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を効率化させるのは MICE の共通の課題で

あり、その解決策も共通だと思います。

　その解決策を探求することが、それぞれバ

ラバラだった４つのセグメントを一つにする

手がかりなのではないでしょうか。

　今回、5p で紹介している Pepper を活用

した「ロボてなし」は、テクノロジーと人の

融合したソリューションサービス。MICE の

セグメントそれぞれで活躍が期待されます。

　テクノロジーが MICE を一つにするのか

も知れません。
（撮影協力：フューブライト・コミュニケーションズ株式会社）

　突然ですが、皆さん「MICE」という言葉

をご存知でしょうか。

　月刊イベントマーケティングを発行する

わたしたちの社名は株式会社 MICE 研究所。

名刺交換をすると、「え～、何とお読みする

のでしょうか」と多くの方が当惑されます。

　MICE というのは、企業会議（Meeting）、

企業の報奨・研修旅行（Incentive）、国

際会議（Convention）、展示会・イベント

（Exhibition ／ Event）の頭文字を取った総

称です。近年はホテル業や旅行業の方々の間

でも使われるようになりましたが、一般には

まだまだ浸透していません。その理由の一つ

に、主催者のタイプが違うため M・I・C・

E とセグメント別に語られることがありま

す。

　月刊イベントマーケティングが考える

MICE はワンワード。一つのものとして捉

えることでノウハウの蓄積ができるのでは、

と考えています。MICEに共通しているのは、

目的をもって人々が集まるということ。イベ

ントに参加する前よりも新しい知識や考え

方、イノベーションが生まれるのが MICE

です。その目的達成のためイベントのやり方

今月のインタビュー
オラクルコーポレーション

クリス・リンチ氏

 September 30. 2015
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MICEってなんだ？



ユニークベニューとは？　神社・仏閣、美術館、商店街など特別な場

所でイベントを開催することで、参加した人

たちに特別な体験を提供するユニークべ

ニューの取組み、開発が全国で進んでいる。

その一環として、沖縄県うるま市では 9 月 1

日に世界遺産の勝連城跡（かつれんじょうあ

と）で「ユニークべニュープレゼンテーショ

ンモニター披露会」を実施。県内外のプラン

ナーや旅行会社などからの参加者に、勝連城

のライトアップや現代版組踊などのエンター

テインメントを披露。うるま市・沖縄の観光

ブランドを向上するイベントとなった。

　15 世紀の沖縄東部勝連で、悪政を敷く支

配者を倒し、貿易により都市を繁栄させ、公

平な政治で民衆の心を掴んだ阿麻和利（アマ

ワリ）。最後には琉球王朝へのクーデターを

企てたとして滅ぼされた。勝者側の歴史では

反逆者、沖縄の歌謡集「おもろさうし」や地

元の伝承では、領民に慕われた民草の王と称

えられるなど、謎と魅力に包まれたヒーロー

だ。

　現在、地元の中高生による現代版組踊り「肝

高の阿麻和利」が上演されており、日本ユネ

スコ協会の未来遺産となっている。公演回数

は通算 260 回を超え、延べ 15 万 5000 人が

来場、現在も公演チケットは発売即完売する

ほどの人気だ。エンターテインメントとして

の完成度の高さや、感動できるストーリーが

注目を集めているばかりでなく、出演する中

線を描き、頂上では青い海や海中道路が一望

できる。場内では Wi-Fi 付デジタルガイダ

ンスが利用でき、城の各所の解説や阿麻和利

の時代にタイムスリップするといった機能も

ついている。

　うるま市では、世界遺産である勝連城跡を

イベントスペースとして開放。歴史・文化を

体験できる、「ここでしか味わえない体験」

を提供している。

　9 月 1 日には、「ユニークべニュープレゼ

ンテーションモニター披露会」を勝連城跡の

四の曲輪で、うるま市観光物産協会が主催、

開発アドバイザーを務める DMC 沖縄の企

画・運営で実施した。披露会では、うるま市

の島袋俊夫市長も駆けつけ、市をあげて積極

的にイベント会場としての活用、MICE 誘

致を推進する意向を語った。屋外の会場に屋

根付きの仮設ステージと宴会用テーブルを設

置し、関連事業者のプレゼンテーションを実

施。ユニークべニューとして勝連城跡を利用

する際には、うるま市観光物産協会と専門

コーディネーターが連携し、主催者の要望と

管理者との調整、使用条件の説明、文化財保

護のための施策、勝連城の魅力を活かしたプ

ラン企画、イベントに応じた企画、会場設営

の手配、調整などを行うしくみになっている

ことが説明された。レセプションには欠かせ

ないケータリングについても、地元の東南植

物楽園と ANA インターコンチネンタル万

座ビーチリゾートの 2 社が料飲メニューや

サービスを紹介した。

　美しい夕日が沈んだ後、広々とした空間の

なかで、優雅なシルエットの勝連城をスク

リーンに投影された映像演出と、沖縄の伝統

音楽が幻想的な空間を創出していた。また、

ダイジェスト版の「肝高の阿麻和利」も上演

され、中高生たちの迫力ある演技に、参加者

の拍手が鳴りやまなかった。

　問合せはうるま市観光物産協会（◆ 098-

97-0077）まで。

　普段はイベントなどが開催されな

い、お城、神社・仏閣、美術館などで

会議やレセプションを開くこと。地域

の特性を演出できたり、参加者に非日

常感を提供できるために、国際会議の

誘致の重要なファクターとなってい

る。企業イベントなどで使用すること

も多い。

　観光庁ではユニークベニューとして

利用可能な施設をリスト化しているほ

か、先進事例を集めた「ユニークベ

そのイベント、
ゴールに向かってますか？
MICE 開催をいくらで、どこで、誰とやるのか？
イベントの最終ゴールに向けて走っているつもりが、イベント自体がゴールになってないだろうか？
いろんな事情で変更要素が出てきたとき、なんでこのイベントやるんだっけ、に立ち返って、
だからいくら、だからここ、だから誰と、ゴールに紐付いているかを確認したい。そんな事例や最新情報を紹介する。

べニュー開発
風雲児、阿麻和利の城を会場に
〜世界遺産・勝連城跡（沖縄）

高生が故郷に誇りを持つこ

と、感動体験のプログラム

開発、地域文化の再発見、

地域振興といった、社会的

意義の面でも注目を集めて

いる。

　阿麻和利が本拠地にした

勝連城跡は、2000 年に世

界遺産に登録された “ 琉球

王国のグスク及び関連遺産

群 ” のなかでもっとも古い

もの。その城壁は優雅な曲

ユニークべニュー　ベストプラク
ティス集のダウンロードはこちら
h t t p : / / w w w . m l i t . g o . j p /
common/001098973.pdf

