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FBAに適した商品を選定しよう
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ビジネスレポートを活用して出品商品から選定

- 概要編：ビジネスレポートとFBAの商品選定

- 実践編：実際にレポートをダウンロードしてみよう

週間出品おすすめデータを活用してAmazonの売れ筋商品から選定

出品大学講座を活用して季節性の高い商品から選定

FBAを利用してビジネスを拡大するには、FBAで販売するのに適した商品がどのような
商品かを理解し、選定することが非常に重要です。この講座では、下記の3つの方法を
ご紹介しますので、ぜひご活用ください。

方法①

方法②

方法③



Amazon出品大学 3

© Copyright 2018 Amazon.com, Inc. or its affiliates. All rights reserved. 

方法①：ビジネスレポートを活用して
出品商品から選定
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方法①：ビジネスレポートを活用して出品商品から選定しよう

出品中の商品からFBAに適した商品を選定するには、まずは出品商品の販売状況を
把握することが重要です。そのためにはセラーセントラルのビジネスレポートを活用します
ビジネスレポートでは下図のような悩みを解決することができます。

※ビジネスレポートはセラーセントラルログイン後、レポート＞ビジネスレポートで閲覧できます。

カテゴリー別に売
上を確認したい

出品者出荷、FBA
別に売上を把握し

たい

売上や注文数を
昨年実績と比べた

い

カートボックス獲
得率を見たい

出品商品にどのぐら
いトラフィックが集まっ
ているか確認したい
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概要編：
ビジネスレポートとFBAの商品選定
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レポート名 内容

1 売上ダッシュボード 売上金額や注文商品数などを時系列で表示

2 日付別＞売上・トラフィック 売上とトラフィックに関する情報を日・
週・月単位で表示

3 日付別＞詳細ページ 売上・トラ
フィック

詳細ページに関する情報を日・週・月単位
で表示

4 日付別＞出品者パフォーマンス 返品や評価などに関する情報を表示

5 ASIN別＞詳細ページ売上・トラ
フィック

ASIN別の重要指標を設定した期間で表示

6 (親)商品別詳細ページ 売上・トラ
フィック

親商品別の重要指標を設定した期間で表示

7 (子)商品別詳細ページ 売上・トラ
フィック

子商品別の重要指標を設定した期間で表示

ビジネスレポートとは？

ビジネスレポートには以下の7種類のレポートがあり、各レポートの詳細は出品大学講座「ビ
ジネスレポートについて」をご参照ください。FBAに適した商品を出品商品から選定するには
「（子）商品別詳細ページ 売上・トラフィック」を利用します。

https://sellercentral.amazon.co.jp/learn/courses?courseId=17&moduleId=83
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「（子）商品別詳細ページ 売上・トラフィック」レポートとは？

「（子）商品別詳細ページ 売上・トラフィック」では、ASIN別の販売実績やセッション数、
カートボックス獲得率が確認できます。（子）は商品バリエーションの子商品を指します。

※子商品とは色・サイズ違いなども含めた個々の商品のことで、詳しくは出品大学講座
「商品バリエーション (概要編)」をご参照ください。

https://sellercentral.amazon.co.jp/learn/courses?courseId=3&moduleId=10
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ビジネスレポートで注目する項目

レポート内の赤枠①～④はこのレポートで注目する項目となり、各項目の値を言い換えると
以下になります。

値が大きいほど売れ筋の商品

値が大きいほど来客数が多い人気商品

値が大きいほど競合出品者に販売優位な商品

セッション数に対する注文された商品点数の割合

値が大きいほど購入され易い商品

① セッション＝来客数

④ ユニットセッション率＝購買率

③ 注文された商品点数

② カートボックス獲得率

① ② ③ ④
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出品商品の販売分析

来客数と購買率の関係から商品を以下4群に分け、FBAの利用に適した商品の優
先順位をつけることができます。優先順位は出品者様の販売方針により異なりますが、
一般的には商品群AがFBAを利用するのに最も適した商品群となります。理由を次
ページでご説明します。

高

低

購買率が低い

来客数が多い

商品群A

高

低

購買率

来客数
購買率が高い

来客数が多い

商品群B

商品群C 商品群D

購買率が低い

来客数が少ない

購買率が高い

来客数が少ない



Amazon出品大学 10

© Copyright 2018 Amazon.com, Inc. or its affiliates. All rights reserved. 

