
事業所名 ＴＥＬ 

所在地 ＦＡＸ 

受講者氏名 参加時間帯 
（○で囲んで下さい） 

すべて  ・  １部のみ  ・  ２部のみ 

参 加 申 込 書 （切り取らずFAXして下さい） FAX:72-6564   

某大手ＩＴ企業にて２０年間、飲食店・美容院を中心とした、顧客管理ソフトおよび顧客戦略支援ツールの商品企画・販売に携わる。 

 現場で身につけたノウハウを顧客管理ソフトに組み込み提供開始後、前年比３００％アップなど、売上拡大する店が続出。顧客
管理ソフトの導入実績は１０００店舗以上。 
 現在はフリーで活動中だが、執筆・講演依頼が後を絶たない。講演年間７０回。出版多数。 

場所：木津川市商工会館 ２ ２２ 

新規の 
お客様を 

る 

お客様を 

客にする 

お客様を 

させる 

大事なお客様を 

する 

・驚愕！６カ月で売上前年対比178％！！このお店が発行した「ニュースレター」とは？ 

・新規のお客様数が「３倍」に！！この店が行った「顧客戦略」とは？ 

・大不振が一転！1枚の手紙が過去最高の業績を導いた！その実物を紹介。 

・お店の売上を回復させるためのヒント「バスタブ論」とは？ 

・お店に新規客が集まらない理由。それは ●●●● を伝えてないからです。 

・チラシの反応が５倍に！●●● を入れたら、新規客が増え始めた！美容サロンの実例。 
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