


ごく一般的な自動車販売店でも業績を伸ばせる秘訣は未経験採用＋デジタル・AI集客

自動車業界は成熟期のど真ん中… ポイントを押さえて
売上128％を達成した事例があります！

国内人口減少や、少子高齢化等によって
自動車業界は成熟期のど真ん中の業種と言えます。

ここで行動を起こすかどうかで今後の明暗が分か
れると言っても過言ではありません。

じゃあ何をすればいいの？と思った方はぜひ本レ
ポートを最後までお読みください。

実は簡単!?
デジタルAI化＋未経験採用が拡大のカギ

ごく一般的な自動車販売店が
売上を伸ばしています！

結論、自動車業界は
デジタル・AI活用＋未経験採用を推進していく
ことが今後の業績拡大のカギだと言えます。

デジタル・AIによる集客や日常業務の効率化を
実現し、生産性を向上、営業担当者は売ること
にのみ注力できます。

また、未経験者採用は、特定
の文化に染まっていないため
自社の販売手法や文化への
ロイヤルティを高めることが
できます。難しそうに見えま
すが実は「ポイントを押さえ
れば」中小企業でも簡単に実現できるんです。

☑採用担当者設置で採用初年度5名採用

☑低金利ローンで年間販売台数600台

☑デジタル販促への投資強化で売上128％達成

☑新卒が問い合わせ対応して来店率15%→40％へ

☑DXツールを導入したことで後追いを効率化し

新人育成に注力＆半年以内に即戦力化

実は上記の実績を出された
大阪府東大阪市の
野口自動車株式会社は
地域密着型の整備工場を
長年運営されて販売事業
を付加された、いたって
ごく一般的な自動車販売店
でした。

そんな自動車販売店がこのような実績を
達成した秘密を特別公開します。



野口自動車株式会社の成功ストーリー

Webマーケティング×DXで集客強化野口自動車株式会社

大阪府東大阪市に3拠点を展開する
自動車販売店・整備工場。うち2拠
点では2019年から新車販売事業を展
開しており、2024年には2拠点で販
売台数600台を実現している。

高年式中古車から新車への業態転換

新卒採用で「100年続く企業」へ

芦田氏）2019年以前当社では高年式中古車を販売
していました。

ただ、大阪府は中古車販売店激戦区。
人口も多く、簡単に土地の拡張もできないことか
ら、限られたリソースで「在庫台数を
増やしていく＝販売台数を増やしていく」
ことに限界を感じていました。

そんなときに船井総合研究所から勧められたのが
「新車×低金利ローン専門店」でした。

在庫資金不要、土地も
必要ない、用意するもの
はサイト、数台の展示車
とのぼりだけ。弊社の
悩みにピッタリで参入を
決意しました。

新車は在庫確認が不要なのでWeb販促だけで集客
できる…最初は私も半信半疑でしたが、
CPO（1台成約にかかった販促費）6～8万円で売れる
ようになり、効果を実感できました。

また、顧客管理やマーケティングに強いデジタル
ツールを導入したことで、
後追いの自動化や
実績がリアル
タイムに可視化
できるようになり、
集客効率化に
繋がっています。

今回売上128％を達成できたのは
「新卒採用のおかげ」とも言えます。

当社のような中小企業に来てくれた社員が、
この先ずっと幸せに働ける企業にするために
販促費を引き上げ、企業規模を拡大する方向性に
舵を切ったのですから。

今後もデジタル化や新卒採用を続け今在籍して
くれている社員たちが活躍できる「100年企業」を
目指していきます。



野口自動車も参入した
「低金利ローン」の実態とは？

コンサルタントが参入を進める3つのポイント

①消費者は今こそ低金利ローンを求めている

②Webのみで集客可能

③高効率・高費用対効果

ごく一般的な自動車販売店が
たった1年で売上128％に成長した手法

大公開セミナー

本セミナーでは3時間かけて新車低金利ローンの「ビジ
ネスモデル」「集客」「採用」についてたっぷりお伝え
いたします。ぜひリアルで、成長したい企業様にお会い
できることを楽しみにしています。

株式会社船井総合研究所 平野伽奈

お客様の声

セミナーの詳細・お申込みはこちら

ご挨拶が遅くなりました。私は株式会社船井総合研究
所の平野と申します。ここまで本レポートをお読みいた
だきありがとうございます。ここで今レポートをお読み
の皆様が「今」新車低金利ローン販売に参入するべき理
由を4つお伝えします。

日用品物価上昇に加え中古車や新車も価格が高騰して
いる中で、消費者の目は「分割」「サブスク」等に向い
ています。特に低金利ローンは消費者のニーズにマッチ
した買い方と言えます。

新車低金利ローン専門店ではWeb経由の問い合わせが
7割程度を占めています。新規顧客獲得を強化したい企
業様にはオススメです。

新車低金利ローン専門店の営業指標は下記の通りです。
CPA：25,000円 CPR：60,000円 CPO：80,000円
台当たり粗利は平均30万円と高収益であるため、
例えば80万円の販促費で10台売れた場合、粗利は240万
円獲得できます。また、粗利-販促費＝160万円の営業利
益が残ることになります。
CPA：1問い合わせ獲得にかかる販促費
CPR：1来場獲得にかかる販促費
CPO：1成約獲得にかかる販促費

2025年

10月28日（火）14：00～17：00
＠船井総研東京本社
サステナグローススクエアTOKYO

各Webサイトのキーワードが参考になった
Web問い合わせの対応も参考にしたい

価格の値引きなしで売れる→専門店だから出来る

低金利の取り組み方の方向性がわかった
Web広告の重要性を強く感じた

いい勉強になりました

追伸：過去新車低金利ローンセミナーに
ご参加いただいた皆様の声をご紹介します！


