
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ＮＬＦ 
主な改善実績 
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-1- 物流バンクの 

 

   製造業 

業種・業態 製造業(検査機器) Ａ社 

売上規模 ６０億円 

改善・指導テーマ 物流コストダウン・新規事業構築・商品化サポート 

改善・指導内容 

１．物流コンペティション実施によるパートナー再選定 
２．工場内在庫ロケーション再設定による動線改善 
３．受注方法の再構築、システム導入による集中処理体制構築 
４．営業情報共有による発注精度向上、仕掛品在庫削減 
５．自社調達物流の商品化による、物流業務プロフィット化 

結果 
・  物流コスト改善率：支払物流コスト８．９％減 
・ （自社製造拠点至近）物流センター設立・稼動 
・  新物流サービス開発（サポート中） 

 

業種・業態 製造業（建築部材・土木資材） Ｂ社 

売上規模 ８０億円 

改善・指導テーマ 物流コストダウン・自社資産有効活用 

改善・指導内容 

１．支払物流コストの削減  
２．滞留・死蔵在庫の削減  
３．自社工場の物流センター転換 
４．３による保管入出庫料の削減     
５．その他手順書に基づく業務改善実施 
６．建築廃材処理内製化と再利用ラインの構築による廃棄物処理料削減 
７．新製品開発における物流体制構築サポート 
８．自社ＨＰ、イントラネット活用方法見直しによる営業支援体制構築 

結果 

・  物流コスト削減率：支払物流コスト１３.２％減 
・ 廃棄物処理料：７００万円／年 → ０円に 
・ 新製品開発ライン設置に伴う、旧製品製造ラインの移管（拠点再配置） 
・ イントラネット上での物流品質、クレーム、対応情報の共有体制構築 

 

業種・業態 製造業(食品) Ｃ社 

売上規模 １００億円 

改善・指導テーマ 物流体制再構築、受注～納品までの業務改革 
物流コンペティション実施による最適パートナー選定 

改善・指導内容 

１．お客様からの受注受け入れ体制見直しによる業務改善 
２．ルート便運行状況の見直しによる、物流体制の再構築 
３．物流を基点とした横断的な全社業務の管理体制構築 
４．システム改善に伴う業務改革  
５．物流コンペティション実施によるパートナー再選定 

結果 
・ 物流コスト改善率：支払物流コスト８．９％減 
・ 物流管理課の設置 
・ 営業車中在庫の削減提案（未実施） 

 



 

-2- 物流バンクの 

 

   製造業 

業種・業態 製造業（外資系・医療機器） Ｄ社 

売上規模 １４０億円（日本支社：メーカー販社） 

改善・指導テーマ 本国からの調達・保管物流コストの削減 

改善・指導内容 

１．本国からの調達製品、部品保管拠点立地・スペックの決定 
２．保管拠点レイアウト、設立コストシミュレーション 
３．配送サービスレベル・直販体制を見据えた配送方法の決定 
４．物流コンペティション実施によるパートナー選定 
５．条件面交渉、調整と契約締結時の主要ポイントアドバイス 

結果 
・ 物流コスト改善率：自社プランより２７％ローコストで交渉締結 
・ 交渉スピードのアップ（上記実施期間３ヶ月） 
・ 契約の円滑な締結 

 

業種・業態 製造業（医療材料） Ｅ社 

売上規模 ５００億円（グループ売上高） 

改善・指導テーマ ＳＡＰ Ｒ／３オペレーションをベースにした物流フローの改善 

改善・指導内容 

１． 工場→自社物流拠点への配送フロー改善 
２． 自社物流拠点内の物流作業工程の改善とシステム組み込み 
３． 卸企業の買収による、商流面のサプライチェーンの改善 
４． メーカーと卸が共有の在庫を保有する事による流通在庫の削減 
５． 業界No１とNo２企業による物流共同化（配送業務）の実施 

結  果 

・ 物流コスト改善率：トータル物流コスト１０．２％減 
・ 東西物流センター 労働生産性（時間当たり処理量）１３０％アップ 
・ ＳＣＭでは卸合併の上、九州と北海道ではメーカー・卸の共同物流セン
ターが９月と１０月に稼動予定 
・ 当該企業将来的にはメーカー、卸、物流企業を巻き込んだ在庫型物流 
センターを設立予定 

