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Ⅰ．FAXDMとは

１．FAXDMは開封率100％（必ず見られる）
Eメールは迷惑フォルダへ紛れ、封書は開封されずに捨てられることがあ

りますが、FAXDMなら原稿が開かれた状態で送られるので、必ず一度は中
身を読まれます。

２．FAXDMのコストは他の媒体に比べて安い
郵送やメール便では印刷・封入・ラベル貼り・発送で1通100円ほどコス

トが掛かりますが、FAXDMならその10分の1のコストで実施可能です。当
社サービスでのFAXDMは、通常のFAX機から送るよりも低コストです。

３．FAXDMは短時間でアプローチが可能
郵送やメール便では、印刷から発送までに、通常約1週間ほど必要となり

ますが、当社サービスのFAXDMなら原稿とリストをセットすれば短時間に
数千、数万件の配信速度でアプローチ（案内）が可能です。

４．FAXDMは配信後に継続した反応がある
FAXDMはEメールとは違い、郵送やメール便同様に紙で残るため、受手

が関心のある内容であれば、FAXを保管してもらえ、送信後から1週間後、
1ヵ月後の反応が多々あります。

５．FAXDMは法人向けの新規開拓ツールとして最適
Eメールでは法律に準拠した送信法が必要ですが、FAXDMは特に法的な

規制がなく一般公開された法人FAXDM用リストを使い、FAXDMの実施が
可能です。

※法人の新規開拓ツールとして最強のプッシュ型媒体
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Ⅱ．FAXDMで成功している方の共通点とは

１．成功の5つの要素を理解している方

（１）最適なターゲットを選定する
（２）商材の売り方を工夫する
（３）魅力的なFAX原稿を作成する
（４）鮮度・精度が高いリストデータを使用する
（５）ベストなタイミングで実行する

２．PDCAサイクルを実践している方

（１）P・・・Plan（計画）
（２）D・・・Do（実行）
（３）C・・・Check（評価）
（４）A・・・Action（改善）

３．定期的に情報発信を行っている方

（１）ザイアンス効果（単純接触効果）
（２）セブンヒッツ理論
（３）購買心理の7段階

成功している方の3つの共通点

4
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Ⅱ．FAXDMで成功している方の共通点とは

（１）最適なターゲットを選定する
ターゲットが間違っていると良い内容のFAXDMでも反応は

得られない。ターゲットが的確であるほど反応が得られる。

（２）商材の売り方を工夫する
商品やサービスを単に紹介するだけでは反応が得られない。

質の高さや価格の安さが明確な商品、サービスなのか考える。
また、魅力的な特典（オファー）を提案する。

（３）魅力的なFAXDM原稿を作成する
原稿のレイアウトや見出し（キャッチコピー）などの

要素を工夫して作成する。

（４）鮮度・精度が高いリストデータを使用する
ターゲットの属性に応じてリストを準備する。

（５）ベストなタイミングで実行する。
送り先の業種、職種、商品やサービスによって送るタ

イミングを定める。

※FAXDMの反応率はこの5つの要素で決まる！

5

１．成功の5つの要素を理解している方
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Ⅱ．FAXDMで成功している方の共通点とは

２．PDCAサイクルを実践している方

①計画 (Plan)

②実行 (Do)

③評価 (Check)

④改善 (Action)

＜チェックポイント＞

・現実的な目標（反応率・売上効果）か？
・何の情報発信をするのか？
・誰に向けて情報発信するのか？
・何を使って情報発信するのか？
・テストマーケティングしたか？

