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2．2段階打ち切り政策  

第1段階においては，対象とする顧客に毎期カ  

タログを送付する．このとき，ノ回連続したカタロ  

グ送付に対して何等レスポンスを示さない場合に  

は，その顧客を第2段階へ移行させる．第2段階  

においては，カタログを丁期毎に発送し，〝回連続  

したカタログ送付に対して何等レスポンスを示さ  

ない場合に，以降のカタログ送付を打ち切る．し  

かし，第2段階で打ち切られる前にレスポンスを  

示した場合には，第1段階に復帰させる．   

また，上の2段階の打ち切りで，何人かの顧客が  

以降のカタログ送付を打ち切られたときには，そ  

の顧客と同じ数だけ，新規顧客を補充することと  

する．現実には，各ダイレクトメール業は，カタ  

ログ発行部数よりもはるかに多い顧客のリストを  

保有していることから，この仮定は現実的である．  

1． はじめに  

ダイレクトメールの年間売り上げは，近年飛躍的  

にのびてきている（1）．このようなダイレクトメー  

ルにおいて，取扱商品を顧客に伝える主たる媒体  

はカタログである（1）．しかし，カタログ1相当り  

の費用は決して安くないことから，カタログを送  

付すべき顧客の選別には，以下のような方法をと  

ることが多い（2）   

すなわち，次の3項目に対して何らかの方法で  

得点付けを行い，顧客を合計得点の高いものから，  

低いものまでグループ分けする．この上で，各グ  

ループの顧客毎に，次のカタログでの売り上げを  

何らかの方法で予測し，その売上予測額が損益分  

岐点を上回る顧客に対してカタログを送付する．  

・R（Recency）：過去の購入が最近であればある  

ほど得点が高い．  

・F（Frequency）：過去の購入回数が多いほど得  

点が高い．  

・M（Monetary）‥過去の購入金額の合計が大き  

いほど得点が高い．  

しかし，上述の方法は，当面のカタログに対す  

る売り上げのみを考慮しており，将来のそれを考  

慮したものにはなっていない．このような観点か  

ら，著者の1人は，DP及び再生過程（3）を用い，将  

来の売り上げを陽に考慮したカタログ発送打ち切  

り政策を提案してきた（4），（5）．そこでは，売上額が  

損益分岐点付近の顧客グループに対して，〟回の  

連続したカタログ送付で何等レスポンスがない場  

合に，その顧客に対する以降のカタログ送付を打  

ち切るという方策を前提としている．   

ここでは，上述のモデルを拡張し，2段階の打  

ち切り政策について考察する．  

3．期待カタログ利益  

前章に述べたような政策のもとで，顧客がレス  

ポンスを示した時点を再生点とみなすと，単位時  

間当り（1期当り）期待カタログ利益（4）－（5）は，次  
式で与えることができる（3）．  

β（ノ，〟）  
（1）  

P（ノ，〟）＝   
A（ノ，∬）   

ここにA（ノ，〝），β（J，〝）はぞれぞれ，1サイクル  

の期待カタログ利益及び期待時間であり，1サイク  

ルとは連続する2つの再生点を意味する．A（ノ，∬），  

β（ノ，〟）は次式のようになる．  

J 一打  

A（ノ，〟）＝ ∑れ＋QJ∑（ノ＋か）5た  
J＝l  た＝1  

＋（ノ＋〟T）QJ5’〝  

（2）  〃J＋丁（フJ紘   
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β（∬）と書く．このとき  

P（∬）－P（∬－1）  

A（∬）－A（∬－1）  

J  

β（√∬）＝ ∑（か一州9ノ  

ブ＝1  

（3）  

（8）   

か（∬）  

（9）   

）  

。打  

＋QJ∑【α－（ノ＋た）射た  

た＝l  

－（J＋g）昭Jぶ打  

α（1－QJβ〝）－b（〃J＋QJ紘）  

J  

∑れ＋JQJ  
ブ＝l  

（4）   

A（∬）A（∬－1）  

β（∬）  

β（g）－β（∬－1  

A（∬）－A（∬－1）   

∬＝2，3，…  
〃J  

が成立し，Sgn［P（K）－P（K－1）】＝Sgn［D（K）】  

なる関係を得る．   

紙数の関係上，詳細な解析については省略する  

が，島（∬）≡鼠打／β〝＿1が五に関して単調減少であ  
れば，すなわち，第2段階での購入確率分布β七（た＝  

1，2，…）がDFRであれば，β（∬）も∬に関して減  
少であることが言える．よって   

〝  

娠 ＝ ∑たβた＋軋紘  

た＝1  

（5）   

但し，恥， 軸は，それぞれ第1段階，第2段階にお  

いてムた回目のカタログ送付に初めて反応する確  

率を表す．また，α，bは，各々1回のレスポンス  

当りの平均利益，1回当りのカタログ発送費用で  

ある・更にQゴ＝∑畏什1恥 ∫た＝∑畏打1βiと定  

義する．  
（10）  β（∬）＜0   unl  

〟→十（カ  

であれば，有限の最適打ち切り時期属∵≧1が存  
在することがわかる．  4．最適打ち切り政策   

4．1 第1段階   

ここでは，∬を固定して考える．以下，簡単化の  

ため，P（ネ∬）＝P（J）と書くこととする・P（J卜  

P（ノ－1）≧0を計算すると次式を得る・  
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1－叩J仮／QJ＿1ノb（丁－1）板  
＋1（6）  

QJ＋〝J9J／QJ＿1  α   

ここで，筍（ノ）≡qJ伯J－1と定義すると，句（J）  

がJに関して減少，すなわち第1段階での購入確  

率分布扉メ＝1，2，‥・）がDFRであれば，式（6）の  

左辺はノに関して増加であるであることがわかる．  

このとき式（6）左辺をエ（ノ）とおくと  

占（丁－1）娠  
＋1  （7）  

日印 エ（ノ）＞  
J一→十∞  α  

が成立すれば，有限の最適打ち切り時期ノ＊≧1が  

存在する．  

［5】1i・Sa・ndoh：OptimalcurtailmeTltStratCgy   

forcatalogdeliveryin directmail，JORSJ   

（toappear）．  

4．2 第2段階  

Jを固定して考える．第1段階と同様，簡単化の  

ため，P（ノ，∬）＝P（∬），A（ノ，∬）＝A（∬），β（ノ，〟）＝  
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