


① リース顧客をリスト化し、一元管理ができている

② メンテナンス入庫時に担当営業が必ず挨拶できている

③ プラン満了４年前から乗換提案へ向けて始動している

④ 乗換提案は電話ではなく、店頭で実施している

⑤ アンケートを用意し、入庫時に必ずヒアリングできている

⑥ お客様の満足度を数値化し、見える化している

point1 point2

本セミナーはオンラインでの開催となります

月 日

2025年 水

10:00～13:00 
（ログイン開始：開始時間30分前～）

月 日

金

13:00～16:00 
（ログイン開始：開始時間30分前～）

月 日

火

15:00～18:00 
（ログイン開始：開始時間30分前～）

まずはチェック！あなたのお店はどのくらい取り組めていますか？ 乗換率アップへ向けた取り組みのポイントは ズバリ 「早期化」
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まずは 乗換提案の始動を すること

契約経過期間別のアプローチ内容早見表 ※７年プランの場合

次に 顧客を し、 を進める

過走行不安層 新型検討層

安全装備検討層 普通車検討層

支払見直し検討層 買取濃厚層

再リース濃厚層 返却濃厚層

選択肢不明層

早期乗換 満了乗換

ユーザー買取 再リース

廃車ドライバ―引退

同一世帯内保有減他社代替

転居・引上期間中の想定ラベル 満了時の確定ラベル

メンテナンス入庫時にヒアリングを重ね、随時ラベルを更新していく

驚異の乗換率５８％！ の乗換率アップ施策

① Ｇｏｏｇｌｅドライブを活用した顧客リスト化・一元管理

② “乗換率”・“乗換予定率”の数値化と常時見える化

③ 毎朝朝礼での入庫顧客確認と担当割り振りによる声がけ

④ 「早期乗換プラン」 積極提案による早期囲い込み

⑤ 早期乗換ＤＭを活用したキャンペーン展開

⑥ ＤＸツールを活用しＣＲＭ（顧客管理） を年内半自動化へ

その結果、高い乗換率を記録しているだけでなく・・・

その他取り組みの詳細、この続きは 「オンラインセミナー」 にてお話しいただきます

ワンオーナー中古車専門店ＯＰＥＮ
・ ・ ・ ・ ・ ・
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② 48～54ヵ月入庫時のタスク
・現リースプランへの満足度調査
・乗換意向の場合は詳細ヒアリング

42ヵ月 オイル交換

④ 72ヵ月入庫時のタスク
・満了時方針の確定

⑤ 78ヵ月入庫時のタスク
・満了手続

※ 71ヵ月目： 店舗からの満了DM送付

① 1回目車検入庫時のタスク
・残価についての再説明
・走行距離についての再説明
・リース期間中の注意事項

（契約時の約款再確認）

・「早期乗換プラン」の告知案内

③ 2回目車検入庫時のタスク
・乗換意向の確認
・乗換時期の確定 （早期or満了）
・満了時方針仮確定

１つでもチェックがつかない店舗は


