
Copyrights (C)展示会営業Ⓡ All Rights Reserve

オンライン展示会営業Ⓡセミナー 13:30開始です

１．ご自分のお名前を
お申込み時のお名前に変更ください。

２．本日のルール（ZOOMの使い方）

・ビデオは、自分が映るように設定。
ビデオが停止していたら。「ビデオの開始」
をクリック。

・マイクは、ミュートに設定。
※発言する際は、

都度「ミュート解除」をクリック

②上から３番目「名前の変更」をクリック

・挙手の時は、実際にカメラの前で挙手。
・画面ハードコピー・録画・録音は厳禁。

ルールを守って頂けない場合は、
ご退室頂くことがあります

３．ビューの設定

・左右表示モード、スピーカービュー
でご覧ください。

正しい状態→

※どうしてもマイク・ビデオが
準備できない場合は、

チャットにコメントください。

①ご自身のパネルにカーソルを合わせると
表示される「・・・」をクリック

③お申込み時のお名前を入力し、
「ＯＫ」をクリック

オンライン展示会営業®セミナー

アフターコロナは展示会で伸ばす！

展示会営業®コンサルタント

清永 健一 （中小企業診断士）

株式会社展示会営業マーケティング
代表取締役社長
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展示会営業®コンサルタント。中小企業診断士。神戸大学経営学部卒。
（株）展示会営業マーケティング 代表取締役。奈良生まれ、東京在住。
展示会のプロフェッショナルとして、展示会主催者や出展企業などに
そのノウハウを伝えている。
著書の「飛び込みなしで新規顧客がドンドン押し寄せる展示会営業術」他４冊は
いずれもAmazon部門１位を獲得。
展示会の専門家としてNHKラジオ総合第一に出演。
行政、公益法人、金融機関、各地の商工会議所など講演実績多数。

清永 健一（きよなが けんいち）プロフィール
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東京ビッグサイトの屋外広告
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展示会って本当に出るべきなの？

◆日程を自分で決められない

◆展示会当日は、他の仕事ができない

◆準備に時間がかかる

◆出展費用がかかる

◆費用と労力がかかるのに、成果が約束されていない
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見込客を集める方法は？

プ
ッ
シ
ュ
型

プ
ル
型

飛び込み テレアポ ＤＭ 展示会 ＳＮＳ Ｗｅｂ展示会

特定テーマに関心がある
質の高いターゲット層

数千から数万人の来場者

対面でのやりとりが可能

こんな方法は他にない！だから出展すべき！

接触が難しい意中の企業や人との接点

ただし、出さえすれば何とかなるわけではない！
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どの展示会に出る？

自社が出会いたい相手が集まる展示会に出展する。

開催時期？ 出展コスト？ 展示会場の場所？ 来場者数・・・

https://tenjikaieigyo.com/schedule/ https://tenjikaieigyo.com/category/work/
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リアル展示会の現状

フーデックス2024（国際食品・飲料展）
2024年3月5日(火)～8日（金） 東京ビッグサイト東1～8ホール・西1～2ホール

年 月 来場者 2019比 出展者 会場 備考

2019 3月 80,426人 - 3,316社 幕張メッセ

2020 3月

2021 3月 25,754人 32% 1,313社 幕張メッセ

2022 3月 33,726人 42% 1,485社 幕張メッセ

2023 3月 73,789人 92% 2,562社 東京ビッグサイト 東京ビッグサイトに会場変更

2024 3月 76,183人 95% 2,879社 東京ビッグサイト

コロナにより中止
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セミナーが効果的

Nextech Week
2022年5月11日～13日 東京ビッグサイト

弊社クライアント事例
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弊社クライアント事例

人の動きでアイキャッチする
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リアル展示会に出展するべき７つの理由

１．特定のテーマに興味があり、購入意欲が高い見込み客と接点を持てる

２．コロナでも、見込み客とリアルに直接会うことができる

３．商材や技術・サービスを五感を使って伝えられる

４．商材の改善・改良の声を収集する場になる

５．自社の顧客への提供価値を見直し、営業手法等に落とし込むきっかけになる

６．業界に存在感を示すことができる

７．テレビ、新聞等に取材されやすい
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展示会営業®を実践し、展示会場でテレビ取材

