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吉田 侑生



自己紹介

吉田 侑生

1993年生まれ 30歳

熊本 → 広島 → 大阪 → 埼玉

2019年11月 物販開始（Amazon輸入）

2021年  1月     独立

2021年12月 OMP入会



クラファン実績



今後やりたいこと（余談）

～～～～～～～～～～中略～～～～～～～～～～



アジェンダ

１，結果を出すためのマインドセット

２，交渉

３，LP制作

４，広告

５，LINE教育

６，プロジェクト開始後の戦略



大前提として、
結果を残すために

僕がやってきたことは、

１，マインドセット



OMPのコンテンツを

しっかり読み込んで
“真剣に”取り組む

これだけ！



会員サイトの“ノウハウ”だけ見て
満足してはいけない。

●マインド編

●タスク管理（特にブレインダンプ）

●おススメ図書

さらにその9倍のアウトプット。
ここまでやって、初めて“真剣”だと言えます



１個だけおススメしたい本があります。

「神メンタル」

星渉 著



アジェンダ

１，結果を出すためのマインドセット

２，交渉

３，LP制作

４，広告

５，LINE教育

６，プロジェクト開始後の戦略



契約が取れない原因

①市場が飽和している

②やり方少しズレている

③送ってる数が足りない

これは
100％

  無い！



～リサーチのポイント～

①売れてない商品が中心
（初めての方は特におススメ！）

②男性向けにこだわる必要はない

③とにかく数をあたる



※三角枕

海外クラファン
約８０万

日本
約６５８万



～交渉のポイント～

①文章は短く簡潔に（５～６行）

②相手の悩みにフォーカスする

③７回以上送る！



※バッグのメーカー 送信履歴
10回目で返信来ました。

1
２
３
４
５
６

７

８
９
１０



実際に、僕が普段送っている

初回メール文を３パターンほど

紹介します。



初回メール文（例１）

こんにちは。

合同会社RAQFULの吉田です。

私たちはあなたの製品に興味があり、日本市場へ

展開するための特別なプランを持っています。

いま日本に代理店はありますか？

お返事お待ちしています。



初回メール文（例２）

こんにちは。

私たちは海外製品を日本で販売しており、あなたの製品

に大変興味があります。

私たちの目的は、あなたの製品を日本のECサイトまた

は実店舗で販売することです。いずれは貴社専用の日本

向けオンラインストアも立ち上げたいと思っています。

お返事お待ちしています。



初回メール文（例３）

こんにちは。

私たちは海外製品を日本で販売しており、あなたの製

品に大変興味があります。

あなたが日本市場に展開するにあたって、悩みはあり

ますか？日本であなたの製品を販売するにあたって、

必要なマーケティングコストはすべて私たちが負担し

ます。あなたはただ、商品を卸価格で私たちに売って

くれればOKです。

お返事お待ちしています。



以上を意識して

・メール文のパターンを複数作る

・“必ず”７回以上送る

返信率３割は余裕で行けます。



～返信もらった後のラリー～

①Zoomに誘われたら絶対断らない

②商品名を聞かれたら、
あえて一般販売のURLを送る

③早く返信する！



結論：契約取るのは簡単です。



～質疑応答～



アジェンダ

１，結果を出すためのマインドセット

２，交渉

３，LP制作

４，広告

５，LINE教育

