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Amazonでの戦略立案

Amazonで戦略立案をする際、検討すべき論点は以下の通りです。

3月 4月 5月

実施施策 1w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w 1w 2w 3w 4w

自社/市場分析 現状の課題抽出/整理

市場/競合分析の実施

アクセス人数 キーワードリサーチ

SEO対策(不足キーワードの設置)

スポンサープロダクト広告配信設計

スポンサープロダクト広告運用

スポンサーブランド広告配信設計

スポンサーブランド広告運用

スポンサーディスプレイ広告配信設計

スポンサーディスプレイ広告運用

転換率 カート獲得のための状況調査

レビュー増加施策検討

商品画像改修案作成

商品画像改修/実装

A+改修案作成

A+改修/実装

客単価 まとめ売り商品検討

イベント対策 プライムデー、タイムセール祭などの対策
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戦略策定ー現状の課題抽出/整理

まずは正しく現状を把握し、どこを改善すべきか明らかにすることが重要です。改善点の洗い出しを行い、取り組む優先
順位を決定しましょう。

概要 イメージ

目的

実施
内容

現状を正しく把握し、どこから改善していくべきか、優
先順位を決定

1. 売上、アクセス、転換率、客単価を確認し、目
標との差分を把握
➢ 店舗全体、商品別

2. 商品ページを目視し、改善点の洗い出し
➢ 商品名に検索キーワードが盛り込まれてい
るか

➢ わかりやすいページか
3. 広告配信状況を確認

➢ 正しいキーワードに配信しているか
➢ 適切な調整がされているか

4. 改善ポイントに取り組む優先順位を決定
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戦略策定ー市場/競合分析の実施

市場、競合の調査を行うことで、売上ポテンシャルと自社が狙うべきポジショニングが明確になり、訴求内容や販促方
法を具体的に検討できるようになります。

概要 イメージ

目的

実施
内容

市場において、どのぐらいの売上が見込めるのか、自
社はどのようなポジションを取るべきか、検討する

1. 該当商品の市場を調査し、競合ごとのシェアを
算出する
➢ デスクトップリサーチ、外部ツール

2. 評判が良い、検索結果上位に表示される競合
商品をリストアップし、決まった観点で調査
➢ 商品スペック
➢ レビュー
➢ 訴求内容
➢ 価格
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アクセス人数ーキーワードリサーチ

自社商品として、どのキーワードを狙いにいくべきかを検討するため、自社商品に関連するキーワードでどのキーワードの
市場規模が大きく、どのキーワードが購買につながりやすいのか、調査します。

概要 イメージ

目的

実施
内容

売上アップにつなげるため、自社の商品名に取り込む
べきキーワードを洗い出す

1. ツールを利用し、自社商品に関連するキーワー
ドごとの市場規模を算出
➢ Brand analytics
➢ Seller sprite
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アクセス人数ーSEO対策(不足キーワードの設置)

キーワードの市場調査に加え、amazonのサジェストキーワードから追加キーワードを抽出し、漏れなくキーワードを設
定します。

概要 イメージ

目的

実施
内容

売上アップにつなげるため、自社の商品名に取り込む
べきキーワードを洗い出す

1. 対象商品の購買につながりやすいと考えられる
ビッグワードを選定
➢ ビッグワード：検索ボリュームが大きい1単

語のキーワード
2. 1で選定したビッグワード関連のサジェストキー

ワードを洗い出し
➢ ラッコキーワード

3. 2から自社商品の検索キーワードに適したキー
ワードを抽出し、各商品に適用する
➢ 商品情報の「検索キーワード」に追加する
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アクセス人数ースポンサープロダクト・ブランド・ディスプレイ広告

スポンサープロダクト・ブランド・ディスプレイ広告は設定してから調整を継続的に実施し、効果を上げていくことがポイント
です。

概要 イメージ

目的

実施
内容

検索キーワードに連動する広告で、最も効果が高い
スポンサープロダクト広告の配信設計を行う

1. 目的に合わせて複数のキャンペーンを設定
➢ 新規獲得、既存/顕在層の刈り取り、他

社へのシェア流出阻止、効果の良い配信
先データの収集

2. 広告グループの調整方法
➢ オート配信
➢ オート配信の効果測定からマニュアル配信

設定
➢ マニュアル配信でのさらなる調整

3. 予算配分例
➢ SP：70%、SB：20%、

SD：10%

オート
配信設定

ROASが高く出る
キーワードや
ASINデータを取
得する

マニュアル
配信設定

• オート配信で
取得したデータ
でマニュアル配
信設定をする

• マニュアル配信
設定したキー
ワードやASIN
はオートキャン
ペーンから除外
設定する

マッチタイプの
調整

• マニュアル配信
でのキーワード
設定は当初は
フレーズ一致く
らいで配信

• 関連ワードの
データが取れて
きたら完全一
致にて配信
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Amazon内運用型広告の構造

