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Ⅰ.研究背景①

昨今、日本国内の景気を根強く支えている自動車産
業は、海外市場に牽引される形で収益を伸ばし続け
ている。しかし、意外にも販売されている車の台数
の内訳を見てみると、中古車が新車を上回っている
ことがわかる。
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Ⅰ.研究背景②
- 2006年 新車・中古車の販売台数比較
(出所：日本自動車販売協会連合会)
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Ⅰ.研究背景③

海外需要が高まっていることから、中古車販売市場
は年々拡大している。

中古車は新車と違って業者向けのオークションによ
る取引方法が広く採用されている。今回は、平成19
年度データ解析コンペティションから提供していた
だいた、中古車のオークションデータをもとに、さ
まざまな分析を行い、得られたことをまとめてみ
た。
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Ⅰ.研究背景④

-自動車オークションとは

リースアップ車(※)を中心とした入札会が開催され
る

世界中のバイヤが国内のエージェントを通して入札

オークションはClosed制で行われる

もっとも高い値段で入札した人が落札

※長期間貸し出された車で、状態のよくないものが
多い
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Ⅱ.研究目的

中古車のオークション市場における価格の予想を可
能にできないだろうか。

中古車を買うバイヤーにはどのような特徴が見られ
るのか。

ビジネスにおいて有益な情報戦略を見つけ出す
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Ⅲ.提供データ
提供データ①

データ概要：自動車オークションデータ

(提供：平成19年度データ解析コンペティション)

データ期間：直近２年分(2005/06/22~2007/06/28)

データ量：約１２万件

出品者：105社

落札バイヤー：619社

出品台数：125,880台
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Ⅲ.提供データ
データ変数一覧①

No 項目名 No 項目名 No 項目名

1 開催日 11 型式指定番号 21 ﾐｯｼｮﾝ記号

2 開催ｺｰﾄﾞ 12 類別区分番号 22 駆動方式

3 開催回 13 認定型式 23 排気量

4 出品番号 14 ﾒｰｶ名 24 ﾄﾞｱ数

5 入庫番号 15 車種名 25 定員1

6 出品者ｺｰﾄﾞ 16 ｸﾞﾚｰﾄﾞ名 26 定員2

7 出品者本店区分 17 ｸﾞﾚｰﾄﾞｵﾌﾟｼｮﾝ 27 積載量1

8 登録番号１（地区） 18 仕様 28 積載量2

9 初年度登録 19 形状記号 29 色

10 車検期限年月 20 燃料 30 看板面数

9



Ⅲ.提供データ
データ変数一覧②

No 項目名 No 項目名 No 項目名

31 距離区分 41 左ﾊﾝﾄﾞﾙ 51 修復歴

32 距離 42 Wﾀｲﾔ 52 ヤブレ

33 全長 43
冷凍冷蔵装置（機械
式） 53 穴

34 全幅 44
冷凍冷蔵装置（蓄冷
式） 54 亀裂

35 AC 45 ｸﾚｰﾝ数 55 結果区分

36 PS 46 ﾚﾝﾀｶｰ歴 56 同札区分

37 PW 47 抹消区分 57 落札金額

38 SR 48 保証書 58 札数

39 LSE 49 整備手帳 59 落札ﾊﾞｲﾔｰｺｰﾄﾞ

40 NAVI 50 記録 60 落札ﾊﾞｲﾔｰ本店区分

61 新車価格 10



Ⅳ.新たに定義した変数

割合：新車価格に対してどれくらいの割合で落札さ
れたのかを表す。

経過年数：オークション開催年 が車の初年度登録
年から何年経っているかを表す。

車検残月数：オークション開催日の時点で、車検が
残り何ヶ月なのかを表す。

オプション：車に搭載されているオプションの数

駆動方式：変数No22を、４WDの場合は1を、それ以
外の場合は0を振り分けた。
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Ｖ.交差検証

２年分のデータのうち、前半１年のデータから後半

１年のデータを交差検証し、後半１年の割合変数を

予測する。

①落札価格に影響の大きい変数を調べるために車種
ごとの回帰分析を行い、それぞれの車種において有
力な変数を抽出する。

②従属変数を割合に設定し、①で抽出した独立変数
から予測式を作成。
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Ⅴ.交差検証
-予測式 例：デミオの場合

