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1	 ま え が き

当社は，2015年から全社的にワンストップサー
ビス活動を開始した。この活動は，主に当社と取り
引きのないお客様や疎遠となっているお客様を対象
に行っている。ワンストップサービス活動は，利用
中の設備の現地調査を実施し，お客様設備の潜在課
題を洗い出して報告するサービスである。加えて，
洗い出した課題を解決する提案も行っている。
ワンストップサービスの定義は，「お客様の電気

設備をはじめとした設備の課題発見から解決までを
一括で請け負うサービス」である。現地調査で確認
された事象は，まずその事実を報告する。さらに，
その事象のリスク，リスクを放置することによる問
題点，その解決方法，さらに近年ではCO2削減や省
エネ化など多岐にわたる報告，つまり「提案」が必
要となる。

本活動では，設備に対する技術的な知識に加え，
報告を取りまとめてプレゼンテーションするという
能力である「提案力」が必要とされる。
当社の社員は，明電舎製設備や機器に関する深い

知識を有している。しかし，設備に確認された事象
から，何が起きていてどんな対策を行うとよいかお
客様の目線で提案できる社員が少ないため，提案力
の向上が急務であった。本稿では，当社の若手従業
員向けに実施しているお客様に対する提案力を向上
させるための教育を紹介する。

2	 提案力に関する教育への取り組み

当社は，以前から従業員への教育に力を入れて 
いる。
技術担当者向けには，個々の設備のより深い知識

の習得や，複数の設備に対応できる多能工化などの
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当社では，以前から営業担当向け・技術担当向けの教育・研

修に力を入れている。製品へのより深い知識や，様々な技術を

習得することによる多能工化を目的として実施している。

研修で得た知見を基にしたこれまでの保守点検作業の実施に

加えて，積極的にお客様設備を調査し，お客様へ設備状態や設

備が設置されている環境などを報告し，必要に応じてその改善

方法なども提案する活動も実施している。

そのようなお客様への提案活動が活発になるにつれ，各社員

に製品知識・技術に加えて提案力が求められ，その提案力の習

得や向上が当社で急務となっている。

そのため，当社では若手従業員を対象とした提案力強化研修

を社内で企画・検討し，開催している。

研修の様子
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研修を実施している。
また，営業担当者向けには，営業のあり方や，電
機メーカ系メンテナンス会社として必要な各種法令
解説，当社で取り扱う製品の基礎研修などを実施し
ている。
このように多種多様な研修を開催しているが，

「お客様への提案力を向上させる」ための研修をこ 
れまで実施していなかった。
ワンストップサービス展開による従業員の提案
力の強化・向上が急務となる中，社内で提案力に関
する二つの研修を計画し実施している。
一つは，外部の教育専門業者に委託し実施した営
業活動の所作やモチベーションの向上などを中心と
した研修である。
もう一つは，社内で企画し実施した研修で，本稿
ではこの「提案力強化研修」を紹介する。

3	 提 案 力 強 化 研 修 の 開 催

3.1	 研修の目標設定
提案力強化研修を開催するにあたり，研修のコン
セプトと目標を定めた。
⑴ コンセプト
⒜ 各受講者の「気づかせ」・「自信の向上」
⒝ 「学ぶ」から「実践してみる」・「教えたいと思
わせる」
⑵ 目標
⒜ お客様からの信頼を獲得するために，真の要望
や目指すべき姿をヒアリングし設定するスキルを
獲得する。
⒝ 設定した課題に対し，その問題解決を提案する
能力を構築する。
⒞ 提案する内容を提案書に分かりやすく落とし
込む方法を取得する。
⒟ 提案資料を効果的にプレゼンテーションする
能力を構築する。
⒠ 研修で得た知見を自職場で展開する能力を構
築する。
これらの目標を達成するために，研修の構成・講
義の内容などを十分に検討し開催した。

3.2	 ロールプレイング中心の研修実施
従来，集合研修は座学を中心としたものが多く，

受講者にとって集中力を高く維持し続けることは困
難な場合が多い。提案力強化研修では，受講者の講
義への興味を引き続けることに注力し，ロールプレ
イングを中心とし，座学はその補助的な構成として
いる。第 1 図にロールプレイングによるグループ
ワークの様子を示す。
ロールプレイングでは，実際の業務で遭遇しそう
なシチュエーションを設定し，受講者に身近なもの
と実感させるよう計画し実施している。例えば，「お
客様からの設備不調の電話をいただいた」・「疎遠の
お客様から，使用している受変電設備について調査
の相談をいただいた」などである。
また，ロールプレイングでのグループワークは，
別の意味で重要な狙いがある。全国の拠点から集合
した若手社員は，日々の業務ではほとんど関係する
ことがない。そこで，人と人をつなげるという役 
割も担う重要なカリキュラムとして位置付づけて 
いる。

