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1.大まかな流れ
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• 目標設定 

• 顧客層設定 

• 顧客層ニーズ調査 

• 購買パターン調査 

• 商品設定 

• 売上予測 

• 売上目標設定 

• 広告計画 

• SEO（検索エンジンからアクセスさせる）  

• SNS（顧客とのコミュニケーション維持）  

• ブログ（情報発信／新規顧客獲得）  

• Google広告（バナー・テキスト・LPの設定）  

• FB広告（イベント集客・キャンペーン集客）  

• 実測検証 

• GoogleAnalytics分析（タグマネージャー設定）  

• 商品売上分析 

• KPI分析 

• UX分析 



2.準備するもの　※取捨選択
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• 顧客想定 

• 顧客層（セグメント）データ  

• ペルソナシート 

• 顧客行動パターンシミュレート（カスタマージャーニーマップ）  

• 情報コンテンツ　※セールスツール 

• CMS 

• SNS管理ページ／アカウント　※CRM 

• メールマガジン／LINE＠　※CRM 

• GoogleAnalyticsアカウント  

• Googleタグマネージャーアカウント  

• Googleサーチコンソールアカウント  

• ECシステム（設定による）  

• 広告関連　※新規開拓 

• 検索表示コピー（Google検索で表示される文字）  

• バナー（世界標準規格）※必要な場合  

• LP（バナー／テキスト広告とペア）  

• インデックス用ページ・コンテンツ  

• メールマガジン・コンテンツ  



概要戦略（例）
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何らかの問題を
抱えた集団
（セグメント）

属性の細分化
（クラスター）

A

分割

広告を
クリックしない

集団

属性の細分化
（クラスター）

B

広告クリックもい
とわない
集団

誰かに教えたくなるよ
うなコンテンツ

素早く確実に問題解
決できるコンテンツ

目標設定
40％　が顧客候補（詳細ページまでたどり着く）

10％　が顧客（購買までたどり着く） 新規獲得顧客

新規顧客候補

離
脱

なぜ離脱したか？　
アクセスデータから

分析

ページキワード設
定のAnalytics

ページ離脱率より
判断

なぜ離脱したか？　
考察



概要戦略（演習）
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何らかの問題を
抱えた集団
（セグメント）

属性の細分化
（クラスター）

A

分割

属性の細分化
（クラスター）

B

目標設定
　　％　が顧客候補（　　　　　までたどり着く）

　　％　が顧客（　　　までたどり着く）

離
脱



エンゲージできなかった理由を考える
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情報の問題 商品の問題

対応策



離脱する理由を考える
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検索表示の問題 情報表示の問題

対応策



ペルソナ行動（例）
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何らかの
問題

解決の
ために
検索

どんなWordで
検索？ 期待される

検索結果は？

期待に沿う内
容が書かれて

いるか？

検索結果 広告表示
問題解決の
方法・提案
コンテンツ

ひと目でわ
かりにくい

ひと目でわ
かりやすい

※期待がはず
れれば平均
0.2秒で離脱

想定される検索ワード
例）　金沢　宿泊　夜食付き

など



ペルソナ行動（演習）
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何らかの
問題

解決の
ために
検索

どんなWordで
検索？ 期待される

検索結果は？

期待に沿う内
容が書かれて

いるか？

※期待がはず
れれば平均
0.2秒で離脱



3.現状確認

site:https://hogehoge.com　で検索 

 

インデックスされている情報→ 

↓サチコの情報 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現状確認と対応策
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現状問題点（検索結果） 現状問題点（サチコ検索パフォーマンス）

対応策 対応策



広告出稿について（例）
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広告の目的 クリック単価予算

キャンペーンによる新規顧客集客
テキスト広告：20円〜50円
バナー広告：50円〜100円

ターゲット 出稿予算回収方法

問題を抱えているが、商品の購入によって問題を
解決できると考えられるセグメント

キャンペーン対象商品購入に加えて、通常商品の
抱き合わせによる利益から回収。
回収に伴う損失：30％まで許容。
※購買成立後に割引クーポンを添付することによ
るリピート化を狙う。
→リピートへのつなぎとめにはメールマガジンを利
用。



広告出稿について（演習）
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広告の目的 クリック単価予算

ターゲット 出稿予算回収方法



バナーとLP（例）
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バナー（キャッチ） LP（リード）

キャラクターを使ったバナー
期間限定を強調

キャラクターに説明させる。
主に商品のメリットを語らせる。
キャンペーンのお得感を説明させる。

出稿場所 LPの次段階ページ設計

Google広告

LPからEC商品ページへ直接リンク。
ECカゴ入れ後に関連おすすめ商品レコメンド。
チェックアウト後、メールマガジンの登録ページへ
遷移。



バナーとLP（演習）
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バナー（キャッチ） LP（リード）

出稿場所 LPの次段階ページ設計



資料

広告認知率の遷移（横軸は／月）・実測値平均より算出 

15


