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ABEJAの挑戦

2012 2014 2015 2016 20172013 2018 2019

シンガポール
法人を設立

世界で初めての小売業向け
ディープラーニングベースSaaS
をリリース

ディープラーニングベースシステムが三越伊
勢丹ホールディングスで採用

ABEJA創業

日本ディープラーニング協会（JDLA）設立に参画

ディープラーニングの研究開発に注力
サイバーエージェント
と合併会社
CA ABEJAを設立

42.5億円のシリーズC
ラウンド資金調達

NTTぷららと資本業務提携

SAPジャパンと業務提携

三陽商会と業務提携

松尾豊氏、大関真之氏が技術顧問に就任

Denso International Asia
Thailand と協業

大型カンファレンスSIX 2018主催
ABEJA Platformリリース
複数業界への進出
NUSとのMOU終結

ダイキン工業と
提携

研究開発成果をプロダクト化

Googleより資金調達
（国内初出資）

AWS ML Competency 
Partnerに認定
（国内初出資）

シンガポール大手鉄
道会社SMRTと協業

salesforceと
資本業務提携

NVIDIAと
資本業務提携
（国内初出資）

世界の“100 AI startups 
2019” 選出

2020

大型カンファレンスSIX 2019開
催、5000人が来場
(AIイベントで国内最大規模)

米国にてABEJA 
Technologies設立

CAMPFIREと業務提携

AIの倫理・法・社会的課題を
討議する「Ethical Approach 
to AI」を発足

ダイワロジテック
大和リビングマネジメント
RPAテクノロジーズ
と業務提携

市場の数歩先を先行して経験し、産業のイノベーションリーダーと共に産業構造変革を牽引してきました。



ABEJA Customers
Customers(230+)



ABEJA Service & Product

DX基盤プラットフォーム
小売業界に特化したSaaS

デジタル上での業務テンプレート

企業のDXに必要なSaaS、PaaSサービスをEnd to Endで提供し、顧客のDXを一気通貫で支援します。

SaaSサービスPaaSサービス

Lab
Deep Learningを中心とした研究開発を推進

個別サービス

DX状況診断 / 戦略策定 / BPR / デジタル化支援 / AI開発 / 運用支援

組織構築支援 / 人材育成支援
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Confidential & Proprietary

店舗解析サービス
ABEJA Insight for Retail



ABEJA Insight for Retailとは

入店から購買までの
顧客行動を可視化

小売の経営判断を支援する
店舗解析サービス

改善施策や
効果検証をサポート

データ活用の
ご支援まで実現



データ取得 統合・解析 可視化 アクション

POSデータ

カメラ 画像分析

クラウド管理画面

週次メール配信

Deep Learningを活用

した画像解析エンジン

✔ 不調店舗・好調店舗

✔ 業績不調の原因

✔ 実施した改善施策の結果

✔ 課題店舗を早急に察知し、

改善アクションを早期に打つ。

✔ 業績好調店舗を特定し、

優れたノウハウを横展開する。

分かること できること

分かること、できること



SaaSとしての中心はDashboard
IoTデバイスから取得可能な顧客購買データと POSデータから取得可能な売上情報を統合して管理することがで
きる



類似サービスとの比較

取得可能
データ

機器運用体制

活用支援体制

導入実績

今後の展望

ABEJA
Insight for Retail

買い取り式
赤外線センサー

クラウドサービス
A社

クラウドサービス
B社

カスタマーサクセスによる支援、
オンラインコンテンツ、ユーザー会

稼働監視による異常の早期検知、
約2,000台の機器の運用実績

店舗の利益率改善やOMOなど
の先進的な取り組みへの投資

120社700店舗以上での導入
特にアパレル・雑貨企業での事例

有

来客人数、来客属性、
来店者動線、等

セルフレジ、RFIDと連携した
省人化・効率化

分析機能の拡充 コンサルティングの強化

○
○
○
○

×
×
×

機器の保守対応のみ

買い取りのため
故障時の保守対応のみ

来客人数のみ

−
非公開

−
非公開

（イベントブース中心）

×
無し

−
非公開

来客人数、来客属性、
来店者動線、等

○

75ヵ国800店舗以上での導入

○
有償コンサルティング

△

800店舗以上での運用実績

○
来客人数、来客属性、等

△



SaaSとして取得可能・分析するデータ

① 顧客行動データ : IoTデバイス

② 売上データ : POS



取得できる顧客行動データ
IoTデバイスを設置することで、従来取得が難しかった様々な顧客行動が数値で分かるように。

来客人数 年代・性別推定 立ち寄り分析

動線分析 リピート推定



取得できる顧客行動データ

    

