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優良顧客の特徴分析
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はじめに
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• 背景
• 目的
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背景

• 近年，ECサイト市場の拡大を背景に，顧
客獲得競争が激化していくことが予想させ
る

• 購買意欲の高い顧客を見つけることで、売
上の増加や経費の削減に役立てることがで
きる

• 優良顧客となってくれるポテンシャルを
持った新規顧客をいち早く見つけ出すこと
がECサイト事業者に求められている
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目的

本研究では，

初回購買から1年間に
再購買を行った顧客を対象に,
ロイヤルティが高い顧客の

初回購買時の特徴を明らかにする

ことを目的とする。
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データ概要

�

• 使用データ
• 分析対象顧客
• 基礎集計
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使用データ

•サイト：ゴルフ用品を取り扱うECサイト
•使用データ：
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分析対象

�

初回購買
期間

2014年9月10月11月 2015年 9月10月11月 2016年 9月10月11月

会員登録期間

初回購買日から1年間

• 分析ユーザ：
2015年9月1日～2015年11月30日に初回購買を行い、1年間以内
に再購買を行った顧客

※上記の内、会員登録日から1年以上経過しているユーザは除く
(2014年9月1日～2015年11月30日に会員登録を行った顧客)

• 分析対象期間：2015年9月1日～2016年11月30日



分析対象

�

分析対象者1年間以内に再購買を
行った顧客：5465人

2014年9月1日～2015年11月30日
に会員登録を行った顧客：11426人

2015年9月1日～11月30日に
初回購買した顧客：26756人



基礎集計(1)
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図1 男女別 図2 初回購買内容



基礎集計(2)
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分析

��

• 分析手法
• RFM分析
• ロジスティック回帰分析

• 分析の流れ
• 分析結果
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分析手法

��

RFM分析

顧客ロイヤルティ
を評価するため

優良顧客(=1)
と

一般顧客(=0)
に分類

ロジスティック
回帰分析

優良顧客の重要要因
を特定するため

偏回帰係数
から

優良顧客の
特徴を把握

初回購買の内
容や探索行動
に関する変数

初回購買日
(ロジスティック

回帰分析)

初回購買日の翌日から1年間 (RFM分析)



RFM分析

• R、F、M とはそれぞれ

Recency(最新の購買日)
Frequency(頻度)
Monetary(購入総額)

の略で、R、F、M の値を基に優良顧客を見つけるための分析を行
うためのアイコンです。

• RFM 分析によって、顧客をランク付けした上でグループ化する。
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RFM分析

��

目的：顧客ロイヤルティを評価するため

• Recency：直近の購買からの経過期間（日数）

• Frequency：1年以内の

• Monetary： 1年以内の総購買金額

R,F,M三つの指標ごとに10等分によって、ランクを付けた。
本研究では、RFM分析で、Fの評価指標を①購買件数と②セッション数２つのパターンで
行った。
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① 購買件数
② セッション数*

*セッション数はウェブページの閲覧回数



RFM分析

��

株式会社NTTデータ数
理システムから提供し
ていただいた“Visual 
Mining Studio(VMS)”
を使用。
これにより分析を行う。

図2 VMSの例



ロジスティック回帰分析

• 目的変数：優良顧客(=1),一般顧客(=0)
• 説明変数：顧客の会員情報

初回購買時の購買行動
初回購買日のウェブ閲覧行動

• 変数選択：ステップワイズ法
• 判別精度確認：クロスバリデーション法(2-fold)
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ロジスティック回帰分析

• ロジスティック回帰分析において、説明変数が過剰の場合，回帰
式の解釈が困難になる場合や、目的変数の予測の汎用性が下がる
場合がある．そこで本研究では、モデルの選択基準として赤池情
報量基準(AIC) によるステップワイズ法を使用した。

• モデルの判別精度を確認するために、ロジスティック回帰分析で
使用したデータを2グループ（Group A，Group B）に分割し、
クロスバリデーション法を行った。クロスバリデーション法は、
テストデータが学習データに含まれないため、未知のデータに対
する検知・分類がそのモデルでどの程度できているかを測る有効
な検証法である。
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ロジスティック回帰分析

��
図3 VMSの例



使用変数
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分析の流れ

��

RFM分析
F:セッション数

ロジスティック
回帰分析

優良顧客の
特徴を把握

RFM分析
F:購買件数

ロジスティック
回帰分析

優良顧客の
特徴を把握

比
較

RFM分析で、Fの評価指標を①購買件数と②セッション数２つのパターンで行った。

*セッション数はウェブページの閲覧回数
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①RFM分析(F:購買件数の場合)

ランク
Rスコア

直近の購買から
の経過時間

Fスコア
1年以内の購買件数

Mスコア
1年以内の総購買金額

10 0 ~ 11日 16 ~ 110486 ~
9 12 ~ 30日 10 ~ 15件 63860 ~110480円
8 31 ~ 58日 7 ~ 9件 41000 ~ 63833円
7 59 ~ 95日 5 ~ 6件 28400 ~ 40890円
1~6 … … …

��

人数(人)
優良顧客 1082
一般顧客 4383

R,F,M各スコア７以上、合計スコア23以上
の顧客を「優良顧客」とし、それ以外の顧
客を「一般顧客」とした。



①RFM分析(F:購買件数の場合)

