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第１章 事業概要 

 目 的 

展示会産業は企業にとって重要な商談、マーケティングの場であり、多くの支援企業の雇

用創出やイノベーション促進、開催地域における経済波及効果など、我が国経済において重

要な役割を担っている。 

一方、新型コロナウイルスの感染拡大の影響により、ほとんどの展示会等のイベントが中

止・延期・規模縮小を余儀なくされており、２０２５年大阪万博が控える中、展示会等のイ

ベント産業の更なる発展を図るためには、現状把握と新たな生活様式に対応した国内外の

展示会等のイベントの事例を調査することが重要である。 

上記を踏まえ、本事業では、Ｗｉｔｈ/Ａｆｔｅｒコロナ下における展示会等のイベント

産業の在り方・絵姿を描く。 

 

 調査項目 

業務期間：令和 3 年 1 月 28 日から令和 3 年 3 月 31 日まで。 

 

業務内容：上記の目的に照らし、以下の事業を実施した。 

１）プレ調査 

・ ニューノーマルな展示会等のイベント事例、先進的な技術・サービス事例を発掘する

ためのアンケート調査 

 

２）ニューノーマルな展示会等のイベント事例調査 

・ デジタル技術等の活用により、先進的な感染症対策や顧客体験価値向上のための取

組等を実施したニューノーマルな展示会等のイベントの事例を調査するためヒアリ

ング調査を実施。 

 

３）有識者ヒアリングおよび先進的な技術・サービス事例調査 

・ 展示会等のイベント業界に知見のある有識者（主催者・運営者、会場、大学教授等）

や展示会等のイベントに活用できる先進的な技術やサービスを持っている事業者等

を対象にヒアリング調査を実施。 
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第２章 調査結果 

２－１． プレ調査 
ニューノーマルな展示会等のイベント事例、先進的な技術・サービス事例を発掘するため

のアンケート調査を実施した。後述の事例を抽出し、追加ヒアリングを実施して詳細に調査

を行った。 

 調査対象・件数 

(ア) 展示場等の会場を有する施設：2,106 件 

(イ) 展示会等のイベントを主催する事業者等：56 件 

(ウ) 展示会等のイベントに関係する事業者等：101 件 

※関係する事業者等（関係企業）：会場設営・撤去、警備等、イベント運営に携わる企業 

 

 調査方法 

アンケート票は対象ごとに Web で作成し、アンケート調査の依頼については、郵便また

はメールにて案内した。 

 

 調査内容 

以下の調査内容を基本として、対象ごとにアンケート項目を作成。 

・ 景気状況について 

・ 新型コロナウイルスの影響（期間、事業活動、売上利益） 

・ 2019 年および 2020 年に実施した展示会数 

・ 2019 年および 2020 年に実施した展示会の主催者内訳 

・ 2019 年および 2020 年に実施した展示会の国内／国外の主催割合 

・ 2019 年および 2020 年に実施した展示会の目的（BtoB、BtoC） 

・ 2019 年および 2020 年に実施した展示会の業種 

・ 新型コロナウイルス感染症対策の取組状況（ガイドラインの遵守事項に対する状況） 

・ 新型コロナウイルス感染症対策の取組状況（ICT の活用や WEB 等の新しい開催方式） 

・ 現在および今後、確保が難しいと想定する人材 

・ 今後の展示会の開催方式に関する意向（リアル方式、ハイブリッド方式、オンライン

方式） 

・ 今後、導入すべきと考えるオンライン関連サービス 

・ 今後のオンライン方式（ハイブリッド方式）サービスの課題 

・ 今後の展示会開催に関する問題・課題 

・ 国・自治対等に求める支援策 
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２－２． ニューノーマルな展示会等のイベント事例調査 
デジタル技術等の活用により、先進的な感染症対策や顧客体験価値向上のための取組等

を実施したニューノーマルな展示会等のイベント事例を調査した。 

 

 調査対象 

プレ調査を踏まえて、開催地域（首都圏、地方）、開催規模、開催方法（リアル、オンラ

イン、ハイブリッド等を考慮するなど、バランス良く調査対象とした。 

 

開催方法 展示会名称 調査先 

オンライン 燕三条ものづくりメッセ

2020 

主催 公益財団法人 燕三条地場産業振興セ

ンター 

オンライン 新価値創造展 2020 オン

ライン 

主催 独立行政法人中小企業基盤整備機構 

販路支援部（展示会担当） 

リアル 関西ホテル・レストラン・

ショー等 

主催 一般社団法人日本能率協会  

リアル 「ハローキティのスペー

スシューティング」 

「シナモロールのデコレ

ーションカフェ」 

ツール

提供 

株式会社 NTT ドコモ 

ハイブリッ

ド 

Sports ＆ Wellness Week

（SPORTEC2020、感染症

対策総合展等を同時開

催） 

主催 SPORTEC 事務局（TSO International 株

式会社内） 

ハイブリッ

ド 

［PHASE］フェーズ 主催 SUPER PENGUIN 株式会社 

ハイブリッ

ド 

BACKSTAGE 2020 主催 BACKSTAGE2020 実行委員会（イベン

トレジスト株式会社） 

 

 調査方法 

調査方法は、インターネットで情報収集し、Web または電話・メール等にて実施した。 

 

 調査内容 

主な調査内容は以下のとおり。 

○イベントの概要（展示会名称/開催方法/開催規模/当日の開催風景 等） 

○開催に向けて導入したサービスの具体的な内容 

○技術・サービスの導入の選択方法・理由 
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定した直後であったため、2020 年度のオンライン展出展者はオンライン展を

前提として申し込んだ出展者ではありません。転換直後にオンライン展での出

展継続意向を確認し、61 社が辞退し、オンライン展でも継続出展する意思を表

明した 322 社・機関で開催したという経緯があります。 

開催に向けて導

入した技術やサ

ービスの内容 

 ライブ・動画配信 

…メインステージ 12 枠 37 本の動画、及び、特別展示 7 社の動画につい

て、スタジオ等での事前録画を行い、会期中に配信。 

 事前登録フォーム 

…オンライン展会期に先立つ 2020 年 11 月 18 日より来場者アカウント登

録を開始。｛来場者アカウントを保有しない方は、オンライン展示会場等

コンテンツは利用不可｝ 

 アジェンダ 

…実施。｛但し、オンライン展に限らずリアル展示会においてもウェブサ

イト等に掲載しています｝ 

 セミナー等開催時の登壇者への質問 

…事前収録動画による配信のため、質問等対応はしていません。 

 バーチャルブース 

…ウェブタイプの出展者情報ページ（出展者アカウントで動画、資料、 

製品等情報を追加・変更可能）を提供。 

・製品等詳細情報３種（製品等あたり画像１、概要・性能・長所・納入

実績・想定用途、動画３本、ダウンロード資料掲載可。また、企業共通情

報として、プレゼン動画１本、企業 PR 動画等及びパンフレット等を掲載

可。） 

   以下事例参照 

   8-decsys.jpg (1087×7390) (smrj.go.jp) 

 チャット交流 

…交流会のようなものは設定していません。 

…出展者・来場者は、テキスト・音声・ビデオチャット及びメール等 

 で遣り取り可能 

 商談・アポ予約 

…実施前日までの予約（予約可能期間：2020 年 12 月 2 日～12 月 18 日）

機能有。 

 顧客管理・視聴データ 

…出展者マイページより各種ログ（企業別・製品等別閲覧者情報、動画視

聴・資料ダウンロード情報、各種チャット利用情報）をエクセル形式で出

展者は入手可能。 

技術・サービスの  技術・サービスを導入に際し決め手となったこと 
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導入の選択方法・

