
2%増
セッション毎
の売上

お客様事例

製品

小売分野 
B2B MRO (間接材) 

課題
お買い物体験の各要素をパーソ

ナライズできる拡張可能なソリ

ューションをテストおよび導入

し、将来的な開発を容易にする

強固なプラットフォームを構

築。

結果
�� セッション毎の売上: 2%増

�� オーダー毎の平均

購買額:  1%増

�� クリックスルー

率: 1%増

株式会社MonotaRO（以下モノタロウ）は、工業用間接資材通信販売における最

大手企業です。工業用間接資材とは、製造業の現場における資材のうち、最終

製品になる原材料や部品などの”直接資材”を除く全ての資材を指し、切削

工具や研磨材などの工作用資材から梱包・補修・清掃・安全・事務用品まで多

岐にわたります。切削工具や研磨剤などの工業用資材から自動車関連商品や

工事用品、事務用品に至るまで、現場・工場で必要とされる製品900万アイテ

ムを販売されており、2015年3月現在の利用ユーザー数は、約150万で、更に平

均毎月約30,000の新規顧客を獲得されており、急成長を続けている注目企業で

す。2006年12月、東証マザーズに上場され、2009年12月には東証一部に上場さ

れました。

モノタロウは、従来からデータを活用し売上を最大化するという、データ・ド

リブンの企業文化を培って来られました。事業のコアをカタログからいち早く

ECへと切り替え、Webサイトの最適化から顧客分析に至るまで、B2BのEコマー

ス業界全体を見ても常に最先端の取り組みを続けてこられています。

そうした文化を有する同社では、いち早く自社でレコメンデーション・システ

ムを開発し、成果を上げられてきました。更にお客様の行動情報を分析するた

め、さまざまな取り組みを検討されていました。

そうした中で、常に最新の技術を調査されていた同社の目に留まったのがリッ

チレリバンスでした。

リッチレリバンスのパーソナライゼーショ
ン技術のA/Bテストを決定

2014年夏当時、リッチレリバンス（本社：米国サンフランシスコ）はまだ日本

市場進出を調査している段階でしたが、モノタロウはいち早くリッチレリバン

スのパーソナライゼーションの先進性に注目しました。
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同社のレコメンデーションが150以上のアルゴリズムからリアルタイムで最も

