
展示会は仕組みが8割！

商談数を飛躍的にのばす

インサイドセールスと連携した

Ops設計術
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会社概要

© Sales Request Inc. 3

◆ 急成長企業から上場企業まで、多様な業界の企業をご支援しております



セールスリクエストのサービス紹介

© Sales Request Inc. 4

インサイドセールス代行

インハウス支援

CRM活用・構築 新規事業のテストセールス カスタマーインサイドセールス

エンプラ獲得  CxOレター作成

インサイドセールスの戦略〜実行を一気通貫でご支援。

商材・組織に合わせた柔軟かつ再現性のある支援体制をご提供します。

展示会リード対応



書籍のご紹介

© Sales Request Inc. 5

著書 『インサイドセールス 実践の教科書』（翔泳社）
- 立ち上げから組織づくり、事業成長まで - 

インサイドセールスに10年以上携わり実績を積み上げてきた株式会社才流と、セールスリクエス
トの両著者陣が、顧客を見つけ、管理・分析し、関係性を築いていく方法を惜しみなく紹介。

登壇者が執筆した書籍でも取り上げている、インサイドセールスの立ち上げ〜事業拡大まで、
組織フェーズに合わせた現場ノウハウを活用し、最短最速でご支援が可能です。



株式会社immedio様のご紹介

株式会社immedio
代表取締役

浜田 英揮

新卒入社した三井物産では主にIT分野での新規事業を担当。Harvard Business School留学後、M&A推進
室にて幅広い事業分野の投資案件の実行に当たる。

2016年にbitFlyerに参画し、US拠点でCFO/現地拠点長を務める。2019年からはSansanに参画し、Bill 
Oneのプロダクトマーケティング及びインサイドセールス部門のマネジメントを担当。

2022年にimmedioを創業。ICC京都2023 SaaS Catapult2位入賞、東洋経済「すごいベンチャー100 
2023」選出。
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※本テーマの重要な要素として「immedio forms」を利用しています
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『商談数を向上させる
　展示会Ops設計術とは』



セールスリクエストの展示会出展における事前情報

前提情報

©　2025　株式会社セールスリクエスト

● サービス属性
○ BtoB向け

○ 支援サービス（無形商材）

● ブースについて
○ 出展目的：有効リード獲得、商談獲得

○ 情報提供手段：

■ チラシなどを活用したピッチコミュニケーションが主体

■ ツールデモなし

○ 平均小間サイズ：2～4コマ

● データ管理ツール
○ Salesforce
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展示会では装飾やノベルティなどの工夫が成果に繋がる一方で、
その施策内容は予算に大きく左右され、現実的な落とし所が求められます。

展示会を成功させる要因

©　2025　株式会社セールスリクエスト

高額な予算によるコストの制約が発生。「汎用的な成功法」にはなりにくい。

派手な装飾や
デザイン

好立地・大きな小間
の確保

豪華なノベルティ
の配布
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展示会本来の目的

「有効リードを獲得し、商談につなげる」



高額な予算をかけるだけではなく、展示会の成果を最大化するには、
収集した情報を即座に共有・活用できる体制づくりが重要です。

本質的な成功要因「情報伝達の仕組み」

©　2025　株式会社セールスリクエスト

　　　チーム・体制

メンバー間で
情報を

漏れなく引き継ぎ

ヒアリング情報の
正確な記録

展示会直後の
スピーディな
アプローチ

まずは、情報伝達の仕組みを整備
商談獲得に向けた

効果の最大化
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商談までの工程を見据え、
一つ一つの引き継ぎを高品質かつスピーディな連携を目指します。

情報伝達のフローイメージ

©　2025　株式会社セールスリクエスト
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インサイドセールスMops フィールドセールス展示会ブース対応マーケ

データの円滑な引き継ぎ・スピーディな対応オフライン情報のデータ化

当日送付 翌日から対応開始ヒアリングの標準化 ～4週間以内に
実行

仕組みの
理想

担当者

全体設計
事前準備 リード獲得 即アポ打診

御礼メール
（アポ打診用）

商談

御礼メール
（日程案内）

リマインド
メール

ISアプローチ
（メール/架電）未獲得

獲得済

商談
フィードバック

＜情報伝達の流れ＞

役割



理想的な情報伝達の仕組みは、「情報管理」と「即時活用」がポイントです。
これを実現するために、3つの要素を整理します。

情報伝達の仕組みを作るポイント

©　2025　株式会社セールスリクエスト

メンバー入れ替わりへの
対応

情報管理と即時活用を実現する要素

02
メンバーのパフォーマンス

最大化

01
展示会後の即時対応と

IS連携

03
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来場者への対応品質を高めるには、
ヒアリング精度を保ちながら記録負担を減らす工夫が重要です。

