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2020年 5月 28日、Smart Sensing ONLINE 

2020 内にて、展示会の未来をテーマにしたパネ

ルディスカッション「With/After コロナの展示会、

未来と進化を考える」が開催された。 

 

今回のディスカッションには国内外の展示会

に携わるパネリストが参加し、新型コロナウイル

スの感染拡大が展示会業界へ与えた影響と、それ

によって生まれつつある新しい展示会の形、展示

会に起こったパラダイムシフト、進化した展示会

の未来について語られた。 

登壇者は MODE, Inc. 日本代表の上野 聡志氏、

NEW PEOPLE, Inc. イベント事業部長の吉田 猛

氏、パナソニック ノースアメリカ 株式会社 

Strategy & Business Development Manager の

中村 雄志氏、株式会社 JTB コミュニケーション

デザイン トレードショー事業部 事業推進局長

の長谷川 裕久氏の 4 名。モデレーターは株式会

社アペルザ 広報室長の下宮 慎平が務めた。 

 

ディスカッションの冒頭で共有された日本国

内の展示会事情。いま展示会に影響を与えている

展示会の未来と進化を考える 
 セミナーレポート 
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のは新型コロナだけではない。新型コロナの感染

拡大によって、今年開催が予定されていた東京オ

リンピックが延期になり、押し出し式に東京オリ

ンピックで使われる予定だったビッグサイトの

会場の使用期間が、丸一年伸びてしまった。 

 

これを受けて、今年 12 月に予定されていた

『JIMTOF』（国内最大規模の工作機械関連の展示

会）に関しても中止が決まったというニュースは

関係者に大きな衝撃を与えた。 

 

国内では、こうした「会場不足問題」に加え、

新型コロナが終息したとしても、三密の回避やソ

ーシャル・ディスタンスへの対応など「予防対策」

も求められる。簡単に元には戻らない事情が展示

会業界にはあるのだ。 

 

出会いの場がなくなる 
 

展示会は多くの担当者にとって貴重な情報収

集の手段だった。購入する製品・技術選定の場面

では、63%の担当者が最初の情報収集の手段とし

て展示会を選んでいる（アペルザの過去調査よ

り）。さらに展示会後に、展示会で知った製品技

新型コロナが展示会に与えた影響 
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術を実際に購入・導入するところまで至ったケー

スは82%にのぼる（同調査より）。 

 

この日のパネリストのひとりで、シリコンバレ

ーにあるセンサーデータ関連スタートアップで

あるMODE, Inc. の日本代表である上野氏も、出

展者の立場として展示会の存在は大きいと語る。 

 

「今までは出展すると大体 100 件から 300 件

くらいのリードが発生し、そのうちの 10%くらい

が商談になっていました。展示会が中止になると、

そのリードがすべて消失します。我々のようなス

タートアップが、弊社をまだ知らないお客様と出

会う機会がなくなってしまったことはすごく大

きな問題になっています」（上野氏） 

 

アペルザがユーザーに向けて実施したアンケ

ートによれば、出展企業の多くは、新型コロナで

「展示会はもちろん、お客様と対面するようなイ

ベントも軒並み中止になっている」とのことで、

予定していたマーケティング関係の予定が白紙

になっている状況が伺える。 

 

上野氏と同じく米国在住で、サンフランシスコ

MODE, Inc. 
日本代表 

Satoshi Ueno 

上野 聡志 
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のイベントプロダクションに勤める吉田氏によ

ると「アメリカでは多くの主催者が、来年 2021

年の 6 月まで大規模なリアルイベントは開けな

いと予想している」とのこと。フェイスブックや

マイクロソフト、大手のイベント主催者が、現時

点では2021年6月までは大規模なリアルイベン

トの取りやめを発表している。 

 

依然として秋以降のイベントが「開催予定」と

なっている日本に対して、海外では新型コロナの

終息時期をもう少し先と見ているようだ。こうし

たグローバル企業の決定は日本にも影響を及ぼ

す可能性がある。 

 

