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マーケティング初心者の方を対象としています。インバウンド
マーケティングの施策を開始する方法について手順を追って説
明したり、その基礎的な知識を理解したりする内容になってい
ます。入門編を読むと、そのトピックに関連する基本的な施策
を実施できるようになります。

入門編

本書の対象読者
この本はマーケティングの入門書として制作されています。下記の説明をご覧になり、
ご自分のレベルにマッチしていることを確認してからお読みください。

そのテーマについて理解はしているが、戦略や施策を実施した
経験があまりないというマーケターを対象としています。基礎
的な知識について解説したのち、より高度な機能および実践例
を紹介する内容になっています。Eメールマーケティングにつ
いてより詳しく知りたい方は、HubSpot（ハブスポット）によ
るウェブセミナー（英語）をご利用ください。

中級編

そのテーマについて専門的な知識を持つか、あるいは専門知識
を必要としているマーケターを対象としています。インバウン
ドマーケティングにおいて、そのテーマが持つ高度な機能につ
いて詳しく解説し、完全な習得を目指します。上級編を読み終
えると、その戦略や施策の実施はもちろんのこと、効果的な方
法を他の人に説明することもできるようになります。

上級編

本書はこれです！
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…を使用すると、マーケティングのすべてを
パワフルで統合された 1つのシステムで行
うことができます。

HUBSPOTのオールインワン 
マーケティング ソフトウェア

     露出の拡大：プロスペクトに見つけてもらえやすくなります     

     転換： リードを育成し、コンバージョン数を増やします     

     分析： マーケティング結果を測定し、改善に役立てます  

     他にも多くのアプリや統合機能があります
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g30日間無料トライアル

https://www.hubspot.jp/products/landing-pages
https://www.hubspot.jp/products/blog
https://www.hubspot.jp/products/email
https://www.hubspot.jp/products/seo
https://www.hubspot.jp/products/marketing-automation
https://www.hubspot.jp/products/lead-management
http://offers.hubspot.jp/free-trial
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75.8%の
マーケターが、
3年前よりも
現在の方が
Eメールを
より多く使用
していると回答

Eメールというマーケティングチャネルが消えてなくなることはありません。あ
る調査によれば、75.8%のマーケターが、3年前よりも現在の方が Eメールを
より多く使用していると回答したそうです。また、Forrester Researchの調査（英
語）によると、2010年に13億ドルであった Eメールマーケティングの投資額が、
2014年には 20億円に達すると予測されています。

Eメールへの
投資  が増加

2010

2014

75%

http://webprod.forrester.com/US+Interactive+Marketing+Forecast+By+Industry+2011+To+2016/fulltext/-/E-RES61089
http://webprod.forrester.com/US+Interactive+Marketing+Forecast+By+Industry+2011+To+2016/fulltext/-/E-RES61089
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Eメールへの投資がこのように拡大するなかで、このチャネルを単独で利用す
るのではなく、インバウンドマーケティングの戦略に効果的に組み込むことの
重要性がますます大きくなっています。本書の前半では、Eメールをインバウ
ンドマーケティングに積極的に取り入れるべき理由とその方法を説明したいと
思います。

Eメールのチャネルを
インバウンドマーケテ
ィングの戦略に効果的
に組み込むことの重要
性がますます大きくな
っています。

?



第 1章

Eメールリストを
増大させる
方法
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Eメールマーケティングの
成功には、Eメールリストの
質が大きくものを言います。“ ”

Eメールマーケティングの成功には、Eメールリストの質が大
きくものを言います。しかし、リストに登録された購読者に、
転職する人や、結婚して名前が変わる人が出てくるために、E

メールリストは自然に劣化し、Eメールマーケティングの効果
も減少します。とりわけ B2Bマーケティングの場合、転職な
どの理由で無効になるアドレスは、1年間で平均して 25％に上
ると言われています。つまり、1年後には購読者が 75％しか残
らないということです。   

そのため、新しく良質なプロスペクトを常にリストに補充しな
ければ、Eメールマーケティングの効果は低下の一途をたどる
ことになります。では、どうすれば購読者を追加して、リスト
の劣化を防ぐことができるのでしょうか。この章では Eメール
リストを増大させる方法について、悪い方法と良い方法の両方
を説明します。
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リストのアドレスは
年に 25％の割合で使えなくなる

