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マーケティングの力で企業の成⾧に貢献したい
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ITサービスで企業の成⾧を
継続的に支援します
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CHAPTER3
メルマガの

“正しい効果測定”
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CHAPTER2
開催後に配信する
“フォローメール”

CHAPTER１
“集客メール”で
重要なポイント
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CHAPTER１
“集客メール”で
重要なポイント
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チャネルごとの申込実績
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チャネル毎の申込状況

申込合計

117名

メルマガでの集客が最もパフォーマンスが良い
※2023年3月28日開催の初心者のための「メルマガ配信」基本講座での実績

参加率参加率申込数チャネル

75.0%5168メルマガ

62.5%1016オウンドメディア

42.9%614Facebook広告

50.0%510集客サイト

55.6%59ポップアップ

65.8%77117合計

チャネル毎の参加率
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メルマガ以外の集客手段_集客サイト

全ての集客サイトに掲載するのは手間がかかる､､､
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メルマガ以外の集客手段_広告

ポップアップ

オウンドメディアで表示CPA：約3,000円 CPA：約3,000円
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HTMLメール orテキストメール

HTMLメール テキストメール



HTMLメールのメリット･デメリット
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▼メリット
・メールが読まれやすい
・クリックされやすい（誘導しやすい）
・効果測定ができる

▼デメリット
・専門知識が必要
・メールを作成するのに時間がかかる
・受信環境によっては正しく表示されない

HTMLメール作成エディタを利用することで解決可能！



HTMLメール作成エディタ
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▼ブラストメールであれば…
・専門知識が必要

→直観的に使えるエディタを標準搭載

・メールを作成するのに時間がかかる
→30種類以上のテンプレートをご用意！

・受信環境によっては正しく表示されない
→マルチパート配信対応

ブラストメールを使うことで全て解決できる！
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ブラストメールが配信している集客メール

件名）本日11時開催！メルマガのキホンをご紹介します

ファーストビュー スクロールすると他のセミナーのご案内
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ブラストメールが配信している集客メール_ポイント

件名）本日11時開催！メルマガのキホンをご紹介します 件名は短くまとめる

訴求したいことを冒頭に記載

宛名や挨拶は不要

⇒そもそも読まれることが少ない

共感性のあるメッセージや

セミナーを視聴することで

得られるメリットを簡潔に記載

マイクロコピーを設置

クリックだけでなく申込数も増やすために

ハードルを下げるようなCTAにする



15

ブラストメールが配信している集客メール_A/Bテスト

バナー無し バナーあり

反応率：4.1％ 反応率：3.2％
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集客メールで開封率の高い件名

①有益性

「有益な情報を手に入れられる」と訴求する

②超具体性

数字などを使いタイトルに具体性を持たせる

④緊急性・希少性

「今」読んでもらう工夫をする・限定感を出す

⑤共感性

問いかけるような疑問形・口語文にする

タイトルは最初の15文字が勝負＆煽り表現はNG

③独自性

独特な表現や言い回しを使用する
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集客メールで開封率の高い件名_ブラストメールの例

①有益性

Web集客×CV最大化の施策をご紹介

②超具体性

メルマガのプロが100個のノウハウを伝授

④緊急性・希少性

本日11時開催！メルマガの基本をご紹介します

⑤共感性

今さら聞けない「メルマガ配信の基本」とは？

③独自性

メルマガをもっと効果的に。もっとラクに。

集客メール以外でも有効なポイント
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メルマガを開封するかの判断

メルマガを読むかどうかは「送信元」でも判断される
引用元：メルラボ「メールマガジンに関する意識調査2020」を株式会社ラクスライトクラウドが編集して利用



CTAはボタンにする
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〇△ 反応率：4.3%反応率：2.6%✕ 反応率：2.4%
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複数のコンテンツを訴求したい場合は配信を分ける

✕〇

1メールにつき1コンテンツに絞る

A B

VS

BA

153384クリック数

2.4%4.0%反応率

10件25件申込数
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1通のメルマガが読まれている時間は10秒程度

秒

※Average time people spend reading brand emails from 2011 to 2021より引用

ファーストビューにCTAを入れる
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1メールにつき1コンテンツに絞る

FVより下(できれば最下部)に設置するのはOK

あり：5.5%

なし：3.9％

他セミナーの案内を入れた

場合のクリック率
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配信内容やリストの質によっても変わる！

