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～インターネット集客が苦手な人のための～ 

DM集客を成功させるために抑えるべき 12 のポイント 
 

初めまして。 
この度は、DM集客を成功させるための 12のポイントをダウンロードいただき誠にありがとうございます。 
 
今回、お伝えするノウハウは、食えない士業代表資格と言われる「行政書士」がアメリカで生まれたダイレクト
レスポンスマーケティングを学び、実践したらどうなるか？ 
を実験し、実際に効果が実証されたDM集客方法から厳選した重要ポイントです。 
 
実験地域は、人口約 55万人の地方都市です。 
実験対象は、行政書士事務所。 
結果は、296 通（経費約 3万円）の送付で利益 107 万円。 
 
行政書士だけでなく、業種業態を問わずに適応するDM集客ノウハウです。 
また、今回はDMですが、インターネットであろうと訪問営業であろうと原理原則は同じです。 
このポイントから集客の本質を学び取り、自社の売上アップにつなげてください。 
 

ただし、注意点！ 
大事なのは「行動」です。 
学び、理解し、行動する。 
学んで、とにかくDMをやってみる。 
そして、見えてくる課題を改善して、テスト繰り返しながら効果を上げていく。 
一回で上手くいく魔法のようなノウハウはこの世にありません。 
 
とにかくまずは、やるかやらないか。 
集客できる会社と、出来ない会社。 
その差はノウハウや実力よりも「行動力」にあります。 
その点をしっかり理解してスタートしましょう。 
 
では、参りましょう！ 
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DM実践者：榊原の自己紹介 
まずは、少し自己紹介させてください 
私の名前は榊原 靖。 
マーケティング企画会社、株式会社 FPJ を経営しています。 
そして、今回のノウハウのモデルになった行政書士事務所も 15 年前から運営しています。 
個人事務所と法人を一つずつ経営。 
どこにでもいそうな平凡な経営者です。 
 
でも、他の経営者と違う点があります。 
それは、社長をしながら毎年 33日間の長期休暇を取って、世界を旅することです。 
2017 年は世界一周、2018 年はアジア一周、2019 年は南米とヨーロッパ中心にまた世界一周して来ました。 
この休暇と旅は、「経営者をしていて本当に良かった」そう感じることが出来る最高の体験です。 
 
すみません。 
でも自慢がしたわけではありません。 
 
現在のライフスタイルが実現できている最も大きな理由をお伝えしたいだけです。 
その理由は、ダイレクトレスポンスマーケティングを学んだことです。 
そして、失敗を乗り越えながらも、実践し続けてきたことです。 
 
食えないと言われる行政書士の世界でも、マーケティングスキルがあれば年間報酬 1000 万を達成することは、
難しくありません。 
それ以上にするもよし、そこそこで趣味や家族との時間を大切にするも良し。 
マーケティングスキルは、私の起業家人生に大きな「選択できる力」を与えてくれました。 
その大きなきっかけとなったのが今回の「DM集客」です。＊それまでは本当に苦しかった！ 
 
ダイレクトレスポンスマーケティングは世界中で様々な業種、法人個人問わず、成功事例で溢れています。 

「でも、私のビジネスは違う」 
こういうことを言われる方がいます。 
 
「違う」ではなく「どうすれば出来るか」この思考パターンを持てない人は、どんなノウハウを身に着けたとし
ても、成果を出すことは不可能です。 
成果の出せないノウハウコレクターの道を進みます。＊私も以前に歩みました！ 
 
ぜひ、この「DM集客のポイント」を通じて、マーケティングに触れてみてください。 
そして、実践することで、あなただけの集客システムを一つ作り上げてください。 
その結果、新たな収益を得ることが出来ます。 
そして、それ以上に価値のあるもの「大きな安心」を手に入れることが出来るでしょう。 
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DMとは何か？ 

DMで集客するためには、絶対に抑えるべきポイントがいくつかあります。 
今回、その中でも、特に重要な 12 のポイントをまとめました。 
 
まず DMと言っても様々です。 
 
新規顧客獲得のためのDM。 
既存顧客フォローアップのためのDM。 
新商品サービス案内のDM。 
などなど。 
 
今回のDMは新規顧客獲得のためのDMです。 
 
作ったDMを封筒に入れて送るわけですが、チラシ 1枚だけを入れるわけではありません。 
封筒に入れるのは全部で 6種類あります。 
 
➀案内状 
➁DM 
➂申込書 
➃事務所案内 
⓹お客様の声 
⑥タイムリーな情報 
 
この 6 つです。 
「そんなに入れるの？」 
ビックリされてるかもしれませんが、初めてのお客様は「ここに頼んでも大丈夫か？」そんな不安を感じていま
す。その不安を消すために、お客様は出来る限りの情報を求めます。 
なので、これでも足りないくらいです。 
 