PDCAサイクル
＜チェックポイント＞
・リストを決める
・原稿を作成する
・実行タイミングを決める

FAXDMやテレアポを1回や2回の失敗で諦めずに、ターゲットリス
ト・原稿・タイミングなどを改善しながら、最低3回はPDCAサイク
ルを実践している方。

＜チェックポイント＞
・一喜一憂しない
・プラス発想で前向きに
・反響には誠心誠意対応

＜チェックポイント＞
・中間チェックを行う
・評価基準を明確にする
・なぜ失敗したか、成功したか検証する

＜チェックポイント＞
・目標と仮説を修正する
・改善策を決定する
・成果が出るまで続ける

目標

仮説

6
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Ⅱ．FAXDMで成功している方の共通点とは

２．PDCAサイクルを実践している方

7

【PDCAサイクル実践の3つのポイント】

１．諦めずに最低3回は実施
初回は試し配信、2回目では改良版で配信と考えてくださ

い。3回目の配信では必ずコツを掴めます。初めての配信で
反応率が悪いからといって諦めないでください。

２．初回の配信数は1,000～3,000件
FAXDMは「センミツ（1000件で3件の反響）」が一般的

ですので、1,000件は配信されることをお勧めします。また、
初回から大量に配信するのではなく、最初は練習と考え、コ
ツを掴んでから大量に配信してください。

３．改良版では見出しだけ変更
原稿の見出し（キャッチコピー）を変更するだけでも反応

率が変わります。そのため、2回目以降のFAXDMはキャッチ
コピーだけ変更してください。FAXが読まれるかどうかは
キャッチコピーで80％決まります。



© NetReal

Ⅱ．FAXDMで成功している方の共通点とは

（１）ザイアンス効果（単純接触効果）

人は繰り返し接すると好感度や印象が高まる。

（２）セブンヒッツ理論

CMなど、7回以上接触すると、売り場でその商品を選ぶ確率が高まる。世界
で最も偉大な自動車セールスマンであるジョー・ジラード氏は、毎年、顧客に手
紙を送り続け、会わずして定期的な接触方法を取り、親近感を上げた。

（３）購買心理の7段階

【アプローチ】
①注意⇒目に留まり、注意を向けさせる。

②興味⇒関心を持たせる。

【ニード】
③連想⇒その商品・サービスを利用している自分をイメージさせる。

④欲望⇒欲しい、と思わせる。値段を聞かれることがサイン。

⑤比較⇒他のものと比べさせる。

【クロージング】
⑥確信⇒これが良いと思わせる。

⑦決断⇒購入・契約を決意させる。

情報発信フェーズ

8

まずは注意と興味を
持ってもらうことに徹します

３．定期的に「情報発信」を行っている方
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Ⅱ．FAXDMで成功している方の共通点とは
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【定期的情報発信の3つのポイント】

１．同じリストに定期的に情報発信する

全く同じリストに対してFAXDMを定期的に送っても「前
から気になっていました」と良い反応を得たことは何度もあ
ります。

２．同じリストへの配信は1ヵ月に2回までが
目安

新規のFAXDMリストに対しては、1ヵ月に2回までの送付
をおすすめいたします。（多すぎるとクレームに繋がる可能
性がございます）

３．有益な情報を伝える

継続的に有益な情報を送ることで信頼関係を築くことがで
きます。

３．定期的に「情報発信」を行っている方
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Ⅲ．成功事例のご紹介

【ケース1】無料セミナー集客のFAXDM例①
FAXDM13,500円で100万円の売上

【ケース2】無料セミナー集客のFAXDM例②
FAXDM66,368円で160万円の売上

【ケース3】有料セミナー集客のFAXDM例①
FAXDM48,000円で5万円の売上

【ケース4】有料セミナー集客のFAXDM例②
FAXDM10,240円で2万円の売上

【ケース5】有料セミナー集客のFAXDM例③
FAXDM24,000円で60万円の売上

【ケース6】有料セミナー集客のFAXDM例④
FAXDM12,910円で9万円の売上

10

セミナー集客から成約に繋げた
成功事例をご紹介します
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【ケース1】無料セミナー集客のFAXDM例①

11

FAXDM13,500円で100万円の売上

■配信先：ある資格を持つ企業

■リスト種類：持ち込みリスト

■目的：セミナー集客

■配信件数：1,350件

・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％）

■売上効果：約1,000,000円

■配信コスト： 1,350件×＠10円=13,500円
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【ケース2】無料セミナー集客のFAXDM例②
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FAXDM66,368円で160万円の売上

■配信先：東京都多摩地区

■リスト種類：当社の無料レンタルリスト

■目的：無料セミナー集客

■配信件数：8,296件

・クレーム件数：不明

・申し込み件数：27件（0.3％）

■売上効果：1,600,000円

■配信コスト：8,296件×＠8円=66,368円
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【ケース3】有料セミナー集客のFAXDM例①
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FAXDM48,000円で5万円の売上

