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吉松　綾乃さん

こんにちは
あらたん

●お店で心掛けていることは…
お客様に喜んで帰っていただけるように、
気配りある笑顔の接客が出来るように心掛けています。

●お店のセールスポイント
お客様のお悩みに応えられるように、
親身になった相談、アドバイスを心掛けています。

●ご趣味は何ですか
ランニング！！まだ始めたばかりですが、目標はフルマラソン完走です。

●将来の夢は…
自分磨き（内面も外見も）を頑張って、ステキな女性になる事です！！

㈱キク薬舗
いづろ店（本店）

鹿児島市呉服町

サムライブルーに込めた想い

お父さん
・�社会の福祉に貢献し素敵な父親
像をアピールしている人
・�ユニークな子育てをしている人
等だそうです。

　この賞が始まった頃と現在では
「理想の父親像」もずいぶん変わっ
てきたようです。「サザエさん」の波
平さんのような厳格な父親よりも、
タレントのつるの剛士さんをはじめ
とする「イクメン」と呼ばれる育児・
家事に協力的で、家族との関係がフ
レンドリーでユーモアがある父親が
支持されているそうです。
　これからも「理想の父親像」は変
化していくことでしょうが、お父さ
んの家族に対する大きな愛情は
きっと変わることのないものだと私
は信じています。
　今年も「父の日」には日頃の感謝の
気持ちをきちんと伝えたいと思いま
す。� （N・M）

　「父の日」の始まりは、1909年に
アメリカのドット夫人が前年に始
まった「母の日」のことを知り、牧師
協会に嘆願したことと言われていま
す。
　その背景にはドット夫人は男手ひ
とつで6人の兄妹を育ててくれたお
父さんへの感謝の気持ちがあった
そうです。その後全米に広がり、
1972年にアメリカの祝日に制定さ
れました。
　一方、日本では1982年から始
まった「ベストファーザー賞」などの
普及活動で広く知られるようになり
ました。その「ベストファーザー賞」
の選考基準は、
・�明るく楽しい家庭づくりをしてい
る父親
・�父親学の実践者・厳格なしつけを
している父親
・�子供たちのよき理解者、良き教育
者
・�お母さんと子供から見た、素敵な

6月に入りました。梅雨のシーズ
ン到来ですね。

　ところで、日本で6月といえば
どんなことを思い浮かべるでしょ
うか？
　ジューンブライド・虫歯予防
デー・衣替え（クールビズ）etc…
　私が思い浮かべるのは、「父の日」
です。今年は6月15日です。
　もしかして「父の日」って「母の
日」のおまけみたいな印象を持って
いる方はいませんか？
　こんなことを知ったら毎日家族
のためがんばっているお父さん達
が肩をガックリ落としますよ。

　平素は格別のご高配を賜り厚く御
礼申し上げます。日頃、あらた様を
始めとするお客さまに親しくお取引
頂いております。お客さまの経営戦
略や事業戦略は同じではございませ
んが、「良い会社にしたい」「強い会
社にしたい」という想いは共通した
強い希求だと認識しています。もち
ろん、私ども〈みずほ〉も想いは同
じでありますが、永遠の課題と言っ
ても過言ではないこのテーマについ
て普段考えていることを申し述べま
す。

■強い当事者意識と
　変革を恐れない個人
　「良い会社」「強い会社」を構成す
る個人やチームには何が求められる
のでしょうか。
　まず、チームを構成する個人には
「強い当事者意識と変革を恐れない気
概、職業人としての、更には人とし
ての魅力」が求められます。強い当
事者意識は、多様なプロジェクトを
完遂していくための必須条件。そし
て、変革を恐れない気概。経営学の
巨人であるピーター .F. ドラッカーの
名言に「Change�or�Die（変わらな
ければ生き残れない）」があります。
「現状に満足か」と問われた時、「No」
である場合は満足していない現状を
変えるしか術がありません。そして、
あれこれ変えて失敗したならば元通
りにすれば良い、と考えるくらいの
余裕が必要でありましょう。より重
要だと思うことは「人」としての魅力。

