
スマホユーザーの直帰されるセッションと直帰されないセッションの比較分析し直帰率を

減らす 

【成果】 

スマホユーザーの直帰されるセッションと直帰されないセッションを比較することで直帰されないページ

構成を参考にページ改善を行う 

【解析指標】 

スマホユーザー直帰セッション、スマホユーザー直帰以外のセッションでセグメントし比較 

【アクション】 

スマホユーザーの直帰されるセッションと直帰されないセッションを比較することで直帰されないページ

構成と直帰されるページの構成比較などを行い、直帰されるページはサイト内の回遊ができるようにまた

CVがあがるようにページ改善を行う 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

【解析】 

測定期間：2016年 1月 1日～2016年 2月 29日  

測定対象：スマホユーザー直帰セッション、スマホユーザー直帰以外のセッション 

 

※データ 1≪直帰ユーザーと直帰以外ユーザーの比較≫ 

 

直近 2 ヶ月でのスマホユーザーの約 43.5％(35,511/81,696)が直帰セッション、約 56.5％

(46,185/81696)が直帰以外のセッションとなっています。 

 

※データ 2≪直帰ユーザーと直帰以外ユーザーのランディングページ分布≫ 

 



セッション数が多いページはほぼ直帰なしのページセッションが多いのですが、そのなか

で、直帰セッションが多いページがあります。ナックル・メリケンサックのページです。 

http://www.body-guard.jp/kate/nacl.htm 

 

データ 3≪ナックル・メリケンサックのページ検索キーワード≫ 

 

 

メリケンサックとの検索ユーザーの約 71％(1,082/1,524)が直帰していることがわかります。

このキーワードはメリケンサック以外でのアシスト CV もあがっていることが確認できま

すので、直帰を減らし、他の商品ページへ誘導し回遊率を上げることにより、さらに CVが

あがるのではないかと仮説をたてることができます。 

 

※データ 4≪ナックル・メリケンサックのページの遷移≫ 

 

 

2ページ目を確認すると同一ページを表示しているユーザーもいますが、これは「売り切れ

商品を表示しない」バナーなどをクリックし同一ページをリロードしたユーザーであると

思われます。 

商品ページ及びよくある質問ページへの遷移の確認がとれます。 

 

http://www.body-guard.jp/kate/nacl.htm


※データ 5≪商品ページからの遷移≫ 

 

さらに商品ページから次のページへの遷移を確認すると、再度カテゴリページ

（/kate/nacl.htm）へ戻ってきているユーザーが多いことがわかります。上記データは 1ペ

ージのみピックアップしていますが他の商品ページでも同様の現象が見られます。 

 

 

【解析改善 PDCAご提案】 

現在のスマホ商品ページを閲覧すると上部に買い物かごがあり、「商品説明」「お客様の声」

「戻る」バナー「最近チェックした商品」「こんな商品も買っています」と見出しが並んで

いますが、購入導線として説明を読んだ後に再度、上部に戻ってからでないとカートに商品

を入れることができません為、購入の機会損失を回避するため、「お客様の声」の下に再度

「買い物かご」を設置されることをご提案いたします。 

前回のネットショップドックヒアリングにおいて複数買い商品は同一カテゴリ内の「つい

で買い」が多いという傾向にあるとの事でしたので、「戻る」バナーの下部に「この商品カ

テゴリの商品一覧へ」というバナーを新設いただき、「戻る」バナーを「前ページへ」とい

うバナーに変更いただくことも併せてご検討下さい。 

 

 

現在全商品ページからの直帰率は下記データでみられるように、全モバイルユーザーで

67.4%となっています。PCユーザーは 57.4％となっています。商品ページは CVに直結す

るページになりますので上記「この商品カテゴリの商品一覧へ」バナーの新設による回遊率

の改善並びに商品ページ下部の買い物かごの新設により、スマホ直帰率が PCユーザー同等

までの約 10%下がると仮説をたて、また直帰率が減ることで PC ユーザー同等の売り上げ

があがると予測を立てると現在のモバイルユーザーとPCユーザーの売り上げの差が 1.3倍

ほどありますので、現在のモバイルユーザーの売上に 1.3倍程貢献することを目標としたい

と思います。 

 

※データ 6≪モバイルユーザーと PCユーザーの直帰率比較≫ 

 



【追記】 

※データ 4≪ナックル・メリケンサックのページの遷移≫でみられるように、カテゴリペー

ジから、2ページ目の遷移の商品ページはスマホで閲覧すると一番上に表示されている商品

ではありません。 

一番上の段は左から/item-919.html、/item-297.html、/item-298.htmlの 3商品となってお

り、レポートにあります 2ページ目への遷移が多く、かつ、トランザクションおよび収益の

高い/item-905.html のページの商品は 3 列目の一番右の商品となっています。商品一覧は

「価格順」「新着順」とセレクトできるようになっていますが、デフォルトで表示は何を基

準に表示されていますでしょうか？売れている商品がより上部にくるようにシステム変更

を行うことは可能でしょうか？ 

その際に「人気No1」などのマークを入れていただき、当該商品ページをさらにクリックし

たくなる導線配置ができれば、尚、効果的かと思います。 

 

本レポートにより解析改善ＫＰＩは上記該当ページの直帰率の低下にあります。 

 

【追加レポート】 

≪デバイス毎による「よくある質問ページ」の閲覧およびページ遷移≫ 

 

 

よくある質問ページは PCとモバイルで比較を行うと、モバイルよりも PCのほうが CVへ

の貢献が高いことがわかります。そこでモバイルも PC 同様まで数字をあげていくために、 

2ページ目としてカテゴリページへの遷移が多くみられますので、質問の下部にカテゴリペ

ージへのリンク設定、また、とりわけ 2ページ目が商品ページへ遷移している場合は CV率

が高くなっていますので、可能でありましたらよくある質問ページ内に商品ページへのリ

ンク設定のご検討をお願いします。 

 

 

 


