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Ｑ：インターネットでは消費者はどのように物の

購買を意思決定するのですか？ 

Ａ：小売業では、ＡＩＤＭＡという購買プロセス

モデルがよく知られています。消費者はまず、

その商品の存在を知り（Attention）、興味をも
ち（ Interest）、欲しいと思うようになり
（Desire）、動機を求め（Motive）、最終的に購
買行動に至る（Action）という購買決定プロセ
スを経るというモデルです。 
インターネットの場合はこの購買プロセスモ

デルが応用できると考えます。まずは検索エン

ジンを利用して検索する（Search）、その商品
に注目し（Attention）、興味を持ち（Interest）、
購入し（Action）、使い勝手・使用感を掲示板等
に書き込むとこで意見を共有する（Share）と
いう SAIAS という購買モデルです。また最近
では、「マスメディア」等で名前を売っておいて

から検索してもらうという、AISAS型の購買モ
デルも見られるようになっています。 
では、このモデルでの各段階のポイントは何

ですか？ 
まずは「S」の部分の自社の「検索キーワー
ド」が重要になります。検索キーワードは、顧

客が考えるキーワードと自社が検索されると想

定するキーワードが一致して初めて顧客が自社

のホームページに到達します。そのため検索キ

ーワードの選択は重要な要素となります。自社

の事業の現状の分析し、競合他社を考慮しなが

らキーワードの設定を行います。また、類語な

ども考慮し、キーワードの抜け落ちなくする必

要があります。 
次に、この検索キーワードで検索した場合、

検索エンジンで上位表示される必要があります。

この対策のことを SEO（検索エンジン最適化）
といいます。SEOは経験則であり本質的な解決
策はありませんが、コンテンツの充実なども必

要になります。また SEO が聞かない場合、検
索キーワード連動広告（PPC）などを用いて自
社のサイトを上位表示する方法もあります。 
次の段階では、「A」「I」が重要になります。

これは検索キーワードできた来訪者が自社のサ

イトを十分に見ているかどうかが問題です。欲

しい商品・情報・サービスがあるか、そのサイ

トが信頼できるかがポイントとなります。この

面に関しては「お客様の声」等のサイトごとで

様々な工夫がなれています。 
「SAI」の部分に関しては来訪者の「ログ」
が残りますので、分析を行うことで、マーケテ

ィングの科学的な検証が可能です。 
購入の「A」については、買いやすい仕組み
になっているかがポイントです。ショッピング

カートなどを準備していてもそのカートそのも

のの使い方や場所が分からないとなかなか購買

に結びつきません。 
最後の「S」ですが、これはサイトそのもの
の信用・ブランドを顧客に与える非常に重要な

テーマです。サイトにこられた方は今までの顧

客の評判を自分の購買の意思決定の材料にしま

す。 
このように、購買プロセスの各段階で対処を

行い、ログ・コンバージョン率（購入率）等で

その対処の仮説検証をおこなうのが重要です。 
Ｑ：サイトを構築するときのポイントは何です

か？ 
Ａ：サイトを構築するときのポイントは、①サイ

トの目的の明確化、②サイト来訪者のターゲッ

トの設定、③強い商品・サービスの特定、④検

索キーワードの設定、⑤必要十分なコンテンツ

の準備になります。①サイトの目的ですが、物

販サイトと広告サイトでは全体の制作ポイン

トが異なってきます。②サイト来訪者の設定は、

皆さんご存知の顧客ターゲットの設定とまっ

たく同じです。③は SWOT 分析などで強い商
品・サービスを特定することになります。④・

⑤については先行しているサイトを十分にベ

ンチマークしながら、自社のサイトを工夫して

いくことが大切です。 
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