2021年2月24日～26日 インテックス大阪 感染対策EXPO で
弊社クライアント （株）ミヤゲンが関西テレビに取材され、
昼と夕方のニュースで放映されました。

弊社クライアント事例



Copyrights (C)展示会営業Ⓡ All Rights Reserve

展示会は奥が深い

合同プライベート

地域別 テーマ別

展示会

展示会

合同プライベート

地域別 テーマ別

展示会

オンラインリアル

自前オンライン
展示会
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自前オンライン展示会のイメージ

自前オンライン展示会は費用ゼロで実施可能

あるテーマでWEBサイトを開設し、
記事や動画を掲載する（常設展）

春

夏

秋

冬

年
４
回
程
度
、

そ
の
テ
ー
マ
に
沿
っ
た
オ
ン
ラ
イ
ン
セ
ミ
ナ
ー
を
開
催
す
る

オンラインセミナー

オンラインセミナー

オンラインセミナー

オンラインセミナー

要素１

要
素
２
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自前オンライン展示会 実践事例

弊社クライアント事例

要素１

要素2
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リアル展示会
自前オンライン

展示会

準備

ﾘｱﾙ展示会や合同オンライン展示会に展開し相乗効果を出す

自前オンライン展示会はさまざまな営業施策に展開可能

自前オンライン
展示会
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展示会出展が失敗する構造

出展コンセプトの欠如

目
的
が
あ
い
ま
い

成
功
の
定
義
が
あ
い
ま
い
で
、
や
ら
さ
れ
仕
事
に
な
る

出
展
決
定
、
準
備
、
当
日
、
フ
ォ
ロ
ー
者
が
異
な
る

展示会の特殊性 ⇒ 手段が目的化しやすい

や
る
べ
き
こ
と
が
多
く
、
分
業
せ
ざ
る
を
得
な
い

潜
在
ニ
ー
ズ
段
階
の
顧
客
に
対
応
す
る
必
要
が
あ
る

期
限
、
予
算
、
ツ
ー
ル
な
ど
の
制
約
が
多
い

展示会への固定観念

パ
ラ
ペ
ッ
ト
に
は
社
名
を
掲
げ
る

ブ
ー
ス
に
は
人
垣
が
で
き
た
ほ
う
が
よ
い

名
刺
は
た
く
さ
ん
集
ま
っ
た
方
が
よ
い

商
談
席
は
あ
っ
た
方
が
よ
い

手段、やり方を
判断する基準がない

関与者が多く、
意思疎通が難しい
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なぜ展示会に来るのか？

情報収集

来場者の目的は、
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物理的ドメイン

• 花屋

• 印刷業

• 化粧品製造業

• ネジ製造業

• 出版社

• システム販売業

• コンサルティング業

扱うモノではなく 顧客に提供する価値を考える

機能的ドメイン

急に何屋さんかと聞かれたら・・・

• うるおい提供業

• 販売促進支援業

• 美人・美肌創造業

• 緩み撲滅業

• 知識・文化伝達業

• 業務効率改善業

• 企業体質強化業

自社がすべき情報提供とは？
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展示会出展コンセプトが命

たくさんの商品を展示する方が
興味を引きやすいはずだ

当社の顧客は多岐にわたる。
たくさんの業種に来てほしい

１ブース＝１アイテム＝１ターゲット

・競合が居並ぶシチュエーション
・歩きながら、視線を送るのはわずか３秒

せっかく出展するのだから
うちの商品を全部みてほしい
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1.展示会で出会いたい人は？ 2.その人が日ごろ心の中でつぶやいている悩みは？

