
ユニバーサルデザインを取り入れる

伝わる場所と量だけではダメ？



ご年輩のお客様の水晶体



白内障を疑似体験できるゴーグル



お客様立場の売り場づくりではないから伝わらない

それぞれの視点の差異（ギャップ）を知り、
日々合わせる営業努力をしていくことが重要
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えっ！？マズローの欲求5段階説は？
最後に、現在のお客様の思考



新型コロナウイルスでお客様の価値は変わった

お客様が安全を求める時代になった



コロナ対策告知の強化も有効な時代

数値化すれば社内の共通言語が生まれる
社内の情報伝達力が高まればお客様に伝わる



営業戦略を疑う前にお客様へ
店舗魅力が伝わっていないことを疑う

極論、100名中100名全てのお客様に伝えることは、
お客様の価値観が千差万別であるため不可能。
しかし、100名中10名にしか伝わっていない状況を
20名・30名と伝わる確率を高めることが重要である


