
すぐに使える︕

反応の取れるＤＭはどう作るのか︖

講師︓ ��������

����� �� �	
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�著作権の関係上、事例は当配布資料から割愛をしております。
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代表取締役社⻑
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顧客視点で勝つ︕
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かった経営戦略実務
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DEFD年に独⽴し、経営とマーケティングの両⾯から中堅中⼩企業を⽀援する
兼松経営株式会社を設⽴。得意分野は、顧客データ分析、反応の取れる広告制作、

年間販促計画設計、⼼を動かすＤＭ企画等。セミナー・研修合わせ年間GEHI@$
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⾒込客を⼊会者へ引き上げるＤＭ

制作企画︓兼松経営株式会社
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広告が捨てられるのはなぜ︖
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興味のないものは⾒ない
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捨てられないために︕ＤＭで反応をとるには
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クリエイティブは、ターゲットやタイミングの重要度が

⾼まったために、相対的に下がったと⾒るのが適切
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����⼤要素と重要度の変化
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作業が伴うところを⾝につけよう︕
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表現しないといけない︕
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圧着、封筒、切り抜き、スクラッチ
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１．伝わるストーリーの基本の流れとは︖
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� 伝わるストーリーの基本の流れ
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理解してもらう特徴説明と強み
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・⾏動を促す⾔葉
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どう⾏動してほしいか

今⾏動する理由
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テーマは魅⼒的に伝わ
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目⽴つように。
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⾏動につながる⼤切

な部分なので、魅⼒
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いように、どう⾏動し
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裏⾯に詳しく記載し、

ここでは裏⾯に誘導す
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ＡＩＤＡの流れがどこに書くかが決められているフォーマット。
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郵便はがき
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万能バージョン例
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地域で⼀番広⼤な〇〇農園をご利⽤
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今年もおいしい梨ができました。ご案内と共
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しましたのでまたお⽴ち寄りください。
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今年もおいしい梨ができました
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今年は⾬が多く⼼配でしたが、例年より⽢み

のある梨が出来ました。⾷べるとみんな笑顔

になります。梨狩り、贈答⽤、ご⾃宅⽤など
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ぜひお近くに来た際にはお⽴ち寄りください︕
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都合の良いときに
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郵便はがき
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「おっ︖」と思
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店の主⼒商品や主⼒
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使って載せよう︕
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⾏ってみよう

�&���

¡�
$%&

/���

������

�	

��������	
����
�����	������������	������	�����������	����������� &7

��!"�������

� �������
��
���

�����

�	
������

�
��

� �


��
�7�8
9�:

;<

�=>?

WXX8�YAC�

PQ

Z[\
Z[��R�ASAE8
9�:

"_&`a7Ibc


]�^_` abcd
�

郵便はがき

deefgehig

jgefkfle

mflhkf

dnehig

jgefkfle

¢£¤��%�*

g¥
¢£l
�

も︖」と思っても

.��¦?

��)�§¨©


��&��0���

l�0
-���

���xy*l


�&'(


4ª
g)��5�

%%�8k ���

8.(
���

«¬­ST#�5�

®¯*`�
8�&

写真と説明で︕
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⾏動を記載
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⾼い開封率が期待できる新規獲得媒体
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そのＤＭの開封率の⾼さを活かし、⼩さなエリア宛に送り新規顧客の獲得を狙える
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指定エリアに漏れ
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⾃分宛のＤＭの開封・閲覧率は ������

タウンメール・タウンプラスは、指定したエリア（町丁目単位）の各⼾に郵便物を
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たりする「⾏動」が伴う
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ギミックを活かすとは︖

■期待を裏切ること︕

■なるほど、と思わせること︕

■期待度�		％を超えること︕
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広告を⾒たら欲しくなる⼈

広告を⾒ても欲しくならない⼈
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ギミックを活かすとこの層を動かすことも可能に︕

郵便はがき
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最もＤＭの反応が良い顧客は次の中でどれでしょうか︖�
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優良顧客
年間に２〜３回購⼊してくれる
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q�F年以上来店のない

離反顧客

優良顧客が誰かを“いつでも把握しておく”ことが重要。

������������������!"�
#$!%&'

マーケティング分析は優良顧客を発⾒するための分析
Eもちろん優良顧客以外も発⾒はする。
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年間で「たくさんお⾦を使ってくれて

いる顧客」という“⾦額”のみで優良顧客
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年間で“たくさんお⾦を使ってくれて
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“最近来店したか”をミックスして優良
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どっちで選ぶ︖︖
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��� ��� ��	� 累積購⼊額 
�� 累積構成⽐
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顧客を購⼊⾦額の⾼い順に裏から並べ、１０等分した分析。

２︓８の原則を⾒つけ出す。

デシル分析例
FGH〜IGJK

LMN=DOPQ
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縦軸にＲ、横軸にＦを取り、マトリクス管理。
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・離反しそうな顧客を把握し、カムバックさせやすい。 Lr

&'()*+,-.�段階にするか、表の中の区切り⽅（ゾーン）、名前の付け⽅はその企業オリジナルで可。

&/012�3 年間。

&表の中は、⾦額（⽐率）と⼈数（⽐率）の両⽅作成すると課題を読み取りやすい。
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優良顧客 優良予備軍 ����
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（離反予備軍）
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離反顧客
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