3.だったら、うちが（こんな風に）役に立てますよ4.ホント？、思うでしょ。裏付けはね・・・

出展予定展示会：出展商材：

出展コンセプト検討シート

20
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弊社クライアント事例

21
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2.その人が日ごろ心の中でつぶやいている悩みは？

3.だったら、うちが（こんな風に）役に立てますよ4.ホント？、思うでしょ。裏付けはね・・・

出展予定展示会：スーパーマーケットトレードショー出展商材：業務用昇降棚

食品スーパーの経営者・店長
・人を募集しても来ない。人が集まらないぞ。
・スタッフがすぐやめてしまう・・・
・常に人手が不足しているなぁ。
・スタッフが高齢化してこのままでは退職してしまうなぁ。
・バックヤードが狭くてモノが入らないぞ
・脚立を使うとコケちゃうかも。労災になったらヤバいなぁ。

・女性や高齢者でも働きやすい環境になるので、
「働きたい」という人が増える可能性があります。

・働きやすい環境になるので、定着率が高まる可能性が
あります。

・高齢者でも無理なく働けます
・固定棚だと使えない上空の空間を使えるので

スペース増になります。
・棚に置いてあるものの上げ下げを、

通常２人のところを１人でできるので省人化になります
・脚立を使わなくてよいので、事故防止につながります。

・C社では、５０店舗導入済み。
累計２０００台導入済み。
もっとも長い店舗で１３年だが、
労災事故ゼロ。

・G社では、作業場改善に寄与し、
女性が活躍している

・住設で２０年超累計〇台の実績から
生み出した商品である

出展コンセプト検討シート

弊社クライアント事例

1.展示会で出会いたい人は？
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シンキングタイム！

展示会出展やオンライン展示会開催の最終目標は、

売上アップ！

では、貴社の中間目標どっち？

A．認知度アップ
B．見込客獲得

23
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売上アップにつながる展示会にするために・・・

目標を数値化する

展示会来場者 ・ オンライン展示会来場者

名刺獲得 ・ リスト獲得

次回接触 ・ 次回ZOOM

案件化

受注

例）

３００件・・・・・・・・・・・・・

５０件（アポ率１６％）・・・・・・

１５件（案件化率３０％）・・・・・・・・

３件（受注率２０％）・・・・・・・・・・・・

最終的に得たい成果から各段階の目標値を逆算する

貴社の場合）

件

件（アポ率 ％）

件（案件化率 ％）

件（受注率 ％）

展示会はイベント！

成果を出すために して取り組むゲーム化
24
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展示会の取り組み自体をゲーム化する！

仕事のゲーム化・営業のゲーム化

ゲーミフィケーション（英: gamification）は、ゲームデザイン要素やゲームの原則をゲーム
以外の物事に応用することを言う。 ゲーミフィケーションは一般に、ゲームデザイン要素を
用いてユーザーエンゲージメントや組織の生産性、フロー、学習、クラウドソーシング、従
業員の採用および評価、使いやすさなどを向上させるのに用いられる。 ゲーミフィケーシ
ョンに関する研究の多くでは、個人差・文脈差が存在しつつも、被験者に良い効果を与
えていること示している。

◆ゲーミフィケーションとは？ （ウィイキペディアより）

長尾一洋・清永健一（共著）
実務教育出版

25
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日本の展示会では、
半日で
ざっと見ただけで
帰ってしまう人が多い

出展：見本市産業及び国際見本市会場の運営組織の在り方等に関する調査報告書
「三菱UFJリサーチ＆コンサルティング株式会社」（平成24年3月）
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展示会
来場

立ち寄らない

展示会、オンライン展示会成功を阻む２つの壁

３秒の壁
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ブースキャッチコピー 大切なのはインパクト

◇インパクトを出すための３原則

１．メリット提示

２．具体性

３．TO ME メッセージ

（例）オリジナル紙袋製造販売

「オリジナル紙袋」を作成する方必見！
納品まで丸投げ！１００枚からＯＫ！宣伝効果ＵＰ！

28
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「オリジナル紙袋」を作成する方必見！
納品まで丸投げ！１００枚からＯＫ！宣伝効果ＵＰ！

２００社超のエリア内で一番人が集まったブースキャッチコピー

29

弊社クライアント事例
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YouTubeに、成果の上がる展示ブースを公開しています。
以下からチャンネル登録してご覧ください。

