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はじめに

　製造業企業が新たな潜在的顧客と知り合うため
に活用するものの一つに“展示会”がある。従来
形式のようにパネルや製品を展示し、展示ブース
で営業と技術担当者が来場者に説明するという手
法だけでなく、展示会場内の公開会場でのセミナ
ー登壇によって、より多くの聴講者に自社製品や
サービスを知ってもらうという取組みが一般的に
なっている。
　さらには、欧州で先行する“商談会を主とした
展示会”の形態も増えている。このような展示会
では、展示やブースは簡素なのが一般的で、出展
企業と商談したい入場者と当該企業をオンライン
システムで“事前にマッチング”し、そのスケジ
ュールに沿って商談を行う。入場者の飛び入り参
加は難しく、事前登録と入場料が必要となるのが
一般的であるため、来場者数は少ない一方で、高
い目的意識を持っているという意味で来場者の質
が高い傾向がある。出展企業同士が交流する昼食
会を設定している場合もある。筆者も顧問先の要
望で商談を主とする欧州の展示会に何度も参加し
たが、一般的に言われる展示会とはまったく異な
る雰囲気で、実際に仕事につながる精度も高かっ

たと感じている。
　このように進化を続ける展示会は、事業的観点
で重要な役割を果たすが、若手技術者がスキルを
高めるフィールドになり得る側面がある。特に自
社が出展企業側である場合、その効果が高まる。
しかし、明確な指示を与えずに、若手技術者を出
展企業の一員として参加させても、リーダーや管
理職が求める技術者育成を通じた成長は望めない
だろう。今回は、展示会出展を通じて若手技術者
に学ばせるべきことについて考える。

若手技術者戦力化のワンポイント

　「展示会出展を通じて若手技術者に何かを学ば
せたい」とリーダーや管理職が考えた場合、「自
社の製品やサービスの“技術的強み”の説明を最
優先に、相手の要望を聴き、必要に応じてほかの
社員の支援を得る」ことを意識して体感させたい。

展示会出展に携わらせる前に、 
若手技術者に理解させるべきこと

　展示会出展は若手技術者にぜひとも体感させた
い業務の一つだ。業務が社内で完結しがちな技術
者に外の空気を吸わせるという意味もある（図1）。
　ここで若手技術者に事前知識として持たせてお
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