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本日の目的とゴール

本日のゴール

事例を見ていただくことで、現在のご運用への改良点が少しでも見つかっている状態

セミナー対象者様

配信はできるようになったが、

なかなかイメージしている成果に結びつけられないとお悩みの方
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2. よくあるご質問：メールの作り方

1. 課題別事例のご紹介

本日のアジェンダ

3.メール添削事例Before→After
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1. 課題別事例のご紹介

本日のアジェンダ

3.メール添削事例Before→After

本日のメインテーマはこちら！

2. よくあるご質問：メールの作り方
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１．課題別事例のご紹介
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配信を行っていてこんなお悩みありませんか？

メール配信は始めたものの悩みが尽きない・・

忙しくて配信する
時間がない・・！！

いまいち効果を
感じられない・・

配信するコンテンツ
どうしよう・・
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今回ご紹介する課題はこちらです。

１．メール配信はしているが、その後の効果に繋げられていない・・

２．日々の業務が忙しくメール作成に割ける時間がありません・・

３．コンテンツ不足でいつも作成に悩んでしまいます・・
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数回メールは送っていますが配信の効果が感じられていません・・

こんなお悩みありませんか？

課題①
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［前提］PDCAサイクルを回し続けることが何より大切

メールを1度送信しただけでCVに結びつくことは残念ながらほぼありません。

①配信後効果検証をすること

②PDCAサイクルを回しながら配信し続けること

こちらが必要不可欠です。

シンプルではありますが、
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そもそもなぜ継続的に送り続ける必要があるのか？
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１回の配信では傾向値が掴めないから

１回の配信では傾向値はつかめません。

皆様も１回のメールで［お問合せ］や［購入］を

決断しますでしょうか？

答えはNoかと思います。

たまたま開いた方もいらっしゃるかもしれません。
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お客様それぞれに購入タイミングがあるから

検討ライン

別の商品を購入

様々な商品
で迷う

商品を使い切ったので、
別の商品を購入しよう

よくメールで案内が来てた
あの製品にしようかな！

Bestタイミング

ここでアプローチしても意味がない

Badタイミング
課題に気づく
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結論：お客様の育成をしましょう

このため、１回のメールでお客様の温度感を高めることは難しく、

たまたまのタイミングに運よく合致したり、貴社製品を第一想起してもらえるよう、
継続して配信を行い、定期接触する必要があります。

何度かお送りすることで貴社製品、サービスの認知を高めていく必要があります。
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そもそもなぜ効果検証をする必要があるのか？
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そもそも効果検証とは？

送ったメールに対して、各数値の比較をすることです。
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効果検証をしないと改善点がわからない

例えば開封率が低いのかクリック率が低いのかで

改善するポイントが分からないと効果的なメールが打てないため、

せっかく配信をしても開封率やクリック率などの各数値は改善せず、

改善するポイントは全く異なってきます。

効果に結びつきづらくなってしまいます。
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このため、

配信後にとるべき行動：PDCAサイクルの回し方について
お伝えいたします。



Confidential All Rights Reserved.Copyright© Rakus Co.,Ltd.

効果検証の仕方
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まずは配信履歴から数値を確認しましょう
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目標値とご自身の数字を照らし合わせる

指標名 概要 計算式 目標値

Bounce Rate
（不達率）

配信リストのうち届かなかった割合
バウンス（エラーアドレス）数 / 配信リスト数
× 100

10%以下

Open Rate
（開封率）

届いたメールのうち開封された割合 開封数 / 配信成功数× 100 15%以上

CTOR
（反応率）

開封されたメールのうち文中のURLが
クリックされた割合

URLクリック数 / 開封数× 100 10%以上

CTR
（クリック率）

届いたメールのうち文中のURLがクリック
された割合

URLクリック数 / 配信成功数×100 1.5%以上

Unsubscribe Rate
(購読解除率）

届いたメールのうち、購読解除（配信
停止）された割合

購読解除数 / 配信成功数× 100 0.25%以下
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１．開封率が芳しくない場合
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開封率が平均値より低い場合のチェック項目

開封率が低い

配信タイミング

配信先リスト

件名

長すぎないか？
【】など無駄な文字がない

か？

きちんとセグメント配信
をしている？

対象者が見る確率の高い時間
を狙っているか？

※その他：Fromアドレスの名称の確認等

例）個人名を入れてきちんと送っているか？
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2.クリック率が芳しくない場合
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クリック率、反応率が平均値より低い場合のチェック項目

