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Ⅰ.目的

ID-POSデータを活用して、売上高向上に
向けた今後の営業施策への示唆を得ること

特に、ライフタイムバリュー（以下、CLTV）の視点
から上位顧客の購買動向を確認し、
上位顧客の維持・育成に対する示唆を得ること
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Ⅱ.調査概要

対象店舗：しずてつストア
田町店・宮本町店・KITE-GO駒形店

データ期間：
2018年9月～2023年9月

顧客：
会員（LULUCAｶｰﾄﾞ3種）、非会員

取得データ項目：
顧客ID、性別コード、年代（1歳刻み）、入会
日、店舗コード、店舗名称、日付、時間帯、
レシート識別NO.、カード種類、中分類名称、
小分類名称、商品コード、商品名、会員買
上点数、会員買上金額、会員粗利、非会
員買上点数、非会員買上金額、非会員粗
利

田町店
住所：静岡市葵区田町7丁目67番1号
営業時間：9:30-21:00
駐車場:150台

宮本町店
住所：静岡市駿河区宮本町12番12号
営業時間：9:30-21:00
駐車場:92台

KITE-GO駒形店
住所：静岡市葵区駒形通一丁目2番

11号
営業時間：10:00-20:00
駐車場:－
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Ⅱ.調査概要～調査対象店舗の配置
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Ⅱ.調査概要～会員カード

©Asia Shopper Insight Institute 2023 5

顧客識別ができる会員カード（LuLuCa）は４つ

LuLuCaポイント LuLuCaパサール LuLuCaプラス LuLuCaパレッタ

ポイント ○ ○ ○ ○

交通乗車 ○ ○ ○

クレジット ○ ○

電子マネー ○ ○

※出所）しずてつストアwebsite



Ⅲ.データ概要～①年令分布

顧客の年令分布と年度ごとの顧客構成比の推移
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50～60代が実績あり顧客の中心。
年度を追うごとに70代以上の構成比が拡大する傾向にある。18年21.7%→23年28.1%



Ⅲ.データ概要～①年令分布

買上実績あり会員の70歳以上構成比は徐々に増加し、2023年度に40代以下と逆転
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Ⅲ.データ概要～②年齢別売上高

年代別の売上高の年度推移
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最も大きな売上をつくっているのは60代。
会員数では50代の方が多いにもかかわ
らず、売上高では60代が大きい。
また、50代よりも70代の方が売上構成比
が高い。
→60代以降の購買単価は高い
非会員の売上構成比は全体の1割程度
だが、年々拡大する傾向にある。

シニア層は買い廻りを
しなくなり、現役世代
は他業態と使い分け
ている？



Ⅲ.データ概要～③商品大分類〈年度推移〉

2018-23年度における大分類カテゴリーの売上構成比変化
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Ⅲ.データ概要～④店舗の買い廻り

田町店、宮本町店、KITE-GO駒形店の買い廻り実態
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最も大きい店舗である田町店は26,786名
（約7割）が利用している。宮本町店は
15,615（約4割）、KITE-GO駒形は
2,214+2,992=5,206名(13.5%）が利用
田町店と宮本町店を併用しているのは，

14.1%、３店買い廻りは1,201名(3.1%)
デシル分析で見ると、第10分位の方が第

8分位よりも、田町店利用者のうち、宮本
町店やKITE-GO駒形併用者構成比は高い

DECILE
最上位

DECILE
3番目



Ⅳ.データ分析～①ＣＬＴＶ算出方法

年度単位での10区分ごとの合計CLTV及び年度に占める構成比

𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝑖𝑖𝑖𝑖 = �
𝑘𝑘=1

𝑛𝑛

(𝐺𝐺𝐺𝐺𝑖𝑖𝑖𝑖 − 𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝐶𝑖𝑖𝑖𝑖)
個々のライフタイムバリュー(CLTV)は以下のように算出した。
 CLTVit：消費者iにおけるt年度の貢献利益額

GPik:消費者iがk個目に購入した商品による粗利
COMik：上記K個目の購入時に発生したカード手数料及びポイント経費
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出所）統計・データで見るスーパーマーケット」

（オールスーパーマーケット協会・日本スーパーマーケット協会・
全国スーパーマーケット協会）
http://www.j-sosm.jp/numeral/2017_29_02.html

青果・水産・畜産・惣菜の粗利益率 カード手数料・ポイント経費

カード手数料
クレジットカード2.0% 電子マネー1.0%
ポイント経費

1.0%



Ⅳ.データ分析～②ＣＬＴＶ デシル分析

年度単位での10区分ごとの合計CLTV及び年度に占める構成比
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43,923人

51,610人

49,251人

48,773人

48,262人

38,561人

年度稼働会員



Ⅳ.データ分析～③ＣＬＴＶ 上位区分の推移

2019年度に最上位第10区分と第9区分であった顧客のその後の区分推移
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第10分位顧客は1年ごとに20%前後、下
位区分へと脱落する。
売上高は、前年度より10%程度下落する。
→上位顧客の維持・育成が重要



Ⅳ.データ分析～③デシル分析

CLTV基準によるデシル分析 各指標
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第10区分の貢

献度の大きさが
が際立つ



33ｸﾞﾛｯｻﾘｰ計

Ⅳ.データ分析～③ＣＬＴＶ区分の中分類比較

2018-23年度連続「10CLTV区分」と「8～9区分」で中分類の売上高を比較
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連続10区分(A)と連続89区分(B)を
年度比較するとA/Bは5倍程度で
推移