1年目 2年目 3年目

5万件 2.8万件3.7万件
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Eメールリスト増大のための「悪い」方法 

Eメールリストを第三者から購入してリーチを拡大しようとするマーケタ
ーが大勢いますが、この方法は絶対にお勧めしません。リストを購入す
ることには、たとえそれが信頼できるベンダーのリストであっても、数々
のリスクが伴います。

受信者に嫌がられる

自ら望んで登録した受信者でなければ、メールを受け取ったと
き非常に嫌な気分になるものです。これは、訪問者やリードに
（関連の低い広告やマーケティングメッセージを送って邪魔を
するのではなく）価値を提供することで、自社の方へ多くの
人を惹きつけようとするインバウンドマーケティングの手法
とは逆のやり方です。

ブラックリストに登録されるか、スパムとしてマークされ
る可能性がある

これについては後ほど詳しく説明しますが、Eメールリスト
を購入するべきではない最大の理由は、到達率が低下する
可能性があるからです。 

購入した購読者はオプトインした受信者ほどエンゲージ
しない

オプトインした購読者に送信した Eメールのクリックスル
ー率は、購入した購読者よりも必ず高くなります。また、リードの質も、
オプトインした購読者から転換した方が高くなるのが普通です。

https://www.hubspot.jp/inbound-marketing
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インバウンドマーケティング戦略が弱体化する

潜在顧客に広告やダイレクトメールを送りつけて嫌がらせをするのではなく、有
益で価値の高いコンテンツを送ってウェブサイトに訪問者を惹きつけるのがイン
バウンドマーケティングの手法です。リストを購入すれば、それとは真逆の方法
を取ることになり、企業の好感度を上げてきた有能なインバウンドマーケターと
しての地位を失うことになるでしょう。

インバウンドマーケティングとは

プロスペクトにスパムのような嫌がら
せをするのではなく、興味深いコンテ
ンツを提供することでプロスペクト
を育成するマーケティング手法です。
HubSpotにはインバウンドマーケテ
ィングの 3つのステージをサポートす
る機能が備わっています。

見つけてもらう

転換する

分析する
30日間無料トライアル

Y

https://www.hubspot.jp/inbound-marketing
https://www.hubspot.jp/inbound-marketing
http://offers.hubspot.jp/free-trial
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Eメールリスト増大の
ための「良い」方法 

有益で興味深いコンテンツを作成
し、購読者やリードを惹きつける
のが、インバウンドマーケティン
グの戦略です。そのため、基本的
には有益で関連の高いコンテンツ
を提供して、購読者に集まっても
らうという考え方でリストを増大
させます。 

インバウンドマーケティングでリードを獲得するためには、ブログの開始や、良質なコン
テンツの作成、検索に対する最適化といった施策を考えるのが一番です。   

購読の方法をわかりやすく示す

良質なコンテンツを作成すれば、ブログやウェブサイトには潜在的な購読者が磁
石のように引き寄せられてきます。その訪問者に、購読の方法をわかりやすく示
してください。A/Bテストを行って、ウェブサイトに CTA（Call-To-Action）を効
果的に配置する方法を調べましょう。Eメールアドレスを入力するフィールドを、
ブログ画面の最上部に表示し、その他の邪魔なボタンなどをすべて排除すること
から始めてみてください。

他社と協力する

関連はあるが競合しない企業と協力して、ウェブセミナーなどのマーケティング
イベントを開催するという方法もあります。有益な情報を提供するウェブセミナ
ーを実施し、参加者に両企業の Eメール購読へのオプトインを促しましょう。両
社の既存のリーチを利用すれば、エンゲージメントの高い購読者の数を互いに増
やすことが可能になります。
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Eメールの購読者を増やすために、既存の購読者を維持することも重要です。購読解
除率を低く抑えるためには次のような方法があります。

購読解除のプロセスを最適化する

アメリカの Eメールユーザーが、企業や非営利団体からの購読を解除する最
大の理由は、メールの送信回数が多過ぎる（69％）というもので、続いて大
きいのが、関係のないコンテンツが多い（56％）でした（Chadwick Martin 

Baileyの調査より）。 

Eメールの購読解除のボタンをクリックした人に、Eメールの受信回数を減
らしたり、（「重要なお知らせのみ」など）指定したトピックの Eメールだけ
を受信したりする設定画面を表示すると、購読を解除する人を減らせると思
います。あるいは、購読を解除した人に SNSで自社のフォローを促すなど、
別のチャネルを紹介するのもよいでしょう。

