


販促用付箋:マーケティング・イベント担当チームが付箋パッドを計測可能なキャンペーンのインプレッションに変える方法

Details
要点: 販促用付箋が最も多くのブランドインプレッションを獲得するのは、展示会、ダイレクトメール、顧客向けオンボーディングキットです。シートの一枚一枚に書き込まれ、人の手に渡
り、目に付く場所に貼られるからです。インプレッション単価を見積もるには、パッドごとの納品総コストを、使用枚数 × シートごとの閲覧回数 で割ります。そのうえで、チャネルごと
に数量を個別に決めます。

展示会が終わる前からノベルティ予算が目減りしている理由
多くのチームは、ブースのテーブルがどれだけ早く空になったかでノベルティの成果を判断します。しかし、その数字が示すのは品物が手元を離れた速さだけで、その後あらためて誰かが御
社のブランドを目にしたかどうかは何も語りません。販促品は通常、少量を繰り返し購入するものです。PPAIのエンドバイヤー調査では、注文の約63%が$1,001か
ら$5,000の範囲に収まり、バイヤーの約73%が毎月または四半期ごとに購入しています（PPAI 2024年消費者調査[1]）。個々の判断が小規模で頻繁に行われるため、実際に
どのチャネルが成果を上げたのかを確認する人はいません。

本当のコストは、予算が引き締められたときに表れます。PPAIの2026年のフォローアップ調査では、バイヤーの約60%が真っ先に数量を削る一方、カスタマイズを削るのは
約11%にとどまりました（PPAIリサーチ、2026年一月[2]）。チームは、展示会用のパッドとオンボーディングキット用のパッドのどちらが効果を発揮していたのかを把握しないま
ま、印刷数量を減らしてしまいます。カンファレンスのトートバッグの中で未開封のままのパッドも、四半期にわたって顧客のデスクで使われ続けるパッドも、かかるコストは同じです。

対策は、付箋パッドを他のメディア購入と同じように計画することです。配置先を決め、インプレッションを見積もり、インプレッション単価を算出してから、チャネルごとに数量とタイミ
ングを設定します。このガイドでは、その手順を順に説明します。

目次

販促用付箋とは?1.
販促用付箋キャンペーンを計画する五つのステップ2.
展示会・ダイレクトメール・オンボーディングキットの比較3.
よくある質問4.
重要ポイント5.
まとめ6.

販促用付箋とは?
販促用付箋は、ブランドのマーク、連絡先、キャンペーンのメッセージなどを印刷した、貼り直しができる付箋パッドです。販売するのではなく、見込み客、顧客、従業員に無償で配布しま
す。多くのノベルティは飾られたりしまわれたりしますが、付箋パッドは使い切られます。シートはパッドから剥がされ、モニターの縁やファイル、同僚のデスクへと渡り、ブランドもいっ
しょに運ばれていきます。

この性質を支えているのが粘着剤です。スペンサー・シルバーが3Mで開発したアクリル系マイクロスフィア粘着剤は、米国特許第3,691,140号で保護されており、全米発明家殿堂は
「紙を留めておけるほど強く、それでいて破らずにもう一度引き剥がせるほど弱い」と評しています（全米発明家殿堂[3]）。この特許は1972年に付与されましたが、すでに失効しており、
ドイツ特許商標庁もこの発明の歴史の中でその点に触れています（DPMAのマイルストーン解説[4]）。貼り直しができる付箋は現在では一般的な製品カテゴリーとなり、多くの印刷会社
が製造しています。

名称の扱いは別の話です。多くのバイヤーが「販促用ポストイット」と検索しますが、Post-it®は3Mの登録商標であり、3Mはその権利を行使しています。2014年、同社はカ
ンザス州の印刷会社を「Stick-it」という名称をめぐってミネソタ州連邦裁判所に提訴し、$75,000 inを超える損害賠償と恒久的な差止めを求めました（Star Tribune、
2014年[5]）。企画書、発注書、イベントの看板などでは、「付箋」「粘着メモ」「ロゴ入り付箋」といった表現を使ってください。商標は、サプライヤーが正規のライセンスを受けた用
紙に印刷する場合にのみ使います。

https://www.ppai.org/wp-content/uploads/2024/07/All-Industries-1.pdf
https://www.ppai.org/media-hub/ppai-research-new-year-new-ish-trends/
https://www.invent.org/inductees/spencer-silver
https://www.dpma.de/english/our_office/publications/milestones/inventionsthatmadehistory/post-itanniversary/index.html
https://www.startribune.com/3m-challenges-company-over-use-of-the-name-stick-it/284939891
https://www.startribune.com/3m-challenges-company-over-use-of-the-name-stick-it/284939891