• Rは「購買行動において、特徴的な購買期間が見られた：短期で再購買を行い、その後購
買を行わない」

• Fは「ほとんどが1～3回しか買っていない顧客だが、頻度の多い人は極めて少ない」
• Mは「100万円以上を使った顧客もいたが、ほとんどが合計300~17300円使っていた」
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図4.1 R:直近の購買からの経過期間/日 図4.2 F:1年以内の購買件数/件

図4.3 M:総購買金額/円
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①ロジスティック回帰分析結果(RFM分析でF:購買件数の場合)

��

変数 係数
切片 -6.9370***
会員更新日 0.6248*
購買件数 0.3289***
平均購買金額 0.0001***
ウェア(Men)の購買有無 0.6600**
クラブの購買有無 0.8443***
用品・小物の購買有無 0.6662*
セール商品の購買有無 1.0930***

ゴルフスタイルページの閲覧有無 0.8528*

group.A group.B 平均
正答率 84.2% 86.4% 85.3%

∗∗∗ " < 0.001 ∗∗ " < 0.01 ∗ " < 0.05．" < 0.1

2グループ（Group A，Group B）の一方に対して学習を行い，もう一方に対して判別精度の検証を行った結果:
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②RFM分析(F:セッション回数)

ランク
Rスコア

直近の購買から
の経過時間

Fスコア
1年以内の

セッション回数
Mスコア

1年以内の総購買金額

10 0 ~ 11日 482 ~ 110486 ~
9 12 ~ 30日 317 ~481回 63860 ~110480円
8 31 ~ 58日 224 ~316回 41000 ~ 63833円
7 59 ~ 95日 160 ~223回 28400 ~ 40890円
1~6 … … …

��

人数(人)
優良顧客 898
一般顧客 4567

R,F,M各スコア７以上の顧客を「優良顧客」
とし、それ以外の顧客を「一般顧客」とした。



②RFM分析(F:セッション数)
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図5.1 R:直近の購買からの経過期間/日 図5.2 F:1年以内のセッション数

図5.3 M:総購買金額

• RとMはパターン① （F:購買件数）と同じ
• F「パターン①（F:購買件数）より、データの散らばりが大きくなった」
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変数 係数
切片 -19.730
会員更新日 0.986**
購買件数 0.209***
ウェア(Lady)の購買有無 0.559*
ウェア(Men)の購買有無 0.645**
クラブの購買有無 0.782***
用品・小物の購買有無 0.835**
直接アクセス 0.574**

メルマガからの流入有無 0.690***

group.A group.B 平均
正答率 82.2% 80.1% 81.1%

②ロジスティック回帰分析結果(RFM分析でF:購買件数の場合)
2グループ（Group A，Group B）の一方に対して学習を行い，もう一方に対して判別精度の検証を行った結果:
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結果の比較

• RFMでF指標の評価基準は、
購買件数とセッション数の比較

•結果で共通している変数は

•共通していない変数は
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会員更新日
購買件数
ウェア(Men)の購買有無
クラブの購買有無
用品・小物の購買有無

F:
購買件数

セール商品の購買有無
ゴルフスタイルページの閲覧有無

F:
セッション数

ウェア(Lady)の購買有無
直接アクセス
メルマガからの流入有無



考察

• F指標の評価基準に関係なく、優良顧客の特徴：
• 会員更新を行う顧客
• 初回購買で購買件数が多かった顧客
• 特定の商品カテゴリーを最初に購買した顧客

• F:購買件数の基準で、優良顧客となる特徴：
• セール商品を購買していた顧客
• ゴルフスタイルページを閲覧していた顧客

• F:セッション数の基準で、優良顧客となる特徴：
• ウェア(Lady)の購買を最初に購買した顧客
• 直接ホームページをアクセスした顧客、つまりホームページをお気に入りに追加し
た顧客

• メルマガをよくチェックしていた顧客
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結果から元のデータに戻る
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Fはセッション数の基準で、
ウェア(Lady)を購買してい
た優良顧客の男女割合：

新品、中古品、セール商品
を購買していた顧客数：
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Fは購買件数の基準で、
優良顧客の場合

全体の場合



考察

•全体的に、女性の割合(19%)が低いが、ウェア(Lady)を購入し
ている顧客の内男女の割合は近い、 Fはセッション数で評価し
ているとき、ウェア(Lady)の購買を最初に購買した顧客は優良
顧客になりやすいことから、女性顧客も大事だと考えられる。

•セール商品をよく購買していた顧客は、バーゲンハンターと思
われるが、売上の拡大や収益の向上にも大切だと考えられる。
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まとめ
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• まとめ
• 今後の課題
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7.まとめと今後の課題

まとめ
• 優良顧客を予測するモデルを構築した。
• ロイヤルティが高い顧客の初回購買行動を把握することができた。
• RFM分析でFの指標の違いによって、分析結果の比較も行った。

今後の課題
• 分析対象期間を延ばすことで、対象者を増やし、季節性も考えた上で、
より精度の高い優良顧客予測モデルを構築することができると考える。
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