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　ちょうど一年前の7月20日、日本
唯一の宝飾問屋街・御徒町に、高
品質のジュエリーやパールジュエ
リーをはじめ、2ct以上のハイジュエ
リーを揃え、『新しいジュエリーのカ
タチ』として“卸価格”で一般消費者
へ届ける「ビジュピコ上野御徒町本
店」がオープンし話題となったのは
記憶に新しい。
　オープン当初「高額のジュエリー
を扱うことで、御徒町全体のイメー
ジアップを図ろうという思いがあ
る」と話したBIJOU PIKOグルー
プ代表の石部高史氏に、この一年
を振り返ってもらった。

御徒町で一年間商売してみて
気づいたことはありますか？

　「オープン当初は、予想と反して
価格重視のお客様が非常に多く、
銀座に次ぐマーケットの大きさを感
じました。ブライダル市場においても
同じく、価格重視的なブライダルの
お客様も多く、最近は特に喜平の需
要と供給が非常に大きくなってきて
います。」と小売販売について語っ
た。一方で卸販売については「仕入
れをどんどんしていくような小売店
はそんなに多くはなく、委託商売を
中心に動いているように思う。うちの
お店としては、ほとんど“卸売り”の
需要はなかった。それが今の御徒
町だと捉えています。」とした。

「御徒町をもっと美しく、もっと夢が
感じられる街にしたいと」という考え
をお持ちでしたが、その点はどうで
したか？

　「御徒町には潜在能力があると感じ
ています。上野－御徒町のマーケット
は、業界的に“宝飾の中心”であると実
感していますし、お客さんもプロみたい
な人がすごく多いです。御徒町駅から
自店までの数百メートルの道には、ジュ
エリーを買いに来る人、ジュエリーを探
しに来る人たちが非常に多くいます。こ
れだけジュエリーを買いに来ることを目

的とする街は他にないと思い
ます。この上野御徒町本店は、
BIJOUPIKOグループの旗艦
店として位置づけており、4月
の札幌店、7月の新潟店と新
店舗を出しながら、格付けジャ
パンの受賞歴を活かしつつ、
全国各地に“御徒町＝宝飾の
問屋街＝良いものがリーズナ
ブル”というアピールの強化を
図り続けていくと思います。3
月、4月は御徒町も人が少な
かったですが、最近は富裕層
のお客様が御徒町に買いにき
ています。購入するものもダイ
ヤモンドか金商品に絞られて
きている傾向があります。一年
を通してみても、お客様は都内
に限らず、全国的に御徒町を
知っているお客様が多く、商
圏範囲は全国区に近いと感じ
ています。ネット社会によって
御徒町の卸問屋街が良質で
安いと明確になりつつありま
すし、小売店の手前、小売を
やっているとは打ち出せないと
思います。ファミリーセールと
いう名の小売販売も多いこと
から、小売が半分以上を占め
ているような肌感もあります。
他業種と同じように、直売がど

んどん進んでいく一方で、良い商材が
日本にほとんどなく、海外の商品を含
めて、これから良い商材の調達が難し
くなっていくと思います。また、国際宝飾
展が東京で開催されている期間は、海
外のお客さんやユーザーが増える傾向
にあります。国内の宝飾展がある限り、
御徒町は伸び続けると思います。それ
は、宝飾見本市にユーザーを呼ぶから
です。見本市の会場には御徒町や周辺
の企業が多く出展していますし、『御徒
町で買うのが得だ』と思う人が増えて
いると思います。ユーザーを入れれば
入れるほど、御徒町が得をするのです。
一方で、東京の小売店は大変だと感じ
るのですが、ネット社会となってから

は、価格の差などがわか
る人にはわかる時代とな
りました。それもこの一
年で感じたことです。国
際宝飾展があるから御
徒町に出店した要因も
大きいかもしれません。
実際に国際宝飾展の恩
恵を受けている出展社