理由 

…もともとリアル展示会開催で準備を進めており、2020 年 9 月から 11 月

にシステム構築・コンテンツ作成等を突貫で仕上げる必要があったことか

ら、ウェブ展示会「新価値創造 NAVI（2021 年 3 月 31 日運営終了予定）の

出展者情報ページを基に、オンライン展示会パッケージカスタマイズ案、

フルスクラッチ案、既存サービス組込案等で検討し、対応可能期間重視で

実施方法を選定した。 

コスト比較  従来方式とのコスト比較 

…単純比較困難。次項の課題を考慮すると、出展者１社あたりの開催コス

トに対する販路開拓効果（商談・成約等）は、リアル展示会よりも悪い。 

…セミナーステージコンテンツ、特別展示コンテンツ等は、事前収録等の

関係でオンライン展でも相当コストがかかるが、リアル展と異なりセミナ

ー聴講からの会場内回遊（出展者との接触）に結びつかないため、展示会

としては費用対効果が悪い。｛セミナー・講演そのものを開催目的とする

場合には、席数制限のあるリアル開催よりもオンライン開催の方が費用対

効果は高い。｝ 

  …来場者の面からでは、従来よりも遠方（九州・近畿）からの来場や、夜

間・早朝の来場が見られ、移動時間・費用の影響がなく製品等情報 

 を閲覧できることから費用対効果は良い。但し、実物の質感・構造等 

  は把握できないため、情報収集目的の来場者が中心となる。 

課題・問題  新たな方式を導入したことによる課題や問題点など 

…リアル展示会開催よりも出展者当り来場者数・商談数が大きく減少 

 かつ、会場内に出展者情報が展示され一覧性の高いリアル展示会と 

異なり、オンラインでは検索結果等で表示される出展者以外の出展 

者が来場者の目に触れにくく、出展者から来場者を呼び込む行動も 

不可能であるため、総合展示会の強みである異業種・異市場との 

想定外の出会いはオンライン展では生まれにくい。 

  …IT・ICT リテラシーの高い出展者と、そうではない出展者とで、展示情

報の PR 水準が大きく異なり、操作や会期中対応に大きな差が見られた

ほか、出展者・来場者共にリアル展に比べて通常業務の対応が入ってく

るため展示会には集中できないといった意見があった。 

必要とする人材  新たな方式を導入するために必要とする人材について 

…ウェブ技術者、DB 等システム技術者、オンライン展における製品等情報

の発信等方法を指導できる専門家、企業マッチング支援者等 

   リアル展示会経験がある運営事務局 

   ※質問主旨と異なる回答かもしれません。 

今後の方向性  With/after コロナ時代に向けての今後の方向性 

…2021 年度はリアル展示会「新価値創造展 2021」と、オンライン展示会

「新価値創造展 2021 オンライン」が連動するハイブリッド展として開催
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 展示会受付での感染防止策 

ソーシャルディスタンスの徹底。全ての受付に飛沫防止シートの設置。 

 

 全ての出入り口に消毒液を設置 

共用部分および全入口に消毒液を設置。清潔に保てるように全自動のマシ

ンを導入。 

 

 各セミナー終了後、講演会場の消毒を実施 

登壇者の前にアクリル板の設置を行い、飛沫防止を徹底。 

 

 扉の開放、空調設備による常時換気を実施 

大型サーキュレーターや空調設備による換気 
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背景のスクリーンに参加者・視聴者のコメントを表示 

 

 

 

 

 

 

 オンラインの様子 

enavle というオンラインプラットフォームを利用。 

プラットフォームの使い方をセッション間のインターバルの説明スライドな

どでも紹介。また、プラットフォーム上で利用できるビジネスマッチングは、

オンライン参加×リアル参加の方でも商談が可能なように、オンライン商談が

可能なツール、「Jublia」を利用。 

 

 

 

 

 

画像出典：BACKSTAGE ホームページより（https://backstage.tours/2021/01/14/backstage2020report/） 
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２－３． 有識者ヒアリング、先進的な技術・サービス事例調査 
 

 調査対象 

展示会等のイベント業界に知見のある有識者として、展示会等のイベント事業者や、そこ

で活用できる先進的な技術やサービスを持っている事業者等を対象にヒアリング調査を実

施した。 

   

【運営事業者】 

  TSP 太陽株式会社 取締役 執行役員 田畑 泰弘 様  石川かつみ 様 

一般社団法人日本イベント協会 中部本部事務局長  織田 敏之 様 （(株)中部ア

ドシステム 代表取締役） 

  シミズオクト株式会社 営業開発部 部長代理 TOKYO2020 プロジェクト鶴川 明 様 

株式会社丹青社 取締役常務 小林 統 様 コミュニケーションスペース事業部 

野村英司 様 稲場 幸家 様、株式会社 丹青ディスプレイ 代表取締役 飯田 幸

司様  常務取締役 小池 康之様  

 

 ［先進的な技術・サービス］ 

  avatarin 株式会社 筒 雅博 様 

  株式会社アルム チームプラットフォーム部 部長 金澤 祐子 様 

 

［有識者］ 

日本イベント協会 理事・主席研究員 寺澤 義親 様 

東京富士大学 経営学部 イベントプロデュース学科 教授 北原 隆 様 

 

 調査方法 

 Web または電話・メール等で実施 

 

 調査内容 

［事業者・学識者］ 

 新型コロナウイルス禍がイベント業界に与えている影響 

 イベント業界の新たな動向 

・ 新たなイベント形態 

・ 新たな技術・サービス 

・  新たなイベント関連産業、企業 

 今後の展示会等のあるべき姿 

・ 今後の展示会等の開催について、問題や課題など 
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・ 今後の展示会開催の方向性について（リアル開催、オンライン開催、リアル・オン

ラインのハイブリッド開催） 

 その他  

・ 国・自治体等に求める支援策 

・ その他 

 

［先進的な技術・サービス調査］ 

 提供している技術・サービスの特徴、導入事例 

 今後の展示会等のあるべき姿 

 その他 

 

 調査結果概要 

［有識者ヒアリング］ 

 新型コロナウイルス禍がイベント業界に与えている影響 

・ 世界的には、日本と中国だけがリアルでの展示会を開催できていた。その影響もあ

り、世界的な比較の中では落ち込みはまだいいほう。（寺澤） 

・ 予定通り開催できた展示会は約半数（427 件）、出展者数、面積は前年比 35％前後、

来場者数は前年比 20％強（約 290 万人）（ピーオーピー社調べ） （寺澤） 

・ 売上ベース 2020 年下半期（全世界 457 社、国内 16 社、主催者企業対象）では世界

19 年比 28％、2021 年予測 58％（対 19 年比）に回復。国内企業 16 社では、21％が

損失計上、36％が 50％以上減、36％が 11～50％減、7％不明。13％が 25～49％減、

56％が 50～75％減、31％が 75％以上に回復。（UFI 調べ） （寺澤） 

・ 規模の大きな会社は、コロナ禍以前から継続している仕事があったので、会社全体

としては減収でもなんとか事業継続はできたが、展示会部門単体で見るとゼロに近

い大幅減。（TSP 太陽、丹青社・丹青ディスプレイ）展示会の施工を請けている会社

では、受注ゼロという場合もあり、厳しい状況。（北原、TSP 太陽、丹青社・丹青デ

ィスプレイ） 

・ 展示会は大声で話をしたりといったことがないので、マスクをしていれば飛沫感染

を気にしなくてもいいが、美術館などでは、海外から絵や担当者の行き来ができな

くなったので、海外展はなくなっている。公的な施設では集客活動を積極的に実施

しにくいことも売上に影響。（丹青社・丹青ディスプレイ） 

・ 商業イベントや百貨店のイベントは、感染症対策のため営業していても従来までの

ような集客のイベントを開催しにくい雰囲気があることから中止が多い。イベント

を開催しても規模縮小や、装飾を簡素化したりという流れもあり、売上げは少なく

なっている。（丹青社・丹青ディスプレイ） 

・ エンタメ系の仕事はほとんどなくなった。スポーツイベントは無観客であっても会
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場の手伝いがあり、仕事としては動いていた。（TSP 太陽） 

