
 

 
受講者の声、声、声…          ※アンダーラインは和田創による。

 

 

 

 

 

 

 

 

 

企業にとって提案力のある人材が

最大の資源・資産

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

になりうると、再

認識しました。 

 

自分が現実に取り組んでいる案件

で提案書を作成できる点が、とても

実践的だと思います。いまから商談

が待ち遠しい。絶対に決めるつもり

で頑張ります。ありがとうございま

した。 

 

研修が回を重ねるにつれて、周り

の参加者の意識がみるみる変化する

のを実感した。もちろん、自分もで

す。みんなが営業再生のヒントをつ  

すごい。営業の仕事を知り尽くし

ている。講演で忙しく飛び回ってい

るはずなのに、営業の現役の臭いが

ぷんぷん伝わってくる。ナマの迫力

かんだと確信します。 

に圧倒された。 

 

実は「いまさら提案営業の研修な

んて」と思っていました。でも、受

講後のいま、満足度はきわめて高

い。この研修を企画してくれた営業

統括部の人たちに、心からお礼を言

いたい。 
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受講者の声、声、声…          ※アンダーラインは和田創による。

 

 

 

 

 

 

 

 

 

いったいこれまでの研修は何だっ

たのかと思えるほど、充実した内容  

営業の仕事に目標を見出せないま

ま、何とはなしに続けてきました。

そうした私に大きなきっかけを与え

てくれたのが、この研修です。「も

でした。欲を言えば、もっと早い機

会に受講したかったです。（研修終

了後、受講者との雑談より） 

 う一度、自分にかけてみよう」と思

いました。頑張ります。ありがとう

ございました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

「提案営業を難しく考えるな。顧

客に費用でなく、費用対効果で判断

させる。それだけのこと」と、あっ

さり言われてしまった。費用対効果

で判断できるのは、決定権者かキー

マンになる。冒頭の「そもそも窓口

や現場に対する提案などない」とい

う言葉の意味が、やっと理解できま

した。 

 

和田先生の８日間研修、私は４～

５回聞くことになります。でも、ま

ったく飽きません。聞くたびに新し

い発見があります。なるほど、あの

話はそういう意味だったのか、と。

私が一番学んでいるかもしれませ

ん。（大手・社長との歓談より） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

理屈、理屈、理屈、その連続…。

すさまじい実践と実績に裏打ち

 

 

 

 

  

され

ているので、説得力がケタ違いで

す。 
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受講者の声、声、声…          ※アンダーラインは和田創による。

 

 

 

 

 

 

 

 

 

「和田先生のおっしゃるとぉーり

っ！」。（講義をさえぎり、最後列

のオーナー社長が大声で） 

 

いやぁ、いい研修だった。やって

よかった。意外だったのは、提案数

が増えただけでなく、「行動量」が

増えたことです。うちの連中、結構

 しっかり受講してくれている。見直

したなぁ。（後日、大手・営業部長

との面談より） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

商談を決めるために、必死になっ

たことは何度もある。しかし、顧客

に役立つために、ここまで提案内容

を考え抜き、提案書をまとめあげた

のは、初めて。もう限界という、渾

 

猛烈な不況で売り上げが落ち込

身の知恵

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

を振り絞りました。８日間

コースは、忘れられない貴重な経験

み、苦労の連続です。この先、営業

も貪欲に勉強しなくては、成績向上

などとても無理！ 当たり前のこと

にようやく気づいた。８日間研修で

身につけた提案営業のスキルを、明

日の仕事から生かすつもりです。お

疲れさまでした。（社員・決意表明

より） 

になった。いま、めらめら燃えてい

ます。 

 

和田さんは、寝ても覚めても、営

業のことばかり考えているんです

か。（研修休憩時、受講者の素朴な

質問より） 
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受講者の声、声、声…          ※アンダーラインは和田創による。

 

 

 

 

 

 

 

 

 

営業の現場を変えるには、経営層

や管理職が率先して変わらねば…。

「トップが変わらずに、営業変革に

成功した事例を見たことがない」と

の、講師の言葉に納得

 

