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自己紹介

2

略歴：
スポーツを含め、ビジネスのDXを推進しているドイツのソフトウェア企業、SAPジャパンのマーケティング部門でコーポレートイベント・ブランディング・スポーツマーケティン
グなどの責任者、製品マーケティングの企画・実施などを経験。2016年より、プロスポーツクラブのマーケティング・ファンエンゲージメント支援を担当。 2018年8月よりＪリー
グに出向し、デジタルマーケティング人材育成講座の座長、顧客・市場調査、統合マーケティング推進などを担当。

参考記事：
Jリーグを変えるデジタルマーケティング 「toC戦略」 のキーマンに聞く
https://sports.yahoo.co.jp/column/detail/202002260009-spnavi

最新のデジタルの知見を活かし、Ｊリーグのマーケティング改革に貢献
https://www.sapjp.com/blog/archives/40859

「スタジアム・アリーナで儲ける秘訣 ドイツの事例に見るスポーツビジネスの鍵」
https://sports.yahoo.co.jp/column/detail/201703120002-spnavi

「海外クラブや他業界に学ぶデジタル変革 鍵はスポーツ×ビジネス×テクノロジー」
https://sports.yahoo.co.jp/column/detail/201707020002-spnavi

「進化と深化続けるテクノロジーがスポーツにもたらすもの」
https://xtech.nikkei.com/dm/atcl/feature/15/070800035/091700068/

ドイツをW杯王者に導いたIT界の巨人「SAP」は、なぜスポーツ産業へと参入したのか？
https://victorysportsnews.com/articles/6007/original

濱本秋紀
公益社団法人 日本プロサッカーリーグ（Ｊリーグ）
マーケティング本部 マーケティング担当オフィサー

SAPジャパン株式会社 トランスフォーメーションオフィス
Twitter：@83hamasan
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https://sports.yahoo.co.jp/column/detail/201707020002-spnavi
https://xtech.nikkei.com/dm/atcl/feature/15/070800035/091700068/
https://victorysportsnews.com/articles/6007/original


All rights reserved, JAPAN PROFESSIONAL FOOTBALL LEAGUEAll rights reserved, JAPAN PROFESSIONAL FOOTBALL LEAGUE

Ｊリーグの概要と
学び合いのコミュニティ
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Ｊリーグという組織
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Ｊリーグは日本のプロサッカーリーグを統括・管理する公益社団法人です。クラブの入会審査を行ったり、リーグ戦のマッチメイクをしたり、

リーグ全体の放映権を管理したり、クラブが単独でできないことをリーグで一括して業務を遂行するなどの役割を担っています。

全国41都道府県に58クラブ

実行委員会

（Ｊリーグのチェアマン、常任理事、全国58クラブの社長）
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はじめに
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Ｊリーグでは、REMOをマーケティングの業務で利用しているため、

はじめにＪリーグのマーケティング活動について簡単にご紹介します。
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Ｊリーグのマーケティング戦略とそのゴール
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Ｊリーグの中期ビジョン（2030年

ビジョン）では、Ｊ1クラブ全て

の試合でスタジアムを満員にする

ことをゴールにしています。

これを、来場者数に置き換えると

1試合平均24,000名。2019年に初

めて1試合平均20,000名の壁を突

破したばかりですので、24,000名

は大変大きな目標です。

この目標を達成するためにマーケ

ティング活動全般のDXを2016年

より推進してきました。

※J.LEAGUE PUB REPORT 2019 より

抜粋して掲載

https://www.jleague.jp/news/article/

16264/

https://www.jleague.jp/news/article/16264/
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デジタルマーケティング戦略の推進ステップ
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2016～

