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１.はじめに

まず、このテーマを選んだ理由についてお話します。私たちが普段からよく目にするテレビショッピング。テレビショッピングは多くありますが、そんな中でも一際目立っていて記憶にも残るのがジャパネットたかたのテレビショッピングでした。どのようにして印象に残るテレビショッピングを作り、視聴者に興味を持たせ、売り上げを伸ばしているか。またジャパネットたかたは折り込みチラシなどもよく見ます。そこでどのようにしてジャパネットたかたが成功したのか興味を持ち研究しました。
２.通販業界について

通販業界の業務形態は主としてインターネット通販・カタログ通販・テレビ通販・モバイル通販に分けられます。1960年台にカタログ通販が始まってから長く通販市場のシェア1位を保ってきたのはカタログ通販でしたが、近年ではカタログ通販から運営コストのかからないインターネット通販、モバイル通販へのシフトを運営業者側が進めているなど、インターネット通販がシェア拡大をしていて2007年からは通販市場でシェア1位となっています。
 
３.会社概要

株式会社ジャパネットたかたは、長崎県佐世保市日宇町に本社を置く日本の通信販売会社です。資本金は1億円です。従業員数は社員とパート・アルバイト８名を含む３４３人となっています。
・沿革と売上

1986年に現在の代表取締役、高田明の父が経営するカメラ販売店「有限会社たかたカメラ」から分離独立して「株式会社たかた」が設立されました。その後1999年に現在の「株式会社ジャパネットたかた」に社名を変更しました。この社名は「日本全国ネット」という意味の「ジャパンネット」ではインパクトがなく、「ジャパネット」で社長が納得したことからつけられました。1990年代に入り通信販売事業を展開し始め、1990年にラジオショッピング、その後テレビショッピング、カタログ事業への本格参入、オンラインショッピングと次々にメディアに参入しました。売上高は、2008年は1371億円で、2004年の個人情報漏洩事件の際の50日間の営業自粛による減少を除けば、創業から右肩上がりの成長を続けています。今でてきた04年の個人情報漏洩事件ですが、これは顧客情報およそ51万人分が流出した事件のことです。事件発覚後の迅速な処置、顧客への謝罪を各メディアで繰り返すなどの対応は一定の評価を得たといわれています。また2006年には売上高1000億円を達成し、小売業売上高ランキングで長崎県１位となり、県内初の1000億企業となっています。
・ジャパネットたかたの業務形態別の売上
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売上を形態別に見ると、カタログ・折込チラシが44％、テレビショッピングが31％、ネットショッピング16％、ラジオショッピング9％となっています。これは電話番号や回線の違いをもとに、売り上げの比率を出したものです。実際にはメディアミックス戦略が取られていて、テレビを見た後に他のメディアを使って購入することなどが考えられます。ジャパネットたかたのメディアミックス戦略については後ほど説明します。しかし、純粋な売り上げ比率を見ればカタログ・折込チラシが多く、ジャパネットたかた、と言うとテレビショッピングが多いというイメージとは少し違った比率になっています。
そして、私たちは研究をしていく中で、ジャパネットたかたの成功の要因としてテレビショッピング、メデｲアミックス戦略、自前主義戦略、少ない品揃え、高田社長のカリスマ性の５つがあると考えました。
４.ジャパネットたかたについて
４-①.テレビショッピング
まず、ジャパネットの代名詞ともいえるテレビショッピングです。
