「第１１回機械要素技術展[名古屋]」
財団借り上げ展示ブース出展申込書
申込日　　　　年　　月　　日

申込締切日：令和７年１１月２８日(金)１７時必着
公益財団法人しまね産業振興財団
代表理事理事長　馬庭　正人　様
	申込者
	(住所又は所在地)
	
	

	
	(氏名 又は 商号)
	
	

	
	(代 表 者 氏 名)　　　
	
	


	
	従業員数（直近期末時点)
	名　　 


以下により、「第１１回機械要素技術展[名古屋]」の財団共同出展小間への出展を申し込みます。
	■応募条件の適否　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　       ※○×を記入

	県内に本社、支社、営業所等を有する製造業者で、県税の滞納が無い。
	

	出展製品が主催者の定める対象製品であり、県内で製造されたものである。
	

	期間中、十分なアテンド人員を派遣できまたアテンド人員は財団広報媒体における肖像権使用に同意できる。
	

	出展者専用訴求パネルの作成について協力（キャッチフレーズ・画像の提供等）できる。
	

	商談実績調査（2年間）、会期後のヒアリングに協力できる。
	

	財団による出展風景の撮影、またそれを広報活動およびレポート用として、財団ホームページ、その他広報媒体に利用することに同意できる。
	

	当社は同展示会の出展支援を受ける者として下記に定める不適当な者のいずれにも該当しない。

（１）法人等（個人、法人又は団体をいう。）が、暴力団（暴力団員による不当な行為の防止等に関する法律（平成３年法律第７７号）第２条第２号に規定する暴力団をいう。以下同じ。）であるとき又は法人等の役員等（個人である場合はその者、法人である場合は役員又は支店若しくは営業所（常時契約を締結する事務所をいう。）の代表者、団体である場合は代表者、理事等、その他経営に実質的に関与している者をいう。以下同じ。）が、暴力団員（同法第２条第６号に規定する暴力団員をいう。以下同じ。）であるとき

（２）役員等が、自己、自社若しくは第三者の不正の利益を図る目的又は第三者に損害を加える目的をもって、暴力団又は暴力団員を利用するなどしているとき

（３）役員等が、暴力団又は暴力団員に対して、資金等を供給し、又は便宜を供与するなど直接的あるいは積極的に暴力団の維持、運営に協力し、若しくは関与しているとき

（４）役員等が、暴力団又は暴力団員であることを知りながらこれと社会的に非難されるべき関係を有しているとき
	

	■添付資料
	チェック
	
	チェック

	財団借り上げ展示ブース出展申込書
	□
	会社パンフレット（１部）
	□

	展示予定製品の写真
	□
	県税納税証明書（３か月以内のもの）
	□

	直近２期分の決算書類
	□
	※パンフレット、決算書、県税納税証明書は、他の事業で既に

財団に提出している場合は省略可とします。

	■実務担当者（連絡する際のご担当者をご記入ください）

	部課名・役職
	
	氏名
	

	ＴＥＬ
	
	ＦＡＸ
	

	Ｅ-mail
	

	■機械要素技術展[名古屋]での財団借り上げブースの出展回数(※出展した回にﾁｪｯｸをしてください｡)

	
	第１０回 □　第９回□　第８回 □　第７回 □　第６回 □　

	出展計画

	■出展の目的
今回の出展により得たい成果、成果を測るための指標と目標値、ターゲット、目標達成のための工夫について、できるだけ詳しく記載してください。

	得たい成果：
評価指標・目標数値：

ターゲットとする業界・企業・部署：



	■出展戦略（体制・計画）
出展による成果を得るための人員体制、会期前～会期後にかけて実施する取組み予定について、
できるだけ詳しく記載してください。（※人員は原則常時２名程度が対応できる体制としてください。）

