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セー1レスマンシップ論の成立

橋 本 勲

I セールスマンシ yプ論成立の沿革

大学における開講 19世紀末における実業界のセーノレスマ Yシップへの関

心は，職業教育への資本の要求となり，次第に大学教育へも反映されていった。

突務的，プラグマテ 4 ツクな雰囲気をもっアメリカの学風は，大きい抵抗告示

すことなく資本の要求に追従していった。

セールスマY ジヅずの大学における最初の講座は， 1907年，ユ品ーヨーグ大

学で開設された九同大学でマーケティング関係の講i$:が開設されてから 5年目

J のことであった。ニューヨーグ大学での当初の講義内容は，セールスマンγ ヅ

プ寺実際的に訓練することによって，学生に金儲け (moneymaking)とピシネ月

の建設 (busin田 sbuilding)のための能力と成果を生み出す能力 (resultproducing 

abiIity)を授けること，を目的としていたといわれるが2〉，一般に極めて実学的

な内容をもつようであった。向大学では， 1914年から初期のセ ノレ-̂ -q:/シッ

プの研究に業績をあげた ]ohnG. Jonesが担当した。 この大学での講座開設

に先立つて，民間ではすでに19世紀末から少数のビジネス・スクーノレなどで教

育訓練が始まっていたようである.，。 しかし，セール旦マ Y シップの研究の本

格的な開始は20世紀に入ってからのことであった。

1910年代に入って，ビジネス .j'ドミニλ トレイシ言 Y学部のある主な大学で

は，次々と販売の=ースが設置された。すでに1909年には，ベン、ンノレパニア大

1) H. H. Maynard， science in Selling and Sales Management. in Hugh G. Wales (ed.) 
Cha抗g叩 gPe1'spectives in Mwrket四 .g，1951， p. 171 

2) Ibid.， p. 171 

3) 例えば InternationalCorrespondence Schoolでは 1890年から1900年代にかけてl 販売
や広告に関する学科を開設していた (P.D. Converse， The Beginmng of Mal'keting Thought畑

the U剛 tedStates， 1959， p. 20)。
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学で， Herbert W. Hessによって開講された。彼は，心理学を広告に応用した

ことで著名な WalterDlel Scottの影響を受け， セーノレλマンシップに心理

学の利用を試みた。また10年にはウィ λ コ戸、ンン大学で， Paul M. Nyshomに

よって開設され， 13年には市月 1</大学で Harold Whitehead によって開

設されため。次いで， 1916年には， W.D スヨットが，カーネギー・イ Y スティ

チみート・テグノロジーの者ーノレスマゾジヅプ研究所 (Bureau of Salesmanship 

H.esearch)の所長に就任し，心理学的な研究宇推進するようになったn

E セールスマンシ‘Yプ論成立の背景

以上のような20世紀初頭における大学での研究と講座開設は，決して偶然で

はなかった。セーノレスマ/'S/ップ論成立の基盤はすでに産業資本主義段階にお

いて形成されてきたのである。その推進動機をなしたものは，資本主義の基本

矛盾から発現する周期的恐慌にほかならなかったぺ

資本主義の矛盾の暴力的発現としての最初の世界恐慌は1857年に襲来した。

この恐慌は，販売への関心を刺戟した。その後の鉄道網の普及や西部のゴール

ド・ラッシュは生産力の増大にともなう販売問題，特に販売市場の西部への地

域泊ヲ拡張を刺戟した。その後60年， 68年に不況をみつつも産業資本の工業生産

力は急速に増大したへその結果噌大した生産物を販売するために，次第に高圧

販売 (highpressu:re sellmg) 1)が促進された。特に激しい形態で襲った1873年の

恐慌は，販売問題に拍車をかけ，急速な販売量の増大は当時の大商人にとって

も死活の問題になってきたといわれるへ とのような生産力の増大に基〈販売

拡張の要請と，恐慌の激化に基く版罪問題の深刻化との矛盾は，当時の産業資

本や商業資本にセーノレア、マンの量的増大と，その質的強化を必然化していった

のである。かくして， 1893年恐慌を契機に，有各な }ohnH. Pattersonがナシ

4) M町lnard，of; ωt.. p. 171 
5) J. George Frederick， Mode叩 Salesm側 訪中 1937，p. 329 
6) Otto C. Lightnee. The H叫 ory01 Busi削 ssDepress同 ns，1922， p. 148 ff 
7) Frederick， ot. cit.， p. 329 
8) Ihid.. p. ~30 
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ョナル金銭登録機会社(TheNational Cash Rcgistcr Co:mpany)の経営において，

セールスマンの管理訓練に新機軸を聞いた旬。さらに1893年には， Sheldonが

民間でやーノレスマ Y'/.y-:/の詳細な研究コースを開設した問。 そ亡では20年間

に25万人に及ぶセーノレスマ Yの教育訓練がおこなわれた町。 これらの人々によ

って，セーノレスマン γγ プ論成立の基礎が築かれたようである。

さらにその後も，資本主義の周期的恐慌は，その襲来のたびごとにセーノレス

マYシップの発達を促進していったo1893年の恐慌は，新しく販売周期 (sales

cycle)の問題を意識せしめた。続いて20世紀初頭， 1903年の恐慌は，パターソ

Y に販売劃当の問題を提起した。セール九マ Y に各販売地域毎の販売目標額を

割り当てるためには，その地域における購買力と販売見込高壱測定しなければ

ならなし、。そのために，新しく市場調査が要請されることになったのである。

この市場調査にもとづく「科学的Jな販売割当制度の登場は，はじめて「科学

的」セールスマ y、ンップの考え方を導入したといわれる。さらに， 1907年の恐

慌は，セーノレスマ y.yップに心理学を応用する刺戟をあたえた功。 W.D. ScotL 

教授や John Lee Mah inが乙の問題に関心を払い，さらに H.L. Hollingwcr-

th教授によヮて継承発展せしめられたのである。 この段暗においては， すで

にセ ノレスマ :./v".)'プの発達は大学における研究と深〈結合してきている o 次

に当時の文献を概観してみることにしよう。

直文献的概観

先ず， 20世紀初頭から1930年に至るマーケテ f0/(;"成立期についてし寸、なる

著作がみられ，そこにいかなる展開がみられていたのであろうか向。

9) Frederick，op. cit.， p. 330; L. K. Johnson， Sales and Marketing Management， 1957， p. 11 
その他， hsac F. MarcossoT，l， Whenevt.lY ."d，開 Tradl!， The Romance 0/ the Cash Regist<Jκ1945酔

