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SS専⾨コンサルティング会社

スキルパス株式会社
代表：⾕⼝⻯司



今回のテーマは・・・

⾃動販売機に
なるSSと⼈で
選ばれるSS



ここまでの状況

•96年の特⽯法廃⽌か
らガソリンスタンド
の⾃由化が始まった
•98年のセルフ解禁



ここまでの状況

•95年に60,000カ所あった
SSは、最新のデータで
27,000カ所になっている
•その27,000カ所のうちセ
ルフは11,000店、約40％



ここまでの状況

そのセルフがフルサービ
スの2倍程度のガソリン
を売っているとすれは
80％以上をセルフが販売
していることになる。



ここまでの状況

•そしてそのセルフは
「⽴地・設備・安い価格」
で勝負か決まってきている
•さらに2005年〜20年間
ガソリンは減り続けている



ここまでの状況

•⼤⼿はSSの「⾃動販売機化」が
進んでいる

•⽴地・設備・価格・販促で勝負

•現場では省⼈化が⾏われている



ここまでの状況

ガソリンも洗⾞も
「⼈が売る商品」
ではなく
「装置が売る商品」
に近づいている



ここまでの状況

⽴地の悪い中⼩
規模のSSは⼤⼿
と勝負が出来な
くなってきた



ここまでの状況

だからこそ中⼩SS
は集客のための
「新基軸」が必要



ここまでの状況

中⼩SSは・・・
⾃動販売機SSではなく
「⼈で選ばれるSS」に
向かっていく



⼈で選ばれるSS

「⼈で選ばれるSS」
とは何か？
単なる「愛想がいい
お店」ではない



⼈で選ばれるSS

具体的には・・・

•お客様の名前・⾞・使い⽅を覚えている
•点検や提案の理由を丁寧に説明する
•売らない判断をする
•困った時に“相談先”になる



⼈で選ばれるSS

• なぜ中⼩は「⼈」で勝てるのか
• 中⼩には⼤⼿にない武器がある

• 同じスタッフが⻑くいる
• 店⻑・社⻑の顔が⾒える
• 判断が現場でできる
• 「状況判断」が優先できる

※これは裏を返せば「⾮効率だからこそ真似
されない価値」



⼈で選ばれるSS

• 中⼩SSが本当に狙うべき顧客
• すべてのお客様を取りに⾏く必要はない
特に強いのは・・・

• ⾼齢者
• ⾞に詳しくない⼈
• ネットが得意ではない・⾯倒くさい
• 地元の法⼈（⾏政・建設業・農家など）
• トラブル時に頼れる先を求める⼈

※この層は「安さ」より「安⼼」を買います。



新基軸 商品

•⾞関連 カーメンテ
洗⾞・オイル・タイヤ・⾞検・⾞販・保険等

•⽣活関連
ドトール・セブンイレブン・ランドリー等

•燃料関連
ガス・新電⼒・EV充電・⽔素ステーション



新基軸 事例

⾞検
⾞検はSSと親和性が良い。
ガソリンも⾞検もどちらも
買わなければいけない商品
であるということ。



新基軸 事例

⾞検+⼈の温度



新基軸 事例

•⾞検を従業員教育の中⼼にして
いる

•4段階での「⾞検知識」と
「モラル」
※モラル・・・相⼿のことを家族のように気にし
たり、信頼を裏切らないための誠実な⾏動のこと。



新基軸 事例

⾞検知識+モラル
•初級+お客様を覚える
•中級+ちょっとおせっかい
•上級+忘れていることを思い出させる
•特級+知らない世界を教えてあげる



新基軸 事例
■⾞検初級+お客様を覚える
•⾃社の⾞検の説明が出来る
「軽⾃動⾞だけどいくら？」
「代⾞はあるの？⽇数は？」

•お客様を覚える
まずは会話出来たお客様
作業をやってくれたお客様



新基軸 事例

■⾞検中級+ちょっとおせっかい

•給油客から⾞検予約を獲得出来る

■ちょっとおせっかい
• 頼まれていないが⾔われるとありがたい
• クルマの外観からアドバイスが出来る
• 今はやらなくても良いが近いうち・・・



新基軸 事例

■⾞検上級
+忘れていることを思い出させる
•作業客から⾞検予約を獲得出来る
•忘れていることを思い出させる
お客様を知って各種メンテナンスのアドバイスTEL
今やると結果的に安く済む
壊れてからより予防の⽅が費⽤は⼩さい



新基軸 事例
■⾞検特級+
知らない世界を教えてあげる
•次の⾞検や⾞販・保険など⽣涯取引
•知らない世界を教えてあげる
カーリースやSSでの保険 最寄りSSの利便性
使えるけれども良い状態ではない グレー部分
判断できる視点 前兆 エンジン⾳・匂い等



まとめ

•⼤⼿は機械が売る
•中⼩は⼈で選ばれる

そして今後ガソリン需要が
減るほど「⼈がいる意味」を
説明できるSSだけが残る



まとめ

•⼤⼿は“商品の動向”を⾒ている
•⼤⼿は“本部”を“元売”を⾒ている
•⼤⼿は“競合の価格”を⾒ている
•⼤⼿は“競合の⽴地・設備”を⾒ている

→だからこそわれわれは
「お客様を⾒る！」



ご相談・お問合わせ
090-8039-5945
ryu@hs.catv.ne.jp


