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ヤフーショッピング最新事情

Yahoo!で今なにが起きているのか！？



村瀬の簡単な自己紹介

• ３３歳 独身 岐阜県出身

• 法人にして５期が終わり６期目

• 現在従業員１０名程度（女性）

• 焼肉好きで先日東海イベント開きました

• 2016年BUPPAN!の大阪オフラインイベントで【ヤフーショッ
ピング攻略セミナー】の講師をさせていただきました。

• 若い時は音楽が好きで最初は主に楽器の転売していました。





村瀬さんの物販ヒストリー

• 物販歴７年くらい

• 船原さんの商材をみて欧米輸入を始める（ebay→ヤフオク）

• 初月10万くらいの利益

• 川下さんのセミナーなどで利益50万くらいまで上がる。(2011年中
旬くらい？)

• 物販の仲間が増えAmazon販売を始める(2012年6月)

• 2012年9月利益100万達成

• 2013年２月法人設立

• 2013年6月楽天オープン

• 2014年ヤフーショッピングオープン

• 2015年5月中国輸入を始める



現在の物販状況

• 平均月商2000万前後

• 楽天5割、ヤフーショッピング3割、その他２割(amazon、
wowma、ネットショップ）

• ５期の粗利68%

• 商品構成（自社商品４割、既製品６割）



メインは楽天とYahoo!ショッピング

・ヤフーショッピングの手数料や月額費用が無料&広告費
が安い、高く売れて利益率が大幅に向上して現金が残った

前期純売上高
２億1800万円

売上原価
6900万円

売上総利益
1億4900万円

粗利
68％に向上



今日のお題

• 実際にどれだけ売れる？Ｙａｈｏｏ！ショッピングのポテン
シャル

• 2017年にはいってからの変化と今後について

• 商品登録のポイント

• 無料でできるYahoo!JAPANからの大量アクセス獲得

• 村瀬流！商品ローンチ

• 酒の席でしか話さないマル秘秘話

• 今後のヤフーショッピングの重要性



現在のヤフーショッピングの売り上げ

日付 売上（前年比率） 日付 売上（前年比率）

今年に入ってからは平均月商700万を推移前年からほぼ毎月前年比150％以上の成長
を続けております。



2017年に入ってからのヤフショの変化

・スマートログイン(SB毎日ポイント１０倍）

https://topics.shopping.yahoo.co.jp/campaign/points/sb/

・テレビCM（ジャスティンビーバー)→白戸家予定

・看板広告など

ソフトバンクによる大量の広告費が
投入されるようになった。

新規顧客が大幅に増加

https://topics.shopping.yahoo.co.jp/campaign/points/sb/


2017年に入ってからのヤフショの変化

・STORES’ s  R∞の導入

・広告のＣＶＲデータ公開

・ニュースレターやクーポン等機能面の充実

・発送日情報の設定

・複数配送の設定

・まとめサイト作成機能（９月末廃止）

店舗側の施策の自由度や効率化ＵＰ



2017年に入ってからのヤフショの変化

・キャンセル率の導入

・低評価率の導入

・5のつく日に売り上げの山が作れる

・ＵＩの向上

・大型企画の売り上げがＵＰ

ホークスセール（9～10月）決算セール（3月)20周年セール
(6月)年末ウルトラセール（12月)

ユーザーの認知度や信頼性がＵＰ



ヤフーショッピングの今後について

ヤフーエリアアワードに行ってきました！



ヤフーエリアアワードとは

• https://shopping.yahoo.co.jp/stores/beststores/area/

• 全国１２都市で実施されている限られた店舗のみが参加できる
授賞式パーティー、ノウハウの共有や交流会等が開催される。

• 全国５５万店舗の中から東海エリアでは約50店舗が参加

• 成功事例の共有（３０事例程度)

