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（（（（（（（  はじめに  ）））））））
　

　一般的な会社組織は、部・課・係といった単位で構成されているが、その組織と

いうのは、すべて人間の集団なのである。

　その人間集団には、小さな組織としての「家庭」や「会社（部・課・係）」から、

大きな組織の「地域社会」「国」「地球」に至る幅広い人間集団がある。

　いずれにしても、その組織集団を動かすには、そこに在籍する人間の心を動かさ

なければ、その組織は動かない。

　「家庭」であれば、妻や子供といった少人数で、日頃から心を通じている人間の

協力によって、家庭の「目標」や「目的」を達成することができる。

　しかし、会社組織であれば、その組織に在籍する多くの人間の心を動かす日常の

努力がなければ、その組織の「目標・目的」は達成できないのである。

　会社組織には、必ずその組織の「目標・目的」が必要であり、その目標・目的を

達成しなければ、経営として成り立たない。

　機関経営を考える場合にも、そこで働く人間集団の心をつかみ、少なくとも集団

の過半数以上の人々が、会社の「目標・目的」に向かって行動し努力しなければ、

その達成は見込めないのである。

　特に、営業組織集団の場合には、営業マンに対する「心の経営」が重視されなけ

れば、組織の発展も前進もあり得ない。

　営業組織の機関長が「いかに多くの人の心を動かすことができるのか」というこ

とが経営力として重視されるのである。

　このため機関長は、人間が本質的に持っている「欲求・感情・理性」を十分理解

し、その「欲求」「感情」「理性」を、「目標・目的達成の方向」にリードしていく

ことが重要なのである。

　例えば、ある営業職員が「子供２人の大学卒業までの資金を準備したい」という

「欲求」を持っている場合には、これから５年間で 500 万円を貯蓄するという「目標」

を設定させる。本人は子供が可愛いという「感情」を持っているのだから、その目

標達成のために、これから「どのような仕事でどのような努力が必要なのか」とい

うことを「理性」で判断し、営業活動に専念させるという方向にリードするのが、

機関長の役割なのである。

　「機関長の役割」としては、「経営管理者（目標を設定し、それを達成するための
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方針・計画を決める役割…ビジネスマネージャー）」であると同時に「販売管理者（市

場・顧客管理者…セールスマネージャー）」の二面性を持った機関長なのである。

　ビジネスマネージャーとしては、正しい経営戦略や営業戦略を展開するために、

組織拡充や営業マンの能率向上に向けた明確なビジョンを持つとともに、そのビジ

ョンを実現するための具体的な計画策定と実践が必要である。

　セールスマネージャーとしては、厳しい市場環境であっても「ノルマ主義」や「督

励型」になることなく、「市場管理と基盤開拓を中心にした経営」に徹し、「営業職

員の育成」を第一次的に考える必要がある。

　具体的には、営業職員１人ひとりの「心・技・体の充実」…詳細は別途出版した

「営業活動成功への道（心・技・体）」を参照下さい…のために、機関長として何が

できるかを考え実践することである。

　このような「ビジネスマネージャー」と「セールスマネージャー」の両面の機能

が十分発揮されるには、機関長は、組織発展のための「ＰＬＡＮ（計画）」「ＤＯ（実践）」

「ＣＨＥＣＫ（結果検討・見直し）」「ＡＣＴＩＯＮ（改善行動）」を継続的に繰り返

しマネージメントすることが必須条件となる。

　組織経営においては、このＰ・Ｄ・Ｃ・Ａの継続的改善によって、機関長として

の経営能力も高まり、中長期的な計画及び経営目標も達成できるのである。

　このような視点に立って、この冊子の編集にあたっては、生保経営の最先端であ

る「機関経営」についての基本的な部分をすべて網羅したが、その経営論の中に新

日本保険新聞に小生が執筆した「澪標」の文章の一部分を「経営の視点」として再

録するとともに、同紙に連載中の「機関経営Ｑ＆Ａ」を「戦略・戦術Ｑ＆Ａ」とし

て、機関経営の具体的な戦略・戦術の内容を挿入している。

　例えば、上記の（はじめに）の部分についても、以前に執筆した「澪標」「機関

経営Ｑ＆Ａ」の内容を下記のように編集している。

　先日、ある営業部長が尋ねて来て、「昨年度の業績も思わしくなく、本年度

も半年を経過するのに改善の兆しが見えない」と落ち込んでいた。

　毎日、毎日、業務に追われて多忙なのに、営業部長として何をしていいのか

分からなくなったと言うのである。

　確かに、営業部長の業務としては、職員の労務管理、販売管理、経営資金管

機関経営の基本経営の視点 0



12

理、顧客管理等、幅広い業務がある。
　このような業務を効果的にマネージメントする営業部長の役割は、極めて多

忙で重要なものであるが、マネージメント業務の基本は、営業職員や営業部ス

タッフの管理・監督にあるのだから、あまり悩まずに基本に帰って「職員のや

る気を起こさせ（心）技術力を高め（技）顧客基盤づくりを指導する（体）こ

とに専念してはどうか？」とアドバイスをした。

　マネージメントを任されている営業部長が、経営の目的を誤って日常の運営

管理を実践していれば、大変なことになる。

　営業部運営は、経営の目的に合った生産性を高め、その目的を達成すること

が必須要件なのだ。

　しかし、営業部運営の「目的」が業績を伸ばすことだけと思っていると、少

し業績が思わしくないと悩んでしまうのである。

　業績に一喜一憂するのではなく、営業部のマネージャーとして、その任務の

基本である「営業職員の育成と管理」について、しっかりした「信念」を持っ
ておく必要があるのではないだろうか。

　しかし、その職員管理の基本は、あくまで営業部運営の目的に沿ったもので

なければならないのだが、職員そのものは「人間」であるから、人間管理の基
本を忘れてはならないと思う。

　「最近の営業部長は、営業の業績管理ばかりしている」とか「営業職員の気

持ちを解ってくれない」と言われてはならないのである。これは営業部長が人

間管理の基本を忘れているからなのだ。

　職員の「心の管理」を重視するスタンスを持ってほしいものである。

戦略・戦術Ｑ＆Ａ 0

Ｑ…私の営業部では 30名の職員が在籍しますが、全員が女性の職員で、それ
ぞれが勝手なことばかり言ってきます。どのようにして営業部集団をまと
めていったらよいのでしょうか？

Ａ…人間集団には、小さな組織としての「家庭」や「会社（部・課・係）」から、
大きな組織の「地域社会」「国」「地球」に至る幅広い人間集団があります。
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　いずれの集団を考えてみても、その集団を動かすには、そこに在籍する人

間の心を動かさなければ、その集団は動かないのではないでしょうか。

　営業部が 30名であれば、「個別面談」を重視してはいかがでしょうか。
　毎週金曜日は、「個別面談の日」と決めておいて、組織別に実施すれば１

ヶ月に一度は全員と懇談ができます。

　機関長の役割としては、職員個々の心を掴むために、個別懇談を通じてそ

の職員の持っている「欲求・感情・理性」を十分理解し、その「欲求」「感情」

「理性」を、「目標・目的達成の方向」にリードするのが重要なのです。

　例えば、ある営業職員が「子供２人の大学卒業までの資金を準備したい」

という「欲求」を持っている場合には、これから５年間で 500 万円を貯蓄

するという「目標」を設定させる。本人は子供が可愛いという『感情』を持

っているのだから、その目標達成のために、これから「どのような仕事でど

のような努力が必要なのか」ということを「理性」で判断し、営業活動に専

念させるという方向にリードするのが、機関長の役割なのです。




