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原稿をお寄せ下さい
○時の話題
　生衛業をめぐり、皆様の身近で起き
ました「感動した話題」「紹介したい話
題」「問題を提起したい話題」「真似を
したい話題」等を纏めて、『時の話題』
として、お寄せ下さい。
○北から南から
　各県の生活衛生営業指導センターの、
年間を通じての活動計画＝実践事例を
『北から南から』欄へお寄せ下さい。
○自由なご提言
　生衛業をめぐるご自分の意見・提言
をお寄せ下さい。
□投稿方法
　郵送、FAXどちらでも結構です。お
名前（匿名ご希望の方は、その旨を明
記して下さい。）、連絡先、電話番号を
添えて下さい。採用の方には、図書券
をお送りします。
□送付先
〒１０５－０００１
東京都港区虎の門１－２５－１２
大内ビル２F 株式会社 まほろば
TEL０３－３５０３－７８４６  FAX０３－３５０３－７８４７

表　　紙
「ミスミソウ」
　葉が三つの葉状になることから「三角草（ミスミソウ）」と呼ばれる。
園芸では、一般にユキワリソウと呼ばれ、花の色、八重咲き、花芯の
変形等変種が多い。江戸時代から愛好家に人気。
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　２１世紀の幕開けとなった２００１年は不況、リストラ、
米中枢同時テロ、構造改革、牛海綿状脳症（BSE）
など、深刻なニュースが相次いだ年でした。全国消
費生活情報ネットワーク・システム（PIO-NET）に
収集された消費生活相談について、件数が多いもの、
急増したもの、注目を集めたものを国民生活センタ
ーがまとめて「消費生活相談にみる２００１年の１０大項
目」として、昨年末発表されています。
　次に掲げるのは、その中の５項目です。
�　消費者契約法の施行－取引に関連した相談の
割合過去最高に
�　超低金利の続くなか金融商品関連相談が増加
�　サラ金、ローン関連トラブルや多重債務が増
加
�　依然として増加するインターネット関連トラ
ブル
�　BSE関連の相談が寄せられる
　消費者問題の分野でも昨年は厳しい年であったこ
とを、この内容は物語っています。ここでは生活衛
生営業に関連する「BSE」に触れて、消費者の視点
で述べることにいたします。
・BSE問題と食品偽装表示
　昨年９月、わが国ではじめてBSEの牛が発見され、
消費者の不安は一挙に高まりました。その後、国は
食用牛の全頭検査を実施するなど安全に向けて対策
を講じていますが、未だに牛肉の買い控えが続いて
います。この消費者の消費行動は、食の安全に対す

る消費者の不信感が根深いことを示しています。
　２月、「食と農について武部農水大臣と消費者が
語り合う会」に招聘され、私の「農水省は１９９６年に
BSEの感染の疑いのある牛がいた場合、届け出るよ
う定めていたが、発生を想定したマニュアルは作成
していなかったと新聞報道があるが、このような危
機意識のなさは信じられない」と質問したのに対し、
武部大臣はこれを肯定し、「厚生労働、農林水産両省
が責任を感じねばならない」と答えられました。
　さらに、今年２月には雪印食品が輸入牛肉を国産
と偽り、また国産牛肉の産地を虚偽表示していたこ
とが判明しました。産地偽装などずさんな食品表示
の問題は、その後も続出し、表示制度に対する消費
者の信頼性を根底から揺るがす問題に発展していま
す。
・安全を確保するシステムを
　食品の安全は、消費者の生命、健康に直接影響す
る最も関心の深い問題で、消費者にとって食品表示
は、商品選択の最も重要な情報であります。これら
が消費者の信頼を失う状況にあるいまこそ、食の安
全と安心を確保するために、食品情報の提供のあり
方を基本的に検討すべきときだと考えます。食品の
表示はバラバラ行政の典型とも言え、食品衛生法、
栄養改善法、JAS法（一般消費者向けのすべての飲
食料品に品質表示の義務づけ）、景表法、計量法な
ど多様な関係法があり様々な規制が入り組んで複雑
になっています。信頼できるチェック体制や罰則の
強化をふくめ、私はこれらの法律を一体化すべきだ
と機会あるごとに意見表明しています。折しも、３
月１５日、BSE問題検討に関する調査検討委員会が
「食品安全基本法」を制定する方向で報告書の骨子
をまとめたとの朗報に接し、一歩前進したと考えて
います。
　なお、当協会は、５月の消費者月間の協賛事業と
して、「安心・安全に暮らせる社会を目指して－生
活１１０番」のテーマで電話相談を５月２１日から２３日
の期間に開設いたします。ご活用いただければ幸に
存じます。

�全国生活衛生営業指導センター評議員
�全国消費生活相談員協会理事長

藤井　教子

安全・安心に暮らせる社会をめざして

藤井教子理事長



Ⅰ．今、接客に求められるもの
　時代は移り豊かになりました。「心の時代」とい
われる今、接客業に求められるものが、変化してい
ます。顧客の心をつかむ接客には何が必要なのでし
ょうか。

１．CSからCDの時代へ

　皆さんはCSという言葉をご存知ですか。CS
（Customer Satisfaction）－顧客満足－今から２０年
程前、アメリカのバブル期に生まれた言葉です。当
時、激化するホテル業界の中から、顧客に満足をも
たらす様々なサービスが導入されました。その後日
本でもCSを追求し、企業や店舗は成長してきました。
その結果、現在では品物の質も店舗の清潔さ等にも
差がなくなっています。今、顧客の心をつかむのは、
CSに加えてCD（Customer Delight）－顧客感動－
だと言われています。CSは左脳で考えるのに対し
て、CSは右脳で直感的にとらえます。たとえば「清
掃の行き届いた店だな。器にこだわりをもっている
な素材の味を生かしているね」というのは、左脳で
の考えです。CDは「わぁー！まぁ！」といった心か
らの感動・感激の声です。！の世界と思って頂くと
よいと思います。まず、今、新たに求められている
感動をもたらす接客について考えてみましょう。

２．快刺激で行動化の原則

　接客において、私が最も大切だと思っている原則
を紹介します。「人間を含めて、全ての動物は快刺激
によって行動化する」という大原則です。犬にお手
を教える時は、やさしく手本を示し、できればなで
たり、えさをやったりといった快刺激を与え、お手
を行動化させます。子どもに挨拶を行動化させたい
時も、上手にできたら、たくさん誉めるなどの快刺
激を送れば、すぐに行動化するでしょう。接客でも
快刺激を送り続けることで、お客様の行動化を促し
ます。快刺激を受けたお客様は「また来よう」「友人
に紹介しよう」と思って下さるはず。逆に不快刺激

で行動化はさまたげられます。店員の対応が悪い、
長い時間待たされたなどの不快刺激は、お客様の心
をマイナスにし、今度は別の店にしようと思うだけ
でなく、「あの店はやめたほうがいい」と、友人に話
すかもしれません。ですから、お帰りになるお客様
の後ろ姿を見て、快刺激でお客様の心をプラスに変
化させたことを、毎回、確認することが大切なので
す。

３．心のコップの自己管理

　快刺激で顧客に感動を与えるためには、接客する
側の心の自己管理が必要となります。私たちの心は
コップのようになっていて図１のように様々な刺激
をプラスかマイナスに変化させ取り込んでいきます。

