
とても素晴らしい「①理想」と「②現状」の整理の仕方です。
そして、「③問題」の捉え方もそこからの「④真の問題」も素晴
らしいと思います。
ただ、確認しておきたいのは、これは先方と確認して合意が取れ
ていることですかね？
亀田さんが思っている先方の理想ですか？ここが違ってくると今
後の攻略の仕方が多いに異なるので、この辺りを研修中にお伺い
できればと思います。
仮に先方と合意ができているのであれば、④をもう少し深掘りを
して、できるように支援していくことが大事になります。
一方で、先方と①や②が合意できていないのであれば、そこから
攻略のシナリオを作っていく必要が出てきます。

富山 亀田さん【第2回】



理想と現状はどうして黄色なのでしょうか？
定性面では良いと思うので、定量面だといくつぐらいの数字にな
りますか？
例）ユーザーがタイヤの性能を理解して購入している状態とは？
→全店でP＋１Wが70％を超えている状態

理想が鮮明になると現状も同じ数値で確認するとギャップの問題
の数字が鮮明になります。

するとその原因（真の問題）が、伝えていない。伝え方が分から
ない等が出てくるかと思います。
その対策を取る企画を先方と合意をしていくことで、一緒に数字
を上げていくことに繋がっていきます。

富山 亀田さん【第3回】

そもそも鮮明にするアクションの予定がないので、アクションの
仕方（聞き方）等のイメージが湧いていないのであれば、研修中
に確認できればと思います。



理想を先方と合意ができているのであれば、これは良いですね。

一方で、現状の整理の仕方の工夫をするともっと問題が見つけや
すくなったり、アプローチがしやすくなります。
この場合、先方が目指したい理想
１）車両販売目標達成→現状○○％？
２）STL添付率→現状○○％？
我々は車両販売を直接ご支援できませんが、もし車両販売目標の
達成が90％だったとしたら、そのSTL添付率の100％は目指すお手
伝いができます。
するとそれは今一体何％なのでしょうか？
そして、その達成率とのギャップの原因として、店舗毎やセール
ス毎が出てくると思います。まずは一体全社で何％なのかを鮮明
にして、その数値を改善するお手伝いをしていくことが糸口とし
ては効果的かと思います。

富山 新家さん【第2回】

理想100％で現状○％と鮮明になれば、ギャップは引き算をした数
値となります。それをここに記載いただければと思います。

③ギャップを生み出している要因が、店舗毎、セールス毎のバラ
つきであり、その数値が悪いお店の原因は何でしょうか？
それが解決すべく課題となります。



理想が合意できておらず黄色なのはどうしてですか？

富山 新家さん【第3回】

問題の定義は、理想と現状とのギャップです。
理想が合意できていないのであれば、問題も合意できているとはいいがた
いと思います。
それとここに書いてある問題は、うち（ＢＳ）としての問題であり、先方
の理想と現状とのギャップでしょうか？？？

ここに書いてあるうちのインナーの問題は確かにその通りだと思
いますが、先方が売上を増やすのには直接関係ないことかと思い
ます。
理想と現状を考える際には、CD法人側で考えることができていま
すが、問題からBS側で考えるようになっているので、切り分けて
考えた方が考えやすいです。
まずは先方の数字を上げるには何が必要かを考えるようにしま
しょう。
結果的に、BSの数字が上がる関与をしていくことが大切です。

まずは、先方の関心事の添付率100％になっていないことから合意
して進めていくことが糸口かと思います。



視点の捉え方は良いですね。
あとは、達成は恐らく100％だと思うので、現状がそれぞれ何％ぐ
らいなのかを確認できると良いですね。
仮に車両の販売状況がよろしくなければ、他で利益をカバーしな
いといけないので、その点はどう考えているのか？
そのような会話ができていると良いですね。
人員も適正人員に対して、何人ぐらい足りていないのか？
ただ、気になるのが、車検は良いとして、サービス入庫も入庫台
数だけでいいのか？
これも入庫台数が足りていない場合やそもそも台当たり利益やタ
イヤに関しての理想的な数値（ゲット率等）を先方は描けている
のでしょうか？そんな会話ができると良いですね。
※一緒に数値改善を目指しましょう！となるように

