
携帯電話

　さて、今月は携帯電話の活用につい
てです。
　ご存知のとおり、持ってない人がい
ないほどの普及率を誇る情報端末です。

これをお客様とのコミュニケーション
に使わない手はありません。
　しかし、お気をつけください。便利
だからといって、使い方を間違える
と逆効果もありえます。顔が見えない
ツール（TV電話もできますけど）だ
からこそ、難しいこともあるのです。

前提

　お客様とのコミュニケーションを語

る時、この業界の欠点を最初に認識す
る必要があります。
　日頃、IT 業界、他の流通業界、コ
ンサルティング業界、役人と、様々な
人種とお話ししてきています。その
方々と比べて、当業界の方々に変わら
ず感じる欠点です。

１． 物事を見る視野が狭い
　メガネという商品そのものが
非常に奥が深いゆえに、通常の
勉強方法では追いつかず、他の
分野についてはおろそかになる。
　ある意味自然なことですが、
業界内では不思議におもうこと
はありません。しかし、この
ことがお客様とのコミュニケー
ションに決定的な障害をもたら
します。
　単純化すると、お客様はメガ
ネのことを知りませんが、他の
ことならメガネ屋よりよく知っ
ています。メガネ屋はその逆で
す。では、どちらが近づくべき
ですか？
　これを実感されている小売店
が少ないと思うのは私の色メガ
ネでしょうか？

２． マーケティングを知らない
　マーケティングとは、日本語
訳で「売上創造」「顧客創造」と
いわれる概念全般のことです。
まさに商売そのものです。半医
半商をベースに営んできた当業
界は、商売について、そのとお

りに他の小売業の半分しかやって
こなかった！　そのように認識し
てほしいのです。
　実際に、当業界内でマーケティ
ングの話ができる順番を付けると、
メーカー・卸・小売りです。お客
様に一番近い小売りが、最もマー
ケティングに疎い。これが業界売
上低迷の最大原因かも？　実際に、
この方はマーケティングを理解し
ていると感じた小売店オーナーの
お店は、現在も繁盛しています。
「お客様は、なぜメガネを買って
くれるのか？」　を考え直してく
ださい。

方法論はお教えできます

　携帯電話をコミュニケーションに応
用する方法論はお教えできます（表参
照）　。ただし、それで儲かるかどう
かは保証できません。ほとんどの場合、
上記の前提がないからです。
　IT といっても、最も身近にある携
帯電話でさえ、そこに載せるコンテン
ツ、発信タイミング、レスポンス方法
など、ひとつでも間違うとコケます。
それらの基礎になるのは、IT そのも
のではありません。マーケティングで
す。
　この記事を読んで、携帯電話を使お
うと思った方は、同時にマーケティン
グの勉強をしてください。くどいよう
ですが、そうしないと逆効果もありえ
ます。

ちょっと脅しです

　これまでお会いした業界内の方々の
中で、IT 活用という点だけで分ける
と、新興勢力・アウトサイダー・異業
種参入組と呼ばれる方々のほうが上で
す。
　先月号で述べた内容で、ユビキタス
が実現する時、情報を制すものが売り
上げを制すことになると感じた方だけ
でも結構です。情報と IT の使い方を
考えてみてください。

　携帯電話は、それらを試す格好の材
料のはずです。せめて、戦える武器を
仕入れようとしてください。
　私が見る限り、現状における武器と

は何かさえハッキリしない店舗が多す
ぎるからです。ゆで蛙にはならないで
くださいね。
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携帯電話を使い倒す

地
元の話題ですいません。先日、イオン SCがオープンしま

した。そこに勉強堂さん、ジンズさんが入りました。これで、

最寄り駅を中心に半径 3Km以内に、パリミキさん、千葉

メガネさん、メガネハットさん、地元個人店さんと、6店舗がひし

めき合うエリアとなりました。当方としては、ストアコンパリゾン

したいほうだいで助かります。そのうち、リポートしますか。
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