 A/Bが5.5以上の中分類は、
果物・地場野菜・鮮魚・加工食品



Ⅳ.データ分析～④ＬＩＮＥとの連携

ＬＩＮＥミニアプリ顧客は、非顧客よりも上位ＣＬＴＶ区分へアップする傾向が見られる

上表はLINE連携客、
下表は非連携客

最右列は22年度の
CLTV各区分から23年
度に今まで以上の区
分に位置づけられた
割合

 22年度CLTV各区分か

ら維持・昇格する割合
は、どの区分もLINE連
携客の方が高い
→LINEミニアプリは
維持向上効果あり！
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Ⅳ.データ分析～④ＬＩＮＥとの連携

ＬＩＮＥ連携の有無と中分類ごとの購入金額の違い

上表は各区分（2022年度

基準）の連携有無顧客数、
下表は2023年度のLINE
連携有無と中分類購入
額平均値との比較

 LINE連携の比率が高い
のは第9～7区分
最上位の第10区分は
必ずしも多くない
→あまり経済的利得重視
してないL

中分類で購入金額に
10%以上の差が見られた
のは左記のとおり。
LINEクーポンは加工食品
等に適用されている
→結果として野菜や精肉
の購入が促される？
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Ⅳ.データ分析～④ＬＩＮＥとの連携

ＬＩＮＥ連携の有無と中分類ごとの購入金額の違い 第10区分と第7区分

上表は第10区分、下表
が第7区分

第10区分ではLINE連携

の方が平均購入金額が
低い中分類も多い。

いずれも冷凍食品、精肉
は10%以上の差が見られ
る。

第10区分で特徴的なの
は酒。
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Ⅴ.上位顧客の買い物実態 第１位
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〈CＬＴＶ 第1位〉
属性：女性・84歳
購買店舗：田町店
決済手段：ﾊﾟｻｰﾙ（電子マネー）
入会日：2007年9月7日
顧客ﾗﾝｸ：22年度10→23年度10
LINE連携：あり

野菜をたくさん
購入しています。



Ⅴ.上位顧客の買い物実態 第１位
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野菜をたくさん
購入しています。



Ⅴ.上位顧客の買い物実態 第２位
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〈CＬＴＶ 第2位〉
属性：女性・64歳
購買店舗：田町店
決済手段：ﾊﾟｻｰﾙ（電子マネー）
入会日：2017年7月4日
顧客ﾗﾝｸ：22年度10→23年度10
LINE連携：なし

21

野菜はもちろん
デリカ等も

たくさん購入して
います。



Ⅴ. 第２位
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毎日デリカを
購入して
います



Ⅴ.上位顧客の買い物実態 第３位
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〈CＬＴＶ 第3位〉
属性：女性・67歳
購買店舗：田町店
決済手段：ﾊﾟｻｰﾙ（電子マネー）
入会日：2000年10月01日
顧客ﾗﾝｸ：22年度10→23年度10
LINE連携：なし

23

複数カテゴリー
をバランス良く
沢山購入します



Ⅲ.データ分析～ ⑤上位顧客の買い物実態:第3位
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Ⅲ.データ分析～ ⑤上位顧客の買い物実態:第4位
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〈CＬＴＶ 第4位〉
属性：女性・71歳
購買店舗：宮本町店
決済手段：ﾊﾟｻｰﾙ（電子マネー）
入会日：2018年8月01日
顧客ﾗﾝｸ：22年度10→23年度10
LINE連携：なし

25



Ⅴ.上位顧客の買い物実態 第４位
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Ⅴ.上位顧客の買い物実態 第５位
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〈CＬＴＶ 第5位〉
属性：女性・69歳
購買店舗：田町店
決済手段：ﾊﾟｻｰﾙ（電子マネー）
入会日：2017年8月10日
顧客ﾗﾝｸ：22年度10→23年度10
LINE連携：なし

27

複数カテゴリー
をバランス良く
沢山購入します



Ⅴ. 第５位
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Ⅴ.上位顧客の買い物実態 第９区分〈LINE連携あり〉

©Asia Shopper Insight Institute 2023

〈CＬＴＶ 第4831位〉
属性：女性47歳
顧客ﾗﾝｸ：22年度9→23年度10

29

〈CＬＴＶ 第4834位〉
属性：女性47歳
顧客ﾗﾝｸ：22年度9→23年度10

〈CＬＴＶ 第4843位〉
属性：女性54歳
顧客ﾗﾝｸ：22年度9→23年度9



Ⅴ.上位顧客の買い物実態 第９区分〈LINE連携あり〉
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〈CＬＴＶ 第4851位〉
属性：女性58歳
顧客ﾗﾝｸ：22年度9→23年度10

30

〈CＬＴＶ 第4883位〉
属性：女性58歳
顧客ﾗﾝｸ：22年度9→23年度9



Ⅴ.上位顧客の買い物実態 第９区分〈LINE連携あり〉
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〈CＬＴＶ 第4885位〉
属性：女性52歳
顧客ﾗﾝｸ：22年度9→23年度9

31

〈CＬＴＶ 第4901位〉
属性：女性81歳
顧客ﾗﾝｸ：22年度9→23年度10



Ⅵ.まとめ
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〈調査から見えてきたこと〉
CLTVによるデシル分析からは、上位2割の顧客でCLTV総額の8割を実現していることが
見えた。第10区分顧客は毎年2割が下位区分へ離脱している。
→第10区分顧客の維持・育成の仕組みを考える必要がある。

 ＬＩＮＥ連携によって、顧客の維持・昇格効果があることが伺える。
但し、第10区分は連携による効果は希薄であった。
→第9区分以下顧客にはＬＩＮＥ連携は効果的。
但し、第10区分顧客には経済的利得をインセンティブにする仕組みは有効ではない。

〈今後の課題〉
 ＬＩＮＥ連携の効果をさらに個別アイテムレベルで確認していくことが必要
→野菜や精肉などへの買い廻り効果？
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