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ホリデーシーズンは、1年のうちで最も売上が伸びる時期。ビジネスに大きな成長チャンスをもたらすホリ
デー商戦 を逃すわけにはいきません。ブラックフライデー、サイバーマンデー、シングルデーなどが立て続
けにやってくるホリデーシーズンは、世界中の消費者が家族、友人、恋人、そして自分への贈り物を求めて 
ショッピングを楽しむ季節です。昨年のホリデーシーズンの世界におけるオンライン売上高は、5%増の1兆
1,400億米ドルでした1。今年もホリデーシーズンのeコマースは活況を呈することが予想されますが、企業
が心得ておくべきことは、インフレが消費者心理と消費行動に与える影響です。

世界の今年のインフレ率は6.7%にまで上昇すると予測され、これは
過去40年間で最も高い水準です2。一方、家計の将来の消費傾向と貯
蓄傾向を示すグローバル消費者信頼感指数によると、消費者心理は
インフレの影響により下降の一途をたどっています3。全体的な支出
は依然として堅調に推移するものの、一部は横ばい、あるいは減少し
ています。たとえば食料品の支出は対前年比で増加していますが、 
これはインフレによるもので消費が拡大しているのではありません。
旅行やレストランなどのカテゴリでも、支出が増加する一方、消費は
減っています。

企業は業界にかかわらず、記録的なインフレという新たな現実を考 
慮すべきです。そしてその中で顧客を維持しながらビジネスを持続 
させ、長期的な成長を促すための施策を取り入れる必要があるでし 
ょう。まず消費者の購買行動の変化を見極めます。たとえば今年の 

ホリデーシーズンは、世界の消費者の約半数、つまり25億人もの人 
々が、ブランドロイヤルティより低価格を優先させる意向を示してい
ます3。

企業はどんなときも、ホリデーシーズンの競争激化と需要の増加に備
えるべきです。さらに今年は、サプライチェーン問題、インフレ、予算
縮小、eコマース需要の急拡大などの要素が加わるため、次のホリデ
ー商戦で顧客の支持を集めるには普段以上の企業努力が求められ 
ます。商品選びから決済オプションの選択まで、顧客の購買体験を 
簡単、安全、柔軟にし、個々のニーズに合わせてカスタマイズするこ 
とで、今年のホリデーシーズンを実り多きものにするための方法をご
紹介します。

ホリデー商戦は 
最大のビジネスチャンス

1. Salesforce, What the 2021 Holiday Shopping Season Tells Us About 2022, 2022年1月12日。     2. United Nations, World Economic Situation and Prospects: June 2022 Briefing, No. 161, 2022年6 月1日。     

3. Salesforce, How Will Inflation Shape This Holiday Shopping Season? Here Are Our Predictions, 2022年 6 月27日。 

https://www.salesforce.com/blog/holiday-shopping-season-results/
https://www.un.org/development/desa/dpad/publication/world-economic-situation-and-prospects-june-2022-briefing-no-161/
https://www.salesforce.com/blog/holiday-shopping-predictions/
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数字で見るホリデーショッピング

ブランドロイヤルティより価格優先？   

世界25億人の消費者が今年のホリデーシーズン
は価格を理由にブランドを変更する可能性5。

不正取引の増加 

2021年のホリデーショッピングシーズンに 
不正取引の疑いのある行為が25%増加4。

ホリデー特需   

ホリデーシーズンを含む10月～12月期の売上が
年間小売売上の30%以上を占める業種も6。

25%

25

30% 

4. TransUnion, Suspected E-Commerce Fraud Attempt Rates Between Thanksgiving and Cyber Monday Increase 25% Compared to the Rest of the Year, 2021年12月2日。    5. Salesforce, How Will Inflation Shape This Holiday Shopping Season? Here Are Our Predictions, 2022年6月27日。    6. Drip, 19 Key Holiday Shopping Statistics You Need to Know (2022), 2022年5月24日。

