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「実践、モバイルプロモーション！
　　　　　　　その最新事情と成功のすべて」

代表取締役社長　小野達人
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■１　「モバイル広告＆販促の仕組み・ビジネスモデル」
１－１：モバイルを活用した広告・販促の種類と形態参加プレイヤー企業について
１－２：モバイルを活用した広告・販促はなぜ拡大したか？
１－３：どんな商品でもモバイル販促は効くか？
１－４：メリット・デメリット
１－５：ケータイ利用率の上昇で何が変わったか？

■２　「モバイルを活用したネットキャンペーンの仕組み」
２－１：成功したモバイルを活用したキャンペーン事例集
２－２：ネットキャンペーンの中身詳細と種類について
２－３：この場で体験・デジタル景品べた付けプロモーション

■３　「ネットキャンペーンのステージは第二段階へ」
３－１：単にネットキャンペーンを行なうだけでは珍しくない
３－２：ナレッジの差による企業競争力の格差は拡大の一方へ
３－３：「店頭コミュニーション」という時代へ
３－４：購買環境変化と携帯によるプロモーションの役割
３－５：小売別タイアップでのネットキャンペーンの活用事例
３－６：システムツールの時代からブランディングツールへ

■４　「モバイルを活用したネットキャンペーンの今後」
４－１：端末性能アップによる表現力（コミュニケーション力）アップ
４－２：経験企業のノウハウ差拡大について
４－３：成功のための３つの秘訣
４－４：キャリア・技術動向について
４－５：料金定額制・二次元バーコード
フェリカなどでどう変わるか？

■５　「実務者からの体験トーク」
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【ケータイを活用したマーケティング手法について】

ケータイを活用したマーケティング手法は
「媒体として活用する」
「既存メディアのレスポンス手法として活用する」
「販促などツールとして活用する」
などの様々な活用方法がある。
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携帯電話ホームページにアクセスし、
商品に貼り付けされたシール裏の
１２桁のシリアル番号を入力すると
好きな着信メロディが1曲ダウンロード
できる。着メロはJ-POP中心に
200曲を用意。毎月20曲ずつ新曲を
追加。
期間：2001.9.04-2002.2.17
応募手段：携帯電話
インセンティブ：J-POP着メロ
応募総数：200万以上

携帯電話ホームページへアクセスし、
内側に記載してあるID７桁と
５桁を入力し、ゲームにチャレンジ。
ゲームに勝つと賞品がもらえる。
期間：2002.6月末-8.20
応募手段：携帯電話
インセンティブ：ｵﾘｼﾞﾅﾙ図書ｶｰﾄﾞ,
　　　　　　　　着メロ,待受画像

ＰＣ、携帯電話ホームページに
アクセスし、商品に貼り付けられた
シール裏に 印刷された１４桁の
デジタルナンバーを入力し
応募する。（葉書応募も併用）
期間：2001.9.10-12.10
応募手段：携帯電話・PC
インセンティブ：ｸｰﾗｰ&ｳｫｰﾏｰﾀﾝﾌﾞﾗｰ

ＰＣ、携帯電話ホームページに
アクセスし、商品に貼り付けられた
シール裏に 印刷された１２桁の
シリアル番号を入力し、抽選ゲーム
に参加する。
期間：2001.3.1-5.7
応募手段：携帯電話・PC
インセンティブ：オリジナルライター
応募総数：1千万人以上

その他のプロモーションサンクス＆サークルK
『サマーdeラッキーｶｰドｷｬﾝﾍﾟｰﾝ』

KODAK スナップキッズ
『着メロ3曲プレゼントｷｬﾝﾍﾟｰﾝ』 三菱商事　VOLVIC

『WEBでﾁｬﾝｽ！ﾊﾀﾞｶの自分に戻ろう』
企業名 商品名

ダイドードリンコ MIU

森永乳業 ピクニック

森永製菓 チョコモリナガジャンボ

ロッテ トッポ

ロッテ 爽

KMGROUP タクシー

カルピス カルピスサワー

サントリーフーズ リプトン（ペットボトル）

ロッテ クルーミントガムなど

東洋水産 マルちゃん　麺作り

オフテクス 液体酸素洗浄剤など

KAGOME ベジオ

P&G プリングルス

WELLAジャパン ブリーチアップ

携帯電話ホームページにアクセスし、カード
の裏側にあるＩＤをサイトの空欄に入力した
人全員に着メロ・着ボイスがもらえる。
期間：2002.7.1-7.31
応募手段：携帯電話
インセンティブ：着メロ・着ボイス

