
利益を残す！
運送原価基礎知識
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収支管理を日々実施することで
利益改善につなげましょう

収支管理は、利益を創出するための重要な手法であり欠かすことはできません。ただ、 い くつかの企業からは

「収支管理は請求書を発行する月末に行い、月毎に黒字か赤字かを管理している」という声を聞きます。

本来、収支管理は日々行うものです。理由は、赤字となっている運行が見える化でき、即時に対策ができるから

です。また、対策の効果もすぐに見え、配車のモチベー ションを向上させる促進剤にもなりえます。そこで今回は、

日々収支管理を行う上でどのような手法で進めれば良いのか、下記に示した主な流れを船井総研ロジ株式会社の

鈴木敦大氏に解説してもらいます。

収支管理で効果を発揮する取り組み手法

①車両毎の運送原価を1日あたりに換算して、原価を算出する

↓ 
②車両毎の売上と原価を比較して、赤字・黒字どちらになっているかを試算する

↓ 
③赤字になっている車両の配車内容を確認する
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対象配車担嵐奮

配車内容を変更できる場合

対象：ドライバー

④配車内容を見直し、改善策を立て、翌日から実行する

時間がかかっている場合

⑦なぜ想定以上にかかっているのかドライバーと共に原因を追究する

配車内容を変更できない場合

⑤赤字になっている車両の拘｝間の内訳を抽出する
（運転時間、荷役時間、休憩時間、手待ち時間、点検・点呼など）

↓ 
⑥荷役時間・手待ち時間が想定以上かかっているか・いないかをみる

l 時間がかかっていない場合

「ドライバー 自身の問題」が原因の場合 「荷主企業の問題」が原因の場合

対象：獨主企禦
⑩荷主企業毎の売上を算出し、どの荷主企業が薄利であるかを抽出する

薄利の荷主企業に対して
値上げ交渉ができる場合

薄利の荷主企業に対して
値上げ交渉ができない場合

⑧対策を立て、翌日から実行し、
PDCAサイクルを回す

⑨⑤で抽出した数値を元に
荷主企業に対して改善の
打診を行う

⑪薄利である荷主企業に対して
値上げ交渉を行う

⑫営業活動を行い、
薄利である荷主企業に代わる
案件がないか模索する

上記の①～⑫の順に落とし込んでい くことが、収支管理を行う上で最大の効果を発揮します。落とし込み方

としては、まず①②の算出・試算後、配車担当者に配車内容に問題はないかを確認します（③）。ここで改善の

余地があれば、配車内容を新たに組み立てる必要があります（④)。次にドライバーの拘束時間の内訳を数値化

し（⑤）、荷役時間·手待ち時間が想定以上にかかっていないかを追求します（⑥）。この原因がドライバー自身の

問題であれば一緒になって改善策を立案し、PDCAサイクルを回していきましょう（⑦⑧）。一方、荷主企業に原

因があれば改善の打診をしてみてください（⑨）。最後に薄利となっている荷主企業を洗い出し（⑩）、値上げ交

渉（⑪）や新規案件の営業活動を行い（⑫）、赤字運行を無くす努力を行ってください。

以上が収支管理における注意点となります。日々収支管理を行う習性を身に付け、収支管理の手法を自社内

で構築し、利益向上に努めてください。
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