
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 
 

 

サイト名称 ホームページ診断クリニック 様 

ＵＲＬ http://homepage-shindan.com / 

分析期間 2008/6/6 - 2008/6/13 

現在の状態 82 point 

ポテンシャル 

（伸びる可能性） 
１年後にサイト売上100％アップの可能性：90％以上 
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お悩みであった成約率のアップですが、うまくいく可能性がとても高いといえます。 

 

現状を分析した結果、丸山様のサイトはアクセス数がとても多く、ポテンシャルを十分に備えています。その上で、現在は月

１件程度の成約とのことでしたが、この集客レベルであれば５～１０件程度／月の成約まで伸びる可能性は十分にあります。

すべてを改善すれば、それ以上を狙うことも夢ではありません。 

 

以下、詳しくご説明します。 

 

まず、アクセス数ですが個人サイトのレベルを超えている超優良サイトです。現在のサイトでは、セッション数（≒アクセス

数）が２万件近くありますが、このレベルは、通常であれば、広告費に毎年５００万円程度かけている企業と同等レベルです。 

 

また、信頼感の演出も素晴らしいです。 

 

自己紹介から始まって、お客様の声、そしてイッセイミヤケさん等とのお仕事についてなど。面白おかしく書かれていて、楽

しい記事に仕上がっています。また、プリーツに関して、どのようなメリットがあるのかなども、カラー診断なども加えて読

ませるコンテンツ（記事）が出来上がっています。 

 

その上で、成果が出ない主な理由は、丸山様もおっしゃるように「わかりにくさ」が一番の原因だと思われます。 

すごく良い記事がたくさんあっても、ユーザー様がそこまでたどり着いていないという結果が Google Analytics のデータか

らも導き出されています。 

 

たとえば、「当店のご案内」というコンテンツは、通常物販サイトであればよく見られるコンテンツです。 

しかし、実際に見られている数は５３セッションと少ないです。 

 

また、直帰率の高さも気になります。直帰率とは、１ページ見ただけで、すぐに別のサイトに行ってしまった人の割合です。 

この直帰率が現在７５％程度ありますので、実に４人中３人は、すぐに別のサイトに行ってしまっているということです。物

販サイトの平均は５０％ですので、ちょっと高めといえます。 

 

この大きな理由は「わかりにくい」ということだと思います。 

 

わかりにくいので、お客様がサイトを見た瞬間に「違う！」と思って、サイトを閉じてしまうのです。これは、デザイン部分

も関連しています。実際、前のページの診断結果のサマリーを見ていただくと、一番点数が低いのが「わかりやすさ」です。 

 

せっかく素晴らしいコンテンツや商品、実績をおもちなのに、これはとても勿体ないことです。 

丸山様のサイトは、現在、増改築を繰り返したようなつくりになっています。 

 

そのために、情報が今一歩整理されておらず、どこに何があるのかがわからない状態です。 

そこで、大まかな方針としては 

 

・一度、サイトにある全情報を整理して、どう見せたらお客さんがわかりやすいかを考える。 

・グローバルナビ（上のメニュー）を変更し、”大事な情報”をすぐに見てもらえるようにする。 

・一目で別のサイトにいかれないように上部のキャッチコピーを工夫する。 

・ボタンはボタン。記事は記事という情報を意識したデザインテクニックを身につける。 

・メリハリをつけるために、”目立たせない”という技を覚える。 

 

ということが重要だと思います。 
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特に”目立たせない技”というのは重要で、今の丸山様のサイトの状態は、すべてが主張していて、お客様がどこを読んでい

いのかわからない状態に近いと想定されます。 

 

例えていうと、分厚い２００ページもあるような本が、すべてクライマックスで書かれているような状態で、読んでいるお客

さんがしんどくなってしまうというわけです。これが、サイトをわかりにくくしている原因にもつながっています。 

 

そこで、一部は力を抜いてあげることによって、逆に大事なポイントだけを目立たせます。そういったメリハリをつけること

によって、グッとわかりやすいサイトになるでしょう。今すぐできる具体的な施策については、後ろの「３．わかりやすさ」

の診断結果をご覧ください。 

 