クリック率が低い

ファーストビューに
CTAがきてる？画像はわかり

やすい？

誘導文言はある？
CTAはボタンになっている？

件名とあまり関係のない
CTAがメインにきていない

か？

ファーストビューの内容

誘導文言・ボタン

件名と本文の内容の整合性

特にどのような画像をCTAにするか、ボタンはどのようなデザインか、などが重要です。
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配配メールCSチームの場合

Before After

セミナー内容がやや分かり辛い セミナー資料を見せることで

セミナーイメージを掴んでもらう。
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3.クリック率は目標値だがコンバージョンに繋がらない場合
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クリック率は〇だが問い合わせ等に繋がらない場合のチェック項目

CV率が低い

入力フォームが下の方に
来てしまっていないか？

項目が多すぎないか？

温度感が低い方であれば
まずは資料請求などが〇

LPデザインの確認

LPの入力項目数

階段設計をしているか

例：お問合せフォームからの問い合わせ数をCVに置いている場合

クリックしてくれた人に追客する、お問い合わせをしたい、という気持ちになるように
更なる情報発信をする、などこちらは工夫が必要です・・！
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PDCAサイクルを回しながら配信し続ける

成果の出ている企業様はこのようにPDCAサイクルを回しながら、
自身の勝ちパターンを見つけています。

勝ちパターンを見つければ、
それに沿ってあとは配信を重ねるだけです。
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数回メールは送っていますが配信の効果が感じられていません・・

こんなお悩みありませんか？

課題①

解決策

・配信後にしっかり効果検証をする。
・PDCAサイクルを回しながら配信をし続ける。
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配信し続けることが大切なのはわかりましたが

日々の業務が忙しく、なかなか配信に時間を割けません・・

こんなお悩みありませんか？

課題②
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ステップメールの活用で顧客フォローを自動化する
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ステップメールの有効活用をしましょう。

時間をかけずにお客様の温度感を高めることができます。

顧客フォローが定型化できる場合はステップメールに落とし込み、

顧客フォローの自動化をさせましょう。
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ステップメール活用例

・メルマガ登録を行った方へのサービス案内メール

・トライアルお申込み後の本購入引き上げのためのナーチャリングメール

お客様の温度感が高いうちに自動でアプローチができ、

よく活用するパターン

お客様の温度感を引き上げることができます。
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ステップメールのよくある事例（toB向け）

１通目：サービス内容の概要紹介

２通目：自社の強み

３通目：導入事例やお役立ち情報

4通目：キャンペーン情報

メルマガ登録orセミナー参加ありがとうございました

弊社のサービスの強みは〇〇です。

※サービス案内のLPに飛ばすメール

△△のようなお悩みにアプローチできます。

導入企業様は弊社サービスを使用し、

このように課題を解決されています！

今なら〇月〇日まで導入いただいた企業様に

初期費用〇％オフとなっております！セミナーご案内メール
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ステップメール事例①

［体験］トライアル購入から時間を経て定期購入に至った事例
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トライアル購入後、メールが届く

商品購入のお礼

商品の強み、支持されている理由

しっかり自社製品をアピールします。
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定期購入には至らなかったが、その後もお役立ち情報などが定期的に送信される
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購入タイミングに合致したことから申し込み

件名：過去ご購入された方に〇〇プレゼント

たまたま肌荒れに悩んでいたため購入を決断
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ステップメール事例②

［体験］トライアル購入から時間をおかず定期購入に至った事例



Confidential All Rights Reserved.Copyright© Rakus Co.,Ltd.

