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1本マニュアルに関して

本マニュアルの目的

本書は福島県オンラインストア販売促進事業を活用し、ネット通販へのご出店を
検討される事業者様、ご出店を決めた事業者様向けにネット通販業界や消費者
が何を求めているかといった顧客心理や、ネット通販を運営するにあたって知って
おくべき基本情報をまとめたものです。

記載内容は2022年度時点の情報となり、モール運営会社による規約や仕様の
変更により対策方法などは変更となる場合がございますことを予めご了承くださ
い。

皆様のオンラインストアを活用したさらなる事業拡大の一助となります事を願って
おります。



2

オンラインストア活用の重要性 ～日本のネット市場～



3EC市場の成長に伴う変化

2010年代

スマートフォンの影響で一

気にEC消費が増加。

2020年代

実店舗はネットで調べた商

品の実物を触って体感する

場へ移行し、

「デジタルの棚の価値」

が高まっています。



4デジタルの棚（デジタルシェルフ）とは

Aスーパー Bドラッグ C専門店

PB
プレミアムな

PB
新興

ブランド

今までは、実店舗の棚をどれだけ獲れるかでした



5デジタルの棚（デジタルシェルフ）とは

楽天 Yahoo!
ショッピング

★

★

★ ★

★

★

Amazon

★ ★

★

これからは、デジタルの棚＝検索結果ページの
獲得が重要です！

「●●●」キーワード １０棚獲得／50棚 ⇒ シェア２０％



6デジタルの棚（デジタルシェルフ）とは

ECのデジタルシェルフの価値は一気に高まっています



7はじめに

ECモールで売上を伸ばすためには、

「デジタル上の棚」の獲得だけでなく、

デジタル上での接客と

レビューの蓄積が重要となります。



8ECで売上を伸ばすためには

レビューの獲得が大切。

レビュー充実＝多くの人が買っている（安心）

ただレビューの蓄積には時間がかかります。

少しでも早くレビューを増やすためにも、

ページ内での接客を強化しましょう。



9どちらを購入したいと思いますか？

青森県産りんご10キロ

▼他の画像 ▼他の画像

SAMPLE



10売れている店舗の事例を活用しましょう！

選べるサービス・量

家庭需要向けの小袋の販売

業務用サイズの販売

こだわり

商品比較ができる
自分に合った商品が見つ

けられる



11売れている店舗の事例を活用しましょう！

梱包

生産者の顔

ギフト需要の獲得 安心感



12売れている店舗の事例を活用しましょう！

食べ方（レシピやアレンジ）の提案

添加物不使用選べるプレミアムとりかわサクサク揚げお試しサイズ 25g×3個 (しお味・しょうゆ味・ゆずこしょ味) 
https://item.rakuten.co.jp/onsenken-oita/m4589975230/

