
質問  1日または1ヵ月で、初めて来店するお客様の数と比率を知っている

質問  くり返し来るお客様の来店サイクルを知っている

質問  一番のお得意の年間支払金額がいくらかを知っている

質問  すぐに連絡がとれるお客様のリストを持っている

質問  年間の販促スケジュールを作っている

質問  時間帯別の客単価が分かる（ランチ・ディナーなど）

質問  売上目標が未達成の時に、何をすべきか知っている

質問  開店前に一日の売上がだいたい分かる

質問  自分のお店の競合をよく把握している

質問  近隣競合に負けない商品・味・サービス・店舗である

飲食業
和食　洋食　中華　イタリアン　フレンチ　無国籍　韓国　居酒屋　割烹　食堂
焼肉　セルフサービス　カフェ　麺類　ファミリーレストラン　バー・スナック　他

あてはまると思うところに○を付け、下の採点表で得点を計算してみましょう

A. はい  　　　　B. いいえ  　　　C. 調べればわかる

A. はい  　　　　B. いいえ  　　　C. 調べればわかる

A. はい  　　　　B. いいえ  　　　C. 調べればわかる

A. 十分に持っている 　　　　B. 持っていない 　　　C. 少しだがある

A. 作っている 　　　　B. 作っていない 　　　C. 作ろうと思っている

A. はい  　　　　B. いいえ 　　　　　　　　C. 調べればわかる

A. 知っている 　　　　B. 知らない 　　　　　　　　C. 少し考えればわかる

A. 分かる  　　　　B. 分からない 　　　C. たまには分かる

A. 把握している 　　　　B. 把握していない 　　　C. 少しは把握している

A. かなり自信がある 　　　　B. 自信がない 　　　C. 部分的には自信がある

～  7 点…待ち度 95％　できることが沢山あるはず

～ 14 点…待ち度 70％　その強みをもっと生かそう！

～ 25 点…攻め度 60％　さらに積極的になれば倍増も！

～ 50 点…攻め度 90％　売上が不調なら実行力に問題？

　　　　　　　　　　　好調なら多店舗か FCなど、

　　　　　　　　　　　さらなるご発展を…！

A の数 Aの合計

Bの数 Bの合計

Cの数 Cの合計

総　計

A…5点、B…0点 、C…1点 で、合計点を
出します

採点表

総計が
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～  7 点…待ち度 95％　できることが沢山あるはず

