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会社概要
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株式会社ビデオマッチング 代表取締役 満居優

事業内容 ・イベントマーケティングコンサルティング
・イベント運営（配信代行 / 映像制作等）

主要株主 ・サイバーエージェントキャピタル
・パーソナルベンチャーパートナーズ

・Gx Partners
・幻冬舎見城徹氏
・キープレイヤーズ高野秀敏氏
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メンバー紹介

満居優
代表取締役。長崎県出身。大学卒業後、株式会社電通に入社。メディアと連携したクライアントの課題解決プロジェクトに8年、新
規事業・サービス開発案件に4年間携わる。その後独立し、ビデオマッチングを創業。イベントマーケティングの重要性に早くから
着目し、日本では数少ないイベントマーケティングの専門企業として、イベントを軸にした企業の課題解決に従事する。またイベン
ト運営やオンライン配信等のテクニカル領域、その他動画やWEBといった制作領域も内製することで、コンサルから実施運営まで
をワンストップで提供。

生田目龍之介
イベントマーケティングコンサルタント。ビデオマッチングに入社後、就活サービスビデオマッチングの就活イベントの企画運営マ
ーケティング＆セールス活動に従事。
その後、ライブ配信事業のマーケティングやセールスに携わった後、現在はイベントマーケティングコンサルタントとして、オンラ
インイベントツールの選定から設計・運営まで一貫してサポート。イベント後のPDCAも行うことで、イベント自体を売上につなげ
る施策を企業様にご提案している。

慶応大学卒。株式会社幻冬舎代表取締役社長。
義理・人情・恩返し（GNO）をモットーとする経営者。
ビデオマッチングでは主に営業面でサポートを行う。

見城徹

3

イベントマーケティングコンサルタント。 BtoC、BtoBイベントのディレクターやプロデューサーアシスタントを経て、マーケティ
ング会社のイベントグループに所属。イベントをマーケティング視点で捉え、成果にコミットし、企画から運営まで広くクライアン
トの支援を行う。その後オンラインに対応すべく映像ディレクター、動画マーケターとして独立。ビデオマッチングにジョインして
からはこれまでの様々なスキルを活かし、マーケティングとイベントの両面で満足度の高いイベント作りの伴奏支援を行なっている。

安蘇谷健太
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変わりゆくビジネス環境と
イベントの役割



製品・サービスのコモディティ化が進み、差別化が難しい時代。

さらにコロナ禍において、コミュニケーションの在り方や情報ニーズが多様化したことで、

従来通りのマーケティング手法では、望む効果を出せないとの声も。

そこで、再注目されているのが「イベント」という接点です。
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従来のイベントは、ごく限られた顧客と関係を築く場所でした。

しかも、その効果測定は難しく、マーケティング活動の中で

ほんのわずかな一部分を担うものとして捉えられてきました。

しかし、現在では、データやツール（プラットフォーム）を駆使することで

イベントを起点により多くの顧客や見込み客へアプローチし、

集客の効率化から商談の獲得、そして顧客満足度の向上まで

一貫して実現することができるようになっています。
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実際に、顧客獲得のため「イベント」を活用するBtoB企業は多くなっています。

広告よりも、展示会やWebセミナーなどが多く実施されている。 上位は「展示会」「Webセミナー」「オンライン展示会」、イベント優位。

参照：アイティメディア株式会社「リード獲得に関するアンケート調査」（2023年5〜6月） https://prtimes.jp/main/html/rd/p/000000008.000001247.html

イベントをマーケティングチャネルとして使いこなす優良企業も！ などなど
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いま求められる、
「イベントマーケティング」とは



イベントマーケティングとは…
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イベントを起点に

ビジネス課題を解決へと導く

仕組みの構築と運用

特定の手法やテクノロジーを指すものではありません。
イベントをベースにマーケティング活動を最適化し、

サステナブルに成果を上げ続けることができる仕組みの確立を目指します。

※ビデオマッチングの定義
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イベントマーケティングを成功させるポイント
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1 目的と課題に基づいたイベント計画 2 適切なKPI設定とデータマネジメント

3 ツールやプラットフォームの選定 4 継続的なPDCAサイクル
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1. 目的と課題に基づいたイベント計画

11

イベントマーケティングの出発点となるのは、
目的と課題の明確化

マーケティング活動の基本ながら、「目的と課題」が曖昧になっているケースは、意外にも多くあります。
のちの施策立案・設計フェーズとずれが生じないよう、

目的（KGI：達成条件）や、ボトルネックとなっている課題を明らかにしてから、計画に移りましょう。

＜よくある失敗例＞

本当にリードが足りていない？

売上拡大のためにリード獲得へと乗り出す。

過大なコスト投資をしてリードを集めるも

売上はあがらず、実は「商談後の成約率（施策）」に

課題があったというケース。

＜よくある失敗例＞

必要なデータが取れていなかった！

どんなデータを取得すべきか分からず、

「とりあえず取れるデータ」を「とりあえず報告」。

今後の改善に生かすことが

できなかったというケース。
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2. 適切なKPI設定とデータマネジメント
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目的と課題に基づいた、イベント計画からKPIを設定