田村幸太郎訳「セ Fレスマンシップの先駆者ジョ γ E ハタ ソンJ，白髭武「現代のマ ケ
ア4ング」昭和37年， 5，ベ ジ!など参用。

10) Frederick， op. ot.， p. 331 
11) Iuid.， p. 331 

12) Ibid.. p. 333 
13) バーテルズによれば，過去60年間に100人以上の著者がセ ルスマンジァプの主献を薯わして

いるといわれる(R.Bartels， T加 D同 elopment0/ Markel同 gTkought， 1962， p. 86)。
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1900年か620年までについて o 販売とセーノレλ7ンシッフにつし、ては，広告

諭とともに最も早くから実務的文献が出ていた。すでに1904年に P.L. Es 

tabrook， Sci即 日e0/ Sales刑制ship， 9年に D. Hirsher， The Art 01 Retail 

Sell附 g，がみられていた叫。しかし， 多少とも注目すべき著作は10年代に入っ

てから出はじめたu

1910年代においては，まず12年の. William Walker Atkinson， The Psych-

olO/fY of Sales仙川shipが注目される o アトキンソンは，広告論における心理

学の利用に影響を受け町， 心理学をセーノレスマ:/，購買者，及び販売技術に導

入しようと試みた。例えば彼は購買者の購買心理過程を次の101段階に分けてい

る。 1 非自発的注目， 2 第一印象， 3 好奇心， 4 連想， 5 熟慮， 6 想

像 7 欲しいという気持 8 慎重な熟考 9 決心， 10 行動明。またセ

ーノレスマンの心理については，接近，呈示，終結に分けて，それぞれの過程を

分析し，説明しているべ司書は心理学的研究の画期をなすものである。この

セーノレスマンシップにおける心理学的研究の導入壱推進する契機が1907年の恐

慌にあったことはすでにふれた通りである。次に， 10年代の間足自意識とその水

準を示す著作として， 13年の William Maxwellの Sales削即日hipと， 19年の

Arch Wall Douglas (1885-1935)の T間 veUingSales剛山hipを窺ってみよう。

マック λ ウェノレの著作の特徴は，第 1に，まだ経験的な勘が尊重されていたこ

とである。例えば「勘の科学 (rule-of-th~mbs science) Jという形容矛盾的表現

にその残俸が示されていた問。第 2に，対面販売 (over-tne-c:onntersales) とと

もに，地方巡回セーノレスマソ (travel¥ingsalesman)の問題が重視されていたの

この地方巡同セーノレスマンは，南北戦争の前， 1950年頃から登場しはじめた産

業資本中義段階のセーノレスマンであり， 地方巡回商人 (drummer)の発展形態

J4) 両者の内容は Bartels， Converse， Lertherer などの歴史的研究者によって必ずしも注目さ
れていない。

15) アトキゾソ γは.George French， Herbert A. Parkyn， J. W. Kennedyなどから帯響を畳
けている (W.W. Atkinson. The. Psychology of Salesmanship， 1912， Chap. 1)ロ

，16) Ib~d.. p. 137笠

17) Ibid.， p. .167宜

18) W. Maxwell. Salest叩 n訪中.1913， pp. 1-45; Bartels. op. cit.， p. 86 
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としてアメリカ全国壱巡回し，小売庖への売込みや注文取りに努めた旋商人で

あった町。 したがってこのセールスマ Y は，監視者の眼壱離れて遠〈盾外で活

動するので， すでに同書においてその管理の問題が登場していたのである町。

次にダグラ月の T州出11叩 g Sales間同shゆ， 1919，は，題名の通りに巡回セーノレ

スマンを中心とした著作であった町。同書では，第 lに，セーノレスマンをたん

なる「商品の販売人」と規定し，最も初期的な概念規定を示していた問。第2

に，同書では「競争と価格」とし、う問題が重視され円買手に価格を値切られたば

あいのセーノレスマンの説得術が重要問題になっていた。これは19世紀の産業資

本主義段階における価格競争がその当時においてまだ激しかったこと，そのた

めに値切り対抗策がセーノレスマンの中心課題であったことを示している。

次に16年には，アイオワ大学の Norris A. Br isco による Funda刑制tals01 

Sales問aηshゆがある。この著作の特徴は第 1に，セーノレスマン登場の歴史的説

明がみられることである叫。 171えば. {庄はセー/レスマンシップが必要になった

理由を 1つは，ギリシヤ時代以来数世紀にわたって商人が不正直であると考

えられてきたこと， 2つには，アメリカにおける巡回商人(comr工悶cialtravel1er) 

の拍頭と，小売業における専門「占や百貨庖の成長とに求めていた。特徴の第 2

は，彼のセールスマ y .yヅプの概念に売手中心の考え方から相互の利益尊重の

考え方への変化がみられることである。彼はセ ノレスマ γジソプ概念""， r売

手と買手の相互の利益のために，利潤をえて商品を売る能力」町であると規定

した。第 3の特徴は，セーノレスマ y と顧客との関係の歴史的変化を論じ，過去

のかけひきや押し売りを厳しく批判し，新1しし、小売業建設の必要性を説いたこ

とである。次に，プリスコと同じような新しいセーノレスマ yyヅプの概念は，

19) P. D. Converse， Elementsザ Ma叶"間g，19也5，p. 191 
20) Maxwell， op cit.， p. 210 ff 

21) A. W Douglas.は!全米商業主動所統計香貝去の会長を勤めた実輯家であり その他の著作
として，Merchana“ing， 1918; Relations 0/ Weather剛ま B問問s，1919，がある (Convcrsc，
The Beg問問ng01 Marketing Thcμ:ght問 theUnited Stales， 195~ ， p. 58)。