 

業種・業態 製造業 (電機) Ｆ社 

売上規模 ８００億円 

改善・指導テーマ 物流コストダウン・国内物流拠点からの配送モード、ルート最適化 

改善・指導内容 

１．自社物流管理体制の整備 
２．バーコード導入・国内物流拠点の集約化 
３．工場直送比率の向上・情報システムの整備 
４．物流コンペティション実施によるパートナー再選定 
５．物流管理業務の整理・物流管理指標の設定と組織の設立 

結  果 
・ 物流コスト改善率：支払物流コスト １７.８％減 
・ 国内配送リードタイム短縮（３日→２日） 

 

 



 

-3- 物流バンクの 

 

   卸売業 

業種・業態 卸売業(その他卸) Ａ社 

売上規模 ５億円 

改善・指導テーマ 
物流コストダウン・自社内物流業務合理化 
利用運送業免許取得による同業他社物流業務受託 

改善・指導内容 

１．物流企業紹介による、配送コスト（路線・チャーター）交渉と削減 
２．利用運送業免許の取得に関する手続き、取得サポート 
３．自社物流業務におけるライン（流通加工）工程の合理化 
４．物流業務受託候補企業の紹介と、要件設定、契約締結サポート 
５．物流業務受託の成功と拡販にむけての営業方法・体制構築アドバイス 

結  果 

・ 物流コスト改善率：チャーター便２０％、路線便６％減 
・ 利用運送免許取得 
・ 物流センター内業務合理化（加工生産性１５０％アップ） 
・ 物流業務受託を事業化（新サービス開発） 

 

業種・業態 卸売業(その他卸) Ｂ社 

売上規模 １５億円 

改善・指導テーマ インターネット販売開始（Ｂ２Ｃ）に伴う物流体制構築 

改善・指導内容 

１．目検品によるカテゴリー管理からＷｅｂＥＤＩシステム使用による単品 
管理への移行（受託企業との共同開発） 
２．インターネットを使用したＢ２Ｃ向け単品販売のリリース 
３．Ｂ２Ｃ販売に向けての販売ポータルサイト比較検討 
４．Ｂ２Ｃオペレーション（受発注～納品）業務フロー・ガイド作成 
５．Ｂ２Ｃサービスの開始と受託企業との情報、品質レベル調整 

結果 
・ Ｂ２Ｂ単品販売における営業コストの削減と売上アップ 
・ Ｂ２Ｃ販売の開始による販売単価アップ 
・ 単品管理の実施による滞留在庫の活性化と商品リスト作成作業簡素化 

 

業種・業態 卸売業(その他卸) Ｃ社 

売上規模 ３０億円 

改善・指導テーマ インターネット販売開始（Ｂ２Ｃ）に伴う物流体制構築 

改善・指導内容 

１．物流コンペ実施による一括アウトソーサーの選出 
２．自社内物流業務の再分析による生産性指標の設定 
３．物流拠点移動に伴う、アウトソーシング先スタッフ教育 
４．新システム導入に伴う、機能要件設定参加 

結果 
・ 物流業務一括アウトソーシングの成功 
・ 営業、サイト運営業務への特化 
・ 物流業務（流通加工業務）生産性１４０％アップ 

 



 

-4- 物流バンクの 

 

   卸売業 

業種・業態 卸売業（その他卸） Ｄ社 

売上規模 ３２０億円 

改善・指導テーマ インターネット販売（Ｂ２Ｂ）開始に伴う物流サービス開発 

改善・指導内容 

１．自社物流サービスの分析と対象顧客・販売方法・提供価格の決定 
２．営業展開プラン、営業方法、ツール作成 
３．異業種に対するサービスの汎用性の検討 
４．想定されるリスクへの対処方法の作成、協力物流企業との連携方法 
  アドバイス 

結  果 
・ 別会社設立によるサービス開始 
・ 物流業務受託を事業化（新サービス開発） 

 

業種・業態 卸売業(建築部材) Ｅ社 

売上規模 ２５０億円 

改善・指導テーマ 全社的物流改革の実施 

改善・指導内容 

１．物流コンペティション実施による取引物流企業集約（６０％減） 
２．集約化によるスケールメリットによるコストダウン 
３．経理処理の効率化と品質管理労力低減、物流起因クレームの減少 
４．販売商品見直しと、各カテゴリー毎最適配送方法の確立 
５．細分化していた社内業務改善チームの集約によるスピードアップ 
６．滞留在庫の自社物件への集約による保管コスト削減 
７．配送センターの集約化（全国５箇所 → 東西２拠点化） 

