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1. EC市場の環境・トレンド

1. EC市場の環境・トレンド
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国内ECの市場規模は27兆円超え、成長は継続
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2024年の日本国内におけるBtoC（企業から消費者向け）のEC市場規模は27.6兆円に達し、力強い成長を継続

1. EC市場の環境・トレンド

引用：令和 6 年度電子商取引に関する市場調査の結果より引用
(https://www.meti.go.jp/policy/it_policy/statistics/outlook/250826_kohyoshiryo.pdf)



現代の消費者行動の変化が生じ、SNS中心の購買行動
が中心になる変化が起きている。

5引用：SNSマーケティングとは｜消費行動モデルPERCARS・事例・手法を解説より引用
(https://tetemarche.co.jp/column/snsmarketing_percars)

1. EC市場の環境・トレンド



EC事業者の悩みの種になる集客の外部依存、広告費の
増大、リピート獲得の難しさを多くの方が課題と認識

6引用：6割超が広告費の高騰を課題視／1年前よりも施策のROIを厳しく問われるように【HubSpot調査】より引用
(https://markezine.jp/article/detail/42331)

▼企業のマーケティング業務に従事する計732人を対象に、日本のマーケティング組織が抱える課題について意識調査

1. EC市場の環境・トレンド



2. なぜECモールではなく自社ECなのか
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楽天やAmazonのような、同一サイトに複数の店舗が

存在するインターネット上のショッピングモールのこと

自社でECを立ち上げて運営・管理する形式。

ショップデザインから受注管理・お問い合わせ対応など、

すべてを自社で対応する

出品・出店する 自分でお店を作る

ショップA ショップB ショップC

ECモール

ショップ

購入者 購入者 購入者

出店するモール型・自分でお店を作るストアフロント型
ショッピングモールに出店するモール型。独立採算ですべてを自分でコントロールできるストアフロント型。ネットショップは、モール型とストアフロント型の2種類が主流です。

モール型 ストアフロント型(自社EC)
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2. なぜECモールではなく自社ECなのか



2. なぜECモールではなく自社ECなのか
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× 集客策が必要

× トレンドに合わせて自分で

　機能追加が必要

◯ サーバー管理はおまかせ実現

◯ ユーザーからの信頼度が高い

◯ モール負担の販促施策がある

◯ 集客力がある

EC事業を立ち上げたばかりで、

モールの集客力を利用したい場合におすすめ

自社のブランドを育て、

顧客のリピート購入を増やしたい場合におすすめ

× ブランディングがむずかしい

× 独自のデザイン、機能追加ができない

× 価格競争が起きやすい

× 手数料が高い

◯ ブランディングをおこなえる

◯ 独自のデザイン、機能追加ができる

◯ 独自のマーケティング施策ができる

◯ 利益率が高い

メリット デメリット メリット デメリット

利益率／ブランディングなら、ストアフロントが優勢

モール型 ストアフロント型(自社EC)

集客力があるが価格競争が起きやすいモール型と、集客が必要だが収益率とブランディングができるストアフロント型、トレンドはストアフロントに。
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規模・成長率ともに好調が見込まれる、ストアフロント
ストアフロント型(自社EC)市は6.6倍、デジタル系・サービス系をおさえて物販系ECがシェアの半数の23.7兆円を占める未来が予測されています。

ストアフロント型(自社EC)の市場は、6.6兆円市場に ストアフロント型の市場が、規模/成長率ともに最大

6.6兆円

9.1兆円 17.1兆円

1.1兆円

24.4兆円

ストアフロント型

ショッピングモール型

2. なぜECモールではなく自社ECなのか
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3. 自社ECの売上をあげる方程式

3.自社ECの売上をあげる方程式 



4. 販売拡大に必要な方程式
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ネットショップの売上を作る方程式

引用：ECサイトの売上アップのポイントを解説！具体的な施策も紹介より引用
(https://meyco.co.jp/makelog/articles/ec-profit-up-point/)
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ネットショップの売上を作る方程式

引用：ECサイトの売上アップのポイントを解説！具体的な施策も紹介より引用
(https://meyco.co.jp/makelog/articles/ec-profit-up-point/)



4. 販売拡大に必要な方程式
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ネットショップの売上を作る方程式