プラスが８０％心のコップに貯えられていれば、心に
刺激が加わった瞬間、図２のようにポーンとプラス
が飛び出すという構図をもっています。お客様が来
たという刺激に、自然な笑顔や明るい挨拶で対応す
るためには、心のコップの自己管理が必要なのです。
ところが、「雨が降ってるよ」「今日も忙しそうだ
な」とマイナスばかり貯えていると、刺激が心に加
わった瞬間、不用意にマイナスが飛び出してしまい
ます。お客様にブスッとした表情を向けたり、だる
そうな挨拶をしてしまうのです。
　心理学では、心にプラス８０％の在庫管理ができる
人を「自立した大人」と呼びます。他人や環境のせ
いにしないで、自分の心を自分自身で健康な状態に
管理できる人のことです。良い接客は真の大人でな
いとできない。そこに、現代の接客の難しさがある
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のだと思います。心にプラスをしっかりキャッチす
る力を身に付けるために、私が毎日続けていること
をご紹介しましょう。就寝前に鏡に向かって、「今
日も頑張ったね」と自らをねぎらい「明日もきっと
良い日になるよ」と自分を励まします。明日への期
待がわき、元気が出てきます。皆さんも、自分なり
の工夫で、自分自身をもっと幸せにしませんか。

Ⅱ．４つ葉のクローバー
　子供の頃夢中になって４つ葉のクローバーを探し
ました。見つかるとうれしくて、宝物のように扱い
ました。４つ葉のクローバーは接客の基本として、
私が大切にしている４つの葉っぱです。ここで大切
なのは、４枚の葉が揃っているということです。ど
の葉が１枚抜けても、ありふれた３つ葉になってし
まいます。３つ葉ではお客様から選ばれず、幸せを
もたらすこともできません。４つ葉が揃った接客を
してこそ、お客様に選ばれ、大切にして頂けるので
す。４枚の葉っぱは「笑顔」「挨拶」「態度」「言葉遣
い」です。それぞれの葉で、快刺激－プラス－を伝
えるためのポイントを考えましょう。

１．魅力ある笑顔

　私たちは、出会いの瞬間に相手の顔を見て５～６
秒で第一印象を決めています。大きく分けるとプラ
スかマイナスに心は動きます。お客様がいらした瞬
間に、お客様の心をプラスにすることができれば、

その後の接客は良い方向に向かうはずです。魅力的
な笑顔はどうすれば身に付くのでしょうか。
　１つ目のポイントは、口角挙筋を引き上げること
です。日本人の８割は、意識しないと口角が下がっ
ています。口角を上げるためには口角挙筋を動かす
「ウィ」の発音が効果的です。開店前の５分間「ウィ
スキー」「いらっしゃいませウィ」とスタッフ全員
で毎日、トレーニングを続けましょう。口角挙筋が
しなやかに動くようになり、豊かな笑顔に一歩近づ
くことができるはずです。もう一つのポイントは、
目が笑っていることです。私たちは嬉しい時、楽し
い時、心が幸せな時、目が微笑みます。「目は心の窓」
といわれますが、心のコップにプラスがしっかり在
庫管理されていると、目に表れるのです。皆さんの
笑顔で出会う全ての人の心を魅きつけましょう。笑
顔は、自分も周りの人も幸せにします。

２．挨拶のポイント

　笑顔でお客様の心を捉えたら、挨拶で心の扉を開
きましょう。温かな心の通う挨拶のポイントをゴロ
合わせでまとめてみました。

＜あ＞　明るく　愛コンタクト
＜い＞　いつでも　どこでも　誰とでも
＜さ＞　先に
＜つ＞　つづけて＋αの言葉

この中で、特にお客様の心をつかむ鍵となるのが、
「愛コンタクト」と「つづけて＋α」の言葉です。
＜愛　コンタクト＞
　愛を込めて挨拶しましょう。目に見えない愛は何
によって伝えられるのでしょうか。愛はeyeに通い
育まれます。eyeコンタクトは愛コンタクトです。
愛コンタクトのない挨拶は心に届きません。「いら
っしゃいませ」「ありがとうございました」と目に
始まって目に終わることが大切です。お辞儀も、せ
っかく頭を下げているのに、上げたとたん目が別の
方向を向いてしまっていたのでは、心が伝わりませ
ん。皆さんのお店では図３の様なお辞儀ができてい
ますか。

図2



＜つづけて＋αの言葉＞

　挨拶で愛コンタクトができたら、＋αの言葉をつ
づける工夫をしてみましょう。「いらっしゃいませ
○○様」「わぁ、素敵なコートですね」「いつもおし
ゃれですね」等挨拶言葉に続けて、心をプラスにす
る一言を加えます。「あなたにだけ」の＋αの言葉
が、お客様の心に感動をもたらします。先日、最近
人気のカジュアルウェアのお店に、子供服を買いに
行った時のことです。何点か選んでレジに置くと店
員さんがこう言ったのです。「ありがとうございま
す。お客様、いい色をお選びになりましたね」と。
購入した品物を誉めてもらい、私はうきうきと家に
帰りました。思えば、私の前でベビー服を購入した
女の方は「この組み合わせ、なんてかわいいでしょ
う」と言われてとてもうれしそうでした。そのお店
の人気の秘密が、その時わかったような気がしまし
た。＋αの言葉はお金がかかりません。また、商品
の価値を高め、お客様の心を確実につかむ魔法の言
葉です。
　一人ひとりのお客様に合わせて、お店のスタッフ
全員で考えてみては、いかがでしょうか。

３．メラビアンの法則

　接客において「態度」と「言葉遣い」の葉は切り
離せない関係にあります。アメリカの社会心理学者

のアルバート・メラビアンは音声言語に関する様々
な実験を行って、メラビアンの法則を発表しました。
この法則は、人間が対面でコミュニケーションする
時に外見や態度が５５％・音声や語調が３８％・言葉が
７％という割合で、意味が伝達されるというもので
す。（図４参照）
　例えば「ありがとうございました」という感謝の
言葉を、横を向きながら、恐い表情と強い語調で言
った場合、感謝の気持ちは届かず、別の意味が伝わ
ってしまいます。逆に言葉無くても、明るい笑顔と
丁寧なお辞儀で充分感謝の気持ちを伝えることはで
きます。何を言ったかより、どう言ったかが接客の
良し悪しを左右します。また、敬語は接客において
大切なものですが、表情・態度や語調を伴った全身
表現であることを、忘れないでください。
　「笑顔」「挨拶」「態度」「言葉遣い」の４つ葉のク
ローバーで、お客様に快刺激を送り続けることによ
って、お客様はあなたのお店へと行動化するはずで
す。

Ⅲ．育成のポイント
　指導者が接客の基本や心を理解していてもそれを
伝え、育てることは難しいですね。私が、スチュワ
ーデスをまとめるパーサーに昇格し、再び訓練所を
訪れた時「指導者としてどうあるべきか」と迷う私
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に、教官が示してくれた言葉があります。
　それは、山本五十六の言葉です。
　－やってみせ、言ってきかせて、させてみて誉め
てやらねば、人は動かじ－
　実は、この言葉の中に育成のポイントが、全て入
っているのです。

１．見本であれ

　１つ目のポイントは「やってみせる」です。先日、
ある有名レストランのガラス磨きの話を伺いました。
そのレストランでは毎日、支配人自ら、ガラスを磨
くのだそうです。一通り磨き終わったら、かがんで
下から、椅子にのって上から、そして斜めからと、
全ての角度から磨き上げられているかチェックをす
るのです。それを見ていた新人は、同じ様にガラス
を磨くようになり、いつもピカピカのガラスが保た
れるのだということでした。
　指導者は、自分自身が見本であるということが、
大切なのではないでしょうか。

