
　2023年4月に、宝石の街・山梨県で
国際宝飾展「山梨ジュエリーフェア」を
開催することが決定。8月3 1日に
JJF2022の会場内で、主催者のイン
フォーママーケッツジャパン㈱クリスト
ファー・イブ社長と、山梨県水晶宝飾協
同組合の松本一雄理事長、望月政臣
実行委員長による記者発表会が開か
れ、山梨ジュエリーフェア初開催への意
気込みと将来の展望などが語られた。

　イブ社長は「昨年、コロナの影響で
JJFが東京で開催できなくなり、場所を
変える必要があった。最初は山梨・甲府
での開催に疑問の声もあったが、ジュ
エリーのメッカ甲府のお陰で良い展示
会ができるという結果が残せた。ジュエ
リーのストーリーの大切さと同様に、山
梨のルーツを国内外に伝えていきたい。
前回は海外からの来場は叶わなかった
が、来年の4月には期待ができる。山梨
という環境の中だからこそ生まれる技

術がある、山梨だからできるジュエリー
があるということを海外にも伝えていき
たい。山梨の役割は大きく、ジュエリー
業界全体に利益をもたらすものと考え
られる」と説明した。

　松本理事長は「48回を数えたKJF
（甲府ジュエリーフェア）はコロナの影
響で3年間開催できなかったが、国際
展示会という大きな規模の宝飾展を
昨年甲府に誘致したことで、規模の違
いなどを感じることができたと同時に、
ジュエリー産地で国際展を開催する
意義があることも明確になった。公的
機関の応援と支援を受けながら、ALL
山梨で「山梨ジュエリーフェア」を成功
させたい」と意気込みを語った。

　望月実行委員長は「成功させること
でジュエリー業界全体の発展に寄与す
ると考えている。少子高齢化で業界を
目指す若者が少なくなっている。職人の
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わる人は、その家族も含めると数万人に
なる。山梨ジュエリーフェアを成功させ
ることがジュエリー業界全体に良い影
響を生むことになるのと同時に、山梨地
域への貢献にもなる」とこれからの社会
に見合う活動になると説き、産業育成、
地場産業の活性化&国際化、人材育
成・誘致、地域インバウンドの推進、経
済効果の創出にも繋げることが考えら
れている。
　古来より続く宝石加工や製造技術
が現代も磨かれ続けている「宝石の
街」には多くのジュエリー企業が軒を
連ね、山梨県はジュエリー製造拠点と
して広く認知されている。
　会期は2023年4月12日～14日、会場
はアイメッセ山梨。現段階で、洗練され
た技術を持つ企業や職人が総勢200
社の出展を目指す。また、職人による実
演や工場見学、山梨県立宝石美術専
門学校の生徒作品の展示などジュエ
リー産地の魅力も特色として出し、BtoB
トレードショーとして業界を盛り上げる。
　なお、9月13日の15時から、山梨県
甲府市にある「かいてらす会議室」で
出展申込説明会が開かれる。

　ジャパンジュエリーフェアは展
示会開催を通じて、環境、社会、
経済への責任や影響力を十分
に認識し、ジュエリー業界にお
けるサステイナビリティの推進・
向上に貢献することを目的に複
数の取り組みを行っている。
　セミナーにおいての「ジュエ
リービジネスにおけるSDGｓ取
り組みのヒント」（目標12）と日
本ジュエリーデザイナー協会に
よる「後世に継承したい伝統技
術の技法と魅力」（目標9）など
は分かりやすいが、実はJJFの

招待状や封筒には環境に配慮した紙
とインクを使用している（FSC認証）。

　FSC認証とは、環境、社会、経済の
便益に適い、きちんと管理された森林
からの製品を目に見える形で消費者
に届け、それにより経済的利益を生産
者に還元する仕組みのこと。
　また、ペットボトルの回収でリサイク
ル資源として売却した利益を寄付した
り、空気緩衝材「プチプチ」を回収する
など様々な目標に当てはまる取り組み
を行っている。

　エシカルでサステナブルなダイヤモン
ドブランド「サバース」の特定産地の生
産物やつながり、素材などにこだわり、あ
らゆる分野で活躍している人々にフィー
チャーするコンテンツ「SA MAGAZI
NE」のVol.5が8月25日に公開された。
　今回は、PÂTISSERIE ASAKO 
IWAYANAGIのシェフパティシエール
岩柳麻子さん。代名詞ともいえる「パル