購読解除を
減らす方法

http://blog.cmbinfo.com/10-facts-about-how-and-why-consumers-like-and-subscribe/Default.aspx
http://blog.cmbinfo.com/10-facts-about-how-and-why-consumers-like-and-subscribe/Default.aspx
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送信頻度に関して調査を行う

顧客層は一人ひとり違いますので、どの程度の頻度で Eメールを送信するべきか、
いくつかパターンを設定して購読者にメールを送信し、結果を比較する調査を行
ってください。可能なら、受信者にアンケートを行って適切な頻度を回答しても
らうのもよいでしょう。どの頻度が最もコンバージョン率が高く、購読解除率が
低かったかを調べてください。Marketing Sherpaによると、アンケートを依頼し
た企業のうち 80％が、購読解除率は平均で 3％未満だったと回答したそうです。

ターゲティングを行う

MarketingSherpaの調査（英語）によると、10人の購読者のうち 4人が、興味
のないメールが届いたという理由だけで、Eメールをスパムとしてマークしたと回
答しています。また同社の調査では、セグメンテーションを行ってパーソナライ
ズした Eメールで、クリックスルー率が 50％高くなったとも報告されました。つ
まり、購読者の行動や興味に関して入手済みのデータを使用し、Eメールをセグメ
ント化することが重要です。

購読解除の
最大の理由
送信頻度が高すぎる
関連のないコンテンツが届く

http://marketingsherpa.com/heap/WisdomReport2011.pdf
https://www.hubspot.jp/products/email
https://www.hubspot.jp/products/email


Eメールを
インバウンド
マーケティングに
連携させる

第 2章
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Eメールは他のマーケティング
活動と連携させてはじめて、
絶大な効果を発揮します。“

”
Eメールは他のマーケティング活動と連携させてはじめて、絶
大な効果を発揮します。マーケティングはさまざまなチャネル
や資産を使用して行われ、それらを効果的に連携させることが
重要です。

この章では Eメールと他のマーケティング要素（検索、SNS、
モバイル、分析など）を連携させる方法について説明します。
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Eメールと SNSとの連携 

SNSと Eメールの連携が、リードジェネレーショ
ンに効果的であることが、さまざまな調査から明ら
かになっています。SNSを利用したリード獲得で
上位 20％を占める B2Bマーケターの 65％が、E

メールを SNSに連携させていると回答しており、
B2B全体の平均値である 51％よりも高い値を示し
ています（Aberdeen Research（英語）より）。

SNSでの
リード獲得に高い成果を上げている
B2Bマーケターのうち、
SNSと Eメールを連携させている人の割合
B2B全体での平均

SNSを Eメールと連携させるのは、それほど難しいことではありません。次の簡単な施策
から試してみてください。

SNSのシェアのボタンを Eメールに追加する 

SNSのシェアやフォローのボタンを Eメールに追加すると、Eメールのデータベ
ースに登録された以外の人にも Eメールを見てもらうことができ、コンテンツや
ブランドの露出が拡大します。

wM
65% 51%

http://www.aberdeen.com/Aberdeen-Library/7635/RA-social-media-marketing.aspx
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SNSでの行動に関するデータをもとに Eメールを送信する

SNSで自社についてコメントした購読者に、ターゲティングした Eメールを送り
ましょう。HubSpotなどのマーケティング分析の統合が可能なソフトウェアを使
用すれば、Eメール購読者のリストのなかで、Twitterで自社についてコメントし
た人を識別することができます。
そうすれば、そのリードにタイムリーに応答できるだけでなく、ターゲティング
された内容のフォローアップメールを送信することも可能になります。

SNSを利用して Eメールリストを増大させる

SNSでのプレゼンスを利用して、Eメールの購読者になるべき理由をフォロワ
ーに示しましょう。たとえば、SNSのフォロワーを購読者に転換するために、
Facebookページに CTA（Call-To-Action）を配置し、Eメールを購読することに
よるメリットを明確に説明するとよいと思います。

Uw
M

B

https://www.hubspot.jp/products/analytics
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Eメールと検索の連携 
 

