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CASE 34 
EXCEL とホームページで経営改善 

事例企業は、どん底の経営状態からＩＴで経営改善を果たし

た。先代から引き継いだ事業を立て直すため、努力し、勉強

し、EXCEL を活用して運送原価を把握し、赤字の顧客と運

賃交渉して、コストを改善した。また、新規受注を増やすた

めホームページを作成した。当初は、ほとんど反応がなかっ

たが、ホームページを顧客に見てもらえるように、ブログを

作成し、サービス事例を紹介し、徐々に問合せが来るように

なった。自動見積の機能も追加し、今では売上の２割をホー

ムページの営業で上げるようにまでなった。 
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 経営の立て直しのため、コスト削減をしなければならない。 

先代から経営を引き継いだ時点では、赤字で、借入も膨らみ、とにかく何かを始め

なくてはならなかった。 
 どの仕事が儲かっているのか、どの仕事が赤字なのかを知りたい。 

運送原価の詳細内訳、運賃の水準、顧客毎の収益などを明らかにして、赤字の仕事

を見つけて、運賃交渉や運送方法についての改善を図りたい。 
 将来のために、新規顧客を獲得したい。 

会社の業績改善のために、コストダウンなどの努力をしているが、売上が増えなけ

れば借金も返済できない。新規顧客のための営業もしているが、なかなか良い受注

は獲得できない。ホームページで営業ができて、受注も増えるのならばぜひやって

みたい。 
 サービス品質をホームページで理解してもらえるようにしたい。 

小規模な会社が、サービス品質を証明するには、社内での安全やコストダウンへの

取り組み、公的な機関からの認証、メディアでの評価、お客様からの評価など、外

部からの評価が必要である。 
 ホームページの問合せが多くなり、見積作成の手間を省きたい。 

ホームページからの問合せが増えてくると、その対応が大変になってくる。見積書

を作成するのも、新規の顧客の場合、距離を調べて見積書を作成して、押印して

FAX しなければならない。いくら問合せがきても、その対応ができなければ受注

にならない。問合せから、見積作成までの一連の営業事務を何とか合理化したい。 
 

 

 
 
  

課題・ニーズ

会社
情報

本社及び営業所数：1

車両台数：16台（平ボディ他）

社員数：18名

輸送品目：住宅内外装品、鋼材輸送、自動車部品

運送料金は、稼動時間（拘束時間）と運送距離（配達距離）

平ボディを中心とした輸送
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 顧客単位の原価を把握することができるようになった。 

EXCEL を活用し、各車両の運行記録から、運行毎のコストを把握することができ

るようにして、そのデータから、月間の顧客毎の損益も簡単に把握できるようにな

った。 
 
 コスト削減を果たした。 

ドライバーの燃費の実績は公表し、報奨金制度も作って、全社で燃費削減に取り組

み、競い合って燃費を改善することで、全体としてコスト削減を果たした。 
 
 赤字顧客との運賃交渉に成功し、値上げを実現した。 

顧客に対し、運行毎に把握した原価の状況を説明し、納得してもらうことで、値上

げにも成功し、赤字顧客、赤字路線を少なくすることができた。 
 
 ホームページからの受注で売上の２割を占めるようになった。 

ホームページを作成し、改善を続け、月に 10 件以上の問合せがくるようになり、

ホームページから受注した顧客の売上が全体の２割程度を占めるようになった。 
 
 
 
 
 

  

導入効果
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 EXCEL による運送データ管理 

運行毎のデータを記録し、荷主、ドライバー毎に収益や原価を集計することができ

るようにしている。 

 
図 1 運行データ管理表 

データを EXCEL のピボットテーブル機能を使って、集計計算を自由にできる。 

 

図 2 荷主別集計 

システム概要
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図 2 では、データを荷主別に集計した表である。運行毎に荷主を特定し、売上内

容、高速料金、拘束時間、実車時間などが記録されているため、簡単に集計し、km
当り売上、時間当り売上、平均実車率、平均拘束時間なども容易に集計でき、自社

で管理している車両別 1km 当り原価と比較することも可能である。 

 

図 3 ドライバー別集計 

図 3 では、同じ形式でドライバー別に集計している。 

 
図 4 ドライバー別荷主別集計 

ピボットテーブルの行の項目に荷主を追加するだけで、ドライバー別荷主別の集

計も即座に集計計算できる。事例企業では、１日複数回の運行もあるため、データ

は必ず運行管理単位に記録している。 
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ドライバーの給油数量も記録しているため、月間

集計をすることで、燃費も簡単に計算することが

できる。大型車、中型車毎に集計することで、燃

費のランキング表にすることができる。事例企業

は、この集計を元に、ドライバー個人個人に対し

て指導を行っている。 
 
 
 
