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本書は、日本商工会議所・全国商工会連合会が実施している販売士検定試

験3級合格に必要な内容を、重要項目にポイントを絞って、分かりやすく、

見やすく、読みやすく執筆したものです。近年、消費者ニーズの多様化、個

性化、価格志向等の急速な進展、商品ライフサイクルの短縮化、IT（情報技術）

化の推進、流通外資の参入等により、多くの小売業は、厳しい経営環境に直

面しています。そうしたなかで、小売業従事者は、顧客ニーズを的確に把握

し、適切な生活提案を行うことが強く求められています。こうした要求に応

えて、豊富な商品知識や優れた接客技術のあるプロフェッショナルな小売業

従事者を育成することが、販売士検定試験の目標です。

販売士とは、日本商工会議所・全国商工会連合会が中小小売商業振興法に

基づき、経済産業省・中小企業庁の後援を得て、小売業従事者の資質の向上、

社会・消費者へのサービスのレベルアップ等により、小売業の健全な発展を

図ることを目的に、1973（昭和48）年度から実施している販売士検定試

験合格者に与えられる公的資格です。

販売士検定試験は、小売店舗運営の基本的な仕組みを理解し、販売員とし

ての基礎的な知識と技術を身に付け、販売業務を行うことができる（販売技

術能力がある者）「3級」、小売店舗経営の仕組みを理解し、主として小売業

の販売技術に関する専門的な知識を身に付け、販売促進の企画ができるとと

もに、部下の指導・育成ができる（販売管理能力がある者）「2級」、小売業

経営に関する高度な知識を身に付け、経営計画の立案、財務予測、販売予測、

部下の悩みの解消等の経営管理についての適切な判断ができる（経営管理能

力がある者）「1級」までの3段階があります。

小売業に関する唯一の公的資格である販売士は、2005（平成17）年3

月現在、全国で3級が65万1,000人（平均合格率47.1％）、2級が13万

5,000人（平均合格率35.6％）、1級が6,700人（平均合格率10.6％）、

合格者総数79万人に及び、小売業だけでなく、メーカー（製造業）、卸売業、

サービス業等の幅広い業種・業態で活躍しています。

また、企業によっては、社員教育の一環として自己啓発を目標に販売士の
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資格取得を全面的に支援し、通信教育の受講料・受験料の補助、合格者に対

する級別の資格手当の支給、昇進・昇格の条件等の様々な動機付けに取り組

んでいます。こうした状況を受けて学生間に、厳しい採用条件のなかで就職

に有利、汎用性のある専門技能の取得を目指す等の意識が急速に浸透しつつ

あり、学生の受験者が増加し、販売士検定試験3級受験者の65％を占めて

います。

筆者は、浜松大学で1999（平成11）年度から通常の授業科目のなかで、

2級販売士の資格取得に取り組んでおり、3級販売士および2級販売士の合

格者数は、年々増加しています。本書は、授業で活用するためのテキストと

して執筆したものであり、2006（平成18）年度からスタートした新しい

販売士検定試験3級の試験科目に合わせて、74のキーワードの提示とポイ

ント解説、練習問題の演習（50題）と解答という構成になっています。また、

巻末には、実力テストが3回（50題）あります。

新しい販売士検定試験の試験科目は、3級（基礎）、2級（応用）、1級（発展）

とも共通であり、①小売業の類型、②マーチャンダイジング、③ストアオペ

レーション、④マーケティング、⑤販売・経営管理の5科目になっています。

＊

本書では、合格ラインである70％を取ることに焦点を絞り、細かな部分

はカットして執筆しました。70％を取るだけの実力があれば、後の30％は

類推できるという仮説に立っています。

したがって、練習問題と実力テストには、キーワード解説にない内容も

10～20％程度含まれています。問題文を記憶することで、応用能力も身に

付くと考えるからです。

＊

本書の特色は、次の通りです。

第1は、各試験科目について販売士検定試験3級ハンドブックを詳しく分

析するなかで、重要なキーワードを摘出し、合格のために必要な最小限度の

解説を加えていることです。

第2は、重要なキーワードの内容の理解と練習問題の演習との相乗効果に

より、各試験科目の内容がより一層深く理解できることです。
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第3は、本書の内容が小売業経営の基本を網羅していることから、小売業

