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某大手通販現役ダイレクトマーケッターが教える、意外に知らないネットビジネスの基本 

 

【保存版】 

『引寄せるダイレクトマーケティングで

継続的にキャッシュを生む方法』 
 

注意： 知らないと人は損をします！ 
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【著作権について】 

このレポートは著作権法で保護されている著作物です。 

 

このレポートの著作権はザ・マーコムプラン ドット ジェーピー飯田に属します。 

 

著作権者の許可なく、このレポートの全部又は一部をいかなる手段においても複製、転載、

流用、転売等することを禁じます。 

 

このレポートに書かれた情報は、作成時点での著者の見解等です。 

著者は事前許可を得ずに誤りの訂正、情報の最新化、見解の変更等を行う権利を有しま

す。 

 

 

【その他】 

このレポートの作成には万全を期しておりますが、万一誤り、不正確な情報等がありましても、

著者・パートナー等の業務提携者は、一切の責任を負わないことをご了承願います。 

 

このレポートを利用することにより生じたいかなる結果につきましても、著者・パートナー等の

業務提携者は、一切の責任を負わないことをご了承願います。 

 

 

【推奨環境】 

このレポートに記載されているURLはクリックできます。 

できない場合は最新のAdobeReaderを下記のページより 

ダウンロードしてください。（無料） 

http://www.adobe.co.jp/products/acrobat/readstep2.html 

 

 

【再配布について】 

このレポートは、再配布可のレポートですが、 

著作権はザ・マーコムプラン ドット ジェーピー飯田に属します。 

指定した方法以外での内容の改変はできません。  

購入者の方への特典やアンケートの際のプレゼントなどご自由にお使いいただけますが、 

無料レポートスタンドなどに登録は禁止しますのでご注意願います。 

再配布の方法に関しては、巻末の本レポートの再配布についてを御覧ください。 

 

http://www.adobe.co.jp/products/acrobat/readstep2.html
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はじめに 
 

こんにちは、飯田@ザ・マーコムプラン ドット ジェーピーです。 

 

 
1965 年 6 月生まれ、 

ふたご座 

へび年、 

AB型 

座右の銘「虎穴に入らずんば虎児を得ず」 

 

 

生まれは神奈川県川崎市ですが、生後数ヶ月後に、父の仕事の関係で福島に転勤、 

18歳で上京するまで福島県福島市で育ちました。 

現在は横浜市に妻と子供 2人の 4人で住んでいます。 

ですから福島と横浜が私の故郷です。 

 

 

大学時代に、テレビ、ラジオ、新聞や雑誌といった限られたスペースや時間の中で 

人にメッセージを伝えるコマーシャル、広告に興味をもち、 

宣伝会議主催のコピーライター養成講座に通いだしたのが、 

私と広告・マーケティングとの出会いです。 

 

 

以降、現在に至るまでコピーライター、営業、コールセンター、カタログ制作、マーケティングと 

さまざまな業務をさまざまな会社と行ってきました。 

現在は、某大手の通販会社で営業・マーケティング戦略を担当する 

執行役員として働いています。 

 

（私の詳しいプロフィール⇒ http://marcomplan.jp/index.php?go=UEfEHW） 

 

http://marcomplan.jp/index.php?go=UEfEHW
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私の現在勤める会社は通販会社ですが、 

2000年からネット販売を開始しました。 

 

 

外資という事もあって、今ではアマゾンで有名なパーソナライゼーション（見る人の属性によっ

て表示するWebページを変える）というような事も早い段階でやっていました。 

当時、私はマーケティングマネージャーとして深く関わっていたので、 

その意味では2000年が、私がネットビジネスを始めた年といえるかもしれません。 

 

 

ネットを駆使して販売するネットビジネスですが、 

企業として物流も含めたリアルなビジネスですからリアルビジネスという事もできます。 

 

 

一方でネットビジネスというと個人でネットを使ってお金を稼ぐ 

といったような事をさす場合も多いですね。 

 

 

そういう意味では、個人ではじめてネットで情報商材の販売をした2008年が 

私にとってのネットビジネスとの出会いといえるかもしれません。 

現在は情報販売、メール相談、アフィリエイトなどの活動をしています。 

 

 

ブログ 『超ダイレクトマーケティング入門講座』 

メルマガ  『ネットマーケティングを学びながら稼ぐ方法』  

HP ザ・マーコムプラン ドット ジェーピー 

ツイッター http://twitter.com/marcomplan 

 

私がいう引寄せるダイレクトマーケティングはダイレクトマーケティングの考え方をベースに、 

より人のこころにフォーカスしたものです。 

必要な人が必要なものを引寄せる力を応用したものであり、 

私が長年の経験の中で取組み、改善してきた究極のマーケティング手法です。 

 

 

仕組みはリアルビジネスでも、ネットビジネスでも効果を発揮します。 

ただし規模に応じた形で注力するポイントを変えていく事が必要です。 

http://ameblo.jp/blogmarcomplan/
http://www.mag2.com/m/0000266179.html
http://www.mag2.com/m/0000266179.html
http://www.mag2.com/m/0000266179.html
http://marcomplan.jp/
http://twitter.com/marcomplan
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ダイレクトマーケティングの流れと全体の仕組みを理解した上で、 

1つ1つの作業と行動を確実にこなしていくこと。 

 

 

これがその場しのぎではない継続的な個人でも出来る 

ネットビジネスの最適な方法だと思います。 

 

 

あなたがこのレポートを手にしてくれたこと、あなたとの出会いに感謝したいと思います。 
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レポートの目的 

 

この度は、無料レポート『引寄せるダイレクトマーケティングで継続的キャッシュを生む方法』を

リクエスト頂きありがとうございます。ネットビジネスに限らずビジネスで成功するには、まずテー

マを決めること、そしてターゲットを見極める事が大切です。 テーマとターゲットを決めたら、正

しい仕組みにそって作業行動をしていく事によって徐々に効果が表れてきます。 

 

 

やるべき事は、無理矢理“売る”事ではありません。売れれば何でも良いというような気持ちで

は、ビジネスで成功する事は難しいでしょう。売りつけるのではなく引寄せます。お客様を説得

して買ってもらうのではなく、お客様が勝手に笑顔で買っていく仕組みを作るのです。それをダ

イレクトマーケティングによって実現させたものが引寄せるダイレクトマーケティングです。 

 

 

このレポートの目的は、あなたに引寄せるダイレクトマーケティングの仕組みを理解していただ

くことです。お客様が自分で必要なものを引寄せて、必要な情報に引寄せられて自分で買っ

ていく。買った側は自分の必要な情報や商品に出会ったことに感謝して、売った側はその人

の力になれた事に喜びを感じる。買う側と売る側、そして紹介する側のすべてが WinWiWin

になる仕組みです。 

 

 

私がリアルビジネスで実践してきた、そして今も実践している方法です。この方法はあなたがビ

ジネスをする目的を見極め、引寄せるダイレクトマーケティングの仕組みと行動の理解し実践

することは必ず成功の近道になるはずです。 

 

 

共に成長していきましょう。 
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目次 
 

第1章 ネットビジネスの目的とマインド 

（1）  ネットビジネストは何か？ 

（2） ネットビジネスの可能性 

（3） ネットビジネスは怪しいのか？ 
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第2章 引寄せるダイレクトマーケティングの考え方 

（1） お客様は笑顔で勝手に買っていく仕組み  

（2） ネットビジネスを魚釣りで理解せよ 

（3） マーケティングと魚釣り10%と90%の法則   
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第3章 引寄せるダイレクトマーケティングの行動 

（1） 売るためにすべきたった3つのこと 

（2） 魚釣りを購買行動に落とし込む 

（3） 引寄せるダイレクトマーケティングの行動  

（4） 知らせる  

（5） リストを集める  
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（7） 価値を実感してもらう 
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第4章 引寄せる磁石 

（1） 引き寄せる磁石とは？ 

（2） 引き寄せる磁石の役割・目的  

（3） 引き寄せる磁石はどう作る  
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（7） 引き寄せる磁石の提供方法  

 

 

第5章 ネットでの効果を膨らませるコツ 

（1） 相互作用  

（2） ちょっとした約束を続ける  

（3） 人気  

（4） 虎の威  

（5） 希尐価値 

 

 

第6章 ネットビジネスで成功する3つのステップ  

（1） 種をまく  

（2） 熟した実のみ収穫する  

（3） 最低7回は収穫を試みる 

 

 

第7章 何からネットビジネスを始めるか  

（1） まずアフィリエイトなわけ 

（2） 簡単である 

（3） 素早く利益を得る事ができる 

（4） 売れる商品を扱える 

（5） 収入源を多様化できる 

（6） マーケティングの道具の提供を受けられる 
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（1） 集客の方法を工夫する 

（2） 広告を使う 
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（4） コンサルティングをする 

（5） リアルビジネスに展開する 

 

 

第10章 これから実際にスタートする為に  

（1） 引寄せるダイレクトマーケティングメールセミナーの案内  
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（3） 本レポートの再配布について 

 

 

あとがき 
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第1章 ネットビジネスの目的とマインド 

 

（１） ネットビジネスとは何か？ 

 

これからネットビジネスをこれから始めようと思う方は、まずこの質問に答えてみてください。 

「ネットビジネスってなんでしょうか？」 

 

 

実は、この質問、結構むずかいしのでは？ちょっと考えてください。 

「そりゃあインターネットでビジネスをすることだよ。」 

 

 

そうです。ビジネスの本質はネットであろうが、そうでなかろうが変わりません。 

ネットビジネスのポイントはインターネットの特性を最大限に発揮することです。 

 

 

最大限に活用する事で、 

今までお金をたくさん使う事のできる大企業でなければ不可能であった事が 

個人でも低リスクでできるという事です。 

 

 

お金持ちしか手に入れられなかったものが、 

方法を間違えず継続できれば個人でもできるということです。 

そのためには、インターネット次のような特性を駆使することが必要です。 

 

 

 やり方次第で投資がほとんどいらないこと、 

 場所や時間を選ばないこと、 

 複製が可能で大量のデータを扱えること、 

 自動化できること、 
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コスト スピード 時間 場所 方向 情報 複製
マーケ
ティング

伝統 高い 遅い ウィークデイ 固定的 一方的 クローズ 困難 マス中心

ネット 安い 早い
24ｈ

365日
移動可能 双方向 オープン 容易

ワントゥーワ
ン
中心

 

（ネットと伝統的なマーケティングとの違い） 

 

 

ネットの特性を十分活かせば、 

あなたが動くのではなく、あなたが動かなくてもお金を稼ぐ事ができます。 

 

 

時間を切り売りするのではなく、お金がお金を生む仕組みを作っていきます。 

そうすることで、眠っている間にキャッシュが入ってくる といった、 

今まで不可能と思われた事が可能にもなってくるのです。 

 

 

眠っている間にチャリーンと、 

あなたの貯金箱にお金が入ってくるなんて素晴らしいですね。 

 

 

ただ、勘違いしないでいただきたいのは、 

ネットが万能でほったらかしても売れるということでは無いということです。 

 

 

ほったらかしで売れるというのは、ある意味事実ですが、 

ほったらかしで売るために仕組み作りが必要です。 

そうした仕組みを努力して作り上げた結果、 

ほったらかしてお金が入ってくるという事が可能になるのです。 

 

 

ネットビジネスはネットの力を最大限に活用するといった点から、 

個人が参加しやすいという事はありますが、ビジネスであることに変わりはありません。 

中途半端な気持ちで取り組んでも成功できませんのでその点は心に留めておいてください。 
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ネットビジネスというと、なぜか数日で努力もせずに稼げる 

という印象を持つ場合がありありますが、 

ビジネスである以上何もしなくても稼げるなんてことはありません。 

 

 

しかし、取り組む価値がありますし、継続できれば高い確率で稼げます。 

それ以上にネットビジネスを実践することによって手にできるものは、 

かけた努力以上のものである事は間違いありません。 

 

 

真剣に取り組む、楽しみながらネットビジネスに取り組んで、 

豊かな人生を手にしましょう。 

 

 

ネットの特性を最大限に利用するためには次のような事を意識するとよいと思います。 

 

 

 目的を明確にして具体的な目標を立てましょう。 

 低投資、低リスクで始められます。でも全く投資がいらないということではありません。最

低限必要なものはきちんと揃えましょう。 

 有益な無料情報がたくさんあります。最大限に活用しましょう。 

 考えすぎて時間をかけすぎるよりも、ある程度の仕上がりでクイックな作業をしましょう。 

 2時間早く起きて作業する、昼休みに、帰ってからなど時間と場所を工夫しましょう。 

 複製し再利用出来るのがデジタル。ルールの範囲でコンテンツを最大活用しましょう。 

 自分なりの最大効率効果の作業の仕方、時間の使い方を作りましょう。 

 全てが仮説（プラン）?実行（実験）?検証?再実験の繰り返しです。PDCAサイクルを継

続的に回しましょう。 
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（2） ネットビジネスの可能性 

 

ネットビジネスで稼いでいる人がいます。 

稼いでいるだけではなく、自由な時間を得ています。 

 

 

ネットビジネスにはお金を稼ぐという事以外にも 

自由な時間を得る事が出来る、 

場所に左右されないといった大きな可能性があります。 

PCひとつをもって自由に旅行しながら稼ぐなんてことも夢ではありません。 

 

 

あなたは、これからの人生を心豊かに暮らすだけの蓄えはありますか？ 

ご自分と家族の人生の将来設計はできていますか？ 

こんな質問を自分にしては、そのうち考えようと逃げていませんか？ 

 

 

私はサラリーマンです。世の中には多くのサラリーマンが働いています。 

そして危機感を感じています。 

 

 

会社とういう組織に属して、自分の時間を会社の役に立つように使う、 

その代りに費やした時間分の報酬をもらう。 

サラリーマンは基本的に時間を切り売りしています。 

 

 

時間に対して払われる給与はそのスキルや価値に応じて異なりますが、 

働いた時間に対して給与をもらうという働き方は、 

派遣だろうが、契約だろうが、平社員だろうが、部長であろうが、 

社長であろうが、会長であろうが、基本的に同じです。 

 