２．言ってきかせる

　２つ目は「言ってきかせる」です。私は研修や大
学で講師として、受講者の前に立つ時、好感を持っ
てもらうことを、常に心がけています。なぜなら、
人は嫌いな人の言うことには耳を傾けないからです。
好意を持ってこそ心を開き受け入れるのが人間です。
指導者は模範を示し、好感を与える存在となるよう
努力しましょう。にらんで言ってきかせるのではな
く、快刺激を与えつつ、繰り返し言ってきかせるこ

となのです。

３．させてみる

　接客の場では、ミスをしたり、恥をかくことは当
然あると思います。心理学では、傷ついた時、気づ
きのレベルは最も高くなると言われています。自分
が痛い思いをして、初めて気づきがあるのです。そ
して、たくさんの気づきを重ねた人が、いい仕事、
いい接客、豊かな人間関係を築くことができます。
　やってみせ、言ってきかせたならば、指導者は、
時として厳しさも必要なのではないでしょうか。私
には、新人時代「失敗したカバーしてあげるから、
積極的にお客様の前に出なさい」といつも励まして
くれる上司がいました。今、思い出しても恥ずかし
い失敗の連続でしたが、その失敗が私を育ててくれ
たと心から感謝しています。

４．誉める

　山本五十六は最後に－誉めてやらねば、人は動か
じ－と言っています。やはり、育成にも快刺激は必
要なのです。見本を示し、好感を与えつつ説明し、
部下を信じて見守る。そして、前より少しでもお客
様への挨拶や応対が良くなったら、たくさん誉める
のです。相手の良いところを認める目を養うこと、
快刺激の送り上手になることが、指導者に求められ
ているのだと思います。

－まとめ－指導者の心得

　接客はCSに加えてCDの時代へと変化しました。
　そして、CD（顧客感動）の実現にはED（Employee 
Delight）が必要です。EDは（従業員の感動）です。
更に、従業員が感動を得るためには（Employer 
Delight）指導者自らが、働くことに感動することで
す。
　コンビニや自動販売機で育った若者に、接客の心
を教えるのは、難しいと聞きます。心のふれあいを
知らない彼等にこそ、接客業の素晴らしさを伝え、
共に感動を分かち合いたいものですね。

図4



　営団地下鉄銀座線の浅草駅を降り、桜満開の隅田
川岸を北上、言問橋を渡り切り左折、けんばん通り
を行くこと５分、日本料理店「波むら」に到着する。
　アポイントは午後１時、ふと足元を見ると、木戸
から内玄関にかけての打ち水が瑞々しい。

　料理屋としての人材育成　　　　　　　　　　  

　社長はもとより、新入りの料理見習まで、『お出で
いただくお客様が居られるからお金がいただける』
という料理屋の原点を認識することが、育成する人、
される人、双方の基本姿勢だと思います。
　いらっしゃる何方にも、「もてなし」の基本であ
るやすらぎをご提供するのが「料亭波むら」の基本
姿勢であると確信しております。
　通りの名前にも時代を感じさせる「けんばん通り」
があり、芸妓検番所があったことが窺がい知ること
が出来るでしょうが、現在の向島では、料亭が置屋
を兼ねております。いえば、自分のところの芸妓さ
んが自分のこところの「お客様」をおもてなしする
システムを持っている訳であります。ですから、こ
の芸妓さんたちにも「お客様」の立場に立ってのサ
ービスの徹底も知ってもらわなければなりませんし、
また、そのように育成することが、「癒し」を基本と
する料亭の務めと考えております。

　「波むら」の弱点に冷なに対応を　　　　　　　

　十人十色のお客様から、わが店の欠点・弱点を聞
きだし、捜し出すことは、容易ではありません。そ

こで、経験の多い者ほど対面折衝の場により多く参
画するようにして、お店にとっての不都合を早期に
発見し、改善するよう心がけでおります
　因みに、「波むら」の下足番は、社長自らが担当し
ております。この社長の姿からも客本位の姿勢を伺
いしることができます。

　伝統と現代感覚　　　　　　　　　　　　　　  

　中学卒業と同時に、このもてなしの世界に入った
芸妓さん達のプロとしての歌舞音曲の修業は厳しい
ものがありますが、その成長の中に、料亭冥利を感
じることもままあります。また、一方、舌の方のも
てなし業の板前さんも、伝統料理の研鑽に加え、若
者の好まれている洋風・中華風の料理を一品試食品
として提供することにより好評を得ております。
　よい意味で、板前気質がお客様によって育てられ、
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お 店
探 訪
●日本料理店

　「波むら」を訪ねて

波村照夫社長
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　東京の都心３Ａの一角「麻布」に店舗を構える
�港屋総本店の朝は早い。クリーニングのまさに激
戦地であります。その激戦地区の前線指揮官の菊池
社長に時間を割いていただくことが出来、かつ、取

材の趣旨をご理解いただいてのご協力に、まずもつ
て深謝申し上げたいと思います。

　敵を知り己を知る　　　　　　　　　　　　　  

当社は、ご覧いただいたように、都心の住宅地西麻
布の真ん真ん中に位置しております。そして、ここ
に住まわれる方は、経済的にも余裕のある方が多い
と聴いております。
　ですから、当社の製品と料金のバランスが、お客
様から見て、個々に満足いただけるならば、それは
適正価格として、ご理解とご利用があると理解して

お 店
探 訪
●クリーニング店

　「�港屋総本店」を訪ねて

「何か一品ほしいね」から発想して、平均一月四回で
改定変更される品書きにこの試食品一品が加わるこ
とにより、板場全体に「技術」「接客」に相乗効果が
あったと洩らされました。

　従業員の育成は企業の育成　　　　　　　　　  

　「お客様が減るということは、自分の銭が減るこ
と」とする一本のラインに「波むら」の皆さんがま
とまっていることを感じました。
　また、後継者については、親の勝手な願いをいう
ならば、実子がこの店を継いで欲しいと考えてはい
ますが、しかし、子供には子供の生き様があり、無
理強いは出来ないと思うし、その場合が来るとなれ
ば、その候補者を私や家内の思想に沿う人材に育成
するのが今の私に課せられた使命であるかも知れま
せん。
　「お客を減らしてはならない」という危機思想が
底辺に有って出来たことと思いますが、日本料理の
中に、洋風の食材に一寸工夫をした一品を添えて、
お誉めをいただいた板長を、邪道だとは捉えず、誇
りに思ったことが料理屋冥利といえばいえるでしょ
うと結ばれた「波木井照夫社長」に前線指揮官の部
下育成の基本を見た思いがあります。

���������������������������������������������������������������������������������



おりますが、これには、技術の裏付けがなければ成
り立ちません。事実、安売の取次店も沢山出店して
来ておりますが、「安売り」「○○％オフ」という営
業展開は一度もありません。
　この意味で、敵（お客様）を知り、己（当社）の
技術力に自信を持つ事が、経営の基本であると思っ
ております。また、このことは、当社の人材育成・後
継者育成にも活かせる基本であると考えております。

　目先の時代を見る　　　　　　　　　　　　　  

　当社の営業の９０％は、いうところの「ルート、サ
ービス」営業であります。現在は、２名で対応して
おりますが、お客様個々の情報管理には、力を入れ
なければと考えております。携帯電話が普及し、ホ
ームページ開設の企業が多くなったとしても、要は、
この便利な機器を自社なりにどう運用するかが鍵で

