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1. [bookmark: 1._問題意識と研究目的]問題意識と研究目的
知識が企業のコア・ケイパビリティとして競争優位をもたらし、価値創造の源泉になることから、企業の経営において、知識の継承は重要な課題の一つである。しかしながら、実際には知識の継承が上手くいかないケースも多い。例えば、業務引継ぎは知識継承の具体的な行為の 1 つである。異動や転職などの理由で、業務から離れるメンバーが仕事や業務の内容を後任者に伝え、業務が今まで通り滞りなく遂行できるようにす[footnoteRef:1]ることが求められる。引き継ぎ作業に漏れがあった場合、後任者が仕事の方法や業務内容を理解できず、業務に支障が出る可能性がある。組織にとって、メンバーの異動後や転職後に円滑に業務を遂行していくためにも、スムーズで確実な引継ぎが必要である。 [1: 1 本研究はソフトブレーン・サービス株式会社からの支援を受けて実施された。] 

引継ぎが困難になる理由として、業務を引き渡す側の業務内容に暗黙知が内包されてお り、なぜ自身がその行動をとるのか、といった背景まで業務を引き継がれる側に網羅的に説明ができないことが考えられる。暗黙知が業務引継ぎの難化の要因となり後任者が理解しにくいマニュアルやそもそもマニュアルがないといったひとつの要因となると考えられる。
[bookmark: 2.先行研究とリサーチクエスチョン]そこで本研究では、引継ぎ業務における個人レベルの暗黙知に着目し、どのような行動をとる人物が暗黙知を多く活用し、引継ぎ業務を困難にするのか明らかにする。

2. 先行研究とリサーチクエスチョン
[bookmark: _bookmark0]暗黙知とは、業務遂行していく中で経験として獲得できる手続き的知識であり、業務遂行に役立つものである。暗黙知は，仕事での経験によって、仕事に関わる問題解決をし、優れたパフォーマンスを向上するために、重要な役割を果たしている（Cianciola et al., 2006）。しかしながら、Sternberg (1997/2000)は暗黙知だけでは業績をあげられないと述べている。暗黙知を獲得するメカニズムについて、知識の源としては、職場での経験と研修や書物といった形式知がある。さらに、エピソード記憶と手続き的知識と意味記憶の 3 つの水準が想定できる。暗黙知生成のメカニズムとしては、業務上の具体的な経験が、エピソードとして記憶に残り、類似した経験を重ねるとパターン化され、時間的な順序に関するスクリプトや手続き的な知識が形成され、意味記憶においてエピソード記憶や手続き的知識が抽象化された形式的知識が生成される（Oguchi et al., 2003）。例えば、法人営業部員が初めての契約などの成功体験から顧客に謝罪が必要なミスやトラブルなどの具体的な経験まで、自身に一連の流れとともに蓄積されていく。そして、同じような成功体験や失敗体験を積み重ねると、自身のノウハウとなり身体に染みついていく。商談の交渉の一連の流れが自身の今まで経 験した成功体験からノウハウとして形成され、商談が上手くいくように行動ができるようになる。その中で徐々に自身のノウハウが抽象化され、あらゆる営業シーンで活用できるようになり、自身のルールといったベースが形成されていく。このような流れで暗黙知は徐々 に醸成されていくとされる。
Nonaka and Takeuchi(1996)の SECI モデルでは、暗黙知から暗黙知を得る（共同化）において暗黙知の継承が個人レベルで表現されている。次のフェーズでは、暗黙知から形式知を得る（表出化）のフェーズに移行し、暗黙知が個人から組織に引き継がれる。しかし、暗黙知をマニュアル化することは難しく、暗黙知を形式知に変換することは容易ではない。
組織のメンバーの入れ替わりが多くなった現状では、暗黙知を継承するために、ベテランの暗黙知自体を抽出する意図する研究もある（Arakawa et al., 2017; Murayama, 2018）。 しかし、職場における経験を通して獲得される暗黙知を、任意のタイミングで抽出することは困難である(Sternberg and Wagner, 1992）。
以上のことから、引継ぎ後の業務を滞りなく遂行するために、暗黙知も含め後任者に継承   することは容易ではない。特に、暗黙知を多く有している者のパフォーマンスが高い場合、暗黙知を継承できないことは、組織にとって課題となる。本研究は、そのような課題のもと引継ぎ業務における個人レベルの暗黙知にフォーカスし、どのような行動をとる人物が暗黙知を多く活用しており引継ぎがしにくいのか明らかにする。言語化できずに引継ぎ内容をうまく説明できない要因の 1 つとして暗黙知がある中で、「引継ぎ業務をしづらい人物（暗黙知が高い）はどのような要素を持った人物なのか」リサーチクエスチョンとして設定する。そのような人物が予め把握できれば、暗黙知が高い組織のメンバーに優先して、バディー制の導入や上長が該当する者に業務内容をヒアリングするといったことで、暗黙知を組織に残すよう尽力できる。このリサーチクエスチョンにこたえるために、調査対象をパフォーマンスが数字として明確な営業職に絞り、営業特有の行動や特徴を変数として検証した。

