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１．研究背景

日本経済において、自動車産業は重要産業である

・自動車製造出荷額等は60兆円、研究開発費は3兆円を超えている（2019年）

➡出荷額は機械工業全体の40.9％を占め、研究開発費も年々上昇している
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図2 主要製造業の研究開発の推移図1 主要製造業の製造品出荷額等



１．研究背景

しかし、現在の日本では自動車販売台数がやや停滞気味であり、
ここ数年下降している

・新車販売台数

2021年4月～2022年3月 4,215,791台（前年比-9.5%）

・中古車販売台数

2021年4月～2022年3月 3,646,000台（前年比ｰ5.5％）

◯原因
広瀬（2014）によると、
①消費税増税（2014年4月）②公共機関の発達
③所得格差の拡大 ④ガソリン価格高騰
が挙げられる

➡現在（2022）にも通ずるものがあり、販売の減少が考えられる

自動車販売において女性顧客がディーラーの営業活動から受ける影響 4



１．研究背景

自動車の購入において女性が主運転者になる場合が全国的に増加傾向にある
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図3 主運転手性別・未既婚割合

＜伊藤（2018）によると＞
2015年度の軽自動車保有率と
既婚女性就業率に相関は見られ、
事実1995年度よりも上昇している

自動車の購入において女性の存在は
無視できない存在になっている



２．先行研究

➢Girishら（1983）の研究

新型自動車を購入する際の満足度は、実質的な外部探索を行うことよりも、値引きされる

ことの方がより影響していた

→検索行為はそれ自体が目的ではなく、良い買い物を得るための手段であるため、値引き

が重要である

➢Sood et al.(1995)の研究

日本人とアメリカ人の消費行動を比較した研究

→日本はより良いサービスを提供してくれるお店で国産品を購入することを重視

→更に、日本人男性は女性よりも新しいブランドを求める傾向にある
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・海外における購買行動においての研究を調査した



２．先行研究

➢Shende（2014）の研究

消費者の行動は、同じ自動車でも新車や中古車では異なっている

→可処分所得の上昇に伴い、自動車を購入する傾向

→共働きや家族の増加、家族内でのニーズの高まりが購入の動機付けに

➢Odekerken et al.(2013)の研究

価格ではなく、人間関係やサービスに対する指向性で消費者層を区別できる

→ディーラーとの関係は自動車購入に対する意思決定として重要な要因
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海外研究においても男性のみでなく、家族を重要視
購入時、ディーラーとの関係や値引きが重要であると判明

日本のデータでも同様になるのかを調査していく



３．研究目的
➢原（2021）の修士論文

目的：新車・中古車それぞれの顧客に対する、適切なディーラーの営業活動
方法を調べるための研究

対象：都道府県Aと隣県に居住の20~70代における 個人顧客（男性、女性）

結果：新車顧客は顧客の来店や値引きの影響が年代を重ねるごとに強くなり、
中古車顧客では特に若年層に少数の接触をすることが影響力を強めた

新車顧客は高齢者へ、中古車顧客は20代へのアプローチを提案
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本研究では、更にターゲットを女性に絞ることで
新たなアプローチを提案することができないかを調査していく



４．仮説

・女性は元々軽自動車かつ中古車を買う傾向にある（2014 大脇ら）

→今回は新車購入を目的に方法を検討していく

・女性は買い物の際、漠然としたイメージであることが多い（2013 小池）

・ネットよりも親近感の沸く相手からの情報を頼りにする（2013 小池）

・男性よりも購入想定予算が約100万円少ない（PR TIMESより）

女性は来店回数が多いほど新車を購入する

女性は割引率が高いほど新車を購入する
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仮説１（Ｈ１）

仮説２（Ｈ２）

女性は来店回数が多いほど新車を購入する

女性は割引率が高いほど新車を購入する



５．使用データ

◎データ提供元：自動車販売会社Aの特定地域B県における実店舗の保有顧客データ

集計期間：2017/01/01~2022/05/31

対象地域：特定地域内（首都圏近郊部40km圏外）における新車販売店舗

◎データ内容

顧客基本、顧客付加データ…新車購入者の性別、年齢等

車両基本、車両付加データ…タイヤ残溝、売上金額等

接触履歴、接触履歴詳細データ…顧客との接触日時や理由、スタッフ情報等

◎データ数

全顧客接触履歴データ数：1,048,575 件
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５-１.使用データ加工

変数 概要

お客様コード １顧客ずつ与えられる７桁の整数コード

性別区分 男性を１、女性を２とした変数

都道府県コード 顧客の住居地域を都道府県ごとに分けた２桁の整数コード

来店数 接触履歴DBでお客様コードの重複から割り出した来店回数

保有車両台数 顧客が予め保有していた車両台数

年齢 生年月日と接触日から割り出した当時の顧客年齢

固定客区分 入庫日時と回数で割り振られた０～１の変数

新中区分 新車顧客を１、中古車顧客を２とした変数

売上金額 自動車の販売金額

値引率 売上金額と値引合計から出したディーラーの割引率

自動車販売において女性顧客がディーラーの営業活動から受ける影響 11

表１：使用データ概要

・データの中から以下利用する変数を選択した
・本研究においてはAlkano、Python、Excelの３ツールを利用していく



６．基礎集計ーデータ選定ー
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図４：年代別人数

・データ数から
対象を20～70代に選定

・居住地は隣県まで
・女性のみ
・その他特殊値をはずす

クリーニング加工

以上条件を満たした顧客
データ6,180件を使用
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図５：クリーニングアイコン