「営業マンをきっぱりとやめ

よ」。何度も何度も言われているう

ちに、少しずつ意味が分かってきま

した。自分の営業方法を、お客さま

の立場から眺め、よりよいものに改

めていく決意です。どうもありがと

うございました。 

。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

あまりにも基礎的な事柄ばかり

で、ついつい聞き流してしまいそう

になる。講師は「基本がすべて」と

言いたいのだろう。確かに、基本が

きちんとできるなら、だれだってイ

チローになれる。「これができてい

る人は、少なくとも十社くらいのス

 

顧客の要望やニーズに応えるので

は「御用聞き営業」になってしまう

との講師の説明にドキッとした。私

自身、提案営業に対する根本的な誤

解があった。商品が本来持つ価値

に、営業マンが創意と工夫を付加し

カウトは入っていますから…」とい

う言葉が耳に貼り付いている。私は

ゼロです。 

て差別化を図るのが仕事だと分かっ

た。ズバリ的を射た指導に感心しま

した。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

最前列だったので、講師の荒い息

づかいが聞こえ、流れる汗が見え

た。想像を絶する真剣さ。提案営業

を理解させようとする講師の熱意、

気迫

 

 

 

 

  

がまともに伝わってきた。恐い

くらいです。 
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受講者の声、声、声…          ※アンダーラインは和田創による。

 

 

 

 

 

 

 

 

 

タバコを吸う人と吸わない人で、

８日間研修の理解度がまるで違って

くるのでは…。喫煙ルームでの番外

レクチャーが素晴らしいヒントにな

る。 

 

先生と出会えてよかった…。どれ

だけ営業が強くなったことか…。こ

れで胸を張って、息子に事業を継承

することができる…。（数年後、中

小・創業社長との面談より）  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

講師の話はあまりに明快なため、

分かった気持ちになってしまうのが

怖い…。でも、これが実践できた

ら、間違いなく“断トツ”のトップ

セールスマンになれる。営業の極意

 

御社の忠告を、ちゃんと聞けばよ

かった…。営業担当者だけでなく、

サービススタッフにも受講

を、ごく平明な言葉で教わりまし

た。大事なのは、実際の仕事に生か

し切ることですよね。教えを胸に頑

張ります。ありがとうございまし

た。 

させるべ

きだった。失敗した…。ソリューシ

ョンは、サービスがやったほうがい

いくらいですね…。おカネがかかる

けど、もう１回やってもらおうかな

ぁ…。（１回目２日間終了後、社長

より） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

いやというほど、提案営業を理解す

ることができました。とくに提案書

作成のスキルは、営業としての私の

一生の財産

 

 

 

 

  

になりそうです。どうも

ありがとうございました。 
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受講者の声、声、声…          ※アンダーラインは和田創による。

 

 

 

 

 

 

 

 

 

壮大な１曲の音楽を聴き終えた気分

です。夢のような８日間で、あっと

いう間でした。 

 

企業が市場から利益を獲得するう

えで中核となる機能が「営業」であ

るが、いままで営業部門への教育を

疎かにしてきた。私自身、経営者と

して猛省している。（社長・閉講挨

拶より） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

うちの研修で、これだけの人数が

受講したものって、過去に例がない

んじゃないかなぁ…。ほとんど全員

が聞いている…。これって、すごい

ことだよね…。（後日、大手・研修

事務局との会合より） 

 

上位２割の営業担当者の保有する

商談ノウハウが、提案書という形で

目に見えるようになった。これを全

員が営業活動へ積極的に活用しない

手はない。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

和田先生、質問が難しすぎるよ。

私、ぜんぜん答えられない。それに

しても、あれは答えられないなぁ…

（研修休憩時、大手・社長が悔しそ

うに） 
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先生、厳しい。これって、10点満

点の点数ですよね…。（添削２点の

受講者からの質問より。こうした勘

違いは数知れず） 

 