あります。少し自慢めきますが、１５年程以前に、当
時は目新しく、かつ、高価（３０万円位）な｢自動車電
話｣を導入し、お客様のニーズに対応した経験がござ
います。このことが、今日のパソコンでの情報管理
に繋がったと考えるとき、これに奢ることなく、よ
り的確なニーズの先取りのためのデータ管理を目指
すべきと痛感しております。

　本当のニーズは社員を育成する　　　　　　　  

　例を一つ挙げて見ましょう。皆さんもご存知の通
り、女性物のスカーフは耳に当たるところが丸く膨
らみのある仕上げになっています。それが、べたっ
と潰れて仕上がって納品されたとしましょう。風合
が完全にそこなわれて仕舞います。紳士物のネクタ
イ同様で女性のワンポイントのアクセサリーです。
どこでどのようにお客様に使用されるのか、されて
いるか、細かい気配りか必要だと思います。
　業界での研修や会合の機会は、新情報収集の場と
して、本当のニーズの聞き出しに心がけております。
　
　マニュアルは誰のためにあるのか　　　　　　  

　クリーニングのプロとしての企業意識・専門職意
識の育成・向上がなければ、良い仕上がりにはなら
ないと思います。この意味でマニュアルは必要であ
ることは、いうまでもありません。しかし、ここで
強調したいのは、当社のマニュアルは、お客様に最
高の仕上がりを提供するために用意された指針であ
り、専門職のテキストではない事を確認しておかな
ければなりません。日進月歩の素材のなかには、扱
いに疑問を持つものも出てまいります。ピンチはチ
ャンスの思想を持って、お客様の立場にたっての接
客が大事だとおもいます。

　対面折衝の問題点　　　　　　　　　　　　　  

　まずは、お預かり時の商品の点検（最初の点検）
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が基本であります。トラブルの大半はこの時点での
コミュニケーションの不足・不注意から起こってい
るといっても良いかと思います。従って、弁解のエ
ネルギーを事前チェックに充てるよう私自身も含め、
社員全員で徹底しております。
　しかし、テンションが上がっていて、クリーニン
グに不適格な品物でも、兎に角、何とかしてくれと
頼まれる場合もあります。こんな時は、技術的に無
理なことはお客様自身も承知の上でのパフォーマン
スと受け止め、一旦は、お預かりして帰ります。そ
して、後日暫らくして、駄目な理由をご説明します
と大抵は分かっていただけます。やはり、仕事は人

対人、誠意が基本と肝に銘じております。いずれに
しましても、物理的に無理なものは、誠意を持って
説明し、引き受けない勇気も対人折衝の基本の一つ
でしょう。

　社員研修と後継者、ミーティング　　　　　　　

　港屋の製品は、仕上げが上々とお客様から位置付
けられれば、位置付けられるほど、最終検査に完璧
を期します。ミーティング（お客様の要望を良く伝
える）・文書の回覧、大きな文字での張り紙等など、
実施しておりますが、緊張の連続ばかりではなく、
全員での生き抜きの場も必須の条件であります。
　毎日が社員研修の場と自負してはいますが、全体
的に従業員全員が高齢化している事への不安はあり
ます。譲るものと譲られるものが、お互いに信じ合
う事、経営者と従業員の同じ視点での危機意識が、
企業としての基本であると強調された菊池昇社長の
言葉に感銘し、�港屋総本店を後にしました。

菊池昇社長



10 生衛ジャーナル　2002.3

「平成１２年度生活衛生関係営業施設数調べ（衛生行政業務報告）」と

「平成１４年度生活衛生関係営業関係税制改正の概要」

厚生労働省健康局生活衛生課

１　平成１２年度生活衛生関係営業施設数調べ（衛生行政業務報告）について

　毎年、厚生労働省大臣官房統計情報部より発表される「衛生行政業務報告」について、平成１２年度分が昨年
末に公表されましたので、紹介いたします。

第１表　生活衛生関係営業施設数の年次推移（実数）

　総務省の「事業所・企業統計」等と異なり、施
設数＝営業許可施設数ですので、飲食店営業や喫
茶店営業の施設数に自動販売機で各々の許可がい
る場合や、営業許可をだしたまま休業・廃業して
いる施設数が含まれている場合があります。

　「衛生行政業務報告」によると、生活衛生関係営
業施設総数は、平成１２年度も引き続き増えて約２６２
万施設となっています。
　施設の種類別にみると、映画館、ホテル営業、
美容所、飲食店営業、喫茶店営業等の施設数が前
年より増えています。

図１　施設の種類別にみた対前年伸び率（％）
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　理容師・美容師・クリーニング師に
ついてみると、理容師は平成１２年度の
免許数が４,３４７件で、前年より１,７４５件減
りました。理容所における従業理容師
数は２５０,７１６人で、前年より２７１人減って
います。
　美容師の平成１２年度免許件数は、
１４,５１４件で前年より１３,３８０件と約半数
に減っていますが、美容所における従
業美容師数は３５５,０８１人と、前年より
９,９６６人増えています。
　クリーニング師の平成１２年度免許件
数は１,１５２件で、前年より３件減ってお
り、クリーニング所における従業クリ
ーニング師数は６６,８８０人で、前年より
８２８人減っています。

第２表　理容師・美容師・クリーニング師の免許件数、従業数

第３表　興行場・旅館営業・公衆浴場の営業許可件数、営業廃止件数

　興行場・旅館業・公衆浴場の営業許
可件数と営業廃止件数についてみると、
興行場と公衆浴場では許可件数・廃止
件数ともに増えています。
　旅館業では、許可件数が減り、廃止
件数が増えています。

図２　施設の種類別施設数（指数）の年次推移

　施設の種類別（飲食店営業・喫茶店
営業・食肉販売業・氷雪販売業）に施
設数の指数（昭和６０年＝１００）を年次推
移でみると、喫茶店営業と飲食店営業
は年々増加し、１６１.１、１０８.７となってい
ますが、食肉販売業と氷雪販売業は
年々減少し８３.７、６０.３となっています。
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２　平成１４年度生衛業関係税制改正の概要

◇国税関係（所得税・法人税）　

　�　公害防止用設備に係る特別償却制度

　　　→２年間延長する。

※有害なテトラクロロエチレンの排出を防止する設備に係る特別償却制度の適用期限を、２年間延長す
ることとした。　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 【クリーニング関係】

　�　エネルギー需要構造改革投資促進税制「エネ革税制」

　　　→２年間延長する。

※エネルギーの効率的利用の促進を図る設備との指定を受けた、クリーニング用の全自動洗濯脱水機に
係る特別償却制度等の適用期限を２年間延長することとした。　　　　　　　　 【クリーニング関係】

　�　中小企業新技術体化投資促進税制「メカトロ税制」

　　　→この租税特別措置は廃止する。
　　　　ただし、中小企業投資促進税制でカバ－されるので、実質的には要望趣旨実現。

※フカトロ税制は、リネンサプライに係る全自動連続洗濯脱水乾燥装置の特別償却等
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　  【クリーニング関係】

◇地方税関係（固定資産税）　

　�　公害防止用設備に係る固定資産税の減免措置

　　　→２年間延長する。
※有害なテトラクロロエチレンの排出を防止する設備に係る固定資産税の減免措置の適用期限を、２年
間延長することとした。　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 【クリーニング関係】

