
社長に届くDM戦略
多忙な社長の心を掴み、確実に反応を得るためのDM戦略をご紹介します。開封から行動まで、
科学的なアプローチで成果を最大化する完全版です。



封筒設計の極意

1

封筒表面の設計
• 社用封筒（長封筒）を使用

• 手書きで宛名を記載

• 記念切手・普通切手をTPOで使い分け

• 「親展」ゴム印を右上に押印

2
封筒裏面の工夫
手書きで差出人名を記載し、
「ＤＭ発送でお世話になっております。」一度でも関係があった場合
「ご多忙のところ恐縮です」の一言を添えることで、相手への配慮を表現します。



配色とデザインの科学的アプローチ

配色の基本原則である「70:25:5の法則」を活用することで、プロフェッショナルでありながら視覚的
に訴求力の高いデザインが実現できます。

ベースカラー（70%）
白や淡いグレーなど、読みやすさを重視し
た基調色。文書全体の印象を決定する
重要な要素です。

メインカラー（25%）
企業カラーやテーマカラー。見出しや重要
な情報に使用し、ブランド認知を向上させ
ます。

アクセントカラー（5%）
赤や黄色など、注意を引く色。CTA部分や限定性を強調する際に効果的に活用します。



差別化する配送戦略

箱型DM

封筒ではなく厚さ30mm以下の専用箱に
入れて送付することで、他のDMとは明らかに
異なる特別感を演出できます。受け取った
瞬間から「重要な案件」という印象を与える
ことができます。
特約ゆうメールで出すと経費削減ができる

最適なタイミングでの発送

• 「速達」「簡易書留」「特定記録」で送
付

• 発送日は火曜〜木曜日を選択

• 月曜日は大量のメールや書類で埋もれ
やすい

• 金曜日は処分されやすいリスクが高い



読ませる技術

3秒で「自分ごと」にする
社長が手に取ったDMを3秒以内に「これは自分のことだ」と認識させることが、本文を読んでもらうための鍵となります。



戦略的郵送タイミング
1月曜日

大量の郵便物が届くため避ける。週明けの忙しさで見落とされるリス
クが高い。

2 火〜木曜日
最適な発送日。社長の注意が郵便物に向きやすく、開封率が最も
高くなる期間。

3金曜日
週末前で処分されやすいため避ける。重要でない郵便物として扱わ

れるリスクがある。

郵送方法についても戦略的に選択します。「速達」「簡易書留」「特定記録」などの特別扱い郵便を利用することで、重要性を強調し、確実な配達を保証します
。

これらの郵送オプションは追加コストがかかりますが、開封率と反響率の向上を考慮すると、十分に投資対効果が見込めます。特に、書留郵便は受け取り確認が
できるため、フォローアップのタイミングも正確に把握できます。



読ませる技術：3秒で自分ごとにする
多忙な社長の注意を引くためには、最初の3秒で「これは自分に関係がある」と認識してもらう必要があります。
この認識を生み出すためには、徹底的なリサーチと個別化されたメッセージが不可欠です。

01

企業リサーチ
送付先企業の事業内容、最近のニュース、業界動向を詳細に調査します。

02

社長個人の情報収集
経歴、発言、関心事項など、社長個人に関する情報を収集します。

03

主力商品・サービス分析
企業の主力商品やサービスの特徴、競合優位性を把握します。

このリサーチ内容をDMに反映させることで、受け手は「この人は我が社のことをよく理解している」と感じ、信頼
関係の構築につながります。初回面談時の下調べと同じレベルの情報収集が、DM成功の鍵となります。



1to1リサーチの実践方法
社長宛のDMで最も重要なのは、その会社独自の内容を盛り込むことです。初回面談の下調べと
同じレベルのリサーチを行います。

会社情報の調査
事業内容、業界での立ち位置、最近のニュ
ースや動向を詳細に調べます

社長個人の研究
経歴、発言、インタビュー記事、SNS投稿
などから人柄や価値観を把握

主力商品・サービス
競合他社との差別化ポイント、市場での評価、課題を分析

DM内容には必ず3つ以上の「その会社のみに当てはまる内容」を盛り込みます。これにより相手
に「私事として考えてもらえる」状況を作り出すことができます。



効果的な見出しの作り方

①業種＋②課題＋③成果を8秒で伝える見出しを作成します。

「ホームページに反響がない製造業社長様へ 3ヶ月で問い合わせ3倍にした秘策」

このような具体的で魅力的な見出しが、社長の注意を引きつけます。

ターゲットが「これは私だ！」と認識し、本文読了率が大きく向上します。



手書き風メモの心理的効果
社長直筆サイン入りの「黄色の付箋」を文面に貼ることで、パーソナルな印象を強く与えま
す。メモ本文例：「△△社長 ぜひ最後までご一読ください。××」

