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販 売 管 理 論 の 発 展

楠 木 熱

は L が き

本稿は.7メリカにおけるマーケティング諭発展の歴史的研究のうち, ｢販

売管理諭の発展｣ を考察 した研究であるD したがって, ｢販売管理生成の前段

階｣ (『京都大学経済論叢』第116巻第5･6号,昭和50年11月 ･12), ｢企業的マ

-ケテ1ング論の発展｣(同上,第117巻第 3号,昭和51年 3月)の続稿をなすO

研究全体の展望については,後者の論文 を参照されたい｡

Ⅰ 販売管理の必然性

販売管理はいかに成立 し,いかに発展 していったのであろうかOその成立の

必然性を考察する｡端的にいって,販売管理は何 よりも資本の管理技術 として

要請されてきたOでは.いかなる側面か らいかに要請 されていったのであろう･

かD ここではまず,資本 と労働 との二側両か ら分析する｡

㈱ 資本の側面か らの必然性｡

まず第 1に,資本の側か らの必然性,すなわち管理主体か らの必要性.販売

管理は資本による商品の販売すなわち価値実現過程か ら要請 されてきた｡ これ

が主要な側面からの要求である｡資本は,販売員をたんなる価値実現作業の事

務担当者から,価値実現の積極的推進者に転化するために管理 を必要 とした｡

すなわちたんなる注文取 り (ordertaker) から, 販売の積極的推進者 (prO-

mo亡er) にするた桝 こ必要であったO この背景には,資本主義の発展に ともな

う商品の価値実現の田矩化が潜んでいたO このことは, 1っには,市場間屈の

激化によって窺 うことができるo l9世帯己最大 といわれる1873年恐慌以後,周期
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的恐慌は次第に厳 しさを加えていったo特に1907年恐慌を契横 として,セール

スマン/ップに心理学が導入され,販売会話を中心 とする販売術が重視されは

じめ,またセールスマソの能率増進すなわち労働強化のために販売割当が実紘

されは じめたのである0 2つには,当時の独占的大企業の関心が,生産過雀に

おける大量生産体制の確立,すなわち生産作業の合理化か ら,流通過程におけ

る販売作業の合理化- と向けられていった ということであるO このことは,す

でにショー (A.W Shaw) をはじb7)多数の学者によっても指摘 され1)ホイ ト

(C.W Hoyt) らによっても販売の合理化が捉起されて いったことでもわか

るo 生産面では5すでに19世紀に,東部の機械工業や金属工業 を中心に現場作

業の合理化が進められ,今や先進産業においては,生産に遅れた販売 こそ合理

化の課題かrなったのであるO

第 2に,流通作業の特殊性からの必要性｡さらに,流通過程あるいは流通過

程における販売作業そのものの特殊性による販売管理の必要性があるO流通過

程の作業は,本来は生産過程に くらべて複雑労働 とされていた｡それは,販売

作業そのものが知的判断を必要 とするものとされていたからである｡ したが っ

て生産過程 と事情は異なってくる｡生産過程の合理化は,機械の登場 と技術革

新 とによって遂行されるo Lか し,流通過程の合理化では機械化が困難である｡

したが ってまた,供械化による作業の標準化が取離である｡そこに販売過程独

自の合理化 という課題を遂行するために販売管理が登場 しなければならなかっ

たのであったo また生産過程の合理化では.機械の登場によって機枕のたんな

る付属品になった労働者の作業の梗準化,画一化が問題 となってくる｡ しか し,

流通過程における販売作業は,必ず しも機械に付属 していないために作業の標

準化が困難である｡それ故,流通過程における販売作業を合理化するための販

売管理の重要性がいっそ う大 きくなってくるo さらにすでにふれたように,販

売作業は,生産作業の現場における労働 とは違 って,多 くは戸外の得意先など

の現場でおこなわれるので,資本による労働の直接的な指揮監督が困難であっ

1) A W Shaw,SmncProblems771MLZrkeLDufr'butlL)n,1915,p 43
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たO資本によって搾取 される労働者は,労働成果が自分の ものにならないため

に怠業 しがちであるが,販売労働の場合は特に直接的な指揮監督の不徹底なた

めに怠業の機会が大 きい.販売労働ではサボタージュ,欠勤の続発,異常な労

働流出や労働移動がおこなわれ,労働の管理者を困らせたのであるOそこで,

販売労働者o)管理すなわち販売管理の生成が不可避 となってくるのであったC

販売管理を登場させた必然性は,必ず しも以上の側面からの考察で尽 きるも

のではないo上記の資本の側に対 して,労働の側の必然性の分析 も必要である｡

㈱ 労働の側面か らの必然性

資本の側面か らの必然性が管]翌主体の側か らの必然性 とすかは,労働の側面

か らの必然件は管理客体の側面か らの必然性であるD しか し,労働者の側か ら

は必ず しも管理 されねばならない必然性はないOむ しろ資本の管理に抵抗し,

対抗する問題が労働対資本の関係における主要な側面である｡ しか し,資本の

側か らの管理は,上か ら強制的に一方的に簡単に押 しつけられるものではない｡

労働者が資本の管理に旬摂され.資本の支配に従属するようになるには,それ

だけの条件や必然性が存在するか らである｡

では,労働の側においていかなる条件が存在 したのであろうか｡第 1は,販

売労働者あるいは流通労働者の成立 ということであるO販売管理生成以前にお

ける,すなわち19世紀における販売員は, ｢セールスて ソ｣ というよりも,自

主独立型の商人であったoペ 下ラー (peddler), ドラマー (drummer), トラ

プリソク .セールスマン (travellngSalesman) と形態が発展するに したが っ

て,次第に自主独立的商人的形態か ら,最初は卸商人,後には生産者に従属す

る企業従属型セールス マソに転化 していった2㌔ すなわち,資本か ら独立 して

いた セ ルスマンは,次第に資本に従属する七ー/Lス7ンに発展 していったの

であるO この発展過程は,実は ｢資本による労働の包摂｣過程であったのであ

る3)｡ 資本主義の発展は, 生産過程においては.磯槻制大工業の成立を通じて

資本による労働の包摂過程が進行する∩同様に,流通過程においては,セール

2) 橋本 勲｢販売管理生成の前段階｣, 『経済論夢J]第116巻 第5 6号.3ペ-/以下
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スマン管理を通じて資本-の労働者の従属が進行するのであるo Lたが って,