3.3	 模擬ウォークスルーロールプレイング
ウォークスルーとは，ワンストップサービスにお
ける重要な活動の一つで，先に述べたお客様設備の
現地調査の当社での呼称である。
本研修の対象である若手社員は，ゼロからの調査
であるウォークスルーを実施し，取りまとめるとい

第 1 図 グループワークの様子

ロールプレイングのカリキュラムでは，グループワークで課題を検討し，
その後に発表を行う。
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う経験が少ない。提案力強化研修では，このウォー
クスルーを主軸として提案力を向上させるカリキュ
ラム構成としている。
当社は，受変電設備など実機による実習ができる

研修設備を有している。模擬ウォークスルーでは，
その研修設備をお客様の設備に見立て，現地調査の
ロールプレイングを実施している。
通常のロールプレイングによる研修ではまず，座

学による教育を行い，その確認としてロールプレイ
ング・グループワークを行うことが多い。
しかしながら，模擬ウォークスルーロールプレイ

ングでは，その順番をあえて逆にした。つまり，座
学を行う前に受講者の現在の経験・知識でロールプ
レイング・グループワーク，その結果としてのグ
ループ発表を行う。おおむね，その発表内容は稚拙
なものとなる。
その後，座学を受講する。この座学のポイント

は，ロールプレイングの仮定シチュエーションと座
学の内容を関連・連動させることである。座学の受
講中にロールプレイング内に設定された重要学習事
項を発見することにつながり，集中力を切らすこと
なく受講できる。
さらに，座学の受講後に全く同じシチュエーショ

ンでのロールプレイングを再び実施する。受講者
は，座学で得た知識を模擬のウォークスルー・グ
ループワークに取り入れて討議し，その後，改めて
発表する。
二回目のグループワーキング後の発表内容は，い

ずれの受講者も一回目に比べて驚くほど内容が向上
する。これは，受講者自身の技術的な不足点の気づ
きと，更に自信を持つことにつながり，本提案力強
化研修のコンセプトにも通じることとなる。

3.3	 ヒアリング力向上ロールプレイング
提案力とともに重要な能力として，お客様との会

話，つまりヒアリング力がある。前述したウォーク
スルー中に，お客様との会話からお客様設備や，そ
の運用に関する潜在的な課題を引き出すことが必要
となる。
本研修では，このヒアリング力の向上を目的とし

たロールプレイングも実施している。お客様から使
用中の設備についての問い合わせがあったという状
況を設定し，グループワークで質問する内容を検討
した。
その後，お客様役の講師と模擬打ち合わせを行

い，シチュエーション内に設定されている潜在課題
を引き出し，解決策を提案するというカリキュラム
としている。このカリキュラムでは，潜在課題をど
のような会話で引き出せるかがポイントであるた 
め，仮定した潜在課題は複雑にしないことを考慮 
した。

3.4	 提案書の作成及びプレゼンテーション
当社の主たる業務は，明電舎製の各種設備の保守

点検作業である。作業の結果，万が一，対象の設備
や機器に不調や故障，故障の前兆などが確認された
場合には，作業後の点検報告書に所見として記載し
ている。
このように作業後の報告を行うことで，お客様に

設備の修繕・修理・交換を推奨しているため，そこ
には「提案力」がさほど重要ではなかった。
しかしながら，ワンストップサービスの全社的な

活動で，その結果としての提案書を作成する必要に
迫られた。しかし，お客様に報告する提案書は作成
者によって内容にバラつきがあり，全社的な提案書
のレベルアップ，内容の均等化が求められるように
なってきた。
本カリキュラムでは，提案書のページ構成方法・

お客様目線での内容の記述方法などの基本的・基礎
的な講義を実施している。また，作成した提案書の
内容をお客様にプレゼンテーションするという能力
も重要である。提案書に書かれている内容をただ単
に読み上げるのではなく，打ち合わせ中のお客様の
様子を確認しながら，緩急をつけた説明も必要とな
る。若手社員は勤続年数が浅く，第三者の前での発
表という機会・経験が少ない。本研修でプレゼン
テーションを経験することで，発表への自信を持た
せるという点を考慮し，カリキュラムを構成した。
この講義の成果は，各種のロールプレイング・グ
ループワーク後の受講者各位の発表で確認できた。
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3.5	 研修結果の自職場での展開
従来，研修に参加した受講者は，研修日程の終了
で「研修受講は終了」という意識を持ちがちである。
また研修の開催側は，受講者が研修で得た知見を今
後どのように活用しているのか気を配ることはほぼ
なかった。
提案力の向上は全社的な課題であるため，研修で
得た知見を自職場に持ち帰り，勉強会や後輩への指導
などで展開してもらいたいという希望・期待がある。
しかしながら，どのようにして自職場で展開した
らいいのか，どのように展開すると効果的なのかを
判断することは，若手社員には経験上，難しい。
そこで本研修では，グループワークとして自職場
での効果的な受講内容の展開方法を討議させ，発表
するというカリキュラムを取り入れている。このカ
リキュラムで，受講者は何一つ研修開催側から教わ
ることはない。同年代の受講者で展開方法を自由な
発想で話し合い，ほかの受講者の発言からの気づき
や，他グループの発表内容を自身に取り込むこと
で，自職場での効果的な展開につながることに期待
した。

