
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

え い ぎ ょ う び と  

社長の本気に背中を押される 
 

私が営業の指導に携わるようになり、まもなく20年を迎える。これまでを振

り返り、営業の指導に対するクライアントの要望が大きく変わった。それは、

日本の企業が置かれた経営環境、日本の営業が置かれた市場環境の厳しさが増

していったことと符合する。 

私は1990年代半ば過ぎに幸運に恵まれ、「提案営業」の講師として脚光を浴

びた。それがきっかけとなり、提案営業は私の代名詞になった。しかし、私は

当初から売り上げを伸ばす手段と位置づけていた。従来の営業活動で結果を出

せないなら、提案営業へ転換しようとの趣旨だった。したがって、私はもとも

と「営業変革」を主眼とした講師であり、その具体的な手法として提案営業の

導入や定着に力を注いできたにすぎない。 

当然ながら、クライアントの関心は業績の向上にある。むろん、私自身の関

心も…。が、現実には「営業を学ばせたい」「営業を教えてほしい」という声

が多く寄せられた。私は、先方とのやり取りのなかで、営業の研修を行うこと

が目的化しているとしばしば感じた。そうした傾向に変化が表れたのが2002年

～2003年頃である。そして、2005年～2006年頃に変化が加速し、変化が決定的

になったのが2008年秋の「リーマン・ショック」以降である。 

今日、私に寄せられる声は「数字を何とかしたい」に尽きる。これには「数

字を立て直したい」と「数字を伸ばしたい」の２つが含まれる。前者が業績不

振の負け組であり、後者が業績好調の勝ち組である。日数の短い企業研修を別

にすれば、私には中間のクライアントがほとんどいない。 

私は、顧客の要望に導かれるように営業講師から営業コンサルタントへ、さ

らに「営業再建屋」に変わっていった。しかも、クライアントは結果を急いで

おり、時間がかかってもいいという依頼はない。私は、社長の本気に背中を押

され、大ナタを振るう。この稼業が病みつきになった。  （2013年６月４日執筆） 
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和田創より、皆さまへ。 

和田創の「営業管理者研修」は企業研修として採用になってい

ます。また、みずほ、三菱ＵＦＪ、ＳＭＢＣ、りそな、地銀な

どで公開セミナーとして開催されています。いずれも抜群の評

価を得ています。新任の教育はもとより、中堅・ベテランの再

生にもきわめて有効です。目標必達を主眼とした「営業管理者

研修」は最短２日間から行えます。お気軽にご相談ください。 

営業部門や営業拠点の数字は管理者次第なのです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

和田創研代表 

営業再建屋 

和田 創 
（わだ･そう） 

 

 

営業立て直し一筋の経営コンサルタント。おもに「教育」を通じた成員の意識・行動

改革により、組織風土の刷新、業績の拡大、成長の持続を支援する。支出削減でなく収

入増加による企業再生にこだわる。業種や規模を問わず、多くの顧問先を営業が強い会

社に甦らせてきた。 

不毛の“ガンバリズム”と決別、「環境適応と経済合理性」を２本柱とした明確な営

業指導に対し、経営トップが絶大な信頼を寄せる。とりわけコンサルティングの思想と

ソリューションの技術に根差した“本物の提案営業”の定着に心血を注ぐ。 

「営業虎の穴」「営業トライアスロン（営業リーダー養成コース）」主宰。また、「

丸の内経営サロン」にて社長を対象とした個別相談に応じる。さらに、ＭＢＡ（社会人

大学院）講師として営業教育に当たる。企業での指導を含めた年間の講演実績は２百回

近く。最新刊『社長と幹部の営業活動』のほか、各種営業研修教材など著作は多数。 

和田創研 

営業マンは自分の成績さえ上げれば評価されますが、営業管理者はあくまでも部下の

働きを通じて部門や拠点の数字目標をクリアするしかありません。 

一兵卒として戦績を残すのと、大将として勝利を収めるのは別次元の問題です。過酷

な環境下で目標を達成するにはこの認識を胸に刻んだうえで営業管理者にふさわしい覚

悟と執念、スキルを備えるべきです。 

本講座では、営業立て直し・業績テコ入れ一筋の経営コンサルタントが、クライアン

トで行ってきた教育指導のエッセンスを分かりやすく解説します。 

最大の狙いは、目標必達の営業管理のキモの習得。的確な「行動先行管理」を通じて

勝てる営業チームに再構築するポイントをつかんでいただきます。 

営業管理者としての実力の養成は当然のこと、収益伸長を妨げる悪しき営業常識と営

業習慣を打破できる希望に満ちた内容です。縮小市場で成長持続を願う社長や経営幹部

の方々にとってもきわめて有益です。 

内容紹介 

講師紹介 

ＳＭＢＣ、みずほ、三菱ＵＦＪ、り

そな、九州生産性本部ほか、人気セ

ミナー講師。 


