












Googleアナリティクスは
CROに役立つのか？

CROを行うには、 「デー タがユー ザー について何を
語っているか」を理解することが重要です。そのためには、
デー タを収集・分析できるツ ールが必要となります。
Googleは長年にわたって無料ツールを改良してきており、
特にGoogleアナリティクスがGA4へとアップグレ ー ドされた
ことで機能も向上しました。

しかし、Googleアナリティクスはもともと企業が有料広告
キャンペーンを運用するために開発されたツ ールです。
そのため、いくつかの理由から、CRO業務にはあまり向いて
いませんし、今もCROには効果的とは言えないのが実態です。

つまり、CROをうまく行うには、 「自分がまだ発見して
いない気づきをデータの中から見つけ出す力」が
必要です。しかし、Googleアナリティクスの場合、
膨大なデー タの中から自力かつ手探りで答えを
探さなければなりません。

GA4を使えば基本的なインサイトは得られるものの、
ユーザー 行動の隠れた側面を明らかにするようには
設計されていません。また、今後ウェブサイトが扱う
ことになる莫大なデー タ量にも十分対応できる作りには
なっていないのです。

c コンバー ジョン率最適化(CRO)のためのガイド

インサイトの浅さ

GA4では、全体のコンバー ジョン率やユーザーがペー ジ上で過ごした時間などは把握できます。しかし、
隠れたユーザー 行動を分析して新たな気づきを引き出すことはできません。実際のユーザー 行動そのものに
ついては限定的なデー タしか収集できず、得られるインサイトのカスタマイズ性も低いです。
また、ユー ザーがたどった別の経路や、気づきにくい離脱ポイント、ユー ザーが戻ったり迷ったりする瞬間など、
コンバー ジョン改善に重要な情報を可視化する機能は備わっていません 。

限定的なデータ収集

GA4のコ ー ドレストラッキングや自動トラッキングといった機能は、確かに作業時間を短縮してくれます。しかし、
何を計測するかは自分で手動で指定する必要があります。つまり、実際にユー ザーがどのように行動しているのかを
網羅的に捉えることはできず、結局は「自分がすでに把握しているユーザー 行動」しか分析できないのです。

カスタマイズ性の低さ

GA4が提供する人工知能（Al)や予測指標は、実際のところ単なるアラ ー ト機能に過ぎません。あらかじめ
イベントやパラメー タを設定しておけば、Googleが追跡している指標に変化があった際に通知してくれます。
しかし、重要なトレンドやクリティ カルな変化を検知する条件は、自分で手動で定義する必要があります。
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3．簡単に購入を完了できるようにする

カスタマー ジャ ーニーがよりスムーズで直感的であれば

あるほど、買い物客が購入する可能性が高まります。

フリクションの発生場所を特定して緩和することで、

より多くの買い物客をゴ ールに導くことができます。

多くのCROプログラムは、ファネルとパスの分析を

通じて主な離脱ポイントを特定することでこの課題に

取り組んでいます。次に、カ ート内容の確認や

支払い情報の入力、配送手続きなと、購入直前の

マイクロコンバー ジョンをユーザー がとのように

ナビゲートするかを評価します。

4．顧客セグメントを中心にキャンペーンを展開する

購入する可能性が最も高い買い物客をタ ー ゲティング

できる場合に真の力が発揮されます。そこで、

行動分析によって買い物客をグループにセグメント化して

行動を追跡し、各グループが何に最も興味を持って

いるのかを確認します。潜在顧客のセグメントを

特定したら、ターゲットを絞ったマー ケティング資料や

ク ーポン、特別オファ ーの提供を開始します。
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コンバー ジョンの最適化方法

モバイルとデスクトップでのコンバー ジョンの

パフォ ー マンスを比較する

モバイルとデスクトップでコンバー ジョン率が大きく

異なる場合は、その原因を探るため、パフォ ーマンスの

低いユーザー 体験を調べます。

・ モバイルとデスクトップでは、ユー ザー のニーズが

異なるか？

・ モバイルサイトは簡単かつ直感的に使用できる

ユーザ一体験を提供しているか？

・ 買い物中にデスクトップからモバイルヘ簡単に
移動できるか？

ユー ザー の再訪問を促す

ユー ザー が質問の答えを簡単に見つけられるようにする

買い物客の多くは、困ってもカスタマー サポー トに電話せず、

単に離脱します。そのため、サポー トチャット機能の追加は

今日のeコマースには不可欠です。

同様に、 「よくある質問」やサイズ表、商品情報の欄を

追加することで、疑問が解決されないことによって

コンバー ジョンが妨げられる状況を回避できます。

ただし、不必要な情報を提供しないように注意します。

コンテンツが多すぎると、ユー ザー ジャーニーに

余計なフリクションが生じかねません。

チームは新規顧客の獲得に重点を置きがちですが、多くのユーザー は初回の訪問ではコンバー ジョンに至る準備ができていません。

おすすめ商品を表示したり、（割引ク ーポンと引き換えに）ユーザーのメールアドレスを取得して特別オファ ーを送ったりするなどして

再訪問を促します。

可能な限り、ユーザー の過去の行動に基づいて商品を薦め、高度にパーソナライズされたユーザー 体験を提供するようにします。

そうすることで、商品に対するユーザー の欲求を高め ると同時に信頼を築き、最終的に購入につなげることができます。
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https://contentsquare.com/ja-ja/guides/mobile-analytics/




https://www.forbes.com/councils/forbesbusinesscouncil/2022/12/12/customer-retention-versus-customer-acquisition/?streamIndex=0












https://contentsquare.com/ja-ja/platform/capabilities/journeys/




https://contentsquare.com/ja-ja/platform/capabilities/journeys/
https://contentsquare.com/ja-ja/platform/capabilities/session-replay/




