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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、Yahoo!ショッピングへの
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Yahoo!ショッピ
ング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５つの基本ルール

１．商品を検索して探す人を捉える
・SEO対策（キーワード追加）
・プロダクトカテゴリの設定
・サムネイル画像の作成

２．ページにアクセスしてきた人を購入に導く
・商品ページ作成
・関連商品、カテゴリへの誘導を強化
・分かりやすいTOPページコンテンツの考え方

３．広告の種類と特徴を知り適切に活用する
・実施すべき広告とかけ方

４．Yahoo!ショッピングと自店舗イベントの効果的なかけ合わせを知る
・「毎月売り上げの立つ日」を作る

５.ギフト対応



3

１．商品を検索して探す人を捉える



4Yahoo!ショッピングの集客経路

■SEO対策の重要性
訪問者のうち78.2%が
「Yahoo!ショッピング内の検索窓」
または
「カテゴリ」から商品に辿り着いている。

…新規客…
・商品を検索して探す
・特集ページから探す
・人気の商品を探す

…リピート客…
・メルマガ
・商品のお気に入り登録

Yahoo!ショッピング検索

55.4%

カテゴリリスト検索

22.8%



5Yahoo!ショッピングの集客経路

■検索順位での表示回数
PCの1ページ目にあたる
表示順位１～20位は全体の表示
回数の約50%を占めている。

→検索結果で
いかに多くのお客様に
見ていただくかが重要！

全表示回数の

約50%が
1ページ目に集中



6SEO対策の重要性

キーワード対策の精度に
大きく影響する

①商品名 ※１番重要！
→検索ボリュームが大きく、
具体性のあるビックワードを先頭に。

②キャッチコピー
→販売実績・商品そのものの
キーワードを挿入

③商品情報
→商品の特徴、スペック、
商品名に入力しきれなかった
キーワードを挿入する。

①

②

③



7キーワードの種類

■サジェストキーワード

Yahoo!ショッピングの検索窓で出されている予測検索キーワード。
Yahoo!ショッピング内でよく検索されているキーワードになっているた
め、可能な限り使用する。



8サジェストキーワードの探し方

1.Yahoo!ショッピングの
検索窓にキーワードを入力す
ると、検索されている数が多
い順に関連キーワードが表示
される。

2.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
見ることができる



9キーワード追加時のルール

１．重要なキーワードは先頭に追加する

先頭にあることでそのキーワードの検索結果順位に影響が高いです。
中心になるキーワードを先頭に入れ、そのほかを商品名の後に追加しましょう。

キーワード追加時のルール
①重要なキーワードは先頭に追加する
②商品名は120バイト程度に設定する
③追加しないキーワード
④キーワードは完全一致で追加する

Yahoo!のキーワード検索には「絞込み機能」があるので、商品にそぐわないキーワード
が多く含まれると、検索結果に表示されなくなる。
＝必要なキーワードだけをルールにそって追加する必要がある



10キーワード追加時のルール

２．商品名は120バイト程度に設定する

長すぎると検索結果に悪影響が出て、短いとキーワードが少なくなります。
120バイト程度を目安とし、キーワード選定して商品名に追加しましょう。
※最大で「全角75文字（150バイト）程度」

３．追加しないキーワード

・英字や数字は半角で追加する
全角と半角で検索結果に差異はありません。
カタカナは半角で入力すると反映時に全角に変換されるので、全角で追加します。

・キーワードは半角スペースで区切る

・ 「★」「◆」「/」などの記号は使用しない運用に必要な場合は除きます。

・「送料無料」などの商品以外のキーワードを使用しない
商品名には商品以外の文言は表示できず、検索順位も下がります。



11キーワード追加時のルール

４．キーワードは完全一致で追加する

完全一致で追加することで、キーワードの効果が高まります。

【商品ページ内のキーワード】 【検索キーワード】

「誕生日プレゼント」 誕生日プレゼント
誕生日
プレゼント

➡2単語が連なるひらがな(漢字)とカタカナの組み合わせの場合、
検索対象にはなるが、完全一致の方が効果が高い。

【商品ページ内のキーワード】 【検索キーワード】

「ワンピース」 ワンピース
ワンピ

➡カタカナのみの場合、区切り位置が検知されにくいので、
検索対象として表示されない可能性が高い。

■薬機法NGキーワードを必ず確認する → https://store-info.yahoo.co.jp/s/shopping/faq/guideline/r/2209.html