億

https://www.globenewswire.com/news-release/2021/12/02/2345011/0/en/Suspected-E-Commerce-Fraud-Attempt-Rates-Between-Thanksgiving-and-Cyber-Monday-Increase-25-Compared-to-the-Rest-of-the-Year.html
https://www.salesforce.com/blog/holiday-shopping-predictions/
https://www.drip.com/blog/holiday-shopping-statistics#:~:text=But%20relaxation%20is%20the%20last,more%20than%20an%20average%20quarter
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ホリデーシーズンの成功のカギは、この時期の買い物客の需要増加に応えること、
そして競合対策です。企業はデータ分析を活用し、徹底的な準備をできるだけ早 
くはじめましょう。今年のホリデーシーズンでこれまでにない成果をあげるには、 
次の3つに注力する必要があります。 

ホリデー商戦に向けて備えておきたい
3つのこと

オンラインマーケティング 
で売上を伸ばす

パーソナライズされた体験 
とお得な情報をタイムリー 
に提供することで顧客の注 
目を集めることができます。

ショッピング体験を 
最適化する

優れたカスタマーサポー 
トとスムーズな決済プロ 
セスが販売を促進します。  

セキュリティを強化 
する

不正行為からビジネ 
スと顧客データを守り、 
取引を安全に保ちます。
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オンラインマーケティング
で売上を伸ばす方法

ホリデーショッピングは、収益を大幅に向上させる
大きなチャンスです。この時期に競争力を高め、オン
ラインビジネスに特化した効果的なマーケティング
を実施し、「1年で最も忙しい時期」を「1年で最も売
れる時期」にすることで売上を飛躍的にアップさせ
ましょう。
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インサイト  

デジタルマーケティング戦略の決め手となるのは、確かなコンテ
ンツとSEO（検索エンジン最適化）です。ホリデーシーズンには、
これらが特に重要になります。買い物客の行動は時期によって
変化し、ホリデーシーズンにはホリデーシーズンならではの検索
キーワードや商品選択があります。検索で上位にランクインし、
ユーザーの注目を集めるには、コンテンツ、SEO、キャンペーン
情報やセール情報を適宜最適化する必要があります。

アドバイス 

お祝い気分を盛り上げるコンテンツ提供
検索トラフィックを増やすには、コンテンツが命です。目にとまり
やすく、消費者の興味に合致したコンテンツは検索順位を上げ、
販売を促進します。

ホリデーコンテンツとキャンペーンでトラフィックを増やす
オンラインマーケティングで売上を伸ばす方法

検索エンジンに最適化されたホリデーコンテンツを作成する方法  

ホリデー特有のキーワードで、サイト内のコンテンツを最適化します。「Googleキーワード プラン 
ナー」や「Googleトレンド」などのツールを使って昨年の検索トレンドと、検索結果で上位に表示さ 
れるキーワードを特定します。3語以上の複数のキーワードで構成される「ロングテールキーワード」
も重要です。これらのキーワードは、購入の意思決定が近いときに使用される非常に限定的な検索
フレーズです。 

年末や特定のイベントに合わせて行うセールの場合は、専用のランディングページを作成します。 
ランディングページの企画、作成、最適化は、ホリデーシーズン前に十分余裕を持って行ってくだ 
さい。Webクローラー（サイトの内容を学習するボット）がページをスキャンしてインデックス登録を
行い、ランディングページが検索結果に表示されるようになるまで、ある程度の時間がかかります。 