  

 

 

   

  

来客人数 店前通行量 入店率 フロア別来客人数 買上率

エリア立寄率 来客属性 滞在時間 リピート推定 動線分析

   接客率 棚前通行量 棚前立寄率

※全ての映像解析によるデータ取得において、店員とお客様を区別して認識することはできかねます。

※店舗環境やカメラ設置状況によって、データ取得が困難な場合、精度に影響を受ける場合がございます。



実績一覧

サービス提供開始から 5年で、120社800店舗以上への導入実績。

導入企業(一部)



お客様の声：東京シャツ株式会社様

「データを基に店内ディスプレイを改善することで、
入店率・買上率が向上しました」

改装店舗では入店率向上の施策を検証しました。かつて2つだった
入口を3つに増やし、幅も合計で1.5倍に拡張しました。サイネージ
もタペストリーからデジタルに変更、店舗外からも目につくようにし
ました。

これらの施策により、改装後の入店率は確実に上昇しています。今
後もさまざまな施策を試し、入店率を上げる効果的な店舗作りの方
法を明らかにしていきます。

https://abejainc.com/insight/retail/ja/case/tokyoshirt/

https://abejainc.com/insight/retail/ja/case/tokyoshirt/


Insight for Retailの今後の展望

テクノロジーを活用
した店頭データ取得

利益の確保

本部による
データを元にした
店舗マネジメント

様々なアクションを
数値に基づいて
計画・検証し、
効果があるものを
標準化して店舗に
展開する

現場スタッフによる
アクションの調整

標準化された
アクションを元に、自
店の特性に合わせ
て実行に落とすべき
内容を調整する

店舗運営力の向上

本部・現場間で
定量的な共通指標
を元に会話をするこ
とで、効果的な
売上アップ＋コスト
最適化を目指してい
く

本部アクション例：

・入店率を元にした効果的な店頭VMD
・滞在時間アップに繋がる店内レイアウト

・棚ごとの立寄率を元にした商品展開

・買上率アップに繋がるPOP
・入店率、買上率好調店の事例展開

店舗アクション例：

・店頭側で課題仮説設定、施策実施、効果検証ができ
るようにする

・個店の特性に応じたVMD
　→ 自店の来客属性に合わせてアレンジを加える

・来客人数に応じた適切なシフト組み

　→ 時間帯別の来客人数に合わせてシフト人員、　　 
作業割当の適正化

・買上率アップに繋がる接客

　→ 自店の来客属性や時間帯別の来客人数に　　　　 
合わせてアレンジを加える
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リピート推定

https://docs.google.com/file/d/1P8Zmjc-8akSiA0VS--oGXsslN2ead_xs/preview


リピート推定の仕組み
ABEJA が独自開発したリピート推定エンジンを使用

XXXXXXXXXXXXXX

来店客の顔画像を取得し、匿名化した特徴量に変換後、
データベースに格納する

XXXXXXXXXXXYYY

ZZZZZZZZZZZZZZZ

来店客の顔画像から特徴量を都度取得、
データベース上の近しい特徴量と

紐づいた場合は、同一人物＝リピート客とみなす

！



リピート推定活用方法のイメージ

来店した客層を深掘りして、どの顧客層へアプローチすべきか を特定。

29

「売上」の因数分解：

売上

客単価 購入件数

平均
買上商品単価

平均
買上点数

来客人数 買上率

店前通行量 入店率

「来客人数」の深堀りをし、店舗運営の改善をするにあたっての新
たなKPIとしてご活用いただけます。

「来客人数」

新規来店客 リピート来店客

属性 年代 属性 年代

来店回数 来店頻度 来店間隔

「再来店を促す施策は？」

「店舗のファンに
なってもらう施策

は？」

「次回来店を促す
施策は？」

「テンポよく来店し
てもらう為の施策

は？」

狙うべきターゲットが可視化され
施策の目的・目標が立てやすくなる



動線分析

https://docs.google.com/file/d/1xvxG-UJTFHlZA_vFSJgyvsH4HL_cJAXP/preview


動線分析の仕組み

光を投射し、反射光をセンサーで受け取るまでの時間を計測
し、物体までの距離を測定します。ビーコンや Wifi等による動
線分析は、端末を持ち歩かない顧客を補足できないのが欠点
ですが、光投射の仕組みを用いることで高い補足率を実現で
きます。

