
「一般建設業」の許可を取得し本格的なリフォーム
事業を展開したり、数年前には新たにアパート・マ
ンションの補修管理という事業にも乗り出した。
　人員も増やし現在は男性5人、女性2人の7人体制。
2021年2月期決算は１億6,000万円。今期も前期
並みの売り上げを見込んでいる。
　一方、事業の拡大で従来の紙ベースを中心とし
た業務処理では対応できなくなっていた。「手書き
による見積もりや受注伝票、請求書などの作成業
務に追われ忙しい時には20時～21時までの残業
が当たり前という時期もあった」と髙橋社長。これ
では、2019年4月に施行された「働き方改革関連
法」とは真逆の方向に突き進むことになる。
　髙橋社長は悩んだ。解決策の一つは社員の労働
生産性のアップ。それを具現化するには、最新のIT
ツールを導入するのが一番と考えた。導入に当た
って、髙橋社長の脳裏に浮かんだのは国のIT導入補助金の活用だ。
　レジが旧型だったので、最新のPOSレジと連動しているITツールをインターネットで検索。最終
的に決めたのが、2020年10月に導入したMNJ羅針盤シリーズ「総合管理Pro-POS」である。「補助
金申請のサポートを支援」というメッセージも髙橋社長の背中を押した。

●CTI機能の進化に驚く
固定電話だけでなく携帯電話も　
　髙橋社長が驚いたのはMNJ羅針盤シリーズ「総合管理Pro-POS」のCTI機能である。NTTハロー
ページの番号情報（Dナンバー）である全国3,900万件がMNJ羅針盤シリーズ「総合管理Pro-POS」
のCTIシステムに結合。電話の着信音が鳴ると同時に顧客データの画面が開き、お客様宅の地図と
お客様の商品・サービスの購入履歴などが一覧できる。
　店側は顧客情報を見ながらスムーズな対応が可能だ。着信相手の電話番号情報での「着信相
手情報の登録」も瞬時にできるのも便利な機能として評価されている。固定電話だけでなく携帯

電話や予備電話の登録も可能だ。
髙橋社長はそのメリットをこう話
す。
　「一つは固定電話よりも携帯電
話で連絡するお客様が増えている
こと。二つ目は予備電話を登録で
きる機能があるので、携帯電話を
ビジネス用とプライベート用など
2台持っているお客様や、お客様
の息子さんや娘さんの携帯番号
を登録できるので、いざというと
きに連絡がきたり、連絡が取れる
ので非常に便利」。

▲髙橋孝一社長

▲バーコードリーダーで在庫管理も

｢総合管理Pro-POS｣で
経営力アップ！

システム導入事例

経営のDXを     　　　総合管理Pro -POS
で実現　POSレジ導入で働き方改革

～デンキのエースたかはし（北海道釧路市）～

　顧客の変化に対応してDX(デジタルトランスフォーメーション)への取り組みに
成功した事例がある。2020年10月に、IT導入補助金2020を活用してMNJ羅針盤
シリーズ「総合管理Pro-POS」を導入したデンキのエースたかはしのケースである。
ITやデータを活用し、単に業務効率を改善しただけでなく、従来の電器店のビジネ
スモデルそのものを変革した。中小規模事業者のDXの成功モデルは少ないとい
われているが、どのように変革したのか具体的にみてみよう。

●たかはしのDX戦略とは
地域店DX化のはじめの一歩
　最近、DXというワードがさまざまなビジネスシーンで使われている。DXとは「デジタル技術と
データを活用して、企業が製品やサービス、ビジネスモデルを根底から変革させる」という意味合
いで用いられている。
　インターネットやIT技術を駆使することで、紙の資料やデータをなくし、通信手段はズームやラ

▲デンキのエースたかはしの店舗外観

インなどのアプリを利用する。これまで
のアナログ的なビジネスの進め方、仕組
みを見直そうという動きである。既に、
オフィスや学校などでは通信によるテ
レワークやオンライン授業が定着して
いる。
　デンキのエースたかはしの髙橋孝一
社長も、時代の変化や顧客の変化に対
応するには自店のDX化が欠かせないと
考えていた。そもそも同店の事業は家
電をベースとしながらも大きく変化しつ
つある。500万円以上の受注が可能な