Y=0.40191+(-1.116E-07)*var32+0.01158*var47+･･･

+keika*経過年数+rent*車検残月数+op*オプション

後期のデータ 前期データから
抽出した有力変数
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Ⅴ.交差検証

予測できていないと考えら
れる車種

予測できている可能性が高い車種
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予測式は正しいが、誤差が大きく
他の要因も考えられる車種

予測式が正しくない可
能性あり。



Ⅴ.交差検証
-車種・番号対応表

予測できている車種

予測できていない車種
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Ⅴ.交差検証
-予測があてはまっている車種に特に有意な変数

var7 var23 var32 var33 var34 var36 var37 var43 var47 var48 var49 var50 var51
ﾃﾞｨｱﾏﾝﾃ
ﾃﾞﾘｶﾊﾞﾝ
ﾊﾟｰﾄﾅｰﾊﾞﾝ
ﾊｲｴｰｽﾜｺﾞﾝ
ﾊｲｾﾞｯﾄｶｰｺﾞ
ﾊｲｾﾞｯﾄﾊﾞﾝ
ﾊﾟｼﾞｪﾛｲｵ
ﾊﾟﾙｻｰｾﾀﾞﾝ
ﾋﾞｽﾀ
ﾌｧﾐﾘｱｾﾀﾞﾝ
ﾌｨｯﾄ
ﾌﾟﾘﾒｰﾗ
ﾌﾟﾚﾏｼｰ
ﾎﾞﾝｺﾞ
ﾎﾞﾝｺﾞﾊﾞﾝ
ﾎﾞﾝｺﾞﾌﾞﾛｰﾆｨﾊﾞ
ﾏｰﾁ
ﾐﾆｷｬﾌﾞﾊﾞﾝ
ﾐﾗﾊﾞﾝ
ﾑｰｳﾞ
ﾗｲﾄｴｰｽﾄﾗｯｸ
ﾗｲﾌ
ﾛｰﾚﾙ
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Ⅴ.交差検証
-予測があてはまっている車種に特に有意な変数

var52 var53 var54 var55 var56 var58 var60 keika rent op
ﾃﾞｨｱﾏﾝﾃ
ﾃﾞﾘｶﾊﾞﾝ
ﾊﾟｰﾄﾅｰﾊﾞﾝ
ﾊｲｴｰｽﾜｺﾞﾝ
ﾊｲｾﾞｯﾄｶｰｺﾞ
ﾊｲｾﾞｯﾄﾊﾞﾝ
ﾊﾟｼﾞｪﾛｲｵ
ﾊﾟﾙｻｰｾﾀﾞﾝ
ﾋﾞｽﾀ
ﾌｧﾐﾘｱｾﾀﾞﾝ
ﾌｨｯﾄ
ﾌﾟﾘﾒｰﾗ
ﾌﾟﾚﾏｼｰ
ﾎﾞﾝｺﾞ
ﾎﾞﾝｺﾞﾊﾞﾝ
ﾎﾞﾝｺﾞﾌﾞﾛｰﾆｨﾊﾞ
ﾏｰﾁ
ﾐﾆｷｬﾌﾞﾊﾞﾝ
ﾐﾗﾊﾞﾝ
ﾑｰｳﾞ
ﾗｲﾄｴｰｽﾄﾗｯｸ
ﾗｲﾌ
ﾛｰﾚﾙ
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Ⅴ.交差検証

回帰式だけでは説明できない車種がいくつもあっ
た。そこで、説明できない部分(前ページグラフの
第4象限)にある車種を決定木を使って分析すること
にした。
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Ⅴ.交差検証
例：スプリンターバン(14Pの表の24番)の場合

回帰分析では、距離
(var32)が最も有力な変
数として抽出されてい
たが、決定木の結果、
経過年数が最も有力な
変数となった。
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Ⅴ.交差検証
-まとめ

回帰式で予測できた車種に共通して有意な変数
は、走行距離や抹消区分(車検登録から抹消された
かどうか)、札数、経過年数だった。札数は多くて
当然といえるが、落札者がとくに中古車の走行距離
や経過年数に注目していたことがわかる。一方で、
距離に注目しても価格が予測できない車種は、決定
木によって経過年数との関係が深かったり、出品者
によって価格が異なったりするなど、価格決定に影
響のある潜在的な要素がまだまだ隠れていることが
考えられる。それらに関して、細部まで分析してい
くことが今後の課題といえる。
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Ⅵ.クラスター分析