顧客データの整備

●データ統合及び分析

●セキュリティ強化

●一元管理による
コスト削減

●既存顧客の単価向上

●新規顧客の獲得

●データ基盤の活用
（外部提携促進）

●デジタルマーケティング
人材育成講座

●パーソナライズ

※一人一人にあわせた
おもてなし

●さらなる顧客体験向上

-最新テクノロジーを
活用した顧客体験

-利便性

-快適性

2017～

顧客データの活用

2018～

顧客体験の向上 顧客体験の進化

2019～2014～

顧客接点の拡大

●公式サイトリニュアル
&モバイル対応

●SEO強化
（機会損失の極小化）

●主要SNSの
公式アカウント開設

接点整備
（顧客接点最大化）

可視化に向けた環境整備
（リード最大化）

活用推進・PDMCA
（顧客体験向上）

顧客体験の向上、ファンベース拡大とそれによるビジネス機会の拡大 を目指して2016年よりデジタル基盤を強化してきました。
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現状提供しているデジタルマーケティング基盤（マーケティングプラットフォームのアウトライン）
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支援ツール

BI

MA

FXM
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Ｊリーグの顧客購買プロセスとマーケティング施策（コロナ前）

カスタマーをファンに ⇒ 初観戦者に「3回来ていただく」

ＣＲＭ活動の推進 観戦体験価値をあげ、再来場障壁を下げる

① デジタルマーケティング人材育成講座の実施☚ REMO活用

② 見込顧客（JリーグID）を獲得しクラブへ送客
③ オウンドメディアを強化し、Jリーグ関心層を増やす

① 推奨意向、勧誘意向、再来場意向、満足度の4指標を時系列で測定
② リーグ共通の観戦体験設計、体験改善項目の設置・目標設定
③ リーグ内にワーキンググループ設置
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全国55クラブ（*当時）で業務内容や

スキルにかなりの差があった

育成講座と言いながらも大半は同じ人

が毎年参加し続ける（同じ内容を繰り

返すわけにもいかない）

クラブに戻ると多忙で育成講座で学ん

だことを実践する時間がなかなか取れ

ない

デジタルマーケティング育成講座の目的・課題・解決策

レベル別にコースを設ける

お互いに学び合える「コミュニティ」

型の講座へ改革する

講座内でやる、課題を出す、表彰する

リーグが提供しているデジタルマーケ

ティングの共通基盤を利活用するため

の基礎知識、操作方法やノウハウを学

べる場をつくる

目的 課題 解決策
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学び合いのコミュニティ：教えない。影響を与え学び合う。

デジタルマーケティングの基礎、方法論、分析結果などのインプットを必要最低限おこない、あとは参加者が学び合いながら、インプット内容

を自分の言葉・考えにしていく。グループワークを通じて、（所属組織は違うけど）同じ業務に邁進する同僚のような関係性づくり。
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考え方や方法
指標のインプット

個人ワーク
グループワーク
発表

実践 事例発表
表彰

型化 展開

EYES ONLY
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育成講座の実施で心掛けていること
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会の目的

・セミナーなど多くの方に（任意で）参加いただく会合の参加目的は「インサイト」「ラーニング」「ネットワーキング」この3点のどこに重点を置くか？

育成講座の場合は「Networking」に重きを置いて実施。

言語化

・影響を与え、学び合ってもらうため、座学（インプット）の内容は参加者の記憶に留まるよう極力シンプルに言語化し短時間で

教える側の機会

・事例の発表やグループワークの成果発表など、参加者にもできるだけ発表する（教える）側の機会を提供（教えることが最大の学び）

時間

・業務時間中に実施するため、他の予定を妨げないよう時間厳守

改善

・参加者アンケートを必ず取り、自らすべてをチェック

場合によっては参加者と会話しながら日々改善
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コロナによる育成講座の中止と
オンライン（REMO）での再開
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コロナ感染拡大による活動停止

Ｊリーグはちょうど2年前の今日（2020年2月25日）、新型コロナウイルスの感染予防対策および拡散防止のためにリーグ戦、カップ戦の開催延期を決定。
それに伴い、即日に自宅勤務を指示され、予定されていた全ての会議体の開催が一時見送りに。



All rights reserved, JAPAN PROFESSIONAL FOOTBALL LEAGUE

オンラインでの再開を検討
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オンラインでの再開を検討する上で重要視したこと

