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最新の楽天販売戦略 case by 村瀬

主な内容



3

・SPUプログラムのポイント改悪

ふるさと納税込み全体

月12

11 -5

-10

%以上

%以上

・他モールのポイント改善（ヤフショ、au）

楽天EC全体の売上

（※取り扱い注意）

月



4

楽天の売り上げが減る

大型店舗が焦る

楽天内広告費の高騰
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アクセス 転換率 客単価 その他
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アクセス 転換率 客単価 その他
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ショップオブザマンス 日商ギネス 成長を維持
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既存広告

新規広告
・TDA-EXP

・RPP-EXP

アフィリエイト ・楽天アフィリエイト

売上と利益額を最大化する調整方法

やってみた結果と対策

だれもができることと抽選でできること
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楽天のRPP予算調整によるパフォーマンスへの影響について

https://www.facebook.com/groups/buppan.jp/permalink/3800600596679965

楽天RPP広告の結果シェア

https://www.facebook.com/groups/buppan.jp/permalink/4345622925511060/

予算の微調整（例）

参考
ベストパフォーマンス賞

通常日・・・少しずつ予算調整 5、0、SSなど・・・予算を上げて売上最大化

割引を活用・・・

昨対+20％を目指すなら
割引を活用するのも手

（３か月ごと運用）

https://www.facebook.com/groups/buppan.jp/permalink/3800600596679965
https://www.facebook.com/groups/buppan.jp/permalink/3800600596679965
https://www.facebook.com/groups/buppan.jp/permalink/4345622925511060/
https://www.facebook.com/groups/buppan.jp/permalink/4345622925511060/
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割引を活用・・・ RPP同様に割引できる

・商品を指定して売上を最大化したい場合
自動（高）+除外で運用。目的によって調整。

運用のコツ 配信例 高 約106商品・・・全出品商品
中 約30商品・・・約1/3の商品
低 約8商品・・・約1/10の商品

最大割引率の設定・・・商品ごとに上限設定

KW設定(40円～）・・目安単価あてにしなくてOK

・商品を指定したい場合

自動（高）にすることで25円～で運用できる。

キャンペーンを変更すると翌日15時から配信



Google
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試した背景・・
自社SHOPでよい結果だったため楽天であれば
よりよい結果がでるのではと思い実施

１２月繁忙月なこともあり５０万で運用（最低20万円から）

要因（仮説）

凄く悪いところから始まり徐々によくなっていった。現状月間トータルだとパフォーマンス悪かった。

裏でどんな設定されてるかわからなく情報が現時点では少ない。（最大ROASの設定らしい。３か月で落ち着く）
アクション出来ることがこちらからあれば低予算で再チャレンジ予定。
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例（インスタストーリー）

除外商品設定ができるので比較的RPPなど他の広告で効果の高い商品
のみを低予算から配信してみた。

最初は効果があまりよくなかったが徐々に改善されていった。
商品別のレポートがないため除外商品などは触っていない。

ユーザー最適化配信

リターゲティング配信

効果は非常に良い。
配信数が限られていてすぐに広告の消化がしなくなる。

商材との相性がよければ低予算からの運用はあり！

２月最新
（2/13時点）
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カラー別のSKU画像の作成。
（カラー別で絞り込みを行われやすいアパレル
ジャンルなどは特に有効、競合が変更していな
かったり単純に白背景のみだったりする。）

２軸にしていた商品は１軸にしたほうが価
格が直感的にわかりやすい。
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楽天アフィリエイト経由でや楽天roomなどを通して自社の商品を紹介してもらう

楽天アフィリエイト

楽天ROOM

弊社の場合
1/3近くがアフィリエイト経由の売上。

アフィリエイトを強化することで売上
を作るベースアップが可能に。

https://affiliate.rakuten.co.jp/
https://room.rakuten.co.jp/all/items
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（URLを発行して直リンクで紹介）

独自にリンクを取得してSNSやブログなどで紹介する。

競合の料率調査にも有効

独自にリンクを取得してSNSやブログなどで紹介する。

（URLを発行してクッションリンクで紹介）

SNS
商品
ページ

SNS
楽天

ROOM
商品
ページ

商品紹介 コレクション
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楽天ROOM部署からのスカウト活動

楽天からの案件が増える
・店舗とのコラボ商品開発(特別報酬アリ）
・特別料率で報酬がもらえる
・固定＋歩合の報酬がもらえる案件
・商品がただ同然でもらえる
・イベント参加、ect、、、