勝連城跡 HP
http://www.katsuren-jo.jp/

ニュー　ベスト

プラクティス

集 」 を 発 行。

PDF 版は観光

庁のウェブサイ

トからダウン

ロードできる。

地元の英雄「阿麻和利」をテーマにした現代版組踊りを中高生が熱演

琉球王国のグスク及び関連遺産群として、ユネスコの世界遺産に登録された勝連城跡をライトアップ。
幻想的な雰囲気のなかイベント・レセプションを実施【特集】

2015年9月３０日発行
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舞浜アンフィシアターのロビーで、お相撲さ

んやチンドン屋、和服女性と記念撮影をする

人々。館内にはタイ語のアナウンスとそれに

応える人々の声、なにやら、朝の８時からハ

イテンションなのである。このイベントはアジ

アを拠点した大手保険会社 AIA タイの成績優

秀なセールスエージェントのインセンティブト

ラベル、報奨旅行のコンベンションだ。夜の

ガラディナーも含め、㈱イベントサービスが

企画・運営した。

　日本企業の報奨旅行はコスト削減で減少傾

向にあるが、AIA タイのケースから改めてコ

ストに対する考え方を学びたい。同社でセー

ルスプロモーションを手がける、お２人にうか

がった。

イベントの対価は？

コストが上がれば
会社はハッピー

Suvit Lamsam 氏
Assistant Vice President
Agency Sales Promotion 
Department

Eakalux Hutakom 氏
Manager Agency Convention ＆　　
Events
AIA Thailand

――AIA について教えてください

Suvit　当グループはもともと保険会社 AIG

のグループ会社でしたが、2008 年の AIG 破

たん危機後に独立して、アジア域内で展開し

ています。タイ法人は国内初の保険会社とし

て成立し大きなシェアを保っています。

――保険会社ではさまざまなインセンティブ

を実施していると聞きますが

Eakalux　インセンティブは大きく分けて

３つのものがあります。キャッシュとマー

チャンダイズと報奨旅行です。

　キャッシュは成績優秀者に現金を支給する

こと、マーチャンダイズは商品をプレゼント

することです。装飾品や iPad など人気の電

化製品、コンサートのチケットなどもありま

す。報奨旅行は成績優秀者や目標を達成した

人たちを旅行に連れて行き、現地でイベント

や表彰式などを行います。

――どのインセンティブがより効果的なので

しょうか

Suvit　どれが一番と一概には言えません。

ただ、キャッシュとマーチャンダイズは幅広

い層のモチベーションに効果的ですし、旅行

は成績が上位な方の意欲向上に向いていると

いえます。

――今回の旅行はどのような方が参加された

のですか

Eakalux　弊社では 1 か月、3 か月、1 年

といったさまざまな期間のセールスコンテス

トを実施していますが、今回は 1 年間の成績

が目標に達成した人 1,100 人が参加しまし

た。上位 250 人は先に京都観光をしてから

他のメンバーと合流しています。

Suvit　弊社では数万人のセールスエー

ジェントさんがいるのですが、多くはパート

タイマーで、実際に挑戦できそうなのは5,000

人くらいでしょうか。今回はそのうち 1,500

人が目標を達成し、1,100 人が旅行に参加し

てもらいました。

Eakalux　都合が悪くてこられなかったり、

行きたくないという方には現金をお支払いして

います。ただし旅行費用全額ではなく、30％か

ら多くても半分はいかないくらいです。

――キャッシュを希望した方が多ければ費用

を抑えられますね

Suvit　いえいえ、当社としてはなるべく

多くの方に参加していただきたいと思ってい

ます。一緒に楽しんでもらい、来年も来たい

という気持ちでモチベーションを向上した

り、目標となる上位の方々と触れあうことで

意欲を向上させることにつながると思いま

す。より多くの方が目標を達成して、インセ

ンティブにかかる費用が大きくなるほど、会

社としては喜ばしいことなのです。

――今回のプログラムはどのようなものですか

Eakalux　朝８時から舞浜アンフィシア

ターで表彰式を行い、お昼はショッピング時

間にしており、夜は幕張メッセのホール１，

２を使用してカクテルパーティとディナーを

しました。そこでは忍者とサムライのショー

も行いました。最優秀者にはこのほか京都旅

行と都ホテルでのディナーパーティをプレゼ

ントして努力に報いました。

――アンフィシアターにはお相撲さんやチン

ドン屋さんもいましたね

Suvit　セールスコンテストの時点から忍

者とサムライをキャッチに入れていました。

タイでの日本文化は映画やテレビが多く、タ

イ人にとってこの２つが日本を想起させると

いうことと、コンテストをあまり堅苦しいも

のではなく、カジュアルに楽しんでほしいと

いう考えがありました。

――開催地はどのように選ばれるのですか

Eakalux　私が候補地を３～４か国ほど選

び、役員や CEO が最終的には決定します。

候補地を決める際には、人気の場所やホテル

など目的地の魅力や受け入れ態勢を考慮しま

すが、もっとも大切なのは航空便の席数を確

保できるかどうかということです。同じ日程

で直行便で移動できるのが理想ですが、それ

ができない場合はグループをいくつかに分け

なければなりません。

Suvit　日本への旅行に VISA が不要に

なったことが大きいですね。書類を集めて申

請したりと、個別の作業がありますので

1000 人となると、大きな作業負担となります。

――それを何人くらいのスタッフで行うので

すか

Eakalux　実は当社では、旅行の申込みか

らパスポートの確認、食事制限、禁煙かどう

かなど、チケットの予約だけでなくすべての

業務を旅行会社さんに業務委託しています。

1 社では業務負担が大きくなるので３～４社

さんにお願いしています。他社さんではあま

りやられていないかもしれませんが。

――日本企業の報奨旅行はコスト削減で減少

傾向にあるという話も聞かれますが、AIA タ

イではどのようにお考えですか

Eakalux　先ほども申し上げた通り、イン

センティブトラベルの費用がかかるというこ

とは、売上が上がっているということで、企

業としては望ましいことです。多くの方が参

加していただくことによって、モチベーショ

ン向上だけでなく、達成意欲を刺激したり、

ノウハウをシェアしたりと、素晴らしい相互

作用も生まれており、弊社の販売促進のエン

ジンとなっています。

――ありがとうございました

上）表彰式は朝8時と早いスタートにも関わらず、大変な盛り上がり。互いの健闘を讃えあった
左）最高成績者の登場は映画スターのように　右）ガラディナーではサムライと忍者のショーを上演
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　神田外語大学では、通訳ボランティアとい

