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　つまり、初期費用が少なくてすみ、あ
る程度の売上も期待できるということで
す。ただし、月々の出店料に加え、手数
料として売り上げの数パーセントをモー
ル側に支払う必要があります。
　一方、独自にネットショップを構築する
場合は、初期費用はかかるものの、開店
後のショップ運営の自由度は高くなりま
す。地域や特定の顧客層、あるいは商品
の特徴などに応じて、柔軟かつ効果的に
販促活動できるのが魅力です。出店料や
手数料といったランニングコストもかか
りません。
　最近は初期費用の問題についてもハ
ードルが低くなりつつあります。たとえ
ば、ショッピングカートはネットショップ
には欠かせないシステムですが、レンタ
ルすれば構築する費用や手間を省け、管
理の負担も軽減できます。また、デザイ
ン面でも、デザイナーに依頼しなくても、
トップページや商品販売ページ用のテン
プレートを利用して、画像をはめ込むだ
けで優れたビジュアルのネットショップ
にすることができます。
　どちらの方法を選択すべきかは、出店
の目的や予算に応じて異なってきます。
いずれにしても、それぞれのメリット・デ
メリットをよく勘案して決めるべきでしょ
う。

　ネットショップの運営において、常に頭
を悩ますのが集客の問題です。どんなに
魅力的な商品を取り揃えても、どんなに
使いやすいショッピングカートを用意し
ても、ネットショップにお客様が訪問して
くれなければ意味がありません。
　この課題を解決するには、様々な宣伝
方法を試して効果測定を行い、自ショッ
プに最も適した宣伝方法の組み合わせ

を確立することが重要です。費用がそれ
ほどかからず、宣伝効果が高いと言われ
ている広告や販売促進方法を３つ紹介
します。

　Yahoo! 等の検索エンジンを利用する
と、検索結果ページの上部に「スポンサ
ーサイト」等の表示と共に商品やサービ
スの広告が表示され、クリックすると特
定のサイトに誘導されます。これが、リ
スティング広告です。
　的確なキーワードで登録し、魅力的
な紹介文を表示させることで、効果的に
ネットショップへのアクセス数を増やすこ
とができます。広告料についても、表示し
たキーワードを閲覧者がクリックした時
点で発生する仕組みになっているので、
費用対効果にすぐれています。ただし、
人気のあるキーワードについては、掲載
スペースをオークション形式で競売する
ことになるので、その分の費用がかさみ
ます。「穴場」のキーワードをうまく見つ
けることが、リスティング広告活用のキー
ポイントです。

　キャンペーンやお得な情報、新商品
の入荷情報などを電子メールで定期的に
配信し、お客様を自社サイトに呼び込む
方法です。メルマガ読者限定の割引とい
ったキャンペーンを実施すれば、さらに
アクセスアップをはかることができます。

　リピート率の向上に、非常に有効な方
法です。購入金額の１％程度を目安に、
そのショップでのみ利用可能なポイント

は、ショップの目的やテーマを明確にす
ることが大変重要になります。たとえば、
次のようなものです。
●売上のもう一つの柱としての位置づ

けとし、実店舗以上の売上を狙いたい

●実店舗の販路、売り上げともに十分だ

が、高級感のあるネットショップを立

ち上げ、ブランドイメージを強化して

実店舗での売上増につなげたい

　ネットショップの目的を明確にしたら、
次は、繁盛しているネットショップ、ある
いは競合になると考えられるネットショ
ップについて調査し、出店の参考にしま
す。以下のような点がチェック項目になり
ます。
●サイト全体のレイアウト

●商品の見せ方
●キャンペーンの内容
●メールマガジンの内容
●配送リードタイム
●送料の設定方法
●支払い方法の種類
●返品条件
　続いて、ネットショップの出店の手段
を選定します。楽天市場など、いわゆる
大手ショッピングモール上に出店するの
か、またはショッピングモールに参加せ
ずに、オリジナルのシステムで独自のネッ
トショップを開店するかを決めなければ
なりません。この２つの出店方法の違い
は、たとえば百貨店の中にお店を出す場
合と、単独でお店を開店する場合の違い
をイメージすればわかりやすいでしょう。
　大手ショッピングモールは、既に大き
な集客力を持っているという点が大きな
メリットです。加えて、メールマガジン
を発行するシステムや、ショップポイント
（実店舗におけるポイントカードに相当
するもの）の発行システムなど、販促の
ためのシステムもあらかじめ用意されて
います。