■配信先：小売店以外の企業

■リスト種類：当社無料レンタルリスト

■目的：有料セミナー集客（5,000円）

■配信件数：6,000件

・クレーム件数：2件（0.03％）

・問い合わせ件数：10件（0.16％）

・申し込み件数：10件（0.16％）

■売上効果：50,000円＋α

■配信コスト：6,000件×＠8円=48,000円
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【ケース4】有料セミナー集客のFAXDM例②
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FAXDM10,240円で2万円の売上

■配信先：都内の幼稚園

■リスト種類：当社の無料レンタルリスト

■目的：有料セミナー集客（4,000円）

■配信件数：約1,024件

・クレーム件数：不明

・申し込み数：5件(0.5%)

■売上効果：20,000円＋α

■配信コスト：1,024件×10円＝10,240円
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【ケース5】有料セミナー集客のFAXDM例③
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FAXDM24,000円で60万円の売上

■配信先：医療機器メーカー

■リスト種類：持ち込みリスト

■目的：有料セミナー集客（8,500円）

■配信件数：2,400件

・クレーム件数：2件（0.08％）

・問い合わせ件数：10件（0.4％）

・申し込み件数：70件（2.9％）

■売上効果：約600,000円

■配信コスト：2,400件×＠10円=24,000円
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【ケース6】有料セミナー集客のFAXDM例④
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FAXDM12,910円で9万円の売上

■配信先：行政書士

■リスト種類：当社の無料レンタルリスト

■目的：有料セミナー集客（5,000円）

■配信件数：1,291件

・クレーム件数：1件（0.077％）

・問い合わせ件数：0件（0％）

・申し込み件数：18件（1.4％）

■売上効果：90,000円（参加費）+α

■配信コスト：1,291件×＠10円=12,910円



１．セミナー開催の時間を長くする
「じっくり学べる」セミナーにした方が反響が得られる可能

性が高いです。また、セミナーの理解が深まればバックエンド
商材の成約率が高まります。

２．時流に合ったセミナーにする
配信先業界における法律改正のノウハウや助成金セミナーな

ど、「時流に合った」セミナーのFAXDMは有料でも反響が得
られる傾向にあります。

３．セミナー内容・ノウハウを見せる
３つ以上セミナーの内容やノウハウの一部を明記してくださ

い。そうすることで、関心を高める効果があるだけではなく、
後で「イメージと違う」というようなクレームを避ける効果も
あります。

４．講師の方の経歴や実績をしっかりPRする
有料セミナーのFAXDMでは、講師の方の魅力をアピールす

ることが重要です。魅力的な「経歴・実績」を記載下さい。ま
た、親近感を出すために顔写真を入れることをお勧めします。

５．セミナー参加者の声を記載する
第三者の声が最も信憑性を打ち出すことができます。一文で

も良いので参加者の声（良かったという感想）を載せて下さい。

Ⅳ．反応率を上げるための5つのポイント

17
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Ⅳ．反応率を上げるための5つのポイント

Stone,Bob and Jacobs, Ron, 2001 Successful
Direct Marketing Method, McGraw-Hill:P8参照

反響の60％は原稿の要素で決定されます。

■リスト：ターゲッティング（業種・地域・属性等）

■オファー：商材・販売条件・特典など

■クリエイティブ：コピー・色彩・表現など
18
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Ⅴ．効果的なFAX原稿作成方法

大きく2種類の体裁を決める

情報発信、セミナー集客、問い合わせの獲得が必要な商材に向いています。
業務連絡のように見せることで警戒心を軽減させます。

物販、価格が決まった商品の案内、特に「直接的な注文を獲得」する場合
に向いています。

１．レター風

２．チラシ風

19
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Ⅴ．効果的なFAX原稿作成方法

魅力的なオファー（特典）を考える

１．セミナー集客のFAXDM
・フック商材があればできる限り無料にするべき
・セミナー参加者特典（ノウハウ、小冊子、贈呈品）

２．商品・サービス案内（数万円～の商材）のFAXDM
・無料お試し（サンプル品、1ヶ月間無料等）
・ノウハウを冊子にしたもの、成功事例集など
・無料CD-R、DVDの配布
・無料コンサルティング（無料○○診断、相談など）

