
Amazon Confidential

Amazon.com（アメリカ）
年末商戦期に向けた
売上拡大対策
2025/9/22

Amazon、Amazon Business、Amazon.co.jpおよびそれらのロゴはAmazon.com, Inc. またはその関連会社の商標です。
Amazon, Amazon.co.jp and all related logos are trademarks of Amazon.com, Inc. or its affiliates.

記載の内容は2025年9月22日現在のものです。
サービス内容、およびインターネットサイト上の表示等は変更となる場合がありますのでご了承ください。 



Amazon Confidential

Table of 
Contents

I. Amazon.com（アメリカ）年末商戦期の概要

II. 露出拡大

III. 商戦期の納品戦略

IV.転換率向上

V. プロモーションの概要

VI.QAセッション



Amazon Confidential

Table of 
Contents

I. Amazon.com（アメリカ）年末商戦期の概要

II. 露出拡大

III. 商戦期の納品戦略

IV.転換率向上

V. プロモーションの概要

VI.QAセッション



Amazon Confidential

Table of 
Contents

I. Amazon.com（アメリカ）年末商戦期の概要
1. 年末商戦期2024 – 実績報告
2. スケジュールとトレンド・期日・施策の一例
3. 新機能のご紹介



4Amazon Confidential

Amazon.com（アメリカ）年末商戦期2024 – 実績報告

売上実績の記録的成果

プライム感謝祭（10月）
• 過去最大の10月イベントとして記録更新
• 前年比でPrime会員の参加者数が増加
• 売上高・販売個数ともに過去の10月イベントを
 上回る

Black Friday Week & Cyber Monday（11-12月）

• 史上最大の感謝祭ホリデーショッピングイベントを
 達成

• 12日間で記録的な売上と販売個数を実現

AI機能によるショッピング体験の進化

1. Rufus（AI買い物アシスタント）
• 数百万人の顧客が利用
• パーソナライズされた商品推奨

2. AI Shopping Guides
• 商品カテゴリーの理解を支援
• 主要機能と専門用語の説明

3. Amazon Lens
• 画像検索による類似商品の発見
• 商品発見の新たな経路

Amazon, Amazon’s Prime Big Deal Days was the Company’s Biggest October Shopping Event Ever,2024
Amazon, Amazon’s Record-Breaking Black Friday Week And Cyber Monday Deal Event Was Its Biggest 
Thanksgiving Holiday Shopping Event Ever, 2024

https://press.aboutamazon.com/2024/10/amazons-prime-big-deal-days-was-the-companys-biggest-october-shopping-event-ever
https://press.aboutamazon.com/2024/12/amazons-record-breaking-black-friday-week-and-cyber-monday-deal-event-was-its-biggest-thanksgiving-holiday-shopping-event-ever
https://press.aboutamazon.com/2024/12/amazons-record-breaking-black-friday-week-and-cyber-monday-deal-event-was-its-biggest-thanksgiving-holiday-shopping-event-ever
https://press.aboutamazon.com/2024/12/amazons-record-breaking-black-friday-week-and-cyber-monday-deal-event-was-its-biggest-thanksgiving-holiday-shopping-event-ever
https://press.aboutamazon.com/2024/12/amazons-record-breaking-black-friday-week-and-cyber-monday-deal-event-was-its-biggest-thanksgiving-holiday-shopping-event-ever


5Amazon Confidential

Amazon.com（アメリカ）年末商戦期 のスケジュールとトレン
ド

月 10月 11月 12月
週 5 12 19 26 2 9 16 23 30 7 14 21 28

イベントスケジュール

傾向・トレンド

ブラックフライデーおよ
びサイバーマンデー

11/20-12/1

クリスマス
12/24-25

購入商品検
討のため流
入・
クリック上
昇、
転換率低下
の可能性

セール期間中
は、流入・
転換率ともに
上昇の可能性

クリスマス
駆け込み需要の
ため、流入・
転換率ともに
上昇の可能性

クリスマス
までに配送が
間に合わない
時期のため、
流入・転換率
ともに低下の
可能性

セール期間中
は、流入・
転換率ともに
上昇の可能性

プライム感謝祭
10/07-10/08
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検索ボリュームと転換率トレンド
Amazon.com “Japanese” を含む代表的なキーワード検索ボリューム

(参照元：Seller Central 商品トレンド解析ツール, 2023年9月～2025年8月)

Japanese 
Knife
Set

Black Friday Cyber Monday クリスマス

検索コンバージョン率検索ボリューム

プライム感謝祭 Black Friday Cyber Monday クリスマスプライム感謝祭

Hair
dryer
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Amazon.com（アメリカ）年末商戦期 のスケジュールと納品期
日

10月 11月 12月
5 12 19 26 2 9 16 23 30 7 14 21 28

イベントスケジュール

在庫の納品期日

クリスマス
12/24-25

AWD納品
10/9

FBAの「納品先の分割
を最小限に抑える」

納品
10/20

FBAの「Amazonが最適化
した納品先の分割」

納品
10/30

ブラックフライデーおよ
びサイバーマンデー

11/20-12/1

売上見込みを最大化し、商品が
Amazonプライムのロゴの対象と

なるようにするには記載の日付ま
でにフルフィルメントby Amazon

（FBA）の在庫がフルフィルメント
センターに到着することが必要で

す

※上記の納品期日は全てブラックフライデーおよびサイバーマンデーに向けたものでございます。

プライム感謝祭
10/07-10/08
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Amazon.com（アメリカ）年末商戦期 のスケジュールと施策の一例
10月 11月 12月