・ 現場で使用する機材を抱えている企業では、リアルな展示会がなくなり経営は厳し

い状況の一方で、映像系は需要が高まり、業界内でも格差が生まれている（イベン

ト協会中部本部） 

 

 イベント業界の新たな動向 

・ 今後は統合型イベントが注目される。世界的にはコロナ流行以前から、これからの

イベントは来場者をたくさん集めて、コマを売るビジネスモデルではなく、もっと

ターゲットに合わせつつ、スタートアップやテック系の展示会・イベントでは、ア

ートや音楽などの要素も統合させたイベントにしていかなければといった議論が

進んでいた。世界的には、SxSW、国内では明星和楽（福岡）、NoMaps（札幌）が典

型例。（寺澤） 

・ バーチャルの展示ブースは、展示会よりもオンラインのプライベートショーなどで

使われることが多い。注文も増えてきている。3DCG でデザインを作るので、それ

に展示物のデータをつけて、リアルと同じような体験ができる、リアルと似た演出

を入れたりして、リアル感を醸成するようにしている。（丹青社・丹青ディスプレ

イ）企業の製品等の紹介 HP には、問い合わせのチャットなどをつけて、コミュニ

ケーションがとれるようにしているところもある。（北原） 

・ コロナ禍でオンラインでの展示会等の開催が加速的に増えたが、技術自体は 10 年

前くらいからあり、これまで何度か取り組まれてきたが、普及しなかった。コロナ

禍で必要性に迫られてきたことや、オンラインでの会議や講義、テレワーク等が普

及して、全体的にオンラインに慣れがでてきたことも関係している。（北原）現在の

ようなものは 3 年くらい前から話がではじめてきていたが、現在の要求は当時から

するとハイレベルになっている。（丹青社・丹青ディスプレイ） 

・ 入場者カウント・制限のため、入場には事前登録があたりまえになってきた。事前

登録で得られる情報は、マーケティングにも役立つ。イベントでの電子チケットの

導入も進んでいて、QR コードを使って着席した場所も把握できるような仕組みも

出てきてる。（シミズオクト） 

 

 今後の展示会等のあるべき姿 

・ 従来からのリアルでの展示会に軸足を置いてきたイベント産業の企業では、リアル

な現場がないと収益を確保しにくい（シミズオクト、TSP 太陽、丹青社・丹青ディ

スプレイ）。リアルとバーチャルが共存しながらに、時期によってどちらがいいと

振り子のように評価が振れることもあるが、どちらにも対応できるようにしたい。

（TSP 太陽） 

・ コロナ禍で展示会の来場者は、テーマ、出展企業、技術に強い関心を持つ人が中心
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になった、これまでの漠然とした関心を持つ人を含めて多数の来場者を集めた展示

会よりも、商談につながる来場者と出会いやすく、次の展開が期待できる商談にな

るなどの、「質が高い」展示会になってきた。これをどのように維持できるかが課題

になる。新しいビジネスモデルが必要。（北原） 

・ 展示会の今までのノウハウをもとに、デジタル技術を他社と協業しながら、トータ

ルで顧客の要望を超えるような、デジタルを融合した新しい展示の姿を提案できる

ようにしていくことが課題。リアルな場を作ってきた会社としては、バーチャルは

ツールとして活用して、リアルに持って行くようにして臨場感を持たせられるよう

に。遠方の人の参加にはバーチャルが役立つ。一度バーチャルで体験したら、本物

を見てみよう、体験しようと思ってリアルな会場に足を運ぶという仕掛けづくりが

必要だろう。（丹青社・丹青ディスプレイ） 

・ VR やアバターを使うようなものは、世代間の格差が大きく、若手には親しみがあ

るが、40 代 50 代以上では難しい面も多い。（北原、TSP 太陽）若手の意見を入れな

がら進めていく（丹青社・丹青ディスプレイ） 

・ ビジネスマッチングなどもオンライン開催が増えている。告知の仕方が変わってく

る。事前登録のあるイベントはある程度の見込みが読めるが、登録のないものは読

みにくいので告知の仕方、媒体の使い方を考えていかないといけない。（TSP 太陽） 

・ イベント会場での対策で必要な設備や機材の設置、運営、企画などを行っているだ

けでなく、イベント会社のノウハウや機材等を生かして、PCR 検査場の設営・運営

などにも取組を広げている。（TSP 太陽） 

・ オンラインイベントは、会場のキャパシティを考慮する必要がないので、会場サイ

ズに応じた販売数の制限もなくなる。これまでチケットが買えなかった人も買える

ようになるため、チケット収入は増えるのではないか。一方で、人が移動しないの

で地域への経済波及やグッズ販売は少なくなる（シミズオクト） 

 

 その他  

・ イベント会社は、人が集まるのをうまく捌くというノウハウを持っているので、イ

ベントだけに限らず、PCR 検査会場やワクチン会場の待機者の誘導・整理などでも

役に立てる部分はある。自治体ですぐにわかってもらえない部分もあるが、説明す

ると理解してもらえる。実際にそういう仕事を受注できている会社もある。社会的

な要請に応じて様々答えられる。（TSP 太陽） 

・ 業界団体がまとまって、イベント・展示会業界の社会的、経済的な貢献について認

知を向上させていく取組が必要。世界的にもまだ十分ではない。（寺澤） 

・ 協会が動いて自治体から仕事を受注する取り組みを進めている。自治体との折衝も

企業単独よりも、協会としての方が聞いてもらいやすいと感じている（イベント協

会中部本部） 
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 オンラインの利便性が周知されたためリアル・オンラインのハイブリッド開

催が主流になると思われる。結婚式や表彰式など、リアルでないと感動や一体

感を生みにくいセレモニーは存在し、オンラインのみではニーズを満たしきれ

ないと実感している。特にスマートフォンに慣れた現代ではオンライン型の場

合注意が逸れやすく、リアルな体験よりも期待パフォーマンスが下がる。また

交流も捗らない（名刺交換もない）。 

その他  国・自治体等に求める支援策 

業界のガイドライン等にて、感染リスクの把握、コントロールの仕方を一律化

していくべきではないか。 
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第３章 まとめ 

 

３－１． 課題の整理 

 感染症対策を行いながらリアルな開催を続けるための課題 

リアルの展示会は、来場者は五感を使って様々な情報を得ることができることや展示

ブースを使って関心を誘導したりできることから、大きな効果が期待されている一方で、

感染症対策で、密になることがはばかられることから、中止や規模の縮小、オンライン

への転換などがおきている。日本ではマスクの着用が浸透していることもあり、リアル

の展示会を開催できている。リアルでの展示会を開催するにあたって、会場、主催者、

関係企業が感染症対策に最大限の配慮をして実施しており、展示会場内での飛沫感染リ

スクは極力抑えた状況が実現されている。しかし、これらの対策が実施され、安全が確

保されていることが、従来からの展示会来場者に十分認知されていないことで、足が遠

のき、来場者が少なくなっている。そのため、安全性の PR をさらに行うことが必要であ

る。 

上記のような状況から、リアルな展示会への来場する動機づけが低減しており、リア

ルな展示会での新しい付加価値を提供していくことが必要となっている。感染症対策の

ために展示会参加にはオンラインでの事前登録を行うことがこれまで以上に行われてい

るが、感染症対策のための入場記録として使われるに留まることもある。主催者や出展

者にとっての名刺以上に有効なデータを収集する機会として活用することして、来場者

の属性や来場目的、商談したい出展者、注目している技術、自社の一押し製品・技術、

出展していないが機会があれば会ってみたい企業等の関心事項も活用して、主催者が、

来場者が目的の企業との商談の時間予約と商談コーナーの手配だけでなく、主催者から

の逆マッチング提案、来場者同士のマッチング提案などを実施することが考えられる。

なお、データの利用にあたっては、個人情報、企業秘密の保護の両立を図り、どこまで

実現可能かを主催者や関係のツールを開発する企業とで十分な検討が求められる。 

 

