
伸びている車販店・整備工場の成功事例を公開！

成功
事例１

四国
A社

車検専門店が、2011年5月に営業マン1名を採用し、既存店舗で

車販をスタート。仕入れにこだわり、売れ筋在庫維持
を徹底し月間平均20台販売！

成功
事例２

東北
B社

車検専門店が、2011年1月に車販店をスタート。アプローチブック
を使った営業で経験ゼロの営業マンが、

初年度300台販売を達成。

成功
事例３

関東
C社

小さな中販店が、軽自動車販売店に特化し、目玉車を載せたチラ

シ販促を実施したことで、月間の来客数が3倍に。

販売台数も2倍に増えた！

成功
事例４

関東
D社

展示台数１５台の小さな中販店が、既存客向け個別ＤＭ
で月間45台販売を達成！

主
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お申込みに関するお問合せ ：阿久津（若）
内容に関するお問合せ ：菊池（正）

「中古車販売倍増事例 ３０連発大公開」

開催決定！

このレポートで、小さなお店や整備工場の中古車販売でも
必ず使える事例をお伝えします！

商品力強化

営業力強化

販促力強化

固定客化

あなたのお店でもすぐに使える！超実践型レポート！

宮崎市
鹿児島市
高知市
熊本市

宮崎会場 ：１月１６日（月） ９：３０～１２：００ 宮崎観光ホテル
鹿児島会場：１月１６日（月） １６：３０～１９：００ 天文館ビジョンホール
高知会場 ：１月１７日（火） １３：３０～１６：００ 高知共済会館

熊本会場：１月１８日（水） ９：３０～１２：００ ホテル熊本テルサ
山口会場：１月１８日（水） １６：３０～１９：００ 山口グランドホテル
鳥取会場：１月１９日（木） １３：３０～１６：００ 米子市公会堂
秋田会場：２月２８日（火） １３：３０～１６：００ 秋田県社会福祉会館

山口市
米子市
秋田市



小さな中販店・整備工場向け 中古車販売倍増事例大公開！

車検専門店が、2011年5月に軽39.8万円専門店をオープン。
たった１名の営業マンで月間平均２０台販売を継続中！

【徳島県 A社：ディスカウント車検専門店】

売れ筋在庫維持の徹底で月間平均20台販売！

整備工場からの販売参入 事例①

不安も当然あったので、初期投資は低く抑え、営業マンは１名採用しただけ。展示場は

既存店舗の空きスペースに３０台並べてのスタートでした。商品は需要の高いと思われ

る５０万円で購入できる車の中で、年式というお客様に分かりやすい基準
で展示することにしました。仕入のほとんどをオークションで行っていますが、年
式基準ごとに５０万円にプライスに無理やり統一するというこだわりは、仕入れ経験のな
い社長や営業マンでもすぐに慣れることができました。できるだけいい車をという仕入れ
を行った結果、Ａ社ではワゴンＲ、ムーヴといった人気車種よりもＥＫワゴン、トッポといっ

た不人気と言われる車が数多く展示される状態になりました。

これが功を奏したのか、車種で選ぶよりも低予算で年式が新しく、長く乗ることができる

車が欲しいというお客様に支持され初月から販売台数は２０台を突破すること
ができたのです。そして、この年式にこだわった商品の在庫数は絶対に欠品させず、維
持することに従事し、現在でも高回転で販売しています。

車検専門店として、年間約４０００台を行っているＡ社。

さらなる車検台数アップを目指していましたが、思うように伸び
ない状況が続いていました。ある日、車検ＦＣのランキング表
で車検を伸ばしている企業を見てみると、共通点は

「車を販売している」企業ということがわかり、販売部門
を立ち上げることにしました。

【山形県 B社：ディスカウント車検専門店出身】

山形で車検専門店を行っているＢ社。システムエンジニアとして勤務されていた社長のご
子息が戻ってくることをきっかけに、販売部門を立ち上げることにしました。

しかし、営業の責任者であるご子息は「販売経験が一切ない素人」です。中古車
店舗に２週間ほど研修に行き営業の流れはつかんだものの、オープン日が近づく中、
さらに販売経験ゼロのスタッフに販売方法を一から教えなければならなかったのです。

経験ゼロのスタッフがアプローチブックで営業

整備工場からの販売参入 事例②

2011年1月から、在庫50台で初めてスタートした中古車販売。
経験ゼロの営業マンが、年間300台販売を達成！



【神奈川県 C社：中古車販売出身】

目玉車を載せてチラシ販促 来客数３倍！

小さな中古車店での販売倍増 事例①

目玉車を掲載してチラシ販促を行い集客３倍に増加！
接客チャンスが増え、販売台数も２倍増を達成！

「この先どうしたらよいのか・・。」と考えながら、同業社の仲間と
の意見交換を行う中で、軽自動車専門店がチラシ配布をして、
業績を伸ばしていることを知りました。このままジリ貧状態にな