2021年12月取材

MNJ シリーズ

MNJ



▲地域店ビジネスはお客の困りごと解決ビジネス

経営情報販売管理システム
MNJ羅針盤シリーズ「総合管理Pro-POS」

東京都北区　03-3906-3561

たいと考えている。まさに、国の「働き方
改革」の成功事例である。ちなみに、POSレ
ジは顧客、売り上げ、商品、在庫など全ての
データベースにリアルタイムで連動してい
る。緻密な顧客管理ができるので、社員の
業務効率はさらに高まるだろう。
　髙橋社長はこれからの地域店は家電製
品の販売、修理サービスだけでは成長でき
ないと考えている。そこで、同店では一般
建設業の許可を取得し大型リフォームなど
の案件も増やしている。
　髙橋社長は現在の地域店ビジネスをこ
う定義する。「家電や電気の知識、スキルを
ベースにしたお客様の困りごと解決ビジネ
ス」。
　「お客様の困りごとを一つずつこなして
いくことで事業の幅が広がり、お客様の信
用、信頼を得られるようになった。アパート・
マンションの補修管理も最初は個人レベ
ルの困りごと解決から始まった。お客様か
らの相談事に対処していくにはきめ細か
い顧客データベースが重要。そういった意
味でもM N J羅針盤シリーズ「総合管理
Pro-POS」の機能をフルに活用していきたい」。
　同店の稼働客数は約3,300世帯。一人一
人のお客様に対する商品やサービスのDX
化をどこまで推進することができるか。デ
ジタルツールMNJ羅針盤シリーズ「総合管
理Pro-POS」をいかに使い倒せるかがポイ
ントになりそうだ。
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多重条件検索多重条件検索

RFM･ABC 分析RFM･ABC 分析ID-POS 機器

店舗･社員管理店舗･社員管理
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日経MJ掲載

MNJ羅針盤クライアント
ID-POSレジ

　同店ではI Tツールの操作が苦
手な社員のデスクに、CT I機能の
画面を見えるようにモニターを設
置した。ホストのパソコン画面と
同じものを出力する。
　「お客様の誰から電話がきたの
か、顧客情報を社員全員が共有す
ることが重要。担当の社員はすぐ
電話に出られるし、お客様がどの
件で電話をかけてきたのか、すぐ
さま考えることもできる。CT I機能
は業務の効率化という側面だけで
なく、社員のストレスも軽減する」。
CTI機能による顧客情報の共有化は、地域店のDX化のはじめの一歩といえるかもしれない。

●POSレジ導入の大きな効果
顧客のビジネスプロセスが一目瞭然
　「一日でも早くPOSレジを導入したかった」と髙橋社長。今回のIT投資の大きな目的は最新の
POSレジの導入である。というのも、前述したように同店の事業が広がっているからだ。その事業
の一つがアパート・マンションの補修工事の管理。水道、電気、ガス配管の点検や部材交換、ペン
キの塗り直し、階段やコンクリート部分のひび割れの補修など約20棟600室の補修工事の管理を
一手に引き受けている。
　こうした管理業務での見積り書や受注伝票、納品書、請求書などを手書きで作成する時間は半
端ではない。補修管理の担当者は1人なので、繁忙期は残業に次ぐ残業が続き、担当者の体調に
支障をきたすのでは…と髙橋社長は心配でならなかったようだ。
　もちろん、家電販売や修理サービス業務、電気工事の担当者も同様だ。手書き伝票の作成に伴
う時間ロス削減が店全体の大きな課題だった。MNJ羅針盤シリーズ「総合管理Pro-POS」のPOS
レジは伝票を自動的に作成する機能があり作業時間が大幅に軽減される。「本当にグッドタイミ
ング。見積り書もボタン一つで請求書に変更できるし、一度作成した見積り書をひな型にすれば、

▲顧客データベースで顧客を知る

▲リフォームなど新規事業に力

さまざまなお客様に対応できる。
　また、見積り段階なのか受注段
階なのか、納品されているかどう
かも伝票の有無をチェックすれば
一目瞭然。お客様ごとのビジネス
プロセスが分かりやすく、業務の効
率化が図られる」。
　POSレジ導入後の業務効率は大
幅に改善され店全体の収益力が向
上。社員の残業時間はなくなり給
与もアップした。アパート・マンショ
ンの補修工事の仕事も増えており、
髙橋社長はもう一人社員を増やし


