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店側の都合に過ぎない。

既存客は両店を利用したり、西ノ京店の近く

に住んでいながら本店の尼ヶ辻店を利用するな

ど、両店の間を行き交うケースが多いのだ。

ここで大きな問題となるのが経営管理システ

ムである。つまり、お客は本店も支店も関係な

く利用するので、顧客管理データ一つとっても、

両店で同じデータを共有できなければいけない

のだ。

逆に、2店間での情報のやり取りが遅かったり、

対応がちぐはぐだと、それはすぐに顧客離れに

直結する。

顧客の購入履歴はもちろんのこと、受けた用

件の進捗状況、顧客の世帯構成も完全に共有で

きるシステムの導入が必須となるわけだ。

ここで考えてほしいのが、そんな経営管理シ

ステムがこれまであったかということだ。量販店

FCやメーカー系列でも数店でグループを組んで

いるケースはある。

しかし、同じグループ店だからといって、各店

の顧客の購入履歴や属性データまで共有される

ことはまずないだろう。そのようなシステムはな

かなかない、というよりも必要性がなかったとい

うのが実態である。

ネット経由の専用回線
「インターネットVPN」

だが、アトム電器 尼ヶ辻店のように本店と支

店となれば話は別だ。同じ顧客に対して両店で

臨機応変に対応できることがサービスの差別化

につながる。情報の共有化は生命線なのだ。

こんな悩みを解決するのが、メディアネットワ

ークジャパン（東京都北区・澤田国治社長）の顧

客販売管理パッケージソフト「羅針盤」で、その

中の「インターネットVPN（Virtual Private

Network）」を使ったシステムである。

インターネットVPNとは、インターネット回線

を、オープンではなくプライベートな専用回線

として利用し、情報を共有化する仕組み。
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ドミナント出店で
顧客の利便性向上

「まだまだ家電店が魅力のある業態であるこ

とを示していきたい」―。アトム電器 尼ヶ辻

店の西岡清社長の思いは熱い。若い人が地域

のお客の面倒を見ながら生き生きと働く。そん

な明るい家電店の未来像を自ら示していきたい

という気概を持っている。

実際、西岡社長が昨年10月10日に西ノ京店を

新規出店したのも、勤続10年以上になる小山さ

んと滝本さんの将来を考えてのことだった。後

継者難で悩む地域店が多い中、子息や親族でも

ない社員に、ここまで考える社長がはたしてど

れだけいるだろうか。

そもそも、支店を出店という話すら、最近で

は珍しいことである。

そんな西ノ京店は、好立地だ。もともと酒屋だ

った店で駐車場がある。隣はスーパーで、店の

前の道路は生活道路として交通量も多い。

「平城遷都1300年祭」の会場である平城宮跡

の左側を南北に走る秋篠川。これを境に右側が

尼ヶ辻店の商圏で小山さんの担当、左側が唐招

提寺や薬師寺のある西ノ京店の商圏で滝本さん

の担当という2店舗体制を敷く（右の写真参照）。

このように、両店の距離はとても近く、商圏の

深耕を狙ったドミナント出店である。そのため、

商圏を担当分けしているとはいっても、それは

アトム電器 尼ヶ辻店は、09年10月10日
に支店となる西ノ京店を新規出店した。
10年以上働く2人の男子社員が、将来、各
店の店長になることを期待した西岡清社長
の決断である。そんな2店の経営を下支え
する「羅針盤」では、画期的な「インターネ
ットVPN」が大活躍。2店の緊密な情報共
有でサービスの差別化につなげる。

アトム電器
尼ヶ辻・西ノ京店

西岡清 社長

所在地 奈良県奈良市
年　商 約1億円（2店）
粗利率 約35%（2店）
店　舗 10坪、15坪
顧客数 約1,200世帯（2店）
従業者 7人（うちパート2人）
系　列 アトム電器チェーン

ノウハウ 

若手社員のために新規出店
「羅針盤」のVPNが大活躍

複数店舗の
情報共有化

尼ヶ辻店と西ノ京店の商圏は 
東西で分けている 本店の尼ヶ辻店 

支店の西ノ京店 
「羅針盤」のVPNが 
 両店を結ぶ 
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書き留める。それを「羅針盤」に入力しておけば、