下記は、参考指標および参考値です。

申込数 参加数(率) コメント数(率) アンケート
回答数(率) 商談化数(率) 成約件数(率)

リード獲得・ナーチャリング セールス

ビデオマッチングの

経験則による目安
65% 数%

10〜
40% 1~4%

コメント・アンケート回答率は

リアルイベントの方が高い傾向がある

展示会・カンファレンス

における平均値
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2. 適切なKPI設定とデータマネジメント
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KPIとセットで、取得すべきデータを特定

下記は、ベーシックなデータ項目例です。

事前 本番 事後

・集客ターゲット、セグメント

・集客媒体（メディア名やSNS名など）
・集客媒体ごとの申込者数

（ターゲットが複数いる場合は細分化して取得）

・イベントの参加者数／視聴者数（率）

・コンテンツごとの参加者／視聴者数

・ブースや展示エリアごとの参加者／視聴者数

・アンケート回答数（率）

・コメント数（率）
→上記を集客媒体と掛け合わせたデータも取得

・アーカイブコンテンツの視聴者数

・イベント後の行動（資料ダウンロードなど）

・イベントからの商談獲得数
→「リードに対して2回までフォローを行い、
リード数が0になるまで継続する」など
ルールを決めて運用

ツールやプラットフォーム（後述）を用いて、データマネジメント（取得・管理・活用）を実施。

「ターゲット」「集客媒体」「施策（コンテンツや展示など）」の評価を行いながら、

改善していくことができます。
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3. ツールやプラットフォームの選定
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データをスムーズに連携できる、ツール・プラットフォームの選定
ツール・プラットフォームの選定は、「データ連携」が肝。

イベント前の集客から本番、イベント後の営業・マーケティングにつなげる設計を行います。

イベント管理ツール

配信プラットフォーム

営業・マーケティングツール集客分析ツール

イベント前 本番 イベント後

連携 連携

※ツール・プラットフォームは一例です
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3. ツールやプラットフォームの選定

【モデルケース】既存の営業・マーケティングツールに合わせた
イベントツール・プラットフォームの選定と設計

15

＋
既存の営業・マーケティング

ツール
イベントツール・
プラットフォーム

データ連携 オンライン/オフラインのデータを統合したデータ運用改善・基盤の構築を実行

実行施策と
ジャーニーマップ

イベントのアーカイブ＝専門メディアとして認知 ライブコンテンツによる1対Nのコミュニケーション

顧客データ

カン
ファ
レン
ス

イベントアーカイブ＝メディア

共催ウェビナー 事例ウェビナー

案内

顧客データ

アポ獲得

顧客データ

商品紹介ウェビナー

案内

クロージング
提案

顧客データ

受注
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4. 継続的なPDCAスキーム
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イベントマーケティングの本領は「改善」することで発揮される
継続的にPDCAを回していくことが重要

年間を通じて、イベント開催とデータマネジメントを継続。顧客フェーズごとの目的・課題を意識しながら、
PDCAを回していくことで成果が上がる仕組みの確立へと近づきます。

認知 興味関心 比較検討

目的

課題

解決方法

企画の軸 企画の軸 企画の軸 企画の軸 企画の軸 企画の軸

イベント規模 大規模・中規模イベント 中規模イベント 小規模イベント
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4. 継続的なPDCAスキーム
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【モデルケース】ウェビナーを軸とした実施スキーム

認知 興味関心 比較検討顧客フェーズ

顧客ボリューム

ウェビナー企画数 月に2~3企画 月に1~2企画 月に1企画
（使い回し企画）

ウェビナー参加数

商談化率

100~150人 50~80人 15~30人

1~3% 10~30% 10~30%

ポイント
商材との相性が良いトレンド情報を

軸にした企画や共催ウェビナーを実
施すること

事例ウェビナーや課題を具体的に解

決してくれそうなウェビナーを実施
すること

具体的な商材の紹介。
商談時に話している内容でもOK
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イベントマーケティングにおける
ビデオマッチングの強み
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現場視点が活きる
課題発見力

国内外のツール・
プラットフォームに精通

イベントマーケティング
に必要な業務を
包括的にご支援

一般的なマーケティング会社にはない
イベント現場を知り尽くしたメンバーが在籍、
会社としてのサポート実績は700社以上！

1 

2 3
各種ツール・プラットフォーム
を熟知。フラットな視点で
選定、ご提案。またツールに
よっては特別価格でのご案内も！

戦略立案から企画制作、実施運営、
分析、次回の改善提案まで。
スポットでのご支援も可能！

ビデオマッチング

3つの強み
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1. 現場視点が活きる課題発見力
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課題解決よりも難しい「課題発見」
現場経験が豊富だからこそ、見つけ出せる課題があります