展示会やオンライン展示会で成果を出すためには・・・

成果の出ている展示ブースをたくさん見ることが重要です。

展示会営業ちゃんねる
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展示会
来場

立ち寄らない

次につながらない

次回アポの壁

３秒の壁

対話できる

展示会・オンライン展示会成功を阻む２つの壁
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弊社クライアント事例

次回接触のための特典企画を仕込んでおく
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実は、今回 診断を実施しています。

この 診断は、人が動きますので、

本当は、最低でも 円程度はいただきたいくらいなのですが

この展示会ブースでお会いした方については、

先着 社限定で、無料で対応させてもらっています。

実際、かなりお得なので、ほとんどの方がエントリーされますが、

お客様はどうされますか？

望まれて次回接触する仕掛けトーク
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リアル展示会はきっかけ

まったく接点がなかった客

名刺あり客

興味あり客

購入客

情報提供

購入検討客

情報提供

そのうち客へは、自前オンライン展示会の
記事・動画更新を継続的にメールし、将来の有力見込み客にする

展示会

特
典
企
画
に
よ
る

次
回
接
触
依
頼
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展示会・オンライン展示会で
飛躍的に成果を上げる３０のチェックリスト

35

◆基本情報

①展示会参加経験の有無 （　あり　　、　なし　） ②ホームページ有無 （　あり　　、　なし　）

②直近の展示会出展予定　　　　　２０         年         月 、　　　予定なし

③雇用保険加入済み正社員数　　　　　　　       人 　　④展示会プロジェクトメンバー人数の目安　　　　　　　 　　　　 人

⑤新聞、テレビ、雑誌などマスメディア露出の希望 （　あり　　、　なし　） ②補助金活用の希望　（あり　、　なし）

⑦商品単価（複合品の場合は案件単価、リピート品の場合は２年間の総売上額）　　　　　　　　　　　　　約　　　　　　　　　万円

非常に当てはまる・・・５　　     　やや当てはまる・・・４
あまり当てはまらない・・・２　　 全く当てはまらない・・・１ 
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15 プレゼンテーション自体で競合と差別化しようという意識を持っている

展示会・オンライン展示会で飛躍的に成果を上げる３０のチェックリスト

ブースの上段やWEBのサムネイルなどの最も目立つ位置には社名や商品名でなくキャッチコピーを掲載している

カタログ、小冊子、名刺、ホームページなどのツールは、コンセプトと一貫性があるものを準備している

リアル展示会、オンライン展示会ともに来場者の動線を意識して設計している

全員が接触した見込み客に対して、どのように行動要請するかを理解している

目的を達成するための名刺獲得数、リスト獲得数などの目標を設定している

後日接触しやすくなるような期間限定の魅力的な特典を用意している

別の展示会やライバルのホームページを来場者や閲覧者の立場で見ている

１ブース＝１アイテム＝１ターゲットの原則に基づき出展コンセプトを明確化している

効果音やクイズ、ストーリーを使い、来場者の印象に残るプレゼン技術を持っている

お礼メールが受け取った人の印象に残るように工夫を施している

展示会出展やオンライン展示会開催の目的が明確である

取得した名刺やリストは、１.確度高、2.確度低、3.対象外などランク分けしている

興味喚起する資料やデータをリアル及びオンラインブースの中に置き、来場者を誘導する工夫をしている

コンセプトが、来場者に３秒で伝わるキャッチコピーをつくっている
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本セミナーの特典：ＺＯＯＭ個別相談 （特別無料）

◆個別相談では、貴社の展示会やオンライン展示会を活用した営業の
問題点を明らかにします。 （所要時間：1時間以内）

◆簡易分析シートをお渡しします。

分析例
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プレゼンアンカー

フォロー追跡

マネジメント
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展示会やオンライン展示会を自社だけで成功させるのは困難

・社長や幹部の方には他にやるべきことがある。
でも任せると、こなし仕事 になってしまう

・だれも正しいやり方 を教えてくれない
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３～１０名程度の展示会営業プロジェクトチームを結成する