う学生の社会貢献をサポートする仕組みがあ

ります。これまでは、スポーツの国際大会で

のボランティア参加が中心でしたので、

ICCEES という国際会議の場は、ほぼ初め

てでした。また、約 800 名の外国人参加者

をお迎えしたことも規模的になく、正直なと

ころ、プレッシャーを感じていました。半面、

大学のことを一番よく知っている学生たち

に、構内のガイド役を担ってもらえたことで、

心強くはありました。

　開催後、学生に話を聞くと、参加者には国

を代表するような研究者が多く、皆さんとの

対話に、人間性を感じられる場面もあったよ

うです。これは大きな教育効果だと感じてい

ます。学生たちにとっては東欧や中欧といっ

た普段触れ合う機会の少ない方々と、欧米と

はまた違った異文化交流もできたと思います。

　グローバル人材を育てていくというのが当

大学の使命ですが、外国語だけでなく異文化

を知る、または異文化を愛する、もっと言え

ば異質を愛するということです。こういった

異質を尊敬する気持ちがなければ、おそらく

コミュニケーションはおろか、異文化交流に

ならないと思っています。

　昨年６月には、全国外大連合（神田外語大

学、東京外国語大学、名古屋外国語大学、京

都外国語大学、関西外国語大学、神戸市外国

語大学、長崎外国語大学）をつくり、2020

年の東京オリンピック・パラリンピックに向

けて取組みをはじめたばかり。今回、幕張新

都心の地域一体となった取組みのように、今

度は大学間で一丸となって助け合いながら通

訳ボランティアを育成する体制を整えていま

す。産学官、地域間の連携を図りながら、こ

れまで以上に多くの国際イベントを学生に体

験してもらいたいと思っています。

第 9 回　国際中欧・東欧研究協議会 幕張世界大会

［ボランティア活用］

ICCEES概要

　ICCEES は、ロシア・東欧・ユーラシア

研究者の会議で５年に１回開催されていま

す。ちば国際コンベンションビューローでは、

2010 年 8 月に強豪・英国グラスゴーを退け

誘致成功に貢献しました。「欧米外で開催さ

れる初めての世界大会」としてアジア初、そ

して日本という “ 多くの西が多くの東に出会

第9回 国際中欧・東欧研究協議会
 幕張世界大会 
The IX World Congress of
ICCEES in Makuhari, Japan 

（ICCEES：イクシーズ）

開催期間 2015年8月3日（月）〜8日（土） 
会場 8月3日（月）
 開会式　幕張メッセ 
 8月4日（火）〜8日（土）
 神田外語大学
主催 国際中欧東欧研究協議会
 （ICCEES）
 日本ロシア・東欧研究
 連絡協議会（JCREES）
 日本学術会議
参加者数 約1,310名
 （内外国人783名）
参加国数 50ヶ国

手づくりの運営とプロのシステム活用
　会議の運営や組織づくりは、事務局や
実行委員会の手づくりだったが、論文や登
録管理は PCO のコンベンションリンケー
ジが担当。シンポジウム・ラウンドテーブ
ルの受付、事前登録・オンライン決済、
確認管理サイト、シンポジウムの状況分析
表示、フルペーパー論文のアップロード・
ダウンロードに対応するシステムを開発・
利用した。

う場 ” での初開催は、アジア参加国の増加な

ど学会に新しい風を起こし活性化を図る飛躍

の回とされ、開催の意義深さを大会組織委員

会の一員として事務局の先生方と共有しなが

ら誘致後も引き続き運営サポートを続けてき

ました。

　神田外語大学の全面協力をいただき、大学

校舎というハードだけではなく語学ボラン

ティアというソフトの両面から受け入れ態勢

を整えることができ、いわゆる学術会議らし

い会議で皆さんを迎えることができました。

―― ICCEES への参加動機は

島田　英語を使ったボランティアをしてみた

いと思っていました。ICCEES参加者の方々

を構内で誘導をするという内容だったので、

英語でコミュニケーションができると思って

参加しました。ブラジル・ポルトガル語専攻

ですが、ロシアや東欧にも興味があったとい

うことも参加のきっかけです。

木村　神田外語大学の学生がアクセスできる

Campus Web というサイトがあるのです

が、そこで募集をみて、申し込みました。国

際会議にボランティア参加することで、いろ

いろな国の方々と直接話せるといいなと思っ

たのが理由です。

―― ボランティア参加の感想として、成果

と感じたこと、課題として残ったこと

島田　もっと積極的に話しかけて、軽い会話

であってもできたらよかったと思っていま

す。それから、もっとわかりやすい説明の仕

方はなかったのかなと、案内するたびに繰り

返し感じました。もっと英語力をあげたいと

強く思いました。

　最初は緊張していて、「あぁ…」と言葉が

出てこなかったり、それに対して参加者の方

も “Well,” とお互いに意思の疎通が取れな

かったりしたこともありましたが、日に日に

リラックスして対応できるようにはなりまし

たね。

木村　英語を母語としている方と話すことも

でき、生の英語を学ぶという体験ができまし

た。何か問題が起こったときなどは、早口に

なるので聞き取ることが難しかったりして、

リスニング力をあげたいと思いました。

　普段の授業では、テーマが決まっているの

である程度の予測もしやすいのですが、ボラ

ンティアのときにはフリーになるので臨機応

変な対応が必要でした。今回、厳しいところ

があったので、語彙力にも課題が残りました。

――ボランティア参加のメリットは

木村　実際に普段の授業とは違って、いろい

ろな国の方や初対面の人とも話すようになる

ので、スキルアップにつながっていると感じ

ます。

島田　私の場合は、スキルアップもあります

が、自分のモチベーションになっている部分

が大きいですね。「あぁ、こんな世界がある

んだ、もっとがんばらないと」と、自分の力

不足を気づかされる場面が多いので。

――国際会議を運営する、誘致するといった

お仕事への興味・関心について変化は

島田　これまでよりも興味が出てきました。

機会があればできるだけ参加したいと思って

いますし、いろいろな国の方を知ることので

きる仕事だと思います。サポートする立場へ

の関心も高まりました。

木村　仕事として魅力的だと思います。国際

会議をすることでいろいろな国の人が一堂に

集まり、そういった人たちと触れ合うことの

できる仕事です。一つの選択肢になると思い

ます。これまで国際会議や学会と聞くと、と

ても堅いイメージで、素人が入れない世界

じゃないかと思っていましたが、体験したこ

とでイメージが変わりました。

――ボランティア参加を通じて役立ったこ

と、次へのステップになりそうなこと

木村　実際に海外の方と話せて生の英語を学

べたということで、ほかに国際イベントのボ

ランティア参加のチャンスがあればトライし

てみようというモチベーションが高まりまし

た。いろんな国の人と話して、触れ合ってと

いう経験はとても楽しかったので、次もぜひ

参加したいと思っています。

島田　今回ボランティア参加してみて思った

島田莉奈さん（左）
イベロアメリカ言語学科 １年
ブラジル・ポルトガル語専攻

木村涼大さん（右）
英米語学科  １年

千葉幕張新都心

言葉だけでなく
異文化を知る体験に
神田外語大学
学長

酒井邦弥氏

　幕張新都心にとっても新しい経験で、幕張

メッセとの共同開催や周辺の商業施設で利用

できるクーポン発行による回遊、市からの巡

回無料バス提供など、面での展開が実現し、

新しいパッケージングとしての可能性も見い

だせました。駅前に多くの外国人がいる風景

は、街の景色を変え、コンベンション都市と

して、住民の方の理解促進にもつながったと

感じています。幕張新都心のエリアで産学官

が一丸となった取組みは、今後の国際イベン

ト開催に向けて大きな礎となりました。

幕張新都心にとっても新しい経験
ちば国際コンベンションビューロー
MICE 事業部
MICE 担当課長

高橋真治氏

50 か国から約 800 人にのぼる参加者のあった ICCEES（第 9 回国際中欧・東欧研究協
議会幕張世界大会）。学術会議の会場となった神田外語大学では、学生 27 名が語学ボラン
ティアとして広い構内のガイド役を務めた。一方で学生たちにとってボランティアの経験
は、どのような効果を生んだのか。経済波及だけではない、国際イベント開催の効果を探る。

