
考える時間がない・・・。 

 

業種や仕事内容を問わず 

このような悩みを持たれている方は 

多いのではないでしょうか？ 

 

目の前で対応しないといけない事務処理が多く 

肝心の課題解決を考える時間がない・・・。 

 

日々のクレーム処理に追われて 

将来のことを考える時間がない・・・。 

 

まとまった時間ができた時に取り掛かろうと思っても 

日々の業務をこなす中では 

まとまった時間など一向にできるはずもなく 

知らず知らずのうちに考えることを 

後回しにしてしまっている方も多いのでないでしょうか？ 

 

しかし、考えることを行わなければ 

将来に向けた新しい行動が取れないことも事実です。 

永久に現状の仕事に追われる日々を送ることになります。 

 

では、日々の日常業務に取り組む中で 

どのように考える時間を確保すればいいのでしょうか？ 

 

今回の IBメルマガは 

この考える時間を確保することについて 

ノウハウについてご紹介していきたいと思います。 

 

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 

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


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 

 

━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━ 

 ◆◇ 営業代行サービス成功事例共有 VOL.610 ◇◆ 

━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━ 

 

■考える時間が取れない！？ 

 

今週からはある広告制作会社の営業担当者の 

新規開拓営業のお話です。 

 

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 10名。 

一般企業向けの広告制作やウェブ制作、 

ブランドコンサルティングなどを行っている会社です。 

 

彼はこの会社で 6年ほど営業担当を担っており 

新規取引先の開拓営業や、既存顧客へのフォロー営業 

を行いながら毎月売り上げの確保を行っています。 

 

新規取引先への開拓営業の準備や、 

既存顧客への定期フォローを行っていくこと、 

協力関係にある制作会社の対応などを行いながら 

彼は日々の営業活動を行っているのですが、 

基本的にそれらの業務をこなしていると 

それだけで 1日の業務は終わっており 

また次の日に取り掛かれていない業務をこなしていく・・・。 

 

このような日々を彼は過ごしていました。 

 

これらの活動は営業活動を行うなかでは 

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


当然必要なものであり、なくてはならないのですが 

彼が抱える問題として、 

日々の業務に追われるなかで、 

 

自身が抱えている課題解決を考える時間や、 

現状業務を行っているだけでは解決できない問題の解決、 

将来について考えて行動すること  

 

などの活動が全くできていないことにありました。 

 

自分の持っている課題を解決すること 

（その課題解決の方法を考えること）や、 

考えた内容を実行して改善する活動を行わなければ、 

永久に現状から変わることはできません。 

 

しかし、まとまった時間を使って課題解決を考えようにも 

現状の日常業務は日々発生しており、 

何も対策を立てなければ自然と業務に追われてしまうため、 

まとまった時間を確保することができません。 

 

でも、課題解決を考えることが必要なことも理解できています。 

 

このような状況のなかで、彼は 

どのようにして考える時間を確保していくことが良いか 

悩んでいました。 

 

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・・・） 

 

 

 

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


■□―――――――――――――――――――――― 

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://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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