流通における資本による労働の包摂は,生産過程における機械制大工業の成立

とい う大量生産体制の成立を基礎 とし,生産過程より時期的にやや遅れて進行

したのである｡これを販売賃労働老成立の雁行的形態 と呼ぶことができるOい

ずれにせよ,自主独立型セールスマンへの転化によって,販売賃労働者層が成

立することになる4㌔

第 2は,販売労働名の作業の性質の変化 ということである｡19世紀における

販売員は,自主独立であったか ら個人的に販売技術を体得 していたOそれは経

験 と勘による口八丁手八丁のは ら吹 き族 (blow hard) になっていた｡巧みに

顧客の心理を掴み,商r.Dllの値段やFR質を適当にごまか して売 りつけていたOか

って,前期的商人の利潤獲得方法を, マル クス (K.Marx) は ｢商略 と摘着

(UebervortellungundPrellerel)｣5'と呼んだが,前期的商人の販売技術をも

における価格の偶然性 と商品知識の未普及性を前提 としていた｡ペ ドラーや ド

ラマーのような巡回商人が,毎年 1回ぐらい,各市場を巡回し,各地の地方的

市場における価格の偶然性や品質の無知性を巧みに利用できる間はまだ有効で

あった｡ しか し,資本主義生産は急速に発展する｡地方的市場は次宴酌こ全国的

市場に編入されてゆくOその結果,価値法則が次第に貫徹 L,同一商品でも,

A市場 とB市場 とでは法外な価格がつくとい う偶然性は次第になくなっていっ

たO-物一価o)法則が成立 し,価格は全国的に次第に統一 されていった｡ また,

商占IDのF]rTl]質 も,地方的商品のように,A市場の生産物がBTF場では法外な価格

で売れるというlJ｡[,質についての知識の未普及性 もなくな一ノていった.品質 も,

3) K マルクス,向坂退部訳,｢直接的生産過程の諸結果｣,『資本論綱要』岩按文庫版,1953,
132ページ以下.参照 ｡

4)販売管理の初期の文献では,すでに1910年代のJolm G JonesandRaymondJComyns,
Salesmanshゆ andSalesmanagement,1918.において,セールスマ/を雇傭者 (employee)

として取扱い.販売組鳳の一単位として扱っている｡

5) K.Marx,DabKap⊥tal,BdIIl,DletZVerlag 1953,S 362,長谷部文雄訳,『資本論』青
木文庫版,第9分M7.469ページ｡
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標準化 とナショナル ･ブランドとによって,次第に統一 されていったのであるo

いわば,価格 も品質 も,商[]｡｡の販売方法その もの も全国的に規格化され,画一

化 されるようになった｡ このような市場の変化は,従来のは ら吹 き族的自主独

立型セールスマソの販売方法その ものの反省 と転換を必然化 していったのであ

る｡ したが って,販売労働者の側からも,みずか らの販売成績を高めるために

従来の経験 と勘にかわる近代的販売技術を求めるようになってきたo この労働

の側の販売作業の変化が,資本の労働力管理 (労働者ではない)の用具 として

の販売管理を受け入れやす くしたのである｡

ⅠⅠ 販売管理の生成過程

では次に.販売管理はいかに生成発展 してきたのであろうか｡

アメリカはプラグマティズムの国であるといわれる｡その理論的成否の検討

は別に して,7メl)カ経営学が,テイラー (F W.Taylor) の実験を通 じて,

工場で生誕 したように.アメリカの販売管理論 も,販売 ｢工場｣ であるビンネ

スの ｢現場｣で生誕 したOこのことは,アメ1)カの販売管理論に,理論的体系

性 を重んじるよりも,実践的有効性を尊重するという実験的現実的性格をあた

えたOそれは,販売管理が早 くも19世紀末において,パターソソ (JH Patter-

son)による現場での実験的研究を通 じて生成 しはじめた ことに もあらわれて

いるO

まず,亡実践面におけるバク-ソソの実験についてみるOすでに多少の考察を

加 えたように6), すでに 19世紀末の 1884年にナショナル金銭豊壌機会社 (Na-

tionalCashRcglSterCo) の経営的実践を通 じて, 新 しい セールス7 ./シッ

プと販売管理法の先駆的実験をおこない,多大の成功をおさめたO この実験に

おいて試み られたのは. 科学的管理法の先駆的等人であった7)o この試みによ

6) 楠本 勲,｢-7-ケテイソグの科学化- 科学的管理法とマーナチイソグー ｣,鈴木武,田村
正妃編 『現代流通論の論理と展園』有斐閣,1974年,28ペ-ジ以下｡

7) G B HotchklSS,MilestonesofMarketLng.1938,p178,我が国では注目すへきものとし
て自髭武 『現代のマーケテイソグ』,税務経理協会,1962年,51べ-ノ以下,同,｢7-ケティ/メ
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って,同社の売上高は飛躍的に増大 し8), 販売管理の実践的有効性 を見事に実

