
売上を伸ばす新しい戦略

2 0 2 6 年 4 月 2 9 日
Oneness Link株式会社
代 表 取 締 役
砂 川 章 雄

2026年度 第4回 Double Treeセミナー



2

皆さま、はじめまして！



3

皆さま、はじめまして！



4

皆さま、はじめまして！



5

１．全ての事業者に響く
「安定した事業の作り方」



6こんな経験はありませんか～？？

〇 これまで長く付き合ってきた得意先から、急に
「今年からはもういらないから」と言われた...

〇 『うちの経理（調達）から、この予算は
今年は半減しろって言われてるんだよね～』

〇 お客様から、毎年毎年、物価上昇と関係なく
毎年▲10％、経費カット（出精値引き）の要請が来て困っている...

民間企業ではよくある話し。

どの企業も利益を確保するために経費縮減に必死になっている。

（特に、販売促進費、広告宣伝費、保守運用経費など）

また、景気の浮き沈みの影響が大きい。



7官公庁・自治体事業の特徴①
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8官公庁・自治体事業の特徴①

従って、事業全体のうち一定ウェイトを官公庁・自治体事業が占める

形で構成しておければ、景気の影響を受けない強い事業体を実現できる

安定した売り上げを作るには、官公庁・自治体事業の活用がカギ！



9官公庁・自治体事業の特徴②



10官公庁・自治体事業に取り組んでいる企業（神戸市の一例）

自治体事業事例（神戸市・業務委託）
事業名 原課 受注企業 所在地 受注金額 主な事業 従業員

神戸市継続的な指導を要する職員に対する研修業務 A社 名古屋市守山区 7,300,000円
各種教育研修、メンタルヘルスコンサルティ
ング、労働者トレーニング他

5名

2024年度「救急安心センターこうべ運営業務」 健康局地域医療課 B社 神戸市中央区
106,701,000 円
（上限）

医療系コールセンター運営、研修、
採用コンサルティング

137名

求職者・学生と市内企業の合同企業説明会運営業務 経済観光局経済政策課 C社 東京都中央区 12,300,000円
転職・就職情報事業
（Webメディア事業・イベント事業・エージェント
事業・ソーシャルソリューション事業）

372名

Webサイトを活用した神戸市会広報業務 市会事務局総務課 D社 東京都港区 8,756,000円
PRプランナーとして、政治サイドの発信を代
行します。政党や、行政を司る国会議員や地
方議員などの広報事業をサポート。

21名

神戸市こども家庭センター「夜間休日相談ダイヤル」対応業務
委託

こども家庭局こども家庭セン
ター

E社 東京都中央区
9,460,000円（上
限）

クリエイティブ事業、ソリューション事業、ヘル
スケア事業、イベント事業

136名

オンライン両親教室 こども家庭局家庭支援課 F社 神戸市中央区 1,740,000円
助産師相互の親睦を図り、母子保健推進の
ため、専門的学術の水準の維持･向上に努
める

ポートアイランド処理場維持管理業務 建設局下水道部経営管理課 G社 神戸市中央区 309,966,000円

・下水排水処理施設及びし尿処理施設の設
計、施工および運転維持管理
 ・ポンプ場施設、汚泥焼却施設その他プラン
トの運転維持管理

130名

2023年度 広報媒体制作でのクリエイターマッチング等業務委託
（ローカル型）

市長室広報戦略部 H社 神戸市中央区 6,000,000円
まちづくりコンサルタント業務
店舗・建築ブロデュース業務
各種ブランディング業務

18名

2023年度 広報媒体制作でのクリエイターマッチング等業務委託
（グローバル型）

市長室広報戦略部 I社 東京都港区 8,500,000円 複業マッチングプラットフォーム 50名

西神戸地区産業団地整備計画検討業務 都市局新都市工務課 J社 東京都千代田区 190,000,000円 建設コンサルタント、測量・調査 1288名
須磨海づり公園陸上施設の再整備 経済観光局農水産課 K社 神戸市中央区 180,000,000円 建築設計業務全般、現場監理業務 9名
管路施設雨天時浸入水対策実施計画策定業務 建設局下水道部経営管理課 L社 東京都中央区 建設コンサルタント、測量・調査 2188名

六甲全山縦走路（須磨浦地区）の整備 建設局公園部森林整備事務所 M社 神戸市兵庫区 19,976,000円
花と緑をとおして都市環境、住環境の向上に
貢献する有志会員の組織

