
皆さん、こんにちは。

本日の会長は時間

は“内向的な人が輝く

時代”です。相手の心

を察することが出来て、

頼れる存在になれる

からです。

GW中に、新宿の伊

勢丹で新しいジーパンを買いました。今はジーパンと

は呼ばないです。デニムと言います。ジーパン、ジーン

ズ、デニム、どう呼ぶかでだいたい世代が判っちゃい

ますので、ご注意ください。そのジーパンですが、びっく

りする値段です。2、3年前までは高級な物でも2、3万

位でしたが、今は倍以上のお値段に、とてもジーパン

とは気安く呼べない価格帯のものになっています。私

も清水の舞台から飛び降りる覚悟が必要でした。ジー

パンといえば、ラフに手荒に履けるところがいいのです

が、これは大事に履かなければと思っています。デニ

ムを買ったら、今度はそれに合うベルトが欲しくなりま

して、先週末はベルト専門店をいくつか巡ってきました

が、その接客でいろいろ感じるところがありました。最

初に行ったお店では、入店して、ベルトを見始めると

間髪を入れずに「どのようなベルトをお探しでしょうか」

と店員が聞いてきました。ちょっと待ってよ、ゆっくり見

させてよと思いましたが、しょうがないのでデニムに合

わせて、太めのベルトを探していると答えると、じゃあ

紺色が売れてますよ、これなんてどうですとすぐに２、

３本持ってきました。丁寧な口調ですが、何か決めつ

けてるようで、私の買う気はすっかり半減していました。

そういったことってよくありませんか？

アメリカで３４０人のセールスマン（販売員）を対象

にある研究が行われました。この研究では先ず性格

テストを行い、この３４０人のセールスパーマンを「外

向型」「内向型」そして両方の特性を兼ね備えた「両

向型」の３タイプに分類しました。そして3ヵ月後そのセー

ルスマン達の営業成績を追跡調査したところ売上順

位の結果は次のようになりました。１位：両向型、２位、

内向型、３位、外向型。両向型のセールマンは内向

型よりも２４％、外向型と比べたら３２％も売上が高かっ

たそうです。不思議なのは内向型人も外向型の人よ

り８％売上が良かったことです。なぜ外向的な人がセー

ルスで結果を出せないかと言うと、押しの強すぎるア

プローチは逆効果ということです。今のお客さんは、売

り場に行く前にすでに沢山の情報を持っています。私
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も先ほどのベルト店の商品を事前に調べてました。後

は実際に商品を手にとり、試着して決めるつもりでいま

した。お客さんは最終的には自分で商品を選びたいと

思っています。そうした中で強引に勧められると、自分

で選んだという納得感が少なくなってしまうのです。ち

なみに内向的なセールスマンは察する力が高いとさ

れています。心理学の研究では、周囲の人の心の動

きを察知する能力は外向的な人よりも、内向的な人

の方が高いことがわかっています。外からの刺激に敏

感な人ほど内向的で、外向的な人は周りの反応に鈍

感ゆえに積極的でいられるからです。私の会ったベル

トのセールスマンも同じかもしれません。私の気持ち

を全く察することが出来ない上に、押しが強すぎました。

今の時代、セールスマンは物を売ろうとするな、そ

の変わり商品の情報をきっちりと伝えて、その上でお

客さまに判断をしてもらう時代だと言われます。実は

私、デパートに関してはうるさいです。物心つかない頃

から、両親に連れられて、伊勢佐木町の横浜松坂屋

や横浜高島屋に通ってました。特に好きなデパートは

冒頭で話した新宿伊勢丹です。何故かと言いますと、

1番の理由は販売員の質の高さです。やはり日本一

の百貨店と言われるだけあって、全員とは言い切れま

せんが、各売場でそのブランド、メーカーの1番の販売

員が揃っているなと感じます。押し付けがましい販売

員に会ったことはありません。それよりはややマニアッ

クな程に商品知識の高い店員が多いと感じます。先

ほどの物を売ろうとするな、情報を伝えようの、その情

報の深さに関心することが多いです。シャツの生地や

靴の仕立て、素晴らしい販売員は情報だけでなく、そ

れをストーリーとして、決して押し付けがましくなく聞か

せてくれます。ですので、自分の選んだ商品に、更に

付加価値がついたような気分になり、結果気持ちよく

お買い物が出来ます。本日の会長の時間

内向的な人は、その良さを生かすテクニックを身に

つけることで、相手の心を察することのできる、頼れる

存在となれるのです。今回はセールスパーソンに関し

てですが、経営者にも繋がる話だと思います。

それでは本日もよろしくお願いいたします。

①ROTARYフェス2024のチケット販売しておます。２

部制となっており、お申し込みは事務局までお願い

します。

21日野口会長から

電話を戴き、今日の

例会に3分間スピーチ

をやるようにと依頼さ

れました。野口会長に

は、私の噺は下世話

になってしまいますが、

それでもよろしいでしょ

うかと尋ねましたら、ピンチヒッターなんだから、とにか

く頼むと言われました。

私もげ沢な噺は得意なのですが、ロータリーの3分

間スピーチで下世話な噺はだめだと思いましたので、

今日は特別に「ロータリー入会して得した噺」を聞いて

もらいたいと思います。

36年前に錻力屋の職人としてロータリーに入会した

私は、ローターアクト委員長を拝命し、次世代のロータ

リアンを育成すべく、職業奉仕を知ってもらうために、

ロータリアンのケーキ職人に頼みまして、ローターアク

トの若い人たちのためにお菓子の作り方教室を、ケー

キ職人さんの工房で開催しました。

若い人たちはそれぞれに、ロータリアンのケーキ職

人に教えられたとおり、いろいろな道具を使って焼いて

なんとかお菓子は完成しました。勿論、ケーキ職人さ

んも同じお菓子を作ったのですが、私が驚いたのは、

ケーキ職人さんが完成したお菓子をみんなに披露し

た時には、使用したいろいろな道具がすっかり片付い

ていたことでした。ケーキ職人さんは、みんなの前で

話してくれました。お菓子が完成した時には道具はす

べて片付いているものなんですと。

私はその言葉に感激して、自分の弟子の錻力職

人たちに、その話を何度も聞かせました。お蔭さまで、

うちの職人たちも道具片づけを気にかけるようになりま

した。これが私の「ロータリーに入会して得した噺」でし

た。

【お祝いの方々】
親睦活動委員会 小野 泰弘 委員長

結婚記念日 髙橋 清 君 5月27日
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幹事報告 中村 友彦 様

3分間スピーチ 藤田 方己 君

委 員 会 報 告



「ＲＹＬＡについて」

2020～21年度ガバナー 久保田 英男 様

（鎌倉ロータリークラブ）
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野口 宏 会長、新村 千成 幹事
今年度もあとわずかになります。最後まで、どうぞ

よろしくお願いします。藤田さん、3分間スピーチ楽し
みにしてます。
髙橋 清 君
①2020～21年度ガバナー久保田英男様、本日は
お忙しいところお出で下さいましてありがとうござい
ます。卓話楽しみに拝聴いたします。

②結婚記念日のお祝いありがとうございます。
藤田 方己 君

ご無沙汰しております。
橋本 日吉 君

皆様こんにちは。今日のクラブ管理委員会大ボケ
をやりました。会社の会議が延長して忘れてしまいま
した。
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