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■はじめに 

発表の概要 

 本セッションでは、事例として、マーケティング・プロモーションに於ける 
データマイニングやＢＡＯの取組についてご紹介させていただきます。 
 
データマイニングのツールをマーケティングプランナーの視点でどの様に 
活用しているのかをＢＡＯの事例を起点に話をさせていただきます。 

「利用商品」 
・Visual Mining Studio(汎用データマイニングツール) 
・ Bayesian Network Module(ベイジアンネットワークマイニングツール) 
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■会社概要 

社 名   :   西川ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝｽﾞ株式会社 
 

創 業   :   1906  年 
 

設立     :   1949  年 
 

本社     :   愛知県名古屋市東区東桜2-11-16 
 

資本金    :   8,000万円 
 

従業員数 :   264名 

■会社概要 
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Service & Solution 

Print 

Manegement 

NICO独自の「ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ&ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝﾒｿｯﾄﾞ」と 
「ITﾃｸﾉﾛｼﾞｰ」を融合させた事業を展開。 

S1 S2 

S4 S3 ・デジタル印刷 
・オフセット印刷 
・ﾋﾞｼﾞｭｱﾙﾃｸﾉﾛｼﾞｰ 
・DTP/ｸﾘｴｨﾃｨﾌﾞ 

Contact 

Center 

・ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ運営・管理 
・イン／アウトバウンド 
・顧客サポート 
・フルフィルメント 

Promotion Marketing 

・ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ/PR企画 
・DM/POP/ﾉﾍﾞﾙﾃｨ 
・メディアバイイング 
・e-プロモーション 

・CRM/BPO/BAO戦略 
・ブランディング 
・市場調査 分析 
・データマイニング 

Copyright 2012 Nishikawa Communications Co ., ltd. All Rights Reserved 

http://www.nishikawa.jp/index.html
http://www.nishikawa.jp/index.html


業界・マーケットに於ける「マーケティング」や「メディア」の 
新しいうねりをどう捉えるのか？ 

これまで 

マスメディアを中心とした 

同じ媒体・顧客アプローチ手法 

 (TVCM、折込チラシ、DM・・・) 

これから 

効果的な顧客との関係づくりの為には 

顧客データの活用が必要条件 
消費者のライフスタイルの多様化 

によるメディア対応が未確立 

マス投下型とダイレクトな 

コミュニケーションの組み合わせ 

が有効な時代に 

■ＶＭＳ導入の背景 1 

従来のDBマーケティング Next DBマーケティング 

販売者視点から→顧客目線でのアプローチが必要な時代に 

①「誰に」 
②「何を」 

③「いつ」 
④「なぜ」 
⑤「どこで」 
⑥「どのように」 

業務 
課題 

 

「Next DBマーケティング」 
 
 

「なぜ」「いつ」「誰に」「何を」 
「どこで」「どのように」 

レコメンドするのかを探る必要が・・・ 
 更に 
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彼女の名前は“リサ” です。 
 

彼女は今週末、 
 

家族でサッカーを観戦しに出掛けるようです。 

彼女は結婚していて、 
 

夫とひとりの息子と 
 

郊外の一戸建てに 
 

住んでいます。 

彼女はスポーツが大好きです。 
 
 
 
 
 
 
夏にはスタジアムに出かけて 
 

スポーツ観戦を楽しんでいます。 

そんな彼女に、 
 

夏を前にお得な 
 

キャンペーンのDMが届きました。 
 
 

