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事業領域 USSの強み （主な経営資源）

1.0%

USSは、公平・公正で利便性の高いオートオークション運営を実

現するための規則や車両検査などの仕組みを確立しています。こ

れらのシステム構築は容易ではなく、新規参入は難しくなっていま

す。また、オークション事業は手数料ビジネスです。こうした背景

から、60%を超える非常に高い営業利益率を有しています。

画期的なオークションシステム

参入障壁の高さ

活気あるオートオークションを実現するために、中古自動車買取専門店「ラビッ

ト」を全国に展開し、エンドユーザーから中古車を買い取っています。多くの車

両がオークションに出品されますが、一部小売りも行っています。

中古自動車等買取販売事業

詳細はこちら ➡ P.41-42

子会社である株式会社アビヅでは、廃車をはじめとして小型家電などさまざまな

使用済み製品をリサイクルしています。また、株式会社SMARTでは、プラント

の解体・リサイクルなどを手掛けています。

リサイクル事業

詳細はこちら ➡ P.43-44

キーワード

シェア No.1：41.4％

高い利益率：60％超※

当社のオートオークションは、厳正な車両検査により、お客様か

らの信頼を獲得しています。車両検査は、独自の検査員資格制度

に基づいて必要な知識とスキルを習得した検査員が行います。こ

の制度により、全国19会場で均質かつ精度の高い車両検査を実

現しています。2023年からは、検査員の早期育成に取り組んで

います。

厳正な車両検査

当社は、オートオークション事業と中古自動車等買取販売事業を

通じて、自動車のリユースを促進しています。リサイクル事業にお

いては、株式会社アビヅが独自のリサイクル技術を活かして廃

自動車などの再資源化、株式会社SMARTがプラントや設備など

のリユース・再資源化を行っています。これらの事業を通じて循環

型社会の実現に貢献しています。

資源循環システム

信頼の獲得・維持

キーワード

社内資格制度

車両検査員の早期育成化

循環型社会に貢献

キーワード

独自のリサイクル技術

プラント解体

オートオークションの運営を通じ、中古車の円滑な流通を支えています。全国

19か所で展開する現車オークション会場を柱に、専用端末とインターネットで

外部応札にも対応しています。

オートオークション事業

詳細はこちら ➡ P.39-40

※ オートオークション事業

詳細はこちら

➡ P.5-8

詳細はこちら

➡ P.9-10

詳細はこちら

➡ P.11-12
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USSの強み （主な経営資源）

1公平・公正と利便性の追求により
競争優位性を確立

画期的なオークションシステム

公平・公正と利便性を追求し
市場シェア拡大
オ―トオークションを公平・公正かつ円滑に運営するた

めには、厳格なルールづくりが不可欠です。USSは外部

有識者とともに、営業担当者や車両検査員といった現場の

意見を取り入れながらUSSオートオークション規則を策定

し、時代の変化に合わせて改定も行っています。また、

クレーム管理システムを構築し、全会場で情報を共有して

います。クレームの内容や担当者の対応などをデータベース

化することで、類似のクレームが発生した際に迅速な対応

が可能となっているのはもちろんのこと、データ活用に

よって検査員のスキル向上にもつなげています。

さらに、お客様の利便性を向上させるためには、入札・

応札システムの定期的な改修も欠かせません。現在、成約

台数の約50%が外部落札システムの利用によるもので、お

客様のニーズをもとに今後も機能を改善し続けていきます。

こうした規則や仕組み、システムは一朝一夕に構築でき

るものではなく、オートオークション業界に他社が参入

することは容易ではありません。現在、当社の市場シェア

は41.4％ですが、今後は市場シェア50%の達成を目指し、

競争優位性を一層高めていきます。

安定したビジネスモデルで
強固な収益基盤を構築
オートオークションは、お客様に商品を売買するプラット

フォームを提供し、中古車の出品や売買の成約、落札の手

数料によって稼ぐビジネスモデルです。運営にかかる費用

は、人件費や設備の償却費が中心であるため、変動費率は

低くなります。今後、出品台数が増加しても、手数料収入

の伸びに比べ運営費は増えづらい仕組みであると言えま

す。

また、出品台数が多いオートオークション会場は、さら

に多くの台数が集まってくるという好循環サイクルが存在

