
────────────────────────────

PHS、他社携帯電話を経てソフトバンクに切
り替え

────────────────────────────
—　ソフトバンク携帯電話の利用状況を教えてください。
　現在、ソフトバンクの「ホワイトプラン」に加入し携帯電
話を16台使っています。営業を中心に貸与し、セクション毎
にも共同の携帯電話を１台ずつ配布しています。また、ソフ
トバンクテレコムの固定電話「おとくライン」との通話料が
無料になる「ホワイトライン24」にも16回線加入しているほ
か、スマートフォンとタブレット型携帯端末も１台ずつ契約
しています。 

—　ソフトバンクに切り替える前は携帯電話は使っていま
したか。
　一番はじめはPHSを使っていました。当時通話料がもっと
も安く、検討した時にはちょうど端末を無料提供していたの
で導入したと記憶しています。ただ、電波が届かないことや
故障も多く、その後、一時期他社の携帯電話に切り替えたこ
とがありました。しかし、使い勝手が悪くショップに行って
もメンテナンスの対応が悪かったことなどもあり、2008年に
ソフトバンクに切り替え、今日に至っています。

────────────────────────────

当時、他社は通話料無料の法人向けプランが
なかった

────────────────────────────
—　なぜソフトバンクに切り替えたのですか。
　ちょうどその頃、ソフトバンクが通話料無料の法人向けプラ
ンを始めて、大々的にＰＲしていたことがありますね。当時は
まだ、他社にはそうした無料プランはなかったので、他社と比
較するまでもありませんでした。やはり、何といっても通話料
無料プランのインパクトは大きかったですね。人づてに意見を

聞いたり、ネットから情報を集め
たりしても、ソフトバンクが一番
よさそうと感じました。 社内の
ＯＡ関係のリースやメンテナン
スをお願いしている会社がソフ
トバンクの代理店もしていたの
で、その会社を通して導入しま
した。携帯電話もある意味メン
テナンスが必要でしょうから、そ
うした業務は、一社に集約して
いった方がお互いにメリットが
あると思いましたので。

「取引先もソフトバンク携帯電話が増えています。
社外とも無料通話の機会が増えるので、
切り替えのときそのことも意識しました」

田村商事株式会社　代表取締役　田村 栄一さま

田村商事株式会社 代表取締役 田村栄一さまに、ソフ
トバンクモバイル ( 以下、ソフトバンク）の携帯電話
を選んだ理由などを詳しくお聞きしました。

ソフトバンク携帯電話 導入事例

ＴＭＳグループ
- 業　種：卸売業
- 所在地：神奈川県川崎市
- 従業員：60 名

ＴＭＳグループについて
1961年に神奈川県川崎市に包装用品卸売業を創業。1964年に田
村商事株式会社を設立し、アンテナショップも兼ね小売店舗（写真）
も開設。その後印刷・製造・販売全般をてがけ、1990年にはDM
発送代行・通販代行業の販促情報サービス株式会社も設立。いま
では両社によるTMSグループとしてトータルな販促支援サービスを
お客さまに提供している。
URL : http://tms-grp.com/index.html

「電話経費は2割くらい減りました」



—　切り替えてからは、どう変わりましたか。
　当社は、本社と配送センター、そして販促情報サービスの事
務所と３箇所の拠点があり、その間で頻繁に電話を使います。
とくに、本社で商品マスターの登録などを集中管理しているた
め、単価決めの調整や請求書の照合確認など、配送センターと
長い時間通話することが多いのです。それが全部無料にできた
のは大きかったですね。正確にはわかりませんが、電話経費は
ざっと２割くらい減ったのではないでしょうか。
　社内だけでなく社外相手でも通話無料になりますので、取引
先やお客さまもソフトバンク利用者だとわかると、安心してじ
っくり話ができます。実は当社の切り替え理由のひとつに、取
引先やお客さまもソフトバンク利用者が増えていることもあげ
られます。今後もっと増えるだろうと、切り替えのときに意識
しました。
　そう言えば、ソフトバンクはＣＭを頻繁に流しているので、

「あの、話題のソフトバンクなのね」ということで、他社の携
帯電話を使っているお客さまとも話のネタになることもありま
す。これも導入した効果と言えるかもしれません。

────────────────────────────

通話記録はプリントアウトして全社員にフィ
ードバック

────────────────────────────
—　他には、切り替えてから変化はありましたか。
　法人契約管理サイトで社員毎の通信時間や通話先など記録が
見られるのがいいですね。通話記録は、単に社員管理のためだ
けではなく、プリントアウトして全社員に配っています。フィ
ードバックすることにより、どこに電話したのか再確認しても
らうとともに、費用はもちろん自分の行動の意識化もはかれる
と思います。
　また、携帯電話の電話帳メモリは、月１回定期的にデータを
抽出して管理者が保存しています。経営者サイドとしては、一
括して集中管理でき、社員ひとりひとりの動きがわかるのがい
いですね。

— 　「つながりやすさ」の点で、問題を感じたことはありますか。
　とくに問題を感じたことはありません。むしろ前よりつなが
りやすくなったかもしれません。地方出張に行っても、ストレ
スを感じることはありません。社員から不満もありませんし、
ソフトバンクは基地局を増やし、通話エリア拡大を積極的に進
めているという話をよく聞きますので、ならば心配ないと思い
ます。PHS の頃と比べると、故障やつながらないといった理由
で、お客さまに不便や迷惑をかけることがなくなりました。

────────────────────────────

必要に応じ臨機応変にタブレット型携帯端末
も使い分けていきたい

────────────────────────────
— 　スマートフォンとタブレット型携帯端末は、どのように
お使いですか。

　いずれも導入して日が浅
く、役員を中心にまだまだ
試しに使っている段階です。
社員にも自由に使ってもら
っていますので、今後、営
業にうまく活用してくれるこ
とを期待しています。タブレ
ット型携帯端末は多機能で、
初めて訪問する客先に行く
ときなど、GPS の付いた地
図機能はとても便利ですね。
　日々の営業での商談なら、
商品の画像を見せたりする
のはスマートフォンで足りる

かもしれませんが、カタログや什器・陳列売場の提案写真を見
せたりする場合は、画面が大きく使い勝手もいいタブレット型
携帯端末が向いています。プレゼンには、まだノートパソコン
やプロジェクターを使っていますが、これからは必要に応じタ
ブレット型携帯端末も交え、臨機応変に使い分けていきたいと
考えています。

※ 取材日時 2011 年 2 月
※ 本文中の数値、情報はいずれも取材時のものです。

川崎営業所配送センター

「これからはスマートフォンとタブレット
型携帯端末を臨機応変に使い分けてい
きたいです」

販促用の屋外装飾も重要な商材だ

取扱品目は多種にわたる