付箋パッドは、法人バイヤーにとってもなじみのある購買項目です。従業員数101–500名の企業を対象にしたASIのエンドバイヤー調査では、デスク・オフィス用品が、Tシャツ、
キャップ、バッグと並んで最も頻繁に購入されるカテゴリーに挙げられています（ASIリサーチ、2024年[6]）。調達担当チームはすでにこの品目をよく理解しています。皆さんの役割
は、どの配置先がインプレッションを生むのかを証明することです。

販促用付箋キャンペーンを計画する五つのステップ

ステップ1:配置先ごとに、インプレッションが生まれる仕組みを整理する

チャネルごとにインプレッションの生まれ方が異なるため、個別に計画します。

展示会 は、日ごとの到達人数が最も多いものの、受け取った一人ひとりが向けてくれる注意はわずかです。パッドは同じトートバッグに入った何十もの他の品物と競い合うことに
なり、取り出されないままのパッドもあります。
ダイレクトメール は、名前の分かっている特定の相手に届き、パッドが使われるデスクに直接たどり着きます。その精度と引き換えに、送料、梱包費、リスト費用がかかります。
顧客・従業員向けオンボーディングキット は、到達人数が最も少なくなります。ただし、意図的に開封され、受け取る側も御社と実際に仕事上の関係にあるため、パッドは数日で
はなく数週間にわたって使われる傾向があります。

誰がパッドを受け取るかは、どこに届けるかと同じくらい重要です。デザイナーやエージェンシーのチームは、付箋を特によく使う層です。また、Monocleは、ボストンの建築事務所
が緑、黄、ピンク、青の付箋を使い、約30世帯のコハウジング住民がデザインに合意できるよう支援した事例も報じています（Monocle、2024年[7]）。ワークショップを多用す
るクライアントには、複数の色を揃えたパッドのセットのほうが、1色のパッドよりもよく使われます。世代も無視できません。ASIの2025年のエンドバイヤーデータでは、ベビーブー
マー世代のバイヤーの80%超が米国製であることを重視しているのに対し、Z世代のバイヤーでは60%未満でした（Print+Promo Marketing、2025年[8]）。送
付先リストにシニアの意思決定者が多い場合は、この点を考慮してください。

ステップ2:パッドごとのインプレッションを見積もる

インプレッションとは、一人が一度ブランドを目にすることです。付箋パッドは二つの経路でインプレッションを生みます。使われた各シートは、書いた本人、メモを残された相手、そして
貼られた面の前を通る人に見られます。さらに、パッド自体も、誰かがデスクに目をやるたびに目に入ります。実用的な計画用の計算式は次のとおりです。

パッドごとのインプレッション = (使用枚数 × シートごとの閲覧回数) + (デスクに置かれる日数 × 毎日の視認回数)

例示用の仮定を置いた計算例です。実際の観察結果に置き換えてください。50枚綴りのパッドを例にします。受け取った人が40枚を使い、各シートが4回見られるとすると、160イン
プレッションになります。さらに、デスクに置かれる20営業日の間、毎日2回ずつ目に入るとすると、追加で40インプレッションです。合計は、パッドごとに約200インプレッション

https://members.asicentral.com/news/strategy/august-2024/end-buyer-research-companies-with-101-500-employees/
https://monocle.com/business/post-its/
https://printandpromomarketing.com/article/explore-asi-researchs-full-set-of-2025-end-buyer-data/


となります。ここに挙げた数値はすべて変数です。再注文のデータ、フォローアップの会話、オンボーディング中の顧客への簡単なアンケートによって、数値は徐々に精度が上がります。