ホリデーシーズンに特化した検索エンジンマーケティング（SEM）広告を出します。

ホリデーをテーマにしたメールキャンペーンを実施します。メール本文には検索キーワードやそれに
類似する用語を使用し、訴求力を高めます。 

ソーシャルメディアのインフルエンサーを活用したホリデーシーズンのキャンペーンを立ち上げます。
また#TikTokMadeMeBuyItのようなトレンドに敏感で検索性の高いハッシュタグを利用します。
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ホリデーシーズンならではのセールや特典で注目を
集める  
ホリデーシーズンは、企業にとってだけでなく消費者にとっても重
要な時期です。顧客に「自分は大切にされている」と感じてもらえ
れば、ロイヤルカスタマーを増やすことができます。顧客の大切な
時期に存在感をアピールする方法を、以下にまとめました。 

	特別割引付きのパーソナルギフトガイドを作成し、複数商品
のまとめ買いで配送料を節約するよう促します。

無料のギフトラッピングなど、プレゼントシーズンに喜ばれ
るサービスを提供します。

	期間限定キャンペーンやホリデーパッケージなど、予算が限
られている顧客に特典を付与し、できるだけ早い購入を促し
ます。

最新の消費者トレンドを常に把握し、それに基づき販促を強
化する商品を決めます。

商品バラエティを増やして顧客が1か所でギフトをまとめ買い
できるようにし、配送料を節約するよう促すことで、競合他
社への目移りを防ぎます。

	送料無料・返品無料の条件を提示することで、顧客満足度と
顧客ロイヤルティを高めます。   

紹介プログラムを設け、既存顧客に特典を付与すると同時に
顧客基盤の拡大に努めます。
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76%
コミュニケーションを自分用
にカスタマイズしてくれる企
業を積極的に利用したいと
考える消費者の割合8。

インサイト  

お買い得商品ほど買い物客に喜ばれるものはありません。特に年
末の慌ただしい時期ならなおさらです。このことが、ホリデーシー
ズンの買い物客の半数近くが特価キャンペーンや低価格を提示
する企業を選ぶ理由につながっています7。企業は、顧客一人ひと
りに合わせた専用の特典やお買い得情報を提供することで競合
他社に差をつけ、顧客ロイヤルティを大きく向上させることがで
きます。このパーソナライゼーションは効果的に行うべきです。 
なぜならコミュニケーションを自分用にカスタマイズしてくれる企
業を積極的に利用したいと考える消費者の割合は76%にのぼり、
さらにそういった企業ならリピートしたいと考える消費者の割 
合は、78%にもおよぶからです8。   

アドバイス 

サイトの利用体験を一人ひとりに合わせて最適化する 
ホリデーシーズンのような競争の激しい時期こそ、顧客の好みを
詳細かつ頻繁に分析しましょう。インフレの影響で顧客はブラン
ド志向を失いつつあり、より安価なプライベートブランド商品に目
を向け始めてい ます7。つまり、顧客とのすべての接点を重視すべ
きです。顧客との対話を価値あるものにするための方法を、以下
に3つ紹介します。

AIベースのツールを使用し、顧客の過去の行動履歴に基づ 
くおすすめの商品、コンテンツ、商品コレクションなどを表 
示します。

人気のキーワードやフレーズを自動入力できるようサイト 
内検索をカスタマイズし、顧客が求めるものを探しやすく 
します。

関連商品をサイトの閲覧履歴に基づいて表示します。表示さ
れた商品が購入に至るケースが多ければ多いほど、システム
の精度が高く効果的といえます。  

買い物客に合わせてショッピング体験を 
パーソナライズする

オンラインマーケティングで売上を伸ばす方法

7. McKinsey, 2020 Holiday Season: Navigating shopper behaviors in the pandemic, 2020年11月5日。    8. McKinsey, The value of getting personalization right—or wrong—is multiplying, 2021年11月12日。

https://www.mckinsey.com/business-functions/growth-marketing-and-sales/solutions/periscope/our-insights/surveys/2020-holiday-season-navigating-shopper-behaviors-in-the-pandemic
https://www.mckinsey.com/business-functions/growth-marketing-and-sales/our-insights/the-value-of-getting-personalization-right-or-wrong-is-multiplying
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顧客の状況に合わせたリカバリー施策で再訪を促す    
顧客がカートを放棄すると、その商機は完全に失われたものと思いがちです。しかし必ずしも 
そうとは限りません。買い物客がカートを放棄する理由は「技術的に問題があった」「決済プ 
ロセスが面倒」などさまざまです。こういった顧客にはカートに未決済の商品が残っているこ 
とを知らせるメールを送り、売上改善につなげましょう。