Eメールを検索に対する最適化に役立てることができま
す。HubSpotをはじめとする多くのツールで、受信者に
Eメールが美しく表示されるように HTMLバージョンを
作成し、ホストすることが可能です。HTMLバージョン
のEメールは、読みやすいだけでなくSEOにも有利です。  

HTMLバージョンの Eメールはインターネット上に保管
されます。したがって、Eメールのコンテンツも、ウェ
ブサイトと同じように SEOのルールに従って作成しなく
てはなりません。

すなわち、メッセージの本文に効果的なキーワードとアンカーテキストを含めること、画
像には必ず代替テキストをセットすることが、コンテンツへのリーチを拡大するために必
要です。

Eメールを
HTMLバージョンで
表示可能にする

https://www.hubspot.jp/products/marketing-automation
www.hubspot.com/products/email-automation/?source=ebooks-ctas
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Eメールと分析の連携
 

最近では、企業のウェブサイト以外にもさまざまなチャネルを
使用してマーケティングが行われています。そのため、ウェブ
サイトや SNS、Eメールなどのチャネルを別々に分析してい
たのでは、十分な情報が得られなくなりました。

複数のチャネルにまたがってデータを調べることにより、プロ
スペクトが自社の何に興味を示し、どのように関わっているか
を詳しく知ることができます。複数のチャネ
ルを連携させてマーケティングの分析を行う
と、次のようなデータを入手することが可能
になります。

Eメールをクリックしてランディン
グページに移動したが、転換しなかった訪問者の数

ウェブサイトで転換した人のうち、流入元が SNSだった人の数や、前回配信され
た Eメールを開封した人の数など 

流入元が PPC広告と自然検索のうち（あるいは Eメールと SNSのうち）、どちら
の方がリードへの転換率が高いか

37%

37％の
B2Bマーケターに
よれば…

ユーザーのデータを
取得できなければ、
セグメンテーションを
効果的に行うのは
ほぼ不可能

“
”

https://www.hubspot.jp/products/analytics
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複数のチャネルを統合した分析データからは、マーケティング戦略の成果を確認できるだ
けでなく、ターゲティングされた Eメールを送信するために必要な情報も取得できます。
B2B Magazine（英語）の調査によれば、B2Bマーケターの 37％が、ユーザーのデータを
取得できなければ、セグメンテーションを効果的に行うのはほとんど不可能であると回答
しています。
チャネルごとに分析を別々に行うのではなく、複数のチャネルを統合してマーケティング
分析を行えば、メールリストをセグメント化し、ダウンロードやページの参照といったリ
ードの行動履歴に基づいて、配信する Eメールの内容を変更することが可能になります。 

下のスクリーンショット（HubSpotの Sourcesツールのものです）をご覧ください。Eメ
ールのほかにも、実にさまざまな流入元について、1つの画面で分析データを確認できるこ
とがわかります。セグメンテーションやナーチャリングで必要となる判断をスマートに下
すためには、マーケティング全体のデータをチェックし、分析する必要があります。

HubSpotの Sourcesツール：

http://m.prnewswire.com/news-releases/survey-shows-many-marketers-are-behind-in-use-of-data-targeting-and-measurement-143303436.html
https://www.hubspot.jp/products/analytics
https://www.hubspot.jp/products/analytics
www.hubspot.com/products/analytics/?source=ebooks-ctas
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Eメールとモバイルの連携

Return Pathの調査によると、Eメールの 16%は
モバイルデバイスで開封されているそうです。しか
もこの割合は、一部の企業や業界で 50％にまで上
ることもあるそうです。
受信者が Eメールを開封して読む方法を理解し、そ
れに合わせて送信方法を調整することの重要性が、
この先数年間でますます高まっていくと予想されて
います。Eメールをモバイルで読む受信者のために、
以下の 5項目を実践しましょう。

Eメールがさまざまなモバイルデバイスでどのように表示されるかを、テンプレー
トでテストする

タッチスクリーンでも CTAがクリックしやすいように、ボタンやリンクの周りに
十分なスペースを空ける

テキストと HTMLの 2つのバージョンで Eメールを作成する

ユーザーが画像の表示をブロックしていることが多いので、わかりやすい代替テ
キストを画像にセットする

Eメールからのリンク先であるランディングページやフォームについてもモバイル
に最適化する   

HubSpotのユーザーの方たちは、Eメールやランディングページの表示が自動的にモバイ
ルに最適化されますので、何も心配する必要はありません。

wM

http://offers.hubspot.jp/free-trial
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出典 : IBM