ステップ3:インプレッションをインプレッション単価に換算する

パッドごとの納品総コストを、パッドごとのインプレッションで割ります。納品総コストには、印刷費に加えて、輸送費、キット封入費、ブースへの発送費または郵送料、梱包費が含まれま
す。パッドごとのインプレッションが200の場合、インプレッション千回あたりのコスト（CPM）は、パッドごとの納品総コスト × 5 になります。納品総コスト一ドルは、CPM
では五ドルに相当します。これにより、料金表を待たなくても、有料メディアと付箋パッドを比較できます。

この計算で最も大きく効くのは使用率です。たとえば、展示会で配ったパッドの半分が一度も開封されないとします。配布したパッドごとの実効インプレッションは100に下がり、CPM
は倍の 納品総コスト × 10 になります。ほぼすべてのパッドが使われるなら、郵送料の高いダイレクトメールが、安価なブースの配布品を上回ることもあります。同じPPAI
2026の調査では、バイヤーは販促品を主に耐久性（70.4%）、デザイン（65.2%）、素材（58%）で評価していることがわかりました。これらはまさに、パッドが使われる
かどうかを左右する要素です。納品後まもなく使われなくなるブランド付きパッドがある理由については、当社の 印刷付箋パッドのページに掲載している不具合分析をご覧ください。ここで
は繰り返しません。

ステップ4:チャネルごとに数量を計画する

各チャネルの数量は、それぞれ単独で計算します。キャンペーン全体の合計だけで考えると、ある場所では発注しすぎ、別の場所では足りなくなりがちです。

展示会: 来場者の総数ではなく、目標とする商談数またはバッジスキャン数から考え始めます。それに、相手一人あたりに渡すパッド数を掛けます。通りがかりの来場者には一冊
を渡し、見込みの高いリード用に追加分を確保しておきます。そのうえで、会期が延びる日数分の予備を加えます。
ダイレクトメール: リストの件数に、DMごとのパッド数を掛けます。社内確認用の見本と、再発送用の予備を加えます。DMごとのパッド数を確定する前に、運送会社と梱包
の厚さと重さを確認してください。郵送料が次の料金区分に跳ね上がることがあるためです。
オンボーディングキット: 四半期ごとに見込まれる新規顧客または新入社員の数に、キットごとのパッド数を掛けます。パッドが入らないままキットが出荷されることのないよう、
発注点を設定します。多くのバイヤーがすでにこのサイクルで購入しているため、ほとんどの企業には四半期ごとの再発注スケジュールが適しています。

次に、ステップ3で算出したCPMの順にチャネルを並べます。年度の途中で予算が削減された場合は、CPMが最も高いチャネルから数量を減らします。予算が厳しくなると、バイヤー
は数量を削る傾向がもともとありますが、この方法なら削減の根拠が実績データになります。オリジナル付箋の大量発注価格を比較する場合は、一つのロットにまとめる可能性のある合計数
量ごと、たとえば展示会用とDM用を足した数量ごとに、数量割引の段階を確認してください。デザインデータとサイズを共通にすれば、通常は三回に分けて製造するより一つのロットにま
とめたほうが安くなります。価格は仕様によって決まるため、チャネルごとの数量を添えて見積もりを依頼してください。一つの数字を決め打ちしないでください。

https://jp.zigpac.com/custom-stickers/custom-printed-sticky-note-pads.html


ステップ5:製造・配送・効果測定のスケジュールを組む

手元に届いている必要がある日から逆算して計画します。デザインデータの確定、校正承認、製造、輸送、キット封入に要する時間を見込み、そのうえで余裕期間を加えます。サプライヤー
の製造期間と輸送期間は、書面で確認してください。イベントの場合は、出荷を分けることも検討しましょう。一方のロットは会場または展示会の貨物取扱業者に直送し、残りはDMやキッ
ト用に自社オフィスへ送ります。片方の出荷が遅れても、ほかのチャネルには在庫が残ります。粘着帯に重要な情報を載せない、書き込み用の余白を残すといったデザインデータのルールは、
当社の オリジナル付箋 ページで解説しています。

