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メールマーケティングとは？

メールを用いたWebマーケティング手法の一つ

メール配信を通して顧客（又は見込客）とコミュニケーションを取り、

営業活動をしやすくするためのマーケティング施策



メールマーケティングの役割

見込客の集客

見込客との

関係構築

顧客化

YouTube Facebookブログ Instagram

ホームページ
（又はランディングページ）

メルマガ

セミナー 無料相談

コンサルティング契約

LINE

B to B ビジネスの場合

見込客の育成
（ナーチャリング）



メールマーケティングの役割

物販ビジネスの場合

「目玉商品」の購入
＊特売商品など

集客

初回購入

リピート
購入

YouTube Instagram

販売サイト
（商品ページ）

「本丸商品」の購入

ネット広告

メルマガ LINE

リピート購入
（アップセル・クロスセル）



メールマーケティングの種類

１．メルマガ配信

２．ステップメール配信



メールマーケティングの種類

１ メルマガ配信

定期的、又は不定期で配信されるメールによる情報提供

➢新製品のリリース情報

➢ 業界のトレンド情報

➢ 自社製品導入後の成功事例

➢ イベントの告知（セミナー開催、ブース出展 等）



メールマーケティングの種類

２ ステップメール配信

予め原稿とスケジュールをセットして、段階的に配信するメール

①見込み顧客が自社サイトから資料請求をする

→直後に、資料請求に対する「お礼メール（1通目）」を配信

②1通目配信から3～5日後、自社製品の導入事例（2通目）を配信

③2通目配信から3～5日後、他社製品とのデータ比較（3通目）を配信

④3通目配信から5～7日後、セミナー開催のお知らせ（4通目）を配信

→セミナー参加を促す（セミナーを通じて顧客化を図る）



２つのメルマガ配信形態

１ テキストメール

＜メリット＞

・メール原稿の作成がカンタン

・受信者への到達率が高い

＜デメリット＞

・開封率を測定できない



２つのメルマガ配信形態

２ HTMLメール

＜メリット＞

・開封率を計測できる

・視覚的に魅せられる

＜デメリット＞

・メール原稿の作成が多少困難

・受信者によっては到達しない

ケースも（メーラー次第）



参考

「メール配信ツール」について

メール配信スタンド

➢ アスメル

➢ オートビズ

➢ J-city

➢ メール商品

➢ エキスパートメール 等

MAツール

➢ Account Engagement

➢ SATORI

➢ Adobe Marketo Engage

➢ Zoho CRM

➢ List Finder 等



メールマーケティングのメリット・デメリット

メリット

１ プッシュ型の施策である

２ 低コストで運用できる

３ 簡単に始めやすい



メールマーケティングのメリット・デメリット

デメリット

１ 手間ヒマを要する

２ 即効性は期待できない



メルマガ配信の “３つのお約束”
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メルマガ配信の “３つのお約束”

１．タイトルが命

２．売り込みは２割

３．とにかく “継続” すること



１ タイトルが命

➢ メルマガが読まれるか否かは、90％がタイトル（件名）

で決まると言っても過言ではない

➢ 読み手にとっての「ベネフィット」を意識する

➢ 文字数は、受信一覧内で途切れない20文字前後

➢ 一度、テスト配信して「埋もれないか？」を確認する

メルマガ配信の “３つのお約束”



２ “売り込み” は２割

➢ 売り込みばかりのメールは、即嫌われる

➢ 「情報提供：売り込み」＝「８：２」 ※感覚

➢ 情報提供は、「信頼残高」の貯蓄

メルマガ配信の “３つのお約束”



３ とにかく “継続” すること

➢ メールマーケティングに、爆発力は期待しない

➢ 配信頻度は、週２本程度（毎日配信するべきという意見

もある）

➢ お勧めは、ブログ記事の再利用

メルマガ配信の “３つのお約束”



参考

「配信解除」について

➢ 配信解除がでるのは「当たり前」と心得る

➢ 「解除がある」＝それだけ影響を与えているということ

※但し、解除率が10％を超えるようであれば、メールの内容を

 見直す必要あり

➢ 「最も売上げをあげたメール」＝「最も配信解除された

メール」という事実も



メールライティングの肝

08 メールマーケティングの基本



メールライティングの肝

１．「ペルソナ」に向けて書く

２．「個人名」を配信者とする

３．「スマホ」を意識して書く

４．「ハードセル」と「ソフトセル」



事例１

“「個人名」を配信者とする”の補足



事例２

“ハードセル”のライティング例

～  中略  ～

～  中略  ～

売込み部分



事例３

“ソフトセル”のライティング例

～  中略  ～

～  中略  ～

売込み部分



LINE配信

メールマーケティングの基本



メールマーケティングとしての「LINE」

ビジネスで活用されるLINE ＝ LINE公式アカウント



LINE公式アカウントの「利用料金」

※2022年10月時点による情報です

※参照元：『LINE公式アカウント』公式ページ（https://www.linebiz.com/jp/service/line-official-account/plan/）

https://www.linebiz.com/jp/service/line-official-account/plan/


LINEの「強み」

国内人口の 約７割をカバー

※参照元：『LINE Business Guide』



LINE公式アカウントで「できること」

※参照元：『LINE Business Guide』



LINE公式アカウントの「役割」

見込客の集客

見込客との

関係構築

顧客化

YouTube Facebookブログ Instagram

ホームページ
（又はランディングページ）

メルマガ

セミナー 無料相談

コンサルティング契約

LINE

B to B ビジネスの場合

見込客の育成
（ナーチャリング）



LINE公式アカウントの「役割」

物販ビジネスの場合

「目玉商品」の購入
＊特売商品など

集客

初回購入

リピート
購入

YouTube Instagram

販売サイト
（商品ページ）

「本丸商品」の購入

ネット広告

メルマガ LINE

リピート購入
（アップセル・クロスセル）



「メルマガ」と「LINE」の違い

メルマガ LINE

開封率 △ ◎

情報量 ◎ △

データ保有 ◎ ×

業種の相性 主にBtoB 主にBtoC



LINE公式アカウントの「活用事例」

購入者特典

QRコード から

LINE登録へ



まずやること

メールマーケティングの基本



まずやること

１．メルマガ or LINE どちらを活用するか決める

→ 基本的には、まずは「LINE」を推奨

２．登録用のプレゼント（特典）を用意する

３．その特典に申込みできるLPを用意する

４．LPに申込みがあったら１通目が自動返信される状態をつくる

５．特典用LPのURLを広めて、コツコツとリスト（登録者）を集める
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