22) Douglas， T阻む eUingSalesma錨 ship，.1919， p. 5 

23) Ibid， Chap. 6， 7， 8， p. 45笠

24) Dartels.， op. dt.， p. 89 

25) Brisco， Fundam四 taes01 Salesmanskip， 1917， p. 16 
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18年の Jol凶 G. Jo田 sand Raymond J. COlll-YllS， Salesma叫 hip 削 dSales 

Ma叩 geme叫にもみられる。

本書の第 1の特徴はパーテノレズによれば夙販売とはセ ル九マンの考え方

を顧客に吹き込むことであるとし寸旧来の概念寺批判し，販売はたんなる冷た

い科学的過程ではなく i暖かい人間と人聞との事柄Jであると考えたととで

ある。したがってジ習ーゾズらは，セーノレスマソジヴフや改善する最善の方法

は，セールスマ γ自身壱改善することであると主張した。その結果，第2に，

彼らはセーノレス~'/の訓練と人間的協力関係争重視し，セ ノレスマンの能力を

十分に発揮させるためには，彼が被雇傭者であり，販売組織の一員であること

から出発し，販売マネジャーや広告マ不ジャーなどを中心に経営全体の協力が

必要であると説いた。このような「人間関係」の重視は，近代的な商業賃労働

者と資本側の管理者との基本的対立関係の激化を反映する所論として注目され

る。さらに第3の特徴は，セーノレスマ'./-Yヅプのみならず広告をも全体的マー

ケティ'/;l・プラ Yの一部として考える浩翰な考え方がみられることである。

すでに10年代末に，全体的マーケティ Yグ管理への頑芽がみられることは注目

すべきであろう。

以上の10年代の主要著作のほかにも，販売とセ ノレスマ γγ ップに関する実

務的著作は決して少くなかった町。なお， 10年代において注目すべきことは，

居外販売とともに，庖内販売，特に小売セーノレ月 ~:/ÿ ップや小売経営の著作

も輩出吉れはじめたことである。例えば， P. M. Nystrom， Reta.il Selling a切 d

S如何 Manage吹 ent，1914; F. W. Fisk， Refail Sellzng. 1916; H. R. Norton. 

Textbook 0/ Retail Selliηg. 1919: N. A. Brisco. Ret削 l-Sales隅 a旬 shit.1920; 

26) Bartels， op. cit.， p. 88 
27) その他10年代には H.E. Read， Read's Lesso叫問 Sales例制5h中 19lU; T. H. Russel 

Salesmansh:唖" Theo叩 andPractiu， 1910; L. D. H. Weld. Practical Salesmansh~p. 1910; 
W. D. Scott， lnfi附~cing M問問 Business.1911， 2 nd ed.， 1916， 3 rd ed.， 1928; C. A. Col 
lins， Productive Sales Mahods， 1913; H. L. Hollingworth. Advertising ω~d SeUi旬:g，1913; 
R. S. Butter， H. DeBower， and J. G. ]ones， Marketing Methods and出 lesmanship，1914: E 

LelChter， Successful Selling目 F.McNaughton， Inte似sive5eU棚 g，1918; H. J. Barrett， Ho刷
10 Sell More Goods， 1918; F. Farrington， The Successful Salesman， 1918; N. A Hawkins. 

The Sell叩 :gProce.ss， 1918，などがある。
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P. W. Ivey， EI印刷ts0/ Retail Salesn同削hip，1920，などがあらわれている。

このうち，パーテノレズによれば，ナイストロムの著作が目立っているほかは何

れも小売経営の手引書にすぎなかったようである明。 しかし20年代に入って，

N. A. Briscoはニューヨーク大学の小売学部の学部長として「小売シリーズ」

を次々に著わしていったのであるが，その基礎はすでに10年代の彼の著作でつ

くられていた。 10年代は台い庖外販売としての地方巡廻セーノレ月マンと小売販

売が中心となっていたが，その中で新しいヒーノレ.?-""'<:/への胎動が活液化して

いる時期であった。

20年代について。先ず20年代全体を展望すると，セールスマンミノヅフ。につい

ての主な文献は， 1925年までの前半に集中している乙とが注目される。 20年代

後半以後は，すでに20年代前半主でに刊行された薯作の再版や増訂版が多くな

ってきているようである。

20年代初頭の著作としては， 21年仁， H. D. Kitson， The Mind 01 the Buy問

J. S. Knox. The 5日削ceand A吋 ofSellin~; T. H. Russell， Salesmaηship 

and Advert日 tng，などが著わされている。続いて22年には， B. J. Munchweiler， 

Sales刑制shゆが刊行された。また23年には，注目すべき著作として，ベ:/'./'

ノレパュア大学のH.W. Hess， Cγ印刷eSales問問shψjが出された。へスの著

作の特徴は，第 1に，セーノレスマ/':'Yッフeの課題を，セーノレス・キャンベ-/'

における失敗の可能性を最低限にする行動法則壱開発することであると規定し

たことペ 第 2に，セーノレスマ:/..yップを歴史的に，経済学的に意義付けよう

と試みたことである町。 また第 3に，同書ではセ ノレスマ Yのパーソナワティ

が重視されたこと，第 4に，販売管理問題ではすでに，販売員の選考，訓練，

統制，販売割当，販売会議の諸問題が論じられ，さらにセールス・マネジャー

司テクユックの問題も登場していたことなどの諸点である叫。 なお23年にはへ

28) Bartels， ot. c~t. ， p. 89， p. 126， p. 128 
29) H. W. Hess， C1'eativ.e Sales例制shiP，1923， p. 23 
:30) Ibid.， p. 11貨

.31) lbitl.， p. 290 ff 
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スの著作をはじめ E.E. Ferris， Developing a Sales Personality; J. A. 

