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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、楽天市場へのご出店を
検討される事業者様、ご出店を決めた事業者様向けに楽天市場における集客や
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。



2売上アップ６つの基本ルール

１．楽天の現状を知る

２．お客様に商品をみつけてもらう
・キーワードの追加
・タグIDとディレクトリID
・サムネイル画像の作成

３．商品ページで商品の魅力を伝える
・ページに入れるべきコンテンツ
・商品画像を登録する

４．自店の商品をより多く見てもらう工夫をする
・すぐ、簡単に目的の商品に辿りつける
・類似商品を探しやすくする為に

５．ギフト対応

６．楽天イベント時の対応(スーパーセール・マラソン)



3

１．楽天の現状を知る



4楽天ユーザーの特徴

約8割
※楽天新春カンファレンス2022【三木谷 浩史講演】より

楽天市場
モバイル比率

スマートフォンに合わせた店舗作りが不可欠に



5スマートフォンユーザーの特徴

スマホユーザーの特徴

・閲覧時間が短い
・訪問回数が多い

・衝動買いが比較的多い
・単価の低い商品を購入する

・口コミをみる
・Youtube、まとめサイトを経由して購入する
・通勤時間などの短い時間でショッピングする
・メニューが使いにくいと離脱

重要なのは、
サイトの操作性と

ストーリーのあるページ



6スマートフォン対応のポイント

すぐ・簡単に
目的にたどり着く

検索性

短時間で
PV向上させる
回遊性

ビジュアルで
攻める

写真や動画訴求

サイトの操作性とストーリーのあるページを
提供するために以下を意識した店舗を作る

(１) (２) (３)



7楽天のイベントスケジュール

年間イベント（例年参考）

毎月定常的にセールを実施しているが、中でも
楽天スーパーSALE(3月・6月・9月・12月）は楽天外の
お客様も多く呼び込まれるイベントなので対応は必須



8楽天のセール以外の各種イベント

毎月5、10、15、20、25、30日で開催。
楽天カード利用でポイント5倍
楽天プレミアムカード・楽天ゴールドカード利用で+ポイント2倍
楽天で最近特に認知されている企画でこの企画日は
売上と転換率が上がる傾向にある

毎月5と0のつく日

優先的に活用！

毎月1日開催。
全ショップでポイント3倍、2ショップ購入でポイント5倍など
毎月キャンペーンの内容が変わる。
またエントリーが必要なので、店舗でもエントリーできる
導線と訴求をしっかりと行う

ワンダフルデー ポイントがたくさん付く日！

楽天イーグルス、ヴィッセル神戸、FCバルセロナ
が勝った翌日が対象
全ショップポイント2倍、W勝利で全ショップポイント3倍
トリプル勝利で全ショップポイント4倍
こちらもエントリーが必要なので、
店舗でもエントリーできる導線と訴求をしっかりと行う