なぜ商品群AがFBA利用に適しているのか

商品群Aは「来客数が多く購買率が低い」商品で、来客数が多いことから商品および
商品ページの魅力はすでに高いため、購買率向上に繋がりやすいと考えられます。購
買率をアップさせる3つのポイントと具体的な対応例は以下のとおりです。

※詳しくは、出品大学講座「購買率アップの仕組みを理解しよう」をご確認ください。

①ショッピング
カートボックス

の獲得

②購入者へ
の付加価値
や利便性の

提供

③商品の特
徴や価値を
理解してもら

う

対応例：プロモーション、
決済手段の追加、お急
ぎ便の利用、Amazonプ

ライムの活用 など

対応例：メイン・サブ画像の見直し、
商品紹介コンテンツの作成 など

対応例：価格、在庫状
況、配送、カスタマーサー

ビスの最適化 など

https://sellercentral.amazon.co.jp/learn/courses?courseId=6&moduleId=24
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なぜ商品群AがFBA利用に適しているのか

FBAを利用した商品はAmazonプライム対象商品となるため、赤字で示した項目に
効果があると言えます。そのためFBAを利用することは購買率をアップさせるための複
数のポイントに効果があると言えます。このことから購買率をアップさせる必要がある商
品群AがFBAを利用することに最も効果があると言える理由です。

①ショッピング
カートボックス

の獲得

②購入者へ
の付加価値
や利便性の

提供

③商品の特
徴や価値を
理解してもら

う

対応例：メイン・サブ画像の
見直し、商品紹介コンテンツの

作成 など

対応例：プロモーショ
ン、決済手段の追加、

お急ぎ便の利用、
Amazonプライムの

活用 など

対応例：価格、在庫状況、
配送、カスタマーサービスの

最適化 など



Amazon出品大学 12

© Copyright 2018 Amazon.com, Inc. or its affiliates. All rights reserved. 

まとめ）概要編：ビジネスレポートとFBAの商品選定について

1. ビジネスレポートはセラーセントラルで閲覧、ダウンロード可能なレポートで出品者
様の販売状況を確認することができます。

2. 7種類あるビジネスレポートの中で、「（子）商品別詳細ページ 売上・トラフィッ
ク」ではASIN別にセッション数（来客数）、ユニットセッション率（購買率）や
カートボックス獲得率が確認できます。

3. FBAに適した商品を選定するには来客数と購買率の関係から4群に分け、優先
順位をつけることが重要です。

4. FBAは購買率アップへの効果が見込まれることから、来客数は多いが購買率を
アップさせる必要のある商品群からFBAの利用検討すると良い。

次ページからの実践編では選定する際の手順を中心にご説明いたします。
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実践編：
実際にレポートをダウンロードしてみよう
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ビジネスレポートをダウンロードする

＜概要編＞での内容を踏まえて、ここからは実際にビジネスレポートを使ってFBA向き
の商品選定を行ってみましょう。「(子)商品別詳細ページ 売上・トラフィック」のページを
開きます。

②「子）商品別詳細ページ 売上・ト
ラフィック」をクリック

①レポート>ビジネスレポー
トの順に選択
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出品商品をセッション順に並び替える

「(子)商品別詳細ページ 売上・トラフィック」で、商品閲覧数が多いものを探してみま
しょう。セッション欄を降順で並び替えます。対象期間を短縮、延長する場合は右上
の開始日、終了日のカレンダーマークをクリックし調整します。初期設定は過去30日で
す。

①セッションにカーソルを合わせる

②並べ替え（降順）をクリック

レポート期間の調整
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セッション
＝閲覧数

ユニット
セッション率
＝購買率

カート
ボックス
獲得率

注文された
商品の売上

7,866 0.12% 23% ¥170,500
6,787 0.00% 0% ¥0
6,099 10.68% 95% ¥540,000
5,926 0.15% 20% ¥56,900
5,652 15.24% 88% ¥370,000
5,585 0.21% 5% ¥33,962
5,447 0.00% 0% ¥0

