


Amazonのマーケティング

スタート
ダッシュ！

・市場調査

・競合調査

・キーワード調査

・キーワード設計

・商品登録最適化

・広告戦略設計

商品選定

Amazonのマーケティングでは、販売初期の準備をしっかり行うことで、
販売拡大のスタートダッシュを掛けることができる。

販売後販売初期

販売設計

準備あり

準備なし

広告運用
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商品選定と販売設計のポイントを抑えることで

広告運用の開始初期から結果が出やすく、PDCAも回しやすくなる。



1.商品選定のポイント ＞ 調査

商品選定は初めの一歩。まずはAmazonの市場、競合、キーワードを調査。

調査カテゴリ 調査項目 調査指標の例

市場調査 商品カテゴリの市場の大きさ 売れ筋ランキング、評価数

競争相手の多さ 検索結果（カテゴリ別）商品数

上位商品（ブランド）の市場シェア 売れ筋ランキング

競合調査 競合の商品力 評価、価格、レビュー

競合の広告出稿状況 広告枠、タイムセール等での露出

競合のコンテンツ制作力 商品画像、A+、ストアページ

キーワード調査 検索キーワードの種類 検索サジェスト、広告推奨キーワード

キーワードの検索ボリューム 検索頻度ランク（セラーセントラル）

検索上位商品のシェア コンバージョン割合（セラーセントラル）
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実際の調査には、Amazon向け外部分析ツールの利用を推奨。



1.商品選定のポイント ＞ 評価

Amazonで売りやすい商品のリサーチが成功のカギ。
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調査結果の評価を元にAmazonで販売（注力）する商品を決定する。

市場調査 競合調査 キーワード調査

✔ 商品のニーズがある

✔ 強い競合が少ない

✔ 自社商品の優位性がある

✔ 広告の競争が激しくない

✔ 検索ニーズがある

✔ SEOの勝機がある

カテゴリ別市場規模

商品別シェア

価格分布

平均評価とレビュー数

検索ボリューム

競合商品キーワード



2.商品登録のポイント ＞ キーワード設計

キーワード調査結果を元にSEO対策するキーワードを決める。

いきなりビッグワードを狙わず、スモールワード、ミドルワードで1位を獲得して

ビッグワードで上位を狙う。

スモールワード

ミドルワード

ビッグワード 「包丁」

「三徳」「ステンレス」「包丁」

「三徳」「ステンレス」「包丁」 「食洗機対応」「ギフト」
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検索キーワードと商品ページの関連性が高まるように

商品ページのテキストエリアにキーワードを複数回入れ込む。



2.商品登録のポイント ＞ 商品名

商品名はSEOで最も重要な要素。設計に基づき、優先度の高いSEO対策キーワード

を配置する。

宮田刃物 包丁 三徳包丁 165mm ステンレス 食洗器対応 肉

切り 菜切り 魚切り 日本製 錆びない 調理器具 プレゼント ギ

フト

〔ブランド〕 〔愛称〕 〔商品名〕 〔仕様/色・サイズ・タイプなど〕

〔型番〕 【SEOキーワード】

商品名ルール

文字数目安 80文字未満

※半角スペースで区切る

※カテゴリー別の推奨文字数あり

67文字（半角スペース込み）
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キーワードの盛り込み過ぎには注意。

読みやすさを損なわないように。



スマホ表示

2.商品登録のポイント ＞ 商品画像

商品画像は購入率に大きく影響する重要要素。サブ画像は最大8枚登録可能。

PC表示

●メイン１枚
●サブ５枚

※動画無しの場合は6枚

●動画１枚

●メイン１枚
●サブ５枚

※動画無しの場合は6枚

●動画１枚

●メイン１枚
●サブ５枚

※動画無しの場合は6枚
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サブ画像は6枚以上を推奨。動画もあるとさらに良い。