また、商品のプレゼン（紹介）記事の内容に関しても、改善の余地があります。 

 

商品のメリットなどについてはとても多く語られており、また文章が難しくなく読みやすいのは高評価です。 

しかし、ここでも商品ごとに説明する順序や写真など、組み立てがアンバランスなために、文章を読んでいるうちにお客様が

よくわからなくなってしまいます。 

 

この対処としては、 

・商品の紹介は、一本の流れるストーリーの中で紹介する。 

・商品のキャッチコピーを工夫して、まず客に強い興味をもってもらう。 

・情報の優先順位をつける。たとえば、絶対顧客に見てほしい個所を５つ決めたら、あとは別ページで見せる工夫を考える。

 

ということが有効です。 

 

ちょっと、観光バスのバスガイドさんをイメージしてください。 

 

バスガイドさんの話は、面白いですよね。その面白い話の中で、次々と、大事な観光名所を紹介してくれます。そして、いつ

の間にか、こちら側には観光名所の知識がばっちり頭に入ります。バスガイドさんの面白い話を聞いていただけで勉強になり

ます。 

 

ホームページでも同様に、一本のストーリーの流れの中で、自然に商品の特徴などを語れば、顧客はすんなり聞いてくれます。 

説明するのではなく、ストーリーで語る。そこがコツになります。 

 

以上、気になったポイントと改善点についてお話しました。 

 

しかし、その他のサイト評価の重要なポイントに関しては、丸山様のサイトは平均点よりおおむね高く、特に集客は大変満足

がいくレベルです。この点数を取るには、インターネットマーケティングなどの勉強が必須であり、丸山様がしっかり勉強さ

れてきた形跡が数多く残っています。 

 

ですので、今度は「わかりやすさ」という点に気をつけながら、もう一度対策を絞って手を入れていくことにより、目に見え

て結果が出始めると思います。 

 

なお、気にされていた、サイトをリニューアルする必要があるかどうかについては、難しいところです。 

現在のサイトは、確かに増改築のような形になっていますので、完全に情報を整理するとなると、立て直し（リニューアル）

が良いかもしれません。 

 

しかし、丸山様のサイトの最大の特徴は、その集客力です。 

これだけの集客力は、一朝一夕でできるようなものではなく、それこそ、広告効果が数百万円／年もあるような大変な資産で

す。下手にサイトに手を入れると、いったんその集客力を壊してしまう可能性があります。 
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そこで、その集客力を維持したままのサイトリニューアルが求められるわけですが、そうすると、かなりのレベルの制作会社

でないと対応が難しく、リニューアル費用は百万円を超える可能性も高いです。 

 

そこで、お勧めとしては、やはり、その集客力は維持しつつ、最も効率的な１ページから改善にとりかかるというのがお勧め

です。そうすることにより、全体の最適化は難しいかもしれませんが、目に見えて結果がわかると思います。 

 

たとえば、今は「パーティーボレロ」のページが大変な集客力を誇っていますので、そちらのページを改善するだけでも、結

果が変わってくると思います。 

 

そういってコツをつかみながら利益を増やしていき、最終的には、その利益を投資して、いつか大幅なリニューアルに踏み切

られるのが良いのではないかと思います。 

 

なお、一点だけ覚えておいて頂きたいのは、これだけの集客力（おおむね１ヶ月１万件以上）を誇るサイトだと、施策後１か

月はすぐに効果が出ないことです。この理由は、時間がたつと認知度が上がるからではないか？とも言われていますが、はっ

きりとした理由は解明されていません。しかし、明らかにその傾向が見られます。 

 

私はこれを慣性の法則（つまり重たいものほど、動かすのが大変）と呼んでいますが、これを知らずに改善を続けてしまうと、

まったく結果が出ないということがよくあります。 

 

気を長くもたなくてはならないのですが、施策をして１か月～２か月くらい我慢してみると、急に目に見えて効果が出てきた

りしますので、施策をされる時は、ぜひ、意識して我慢するということを覚えておいてください。 

 

