


The Vehicles株式会社
が実現しているのは、
奇跡でも特別な才能でもありません。
“徹底して来店を呼び込むため
設計された営業モデル”なのです。

The Vehicles株式会社 
代表取締役 瀧脇 常欽 氏

来店重視の買取を進めたことで
1人当たりの買取台数の
最大化を実現し
1拠点で38億円まで到達した
The Vehicles株式会社の
成功ストーリーをお伺いしました！

Q.1拠点で年間買取台数を
2,500台まで伸ばせた要因を教えてください

前職で買取事業を行っていた際に、もっと豊橋の自動車ユー
ザーを幸せにしたいと思ったのがきっかけでした。そして
The Vehiclesという会社を立ち上げ「豊橋で知らない人はい
ない会社」になるという目標を掲げる中で、目標を実現する
ために「必ず損はさせない」という信条のもと社員全員が
日々買取と向き合っていることが、何よりも、この台数を実
現している背景です。弊社では、お客様に損はさせないため
に、まずは1台粗利の利益ではなく、お互いが納得いく金額
を提示するという事を1番大事にしています。これは、一括
査定などでレッドオーシャンの買取業界だからこそ大事な要
素だと考えているからです。

Q.一括査定頼らずに

買取台数を増やす方法を教えてください

中古車買取は業者とお客様間でのトラブルが目立つことが
多く、査定や買取をお願いすることに不安を抱えて敬遠す
る方も多いです。その中で、専門店を構え、専門人員で実
施していることが安心感や信頼に繋がっており、結果とし
て買取台数は年々増えています。
集客は、専門店があることによる通りがかり、野立て看板
やラジオなどの広告宣伝を実施して増やしています。

1拠点38億円 年間買取台数2,500台 人員5名 Q.5人で2,500台買い取るポイントを教えてください

出張査定の数を減らしたことです。
出張査定を行うと、移動に往復1時間、査定に1時間と1件
当たりの対応に非常に時間が取られます。
そのため、1日当たりの査定対応できたとしても最大でも
3件がいい所なので、月20日働く日数があったとしても
買取に行く以外の業務もあるのでも頭うちが来てしまう。
「来店」していただく業務フローにコミット仕切っている
ことがポイントです。一括査定経由の問い合わせも来店い
ただくよう促しています。



Q.査定や値付けはどのように行っていますか。

弊社の場合値付けや査定は各営業スタッフに一任しています。
大手の買取店の場合は本部が値付けを行い現場に裁量が無い
ことが大半なので、現場で柔軟に対応できるようにすること
で査定金額でも差別化を図れるようにしています。
商談フローの中で一番大事なことは、金額提示です。
現車を確認した後に、車両状態情報を元にお客様の希望金額
をヒアリングすることで、値段提示時の期待値を調整してい
ます。

査定したお客様の値付けは、オークション相場との比較なの
で値付けのタイミングで画期的な取り組みはしていませんが
新規で取引するお客様へは、希望金額と相場金額が合わな
かった場合、極めて低い買取粗利で取引することが多々あり
ます。広告宣伝での集客に費用を使用していない中で、お客
様から紹介を呼ぶための戦略的な値付けは、一種の広告宣伝
だととらえているからです。その結果、1台目の取引は利益が
低かったとしても、紹介や2台目以降の取引は信頼していただ
いている所から商談が開始するため、粗利が残る形で取引す
ることを可能にしています。

【The Vehicles株式会社の好サイクル】

その結果、出張査定の割合が減り、来店での買取比率が高
くなることで、「一括査定と比較したときの、相見積もり
の減少」や「出張がなくなる分、生産性が向上」すること
で、高い買取価格が提示できるようになり、受注率も高
まっています。そして、高い価格で買い取ることで紹介や
リピートが増えて、好サイクルが回っています。
今でこそ、当社の紹介からの買取件数は月200台のうちの
50％を占めます。紹介件数を増やす方法は１つ前の質問で
もお答えした「お互いが納得いく」という点と「お客様に
損させない値付け」の２点です。その瞬間の利益だけでな
く、お客様から今後も紹介いただくことや、リピートして
いただくことでの生涯取引（LTV）を前提に我々は買取を
行っていることが出張査定に頼らず買取事業を推進できて
いる一番の要因と考えています。



当日の講座内容

◆【ゲスト講座】The Vehicles株式会社より◆
1. 買取専門店の出店戦略／店舗づくり
2. 問い合わせ件数を増やすための広告宣伝手法
3. 査定時のヒアリング手法
4. 紹介を生むための査定時のクロージング
5. 一括査定への効果的な対応方法
6. 受注率を高めるための営業手法
7. 他社と差別化を図るプライシング手法
8. 買取台数を最大化させるための

案件管理と手法手法
9. 回転率や粗利を最大化する車両売却手法
10. 今後の事業拡大に向けた戦略や戦術

◆株式会社船井総合研究所の講座より◆
1. 中古車買取の業界動向やプレイヤー動向
2. 中古車買取店が取るべき戦略や具体的施策
3. 業績好調な中古車買取企業の取り組み
4. ゲスト企業の好調ポイントの開設
5. 新規集客を増やすための

   Webマーケティング手法
6. 受注力アップや単価アップのための具体的な手法
7. 業務効率化や顧客満足度向上に向けたDX戦略

Q.出張査定は少ないとお聞きしましたが出張査定でも

 成約率を高めるための取り組みを教えてください
出張査定は主に一括査定から発生した案件が主にはなります
が、出張査定への対応でこだわっているポイントは、予約順
です。必ず1番手の日時で予約を取る、そうでない案件は出
張査定をしないということです。1番手で対応することで、
1番話を聞いてくれますし、何よりもマインドセットの主導
権を握ることができます。逆に2番手以降や複数社同時の査
定だとただただ値段ありきの勝負となってしまい、仮に相場
よりあまりにも高い金額を他社に提示されてしまった際に
ひっくり返すことができません。ですので、最も重要なこと
は1番手で出張査定の予約を取って対応することが、成約率
を高めるうえでルールにしています。
詳細な実績台数では、一括査定からの買取台数が1割ほどで、
月20台ほどの買取となっています。成約率は7割なので30
件ほど査定に赴き買い取っております。

Q.今後の展望を教えてください

直近で新たに店舗を出店しているため、そこでも実績を作り
ながら、売上／収益を拡大していきたいと考えています。

詳細な取り組みに関する情報は「中古車買取事業拡大セミナー」で
包み隠さずお話させていただきます

ぜひ裏面のQRコードよりお申し込みください

Q.社員の生産性はどの程度になってますでしょうか

1人当たりの生産性は3,500万円です。来店型の買取で1人当
たりの買取台数を伸ばせられる体制が軌道に乗ったことが生
産性向上の大きな要因です。1人当たり20台で2,000万円だっ
た時と比較すると、台数当たりの粗利益以上に量を買い取る
ことで、今ではエリア内のシェアも高めることができ、他社
との差別要素となっています。
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