[image: ][image: ][image: ][image: ]社員研修マンガ教材















　こちらは、Ａ社長です。
　Ａ社長は、建設業の会社を経営していました。若い頃から、ものづくりが好きだったＡ社長は、建築というスケールの大きなもの作りを自分の仕事にしたいと思い、若いときから建築の世界で修行をして、今では建設会社を経営しています。

　このＡ社長、なにやら困った顔をしています。実は、このＡ社長には、悩みがあったのです。

『あー、困った困った。
　最近、景気が悪くて、大きな仕事がどんどん減ってしまった。
　景気が良かったころは、大口の案件、大きなプロジェクト案件がたくさんあって、ウチも一件あたりすごい金額の工事の依頼があったのに、この不景気で、一気に大口の仕事が少なくなってしまったよ』

『あー、まずいまずい、もうこのままだと、会社がどうなってしまうか、わからない。
　いったいどうしたらいいのだろうか？』
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『仕方ない、もうこうなったら、恥も外聞もかなぐり捨てて、今、できることをなんでもやってみるしかない』




『そうだ！時代の変化に対応するしかない！！時代の変化に対応することだ。
　ダーウィンもこう言ってた。強いものが生き残るのではない。変化に対応できたものが生き残ると』




『よし、そうだ、わが社も、変化に対応しながら、なんとしても、生き残って見せるぞ！！』
　
　このように、Ａ社長は、あきらめませんでした。不屈の闘志で、さらにチャレンジしようとしました。


『よし、まず、なにから始めようかな。
　わが社のメインの仕事である大口の工事の案件がこれだけ少なくなってしまったら、
もう、小口の工事をコツコツやるしかないな。
　一般のご家庭のお客様、エンドユーザーのお客様に向けて、小口工事の仕事の営業をコツコツやってみよう』








[image: ][image: ][image: ][image: ]







ところが、このＡ社長の方針転換に、Ｂ部長は猛反対しました。Ｂ部長は、マジメな性格で、長く、社長の右腕として、Ａ社長を支えてくれていました。

『社長、小口工事よりも、やはり、大口の工事、大きな案件を獲得すべきですよ。
　大口工事を受注すればまた売上が元に戻りますから』

『Ｂ部長、そうは言っても、もう大口の案件がどんどん少なくなってしまっているじゃないか。
　いったいどうやって大口の案件を獲得するというんだい？』



『え、あ、えーと、そうですね。営業をがんばるとかですかね・・・』




『いやいや、うちの営業マンはもう限界まで必死に営業がんばってくれているぞ。
　その筆頭は、まさに君が一番がんばってくれているじゃないか。
　君たちが全力を尽くしてくれてもダメだったなら、今度は、私が全力で、まだやってないことをやってみようと思うんだ』
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『そうは言っても社長、わが社はこれまで大口工事の案件しかやってないですから、小口工事はノウハウがありませんよ。それより、一件でもすごい大口案件をとれれば売上一気にあがりますから』



『それはもちろんわかっているよ。
　ではどうだろう、ここは手分けして、Ｂ部長は今まで通り、大口案件獲得に集中してくれ。
　わたしは、未開拓の小口工事の案件を獲得してくるよ。
　もう、できることは、全部やっておきたいんだ』



『な、なるほど、わかりました。役割分担ですね。では、私は引き続き、大口工事の獲得をがんばりますね』




『うん、よろしく頼むよ。私のほうは、正直、どうなるかわからないから、やっぱり、君がわが社の頼りであることに、違いはないからね』

　こうして、Ａ社長は、今まで未開拓であった小口工事の市場を開拓すべく、がんばりました。
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　こちらは、小口工事の担当部署の係長さんです。
『社長、個人宅の内装補修工事、一件獲得できました。でも、売上３万円です。
　それと、社長、もう一件、個人宅の外壁補修工事も、一件獲得できました。でも、売上５万円です。
　社長、小口工事を少しずつ、獲得できるようになってきましたが、材料代、社員の時給、人件費、交通費を考えたら、むしろマイナスになってしまいました』

『なんてこったー！やっぱり、うまくいかないなぁ。今まで、大口の工事ならノウハウがたくさんあるのに、小口の工事だと、利益が残らないよ。こまったなぁ。でもしかたない、とりあえず、このまま、やりつづけよう』

それから、しばらくしてからのことです。
　また、小口工事の担当部署の係長さんから報告がありました。

『社長、以前に、小口工事で訪問したお客さんから、自宅を新築することになったので、わが社に依頼してくれるそうです』

『おお、すごいじゃないか！よくやってくれた。
　それにしても、一体、どうして、わが社に依頼してくれたのだろうか？
　わが社はまだ戸建ての新築工事はあまり実績がないんだけどな』
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『社長、それがですね。以前に小口工事で訪問した際、担当社員が、依頼された内装補修工事のほかに、無料で、サービスで、親身になって、あれこれ、簡単な手直しとか、消耗品の交換とか、さらには、電球の交換とかもやってあげたそうです。というのは、お客さんが高齢で、お１人で大変そうだったので、全部やってあげたそうです。そうしたら、すごい喜んでもらえたそうです』

『また、社長、他にもありました。
　あるお客さんが、日曜日にトイレが詰まってしまって困っていたそうです。
　その日、たまたま出勤していた社員が、急いで駆けつけて、見てあげたらすぐに直ったので、無料で、サービスにしてあげたそうです。すると、ものすごい喜ばれたそうです。
　そうしたら、その後、そのお客さんのご紹介で、ご友人の新築工事の依頼が来ました』