5 12 19 26 2 9 16 23 30 7 14 21 28

イベントスケジュール

施策の一例

クリスマス
12/24-25

事前にSEOと
広告対策を
実施・精査

転換率向上の
ための商品

ページの改善

ブラックフライデーおよ
びサイバーマンデー

11/20-12/1

売上が発生して効率のいい
キーワードを強化し、

購入検討段階で流入と、
かご投入を増やす

効率の悪いキーワードの精査を
し

除外ターゲティングなどを行う

広告の予算切れを防ぎましょ
う

売上が発生して効率のいい
キーワードを強化する

スポンサープロダクトとディ
スプレイでリマーケティング

リマーケティングを継続し、
かご落ちしたお客様への

プロモーション

※上記施策パターンは一例となり、売上を保証するものではございません。

プライム感謝祭
10/07-10/08
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露出拡大に向けた新機能のご紹介



10Amazon Confidential

露出拡大に向けた新機能のご紹介

1. AIを活用した無料の動画生成ツール
2. オーディエンスへの入札調整
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スポンサーブランド動画広告のメリットと導入事例

1～2 Wyzowl、The State of Video Marketing、米国、2023年。
3 Enterprise Apps Today、Video Marketing Statistics、2023年。

導入事例：HP社

224%
インプレッションが前年比で224%増加
全ての商品カテゴリーでHPのリーチが拡大

142%
クリック数が前年比で142%増加

Amazon Ads, スポンサーブランド動画広告を始める方法
Amazon Ads, スポンサーブランド広告

https://www.wyzowl.com/video-marketing-statistics?ref_=a20m_us_lbr_gd_gswsbv_vms
https://www.enterpriseappstoday.com/stats/video-marketing-statistics.html?ref_=a20m_us_lbr_gd_gswsbv_vmsh
https://advertising.amazon.com/library/guides/getting-started-with-sponsored-brands-video?isSSO=true
https://advertising.amazon.com/solutions/products/sponsored-brands?ref_=a20m_us_p_va_p_sb#sbvid%26isSSO=true
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Video Generator

Amazon Ads, AI搭載動画生成ツール

https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
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Video Generator

Amazon Ads, AI搭載動画生成ツール

https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
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セール期間前の事前対策：広告とSEO
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SEOと広告対策プロセス

検索対象か確認 検索キーワードの発掘 ページへの埋め込み
(SEO対策)

スポンサー広告での露出・
ターゲティング

概要
カテゴリーが適切でない場合や、「アダルト商品」として定義づけられていることによっ
て
検索対象外になっている場合があります。
その場合、検索対象にする必要があります。

方法
「Deliver to」をアメリカのZipコード（92620）にした上で、
Amazon.comで子ASINを検索
在庫管理ページの「ステータス」の確認
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SEOと広告対策プロセス

検索対象か確認 検索キーワードの発掘 スポンサー広告での露出・
ターゲティング

概要
• 貴社商品にマッチしたキーワードを発掘・選定します。
• 選定するキーワードのポイント：

1. 多く検索されているもの 2. 関連性が高いもの 3. ロングテール 4. 勝ち目のある
もの 
5. 同業他社数がすくないもの
△ chopsticks (過去1年検索数2,831,764) 〇 reusable chopsticks dishwasher safe(48,598)

方法
• 新商品の場合

• 商品トレンド解析ツール
• ブランド分析＞上位の検索用語
• Amazon.com検索オートコンプリート

• 以前から販売中の場合
• 検索クエリパフォーマンス
• スポンサー広告の検索用語レポート

ページへの埋め込み
(SEO対策)
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SEOと広告対策プロセス

検索対象か確認 検索キーワードの発掘 スポンサー広告での露出・
ターゲティング

概要
• 商品詳細ページへの埋め込み
• 特に重要なキーワードは商品名に入

力

方法
• 全在庫の管理＞出品情報の編集から

の設定

ページへの埋め込み
(SEO対策)
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SEOと広告対策プロセス

検索対象か確認 検索キーワードの発掘 スポンサー広告での露出・
ターゲティング

概要
• スポンサープロダクト広告で上位に表示させることにより検索キーワード経由のクリッ

クと売上の可能性を高める
• スポンサー広告を利用すると利用しない場合と比較して46倍クリックされる可能性が高

まる*1

方法
• スポンサープロダクト広告でのマニュアルキャンペーンでの狙い撃ちターゲティング
• 完全一致とフレーズ一致、それぞれ別のキャンペーンで設定
• 特に効率のいいキーワードはスポンサーブランド広告（商品コレクション・動画）を設定

ページへの埋め込み
(SEO対策)

*1 : Amazon Accelerate 2023, 11 Steps to Get Started with Amazon Ads | Amazon Accelerate 2023 , 2023

https://www.youtube.com/watch?v=82glJhIBoaw&list=PLyrrqKCT7jFIFZZ9YfkwXYK8v2kGkL0mV&index=24
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既存広告キャンペーンからの
キーワードの精査
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既存広告キャンペーンからのキーワードの精査
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既存広告キャンペーンからのキーワードの精査
既存のキーワードからポテンシャルの高いキーワードを抽出しSEOと広告を強化。
効率が悪い、売上が発生していないものに対しては停止・除外ターゲティングを行う。