楽天のRPP広告と異なり、Amazonではキャンペーンを複数作成が可能です。
以下のようにキャンペーンにグループが紐づき、キャンペーンごとに予算設定、グループ内のターゲティングごとにCPC設定が可能です。

キャンペーンA 広告グループA キーワードA

広告グループB

広告グループC

キーワードB

キーワードC

・・・

・・・

キャンペーンa 広告グループa キーワードa

・・・

・・・

予算設定可能
配信商品/ターゲティング

設定可能
CPC設定可能
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オート配信、マニュアル配信の利用判断基準(SP広告)

チューニングタイミングでの状況別にチューニング方法をまとめた表です。オート配信についてはクリックがあまり発生してい
ない KW(もしくはASIN)が一定数あるので、売上件数2件以上のものから選定すると効果が出やすいです。

チューニング時の配信状況 チューニング内容 チューニング基準

何も配信していない オート配信設定
・対象商品をグループ別に設定
・ターゲティングは一旦4種類すべてでOK

マニュアル配信設定

・注力キーワードが決定している場合は、マッチタイプ「フレーズ一致」で設定
・上記の他、明らかにROASが高く出ると想定されるキーワードをフレーズ一致で設定
・設定時は1グループ1商品を意識
・特にキーワード等決定していない場合はオート配信のみで設定

オート配信のみ配信している オートの除外設定 ・配信実績からROASが高いキーワードを抽出、除外設定

マニュアル配信設定
・オート配信で抽出したキーワードをフレーズ一致で設定
・設定時は1グループ1商品を意識

マニュアル配信のみ配信している オート配信設定
・対象商品をグループ別に設定
・ターゲティングは一旦4種類すべてでOK
・マニュアル配信で配信しているキーワードは除外設定

マニュアル配信のチューニング
・ROASの高いキーワードはCPC強化（継続配信）
・ROASの低いキーワードはCPC抑える、配信停止も含めて検討

オート、マニュアルともに配信している オートの除外設定
・配信実績からROASが高いキーワードを抽出、除外設定
・マニュアル配信で配信しているキーワードは除外設定

マニュアル配信のチューニング
・ROASの高いキーワードはCPC強化
・ROASの低いキーワードはCPC抑える、配信停止も含めて検討
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転換率ーおすすめ商品（カート獲得）のための状況調査

おすすめ商品（カート獲得）に入ることで初めて売上があがるので、おすすめ商品に入ることは必須です。

概要 イメージ

目的

実施
内容

どのような設定とすれば、amazonのおすすめ商品
（カート獲得）率を上げることができるか検討材料
を探す

1. 自社商品と同一商品を検索する
2. 同一商品の「おすすめ商品」について以下を確

認
➢ 価格
➢ ポイント
➢ お試しなどのセット

•amazonでは、一つの商品に対して、複数の商
品出品者が存在しています。
•以下の画像のように出品者が表示され、
実はamazonだけではなく、各出品者から商品
を購入しています。
•この販売者は、一定の基準を満たしたセラーが
入れ替わりで表示されています。
ここでセラーに表示されることを「カートを獲得
する」と言います



©2024Proteinum 11

（参考）カートの獲得率向上方法

以下の項目について、基準を満たすことでカート獲得率を向上することができます。

項目 詳細

大口出品登録

FBA

低評価率

Amazon
マーケットプレイス
保証申請率

クレジットカードの
チャージバック率

キャンセル率

出荷遅延率

注文数が一定数ある

価格が最安値である

注
文
不
良
率

• 月額4,900円 (固定) + 販売手数料
• 一括出品ツール、注文管理レポート、多様の決済方法の提供、独自の配送料金の設定、お届け日時指定の設定

商品の保管から注文処理、配送、返品に関するカスタマーサービスまで、Amazonが代行する

特定の期間に低い評価を付けられた注文数を全注文数で割った数

指定された60日間に該当する保証申請（以下を参照）が行われた注文数を全注文数で割った数

特定の期間にクレジットカードに関する問題による払い戻し（チャージバック）が発生した注文数を全注文数で割った数

指定された7日間の注文に対し、出品者都合でキャンセルされた注文の割合を表したもの
※キャンセル率が2.5%を超えていると、アカウントが利用停止になる可能性がある

10日間または30日間の注文のうち、出荷予定日より後に出荷通知が送信された注文の割合

ユーザーからの信頼がある商品をamazonは優先的に表示するため、一定数の商品数が必要となる

amazonは売上が上がる商品をできるだけ表示させるため、最安値で出品すると、カートが獲得しやすくなる
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転換率ーレビュー増加施策検討

amazonではメルマガやLINEの送付が難しいため、レビューを増やす施策は限られています。「Amazon Vine」、「レ
ビューのリクエスト」を徹底していきましょう。