～ 14 点…待ち度 70％　その強みをもっと生かそう！

～ 25 点…攻め度 60％　さらに積極的になれば倍増も！

～ 50 点…攻め度 90％　売上が不調なら実行力に問題？

　　　　　　　　　　　好調なら多店舗か FCなど、

　　　　　　　　　　　さらなるご発展を…！

A の数 Aの合計

Bの数 Bの合計

Cの数 Cの合計

総　計

A…5点、B…0点 、C…1点 で、合計点を
出します

小売業

質問  自分のお店に初めてくるお客様の割合を知っている

質問  くり返し来るお客様の来店サイクルを知っている

質問  顧客をランク別に管理している

質問  折々のお知らせをしている

質問  電話や訪問などによる積極作戦を行っている

質問  接客がよくできている

質問  年間の販促スケジュールを作っている

質問  売上目標が未達成の時に、何をすべきか知っている

質問  開店前に一日の売上がだいたい分かる

質問  自分のお店の競合をよく把握している

衣類　家電　薬　宝飾　時計　楽器　食材　雑貨　花・園芸スーパー　靴・鞄
インテリア　化粧品　書籍・古本　弁当　ギフト　仏具　印鑑　車　ペット　他

あてはまると思うところに○を付け、下の採点表で得点を計算してみましょう

A. はい  　　B. いいえ  　C. 調べればわかる

A. はい  　　B. いいえ  　C. 調べればわかる

A. はい  　　B. いいえ  　C. 調べればわかる

A. はい  　　B. いいえ  　C. しようと思えばすぐできる

A. はい  　　B. いいえ  　C. しようと思えばすぐできる

A. はい  　　B. いいえ  　C. 部分的にはできている

A . 作っている 　　B. 作っていない 　　　　　　C. 作ろうと思っている

A. 知っている 　　B . 知らない 　　　　　　C . 少し考えれば分かる

A. 把握している 　　B . 把握していない 　C. 少しは把握している

A. 把握している 　　B. 把握していない 　C. 少しは把握している

採点表

総計が
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サービス業

質問  1日または1ヵ月で、初めて来店するお客様の数と比率を知っている

質問  くり返し来るお客様の来店サイクルを知っている

質問  すぐに連絡がとれるお客様のリストを持っている

質問  訪問、無料点検、無料診断など積極営業を行っている

質問  攻めるべきターゲットを絞っている

質問  友人紹介の仕組みを作り、実施している

質問  年間の販促スケジュールを作っている

質問  売上目標が未達成の時に、何をすべきか知っている

質問  営業時間開始前に一日の売上がだいたい分かる

質問  競合をよく把握している

理美容　マッサージ　写真　ブライダル　葬祭　不動産　浴場　印刷　保険　ホテ
ル・旅館　 レンタル　教育　クリーニング　修理　旅行　探偵　引越し　運送　他

あてはまると思うところに○を付け、下の採点表で得点を計算してみましょう

A. はい  　　　B. いいえ  　　C. 調べればわかる

A. はい  　　　B. いいえ  　　C. 調べればわかる

A. はい  　　　B. いいえ  　　C. 調べればわかる

A. はい 　　　 　　　B. いいえ  　　C. 少しは行っている

A. はい  　　　B. いいえ   　　C. 絞る必要性を感じている

A. はい  　　　B. いいえ  　　C. 必要性を感じている

A. 作っている  　　　B. 作っていない   　　C. 作ろうと思っている

A . 知っている 　　　B. 知らない 　　　　　　　C. 少し考えれば分かる

A. 分かる  　　　B. 分からない 　　　　　　　C. 部分的には分かる

A. 十分把握している 　　　B. 把握していない 　　C. 少しは把握している

～  7 点…待ち度 95％　できることが沢山あるはず

～ 14 点…待ち度 70％　その強みをもっと生かそう！

～ 25 点…攻め度 60％　さらに積極的になれば倍増も！

～ 50 点…攻め度 90％　売上が不調なら実行力に問題？

　　　　　　　　　　　好調なら多店舗か FCなど、

　　　　　　　　　　　さらなるご発展を…！

A の数 Aの合計

Bの数 Bの合計

Cの数 Cの合計

総　計

A…5点、B…0点 、C…1点 で、合計点を
出します

採点表

総計が
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～  7 点…待ち度 95％　できることが沢山あるはず

