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自己紹介 
谷田貝 正人 （やたがい まさと） 
 
・前職（日本郵便霞ヶ関本社）ではDM営業、DM利用促進の企画等 
・米国シカゴのダイレクト＆デジタルマーケティング会社 
・国内・海外マーケターとの交流 
・マーケティング会社 国内・海外との交流 
 
 
 

■米国DMA国際エコー賞アンバサダー 
■エコー賞オーストラリア審査委員 
■エコー賞グローバル審査委員 
■DMA公認ファンダメンタルマーケター開発者 
■著書 「DMA国際エコー賞完全ガイドブック」日経BP（企画・翻訳） 
    「世界のダイレクトマーケティング最前線」宣伝会議（企画・翻訳） 
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ECHO 

国際エコー賞が他のアワードと異なる点は 
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大胆な戦略、勇敢なクリエイティブ、成果。 
 

ビジネスにおける大きなインパクトにつながること。  
そのことを証明する唯一の国際的なアワード。 

 

 

•過去2年で応募数が63%増加 
•海外からは76%の応募成長率 
•審査委員は米国以外からの参加で150%  
•世界26か国から審査に参加 
•応募カテゴリーが45%増加 

 

ECHO 

国際エコー賞について 

発展する国際エコー賞 
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日本からの応募総数は5社から14件。 
対前年で180%。 
 
エコー賞審査委員から個々のフィードバック
はConfidential扱いであるため、行わない。 
 
日本からの応募作品の質が高いことは事実
である。 
何が足りないのかというとストーリー展開。 
 
世界が認めるダイレクトレスポンスのアワード
受賞にむけ是非とも応募をお願いしたい。
DMAもできる限りのサポートを行うということ
でした。 



受賞することの 
メリットは？ 

本物であることの証明 
 
受賞企業、マーケターに対する信頼度がアップする 
 
人材の獲得 

 
受賞企業は才能がある人材がとどまり、新たに採用 
 
しやすい 
  
キャリア形成 

 
受賞をするとキャリア形成と満足度が向上 
 
ビジネスチャンス到来 

 
受賞によって受注の割合は11倍以上 
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2017年エコー賞応募カテゴリー 
全31カテゴリー 

クラフト 

チャネル 

セクター 

スペシャル 

• Automotive  
• Business 
• Consumer 
• Financial 
• Insurance  
• Nonprofit 

• Pharma  
• Publishing 
• Retail 
• Tech/Comms 
• Transportation 

• Best Direct  
• Best Email  
• Best 

Experiential 
• Best Mobile 
• Best Search 

& Display 

• Best Art Direction 
• Best Artificial Intelligence 
• Best Content 
• Best Data & Analytics 

• Best Acquisition  
• Best Campaign under $250K 
• Best Integrated 
• Best Loyalty 
• Best Technology 
• Customer-centric 
• Diversity 

• Best Social 
• Best Video 
• Best VR/AR 
• Best Web & 

eCommerce 
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1929年 The Best of Direct Mail 
1979年 マーケティング戦略とレスポンス結果 
  ECHO（エコー）＝こだま（レスポンス） 
 

エコー賞の始まり 

1. 自動車 
2. ビジネス、消費者サービス 
3. 通信/公共サービス 
4. 金融商品・サービス 
5. IT 
6. 保険 

  7. 非営利 
  8. 製薬/ヘルスケア 
  9. 製造、販売代理 
10. 出版/エンターテインメント 
11. 小売、直販 
12. 旅行関連・運輸 
 

2013年 エコー賞のエントリーは12のビジネスカテゴリー 
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エコー賞作品集 
（英語版） 

世界最難関のアワードを受賞した喜びを 
分かち合うエコーガーラ（ECHO GALA） 
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2017年のエコー受賞作品 
事例紹介 

・ダイレクトメールの受賞事例 
・オーストラリア、ニュージーランドの躍進 
・今年のグランプリを紹介 
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金賞 スウェーデン  

Agency: Agentur am Flughafen    •    Client: by marei Einrichtungskonzepte AG    •    Category: Best use of Direct Mail    •    Award: Gold Award 
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目的 
椅子の専門知識を持ち、マルチファンクション的なイメー
ジカタログに描写。さらにアクイジションのDMとしても使
う。 
 
実施面 
つやのあるA4サイズの画像パンフレットを作るのではな
く、ホッカーと言われる椅子にもなるように開発。 
ちょっとした使い勝手の良いツール、助け手というポジ
ション。 
 