６，プロジェクト開始後の戦略



僕がLP制作で１番意識していることは、

・指示書を作りこむ

・ＰＡＳＯＮＡの法則に当てはめていく

↑これらは大前提！

分かりやすさ。



これを踏まえた上で、

①サムネイル

 ②タイトル

③LP本文

を、僕がどのように作っているかを
お伝えします。



サムネイルで意識すること

①文字が少ない

②文字が大きい

③文字が見やすい



①文字が少ない

～サムネイルは１秒しか見られない～

良い例 悪い例



②文字が大きい

～スマホの小さい画面を意識する～

良い例 悪い例



③文字が見やすい

～デザインは重要。でも視認性はもっと重要！～

良い例 悪い例



※参考までに。

広告のバナーでテストした結果、こっちが反応良かったです。



タイトルで
意識すること

①サムネイルと
文字が被らない

②案を３０個以上
出す



①サムネイルと文字が被らない

良い例



①サムネイルと文字が被らない

文字が丸被り

悪い例



②タイトル案を３０個以上出す

（※僕の場合）

マクアケ２次審査完了までに、
案を30個以上出す

↓

３日ほど空けて、案の中から
候補を３つに絞る

↓

広告でテストして、
１番いいものを採用



LP本文で意識すること

・文字を少なく

・ヒートマップで
テストしまくる！



・文字を少なく

特にリード部分。
役割は「スクロールさせること」

※文字は削っても
情報量は削らない。
画像に文字入れでの
表現方法はおススメ！



・ヒートマップを活用して
テストしまくる！

ヒートマップは
テスト案の宝庫

改善点を見つけて
あとは仮説⇒検証⇒改善
の繰り返し



おまけ ～権威性を出すための施策～

・クラファンの商品は“日本初販売”。

権威性（社会的信用）があるとかなり響く。

・海外クラファンの実績はありきたり。

それ以外のものを出せるとGood



おまけ ～権威性を出すための施策～

例）・専門家の推薦文

・（商品に関連した）資格を取る



おまけ ～権威性を出すための施策～

専門家の推薦文

・（打診する時は）
相手のメリットを
しっかり提示する

・顔写真ももらう。
⇒リアリティを出す



専門家の推薦（メール打診文）
光田様

失礼いたします。合同会社RAQFULの吉田と申します。
弊社は海外製品の輸入販売を行っている会社です。

この度は光田様にご相談があり、ご連絡させていただきました。
弊社はこの度、逆流性食道炎の症状緩和に繋がる枕（ウエッジピロー）を、日本のクラファンサイト・
Makuakeにて来月中旬から販売を予定しております（まだ日本未発売の商品です。URLは以下になりま
す。）
https://drshin-raqful.com/

そこでもし差し支えなければ、光田様にご相談がございます。
商品を１点差し上げますので、もし逆流性食道炎の罹患者様にとって良い商品だと感じた場合は、商品
に対する推薦文をいただき、商品ページに掲載させていただけないでしょうか？

※推薦文は４～５行程度の簡潔なもので大丈夫です。また、良い商品だと感じて頂けた場合のみで問題
ございません。無理に推薦文を作っていただくつもりはございませんのでご安心ください。

「Makuake」は全国で220万人以上が利用するサイトで、主に40～50代の男性の利用者様が多くいらっ
しゃいます。
逆流性食道炎の罹患者様も多くいらっしゃる可能性が高く、弊社商品ページへの推薦文掲載は光田様の
認知拡大にも繋がり、双方にメリットがあると考えております。
また、光田様のSNSなども、弊社の商品ページやSNS等でご紹介させていただけたらと考えております
。

