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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、Amazon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Amazonにおける集客や販
促の方法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。

みなさま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。
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Amazonで売上を上げるために、必ず実施しなければなら
ない実践的方法を身につける



3

■売上アップするために必要な９つのポイント

売上アップするための９つのポイント

１．メイン画像の最適化
２．商品名対策
３．検索キーワード対策
４．箇条書き（商品説明文）の充実
５．商品紹介コンテンツの充実
６．サブ画像の最適化
７．プライムマークの取得
８．ショッピングカートボックスの取得
９．広告の活用

上記の項目を漏れなく実行し、売上を上げられる
仕組みを作る
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PC

Amazonの集客経路

モバイル・アプリ

Amazonで商品を探す方の約７０％は、
検索窓から検索しています！
※PC、モバイル・スマホ経由すべて含んだ数値
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検索した時に自社の商品が

検索結果の1ページ目（特に上位）に
表示されている

ことが売上を伸ばすために、非常に重要です。
（訪問数の増加⇒売上拡大）

Amazonの集客経路
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商品掲載数
自然検索：約50商品 広告枠：約4～20商品

Amazonの検索結果（PC）
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商品掲載数
■スマートフォン
自然検索：約20商品
広告枠：約5商品

■アプリ
制限なし

※2023年3月現在

Amazonの検索結果（SP・アプリ）



8商品ページの最適化

商品ページの最適化は、
転換率だけでなく、訪問数にも大きく関わる



9最適化できる場所とは？

①商品名

②商品画像

③商品の箇条書き

ファーストビュー３大対策
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→検索結果画面でお客様が
「自分が求めている商品か」どうかを
判断する最初の情報

＝ 【視覚的に訴えるサムネイル画像】

売上アップするための９つのポイント

１．メイン画像の最適化
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メイン画像とは・・・
検索結果に表示される「商品を表す画像」のため、
商品を【イメージしやすい】画像であることが重要！

メイン画像について
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・メイン画像は白背景が原則
→守らない場合、各販促ツールの掲載対象外になる可能性も

・画像全体に占める商品の大きさは85％以上にする

・グラフィック、ロゴ、商品以外を使った
コーディネート画像等は使用禁止

・商品の細かい説明（バリエーション・特徴等）は
サブ画像で訴求

・画像サイズは1,500pixel以上

メイン画像の注意点
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→商品がより見つけられやすいように
キーワードの対策が必須

売上アップするための９つの項目

検索対策



14SEO対策に有効な対策場所

特に重要な３つの項目

①商品名
②検索キーワード
③商品説明の箇条書き
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・規約に順じ、[ブランド名][商品名称][型番]を入れる
・商品名は50～65文字程度に収める
・単語の間は半角スペースで区切る
・商品を検索する際の一般的なワードを入れる（例：精米など）
・禁止ワード※を使用しない

SEO対策に有効な対策場所

２．商品名対策

※禁止ワードとは
・他社のブランド名や製品コード
・「最高な」などの主観に基づいたワード
・「セール中」「新製品」など一時的な状況のワード
・薬機法に抵触するキーワード



16

・80文字未満を目安にワード選定する
・検索ボリュームが多いワードを選定する
・単語の間は半角スペースで区切る
・類似ワードを記載する（おこわ、炊き込みご飯など）
・禁止ワード※は入れない

SEO対策に有効な対策場所

３．検索キーワード対策

※禁止ワードとは
・他社のブランド名や製品コード
・「最高な」などの主観に基づいたワード
・「セール中」「新製品」など一時的な状況のワード
・薬機法に抵触するキーワード
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・お客様が商品を検索する際、目的が明確なお客様は
より詳細な複数キーワードを入力するケースが多い

例)男性が冬向けの厚手のシャツを探す場合
「メンズ 厚手シャツ」「メンズシャツ 冬 人気」

・「人気のキーワードだから」という理由で、
対象商品にマッチングしないキーワードを設定すると、
アクセスに繋がらないのはもちろん、
もしクリックされても流入後すぐ離脱されてしまう

検索キーワードとのマッチング

商品に合った複合キーワードの登録が重要
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→顔が見えない・話ができない通販
では貴重な【接客対応】の場
であると考える