39社

神戸市中央卸売市場運営本部東部市場　施設管理業務
経済観光局中央卸売市場運営
本部東部市場

N社 東京都新宿区 53,922,000円 統括管理、設備管理、清掃、警備 25,426名

神戸市HPの情報よりOneness Linkにて作成



11官公庁・自治体事業に取り組んでいる企業（神戸市の一例）

神戸市HPの情報よりOneness Linkにて作成

東遊園地再整備における基本設計業務委託 市建設局公園部整備課 O社 大阪市中央区
公園緑地のプランニング、マネジメント、情報
システム他

12名

神戸市職員フォローアップ研修業務 行財政局人事課 P社 名古屋市守山区 900,000円
各種教育研修、メンタルヘルスコンサルティ
ング、労働者トレーニング他

5名

神戸市職員（係長級）研修業務 行財政局人事課 Q社 名古屋市守山区
300,000円（単
価）

各種教育研修、メンタルヘルスコンサルティ
ング、労働者トレーニング他

5名

神戸マラソン開催業務・開催準備業務
文化スポーツ局スポーツ企画
課

R社

フレイル改善通所サービス・フレイル予防支援事業運営業務（東
灘区）

福祉局介護保険課 S社 神戸市中央区 単価契約 公共スポーツ文化施設の管理運営 4名

フレイル改善通所サービス・フレイル予防支援事業運営業務（灘
区）

福祉局介護保険課 T社 東京都中央区 単価契約
スポーツクラブ（フィットネス・水泳・体操・テニ
ス等のスポーツ施設）の運営・指導／スポー
ツ施設の設計アドバイス及び管理・運営

963名

フレイル改善通所サービス・フレイル予防支援事業運営業務（兵
庫区）

福祉局介護保険課 U社 東京都墨田区 単価契約

フィットネスクラブ、スイミングスクール、テニ
ススクール、ゴルフスクール等のスポーツクラ
ブ事業、自治体や企業等での健康づくり事
業、介護リハビリ事業、他関連事業

1501名

ぽい捨て・路上喫煙防止啓発業務 環境局事業系廃棄物対策課 V社 神戸市中央区 施設警備、交通警備、イベント警備 10名
阪急神戸三宮駅周辺地域の環境美化・受動喫煙防止啓発およ
び清掃業務

環境局事業系廃棄物対策課 W社 神戸市中央区 施設警備、交通警備、イベント警備 10名

023年度職場コミュニケーション研修の委託 行財政局職員研修所 X社 東京都荒川区 330,000円

・講師派遣型研修事業
・公開講座事業
・ITサービス事業
・その他、ｅラーニング・動画、映像制作、オン
ラインセミナー代行、コンサルティング

363名

地方自治法・地方公務員法研修の委託 行財政局職員研修所 Y社 東京都中野区 499,999円

1.各種国家資格・公務員試験受験指導
2.LEC会計大学院の開設・運営
3.社会人向けキャリアアップ支援事業
4.雇用創出
5.福祉・保育関連事業
6.人材紹介事業　　　　他