スキルアップ、モチベーションアップに
ICCEES

のは、ICCEES に参加された研究者の皆さ

んは英語を第一言語でない国の方たちも多

かったんですが、第二言語として英語を話す

という意味では、私たち日本人と同じだとい

うことに気づきました。でも日本人と違って

海外の方たちは、アクセントの場所の違いな

どがあっても、自信をもって英語を使ってい

るんです。日本人にはジャパニーズイング

リッシュを恥ずかしがって話すのを躊躇して

しまう人も多いけれど、そういうことは気に

するべきじゃない、立派なジャパニーズイン

グリッシュでいこうじゃないかと気持ちを新

たにしました。もちろんイギリス英語やアメ

リカ英語に近い発音にする努力はしますが、

そこを重視せず、とにかく英語を使ってコ

ミュニケーションをできるようになるといい

なと思います。

木村　英語専攻でないのに、それだけ英語の

ことを語られてしまうと負けてしまいそうで

す（笑）。でもやっぱり、訛りなどは一度気

にしてしまうと話せないですね。完全な英語

の発音にすることは難しいので、自分で自信

をもって話すということが英語でもポルトガ

ル語でも大事なことかと思います。



【Innovation/News】 Event Marketing No.03  October 2015 5

2015年9月３０日発行

やクーポンを受け取るだけでなく、

個別の質問には、多言語コールセン

ターへ Pepper が電話接続してくれ

る。

　「ロボットは不眠不休で活動でき、

クラウドを活用した情報リソースの

活用など能力と可能性がある反面プ

ログラミングされたことしかできま

せん。そして、人間は稼働時間が限

られ、同一のサービスを提供するに

はある程度の教育時間が必要です

が、臨機応変に対応できるノウハウ

や気配りがあります」と、ロボット

ならではの「おもてなし」の提供を

追求している。

　観光シーンだけなく、集客力を

活かして展示会での誘客や声がけ、

ユーザーを招いた企業イベントな

どですでに稼働中。「『ツーリズム

EXPO』では自社ブースで誘客・デ

モ・接客にと大活躍です」と広報担

当の吉村さんは、活用シーンの可能

性は広いと話す。

　これから地域のコンテンツ開発、

伝統芸能とのコラボと意欲的だ。

　７月 24 日、インバウンド外国人

観光客・国内観光客向けに Pepper

を活用した「ロボてなし」をリリー

スしたフューブライト・コミュニ

ケーションズ。

　Pepper アプリ開発をする同社で

は、もともと医療介護を主軸として

脳トレクイズや歌、エクササイズな

どレクリエーションアプリのノウハ

ウを蓄積してきた。

　「ロボットが家庭に入ってくると

いう状況は、日本が先行しています。

コミュニケーション型の Pepper は

サイズ感と愛嬌で介護施設での反応

もよく、今後高齢者家庭に余地があ

るでしょう。それと、いま向いてい

るのが観光です」と居山代表は話す。

　Pepper の表現プログラミングを

担当する近藤さんは、Pepper の集

客力を傍で感じてきたこと、事務所

近くの爆買いストリートのようすを

間近で感じ、2020 東京オリンピッ

ク・パラリンピックに向けニーズの

ある分野だと、観光大使として「ロ

ボてなし」を開発したと続ける。

　「ロボてなし」では、ビーコンと

連携することで、国籍などのユー

ザー情報をスマホ・タブレットから

受信し多言語対応（英語、中国語、

韓国語、スペイン語、ポルトガル語）

ができる。専用アプリから観光案内

　8 月 26 日、日本マイクロソフト

品川オフィスで「クラウド時代の営

業改革 !! 目標予算を絶対に達成する

仕組みの作り方と SFA 徹底活用セ

ミナー」が開催された。

　第１部ではアタックス・セールス・

アソシエイツの倉田丈寛氏が登壇。

組織の営業改革が進まない理由とし

て、構築された戦略が現場で実施さ

れていないことを指摘。組織習慣を

変えることが必要とした。同社が推

進する予材管理の考え方や手法を解

説し、既存顧客と潜在顧客への行動

配分により営業目標を達成への道を

語った。

　第 2 部では、SFA の導入や予

材管理への活用についてシーイー

シー土岐直路氏が紹介。第 3 部は

日本マイクロソフトの釜池聡太氏が

Microsoft Dynamics CRM Online

の機能を説明した。

重要なことを説明した。

　第 2 部はマーケティングチーム

ディレクターの石川舞氏が同社の営

業支援サービス「EXPOLINE」の

機能を説明。会期後の売上げに繋げ

る仕組みを紹介した。

　展示会出展の企画・ブースデザイ

ンを手がける博展は同社会議室で 9

月 3 日と 11 日の両日、「デジタル

が変える！展示会改革セミナー～

データ活用により展示会を結果に繋

げる考え方～」を実施した。

　第１部はデジタル事業部長の岡田

洋介氏が出展後のデータマーケティ

ングを提言。IT の普及により購買

プロセスが変わり、展示会は出会い

の場から、ネット検索による情報収

集の後に体験する場へと変わりつつ

あり、会期前後のマーケティングが

【ビースタイル】社員総会×スタジオアルタ

　年に１度の社員総会は、重要なイベントだ。社員
だけで行う場だからこそ、日頃のがんばりを思いっ
きり讃えたい。スタジオアルタは、ステージと客席
が近く、自然と一体感が生まれるのがポイント。「テ
レビで実際に使われているスタジオだから、プロ
ジェクターや音響なども最高の状態でできた」

　今回は、アパレル関係の展示会
出展担当者に、どの程度、何をマー
ケティング（集客）しているのか、
聞いてみました。
　今回ヒアリングした会社数は
91社。うち85社に回答を頂けま
した。（図）
　今回の調査では、７割の企業が
招待券の郵送を行っています。３
割は行っていないようです。営業
直接という項目では、営業マンが
直接手渡すケースと、電話で勧誘