はじめましょう  

顧客ロイヤルティを高めて販売機会を増やす秘訣は、それぞれの買い物客に合わせてパーソ 
ナライズされたショッピング体験を提供すること、そして過去に接点のあった顧客との関係を 
回復させることにあります。  

世界で4億人以上の消費者の支持を集めるペイパルを導入し、ペイパルが使えるメリットを 
顧客にアピールすれば、ビジネスへの信頼も高まります。  

購入完了を促す方法には、次のようなものがあります。     

メールやテキストを送信し、カートに残っている商品がある
ことを思い出してもらう。

カートを放棄した顧客に、購買意欲を促進するような割引
を提供する。

期間限定割引の期限や、在庫薄の商品に関するアラートを
配信し、できるだけ早く購入を済ませるよう促す。 

ホリデーをテーマにした新たなメールキャンペーンを立ち上
げて通知する。

トラフィックを促進し、集客力を高めて売上を伸ばすための
具体的な方法については、ペイパルのe-book「オ ンラインマ
ーケティングで、業績を最大化するには」をご覧ください。

https://www.paypalobjects.com/marketing/web/jp/business/digitise-thrive/boost-sales-digital-marketing-strategy.pdf
https://www.paypalobjects.com/marketing/web/jp/business/digitise-thrive/boost-sales-digital-marketing-strategy.pdf
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ショッピング体験を 
最適化する方法

ホリデー商戦を成功させる最初のステップは、Web
集客です。ただし、それには顧客に「もっと見たい」
と思わせるようなサイトの工夫が必要で、このこと
が他社との差別化にもつながります。顧客をリピー
ターに変えるようなオンライン体験をホリデーショ
ッピングの前に準備し、サイトを活用することで 
できるだけ多くのロイヤルカスタマーを獲得する 
方法をご紹介しましょう。 
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インサイト  

買い物客を惹きつけ、リピーターを増やす方法。それは「優れた
カスタマーサービスを提供すること」です。買い物客の4人に1人
以上が購入を見送る理由としてカスタマーサービスの質の低さを
指摘し、約半数が質問へのより迅速な回答を求めています9。 
カスタマーサービスへの問い合わせが75%も増加するホリデー 
シーズンであっても、顧客が必要なときに必要な回答をすばや 
く得られるよう、体制を見直す必要があります9。   

アドバイス 

繁忙期に備えてカスタマーサービスを強化する
顧客は、問い合わせへの対応が早い（24時間から48時間以 
内に回答する）企業を優先して利用したいと考えています10。    

カスタマーサポートを 
強化する

ショッピング体験を最適化する方法

顧客への応答時間を短縮するには、以下のような方
法があります。

専任のサポートスタッフを配置する。

チャットボットを導入し、単純な質問への回答を
自動化する。

サイトのホスティングサービスとデジタルインフラ
が、トラフィックの急増に対応できるようにする。

問い合わせ先情報が正しいかどうかを確認し、 
必要があれば更新する。

顧客がいつでも自分で回答を得られるよう、わか
りやすく充実したFAQページを設置する。

9. Freshdesk, Customer Service During the Holiday Rush — A Complete Guide, 2021年10月28日。      
10. SuperOffice, 5 Ways to Reduce Customer Service Response Times, 2022年2月11日。

https://freshdesk.com/customer-support/holiday-season-blog/
https://www.superoffice.com/blog/response-times/
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誠意ある顧客対応を目指す
消費者は企業に、誠実さと透明性を求めています。  
以下を実践し、誠意ある対応を心がけてください。 