勝ったら倍キャンペーン
楽天原資イベント
と合わせて

自店舗イベントを実施し
「毎月売上の立つ日」

を作る。



9

２．お客様に商品をみつけてもらう



10楽天市場の集客経路

主な集客経路

■新規客
・商品をキーワード検索して探す
・楽天のカテゴリから探す
・特集ページから探す
・人気の商品をランキングで探す

■リピート客
・メルマガ
・商品のお気に入り登録
・店舗名を検索して探す



11楽天市場の集客経路

①

新規のお客様が商品を探す場合

①検索窓で商品を検索して探す
②ジャンルを選んで商品を探す

の2つの方法が多い

②



12検索窓で商品を探しているお客様にみつけてもらう

商品を見つけてもらう為には
検索結果ページに商品が
表示される必要がある

検索にヒットさせるためには検索されるキーワードを
商品ページ（商品名）に入れる必要がある。



13キーワードの入れ方

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
「商品名」に入れる。



14キーワードの探し方

キーワードを打ち込むと
関連したキーワードの候補が表示される
これは楽天内で今現在多くの人が
検索しているキーワードなので挿入必須

キーワードを入力後、スペースを空けて次の
文字を入れると、さらにサジェストを見ること
ができます

①楽天サジェストキーワード



15キーワードの探し方

②流入キーワード

１～２週間で効果検証し、
キーワードを入れ替えていくことで効果を上げる。

<日次・月次で確認可能>
上位に来るキーワードはニーズの
あるワードなのでしっかり商品名
にいれる。

新規に入れたワードが数日後流
入してきているか確認。
思ったより少なければキーワード
変更。

修正前：
<毎日更新



16キーワードの探し方

③購入に繋がっているキーワード

購入に繋がるキーワードは
売上を上げていくための必須キーワード！！

※2022年3月末をもって閲覧不可に。代替ツールリリース予定

<毎日更新>
実際に購入に繋がるキーワード
お客様のニーズに合った
キーワードなので確認必須！

削除
提供終了のため



17キーワードの探し方

③楽天キーワードランキング

よく検索されるキーワードと
キーワードの検索ボリュームが増える
タイミングがわかる。

URL：http://search.rakuten.co.jp/search/keyword/

想像より早くから検索されており、
シーズンの３～４か月前から検索されるキーワードもある。

削除
提供終了のため



18ジャンルで探しているお客様に商品を見つけてもらう

■ディレクトリID
→楽天のカテゴリのこと
カテゴリで絞り込んで探す人は
全体の１５%程いるといわれている

■タグID
→各カテゴリの下層カテゴリのこと
設定すると詳細な絞り込みされた際に
検索結果に表示させることができる

ディレクトリID タグID

ディレクトリIDとタグIDを設定していないと
楽天のカテゴリに商品が表示されないのでこちらの対応も必須。



19検索窓で商品を探しているお客様に商品を選んでもらう

自社の強み/弱みを理解し
他社に勝てる要素をサムネイルに盛り込む必要がある。

・どんな画像を使っているか
(デザイン・色合い・情報量)
・キャッチコピー
・訴求ポイント
(送料無料、ランキング受賞、価格等) など

アクセス数を増加させるためには、クリック率を向上させなければならない。
※検索エンジン最適化は露出が増えているだけである為



20商品画像ガイドライン

2019年3月より違反点数対象となったため、ガイドラインのルール
を順守して下さい！修正しないとランキングから削除されます。

2019年3月～

修正依頼通
知
送付開始

2019年1月～2018年7月

商品画像登
録
ガイドライン
改訂・必須化

(※2019年3月時点での違反が加点対象)

違反した場合の措置について
https://navi-manual.faq.rakuten.net/rule/000012227?l-id=ManualLeftNavi

商品登録画像ガイドライン
https://navi-manual.faq.rakuten.net/rule/000010087

https://navi-manual.faq.rakuten.net/rule/000012227?l-id=ManualLeftNavi
https://navi-manual.faq.rakuten.net/rule/000010087


21商品画像ガイドラインの詳細

［1］テキスト要素占有率 ： サムネイルに配置するテキスト要素占有率が20％以下ならOK
［2］枠線 ： 枠線なしならOK（画像の４辺を囲う線のほか、L字・帯状などの要素はNG）
［3］背景 ： 写真背景か単色白背景のみならOK

