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カスタマーオリエンテッドによる管理会計への転換

－コストマネジメントからレベニューマネジメントへ－

ソリューション本部
ソリューションサービス部
データウェアハウスグループ
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コストマネジメントからレベニューマネジメントへ

n 従来の管理会計の考え方

• コストのコントロールによる利
益の確保

n 顧客志向を前提とした管理会計の考え方

• 長期に渡る顧客との関係構築を考慮した

利益の確保

◇　レベニュードライバーを見出す考え方
n 顧客行動の理解
n 顧客行動の予測
n 顧客行動の予測に対する打ち手を見出す

◇　レベニュードライバーを見出す考え方
n 顧客行動の理解
n 顧客行動の予測
n 顧客行動の予測に対する打ち手を見出す

コストマネジメント レベニューマネジメント

コストドライバー レベニュードライバー
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１．顧客行動の理解
傾向パターン別顧客セグメント

n  1709顧客を449パターンに分類
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２．顧客行動の予測
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◇　過去の売上データを事例データとして蓄積し、事例ベース推論により未来の売
上傾向を予測します

◇　過去の売上データを事例データとして蓄積し、事例ベース推論により未来の売
上傾向を予測します
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1998 1999 2000 2001

２．顧客行動の予測（つづき）

傾向パターン数 出現確率
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このパターンの違いはなぜなのか？

２．顧客行動の予測（つづき）
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３．顧客行動の予測に対する打ち手を見出す

1998 1999 2000

なぜ、2000年度は加速
的に売上が上昇する事
が予測されるのか？

過 去 の 売 上 デ ー タ 傾向パターン抽出
事例データベース

へ の 保 存

事 例 ベ ー ス 推 論 に よ る
傾 向 パ タ ー ン の 予 測

データマイニングによ
る傾向パターンと顧客

属 性 の 分 析
顧 客 属 性 デ ー タ ベ ー ス

レベニュードライバー

Step 4 :  収 益 要 因 把 握

傾 向 パ タ ー ン の 分 類

Step 2 :  顧 客 売 上 傾 向 理 解

Step 1 :  デ ー タ 整 備
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Step 4 :  収 益 要 因 把 握

傾 向 パ タ ー ン の 分 類

Step 2 :  顧 客 売 上 傾 向 理 解

Step 1 :  デ ー タ 整 備

Step 3 :  顧 客 売 上 傾 向 予 測

レベニュードライバー抽出 Step

１．顧客行動の理解１．顧客行動の理解

２．顧客行動の予測２．顧客行動の予測

３．顧客行動の予測に対する

打ち手を見出す

３．顧客行動の予測に対する

打ち手を見出す

レベニュードライバー抽出 Step.