するケースの２パターンがあるよ
うです。アパレルの場合、来場者
としてメインのターゲットとなる
のはバイヤーさんとなり、そのバ
イヤーさんには、出展各社から重
複して招待券が届くため電話して
お誘いする、というお話を聞きま
した。確かに同じ招待券が複数社
から送られてきたら、印象は弱く
なりますね。しかし営業による勧
誘もメールによる勧誘も、実施し
ているのは半分程度です。

ホームページやSNSによる集客
は３分の１程度が行っているとの
ことでした。残りの６割、どうし
た！？
　今回は有償の広告を利用してい
る企業もありました。約５％程度
です。また、特になしという回答
も８％ありました。理由としては、
急に決まったため準備できなかっ
たとか、初めてなので手が回らな
かった、来場者をターゲットとし
ていたので集客しなかった、など
のお話を伺いました。
　残念ながら今回も、動画マーケ
ティングを行っている会社さんは
ゼロでした…。♪ワイルドだろぉ
～ !イバラの道はまだまだ続きま
すよぉ～。

アパレル関係の展示会担当者に
マーケティングぅ!
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動画メールマーケティング

展示会というフェイストゥフェイスのマッ
チングの場と、動画と IT を用いたマー
ケティングを統合することで、費用対効
果も上げられるし、お客さんの興味を引
いて来場してもらえるようになるし、来
れない方にも情報を提供できるし、翻訳
でグローバル対応もできるし・・・と考
え動画マーケティングを提唱している。

酒井 統史
有限会社ビディア　代表取締役

「インターネット展示会 .TV」主宰
http//www.tenji.tv/

営業目標を達成する仕組み
――― マイクロソフト×アタックス 

データ活用で展示会を結果に繋ぐ
――― 博展 メルマガ会員／ FB いいね募集中

イベントマーケティングは月刊紙以外
に、さまざまなデバイスで読めるクロ
スメディア展開をしています。
①メールマガジン
そのうち週刊になります。月刊紙に入
らなかった記事や取材日誌も。
②フェイスブックページ
気になるニュースをいち早くアップ。
ほぼ毎日更新を目指します。
③ウェブサイト
過去の紙面 PDF や各記事のアーカイ
ブ、編集者のブログも。まとめ読みな
らコレ！

Powered by
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テレビで見ていたあの場所だもの
テンション上げちゃって、いいとも！

スタジオアルタ　
〜 200 人
45,000 円〜／時間
* 最低利用時間４時間

20

0

40

60

80
71.8％％

51.8％
45.9％ 動

画
マ
ー
ケ
テ
ィ
ン
グ招

待
券
郵
送

営
業
直
接

メ
ー
ル
招
待

HP,
SNS

有
償
広
告 特

に
な
し0％

35.3％

4.7％

8.2％

図　イベントへの集客手段

Pepper があなたの町を紹介する

回答は重複あり

フューブライト・コミュニケーションズ（株）
居山 俊治さん   代表取締役社長（写真中央）
吉村 英樹さん   取締役 （写真左）
近藤 幸一さん　サービス企画部長（写真右）

          －ロボット＋人間＝最高の                　　　　－



 

6 【対談/Column】
2015年9月３０日発行

Event Marketing No.03  October 2015

展示会で補助金を活用した商品開発
の成果をアピールし、受注拡大

　前回まで補助金・助成金の基本的な仕組み
と販促活動への活用方法の全体イメージを示
しました。今回は、開発系の補助金にスポッ
トを当てます。
　企業の研究開発や新製品・新商品開発を支
援するための補助金は以前から多くありま
す。最近では、「ものづくり補助金」が人気
の高い補助金として注目を集めています。
開発業務自体は、売上と利益を獲得するため
の前段階のプロセスに過ぎません。このため、
開発の成果をどのように受注に結びつけてい
くか、開発を企画する段階から考えておきた
いものです。
　ところが多くの開発系の補助金では、販促
活動に関する経費は補助対象外にされていま
す。「ものづくり補助金」も、補助対象経費

として認められているのはテスト販売まで
で、開発終了後の営業活動、販促活動に係る
経費は補助対象外です。このため、開発系の
補助金を活用して新製品等の開発を行う場
合、開発業務ばかりに目を奪われてしまいが
ちです。
　展示会は補助金を活用した開発の成果を、

ターゲットとなる顧客やビジネスパートナー
にアピールするための絶好の機会です。補助
金を活用した開発の成果が上がる時期を見越
して、どの展示会を成果発表の場として活用
できるかの見当を付けておくとよいでしょ
う。「ものづくり補助金」を活用した開発では、
展示会に出展するための製品サンプルをしっ
かりと用意しておくことをお勧めします。
　事例を１つご紹介します。睦化工株式会社
（http://www.mutsumikako.co.jp/）は、大
田区に本社と工場を持つ、プラスチック製品
を製造・販売する中小企業です。私たちが日
常生活で使っている、医薬品・食品・化粧品
の容器のプラスチックキャップなどが主な製
品です。同社は平成25年に「ものづくり補
助金」を活用して、3Dプリンターや3Dデ
ジタイザーを活用した、プラスチック製品の
試作から量産までをワンストップで対応する
新サービスを開発しました。
　その開発成果をアピールできる数々の試作
品や、導入した装置を機械要素技術展、産業
交流展、大田区加工技術展示商談会といった

展示会に出展し、販促活動・営業活動に役立
てています。
　最近は、医療、介護、ロボット関連の引き
合いや相談が増え、新サービスの受注を大き
く伸長させています。こうした積極的な取り
組みが評価され、同社の古川亮一社長は、大
田区の将来を担う優秀技術者として平成26
年度の「大田の工匠」の表彰を受けています。
　次回は、補助金・助成金の海外事業展開へ
の活用について、お届けします。

販促活動に使える補助金・助成金   【第３回】

りますが、構成要素はみな同じです。

　イベントの基本的な構成要素は、

各要素の英語の頭文字である６Ｗ２

Ｈ（６つのＷと２つのＨ）の８つ。

マスコミ報道 ( 新聞記事等 ) の構成

要素には５Ｗ１Ｈが必須と言われて

いますが、イベントの場合はさらに、

１Ｗ（Whom ＝誰に）と１Ｈ（How 

much ＝いくらで）を加えた６Ｗ２

Ｈとしています。

■イベントの基本構成要素　

６Ｗ２Ｈ　©JEPC

① Who( 誰が ): 主催者

② Whom( 誰に ): 対象者

③ Why( なぜ ): 開催趣旨

④ When( いつ ): 開催時期

⑤ Where( どこで ): 開催場所

⑥ What( 何を ): 実施内容

⑦ How( どのように ): 実施方法

⑧ How much( いくらで ): 実施費用

　

