
ヤフーショッピング
販売戦略

狙うべき商材

転売商材

転売は市場の歪みを突いていることを理解する

避ける商材 楽天仕入れなどのポイント仕入れ商品

狙う商材

アマゾン刈取りや廃盤店舗回収など、
相場より安く仕入れれる商品
(トレンド品もいいが、アマゾンの方が早く売れる)

プライムデーやスーパーセールなどのセール商品

メーカー製品

いくら有名でも売れなければ
(お客さんがページにたどり着かなければ)意味がない

避ける商材

大手メーカー

大手ショップが扱っている商品

狙う商材 大手がいないニッチなメーカー

自社製品

自社製品であるメリットを生かそう

避ける商材

差別化できず、価格でしか勝負できない商品

中国セラーが大量に沸いてるジャンル

狙う商材

付加価値をつけやすい商品
(その商品に詳しく顧客目線にたてるなどの視点でもOK)

明らかに競合がいない(弱い)ジャンル

分析方法

どれだけお客さんが来て、どれだけ購入されたか

いくら内容のいいページにしても誰にも見てもらわなければ意味がないし、
いくら人を集めても購入されなければ意味がない

→売れない理由はお客さんがページに来てないか、来てるけど買ってくれないだけ

PV数(閲覧数)とCV率(成約率)をチェックすること

【手順】
①まずお客さんがこなければ売りようがないのでPV数を上げる
②PV数が集まればある程度CV率がわかる
③PV数を高めながら、CV率を高める
④費用対効果を計算して広告でレバレッチをかける
⑤販促を続けて、全体的に数値を高める

統計ページ
商品別ページでPV数とCV率をチェック

購入がない商品はページ別ページでPV数をチェック

販促

【売上＝集客数×成約率×商品単価×顧客1人あたりの購入(回)数】
取り組む際に上記のどの対策か明確にすること

成約率を上げるためには？
お客さんの立場に立って、どうすれば購入してくれるか考える

・クーポン
・レビュー
・商品画像
・商品情報
・ファン化
・店舗、ブランドイメージの向上
...etc

SEO対策

設定対象項目
①商品名 ②商品コード ③キャッチコピー ④商品情報

⑤製品コード ⑥JANコード ⑦ブランドコード ⑧プロダクトカテゴリ

キーワード対策

【本質はお客さんの検索意図を読むこと】

①商品の主要キーワードを選定する

②付随するキーワードを選定する

③商品名・キャッチコピー・商品情報に入れ込む

コツ1：お客さんがどうやって検索してくるか考えてキーワードを配置する
コツ2：商品情報はアマゾンの説明文を参考にする
コツ3：並びや字数、文章構成などは検索順位が高いショップを参考にする
コツ4：プロダクトカテゴリ名を商品名に入れる
コツ5：商品名は30文字以内(スマホ検索に力を入れているため)
※プロダクトカテゴリ名を入れて、情報が足りなくなる場合は超えてもOK

利用ツール ラッコキーワード
キーワードプランナー

諸設定
スペック
検索対象ではないが、絞込みでの検索に対応
詳細が分かった方が購入率が上がる

評価集め

店舗レビュー
商品レビュー

・クーポン発行
・レビューで○○円返金
・サンクスレター
・サンクスメール
・アフターフォローの充実
・顧客目線の店舗運営

依頼する際はどちらのレビューをつけてほしいかハッキリ
提示すること。どっちかわからなければ評価率は下がる

評価集め用の低単価高回転商品を販売する

商品画像

1枚目

アマゾンと違い編集OK

訴求ポイントをハッキリと

目立つように

クリックしたくなるように

差別化を図る

2枚目以降

ちゃんと用意するなら、機能説明よりベネフィット
(商品を使って手に入る未来)を押し出す

OEM勢のページを参考にすると良い

広告

広告を使う際は必ず数値分析を行うこと

アイテムマッチ

クリックされるたびに課金

CV率が読めない
&キーワード対策が弱い中で行うのは危険

CV率を把握し、キーワードにマッチするようにしてから。

検索意図に反したキーワードで広告が表示されればその分、CV率は下がる

かけれる広告費を計算する

売上=PV数×CV率×商品単価×購入数
利益額＝売上×利益率

1商品売れるのに必要なPV数は？
1÷CV率

クリック単価(CPC)の損益分岐ラインを計算する

広告費が利益額より低くならないと意味がない
例1.成約率5%,商品単価5000円,利益率20%の商品の損益分岐CPCは？
1商品売れるのに必要なPV数→1÷5%＝20
利益額1000円なので、1000÷20→50円が損益分岐ライン

上記例でCPC20円でPV10000集まったとすると、
10000×5%×5000円＝250万円売上
広告費10000×20円＝20万円
粗利250万×20%＝50万円
→純利50万-20万＝30万円

ROAS(広告経由の売上÷広告費×100)を予測&把握す
る

先ほどの例で行くと、
250万÷20万×100
→1250%

広告費の何倍が売り上げたかがわかる

100をROASで割ると売上の中の広告費が占める割合が出る
(広告費を100として考えているため、広告費÷売上で割合が求められる)
100÷1250＝8%
利益率が20%なので12%が純利益

ROASが高い広告にリソースを割く

ROI(広告経由の利益÷広告費×100)を予測&把握
先ほどの例で行くと、
50万÷20万×100
→250%

100を切ると赤字

ROIが低い場合、広告を増やす前に成約率や利益率を見直す

これらから広告をかけるべきか、
かけるならクリック単価はいくらぐらいにするべきか、
商品単価はいくらにするのか逆算して検証する

PRオプション

売れたら売上の〇%

ゴリ押しでSEO上げ

比較的使いやすい
利益率より高くしなければ損はしない

%を落とすとき、SEOが下がってないか必ずチェック

その他広告 バナー・テキスト広告
度リューションパッケージ とりあえず、やる必要なし

クーポン

手動発行 複数購入で割引、リピートで割引、レビューでクーポン発行などが有効

STORE’s ∞

新規顧客は見込めるが営業の言葉を鵜呑みにしないこと

広告をかける前後で売上推移、PV数・CV率の変化をチェック
クーポンで売上が上がっていても数値が変わっていなければ

クーポンが利益食ってるだけ。