とかく職業人は、職業人としての成
果に目を奪われがちですが、優先す
べきは一人の人間として成長・成熟
すること。「人」としての完成度が高
まれば職業人としての成果など自ず
とついてくる、と言うのは些か乱暴
でしょうか。

■力強く緊張感のあるチーム
　個人の集合体であるチームには
「各々のフィールドをお互いに尊重し
助け合い、力強く緊張感があること」
が求められます。この実現のために
は、円滑なコミュニケーションが不
可欠。原則、一人一票の精神を貫く
ことで個々の参画意識を高め、徹底
的に健全な議論を展開することが近
道となります。議論の基本軸は「お
客さま第一」。もはや「お客さま第一」
の重要性を論ずる必要はないでしょ
う。事実「お客さま第一のため、あ
あしよう、こうしよう」と、ありと
あらゆる施策を講じている企業は少
なくありません。しかし、その成果
についてはどうでしょうか。むしろ
大切なことは「何故お客さま第一を
実践する必要があるのか」を考える
こと。この問いに対する解答自体で
はなく、納得するまで考え抜くこと
が重要であり、一旦腹落ちすれば行
動の質やスピードは格段に向上する
はずです。

■コーポレートカルチャーと
　サムライブルー
　良い会社・強い会社の実現のため

更に大切なことは、こうした風土の
基盤となる企業文化（コーポレート
カルチャー）を醸成し、皆が共有す
ること。内向きのエネルギーを徹底
的にお客さまに振り向け、果敢にチャ
レンジする姿勢を尊重し、前向きな
失敗をお互いに認め合うカルチャー
が求められます。こうしたカルチャー
の上に、強い気概を持つ個人と力強
く緊張感のある溌溂としたチームが
存在することで最高のパフォーマン
スが実現できるのではないでしょう
か。一方、価値観が多様化している今、
皆のベクトルを同じ方向に導き、あ
るべきカルチャーを醸成することは
容易ならざることです。組織に属す
る全員が目指すべき姿を共有すると
ともに、想いを一つにできる象徴的
な存在も必要となりましょう。
　

私ども〈みずほ〉は、昨年4月より、
ブランドスローガン「One�MIZUHO　
未来へ。お客さまとともに」を掲げ新
たなブランド戦略を始動させました。
この「One�MIZUHO」には、グルー
プの総力を結集しお客さまから最も信
頼される存在になる、という決意を込
めております。機を同じくして、サム
ライブルーと称されるサッカー日本代
表に協賛することと致しました。サッ
カー日本代表には、研ぎ澄まされた
「個々の能力」とそれに裏付けされた
「最高のチームワーク」、夢や希望に向
かって取組む「真摯でひたむきな姿」
といったイメージがあります。日本代
表協賛は、サムライブルーのこうした
イメージと私どもの決意に強い親和性
を見出すとともに、未来の姿をサムラ
イブルーに投影し目指すべきカル
チャーの象徴にしたいという想いでも
あります。いよいよ今月13日、ブラ
ジルワールドカップの開幕です。世界
の舞台に挑んでいくサムライブルーを
心から応援するとともに、私どももお
客さまから最も信頼される総合金融
グループの実現に向けて取組んで参り
ます。皆さま方におかれましては、引
続きご支援賜りますよう何卒よろしく
お願い申し上げます。

株式会社みずほ銀行
執行役員
東京営業第二部長

冨田 克典 様 
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admint（アドミント）POPとは？

従来の電子POPとの違い

優れた拡張性

あらたん消費者伝言板あらたん消費者伝言板あらたん消費者伝言板

アドミントPOPは、あらたグループの次世代型販促ツールとして昨年から本格稼動
した電子POPシステムです。従来のスタンドアローンタイプ（DVDなど）と違い、タ
ブレットを使って通信できますので、リモートオペレーション（遠隔操作）が可能です。