効率の良いキーワードをレポートからピックアップ
• Auto経由の場合はフレーズと完全一致で別キャンペーンに移す
• 商品情報の商品名・商品の仕様・商品説明文に追加

ACOSも転換率も良いため、
PHRASEからEXACTに移行
し強化。
商品ページにも追加。

ACOSも転換率も良い且つ
EXACTのため入札を強化。
商品ページにも追加。



24Amazon Confidential

既存オートキャンペーンからの高パフォーマンスキーワードの移行

オートキャンペーンから高パフォーマンスの検索キーワードを

マニュアルの広告グループに直接追加できるボタンが導入されました。

これにより、良いパフォーマンスのキーワードを移行する手順を

簡素化できます。

※既に同じASINのマニュアル広告グループが必要です。

2026/4/8
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既存広告キャンペーンからのキーワードの精査
既存のキーワードからポテンシャルの高いキーワードを抽出しSEOと広告を強化。
効率が悪い、売上が発生していないものに対しては停止・除外ターゲティングを行う。

効率の悪いキーワードの対応
• Autoで共通の用語が入っている場合は除外ターゲティングを行う
• 入札額を減らす、または停止する

ACOSも転換率も悪いため、
入札額の縮小

クリックが多く発生してい
るのに売上に繋がっていな
いため、停止または除外
ターゲティング



Amazon Confidential

新規検索キーワードの調査と発掘
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貴社商品
への関連

性

検索ボ
リュー

ム
単語数 クリック

単価 言語 購入意欲 同業他社の商
品数 アクション

高 中 3以上 低～中 英語 高 中～低

• 他社ブランド名が含まれているも
のを除き、商品ページの商品名、
商品仕様、商品紹介コンテンツ、
検索用語に入力

• 特に注力したいキーワードは商品
名に入れる

• 高検索ボリュームのキーワードと
かぶる部分があればなおいい

• 広告での完全一致とフレーズ一致
でターゲティング

• 貴社ブランド名が含まれている
キーワードがあれば注力

中～高 高 3以下 高 英語 低～中 高

• 他社ブランド名が含まれているも
のを除き、商品ページの商品名、
商品仕様、商品紹介コンテンツ、
検索用語に入力

• 頻発する単語は複数回商品ページ
で記載

高 低～中 3以上 低～中

英語以
外（ス
ペイン
語な
ど）

- -
• お客様に見えない商品詳細ページ

の検索用語に入力
• 広告での完全一致とフレーズ一致

でターゲティング

キーワード例：ランチピックス
ソース：商品トレンド解析ツール

貴社商品への関連性が高いキーワードの内、
購入意欲が高い３単語以上のキーワードで、クリック単価が比較的低いものを特に注力。

注
力

キ
ー

ワ
ー

ド

新規検索キーワードの調査と発掘 - 選定基準
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検索キーワードの調査と発掘 - ツール - ブランド分析
ブランド分析＞上位の検索キーワードでASIN・ブランドを検索し、
上位キーワード検索キーワードと最もクリックされた商品三つをご覧いただけるツール。
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検索キーワードの調査と発掘 - ツール - 商品トレンド解析ツール
販売拡大＞商品トレンド解析ツールでカテゴリーを検索し、
上位ＡＳＩＮ、キーワードと検索ボリューム、年間トレンド等をご覧いただけるツール。
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新規検索キーワードの調査と発掘 - 同業他社（商品）数

ロングテールキーワードは同業他社数が比較的少ない
且つ検索ボリュームも小さい傾向にあります。

“Kitchen knife” “Japanese Santoku Knife”

10,000+ Results 1,000+ Results
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新規検索キーワードの調査と発掘 - SEOに重要な商品詳細ページの要素