統計的効果

日本ダイレクトメール協会の調査によると、手書き
要素の追加により以下の効果が確認されています
：

• 開封率：+18%向上

• 反響率：+0.8ポイント向上

• 記憶定着率：+25%向上

心理的メカニズム

手書きメッセージは、デジタル化
された現代において特別感を演
出し、受け手に「自分だけに向
けられたメッセージ」という印象を
与えます。

付箋の色選択も重要で、黄色は注意を引く色として最も効果的です。また、手書きの筆
跡は個性を表現し、送り手の人柄や誠意を伝える重要な要素となります。



専門用語で親近感を演出
業界特有の専門用語を最低2つ以上含めることで、親近感と同レベルの専門性を感じてもらえます。

相手の業界に精通していることを示すことで、信頼関係の構築につながります。



専門用語による親近感の創出
業界特有の専門用語を最低2つ以上含めることで、送り手が同じ業界に精通していることを示し、親近感と同レベルの専門性を感じさせ
ることができます。これは心理学でいう「類似性の法則」を活用した手法です。

例えば、製造業であれば「リードタイム短縮」「歩留まり改善」、IT業界であれば「API連携」「クラウドマイグレーション」など、その業界の関係
者なら当然知っているが、外部の人間には馴染みのない用語を適切に使用することで、信頼性と専門性を同時に演出できます。

製造業
リードタイム短縮、歩留まり改善、JIT生産
方式

IT業界
API連携、クラウドマイグレーション、
DevOps

小売業
SKU管理、在庫回転率、POS分析



キャッチコピーの3秒ルール
社長が「目を止める」3秒の鉄則として、以下の要素を組み合わせたキャッチコピーを作成します。キャッチコピーのABテストにより、反応率が
4倍以上変わることも確認されています。

経営課題の明確化
「売上が頭打ち」「人材不足」「コスト
削減」など、社長が日常的に抱える具
体的な課題を明示します。

実際のフレーズ活用
社長が実際に使用している言葉や表
現を調査し、親近感を持たせる表現
を採用します。

時間価値の提示
「15分で分かる」「タダで資料提供」な
ど、忙しい社長の時間を尊重した表現
を使用します。

効果的なキャッチコピーの例：「月商3000万円の壁を突破できない製造業社長様へ わずか15分の面談で売上2倍の設計図を無料
提供」このように、具体的な数値と明確なベネフィットを組み合わせることで、強力な訴求力を実現します。



最適な文字数と構成
忙しい社長でも30秒で読み切れるよう、1,200文字以内（A4片面または2つ折り1枚）に収めることが重要です
。文章構成にも細心の注意を払います。

01

1文30文字以内
読みやすさを重視し、一文を30文字以内に抑えます。長すぎる文章は理解を妨げ、読み飛ばされる原因となりま
す。

02

5行ごとの改行
視覚的な読みやすさを確保するため、5行ごとに改行を入れます。文章の塊が大きすぎると、読む気を失わせてしま
います。

03

重要ポイントの強調
太字、下線、色文字などを適切に使用し、重要な情報を視覚的に強調します。

この文字数制限により、送り手は本当に重要な情報のみを厳選して伝える必要があります。結果として、メッセージ
の密度が高まり、受け手にとって価値のある内容となります。



反応させる技術

「今すぐ」連絡できる仕組み

読んでもらった後、確実に行動を起こしてもらうための仕組み作りが成功の最終段階です。



1クリックフォームの威力
反応率を最大化するためには、行動への障壁を極限まで下げることが重要です。1クリックフォームは、入力作業なしでボタンをクリックするだ
けで申し込みが完了する仕組みで、わずか3秒で手続きが終了します。

従来のフォームでは、名前、会社名、電話番号、メールアドレスなどの入力に平均2-3分かかりますが、1クリックフォームではこの時間を
99%削減できます。多忙な経営者にとって、この時間短縮は極めて大きな価値となります。

1クリック完了
入力作業なしで3秒で申し込み完了

時間短縮
従来比99%の時間削減を実現

障壁除去
行動への心理的・物理的障壁を最小
化



直接的な連絡手段

メールアドレス
差出人本人宛の直接アドレスを記載し、確実な連絡を保証します。

個人携帯電話
「お手すきの時にいつでもおかけください」として、時間を気にさせない配慮を示し
ます。



顧客別QRコード活用
DMトラッカーを使用し、誰がいつ、どのページを見たかを把握します。これにより、ページを読んでも行
動を起こさない人を特定し、効果的な追客が可能になります。