12キーワード追加時に気を付けること

■ゆらぎキーワードと言い換えを網羅する
大文字と小文字の検索結果は異なるのでサジェストにあるものを
優先的に漏れなく挿入する。

例） スポーツウェア と スポーツウエア



13キーワード追加時に気を付けること

■同じ単語でも検索者によって検索語句が違う
想定できるワードはすべて用意しておくことが必要。

サジェストに無ければ
キーワードの優先順位は低いので、
「キャッチコピー」や「商品情報」
に追加する。

「わいしゃつ」は「ワイシャツ」
に直されるが、
「コーヒー」と「珈琲」は別

例1） 検索結果総数
※ひらがなとカタカナ、漢字は別物と判断されます。

例2）再検索



14キーワード追加時に気を付けること

■「商品情報」にキーワードを追加する。

「black」 と「黒色」

「トートバッグ」と「トートバック」など

言い換えのキーワード

も網羅する

※ストアクリエイターPro編集箇所
ページ編集＞編集＞商品詳細情報＞商品情報



15プロダクトカテゴリを追加する

■カテゴリからの流入を獲得する
プロダクトカテゴリを追加すると、カテゴリからの流入を獲得できる。
ユーザーが検索画面で絞り込みをかけた場合にも商品が露出する。

商品管理＞
商品一覧から対象商品選択＞
基本情報内＞
カテゴリ・コード・スペック
で編集可能

・プロダクトカテゴリ設定は必須※2022年5月～6月頃 リリース

「プロダクトカテゴリ」および「商品画像」が登録されていない商品は、
お客様が商品を探す際に閲覧するページ上に表示されなくなる



16プロダクトカテゴリを追加する

■スペックを設定する

スペックとは、プロダクトカテ
ゴリに紐づいた
「サイズ」「素材」「色」「形状」
といった選択肢の事

※銘柄・ブランドがある場合は
ブランドコードも同様に設定する

スペック登録している商
品のみ絞り込み結果に

表示が可能

ページ編集＞商品ページ編集＞
販売用情報＞スペック・オプショ
ン・在庫 で編集可能



17サムネイル画像の重要性

◎

×

表示回数に対するクリック率を向上させ、
アクセス数を増加させるため重要！



18クリックしたくなる画像

⑤

①

③

①

②

①商品情報orキャッチコピーなど
→なんの商品か一目でわかる文言

②送料無料・あすつく商品には
「送料無料」「あすつく」を記載

③お得情報の記載
例）SALE、●●％off、ポイント●倍

④内容量を記載
例）10kg、5個セット、メガ盛り1kg



19クリックしたくなる画像

■商品ページで商品画像を大きくし、購買意欲を促進する

基本情報設定＞パターン選択で表示タイプを選択
※色ではパーツ内の各要素の色を選択できる

おすすめは…
タイプ2・4・6・8・9・11
商品画像が縦300ピクセル、横300ピクセルで表示

タイプ13
商品画像が縦560ピクセル、横560ピクセルで表示



20

２．ページにアクセスしてきた人を購入に導く



21スマホユーザーの特徴

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



22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
提供するために必要なこと

(１) (２) (３)



23１．検索性

すぐ・簡単に
目的にたどり着く

検索性

(１)

●万点ある商品の中から、
ようやくサイトに来てくれたユーザー・・・

欲しい物を探しやすくして、ストレスなく
買い物を楽しんでもらいましょう！！



24ストーリーのあるページを提供する

(２) 実績

(３) 安心情報

(４) 商品説明

(５) 第３者評価

(１) お得感

お得感（クーポン等）

実績

安心情報

商品のこだわり
(商品説明)

第３者評価

今買う理由付け

商
品
ペ
ー
ジ
の
流
れ(

ス
マ
ー
ト
フ
ォ
ン
）

・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



25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

キャッチ

ボディ

クロージング



26ストーリーのあるページを提供する

■ランキングツールの活用
実績を商品ページに掲載し、売れてる店舗感を出
すことで信頼度アップさせる。

毎日更新されるデイリー、
ウィークリーランキングなどで
は、
時間帯によっては
総合ランキングが取れているこ
ともある。
受賞実績を見逃さないために
自動でチェックして知らせてく
れる
無料ツールを活用しましょう。

Yahoo伝令くん（デイリー、ウィークリーランキングの受賞通知がメールで届くツール）
https://www.commerce-design.net/tools/yd1/



