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●お店で心掛けていることは…
お客様にとって満足のいくお買い物をしていただけるように
お話をしっかり伺っています。

●お店のセールスポイント
楽しく快適にお買い物をしていただけるよう、
売り場の鮮度や環境に気を付けています。

●ご趣味は何ですか
ドラマ鑑賞、運動。

●将来の夢は…
まだまだやってみたいことがたくさんあるので考え中です！

㈱アインファーマシーズ
トルペ　エキュート立川店

東京都立川市柴崎町
JR立川駅構内

ダイバーシティ推進＆ワークライフ・マネジメントは両輪で

を高めるタウリンが多く含まれ
ているそうです。たけのこは栄
養が無いと言われていますが、
疲労回復に効果があるそうで
す。
　5月は新年度に入り、入社や
異動等で疲れが出る時期でもあ
ります。単身生活だからとか忙
しいからと言わずに、たまには
旬の食材に興味を持って食べて
みてはいかがでしょうか。
　旬のたけのこを食べて疲れを
とって、たけのこのようにすく
すくと上を向いていく心を育ん
でいきたいものです。しかし、
食べすぎにはご注意を。�（M.T）

言われていますが、私は長生き
したいから食べるというのでは
なく、素直に美味しいから食べ
るのです。
　食材が美味しい時期は、それ
に含まれている栄養成分も高く
なっていることが多いので、美
味しく食べて尚且つ身体に良い
訳ですから、この「旬」の時期を
意識して食べることはとても意
味があることだと思います。
　さて、気候も良い5月を迎え
ました。旬の食材では初カツオ、
たらの芽などの山菜、たけのこ
等があります。初カツオは脳の
働きを活性化するDHA、血液
をサラサラにするEPA、肝機能

私が幼い頃は、その季節にし
か食べることができなかった食
材が、今では生産や加工、冷凍
冷蔵技術が発達して、1年を通
して食べることができるように
なりました。それは大変有難い
ことですが、年齢を重ねていく
うちに初物、いわゆる旬の食材
を食べる大切さを感じるように
なりました。何故ならば、それ
は単純に美味しいからです。
　昔から日本では「初物を食べ
ると75日寿命が延びる」とも

　「多様化、高度化するお客様の価値観
に合わせお役立ち続けるためには、社員
や働き方も多様であるべき」リコージャ
パンは 2014 年 7 月、国内販売関連会
社であるリコーテクノシステムズ、リ
コービジネスエキスパート、およびリ
コー IT ソリューションズの一部を統合
し、販売・サービス・業務・ソリューショ
ンの機能が一体となった「新生リコー
ジャパン」として新たなスタートを切り
ました。地域・市場に即した高品質でス
ピーディーな対応を実現するとともに、
コミュニケーション、ワークプレイス、
ビジネスプロセス領域などのソリュー
ション・サービス事業強化による新たな
顧客価値の創造に取り組む中、“多様な
経験と高い専門性をもったプロフェッ
ショナル集団”の実現を目指し、「ダイ
バーシティ推進」と「ワークライフ・マ
ネジメント」の推進に力を入れています。
　このたびは、あらた様の誌面をお借り
して弊社の活動内容を紹介させていただ
きます。

ダイバーシティ推進への第一歩　
女性活躍に向けた取り組み
　弊社は約 2 万人の社員が在籍する企業
ですが、その中で働く女性社員はわずか
1 割強、営業現場に近くなるほどに女性
社員比率が下がります。営業部全体に男
性しかいないという部署も少なくなく、
意思決定の場にいるのは男性が圧倒的多
数です。そのような組織で、多様な価値
観に基づいてお役に立てるのか？新たな
顧客価値創造に取り組めるのか？を考え

たときに、まずは女性社員の数と意思決
定の場で活躍できる女性を増やすことか
ら始めようと考えました。
　女性活躍支援施策の一環として、能力
と意欲のある女性社員を早期に育成し、
上位ステージで活躍できるようにするた
めに、キャリア意識の向上やビジネスス
キルのブラッシュアップと共に、上司に
よる積極的な育成を図るマネジメント革
新の研修を展開しています。
　ひとつは女性社員の意識変革を目的と
した「キャリアマーチャンダイジング研
修」、もうひとつは管理職候補者育成を
目的とした「ビジネスキャリアアップ研
修」で、いずれも対象となる女性社員と
その上司が参加するプログラムです。特
に管理職候補者育成を目的とした研修で
は、次世代リーダー候補の人材を育成し
ていくというミッションを上司が強く意
識してマネジメントしていくための動機
付けの場となっています。これらの研修
は、全国にわたる地域、様々な職種を越
えたネットワーキングと研鑽の場とな
り、視野を広げ、高い視座を身につけ、
多様な視点を持つための人材成長の機会
として期待されています。