DMで集客するためにはいくつかの抑えるべきポイントとルールがあります。 
一つずつ説明していきます。 
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DM集客を成功させるために絶対抑えるべき 12のポイント 

チェック①：封筒にティザーコピーを入れる 

DM でまず第一の難関は、「開けてもらう事」です。そのためには、封筒に直接開けたくなるようなキャッチコ
ピーや文言をプリントします。それを「ティザーコピー」と言います。 
 

チェック②：キャッチコピーに細心の注意を払う 

封筒を開封してもらった。 
次にほとんどの人が見るのが、DMのキャッチコピーです。 
ここで、興味を引けなければゴミ箱に直行です。 
見込み客の悩みや気になる事を取り上げて、思い切り興味を掻き立てるようなキャッチコピーを考えましょう。 
 
キャッチコピーに代表的な型です。 
1 証言型：○○するだけで～になりました。 
2 質問型：～で～出来るって本当ですか？ 
3 提案型：～で～する方法があるのですが・・・ 
4 断定型：私に～をください。そうすれば～になります。 
5 限定型：～で、～したいあなたへ 
6 教育型：～するために、～する必要はありません 
7 予言型：もし～しなければ、～になります 
 

チェック③：本文作成の構成は PASONAを使う 

ここが重要ポイントです。 
PASONAとは、1999 年にマーケッターの神田昌典氏が考案した売れる文章の基本型です。 
“PASONAの法則”といいます。 
今では、マーケティングには欠かせないものとなっており、LP（ランディングページ）やセールスレター、ブロ
グ型記事など、様々な場面で活用されています。 
PASONAは文章構成要素の頭文字をとったものです。 
 
P（Problem）＝問題提起 
A（Affinity）＝親近感・共感 
S（Solution）＝解決策の提示 
O（Offer）＝提案 
N（Narrow Down）＝限定性、緊急性 
A（Action）＝行動喚起 
 
詳しく説明します。 
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P（Problem）＝問題提起 
まず、読み手に「P（Problem）＝問題提起」をします。読み手が悩んでいることなどに対して、疑問を投げかけ
ましょう。 
最初に問題提起することで、読み手の潜在的な悩みや叶えたい願望を明確にするのです。これによって、“購入し
てくれそうな見込み顧客”のターゲティングをすることができます。 
 
A（Affinity）＝親近感・共感 
ここでは、販売者が読み手と同じ立場に立っていること、同じ悩みを抱えていることを具体的なストーリーなど
を交えながら示していきます。 
同じ目線から悩みを書くことで、読み手に対して親近感・共感を抱かせ、信頼の獲得や警戒心の緩和することが
大切です。 
 
S（Solution）＝解決策の提示 
読み手の悩みを明確にし、それが解決すべきものだと伝えたら、いよいよ「SO（Solution）＝解決策の提示」に
移っていきます。 
ここまでの文章で読み手に抱かせた悩みや不安を解決できる方法として、売りたい商品などを紹介しましょう。 
解決策の提示には、必ず主観的ではなく客観的な証拠を用意してください。 
商品の効果について、実際の写真やデータ、お客様の声などを駆使することで、読み手に具体的なイメージをさ
せることが大切です。 
 
O（Offer）＝提案 
読み手が抱いている悩みの解決策として売りたい商品を提示した後、商品内容や効果、価格などを明らかにする
ことで、さらなる購買意欲・商品に対する理解の向上を図ります。 
 
N（Narrow Down）＝限定性、緊急性 
ここまでの流れで、読み手に「買いたい、買ってみたい」と思わせることができたとします。 
しかし、「お金がない、他の商品も検討したい」などの理由で、購入を後回しにされてしまうかもしれません。 
実は、ここでしっかりと購入完了までフォローできなかった場合、一度読み手の感情がクールダウンされてしま
うことが多く、購入率がグッと落ちてしまうのです。 
そのため、商品に対して「N（Narrow Down）＝限定性、緊急性」を持たせるようにしましょう。 
 