●メイン１枚
●サブ８枚
●動画１枚



2.商品登録のポイント ＞ 商品メイン画像

メイン画像の規定は厳しいが、クリック率を上げるためにやれることはある。

ルール ● 背景は純粋な白

※RGB値が (255, 255, 255) 

● 販売する商品のみを表示

ポイント ● 長辺を1,000ピクセル以上にし

てズーム機能を使えるようにす

る。

※推奨は1,600ピクセル以上

● パッケージや説明書などのイメ

ージを入れて、オリジナル性を

高める。

● 光の反射や影を付けて商品を強

調する。

1000px（1600px）以上

光の反射を付ける

パッケージ・説明書を載せる
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2.商品登録のポイント ＞ 商品サブ画像

興味・関心 連想・欲望 比較・信頼 購入

商品ページに来たお客様に「もっと知りたい」と思わせるインパクトのある画像。

実績数値 課題・悩み

創業年数やランキング、

販売数、満足度などの

『数字』を入れた実績は、

お客様の興味・関心を引

く王道パターン。
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商品サブ画像は、購買心理のステップに合わせた構成でお客様を購入に誘導する。

お客様が抱える課題や悩

みと一致するものがあれ

ば、商品を自分ゴト化し

てもらえる。

その他、雑誌掲載やインフルエンサー紹介の実績など



2.商品登録のポイント ＞ 商品サブ画像

興味・関心 連想・欲望 比較・信頼 購入

利用シーン 使用方法

商品の用途や機能を提示

することで、利用シーン

をイメージしやすくする。
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お客様の商品ニーズを満たすことで、購入意欲を高める画像。

使用方法を提示すること

で、利用シーンをイメー

ジしやすくする。

商品サブ画像は、購買心理のステップに合わせた構成でお客様を購入に誘導する。

その他、お客様の声の紹介など



2.商品登録のポイント ＞ 商品サブ画像

興味・関心 連想・欲望 比較・信頼 購入

商品のこだわり 大きさ・重さ

製造工程や成分などの

「品質のこだわり」を示

すことで、お客様の信頼

を得る。
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お客様の不安や疑問を解消することで、購入の決断を促す画像。

お客様は実物を直接見る

ことができないので、正

確なサイズと重さ、手に

持ったサイズ感などを伝

えることで、不安を取り

除く。

商品サブ画像は、購買心理のステップに合わせた構成でお客様を購入に誘導する。

その他、カラーバリエーションや梱包状態など

GOAL！



2.商品登録のポイント ＞ 商品仕様
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商品仕様は商品ページ上部にあり、SEO対策にも重要な要素。