• SEO対策にとって最も重要な項目
• 特に重要なキーワードを２，３個自然な形

で入力

• その他重要なキーワードやページ入力
• ASIN、ブランド名などのキーワードは入力

しない

• 検索キーワードを自然な形でいれつつ、商
品の特徴＋特徴によるベネフィット・メ
リットなどの訴求ポイントを記入

• 三つ以上記入

• 商品紹介コンテンツもSEOのインデックス
にカウントされる

• 画像内の「画像のキーワード」もカウント

• 用途・特徴等の欄に適切なキーワードをな
るべく多く入力

• ブラウズノード・カテゴリーが適切に設定
されていない場合検索結果に出ないケース
がある

• 勝手に変えられる可能性もあるため要注意

ポイント ヘルプページ

商品名・
タイトル

商品の詳細
＞検索キーワード

商品仕様

商品説明文
・商品紹介コン
テンツ（A＋）

商品の詳細
＞「用途など
その他詳細

ブラウズノー
ド・カテゴリー

A

B

C

D

E

A

B

D

商品名ガイドライン

検索キーワードガイドライン

商品仕様ガイドライン

商品紹介コンテンツ概要

ブラウズノードに関して

E

C

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GYTR6SYGFA5E3EQC?mons_sel_mkid=amzn1.mp.o.ATVPDKIKX0DER&mons_sel_mcid=amzn1.merchant.o.A3J3OOSCNURJT9&mons_sel_persist=true&stck=NA&ref_=xx_swlang_head_xx&mons_sel_locale=ja_JP&languageSwitched=1
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/G23501?mons_sel_mkid=amzn1.mp.o.ATVPDKIKX0DER&mons_sel_mcid=amzn1.merchant.o.A3J3OOSCNURJT9&mons_sel_persist=true&stck=NA
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GX5L8BF8GLMML6CX?mons_sel_mkid=amzn1.mp.o.ATVPDKIKX0DER&mons_sel_mcid=amzn1.merchant.o.A3J3OOSCNURJT9&mons_sel_persist=true&stck=NA
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/G202102930?mons_sel_mkid=amzn1.mp.o.ATVPDKIKX0DER&mons_sel_mcid=amzn1.merchant.o.A3J3OOSCNURJT9&mons_sel_persist=true&stck=NA
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/G1661?mons_sel_mkid=amzn1.mp.o.ATVPDKIKX0DER&mons_sel_mcid=amzn1.merchant.o.A3J3OOSCNURJT9&mons_sel_persist=true&stck=NA&ref_=xx_swlang_head_xx&mons_sel_locale=ja_JP&languageSwitched=1
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広告対策
戦略毎の広告タイプとターゲティング
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露出と売上拡大を目的とした各広告タイプの戦略

戦略名 戦略の目的

ランキング 検索結果の上位に表示され
るようにする

インデックス向上 検索キーワード数を増やす

活用目的例 重要性

ディフェンス

オフェンス

リターゲティング

ブランド認知拡大

使用広告タイプ

貴社ブランド・商品を同業
他社から守る

カテゴリー内の貴社のシェ
ア拡大

一度訪れた、または購入さ
れたお客様の再来訪促進
貴社ブランドの認知拡大

• 新商品の発売
• 既存商品の売り上げ拡大
• 新商品の発売
• 既存商品の売り上げ拡大
• 貴社商品がブランド名込みのキーワードに対して確実

に表示されるようにする
• 貴社商品ページ内の広告枠で貴社のほかの商品を表示

させ、同業他社の表示を防ぐ且つ貴社の他商品への流
入を促す

• 同業他社で貴社が優位（価格、評価、デザインなどの
観点から）のものに対して貴社商品を代替商品として
提案

• 同業他社ブランドが含まれているキーワードに対して
ターゲティング

• セール時に以前来訪されたお客様に今ならセールを
行っていることの認知

高

高

高

中

中

中

• スポンサープロダクト
• スポンサーブランド
• スポンサープロダクト
• スポンサーブランド
• スポンサープロダクト
• スポンサーディスプレイ

• スポンサープロダクト
• スポンサーディスプレイ

• スポンサーディスプレイ

• スポンサーブランド
• スポンサーディスプレイ
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ランキング向上：新規商品・キーワードで広告キャンペーンを開始する際のタイムライン

広告開始１～７日間 1~4週間 １か月～

アクション
概要

• 選定したキーワードに対しスポンサープロダクト
広告のマニュアルターゲティングキャンペーンを
作成。完全一致とフレーズ一致それぞれ別のキャ
ンペーンで作成。（作成方法はこちら）

• 類似商品且つ貴社商品の勝ち目がある商品に対し
てターゲティングしたスポンサープロダクト広告
キャンペーンを作成。（作成方法はこちら）

• オートターゲティングキャンペーンの作成。（作
成方法はこちら）

• 広告の最適化
• クリックが発生していて購入につながって

いないキーワードの停止。
• 購入につながっている場合は目標ACOSを

もとに入札単価を少しづつ調整。
• 詳細はこちら

• キーワードを追加。
• 効率のいいキーワードについてはスポンサーブラ

ンド動画広告などのスポンサーブランド広告キャ
ンペーンを作成。

• 引き続き入札の最適化。
効率がいいキーワードに対して部分一致でのター
ゲティング拡大。

ACOSの
傾向 • 40%～120% • 少しづつ最適化を行うことでACOSの改善を

目指す
• カテゴリーによるが3~6か月程度で目標

ACOSに到達を目指す
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インデックスキャンペーン

スポンサープロダクトでASIN単位、またはカテゴリーターゲティングでフィルターをかけた上でターゲ
ティング。貴社が比較的優位とみなされるような商品（価格、レビュー、デザインなど）にターゲティン
グ。

スポンサーディス
プレイの場合ここ

に表示
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ディフェンスキャンペーン

自社商品またはブランド入りキーワードに対して自社の類似商品の広告をターゲティングすることで同業
他社への流出を防ぐ。
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リターゲティングキャンペーン

セール実施中などに再来訪を促すことで購入促進が見込める。
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広告対策
イベント期間中の予算と入札管理設定
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確認事項
• 費用対効果が良いか
• 予算内の平均時間が100%を下回っていないか

予算切れの事前確認
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入札ルールを設定して同業他社の入札に負けないように設定
キャンペーンから入札戦略を設定する。
「1日あたりの時間」で時間帯を指定することにより、トラフィックが最も集まる時間帯に入札単価を引き
上げることにより、入札負けして広告が十分に表示されないリスクを廻避することができる。
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どの時間に入札を強化するべきかの分析
スポンサー広告のキャンペーンレポートでどの時間で各指標が伸びるかを確認し、それをもとに予算と
入札強化を決めると効果的。

