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社長は愕然とした

現在、中小企業にとつて人材確保をすることが難しい環境下にある。社長

は経営戦略のレベルを上げるとともに従業員教育を独 自に行うことが業績を

良くする課題になっている。従業員教育の順番は、まず顧客と直接接触する

つ斤からイ子うこと。

経営で一番価値の高い知識は、顧客を知ること。

経営で一番価値の高い技能は、顧客から喜ばれることを実行する技能。

教育を進める手順は、1.顧客 (得意先)の仕事内容、決定権者の氏名を
覚える。2.顧客 (得意先)の担当者名とその仕事内容を知る。3.顧客 (得意
先)に不便や不満、不快を与えないようにする。(ここまでは初級)4.感謝を
態度で示す。(中級 )5。 顧客の役に立つことを実行する。(上級 )

従業員10人規模の業務用販売会社の話。社長は、社内で営業マン教育を

進めていた。今まで顧客管理を営業担当者に任せていた。それを営業担当

者一人ひとり、顧客をABCDと格付けをして、上位ランクの顧客について、ど
ういう顧客がいて、どういうモノを買つてもらって、今後どういうモノを買つても

らえる可能性があるか、打ち合わせをした。

その時、社長は愕然とした。顧客がどのような仕事をしているか知らないの

である。担当者名は知っているが、その上司の決定権者を知らない。面談し

ていない。社長は、「営業マンは、顧客のことを普通に知つているものと思つ

ていた。(実態は違つていた)」。「担当している顧客が何をしているか分から

なければ (顧客が困つていることも知らない)、 良い提案ができるわけない」。
「機会損失はこうして起こっている」。社長は反省した。「ここから教えていかな

いといけない」。「(社長が思つている)知つてて当たり前が営業担当者はそこ

まで考えていないで、日々の業務をこなしている」。

社長は痛感した。自社の弱′点は、1.業務規則集 (営業マニュアル)がない。
2.実行の仕組み作りと訓練がされていない。

社長は社内教育を見直した。社長の戦略実力を高める道はまだまだ続く。

瑳ユつと

人口の東京一極集中が止まらない。2018年 の転出入で東京圏1都3県の日
本人の人口は13万 5600人純増。増加は23年連続、ここ5年で最大。残る43

道府県すべてから東京圏に人口が流出している。

つくばエクスプレス沿線で、千葉県柏市、流山市、茨城県つくば市も転
入超過数を伸ばした。 「マンション価格について若い一次取得者が購入で
きる価格帯に納まっている」。

一方、東京23区は年少人口の転出超過数が合計6313人。 「都心はマン
ション価格が上昇しており、一次取得者に手が届きにくくなった」。

東京の都心の若年層人口減と高齢化。そして周辺地域の若年層の人口増
が現れてきた。これによって、ビジネスも変わってくる。

調斉I薬局の大手は、当然人口が増加傾向の街にどんどん進出。 (大型病

院が進出)。 弱者の調剤薬局が同じような地域に進出しても負ける確率が

高い。大手が手薄な地域を探し、進出する。まだまだ余地はある。

正当な儲け

何か人をダマしてとったようなうしろめたさを感じる人がいます。

しかし、儲かることはけつして悪いことではありません。

人の役に立つと、おのずと相手がそれに対して、恩を返します。

それは「布施の法則」ということです。

助けてもらつた人が、その相手を助けないということはありえないのです。

儲かるのは、自分がやったことの見返りとして、

権利があってもらっていることなのです。

「ブッダの教え一日―話」(PHP研究所/アルボムッレ・スマナサーラ)より
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儲けるという行為に、