27ページにお得感の演出をする（PC）

■商品ページ内における商品説明項目
商品ごとに設定ができ、テキストのほかHTMLによる入力も可能。
※表示はパソコン版ストアページのみで、
スマートフォン版
ストアページでは表示されない。

ストアクリエイターPro＞ストア構築＞
ページ編集、該当の商品ページの商品ページ編集＞
基本情報の商品情報欄で設定

設定箇所



28２．回遊性

例えば、
桃を探している

お客様

・・・2kgでいいかな？

3kgがいいかな？

B店 ２kg

A店 ２kg A店 ３kg

短時間で
PV向上させる
回遊性

(２)



29関連商品・カテゴリへの誘導を強化

■商品ページ内回遊施策
▼参考店舗様：JBL公式 Yahoo!店
https://store.shopping.yahoo.co.jp/jblstore/live-pro-plus-tws.html?

商品ページ内に
関連商品や適したカテゴリ
への回遊導線を設置するこ
とで回遊性が向上。

クリックされた商品以外も
見せていくことができるため、
その商品がユーザーのニー
ズに合致しなかった際に
離脱防止にも繋がる。

https://store.shopping.yahoo.co.jp/jblstore/live-pro-plus-tws.html


30関連商品・カテゴリへの誘導を強化

■設定箇所
ストアクリエイターpro > 商品・画像・在庫 ＞ 商品管理 ＞ 商品選択 ＞ 追加表示情報
＞ フリースペース（PC・スマホ用それぞれございます）
※HTMLでの設定となります

設定箇所
対象商品をクリック



31分かりやすいTOPページコンテンツの考え方

■PC

①グローバルナビ
「累計○個の販売実績」
「送料無料」
「即日出荷」
「電話番号」
等の店舗のアピールポイントを記載する。

◎電話番号（お問い合わせ先）を入れてることで安心感を出す
→ネットショッピングは不安な要素が多いので、それを払拭させる。
サービス面で他店舗への差別化にもなる。

◎ギフト対応・配送日数や保証などを目立つ位置に掲載する
ことにより、ショップに対する安心感を高めることができる
→年々EC市場で売上高が伸びているギフト商戦で
有利に戦うことができる！

グローバルナビ

サイド
ナビ

スライダー

ランキングコンテンツ

特集バナー 特集バナー

読み物
コンテンツ

メルマガ
登録

①

②

② ②

フッター③



32分かりやすいTOPページコンテンツの考え方

■PC

②スライダー/特集バナー
セール情報や新商品、イベント情報等、
お客様に強く訴求したい情報を載せる。
更に、ランキングやブランド一覧、
特集コンテンツ等、
回遊性を高めるバナーなどを配置していく。

また、PCはスマホサイトに比べ
情報の網羅性を期待されているので購入に必要な情報は
詳細に記載しておく必要がある。

◎PCサイトはスマホサイトに比べ、
ファーストビューのエリアに表示される情報量が多いので
スマホサイトに比べ縦にスクロールされにくい。
→このことを踏まえてコンテンツを見やすく配置する事が重要。

グローバルナビ

サイド
ナビ

スライダー

ランキングコンテンツ

特集バナー 特集バナー

読み物
コンテンツ

メルマガ
登録

①

②

② ②

フッター③



33分かりやすいTOPページコンテンツの考え方

■PC

③フッター （①ヘッダーに入れる要素も有り）

◎回遊の為
「商品カテゴリー」
「お客様の声」
「会社概要」
「よくある質問」
「お問い合わせ」も掲載。
→特に「会社概要」ページは購入直前で確認する人が多い
→信頼感を高め安心訴求する。

グローバルナビ

サイド
ナビ

スライダー

ランキングコンテンツ

特集バナー 特集バナー

読み物
コンテンツ

メルマガ
登録

①

②

② ②

フッター③



34分かりやすいTOPページコンテンツの考え方

■スマートフォン

①グローバルナビ
「ショップのロゴ」や「キャッチコピー」 「検索窓」
「電話番号」 「カテゴリーページ」
「商品のリンク」など
◎ページを開いたときに
最初に目に飛び込んでくる場所なので、
購買意欲を喚起したり
商品を探しやすくしたりするための
コンテンツを優先的に配置する。

◎電話番号（お問い合わせ先）に関しては、
PC同様サービス面で他店舗への差別化にもなる。
※ただし、スマホの場合は、
ヘッダーにコンテンツを詰め込み過ぎると使いにくくなるので注意

