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   はじめまして、 
 

大関暁夫 
 おおぜき あけお 

 

です。 
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   元 銀行支店長 
 
 

 

 
 

元 上場IT企業役員 
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企業コンサルタント 
（組織コミュニケーション） 

 
 
 

起業家 

著述業 

街おこし仕掛人 
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◆メディア出演◆ 
テレビ朝日「ニュースの深層」  
NHKテレビ「こんにちはいっと6県」 
TBSテレビ「朝ズバッ」 
フジテレビ「スーパーニュース」 
日本テレビ「ZIP」 
テレビ埼玉「ウィークエンド930」 
NHKラジオ「あさいちウォッチ」 
NHKFM「日刊さいたまーず」 
FM東京「TIME LINE」 他 



7 名物 熊谷かれーぱん 

青山野菜カレー 
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 街おこし仕掛人 
 

SINCE ２０１2・６・15 
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組織コミュニケーション 

基本取扱ツール 
 

 

会議・ミーティング・面談 

規則・規定・マニュアル 

指示命令・報連相 

         営業・交渉 

マネジメント 

 

今日はココ → 
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コミュニケーションの
三原則 

 

 

コミュニケーションは、量が質をつくる 

 コミュニケーションは、SkillよりWill 

 コミュニケーションは、話すより聞く 
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さて、ここからが本題です 
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箱根駅伝:「伝説の営業マン」が頂点に 青学大・原監督 
毎日新聞 2015年01月07日 



14 

青学大ＯＢの高校の後輩の紹介で、０４年に監督就任。 
そこで生かしたのが、「伝説の営業マン」の交渉力だ。 
 
大学からは練習場の整備や コーチ陣の拡充など支援を 
次々と取り付けた。 
低迷期だった当初は選手獲得でも苦戦したが、 
現在は大半の選手がスカウトのたまもの。 
 
選手にはＡ４の紙に月や年間単位の目標を書かせ、 
グループミーティングで進捗状況も確認させて自立を促す。 
 
「チームのビジョンだけ でなく、その子のビジョンも自覚さ
せる」と、相手の心に入り込む管理手法の一端を明かす。 
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ビジョン伝達力 
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仕掛ける力 

 
 （営業力・推進力等） 
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仕組む力 

 
（管理力・統率力等） 
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では、営業の仕組み化 
のお話をはじめます 
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質問です 
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質問１ 

営業実績があがらない 

担当者を見て、 

営業センスが足りない 

と思ったことがある 
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質問２ 

部下を成長させるには、 

自分で考えさせること 

が重要だと思う。 
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質問３ 

チームの実績を上げる 

ためには、全員で 

部門ミッションを共有 

することが重要と思う。 
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質問４ 

自社の営業に 

(あと)一人エースが 

いてくれたら 

と思うことがある。 
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質問５ 

営業実績を上げるには、 

なんだかんだ言っても 

最後は気合だと思う。 
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 営業センス 

 考えさせる 

 ミッション 

 エース 

 気合 

 

○営業知識 

○行動させる 

○具体的指示 

○全員水準以上 

○効率 

△ 
 

△ 
 

△ 
 

△ 
 

△ 
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営業の仕組み化 キーワード 

効率化 

標準化 

人肌化 
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営業の仕組み化の 

具体的すすめ方 
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営業量の増加を仕組む 

営業仕組み化１ 

効率化 
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営業方程式 

 

 

営業成果＝営業量×営業力 
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営業量はいかに増やすか？ 

営業成果＝営業量×営業力 
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営業知識の定義化を仕組む 

営業仕組み化２ 

標準化１ 
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営業行動の定型化を仕組む  

営業仕組み化３ 

標準化２ 
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営業方程式 

 

 

営業成果＝営業量×営業力 
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営業力 とは 

 

 

営業力＝営業知識＋営業センス≒営業知識 

営業成果＝営業量×営業力 



 
商材知識   
 

他社知識 
 

法的知識 
 

市場知識 
 

経験知識 
 

他人知識 
 

一般教養 
 

営業技術 
 

  
 
  

＝ 物件知識 ⇒定義化が不可欠 

→ 優秀営業パターンの定型化 

見た目力  
 
懇親力 
会話力 
仮説力 
提案力 
交渉力 
記憶力 
 
遂行力   

手本と経験値次第 

営業知識 
営業知識とは 

→ ルール化 

独学 ⇒定義化が不可欠 

共有 
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対面型日次管理を仕組む 

営業仕組み化４ 

人肌化１ 
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月次２回管理を仕組む  

営業仕組み化５ 

人肌化２ 
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社長・管理者がすべきこと 
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コミュニケーション 

手本 

投資 
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本日のまとめ １ 

社長に必要な３つの力 
 

ビジョン伝達力 
仕掛ける力 
仕組む力 
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本日のまとめ ２ 

営業の仕組み化 
 

営業量の増加(効率化) 
営業知識の定義化(標準化) 
営業行動の定型化(標準化) 
対面型日次管理(人肌化) 
月次2回管理(人肌化) 
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本日のまとめ ３ 

営業の仕組み化で社長がすべきこと 

 
コミュニケーションの円滑化 

手本役の自覚 
投資の決断 

 
 



 

ご質問、お問い合わせ、ご相談は、 
 

株式会社スタジオ０２ 

info@studio-02.net 

までお願い申しあげます。 

大関より直接ご回答申しあげます。 
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