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研究成果の概要（和文）：本研究では、顧客の購買行動に着目し、購買の意思はあるが購買まで至らなかった行為を顧
客の潜在的な価値として概念化し、その理論化を試みた。研究の成果として、ショッピングパスデータに対する顧客潜
在価値の算出方法を提案した。またデータ研磨とよばれるクラスタリングの方法を利用し、これまでに購入した商品と
間接的に購買されやすい商品を特定することで、潜在的な購入を特定した。この研究によって、平成25年度データ解析
コンペティションで最優秀賞を受賞した。

研究成果の概要（英文）：In this study, I have proposed a customer potential values (CPV) index to 
conceptualize customers’ potential for purchasing products based on association rules. The customer 
potential value is calculated by extracting distinguishing features of customers’ movement in one 
supermarket. This method extracts potential purchases related to certain product items, and applies a 
novel technique to enhance the latent structure of relationships between products known as “graph 
polishing” to identify key clusters. This study was awarded top prize by Joint Association Study Group 
of Management Science at Data Analysis Competition in 2013.

研究分野：マーケティング情報
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１．研究開始当初の背景 
 顧客購買履歴（ID 付き POS）データを用
いた研究は、購買行動モデルやブランド選
択モデルなど、購買したという行為に着目
した研究が数多く行われてきた。一方で、
購買しなかったという状況に着目した研究
としては、推薦システムがある。推薦システ
ムは、推薦対象者の過去の購買情報から好み
の類似する顧客や商品を見つけて、購買して
いない商品を推薦するシステムであり実用
化もされてきた。ただし、推薦システムでは、
購買しなかったという行為に含まれる購買
プロセスについては評価していない。つまり、
関心がなくて買わなかった状況と、購買意図
がありサイトを訪れたが買わなかった状況
などは区別できていない。 
 近年、センシング技術の革新から、購買プ
ロセスで特定の状況を識別する科学的なデ
ータが入手可能になった。その 1つが顧客動
線データである。顧客動線データによって、
売場や棚に訪れたが購買には至らなかった
という状況を識別することができる。しかし、
顧客動線を扱ったこれまでの研究では、
Larson 等や、Hui 等による顧客動線と売上
げの関係を分析したものや、国内では、矢田
による売場の訪問パターンを文字列化して
優良顧客を判別したものなど、あくまで購買
した状況を説明するための研究が行われて
きた。 
 このように、顧客購買履歴データを用いた
研究では、購買しなかったという情報に購買
プロセスを取り入れた研究は行われていな
い。また、顧客動線データを用いた研究では
購買しなかったという状況は扱われていな
い。本研究は、顧客動線データと購買履歴デ
ータを利用することで、売場や棚に訪れたが
購買には至らなかったなど、購買しなかった
状況と購買プロセスの段階を統合的に扱っ
た新しい枠組みを提示する。 
 
２．研究の目的 
 本研究では、購買しなかった行為に含まれ
る購買プロセスを考慮し、未購買商品の潜在
的な購買力を定量的に把握するために顧客
潜在価値の概念構築を行う。そして実証研究
により、顧客潜在価値モデルを構築する。そ
のために本研究では以下の 3つを目的とし研
究に取り組んだ。 
 
1. 顧客潜在価値の概念定義：顧客潜在価値の
構成要素としては、顧客の好みやニーズを反
映させた商品に対する潜在的な需要、認知や
意図などを表す購買プロセスの段階、そして、
価格や品揃えなどの環境的な要素などが考
えられる。また、購買プロセスに関しては、
オンラインの利用を想定した AISAS などの
理論ではなく、店舗内の購買行動を対象にし
た購買プロセスの理論的検討も必要になる。
そして、これらの構成要素とその関係性を考
慮することで顧客潜在価値の概念を定義す

る。また、モデルを構築する際に利用すべき
変数を顧客潜在価値の構成要素をもとに検
討する。 
 
2. 顧客潜在価値のモデル化：構築した顧客潜
在価値の理論をもとに、顧客購買履歴データ、
顧客動線データを利用した実証研究によっ
て、購買しなかったという行為と購買プロセ
スを定量的に扱うモデルを、（1）で検討した
変数を利用して構築する。モデル化の方法は、
グラフ理論、商品間の相関ルール、そしてマ
ルコフ遷移確率など、多くのモデル化に関す
る方法論の中から、顧客潜在価値の構成要素
を示す変数とその変数間の関係性を上手く
表現したモデルを選択し、顧客潜在価値モデ
ルを構築する。 
 