ただし、８つの構成要素を並列した

だけではこれらの関係性や重要度等

は理解しにくいので、それぞれの要

　日本の大学で初めて、イベントの

学科でイベント学を教えている岡星

です。医学が人体のつくりを知るよ

うに、イベント学を教えるというこ

とは、研究対象である “ イベントの

正体 ” を知らなくてはいけません。

そこで私は、イベントの正体を６つ

のフェーズにまとめてみました。

　今号から６回にわたり紹介してい

きますが、毎回テンプレート「岡星

式 : イベント DO 具 ( どうぐ )」を

Web サイトからダウンロードでき

ます。シリーズが終わると、イベン

トの正体の６つのフェーズが揃いま

すのでお楽しみに！

　第１回目は、フェーズ① [ イベン

トの概要 ] についてです。連日膨大

な数のイベントが開催されていま

す。東京で１日に行われるイベント

の数は 2,000 件、全国では２～３万

件とも言われ、イベントの無い日々

は考えられません。一口にイベント

と言っても、大はオリンピック・パ

ラリンピックから、小は幼稚園のお

遊戯会までさまざまなイベントがあ

●イベントの概要

●事業フェーズ別各種補助金・助成金の例示

前職の富士電機（株）では商品開発、販売促進、新
事業開発等に従事。
現在、製造業（電機、環境機器、食品等）を中心に
コンサルティングを実施。補助金申請支援では、小
規模事業者持続化補助金、創業補助金、ものづくり
補助金等に採択実績あり。

松平 竹央
中小企業診断士
一般社団法人
城西コンサルタントグループ

（ＪＣＧ）事業部副部長
http://jcg-net.com/

元・電通テック〜イベントプロデュー
ス会社シリウスを立ち上げ独立、関わっ
たイベントの中でも、「2002FIFA ワー
ルドカップ・バブリックビューイング」
( 国立競技場 ) は、カンヌ国際広告祭メ
ディア部門 < 金賞 > 受賞。現在、日本
初のイベント学教授として、イベント
学研究、人材育成に取り組んでいる。

岡星 竜美
東京富士大学 
経営学部
イベントプロデュース
学科教授
JEPCイベント総合研
究所所長

素が関係性とともに整理され、イベ

ント概要が目にした瞬間にわかる構

造図を作ってみました。

　この構造図、何となくゾウのよう

な四脚動物の姿に見えないですか。

まず、左に “ 頭 ” である Who（主

催者）を、右に Whom（対象者）

を置き、左から右へイベントを提供

する流れをイメージします。

　“ 心臓 ” にあたるのが開催趣旨の

Why( な ぜ )。Why か ら 導 か れ、

When（いつやるか )、Where( ど

こでやるか）が決まってきます。前

脚２本のイメージです。次に ” 腹 ”

にあたるのが実施内容である What

（何をやるか）。What が決まると、

それを How（どのようにやるか）や、

How much（いくらでやるか）が

決まってきます。後脚 2 本のイメー

ジです。

　ゾウもレントゲンで見ると、頭、

胸、背骨、それに前脚・後脚等の骨

で構成されていることがわかること

でしょう。生物でも建築物でも、す

べての構造物には骨格という骨組み

があります。イベントでも、骨太と

言われる企画には頑強な骨組みがあ

るのです。

　[ イベントの概要 ] は、このゾウモ

デルを使うと理解しやすいですよ。

イベントの正体を探る❶     [ イベントの概要 ]

イベントは骨太なゾウ ?　本紙では、８月 27 日に虎の門

ヒルズフォーラムで「月刊イベン

トマーケティング創刊記念イベン

ト」を開催しました。

　創刊号で展開した特集「いま、『イ

ベント』×『マーケティング』の

理由」を、実際に取材されたヒラ

ヤマコウスケさん（イベントレジ

スト CEO）に映像と分析を交え解

説いただいたほか、公開編集会議

「ガンコ編集長をやっつけろ」を実

施。情報交換会では、日本イベン

ト産業振興協会の穂苅雄作専務理

事による祝辞と、BtoB マーケティ

ングの父 ノヤン先生ことシンフォ

ニーマーケティングの庭山一郎代

表取締役から中締めのご挨拶をい

ただきました。

　「face to face を科学する」をコ

ンセプトに、マーケティング戦略

「イベントにおけるステークホルダー
エンゲージメント」をテーマにした
ワークショップ。
日時：10 月 19 日（月）　14:00 〜
17:00
会場：未定（都内）／参加費：無料
内容：①ステークホルダーエンゲージ

メントとは何か、なぜ重要か
②国際イベントでの事例紹介
③ステークホルダーエンゲー
ジメント体験

主催： Positive Impact日本事務局
　　 03-5974-1110 ㈱セレスポ内
共催：㈱セレスポ、月刊イベントマー
ケティング

「出展」をテーマにしたセミナー。展
示会出展のノウハウや経験談を出展
者、経営コンサルタントが語る。出
展効果を高めるツールやサービス紹
介、動画制作の体験実習も。
日程：10 月23日（予定）
会場：未定（都内）
内容：