Smart Sensing ONLINE 2020 

 

このような状況下で始まった取り組みが「オン

ライン展示会」だ。本パネルディスカッションの

会場となった『Smart Sensing ONLINE 2020』

オンライン展示会という新たな可能性 
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もまた、リアルでの開催からオンライン開催へい

ち早く転換した展示会のひとつだ。その運営に携

わる JTB コミュニケーションデザインの長谷川

氏は、今回の試みを振り返り、オンライン展示会

の可能性を感じている。 

 

「初めての試みでしたので開催前は各所から

多くの質問が寄せられました。講演者側、また出

展者側、来場者側、それぞれに戸惑いがあったと

思います。オンライン化してみて感じたことは、

オンライン展示会には伝え方の選択肢が多々あ

り、今後も進化していくのではないかということ

です。例えば、今回のSmart Sensing では 16の

セミナーを実施できましたが、この数の講演を行

ってみると、最適な講演スタイルは講演者によっ

て変わってくるんじゃないかと感じています」

（長谷川氏） 

 

長谷川氏は続ける。「パワポを中心に行うスタ

イルや、スピーカーと一緒に講演するスタイル、

あるいは製品だけの情報をお渡ししつつ、的確に

コメントしていくスタイルなどですね。さらに、

展示会はセミナーだけではなく、ヒトと出会う場

を提供することも役割の一つです。これまで普通

に対面していたものが、オンライン化することで

どう進化していくのか。その出会いやマッチング

株式会社 JTB コミュニケーションデザイン 
トレードショー事業部 事業推進局長 

Hirohisa Hasegawa  

長谷川 裕久 
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を促進していくことが私たちの役割でもありま

す」 

 

オンライン化によってひらける出会いの可能

性について、既に成果が出ている例もある。アペ

ルザのユーザー事例として、これまでリアルで開

催していたイベントをオンライン化したところ、

これまでは代表者を立てて参加していたイベン

トに、「社内関係者が全員、事務所の自席から参

加できる」ようになり、参加者が 10 倍に増えた

事例や、「これまで物理的な距離があって参加で

きなかった」という方が参加者の 55％を占めた

イベントもあったという。 

 

こうしたオンライン化によってもたらされる

変化には、パナソニックの米国現地法人に勤める

中村氏も可能性を感じている。 

 

「私の周りには元の状態に戻ってほしいと望

む人も多いです。しかし、With/After コロナを見

パナソニックノースアメリカ株式会社 
Strategy & Business Development Manager  

Yushi Nakamura 

中村 雄志 

“New Normal”における可能性 
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据えてマーケティングの方法を変えたり、これま

での業務のやり方を変えきることができれば、仮

にすべてが元通りになったとしても、その後一気

にビジネスを拡大できるんじゃないかとも感じ

ているんです。実際、リアルをベースにしていた

ら国内にしかリーチできませんが、マーケティン

グの方法がデジタルに置き換わることで、ヨーロ

ッパ、アジア全域をリーチできるよな、とか。今

のタイミングをそのための“準備期間”と考えられ

ると価値があるなと思います」（中村氏） 

 

オンラインでも“意外とできる” 
 

オンライン展示会の実施を通して可能性に気

付いた長谷川氏のように、緊急事態宣言の発令に

よって半ば強制的なテレワーク環境に置かれた

ことで、これまで「オンラインでは代替できない」

と思い込んでいたものが、「意外とできてしまう」

ことに気付く場面も増えているのではないだろ

うか。 

 

「機械や装置のデモはさすがに対面じゃない

とできないだろうと思っていたが、意外と

ZOOM でやってみたらできた」などという声は

既に聞かれ始めていると下宮氏は言う。 

「アペルザの過去調査で、展示会の来場者の方

にアンケートを取ってみると、終わった後も引き

続きウェブで情報収集している人が 6 割を超え

ることがわかっています。その情報収集のなかで

ユーザーが参考になったと答えているコンテン

ツが動画です。今後オンライン化が進んでいくな

かで、内勤営業という形が増えてくると思います。

そこで動画も活用していくことで、今までだった

ら対面で見せていたかもしれないものをオンラ

イン上で見せていくという動きが今後増えてく

るのではと感じています」と下宮氏。企業による

“動画”を用いたコンテンツ戦略は、これからます

ます進んでいきそうだ。 

 