ステムに関わる費用のみです。
　また、ネットショップでは「売り場面積」
という制限がないために、売れ筋商品だ
けでなく、月に数個ほどしか売れない商
品や、マニアが喜ぶような隙間（ニッチ）
商品などを販売し易いという利点があり
ます。
　中間業者を省いてお客様へ直接販売
することができるため、安価な流通網さ
え構築できれば、競合他社に負けない思
い切った価格を設定することもできるで
しょう。
　さらに、ネットショップを運営するとい
うことは、ネットショップが企業の優秀な
営業マンの一人となってくれることを意
味します。その営業マンはインターネット
を通じて、24 時間、全国、いや世界中
に向けて営業をしてくれます。

　ネットショップでは、独自の情報を発
信して、あなたの企業や販売する商品の
イメージをアップさせることができるの

です。たとえば、食品を販売している企
業の場合は、その食品の原料はどこでど
のように生産されたかなど、実店舗での
販売ではお客様に伝えることが難しいよ
うな情報を、ネットショップではより詳し
く解説することができます。
　お客様が知りたい情報をネット上で公
開することは、企業イメージや商品のブ
ランド力を高めるために効果的です。ま
た、自社の商品がたまたまＴＶ、雑誌等
のメディアに紹介されたような場合、そ
の商品についての説明ページをあらかじ
め準備しておくことにより、その商品の詳
しい情報を捜し求める訪問者の受け皿
にもなるでしょう。

　このようにネットショップには、さまざ
まな利点があります。そして、この利点
は、比較的経営資源の乏しい中小企業
にこそ、より有利にはたらくのです。

　ネットショップを開店するにあたって
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利益を生み出す
「ネットショップ」の作り方

　インターネット技術の発達により、各
種検索エンジンによる情報の検索、閲覧
だけでなく、ホームページや電子メール
を使って、世界中に情報を発信すること
が容易になってきました。
　たとえば、気になるニュースや自分の
意見を、一個人でもインターネットで世界
中に簡単に配信することができる「ブロ
グ」という仕組みがこのところ大変な人
気を集めています。
　このように、個人のインターネット利用
率が増え続けている現在、企業、なかで
も中小企業がそれを活用しない手はあ
りません。その方法のひとつが、本稿で
とりあげる「ネットショップ」です。

　ネットショップの出店には、実店舗に
おけるほどの大きなコスト負担はともな
いません。必要となるのは、基本的にシ
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ネットショップには
どういう利点があるのか

1 リスティング広告の出稿

ネットショップでの
販売促進方法

初期投資を抑え、
新たな販路を開拓できる 企業や商品のイメージアップ

ネットショップ出店前の
検討事項

2 メールマガジンの配信

3 ショップの独自ポイントの発行



18 19

セキュリティソフトやファイアーウォール
の導入するなど、ハード面での対策が必
要になります。
　一方、内部的要因とは、企業内の人間
が過失によって、あるいは意図的に顧客
情報を外部に漏らしてしまうことです。
　過失によるものとしては、顧客情報の
記載されたメールを関係のない第三者
に誤送信してしまったり、顧客情報の入
ったＵＳＢメモリなどの記録媒体を紛失
してしまう、といったケースがあげられま
す。個人所有のパソコンを使って作業を
した結果、ファイル交換ソフトを経由して
ネット上に流出してしまうといったケース
もここに含まれるでしょう。
　もうひとつの意図的な漏洩とは、個人
的な利益を得るために情報を社外に持
ち出し、業者などに販売するようなケー
スです。現実的に、個人情報は高値で売
買されているだけに、この種のケースは
あとをたちません。
　いずれにしても、内部的要因による情
報流出を防ぐには、まずは全スタッフに
顧客情報の重要性や、漏洩時のリスクを
理解してもらい、情報管理のルールを徹
底させるためのセキュリティ教育に力を
入れるべきです。それと同時に、パスワ
ードを入力しなければ情報を媒体に記
録できないようにしたり、顧客情報が管
理されている部屋への入室制限をするな
ど、ハード面の整備も必要です。

　本稿では、ネットショップを開店・運
営していくうえで絶対に欠かせないポイ
ントを厳選して解説してきました。ここま
で読んでくださった読者のなかには、「難
しそうだな」「自分にはできそうもない
な」と感じた方がいらっしゃるかもしれ
ません。