　�　生きがい対応型デイサービス事業を実施する旅館・ホテルに係る固定資産税の減免

　　　→「市町村の自主的判断により固定資産税を減免できる」旨を地方税関係者に周知する。
※総務省主催の自治体税制関係者の会議で、生きがい対応型デイサービス事業を実施する旅館とホテル
については、各市町村の自主的判断により固定資産税を減免できる、との趣旨を盛り込んだ資料を配
付して周知する。　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 【旅館関係】
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（１）業況

　平成１３年１０～１２月期の業況DI
（前期より「好転」企業割合－
「悪化」企業割合）は、▲４８.７で
前期より３.７ポイント上昇して
います。
　来期は▲５８.８で、今期に比べ
１０.１ポイント低下し、過去最低
水準に近い非常に厳しい見通し
となっています。（図１）

　業種別にみると、米国同時多
発テロの影響により国内旅行が
増加した「ホテル・旅館業」な
ど４業種が上昇したのに対し、
「食肉・食鳥肉販売業」「理容
業」など５業種が低下していま
す。
　来期は、「映画館」を除く全
ての業種で低下する見通しとな
っており、特に「公衆浴場業」
「クリーニング業」など４業種
がDI▲７０台となる極めて厳しい
見込みとなっています。（図２）

　この調査は、国民生活金融公庫が財団法人全国生活衛生営業指導センターに委託して、生活関
連企業の景気動向や設備投資動向などを把握するため、四半期ごとに実施しているものです。
　今回は、平成１３年度第３・四半期（１０～１２月期）の調査結果の中から一部をご紹介します。

■景気の動向
　～厳しさ続く生活関連企業の景況～

（概況）

　業況DI、売上DI、採算水準DIをみると、今期は前期に比べて業況DIがわずかに上昇したものの、売上DIはさ
らに低下しています。また、採算水準DIは売上DIと同じく２期連続低下しており、４期連続で前年同期を下回
って推移しています。
　来期は、売上DIはわずかに上昇するものの、業況DIは再び低下する見通しとなっており、生活関連企業の景
況は依然として厳しい状況が続いています。

生活関連企業（生衛業）の景気動向等調査概要

猪股　研次　国民生活金融公庫　生活衛生企画部　調査課

平成13年度第3・四半期（10～12月期）

図1　業況DIの状況（全業種計、前期比）

図2　業種別業況DIの推移（前期比）
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　地域別にみると、前回（７
～９月期）は「北海道・東北」
「中国」が「不振」、他の全て
の地域が「きわめて不振」でし
たが、今回は「北海道・東北」
から「北陸」までの東日本が
「きわめて不振」、「近畿」か
ら「九州」までの西日本が「不
振」となりました。
　来期は全ての地域で「きわめ
て不振」との厳しい見通しと
なっており、なかでも「甲信越」
は▲７１.０まで低下する見込み
となっています。（図３）

図3　地域別景況天気図

（注）表中の天気マークは、業況DIを左のように分類したものです。 

地　域 
12年10～12月 
（実　績） 

13年1～3月 
（実　績） 

4～6月 
（実　績） 

7～9月 
（実　績） 

10～12月 
（実　績） 

14年1～3月 
（見通し） 

▲ 45.9 ▲ 56.1 ▲ 40.4 ▲ 44.5 ▲ 51.6

▲ 43.5 ▲ 54.9 ▲ 49.6 ▲ 50.8 ▲ 50.4 ▲ 54.7

▲ 24.3 ▲ 46.7 ▲ 42.9 ▲ 60.5 ▲ 61.0 ▲ 71.0

▲ 55.4 ▲ 59.6 ▲59.3 ▲ 61.1 ▲ 60.4 ▲ 64.3

▲ 31.4 ▲ 40.0 ▲ 37.6 ▲ 54.7 ▲ 66.7 ▲ 69.0

▲ 33.8 ▲ 56.7 ▲ 34.2 ▲ 53.8 ▲ 45.0 ▲ 56.9

▲ 38.0 ▲ 49.0 ▲ 39.2 ▲ 46.3 ▲ 38.6 ▲ 58.6

▲ 31.4 ▲ 58.2 ▲ 34.7 ▲ 55.0 ▲ 46.4 ▲ 66.8

▲ 21.0 ▲ 42.0 ▲ 35.1 ▲ 54.1 ▲ 36.3 ▲ 52.2

▲ 36.5 ▲ 51.9 ▲ 41.2 ▲ 52.4 ▲ 48.7 ▲ 58.8

▲ 54.1

全　国 

北海道・東北 

関　東 

甲信越 

東　海 

北　陸 

近　畿 

中　国 

四　国 

九　州 

地域ごとに業況を天気図で示してみました。 

きわめて不振 
（DI＜▲50） 
不　　　振 

（▲50≦DI＜▲30） 

や や 不 振  
（▲30≦DI＜▲10） 

ま あ ま あ  
（▲10≦DI＜10） 
好　　　　調 
（10≦DI＜30） 

特 に 好 調  
（30≦DI） 
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（２）売上

　１０～１２月期の売上DI（前年同期
より「増加」企業割合－「減少」
企業割合）は、▲５２.４と前期に比
べ１.６ポイント低下しています。
　来期は、DIが▲４９.９と今期に比
べて上昇するものの、わずか２.５ポ
イントの上昇と引き続き低水準で
推移する見通しです。（図４）

　業種別に売上DIをみると、「飲
食業」「映画館」「ホテル・旅館
業」など４業種が上昇し、「食
肉・食鳥肉販売業」「理容業」な
ど５業種が低下しています。今期
も上映作品に恵まれた「映画館」
がDI２９.０と前期に続き好調を維持
しているのに対し、牛海綿状脳症
の影響を受けた「食肉・食鳥肉販
売業」が大幅に低下しています。
　来期は、「飲食業」など５業種
が上昇する見通しとなっています
が、引き続きプラスの水準を見込
む「映画館」を除いた全ての業種
でDIが▲４０以下の低い水準の見込
みとなっています。（図５）

（３）採算

　１０～１２月期の採算水準DI（当該
期「黒字」企業割合－「赤字」企
業割合）は、▲１８.２と前期に比べ
２.１ポイント低下し、DIの前年同期
比較でも５.０ポイントの低下とな
り、４期連続で前年同期の水準を
下回っています。（図６）

図4　売上DIの状況（全業種計、前年同期比）

図5　業種別売上DIの状況（前年同期比）

図6　採算の状況（全業種計、採算水準DI及びDIの前年同期比較）



　「お金の返済ができないのでどうしたらいいか」、「取立てが厳しい」、「使ったこともないの
に国際電話の請求が来た」など最近は各地の消費生活センターへの消費生活相談は、サラ金や、
電話・インターネット関連の相談が多くなっています。一方「町で声をかけられついエステの契
約をしてしまった」というキャッチセールスや、「電話で呼び出され指輪などを契約してしまっ
た」アポイントメントセールスなども相変わらずあります。そこで相談の現場から最近の消費
者像を考えてみたいと思います。

消費生活相談は年々増加 
図１　相談件数の年度別推移

　２０００年度に各地の消費生活センターから、国民生活センターの「全国消費生活ネットワーク・システム（PIO
－NET）」に入力された件数は、５２９,８６７件で、年々増加を続けています。１９９９年度と比較すると前年度は
４６７,０８５件で６２,７８２件増、比率は１１３.４％の増加となっています。