「リアル to Web 〜 Webを強くする
イベント」
講師：船井総合研究所 柴崎智弘氏

「展示会戦〜弱者のための用兵論」
講師：フレイ・スリー 前田考歩氏
主催：月刊イベントマーケティング

*詳細はメルマガとWebにて

としてのイベント活用とその最適

化を提唱する本紙ですから、実践

に勝る学習なしというトライ & エ

ラー方式での第１回。実は代表の

田中も編集長樋口も本格的なイベ

ント開催は今回が初めてでした。

　最初の壁は、開場まで「全員参

加した場合は席が足りない」とい

う緊張感との戦いでした。実際に

は 70 名入る部屋でしたが、参加

希望は 100 名を超え、対応策とし

て情報懇親会場を急きょパブリッ

クビューイング仕様に変更（実際

は使用せず）。そして第二の壁は、

時間感覚です。主催者が挨拶で話

しすぎると、時間が足りなくなる

という当たり前のことを学びまし

た。人数と時間はイベントの基本

のキですよね。以上、公開反省レ

ポートでした。

イベントのイロハを知る
人数と時間の把握は基本のキ

Positive Impact日本事務局 
設立1周年記念セミナー

「出展者向け」セミナー

創刊記念イベントレポート

イベント告知

【第1回】イベントの
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性がない先でも「どうも」くらいの

ことは言います。

　「先日のイベントにご来場いただ

き誠にありがとうございました。何

かお気付きのところはございました

か。それではまた、何かありました

ら…」と営業がこのようにひとこと

言って帰ろうとしたらどう思われる

でしょうか。

　「あれっ、もう帰るのか・・・」

と聞きたくなることでしょう。

「すぐ近くに私どもの取引先がある

ので寄らせて頂きました。また、顔

を出させてください」と言い、帰っ

ていきます。２週間後、営業がまた

やってきて、「新しいパンフレット

ができました」と手渡しし、またす

ぐに帰ります。この繰り返しが、「単

純接触効果」を狙う行動の基本です。

　１回の接触時に「何をするか」を

考えるよりも、繰り返し何度も

「face-to-face で接触した」という

事実を作ることの方が、プロセス①

では重要になっていきます。

　今後は、プロセス①もマーケティ

ングオートメーションなどの普及に

より、営業がわざわざ足を使って能

動的に接触をしていく顧客先は少な

くなる可能性はありますが、接触す

る対象数と優先順位が変わるだけ

で、営業の基本的な活動は変わりま

せん。なぜなら、信頼関係を築くと

いう意味では、「face-to-face」が一

番効果的だからです。

　現状の日本の中小企業のほとんど

は、まだまだマーケティングセク

ションがない企業が多く、営業が案

件の刈り取りをしつつ、案件を発生

させる為の活動（プロセス①）をし

なければならない状況です。そのよ

うな企業では、営業マネジャーは、

いかにプロセス①の活動に焦点を合

わせ、現場の営業へ最適な行動配分

を指揮していくのかが重要になって

いきます。

　次回は、プロセス①で重要となる

「行くべき先の見極め」ポテンシャ

ル分析について、解説していきます。

　第１回目では、予材管理の概念に

ついて解説を致しました。

　第２回目の今回は、予材管理の運

用について触れていきたいと思いま

す。

　予材管理の運用プロセスは、大き

く２つのプロセスに分類されます。

　「予材資産をする形成するプロセ

ス」（以下、プロセス①）と「予材

を新陳代謝させながら受注へ移行さ

せていくプロセス」（以下、プロセ

ス②）があります。（図参照）

　まずは、プロセス①について詳し

く解説していきます。

　予材資産（顧客との関係資産）を

形成していくプロセスですので、定

期的にポテンシャルがある顧客へ接

触し関係性を築いていく必要があり

ます。

　重要なポイントは、関係値構築を

目的にしているので、商品のＰＲを

営業目標を達成する予材管理とイベント

予材管理の運用
２つのプロセス

積極的に（押し売り）してはいけま

せん。

　人は、何かしらの対象物と繰り返

し接することで、警戒心が薄れ、好

意度が増していくという「単純接触

効果」（認知心理学の法則）を利用し、

関係性を築いていきます。

　１回の接触滞在時間は２分間程度

（ご挨拶程度）で十分です。その変

わり、ポテンシャルがある顧客であ

れば、何度も繰り返し足を運んでい

きます。

　ただ、メールや電話ならともかく、

訪問（face-to-face）になると直接

相手をしなければならないから、さ

らにうっとうしいのでは…と思われ

るかもしれませんが、やり方次第で

す。

　BtoB 営業の場合は、いきなり顔

を合わせ「二度と来るな！」と言う

人はあまりいませんので、まだ関係

リクルート社、Web マーケティング会
社を経て、現職に。SFA の導入コンサ
ルなど CRM 領域での支援を中心に、
あらゆる業種業態の企業における企業
の営業プロセス改革に従事。