検知の仕組み

クラウド上の管理画面にて、取得したデータを見ることが出来
ます。

ダッシュボード

データ一覧

・滞在時間

・棚間移動

・店舗分析

・棚立ち止まり

・エリア侵入



「店舗レイアウトの最適化」へ動線分析をどう使えるのか？

店舗内のデッドスペースの発見・改善

課題の特定

滞在時間データを用いて、店舗内で来店客が滞在
していないエリアを特定し、なぜ滞在していないの
かの仮説を考える。

改善施策

VMD・商品配置・レイアウト変更を実施。

効果の測定

施策により滞在時間が伸びたかどうかを検証。

滞在時間データを通して、
店舗内の各エリアの販売効率を改善！

VMDの良し悪し判断が定性的

課題の特定

棚立ち止まりデータを用いて、VMDにどれくらい立
ち寄りがあったのかを計測。

改善施策

棚立ち止りデータ結果にもとづいて、VMDを設計。

効果の測定

週次で変わるVMDを定量評価し、来店客が最も
惹きつけられたVMDを選定。

「カッコいい」だけではない
客観的な指標をVMD選定に導入！

個店状況に合わせたレイアウトにしたい

課題の特定

滞在時間データを用いて、店舗内で来店客が滞在
していないエリアを特定し、なぜ滞在していないの
かの仮説を考える。

改善施策

VMD・商品配置・レイアウト変更を実施。

効果の測定

施策により滞在時間が伸びたかどうかを検証。

動線分析を用いることで、以下のような店舗レイアウトにまつわる課題を解決することが出来ます。

全店統一規格ではなく
個店状況に寄り添った店舗設計 へ！
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リピート・性年齢推定の詳細



Input / Output

z

Input Video

[0] Male,  25 years old, New

[1] Male,  30 years old, Repeater

[2] Male,  24 years old, Repeater

?



解析の流れ
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XXXXXX
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X



Tracking = 同一人物の連続した顔の系列

いろんな品質の顔画像が混ざっている



品質の低い顔を除外する(lower is better)



解析の流れ
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Input 
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[0] Male,  25 years old, New

[1] Male,  30 years old, Repeater

[2] Male,  24 years old, Repeater

Result

Integrat
e

顔画像から特徴ベクター（e.g. 128次元、512次元）を抽出する。

XX
XX X

XXXXXX
X X X XX

X

難しさ
• 異なる人物からの大量の顔画像が必要
• 一般に、大きなモデルのほうが精度が出やすく、取り回しが悪い
• 精度のよいデータセットを作るのが困難

Embedding
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Input / Output
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Input Video

[0] Male,  25 years old, New

[1] Male,  30 years old, Repeater

[2] Male,  24 years old, Repeater
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GCPの活用



SaaSとして取得可能・分析するデータ

① 顧客行動データ : IoTデバイス

② 売上データ : POS



SaaSとしての中心はDashboard
IoTデバイスから取得可能な顧客購買データと POSデータから取得可能な売上情報を統合して管理することがで
きる



本社

映像解析

ABEJA Platform
年齢性別推定等

顧客

店舗

Recording

Presentation Layer

Processing & Analysis Layer

Data Sources

Aggregated Data
Cloud SQL

予測・集計情報

Middle Data
BigQuery

Execution Results

Raw Data
GCS

天気情報等

ETL
DataFLow

分析JOB実行

TaskManager
Cloud Composer
分析タスク管理

Cloud Load
Balancing

Dashboard

Firebase

API Hosting

Container Infra
GKE/Kubernetes

Onpremise

売上情報のアッ
プロード

映像

年齢・性別
リピーター推定
情報

GCPの活用



お問合せ先

marketing@abejainc.com



Thank you