 次にクラスター分析を行う。ここでは、落札バイヤーを各バ
イヤーの車種別落札台数によってクラスターに分けて分析す
ることとしている。なお、このクラスター分析において私達
が行った分析は以下の通りである。

 各クラスターのクラスターデータ（車種別平均落札台数、
平均落札金額など）から各クラスターの落札パターンを明
らかにする。

 前の交差検証の結果を各クラスターの落札車種と照らし合
わせ、ヘビーユーザーのクラスター、ライトユーザーのク
ラスターを見つけ出していく。

これらの分析を行うことによって、各クラスターの特性がわ
かり、それぞれのクラスターに属するバイヤに対してオーク
ション主催者側がどのような戦略をとるべきかを考えたい。
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Ⅵ.クラスター分析
-使用データ（イメージ)
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車種1 車種2 車種3 車種4 車種5 車種6 車種7
コード1
コード2
コード3
コード4
コード5
コード6
コード7
コード8

各落札バイヤの車種
別落札台数

車種(134種)

落札バイヤーコード(584個)



Ⅵ.クラスター分析

商用ステーションワゴン、軽乗用車を
中心に幅広い車種タイプに落札してい
る。

軽乗用車の購入がメイン
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Ⅵ.クラスター分析

商用ステーションワゴン
の購入がメイン。
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Ⅵ.クラスター分析

軽乗用車を中心に一般乗用車
を主に落札。

商用ステーションワゴンを
中心とセダンなど一般乗用
車を主に落札。
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Ⅵ.クラスター分析
全体的に一般乗用車を落札する
傾向が強い。
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クラスター2：人気の低いものを高
めの値段で落札する（ただし低単価
のもの）。落札ユーザー数が多いこ
とから“あまりオークションで中古
車を購入することのないユーザー”

の可能性がある。

ある程度人気のある
ものを落札する傾向
が強い
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４，５は人気
のあるものを
低めの値段で
落札する。落
札台数も多

く、また車種
の単価も高い
ためプロの可
能性が考えら
れるが、他の
クラスターと
比べて必ずし
も多いという
わけではな

い。

人気の車種をある
程度の値段で大量
に落札する。落札
台数が全クラス

ター中圧倒的に多
く、ヘビーユー

ザーの可能性が高
い。

人気のあるものを
低めの値段で大量
に落札する（ただ
し単価が高めのも
の）。クラスター
6と同じく、落札
台数が多いため、
ヘビーユーザーの
可能性が高い。

28



Ⅵ.クラスター分析
-分析その２

29

 次に、交差検証の結果を用いた分
析を行う。ここでは、交差検証の第2
象限と第4象限、および第1・第3象限
の各象限の特徴に着目して、ヘビー
ユーザーのクラスター、ライトユーザ
ーのクラスターを見つけ出していく。
ここで、第2象限とは予測モデルによ
くあてはまる車種を示す領域、第4象
限とはモデルに全くあてはまらない車
種、第1・第3象限はモデルにあまりあ
てはまらない車種を示す領域のこと

である。
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＜イメージ図＞



Ⅵ.クラスター分析
-分析その２(仮説１)

 各象限において、その象限に属している車種がどのよう
に落札されたのかを分析することによって、落札金額の
予測モデル（＝落札金額を正確に予測する技）が身につ
いていて、なおかつ象限ごとに落札パターンを分けてい
るような人（＝ヘビーユーザ）と、そうでない人（ ＝
ライトユーザ）を見つけ出すことができる。

ex) 第2象限において

ほとんどの車種が適正な値段で落札されている

→ヘビーユーザ

高めに落札されたり低めに落札されたりしている

→ライトユーザ
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Ⅵ.クラスター分析
-分析その２(仮説２)
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 ヘビーユーザとライトユーザについて、以下の通りに定義した。

ヘビーユーザ・・・オークションの経験が多く、常
に最適な価格にて落札するユーザであり、このオー
クションを多く利用するユーザと、他のオークショ
ンを多く利用するユーザとに分けられる。