400名

神戸市のSDGs 関連施策の動画制作業務 市長室広報戦略部 Z社 東京都渋谷区 5,500,000円

テレビコマーシャルの企画・制作
劇場映画、アニメーション、CG、テレビ番組映
像物の企画・制作
グラフィックデザインの企画・制作　等

170名



12官公庁・自治体事業に取り組んでいる企業（岡山市の一例）

岡山市HPの情報よりOneness Linkにて作成

自治体事業事例（岡山市）
従業員主な事業受注金額所在地受注企業原課事業名

15名照明演出を軸としたイベント企画・運営、
それらに伴う設計及び施工2,000,000円瀬戸内市⾧船町AA社都市整備局都市・交通部庭

園都市推進課 事業推進係令和6年度ガーデンイルミネーションIN西大寺運営業務

15名照明演出を軸としたイベント企画・運営、
それらに伴う設計及び施工８,000,000円瀬戸内市⾧船町AA社

都市整備局都市・交通部庭
園都市推進課街なかにぎわ
い推進室

西川緑道公園イルミネーション運営業務

5名

出店支援／不動産仲介／店舗プロデュース、
不動産コンサルティング／マスターリース
／マイクロディベロップメント
エリアマネジメント／イベント企画運営

0円岡山市北区BB社
都市整備局都市・交通部庭
園都市推進課 事業推進係旭川河畔（出石町地区）賑わい創出事業

49名
ソフトウェア開発、ハードウェア販売、
ネットワーク事業、システムコンサルティ
ング、保守運用など

北見市北2条西CC社政策局政策部デジタル推進
課スマート窓口に向けた窓口支援システム構築業務

71名

官公庁関係の制作では、国発注の大型プロ
ジェクトの工事記録、地方公共団体の広報･
観光・文化・教育などの分野における映画･
ビデオ・デジタルコンテンツ。民間企業・
学校関係や病院などでは、広報映像・放送
番組・ホームページ・印刷業務・デジタル
サイネージ。

11,000,000円岡山市北区DD社
産業観光局観光部観光振興
課備中足守まちなみ館展示物等制作設置業務

128名
地域情報誌、webメディア、採用サービス、
インバウンド支援、デジタル・SNS支援、
リサーチ、デジタルサイネージ

3,500,000円岡山市北区EE社
東区役所 東区役所総務・地
域振興課区まちづくり推進
室

岡山市東区子どもあそび場創出事業等業務委託

17,400,000円FF社政策局政策部政策企画課統
計調査室令和2年岡山市産業連関表作成業務委託

128名
地域情報誌、webメディア、採用サービス、
インバウンド支援、デジタル・SNS支援、
リサーチ、デジタルサイネージ

3,700,000円岡山市北区EE社産業観光局農林水産部農林水産
課 生産流通係岡山市米消費拡大デジタルスタンプラリー業務委託

2名市民メディア運営330,000円岡山市北区GG社産業観光局観光部プロモーショ
ン・MICE推進課インド向けPR動画制作業務委託

HH社
環境局環境部ゼロカーボン
推進課令和6年度「気候変動対策おかやま塾」運営業務委託

17名DXやSXなど高度なコンサルティングサー
ビス

岡山市北区II社
政策局政策部デジタル推進
課スマート窓口に向けたBPR業務委託



13補助金とは

補助金は、国や自治体の政策目標（目指す姿）に合わせて、さまざまな分野で募集されており、事業者
の取り組みをサポートするために資金の一部を給付するというものです。それぞれの補助金の「目的・
趣旨」を確認し、自分の事業とマッチする補助金を見つけましょう。