携帯電話ホームページにアクセスし、
ｷｬﾝﾍﾟｰﾝ告知タグのｱｸｾｽIDを
入力すると無料で3曲着メロがもらえる。
期間：2002.6.1-8.31
応募手段：携帯電話
インセンティブ：着メロ3曲

入力してｹﾞｰﾑ

携帯電話/PCホームページにアクセスし、
ﾊﾟｯｹｰｼﾞ帯に記載されているIDを

に勝つと賞品がもらえる。
期間：2002.7.1-11.30
応募手段：携帯電話,PC
インセンティブ：Tｼｬﾂ,ｽｳｪｰﾄﾞｼｬﾂ,ﾊﾞｯｸﾞ
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ケータイを使ったプロモーションの伸び　ケータイを使ったプロモーションの伸び　

2001年から2002年にかけて、急激な伸びを見せている。
2003年は、多くのクローズド懸賞がデジタル化している。
※2001年の全クローズド懸賞数は、年間約400件。
　（販促会議掲載のデータより）
※i-modeサービスがスタートしたのが、1999年2月。
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【デジタル応募受付→店頭コミュニケーションの時代へ】

告知方法 応募する方法
参加
↓

景品をもらう

デジタル景品
（アタリの場合）
（ハズレの場合）
（そのほかの場合）

商品パッケージ
ＰＯＰ型シール

ケータイ
ＰＣ
ハガキ併用

店頭キャンペーン・インフラ
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【即・結果が見える→キャンペーン応募状況・管理画面】
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どっちに
しようかな？

Ａゾーン
例：
飲料・日雑品

Ｄゾーン
例：
自動車・マンション

Ｃゾーン
例：
スキンケア用品

売り場は
併売状態

ブランドスイッチが起こりやすい
頻繁に買う

ブランドスイッチが起こりにくい
買う頻度は少ない

Ｂゾーン
例：
外食産業

ＸＸが
当たるんだー

売り場は
専売状態
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【課題】　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
「メーカー販促キャンペーン」　「流通タイアップ販促キャンペーン」でも　　　　　　　
マストバイキャンペーン（シールを集めて応募）が主流になりつつあるが、　　　　　
毎回決まった「応募オタク層」で占められてしまって実効に疑問もある。　　　　　
購買者のすそ野を広げるために、もっと広い層が気軽に参加できるためには、　
ハガキ貼付～投函という手間を劇的に軽減する必要がある。　　　　　　　　　　　
また「営業」の流通に対しての付加価値のつく提案したいのでアンケート等などで、
ターゲット層の動向を知りたい。　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
そんな手はあるか？

■ブランドスイッチが起こりやすい
→飲料、日用雑貨品など差別化が難しい

■売り場は併売状態
→ＣＶＳ／ドラッグストアなど流通の競争・激しい

■購入頻度
→比較的頻繁に購入される

【答え】
ケータイのマストバイキャンペーンは
■広告主として、
１.コストダウン
２.応募結果のリアルタイム把握
■消費者として、
１.当落が即わかる　スピード感
２.ハズレても何かもらえる
★「結果」が見える。
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取得デー
タ

日別応募件数日別応募件数
各チェーン毎にどの時期に応募が多かったかなど各チェーン毎にどの時期に応募が多かったかなど
グラフにより日ごとの移り変わりが分かる。グラフにより日ごとの移り変わりが分かる。
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37.8%

17.5%
9.9%

6.4%

4.5%

10.0%

8.5%

1.4%
1.2%

2.8%
1回

2回

3回

4回

5回

6～9回

10～19回

20～29回

30～39回

40回～

複数回応募者者割合
キャンペーン参加者、つまり商品購入者が1人で何
回応募したかが分かる。これによってキャンペー
ン参加延べ人数も分かる。

■ 性別 ■ 職業

性別 職業
男性 84,251 人 会社員 68,665 人
女性 17,097 人 公務員 4,463 人
総計 101,348 人 自営業 8,536 人

学生 5,927 人
主婦 5,558 人
その他 8,199 人
総計 101,348 人

■ 年齢 ■ 家族構成

年齢 人数 構成
10歳未満 244 人 １人 5,172 人
10-19歳 4,562 人 ２人 17,890 人
20-29歳 26,700 人 ３人 22,898 人
30-39歳 47,947 人 ４人以上 35,489 人
40-49歳 18,744 人 不明･未回答 19,899 人
50-59歳 2,740 人 総計 101,348 人
60歳以上 411 人
総計 101,348 人

