


・一般的な営業とスポンサー営業の違いを理解したマインド育成
・行き当たりばったり営業ではない営業リスト戦略
・スポンサー営業先の優先順位・選定方法
・受注を高めるためのアポイント取得の方法
・地域で押さえておくべきキーパーソンとその居場所

②クラブライセンス基準の変更

営業前に押さえるノウハウ

フェーズ１
数値目標の算出

・スポンサー拠出料を最大限引き出すための戦術
・初回訪問までに準備すべき情報一覧
・訪問回数別のトークフロー・落としどころの決め方
・スポンサーメニューの設計・提案方法

営業開始時から押さえるノウハウ

・営業マン採用時のポイントと落とし穴
・企業タイプ別のスポンサー料の目標金額、営業方針の決め方
・営業スキルアップに向けたロールプレイングの方法
・営業のPDCAを効率よく回す幹部の仕事

営業組織の強化・育成ノウハウ

①既存スポンサーを整理・分析
し、単価アップ企業と離脱防止
企業をリスト化
②多様なスポンサープログラム
を設計し、スポンサー枠アップ
③新規営業案件のアプローチ方
法の策定

①クラブのビジョン・ミッショ
ン整理して、自クラブを分析
②「B1昇格」を目標に掲げ、必
要なスポンサー費用の算出
③スポンサー営業に必要な人員
を算出し採用計画を策定

①営業スタッフに対して研修を
行い、営業ロープレの実施
②訪問前に、企業へのアプロー
チ戦略を打合せし、トークフ
ロー確認

✔スポンサー収益がなかなか伸びない
✔スポンサー収入における親会社の依存度を下げたい
✔リーグ基準の変更により、売上を上げていかなくてはいけない
✔現在年商5億以下だが、今後年商10～20億は狙いたい
✔クラブを立ち上げて、早期に安定した運営を進めていきたい

①全国的なプロスポーツクラブ数の増加 直近10年で
プロスポーツクラブ数は増加サッカー 総数 J1 J2 J3

2014 51 18 22 11

2024 60 20 20 20

バスケット 総数 B1 B2 B3

2016-17 45 18 18 9

2023-24 56 24 14 18

バレー 総数 V1男子 V2男子 V3男子

2018-19 25 10 9 6

2023-24 31 10 10 11

総数 V1女子 V2女子 V3女子

2018-19 21 11 10 -

2023-24 26 12 10 4

プロスポーツ業界の発展に向け
リーグが求める年商レベルが上がる種目が

今後も増える可能性

①プロスポーツクラブ経営者が集まる
経営者勉強会に“無料”でご招待！

②営業マニュアルをプレゼント！

スポンサー獲得における競合数が増加し
スポンサー獲得の難易度がアップ

親会社依存のスポンサー拠出では限界が生じ地
域を巻き込み多くの企業の連携が必要に

フェーズ2
スポンサー営業戦略

商品設計

フェーズ3
訪問前ロープレ
営業マン研修

このような経営課題はございませんか？1

プロスポーツ業界変革の時流について2

変革をチャンスに変えた『佐賀バルーナーズ』の取り組み4

新規スポンサー獲得のノウハウを一挙大公開3

バレーボール
SV.LEAGUE

売上基準12億円
バスケットボール

B.LEAGUE PREMIER 

※廃案にはなったが、ハンドボールでも年会費・新規加盟金
の大幅アップが検討された

売上基準６億円

セミナー特典（※セミナー当日のアンケート回答などの条件がございます）5

sample

売上の親会社依存からの脱却・リーグ基準変更の対応など

クラブ課題の解決にはスポンサー収入アップは欠かせません！

プロスポーツ業界変革の時流に今こそ乗って、地域に愛されるクラブ経営を実現しましょう！ セミナーお申込みについては裏面でチェック👉

船井総研の勉強会とは？

①“経営層向け”師と友作りのコミュニティ
②“アウトプット・継続性”を重視した勉強会
③“一次情報かつ最新事例“が集まる場