効果的なCTA作成のポイント

① 読者のメリットが明確である

② 緊急性を伝えている

③ ユーザーの心理的な負担を減らしている

詳細を見る とりあえず申し込む

＼たった30秒で登録完了／

メルマガ無料添削に申込む

＼先着5名限定／



CV率反応率開封率曜日

1.1%2.3%23.6%月

2.1%3.4%28.5%火

2.4%2.9%28.4%水

1.9%3.1%27.1%木

1.5%2.7%26.6%金

メルマガの配信曜日
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火曜・水曜がベスト！月曜だけは絶対に避けるべし

※ブラストメールが2022年10月～12月にセミナー案内用に送ったメルマガ配信の実績



CV率反応率開封率曜日

0.9%1.1%29.3%8:00

3.1%4.2%28.5%11:00

2.9%3.3%27.7%13:00

2.1%3.4%26.1%15:00

2.7%2.9%24.6%17:00

メルマガの配信曜日
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11:00頃がベスト！朝・夕方は避けた方が良さそう

※ブラストメールが2022年10月～12月にセミナー案内用に送ったメルマガ配信の実績



メルマガの配信頻度
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月1回のメール配信 週1回のメール配信

メールは週1回以上配信するべき！

顧客の検討意欲がいつも高いとは限らない

配信 配信 配信



配信解除率を下げるにはメールの配信回数よりも「内容」を重視する
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必要な情報や好きなサービスの情報であれば高頻度であっても配信解除されない
※株式会社WACUL「メール送りすぎ？」 という遠慮は不要。メールマーケティングの実態調査 より引用
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集客メールの配信頻度

1セミナーあたり3通の集客メールを配信が目安
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集客メールの配信頻度

解除率申込数反応率開封率回数配信日時

0.16%263.3%25.6%1回目2023/2/3

0.17%344.1%27.3%2回目2023/2/13

0.12%233.4%26.1%3回目2023/2/22

解除率申込数反応率開封率回数配信日時

0.10%243.4%24.6%1回目2023/2/1

0.09%263.2%28.7%2回目2023/2/7

0.15%193.5%26.4%3回目2023/2/15

解除率申込数反応率開封率回数配信日時

0.08%314.7%25.6%1回目2023/1/26

0.13%243.3%27.0%2回目2023/2/2

0.11%192.9%26.4%3回目2023/2/8

同じセミナーの案内を毎週配信しても解除率は上がらない
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ナーチャリングは購買フェーズを1ステップだけ進めることを意識する

・E-BOOK
・展示会

・共催セミナー
・動画セミナー

・自社セミナー
・説明会

・製品資料DL
・無料トライアル

・商談
・お問い合わせ

✕

ブラストメールで実施している階段設計
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購買フェーズをスキップしてしまうと､､､

・商談
・お問い合わせ

・E-BOOK
・展示会

・共催セミナー
・動画セミナー

・自社セミナー
・説明会

・製品資料DL
・無料トライアル

顧客のニーズに合っていないので、いきなりの商談設定は難しい



32

CHAPTER2
開催後に配信する
“フォローメール”
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フォローメール

申込お礼メール 資料送付メール



34

セミナー申込のお礼メール

配信対象：申込者全員(不参加も含む)

配信のタイミング：セミナー終了後、1時間以内
(※ブラストメール単独セミナーの場合)

開封率：60～70％

反応率：6～8％

購読解除率：0～1％

アポ獲得率：％

実際の配信結果 (2023年1～3月)
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セミナー申込のお礼メール

作成時のポイント

・差出人名は必ず「セミナー登壇者」を設定する

・本文には感謝の文面をしっかりと記載する

・1メール・1コンテンツを忘れない

・配信は当日までに済ませる (例外もあり)

・何かしらの誘導を設置

(商談・無料トラアイル・ホワイトペーパーなど)
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セミナー資料送付メール

配信対象：アンケート回答者のみ

配信のタイミング：申込お礼メール配信後
(※ブラストメール単独セミナーの場合)

開封率：70～80％

反応率：80～90％

購読解除率：0％

アポ獲得率：％

次回セミナーへの申込：5～10％

実際の配信結果 (2023年1～3月)
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セミナー資料送付メール

作成時のポイント

・差出人名は必ず「セミナー登壇者」を設定する

・配信は当日までに済ませる (例外もあり)

・何かしらの誘導を設置

(商談・無料トラアイル・ホワイトペーパーなど)

・テキスト風のHTMLメールがおすすめ

・配信後は受信ボックスを要確認
(資料が見れません、届いてませんなど返信が来る可能性も)
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リマインドメール_配信システム

・開封、クリックした人が分かる

・申込者が返信をすることができる

・自由にメールを作成することができる

メリット

デメリット
・手間がかかる (テンプレート機能はあるが､､､)

・失念する可能性がある

・視聴URLには細心の注意を払う必要がある

・誤字脱字などのケアレスミスが起こる可能性も
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リマインドメール_Zoom