総額表示：会計時に税、配送料などをすべて含め、隠れたコ
ストが生じないようにします。

配送予定日を通知：配送に遅れが生じた場合はすぐに変更
を伝え、顧客が常に最新情報を確認できるようにします。

明確な返品ポリシー：返品期限や返品手順をわかりやすく
表示します。

ホリデーシーズンの 
問い合わせ増加率は

75%
9

9. Freshdesk, Customer Service During the Holiday Rush — A Complete Guide, 2021年10月28日。

https://freshdesk.com/customer-support/holiday-season-blog/
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インサイト

対面販売であれオンライン販売であれ、面倒でスムーズでない会
計プロセスをいつまでも待ちたいと思う顧客はいません。また購入
に必ずログインが必要なサイトも、ユーザーフレンドリーとは言えま
せん。なぜなら消費者の半数が、購入のためにアカウント作成やパ
スワード入力をするのは気が進まないと感じているからです11。

アドバイス 

消費者にとっても忙しく、ストレスの多いホリデーシーズン。この時
期の売上を最大化するには、顧客が購入をためらうような手間の
かかるプロセスや問題が起こりそうな場所を、予め取り除いておく
ことが重要です。その方法をご紹介しましょう。

決済プロセスの障壁を取り除く  

支払いを手早く快適に済ませたいと望む消費者にとって、その機能
を備えていないサイトは選択肢には入りません。実際、消費者の5
人に1人がカートを放棄する理由として「会計時の手続きが複雑す
ぎる」または「会計時に待たされすぎる」ことをあげています12。   

シンプルな決済プロセスで販売を促進する
ショッピング体験を最適化する方法

スピーディーで快適な決済を実現する方法  

アカウントがなくても支払いができるようにします。 

スマートフォン、タブレット、デスクトップパソコンやノートパソコンといったあらゆるデバイス
で支払いを完結できるよう、決済プロセスを最適化します。 

フォームの入力項目を見直し、必要なものだけに絞ります。

決済完了に必要なクリック数を減らします。たとえば商品ページに「今すぐ購入」ボタンを設
置し、ワンクリックで決済ページに進めるようにすることで、商品をカートに入れる手間を省 
くことができます。

BNPL（後払い決済）、ペイパル、デジタルウォレット、クレジットカードやデビットカードなど、
さまざまな決済手段を提供することで、顧客が好みの支払い方法を選択できるようにします。

11. Payments Journal, Forging a Path to a Frictionless Checkout, 2022年4月19日。     12. Dynamic Yield, The average shopping cart abandonment rate globally is 71.01%, 2022年7月。

https://www.paymentsjournal.com/forging-a-path-to-a-frictionless-checkout-process/
https://marketing.dynamicyield.com/benchmarks/cart-abandonment-rate/
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支払い時に安心を提供する 

信頼は、顧客がオンライン購入を決める際の重要なファクター 
です。顧客が企業を信頼していれば、安心してその商品を購入し
てくれるでしょう。顧客が決済時に提供する個人情報は機密情
報のため、それらの情報を安全に保護する企業として顧客の信
頼を得ることが重要です。

買い手保護制度*を提供：注文した商品が届かない、または
説明と違う商品が配送された場合、顧客に払い戻しを行い
ます。

セキュリティプロトコルを表示：決済時にセキュリティシー
ルドやセキュリティロックを表示して個人情報が保護されて
いることを示し、安心感を提供します。

「お客様の声」を掲載：すでに商品を利用した顧客の率直
な意見を公開し、誠実な姿勢をアピールします。 

はじめましょう

オンラインショッピングでは、決済の簡単さと安全性が顧客の
意思決定を左右します。PayPal Checkoutなら、たった1回の統合
でデビットカード、クレジットカード、ペイパルに加え10種類以上
の現地の支払い方法を提供でき、世界200以上の国と地域で100
以上の通貨に対応可能です。シンプルな導入から全面的なカス
タム統合まで、お客様の環境に合わせた柔軟なオプションを取
り揃えています。