もいますし、それが現在のジュエリー
マーケットの縮図ではないでしょうか。
遠くから新幹線に乗ってジュエリーを
買いに来る人も多くいます。全国的に
価格戦略を打ち続ければ、地方から効
果が表れてくると考えています。しかし、
残念なことは、大胆な価格訴求だけ
に、中古商品と間違われることがかな
りありました。けれども、ダイヤモンドの
価格で例えれば、いつかは世界基準の
プライスをお客さんが知る日が来ると
思います。ブライダルショップが、ダイヤ
モンドショップに変わるような感覚では
ないでしょうか。御徒町はなんでも揃っ
ていますが、デザイン力は足りていな
い。1ct以上のダイヤモンドも、1年で
50pc以上売れる実績があり、今後は
もっと増えていくと考えていますし、ハイ
クラスのジュエリーの販売も増えていく
ことに期待しています。在庫を持たない
小売店が多ければ多いほど、私は在庫
に良質な商品を増やしていかなければ
という気持ちになるんです。やっぱり、
在庫がないからお客さんがお店に来な
いし、在庫があるからお客さんは来ると
思うんです。1点豪華主義をどのように
御徒町で作っていくかも課題かもしれ
ません。御徒町にはまだまだ潜在能力
が眠っています。」

御徒町の潜在能力を活かし、
ビジュピコとしては今後どのような
展開を図っていきますか？

　「今後は良い商品、良い商材を調達
するための企業努力が問われていくと
思います。コロナによって、展示会販売
をベースに売上を作ってきた企業は、
香港の展示会に出展できなくなったの
をはじめ、インバウンドによる恩恵がな
くなり、国内の見本市にも出にくくなっ
てきた現状を見ると、必ずしもジュエ
リー業界は展示会で利益をたくさん得
ていた企業が多かったのではなく、ギリ
ギリの中で会社を維持してきた企業が
多いことに気づきます。そのような状況
の中で、金の相場が上がり過ぎていま

す。これからは、誰が金の商品を作れる
のかという問題もあります。新商品の開
発も鈍くなってきています。ますます環
境が変わっていく中で、最終的には原
点回帰的な本来の店頭販売をやって
いかなければ、生き残れないように感
じます。自店の強さを外にアピールして
いかなければならない時に、大手宝石
メーカーが宝飾業界から撤退するな
ど、ますます厳しさが増し、業者が淘汰
されていくのも時間の問題のように感
じます。SCで低単価商品を販売し、展
示会に連れて行くような手法も厳しくな
ると予想できますし、今後はジュエリー
の付加価値を提案するだけではなく、
動産価値としてのジュエリー、貴金属と
しての強みを活かすことが大事になると
私は考えています。それに伴い、3月か
ら5月にかけては、断捨離を含め、会社
の整理をやってきました。Withコロナと
して、コロナと上手く付き合いながら、
本当に必要とされる物しか売れなくな
ると思います。そして小売店の大事さが
大きくなっていくように思います。良い
商品をいかにリーズナブルに販売して
いくのかを追求していく考えもあって、
逆に仕入れの部分を拡大していきたい
と考えています。また、ネット販売が普
及するにつれ、価格の透明性がもっと
問われていくと思います。これまでは流
通の仕組みが価格に影響してきました
が、価格の透明性を誰が先にうたい始
めるのかです。百貨店やインショップが
なかなか価格訴求出来にくくある中で、
いかに路面店を中心に価格訴求を上
手く行えるかなど、企業努力が必要だ
と強く感じます。今回のコロナで大きく
方針を変えるつもりはありませんが、催
事ビジネスや催事商材は考え直しなが
ら進めていくと思います。」と語った。
　さらに「中国でブランドのディスプレ
イを製造しているメーカーと提携し、小
売店に対して、特に集客の提案や企画
の提案ができる仕組みをつくりました。
ブライダルに関しては、これからも出店
攻勢をしていく予定です。ジュエリーの
富裕層に対する戦略は、上野御徒町
本店の出店で間違っていないことを確
信していますので、スヌーピー、パック
マン、テッド、ディズニーなどキャラク
ター商品を高額ラインでつくり、話題
性を打ち出して拡大・強化していきま
す。ドイツのニーシングとも契約が完了
し、9月から動き出せますので、海外の
ブライダル商品にも力を入れていきま
す。」とした。

