
多分、その通りだと思います。
管理者は、計画を達成しようと思いますので、それがどれぐらいなのか？
本数だったり金額として○○円だったり、はどうでしょうか？

①理想が聞けると②現状も鮮明になってきます。
①理想に対して、具体的に数値確認すると③問題を先方とも合意しやすいで
すし、その後の課題を考察して対応も考えやすいです。

北海道 工藤さん【第2回】



前頁と同様ですが、具体的に（定量的）に聞けると良いですね。
サービスが達成していないのは、何％ぐらいですかね？
それを聞く必要性は、工藤さんご自身も思っておられますか？
（鮮明にしないと問題も出てこないのと対策も考えられない）

仮に理想が100％で、現状のサービス達成状況が80％だとした場合は、
入庫も80％だとしたら、商談力には問題はないことになります。
もし入庫予定が100％で達成状況が80％だと商談力に問題があると思われる
ので、ここを突き止める話をしていくことが糸口になるかと思います。

例）入庫1000台×不良率3％×成約率30％＝9台（×4本＝36本）
入庫800台×不良率3％×成約率30％＝7.2台（×4本＝28.8本）80％

北海道 工藤さん【第3回】



すごく良い感じです。
新車の販売台数は確かに聞けていた方が良いですけど、それ程問題ないです。
※講義で解説します。
それより、理想の100％に対して、40%で着地していて、ギャップが60％（3300
本）あるのはどうしてしょうでしょうか？
これを先方を含めて、どうして売れているお店売れていないお店があるのでしょ
うか？
どうせだったら、みんな売れるお店の方がいいですよね？その為に手伝います
よ！が糸口になってきますね。

北海道 牧さん【第2回】



せっかく理想と現状を合意できているのであれば、タイヤに関する問題の本数を合
意できないのは何か理由がありますか？（車販の数字が不明瞭だから？その場合は、
車販は聞くことは大事ですが、ここで合意できていなくても問題ありません）

北海道 牧さん【第3回】

成約率向上とありますが、それは、入庫台数は予定通りということになりますか？
入庫台数100％→点検実施率（前年同等）→不良率（前年同等）→商談件数（前年
同等）→見積作成（前年同等）→成約台数（1700本不足）

ここの数字（成約率）の問題だけですかね？

新車の添付率も同様に考えられます。
添付提案が徹底されているのかどうか？それが漏れる原因は？価格だけの商談に
なっている？スタッフが提案したくないと思っている？
お店やスタッフ毎に違う可能性はあるでしょうけど、これをCD法人とすり合わせ
て、真の問題を発見して、その解決を進めることが望ましいと思います。



確かにタイヤショップさんへの対応は難しいですね。
一方で、オールBSで考えた場合に、どのような対応が好ましいか一緒に
考えられればと思います。

この理想はいいですね。
一方で、毎月前年より増販とは、どれぐらいの本数なのでしょうか？
その理想は鮮明にあるのでしょうか？
その理想が鮮明になっていないと現状を伺っても、ギャップも生まれない
ので、この理想を鮮明にすることが、そもそものスタートラインのような
気がします。

北海道 土田さん【第2回】



これは先方と合意した内容ですか？
タイヤショップとの直取引も多くBS品拡売に向けた取り組みができてい
ないから、先方の数字が増えないのですか？
恐らく、これはうちの問題なので、切り分けて考えた方がいいですね。

先方と理想を合意できているのであれば、ここの問題は
5か月経過で、増販している月が○か月、達成していない月が○か月
とかになりますね。

北海道 土田さん【第3回】

そして、達成していない月の原因を考えた場合に、目標設定があるのかな
いのか？更に、その数字を追いかけているのかどうか？
そして入庫台数がどうなのか？など聞けるといいですね。



とても良いです。現状のところに記載してもらっていますが、理想も聞けて
いるので問題ないと思います。

四国 黒川さん【第2回】

ギャップまでは良いと思います。
23台や78本の不足を生み出したのは、お店？お店は基本達成（8店舗）して
いて、1店舗のスタッフが78本未達？
この辺りを先方と一緒になって、探して、一緒にどうすれば達成できるのか
を考えられるようになると良いですね。



