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「30億円の壁」を突破する
手順書⑤

～自律型社員の育て方～

株式会社チェンジマネジメントシステム
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私たちは、営業部改革を目的とした営
業力強化サービス『ACSELL』で、お客
様の営業部の中に「営業エンジン」をつ
くり、売上を伸ばすお手伝いをさせてい
ただいております。ところが、「営業エン
ジン」をつくっても、どうしても成果の出
ない会社もあるのです。

そういった会社の社長の悩みは、ほぼ
共通しています。今まで多くの企業様と
お付き合いしてきて、このときの社長の
悩みは実ににているのです。

あなたは、お分かりになりますでしょう
か？

答えは、「なぜ、これだけ指導しても社
員は動いてくれないんだ！」という悩み
を抱えているということです。

弊社のお客様の営業部がこの様な状
態に陥っているとき、私たちは社長や
営業マネージャーに話しをお伺いし、会
社の実情を確かめることからはじめま
す。

すると、非常に重要な問題が浮上して
きます。

それは、社長がえがいている会社像と、
営業マネージャーが描いている会社増
にズレが生じており、社長と社員の間
が上手く繋がっていないという事実が
浮上してくるのです。

会社という車が売上の坂を上るために
は、「コミュニケーション」というクラッチ
で、社長と営業マネージャー、そしてス
タッフをつながなければなりません。この
つなぎがうまくできなければ、いかなる
施策をとったとしても、会社という車は
動き出さないのです。

そもそも会社というのは、価値観が違う
人たちの集合体といえます。

「私の危機感や判断基準ぐらいわかっ
てくれているだろう」と思い込むのは、
甘えです。今すぐ正しましょう。

対話をともなった良好なコミュニケー
ションがとれているからこそ、組織とし
ての力を発揮することができるというこ
とを忘れてはなりません。

つまり、経営と社員層のコミュニケーショ
ンがセパレートしていると、いかなる施
策も、効果を発揮しないということです。
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会社では、職位が下に位置する社員は、
上からの指示に納得ができなかったとし
ても黙っているしかないときがあります。
すると、頭では指示されたことが分かっ
ても、どうしても行動に結びつけること
ができなくなってしまうのです。

そういう社員には、いくら指示をだして
も手ごたえが感じられないので、社長
の頭の上には「自分の言ったことを理
解してくれているのだろうか？」「なぜ、
理解してくれないんだろう？」というよう
なクエッションマークが10個くらい浮か
んでいるはずです。

終身雇用制が当然だった時代は、「上
から下に指示が出る」という形式でも問
題なかったのかもしれません。社長が
つくった会社のカラーに社員も染まって
行き、一定のペースで昇進していく。こ
のような環境においては、会社に対す
る考え方や日々の営業方法は、何が
正しく、何が誤りであるかは、おのずと
合意できていたと思います。

当時は「サラリーマンはこういうものだ」
という価値観が社会全体で共有できて
いました。多くの社員は、これを抵抗無
く受け入れていたと思います。

しかし、今は違います。

それぞれの社員の生き方や世代間の
考え方の違いが、非常に大きくなって
いるのです。ところが業務の実行責任
者であるマネージャー層がこの価値観の
違いについてよく理解していないのです。

これでは社長の考えが部長、課長を通
じ、マネージャーから末端の社員まで
つながるとはとても思えません。

「部長、僕はそうは思いません」

と若い部下が平気で言う時代です。そ
のときに、部長が「自分はこう思うけど、
きみは違うんだよな」と受け止めること
ができないとコミュニケーションが成立し
ないのです。

「社員が動いてくれない」と悩んでいる
社長と社員の間には、考えや重いが伝
わっていないので、大きな溝があるとい
えます。

この溝の正体は、仕事や社会
に対する基本的な価値観の相
違です。




