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Q1.Amazonのデバイス(閲覧する端末)ごとの
通常検索：広告枠比率は？



Q1.デバイスごとの通常検索：広告枠比率は？

デバイス

通常検索

広告枠

24 18 10

223

パソコン スマホ 公式アプリ

※2017年3月1日時点



Q2.Amazonユーザーの購入導線の比率は？



購入者の導線

導線 比率

検索経由

商品ページ内レコメンド

その他
カテゴリーページ等

60%

30%

10%
※2017年3月1日時点推測



カスタマージャーニー（購入者の導線）

商品ページ

Amazon.co.jpトップページ

検索 60%
30%

他の商品ページ

10%

カテゴリ
特集通常検索 広告経由



Q3.Amazonの検索アルゴリズムは？



1. 過去の注文数

2. キーワードの関連性

3. 配送スピード

主に過去の注文数によって掲載位置が決定

Q3.Amazonの検索アルゴリズムは？

※2017年3月1日時点推測



売れれば売れるほど検索結果が上昇

商品露出 商品ページへの
トラフィックが増加

商品販売数が増加Amazon内の
検索順位が向上



スポンサープロダクトとは

“オフィスチェア”の検索結果は1.5万点

検索結果1ページ目にも露出可能



商品ページ内の広告枠

この商品を買った人はこんな商品も買っています

[広告枠] この商品に関連する
スポンサー プロダクト

よく一緒に購入されている商品

この商品を見た後に買っているのは？



検索結果1ページ以内に位置する重要性

出典: Adweek誌、2014 年 11 月

検索結果2 ページ目以降を
クリックするAmazon の購入者

わずか30％



日本でまもなく起こる変化…

検索結果トップに
スポンサープロダクト枠が登場

(現在約10%のユーザーに公開)
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重要キーワードの説明

インプレッション 購入者が広告商品を検索結果や商品ページ上で見た回数

クリック数
購入者が広告をクリックし、広告商品ページを閲覧した回数
＝セッション

クリック率 (CTR)
表示された広告インプレッションに対するクリック率
＝クリック数÷インプレッション

広告経由売上
購入者が広告クリックした後、
同じ購入者が一定期間以内に注文した売上金額

転換率 (CVR)
Conversion Rate
注文数に対するクリック数の割合

クリック単価(CPC)
Cost Per Click 
１クリックを獲得するのにかかった平均費用

ACoS (費用対効果) Advertising Cost of Sale
広告費用に対する広告経由売上の割合



Q4.広告表示オークションの三大要素は？



広告表示オークションの三大要素

1. 入札額

2. クリック率（CTR）

3. 関連性

広告ランクによって掲載位置が決定



広告ランクの三要素 「入札額」

1 2 3

入札額 キーワードの入札額

・入札額が一番高いからといって
1番目に表示されるとは限らない

・設定した入札額と実際に課金される金額は異なる



一番左の広告が入札額が一番高いとは限らない

広告ランクの三要素 「入札額」



広告ランクの三要素 「クリック率」

1 2 3

クリック率(CTR) =
広告がどれくらい
クリックされるか？

・CTRが高ければ広告費用を抑えることができる

・CTRはキャンペーン毎に算出されると考えられる



広告ランクの三要素 「関連性」

1 2 3

関連性 = 
検索されたキーワードと
広告の関連性

・検索されたキーワードと広告商品に関連性が
なければ広告は表示されない

・マッチタイプと関連性は影響すると考えられる



広告ランクの三要素 「関連性」

「父の日」で検索

関連性アリ
＝広告対象

関連性ナシ
＝広告対象外



商品ページの四大要素

①検索キーワード ②商品タイトル

③商品紹介コンテンツ
・商品説明

④商品の箇条書き説明



広告ランクの三要素 「関連性」

完全一致

フレーズ

一致

部分一致

関連性

検索ボリューム

・検索目的が明確で購入意欲
の高いユーザーを誘導できる

・クリック率が高い

・ある程度関心度の高い
ユーザーにリーチする

・幅広いユーザー層
へリーチ可能

・表示機会が少ない

・完全一致に比べて
無駄な表示が増える

・部分一致より表示回数
が少ない

・広告費の増大
・クリック率が悪い

メリット デメリット



広告ランクの計算表（イメージ）

広告ランク 入札額 CTR 関連性

20 0.5% 部分一致

15 0.8% 部分一致

10 1.5% 完全一致

10 1.5% 部分一致

4

3

2

1



広告ランクの計算表

実際はもっと複雑かも…?
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Q5.広告費の削減余地があるのはどんなとき？



広告費の削減余地がある５つのケース

1. 検索キーワードに関連性の低いキーワードが入っている

2. 購入に至っていないキーワードに広告掲載している

3. マッチタイプが有効活用できていない

4. 入札額を高く設定している

5. CTRの低い広告がキャンペーンに含まれている
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検索キーワードのワナ

キャンペー

ン名

広告グルー

プ名 購入者の検索キーワード キーワード

インプ

レッショ

クリック

数

クリック

率 広告費用

平均クリッ

ク単価 ACoS

1週間 注

文数(#)

