
ダイレクトレスポンスマーケティング
（DRM）成功事例集
本スライドでは、ダイレクトレスポンスマーケティング（DRM）の

ポイントと国内外の具体的成功事例を解説します。
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顧客の反応を直接計測し、それに基づいてマーケティング施策を最適化できる手法です。 反応データを活用

することで、効率的な資源配分と高い費用対効果を実現します。



集客

無料コンテンツや特典を提供して見込

み客のリストを獲得。ターゲットに最

適化された訴求で効率的に顧客を集め

る。



教育

獲得したリードに価値ある情報を提供

し、信頼関係を構築。問題意識と解決

策の理解を促進する。



販売

信頼関係を基盤に最適なタイミングで

商品・サービスを提案。反応率の高い

オファーで成約率を向上させる。

DRM（ダイレクトレスポンスマーケティング）とは
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ダイレクトレスポンスマーケティングは、効率性と測定可能性を両立させた現代のマーケ

ティング手法です。 以下の強みにより、様々な規模の企業で成果を上げています。



顧客のリアルな反応データを活用

クリック、購入、問い合わせなどの明確な反応指標を収集・分

析し、継続的な改善サイクルを構築できます。顧客行動の可視

化が容易になります。

$

費用対効果が明確

投資に対する利益（ROI）を正確に計測可能。無駄な広告支出

を削減し、効果の高い施策に予算を集中投下できます。



中小企業・個人にも最適

初期投資を抑えながら段階的に拡大可能。大手企業と同じ土俵

で戦える武器として、多くの中小企業や個人事業主に活用され

ています。



長期的な顧客関係を構築

一時的な取引から継続的な関係へ発展させ、顧客生涯価値

（LTV）を最大化。リピート率向上とロイヤルカスタマー育成に

効果的です。

DRMの特徴とメリット
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 世界最大のECサイトとして、データ駆動型の多角的なマーケティング戦略を展開し、顧客の購買意欲を最大化。


SEO最適化による効率的な集客

商品名や関連キーワードで検索した際に上位表示を実現し、購入意欲の高いユーザーを直接獲得。カテゴリページやQ&A、レビ

ューなど様々なコンテンツでSEO効果を最大化しています。


パーソナライズされたレコメンド

「よく一緒に購入されている商品」「この商品を見た人はこんな商品も」など、行動データに基づく推奨で関連商品購入を促進

し、顧客単価を向上させています。


ターゲティングされたメールマーケティング

閲覧履歴や購入履歴に基づいたパーソナライズされたメール配信で再訪問と追加購入を促進。絶妙なタイミングと関連性の高い

内容で高いコンバージョン率を実現しています。

Amazon（アマゾン）のDRM成功事例
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ベネッセのDRM成功事例


