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上期累計 計 画 実 績 達成率 差 異

経常利益 102 △70 - △173

計 画 下期計画 通期計画

経常利益 200 130

(単位:百万円)

上期振り返り

下期計画



メーカーに左右されにくい
骨太な収益体質への改善と経営体質への変革

【中長期メインテーマ】

我々国産ディーラー事業部各社は、上期にかつてない大打撃を受けた。それは、ディーラー各社の今後の存

続をも揺るがすような経営状態となった。

大きく情勢が動く中で、我々はいつまでもメーカーに頼りっぱなしな経営体質から脱却しなければならない。

メーカー依存型の収益体質から、本来持つGLIONグループとしての強みを活かしての収益体質へと改善し、盤

石な経営体質へと変革する必要があります。その為には、グループ理念の浸透と社員の成長が不可欠である。

個の成長を促進し、組織力を高め、「やり甲斐」と「働き甲斐」をもって仕事に価値を見出せる環境づくり

を行う。短期と長期の調和に重点を置く。
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『国産ディーラー事業部社員が率先して理念を理解し体現する』

組織として若返りを図りながら、文化へのチャレンジを行う。

事業部としてもう一度、創業者理念を理解しそれを体現させる。

理念を通じて人材育成への取り組みを行い組織する。経営の中に人材育成を組み込み、現場の意

見を社内へエスカレーションさせる事で、個が生きるダイバーシティを重視しそれを一つのベク
トルで強固なものとしてまとめ上げる。

「人」は宝でもあり、費用でもある。その「人」の強みを活かすために理念とマネジメントを強
化する。

【中長期サブテーマ】

GO BACK TO THE BASIC
～ファウンディング スピリット～
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『喜びと感動を突き詰める』これが我々のミッション

5. 強みを活かす
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4. WIN-WIN-WIN
6. プラス思考・素直・勉強好き

1. 感謝の心を伝える

2. コスト意識3. 即実行（スピード）

7. 日報の活用・自責の反省
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・マネジメント力強化
・業務プロセスの改善
・成果の分析と改善策
・タスク管理
・会議における実践での
成長の機会強化

・理念の浸透・教育・啓蒙
・エンゲージメント強化
・モチベーションの維持
・評価制度の再設計
・360度評価制度
）
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工数の削減、残業時間の軽減

ミッションに従った主体業務の再定義

より高度な価値を発揮する為の機能向上
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生産性の高い骨太な体質への改革
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全体としてコロナ禍による来場者数減少に伴う受注台数不足。メーカー工場生産停止による供給不足に伴う登録台数

減少の影響を大きく受ける。またメーカー主導の減益インパクトが大きくスズキは完検リコールが前年比335台の減少、

4,514万円の減益。三菱ではレンタカー代納が635台の減少、4,175万円の減益。日産ではインセンティブテーブル変更

により前年比7,692万円の減益と完検含めたリコール関連にて4,162万円の減益など、メーカー要因に左右されるセグ

メントにおいての減益分をリカバリーするには至らず。各社、助成金獲得やコスト削減を行う事で、減益分を補う守

備の強化を徹底。

●スズキ→前年比ギャップ完検リコール△332台△4,514万円の減益要因。工場生産停止による納期遅延。

【改善】新車→スズキ3社連携での長期BO把握と在庫割り当て調整による登録底上げ。

中古車→在庫整理実施長在率20.7％ サービス→レバレート変更、付帯商品による車検・法定の単価アップ。

上期振り返り

●日産→前年比ギャップ、メーカーインセン△7,692万円 リコール関連△4,162万円の減益要因

【改善】新車→すごい会議導入による具体的アクションプラン構築。中古車→在庫整理実施（長在率84％→45％）

サービス→拡販商品強化（第２QA実績前期1,706万円、今期2,632万円、ギャップ+925万円）

●三菱→レンタカー代納前年比△635台△4,175万円の減益要因。コロナ沖縄5分の1アクションによる来場者数減。

【改善】雇用調整を軸として助成金関連獲得。付加価値販売としてJAOSとの代理店契約開始。

新入社員積極採用、基本方針教育、行動統制による下期含め将来に向けた組織基礎固め。



スズキ→新型モデル投入に伴い基盤顧客を軸とした受注獲得活動。中古車は再度他ブランド構成にシフトすることでの
ニーズ創出。独自カスタムカーの開発。下期発生リコールの100％入庫。レバレート変更車検・法定などの到来系入庫促
進強化。入庫時での新型モデル代替え提案。

三菱→選抜メンバーによる集客改善会議の実施。顧客管理体制を見直し営業・サービスの連携強化、5年内未入庫、中古
車他ブランド顧客などに対して計画的な入庫促進活動と入庫時商品拡販戦術の実行。中古車として販売傾向の分析データ
を根拠とした在庫仕入れを行い最終四半期に備えた在庫確保とラインナップを実施。

日産→WEBマーケティング強化（YDN広告・LINE広告・オンライン商談・MEO対策・クロスメディア戦略） 新型ノートPR
活動による拡販。中古車は付加価値商品ラインナップ拡充、GTR買取LPスタート。
サービスはレバレート変更と入庫時拡販商品（シーズン商品・タイヤキャンペーンなど）強化。

事業本部全体として新たなサービスとなるGライオン保証を車両受注時、サービス入庫時に全件ご案内、ご提案をさせて
頂き安心出来るカーライフの訴求と付帯収益の獲得に向けKPI設定、目標・進捗管理により強化して参ります。

メーカーに左右されにくい骨太な収益体質への改善と経営体質への変革

下期アクション