誰でも簡単に、パワーポイント感覚で電子
POP用のコンテンツが作成できます。
動画や静止画などの素材を自由に組み合わ
せてオリジナルコンテンツを作成できます。

コンテンツ制作から配信、死活監視など、あらゆるシーンで従来のものには無い使
いやすさをご提供します。ただ単に売場を飾る販促物にとどまらず、配荷された商
品、店頭に並べられた商品を「100％売り切る」ための情報発信ツール、購買促進ツ
ールとしてご活用いただけます。

店頭での商品検索が可能！
店頭に陳列された数ある商品の中から、ひとりひとりに最
適な商品をお選びいただけます。より買いやすい売場作り
に貢献します。
タッチログ解析！
店頭でのタッチログを取得可能。日別POSと紐付けして
分析することにより、タッチ検索して購入に至った商品とそ
うでない商品が明確になるなど、商品コンセプトや商品パ
ッケージの分かりやすさに結びつくデータとして活用でき
ます。

詳しいお問い合わせ先は、㈱インストアマーケティング　企画部
太刀川（tachikawa@arata-gr.jp）、長谷部（m-hasebe@arata-gr.jp）まで。

4つのメイン機能

コンテンツ作成機能

端末の設定状況を一元管理。配信スケジュール、
設置場所（店舗）、管理担当者などを集中管理。
全ての端末の稼働状況をパソコン上で確認。複
数の端末をグループ化したり店舗間の移動管理
を通じて保有端末の適切な管理が可能になりま
す。

端末管理機能

各POP端末に配信するコンテンツのスケジュ
ールや設置期間など店舗ごとに管理できます。
店舗の営業時間に合わせて自動的にオン・オ
フが可能です。また、曜日ごとの時間設定も可
能です。

店舗（ロケーション）管理機能

管理担当者は割り振られた端末の状態を簡
単に把握・管理できます。
役職・担当ごとに管理権限を付与してそれ
に応じた段階的な管理体制を構築できます。

担当者（ラウンダー）管理機能

通常は高価格な大型デジタルサイネージを安
価に実現することができ、店舗入口近くでの
セール告知（タイムセール・チラシ商品案内
等）から会員メンバー募集のお知らせや地域
情報の発信まで多目的に使えます。

❶タッチパネル機能

「選びにくい」を解決！

（　　　　 スティック）❷大型モニターに簡単接続

次世代型販促ツール

※ admint：all digital media integrated technology

サクラン®の優位性

パエンナ　SKRモイスチャーローションパエンナ　SKRモイスチャーローション

好評発売中

製造元：株式会社イヴ　東京都練馬区栄町 15-4

◆天然由来の保湿成分「サクラン」配合のローションです。
　＊サクラン…日本固有の淡水性藍藻（らんそう）スイゼンジノリから抽出される多糖類です。
肌に塗ると、細長い分子が均一に広がって水分をたっぷり含んだ網目状の薄い膜を形成します。

商　品　特　長

多糖類：化粧品、食品、医療、金属吸着等で幅広く利用

主な用途 基礎化粧品
健康食品、医薬品

基礎化粧品
食品基礎化粧品

 サクラン ヒアルロン酸 キサンタンガム
 分子量 1600 万 100～800 万 200 万
 糖の種類 10 種 2 種 3 種
 純粋保水力 6400ml/g 1200ml/g 1260ml/g
 塩水保水力 2600ml/g 240ml/g 630ml/g
 保湿力 30.4％ 10.9％ 15.5％
 皮膜形成能 ◎ △ △

商品名・規格 寸法（幅×高さ×奥行/mm） 重量 希望小売価格梱入数JANコード
215g6×84560309820403 単品：44×165×44mmパエンナ　SKRモイスチャーローション　180ML 1500