パフォーマンスのよいアルゴリズムを選択するKOTH (King Of The Hills)とい

う独自技術に基づいており、欧米の数多くの大規模ECサイトで採用されている

実証済みのソリューションであったことも大きな理由ですが、それにとどまら

ず幅広い分野でのパーソナライゼーションの開発に取り組んでいるのもモノタ

ロウが注目したポイントでした。特にWeb上での閲覧者・購買者のあらゆる行

動情報を大規模なHadoopクラウドに蓄積し、それをリッチレリバンスのパーソ

ナライゼーション・サービスに活かすばかりではなく、他のアプリケーション

との連携でも利用可能な点も魅力的でした。

しかし、この検討当時、モノタロウでは既に自社開発のレコメンドをECサイト

上に展開していました。この自社開発のレコメンドは、モノタロウ様の商品特

性と顧客特性に合わせて相当の工数を投入し開発されており、相応の導入成果

も上がっていました。従って、モノタロウがリッチレリバンスのパーソナライ

ゼーションの導入を検討する上で、レコメンデーションからA/Bテスト* を実

施し、従来の自社開発のレコメンドと、リッチレリバンスのRecommendの売上

拡大への寄与を比較することとなりました。

A/Bテスト：コントロール・グループとテスト・グループにトラフィックを分割し、両

グループの指標を比較する検証テスト。

エンジンの学習が進むにつれ
KPI全体で優位に立つ

リッチレリバンスのパーソナライゼーション・エンジンは集合学習、機械学

習を特長としています。すなわち、各ECサイトのカテゴリー・商品の販売特性

と、訪問者・購買者の行動特性を「リスニング・モード」により学習してパー

ソナライゼーション・モデルを生成し、さらに本番稼働後も学習を積み重ねて

行きます。

モノタロウの鈴木社長様からは、次のようなコメントを頂戴いたしました。「

リッチレリバンスのRecommendでA/Bテストを開始した当初から、すぐ効果が現

れたのはノン・バウンス・レートで、テスト期間を通じてリッチレリバンス側

が1%は上回っていました。モノタロウではインターネット広告へ大きな投資を

していますが、バウンス・レートが下がるということはすなわち広告のROIが

上がっているということを意味します。この点だけをとっても、相当の価値が

あると思いました。」

鈴木社長様は更に続けます。「A/Bテスト開始直後は、正直弊社の自社開発の

レコメンドもなかなか健闘しているな（笑） と思いました。過去数年の履歴

データを蓄積していましたので、そのアドバンテージも大きかったのでしょ

う。しかし、2-3週間経ちリッチレリバンスのエンジンの学習やチューニング

が進み、KPIが右肩上がりを続け、最後は『早くA/Bテストを止めよう、さもな

いと売上機会を損失している』とまで考えるまでになりました。そこで2015年

春には、リッチレリバンスのRecommendを全面稼働させました。

日々リッチレリバンスのA/Bテストをチェックされていた、モノタロウのデー

タ分析グループ長の久保様は、「機械学習エンジンの学習が進むにつれ、リフ

ト、つまり売上増が実現できていることを社内でも確認しました。具体的には

RPS (セッション当たりの売上、Revenue Per Session)で約2%、AOV (平均購買

「A/Bテストの結果、リッチレ

リバンスが全ての指標で既存の

レコメンドを凌駕したため本採

用を決定したのですが、中でも

バウンス率を下げる効果は早期

から明確に現れ、コンスタント

に1%は上回っていました。」

「A/Bテストの終盤では、早く

テストは終わりにしようと考え

るまでに至りました。

株式会社モノタロウ 

代表取締役社長

鈴木様

“



額、Average Order Value) とCVR (コンバージョン、Conversion Rate)でそれ

ぞれ約1%の改善が出てきました。アルゴリズムを動的に選択する上でリッチレ

リバンス側が施したチューニングや、最新アルゴリズムの利用、またお客様の

セグメント情報の利用なども効果を発揮してきました。もともとモノタロウの

B to B業態から、レコメンデーション効果の差があまり大きく出ない可能性も

あると考えていましたが、最終的には顕著に差が出てきました。」とお話しい

ただけました。

類のないBuildプラットフォームや
Discover、豊富なマーチャンダイジング機
能にも高い評価

モノタロウがリッチレリバンスを選択されたもう一つの理由は、他に類のない

Buildプラットフォームによるパーソナライゼ−ション・ビッグデータでした。

鈴木社長様からは、「リッチレリバンスを検討する前までは、自社でHadoopベ

ースの インフラストラクチャを構築し、お客様の行動情報をビッグデータと

して蓄積し分析することを検討していました。しかし、リッチレリバンスがま

さにこうした機能を提供していることを知り、より詳細な調査の結果、これが