ウェビナーは供給過多へ 
 

日本国内でもウェビナー（Webセミナー）の配

信が増えてきている。ウェビナーの活用が進む海

外では、その次の課題も見えてきている。 

 

「ウェビナーはありふれていて、もう見ないん

ですよ。新しいネタでもアーカイブ配信があって

後でみればいいやってなっちゃうので、これから

は今まで以上にコンテンツやクオリティが重要

になってくると思います」と上野氏は話す。 

新たな課題への対応 
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参加者目線においても「オンラインイベントっ

て参加のハードルが低いので、自分が参加できる

ものがリアルの時と比べて多分 10 倍、100 倍に

なっている感覚です。その中でどれに参加すべき

なんだっけっていうのは悩ましいですね」と中村

氏も答える。ウェビナーの活用によって、企業の

開催のハードルも、参加のハードルも低くなった

反面、参加者にとっては選択肢が増えすぎてしま

い、選ばれることが難しくなっている状況だ。 

 

海外エンタメにみる双方向性 
 

オンライン会議で「発言者以外が全員ミュート

しており、発言後に誰からも反応がなく、心が折

れる」といった経験がある人も多いのではないだ

ろうか。オンラインでの双方向的なコミュニケー

ション手段だけでなく、コミュニケーションにお

ける演者や発信者に対する「リアクションやフィ

ードバック」は、今後進化が必要な領域だと考え

られる。 

 

「海外では新しいイベント運営の模索が進ん

でいます。例えばいま『Beyond Live』というイ

ベントが、よりリアルなライブ体験ができる仕組

みとして注目を集めています。ステージに立つ歌

手の後ろにある大きなバックスクリーンには、観

NEW PEOPLE, Inc. 
イベント事業部長 

Takeshi Yoshida 

吉田 猛 
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客の映像がどんどん映し出されていく。歌ってい

る方も見ている方も距離感が縮まる。これは有料

のイベントだったにも関わらず、8万人が参加し

ていたと言います」と吉田氏は話す。 

 

オンラインにおける偶発性 
 

新たなアプローチが必要な部分として、中村氏

は展示会のもうひとつの役割について言及した。

事前の下調べを前提とした、予定調和的なマッチ

ングは「オンラインのイベントでも事足りる」が、

「一方で、当初考えていなかったような技術や製

品に出会う『偶発性』みたいなものは、まだオン

ラインのイベントではあまり体験していない」と

言う。 

 

「リアルの展示会だと、歩いている最中にブー

スの盛り上がり具合とか展示内容をみて興味を

持って、元々プランになかったけどチェックした

りすることがある。では、デジタルになった時に

そういうものをどうやって作っていくのか。主催

者側がどのように『偶発性』を生み出していくか

というのはユーザーとして期待したいところ」

（中村氏） 

 

このような“リアルの良さ”とされてきたものを

オンライン展示会がどのようにカバーしていく

のかは、今後も主催側・出展側の模索が必要とな

りそうだ。 

 

「展示会起点」前提だったプロセス
自体が変化する 
 

これまではリアルの展示会こそが出会いの場、

製品や企業を知るきっかけだった。上野氏はこれ

からの未来の変化をこう予測する。「これまでの

やり方としては、ハード製品を作って、それを展

示会に出して、買ってもらう、というプロセスだ

った。それが、オンラインの場の出現により、オ

ンラインにコンテンツを上げて、そこで問い合わ

せをもらって、そこからリードを温めていくみた

いな形に変わると思います」（上野氏） 

 

