
展示会出展の
効果を最大化!

革新的なDX化ツール
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展示会来場者の分布

ターゲット外
同業やメディア等

見込み客

有効名刺だが
ニーズ潜在層

直近
検討中

ニーズが顕在化している層
商談や製品・サービスの購入のための情報収集や視察
を目的に来場

ニーズが顕在化している層
商談や製品・サービスの購入のための情報収集や視察
を目的に来場

何か解決したい問題や課題を抱えている層
課題の解決方法や時期が明確になっていないた
め時間はかかるが、検討に入ると受注率は高い

何か解決したい問題や課題を抱えている層
課題の解決方法や時期が明確になっていないた
め時間はかかるが、検討に入ると受注率は高い

情報収集を目的として来場した層
課題の認識さえできれば見込み客化する
実はかなりアツい層

情報収集を目的として来場した層
課題の認識さえできれば見込み客化する
実はかなりアツい層

アプローチする必要がない層
当日の戦略でここの層の時間配分
には気を付けましょう

アプローチする必要がない層
当日の戦略でここの層の時間配分
には気を付けましょう

出典:展示会出展を成功させるための12の手法（ノウハウ）をご紹介!事前準備やアフターフォローまで-エムタメ! (mtame.jp)
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展示会の課題-紙ベースの情報交換
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会社 H P

紹介動画

お問い合わせ

製品紹介

アンケート

会社案内会社案内

アンケートアンケート

お問い合わせお問い合わせ

製品カタログ製品カタログ
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パスワード:731460



デモ:   ViScanner起動



デモ:   ViScanner起動
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