提案力のバラつきはあるのかもしれませんが、CDの問題ではないので、切り分
けて考えた方が分かりやすいです。（当然解決をした方が良い問題ですが、CD
の曾我部さんと「いや～営業所やMTMによって、提案力にバラつきがあります
からね」と合意はしないと思いますので、ここは切り分けましょう。

四国 黒川さん【第3回】

スタッフ毎の販売意識のバラつき⇒これはその通りだと思いますが、
78本を分解すると⇒例）成約率が低いスタッフがいる。見積提示が漏れるスタッ
フがいる・・・販売意識の差がある←ここへの対策（施策）
日祝での交換需要発生時の対処法⇒これもその通りです。ただ
78本を分解すると⇒日祝での売り逃し本数が発生している（約○○本）
夏冬用タイヤ展示や販売環境⇒これも必要ですが、どのような数字影響がありま
すか？
78本を分解すると⇒具体的にタイヤの溝や違いを簡単に説明することができず、
見積までいけずにいるスタッフが存在していて、売り逃しが発生している。
※あくまでの奥田の想像（仮説）です。

施策は良いと思うので、如何にその施策が先方の課題を解決する施策なのかの合意
（真の問題の合意）をして、先方の理想に近づける提案であるのかを納得してもら
うことで、より関係性を強化させていくことが可能になるかと思います。



これが確認できているのはとても良いと思います。

一方で、140本に対して、毎月どのような状況や進捗状況なので
しょうか？
これを毎月確認していき、その達成に向けてどのように対策を施
すのかを話し合える関係になっていけば、唯一無二の関係になれ
そうですね。

四国 渡部さん【第2回】

せっかく理想も鮮明に捉えられているので、現状も鮮明に捉えて、
ギャップである問題も鮮明にした方が対策は取りやすそうですね。
ただ、渡部さんが思っている問題が、相手と同じように思ってい
るかは別のなので、①理想②現状③ギャップ（問題）を構成して
いるようそとして、話し合いをして、結論として着地すれば、そ
の対策も効果的ですが、通り一遍等な解決策を投じることは危険
だとは思います。



私が聞いても必ず貰えるわけじゃないですけど、この現状の数字を共有しても
らうことがどれだけ、先方にとってプラス（価値）あることなのかのすり合わ
せはできておりますか？
渡部さんに知っておいてもらった方がいいわ！になる為のアプローチ（方向性
の合意）
がもしできていないようでしたら、
「140本をコンスタントに販売しようとしても、それが毎月90本程度なのか、
120本程度なのかによっても全然対策が異なりますけど、大体でも良いので、
どれぐらいの感じですか？」みたいなレベル感でも確認が取れると良いかと

四国 渡部さん【第3回】

前頁と同様ですが、140本に対するギャップが何か？
その原因と真の問題は何か？BSの本数を増やすことは当然目的ではあります
が、先方にはその目的はないので、先方が目指す目的や目標（理想）を目指
していくことが大事となります。
そこをサポートしていくことからBSの本数が増えている状態を目指していき
たいですね。



顧客の囲い込みはいいと思いますし、具体的にどのような状態に
なったら、囲い込みが出来ている状態なのかを鮮明にしたいと思
いました。
一方で、「ホンダモビリティ山形の顧客管理台数内、上位管理
ユーザーランクが全体の8割以上を占めている目的はなんでしょう
か？
各取引メーカーの年間引取計画を達成したい目的はなんですか？

理想が鮮明になれば、あとはその同じ土俵で現状を確認すれば良
いだけですし、そのギャップを見つけて、どうすればその問題が
解決できるのかをお客様と一緒になって考えていくようにすれば、
スムーズに物事が進んでいくはずです。

山形 関口さん【第2回】



前頁と同様ですが、理想の鮮明化は難しそうですか？
仮に先方が現状把握できないのであれば、現状把握していき理想に近づけていく
提案をしていくという提案が望ましいのではないでしょうか？
※先方が囲い込みやサービス販売計画を達成したいと言うのであれば・・・。

山形 関口さん【第3回】


