










◆第5回　CDマスターアドバイザー育成研修　【成果発表シート】
記入日

１．BS担当者情報 ２．CD法人情報

法人名 拠点数 10 総需要（本） 6,000 競合上位2社

代表者名 （役職名） シェア（％） 30 Yo

担当名 （役職名） BS本数（本） 1,831 Su

３．26年1-8月計画／実績　　※別シートに入力（カメラ）

【課題】

４．活動の軌跡　　※別シートに入力　（カメラ）

【提案】

【結果・成果】

＜研修開始時のプロセスの状況＞※自分自身の活動スタイルや内容 ＜プロセスを駆け上がるのに意識したこと＞※この研修期間中（1月～8月）に活動で意識したこと

５．成果（年間の取り組みを通じての自身や法人の変化について） ６．自身のセールス活動における今後の課題（今年取り組めなかった事、来年取り組む事）

ご

自

身

商品説明するだけの営業から、課題を解決していく提案営業へ考え方が変化した。

担当者との関係づくりだけでなく、課題共有から提案・実行までの意識が身についた。

法

人

BSシェア向上に対する意識が高まり、訪問すれば実績がどうなっているか聞き取りされ、それを見ながら

販売活動を進める様子が強くなった気がする。

変化が見られたのはBS商品を積極的に販売する意識が現場へ浸透した。

役職名 主査 栁沼裕一

2026年9月4日

代理店/地区本部名 山形地区本部

担当者名 関口正昭

株式会社ホンダモビリティ東北

渡辺広章

研修開始時は担当者との関係づくりを中心とした活動が多く、依頼対応や情報提供が主体であった。販売

実績の確認や商品提案は実施していたが、法人の課題を深掘りして、方向性を共有したうえで提案する活

動は十分ではなかった。

(プロセス④以降まで進めた方)

提案内容とその結果・成果をご記入ください

①店舗ごとの販売力にばらつきがある

②タイヤのアプローチが不足しており交換訴求の統一化が図れてない

③タイヤ商談力を向上させる

定期的な情報共有を実施し、各拠点の実績分析と販売機会の見える化を行った。　　　①

合同研修実施による代表者育成と水平展開

②商談数を増やす4.3.2アプローチ統一化

③損傷タイヤを使用した研修ロープレ

繁忙期前2月研修実施⇒FINESSA価値浸透・損傷タイヤ判定とロープレ実施による担当セール

スとの関係も強化され、単なる商品提案ではなく、販売課題について相談を受けながら活動でき

る関係性を構築することができた。

1～8月実績において、BS販売本数：1,061本、BSシェア：32％

PCR：1,040本　PMR：655本(前比200％)となり、大きく伸長した。

エリア統括長

代表取締役

・法人課題を引き出すヒアリング/コミュニケーション力の向上。

・更なる提案力の強化

・法人全体を動かすためのマネジメント視点の習得。　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　・ホン

ダ1拠点の成功事例を水平展開し、売上向上

・BSシェア32％から35％以上への拡大店舗間の販売実績格差のを縮小

・冬商戦に向け早期提案活動実施、販売計画と進捗管理

ホンダ側の要望に応えるだけではなく、研修で学んだ「困り事を解決する」を頭に入れ訪問を実施した

「ホンダが目指す姿は何か」 「シェアUPができない要因は何か」を意識して対話を行った。

結果だけではなく活動のプロセスを意識、重視し、課題の共有から施策提案、スケジュール合意まで進めることを意識して活動し

た。プロセス①から⑤を意識しながら活動したことで、より具体的な提案につなげることができ、合同研修会実施の運びとなった。

（全メーカー計）

前比（％） 前比（％） 前差（pt） 前比（％） 前比（％） プレWt 前差（pt） 前比（％）

2,980 101% 760 124% 26% +5 684 118% 388 119% 15 +3 296 117%

3,280 111% 1,061 173% 32% +12 1,040 179% 655 201% 15.1 +4 385 152%26年実績
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26年計画

名称 ゴール状態 研修開始時 8月末時点

プロセス① 担当者との関係づくり この人は、自分に協力してくれる存在なんだな。色々と情報交換してみよう。 〇

プロセス② 方向性合意 うちとBSが目指す方向は同じなんだな。

プロセス③ 理想と（真の）問題の合意 その状態がいいけど、今はこれが問題なんだな。

プロセス④ 取組み施策の提案と合意 その問題にはその解決策が最適なんだな。

プロセス⑤ 施策のスケジュール合意 では、このスケジュールでやっていってみよう。楽しみだな 〇

別

代理店社長
責任者 担当

/地区本部長

納期：9月4日（金）
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