ライトユーザ・・・オークション経験がほとんどな
く、ゆえに最適な価格での落札ができていないよう
なユーザ



Ⅵ.クラスター分析
-分析その２

 第1～第4象限の各象限の特徴に着目して、各クラスターにお
けるそれぞれの車種の平均落札金額率（落札金額／新車価格
）を求め、それが全体の平均落札金額率と比較して高めの車
種・同等の車種・低めの車種の数を象限ごとに集計し、その
パターンの具合によってヘビーユーザーかライトユーザーか
を特定していく。
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Ⅵ.クラスター分析
-分析その２（平均落札金額率・価格倍率の算出）

 まず、全データで落札金額率（落札金額／新車価格）を
求め、それをクラスターごとにそれぞれの車種に対して
平均を求める。すると、クラスター別にそれぞれの車種
の平均落札金額率が求められる。

 次に、それをもとに価格倍率を求める。価格倍率とは、
適正な落札金額（率）に対してどの程度高く（低く）落
札されているかを示すものであり、それぞれのクラスタ
ーの車種別平均落札金額率にデータ全体の車種別平均落
札金額率を割ることによって求められる。



Ⅵ.クラスター分析
-分析その２（平均落札金額率・価格倍率の算出イメージ）

クラスター1

クラスター2

クラスター3

デミオ ミニキャブトラック ボンゴトラック
車種ごとにそれぞれ算出

・・・・・・・・・・・クラスター平均

0.016639

全体平均

0.018341

価格倍率

90.72

クラスター平均

0.034167

全体平均

0.035588

価格倍率

96.01

クラスター平均

0.028386

全体平均

0.027562

価格倍率

102.99



Ⅵ.クラスター分析
-車種度数の合計

 求めた価格倍率をもとに以下の条件に当てはまる車種の
度数をクラスター別・象限別に集計し、度数の割合を求
める。その際、車種を人気車種とその他の車種にそれぞ
れ分けて集計を行う。

 価格倍率が120以上・・・・高めに落札されている車種

 価格倍率が80以上120未満・・適正な価格にて落札されている
車種

 価格倍率が80未満・・・・・低めに落札されている車種

＊人気車種・・・札数の全データ平均が15以上の車種（40車種）と型式

（セダン、トラック等）別に上位25％が選出されるように追加した車種

（7車種）からなる車種。



Ⅵ.クラスター分析
-集計結果



Ⅵ.クラスター分析
-落札パターンの抽出・分析

 この分析を行うにあたり、私達はまずバイヤーの行動に
ついて以下のように仮定した。

 それぞれの落札バイヤーは、落札しやすいかどう
かに関わらず、欲しい車種を欲しい分だけ落札す
る。

 それぞれの落札バイヤーは、なるべく低めに落札
額を設定しようとする。

 人気車種の場合は高めに落札しようとするが、そ
うでない車種は低めに落札額を設定しようとする
。

以上の仮定を前提として、各クラスターの落札に関する

行動のパターンについて分析を行った。



Ⅵ.クラスター分析
-落札パターンの抽出・分析

先ほどの集計結果を下のように色分け

これだけではわかりにくいので、色だけを取り出して分かりやすくまとめる。



Ⅵ.クラスター分析
-落札パターンの分析

ほぼ適正な価格にて落札されている

→ヘビーユーザーである可能性が高い

人気車種とそれ以
外の車種との平均
価格率の差が大き

い

底値狙い？のバイヤー

平均合計落札台数の多さから、ヘビーユー
ザーでは？

第2象限の「それ以外の車種」が高めに落札されてい
る。

→ライトユーザーである可能性が高い

ただ、落札のパターンから、クラスター6･7のほうがクラスター4･5よりも
オークションに慣れていると考えられる



Ⅵ.クラスター分析
-分析結果のまとめ①

 以上行った2つの分析の結果から次のようなことが分かった。

 クラスター1
商用ステーションワゴン、軽乗用車を中心に幅広い車種タイプに落
札するクラスター
 クラスター2
軽乗用車をメインに落札するクラスター



Ⅵ.クラスター分析
-分析結果のまとめ②

 クラスター３

人気車種を底値で買うプロのユーザ（＝ヘビーユーザ）であると
考えられる。ただ、落札台数は多いので、さらに利用してもらう
ような情報（底値を狙えそうな人気車種、等）をユーザに提供す
るという手もあり得る。

