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【お客様事例１】 東京都 不動産業：

２５３件の配信で反応率１２％を獲得した事例

【お客様事例２】 石川県 コンピュータ・通信機器関連業：

約７万円の投資で約８０万円を受注した事例

【お客様事例３】 大阪府 ネットサービス業 ：

約１％のセミナー申込率で約１００万円を売上げた事例約 のセミナ 申込率で約 万円を売 げた事例

【お客様事例４】 大阪府 社会保険労務士 ：

「反響数１０件＝申し込み数１０件」の事例「反響数１０件＝申し込み数１０件」の事例

【お客様事例５】 静岡県 ネットサービス業 ：

２２５件の配信で約３０万円の売上に繋が た事例２２５件の配信で約３０万円の売上に繋がった事例
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【お客様事例１】 東京都 不動産業

２５３件の配信で反応率１２％を獲得した事例

■配信先：不動産客付業者 【コメント】
当社のＦＡＸ配信サ ビス（即時配信）で不動産物件

２５３件の配信で反応率１２％を獲得した事例

■リスト種類：持ち込みリスト, 
当社のレンタルリスト（一般法人データ）

当社のＦＡＸ配信サービス（即時配信）で不動産物件

情報を流されている不動産関連の会社様は多数おります。

Ｂ４サイズにも無料対応しており、なるべく早く新着の
物件情報をより多くの不動産会社に瞬時に大量に

■目的：法人営業開拓
（不動産物件の仲介）

物件情報をより多くの不動産会社に瞬時に大量に
発信でき、非常にご好評いただいております。

不動産業界はＦＡＸで物件情報をやり取りする文化が
強いようでして 受け取 た側もあまり抵抗なく問合わせ

■配信件数：２５３件
・クレーム件数：２件（０．８％）
・問い合わせ件数：３０件（１２％）

強いようでして、受け取った側もあまり抵抗なく問合わせ
されるようです。

なお、当社の法人リストレンタル機能「ＣＳＶ一括重複削除」
を使うことで自社リストにない特定の業種や地域に・申し込み件数：６件（２．３％）

■売上効果：約３００，０００円

を使うことで自社リストにない特定の業種や地域に
配信することができます。

【成功のポイント】

■配信コスト：２５３件×＠１０円=２，５３０円

原稿公開 公開

【成功 ポ 】

■原稿は不動産物件情報（業務効率化用途）
■不動産物件はFAXでやりとりする文化
■リストは持ち込みとレンタルを併用することで、

■原稿公開：公開OK
リ トは持ち込みと ンタルを併用する とで、

特定の地域の不動産会社により多く配信された
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【お客様事例２】 石川県 コンピュータ・通信機器関連業

約７万円の投資で約８０万円を受注した事例

■配信先：介護関連業 【コメント】
ず

約７万円の投資で約８０万円を受注した事例

■リスト種類：持ち込みリスト

■目的 法人新規開拓（ソフト販売）

「セミナー」を切り口とせずに「体験版申込」のオファーで
成果を出された事例をご紹介します。

チラシ風の原稿で、特徴を「３つに絞り」アピール
■目的：法人新規開拓（ソフト販売）

■配信件数： １０，５４７件
・クレ ム件数：５６件（０ ５３％）

されていて非常に分かりやすいＦＡＸＤＭ原稿です。

また、ＦＡＸＤＭに限らず、トップ営業マンの鉄則
「買わない（申し込まない）理由をなくす」ために
「無料戦略 常 効 的 す・クレーム件数：５６件（０．５３％）

・問い合わせ件数：６件（０．０５６％）
・申し込み件数：？

「無料戦略」は非常に効果的です。

【成功のポイント】

■売上効果：年間約８００，０００円

■配信コスト： １０ ５４７件×＠７円=７３ ８２９円

■「介護」というターゲットに絞り配信した
■売り込みではなく、体験版の申し込み獲得を目的とした
■要点を３つに絞り商材の特徴を分かりやすく伝えた■配信コスト： １０，５４７件×＠７円=７３，８２９円

■原稿公開：公開OK

■要点を３つに絞り商材の特徴を分かりやすく伝えた
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【お客様事例２ の公開原稿】

■メインタイトル：

ロ
ゴ

ターゲットの「介護施設」の方が読んで興味を持ちそうなキャッ
チで表現しています。（新規導入の提案）

■サブタイトル：
既に導入している方向けに乗り換えの提案をしています。既に導入している方向けに乗り換えの提案をしています。

■リード「４０日間無料体験のオファー」

■本文：
特徴を３つに分けて説明特徴を３つに分けて説明

「○○円から利用可能」＝料金の特徴

「いつでも、どこでも、何台でも」
＝クライアント型ではなく、ASP型の特徴を専門用語を使わず、

分かりやすい言葉で説明する顧客目線の原稿になっていま
す。

「各書類をオリジナルで」＝他社との違いをアピール
ロゴ

サービス名
会社情報

FAX番号

各書類をオリジナルで」 他社との違いをアピ ル

■ロゴ：かわいらしいキャラクタのロゴです。

■返信欄：「無料体験申込」 という切り口で受付されていま
すFAX番号 す。

■フッター：
サイトへの誘導をするためのURLを目立たせるデザインにされ
ています。

ドメイン
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【お客様事例３】 大阪府 ネットサービス業

約１％のセミナ 申込率で約１００万円を売上げた事例

■配信先：○○資格を持つ企業 【コメント】

約１％のセミナー申込率で約１００万円を売上げた事例

■配信先：○○資格を持つ企業

■リスト種類：持ち込みリスト 「○○資格の保有リスト」という非常にニッチなリストを
お持ちのお客様の事例をご紹介いたします。

■目的：セミナー集客

■配信件数：１，３５０件

「一見、ＦＡＸＤＭと判別できない＝業務連絡！？」
と思われるようなＦＡＸＤＭ原稿に仕上がっています。

当社でも以前に実施したパートナー募集のＦＡＸＤＭでも
・クレーム件数：５件（０．３７％）
・問い合わせ件数：２件（０．１５％）
・申し込み件数：１３件（０．９６％）