1週間 売

上(\)

1週間 コ

ンバー

オフィスチェア_マニュアルHagakure オフィスチェア * 5,021 49 0.98% 3,219 65.7 13.46% 4 23920 8.16%

オフィスチェア_マニュアルHagakure オフィスチェア メッシュ * 2,930 33 1.13% 1,902 57.6 10.60% 3 17940 9.09%

オフィスチェア_マニュアルHagakure オフィスチェア リクライニング* 1,189 18 1.51% 1,322 73.4 22.11% 1 5980 5.56%

オフィスチェア_マニュアルHagakure ターボライター * 11,675 12 0.10% 161 13 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure クッカー * 8,330 7 0.08% 87 12 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure 七輪 卓上 * 5,194 7 0.14% 82 12 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure ホットサンド * 3,290 2 0.06% 18 9 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure タバコケース * 3,109 2 0.06% 24 12 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure 手巻きタバコ * 2,877 6 0.21% 82 14 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure ターボライター 注入式 * 2,726 2 0.07% 23 12 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure ライター おもしろ * 2,374 5 0.21% 52 10 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure 携帯 灰皿 * 2,299 3 0.13% 33 11 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure 携帯灰皿 おしゃれ * 2,179 5 0.23% 57 11 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure ライター ターボ * 2,178 4 0.18% 46 12 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure クッカーセット * 2,087 4 0.19% 49 12 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure スライドボード * 2,081 4 0.19% 45 11 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure 手巻きタバコ ケース * 1,725 1 0.06% 11 11 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure 携帯 ポット * 1,710 5 0.29% 73 15 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure ライター おしゃれ * 1,444 5 0.35% 57 11 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure ターボ ライター * 1,155 2 0.17% 27 14 0.00% 0 0 0.00%

オフィスチェア_マニュアルHagakure オイルライター * 1,116 7 0.63% 81 12 0.00% 0 0 0.00%

何かがおかしいことにお気づきでしょうか…?

オフィスチェアの広告に”ライター”や”タバコ”がヒットしてしまっている



検索キーワードのワナ

そもそも検索キーワードの中にオフィスチェアに関係のない
”ライター”や”タバコ”が入ってしてしまっていた

関連性の低いキーワードは削除し、ムダな広告費を削減！



検索キーワードの最適化

どんなキーワードを検索キーワードやタイトルにいれるべきか？

？

特殊なキャンペーンの作成してスポンサープロダクトの運用を
することでポテンシャルキーワードが発見できる



広告費の削減余地がある５つのケース

1. 検索キーワードに関連性の低いキーワードが入っている

2. 購入に至っていないキーワードに広告掲載している

3. マッチタイプが有効活用できていない

4. 入札額を高く設定している

5. CTRの低い広告が広告グループ内に含まれている
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除外するキーワードを特定するには？
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どんなキーワードで検索があったか確認
⇒結果の悪いキーワードを除外キーワードに設定



[検索キーワードレポート]
過去60日間の、広告クリックにつながったキャンペーンにおいて購入者の検索したキーワードリスト
およびそのパフォーマンスデータを確認

[期間別パフォーマンスレポート]
アカウント単位で指定期間のクリック数、平均クリック単価、広告費用を確認

[SKU別パフォーマンス]
日・週・月毎のSKU別のパフォーマンスレポートを日時設定をしてダウンロード可能

[キーワード別入札額レポート]
現在の設定している入札額、過去7日間で広告掲載に必要だった平均入札額を確認

[他のASINレポート]
購入者が広告をクリックした後に購入につながった他のASINを確認

[キャンペーンレポート]
過去60日間の広告キャンペーン、広告グループ、SKU、キーワード別のパフォーマンスデータ

スポンサープロダクトレポートの種類
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Q6.検索上位の位置を取ることができた。
スポンサープロダクトをやめるべきか？



お客様の購入経路

NO.トラフィックを最大化する場合は継続を推奨

⇒他の商品ページからのトラフィックを確保できる為

※ユーザーの購入経路は検索経由だけではない
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ACoS

5,000円の商品をクリック単価 10円、転換率 2%として広告する場合

500円の広告費用で1注文があると期待できるので、

ACoS (費用対効果)は 500円 ÷ 5,000円 ＝ 10%
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ACoSの良い広告 ⇒ 継続/予算を上げる

ACoSの悪い広告 ⇒ ストップ/テコ入れ



広告の直接効果と間接効果

広告の間接効果

広告の直接効果

1) ACoS (費用対効果) ≦ 利益率 のとき ⇒ 意義アリ

2) ACoS (費用対効果) > 利益率 のとき ⇒ 間接効果があれば意義アリ

広告を実施する意義はあるか？

通常検索の検索結果が上がる

広告開始

通常の売上

時間

売上


