2006年11月10日
セミナー＆シンポジウム　「スポーツマネジメントの明日を考える」
第２回　＜CRM成功と失敗の本質＞
開催のお知らせ

　
CRMは、顧客のニーズにきめ細かく対応することで、顧客の満足度を高めるとともに収益の向上を図ることが目的です。そのためには、まず顧客をきめ細かく捕捉することが大前提となります。顧客像（プロフィール）の捕捉自体は従来のマーケティングでも「基本中の基本」です。そして現在は、ITを利用することにより、顧客像の捕捉を飛躍的に効率化することが可能となってきました。

スポーツ・ビジネスに導入する際、まず、このビジネスは基本的に、「集客」が最も重要であることに留意する必要があります。となると一般のビジネスにおける「CRM」目的の「収益率の極大化」はプライオリティーが下がります。最良の顧客は、多額の金を使う客ではなく、「足しげく通ってくれる客」すなわちハード・リピーターであり、スポーツ界では「サポーター」と呼ばれます。この層のニーズを把握すること、「サポーター」を増やすことが何より優先されるべき最大の課題なのです（「サポーター」は応援で会場を盛り上げ、口コミで仲間という顧客を増やし、クレームによってCS情報を「無料」で提供してくれる立派な経営資源です）。

では、ここで質問です。サポーター像をどれだけ明確に捉えているでしょうか？　そもそも理解しようという努力は充分なのでしょうか？
「あなたは現状の集客に満足していますか？」　答えがYesであれば、このセミナーにお越しになる必要はありません。

「顧客／来場者／サポーター」のニーズや不満を充分把握していますか？」　答えがYesであれば、やはりお越しになる必要はないでしょう。

「現状の顧客像を理解したいと思いますか？」　もしこの問いに対する答えがYesであれば、本セミナーへの参加をお勧めいたします。

前回のセミナーでは、「CRM」とは何か／何を目的とするものか／何ができるのか、について理解していただきました。しかしながら、他のあらゆるツールと同様に「CRM」は魔法の杖でもなければ万能薬でもありません。処方を誤れば成果はあがりませんし、体力がない体には効果がないので服用はお勧めできません。

第一に、CRM導入によって「戦略」を策定することはできません。がしかし、「戦略」がしっかりしていればCRMは威力を発揮します。

第二に、CRMは一部門で対応しても効果があがりません。トップの理解とコミット、組織員全員が「顧客志向」であること、したがって「組織」の構造自体が「顧客志向」であることが不可欠です。

残念ながら、スポーツ界の組織は一般的に上記の条件を満たしているとは言いがたいのが現状ではないでしょうか。しかし、この条件を満たすためには何年かかるかわかりません（し、待てません）。
したがって、現状のスポーツ界でCRMを導入する現実的な対応としては、あまり高い目標ではなく限定的な目標を設定し、導入を機に、組織に「顧客志向」の文化を醸成することが先決だと考えます。特に組織トップの理解は重要ですから、今回のセミナーではトップの方々とともに、理解を深めていただく良い機会になろうと思います。
以上、今セミナーの趣旨をご理解いただきました上で、多くの方々の積極的な参加をお待ち申し上げます。なお、前回セミナーでは時間的な制約によって不十分であった「会場での質疑応答」の時間を多目にとりたく存じます。

なお、実施概要、及び参加要項は別紙をご参照ください。ふるってのご参加をお待ち申し上げます。
スポーツマネジメントレビュー

スポーツマネジメント研究会
セミナー ＆ シンポジウム　「スポーツマネジメントの明日を考える」

第２回　＜CRM成功と失敗の本質＞
· 主催　　スポーツマネジメントレビュー
· 共催　　スポーツマネジメント研究会

· 後援　　データスタジアム株式会社
· 協力　　スポーツ総合研究所株式会社

· 日時　　12月7日（木）　　18時30分～21時　　
· 18:00

開場
· 18:30－18:40
主催者挨拶
· 18:40－19:30
講演／「CRM導入の成功と失敗の分析」　
○講演者：

大井啓伊（株式会社ミリオネット<絞り.com>　代表取締役）
· 19:45－21:00　　シンポジウム／「CRM導入の効果を上げるためには」
○パネリスト：

荒木重雄（株式会社千葉ロッテマリーンズ　事業部長）

大井啓伊（株式会社ミリオネット<絞り.com>　代表取締役）
床波浩（データスタジアム株式会社　統括ディレクター）

○コーディネーター：

広瀬一郎（スポーツ総合研究所所長／スポーツマネジメント研究会チーフコーディネーター）

· 参加
会費：一般　5,000円／学生　3,000円／SMI会員・SMR年間購読者　2,000円
定員：300名
※先着順とさせていただきます。
※お申込受付後、会費をお振込いただいた時点で、正式な参加申込とさせていただきます。

· 会場
ベルサール神田　会議室1－3
東京都千代田区神田美土代町7　住友不動産神田ビル3F  
http://www.sumitomo-rd.co.jp/building/kaigishitsu/bs_kanda/room/access.html#
· 「小川町」駅「B6出口」徒歩2分（新宿線）
· 「淡路町」駅「B6出口」徒歩2分（丸ノ内線）
· 「新御茶ノ水」駅「B6出口」徒歩2分（千代田線）
· 「神田」駅「4番出口」徒歩6分（JR線・銀座線）
· 「大手町」駅「C1出口」徒歩8分（半蔵門線・東西線・三田線・千代田線）
· お申込・お問い合わせ
http://www.datastadium.co.jp/seminar/   

FAX　 03-5784-1018
※上記インターネット・ＦＡＸにてお申込受付後、E-mailにてお振込口座をお知らせいたします。

※データスタジアム社にてお振込み確認後、正式なお申し込み完了とさせていただきます。
データスタジアム株式会社・2006セミナー事務局／担当：糸満・岩川
