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　コンサルティングを行った結果、クライアントの業績向上が実現することほど、お互いにとって喜ばしいことはありません。


そのために、診断士は常に現場目線を持ち続ける必要があります。本セミナーでは、大手ガソリンスタンドの元店長・現独立診断士が、20年間に渡る豊富な体験から、現場でどのようなことが起き、具体的にどのようなことを行って業績を向上させたのか、マーケティングの観点から紹介します。


小売業、サービス業のマーケティングで成果を出したい中小企業診断士にはヒント満載のセミナーです。





カリスマ店長が教える


マーケティング戦略





～現場目線で改善提案するためのポイントとは～





講師：三上　康一　中小企業診断士。20年間、ガソリンスタンド運営に携わり、人的販売を主眼に置いたマーケティング戦略で、赤字店舗の4年ぶり黒字　　　　


転換やタイヤの大量販売など実績を積み重ねる。その後経営コンサルタントに転身。豊富な現場経験に基づく、コンサルティングやセミナーは高い評価を得ている。





■日時・会場：平成22年3月4日（木）


18：30～　中央区立産業会館














■受講料：1,000円　


■対象：中小企業診断士（先着25名）所属支会、無所属等に関わらず、広く募集します。


■お申込み：2月24日まで城東支会　


時崎先生arigatou@jcom.home.ne.jp


宛て、所属支会、お名前・年齢、診断士


登録年月日、登録番号、携帯電話番号


の他「3月4日カリスマ店長が教えるマ


ーケティング戦略セミナー受講希望」と


明記し、メールをお送りください。


■主催：中小企業診断協会　東京支部　城東支会　能力開発推進部














