[image: image1.jpg]N
)

-

o’

e 4“/
b

S 4














●本申込書に記入いただいた個人情報につきましては、本セミナー開催における本人確認、参加申込書作成およびセミナーに関する連絡の
目的のみに使用致します。
●お問合せ先　東和新生会事務局　担当：川田・島津　　ＴＥＬ ０２７‐２３０‐８５４７
「モノやサービスが売れない」とアチラコチラで言われています。しかし、「売れる人」は少なからず存在するのが事実。「売れない人」と「売れる人」の違いはどこにあるのでしょう？


「売れる人」「売れない人」の違いを私は会社員時代や経営者をしながらじっくり研究し、現在のリピーター・ファン創出専門コンサルタントに転身しました。リピーター・ファンのお客様というのは「あなたから買いたい！」と仰って下さるお客様です。新規営業の際、お客様をしっかりと「知る」事。そして自社の商品やサービス、そしてあなた自身の事をしっかりと「伝える」事。この2つをしっかりと行う事により「あなたから買いたい！」という状態になる事を本セミナーでご紹介させていただきます。
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講師プロフィール





　お店や企業の利益を安定させるには、リピーターの存在が大切だとわかっていても「時間が足りない・人手が足りない・予算が足りない・・・」そんな理由でリピーターの獲得のための販促が後回しになっていませんか？本セミナーでは、リピーターがもたらす利益と今やるべきことを明確にし、その日からできるコストのかからない具体的なノウハウをお教えします。





■　リピーターで商売繁盛


やってしまいがちなリピーター創りの落とし穴


■　なぜ新規開拓をやめられないのか


■　知っておきたい＜リピーターを作る３つの手法＞


■　心理学を活用した＜思い出してもらう＞ための手法








顧客リピート総合研究所㈱


代表取締役
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製造業から福祉事業等、ＩＴ事業さらには飲食業まで、大小7業種の企業経営を経験したリピーター創出専門コンサルタント。顧問先で反応率80％のDMを作成・リピート率5倍を達成する等の実績が評価され、大手化粧品メーカーや酒造メーカー、小売業や卸売業、カラオケや飲食チェーンより要請を受け、＜脱！安売り＞と＜リピーター創出＞の支援を行っている。同ノウハウを書き記した『0円で8割をリピーターにする集客術（あさ出版）』はAmazon総合1位を獲得し、ベストセラーとなった。








…………………………………………　 切り取らずに そのままＦＡＸしてください 　………………………………………


FAX：０２７-２３４-２５９６         東和新生会「経営戦略セミナー」受講申込書　　　　申込日　30年　　月　　　日


東和新生会事務局　行　　　　　　                                           お取引支店　　　　　　　　　　　　　　　　











参加会場�
さいたま会場7月4日（水）�
高崎会場7月24日（火）�
←　ご希望の会場に○印をつけて下さい。�
�
事業所名�
�
Ｔ Ｅ Ｌ�
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�
所在地�
〒�
Ｆ Ａ Ｘ�
�
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受講者氏名�
�
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開催日・会場　①平成３０年７月４日 （水） 　大宮ソニックシティ ６０１号室


さいたま市大宮区桜木町１‐７‐５　　（ＴＥＬ　０４８‐６４７－４１１１）


　　　　　　　　　　　　　　②平成３０年７月２４日 （火） ニューサンピア 赤城の間


　　　　　　　　　　　　　 高崎市島野町１３３３　　　　　　　　　（ＴＥＬ　０２７‐３５３－１１０７） 


時　　間　　　　午後１時３０分～午後４時３０分  （受付開始時間　午後１時）


■　定　　員      各会場ともに　４０名（定員になり次第、〆切ります）　　


■　受講料　　　　 会員　無料　　非会員3,000円　（税込、当日会場にて申し受けます。）











■ 申込期日　　　①さいたま会場　平成30年6月13日（水）　②高崎会場　平成30年7月3日（火）　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　














　　　　








