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大阪府豊中市の阪急曽根駅。ここから徒

歩で約5分ほど歩いた住宅地の一角に「エデ

ィオン 豊中曽根店」は立地している。

同店は松村尚治さんと母親の悦子社長の2

人で経営している。年商7,200万円、粗利益

率30%の地域店である。

同店はもともと「にっこり電器豊中店」として

系列店で経営していたが、12年11月23日にメ

ーカー系列店からエディオングループのフラ

ンチャイズに加盟、リニューアルオープンした。

それに伴い店舗も移転。旧店舗から50m

ほど離れた場所に、10坪の新店を構えた。ま

た、屋号は既存のお客が混乱しないようにと

旧店舗名も看板に掲げているという。

家電量販店であるエディオンFCに加盟し

たきっかけを尚治さんはこう語る。「11年の地

デジバブル崩壊以降、ウチも例外に漏れず苦

しい経営を続けていた。そんな中ワンメーカ

ーだけの取り扱いに限界を感じていた。そこ

で量販FCに注目して、中でも販促ツールが充

実しているエディオングループへの加盟を決

めた」。

エディオンFCへ加盟したことによって、家

電は量販価格で訴求することができ、エディ

オンカードも共通で使用できるようになった。

これらがお客の呼び水となり、同店の販売ス

タイルは大きく変わったという。

ノウハウ 羅針盤で
保有履歴を検索

量販FC加盟で月に新規75件
店売りで月商も200万円増加
大阪府豊中市の「エディオン豊中曽根店」は、
2012年11月にエディオンのFCに加盟し
た。店は小物商品を充実させて、量販店の
チラシと自作チラシをミックスしてまきな
がら販売している。FC加盟で、月商200万
円の増額、新規客は月75件の獲得に成功。
顧客情報を詳細に把握する「羅針盤」も店の
売り上げアップに貢献している。
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客につながった要因のひとつだろう。エディ

オン加盟の効果は確実に現れている。

省エネ家電の訴求は
羅針盤の顧客データで

同店のエディオンFC加盟からさかのぼる

こと6カ月前。尚治さんは自店の売り上げを

高めるため、顧客管理ソフトでDBM（データ

ベース・マーケティング）を駆使した「攻めの

営業」を展開したいと考えていた。

具体的には、自店で商品を購入してくれた

お客の保有履歴を詳細に把握し、買い替え

や関連商品の提案につなげる手法だ。

そこで尚治さんが注目したのが、メディア

ネットワークジャパン（東京都北区・03-3906-

3561）の経営情報販売管理システム「羅針盤

総合管理Pro」だ。羅針盤は、あらゆる角度

から顧客情報を管理し、地域密着型ビジネ

スを展開する電器店経営に特化したソフトで

ある。羅針盤は、知り合いの電器店「ホーム

テック・サノ」（兵庫県神戸市、佐野正典社長）

の勧めもあり、12年5月に導入した。

羅針盤を導入して尚治さんがまず驚いた

のが、顧客情報を詳細に管理できる入力項

目の多さだった。顧客情報は、住所、電話番

号などの基本情報のほか、入力すれば家電

の購入履歴、修理やサービス、訪問履歴や

メモなどの情報が表示できる。

それまで使用していた系列メーカーの管

理ソフトから羅針盤へデータを移行し、販促

の心強いツールとして活用できるようになっ

た13年2月。同店は、エディオンのPB商品

「エディスマHEMSスタンダード」EDISMA-

H001を訴求して、これをきっかけに太陽光

発電やLED照明などの省エネ家電の販売に

もつなげている。

具体的には、羅針盤でお客の保有履歴を

多重検索して絞り込み、お客に適した買い替

え提案を行う。その際、さりげなく「家庭の電

力を『見える化』して節電してみませんか？」

と伝える。そして、話に興味を持ったお客に

対して柔軟にエディスマHEMSを提案してい

くのである。

電力消費量をモニターで可視化すれば、

お客はもっと節電したいと考え、省エネ家電

に興味を持つ。そのタイミングを見計らって

さらに需要を刈り取るといった具合だ。この

手法で、同店は2件の太陽光発電の販売につ

なげた。羅針盤の顧客情報を詳細に把握し、

お客への提案のタイミングを逃さなかったか

らだ。尚治さんはその機能に感心した。

エディオン豊中曽根店は、量販FCの販促

と羅針盤の攻めの営業で、盤石の経営体制

を敷こうとしている。「羅針盤を導入して良か

った」と尚治さんは笑顔で語る。
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店売りを充実させ
売り上げ45%増額

同店は、それまでお客宅でカタログなどを

広げて家電を提案する外販がメーンだった

が、エディオンに加盟することによって店売り

にスタイルを変えた。

店内には、パソコンサプライ品、LED照明、

小型液晶テレビなどを多数展示。特に消耗

品などを数多く展示することにより、ちょっと

した買い物でも店に足を運んでくれるお客

を獲得したのである。

さらに、納品や配達もエディオンに任せら

れることも大きい。店に置いていない冷蔵庫

などの大型商品でも、本部に発注を掛けれ

ば、配送センターから直接お客宅へ届けてく

れる。

もちろん自分で配達や納品を行うのがベ

ストだが、少ない人員で店を回していくため

には時に効率も要求される。結果的に、欲

しいものがすぐ手に入る店としてお客からの

信頼が高まった。

FCの加盟から3カ月。加盟前の同店の月商

は約400万円だったが、現在は500～600万円

までに高まった。店売りを充実させた結果、

約45%の増額となったのだ。

一方、以前まで尚治さんと悦子社長の2人

だけでは、十分な販促策が打てずにいたが、

エディオン加盟後は毎月エディオンが発行す

る販促チラシを活用して店をPRしている。

遠くの家電量販店まで買い物に行けない高

齢客や新規客、御無沙汰客の掘り起こしが

狙いだ。

同店では、毎月エディオンの販促チラシ

3,000部に自作のチラシを挟んでお客にまい

ている。エディオンのチラシは価格を訴求す

るものだが、自作のチラシは「お困りごと解

決」や「節電に関する情報」などの内容を盛

り込んでいる。

その中で、チラシを見たお客から「コンセ

ントを増やしたい」「スイッチが壊れたから交

換してほしい」といった新規の問い合わせが、

毎日1～3件ほど舞い込むようになった。1カ

月25日稼働だと毎月75世帯の増客だ。

それまで500世帯の稼働客で営業していた

同店だったが、3カ月で約225世帯の増客、稼

働客は約700世帯まで高まった。

エディオンブランドの知名度で、お客が安

心して問い合わせをしやすくなったことも増

▲羅針盤へ入力した情報を基に商品を訴求する

t▲エディオンPB商品「エデ
ィスマHEMSスタンダー
ド」とPRチラシ

▲s量販チラシに自作チラシを折り込んでま
いている。内容は「お困りごとチラシ」や
「節電情報チラシ」など