E
受信者の*

M17% 
の Eメールは

M

受信
トレイに

b 到達しないで
破棄される

IBMの調査によると、受信者のもとに到達しない Eメールは、送信
されるメールのうち 17％に上るそうです。到達率が低下する理由は、
アドレスが無効である、スパムトラップにメールを送信したなど、実
にさまざまですが、到達率を向上させるためには、次の 3つの要点
を押さえることが非常に重要です。 

Eメールリストをクリーンに保つ 

新しく ESP（Eメール サービス プロバイダー）を利用
する前に、IPアドレスの「慣らし期間」を設ける

インバウンドマーケティングのベストプラクティス（成
功実績のある手法）に従って Eメールを配信する

1

2

3

http://www.theinteractivemarketingjourney.com/Resource-Center/Email-Marketing.aspx?lang=en-us&amp;cm_mmc=IMRC-EM-2011delivbenchmarks-_-email-_-emm-internal-_-2012-03-06&amp;niseg=3593&amp;nistg=IMRC-EM-2011delivbenchmarks&amp;nicam=emm&amp;nireg=namerica&amp;nichn=email&amp;niven=emm-internal&amp;niver=2012-03-06
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Eメールリストをクリーンに保つ

Return Pathによれば、受信トレイに到達しない Eメールのうち 83％は、Sender 

Scoreが送信者に割り当てるレピュテーション値が低いことが原因で、フィルタ
されたりブロックされたりしているそうです。

Sender Scoreとは 

Sender Scoreは Return Pathが無料で提供しているサービスで、アルゴリ
ズムを使用し、送信用のすべてのメールサーバーの IPアドレスに対して、
レピュテーションをゼロから 100までの値で評価します。
Return Pathは BellSouthや Comcastといった大手の ISPが保持する
6,000万以上のメールボックスからデータを収集し、購読解除が頻繁に
行われたり、スパムとしてマークされる回数の多い Eメール送信者がい
ないかをモニタリングします。そして、その記録をもとに、送信者に
Sender Scoreを割り当てます。

Sender Scoreの値は、Eメール送信者の行動や受信者の反
応によって常に変動します。多くの
メールサーバーが、受信者に Eメー
ルを届けるかどうかを Sender Scoreを
基に判断するため、この値を高く維持する
ことは非常に重要です。

https://www.senderscore.org/
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Sender Scoreが低ければ低いほど、Eメールを受信者
の受信トレイに到達させるのは難しくなります。スコ
アは定期的に計算され、30日間の平均値を元に順位が
算出されます。

つまり、この値によって自社の IPアドレスが他の IPア
ドレスよりも良い状態かどうかがわかります。最も低
い値はゼロです。  

HubSpotなどのプロバイダーを使用して Eメールを配
信する場合、自社の IPアドレスではなく、プロバイダ
ーの IPアドレスの Sender Scoreが適用されますので、
プロバイダーに Sender Scoreの値について遠慮なく
問い合わせましょう。

HubSpotの Sender Scoreは、本書の発行時点で 96

％から 99％程度です。 

すべての Eメールネットワークや ISP（インターネット サービス プロバイダー）が Send-

er Scoreをチェックして Eメールを届けるか判断しているわけではありません。ですが、
他にも同様の指標があり、そのいずれかに基づいてレピュテーションを調査することがほ
とんどですので、Sender Scoreを無料のツールとして使用し、自社のレピュテーションを
調べておくことは、到達率の問題を改善するためにも大いに役に立つと思います。

Sender Scoreの値について、
プロバイダーに遠慮なく
問い合わせましょう。“ ”

#
M M

https://www.hubspot.jp/products/marketing-automation
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Eメールリストの質を 
チェックする方法
ここからは、Eメールリストの質をチェックする方法を紹介
します。次の 5つの質問に答えて、自社の Eメールリスト
の質を確認してください。

これまでに何らかのやり取りがあった人だけを、Eメールリストに含めてい
ますか？

?
1

2 -

-

2

答えが「No」の場合はリストを破棄してください。少な
くとも、過去に何もやり取りをしていない登録者は削除
しましょう。何もやり取りをしていない企業からメール
を受信したいと思う人はいません。