女性営業社員の悩みの共有と解消
　弊社では、お客様の最前線にあたる営
業現場で女性が長く活躍し続けていくこ
とが課題となっていますが、一昨年は各
拠点に点在する女性営業社員が集まり

“女性営業戦力向上ワーキンググループ”
を発足、女性営業ならではのノウハウを
集めた“女性営業活動アイデア集”を社
内向けに作成しました。営業活動をして
いく上での悩みなど先輩女性営業社員の
いない部署に配属された若手女性社員が
活用できる内容となっており、今では男
性社員も含めた新人営業教育で活用され
ています。

ワークライフ・マネジメントの浸透
　メリハリのある働き方への転換からさ
らなる生産性向上や働きやすい職場環境
づくりを実現するために、「仕事と生活
の双方の充実に向けて、社員自らが積極
的にマネジメントする取り組み」を進め
ています。最近では、育児休業から復帰
する社員を対象に TV 会議システムを利
用して全国 20 拠点で復職支援セミナー
を同時開催しました。時間に制約のある
中でいかに生産性の高い働き方ができる
か、責任ある仕事に積極的に取り組むた
めに必要な工夫は何かという点におい
て、本人および上司それぞれの視点に
立って考えられるカリキュラムとして実
施しました。その他では、社員が家族に
誇れる会社、一緒に働く社員が家族との
時間の大切さに改めて気づけるイベント
として、各地域でのファミリーデー（子
供参観日）なども開催しています。自社
製品を使った遊びや印刷機を実際に操作
し作成した名刺を交換したり、各地域ご
とに工夫したプログラムで人気を集めて
います。開催した事業所社員・家族から
の評判も高く、一体感の醸成にもつなが
る取り組みとして、このような活動を取
り入れてみるのはいかがでしょうか。

今後の推進活動について
　今後は、全国 366 拠点、約 2 万人の
社員にダイバーシティ推進＆ワークライ

フ・マネジメントのビジョン・意識の共
有を図ると共に、推進のキーとなるマネ
ジメント層の意識改革も加速させること
が重要と考えています。また女性だけで
はなく、障がい者社員の方、全国拠点の
地域特性・多様性、あらゆる価値観を尊
重し、事業活動に取り入れていくことで、

「社員一人ひとりが主役で現場主体の組
織」になり、職種や役割の壁を越えて多
様な社員が働きがいを持ちながら活躍で
きる会社を目指していきたいと考えてい
ます。

人材戦略本部
人材戦略室
人材戦略グループ
リーダー

加藤　茂 様

リコージャパン株式会社
人材戦略本部
人材戦略室
人材戦略グループ

松木稚佳子 様
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CC研修＝キャリアコーチング習得研修（1日）
CMD研修＝キャリアマーチャンダイジング研修（1日）
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一般

復職支援セミナーの様子

ファミリーデーの様子
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第15回 JAPAN ドラッグストアショー 出展のご報告
2015 年 3 月 12 日（木）～ 15 日（日）に千葉県の幕張メッセで開催
された「第 15 回 JAPAN ドラッグストアショー」に、本年も㈱あらた・
ジャペル㈱合同でペットフード・用品のブースを出展いたしました。

今回のご提案コンセプトは
魅力発見！『ヘルス＆エンジョイ』ペットとともに。
多数のメーカー様のご協力のもと、ペットとのより楽しい・快適な生活を
送るための商品を集めた売り場のご提案を実施。多くのお客様に足を運
んでいただきました。

ご来場・ご支援いただき誠にありがとうございました。
主催：日本チェーンドラッグストア協会　来場者数：129,504名（4日間計）
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イベントカレンダー＆
ウェザーマーチャンダイジング

●今月の前線「天候」
梅雨明けは天気の変動が激しく、消費者の購買行動に大きな影響を与えます。
気象庁が梅雨明けを発表すると消費は拡大すると言われています。

30℃

35℃ この時季、湿度が高い状態にあり体感的に非常に暑く感じる。
最高気温が連日30℃を超えると、花火、水着、ござ、
日焼け止めなどの盛夏物が売上のピークに達する。