　アフターコロナ／withコロナにおい
て、不透明な部分はあるけれど、今の
状況に合わせ、柔軟に新しい販売方法
や流通、コミュニケーションの取り方を
打ち出す必要が出てきた。
　ジュエリー販売においても手探りで
催事や販売会をスタートさせ、変化す
る日々に対応するところが多い。
　そんな中、これからの社内体制の内
製化や店頭販売の対応などについて
考えていく無料のセミナーが、8月21
日、14時～16時の2時間、ウェブセミ
ナーとして開催される。
　このセミナーは、リ・ジュエリー協議
会と㈱鈴峯がコラボした初の企画で、
自宅や会社にいながら東京で行われ

る“アフターコロナ対
策”を受講できる。
　第1部は、何千通
りものジュエリーデ
ザインが店頭で簡単
に提案できるシステ
ムを使い販売店が
CAD制作することな

く、誰でも簡単に、手軽にデータをやり
取りし、接客満足度を高めた上で接客
時間の短縮、納期の短縮、内製化、IT
化、リモート化などで効率を上げる方
法を学ぶ「バーチャルジュエリーで一
気に社内IT化！ バーチャルジュエ
リーでの営業方法を案内」。
　第2部は、地金が高騰する今だから
こそ知っておきたい、間違いない買取
グッズを紹介する「地金高騰中！間違
いない買取グッズの紹介」。
　申込は、氏名、住所、TEL、FAX、
E-mailを明記の上FAX.03-6806-
0014まで。問合わせは、TEL.03-
6806-0013（共に日本リ・ジュエリー
協議会）までとなっている。

　㈱PR現代は、現在QVC
で人気のフリーアナウン
サー、相本さち子氏を講師
に「接客力向上オンライン
セミナー」（Zoom形式）を
8月19日に開催する。時間
は14時～17時。

　長年のTV通販番組のキャスト経験
を活かし、商品の魅力を引き出す言語
を短時間で組み立てる「相本メソッド」
を確立した相本氏から、商品価値を
120%魅力的に伝えるトークとプレゼ
ンを身に付けるノウハウが学べる。
　「ニューノーマルな接客販売・商品
プレゼンテーションの方法論」が求め
られるウィズコロナ時代。専門店の販
売スタッフ、メーカー・問屋の営業マン
に必要な接客力をブラッシュアップす
るために、第一部（基本・学習編）：「今
日からすぐ使える接客ノウハウ」、第二

部（応用・実践）：実際、店舗で実践す
る「販売キャンペーン」の具体案の二
部構成を用意した。
　受講料は、一般：1社（20名まで受
講可能）1万1000円（税込）。PR現代
のオンラインショップから申し込む。
https://prgendai.stores.jp/

　豊富な商品知識や専門知識を基に
した適切なアドバイスやコーディネート
提案により、消費者の信頼と満足を得
るためのコーディネートスキルで競い
合う「ジュエリーコーディネーター接客
コンテスト」の参加申込締切が8月17
日に迫っている。応募すると、JC1級試
験の受験の際にコンテストの成績に応
じ加点評価される。

更なる飛躍を目指す、ビジュピコ石部社長に
これからのジュエリー戦略を聞いた

JJA接客コンテスト

CAD制作不要の、バーチャルジュエリーによる
IT化の方法を学ぶ

8月21日に無料のウェビナー開催
リ・ジュエリー協議会×鈴峯

申し込みは8月17日まで
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