まさに欲しいと思っていたシステムであり、使えると判断しました。本格的な

活用はまだこれからですが、社内で同等のものを構築するためには、多大な投

資が必要となったでしょう。」 とお話しいただけました。

また、久保グループ長は、「リッチレリバンスの優れている点として、リアル

タイム性とストラテジーが多数ありカスタマイズもできることがあるのです

が、何よりも、とにかく多機能である点が挙げられます。純粋なレコメンドシ

ステムは、とかくデータ分析面ばかりが強調されがちなのですが、リッチレリ

バンスはマーケティング観点のパーソナライゼーション機能やユーザーエク

スペリエンス向上の機能が豊富です。また、Discover　という、カテゴリー内

の商品を見せる順番を、閲覧者ごとの性向に基づいて動的に変える機能もあり

ます。これによってお客様は自分が欲しい商品を簡単に見つけられるものと期

待しています。ITツールではなくマーチャンダイジング・ソリューションであ

る、とリッチレリバンスから説明を受けていましたが、使い出してからようや

くその意味が分かってきました。」とコメントいただいています。

主にシステム面から導入をサポートいただいたコンテンツ開発グループの古畑

様は、「リッチレリバンス実装に当たって、既存のEコマースシステムの改修

はほぼ不要でした。何よりも、これだけのものを自社で開発していたらどれだ

け工数がかかったか見当もつかないくらい多機能であるのには驚きました。」

とお話していただけました。

モノタロウでは、既にDiscoverによるカテゴリーページのパーソナライズ表

示、及びEメール上のレコメンデーションにおけるリッチレリバンス活用に着

手されています。更に、モバイルサイトへの展開、モノタロウのモバイルア

プリへのパーソナライゼーション実装、Buildプラットフォームを利用したパ

ーソナライゼーションとセグメンテーションの連携なども既に計画されてい

ます。

「A/Bテスト後半には、RPSで約

2%、AOVやCVRで約1%、リッチレ

リバンス側が上回る結果を示し

てきました。」

株式会社モノタロウ 

データ分析グループ

グループ長 久保様

“



リッチレリバンス活用の
今後のステップ

久保グループ長は、「従来のカテゴリーページの商品表示順はパーソナライゼ

ーションの要素がなかったので、お客様のユーザーエクスペリエンス向上の観

点からもDiscover には期待しています。また、メール上のレコメンドもシン

プルなロジックに基づくものでしたが、リッチレリバンスの開封時最新化機能

とレコメンデーションエンジンの組み合わせで、モノタロウのお客様にとって

もより良いエクスペリエンスが提供できることを期待しています。また、モノ

タロウでもモバイルデバイスの比率が高まってきており、こちらのパーソナラ

イゼーションの効果も期待しています。更に、購買履歴と商品属性を考慮した

アルゴリズムのカスタマイズや、高度な顧客セグメンテーションによるパー

ソナライゼーションなど、出来ることがたくさんありますので、適用範囲を広

げ、もっと使いこなして行きたいと考えています。」とリッチレリバンスへの

今後の期待をお話ししていただけました。

お客様事例 株式会社MONOTARO様

japan-info@richrelevance.com

+81-3-4588-2200 (代表)

www.richrelevance.jp

「リッチレリバンス導入に当た

り、既存システムの改修はほぼ不

要でした。また、リッチレリバン

スと同等の機能のシステムを社内

で開発していたら、どのくらいの

工数が必要だったか見当もつきま

せん。」

株式会社モノタロウ 

コンテンツ開発グループ

古畑様

“

リッチレリバンスについて

リッチレリバンスは、世界の代表的な250社以上のEコマース企業におい

て、リアルタイムかつ動的なパーソナライゼーション・サービスを提供し

ている、オムニチャネル・パーソナライゼーションのリーディングカンパ

ニーです。うち24社は年間オンライン売上高が1000億円以上の大手リテー

ラーであり、こうした大規模サイトに対してサービス提供開始以降無停止

でSaaSアプリケーション・サービスの提供を継続しています。リッチレリバ

ンスのお客様はさまざまな業種にわたっており、 B to C, B to Bを問わ

ず、飲料・食料品、アパレル、家電、化粧品販売、日用品、オフィス用品、

総合小売業、MROなどのそれぞれの業態における代表的企業で活用されてい

ます。豊富な経験をもとに、 ECサイト収益最大化に貢献するベスト・プ

ラクティスを開発。SaaSアプリケーションとコンサルティング・サービスの

組み合わせで小売業の皆様のそれぞれの成熟度と現在の事業状況に最適と考

えられる、オムニチャネル・パーソナライゼーション戦略の立案と、それを

実行に移す方法論の策定を支援します。
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