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株式会社サダマツ様の事例（宝飾品の製造販売）



クライアント企業のプロフィール

今回は、ジャスダック上場企業の株式会社サダマツ様
（東京都目黒区、宝飾品の製造販売）の事例を紹介いた
します。同社は九州最大のジュエリーチェーンから、全
国展開をはかるため、本社を福岡から東京に移しました。
業態も地方のショッピングセンターへの出店を中心とし
たモデルに加え、都市にある大手百貨店への出店モデル
へと急速に転換をはかっている最中です。取材には、社
長室長の岡様にご協力いただきました。弊社担当は、コ
ンサルティングディビジョンの宮川義弘コンサルタン
トです。

クライアント企業のプロフィール
【会社名】株式会社サダマツ
【代表者】貞松 隆弥
【所在地】〒153-0061 東京都目黒区中目黒2-6-20-2F

【電話番号】TEL 03-5768-9957 （代表）
【ホームページ】http://www.b -sophia.co.jp/

ジュエリーをトータルプロデュースするサダマツ様は、「ジュエリーに愛と夢を込めて」"ビ
ジュー・ド・ファミーユ"を企業理念に掲げ、お客様のニーズに即した複数のブランド・商品で、
現在、国内で78店舗を展開されています。創業から90年間、時計の修理、メガネの小売、現在の宝
飾品の製造・販売と、扱っている商品は変われども、ずっと大切にされているのは、「お客様に満
足いただくためにはどうすればいいか？」という想い。「顧客管理」「CRM」を会社のコアコンピ
タンスとし、ジュエリー業界のトップグループを目指されています。

（写真左からサダマツ 相馬様、フォーバル 宮川、サダマツ 岡室長、前島様、中村様 ）

http://www.b-sophia.co.jp/


業界・会社が抱える課題
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岡室長／我々が扱っているジュエリーは、確かに「生活必需品」では
ありません。典型的な嗜好品と思われがちですが、実はジュエリービ
ジネスは3000年以上続いているといわれ、その根幹には人々の生活と
は切り離せない深い関わりがあります。人々の愛や夢を託すために
ジュエリーは古くから大切な役割を果たしてきましたし、これからも
なくなることはないでしょう。
とは言えリーマンショック以降の景気が低迷する中では、業界全体と
して、一定の余波を受けているというのは否めません。

そのような状況の中、資産価値としてジュエリーに注目をいただいている方もいらっしゃいますし、「節約疲
れ」という言葉もささやかれるように、少しずつ「そろそろ買い物をしても良いのではないか？」という傾向も
見え始めてきていますので、その辺のニーズをしっかりと捉えながら、戦略を策定していきたいと思っています。

また、これもこの業界に限ることではありませんが、国内の少子高齢化
という問題に対しても、しっかりと対応していかなければいけません。
ブランドとして、付加価値を追求していくという点はもちろんですが、
市場を外に求めていくということも平行して考えていかなければいけな
いと考えています。台湾での販売、ベトナムでの製造等、既に一部手を
打ち始めていますが、将来的にはさらにグローバル展開を推進していく
ことは課題であり、我々がさらに成長していくための期待値でもあると
思っています。

我々の足元の課題としては、新しい業態・大手百貨店への出店モデルでの収益性を高めていくことです。ここ2

～3年で急速に全国展開を進め、ようやくロケーション・インフラが整ったという段階。長年培ってきた顧客管
理手法、最近で言うCRMの手法をこの新しい業態向けにアレンジしながら、販売スタッフを中心に、教育を強
化しているところです。



フォーバルにコンサルティングを依頼した経緯
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岡室長／当初は、通信サービスや機器のコスト削
減について提案いただいたのがきっかけです。そ
んな中、課題の中にもありましたとおり、業態の
変化・出店規模の拡大に伴い、全社レベルでシス
テム化を上手く進めていきたい、あるいは既にあ
るシステム環境をもっと有効的に活用していきた
いと考えました。

全社の構造レベルの話になりますので、相談でき
る外部パートナーを探していたところ、ちょうど
フォーバルでコンサルティング事業に注力される
というお話をうかがい、候補の1社として相談さ
せていただくようになりました。

我々自身、システムについてのノウハウがあまり無かったものですから、こちら側が求めているニーズを
うまく伝えきれず時間ばかりが経過していった中、最後まで辛抱強くお付き合いいただき、アドバイスを
いただけたのがフォーバルです。



フォーバルでコンサルティングさせていただいている内容
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岡室長／具体的には、情報システムのインフラ整備に限らず、業務全体の見直しについてアドバイスいただいています。全国展開に伴
い、業容・業態・規模が駆け足で変わっていく中で、現場での実務にシステム環境がうまくリンクしきれていない部分が出てきました。
日々の業務を優先するかたちで、それぞれの業務が俗人化していたのです。フォーバル・宮川さんに相談させていただき、実務部門に
もヒヤリング調査を行っていただいたところ、まだまだ伸び代があるということで、業務のシステム化＝標準化を推進することを期待
しています。

まだ取り組みを始めたばかりですが、例えばアウトソースして
いるサービス自体の見直しということで、「運用頻度は適正な
のか？」「サービスレベルはどうなのか？」「利用目的に対し
て、適切な環境になっているのか？」といったことについて、
常々アドバイスいただいています。また、実際の業務にも入り
込んでいただき、「こういった機能があるのだから、これを活
用してはどうか？」と現場ですぐに役立つ助言もいただきなが
ら、日々トライアルしているところです。