３．商品・サービス案内（数千円～の商材）のFAXDM
・無料お試しサンプル
・○○個（○○円）以上の購入で送料無料
・返金保証

「究極のオファーとは？」
受手がお金を払っても欲しいモノを「無料」で与えること

オファーの役割は「相手のリスクを無くす」
こと。無料でも、価値のないものはオファー
にしてはいけない。

20
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Ⅴ．効果的なFAX原稿作成方法

（１）P：Problem（問題を提起する）
「△△でお困りではございませんか？」「××で苦労されていま
せんか？」「□□は不便だと思いませんか？」など、受手が潜在
的に困っていることや苦労していること、不便に感じていること
を明確にして問題に気付かせます。

（２）A：Agitation（問題を炙り出し、あおりたてる）
「△△で嫌になってしまいますよね」「××な時は頭に来ちゃい
ますよね」など問題を視覚的にイメージできるように描写し、イ
メージさせます。

（３）SO：Solution（解決策の提示と証拠）
「そんな悩みも○○なら簡単に解決できます。その証拠に○○は
□□で～」と自社が売っているモノやサービスが問題解決に役立
つことを明記し、その証拠を示します。

（４）N：Narrow down（限定、緊急、絞込み）
「しかし、この商品は○○の事情で、数に限りがあります」と絞
り込みをかけます。いつでも購入できるものではない限定感をア
ピールし、緊急性を演出します。

（５）A：Action（行動）
「今すぐ○○までご注文ください」「ご注文は以下にご記入いた
だき、○○まで返信ください」と次の行動を呼びかけます。

※「欲しい」という感情を呼ぶ究極の構成
21

「PASONAの法則」を意識する
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Ⅴ．効果的なFAX原稿作成方法

①リード（見出し文１）
・キャッチコピーを読ませことを目的とする。
・ターゲットを明確にする。
・読み手の感情を和らげる。

②キャッチコピー（見出し文２）
・短文でポイントを伝えるか、長文で具体的に伝えるか？
・明朝かゴシックか、他の字体か？
・黒字で書くか、白抜きにするかを決める。
・キャッチコピーに８０％の力を注ぐ（キャッチコピーを失敗すると本文は
読んで貰えない）

③ジョンソンボックス（補足文）
・キャッチコピーを補足。
・目的はボディコピーの一行目を読ませること。
・余計なことは一切書かない。

④ボディー（本文）
・アクションを促すことが目的
・情報量は多すぎないように
（多くなる場合はレター風にする）
・メリットを絞って伝える。
・ベネフィットを伝える。
・オファを提示する。
・限定性緊急性を表現する。

⑤レスポンスデバイス（返信欄）
・FAX返信するだけですぐに購入や問い合わせのアクションができるか？
・入力項目（ユーザの手間）は最低限に抑える。

※「PASONAの法則」を意識しながら
コピーライティングを行うことが重要。

22

キャッチコピー

ボディー

ジョンソンボックス

リード

レスポンスデバイス

魅力的なライティングを行う
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Ⅴ．効果的なFAX原稿作成方法

23

＜Before＞

保育園に約1,000件のFAXDMを配信し、3件（0.3％）の申し込み
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Ⅴ．効果的なFAX原稿作成方法

24

＜Before＞原稿のコメント

反響がある原稿ではあるのですが、一番反響を落としている原因は・・・

それは、キャッチコピーを白抜き文字にすることです。

デザイン性は上がるので白抜き文字にしている方がいますがあまり
お勧めではありません。

理由は２つあります。

１つ目は「トナーを消費された」という印象が強くなるため、その
事に意識が向いてしまい、反応率が落ちるだけではなく、クレーム
が増えます。

２つ目は「営業色が強くなる」という点です。とにかく営業色を排
除して相手に「問題意識を持ってもらうこと＝本文を読んでもらう
こと」がFAXDMでは最も重要です。

営業色が強いFAXDMでは読まれずに捨てられやすくなります。
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Ⅴ．効果的なFAX原稿作成方法

25

＜After＞

保育園に約1,000件のFAXDMを配信し、3件（0.3％）の申し込み

保育園に約1,000件のFAXDMを配信し、5件（0.5％）の申し込み
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Ⅴ．効果的なFAX原稿作成方法

