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No

1

2  / 

3

4
流通企業への交渉
/参加同意の取得

5 ※ JAN No.5

6 Web Web

7 Web

8 Web 楽天 Web

9 Web

10 CP

11 CP

12 楽天

13

14













再購入意向カテゴリー購入経験

 カテゴリーエントリー 30

離脱（から復帰） 20

競合ユーザー 10

自社ユーザー 40

カテゴリー購入頻度

月1回以上 30

3ヶ月に1－3回 40

それ以下 30

ユーザー区分×カテゴリー購入頻度

自社ユーザー・月1回以上 10

自社ユーザー・3ヶ月に1－3回 10

自社ユーザー・それ以下 20

競合ユーザー・月1回以上 5

競合ユーザー・3ヶ月に1－3回 3

競合ユーザー・それ以下 2

A

最頻利用チャネル

チェーン１ 5

チェーン２ 3

チェーン３ 4

チェーン４ 8

チェーン５ 12

チェーン６ 14

チェーン７ 7

チェーン８ 22

チェーン９ 10

チェーン１０ 15

直前利用チャネル

チェーン１ 5

チェーン２ 3

チェーン３ 4

チェーン４ 8

チェーン５ 12

チェーン６ 14

チェーン７ 7

チェーン８ 22

チェーン９ 10

チェーン１０ 15

直前購入銘柄

ブランド１ 22

ブランド２ 18

ブランド３ 7

ブランド４ 6

ブランド５ 5

ブランド６ 3

ブランド７ 2

ブランド８ 1

ブランド９ 1

ブランド１０ 1

ブランド１１ 1

ブランド１２ 1

ブランド１３ 1

ブランド１４ 1

ブランド１５ 1

ブランド１６ 1

ブランド１７ 1

ブランド１８ 1

ブランド１９ 1

ブランド２０ 1

使用評価
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