フェビジュー®」は、宝石のよう
なパフェ。みずみずしい輝きを
放つフルーツは、夫の実家で育

てられたものを主として使用。一方岩柳
さんの父の仕事が宝飾関連であったこ
とから、ジュエリーはとても身近な存在
だった。父の買い付けの同行や、母から
受け継いだリングやジュエリーにまつわ
るエピソードを語っている。
　サバースは安心でクリーンなジュエ
リーを提供し、ダイヤモンド生産国の
生活向上に貢献している。

サバースの新コンテンツVol.5に
スイーツの宝石による話
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人材育成や地域貢献から業界全体の利益につなげる

　周大福の2022年会計年度の売上高
は989.38億香港ドル（1.68兆円）と前年
比+41%を記録、中国本土の周大福の
小売ネットワークは会計年度中に5,757
店舗に達し、1,312の純増となっている。
注目すべきなのはオンラインセグメント
の売上は前年比で+62.7％となり、総売
上の8.6％を占めていることだ。これは業
界平均をはるかに上回る水準だ。
　同社は1980年代からコンピュータ
を利用した業務管理及び販売分析を
行なっており、経営陣はデジタルソ
リューションへの高い感度を持ってい
る。その上で、前号で掲載したように8
年前より周大福は「スマートトレイ」を
採用しているのだ。
　2019年に周大福はWeChatミニ
プログラム（WeChat内のアプリ）「云
商365（Cloud Sales 365）」を開発

した。
　これにより、「云商365」は消費
者向けのWeChatミニプログラム
である「周大福オフィシャルモー
ル」や前述のスマートトレイを含む
周大福の様々な重要なシステムと
接続することができるようになる。
　具体的には、販売員はオンライ
ン顧客に商品を推奨できるように
なり、このリンクを介して発生した
注文は販売データとして紐付けさ

れて蓄積される。販売員はターゲットを
絞ってクーポンを発行することができ、
オンライン顧客を実店舗に誘導するこ
ともできる。
　また店舗では、販売員は「スマートト
レイ」を利用して消費者にサービスを提
供する際、企業のWeChatとアバターを
表示できる。これにより、消費者に対し
てオフラインでのサービス提供を目的と
して、消費者を友達登録するように自然
に誘導することが可能になる。
　多くのバックグラウンド機能を持ち、
店頭の販売員はそれらを効果的に使
用し実際に消費者のニーズを満たすこ
とができるため、多くの成約を促すこと
を可能にしている。この「云商365」の
基本的な機能は2019年に開発、パイ
ロット試験が開始され、2020年のパン
デミックの発生後にすぐに全国店舗へ

の配置を完了することができた。その期
間中にテンセント（WeChatの運営会
社）のサポートを受けて「前例のない2
万人のオンラインスタッフトレーニン
グ」を実施したと同社は述べている。
　同社によると、周大福のデジタル戦
略の根底にある論理は「人と人とのつ
ながりは価値が高い」というものであ
り、基本的には『オンラインという手段
を通じて双方向の、地域に制限されな
い、24時間の顧客と販売員のコミュニ
ケーションを実現する』というものだ。
　このように、オンラインによって小売
が再定義された。オンラインで販売さ
れる商品の数が重要なのではなく、あ
くまで重要なのは、「デジタルソリュー
ションを既存のビジネスに統合する適
切な方法を見つけること」だという。特
に、最前線の販売チームに力を与え、
チームが消費者とより緊密につながる
のを支援すること。この取り組みによっ
てもたらされる最も直接的な変化は、
販売実績の改善だ。
　周大福は、オンラインプラットフォー
ムで販売される商品の平均単価が店
舗よりもはるかに低いことを明らかにし
ている。一方で、ショッピングガイド
サービスとオフラインでの試着体験の
向上により、全体的なコンバージョン
率は数倍になっている。

　オフライン（実店舗）での販売力は強
く、単価は高くなるが、特にパンデミッ
クの影響下では、トラフィックは制限さ
れる。プラットフォームと消費者間で、
より便利で細かく利便性の高いコネク
ションを利用することによって、オフライ
ンストア販売員の販売力をより効率的
に広げることが可能であり、ビジネスモ
デル全体はオンラインとオフラインの互
いの長所と短所を学習することによっ
て機能する。事実、周大福は同社の
WeChatを通してクーポンや最新情報
を送信する場合のコンバージョン率
が、他のSNSや公式サイトなどの他の
チャネルの2倍以上になっていることを
確認している。
　また、周大福の年次報告書によると
「最前線のスタッフが云商365を利用
して密接なサービスを提供する場合、
既存の周大福の顧客に比べてリピート
購入率が2倍になっている」ことを明ら
かにしている。
　さらに、企業WeChatのコミュニケー
ション能力は企業に新しいテストフィー
ルドを提供した。周大福は、企業
WeChatをベースにした「云商365」を
導入するよりも以前に、「D-ONE」という
デジタル・ジュエリーカスタマイズプラッ
トフォームを導入していたこともあった
が、それ単体では全体の売上改善は見
られていなかった。しかし、企業
WeChatやミニプログラムを利用するこ
とで、「D-ONE」のようなジュエリーカス
タマイズ機能は、店頭の販売員と消費
者のコミュニケーションに自然に溶け込
むことができるようになっている。

