
© 株式会社リスマ All  Rig hts Reserved.

AI時代の価格最適化で

利益を伸ばすEC運営術



© 株式会社リスマ All  Rig hts Reserved. 2

広告費の前に整える

― CPA改善は、出品ページの"外"で決まっている

広告が効く"土台

① 出ているか ② 買われているか

広告費を増やしてもCPAが下がらない。

その根本原因は、モール内の競合価格と検索順位という"土台"。

今日はその整え方と自動化を話します
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『検索して選ぶ』から『AIに聞いて買う』へ ― 主要モールに標準搭載

① ChatGPT 

Shopping

構造化データ・価格・

レビューを最優先で解

析

② Amazon Rufus

トラフィックの約

40%・購入の66%に貢

献

③ 楽天AI

（2026年1月搭載）

5億点超×5万店舗を横

断推薦

④ Google AI / 

Perplexity

会話からそのまま購入

へ

出典: Amazon／楽天／McKinsey 等, 2026

AIショッピング市場は520%成長。AIに選ばれない商品は、消費者の目に触れなくなる
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AIの“1位”は固定されない ― 同じ質問でも、3回に1回は入れ替わる

AI推薦“1位”の一致率（3プラットフォーム平均）

一致率 66.9%
AI検索で推薦される“1位”が、同じ質問の繰り返しで一致する率。

＝10回聞けば約3回は、別の企業が1位に入れ替わる。

プラットフォーム別の一致率

“検索1位を点で取る”発想では不十分。AIに安定して選ばれるのは、Top3圏に入り続ける“総合力”

出典: 株式会社はちのす制作, 2026年4月（5業種23クエリ・各50回・計3,450試行）

100%ChatGPT

55.9%

Gemini

71.5%

Google AI Mode

73.3%

EC・消費財でも、Top3まで広げれば出現率は 61.8% → 84.2%
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AIに選ばれる条件は3つ ― そのうち“今日から動かせる”のは2つ

1
商品データの品質

構造化データ＝GTIN／価格／在庫／配送／返品
AIが最初にチェック

2
価格の競争力

リアルタイムで市場比較・数字で冷静に判定
今日から手を入れられる

3
レビューの獲得

件数・スコア・信頼性
大事だがすぐにはコントロールできない

①②は即効性が高く、自分でコントロールできる。

＝つまりAI時代でも、勝敗は“データで見える価格と順位”で決まる

出典: 各社AI推薦ロジック公開情報, 2026
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商品が売れない理由は2つだけ ― ①出ていない、か、②出ても買われていない、か

商品が売れない

・狙うキーワードで検索結果に出ていない

・原因＝タイトル・説明文に検索される言葉

が入っていない

・打ち手：タイトル/説明文のキーワード補完

・出てはいるのに競合に埋もれて選ばれない

・打ち手：型番＝実質価格／非型番＝レビュ

ー・画像

出典: 楽天市場 検索ロジック評価軸, 2024

① 出ていない ＝露出問題 ② 買われていない ＝転換問題
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順位を上げたいのに、自店が今“何位か”すら、毎日は見えていない

“ 〔卸売の事業者〕

検索順位を上げるために価格を下げている。
2〜3番手の価格でも、順位が上なら満足

“ 〔メーカー直販〕

順位はスクショで手動記録。土日は見落とす

〔現場の声〕

Excelで2〜3時間かけて100商品を
分析している

“
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価格は最強のレバレッジ ― 2%の値上げで、利益は20%変わる

2%値上げの利益インパクト

現状の売価

5,000円

+2% 値上げ

5,100円

利益インパクト

+20% 営業利益 500 → 600円

利益はトップ20%に集中（パレート）

SKU数 20.5%

粗利益 約80%

粗利益の約8割は、全SKUのわずか20.5%が稼ぐ

全商品ではなく、
稼ぎ頭トップ20%を正確に管理する

不必要に2%安く売る＝利益の20%を捨てている。管理すべきは"全部"でなく"効く2割"

出典: フルカイテン, 2024 ／ 自社試算
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ツールがなくても、まずこの3手順から

狙うキ ーワ ード を決める

自社 の順位 を毎日 記録 する

競合 との 差を見る

POINT

POINT

POINT

型番＝品番が起点／非型番＝モール内サジェスト・ブランド分析で探す

Amazon・楽天で自社順位を毎日1回（まず10SKU×10KW）

競合上位5商品を比較：実質価格・レビュー・画像
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すべての競合の動きに反応してはいけない。追随／先回り／無視

競合の動き

追随 ⚫ 競合がカテゴリ上位の本命SKU

⚫ 実質価格が逆転した時

先回り ⚫ SS前の予兆／自店が在庫優位の

時

無視 ⚫ 競合の一時特売

⚫ ブランド・LTV毀損リスクが高い時
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⚫ 価格競争に乗らない＝「無視」

⚫ 粗利を守る

12

価格運用＝“値下げ”ではない ―  “順位を取る商品”と“利益を取る商品”を分ける

⚫ 競合に負けない実質価格で、順位・

露出を取りに行く

⚫ 入口商品として数を作る

順位を取る商品 利益を取る商品

全部は下げない。ポートフォリオで“順位×粗利”を両立する
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事例① 家電・日用品の新品モール販売