高齢者の相談も増加
図２　契約当事者の年齢構成
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　契約当事者を年代別に見ると、２０代が一番多く２５.８％、ついで３０代が２４.２％と多くなっています。４０・５０代で
は２９.５％、６０代以上の高齢者では、１８％となっています。
　１９９８年度と比較してみると、２０代では３.７％減少していますが、３０代１.３％、４０・５０代０.７％、６０代以上では２.３％
の増加となり高齢者の相談が多くなってきています。

無職の相談増加
図３　契約当事者の職業構成

　職業別で見ると、給与生活者は４４.２％、家事従事者２９.５％、無職１３.３％、学生６.４％となっています。１９９８年度
と比較してみると給与生活者・家事従事者は相変わらず４４.２％だが学生は減少、無職が１.７％増加しています。

過去５年間の商品・サービスから見た消費者像

　「サラ金・フリーローン」　　　
　５年間で３万件を超えています。相談内容は多重債務、自己破産、金利・利息、不当請求、保証人、借金整
理屋、強引な取り立て・貸付、折り込み広告・ＤＭ広告、などです。
・収入が少なくなりサラ金から１０万円を借りたが、返済できず返済のために次々と借金を繰り返し多重債務に
陥った。
・「借りられない人でも大丈夫」の新聞広告をみて電話したら、他のサラ金を紹介され手数料を請求された。
　２０００年度の相談を見てみると、サラ金・フリーローンでは４０・５０年代が１位で、教育費、住宅ローンなどが
必要な年代であり、２０・３０代でも上位を占めています。会社の倒産や、リストラ、残業の減少が影響している
ものと思われます。これらはサラ金のTV広告など見ると、いとも簡単に借り入れができるように思わせ、自分
が借金をし高金利の返済をするということがわかりにくいという問題があります。さらに６０・７０代でも多く
の相談が見られます。以前は遊興費などのためのサラ金の借金が多かったが、最近では生活費のため、さらに

44.2

44.2

29.5

30.1

13.3

11.6

6.4

6.8

4.8

5.6

1.8

1.7
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その返済ができないために借金を繰り返すという悪循環に陥っていいます。ここ数年の銀行等の超低金利が
老後の生活設計を狂わせているものと思われます。

　「資格講座」　　　　　　　　　
　電話勧誘により行われるものが多く、「仕事に役立つと」か「将来必要だ」とかいって必要もない人に強引
な勧誘が問題となりました。二次被害，虚偽説明、強引などがあります。最近では、自宅で資格が取れたら仕
事を斡旋するなどといって家庭の主婦にまで勧誘がみられます。
・勤務中に電検３種の資格を勧められた、断ったら何度もしつこく脅迫的な電話がかかってくる。
　２０００年度の年代別では、男性では２０・３０・４０代と上位を占めています、これは仕事がらみでの勧誘が多いの
ですが、何年も次から次と勧誘され断りきれず契約を重ねているものがあります。いわゆる次々販売といわれ
るもので３００万円にもなる相談もありました。
　仕事中で周りの人に知られたくないなどと考え、はっきりと断ることができない「ＮＯ」といえないことが
問題です。
　女性では、３０代が一番多く見られ、「パソコンの入力の仕事をするためには、資格を取らなければならない
し機材も必要といわれ契約する」いわゆる内職商法がらみものが多くあります。この年代は夫の収入が少な
くなり生活が困難だが、外に働きに行くには子供が小さすぎるということが見られます。

　「電話情報サービスその他」　　
　１９９９年度から急激に増加しています。相談内容は不当請求、ツーショットダイヤル、高価格、所在不明、無
断契約などとなっています。
　男性では年代に関係なく相談があり、高齢者にも多いのは電話の加入権者すなわち所有者に請求がいくから
です。
・債権を買取った言う業者から使った覚えのないツーショットダイヤルなどの料金を請求された。
　携帯電話の普及は情報サービス産業の急速な進展とともに、誰でも、どこでも利用できることになり、契約
意識の欠如が感じられます。

　「インターネット関連」　　　　
　「電話情報サービス」と同様多くなっています。インターネット、無断契約、電子商取引、不当請求、国際
電話などがあります。
・使った覚えのないダイヤルＱ２や、国際電話料金の請求をされた。調べたところインターネット接続プロバ
イダの電話番号が書き換えられていた、払いたくない。
　－インターネットトラブルについては本誌の１月号に詳しく載っていますので参照ください。－
　行政でも各地でＩＴ講座などが行われています。仕事のみならず、日常生活や、娯楽の中にも浸透し始めて
います。平成１２年の「国民動向調査の主婦の意識調査」では「インターネットへの興味の有無」について５７.６％
の人が興味があると答えています。年代別では若年層の割合が高いが、６０代でも３０.３％が興味あると答えてい
ます。新しいものに積極的に参加するということは、生活に潤いをもたらしますが、消費者が自ら情報収集し、
判断し行動するという自己責任も問われます。個人情報の問題などもあり賢く利用できるようにしたいもの
です。
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　「エステティックサービス」　　
　２０００年度に大手エステサロンが倒産し相談が急増しました。相談内容としてはキャッチセールス、倒産、高
価格、無料販売、次々販売となっています。
　年代別に見ると、未成年者、２０・３０代の女性が多く占めています。最近は男性の相談も増えています。いつ
の世も美しくありたいと願うのは人間の心理でしょうか。
・街で「キャンペーン中、モニターにならないかと」と声をかけられ契約したが、効果があらわれるにはもっ
と必要といわれ、次々とエステや化粧品を契約させられた。

　「布団類」　　　　　　　　　　
　２０００年度は多少減少していますが、過去５年間では相変わらず上位を占めています。問題点としては高価格、
虚偽説明、ＳＦ商法、点検商法などがあります。ＳＦ商法は高齢者に多くみられます。
・この券を持っていくとプレゼントがもらえるといわれ出かけたら、健康にいいという布団の販売だった。
「ほしい人は手をあげて」いわれつい手をあげたら、セールスマンがつきっきりで帰してもらえず怖くなり
契約した。
　布団を次々と下取りしながら契約を続けさせられ、消費者が自分でも支払いがどのようになっているのか判
らず支払いを続けているものがあります。

年代別での消費者像

　未成年者や２０代では、キャッチセールス・アポイントメントセールスが多く、２０代以上では、サラ金の相談
にみられるように、警戒心が薄く、友人関係の希薄な若者像が見られます。
　「国民生活基礎調査」（厚生省、平成９年）の世帯主の生活意識調査によると、「生活が苦しい」が４４.７％と半
数近くを占め、特に３０・４０代が「大変苦しい」と回答しています、これらは働き盛りの年代の消費者がマルチ
販売や内職商法につながっているものと思われます。また、６０代でも同じように「大変苦しい」と回答してい
ます、これが老後の不安感となり「高利回り」「値上がり確実」など利殖になると勧誘する利殖商法に関連す
ると思われます。
　生命保険文化センターの「生活保障に関する調査」の「老後に対する不安感」では８０％近い人が不安がある
と回答しています。６０代以上の「商品取引」は老後の生活の不安感をあらわしていると思われます。
　以前は、老後は３,０００万円あれば暮らしていけるといわれていましたが、現在の超低金利時代では、とても老
後は安心して生活することができず、ついセールスマンの「値上がりするから」という一言で老後の安心を求
めたものと思われます。また高齢者の屋根工事、シロアリ駆除サービスなどではこのままでは家がだめになる
といわれ、周囲の人たちとの付き合いも希薄な中、相談することもままならず又、家族や近所の人に迷惑をか
けたくない、という思いが強いことが感じられます。

