソンがそれを実践できているでしょうか？ 自らを厳しい目でチ

ェックしてみてください。



第｜章 第一印象で損をしないための基本マナー

人に会うときの
服装・身だしなみチzック

「人を外見で判断してはいけない」といわれます。しかし，初対面で

相子に関する情報が何もない場合，まずは服装や持ち物，見た目の雰囲

気で判断するしかありません。

「仕事きえきちんとしていれば，外見なんて関係ない」と考える人も

いるかもしれませんが，身だしなみて＼あなたという人物やピジオ、スの

姿勢を判断されてしまうのも，まぎれもない事実です。初対面あるいは

2' 3回全った程度て＼お客様との関係が浅いうちは，特に気をつける

べきです。

身だしなみは，その人の第一印象を形成する重要な要因になります。

もしあなたがボ、サボサの髪て＼ しわだらけのスーツを着ていれば，お

客様はあなたを「だらしない人Jと判断するでしょう。そうするとその

後，あなたがどんなに元気のよい返事や挨拶をしても，その場を取り繕

うためfごろうと，忠われてしまいます。

第一印象でつくられたイメージは，そう簡単には覆せません。では，

第一印象は何で決まるのでしょうか。

アメリカの心理学者メラピアンによれば，人間の第一印象は 7秒から

30秒で決まるといいます。そして，その決め手となる要因は，視覚情報

カf55%，聴覚情報カf38%，話の内容自体は 7%だというのです。

このことからも，いかに人が相手のことを「見た目」で判断している

かがわかります。

まずは身だしなみを整え，お客様に「信頼できそう！ J「誠実で仕事

ができそう 1」といったイメージを与えることは，営業パーソンにとっ

て，ひとつの戦略ともいえるでしょう。

服装持ち物
見た目

身だしなみ

第一印象

視覚情報

聴覚情報
話の内容
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仕事に対する姿勢 ピジオ、スにおいて「身だしなみ」とは，その人の仕事に対する姿勢を

おしゃれ
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表現するものでもあります。

ひと昔前まで＼男性のピアスや茶髪などとんでもないとされていたの

が，いまでは「茶髪くらい，いいんじゃないの」というお客様も増えて

きました。

だからといって，勘違いしてはいけません。ピアスや茶髪（金髪）の

ことを指摘され，［お客様に自分の個性を印象づけるため」だと反論し

た営業パーソンがいました。しかし，残念ながら，彼の言う「個性Jを

受け入れてくれたお客様は，ほとんどいませんでした。

身だしなみとは，自己主張のための「おしゃれJとは異なるものです。

身だしなみの基準は，業界によって異なりますし，時代とともに変わ

ってきます。どこまで許されるかという絶対的な基準はありません。し

かし基本軸は，「お客様の視線で見て好感が持てるかどうか」というこ

とです。決して，自己主張のための「おしゃれ」が身だしなみではない

ことを心に刻みましょう。

【身だしなみの基本心得】

①清潔である

②機能的である

③相手や周囲に違和感を与えない

④ TPOをわきまえる ※TPO目：Time,Place, Occasion （時，場所，場合）

が巧蒲蒲菊蒲蒲務蒲夜万誤認夜rn:r

あなたが営業パーソンを迎える立場だったら，その人のどこを見るで

しょうか？ きっと気になるところがたくさんあるはずです。ところ

が，自分が見られる立場だし意外にスキだらけだったりするもので

す。図表 1・1を参考に，お客様は自分のどこを見ているのかを確認し

てく fごさい。