グローバルナビ
スマホヘッダー

スライダー

ランキングコンテンツ

特集バナー 特集バナー

読み物
コンテンツ

メルマガ
登録

①

②

② ②

フッター③



35分かりやすいTOPページコンテンツの考え方

■スマートフォン

②スライダー/特集バナー
主要なコンテンツを配置し、
ショップが最も訴求したいことを
しっかり打ち出す。
→大きなバナーを貼って
商品を告知したりするところも多い。

◎その他に、
商品ページへ誘導する画像や
特集ページへのバナー、
セール情報、ランキング情報、
新着情報、イベント情報、
ブランド名一覧などを掲載する。

グローバルナビ
スマホヘッダー

スライダー

ランキングコンテンツ

特集バナー 特集バナー

読み物
コンテンツ

メルマガ
登録

①

②

② ②

フッター③



36分かりやすいTOPページコンテンツの考え方

■スマートフォン

③フッター
スマホサイトの場合、
フッターの回遊性も重要となってくる。
→ナビゲーションをなるべくたくさん配置して、
ページの最下層までスクロールした
ユーザーの回遊性を高めることが大切。

グローバルナビ
スマホヘッダー

スライダー

ランキングコンテンツ

特集バナー 特集バナー

読み物
コンテンツ

メルマガ
登録

①

②

② ②

フッター③

スマホサイトは回遊性が大切
◎トップページは商品の入り口に当たるので、
カテゴリーページや商品ページ等の
「お店の奥」までユーザーを引き込まなくてはならない。
→カテゴリーページのナビゲーションや検索窓、
ランキング情報等を目立つ位置に配置する。

◎PCサイトに掲載している情報を
すべて盛り込もうとすると
読み込みにくくなったり使いにくくなったりする。
→重要なものにコンテンツを絞り込むことが大切。



37３．写真や動画訴求

(３)

ビジュアルで
攻める
写真訴求

通販では実際に商品を見ることができない
ので、不安も大きい・・・

商品に関連する写真を掲載して、安心して
買い物してもらえるページにしましょう！！



38商品写真の重要性

◎×

商品説明に商品に関する写
真が少なく、
商品の魅力が伝わらない

炊き立てのお米の
写真で、しずる感を
演出。ユーザーに
「美味しそう」と思
わせ、商品自体に
興味を持たせる

生産地や生産者の
写真があることで、
ユーザーが安心し
て購入することがで
きる

どのような状態で届
くかが明確なので、
ユーザーに不安を
与えない
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３．広告の種類と特徴を知り適切に活用する



40Yahoo!ショッピングの広告を活用する

■実施すべき広告とかけ方
売上アップのためには集客対策、
購買率の向上、リピーターの育成が重要な鍵となっている。

特に新規訪問者を増やし、

顧客に繋げる事が重要。

・通常広告

・特集広告

・ストアマッチ

・PRオプション

購入見込みの高いお客様に

購入いただくように販促。

・クーポン広告

・R∞クーポン

・ストアマッチ

・ソリューションパッケージ

・Yahoo!プロモーション広告

・倍！倍！ストアキャンペーン

訪問者数 購買率

顧客となったお客様に

再来訪とリピート購入を促し、優良顧

客化を図る。

・ストアニュースレター

・シナリオメール＋クーポン

・メールアドレス獲得広告

・ニュースクリップ

・ソリューションパッケージ

継続率



41Yahoo!ショッピングの広告を活用する

■ストアマッチ（アイテムマッチ）

▼ストアマッチのメリット

1.効果的な集客が可能
流入の8割を占める検索結果に表示

2.即効性があり、スピーディーな集客
入札後即反映で誘導強化

3.ニーズに合わせた運用が可能
商品単位に予算と期間の決定

上部4枠

PC

上部3枠

(APPは4枠)

SMP

下部4～6枠

下部3枠

(APPは4枠)



42Yahoo!ショッピングの広告を活用する

■PRオプション
・商品を出したばかりで、
とにかく上へ露出したい
・優良顧客層のプレミアム会員
への集客を強化したい

▼プロモーションパッケージ加入で特典がある！（左図）

●プロモーションパッケージ加入時

2 検索順位アップ効果の上乗せ

└設定したPRオプションの検索結果順位アップ効果が、通常の約1.3倍

●ゴールド特典適応時

2 検索順位アップ効果の上乗せ

└設定したPRオプションの検索結果順位アップ効果が、通常の約1.7倍

掲載箇所：
Yahoo!ショッピング内の検索結果,
カテゴリYahoo!ショッピングTOPページ, 特集ページなど
掲載費用：
商品価格の1.0%〜30.0% / コンバージョン課金