信頼のグローバルブランドとして知名度の高いペイパルを活用す
ることで、世界中の顧客に安心・安全なオンライン決済手段を提
供できます。さらに、注文した商品が届かなかったり、説明と違
ったりした場合に顧客に払い戻しを行うペイパルの買い手保護
制度*を利用できます。これは、適用条件を満たすすべての取引
を対象とする補償制度で、利用者の信頼を得るのに大いに役立
ちます。また取引のたびに学習するセキュリティプラットフォーム
を備え、顧客が安全な環境でショッピングを楽しむための適切
なツールを、いつでも利用できます。 

顧客の決済体験を最適化する方法について、詳しくはペイパルのe-Book「決済時のコンバ
ージョン率を最適化」をご覧ください。

*規約適用。

https://www.paypal.com/us/webapps/mpp/paypal-safety-and-security
https://www.paypal.com/webapps/mpp/ua/useragreement-full?%23pp-purchase-protection
https://www.paypal.com/webapps/mpp/ua/useragreement-full?%23pp-purchase-protection
https://www.paypalobjects.com/marketing/web/jp/business/digitise-thrive/reduce-shopping-cart-abandonment.pdf
https://www.paypalobjects.com/marketing/web/jp/business/digitise-thrive/reduce-shopping-cart-abandonment.pdf
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オンラインビジネスを 
不正から守る方法

ホリデーシーズンは企業にとって大きな販売チ
ャンスであると同時に、オンライン不正行為が
増加する時期でもあります。集客を増やすと不
正行為も増え、2つに同時に対応するのは至難
の業です。ただし、不正行為を減らすための対
策として事前にできることがあります。繁忙期
のビジネスを安全に乗り切る方法をご紹介し 
ましょう。

13. Statista, Value of e-commerce losses to online payment fraud worldwide in 2020 and 2021, 2022年3月25日。

オンライン決済の不正行
為による被害額 

200億米ドル 
（2021年、全世界のeコマ

ースを対象13）。

https://www.statista.com/statistics/1273177/ecommerce-payment-fraud-losses-globally/
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堅牢なサイバーセキュリティ施策で 
ビジネスを成功に導く 

オンラインビジネスを不正から守る方法

インサイト

サイバー犯罪者は通常、ホリデーシーズンのようなトラフィック
の多い時期を狙います。消費者は早ければ10月からホリデーショ
ッピングを始めるため14、早い場合はハロウィーン前後にブラッ
クフライデーに匹敵する大規模セールを行う企業もあります15。
このような状況は、消費者にお得な買い物の機会を増やすだけ
でなく、サイバー犯罪者にとっても好機となり得ます。つまり消費
者と企業にとって、ホリデーシーズンは最も被害リスクが高まる
時期なのです。

ここでは、トラフィックが急増するホリデーシーズンに企業 
のサイバーセキュリティを強化し、不正行為からビジネスを 
守るためのポイントをご紹介しましょう。

アドバイス 

サイトのアクティビティを監視する
サイトのトラフィックが増えることは一般的には喜ばしいことで
すが、犯罪者に目をつけられ、サイバー脅威が迫っていることを
意味する場合もあります。最初に取り掛かるべきことは、サイト 
上のアクティビティを注意深く監視することです。ホリデーシー 
ズンという重要な時期に不正の疑いのある動きが検出された場
合は、ビジネスの成長を妨げる恐れがあるためすぐに対処しまし
ょう。

不正の疑いのある動きの具体例   

アカウント作成数が極端に多い  

注文額が極端に高い 

請求先住所と配送先住所が一致しない    

メールアドレスが自動生成されたように見える   

同じ注文が複数のクレジットカードで行われている   
14. TransUnion, Suspected E-Commerce Fraud Attempt Rates Between Thanksgiving and Cyber Monday Increase 25% Compared 

to the Rest of the Year, 2021年12月2日。     15. Inetco, Top 5 Payment Fraud Types Banks and Merchants Should Be Aware of in 2021, 