証することができたo Lか し, この成功は,19世紀末の当時において,必ず し

も多 くの注目と関心を集めなか った｡いわば先駆的部分的実験 をおこなったに

すぎなか った｡

他方,理論面における発展 も.実践面の発展 と密接に結びつ きつつ急速に発

展 していった｡その研究著作がはじめて公刊 されは じめたのは,20世紀初頭,

特に1910年代に入 っ てか らであるo 最初の注目すべ き研究は, かの有名な A･

W ンヨ-の SomeProblemslnMarketD18tributlOn,1915, であったo L

か し, 販売管理の内容が詳 しく発展されたのは翌年 1916年に 刊行 された An

ApproachtofiusITletqSProblems,であ り,管理の諸問題がか な り具体化 され

ているO また,10年代には,マ ､.)クスウェル (W Maxwell) をは じめ数冊の

著作が公刊されているo Lか し, もっとも注 目すべ き販売管理論成立の画期 と

なった著作は,ホイ ト (C.W.Hoyt),SclenhflCSales Management,1913,

である9)o

さらに,1920年代に入る と. フ レデ リック (I G Frederick), トスダル

(H.R Tosdal),ラッセル (F,A Russell), リヨ./ (L S Lyon),ホ ワイ

ト (P White) など, いずれ も販売管理体系 を前進 させる著作がめざましい

勢であらわれたLO)o これ らの著作はいずれ も概論書,体系書の体裁 をとり,那

分的な個別的専門研究の形 をとった ものは少なか った｡ しか し, これ らの研究

に共通 した新 しい傾向は,科学的管理法の技法 を流通あるいは販売管理に導入

しようとした ことである｡ こ0)傾向は,続 く1920年代に もみ られ,戦後に も継

承~されているが,その端緒はすでに10年代においてみ られていた｡

ノグの発生(2)｣,『経営論集』第16巻,第314号,75へIiJ以下′光沢滋貼 ｢テイラー･ノステ
ムと-71ケティング｣,『大阪経大論集』第10B号,1975年11月,86ページ以下,などを参府.

8) パターノ/の販売方法の改良によって.彼の経営する)ショノ~ル金銭B:録鶴会を｣の売上成鎖は,
科学的管理法の導入以前の1885年4月B=は64台にすぎなかったが,翌86年4月には73台,87年4
月には164台と飛躍的に伸び,87年末までに総計5.400台の登録機が売れたことになり,1890年に
は,実に16,395台に達したといわれている(白髭軌 前掲書,55ページ)｡

9) 橋本 勲 『マーケテイング論の成立』,ミネJL,ヴ7番房,1975年,227べ-ン｡
10) 同上,228べ-㌔,参REi,
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では, この10年代か らの科学的管理法導入期の研究の特徴は何であったか0

その一端を, 科学的管理法導入の意図によって窺 ってみると, まず, A,W.

ソヨーの意図した目的は,流通活動における ｢無駄の排除｣であり,それによ

る能率向上であった｡ さらに能率向上の内容を,ホイ トたよって窺 ってみると,

それは販売費 (selllng cost) のネット･-≡-セソテ-ンの減少を通じて,企

業の純利益を最大限にすることであ-,た11). またウォーカー (A.W Walker)

においては,観点が更に具体化 し,能率向上の目標は,販売員あるいは従業員

1人当 りの費用を減少させ, 1人当 りの販売高を最大限にすることであった12).

すなわち,販売員システムのイ ソ･プットを最少隈に し,アウ ト･プットを最

大限にすることが考えられていたのである｡

これらの販売能率向上の問題では,必ず しもイ ソ ･プットか ら7ウ ト プッ

トを生み出すブラック ･ボックスの理論的解明がなされていた とはいえない｡

販売能率向上の具体的問題は,理論的体系的 とい うよりは,部分的,断片的,

列挙的であった｡いわば実務的な断片的知識の寄せ集めが中心であった｡ しか

し, これ らの能率向上は. 従来の放任的経営すなわち ｢成行 き管理 (driftlng

management)｣ では達成できない｡ したが って, 販売管理の ｢科学的建言削ま,

まさに従来の ｢成行 き管理｣批判か ら出発されたのであり,その突破 口が,料

学的管理法の導入にあったのである｡

続いて,30年代に入 ってくると,大不況期の経済の停滞低迷傾向を象徴する

ように,販売管理論の著作 もやや停滞 してきたO20年代が ゴール ド･ラッシュ

るならば,｢成熟 と統合｣の時代 ともいえよう13)u LかL, トスダル (H.良.

Tosdal)の著作では,販売管理 と7-ケテ ィソクとの区別が問題に され,メイ

ナー ド (HaroldH.Maynard) とノーレン (HermanC Nolen) の著作でも,

ll) C W Hoyt,5bw72tLjicSde∫Managlemenら1913,p24
12) A W Walker,''SclentlもcSalesM anagementApp】ledtoCommercialEnterprise",

JourJWZof PblZtu-alEcon om y.Vo121,1913.p 379
13) R Bartels,771eDのノelopTu,ntQfMa7-ketzng77zought,1962,p96
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狭義の販売管理 】人的販売の計画 ･指導 ･統制｣li)と広義 の販売管理 (企業内