ただし、上記の写真でもわかるように判断基準がまだまだ
曖昧な状況なので、今後の追加される情報は絶対確認を。

複数のオブジェ
クトが連なって配
置されている

背景を切り抜か
ず合成し、画像
の境界性が明確

画像の辺に沿っ
て帯がある

写真と単色ベタ
塗り背景の合成



22

３．商品ページで商品の魅力を伝える



23ストーリーのあるページを提供する

■商品ページの3大要素
①キャッチ
ベネフィットを伝え、
興味をもってもらうことで
ボディ要素に読み進めさせる役割

②ボディ
相手の悩みや課題を解決し、
この商品が欲しい！と
思ってもらうための接客の役割

③クロージング
「いま、ここで買う理由」を
購入の後押しをする役割

商
品
ペ
ー
ジ
の
流
れ

キャッチ

ボディ

クロージング



24①商品ページ構成【キャッチ】

売れている感
「売れているもの」が「売れる」為、ランキングやこれまでの販

売実績などを冒頭で訴求する

ベネフィット
部屋干しが悪いという常識の否定
であったり部屋干しをすることでの

生活の快適さをアピール

信頼・安心情報
お客様の高評価のレビューを選んで記載。

見てほしいところを抜き出したり、マーカーを入れることで
その部分に目が行くようにしている。

基本お客様は全部読まないので、こういった工夫が重要



25②商品ページ構成【ボディ】

実証
なぜこの商品が良いのか、

どういう機能がついているのかなどを説明



26③商品ページ構成【クロージング】

「安心」要素
「買った後に失敗しないか」という
最後の不安要素を払拭する

クロージング
「いま、ここで買う理由」を購入の後押しをする



27スマホユーザーへの商品ページ対応

スクロールする

ユーザの割合：約50％

商品画像（スクロールとフリックの関係）

縦（スクロール）と横（フリック)どちらも50%ずつ見られている。

→どちらにも情報を載せることが大切

フリックする

ユーザの割合：約50％



28フリックするユーザの心理

フリックに関しては、若いユーザー、女性のほうがフリックしやすい傾向
また、フリックすればするほど購買意欲が向上

→特に食品系は女性ユーザーが多いのでフリック画像は
出来るだけ多く登録することがオススメです。



29スマホユーザーへの商品ページ対応

フリックスクロール

スクロールの画像をそのままフリックに
追加するのではなく、フリックで見やすいように
正方形にカットし作り直しをすることが大事



30スマホユーザーへの商品ページ対応

・スマホ商品説明文は、PCと同じ情報量を入れる

・テキストだけの情報にならないよう、画像で追加する
※入り切らない場合は、複数枚を繋げて追加

・文字サイズはスマホで読めるサイズにする



31

４．自店の商品をより多く見てもらう工夫をする



32類似商品を探しやすくする為に

① 類似商品・代替商品の提案

【スマホ最適化】
・内容量違い商品
・ブランド、品種違い

・セットで買ってもらう商品
などの関連ページに誘導する。

類似商品の商品ページ
誘導

該当商品のカテゴリペー
ジ誘導



33すぐ・簡単に目的にたどり着く検索性

② スマホ共通説明文を活用する

【スマホ最適化】
スマホ共通説明文を活用することで

商品ページの下部で店舗のオススメ商品や
取り扱いカテゴリを見せることが出来る

【大バナー】
セール情報、季節イベントなどの特
集や、クーポンへのリンクを設定す
る店舗が多い



34すぐ・簡単に目的にたどり着く検索性

② スマホ共通説明文を活用する

【小バナー】
アイテムカテゴリを設定する店
舗が多い

【HTML】自由記述欄
PCの左・右カラムのイメージ。
期間限定イベントなどの特集、
カテゴリへの誘導バナーやメル
マガ、LINEなどSNS誘導などリ
ピーター促進に活用する店舗
が多い

【目玉カテゴリ】
カテゴリを選択し、画像を設定
するだけで設定可。小バナーよ
り見やすいので、人気のカテゴ
リや特集系を設定する店舗が
多い

【目玉商品】
目玉商品のURLを入力する
だけで設定可



35すぐ・簡単に目的にたどり着く検索性

③ カテゴリページの回遊性を高める

【スマホ最適化】
カテゴリに所属する、おすすめ・売れ筋
商品を提案することで、目的の商品が
無いユーザに対し商品の提案をする。



36

５．ギフト対応



37売れる時期は？
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38お歳暮商戦

お歳暮商戦の特徴

・比較的単価が高いものも売れる。

➡５,０００円～１５,０００円

・１人が複数の贈り先に送るのでまとめ買いが増える。

・ラッピング、熨斗、配送の気配り（納期）、店舗対応力

などが選ばれるポイント。



39お歳暮は届いたときのイメージを伝えよう

届いたときの感動

＝包装です‼

お歳暮をネットで

買う人は何を気にするか…



40ギフトを伝えるページ制作

注文の仕方

届いた時の状態
梱包イメージ

贈るシーンをイメージさせる



41ギフトを伝えるページ制作



42年に何回もあるギフト商戦

ギフト商戦は対応している熨斗も明確にしましょう



43ギフト商戦は商品を選びやすく陳列

価格で絞り込ませる



44早期需要を取ると繁忙期は有利

早期需要は
割引を活用‼



45

６．楽天イベント時の対応(スーパーSALE・お買い物マラソン)