引用：ECサイトの売上アップのポイントを解説！具体的な施策も紹介より引用
(https://meyco.co.jp/makelog/articles/ec-profit-up-point/)



4. BASE概要
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4. BASE概要



3.自社ECの売上をあげる方程式 
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BASEとは、かんたんに自分のお店を作れる、ネットショップ作成サービ

スのこと。本格的なデザイン・機能のショップと、売れやすい仕組みを

兼ね備えた、モール型とストア型のいいところ取り。今、そしてこれか

らのネットショップのスタンダード、それがBASEです。

自分のお店を作れる、ネットショップ作成サービスです

1. ノーリスクで始められる

2. 本格的なショップを簡単に実現

3. 売れやすい仕組み
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豊富なテンプレート編集で、ショップを自在に表現

シンプルからクール、シック、ポップまで。ショップを開設

してすぐに利用できるテーマを、幅広くご用意しています。

すべてのテーマがスマートフォンに対応しています。

約90種のデザインテンプレート

より本格的なWeb制作にも対応、HTML / CSS / JavaScriptを

編集することができます。

HTML編集

シンプルからクール、シック、ポップまで。ショップを開設

してすぐに利用できるテーマを、幅広くご用意しています。

すべてのテーマがスマートフォンに対応しています。

約90種のデザインテンプレート

より本格的なWeb制作にも対応、HTML / CSS / JavaScriptを

編集することができます。

HTML編集

3.自社ECの売上をあげる方程式 
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専門的な知識がなくてもデザインをカスタマイズ

ショップを彩る様々なデザインパーツで、

ショップを直感的な操作でデザイン。

デザインパーツ

ドラック & ドロップ

3.自社ECの売上をあげる方程式 
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BASE AI アシスタント(問い合わせ返信文の自動提案)
AIの機能を活用し、ショップ運営の業務を軽減

3.自社ECの売上をあげる方程式 
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3. なぜ今、BASE(自社EC)なのか

50万円以上の売り上げ
の場合はこちらがお得

日本郵便さま経由でのBASEショップ開設の場合には、決済手数料がクーポンなどの特典がございます
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3. なぜ今、BASE(自社EC)なのか

50万円以上の売り上げ
の場合はこちらがお得

日本郵便さま経由でのBASEショップ開設の場合には、決済手数料がクーポンなどの特典がございます
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3. なぜ今、BASE(自社EC)なのか

7つの決済方法すべてが業界最安基準

BASE
（グロースプラン）

S社
（ベーシックプラン1）

S社
（スタンダードプラン）

C社
（レギュラープラン）

M社
（プレミアムプラン）

クレジット決済
2.9%

（クレジットカード会社の
審査不要 ※1）

3.40～4.15%
3.6%

（利用にあたり、クレジット
カード会社の審査が必要）

3.8〜5.5% 3.19%～

キャリア決済 2.9% 6.4% 3.6% 6.0% 不明

銀行振り込み 2.9% 5.0% 3.6%
20円／回

（ネット銀行利用の場合
40円〜）

不明

コンビニ決済・
Pay‐easy

2.9% 2.75% 3.6% 130円〜 不明

Amazon Pay
3.9%※2

（Amazonの審査不要）
3.9～4.5%

4.6%
（利用にあたり、Amazonでの

審査が必要）
4% 3.9％

Pay Pal 3.9%※2 3.6% ＋ 40円 4.6% 3.6% 不明

※ 2022年9月時点調査データ。各社サービス公式サイトの情報をもとに記載。 ※1 JCB・アメックスは「個人」は審査不要。「法人」は審査必要となります。 ※2 システム手数料相当額1%をふくみます。（2023年4月1日~）



5.BASE活用施策 
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5.BASE活用施策
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復習：ネットショップの売上を作る方程式

引用：ECサイトの売上アップのポイントを解説！具体的な施策も紹介より引用
(https://meyco.co.jp/makelog/articles/ec-profit-up-point/)

5.BASE活用施策 
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各指標に効果的な施策
BASE以外のカートでも同様の機能をご提供しておりますが、BASEの場合はかんたんに機能を実装し、運用を開始可能です。