従来の電子 POP
（スタンドアローンタイプ）

　　
（通信型リモートオペレーションタイプ）

コンテンツ制作 エリア別や企業別などにカスタマイズ出
来ない。制作に時間がかかる。

どこにいてもパワーポイント感覚で迅
速、簡単に制作することができる。

コンテンツ
差し替え

店舗で SD カードなどの変更が必要。一
度送ったらそれっきりになることも…。

通信型なのでコンテンツさえあれば内
容の変更がすぐにできる。

店頭起点の
配信内容

どの企業・店舗でも同じコンテンツ。時
間や曜日ごとの内容変更もできない。

店舗、時間、曜日ごとにコンテンツ内
容を変更することも可能。

稼働状況の確認 実際に店舗まで見に行かなければ、稼働
しているかどうか全く分からない。

端末死活監視機能があるのでどこにい
ても各端末の稼働状況が一目瞭然。

オリジナリティ 汎用性の高いソフトとして制作されてお
り販売店様に合わせて作成できない。

販売店様のご要望に合わせてアレンジ
可能。お取り組みの一助に。
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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
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31週

8／1～3

1日　洗濯機の日
2日　パンツの日
3日　はちみつの日

8／4～10

4日　箸の日
5日　ハンコの日
6日　ハローの日
7日　鼻の日
8日　歯並びの日
9日　野球の日
10日　トイレの日

33週

8／11～17

11日　スポーツ中継の日
12日　晴れの特異日
13日　左利きの日
14日　国民皆泳の日
15日　刺身の日
16日　女子大生の日
17日　パイナップルの日

34週

8／18～24

18日　米の日
19日　バイクの日
20日　蚊の日
21日　献血記念日
22日　チンチン電車の日
23日　白虎隊の日
24日　大噴火の日

35週

8／25～31

25日　即席ラーメン記念日
26日　人権宣言記念日
27日　仏壇の日
28日　バイオリンの日
29日　焼肉の日
30日　冒険家の日
31日　野菜の日

月8

化粧品…・男性用制汗防臭剤　216.2％　・むだ毛処理剤　180.7％　・制汗防臭剤　167.4％　・女性用ヘアトニック　165.4％　・ネイルカラー　160.9％　
・UVケア　158.3％　・男性用洗顔料・パック　130.6％　・男性用フレグランス　123.4％　・ネイル用化粧用具　120.9％　・アイライナー　116.5％　
・男性黒髪用カラーリング剤　116.1％　・ヘアトリートメント・パック　115.4％　・パーマ剤　114.0％　・黒髪用カラーリング剤　111.3％　
・シャンプー　111.0％　・プレシェーブ・シェービング剤　109.3％　・アイブロウ　109.1％　・カミソリ　109.1％　・男性用育毛・養毛剤　107.2％　
・マスカラ　106.9％　・コロン　106.7％　・ヘアリンス・コンディショナー　106.0％　・ヘア用化粧用具　105.8％　・ファンデーション　105.2％　
・パック　104.3％　・洗顔料　103.3％　・トワレ　103.1％

日用品…・蚊取り線香　329.7％　・線香　328.5％　・蚊取りマット・リキッド　229.7％　・殺虫剤　211.1％　・ローソク　200.6％　・電子蚊取り器　164.6％　
・ゴキブリ捕獲器　161.5％　・虫よけ剤・虫よけ器　141.9％　・台所用除菌・消臭剤　140.7％　・化粧石鹸　138.0％　・住居用ワックス　137.1％　
・電気製品用クリーナー　134.6％　・漂白剤　126.3％　・台所用漂白剤　123.7％　・衣料用合成洗剤　121.3％　・仕上げ剤　119.3％　
・ボディシャンプー・リンス　116.6％　・トイレ用芳香・消臭・防臭剤　114.9％　・トイレ用洗剤　112.4％　・室内用芳香・消臭・防臭剤　111.8％　
・柔軟剤　111.7％　・水洗トイレ用タンククリーナー　111.5％　・住居用洗剤　110.4％　・洗濯用石鹸　109.0％　・カビ防止剤・カビ取り剤　107.2％　
・パイプ・風呂釜クリーナー　106.2％　・使い捨て紙クリーナー類　104.6％　・脱臭剤　103.7％　・台所用クレンザー　103.3％　・ハンドソープ　102.8％

