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ここまでは多くの⽅が

できるようになっている
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よし、売れるようになった！

ん？次なにすればいいんだ！？
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今回は、⽴ち上げ後の動き⽅

どのように売上を積み上げてくか？
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「⽴ち上げ」とはどんな状態か？改めて

• 主要なキーワードで、⼈にみれもらえ、売れ始めた段階。

• ⽬安として、主要ワード検索結果の1ページ⽬ ‒ 2ページ⽬

• ただし、はじめこの段階では不安定が続く。

• キャンペーンで上がっても、すぐに落ちてしまったり。。
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「⽴ち上げ」の次にしないといけないことは？

• 検索結果の1ページ⽬のできるだけ上位に上げて安定させてい
くこと。商品の本来のポテンシャルの位置まで。

• 勢いだけで上げた状態では不安定なので、しっかり積み上げて
固める。

10



準備

集客

•広告
•セール
•プロモ

積上
加速

•粗を磨く
•浸透
•広告追加

逆境

•競合
•問題
•資金
•在庫

安定

•値上
•障壁
•差別化
•長期戦
略

積上、加速



そのためには何度も何度も改善を続ける
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よくあるケース

• すぐに外部広告やSNS施策をやりたがる

• 無理くり広告でキープし続ける

• テクニックでなんとか保とうとする

• 楽天広告に⼿を出したくなる

• 次の商品をもうはじめてしまう
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その前に

ひとまずCVR と CTR を徹底的に磨く
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またそれか、と思うかもしれないですが、

もっと噛み砕いて具体的に、

何件もの実例でうまくいっている⼿順を話します
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実際の最近あった事例（1⽉で売上 500%）



1. ビジネス⽴ち上げの基本

2. 売上を積み上げる⽅法論

3. もっと具体的に

4. もっともっと具体的に

5. 踊り場の原因と対策

17



ビジネス⽴ち上げの基本

粗削りで立ち上げる

•リソースをかけすぎない
•試験的な運用、流れをみる

粗を磨く

•粗い部分を細部まで整える
•サービスを細部まで改善
•ここでもリソースを最小限
•長期的に安定させる準備

大きく広げる

•一気にリソースを投入して
•需要に耐えられる体制作り
•再投資、再投資
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今まではここの話



ビジネス⽴ち上げの基本

粗削りで立ち上げる

•リソースをかけすぎない
•試験的な運用、流れをみる

粗を磨く

•粗い部分を細部まで整える
•サービスを細部まで改善
•ここでもリソースを最小限
•長期的に安定する準備

大きく広げる

•一気にリソースを投入して
•需要に耐えられる体制作り
•再投資、再投資
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今日はここの話



誤解しないように

粗削りにもほどがある、
できるだけやったと思った時点が粗削り

LPのできた時点がもっともCTRもCVRも低い状態

最初は全て同時に進めるので、
⼀点⼀点にフォーカスできていない。

細かい部分がどうしてもおそろかになる。
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前提として理解しておくこと
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前提として理解しておく事
どんなビジネスでも、そのビジネスにおける掛け算が存在していて、
その掛け算の⼀つ⼀つを改善し続けることで⾶躍的に伸びていく（⺟数からの掛け算）

ECで最もわかりやすく重要なのは、⺟数（検索している⼈数）からの CTR と CVR の掛け算

• CTR1.5 × CVR1.5 = 2.25倍（売上200万円 → 450万円）

• CTR1.2 × CVR1.2 = 1.44倍（売上200万円 → 288万円）

補⾜、最終利益の増額でも把握する

• 利益率25% 固定費 30万円 利益 20万円 → 82.5万円（4倍の利益）１年で240万円 → 960万円

• 利益率25% 固定費 30万円 利益 20万円 → 42万円（約2倍の利益）１年で240万円 → 480万円（+120万円）

- 販促コストがかからないので利益が⼤幅に増える
- 広告範囲も広げられ、認知拡⼤がスムーズになる
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補⾜（わずかな売上の差が⼤差になる）

• Aさん 給与80万円（⽣活費60万円）貯蓄 20万円

• Bさん 給与70万円（⽣活費65万円）貯蓄 5万円

20年後

• Aさん 貯蓄 4,800万円

• Bさん 貯蓄 1,200万円
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アクセス×転換率×客単価 ではないのか？

•アクセスは数量だけでは判断できない、流⼊導線によってパフォー
マンスが違いすぎるし、外部広告を⾏えばアクセスが増えても転換
率が下がる

•転換率と客単価は単純に掛け算にならない、単価が上がれば転換率
が落ちる。

•ただし、⼤まかにはこれでOK、今回はより粗を磨くので⼤まかでは
いけない

•キーワード毎のCVRとCTRは、純粋な掛け算に近くなる
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•キーワードごとなので、純粋な転換率がわかる