• 年末にむけての施策の共有

• これからのＹａｈｏｏ！ショッピングの取り組み

• ヤフー社員、エンジニア、他参加店舗さんとの交流会

https://shopping.yahoo.co.jp/stores/beststores/area/


ちょっとしたヤフショの現状最新情報

・現状のショッピング全体流入は・・・

検索流入55％ カテゴリ流入22％

・購入者の検索結果の比率は・・・

おすすめ順70％ 安い順20％

1ページ目から購入する人 80%

・購入者の75％がプレミアム会員

プレミアム会員の顧客単価はそれ以外の1.8倍



ヤフーショッピングの今後

• プレミアム会員への積極告知

• 購入者の75%はプレミアム会員

• プレミアム会員は全国で1700万人いる

• しかし・・現状実際にＹａｈｏｏ！ショッピングで購入してい
るのはまだ約３割程度で７割未購入

※弊社2017年10月25日時点のデータ



ヤフーショッピングの今後

• ソフトバンクユーザーの拡大

• プレミアム会員は男女比6：4で30～40代男性がメインユーザー
なのに対してソフトバンクは若年層で男女比5：5

• 画像を６→２０枚への拡大

• 動画広告（ディスプレイビデオ広告）

• 店長アプリ（外出先でも売り上げ確認が可能になる、動画のリ
アルタイムセール会場機能→はやりのメルカリチャンネル的
な！？）等



商品登録の３つのポイント

・検索を制する者はYahoo!ショッピングを制する！

（検索対策）

・他より目立ってアクセス数を上げる

（クリック率対策）

・より興味のあるページに魅せる

（転換率対策）

効果の上がりやすく意外とやっていない事項を１つずつ公開！



商品登録のポイント（検索対策）

・検索を制する者はYahoo!ショッピングを制する

【Y!ショッピング検索対象】項目をうまく使用することが重要！

【Y!ショッピング検索対象】・・・商品名、商品コード、キャッチ
コピー、商品情報、 JANコード/ISBNコード、製品コード、ブラン
ドコード、プロダクトカテゴリ

一番情報量が多く入れれるのが商品情報



商品登録のポイント（検索対策）

• 商品情報

商品の説明文や関連ワード、スペックなどなるべく詳細に細かく
いれる、検索対象で商品名に入りきらなかったワードはすべてこ
こに入れる。ヤフージャパンからとれそうなワードを入れる。

• プロダクトカテゴリ

適切なカテゴリを登録。ライバルがあまりに強いカテゴリは少し
外してもいいが、検索対象になるカテゴリを選ぶ。そもそもカテ
ゴリがマッチしていないと検索結果に表示されない場合もある。

(キーワードとマッチされていれば加点もされる）



商品登録のポイント（クリック率対策）

• ２重価格表記

設定をすることで価格のとなりに赤枠バッチで割引率表示

（メーカー希望小売価格はメーカー希望小売価格を入れてエビテ
ンスURLを入れるだけで設定可能）



商品登録のポイント(商品転換率対策)

• 画像で見せれる商品であればタイプ13

• 単純にイメージ画像が一番大きいテンプレート

(他のテンプレは200x200～400x400)

・設定方法はストアデザイン→ページ

レイアウト内の商品ページ→商品ページ

のテンプレートを選んだあと商品基本情報

をクリックすると各テンプレートが選べま

す。



※YahooJAPAN大量アクセス獲得方法

• 毎月UU10000人以上のアクセスを無料で絶賛獲得中！



YahooJAPAN大量アクセスのポイント

• Yahoo!ジャパンのトップページに大きくYahoo!ショッピングに
つながる導線がある。そこがどこからくる導線か見極めることが
重要！

• ※注意 セミナー中のいい買い物の日期間中については少し特殊

• リロードすると何回か変わる

• 会員ユーザーごとにセグメントされている（例：男女）



YahooJAPAN大量アクセスのポイント

• 企画枠はヤフショじゃなくて基本的にヤフーが決めており部署
が別になる。

• 売れ筋商品や流行りや旬なもの、季節、イベント商品が並ぶ

• 売れ筋商品に関しては定期的に変更はあるものの基本的にほぼ
毎日か何日かに１回、同じ広告が並ぶことも多い。

• 通常はランキングページに飛ぶことが多い。

• ヤフーショッピングには他モールと違い３つのランキングがあ
るので、それぞれのランキング形式とそのランキングがどのよ
うになっているのかが知ることが重要



Yahoo!ショッピングの３つのランキング

• ヤフーショッピングには３つのランキングがある

• 売れ筋商品ランキング

（カテゴリごとに売れている順に表示されている）

• 急上昇ランキング

(短期間で一気に売れた商品が紹介されている）

• 検索ワードランキング



検索ワードランキングと掲載ポイント

• Yahoo!ショッピング「検索ワードランキング」とは、ヒットし
ている話題の商品や人気の通販商品など魅力的な商品をお客様
にご紹介し、お買い物を楽しんでいただくために、売上・個
数・アクセス数・トレンド情報・在庫有無などを元に集計し、
掲載している検索ワードランキングです。販売データが指定し
た条件に満たないカテゴリでは、日によってランキングページ
がない場合があります。（ユーザーマニュアルから抜粋）