3. モデルの応用と他分野への適用可能性の
検討：顧客潜在価値モデルは、購買意図はあ
るが購買しなかった行為を定量的に把握で
きるモデルである。そのモデルを利用し、見
込み顧客や、購入されやすい商品を発見する
ための手法を開発する。また、同様の枠組み
はクリックストリームを扱う WEB の
E-Commerce データにも適用できると考え
られる。E-Commerce に関するWEBデータ
ではサイトに訪れたが購買しなかったとい
う行為が識別でき、購買プロセスを統合した
顧客潜在価値の適用可能性は高い。また、他
の分野についても適用可能性を検討する。 
 
３．研究の方法 
前項に記した 3点の目的に沿って、次の手順
で研究を進めることとした。 
 

 研究の手順は、①「顧客潜在価値の概念定
義」→②「顧客潜在価値モデルの構築」→③
「応用可能性の検討」という大きく 3つのフ
ェーズに分けて実施した。 
 
①.顧客潜在価値の概念定義 
 本研究では、購買した商品と関連のある未
購買の商品を購入する可能性を顧客潜在価
値として扱い、購買に至らなかった行為と、
購買プロセスとの関係から、モデルで利用す
べき変数の検討を行う。 
 
②. 顧客潜在価値モデルの構築 
 顧客潜在価値の理論にもとづき、モデル構
築のための実証研究を実施する。モデル構築
のための分析として顧客購買履歴データの
購買・未購買商品と顧客動線データの売場へ
の訪問情報などを扱い、顧客の購買行動を解
析しモデルで利用する変数を定量化する。ま

1．顧客潜在価値の概念定義と理論化

2． 顧客潜在価値モデルの構築

3.  応用可能性の検討



たその際、グラフ理論で使われている基礎的
指標や商品間の関連性を表す指標などを検
討し、モデル化の方法論から最適な方法を選
択し顧客潜在価値モデルを構築する。 
 
③. 応用可能性の検討 

 顧客潜在価値モデルを利用して、見込み顧
客や、購入されやすい商品を発見するための
手法を開発する。また、顧客潜在価値モデル
は、様々なデータに適用可能であり、顧客潜
在価値モデルの適用可能性として、所有して
いる他のデータへの適用を試み、顧客潜在価
値モデルの応用可能性を検証する。 
 
 
４．研究成果 
 本研究で得られた成果は、大きく顧客潜在
価値モデルによる顧客潜在価値の定量化と、
データ研磨手法によるモデル化を提案した
ことである。 
 
(1).顧客潜在価値モデルの構築 
 顧客動線データと購買履歴データを用い
た実証研究を実施し新たな知見を得た。実証
研究では、顧客の店舗内の買い回り行動と、
店舗内に設置されている売場の持つ特性に
着目して研究を行った。店舗内の買い回り行
動に関しては、購買額が高い顧客グループに
特徴的であるが定番とも言える買い回り行
動を発見した。そして、定番となる買い回り
行動を実施しない顧客に着目することで、新
たな知見を得ることできる。 
 一方で、売場に着目した研究では、定常状
態と比較して、急激に買い物客が増加する現
象をバーストとして捉えて、売場によってバ
ースト発生の有無やバースト時間が異なる
点を発見することができた。バースト発生時
の売場は、定常状態よりも混雑している状況
を示しており、顧客はそのような状況時には、
計画購買として想起されている商品以外の
購入が控えられる傾向にあるのではないか
という仮説が得られた。 
 
(2).データ研磨を利用した潜在的な購買行
動の抽出 
 健康志向とそうではない顧客の違いを購
買行動から識別し、その特徴が店舗選択にど
のような影響を与えているのかを示した。健
康志向の顧客は、ホームメイキング材料、ラ
ッピングフィルムなどの料理を手作りして
いるような材料系の商品や、乳製品、ミネラ
ルウォーターなどの購買が顕著であった。ま
た一方で、健康思考ではない顧客は、スーパ
ーマーケットでコーラやインスタント麺を
購入したり、コンビニエンスストアで日用品
や食品を主に買うなど、利便性を重視した傾
向が把握できている。この方法は、マイクロ
クラスタリングと呼ばれるグラフのクラス
タリング方法を用いることで初めて明らか
になった結果であり、マイクロクラスタリン

グによって潜在的な購入を捉えることが可
能になる。 
 これら２つのモデル化によって、顧客の潜
在価値を把握するために必要な分析手法を
提示できた。 
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