Stevenson， Coηstructive Sales刑制shiP，なども出ていた。

24年には F.E. Collins， Sales隅 anship，が著わされている。同書では，第:

1に，セーノレスマ Y-YO/プが教育的見地から重視されてL、ること'" 第 2に，

販売にっし、ての考え方を広く解し，広告，販売庖や消費者への卸売，戸別訪問

販売，小売販売を含めていること，などの特徴がみられる問。同じ24年tこ，イ

リノイ大学の FrederickA. Russell (1886-? )l~) の Textbook 01 Salesm耐 ，tshiP"

が刊行されている。本書は，ノミーテルズによって，従来のセーノレスマY シップ

の研究の統合的役割をもつものとして評価され，また ~yバ スによっても注

目されていた著作であれ現在に至るまで多ぐの版壱重ねていz代表的著作の

1つである鈍〉。問書の特徴としては，購買動機論k優越への欲望などの新しい

心理学的研究を開発したこと，セーノレスマンジツプをセーノレ兄マ γ の種々なタ

イプに応じて述ベていること，販売管理において，販売会議を重視しているこ

と，小売庖への販売を重視している己と，などの諸点があげられる 3九翌25年に，

Harry R. Tosdal， P円 nciples01 Personal Sellingを出したが，同書も統合的

な役割を果した著作として注目されている町。同書の特徴は，第 1に，経済学

的な広い観点と実際的な問題と壱調和させようと試みたこと，第 2に対人販売

(personal selling)の論理壱提供しようとしたこと，第 3に市場についての資料

の分析やグロ旦・マージ:/，経費，荊Ui閏，回転率の研究がみられること，など

である問。 また同じ25年に，ニューヨーグ・セーノレス・マネジャー・グラブの

32) E. E. Ferris and G. R. Collins， Sales'l1 

ed.， 1941幻) (Bar吋t，叫15，Op“t仁， p. 90町〕
33) なおフェりィズとヨリ γズの著乍に対して バ←テルズは，卸売販売の胆売先についてj 産業

用問費者と家臣との区別がついえいないと批判してし、る(R.Bartt:l也!ο'p.cit.，. p. 91)。
34) Frederick A. RusselIは， 1916年にイリノイ大学で同士号を受けj ワシント γ大学で数年間教へ

たが， 1919年にまたイリノイ大学に帰った。 1922年に Thl>Mun“gemB叫 ofthe Sale5 0γ'gamza 
tionを書いている。

35) pυConverse. The Begznning of Marketing Tl叫 ght四 theU.附 ledState5， 1959， p. 68 

36) F. A. Ru枯 el1， Textbook of Salesm帥 5hip，1924 (2 nd ed.， 1933， with F. H. Beach， 3品

ed.， 1941， 4 th ed.， 1949， 5 th ed.， 1955， 6 th ed.， 1959)， p. 58， p. 283 rr 
37) Bartels， opι:it.. p. 91 

38) ibid.， p. 92 
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J. G. Frederickが，MOde-rn Sal何回附shipを，さらにスタ y フォード大学の

Edward K. Strongが， The Psycholugy .ul Selhng aηd Advertis間 g を著し

ている。 J.George Frederick (1882-?) は実務家であるが叫，セ ノレア、マ ~ÿ

ップの発展アメリカにおける1673年以来の周期的恐慌の発現によって影響され

ていることを歴史的に解明し， 極めて興味ある発達史を展開している4九 ま

たセールスマ :/Y-yプの内容において，セールスマンの課業にワいての作業分

析を試みたり，販売活動の標準化や本部からの援助など巨大化した製造業者の

ヤールスマY を中心とした販売活動に「科学的方法jを適用しようとしていた o

また後者の EdwardK. Strongは， 販売とは顧客に変らざる不断の満足をあ

たえ，顧客の好意 (good-wHl)を助長し， 見込客を常得意に変えることであり，

それはすべて心理学的な問題であるという考え方から，販売についての心理的

な説明をおこなっている叫。なおまた，同じ25年に， G. E. Bittner， Pla切削ηg

Sales刑叫'sT町内to門出が出ていることは 21年恐慌を契機にセールスマユノへ

の地域別販売割当の強化が問題になってきたことを反映している。

すでに20年代の前半においてセールスマYシップ主要著作は出揃った感があ

るが， 後半の主な著作を概観すれば 25年に P. W. Ivey， Sales問問ship

Appli，d， 26年に C. H. Fernald， Sal出刑側ship;J. S. Knox， Sales刑仰ship

and Bu日即日 Effi口同cy，27年に R.J. Comyns and J. G. Jones， Selling; 

J. H. Picken， Sal四四αηskip;H. R. T osdal， Js円nciptesof Personal Sales-

問 anship，28竿に R.G. Walters， F剛山間四tals0/ Salesma例 shipなど，現

在も改訂吉れつつ生命を保っている著作が次々と出版されている。

39) J. G. Frederickは 1882年に生まれ， 99年に新聞界に， 1901年に広告界に入り， 1906年から
11年までプリンタ ズ イソク誌の編集者として活躍した。 1D年から HarryS. McCormIC" 
と共に民間の MarkehngResearch Businessを開始した。また14年の EconomicPsychology 
Associa tionの初代会長になり， 16年には.New YO!l"k Sales M剖 lagers口ubの創立委員にな
った。著作としてはj 販売J 広告関係が多し 19竿に ModernSales M叩 agement.2U年に B十

mωs Res師 rchand Statistiω25年に ModernSalesm酬 shitと Methodso[ Advert附噌 c，p弘
p，四吋lesand p.世 cliceを， 28年に SeUingby Telephone， 30年に APhilosophy 0/ P:γoduct山手

を出している。
40) J. G. Frederick. Moaern Salesm開 ship，1925， p. 329涯

41) E. K. Strang-， The Psychol吋 γ0/Selfing and Adverti幻 侭g，1925， p. ii， p. 379宣
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他方，特殊専門分野の研究については，J古内販売におけるセーノレスマ Y ジヅ