時間 インプレッション　 広告費用 クリック数 注文数 転換率
0:00 3,375 9 10 1 10.0%
1:00 2,147 0 2 0 0.0%
2:00 1,765 5 6 1 16.7%
3:00 2,186 2 2 0 0.0%
4:00 2,901 6 5 0 0.0%
5:00 3,779 7 7 0 0.0%
6:00 4,550 13 15 3 20.0%
7:00 5,212 13 13 0 0.0%
8:00 6,825 23 26 5 19.2%
9:00 8,039 21 25 4 16.0%
10:00 8,089 18 21 4 19.0%
11:00 8,144 18 19 5 26.3%
12:00 8,583 28 27 5 18.5%
13:00 9,263 29 31 7 22.6%
14:00 9,725 25 27 4 14.8%
15:00 10,278 31 32 4 12.5%
16:00 10,309 26 29 4 13.8%
17:00 11,493 31 35 2 5.7%
18:00 12,722 30 35 4 11.4%
19:00 13,254 33 36 5 13.9%
20:00 11,447 23 29 1 3.4%
21:00 9,919 23 24 1 4.2%
22:00 8,257 19 21 2 9.5%
23:00 6,284 15 17 1 5.9%

時間ごとのパフォーマンスの事例
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オーディエンスの推奨設定

直近の購買行動から、広告の対象商品の

購入確率が高いと思われるカスタマ―に対しての

入札額を引き上げてくれる設定となります。

購入転換率の向上が見込まれ、

結果としてACOSの改善が期待できます。

設定方法

 キャンペーンマネージャー ＞キャンペーン名をクリック

＞入札額調整 ＞オーディエンス ＞「オーディエンスを変更する」をクリック

＞「Amazonによって構築されたオーディエンスの入札額を上げる」に印をつ
ける ＞「オーディエンスを選択する」から「High likelihood to purchase 
based on recent shopping activity」を選択

＞対象のオーディエンスに対してどの程度入札額を引き上げるかについて％を入
力 ＞「入札額を調整する」をクリック



Amazon Confidential

露出拡大に向けた新機能のご紹介
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Video Generator

2026/4/8
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AIを活用した無料の動画生成ツール
Amazon広告コンソールで直接、スポンサーブランド広告向けの動画を数分で制作

生成AIを使用して入力内容から動画を自動作成

商品情報を活用してカスタム動画を生成

カスタマイズ可能なテンプレートで多様なクリエイティブを制作

技術的な動画編集の専門知識は不要

AIを活用して魅力的なビジュアルを作成

Video Generatorとは

Amazon Ads, AI搭載動画生成ツール

https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
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AIで動画広告を作成する4つのメリット

1. 費用対効果が高い
• 無料のツールで高価な制作リソース不要
• あらゆる規模の企業が利用可能
• 高品質な動画広告を予算内で実現

2. 時間が節約できる
• プロ品質の動画を数分で制作
• 制作時間を大幅に短縮
• キャンペーンをすばやく開始

3. 大規模なテスト
• 無制限の動画生成機能
• 複数バージョンを簡単に作成
• パフォーマンスに基づく最適化

4. Amazon向けに最適化
• スポンサーブランド動画広告に特化
• 仕様要件を自動で満たす
• Amazon内での高パフォーマンス

Amazon Ads, AI搭載動画生成ツール

https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
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AIを使用して動画広告を生成する方法

1 Video Generatorにアクセス
Amazon広告コンソールから新規スポンサーブランド動画広告キャンペーンを開始

2 キャンペーンを設定
目標：ページ訪問数の促進 | フォーマット：動画 | ランディング：商品詳細ページ

3 動画を生成
「AIで動画を生成（ベータ版）」を選択 → 6本の動画が最大5分で自動生成

4 動画をカスタマイズ
動画エディターで見出し・フォント・ロゴを編集 | ガイドライン準拠を確認

5 改良と最適化
複数バージョンを生成してテスト | 最大2つのソース動画を活用 | 「さらに生成」で追加作成

Amazon Ads, AI搭載動画生成ツール

https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
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Video Generator

Amazon Ads, AI搭載動画生成ツール

https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
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Video Generator

Amazon Ads, AI搭載動画生成ツール

https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
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Vide Generatorに関するよくある質問

誰が使用できますか？
米国マーケットプレイスの広告主が
スポンサーブランド広告キャンペーンにて利用可能
ほとんどの商品カテゴリーをサポート

価格はいくらですか？
無料

無制限の動画作成が可能・追加料金なし

魅力的な動画を作成するには？
✓ 独自のセールスポイントを強調する見出し
✓ ブランドに合わせたフォント調整
✓ ロゴの活用と既存動画アセットの活用

キャンペーンの最適化方法は？
複数の高品質な動画バリエーションを制作
様々なクリエイティブバージョンをテスト
再考パフォーマンスの動画で広告効果を向上

対応している動画仕様は？

スポンサーブランド動画広告の仕様に最適化

異なる言語での制作は可能？
現在：英語のクリエイティブに対応
米国のマーケットプレイスにて利用可能
今後のアップデートで他の言語や市場への対応も検討中

Amazon Ads, AI搭載動画生成ツール

https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
https://advertising.amazon.com/ja-jp/library/guides/ai-video-generator?isSSO=true#1
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在庫管理

重要な在庫指標

最小在庫レベル
次回入庫前に維持すべき最低数量

販売可能週数（WOC）
現在庫÷週間平均販売量

在庫状態分類

在庫切れ WOC = 0
即座に対応が必要

低在庫リスク WOC = 4
補充計画の見直し推奨

健全在庫 WOC = 8-13
理想的な在庫レベル

過剰在庫 WOC > 13
在庫コスト削減の検討

適切な在庫管理で商戦期の機会損失を防ぎましょう

Weeks of Coverage

Amazon, FBA大促籌備手冊, 2025

https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/Logistics_Promotion_Playbook_TW.pdf
https://m.media-amazon.com/images/G/28/TWGS/SU/Logistics_Promotion_Playbook_TW.pdf
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FBA容量の管理