電話やフォローメールにつなげる重要なデータを収集できます。



限定性の演出
「○○業界で1社だけにお願いしています。他社との圧倒的
な差別化が図れるためです。」
限定性を強調することで、特別感を演出し、即座の行動を
促します。



期限設定による緊急性の演出
「先着10社様」「今月末まで」の2段階で期限を設定し、行動への緊急性を創出します。赤字で「残り＿＿社」と
空白欄を設け、手書きで数字を追加することで、リアルタイム感を演出します。

+0.6
反響率向上

期限設定により、反響率が0.6〜0.9ポイント向上する
ことが実証されています。

2倍
期限なし比較

期限なしのDMと比較して、約1.2倍以上の反響率を
実現できます。

5社
先着限定

先着5社限定などの具体的な数値により、希少性を演
出します。

心理学的に、人は選択肢が限られている状況や時間的制約がある状況で、より迅速な意思決定を行う傾向があ
ります。この人間の行動特性を活用することで、DMの効果を最大化できます。



限定性による差別化戦略
「○○業界で1社だけにお願いしています。他社との圧倒的な差別化が図れるためです。」という限定性の訴求により、特別感と独占性を演出します。

1 独占性

2 希少価値

3 競合優位性

4 信頼関係

この戦略により、受け手は「選ばれた特別な企業」という認識を持ち、提案内容への関心が大幅に高まります。また、競合他社への情報漏洩を防ぐという実用的
なメリットも同時に訴求できます。

限定性の訴求は、単なるマーケティング手法ではなく、実際のビジネス戦略として機能します。1社限定でサービスを提供することで、より深い関係性を構築し、長
期的なパートナーシップの基盤を作ることができます。



CTA設計の重要性
多忙な受け手のためのCTA（Call to Action）設計では、明確性と簡潔性が不可欠です。

明確な行動指示
「ブリーフィングを予約する」「アセスメントを依頼する」など、具体的な動詞を使用します。

複数の応答チャネル
担当役員への直通連絡先、秘書による日程調整、QRコードなど、複数の選択肢を用意します。

心理的障壁の低減
「15分間の簡単なご説明」など、時間的・心理的負担の軽さを強調します。



多忙な経営者のためのCTA設計
経営者は長いウェブフォームを入力しません。応答を最大限容易にするため、複数の選択肢を戦略的に用
意します。

担当役員への直通連絡
「本件に関するご相談は、担当役員の〇〇まで直接ご連絡ください」として、中間工程を排除し
た直接的なコミュニケーション手段を提供します。

秘書による日程調整
「秘書の方にこちらの専用リンクから、短いご紹介のお時間を調整いただくことも可能です」とし
て、社長本人の負担を最小化します。

QRコード活用
入力項目を最小限に抑えた、モバイルフレンドリーなランディングページへ誘導するQRコー
ドを設置し、スマートフォンからの即座のアクセスを可能にします。

「15分間の簡単なご説明」「2ページのサマリーレポート」のように、時間的・心理的負担の軽さを具体的に
示すことで、心理的障壁をゼロに近づけます。



心理的障壁の低減戦略
応答に必要な労力がゼロに近いと感じさせることが、反響率向上の鍵となります。時間的・心理的負担の
軽さを具体的に表現し、行動への抵抗感を最小化します。

時間的配慮
「15分間の簡単なご説明」「10分で完了する診断」など、短時間で完結することを明示します。

負担軽減
「2ページのサマリーレポート」「要点のみの資料」など、情報量の適切さを強調します。

無料提供
「無料診断」「コストゼロでの提案」など、金銭的負担がないことを明確にします。

さらに、「秘書の方にこちらの専用リンクから、短いご紹介のお時間を調整いただくことも可能です」という選
択肢を提供することで、社長本人の直接的な手間を省く配慮も重要です。



顧客購入意欲別の選別システム
DMから遷移したWebページの閲覧行動により、顧客の購入意欲を段階別に分類し、それぞれに最適化されたアプローチを実施します。この選別により、営業効率が大幅に向上します。

高関心層
複数ページを長時間閲覧、資料ダウンロード実行

中関心層
特定ページを詳細閲覧、一定時間の滞在

低関心層
短時間の閲覧、表面的な情報確認のみ

様子見層
複数回の訪問、慎重な情報収集行動

各層に対して異なるナーチャリング戦略を適用することで、限られたリソースを最も効果的に配分できます。高関心層には即座の営業アプローチを、低関心層には長期的な情報提供を行う
など、段階的なアプローチが可能になります。



継続的ナーチャリング戦略

段階別フォローメール
購入意欲別に分類された顧客に対し、それぞれに最
適化されたフォローメール、ニュースレター、メルマガ、
VIP向けDMを送付し、接触頻度を戦略的に高めます
。