 

ですから時間は拘束されます。 

場所も拘束されます。 

時間と場所を犠牲にして、 

基本的に時間を切り売りしてお金を稼ぐのがサラリーマンです。 
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でも時間の切り売り型の労働には限界があるのが問題です。 

なぜなら、すべて自分が動かないといけませんから、 

時給が上るか、1日が24時間以上にならない限り、 

はいってくるお金は増えません。 

 

 

この理屈、ほとんどの人はわかっています。 

体をはった稼ぎ方は、一見確実で安全に見えます。 

 

 

時代は変わりました。 

すでに終身雇用は崩壊しています。年金はあてにできません。 

自分や家族の身は自分で守らないといけない。 

 

 

サラリーマンが悪いわけではありません。 

日本のビジネスを支えている大切な人たちです。 

サラリーマンという働き方には限界があるというのがここでのポイントです。 

 

 

不安を抱えているからこそネットビジネスに期待を見出す人は多いです。 

個人で活動するネットビジネスは、いわば新しい働き方です。 

 

 

今までネットのない時代に、もしも起業するとしたら、 

それはイコール会社を辞めるという事でした。 

 

 

でもネットでビジネスをやる場合には、必ずしも会社を辞めることもありません。 

この意味からも、ネットビジネスは新たな働く形という事ができます。 

しかもこの形、ネットビジネスだけではなくリアルのビジネスにも有効です。 

 

 

そもそも今の時代は、ネットを全く使わないビジネスの方が無理ともいえます。 

こういった新しい働き方、可能性があってリスクの低いネットビジネスには 

大きな可能性があります。 
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でも、ネットで稼ぐ自由な時間を得たいと思っても、ほとんどの人は始めません。 

なぜでしょうか？ 

自由な時間と自由な場所とそしてお金も手に入る可能性があるのに。 

 

 

アフィリエイトや情報販売といったネットビジネスは、 

時間を切り売りしているのではありません。 

単にてっとり早くお金を稼ぐ手段というように考えるのであれば、 

それだけの一時的なもので終わってしまいますが・・・ 

 

 

ネットを使ったビジネスの仕組みをしっかり理解したうえで学びながら継続していけば、 

リアルのビジネスに応用することはさほど難しいことではありません。 

実はリアルビジネスとも非常に近いのです。 

 

 

ですからいったん稼ぐ仕組みを作ってしまえば、いろいろな事に応用できます。 

 

 

ネットビジネスを個人で始めた場合は、 

サラリーマンとは違って、 

働いた分だけ給与をもらえるという保証もありませんが、 

 

 

一度仕組みを作る事ができれば、 

あなたが眠っている間でもネットがお金を稼いでくれます。 

 

 

今に危機感を持っている、 

ネットビジネスの可能性も何となくわかる。 

でも多くの人が行動しないのも事実です。 

 

 

なぜ実行しないのでしょう。本当の問題は何でしょう？不安は何でしょう？ 

大きく3つあるようです。 
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 ネットビジネスでどうしてお金がなぜ儲かるかがわからない。 

 ネットビジネスは怪しい、ネットでお金を稼ぐのは更に怪しいと思っている。 

 やりたいが何をどうして始めてよいかわからない。 

 

 

単純にネットビジネスという言葉はわかるけど、 

何をして収入を得ることができるのかイメージできない、 

わからないという事があると思います。 

 

 

ネットビジネスでお金を稼ぐ方法としては、 

 

 アフィリエイト（提携販売）する 

 情報を売る 

 アドセンスなどの広告枠を売る 

 オークションをする 

 商品を売る、ドロップシップをする 

 サービスを売る 

 会員制のサービスを作り会費を取る 

 

 

などといった方法があります。 

これはネットでキャッシュを生み出す方法の一部です。 

実際は、あなたの考え、アイデア次第で稼ぐ方法はいくらでもあるといってもいいでしょう。 

進むべき方向を見極めましょう。 
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（3） ネットビジネスは怪しいのか？ 

 

ネットビジネスで売るというと怪しいと思う人がいます。 

以前よりは、人の認識も技術もネットの安全性は高まっています。 

しかし依然として怪しいと思う人がいるのも事実です。 

 

 

特に情報商材とよばれる、 

PDFやCD、DVDなどで販売されるノウハウなどは、 

比較的高額という事もあって、 

情報商材という言葉を知っていても知らなくても、 

怪しい、詐欺じゃないのと疑ってかかる人がいたりもします。 

 

 

どう思いますか？やっぱり怪しいですか？ 

情報商材は全て怪しい、何でそう思うのでしょうか。 

 

 

実際に買ったことのある方が言うならまだわかります。 

買ったこともない人出さえも見もせずにウサン臭いと言う。 

 

 

でも電子書籍、eブックといったりすると 

先進的で正しいものだと思ったりする。 

 

 

同じです。 

 

 

怪しい本はないですか？ありますよね。 

買うんじゃなかったと思ったことありませんか？特にノウハウ本などで。 

 

 

仕組みとして本は出版社を介さないと通常の場合出版できない。 

数を売るので単価が安い 

それで、許してしまうところはありますね。 
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なんだこれは？と思うような本でも大事にならない。 

万が一詐欺のような本を詐欺のような広告で買ってしまっても、 

「ま、いいか、忘れよう」で済む事が多いのです。 

 

 

一方情報商材は、 

この呼び方も怪しさを助長しているかもしれませんが、比較的価格が高い。 

 

 

1000円と比較的安いものもありますが、ほとんどは数万円、 

5万円くらいするものもあります。 

「ま、いいか、忘れよう」で済みませんよね。 

 

 

実は、私も以前は怪しいと言うか 

情報商材に価値があるとは思っていませんでした。 

 

 

でも、今は断言できます。 

非常に価値のある情報商材も数多くあります。 

 

 

正確に言うと欲しい人にとって非常に価値がある良い情報商材 

と言うことです。 

 

 

では、なぜ怪しいと思われるのか、 

一つの理由は良く言われる玉石混交のインターネットの世界 

ただの石ころもあれば眩しく光る玉もあるということにあります。 

 

 

つまり、光る玉を見つけるのが難しいゆえに 

一部の人がいわゆるダメ商材、詐欺商材の犠牲になったからです。 
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情報という性質上、 

中身を見て判断するという事ができない難しさもあります。 

 

 

買ってみてからしか自分にとって 

本当に価値があるかどうかわからないのですね。 

 

 

悲しいことですが、 

高いお金を払う価値のない、だまし、詐欺ともいえる商材があるのは事実です。 

毎日1通メールを送るだけで毎日10万円が手に入るといったような、 

弱みに付け込んで煽るようなやり方です。 

 

 

インターネットでの商品購入によってトラブルを受けた方、 

こういったダメ商材の被害にあった方の情報が口コミで広まっているのでしょう。 

 

 

これは情報商材のみならず、 

インターネットでの販売には必ず付いて回る問題です。 

 

 

では、見方を反対にしてなぜ高い情報商材も売れるのでしょう。 
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需要と供給というものがあります。 

生産と消費、 

 

 

ここがポイントです。 

欲しい人に欲しいものを紹介すれば高くても買います。 

価格に見合った、またはそれ以上の価値があれば買います。 

 

 

逆に欲しくない人に欲しくないものを紹介しても 

もちろん買いません。 

 

 

欲しい人がいて、でも世の中にない情報 

そういったものに、その人が出会えば、 

どんなことをしてでも欲しいくらい貴重なのです。 

 

 

当たり前の事ですが、ここがわかっていない人が多いのです。 

 

 

例えば、私は外資系の会社に勤めています。 

もう十年以上になります。 

 

 

そんな私が長い間苦しんでいるのが、”英語”です。 

外資なので仕方ないですが日本語と同じレベルでの議論を要求されます。 

特に聞き取れないのは、仕事にならない以上に、 

本当に辛くストレスになります。 

 

 

この辛さを克服したいと長年いろいろやりましたね。 

英会話スクールや、個人レッスン、 

毎朝BBCワールドを見る、 

スピードラーニング、ヒヤリングマラソン、 
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この労力は半端じゃありません。 

時間もお金もたくさんかかっています。数十万はかかっています。 

 

 

何が悪いのか、何をすればいいのか、 

聞けるようになる近道はなにか、 

方向が定まらないまま作業するのは苦しいものです。 

 

 

ここでもし、ネイティブの英会話が30日で 

聞き取れるようになる情報があったらどうでしょう。 

 

 

実際に、英会話、特にリスニングに関しての学者が 

今までの事例を研究し尽くして、 

実践した人の成功例がたくさんあって 

しかも返金保証、 

 

 

音声や動画、チェックシートやスカイプサポートもついて 

29,800円 

 

 

どうでしょう？買いますか？ 

 

 

英語のヒヤリングに長年苦しんでいる人なら、飛びつくでしょう。 

 

 

しかも、3ヶ月後に出張するといった 

今買う理由がある人ならなお更です。 

 

 

情報は必要な人にとっては、 

非常に価値があるという事です。 

逆に必要のない人にはどんなに良くてもただの紙くず 
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どのように進めて行ったら良いかもわからず、途方にくれているより、 

目標にむかって迷わずに進める 

成功者の体験はお金で変えないほどの価値があります。 

 

 

ニーズは人やタイミングや状況に応じて異なります。 

でも今のあなたのニーズにあった情報に出会う事は結構難しい。 

 

 

ましてインターネットの世界は玉石混交、 

情報が溢れているのを通り越して溢れて流れ落ちている。 

 

 

そこが情報商材の難しさです。 

でも、逆に考えれば、必要な人に必要な価値のある情報を 

必要なタイミングで差し出せば人は喜んで手にとります。 

 

 

その情報の価値を知っているから。喜んでお金を払います。 

そして感謝してくれます。 

 

 

この情報に会ったこと、見つけた事が嬉しいから。 

 

 

情報商材が怪しいのではありません。 

情報商材を売る事が詐欺ではありません。 

必要でもない情報を誰でも良いから売りつけようとするのが怪しい詐欺です。 

 

 

必要な人に必要なタイミングで 

必要な情報を提供する、紹介する。 

引寄せて紹介するという事は、必要な人に必要な物を売るということなのです。 
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（4） あなたがネットビジネスを始める目的 

 

なぜあなたはネットビジネスを始めたいのでしょうか？ 

あなたがネットビジネスを始める目的ですね。 

 

 

駆け出しの企業家になぜ事業を始めたのですかと聞くと 

「まとまった資金を得るため」という答えが多いそうです。 

 

 

では、まとまった資金を得たら何をしたいかと聞くと、 

 

 

 自分のしたいことをする 

 したい時にする 

 したい所でする 

 組みたい相手とする 

 望む範囲でする 

 お金の心配をせずにする。 

 

 

こんな答えが返ってくるかもしれません。 

実はこの自由度ともいえるものがネットビジネスの大きな利点です。 

 

 

自由度を目的にするならば、 

 

 

 社長になる 

 1000人の従業員を雇う 

 新聞に名前を載せる 

 大量生産をする 

 債権を発行する 
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こういった事は、あなたの目的ではないはずです。 

結果的にこうなる事があっても、 

自由度を目的にしているならば、 

これらを目的にする事は逆の効果になるので注意しましょう。 

 

 

自由な時間に、 

自由な場所で 

自由な事をして働く、 

お金の心配をせずに。 

 

 

二十世紀最高の経営者といわれてきた 

ジェネラル・エレクトリック（GE）社 

前CEO、ジャック・ウェルチの言葉に 

 

 

Control our destiny 

という有名な言葉がありますね。 

 

 

自らの運命をコントロールせよ。 

さもなければ、他人にコントロールされるだろう。 

という意味ですね。 

 

 

ネットビジネスの醍醐味はここにあると私は思います。 

自分の人生を自分でコントロールする。 

 

 

Control your destiny 
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（5） ビジネスは信念をもって   

 

ネットビジネスに限っての事ではありませんが、 

ビジネスは信念をもってやりましょう。 

 

 

信頼感を築くことが難しいネットでのビジネスだからこそ、 

あなたがもっている揺るがない信念やテーマは非常に重要です。 

ころころ変えてはいけません。 

 

 

揺るがないテーマ、信念をもったら 

次にするべき事は“引寄せること”です。 

押し込むのではなく引寄せること。 

 

 

北風のように送りつけるのではなく、 

太陽のようにぽかぽかさせて自ら行動する必要を感じてもらうのです。  

 

 

これを可能にする仕組み、 

引き寄せるダイレクトマーケティングは私の信念です。 

引寄せるダイレクトマーケティングには5つの特徴があります。 

 

 

 引寄せるダイレクトマーケティングはトリプルWin   

 

お客様（購入者）も、販売者（会社や個人売主）の両方を幸せにします。 

Win WinさらにWinのトリプル関係を創り出します。 
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 引寄せるダイレクトマーケティングは顧客心理   

相手（お客様）の行動・心の動き・感情といった状態に応じて 

最適なアプローチを考え実行し反応（レスポンス）をとります。 

 

 

 ”情報は欲しい人にとって価値がある。必要ない人にとってはただの紙くず” 

ここをわかった上で、欲しい人の前に欲しい情報を届けます。 

売りつけません、勝手に買ってくれます。 

必要な物を必要な人に伝えるのが引寄せるマーケティングです。   

 

 

 感謝される引寄せるダイレクトマーケティング 

感謝されます。人を幸せにします。愛があります。 

 

 

 引寄せるダイレクトマーケティングの行動 

行動すること、そして継続が成功する鍵です。 

一度成功すると、雪だるま的におおきくなります。 
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（6） 話しかける相手を決める 

 

さて、問題です。 

 

 

ある海水浴場で、アイスクリーム屋さんの隣にアイスクリーム屋さんを 

開店する機会を得ました。 

 

 

さて、あなたは相手より有利になるために 

どんなマーケティング手法を選びますか？ 

 

 

A. 高品質のアイスクリーム 

 

B. 最高にきれいなお店 

 

C. 最高によい場所 

 

D. 最高にすばらしいキャッチコピー 

 

E. 最高に美人の販売員 

 

 

どうでしょうか？ 

 

 

