
切り口と視点は素晴らしいです。
後はここに、具体的にGET率をいくつまで上げたいのでしょうか？
上げると何本になるのでしょうか？

率は一つの基準にはなるので問題ないです。
ただ、それをそのまま会話するのではなく、追いかけやすい実数にして、明確
に示していくことでお互いに共通のゴールを目指しやすくなります。

北大阪 山本さん【第2回】

書き方としては、ギャップの○本とか○％となりますが、
ここに記載の目標がないことによる考察は素晴らしいです。
その為、今回落とし込みたい施策は「各店個別の目標設定」となるかと思いま
す。

そして、ギャップが生まれている真の問題は、目標設定をすることの大切さを
理解していないとなるかと思います。
もう少し掘り下げると、各店にノルマと捉えられて、上手く落とし込むことが
できない。とかの可能性もあります。

これは上手くいきましたか？※上手くいっていれば、上の懸念は問題ないです。



Get率を17％へというのは、合意できそうですが、どうして黄色ですか？
またサービス売上の伸⾧とは年間でどれぐらいですか？

前頁でも記載しましたが、ここは理想に対する現状なので、17％に対する
15％が現状ですね。
スタッフが育っていない等は、④の真の問題に該当しますね。

北大阪 山本さん【第3回】

目標がないことは確かに一つの要因と思われます。
それは、問題ではなく、真の問題かと思われます。
ギャップ2％あるという原因を掘り下げてもらい、それは
①そもそも店舗が数字を追いかけていない。
②追いかけているもののスタッフによるバラつきがある
③バラつきはあれど、本社として教育をしていいない
※教育の中身は別途
この辺りを先方と合意をした上で、各施策を実施することで、ＢＳさんが我々
の困っていることへ取り組んでくれている。となっていくかと思われます。

青色になっていることは良い事ではありますが、上記の黄色を青色にしていく
CDMAの活動を進める予定を知りたいです。
ここの中身だけを見ていると施策（手段）在り気の提案のように思えます。
恐らくスタッフが育っていない⇒教育となったとは思うので、それは問題ないです。
スタッフ育っていない⇒何が困る？⇒Get率に影響⇒Get率を17％にする⇒まずは
新人スタッフ教育⇒17％にどこまで近づいた？⇒次の問題を解決しましょう！



全店＆全店でしっかり分け隔てなく、バラつきなくタイヤを達成するという
認識で良いですかね？
各メーカーで達成したいのは、グランプリの表彰のようなもの、もしくは褒
章のようなものがあるから？という認識でよろしいですか？

タイヤ販売の得意不得意が出ている原因が何か？
恐らく原因は様々でしょうけど、それを突き止めて、解決してあ
げることが、我々としての価値向上につながっていく糸口になり
そうですね。

三重 仲野さん【第2回】



19店舗のうち、何店舗が達成していて、何店舗が未達成な状態なんでしょう
か？（勿論月にもよるでしょうけど・・・）ざっくりでも確認できると良い
ですね。

ここは、理想と現状の○店舗（○％）のお店が達成していない。

三重 仲野さん【第3回】

問題の店舗が何店舗かあると思いますが、それぞれがどのような原因で達成
していないのか？それが把握できているのかできていないのか？
把握できていれば、それを先方と一緒になって解決していく解決策を提示し
ていくことで、ボトムアップが可能となってくるのではないかと思われます。
そこを一緒に解決するスタンスで他メーカーとの差別化を図り、結果として
シェアを獲得していく流れが望ましいかと思います。（簡単にいくかどうか
は別として）



現状が聞けているのはとてもいいと思います。
ただMIXの比率となるとそもそもの販売比率（GET率）が低い場合は、それに
準じて、低くて良いということですか？
CD法人は、入庫台数などから、どれぐらいは売れていた方が良いというGet
率の数値を持っているのでしょうか？目指そうとしているのでしょうか？
※極端な言い方ですが、販売台数？が減ればMIX比率は下がる可能性はありま
す。それは先方が本来目指している姿ではないですよね？

どうして先方は、お客様目線でベストマッチなタイヤ販売をしたいのでしょう
か？
それによって、どのような状態を実現したいのでしょうか？
これをもっともっと聞けば、違う世界が見えてくる可能性がありそうです。

南九州 白井さん【第2回】



総セルアウトを伸ばさないといけないということは、どれぐらい（理想）伸
ばしたいのですか？青色になっていますが、具体的本数はすり合っています
か？
またその理想に対して、現状は何本ぐらいなのですか？

ここは理想と現状とのギャップなので、○○○本不足しているとなった方が先方
とも合意が取りやすく、その本数を埋めるように取り組みましょうと言いやすく
なります。

南九州 白井さん【第3回】

そして、ここは、その本数が生まれている原因や真の問題を記載いただきたいで
す。
記載から考察すると恐らく、現状での販売実績で天井だと思っていることから、
現場が販売の可能性がないと諦めている。その為、取り組み姿勢が前向きになっ
ていないとかですかね？



100％ではないにせよ、問題がないということですが、先方は
100％は達成したいと思っているのでしょうか？
鍵は、先方が「もっと増やしたい」と思わないと、何を提案して
も意味がありません。
全社では問題がない（経営上問題がない）かもしれないが、じゃ
あ本来どこまで実現したかったのか？（本音は？）
これを聞けているとその後の展開が楽になりそうですね。

南九州 藤井さん【第2回】



前回より突っ込んで聞けていますね。
理想は、22,000本
現状は、19,600本
ただどうして、黄色なのでしょうか？？？

南九州 藤井さん【第3回】

理想と現状が、黄色なので、どういう状況か分かりかねる部分はありますが、理想と現状の
ギャップ2,400本が生まれているので、この2,400本が足りないことが問題ということですね。

そして、その2,400本を追いかけさせたいが、無理強いして強制力を働かせるのではなく、み
なが自発的に取り組んでもらえるようなやり方が見つかっていないことが真の問題ということ
で良いですか？