次ページより、具体的な施策のご説明に入っていきます。 

丸山様のサイトで一番重要な箇所は２番の「わかりやすさ」ですので、そちらを重点的にご覧ください。 

 

 

担当Dr. 丸山耕二 

数多くのサイトを成功に導いてきたサイトの見える化スペシャリスト。その成功率は90％

以上を誇る。顧客は不動産業、美容関係、フランチャイズ本部など。主に中規模の企業を

得意としている。 
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ん。これは、ＳＥＯ上も良くありませんし、お客様にとっても、サイト内で迷う原因となります。これを改善するために、一

度、情報を整理（カテゴライズ）し、ユーザーにわかりやすいように並べ替えます。 

  

 例）情報整理（カテゴライズ）の例 

 ・ブラックフォーマル 

   セール品 

   大きいサイズ 

   普通のサイズ 

 

 ・パーティーボレロ 

   セール品 

   大きいサイズ 

   普通のサイズ 

   カラー別 

 

その上で、パンくずナビを設置されるといいでしょう。 

 

パンくずナビの例） 

トップ > ブラックフォーマル > セール品  
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というお客様にわかりやすくメリットを伝えられます。 

 

また、情報の見せ方もとても大事で、一般的に、色がついていて大きい文字ほど、人は重要と見なします。そして、人間は７

つ以上の事柄を同時に覚えておけません。そう考えると、文字の大きさや色にメリハリをつけて、一度に７つ以上の情報を与

えないことが重要になってきます。 

 

また、サイト内のメニューやリンクも課題として残ります。 

まず、メニューについて。 

 

一番目立つグローバルナビ（上部メニュー）ですが、今は製品別に並んでいますが、これはユーザーが知りたいものでいうと、

優先順位が二番目の可能性が高いです。 

ユーザーが最初に知りたいのは、先ほどの「自分が求めるものがあるか？」ですが、次に知りたいのは 

・このサイトのオーナーは誰なのか？ 

・何が特徴なのか？ 

・価格はいくらなのか？オーダーの仕方は？ 

ということであることが多く、こういった内容をグローバルナビに含めてあげることで、ユーザーが、まず見たい情報を見る

ことができるようになります。 

また、リンクも縦横無尽に張り巡らされているため、ユーザーがリンクをたどるうちに迷子になってしまう可能性があります。 

この対策は、ＳＥＯのところでも触れましたが、パンくずナビをつけることです。そうすることにより、自分がどこにいるの

かわかるようになります。 

 

概して、丸山様のサイトでは「ユーザーが見たい情報を探しやすくする」という施策を順次行っていくことで、このわかりや

すさは改善していくものと思われます。 

 

 

今すぐできる改善点を以下に示します。 

・グローバルナビを、製品名ではなく、顧客が知りたいものに変更する 

 現在のグローバルナビ（上部のメニュー）は、製品名ですが、これを例えば 

 ・はじめての方へ 

 ・プリーツ工房とは？→profile.htmlへリンク 

 ・製品一覧 

 ・セール品一覧 

 ・オーダー方法 

 ・よくあるご質問 

 ・お問い合わせ 

といったように、ユーザーが知りたがっていると思われる情報に変更します。 

そうすることにより、ユーザーが見たい情報を探せるようになります。 

なお、グローバルナビの個数は７個を超えないようにします。 

 

・使う色を基本３色に決める 

 現在のサイトは、とてもカラフルなのですが、そのせいで若干どれが重要なのか目立たなくなってしまっています。そこで、

大胆な施策ですが、使う色を３色に決めてしまうというのも手です。 

使用する３色は、ご自身の気に入る色でもいいですし、本屋で売っている配色辞典などを見られて決められるといいでしょう。

インターネットでも「配色辞典」と検索すると、無料の情報が出てきます。 

  

