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対策

来場者数
「減」

地方からの
来場者数

「減」

(図1)3つの「減」への対策

出展社数
「減」

減少傾向を、マイナスではなくプラスに捉えて
それに見合ったソリューションを展開する。

1社当たりの注目率が
これまでよりも高まり、
ブース滞在時間も長くなる。

暇つぶしで来る層が減った
だけで、「課題を解決したい」
層は必ず来場していると
考えられる。

「課題を解決したい」が、
会場に来れない地方の
キーマンが存在する。

ブースに訪問した場合と同内容が体感できる
コンテンツをWebサイト上で提供していく。
⇒ヴァーチャルショウルーム
(パネルデータや動画、当日配布物のデータや
プレゼンテーション用のPowerPointデータを二次活用)
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■事前告知
確実に自社ブースに訪れていただくための
出展前の情報提供。
⇒事前イベントサイト(稟議書作成時にも閲覧される)

■運営
説明員のアテンド力向上や関連スタッフの
情報共有徹底による、来場者の満足度向上。
⇒説明員マニュアル、運営マニュアル

■事後フォロー
来場者がブース内で得た情報を後で確認できるような
出展後のフォロー。
⇒事後イベントサイト(報告書作成時にも閲覧される)