の全販売活動oj管理を含む)⊥5'との関係 を問 うとい う新.Lい問題が捷起 されて

きている｡すなわ ち,販売管理はすでに古い もの とされ.新 しい広義の販売管

理が生成 して きているのである｡

以上,販売管理の生成発展過程を概観 し,いまプロダク ト･ライ フ ･サイ ク

ルになぞ らえてみるならば,次のように結論づけることができるO 1910年代は,

販売管理 とい う ｢新製品 lの ｢導入期｣,20年代は急速な ｢成長期 l, 30年代

には早 くも ｢成熟期｣ を迎えた とい うことができるo Lか し,販売管理 はやが

ては新製品 としての ｢マーケティング管理｣に理論市場を譲 らねは ならなか っ

たのである｡

ⅠⅠⅠ 販売管理論の構造

販売管理論の構造を展関するのに必要 なか ぎりにおいて,管理 とは何か,管

理論の構造 とは何かについて,簡単にふれておきたい｡

管理 とは何か｡ これは経営学の基本問題の 1つであって,簡単に論ずること

ができる問題 ではない18㌔ しか し, ここで--ケテ^ソグ論において影響力の

ある若干o)見解 を例証することによって,問項が きわめて多義的であることを

知ることができるであろう｡例 えば ドラッカー (Peter Drucke上) によれば,

管理は 3っの職務 (JOb) を含んでいる と考 えられている. 1っは, ビゾ不ス

の管理, 第2は, マネージ1--ズの管理, 第 3は, 労働者 と労働の管理であ

る17)Oマーケテ ィング打ついての代表的名著の 1っであるカソディフ (E W

Cundlff) とスティル (R.R Still) に よれば,管坪 とは ｢設定 されている目

標 (goal)達成に向っての 目的 をもつ活動の指導である｣lB' と規定 されているO

14) H H Mayna工dandH C Nolen,jue∫Managem ent.1950.p3

15) tbid,p 4

16) 管理については,さしあたり,藻利重隆 『経営管理総論』第2新訂版,干魚書Bip,1965,参照｡
17) PeterDrucker.ThePracticeOfManagement.1956,p 16
18) カソディフとステイルのいう目標では,｢売上高,純利益,売上高と利潤の成長｣とが考えら

れている｡(E W CundlHar'dR R Still,BasicMaTketlng,1964.p243)
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また,管理概念について関心を払 ったニューヨーク大学のマーケティング学者

ラゾ- (HectorLazo) とコ-ビン (Arnold Corbln)の1961年の著作によれ

ば19).管理には次のような機能が含まれている と考えられているOすなわち計

画,組織,調整.統合,測定,統制.評価,それに,人間の活動の監督 と統制

すなわち彼 らの選択,訓練,開発,職務遂行である｡

これ らの例証によって,概念内容が極めて多様であることがわかる｡ これら

の管理概念は,管理内容を具体的に指摘 した規定である｡ しか しノ,ここで管理

論の体系的考察をおこなうにあたっては,管理の論理構造か らみてゆ くことが

必要である｡

さて,販売管理論の構造を考察するにあたって,極めて古典的ではあるが,

さしあた り次の 3つの視点か らみることができる｡第 1は,管理主体,第 2は,

管理客体,第 3は,管理領域である｡第 1の管理主体 とは,誰が管理するかの

問題であり,第 2の管理客体は,何を,または誰を管理するかの問題,第 3の

管理領域は,いかなる範囲までを管理するか,あるいは どの問題までを管理範

囲 とするか, という問題である｡

この管理主体,対象,領域は,管理論の構造あるいは骨格体系を形成する｡

したが って,販売管理論のみならず,マーケティソグ管理論,マネi)アル ･マ

ーケティング管理論に も通 じる視点である｡ この3つの視点は,家屋建染構造

における煉,柱,桁にあたる基礎構造である｡ しか し.樵,柱,桁にあたる管

理主体,管理客体,管理領域がいかなる内容の ものであり,いかなる性格のも

のであるかは,管理論の発展段階によって遣 ってくるo換言すれば,管tEE構造

の内容にJ=って,管理論の発展段階が異な って くるのであるU

次に,販売管理論の構造内容についてみる｡

第 10 管理主体O誰が管理するか, とい う問題であり,セールス ･マネジャ

ー (salesmanager) が直接の管理主体になる.まだマーケテ,iソグ ･マネジ

ャーではないOセールス ･マネジャーは,当初はともか く,現在の管理機構で

19)HectorLazoandArnoldCorbln,ManaBlementm JVarlketzng,1961,p.74
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は,下級管理者層すなわちロウア ･マネジメン トの管理階層に位置する｡その

セールス ･マネジャ-が7-ケティソグの発展 と重要性の増大 とともに,次第

に ミトル ･マネシメン トに格上げされてゆ くのである｡

しか し,最初か ら管理の問題,あるいは管理主体の問題が登場 していたわけ

ではなか った｡ この管理o)登場は,企業内分業発達の結果であるo管理成立以

前には,セールスマン個々人が管理的作業 も執行的作業 も遂行 していた｡ しか

し,企業規模が次第に拡大 し,資本の側か らの要請が強 くなってくると,管理

作業 と執行作業 とが分離 し,そこに企業 内の垂直的分業がおこなわれるように

なるのである.す なわち,管1聖職能 と作業職能の経営職能における垂直的分化

が生 じるのであるOその管理作業あるいは管理職能の最初の担当者 として登場

したのが, ほかな らぬセールス .マネシャーであったo Lたが って, セール

ス ･ マネシャーは,第 1線の現場作業に密着 した ロウア .マ不ジメソトとして

位置づけ られる｡

セールス ･マネジャーの性格 も,歴史的進行 とともに変化する｡ セールス ･

マネソヤーが管理論に登場 しは じめるのは1910年代か らであるが20),最初の性

格は企業 内の組織管理者 とい うよりは, 企業 あるいは会社 (house) と消費者

家庭 (home) との連絡役であ り, セ-ルスについての相談役すなわち セール

ス ･カウソセラー (salescounseller) の性格が強か った｡ しか し,販売競争

が次第に激化 し, 管理の必要性が 資本の側か ら要請 されはじめる と, セール

ス .マネジャーqこよるセールスマン労働者O-)労務管理 とい う性格が強化 され,

そこに管理技術の問題が真剣に論議 されるようになってきたO例えば,20年代

の代表的著作の 1っである-ス (H W.HeESS)el)や, ラッセル (F A Rus-

sell)22) の研究に も, 例えば, セール スマンの募集,選考,訓練,統制,販売

割当,販売会話のテクニ ックなどのテクニック論が活発に議論 されてきていち.