そのような人にメールを配信すれば、相手に迷惑をかけ
るだけでなく、多くの受信者がそのメールをスパムとし
てマークするため、自社にとってもダメージとなります。
メールがスパムとしてマークされれば、メールを送信し
ているサーバーの Sender Scoreが低下し、結果的にメ
ールの到達率が低下するからです。 

正しい判断です。次の質問に進んでください。

Yes? No?
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作成していない場合は、そのリストで Eメールを配信しないでく
ださい。リストを破棄し、新しく作り直しましょう。購読を解除
した人は、Eメールリストから必ず削除しなくてはなりません。
Eメールリストのコンタクトにメールを配信していると、購読解
除の手続きを取る人がどうしても出てきます。
HubSpotなどのシステムを使用している場合は、マスターリス
トのほかに、購読解除者のリストを必ず作成するよう要求されま
すが、作成していなければ、購読を解除した人にもメールを配信
することになってしまいます。これは法律違反です。
また、購読を解除したにもかかわらずメールを受信すると、多く
の人がそのメールをスパムとしてマークするでしょう。これもメ
ールの到達率を低下させる要因となります。

購入した Eメールリストでメールを配信すると、スパムとしてマ
ークされ、将来的にコンバージョン率の低下を招きます。購入し
たリストに含まれるのは、自社と過去に何のやり取りもしたこと
がない人たちです。別の企業に Eメールアドレスを提供し、メー
ルを購読しようとは思ったかもしれませんが、それ以外の企業か
らメールを受信するつもりはありません。
また最悪の場合、そのリストはウェブからメールアドレスを収集し
て作成された可能性もあります。そのようなリストにマーケティン
グメールを送信しても、受け取ってくれる人などいないでしょう。

Eメールリストを第三者から購入したり、借りたりしましたか？

購読解除のリストを作成していますか？2

2 -

-

3

2 -

-

Yes?

Yes?

No?

No?

https://www.hubspot.jp/products/marketing-automation
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「No」の場合は残念ですが、インバウンドマーケティング
を実施してオプトインする人を増やし、クリーンで質の高
いリストに作り変えましょう。次は最後の質問です。

配信していないという方は残念ですが、1年もあいだが空
くとリストに含まれるほとんどの人がオプトインしたこと
を忘れてしまい、メールを受信しても思い出してもらえな
いでしょう。そのため、受信者がメールをスパムとしてマ
ークし、到達率が低下する可能性があります。

メールリストの質は高いようですので安心してください。
魅力的なメールを作成し、驚くほど有益なコンテンツと一
緒に配信すれば、コンバージョン率も飛躍的に向上するで
しょう。

リストに含まれるコンタクトに、1年以内にメールを配信していますか？

リストに含まれる人たちは、Eメールの受信を望んでいますか？4

2 -

-

5

2 -

-

2

Yes?

Yes?

No?

No?

https://www.hubspot.jp/inbound-marketing
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専用 IPアドレスと 
共有 IPアドレス 

サーバーの IP アドレス
は、Eメールを送信して
いるサーバーをユニー
クに識別するための番号
（「172.16.254.1」など）
です。配信するマーケティ
ングメールには必ず、この
IPアドレスが関連付けら
れます。 

マーケティングメールを配信している
ことで記録されるレピュテーション値も、この IPアドレスに割り当てられます。サーバー
の IPアドレスには、専用 IPと共有 IPの 2つの種類があります。

専用 IP

専用 IPは、自社だけが使用するアドレスです。専用 IPを使用することには、自社が配信す
る Eメール以外への評価を心配する必要がないという利点があります。
一方、欠点としては、費用が非常に高くなることや、配信するメールの量が少ない場合、IP

アドレスが Sender Scoreに記録されない可能性さえあることなどが考えられます。Sender 

Scoreに記録されなくても問題はありませんが、高いスコアで登録される方が望ましいのは
間違いありません。

専用 IP

共有 IP1
2

1
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共有 IP

HubSpot、Constant Contact、Mail Chimpなどのプロバイダーを利用してメールを配信
するほとんどの企業で使用されているのが、共有 IPと呼ばれる IPアドレスです。共有 IP