その２週間後… 
 

キャンペーン終了前の 
 

リマインドメールも。 

彼女はその週末に家族で 
ショッピングへ出掛け、 
 
見事プレゼントキャンペーンに 
当選したようです。 
 
 
このように、私たちは顧客に関するデータを活用し、 
 

顧客に最適なメッセージを、最適なタイミングで 
 

届けることが可能なのです。 

私たちは、リサの事を良く知っています。 
そして、リサが欲しい情報を求めるタイミングに 

最適なチャネルで届けることが出来ます。 

■ＶＭＳ導入の背景 2  
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予測する 
Ｐｏｉｎｔ 

１ 

パターン 
発見 

Ｐｏｉｎｔ  

２ 

分類 
Ｐｏｉｎｔ 

３ 

誰が、何時、何を、 
買いそうなのかを知る 

共通の行動パターン 
を知る 

何が行動を分ける 
基準なのかを知る 

私たちは、リサが来月、何を買いそうなのかを知っています。 

Ｂａｙｅｓｉａｎ Ｎｅｔｗｏｒｋ、 
テキストマイニング等 
 

デシジョンツリー等 

アソシエーションルール等 
 

■ＶＭＳ導入の背景 3  

ＶＭＳを活用して顧客をモデリング。 
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ＢＡＯ事例 
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クライアントの概要 

業種・業態 

全国に店舗を持つファッションアイテム（ブランド品）の小売業。 

顧客・売上の特徴 

・ポイントカードを運用しており、ＩＤ付のＰＯＳデータ。 

・会員の売上は７割以上。 

・売上の上位集中度が高い。 

・中心となるコアなファンは４０～５０代の女性。 
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エグゼクティブ・サマリーレポートの目的 

【顧客の経済性】 

経営層の意思決定 

キャンペーンの意思決定 

コミュニケーションの最適化 

店舗・売場の意思決定 

より反応率の高いものを選定するプロセス 

全社・店舗・売場それぞれに合わせた 

サマリーレポート 
商品・サービス軸 

顧客軸 

時間軸 
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ＫＰＩの設定 

会員ランクごとの 
収益性・推移・定着性 

商品単価別・ブランド別の 
収益性 

ＲＦＭ分析、購買間隔の予測（ＳＶＭ）、商材の併売率な

どを分析した上で、会員のランクを設定。ランクごとの実

績をバブルチャート化し把握。 

アソシエーション分析・関連性ダイアグラムを用い、商品

単価やブランド、商材の併売関係を分析。店舗、売場ご

とに商品の収益性を把握し、現場の意思決定に繋げる。 

会員の状況 
新規会員の流入数、当月会員の数、売上構成、レシート

単価、点数などを把握。 

売上の状況 
前年対比、Ｚチャート、商材別・商品単価別の売上構成な

ど、売上構造の基本的な情報を把握。 
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サマリーレポートのコンテンツ 

項目 全社 店舗 商材/フロア 

売上・利益・利益率（会員/非会員） ■ ■ ■ 

売上前年対比・売上推移（Zチャート） ■ ■ ■ 

会員数・会員比率（売上／利益） ■ ■ ■ 

新規会員数・売上 ■ ■ ■ 

当月購入会員数・売上 ■ ■ ■ 

会員購入単価・点数 ■ ■ ■ 

会員属性（性別／年齢） ■ ■ ■ 

新規会員属性（年齢） ■ ■ ■ 

商材別構成比（売上／利益） ■ ■ 

商品単価構成比 ■ ■ ■ 

ブランドランキング（点数／売上／利益） ■ ■ ■ 

商品単価別ブランドランキング（売上） ■ ■ 

顧客ランク別実績（人数／売上／利益） ■ ■ ■ 

顧客ランク別推移表 ■ ■ ■ 

顧客ポートフォリオ（ランク別バブルチャート） ■ ■ ■ 
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Visual Mining Studio 

レポート生成のフロー 

顧客マスタの更新 

データセット・サマリー出力 

分析用ＤＢ クライアント様 
ＤＢ 

・単月のPOSデータ 
・最新の顧客マスタ 

エグゼクティブ 
サマリーレポート 

・データセット済 
 ＰＯＳデータ 
・ランク付 
 顧客マスタ 
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サマリーレポートの活用項目 

経営戦略の意思決定サポート 

マーケティング戦略の立案 

出店戦略における指標作り 

店舗、フロアのゾーニングプラン 

キャンペーン全体最適化 
（メディア選定/ターゲティング/商品レコメンド/ＲＯＩシミュレーション） 
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本件に関するお問い合わせ 

西川コミュニケーションズ株式会社 
 

企画営業部マーケティンググループ 
三村/金牧 
 

TEL：052-979-0400 
E-mail：info@nishikawa.jp 