お忙しい中お手数ですが、ご検討の程、どうぞよろしくお願いいたします。 

https://drshin-raqful.com/


おまけ ～権威性を出すための施策～

商品に関連した

資格を取る



おまけ ～権威性を出すための施策～

これ取ると

さらにいいこと２つ！

・メーカー交渉に使える

・融資面談でも使える



【発展】他人のマーケティングを
研究する！

いろんな人のLPを見て、

表現の引き出しを増やす。

その作業を習慣づける。



具体的な手順

ランキングに入っているLPを１つピックアップ

①良い点

②悪い点

③自分ならどう改善するか？

を書き出す。これを毎日やる！



【ワーク】引き出しを増やそう！

右のLPで、

①良い点

②悪い点

③自分ならどう改善するか？

を書き出してみてください。

（個人１０分⇒話し合い５分）

https://www.makuake.com/project/cosmodown03/



～質疑応答～



アジェンダ

１，結果を出すためのマインドセット

２，交渉

３，LP制作

４，広告

５，LINE教育

６，プロジェクト開始後の戦略



CPAの良し悪しを決める要素は、

クリエイティブ一択！

「広告の管理画面の設定のうまさ」は

ほぼ関係ない。

クリエイティブで95％決まります。



クリエイティブとは？

①広告のバナー ②見出しの文章 ③ティザーLP



広告バナーで
意識すること

①文字が少ない

②文字が大きい

③文字が見やすい

FB広告の場合は
小さくてもOK！



タイトルで
意識すること

①サムネイルと
文字が被らない

②案をたくさん出す



ティザーLPで
意識すること

・文字を少なく

・ヒートマップで
テストしまくる！

・なるべく本番LPと
同じにする



毎日しっかりデータを取ろう！



CPAを決める要素

CPA＝ × ×
インプ単価

（CPM）
クリック率

（CTR）
コンバージョン率

（CVR）

・広告バナー
・タイトル

・ティザーLP・広告バナー
・FBページの
強さ



データを取ると、改善点が見えてくる。



この２冊を必ず読みましょう！



～質疑応答～



アジェンダ

１，結果を出すためのマインドセット

２，交渉

３，LP制作

４，広告

５，LINE教育

６，プロジェクト開始後の戦略



基本はこの２つをしっかり見る

慣れてきたら、
他人のマーケティングを研究する！



～他人のマーケティングを研究する～

・クラファンっぽい広告を
見つけたらとりあえず登録

・Facebook広告ライブラリで
「先行登録」「先行予約」
などで検索⇒登録もアリ



良い例があったので紹介します。

画像 リッチメッセージ

①画像ではなく『リッチメッセージ』を使う
LINEは「読ませる」ではなく「魅せる」。



URLのみ（三角枕） リッチメッセージ（バッグ）

※参考：PJスタート時の告知



※参考：PJスタート時の告知

LINE登録者
（ブロック除く）

クリック数

初日購入者数

URLのみ（三角枕） リッチメッセージ（バッグ）

  401人      619人

125人       207人

1346人   1334人



②初日購入者限定の
キャンペーン

初日の売り上げを
加速させる
とても良い施策。



～質疑応答～



アジェンダ

１，結果を出すためのマインドセット

２，交渉

３，LP制作

４，広告

５，LINE教育

６，プロジェクト開始後の戦略



開始後の戦略

①インスタ無料集客

②プラットフォーム有料広告



①インスタ無料集客

広告に対していいねやコメントくれた人
に、お返しでいいねや
フォローしていく。

時間はかかるが
無料でできる。



毎日投稿するにあたって

Meta Business Suite
という所で予約投稿できる。
（Facebookページも）

1か月分の投稿を
１日でまとめて
作っておくとラク。



文章の投稿もアリ

商品関係ないけど、ターゲットが
興味ありそうな情報をまとめて配信。

⇒いいねや保存
してもらいやすい。

⇒ハッシュタグ検索で
上位に来やすい

⇒広告やいいね周り以外
からの流入を得やすい



全商品でインスタがいいとは限らない

ヒートマップで
ユーザーがどのSNSに
興味あるかを観察。

属性と合わないのに
無料集客に時間を
かけるのは効率悪い。

資金があるなら
広告運用に力を入れる
のがおススメ！



プラットフォーム有料広告

Makuake有料広告で
成果が出ました。

消化金額：589,281円
PV数：8,114
CV：204件
CPA：2,889円
ROAS：約143％（利益ベース）
売上：2,814,646円（利益約85万円）



Makuake有料広告をうまく使うために

①「広告はクリエイティブでほぼ成果が決まる」

・バナーやLPを作り込む
・事前集客で反応のよかった
クリエイティブを渡す

②なるべく初日から出す
（リタゲ広告の成果を最大化）



有料広告出稿の可否を決めるポイント

事前集客のCPAの良し悪しで
決めるのが最も確実。

あるいは初日の様子見て
反応良さそうであれば回す、
もアリ。

資金が無くても
広告出稿できるのはメリット。



～質疑応答～



さいごに

僕も１回目は赤字でした。
でも諦めずに続けたから

今があります。

OMPのノウハウをしっかり
読み込んで“真剣に”取り組めば、
結果が出ないわけないです。

１～２年やり込めば
必ず大きな成果が出ます。

頑張りましょう！！



～ありがとうございました！～
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