•アクセス数はCTRの評価数値という⾒⽅もできる
� 競合よりもキーワードからのアクセスが少なければCTRが低いということになる

� キーワードごとのパフォーマンスは、競合の認知度やリピーターなど、余計な変数を考える必要がない

� アクセスや注⽂数が多い場合は変化にすぐ反応するけれど、⽉単位でみないとわからない。

•相対的に競合と⽐較して判断したほうがよい。
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実際の最近あった事例（1⽉で売上 500%）



これを実現するには、

粗削りな状態から、磨きあげる
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PDCAと考えない
• PDCAじゃん。ってPDCAという⾔語を安易につかわないほうがいい。わかってないのに
わかったつもりになってしまい思考が停⽌してしまう。よくきくやつね、いまさらそれ
聞いても。ふ〜ん。

• ⾔語は複雑な情報を⼀⾔でまとめられていて便利な部分がある反⾯

• ⾔語だけが先⾛ってしまって⾔葉の背景がおきざりになってしまうケースもある

• ⾔葉だけが先⾛りして中⾝が伴わない

• あと、いちいち、プラン・実⾏・評価・改善と⾔われても逆にわかりにくい

• PDCAには含まれる範囲が広すぎる、⼩規模事業だと評価は難しい
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もっと具体的にマインドマップで

具体的にどこをどのように改善すればよいか？
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もっともっと具体的にTrelloで

どうやって進めて、どうやって継続させるか？
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評価

• 反応が些細なので数値でとらえにくい
� 市場の波に埋もれてしまう

• 必ず悪く無い結果になるので、結果（特に数値）をきにせず。続ける。

• 終わらせることを⽬標として、終わらせたら成功。

• 数値は⼤切だけれども、いちいち数値だけで判断しないで、洞察できるよ
うにする。数値を疑う。変数を考える。相対的に。

• 数値に頼りすぎるとディティールの微妙なところを⾒落としてしまう。

• わずかな変化に気を配る
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評価

• 相対的にチェック
� 検索順位のポジション

� ランキングのポジション

• キーワードアクションの⽉集計推移を把握

• 競合のキーワードデータをチェックしながら近づける

• 昨対の売上で⾒る
� 改善前の昨対と改善後の昨対⽐較
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特定のキーワードでの年間推移



売れる

CTR改
善

CVR改
善

売上が
上がる

利益が
増える

広告範
囲を広
げる
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スパイラルアップ



売れる

（放置）

CTR低下

CVR低
下

売上が下
がる

利益が下
がる

広告をと
める
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いずれ終わる

終わる



踊り場について
•なんでもそうですが、ある程度で踊り場が存在する

� 新商品で売上+1000万円になってもなぜか全体の売上または利益が増えない

� 原因を特定して、そこを治療すれば治ると思っていたが、そもそもどこも異常がない、でも
なぜか全体の売上が伸びない

� ⼈が増え、忙しさが増しているのに、売上または利益がほぼ変わらない。効率が落ちる

•どうしてもそれを解決する⽅法がわからなかった

•類推で考えてみた
� 砂⼭（途中でトントンと固める）

� 筋トレ（腕以外の全体を鍛える）

� 階段（逆側にいく）
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なんで踊り場が起こるのか？

• 0.9 × 0.9 = 0.81 があらゆるところで発⽣していた。
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最初に３商品を販売

商品A
•100万円

商品B
•100万円

商品C
•100万円
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商品数を増やせば売上増える！
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商品A
•100万円

商品B
•100万円

商品C
•100万円

商品D
•50万円

商品E
•40万円

商品F
•30万円



なぜか売上がさほど変わらない、原因もわから
ない。。やたら忙しくなっている。
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商品A
•80万円
•CTR0.9
•CVR0.9

商品B
•70万円
•CTR0.8
•CVR0.9

商品C
•65万円
•CTR0.8
•CVR0.8

商品D
•50万円

商品E
•40万円

商品F
•30万円



踊り場になったら
• 隙間を埋める、固めながら上に盛っていく

• 放置していた商品の⾒直しサイクルを定期的に⼊れる、何も問題が
なくても
� ここで重要なのは

� 必ず継続する

� いちいち結果を気にしない

� いちいち⼤袈裟なアクションをとらない

� やっていることの意味を理解してやる

� 数値を気にしすぎない

• ⾃動的にスパイラルアップする要素を⼊れておく
� 売れれば売れるほどさらに売れる仕組み作り
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以上です
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