家庭用品…・ライター　161.2％　・マッチ　128.9％　・浴室用品　125.4％　・洗濯用品　122.8％　・モップ・雑巾　121.5％　・身体洗い用品　119.8％　
・コップ・グラス　118.7％　・弁当箱・ウェア　116.8％　・ラッピングフィルム　116.2％　・皿　116.0％　・鉢・丼　113.1％　
・テーブルクロス　109.9％　・たわし・スポンジ　107.8％　・流し用品　107.5％　・キッチンペーパー　106.8％　・ゴミ袋　104.9％　
・ふきん・鍋つかみ類　103.3％　・缶切り・栓抜き類　102.3％　・フライパン類　102.2％　・洗面用品　100.2％

紙・衛生…・熱冷却用品・用具　281.8％　・ヘルスメーター　197.8％　・フットケア用品・用具　155.4％　・ハサミ・ピンセット　145.3％　・包帯　136.0％　
・ガーゼ　131.6％　・ベビー用スキンケア　131.2％　・救急絆創膏　130.8％　・脱脂綿　122.2％　・大人用衛生用品　120.4％　
・固定テープ・巻絆創膏　120.1％　・コンタクトレンズ用剤・用具　119.7％　・避妊用品　118.8％　・ウェットティッシュ　114.1％　・綿棒　113.1％　
・血圧計　109.4％　・ベビー用衛生用品・用具　108.2％　・ペーパーハンドタオル・用具　106.5％　・授乳用品・用具　105.8％　
・サポーター　105.5％　・生理用品・用具　105.4％　・飲薬補助用品・用具　101.3％　・ベビー用オムツ　100.6％

ペット…・昆虫フード　439.9％　・昆虫用品・用具　424.2％　・爬虫類・両生類フード　230.8％　・爬虫類・両生類用品・用具　158.2％　
・観賞魚フード　146.2％　・小鳥フード　134.2％　・小動物フード　110.0％　・観賞魚用品・用具　105.8％

花火・盆踊り／海・山・レジャー

お盆・来客準備 クーラー病予防＆対策

夏休み

お盆

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

ウェザーマーチャンダイジング

●今月の前線　「天候」
最大のポイントは湿度の高さです。前半は雨が降ったりやんだりの天気が続き、後半
も熱帯の高温多湿な空気を持つ太平洋高気圧の影響で、月間を通して常に湿度は
高めです。湿度が高いと体感温度を押し上げるので、8月は気温以上に蒸し暑く感じ
ることが多くなります。

熱中症に対する意識
　～人々の行動への影響～
熱中症のような症状を経験したこ
とがある人が約4割弱という結果
に。それ以外の方も熱中症に対す
る意識が強く「こまめに水分補給
を行う」「帽子や日傘を使う」とい
った対策をとっている方が多いよ
うに感じます。

防災の日

花火・盆踊り／海・山・レジャー

熱中症を
経験したことが
ない人
64.3％

26.8％

8.9％
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経験したことが
ある人

熱
中
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の
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な
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■熱中症調査

35℃

30℃

25℃

日中の気温が30℃を超えるとビアガーデンが賑わう。
外気温が33℃で、消費は単調＆低調になる。
7月末から8月初めが1年の気温のピークであることが多い。
最高気温が35℃を超えると、猛暑日と呼ばれる。