 デジタルツールを活用したオンライン形式（ハイブリッド含む）展示会の普及での

課題 

感染症対策のために、出展者も来場者もオンライン上で情報収集や商談をする展示会

も行われている。時間や距離を気にしないで展示を見ることができるというメリットは

あるが、展示物から得られる情報がリアルの展示会よりも限られることや、会場を移動

しながら思わぬ発見をするなどの展示会として面白みも少ないというデメリットもある。

会場費やブース設営がないものの、実現するためのプラットフォームに係るコストが大

きいことや、映像やネットワーク、デジタルツールに長けた少数の関係企業しか仕事に

ならないというデメリットもある。そのため、オンラインでの展示会はすでに 10 年以上
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取り組まれているが普及が進まなかったが、コロナ禍で必要に迫られ一気に導入が加速

した。全てオンラインで完結する展示会はまだ少数ではあるが、感染症対策として、ま

た利便性の高い新しいツールとして、リアルでの展示会と併存するハイブリッドでの導

入が進んでいくと見られる。リアルな展示会だけを前提としたビジネスモデルではなく、

新しいビジネスモデルの構築支援や、オンライン対応のインフラ整備への支援が必要で

ある。 

展示会関連企業にとって、オンライン化の流れに乗ってデジタルツールを使った新し

いビジネスに対応できるところは、その展開を進めることで事業の維持・拡大を図って

いけるが、対応できない企業ではオンライン化の普及は従来のビジネス規模の縮小につ

ながることが懸念されている。新型コロナウイルス感染症の終息でリアルな展示会が本

格的に再開するまで待つという考えだけでなく、これまで蓄積してきた、集客や空間設

計のノウハウをもとに別のビジネスに展開を図るという発想への切替も必要である。 

 

 After コロナでの成長のための課題 

感染症対策を徹底してリアルの展示会を開催することで、図らずも様々な知見を得る

ことができた。特に来場者が減少した一方で、一定以上の関心の高さがみられ、次の展

開が期待できる商談になるなど「質の高い」人が集まっていることが指摘されており、

After コロナでコロナ禍以前の多数の来場者が集まる展示会への単純な回帰が懸念され

るところである。そこで、今後もこれらの得られた知見をもとに展示会をアップデート

していくことが必要である。また、コロナ禍で導入が加速されたオンライン展示会につ

いては、最新の技術導入などによって、オンラインならではの価値を高めていくことが

必要である。 

リアルとオンラインの双方が、After コロナでどちらかに振れることなく、それぞれが

継続し、補完し合いながら、それぞれの良さに磨きをかけていくことが必要である。 

 

３－２． Ｗｉｔｈ/Ａｆｔｅｒコロナ下における展示会等のイベント産業の在り方 
With/After コロナでイベント産業が発展していくには、上記の課題をクリアしていく

必要があり、国や自治体の支援での個々の企業の努力だけでなく、業界団体もこれまで

以上に会員企業への支援や、国や自治体との窓口としての役割、一般市民への業界の認

知向上などで十分な機能を発揮していくことが求められる。各団体間での連携を強化し

ながら、機能強化を図っていくことで、イベント産業の社会的価値上を目指すことが望

まれる。 

イベント産業でのデジタル化を促進するには、各者でのデジタルツールの導入ととも

に、それを支える拠点としての展示会場には、従前のイベント会場としての機能だけで

なく、規模の大小を問わずデジタル化のショーケースとなれるような設備が導入さえる

ことが望まれる。 
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イベント産業は、規模の大きな会社から小規模・零細の会社まで企業規模に大きな差

があり、さらにすそ野も広いため、「イベント産業」としてまとめて、動向を整理・把握

することが難しいといわれてきた。今般のコロナ禍で人が集まることを制限されたこと

によって、イベント産業は大きな影響を受けたが、人を集めるノウハウを持つ、集めた

人を安全にコントロールするノウハウを持つ、人に様々な体験をさせることができると

いった特殊なノウハウを持つ集団で、それを止められたために起きた帰結とみることが

できる。今後、With/After コロナでイベント産業が再活性化していくには、この特殊な

ノウハウを持つプロ集団として、社会的な意義のある場での活躍を模索していくことが

望まれる。例えば、ワクチン接種会場や災害時の避難所等の仮設空間に人が集められ、

負担を強いられるような状況下でもより安全・安心で過ごしやすい運営を支援すること

や、住民の参加を促したい場面に併設でのイベントを開催したり、商店街等へと誘導す

るイベント・クーポン発行などでの支援等が考えられる。 

（以上） 



 

 

参考資料 

 

（１）全国展示会開催状況調査 

  ・アンケート調査票 

 

（２）ニューノーマルな展示会等のイベント事例調査 

  ・ヒアリング議事録 

 

（３）有識者ヒアリング 

  ・ヒアリング議事録 
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技術・サービスの

導入の選択方法・

理由 

 技術・サービスを導入に際し決め手となったこと（選定基準、選定理由な

ど） 

・コンペティションにより決定 

※選定基準、選定理由については回答を得られなかった。 

コスト比較  従来方式とのコスト比較 

従来の対面型の約半分 

課題・問題  新たな方式を導入したことによる課題や問題点など 

・来場誘客 

※対面型の来場者数は１万２千名である。オンラインの場合、アクセスする端

末が地場企業の社員全員に行き渡っていなことを加味して、目標来場者数を５

千名としたが、結果は１千７百余名と１／３程度であった。原因として考えら

れるのは、対面型の通常の展示の場合、県外からの加工機械等の見学を地場企

業が業務の一環として現場の社員等を参加させるが、実機に触れることができ

ないオンラインの場合、そういった動きがなかったと推察している。 

※逆に、地域外からの参加者が比率的に多く、今後、オンライン開催も併用し

て欲しいとの要望があった。 

・来場者、出展者ともにオンラインに不慣れであること 

・商談件数が少ないこと 

※オンラインでの商談は敷居が高く感じられ、今一歩、踏み出せない傾向があ

るようだ。 

・イベントの盛況感がわからない 

必要とする人材  新たな方式を導入するために必要とする人材について 

※オンライン部分は、業者に委託するので、自前で人材を手当てする必要は感

じられない。 

今後の方向性  With/after コロナ時代に向けての今後の方向性 

従来の対面型展示会にオンライン機能を加えたハイブリッド型での開催 

その他  国・自治体等に求める支援策 

・イベント開催に係る補助金（利用しやすく、早期に採択） 

※通常、補助金の採択決定時期は 9 月頃なので、毎年 10 月に開催する「燕三

条ものづくりメッセ 2020」には間に合わない。従って、6～7 月くらいに採択

を決定していただきたい。 

※自前の展示施設はあるが、「燕三条ものづくりメッセ 2020」は規模が大きく

間に合わないので、仮設のテントを設営している。従って、使途として設営費

に充当できる補助金であることが望ましい。 

 

 

 

 





 

 

て、スタジオ等での事前録画を行い、会期中に配信。 

 事前登録フォーム（参加受付フォームやチケット販売ページ作成など） 

…オンライン展会期に先立つ 2020 年 11 月 18 日より来場者アカウント登 

録を開始。｛来場者アカウントを保有しない方は、オンライン展示会場 

等コンテンツは利用不可｝ 

 アジェンダ（プログラムやスピーカーのプロフィールを表示） 

…実施。｛但し、オンライン展に限らずリアル展示会においてもウェブ 

 サイト等に掲載しています｝ 

 セミナー等開催時の登壇者への質問（チャット形式による質問受付など） 

…事前収録動画による配信のため、質問等対応はしていません。 

 バーチャルブース（出展者の製品やサービス内容を紹介する方法等） 

…ウェブタイプの出展者情報ページ（出展者アカウントで動画、資料、 

製品等情報を追加・変更可能）を提供。 

・製品等詳細情報３種（製品等あたり画像１、概要・性能・長所・納入 

実績・想定用途、動画３本、ダウンロード資料掲載可。また、企業共 

通情報として、プレゼン動画１本、企業 PR 動画等及びパンフレット 

等を掲載可。） 

   以下事例参照 

   8-decsys.jpg (1087×7390) (smrj.go.jp) 

