
こんにちは、丹頂ガスの丹羽です。3月末に丹頂ガス全社員が参加

して「勉強会」を行いました。平尾町の公民館をお借りして、講師

は、私が毎月勉強している「ランチェスター戦略」を教える「あき

ない道場」の佐藤先生にお越し頂きました。私は、佐藤先生に5年

ほど前からお世話になっております。今回は、丹頂ガスの社員向け

に「勉強会」を開いて頂きました。テーマは「お客さま中心の心構

え」です。経営の目的は、「お客さまづくり」と言われるように、

「商品」を「何処」の「誰」から買うすべての決定権は「お客さま」が１００％もっ

ています。「ウチはいい商品を取り揃えている。」「ウチはいい仕事をするよ！」と自

負しても、肝心な「お客さま」に選んでもらわないと、どうもこうもありません。如何

に「お客さま」に「好かれて・気に入られて」仕事が「喜ばれ」私たちの事を「忘

れられないか」が肝心だと思います。営業のコツは7割聞いて3割話すのがいいよう

に、人に気に入られるには、「相手を知ること」から学びました。先ずそこで、机の

隣同士でお互いの「共通項探し」のワークをしました。歳や性別の違う相手と、人

生経験もさまざまな中、共通項を探すのは結構難しかったようです。「10年以上の

付き合いの中でも、まだまだ知らないことがあった。」また「同じということだけで、

「身近に感じて」それが「お客さま」とより深い関係づくりも出来ると思った。」な

どなど、いい気づきがあり、また終始楽しくおかしく、笑顔を溢しながらリラックスし

て進めることができました。今回は入社間もない事務員の西川も参加し、楽しく学

べたと感想がありました。「初めて社会人としてこの様なセミナーを受けて感じたこ

とは、仕事で関わる人とのご縁を大切にすること。今までは、お客の立場でしかいな

かったが、これからは「お客さま」と一つの「出会い」がこれからも続いていくこと

の「大切さ」を学べました。」縁あって入社した社員、ご縁あってお取引を始めた

「お客さま」全ての「ご縁に」感謝いたします。そして、この「感謝」を続けていくこ

とが、「お客さま中心の心構え」につながると思います。末筆ですが、昨今のコロナ

ウイルス感染が拡散する中、くれぐれもお身体にはご自愛してくださいませ。また、こ

の様な時期でこそ、お互いが助け合う必要があると思います。「お住まいのこと」で

「お困り」や「ご相談」がございましたら、どうぞお気軽に弊社までご連絡ください

ませ。
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