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自己紹介

株式会社ADKマーケティング・ソリューションズ

デジタルビジネスプロデュースセンター

デジタルビジネスアカウントユニット

デジタルビジネスアカウントコンサルティンググループ長

南雲 雄介

【略歴】

事業会社(教育関連)で営業や広報、マーケティング等幅広

い業務に従事。その後大手ネット広告専業代理店でSEMコ

ンサルタントとして広告運用業務に携わり、ナショナルク

ライアントを中心に担当。2013年にADKへ入社し、2020

年から現職。

【資格】

・GAIQ(GoogleAnalyticsIndividualQualification)

・Google広告認定資格

・AdobeAdvertisingAcademySpecialistCertification

・AmazonAdvertising認定資格

・EBiStar認定資格 etc
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DBアカウントコンサルティンググループのミッション

運用型広告戦略

クリエイティブ戦略 アドテク戦略

クライアント様
ビジネス

「運用型広告戦略」を中核としつつ、「クリエイティブ戦略」や「アドテク戦
略」といった周辺領域を適時取り込み、クライアント様ビジネスをサポートさせ
て頂きます。
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はじめに

“顧客”を理解していますか？
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Agenda

①顧客接点の全体像⇒セグメント機能による深掘
・顧客接点の全体像を掴む

・アクセス全体の把握

・セグメントを活用することで見えてくる傾向を把握

②様々な切り口から顧客を知り、ボトルネックも把握
・どのような環境でアクセスしている？

・どんな顧客が訪問している？

・顧客はどこから来ている？

・自然検索経由のLP別効果

・LP別の効果を把握

・TOPページ経由の行動フロー

・新規顧客／リピーター

・CVユーザーの流入分析

・フォーム離脱

・フォーム以降の遷移

③顧客ストーリーを策定⇒“顧客”を理解する
・ユーザーエクスプローラ
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①顧客接点の全体像⇒セグメント機能による深掘
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顧客接点の全体像を掴む

Organic Search

Paid Search

Direct

Rreferral

Social

TOPページ

広告専用LP

会社概要

事例

FAQ

ユーザー
ボイス

採用ページ

商品詳細

申込完了
申込

フォーム

流入チャネル 流入ページ ページ回遊 フォーム

年齢
性別

地域

デバイス
(PC/SP/TB)

新規
リピーター

顧客属性

顧客接点を紐解くためには、まずその全体像を掴む必要があり、その上で各項
目を深堀ることで顧客ストーリーの策定やボトルネックの明確化を行う。
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参考：本セミナーで取り扱う事例について

【与件】

・商材：超高額／リードタイム長期(年)

・ターゲット：40代以上／高収入 etc

・KPI：資料請求／購入

・エリア：首都圏を中心とした全国

・ブランド認知度：高め

・競合：多数(特に新規参入が多い)
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アクセス全体の把握

セッションが大きく
減少

セッションが最大

アクセス全体の数値感はその後の深掘りや分析のベースとなることから、常に
把握に努め、アップデートしていることが重要。またサイトにおける異常の検
知にも有効であり、リスク回避のメリットとなる。
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参考：他社サイトとの比較(他ツール活用)

GoogleAnalytics以外のツール(例：SimilarWeb)を活用して、ベンチマー
クしている企業や競合他社と各種指標を比較することで見えてくる自社サイト
の課題や問題点等を可視化。

▼SimilarWebを活用し、2019年間の数値を取得した際の月間平均数値を取得

セッション数 ユーザー数 セッション時間 平均PV 直帰率

自社

競合A社

競合B社

ベンチマークA社

ベンチマークB社
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セグメントを活用することで見えてくる傾向を把握

GoogleAnalyticsの基本機能であるセグメントを活用し、ある特定の顧客属
性や行動等の条件付けを行うことで可視化される傾向を把握でき、一段階深い
顧客接点を見出せる。

季節要因によるアクセス変動は
あまりない状況

あるページ×広告経由を除いた数値としては、
回遊できていると考えられる
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参考：セグメント機能

セグメントカテゴリ(例：ユーザー属性等)⇒セグメント詳細を設定すること
で任意のセグメントに基づくユーザーの抽出が可能となり、適宜ユーザーボ
リュームを確認しながら適切なセグメントを適用する。
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②様々な切り口から顧客を知り、ボトルネックも把握
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どのような環境でアクセスしている？

