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本セッションの狙い

■ 背景

・
 

Google Analyticsを中心とした、アク
 セス解析ツールの普及

・
 

一方でデータの活用不足
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■ 目的

・
 

データ活用の前提となる分析手順と
 分析視点を身につけて頂く



本セッションの内容

・  ３つのデータ解析視点

・  ４つのサイト分析フェーズ

・  施策・分析の優先順位
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３つのデータ解析視点
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

■
 

データはコンテキストの中で使う

１．推移を見る
 

（トレンド）

２．目標と比較する
 

（ベンチマーク）

３．分類して見る
 

（セグメント化）
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トレンドが何故重要か



ＧＡにおけるトレンド

月次

週次

日次



Ｑ．ＥＣサイトの売上高実績は好調ですが、
 

上司から怒られました。さて何故でしょう
2006年-2007年の月別売上高
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ＧＡにおけるベンチマーク
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ＧＡにおけるベンチマーク

祝日の変わった動きにアラート

対４週前比較



Ｑ．平常時のアクセス規模と定期送付の
 

メルマガによるページビュー規模は？
サイト全体の日別ページビュー数の推移
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ＧＡにおけるセグメント

参照トラフィックで上下動する
そしてそれは新規ユーザだ



よく使うセグメント軸①
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

顧客層
過去購入者、ログイン・ユーザー、潜在顧客

ユーザー特性
直帰者、滞在時間の長いロイヤル・ユーザー、

 新規／リピート・ユーザー

閲覧コンテンツ・グループ
製品情報閲覧者、人材募集コーナー閲覧者



よく使うセグメント軸②
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

流入方法
参照元のあり／なし別、検索エンジン別、
検索フレーズ別、キャンペーン別、
広告流入対自然流入、
ランディング・ページ別（トップページとその他）

コンバージョンしたセッションに絞る
ユーザー登録、申込み、購入、問合せ



３つのデータ解析視点
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■  下記場面でも有効な原則です

１．会社経営  （企業会計数値）

２．マーケティング  （調査データ）

３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位



４つのサイト分析フェーズ

■  ４つの対顧客戦略で  （４Ｓ）

１．集客する
 

（流入）

２．接客する
 

（回遊）

３．成約する
 

（コンバージョン）

４．再訪してもらう
 

（リテンション）
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位



集客から固客化の流れで

１．訪問理由を知るために、参照元を見る
 （流入）

２．コンテンツに満足しているか知るために
 、サイト内の利用実態を見る

 
（回遊）

３．サイトのゴールを達成しているか知るため
 に、成果を見る

 
（コンバージョン）

４．最大利益を生み出すために、生涯価値
 で考える

 
（リテンション）
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集客の分析①
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

参照元（リファラ）

参照元なし 検索エンジン その他参照元

ブックマーク
直接入力
アプリから

メール/RSS

訪問のきっかけ（参照元）をまず大雑把に把握する

ヤフー検索
グーグル
Ｂｉｎｇ
その他

キャンペーン
ニュース系
ＣＧＭ系

メール/RSS



集客の分析②

Copyright  株式会社クロス・フュージョン

３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

参照元なし 検索エンジン その他参照元

参照元ドメイン
参照元サイト
参照元ＵＲＬ

検索フレーズ
検索ワード

有料／無料

さらにブレークダウンする



集客の分析③
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

メルマガなどは参照元なしや、ウェブメールのドメイ
 ンに分散。そこでキャンペーンはパラメータで分離

グーグルアナリティクスでの例
utm_source：

 
掲載媒体

utm_medium：
 

媒体種別（バナー、メール）
utm_term：

 
キーワード

utm_content：
 

クリエイティブ
utm_campaign：

 
キャンペーン名



回遊・コンバージョンの分析
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

集客

直
帰

シナリオ分析

①集客種別の直帰率から改修

購
入



詳細経路分析が困難なワケ
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

分岐が多すぎて、結局よく分からないという問題



だからシナリオ分析
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

動線をざっくり見るのはシナリオ分析

商品一覧
ページ

商品詳細
ページ

資料請求
ページ

資料請求
完了ページ

途中の寄り道は気
 にせず、想定した流

 れに沿った動きだ
 けを抜き出す100％

６５％

１０％ ３％

②想定動線の
 つまりを改修



ＧＡにおける４つの分析①

集客
接客
成約
再訪
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位



ＧＡにおける４つの分析②
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位

集客 接客 成約



分析の優先度

４つの分析フェーズで考える

今何が重要なのか

投資対効果はどうか
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位



質問：どの施策を行なう？
Ａ．キャンペーンなどで集客する

 
（流入）

・
 

ＳＥＯを行い、中長期的な集客施策を行う
・

 
ＰＰＣその他のキャンペーンを行い、短期的な集客施策を行う

Ｂ．適切に接客する
 

（回遊）
・

 
ＬＰＯを行い直帰率を下げる

・
 

ユーザの使う言葉にサイトを改修する

Ｃ．成約に励む
 

（コンバージョン）
・

 
購入プロセスを改善して、コンバージョン率を上げる

・
 

資料請求プロセスを改善して、資料請求率を上げる

Ｄ．既存顧客をもてなす
 

（リテンション）
・

 
メルマガを発送して、新たな注文をもらう

・
 

資料請求顧客に、フォローアップ・コールをする
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位



場合に因るよね

ケース１
成熟した（既に一定規模の  
顧客が存在する）ＥＣサイト
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３つのデータ解析視点 ４つの対顧客戦略 施策・分析の優先順位



ありがとうございました

株式会社クロス・フュージョン

代表取締役
 

衣袋宏美

アクセス解析実践の授業

（2010年1月20、27日）
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