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集客キャンペーンの分析

集客の測定

訪問数　　 コスト／訪問　　　訪問頻度　　　滞在時間

ニュースレター 30,000 $3.50 2 5:00
印刷物 500 $20.45 1 3:05
バナー広告 50,000 $2.50 1 0:58
パートナー 1,000 $0.50 3 8:45   
検索エンジン 40,000 $1.00 3 8:30
ダイレクトメール 2,000 $5.65 1 4:55



集客キャンペーンの分析

キャンペーン種別ごとのコンバージョン（購入）率

訪問数 購入者数 コンバージョン率 % コスト／購入者

ニュースレター 30,000 6,000 20% $18
バナー広告 50,000 2,000 4% $62
検索エンジン 40,000 10,000 25% $14
ダイレクトメール 2,000 500 25% $80



集客キャンペーンの分析

特定キャンペーンのコンバージョン率

訪問数 購入者数 　コンバージョン率% 　コスト/購入者

Business Wk バナー広告 10,000 500 5% $125
InfoWorld ニュースレター 500 30 6% $45
Google テキストリンク 20,000 8,000 40% $9
Google アドワーズ 10,000 3,000 30% $12
Overture プレミアム・リスティング 2,000 500 25% $25



修正に対する反応の検証

特定キャンペーンのコンバージョン率の測定

Google テキストリンク 修正前 修正後 傾向(+/-)

訪問数 20,000 25,000 25%
購入者数 5,000 7,500 50%
コンバージョン率　% 25% 30% 5%
コスト／購入者 $14 $9 -36%

特定キャンペーンのコンバージョン率の測定

Google テキストリンク 修正前 修正後 傾向(+/-)

訪問数 20,000 25,000 25%
購入者数 5,000 7,500 50%
コンバージョン率　% 25% 30% 5%
コスト／購入者 $14 $9 -36%



1. 行動



ウェブサイト上の行動に対するチェックポイント

トラフィックの目安となるベンチマークは？

‒ ページビュー総数

‒ 総訪問数

‒ 時系列の傾向

1日、あるいは1週間の中でのピークは？

「404　Page Not Found」等のエラーで迷子になる訪問者は
いないか？



総訪問数及び総ページビュー数



最もアクティブな時間及び曜日



ケーススタディ: McAfee
サイトタイプ　（コマース及びセルフサービス）

１００万以上もの有料加入者に対し、オンライン・セキュリ
ティ・サービスの提供

サイトにかかる負荷を予測するため、トラフィック・パターン
の追跡を可能に



ケーススタディ: McAfee
結果　

1日あたり 90 GB 以上のログファイルを処理

1,000 以上のクラスタ・サーバ

毎日平均180万人のユニーク訪問者

傾向分析により、新たなウィルス除去プログラムのリリース
前に、ハードウェアのニーズを推測することができる



2. 訪問者



訪問者に対するチェックポイント

実際に訪れるユニーク訪問者はどれぐらいか？

新規訪問者と再訪問者の比率は？

訪問の頻度は？　最近の訪問はいつ？

1回の訪問あたりの平均ページビュー数は？

海外からの訪問者はいるか？　それとも、ほとんど国内訪問
者か？



新規訪問者と再訪問者の比率



訪問の頻度



訪問者１人あたりの平均ページビュー数



地理的分布



ケーススタディ: Fortune & Business 2.0
サイトタイプ　（コンテンツ）

宣伝による収益目標をサポートするためのトラフィック
の増加



ケーススタディ: Fortune & Business 2.0
結果

SmartSource データ収集により、精度の向上

アドビューとページビューをマッチさせ、広告主に対して個別スポン
サーシップ・パッケージを作成

広告主に対し、ユーザ行動に関する詳細な測定結果を提供す
ることが可能に

２、３の異なる見出しをテストし、どれが最も効果的かを見る

記事にグラフィックを添える等の単純な変更でも、クリックスルーが
5倍になることもある



3. ソース（リファラ）



トラフィックのソース（リファラ）に対するチェックポイント

顧客はどこからウェブサイトにたどり着いているか？

どのパートナーやアフィリエイトから、質の高いトラフィックが得
られるか？

どの検索エンジンやディレクトリサイトが最も多くの訪問者を
誘導しているか？　キーワードは？

どのキャンペーンが最も高い購買率を生んでいるか？　最も
高い収益率を得るのは？最少のコストで実現されるキャン

ペーンはどれか？



キャンペーンの概要



キャンペーンの種別ごとの行動



検索エンジン別の行動



ケーススタディ: Peterson’s
サイトタイプ　（コンテンツ及びセルフサービス）

ウェブ上で最大の教育ポータルになること

訪問者のソースである検索エンジンに対するヒット率の向上



ケーススタディ: Peterson’s
結果

当初、検索エンジンからの訪問率がわずか１０％にとどまっ
ていた

SEO 戦略を導入後：

‒ Alta Vista からの訪問者が３６０％増

‒ Lycos からの訪問者が３０１％増

‒ 全ての検索エンジンにおけるトラフィックが２５％増



顧客化



サイトへのトラフィックの誘導は、必ずしも…

Welcome!



