
こんにちは。 

株式会社アイランド・ブレインです。 

 

日常業務をしているなかで 

目の前のやらなければいけないことが多く 

将来の課題解決の時間をする時間が確保できない・・・。 

 

このような課題を抱えている方は、 

多いのではないでしょうか？ 

 

日々の日常業務も当然大切ですが 

将来の課題について考える時間を確保することで 

結果的に問題の発生を防ぐことに繋がる。 

 

頭では理解できていても 

日常業務に追われているなかでは 

将来の課題について考えるまとまった時間を 

確保することが難しい方も多いかと思います。 

 

今週からのメルマガはそのような 

日常業務に追われて課題解決の時間が取れないことに悩む 

営業管理者の事例をご紹介したいと思います。 

 

是非皆さまもご参考にしてください。 

 

営業マネージャーの役割とは？  

営業マネージャーの仕事と役割について記載した「営業の教科書」はこちら↓ 

https://www.islandbrain.co.jp/blog/role-of-sales-manager/ 

・ 

このメールは今まで弊社のメンバーと名刺交換をして 

頂いた方や、お申し込みを頂いた方に送信をして 

おりますが、配信停止をご希望される方はお手数ですが 

下記アドレスまでご連絡下さい。 

配信停止はこちらまで → 

https://q.bmv.jp/bm/p/f/tf.php?id=islandbrain&task=cancel 

 

https://www.islandbrain.co.jp/blog/role-of-sales-manager/
https://q.bmv.jp/bm/p/f/tf.php?id=islandbrain&task=cancel


━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━ 

 ◆◇ 営業代行サービス成功事例共有 VOL.574 ◇◆ 

━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━ 

 

■常に時間がない・・・！？ 

 

今日からは、仕事のなかで常に時間がないことに悩む 

ある省エネ工事会社のマネージャーの新規開拓物語です 

 

営業マネージャーの役割とは？  

営業マネージャーの仕事と役割について記載した「営業の教科書」はこちら↓ 

https://www.islandbrain.co.jp/blog/role-of-sales-manager/ 

 

この会社は全部で 12名。 

一般企業の電気工事や省エネ工事を行っている会社です。 

そのうち営業部は全部で 3名おり、 

彼は営業部を取りまとめるマネージャーとして 

売上目標や日々発生する課題解決に取り組んでいます。 

 

営業部で掲げられている目標設定は、 

基本的には売上目標だけになりますが、 

売上確保のためのアプローチ手段や商談力強化など 

部署内で発生する課題は数多くあります。 

 

彼はそのような課題をほぼ 1人で抱えているため 

日々常に忙しい状態が続いていました。 

 

このようななかで彼の現在の悩みは、 

「課題解決の時間を取りたいのに 

日常業務をしていると常に時間がなくなってしまうこと」 

に課題を感じていました。 

 

課題解決のためのまとまった時間を取りたいのに 

日常業務が忙しく時間を確保することができず、 

その結果、解決できていない課題が溜まっていく・・・。 

 

https://www.islandbrain.co.jp/blog/role-of-sales-manager/


このような悪循環に陥っていました。 

 

そうはいっても普段の業務は減らせないし、 

他の時間を使うにしても空きがないし、 

どうすればもっと効率良く課題解決を進められるんだ？ 

 

彼は自身のスケジュールの効率化について 

改めて考えてみることにしました。 

 

営業マネージャーの役割とは？  

営業マネージャーの仕事と役割について記載した「営業の教科書」はこちら↓ 

https://www.islandbrain.co.jp/blog/role-of-sales-manager/ 

 

 

 

（次週へ続く・・・） 

 

 

 

■□―――――――――――――――――――――― 

営業代行のご相談は下記までご連絡下さい。 

株式会社アイランド・ブレイン 

MAIL info@islandbrain.co.jp 

URL  http://www.islandbrain.co.jp 

TEL 052-950-2320（名古屋） 

03-5201-3757（東京） 

06-6131-8329（大阪） 

――――――――――――――――――――――□■ 

 

 

━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━ 

このメールマガジンは、株式会社アイランド・ブレインの 

メンバーと名刺交換をしていただいた方に配信をしています。 

お心当たりのない方、配信停止をご希望される方は 

お手数ですが下記メールアドレスまでご連絡下さい。 

配信停止はこちらまで →  

https://www.islandbrain.co.jp/blog/role-of-sales-manager/
mailto:info@islandbrain.co.jp
http://www.islandbrain.co.jp/


https://q.bmv.jp/bm/p/f/tf.php?id=islandbrain&task=cancel 

 

【発行元 お問い合わせ先】 

株式会社アイランド・ブレイン 

〒460-0003 名古屋市中区錦 3-4-6桜通大津第一生命ビル 3Ｆ 

〒103-0027 東京都中央区日本橋 3-2-14日本橋ＫＮビル 4Ｆ 

〒530-0001 大阪市北区梅田 1-11-4大阪駅前第 4ビル 10Ｆ 

MAIL info@islandbrain.co.jp 

URL  http://www.islandbrain.co.jp 

TEL 052-950-2320（名古屋） 

03-5201-3757（東京） 

06-6131-8334（大阪） 

━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━ 
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