　消費者相談は、規制緩和、国際化、情報化さらに経済状態の不安定な中今後、ますます増加すると思われま
す。相談内容も社会情勢の変化の中で少しずつ変わってきています。消費者像もそれに合わせて複雑化して
いくものと思われます。
（注）図表は国民生活センター「消費生活年報」より抜粋
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■はじめに

　平成１４年３月１５日、ＪＲ博多駅から一駅北の「ＪＲ
吉塚駅」から徒歩で５分、福岡県生活衛生食品会館
の３階に『福岡県生活衛生営業指導センター』の尾
形泰明理事、堤邦夫事務局長、田島勝宏経営指導員、
大坪俊英経営指導員をお訪ねし、同センターの概況、
特徴などをお伺いした。

■福岡県生活衛生営業指導センターの概況

�　住　　　所　福岡市博多区千代１－２－４　
福岡県生活衛生食品会館３階

�　設立年月日　昭和５９年４月１日（設立許可）
�　職　員　数　役職員５名
　　　　　　　　（内：経営指導員３名）

■福岡県生活衛生営業指導センターの活動状況

　福岡県における営業許可件数は、およそ、９万５
千件であり、生衛業の組合は、１４業種であります。こ
の内の営業許可件数を、東京都生活衛生営業指導セ
ンターの２８万件と単純に比較して見ましょう。
　東京都の２８万件に対し福岡県は、３割強の９万５
千件と多く、大都市の福岡・北九州を擁する同セン
ターの活発な生衛活動と捉えることができる一方、

業務量、経営指導員個々への負担等々、組合員一人
ひとりへのきめ細かな対応、相談活動の展開に苦慮
しているのが伺われます。

◆事業関係（活動状況）

１　経営・融資相談事業
　�　融資相談件数

・この２、３年は、年間８００件前後の相談件数で
推移してきましたが、平成１３年度は、牛海綿
状脳症（ＢＳＥ）発生等から約２０％の増加と
なっております。

　�　融資相談の特徴
・この３年間の融資相談件数の６０の％が飲食業
であります。次いで、美容、理容となってお
ります。

・この相談の大半が新規開店の相談であります。
また、「融資」の位置づけは、自己資金の補填
が主であり、この資金への依存度は非常に高
いものがあります。

　�　衛生環境激変対策特別融資関係
・牛海綿状脳症による福岡県内の特別融資の相
談件数は１０～２月で１４６件、この内、確認書交
付件数は、１１１件８億５千３０万円であります。

２　法務・税務対策について
　�　法律相談事業

・弁護士に依頼して、四半期毎に法律相談を開
催しております。平成１３年度の実相談数は、
１２件。この定期的な法律相談に加え、突発的
な相談にも対応していただいております。
（相談料＝無料）

　�　税務相談事業
・税理士・税務署担当官にお願いして、税務相
談を開催しております。県下各地区において
６回。申告前の税務研修会３回。

福岡県生活衛生営業指導センター
を訪ねて

尾形泰明　理事

●北から南から

Vol.

6
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３　クリーニング師等の研修
　�　クリーニング師の研修について

・平成１３年度県下４ケ所で４回実施
　�　クリーニング業務従事者講習について

・平成１３年度県下５ケ所で５回実施
※５回のうち１回は、大手クリーニング業者
の業務従事者を対象として実施

４　地区生活衛生営業相談指導事業
　�　相談指導内容

・衛生関係＝衛生設備、諸手続等
・融資関係＝国民生活金融公庫の設備資金・運

転資金の利用等
・経営・経理関係＝健全経営についての相談等
・税務関係＝一部の会場では税務相談も実施
・労務関係＝法定労働時間等の相談
・その他＝利用者（消費者）の苦情相談

　�　実施場所・日時
・前期開催（６保健所２国民生活金融公庫支店）
の８カ所、６月１８日～８月９日
・後期開催（８保健所）の８カ所、８月２８日～
１０月１６日

５　活性化事業（ごみ減量化推進事業）
　�　調査年度とアンケートの実施

・基礎データとして、１０年度・１１年度・１２年度
に、ごみの種類、量、費用等についてアンケ
ート調査を実施。

・平成１０年度＝福岡市内
・平成１１年度＝筑紫保健所管内
・平成１２年度＝八女保健所管内

　�　調査項目
・ごみの種類、排出量、処理方法、処理費、処
理場の経営規模等

　�　対象業種（生衛業から５業種）
・料理業・すし商・社交業・喫茶飲食業

・その他の飲食業
　�　平成１３年度事業

・排出する生ごみの「水切り」について、具体
的に調査分析中。

６　広報誌の発行
　指導センターの情報提供のための機関紙として
「生衛福岡センターニュース」の発行を年１回行
っている。
　現在、５,０００部作成。各生衛同業組合等に配付。

７　生衛業振興セミナーの開催
　�　平成１２年度

・日　時　平成１３年３月２６日（６０分）
・講座名　顧客から選ばれる組織となるための

経営問題
・講　師　沢島真智子先生（�ビジネスコンサ

ルタント）
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

・日　時　平成１３年３月２６日（９０分）
・講座名　新たな一歩を踏み出す！「２１世紀に

輝く店づくりお客様づくり」
・講　師　大塚　徹先生（�日本ヒューマン経

営研究社代表取締役）
　�　平成１３年度

・日　時　平成１４年２月１８日（６０分）
・講座名　お客様を満足させるサービス！
・講　師　大和恵子先生（ヒューマンコーディ

ネーター）
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

・日　時　平成１４年２月１８日（９０分）
・講座名　船場商法生き残りの知恵
・講　師　和田亮介先生（和田哲�代表取締役

会長）

８　業種別振興事業
　生衛業への補助金を活用して、各同業組合では、
斯業振興を期し、それぞれに振興フェスティバル

堤邦夫　事務局長

●北から南から
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●北から南から

Vol

1
等を展開した。
　�　福岡県理容生活衛生同業組合

・事業名　福岡県理容競技大会（１２.７.３）
　�　福岡県美容生活衛生同業組合

・事業名　ニューヘアライン秋～冬講習会
　　　　　�北九州・筑後（１２.１０.２）
　　　　　�福岡・筑豊（１２.１０.１６）
・事業名　ニューヘアライン春～夏講習会
　　　　　福岡・ ・筑後（１３.３.１９）
・事業名　講演小冊子（一人経営者としての私

の夢）配付
　�　福岡県クリーニング生活衛生同業組合

・事業名　１２年度クリーニングキャンペーン
（１２.９.１～９.２９）

・事業名　後継者育成事業（１３.１.２７～２８）
　�　福岡県公衆浴場生活衛生同業組合

・事業名　しょうぶ湯まつり（１２.５.５）
・事業名　湯場マップ制作
・事業名　ゆず湯まつり（１２.１２.２２）

　�　福岡県旅館ホテル生活衛生同業組合
・事業名　旅館ホテル営業課題研修事業

（１３.１.１９～２１）
　�　福岡県興行生活衛生同業組合

・事業名　最新技術の研修事業（１２.６.６～７）
　�　福岡県料理業生活衛生同業組合

・事業名　後継者育成事業（１２.９.４）
・事業名　料理業芸妓振興対策パンフレット制

作
　�　福岡県飲食業生活衛生同業組合

・事業名　飲食生活衛生営業振興セミナー
（１３.３.１６）

・事業名　飲食業課題（経営力強化）研修事業
（１２.１０.１０～１１）

　�　福岡県社交飲食業生活衛生同業組合
・事業名　社交飲食業業態改革組織拡大研究会

（１２.８.１１～１２）
・事業名　社交飲食感謝フェアー
　　　　　（１２.１１.１～１２.１０）

　�　福岡県喫茶飲食業生活衛生同業組合
・事業名　情報提供事業（情報誌制作）
・事業名　技術講習事業（１３.３.２４）

　�　福岡県すし商生活衛生同業組合
・事業名　経営戦略研修事業（１２.６.２７）
・事業名　インターネット研修事業
・事業名　細工寿司展示ＰＲ事業（１３.２.２～２.６）

