
z
AI活用による

新規事業の提案



z
電気通信事業の現状

最新テクノロジーの台頭により通信業界の市場規模は伸び続けているがその中で顧客が通信会社に感じる主な不満

通信料金の高さ

長期契約者へのメリット

サポートの充実度

割引制度

いーど「携帯キャリアへの期待調査」
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収益改善のために必要なこと

§ サービスの質の向上

§ 顧客に合わせたプランの提案

§ 顧客の解約可能性の改善

機械学習の導入

１優良顧客の特徴分析
２顧客からの収益、解約可能性の予測
３既存顧客の不満分析
４etc



z データの紹介

５０項目ずつのデータを二つ
・一方は顧客の携帯使用状況に関するデータ
・もう一方は顧客の個人に関するデータ
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データの可視化

ほぼ半数ずつであり、解約者を
減らすことが
課題の一つであると言える 収益を多く出している顧客の特徴が知

りたい

利用時間が多い顧客の特徴が知りたい
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予測モデルの概要

入力

• 平均月間継続利
用料総額

• カスタマーケア利
用時間

• その他47項目

機械学習手法

• Random Forest
• LightGBM
• Logistic 

Regression
• 主成分分析

出力

• 解約に関わる要素
• 解約可能性

顧客の携帯電話の使用情報から解約可能性に大きく関わる要素を分析、
顧客の解約可能性を予測
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予測モデルの概要②

入力

• 家族構成
• 予想される収入
• その他47項目

機械学習手
法

• データの整形
• LightGBM

出力

• 優良顧客の特
徴

• 顧客からの収
益予測

顧客の個人に関する情報から優良顧客の特徴の分析、
その後その顧客から発生する収益を分析
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モデル作成に関して

欠損値の多かった顧客の個人に関するデータを扱う際には、LightGBM
を用いた。
非構造化データに関しては、Label Encoding, Count Encodingを用いて
構造化した。

また、欠損値が少なく、非構造化データがなかった顧客の携帯電話使用
状況に関するデータを扱う際には、

さまざまなモデル、その平均を取ることによるアンサンブルの中から最も
スコアの高いものを使用した。
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機械学習を用いる意義

データ変数同士の相関係数を観察してみると、絶対値が大きいものはあまりない

複数変数を用いて複合的に予測する必要がああり、人間にはそのような計算は難しい

人間には機械学習と違い、経験から判断する能力がある

機械学習と人間の異なる視点から予測することでより正確な判断が可能になる
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新規事業のご提案

機械学習を活用した事業

顧客の個人に関する情報を用いた、

①顧客個人個人からの収益予測を通じた最
適なプラン提案

顧客の携帯使用情報を用いた、

②顧客の解約可能性の予測を通じたアフ
ターサポート

③新規顧客獲得戦略の立案
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①顧客個人個人からの収益、使用時間予測
を通じた最適なプラン提案

顧客の個人情報を入力することで、

その顧客から将来的に発生する収益、
その顧客の携帯電話使用時間が予測
でき、基本的な個人情報以外からも顧
客に合ったプランを提案することが可能

収益予測の決定係数は0.894

使用時間予測の決定係数は0.976
と高い精度で予測可能

メリット

• 自分に合ったプランがわか
る

• AIの判断という安心感

顧客
目線

• 経験とAIの両方に頼れる
• より早く正確な提案ができ
る

貴社
目線

概要

予測値と実際の比較
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②顧客の解約可能性の予測を通じた

アフターサポート

AUC Score: 0.658 となり、

まだ改善の余地はあるがある程度の精度は確保

実際の予測確率

概要

顧客の携帯電話の使用情報を
入力することで、その顧客が
将来的に解約する確率を予測
し、その顧客に合ったアフター
サポートを施すことが可能に • より良いサービスを受けら

れる

• 充実したアフターサポート

顧客
目線

• 顧客の解約を事前に防げる
• サービスの向上につながる

貴社
目線

メリット
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③新規顧客獲得戦略の立案

概要

①、②の予測からわかることや、予測
モデルから特徴選択を行うことで、

現在最も伸ばすべき要素を分析し、そ
れに対する対応を検討します。

• 質の良い通信会社
• サービスの質の向上

顧客目
線

• 顧客数の増加
• 効率的なサービス改善

貴社目
線

LGBMモデルの特徴選択

左下のように、それぞれの変数の寄与度を
知ることができ、
予測に大きく関わる要素がわかる

メリット
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事業の今後の展望

§ ClientデータとRecordデータの紐付けによる新たな
モデルの作成

§ データの新たな項目の追加、データの集積による

予測精度の向上

§ データ、予測値の傾向変化から顧客のニーズを素

早く察知する



z お見積り

モデルによる新規事業 コンサルティング契約

社内のシステムの改善

新しいデータを用いた新モデルの作成

新規事業の提案

①顧客個人個人からの収益予測
を通じた最適なプラン提案

②顧客の解約可能性の予測を通
じたアフターサポート

③新規顧客獲得戦略の立案

価格

解約率予測モデル、収益、使用時
間予測モデルセットで
1,000万円
顧客一人当たりの一年当たりの収
益を７万、解約防止率を25%とし
て計算させていただきました

価格

コンサルティング料金として
100万円/月
とさせていただきます


