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松本　正

　町の時計小売店はクオーツ時計の
普及・進展に相まって、後継者の減少
もあり、軒数が減少しだして長くなりま
す。今「ガンバツ」ている店がもっと元
気になってほしいものです。今の時計
店（個人経営）の収入の大半は「電池
交換」です。電池交換の料金を皆さん
どうされていますか？大体の所1000
円から1500円位でしょうか。600円の
所も多く見かけます。
　ブランド（会社）別ではどうでしょう
か？国産品、舶来品とは差別してます
か。それとも同じでやっているのでしょ
うか。断る時計、ブランド品はあります
か。電池交換するためにはケースの構
造をよく見て開けた後、閉められるか

どうかで外装の状態（キズ、ガラス
割れ、バンドの留め金）がしっか
りしているかといった事項をお客
様に問診し、チェックしなければ
なりません。
　それから電池交換の作業に入
りますが、最近は専用工具でない
と開けられないものもありますの
で、専用工具を揃えておく必要が
あります。そして最初に電池の電圧
の測定、たまにリューズが出ていて
止まったと持ち込まれることもあり
ますので、消費電力の測定。その時
計に新しい電池を入れた後、何年
ぐらい正しい時刻を刻んでくれる
かをチェックする必要があります。

　例えば電圧の違いを測る。始動
電圧が何ボルトかをチェック。油の
状態もチェック。これだけのことを見
て電池交換をし、ウラブタを閉めて、
説明して料金を頂きます。その時計
の定価、ブランド等を考慮して電池
交換の代金を決めていますでしょう
か。一般的に「オメガ」でしたらどう
でしょうか？1000円は安すぎませ
んか？3年前の価格で4000円
（パッキン交換も含む）だとすれば、
機能チェックしているのだから
3000円～2500円位は頂きたいで
すね。メーカーでは電池交換の保
証はありませんが、小売店では3ヶ
月ぐらいの保証を付けてはどうで
しょうか。但し電池交換に起因する
という条件付きですが（水入りは別
問題です）。
　きっちりと電池交換をしてあげ
る、その折にベルト、ガラス、リュー
ズ等の不具合もアドバイスしてあげ

ることで他の収入にもつながります。ど
んな時計でも見てくれるとなれば、「あ
の時計屋さんはなんでもしてくれる」と
いう事で来店客が増え、修理の持ち
込みも増えます。自店では難しいと思
われる修理品も信頼のできる店にお
願いし、適正な代金を頂戴して、相互
信頼を築くのです。
　お客様へのアピールとして、理髪店
の料金表のように「電池交換料金表」
を店頭に掲げてはいかがでしょうか。
　最近ではクロックの修理をしてくれ
る時計屋さんが少なくなりました。当
店では腕時計の修理と同じぐらいク
ロックの修理が増えています。これから
の若い時計学校の学生さんもクロック
の修理ができるようになってください。
クロックは色んな種類があり、腕時計
以上に儲かる修理です。結論としては
“技術の安売りはしないでください”。
　「より良い生活」のために技術を磨
くことを怠らないで下さい。

なにわ時計学校
学校長

池宮　俊二
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　個人ではハートのマークの第一勧
銀のころから、会社の方は富士銀行
のころから「みずほ」を利用してきた。
駅前にあったので何かと便利で重宝
してきたが、三年ほど前に突然法人部
門が隣の市に移転してしまった。法人
でもATMの利用には差支えは無い
が、相談事、事務手続きの変更などは
些細な事でもあちらまで足を運ばな
ければならない。不便この上なく「み
ずほ」は何たることをするのだと不満
がずっと溜まっていたが、店舗の統合
閉鎖は銀行業界全体の傾向らしい。

「マネーポストWEB」の記事によると
「銀行の店舗が、街から次 と々姿を消
している。窓口でのサービスを頼りに
する顧客から強い不満が聞こえてき
た」と書いてある。そればかりかキャッ
シュレスの加速化でATMも今後どん
どんと削減するという。世の中の変化
に対応するという名分はあるだろうが
なんだか変ではないか。
　「みずほ」も「三菱」も「住友」も他行と
合併してメガバンクになった。資本は増
強され、国内では競争力も抜群になっ
たはずだ。それでは店頭窓口が拡大し
待ち時間が短くなり便利で使いやすく
なったかというと逆になっている。たし
かにスマホキャツシュレスは進むが高
齢者デジタル弱者も増えている。ATM
を減らすならばスマホ操作の相談窓口
を設置しなければ不十分である。サー
ビスが明らかに低下している。
　何のための合併なのだろう。国際
競争力の強化か。いや現在、金利上
昇による債券価格の下落でメガバン
クは４兆円ほどの損失を出していると

いう。一行の時よりもより優秀な精鋭
たちが集まったはずなのにどうしてこ
ういう結果になるのか。不可解であっ
たがだんだんそのあたりの事情が分
かってきた。
　テレビドラマ「頭取野崎修平」は金
融業界物語である。あるべき銀行の
姿を描いて示唆に富んでいる。銀行を
内側から見ると合併がもたらすものは
リストラと派閥争いだという。重複して
いる支店は統廃合されるしポストは減
る。人は余剰になる。加えてそれぞれ
の銀行の人脈による主導権争いは当
然起きる。きれいごとでは済まない生
き残りをかけた人事バトルがたぶん