営業から帰ってきた担当者はどんな用件を受け

付けたかを確認できる。

とりわけ、先に受け付けた用件が終了したか

どうかの確認は重要である。「羅針盤」では「約

束事項／営業情報」で用件が時系列にリスト表

示され、「処理結果」という項目を見れば「処理

完了」であるか「未処理」の把握ができる。

もちろん「未処理」リストだけの検索もできる

ので、まずはこれをつぶしていくことが肝心とな

る。既存客が両方の店に来る同店にとっては、

このような情報が共有されていないと、いちい

ち電話で確認しあわなければならなくなる。

商談中なら携帯電話に出にくいこともあるだ

ろうし、連絡が取れないうちに「未処理」案件が

忘れさられてしまう可能性だってある。

また、お客から再度コールがきても、電話に出

た人がその用件を知らなかったら、お客は一か

ら説明しなければならない。こんなことを繰り返

していたら、確実にお客は離れていくだろう。

「羅針盤」のいいところは、情報が共有され

ているので、仕事の進捗状況が誰でも把握でき

る点だ。誰が電話を受けても顧客の用件の内

容を把握できるし、担当者の行動予定も理解で

きるので、対応策を回答することができるのだ。

尼ヶ辻店と西ノ京店では、2店間で違和感なくこ

のような対応ができているというわけだ。

西ノ京店がオープンしてまだ約半年しか経っ

ていないこともあり、年商規模は2店で1億円、稼

働客数も約1,200世帯だが、今後は新規客も増え

て年商もそれぞれ増えていくだろう。

「家電店の明るい将来像」を示すモデルとして

も、「羅針盤」の徹底活用と、小山さんと滝本さ

んの今後の頑張りに期待したい。

実際に、尼ヶ辻店と西ノ京店には「羅針盤」

が導入されているパソコンがあり、インターネッ

トの閲覧はできないが、両店の「羅針盤」のデー

タは完全に共有化されている。

尼ヶ辻店で「羅針盤」を導入したのは08年の秋。

約1年は旧システムと並行しながら運用していた

が、西ノ京店を09年10月に出店することが決ま

り「羅針盤」に一本化した。そのきっかけとなっ

たのが、まさにこのインターネットVPNだった。

「羅針盤」は、顧客名や電話番号、商品の購入

履歴、日付など、いろんな角度から検索でき、必

要な情報を簡単に引っ張り出せるのが大きな特

徴だ。VPNによって、本店と支店の間で同じデ

ータにアクセスしたり更新することができる。

「羅針盤」の運用管理や入力を担っているの

は、西岡社長の奥さまである典子夫人と、女性

パートの脇田さんである。

典子夫人は「それぞれの店で、独自の経営管

理システムしか使えなかったら、きっと混乱して

いたでしょう」と語る。

「未処理」案件を
一発で把握できる

「羅針盤」を本格的に運用するようになってま

だ半年しか経っていないが、典子夫人は日々の

売上データの入力を、脇田さんは過去のデータ

の移行作業を行っている。

過去のデータを入力する際は、「商品コード」

で一定の入力ルールを決めることがポイントに

なる。

例えば、エアコンの工事でも、室外機と室内

機、新設か移設、取り付ける位置などによって

使う部材も変わってくる。それを商品コード別に

あらかじめ割り振っておくのだ。

結局、それぞれがルールもなく勝手に入力し

てしまうと、後から検索するときに必要なデータ

が引き出せなくなってしまう。検索精度を高める

ためにも「入力のルール決め」は必要なのだ。

さらに、ほかの経営管理システムに比べても

「羅針盤」の自由度は高い。どの項目から入力し

ても、顧客管理データや売り上げ、売掛金、在

庫などにしっかりと反映されるからだ。

また、「羅針盤」では最初からかなり細かい項

目別に商品コードが設定されているので、どち

らかといえば自店流に削っていく作業の方が多

いようだ。編集機能で、理解しやすい用語に簡

単に変更することもできる。

同店の場合、お客から電話を受けたり来店し

た際、まずは「受付」ノートにお客からの用件を
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▲西岡清社長と社長の弟夫人の西岡正子さん ▲西ノ京店担当の西岡典子夫人（左）と滝本さん（中央）と脇
田さん（右）

▲「受付」ノートで用件を書き留める

▲「商品コード」の登録が後々のDBMに生きてくる ▲「約束事項／営業情報」で「処理完了」と「未処理」が分かる