特に高田社長は生放送で伝えることを重視しています。またスタジオ台本は使用せず、全て自分たちの言葉で説明します。だから録画収録において小さなアクシデントや言葉の詰まりがあっても、ライブ感覚を生かすためにそのまま編集せずに放送します。生放送と収録放送を比較すると、お客様を惹きつける力は生放送の方が強いため、ジャパネットたかたはライブ感覚にこだわります。また生放送により新商品をいち早く紹介できます。そして番組が始まると同時にジャパネットたかたを支えるのが、福岡にあるコールセンター。100名ものスタッフが応対する電話は、多い時で1日1万5千件。1日平均、1億円を売ります。
ジャパネットたかたはテレビショッピングにおいて、分かりやすさを重視しています。実はジャパネットたかたの利用客層は中高年が中心です。だから難しい専門用語をできるだけ避けて、とにかく分かりやすい言葉に置き換えています。また言葉だけでは伝わりにくい時は、フリップを使って説明します。
例えば・・・
ピントは「距離合わせ」
ダビングは「移し変え」
再生は「録画した映像を見る」
といった具合です。
４-②.メディアミックス戦略
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ジャパネットたかたのメディアミックス戦略について説明します。
ジャパネットたかたはテレビ以外にも多くのメディアに展開しています。そして、それぞれが通信販売のシェアトップクラスに位置しています。同一の商品をインターネットやテレビ、ペーパーなど複数のメディアでその特性を活かした紹介をすることで、消費者に自分のライフスタイルに合った快適なショッピングを提供できるメディアミックス戦略を行っています。
例えば、高齢者や主婦層はテレビショッピングやチラシを見てから電話やファックス一本で注文するのが便利です。また、サラリーマン層といえば昼間は仕事でゆっくりショッピングをする余裕がないので外回りの運転中にラジオで気になった商品を、帰宅後の夜や週末の好きな時間にインターネットで買い物ができるというような利便性があります。
４-③.自前主義戦略
次に、自前主義戦略です。
ジャパネットたかたは、バイヤーによる商品の仕入れ・新商品の発掘、放送枠の確保、TV番組やインターネット、カタログなどの企画・制作、商品の紹介、注文受付、商品の発送、購入後のアフターサービス、フィードバックこの一連の業務をすべて社員と自前の設備で行っています。社内にすべての部門を持つことで、各部門が連携し、業務スピードが向上しました。また、テレビショッピングにおいても芸能人などのゲストをほとんど呼ばず、社員がMCを務めて放送しています。さらに、通販業界では初めての自社スタジオ開設も行いました。これにより、番組制作を委託することで発生するコストや時間の削減につながりました。
自前主義をとることで、商品サイクルや顧客の嗜好の変化が早く “スピード”が求められる通販ビジネスに対応できるのです。しかしながら、全てを自前にしてしまうと人材育成や研究開発に莫大な資金や時間を要してしまう。また、一度開発した機器をなかなか手放せない、といったデメリットがあるためアウトソーシングする企業は少なくありません。
そんな中、ジャパネットたかたが自前主義を貫いているのにはもちろん大きなメリットがあるからです。テレビショッピングにおいて、天候や世の中の動静によって扱う商品を直前に変更することがたびたびあります。例えば、サッカー日本代表が話題となれば、テレビ観戦にふさわしい大型テレビに変更します。真夏なのに気温が低い時は、エアコンの紹介を見送ります。このように臨機応変に常に売れやすい商品に替えることで売り上げをのばしています。直前に商品を入れ替えるというとてもリスクのある行動も自社に設備や情報があるからこそできるのです。
また、さきほど「テレビショッピング」の説明で言ったように、生放送を重視しているジャパネットたかたですが、自社スタジオや技術者がいることで生放送が毎日のようにできる、というのもメリットの１つだといえます。
４-④.少ない品揃え