26

＜改善ポイント＞

①

②

③

④

⑥

⑦

⑧

⑨

キャッチコピーの工夫と情報量を調整することで
相手に講座のメリットが伝わりやすいようにしました。

①リード
ターゲットを明確にする文言に変更。

②キャッチコピー
a.2つの要素を1つに絞った。
b.「PASONAの法則」の「P」
問題意識を呼び起こすコピーに変更。

c.キャッチは白抜きでは売込み色が
強くなるので、修正。

③ジョンソンボックス（補足文）
本文を読んで貰いやすい
（下のチェックボックスに誘導する）
文章を反映。

④本文：問題の想起
チェック項目を設け問題を想起させた。

⑤本文：メリットの提示
講座のメリットを目立つように表記。

⑥本文：実績のアピール
プロフィールや受講者の声を掲載。

⑦本文：緊急性限定性
定員が少ないことで希少性を強調。
受講料の部分にも「ここでしか手に
入らない特典」と限定性を打ち出す。

⑧本文：オファー（特典）
特典は目立つように白抜きに変更。

⑨レスポンスデバイス（返信欄）
a.FAXDMはメールの申込は
得にくいためFAXのみの申込に特化。

b.申込か停止かをはっきりと意思表示
できるよう工夫。

c.FAX番号は住所の記入をしやすくする
ため削除。

d.署名を上部から下部に移動。

⑤
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Ⅴ．効果的なFAX原稿作成方法

最終チェック項目

□ターゲットが誰か明確になっているか？

□見た目の印象はどうか？
（受け手側の視点で眺める、他の人に意見を求める）

□レイアウトのバランスはどうか？

□無駄なカッコや線を使っていないか？

□文字は小さすぎないか？

□不要なマークなどはないか？

□キャッチコピーは、問題提起・ベネフィット（魅力）を伝えている
か？

□魅力的なオファーはあるか？あるとしたら、お金を払ってでも欲し
いオファーになっているか？

□一方的な売り込みの内容になっていないか？

□親近感を出す工夫があるか？
（担当者名を手書きにする、写真を載せる等）

□返信欄は大きく分かりやすくなっているか？

□返信用のFAX番号は判りやすく表記されているか？

27
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Ⅵ．クレームの対処法

１．クレームがあったFAX番号には配信しない

当社FAX配信サービスでは以下2点の機能を標準でご利用いただけます。

①FAX配信後に発生したクレームのFAX番号を登録頂ければ、次回の配信予約
時に自動的にそのFAX番号は削除されて安心です。
※元の送信FAXリストをメンテナンスする必要がなく便利です。

②他の会員がFAX配信してクレームとなったFAX番号を共有して、配信予約時
に自動的にそのFAX番号を削除してから配信することできます。
※ご希望の場合、FAX停止管理画面で「クレーム先を共有する」を選択ください。
※現在、約100万件の宛先が登録されております。
※データソース（FAX番号）の閲覧はできません。

２．原稿フッターにFAX配信停止の返信欄を設ける

FAX停止返信欄を設けることで、電話によるクレーム及び、停止依頼のリスク
を減らすことができます。

３．受け手にとって有益な情報を配信する

受け手の方にデメリットがなく、FAX用紙代・トナー代以上のメリットを感じ
て貰えれば、当然クレームが発生することはありません。受手に有益な情報を
配信することが、反応率の向上とクレーム軽減の一番の秘訣です。

クレーム軽減策3つの方法

28
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Ⅵ．クレームの対処法

１．FAXによるFAX停止依頼（クレームではありません）

「□今後FAX案内不要」の返信欄を設けることで、FAXで停止依頼の返信を受
取ることができます。

２．電話による軽微なクレーム（停止依頼）

「申し訳ございませんでした。今後のFAXを停止いたします。」と誠意を持っ
て対応いただければ、ほとんどは穏便に解決します。

３．電話によるハードクレーム

ハードクレームにお困りの場合には「配信は委託しておりまして、委託業者か
らご連絡させて頂きますが宜しいでしょうか？」とお伝えし、当社にお知らせ
下さい。

４．リストの入手元を明確にしておく

「もうFAXを送らないでください」というクレームの次に多いクレームが「ど
こからうちの情報を知ったのでしょうか？」というクレームになります。

その際には、当社の提供させていただいているデータは全てWebから収集して
おりますので、

「Web等に公開されている情報から御社の情報を拝見しお送りしました。」

と対応いただければ問題ございません。持ち込みリスト（お客様保有データ）
の場合にはそのリストの入手元をご確認いただき、先方に納得いただける説明
ができるようにすることが重要です。