正解は・・・ 

 

 

正解は、 

「アイスクリームを食べたい人達を見つける」です。 

選択肢にない？そうなのです、すみません。m(_ _ )m 
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マーケティングとして一番大切な問いかけは 

「どうすれば、すごくアイスクリームが食べたいグループを明確にして、 

熱狂的に欲しがる状態をつくりだすか？」です。 

 

 

この問いに答えることができれば、 

そこに集中してインターネットを駆使すれば 

お金をもった相手でも勝てるのです。 

 

 

もしあなたが個人でネットビジネスを始めるなら、まずテーマを決めましょう。 

ブログだったらブログタイトルですね。 

 

 

個人で行うネットビジネスは、 

お金がたくさんある大企業とは違います。 

 

 

テーマは分かり易く、訪れた人が何を得られるのかを 

シンプルに表現しましょう。 

 

 

あなたのUSP（他とは違うあなたの価値）でオンリーワンになるような 

あなたのテーマを決めるのです。 

 

 

デパートのように 

「何でもありますから来てください」では駄目です。 

 

 

個人から尐ない資金でネットビジネスを始めるには、 

どんなお店を開けば良いのか？ 

 

 

専門店です。 
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あなたのお店に行くと、 

あなたに会える、あなたのお店でしか得られない情報がある、 

 

 

あなたのお店にしかないプレゼントや楽しみがある、 

安心があるサポートがある、 

 

 

そんなニッチな専門店を目指しましょう。 
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（7） あなたから買う理由    

 

あなたに会える、あなたのお店でしか得られない情報がある、 

あなたのお店にしかないプレゼントや楽しみがある、 

あなたからしか得られない安心があるサポートがある。 

 

 

そんなニッチな専門店を目指しましょう。 

あなたから買う理由を、 

あなたのお店の特徴を持ちましょう。 

USP(ユニークセリングプロポジション)といいます。 

 

 

USPを考える方法のひとつとして、 

 

 

 自社（自分）にはできるが、競合他社には実行や実現が不可能なこと 

 お客様の得になること 

 お客様が、あなた（あなたの会社）を薦めるとき、 

「あの人（会社）は、○○だから薦める」の○○に入るもの。 

 

 

この3つの条件がすべて当てはまれば、 

それは、あなたのUSPです。 

 

 

売りのポイントですね。 

 

 

たくさんの釣り人（競合）が出てきた時にこそ、 

話しかける相手を決めて（ターゲッティング） 

あなたにしかないUSPを伝える。（ポジショニング） 

 

 

ネットビジネスでも同じです。 
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（8）  個人のUSP 

 

個人のUSPを発見するのに、何かヒントはありますか～？ 

と相談されるのですが 

私の考え方をお話しします。 

 

 

USPは、簡単にいうと他にはないあなた独自の 

”強み”、“売り”、という事です。 

 

 

でも、お客様、感じる人にとって”強み”、“売り”なのであって 

あなたが勝手に、私はここが強い、売りと思っても 

そうでないという事もあるかもしれません。 

 

 

そうなると、それはもはやUSPではなくて、 

単なる思い込みですよね。 

 

 

ですから、 

USPを考える方法のひとつとして紹介した 

 

 

 自社（自分）にはできるが、競合には実行や実現が不可能なこと 

 お客様得になること 

 お客様が、あなたを薦めるとき、「あの人（会社）は、○○だから薦める」 

の○○に入るもの。 

 

 

の②、③を特に忘れてはいけないという事です。 

 

 

ネットの便利さ、優位性、パワーを使って起業しようという方もいらっしゃいますが、 

何をしようか？というスタートで悩む方が多いですね。 
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言いかえるとUSP、自分の専門性が見つけられないという事です。 

自分のUPS、テーマ、自分は、何の専門家かを考える際には、 

 

 

自分の好きなこと 

 

        × 
見る人から見て 

 

 

この両方に、当てはまることからみつけると良いですね。 

 

 

例えばブログなら、話したいテーマを決めましょう。 

テーマにそって、あなたが専門家として話していきます。 

あなたが好きなこと、楽しめることから選びましょう。 

 

 

専門家というと自信がないという方もいるかもしれませんが大丈夫です。 

ネットで調べながら、学びながら伝えていけばいいのです。 

あまり難しく考える必要はありません。 
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（8） 成功者はお金の価値を知っている 

 

成功者のノウハウにしたがってネットビジネスを継続すれば 

可能性は拡がります。 

 

 

お金を稼げます。しかも感謝されて。 

 

 

お金を稼ぐ事は多くの場合、心を豊かにします。 

あなたの人生を明るくします。人にやさしく慣れます。 

 

 

好きな場所にすめます。 

自由な時間を選べます。 

家を建てる事ができます。 

好きな車に乗れます。 

 

 

家族で旅行をします。 

友達を招いてパーティーをします。 

人に与えると人は与えてくれます。 

 

 

お金は使い方次第で心も人生も確実に豊かにします。 

 

 

お金を自分の力で稼ぐ為には、多尐の投資は必ず必要です。 

病気になってからでは遅いんです。 

死んでからお金を持っていても意味ありません。 

 

 

お金を使う勇気のない人は稼げません。 

「やる時間がないから」 

そういう人に成功した人はいません。 
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お金は使う価値のあるものに使いましょう。 

ネットビジネスを始めるのであれば、 

ある程度の自己投資が必要です。 

 

 

大切なお金です。将来のために投資しましょう。 

決めるのは最後はあなたです。 

 

 

死んでからお金を使おうと思っても使えません。 

お金はただの紙切れです。 

自分や愛する人の人生を豊かにしてこそ価値があります。 
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（9） ほったらかし？ 

 

ネットビジネスは、“ほったらかし”で稼げるといわれる事がありますね。 

 

 

この言葉、取りようによっては誤解を招くので説明をしておきます。 

ネットが万能で、はじめから何もしないでほったらかしても売れる 

ということでは無いということです。 

 

 

ほったらかしで売れるのは、きちんと仕組みを理解した上で、 

目標を決めて、やるべき作業をこなし、 

継続的に実践した結果“ほったらかし”の仕組みが可能ということです。 

 

 

きちんと仕組みを理解して作業をして努力した結果として 

ほったらかしで稼げる事が出来るのです。 

 

 

しかも一度売れる仕組みを作ることができれば、 

その仕組みはあなたが何もしなくても動きます。 

眠っている間も動き続けます。 

 

 

ここがネットビジネスのすばらしいところです。 

ほったらかしで稼ぐ、眠っている間にキャッシュが入る。 

という表現をする理由です。 

 

 

これは夢ではありません。 

仕組みの理解と実践がきちんとできればの話です。 

 

 

もしも、全く何もしないでも良いと勘違いされている方がいたら、 

そこは認識を変えたほうが良いと思います。 
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第2章 引寄せるダイレクトマーケティングの考え方 

 

（1） お客様が笑顔で勝手に買っていく仕組み 

 

人に何かを買ってもらうためには、その人達のニーズと行動を掴んで、 

その人達が自分から買いたいと思うような仕組みを作ることが必要です。 

 

 

売ろう、何とかして売ろうと思えば思うほど人は離れていきます。 

テーマに興味を持っている人たちを探し、話しかけ、 

興味を持つ情報を先に与えることが大事。 

 

 

逃げるお客様を囲い込むのではなく 

役に立つ情報、引寄せる磁石で引寄せる 

お客様が笑顔で勝手に買っていく仕組み、それが引寄せるダイレクトマーケティングです。 

 

 

 

 

この本質を間違うと成功しません。 

 

 

北風と太陽というイソップ童話をご存知でしょうか？ 

そう、太陽と北風が力比べをします。 

 

 

旅人の来ている服を脱がせた方が勝ちというルールでゲームはスタート。 

 

 



37 

Copyright (C) 2009 The marcomplan All Rights Reserved. 
 

北風は力づくで旅人のコートを吹き飛ばそうとしますが、 

旅人は飛ばされまいと一層強くコートを握りしめます。 

北風は力尽きてあきらめました。 

 

 

 

 

 

次は太陽の順番です。 

太陽はポカポカと旅人をあたたかくてらしました。 

そして、強い日ざしをおくりました。 

 

 

 

ジリジリと照りつける暑さに、旅人はたまらなくなって、 

着物をぜんぶぬぎすてると、近くの川へ水あびにいきました。 

 

 

太陽の勝ちです。 

 

 

 

人に何かをしてもらうには、 

北風のように、無理やりではうまくいきません。 
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太陽のように、相手の気持ちになって考えれば、 

無理をしなくても人はちゃんと動いてくれます。 

 

 

分かりますか？ 

 

 

押して売るのがダイレクトマーケティングではありません。 

引寄せるのです。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



39 

Copyright (C) 2009 The marcomplan All Rights Reserved. 
 

（2） ネットビジネスを魚釣りで理解せよ 

 

引寄せるダイレクトマーケティングを理解する為に、 

ネットビジネスを魚釣りに例えてみるとわかりやすいかもしれません。 

 

 

まずは下の図をみてください。 

 

 

 

魚のいる大海があなたの狙う市場（ターゲット、テーマ）であり、 

 

 

その大海にいるお魚さん達がお客様です。 

お客様、魚に例えてすみません。お許しを（汗） 
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手順はこうです。 

 

 

大海で飢えた魚の群れを見つけ可能性の海に引き寄せること。 

↓ 

可能性の海で飢えた魚の食べたい餌を与えてYESの池へと導くこと。 

↓ 

YESの池で癖になる餌を与え会員の池に導き、一生の住みかにしてもらうこと。 

 

 

北風と太陽の話を思い出しましょう。 

 

 

ここで魚を無理やり捕まえようとするのではなくて、 

自分から餌を食べたくなるように引き寄せます。 

 

 

だからスムーズ、 

必要ない部分は無料で、 

必要な部分にも最低限必要なお金だけをかける 

 

 

よくマーケティングはお客様を囲い込むという人がいますが、 

押し込むのでも、囲い込むのでもなく 

 

 

引き寄せるのです。 

 

 

必要な人だけ引き寄せらます。 
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魚のいる大海 

 

↓ 

可能性の湖 

 

↓ 

YESの池 

 

↓ 

会員の池 

 

というスムーズな流れを作ることに集中します。 

リアルでもネットでもこれ以上の方法はありません。 

 

魚のいる大海から、会員の池に追い込む、囲い込むのではなく、 

最大効果最大効率で引き寄せます。追い込もうとしても上手くいきません。 
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（3） マーケティングと魚釣り10%と90%の法則   

 

引寄せるダイレクトマーケティングを行う時には、まず次のことを考えます。 

 

 

 対象となるグループは誰か？ 

 対象となるグループは何を求めているか？ 

 どのようにすれば対象となるグループを今、行動させる事ができるか？ 

 

 

魚釣りの初心者たちは、 

可能性の海に魚を引き寄せるために、 

 

 

完璧な餌を作り出すのに90%の時間を費やし、 

飢えた魚の群れを見つけるのに10%の時間を費やします。 

 

 

成功するダイレクトマーケティングは、この比率を逆にすることです。 

つまり飢えた魚の群れを探すのに90%の時間を使う。 

熱狂的に餌に群がる魚の群れを探しましょう。 

 

 

そうすれば、餌はそれなりでも魚は飛びついてきます。 
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（4） 大海でまずやるべきことは？  

 

まず大海でするべきことは何でしょう？ 

 

 

 

 

売れるアイスクリーム屋さん？ の問題の答えは何でしたか？ 

 

 

そう！！ 

「アイスクリームを食べたい人達を見つける」事、 

飢えた魚を探します。 

 

 

まずやるべきことは何に飢えた人たちを集めるか、 

何の餌で集めるかを決める事。 

ブログならテーマやタイトル 

 

 

それを決めたら、次はあなたの存在を魚達に知らせること。 

可能性の湖に引き寄せるために知らせることです。 

 

 

あなたの存在を魚達に知らせる。 

ブログや口コミでどんどん知らせる。 

 

 

集めた飢えた魚にあなたの餌の存在を知らせて、 

可能性の湖に導きましょう。 
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（5） 可能性の湖は飢えた魚でいっぱい  

 

大海で飢えた魚の群れを見つけたら可能性の湖へ導きます。 

 

 

 

飢えた魚達のいる大海から可能性の湖へ引き寄せるという事は、 

つまり、反応を取る、リストをとると言うことです。 

 

 

そうです。可能性の湖で泳ぐのは 

潜在的な見込み客です。 

 

 

飢えた魚を可能性の湖に導くためには、 

 

 オンライン広告（ネット広告7つの種類 ） 

 オフライン広告（テレビ、ラジオ、新聞、雑誌の天道的な4媒体や対面販売など） 

 PR(記事として掲載してもらう） 

 口コミ 

 サーチエンジン 

 ブログやホームページ 

 

 

といった方法を使ってコミュニケーションします。 

この時、資金力のある大企業が行うコミュニケーションと、 

 

 

できるだけコストをかけずに個人でやるコミュニケーションとは、 

やり方が違うので注意しましょう。 
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何度も言いますが、 

押し込む、売りつけようとするのではなくて、 

興味のある人を引き寄せるようにします。 

 

 

そう、この時に使うのが引き寄せる磁石 です。 

 

 

囲い込んだのではなく引き寄せた魚達は皆飢えています。 

餌を投げたらたくさんの魚たちが食いついていきます。 

可能性の湖は引き寄せる磁石に反応した飢えた魚達でいっぱいになります。 

 

 

この可能性の湖に多くの魚を導けば導くだけ、 

あなたの収入は膨らんでいくでしょう。 

 

 

可能性の湖に引き込めば、 

あなたはいつでも好きなときに魚達に餌があることを知らせることができます。 

新しい餌があることも知らせることができます。 

 

 

なぜか？ 

 

 

メールアドレスを保存してあるからです。 

こらからは受身ではなく好きな時にアプローチできるわけです。 
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（6） 自分の湖を作る  

 

飢えた魚の群れをいかに見つけるかが 

成功するダイレクトマーケティングの大きな問いです。 

 

 

熱狂的に餌に群がる魚の群れを探しましょう。 

これさえできれば、餌はそれなりでも魚は飛びついてきます。 

 

