
展示会出展コンセプトの整理・確認
チェックシート

□社名の知名度、認知度を上げる

□会社のイメージアップ或は今のイメージを一新させる

□商品の知名度、認知度を上げる（特に商品名を周知させたい）

□商品の良さ、機能をアピールする（これが伝われば商品名も自ずと記憶される）

□新商品発表の場とする（新規のみならず既存顧客も重要な対象となる：買い替え、追加導入）

□新規顧客の開拓、見込み客、顧客予備群の囲い込み

（足を止めたり、質問されるなど自社商品に興味を持たれた来場者：重要見込み客）

□その場での商談（を重視する）

□来場者データ（名刺）の収集（来場者不特定多数）

□顧客ニーズの収集

□顧客の自社商品に対する反応、意見などの情報収集

□パートナー企業を探す

□その他

□企業ユーザー（大企業、中小企業、SOHOなどの経営者・総務・事業部門責任者・担当者　など）

　→業種（　　　　　　　　　　　　　）（　　　　　　　　　　　　　）（　　　　　　　　　　　　　）

□官公庁

□学校・教育機関

□病院・医療機関

□個人事業主、個人エンドユーザー

□その他

●目的の確認／優先順位の整理：まずは今回の目的を明確にしましょう。

●ターゲットの設定

最終的な目的は、売上げ及び収益の向上でしょう。ではそのためにこの展示会で何をするのかを考えます。
以下から当てはまるものをチェックします。当然複数あるでしょうからその優先順位を決めましょう。
これを整理する事で、どんなブースで何をすべきかが見えてきます。さらに迷った時に適切な判断ができます。

明確なターゲット層があればそれで結構ですが、もしすぐに浮かばないようであれば一度じっくり考えて
みましょう。自社商品をどういった企業、団体が必要とするか、またどのような立場、役職にアピール
すべきかなど戦略を立てます。今まで気づかなかったターゲットがいるかもしれません。
ターゲットの設定によってはブースの作り方、企画、演出も変わってくる場合があります。

01



展示会出展コンセプトの整理・確認
チェックシート

□取り扱うすべての商品を並列に扱い展示する
□新商品、メイン商品を中心にその他取扱商品と言うように扱いにメリハリをつける。
※商品にもよりますが一般的には、メイン商品を１～３つ程度に絞り込みメリハリをつけて展示した方が
　来場者にもアピールし易く、来場者もまた目に留め易いです。
　あれもこれもと並列に沢山並べると来場者の目に留まらず通り過ぎてしまう可能性も高いです。
　また、並列に沢山展示する場合も、その中でもあえて優先順位を決めておくと良いでしょう。
　やはりいい場所に一番アピールしたい商品をもって行くのが通常です。

□招待状発送の準備
□自社ホームペジでの告知（事務局によっては展示会公式ホームページとリンクも可能です）
□その他

□お礼のメール
□営業フォロー
□反省会

●出展商品（製品）の検討：何を出展、展示するか決めます。

●集客について：寄り多くの方に来てもらえるよう準備をします。

●アフターフォローは大事です

□ステージを設け、デモンストレーション、プレゼンテーションを行う
　（映像音響機材が必要です。女性ナレーターを使う場合が多いです）
□プロモーション映像の制作、上映（映像音響機材の手配）
□その他、目立つ仕掛け、人を集める企画など

●その他検討事項（商品その他をアピールし、伝えるための方法を検討しましょう）

◆事前にする事：以下をご検討下さい。（告知）

◆御社の場合、基本的に次のどちらですか？

□抽選会の実施（商品準備）
□アンケートの実施（ノベルティー準備）
□ノベルティーの配布
□オリジナル紙袋の配布
□その他

◆開催中にする事：以下をご検討下さい。（来場者の注目を集めブースに取り込む方法）

◆以下の事を行いましょう。
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