• トップからどの検索結果を含むランキングでどのカテゴリなら
掲載されるかを把握する

• Y検索結果の対象にその文言を入れるとヒットする

• 基本的に文言カテゴリーが売れてる個数順に掲載される

• 単語だけじゃなくて複合ワードの場合もある



弊社の10月アクセス流入TOP5

１位 ノーリファラ
２位 検索
３位 ランキング
４位 広告や企画
５位 カテゴリ

shopping.yahoo.co.jp/ranking/keyword/
さらに細かく見るとランキング経由アクセスの8割以上が検索ワードランキングからの流入だと判明
検索ワードランキングはユーザーが検索することはほぼ不可能の為、トップからの経由であると言える。

https://shopping.yahoo.co.jp/ranking/keyword/


いい買い物期間中のYAHOO!TOP流入

• ５％OFF以上のセール商品

• おそらく販促コードがついている

• 売れている順に表示

• カテゴリからの結果（売れ筋商品ランキング）

• カテゴリを絞ったうえでの検索結果(検索ワードランキング)



Yahooジャパン→ヤフショ(いい買い物)

抑えるポイント

・フリースジャケットのカテゴリ

・売れている順（売れている個数）

・5％OFF以上のセール表示
・集計期間はほぼ一週間
・販促コード有（検索結果229件）

赤文字の条件は売れ筋商品ランキングの結果と同等



Yahooジャパン→ヤフショ(いい買い物)

抑えるポイント

・ジャージ、スウェットパンツの
カテゴリ
・パンツという文言
・売れている順（売れている個数）
・集計期間はほぼ一週間
・5％OFF以上のセール表示

・販促コード有（検索結果257件）

赤文字の条件は検索ワードランキングの結果と同等



Yahooジャパン→ヤフショ(いい買い物)

抑えるポイント

・下着、靴下、部屋着のカテゴリ
・防寒インナーという文言
・売れている順（売れている個数）

・5％OFF以上のセール表示

・販促コード有（検索結果92件）

赤文字の条件は検索ワードランキングの結果と同等



Yahooジャパン→ヤフショ(いい買い物)

抑えるポイント

・メンズシューズ＞ブーツのカテゴリ
・防寒インナーという文言
・売れている順（売れている個数）

・5％OFF以上のセール表示

・販促コード有（検索結果92件）

赤文字の条件は売れ筋商品ランキングの結果と同等



Yahooジャパン→ヤフショ(通常日)

売れ筋商品ランキングの見極め

売れ筋商品ランキングと黒枠表記

人気ランキングの文言の前にどの
カテゴリのランキングか表記され
ている

※ウイークリーに飛ぶことが多い。



Yahooジャパン→ヤフショ(通常日)

※検索結果の売れている順は
週間のランキングに近い検索になっている。
（まったく同じではないが非常に似ている）



Yahooジャパン→ヤフショ(通常日)

検索ワードランキングの見極め

検索ランキングと黒枠表記

人気キーワードランキングの表記

※この状態ではどのカテゴリの
ランキングなのかはわからない



Yahooジャパン→ヤフショ(通常日)

通常の検索結果では・・・

売れてる順に並べても
検索結果が違う・・



Yahooジャパン→ヤフショ(通常日)