展示会やオンライン展示会で成果を出すコツ

38
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「オンライン展示会営業®研修」 のご案内
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出展コストの３３倍の売上を展示会終了後、

６か月で実現したITシステムベンダー

前年比で、案件化数５倍、受注数３倍を

達成した包装機材商社

１回の展示会で前年比４．３７倍の

３５０枚の見込客の名刺を獲得した人材紹介会社

約２００万円の自社ブランド製品の受注件数が、

前年比３．７倍にアップした工作機械卸

展示会営業®の実践事例
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展示会営業®クライアントの声

41



Copyrights (C)展示会営業Ⓡ All Rights Reserve

展示会出展・オンライン展示会開催ノウハウだけでなく、
受注獲得ノウハウが手に入ります。

オンライン展示会を自主開催するので新型コロナウィルスが
終息しなくても売上を上げる仕組みが社内に構築されます。

自然と教える・教わるという先生ポジションで
営業ができるようになります。

通常の営業にも好影響がある考え方やテクニックを学べます。

リアル展示会とオンライン展示会との併用によって

相乗効果を発揮できるようになります。

商材やターゲット顧客層が変わっても展示会営業®プロセスを

自社で自立的に回していくことができるようになります。

オンライン展示会営業®研修で得られること
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特徴的なノウハウ

◆展示会出展やオンライン展示会開催をきっかけにして
売上アップを実現する日本で唯一のノウハウ。

◆これまで営業強化に全く取り組んでこなかった企業にとっても、
様々な営業力強化策を講じてきた企業にとっても有効なノウハウ。

◆顧客に専門家として「教えて差し上げる」という視点を持つため、
社員さんが自社にこれまで以上にプライドを持てるようになるノウハウ。

◆５Ｇ時代により会社を成長させられるノウハウ。

◆業務のデジタル化、ＤＸ化のきっかけになる上、
社内の停滞ムードを刷新し、勢いをもたらすノウハウ
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準備いただきたいこと

１．３～１０名程度のプロジェクトチームを結成下さい。

２．プロジェクトチームメンバーは、
コンサルティング期間中、
動画を視聴し、課題に取り組み、
ＺＯＯＭコンサルを受ける時間の確保を
お願いします。
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ノウハウ動画配信・視聴

課題取り組み・提出

リアルタイムZOOM研修

受け身では成果は出ません。

期間中、ZOOM、メール、電話、来社での個別相談は無制限で対応します。

×４回

オンライン展示会営業®研修の進め方 （全４回）

貴社＆弊社 貴社

４回合計２４本４３６分
付属テキスト３３１ページ

各回約９０分

45



Copyrights (C)展示会営業Ⓡ All Rights Reserve 46

オンライン展示会営業®研修 標準カリキュラム（全４回）

※オンライン会議室ZOOMで実施いたします。
※３～１５名程度の展示会営業プロジェクトチームにこの研修を受講いただきます。

展示会出展

内容 時間 展示会営業®ノウハウ概要 成果物

ノウハウ動画1　 7本135分 展示会の成果を決定づける出展コンセプト策定 出展コンセプト完成

自社が何者かを顧客価値で考える肩書の決定 興味喚起する肩書

リアルタイムＺＯＯＭ研修 90分 ブースやZOOM商談で活用する１分トークスクリプト 記憶に残す１分自己紹介

ノウハウ動画2　 5本84分 見込み客を惹きつけるキャッチコピー、プロフィールのつくり方 3秒で心を掴むキャッチコピー

優良な名刺・リストを集めるブースオペレーション この人から買いたいと感じるプロフィール

リアルタイムＺＯＯＭ研修 90分 次回接触を容易にする特典企画 特典企画

ノウハウ動画3　 6本143分 一枚にすべてを盛り込む！顧客獲得型名刺の作成 顧客獲得型名刺

信頼を圧倒的に高める顧客の声コンテンツのつくり方 顧客の声チラシ

リアルタイムＺＯＯＭ研修 90分 ブース前やオンライン展示会内でのセミナーのコンテンツ作成 受注獲得型セミナーコンテンツ

ノウハウ動画4　 6本74分 ド新規客とのリーチを増やすキーワードの選定方法 見込客設定増大キーワード

文章が苦手でも大丈夫！ブログ記事を量産する文章作成術 ブログ記事ライティングスキル

リアルタイムＺＯＯＭ研修 90分 「買わせてください」とお願いされる商談設計法 商談トークスクリプト

1 課題取り組み

2 課題取り組み

3 課題取り組み

4 課題取り組み
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オンライン展示会営業®研修 事前視聴動画