（経済産業省「ミラサポplus」より抜粋） https://mirasapo-plus.go.jp/subsidy/guide/

〇 国や自治体からもらえる、
（原則）返さなくてよいお金

〇 会計仕訳上は「雑収益」であり、
損益計算書上は「営業外収益」に計上されるお金

↓
「経常利益」を押し上げるお金！

※「売上」ではないですよ！

株式会社◯◯ （単位：千円）
科目

売上高

売上原価

売上総利益 0

販売費及び一般管理費

営業利益 0

営業外収益

受取利息及

雑収入 0

営業外費用

支払利息

雑損失 0

経常利益 0

特別利益 0

特別損失 0

税引前当期純利益 0

法人税、住民税及び事業税 0

当期純利益 0

損益計算書
自 令和7年4月01日
至 令和8年3月31日

金額



14補助金とは

利益率
（売上高経常利益率）

業種

0.1％製造業（清涼飲料製造業）

1.8％（電気照明器具製造業）

1.1％卸売業（日用雑貨卸売業）

0.1％コンビニエンスストア（150㎡未満）

0.2％スポーツ用品小売業

0.7％建設業

2.4％税理士事務所

5.5％自動車賃貸業（レンタカー）

500万円の経常利益を
稼ぐのに必要な売上

5,000,000,000円

277,777,778円

454,545,455円

5,000,000,000円

2,500,000,000円

714,285,714円

208,333,333円

90,909,091円

500万円の補助金をもらうということは
数億円の売り上げを稼ぐのと同じ意味がある！

日本政策金融公庫 業種別経営指標を元に作成

上手く補助金を活用することで安定した経営にも繋がる！



15

２．マーケティングの基本



16①よくある悩み

・広告やSNSをやっているが反応が弱い

・問い合わせはあるが売上につながらない

・施策を増やしているのに成果が出ない

マーケティングの設計がうまくいってない可能性

全体設計を見直せば、効果に繋がる！



17②今日の結論

売上は「個別施策」ではなく「全体構造」で決まる

マーケティングはひとつひとつの施策がうまくいっていても

全体構造がうまく設計されていないと効果が出ません！

今日はそのお話をします。

・ターゲティングと3P

・AIDMAで考える導線設計

・MAツールによる統合

・NPS評価による確認

・まとめ



18②今日の結論_2

あなたの会社はどこで止まっていますか？

①認知（広告・SNS）
↓

②興味（HP・LP・記事）
↓

③リード獲得（資料DL・LINE登録）
↓

④育成（メルマガ・LINE・事例）
↓

⑤商談（問い合わせ・予約）
↓

⑥成約（売上）
↓

⑦リピート・紹介

売上が伸びない理由はシンプル
＝このどこかが「途切れている」



19③よくあるズレ

・ターゲットが曖昧

・価値が伝わっていない（プロモーション施策単体の問題）

・導線が切れている（プロモーション施策全体設計の問題）

特に、最重要なのは

「ターゲッティング」

（ターゲッティングがズレると全てがズレる）

広告もSNSも営業も、全部ターゲット前提です。ここが曖昧だと
全部ズレます。



20④ターゲットを絞る

ターゲットは、絞れば絞るほど良い

誰がメインターゲットですか？？

・男性？女性？ 年齢層は？ 家族構成は？

・どこの地域の人？

・何をしている人？

・どんな課題を持った人？

・その人はどういう行動をしている？

・その人はどんな価値観を持っている？

（ペルソナ）

〇このペルソナによって、商品自体もプロモーション戦略も全て変わってきます

〇最初は絞っていても、徐々に広がります、その場合は戦略自体が複線化します



21⑤３Ｐ分析

マーケティングの３Ｐ

・Product（製品）…デザイン、機能、価格、ブランドイメージ、顧客体験

・Place（提供方法）…店舗、イベント、ECサイト

・Promotion（プロモーション）…HP、SNS、広告、展示会、パンフ、テレアポ

〇ターゲットに対して、適切な３Ｐとなっているか？

〇３Ｐがそれぞれ整合性が取れているか？

（例）中高年向け高単価商品 × SNS中心の宣伝広告 （ミスマッチ）



22

３．AIDMAで考える導線設計



23⑥AIDMAとは

顧客が購入に至るまでのステップ

・A：Attention（認知）

・I：Interest（興味）

・D：Desire（欲求）

・M：Memory（記憶）

・A：Action（行動）

それぞれのステップに対して必要となる施策は異なる

どの目的に対してどのプロモーション施策を打つか考える

※このプロセスのどこかが欠けていたら購入行動まで繋がりません

■AISCEAS
Attention（認知）
Interest（興味）
Search（検索）
Comparison（比較）
Examination（検討）
Action（行動）
Share（共有）

などもあり

■AISAS
Attention（認知）
Interest（興味）
Search（検索）
Action（行動）
Share（共有）



24⑥AIDMAとは

・A：Attention（認知）…知られていないと始まらない

・I：Interest（興味）…「気になる」を作る

（例）広告、SNS

・D：Desire（欲求）…「欲しい」に変える

（例）HP、記事、LP

（例）事例、比較

・M：Memory（記憶）…忘れられない仕組み

・A：Action（行動）…購入、問い合わせ

（例）メルマガ

（例）予約サイト、ECサイト

こ
れ
ら
が
繋
が
っ
て
購
入
ま
で

至
る
よ
う
に
設
計
す
る

時
間
が
か
か
る



25（ご参考）失敗イメージと改善例

•SNS → 終わり

•広告 → 終わり

•HP → 作って放置

（失敗イメージ）

SNS・広告
↓

HP（資料DL）、LP
↓

メルマガ
↓

商談

（改善例）

・広告で月100クリック
・問い合わせ：月2件 → 5件（CV率5％）
（成約率：1.5倍＝75％）
・成約：3.75件

＜売上：3.75倍＞
（実務的には2倍程度）

・広告で月100クリック
・問い合わせ：月2件（CV率2％）
（成約率50％）
・成約：1件

【課題】
① CV率が低い（問い合わせが少ない）

→ LPが弱い／導線がない
② 成約率が低い（検討が浅い）

→ ナーチャリングがない
③ 見込み客が育っていない

→ いきなり売っている

各施策を
繋げる！



26（ご参考）JTBの調査結果より引用①

旅マエ：情報との接点・期待を“設計”する
訪日旅行の検討フェーズでは、国・地域や旅行スタイルによって、情報収集のタイミングや利用する媒体が大きく異なる傾向が見
られます。
こうした違いを踏まえずに一律の情報発信を行うと、検討のタイミングと情報が噛み合わず、十分に価値が伝わりにくくなるケー
スも少なくありません。
だからこそ、国・地域ごとの検討タイミングに応じた旅マエ設計が重要になります。
どの段階で、どのような情報に触れているのかを捉えたうえで、期待形成につながる接点を設計していく視点が求められます。

