
　ここで活躍をお願いしたいの
が卸問屋です。小売店の希望を
収集し、店頭で使いやすいツー
ルを作るには、卸による情報収
集とマネジメントが必要です。
この仕組みを動かすことが、こ
れまで実現できなかった大掛か
りなリテールサポートになるこ
とはお気づきのはずです。
　組合事業としても意義がある
でしょう。ここに書いてあるＩ
Ｔ活用能力が、皆さんにないと
するならば、及ばずながら協力
は惜しみません。ぜひともお考
えください。

メーカーのメリット

　もうひとつ、メーカーのメ
リットもまとめてあります。こ
の仕組みができて、最も改善す
ることは、メーカーの営業方法
の革新です。
　卸にも小売店にも認めてもら
えなかった商品が、アッという
間に売り切れる！　という前代
未聞の現象を起こすことが可能
になります。しかも、これまで
よりはるかに少ない営業経費で。

情報ＳＣＭ

　Ⅲを含めたWEBモデルⅠ・Ⅱ・Ⅲ
は、情報の SCM とも呼べるもので
す。（SCMという語句がわからない方
は、勉強のためにＷＥＢで調べてくだ
さい。）　メーカーから消費者に至るま
での長い距離を流通する情報を、最も
効率よく流し、消費者と業界の関係を
最適化しようとするものです。
　何度も書きますが、この業界の情報
化は遅れています。逆に言えば、他
の商流・物流・金流を改善するよりも、
情報流を改善することが多くの効果を
生み出すと考えられます。その一例と
してWEBモデルを提示したつもりで
すので、これらのひとつでも実現した
いと思った方は、ぜひご連絡ください。
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Ⅲの具体形

　先月号で、Ⅲは小売店の情報ステー
ション化を目指すと書きました。しか
しながら、これを実現するには小売店
よりも、メーカー・卸の協力がはるか
に重要です。消費者に渡すべき情報の
源は、ほとんどすべてをメーカー・卸
が持っているものだからです。Ⅲの目
的は、消費者が情報を求めに小売店に
来ること。それによって売り上げが増
えることです。結果として、メーカー・
卸も潤うはずです。そのために情報提
供をしてほしいのです。

  「売れるための情報ツール」をご覧
ください。小売店から発信するための
情報、およびそのツールをまとめてあ
ります。内容は難しいものではあり
ません。他業界ではすべて例のあるも
のなので、技術的にも、効果もハッキ
リしているものばかりです。それらを
当業界に応用します。中でも商品説明

用ムービーは、これまでも大掛かりな
設備で店頭展開された例がありますが、
WEB配信、小型ムービープレーヤー、
無線LANなどの技術を使うと、各コー
ナーでの展開や常時違うコンテンツの
表示ができるようになっています。
　各コーナーで、ムービープレーヤー
が勝手に説明してくれるので、メー
カーの意志がそのまま消費者に伝わり
ます。これって一部のメーカーしかで
きなかったことではありませんか？　 

　また、DVDの製作は大げさに思え
るかもしれませんが、一般雑誌で付
録についてくる時代です。計画を立て、
半期に一度ほど大量に製作すれば、動
くカタログを作ることができます。
　これらを店頭に取りに来ていただく
よう促すことができれば、確実な来店
販促になると思われませんか？　へた
なチラシの何十倍の効果が得られると
想像できませんか？

仕組み作り

  「売れるための情報ツール提供の仕
組み」をご覧ください。情報ツールの
ネタは既に業界内にあります。問題は、
それらを流通させる仕組みのないこと
です。Ⅲはそれを作ることを条件に実
現されます。

経済産業省推進資格 ITコーディネータ 天川 龍介：ｒｙｕ＠ｇｌａｓｙｓ．ｃｏｍ
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最
近面白いことがありました。経済産業省の方が業務外の研

究会で、メガネ業界のＩＴビジネスについて聞きたいとの

打診があり、２時間ほど懇談しました。それで感じたこと

です。２時間説明しても、エリート中のエリートである役人が、理

解に苦しんでいたことです。この業界、闇社会なみに変みたいです

よ。
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