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1.20 Thu

１日目

KUBOXTのALL INモデル
～お客様の課題をワンストップで解決する～

テーマ

１．ALL INのサービスモデル

KUBOXT(クボックス)は広島県にある運送を生業
とする企業である。運送業は受注型産業で
あり、案件内容や料金も顧客の要望に応え
ることが多い。しかし、当社は運送の範疇だけ
に留まらない「ALL INモデル」を構築し社名
も変更している。機械器具設置工事やクレー
ン作業、配送後の現地で電気設備工事まで
対応し一般的には“運送会社以外”が対応
するサービスまでワンストップで提供することで
「ただ運ぶだけではない」サービスにより、他社
と差別化され、「選ばれる企業」となっている。

こうした他社と差別化されたサービスを生む基盤は当社の企業文化にある。「そこまでやる！」と銘
打たれたフレーズは当社の文化づくりの根幹を成す。「そこまでやる！」とは、他社がまねできないよ
うな「すごい仕事」を成し遂げることであり、それが顧客に選ばれる理由となる。
企業文化として定着するために「あんぜん、あいさつ、ありがとう」の3つに重点を置く。従業員ひとり
ひとりが普段からこれらを徹底することで、顧客の要望に対しても真摯に取り組み、「そこまでや
る！」ようになる。一見無理難題に見えるような顧客の要望に対しても、「ウチは運送業だから」と
断るのではなく、どうにかしてやってみようという気持ちで取り組む文化を醸成している。このような文
化が顧客ニーズに応える根幹となり、サービスの多様化を生んでいる。
KUBOXTではまさに、「文化は戦略にまさる」を実践し、体現している。

２．「そこまでやる！」の企業文化
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事業成長戦略マトリクスを用いて、自社の顧客とサービスの「周辺」を見据えて、
どのように事業を拡大するかディスカッションを行いました。

１．自社はお客様の要望を断らない対応力が強みであると認識していた。
現場力を活かし対応したサービスを具体的な強みとして他顧客に展開する
ことで＋αサービスとして確立する。

２．物流は必ず前工程・後工程に繋がっている。
まずは保管・運送の隣にある工程を自社のサービス領域として拡げていく。

1.21 Fri

２日目

事業のオンリーワンポジション獲得に向けた戦略構築

第４回 2022年3月10日（木）、3月11日（金）金沢
株式会社ビーイングホールディングス CEO 喜多 甚一氏

テーマ

自社のノウハウを活かした事業展開ステップのフレームワーク

１．1T4M
Technology(固有技術)、Market(市場)、
Management(管理)、Money(財務)、
Man(人材)の頭文字を取ったもの。
勝てる「場」と「条件」を考えるために用いる。

２．事業成長戦略マトリクス
市場と自社の商品/サービスを「既存」「改良」
「新規」に分け、それらをマトリクスにしたもの。
何に重点を絞って進めて行くのか、
戦略オプション(選択)の検討に用いる。

参加者ディスカッション

自社と市場を見極め、「勝ち方」を考える