                                                       図 5 燃費表 
 多くの顧客が訪問してくれるホームページ 

事例企業は、運送会社をインターネットで検索している顧客が、地域名と業種のキ

ーワードから、検索結果で上位に表示されるように、SEO 対策（Yahoo!などのイ

ンターネット検索エンジンで上位に表示されるための対策）を駆使し、多くの顧客

が訪問してくれるようにホームページを作成した。 
 
 問合せがしやすいホームページ 

事例企業はホームページを作成し、会社の情報、車両の情報、運送料金など、運送

サービスに関する情報がわかりやすく改良し、顧客からの問合せがしやすいホー

ムページを作成した。 
ページ 項目 内容 

トップ 会社情報 会社名、電話番号、営業時間 

サービス内容 頻度の高いコースと車種の情報 

費用 車種別の運送料金、WEB見積で即見積書作

成（メール返信） 

ページ目次 業務紹介、会社案内、採用情報、お客様の

声、お問合せ、ブログ、運輸安全マネジメ

ント情報 

業務紹介 得意な運送 スポット、緊急便、地域、スポットプラン

別の基本料金、会社の考え方、取り組み 

費用 車両別費用 車両仕様と写真、荷台スペース、基本料

金、車両の特徴、現在の主な貨物種類 

WEB 見積 見積作成 積み地住所、運送先住所を入力すること

で、地図上にルート、距離、時間が自動的

に表示され、メールで見積がすぐにでき

る。 
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 仕事に結びつくホームページ 

顧客がインターネットで事例企業を探して、ホームページを閲覧した時、問合せや

費用見積をすぐにできるように WEB 見積の機能がある。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

ホームページの案内に従って、積み地住所と納品

先住所を入力すると、地図上にルートが表示され、

距離と時間が自動計算される。次に、車両と台数

を選択して、依頼者の会社名、担当者名、連絡先、

メールアドレス、依頼予定日を入力すると総額費

用が計算される。最後に見積依頼ボタンを押すと、

自動的に見積書が作成され、入力したメールアドレスに画像データ（PDF ファイ

ル）で送信される。 
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 輸送品質がわかるホームページ 

事例企業は、小規模な事業者であり、一般企業への知名度はないため、新規顧客が

安心して見積依頼や発注をしてもらえるように、外部の評価制度の取得を行い、社

内の安全活動などと共に、ホームページ上で公開している。 
項目 評価制度・方法 内容 

輸送品質 東京都貨物輸送評価制度 27 年度三ツ星 

26 年度二つ星 

25 年度二つ星 

IT 経営 経産省中小企業 IT 経営力

大賞 

24 年度 IT 経営実践認定 

経営革新計画 埼玉県 23 年度経営革新計画承認 

お客様の声 顧客アンケート 実施した輸送サービスについてのアンケー

ト葉書を掲載 

取材記事 雑誌、新聞、ＴＶ取材 26 年ＴＢＳ「ひるおび」「あさチャン」ＮＨＫ「ニ

ュースウォッチ９」 

25 年「物流ニッポン」 

24 年「ビジネス・コンピューター・ニュース」

「物流経済新聞社」「月間アクセス埼玉」 

23 年「物流産業新聞社」 

22 年ＮＨＫ「おはよう日本」 

ブログ 輸送サービス事例 サービス実施日、輸送車両、ドライバー、輸

送貨物、依頼の経緯、苦労話など。 

月間燃費ランキング ドライバーの車種別月間燃費ランキング表 
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本事例企業では、数年間にわたる導入であり、全期間を通じてのコストを掲載する。 

 コスト 

項  目 費用 

Ⅰ．パソコン 

パソコン（Office Software）、プリンタ 

インターネット設備（モデム、ルーター等） 

インターネット通信料、プロバイダー料 

 

30 万円 

5 万円 

年間 8 万円 

Ⅱ．最初のホームページ 

会社紹介ページ数ページのみ 

ホームページレンタルサーバー、ドメイン管理 

 

5 万円 

年間 2 万円 

Ⅲ．二度目のホームページ 

会社紹介、車両紹介、運賃表、ブログ 

 

50 万円 

Ⅳ．ホームページの見積書自動送信機能 

発地、着地の住所を入力⇒地図で距離を確認⇒

車両を選択⇒日付を入力⇒顧客情報入力⇒ 

見積書を自動作成してデータ送信処理 

 

50 万円 

合  計 140 万円 

年間 10 万円 

EXCEL の勉強会、経営管理の勉強会などは、トラック協会主催のセミナーを利用

した。また、中小企業大学校の講習会（有償）も受講した。 
 

 導入期間 

導入フェーズ 期間 

Ⅰ．運行データ管理 

EXCEL による運行データ管理 

1 年間 

Ⅱ．最初のホームページ 

   会社紹介 

2 年間 

Ⅲ．二度目のホームページ 

会社紹介、車両紹介、運賃表、ブログの機能を持 

つページを作成し、ブログ内容を充実させ、事例や 

感想葉書などを掲載 

6 ヶ月 

Ⅳ．ホームページの見積書自動送信機能 

 

6 ヶ月 

コスト・期間
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事例企業は、困難な経営状態を改善すべく、コストを削減し、受注を増やすという努力を重