・フォントの大きさを統一する 

 目立たせたい情報のフォントは大きくていいのですが、それ以外の文字の大きさはひとつで統一しましょう。そうすること

により、情報にメリハリがつきます。例えば、誰もが気になる値段やＳＡＬＥといった文字はもっと大胆に大きくし、そのほ
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かの文字の大きさは統一します。そうするとメリハリがつきます。 

 

・ヘッダーのキャッチコピーをもっと大きくする 

 丸山様のビジネスの魅力である 

 「大きいサイズ」 

 「驚きの着やせ」 

 「プリーツ」 

 をもっと目立たせましょう。フォントを大きくし、色も統一させます。その他は、文章を削ったり、背景画像の透明度をあ

げるなどして極力目立たないようにします。 

  

・ビジュアル（画像）で細くなることをアピールする 

文章で説明することも大事ですが、直感的にわかるのはやはりビジュアルです。 

もっとも簡単なのは、大き目の方のＢｅｆｏｒｅ→Ａｆｔｅｒの写真を載せることです。そうすることにより、大きいサイズ

専門サイトであることが一目でわかるようになります。 

その他にも、ウェスト部分のアップの写真を載せるなども考えられます。 

文章を補完するために写真を使用するとしたら、どのような写真がよいか？という観点で整理されると、また違った写真の選

び方ができます。 

 

・パンくずナビをつける 

概要でも触れましたが、パンくずナビをつけると、ユーザーがサイト内で迷子になる確率が減ります。ぜひ設置をお勧めいた

します。 

  

・リンクにアンダーバーをつける 

文章が少ないサイトであればリンクにアンダーバーがなくてもいいのですが、丸山様のサイトは文章が多いので、リンクにア

ンダーバーを入れられることをお勧めします。 

そうすることにより、お客様が安心してリンクをクリックできるようになります。 
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ユーザーに直接イメージを沸かせるだけに、写真のクオリティは高ければ高いほどいいです。 

 

そういった意味では、現在のサイトは、一部写真がぼやけているものがあったり、文字が写真を邪魔していたりなど、改善の

余地があります。 

本などで勉強して、写真の加工精度をあげると、より信頼してもらえるサイトになるでしょう。写真の加工だけは割り切って

プロに頼むというのもひとつの手です。 
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他のページもこのブラックフォーマルのページに習って統一感を意識して作られると、結果が出やすくなるはずです。 

 

・１ページ１商品しか説明しない 

上記に絡みますが、コサージュなどのページでは、商品に対する説明文があったりなかったりと、商品と文章の紐付けがわか

りづらくなっています。 

１ページでは、１つの商品しか説明しないということを心がけられると、情報の統一感もでて、よりユーザーが安心して文章

を読んでくれます。 

その場合、例えばコサージュのページは、コサージュの種々商品画像をただ並べるだけにするか、コサージュ全体についての

説明に絞って、最後に商品一覧を見せるようにすると良いです。 

ブラックフォーマルのページがその形ですね。 

 

・商品の説明の途中で、別箇所へのリンクを入れない 

商品の説明の途中で「セール」などの記載が見えると、顧客の気が散ってしまい最後まで読んでくれなくなります。 

セール情報や価格は最後まで取っておき、それまでは、流れるように商品を説明すること注力されると、より結果が出やすく

なります。 
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まずは、カタログの無料プレゼントなどを試されるといいと思います。これはコストがかかるので必須ではありませんが、よ

り魅力を感じてもらえるプレゼントがあると、ついつい顧客は買ってしまいます。 

その費用は、商品価格に載せても大丈夫です。またお話されていたポイントバック制度なども良いでしょう。余談ですが、配

送料が複雑なのもよくありません。こちらも商品の値段に乗せてよいので、全国均一５００円か、思い切って、送料無料をア

ピールされるとよいでしょう。 
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１年以内の飛躍の可能性 ９０％以上 成約の伸び ２倍以上 

 

以上、丸山様のサイトを総合してみた場合、一番のウィークポイントは「わかりやすさ」部分にあると診断いたしましたが、

総じてポテンシャルはとても高いといえます。 

 