20) 例えば,1917年のホワイTH -ツトの著作に,すでにセール ス-<ソとセールスlTネ}ヤ-と
の関係が論じられている.(H Whltehead.PrZTu-ll,lesofSaZesmanshゆ.1917,p230)

21) H W Iiess.C71eatZVeSalesm an∫h砂.1923,p.23,p.290

22) F.A Russell,The7lertbookofSalesmansh軌 1924,p 22,104
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第2に,管理客体｡誰を,あるいは何を管理するか という問題であ り,販売

管理段階での管理客体は,セールスマン労働者あるいは人的販売労働者である｡

産業資本に雇傭 され,販売に従事する労働者であるとい う意味では,販売労働

者であるともいえよう｡販売労働者に対する管理は,何よりも資本の立場から

の労務管理 としてあらわれた｡

しか し,管理客体 を人間 レベルにおいて規定すべ きか否かについては,問題

が残るO経営あるいは-ーケテJlソグの活動は,人間の行動を通 じてあらわれ

る.経済学的にみれば,労働者の もっ労働能力の発現1大願である労働 を通 じて

あらわれるOいずれに しても,人間の行動の連続形態である活動は,何らかの

目的をもっている｡ この目的意識的活動によって,企業経営における何 らかの

問題が解決 され,何 らかの職能が遂行 されてい るo Lたがって,管理客体は,

人間 レベルで規定できるだけでなく,問題 レベルあるいは機能 レベルで捉える

ことができる｡ しか し,機能 レベルで捉えても,その横能を果 しているのは人

間の活動であり,その活動の主体は人間あるいは労働者であるo Lたがって,

基本的には管理客体は,資本対労働の関係で捉えることができるのである｡ し

か しなが ら,管理問題が複雑にな り,管理論が発展する と,基本的な資本対労

働関係では十分に捉えることが難 しくなってくる｡

第3O 管理領域｡いかなる範囲を管理するか,という問題であ り,当然に管

理主体 と管理客体 とに密接に結びっいている28)O販売管理段階での管埋領域は,

いわゆる販売員管理の領域であり,セールス- ソ管理あるいは人的販売管理 と

も呼ばれ,最 も狭いo ここでは,広告管理,市場調査などの販売促進活動ある

いはプ.,千-シュン活動の管理は除外される｡

ⅠⅤ 販売管理論の問題

販売管理論は,いかなる問題を含んでいたのであろうか｡当時の販売管辞論

23〕経営学の管理領域はここでの問題ではないが,藻利重隆氏は,次のように考えている｡すなわ
ち.会計管理をはじめ,監査,統計,計画,予算,原価.晶質,=程,人事の管理である(藻利
重隆 『経営学の基礎』森LLJ率店,1956年 67ページ).
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を中心に して,問題点 を考察す るO

まず, 販売管理論 の体 系に つい て考 えてみ る｡ 当時の文献 は, バ ーテル ス

(良 Bartels) の研究 『マーケテ ィング思想 の発 展』24'やわが 国の研究25'に よ

って も知 られ るよ うに,大体に おいて, テキ ス ト的 な ものか,実務 - ソ ドブ ッ

ク的 な ものが 多か ったので,そ の内容 も大同小異 であ った｡販 売管理論成立 の

画期 を形成す る1913年 のホイ ト (C.W ,Hoyt)千,翌14年 のバ トラー (R･S･

Butler) らの著作に して も同 じことである28'o ただホイ ーの研 究 では,科学 的

管理 法の影響 とそ の導 入意 図が強 くあ らわれ ていた27)｡ そ の後1920年代に入 る

と,その体系が次 さ酌こ詳細 に な り, 例 えば, 1920年 の 7 L,デ りヅク (G Fred-

erlCk)2日)や1924年 の ホ-ル (S.R.Hall)の著作 の よ うに29),体系 を示 す項 目

が非 常に細か くな って きているO この憤 向は,第 2次大戦後の販売管理 論に も

継承 され てい る30)o

24) R Bartels,TheDevelo如 entofMarke触 g Thought,1962,p92ffなお,改訂版の訳

書として,山中豊国訳『マケティ/〆理論の発展』ミネ/I,ヴァ善房,1979年.121ペー}以下.参殿｡

25) 橋本 勲 『マーケテイソグ論の成立』ミネルグ7書房,1975年.
26) C W Hoyt,Scze7ul妨cSalesManagement,1913.R S Butler, H E DeBowerandJ

G Jones,May-ketmgMethodsandSdesman5h娩 1914
27) 版元管理論成立当初の内容を例証してみよう.いかなる著作を代表とするかは,意見の分かれ

るところであり,論著によっては,1914年のバ トラ- (R.S Butler)などの著作を例証するか

もしれない｡しかし,ここでは,販売管理論生誕の画期となった名著,ホイト(C W Hoyt)
の Scw7EtTj;cSale首Managm enL,1913,によって,体系を概観するならば,次の通りである｡

ホイトの著作は,全体で22章に分かれているが,主要な問題のみをあげる｡
1 七-ルス-I/の凝析｡

2 科学的管理法の諸原理｡
3 科学的販売管理とは何か｡

4 セールスマソの協力.広告やキャンペーノにおけるセールスマ/の権能｡広告キャ/ベー

ンにおけるセ-ルスマンの協力をいかに獲得するかb

5 販売会議｡

6 商品を見せながらの説明,いわゆる派手な説明っ

7 コソテスト

8 セールスマソの採用

10.セ-ルスソの会話と販売会話の標準化,以上ロ

28) G FrederlCk,Mò滋m SalesMaTZLZgement,1920

29) S R Hall,HandbookofSuesManJZgement,1924.
30) 例えばイギリスの著作であるが C L Bolllr)ど,SalesManageme77t,1969,では,20年代ま

での販売管理論の問題領域は全体の一部分に圧縮されているC具体的にいえば,販売員訓練のノ
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さて次に,販売管理論のなかに含まれた問題点について考察する｡

第 1の問題は,販売管理の対象 となるセールスマンの販売作業 (Saleswork)

の分析の問題である｡ このセールスマンの販売作業は,｢セールズマンシップ｣

として把握 され,販売管理論の発展より少 し早 く,あるいは販売管理論 と併行

して発展 してきた｡セールズマンシップは販売作業の遂行を通じて発揮される.