オートミール 800g 【化学肥料・化学農薬不使用】オーツ麦
https://item.rakuten.co.jp/fuchigami/oat/

食べるシーン・活用イメージが湧く



13商材別売上アップのコツ

・新規獲得のため、ワンコイン商
品を作成して、新規を取り込み
やすくする

・毎月29日は「肉の日」等、
イベントを仕掛けて、リピート獲
得をする

・まとめ買い需要のため、小分
けサービスを行う

・写真はシズル感を大切に！

肉・加工品 魚・加工品 お酒

・お盆やお正月などイベント需要
があるため、イベントに合わせて
まとめ買いができる商品を用意
する

・イベント以外は、「獲れたてを
産地直送」「鮮度抜群！」など、
鮮度感のあるおまかせ品の需要
が高い

・年配の方向けに、少量のセット
も用意しておく

・型番商品のお酒は価格競争
力があると、入口商品として新
規獲得に有効

・そのお酒がどういった料理に
合うかなど提案など、価格以外
の訴求を行う

・ワインはショップのファンになり
やすいので、わかりやすい説明
やおススメ商品を作ると買われ
やすい



14売上アップのために

商品情報・画像を多く用意する

【例】

商品情報 ： 商品のこだわり、生産過程や生産者の声、アレンジレシピ等

商品画像 ： お皿に盛った画像、調理例、梱包状態、生産者のお顔等

ページでの接客を充実させ、売上アップを目指しましょう！



15

ネット通販の運営業務を知る



16令和4年度ご出店・ご出品形態について

ネット通販で販売する

自分で出店は難しい・・・
自分で出店してみた

い！

ふくしまECおまかせ便
卸売 ふくしまECおまかせ便

日本酒類販売

① ② ③ ⑤

こだわり横丁

ふくしまや
（菅野房吉商店）

Amazon

（リテール）

楽天市場

Yahoo!ショッピング

自分で出店

東京 福島

楽天市場

Yahoo!ショッピング

Amazon（セラー）
※Amazon（セラー）は、一部販売システム経由で

販売は可能ですが本事業ではクーポン付与対象外となります。

おつまみ問屋
（東北ヒロヤ)

福島

釜庄
（釜庄)