プの著作も数多くあらわれている。特に小売関係のセーノレスマこ'I""ヅフーは，前

述のようにますます重要な一分野になってきた町。その他前述。J著作のほかに

例えば 21年の R.Leigli叫， 23年の L.DaerA4)， P. W. Ivey45)， 24午の R. S 

Hall相， 26牛の V.H.' Peltz的，などがあげられる。なおこのような小売販売に

関する研究とその成果の刊行は， 30年代に入っても続行されている的。

なおさらに，生命保険については，スタ Y フォード大学の EdwardK. Strong 

The Psychology of Selling Life lnsura配 e，1922，株式については，セールス

マネジャーでありコロンピア大学の講師でもあった vVilliamW. Townsend， 

の Bc吋 Sale捌仰ship，1924，またJ.G. Frederickの Sellingby TelePh刊ム

1928，などはそれぞれ生命保険，証券売買，電話の普及発達を背景にして登場

したものであった。

lV概括

以上，販売ならびにセーノレスマ-:/S/')'プの文献的概観を終って，その発展傾

向を概括してみると，いかなる特徴がみられるのであろうか。

第 1には，単なるセリング (sel1ing) から，セーノレスマンジヅプへの発達がみ

られる U)。単なるセリ :/fの段階においては，販売員は単なる注文取り (order

taker， order filler) にすぎなかった町。本質的にし、えば販売員は産業資本の運動

42) N. A. Brisco and J. W. Wingate， Retail Bu}明 g，1925 

43) Rllth Rp.igh. The HUJ伺酎包 Siae01 Retail Selling， 1921 

44) Laura Baer， Retω1 SeUing Methods， 1922 

45) P:'!.ul W. Tvey， Elem帥 tsof Relail Salesma町 hip，1923 
46) R. S. Hall， Retail Advertis叫 gand Selling， 1924 

47) V. H. Pelz. Sellzng at Retail， 1926 

心的 30年代の'1売セ ルスマユノジップの著作と Lて ~ì ， P. H. Nystrom. Elements 01 Retail Selli吋
1936; R M. Hardy， How to Sucι"d叫 RetailSelting. 1938: B. F. Barker， Eff釘州eRetail 
Selling， 1939; E. F. Hayter， Retai! Selling Simplifted， 1939，などがある。また48年代初期の
第2出大耽中にも小売関係円セールスマγジップが伺立、，倒えば N. A. Brisco， G. Griffith 
and 0. P.. Roblnson， 51仰 e5alesm間利か 1941;E. Wheeler，日stedRetatl 5eUing; O. P 

Rohimmn and C. H. Robinson. 5:山 cessfulRetail 5alesn岬 nship.1942 が出てし、る。
49) Barte15， op cit.. p. 85 
50) Russell. op. cit.， p. 4; Brisco. op. cit.. p. 6 
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G.-W...p...W'-G'の最後の段階 W' σ の技術的操作の担当者にすぎなか

った。しかも 「機械のように仕事壱お己なう」叫存在にすぎなかった。 しかる

に資本主義の発展とともに，市場問題が激化し，価値の実現が困難になってく

ると，単なるセリ y グでは資本のために十分な機能を果 Fことができなくなっ

た。そこで価値実現のための技術，セールスマγミノップを必要とするに至った

のである。すなわち，市場問題の激化としづ経済的基盤の変化は，価値実現の

ための技術を要請し，資本の外的要求は，販売技術の内的性格を変化せしめた

のである。かくして. 19背紀末から20世紀初頭にかけて，セリングからセーノレ

スマンシップヘ，価値実現の単なる担当者から積極的な推進者への歴史的転化

が進行したのである。

では第2に，セリングからセーノレ見マンシップへの転化には，内容的にし、か

なる変化が含まれていたのであろうか。端的にし、えば，勘から「科学」への発

展転化がみられた。勘とは，マックスウェノレもいうように汽 客観的な分析や

解釈壱許さないものであれ秘伝的性格をもっていた。セーノレスマンがいかに

販売に成功したかという販売技術にはおのずから一定の法則性が潜んでいるの

であるが，その法則性を客観化し，組織的に訓練したり社会的に学習したりす

ることができない性質のものであったo したがってその技術の獲得は体験的に

「秘伝」を会得する以外に方法がなかった。しかるに心理学の導入によって，

この秘伝のベーノレは剥ぎとられ，販売技術を，客観的，社会的，組織的なもの

に転化させた問。そこに一定の法則と原則とを求め円秘伝の正体を心理学的に

解明しようとしたのである。その先駆をなすものが例えばアトキV ソV らによ

る心理学の導入であれまたホイト，フレデりッグなどによる科学的管理法の

応用でもあった明ロ心理学の導入によって購買者の購買決定の心理的過程がか

fit) Brisco， op. cit.. p. 16 

52) Bartels， op. cit.， p. 86 

5::1) 橋本時「職業教育の歴直前高画」香111大学『経済論叢』第25巻第4号.20ベーシ。
54) Hess， op. cit.， p. 23 

罰則 W. W. AtklTIson. The Psychology 01 Sa前畑町h中， 1912 

56) C. H. Hoyt， S.仰叫iftc Sales Manage新附. 19日.p. 65; J. G. Frederick， Mode叫 Sales

manshit， 1925 
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なり客観的に解明され，また消費者の欲望の分析も進められた町。 これらの購

買者の心理過程の解明に対応して，セールスマ yの販売技術そのものも標準化

されていった。例えば，セーノレスマンの仕事へのジョブ・アナリ γスの適用，

顧客への接近法，呈示法，販売会話などの標準化が次第に進められていったの

である町。 このような標準化と客観化によって，セールス-...:/の組織的社会的

な訓練の可能性が生じ，販売員訓練が始めて可能になったのであz。

しかし，なおここに問題が残される。セーノレスマジ V ップ論は果して「科学j

たりうるのであろうか， 換言すればセーノレア、マンジップ論は科学 (science) な

のか，技術 (art) なのか土いう問題が残吉れる。 この問題についてはすでに

1910年代から論争がみられていた。先ずセーノレスマ y，:/，ップ論は科学である

とする「科学j説をみると.19年にダグラスが，科学は技術と異って，セーノレスマ

ンの仕事の詳細を組織的に指導し，注意深く取扱うことであると考えた明。また

ホワイトヘヅドやフレデリッグも科学であると考えている刷。 しかし他方では，

ラッセノレ，ファ一ナノレド，グロスをはじめ技術説をとる論者も少なくなしJ九

技術説の論者は，セーノレスマンシップの概念規定において「人々を説得する極

力 (ability)J I人々に影響をあたえる力能 (power) または能力JI販売の技術

(a") J I消費者の満足を増大する技術Jなどの表現を使っているようである。

この両論は現在に至るも平行したまま継承され，必ずしも意見の一致をみてい

ないようである。この科学なりや，技術なりやの論議は，戦後の 7 ーケテイン

グ論の性格をめぐる論争と同じように町. I科学」の概念をL、かに規定するかに

よって結論が異っている。しかるに，セーノレスマ :/-:;.--ップ論の性格論議におい

ては，必ずしも「科学」の概念規定が明確でない。従来のセーノレスマソジヅプ

論よりも「体系化された方向で，注意深<J旬〉取扱うことが科学的であるよう

57) E. K. Strong， The F匂'chology01 Sell四 ga愈!tlAtlverti.m~g， 1925， p. 141， p. 160 