概要 イメージ

目的

実施
内容

Amazonでレビューを効率的に獲得する

1. 「Amazon vine」の活用
➢ 商品出品前に「Amazon vineメンバー」

にサンプルを提供し、レビューを記載しても
らうサービス

2. レビューリクエストの送信
➢ 購入者に対し、レビュー依頼を送信可能

【Amazon Vine】

【レビューをリクエストする】
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転換率ー商品画像改修案作成

商品画像が軽視されがちなamazonですが、転換率向上には商品画像の品質向上が必須です。

概要 イメージ

目的

実施
内容

商品画像の品質を上げることで、商品の信頼を醸
成する

1. 競合他社の構成の分析
2. 構成の方向性決定
3. 他社のコンテンツ内容の分析
4. コンテンツ内容の改修内容の決定
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転換率ーA+改修案作成

後回しにしがちですが、amazon側からはA+を登録することで、売上が平均して5%改善すると言われています。

概要 イメージ

目的

実施
内容

商品ページを充実させることで、転換率を向上させる

1. 競合他社の構成の分析
2. 構成の方向性決定
3. 他社のコンテンツ内容の分析
4. コンテンツ内容の改修内容の決定
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客単価ーまとめ売り商品検討

セット商品をつくることで、客単価が上がるため、売上や利益率アップが実現できます。特に送料が占める割合が下がる
ため、利益率向上には有効な手段です。

概要 イメージ

目的

実施
内容

セット商品をつくることで、客単価が上がり、売上アッ
プと利益率アップにつなげる

1. 競合のまとめ売り状況を調査
2. 自社の売れ筋商品のセット売り可否を確認
3. 併売分析を行い、セット商品をつくる

競合
調査

セット
考案

併売
分析

競合商品がどのようなセット組の商品を販売して
いるのか調査する

自社の売れ筋商品のセットパターンを考案
① 複数商品をセットにする
② 売れ筋商品同士をセットにする

併売分析することで、売れ筋商品とよく売れてい
る商品を特定する
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イベント対応ータイムセール祭

Amazonで売上を急激に引き上げるためには、タイムセールの実施が最も有効です。

概要 イメージ

目的

実施
内容

タイムセールで期間限定値下げを行うことで、売上を
短期間で引き上げ、検索順位上昇を狙う

1. 競合商品の価格を調査
2. 自社でタイムセールに出品すれば売れる可能性

が高い商品を選定
3. タイムセールに申請
4. タイムセール商品に事前にスポンサープロダクト

広告を集中してかける
事前にSP出稿

タイムセールで
売上アップ

検索順位UP

• スポンサープロダク
ト広告をかけるこ
とで可能な限り検
索順位UPを狙う

• 期間限定の割引
と露出量アップで
売上アップ

• タイムセールで獲
得した売上で、検
索順位アップ

• タイムセール終了
後の売上アップも
見込む
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イベント対策

売上を最も上げやすいイベントのタイミングを逃さずに対策していきます。特に広告調整では、機会損失が発生しないよ
う、細かな調整を行っていきます。

概要 イメージ/具体的な業務

目的

実施
内容

TVCMなどamazon側でのプロモーションが行われ、
アクセスが最大化するイベントを売上アップにつなげる

【対象イベント例】
1. プライムデー：7月
2. プライム感謝祭：10月
3. ブラックフライデー：11月
4. その他季節に合わせたセール
【施策実施例】
1. 注力商品の選定
2. 注力商品の価格調整内容の検討

➢ 競合調査
3. セール向けのページ作りこみ
4. 広告調整

➢ 予算の引き上げ

注力商品
の選定

• 競合調査
などに基づ
き、売上
アップにつな
がる可能性
が高い商品
を選定

価格調整

• 競合や過
去の販売
価格と比較
して、消費
者が購買
検討を行い
やすい価格
に調整

ページ
作りこみ

• クーポンや
セール商品
など、今購
入すべき理
由をページ
上からわか
るように訴
求

広告調整

• 予算引き
上げ

• セール期間
中はできれ
ば1時間に
1回程度配
信状況を
確認し、適
宜調整
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Amazonの戦略立案方法まとめ

amazonでの戦略立案は以下の要素

戦略立案

現状を正確に把握し、ど
のような方針で運営して
いけばよいか、判断
• 自社の課題把握・デー
タの分析

• 市場調査
➢競合調査

転換率アップ

“バケツに穴が空いた状
態”を防ぐために、最初に
対応すべき領域
• おすすめ商品に選ばれ
る（カート獲得）

• 商品画像の品質アップ
• A+の制作

客単価アップ

利益率アップ、売上アップ
のために客単価を引き上
げる
• まとめ売り商品の検討

アクセス数アップ

アクセス数をアップさせる
施策をどのように行っていく
か、検討
• キーワード調査・選定
• 広告配信の方針決定

イベント対応

amazon自体がプロモー
ションをかけるイベントに訪
れる顧客を確実に取り込
む
• タイムセール
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