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株式会社Global Bridge Trading 代表取締役
2006年、輸入販売業を始めたのをきっかけに独立し、2007年
に株式会社Tradingを設立。創業から16年間右肩上がりの事業
成長・黒字経営を継続し、EC事業だけで15億の売り上げを超える。
自社開発商品も含め、通販事業で展開する商品数は常時1000点
を超え、飲食店経営など多角的に事業を拡大している。

あのダイソン創業者も「不満」に着目してヒット商品を生み出した！
本書は「不満分析マーケティング」（＝消費者が既製品のどこに不満を
感じているかを分析すること）を使いこなし、ＥＣの売上を伸ばすため
の本質的な考え方をわかりやすく解説した書。
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売るための努力ほど、
無駄なものはない！

曽我 浩行・著

重要なのは「売る＝仕掛けを作る」努力ではなく、
「買ってもらう＝いいものを作って喜んでもらう」努力
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