58) i町えば， Frederick， op. cit.， p. 107， p. 149; Hess， op. cit， p. 164宜!など。
59) A、N.Douglas， T.問 vell四 g SaJesmanship， 191.9， p. 4; Bartels， op cit.， p. 89 

60) H.Wh巾 head，PrinciPles 0/ Salesmanship. 1923， p. 7; 

61) Frederick， op. at.， p. v， C. H. Fernald 守i1.le.~mQ旬ship ， 1926， 3 e<1 ed.. 1942. p. 21 ; Alfred 

Gross， Siues例 anship，1952， p. 4 

62) 荒川祐吉『現代配給理論J68へ ジ以一て参問。
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に考えられているにすぎなし九いまここで科学についての概念論議をおこなう

ことは避けられなければならないが，本来の科学が，社会現象を貫徹する歴史的

発展法則壱追求発見することを課題とするものであれば叫， セーノレスマ:/'./ヅ

ブ。論は本来的な科学でないというべきであろう。しかし論者がセーノレ見マ/''./

ヅプ論の「科学」化を云々する己とによって，従来の勘の段階から，多少とも

客観化され，体系化された意義を否定するわけにはゆかない。

第 3に，セールスマンシップの担い手としてのセール月マンそのものにはい

かなる変化がみられたのであろうか。先ずセーノレスマY の主体的自立性に着目

すると，独立型セ ノレスマ Yから従属型セーノレスマ Yへの変化がみられる。独

立型セーノレスマンとは，セーノレスマソの帰属する本部から経済的にも，販売技術

的にも相対的独立佳のあるセーノレスマ yである。例えl:f， C.W.ホイトが古い

タイプのセーノレスマンと呼んでいるのは独立型セーノレスマ Y を意味する町。彼

らは，経済的には本部から給料と一定の費用壱貰っていたが，それ以外の援助は

受けていない。彼らの販売技術は，自分自身のために，自分自身で創意工夫し，

それによって獲得した顧客は自分の顧客としていた。彼らは自ら大いに工夫し

て甘言を奔するので， rほら吹き族」と呼ばれていた。これに対して，従属型

セーノレスマンは，新しい型のセーノレスマンであり，経済的には本部の全面的援

助を受け，販売技術は，本部によって統一され標準化されて画一的に教育指導

されていた。したがって彼らが獲得した顧客は彼らの顧客ではなく，会社の顧

客であった。要するに彼らは完全に資本の一部として活動していたのである。

このような古い独立型セールスマ Yから，新しい従属型セーノレス-..:/への歴史

的転化は，産業資本主義段階の末期から20世紀初頭の独占資本主義段階にかけ

て推転されていったようである“」すなわち，古い独立型セーノレス"'<:/は，産

63) Douglas， op. cil.， p. 4 

64) 科学についてはマルクス「経明学 哲学手稿JWマルクス・ェγゲノレス選集』補巻乱 354ベー
ジ，戸坂潤「科学前J;J. D. Eerna.l， Sc的問開 Hiuory，1954，鎮日韓夫長野敬訳，第4分

冊， 655ベージ以下などを参嫡。
65) C. H. Hoyt， 5日開れ'fil.'Salss M.叩 ageme叫， 1913， p. 1 

66) 新しい独立型セールスマソは189C竿頃には全くみられなかったが， 1910年頃には，少数ではあ
るが急速に増週日し U 、たようである (Hoyt，ot. c~t. ， p. 2)。
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業資本が生産過程の合理化すなわち生産費 (cost-to-make)の引き下げに専心し

ている段階において活躍していた。しかるに市場問題が激化し，産業資本の関

心が生産過程のみならず流通過程における販売の合理化に移るにつれて，従属

型セーノレスマ γを登場せしめたのである。

次に，セーノレスマYの帰属主体に着目すると，尚業資本のセーノレス~:/から

産業資本のセールスマンへの変化がみられる。商業資本の占いタイプのセーノレ

月マ Y としては，具体的には，地方巡廻商人 (drummer) や地方巡廻也ーノレスマ

:/ (travel1ing salesman または commercialtraveller) が存在していた6九ド

ヲマーは最も古い形態で，すでに独立戦争以前に発生していたといわれる υ そ

の後卸売商業資本が次第に増加し，それにともなう競争の激化から販売拡張の

ためのドラマー壱傭いはじめたようである閲〉。 したがってドラマーの帰属主体

は，主として大規模な卸芳商業資本であった問。 このドラマーは，アメリカの

各地方を巡廻旋行し， その地方の主なホテノレで地方商人 (country皿 erchant)

と会合し，次々と友好関係をつくっていた。その後ドラ 7 ーは次第に卸商のた

めに注文壱とりはじめ，零細な地方商庖を直接に巡廻しはじめ，地方巡廻セー

ノレスマ Y に転化していったのである問。 彼らもすでに独立戦争の 10年前頃か

らあらわれはじめ，蒸気船や鉄道の普及に乗って，全国を巡廻しはじめた。彼

らは，直接的には卸商と小売商をつなく。鎖となり，地方のよろず屋などのよう

に小売商の商品取扱範囲が質的に広く"九しかも量的には遠くの取引中心地問の

67) 初期にはへドヲー (peddler)といわれる商人がポ トや馬や馬車を利用して，各事正Z揮に個別
訪門をおこなヮていた。これを houseto house c込 nvasslng 又は peddlingとL、う。世らは詐
歎附着を常としたのでピγ ベドラ (pw-peddlers) と呼ばれていた(F目白ld，Salesmanship， 
1926， -12， p. 1)。なおイギリ久の地方巡耳商人につ島、ては， A. Warren， Com~問問al Travell 