2026/4/8

容量モニター
FBA在庫の数量を追跡できます
セラーセントラル＞在庫＞FBA在庫管理

容量マネージャー
容量制限の引き上げが必要な場合、
FBAの追加容量をリクエスト可能

Amazon, 
FBAの商戦期
対応戦略

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
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Amazon在庫管理および配送サービス（AWD）

AWDで在庫を一括保管し、需要に応じた自動補充で最適な在庫管理を実現

自動補充で適切な在庫レベルを維持

需要動向に基づいて商品がフルフィルメントセンターに自動的に補充され、
適切なFBA在庫レベルを維持

商戦期中の費用節約

• 商戦期にはAWDに追加手数料はかかりません
• 商戦期の手数料とFBA納品分散サービスを回避
• AWDからFBAに自動補充される在庫は「FBA在庫保管制限」の対象外

Amazon, FBAの商戦期対応戦略
Amazon, Amazon在庫管理および配送サービス（AWD）

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/GF6ZC8VEBM7HCEGV?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/GF6ZC8VEBM7HCEGV?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/GF6ZC8VEBM7HCEGV?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/GF6ZC8VEBM7HCEGV?locale=ja-JP
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FBAの「Amazonが最適化した納品先の分割」納品

納品先の分割を最小限に抑える
• 最小限の納品先に在庫を納品（通常1か所）
• Amazonが出品者に代わって在庫を分散
• FBA納品分散手数料が発生
• 納品先の地域により手数料が変動

Amazonが最適化した納品先の分割
• 複数の場所に在庫を納品
• FBA納品分散手数料無料
• 資格要件：商品ごとに5個以上の同一の
カートンまたはパレットを発送

Amazonが最適化した納品先の分割のメリット
分散手数料がかからない
セールイベント前の納品期日が遅い
（例：ブラックフライデーおよびサイバーマンデーは10月30日へと期限が10日延長されている）
在庫の分散に必要な最小数量が提供され、商品を迅速に購入者へ届けることができる
FC毎の混雑状況により受領のリードタイムにばらつきがあるので、納品先の分割により
リスク分散が可能

Amazon, FBAの商戦期対応戦略
Amazon, FBA納品分散サービス手数料

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/GC3Q44PBK8BXQW3Z?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/GC3Q44PBK8BXQW3Z?locale=ja-JP
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購入転換率の基準(アメリカ)

Perpetua.io, Impressions vs conversion rates: an analysis of Amazon Advertising benchmarks for Q2 2023, 2023

貴社商品の商品の購入転換率がカテゴリー全体と比較してみましょう。*1

*1:チャートはスポンサープロダクト広告の転換率です。ユニットセッション率と厳密な定義は異なるためご注意ください。

https://perpetua.io/blog-impressions-vs-conversion-rates-an-analysis-of-amazon-advertising-benchmarks-q2-2023/#conversion-rate-benchmarks-for-amazon-sponsored-products-in-q-
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転換率のベンチマーク：ブランド指標の活用

ブランドメトリクスでは、同カテゴリーの転換率の中央値やカテゴリー上位の転換率の平
均を確認することができます。

▼ツールのアクセス方法
1. 広告キャンペーンマネージャー > 

インサイトとプランニング > ブラ
ンド指標

2. 「ブランド」、「カテゴリ」、
「レポート期間」を選択

3. 「このカテゴリーでブランドの詳
細な指標を表示する」をクリック

ブランド：
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貴社商品他社商品

お客様のニーズ

差別化要素
（PoD）

同質化要素
（PoP）

お客様のニーズに沿ったポイント・オブ・ディファレンス（差別化要素・POD）とポイント・オブ・パリティー（同質化要
素・POP）の把握し、商品詳細ページで表現することが重要。

商品の訴求ポイント
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カスタマーレビューインサイトの活用

カスタマーレビューインサイトツールは、Amazonでのレビューの分析を自動化し、
商品に対する顧客のフィードバックを簡単に確認できるツールです。

▼ツールのアクセス方法
1. メニュー > 販売機会拡大 > 商品トレ

ンド解析ツールをクリック
2. キーワード又は特定のASINを検索
3. ASINを選択し、カスタマーレビュー

のインサイトタブをクリック

▼ツールについて
特定の製品やニッチな顧客レビューを
集約し、テーマをポジティブなレ
ビューとネガティブなレビューの抜粋
に分類し、レビューのトピックが評価
にどのように影響を与えるか示します。
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カスタマーレビューインサイトの活用

商品に対する肯定的なレビューを活用して、顧客が何を気に入っているか確認し、
否定的なレビューを通じて商品機能や詳細ページを改善しましょう。
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カスタマーレビューインサイトの活用

肯定的および否定的なレビューのトピックが評価にどのように影響しているかを確認しましょう。
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カスタマーレビューインサイトの活用
特定の種類のフィードバックが、季節的に発生しているのか、それとも特定のイベントが原因なのかを

確認しましょう。
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カスタマーレビューのインサイトを活用してPOPを見つける方法
レビューの分析でどのような商品の特徴が高評価に繋がっているか確認し商品詳細ページに盛り込みPOPを強
調。

1
2

3
4

1

1

2

2

3

3

1

4

31
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お客様のニーズに沿ったPODを見つける方法：
「商品トレンド解析ツール」、「ブランド分析」などでキーワードを発掘
キーワードでニッチなニーズを把握し、差別化ポイントとして取り入れる。



