
－ 車両販売事業者の責任として、自動車保険に取り組む －

「車両販売」、すなわち、車を購入することは、カーライフの始まりであり、
お客さまにとっては最も楽しいとき。松尾社長は、お客様に購入後も快適なカーライフを過ごして頂くためにオイル交換を５年間無
料で実施している。さらにオイル交換を機会に車両状況を把握して、お客様の安全安心が継続的に保たれるように点検も無料で
行っている。なお、点検内容やお客様とのやり取り（＝相互作用）は、顧客個別な対応履歴としてＳＳＳにて管理されている。

カーライフの中で最も悲しいことは「事故」である。

松尾モータースでは、「生涯取引」の取り組みを機会にＣＳカードの導入と最も
悲しい「事故」発生時に少しでもお役に立てるように、「損害保険代理店ポリシー」
を明らかにした保険コンサルティングコーナーを新設した。また、車両購入された
お客様ごとにベストと思われる自動車保険の見積もりを１００％提示している。
これは契約をお願いするものではなく、万が一の時に少しでも安心できる自動車
保険に加入して頂くために実施している。その結果として、自動車保険に加入
される方が増加し、「生涯取引」取り組み初年度の収入保険料５，０００万円が、
３年後には１億３，０００万円を超え、現在は２億９，０００万円を突破しており、
いよいよ３億円に到達しようとしている。

平成３０年には、年間車両販売１，１００台、車検３，５００台、自動車保険２，７００件、
点検オイル８，９００件の体制となった。
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自動車保険契約件数
Ｈ２１年 ５９５件 ⇒ Ｈ３０年 ２，７１０件 ４５５％
自動車保険収入保険料
Ｈ２１年 ６，７００万円 ⇒ Ｈ２９年 ２億９，２００万円 ４３５％

＜販売モデル（Ｈ．２０～Ｈ．２６）＞
車両販売時に代理店ポリシー、アンケート、ベスト・ベーシックプランによる契約是正活
動および自費修理対策、高品質な事故対応による代理店是正活動により、自動車保
険の契約件数は、Ｈ２１年・５９５件からＨ２６年・１，５６７件と２６３％となった。

＜車検モデル（Ｈ．２７～Ｈ．２９）＞
車検時に証券持参と自動車保険契約内容の見直し提案（アタック２５）により、自動車
保険の契約件数は、Ｈ２６年・１，５６７件からＨ２９年・２，１２４件と１１３％となった。

＜他社満期管理（Ｈ．３０～）＞
年間８，０００件以上ある点検の機会を活用して、不十分不適切な保険契約および是正
すべき内容を管理（＝他社証券管理：マネジメント７５）により、自動車保険の契約件数
は、Ｈ２９年・２，１２４件からＨ３０年・２，７１０件と１３５％となった。

現在、自動車保険への取組みは、手数料収入による経営健全化だけでなく、お客様
からの信頼親密さを得ることで、顧客流出防止にも貢献している。

上記内容に関するご質問は、ＡＯＳ総合研究所へお問い合わせください。ＴＥＬ０５２－２２８－７７７１

フェーズ２ 整備工場モデル
販売車さしゃｓしゃ両販売

フェーズ３ 他車満期管理
さしゃｓしゃ両販売

フェーズ１ 車両販売モデル売
車さしゃｓしゃ両販売

自動車保険契約件数（新規＋継続）


