
データサイエンスすいすい会

「ビジネスでAIを上手く活用するための
問題設定法の共有」
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表形式の自動機械学習（AutoML）とは
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n 一枚表さえ用意したら、自動で機械学習をさせることができるシステム

継続 解約

サブスク会員

１か月後

ID: 4
会員月数: 60
住所: 大阪
年齢: 25
趣味: F

機械学習：　ターゲットを特徴量だけで予測すること
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AutoMLツール
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n ForecastFlow
n DataRobot
n dotData
n PredictionOne
n MatrixFlow
n Ki
n H2O

n Google AutoML Tables
n Sagemaker
n Autogulon
n Azure
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AutoML（ForecastFlow ）の利用シーン
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n サブスクリプション・ビジネス
• 解約防止施策
• Life-Time Value の予測

n 優良顧客の育成
• 優良顧客の態度変容予測
• 新規顧客の定着パターン

n リード・ナーチャリング
• リード顧客をコンバージョ

ンへ導く施策選定

n 工場での検品／IoT
• 印刷工場での入稿画像の検版
• 飼育牛の発情検知、分娩検知

n 売上予測／数値予測
• 店舗ごとの売上予測
• 視聴率予測

n レコメンド
• 商品の購買予測確率からレコメンド

$

n AutoMLは、下記のような異なる適用例の課題に対し同じ手法で解決できる特徴を持ちます
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サブスクリプション・ビジネスのAutoML活用での基本形
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n サブスクリプション・ビジネス
• 解約防止施策
• Life-Time Value の予測

N月 N+1月 N+2月 N+3月 N+4月 N+5月

入会 継続 解約継続 継続 継続 解約申込
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サブスクリプション・ビジネス（古典的サブスク）
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n インフラ系サービスに多く、基本定額＋利用量に応じた金額（世帯から個人へ移行）
• 電気・ガス・携帯の月額利用
• 新聞・雑誌の定期購読
• 賃貸住宅の家賃
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サブスクリプション・ビジネス
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n ２１世紀のサブスクリプション・ビジネスの見直し
• 売り切りビジネスよりも、顧客接点を持ち続け、データ利活用によるサービス改善

- 自然な形で顧客と接点を持ち続けることができ、情報収集できる
• 既存ユーザは、すぐに解約するわけではないので、将来の売上を予測しやすい

- 資金の借り入れの面で有利になる
- 広告などを投下して黒字を出さない期間を調整でき、成長戦略を描きやすい（市場シェア戦略）

• ユーザは新たなサービス・メニューの追加コストに抵抗感が少ない
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サブスクリプション・ビジネス
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n B2Bサブスクリプションの流れ
• Vertical SaaS: 特定の業種や業界に特化したSaaS提供

- 医療業界向け、農家向け、飲食業向け
• Horizontal SaaS: 会社のバックオフィス業務を個別メニューにSaaS提供

- 勤怠管理、給与管理、IT管理
• パッケージソフト販売からサブスクやクラウドベースのSaaS提供

- MS Office, Adobe, AWS, GCP
n B2Cサブスクリプションの流れ

• 個人の好みに合わせた音楽ストリーミング
- 音楽をアーティストのアルバム単位で聞かない時代

• 毎月福袋が届くファッション・サブスク
- 個人の好みに合わせたトータル・コーディネート

• メーカー直接のサブスク
- 販売をサブスク型に（購入間隔の設定）

契約期間に課金

購入回数に課金

利用者数ｘ期間に課金
（利用量との併用）

店舗数ｘ期間に課金
（利用者数や利用量との
併用）
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サブスクリプション・ビジネス
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n 収益構造はユーザの長期利用（ユーザは、いきなり高い定額料金に抵抗感がある）

金額
（売上・費用）

契約期間

累積売上
利益

損失

累積費用

損益分岐点
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サブスクリプション・ビジネスで目指したいこと
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n 解約防止
• ユーザがサービスを利用し続けてくれる理由を知り、サービスを解約したいと思わないサービス設計

を目指す
• コールセンターで解約を阻止するトークスクリプトを考えることを主眼にすべきではない
• 最近の流れは、ユーザの解約作業を簡単にできるように設計し、ユーザが再契約する際の心理的障壁

（解約が難しかった経験）を下げ、長期的に良いユーザ関係を築けるようにする

n Lifetime-Valueの予測
• 新規ユーザの契約月数の特徴が分かれば、どのようなユーザを獲得するのが、獲得コストのパフォー

マンスが上がるか分かる
• 獲得単価を最適化すると近視眼的になるので、獲得LTVを最適化するようにすべき
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サブスクリプション・ビジネス（解約防止モデルの例）
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n あるスナップショットN月でKヶ月後に解約するかを予測するモデル
• メリット：　モデルを作りやすく、分かりやすい
• デメリット：　解約率が非常に低い場合、予測しづらい（不均衡データを近郊にする扱いもあるが、

ある程度、解釈が難しくなる）
• 注意点：　特徴量に会員月数のような列を含めておくこと（スナップショットで一律にデータを取る

場合、サービスに慣れ親しんでいるかの特徴量は、解釈に役立つ）

継続

解約

サブスク会員
（N月末　会員状態）

Kヶ月後

ID: 1
会員月数: 60
住所: 大阪
年齢: 25
趣味: F

サブスク会員
（N+K月末　会員状態）
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サブスクリプション・ビジネス（解約防止モデルの例）
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n 米国の電話会社の例
• ユーザの解約を説明できる予測モデルが欲しい
• 解約者数が急増した