こ0)セールズ ･1/-クo)分析 と研究に大 きい刺激 となったのが科学的管理法の

手法であったo Lかし,販売作業は,工場の生産現場における生産作業 とはか

なり違 った性格をもっているので,動作研究や時間研究のような科学的管理法

の適用が十分に効果を発揮 したか否かにらいては問題が残る ところであった｡

Lか L,セールズ ･ワークの合理化は,販売作業の核心部分である販売会話

(salestalk,salesstory)の標準化を通じて進められた｡4E.輩の有能なセール

スマンの経験による効果的な話術を広 く集め,心理学の知識を導入することに

よって会話を整理,純化 しつつ標準化が進められていた｡ この標準会話の確立

によって,従来の無駄なおしゃへ りや反感を買 うようなおしゃべ りは排除され

るようになった31'｡つまり科学的管理法における無駄な動作 (lostmotion)の

排除が販売会話 とい う作業に も導入されたわけである｡ このようにして標準会

話が確立されると, これを販売員訓練において数え,学習暗記することが訓練

の主要課額になったのである82㌔ これ らの販売会話の標準化は,すでに,19131

年の C.W ホイ トに もみられるが83),販売管理論の一般的文献で充実 してき

たのは,1920年代の販売管埋論確立期に入 ってからであったo

Lか L,後C')発展段階でみ られるように,販売会話o)標準化や機械化には限

界があったo なぜなら, 標準化 された会話はまるで ｢棒暗記会話 (melllOry

＼問題が20年代のすべてであった69年の同書では,その一部分になっ七いる｡
31) JohnWanamakorは,1876年にお客にしつこくねだったり,値段の駈引をしたり,高圧販売

をすることに反対していた (BtLrtds,opclt.,p.90)｡

る(SCrowther.JohnH Patter50n,1923,p65)｡
33) C W lloyt.Scie7ZtijicSalesManagemenち1913,p 26.なおホイトは,販売員訓練の問

題として,標準化の問題,商品の話のもち出し方,販売会誌 顧客への近づき方の問題を指摘し
ている(lbld,p26)｡
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talk)｣ であ り, ｢かんずめ会話 (Canned talk)｣ であったか らである84)O消

費者はそれぞれ個性をもっている｡ したが って,それぞれ違 った好みや欲求 を

もっていたO しかるに標準会話は, これ ら消費者のそれぞれの個性に対応でき

なか ったか らである｡後の段階になって,標準会話の暗記はセールズマ ンシッ

プ入門者の一応通過すべ きステ ップとみなされるようになって きたO経験ある

セ ールス7ソは,観客の個性に適 したさらに高度 な販売会話が要求 されるよう

になった｡

ともあれ,販売会話の発展を歴史的にみる と,次の 3っの段階に分けられる｡

第 1段階,経験 と勘に よるは ら吹 き会話｡第 2段階,その否定 として,心理学

と科学的管理法の原理の適用に よる標準会話U第 3段階, さらにその否定 とし

て,個々の消費著の心理を利用 し,多様化高度化 Lた販売会話技術｡ JのJ:う

に 3段階の トl)アーデを経 て発展 してきた｡

第 2に,販売管理の合理化において もっとも重要な問題は,ホイ トも指摘す

るように販売員訓練であった｡販売管理論の成立によって,販売員訓練はは じ

めて系統的に研究 されるようになった35)0

販売員訓練その ものは,先輩のみ ようみまねに よる実地訓練 としては,すで

に19世紀か ら現場でおこなわれていたo Lか し, これは非公式的な訓練であっ

た｡販売管理論が問題にする訓練は主 として公式的な訓練 である｡ この訓練 も

すでに一部では1890年代に学校訓練 (ln SCl1001tralnlng) として一部で始め

られていたo Lか し,パタ-ソソのような先駆的訓練は,20世紀に入 って もま

だ少数であり,一般的に普及 しは じめたのは1920年代以降であった86㌔

次に,販売員訓練の内容についてみる｡企業によるフォーマルな公式的訓練

34) 1919年のA W Douglas,TTYIVeZli7%gSaZesmG=n-9hゆ では,商品知識の説明や,販売領域
のカバーの仕方,信坂の獲得の仕方,競争と価私 などが重視され,販売会話の標準化という
問題意識は弓戴くなかった(Douglas,oPcEt.Chap2.3,4.5.6参照)d

35) この学校訓練の開始は,伝統的な職人的徒弟制度を崩壊せし砂た教育制度の大きい変革であっ
たbなお生産におけるアメリカの職業訓練制度の発展変化,特に企業内訓練制度の生成について
は,凋馬志都美,｢アメリカにおける産業教育は)｣,『中京商学論叢』第19巻,第1号,1972年6
月,45ページ以下,参照｡なお,ホワイトは,組織的訓練は秤学的廉売管理の義務であると述べ
ている (Hoyt,oilczi.p 26).
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に おい て も,そ の方 法は大 き く分 けて,講義方式 と会議方式 とが ある｡