クレームの特性と対処法

29
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Ⅶ．FAX配信方法①＜会員登録＞

１．https://www.netreal.jp/にアクセスします。

２．「無料会員登録」から会員登録ください。

３．無料会員登録完了後、会員画面にログインして
各サービスをご利用いただけます。

30
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Ⅶ．FAX配信方法②＜配信先リストの準備＞

１．「法人名簿＞リストデータレンタル＞一般法人データ検索＞
カテゴリー検索」

２．「業種から検索」か「地域から検索」のいずれかを選びます。

３．対象にチェック（選択）して検索します。

４．リスト名を付けて保存します。

31

法人リストの検索・抽出方法（無料）
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Ⅶ．FAX配信方法②＜配信先リストの準備＞

１．「法人名簿＞リストデータレンタル」

２．保存した「リスト名」をクリック
※反映には保存して数分かかります。
（リストボリュームによってはお時間がかかる場合もございます）

３．会社名の一覧が表示されます。
※個別にチェックして削除できます。

※自社で持っている電話番号もしくはFAX番号の一覧をアップロードし
て、その番号と重複している宛先を削除することができます。
（取引先や競合には送らない対策ができます） 32

会社名を事前に閲覧できます（無料）
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Ⅶ．FAX配信方法②＜配信先リストの準備＞

１．「FAX配信＞FAXリスト管理＞FAXリスト登録」をクリックします。

２．リストを登録します。

※A列にFAX番号、B列に宛先名を入力したCSVをアップロードします。

33

持ち込みリスト（所有しているリスト）を利用する方法
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Ⅶ．FAX配信方法③＜ FAX原稿の準備＞

１．会員画面の「FAX配信＞FAX原稿管理＞FAX原稿登録」をクリック
します。

２．原稿を登録します。

34

簡単にFAX原稿が登録できます
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Ⅶ．FAX配信方法④＜配信予約＞

１．会員画面の「FAX配信予約」をクリックします。

２．配信する原稿を左端のボタンで選択します。

３．配信するリストを左端のボタンで選択します。

４．配信日時と印字を設定します。

５．確認・完了で指定日時に配信が行われます。

※PDFファイルの場合は、最短で30分後に配信ができます。

35

3ステップで配信できます
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Ⅶ．FAX配信方法⑤＜ポイント購入＞

１．「会員ホーム＞ポイント購入」をクリックします。

２．購入単位を選択いただき、お申し込み頂けます。

３．決済は銀行振込・クレジットカード（VISA/MASTER/JCB/AMEX)
に対応しております。

※銀行振込は銀行窓口の営業時間の関係上、15時までにお振込いただ
いた分に関しては当日中、15時を過ぎてのお振込の場合は翌営業日の
ポイント反映となります。
※クレジットカード決済でしたら、即時ポイント反映されます。
※まずは無料の100pt分でテスト送信されることをお勧めします。

36

ポイントが不足している場合はポイントをご購入ください
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Ⅷ．機能紹介①＜クレーム共有機能＞

１．「FAX配信＞FAX停止管理」をクリックします。

２．上部の「クレーム先を共有する」のボタンをクリックします。

※上記ボタンを押すと、他会員が登録したクレーム先のリストを
自身が共有することができるようになります。

３．「クレーム先を共有しています」というメッセージになります。

37

クレーム履歴のある会社への配信を避けることができます

※100万件以上（2016年2月現在）のクレームをしたこと
があるリストに対してFAXを送らない機能です。劇的に
クレームを減らす事ができます。
※配信件数が減少する可能性がございますので、1件でも
多くの宛先に配信されたい場合は共有設定をオフにする
ことをおすすめいたします。
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Ⅷ．機能紹介②＜リスト結合機能＞