システムの見直しは、リスクを伴うことでもあります。パワー
を集中し、一気に推し進めるというよりは、優先順位の高いも
の、効果・期待度の高いものから優先的に取り組んでいるとい
うのが実際のところです。まずはその中で、ユーザー側の業務
効率化がはかれたとか、無駄なシステム投資を無くし経費削減
に繫がった、という成功事例を一つずつ積み重ねていくことが
大事だと考えています。

従来は、システムを導入しても、その運用度の効果測定が十分とはいえなかった面もありますので、今後は、検証機能というものを会
社の中にしっかりと構築していかなければいけないと考えています。このご時勢、そこが見えない限り、システムに限らず新たな投資
には慎重にならざるを得ませんから。これからは、投資に対してしっかりと回収できる見通しを立てて、それが見込み通りの回収がで
きているか？ということを測っていくサイクルを、どうやって社内に植えつけていくのか？ということが、当面の課題であるというこ
とです。そういった意味では、システム環境というのは象徴的なものであると考えています



宮川コンサルタントの存在感
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岡室長／我々にとって、とても心強い存在です。現在、社長室の中で、システム開発・システム企画の機能を内包するかたちで取
り組んでいます。もちろん、専任担当はいますが、私自身は決してその道のエキスパートではなくて、むしろ疎いほうだと思って
います。そんな中、宮川さんには、専門知識がなくとも理解しやすいかたちでナビゲートいただいていますし、もちろんテクニカ
ルな話にもしっかりと対応していただいています。そういった意味では、非常にバランスの取れたアドバイスをいただけていると
感じています。システムと言っても、それを使いこなすのは現場のスタッフです。実は課題も、システムというよりは、業務のフ
ローやプロセスの方にあるということがままあります。宮川さんには、早い段階からそこをご指摘いただいていますので、そう
いった面でも、バランスよくコンサルティングいただいていると感じています。

今後の展望、フォーバル・宮川に期待すること
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岡室長／冒頭に申し上げました通り、「お客様に満足いただくためにはどうすれば
いいか？」ということに、これからも取り組んでまいります。特に大手百貨店への
出店モデルという、当社の中では比較的新しい業態の中で、そのビジネスモデルを
どう根付かせていくか？発展させていくか？という点に関しては、まだまだポテン
シャルがあると強く感じています。当面は店舗網の拡大というところよりは、一店
舗あたりの生産性をしっかりと上げていくということをテーマとして、事業推進を
してまいります。

一方では、まさに今コンサルティングいただいているような、内部構造の改革に関
しても、まだまだ改善していく余地が大きいと考えています。ぜひ、積極的な販売
形態を作っていくということと、内部の事業構造の効率化を両立させていくことで、
安定的な収益性確保を目指していきたいと思います。

競争が激しい業界ではありますけれども、その中でも急ピッチで百貨店様の売り場
を確保させていただけるということは、やはり我々がやってきていることが間違い
ではないのだと確信していますし、大きなチャンスをいただけていると思っていま
す。もっとお客様に興味を持っていただけるお店であったり、ブランドであったり、
満足いただける価格帯・デザインの商品であったり、そういったものを作っていき
たいと思っています。

そのためにも、それが成しえるだけの本部機能となるため、効率化を進めなければいけないと考えています。フォーバル・宮川さ
んには、我々が目指す方向に、最短距離で進んでいけるよう、今後ともナビゲートしていただきたいと思います。



＞お問い合わせフォーム

TEL：03-6419-3301
株式会社フォーバル ソリューションディビジョン
〒150-0002 東京都渋谷区渋谷2-17-5 シオノギ渋谷ビル11F

宮川コンサルタントより

私の方では、「ローコスト・オペレーション」、そして会社のテーマとして
掲げられている「顧客起点で低コスト化と差別化を実現するバリューイノ
ベーション戦略」という部分でお手伝いさせていただいています。今期はま
ず、こちらの土台作りに取り組んでまいりました。

コンサルティングをさせていただく中で、すごく進歩されたと思うのが、毎月1回、部門別に社長ミー
ティングが行われるようになったことです。そこでは、会社の経営方針にのっとった改善テーマが議論さ
れます。会社のミッションを部門毎に落とし込んだタスクについて、その進捗を経営者自らチェックして
いますので、フェイドアウトしてしまうこともありませんし、取り組む側のモチベーション向上にも繫
がっています。現在は、まだ新しい仕組みとしてやらされている感もあると思いますが、これがあたりま
えの文化として根付いたとき、非常に強い会社になると思っています。現在は、これを一般の社員の方ま
で根付かせることを目標にしています。

（2011年2月取材）

株式上場も果たされ、これまで右肩上がりで成長してこられており、各部門
レベルでみると、業務の最適化が進んでいます。ただし、全体としてみたと
きには、それが複数部門で重複していたり、必要な情報が共有できていな
かったりと、えてして無駄があるものです。ただ、会社の機能の中には、こ
の組織間の歪みを確認し、補正する機能がありません。そこで、外部の人間
である私がこれを「見える化」し、全社での最適化を行うBPR（Business 
Process Re-engineering/ ビジネスプロセス・リエンジニアリング）を提案
させていただいています。

http://forval-solution.jp/contact.html
http://forval-solution.jp/contact.html