3. [bookmark: 3.仮説の導出]仮説の導出
パフォーマンスが高い営業職は、顧客ニーズや困りごとを注意深く聞き、共感しながら、相手に腹の内を理解しつつ対話を展開し、顧客が抱える包括的な問題を捉えようとする(Ito et al., 2006)。また、暗黙知は意思決定や問題解決する上で活用される（Cianciola et al., 2006）。そのため、パフォーマンスが高い営業職は、顧客の表面的な課題のみとらえるのでなく、今までの成功した経験や勘から、顧客の本質的な課題を捉えようと、暗黙知を活用していると考えられる。以上から、仮説 1 を設定する。

· 仮説 1	営業パフォーマンスは、暗黙知と正の関係がある
状況によって適した販売方法を選択し都度変更する営業職は、成功パターンにおけるノウハウの組み合わせを増やすことができる。営業場面での顧客に対するアプローチから契約にいたる一連の流れに関する知識は、多くの成功体験から作られた独自のノウハウとなり、言語化ができない複雑な知識となる。よって、顧客や状況に合わせて柔軟に販売方法を変更する適応型販売行動（ASB）（Weitz & Sujan, 1986）をとる営業職は、多くの暗黙知を持つと考えられる。以上から、仮説 2 を設定する。
· 仮説 2	適応型販売行動(ASB)は、暗黙知と正の関係がある

顧客志向の販売とは、販売員の顧客に対するサポート能力と顧客と販売員の関係性に関連している（Saxe & Weitz, 1982）。顧客の都合を優先し、価格や納期に関して社内で交渉や調整をすることで、営業職に累積される経験量は増大する。そのためこの営業行動は暗黙知つながると考えられる。以上から、仮説 3 を設定する。
· 仮説 3	顧客志向性は、暗黙知と正の関係がある

自律性とは、どの程度組織の管理下において、従業員に実質的な自由度、独立性、裁量を与える度合いを指す。仕事の結果に対する責任感は自律性があるほど高まりやすい
（Hackman & Oldam, 1975）。自律性が高い場合は、業務をやり切るために試行錯誤しながら、業務を遂行していく。そのため、様々な経験を積むことができる。営業職個人が決定できる裁量があるからこそ、パフォーマンスをあげられるが、個人に知識が溜まり、ノウハウとなる一方で、意味記憶においては、自身のルールが確立され他者には共有が難しい知識となると考えられる。以上から、仮説 4 を設定する。
· 仮説 4	営業自律性は、暗黙知と正の関係がある

先行研究では、各営業特徴がパフォーマンスに正の影響を与えていることが明らかにされている。適応型販売行動は、自己評価、マネージャー評価、客観的な業績指標を増加させる (Franke & Park, 2006)。営業自律性においては、営業部隊に委譲された価格決定の権限が高いほど、事業部門の業績と正の相関があることが示されている(Frenzen et al., 2010)。顧客志向については、販売員の顧客志向は販売員のパフォーマンスに正の影響を与えることが示されている(Martin & Bush, 2006)。以上の先行研究から仮説 5、6、7 を設定する。
· 仮説 5	適応型販売行動は、パフォーマンスと正の関係がある
· 仮説 6	顧客志向性は、パフォーマンスと正の関係がある
· 仮説 7	営業自律性は、パフォーマンスと正の関係がある

