
待つだけでなく、 
お客様に近づいていく店づくり 

＿お店の創業は。
創業は平成元年の7月です。そ

れまではホームセンターの店長を
しておりました。以前から自分で
事業を始めたいという思いは強く
持っていましたので、数人の友人
から資金協力を得ながら、ここ東
和町で事業を開始しました。
開業にあたっては、それまで勤

務していた会社の社長にも様々な
形で支援をしていただき、たいへ
ん恵まれたスタートでした。

＿この店以外にコンビニエンスス
トアも2店経営されていますね。
平成7年11月に当店の隣に「ロ

ーソン」を開店しました。当時は
今の店舗を拡大するか、それとも

流通・通 
“分かち合い”が“創造”をはぐくむ 
 

　2002年10月から12月にかけて繰り広げられたANAの『愛の分

け前プレゼント』。JALとJASの統合に対抗し、自社のブランドイメージ

を高めようとスタートした会社創立50周年キャンペーンは好評を博した。

　「1人が乗ると5人に当たる」このキャンペーンは、従来の料金割引やキャッ

シュバックのように搭乗者本人だけがメリットを受けるのではなく、搭乗者が希望す

る4人へもメリットをもたらすユニークな試みだ。景気の低迷や規制緩和などにより、あらゆる分

野で競争が激化している現代に“分かち合う” ことの喜びと可能性を再認識させてくれたともいえる。 

異業種でシェアし、オリジナリティを演出！
異業種が“分かち合う” ことで集客力を高めよう

としている一例が「博多よかっちゃナイト」だ。福岡

市のホテルオークラ福岡と地元の料理店がタイアップ

し、名物料理を楽しみたいという旅行者の声に応えよ

うと企画したもので、ホテルの宿泊費と料理店の食事

代を組み合わせたもの。この商品には、市内の華味鳥、

稚加栄、すし幸、かじ本店の4店が参加。メニューは

今回の宿泊パック向けに新たに創作したものばかり

で、価格は料理に応じて3種類のコースが設定されて

いる。近年JR東日本などでも買い物券付き旅行商品を

売り出すなど割安感を狙った企画は少なくないが、地

元の名物料理で新しいメニューを用意してオリジナリ

ティを演出し、割安感だけでなく利用者の満足度を高

めようという企画は人気を集めそうだ。

同業種でシェアし、商品開発を狙う！
同業種が“分かち合う” ことで収益率を高めよう

という一例が、業務用菓子メーカーから一般菓子メ

ーカーへの半製品の供給だ。観光土産菓子の最大

手・寿製菓は、一般菓子メーカーのカンロと製造委

託契約を結び、求肥(ぎゅうひ)を供給している。近年

の観光物産販売の低迷による業績不振を受けての試

みだが、カンロとしても新しい商品開発に伴う設備

投資や製造コストを抑制でき、互いのメリットが合

致したものと思われる。カンロで

はすでに寿製菓から供給さ

れる求肥を中に入れた

キャンディーを商品化

し、発売を開始した。寿

製菓では今後、新たな商品

開発に力を注ぐとともに、他

の一般菓子メーカーにも販路

を拡げるつもりだという。

同業種が“分かち合う”ことで付加

価値を高めようという試みの一例が、

高知県室戸市による海洋深層水振興基金の設立に向

けた動きだ。海洋深層水の県外給水解禁を検討して

いる室戸市では、新たに給水対象となる県外企業に、

新設する基金への拠出を求めるもの。先般明らかに

なった要綱案によると、海洋深層水の給水を受ける

県外企業は海洋深層水を使った商品の売上高に応じ

て0.5％～1.5％の拠出金を払うことになる。深層海

流が流れる室戸沖は、いわば現在の海洋深層水ブー

ムの発端となったところ。県外企業に給水すること

で付加価値の高い新たな商品の開発につなげ、ブラ

ンドイメージをさらに高めようと狙っている。

心をシェアし、人と街を活性化！
作業を“分かち合う”だけでなく、心を“分かち合

う”ことで商店街の活性化やニュービジネスにつなげ

ようという一例が、兵庫県神戸市のまちづくり団体・

神戸ながたTMOによる「タウンモビリティ事業」だ。

この事業は、TMOと市内の介護用品レンタル企業が

連携して電動スクーターを低価格で貸し出し、高齢者

に買い物などを楽しんでもらおうという試み。介護保

険の適用も可能で、別料金で選択すれば介護ヘルパー

も付き添うという。近年、盛岡市の肴町商店街のよう

に買い物した商品の配達サービスを始めるところもで

てきているが、高齢者の利便性を高めながら、新たな

介護ショップの開業によってコミュニティービジネス

を立ち上げるとともに、商店街の売

上げに結び付け、街全体を

活性化させようというこ

の事業は各方面の注目を

集めている。一時「ワーク

シェアリング」という言葉

が脚光を浴びたが、企業内で

シェアするだけでなく、企業間

あるいは街全体がシェアするこ

とで更なる可能性を拡げてくれるに

ちがいない。（公）
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「スペースジョイ」の佐々木村雄社長（左）と佐藤安伴店長。



ことと思いますが、その後は工事
業者まかせというパターンが多い
のではないでしょうか。しかし、
お客様から見れば購入したのはあ
くまで当店であるという視点から
工事の最初と中間、そしてお客様
立ち会いのもとでの完成後のチェ
ックには必ず立ち会っています。
夏に需要の多い網戸は、連絡い

ただければ当店からお客様を訪問
し、採寸してから商品を納入、そ
して取付けまでおこなっています。
定型サイズ外の窓もありますし、
商品に書かれているサイズがどこ
からどこまでを指すのかは意外に
分かりにくいものです。また、網
戸の張替えも行っております。も
ちろん張替えの場合も配達します
し、取付けも無料で行っています。