 

では、このような魚の群れはどこで見つけるのか。 

選択肢は2つ。 

 

 

① 魚のいる大海、又は他人の可能性の湖に餌を投げ込む 

② 自分自身の可能性の湖 を作ってそこで魚を増やす 

 

 

①は、雑誌や、新聞、テレビや、ネットに 

お金を払って広告をだす。あるいはメーリングリストを買う。 

 

 

②は、自分の湖をつくる、つまり自分でコツコツとリストを集める。 

口コミ、相互紹介、サーチエンジン対策など、ブログやホームページで集客し 

引き寄せる磁石を使って自分の可能性の湖の魚を育てます。 

すこし時間はかかっても安くすみます。 

 

 

①は大企業のやること、 

②は個人がネットビジネスで成功する為にやること 

 

 

総力戦、広域戦は強者の戦法、 

エリアを絞り込んでの一騎打ちに持ち込むのが弱者（個人）の戦法です。 
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（7） YESの池こそ財産  

 

YESの池、それはあなたの餌（オファー）にYESといった魚の集まるところ 

 

 

 

個人でネットビジネスをするあなたが作るべき財産 

 

 

あなたが一人勝ちし、 

一生途切れることのないキャッシュの流れを作る方法は唯ひとつ、 

 

 

それは「深めること」 

 

 

「広く浅くではなく、狭く深く掘ることです」 

 

 

YESの池こそが、あなたのネットビジネスの財産です。 
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（8） 会員の池でLTVは最大になる 

 

最終的にあなたが目指すのはお客様を会員の池にお連れする事。 

 

 

 

会員の池で、お客様はあなたの最上のサービスを受けることができるのです。 

 

 

それは、メンバーしか食べられない餌 

メンバーしか入れない場所 

 

 

会員の池に住むことを決めた魚は一生を会員の池で暮らすのです。 

 

 

無理やり閉じ込めるのではありません。 

魚達はその場所にいたいのです。 

 

 

会員の池で、お客様のLTV（ライフタイムバリュー）を最大化させます。 

＊LTVとはお客様が一生涯に使うお金 

 

 

居心地が良いと感じたお客様は、 

友達を連れてきます。 

親戚を連れてきます。 

 

 

ここでも口コミのパワーが最大限に活かされます。 
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（9） 深く掘る  

 

昔ながらの大量販売指向のマーケッターと 

ネットを駆使するダイレクトマーケッターとは違います。 

 

 

インターネットは手広く発信する大量販売に最適な道具であるように見えます。 

それは確かかもしれません。 

 

 

あなたが大量のお金を投資して、 

いつも低いレスポンスレートでも平気ならばそれでも良いでしょう。 

 

 

でも、あなたが一人勝ちし、 

一生途切れることのないキャッシュの流れを作る方法は唯ひとつ、 

それは「深めること」 

 

 

「広く浅くではなく、狭く深く掘ることです」 

 

 

 

飢えた魚を会員の池まで導いて長い深い関係を築くのです。 

飢えた魚の群れを見つけてもすぐに売りつけるというようなことはしません。 

最終目標はお客様を満足させることです。 

 

 

価格競争で勝負しようと思うと 

ネットビジネスに必須の信頼は生まれません。 
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価格でのみの勝負で獲得したお客様は、 

1円でも安い競合が現れれば 

躊躇せずにそっちに移ってしまいます。 

 

 

でも、あなたが親身になって相談できる関係を作る事ができれば、 

価格はさほど大きな問題ではなくなるはずです。 

 

 

誰かもわからない競合が、 

あなたのお客様にたとえ10%安く売ろうとしても、 

お客様は、あなたとの関係によって得ている利益を考えて、 

その申し出を断るでしょう。 

 

 

他人ではなく親友のあなたから買いたいと思うのは普通ですから。 

 

 

たとえ価格が尐しくらい高くても。 
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（10） ワンステップとツーステップ  

 

お客様に話しかけるアプローチの方法には、 

ワンステップ手法とツーステップ手法というのがあります。 

 

 

ワンステップとは広告を出して受注をするまでをワンステップでやることです。 

たとえばテレビのコマーシャルで 

サービス、商品の内容と一緒に電話番号やURLを放送するというやり方です。 

この方法だと、即効性がありますが、 

その時に問題を抱えている人しか集まりません。 

 

 

対して、ツーステップとは、 

まずは無料情報などの引き寄せる磁石を提供するものです。 

 

 

この方法だと、今問題を抱えている人ばかりでなく 

関心を持っている人たちが集まり、 

その後も話しかける機会を得ることができます。 

 

 

これを、リード（きっかけ）作り 

リードジェネレーションと呼んだりします。 

 

 

基本的にツーステップで行うのが 

引寄せるダイレクトマーケティング です。 

継続的なキャッシュの流れを生む方法です。 
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（11） 大企業と個人ビジネスでの使い方の違い 

 

引寄せるダイレクトマーケティングは大企業でも、中小企業でも、 

個人でやるネットビジネスでも効果を発揮します。 

 

 

でも、大企業と個人ビジネスでは、 

引寄せるダイレクトマーケティングの使い方が違うので注意が必要です。 

 

 

熱狂的に餌に群がる魚の群れを探す為には2通りあると話しました。 

① 魚のいる大海、又は他人の可能性の湖に餌を投げ込む 

② 自分自身の可能性の湖 を作ってそこで魚を増やす 

 

 

個人がネットビジネスで成功する為にやることは、 

② 自分自身の可能性の湖を作ってそこで魚を増やす事です。 

 

 

ブログやサイトでアクセスを集める、 

飢えた魚の群れをコツコツと集めて、 

引寄せる磁石でメールアドレスを貯めていく。 

 

 

個人でビジネスをする場合、 

多くの人は小資金しかない筈です。 

その小資金を何に使うかが非常に重要なのです。 

 

 

 

 

大企業の場合は、 

かける費用と使うメディアの種類が個人の場合とは圧倒的に違います。 

その為に、フォーカスが異なってきます。 
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資金力に物を言わせたブランド志向の莫大なマーケティング 

 

 

「認知されること」 

「イメージアップすること」 

「商品のよさを知ってもらうこと」 

を最優先にします。 

 

 

一発で大きな飢えた魚の群れ、見込み客を大量に取るような 

「総力戦、広域戦」は体力のある強者の戦略です。 

個人のような弱者にはできませんから注意して下さい。 

では、弱者はどうするべきか？ 

 

 

まずはターゲットを絞り込むこと、 

需要が見込まれる範囲でニッチにする。 

その上で差別化を図る。 

ブログやサイト、メルマガでレスポンスを取る事にフォーカスします。 

 

 

 見込み客の注意を引き、 

 見込み客の心を動かし、 

 商品を見たい、問い合わせをしたい、もっと詳細を知りたい。 

 

こう思ってもらうように仕掛ける。 

 

 

総力戦、広域戦は強者の戦法、 

エリアを絞り込んでの一騎打ちに持ち込むのが弱者（個人）の戦法 

 

 

ちなみにこれ 

ランチェスター戦略といって経営戦略の1つです。 

既に証明されている弱者が取るべき戦略です。 
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第3章 引寄せるダイレクトマーケティングの行動 

 

（1） 売るためにすべきたった3つのこと 

 

マーケティングとは、究極的に言えば売上げを上げること、 

単発ではなく継続的に売上げ、利益を上げる仕組みを作ることです。 

 

 

実は売上げを上げるには3つの方法しかないのです。 

売上げは、売上=カスタマー数×平均購入金額×平均購入頻度 

という単純な式で説明できます。 

 

 

もっと簡単に言うと、 

 

 

①より多くのお客様を見つける 

②より多くの金額を買ってもらう 

③より回数多く買ってもらう 

 

 

 

やるべき事は実はこれだけです。 

簡単ですよね。 
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（2） 魚釣りを購買行動に落とし込む 

 

ネットビジネスを魚釣りに例えるとこうでした。 

 

魚のいる大海 

 

↓ 

可能性の湖 

 

↓ 

YESの池 

 

↓ 

会員の池 
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飢えた魚達を大海から、会員の池に引き寄せます。 

押し込んだり、囲い込んだりするのではなく、引寄せる磁石で引き寄せます。 

 

 

魚釣りの例えを実際のビジネスでの行動に置きかえてみます。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

この図でいうそれぞれの丸は次のような意味をもちます。 

 

 

 テーマに興味関心のある人たち 

→魚のいる大海→マーケット全体 

 

 あなたを知っている 

→魚のいる大海であなたの存在をしった魚達→ブログやサイトにアクセスした人たち 

 

 行動あり 

→可能性の湖→反応（レスポンス）をした人たち（名前、メールアドレスを保存できた人たち） 

 

 購入 

→YESの池→購入した人たち 

 

 良く購入 

→会員の池→何度も購入してくれる優良なお客様 

 

 

となります。 

 

テーマに
興味・関心がある人たち

あなたを
知っている

行動あり 購入
よく
購入
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海や湖や池にいる魚達を引寄せる餌は魚の状態によって若干異なります。 

だからポイントにあった内容と方法で引寄せるわけです。 

 

 

適材適所で引き寄せる磁石 を使います。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ちっちゃい磁石見えますか？ 

この磁石が引寄せる磁石です。 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

テーマに
興味・関心がある人たち

あなたを
知っている

行動あり 購入
よく
購入
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（3） 引寄せるダイレクトマーケティングの行動  

 

ネットビジネスを魚釣りに例えたものを 

実際の購買行動に落とし込むと次の図になりました。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

テーマに興味関心のある人たち 

↓ 

あなたを知っている 

↓ 

行動あり 

↓ 

購入 

↓ 

良く購入 

 

 

というように、あなたのテーマに興味のある人と 

あなたとの関係をどんどん深くしていくのです。 

 

 

このままでは、まだ具体的な行動に落とし込まれていませんね。 

具体的な行動レベルまで落とし込んだのが次の図です。 

 

 

 

 

テーマに
興味・関心がある人たち

あなたを
知っている

行動あり 購入
よく
購入
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アクセスを集めるアプローチ 

↓ 

リストを集めるアプローチ 

↓ 

教育し紹介するアプローチ 

↓ 

購入し価値を実感してもらうアプローチ 

 

 

このように、あなたとお客様との関係の状態によって 

適切なアプローチ、コミュニケーションをとっていきます。 

 

 

大切なポイントです。 

リアルビジネスでもネットビジネスでも同様に大切です。 

 

 

目的とこの仕組みを理解しないでなんとなく行動すると 

あなたの貴重な時間が無駄になります。 

 

 

テーマに
興味・関心がある人たち

あなたを
知っている

行動あり 購入
よく
購入

アクセスを
集めるアプローチ

リストを
集めるアプローチ

教育し紹介する
アプローチ

購入し価値を
実感してもらう
アプローチ
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（4） 知らせる  

 

引寄せるダイレクトマーケティングの仕組みをひとつずつ見ていきます。 

はじまりは一番左から行動します。 

 

 

 

テーマに興味のある人にあなたの存在を知ってもらうのが最初です。 

あなたの存在を知らなければ何も始まらないのは当たり前。 

 

 

でも、その当たり前の事に気がつかなかったりするものです。 

「知らせる」事が必要です。 

 

 

あなたが良い情報を持っていること 

そのテーマの専門家であること、 

あなたに聞くと役に立つ情報が得られるということを知ってもらいます。 

 

 

大企業と個人ビジネスでは、 

引寄せるダイレクトマーケティングの使い方が違う事を思い出しましょう。 

 

 

 

方法は２つ、 



61 

Copyright (C) 2009 The marcomplan All Rights Reserved. 
 

① 魚のいる大海、又は他人の可能性の湖に餌を投げ込む 

② 自分自身の可能性の湖 を作ってそこで魚を増やす 

 

 

大企業であれば、①の戦略をとります。 

ブランドを確立しメディアに大きな資金を投入して、大量の見込み客を集めます。 

 

 

もしあなたが、個人でネットビジネスをするのであれば、 

取るべき戦略は、“②自分自身の可能性の湖 を作ってそこで魚を増やす”です。 

具体的には、 

 

 

 しっかりとしたブログやサイトのタイトル、テーマを決めて、コンテンツを充実させる。 

 SEOで、ニッチなターゲット（興味のある人）のアクセスを集める。 

 相互紹介やランキングサイトなどでニッチなアクセスを集める。 

 SNSやコミュニティサイトでニッチなアクセスを集める。 

 PPC広告を使って、尐ないコストでニッチなアクセスを集める。 

 セミナーや交流会、オフ会などを通してニッチなアクセスを集める。 

 

 

方法はそのほかにもあるでしょう。 

重要なことは、テーマに興味のある人にあなたの存在を知ってもらうという事です。 

 

 

個人でビジネスをやるような場合には、 

ターゲットを絞った地道で継続的な活動が必要です。 

そうやって興味や関心が同じ人に 

あなたの存在を、「知らせる」事が必要です。 

 

 

あなたが良い情報を持っていること 

そのテーマの専門家であること、 

あなたに聞くと役に立つ情報が得られるということを知ってもらいます。 
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（5） リストを集める  

 

まずテーマに興味のある人を集める事、そしてあなたの存在を知ってもらう事 

知ってもらったら、次は引寄せます。 

 

 

 

あなたの存在を知ってもらった人からレスポンスをとるアプローチをします。 

リード（きっかけ）を生み出すアプローチです。 

 

 

テーマに興味を持った人が役に立つ“引き寄せる磁石”で引寄せます。 

 

 

あなたの無料レポートをプレゼントしたり、 

音声や動画のレポートをプレゼントしたり、 

あなたに質問してもらうような記事を提供したり、 

楽しいキャンペーンを企画したり、 

 

 

テーマにあった引寄せる磁石を作りましょう。 

テーマにあっていないと誰も引寄せられない、 

引寄せたけれども関係がない人だったという様な事が起きるので注意しましょう。 
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コミュニケーションを行う際には、 

メールを送ることを許可してもらった上で（オプトインと言います） 

必ず名前とメールアドレスをいただきましょう。 

もしも属性によってアプローチを切り替える場合には、 

属性も同時に集めます。 

 