講義 方式 において問題 となるのは,講義 の担 当表 す なわ ち講師 である. この

教 育担 当者 につ いて も,販売管理 の発 展につれ て若 干の変化がみ られ,次 の 3

段 階 を経過 して きているO第 1に,販売員訓練 の初期 に おける講師は,経験 の

豊 富 で有能 な先輩 セール スマ ソで あ った｡ それが節 2段階 では,先輩 セールス

マ ンとは違 って責任 ある立場 のセ ール ス ･マ不一シ ャーが講師に な った｡ 現任

の第 3段階 では,専 門の訓練 スタ ッフに よ って担 当 され るよ うに なって きてい

るのであるo つ ま りライ ンに よる教 育 (on l'ne tralning) か ら. ス タ ッフに

よる教 育 (on stag trainlng) - と発展 した｡ この変化 に よ って,販 売員 の指

導監督 に も職能分化が進 み,職能方式が採用 され る ことに な ったので ある｡

なお 注 目すべ きこ とに,講義~方式に おい て初期 の段階か ら現在 と余 り変 らな

い くらい進 んでいた各積 の視聴営用具 が使用 され ていた37)0

次に会議方式につ いてみ る｡会議方 式に も色 々な方式がみ られ る｡例 えば,

普 通の会議方式 の他 に, テキ ス ト輪読方式, ケース ･スタデ ィ方式,パ ネル ･

デ スカ ッン ヨソ方式 , ワ- ク ･シ ョップ方 式, p-ル .プ レイ ング方 式等 々が

み られ るS8'o Lか し,経験 あるセ ール ス7 ソの再教 育に とって効果が あるのは,

36) 例えば,L S Lyollによれば,すでに1920年代に,MelIOPOlltanLlfeln sulanCeCo,Na-

tlOnalCashReglSter,Co,WestlnghouseElectomcandManufacturlng,CuFtlSPUT)Co,

をは じめ各業界で,販売訓練が開始されており, その事例が紹介されている 〔L S Lyon,

ShZeSmenm MarketingStTlateB1,,1926,p.75,p.153,p 303,p 367,p 373.など参照D

37) 例えば,幻灯スライド,活動写真,国表などが使用されていた.しかし,現在のマ-ケテイソ

グ管理の段階では.音声入りのスライド,映画,チャート,モデル,ティーチングマンソ,テレ

ビなどの進んだ視聴覚用具が使われている｡しかし,その当時から重要な用具は,テキスト,マ

ニーアJL,,全乳 明細表などの印刷物であった (S Crow ther,Joh7ZH Pu tt,YTm n,1923,p･

156f.現代の視聴覚補助については,例えば,横田澄司,植松千里 『企業の問題解決』酒井商店,

1974年,223ペ-ゾ,参照｡)

38) 1.会議方式は,参加者がセールスの経験者であり.会義のリ- ダ-に適任者を得られたなら
ば効果がある｡しかし,参加者o)数は10人前後までなvI)で,人数に限界がある

2 テキスト輪読方式も.テキストの要点を報告させ,疑問点について質問を受けたり,問穎

点をさらに深く討議してゆく方法である｡

3 ケース･スタディ方式は,指導者が実際の七一/i,スに出てくるセールスマンの感度や行動

を示し.参加者にそれぞれのケースについて研究させる方法である｡
4 /-ネル･ディスか ソy胃ソ方式は,一定の課題について,数人の報告岩を選び,多数のノ
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伝統的 な ｢販売会議｣ であるO この 販 売会議 (salesmeeting, 古 くは sales

convention ともいわれた) は,訓練 とい うよ りも, ある意味 では現場 の実践

その ものであるO会議 は,初心者 の販売教育 とい うよ りむ しろ,販 売員 の激 励

と動機付 け,販売成績優秀 者の表彰,販売計 画や販売方針 の周知徹 底,相互 の

経験 交流 など,多方面 な 目的 を もってお こなわれ る会議 で あった89).

この販 売会議が最初に注 目されは じめたのは,19世 紀末 (1881年 に ク l)- プ

ラン トでお こなわれ ている) で あ ったれ 20世紀 に入 る と販売管理 諭の初期 の

多 くの文献か ら静及 を受け てい るO例 えば,1913年 の ホイ トの著作 に よれば,

販売会議 がセ ール スマ ン訓練に貢献 する ことが指摘 され ている抑o また,20年

代の フ レテ リックや ラ ッ七 ′Lの著作 で も注 目され てい る｡例 えば,1925年 の フ

レチ リyクの著作 では,会議 で計画が調整 され,新 しい事実が研究 されねば な

らない こ とを指摘 され てい る41)O また当時か ら会 議が一定 のスケソ ユールに も

とづ いて定期的に お こなわれ る こと,討 議が一定 の課題につい てお こなわれ,

そ こで新 しい アイ デアの発表が お こなわれ るべ きことな どが強調 され ている｡

また1922年 の ラッセルの著作 では,販売会議が発達 したのは,販売部隊 (sales

force) の規模 が大 き くな った こ と, 各地に支店 が設置 されは じめた こ と. 企

報告内容を要約し,報告者であるパネル メノ/＼-と参加者との間で質疑応答をかわしつつ問題
を深めてゆく方法である0

5 17-ク yコップ方式は,討論に参加できる機会をふやすために,参加者をいくつかの小

とめてゆく:方法である0

6 ロール ･プT/イソグ方式は,参加者に,取客とセールスマンの｡-ル (role)すなわち役

をあたえ,販売交渉の湯を想定して異漬させる方式である｡会議でいわば ｢お芝居｣をするこ>

になるのでユーモラスな雰囲気になるが,その演技については真面目に批判や研究をおこなって
ゆく二方法であるOこれらの方法はいずれもマーケテイング管理段階で発展したものである｡