「周大福」が推進するジュエリーのDXとは
人と人とのつながりは価値が高い人と人とのつながりは価値が高い
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展示会ビジネスが中心と
なった今、商品もメーカー
も代わり映えせず、所謂「マ
ンネリ化」した中で、新しい
風を作る事が最大のビジ
ネスチャンスだと私は思
い、昨年から時計のベダ&
カンパニーの日本正規代
理店になりました。そして、
レディース商品だけに絞り
展示会に出展することで少
しずつ実績が生まれてきた
のです。
地域の老舗時計店以外

ではメーカーから要求され
る条件が厳しくなり、ほとんど時
計の販売ができない状況に追い
込まれています。時計販売店は結
果を残すため、現在大変な努力を
していると思います。
ベダ&カンパニーは時計を扱っ

ている方からすれば人気とは言え
ない時計ブランドとして位置づけ
られている印象がありました。そ
れは有名時計店に数多くのブラ
ンドがあり、その中に人気ブランド
が数多くあるからで、あまり有名
でないブランドのコーナーを構え
て在庫を持ってもらっても売れて
いくのはなかなか至難の業なの
です。
ただ、デザインが悪い訳ではな

く価格が高いわけでもありませ
ん。非常に買いやすい商品ライン
ナップです。販路を変えれば、この
ブランドの伸びしろはどこまであ
るのか、今は仕入れなしを条件に
全国のイベントに出向し、見極め
ているところです。
私も時計業界に長く携わって

います。仕入れをして売れ行きが
悪かった場合には1対1.5などで
新しい商品と交換してくれるメー
カーがあったので、在庫にしても
そこまで負担がかかるように感じ
なかったのですが、メーカーはセ
ルインしてもセルアウトしてなけれ
ば並行輸入業者に商品を回した
り、最終的には投げ売りをしたり
しなければならない状態になるの
で、ブランド価値を失いディスカウ
ント商品になっていったのだと思
います。

宝飾の展示会はあっても時計
の展示会数は少ないので、女性
販売員の多いジュエリーショップ
からすれば販売するのはそんなに
厳しい事ではないと私は思ってい
ます。
販売する商品は機械式ではな

くクォーツ時計が中心なので、メ
ンテナンスも非常に簡単であると
ころが扱いやすいのです。
また、広告費をかけ女性誌に掲
載することで少しずつ認知度が上
がれば、販売しやすくなるので女
性雑誌への広告掲載も増やして
います。
今の小売店は顧客の高齢化が

大きな問題です。若い層の来客が
少なく、新規顧客を獲得するノウ
ハウがない状況で、既存顧客へ
重ね売りをしている現状を変えな
ければ経営がどんどん難しくなっ
ていくのです。どうすれば集客が
できるのでしょうか。
私は考えた結果、店頭イベント

にも力を入れていけるホールセー
ルこそが他にはない新しい風とな
る事業なのではないかという考え
に至りました。
私はこれから、小売業を30年

以上してきたからこそわかるノウ
ハウをお伝えしていきたいです。
私どもの社も本店を7月に大粒

ダイヤモンド専門店としてリ
ニューアルオープンしました。ま
ず、委託が当たり前だったダイヤ
モンドの商売を仕入れに変えるこ
とは資金がかかるものの、実はリ
スクはそんなに高くはないので通
常の商品をなくしました。ダイヤモ
ンドの大粒で高品質、低価格がど
こまで市場に増えていくのか、楽
しみになる本店がやっとの思いで
スタートしました。
却って売れ残った通常商品の

処分をするリスクの方が高くなっ
たことから、今後は御徒町を訪れ
るユーザーは価格と価値を考え
て求めてくる方が増えると思って
います。
変化することで進化するよう

に、新しい風を作っていきたいと
思います。
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