 

そして見込み客のリストとして保存します。 

これら行動はリストを集めるアプローチです。 

 

 

引寄せるダイレクトマーケティングでは、 

潜在顧客や顧客のリストというものが非常に重要です。 

すべてこのために行動していると言っても良いほどです。 

 

 

そうしておくことで、後であなたから、 

興味のある人たちに価値ある情報を送る事が可能になります。 

 

 

リストは将来的に継続的にキャッシュを生む大切な資産です。 

しっかり管理しましょう。 
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（6） 教育し紹介する  

 

テーマに興味のある人を集め、あなたの存在を知ってもらう、 

そして引寄せることで、関心の高いリストを集めます。 

次はこちらから受身ではない能動的なアプローチをします。 

 

 

あなたが獲得したリストは、 

一度テーマに興味があるということを何らかの形で行動として表した人です。 

興味がある人に話す内容は、興味があるかないかわからない人と 

自ずと違ってきますよね。 

 

 

 

商品にはどのような価値があるのか、 

どのような事が可能になるのか、 

相手のことを考えた、もっと深い話をしましょう。 

 

 

積極的な、価値ある話をしましょう。 

相手の立場に立って必要な物を先に与える、 

そうすることで引寄せて笑顔で買ってもらいます。 

決して売りつけるのではありません。 
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（7） 価値を実感してもらう 

 

お客様に商品の価値を紹介することで購入いただいたら、 

それで終わりというのではありません。 

 

 

むしろここからがお付き合いの始まりです。 

あなたの価値をもっともっと感じてもらい、 

長い付き合いをしていただくアプローチをします。 

 

 

深く掘るアプローチです。 

 

 
 

 

顧客管理という考え方を持ちましょう。 

長い付き合いをしていただき、 

お客様の生涯価値（LTV Life Time Value）を最大化させましょう。 

 

 

あなたを信頼してくれるお客様といかにして長い付き合いができるか、 

ここは売上げに大きく貢献します。 
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（8） ブログとメルマガが必要なわけ 

 

引寄せるダイレクトマーケティングを実践する為には、 

ブログ（もしくはサイト）とメルマガの両方を使いましょう。 

 

 

なぜブログとメルマガが必要なのでしょうか。 

 

 

ブログというのは例えるならお店です。 

お店は自分で動けない。 

待つしかないのです。 

 

 

 

役に立つ情報がある、いつお店に来てくれるかわからない。 

伝えると喜んでもらえる事が確実なのに伝えられない。 

 

 

ではどうしたらよいでしょうか？ 

訪ねてきてくれた時に住所を聞いておくのです。 

 

 

関連する商品が入ったらお知らせできるように、 

お客様が何に興味を持っているかを教えてもらうのです。 

 

 

メールアドレスを教えていただくということです。 

そうすれば、あわてる必要はありません。 
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良い商品が入ってきたら 

良い情報が入ってきたら 

真っ先にお客様にお知らせしましょう。 

 

 

メールマガジンで伝えましょう。 

メールマガジンはお客様のメールボックスという 

プライベートな場所にあなたのお手紙を届けてくれます。 

 

 

「良い商品、すばらしい情報が手に入りました、 

今ならプレゼントもお渡しできます。今週中にお越しください。 

お待ちしています。」 

 

 

メールマガジンは、 

こちらから家まで訪問するセールスマンです。 

 

 

 
 

 

お待ちするお店と 

お知らせするメール 

 

 

両方があって初めて成り立ちます。 
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第4章 引寄せる磁石 

 

（1） 引き寄せる磁石とは？ 

 

北風と太陽というイソップ童話の話をしました。 

 

 

人に何かをしてもらうには、 

北風のように、無理やりではうまくいきません。 

太陽のように、相手の気持ちになって考えれば、 

無理をしなくても人はちゃんと動いてくれます。 

 

 

引寄せるダイレクトマーケティングでは引寄せる為に磁石を使います。 

 

 

売りつけようとしても誰も買うはずがありません。 

まずはこちらから情報を提供して興味のある人に紹介する。 

 

 

押して売るのがマーケティングではありません。 

あなたの商品やサービスが必要な人たちを引寄せて紹介するのです。 

 

 

必要な人には凄くすばらしい価値あるものも 

必要ない人にとってはゴミです。 

 

 

リード（見込み客、きっかけ）をつくる活動を 

リードジェネレーション（リードを作る）と言います。 

 

 

新しい顧客獲得のために、 

購入する可能性のありそうなレスポンスを取る、 

見込み客を獲得するための活動です。 
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そのリード(見込み客、きっかけ)を取る 

興味を引かせるアクションを起こさせる為のツール、情報、ネタが 

引き寄せる磁石です。 

 

 

あなたが何かの商品を紹介したい時は、 

まずは関心を持ってもらう事が大切ですね。 

 

 

関心を持ってもらうには、はじめから売ろうとせずに 

まず商品に関連のある価値のある物をこちらから提供します。 

 

 

基本的に人は売りつけようとされる事を嫌います。 

たとえその人にとって価値のある良い商品であっても。 

 

 

ですから、まず役に立つ情報を先に与えて、 

レスポンスを取るわけです。 

 

 

リード(見込み客、きっかけ)を取る為の情報、 

引寄せる磁石は非常に大切ですし、 

引寄せるダイレクトマーケティングの重要なポイントです。 

 

 

ぽかぽかと人を引寄せます。 
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引き寄せる磁石は物とは限りません。 

情報も引き寄せる磁石になります。 

情報を過小評価していけません。 

 

 

話しかける人々がイメージできたら、 

その人たちが興味を持つ内容をまずあなたから提供します。 

 

 

それを提供することによって、 

あなたが提供する商品やサービスを知ってほしい人を引き寄せます。 

 

 

それは無料レポートかもしれません。 

ブログの記事かもしれません。 

 

 

引寄せる磁石は相手にとって、 

 

 

 すごく、おもしろい 

 すごく役に立つ 

 メリットがある、得をする 

 同じ分野の勉強できる 

 

 

ものである事が大切です。 
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（2） 引き寄せる磁石の役割・目的  

 

引き寄せる磁石の役割、 

これを使うことで達成したい事、目的は何でしょう？ 

次のような事がいえます。 

 

 

 リードジェネレーション（リードを作る）、見込み客やレスポンス取る。リストを獲得する。 

 見込み客の問題意識を持ってもらい、その解決策があることを示す。 

 あなたが持っている専門知識と共感してもらう 

 あなたの推薦や紹介を好意的に受け止めてもらう為の下地を作る。信頼感を作る。 

 

 

引き寄せる磁石の内容は重要です。 

無料だからといって手を抜くと逆効果になります。 

 

 

無料なのに、こんなすばらしい情報を提供してくれる。 

ならば商品やサービスはもっとすばらしいに違いない。 

そう思ってもらう事です。 

 

 

私は現在、通販会社でセールス、マーケティング、コールセンターを担当しています。 

引寄せる磁石を上手に使うとお客様はきちんと引寄せられて 

それが問合せや売上げなどの結果となって表れます。 

 

 

その視点から、多くの会社を見ていますが 

引寄せる磁石をうまく使っている会社は非常に尐ないです。 

 

 

反対にいえば、引寄せる磁石を、 

上手く使う術を知っている会社は売れるということです。 
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（3） 引き寄せる磁石はどう作る  

 

最高の引き寄せる磁石は無料情報、無料レポートだったりします。 

 

 

では、どうやったら 

 

 すごく、おもしろい 

 すごく役に立つ 

 メリットがある、得をする 

 同じ分野の勉強できる 

 

 

こんな、無料レポートが作れるのか？ 

ヒントは結構身近なところにあるかもしれません。 

 

 

例えば、 

 

 図書館で調べる 

 ネットで調べる 

 リサーチやアンケートをしてみる 

 雑誌や本で調べる 

 お客様の声やFAQをまとめる 

 専門家の話を聞く 

 

 

お客様のために役に立つ情報ってなんだろうと 

考える癖をつけるとアイデアが沸いてくるようになります。 

 

 

気が付かないだけで、 

実は面白い、役に立つ情報を既に持っていたという事もあります。 

自分のもっている情報を過小評価しないようにしましょう。 
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引寄せる磁石に使う情報は、 

もの凄く専門性の高いもので無ければいけないと 

思いこんでいる人がいますがそうではありません。 

 

 

大切な事は、引寄せたテーマにあっている事、 

お客様がほしい情報を届けているということです。 

こちらの勝手な思い込みで良い情報ですと届けても、引寄せる事はできません。 

 

 

例えばダイエットのテーマで引寄せたいなら 

ダイエットの情報を提供することです。 

 

 

その人たちに月に10万円ほったらかしで稼ぐ方法なんて 

ノウハウを提供しても意味はありません。 

 

 

またたとえ、同じダイエットの情報といっても 

“健康”を目的にしたダイエットと、“スタイル”を目的にしたダイエットでは 

必要な情報が異なってきます。 

 

 

スリムな身体をさらに美しく見せたい 

だから腕や太ももを引き締めたいと思っている人に、 

「太りすぎは健康な生活の大敵！無理なく体重を10キロ減らす方法」 

というような情報を届けても意味はありません。 
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情報は必要のある人、 

価値のわかる人にとって価値があります。 

 

 

重要なのは専門性の高さより 

その人の今の興味にあっているという事です。 

 

 

専門的な面白い情報といっても 

何も専門家やプロにとってのみ面白いものでなくてもいいのです。 

レベルは人それぞれあります。 

 

 

時に、人は自分のもっている情報を過小に評価します。 

情報はすでに、あなたのそばにあるかもしれません。 

すでにあなたは情報を持っているのではありませんか？ 

 

 

お客様と一体感をもって引寄せる磁石を作ること、 

私ではなく、私たち 

そんな風にお客様視点で物を見る癖をつけましょう。    

 

 

そして、次のステップにつなげる事が大切です。 

全てを伝えすぎない。 

 

 

もっと知りたいなあ、 

その気持ちがレスポンスになって返ってきます。 
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（4） レスポンスを引寄せるタイトル  

 

引き寄せる磁石としての、どんなに内容が良いレポートも 

まず興味を持ってもらわないと意味がありません。 

 

 

そこで内容を簡単に表現した、 

レスポンスを取る強力なタイトルが重要です。 

レポートを読みたくなるかどうかは何で決まるのでしょうか？ 

 

 

中身を見ないで判断するのですから、 

レポートを読みたくなるかどうかは 

レポートのタイトルとイメージで決まります。 

読んだらどうなるかをイメージさせるようなタイトルです。 

 

 

せっかく良いレポートを書いても、タイトルをいい加減にするのは、 

実にもったいない事です。 

 

 

レスポンスを取るタイトルを1つ紹介します。 

 たった●日で、●する方法 

 ●する為の、●の方法 

 ●の●つの秘密 

 

 

私がステージに上がったとき、みんなは笑っていた。だが、私が話しだすと・・・ 

私が●したとき、●だった、だが、私が●しだすと・・・ 

 

 

内容がないのにタイトルだけで勝負しないようにしてください。 

信頼を落とす事にもつながります。 

 

 

レスポンスを成約（コンバージョン）につなげる事が却ってできなくなります。 
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（5） 目に見えるレスポンス、見えないレスポンス  

 

引寄せるダイレクトマーケティングを成功させるには 

まず、そのテーマの専門家としてあなたの存在を知ってもらう 

 

 

そして反応してもらう事です。レスポンスですね。 

 

 

レスポンスは、無料レポートのダウンロードかもしれませんし、 

メールやDMの開封かもしれません。 

クリックかもしれないですし、 

メールの返信や、質問、 

電話かもしれませんね。 

 

 

そういった私たちからわかるレスポンスもあれば、 

 

 

ブックマークをする、 

メールを見て保存する、 

アドレスをメモするなどといった 

行動としてわからない反応かもしれません。 

 

 

はじめは目に見えなくてもOKです。 

数度アプローチしていくうちに可能性は高まります。 

目に見える形になって表れてきます。 

 

 

大切なことは、どうやったら反応、レスポンスしてもらうか、 

お客様の気持ちになって考え抜くことです。 

そして実行することです。 
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（6） 見えないレスポンスにこたえる  

 

目に見えるレスポンスもあれば目に見えないレスポンスもあります。 

目に見えないレスポンスとは 

 

 

ブックマークをする、 

メールを見て保存する、 

アドレスをメモするなどといった 

こちらからは行動としてわからない反応です。 

 

 

お客様の心にはとまった、 

でも残念ながらこの段階では、 

私たちはお客様のこういった行動を掴めません。 

 

 

大切な事は、ここで引き続きアプローチをするか、 

やめてしまうかで結果は異なるということを理解すること。 

 

 

定期的にアプローチして、 

目に見える行動を起こしてもらいましょう。 

 

 

レポートのダウンロードをする 

資料請求をする、 

そういった行動を起こしてもらう事によって 

名前や住所、メールアドレスを教えていただくのです。 

 

 

押し込んでは駄目です、 

無理やりではなく引寄せます。 

お客様が欲しいと思うように仕掛けます。 
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テーマに沿った信念にそった 

役に立つ情報を送る限りにおいては、 

何度もアプローチしたからといって嫌われたりしません。 

 

 

もったいないのは、 

こちらの一方的な思い込みでアプローチをやめてしまうこと。 

 

 

もし、何度アプローチしても引き寄せられなかったら、 

そのお客様にはニーズがないのかもしれません。 

あきらめましょう。 

 

 

別にがっかりする事はありません。 

そういうことです。 

 

 

大切なのはメッセージの本質をコロコロ変えないこと、 

 

 

その商品やサービスを手にした時に 

お客様が得られる利益（ベネフィット）を、一貫性をもって 

イメージにして伝えていくことです。 
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（7） 引き寄せる磁石の提供方法  

 

効果がわかった引寄せる磁石は使いまわす事ができます。 

効果があった方法や内容は最大限に活用しましょう。 

 

 

引寄せる磁石の提供方法も考えましょう。 

 

 

PDFなどのeブックでの無料レポートにしたり、 

音声レポートにしたり、 

動画レポートにしたり、 

小冊子にしたり、 

実際の商品を郵送したり、 

 

