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　先日ある上場企業の社長とお話をしたのですが、その会社は昔ながら
の飛び込み営業やテレアポ営業で商品を販売している会社でした。しか
し、私は「これから訪販は崩壊をする」とお話させていただき、これからの営
業は「サザエさん営業だ」と説明しました。

　あなたはサザエさんという漫画をご覧になったことがあると思います。
その際、台所の勝手口から「ちわー、三河屋でーす。今日は何かあります
か」なんて場面を覚えていますか？あのパターンの営業と言うことです。私
はこれを「サザエさん営業」と呼んでいます。

　要するに、「究極の御用聞き営業」を目指すと言うことです。これは、マー
ケティングの話にもなってきますが、「お客様を集める」と言う発想から「集
まる」と言う発想への転換が必要であるともいえます。

　インターネットの普及によって情報がいとも簡単に手に入る世の中にな
り、お客様は下手な営業パーソンより知識を持つようになりました。また、日
本も豊かになり、バブル崩壊後の失われた20年も乗り越え、ようやく経済も
戻りつつある状況ですが、そういった時代背景もあって価値観も多様化し、
お客様が業者（お店）を選んで商品を購入する意識が高まりました。そもそ
も、いきなり飛び込んできたり、電話をかけてきたりする訳の分からない業
者から物を買おうと思うでしょうか。

　昔は、そういった営業マンから仕入れる情報はありがたいものがありま
した。

　しかし、今は違います。これからの時代は「使っている機械が壊れたので
新しいものを買おうか……」「使っているものがだいぶ古くなったので新し
いものに取り替えようか……」「最近流行っている○○が欲しいな」「○○
の件でどこかの業者に聞いてみようか」など、お客様が困ったときに、いか
にそのお客様の目の前に自社をちらつかせることができるかと言うことが
ポイントになります。

　そのために、常日頃から新規のお客様であろうが自社のお客様であろう
が、何らかの手段を使って情報発信をし続けるなどのフォローをするマー
ケティング戦略が必要だと考えます。

　お客様に何かあったときに皆様の会社名や担当営業がお客様の脳裏を
かすめるようなお付き合いができた会社が、今後の生き残る営業会社だと
私は考えています。

■「これからの営業はサザエさん方式」
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