次に、少ない品揃えです
ジャパネットたかたは、他の通販番組と比べると圧倒的に取り扱う商品が少ないです。自分達で見た優れたものだけを絞って売ります。その方が一つ一つ丁寧に販売でき、アフターケアが行き届くからです。また少数製品を大量仕入れすることから、低価格仕入れが実現できます。セット販売を提案して価格破壊を探ることもあります。そんな少数精鋭の品揃えに加わるべく、大企業の担当者はわざわざ本社の佐世保まで商品を紹介しに通うのです。少ない品揃えは新聞折り込みチラシにはっきり表れています。大手家電量販店のチラシは商品をできるだけたくさん載せる傾向があるのに対して、ジャパネットたかたはチラシにそれよりも遥かに少ない量の商品しか載せません。売りたい商品を絞り込み、クローズアップして大きく露出させることで、他社との差別化を図っています。
４-⑤.高田社長のしゃべり方
次にジャパネットたかたの看板ともいえる高田社長。その高田社長のしゃべり方についてお話したいと思います。
①しゃべるスピードが早い
まず始めに高田社長の「しゃべり」の大きな特徴である「速さ」について触れたいと思います。テレビショッピングでは「言葉で相手を引き付けなくてはならない」「相手を信用させなければならない」ので、高田社長は紹介する商品についてきちんと理解した上で自分でしゃべることを暗記しています。それを踏まえた上での例として、NHKのアナウンサーが１分間に原稿を読むスピードが３５０～４００字程度であるのに対し、高田社長の場合は１分間に５３７字も話すのです。これが具体的にはどのようなことかと言いますと振り込め詐欺がだいたいこれくらいのスピードで話します。また１分間に５００字を超える早さでしゃべっているのですが、重要なキーワードを言う部分では１分間に２００字～２５０字というようにしゃべるスピードが落ちます。このようにキーワードだけを植えつけるために、そこだけスピードを落とすしゃべり方をするのです。このようにただしゃべるスピードが早いだけでなくキーワードの部分ではわざとスピードを落として購買者の気をひくしゃべり方をしているのです。
②キーワードの周波数が上がる
またキーワードの部分では声の高さ、つまり周波数が１オクターブ上がります。具体的にはしゃべるときに全体的な周波数は２７０ヘルツですがキーワードの部分だと４５０ヘルツになります。ある程度上がったまま話すことで、その言葉を相手に植えつけることができるのです。また同じキーワードを繰り返すことで相手に植え付けます。さらにそこにアクセントがつくので、キーワードが相手に伝わりやすいのです。高田社長のしゃべり方が人を引き付ける理由はまだあります。人間の耳にとって一番感度のいいところに、音声を合わせているということです。高田社長の声は、普通なら周波数が下がるところが上がっていて、人間の耳の感度が一番いいところに合っています、つまり、遠くまで聞こえるということです。例えば、何かほかのことをしていても聞こえるから、TVショッピングが「あ、TVショッピングが始まったな」という具合になるのです。高田さんの声は感度のいい周波数という特徴が備わっているわけです。
③方言が安心を与える
高田社長は長崎県の平戸出身で本来は平戸弁のはずなんですが、大阪経済大学出身で学生時代も含めて数年間大阪で暮らしているので大阪弁も話します。実際にTVショッピングでしゃべっているなかで平戸弁と大阪弁が混じったような部分があります。いろいろな言葉が混ざっていると、だいたいどこの人にも好かれるような感じなのではないでしょうか。いやらしさがない。そういう意味では、聞く人に安心感を与えるのかもしれません。
このように、「会社の顔」ともいえる宣伝を他人任せにせず、自分のキャラクターを広告塔として思いっきり発揮した高田社長のしゃべり方が会社を大きくしたのではないでしょうか。
５.まとめ
今までの説明から分かるように、ジャパネットたかたは他の企業にはない、独自の経営を行っているといえます。テレビショッピングにおいて、商品の魅力をわかりやすく伝える工夫。消費者のライフスタイルに合わせたメディアの活用。設備を自前にすることでできる、消費者が今求めている商品や新商品のすばやい提供。また、取扱商品が少ないことで、低価格販売や丁寧なアフターサービスを実施。その抜群のパフォーマンス、独自の語り口で会社の顔になった高田社長。以上のような様々な要因が、消費者に満足を与えることで固定客をつかみ、売り上げの増加につながり、いまのジャパネットたかたの成功につながったのではないでしょうか。
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