・限定性・緊急性の例 
先着〇名様まで限定商品 
×月×日×時までの期間限定 
今だけ△△％OFFの割引価格 
など、“今買わなくてはいけない”と思うような緊急性、特別感を持たせることが大切です。 
 
A（Action）＝行動喚起 
最後は、読み手に対して「A（Action）＝行動喚起」をします。先述したように、その場で買ってもらえなかった
場合、購入率がとても下がってしまう可能性が高いです。 
改めて、商品の有用性や緊急性を持たせながら、申込ボタンなどに誘導しましょう。申込ボタンなどは特に目立
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たせ、読み手に行動を迷わせない設計をすることも重要です。 
 
では、今回のDMに当てはめてみましょう。 
 
P（Problem）＝問題提起 
    キャッチコピー：面倒で苦手な事務作業から解放されたくないですか？ 
A（Affinity）＝親近感・共感 
    サブキャッチ：また来た！めんどくさい！・・・・忙しい！やり方忘れた・・・ 
S（Solution）＝解決策の提示 
    ボディコピー：外注出来たら楽なのに・・・ 
             でも高い！面倒！に対する解決策：代行業も楽になった・・・以下 
O（Offer）＝提案  
    オファー：早割りサービス 
N（Narrow Down）＝限定性、緊急性 
    早割りサービス、早く申し込むとお得。 
A（Action）＝行動喚起 
    今すぐ！を強調する。 
 

チェックリスト④：魅力的な特典を付ける 

特典は行動を促すために強力です。 
例えばテレビショッピングなどでよくある「本日ご購入なら分割金利○○ネットが負担します！さらに・・・も
うひとつ！・・・」のようなどうしても買いたくなるような特典を必ず付けています。 
 
今回の場合は「早割」ですね。 
期日までにお申し込みの場合は割引するという内容です。 
 
ホテル業界や飛行機業界で使われていた特典オファーですが、それを行政書士業界に使いました。 
オファー特典を付けずに案内しても反応は取れません。 
お客様が思わず反応してしまうようなアイデアを真剣に考えましょう。 
アイデアのヒントは他業界に多くあります。 
 

チェックリスト⑤：集客商品のギリギリの価格を決める 

価格設定は重要です。 
安売りや値引きは疲弊しますので避けたほうがいいです。 
と言いながら、早割りサービスで思いっきり値引きしてるじゃないか！と言われそうですが。 
ここで大事なことが、マーケティングは仕組みで考えるということです。 
仕組みがない状態でする値引きはタダの安売りです。 
しかし、その商品サービスの後ろでしっかり儲ける仕組みがあれば、値引き販売は強力な集客の武器になります。 
しっかりとしたマーケティング戦略があるからこそ、値引きが生きるわけです。 
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今回の事例の場合、フロント商品が 5年毎に必要な建設業許可の更新手続き代行の早割りです。 
報酬は約 5万円です。 
その後、毎年必要な手続きや、その他許認可手続き、別会社設立や補助金申請、さらには従業員や社長様の個人
的な問題解決（相続など）まで、できる部分全て受注できるように深いコミュニケーションをとっていきます。 
早割り商品で儲けるのが目的ではなく、あくまでも新規取引顧客を獲得することが目的です。 
 
現在のお悩みと将来の希望を聞き取り、プラスαのご提案することで、「他とは違う事務所」というイメージを与
え、価格以上の価値ある存在にならなければいけません。 
しかし、そのためにはとにかく「取引を開始」しないことにはどうにもなりません。 
その、取引開始に一転集中することが、安定的な売り上げ拡大につながっていきます。 
 

チェックリスト⑥：保証を付ける 

今回の場合は、この保証はつけていません。 
しかし、付けれる商品やサービスの場合は、付けることで集客効果が上がります。 
例えば、許認可の場合なら「許可が取れなければ返金します！」とかが多いですね。 
ポイントは、お客様が仕事を依頼するときにリスクと感じる部分を保証してあげると効果が高いです。 
 

チェックリスト⑦：お客様の声を活用する 

お客様の声とは、商品やサービスを利用して満足した人たちの顔写真とコメントです。 
通販サイトやアマゾンのレビューなどでよく見てるのではないでしょうか？ 
人は、第三者の評価に強く影響を受けます。 
ここに頼んでも大丈夫かな？ 
そんな不安を解消しなければ、絶対に依頼にはつながりません。 
その不安を消す方法は、先ほどの「保障」「代表者の顔写真」「経歴」「考え方」「サービスの内容」・・・たくさん
の要素を提示して、不安を消していくわけですが、この消すことに対して一番インパクトがあるといってもいい
ほど効果的なのが「お客様の声」です。 
 