る前に「在庫は軽に絞りこみ、そしてチラシ配布を
一度試してみるか」と決心したのです。心配はあったもの
の、軽自動車の在庫を３０台にし、チラシ販促を始めました。

神奈川県のＣ社は、普通車や軽自動車、輸入車などのあらゆ
る中古車を扱っていました。販促といえるものは雑誌とネットに

掲載しているくらい。しかし、ここ数年、「お店にお客さん
が来ない。一人も来ない日が何日も続く･･･」と
いった状態でした。さらに来店があっても遠方のお客様が多く
なかなか車検などアフターサービスにもつながらないため、収
益が安定しないことに不安になっていました。

そこでＢ社は接客＆商談ツールとして、自社で車を購入するメリットや諸
費用、その他の付帯商品を読み上げるだけで説明することがで
きる紙芝居型ツール（＝アプローチブック）を作成したのです。

小さな中販店・整備工場向け 中古車販売倍増事例大公開！

このアプローチブックの作成は、いかに丁寧にわかりやすく伝え

るかに注意しました。ですから、例えば自社の車が安い理
由についてだけでも、３ページの説明があるのです。
商談に入る際に説明することで、経験ゼロの営業マンの販売成
約率アップにつながり、１月から３月までの３ヶ月間だけで９１台
の販売に成功！

さらに、写真や図表が満載のアプローチブックでの営業は、有
償保証や防錆施工などといった、知識が必要な
付帯品の販売まで高い確率で販売できるようにな
り、収益にも貢献することになりました。オープンして
１年を迎え、地域での認知度も上がり、また、販売したお客様に
も自社の車検を利用いただいたことで目標にしていた年間３００
台以上の販売も達成し、ますます元気になっています。

安さの理由を説明

付帯商品の説明



チラシ配布で社長が気をつけたのは掲載する目玉車でした。「中
古車相場はお客様にはわかりづらいので中途半端な車輌を掲載
してはダメだ。」と思い、目玉車だけは一般のお客様でも明らかに

「この車は安そう。この車屋さんは軽自動車を安く
買えそう」というイメージをもってもらえるよう、販売したら赤字
になるくらい安い車を用意しました。最初は、目玉車だ
け売れたらどうしようと考えたりもしましたが、同様の車に絞り込ん
で、５万円～１０万円アップの価格で、台数を多く用意したことで、
お客様をそちらに誘導することも上手にできました。

この思い切った赤字目玉車で、チラシ配布当日はもちろん

のこと、配布後も来場数が増えてきたのです。１ヶ月間
で考えると来場数は３倍！

【神奈川県 Ｄ社：中古車販売出身】

展示台数１５台のお店で月間４５台販売
既存客向け個別ＤＭの作成方法！

それは、４年前から続けている、２ヶ月に１度の既存客向け
個別ＤＭ（＝ニュースレター）の発行です。ニュースレ

ターは、手書きで、販売告知の売り込みは一切なく、
ご購入のお客様の納車式の写真や、社長をはじめ、社員の近況、
オススメのお店や最近読んだ本など、楽しんで読める記事を、写真
満載で載せています。また、お知らせとして、感謝祭のご案内や、
オイル交換や小キズ修理などをワンコインで実施できるお得な情
報を掲載しています。

結果、紹介のお客様が毎月５～１０件を超えるように
なり、またその数は、今でも増え続けているのです。
また、このアットホームな取り組みに感動されたお客様から

感謝のお手紙をいただくことも尐なくありません。

既存客向け個別ＤＭで月５～１０件紹介獲得

小さな中古車販売店での販売倍増 事例②

神奈川県のＤ社は、最好調時は３店舗まで伸ばしてきましたが、
２０００年ごろから徐々に販売台数が落ちはじめ、２００７年には２
店舗を閉めることになってしまいました。