事前視聴動画：
・４回合計２４本４３６分 ・付属テキスト３３１ページ

※研修受講企業様だけがご覧になれる限定公開動画です。

7本 135分 6本 143分

1 . コンサルタント自己紹介 1 . 顧客獲得型名刺のつくり方

2 . オンライン展示会とは？ 2 . 説得力を高める「顧客の声」のつくり方

3 . すべての土台！出展コンセプト 3 . 問題解決型商談で教える人になる 19分

4 . 顧客ターゲティング 4 . 顧客獲得型セミナーのつくり方

5 . 出展コンセプト検討シート 5 . 来場者を引き付けるエンタメプレゼン

6 . 目的・目標 6 . ミニセミナーのつくり方

7 . インパクトを残す肩書

6本 74分

5本 84分 1 . サイト流入を増やすキーワード選定法 18分

1 . ３秒で顧客をつかむ！キャッチコピー 2 . 原稿記事を量産する文章作成術 17分

2 . 「この人から買いたい」をつくるプロフィール 3 . リスト獲得を加速させるお役立ち資料 15分

3 . 細部に神が宿る！ブースオペレーション 4 . １分自己紹介動画を撮影してみる 7分

4 . 次につながる特典企画 5 . 志プレゼン動画をつくってみる 10分

5 . オンライン商談のコツ 18分 6 . 目標設定

第1講動画 第3講動画

25分 8分

13分 16分

61分

20分 20分

18分 19分

4分

第2講動画

第4講動画

26分

37分

18分

7分

15分

15分

10分
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オンライン展示会営業®標準スケジュール

※開始月はご相談に応じます。
※期間を短縮して実施することも可能です。例えば各セッションを毎月2回にすると2月で仕上がります。

オンライン展示会開催がそのままリアル展示会の出展準備になります。

リアル展示会出展

１W ２W ３W ４W １W ２W ３W ４W １W ２W ３W ４W １W ２W ３W ４W １W ２W ３W ４W １W ２W ３W ４W

1 ノウハウ動画配信・視聴 90分 貴社・弊社 〇 ☆ 〇 ☆ 〇 ☆ 〇 ☆ 〇 ☆

2 課題取り組み・提出 貴社 〇 〇 〇 〇 〇

3 課題フィードバック（ZOOM） 90分 貴社・弊社 〇 〇 〇 〇 〇

4 リアル展示会出展

5 個別相談（期間中回数無制限）（ZOOM） 貴社・弊社

(n+5)月

№ 内容 時間 分担

n月 (n+1)月 (n+2)月 (n+3)月 (n+4)月
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ブース・サイト設計/動画講座

選ばれる理由：展示会出展コンセプト

独自力

フォロー面談・ＺＯＯＭ面談

決定力

集客力

ブースキャッチコピー/肩書

伝達力

商材コンテンツ

啓蒙力

商材プレゼン

ファン化力

マネジメント力

ゲ
ー
ム
化

展示会やオンライン展示会で成果を上げる７つの力

展示会・オンライン展示会
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オンライン展示会営業®研修によって展示会を成功に導く

