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I-I.研究背景（自動車産業の現状）

自動車産業の現状
コロナウイルスの影響もあるが、2012年以降は下降トレンド

それに伴い、生産数も若干の減少傾向

→自動車保有台数の頭打ちが懸念される
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<ポイント>
日本の基幹産業で
ありながら[1]、衰
退の方向に向かっ
ており、このまま
販売台数の減少が
続けば日本経済へ
のダメージになる
のでないか

図1 自動車販売･生産台数推移[2]
NTTデータ数理システム_学生研究奨励賞



I-II.研究背景（自動車業界の変革）

自動車業界は「100年に１度の変革期」
近年、各メディアでは自動車業界は100年に１度の変革期に直
面していると言われる

特に環境配慮の面から、電動化に力をいれている欧州では、
2022年10月27日に「2035年に欧州域内で販売される乗用車と
小型商用車の100％をZEV（ゼロエミッションヴィークル）に
する」法案に合意がなされた[3]
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図2 次世代自動車のテーマ
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I-Ⅳ.研究背景（課題まとめ）

自動車業界の課題
1. 自動車保有台数の頭打ち

2. 急速な変革期

しかし、上記の課題にも関わらず、継続的に多くの新車販売台
数をあげる営業担当は存在している

この点から、優秀な営業担当の手法を模倣することで新車販売
台数の改善につながるのではないかと考える
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課題
1. 自動車保有台

数の頭打ち
2. 急速な変革期

アプローチ
優秀な営業担当

の手法を調査し、
模倣する

解決
理想的な営業手

法の確立によりEV
市場の優位を獲得、
新車販売台
数の向上

図4 自動車業界の課題と解決プロセス

ガソリン車･HV車の新車需要低下
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II.先行研究

「価値共創型営業への道筋」 小菅（2018）
営業手法は時代とともに姿を変えてきた、G-Dロジック主流

の時代からS-Dロジックへなど

そして営業手法は現在でも変化を求められており、時と場合
によってその手法を変容させていくことが求められる[5]
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図6 S-Dロジック図5 G-Dロジック

抽象的な概念として営業の手法を改善していく必要性は認識でき
たが、実際の営業活動データから営業活動による成果の違いまで

確認できるのだろうか
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III-I.研究目的

対象：自動車販売会社Aにおける営業担当122名

目的：営業活動データ等を用いて、新車販売台数を向上させる手法
や行動を分析する
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EV化へのシフトは脅威であると同時に機会でもある

飽和した需要がリセットされる

営業担当の育成でEV市場の優位を獲得

図7 分析結果活用例
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III-II.使用データ

➢提供：自動車販売会社A

➢概要：販売エリアB県における顧客との接触履歴や

新車注文データ、新車販売詳細データ
➢データセット詳細

• 接触履歴データ（2,574,070件、対象期間2017/4/1～2019/3/31）

顧客と営業担当が接触した際に発生
営業担当の活動内容等が分かるようになっている

• 新車注文データ（12,910件、対象期間2017/4/1～2019/3/31）

新車注文があった際に発生、対応をした営業担当や
注文をした顧客情報が格納されている

• 新車販売詳細（15,257件、対象期間2017/4/1～2019/3/31）

新車取引のオプションや下取り等を含む詳細データ
が含まれている
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III-III データ加工･分析方法

データ加工は主にAlkanoを用いて行った

分析はPython(Ver3.8.1)を併用して行った
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図8 Alkano画面



III-IV.基礎集計
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データ集計（対象期間2017/4/1～2019/3/31 ）

✓新車注文データから営業担当ごとの販売台数を作成

✓対象取引は法人顧客を除いた一般顧客との取引のみ

✓集計期間が不足している営業担当については除外した

基礎統計量

営業担当数：122名
販売台数平均：3.25台
標準偏差：1.20
最小値：0.96台
最大値：6.96台
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III-V-I.重回帰分析（概要）

目的変数

月平均販売台数（販売スタッフ122名、平均3.25台、標準偏差1.20）

説明変数

新車注文データから営業担
当の取引傾向6項目

接触履歴データから活動
13項目

ステップワイズ法により
19項目から変数選択を行
い以下の11項目となった

①ホット発生（新車）②自店
無点予約 ③割賦回数 ④試乗
⑤他店車検予約 ⑥車両本体価
格 ⑦自店車検予約 ⑧新旧世
代 ⑨年齢 ⑩調子伺い完了
⑪受注取消（新車）

図10 説明変数相関ヒートマップ
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III-V-II.重回帰分析（結果1）
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推定方法：最小二乗法

補正R^2値：0.708

AIC：208.3

有意な結果の説明変数

{ｐ＜0.01}

• ホット発生（新車）

• 自店無点予約

• 割賦回数

• 車両本体価格

{ｐ＜0.05}

• 他店車検予約

• 新旧世代

図11 重回帰分析結果
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III-V-III.重回帰分析（結果2）
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ホット発生（新車）：見込み

