
「タンゴは一人では踊れない」  

 

新入社員の頃だから５５年程前になるが、  

上司の十河専務から  

「It  takes  two  to  tango」（タンゴは一人で踊れない）  

という言葉を教わった。  

 

つまり、「小人閑居して不善をなす」という事で  

「人は暇になると一人では遊べないので仲間をつくる」  

という事から  

「営業マンにドンドン指示を出すシステムをつくれ」  

と指示されたのだ。  

 

OJT で営業所に行って観察していると  

お客様からかかって来る電話より  

社内間の電話の方が圧倒的に多く、時間も長い  

という事が分かった。  

 

社内間では昼間は業務に関するモノが多いが  

夕方以降は営業同志や営業所長同志という長電話が多かった。  

 

十河専務は「sales on the ball」と言って、  

営業マンをピエロに喩えて、  

「玉乗りのように恒に足を動かすという風にしろ」  

とおっしゃったのだ。  

 

私は、富士通の OCR 機を買った時に  

そのアプリに「CR カード」を印刷して、  

それを営業所長が営業員に具体的に手渡すシステムを構築し  

その報告を OCR 機で読み取りデータ化する  

ようにしたことがあった。  

 

その後、私が諸事情で退職した後に  

東京海上で専務された方が入社された時に  

一番褒めたシステムが「CR カード」だったそうだ。  

 



その後、ハンディターミナルを利用する「CR」システムを  

構築されたそうだが、一挙にデータを送るので  

営業マンも所長も「量」に圧倒されて困ったそうだ。  

 

トヨタが販売店向けに作ったシステムも同じだったそうだ。  

 

それに比べて、OJT の一環として作ったシステムだが  

所長と営業員がカードを通じて会話するという原始的な方法があり、  

PDCA サイクルの中に「会話」を組み込んでいるので  

営業員からの相談に対応して指示を出すことが出来たのだ。  

 

つまり、「タンゴは一人で踊れない」から始まったが  

OJT の視点で所長と所員の会話がポイントになるシステムになり  

「営業は一人でやるものではない」  

と思うようになった。  