の場合、1つの IPアドレスを複数の企業が使用するため、専用 IPと比べて費用をかなり低
く抑えられるうえ、送信される Eメールの量も、Sender Scoreに登録されるのに十分です。
ただし、レピュテーションも他の企業と共有することになるため、利用する場合は、
ESPに Sender Scoresの値（最高値と最低値）を確認して検討する必要があります。 

IPアドレスの「慣らし期間」を設ける
スパマーはメールがフィルターあるいはブロック
されるのを避けるために、IPアドレスを頻繁に変
えることが知られています。1つの IPアドレスで
数千という迷惑メールを送信したら、そのアドレ
スがブラックリストに登録される前に別の IPアド
レスへ移動します。

そのため、非常に多くの企業が、新しい IPアドレ
スから大量に配信される Eメールを、自動的にブ
ロックするよう設定しています。

ですから、新しい IPアドレスを使用する場合は、最初からリストの登録者全員にメールを
一斉に送信するのではなく、IPアドレスの「慣らし期間」を設けて、少しずつ何回かに分
けてメールを配信する必要があると思います。

ただし、これを行うのは一度で十分です。最初に少しのあいだ IPアドレスを慣らしておけば、
その後は通常どおりメールを配信することができるはずです。

2

k

https://www.hubspot.jp/products/marketing-automation


マーケティング
メールを
効果的に
セグメント化する
5つの方法

第 4章



コンバージョン獲得のための Eメールマーケティング最適化

www.Hubspot.jp

33

最近のマーケティング戦略では、関連の高いコンテンツを作成することが、以前
にも増して重要になっています。また、購買者層はパーソナライズされた Eメー
ルが送信されることを期待しています。

MarketingSherpaの調査（英語）によると、10人の購読者のうち 4人が、興味
のないメールが届いたという理由だけで、Eメールをスパムとしてマークしたと
回答しています。また同社の調査では、セグメンテーションを行ってパーソナラ
イズした Eメールで、クリックスルー率が 50％高くなったとも報告されました。 

顧客層をセグメント化する方法はいくつもありますが、セグメンテーションを効
果的に行うためには、次の 2つを考慮する必要があります。 

自社がビジネス戦略の核に置いているものは何か

購入者の多くが購入を判断するきっかけは何か

10人のうち
4人の購読者がU

U

U

U

U

U

U

U

U

U

M興味のない
メールを

スパムとして
マークする ?

1

2

http://marketingsherpa.com/heap/WisdomReport2011.pdf
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ここからは Eメールマーケティングを効果的に行うために、顧客層をセグメント化する素
晴らしい方法を 5つ紹介します。

地理的条件でセグメント化する  

この方法は、顧客層が購入を判断する際に地理的
条件を重視する場合に非常に有効です。たとえば
次のようなケースが考えられます。      

特別なイベントへ招待する場合      

製品やサービスを限られた地域に提供し
ている企業     

地方の不動産会社やクリーニング店、レストランなど、地域との結びつきを強み
とする企業  

業種や役職でセグメント化する  

B2B企業にマーケティングメールを送る場合、受信者の役職や部門によってメッセージの
受け取り方が大きく変わってくるため注意が必要です。たとえば営業担当者とマーケター
とでは、達成すべき目標も、必要としている製品やサービスの内容も異なることが多いと
思います。その点を理解し、ターゲットを絞ってメールを送信すれば、クリックスルー率
の向上につながるはずです。

G*

U 営業担当者Uマーケター
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興味の対象でセグメント化する  

地理的条件や役職に基づいて予測を立てるよりもさらに効果的にセグメンテーションを行
う方法があります。それは、顧客層について収集したデータを基に、各個人の興味の対象
を理解することです。ただし、この方法でセグメンテーションを行うためには、顧客層の
それぞれがどのページを訪問し、どのコンテンツをダウンロードしたかなどを調べる必要
があります。

たとえば、特定のホワイトペーパーをダウンロードした人のリストを作成し、そのリスト
に対してターゲットを絞った Eメールを送信したり、同じトピックに関してリードナーチ
ャリング（育成）を行ったりすることが必要です。 

HubSpotのユーザーの方たちは、この手法によるセグメンテーションを、顧客層が最近
行ったコンバージョンの情報からリストを作成することで簡単に行えます。

http://offers.hubspot.jp/free-trial
http://bit.ly/Awesome-Demo
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行動に基づいてセグメント化する  