―「頼りがいのある店」という感
じですね。
そう思っていただければ幸せで

す。色々なことを気軽に聞くこと
ができる雰囲気作りを心がけてい
ます。お客様が必要と思われる商
品を揃えるため、通常の仕入れ以
外に店長がトラックで直接仕入れ
に行くことも月に数回あります。
また、お客様が気持ちよく買い物

をしていただけるよう、事務所に
「あいさつの励行」と「店内外ゴミ
をゼロにします」という自己採点
表を張り出し、社員全員が帰る際
に記入するようにしています。管
理されるのではなく、自ら管理す
るという意味でも効果はあると思
います。

―これから取り組もうと考えてい
ることは。
景気動向が今後どうなるかは分

かりませんが、小売が爆発的な伸
びを見せることは難しいと思いま
す。それだけに「売りっぱなし」
だけでは店としてやっていけない
時代になってしまうと思っていま
す。こうした状況を考えると、私
たちは「お客様に店の方から近づ
く」ということを進めていく必要
があるのではないでしょうか。
その手始めにエクステリア関連

の常設展示場を実現させたいと考
えています。やはりお客様はその
目で確認したいのですから。さら
にエクステリアだけではなく、住
宅の修繕、増改築にも積極的に取
り組んでいきたいと思っています。
これらの工事に関してはこれから
勉強が必要ですが。

また、この地域は高齢化が進ん
でいる地域で、車をお持ちではな
い方も多くいます。そうしたお客
様にもご利用いただけるように訪
問や配達サービスを拡充したいと
考えています。

徐々に注目を集めていたコンビニ
を始めるか随分と悩みました。
コンビニを始めることに決め、

ナショナルチェーンという安心感
からローソン本部に申し込んだの
ですが、当時はまだ都市部への出
店が中心で、東和町は出店エリア
の承認もとれていない状況なので
むずかしい、ということでした。
本部に数回足を運び、何とか出店
の承認をいただきました。
売上について本部の判断はかな

り厳しいという見方でしたが、オ
ープンしてみると思っていた以上
にお客様が来店し、ピークには一
日あたりレジ通過客数が2,000人
を超えたこともあります。この成
功をふまえ、平成9年2月に大迫に
もコンビニを開店しました。

―チェーンではないホームセンター
というのは珍しいと思いますが。
おそらく県内でも2、3店しかな
いと思います。ホームセンターと

いう業態はまだ歴史が浅く、国内
での最初の開店は昭和47年です。
それだけに近年、この業態は急

激な変化をとげており、店舗のチ
ェーン化・大型化も次々に行われ
ています。当社も平成5年に遠野
店を開業しましたが、その後、大
型店の進出が決定したため平成11
年に閉店し、現店舗名を「スペー
スジョイ」に変え、力を集約して
再スタートを図りました｡

―大型店との差別化はどのように
されていますか。
大型店の場合、店舗面積が数千

m2ということも珍しくない時代に
なってきました。当店は約900m2

ですので商品アイテムの絞り込み
を第一に行っています。他店と同
様のアイテムでは店の特徴もなく
なってしまうことになりますから。
このため一般的なホームセンター
で置いているカー用品、衣料、靴、
家電はほとんどありません。逆に日

常利用する生活雑貨を充実させ、農
村地帯でもあることから農業資材も
豊富にとり揃えています。
また、高齢者や介護をするご家

族のために、介護保険がスタート
する前から介護用品の充実にも努
めてきました。お客様のことを考
え、大量に売れるものではありま
せんが車いす等も置いています。

―お客様のニーズを第一にという
ことでしょうか。
ニーズという考え方より「お客

様に店から近づいていこう」とい
う発想です。例えば3月から5月、
9月から10月は農業資材とエクス
テリア関連の企画販売を行ってお
り、この企画で以前に購入してい
ただいたお客様にはDMでご案内し
ています。
また、エクステリア関連商品で

は、販売するだけでなく設置工事
までケアしています。どこのお店
でも設置工事の手配は行っている
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●店舗名 スペースジョイ(株式会社ササキ)
●所在地 東和町土沢6区125番地
●電　話 0198-42-2151
●代表者 佐々木　村雄
●創　業 平成元年
●従業員 30名
●業　種 ホームセンター
●営業時間 午前8時～午後8時
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● 
スペースジョイ 

○東和町役場 

東和I.C.

道の駅 
とうわ 

東 北 自 動 車 道

店の前は広い駐車場になっており、夏に
は盆踊りも行われます。

1企画を含めディスプレイは佐藤店長
が担当。冬の鍋用品を集めたコーナー
も店長の手づくり。
23農業資材の充実も「スペースジ
ョイ」の特徴。朝早くから作業する人
のために、朝8時には開店する。
4介護用品コーナーも充実。おむつな
どの消耗品の需要が最も多く、車いす
などの大型介護用品も陳列している。
5集客の重要なアイテムであるチラシ
も、季節と地域の特徴に合った内容と
なっている。

6おそろいのユニフォームでお客様を出迎える従業員の皆さん。
7年輩のお客様も多いことから、丁寧、親切な対応がモットー。
「この前はどうも」と言いながら入店するお客様もおり、そうした
対応が実を結んでいる。
8株式会社ササキとして経営しているローソン東和町土沢店。大
型トラックも駐車できる広大なスペースを備えている。
9平成9年2月にオープンしたローソン大迫町店。国道396号線と
町内に入る分岐点に位置することから幅広い層のお客様に利用さ
れている。
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