営業自律性が高い場合は、営業自身で価格や営業方法を決めることができる状況であり、営業自律性が高い状態であると、適応型販売行動は働きやすい。そして、営業は自由度が高い場合、顧客に合わせて営業方法をよりダイナミックに変更できるため、様々な経験を積める。このことから、営業自律性が高い場合、適応型販売行動はより暗黙知に正の影響を与えることが考えられる。
同様に、営業自律性が高い場合は、顧客のニーズをかなえるよう価格や納期を営業自身で決定することができ、業務のスピードが向上し、経験量が増え、様々な顧客にそった提案が可能となる。それに伴いルール生成がより複雑化し、他人には理解しづらい知識が形成される。以上のことから、仮説 8 と 9 を設定する。
· 仮説 8	営業担当者の仕事の自律性が高いほど，適応型販売行動が正に暗黙知に働く
· 仮説 9	営業担当者の仕事の自律性が高いほど，顧客志向性が正に暗黙知に働く

4. [bookmark: 4._調査方法]調査方法
営業特性と暗黙知との関係を検証するためにインターネット調査[footnoteRef:2]にて対象を営業職の正社員かつ 3 年以上の従事者に事者に絞り、引継ぎ業務が行われるという観点から従業員規模を 300 名以上の組織にすることとした。500 件の回答を回収し、従業員規模、営業経験、営業活動は個人ＯＲチームの質問に対してその他と回答した 41 件を抜いた 459 件の回答を分析に用いた [2:  本研究に関わるアンケート調査はインターネットにおいて実査した。アイブリッジ株式会社に、回答者の募集、回答の匿名化、回答データの納品を委託した。
研究の対象となる個人に理解を求め同意を得る方法（インフォームド・コンセント等） 
研究への参加は研究対象者自身の自由意思によって決定され、調査画面において回答開始後も、回答後に「アンケート完了」ボタンをクリックして回答データを送信する前までは、いつでも回答を止めて撤回できます。また、そのことによって研究対象者が不利益な取扱いを受けることはありません。アンケート調査の回答送信（回答後に「アンケート完了」ボタンをクリックする）をもって同意が得られたものとします。その場合には、その旨をアンケート調査画面に記載した。] 


・適応型販売行動
Spiro and Weitz(1990)は営業担当者が適応型販売行動を実践する傾向があるか計測するための 6 つの設問を開発した。今回の調査では法人営業を対象としていることから、法人の保険営業マンを対象とした適応型販売行動と営業成績と販売経験のモデリング効果を調査 (Singh & Das 2013)した研究で活用された 3 つの項目を使用した。7 段階評定のリッカート法で測定し、営業活発性に関する 3 項目の設問について平均を算出して、変数作成を行った。クロンバックのα は 0.88 であった。

・営業顧客志向性
Saxe and Weitz（1982)は、顧客志向の営業が特徴をもつ要素明らかにし、営業顧客志向を尺度化したSOCO スコアを開発した。本研究では SOCO スコアを短縮した Singh and Das (2013)の尺度をアンケート項目に使用する。7 段階評定のリッカート法で測定し、顧客志向性に関する 4 項目の設問について平均を算出して、変数作成を行った。クロンバックの α は 0.92であった。

・営業自律性
営業にとって大きな権限は、価格を自由に決定することができることである。Frenzen et al. (2010) にて使用されている営業自律性（価格の決定権）は製品の価格を交渉し、変更することができるである。5 つの項目は全てにおいて価格の決定権にまつわる設問のため、「価格決定権があるか」という 1 つの質問に圧縮した。また、営業にとって価格を決定すること以外にも、営業方法やスケジュール管理、目標について、自身で決定できるか否かも自律性を考えるうえで重要である。Horie et al.(2009)の研究で使用された 3 つの設問から自由度の付与を表した設問を採用した。先述した、価格決定権と合わせて 4 つのアンケート項目となり、 7 段階評定のリッカート法で測定した。営業の自律性に関する 4 項目の設問について平均を算出して、変数作成を行った。クロンバックの α は 0.81 であった。

・パフォーマンス
法人営業にて、チームワーク型営業のパフォーマンスを左右する要因を実証分析した Yamazaki and Takano(2019）で使われたパフォーマンスの 3 つの設問を使用した。7 段階評定のリッカート法で測定し、パフォーマンスに関する 3 項目の設問について平均を算出して、変数作成を行った。クロンバックの α は 0.88 であった。

・暗黙知
暗黙知尺度には、Sternberg らの開発したものなどがあるが(e.g. Jasmijn C et al. 2018; Kusumi 1999; Sternberg 1997/2000; Tan and Libby 1997)、本研究のテーマである引継ぎという観点から、本論文では、知識の移転のしにくさを表した Subramaniam and Venkatraman (2001)で使われた暗黙知を表す 6 つの項目を基に作成した尺度を使用した。7 段階評定のリッカート法で測定し、暗黙知に関する 6 項目の設問について平均を算出して、変数作成を行った。クロンバックのα は 0.9 であった。