売上アップするための９つの項目

４．箇条書き（商品説明文）の充実



19箇条書き（商品説明）の場所

・商品の仕様（商品説明の箇条書き）
┗商品詳細ページの上部に表示
┗箇条書きの形式で、短めの文章で簡潔に仕様を記載
（商品のサイズ、素材、セット内容、付属品、特徴など）
┗編集場所：在庫 ＞ 各商品の「詳細の編集」 ＞ 説明
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■箇条書きのポイント

・見やすいように1項目100文字程度にする

・商品と関連のあるワードを文章の中に盛り込む

・項目名はわかりやすく【 】などで囲い、文頭につける

・仕様ではなく、購入者にとってのメリットを記載する

・競合他社との差別化になる記載をする

SEO対策に有効な対策場所
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■箇条書きの注意点
・項目のMAXは5項目
・スマートフォンでは3項目までしか最初のページに表示されない
┗伝えたいことは最初の3項目に入力することが大切
・出品者独自の情報は不可
┗例）送料無料、ラッピング対応可能

・商品と関係のない情報は不可
┗例）珈琲豆だけでなく、紅茶やクッキーも販売しています

商品説明の箇条書き
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→商品紹介コンテンツを利用し、
より詳しく商品の良さを伝えよう

売上アップするための９つの項目

５．商品紹介コンテンツの充実



23商品紹介コンテンツについて

【商品紹介コンテンツ導入の効果】

タイムセール商品は約30％、

スポンサープロダクト広告は約70％、

転換率が高いという結果 （2019年3月 Amazon調べ）

【商品紹介コンテンツの特徴】
・モジュールテンプレートは16種類（HTML不要）
商品カテゴリ、特徴、打ち出したい内容によって適したテンプレートを選択

・PC ・ モバイル ・ アプリに対応

・既存のコンテンツがコピー可能
既存コンテンツを活用することで、バリエーションや入数違いの
商品など、複数の類似コンテンツを作成することが可能

・回遊モジュールを使用することで店舗内回遊をねらうことができる



24商品紹介コンテンツの参考事例

回遊モジュール参考例）
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→「商品の特徴」を最大限に伝える
工夫が重要

売上アップするための９つの項目

６．サブ画像の最適化



26サブ画像の最適化

・メイン画像が白背景かつシンプルな画像を
使うという規定に対し、サブ画像では【商品の特徴】を
最大限伝える工夫が重要！

・シーン画像や文字入れの画像もあると転換率アップ！
※出品者独自の情報は不可 （ポイント付与、送料無料など）



27サブ画像の作成事例

特にギフト用食品では、
梱包内容、到着イメージ、
出来上がりイメージ、
商品の売り、
が重要なポイントになる！
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→プライム会員向けの訴求で
アクセス、転換率アップをねらう

売上アップするための９つの項目

７．プライムマークの取得



294．プライムマークの取得

検索上位の商品はPrime対象商品が多い！



30プライムマーク取得のメリット

・Amazonプライム対象商品となると、
プライム会員がお急ぎ便、お届け日時指定便等の配送特典を
無料で受けられる

・検索結果画面に一目でわかるようロゴマークが出るため、
クリック率が上がり、アクセス数が増えやすい

・Amazonの特性上、送料無料と配送が早い商品は購入されやすい
ため、プライムマーク付きの商品は需要が高い

・絞り込み検索の項目で「プライム商品」だけが絞り込める



31プライムマークの取得について

【プライムマーク取得の方法】

・「FBA」の利用：アマゾンが商品の梱包、配送、カスタマーサービス、
返品を代行して対応するフルフィルメントサービス

・「マケプレプライム」に登録：出品者が自社出荷の形式を取りながらプライム会員
向けの商品を出品できるサービス

【マケプレプライムの注意点】

・プライム配送特典の提供が必須

・追跡可能なお問い合わせ番号を付けて出荷する必要がある

・配送基準が変更されたため、自社出荷でプライムマーク表示は難易度が高い
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→売上を上げるうえでの最重要項目

売上アップするための９つの項目

８．ショッピングカートボックスの取得



33ショッピングカートとは

ショッピングカートボックスの獲得とは？

商品ページに訪れた際に、最初

に表示されている出品者。

獲得要件の主な要素は以下

①販売価格

②プライムかどうか

③注文から配送までの期間

ショッピングカートボックスについて理解する

ショッピングカート獲得

相乗り出品者あり
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①出品形態を「大口」出品にする

②競争力のある価格を設定する

③配送内容の充実

④注文数を一定数獲得する

⑤高いカスタマーサービスを提供する

⑥常に在庫を維持する

ショッピングカートボックス取得のために
やるべき６つのポイント

ショッピングカートボックスの取得
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→広告を活用し短期的に実績を作る

