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自己紹介

■2007年 早稲田大学スポーツ科学部卒
横浜マリノス株式会社入社、チケット担当。

■2008年 営業部へ異動、ホームタウン兼法人営業（スポンサー）担当

■2009年 組織改編に伴い、法人営業部に改称。スポンサーセールスに専念。

■2014年 FRM事業部へ異動、CRMやチケットセールス等を担当

■2016年 運営担当を兼任

■2017年 マーケティングに専念
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1．売上から見るコロナの影響
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各クラブの売上構造（2019年）

【億円】
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（出展）平成31年度Jクラブ個別経営情報開示資料、湘南・磐田は3月決算のため除外。
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各クラブの売上構造（2020年）

【億円】
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（出展）令和2年度Jクラブ個別経営情報開示資料、湘南・磐田は3月決算のため除外。
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横浜F・マリノスの売上構造推移（2019年～2022年）

【百万円】

（出展）平成31年度～令和4年度Jクラブ個別経営情報開示資料
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横浜F・マリノス入場料収入推移（2019年～2022年）

【百万円】

（出展）平成31年度～令和4年度Jクラブ個別経営情報開示資料

▲789百万円
前年比 38.6％



2．コロナ禍に取り組んだこと
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2020年のクラブの動き

社会貢献 イベント 収益化 リアル

コロナ初年度となった2020年においても、時期によってクラブとしての注力するポイントは変わっていった。
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2020年のクラブの動き
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2020年のクラブの動き
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2020年のクラブの動き

社会貢献 イベント 収益化 リアル
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コロナ禍で新たに始めた施策例

オリジナルナンバーユニフォーム

51番以降のご自身の好きな番号・名前をユニフォームに入れ、クラブと契約する施策。
スポーティングダイレクターと1対1でオンライン面談も実施。
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コロナ禍で新たに始めた施策例

オンラインファンイベント

「やらない」のではなく、新たな形としてオンラインでファンイベントを実施。
「選手と触れ合う」発想から、「選手の素顔・楽しんでいる様子を見せる」に転換。

https://youtu.be/vAr-jSigBNE
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コロナ禍で新たに始めた施策例

TRICOLORE +

F・マリノスのコンテンツサイト。月額課金制（一部無料記事あり）。
トレーニング動画や選手インタビュー、企画コンテンツなどを配信。
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コロナ禍で新たに始めた施策例

LINE LIVE

アウェイ時のウォーミングアップや、勝利時の選手インタビューなどをライブで配信。
プレミアムチャンネルは月額課金制。
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コロナ禍で新たに始めた施策例

SPEAK OUT!

公式オーディオコンテンツ。水沼選手がメインパーソナリティ。
Spotify等で聞くことが可能。
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コロナ禍で新たに始めた施策例

TikTok

Z世代とのタッチポイント構
築のため、22年2月から開設。

公式アプリ

22年開幕直前にリリース。
コンテンツの集約場所。
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クラブフィロソフィーに立ち返る

•私達は、ホームタウン「横浜・横須賀・大和」の代表としてサッカーの普及・選手の育成活動を通じ、青少
年を含むあらゆる層の方々の健全で豊かな生活を応援し、地域に貢献できるクラブになることを目指します。

•私達は、サッカーを通じ、スタジアムに集う人々に「楽しさ」を感じてもらえるエンターテイメントを供給
するとともに、魅力あふれる攻撃的なサッカーを追求し、「喜び」を共有できるクラブを目指します。

•私達は、横浜F・マリノスのサッカーを通じて、チームが最後まで諦めず戦い、チームを応援するすべての人
達と「夢」と「興奮」と「感動」をともにし、「世界」を目標に常勝チームとなることを目指します。

•私達は、クラブを支援していただくすべての方々を大切なパートナーとして、理念を共有し、ともに歩むこ
とを目指します。

クラブ創設30周年を迎える2022年を契機に、再度整理をし、発表した。

https://youtu.be/zwbKmdA4-hk


横浜F・マリノスの使命・存在意義は、

このプロジェクトで新たに作られたものではありません。

クラブ理念として既に示されていることをベースに、

現状に合わせてシンプルにまとめ直す作業を行いました。

2
8
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0

この文章の中で、私たちのあらゆる活動から提供される、

他にはない価値とは何か？を改めて見つめ直しました。



3
1

私たちのあらゆる活動の目的は、サッカーを中心としたスポーツを通じて、
「楽しさ」「喜び」「興奮」「感動」などのさまざまな気持ちをもたらすこと。

そのような思いを、このような言葉としてシンプルに表現しました。
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クラブフィロソフィーを基に、
「フットボール」と「マーケティング」が同じ方向を目指すことが大事。

×
On the pitch

アタッキングフットボール

Off the pitch

ファンエンゲージメント

33

軸となる考え方

クラブフィロソフィー



3．23シーズンを終えて
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（参考）過去のリーグ戦入場者数
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（参考）過去のリーグ戦入場者数
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※ホームゲーム26試合
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（参考）過去のリーグ戦1試合平均入場者数
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（参考）過去のリーグ戦1試合平均入場者数

25,713 25,684

27,496 27,010
27,716

0

5,000

10,000

15,000

20,000

25,000

30,000

1
9
9
3
年

1
9
9
4
年

1
9
9
5
年

1
9
9
6
年

1
9
9
7
年

1
9
9
8
年

1
9
9
9
年

2
0
0
0
年

2
0
0
1
年

2
0
0
2
年

2
0
0
3
年

2
0
0
4
年

2
0
0
5
年

2
0
0
6
年

2
0
0
7
年

2
0
0
8
年

2
0
0
9
年

2
0
1
0
年

2
0
1
1
年

2
0
1
2
年

2
0
1
3
年

2
0
1
4
年

2
0
1
5
年

2
0
1
6
年

2
0
1
7
年

2
0
1
8
年

2
0
1
9
年

2
0
2
0
年

2
0
2
1
年

2
0
2
2
年

2
0
2
3
年

【人】



4．最後に
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地域のアイコン＝グローバルコンテンツ

「地域のアイコンになる」ことは、結果的に「グローバルコンテンツ」になる近道。

「横浜と言えば、F・マリノス」という状況を作ることができれば、
海外からの観光客の取り込みも可能となり、結果的にグローバルコンテンツに昇華できる。
これこそ、「ホームタウン活動」の本質と言える。
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外国人チケット購入者数推移
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5．質疑応答
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