
Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved. Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved.



Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved. Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved.



Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved. Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved.



Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved. Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved.



Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved. Copyright © JAPAN POST Co., Ltd. All Rights Reserved.



デジタルとアナログはそれぞれ得意分野があり、
上手に組み合わせることでプロモーション活動の効果が上がります。
DMや郵便局広告など、「考える」「つくる」「送る」「PR」を
サポートします。お気軽にお問い合わせください。

デジタルとアナログは組み合わせる時代へ

www.post.japanpost.jp

B I ZPOST

お問い合わせ

www.dm-award.jp
全日本DM大賞
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「地域密着型DM」は、割引券付きの
DMをあらかじめ配達エリア別に色分
けし、“どこのエリアから来店したか？”
を計測できるように制作。翌年の「顧客
リスト収集DM」では、DM持参時に住
所や名前を記入してもらうことで割引
券になるという仕組みにアップデート。
前年の成功を踏まえたことが、“ゼロ”か
らの顧客情報獲得につながっている。

DMは「現状のお客さまを知る」「継続的にお付き
合いくださるお客さまを見つける」という点で有効な
施策だと思います。もしも“自社のお客さまが見えて
いない状況”ならば、実施することをオススメします。
ただ、制作する際は“お客さまに喜
んでもらえるDMは何だろう？”と、
相手の立場になって考えることを
いつも大切にしています。

DMは「自社を知ってもらうための
ツール」でもあります。そう考え
ると1回限りではなく、2回、3
回、4回と送ることがポイント
ですね。DMをたびたび受け取ることで自社を知っても
らい、“何回も届くから行ってみよう！”と来店いただけ
るのではないでしょうか。お客さまの背中を押すよう
に、“続けること”が効果につながると信じています。

年 
日本郵便特別賞
味一番の
「地域密着型DM」

年 
銀賞
味一番の
「顧客リスト収集DM」

DMを通じて、お客さまに何回も何回も
 呼びかけること。

今まで見えていなかった
お客さまを、可視化するのがDM。

“ゼロ”から顧客リストを
生み出した2つの好事例

顧客目線を大切に。それが“味一番流”の
DMを成功させる秘訣。 お食事処 味一番

代表 中村 寛善氏
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