顧客が発生した場合、新車販

売台数に正の影響を持つ

自店無点予約：自店にて無料

点検予約を行うと新車販売台

数に正の影響を持つ

車両本体価格：本体価格が高

めの車両を売る傾向が強いと、

新車販売台数に正の影響を持

つ

新旧世代：新しすぎない世代

の車を売る傾向が強いと、新

車販売台数に正の影響を持つ

割賦回数：割賦回数を多く

する傾向が強いと、新車販

売台数に負の影響を持つ

他店車検予約：他店で車検

を予約されてしまった場合、

新車販売台数に負の影響を

持つ

正
の

影
響
負

の
影

響
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III-V-IV.重回帰分析（考察）

＜正の影響＞

自店無点予約：自店無料点検を行うと新車販売台数が増加する
➢ 新車購入時に無料点検がつくため関係が逆の可能性あり

車両本体価格：本体価格が高い車両を売る傾向が強い営業担当は新車販売

台数が多い
➢ 新車販売においては低価格がそこまで重要視されない

➢ 信頼関係の構築につながる

新旧世代：旧世代の車も販売している営業担当は新車販売台数が多い
➢ 旧世代のモデルにも精通し幅広い提案ができると実績が上がる

＜負の影響＞

他店車検予約：他店で車検を予約されてしまった場合、新車販売台数に負
の影響を持つ

➢ 自社で一貫したサービスを行う必要性
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III-VI-I.サポートベクターマシン（概要）

目的変数：営業担当ランク

営業担当のランクは新車販売台数平均を基に分類

平均＋1SDを2、平均ー1SDを0、それ以外を1で分類

2は優秀、1は平凡、0は非優秀を示す

説明変数：重回帰分析同様以下11項目の変数

①ホット発生（新車）②自店無点予約 ③割賦回数 ④試乗 ⑤他店車検
予約 ⑥車両本体価格 ⑦自店車検予約 ⑧新旧世代 ⑨年齢 ⑩調子伺い
完了 ⑪受注取消（新車）

結果：学習データ、テストデータを変更し、複数回実行した結果

精度スコアは0.7～0.9前後

15
図12 SVC実行結果
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III-VI-II.主成分分析

サポートベクターマシン分類を図示するため主成分分析によって次
元を2次元に圧縮
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図13 主成分分析結果

第1主成分

第2主成分

• 営業活動に伴う変数が集中
• 接触によるサービス向上
カスタマーリレーション

成分

• 営業担当の営業手法に関す
る要因が集中

営業手法成分
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III-VI-III.サポートベクターマシン（結果）
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前スライドのカスタマーリレーション成分（第1主成分）と営業担
当手法成分（第2主成分）を縦軸横軸に分類を実行

図14 SVC結果

結果

ランク0（非優秀）の
決定境界線はうまく分
類することができた

ランク2（優秀）とラ
ンク1（平凡）の分類
については他の成分を
使う、あるいは説明変
数を変える必要がある
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IV.分析結果まとめ

具体的な提言
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販売台数の少ない営業担当

•顧客との関係構築が不十分の可能性が高いため、車検や試乗に案内するなど顧客との接触

回数を増やす（サポートベクターマシンの結果より）

•安い車両ではなく、顧客に合わせたワンランク上の車両を提案してみる（重回帰分析の結

果より）

優秀に分類されている営業担当

•優秀に分類されていても、第1主成分が負の値が何人かいるため、よりCRに力を入れると

さらに販売台数が上がるのではないか（サポートベクターマシンの結果より）

営業担当全員

•他店車検予約は新車販売台数に負の影響を持っており、自社で一貫したサービスを提供す

ると顧客を逃がしづらい（重回帰分析の結果より）
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V-I.今後の課題（課題1，2）

課題

1. 営業担当の活動結果のみから分析することができなかった

営業担当の活動種類は181項目あったが、データが極端に少ないも
のや空のデータが多く存在した

そのため、活動結果のデータ収集方法を統一するなどして、分析に
利用出来る活動項目変数を増やす必要がある

2. 説明変数同士の交互作用を分析する
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今回の研究は目的変数と説明
変数の関係を調べるまでにとど
まり、説明変数同士の交互作用
項などを考えていない

そのため、そこまで考えるこ
とでさらに営業担当の行動同士
の因果関係が見えてくるのでは
ないか

図15 試乗かつ新車を購入した顧客
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V-II.今後の課題（課題3）

課題

3. 目的変数をサービス売上にして分析を行う

営業手法の改善を行っても、新車販売台数の頭打ちを解決すること
は現実的ではない

新車販売台数に頼らない売上方法としてはサービス売上が挙げられ
るため、そちらで売上を増やす方法を探る

20図16 サービス売上の月ごとSTL分解

サービス売上
は上昇トレン
ドであったこ
とが分かる
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