「提案書は重視するな。アウトプ

ットにすぎない」「インプットを重

視せよ。顧客理解がすべてだ」。こ

の教えは、とてもショックでした。

決定権者やキーマンとじっくり面談

もしないで、自分が提案したいこと

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

決定権者に対し、提案の必要性や

を提案していましたから…。あ、そ

れを「提案」と呼んではいけないと

教わったばかりでした…。 必然性を立証することの大切さを気

づかされた。それができないと、潜

在ニーズの掘り起こしによる「創

注」は叶わない。講義内容を咀嚼

し、自分の営業活動をもう一度振り

返ってみたい。（受講者から研修事

務局へのメールより） 

 

「自社の営業を顧客と思わない製

造がいる」。この指摘はドキッとし

た。単に営業が変わっても、提案営

業は企業文化や組織風土として根づ

かない。「提案営業の導入は、マー

ケティング改革や事業改革、経営改 

革の断行 に通じる」という主張が非

常に新鮮だった。  

 

 

 

 

 

 

 

 

十年一日、旧態依然の営業方法

 

 

 

 

  

。ず

っと長い間、何も進歩していなかっ

た。（役員・挨拶より） 
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上層部があえて営業所を休業にし

てまで、この研修を受けさせた意図

が分かりました。ほんとうに参加し

てよかったです。ただし、仕事の十

 

研修の初めから終わりまで、耳の

痛い話ばかり。値引き頼みの営業の

倍は疲れ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

ました。ヘトヘト！ 事例では、講師の顔をまともに見ら

れなかった。自分の営業方法が恥ず

かしくなる、とても厳しい指摘でし

た。 

 

当社の営業は、ほんとうにひどか

った…。数年前と比べて、見違える

ほどよくなりました。最近もお客さ

まから褒められたばかりです。（数

年後、大手・専務との面談より） 

 

受講者の数だけ、提案書ができた。

これは研修の思いがけない効用だ。

当社の重立った商談パターンはおお

よそ網羅されている。営業の教材、

商談の手本になるはずだ。（役員・

講評より） 

 

うちの会社案内は、大きく「ソリ

ューション」を打ち出しているけ

ど、いままで一人も分かっていなか

ったんじゃないか。だれにも教わら

なかったし、一度もやったことがな

い。 
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８日間の研修を仕込むのは、上層

部や関連部門との調整

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

などで、とて

も大変だった。しかし、われわれの

苦労が報われた。研修で一番喜んで

 

日頃から自社の営業に感じていた

疑問を、先生はことごとく払拭して

くれた。 いるのは、この私かもしれない。 

 

提案書作成で地獄の苦労を味わい、

やっと“本物”の提案営業を理解で

きた気がします。奥の深さにびっく

り。本研修での学習を土台に「提案

営業」を究めたい。 

 

テルアポや飛び込みで苦労してい

たので、この研修は非常に参考にな

りました。講義の端々にトップセー

ルスマンの事例やノウハウが散りば

められていました。すごく楽しかっ

たです。講師が長年やっている「営

業実践大学」がよく生かされている

なと感じました。 

 

入社以来いろいろな研修を受けて

きましたが、眠くならなかったの

は、これが初めてです。聞きほれま

した。 
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「営業を科学として捉え、技術とし

て究めよ」

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

。まさしく講師が私たち

に語ったとおりの研修内容だった。

プロ講師の力量にただただ感服しま

した。 

 

冗談を言うときも真面目な顔のま

まなので、区別がつきにくい。 

 

５年も業績が低迷していれば十分

だ。それは従来の営業方法の敗北を

意味する。部門長や拠点長は、いっ

たい部下に何を指導しているのか。

厳しい指摘でした。顔から火が出ま

した。 

 

８日間コースで、決定権者へ論理

の“筋”を通すことの重要性を刷り

込まれた。自分なりに自信があった

が、それを完璧に打ち砕かれた。

「提案営業は、ロジカルシンキン

グ、ロジカルライティング、ロジカ

ルプレゼンテーション」という講師

の主張が、よく分かった。 

 