・コントロール変数
コントロール変数としては、従業員規模（300 人～500 人未満、500 人～1000 人未満、1000人以上）、営業経験（3 年以上 5 年未満、5 年以上 7 年未満、7 年以上 10 年未満、1０年以上 15 円未満、15 年以上）営業活動は個人 OR チームの 4 つの変数を使用している。

5. 分析結果
表 1 は、記述統計量と変数間の相関行列を示している。
表 1 記述統計量と変数間の相関

[image: テーブル

自動的に生成された説明]
**. 1% 水準で有意 *. 5% 水準で有意

仮説 1～7 についてはパス解析を用いて分析を行った。パス分析を行うことで、暗黙知に影響を与えると想定される営業行動とパフォーマンスに影響を与えうる営業特性を同時に分析し、関係性を検討できる。パス解析の結果、図 1 となった。
モデルの精度としては、Χ2=1.701 df=4.0 ,P 値＝0.791,RMSEA= 0.000<0.05、CFI=1.00、
AGFI=0.976 と適合度が高いと思われる。

図 1	図１パス解析の結果
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自動的に生成された説明]
⋆P<0.05, ⋆⋆P＜0.01,⋆⋆⋆P<0.001

暗黙知に対して営業パフォーマンスは、（β＝ ‐0. 225, p ＜.001 ）となり、パフォーマンスと負の関係性がある結果となった。よって、仮説 1（営業パフォーマンスと暗黙知は、正の関係がある）は支持されなかった。仮説 1 が支持されなかった要因として、以下の 2 つが考えられる。1 つ目は先行研究の対象者とパフォーマンスの中身が異なることが考えられる。Kusumi（1999）などの先行研究では、主に管理職における暗黙知ついて着目しており、管理職としての組織的なレベルでは暗黙知はパフォーマンスに優位に働くものの、営業担当者としての数値的なパフォーマンスにおいては、暗黙知がパフォーマンスに貢献する作用が当てはまらなかった可能性がある。2 点目として、キャリアプラトーが考えられる。Kusumi
（2020）は、経験から培った知識でパフォーマンスを向上させる次の段階には、大きな壁が あり、この壁を超えるためには、自分なりの仕事についての考え、今までの経験から培ったノウハウを言語化しアンラーニングが必要となるとしている。経験年数は暗黙知に正の影響与えているものの暗黙知が営業パフォーマンスに対して負の影響を与えていることから、営業経験を積むと暗黙知の獲得に寄与するが、営業成績に結びつかないことが示唆される。
暗黙知に対して営業志向性は、（β＝‐. 0127, p =.091）となりで有意でなかった。よって、仮説 2（適応型販売行動と暗黙知は、正の関係がある）は支持されなかった。暗黙知に対して顧客志向性は、（β＝ -. 04, p =.609）となり有意でなかった。よって、仮説 3（顧客志向性と暗黙知は、正の関係がある）は支持されなかった。
暗黙知に対して営業自律性は、（β＝ ‐. 404, p  ＜.001  ）となり負関係がみられたため、仮説 4（営業自律性と暗黙知は、正の関係がある）も支持されなかった。仮説 4 に関しては、次のように考えられる。営業自律性が高い組織は自由裁量を与える分、マネジメント体制が整っていると考えられる。そのため、上司への報告や報告書の作成といった自身が行ったアクションを言語化するタイミングが多く設けられており、自身の業務内容における形式知化が促される。結果、営業自律性が高い場合は、暗黙知を低減させる結果となったと考えられる。
パフォーマンスに対して適応型販売行動は、（β＝ . 188, p ＜.001 ）となり有意であった。よって仮説 5（適応型販売行動と暗黙知は、正の関係がある）は支持された。パフォーマンスに対して顧客志向性は、（β＝ . 229, p ＜.0.01 ）となり 0.1％水準で有意であった。よって、仮説 6（顧客志向性とパフォーマンスは正の関係がある）は支持された。パフォーマンスに対して営業志向性は、（β＝ .278 , p ＜.0.01） となり 0.1％水準で有意であった。よって仮説 7（営業自律性とパフォーマンスは、正の関係がある）は支持された。また、4 つの調整変数のうち暗黙知に対して有意結果となったのは、営業経験（β＝0.105 , p ＜.05）従業員規模（β＝0.095 , p ＜.05）マニュアル用意（β＝‐0.146 , p ＜.001）の 3 つであった。
次に、仮説 8 と 9 を検証する。営業活発性と営業自律性との交互作用による暗黙知との関係を確認すべく、暗黙知を従属的変数として階層型重回帰分析を行なった。ステップ１では、適応型販売行動と営業自律性を説明変数として投入し、ステップ 2 では適応型販売行動と営業自律性による交互作用効果を投入し、それぞれのステップでのモデルを比較した。なお、交互作用の検討を含む重回帰分析では，相関が高くなる傾向があるため交互作用項は、中心化する処理を行った。ステップ 1 の結果は、適応型販売行動と営業自律性は回帰係数として、ともに有意であった（適応型販売行動：β＝ ‐.107, p ＜.05, 営業自律性:β＝‐.425, p
＜ . 001 ）ステップ 2 では、ステップ 1 の変数に加え適応型販売行動と営業自律性による
交互作用は，回帰係数として有意でなかった。（適応型販売行動:β＝ .072, p ＜.05, 営業自律性:(β＝.811, p ＜. 001),交互作用:β＝ (-.018, p= .720）よって、仮説 8 は支持されなかった。顧客志向性と営業自律性の交互作用による暗黙知への影響を確認すべく、暗黙知を従属 的変数として階層型重回帰分析を行なった。ステップ１では、顧客志向性と自律性を説明変数として投入し、ステップ 2 では顧客志向性と営業自律性による交互作用効果を投入し、それぞれのステップでの影響を検討した。なお、交互作用の検討を含む重回帰分析では相関が高くなる傾向があるため交互作用項は中心化した。ステップ 1 で，顧客志向性と営業自律性はともに有意であった（β＝ ‐.113, p ＜.05, β＝‐.418, p ＜ . 001 ）ステップ 2 では、ステップ 1 の変数に加え顧客志向性と自律性による交互作用は有意でなかった。営業自律性は、顧客志向性との交互作用により，暗黙知に影響はしない。よって、仮説 9(顧客志向性は、自律性が高い状態だとより暗黙知に影響を与える)は支持されなかった。