35℃を超える日は長時間炎天下にいるのは危険。

気温が30℃を超える日を真夏日と言う。
日傘が売れ始める。
ハエ・蚊用殺虫剤が売れ、夏物商売の始まり。

25℃に達しないと寒さを感じる。
東北・関東の太平洋側では7月上旬まで梅雨寒になることも。
23℃になると北海道で夏物需要が本格的に始まる。

（東京等25℃）

25℃

ウェザーマーチャンダイジング
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27週

7／1～5

1日　ウォークマンの日
2日　たわしの日
3日　ソフトクリームの日
4日　梨の日
5日　ビキニスタイルの日

28週

7／6～12

6日　記念日の日
7日　七夕
8日　質屋の日
9日　ジェットコースターの日
10日　四万六千日
11日　真珠記念日
12日　人間ドックの日

29週

7／13～19

13日　盆迎え火
14日　ひまわりの日
15日　中元
16日　盆送り火
17日　漫画の日
18日　光化学スモッグの日
19日　女性大臣の日

30週

7／20～26

20日　海の日
21日　自然公園の日
22日　ナッツの日
23日　カシスの日
24日　劇画の日
25日　かき氷の日
26日　日光の日

31週

7／27～31

27日　スイカの日
28日　菜っ葉の日
29日　肉の日
30日　梅干の日
31日　こだまの日

月7

化粧品…・男性用制汗防臭剤　260.5％　・UVケア　229.1％　・制汗防臭剤　218.1％　・むだ毛処理剤　193.5％　・ネイルカラー　170.8％　
・女性用ヘアトニック　161.5％　・その他男性化粧品　151.8％　・男性用洗顔料・パック　146.8％　・男性用フレグランス　140.4％　
・パーマ剤　127.1％　・ネイル用化粧用具　114.9％　・レッグ・フットケア　114.1％　・トワレ　112.4％　・カミソリ　112.1％　
・男性黒髪用カラーリング剤　111.9％　・ヘア用化粧用具　111.8％　・コロン　111.6％　・男性用スキンローション　111.6％　
・ファンデーション　108.3％　・ヘアスプレー・ヘアグロス　108.1％　・シャンプー　107.4％　・男性用育毛・養毛剤　107.0％　
・アイブロウ　106.3％　・ヘアリンス・コンディショナー　105.2％　・プレシェーブ・シェービング剤　104.1％　・男性用ヘアトニック　103.0％　

日用品…・蚊取り線香　325.5％　・電子蚊取り器　310.4％　・蚊取りマット・リキッド　283.4％　・殺虫剤　282.1％　
・虫よけ剤・虫よけ器　272.1％　・ゴキブリ捕獲器　230.7％　・台所用除菌・消臭剤　163.2％　・電気製品用クリーナー　161.0％　
・除湿・乾燥剤　138.9％　・仕上げ剤　134.5％　・台所用漂白剤　126.6％　・漂白剤　124.3％　・カビ防止剤・カビ取り剤　122.7％　
・線香　121.7％　・水洗トイレ用タンククリーナー　114.8％　・ボディシャンプー・リンス　114.2％　・化粧石鹸　113.9％　
・室内用芳香・消臭・防臭剤　112.6％　・脱臭剤　111.4％　・洗濯用石鹸　110.0％　・トイレ用洗剤　109.6％　
・畳・カーペットクリーナー　109.6％　・柔軟剤　109.5％　・衣料用合成洗剤　108.3％　・衣料用処理剤　108.0％　
・パイプ・風呂釜クリーナー　106.5％　・ローソク　105.9％　・トイレ用芳香・消臭・防臭剤　104.7％　・ハンドソープ　103.7％

家庭用品…・魔法瓶・ジャー　147.9％　・ハンガーボード・フック　130.5％　・バケツ・ペール　127.8％　・テーブルクロス　125.3％　
・身体洗い用品　124.0％　・コップ・グラス　115.9％　・屑入れ　114.0％　・簡易収納ケース　113.4％　・物干し用品　112.9％　
・ライター　111.2％　・靴関連用品　109.0％　・洗濯仕上げ用品　108.6％　・ふきん・鍋つかみ類　107.6％　・洗濯用品　105.1％　