	人員体制：

　
会期前の取組み・工夫・改善：

　
会期中の取組み・工夫・改善：

会期後の取組み・工夫・改善：



	■出展製品
今回展示する製品・技術の内容・特徴、それらを効果的に来場者に伝えるために工夫する事について、
できるだけ詳しく記載してください。

	出展製品（技術）：

出展製品（技術）の特徴（強み、他社との違い、メリット、ＰＲポイント）：
出展製品（技術）の特徴を伝えるための工夫：



※ご提出いただいた書類に基づき審査を行い、財団借り上げ展示ブースへの出展企業を決定致します。
なお、審査に先立ち、必要に応じて当財団担当者より経営者並びに担当者に対して　　
ヒアリングを実施させていただく場合がございます。
※会期後、当財団担当者より商談実績調査に係るヒアリングを実施させていただく場合がございます。
	～記入例～

	出展計画

	■出展の目的
今回の出展により得たい成果、成果を測るための指標と目標値、ターゲット、目標達成のための工夫について、できるだけ詳しく記載してください。

	得たい成果：
　当社の○○加工案件の受注に向けた見込み客を獲得する。
新たな○○加工技術について、来場者からの意見・ニーズを集約し、今後の改良に活かす。
　当社の認知度を向上させ、○○地域での新規顧客を開拓する。
評価指標・目標数値：

　商談件数○○件、見積依頼件数○○件、試作依頼件数○○件、新規見込み客獲得件数○○件
　○○技術に関する意見・ニーズ獲得件数○○件．．．など
ターゲットとする業界・企業・部署：

　業界・・・自動車、航空機、ロボット、半導体、食品、医療介護．．．など
　企業・・・工作機械メーカー、医療・福祉機器メーカー．．．など
　部署・・・調達・購買、研究開発、生産技術．．．など


	■出展戦略（体制・計画）
出展による成果を得るため人員体制、会期前～会期後にかけて実施する取組予定について、
できるだけ詳しく記載してください。（※人員は原則常時２名程度が対応できる体制としてください。）

	人員体制：

　会期中は常時２名体制で来場者対応を行う。営業部から○名、技術部から○名を派遣する。
　
会期前の取組み・工夫・改善：
既存客へＤＭ発送や事前訪問などにより案内し来場を促す。

展示会出展案内を口実にして、新規先に営業訪問し当日の来場を促す。

Webで訪問先を事前検索する来場者対策として、展示会専用の自社WEBサイトを設置して技術ＰＲ。
会期中の取組み・工夫・改善：

前回の反省点を活かし、○○を訴求するため新たに○○の展示用サンプルを作成する。

出展製品を訴求するチラシ・動画・ポップを作成（改良）する。
来場者を逃さないため常時○人で対応する。なるべく商談席へ誘導し座ってじっくり商談する。
会期後の取組み・工夫・改善：

　来場者の記憶に残すため、本社と連携し当日中に御礼メールを送る。
○日後に、様子伺い・訪問希望の連絡をする。
　案件が発生した時に、当社を思い出して頂く為、定期的な情報提供メールを送る。


	■出展製品
今回展示する製品・技術の内容・特徴、それらを効果的に伝えるために工夫する事について、
できるだけ詳しく記載してください。

	出展製品（技術）：

　○○加工品サンプル
　○○のデモンストレーション機
　○○の性能を訴求するための○○検査装置
出展製品（技術）の特徴（強み、他社との違い、メリット、ＰＲポイント）：
　従来の技術では○○の点で困ることが多いが、自社では○○により○○といったメリットがある。
　通常は難しいとされる○○加工について、当社の独自技術により○○を実現できる。

　○○の工夫により短納期（高精度・低コスト）を実現できる。
出展製品（技術）の特徴を伝えるための工夫：

　展示する加工部品サンプルを従来のものから○○に改良し、より○○できる事を訴求する。
　試作機によるデモンストレーションを行い、来場者の目を引くとともに、当社の技術力を分り易く訴求
　する。