　冒頭でネットショップのメリットについ
て述べましたが、そこでは触れなかっ
たもうひとつのメリットがあります。それ
は、「ネットショップはトライ&エラーに
適している」という利点です。
　たとえば、商品の見せ方ひとつでも、
ネットショップではさまざまな工夫がで
きます。しかも、思いついた工夫を実行
してみて、うまくいかなければすぐにまた
別の方法を試すことができるのです。ア
イデアを考えたり、パソコン上で作業した
りする労力はもちろん余分にかかること
になりますが、それ以上の負担は「トラ
イ」して「エラーしても」生じることはあ
りません。
　実店舗の場合にはそうはいきません。
売場を改装しようとすれば、商品を移動
したり、備品をあらたに買い揃えたり、場
合によっては工事が必要だったりと、物
理的にも金銭的にも相当のコストが必要
となります。それだけのコストがかかるこ
とを、気軽に何度も繰り返すことなどで
きません。
　ネットショップはトライ&エラーに適し
ている。このことは、失敗を恐れない、
創意工夫を貴ぶ企業にこそ、ネットショッ
プは向いているということでもあります。
企業規模の大小は関係ありません。
　まずは小規模でかまわないので、と
にかくネットショップを開店してみましょ
う。恐れずに最初の一歩を踏み出してみ

を発行し、お客様の再訪問を促します。
ポイントに有効期限を設定し、メールで
定期的にポイント残高と有効期限とを知
らせるようにすれば、その効果はより高
くなります。

　ネットショップでは、お客様と直接顔
をあわせることはありません。その点、対
面しての販売よりも精神的な負担が少な
くてすむのは事実です。
　しかし、顔をあわせることがない分、
お客様からの信頼を勝ち得るのは難し
くなります。信頼を勝ち得るには、商品の
見せ方からアフターフォローまで、実は、
対面販売以上にお客様視点に立った対
応が要求されるのです。インターネットビ
ジネスでは、この「顧客からの信頼」も
他店との大きな差別化要素となります。

　前述したように現在ネットショップは、
低い投資額で出店できるようになってい
ます。逆にいえば、出店が容易であるた
め新規参入が増え、競争が激しくなって
いるということでもあります。
　この競争がもっとも端的にあらわれる
のが「価格」です。ひとたび低価格競争
に巻き込まれてしまうと、望むような収益
をあげられなくなります。
　たとえば、低価格競争に巻き込まれて
しまうと、消費者に少しでも「安さ」をア
ピールしようと、「〇月中は送料無料！」
「△月×日までは１割引！」といったキャ
ンペーンを乱発しはじめる傾向がありま
す。こういったキャンペーンは、たしかに
短期的な集客効果があります。しかし、
長期的に見るならば、採算が悪化してい
くだけでなく、お客様がキャンペーン開
催時しか商品を購入しなくなってしまう
というリスクもあります。

　企業の体力を削る「価格競争」に巻き
込まれないためには、価格以外の要素
でそのネットショップの独自性を確立す
る必要があります。「他のショップでは扱
っていないような商品はないか」「他のシ
ョップではやっていないサービスはない
か」と、常に考える姿勢が大事です。

　売場面積を気にする必要がないため
豊富な品揃えのできることが、ネットショ
ップの大きな魅力のひとつです。しかし、
この魅力はリスクでもあります。とくに、
「ブーム商品」を扱うかどうかは、慎重に
判断をすべきです。
　その商品がショップのそもそものテー
マに合致するものならまだしもですが、
たんに「いま話題だから」「他の店で売
れているから」という理由だけで品揃え
の中に加えてしまうと、店の独自性を損
ない、顧客離れを招いてしまうことにな
ります。

　ネットショップを運営するうえで一番
大きなリスク要因となるのが、顧客情報
の管理です。商品についてのクレームや
納期の遅れなどのトラブルであれば、そ
の後の適切な対応により顧客の信頼を
取り戻すことも十分可能です。しかし、顧
客情報の流出が「一度でも」発生してし
まったら、その後のネットショップの運営
が困難になるほどの損害が直接・間接に
生じることを肝に命じておきましょう。
　近年多発している顧客情報漏えい事
件を分析すると、外部的要因と内部的要
因の２つに大別できます。
　外部的要因とは、いわゆるハッキング
による情報流出です。これにたいしては、
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もっと読みたい人のための本

ましょう。そして、キャンペーンや商品の
紹介の仕方など、とにかく思いついたア
イデアを躊躇せず試してみましょう。た
とえ集客や売上につながらなかったとし
ても、その結果をきちんと分析し、改善
方法を模索すればよいのです。
　このように、ネットショップのメリット
を最大限活用して、トライ&エラーを繰
りし、改善を重ねていけば、必ずや「利
益を生み出すネットショップ」に育てあげ
ることができるでしょう。
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1 顧客との信頼関係を構築る
3 「ブーム商品」には手を出さない

2 キャンペーンを乱発しない

4 セキュリティ管理には万全を期す

ネットショップ運営に
失敗しないための４つのポイント

まずはネットショップを
開店してみよう