通話料金

CS
問い合わせ

通話時間

世帯属性

オプション
契約

契約期間
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サブスクリプション・ビジネス（解約防止モデルの例）
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n 米国の電話会社の一枚表の例

ターゲット 特徴量
不要な特徴量

N月

特徴量
（ユーザ属性／

行動）

継続判定

訓練実施

N+1月 N+2月

訓練
訓練済み予測モデル

余裕
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サブスクリプション・ビジネス（解約防止モデルの例）
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n 米国の電話会社の例（解釈）
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サブスクリプション・ビジネス（解約防止モデルの例）
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n 訓練によって作成された予測モデルは、新しいデータに対して推論を行い、予測スコアを算出することが
できる

N月

特徴量
（ユーザ属性／

行動）

継続判定

訓練実施

N+1月 N+2月

訓練
訓練済み予測モデル

余裕

P月

特徴量
（ユーザ属性／

行動）

継続予測スコア

推論実施

P+1月 P+2月
時間

施策実施



©GRI Inc.

推論（予測スコア作成）
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n ForecastFlowでは訓練済みの予測モデルと推論対象データを用いて、各IDごとに予測スコア（ターゲッ
トの確率や推定値）を自動演算することができる
• 推論対象データ（推論用データセット）は、訓練用データセット同様、IDごとに特徴量のデータで構

成される。ただし、未来の状態を予測するため、ターゲットのデータは含まない
• 予測スコアは0~1までの実数値

推論実行

推論対象データ

予測モデル
（訓練済みモデル）

予測スコア
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予測スコアを利用した効率的な施策実施
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n 精度の良い予測スコアを得ることができれば、下記のような運用上のメリットがある
• 予測スコアに応じて、施策対象者の効果的な選定（ターゲティング）ができる

- 従来のMA（Marketing Automation）などで使われるターゲットは施策に対する反応率であり、こ
れは本質的な顧客満足を最大化する手法ではない

- AutoMLの効果的な使い方として、機械学習のターゲットを継続／解約フラグにすることにより、
より長期的に意味のある顧客満足の最大化を狙う

• 予測スコアが高くもなく低くもないユーザを優先的に対応することで、全体効率を最大化させた施策
（DM発送、アウトバウンドコール、割引クーポン配布、メール送信）を実施する

• 施策の中味は重要な特徴量の意味を反映させることにより、効率化を図る

* 微妙な予測スコアの顧客に対し
優先的に継続向上を狙う
（スコアの高いユーザは対応なく
とも継続し、低いユーザは対応コ
ストがかかるため）

*
*

*
*
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予測スコアのBI連携
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n BIと連携して、予測スコアの詳細確認
を行うことができる

https://public.tableau.com/profi
le/griinc6648#!/vizhome/Mach
ineLearningInterpretation_JA/I
nterpretation
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サブスクリプション・ビジネス（新規解約防止モデルの例）
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n あるスナップショットの新規会員で、それぞれKヶ月後に解約するかを予測するモデル
• メリット：　モデルを作りやすく、分かりやすい（解約や継続のユーザ数をバランスよく収集可能）
• デメリット：　新規会員に限定される（あるいはｘｘヶ月経過会員などに限定。）
• 注意点：　各月ローリングで会員が重ならないように選ぶ

3月開始
4月開始

5月開始

5末継続判定
6末継続判定

7末継続判定

N月
N月
N月

19年3月
19年4月
19年5月

時間
6月開始 8末継続判定

N月19年6月

複数の対象月をまとめた解約予測モデル
を作成（十分な解約数を確保するため）

N+2月
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サブスクリプション・ビジネス（自由間隔の解約予測モデルの例）
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n ユーザがサービス間隔を決定できるビジネスモデル（例：　ビールサーバやトナー交換のサブスク契約）
n ターゲット：　K回契約したユーザがN回以上契約するか？
n 特殊な特徴量：　各回の配送間隔、各回間の配送間隔のズレ

３月 ４月 ５月 ６月 ７月 ８月

入会 購入 購入 購入 解約申込

購入間隔 購入間隔 購入間隔 購入間隔
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サブスクリプション・ビジネス（Life-time Value予測モデルの例）

21

n Lifetime-Valueの予測モデルができると、施策と契約期間の相性がわかりやすくなる
n ターゲット：　新規ユーザが何か月契約するか？数値データを予測する（最大を決めておいた方が良い）

N月 N+1月 N+2月 N+3月 N+4月 N+5月

入会 継続 解約継続 継続 継続 解約申込
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サブスクリプション・ビジネス（その他の話）
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n ポイントによる継続インセンティブ

n 周囲の友人や家族と一緒に使うと、退会しづらくなる

n 突発的なロイヤルカスタマの解約より、新規ユーザの解約の方がやりやすい（新規ユーザ数が多いなら）

n 商品バンドル分析
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まとめ
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n サブスクリプション・ビジネスの違いを説明し、それぞれの問題設定の違いを説明

n 問題設定の違いはあれど、同じ一枚表を作って、自動機械学習モデルへ投入するだけ

n 問題の違いに応じて、説明力のある特徴量は変化しがち
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残っている質問（今後、説明していきたい内容）
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n その他のビジネスの実践例を知りたい

n どのくらい正解データの数があるべきか

n 不均衡データの扱い

n 様々な自動機械学習ツールの比較