ビデオマッチングには、イベントの現場を知り尽くしたメンバーが在籍しています。
通常のマーケティング会社にはない、“現場感”を合わせ持つからこそ、

机上のデータを見るだけでは分からない潜在的な課題を見つけ出し、戦略につなげることができます。

一般的なマーケティング会社が

持つ人材・スキル

コンサルタント

マーケティングストラテジスト

アナリスト

など

一般的なイベント制作会社が

持つ人材・スキル

イベントプロデューサー

イベントプランナー

ディレクター・スタッフ

など

が持つ人材・スキル



©  Video Matching Inc.

1. 現場視点が活きる課題発見力
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サポート実績は700社以上
お取引先企業（一部抜粋）：大手企業や官公庁、大学など幅広くサポートをしております。

ご相談の多い領域：さまざまな形式／規模のイベントに対応しております。

カンファレンス ウェビナー ライブコマース 社員総会 学会 ｅスポーツ 発表・説明会

プロモーションイベント 記念イベント 展示会 シンポジウム ゲーム配信 社内研修 式典
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2. 国内外のツール・プラットフォームに精通
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各種ツール（プラットフォーム）を熟知
海外製のツールも対応できる日本でも数少ない企業です

ツールベンダーではないため、フラットな視点で課題解決に最適なツールをご提案できます。

※一例です。上記以外のツールについてもお問い合わせください。



©  Video Matching Inc.

2. 国内外のツール・プラットフォームに精通
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単に「サービス内容や機能を知っている」ということではなく、

運用経験に裏付けられた実践知

ベンダーと築いた信頼関係（ツールによっては特別価格でのご案内も！）

が当社の強みです。

ツール・プラットフォームの最新・最深の情報をご提供

ベンダーから寄せられるアップデート情報や、運用経験から、ご要望に合わせた情報をご提供することが可能です。

「どんな配信プラットフォームを選べばいいか分からない」「海外ベンダーへの問い合わせや連携が面倒」といった場合に、

目的に合わせて選定・運用対応を行います。
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3. イベントマーケティングに必要な業務を包括的にご支援
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戦略立案から実行、次回の改善提案までご支援します
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3. イベントマーケティングに必要な業務を包括的にご支援

25

【対応業務】制作・実施運営はまる投げOK！スポットでもご支援可能です

コンテンツ制作

番組（事前収録）

OP/ED映像

告知映像

その他、クリエイティ
ブに紐づく制作

クリエイティブ

広告デザイン・演出

配信デザイン・演出

イベント会場/
スタジオ装飾

チラシデザイン

運営備品デザイン

オペレーション

運営マニュアル作成

当日プログラム作成

進行台本作成

シナリオ・脚本作成

本番運営

撮影・配信

事務局

担当者窓口業務

ドメイン管理

TEL・FAX

申込・参加者管理
（データレポーティング）

環境構築

ツール・プラットフォ

ーム設計・構築

申込フォーム設計

アンケートフォーム設計

イベント会場手配

撮影スタジオ手配

LP制作

※一例です。上記以外の業務についてもお問い合わせください。
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3. イベントマーケティングに必要な業務を包括的にご支援

26

【対応形式】各種形式、オンライン／リアルイベントともに対応

カンファレンスイベント（自社主催型）

展示会イベント（出展・協賛型）

セミナーイベント

記者発表 / PRイベント

コミュニティイベント

フィールドプロモーション（街全体など広範接点）

体験イベント（試乗・試飲・試食などの体験）

エンターテイメントイベント(音楽・eスポーツなど)

ポップアップストア

ショールーム（常設型拠点）

インナーイベント（社員・販社・取引先向け施策） 店頭（直営、販売店型、流通）
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3. イベントマーケティングに必要な業務を包括的にご支援

【モデルケース】リアルイベントのツール・データ活用

QRコードで
チェックイン

イベント管理システム

イベント管理システム

データベース

営業管理システム

データベース

通知

チェックインした

ユーザーと登録している

ユーザーを参照

チェックインした

ユーザーと

担当営業を参照

一致した

営業担当者に

通知

展示会などで商談機会を取りこぼさないように、お客様がチェックインしたことを営業担当者にメール通知



©  Video Matching Inc.

