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ステップアップ篇 1 章：ステップアップ戦術 

1-1 『BUYMA × アクセス数』の戦術 

はじめに、戦術のキモとなるものをお伝えさせていただきます。 

 

出品した商品の購入者である「お客さん」に注目してみますと、実は「BUYMA で購入す

るのがはじめて」という方が非常に多い事に驚きます。 

 

なぜ「はじめて」のお客さんが多いのか？ 

 

 

これは、BUYMA(正確には運営会社であるエニグモ)が急成長し、最近になって各メディ

ア等で度々紹介され認知されはじめた結果です。 

 

また、もう 1 つの理由として、BUYMA は出品されている多数のブランドに強力な SEO

対策を行うことでホームページに多くの集客をしていることがあげられます。 

※SEO 対策：検索エンジン最適化(インターネットの検索結果で上位表示する) 

 

 

 

それでは実際にインターネットの検索エンジン(Yahoo)で、以下のブランドをキーワード

として検索してみましょう。 

 

◆ ALDEN(オールデン) 

◆ Jimmy choo(ジミーチュウ) 

◆ BOTTEGA VENETA(ボッテガヴェネタ) 

 

 

その検索結果において、BUYMA の販売ページは何位に表示されているでしょうか？ 

 

結果は… 

 

◆ ALDEN(オールデン) ＝ 3位 

◆ Jimmy choo(ジミーチュウ) ＝ ３位 

◆ BOTTEGA VENETA(ボッテガヴェネタ) ＝ 4位 

（2013/8/20 現在） 
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この検索結果を見て驚くべき事は、多くのブランドが検索結果1ページ目上位に、BUYMA

が表示されるという点です。 

 

 

あなたが、インターネットで何かお買い物や言葉を調べようとした時のことをイメージし

てみてください。 

 

何万、何十万件という検索結果が多くのページ数で表示されましたね。 

では、あなたは何ページまでご覧になりますか？ 

 

 

普通であれば 2ページ目ほどではないでしょうか？ 

 

基本的に「見るのは3ページ目まで、4ページ以降は見られない」と言われており、BUYMA

が 1ページ目に表示されていることは大きなメリットです。 

 

このように BUYMA が検索エンジン(Yahoo、Google)より、「購買意欲の高い」お客さん

をいかに集客できているかがわかりますね。 

 

 

 

それでは、この章の「BUYMA × アクセス数」の戦術をもう少し深く考えてみましょう。 

あなたはもう、「ピン！」と感じていらっしゃるかもしれません。 

 

ここに、私が数々のテストを繰り返し作り上げた戦術があるのです。 

 

 

この戦術は検索エンジンからのアクセスを利用することで、「他のバイヤーさんと異なる」

購買意欲が高いお客さんを集めることに成功し、多くの受注が入るようにできるのです。 

 

 

戦術を取り入れた後の、次の画像をご覧ください。 
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もう一つ見てみましょう。 
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これはたった 1週間でのアクセス数と受注数です。 

 

再度ご説明いたしますが BUYMA で言うアクセス数は、お客さんがあなたの商品ページに

訪れた回数(商品を見た回数)を指します。商品をお客さんにご購入いただくためには、当

然ながらあなたの商品を「見てもらう」必要があるわけです。 

 

見てもらう回数が増えれば増えるほど、購入意欲が高いお客さんが増え受注の可能性が高

まるのですね。 

 

 

そこでアクセス数と実際のお客さんの注文数よりテストを行い、「いくつのアクセス数で、 

商品 1つが売れるか？」の確率を算出しました。 

 

仲間であるあなたにはその確率を公開いたします！ 

この「BUYMA × アクセス数」の戦術は語られることがありませんでした。 

 

なぜかと言いますと、今まで BUYMA のテクニックは「BUYMA の中」で完結していた

ためです。BUYMA の中でバイヤー同志が戦うのみに集中し、牛丼屋チェーン店のような

低価格での競争に陥っているのですね。 

 

 

しかし、私の戦術はそれを横に少し「ズラす」ことで、「BUYMA の中」のみならず「BUYMA

の外」も同時に攻めています。 

 

・●●●●●●●●●●●●●●●●●●●● ※完全版にてご確認ください。 

・●●●●●●●●●●●●●●●●●●●● 

 

これらの土俵と「BUYMA × アクセス数」の戦術を掛け合わせ、テストを繰り返し算出

した受注確率を公開いたします。この確率が意味することは次の通りです。 

 

【アクセス数に対する 1 受注の確率】 

 ●●●●●● 

 

●●●●●●●●●●●●●●●●●●●●  

 

※1ヶ月毎の平均値を算出。平均値のため多少の誤差がありますことご了承ください。 

 