和田さんの研修、怖い。私、気が

弱いんで、心臓がドキドキします

よ。（研修休憩時、営業部長が胸を

手で押さえながら） 
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講師は当たり前のことを言ってい

る。要は、営業として強い誇りを持  

講師から「提案準備シート」の添ち、提案という高付加価値な商談を

実践して、適正な利益を確保

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

せよ。

まったくその通りで、肝に銘じた

い。 

削が戻ってきて、絶望的な気分にな

りました。めちゃくちゃ厳しいで

す。もう一度、顧客の上のほうに会

って、情報収集からやり直さないと

ダメかもしれません。（研修事務局

へのメールでの泣き言より） 

 

講師から８日間、シャワーのよう

に「提案営業」を叩き込まれた。し

かし、頭だけでなく、心にも浸透さ

せてしまうところが見事。提案のテ

クニック以前に、「顧客志向」の精

 

うちは、頭でっかちが多くて、手

を焼いています。みんな、ちゃんと

講義を聞いているかなぁ…。すぐに

分かっているみたいな顔をするでし

ょう…。先生の話は、きわめてシン

プルで、非常に奥深い。理解しやす

神がもっとも大事だと認識しまし

た。それにしても楽しい研修でし

た。 

いので、実践できていると勘違いし

なければいいんですけど…。それが

できていたら、すごいことですよ

ね。（大手・教育部長との雑談よ

り） 

 

自分の提案書が、決定権者やキーマ

ンに無力だと思い知らされた。「顧

客先の役員会議をイメージし、ひり

ひりする緊張感のなかで予算を獲得

できるかどうか検証しなさい」とい

う指摘に、ぎゃふん。これではまっ

たく通用しない。 
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先生の研修を知ってから、ほかの

研修が物足らなくなっちゃって…。

困っていますよ…。（後日、大手・

専務との面談より） 

 

「顧客理解と商品チェックの違い

さえ分かっていない」「文書管理シ

ステムがない、は商品チェックだ。

これを顧客理解と思い込むと、かな

らず文書管理システムを入れろと言

いたくなる。それは、提案でなく推

奨だ」。講師からボロクソに言われ

ました。でも、それは私がずっとや

ってきた営業方法です。提案営業を

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

この業界は規制に守られてきたの

で、一般企業で働く人たちの現実と

かけ離れている。当社の常識は、世

間の非常識だ。とくに営業の面で、 まったく誤解

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

していました。反省し

ています。 数十年の開きがある。はたして当社

が自由競争下で生き残っていけるの

か。本研修をきっかけに、全員が危

機感と問題意識を持ち、今後の当社

の営業を真剣に模索し、早急に確立

してもらいたい。（役員・閉講挨拶  

私自身、社員が作成した提案書を

採点してみて、驚きを隠せない。う

ちの営業部員にこれほどの提案力

より）

が

あるとは、夢にも思わなかった。早

く研修を実施すべきだった。ちゃん

とした勉強の機会を与えてこなかっ

たと、反省しきり。今後は社員の潜

 

会社は提案営業の旗を振るだけ

在能力を引き出してやりたい。（後

日、社長への研修実施報告における

会話より） 

で、具体的なやり方を教えてくれな

かった。長らくもやもやしていた

が、この研修で完全に吹っ切れた。

和田創方式は素晴らしいカリキュラ

ムだ。 
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優秀な提案書はネット上に掲載

し、営業マン全員が共有できるよう

にする。そうすれば商談で容易に使

 

私が部下に伝えたいと思いなが

ら、うまく伝え切れなかったこと

を、先生がすべて代弁

い回しが利く。これが営業部門のナ

レッジマネジメント

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

だ。（営業部

長・講評より） 

してくれた。

それも非常に明確な言葉で…。脱帽

です。 

 

なぜ自分たちが提案営業研修を受

けなければならないのか、不満だっ

た。でも、納得した。要は、開発も

製造も技術も、皆が“顧客”にフォ

 