6 本研究の結論とインプリケーション
(1) 結論
本研究では、業務の引継ぎを難しくする要因である暗黙知に着目し、暗黙知の高い営業担当がどのような営業特性があるのかについて解明した。
暗黙知とパフォーマンスは負の関係であり、優秀な営業担当者の暗黙知が高いと言えない結果であった。むしろ、営業担当が優秀な場合は暗黙知化の程度が低い可能性が高く、業務内容や自身のノウハウを言語化することに優れている。そのため、優秀な営業担当者の業務は引継ぎしやすいことが考えられる。
次に、パフォーマンスを高める営業行動は暗黙知と正の影響を与えなかった。暗黙知と最も関係が強い営業行動は営業自律性であったものの負の関係であったことから、価格や営業方法、目標を自身で決定できる営業の暗黙知は低い傾向にある。
以上のことから、パフォーマンスが高い営業は暗黙知を活用しているとはいえず、引継ぎがしにくいといった組織的な課題は営業担当者レベルでは解消された。そして、営業自律性が高い営業担当は暗黙知が低くなり、引継ぎが容易となる。今回のモデルでは、営業自律性を高めると営業パフォーマンスが向上し、さらに暗黙知を獲得しづらくすることで、暗黙知とパフォーマンスの負の関係を弱める。