出展コンセプト検討シートにより価値を最大化する

最
終
的
に
得
た
い
成
果
か
ら
逆
算
し
た
各
段
階
の
目
標
値
設
定

ゲ
ー
ム
化
し
て
楽
し
み
な
が
ら
取
り
組
む

部
門
横
断
的
な
プ
ロ
ジ
ェ
ク
ト
チ
ー
ム
を
結
成
す
る

出会いたい相手に応じて手段を取捨できる

成
果
を
出
す
た
め
に
や
る
べ
き
こ
と
が
明
確
に
な
る

心
の
中
で
つ
ぶ
や
い
て
い
る
悩
み
に
リ
ー
チ
す
る

見
込
み
客
の
変
化
か
ら
逆
算
し
て
考
え
ら
れ
る

成果が上がるノウハウ

ブ
ー
ス
キ
ャ
ッ
チ
コ
ピ
ー
を
掲
げ
る

ブ
ー
ス
前
ミ
ニ
セ
ミ
ナ
ー
で
啓
蒙
す
る

体
験
ア
ト
ラ
ク
シ
ョ
ン
で
記
憶
に
残
す

特
典
企
画
へ
の
誘
導
を
ゴ
ー
ル
に
す
る

成果が上がる手段、やり方の
基準を手にする

意思疎通しやすい
共通言語を手にする
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指
示命

令

伝
達

相
互
作
用

相
互
作
用

相互作用

相互作用

機関車経営（他律型組織） 新幹線経営（自律協調型組織）

経営者や
幹部だけが
駆動力になる

全員の駆動力で
意義あるビジョンを
目指す

機関車経営から新幹線経営へ

先頭の機関車だけが引っ張るのではなく社員全員が駆動力を持つ
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部門横断的プロジェクトチームの結成

出展する展示会の決定

出展コンセプト

３０年ビジョン 肩書

ブースキャッチコピー 体験アトラクション

志プレゼン

特典企画・動画講座 問題解決型商談

関係性構築メルマガ

当
日

準
備

フ
ォ
ロ
ー

ゲ
Ⅰ
ム
化

学園祭効果による
社内の一体感醸成。
セクショナリズム打破

顧客目線で考える
思考力強化現状の制約に

とらわれずに
明るい未来を
思考するワクワク感

セルフイメージ向上

顧客のナマの
反応を
商品開発に
フィードバック

見込み客だけ
でなく、
仕入れ先、
提携先候補の
探索効果 目指している未来を

宣言することによる
人材の採用・定着効果

自社が求められている
ことを認識することに
よる自信の増大

売る人から
教える人になる
教育化

継続発信による
情報収集力向上

仕事を楽しみ
自ら動く人材の育成

社内に埋もれた
ノウハウの流通

オンライン展示会開催や展示会出展で会社を変える！
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展示会を活用して、

補助金

中小企業さんに元気になってほしい

費用 効果

費用を最小化する
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オンライン展示会営業®研修費用

ご注意
１.６ 月 ３０ 日 （ 木 ）の１７：５９までのお申込みに限ります。

２．ご希望が多数となった場合、期間内でも途中で終了することがあります。

※ただし、補助金として150万 円が支給されるため、
研修を受講しない場合よりも、61万 円のプラスが生じます。

54

１,６７０,０００円（税込１,８３７,０００円）

・３６０分のワークショップ型研修の実施 ６６万円（税込７２．６万円）

・４３６分のノウハウ動画 ８３万円（税込９１．３万円）

・期間中無制限のZOOM、メール等による個別相談 ９０万円（税込９９万円）

２３９万円（税込２6２．９万円）

Copyrights (C)展示会営業Ⓡ All Rights Reserve

補助金についての詳細も個別相談でご質問ください

◆個別相談の申し込み方法

のちほど、
このセミナーに申し込みいただいたメールアドレスに
【復習メール】をお送りします。
【復習メール】に、
個別相談の候補日時を記載していますので、
ご希望日を指定の上、ご返信ください。

55



株式会社展示会営業マーケティング

代表取締役社長 清永健一

展示会営業®コンサルタント 中小企業診断士

〒140-0002 東京都品川区東品川5-9-15-904
（東京ビッグサイトのすぐ近くです）

TEL：4500-8539 FAX：03-4330-1690 mobile：090-1968-0468
Mail：kiyonaga@tenjikaieigyo.com URL：https://tenjikaieigyo.com/