最近、親会社から最後通告を受け

取った。親はやせ細ってしまい、子

にかじらせるスネはないのだと…。

ずっと下請けに慣れ切ったせいで、

当社には専任の営業部隊も営業マン

も存在しない。私の責任といえる。

この危急の経営課題を解決すべく実

ーカスして判断し行動しなさいとい

うこと。工場の上も受けたほうがい

いのでは…。 

施したのが、このたびの提案営業研

修８日間コースである。先生の懇切

丁寧なご指導のおかげで、顧客の開

拓や注文の獲得に有効なスキルは身

についたと喜んでいる。何とか創立

以来の難局を乗り越えられる自信が

湧いてきた。役員と社員を代表し

て、先生に厚くお礼申しあげる。

（社長・閉講挨拶より） 

 

この講師はニコニコしながらチク

チクやる。インストラクションが考

え抜かれている。しつこさといやら

しさの演出が見事というほかにな

い。 
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「その人が営業として正しい学び

方をしているかどうかは、心が外に

向かってどれくらい開かれているか

を見れば分かる」。先生はさらっと

言いましたが、めちゃくちゃしびれ

ました。 

 

一昨年、名刺が「ソリューション

営業部」になりました。これって、

営業方法を変えろという意味だった

んですね。「ソリューションセール

ス」が何なのか、初めて説明を受け

ました。  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

提案営業の研修で、“度胸と足

腰”の重要性を叩き込まれるとは、

想像もしなかった。「ソリューショ

ンは、顧客、それも上とのリレーシ

ョンがあって、ようやく成果が上が

る」。とかく関係づくりを疎かにし

がちな自分への戒めとしたい。 

 

真の「提案営業」を教えていただい

た受講者はもとより、私ども事務局

としましても目が覚める思いであり

ます。「量から質への転換」と口に

出しておりましたが、実態はバブル

期の売り手優位の“推奨営業”を繰

り返すだけであり、指導法の改善や

具体的な打開策に何ら着手すること

なく、社員各位に苦しい思いをさせ

ていたことを気づかされ、深く反省

しております。（研修終了後、役員

からの長文の手紙より） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

面白くてためになる。この研修の

ための言葉だと思います。 
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講師が指摘するところの「売る技

術」は確かに存在

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

する、そう感じま

した。 

 

苦しい研修だった。とくに「提案

書審査」が辛かった。自分なりにプ

レゼンテーション資料をつくり慣れ

ているつもりだったので…。こんな

惨めな点数をつけられたのは生まれ

て初めて。ものすごく落ち込んでい

ます。眠れそうにありません。  

先生、いまの話はよかった。サー

ビスや技術の連中は、営業なんて自

分たちに無関係だと思っていますか

ら…。横から、彼らの目つきが変わ

ったのが分かりましたよ。（研修休

憩時、社長との雑談より） 

 

「つきあってください」「買って

ください」を全面禁止にする。ほん

とうにその通りです。飛び込みや新

規開拓のコツをつかんだような気が

します。来週から早速チャレンジし

てみます。 

 

私が社長になれたのは、和田さん

のお陰です。ありがとうございまし

た。これから一杯いかがですか。

（翌々年の面談より。社長、専務、

常務、役員など、こうした言葉と誘

いは数知れず） 
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提案営業のセオリーやノウハウも

そうですが、営業にとって一番大切  

事務局がよくこれだけの講師を探

してきたものだと驚いた。当社の営

なものを授かった気がします。私に

大きな勇気を与えてくれた研修でし

た。 業研修で、間違いなく最大のヒット

である。営業推進部をほめてあげた

い。（役員・閉講挨拶より）  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

これまで自己流で必死に頑張って

きたが、営業成績を伸ばせなかっ

た。やみくもに足で稼ぐのではもう

限界

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

だと悟りました。先生の教えを

自分の営業方法に謙虚に取り入れて

みます。 

 

当社では顧客への「ソリューショ

ン」を推進しているが、その意味と

役割をよく理解できた。 

 

営業本をかなり読んできたつもり

なのに、和田さんの質問にほとんど

回答できないと話したら、そんなつ

まらない勉強はやめなさいと言われ

た。 
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論理的な説明に具体的な事例が織

り込まれて

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

いて、提案営業が何か、

頭にしみ渡りやすい。大口商談に役

 

講義や事例を聞きながら、当社の

営業体質の古さ、営業手法の遅れに立つ実践スキルを身につけられたの

も大きな収穫だ。 愕然とした。なるほど、数年来の業

績伸び悩みも当然だと思った。責任

を痛感している。（営業部長・挨拶

より） 

 