…購買を保証するものではない

「戻る」をクリック「戻る」をクリック



購買のシナリオの把握

訪問者数　20,000人

75% がホームページに

50%が学習コンテンツのエリアへ
30%が特集のトレーニングコースを選択

10%が登録エリアへ

5%が登録を完了

1,000 人の訪問者が
シナリオの最後まで進む

例：10万円のトレー
ニングコース

＝1億円の売り上げ



わずかな修正が大きな収益に

訪問者数　20,000人

75%がホームページに
50%が学習コンテンツのエリアへ

30%が特集のトレーニングコースを選択
10%が登録エリアへ

7%が登録を完了

わずか 2% の修正が4千万円
の売上増をもたらす

訪問者数 1,400人
シナリオの最後まで進む人が400人増

例：10万円のトレー
ニングコース

1.4億の売上



コマースにおける購買率の分析

ショッピングカートの処理

訪問数 　前段階に占める% 　到達率

1. 商品情報を閲覧 145,688 - -
2. カートの使用 47,502 32.6% 32.6%
3. 購入手続きを開始 7,112 15.0% 4.9%
4. 注文を完了 1,985 27.9% 1.4%



コンテンツにおける登録の分析

ニュースレターの登録

訪問数 　前段階に占める% 　 到達率

1. ホームページに入る 199,567 - -
2. ニュースレターのページへ 9,978 5.0% 5.0%
3. 登録フォームの記入完了 5,052 50.6% 2.5%
4. 登録の確認 4,112 81.4% 2.1%



修正前後の登録率の比較

ニュースレターの登録

訪問数 到達率 訪問数 到達率 変化率

1.ホームページに入る 199,567 - 198,998 - -0.3%
2.ニュースレターのページへ 9,978 5.0% 15,401 7.5% 54.3%
3.登録フォームを記入完了 5,052 2.5% 9,857 4.8% 95.1%
4.登録の確認 4,112 2.1% 7,598 3.7% 84.8%