開 g，1904が詳しい。
68) L. K Johnson， Sales 酬 dM，叫山'1g.iHi酬 agement，1957， p. 5 

69) ドラマーは1840年頃には大規模な卸売商業資本の代表であったが，メーカーの代理U庖(agency)
も販売唐を選訳するために冊遣したといわれる(Johnson，op. cit.， p.5; Douglas， op. cit.， p 1)。

70) なお!地方巡回セ ノレスマソの背景としては!取引方法が1 現物車引から見本取引または銘柄
取引へ移行していることを前提とする。ちなみに， 1861年当時の地方巡回セ ルスマ γ の散は千
人以土に達していたといわれる (Converse，Eleme叫 s01 Mar帥t開 g，1935， p. 191)。

71) Ma.ynard， Weidler and Beckll1a.n， 丹問M タle01 Mayketing， 1927， p. 376 

72) なお当時の車引中心地である小売商の仕入先には，三ューヨ ク，パルチモアj フィラデルフ
4 アがあげられる(L.K. ]ohnson， op. C'lt.; p. 5)。
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市場にまで仕入れにゆくほどの取引量に達していない発展段階に一定の機能を

果していた。したがって基本的には彼らは注文取りであれ彼らの技術はセー

ルスマ YV，/プにまで発展していなかった。しかし，彼らは何れも東部地方の

産業資本の製品壱全国的に伝達し，全国的市場(且ationalIT1arket) 成立の尖兵

的役割を果した。 Lたがって彼らの雇傭者は多〈は犬規模商業資本であったが，

その背後にはファ一ナノレドやコンパースも指摘するよう (c.工業制度の発達に

ともなう生産力の増大が基底をなしていたわけである町n

他方，工場制度の発達は，次第に産業資本の成立を促進していった。産業資

本は資本の集中集積を通じて次第に巨大な独占資本に成長し，流通過程を通じ

ての収奪を強化するために直接に流通過程支配に進出しはじめた。特に1890年

頃の全国的市場の成立を契機に， 産業資本の市場獲得競争が激化し， 産業資

本直属のセールス'<:/が登場しはじめた問。すでに19世紀後半における， ドラ

マーや地方巡廻セーノレスマ Y の中にも産業資本のセーノレ見マンが存在していた

が問 20世紀初頭から産業資本の新しい型のセーノレス'<:/が急激に増加してい

ったのである。

では，産業資本のセーノレλ マンはなぜ登場守るようになったのであろうか。

その要因を簡単に列挙すれば，次の如くである。第 1は，産業資本内における

大量生産体制の確立と専門化問。第2は，その大量生産商品の価値を実現する

ための販売体制の強化'"。特に新製品の登場はその紹介説明のために専門的セ

ールスマνの登場に拍車をかけた問。第 3に，産業資本の販売体制の強化を推

進する基盤としての恐慌の激化と市場問題の深刻化，全国的市場の成立巷契機

73) Fernald， op. cil.， p. 4; Converse， op. cit.， p. 191 

74) 1880年頃の coast-to-coastmarketへのセ ルスマンは産業資本のセ ルスマγであった。
産業資本のセールスマンはj 専門セールスマソとして登場した (Maxwell，op. cie， p. 4;その
他， Hoyt， op. cit. p. 2; Jobnsoo， op. cil.， p. 5; FTederick， op. cit.， p. 330)。

75) 産業資本のセールスマンの具体的冊証としては， 1893年のパターソ γの NationalCash Re-
gister会社の有名な例そはじめ，食料品をはじめ各種産業でもみられていた (M T. Copeland~ 

Mfuket問gP叩 blems，1920. p. 93; F. A. Russel， Te;xtbook 0/ Salesmanship， 1924， p. 4)。
76) H. B. Killough， Eco鈍 omics01 Ma吋eting，p. 146 

77) 競争の増大はビジネスメ γにコストの引き下げ方法と大量商品の販売方法を昌見せしめたとし、
われる (N.A. Brisco， EI“師t岨 ls01 5alesmanshiρp. 12)。

78) }C¥hn G. Jones， Salesma仰 !ihitand Sales Manageme錨t，1918; Batels， op. cJt.， p. 94 
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とする独出資本相互間の全国的競争の激化，などがあげられ志。

第 4に，セーノレスマンγ ップの内容そのものはいかに変化したのであろう

か。先ず，屈外セーノレスマンジヅプの発展に続行して届ー内セーノレスマソジヅプ

の発展がみられた U 庖外セーノレスマジジヴプは，肯〈は地方巡廻セーノレスマン

のように庖外販売 (outdoorselling)壱中心とするものである o1920年頃までの

セーノレスマンジップ諭の課題は主として庖外販売に向けられていたが，プリス

コやナイストロムなどの努力によって町，庖内販売 (insideselling)の研究が進

められた。この小売セーノレスマンγγ プ発達の基盤は，百貨庖，連鎖広などの

資本主義的大規模小売商の出現と専門届の発達にあったのである刷。

第 5に，セーノレスマンシップの内容は，高圧的 (highpressure)セーノレスマ y

v ップあるいは月一バー・セーノレス，， '/γν プ (superpressure salesmanship)8め

から低圧的(lowpressure)セ ノレスマンジヲプへと変化した。セーノレスマ Yジ

ップの概念規定を歴史的に概観すると，その概念は，第 1に売手中心主義の規

定から第2の相互主義の規定へ， 古らに第3の買手(消費者)中心主義の規定

へと 3段階の変化がみられる o この劣化は，高圧的な丸一バー・セーノレλ マン

シップから低圧的な消費者中心主義への移行でもある。いま簡単に各段階の規

定を窺うと。

第 1段階。完手中心主義の規定。例えば20年にプリスコのいう古い規定「財

貨壱必要としない顧客に売りつける能力JS2)，26年のファ一ナノレドの「他の人々

に貴方の観点壱受け入れる上うに影響をあたえる技術， 力， 能力j幻'. その他

「人々を説得する技術，阪売す呂技術J.等々の初期の規定がそれである叫。

第 2殴階内相互主義の規定。例えば「売手と買手の相互の利益のために，利

79) ~1 えば P..M ナイストロムは191Ü年にウィスコソシγ大学での出張講義を契機にして. 'J売
販売の研究に進み(H.G. Wales (ed.)， Changi吋 persp叫ωesin Marheting， 1951 p 172)，プ
リスコも20年に小売の研究を著わしている。