一番、厳しい指摘。「営業担当者

は、顧客をちょっと知っているくら

いで、情報収集ができていると思い

込んでしまう」「顧客理解ができて

いると言ってよいのは、顧客の“課

 

和田創方式の提案書フォームは、

営業活動に限らず、いろんな局面で

使える。上層部や他部門に働きかけ

題”を明確化できている場合だけで

ある」。提案準備シートのワークシ

ョップで、自分の愚かさを思い知ら

されました。辛くて帰りたかったで

す。 

る場合に最適ですね。今後、うちの

「提案制度」は、このフォームを用

いるように統一します。（研修終了

後、大手・役員との雑談より） 

 

「当社の最大のライバルは＊＊社

です。先生に研修の依頼があって

も、ここだけは断ってほしいのです

が…」。（受講者・質問より） 
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研修で受講者に教えていること

を、そのまま実践している先生の姿

に敬服します。（役員から私へのメ

ールより） 

 

私は営業管理者と営業担当者を兼

務しているが、この研修は両方の立

場から有益だった。いま注目の部下

のコーチング、営業活動のプロセス

マネジメントに関して学べたのもう

れしい。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

すっごい役に立ちます。時間を忘

れるほど楽しかった。営業マン全員

が聞くべきと思います。 

 

この研修で、和田先生から“フル

コース”の提案営業を教わることが

できました。これからは顧客や案件

に応じ、自分なりに“濃淡”をつけ

て実践していくつもりです。（提案

書審査最優秀者・決意表明より） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

いまの当社の提案力で、ライバル

との戦いに勝っていける

 

 

 

 

  

のか。経営

者としての危機意識から急きょ実施

したのが、この提案営業研修であ

る。（社長・挨拶より） 
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講師がやっている営業実践大学の

トップセールスマンの事例がふんだ

んに盛り込まれていて、非常に参考

になる。すごく得した気分です。 

 

いやぁ、まいった。私、社内講師

ですが、カリキュラムもインストラ

クションも完璧ですねぇ。プロ講師

にホント、敬服します。（研修休憩

時、受講者との雑談より）  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

「提案営業では、提案より“営

業”が大事に決まっている」と言わ

れ、あ然とした。「ここを勘違いす

ると、机にへばりつく」。耳の痛い

指摘でした。 

 

うちの営業会議は責任追及の修羅

場になっていた。「結果をとやかく

言っても、売り上げは変わらない。

結果をもたらす過程＝営業プロセス

をきちっと追いかけよ」。講師の助

言を生かし、営業会議を明るい生産

的なものへ変えていくつもり。確か

に、出てしまった結果に対して上司

ができることは、部下をほめる・叱

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

る

 

 

 

 

  

のいずれかしかない。  

「講師が何でも知っていると思う

のは、美しい誤解だ」と謙遜してい

たが、休憩時間にぶつけた質問に対

し、すべて即答した。いやになるほ

ど明快。 
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プロセスマネジメントの本質と、

営業管理者の仕事を、これほどシン

プルに理解させられる講師はいない

のでは？ 

 

和田さんの公開セミナーはすごい

ですね。感動しました。うちに提案

営業は必須と再認識しました。で

も、和田さんにお願いすると、社内

講師の仕事がなくなってしまいます

ので…。（大手・役員への表敬訪問

より） 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

業績低迷に苦しむ当社にとって研

修費用の捻出は大変だったが、決断

してよかった。大口商談が決まり、

元が取れて

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

しまった。先生のおっし

ゃった「研修を教育投資でなく、営

 

自社のセールスマンの立場を離れ

て、顧客の購買コンサルタントの役業投資と位置づけよ」の意味が、実

感として理解できました。（研修終

了後、役員との面談より） 

割に徹する。そのくらい思い切って

発想を転換しなければ、とても売り

上げ向上など望めない。不況下、講

師の渾身の一言が、胸に響いていま

す。顧客とじかに接する営業担当者

として同感です。 
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