
とにかく粒ぞろい

　商売柄、いろんなところで研修をさ
せてもらいます。最近は、IT 企業・
流通企業・大学・政府系起業塾など
でやらせてもらってます。（眼鏡業界
からはとんとお呼びが掛かりませんの
で、読者は、私の話を聞いたことがな
いという方がほとんどでしょう。確か
に、キツイ話ばかりで眼鏡業界ウケす
る話はしませんからねー）
　いろんなところに伺うので、意識し
なくても各業界・各企業の違いを感じ
ます。特に今回の研修先は、私にとっ
ても初めての流通系大企業ということ
で、感じることが多かったです。
　まず、第一に粒が揃っていると感
じました。かつ、考え方にブレが少
ないのです。研修生の年代は 30 歳代
後半から 50 歳代中盤と広く、男女比
は 10：2 くらいでした。これくらいの
幅があると、普通は能力・考え方にば
らつきがあり、合議させてもまとまり

にくいのが普通です。ところが、全国
から集まり、ほとんど初対面にもかか
わらず、10 分ほどの自己紹介時間を
与えただけで、ちゃんと合議できてい
ますし、出してきた答えもレベルが高
く、かつ揃っているのです。ある役職
の方々を集めた研修でしたから、仕事
の内容が近いという共通点はありまし
たが、これほどレベルが揃うことは初
めてでした。
　どんな方々が集まったのですか？ 
と聞いてみましたら、社内にある資格
試験みたいなものをクリアし、複数の
部署を経験するという、ある程度の条
件を満たした方々だそうです。つまり、
年功序列ではなく、客観的な評価に
よって選ばれたということです。この
ことからふたつのことが想像できます。
ひとつは、先輩後輩、師匠弟子といっ
た職人的徒弟制度とは全く違う教育
制度がキチンと機能していることです。
この点は当業界とまるで違います。
　もうひとつは、仕事の目標、ビジョ
ンが共有されていることです。ゴー
ルが見えているから、みんなで合議で
き、結論もブレが少なくなると言える
でしょう。これもまた当業界は足元に
も及びません。

MDの基本ができている

　流通業の研修ですからあたりまえの
ことですが、お客様に商品を販売す
る時に、どのような品揃えをするべき
か？　毎日のように考えていないと答
えの出せない研修です。答えの糸口も
見出せず、時間だけが過ぎることも・・
と心配しましたが、それなりの成果を
出してきてもらえました。実はこの研
修、その企業にとっても全くの新型で、
受ける方々も初めてという実験的要素
もあったのです。研修準備の打ち合
わせの際も、当企業の教育担当に、「8
割の方が答えられない場合も考えられ
るが、それでも良いか？」と念を押し
たくらいです。
　実際の研修中も、頭をかかえながら
格闘していただいた課題もあります。
それでも実現不可能、もしくは机上の
空論的な答えは出てきませんでした。
より現場に近く、すぐに取り組めそう
な答えが多く、実際に似たことをやっ
たという経験から答えを導き出した例
もありました。
　ほとんど初めての問いに、短時間で
答えを出せる能力を一朝一夕で培うの
は無理です。研修を受けた方々は、日
頃から問題解決のために考え、努力し
ている裏返しとも言えるでしょう。こ
のような方々が現場の中核にいる企業
だからこそ、日本有数になったのだろ
うと想像できました。
　大変失礼ですが、これまで私がお会
いした眼鏡業界人で、この方々と太刀

打ちできそうな方は、ほんの一握りだ
と感じます。これは数値的にもしかた
がないのかもしれません。この企業の
売上額は、眼鏡業界全体の売り上げを
凌駕するものだからです。まぁ、ブツ
ブツ言っていてもしょうがありません。
当業界にも、ホンモノのマーチャンダ
イザーを作りましょう。もちろん、眼
鏡技術もキチンとわかるマーチャンダ
イザーです。それができれば、半医半
商ではなく、「医商両道」とも言うべ
き人材が生まれるでしょう。業界の発
展は、どんな業界でも人材の開発と技
術革新から生まれてくるのが常識です。
当業界も、次世代を担えるホンモノの
人材が必要ではありませんか？

コミュニケーション能力

　最後はコミュニケーション能力です。
この研修では、成果を発表する時間が
ありました。これもまた大したもので
した。全部で 15 人ほどにプレゼンし
てもらいましたが、皆さん理論整然と
し、相手に伝えようとする姿勢が見事
でした。これくらいの人数で発表をし
てもらうと、1人や2人はモゴモゴしゃ
べったり、リズムが悪かったりするも
のですが、皆さん聞きやすい話し方
でした。中には制限時間を大幅にオー
バーし、延々と話し続ける方もおられ
ましたが、それでも聞きづらいという
ことではありませんでした。逆に、よ
く話せるなと感心したものです。
　これを見て感じたことです。おそら

くこの方々は、ヒトに物事を伝える
ことに慣れている、もしくは日頃の仕
事の中に含まれている。そこで、仕事
環境を聞いてみると、部下の数が少な
くて 30 人、多いと 100 人を超えると
のことでした。これでは、伝える能力
がないと仕事になるわけがありません。
正しく伝わらなければ、現場が混乱す
ることは目に見えています。
　この点は、眼鏡業界で話題にされた
こともないかもしれません。ひとりひ
とりが技術者で、一匹狼、大部分の方
が店長になるか、独立するというキャ
リアプランでは、組織に情報や意志
を正しく伝える能力など必要ないので
しょう。しかし、この能力欠如が致命
的だとお気づきでしょうか？　
　お客様のクレームも、こんな小さな
業界がまとまれないのも、根本原因の
ひとつにコミュニケーション能力の低
さがあると考えられませんか？　

　コミュニケーションの基本は聞くこ
とです。まずはお客様の、世の中の声
を聞くことから始めましょう。（日頃、
マーケティングができていないと、こ
の連載で書いていることにも通じるこ
とです）

　さて、こうやって眼鏡業界と外の業
界を比べてみると、イロイロな事が見
えてきます。今回はダメなことを中心
に書きましたが、良いこともたくさん
あります。特に、顧客関係の緊密性に
ついては、GMS などはライバルにな
りえないくらいの要素を当業界は持っ
ています。問題は、それを意識できて
いない、活用できていないことなので
す。
　私が見る限り、現状における武器と
は何かさえハッキリしない店舗が多す
ぎるからです。ゆで蛙にはならないで
くださいね。
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