　　　　　修正前 　　　　　　　　　修正後



4. コンテンツ



コンテンツの有効性に対するチェックポイント

サイト上で一番アクセスの多いページや主要なコンテンツ・エ
リアは？

重要なコンテンツでありながら、階層が深過ぎてほとんど訪
問されていないものは？

ホームページ上で目立つところに配置すべきコンテンツはどれ
か？

訪問者を逃がしてしまっているコンテンツは？

‒ 一度だけアクセスされたページ

‒ 出口ページ（最終閲覧ページ）のランキング



コンテンツ・グループのランキング



一度だけアクセスされたページ



出口ページ（最終閲覧ページ）のランキング



ケーススタディ: Crystal Decisions
サイトタイプ　（セルフサービス）

顧客に対し、記事に関する貴重なナレッジベースを提供するため
のウェブの有効活用

顧客サポート・コール及び運営費の削減



ケーススタディ: Crystal Decisions
結果

ナレッジベースに5,000以上もの記事

最も頻繁にアクセスされる記事の特定

アクセス数が多いものの、問題解決に結び付いていない記事の
改良

解答率を２０％以上向上

コールセンターへの負荷を減らしたことで、何万ドルものコスト削
減

トラフィックが２０％も増加



ケーススタディ: Djangos
サイトタイプ（コマース）

他のオンライン音楽・映画小売業者との差別化

サイト上で特集するコンテンツの決定

異なるマーケティング・プロモーションをテスト



ケーススタディ: Djangos
結果

特定の音楽ジャンルやアーティストに対する興味を測るため、
コンテンツ・グループを使用

ホームページ上に、社員によるレビューやレコメンデーションを
配置

月毎の売り上げが３０～４０％増えた



5. ナビゲーション



ナビゲーションの有効性に対するチェックポイント

サイトのナビゲーションは効果的か？

訪問者は欲しいコンテンツに到達できているか？

サイトの主要シナリオ通りに訪問者を顧客化できているか？

修正を加えたときのコンバージョンレート（購買・登録率）の
増減は？



WebTrends が提供する９つのナビゲーション分析

人気のある経路の分析

順引きの経路分析

逆引きの経路分析

Entryページから最もよく使われる経路
Exitページに到る最もよく使われる経路
シナリオ分析

人気のあるコンテンツグループの経路分析

順引きのコンテンツグループ経路分析

逆引きのコンテンツグループ経路分析



人気のある経路



シナリオ分析による登録率の測定



ケーススタディ: Black & Decker
サイトタイプ（リード作り及びセルフサービス）

消費者との関係を築くためにウェブを使用

サイト上でユーザ登録に至る訪問者数の最大化



ケーススタディ: Black & Decker
結果

製品登録へのナビゲーション改善

‒ www.blackanddecker.com にくる人の大半はユーザ登録が目的
であり、製品ごと固有のURLを目指してくるのではないことが判明

‒ ホームページのナビゲーション上でこのエリアをもっと強調する

ユーザ登録率を最大化

‒ ホームページ上で登録ボタンのポジショニングをテスト

‒ ユーザ登録率が４０％増加



シナリオ分析による購買率の測定



製品別の収益



ケーススタディ: Fry Multimedia
サイトタイプ　（コマース）

デザインが優れているだけでなく、取引を促進し、ROIを
向上させるような eコマース・サイトの開発およびコンサル



ケーススタディ: Fry Multimedia
結果

購入プロセスのどこで処理を中止するケースが多かっ
たかを特定

購入プロセスの簡易化（７Step→４Step）により、セー
ルスにおける購買率を向上

ある１クライアントは、年間収益を１２０万ドル増加さ
せた

http://www.brookstone.com/world.asp


囲い込み



囲い込み

満足度の高い顧客は新規顧客に比べ、ひいきにしてくれる
期間が長く、より多くの買い物をするので、サービスに要する
コストが低い。

フィリップ・コトラー”
“

既存の顧客を維持するより、新規顧客を獲得する
方が ５～１０倍のコストがかかる場合もある。

顧客囲い込みの秘訣は、顧客の体験を改善して確実
に満足してもらうようにすることである。



囲い込みキャンペーン

データベース/eメール・
プロモーション

囲い込み

ニュースレター

コミュニティ・ウェブサイト

　　　顧客セミナー

ロイヤリティ・プログラム



再訪問者の購買を知る

訪問者数 20,000人

60% が再訪問
50% が学習コンテンツのエリアへ

30% が特集のコースを選択
20% が登録エリアへ

15% が登録を完了

再訪問者からは より高い購買
率が期待できる

3,000人の訪問者が
シナリオの最後まで進む



訪問者履歴のセグメント化及び分析

見込み客の好みの音楽プロファイルを作成

コンテンツ 　平均再訪問間隔　　　平均再訪問数　　　平均滞在時間 訪問数

ロック 2 5 14:12 12,598

ヒップホップ 3 2 12:30 7,508

カントリー 5 3 15:00 4,039

クラシック 4 2 9:25 2,597

ジャズ 8 2 23:32 1,509



キャンペーンごとの購入履歴の分析

ニュースレター ポップ　最新リリース 2 170 4 $40
ニュースレター コンサートツアー 15 120 2 $18
Eメール　プロモ 今月のCD 25 90 1 $144

キャンペーン種別　　　　キャンペーン名　　　　　　　　　最後の購入　　最初の購入　平均注文数　平均注文額　
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
　　　　　　　から経過した　から経過した　　　　　　　　　　　

　　　　　　　　　　　平均日数　　　平均日数



再訪問者の生涯価値（ライフタイム・バリュー）



ケーススタディ: GeoPassage
サイトタイプ　（リード作り及びコマース）

サイトのより深い階層へと訪問者を導き、何回も再訪問させ、
購買させること



ケーススタディ: GeoPassage
結果

サイトのより深い階層へと訪問者を導く

‒ 最も人気の高い旅行先を目立たせるよう、ホームページをリデザイン

‒ 再訪問者が３０％も増加、サイトのトップページ＝出口ページの状態を
脱した

‒ 平均すると、新規顧客はバケーション・パッケージのブッキングに至るまで５
回サイトを訪問するため、再訪問（囲い込み）を促すためにニュースレター
を発行

ニュースレターで何を特集するかを判断

‒ サイト上で最も人気が高いのはイタリア関連のページであることが測定でき
た

‒ ニュースレターでイタリアを特集した結果、訪問者数は４００％増加



まとめ



VisitorからCustmor、そしてRepeaterへ！



ウェブアクセス解析に対する大きな需要

“ウェブアクセス解析に関するガートナー・レポートによれば、近い
将来、企業における解析スタッフの需要は今日の3倍になると
予想される。

現時点における需要と供給の比率は、少なくとも２対１である。”

‒ InfoWorld Magazine

“Staffed for Web Analytics”



ITFrontierのサービスラインナップ

技術サポート

トレーニング：Essential／PowerUser

Professional Service
　・導入支援（インストール等）

　・サイト解析コンサルティング（効果測定等）

キャンペーン
　・IBM社eServer xSeries＋WRCバンドルキャンペーン　等

製品紹介
　・各種イベント実施

　・無料紹介セミナー（関西地区近日スタート！）

オンサイトトレーニングの

ご要望も承ります！



WebTrends国内ポータルサイト

各種ニュースリリース

製品情報

導入事例

評価版

セミナー案内

トレーニング案内

保守サービス案内

パートナー様紹介

FAQ
お問合せ

http://sirius.itfrontier.co.jp/webtrends/



ありがとうございました

連絡先：

Web: http://sirius.itfrontier.co.jp/webtrends/

E-mail: zm_wt@itfrontier.co.jp

電話： 03-6221-5200
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