最高気温が30℃を超えると、真夏日と呼ばれる。
アブラゼミが鳴き、かき氷、シャーベットがよく売れる。

上旬頃は、東京・福岡では気温ピーク時、平年の気温でも25℃程度の熱帯夜。
最低気温がおおむね23℃を下回るとかなりの寝苦しさが解消される。

28℃までは炭酸飲料が売れる。裸でいられる気温。
日焼け止めクリーム、うなぎの蒲焼がよく売れる。

室温が29℃を超えると寝ていても汗をかく。

ARMSナビ
データで見る

チャンスを読み取ろう！　金額構成比＆前年比

ID-POSでターゲットを明確に！

　男性化粧品全体は前年比98.9％と若干前年割れ、上位サブカテゴリーの多くが前年割れ・横
ばいと苦戦しています。その中、「フェイスシート」「制汗防臭シート」は伸張しており、販売チャン
スがあると言えます。

　フェイスシート、制汗防臭シート共に、客数の多い40代女性の売上構成比が圧倒的に高く
なります。買上率で見ると、20代男性が高く、年齢とともに右肩下がり傾向にあります。代理
購買者である女性への販売促進と男性若年層へのアプローチがポイントと言えそうです。

　シーズン中は、女性の購入が増加し、全体を大きく牽引しています。一方、オフシーズンには
男性の購入が目立ちます。シーズン中は代理購買者である女性が目を引く売り場展開(華や
か)、年間定番には男性向けの効果・効能をイメージさせる販促が有効であると言えそうです。

売れる時期を知ろう！　月別販売指数

　指数は汗とともに上昇します。フェイス
シートはオフシーズンでも指数が0へ近づい
ていないことから、年間を通して皮脂・汚れ
の拭き取り、テカリ防止等の用途で使用して
いることが伺えます。また、制汗防臭シート
はシーズン中の指数が圧倒的に高く、清涼感
や汗拭き機能が求められていることが伺え
ます。

性年代別購入人数週別推移

性年代別売上構成比＆買上率「男性化粧品（シート）」
データ：2013.01～12　　…あらた調べ市場データ　　…SOOパネルデータSA

男性化粧品が苦戦している中、フェイスシート・制汗防臭シートは伸張傾向にあります。
男性化粧品全体の牽引が期待できるカテゴリーです。
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福岡県糟屋郡篠栗町
生活協同組合連合会・
コープ九州事業連合
非食品事業部　部長
尾籠　信義（おごもり　のぶよし）�様

　それからはほぼ毎日、取引先のみなさんに、
生協が取り組んでいる被災地・被災者支援に
可能な限り協力していただきたいというメッ
セージと、事業としては被災地への商品お届
けを最優先にするということを伝え、被災さ
れた取引先やメーカーの状況把握や、商品お届け可否に関する情報収集
の徹底を呼びかけました。
　この際、常に心がけたのは「他人への配慮」。これは私達協同組合組織
の倫理的価値「正直、公開、社会的責任、他人への配慮」の一つですが、日々
刻々と変わる状況や、煩雑な業務の中で、常に被災者や被災地のみなさん、
その中で必死に商品を作るメーカー、大混乱の中で商品を調達する取引
先のみなさんの立場に立って奮闘できたのは、この言葉のお陰と思って
います。
　商品調達の可否によっては、カタログ掲載商品の差替えやお届けでき
ない旨を組合員にお詫びしました。
　このような事が数週間続き、多くの組合員からお叱りや疑念の声をい
ただいた時には、流石に心が折れそうになりましたが、こんな時こそ「信
念をもったぶれない姿勢」を持つ事が大切であると自分を奮い立たせま
した。
　次第に震災直後の混乱が落ち着きを取り戻し、被災したメーカー・工
場も少しずつ復興しはじめた5月末の事。工場が被災し、殆どの商品の案
内を停止していたあるメーカーから、お取引先を通じて「ぱれっとの紙
面でメーカーフェアをさせて欲しい」とのお申し出がありました。「震災
直後に被災メーカーの立場に立って真摯に丁寧に対応していただいた
コープ九州に対し、メーカーとして協力させて欲しい」ということで、
この時は、本当に胸が熱くなった事を今でも覚えています。早速8月に半
ページを割いてメーカーフェアを実施した所、多くの組合員の利用で過
去最高の供給実績となり、この未曾有の事態の判断は間違っていなかっ
たと実感しました。
　2014年度を迎え、消費税率引き上げによる買い控えで、我々流通・
小売に身をおく者にとっては先行き不透明で大変厳しい局面となってい
ますが、今こそ震災時の教訓を活かして様々な「先人の知恵」に学び、
消費者（組合員）や取引先・メーカーの立場に立った倫理価値を第一に、
ぶれない・折れない姿勢を貫いていきたいと思います。
　そして、今尚復興半ばで、大変なご苦労をされている被災地・被災者
のみなさんに少しでもお役立ちできる取り組みを、事業を通じて継続し
ていきたいと思います。