１．「法人名簿＞リストデータレンタル＞リストデータ結合」をクリッ
クします。

２．「FAX用」を選択します。

３．検索・抽出したリンクのうち、対象リストを「選択」していきます。
（「解除」で対象リストから除外することもできます）

４．選択したリスト同士を確認します。

５．リスト名を付けて結合を実行します。
※「法人名簿＞リストデータレンタル」にリスト名が表示され、会社名
の閲覧が可能となります。
※データの重複は自動的に削除されます。 38

リスト同士を結合して（配信数を増やして）単価を安くできます
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Ⅸ．FAX配信サービスの料金体系

39

業界最安値・高品質のFAXDMサービス

ポイント換算 1pt ＝ 1円（税込1.08円）

購入単位 15,000pt（税込16,200円）

対応決済 銀行振込・クレジットカード決済 (VISA/Master/JCB/American Express)

ポイント期限 無期限（残ったポイントは次回いつでも利用可能）

決済方法 会員画面上からポイント購入

キャンセル 会員画面からキャンセル可（ご入金後の返金不可）

事前にご購入頂いたポイントから消化（課金）されます。

1回の配信件数 1件〜 3,000件〜 5,000件〜 1万件〜 5万件〜 10万件〜

送信単価 10pt/枚 9pt/枚 8pt/枚 7pt/枚 6pt/枚 5pt/枚

前月の配信成功件 3 ,000件〜 5,000件〜 1万件〜 5万件〜 10万件〜 100万件〜

当月の優待価格 9pt/枚 8pt/枚 7pt/枚 6pt/枚 5pt/枚 4pt/枚

原稿作成 50 ,000pt

FAX原稿

ご入力いただいたヒアリ ングシート の内容を基に、

ゼロから原稿作成を行います。 （ 修正2回まで）

付加価値

・ ファ インモード 配信　 　 　 ・ 配信結果ダウンロード 　 　 　 ・ リ アルタイム配信対応

・ 配信時間帯割増なし 　 　 　 ・ 宛名印字、 差込印字対応　 　 ・ テスト 送信無料（ 10枚まで）

・ 不着分ポイント バッ ク　 　 ・ クレーム先共有機能無料　 　 ・ 持ち込みリスト 重複削除機能

・ A4/B4サイズ対応　 ・ 1件から配信可能　 　 ・ 原稿容量割増なし 　 　 ・ 3万件/hの配信速度

基本配信単価

FAXリ スト

リ スト 持ち込み： 無料　 　 　 リ スト レンタル： 無料　 　 　 リ スト 購入： 5pt～/件

前月のご利用件数に応じた優待価格

※基本配信単価と優待価格のう ち、 より安い単価が適用されます。
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Ⅹ．まとめ

１．成果を出す方の3つの共通点を意識する
①成功のための5つの要素を理解する。
②PDCAサイクルを実践する。
③繰り返し定期的に情報発信する。

２．セミナー集客から成約に繋げる
※セミナー会場は1時間数千円で借りることができます。1対1の商談の交通
費や労力に比べ、セミナーは非常に効率的です。

３．反応率を上げる5つのポイントを実行する
①開催するセミナーの時間を長くする。
②時流に合ったセミナーにする。
③セミナー内容、ノウハウをチラ見せする。
④講師の方の経歴や実績をPRする。
⑤セミナー参加者の声を載せる。

４．原稿を徹底的に磨く（全体の60%の要素を占める）
①レター風かチラシ風か選択する。
②魅力的なオファーを設定する。
④PASONAの法則を活用する。
⑤ライティング要素を理解する
⑥最終チェックを行う。

５．クレーム対応は安心できる仕組みを利用する
①クレームの軽減対策をする
②クレームの対処法を理解する

６．FAXDMなら格安・簡単に利用できるNetRealを試してみる
①会員登録をする。
②配信先リストの準備をする。
③作成した原稿を登録する。
④配信予約をする。

© NetReal
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最後までお読みいただき
誠に有難うございます。

御社の売上拡大の一助となれば
幸いでございます。

なお、30万円以上のご予算で
弊社ノウハウの全てをつぎ込み、

全てを代行するサービスもご提供しております。

こちらもご検討くださいませ。

不明点等ございましたら
お気軽にご連絡くださいませ。

TEL：03-3535-0536
（営業時間：平日9時～18時）

最後に


