
「三方よし」 

 

１．「三方よし」 

 最近、見直されつつある言葉として近江商人の「三方よし」という有名な言葉があります。この「三

方よし」とは、「売り手よし、買い手よし、世間よし」と言われ、商人の基本哲学と言われています。な

ぜ、言い古された感のある「三方よし」という言葉が見直されているのでしょうか？私は、「ビジネス」

という言葉や「セールス」というカタカナ語の反動と思っています。「商い」や「商人」という言葉への

回帰ではないかと思うのです。一時期はやった言葉に「ゲーム感覚」というモノがありました。正しく

この言葉への警鐘と思います。どうもカタカナ語の世界は「自己中心」的な発想になりやすいと思う

のです。 

当社のお客様は卸売業が多いのですが、最近、この「三方よし」を若い営業関係者に話すこと

が多くなっています。卸売業に当てはめると「売り手」＝卸売業、「買い手」＝販売店、「世間」＝仕

入先（メーカー）と当てはめられるのです。この３者の関係の中にありながら、卸売業の営業マンも

「自己中心」的になりがちです。口ではメーカーへの感謝の気持ちを語り、自分たちに代わってユ

ーザーに販売してくださる販売店へのサポートを語るのですが、実態的には、機能していないの

が現状なのです。 

私は、まず、お客様（販売店）が商品を売って頂くことによってビジネスが始まるという事実を再

確認して頂きたいと主張しているのです。お客様が厳しい競争の中で勝利して頂くことで、注文と

なり、メーカーの製造につながるのです。勝って頂かねば、物事は始まらないのですが、ただ中間

に位置して作業的に１回見積書を送っただけで、後は何もフォローしないというスタイルでは、心も

とないものです。資本力に勝る超大手が投げ売り的価格迫ってくる中で、価格ではない自分たち

の存在意義を認めさせる必要があるのです。多くの卸売業は強者ではないので、価格競争力のス

タイルではやっていけないのです。販売店と運命共同体という気持ちで、競争に勝って頂けるよう

に仕入先とのネゴを積み重ねる必要があるのです。この労を厭うのでは、営業としての基本要件を

欠いているのです。 

私の考える「三方よし」を図に描くと 
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という感じと思います。両者に対して小さな存在という事なのです。小さなプーリーが大きなプーリ

ーを回すには、何倍も回る必要があるのです。何倍も回る・・すなわち、両者の間に入って何回も

ネゴする労力なのです。こうして勝ち取った勝利は三社とも共有できるので、強い絆となって行く

のです。「絆」は「糸」と「半」で出来ているように、心もとないものです。絆を太くするように、何度も

貢献することで「〇〇会社の〇〇さん」という表現から「〇〇さん」という風に、お客様の心の中で

〇〇さんの存在が大きくなるのです。私は、このようなスタイルをイメージしながら骨身を惜しまず

頑張って行くと、不況と言われる中でも、お客様の支持が得られると主張しています。 

 

 

 

 

【ＡＭＩニュースのバックログはhttp://www.web-ami.com/siryo.html でご覧になれます！】 
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