43Yahoo!ショッピングの広告を活用する

■プロモーションパッケージとは

■新生Yahoo!ショッピングにて、店舗様の売上向上や店舗運営をサポートするための販促オプション

■費用感：販売手数料3%

実施するメリット

・検索結果の露出アップ(p.45記載)

・ストア運営や販促活動に役立つデータの閲覧

・優良店判定になれば、追加で特典を受けることができる（p45の左図参照）

実施しないデメリット

・検索結果で露出の最大化の機会損失に繋がる

・見れるデータに限界がある

・特典を受けられる機会損失に繋がる
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４．Yahoo!ショッピングと自店舗イベントの
効果的なかけ合わせを知る



45「毎月売り上げの立つ日」を作る

■ポイントアップ日は購入確率がアップ！
「ゾロ目の日」にも伸びるが、「5のつく日」は平日の3倍の流通がある

※2023年3月1日～3月21日は超PayPay祭り期間（3月16日～21日はグランドフィナーレ）

■流通トレンド
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2023年2月15日～3月21日 日別推移

5のつく日

ゾロ目の日

グランドフィナーレ：平日の4～5倍

：平日の1.2～1.5倍

：平日の3～5倍×数日



46「毎月売り上げの立つ日」を作る

■定期イベント
Yahoo!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。

毎月5日、15日、25日の三回開催している。
APAN IDでログイン・エントリー、かつ、「PayPay残高」または
「Yahoo! JAPANカード」の支払い方法でご利用額の4％を
Yahoo!原資で付与

5の付く日
優先的に活用！

毎月11日、22日に開催。
ヤフー原資でクーポンが発行される。
ユーザーの購入確立が向上する。
※広告掲載ストアだけで使えるクーポンと
全ストア様で使えるクーポンがある

ゾロ目の日

優先的に活用！

ポイントがたくさん付く日！

クーポンで安く買物
ができる！

日程不定期開催
ヤフーショッピングで4のつく日、５のつく日、6のつく日の3日連

続で行われるキャンペーン。対象者はエントリーでポイントが＋
4％付与。

5のつく日をサンドイッチ

大型イベント（超PayPay祭り）の最終2日～6日間の間は
更にたくさんのポイントがつく日
※Yahoo!原資：イベントによって付与率変動

大型イベント×グランドフィナーレ

優先的に活用！



47「毎月売り上げの立つ日」を作る

■大型イベント
年に複数回
大きなイベントあり。

2022年は3月、7月、11月に開催
2023年は3月1日～21日に開催。Yahoo!の超大型イベント

超Paypay祭り

毎年、野球の勝敗に連動して秋にセールを開催している

ホークスセール

年間イベント（過去事例）

超Payay祭り

超Payay祭り



48「毎月売り上げの立つ日」を作る

■イベントの確認方法

ページ下部右側の、
「販促情報」タブを押すと
既に開催が決まっている
販促施策を確認すること
が出来ます。
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５．ギフト対応



50売れる時期は？
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51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。



52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

お歳暮をネットで

買う人は何を気にするか…



53ギフトを伝えるページ制作

注文の仕方

贈るシーンをイメージ
させる

届いた時の
状態

梱包イメージ



54ギフトを伝えるページ制作



55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。



56ギフト商戦は商品を選びやすく陳列

■カテゴリ上部例
▼参考店舗様：お米ギフト・内祝いの八代目儀兵衛様
https://store.shopping.yahoo.co.jp/okomeya/

https://store.shopping.yahoo.co.jp/okomeya/


57早期需要を取ると繁忙期は有利

早期需要は割引を活用‼

PC スマートフォン



58売上アップ５つの基本ルール

１．商品を検索して探す人を捉える
・SEO対策（キーワード追加）
・プロダクトカテゴリの設定
・サムネイル画像の作成

２．ページにアクセスしてきた人を購入に導く
・商品ページ作成
・関連商品、カテゴリへの誘導を強化
・分かりやすいTOPページコンテンツの考え方

３．広告の種類と特徴を知り適切に活用する
・実施すべき広告とかけ方

４．Yahoo!ショッピングと自店舗イベントの効果的なかけ合わせを知る
・「毎月売り上げの立つ日」を作る

５.ギフト対応