紙・衛生…・熱冷却用品・用具　347.3％　・フットケア　141.8％　・包帯　126.9％　・ベビー用スキンケア　114.3％　
・固定テープ・巻絆創膏　113.1％　・ガーゼ　111.2％　・救急絆創膏　110.4％　・ハサミ・ピンセット　110.3％　
・ウェットティッシュ　109.2％　・ペーパーハンドタオル・用具　108.4％　・綿棒　108.4％　・脱脂綿　106.8％　
・授乳用品・用具　105.7％　・大人用衛生用品　103％　

ペット…・昆虫用品・用具　476.1％　・昆虫フード　442.3％　・爬虫類・両生類フード　192.2％　・観賞魚フード　146.6％　
・観賞魚用品・用具　142.9％　・爬虫類・両生類用品・用具　120.9％　・犬用品・用具　105.2％

中元

梅雨　14年梅雨明け：●沖縄6/26 ●九州南部7/16 ●九州北部・四国・中国・近畿7/20 ●東海・関東甲信・北陸7/21 ●東北南部・東北北部7/25

七夕

梅雨時期　防湿・防カビ・防水・消臭関連・カー用品の需要 日差しが強く、肌・髪のダメージが気になる

不快害虫の気になる時期／食中毒が気になる時期　台所周りの除菌の徹底

海・山・レジャーなどのアウトドアシーズン／気温の上昇、冷房が欠かせなくなる

花火・盆踊り／海・山・レジャー

夏休み

■2014年梅雨明け

ARMSナビ
データで見る

◆機能別実績（一般・制度全体）
基礎化粧品を機能属性別に見てみる
と、構成比No.1の保湿が25％強を占
めています。次いでエイジングケア、美
白が20％弱で拮抗しています。しか
し、上位3属性はいずれも前年割れ。構
成比10％弱の敏感肌が前年を超え、
健闘しています。

・美容液は30代の買上率が高く、年齢が高くなるほど使用率が上がると見られます。
・肌悩みにアプローチしたスペシャルケアで、他と比べ単価の高いカテゴリー。商品の効果に対する期待も高いと推測
されます。使用法・使用量・消費目安を明示するなど、納得して購入できる売り場作りを行いましょう。価格に左右さ
れない購入者を囲い込みすることと、トライアルユースの拡大がポイントです。

・1,000円未満のブランドでは10・20代の買上率が高くなっています。中でも肌研・なめらか本舗は10・20代の
支持が見て取れ、スキンケア入門ブランドとしての位置づけにあるとも言えそうです。

・「敏感肌」タイプ使用者は、その肌悩みからブランドスイッチは他属性に比べ起こりづらいと推測されます。分かり易い
商品説明等買い易い売り場作りがリピート客獲得につながる可能性もあります。

スキンケアをするという行為や肌悩みに対して欠落のない品揃えが重要です。
以下は構成比の高いサブカテゴリーの機能属性・ブランド別ランキングです。
買上率グラフは女性購入者の年代別の買上率を簡易表示、ブランド名の下にある価格は
平均売価を表しています。

基礎化粧品
データ（2014.04～09）：　　あらた調べ市場データ　　SOOパネルデータSA

現在、若年層のカウンセリング化粧品離れ等があり、制度化粧品系メーカー様もセルフ化
粧品市場のテコ入れに乗り出しています。そのため、スキンケア化粧品市場は低価格化の
流れとなり、消費者のセルフ化粧品市場への流入が期待されています。

◆サブカテゴリーの販売体系別実績
基礎化粧品全体をサブカテゴリー別に
見ると上位5サブカテゴリーで約
80％の構成比を占めています。
さらに一般化粧品・制度化粧品（カウ
ンセリング含む）別に見ると、最も構成
比の高い化粧水は制度品の構成が高
く、一般化粧品だけで見ると、メイク落
としが構成比トップに変わります。

◆化粧水（一般：構成比13.2％）

◆美容液（一般：構成比7.8％）※オールインワンジェルを含む

●市場概要
一般/制度　金額構成比・前年比

機能属性別　金額構成比・前年比

A

S●ターゲットに合わせた品揃えがカギ！

「保湿」「美白」といった機能全体での買上率と、各々のブランドの買上率を比較すると、ブランドによって支持されている
年齢層に特徴があることが分かります。
ブランドの性格を押さえ、品揃え・販促を練ることが、未使用者の取り込みにつながるのではないでしょうか。