AI活用手書きハガキ
AIに内容を相談して作成した手書きハガキを送付する
ことで、デジタル疲れした経営者に対し、アナログならで
はの温かみを提供します。

リサイズ再送戦略
1ヶ月後に手紙サイズを「A4→A5変形」に変更して再
送します。同じ本文でも「届いていなかった」層からの反
応を獲得でき、最終的な累計反響率は初回単発比
で約2倍に到達します。



DM発送後の戦略的フォローアップ
1 即座の電話対応（5分以内）

DMからページ遷移の通知を受け、テレアポ部隊が5分以内に電話。顧客がページを見ている状
態でのアプローチによりCVRが400%向上します。

2 顧客購入意欲の選別
遷移したページ内容により顧客の購入意欲を段階別に分類。効率的なナーチャリング戦略の基
盤を構築します。

3 継続的なナーチャリング
購入意欲別顧客へのフォローメール、ニュースレター、メルマガ、VIP DM送付により接触頻度を
戦略的に高めます。

4 手書きハガキ（1ヶ月後）
AI活用により個別化された手書きハガキを送付。さらに手紙サイズを「A4→A5変形」に変更し
て再送することで累計反響率が初回単発比で約2倍に到達します。



AIを活用した手書きハガキ戦略
1ヶ月後のフォローアップとして、AIに相談して作成した手書きハガキを送付します。この手法により、デジタル疲れした現代において、アナログなアプローチの温かみが際立ちます
。

パーソナライゼーション
AIが顧客の業界や関心事に基づいて、個別化されたメ
ッセージを生成します。

効率性の向上
AIの支援により、大量の個別メッセージを効率的に作
成できます。

差別化効果
デジタル中心の現代において、手書きハガキは強烈な
印象を残します。

AIの活用により、手書きの温かみを保ちながら、効率的で効果的なメッセージ作成が可能になります。この組み合わせは、テクノロジーと人間味のバランスを取った、新時代の
マーケティング手法として注目されています。



DM×WEB×AI連携
従来のDMは送付後に結果を見て対策を考えていましたが、現在はDMトラッカーを使用した統合的なアプローチが可能です。

DM送付
顧客別QRコードで個別追跡

WEB解析
ページ閲覧状況の詳細把握

AI分析
購入意欲の自動判定

即座の追客
Chatworkで即座に電話対応



成功への道筋と今後の展望
社長に届くDM戦略の成功は、単一の手法ではなく、開封から反応まで一貫した統合的なアプローチによって実現されます。手書きによる開封率向上、徹底的なリサーチに基
づくパーソナライゼーション、デジタル技術を活用したリアルタイム追跡、そしてAIによる最適化された継続的なナーチャリング。

これらの要素を組み合わせることで、従来のDM施策では実現できなかった高い反響率と成約率を達成できます。デジタル化が進む現代においても、アナログとデジタルの融合
による人間味のあるアプローチが、最も効果的な営業手法となることが実証されています。今後もこの統合的なアプローチを継続的に改善し、さらなる効果向上を目指していく
ことが重要です。

1 統合戦略

2 デジタル×アナログ

3 リアルタイム追跡

4 パーソナライゼーション

5 基本的な開封技術



DM×WEB×AIの統合戦略
従来の「出して結果を見て対策を考える」受動的アプローチから、リアルタイム追跡と能動的フォロー
アップによる統合的な顧客管理システムへの進化です。

DMトラッカーの活用
顧客別QRコードにより、いつ・どのページに
・何度来訪したかをリアルタイムで追跡。顧
客行動の可視化を実現します。

購入意欲の定量化
閲覧ページにより顧客の購入意欲を段階
的に分析。適切なタイミングでの追客によ
り成約率を大幅に向上させます。

自動化システム
Chatwork連携による即座の通知、ABテストの精度向上、離脱顧客への自動フォローDM
送付を実現します。



統合戦略の成果
一度のDMで見込み客を集め、フォローや追客を継続的に行うことで、顧客管理とナーチャリングが
可能になります。

400%
CVR向上

ページ閲覧中の電話対応効
果

2倍以上
累計反響率

初回単発比での最終成果

100%
追跡精度

顧客行動の完全把握

このように、科学的なアプローチと最新技術を組み合わせることで、従来のDMを超えた成果を実現
できます。



社長に届くＤＭ 相談
ＺＯＯＭで無料相談

DMのプロに30分だけ
無料で相談してみる

• 現状課題の分析
• 最適なソリューション提案
• DM戦略について
• 成功事例のご紹介

https://dm-110.jp/p/r/O5ObjbRD
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