 

情報の内容や、お客様の好み、使いやすさに応じて、 

提供する形態も何が最適かを考えます。 

 

 

PDFは作成も簡単ですし、 

引渡しもサーバーに保管しリンクを提供すれば簡単です。 

制作コストもほとんどかからず、もっとも人気のあるやり方でしょう。 

 

 

mp3などの音声レポートは、 

聞き流すだけでよいので結構便利だったりします。 

肩に力をいれずに例えば移動中でも聞けるので喜ばれます。 

 

 

長さになってはファイルサイズが大きくなるので、 

ダウンロードに時間がかかるなどの問題があるかもしれません。 

 

 

音声ファイルは、聞きやすい反面、集中して聞いていないと 

頭に残らないという面もあります。 
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動画は視覚的に訴えますから、アプリケーションの使い方の説明のように、 

見たほうが理解し易いものなどは便利です。 

 

 

作成は昔とは比較にならないほど簡単に扱えるようになりましたが、 

それでも、制作には若干の技術が必要だったり、 

ダウンロードの際にサーバーに負荷がかかったり、 

良い点と悪い点があります。 

 

 

まずは何がお客様に好まれるか、 

どんな情報をどんな形で提供したら反応したくなるか考えて 

引寄せる磁石の提供方法を考えましょう。 
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第5章 ネットでの効果を膨らませるコツ 

 

（1） 相互作用  

 

売ろうとしなくても、 

お客様が勝手に買いたいと思うような環境を作り出す事が、 

引き寄せるダイレクトマーケティングの究極の形です。 

 

 

この仕組みをつくるのは、システムではありません。 

ネットビジネスもコミュニケーションの相手は人、 

人との信頼関係をどのように作っていくかという事です。 

 

 

そういった人とのコミュニケーションで、 

ネットでの効果を膨らませるコツがいくつかあります。 

 

 

 相互作用  

 ちょっとした約束を続ける  

 人気  

 好み 

 虎の威  

 希尐価値  

 

 

といった事を意識すると、効果を膨らませる事が出来ます。 

 

 

まず相互作用ですが、 

これはお返ししたくなる気持ちを利用するというものです。 
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プレゼントされると、 

人は何かを贈り返さなくてはいけないという、 

微妙な義務感にとらわれるものです。 

 

 

返礼義務といったりします。 

 

 

  

 

 

インターネットの仕組みそのものが 

ここを応用しています。 

 

 

例えば相互紹介や、 

ペタなどの足跡、 

コメントなどは 

返礼義務を使って、活性化を助ける仕組みです。 
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（2） ちょっとした約束を続ける  

 

ちょっと約束を続けるとは、約束と継続性の力です。 

 

 

小さく一歩ずつゴールに続くという約束をした方が 

持続性があるという事です。 

 

 

物理でいう慣性の法則と同じで、 

停止しているものは停止しているまま 

 

 

動いている物体は動き続けるという 

傾向があります。 

 

 

つまり、 

たとえほんの些細なことでも 

誰かにやる気を起こすことができれば、 

その人が続けてその方向に進む可能性が大きくなるという事です。 

 

 

やる気を起こしてもらうきっかけを 

継続して与え続ける、 

根気よく与え続ける、 

ブログはまさにそんな連続ですね。 

 

 

引き寄せる磁石 を使って引寄せるきっかけを作るのですね。 

 

 

うさぎとかめのレースを思い出しましょう。 

継続は力なり。 
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（3） 人気  

 

人気とは、つまり世論のパワーです。 

 

 

行列のできているラーメン屋さんがあると 

そのラーメンがおいしいのではと思ってしまう。 

 

 

この本は買う価値がある。 

なぜならば大勢の人が買っているからと思ってしまう。 

 

 

どうやったら引き寄せて良いものですと 

紹介できるかという事を考えれば、 

 

 

 

 

あなたの商品は大勢の人に欲しがられている物だと 

証明できればいいわけです。 

 

 

人はいつも一番人気のあるものを欲しがるものです。 
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（4） 虎の威  

 

虎の威を借る狐の話を知っていますか？ 

こんな話。 

 

 

一匹の狐が虎につかまりました。 

虎に捉えられた狐は、 

「天帝が私を獣の長とされたのだから、私を食べると天帝の意に背く。 

嘘だと思うなら、どんな獣も私を見て逃げるのを、後について来て確かめよ」 

と言いました。 

 

 

虎が狐の後について歩いていくと、 

確かに獣たちは皆逃げ出しました。 

虎は、獣たちが狐の後ろにいる自分を恐れて逃げたことに気付かなかったのです。 

 

 

この話は、他人の力を使って威張る弱いもののたとえですが、 

権威の原理、信頼性を高める方法のひとつを表しています。 

権威のある人や物を上手に使うと信頼性を高めることができます。 

 

 

但し、この話のように見た目だけで虎の威を借るのではなくて、 

しっかりとした実力をつけて虎に認めてもらう。 

虎も認めた真の力のある狐になる努力をすること。 

そうなってはじめて、虎の了解を得てその権威を借りる事が出来ます。 

 

 

その上で、それを使って人に話しかけると、 

信頼性が高まります。 

コピーライティングの世界では権威法といいます。 
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（5） 希尐価値 

 

希尐価値とは、 

数が限られているもの、なかなか手に入らないものだ 

ということを訴えると人は欲しくなるというものです。 

 

 

 

 

 

希尐価値のあるものだということを 

繰り返し言うことで人は引き寄せられてくます。 
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第6章 ネットビジネスで成功する3つのステップ  

 

（1） 種をまく  

 

ネットで成功するには3つのステップがあります。 

 

 

 種をたくさんまくこと  

 熟した実のみを収穫すること  

 最低7回は収穫を試みること  

 

 

簡単ですね。 

 

 

まずは、種をたくさんまくこと 

 

 

 

 

当たり前の事ですが、種をまかなければ収穫もありません。 

たくさん収穫したければたくさん種をまきましょう。 

 

 

 

引寄せる磁石を作ってどんどん種をまきましょう。 
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種をまくときに大切なのは、 

常にレスポンスをとることを意識すること。 

 

 

人には4つの”ない”が存在します。 

 

 

 読まない 

 信じない 

 行動しない 

 今、行動しない 

 

 

引寄せる仕組みを行動で実行しましょう。 
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（2） 熟した実のみ収穫する  

 

2つ目、熟した実のみを収穫すること。 

話しかける相手の90%は、あなたの話に興味を持ちません。 

そう思って良いのです。 

 

 

それはセールスマンとして失格なのでもなく、 

商品が悪いわけでもなく、 

ダイレクトマーケティングが悪いわけでもないのです。 

 

 

単純に今、興味が無いということかもしれないので 

こんなことでくじけてはいけません。 

 

 

 

 

懐疑心で覆われた、そういった人に時間をかけるのは 

相手に取ってもあなたに取っても時間の無駄です。 

 

 

すでに興味を持っている人を探しましょう。 

プロは選別し、アマチュアは説得するものです。 

熟した実のみを選んで収穫しましょう 
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（3） 最低7回は収穫を試みる 

 

3つ目、最低7回は収穫を試みること 

ネットビジネスのみならずマーケッターと呼ばれる人でさえも勘違いしている事があります。 

 

 

何かを紹介したら必ず反応があるものだ、 

無料のDVDを紹介したら必ず応募するものだと 

非現実な期待を抱いています。 

 

 

誰かが、「関心がない」、「考えてみます」 

そんな反応をしても傷つく必要はありません。 

 

 

それは普通の反応だからです。 

多くの場合は、今がその時ではないというだけ。 

熟していないだけです。 

 

 

実が熟すまでは、 

良好な関係を保ちながら、 

良い情報が来たらしっかりお知らせする。 

 

 

最高の収穫を得る為には最低7回はコンタクトが必要だということを 

プロは知っているものです。 

 

 

もったいないのは、 

こちらの勝手な判断であきらめること、 

テーマにあった役に立つ情報を送っている限りにおいて 

嫌われたらどうしようと心配する必要はありません。 
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第7章 何からネットビジネスを始めるか  

 

（1） まずアフィリエイトなわけ 

 

ネットビジネスで収入を得る 

言葉としてはわかるのですが、今ひとつピンとこない、そんな人も意外に多いのです。 

 

 

個人がネットで稼ぐ仕組みにはこんなものがありますね。 

 

 

 アフィリエイト（提携販売）する 

 情報を売る 

 オークションをする 

 広告枠を売る 

 コンサルティングする 

 商品を売る 

 サービスを売る 

 会員制のサービスを作る 

 

さらに 

 

 ジョイントベンチャーをする 

 リアルビジネスと融合する 

 

 

こんなように展開していく事も可能です。 

アイデア次第で可能性は果てしなくあります。 

 

 

このような中でも、 

多くの人が知っているのがアフィリエイトです。 

提携販売して紹介料を報酬として受け取るという事ですね。 

アフィリエイトという言葉の認知率はネットユーザーの8割を超えます。 

 



92 

Copyright (C) 2009 The marcomplan All Rights Reserved. 
 

またアフィリエイトの市場規模は2010年には1300億を超えるという調査もあり、 

企業にとってももはや無視できる数字ではなくなってきています。 

 

 

一方で実際に月収１万円以上稼いでいる人は、 

5%程度に留まるというのも事実のようです。 

 

 

これからネットビジネスを始めようという方にまずお勧めするのは、 

ズバリ、このアフィリエイトです。 

 

 

まずはアフィリエイトで稼げていない5%を突破しましょう。 

方法を間違えず、目標をもって時間の使い方を考えて取り組めば 

難しいことではありません。 

 

 

反対に、方法を間違えていては、 

いくら継続的に頑張っていてもその他大勢の稼げない人になるでしょう。 

 

 

ネットビジネスをはじめるのに私がアフィリエイトを勧める理由は明確です。 

 

 簡単である  

 素早く利益を得る事ができる  

 売れる商品を扱える  

 収入源を多様化できる  

 マーケティングの道具の提供を受けられる  

 

 

ここから始めて、大きく展開しましょう。 
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（2） 簡単である 

 

理由その一は、簡単である。 

簡単であるというのは初心者には特に重要ですね。 

複雑さは、意欲を奪います。 

 

 

アフィリエイトが簡単なのは、 

あなた自身が商品やサービスなどの売るものを作り出す必要がないことです。 

 

 

顧客サービスや、発送、 

クレジットカード認証のための商業用口座を用意する必要もありません。 

 

 

あなたが必要なのは 

日本語の読み書きの知識、 

インターネットに接続したPC、 

そして報酬を受け取る口座です。 

 

 

ほぼ全てをASP（アフィリエイト サービス プロバイダー）が 

やってくれます。 

 

 

ほとんど準備をせず、コストをかけずに 

始められるのは、これからネットビジネスを始めるあなたには、 

大きなメリットとなるはずです。 
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（3） 素早く利益を得る事ができる 

 

商品を用意する、販売・決済ページを作る、 

伝票を発行する、梱包する、発送する、納品する、代金回収する 

 

 

こういった面倒な事をアフィリエイトをする場合には 

考える必要がありません。 

ほぼ全てをASP（アフィリエイト サービス プロバイダー）がやってくれます。 

 

 

あなたが集中すべきことは 

興味のある人を集めて企業の販売ページに送り込むこと。 

 

 

最初の注文を受け取るまでに、 

数日、数時間、数分という人だっています。 

 

 

長い間の作業をする間に、 

まったく稼げず挫折してしまうという人も尐なくありません。 

 

 

まずは稼ぐことができた、 

お金を得ることができたという実感を得ることはとても大切だったりします。 

 

 

ネットビジネスでは継続できないで成功できないという人が多いのです。 

お金を稼ぐことができるということは、 

大きなやる気にもつながります。 

 

 

更に感謝してもらえばもっと嬉しいですね。 

やる気が出ますね。 
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（4） 売れる商品を扱える 

 

アフィリエイトには、売る商品を扱えるという良い点があります。 

もっと言えば、あなたが提供する商品は必ず売れるという事です。 

 

 

どういう意味でしょう？ 

自分で商品を開発し、会社を興し、 

ウェブサイトを立ち上げたけどうまくいかなかった。 

 

 

悲劇ですね。 

でもサラリーマンをやめ起業し失敗という例も尐なくありません。 

 

 

商品開発はそう簡単ではありません。 

アフィリエイトならネットビジネスを始めるにあたり、 

そういったリスクをはじめから犯さずにすみます。 

 

 

市場調査や商品開発、オンライン販売の道具などは 

プロの手によって既に作られています。 

 

 

あなたは数百万、数千万もかかる 

マーケティングや市場調査の結果だけを得られるのです。 

 

 

これって凄い事ですよ。 

自分で商品を開発し売るという事を最終的な目標とする場合も 

リスクの低いアフィリエイトからはじめて、 

ネットでのトラフィックや人の動きを学ぶのがベストです。 

 

 

アフィリエイトという経験を経ずに商品を考えるのよりも 

買う側の視点に立った売れる商品を開発できることは間違いないでしょう。 
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（5） 収入源を多様化できる 

 

アフィリエイトは1つの商品しか扱えないということではありません。 

複数のアフィリエイトプログラムを使って、 

収入源を多様化できるのです。 

 

 

これはお財布をたくさんもつことができるようなもの、 

リスクを分散できます。 

 

 

まずは2,3のプログラムに集中して行い、 

うまくいったら、その経験を元に、 

新たな商品によって新たな市場を発見する事が可能です。 

 

 

アフィリエイトをはじめるには、 

ASP（アフィリエイト サービス プロバイダー）という 

紹介者（アフィリエイター）と販売者の仲介の役割を行う会社と提携します。 

 

 

ASPは、 

 物販総合型のアフィリエイトを扱うASP 

 同じく物販だがショッピングモール型のアフィリエイトを扱うASP 

 自前で自分の商品のアフィリエイトを扱うASP 

 情報商材系のアフィリエイトを扱うASP 

 特徴のある限定情報等のアフィリエイトを扱う独立系ASP 

 無料系のアフィリエイトを扱うASP 

 

 