80) セールスマ γはgeneralstoreの時代には必要でなかったがj 専門庖η畳易とともに必要に位
った (N.A， Brisco， Reta$l Salesmansaip， 1920， p. 15)。

81) G. B. Hotchk~ss ， MUestones 01 M，抑制ing，1938， p. 249 
，132) Brisco， op. cit.， p. 22 

83) C. H. Fernald， S，山町制町加p，19~6 ， 42-，_- p. 21 
.4) その他 FrederiCk，Op. cit.， p. 33; H. WhItehead. op. cit.， p. 6，など参照。
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1聞をえ C財貨を売る能力J"ヘ 「生産者と消費者間の交換において相互に利益

をえるサ一ピコペ」町. I相互の利益のために， 人ん に買うように影響をあたえる

能力J61，等々の規定がそれである。いわ立相互互恵主義の考え方である。

最後の第3段階。買手(消費者)中心主義の規定。例えば. Iお客に彼が支出

するおかねからいかに大きい満足がえられるかを示すととであり，それはお客

に賢い買物の意思決定号するように援助することであるJ""ヘ 「お客に彼ιの欲

求や要求を満たす最善の解決策として特定の財貨やサーピス壱買うように説得

し，お客の満足壱増大する技術である」町「かわらざる満足，グッド・ウィノレ

の助長 ー J. 等々の規定がそれである o 買手中心主義の規定はすでに20年代

にも出ているが町.30年以後，特に戦後になって本格的になってきている。

さて，以上のセーノレス~:/S/'>'プ概念の変化は，何を意味するものであろう

か。第 1に，逆転倒錯による，虚偽意識としてのイデオロギーの発生を意味す

る。セーノレスマンの本質は，すでにみたように基本的には産業資本の価値実現

の積極的推進者たるところにあり，セーノレマンジヅプは価値実現のための技術

である。したがってセールスマンシヅプは消費者や買手のために存在するもの

ではなく，先手のために，端的にし、えば資本のために存在する。このような本

質規定からみれば，最初の売手中心土義の規定において本質がもっとも端的に

表現されている。しかるに独占資本主義の発展過程において，売手中心主義の

規定に逆転し，消費者のためのセールスマ y-.;...;ヅプとし寸表象をとる上うにな

った。資木のための技術と L寸木質は. r消費者のための技術J.とし、う現象形

態壱在るようになった。そとに本来の本質規定の疎外がみられ再開。すなわち，

85) N. A. Brisco， Fundamentals of Salesmanshit， 1917， p. 16 
86) G. E. Robinsonの引用は RusseI1， Textbook 0/ Sal釘 ma削 hip，1924， p. 1による。
87) Jbid.， p. 1 
88) その他J.F. Pyle， Marketing P抑制$ples，1936， p. 6 

89) C. A. Kirkpatric， Salesn協 杭 skit.19円6，p. 45 
90) A. Gross， Salesmanship， 1952， p. 4 

91) 偶えば YMCAの教科書の規定 (Russel，op. cit.， p. 1)伺

92) 疎外 (Entfremdung)とし、概患は19世紀にフイヒテやへーゲルが用いはじめ，マノレタスの「経
梼学哲学手稿J1844年で有名な 4 つの疎外が規定された。(~マルクス エ γゲノレス選集』補巷
4)。しかしここでは「そのもの本来の委から遠ざかるととJr本置が喪失されること」の意味に
使われてし、る。
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倒錯関係，逆転関係をみることができる o かかる規定は，まさにセールスマ y

v ップの本質を隠蔽する虚偽意識であり，イデオロギーにほかならなし ~93)0 

第 2に，セールスマ Y'Yゲずの規定にみられる逆転関係は，他面では目的と

手段の願倒関係壱含んでいる9ペセーノレスマ Y シップの本質は，販売による価

値実現であり，消費者満足はその手段であった。しかるに買手中心主義の規定

では，消費者満足が目的であり，価値実現は手段であるかの如くに本質が逆転

し隠蔽されている。ここにも手段の目的化という倒錯関係がみられるのである。

最後に，セーノレスマ Y シップの内客において，価値関係中心から使用価値関

係中心への歴史的変化がみられる。例えば，初期の著作においては価格問題が

重視され町， 値切られたばあいの説得法が重要な技術であった。しかし独占価

格の侵透につれて，説得技術の中心は価格から製品の説明へ，品質の説明へと

変化した。すなわち価値中心から使用価値中心へと変化した。この変化はまた

本質の顛倒関係を示している。なぜならば，資本主義社会における流通過程の

本質は，価値の実現過程たると ιろにあれしたがって価格関係が主要な側面

をなしている。しかるに現象においては消費者収奪に直接に関係する価格関係

は次第に隠蔽され，使用価値の説明技術が中心となってきているのである。か

くして，独占資本主義の歴史的発展過程は，同時にセールスマ ySノップの規定

における疎外の発展過程であり，資木主義の本質を隠蔽する虚偽意識の完成過

程でもあ勺た。

93) イデオロギ一概患と虚偽意識については KarlMannhelID， J，出 ologiound UIωtu， 1929; M 

Cornforth， Dialectic叫 Materialism，1954 ~ソ連邦科学院哲学研究所著，酔宏一・守tJ\'恒信訳

「哲学教程」第4分冊， 899ページ以下，坂田太郎「イデオロギ諭の系譜J;橋本開「マソハイ
ム理論の性格」香川大字『旺研調整』第24巻第1号!昭和田年マ月 など参問。伝ぉ，このよう
に圃錯した君i龍のセールスマγをプリスョは皮肉にも“nghtsort of salesman"と呼んでいる
(Brisco， ot. cit.， p. Hi)。

94) 目的と手段の関悟は飯車要氏の示唆に負うてL、る。
95) 冊えば， Douglas， T:叫 veltingSalesmansh'Zp， 1919， p. 45 fま; N. A. Bris心ll，F1附 'Idam開 tals

。IfSal~sma勿，hτ:p， 1917， p. 197，など。