福島

④ ⑥



17

運営スタイルの違いについて

①

自分で出店

②

販売システム 卸売

③ ④ ⑤ ⑥

販売システム活用

ECモール 楽天市場 Yahoo!ショッピング
Amazon

（リテール）

楽天市場

Yahoo!ショッピング

Amazon （セラー）
※Amazonはクーポン付与対象外

取り扱い商品の決定 自由（規約あり） 交渉 交渉

商品登録 〇 〇 × ×

ページ制作
〇

※初期サポートあり
〇

※初期サポートあり
× ×

注文受付 〇 〇 × ×

お客様への発送業務 〇 〇 × 各社様と商談時に協議

売上 注文確定時 注文確定時
商品を
卸した際

注文確定時

顧客情報 〇 〇 × ×

令和4年度ご出店・ご出品形態について



18販売事業者：日本酒類販売（東京酒粋）

対象店舗
・Amazon（リテール）
・Amazon（セラー）
・楽天市場
・Yahoo!ショッピング



19販売事業者：菅野房吉商店（こだわり横丁ふくしまや）

対象店舗
・Amazon（セラーのみ）
・楽天市場
・Yahoo!ショッピング



20販売事業者：東北ヒロヤ（おつまみ問屋）

対象店舗
・Amazon（セラーのみ）
・楽天市場
・Yahoo!ショッピング



21販売事業者：釜庄（釜庄）

対象店舗
・Amazon（セラーのみ）
・楽天市場
・Yahoo!ショッピング



22各販売形態による手数料の違い

・ポイント原資とは・・・楽天市場なら楽天ポイント、Yahoo!ショッピングならPayPayポイント

商品購入時に購入者へ付与されるポイント費用となります。

・（Yahoo!のみ）キャンペーン原資とは・・・Yahoo!企画のイベント用原資

・アフィリエイトとは・・・各社のパートナーサイト（ブログやサイト）に掲載された商品の

リンク経由で購入された場合、サイト運営者やブロガーに対して

成果報酬を支払う仕組みです。（右図参照）

※楽天の月額費用は出店プランによって異なります。

ECモール 初回出店料 月額費用
システム
利用料

決済手数料 その他（必須）

楽天市場
※がんばれ！プラン想定

60,000円
19,500円/月
年間一括払い
（234,000円）

月間売上高
3.5～7.0%

月間決済高
2.5%～3.5%

・楽天ポイント原資：1％～
・その他システム利用料：0.1％
・アフィリエイト費用：売上の2.0％～ 等

Yahoo!ショッピング ✕ ✕ ✕
クレジットカードの場合

3.0％～

・PayPayポイント原資1％～
・キャンペーン原資：1.5％
・アフィリエイト手数料：1％～
・アフィリエイト手数料：報酬原資の30％

等

アフィリエイトイメージ



23月額シミュレーション（売上100万円想定）

売上 100万円

各種手数料 129,100円

売上 100万円

月額手数料 0円

※年間一括払いのため月の支払いは無し

システム利用料 67,500円

決裁手数料 35,000円

楽天ポイント原資 10,000円

※最低1％必須、売上が全て楽天会員の場合を想定

その他システム利用料 1,000円

アフィリエイト 15,600円

※アフィリエイト経由売上により変動

手数料控除後売上 871,400円

～楽天市場の場合～ ～Yahoo!ショッピングの場合～

各種手数料 55,637円

月額手数料 0円

システム利用料 0円

決裁手数料 29,455円

PayPayポイント原資 10,000円

※最低1％必須

キャンペーン原資 15,000円

アフィリエイト 1,182円

※アフィリエイト経由売上により変動

手数料控除後売上 944,363円
※販売条件により
費用は変動します



24

出店先選定の事例をご紹介します



25自分に合う運営スタイルを選ぶ

選定するためのポイントは3つです。

①ネット通販への出店経験の有無

②ネット通販に割ける人的リソース

③お取り扱い商材による販売モールごとの適正



26出店先ガイド①

①ネット通販販売経験 ： 有り（自社サイト、Yahoo!ショッピング）

②人的リソース ： ネット通販経験者スタッフがいる

③お取り扱い商材 ： 肉、肉加工品

・現在も自社サイト、Yahoo!ショッピングを運営中

・ネット通販経験スタッフがおり、人的リソースの確保はできている

・商品画像の撮影もできる

・さらに販路を拡大していきたい

おすすめの店舗は・・・ 自分で出店（楽天市場）



27出店先ガイド①

自分で出店（楽天市場）
がおすすめの理由としては、

・他店と比較しやすいモール
写真やサービスによって売上を伸ばせる可能性あり
・ギフト需要もある
・ポイントやイベントが多い

実施業務
取扱い商品
の決定

商品登録 ページ制作 注文受付 発送業務 売上 顧客情報

自由
（規約あり）

◯

◯
※初期のみサ
ポートあり（有

料）

◯ ◯ 注文確定時 ◯

＜主な実施業務＞



28出店先ガイド②

①ネット通販販売経験 ： 無

②人的リソース ： 少しずつ時間を確保していきたい

③お取り扱い商材 ： 桃

・普段は実店舗での販売のみ、ネットでの販売経験は無い

・普段からネット通販は利用しており、HTMLの勉強も始めている

・リピートも多い商品なので、ネット通販を活用して売上を伸ばしたい

おすすめの店舗は・・・ 自分で出店
（Yahoo!ショッピング）



29出店先ガイド②

自分で出店（Yahoo!ショッピング）

がおすすめの理由としては、

・月額固定費がかからない！

継続しやすいので、業務量を調整しながら運営可能

実施業務
取扱い商品
の決定

商品登録 ページ制作 注文受付 発送業務 売上 顧客情報

自由
（規約あり）

◯

◯
※初期のみサ
ポートあり（有

料）

◯ ◯ 注文確定時 ◯

＜主な実施業務＞



30出店先ガイド③

①ネット通販販売経験 ： なし

②人的リソース ： なし

③お取り扱い商材 ： 日本酒

・パソコンもインターネット利用経験も無し

・他の業務があるため、ネット通販の運営に時間を割くことができない

おすすめの店舗は・・・ 日本酒類販売様
販売システム 卸売
・Amazon（リテール＝ベンダー）



31出店先ガイド③

販売システム活用（Amazon卸売）
がおすすめの理由としては、

・業務負担がない！

卸であれば、商品登録などの業務は不要。
卸会社が1社増えた感覚で、気軽にネット販売をスタートできる。
※Amazon倉庫は常温商品のみ保管可能（冷凍・冷蔵等、温度管理が必要な商品は不可（2022年4月時点））