68Amazon Confidential

動画の活用

商品ページへの動画の追加による効果

87% の消費者

動画の視聴が購買行動に影響を与えたと回答

23.8% 売上増加

動画付き商品ページは平均で売上が向上

40% 返品率削減

商品ページ内の動画により返品率が減少

5倍 の購入傾向

動画の視聴者は非視聴者と比較して
購入率が向上

Amazon, US Prime Day Promotions 2025, 2025

https://share.amazon.com/sites/NAC_HVE/_layouts/15/WopiFrame2.aspx?sourcedoc=%7bC8CF0C94-7E83-4257-9C75-83036091D0B8%7d&file=2025%20Prime%20Day%20Seller%20Pitch%20Deck%20-%20Final.pptx&action=default
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FBA商品のVirtual Bundle (仮想バンドル・セット商品)
仮想バンドルでFBAのASINをセットとして販売し、商品ページのディフェンスや単価向上に活用。
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転換率向上に向けた新機能のご紹介
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Amazon.comでリリースされたAIアシスタント : Rufus
欲しいものについて質問をしたり、レコメンデーションを聞いたりすることができる機

能
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Amazon.comでリリースされたAIアシスタント : Rufus
商品に関する詳細（価格、仕様など）についても聞くことが可能。
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Amazon.comでリリースされたAIアシスタント : Rufus
広告の表示が新たに開始
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Amazon.comでリリースされたAIアシスタント : Rufus お勧め対策
1. 貴社商品・商品カテゴリーに対してお客様はどのような質問があるか考えて、それに答えるような内容を商品詳細

ページに入れましょう。
2. どのようなライフスタイル・ステージ・利用シーンがあるか考えましょう。
3. SEOに向けたキーワードだけでなく、お客様の購買の意図・関心をもとに文章を作成しましょう。

Rufusの質問例 レビューの内容 商品トレンド解析ツール：
カスタマーレビューのインサイト

お客様の質問を考える際の参考情報
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セールイベント中にプロモーションを設定するメリット

大型セールイベントへの参加
プライム感謝祭と、ブラックフライデーおよびサイバーマンデーは、Amazonの
オンラインストアにトラフィックと新しい顧客の流入が期待できます。テレビ、
プリントメディアなどのマスメディア広告やAmazonホームページでのマーケ
ティングが行われます。

カタログ全体の売上を増やす
プロモーションを活用して事業の成長を図ります。人気の商品に値引きをかけた
り、在庫過剰な商品の値下げをすることで、FBAストレージスペースを有効活用
できます。

検索で商品を際立たせる
プロモーションが条件を満たすと検索結果でバッジが付与されるため、お得感の
ある商品は見つけやすくなります。高品質なプロモーションを活用して、検索結
果で存在感を発揮しましょう。
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セール参加による商品実績の積み上げ

イベント
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プライム会員限定価格割引について
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Amazonプライム会員限定の価格の割引（PED）

検索結果、商品ページ、カートでイベントバッジが表示されます。

Amazonプライム対象のFBA商品
対象となる出品者出荷の商品に利用できます

マーチャンダイジング機能の強化
イベント期間に価格の割引を実施すると、マーチャンダイジング機能を高めることができます。

割引のある出品情報にはバッジが追加

割引率の概要が記載されます
検索結果や商品詳細ページにも表示

Amazon, FBAの商戦期対応戦略
Amazon, 価格の割引とイベント

手数料（キャンペーン内に複数ASIN登録可能）
プライム感謝祭向け：$100
ブラックフライデー/サイバーマンデー向け：$245

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/GYM7CTJPXEJBFBXH?locale=ja-JP
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イベント期間中のPEDの利用資格

Amazon, FBAの商戦期対応戦略
Amazon, 価格の割引とイベント

出品者の評価：3.5以上

商品の要件

• 商品評価：星の数4
• 評価のない商品も対象
• 商品のコンディション：新品

• 商品に対して、割引の比較を表示するための検証
済み比較対照価格を設定すること

• 頻繁に返品されている商品は対象外

出品者出荷におけるその他の利用資格

割引の要件
• 現在の価格または販売価格から20%以上の割引
• ASINのAmazonプライム対象外の価格から5%以上の割引

• ASINの検証済み比較対照価格から15%以上の割引

• ASINの過去価格から5%以上の割引であること※過去価
格とは、過去90日間の中間価格のこと

• 割引後の価格を、購入者に提示された30日間の最低
価格（以前のプロモーション価格、割引価格、タイム
セール価格、クーポン適用価格など）と同じか、それより
も低く設定すること

• 割引後の価格を、他の評判の良い小売業者がプロモーショ
ン期間中に提示している同一商品の価格と同じか、それよ
りも低く設定すること

• 出品用アカウントの出荷遅延率が4%を超えていないこと
• 出品用アカウントの注文不良率が1%を超えていないこと
• 出品用アカウントの出荷前キャンセル率が0.5%を超えていないこと
• 支払い留保のポリシーが、お届けから7日以上に設定してあること
• 商品は無料で発送されること

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/G4QH4XCRWUXRJBLY?locale=ja-JP
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/external/GYM7CTJPXEJBFBXH?locale=ja-JP
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PEDのご設定方法 - ステップ1

ご参加されるセールイベントをご選択くださ
い
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PEDのご設定方法 - ステップ2
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PEDのご設定方法 - ステップ3