「モバイル経由のアクセス比率が最も多いが直帰率も高く、一方でCVRはPCが
圧倒的に高い」というように、デバイスには顧客のアクセス環境による差異が
数値で明確に表れ、それらの傾向を把握することは基本となる。



© 2020 ADK Marketing Solutions Inc.. ALL RIGHTS RESERVED. 14

どんな顧客が訪問している？

「35～44歳の顧客層による訪問が多いものの、CVRは45～54歳、55
～64歳の顧客層が高い」というように、顧客の年代別や性別といった属
性ごとに異なる傾向や特性を把握する。
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顧客はどこから来ている？

「リスティング広告やディスプレイ広告経由での流入が全体の70%以上を
占めている一方で、自然検索経由の流入によるCVRが低いことからSEO施
策を見直す必要がある」というように、顧客接点として重要な流入チャネ
ルごとの実績を検証し、データドリブンに施策を実施。
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参考：顧客はどこから来ている？(他社サイトとの比較)

GoogleAnalytics以外のツール(例：SimilarWeb)を活用して、ベンチ
マークしている企業や競合他社と流入チャネルによる差異を比較するこ
とで見えてくる自社サイトの課題や問題点等を可視化。

▼SimilarWebを活用し、2019年間の数値を取得した際の自然検索経由の流入を比較

自社 競合A社 競合B社 ベンチマーク
A社

ベンチマーク
B社
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自然検索経由のLP別効果

自然検索経由はTOPページ流入が非常に多くCVにもつながっているが、
件数の拡大に向けては実検索KW(クエリ)を明確にし、ターゲットKWを
見直した上でSEO施策を講じる必要あり。

TOPページ
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参考：自然検索経由の検索KW(クエリ)

GoogleAnalyticsをGoogleSearchConsoleと連携することで、自然
検索経由の検索KW(クエリ)を抽出することが可能になる。

▼GoogleSearchConsoleから抽出した検索KW(クエリ)

ブランドKW1
ブランドKW2
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LP別の効果を把握

「上位1～2のLPは広告専用のものであり、セッションが多くや新規セッショ
ン率が高い一方で直帰率も高めとなっているが、CVは圧倒的に多く効果は良
好であることから顧客接点の重要受け皿としてPDCAに基づく継続的な改善
を図る」というように、LP別の効果を把握することで顧客接点の受け皿とし
ての貢献度を可視化。

広告専用LP1

広告専用LP2
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参考：加重ソートの活用

直帰率やCVR等の指標についてセッション数等で重みづけを行うことでノイ
ズを除外した意味のあるデータでソート⇒改善の優先度がより明確になる。
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TOPページ経由の行動フロー

ある特定ページの目立った変化や動向をTOPページからのフローで分析
することで離脱ポイントや顧客導線上の問題点等を可視化し、最適なサ
イト設計を策定することが可能になる。

TOPページ
84,176PV

商品カテゴリ
39,395PV

商品TOP
16,311PV

商品詳細
2,345PV

ユーザーボイス
1,374PV

キャンペーン
1,303PV

▽（例）TOPページから特定商品詳細ページまでのステップ

※商品カテゴリの中で特にPVの大きい商品詳細ページへのフローをピックアップ
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新規顧客／リピーター

「CVに至るリピーターはページ／セッション数が新規ユーザーよりも多く、かつ
平均セッション時間も長くなっており、何よりもリピーターによる購入のCVR、
CVが圧倒的に多いことからリピーターに重きを置いた施策展開を行うことでLTV
最大化が狙える」というように、新規／リピーターによる傾向の差異は重要な要
素となる。

顧客
タイプ

デバイス
カテゴリ

ユーザー
新規

ユーザー
セッション 直帰率

ページ/セッ
ション

平均セッ
ション時間

資料請求 購入

CVR CV CVR CV

New Visitor desktop 483 483 483 0.00% 8.16 729.56 97.10% 469 3.52% 17

New Visitor mobile 323 323 323 0.00% 7.11 541.82 91.95% 297 8.36% 27

New Visitor tablet 99 99 99 0.00% 10.44 966.10 98.99% 98 1.01% 1

①CVに至った新規顧客

②CVに至ったリピーター

顧客
タイプ

デバイス
カテゴリ

ユーザー
新規

ユーザー
セッション 直帰率

ページ/セッ
ション

平均セッ
ション時間

資料請求 購入

CVR CV CVR CV

Returning 
Visitor

desktop 316 0 337 0.89% 11.39 840.97 89.61% 302 10.68% 36

Returning 
Visitor

mobile 192 0 203 0.00% 8.91 622.86 88.18% 179 12.32% 25

Returning 
Visitor

tablet 76 0 81 0.00% 12.32 901.73 95.06% 77 4.94% 4
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CVユーザーの流入分析