・今までの集合研修で実施していたことを可能な限りオンラインで再現すること

・早く再開すること（質よりスピード）

・クラブのファンエンゲージメント活動の参考になること

検討したオンラインツール

・REMO

・Zoom …etc

REMOを選択した決め手

・REMOのUXが、ワークショップを実施したり、懇親会を実施したりすることに向いていたこと

・REMOがネットニュースなどで話題になり始めていてツールとして試してみたかったこと

・多くのクラブでオンラインでのファンエンゲージメント活動に使用するツールを探していたので、その参考になると考えたこと
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育成講座のオンライン再開

2020年5月28日に育成講座をREMOを使用して再開。（下記はその当時の開催案内の冒頭文）
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参考）1回目のオンライン開催

1回目のオンライン開催のレイアウト。全国より120名のクラブスタッフが集まりました。
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オンライン開催で心掛けていること

基本は集合研修時と同じことを心掛けているが、特にオンライン開催では以下の点

開催時間・開催頻度
・リモートワークになり、（移動時間が無くなったことで）隙間なく会議で予定が埋まってしまう方が増加。

オンラインで長時間の講座は集中力が持続しない傾向。

上記を考慮して、講座の開催時間は90分を上限にして時間厳守。テーマも1回1テーマ。

参加対象
・今まではＪリーグのマーケティング共通基盤を利用している関連スタッフのみ参加していたが、マーケティングを学びたいクラブスタッフならだれでも参加可能に

改善
・通常の参加者アンケートに加え、オンライン開催に関する意見も聞き、オンライン参加によるストレスをできる限り解消するよう実施方法を改善

サポート
・事前に参加者マニュアルを作成して展開。システムトラブルにはリーグスタッフがQ&A対応。
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オンライン開催のメリット・デメリット

参加者の増加
・移動（出張）が不要になったり、対象者を拡大したことで、参加者は集合研修時の倍以上に拡大

コスト削減
・集合研修時はリーグスタッフが東京・大阪・福岡に移動して3拠点で開催していたため、スタッフの出張コスト削減

・参加者の交通（宿泊）費もＪリーグが負担していたため、こちらのコストも大幅削減

アーカイブ
・講座が簡単に録画できるようになり、必要な時にいつでもアーカイブで視聴可能に

関係性の希薄化
・初対面がオンラインの方とはなかなか集合研修の時と同じような関係性が築きづらい

オンライン開催に切りかえてから2年ほど経過し、スタッフの入れ替えが徐々に進む中で関係性の希薄化が徐々に進行中

出席率の低下
・昨年の後半くらいから出席率が徐々に低下中

オンラインでの育成講座にも慣れてしまい（マンネリ化）、他業務を優先してしまうのかも

対策検討中
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REMOを使用した感想と現在の利用方法
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REMOを使用した感想など

・UXは期待した通り。リアルで実施していた集合研修の体験をオンラインでも提供できる

・他のツールに比べ、リアルな懇親会のように自由に会話したい人のテーブルに移動したり、二人きりで会話したりできるUXは参加者にも好評だった

・Ｊリーグ界隈ではZoomがスタンダードになっており、REMOの利用に不慣れな参加者がログインなどでトラブルになるケースがたびたび起こる

・58クラブから性年代の様々なスタッフが参加するため、トラブル対応が一様にいかない

※ほとんどのケースは参加者の不慣れやセキュリティソフトではじかれるなどが原因

他社製品とREMOの使い分け

・Zoomでもグループワークができるようになった（ブレイクアウトルーム機能）ため、講座自体は参加者が慣れているZoomを使用

・講座終了後のオンライン情報交換会には引き続きREMOを活用し、カジュアルに情報交換する空気づくりを演出
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最近の利用方法例：オンライン情報交換会

18:00-18:10 10分 オープニング

18:10-18:25 15分 自己紹介 ※ランダムに席をシャッフルしながらテーブル毎に自己紹介

18:25-18:35 10分 優秀事例発表

18:35-18:55 20分 テーマ別フリータイム ※各種相談テーブルやカテゴリ別テーブルを設けています。ご自由にどうぞ

18:55-19:00 5分 中締め

19:30- 終了 ※オンライン会議システムがクローズします
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スポーツで、もっと、幸せな国へ。