(2) インプリケーション
本研究の学術的、実務的インプリケーションについて整理する。まず学術的インプリケーションとしては、3 点が挙げられる。1点目は、営業行動と暗黙知との関係を検証した点である。暗黙知と個人の特性や組織の特長との関係を分析した研究はされてきたが、営業行動と暗黙知を直接的に検証したものはなかった。営業職に絞ることで、営業ならではの特性と暗黙知との関係を描き出したという点で新規性があるものと考えられる。2点目は、業務の引き継ぎを難しくする要因として暗黙知に着目している点である。知識の継承の具体的な行為である引継ぎ業務に着目し、パフォーマンスを向上させる暗黙知が、引継ぎを困難にする要因となっている。これまで、暗黙知を組織に残すために、抽出方法や暗黙知と形式知を分ける研究は行われてきた。これに対して本研究では暗黙知を多く持っている人物を浮き彫りにした。この点に関して、引継ぎ業務を背景に、仮説を立て検証した論文は新規性があると考えられる。
1 点目は、暗黙知は営業パフォーマンスへ優位に働かない点を解明した点である。暗黙知は、様々な業務を遂行するうえ欠かせないもので、企業にとって継承すべき知識と考えられてきた。しかしながら、本研究結果は営業パフォーマンスと暗黙知は負の関係であり、必ずとして暗黙知はパフォーマンスに正に働かないことが考えられる。
次に実務的なインプリケーションとしては、3 点が挙げられる。1 点目は、優秀な営業担 当は、暗黙知に依存せず言語化が巧みな点である。分析の結果、暗黙知が高い営業担当者は、パフォーマンスが低いことが明らかになった。このことは、優秀な営業担当は言語化に優れ、自身の経験やノウハウを形式化することができる。営業担当者の経験を共有するミーティングや業務内容を日報に細かくつけることで、知識の形式化を促し、組織にノウハウを残しやすくなる。そして、営業担当者の言語化能力を促進させ、営業パフォーマンスの向上につながる。
2 点目は営業に自由裁量権を与えることは、パフォーマンスを向上させ、パフォーマンスを低下させる暗黙知を獲得しづらくできるため引継ぎもしやすくなる。営業に価格や営業方針、目的を営業自身で決定できることは、様々な経験を促すことで、業務内容がブラックボックスとなり他者が理解しにくい暗黙知を形成すると考えられる。しかしながら、営業の自律性を高めることは、暗黙知の低減につながり、引継ぎはしやすくかつ、パフォーマンスも向上できる。
3 点目は、暗黙知は営業経験で得られるが、パフォーマンスと負の関係がある点である。このことは、ジョブローテーションを支持することに繋がる。長年の営業経験で暗黙知の獲得をしつつもパフォーマンスを向上できず、また引継ぎ時は暗黙知が多く引継ぎはしづらい。Kusumi（2020）は、今までの経験から培ったノウハウを言語化しアンラーニングの必要性を説いており、新しい環境において経験したことを結びつけることが継続的なパフォーマンスの向上につながる。営業経験が豊富なベテランにおいて、暗黙知は高まる傾向となりパフォーマンスが向上しない状況を異動させることで打破できる可能性がある。引継ぎにおいてもそのような人材が多くなると、業務引継ぎに苦労するため、定期的なジョブローテーションは暗黙知を押さえこみ、引継ぎを組織的に円滑化することに繋がる。

(3) 残された課題
本研究の課題としては以下 3 点があげられる。1 点目は、営業行動である適応型販売行動、顧客志向性、営業自律性の 3 つと暗黙知との関係を調査した研究である。暗黙知にはその他の営業行動が関係している可能があり、検討し尽くしていない。より多くの営業行動と暗黙知の関係を検証すべきである。
2 点目は、暗黙知は職種や役職の条件、パフォーマンスの中身によって正と負にどちらにも働くことが考えられる。今回のモデルでは、パフォーマンスと負の関係であったが、どういったメカニズムで正または負になりうるのか、定性的な研究を行いメカニズムまで踏み込むことが、今後の暗黙知とパフォーマンスの研究に繋がる。
3 点目は、暗黙知の予測モデルを作ることである。今回は、各変数同士の関係性に注目するため、パス解析を選択したが、実務的には暗黙知に影響する要因をより、正確に把握するために機械学習を活用し、より精度を突き詰めたモデルを作成することで、暗黙知の高い人物像を詳細に正確に導ける。以上の3点を今後の検討課題としたい。
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Behaviors that improve salespeople's performance and handover difficulties: Analysis from the perspective of tacit knowledge
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Abstract:Handing over work is one of the concrete acts of knowledge transfer. However, in business, there are many cases where handover is not carried out smoothly. One of the reasons for this is that tacit knowledge on the part of the person handing over the work makes it difficult for the successor to put the knowledge into writing, even though it is necessary for the successor, and this is thought to hinder the transfer of knowledge in the execution of the work. The inability to pass on tacit knowledge is a challenge for organizations, especially when the performance of those who possess a large amount of tacit knowledge is high.
Based on this issue, this study uses statistical analysis methods to show the relationship between sales behavior and tacit knowledge, and between sales performance and tacit knowledge, using corporate salespeople as the research subjects.
In conclusion, we found a negative relationship between tacit knowledge and sales performance, and a negative relationship between sales behavior and sales autonomy, which is associated with tacit knowledge. Salespeople with high sales autonomy tend to have low tacit knowledge, which facilitates handover.

Keywords: Tacit knowledge, Handover, Sales management, Sales performance
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