情報伝達の仕組みを作るポイント

©　2025　株式会社セールスリクエスト

メンバー入れ替わりへの対応 展示会後の即時対応とIS連携メンバーのパフォーマンス最大化

目的

メンバーの負荷を減らし、
効率的にターゲットの情報を
収集・記録する

チェックポイント

質の高いヒアリングができる

ヒアリング内容の記入漏れを防ぐ入力設計がある

記録作業の工数を最小限に抑えるフォーマットがある

ターゲットが明確で、数多く会話できる
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①



メンバーの経験値に依存せず、誰でも一定レベルの対応ができるよう
事前に運用を仕組み化することが重要です。

情報伝達の仕組みを作るポイント

©　2025　株式会社セールスリクエスト

メンバー入れ替わりへの対応 展示会後の即時対応とIS連携メンバーのパフォーマンス最大化

目的

どのメンバーが対応しても
リードの質を保つ

チェックポイント

勝ちトークや動き方のレクチャーをドキュメント化してオ
リエンができている

誰が対応しても、トーク内容にばらつきが少ない

メンバーへの教育コストを抑えられている
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収集した情報を元に、展示会終了直後にリードへ即アプローチできる仕組みが、
商談機会を最大化する鍵となります。

情報伝達の仕組みを作るポイント

©　2025　株式会社セールスリクエスト

メンバー入れ替わりへの対応 展示会後の即時対応とIS連携メンバーのパフォーマンス最大化

目的

熱量が高いうちにアプローチ
し、商談機会を最大化する

チェックポイント

展示会終了後のリード作成が簡潔にできる

即日に御礼メールを送信できる体制がある

IS（インサイドセールス）による架電など、商談率を高め
る設計がある
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実施したこと



弊社の元々の状況として、リソース不足・スキルのバラつきによる情報精度の低下
アプローチ開始までに時間がかかる、などにより、運営工数の膨大化と成果最大化に妨げがある状態

成果最大化の壁となる現場の課題

©　2025　株式会社セールスリクエスト

スキルのばらつきで
情報精度の低下

● メンバーによってヒアリ
ング品質に差が出る

● マニュアル作成やレク
チャー対応に工数がかか
る

リソース・業務の
負荷

● ヒアリング後の記入漏れ
が発生する

● 名刺などの紙の情報をデ
ジタルに変換する必要が
ある

アプローチ開始が遅い

● 展示会終了後の情報整理
が非効率

● お礼メールの送信が週明
けまでずれ込む
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現場で発生する課題を解決し、展示会業務を効率化・属人化を防止するには
オフライン情報のデータ化ツールによる情報収集と即時活用の仕組みが有効です。

ツール導入で商談化・取りこぼしをゼロに

©　2025　株式会社セールスリクエスト

カスタム質問設計により、
ヒアリング品質とトークの標準化
を実現

OCRによる名刺情報自動入力で
記入ミス削減

Salesforce連携でリード化の
工数を削減し即日メールも可能

日程調整ツールとの連携により、
即アポ取得も可能

スキルのばらつき・情報の品質悪化リソース・業務負荷 アプローチ開始が遅い

現場課題を解決する名刺・ヒアリング情報のデータ化ツール「immedio forms」を活用

21

解決 解決 解決



immedio formsの導入により、入力ミスの削減や対応スピードの向上など、
運用効率と成果の両面で効果が出ています。

immedio formsで得られた成果

©　2025　株式会社セールスリクエスト

展示会対応の「Ops化」
商談獲得に向けた
効果の最大化を

実現OCRによる自動入力で、記入漏れやミスを大幅に削減

ヒアリング項目の標準化で、事前レクチャーの負荷が軽減

IS部門への引き継ぎもスムーズに

リード化・お礼メール送信・アポ取得までがシームレスに実行可能
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情報の
正確さ

スムーズな
情報引継ぎ

スピード
アプローチ



展示会の成果は、当日の工夫に加え事前の運用設計と、情報活用の仕組みが重要になります。
「データの質」と「スピード」の観点からOps設計を進めましょう。

展示会Ops設計の全体指針

©　2025　株式会社セールスリクエスト

誰が聞いてもブレない情報

 両立すべき2つの要素

データの質

商談率を左右する即アプローチ

スピード

23

● フォーマット利用でヒアリングの

質を標準化

● 抑えておきたい質問を明確化

● 熱が覚める前の当日アプローチ

● スムーズなIS連携と翌日対応



immedio formsでは、名刺OCRと選択式設問により、簡単にヒアリング情報を記録できる仕組みを
整えています。「入力ミス防止」「ヒアリング品質の安定化」「記入漏れ/工数削減」を実現できるように

なり、データの質を担保できます。

①-1
データの質：フォーマット利用でヒアリングの質を標準化

©　2025　株式会社セールスリクエスト

スピードデータの質

名刺をOCRで即時データ化し、ヒアリング内容と紐づけ

メンバーが変動しても有効な情報を吸い上げられるよう、
質問項目を細かく設計

項目は”選択肢”を多めにすることで入力工数を抑え、記録漏れを防止
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①