 チャット交流（オンラインによる交流など） 

…交流会のようなものは設定していません。 

…出展者・来場者は、テキスト・音声・ビデオチャット及びメール等 

 で遣り取り可能 

 商談・アポ予約（イベント時または後日の問合せや商談の予約など） 

…実施前日までの予約（予約可能期間：2020 年 12 月 2 日～12 月 18 日） 

 機能有。 

 顧客管理・視聴データ（イベントの成果、視聴データ・顧客情報の管理な

ど） 

…出展者マイページより各種ログ（企業別・製品等別閲覧者情報、動画 

視聴・資料ダウンロード情報、各種チャット利用情報）をエクセル形 

式で出展者は入手可能。 

技術・サービスの

導入の選択方法・

理由 

 技術・サービスを導入に際し決め手となったこと（選定基準、選定理由な

ど） 

…もともとリアル展示会開催で準備を進めており、2020 年 9 月から 11 月 

 にシステム構築・コンテンツ作成等を突貫で仕上げる必要があったこ 

とから、ウェブ展示会「新価値創造 NAVI（2021 年 3 月 31 日運営終了 

予定）の出展者情報ページを基に、オンライン展示会パッケージカス 



 

 

タマイズ案、フルスクラッチ案、既存サービス組込案等で検討し、対応

可能期間重視で実施方法を選定した。 

コスト比較  従来方式とのコスト比較 

…単純比較困難。次項の課題を考慮すると、出展者１社あたりの開催コ 

ストに対する販路開拓効果（商談・成約等）は、リアル展示会よりも 

悪い。 

…セミナーステージコンテンツ、特別展示コンテンツ等は、事前収録等 

 の関係でオンライン展でも相当コストがかかるが、リアル展と異なり 

 セミナー聴講からの会場内回遊（出展者との接触）に結びつかないた 

め、展示会としては費用対効果が悪い。｛セミナー・講演そのものを 

開催目的とする場合には、席数制限のあるリアル開催よりもオンライ 

ン開催の方が費用対効果は高い。｝ 

  …来場者の面からでは、従来よりも遠方（九州・近畿）からの来場や、 

   夜間・早朝の来場が見られ、移動時間・費用の影響がなく製品等情報 

   を閲覧できることから費用対効果は良い。但し、実物の質感・構造等 

   は把握できないため、情報収集目的の来場者が中心となる。 

課題・問題  新たな方式を導入したことによる課題や問題点など 

…リアル展示会開催よりも出展者当り来場者数・商談数が大きく減少 

 かつ、会場内に出展者情報が展示され一覧性の高いリアル展示会と 

異なり、オンラインでは検索結果等で表示される出展者以外の出展 

者が来場者の目に触れにくく、出展者から来場者を呼び込む行動も 

不可能であるため、総合展示会の強みである異業種・異市場との 

想定外の出会いはオンライン展では生まれにくい。 

  …IT・ICT リテラシーの高い出展者と、そうではない出展者とで、展示 

   情報の PR 水準が大きく異なり、操作や会期中対応に大きな差が見られ 

たほか、出展者・来場者共にリアル展に比べて通常業務の対応が入って 

くるため展示会には集中できないといった意見があった。 

必要とする人材  新たな方式を導入するために必要とする人材について 

…ウェブ技術者、DB 等システム技術者、オンライン展における製品等情 

報の発信等方法を指導できる専門家、企業マッチング支援者等 

   リアル展示会経験がある運営事務局 

   ※質問主旨と異なる回答かもしれません。 

今後の方向性  With/after コロナ時代に向けての今後の方向性 

…2021 年度はリアル展示会「新価値創造展 2021」と、オンライン展示会

「新価値創造展 2021 オンライン」が連動するハイブリッド展として開催

を予定。オンラインの良さとリアルの良さを両立できる展示会とする。 

2021 年度の「新価値創造展 2021 オンライン」出展者を対象とした 

 オンライン展示手法、コンテンツ制作方法等の支援は予定しています。 



 

 

 ※2020 年度の出展者においては OS、ブラウザ等の初歩的な部分から 

  知見が十分でない方や、オンライン会議システムを利用された事が 

  ない方も見られました。オンライン展示会各システムのマニュアル 

  等は提供し、QA 対応はしますが、基礎的な支援までは今のところ、 

  展示会担当としては想定していません。 

 ※機構としての中小企業の IT 活用向上等の支援は別途行っており、 

  展示会でも活用できるような動画等は必要に応じて出展者マイペー 

  ジ等で展示会出展者に紹介等を行う形になるかと思います。 

その他  国・自治体等に求める支援策 

…主催が経済産業省・中小企業庁の独立行政法人ですので、展示会主催 

 として求める追加支援は特にありません。 

 

 

  





 

 

来場日時を選択する事前来場登録性を採用 

 アジェンダ（プログラムやスピーカーのプロフィールを表示） 

特になし 

 セミナー等開催時の登壇者への質問（チャット形式による質問受付など） 

特になし 

 バーチャルブース（出展者の製品やサービス内容を紹介する方法等） 

特になし 

 チャット交流（オンラインによる交流など） 

特になし 

 商談・アポ予約（イベント時または後日の問合せや商談の予約など） 

事前アポ制の商談会を実施：87 件の商談実施 

 顧客管理・視聴データ（イベントの成果、視聴データ・顧客情報の管理など） 

特になし 

技術・サービスの

導入の選択方法・

理由 

 技術・サービスを導入に際し決め手となったこと 

（選定基準、選定理由など） 

  展示会のフローへ精通していること 

 

コスト比較  従来方式とのコスト比較 

従来より事前登録制を採用しているため大きなコスト変化はなし 

 

課題・問題  新たな方式を導入したことによる課題や問題点など 

減少傾向にある来場者数に対し、来場者の質を向上させる取組 

 

必要とする人材  新たな方式を導入するために必要とする人材について 

展示会ビジネスに精通したシステム開発担当人材 

 

今後の方向性  With/after コロナ時代に向けての今後の方向性 

数ではなく、良質なバイヤーをどれだけ多く誘致できるかという点 

 

その他  国・自治体等に求める支援策 

来場者誘致及び感染症対策に関する明確なガイドライン 

 

 

 

 

  





 

 

のあるべき姿 新型コロナウイルスの影響による外出自粛や営業時間の短縮がリアルイベン

トの開催・集客に大きな課題となっている 

 今後の展示会開催方法（リアル開催、オンライン開催、リアル・オンライ

ンのハイブリッド開催） 

新型コロナウイルス拡大が収束に向かうに従いリアル開催の需要が見込まれ

るが、新しい生活様式に対応した形を維持することも必要。リアル・オンライ

ンのハイブリット開催が望ましい。 

その他  国・自治体等に求める支援策 

※開発途上の技術であり、具体的に思い浮かばないが、肖像権、著作権、等々、

ＭＲ中のリアル空間の権利等の問題が出てきそうであるので、行政機関との連

携が必要になると考えられる。 

 

 

 

  





 

 

 サーモグラフィ等による体温測定 

館内に入館される方へ必ず体温測定を行っていただくために全ての入り

口に体温測定器を設置し、100％に検温を実施。 

 

 

 

 

 

 

 

 展示会受付での感染防止策 

ソーシャルディスタンスの徹底。全ての受付に飛沫防止シートの設置。 

 