６．基礎集計ー相関ー
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来店数 保有車両台数 年齢 固定客区分 新中区分 割引率 売上金額

来店数

保有車両台数 0.702156252

年齢 0.062781912 0.016138817

固定客区分 0.152053953 0.079469973 0.016809019

新中区分 -0.00915359 0.053737641 -0.129143762 -0.111083418

割引率 0.001490343 -0.019838216 0.05017747 -0.068558223 -0.121280824

売上金額 0.095566868 0.0385837 -0.117913103 0.150391778 -0.58766837 -0.191236258

図６：変数間の相関

◎考察
①来店数との関係値は割引率＜売上金額
→来店数が高いほど割引率にかかわらず高い商品を購入してもらえる傾向、さらに

新中区分がマイナスなので新車を購入してもらえている（Ｈ１）
②新中区分と割引率に負の影響（Ｈ２）
→割引率が高いほど新車を購入している
（※ただし、売上金額と新中区分・割引率にも高い負の影響が出ているので、新車ほ
ど値が高く割引率が上がっている可能性）
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◎結果
正の相関はなく、念のため単回帰分析も行ったが補正R2は0.036と非常に
低い結果となった
→二つの変数間に関係性は薄く、前スライド②の信頼度の裏付け

図７：新車・中古車販売金額と値引率の散布図

◯売上金額と割引率が正の相関をどれほど持っているかグラフ化

６．基礎集計ー散布図ー
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図８：クラスター結果

＜クラスター考察＞
クラスター１（緑）：来店数も売上金額も低い
クラスター２（黄）：来店数も売上金額も平均的に高い-クラスタ１よりも高い

クラスター３（紫）：来店数は多いが売上金額は低い

→２と３を利用して違いを見ていくこととする

K‐means法を利用
（クラスター数はGAP統計量にて決定）

Component1:売上金額
Component2:来店数

７．分析ー非階層クラスター分析ー
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クラスター２・３のみ利用しての回帰分析を、以下の手順で行った

図９：分析手法アイコン図

７．分析ーロジスティック回帰分析ー
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目的変数：新中区分（０が新車、１が中古車）
説明変数：来店数、保有車両台数、年齢、値引率

◎結果考察
・来店数が多いほど新車を購入している（Ｈ１）
・保有車両台数が多いと、中古車を購入している
・年齢が高いほど新車を購入している
・値引率が高いほど新車を購入している（Ｈ２）

クラスター２の回帰分析

図１０：クラスター2回帰分析結果

７．分析ーロジスティック回帰分析ー
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クラスター３の回帰分析

図１１：クラスター３回帰分析結果

７．分析ーロジスティック回帰分析ー

目的変数：新中区分（０が新車、１が中古車）
説明変数：来店数、保有車両台数、年齢、値引率

結果考察
・年齢と保有車両台数について優位性がなかった
→来店数を外しても年齢は得られず、来店するかどうかに年齢は無関係
の可能性
・値引率が高いほど新車を購入している（Ｈ２）



＜
方法＞
・新車顧客に絞って年代ごとの販売金額と割引率の関係性を見ていく
・散布図を利用
・２０～７０代を２０～４０代と５０～７０代の２つに分けて比較
・実際に有用な割引率を確認する
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＜方法＞
・新車顧客に絞って年代ごとの販売金額と割引率の関係性を見ていく
・２０～７０代を２０～４０代（ミドル世代）と５０～７０代（シニア
世代）の２つに分けて比較
・実際に有用な割引率を確認する

７．分析ーロジスティック回帰分析ー

＜比較結果＞
クラスター２･３のどちらもＨ２を支持する結果であった
→Ｈ２の深掘りとして、割引率の詳細を調べていく
（クラスタ分けする前のデータを利用する）



自動車販売において女性顧客がディーラーの営業活動から受ける影響 20

７．分析ー散布図ー

図１２：散布図

〔2338641，0.063〕

〔2113505，0.066〕

：20～40代平均
：50～70代平均

◎結果考察
・新車販売において
ミドル世代の方が
ばらつきが大きく、
割引率にかかわらず
新車を購入している

・世代問わず、
約６％の割引がある
と女性は新車を購入
することを前向きに
検討している可能性
がある
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8．まとめ
研究目的と仮説

分析結果

今後の課題

本研究は女性顧客が新車を購入する際の傾向について以下２つの仮説を検討していった
①女性は来店回数が多いほど新車を購入している（H1）
②女性は割引率が高いほど新車を購入している（H2）

K‐means法とロジスティック分析…仮説２（H2）を支持する結果となった
→散布図から、①若い世代の方が割引率にかかわらず新車を購入していること、

②約６％以上の割引で新車を購入してもらえる可能性が高まることが分かった

①ディーラーとの心理的親密度の考慮
今回は単純な接触数で図っていたため、来店アンケートなどの結果があるとまた
新たな発見があるかもしれない

②自動車の細かなボディタイプなどの属性を考慮する必要
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Appendix 固定客区分

０（一般客）：情報登録時

１（新車客）：無点入庫時（入庫区分＝”７（無点）”で入庫した場合のみ、
”８（社内）”での入庫は除く）

２（準固定客）：固定客区分”１”で前回整備より１年以内の入庫時

３（固定客）：社外入庫が１年以内に２回の入庫時
固定客区分”２”での入庫時
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