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京都市中京区のエース電化センターは、藤江

勲社長と奥さまの静枝さん、それに男性従業員

と女性パートの4人体制で、年商1億円をたたき

出すシャープ系列の有力店だ。

4人体制とはいえ、基本的に営業を担当してい

るのは藤江社長と男性従業員の2人のみ。それ

で年商1億円ということは、単純に計算すると1人

が毎月400万円以上を売り上げなければならな

い。地域店ならではのこまごまとした発生業務も

精力的にこなしながらそれだけの金額を売り上

げるには、常に効率良く動くことが必要となる。

それを支えているのが、静枝さんが担当する

顧客管理だ。面白いのが、パソコンを駆使した

デジタルの手法と、手書きノートや専用キャビネ

ットによるアナログの手法を効果的に組み合わ

せている点。今回は、同店の顧客管理の手法に

的を絞って紹介しよう。

羅針盤採用のポイントは
電話でのアフターフォロー

まずパソコンの顧客管理ソフトとして、同店で

は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」を採用している。静枝さ

んは、羅針盤を採用することになった経緯につ

いてこう話す。

「いくつか顧客管理ソフトを使ってみたが、最

終的には羅針盤に落ち着いた。一番大きな理由

エース電化センターでは、パソコンのソフ
ト「羅針盤」によるデジタルの顧客管理と、
手書きノートを使ったアナログの顧客管理
を並行して行っている。デジタルの顧客管
理は、見込み客の抽出などに使用。一方、
アナログの顧客管理は、毎年ノートを更新
することで情報を洗い直し、鮮度の高い顧
客データを維持している。

エース電化センター

藤江勲 社長

所在地 京都市中京区
年　商 約1億円
粗利率 約30%
店　舗 25坪
顧客数 約800件（稼働ベース）
従業者 4人（うちパート1人）
系　列 シャープ
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営業2人で年商1億円売る店
下支えする2つの顧客管理法

アフターフォローも
充実している羅針盤
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は手書きノートを使ったアナログ管理も行って

いる。手書きノートには、顧客の名前と電話番

号などの簡易情報に加えて、独自の「顧客ナン

バー」を記載。この「顧客ナンバー」は、羅針盤

の顧客番号とは異なっているため、同店では1人

の顧客に対して2種類の番号で管理しているこ

とになる。

手書きノートの顧客ナンバーには、マーカーで

色付けしている。オレンジが「上得意客」、グリ

ーンが「得意客」、ブルーが「ごぶさた客」、ピン

クが「新規客」といった具合だ。この手書きノー

トは毎年新しく書き直す。毎年、静枝さんが顧

客を洗い直して更新しているので、常に鮮度の

高い情報となっている。

マーカーによる区分は、DMを出す際に得意

客だけに出すのか、顧客全員に出すのかなどの

区分に使用している。また、ごぶさた客や新規

客がマーカーの色で一目で分かるので、それら

のお客を得意客に引き上げるための目安にも使

える。

静枝さんは「本当は全部パソコンでできること

なんだけど、私は基本的にアナログ人間だから、

こういう手書きのノートも大事だと思っている」

と話す。

もちろんマーカーによる区分は、羅針盤にも

入力。顧客データの「分類」というボックスの部

分でマーカーの色を指定し、DM郵送用のシー

ル印刷などに活用している。

さらに「顧客ナンバー」は、必要書類を管理す

るキャビネットとも連動。ローン申込書の控えや、

最近ではエコポイント申請書の控えなど、顧客

ごとに保管しておかなければならない書類は少

なくない。同店ではこうした書類を、専用のキャ

ビネットに「顧客ナンバー」順に入れて管理して

いる。

このように、営業社員2人で年商1億円をたた

き出すエース電化センターの屋台骨は、羅針盤

によるデジタルの顧客管理と、手書きノートによ

るアナログの顧客管理という“両輪”によって支

えられているのだ。

は、アフターフォローが充実していること。私の

ようにパソコンがあまり得意でなくても、電話で

問い合わせればとても親切に操作方法を教えて

くれる」。

パソコンのソフトの場合、とかく厄介なのが英

語などを使った専門用語だが、その読み方など

も懇切丁寧に解説してくれる。また、一度電話

を切った後に「あれ、これはどうすればいいん

だっけ？」と忘れてしまったときにもう1度電話を

掛け直しても、面倒そうな様子もなく、何度でも

教えてくれるという。

静枝さんの方から「ここはこうしてもらえれば

使いやすい」と要望を出した際にも、すぐにバー

ジョンアップされた。こうした対応の早さも羅針

盤の魅力だ。

もちろん、使い勝手も配慮されている。例え

ば納品書1つ見ても、地域店の場合は記入する

項目が多岐にわたる。特に機種の型番や工事の

内容などは文字数が多くなりがちだが、羅針盤

なら文字数に制限がなく、自由に記入できる。

同店では、静枝さんがメーンで顧客管理に使

用しているパソコンのほかにもう1台、営業社員

用のパソコンを設置。両方のパソコンが社内

LANで接続されており、営業社員用のパソコン

からも羅針盤の顧客データを見ることができる。

藤江社長が訪問営業に出る際に、見込み客を抽

出する用途などに使用している。

そこで威力を発揮するのが、商品別の保有年

数検索だ。その時々の重点商品を保有している

顧客のうち、買い替えサイクル（目安は7、8年くら

い）を迎えた顧客をピックアップ。その一覧表を

プリントアウトして、見込み度の高い顧客に印を

付け、訪問営業を掛けている。藤江社長は「電

器屋という商売をよく分かっているソフト」と高

く評価している。

手書きノートを使った
アナログの顧客管理も

羅針盤でのデジタル管理と同時に、静枝さん
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▲主に羅針盤を担当している奥さまの静枝さん

▲内訳を自由に書ける納品書 ▲羅針盤でピックアップした見込客リスト

▲手書きノートでも顧客管理している

▲顧客管理に活用しているキャビネット

▲羅針盤にも「マーカーの色」を入力して連動

▲得意客のファイルには書類がギッシリだ

▲営業社員用のパソコン


