
こんにちは。 

株式会社アイランド・ブレインです。 

 

新入社員のモチベーションを高めるために 

社内で取り組めることを考えています。 

 

オンライン入社式などが行わることも多かった 

今年の新入社員に対しては、 

このような考えを持たれている人事担当者様も 

多いのではないかと思います。 

 

中途採用、新卒採用含め、 

新入社員のモチベーションアップを促すことは 

その後の定着率の向上にも繋がるため 

各社の関心が高い分野だと思いますが、 

どのような取り組みを行うことが効果的なのか 

分かりづらい分野であるとも言えます。 

 

人の問題については 

確実に効果がある取り組みが決まっている訳ではないですが 

当社のお客様が取り組んでいる内容を 

一部紹介させていただきますので、 

皆さまのお役に立てるものがあればご活用いただければと思います・ 

 

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/
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 ◆◇ 営業代行サービス成功事例共有 VOL.606 ◇◆ 
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■新入社員のモチベーションを高める！？ 

 

今週もある部品加工会社のお話の続きです。 

 

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/ 

 

自分自身の信念や将来ビジョンを考えて、 

それを会社のなかでどう活かせるかを考える・・・。 

 

新入社員のモチベーションアップのために 

外部の新人向け研修を受講させた結果、 

思いのほか効果的だったことを踏まえて、 

彼は理念の重要性を改めて感じていました。 

 

会社の理念やビジョンはあるけど 

新入社員が自分の理念や将来ビジョンについて 

考えることもやった方がいいんだな。 

定期的に自社のなかでもそのような研修に 

取り組んでみてもいいかもな・・・。 

 

彼はこのようなことを考えていました。 

 

企業理念やビジョンを掲げている会社は多いですが 

それを掲げているだけでは意味がなく 

理念やビジョンを社員に随時共有していることが必要になります。 

 

それは主に経営者や管理者が行うことですが 

そのなかで新入社員も企業理念やビジョンについて 

（考え方が 100％合致する必要はないのですが） 

会社の考え方を理解しておくことが重要になります。 

 

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


もし新入社員自身が持っている将来の夢や目標と 

会社の抱えている企業理念やビジョンが 

真逆の考え方になっているのであれば、 

それはミスマッチが生まれてしまっているのですが 

（完全に一致はしないのですが） 

ある程度方向性が一致していることで、 

社員は会社のなかで将来キャリアビジョンを考えることが 

できるようになります。 

 

この会社で仕事に取り組むことで、 

自分自身の夢や目標の達成に近づいている 

といった実感を持てるようになるのです。 

 

皆さまも新入社員のモチベーション向上を考える時には 

このような考え方を取り入れみると面白いかもしれませんね。 

 

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/ 

 

 

 

（次週は・・・ 

 

ウェブ商談時に気を付けることってなに・・・！？ 

営業時に慣れないウェブ商談を使っていくことに悩む 

電気工事会社の営業管理者の物語です。） 

 

 

 

■□―――――――――――――――――――――― 

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） 

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


03-5201-3757（東京） 

06-6131-8329（大阪） 

――――――――――――――――――――――□■ 
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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://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） 

━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━ 

 

 

https://q.bmv.jp/bm/p/f/tf.php?id=islandbrain&task=cancel
mailto:info@islandbrain.co.jp
http://www.islandbrain.co.jp/