そこで、本レポートで講じたような対策をとって頂くことにより、成約率がアップする可能性は９０％以上。また成約の伸び

は２倍以上になると想定されます。 

 

また、商品のプレゼンテーションの精度をあげていったり、もし可能であれば、写真やデザインの一部をプロに頼んでいくこ

とによって、更なるレベルアップも考えられます。 

 

また、リニューアルによる飛躍の可能性も秘めています。今の段階でフルリニューアルを頼んでしまうと、ページ数も多いの

で高くつくと思いますが、情報を整理した後であれば、頼むポイントも厳選できるはずですので、例えばキャンペーンページ

１ページだけを頼んでみるなど、工夫を凝らした対応が可能になります。 

 

一方、ビジネスの仕組みに関しても、大きな施策がありそうです。 

 

現在、サイトにはブログが設置されていますが、リピーターや潜在顧客を取り込むには、メルマガなどの施策が有効です。 

 

こういった媒体を駆使することにより、より多くの顧客にアプローチできる可能性が高まります。 

 

また、お話されていたような、ポイントバックシステムも、リピーターの人の満足度を高め、リピート率向上に役立つはずで

す。リピーターの人専門の隠しページというのも面白いかも知れません。 

 

また、ビジネスの安定化という意味では、丸山様のビジネスは、リピーターが多いというだけに、そういった顧客のフォロー

をいかに手間隙かけずに行っていくか、といったことも重要になってくると思われます。 

 

そういったご自身の時間との兼ね合いも含めて、一歩高い目線を持ちつつＷＥＢ運営をされていかれると、今後、余裕を持ち

ながら展開ができそうです。 

 

また、そういったサイトの可能性を引き出してみたいけど、自分たちだけでやっていけるか不安もあるという場合には、私ど

ものプライベート・サポートメニューもご用意しております。本気でサイトを活用していこうと思われている人にはご満足頂

いているメニューです。ご興味があれば、別紙のサポートメニューをお付けしましたのでご覧くださいませ。 

 

では、最後に、丸山様のサイトが飛躍するような年間飛躍スケジュールを考えてみましたので、そちらを次ページに掲載させ

ていただき、本診断結果の締めとさせて頂きたいと思います。 

 

このたびはホームページ「見える化」診断のご依頼、誠にありがとうございました。 

今後ともどうぞよろしくお願いいたします。 

 

丸山様のサイトの発展を心よりお祈り申し上げております。 
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※現在の売上を１００とし、行動計画に従って売上がアップした場合のイメージ図。数値はあくまで予測値です。 

 
 

フェーズ 取り組み課題 やること 

1ヶ月目 ２．わかりやすさ 情報の整理。サイトにある情報を体系だてて整理する 

2ヶ月目 ４．プレゼン・セールスレター ボレロのページなど、ページビューが多いページを優先的に施策 

3ヶ月目 ２．わかりやすさ グローバルナビ・トップページ・パンくずナビなどを改変 

4ヶ月目 ２．わかりやすさ ログ分析を続けながら、改善を続けていく 

5ヶ月目 ２．わかりやすさ サイトの導線が大枠整理される 

6ヶ月目 ５．クロージング サイトの成約率をあげるための施策を考える 

7ヶ月目 ４．プレゼン・セールスレター 多くの商品ページに手をつける 

8ヶ月目 ４．プレゼン・セールスレター 多くの商品ページに手をつける 

9ヶ月目 ５．クロージング サイトの成約率をあげるための施策を考える 

10ヶ月目 ３．信頼感 信頼感をアップさせるためのページを整える 

11ヶ月目 １．集客力（ＳＥＯ） ＨＴＭＬタグを最適化していく 

12ヶ月目 その他 サイトの更なるレベルアップのための施策を考える 

 

 

 

1ヶ月目 2ヶ月目 3ヶ月目 4ヶ月目 5ヶ月目 6ヶ月目 7ヶ月目 8ヶ月目 9ヶ月目 10ヶ月目 11ヶ月目

売上アップ率(%) 100 110 125 145 150 155 175 195 215 218 216
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