ランクUPを目指す・・殿堂入り、S、Aランク、ROOM OF THE YEAR

ROOMを活用していくことでインフルエンサーが稼ぎやすくなる仕組み

（横のつながり（コミュニティ）があり、自身の知名度をあげたい）

※楽天ROOM公式より引用

https://room.rakuten.co.jp/campaign/award/
https://room.rakuten.co.jp/feature/aff_bonus_5/
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パートナーへの料率アップ

・デフォルト料率（2～４％ジャンルによって違う）を5～20％に変更できる。

・料率は一般と上位それぞれにわけて設定可能

・料率を上げても全体感としては費用を押されられる。（ジャンルや商材によっては）

費用が抑えられる理由

・上位と一般の料率を変えることで平均化する。

・楽天が出稿しているサイト（AIか法人）だと１～２％ (売上が増えると露出増える）

例：料率を最大の20％にした場合（上位のみ）
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プレミアムパートナー（商品提供）

・商品を楽天アフィリエイターに提供する機能

・１期（約１週間）で３商品まで登録できる。

・１度募集を行った商品は２ヵ月程再募集できない。

プレミアムパートナーの特別料率

・～99.9％の間で設定可能。

・設定することで紹介されやすくなり、応募が増える。

・特別料率を設定できるようになった。
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有料広告

無料（商品提供のみ）

・ROOMモニター・・・上位アフィリエイターへの商品提供

・コラボ商品開発・・・インフルエンサーと一緒に商品開発

・トライアルクーポン

・YouTube配信・マッチングライブ

・マッチングイベント

店舗とインフルエンサーを
つなげるイベント
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・楽天が抱えるROOMインフルエンサーの上位陣に商品を紹介してもらえる。

・30万予算で店舗名+商材ベースで募集をかける

超上位で１名（指名可能）～予算内で2～3名の場合もある（商材による）

・インフルエンサーの得意な媒体の投稿(SNSやブログなど）+ROOM投稿

施策を行った肌感

・媒体と商材の相性が超大事。（相性が悪いと売れない。）

・ハマるとめちゃくちゃ売れる。（上位+下位の相乗効果）

・肌感アメブロでの紹介のほうが安定している
（紹介者の熱量が強い）

上位が
紹介

さらに
売れる

一般が
紹介

売れる
（１位）
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・こちらから気になるインフルエンサーに指名することも可能。

・ECCにリストをなげることで指名料がいくらかを聞ける。（リストはもらえない。）

・まだ楽天ROOMの案系が少ないインフルエンサーは低予算でできる可能性がある

例

お悩み系商材で楽天総合ランキング１位

インフルエンサーのツイッターの投稿がバズっていた。
270万アクセス→楽天ECC経由で予算依頼したところ4万で依頼可能だった

楽天ROOMが抱えているインフルエンサーのみ依頼可能

媒体+ROOM投稿
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・インフルエンサーと一緒に商品開発。

・販売開始からの1年間契約。

・固定費+変動費

・在庫が一定数必要

他社事例

開発について

・指名or逆指名からzoomで打ち合わせ

・オープンチャットでやり取りしてサンプル

から本生産まで楽天を通じて行う。

・インフルエンサーは開発経験少ないので

密なコミュニケーションが大事

https://vt.tiktok.com/ZSNCbgGur/
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無料（商品提供のみ）の施策

商品紹介しない

アフィリエイターが商品
ページをみて選定

LIVEでアフィエイターに
動画訴求

LIVE動画をみて選定
（アーカイブもあり）

YouTubeでアフィエイター
に動画訴求（アーカイブ）

動画をみて選定

トライアルクーポン マッチングLIVE YouTube配信

メリット デメリット

・正攻法でギフティングが売上実績になる。

・ランキング獲得もできる（LIVEがとりやすい）

・商材によっては初動の売り上げが伸びる。

・100枚以上のクーポン発行が必要。

・90％OFFくらいしないと消化しにくい。

・クーポンの個数指定はできない。

上位アフィリエイターへの訴求施策（上位条件は不明）

クーポン情報だけ
ECCに提出

持ち時間10分で
1～5商品紹介

持ち時間10分で
1～5商品紹介

どの施策もスーパーセールやマラソンのイベント時に開催
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・半年に１回くらいのペースで開催されている（東京）
（次回３月１６日（土））

・アフィリエイターと実際に交流できる。

・当日自社のアイテムを実際に使っている人が多く来るので結
構テンション上がる。

・来場者にサンプリングも可能。紹介必須ではない。

（ただしサンプリングはジャンル別で１店舗まで）

うまくいった施策・参考になった意見

・サンプリングの数が増えると紹介されやすくなる。競合よりよい商品をサンプリングする。

・同じものを他のイベントで紹介しすぎるとアフィリエイターに飽きられる。

・ベーシックなカラーより映えるカラーが選ばれやすかった。
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