チャネルごとに専用の計測要素を設けます。固有の短縮URL、特典コード、パッドのヘッダー部分に入れたQRコードなどです。これにより、どの配置先が訪問を生んだのかを、アクセス
解析で確認できます。キャンペーンでサステナビリティを訴求する場合は、表現を厳密に絞ってください。FSCの販促ライセンス保有者向けガイダンスは、「FSC認証製品」という表現
だけを単独で使うことについて、「具体性に欠けるため、リスクが高い」と警告しています。承認された表現を使うには、FSC商標、ライセンスコード、そしてCoC認証を取得したサプ
ライヤーが必要です（FSC販促ライセンスガイド[9]）。包装も無視できません。2025年、UPMは付箋の包装を30 µmのOPPフィルムから透明な紙製ラップに切り替えまし
た。同社によると、これにより排出量が約15–20%少なくなるといいます（Packaging Strategies、2025年[10]）。DMでパッドを一冊ずつプラスチックで包む
と、環境に配慮したメッセージが弱まります。

展示会・ダイレクトメール・オンボーディングキット:最もインプレッションを獲得できるチャネルはどれか
下の表は、よく使われる四つの配置先を比較したものです。ステップ2の計算式に入れる使用率とシートごとの閲覧回数の前提を、チャネルごとに設定する際にお使いください。

チャネル パッドの受け手 主な無駄のリスク インプレッションを左右す
る要因 パッド以外のコスト 測定方法 向いているケース

展示会ブース 幅広く、一部は見込みの
低い来場者

トートバッグの中で未開封の
まま残るパッド 配布した数量 ブースの輸送費、保管費、

スタッフの工数
ブース専用の短縮URLま
たはコード 新規層への認知拡大

ダイレクトメー
ル

精査済みリスト上の特定
の連絡先

宛先違い、または見向きもさ
れない

実際に使われるデスクに届
く

郵送料、封筒または箱、リ
スト費用

DM専用コードまたはパー
ソナライズURL

特定企業を狙ったアプロー
チ、休眠顧客の再活性化

オンボーディン
グキット 新規顧客または新入社員 低い。キットは意図して開封

される
取引関係が続く間、数週間
にわたり毎日使われる

キット用の箱、ほかの同梱
物、組み立て

再注文率、フォローアップ
のアンケート 顧客維持と紹介

受付と営業訪問 直接会う既存の取引先 持ち帰られても再利用されな
い 頻繁な接点でパッドを補充 補充の手間 訪問先専用コード 地域密着型企業・サービ

ス業

総リーチでは、たいてい展示会が優位に立ちます。インプレッション単価では、オンボーディングキットが優位になることが多く、それはほぼすべてのパッドが使われ、受け取った側にも御

https://jp.zigpac.com/custom-stickers/custom-printed-sticky-note-pads.html
https://se.fsc.org/sites/default/files/2026-06/FSC%20Trademark%20Use%20Guide%20for%20Promotional%20Licence%20Holders%20summary.pdf
https://www.packagingstrategies.com/articles/106063-onefive-and-upm-partner-to-develop-paper-based-packaging-for-sticky-notes


社の連絡先を手元に置いておく理由があるためです。DMはその中間に位置し、結果は主に郵送料で決まります。業種によっても状況は変わります。ASIの2026年版業界動向レポート
は、ヘルスケアが急成長中のバイヤー層であることを取り上げています（ASI、2026年[11]）。医療現場や事務部門では、ファイルの目印として付箋が一日中使われるため、オンボーディ
ング用や営業訪問用のパッドではシートごとの閲覧回数が増えます。

よくある質問
よくある質問:展示会には販促用付箋をどのくらい持ち込めばよいですか?

来場者の総数ではなく、ブースでの商談数やバッジスキャン数の目標から考えます。それに相手一人あたりのパッド数を掛けます。通りがかりの来場者には一冊、見込みの高いリードにはそ
れ以上を目安にします。会期が延びる日数分の予備も加えてください。残りの数量は、会場にすべて送らず、フォローアップのDM用としてオフィスに保管しておきましょう。

よくある質問:ロゴ入り付箋のインプレッション単価はどう計算しますか?
パッドごとの納品総コスト（印刷費、輸送費、キット封入費、郵送料）を、パッドごとの推定インプレッションで割ります。インプレッションは、使用枚数 × シートごとの閲覧回数に、パッ
ドが使われる期間中にデスクで目に入る回数を加えて見積もります。パッドごとに200インプレッションを想定する場合、CPMはパッドごとの納品総コスト × 5 になります。使われ
ないと見込まれるパッドの割合に応じて、インプレッション数を下方修正してください。

よくある質問:配布するノベルティを「販促用Post-itノート」と呼んでもよいですか?