Ｍａｒｅｉ社はデザイナー家具を専門としている規模が小さ
い小売り。マネージャーたちは小さなショールームを管理
し、椅子に関しては世界各国のデザインを熟知している。
今後、家を建てることを考えている人あるいは建築家に
対して自分たちの存在を知ってもらうため、マーケティン
グツールとしてこのパンフレットを作成し送った。 



ＢＭＦ社の椅子  

   
 

・実施国：オーストラリア 
・実施時期：2010年9月9日～9月20日 
・ターゲット詳細：広告専門学校で学んだ卒業生 
・キャンペーン商品：シドニー拠点の広告会社 BMF 
 

ＢＭＦ 広告会社 

21 

・ターゲット数：1,000人未満 
・費用： ～50,000ドル 
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・戦  略：素晴らしいクリエイティビティをもつ卒業生に 
        BMF社を指名させる。 
 
・戦  術：採用面接の１週間前に広告専門学校の卒業生全員に 
       段ボールのパッケージを送付。 
             これでクリエイティブを最大に活かしてほしい！ 
             作品をBMFのブログ上に投稿し、BMF社員とチャット 
       ができる。 

22 

・市場背景：BMF社は広告専門学校の卒業生を毎年採用。  
        採用面接は複数の広告会社の社員が実施し     
        欲しい人を指名。 
        卒業生側は自分が働きたい会社を希望。 
        クリエイティブが評価されているBMF社は優れた 
        人材が欲しい。 
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・クリエイティブ：外見から初対面で高い能力を有するのか   
          判断することは困難。  
          BMF社はすでに欲しい人を狙い定めていた。    
          卒業生からもBMFを指名してもらえる。  
 
・成   果：49人に送付 － 52作がブログに投稿された。 
        ブログの閲覧回数＝約18,000回 
        BMFは将来有望な７名のクリエイターを獲得 
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https://www.adforum.com/creative-
work/ad/player/34462131/bmfs-amazing-
wow-sit-down-thing/bmf 



Best Use of Direct Mail  
オンキャンパス ストリーミングサービス 
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https://www.youtube.com/watch?time_continue=100&v=V_ZAvfZVUfg 

質感のある生地に箔押し 
受取人名はバリアブル印刷 
7インチ画面に256MB分の動画プレゼンテーション 

Uline 即日、翌日配達 
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キャンパス上どこにいても、学生がどんなデバイスでも 
ストリーミングサービスを使って娯楽コンテンツが閲覧でき
るソリューション。 
大学の寮で生活する学生は多く、寮の中でだけしか見ら
れない。大学のＩＴ管理者も忙しすぎるため、代替手段に
ついて調べようともしない。 
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キャンペーン動画の概要 



 
ＩＴ管理者を助け、売り上げは５０％増を目指す。 
具体的には３０校が新たに採用してくれればいい。 
そこでXfinity on campusが学生の娯楽となり、 
双方のソリューションとなる。 
ＤＭは２００校に送られた。そして４７校が採用。 
目標を８５％上回る結果となった。 
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キャンペーン動画の概要 



https://www.youtube.com/watch?time_continue=18&v=42x-W7w-geM 

ルノー Scenic 新型ファミリーカーカタログ 
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ミルウォードブラウンによる最近の調査結果 子供の影
響力が親の購買決断につながる ７３％ 
 
ルノーセニックというファミリーカーをPRし購入してもらう
ため、子供たちにまずはリーチすることが大切と考えた。 
 
親と子どもと同時にコミュニケーションを行うのが課題。 
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キャンペーン動画の概要 



解決方法  
２つのことばを使えばよい。 
そしてそれぞれを統合させる。 
 
車に精通したプロが作成したカタログが１つ、もう１つは
子どもたちによって作られた子どもに向けたカタログ。 
 
URLへの誘導により、ゲームや子どもたちの工作室が 
楽しむことができる 
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キャンペーン動画の概要 



こどもの言葉にいい直して表現： 
サンルーフ → たくさん星が見える屋根 
折り畳みシート → 遊び場 
ドライビングモードのセッティング → 虹色の道路 
 
・57,000通のカタログ送付 23万件のウェブサイト訪問 
・20,000世帯で欲しい車としてマーク   
・120台販売 
・通常のＣＲＭキャンペーンよりも７８％高い数値 
・６８０万人（親子が）が興味を持って動画を閲覧 
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キャンペーン動画の概要 



https://www.youtube.com/watch?v=vR1RgnKcGr4 

スニッカーズ 
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スニッカーズはセブンイレブンとタイアップして販売価
格が変化するというキャンペーンをオーストラリアで実
施した。 
怒りが上昇するとスニッカーズの割引額が増えるという
もの。 
   
ハンガーとアルゴリズムの造語で「ハンガリズム」 
 
モバイルサイトで生成したバーコードをセブイレブンで 
提示すると割引が有効となる。 
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キャンペーン動画の概要 