4	 座 学

前述したとおり，本研修における座学は，ロール

プレイング・グループワークを補完するためのカリ
キュラムである。実施した座学の概要は，以下のと
おりである。
⑴ 当社の現状　　受講対象である若手従業員は，
目の前の業務に対応することで精一杯で，一段上の
目線からみた会社の現状を知る機会が少ない。本カ
リキュラムでは，会社の現状や受注の状況などを解
説している。
⑵ 成功事例の紹介　　ワンストップサービス活動
への意識を高めるには，活動で受注することができ
た実績を紹介することが最も効果的である。お客様
の課題を創意工夫で解決した成功事例を紹介して 
いる。
⑶ 受変電設備へのウォークスルー　　受変電設備
を構成する各種設備・機器について，ウォークス
ルー実施時に確認するポイントや，その設備・機器
のリスク，提案方法などを解説している。第 2 図に
本カリキュラムで使用したテキストの抜粋を示す。
⑷ 提案書の作成・まとめ方　　お客様が手に取っ
て興味を持てる提案内容のまとめ方，作成の方法を
解説した。第 3 図に本カリキュラムで使用したテ
キストの抜粋を示す。
⑸ 営業活動　　営業担当者と技術者とでお客様訪
問の機会が増える中，訪問時の基本的なビジネスマ
ナーや，どのようにお客様と向き合って活動するの

第 2 図 受変電設備へのウォークスルーテキストの抜粋

受変電設備に対してウォークスルーする際の確認ポイントやリスク，お客様への提案方法などを設備・機器ごとにまとめている。
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かなどマインドを解説している。
⑹ お客様のターゲティング　　各種のマネージメ
ント手法を解説し，また実際に実施したマネージメ
ントによるお客様の設定事例を紹介している。
⑺ 各種法令解説　　当社の従業員が知っておくべ
き建設業法や電気工事業法などの基本を解説した。
また，ウォークスルーなどの現地調査で注意すべき
有害物質に関する法令を解説している。
⑻ 省エネ・脱炭素　　近年，注目されている持続
可能な開発目標（SDGs）や温室効果ガス（GHG）削

減などの用語，その内容を解説している。さらに，
ワンストップサービス活動で提案できるCO2削減
手法を解説した。第 4 図に本カリキュラムで使用
したテキストの抜粋を示す。

5	 提 案 力 強 化 研 修 の 成 果

提案力強化研修で得られる成果は，若手従業員の
成長という定性的効果となるため，研修の成果を具
体的に定量的に表現することは難しい。

第 4 図 省エネ・脱炭素に関するテキスト抜粋

当社従業員が知っておくべき省エネルギー・脱炭素の歴史・用語などの解説や，お客様に提案できる脱炭素手法を解説している。

第 3 図 提案書の作成・まとめ方のテキスト抜粋

お客様への提案書をどのようにまとめて作成するかを解説している。
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その代わりとして，第 5 図にワンストップサー
ビス活動の推移を示す。2017年からのワンストップ
サービス活動におけるウォークスルーの実施件数，
及び当社の全体受注におけるワンストップサービス
で受注した比率である。提案力強化研修を開催する
以前の2017年から2019年までのウォークスルー件
数はほぼ横ばいであるが，研修開催後，件数は増加
に転じている。感染症の流行でお客様への訪問自体
が難しかった2021年は，ウォークスルー件数が減
少してしまったが，その後は順調に件数の増加が認
められることが分かる。またワンストップサービス
の受注比率は，2020年から順調な伸び率を示してい

ることが分かる。
この結果は，研修で得た知見を基にした提案活動

が徐々に実を結び，受注につながった結果と考える。

6	 む す び

2019年から開始した提案力強化研修は，感染症の
流行で中断せざるを得ない年もあったが，毎年開催
し，毎回，多数の受講希望が寄せられるまでとなっ
た。また，研修後のアンケートでは，好意的な意見
が多い。受講者からの声を参考にして研修内容の向
上・改善を実施した結果，研修で得た知見が受講者
の実際の業務の場で活用されている。
現在は若手社員へのカリキュラムとして開催して
いるが，今後は中堅社員向けの研修へ展開していく。

・	本論文に記載されている会社名・製品名などは，それぞれの	
会社の商標又は登録商標である。 
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第 5 図 ワンストップサービス活動の推移

当社におけるワンストップサービスの活動の一つ，ウォークスルー実施件
数と，受注におけるワンストップサービス案件の比率の推移を示す。
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