ねて、最終的に経営改善に成功した。当初の状況は、キャッシュフローの悪化で、借金返済

も難しかった。車両台数を減らし、受注に見合う台数にしても、キャッシュが回らない状況

であった。運賃が安いのか、運行原価が高いのか、それまでの管理方法では明らかにならな

かったため、経営セミナー等に参加して経営改善の方法を探した。 
 目的を明確にする 

最初の目的は、コスト削減からスタートした。収受運賃で利益が出ない原因は何

か、燃費は他社に比べてどうなのか、詳しく調べる必要があった。また、収受運賃

が原価に比べて高いのか、安いのか、顧客単位、運行管理単位に調べる必要があっ

た。また、コストの削減に取り組むと同時に、将来のために新規顧客の受注も必要

だった。コスト削減と受注増という経営目的のためにＩＴを活用した。目的が明確

になることで、必要なＩＴを探し、必要な知識を獲得して、導入を図った。 
 自ら学び社内に普及する 

ＩＴを活用するためにパソコンを導入し、データを登録し、期間や車両単位、顧客

単位に集計、分析する方法を学んだ。他社の方法を聞き、同じやり方を自社に適用

し、ドライバー毎の燃費に差があることがわかり、ドライバー全員と対話して、改

善に取り組んだ。事例企業ではまず、燃費からスタートした。こうしたできること

から着手し、確実に改善していくやり方で、改善を普及させることに成功した。 
 無理ない予算でＩＴ投資 

自社の経営状態では、いくらまで投資できるのかを決め、無理ない予算でＩＴ導入

を図っている。目的はコストの詳細を集計し、分析することだから、知識は無料の

セミナーで獲得し、最低限のパソコンと EXCEL を活用した。受注増のためのホ

ームページ導入でも同様に、最低限の投資で最初のホームページを導入し、効果が

なければ、効果のあるホームページを開発するために、多くのソフトウェア会社に

オファーを出し、自社の予算に合わせて、データを入力するなど、安くするための

工夫と労力を惜しまなかった。 
 価値ある情報発信 

目的は新規顧客獲得であったホームページの開発は、二度目の開発を行うことで、

顧客の反応を得て、顧客が求める情報はどういうものなのかを知った。安心して運

送依頼するために、運送事例の紹介、実際に仕事をした顧客からの声、公的な貨物

輸送評価制度のような第三者の評価等をホームページに掲載することで、最終的

にはコンスタントに月間 10 件以上の問合せを受け、売上の約 2 割にまで増やすこ

とができるようになった。 
 

成功要因
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 全社員の協力が得られない 

経営状態が悪い時には、十分な給与を支払うこともできない。それでも改善をする

ためには、社員の協力が必要である。高度成長期のように利益の蓄積ができていな

ければ、現状から改善するしかない。会社の状況を説明し、どのような努力を行っ

て、どのような結果になるのか、社員にきちんと説明をして協力が得られなけれ

ば、やがて状況がさらに悪化して、社員が辞めていくことになる。 
 運行毎のデータを正しく記録できない 

中小運送事業者では、十分なシステム化がされておらず、請求書を発行するシステ

ムを使っていても、月末に利用するだけという状況も多い。目的がコスト改善であ

れば、改善すべき業務プロセスは何なのか、営業なのか、燃費なのか、安い運賃な

のか、原因がわからなければ改善に着手することができない。事例企業のようにま

ずは運賃を調べようとすれば、走行距離と燃料代を明らかにしなければならない。

燃費を改善するには、個人別にどの程度の燃費なのか、他社と比べてどのようなレ

ベルなのか、運送形態や車両によってどのような差があるのかを知ることから始

めなければならない。正しい分析は正しいデータからしか導くことはできない。 
 経営者自らＩＴを理解して取り組まない 

コスト管理にしてもホームページにしても経営者自らＩＴを理解する必要がある。

プログラムを作るということではなく、どのように使ったらどのような結果を得

ることができ、何が改善できるのかを自ら理解する必要がある。運送会社専門のソ

フトウェア会社へのインタビューでも、開発会社では様々な機能を準備している

が、請求書発行にしか使っていないケースが多い。ソフト会社でも中小企業大学校

でもトラック協会でも学ぶ場所は用意されている。目的を持って取り組み、自分で

理解して初めて、自社に必要な活用方法が見えてくる。 
 コスト対効果を無視したＩＴ投資 

全ト協が公表している経営分析データによれば、一般貨物運送事業の売上に占め

る一般管理費率は 14％程度である。多くの企業が赤字か、数％程度の利益である

状況から、輸送サービスのみを提供している企業のＩＴ関連費用としては年間

0.5％程度を超える場合には、収益性を考慮して慎重な検討が必要である。投資に

よって得られる効果が、実車率、稼働率、回転率などを十分に向上したり、受注増

加が見込めるのでなければ、コスト負担が重くなるリスクが高い。 

失敗のリスク
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