 

 

 

 

 

 

 全ての出入り口に消毒液を設置 

共用部分および全入口に消毒液を設置。清潔に保てるように全自動のマシ

ンを導入。 

 

 

 

 

 

 

 

 各セミナー終了後、講演会場の消毒を実施 

登壇者の前にアクリル板の設置を行い、飛沫防止を徹底。 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 扉の開放、空調設備による常時換気を実施 

大型サーキュレーターや空調設備による換気 

 

 

 

 

 

 

 

 

 会期前には全社員に抗体検査を実施 

社内にて抗体検査を実施 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  





 

 

 

開催に向けて導

入した技術やサ

ービスの内容 

［導入したサービス・機能について具体的にお伺いいたします］ 

 ライブ・動画配信（ライブ配信、事前収録の再生、議事ライブを配信等） 

 

 事前登録フォーム（参加受付フォームやチケット販売ページ作成など） 

イベントマーケティングプラットフォーム「EventResist」 

 アジェンダ（プログラムやスピーカーのプロフィールを表示） 

 

 セミナー等開催時の登壇者への質問（チャット形式による質問受付など） 

 

 バーチャルブース（出展者の製品やサービス内容を紹介する方法等） 

 

 商談・アポ予約（イベント時または後日の問合せや商談の予約など） 

各展示台にタブレットを設置し、オンライン商談。 

①常時接続型： 

・ZOOM で常につながっていて、展示台上でいつでも出展者と会話ができる。 

②説明動画+随時接続型： 

・事前に録画しておいた説明動画が流れ、必要に応じて ZOOM につなぐ形式。 

・説明動画は、出展者が解説している姿をあらかじめ撮影。 

③PR 動画+随時接続型： 

・社内制作のブランドムービーなど流し、必要に応じて ZOOM につなぐ形式。 

④随時接続型（動画なし） 

・商品のみを設置、必要に応じて共用の ZOOM 設備を使用する形式。 

 

 顧客管理・視聴データ（イベントの成果、視聴データ・顧客情報の管理な

ど） 

 

技術・サービスの

導入の選択方法・

理由 

 技術・サービスを導入に際し決め手となったこと（選定基準、選定理由な

ど） 

 

 

コスト比較  従来方式とのコスト比較 

出展者は会場に行かないため、日本全国・世界どこからでも参加可能。 

交通宿泊費がかからず出展コストを抑えられる。 

課題・問題  新たな方式を導入したことによる課題や問題点など 

通路幅の戦略的な決定と滞留の考え方。この２つはコロナ状況下で開催される展示

会を「成功させる」手法の一つとして大切な要素になってくるのでは、と考えている。 

 

必要とする人材  新たな方式を導入するために必要とする人材について 



 

 

 

 

 

今後の方向性  With/after コロナ時代に向けての今後の方向性 

ポイント-1/結果が早く出る展示会（商談会）は「経済再建の重要な手段」となり得

る。 

ポイント-2/今後の展示会は「より参加しやすく、より結果が出る」ことが重要。 

ポイント-3/本展示会は展示会の３つのフェーズを提案し、より多くの企業を参加し

やすくする。 

PHASE-1 オンライン展示会 

PHASE-2  半オンライン・半リアルの展示会 

PHASE-3  リアル展示会（これまでの展示会） 

 

その他  国・自治体等に求める支援策 

 

 

 

  





 

 

 カンファレンス 

客席は席と席の間隔を確保。 

ステージ上は、登壇者間に透明アクリルパネルを設置するとともに、マイクや

クリッカーなどの備品類を都度消毒を徹底。 

 

 

 

 

 

 

背景のスクリーンに参加者・視聴者のコメントを表示 

 

 

 

 

 

 

 オンラインの様子 

enavle というオンラインプラットフォームを利用。 

プラットフォームの使い方をセッション間のインターバルの説明スライドな

どでも紹介。また、プラットフォーム上で利用できるビジネスマッチングは、

オンライン参加×リアル参加の方でも商談が可能なように、オンライン商談が

可能なツール、「Jublia」を利用。 

 

 

 

 

 

 

 

 

  





 

 

 オンラインセミナー・オンライン展示会（小規模。経済的効果は小。

業界にとっては新しいプレーヤーで期待） 

・ リアル開催での危機感を大きく持ちつつも、展示会の効果や利益を考える

と、民間主催企業はリアル開催を選ぶことが多い。 

・ 出展者も来場者も減っていることから、民間主催企業は新しい展示会を企

画して出展者、来場者の確保を図ろうとしている。2020 年に新しい展示

会が多く開催されている。 

 新たな技術・サービス 

・ すでにコンテンツ・スポーツでは VR、MR が使われていて、それも展示会

に使われ始めている。どれだけ観客を増やせるか、楽しんでもらえるか。 

・ 新しい技術を使うのは避けて通れない状況 

 新たなイベント関連産業、企業 

・ イベント業界でもスタートアップが新しいフォーマットに参加している

が、これらの企業が既存の業界団体に参加するか、独自の動きをみせるか

注目 

 

今後の展示会等

のあるべき姿 

 今後の展示会等の開催について、問題や課題など 

・ 業界団体をどうするかが一番の課題。コロナ禍で業界が経済にどれだけ貢

献しているかが浸透していないことが明らかに。社会的な認知を向上させ

ていくことが世界共通の課題で、その解決に業界団体がどう対応していく

か。 

・ コロナ対策で禁止された集会とビジネスイベントとの違い（リスク管理が

できている）ことを強く訴えるには、業界団体で行政との交渉が有効。海

外では展示会、イベント、MICE 等の関連業界が統合したプラットフォー

ムで、結束して交渉に当たる例が見られるが、日本はそれが見られない。 

 

 今後の展示会開催の方向性について（リアル開催、オンライン開催、リア

ル・オンラインのハイブリッド開催） 

・ ブランド力のあるマストになるイベントを作ることが必要。 

・ バーチャル展示会などは、すでに取り組まれていた。コンテンツの展示会、

イベントで AR、VR が進んでいて、それがコロナで一般の展示会にも普及

してきた。 

・ 世界的には 2019 年には、これからのイベントは来場者をたくさん集めて、

コマを売るビジネスモデルではなく、もっとターゲットに合わせつつ、ア

ートや音楽なども複合化させた SxSW のようなイベントにしていかなけれ

ばといった議論が進んでいた。 

・ バーチャルイベントはヨーロッパよりアメリカの方が関心が高い。稼げな

い代わりにどこをメリットにするかを確実にしていかないと、会社収益に



 

 

フィットしてこない。日本の企業では、まだリアル中心のビジネスモデル

から、デジタルを生かしたモデルが作れていない。 

 

その他  国・自治体等に求める支援策 

・ MICE は都道府県が施設整備の主体になることが多いが、現状できること

はやってもらっている。 

・ 集会としてひとまとめで規制するのではなく、イベント・展示会の実情に

沿った対応をして欲しい。 

・ 観光庁と経産省の連携を強化して、さらに文化庁、スポーツ庁が入ってく

ると MICE の支援強化、さらに文化イベント、スポーツイベントへと拡大

していけばいい 

 日本のアピールポイント 

・ 日本でリアルの展示会をやっていることは、世界的にはあまり知られてい

ない。マスク着用を徹底した感染症対策でリアルな展示会ができているこ

とを世界に発信していくことが必要 

 

  





 

 