現実のメガバンクでも激しいのだろ
う。行員は収益をあげるためには何に
でも手を付ける。そういえばATMの世
話焼きおじさんもいなくなった。寒 と々
した行内風景が目に浮かぶ。銀行を
利用する一般庶民の便利不便などは
もともと眼中にない。ここらあたりが銀
行合併の裏側なのだ。が、内部に亀裂
を抱えたまま負担だけを利用者に押
し付けて銀行は成長できるだろうか。
素朴な疑問がわく。
　「方向感を失い銀行が漂流している。」
　寒空の下外にはみ出るほどの長い行
列を作ってATMを待っている人々の姿
を見ながら抱いた感想である。
　令和５年が明けていく。「令和」、こ
の冷ややかな語感がどうも好きにな
れない。「温和」がいい。温かい人の
和焚火を囲む和やかな輪 それで勝
手に今年は温和元年。
　皆様にとってまた社会にとって温か
い一年でありますように。　　　　
　　　　　　　　　　　　　  貧骨
　     cosmoloop.22k@nifty.com

温和元年 癸卯
銀行が不便になった

小売の十字路小売の十字路 198

明けましておめでとうございます。
本年もよろしくお願いいたします。

　新年あけましておめでとうございます。
　国内外の不安材料が尽きない中、長
く続くコロナ禍ではありますが、高いワ
クチンの接種率やインバウンドの受け
入れ再開など、少しずつウィズコロナの
新しい生活様式が定着しつつあります。
　宝飾業界では、2022年夏にオミク
ロン株主導の第7波があったにもかか
わらず、第三四半期までは小売りベー
スでのジュエリー販売額・販売個数と
もに前年同期比プラスで推移してお
り、多くの方が年末に向けて明るい展
望をお持ちでした。PGIでも昨年は多
くの記録を更新した活動がありました
が、その一部をご紹介します。

2022年PGI活動実績
　３年目を迎えた「プラチナ・ウーマン」
キャンペーンでは、西野七瀬さんをブラ
ンドアンバサダーとして引き続き起用
し、次世代消費者にプラチナが自分た
ちにふさわしいジュエリーであることや、
憧れのブランドのプラチナ・ジュエリー
を手の届く価格帯で90点近くからチョ
イスできることなどを、パートナー社と
の協力のもとオンラインで訴求。2021
年と比較して認知度は11％から17.5％
に増加し、販売個数も前年比約60％増
を記録と、着実な成果を上げました。
　プラチナの夫婦間ギフト需要を担っ
ている「サンクスデイズ・プラチナ」で
は、より若い夫婦世代を取り込むため
2022年に広告を刷新しました。プラ
チナに特化したファッションジュエ
リーブランドとして、国内最大規模を
15年間変わらず維持しています。
　消費者が店頭に戻るなか、販売員教
育にも力を入れた年でした。対面式・オ
ンライン方式を組み合わせ、ブライダル
をはじめターゲット消費者像に自信を
もってプラチナをお勧めするノウハウを

350人以上の方に受講
していただきました。
　PGIのウェブサイトで
は、2022年富裕層向け
の施策として、ヴォーグ
スタジオの制作でオリン
ピック金メダリストの荒
川静香氏に登場いただ
き、ご自身のプラチナ・
ジュエリーに対する思
い入れやゴージャスな
重ね着けスタイルを紹
介しました。また、年齢
を問わずおしゃれを楽

しむ消費者向けに、骨格診断から自分
に似合うプラチナジュエリーを見つける
方法などのコンテンツで、180万以上の
ユニークユーザー数を獲得しました。
　5年目の節目を数えた輸出施策で
は、2022年に販売量が飛躍的に増加
し、前年比約2.5倍の輸出高を記録し
ました。

購買につながる啓蒙活動
　今年もPGIでは、「良いジュエリーは
プラチナ」、「ブライダルはプラチナ」とい
う消費者意識を守るため、マーケティ
ング力を駆使した啓蒙活動を行いま
す。特に直接の購買に繋がる活動を主
軸とし、微力ながらも宝飾業界の未来
に貢献するべく取り組んでまいります。
　具体的には、「プラチナ・ウーマン」
「サンクスデイズ・プラチナ」をはじめと
したプラチナ・ジュエリーブランドを引
き続き大切に育成し、幅広いターゲッ
ト層の消費者に向け、エイジレス、ボー
ダーレスなプラチナの魅力を積極的に
訴求していきます。
　宝飾業界向け施策の軸となる販売
員教育では、コロナ禍でオンライン主
体となっていたセミナーを再び対面で
広げ、また新たな企画も盛り込んでい
きます。さらに順調に推移する輸出施
策においては、今年も米国PGIとの協
力体制のもと、日本の優れたプラチナ
ジュエリーの販路拡大に向けた施策
を継続する予定です。

　本年度もPGIでは宝飾業界の皆様
と協力し、業界の健全な発展に尽力し
てまいります。2023年が皆さまにとっ
て健やかで実り豊かな年となりますよ
う、心よりお祈り申し上げます。

●第20回「石部イズム」は
　次号に掲載します。

プラチナ・ギルド・インターナショナル（株）
代表取締役社長

ハンキンソン　尚子
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