トライアル購入から1日後にメールが届く

商品購入のお礼

キャンペーンのご案内

サービスの強み
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更に2日後にメールが届く

再びキャンペーンのご案内や

商品の強みなどでサービスを印象付ける
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更に1週間後、2週間後にフォローメールが届く

トライアルから1週間後、2週間後

更にメールが届く

キャンペーン期日なども記載。

温度感を徐々に高めていき、

購入を決断させることができる。

キャンペーン直前で申し込み！
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CVに向け、継続アプローチをしましょう

このようにお客様に対するアプローチを定型化できる場合は、

ステップメールを活用してフォローを自動化してしまいましょう。
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配信し続けることが大切なのはわかりましたが

日々の業務が忙しく、なかなか配信に時間を割けません・・

こんなお悩みありませんか？

課題②

解決策

ステップメールを活用して顧客フォローを自動化。
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コンテンツ不足でいつも作成する際に悩んでしまいます・・

こんなお悩みありませんか？

課題③
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コンテンツ選定について

開封率20％、クリック率5％の場合

本文を見た

本文は見ていない
(件名は見たor件名も見ていない)

URLも見た

受信者のほとんど は 本文を見ていない

URLの内容まで目を通した受信者はごくわずか

一度メールで送っただけではコンテンツは届かない

件名だけ変えれば本文は再利用できる
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コンテンツの使いまわしをしましょう

記事A

記事B

記事C 記事A

記事B

記事C 記事A

記事B

記事C1カ月目

2カ月目

3カ月目

9割の人が1カ月前に見たことを忘れているという調査結果が出ています。
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実際のメルマガ例

※アパレル企業様の一例

ほとんどファーストビューの画像を
入れ替えているだけです。
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コンテンツはWeb上にあるものを流用する

• すでにあるものを小出しにしていくだけ！
• ゼロから作成する必要はありません

営業資料 ホームページ

SNS・ブログイベント情報サービス紹介

事例

関連サービス紹介

キャンペーン

調査データ

新着情報社内向け資料

業界ニュース紹介

▼データ化されている資料 ▼一過性の情報 ▼Web掲載情報
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HPはコンテンツの宝の山です。

HPの画像をキャプチャにして、そのままファーストビューに持ってくるだけ。
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HPはコンテンツの宝の山です。

メール本文の内容もHPから持ってきている企業様が多数です。

写真も本文もHPから持ってきています！
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配信し続けることが大切なのはわかりましたが

日々の業務が忙しく、なかなか配信に時間を割けません・・

こんなお悩みありませんか？

課題③

解決策

・コンテンツを使いまわす。
・コンテンツを0から作らず、HPの内容などを流用する。
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そもそも何をお送りすればよいかわからない・・
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コンテンツにはそもそも型があります。

トップファネル
（認知層）

ミドルファネル
（検討層）

ボトムファネル
（決断層）

サービスへの興味 ほぼない

コンテンツ具体例
無料セミナー、コラムなどのお役立ち情報、
サービス紹介（Webページの内容より）

サービスへの興味 興味はあるが導入時期は未定

コンテンツ具体例 継続的な情報提供・導入事例など

サービスへの興味 あり

コンテンツ具体例
同じような企業の導入事例
セールス情報(初期費用無料など)
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弊社企画課・インサイドセールスチーム事例
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全体宛て・温度感が低い方向け

多くのお客様が課題に感じていそうな
対面ではなくてもアポ獲得できますよ、
というセミナーのご案内

→配配メールにフォーカスしすぎない。
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クリック者や資料ダウンロード者へ

導入事例のメールをお送りし、
より配配メールのことを知ってもらう。

更に温度感が高い方を絞り込むことに成功。
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Webページに来訪してくれた方、何度もクリックしてくれる方へ

トライアル打診のメールという
セールス感強めのメールを送信。
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2. よくあるご質問：メールの作り方

1. 課題別事例のご紹介

本日のアジェンダ

3.メール添削事例Before→After
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よくあるご質問：魅力的なメールってどんなもの？
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3. 商品、サービスを複数掲載したい場合

2. クリック率を上げるには？

1. 基本的なメールレイアウト

メールの作り方 アジェンダ
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①成果が出るメールの

基本的なレイアウト
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詳細は遷移先のWebページで確認してもらう。

受信者が見るのは、基本的に画像とボタンの2つ。

文字はほとんど読んでもらえない。

文章に凝る必要はなく、ポイントだけ4～5行程度で伝えます。

画像をご用意するのが難しい場合は、

CTAなどのボタンがファーストビューに来ていれば

画像なしでも
クリック率にさほど影響はありません。
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成果が出るメールレイアウトのテンプレート

企業ロゴ（小さく）

メイン画像
（イチオシ商品等）

商品説明（3行～4行程度）

Webページに飛ばすボタン

非注力商材等の画像

ファーストビューに収まるように

フッター
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②クリック率を上げるには？
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CTAは必ずファーストビューに置く