スペックをそのまま記載するのではなく、読みやすい丁寧な文章で構成する。

● 5つ以上の商品説明を入れる。
※カテゴリーによって異なる

● 1項目につき、全角430文字以

内。

● 5つの箇条書きのすべての合計

で1,000文字未満にすると読み

やすくなる。

● SEOキーワードを盛り込みつ

つ、自然な文章で構成する。

この商品について

●【新感覚！毛が抜けるというよりも取れる！】塗るだけ

約5～10分でお手軽につるつる♪ 有効成分『チオグリコ

ール酸カルシウム』で痛みもほぼゼロでごっそり除毛！

塗るだけで簡単に脱毛でき、チクチクせず滑らかできれ

いな肌触りを実感！

●【除毛後もしっとりスキンケア】除毛しながらもお肌へ

の刺激を抑え、潤いを守る成分をたっぷり配合。保湿成

分として身近なアロエエキス、抑毛作用が期待できる大

豆エキス、抗炎症作用のあるサクラ葉抽出液・カッコン

エキス、美容によいとされるクロレラエキス、ハンドク

リームにも使われる尿素など、たくさんのスキンケア成

分が除毛後のお肌をケアします。

●【あのツンとした嫌な匂いがしない！】除毛クリームの

ツンとした独特な香りをできるだけ抑え、グレープフル

ーツの爽やかな香りを配合しました。フレッシュな香り

で、除毛時間がリフレッシュタイムに変わります。

●【こだわりの日本品質】JOHN MOOH 除毛クリームは日

本国内で製造を行っています。世界にも誇れるMade in 

Japan品質にこだわり、お肌に優しく安心できる除毛ク

リームをお届けします。女性も使えるほど肌に優しい設

計になっておりますので安心して除毛クリームをお使い

ください。

●【どこに置いても気にならないデザイン！】パっと見て

除毛クリームと分からないようなパッケージにこだわり

ました。場所を選ばずバスルームや洗面台、自分の部屋

に置いても違和感のないデザインに仕上げました。

商品仕様



2.商品登録のポイント ＞ A+

「商品紹介（Aプラス）コンテンツ」では、商品の内容や魅力をより詳細に視覚的に

伝えることができる。※ブランド登録が必要。

PC表示 スマホ表示

モジュール

● 画像とテキストの組み合わせ

による「モジュール」でコン

テンツを作成する。

● 画像に文字を詰め込み過ぎず、

テキストで説明する。

● SEOキーワードを盛り込みつ

つ、自然な文章で構成する。

（1,000文字以上目安）

● スマホでの表示を必ずチェッ

クする。
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モジュール



3.広告戦略のポイント ＞ 広告の種類

出品後のAmazon広告運用は販売促進で最も重要。

多くの広告メニューを使ってみて、PDCAを回しながら費用対効果を最適化していく。

参加資格や規約があります。詳しくはセラーセントラルヘルプをご参照ください。
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広告キャンペーン

マネージャー

スポンサー広告を出稿することで、商品の露出を増やし、

来客数を増やすことができます。

Amazon Vine
Amazonレビュアーに商品を提供してレビューを投稿し

てもらうことで、購入率UPが期待できます。

タイムセール
限定された時間内でタイムセールページに表示されるこ

とで、来客数と購入率UPが期待できます。

クーポン
割引クーポンを提供することで、購入率UPが期待できま

す。

Amazonプライム

会員限定割引

ブラックフライデー割引などのプライムセールに表示さ

れることで、来客数と購入率の大幅UPが期待できます。

プロモーション
商品の割引や購入特典を提供することで、購入率UPが期

待できます。

ポイント
ポイント付与率を高くすることで、購入率UPが期待でき

ます。



3.広告戦略のポイント ＞ 広告とSEO

広告で販売実績を作ることで検索順位が上がり、オーガニック販売売上を伸ばすこ

とができる。
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■オーガニック売上

■スポンサー広告経由売上

●検索順位

売上増加による
検索順位ＵＰ

検索順位ＵＰによる
オーガニック売上増加

スポンサー広告
出稿による
売上増加

広告運用初期は、費用対効果がたとえ悪くても

広告で販売数を伸ばし、検索順位を上位に持っていくことが重要。



会社概要
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会社名

設立

住所

資本金

従業員数

グループ
会社

株式会社ココラブル

2010.12.25

東京都渋谷区渋谷2-5-7

5000万円

単体 約50名
グループ 約110名

RIDE MEDIA DESIGN（株）
シン・プロダクツ（株）
（株）Mintme

森 美知典 代表取締役社長

加藤 陽一 取締役

梅林 英昭 取締役

国府田 淳 非常勤取締役

2002年、株式会社アイ・エム・ジェイに中途入社。
2010年に当社を設立し、代表取締役として業務に携
わる。

アパレル、出版社、Web企業を経て、2006年、
RIDE MEDIA&DESIGN株式会社を設立し代表取締役
に就任。

2002年、株式会社アイ・エム・ジェイに中途入社。
2013年に株式会社ベステルを設立し、代表取締役に就
任。2019年、当社との経営統合を経て、取締役就任。

フューチャーアーキテクト株式会社に中途入社。
株式会社アイ・エム・ジェイ、グリー株式会社を経て
2015年当社取締役就任。