アクセス数 購入率 客単価

送料詳細指定

商品検索 カテゴリ管理

クーポン メール
マガジン

セール

商品説明
カスタム

Google 
Analytics 設定

広告効果測定 アンケート

メッセージ

Google商品
連携・広告

Instagram
広告

Instagram
販売

TikTok商品
連携・広告

Blog お知らせ
バナー

5.BASE活用施策 
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BASEの特徴のかんたんで本格的な操作性を実現するこ
とで本来のやるべき業務に集中できる

BASEだとこの期間を有効活用が可能

● 集客：どのようなマーケティング施策が適切なのか
● 商品開発：顧客にどのような体験を届けることができるのか
● アフターフォロー：お客様にご満足いただくための継続的なコミュニケーションの実施

他社自社EC
カートサービス

5.BASE活用施策 
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アクセス数：各SNSからの集客の強化
SNS→自社ECへの遷移をシームレスにし、アクセス数を向上の機能が充実！

引用①：インスタグラムの「ショッピング機能」を解説！ 導入方法や活用例を紹介より引用
(https://netshop.impress.co.jp/node/5500)

Instagram / TikTokと商品を連携。投稿にタグをつけ、

BASEの商品販売ページに直接誘導できます。

商品連携Apps

Google：無料商品リスティング枠に掲載

Instagram ：最適なInstagram広告の自動配信

TikTok：国内唯一のパートナーシップを締結

広告連携Apps

引用②：ハックルベリー、TikTok ShopとECカート/基幹システムにおける連携サービスを提供開始より引用
(https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000341.000068061.html)

5.BASE活用施策 
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購入率：商品をより魅力的に見せるデザインが充実
自社の商品をより魅力的に魅せ、お客様の不安払拭をするための情報をご提供することによってショップ来訪→購入の率を向上

▼ショップデザイン ▶商品ページ

5.BASE活用施策 
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客単価：メールマガジンでの集客
様々な集客手法がある中でメールマガジンは効果的に既存のお客様に情報を発信できるコストパフォーマンスを高められる手法の一つです。

引用：メルマガ集客で売上アップ！コツや読者を増やす方法を徹底解説より引用
(https://orange-cloud7.net/mail/media/archives/8798)

顧客層に応じて、おすすめ商
品のレコメンド、お役立ち情
報を発信することが可能にな
る。
↓
開封率やかけたコストに対し
て効果が見込めるメッセージ
を送付可能！

5.BASE活用施策 



6. 事例共有
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6. 事例共有
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大阪に拠点がある食品関連の商材を販売するお客様事例。

おせちやシーズンに合わせたお弁当をECで販売。

　　初期コストをかけることができない

　　社内にエンジニアが不在。制作ができない

BASEで開設前の課題

　　初期費用をかけずにストアを制作

　　デザイン性の高いテンプレートを活用し、
　　本格的なサイトを即作成

以下の画像はイメージですtoC向けのストア様事例

BASEで開設後に解決したこと

　　制作がスムーズなため、食品ECとの相性◎　

ポイント
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SNSからの集客を活用したお客様の事例になります。

Google(Youtube)やInstagram、TikTokのフォロワーに対

してSNS連携を活用し、シームレスな購入促進の施策を

実行

　　SNSと自社ECへの集客ができない

BASEで開設前の課題

　　Instagramとの連携強化でストアへの遷移数向上

　　TikTokとの連携で縦型動画からの集客も強化　　　
新しい顧客層の獲得

toC向けのストア様事例

6. 事例共有

BASEで開設後に解決したこと

　　SNS投稿をECの集客にも活かすことが可能　

ポイント
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toB向けのストア様事例
クローズドな環境や限られたお客様にのみ販売する

シークレットECの事例。

(BtoBのやり取りにも応用される事例もございます。)

　　toB向けのECサイトを構築をしたい

　　現状、紙の申込書を配布し、回収することになり　　
管理者側の運用コスト増えてしまう

BASEで開設前の課題

　　シークレットEC機能でtoB向けECを即制作

　　紙運用からDX化が進み、社内の管理コストの
　　大幅な削減に成功

BASEで開設後に解決したこと

挿入画像はイメージです

引用：BtoBに特化したECサイトを構築！「Power-EC」より引用
(https://saasbank.jp/ranking/power-eccube/)

6. 事例共有

　　toB向けECでコストをかけずにDX化を実現

ポイント



さあ、BASEではじめよう