確定済み商品＝割引適用数量
※設定した数量が完売すると割引は自動終了
となります



Amazon Confidential

クーポンについて
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クーポン

▼クーポンとは？
イベントページ、検索結果、商品ページでの自動マーチャンダイジングによる POS割引。単品

または商品セットに利用できます。

▼条件
• 現在の価格から5%以上の値引き
• クーポンのタイトルは所定の条件に適合している必要がある*1 

▼クーポンの設定方法
• Seller Central > 広告 > クーポン に遷移
• セールイベントの場合、日時が公開され次第、その日程を指定

• プライム感謝祭向けに設定される場合、10月7日-8日をご指定ください
• 詳しくはこちらをご確認ください

*1不快感を与えるような語句、割引率、やブラックフライデーなどイベントに関する語句をクーポン名に記載することは禁止されています。
これらのルールを遵守いただけない場合、Amazonによってクーポンが無効にされることがあります。詳しくはこちらを確認ください。

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/G3QLEV6W2QK84C57
https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GJHCPEFJ5JJQD52D
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プライム会員限定割引とクーポンの表示の違い
Prime会員限定割引 クーポン

Prime会員限
定割引クーポン

※１:こちらは過去イベントのイメージです。
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イベント後のプロモーション
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ブランド割引でかご落ちしたお客様へのアプローチ
ブランド登録者の場合、商品をカートに保存のみしている層に対して、プロモーションの設定が可能。
設定の上スポンサーディスプレイでリターゲティングを行うことをおすすめします。
イベント終了後に増える可能性があるため、イベント一週間後頃の売上拡大施策としても有効です。

ブランド割引について詳しくはこちら

ブランド割引ターゲティング設定 スポンサーディスプレイでのリターゲティング

https://sellercentral.amazon.com/help/hub/reference/GFM3F4GG5EYCC5XC?mons_sel_mkid=amzn1.mp.o.ATVPDKIKX0DER&mons_sel_mcid=amzn1.merchant.o.A3J3OOSCNURJT9&mons_sel_persist=true
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V. まとめ
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ASIN単位の詳細分析
セラーセントラル「ビジネスレポート＞売上ダッシュボード」で、子ASIN毎に詳細な売上データの確認が可

能
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今回ご紹介した施策のまとめ

2026/4/8

露出拡大

既存広告キャンペーン・
キーワードの精査

新しいキーワードの発掘

商品詳細ページに
検索キーワードを入れる

予算ルール（時間帯の指定）
とオーディエンスの設定

Video Generatorを活用した
スポンサーブランド動画広告

在庫管理

WOC（Weeks of Coverage）
を用いた在庫状態の確認

容量モニターの確認と必要に
応じて容量マネージャー
にて容量制限の引き上げの
リクエスト

FBAの「Amazonが最適化し
た納品先の分割」納品の活用

AWDの活用

転換率向上

カスタマーレビュー
インサイトを活用し、
同質化要素（POP）
を発見し商品ページにて訴求

商品トレンド解析ツールを
用いて差別化要素（POD）を
発見し商品ページにて訴求

商品ページへ動画を追加し、
売上増加と返品率削減

Rufusの対策
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Amazon.com（アメリカ）年末商戦期 のスケジュールと施策の一例
10月 11月 12月

5 12 19 26 2 9 16 23 30 7 14 21 28

イベントスケジュール

施策の一例

クリスマス
12/24-25

事前にSEOと
広告対策を
実施・精査

転換率向上の
ための商品

ページの改善

ブラックフライデーおよ
びサイバーマンデー

11/20-12/1

売上が発生して効率のいい
キーワードを強化し、

購入検討段階で流入と、
かご投入を増やす

効率の悪いキーワードの精査を
し

除外ターゲティングなどを行う

広告の予算切れを防ぎましょ
う

売上が発生して効率のいい
キーワードを強化する

スポンサープロダクトとディ
スプレイでリマーケティング

リマーケティングを継続し、
かご落ちしたお客様への

プロモーション

※上記施策パターンは一例となり、売上を保証するものではございません。

プライム感謝祭
10/07-10/08
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Amazon.com（アメリカ）年末商戦期 のスケジュールと納品期
日

10月 11月 12月
5 12 19 26 2 9 16 23 30 7 14 21 28

イベントスケジュール

在庫の納品期日

クリスマス
12/24-25

AWD納品
10/9

FBAの「納品先の分割
を最小限に抑える」

納品
10/20

FBAの「Amazonが最適化
した納品先の分割」

納品
10/30

ブラックフライデーおよ
びサイバーマンデー

11/20-12/1

売上見込みを最大化し、商品が
Amazonプライムのロゴの対象と

なるようにするには記載の日付ま
でにフルフィルメントby Amazon

（FBA）の在庫がフルフィルメント
センターに到着することが必要で

す

※上記の納品期日は全てブラックフライデーおよびサイバーマンデーに向けたものでございます。

プライム感謝祭
10/07-10/08



Thank you
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アンケート回答のお願い（任意）

もしよろしければ、この資料について
こちらよりアンケートにご回答いただけますと幸いです。

Amazonグローバルセリングの今後のサービスの改善・検討の
目的のみに使用させていただきます。

（設問数:5問, 所要時間:約1分）

https://amazonexteu.qualtrics.com/jfe/form/SV_emqHcxJ0dQZwWNM?SOURCE=20250922_PBDDBFCM_webinar_pdf
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