します（詳細はP.8「安定成長を実現する好循環サイク

ル」）。この安定したビジネスモデルをベースとしながら

サービス品質の向上、手数料改定、外部落札台数の増加

に伴う収益機会の獲得に取り組んでいます。

車両代金

車両販売

車両代金車両代金

所有車売却

車両代金

出品
320万台

落札
214万台

オート
オークション

落札会員
（販売業者など）

出品会員
（買取業者など）

オートオークション事業のビジネスモデル

成約手数料 8,760円/台 落札手数料 14,232 円/台出品手数料 5,782円/台

売上高
億円

事業別構成

中古自動車等買取販売事業

 売上高 126億円
 営業利益率 2.2％

リサイクル事業

 売上高 84億円
 営業利益率 6.5％

その他

 売上高 11億円
 営業利益率 

オートオークション事業

 売上高 818億円
 営業利益率 64.9％

（注）数字は2024年度実績

市場シェア

(2024年暦年）
41.4％

ユーザーユーザー

％2.1
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市場環境

オートオークション事業の競争優位性
シェア拡大のあゆみ

2024年度の市場環境 2025年度の展望
●  国内自動車メーカーの認証試験不正問題により続いて

いた一部車種の出荷停止解消などが要因となり、新車登

録台数は前期比1.0％増の4,575千台となった。
●  新車の一部車種で納期の長期化が続いており、中古車

への需要が引き続き堅調であったことから、中古車登録

台数は前期比0.3％増の6,467千台となった。
●  出品台数は7,623千台（前期比1.9％減）、成約台数は

5,301千台（前期比1.3％増）、成約率は69.5％（前期実

績67.3％）。

当社は創業以来、日本全国にオートオークション会場を順次開設し、事業を拡大してきました。現在は全国

19か所で会場を運営し、41.4%という圧倒的な市場シェアを誇ります。北海道から九州まで、主要エリアに広

がる会場網により、多くのお客様にご利用いただいています。

当社は、駐車場の増設をはじめとして既存会場のキャパシティ改善や利便性向上に取り組んできました。

また、高画質な出品車両画像の提供により、遠隔からのスムーズなオークション参加も実現。こうした取り

組みが支持を集め、市場シェアの拡大につながっています。

当社のオートオークションは、公平・公正と利便性を追求することでお客様からの信頼を獲得しています。

それが出品台数の増加と良質な出品車が集まる状況を生み出し、成約車両単価と成約率の上昇につながって

います。成約車両金額の高い会場にはさらに多くの出品が集まるため、当社の出品台数が増加し、市場シェア

のさらなる拡大をもたらすという好循環サイクルが実現しています。

●  2024年度に続き新車販売は回復基調と予測され、それ

にともないオートオークション市場における出品台数も

増加すると見込まれる。
●  当社グループは横浜会場の建替えなど積極的な設備投

資を行い、オートオークション業界におけるシェア向上

を追求。
●  2025年度の出品台数は3,396千台（前期比6.1％増）、

成約台数は2,196千台（前期比2.4％増）、成約率64.7％

（前期実績67.0％）を見込む。

● 金融危機（2008-2009）以降、市場が伸び悩む中でも高シェアを維持しながら利益を拡大。
● 中長期的に市場シェア50%を目指す。

※（株）ユーストカーの公表数値の修正により、2021年のUSS市場シェアを遡及修正しています。

出品台数と市場シェア率

USSの強み （主な経営資源）

（千台） （百万円）営業利益（右軸）業界全体出品台数（左軸） USS出品台数（左軸） USS市場シェア

市場の需給と業界統計との関連性 USSの収益

新車登録台数（国内）1

2

3

中古車登録台数（国内）

USS出品台数
出品手数料4

5 USS成約台数
成約＆落札手数料

中古車輸出台数（海外）
国内中古車流通市場 オートオークション

成約率

自動車市場とUSSの収益の関係

市
場
シ
ェ
ア

供給サイド

需要サイド

新車・中古車登録台数、中古車輸出台数・オークション出品台数（業界全体）とUSSの出品・成約台数の推移（暦年）

21.2 21.8
23.0

25.3
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30.1
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34.4
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39.6