・数多くのメディアでキャンペーンが取り上げられ、 
 140万豪ドル(約1.2億円)相当の広告効果 
・主要小売店で10％の売上増 
ソーシャルメディアを活用してユーザーや顧客との関係
を構築する施策は全世界的なトレンドです。 
マース社はテクノロジーをうまく使って、 
「スニッカーズが空腹を癒し、あなたをハッピーにする」
というブランディングと、話題性の創出、さらに売上向
上を実現。 
『Hungerithm』キャンペーンは、ソーシャルメディア部門
でもゴールド賞を受賞。 
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キャンペーン動画の概要 



今年のダイヤモンド賞   

病気は決して弱者を意味しない 
       勇敢さを発信するという 
 新しいキャンペーン 
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https://www.youtube.com/watch?time_continue=32&v=XYdbEtc8xe8 
https://www.youtube.com/watch?time_continue=90&v=phtIoUjV-_0 

トロントシティ空港  
ビリービショップを利用する旅行者
は毎日６，８００人。今日、１００
人の参加者が必要です。 

 
SickKids 
The Hospital for Sick 
Children 

今日の100人のうちの１人に
なろう 
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6歳のパイトン 心臓移植 
４歳のジェイドン 
先天性心臓疾患 8歳のグレース 骨形成不全症 

15歳マーカス 骨肉種  
7歳マーロー 癌治療中 

ＶＳ （対）には病気だ
けではなく、環境、世
の中、人々など多くの
戦う相手がいること
も示している 
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・毎月継続的な寄付を行う人が前年同期に比べ18％増、 
 目標達成となる3005人の寄付者を獲得 
・ウェブサイト経由で毎月継続の寄付者となった人が41％増 
 
このキャンペーンでは、現代のマーケティング活動において 
つねに意識しておきたい以下の3点が高いレベルで実現。 
 
1. 自分事化させるという方針とそのための具体的な方法 
2. データ、テクノロジーを活用した統合マーケティング 
3. 今日的で感情に訴えるメッセージの創造 

キャンペーン動画の概要 



「ひとことで言えば、認知度を高めるために     
 一般的なメッセージを用いるマス広告は、 
 もはや顧客の言動に影響を及ぼす最良の手 
 段ではなくなった」 
 
         出典：ウインターベリー・グループ 

マーケティング支出とパフォーマンスの関係 

Marketing Trends 1 
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パーソナライズとストーリーが伝わること。 
汎用的なアプローチではない。 
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○ 現在では、ブランドは低コストのメディアを用いて構築されている 
  ・ 検索、ペイ・パー・クリック、クチコミ、ブログ、Vログ、   
   ポッドキャスト、ソーシャルメディア 
  
○ IBM、アメックス、AT&T、カルフールその他の企業はすべて 
 ダイレクトマーケティングのツールとテクニックを用いている 
  ・ 顧客データベース 
  ・ ダイレクトメール、eメール、ソーシャル、動画 
   ストリーミング Netflix, Hulu, CBS All Access, Showtime anytime,      
                               HBO Now 

ブランドマーケターがダイレクトマーケターに 

46 

Marketing Trends 2 

デジタルメディアがトップランナーの座につくか
らには、アカウンタビリティの徹底が必要となる 
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People power ピープルパワー 
People based  ピープルベース 

 変わり行く消費者の姿勢： 
1 自分が対話に参加でき、 
2 自ら選択したコミュニケーションチャネルを介して  
  マーケターとやり取りできる、 
3 自分と関連性のあるメッセージを要求している 
 
      出典：ウインターベリー・グループ 
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Marketing Trends 3 

オムニチャネル 
信用問題への取り組み 
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「マスマーケティングから、 
          エンゲージメント・エコノミーの時代だ」     
            マルケトCEOスティーブ・ルーカス氏 

 
「『マーケティンクされたい』と思っている人は、一人もいない。しか
し、誰もが『エンゲージされたい』とは思っている」 
 
つまり、人々は企業からメッセーシが送られていること自体を嫌がっているわけ
ではない。自分に価値のある情報だけが、欲しいのだ。  
 
「これからのマーケターの役割とは、適切な時に、適切な情報を、適切な人に、
適切なチャンネルで届けること。そうしたコミュニケーションを続けることで顧客と
の間に育まれるものこそが、『エンゲージメント』である」   
 
ルーカスが断言する背景には、こんなデータがある。実は、83%のマーケターが
「顧客とエンゲージメントを構築することができている」と考えている一方、51%の
顧客は、企業との関係性に満足していないという。  
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