●構成比ランキング
一般 制度

1 位 メイク落とし 化粧水
2 位 化粧水 美容液
3 位 洗顔料 乳液

地方 2014年 平年 梅雨時期の
降水量＊

東北北部 7月25日 7月28日 109％

東北南部 7月25日 7月25日 99％

北陸 7月21日 7月24日 88％

関東甲信 7月21日 7月21日 116％

東海 7月21日 7月21日 60％

近畿 7月20日 7月21日 49％

地方 2014年 平年 梅雨時期の
降水量＊

中国 7月20日 7月21日 66％

四国 7月20日 7月18日 89％

九州北部 7月20日 7月19日 87％

九州南部 7月16日 7月14日 135％

沖縄 6月26日 6月23日 126％

＊対平年
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話題の
発売から50年余り。効き目にこだわってきたベープ。そこに起こった
昨年のデング熱騒動。今こそ、本気のベープで対策をしていただきたい。
今回のCMはそんな想いで制作されました。メインとなるのは TOKIO
のみなさんの本気の叫び。最終的に使われているのは1テイクずつです
が、撮影当日は様々なアングルから、何度も何度も力の限り叫んでい
ただきました。その「本気」は、この夏必ずや消費者の胸に届くだろ
うと確信している次第です。

フマキラー株式会社
営業本部　宣伝・広報担当　
主任　川端美虹様より
ご寄稿いただきました。

● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ●
● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ●
● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ●
● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ● ●

店長へと「副」が外れただけで、全く違う世界にきたように感じ
たことを今でも覚えています。店長になり、理想と現実の違い、
風当たりの強さ、人の動かし方、組織の強さやもろさといったこ
との大切さ、大変さを経験させていただきました。ただ、喜びは
お店の誰よりも大きかったことも事実でございます。そして何よ
りもうれしかったのが、転勤が決まった時、お客様から心温まる
お手紙を何通かいただいたことでした。ある高齢のご婦人からは

「毎日、店長に会いに来るのが楽しみでした」、小学生の子供達か
らは「私達と話をしてくれてありがとう」、お店を巡回していると

「いつ帰ってきたの？」「早く戻っておいで！」と今でもお声をか
けていただきます。ありがたいことでございます。
　もう一つの分岐点は今回の雑貨・冷凍食品バイヤーへの辞令で
す。実は…、私事で恐縮ですが、時期を同じくして結婚をいたし
ました。仕事も初めての経験で、結婚生活も初めての経験です。
これほど大きく変わり、しかも色々な責任が私の両肩に一気にか
かってまいりました。私のすべてがこの時、変りました。残念な
がら今はまだお話しできることがありませんが何よりも、仕事も
結婚もこのようなチャンスをいただいたことが、ありがたくうれ
しいことでございます。
　このチャンスを無駄にせず精一杯努力して、次にこのような機
会がありましたら、胸を張ってお話しできますよう皆様とお約束
をして最後とさせていただきます。

　私は、静岡県中部地区の「株式会社富士屋」に勤務しております、
入社歴20年目の43歳中堅サラリーマンです。
　弊社は店舗数8店舗、創業43年の地元密着型の食品スーパー
マーケットでございまして、私は昨年の11月より雑貨・冷凍食
品バイヤーを担当させていただいております。
　私はこれまで本当に色々な部署を経験させていただきました。
入社時から申し上げますと、青果部→精肉部→鮮魚部バイヤー→
グロサリー→副店長→店長→雑貨バイヤーと、ここまでの経験を
してきた人はそうはいないのではないでしょうか。もちろん、同
じ部署に長く携わってはおりませんので、その仕事に深く関わっ
てきた方のようなスペシャリスト的な仕事には到底及びません。
　しかし今回のお題の「私の分岐点」は、もしかしたら誰よりも
多くお話しができるのかもしれません。なぜなら、どんな仕事、
部署にも経験してみないとわからないことが多くございます。そ
こで働いている人の気持ちは、一緒に汗水たらして働いて初めて
感じることができるのではないでしょうか。私はそうしながら、
この20年という長くもあり短かくもあった年月を過ごしてきた
ように思います。
　その中でも、私にとって思い出深い分岐点は、副店長から店長
へ抜擢いただいた時と、直近の人事異動で店長から雑貨・冷凍食
品バイヤーへと辞令をいただいたことでございます。
　一つ目の分岐点である店長へ抜擢いただいた時は、副店長から

私の分岐点
静岡県焼津市
株式会社　富士屋
商品部　グロサリーバイヤー
永田　友洋 様
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