など様々です。 

 

 

あなたのテーマにあったASPを見つけましょう。 
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（6） マーケティングの道具の提供を受けられる 

 

アフィリエイトの有利な点として 

企業がマーケティングの訓練や道具を提供してくれるという事です。 

 

 

道具を無料で貸し出してくれるようなイメージですね。 

 

 

 

 

バナーや、 

販売サイトのテンプレート 

メールの文章や 

無料レポートなど 

 

 

ネットビジネスを始めるあなたには、学びが多いはずです。 

どんなマーケティング活動するのか、 

 

 

ツールの組み合わせやタイミング、コミュニケーションの方法、 

人はどのように反応するのか、 

 

 

この学びは、あなたの次のネットビジネスへの展開にも役に立ちます。 
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第8章  アフィリエイトはネットビジネスの重要な戦略 

 

（1） アフィリエイトはネットビジネス事業の重要な戦略  

 

オンラインビジネスを始めるなら、断然アフィリエイトです。 

始めやすさ、始める時のハードルの低さという観点からベストといえます。 

 

 

アフィリエイトは単なるお小遣いかせぎ 

という感覚を持っている人もいるかもしれません。 

 

 

実際に多くの人はアフィリエイトを 

単純にてっとり早く収入を得る手段としてだけ考えがちです。 

 

 

これからネットビジネスに本気で取組みのであれば、 

単なるお小遣い稼ぎという認識を改めましょう。 

 

 

アフィリエイトは個人が稼ぎ易い方法というだけでなく、 

キャッシュの流れを創り出すマーケティングの手法です。 

 

 

たとえどんなに良い商品やサービスを持っていても、 

採算性の良いサイトや、オンラインマーケティングをしていても、 

 

 

アフィリエイトプログラムは、 

もう一つのキャッシュの流れを創り出して、 

オンラインの顧客により一層優れたサービスをもたらす事になります。 
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（2） アフィリエイトもうひとつの側面  

 

アフィリエイトはネットビジネス事業の重要な戦略といえるのは、 

実は、アフィリエイトプログラムには多くの人が気づかないもう一つの側面があるからです。 

 

 

それは、アフィリエイトプログラムを元に 

膨大な顧客リストを作り出せるという事です。 

 

 

私のようにダイレクトマーケティングをしている人、 

通販などに携わっている人なら誰でも顧客のデータベース、 

顧客名簿をもつことの価値を知っているはずです。 

 

 

顧客名簿を持つ事は、 

将来別の商品を買ってくれるお客様に 

いつでもアプローチできる機会を手にしたという事なのです。 

 

 

アフィリエイトをはじめとしたネットマーケティングの考え方は、 

現実のマーケティングと直接的につながっています。 

 

 

ダイレクトマーケティングで広告などの費用をかけるのは、 

簡単に言うとリストを獲得するためです。 

 

 

1件獲得するのに数万から数十万をかけるリストを 

アフィリエイトではほとんどお金をかけずに 

または非常に安価で獲得できるのです。 

 

 

このポイントに気がついて行動するのと、 

気がつかないで行動するのでは、 

大きな差ができるのは言うまでもありません。 
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（3） もったいないアフィリエイト  

 

アフィリエイトをする多くの方が気付かない側面。 

それは、アフィリエイトではほとんどお金をかけずに 

または非常に安価で顧客リストを獲得できるということです。 

 

 

リストの獲得はダイレクトマーケティング 

ネットマーケティングの最重要項目ともいえます。 

 

 

アフィリエイトを手っ取り早くお金を稼げる方法とだけ理解している方は、 

非常に残念です。 

 

 

そういう人は、 

こんな風にしかアフィリエイトを利用していないでしょう。 

 

 

① アフィリエイトの広告をブログやサイトに載せる 

 

① お客様がサイトを訪れて、リンクから買う（かもしれない） 

 

② 販売が成立したらラッキーなことに手数料がもらえる 

 

 

アフィリエイトをやっている方、 

あなたはどうですか？ 

 

 

アフィリエイトをキャッシュの流れを創り出す 

ネットビジネスの要素と捕らえる事が出来る人なら、 

こんなもったいない終わり方をしてはいけません。 
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（4） アフィリエイトは継続的に追う  

 

 

あなたがアフィリエイトをネットビジネスの 

重要なキャッシュの流れを創り出すマーケティングの手法と考えれば、 

リストを獲得するという視点は逃してはいけません。 

 

 

もったいないアフィリエイトでは継続的な行動ができません。 

あなたが賢いアフィリエイトをするなら、 

 

 

① アフィリエイトの広告をブログやサイトに載せる 

 

② 見込み客を引寄せる、こちらを向かせる 

 

③ 名前とメールアドレス（メールアドレスだけでも）を手にいれる 

 

④ アフィリエイトの広告の載ったブログやサイト必要な人にお知らせする 

 

⑤ お客様がサイトを訪れて、リンクから買う、あるいは買わない 

 

⑥ 引き続き関連商品を紹介し続ける 

 

⑦ お客様が買い物をしてくれる 

 

 

このように継続的に追いかけていく事が大切です。 
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見込み客を継続的に追いかけることで 

購入する率が増大することを 

賢い人は知っているからです。 

 

 

レスポンスがないとがっかりしている場合ではありません。 
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（5） 見込み客を継続的に追う時の問題点  

 

ビジネスの戦略としてのアフィリエイトは継続的に追うことが大切です。 

 

 

見込み客を見つける事が出来たら、 

継続的に追う事が大切、 

勝手にあきらめずにフォローのアプローチをする。 

 

 

でも問題もあります。 

見込み客に対して何度も継続したメッセージをすべて自分でやるとなれば、 

毎日何時間も費やさなくてはならなくなるという事です。 

 

 

それ以前に、 

誰に対していつ、どんなメッセージを送ったのかを管理する事は 

非常に煩雑で気が狂ってしまうかもしれません。 

 

 

1人では不可能なのかもしれません。 

 

 

このように見込み客を見つける事が出来ても、 

見込み客を管理下に置く事は非常に難しい問題です。 
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（6） 見込み客を管理する方法  

 

見込み客を管理下に置く事は非常に難しい問題です。 

1人では不可能なのかもしれませんと言いました。 

 

 

でも実は可能です。 

 

 

これを解決する方法があります。 

ステップメールの仕組みを使ってデータやメール配信をコントロールします。 

 

 

ステップメールはメールでコンタクトを取ってきた人に対して 

前もって用意していたメッセージを送信するという、 

インターネット上の便利な機能です。 

 

 

これを用いればセールスレターや、 

教育して紹介するメールを 

 

 

1日24時間、週7日間、正確に配信してくれます。 
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効果的な使い方は、 

見込み客が最初にとってきたコンタクトに対して、 

すぐに1通のメッセージを送り、 

 

 

次の日にもう1通、 

その次の日にもう1通というように 

 

 

見込み客がコンタクトしてきた時間に合わせて、 

メッセージが配信されるタイミングを調整していく事です。 

 

 

ステップメールを使う事で、 

見込み客のフォローと継続的な管理が可能になります。 

 

 

個人でのネットビジネスだけではなく、 

これからのビジネスにおいては 

ステップメールを如何に上手に使いうかが１つの鍵になるでしょう。 
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（7） アフィリエイトからキャッシュの流れをつくる  

 

ステップメールを使うことにより、 

最高の見込み客を管理する方法が出来上がります。 

 

 

① アフィリエイトの広告をブログやサイトに載せる 

 

② 見込み客を引寄せる、こちらを向かせる 

 

③ 名前とメールアドレス（メールアドレスだけでも）を手にいれる 

 

④ 興味に応じたステップメールが走る 

 

⑤ ステップメールの中でお客様を教育し紹介する 

 

⑥ 教育を終えたお客様にアフィリエイトの広告の載ったブログやサイトをお知らせする 

 

⑦ 興味をもったお客様がサイトを訪れて、リンクから買う、あるいは買わない 

 

⑧ 引き続き関連商品を紹介し続ける 

 

⑨ お客様が買い物をしてくれる 

 

⑩ あなたが眠っている間も外出している間もシステムは動き続ける 

 

 

ステップメールシステムは、 

自動でメールを配信するという役目と 

顧客のリストを管理するという2つの側面があります。 

 

 

つまり顧客の生涯価値を最大化するということです。 

ほとんどのアフィリエイトは、 

顧客の生涯価値を最大化する方法を見落としています。 
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（8） 広告を使ってキャッシュを得る  

 

アフィリエイトプログラムを考える際には、 

2つの方法があることを理解しましょう。 

 

 

 アフィリエイトした商品からの売上げからキャッシュを得る方法 

 見込み客を引き寄せ、目先の購入客にすると共に将来の購入客にする方法 

 

 

アフィリエイトで購入した商品に 

興味を持ったお客様は 

同一分野の商品にも興味を抱く事が多いのです。 

 

 

そこで自動システム、ステップメールシステムを使っての、 

今後のアプローチに何度も利用できるように 

名前とメールアドレスのリストを集めていくのが 

アフィリエイトから継続的にキャッシュの流れをつくる方法です。 

 

 

例えば、次のような行動をとったとします。 

 

 

 10,000円の商品を販売して、5,000円の報酬のアフィリエイトに参加した 

 

 14万部配信の広告を50,000円で買った 

 

 毎月3,000円のステップメールシステムを利用した 

 

 見込み客の名前とメールアドレスを保存 

 

 2週間にわたるステップメール送付 
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ここで、こんなシミュレーションが成り立ちます。 

 

 

合計1400の反応（反応率約1%） 

 

 70のアドレス登録（登録率5%） 

 

 30件の売上げ 

 

 売上げ 300,000円 利益 150,000円 

 

 経費 広告費50,000円 

 

 ステップメールシステム利用費 3,000円 

 

 純利益 150,000 - 53,000 ＝97,000円  

 

 

この例では、 

53,000円の投資で97,000円稼いだ事になります。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



109 

Copyright (C) 2009 The marcomplan All Rights Reserved. 
 

（9） 目先の収益だけではなく将来の収益を狙う  

 

53,000円の投資で97,000円のキャッシュを生む 

シミュレーション紹介しました。 

 

 

ここで忘れてはならないのは、 

70のアドレス登録があったということです。 

 

 

アフィリエイトプログラムを考える際には、 

2つの方法があるといいました。 

 

 

 アフィリエイトした商品からの売上げからキャッシュを得る方法 

 見込み客を引き寄せ、目先の購入客にすると共に将来の購入客にする方法 

 

 

97,000円の収益は商品からの売上げからキャッシュの部分、 

70の登録は将来の購入客の部分です。 

 

 

アフィリエイトで購入した商品に 

興味を持ったお客様は 

同一分野の商品にも興味を抱く事が多いのです。 

 

 

登録のあった70のアドレスの方は、 

尐なくても興味を抱いていただいたわけですから、 

引き続き、この商品の価値を伝えていくと同時に、 

関連商品も紹介しましょう。 

 

 

更に新たなキャッシュを生みます。 

でも、ここでも忘れてはいけないのは引寄せること、 

継続してその人とって役に立つ情報をお届けしましょう。 
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（10） 更に攻め続けてビジネスの土台を固める  

 

目先の収益だけではなく将来の収益を狙う事の重要性は 

お分かりいただいたと思います。 

 

 

購入した人のリストはもちろんのこと、 

興味のある人、見込み客のリストは将来の継続的なビジネスに欠かせません。 

 

 

見込み客に関連商品を 

教育して紹介することで、 

お客様の生涯価値（LTV：ライフタイムバリュー）を最大化させるのです。 

 

 

広告を使ってキャッシュを得る例では 

97,000円のキャッシュと70名のリストを手に入れることに成功しました。 

 

 

あなたが本気でネットビジネスをするのであれば、 

ここでとまってはいけません。 

 

 

同じシステムと方法で、更に拡大させます。 

 

 

得た収益、97,000円を使って 

更に50,000円のメール広告を更に購入し 

キャッシュとリストを拡大します。 

利益を尐し残す程度であとは再投資します。 

 

 

なんだ、結局手に残るキャッシュが減ってしまうじゃないか、 

そう思いますか？ 
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この再投資を何回も何回も繰り返して、 

あるテーマに興味を持った見込み客を数千人獲得できたら 

どうでしょうか？ 

 

 

ある作戦でたとえ 

コストが収益を若干上回ったとしても、 

 

 

数千の見込み客のリストを構築できたという事は、 

ある作戦での小さな失敗、損害をカバーするのに十分です。 

 

 

それは、その数千人の見込み客に、 

テーマにあった商品を販売して獲得できる 

キャッシュを考えれば、 

 

 

容易に想像できるでしょう。 
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（11） リードを取る重要性 

 

もしも、あなたが通販ビジネスやダイレクトマーケティングに関っていれば、 

目先の収益だけではなく将来の収益を狙うという事、 

更に攻め続けてビジネスの土台を固める事の重要性がわかるでしょう。 

 

 

見込み客を引寄せ、目先の購入客にすると共に、 

リストをとって将来にわたっての購入客にする事の重要性を本当に理解できるはずです。 

 

 

通販やダイレクトマーケティングでは、 

リード（見込み客、またはきっかけとなるもの）を作る為に 

資金を投入する事は当たり前のことです。 

 

 

リードをとる事を意識してアフィリエイトを行うと、 

ほとんど出費せずにリードが取れ、 

またリードを作るたびにキャッシュが入ってくるわけです。 

 

 

たとえ、収支がトントンで、 

1円も残らなかったとしても、 

その過程で何百人もの見込み客を得る事が出来れば 

それは十分成功と言える訳です。 

 

 

個人でもネットビジネスで継続的に 

キャッシュを得る事ができる源は、ここにあるのです。 
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（12） データーベース（顧客名簿）で将来を開く 

 

リード（見込み客、またはきっかけとなるもの）を作る過程では、 

たとえ、収支がトントンで1円も残らなかったとしても、 

 

 

何千人もの見込み客を得る事が出来れば 

それは十分成功と言える訳です。 

 

 

それはなぜか？ 

賢明な方ならすでにおわかりでしょう。 

 

 

