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カーロッツ －トヨタの大規模中古車小売店舗�  

 

 

２００３年の４月、トヨタ自動車の国内営業・中古車事業部門の責任者である島田常務は、5 

今後の事業展開について考えを巡らしていた。大規模中古車小売店舗“カーロッツ”を、ト

ヨタ中古車の 1 つのビジネスモデル事業として推進するかどうかの最終的な決断を迫られて

いた。 

 

 中古車市場の現況 10 

 わが国の国内自動車販売（新車・中古車）市場は、新車と中古車で明暗を分けていた。新

車は、‘９０年代初頭には約６００万台近く（除軽自動車市場）まで伸長したが、その後は低

減傾向で‘０２年には３９７万台とピーク時の２/３規模となった。対照的に、中古車は、緩

やかに上昇基調を続け、新車市場を逆転して現時点では１４０万台ほど上回っていた（図表

１参照）。  15 
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