46スーパーSALEとは

・年４回ある、楽天市場の大セール
・５０％OFF商品などお買い得品多数
・TV CMや電車の中吊り広告での告知



47スーパーSALE成功の秘訣

【成功のポイント】
大きく伸ばすには、
スタートダッシュ

最後まで諦めない、
買い回り客の囲い込み

最
終
日

6
日
目

5
日
目

4
日
目

3
日
目

2
日
目

初
日

さらに…
近年の傾向では、2日目と最終日が「５と0のつく日」に

あたることが多い。ポイント目当てのユーザーが多い
ので結果が出やすい。



48スーパーSALEで行うべき施策

楽天スーパーSALEで売上を
上げる為に行うべき優先的施策

①半額サーチ/10%OFF以上サーチに登録する

②ポイントアップによるオファー強化を図る

③イベント用クーポンを発行する

④イベント告知バナーを設置

⑤メルマガを期間中に3度配信
(事前告知・初日・最終日)

⑥ポッキリ商品をつくる



49スーパーSALEで行うべき施策①

「割引・半額サーチ」とは、楽天スーパーSALEで一番重要な施策とも言える「割引」「半
額」商品の専用検索窓のこと。

半額サーチ/10%OFF以上サーチに登録する

TVCMや中吊り広告で「半額！」「割引！」といった訴求が大きくされている。
期間中のキーワード検索もこちらの検索窓から行われる為、
登録によって半額・割引サーチ経由のアクセスが増大！



50スーパーSALEで行うべき施策②

楽天は「ポイントのモール」である為、ポイントアップ企画と相性が非常に良い。

ポイントアップによるオファー強化を図る

割引サーチなどによるお値引き販売ができない場合でも、ポイントアップによる
オファー強化でスーパーSALEに参加される店舗は多い。
お値引き販売に引け劣らない反応の良さがある。



51スーパーSALEで行うべき施策③

メルマガや特設ページなどで訴求して事前に獲得してもらい、イベント期間中の売上を
確保する。

イベント用クーポン

「今買う理由」を用意し、イベント期間中の転換率を高める

【店舗全体クーポン】
・金額条件をつける
・各金額帯で設定する
・枚数を限定して今買
う理由にする

【商品別クーポン】
・枚数条件をつける
・期間ないしは枚数を限定



52

イベント告知バナーを設置

スーパーSALEで行うべき施策④

スーパーSALEが行われていて、店舗内で購入・買い回りするとお買い得な事を
エンドユーザーに理解してもらう。バナーを出していない店舗は購入されづらい。



53

期間中にメルマガを複数回配信することで、ユーザーに対してスーパーSALEの
訴求とリマインドを行い、店舗に誘導する。

メルマガを期間中に3度配信

スーパーSALEで行うべき施策⑤

◆看板
ファーストビューでメルマガの概要が

一目で理解できる看板の設置。ユーザー
の興味あるコンテンツを見てもらえる。
・スーパーSALE
・期間
・半額商品
・ポイントアップ
・クーポン

◆目次
メルマガコンテンツの一覧
※クリックすると目的の場所
（興味あるコンテンツ）に遷移する
メルマガ内リンクがお勧め

◆コンテンツ
目次通りの順で、コンテンツの設置。

テキストで読み込まれる方は少ないので
基本は画像で作成。
※スマホで読まれることを想定。
※クーポンは冒頭がお勧め。

まず獲得してもらった上でメルマガ詳細が
確認できるように誘導。
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買いまわり用の1000円ポッキリ商品をつくり、
サジェストにあるポッキリキーワードを追加する。

ポッキリ商品をつくる

スーパーSALEで行うべき施策⑥

買いまわりキャンペーン対象は1000円以
上の商品が対象となるため、最低買いまわ
り価格の商品は購入されやすい。



55売上アップ６つの基本ルール

１．楽天の現状を知る

２．お客様に商品をみつけてもらう
・キーワードの追加
・タグIDとディレクトリID
・サムネイル画像の作成

３．商品ページで商品の魅力を伝える
・ページに入れるべきコンテンツ
・商品画像を登録する

４．自店の商品をより多く見てもらう工夫をする
・すぐ、簡単に目的の商品に辿りつける
・類似商品を探しやすくする為に

５．ギフト対応

６．楽天イベント時の対応(スーパーSALE・お買い物マラソン)