～ 14 点…待ち度 70％　その強みをもっと生かそう！

～ 25 点…攻め度 60％　さらに積極的になれば倍増も！

～ 50 点…攻め度 90％　売上が不調なら実行力に問題？

　　　　　　　　　　　好調なら多店舗か FCなど、

　　　　　　　　　　　さらなるご発展を…！

A の数 Aの合計

Bの数 Bの合計

Cの数 Cの合計

総　計

A…5点、B…0点 、C…1点 で、合計点を
出します

法人顧客対応業種

質問  既存顧客のランク分けをしている

質問  見込客を顧客名簿化している

質問  競合をよく把握している

質問  自社が競合も含め何番目の受注規模か顧客ごとに把握している

質問  攻めるべきターゲットを絞っている

質問  納品後の顧客支援、追跡調査（使用感、満足度）をしている

質問  年間の自社の販促スケジュールを作っている

質問  顧客の年間のスケジュールを把握している

質問  顧客の組織体制とキーマンを把握している

質問  売上目標が未達成の時に、何をすべきか知っている

OA機器　文具雑貨　ビル清掃　貸会議室　包装資材　生産機械　印刷　経営コンサ
ルタント　食材卸　ほか卸売業　広告会社　保険　環境・リサイクル　他

あてはまると思うところに○を付け、下の採点表で得点を計算してみましょう

A. はい  　　　B. いいえ  　　C. 多少でもしている

A. はい  　　　B. いいえ  　　C. 多少でもしている

A. 十分把握している 　　　B. 把握していない 　　C. 少しは把握している

A. 十分把握している 　　　B. 把握していない  　　C. 少しは把握している

A. はい  　　　B. いいえ  　　C. 絞る必要性を感じている

A. はい  　　　B. いいえ  　　C. 必要性を感じている

A. 作っている 　　　B. 作っていない 　　C. 作ろうと思っている

A. 十分把握している 　　　B. 把握していない 　　C. 把握している顧客もいる

A. 把握している  　　　B. 把握していない 　　C. 少しは把握している

A. 知っている 　　　B. 知らない 　　　　　　　C. 少し考えれば分かる

採点表

総計が
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住宅･リフォーム

質問  社員や取引先業者の紹介と一般の顧客の数、比率が分かる

質問  自社の顧客を、施行時期・規模別に地図上に印してある

質問  折々のお知らせをしている

質問  施工時に近隣住宅にご挨拶をしている

質問  無料点検や訪問など既存顧客に積極的に働きかけている

質問  年間の販促スケジュールを作っている

質問  営業から現場まで接客マナーが行き届いている

質問  同窓会や交流会、旅行会などでファンづくりをしている

質問  競合をよく把握している

質問  売上目標が未達成の時に、何をすべきか知っている

住宅会社　工務店　リフォーム　配管工事店　エクステリア　造園業　ガーデニング
インテリアデザイン　他

あてはまると思うところに○を付け、下の採点表で得点を計算してみましょう

A. はい  　　B. いいえ  　C. 調べればわかる

A. はい  　　B. いいえ  　C. 地図を作ろうと思っている

A. はい  　　B. いいえ  　C. しようと思えばすぐできる

A. はい  　　B. いいえ  　C. 必要性を感じている

A. はい   　　B. いいえ   　C. 必要性を感じている

A. 作っている  　　B. 作っていない   　　　　　　C. 作ろうと思っている

A . はい  　　 　　B. いいえ   　　　　　　 C. 部分的にはできている

A. はい  　　 B. いいえ   　C. 必要性を感じている

A. 把握している 　　B . 把握していない 　C . 少しは把握している

A. 知っている 　　B. 知らない 　　　　　　 C. 少し考えれば分かる

～  7 点…待ち度 95％　できることが沢山あるはず

～ 14 点…待ち度 70％　その強みをもっと生かそう！

～ 25 点…攻め度 60％　さらに積極的になれば倍増も！

～ 50 点…攻め度 90％　売上が不調なら実行力に問題？

　　　　　　　　　　　好調なら多店舗か FCなど、

　　　　　　　　　　　さらなるご発展を…！

A の数 Aの合計

Bの数 Bの合計

Cの数 Cの合計

総　計

A…5点、B…0点 、C…1点 で、合計点を
出します

採点表

総計が
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～  7 点…待ち度 95％　できることが沢山あるはず

～ 14 点…待ち度 70％　その強みをもっと生かそう！

～ 25 点…攻め度 60％　さらに積極的になれば倍増も！

～ 50 点…攻め度 90％　売上が不調なら実行力に問題？

　　　　　　　　　　　好調なら多店舗か FCなど、

　　　　　　　　　　　さらなるご発展を…！

A の数 Aの合計

Bの数 Bの合計

Cの数 Cの合計

総　計

A…5点、B…0点 、C…1点 で、合計点を
出します

SOHO個人事業

質問  顧客や出会った人、友人の名刺を名簿管理している

質問  折々のお知らせや継続発信を行っている

質問  他にまねできない自社の特色がある

質問  顧客の組織体制とキーマンを把握している

質問  攻めるべきターゲットを絞っている

質問  顧客の支援、追跡調査（使用感、満足度）をしている

質問  年間の自社の販促スケジュールを作っている

質問  顧客の年間のスケジュールを把握している

質問  紹介をいただける体制を作っている

質問  売上目標が未達成の時に、何をすべきか知っている

5 人未満の小規模経営　小規模システム開発など　人材派遣　健康食品・化粧品販売
　インターネット通販　美容・リラクゼーション関係サロン　マッサージ・整体　他

あてはまると思うところに○を付け、下の採点表で得点を計算してみましょう

A. はい  　　B. いいえ  C. 必要性を感じている

A. はい  　　B. いいえ  C. 必要性を感じている

A. はい 　 　　B. いいえ  C. 特色はあるが明確には難しい

A. 十分把握している 　　B. 把握していない C. 少しは把握している

A. はい  　　B. いいえ  C. 絞る必要性を感じている

A. はい  　　B. いいえ 　　　　　 C. 必要性を感じている

A. 作っている 　　B. 作っていない 　　　　　 C. 作ろうと思っている

A. 十分把握している 　　B.  把握していない C.  把握している顧客もいる

A. はい  　　B. いいえ  C. なんとなく作っている

A. 知っている 　　B.  知らない 　　　　　 C. 少し考えれば分かる

採点表

総計が
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