私の学んだ事～「先人の知恵」「他人への配慮」「ぶれない、折れない姿勢」
　「これは大変な事になった。いったいどうなるのだろう？　自分はどう
したらいいのだろう？」2011年3月11日、未曾有の東日本大震災に見
舞われてから数日間、私は「日本人として何ができるか」という、日本
中の誰もが抱いた衝動に駆られながら、一方で大きな悩みを抱え込んで
いました。
　当時私はコープ九州事業連合（九州の各県の生協の購買事業を委託さ
れた組織）の無店舗事業の中の非食品事業＝ぱれっと事業（カタログの
名前「ぱれっと」が事業部の名前）の部長を引き継いだばかり。3月14
日には、主要取引先のみなさんを集めて、「2011年度ぱれっと事業方針
説明会」を開催し、新体制で臨む事業の方向性と意思をお伝えする予定
でしたが、説明会は中止。貴重な機会を失ったばかりか、事業方針の根
底が全て崩れてしまったような感覚で、少し混乱していました。結局、
今後どのようにこの事業の舵取りをしていけばいいか明確な答えを持た
ないまま、震災後最初のぱれっと事業部運営会議（事業部全員参加の会議）
に参加してしまいました。
　その会議の中で、今の被災地の状況や全国の生協の被災地支援の取り
組み等を共有化。当面の事業の方向性については曖昧な提案をしてしまっ
たのですが、その年の3月一杯をもって退任予定の大先輩が「九州は日
本の中で、最も被災地から遠く、その影響を受けない地域。被災地支援
の取り組みに力を注ぐだけでなく、商品調達や組合員へのお届けも全て
被災地・東日本を最優先にした行動をすべき。」とはっきりとした口調で
主張されました。阪神淡路大震災直後に起きた商品調達をめぐる様々な
トラブルに直面した経験から発せられたこの「先人の知恵」は大変力強く、
確かな響きを持っていました。
　私はこの知恵に目覚めさせられ、「組合員への商品のお届けは被災地・
東日本最優先」「被災された取引先・メーカーには最大限の配慮をする」「素
早い情報収集に注力し、商品お届けの可否についてはできる限り早く判
断し、対応する」この3点を事業部全体の行動原則とする決意を固め、
徹底的に注力することを確認しました。

私の分岐点

話題の
　スキンアクアサラフィットUVシリーズは、夏の悩みである
日やけと汗に着目し、2014年2月3日に新発売しました。
　CMでは、「汗と日やけ止めが混じるとベタベタして不快
…」というお客様の声をもとに【汗をかいてもベタつかない
日やけ止め】を伝えています。
　CMキャラクターにはタレントの大政絢さんを起用。日や
け止めのベタツキや、サラフィットUVを使って颯爽と街を歩
く様子を等身大で演じてくださり、共感性の高い内容に仕上
がりました。
　これから暑くなる季節にピッタリの日やけ止めシリーズで
す。

ロート製薬株式会社　マーケティング企画部
贄川栄美様よりご寄稿いただきました。
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