31.5
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2 独自の人材育成により
信頼を獲得

厳正な車両検査

USSの強み （主な経営資源）

車両検査員の資格制度 車両検査員数（2025年3月31日時点）

1級
2級

3級

4級

出品車両に評価点を
つけることができる
検査員

出品時の厳正な車両検査によって
お客様の信頼を獲得
オートオークションにおいて、購入後に車のキズや凹み

やメーター改ざん、事故修復歴車であることなどが発見さ

れた場合、車の価値は大きく損なわれ、お客様からの信頼

を失うことになります。そのため、出品時に車の状況を正

確に把握しておくことは、極めて重要です。USSでは、厳

正な車両検査を行うことにより、オートオークション市場に

おける高い信頼を獲得してきました。独自の検査基準で

10段階の評価点をつけることにより、全国19会場で均質

かつ精度の高い車両検査を実現しています。

新たな研修制度により
車両検査員の早期戦力化が実現
当社では、厳格な検査員資格制度を運用し、検査の精度

維持を図っています。車両課に配属された従業員は、4級

から始まり1級までの資格を取得することで、出品車両を

正確に検査するための知識とスキルを身に付けています。

なお、評価点をつけることができる車両検査員となるに

は3級以上の取得を必須としていますが、従来は入社して

から3級取得までに約3年かかっていました。そこで、

2023年から新たな研修制度をスタートさせ、8か月で3級

取得が可能になるよう、入社後に集中して研修を行ってい

ます。2023年度は12名、2024年度は17名と、いずれも参

加者全員が入社1年目で3級を取得することができました。

車両検査員の早期戦力化に対して十分な成果が得られた

ことから、この研修制度は当社の人材育成の取り組みとし

て定着しています。

2025年度は7名の参加者を対象に、これまでより約1か

月の研修期間短縮を図りながら、全員3級合格を目指して

います。今後は人数に応じたコンパクトな研修によって、

より短い期間で参加者一人ひとりが車両検査への理解を

深め、スキルを向上できるよう努めます。そして、こうした

取り組みによって検査員の人材不足を解消し、今後のさら

なる出品台数増加に対応していきます。

私はこれまで車両検査のインストラクターとして1級～4級

の資格試験を運営するなど、人材育成に携わってきました。

その経験から、検査員養成研修では一人ひとりの知識量や長

所・短所といった特徴をしっかりと把握し、それぞれに合わせ

たスピードやレベル感で教育することを意識しています。今後

もより良い教育環境を整え、受講生の即戦力化に貢献します。

私は検査員養成研修のプログラム作成を担っており、専門用

語が多く受講生が戸惑いがちな車両検査の知識について、

正確に理解してもらえるようなカリキュラムや資料をつくる

ことを重視しています。研修内容を毎年アップデートするこ

とで、学科テストや実技テストの平均点が上がってきており、

人材育成のスピードを速めることができていると感じます。

検査員養成研修講師メッセージ

谷口 彬

株式会社ユー・エス・エス 
九州会場 車両課

加古 怜也

株式会社ユー・エス・エス 
オークション運営本部

改善を重ね
人材育成のスピードアップ

個々に合わせた指導で
即戦力化へ

291名

（正社員の41.9 %）
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3 事業全体を通じて
循環型社会に貢献

資源循環システム アビヅ
資源リサイクル

循環型社会の実現に向けた取り組み

ラビット
中古車買取

中古車

中古車
中古車

（廃自動車）

車両代金

車両代金 買取代金
スクラップ スクラップ

プラント等のリサイクル自動車等のリサイクル自動車のリユース促進

USS
オート

オークション

SMART
プラント
リサイクル

エンド
ユーザー

中古車
販売業者・
中古車買取店等

買取代金 買取代金

機械設備等
等 等

資源
リサイクル

解体処理等の
代金

製鉄所等 メーカー・
工場等

循環型社会・サーキュラーエコノミーの
実現に向けて
環境問題が深刻化する昨今、限りある資源の効率的な

活用やリサイクルを行う「循環型社会」の形成は、社会全体

で取り組むべき課題の一つです。

このような中、企業は社会的責任として環境に配慮した

経営を行うとともに、持続的な事業成長を実現しなければ

なりません。将来的には、多くの企業がリサイクルや再利

用を前提とした製品・サービスを提供する「サーキュラー

エコノミー（循環経済）」に移行していくと予想されます。

リユース・リサイクルの推進に寄与する多様な事業
USSがこれまで培ってきたオートオークションのシステ

ム・ノウハウや、中古自動車の買取り・販売ネットワークは、

こうした社会のニーズに応えていくための重要な資産とな

ります。また、廃自動車やプラントなどの再資源化に貢献

するリサイクル事業においても、さまざまな強みを保有し

ています。

株式会社アビヅでは、廃自動車などから発生する金属・

プラスチックを再資源化する事業を展開しています。この

事業における強みは、特許を取得した独自のリサイクル技

術や、幅広い廃材に対応できるプラントの設計技術です。

また現在、アルミニウムの水平リサイクル※や太陽光パネ

ルのリサイクル、情報セキュリティを含めたIT機器のリサ

イクルの事業化を進めています。これにより、将来的にニー

ズが高まるであろう分野でのリサイクル技術も提供できる

と考えています。

株式会社SMARTでは、プラントや風力発電設備などの

解体を手掛けています。多様なプラント解体に対応するた

めの専門的な技術・知識を持つ人材を保有し、必要なサー

ビスをワンストップで提供できることが強みです。
※ 使用済み製品を原料として、同じ種類の製品を製造するリサイクル手法のこと

USSの強み （主な経営資源）

株式会社アビヅの資源リサイクル事業で破砕した金属マテリアル
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