上野氏は続ける。「確実にインサイドセールス

というのが会社の基本になると思います。今まで

みたいに足で稼ぐ、ネットワークで稼ぐ、という

よりも、インサイドセールスを中心に、オンライ

ン面談ツールを使うなど、これまで対面でお客さ

んと話をすることを重視していたプロセスが一

気に変化すると思います」（上野氏） 

展示会のパラダイムシフト 
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「KPI 設計」も変わる 
 

長谷川氏も主催者の視点から、大きな変化を感

じている。「それに合わせて、展示の価値観とい

うのも変わるんじゃないでしょうか。オンライン

展示会が身近なものになるにつれて、商談獲得へ

の効果など様々な数字の検証ができてくる。オン

ラインにせよリアルにせよ、展示会に求めるもの

やKPI など、様々な基準が変わる時期に来てるの

かなと感じています」（長谷川氏） 

 

「良い展示会の定義」の変化も起こってきてい

る。という長谷川氏。「今までは受付が混んでい

て通路に人が溢れていることが『良い展示会』と

されていたんですね。でもソーシャル・ディスタ

ンスとか、密を避けることがスタンダードになっ

て、何がリアルでの適正なのかが、多分ここ 1、

2 年で変わっていくんじゃないかなと思います」

（長谷川氏） 

 

未来の展示会はハイブリッド型へ 
 

日米で様々な業界のイベントの最先端を見て

きた吉田氏は「オンライン・リアルそれぞれに良

い所悪い所がある」と話す。必ずしもすべてがオ

ンラインで完結するわけではない。「オンライン

ではできないとわかったことは、恐らく『人』が

サポートしていかなきゃいけない」（上野氏） 

 

出展者と参加者、両方の立場である中村氏も、

「4月以降、私自身もオンラインで商談をクロー

ジングする機会がありました。オンライン／リア

ルの併用は今後当たり前になっていくんだろう

なと思っています。なので展示会に期待すること

としては、両方の選択肢がある前提で、ビジネス

が効率化するような新しい運営の形をどんどん

テストしていってほしいということです」と、こ

れからの展示会への期待を語った。 

 

イベントのハイブリッド化に向けて、まだまだ

業界は変化が続きそうだ。「オンラインイベント

の正解ってまだ確立されていないですから。長谷

川さんのようにオンライン展示会という新しい

取り組みの“一番風呂”に飛び込んで、試行錯誤し

てみる。そしてコロナの影響が落ち着いてきたと

ころで、両方のイベントの因数分解というか、要

素分解をしっかりして、ライブ、リアルで一番大

事だったのは何なんだろうということを改めて

検証していくということに挑戦していくべきだ

なと思います」と吉田氏は言う。 

新しいゲームルールはこれから 
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上野氏も今後の変化について「新型コロナは全

世界共通の危機ですので、その危機を脱するため、

オンライン展示会やVRといったテクノロジーに

対して、これから投資が集中すると思います。そ

れによってテクノロジーが大きく進化する。この

進化したテクノロジーをどうビジネスに取り入

れていけるかが、企業が伸びるか伸びないかの分

岐点にもなりえます。テクノロジーの進化にいか

に追いつきながら、リアルとのハイブリッドを形

にできるかが大事だと思います」と話す。 

 

今回のコロナショックは 2007 年 12 月から

2009年にかけて起きた世界金融危機を上回る規

模に及ぶと考えられている。しかし、参加したパ

ネリストからはいずれもビジネスの商談機会を

ゼロには絶対してはいけないという強い思いを

胸に新たな展示会の可能性を模索し始めている。 

新型コロナによって生まれた「New Normal」に

よって、展示会のあり方は今、大きな転換の時期

を迎えている。 

  

展示会の未来へ 
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本件に関するお問い合わせ 

神奈川県横浜市中区山下町23  日土地山下町ビル13F 

株式会社アペルザ   広報室 

TEL：045-228-8801 ／ FAX：045-228-8802 
https://www.aperza.com/corp/contact/ 

引用・転載時のクレジット表記について 
引用・転載される際は、必ずクレジット表記をいただきますようお願い申し上げます 