教育事業大手のベネッセは、子どもの成長段階に応じた商品開発と、保護者との信頼関係構築を軸とした長

期的なDRMを展開。顧客との接点を小学校入学前から大学受験まで15年以上維持し、高いLTV（顧客生涯価

値）を実現しています。


STEP 1

リスト獲得

無料の知育教材やお試し教材を配布。高品質

コンテンツによって幼児期の保護者の信頼を

獲得し、連絡先情報を含む質の高いリストを

構築。


STEP 2

信頼構築

教育情報や子育てノウハウが満載のメールマ

ガジンを定期配信。保護者の悩み解決につな

がる情報提供で、ブランド価値を高める。


STEP 3

LTV最大化

幼児向け、小学講座、中学講座、高校講座な

ど子どもの発達段階に応じた教材を最適なタ

イミングで提案し、長期的な顧客関係を維

持。
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やずやのDRM成功事例

やずやは健康食品メーカーとして、DRMを活用した効果的な顧客獲得と育成の仕組みを構築しています。テレビCMを中

心としたメディア戦略と、無料サンプル活用による直接的な商品体験が特徴です。



集客

テレビCMで広く認知拡大を図り、無

料サンプル提供で見込み客リストを獲

得。製品の認知から関心喚起までをス

ムーズに誘導しています。



教育

サンプルに商品説明の冊子を同封し、

詳しい情報と使用法を説明。実際に体

験してもらうことで効果への理解と信

頼を深めます。



継続販売

サンプル後の申込みハガキや定期購入

プランにより継続的な利用を促進。利

便性と特典で長期的な顧客関係を構築

しています。
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プロアクティブのDRM成功事例

プロアクティブは世界的なニキビケアブランドとして、低リスクで商品体験ができる戦略的なDRMを実践。顧客の不安を

解消し、ブランド信頼を構築するアプローチで市場を拡大しています。



集客

テレビCMで効果的に認知を拡大し、30

日間返金保証付きトライアルセットを

アピール。購入障壁を下げ、新規顧客

の獲得に成功。

1



商品理解

トライアルセットでの実体験を通じて

効果を実感。使用方法や効果のメカニ

ズムを詳しく説明し、継続使用の必要

性を訴求。

2



定期購入

トライアル後は便利な定期購入プラン

へ自然な流れで誘導。割引特典や送料

無料などの付加価値で継続率を向上。

3
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ジャパネットたかたは、テレビショッピングを主軸にした通信販売会社。高田明氏の情熱的な実演販売と「ジャパ

ネットたかたでは〜」というフレーズで知られる。直接的なレスポンスを重視し、視聴者に即時行動を促す独自の

DRM手法で成長を遂げました。



生放送実演による直接訴求

商品を実際に使用し、分かりやすく詳

細な解説を提供。視聴者の「欲しい」

という感情を喚起し、商品の魅力を直

接訴求する。視聴者が商品の価値を理

解しやすい実演重視のアプローチ。

%

特典・期間限定セール

「今だけ〇〇%オフ」「限定特典付き」

などの訴求で、視聴者に即時購入を促

進。時間制限を設けることで購入の緊

急性を高め、決断を後回しにする心理

的ハードルを下げる工夫。



反復的なコールtoアクション

「今すぐお電話ください」という呼び

かけを何度も繰り返し、放送中の電話

番号表示を継続。購入のハードルを下

げる簡単注文システムと合わせ、視聴

者の即時アクションを最大化。

ジャパネットたかたのDRM成功事例
 ジャパネットたかた
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ライザップのDRM成功事例

 RIZAP
「結果にコミットする」をキャッチフレーズに高単価パーソナルトレーニングを展開。わずか数年で業界

トップに躍り出た背景には、戦略的なDRMの活用がありました。

 有名人CMとビフォーアフター露出

芸能人や著名人の劇的なビフォーアフター写真を前面に押し出した広告戦略。「自分も変われるかも」という期待感を生み出

し、初期認知と興味喚起に成功。

 専門カウンセリングで個別化

無料カウンセリングでは現状分析と目標設定を行い、顧客ごとの課題を明確化。トレーナーとの相性・プラン内容を丁寧に説明

し、サービス価値を理解してもらう。

 返金保証付きパーソナル契約

高単価サービスへの不安を払拭するため30日間全額返金保証を導入。明確な数値目標設定と分割払いオプションで契約障壁を下

げ、成約率を大幅向上。
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
再春館製薬所は「顧客重視」を徹底し、無料サンプルを体験した後でなければ正式購入ができないという

独自のDRM戦略を展開。この「お試し必須」の仕組みで、製品への理解と信頼関係を築き、高いリピート

率と顧客ロイヤルティを実現しています。



お試し必須の独自システム

通常のDRMとは異なり、無料サンプルを

実際に使用したお客様だけが本製品を購

入できる仕組み。サンプル品質も本製品

と同等に設定し、実践的な製品体験を提

供しています。



丁寧なフォローとヒアリング

サンプル使用者に対して電話やアンケー

トで詳細な使用感をヒアリング。カウン

セリングを通じて顧客の肌悩みを解決す

る提案を行い、信頼関係を構築します。



ファン化の促進

長期的な顧客関係を目指し、顧客の声を

製品開発に反映。TVCMでも無料お試しセ

ットからの導線を強調し、感動体験から

本製品購入へと自然に誘導します。

ドモホルンリンクルのDRM成功事例
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
即日配送の差別化

「明日来る。速い、助かる」のコンセプトで顧客満足

度を向上させ、リピート率と従業員の業務効率化を同

時に実現


品揃え最適化

顧客データ分析に基づく品揃えの拡充。オフィス用品

から日用品・食品まで幅広いニーズに対応


ターゲット拡大

従来の法人顧客から個人・小規模事業者へ顧客層を拡

大。新たな市場セグメントの開拓に成功


継続的な改善サイクル

顧客フィードバックとデータ分析を元にした継続的な

サービス改善でLTVを最大化

アスクルのDRM成功事例



初期戦略

カタログとDMを活用した法人向け直接ア

プローチで市場開拓



EC移行期

オンライン注文システム導入とデジタルマ

ーケティング強化



成長拡大期

商品ラインアップ拡大と顧客データ活用に

よるLTV向上
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
東進ハイスクールは無料の全国統一模試を活用した独自のDRM戦略で、 高校生の進学支援と自社予備校への