最もクリックさせたい遷移先はファーストビュー※に収める

※メールを開封した際にスクロールをせずに

表示される範囲
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CTAはボタンがベスト

CTAのデザインでクリック率は大きく変わる
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補足：CTAの色

以前はCTAは暖色の方が良いというデータが出ていました。

しかし、近年ダークモードの普及により、

ダークモードでも見やすい［水色］等の寒色系の方がクリック率が高いという
データが出ています。
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配配メールで簡単にクリッカブルなデザインにできる。

［ボタン］のコンテンツを挿入した後、

「コンテンツのプロパティ」内のボーダーにて

ボタンの外枠を調整することで立体的に見せることが可能です。

クリッカブルなデザインの方がクリック率が上がる傾向にあります。



Confidential All Rights Reserved.Copyright© Rakus Co.,Ltd.

CTAを目立たせるため、誘導文言をしっかり入れる。

誘導文言も短くが基本です。

本文とは別の色や太字で記載し、
目立たせましょう。

Point!

［いますぐ］や［簡単］などという言葉で
クリックを喚起！



Confidential All Rights Reserved.Copyright© Rakus Co.,Ltd.

クリック率を上げるにはGIFアニメが◎

引用：【すぐに試せる】ベーシック社が実証した「BtoBメールマーケの勝ちパターン」を一挙に紹介！（メルラボ）

https://mailmarketinglab.jp/btob_mailmarketing_tips_basicinc/
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GIFアニメとは

GIFアニメ 発音は 「ジフ」派と「ギフ」派がいる

Graphics Interchange Formatの略

複数の静止画像を連続して描画することで動画として表示できる

・特別なソフトウェアが必要な本格的な動画形式よりも取り扱いが容易な点で人気

・GIF画像を連結しただけの簡易な仕様なので音声は扱えず、複雑な色の表現には適さない

参考：アニメーションGIF（IT用語辞典 e-Words）

・拡張子は「gif」、各コマの切り替え時間やループの有無なども設定できる

https://e-words.jp/w/%E3%82%A2%E3%83%8B%E3%83%A1%E3%83%BC%E3%82%B7%E3%83%A7%E3%83%B3GIF.html
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GIFアニメいろいろ

動画を変換したGIFアニメ画像を順番に並べたGIFアニメ

画像を順番に並べたGIFアニメの応用
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GIFアニメを使用したメルマガ例
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外部のWebページのサービスを用いることで
GIFアニメーション動画を作ることも可能です。
300KB以内ならばそのままHTMLエディタで
アップロードして利用いただけます。

※外部ツールになりますので、
不具合や詳細な利用方法のご案内は出来かねます。ご了承ください。
Webへファイルをアップロードしますため、利用規約等には
ご注意の上、利用ください。

画像さえあれば簡単に作成できる

GIFメーカー
https://syncer.jp/gif-maker
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③推薦したい商品が複数ある場合のレイアウトは？
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推したい商品が複数ある場合

・注力コンテンツは1つに絞り、件名はこのコンテンツのみを意識

・非注力コンテンツは注力コンテンツの下に配置

全体で1スクロール程度に収まるように調整

注力コンテンツ

非注力コンテンツ
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1. 課題別事例のご紹介

本日のアジェンダ

3.メール添削事例Before→After

2. よくあるご質問：メールの作り方
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3.メール添削事例Before・After
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添削例： FVにCTAを置く（BtoB）

添削時のアドバイス

・FVにCTAを置く

ロゴを小さくし、画像をCTAの

・件名に対する内容を本文に

下へ

いれる

総括

・継続してテストしてほしい

クリック率 1.0％ 1.0％

反応率 4.8％ 6.3％

・人気コンテンツ（アプリの使い方）
の配信頻度を増やす
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添削例：概要文とCTAをセットにする

添削時のアドバイス

・FVにCTAを置く

画像上部にもCTAを設置

・CTAの文言を変更

総括

・CTAの文言は読者視点のものに

・簡単な概要文とCTAはセットで
FVに入れる

クリック率 0.6％ 1.9％

反応率 3.0％ 9.1％
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添削例：CTAは極力目立たせる
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付録：テンプレート
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配配メールCSのメルマガテンプレート：全体的なデザインのポイント


