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ブレイクダウン手法とは

・課題・問題に対し、原因を追求し、その原因に至るまでの因果関係を明らかにする手法
⇒樹形図を作成（以下イメージ図）
⇒樹形図を下から上にたどりながら問題の原因となった具体的な要因を特定

問題は必ず２以上の原因要素から成る
➢より末端にあり、より多くの矢印の起点になっている要素が根本問題＞

複数の問題点の相互関係と根本問題を洗い出し、真に重要な要素の解決に注力（優先順位付）
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根本的な要因ではあるが、すぐには解決できな
い部分
かつ、営業本部だけでは解決できない（会社と
の方針設定が必要）

営業本部として取り組むべき営業
ツールと仕事の仕組み

営業本部として取り組むべき営業
管理手法の見直しとターゲットの
再設定

・なぜなぜを繰り返し、抽出した問題点から、関係性の高い、真に重要な要素「根本要因」を抽出

• 当期の新規獲得件数は211件(目標達成)あったものの、売上目標未達。
• 定期取引申請が141件あるうち、継続取引実績があるのが64件（45.3％）しかない
• 「売上＝客数×単価×リピート」と定義する場合、「客数」と「リピート」が問題（単価は目標を上回っている）

【リピート低】
定期顧客の継続発送率が低い

「スポット」に
区分していたた
め当社側の営業
フォロー対象に
入っていない

声がけ先に定期発送
ニーズが本当にあるか
わからないまま営業・
声がけしている
（ニーズが把握されて
いるのは約3割）

他社との競合で仕事が
流失している可能性

当社との定期取
引契約があるこ
とを顧客が認識
していない

新規のうち「定期取引」顧客の
継続的発送件数が不足

新規獲得目標200件は
「定期×継続」が前提

【客数少】
実質的な定期客数が少ない

(定期顧客の中に実質的にスポットの顧客
がいる（請求1回・0回＝約3割)）

取引量に変化
がないような
現収顧客の新
規取引申請書
が承認されて
いる

既存顧客のうち、
顧客側業務要因に
よる発送率減少
(小口になったた
め沖縄西濃以外に
発注)

新規取引契約後の
アフターフォロー
が弱い・少ない
(質・量)

顧客の発送ニーズを
取りこぼしている

新規取引契約後、
名刺・料金表以外
お客様の記憶・記
録に残るものをわ
たしていない

沖西を利用するメ
リット等（当社が
できること・当社
の利点）が伝わっ
ていない

「定期」契約の定義が
不明確、かつメリット
も曖昧（発送ニーズが
多少あれば「とりあえ
ず定期で」契約を進め
ているので定期にス
ポットが紛れ込む）

手当たりしだいに
声がけしている
(需要の多そうな
顧客などターゲッ
トが絞り込まれて
いない)

会社認知度(第1
候補にならな
い)・サービス内
容が知られてい
ない

商品・料金体系が
わかりにくい(他社
と容易に比較でき
ない）

何を切り口に声掛けし
たらいいかわからない

新規取引承認後はSDの声
がけ機会が減少＝営業に
バトンタッチしたつもり
（アフターフォローは営
業の仕事≠SDの仕事）

新規獲得の「件
数」が重視され
すぎている
(金額よりも件
数重視）

営業・声掛けすることで対価
のない仕事を増やしたくない。
物量大・頻繁な集配は避けた
い（自らブレーキをかける）

集配で時間に追わ
れているので、営
業声がけしている

余裕は無い

顧客のことを知らずに、
やみくもに営業・声が
けしている（声がけ件
数自体が目標化）

顧客との接点が少
ない(量)×薄い(質)

人員
不足

人の数をあて
にした仕事の
仕方から変
わっていない

顧客のビジネス・
困り事を把握して
いない(その場限
りの依頼を受けて
潜在ニーズを把握
していない）

現収から掛取引
に移行するメ
リットを伝えき
れていない

金額を重視して
いなかったため、
営業目標額の内
訳が不明確に
なった

SDの仕事を単なる集
配から「セールスド
ライバー」に変化さ
せるため「営業・声
掛け」の実践を優先。
結果「件数」重視に。

「発送収入」の
大枠でしか現状
が把握できず、
営業実態の分析
が遅れた

目標件数を達成
していると思い
こんでいた
(順調に進んで
いると思い、対
策が遅れた)

同じ顧客ばか
りに声掛けし
ているので話
のネタがなく

なった

営業・声掛けを
サポートするチ
ラシ・資料など
のツールがあま
りなかった

営業の基本的な
切り返しの仕方
など、営業教育
機会がなかった

営業・声がけ
はSDの仕事
ではないと
思っている

顧客からの発
送がなくなっ
ても気にして

いない

新規取引開始
後はSDの仕
事ではないと
思っている

営業・声がけ意欲を刺激
するインセンティブ制度

になっていない
（営業＝顧客獲得／SD=
声かけ・集配効率）

営業ターゲット設定

インセンティブ制度

仕事の仕方の転換

営業トレーニング

営業・提案ツール

商品・サービスのシンプル
化・見せ方・わかりやすさ

の追究

契約関係を意識させら
れる文書の準備

顧客に対する関心・情
報の収集・蓄積→提案

顧客のニーズに
応じたサービス

提案

営業管理手法の見直し

SDの「セールスドライ
バー化」の意識転換

人と話を
するのが
苦手

仕事が増え
るだけで何
も良いこと
がないと
思っている

①実際に実施したブレイクダウン手法を活用した分析結果
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・各店所の現状（エリア、ルート、個人スキルなどのキャパシティ）の状況把握があまい状態で、営業拡大
（新規）を目指してしまった

⇒（ターゲットの設定方法が間違っていた）
・顧客のお困りごとやビジネス背景を理解していないまま、形式的な営業（輸送サービスの案内）をしてし
まっていた

⇒（潜在ニーズを把握していないのでリピート率の低下）

対策 具体的な行動

各店所のエリアやルートにあわせた
ターゲットの設定

・集配しやすいエリアに限定してターゲットを設定する
（2023年4月末までに）
⇒集荷トラックが多いエリア、毎日配達エリア、観光定期巡回事業

・店所にあわせた売り込みやすい輸送サービスからターゲットを設定する
（2023年4月末までに）
⇒豊見城・那覇営業所：ヤマト便 県外翌着できないペインに対し、

ＳＳＸとの連携で航空便を拡販

顧客が理解しやすい営業ツー
ルの作成

・業種業態別のサービス提案のパンフレットを作成する（2023年5月末までに）
⇒重量帯メリットを表記したパンフレット

・業種業態にあわせた理解しやすい料金表の作成する（2023年5月末までに）
⇒路線運賃タリフを分かりやすく表記

・顧客側に形として残る契約ツールキットを新設作成
（例：見積書、営業名刺、会社案内、輸送サービスの資料、保険に関する資料、
ミニカーなどの粗品）を作成し、を提供する（2023年6月末までに決裁をもらう）

顧客のニーズを把握するため
の営業トレーニングを実施

・営業担当者を集めて成功事例の共有を行う（4月・7月・10月・1月）
・獲得するために営業担当とSDで営業トークの勉強会（4月・7月・10月・1月）
⇒出荷低迷顧客への声掛け手法や確認方法

・営業担当とSDで契約後のフォロートークの勉強会（4月・7月・10月・1月）

②ブレイクダウン手法による分析から見えてきた根本要因

③根本要因を解決するための対策
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