結果 
・ 物流コスト改善率：支払物流コスト８％減 
・ 物流管理組織の昇格（課→部） 
・ 営業との情報共有による在庫管理の連携、在庫金額の削減 

 

業種・業態 卸売業（海産物） Ｆ社 

売上規模 ４９０億円 

改善・指導テーマ 営業力強化のための物流マネージャー育成講座実施 

改善・指導内容 

１．マーケティングコース（提案営業ノウハウ構築） 
・営業アプローチ選定と提供サービス 
・物流コストダウン９つの方法 
・物流コストの把握による改善提案手法 
・提案営業ツールの作成 
２．マネジメントコース（物流現場管理者育成） 
・物流現場予算の立て方・目標・計画の管理方法 
・在庫差異の撲滅手法 
・他社との差別化戦略構築手法  

結  果 
・ 営業方法の多様化（提案営業の実施・定着） 
・ 現場レベルでの改善意識向上・スピードアップ 



 

-5- 物流バンクの 

 

   卸売業 

業種・業態 卸売業(非鉄金属) Ｇ社 

売上規模 ６２０億円 

改善・指導テーマ 自社物流拠点内業務の合理化・物流新サービス開発 

改善・指導内容 

１．在庫拠点のロケーション整備・バーコード管理導入による作業合理化 
２．流通加工業務の開始によるセンター人員の生産性向上 
３．配車業務の改善による負担軽減とセンター出発時間の前倒し 
４．物流コンペティション実施による物流幹事会社設定 
５．２４時間対応ＴＣの設立による、他社物流業務受託サービスの開発 

結  果 
・ 自社物流拠点内配車業務効率化（追跡調査中） 
・ 他着手中 

 

業種・業態 卸売業(配管・冷暖房装置等) Ｈ社 

売上規模 １０００億円 

改善・指導テーマ 物流コストダウン・物流管理指標の設定 

改善・指導内容 

１．物流部の設立と物流管理業務の整理・実施 
２．物流管理指標の整備と再設定 
３．配送システムの効率化 
４．リース契約見直しによる自社保有車両維持管理経コストの削減 
５．効率的配車方法の実現によるトータル物流コスト削減  

結果 
・ 物流コスト改善率：自社車両維持コスト△６００万円超／年 
・ 他改善中 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

-6- 物流バンクの 

  

  小売・サービス業 

業種・業態 小売業(専門店) Ａ社 

売上規模 ７５億円 

改善・指導テーマ 調達物流、各店配達物流コスト削減 

改善・指導内容 

１．物流企業集約によるコストダウン、配送条件向上 
２．各店配送ルート見直しによる、積載率アップ 
３．副資材調達業務一括アウトソーシング 
４．店舗消耗備品の調達先変更による一括調達（照明・作業機器） 
５．自社保有配送車両処分による維持経コスト削減、事故減少 

結果 
・ 物流コスト改善率：支払物流コスト１４．４％減 
・ 副資材調達コスト７％減 
・ 自社車輌維持コスト５４万円／年→０円に 

 

業種・業態 小売業(食品) Ｂ社 

売上規模 １３０億円 

改善・指導テーマ 物流センター構築による一括納品体制の実現 

改善・指導内容 

１．納品車両台数の削減 
２．店頭入荷検品・品出し作業の軽減 
３．リードタイムの短縮・納品率向上 
４．店頭在庫金額の圧縮 
５．センターフィー収入の確保  

結果 
・ 納品車輌台数の削減 
・ 現在センター構築中 

 

業種・業態 小売業(サービス) Ｃ社 

売上規模 ４２０億円 

改善・指導テーマ 調達物流の改善によるコストダウン・全経費項目の取引内容の見直し 

改善・指導内容 

１．各事業所での調達状況のギャップ分析による価格差把握 
２．商品マスターのクリーニング、見直しによる調達品目の絞込み 
３．単品商品ごと取引条件の見直し・取引内容、業者集約 
４．電機、水道、ガス、通信費等の契約見直しによるコストダウン 
５．設備管理費の見直し 
６．社内物流の取引集約によるコストダウン 
７．新店オープンにおける初期調達資材物流の効率化によるコストダウン 