チェックリスト⑧：質の高いリストを準備する 

リストはDMの命です。 
当然ですが反応が取れない 1万件よりも、反応が取れる 100 件のリストのほうがマーケティングでは価値があり
ます。その反応率が高いであろうリストをどうやって準備するかが成否を分けます。 
 

チェックリスト⑨：注文書を軽く考えない 

封筒を開封して、DMを見て興味を持ち、数日考えたり他社と比較したりして、やっと申し込みしようかと思っ
てもらえました。 
お客様は申込用紙を手に取り机に座ります。 
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その時に、書き込む項目が多すぎたり、わかりにくい紙面になっていたら・・・ 
「あ～！めんどくさい！明日にするか！」となって、結局申し込みもやめてしまう。 
そんな可能性が高まってしまいます。 
釣りでいうと、釣り上げる瞬間が一番大事。 
注文書は、ストレスなくスムーズに極力考える必要がないように作りこまないといけません。 
 

チェックリスト⑩：タイムリーな情報を同封する 

お客様の興味を引き留めることが大事ですが、DMチラシだけでは弱いです。 
そこで役立つのが「タイムリーな情報」です。 
タイムリーであることが味噌です。 
 
DM内容自体には興味がなくても、それ知りたかった！気になってた！そんな情報には目がいくものです。 
そして、そのことに対しても「ご相談受付してます」のように案内しておくことで、業務依頼への可能性がゼロ
ではなくなります。 
 

チェックリスト⑪：封筒に固形物を入れる 

➀と繋がりますが、とにかく封筒を開けてもらわないことには意味がありません。 
そのために「ティザーコピー」を入れることともう一つ仕掛けをします。 
それが固形物を入れる。 
封筒の中に鉛筆やペンなどの固形物を入れることで開封率を上げることができます。 
 

チェックリスト⑫：1回につき、1テストが原則！ 

DMは作って送って終わり。あとは祈って待つのみ。そんな人がほとんどです。 
そして「効果なかった～」 
といってやめてしまいます。これはありえないです。 
 
マーケティングとはテストの繰り返しです。 
 
DMの封筒を茶色から透明にしてみる 
ティザーコピーを変える 
DMのキャッチコピーを変えてみる 
DMの用紙の色を変える 
などなど、いろいろなテストできる要素があります。 
 
DMは修正を加えてテストし続けることで、少しづつ効果の高いものを作りあげていくものです。 
しかし、ここで注意点があります。 
１テストは一回です。 
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よくある間違いに、 
封筒を透明に変えて～、キャッチコピーも変えて～、DMの用紙の色も緑に変えよう！ 
 
でやってみたら、少し反応率が上がったとします。 
でも、一体どの変更が一番効果的だったかがわかりません。 
 
でも、一つずつテストすれば、良い方は残していくことができて、確実に少しづつ完成度の高いDMに近づけて
いくことが可能になります。 
これを繰り貸すことで、あなただけの最強の集客DMを作り上げてください。 
 
以上、１２のポイントをご説明しました。 
 
いかがですか？ 
しっかり確認して、疑問点があればお気軽にメールで相談してくださいね！ 

ご相談は、info@fpj-world.com まで送ってください。出来る限りお答えしたいと思います！ 

 
応援しています！！ 
 
DM集客ノウハウを全部知りたい！ 
そんな方は、こちらをご覧ください。 
有料ですが、動画とテキストによる 11 ステップで全てのノウハウを公開しています。 

DM集客ノウハウ完全版：http://lp.fpj-world.com/dmtora 
 
 
作成元：株式会社 FPJ 
運営 HP 
THE VISION： https://fpj-vision.com/ 
マーケティングを中心に、起業家が自分らしく豊かに生きるための情報を配信しています 
 
SATURDAYS：http://saturdays.biz/  
社長のためのオンラインマーケティングスクールです 
 
33 日世界一周ブログ：https://33days.blue/  
榊原の世界一周旅ブログです 
 
株式会社 FPJ：http://fpj-world.com/wp-admin/ 
弊社のポータルサイトです 
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