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大再編始まる！携帯販売代理店特集

これからの販売代理店には、3つ

の要素が必要だと考えています。

第1に「資金力」。端末の単価が上

がり、在庫負担が大きくなってい

ることから、資金がなければまと

まった台数を買うことはできなく

なっています。

第2に「組織力」。現状、auとソフト

バンクモバイルは1社化されており、

我々のような広域代理店の「組織力」

をフルに活かして販売活動を展開し

ていますが、NTTドコモも2008年7

月に地域会社8社が1社化されます。

そうなれば、全国を網羅する強力な

販売組織を有することがますます重

要になり、我々の活躍する場がさら

に広がると考えています。

第3に「情報力」。総務省のモバイ

ルビジネス研究会の報告書通りに日

本でも2010年にSIMロックが解除さ

れれば、世界の端末メーカーとの競

争が始まります。そうなると、国内の

知識だけでなく、ワールドワイドな情

報も必要になります。

販売代理店業界はまさに戦国時代

で、武器である資金や組織、情報な

くしては戦えなくなっています。市場

の拡大期には中小の代理店でも十

分な利益を出せたのですが、成熟期

にはボリュームインセンティブや在庫

負担を考えると、大手の2次店に加

わる方がメリットがあります。こうした

ことから、地場系の中小代理店が広

域代理店の傘下に入るグルーピング

が進んでいます。

今は種まきの時期

テレパークとしては、今は「種まき」

の時期だと考えています。上場して8

期連続増収増益を達成し、すでに成

熟した会社のように見られますが、

登山にたとえるとまだ富士の登山口

に着いたばかり。数年後に花や実を

付け、収益をアップさせるために種

をまく必要があると思います。

種をまくとは、シェアを伸ばすこと

です。当社は業界1位といわれます

が、トータルシェアは約8.4％で、少な

くとも2桁以上のシェアを持たなけれ

ばリーディングカンパニーとはいえな

いと考えています。

幸い、当社には種を買う（販売代

理店を確保する）資金があります。

先日も、テレコム三洋を子会社化し

ました。そのために相応の資金がか

かりましたが、将来の成長のために

必要な投資であると考えています。

重要な販売先である量販店につい

ても、お互いが成長するために資金

を投入し、販売拠点を増やしていき

ます。

当社の中期経営目標「Challenge

5000」では、08年度末に売上5000億

円、シェア10％達成を目指しています。

1年間に0.5％程度は自力でシェアを

増やすことが可能ですが、それだけ

では目標を達成することはできませ

ん。今回のように良い案件に出会う

ことが必要です。

通信業界ではFMCに向けてさま

ざまなことを検討していますが、当社

も2桁シェアを確保して磐石な体制

を整えた上で、新たな事業の展開も

視野に入れていきます。

その他の課題としては、法人営業

を強化することです。現在70名体制

ですが、今期中に人員を倍増し、来

期は十分な体制で戦いたいと考えて

います。

また、携帯端末は完全な説明商品

になってきており、販売側はお客様

に納得していただけるまで、料金プ

ランなども含めて十分に説明するこ

とが求められています。個人情報漏

洩の防止など、法令遵守・内部統制

の観点からも販売スタッフのレベル

アップが不可欠です。

スタッフの充実なくして戦っていく

ことはできないと考え、今後もより

いっそう社員教育の強化・充実を図

っていきます。

宮崎 重則氏 テレパーク代表取締役社長

攻めの経営で2桁シェアを実現
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三井物産系列。全国に169店舗（現テレコムパ
ークを含む）を展開する。

テレパーク