それは手元に潜在顧客の名簿(リスト)が残ったからです。 

これを利用してメールで何度も教育して紹介することができるからです。 

いわば、ここからが始まりです。 

 

 

潜在顧客の名簿は自分が作り出したターゲットです。 

興味を持つと思われる商品をさらに紹介します。 

時には特別なオファーをつけて。 

 

 

顧客名簿、データベースがあれば、 

ここから様々なビジネスへの展開も可能です。 
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第9章 引寄せるダイレクトマーケティングの応用 

 

（1） 集客の方法を工夫してさらに大きくする 

 

引寄せるダイレクトマーケティングの仕組みと方法は理解できたでしょうか？ 

この章では、引寄せるダイレクトマーケティングを活用したアフィリエイトから、 

ビジネスを更に展開していく方法に触れます。 

 

 

すべてのはじまりはあなたの存在を知ってもらう事、集客です。 

見込み客やお客様がいなければ何もはじまりません。 

 

 

大企業と個人ビジネスでは、 

引寄せるダイレクトマーケティングの使い方が違う事を思い出しましょう。 

 

 

方法は２つ、 

① 魚のいる大海、又は他人の可能性の湖に餌を投げ込む 

② 自分自身の可能性の湖 を作ってそこで魚を増やす 

 

 

大企業であれば、①の戦略をとります。 

ブランドを確立しメディアに大きな資金を投入して大量の見込み客を集めます。 

 

 

もしあなたが、個人でネットビジネスをするのであれば、 

取るべき戦略は、“②自分自身の可能性の湖 を作ってそこで魚を増やす”でしたね。 

具体的には、 

 

 

 しっかりとしたブログやサイトのタイトル、テーマを決めて、コンテンツを充実させる。 

 SEOで、ニッチなターゲット（興味のある人）のアクセスを集める。 

 相互紹介やランキングサイトなどでニッチなアクセスを集める。 

 SNSやコミュニティサイトでニッチなアクセスを集める。 
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などの地道な活動を継続します。 

 

 

これらの地道な活動をして利益を得る仕組みができたら、 

今度はもっと集客して、その仕組みをもっと活用できないかを考えます。 

 

 

成約率が同じなら集客しただけ収益が増えるはずです。 

例えば、 

 

 

 PPC広告を使って、尐ないコストでニッチなアクセスをもっと集める。 

 新聞や雑誌、刊行物などの広告を使いアクセスを集める。 

 本を出版して認知度を上げアクセスを集める。 

 セミナーや交流会、オフ会などを企画してアクセスを集める。 

 キャンペーンなどを企画してアクセスを集める 

 ジョイントベンチャーをすることでアクセスを集める。 

 

 

 

引寄せるダイレクトマーケティングの仕組みがひと通り出来たら、 

集客の方法を更に工夫して更に大きくしましょう。 
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（2） 自分で情報を販売する 

 

アフィリエイトでネットビジネスの仕組み、 

引寄せるダイレクトマーケティングの仕組みが理解できたら、 

 

 

その仕組みを利用して、 

今度はあなたの情報をノウハウとして販売しましょう。 

 

 

アフィリエイトで人の作った商品ではなく、 

あなたの商品に引寄せて笑顔で買ってもらうということです。 

あなたが販促マシーンになってあなたの情報を販売します。 

 

 

あなたが選んだテーマで引き寄せた見込み客との間には、 

既にある程度の信頼関係が出来上がっているでしょう。 

 

 

そうであれば、人の商品を販売するよりも、 

自分の商品のほうが販売し易いはずです。 

 

 

引寄せる磁石を使って集めた見込み客に、 

あなたの商品を売る事は決して難しい事ではないはずです。 
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（3） コンサルティングをする 

 

自分で商品を販売し、見込み客や購入者が増えてきたら、 

会員制のSNSやコミュニティを運営したり、 

顧客専用のサポート窓口やコンサルティングをするなどして、 

 

 

あなたの価値をもっともっと感じてもらい、 

長い付き合いをしていただくアプローチをします。 

 

 

ネットに繋がったPCさえあれば、 

距離に関係なく無料で通話できる、 

スカイプを使ってのコンサルティングなどもできます。 

便利ですね。 

 

 
 

 

長い付き合いをしていただき、 

お客様の生涯価値（LTV Life Time Value）を 

最大化させることでビジネスは安定してきます。 

 

 

時に収入が不安定なアフィリエイトのリスクも、 

会員制のクラブを運営するなど定額収入のソースを持つ事によって、 

ビジネスとして継続的な安定がでてきます。 
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（4） リアルビジネスに展開する 

 

引寄せるダイレクトマーケティングはリアルビジネスにも応用できます。 

もともとリアルビジネスで行っていたダイレクトマーケティングが 

ネットの特性に適合するように変化してきたという方が正しいかもしれません。 

 

 

実際さまざまな企業がダイレクトマーケティングを使用しています。 

 

 

でも上手に使っているかというと、 

上手に使っている企業は、それほど多くありません。 

しっかり引き寄せないで形だけ実践しても効果は出ません。 

 

 

仕組みを導入しても、顧客のニーズ、顧客心理を 

理解して戦略を作り実践しないと効果が発揮されないからです。 

 

 

企業がリアルビジネスで行う引寄せるダイレクトマーケティングと、 

個人がネットでおこなう引寄せるダイレクトマーケティングは、 

使うメディア実施するキャンペーンなどの 

スケールや戦略、戦術の考え方が、異なりますが、 

 

 

集客する、レスポンスを取る、 

顧客データを集めてデータベース化する 

お客様の特性を掴んだ上で、コミュニケーションする。 

解決法や商品の価値を教育しながら紹介し提案するといった 

基本的な考え方は、リアルビジネスでも、ネットビジネスでも同じなのです。 

 

 

相手が人である限り、 

相手の興味やニーズを理解して引寄せる磁石で引寄せ、 

コミュニケーションを変化させる引寄せるダイレクトマーケティングが、 

最善のアプローチです。 
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個人がネットでビジネスを行う、 

会社でリアルのビジネスに接する、 

この2つの学びは、互いに相乗効果を発揮します。 

 

 

両方を行うことで、1つの収入源に頼る必要が無い為、 

気分に余裕が出ます。 

発想豊かにのびのび仕事ができるので成功する可能性が拡がります。 

 

 

理論と実践を体感しているので、 

自信を持って行動できます。 

 

 

ネットビジネスで引寄せるダイレクトマーケティングが理解できたら、 

会社で活かす。 

 

 

会社だけに頼る働き方に不安を感じたら、 

ネットビジネスを始める。 

 

 

気持ちと行動に幅が出来て 

心も財布も豊かな人生を送る事が出来るお薦めの方法です。 

 

 

ネットビジネスから始めてリアルなビジネスで起業する、 

リアルビジネスをやっていて、ネットビジネスに展開する 

アイデア次第でいろいろな展開を考える事が出来ます。 
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第10章 これから実際にスタートする為に  

 

（1） 引寄せるダイレクトマーケティングメールセミナー 

 

本レポートを御覧頂いた方には、 

更に具体的な実践方法をメールセミナーという形で、無料でお届けします。 

 

 

このレポートのダウンロードの際に、ご登録いただいたメールアドレスに 

『引寄せるダイレクトマーケティング入門メールセミナー』という件名のメールが届いているかと思

います。 

 

 

もしダウンロードから数日たっても、セミナーのメールが届かない場合には、迷惑メールフォルダ

をご確認ください。万が一、受け取っていないという場合には、以下のページから登録する事

もできますので、どうぞご利用ください。 

 

『引寄せるダイレクトマーケティング入門セミナー』 

⇒ http://marcomplan.jp/secret/pull/index.html 

 

 

『引寄せるダイレクトマーケティングで継続的にキャッシュを生む方法』を実践して頂くための続

きは、この『引寄せるダイレクトマーケティング入門セミナー』でお話しさせていただきます。 

 

 

メールセミナーでは、今後、ネットビジネスを実践するための具体的な方法をお伝えしていくだ

けでなく、実際に稼ぐ方法を体験したり、ノウハウのレポートプレゼントをさせて頂いたりと、 

盛りだくさんの内容になっています。 

 

 

1日1通のペースでメールが届きます。無理のないペースで理解をしながら、あなたのネットビ

ジネスを引寄せるダイレクトマーケティングでスタートしてください。 

 

http://marcomplan.jp/secret/pull/index.html
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（2） 引寄せるダイレクトマーケティングの実践に役立つ優良教材のご紹介 

 

ここでは引寄せるダイレクトマーケティングを実践するうえで 

役に立つ教材をいくつか紹介させていただきます。 

ここで紹介する教材は内容の確かさは私自身で確認しています。 

 

 

私が有料の教材をあえて紹介するのは、 

玉石混交のインターネットの世界、 

適した商材に適したタイミングで合う事が難しい、 

その助けになればいというスタンスです。 

 

 

紹介する教材は有料となるので最終的に必要かどうかはあなたの判断です。 

必ずしも教材を購入しないとできないわけではありません。 

でも、成功者のノウハウは結果的に成功への近道、 

時間の節約になることは非常に多いです。 

 

 

このレポートでお伝えした通り、必要な情報というものは、 

その人の考え方や状況、タイミングなどによって異なります。 

最終的に決めるのはあなただという事を理解して検討してください。 

教材名をクリックすると販売ページにジャンプします。 

 

 

私が思う良い教材を選ぶポイントは、4 つです。 

 

 引き寄せる仕組みがしっかりとしていること。販売者に実績があること。 

 初心者でもわかりやすく説明されていること。初心者でも 1 人でできること。 

 サポート、助けてくれる仲間がいること。ノウハウの実行に再現性があること。 

 制作者に信念があること 

 

 

１つの教材を噛み砕き消化しきれていないのに購入すると、無駄になります。 

時間を圧迫されて進めなくなります。1 つを消化してから進んでください。 

まずはアフィリエイトのベーシックを学びながら実践するのが良いと思います。 
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教材名をクリックすると販売ページにジャンプします。 

 

■アフィリエイトベーシック(ブログとメルマガによるアフィリエイトの基本) 

アフィリエイトをはじめる基礎作りの為に必須です。 

ここをまず理解することをお薦めします。 

┣パーフェクトアフィリエイト 

┣スローライフアフィリエイト  

┣ブログアフィリエイトで日給8万円  

 

 

■アクセスを集めるアプローチ 

 

PPC関連 

┣【銀太郎ブランド】PPC戦略 

┣PPCマーケティング 

┣グーグルアドワーズコンテンツマッチ広告マスター講座  

┣PPC戦略ツール：パンドラ  

 

 

■リストを集めるアプローチ  

┣トップ・レポートブランディング  

 

バイラル（口コミ）マーケティング 

┣PANDEMIC  

┣ソニックウェーブ・マーケティング  

 

 

■教育し紹介するアプローチ 

┣悪魔のステップメール  

┣ヘプタグラム（販売の方程式）  

┣メルマガ大学  

┣独自配信システム アスメル  

 

 

■分析 

┣クリックスカウター2  （メルマガクリック率分析） 

http://www.mail-marketing-club.jp/aff/309/12/
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=27766
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=655
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=25887
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=20736
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=28306
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=28172
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=30095
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=32335
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=30736
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=22402
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=32246
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=18801
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=10737
http://www.infotop.jp/click.php?aid=5885&iid=26983
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（3） 本レポートの再配布について 

 

本レポート、 

『引寄せるダイレクトマーケティングで継続的にキャッシュを生む方法』 

は再配布できます。 

 

 

以下のアドレスから必要事項を入れてダウンロードすることで、 

あなたのアフィリエイト ID での紹介が可能です。 

このレポートをあなたのアフィリエイトリンクでダウンロードしたい方は、 

以下のアドレスにアクセスしてください。 

 

⇒ http://marcomplan.jp/secret/pull/pull_viral.html 

 

このレポートをあなたの引寄せる磁石として活用してください。 

 

 

効果的な活用の方法は、 

『引寄せるダイレクトマーケティング入門セミナー』の中でお話します。 

 

 

 

【再配布についての注意】 

このレポートは、再配布可のレポートですが、 

著作権はザ・マーコムプラン ドット ジェーピー飯田に属します。 

指定した方法、部分以外の内容の改変はできません。  

無料レポートスタンドなどに登録は禁止しますのでご注意願います。 

 

 

 

 

 

 

 

http://marcomplan.jp/secret/pull/pull_viral.html
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あとがき 

 

お疲れ様でした。 

ここまでこのレポートを読んでいただきありがとうございました。 

 

 

このレポートは私の今までの経験をできるだけわかりやすく纏めた渾身のレポートです。 

あなたのこれからのネットビジネスに役に立てば幸いです。 

どんどん活用してください。 

 

 

尚、すでにご案内しましたが、 

メールセミナー『引寄せるダイレクトマーケティング入門セミナー』を 

現在無料でご提供していますので、 

この機会にぜひ受講頂き、更に具体的な行動をご理解いただければ幸いです。 

受講登録 ⇒ http://marcomplan.jp/secret/pull/index.html 

 

 

また私のメールマガジンでは、 

ネットビジネスのこと、リアルビジネスのこと、 

読者の皆様に有益と思われる情報を提供させていただいています。 

 

 

もしもまだ購読されていなければ、この機会にぜひどうぞ。 

つまらない情報は配信しませんが、 

万が一、内容があわない場合には、簡単に解除できますのでご心配なく。 

メルマガ登録 ⇒ 『ネットマーケティングを学びながら稼ぐ方法』  

 

 

ネットビジネスとの出会いが、これからの人生を豊かにすると思います。 

正しい仕組みを理解して、継続すれば必ず成功します。 

 

 

メールセミナーでまたお会いできることを楽しみにしつつ、 

成功をお祈りして、このレポートは終わりにしたいと思います。 

http://marcomplan.jp/secret/pull/index.html
http://www.mag2.com/m/0000266179.html
http://www.mag2.com/m/0000266179.html
http://www.mag2.com/m/0000266179.html
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ご意見・ご感想・ご相談等お気軽にどうぞ。 

→ https://sv14.wadax.ne.jp/~marcomplan-jp/cp-bin/phpformmail/form.html 
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