『な、な、なんと、そんなことがあったのか！素晴らしいな。その社員こそがうちの宝だ。
　そんな素晴らしい活動をしていることを知らなかった自分が恥ずかしい。
　ぜひとも、直接、御礼が言いたいよ』

　このように、この件を皮切りに、ほかにも、これまで、小口工事で訪問したお客様のうち、
一部のお客様が、小口工事の際の満足度の高さから、その後の工事を依頼してくれたり、お友達の依頼を紹介してくれたりするようになりました。
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　このとき、Ａ社長は気づきました。
『そうか、そういうことだったのか！
　私は、小口工事だけでは、利益が出ないどころか、マイナスで困ってしまうくらいだったけれども、その小口工事のときに、満足してもらえたり、もっと言えば、感動してもらえることがあると、そのあとに、なにかの依頼や紹介につながったりするのか』

『なるほど、これはつまり、我々はサービス業でもあるということなんだ。建設業でもあると同時に、とにかくお客様が喜んでくれることをすると、それがめぐりめぐっていつか返ってくる、つまりサービス業なんだ』

　こうして、Ａ社長は、時代の変化に対応して、
「建設業」であると同時に「サービス業」でもあるという意識で、さまざまな施策を実行していきました。すると、

　こちらは、大口工事担当の社員さんです。
　
『社長、今、よろしいでしょうか？ご相談させていただきたいことがあります』

『おお、Ｃくん、おつかれさま。いったいどうしたんだい？』

『はい、実はお願いがありまして、私は、大口工事がメインの担当なのですが、
小口工事をメインの担当にしてもらえませんでしょうか？』
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『え、ええっ！！それまたいったいどうしてだい？
　うちの会社は、やっぱり、今でも大口工事がメインの仕事で、花形部隊はやっぱり大口工事部隊が花形部隊なんだよ』


『はい、それは理解しているのですが、先日、たまたま、小口工事の応援に行ったんです。
　そのとき、高齢のおばあさんが、家の電気がつかなくなってしまって困っていて、直してあげたらものすごい喜ばれたんです。
　そのおばあちゃん、夜に家が暗くなってしまった、とても心細かったみたいなんです。
　それでとても喜ばれて、今まで、仕事のなかでこんなに喜ばれたことが初めてで、驚きました。自分の仕事で、人にこんなに喜んでもらえるなんて、知らなかったです』

『あと、小口工事チームのみなさんが、なんだか、小口工事の依頼の電話が鳴るのを楽しみにしているようで、依頼があったら、我先にと、現場に駆け付けようとしているのがなんともまぶしくて、うらやましいんです』

『それに、小口工事チームの先輩たちの会話を聞いていたんですけど、次はどうやってお客さんを喜ばせようかとか、楽しそうに作戦会議していまして、なんだかサプライズパーティーの打ち合わせしているみたいで、すごい楽しそうだったんです。
　それで、僕も仲間に入れてもらいたくなったんです』

『なるほど、そうか。わかった。では、君も小口工事がメインの担当になるように、手配しておくよ』
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　このとき、Ａ部長は、こう思っていました。

『うーん、小口工事を始めてみると、勉強になったことがたくさんあるなぁ。
　最初は、ノウハウがなくて、赤字続きで困っていたけど、短期ではなく長期でみると、サービス業のように、まずはお客さんに喜んでもらうこと、そうすと、それがいつかなにかで返ってくることがあるということが分かったよ』

『つまり、二段階で考えるっていう感じかな。いわゆる二段階セールスってやつだな。これはいろんなビジネスではやっているよな。最初は、安いモノとか、無料サービスで喜んでもらって、そのあとで、収益につなげるというノウハウだな』

『そして、大口工事ではなかなか感じられない、お客さん一人ひとりとのふれあいというか、やりがいのようなものもあるということか。勉強になるなぁ』

『それに、できる社員さんは、お客さんから依頼されたこと以外にも、お客さんがほかに困っていることとか、ニーズを察知して、それをお客さんに提案して、いわば、自分で仕事を創り出している社員さんが出てきたんだよな。これってすごいことだよな。
つまり、提案営業ができているっていうことだよな。単なる技術者、エンジニアではなくて、営業もできるエンジニア、つまり、セールスエンジニアになれているんだよな。すごいと思った』
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『あと、意外と、利益率という観点でみると、意外と個人宅の小口工事や、急ぎの案件のほうが、価格競争にならない結果、利益率が高くなるということもあることがわかった。
　これって、何かに、うまく活かせないだろうか、うーん、ちょっとすぐにはアイデアが出ないけど。まあともかく、小口工事も、ずっとやり続ければ、いつか利益が出るかもしれないな』
『とはいえ、やはりまだ今は、小口工事だけでは、まだまだ全然利益がでないし、やっぱり大口工事が会社のメインではあるけれども、もしかしたら、まだまだ何か、時代の変化に対応することで、そのプロセスの中でさらに気づき、学びが得られて、また新しい作戦が思いつくのかもしれないな』
『おそらくだけど、営業の仕方以外にも、
・会社の効率化
・会社の土台作り、基盤づくり
・人財育成
・チームワークの強化
などのテーマについても、時代の変化に対応して、やれることはこれから見つかるかもしれないな。きっとまだまだいろいろ見つかるだろう。よし、これから、いろいろ、考えてみよう、がんばろう！！』




＜参考＞
『このままだと不安・・・』
『将来の対策をしたい・・・』
『一丸となって将来に備えたい・・・』
などのよくあるご相談について、一つの物語をマンガ形式でお伝えしました。
　色々な考え方があるところですので、あくまで一つの考え方として、意見交換の際のお題の一つとして、ご活用いただけましたら幸いです。
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