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新規事業の概要

誰に？

愛車を個性的なデザインにしたい嗜

好を持つユーザーや関心層をターゲ

ットとします。

何を？

ボディカスタムサービスに必要な鈑

金塗装ピット、カスタムピットを整

備し、ボディカスタムパーツの制作

販売、取り付け加工、塗装、及び制

作車両を販売します。

また、付加機能としてユーザーメン

テナンスヤード（自主作業）、ユー

ザー車展示ヤード（鑑賞、交流）を

整備します。

どのように？

新たなボディカスタム部門の一帯に、強みである国内有数のスポーツカー在庫や

クルウチ博物館の希少車等を展示して、様々なスポーツカーやカスタムカーを展

示した「カーモール」を形成し、日常から多様な顧客層が集まり、仲間とも楽し

める環境を提供します。



自社の現在地

会社概要

当社は、家業として一般的な自動車整備・販売業を営んできましたが

、平成27年に株式会社クルウチとして法人化しました。特徴として、
平成27年頃から国産スポーツカーに注力しています。

近年は東京オートサロンに宣伝カー（デモカー）を出展するなど「ス

ポーツカーのCREWCH」として認知拡大に努めています。

既存事業の内容

• 点検整備：日常の修理、点検などの整備

• 自動車販売：一般的な乗用車等のほか、国産スポーツカーの販売に

注力

• チューニング：エンジンやサスペンションなどの走行性能向上

売上構成：点検整備30%、中古車販売65%超、チューニング5%未満

しかし、スポーツカーユーザーはお気に入りの車を長く乗る傾向のため宣伝効果が直ぐには販売に繋がりにくい状況です。このため、在庫回転にも

繋がる新たな付加価値の創出が課題になっています。



事業実施場所と強み

事業実施場所

事業拠点は、三重県多気郡明和町906番地12にあり全て自社資産です。
公共機関が近接し、主要幹線道路に面してアクセス良好な立地です。

新規事業は、既存事業に隣接し、在庫車両の保管倉庫として購入した

旧食品工場施設を改修して行います。周囲は住宅地ではなく開けてい

るため加工音や薬品臭などの苦情リスクも無い環境です。

在庫保管倉庫は、スポーツカーを良い状態で屋内保管するために隣接

する旧食品工場を買い取ったものです。しかし、倉庫規模が大きいた

め空きスペースの収益化と在庫回転を向上する付加価値化が課題にな

っています。



新規事業の内容

1

ボディカスタムサービス

パーツ制作や鈑金塗装を含むボディカスタムサービスを提供します

。スポーツカーユーザーの「さらに個性化したい」というニーズに

応えます。

2

ユーザーメンテナンス

美観作業や装飾品、消耗品交換などの自主メンテピットを提供しま

す。「自分でメンテナンスしたい」というユーザーの思いに応えま

す。

3

ユーザーカスタム車展示

ユーザーのカスタム車を展示し、鑑賞、交流する場を提供します。

「愛車に共感してほしい」という思いに応えます。

4

SSストリート

敷地のメイン通路を、スポーツカー、スーパーカー及びそのカスタ

ム車の展示ストリートとして配置します。直接の収益性ではない付

加機能です。

既存倉庫を活用して、これらのサービスと環境が集約する「カーモール」を形成します。また、在庫車をオリジナルの「CREWCHカスタム車」に制
作して販売します。



市場分析と収益見込み

市場分析

新規事業は「自動車アフターマーケッ

ト市場」で2023年は前年比104.5%の約
21兆円と堅調に推移しています。この
内、本事業は市販車状態を維持する既

存市場とは異なり、鈑金塗装やパーツ

を取り付けて外観デザインや塗装色を

好みの状態に変更する「ボディカスタ

ムカー市場」になります。

収益見込み

平均顧客単価：

• パーツ制作販売=1件につき35万円
×2点

• コンプリートカー制作=1件250万円
+平均車体価格600万円

年間売上高見込み：

• パーツ制作販売=(35万円×2点)×月4
件×12月=33,600,000円

• コンプリートカー制作販売=年6件×(
製作費250万円+車体価格700万円
)=57,000,000円



SWOT分析

強み (Strengths)

• 希少車種を含めて国内有数のスポーツカーの在庫を持っている

• 東京オートサロンにデモカーを出展し、上位入賞している

• クルウチ博物館では、希少車や日本を代表するスポーツカーを展示

• 在籍する市販車カテゴリーの女性レーサーが、顧客と高いコミュニティ関

係を築いている

弱み (Weaknesses)

• 既存の点検整備・販売は、収益性が固定的であるが他に収益手段が無い

• スポーツカーは走行会等での損傷による鈑金塗装の頻度が多いが、外注し

ているため収益機会を逃している

• 鈑金塗装やボディカスタムするピットがない

• スポーツカーは一般的な乗用車より在庫回転が鈍いため常に経営リスクが

ある

機会 (Opportunities)