アラフェスほどイベント性が感じられなかった。ライブ会場との同時性の

かわりは、LINE や Twitter が担保していたと思う。コロナ前からニコ動

での書込みなどでの共有体験があって、受入れられたのだろう。 

 展示会は BtoB のイベントで盛り上がりの必要性がなく、チケットの購入

もないので、オンライン化はしやすいが、イベントとしての体験がうすく

なる。すでに企業の HP ではチャットでの質問を受け付けるところもあり、

バーチャル展示会がそれとどこまで違うのかとなってしまう。 

今後の展示会等

のあるべき姿 

 リアルな展示会に来場者が参加するのは、目的のブースに行くまでにその

場での発見があってという体験が重要。日常生活の中で例えるならば、本

屋にいって目的の本でないものにも目がいって、予定外のものも買うよう

なことと似ている。そういう体験がバーチャル展示会でどうできるか、ア

バターや VR を使うようなイベント・展示会にするべきかはまだわからな

いが、今後の若い世代にはこの方が受け入れやすいかもしれない。バーチ

ャルな空間でもリアルを感じる世代が、今以上に質感まで体験できる VR

デバイスが普及するようになって、現場に行かなくても十分な体験ができ

ると感じるならば、リアルな展示会はなくなってくるかもしれない。 

 展示会は、BtoB で大声を出さずに、対面で話をして、リアルなものを介し

てコミュニケーションが進む性格なのでリアルが開催しやすいイベント。

それでも、リアルを介さないものはネット上でもできるし、モノだけあっ

て人がいない展示会も成立する。コロナ禍でリモートやテレワーク、Zoom

を使った会議などになれてきているので、以前ほどの抵抗感もなくなって

きている。 

 リアルな展示会へのモチベーションを、いまの 20 代、Z 世代にも維持さ

せるには、体験してもらうことが重要。イベント学科の学生には、ものを

見ることの重要性を知ってもらう、現場に行かないとわからないものの発

見をしてもらうことが重要だと知ってもらうため、現場に見に行く機会を

作っている。普通の若い世代に仕事の中で、現場に行かないとわからない

発見の仕方があることに、気づいてもらうしかないか。同期会を作るかが

課題だろう。 

 何を人を集めるネタとして使えるか、従来はセミナーや講演会がその役割

を担っていたが、これからの目玉を考えないといけないだろう。展示会の

展示物ではないものをもってくるのもひとつの策と考えられる。 

 現状では、関心の濃い人が展示会に参加するようになっているので以前の

ような状態に戻ると、いま展示会に来ている人が感じている満足度が得ら

れなくなる可能性もある。大規模な集客よりも、来場者へのケアが行き届

く様な規模感の展示会がのぞまれるのではないか。 

 

 





 

 

 オンラインだと、告知が十分できているかの手応えがまだよくわからない

ので不安が残る。主催者も来場者もまだ慣れていないところがあるので、

おそるおそるな感じが見られる。 

 今後の展示会開催の方向性について（リアル開催、オンライン開催、リア

ル・オンラインのハイブリッド開催） 

 現状ではオフラインの方が売上的にはいいが、将来的には逆転してしまう

ようなこともあり得ると考えている。オフラインでなければできない感動

を作り出すということは重要と考えている。 

 世代間の違いがあるので、若い世代はすくに取り組めるが、50，60 代では

手を出しにくい。 

 時期によって、振り子のようにオンライン、オフラインのどちらがいいか

という話になると考えており、周りの情報に振り回されずに、いままで経

験してきた感覚を信じて、何方でも対応できるようにしていきたいと考え

ている。 

 

その他  国・自治体等に求める支援策 

 イベント業界は来年度上期はあまり動かないと考えている。元に戻るのは

下期でも無理で、来年になるかと考えていて、民間のイベントはなかなか

動かない。行政でコロナ対策のイベント、お祭り開催の指針などを発信し

てもらえると、人が集まりやすくなるだろう 

 地方のイベント、集客への補助金ができたので、それに乗っかってイベン

トを提案してやっていくようなことを増やして欲しい 

 

 医療行為でなければイベント業界の会社が、コロナ対策の事業に参入する

ことは可能だろう。体育館でのワクチン接種会場を作るに際しての会場設

営は従来からのレンタル備品を使った会場設営と同じノウハウが使える。

誘導、会場の入退場や管理システムも、イベントの誘導のノウハウが使え

ると考えている。 

 ワクチン接種会場の運営は、こちらから話を持って行くと、関心を持って

きてもらえる。具体的な話を進めているところは数カ所ある。同業者でも

やっているところがある。 

 

  





 

 

感じた。また、当社としても、ネットをつなぐような仕事になって、正直売上

としても少ない。 

 

その他  国・自治体等に求める支援策 

経営者の立場としては、雇用は補助金があるのでキープできているが、社会

保険の猶予がなくなってくるので、その点は厳しいと感じている。状況として

イベントが開催されていないことに変わりはないので、その点はどうにか考慮

していただけると大変助かる。 

大規模なイベントであっても、小さな企業が集まり運営することでイベント

が開催できるが、こういった小さな企業では倒産しているところも少なくな

い。結果として、コロナ禍前のようなイベントを開催することが難しい状況に

なってきている。 

 

我々イベント業界としては、業界として何社が存在して、何件のイベントに

携わって、売上規模がどの程度なのか、といった情報等が把握できていないこ

とが課題であり、自治体に提案する時にも、その点がネックとなっている。 

 

 

  





 

 

撤去についても規模が小さくなる傾向がある。 

さらにオンライン開催の場合は、会場キャパを考慮する必要がなくなるし、

これまでチケットを買えなかった方が買えることになるため、マーケット自体

は増えていると思う。オンラインによって主催者側は収入が増えているのでは

ないかと感じる。 

一方で、オンライン開催では、例えばホテルや移動といったイベント開催に

よる経済波及効果が少なくなる。また、例えばグッズ販売のようなものも、オ

ンライン開催の場合は伸びていないということも聞いている。 

 

その他  国・自治体等に求める支援策 

飲食店には 6 万円という給付金があるが、イベント事業者に対してはそうい

った給付金はない。イベント事業者も事業がなくて困っているという陳情書を

出してはいるが、中々現実には至っていない。 

イベント業界には、個人でやっているような小規模のプロダクションがたく

さんあるが、そういった事業者はこの 1 年間の家賃を払うことだけでも大変な

思いをしている。そういった会社は、残念ながら廃業という選択をするところ

もある。今後、ワクチン接種が進み、コロナ禍前のようなイベント開催ができ

るようになったとしても、こういった背景から、いままでのように戻れないの

ではないかと実感している。 

オンライン開催は当然これからも新たなサービスや技術が出てくると思う

が、リアル開催自体はなくならないと思っているので、こうした変化に対応し

ながらずっとやっていけるような環境が継続できるとよいと思う。 

 

 

  





 

 

に対応できるようなものと同じような体験ができるような仕掛けが求め

られてきている。リアルに勝るコミュニケーションはまだないが、オンラ

インのメリットは、海外から出会っても参加できるということがあげら

れる。どこからでもリアルと同じような体験ができるものが求められて

いる。夏頃から相談が入るようになり、秋頃からは何かやらなければとい

うことから相談が増えてきている。 

・ リアルの展示会では、事前申請が主体になっていて、事前申請の数字から

上限設定の数字を把握するようにしている。マーケティング情報もとり

やすくなっていることもあり、主催者にはメリットがあるだろう。 

 新たなイベント関連産業、企業 

 

今後の展示会等

のあるべき姿 

 今後の展示会等の開催について、問題や課題など 

・ 展示会はリアルに勝るモノはないが、顧客の要求としては出てきている

ので、メーカーとコラボしながら、顧客の高い要求に応えられるようにし

ている 

・ 本業はリアルの場であるので、デジタルに特化するのではなく、リアルを

よく知るからこそできるデジタル化をすすめることを念頭に、自社では

足りない IT の部分を他社との協業で補いつつ、対応を加速しはじめてい

る。できれば顧客の要望を超えるものを作りたい。個々が一番のポイント

になる。 

・ バーチャルの中でアバターを使った空間の方がコミュニケーション取り

やすいという世代もいるので、そういった意見を取り入れながら進めて

いく。 

 