倉田 丈寛
株式会社アタックス・
セールス・アソシエイツ
コンサルタント

❷

●予材管理の基本的考え方

　販売促進ツールの専門展示会とし

て春・秋と年２回開催。今回は、従

来の SP ツール・インセンティブや

イベント関連のエリアに加え、新た

にプライムギフト、OEM・PB エ

リアを新設。特別企画として、イン

バウンド商品提案と広報 PR・ブラ

ンディング支援の２コーナーも用意

される。

　「ネットに勝つ リアル店舗で売る

ための戦略～価格競争から顧客中心

の店舗運営へ～ Part2」をテーマに

顧客獲得・満足度向上のためのさま

ざまな工夫・アイデアが揃う。

　国内外の危機管理に関する製品・

技術・サービスを幅広く対象とした

危機管理に関する総合展示会。防災・

減災／セキュリティ／リスク管理

テーマの３ゾーンで構成され、展示

だけでなく、トークセッション、セミ

ナーでトレンドを知ることができる。

　特別併催企画の「テロ対策特殊装

備展 (SEECAT)’15」や同時開催展 

の「東京エアロスペースシンポジウ

ム2015」にも注目。

　新企画の「2020 TOKYO 安全・

安心都市パビリオン」は、大規模国

際イベント開催を控え、都市来訪者

の安全とホスピタリティ充実のため

の、製品・サービスが展示される。

第 52 回インターナショ
ナルプレミアム・インセ
ンティブショー秋 2015

危機管理産業展
（RISCON TOKYO）2015

10 月14日（水）～16日（金）
サンシャインシティ・コンベ
ンションセンター

10 月14 日（水）～16 日（金）
東京ビッグサイト

分析や興味分析を行い、より効果的

な展示会運営を実現する。

　出展者は、重要顧客の来場をメー

ルで通知を受け、出迎えや個別対応

が可能になる。商談の機会損失の低

減が見込める。来場者は人気のゾー

ンを把握したり、混雑を避けて効率

的な視察ができるようになる。

　今後、商業施設、オフィス、工場、

駅、空港などでのナビゲーションや、

安心安全などのサービス提供、それ

らが連携できるロケーションプラット

フォームの実現を目指し、技術検証

やサービス検討を進めていく。

　2016 年 1 月に商品化を予定。その

他、さまざまな業種、利用シーンに

応じたアプリケーションと組み合わ

せるサービス「ロケーションプラット

フォーム」の提供も行う。

　富士通アドバンストエンジニアリ

ングは来場者の満足度をリアルタイ

ムに可視化するイベント支援運営ソ

リューション「EXBOARD」の提供

にむけた取組みを開始した。これは

Microsoft Azure の IoT サービスに

よる屋内測位を活用したもの。

　9 月 2 日から開催されたマイクロ

ソフトの新イベント FEST2015 で

は、「EXBOARD」の実証実験を実

施。来場者の名札に超薄型軽量のセ

ンサービーコンを入れ、会場内での

滞在数・位置・動線を把握できる。

　また、興味・関心ある展示の場所

でビーコン入りの名札を動かす（こ

のアクションを Bravo！という）と

その加速度を感知して、来場者の関

心を集めた展示のランキングなど、

イベントのマーケティング情報をリ

アルタイムに計測・表示できる。

　主催者にとってのメリットは、展

示会場の来場状況を定量的に可視化

できること、人気エリアや混雑状況

をリアルタイムで把握し、来場者の

スムーズな誘導、空調のコントロー

ルなど、来場者のストレスを低減す

ることができること。来場者の動線

イベント来場者の満足度測定ツール開発
――― 富士通アドバンストエンジニアリング

ピックアップ

1・6・8・15・20 日　Sansan 営業
強化プログラム

＠青山オーバル

2 日　MarkeZine 訪日外国人 観光
プロモーションセミナー

＠ベルサール神保町 （東京都）

5 日　セールスフォース ･ドットコ
ム　マーケティング・営業マネジメ
ント革新セミナー

＠ヒルトン大阪

6 日　Adobe MAX 2015 基調講演
プレイバック！

＠オンライン

7 ～ 10 日　CEATEC JAPAN 2015
＠幕張メッセ

13 日　Sansan マーケティング強化
プログラム

＠青山オーバル

13・14 日　ワールド・マーケティ
ング・サミット・ジャパン 2015」

＠グランドプリンスホテル新高輪

13・14 日　ad:tech London
＠オリンピア、ロンドン

14 日  MarkeZine Day 2015 Autumn
＠目黒雅叙園

16 日　「マーケティング」×「営業
力強化」が売れる仕組みを作る！（ソ
フトブレーン・シンフォニーマーケ
ティング）

＠毎日インテシオ（大阪市）

16 日　オムニチャネル。ネットとリ
アル。（ランドスケイプ）

＠東京オペラシティ
マジックランプシアター

20 日　BtoB 営業改革セミナー～見
込み客の購買意欲を高め、新規顧客
開拓を効率化する（ソフトブレーン、
イノベーション）

＠トスラブ山王健保会館

21 日　今いる社員で会社を劇的に
伸 ば す 方 法（ す ご い 会 議 ® x 
Sansan）

＠青山オーバル

22日　マルチスクリーンでの EC サ
イト運用を成功に導く考え方と手法
とは？

＠シナジーマーケティング大阪

23 日　出展者向けセミナー（イベ
ントマーケティング、フレイ・スリー）

＠都内会場（調整中）

28 日　Microsoft Dynamics CRM 
vs Salesforce.com 徹底比較セミ
ナー～

＠マイクロソフト 品川

28 ～ 30 日　Japan IT Week 秋
＠幕張メッセ

29 日　“ 生活者データ・ドリブン ”
マーケティング最前線

＠博報堂（赤坂サカス）

10 月のセミナー・イベント
イベンター・マーケター向け

次号予告  04 号は10 月28日発行

＜特集＞
『イベントテクノロジー』
『長崎 MICE のいまと未来』

 ＜新連載＞
『リアル to Web』
船井総合研究所　柴崎智弘氏

 

FEST2015で実証実験を行った
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８月20日、「Modern Marketing Tour 東京」のため、米国サンフランシスコから来日した
クリス・リンチさん。「先取りしたいマーケターのビジョン」と題し、オラクルマーケティングク
ラウドについてのプレゼンを行えることに、ワクワクしているとイベント直前のインタビュー
で語ってくれた。マーケティング戦略の基盤技術を使って、どのような未来が拓けるの
だろうか。

日本のマーケティングにイノベーションが
起きはじめている
オラクルコーポレーション
オラクルマーケティングクラウド
プロダクト・マーケティング統括シニアディレクター

クリス・リンチ氏

――今回の来日のミッションは

クリス　オラクルマーケティングクラウドが

日本市場でどれくらい成長しているのかを確

認しに来ました。また、コンセプトを伝える

のが私の使命です。マーケターの皆さんがオ

ラクルマーケティングクラウドを使うこと

で、企業価値にどういう貢献ができるのか、

「Modern Marketing Tour 東京」でイメー

ジしていただきたいと思っています。

――オラクルマーケティングクラウドのコン

セプトとは

クリス　主に４つの効果をもたらします。

　第一に、マーケターの皆さんには、いろい

ろなデータが存在しますが、それをつなげて

いくことで効果的に消費者の皆さまやお客さ

まに対してデータを展開していくことができ

ます。たとえば、顧客関係管理（CRM）や、

購入履歴に関連するデータ、イベントに関連

するデータなど、お客さま一人ひとりの行動

パターンに関連するさまざまなデータソース

をつなげていくことが目的です。

　第二に、いろいろな体験があると思うので

すが、そこをコーディネートしていくという

役割です。マーケターは、お客さまに対して

多様なチャネル、たとえばイベントやメール、

オウンドメディア、広告などを用いていると

思うのですが、それを一元化されたキャンバ

ス――白紙のような画面、をハブのような形

で使用していただき、非常にシンプルな形式

で体験の場を創造することができます。

　第三に、お客さまのエンゲージメントをさ

らに醸成していきます。どう行っているのか

というと、どんなやり取りがマーケターとお

客さまの間で取り交わされているのかという

のをよく耳を澄ませて聞いています。あらゆ

るチャネルにおいて、どのようなやり取りが

なされているのかリスニングしているので

す。たとえばソーシャルメディアのチャネル

ではどのような対話が行われているかなど、

こうしたものに基づいてコンテンツをつくり

あげていくということが目的の一つになりま

す。

　第四には、いま世の中にはさまざまなマー

ケティングに関する技術というものが存在し

ています。われわれがオラクルとして果たし

ていきたい役割というのが、オープンプラッ

トフォームを展開することで、イノベーショ

ンを実現していただけるようにしていくこと

です。マーケティングのデータやアプリケー

ションなどさまざまありますけれど、それを

オラクルマーケティングクラウドという環境

のもとでマーケターの皆さんにお使いいただ

けるように提供していきます。

――MA の存在によって、イベントの成果の

見える化が期待されます

クリス　オラクルマーケティングクラウドに

は、独自性があります。オフラインとオンラ

インのさまざまな行動をつなげていくとい

うところです。BtoB ビジネスのお客さまに

とって、オンラインの事象は重要なデータだ

と思いますが、オラクルマーケティングクラ

ウドのなかで MA をデザインすることでオ

フラインのデータを取り込んでいき、後々オ

ンラインにつなげて市場をつくっていくこと

に活用できるのが魅力になっていくと思いま

す。（詳細は本紙 02 号 6p「イベントと販促

をつなぐ MA」参照）

――「Modern Marketing Tour 東京」は、

オラクルマーケティングクラウドローンチ後

の２回目のイベント開催になるわけですが、

イベントというチャネルの重要性をどのよう

に捉えていらっしゃいますか

クリス　イベントは、その市場、あるいはそ

の市場にいらっしゃるお客さまと対話がで

きる機会と思っています。今回、「Modern 

Marketing Tour 東京」を通じて日本の市

場との対話にワクワクしている理由の一つに

は、日本のマーケティング市場にイノベー

ションが起きはじめていることです。その基

盤となるような技術を提供させていただくこ

とで、イノベーションをもっと進化させてい

けるのではないかと想像すると、とてもうれ

しく思います。ただ、われわれが提供できる

のは、あくまでも基盤の部分です。各マーケ

ターの皆さんがご自身の能力を加えていただ

くことで各社におけるマーケティングという

ものが重要な戦略として機能していくように

使っていただけると思っています。

　また、イベントでは、私どもからの一方的

な情報提供だけでなく、参加者の皆さんから

の話を伺うことによって学ぶことがたくさん

ありますので、楽しみにしています。私のよ

うに海外から来ても、市場特有の情報や、要

望を自分の耳で吸い上げることがむずかしい

のですが、こうしてイベントをすることでわ

れわれの戦略も固めていけますし、現実的な

もの、皆さんの市場に合ったものに落とし込

めますから、イベントはそういった意味でも

すばらしい機会だと思っています
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