3. イベントマーケティングに必要な業務を包括的にご支援

【モデルケース】リアルイベントのツール・データ活用

リアルイベントにおいても、
リード獲得・商談化のために講じられる策は、多数ございます。

ブースの
コンテンツ・導線設計

ツール導入による
イベント後フォロー

の効率化

運営スタッフを活用した
アポ獲得の効率化
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3. ライブ配信の演出、テクニカルサポート
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3. ライブ配信の演出、テクニカルサポート
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3. ライブ配信の演出、テクニカルサポート
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3. ライブ配信の演出、テクニカルサポート
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実績紹介
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実績紹介

34

【目的・課題】
自社で開催しているウェビナーの商談化率を上げたい。担当者が1名のため、多くのリソースは避けない。

【解決策】

・希望者が参加しやすいように、ウェビナーを月1回から5回に増加。
・パーソナライズしたメルマガ配信で参加率を向上。
・ノウハウを余す事なく伝えられる資料作成や、ゲーミフィケーションを用いたコンテンツなどを実施。担当者実務を代行して負荷軽減。

SaaS企業｜ウェビナー

実施前（自社開催） 実施後（当社でご支援）

ウェビナー回数（1ヶ月） 1 5

参加率
（参加者数／申込数） 56.6% 85.0%

アンケート回答率
（回答者数／参加者数） 52.9% 88.2%

商談化率
（商談数／回答者数） 0% 33.3%

担当者の業務負荷を軽減しながら、商談化率の大幅アップに貢献！
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実績紹介
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【目的・課題】
自社で開催しているウェビナーの商談化率を上げたい。共催ウェビナーは定期開催していたが、ナーチャリングウェビナーの知見はない。
1度やってみると集客はできたが商談化率は低かったため、その原因を知りたい。

【解決策】
・ヒアリングの結果、登壇者のスクリプトをそのまま資料（ウェビナーコンテンツ）にしていることが判明。資料作成を代行し、
つかみとなるTipsを散りばめたり、双方向コミュニケーションが取れる設計に変更。また司会進行も担い、盛り上げを図った。
・その結果、参加者の半数以上が質問を寄せるなど活発なウェビナーに。また商談化率も3倍近くまで改善された。

SNS運用企業｜ウェビナー

実施前（自社開催） 実施後（当社でご支援）

参加率
（参加者数／申込数） 70.0% 80.0%

アンケート回答率
（回答者数／参加者数） 46.4% 81.3%

商談化率
（商談数／回答者数） 10.0% 27.5%

企画ブラッシュアップ&司会代行だけで、参加者のレスポンスが目に見えて改善！
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【目的・課題】
リード獲得（およびブランディング）。グローバルで利用しているCventとON24を使いたいが、社内ツールとの連携方法や、
成果を出す方法が分からない。CventとON24に対応できる日本の業者が見つからない。

【解決策】
・CventとON24を使った全体設計をご提案、社内ツールと連携させて実装。
・オンライン側のイベント企画・制作を担当。
大規模カンファレンスだったため複数のコンテンツ間を回遊してもらうための施策を考案。
また、飽きずに見てもらい、さらにエンゲージメントを高めるための配信演出などを考案。

成果

リード獲得数 6,373人

参加者数 4,655人

回遊数 平均3.2コンテンツ

ハイブリッド型カンファレンスで大量リードを獲得！

情報・通信系のグローバル企業｜ハイブリッド型カンファレンス
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【目的・課題】
リード獲得、商談獲得。展示ブースの訪問者数と回遊率、商談を増加させる設計を模索している。
次回施策に生かせるように、データ分析を行いたい。

【解決策】
・ヒアリングの結果、オンライン展示会プラットフォームのDEXPOをご提案。DEXPOを使った展示会環境を構築・運用し、
それと連携できるデータ取得・分析基盤を整備。
・展示会前〜後にかけて、訪問者数、回遊率、商談化率を高める施策を実施。

成果

登録者数 4,821人

参加者数 3,953人

回遊数 平均4.6コンテンツ

展示会のオンラインシフト、ただ“載せかえる”だけでなくデータマーケティング基盤を備えて強化！

メーカー企業｜オンライン展示会



©  Video Matching Inc.

実績紹介

38

【目的・課題】
リード獲得、商談獲得。リアルの場で接触した参加者から商談獲得する仕組みが必要。

【解決策】

・MAツールを未導入だったため、イベント管理システムを備えるSHANONをご提案。
SHANONを用いて参加者データ取得・分析基盤を整備し、それと連携した営業施策を考案。
・展示会会場のブース設計、コンテンツ制作。

成果

登録者数 1,129人

商談数 129人

商談化率
12.3%

※一般的には5〜10%程度

リアル展示会にデジタルマーケティング手法を取り入れて、効率的にアポイント獲得

メーカー企業｜リアル展示会
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イベントマーケティングなら、
ビデオマッチング

ぜひ、お気軽にご相談ください！

https://video-matching.com/ online@video-matching.com 03-6812-9697

メールでのお問合せ 電話でのお問合せWebサイトからのお問合せ