サプライヤーが正規のライセンスを受けたPost-it®の用紙に印刷する場合に限ります。Post-it®は3Mの登録商標であり、3Mは類似の名称をめぐって裁判に訴えたことがあり
ます。それ以外の場合は、企画書、看板、商品ページでは「付箋」または「粘着メモ」を使ってください。

よくある質問:インプレッション単価が最も低くなるのはどのチャネルですか?

オンボーディングキットや営業訪問時の置き土産が、低くなることが多いチャネルです。取引関係が続いている間は、ほぼすべてのパッドが使われるためです。展示会は最も多くの人に届き
ますが、未開封のトートバッグの中でパッドが失われます。DMは郵送料の影響が大きくなります。チャネルごとに専用のコードで追跡し、次の発注の前に結果を比較してください。

よくある質問:イベントのためには、どのくらい前に発注すべきですか?

手元に届いている必要がある日から逆算します。デザインデータの確定、校正承認、製造、輸送、キット封入に要する時間を見込み、さらに余裕期間を加えてください。製造と輸送の期間は
仕様やサプライヤーによって異なるため、見積もりを依頼する際に書面で確認しましょう。会場とオフィスに納品を分けると、出荷が一度遅れるだけで全体が止まるリスクを減らせます。

よくある質問:付箋パッドを「FSC認証」や「環境にやさしい」と表示できますか?
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根拠となる書類がある場合に限ります。FSCは商標、ライセンスコード、CoC認証を受けた供給を求めており、「FSC認証製品」とだけ記載する表現はリスクが高いと警告しています。
「グリーン」のような曖昧な言葉は、裏付けがない限り避けてください。包装も確認しましょう。プラスチックの包装は、サステナビリティのメッセージを損なうことがあります。

重要ポイント
販促品の購入は少量かつ頻繁なため、チャネルごとの成果が見直されることはほとんどありません。 — エンドバイヤーの73%が毎月または四半期ごとに購入しています（出
典)
予算が厳しくなると、バイヤーはカスタマイズよりも数量を削るため、削減する前にCPMでチャネルを順位付けしてください。 — 数量を削るバイヤーが60%、カスタマ
イズを削るバイヤーが11%です（出典)
使用率はインプレッション単価を大きく左右します。パッドの半分が使われなければ、CPMは倍になります。 — バイヤーは耐久性を最も重要な価値要因として評価しており、
その割合は70.4%です（出典)
貼り直しができる粘着剤の特許はとうに切れていますが、Post-it®という名称は保護された商標です。 — 米国特許第3,691,140号、1972年付与（出典)
受け手の年齢によって、パッドに感じる価値は変わります。特にシニア層のバイヤーへのDMで顕著です。 — ベビーブーマー世代のバイヤーの80%超に対し、Z世代で
は60%未満が、米国製であることを重視しています（出典)
ノベルティでのサステナビリティに関する表現には、具体的で、ライセンスに基づく文言が必要です。 — FSCの表示には、商標、ライセンスコード、CoC認証済みの供給
が必要です（出典)

まとめ
販促用付箋が成果を上げるのは、実際に使われるからです。シートの一枚一枚が、ブランドを新しい面と新しい目へと運びます。その効果を最大限に引き出すには、配置先ごとに個別に計画
してください。パッドごとのインプレッションを見積もり、納品総コストをCPMに換算し、チャネルごとに数量を決め、それぞれ専用のコードで追跡します。これらの数値がそろえば、数
量の判断は、ブースのテーブルがどれだけ早く空になったかという推測ではなく、実際の成果にもとづくものになります。

チャネルごとの数量が固まったら、デザインデータを添えて送り、 印刷オリジナル付箋の見積もりを依頼してください。まとめて製造する各ロットサイズで数量割引を確認し、どの統合がイ
ンプレッション単価を下げるのかを比べましょう。
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