①理想が100％としたところ②の現状も数値で○％と確認できると
１）車両販売ギャップ○％
２）車検/サービス入庫台数ギャップ○％
３）適正人員に対して、1店舗あたり○名不足
みたいなことになり

青森 阿部さん【第2回】

そのギャップがどうして生み出されるのかを整理すると先方とも
課題の合意がしやすくなってきます。



内容としては、ここは青色（合意）で良いですかね？

これらも確認予定や進めるイメージがついているのであれば、問題ございま
せん。もしヒアリングのイメージがついていないようであれば研修中にご相
談ください。

青森 阿部さん【第3回】

先方が添付率を把握できていないのであれば、添付率を把握するというとこ
ろからの企画提案が望ましいと思いましたが、いかがでしょうか？
それを一緒になって、現状把握して、高める施策を考えていく二人三脚をす
ること、更に関係性が高まるかと思いました。



先方と確認が取れているならすごくいいですね。
もし具体的にカバー率を何％に上げたいのか？タイヤ販売の粗利は、いく
らぐらい押し上げたいのか？これが明確に聞けていれば、記載いただきた
いです。
すると現状とのギャップも出しやすくなるのと、その為の課題や対策も考
えやすくなります。

現状も理想と同様で、数値で捉えられると現状や目指す状態とのギャップ
が鮮明になってきます。カバー率はゲット率と同義語で良いですか？
その場合だと21％ですかね？

広島 蓮岡さん【第2回】

①理想と②現状が鮮明になるとこの③も数値で鮮明になります。
更には、％だったものも台数換算できたり、台数から本数、そして平均粗
利を掛ければ、サービス収益粗利への改善数値も具体的にイメージしやす
くなります。

そして、そのギャップが生まれているのは、提案の漏れでしょうか？
恐らく先方の捉え方や蓮岡さんの捉え方はズレていないと思いますが、具
体的に提案をしているしていない？していないのはどうして？
金額だけ？タイヤの知識や（重要性を含む）トークなどは問題ない？



どうしてセールスは車販に力を入れ（当然だとは思いますが）、タイヤ
（サービス）へ力を入れないのでしょうか？
何が原因として考えられますか？
馬ニンジンが原因？先方とは合意してありますか？
※ちなみに馬ニンジンは麻痺しますから注意が必要です。

広島 蓮岡さん【第3回】



理想を数値で聞けているのは良いですね。
ただ気になるのが、月次目標が12,800本ですか？
年間に対する数値としは、大きいのと現状の数値から読み取ると2,800本の誤
りですかね？？？

車販は、実際に具体的にお手伝いするわけではないので、曖昧でも問題あり
ません。もしろ聞くとしても、○○％ぐらいで問題ないです。未達なら、他
でカバーしないといけないですね。という会話になれば問題ないです。
販売本数や防衛率を数値で聞けているのは素晴らしいですね。

東京 山口さん【第2回】

新車は、一旦問題なしです。
ただ、タイヤの未達は、前年割れが問題なのではなく、理想の月次目標との
ギャップの本数が問題なのでは？前年100％が理想でしたか？？？

未達原因は、アプローチが不足しているということですかね？
そもそも販売目標を実現させるための川上
入庫台数は問題なしですか？そこからの点検台数は？で、次にアプローチか
と思われます。アプローチとは、多忙で点検すらできていないということで
すかね？？？



BS性能優位、価値の訴求不足を先方と合意したのですか？
これはうちの売上を増やす為の問題では？？？
先方の理想（新車月次達成や月次タイヤ販売計画の達成等）に関係あること
ですか？
※当然大事なことですが、それは先方の理想とは直接関係ないのではないか
と思われます。