・手間がかからない
⇒バナー･セミナー名･宛名の差込もしてくれる

・申込者へ自動で配信してくれる(失念防止)

・カレンダー登録への導線がある

・視聴URLのミスが起きない

・実は他にもメール機能はたくさんある
⇒登録時の確認メールや参加者、欠席者ごとに

異なるフォローメールを自動配信できる

メリット
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リマインドメール_Zoom

・Zoomのアドレスから配信されてしまう
⇒ウェビナーのコモディティ化によりそこまで問題ではない

⇒迷惑メールフォルダに振り分けられる可能性がある

・テンプレートが決まっている

・効果測定ができない

・返信をすることができない

デメリット

デメリットは多いがブラストメールでは

Zoomのリマインドメールをメインで使用
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リマインドメール_使い分け

Zoom 未登録 宛(広告・外部の集客サイト) Zoom 登録済 宛

使い分けることで効率良く参加数を最大化
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CHAPTER3
メルマガの

“正しい効果測定”
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効果測定で見るべきポイント

メール配信システムを使い、上記5つの指標を計測する

リスト数

1,000件以上

到達率

95%以上

開封率

15%~20%以上

クリック率
(反応率)

1%~3%以上

解除率

0.3%以下
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効果測定で見るべきポイント

計算式概要指標

エラー数 / 配信リスト数×100メールが届かなかった割合不達率

開封数 / 配信成功数×100メールが開封された割合開封率

URLクリック数 / 開封数×100 URLがクリックされた割合（開封者）反応率

URLクリック数 / 配信成功数×100URLがクリックされた割合 （到達者）クリック率

読解除数 / 配信成功数×100解除（配信停止）された割合購読解除率
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各指標を対策するポイント

配信成功

配信失敗

開封

未開封

クリック

未クリック

申込

離脱

・迷惑メール判定されていないか
・リストはクリーンな状態を保っているか

・件名は適切に作成されているか
・配信タイミングは？

・FVにCTAはあるか
・件名と本文の関連性は強いか

・有益なコンテンツか

到達率

95%以上

開封率

15~20%以上

クリック率

1~3%以上
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各指標を対策するポイント

配信成功

配信失敗

開封

未開封

クリック

未クリック

申込

離脱

件名
タイミング

配信方法 本文 / CTA

メールではなく
LPの要因が大きい
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効果測定時の注意点

1 定期的に振り返りの時間を設ける

3 定量的な目標を設定する

2 1通の結果に一喜一憂しない
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効果測定時の注意点

定期的に振り返りの時間を設ける

週1回、もしくは月1～2回が目安

配信してから2.3日経過しないと数値にばらつきがある

振り返りの分析結果をすぐに検証してみる

・ ・ ・
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効果測定時の注意点

1通の結果に一喜一憂しない

良い結果も悪い結果も「たまたま」ということも多い

試している施策については3回以上は配信するのがおすすめ

配信時間や曜日、配信グループなど様々な角度で検証する

・ ・ ・ ・
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効果測定時の注意点

定量的な目標を設定する

具体的な数値を設定することで目標が明確になる

未達成でも目標との差分が分かりやすい

定性目標：開封率を今までよりも上げよう！
(間違っていないが具体性がない、、、)

定量目標：開封率を今までよりも 3％上げよう！

・ ・ ・
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※デロイト トーマツ ミック経済研究所「クラウド型eメール一斉配信サービスの市場動向」2021年

※

ご清聴ありがとうございました

アンケート回答のご協力をよろしくお願いします
ご回答いただいた方に本日のセミナー資料をお送りします！
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最後に､､､
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「メール配信システム」のメリットとは？

費用対効果が高い 効果が出やすい すぐに始められる

始めるかどうかで大きな差が生まれてしまう

メルマガは誰でも手軽に始めることができるからこそ…
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「メール配信システム」のメリットとは？

・今よりも費用対効果を抑えたい

・使いやすいツールで運用したい

・短時間の運用で成果を最大化させたい

・使いこなせないほどの機能はいらない

・導入後も丁寧なサポートをしてほしい

まずはMAの中核的な役割であるメールマーケティングから始めるのがおすすめ

メール配信システムの導入(併用)で実現



11年連続顧客導入シェアNo.1_ブラストメール
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「無料」でメール配信をお試しいただけます！

Yuki 
Morigami

導入18,000社以上の実績
全国の様々な企業から官公庁まで

初めてでも安心。誰でもかんたんに利用できる
電話とメールでのサポートあり

業界最安クラスの価格でご提供
必要な機能だけを厳選
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次回セミナーのお知らせ

チャット欄のリンクからお申込みをお願いします