FBAに適した商品を選定する

セッションを降順に並び替え、＜説明編＞ビジネスレポートで注目する項目に限定した
ビジネスレポートを以下とします。FBAの利用は購買率アップが期待できることから、＜
説明編＞セッションとユニットセッション率（購買率）で商品群A（来客数が多い、購
買率が低い）に該当する商品を優先的に選定すると良いでしょう。
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FBAに適した商品を選定する

その他、カートボックス獲得率、注文された商品の売上や個数から、売れ筋でカート
ボックス獲得率向上の伸びしろが大きいものを選定するという選定基準も良いでしょう。

セッション
＝閲覧数

ユニット
セッション率
＝購買率

カート
ボックス
獲得率

注文された
商品の売上

7,866 0.12% 23% ¥170,500
6,787 0.00% 0% ¥0
6,099 10.68% 95% ¥540,000
5,926 0.15% 20% ¥56,900
5,652 15.24% 88% ¥370,000
5,585 0.21% 5% ¥33,962
5,447 0.00% 0% ¥0

FBA選定候補

FBA選定候補

FBA選定候補

※実際の商品内容によってはFBA向きの商品選定の際の優先順位も異なります。当
ページの説明はあくまでも選定の優先順位づけの考え方としてご参考にしてください。
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参考）ビジネスレポートのダウンロードと期間指定

商品数が多い場合は、レポートをダウンロードして分析すると便利です。また、カレン
ダーマークをクリックすることにより表示期間の指定を変更させることもできます。注文さ
れた商品点数はFBAの初回納品数を決定する際の有用な情報になりますので、納
品頻度に応じて期間を調整してください。

ダウンロード＞CSVをク
リック

カレンダーマークから期間を
調整します
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FBAと組み合わせて活用しましょう

購買率をアップさせるには、FBAの利用以外にも、価格や商品ページの画像・商品紹
介コンテンツの見直し、出品コーチの活用という方法が考えられます。詳しくは、以下の
出品大学各講座を参考にしてください。

＞価格について

出品大学講座「競争力のある価格設定と手数料割引プロモーション」

＞商品カタログについて

出品大学講座「メイン画像・サブ画像について」

出品大学講座「商品紹介コンテンツの利用」

＞出品コーチについて

出品大学講座「出品コーチの概要」

https://sellercentral.amazon.co.jp/learn/courses?courseId=6&moduleId=26
https://sellercentral.amazon.co.jp/learn/courses?courseId=3&moduleId=12
https://sellercentral.amazon.co.jp/learn/courses?courseId=7&moduleId=27
https://sellercentral.amazon.co.jp/learn/courses?courseId=17&moduleId=334
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方法②：週間出品おすすめデータを活用して
Amazonの売れ筋商品から選定しよう



Amazon出品大学 21

© Copyright 2018 Amazon.com, Inc. or its affiliates. All rights reserved. 

週間出品おすすめデータの活用

新たにFBA販売用として商品を仕入れ販売する際には、週間出品おすすめデータを
活用することも有効です。このデータは、先週の受注金額をベースに売れ筋ランキング
や、品薄・欠品状態である商品のリストをカテゴリーごとに掲載しています。詳しくは、出
品大学講座「週間出品おすすめデータ」をご確認ください。

ご覧になりたいレポートの
カテゴリー名をクリック

※ストア（商品カテゴリー）によって掲載
内容が異なる場合がございます。

https://sellercentral.amazon.co.jp/learn/courses?courseId=17&moduleId=86
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方法③：出品大学講座を活用して
季節性の高い商品から選定しよう
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出品大学講座の活用

Amazon出品大学では、季節に応じて需要が高まる商品を中心に売上の上昇開始
時期やピークを確認し最適な納品タイミングを紹介する出品大学講座「FBAの売上
推移と納品タイミング」を2か月ごとに更新しておりますので、是非ご活用ください。
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