39) 販売会議の多様性について,例えば出牛正芳氏は HarrySlmmOnSの所説を紹介しつつ16種

類に分けて紹介しているO例えば教化会議,Tlビック会議 (ある一つのトピックに限定しておこ

なわれる会議),質疑応答会議, クイスまたはパネル会議.討論会襲,パネル ディスカッyコ

ソによる問題中心会象 =寄金鼠 販売訓練,現場会議,支唐会議,地域会議,製品会議などで

ある (出牛正芳 『現代の販売管理』白桃書房 1973年,115べ-ジ)｡
40) Hoyt,op cat,P26

41) JG Frederlek,Modern ShZeSML7nLZgeme刀t,1925,p44ff
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業 とセールスマンの接触が弱 くなったことなどにより,本部のマネージャーが

各部門 ･支店 ･セールスマソの状況が把握 しに くくなってきたことがあげられ

ている的)o

以上の販売員訓練の内容を要約すれば,次のようになるO販売員訓練 も訓練

対象によ 〕て,初心者向け訓練 と経験者向け訓練 とに分かれるが,講義方式は

初心者向け訓練であり,会議方式は,む しろ経験者向け訓練であったO さらに

販売会議は,販売員相互.販売員 とセールス ･7ネージャ-など責任者 との意

思疎通機関と経験交流機閑 とをかねていたo

次に,初期の販売員訓練は,初心者すなわち新規採用者訓練が中心であり,

現場労働者の訓練が中心であ ったが,後に発展するに したがって,下級管埋者

やFFr巌管理著の訓練 という傾向が強 くなっていった.すなわち,現場第 1線の

労務管理から監督者訓練 という方向-発展 していったのであるO

では次に,初期の販売管理で販売員訓練が重視されてきたのはなぜであろう

か01910年代までに重視されていた問題は,セールス71/の資質の問題であ り,

さらに,＼資質のす ぐれたセールスマンを集めるための募集 と選考の問題 も重要

関心事であったO これは,セ リングのテクニックは主 として人間の生まれなが

らの資質の問題であり, セールスマンの販売能率が 上るか 否かは, 資質によ

って決 まると考えられていたか らであるo Lたが って,｢生まれなが らの才能｣

に恵まれている者のみが有能であり,販売能力は創 られるとい うよりも ｢生ま

れつ き｣のものであると考えられていたのである｡ したが って,販売管理 で

決定的に重要な問題は,いかに販売の仕事に適 した資賃に恵 まれた セール ス

マンを探 し出すか とい う問題であった｡ したがって初期の研究では- ス (fI.

いた48)u Lか し, セールスマンンップや販売管理論の発達は, この考え方に

42) F A R ussell,Manage77u･ntOftheSalesO7ganZjraLwn,1922,p 156
43) 例えば,-スは,セールスマンに必要なパーソナリティとして,次のような資質をあげていた.

且信,イニシアティブ,熱心さ,辛停車さ.正直,人をそらさない如才なさ,意気込み,等･h
rの資質論は,その重要度の変化を別とすれば,現在の7-ケテイソグ管理論にも淋東されて/
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180度の転換 をもたらした｡ つまり優れたセールスマ ソは ｢生 まれつ き｣の も

のではなく ｢つ くられるもの｣ であるという考え方である｡ この考 え方に もと

づいて,資質 よりも.訓練が重視されることになったのであるo また標準会話

の成立によって, 現場訓練 (1n 丘eld tralning) か ら学校訓練 (1n SChool

training)への発展が可能になったのである.

この販売員訓練は,資本に大 きい利益 をもたらした｡販売局の上昇すなわ ち

販売能率の向上 という7ウ ト･プットである｡ しか し,訓練に ともな う時間 と

コス トの fJス とい うイ ン･プッ トも犠牲にされたoいまや資本に とっては,売

上高の増大 よりも利潤 コ ソ ヒプ トに直結する効率的な販売管理が問題になって

いる｡

他面,販売員訓練は販売員労働者に も一定の利益をもた らした｡販売技術の

向上 とそれに ともなう収 入の増加であるo Lか し, この収入の問題は,販売労

働者の賃金管理の問題 を抱起 した.従釆,セールス- 1/労働の技術は, ｢生 ま

れなが ら｣の資質の問題であ り,多少 とも熟練 を要する労働 とみ られていた｡

しか し,販売員訓練の普及によって,複雑労働を ｢誰にで もできる｣単純労働

化 し,販売労働者の労働の価値 を低下させることになったのであるoそ こに後

にみるように ｢セールスマ ンの悲劇｣の一原因が潜んでいた｡

(付記)販売管理 として重要 な問題,販売計画 と販売割当,販売員の賃金,

販売組織,セールス .マネージャー等 々の問題は機会 をあらためることに した

い｡

＼いる｡例えば,1973年の-ワードの著作では,次のような資質が紹介されているU一般的な知的
雄九 健康についての配鼠 販売に対する興味の程鼠 典型的な廉売状況における実際の判断九
公衆および人間関係に対する一般的態監 日常の変化に対する適応性 (柔軟性),幼年時代 家
族 前職･監督.議論のまとになる問題などに対する態度.普通の状態において指導する習性,
計画力と組織力 (自立性),などであるGまた,取客が欲しいものを感じとる能力,強力な個性

(ego-drive)もあげられていた｡このように,苛質論も,人間一般の徳目から,直接に版売に結
びついた具体的条件があげられるようになっているq(H W.Hess,CreativeSalesmansh申,
]g?3,p47FFそのはか,例えば.J.G.FrederlCk.Mo亡おT7%SalesManaLrement,1925,Chap

12,S R Hall,TheHanL2bookofSalesManagW nt,1924.Chap 7,および,IA HoI

ward,MAデ-ketLngManagement.1973,p 287)


