
　さて、今月から連続して「ｅ - コマー
ス＆EDI」をテーマに書きたいと思い
ます。
　このテーマは一般小売業でも主要
のテーマとして取り上げられており、
当業界との差異が明確に出ています
し、IT に取り組む時の入り口として
は、売り上げ増、合理化に直結するテー
マなので実感があると思われます。ま
た、このお話を読んでもらえば、EOS
と EDI の違いもわかってもらえるで
しょう。
　それから、このテーマを取り上げる
キッカケになったことがあります。現
況でも様々な業界内の会社がｅ - コ
マースに乗り出していますが、私から
見て、ここなら一般小売業と太刀打ち
できると思うサイトが出てきたことで
す。「メガネをインターネットで売る
など邪道だ」と決め付けていると、知
らないうちに売り上げを奪われること
になりかねません。一般小売業の世界
では、すでにその状況になっているの

ですから。

超目玉企画

　今回のシリーズには超目玉企画があ
ります。当方では、10 年近く前から
実験的にｅ - コマースを実施してきま
したが、まさに実験的で、本格的とは
言えないものでした。それをこの連載
にあわせて、グレードアップします。
　そして、その作業の一部始終をス
トーリーとして書きます。つまり、皆
さんの大好きな他人の事例が同時進行
で動くわけです。

　では、まずｅ - コマースからです。

一般小売業の話

　一般小売業ではここ 10 年、確実に
ｅ - コマースが進展してきました。そ
の代表が楽天です。
　皆さんの中にも、実際にインター
ネットで買い物をした経験をお持ちの
方が多いはずです。そして、皆さんが
最も嫌がる価格比較もドンと広がりま

した。今や、何かを購入すると思いつ
いた消費者は、とりあえずネットで調
べてみることが当たり前になりつつあ
ります。
　実際にこの夏、私もネットで家電製
品を購入いたしました。たぶん、皆さ
んよりネットの使い方は経験がありま
すので、結構いろんな情報を集めたの
ではないかと思います。ちなみに、調
査の結果では、定価 30 万円台の同商
品での価格差が 5万円以上ありました。
　購入した商品は、店頭でめったにお
目にかかれない専門的商品でしたので、
メーカーに伺って本物を確かめました。
（普通の方はこんなことしないか？ 行
動力だけはあるもので）　ありがたい
ことに、対応してくれた営業マンが親
切で、ネットで買うのとあなたから買
うのとどっちが得かを聞いたら、自分
が担当しているネット業者が最も安い
と教えてくれました。
　実際に、この業者さんは、私がネッ
トで調べた価格より、さらに 1万円安
い見積りを出してきてくれました。
　どうでしょう。皆さんが私と同じ目
的で商品を購入する場合も同じ業者か
ら購入しませんか？　
理由はこうです。

1. 業界に詳しい営業マンの推奨なの
で、ネットを含めおそらく最安値で
ある。

2. 営業マンが推奨する業者なので、安
くとも信用性は高い。

3. 実際に見積り依頼をする時点で、当

業者はこちらを把握していた。営業マ
ンが当方のことを連絡していてくれて
いた・・・つまり、メーカーとの関連
性・信頼性も高い。

　さて、この事例、皆さんの参考にな
る点は何でしょう？
1. 家電品とは言え、専門性が高く、めっ
たに購入しない。

2. 専門性が高いゆえ、ネット上の情報
だけでは購入に踏み切りにくい。

3. フェイスtoフェイスのコミュニケー
ションによって、より安心感、信

頼感が増した。

　つまり、ネットとリアルが融合する
ことで、より安心できる買い物が実現
できるのです。これは、大昔にクリッ
ク＆モルタルと呼ばれた手法で、今で
はほとんどネットオンリーになったた
めに顧みられなくなった方法論です。
　しかし、この方法のほうが眼鏡業界
向きかなと思います。実際に、今回グ
レードアップを予定している当方のサ
イトでも、同様の取り組みを混合させ
ます。乞うご期待。

まず企画

　では、実際のグレードアップ企画を
します。
　この連載でさんざん申し上げてきた
ように、WEBSHOP のような ITがら
みの企画であっても、まずは商売とし
ての企画が最初です。そう、マーケティ
ングが先行です。
　考え方を表に示します。ご参考まで
に。

経済産業省推進資格 ITコーディネータ 天川 龍介：ｒｙｕ＠ｇｌａｓｙｓ．ｃｏｍ

ｅ－コマース＆ＥＤＩ（１）

今
年の夏は天候不順も含め、普通ではなかったようですが、

売り上げは例年どおりだったでしょうか？　眼鏡業界はわ

かりませんが、一般の小売業界は毎年変化が激しく、去年

の通りにいかないのが当たり前になっています。眼鏡業界がわから

ないと書いたのは、一般の小売業と違い、正確な業界売り上げ情報

がないからです。変化の激しい時代に、これがいかに困ることかわ

かってもらいたいです。
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