東京 山口さん【第3回】

月次新車販売計画の達成に対して、どれぐらいギャップがありますか？
月次タイヤ販売計画の達成に対して、どれぐらいギャップがありますか？
車検整備の囲い込み60％に対して40％ということは、20％が問題ですね。
サービス収益の安定に対しては、今はどのような状況ですか？何が問題ですか？

BSとしては、BSの数字を上げていく必要は当然ありますが、まずは先方の問
題と当社の問題は切り分けて考えた方が考えやすいです。
先方の数字を上げるお手伝いをすることで、当社の数字を上げていく考え方
が、ベーシック編です。
それを切り分けて考えないと
商品セミナーや新商品の試乗会をすれば、月次新車販売が達成できるので
す？となりかねません。



定性的な状態としてはとても良い理想だと思います。
その定性的な状態であれば、定量的にはどのような数字になりますか？
理想の見積配付枚数は？
交換率は？

千葉 須賀さん【第2回】

本部が指示しているという実態の情報収集ができているのは、良いですね。
その状況下で、実際の見積配付枚数はどれぐらいの枚数なのでしょうか？
交換率はどのような状況ですか？

①と②を定量で捉えられると③も定量で問題が鮮明になってきます。
ここを先方と合意して、どこまでギャップを埋めるかを一緒になって考えて
いけると良いですね。

そして、③でギャップが生まれているお店やスタッフは、どうして見積が配
付できないのか？交換率が上がらないのか？を掘り下げて、対策を取るとよ
り効率的で効果的な対策を打っていくことが可能となります。

入力間違い？



せっかく理想を合意できているのであれば、理想に対して現状を確認してい
くと問題も鮮明になっていきます。

千葉 須賀さん【第3回】

①（理想）拠点セルアウトの増販
→（現状）拠点セルアウト○○％（全店平均）
②（理想）安全訴求をくまなく行い、見積配付、交換率をあげる
→（現状）安全訴求の実施状況は、○○＆程度、見積配付率○○％、交換率○○％
③見積配付のアクションを各拠点が何も指示せずに理想の配付目標枚数の配付を実施
→（現状）タイヤ販売実績の管理・見積の配付枚数の管理を・・・
④加えて・・・
→（現状）・・・

入力間違い？



先方の理想を確認するスケジュールになっておりませんが、確認
する予定はございますか？
まずそもそも先方は、どのような①理想を目指したいのでしょう
か？
車は売れている売れていない？サービス収益状況はどのような状
況でしょうか？
そしてことタイヤはどのようにその中で理想を考えておられるの
でしょうか？収益とは売上でどれぐらいですか？もしくは本数で
どれぐらいですか？
そこに対して、②現状はどのような状況なのでしょうか？
その①と②のギャップ（引き算）が③となります。
そして、お客様は、自分で困っていることに気付いていませんか
ら、困りごとを聞くのではなく、①理想を鮮明にするのと②現状
を鮮明にすることで、③の問題が見えてきて、更にお客様が気付
いていない④を一緒に見つけて解決する提案をすることが、他社
にない差別化要素として取り組もうということで、このCDMA研
修で取り組んでもらっております。

静岡 三田さん【第2回】



理想と現状の鮮明化から問題の1800本（店舗あたり70本）まで鮮
明になったのと、合意ができているのは前進していますね。
この1800本、恐らく店舗毎に真の問題は異なるとは思いますが、

１）入庫台数が減っている？
２）入庫台数は変わらないが、獲得率が減っている？
３）そもそも見積が出ていない？
４）見積を出す以前に不良率（他での交換含む）が減っている？

この辺りは、先方とお話ができておりますか？
この辺りを突っ込んで、店舗毎の真の問題を見つけて潰す、もし
くは共通で存在している問題を一緒に解決するとかが糸口になり
そうですね。

静岡 三田さん【第3回】


