
②ファン数の増加 

  ＳＳＸ 九州西濃 沖縄西濃 東北西濃 二興倉庫 

目標 ６３，９４２件 ５４，９９８件 ２，４８０件 

（集荷：４５０件、配達：２，０３０件） 

９，３６５件 ７６件 

 

実績 

出荷顧客 ６，０４０件 集荷顧客：７，６００件 集荷顧客：４４４件  ６７９件（集荷） ７１件 

配達顧客 ５６，２１４件 配達顧客：４６，３２３件 配達顧客：２，０８３件 ８，４０８件（配達） － 

目標達成率 ９７．３６％ ９８．０％ １０１．８％ ９７．０％ ９３．４％ 

 

 

現状 

（状況及び、 

課題） 

・目標対比 出荷顧客：１００．０５％（＋３件）  

・配達顧客： ９７．０８％ （▲１，６９１件）着荷主セールスに対する行動不足 

・目標比 

（集荷▲１３４件９８．２％・配達▲９４１件 

９８．０％） 

・前年比 ＋１６１件 １００．３％ 

（集荷▲１２２件９８．４％・配達＋２８３件 

１００．６％） 

・集荷顧客：９８．６％ 

・配達顧客：１０２．６％ 

・営業訪問ができていないことから、ＳＤ

からの情報と新規獲得後のフォロー営

業ができておらず剝落となっている 

＜３月比較＞  

・集荷 ９８．３％／▲１２件 

・配達 ９８．９％／▲９４件 

【課題】                         

新規荷主の継続率／少額荷主の

継続出荷    

・９月実績 

獲得：１件 

（９月目標：１件） 

達成率：１００．０％ 

（累計では未達） 

スポット業務を糸口とし、継続

業務取引に繋げる 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

新たな取組み 

（課題解決策） 

 

 

・営業戦略部 

・【既存荷主ロジ化の取り組み】 

・対象既存荷主数 約８４７社・既存荷主の要望深堀 

上期に実施した１５，０００社へ「物流改善に興味があるか？」の回答において、 

ロジスティクス改善に興味有の更なる深堀を実施 

２０２４年問題を直近として、各メーカーにおいて、物流改革が検討されていることを

当該アンケートで認識。保管・庫内作業を含む物流運用・国内外の輸送に対して、 

課題解決・物流効率化が図れる提案営業を展開。 

既存荷主の物流課題に関して、当社の提案で期待以上の成果に繋げ、セイノーファ

ンの増加、及び安定した収入の確保に繋がる 

【新規の取り組み】 

ＳＨＤのエレクトロニクス事業部・ヘルスケア事業部の２部署と情報共有したターゲッ

トを基に展開。エレクトロニクス関連企業については、商社（卸売業等）、商流が必要

不可欠な業種で物流のアセットを持っていないメーカーに対し、輸送を切り口として、

物流全体の提案営業に繋げる 

・営業部 

・お客様のお困りごとをより深掘りし、解消を図ることで、なくてはならない存在になり、

当社のファンになって頂く※深掘りをするための準備として 

・プレターゲットリストの活用 

・新規のターゲットリストを作成する前段階にプレターゲットリストを作成 

・荷主情報をしっかりと確認しておくことで、お困りごとの仮説をたてて、深掘りの 

ヒヤリングが可能になる 

・実績:新規顧客数前年比７６件プラス 

・的を絞る 

・コロナ明けに、イベントの有人化による音響関係の移設やイベントのチラシの輸送、

旅行業界の書類輸送など 

・Y社のＬＴ悪化の地区への渉外 

 

・獲得荷主へのフォロー渉外 

⇒管理職による初出荷の翌日訪問： 

お困り事、御用聞き 

・お客様の声（評価／ご指摘）の収集 

⇒毎週月曜会で各部と共有後、対策立案 

【声：ご評価】Ｎ＝４０ 

・急な依頼でも対応してくれる ４０％ 

・重量物、ロット物を運んでくれる３０％ 

・荷扱いが丁寧 １０％ 

【声：ご指摘】Ｎ＝１０ 

・遠方地域（関東・関西）への残貨の懸念が 

ある ６０％ 

（対策）⇒遅延の事前連絡と前倒し出荷への 

促し及び時間提供商品のご案内 

（効果）⇒集荷顧客ファン数３０件増を見込む 

・メルマガ配信 

 ９月配信：２，３００件（月２回） 

 ⇒輸送の商品・サービス・ロジサービス・ 

空坪    情報等 

 ⇒９月配信トピックス：２０２４年問題・ＢＣＰ 

   対策導入事例のご紹介 

各店所のＳＤ声掛けからの情報報告は

１０日に１回報告し、営業担当から訪問

し獲得に繋げる（継続） 

・宜野湾支店にて７月より営業担当１名

増員営業力を強化図る 

［７月度］打席  獲得／ 打率 

（新規） １５件   ０件  ０ 

（既存） ２０件   ５件  ２５％ 

（合計） ３５件   ５件  １４％ 

［８月度］ 

（新規） １６件   ４件  ２５％ 

（既存） １９件   １件   ５％ 

（合計） ３５件   ５件  １４％ 

［９月度］ 

（新規） ２１件   ７件  ３３％ 

（既存） ２６件   ６件  ２３％ 

（合計） ４７件   １３件 ２７％ 

・新規荷主の継続率向上               

初回出荷⇒ 

管理職フォロー訪問          

月初／中旬の定期 

訪問／御用聞き 

・少額荷主の継続出荷                

管理荷主８３０社                   

０出荷／４月９８社⇒９月１２８

社・・３０社増加週次データをもと

に１週目／２週目確認       

ＳＤ声がけ／事務所ＴＥＬにて０出

荷荷主へのアプローチ強化 

・スポット業務対応先に対する

フォローの継続 

⇒スポット業務をきっかけと

し、奥行き確認の徹底によ

り、取引拡大（継続業務獲

得）に繋げる 

・各センター長による「お困りご

と」聞き取りの徹底 

⇒顧客応対の温度差を無く

し、全体でファンを増やす 

・グループ力（協業）を生かした

業務対応幅拡大の周知を 

継続 

・新たに３社での共同営業を 

実施中 

当社、東北エリア様、東北西

濃様での「ロジ東北プロジェク

ト」実施 

⇒毎週火曜日…営業実施 

毎月第４月曜日…定例ＭＴＧ 

範囲拡大でターゲットにメルマ

ガ配信先を追加ピンポイント

での狙い撃ちもあわせて実

施、引続き進捗確認及び検証

しながら進める 

 