• スポーツカーユーザーは、好みのカッコよさにボディカスタムしたい欲求

が強い

• 東京オートサロン出展などでスポーツカー「CREWCH」の知名度が広がり
つつある

• 国産スポーツカーは高品質で外国でも人気があり、SNS発信する外国人ユ
ーザーもいる

• 三重県のインバウンド拠点の伊勢志摩に近く、外国人誘致に取り組む地元

と連携できる

脅威 (Threats)

• 人口と自動車保有率の減少が進むと自動車整備・販売業の持続性が懸念さ

れる

• 確保したスポーツカーの在庫回転が停滞すると運転資金の循環と収益性が

悪化する

• 他社によるカーモール整備の先行事例が出現すると、本事業の話題性が低

下する



新規事業の必要性

米国の関税措置による影響

国産スポーツカーは海外でもJDM（
Japanese Domestic Market）商品とし
て人気が高く、特に米国では製造後25
年経過した車は、排ガス規制や安全基

準が緩和される「25年ルール」により
日本から輸入しやすくなります。

当社も年間10台程度を米国向けに輸出
販売してきましたが、今般の追加関税

措置後は、米国ユーザーに割高感が生

じて全く注文が無くなりました。当期

売上高は前期売上高725,000,000円に対
して約1億円程度減少する見込みです。

新規事業の必要性

自動車整備・販売市場は、縮小する中

で大型店やチェーン店が主導するため

単独店には不利な状況であり、そうし

た中で経営基盤を強化するためには新

たな付加価値が必要です。

その方策として、嗜好性の高いボディ

カスタム関連のサービスを提供するこ

とで根強い顧客層を獲得して経営基盤

を強化できます。加えて、ユーザーの

自主メンテや展示・交流スペースを提

供することで、ボディカスタムカーユ

ーザー及びその関心層を日常から集客

する付加価値が得られます。



新規事業の新市場性

1 既存市場との違い

既存の点検整備や販売、チューニングは市販状態の車体を維持する顧客

層ですが、新事業では鈑金塗装やパーツを組み込んで車体デザインや塗

装色を変更する顧客層になります。

2 ニッチな市場

自動車のカスタムは様々なカテゴリーがある中で、新事業の「ボディカ

スタム」は単なるドレスアップパーツの追加や塗装色の変更のみでは無

く、高度な施工が必要なため、より嗜好性の高いニッチなカテゴリーに

なります。

3 市場規模

自動車のボディカスタムは公式の分類は無いため直接示す統計資料はあ

りませんが、既存の自動車整備・販売市場と異なる自動車アフターマー

ケット市場になり、2023年は前年比104.5%の約21兆円と堅調に推移し
ています。



競合分析と差別化戦略

競合他社

ヴェイルサイド株式会社

自社「VeilSide」ブランドのカスタムパーツ及びカスタムカーの制作・販売

強み：カスタムカー市場で「VeilSide」の知名度が高い

弱み：カスタム前の市販車両の在庫は少ない。カスタム関連商品は固定化

株式会社トップシークレット

エンジンチューニングによるレース仕様車及びカスタム仕様車の制作販売

強み：高性能なスポーツカー仕様を求めるユーザーからの人気が高い

弱み：外観カスタムを主目的とするユーザーからの訴求性は低い

差別化戦略

• 既存の点検整備と豊富なスポーツカー在庫の下、ワンストップでカスタム対応できる

• ユーザースペース（自主メンテ、展示交流）は日常の嗜好に応える場となり訴求性が

高まる

• ユーザースペースが加わることで、消費目的以外に「体験機能」と「コミュニティ機

能」を持つ店舗になり、来店目的と滞在時間が拡充して消費につながる

他社が「用事があるときに行く店」であるのに対して、当社は「いつでも楽しめる店」と

なって差別化できます。



事業化までのスケジュール

交付決定・融資実行

資金調達を行い、見積精査の上交付申請手続き完了後、速やかに工事着手

建物の改修

鈑金塗装ピット、カスタムピット、ユーザーメンテナンスヤード、展示ヤードの整備

技術習得

カスタムビルダーの招聘、鈑金職人の採用、OJT研修の実施

試作・開発

車種別パーツ仕様書の作成、試作パーツの制作、自社コンセプトカーの制作

営業開始

HP制作、専門誌掲載、オートサロン出展などによる広報活動

事業開始1年後は、ボディーパーツの商品化やボディカスタムカー制作の受注をしながら新たな営業環境になったことの浸透に努めます。2年後には、自社ブランド「
CREWCHカスタム」をボディカスタム市場の中に普及し、3年後には「カスタムカーのCREWCH」としてボディカスタム市場での地位を確立できるように取り組んでいきま
す。



収益計画と補助事業の効果

9060万円
3年後の新規事業売

上高

パーツ販売3360万円、コ
ンプリートカー販売5700

万円

8.4億円
5年後の総売上高

既存事業7.4億円、新規事
業1億円

41%
付加価値額増加率

5年後の付加価値額目標

事業化年度は追加関税措置の影響で輸出販売が落ち込むため一時的に赤字になります

が、その後は持続的に成長できる経営基盤となっていきます。本補助事業により、当

社の経営基盤強化だけでなく、市場縮小する自動車整備・販売業の新たな業態への挑

戦事例ともなるものです。
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