
 右掲は、‘９３年に読んだトヨタ車体(株)藤本俊著「管理の本質」で「管理の実践」 
と２冊ありますが、最近、再読しました。‘９３年の筆者はトヨタ系販売会社から関連の 
情報システム会社に勤務していた頃です。システム会社でお客様に「トヨタ方式」の 
伝播を夢見ていたのですが、現実のお客様は「トヨタ・・レベルが違い過ぎる」という 
反応しかなく、そのギャップに悩んでいた頃でした。この本の内容は、メーカー向け 
の記述になっているのですが、「稼げる管理者」というサブ・タイトルに魅かれて購入 
したのです。 
 「稼ぐ」という事は民間企業なら共通する事ですが、多くの会社は僅かな商品とお 
客様に助けられて大部分の稼ぎを出しており、残りの大多数の商品とお客様を支え 
る図式になっています。統計的に「８０：２０の法則」がありますが、現実的には２０の 
部分が少なくなって１０％のお客様で８０％の収益を稼いでいるというケースが多く 
なっているのです。この現象を打破するには「管理の本質」から見ると「管理点・管理 
項目」を明確にして「点検点」を絞り込み重点志向しないさい」となります。 
 「ＰＤＣＡサイクルを回す」という言葉を殆どの方はご存じですが、結果的にはＣとＡがなく、営業部門に多い
事ですが、場合によってはＰもなくただ「売って来い！」だけの日常管理に終始している事が多くの現場で見
受けられるのです。これでは管理者不在の状態であり、とくにＣつまりチェックもせず、その原因を分析せずに
Ａ（対策）を示さずに、しかもＰ（プラン）もなく「檄」を飛ばすだけという事では、社員の士気にも関連するので
余程「商品」に恵まれないとよい結果にはならないと言える状況なのです。 
 
 
 
 著者の藤本俊氏は「先手の管理」とおっしゃっていますが、営業部門の「先手」とは何かを考える必要があり
ます。「管理点・管理項目」の連鎖と言いますが、目標である「管理点」（利益）を達成する為に「管理項目」を
決めて状況を把握する事なのです。弊社は、営業部門向けにシステムを提供して 

「売上」＝「実績」＋「受注残」＋「見積」＋「気配」 
と公式化して４つの「管理項目」を見える化しています。営業活動から日報に 
書かれた「気配」を案件登録し、その案件から見積書の作成具合が見えるよ 
うにしているのです。即実績という点では「実績」と「受注残」が大きな管理項 
目ですが、一般の販売統計では「実績」しか分からないという大きな落とし穴 
があるのです。 
 会社方針の内容に寄りますが、通常は「維持」と「拡大」の両面で管理項目 
を決めます。「維持」は既存客から生まれるリピート部分で、「拡大」がお客様 
を深堀する為や新規顧客を獲得する為の戦略商品なのです。この戦略商品 
が決まる事で「手順・ツール・トーク」をＯＪＴで教育訓練する事が出来るので 
すが、この「戦略商品」が無いという現実が多いのです。 
 仮に、営業の使命を対人折衝と定義すると既存客からのリピート注文は営 
業事務の方でこなす事ができるので、この部分は管理項目として重要では 
あるが時間をかけるものではないのです。「戦略商品」を展開した結果、お客 
様から出る案件を解決するのが本来の営業使命であり、これを「気配」と定義 
しているのです。この気配から見積へ持ち込み、競争に打ち勝って受注する 
やり方を現実的な「先手の管理」としてお客様で展開して頂いています。 
 「戦略商品」を決め「手順・ツール・トーク」を教育訓練する事で現場戦闘力 
を高めるのです。ネットなどの見えないライバルが忍びよっている中で「付加 
価値」を評価して頂く提案型営業へのシフトが望まれます。 
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ＭＭＱＣとは「もっと儲かる業務改善」で「業務改善は、人づくり、品質づくり」を実践する着実・前向き・具体的な活動です。 

平成３１年３月１日（金） 

前号の「温故知新」ではありませんが、久しぶりに 
２６年前の「管理の本質」を書棚から取り出して再 
読しました。メーカー向けに書かれた内容ですが、 
その本質は「普遍性」が高いもので、管理を日常 
レベルに落とし込む事がポイントです。  栩野 

現実的な「先手の管理」を実践！ 

〒545-0001 大阪市阿倍野区天王寺町北１丁目８番４７号４１１号室 
電話：０６（６７１３）４１６１、Ｆａｘ：０６（６７１３）４１６２ 担当：栩野（とちの） 

ワンポイント・アドバイス 
今回は営業の「先手の管理」を 

ご紹介しています。営業部門は 

「後手の管理」が横行しやすい 

のです。「後出しジャンケン」と 

言いますが、結果が出てからの 

管理者の言葉ほど無意味な物 

はありません。「先に言ってよ！」 

心で叫んでいるのは、ご自身も 

若い時に感じてい 

た筈なのです。こ 

の状況を打破する 

「先手の管理」を 

科学的合理性 

で運営して頂き 

たいです。 

変えられるのは見積中の案件と気配案件だけ！ 
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