結果 

・ 単品商品の調達先見直しによるコストダウン（５～２０％、単価ベース） 
・ 契約見直しによるコストダウン（１０～３０％） 
・ 設備管理費の見直し(着手中) 
・ 社内物流の取引集約によるコストダウン（１３％） 
・ 新店オープンにおける調達物流コストダウン（８％～１４％） 

 

 



 

-7- 物流バンクの 

 

   物流業 

業種・業態 物流子会社 Ａ社 

売上規模 ２０億円 

改善・指導テーマ 物流センター構築サポート・提案営業実践サポート 

改善・指導内容 

１．設物流センター構築サポート 
・設計依頼企業選定サポート 
・センター活用における営業ノウハウ提供 

２．提案先企業・提携物流会社などの情報提供、提案サポート 
・Ｌネット登録、優良傭車先情報提供・紹介 
・荷主情報収集・提供  

結果 
・ 新物流センター稼働 
・ アパレル企業など物流業務受託２社受注 
・ 物流会社との連携、貨物などのやりとり多数  

 

業種・業態 広域地場物流企業 Ｂ社 

売上規模 ２５億円 

改善・指導テーマ 物流コンサルタント養成塾・提案営業同行サポート 

改善・指導内容 

１．提案営業ノウハウ提供 
２．一括アウトソーシング受注のためのノウハウ提供 
３．料金交渉における原価計算・交渉ノウハウ提供 
４．契約における文言チェック、契約形態にかかる情報提供 

結果 

・ 既存荷主の物流業務一括アウトソーシング受注 
・ 新規営業先への提案営業同行による受注獲得 
・ 提案書・報告書作成ノウハウ構築 
・ 担当社員スキルアップ  

 

業種・業態 広域地場物流企業 Ｃ社 

売上規模 ４６億円 

改善・指導テーマ 人事評価制度再構築サポート・提案営業実践サポート 

改善・指導内容 
１．個人別損益連動型新人事考課制度（事務職・現業職）作成 
２．食品共配網の商品化、および提案書作成 
３．機械部品メーカー一括外注化提案サポート  

結果 

・ 新人事考課制度導入（事務職） 
・ 新人事考課制度導入に向け調整中（現業職） 
・ 食品メーカー３社受注、他数社検討中 
・ 機械部品メーカー一括外注化受託運営開始  

 



 

-8- 物流バンクの 

 

   物流業 

業種・業態 物流子会社 Ｄ社 

売上規模 ９０億円 

改善・指導テーマ 物流マネージャー育成講座 

改善・指導内容 

１．マーケティングコース（提案営業ノウハウ構築） 
・物流業界の現状・現状に即した提案営業のありかた 
・営業アプローチ選定と提供サービス 
・物流コストダウン９つの方法 
・物流コストの把握による改善提案手法 
・提案営業ツールの作成 

２．マネジメントコース（物流現場管理者育成） 
・業務の数値化と原価分析・物流ＡＢＣ活用方法 
・物流現場予算の立て方・目標・計画の管理方法 
・在庫差異の撲滅手法 
・他社との差別化戦略構築手法  

結果 
・ 開始３回目で新規受注を獲得 
・ 提案営業ノウハウ共有化の実現  

 

業種・業態 大手路線物流企業 Ｅ社 

売上規模 ７０００億円 

改善・指導テーマ 物流コンサルタント養成塾（特定エリア所属社員対象） 

改善・指導内容 

１．物流コンサルタントの心得 
２．マーケティング方法 
３．業態別物流特性の把握・荷主情報の取り方 
４．荷主の固定客化法 
５．テーマ別提案 
 ・一括アウトソーシング（３ＰＬ）提案 
 ・物流コストダウン提案 
 ・システム活用提案 
６．自社ノウハウの商品化方法 
７．提案ツール作成  

結果 
・ 上記ノウハウの構築と実践 
・ ３ＰＬ提案営業の推進  

 

以上、ＮＬＦホームページに掲載 

ｈｔｔｐ：／／ｗｗｗ．ｎｌｆ．ｃｏ．ｊｐ 
(ｴﾇ､ｴﾙ､ｴﾌ) 

（２００１．９．１０） 

 