経営者・管理・監督者・従事者、卸売業の従事者等が、毎日の経営活動を見

直す際のチェックポイントになることです。

第4は、商工会議所・商工会等の経営指導員、商工行政の担当者等の方々

にとって、小売業の経営を現場で指導する際のガイドブックになることです。

第5は、通勤・通学途上のわずかな時間を活用して、どこでも、いつでも

学習できるように、持ち運びに便利なハンディタイプとなっていることです。

第6は、キーワードの解説に際して、できるだけ最新の情報を紹介し、図

表や写真を取り入れることで、読者にとって理解しやすくなっていることで

す。

本書が多くの販売士検定試験3級受験者に活用され、資格取得に結び付く

ことを願ってやみません。また、資格取得の学習を通して、多方面における

ビジネスの現場で、さらなる業績を上げられることを心から期待したいと思

います。学生諸君に対しては、大学で学ぶ様々な経営理論が、身近な小売り

の実践経営の現場で、どう生かされているのかを、よく理解してほしいと希

望しています。

さらに、販売士検定試験3級合格後は、2級販売士、1級販売士、本格的

な経営コンサルティング分野での活躍に向けて、国家資格である中小企業診

断士の資格取得を目指して努力してもらいたいと念願しています。3級販売

士の資格取得は、そのための第1歩として位置付けられるのであり、先ず、

しっかりと土台を固めることが重要です。

なお、本書の執筆に当たり、多くの文献を参考にさせていただいたことを、

心から感謝申し上げます。

本書の刊行に当たっては、㈱同友館の脇坂康弘氏に多大なご支援を受けま

した。ここに記してお礼を申し上げます。

2006年6月

酒巻　貞夫　
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改訂版の刊行に当たって

『新試験制度準拠　3級販売士キーワード解説74』の初版は、2006年6

月に刊行されて以来、販売士検定試験3級合格を目指す多くの受験者から支

持を受け、版を重ねることができました。

しかし、近年、少子高齢化、人口減社会の到来に伴う国内需要の減少、パ

ソコン、スマートフォン等の様々な情報機器の活用、経済のグローバル化の

進展等により、日本の商業を取り巻く経営環境は、大きく変化しています。

今、多くの企業に求められていることは、厳しい経営環境の中で新しい市場

を創造する企画力、顧客ニーズに適合した商品やサービスを提案する力であ

り、それらをビジネスの現場で実現する力が求められています。

こうしたことを視野に入れ、販売士検定試験3級の基本書である販売士ハ

ンドブック（基礎編）が6年ぶりに、2012年1月、改訂されました。

本書は、これに合わせて内容を全面的に改訂しました。2006（平成18）

年度からスタートした新しい販売士検定試験3級の試験科目に沿い、98の

キーワードの提示とポイント解説、第1編から第5編の各編末には練習問題

が各10題（合計50題）、巻末には実力テストが3回（合計50題）あります。

本書は、合格ラインである70％を取ることに焦点を絞り、細かな部分は

カットして執筆しました。そのため、練習問題と実力テストには、キーワー

ド解説にない内容も10～20％程度含まれています。問題文をそのまま記憶

することで、実際の検定試験での応用力が身に付きます。

本書が多くの販売士検定試験3級受験者に活用され、資格取得に結び付く

ことを願っています。また、資格取得の学習を通して、多方面におけるビジ

ネスの現場で、さらなる業績を上げられることを期待します。

なお、本書の執筆に当たり、多くの文献を参考にさせていただいたことを、

心から感謝申し上げます。

本書の刊行に当たっては、㈱同友館の脇坂康弘氏に多大なご支援を受けま

した。ここに記してお礼を申し上げます。

2012年8月

酒巻　貞夫　
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