2021年5月11日。 

https://newsroom.transunion.com/suspected-e-commerce-fraud-attempt-rate-between-thanksgiving-and-cyber-monday-increases-nearly-25-compared-to-the-rest-of-the-year/#:~:text=TransUnion%20(NYSE%3A%20TRU)%20released,were%20potentially%20fraudulent%5B1%5D
https://newsroom.transunion.com/suspected-e-commerce-fraud-attempt-rate-between-thanksgiving-and-cyber-monday-increases-nearly-25-compared-to-the-rest-of-the-year/#:~:text=TransUnion%20(NYSE%3A%20TRU)%20released,were%20potentially%20fraudulent%5B1%5D
https://www.inetco.com/blog/top-5-payment-fraud-types-banks-and-merchants-should-be-aware-of-in-2021/#gref
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取引と顧客データの安全を守る
個人情報やクレジットカード情報の漏えいは、企業の評判とその
後の事業運営に大打撃を与えます。ただし、不正行為の被害に遭
わないよう以下のような対策を行うことで、リスクを減らし取引
をより安全に保つことができます。

	多要素認証（電話やメールにワンタイムパスワードを送信 
する、など）を取り入れます。

安全な接続でデータを暗号化します。機密情報が悪意のあ
る人の手に渡ったとしても、データがコードに暗号化されて
いれば使用できません。

住所確認システム(AVS)またはセキュリティコード（CVV）
認証を導入し、実際のカードがなければ決済ができないよ
うな仕組みを整えます。

定期的にソフトウェアをアップデートして脆弱性をなくし、
セキュリティ性能を高めます。
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はじめましょう

潜在的な不正行為を監視しながらツールを使用して顧客デ
ータを保護し、サイト全体のセキュリティを高めることが、
顧客の信頼獲得につながります。

さらに高度なセキュリティを追求するなら、PayPal 
Commerce Platformの不正防止機能をご利用ください。 
またペイパルの売り手保護制度*プログラムならチャージバ 
ックを最小限に抑え、特定の不正行為が発生した際に適用
条件を満たす取引の補償を受けることができます。常に不正
行為のパターンを監視してリスク評価を行うことは容易では
ありません。ペイパルの頼れる機能があれば、ホリデーシー
ズンも販促だけに注力できます。 

不正行為からビジネスを守るためのさらに
詳しい方法については、ペイパルのe-book 

「ビジネスを不正利用から守る」をご覧く
ださい。

*規約適用。

https://www.paypal.com/jp/webapps/mpp/ua/seller-protection
https://www.paypalobjects.com/marketing/web/jp/business/digitise-thrive/protect-your-business-from-cybercrime.pdf
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ホリデー商戦は 
ペイパルで決まる 

オンラインビジネスは活況に沸いています。ホリデーシーズンが目前に迫り、売上ア
ップへの期待が高まる一方、利用者はネットショッピング詐欺への不安を募らせてい
ます。ホリデーシーズンの大きなチャンスをつかみ、ブランドの評判と収益を確固たる
ものにするには、実績あるビジネス戦術を導入し、ビジネス成長につながるデータ主
導のツールを有効活用することが不可欠です。ペイパルと、ホリデー商戦の準備を始
めませんか？

世界中の企業に支持されるペイパルは、貴社と世界の買い手をつなぎ、買い手がどこ
にいようと彼らが必要とする決済手段を提供します。安全性の確保とセキュリティ強
化から、利便性と柔軟性の絶妙なバランスを備えた決済機能の構築まで。ペイパル
は貴社が次のホリデー商戦を勝ち抜くために、全力でサポートします。

準備に取り掛かる
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https://www.paypal.com/jp/business