効率的な誘導に成功。生徒の学力データを分析し、 最適な学習プランを提案するという価値提供型のアプロ

ーチが特徴です。

 無料模試で高品質リスト獲得

「全国統一高校生テスト」を無料で提供し、多数の受験生の詳細なデータを取得。 一般的な資料請求の代わりに「実用的価値の

ある模試体験」を入口とすることで、 質の高い見込み客リストを大規模に獲得している。

 学習分析による個別最適提案

模試結果から生徒の学力・弱点を詳細に分析し、個別最適化された学習提案を実施。 データに基づく客観的なアドバイスにより

信頼性を高め、効果的な学習方法の 「教育フェーズ」を通じて信頼関係を構築している。

 最適な導線設計で入会促進

分析結果と共に予備校講座や特別セミナーの案内を送付し、継続的に接点を維持。 弱点克服や志望校対策など具体的な価値提案

により、自然な流れで予備校入会や 講座申込へと誘導する仕組みを確立している。

東進ハイスクールのDRM成功事例
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その他の注目事例


ソフトウェア企業A社

顧客フィードバックループの確立と維持に注力。プロジェクト全体に対する明確なビジョン共有により、一貫したコ

ミュニケーション体制を整備。結果として、ユーザーエクスペリエンスが大幅に向上し、5年間で顧客満足度が著しく

改善した。


小売業者B社

経営難からの脱却を図るため、スリムな組織構造と効率的な作業プロセスを導入。重要決定事項は成果直結のものに

限定し、その他は中間管理職に権限委譲。業務プロセス改善により労働時間の大幅削減とコスト削減、持続的な利益

向上を実現した。


地方C団体

地域経済活性化のため、中小企業発展促進プログラムを多数提供。地域内外からの投資を効果的に誘致し、新たな産

業創出につながる基盤を整備。結果として地方における雇用創出に多大な貢献を果たしている。
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
集客→教育→販売の一貫フロー

成功事例に共通するのは、見込み客の獲得から段階的に信頼を築き、 計画的なステップで購買行動へと導く一貫した

プロセスの構築。 各フェーズで顧客の状態に合わせたコミュニケーションを設計することが重要です。


リスト活用と信頼構築が肝

優良な見込み客データベース（リスト）の構築と、 価値ある情報提供を通じた信頼関係の醸成が成果を左右。 単なる

販売促進ではなく、顧客との長期的な関係構築を重視する姿勢が成功につながります。


特典・サンプル・分析の徹底で改善ループ構築

無料サンプルや特典で購入障壁を下げつつ、 顧客反応データを継続的に分析し最適化するPDCAサイクルを確立。 小さ

な実験と検証の繰り返しが大きな成果を生み出します。

成功ポイントまとめ
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DRM導入課題と今後の展望

ダイレクトレスポンスマーケティングはデジタル技術の進化と共に変わり続けています。従来のDRM手法を

活かしながらも、変化する市場環境や消費者行動に合わせた適応が求められています。



個別最適化・AI活用

一括配信から個々のユーザー特性に合

わせたパーソナライゼーションへ。AI

を活用した自動最適化とコンテンツ生

成により、より効率的で効果的なマー

ケティングが可能に。



プライバシー管理

個人情報保護法制の厳格化に対応した

適切なデータ収集と活用が必須。顧客

との信頼関係を損なわない透明性の高

いデータ活用方針が競争優位性に。



チャネル融合

デジタルとアナログ、オンラインとオ

フラインの境界を超えた顧客体験設

計。伝統的マーケティング手法とデジ

タル技術の融合による相乗効果の最大

化が成功の鍵に。

「顧客との対話」と「価値提供」という本質は変わらず、テクノロジーと人間の知恵を最適に組み合わせることが重要です。
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まとめ・Q&A

DRMはあらゆる規模の企業に適用可能な再現性の高いマーケティング手法です。最大の強みは測定可能性と

継続的な改善にあります。


自社の強みを活かす

自社の独自性や商品・サービスの強みを明確化し、ターゲット顧客に価値を伝えるコミュニケーション設計が重要です。


市場特性に合わせた最適化

業界・ターゲット特性に応じたチャネル選択と顧客行動パターンを研究し、最適な接触頻度・内容を設計しましょう。


実践と継続的な改善

小規模でも始められる特性を活かし、早期に実験してデータを収集。反応を測定しながら継続的に最適化を行います。

ご質問・ご不明点がございましたら、お気軽にお尋ねください
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