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■ 事例企業の「設問の構造化」シート 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

内部環境 

○の数字は設問番号 

外部環境 

経営理念 

【過去】新規顧客の獲得 

●百貨店との差別化 

・専門知識の対比 

× 眼鏡の商品知識 

→服装や顔の特徴から提案 

〇 目に関する専門知識 

→目の健康へのアドバイス 

 

ション：機能＋決め顔まか

な対応 

 

戦略マーケティング 

目の専門知識 

きめ細かな対応 

店舗レイアウト 

もったいない 

ものを大切にする 

 既存顧客との関係性強化へ 

経営戦略 

インターナル 

マーケティング 

 

【２つのターゲットと便益】 

① コンタクト使用者 

→20代～40代と幅広い 

→目の健康・安心感 

② 地元の高齢者 

→メガネ人口増加傾向 

→大切なものを長く使用 

エクスターナル 

マーケティング 

 

  顧客に対して期待した効果 

① 眼鏡認定士 ⇒ 能力向上→顧客へのサービス品質の向上 

② 社内評価制度⇒モラール向上→満足度の高い従業員対応で顧客満足の向上 

１ 

真摯な姿勢で地元のお客様に 

喜ばれる専門知識とサービス 

「地元への感謝から」 

目に対する 

健康・安心感 

【海外援助活動の経営上の効果】 

① 従業員：愛社精神の醸成 

② 顧客：地元に深く根ざす 

 ５ 

３ 

１ 

２ 

ソーシャル・マーケティングの概念 

サービス・エンカウンター 

CP 

企業 

顧客 

＜差別化のポイント＞ 

・目に関する専門知識⇒顧客の支持 

・メガネ機能の説明＋店舗レイアウト 

① 能力向上 

② モラール向上 

●低価格専門との差別化 

・店舗レイアウトの対比 

× 自由に回遊 

〇 ゆったりとしたスペース 

・サービス方法の対比 

× ファッション→見た目で 

〇 機能→詳細な説明 

 

① 目に関する専門知識 

→「目の相談サービス」可能 

② メガネ機能のきめ細かな説明 

→「修理調整サービス」可能 

２ 

【今後】顧客との関係性

強化 

４ 

社会貢献意識の高い人 

メガネの再生 

（顧客参加） 

足を運べない人 

出張サービス 

（地域密着） 


