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	「阿波とくしま商品券を活用した売上アップセミナー」
	1.　時代の背景、コモディティ化と対極にある価値観
	2.　商品券に対する消費者の受け止め
	3.　販売促進から見た顧客獲得コスト
	4.　仕掛ける相手と着眼点～来店動機をつくる～
	5.　個店は意外に知られていない～店と人に親近感を感じてもらう～
	6.　大切なこと～個店の世界観を感じていただく～
	（参考）　基本忘れていませんか？
	7.　みんなで意見交換～腹に落としたうえで具体の仕掛けを考えましょう～