売上アップするための９つの項目

９．広告の活用
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Amazon内検索での商品露出UP！

クリック数UP！

アクセス人数UP！

注文数UP！

商品の実績を作るためにはまず露出度を上げる
ことが重要！

広告を活用する目的



37実績を作るためのサイクル

※Amazonのサービス資料より一部抜粋

Amazon内で広告を掲載



38スポンサープロダクト広告の活用

広告をうまく活用することで、売上を増加！
自然検索の順位も上がっていく



39スポンサープロダクト広告の活用
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楽天：最低25円～
Yahoo：最低10円～
アマゾン：最低２円～

Amazonの広告は
安く出稿できる！

１クリックにかかる費用（クリック単価）
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広告設定した商品が以下の条件に合致しているとき、広告が露出されます。

(1)ショッピングカートボックスを獲得しているとき
(2)商品と設定キーワードに関連性があるとき

■スポンサープロダクト対象外カテゴリー
×本・コミック・雑誌
× Kindle
× Digital Media

■スポンサープロダクト広告掲載不可商品
×アダルト商品
×中古品(メディア)
×再生品
×電子タバコ関連商品
×出品者利用規約で制限・禁止されている商品

■スポンサープロダクトが利用できる商品（カテゴリー）

スポンサープロダクトの掲載条件
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広告を出すべき商品と売れるキーワードを
多く選定する必要がある
■広告を出すべき商品

• 訪問数が少なく転換率が高い商品
• カートボックスが取れている商品
• 一時的なセールなど、売上拡大が見込める商品

■売れるキーワード

• オートターゲティングで幅広いキーワードに露出し売れるキーワードを探す
• 売上に繋がったキーワードの確認と登録
• 売上に繋がったキーワードと関連のあるキーワードの確認と登録
• 売上に繋がったキーワードの類似ワードやゆらぎのキーワードの確認と登録

※オートターゲティング
広告を表示するキーワードや場所を商品ページとの関連性等からシステムが自動で設定してくれる

※ロングテール
売上規模は大きくなくても、少しずつでも売れる商品を数多く揃えて店舗全体の売上げアップを狙う

運用の成功ポイント①
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見つけたキーワードの中から、効果の良いキーワードを
発見し、そのキーワードに集中する

• 転換率が高いと判断したキーワードの完全一致登録
→確実に広告露出をさせ続けるため

• 訪問数が多いキーワード
→転換率の高い商品にあてる

• 訪問数は少ないが購入に至っているキーワード
→広告として出稿することで件数アップが見込める

運用の成功ポイント②
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季節、月、週、時間、競合で広告を出すべきか、
常に変動するため、日々売れ行きや広告費を見て、
管理画面で変更する

• 日々の入札単価の調整
• データを分析し、効果の高い商品を残し、効果の低い商品を除外していく
• 効果の低い商品でも使用価値があるものは残しておく
• カートボックスを取られてしまう可能性があるため取得率はデイリーでチェッ
クをしておく

• 他モールでのイベントが開催される時期は価格比較で見られる可能性があ
るため、対策を行っておく

• 予算設定が日単位なので夜に広告が止まってしまっていないか確認をする

運用の成功ポイント③



45成功事例

生鮮魚介類・水産加工品販売の企業様

・2018年5月から運用開始。

・5月の広告の費用対効果（Roas）は、140%

・6月は広告費２倍にしたにも関わらず、

費用対効果（Roas）は、324%

・2018年6月の売り上げは、前月対比で212%

⇒わずか1ヶ月あまりの運用で売り上げが倍に！
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必ず下記の９項目を実施し、売り上げアップを
目指しましょう！

１．メイン画像の最適化
２．商品名対策
３．検索キーワード対策
４．箇条書き（商品説明文）の充実
５．商品紹介コンテンツの充実
６．サブ画像の最適化
７．プライムマークの取得
８．ショッピングカートボックスの取得
９．広告の活用

まとめ