人数

人数人数

男性
83%

女性
17%

会社員
69%

公務員
4%

自営業
8%

学生
6%

主婦
5%
その他
8%

30-39歳

48%

40-49歳
18%

50-59歳
3%

20-29歳

26%

10歳未満
0%

60歳以上
0%

10-19歳

5%
１人
5% ２人
18%

３人
23%４人以上

34%

不明･未回
答
20%

■　購入商品 ■　購入頻度

商品名 頻度
おーいお茶 3,789 人 毎日 4,928 人
ウーロン茶 5,432 人 週に1回 38,909 人
麦茶 20,356 人 月に2回 29,856 人
FIBERTea 18,765 人 月に1回 15,890 人
麦100% 17,659 人 その他 11,765 人
XXXXX 35,347 人 総計 101,348 人
総計 101,348 人

■　いっしょに購入するもの

商品 人数
なし 8,965 人
ｽﾅｯｸ菓子 23,678 人
ﾁｮｺﾚｰﾄ 1,789 人
弁当 47,947 人
その他 18,969 人
総計 101,348 人

人数人数 お茶Ａ
2% 3% ＸＸＸＸ
10%

FIBER
9%

麦100%

9%

ＸＸＸＸ
17%

総計
50%

毎日
5%

週に1回
38%

月に2回
29%

月に1回
16%

その他
12%

弁当

47%

その他

19%

ﾁｮｺﾚｰﾄ
2%

なし

9%

ｽﾅｯｸ菓子
23%

アンケートによりアンケートによりPOSPOSでは取得できない様々な消費者動向では取得できない様々な消費者動向
情報を得ることが出来ます。更に、小売チェーンに対して情報を得ることが出来ます。更に、小売チェーンに対して
有効な情報（提案）も可能です。有効な情報（提案）も可能です。

＜アンケート例＞

・性別・年齢・職業・家族構成・購入商品

・購入頻度・いっしょに購入するもの
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日経ビジネス　２００３年２月号
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（テレビ東京系　（テレビ東京系　66月月22日放送分に登場！）日放送分に登場！）

新商品「メロキャッチ」新商品「メロキャッチ」

ワールドワールド ビジネスビジネス サテライトサテライト
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 ‘‘トレンドのたまごトレンドのたまご’’に登場に登場
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小野達人　　　「モバイル・マーケティング」関連　　自著・共著・監修　　一覧
小野達人　　　「モバイル・マーケティング」関連　　自著・共著・監修　　一覧

総合篇
ケイタイで何かやりたい！
ケイタイ・ビジネスを一応押さえたい

月刊インターネットマガジン11月号
ブックｉｎブック型
監修

総合＆ソリューション篇
ケイタイをマーケティングに使いたい
ケイタイビジネスの全てを知りたい

「ケイタイ・マーケティング」能率協会・刊
共著

海外篇
世界各国とのモバイルマーケット
を比較したい。

2000年
7月号～12月号
連載
月刊インターネットマガジン「ケイタイ先進国探訪」　小野達人著

入門・理論篇
モバイルの可能性を捕らえたい。

「ポケットＥライフ」レゾナンス・刊

小野達人著
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売りにつながる｢場｣を創る
ケータイマーケティング

Ｐｒｏｆｉｌｅ
小野達人　Tatsuto Ono
１９６６年生。慶應義塾大学商学部卒博報堂インタラクティブ局
プロデューサーを経て、博報堂子会社設立。２００３年春にスピン
アウトし独立。専門分野はモバイルマーケティング。特許出願など
現在の携帯電話を活用した販促キャンペーンなどケータイをツー
ルとして活用するマーケティングの普及啓蒙を続ける。　　　　　　
「ポケットＥライフ」レゾナンス刊・自著　　　　　　　　　　　　　　　　　
「ケータイ・マーケティング」能率協会刊・共著
ケイタイ広告株式会社代表取締役社長
ono@keitaiad.com