顧客層の興味の対象だけでなく、行動に関する情報に基づいてセグメント化を行い、メー
ルを配信する方法もあります。その場合は、顧客層の多くがウェブサイト上でどのような
行動を取り、購入に至っているかを理解するために、クローズドループのマーケティング
分析を適切に行うことが非常に重要になります。 

たとえば、自社のウェブサイトに長時間滞在し、多数のマーケティングコンテンツを閲覧
している人の要件は、ウェブサイトを初めて訪問した人とは明らかに異なるはずです。こ
のように、さまざまな訪問者の行動についてデータを収取し、分析することができれば、
その情報を利用することによって、受信者が購入にどの程度前向きかを理解し、関連の高
い Eメールを送信することが可能になります。

下の例では、ウェブサイトを閲覧したページ数が 5未満の人を対象に Eメールを送信する
ための設定画面を示しています。このほかにも、たとえばウェブサイトを何度も訪問し、
多くのページを閲覧しているけれども、まだリードに転換していない人を対象とするなど
の設定が可能です。

https://www.hubspot.jp/products/analytics
https://www.hubspot.jp/products/analytics
http://bit.ly/Awesome-Demo
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ブランドアドボケイトに基づいて 
セグメント化する  

セグメンテーションを効果的に行うために、ブラン
ドアドボケイトを利用することも重要です。次のよ
うなブランドアドボケイトに注目して、リストをセ
グメント化してください。      

頻繁に購入するお得意様     

SNSでの自社のファン     

周りの人に自社を推薦してくれるカスタマー    

カスタマーではないが、SNSなどで自社を宣伝してくれる人  

このような人たちを大切にし、またナーチャリングすることは非常に重要です。大切な（影
響力の強い）アドボケイトのリストを作成し、感謝の気持ちを伝える、新しい製品やサー
ビスを先行して紹介する、意見や感想をお願いするなど、ターゲットを絞ったメールを送
信しましょう。そうすれば、アドボケイトが応援してくれていることを自分たちが十分に
理解し、感謝していることを、メールで伝えることができます。  

セグメンテーションは少しずつ始めてください。そして顧客層のようすを見ながら、何か
気付いたことや、徐々に変わってきていることはないか調べましょう。セグメンテーショ
ンをほんの少し行っただけでも、成功を示す指標が変化する場合があります。

この章で紹介した方法はほんの一部ですので、これらを参考に、自社の業種や顧客層の特
徴に合わせて、効果的なセグメンテーションの方法を考えてみてください。



まとめ
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本書を読み終えた皆さんは、
Eメールマーケティングを成功させるために
必要な知識をすべて習得したはずです。“ ”

本書ではリードコンバージョンや顧客の獲得を目標に Eメー
ルマーケティングを最適化する方法について、重要な内容を
詳しく解説しました。

最初に、Eメールリストを拡大する方法や購読解除を減らす
方法について、続いて Eメールをそのほかのマーケティング
施策と連携させるプロセスについて説明しました。また、到
達率を向上させる方法について概要を紹介し、購読者にメー
ルを確実に受け取ってもらうためにはどうすればよいかをお
話ししました。そして最後に、メールリストをセグメント化
する方法についても解説しました。

本書を読み終えた皆さんは、Eメールマーケティングを成功
させるために必要な知識をすべて習得したはずです。
さっそく、これまでと違う方法を試してみてください。
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 について
オールインワンのインバウンドマーケティングソフトウェア

お問い合わせはこちら

ブログ
ブログのコンテンツを
手軽に作成できます。
また、ブログの執筆中
に SEOのヒントやベ
ストプラクティスを表
示します。

ソーシャル 
メディア
ソーシャルアカウント
にコンテンツを投稿し、
そのエンゲージメント
によって見込み客を
ナーチャリングします。

Eメール
コンタクトデータベー
スに登録された情報に
基づき、パーソナライ
ズされ、セグメント化
された Eメールを送信
します。

検索エンジン 
最適化
効果的なキーワードを
検出してトラッキング
することにより、検索
エンジンで表示される
順位を向上します。

ソーシャル 
メディア
ソーシャルアカウント
にコンテンツを投稿し、
そのエンゲージメント
によって見込み客を
ナーチャリングします。

マーケティング
分析
ウェブのトラフィック
を分析し、どの流入元
が最も多くの見込み客
を獲得しているかを調
べます。

https://offers.hubspot.jp/contact-sales
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