旅ナカ：意思決定を“後押し”する
旅ナカでは、訪日外国人旅行客はスマートフォンを中心に、複数の情報源を行き来しながら判断を重ねています。
最新の調査からは、旅ナカにおける情報接触の在り方が、体験や購買行動に影響しやすいことが改めて示唆されました。
一方で、情報量が多くなるほど選択が難しくなる側面もあり、どの接点で、どのように情報を届けるかという設計が重要なフェー
ズです。

旅アト：再購入意欲を高め、次の旅マエを“生む”
旅アトは、旅が終わった後のフェーズでありながら、次の行動につながる重要な接点のひとつです。調査では、旅ナカで印象に
残った体験ほど、帰国後の想起や共有につながりやすい傾向が見られました。
旅アトを「終点」ではなく、次の旅マエにつながるプロセスの一部として捉えることが、継続的な関係構築の観点からもポイント
となります。

JTBならではのタッチポイント活用
JTBでは、訪日外国人との接点を「旅マエ・旅ナカ・旅アト」の各フェーズでタッチポイントを有しています。具体的には、現地
プロモーションや日本好きが集まるコミュニティ・SNSによる旅マエの情報発信、全国の空港・観光案内所・宿泊施設とのネット
ワークを活かした旅ナカでのリアル接点、そしてSNSや越境EC支援を通じた旅アトでの継続的な関係構築が可能です。
これらのタッチポイントを活用することで、単なる広告ではなく、体験価値を軸にしたブランド接触を実現し、認知・購買・ファ
ン化までを一貫して支援します。

【インバウンド集客についての考察】https://www.jtbbwt.com/business/trend/detail/id=4564?utm_source=other&utm_medium=email&utm_campaign=260423



27（ご参考）JTBの調査結果より引用②

1.国籍ではなく「行動特性」で捉える
最新の調査からは、国・地域の違いだけでは捉えきれない行動特性の差がより鮮明になっています。旅行の目的や情報収集の仕

方、意思決定のタイミングなど、「どのように行動するか」に目を向けることで、訴求の方向性や接点設計を見直すヒントが得ら
れます。従来の国・地域軸に加え、行動特性という視点を重ねて捉えることが重要です。

2.タッチポイントを分断せず「線」で設計する
旅マエ・旅ナカ・旅アトは、それぞれ独立したフェーズではなく、相互に影響し合う一連のプロセスです。各フェーズでの施策

を点として捉えるのではなく、同じ価値観や文脈で一貫して設計できているかが、体験全体の印象を左右します。タッチポイント
同士のつながりを意識することで、体験価値の深まりが期待できます。

3.旅アトを「次の旅マエ」につなげる
旅アトは、旅の終わりではなく、次の行動を生む可能性を持つフェーズです。旅ナカでの体験がどのように記憶され、共有され

るかによって、再訪意欲や関係性の継続に影響が出てきます。旅アトを“次の旅マエ”につなげる視点で捉えることが、長期的な
価値創出につながります。

まとめ
訪日外客数が過去最多を記録した今こそ、量的拡大に依存しない勝ち筋を見つけることが求められます。

国別の“らしさ”と行動セグメントを掛け合わせ、旅マエから旅アトまで一気通貫で体験価値を設計できるかが鍵です。
データとストーリーを掛け合わせ、「選ばれる存在」になることが重要です。

【インバウンド集客についての考察】https://www.jtbbwt.com/business/trend/detail/id=4564?utm_source=other&utm_medium=email&utm_campaign=260423

※全てのプロセス、全てのタッチポイントに大きなお金をかけるのは不可能

要は、「すべてが繋がっている」ことと、その中で「どこに重点的に投資するか」



28

４．MAツールでつなぐ



29⑦各種プロモーション施策を繋ぐツール：MAツールとは

マーケティングオートメーションツール（MAツール）とは？

MAツール（マーケティングオートメーションツール）は、メール配信、リード
（見込み顧客）管理、スコアリング、Web解析などのマーケティング活動を自
動化・効率化するソフトです。顧客情報の一元管理と適切なタイミングでの情
報配信により、成約率の向上と業務負担の削減を実現します。