実施業務
取扱い商品
の決定

商品登録 ページ制作 注文受付 発送業務 売上 顧客情報

交渉 × × × ×
商品を卸し
た際

×

＜主な実施業務＞



32出店先ガイド④

①ネット通販販売経験 ：なし

②人的リソース ：なし

③お取り扱い商材 ：りんご、りんご加工品

・パソコンもインターネット利用経験も無し

・通常の業務もあるため、ネット通販の運営にあまり時間を割けない

・商品には自信があるので、ネット通販で販路を広げていきたい

おすすめの店舗は・・・ 販売システム活用
Amazon（セラー）/楽天市場／Yahoo!ショッピング



33出店先ガイド④

販売システム活用（楽天市場／Yahoo!ショッピング）
がおすすめの理由としては、

・業務負担が少ない
・ネット通販の専門知識は不要！

実施業務
取扱い商品
の決定

商品登録 ページ制作 注文受付 発送業務 売上 顧客情報

交渉 ✕ ✕ ✕ ◯ 注文確定時 ✕

＜主な実施業務＞



34

ネット通販業務について



35ネット通販における売上高の公式

ネット通販を運営する上で、この法則は必ず覚えましょう。

ネット通販の売上高＝

アクセス数 × ×転換率
（コンバージョン率）

客単価

（例）
サイトに3,000人が来て、そのうち60人が購入し、一人当たりの購入額が1,500円だった場
合

3,000人 × 2.0％ （60人） × 1,500円 ＝ 90,000円（売上）

「サイトを何人が訪れて、そのうち何人が購入して、一人あたりの購入額はいくらだったのか」
を表しています。



36売上の分析と改善策の実施

ネット通販で売上を伸ばすためには、公式を基に改善する施策を打ちましょう！

ネット通販の売上高＝

アクセス数 × ×転換率
（コンバージョン率）

客単価

・検索対策
・広告
・リピーター施策

サイトへの訪問者
を増やす

・ランキング
・セール

・ページの訴求
・口コミ／レビュー
・価格

訪問した人の購入する
割合を増やす

・早く届く
・他店との差別
化

・ギフト対応
・ついで買い

1人あたりの
購入金額を増やす

・魅力的な商品
・他店との差別化



37ネット通販業務の全体図（例）

ネット通販の運営には様々な業務が必要となります。

ユーザー
その他
・問い合わせ
・返品希望

その他に、

・データ分析（売上、アクセス、

客単価等）

・支払いの入金確認

・在庫管理

・予算管理

・商品画像の撮影 など

ネットショップ



38ネット通販業務の全体図（例）

まずはお客様が商品を購入するまでの流れを理解しましょう

ユーザー
その他
・問い合わせ
・返品希望



39インターネット利用動向

スマートフォンの利用者が年々増加しております。

それに伴いネット通販においてもスマートフォン経由での売り上げが年々増加。

そのためスマートフォン第一優先にページコンテンツやサービス作りを行うことが重要です。

主な情報通信機器の保有状況（世帯）

参考文献：経済産業省商務情報政策局情報経済課 令和３年度 電子商取引に関する市場調査 報告書
https://www.meti.go.jp/press/2022/08/20220812005/20220812005-h.pdf （2023年3月17日閲覧）



40購入までの流れ①

お客様の商品の探し方は様々ですが、

多くは「商品に関連するキーワードを検索」して商品を探します！



41購入までの流れ②

検索結果一覧に移動したら、その中から欲しい商品を探し、クリックします。そのため、
入口の多くは「商品ページ」となります。
ただ商品がイメージと違うなど、購入に至るまでにお客様は徐々に離脱していきます。



42購入までの流れ③

商品ページに訪れたお客様を逃さないためにも、商品ページに色違いの商品を紹介したり、

関連商品のバナーを置くなど、店舗内で回遊させる仕組みを作ることが重要です。

TOPページ

サイト内検索・特集ページ・関連商品ページ

商品ページ

回遊

離脱

カート 購入完了

購入直前で離脱される「カゴ落ち」にも注意！

モール内検索・モール内広告・お気に入り登録・メルマガ

回遊

離脱



43ネット通販業務の全体図（例）

次にネット通販の店舗運営について理解しましょう。

その他に、

・データ分析（売上、アクセス、

客単価等）

・支払いの入金確認

・在庫管理

・予算管理

・商品画像の撮影 など

ネットショップ



44【店舗運営】サイトが成長するまでのサイクル

①主力商品のカテゴリー決定
まずは、自社で注力する商品カテゴリーを決めましょう。決定したカテゴリーで競合に勝てないと感じたら、商品の
特性を加味して、自社に優位性のある商品を考えましょう。
（例）座椅子 → 肘掛け付き座椅子