 今後の展示会開催の方向性について（リアル開催、オンライン開催、リア

ル・オンラインのハイブリッド開催） 

・ 丹青ディスプレイは映像の会社ではないので、映像、バーチャルオンリー

だと事業領域が異なる。バーチャルはリアルにつなげるツールとして位

置づけている。体験して、体感して、感動してというリアルにつなげるよ

うな方向に、遠方であればバーチャルで参加する、1 回参加して面白さを

体験して、時間を作ってリアルで体験しようというような仕掛けをつく

りたい。 

・ バーチャルは手段で、コロナが収束するのを待っているわけにはいかな

いので、バーチャルでの提案をしながら、次のリアルな体験につながるよ

うなかたちにしていきたい。今年が重要なポイントになる。 

 

その他  国・自治体等に求める支援策 

・ いろいろな方面での顧客をもっているので、同社は売上半減でなんとか



 

 

なったが、展示会だけを仕事にしている協力会社も多く、このままでは大

変なことになる。うまく開催できるような流れを作って欲しい。 

・ 展示会を開催しようところに、国としての指針を示してもらえると、お墨

付きがあって、整理がつきやすくなる。 

・ 入場者の規模がそれぞれ違っていているので一律の入場者規制ではな

く、規模に応じた具体的な指針をつくって、その旗振りをしてもらいた

い。 

・ 国への業界からの提言も重要だと思う。 

 

  





 

 

 展示会名称・開催日時 

 Team Science Pilot Workshop × avatar MICE 

 主催・開催方法 

  一般社団法人オンコロジー教育推進プロジェクト 

 開催規模（来場者、ブース数、セミナー数、エントリー数） 

  リアル参加者２０名 バーチャル参加者１０名 

 導入の内容・効果（技術・サービスの利用者の声など） 

 ５カ国（アメリカ、韓国、フィリピン、台湾、日本）１０都市から、遠隔操作

ロボットで参加して頂き、リアル参加者とアバター参加で実施することができ

ました。 

実際に日本橋にいるような感じがして、身体的に疲れた等のアンケートをいた

だきました。 

 その他 

まとめ動画：https://www.youtube.com/watch?v=7mvUyA7bATI&t=51s 

 

 展示会名称・開催日時 

 IBC INTERNATIONAL CONFERENCE 〜Virtual Education Day〜  

Saturday Dec 5th, 2020 

 主催・開催方法 

 The University of Texas MD Anderson Cancer Center 

 アバターによるオンライン参加＠avatarin オフィス 

 開催規模（来場者、ブース数、セミナー数、エントリー数） 

  バーチャル参加者２５名 

 導入の内容・効果（技術・サービスの利用者の声など） 

 アメリカから、遠隔操作ロボットで２５台を利用して参加して頂き、アバター

参加でネットワーキングやポスターセッションを実施することができました。 

 

 その他 



 

 

新型コロナウイ

ルス禍がイベン

ト業界に与えて

いる影響 

 社会的、経済的ダメージについて（定性的/定量的） 

 弊社としては、スタートアップかつ異業種からの新規参入となりますので、

本項について、申し上げにくい部分があるのですが、施設をお持ちの方からは、

予定枠数の 10 分の１しか埋まっていない等のお話を伺っております。 

イベント業界の

新たな動向 

 新たなイベント形態 

 弊社としては、スタートアップかつ異業種からの新規参入となりますので、

割愛させてください。 

 新たな技術・サービス 

 弊社としては、スタートアップかつ異業種からの新規参入となりますので、

割愛させてください。 

 新たなイベント関連産業、企業 

弊社としては、スタートアップかつ異業種からの新規参入となりますので、割

愛させてください。 

今後の展示会等

のあるべき姿 

 今後の展示会等の開催について、問題や課題など 

 通信設備の機能強化や環境構築が必要かと思います。 

 具体的には、終端の回線の速度増強やネットワークのセグメントを、ユーザ

ーと運営側で分けて行うなど、運営側が安心してオンラインツールを使える

環境構築が必要かと思います。 

  

 今後の展示会開催方法（リアル開催、オンライン開催、リアル・オンライ

ンのハイブリッド開催） 

 リアルとオンラインをハイブリッド開催が望ましいと思います。日本自体は、

米国や欧州から距離が遠く、時差もあるため、訪日スケジュールを長くとり、

時差ボケ等の体調に与える影響も多く、著名な方や高齢の方が来ることができ

ない環境にあると思います。そのためのツールとして、そのような人たちが、

アバターロボットを使用し、気軽に短時間だけでも来ることができるような環

境を構築することが望ましいと思います。 

  

その他  国・自治体等に求める支援策 

 弊社のようなソリューションを利用する場合については、通信設備の増強が不

可欠となっております。そのため、施設におけるアクセスポイントの強化やネ

ットワークスイッチの増強や通信回線増強に関する施設側への支援があると良

いかと存じます。 

 

  





 

 

だくことを目指していきます。 

 婚礼の場合：新郎新婦、列席者に事前に PCR 検査を行い、陰性確認が取

れた参加者で挙式・披露宴を実施 

 MICE：会議やセミナー等の MICE においてはオプションで PCR 検査サー

ビスを実施いたします 

 技術・サービスの強み 

検査結果を MySOS アプリに当日中に配信できるため、予定されたセレモニー等へ

の参加可否を直前でも確認可能です。 

 

※コロナ以前より「MySOS」を提供していたが、コンシューマ向けではないため積

極的な営業は行っていなかった。 

※「MySOS」は自身や家族の健康・医療記録を行い、救急時などに医療関係者へ

の情報伝達や家族への緊急連絡をサポートするスマホアプリ。SOS ボタンで救援

依頼もできる。 

 

技術・サービス

の導入事例 

［これまでに貴社がツール等を提供した展示会についてお伺いいたします］ 

 展示会名称・開催日時 

MyPass： 

アートイベント「artTNZ」2020 年 9 月 18 日 規模 2~3 千人 

J リーグ公式戦（FC 東京）2020 年 12 月 12 日 規模 1 万人 

PCR オプション： 

プリンスホテル各所 2021 年 3 月 8 日以降提供開始 

 

 導入の内容・効果（技術・サービスの利用者の声など） 

 



 

 

J リーグ公式戦（FC 東京）参加者アンケートより 

新型コロナウ

イルス禍がイ

ベント業界に

与えている影

響 

 社会的、経済的ダメージについて（定性的/定量的） 

特になし 

※イベント業界には大きなダメージがあると思うが、当社はそういった業種ではないの

でわからない 

イベント業界

の新たな動向 

 新たなイベント形態 

 新たな技術・サービス 

 新たなイベント関連産業、企業 

※リアルなイベントがなくなったのでツールを取り込む意欲はあるが 

誰がその費用を負担するのかで足踏みしているようだ。またイベント参加者にツール

の利用を強制できないことも懸念点。 

 

今後の展示会

等のあるべき

姿 

 今後の展示会等の開催について、問題や課題など 

感染対策を各社講じているが費用面に課題有。今後はワクチン接種履歴等でのリ

スク判断となるのではないか 

 

 今後の展示会開催方法（リアル開催、オンライン開催、リアル・オンライン

のハイブリッド開催） 

オンラインの利便性が周知されたためリアル・オンラインのハイブリッド開催が

主流になると思われる。結婚式や表彰式など、リアルでないと感動や一体感を生

みにくいセレモニーは存在し、オンラインのみではニーズを満たしきれないと実

感している。特にスマートフォンに慣れた現代ではオンライン型の場合注意が逸

れやすく、リアルな体験よりも期待パフォーマンスが下がる。また交流も捗らな

い（名刺交換もない）。 

 

その他  国・自治体等に求める支援策 

業界のガイドライン等にて、感染リスクの把握、コントロールの仕方を一律化し

ていくべきではないか。 

 

 

 

 