 クラスター4

商用ステーションワゴンがメインのクラスター

 クラスター5

軽乗用車を中心に一般乗用車を主に落札するクラスター



Ⅵ.クラスター分析
-分析結果のまとめ③

 クラスター6

商用ステーションワゴンを中心としてセダンなど一般乗用車を主に落札
するクラスター。主に人気車種を落札

 クラスター7

全体的に一般乗用車を落札する傾向が強いクラスター。主に単価の高い
車種を落札



Ⅵ.クラスター分析
-クラスターの命名

現時点での分析から、各クラスターに命名した。

クラスター１：海外輸出向け優良バイヤ

クラスター２：軽自動車収集優良バイヤ

クラスター３：気まぐれバイヤ
(いろいろな企業が主催するオークションを転々としている可能性が高い。主催

者に左右されず人気のある車種が出品されているオークションに参加。)

クラスター４：海外輸出向け非優良バイヤ

クラスター５：中堅バイヤ
(ヘビーユーザではないが、バイヤが好んでオークション主催側企業を選んでい

る可能性が高い)

クラスター６：国内外向け優良バイヤ

クラスター７：安定型優良バイヤ
(すでに販売ルートを確保している古参バイヤの可能性)
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Ⅵ.クラスター分析
-結論

 継続利用を促すようなサービス・品揃えのさらなる向上を図
るとともに、積極的に情報提供を行い、大型ヘビーユーザへ
の転向を目指す。

 ユーザとの関係を深めつつ（オークションに関するアドバイ
ス等）、さらなる利用促進を図っていく。

 ユーザとの関係を深めると共に、従来のサービスを維持しな
がらもさらにユーザ側に歩み寄った斬新なサービスを提供。



Ⅶ.デシル分析

オークション主催者にとって、非優良顧客を優良顧
客に変えることは、重要なことである。そこで、各
バイヤーの落札合計金額を前・後期別に算出し、金
額が多い順に並び替えを行った。次ページのグラフ
は、並び替えられたバイヤーを上から均等に10段階
にわけたものを割合別に示したものである。

<イメージ>
落札金額合計

バイヤー１ 100 decil1

バイヤー２ 90 decil1

バイヤー３ 80 decil2

バイヤー４ 70 decil2

バイヤー５ 60 decil3

バイヤー６ 50 decil3

バイヤー７ 40 decil4

バイヤー８ 30 decil4

バイヤー９ 20 decil5

バイヤー１０ 10 decil5

順番に各decilに振り
分け。decil1に近い
ほど優良な顧客であ
り、deci15に近いほ
ど非優良顧客である。
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Ⅶ.デシル分析
-decilごとの前半期落札金額

decil1に属する
バイヤーのみ
で、落札金額が
前期全体の6割
を超えている

decil1
63%

decil2
17%

decil3
8%

decil4
5%

decil5
3%

decil6
2%

decil7
1%

decil8
1% decil9

0%

decil10
0%

落札金額（単位：千円）

落札金額（単位：千円）
decil1 138347
decil2 36921
decil3 18617
decil4 11009
decil5 6792
decil6 4109
decil7 2591
decil8 1493
decil9 716
decil10 217
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decil1
61%

decil2
17%

decil3
9%

decil4
6%

decil5
3%

decil6
2%

decil7
1%decil8

1%

decil9
0% decil10

0%

落札金額（単位：千円） decilごとの割合は前
半期とさほど変わら
ないが、全体的に落
札金額の合計が減尐

している。

落札金額（単位：千円）
decil1 104456
decil2 30076
decil3 15241
decil4 9654
decil5 5975
decil6 3623
decil7 1931
decil8 954
decil9 499

decil10 150
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Ⅶ.デシル分析
-decilごとの後半期落札金額



Ⅶ.デシル分析
-落札金額を比較して

前半期と後半期を比較して、全体に対するそれぞ
れの金額の割合にはそれほど変化がなかった。

次に、所属するデシルが変化しているバイヤーは
どの程度いるのか、またバイヤーがどのような車種
を落札した際にdecilが変化するのかを分析した。
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Ⅶ.デシル分析
-前期から後期にかけて、デシルで見るバイヤの動き