②ページの作り込み
スペックや素材は当たり前ですが、商品の利用シーン（※1）やメリットが伝わるコンテンツを作ることが重要です。
※1 食品であれば、商品が口に入る直前の写真や食卓に並んだ風景などの写真が効果的です。

③集客
ページを作って売る準備が整ったら、広告やキャンペーンに取り組みましょう。まずは御社が他社には負けない商品
に絞って販促投資を行い、集客に強い商品を軸に、サイトへのアクセス数を増やしましょう。

④リピーターの確保
新規顧客の獲得だけではいずれ売上は頭打ちになってしまうので、ご購入いただいた方にクーポン付きのメルマガな
どを配信して、リピーターに育てましょう。

⑤売れ筋商品を増やす
リピーターが増えてきたら、「売れ筋商品をさらに10個増やす」ことを目標にし、ヒット商品のカテゴリーから外れない
ように関連商品を増やすことが重要です。
（例）ヒット商品「肘掛け付き座椅子」であれば、「2人掛け座椅子」「高齢者用座椅子」など

⑥カテゴリーの追加
ヒット商品が10個できたら、次は「商品カテゴリーを増やす」ことに取り組みましょう。
そして注力するカテゴリーを決めたら、再度①～⑤の施策を繰り返してください。このサイクルを繰り返し、ヒットする
カテゴリー、商品を増やすことが売上を伸ばす近道となります。



45【店舗運営】モール内集客施策 ～検索対策～

商品を見つけてもらう為には、検索結果ページに商品を表示させることが重要！

検索結果に表示するには、検索されるキーワードを商品ページに入れる必要がある



46【店舗運営】モール内集客施策 ～検索対策～

① キャッチコピー

② 商品名

➂ 商品説明文

検索で１番重要なのは② 商品名
順位を上げたいキーワードは②商品名に入れる！



47ネット通販業務の全体図（例）

次にフルフィルメントについて理解しましょう。



48【フルフィルメント】発送業務について

商品レビューを見ると、梱包の重要性がわかります。

梱包が良ければ、次回は贈答用に購入するなどリピートの可能性も高まります。



49【フルフィルメント】良い梱包事例（精肉の場合）

①箱詰め ②ドライアイス封入 ③緩衝材

④納品書の封入 ⑤発泡スチロールの封かん ⑥送り状の貼付け



50【フルフィルメント】他にも商材に合わせた梱包が重要です！

◎ボトル用の仕切り板を付ける

◎フルーツキャップを使用する

◎緩衝材を使用する
＜良い梱包事例＞



51大切な商品が配送時にだめになってしまうこともあります・・・

＜悪い梱包事例＞

✕緩衝材を使用しない

✕フルーツキャップを使用しない

✕割れ物を紙袋で梱包している



52令和4年度ご出店・ご出品形態について

ネット通販で販売する

自分で出店は難しい・・・自分で出店してみたい！

販売システム
卸売 販売システム活用

日本酒類販売

① ② ③ ⑤

こだわり横丁

ふくしまや
（菅野房吉商店）

Amazon

（リテール）

楽天市場

Yahoo!ショッピング

自分で出店

東京 福島

楽天市場

Yahoo!ショッピング

おつまみ問屋
（東北ヒロヤ)

福島

釜庄
（釜庄)

福島

④ ⑥



53各モールの特徴

楽天市場 Yahoo!ショッピング

売上／集客力 ◎ 〇

運営手数料 固定費あり（高め） 基本無料

運営業務 多め 普通

難易度 高め 普通

特徴

・イベントが多く集客力高い
（スーパーSALE、お買い物マラソン等）
・ページで接客するため、作りこめる自由度が高
い

・ページで接客するため、作りこめる自由度が高
い
・出店数が多い

取り扱い商品 自由（規約あり）

商品登録 ◯

ページ制作
◯

※初期サポートあり

注文受付 ◯

発送業務 ◯

売上 注文確定時

顧客情報 ◯



54さらに売上を伸ばすために

ネット通販で売上を伸ばすためには、

「多店舗展開」が必要不可欠です！

ポイントなどの影響で、各モールごとにファンがいるため、ユーザーが被る
ことはありません。
多店舗展開によってさらなる売上拡大の可能性を広げましょう。