当社でも以前に実施したパ トナ 募集のＦＡＸＤＭでも
同様のレター風原稿で配信した事例がございますので
以下参照ください。

http://faxdm netreal jp/faxdm lesson 1 pdf

■売上効果：約１，０００，０００円

http://faxdm.netreal.jp/faxdm_lesson_1.pdf
（Ｐ１４にございます）

【成功のポイント】

■配信コスト： １，３５０件×＠１０円=１３，５００円

■原稿公開：公開OK

■濃いリストに対して配信された
■一見、業務連絡と思われるレター風原稿にされた
■無料セミナー
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■タイトル（キャッチ）：
受け取 た側が興味を持ちそうな

【お客様事例３ の公開原稿】

受け取った側が興味を持ちそうな
「○○情報セミナー」という形と、「お知らせ」という
文言で業務連絡のように表現します。

■サブタイトル（リード）：（ ）
共感を呼ぶような提案をしている文言を使います。

■本文：
①

①挨拶は業務FAXのように表現
（「拝啓～敬具」の形式）

②FAXの意図を簡潔に説明

②

③

③実績をアピール（具体的数値で）

④本題
（無料セミナーの案内）

④

⑤クロージング
（申し込み方法の案内）

■セミナーのポイント：

⑤

■セミナ のポイント：
・無料であること
・参加時に特典が貰えること

■返信欄：必要最低限の情報に限定します。

（あまり項目が多いと申し込み率が下がることを（あまり項目が多いと申し込み率が下がることを
考慮されています）
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【お客様事例４】 大阪府 社会保険労務士

「反響数１０件＝申し込み数１０件」の事例

■配信先：小売飲食店以外の法人
【コメント】

「反響数１０件＝申し込み数１０件」の事例

■リスト種類：
当社のレンタルリスト（一般法人データ）

原稿の公開はＮＧということですが、拝見させて
頂いたところ非常に「インパクトがある」ＦＡＸ原稿でした。

有料セミナーの場合、反応ゼロというケースがよくあります

■目的：セミナー集客

配信件数 件

が、有料セミナーで０．２％近くの「申し込み率」は

お客様のセミナーの内容が魅力的に感じた方が多かった
のではないかと思います。

■配信件数：５，８１６件
・クレーム件数：２件（０．０３％）
・問い合わせ件数：１０件（０．１７％）
申し込み件数 １０件（０ １７％）

更に、顔写真（笑顔で親近感が湧く）を挿入されていたのも
大切なポイントではないでしょうか。

また「参加者特典」として、有料でもそれに見合う、
・申し込み件数：１０件（０．１７％）

■売上効果：約５０，０００円

もしくはそれ以上に価値を感じて貰える「おみやげ」を
提示することが申込する理由付けになったと感じました。

【成功のポイント】

■配信コスト：５，８１６件×＠８円=４６，５２８円

■原稿公開：公開NG

【成功のポイント】

■短くてインパクトのある分かりやすいキャッチフレーズ
■顔写真を挿入し、親近感を演出された
■魅力的な「特典＝おみやげ」を提示した■原稿公開：公開NG ■魅力的な「特典＝おみやげ」を提示した
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【お客様事例５】 静岡県 ネットサービス業

２２５件の配信で約３０万円の売上に繋がった事例

■配信先：○業界の卸売業者 【コメント】

２２５件の配信で約３０万円の売上に繋がった事例

■リスト種類：持ち込みリスト

■目的 法人営業開拓（商品の販売）

２２５件という比較的少ない件数で反響を獲得された
事例です。

持ち込みされたリストがターゲットの業界にピンポイント■目的：法人営業開拓（商品の販売）

■配信件数：２２５件
クレ ム件数 １件（０ ４％）

持ち込みされたリストがターゲットの業界にピンポイント
であったのかな？と感じました。

また、原稿の切り口が「体験版」という無料オファーが
効果的だったのではないでしょうか・クレーム件数：１件（０．４％）

・問い合わせ件数：２件（０．８％）
・申し込み件数：？
体験版(無料）の申し込みに誘導

効果的だったのではないでしょうか。

ＦＡＸ原稿を拝見させて頂いた感覚から、原稿タイトルや
原稿フッター部の締めのコメントが親近感を出す
「手書き」であったのがより一層の効果を出されました体験版(無料）の申し込みに誘導

■売上効果：約３００，０００円

「手書き」であったのがより 層の効果を出されました。

【成功のポイント】

■配信コスト：２２５件×＠１０円=２，２５０円

■原稿公開：公開NG

■濃いリストに対し配信された
■直接売り込みではなく、無料体験版として案内された
■原稿ヘッダー、フッターは手書きで親近感を出された■原稿公開：公開NG
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