①-2
データの質：抑えておきたい質問を明確化

©　2025　株式会社セールスリクエスト
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※ヒアリングフォームイメージ

「BANT条件」「課題領域」「関心のあるサービス」など、特に把握しておきたい情報は重点的に。
上記はインサイドセールスのアプローチに有効的な情報のため、

フリーフォーマットに加えて、詳細な選択項目を設けておくことをおすすめします。

ポイント
記録に残しやすくすることを目的に、MECEにすること
よりも多様なワードを散りばめておくと利便性UP



名刺取得した当日中にお礼メールとアポ提案を行うことで、
温度感の高いリードを確実に次のアクションへつなげます。

②-1
スピード：熱が覚める前の当日アプローチ

©　2025　株式会社セールスリクエスト

スピードデータの質

即アポ獲得のケース：営業の空き時間を自動表示し、その場でアポの
打診と日時を合意。日程調整機能より、カレンダー抑えとメール通知
で面談予約完了

後追いのケース：お礼メールを即日送信し、記憶が新しいうちに接点
を強化

ポイント
商談打診を受け身でなく、こちらから主導する
設計にする。

26

②



スピード

展示会で取得した情報を当日中にインサイドセールスに共有し、
翌営業日から即アプローチできる体制を構築していきます。

©　2025　株式会社セールスリクエスト

ヒアリング項目をSalesforceにデータ連携し、手動転記を不要に
Tierごとのアタックリストを翌朝までに整理・共有
1to1メール文面やトークスクリプトは生成AIツールも活用

ポイント
個別事情や補足事項などは、社内チャッ
トで報告。新鮮な情報をリアルタイムに
共有していく。
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インサイドセールス代行支援で
展示会リードアプローチします！

②-2
スピード：スムーズなIS連携と翌日対応

データの質



成果



「データの質」と「スピード」の両立を意識したOps設計により、商談率やアポ数の向上など、
成果創出のスピード感や、目標達成において効果がうまれます。

定量効果

©　2025　株式会社セールスリクエスト

定量効果｜成果創出のスピード・確度の向上

商談率が10％向上し、ISの成果創出効率が改善

目標商談数の約2/3を展示会当日の即アポで獲得

同一展示会での前年比

商談率
1.3倍

商談件数
1.5倍

商談単価（量重視の結果）
0.8倍
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情報の即時活用体制を整えることで、
展示会現場と、その後の対応に安定性と再現性が生まれます。

定性効果

©　2025　株式会社セールスリクエスト

定性効果｜事前準備・当日対応・事後対応の安定的な運用

お礼メールやアポ取得が即時対応できるスピード体制を構築

メンバー交代があっても、安定した対応が可能に

リード単位で情報が整理され、対応・改善がしやすくなる

オペレーション全体の再現性が高まり、属人化を防止
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まとめ

©　2025　株式会社セールスリクエスト

展示会成功のポイント

POINT 1

展示会を成功させる要因「情報伝達の仕組み」

・質の高いヒアリングを
誰でも実施できる設計

・会期直後に即アプローチ
できるスピード体制

・ISへ正確かつ迅速に
引き継げる運用フロー

POINT 2

現場で発生しがちな解決すべき課題

・メンバーの経験値による
対応のばらつき

・紙や属人的な運用による
記録ミス・作業遅延

・アプローチの遅れによる
リード温度の低下

POINT 3

「データの質」・「スピード」を重視し、ツールを活用した展示会Ops設計

・情報のデータ化ツールで
ヒアリングを標準化・自動化

・名刺OCR・選択式入力で
記録ミス防止と時短を実現

・Salesforce連携と日程調整機
能で即アポ・IS連携を効率化
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immedio formsの紹介

※2025年8月5日時点の情報となります。詳しくは株式会社immedio様へお問い合わせ下さい
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展示会でのコンタクト情報獲得・データ化手段

名刺を獲得して名刺管理ツールでデータ化することが最も多く、次に主催者が提供するバーコードリーダー。名

刺管理ツールとバーコードリーダーの併用など、複数の手段を使っている場合も多い。
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展示会でのアンケート情報獲得・データ化手段

アンケート獲得手段として多いのは名刺と紐づけたアンケート用紙、名刺の裏にメモ書き、展示会用ウェブ

フォームの順。アンケート用紙とメモ書きについてはデータ化されていないことの方が多い 。
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展示会リードのフォローアップにおける課題

最も多かったのは、データ化に時間がかかりフォローアップまでのリードタイムが発生する というもの。その

他、アンケートが手書きなため解読が大変、データ化に工数がかかるというものが多かった。



44



45



46



47



48



49



商談獲得に関するリリース‧ノウハウ不⾜でお困りの⽅はお気軽にお問い合わせください。
https://www.sales-request.com/contact

https://www.sales-request.com/contact