ステップ5

ユーザーが困っている理由を特定する

理想的な顧客に、より快適な体験を提供することが
コンバー ジョン率の向上によくつながります。そこでまず、

顧客が何を考え、何を感じ、何を経験しているかを理解する

必要があります。

ヒント

ユー ザー にすべき3つの役立つ質問

1. ウェブサイトを訪問した理由は何か？

2.このペー ジを改善するために何ができるか？

3.今回、新規登録を止めそうになった理由は何か？

c コンバー ジョン率最適化(CRO)のためのガイド

ユー ザー のコンバー ジョンを妨げている原因を突き止める。

フォ ーム提出後のサンクスペー ジやEメールアンケー ト、オンサイトアンケー トなどを使用し、 コンバー ジョンを妨げている要因を
特定するのに役立つ質問をします。例えば「本日、新規登録を止めそうになった理由があるとすれば、それは何ですか？」とユーザーに
尋ねてみましょう。その答えから、情報の不足や価格に関する未解決の疑問点など、ユーザーがためらう理由となっているブロッカ ーが
明らかになることがよくあります。

ユーザーの視点に関する詳細なインサイトを得る。

フォロ ーアップの質問をしたり、ペインポイントを
探ったり、プロダクトに関するユーザー体験を理解したり
するために一対一 のユーザー インタビューを実施します。

ユー ザー調査とプロダクトに関する

ィンサイトデー タを組み合わせて

ユー ザ一体験の全体像を把握する。

例えば、「サポー トペー ジが分かりにくい」とユーザーが
言ったとします。その場合、 Contentsquareの
ゾーンベースのヒー トマップを使用してユーザーがどの
サポー トリンクをクリックしているかを調べ、
セッションリプレイでユーザーがこれらのペー ジとどの
ようにインタラクションしているかを確認できます。
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https://contentsquare.com/ja-ja/platform/capabilities/heatmaps/


https://contentsquare.com/ja-ja/platform/capabilities/journeys/


https://contentsquare.com/ja-ja/platform/capabilities/impact-quantification/












https://contentsquare.com/ja-ja/platform/product-analytics/#segments
https://contentsquare.com/ja-ja/platform/product-analytics/#segments




論
士
口徐

コンバー ジョン率最適化(CRO)では、
ユーザー主導のデー タを利用して、より優れた
決定を行えるようにすることに重点が置かれて
いますが、これは継続的なプロセスです。

1回の改善で収益が増加することもありますが、
多くの場合、CROの成功は時間をかけて

小さな変化を積み重ねた結果です。

最も理想的な最適化プロジェクトでは、
適切なツ ールを使用して随時結果を測定して
分析することで、段階的なアップデートを通じて
大きなインパクトを生み出すことができます。

Contentsquareによるプロダクト管理に
対するアプロー チの詳細や質問については、

uare／をご覧くだ
さい。

ぜひ最適化を成功させましょう！

G コンバー ジョン率最適化(CRO)のためのガイド

すぐに無料でContentsquareの利用を開始し、
より優れたプロダクトの構築に役立つデ ー タを
自動的に取得できます。

個別デモを予約

論
士
口嶺 32 

https://growth-marketing.jp/contentsquare/
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DearOneの
Contentsquare導入/活用支援



DearOne Inc.

提供サービス

● 基本料金
PV数のボリューム、ご利用されるチャネ
ル（Web/アプリ）に応じて決定

● 追加料金
ご利用されるオプション機能に応じて決定

● ご支援内容に応じて個別で御見積

● ご支援内容に応じて個別で御見積運用支援

導入支援

Contentsquare
ライセンス

DearOneでは、ご要望やユースケースに応じた必要とされる機能/サービスを設計し、
最適なご支援プランを個別でご提案をさせて頂きます。

料金

● Contentsquareのライセンス販売
● 支払い方法、契約期間等、契約条件に柔軟

に対応

● ユースケースとビジネスゴールの設定
● セットアップのサポート
● オンボーディング/定着化のレクチャー

● Contentsquare専属のアナリストによる
QAサポート

● 定期的なレビュー会や活用事例のご案内
● 継続的な分析、レポート等

提供サービス



DearOne Inc.

お問い合わせ

ご相談・お問い合わせ 資料ダウンロード お電話でのお問い合わせ

株式会社DearOne

03-6381-5062

Contentsquareに関するお問い合せ、資料請求は
下記よりお気軽にご連絡ください。

https://growth-marketing.jp/contentsquare/https://growth-marketing.jp/contact/

https://growth-marketing.jp/contentsquare/
https://growth-marketing.jp/contact/
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