
　夫婦でコークス等の販売を行っていた個人商店を前身とする有限会社川浪商事
は1982年（昭和57年）設立。地元地域に寄り添った営業サービスを強みに、登別市
を中心としてLPガスの供給、灯油販売、ガス管・水道管の施工・修理、住宅設備機器
の販売・施工を展開している。長年契約している顧客が多く、地元の人々からも安
心と安全の信頼を置かれている企業だ。

有限会社川浪商事

　北海道の冬は日照時間も短く、11月から5月までの約半年もの間降り続く雪の影
響が検針業務に多くの負担をかけていた。検針員の雪道での交通事故やケガが重
なり、検針業務に遅れがでてしまった際、灯油販売等の他業務で人員の割かれる
中、社員全員で対応するも困難な状況が続いた。その後、業務効率化の検討がなさ
れLPWAの導入へ踏み切った。
　「基本は私が設置しました」と笑顔で話すのは篠島
巖氏（営業部 課長）。機器の設置は繁忙期に差し掛か
る秋口から作業を開始し、メーカーと協力をしなが
ら約2ヶ月半で社内外合わせて3名で集中的に取り付
けた。
　「機器を設置後、お客さまから電話があった時にこ
ちらで状況がわかることが、以前と全く違うところ。
すぐ原因を説明できればお客さまも安心できる」と
篠島氏は語る。通信により検針業務が効率化しただ
けではなく、保安の強化によって顧客が安心できる
環境を作れることがLPWAの良さだという。

検針業務の対応困難をきっかけに導入を決定
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　検針時に検針伝票をポスティングしていた地域へはLPWA設置後に請求書を郵
送に切り替えたものの、検針業務のコスト削減により事務コストも抑えることがで
きた。
　設置前にはチラシの配布だけでなく、灯油販売での訪問時に取付工事の話も顧客
とすることで、周知を広めた。顧客との対面機会減少の影響については、「北海道で
は夏場でも灯油販売を行います。灯油の配送や機器の修理で直接お客さまのところ
へ訪問している以上、コミュニケーションが少なくなることは無いと思います」と
話す篠島氏。以前より通常業務とは別に営業訪問も定期的に行っており、展示会の
チラシ配布や次年のカレンダーは必ず全件訪問して手渡しているという。毎年カレ
ンダーをもらえることに喜ぶ顧客も多く、長く信頼される企業でありつづけている
理由はそういった顧客との繋がりを保つところにもあるのだと語った。

地域に根ざす企業でありつづけるために

　通信データをPCやスマートフォンで確認できることで、働く社員同士の連携も
強化できたという。社員や作業員が現場に出ている際に、顧客からの問い合わせが
あっても出先で各状況を確認でき、スムーズに対応できることが増えた。これも
LPWA導入のメリットだったと強調した。
　篠島氏は「やがては請求書もWEBだけでの発行にしたい。昨今の目覚ましくデ
ジタル化が進む中、メーカーの協力のもと、サービス向上に向け様々な施策に挑戦
していきたい」と今後の展望を語った。

デジタル化の進む今後の展望

配布した設置工事を
周知するチラシ



LPWA通信システムの実態調査票（事前調査）



LPWA通信システム導入までのスケジュール