前・後期とも
にdecil1に属
しているバイ
ヤーは38人

decil3にいたバイヤ
(45人)のうち、11人が
後期にdecil2へ上昇

decil5から後期にかけて2ラ
ンク上昇しているのは、前期
decil５に属していた人のう

ち、およそ15%

decil6から
decil9,10へ下降
している人が、
約1/4もいる。

decil6から
decil9,10へ下降
している人が、
約1/4もいる。
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Ⅶ.デシル分析
-バイヤーの動きから

落札金額に大きな変化は見られなかったものの、バ
イヤーの動きを見ると、さまざまな特徴が見つかっ
た。decil1やdecil2に所属していたバイヤーは、高
い確率で同じdecilにとどまっている。一方で
decil3以降、いわゆる非優良顧客はdecilの動きが
顕著にみられる。decil3以降に属しているバイヤの
落札金額は、全体のおよそ2割程度だが、ビジネス
の視点から見ると、これらを優良顧客に変えること
によって落札金額の底上げを狙いたい。

decil1 decil2 decil3 decil4 decil5 decil6 decil7 decil8 decil9 decil10

74.51 55.32 33.33 28.95 27.66 24.44 13.89 22.86 27.03 37.5

前・後期を通してバイヤーが各decilに留まっている割合
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Ⅶ.デシル分析
-前期から後期にかけて、デシルで見るバイヤごとの落札台数の変化
色がついている所
は、前後期で属する
decilが変わらな

かったバイヤの落札
台数

decil1からdecil2へ
移動したバイヤが落
札した台数は3832台

decil1からdecil2へ
移動したバイヤが落
札した台数は203台

前・後期にdecil1に
属していたバイヤー
が購入した車の割合
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Ⅶ.デシル分析
-落札台数の変化から

 バイヤーの動きと同様に、decilごとの落札台数
にも変化が見られた。decil6からdeci17へ上昇して
いるバイヤの落札台数は203台なのに対し、decil2
からdeci11へ上昇したバイヤの落札台数は2333台と
、10倍以上の開きがあり、decil1やdecil2と、それ
以降のdecilに属しているバイヤとではかなり開き
があることがわかる。

次のグラフは、decilが上昇しているバイヤと下降
しているバイヤとを区別し、それぞれの購入車種を
見たものである。
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Ⅶ.デシル分析
-車種別DECILのアップダウン表①
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Decilを上昇させているバイ
ヤは、ADバンやカローラバ

ンを多く落札している

オレンジのグラフは、decilが
上昇したバイヤが購入した車
種。青のグラフは、decilが下
降したバイヤが購入した車種
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Ⅶ.デシル分析
-DECILの上昇に貢献している車種
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台数ではなく、車種の割合で
見た場合。数値が小さいほど
decilの上昇に貢献している。
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Ⅶ.デシル分析
-車種別DECILのアップダウン表②
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軽自動車を多く落札し
ているバイヤは、decil
が後退する傾向にある

軽自動車を多く落札し
ているバイヤは、decil
が後退する傾向にある

軽自動車を多く落札し
ているバイヤは、decil
が後退する傾向にある
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Ⅶ.デシル分析
-DECIL後退の要因となっている車種
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数値が高い車種には、軽自動
車や普段あまり使われない公

用車などが多い
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Ⅶ.デシル分析
-まとめ

 全体の傾向として、decil1とdeci12に属しているバイ
ヤが全体のおよそ8割を占めていることがわかった。
とくにそれらのバイヤには、ADバンやカローラバンな
どの商用車を中心に買い集めているという特徴が見ら
れた。逆に、軽自動車などの価格の安いものや、公用
車といったあまり台数の必要とされない車種を購入し
ているバイヤはdecilの低い部分に属しているという
傾向が見られた。
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Ⅷ.今後の課題

これらの分析はプレ分析にすぎず、まだまだビジネ
スに有益な情報戦略を導いたとは言えない。各クラ
スターに命名を行ったが、今後それらのクラスター
がオークション主催者側に与える影響を個別に分析
していく必要がある。また、今回触れなかった流札
となった車種や、出品者側の動向についても詳しく
分析していきたい。その他、交差検証やツリーでは
探ることのできなかった潜在的な要素や、別視点か
らの新たなクラスターの発見、デシル分析とクラス
ターの関連性の有無などにも力を入れ、分析を続け
ていきたい。
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