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モニター評価をペイドパブに活用
ミセスの生の声をクライアントに還元

　「来店客が少ない」という悩みを抱えていた八千代ムセン尼崎本店。リビング新聞で、購入力の
あるミセスにアピールしようと、全頁で、同社のウリである「品揃えの豊富さ」を前面に打ち出した
ペイドパブリシティを展開しました。その広告効果を確かめるため、読者による紙面評価を実施し
たところ、「立地を詳細に！」「他店と比較した魅力をもっと伝えるべきでは？」などの提案が出た
ため、これを踏まえて、第２弾では、大きめのイラストマップを使って所在を明確にしたり、読者に
実際に店内を案内しながら、さまざまなサービスを説明し、その様子を記事で紹介することにしま
した。
　再び実施した紙面評価の結果は、第１回に比べて理解度・好感度が大幅にアップ。社内データ
として実施している読者評価を活用した事例ですが、「なぜ来店客が少ないのか」という悩みに参
考にしていただけそうな生の声も拾うことができ、クライアントからは、大変喜ばれました。　

●データファイル
・クライアント／　八千代ムセン尼崎本店　　　
・掲載号／　　　１月３１日号・３月１３日号
・スペース　／　1/31号＝全頁ｶﾗｰﾍﾟｲﾄﾞﾊﾟﾌﾞﾘｼﾃｨ
　　　　　　　　　　3/13号＝５段ｶﾗｰﾍﾟｲﾄﾞﾊﾟﾌﾞﾘｼﾃｨ　

・掲載エリア／　尼崎伊丹

1/31号告知＜１回目の告知＞

3/13号告知＜２回目の告知＞

　ウリをＤＶＤに絞り、店長が読者に案内。理解度・好感度がさらに上昇。



紙面評価の変化
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このように、最初の展開と
比較して、評価が上昇。