Ｄ社は起死回生をはかるつもりで、最後に残した１６０坪の店
舗で新たな取り組みをスタートさせたのです。

目玉車を掲載したチラシ

小さな中販店・整備工場向け 中古車販売倍増事例大公開！

店内にはお客様から
届く手紙

また、チラシを見て来場されたお客様に目玉カー以外も購入していただくことができて

販売台数は２倍になったのです。



ニュースレターの既存客とその紹介のお客様が、チラシや雑誌・
ネットに頼らない、集客となって、販売を押し上げています。

２０１１年１０月には、営業マン３名、たった１６０坪
の店舗で、月間４５台販売と自社の過去最高販売
台数を更新したのです。

これこそ、小さな販売店だからできる、大手ではなかなか手の行
き届かない差別点なのです。

いかがでしょうか？

「整備工場からの販売参入」で、販売・車検ともに好調に転じ、

ますます元気になっていく企業と、「車販店の軽自動車専門店化」で

販売倍増し、大きく飛躍している企業をご紹介しました。

2012年以降も景気が好転するとは考えにくい時代の中、このダイレクトメール

を読んでいる経営者のみなさまの経営のヒントとなり、

躍進の年にしていただきたいと思っております。

これを機に今一度、御社の取り組みを見直してみてはいかがでしょうか？

あなたの町で、成功事例大公開セミナーを行います！

先ほどご紹介した４社の事例のように、元気な車販店・整備工場が、今
まさに取り組んでいることをセミナーではお伝えしていきます。

自己紹介が遅れました。

私は株式会社船井総合研究所

オートビジネスチーム

菊池 正寛（きくち まさひろ）です。

私たちは、これまで１０年以上にわたって中古車販売店・整備工場の業績アッ
プに徹底的にこだわってきました。私たちがお付き合いしている企業は全国に
約２００社ございます。今回のセミナーは、「皆様により元気」になっていただき
たいという想いがございます。

そこで、参加者限定のスペシャル特典をご用意しました。
ウラ面を

ご覧ください

小さな中販店・整備工場向け 中古車販売倍増事例大公開！

定期的に発行する
既存客向け個別ＤＭ



株式会社 船井総合研究所はこんな会社です。

「お客様の業績を向上させること」を最重要 テーマとし、現場の活性化支援に強みを持ち、

独自の経営理論（フナイ理論）に基づくコンサルティングを行っている。また、社会的価値
の高い「グレートカンパニー」を多く創造することをミッションとし、企業の体質的な「あり方」
にも深く関与した支援を実施している。その現場に密着した実践的コンサルティング 活動

は様々な業種・業界から高い評価を得ており、５０１人のスペシャリストが５３３９社のサ
ポートにあたっている。

創業：1970年3月6日 資本金 3,125百万円 （2010年12月末時点）
東証一部上場
代表取締役社長：高嶋 栄

オートビジネスチームはこんなチームです。
私たちはこれまで１０年以上にわたって中古車販売店・整備工場の業績アップに徹底的に
こだわってきました。私たちがお付き合いしている車販・整備企業は全国に180社を超えて
います。また、全国で業績アップのための定期的な会員制勉強会を開催しており、会場は
東京、大阪、名古屋、福岡、仙台、札幌と全国6会場です。こちらは、名実ともに日本一の
オートビネス関連業に絞った会員勉強会と自負しております。ぜひ一度足をお運びください。

【HP】 http://www.kuruma-biz.com/

「船井総研 オートビジネス」で検索

日々更新中です、是非ご覧ください！

「来場成約率を

50％にするための

営業マニュアル」

セミナー参加者限定！ 特別特典

小さな中販店・整備工場向け 中古車販売倍増事例大公開！



・軽中古車で売れる車種・売りやすい車種ベスト５とは？
・カンタン！ 売れる車の３つの仕入れ基準とは？
・2012年！初売りで当たったチラシ販促・ポイントを大公開！
・販売経験なしでも売れるアプローチブックの作り方と活用法！
・これを使えば車が売れる！ ３つの営業ツール大公開！
・入店から成約までの成約率を１０％上げる商談ストーリーとは！
・小さな店でもお客様を逃さない展示場の作り方！
・再確認にも最適！ 必ず売れるの魔法のトーク、ベスト２０！
・「軽は儲からない」はウソ？ 台当り粗利１５万円の仕組み！
・ローン活用で粗利を２万円アップさせる必勝法公開！
・売った車が90％以上車検に入庫する仕組み！
・お客様を自社のファンにするニュースレターの効果的な作り方！
・中古車販売店で納車式を行うことの大事さとは？
・向こう５年、中古車販売で伸ばし続ける社長の心構えと考え方

あなたの会社でも当日から即実践できるよう、セミナーで詳しく

ご説明いたします。通常は、東京や大阪で行うセミナーですが、

「地方から日本を元気に！」

「地元でがんばる企業にもっと元気になってもらいたい！」という

想いから、皆様の町でセミナーを開催させていただくことにしました。

あなたの県での限定開催は、

もう２度とできないかもしれません。

また、通常我々が行うセミナーは３万円程度と高額ですが、今回は
初めての方にもご参加いただきやすいよう５，２５０円と破格の設定
で開催させていただきます。
ぜひこの機会を逃さず、経営者・経営幹部ご自身がご参加ください。

２０１２年、中古車でもう少し業績を伸ばしたいと真剣にお考えの
経営者様、あなた様とお会いできることを楽しみにしております。

セミナーでは、先ほどの事例以外にも数多くの成功事例を３０連発で
お伝えします。当日お伝えする内容とは・・・

い
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