同じ型番を10社が販売 → 1円安い店が順位もカートも独占。最安に張り付き、粗利は1桁%

⇛ポイント込みの実質価格と、自社の順位・カートを、毎日見えるように

① 順位

獲得率

52% → 80%

② 売上

販売数

+18%
月商 600→710万

③ 利益

粗利額の伸び

+63%
48→78万（粗利率 8→11%）

売上 +18% に対し、利益 +63% ― ムダな1円下げを止めるだけで薄利が戻る
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事例② 見れていなかった“9割”が宝の山

母数：全 5,000 SKU

放置 4,950 SKU

確認できず 99%

手作業で見れるSKU 50（1%）

① 順位 1% → 100%
5,000SKU全部を自動監視 → 放置で値崩れSKUを発見・適正化

② 売上 全体売上 +18%

売れ筋だけでなくロングテールまで露出改善

③ 利益 粗利率 +3pt
週3人日 → ほぼゼロ（人件費 月約20万）／実質価格で正しく値付け

人力で見れる50の裏に、放置された4,950がある。機会損失は“見えていない場所”に眠っている
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広告を足す前に。30秒セルフ診断

自社の主力商品が、狙うキーワードで"今、何位"に出ているか即答できる

実質価格（送料・ポイント・クーポン込み）で競合に負けていないか把握している

広告を"止めるべき上位商品"／"集中投下すべき圏外商品"を仕分けできている

ひとつでも"□"が埋まらなければ、それが広告費を溶かしている正体です
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これがSmapraです

ECの"市場リサーチ"を自動化する、AIエージェント

― 競合の価格・検索順位・在庫を、毎日自動で捉える

1 毎日自動取得

価格・ポイント・クーポン・順位・
在庫の5指標を毎日収集

2 実質価格で比較

送料・ポイント込みの“本当に競っ
ている価格”で見える

3 表示順位・カート分析

モールの検索順位 ＋
Amazonのカート取得状況
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対応範囲_主要モール

URLを貼るだけで、主要モールも公式サイトも取得可能

楽天・Amazon・Yahoo・自社ECなどあらゆるサイトに対応

商品URL＋セレクタ指定

↓

平均価格・最安価格を

自動取得
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対応範囲_自社EC

取得条件例

「定価ではなく、セール価格を取得」

「ポイント込み実質価格で比較」

自社ECなどの二重価格やポイント込み価格にも対応

サイト特有の価格表記も柔軟に取得可能
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データ分析の全体像

商品ごとに、4つの機能で意思決定をサポートします

1 価格一覧

自社価格と各ECサイトの最新価格を1画面で比較

2 モール内ポジション

各モール内の自社順位と上位競合の価格帯を同時把握

3 値下げ追跡

店舗ごとの日別価格推移から値下げパターンを特定

4 検索順位

検索キーワードごとの自社商品の表示順位を時系列で追跡
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データ分析① 価格一覧

自社価格と各ECサイトの最新価格を1画面で比較

平均・最安・最高との差分から、優先して調整すべき商品を即座に特定できます。
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データ分析② モール内ポジション

各モール内の自社順位と上位競合の価格帯を同時把握

Amazonの「カート取得」「FBA」情報も同じ画面で

1 3モールを1画面で

楽天・ヤフショ・Amazonの自社順位と

上位5位の価格を横並び表示

2 順位×価格の同時可視化

上位5位の競合価格と自社価格の差を一目で。

「いくら下げれば3位に入れるか」が即わかる

3 順位帯フィルター

「圏外（11位以下）のみ」「3位以内のみ」など

順位範囲で絞り込み
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データ分析③ 値下げ追跡

店舗ごとの日別価格推移から、値下げの起点と追随パターンを特定

1 値下げの起点を特定

日別価格で「最初に動いた店舗」が即わかる

2 店舗別×日別のヒートマップ

値下げセル（緑）で追随パターンを可視化

3 自社との差分強調

自社価格より-10%以下の店舗は黄色強調
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データ分析④ 検索順位

検索キーワード ×自社商品の表示順位を時系列で追跡

SEO・RPP・Sponsored Productsの出稿判断と効果測定も出来る

1 キーワード×日別ヒートマップ

色濃度（緑=上位／赤=圏外）で

順位差が即わかる

2 平均順位＋変動

平均順位＋変動で、価格・在庫・

広告施策の効果を即評価

3 モール内広告の出稿判断

圏外商品は広告集中投下の候補

上位商品は広告停止判断も同時にできる

順位: 1〜3位 4〜6位 7〜10位 11〜20位 21位〜/圏外 データなし
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同じ広告予算でも、土台が違えば効きが変わる ― 運用方法のROI比較

比較項目

月額コスト

監視できるSKU数

実質価格対応
（送料・PT・クーポン）

広告判断
（順位×価格の同時可視化）

手動運用

人件費月約20万〜

〜300/日（人力）

△手作業

✕

一般的な
価格改定ツール

中

中

✕表示価格のみ多い

△

Smapra

小〜中

数千/日

◎

◎

広告を"どこに足し、どこで止めるか"の判断材料が毎日そろう。

＝広告予算を最も効かせる投資

出典: 自社試算／導入事例, 2026
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アンケートフォームにて「特典希望」と回答で

自前運用Excelロードマップをプレゼント

セミナー参加者限定特典

［電話の場合 / 080-2501-1244（担当：木下）］

Smapra
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