CVに至ったユーザーは「リスティング広告」を経由しているケースが多く、
リスティング広告から広告専用LPに到達したユーザーの興味を喚起できて
いることでリピーターとして再来訪し、高い購入率につながっていると見
られる。

CVに至ったユーザーの流入経路パターン（CV全体の30％が対象）
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フォーム離脱

「商品Bの入力フォーム到達からの完了率が低く、特に確認ページへの
遷移率が著しく低いことから、入力フォーム上に明確なボトルネックが
存在している可能性が高い」というように、顧客接点をアクションまで
引き上げるためのアプローチを明確にする。

入力フォーム 9,181

確認ページ 1,566

遷移率8.7％

①商品A

入力フォーム 9,033

確認ページ 115

遷移率1.2％

②商品B

完了ページ 1,446

遷移率91.9％

完了ページ 112

遷移率97.3％

完了率15％ 完了率12.3％
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フォーム以降の遷移

「フォームから内容確認への遷移率は比較的高めではあるものの、顧客接点と
なる流入チャネルやLP等を見直すことでさらに遷移率を高めることが可能」
というように、改善のポイントを絞り込み広告配信のターゲティング見直しや
LPOといった施策の実施を検討。
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③顧客ストーリーを策定⇒“顧客”を理解する
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顧客ストーリーの策定⇒“顧客”を理解する

商品を認知
こんな商品があるんだ、見てみ
よう

ストーリー インサイト

広告をクリックしてTOPページ
にアクセス

行動

興味を持つ
この商品良さそう。とりあえず
気になる商品ラインナップをみ
てみよう

このサイトでは何ができるのか
を理解し、サイト内を回遊

もっと知りたい もっとこの商品のことが知りた
い

商品詳細ページを閲覧し、資料
請求

行動
(サイトを使いこなす)

他の商品も詳しく見てみよう
資料請求後、別の商品詳細ペー
ジを閲覧。さらにページをブッ
クマーク

再来訪
あっ！新商品が出ているから見
てみたい

DMで通知が届き、再度サイト
を訪問

サイト外
（広告等）

ページ

TOPページ
(or 広告LP)

商品詳細ペー
ジ→資料請求

他の商品詳細
ページ

サイト外(DM
等）⇒購入

顧客ストーリーを策定すること自体は目的ではなく、“顧客”を理解する具体
的な手段の一つとして、CXやDDMを見直すアプローチとなる。
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ユーザーエクスプローラ

個々のユーザーによる全ての行動を確認できるため、顧客行動を追体験する
ことで新たなインサイトの発見に活用可能。
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ユーザーエクスプローラ

日単位⇒セッション単位⇒ページ単位で行動を確認でき、CVまでのプロセス
に問題が無いか等、顧客行動を追体験。
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Summary

①顧客接点の全体像⇒セグメント機能による深掘
・まずは顧客接点の全体像を掴み、アクセス全体の数値感を把握しつつ、

セグメント機能によって一段階深い顧客接点を見出す。

②様々な切り口から顧客を知り、ボトルネックも把握
・ユーザー属性やデバイス、流入チャネルや新規／リピーター、フォーム

遷移等をGoogleAnalyticsの基本機能によって分析。

③顧客ストーリーの策定⇒“顧客”を理解する
・具体的なインサイトやそれに基づく行動をストーリーとして策定し、

さらに顧客行動を追体験することで“顧客”を理解⇒CXやDDMを見直す。
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クライアント様ビジネスを最大限サポート

運用型広告戦略

クリエイティブ戦略 アドテク戦略

クライアント様
ビジネス

デジタルビジネスアカウントコンサルティンググループでは「運用型広告戦略」
をベースに、クライアント様ビジネスを最大限サポートさせて頂くミッションの
もと取り組みを推進して参ります。
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ご清聴ありがとうございました