【代表的MAツール】

・小規模：HubSpot / BowNow

・中規模：SATORI

・大企業：Marketo

※弊社Oneness LinkではBowNowを使っています（後述）



30⑧当社のマーケティング全体像イメージとMAツールの活用



31⑨とある鍼灸治療院のマーケティング全体像イメージ

①ブランディング

②HP、Instagram ⑤属性ごとの
ﾀｰｹﾞﾃｨﾝｸﾞﾒｰﾙ

（ﾘｰﾄﾞﾅｰﾁｬﾘﾝｸﾞ）

⑥属性ごとの
ﾀｰｹﾞﾃｨﾝｸﾞﾒｰﾙ

（ﾘｰﾄﾞﾅｰﾁｬﾘﾝｸﾞ）

③LINE公式
ｱｶｳﾝﾄ

④LINE予約設置

④LINEｸｰﾎﾟﾝ作成

予
約
獲
得⑥属性ごとの

ﾀｰｹﾞﾃｨﾝｸﾞ
ﾒｰﾙ

⑤属性ごとの
ﾀｰｹﾞﾃｨﾝｸﾞ

ﾒｰﾙ

・ブランドに合わせた内容
・LINEに誘導
・MAツール導入

友だち追加

・友だち追加への挨拶メール
・属性情報入力を促す

・フォーム入力から
属性情報を取得

・ユーザ動向を確認

「ｽﾎﾟｰﾂ選手向け」
「妊産婦向け」
「インバウンド向け」
治療内容の詳細紹介

それぞれ向けの
メニュー・価格紹介、
事例紹介、販売商品紹介

③●●部屋への
アプローチ

・●●部屋へのチラシ配布、
LINE名刺配賦

・知人・友人ご紹介依頼

⑥競合ﾀｰｹﾞﾃｨﾝｸﾞ広告掲載

④鍼灸ｲﾍﾞﾝﾄ
への参加
・実演、チラシ・LINE名刺配布
・知人・友人ご紹介依頼



32⑩MAツールでできること（(1)リード管理）

(1)リード管理

・HPへの訪問者が分かる、どこを見てくれているか分かる
→ホットリードを抽出できる

・リードとの接触履歴を管理（記録）できる
→タイミングを見てプロアクティブなアプローチが可能になる

・当社の場合は、メルマガでのナーチャリングと、HP訪問社に対するテレアポ
営業に繋げている

（のちほど、実際のBowNow画面でご紹介）



33⑪MAツールでできること（(2)メルマガ配信）

(2)メルマガ配信

・簡単にリードリストに対してメルマガ配信ができる
→継続的な関係構築・維持に有効

・多様なテンプレートを活用して簡単にメルマガ作成できる

・予約配信で、効果的なタイミングでメルマガ配信できる

・配信結果を確認でき、次の配信に活かすことができる
→内容見直し、配信リスト見直しができる

（のちほど、実際のBowNow画面でご紹介）



34⑫MAツールでできること（(3)フォームの活用：リード獲得）

(3)フォームの活用：リード獲得

・「資料・動画ダウンロード」の際の氏名・メアド記入フォーム＝リード獲得

・同時に、各種資料や動画などのメディア管理もできる

（のちほど、実際のBowNow画面でご紹介）



35⑬MAツールのリアル

（実際のBowNow画面のご紹介）



36⑭ご参考：NPSとは（顧客満足度評価）①

NPS：ネットプロモータ―スコア
「顧客のロイヤルティを測るための指標のひとつで推奨者正味比率や顧客推奨意向と訳されます。

米国で売上上位500社の多くが採用している指標です。」

簡単なオンラインアンケートで、顧客の満足度やリピート意向を測れます。



37⑭ご参考：NPSとは（顧客満足度評価）②



38⑭ご参考：NPSとは（顧客満足度評価）③

顧客満足度をしっかりと把握し、次のマーケティングに生かすところまでが

マーケティングです！

店舗改善や
従業員施策にも

活かせます



39

さらに詳細ご関心のある方は

ぜひ個別にご相談ください



40（MAツール、NPSツール、補助金活用で導入できます）



41（補助金サポートのご案内）



42（補助金サポートのご案内）



ご清聴ありがとう
ございました！
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