家電だけに並び替えると・・・

売れてる順に並べると
検索結果が同じに・・

つまりダイソンの検索ワード
ランキングはダイソンという文言
が入った家電のカテゴリのランキ
ングだということが言える！



キーワードがわかる無料ツール

• ヤフーショッピング 検索キーワードランキング

• http://www.realmax.co.jp/tools/yahooKeywordRank.html

（株式会社リアルマックス社）

ヤフーショッピングの検索ボリュームがわかる。

単位は1000、ここに掲載されていて上位のものが比較的ヤフー
ジャパンが特集を組んでいることが多い。

http://www.realmax.co.jp/tools/yahooKeywordRank.html


村瀬流商品ローンチ！

１：商品登録の最適化(今日のウェビナーを参考に！）

２：アイテムマッチ and(or) ストアマッチ

３：バナー広告、24hタイムセール、その他外部流入で数売る！

４：ニュースレターで相乗効果を呼ぶ

５：統計情報や検索結果等で詳細分析

６：修正、改善箇所を見つけてPDCAを回す



お酒の席でしか話さないマル秘裏話

• 実はヤフーショッピングのレビューって・・・



お酒の席でしか話さないマル秘裏話

• 文章の長い順で表示されているんです！



実際に書いてみました
コメント文字数は最大500文字
コメント文字数が多いほどコメントの
充実度が増えます。

※悪用は厳禁でお願いいたしますm(_   _)m



実際に書いてみました

※悪用は厳禁でお願いいたしますm(_   _)m



Yahoo!ショッピングを最も重要視します
• 成長率NO．1【弊社は昨対比毎月150％以上を推移】

※上記は萩原さんのクライアントデータより



Yahoo!ショッピングを最も重要視します

• 数値化の分析が詳細にできる→PDCAが回しやすい

(楽天で有料販売している詳細な数値もヤフショなら完全無料!)



Yahoo!ショッピングを最も重要視します

• ソフトバンクが大量資金を投入してポイントがめちゃつくので
転換率がめちゃ高い！

毎月転換率
５%以上を
記録！



Yahoo!ショッピングを最も重要視します

• まだまだライバルが弱いので今のうちに圧倒的な１番をとりま
す！

• なんとなく楽天やアマゾンだして併売して売ってる店舗が非常
に多いのでむちゃくちゃチャンス！

• 僕が売ってる商材の例で言えば他の店舗で楽天で一位をとられ
ている商品がなぜかYahoo!ショッピングでは倍で売られていて
余裕で勝つことができていますｗ



Yahoo!ショッピングを最も重要視します

• 無料！無料！無料！を利用して現金を残します

• 月額固定費用無料！（楽天月額５万円）

• 詳細分析無料！（楽天購入金額ｘ3％ or クリック数ｘ６円）

• メルマガ無制限無料 (楽天は購入者のリストに１回のみ無料)

• 大量アクセス無料！



まとめ

• 検索を制すものがYahoo!ショッピングを制す！

• 検索サイトのYahoo!JAPANを絡めればアクセスが無料で大量にとれ
る

• 無料！無料！無料！ソフトバンクの大量資金投入の波に乗っかれ！

• 神様、ヤフー様、ソフトバンク様！

• ヤフーが今めちゃめちゃ熱い！



Yahoo!ショッピング

1 DAYマスター講座

~1日でYahoo!ショッピングで儲けるコツ全部言っちゃいます。～



セミナー内容
１部 Yahoo!ショッピングで売り上げを作るステップ

・商品登録マスター編！

検索を制する者はYahoo!ショッピングを制する！検索対策SEOノウハウまとめ

転換率を上げるためのノウハウまとめ

クリック率を上げるためのノウハウまとめ

・５のつく日に売り上げを最大化するためにやるべき施策

・5のつく日以外に売れる日は

・無料でできる施策まとめ

・アイテムマッチとストアマッチについて

・アイテムマッチの予算が合わないときはどうする？

・クリック率を最大化する

・PRオプションを獲得するまでにするべきこと

・PRオプションとSEOについての最近の傾向

・PRオプションを獲得した後にするべきこと



セミナー内容

２部 ヤフーショッピングリピーター育成法とデータ分析方法

・STORE‘s R∞とはなにができるのか

・STORE’s R∞の効果的施策

・クーポン施策で差別化をする

・専用ツールでABテストをして最適化する

・プレミアム会員を捕獲せよ！

・よりクーポンを使ってもらうためにはどうすればいいか

・クーポン施策を自動化する方法

・ニュースレターの重要性

・ニュースレターの効果の詳細分析方法

・内部配信と外部配信

・有効な配信時間帯について

・開封率を上げる方法とクリック率を上げる方法

・ニュースレターでの成功事例



セミナー内容

３部 広告の設定方法と成功事例

・本当に言いたくない、、村瀬流ローンチテクニック大公開！

・より店舗を覚えてもらえる自動配信機能

・レビュー記入率を上げる簡単な方法

・ヤフーショッピングの主な大型セール

・広告費を他店舗より黒字化に持っていく方法

・24ｈタイムセールの具体的な施策

・cpc１０円以下！タイムセールよりも効果のあった広告とは

・クリック率の上がる広告と転換率の上がる広告の設定方法

・広告予算増やす方法と、広告を最大限にいかす方法

・広告の費用対効果の詳細分析方法

・やってみた広告まとめ

・さらに売り上げを上げるためにやっていること

※現在資料を作成中ですので内容を追加する場合があります