　�　福岡県食肉生活衛生同業組合
・事業名　食肉ＰＲ事業（ＰＲ用チラシ）
・事業名　施設（老人福祉施設・障害福祉施設）

への訪問
　�　福岡県食鳥肉販売業生活衛生同業組合

・事業名　後継者育成事業（１２.６.２２）
・事業名　食鳥肉適正表示推進事業（６２店舗年

２回調査）
・事業名　組合強化推進事業（１２.９.１９）

　�　福岡県氷雪販売業生活衛生同業組合
・事業名　氷雪販売業研修事業（１３.２.５～２.７）

大坪俊英　経営指導員　　　　　田島勝宏　経営指導員
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「食の安全を考える」シンポジウム開催案内

　食の安全、安心に対する不安不信が当局の二重三重の対策にもかかわらず、解消されたとは
いい難い状況にあります。そこで、正確な情報の提供により消費者の不安解消の一助にでもな
ればという願いをこめて、下記のとおり「食の安全を考える」シンポジウムを開催いたします。
　皆様方の積極的なご参加をお願い致します。（参加費　無料）

記

【東京会場】
　日時：平成１４年４月２５日（木）　ＰＭ１：３０～４：００
　会場：全国都市会館３Ｆ
　　　　千代田区平河町２－４－２　℡ ０３-３２６２-５２３１
　内容：基調講演 厚生労働省東京検疫所 所　長 森田　邦雄
　　　　パネラー 東京国際・キャリアダイナミックス 主任研究員 井上　信雄
  （社）全国消費生活相談員協会「食の研究会」副代表 砂川　明美
  東京都飲食業生活衛生同業組合 理事長 阿部　新治郎
  東京都食肉生活衛生同業組合 事務局長 大野谷　靖

【仙台会場】
　日時：平成１４年５月１６日（木）　ＰＭ１：３０～４：００
　会場：仙台ガーデンパレス鳳凰
　　　　仙台市宮城野区つつじが岡４－１－５　℡ ０２２-２９９-６２１１
　内容：基調講演 岩手大学農学部 教　授 品川　邦汎
　　　　パネラー 宮城県環境生活部生活衛生課 課　長 武部　芳明
  （社）全国消費生活相談員協会常任理事 東北支部長 菅　美千世
  全国飲食業生活衛生同業組合連合会 専務理事 小城　哲郎
  宮城県食肉生活衛生同業組合 理事長 丹野　五郎

【神戸会場】
　日時：平成１４年５月２３日（木）　ＰＭ１：３０～４：００
　会場：兵庫県民会館９Ｆけんみんホール
　　　　神戸市中央区下山手通り４－１６－３　℡ ０７８-３２１-２１３１
　内容：基調講演 厚生労働省東京検疫所 所　長 森田　邦雄
　　　　パネラー 兵庫県県民生活部生活衛生課 主　幹 川久　通隆
  （社）全国消費生活相談員協会 理事長 藤井　教子
  全国飲食業生活衛生同業組合連合会 会　長 田中　清三
  全国食肉生活衛生同業組合連合会 会　長 平井　千代治

【熊本会場】
　日時：平成１４年５月３０日（木）　ＰＭ１：３０～４：００
　会場：熊本交通センターホテル３Ｆ　大ホール
　　　　熊本市桜町３－１０　℡ ０９６-３５４-８８２８
　内容：基調講演 鹿児島大学農学部獣医学科 教　授 岡本　嘉六
　　　　パネラー 熊本県健康福祉部生活衛生課　健康福祉審議員 上口　政光
  （社）全国消費生活相談員協会常任理事 九州支部長 矢野　葉子
  熊本県飲食業生活衛生同業組合 理事長 竹下　和生
  熊本県食肉生活衛生同業組合 理事長 山下　　久
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（予定）

●センター便り

参加申込み　ＦＡＸにてお願い致します。
　飲食組合関係者 全国飲食業生活衛生同業組合連合会
 ＦＡＸ　０３-５４０２-８６２９
　食肉組合関係者 全国食肉生活衛生同業組合連合会
 ＦＡＸ　０３-５５６３-０４６３
　そ　　の　　他 全国生活衛生営業指導センター
 ＦＡＸ　０３-５７７７-０３４２
 お問合せ　全国指導センター　研修部　沖本・吉田・大城
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　消費者の「財布の紐」は、こめ結びでなかなか解
けそうもない。
　しかし、稀には、好調のところもある。アニメ映
画の「千と千尋の神隠し」上映の映画業界は、好調
との由。外国の映画祭でも好評をいただいたとテレ
ビ・新聞が報じていた。
　素人感覚ではあるが、この映画の鑑賞後の満足
感・充足感が、他の作品に比較して桁外れに大きか
ったことが上げられると思う。しかも、それは、世
代間を超越して、大人は大人なりに、子供は子供な
りに、体験と共感の世界に酔いしれたと聞く。
　映画の副題に人間教育とか、心の癒しとかの文言
は無かったと記憶する。しかし、大人は自分自身の
体験と重ね合わせ、子供は夢の世界に曲直理非を垣
間見る。
　映画館は、鑑賞の一人ひとりに、平等に夢とロマ
ンの時空間を提供する場所として価値が認識され、
次回のこの種の上映への予備客、見込客確保にも一
役買ったと見るべきでしょう。
　「財布の紐」を解かせるには、お買い上げ一つひと
つに、買上者一人ひとりのために誂えられた「心の
癒し」が添えられていなければならない。
　優良商品は、「心の癒し」がちりばめられている
ことを、売手は肝に命ずべきと痛感した。

本誌に掲載した論文等で、意見にわたる部分は、それぞれ筆者の個人的見解であることをお断わりします。

（財）全国生活衛生営業指導センター賛助会員
（3月25日現在）

AIU保険会社
東京都千代田区丸の内1ー 8ー 2　第1鉄鋼ビル2階

株式会社弘環
東京都渋谷区代々木5ー 55 ー 6　コンフォール参宮橋5階

芝サン陽印刷株式会社
東京都中央区新川1ー 22 ー 13

タカラベルモント株式会社
大阪市中央区長堀橋筋2ー 1

第一生命保険相互会社
東京都千代田区有楽町1ー 13 ー 1

中央法規出版株式会社
東京都渋谷区代々木2ー 27 ー 4

東京コンピュータサービス株式会社
東京都文京区本郷1ー 18 ー 6　トーコンビル

社団法人日本サウナ協会
東京都千代田区六番町一・番町一番館ビル二階

日本標識株式会社
東京都太田区大森本町2ー 4ー 9

日本ハム株式会社
大阪市中央区南本町4ー 47

株式会社エレベータシステムズ
東京都豊島区西池袋3ー 29 ー 9

株式会社サンエイジ
東京都中央区銀座5ー 9ー 17　銀座あづまビル5階

株式会社清光社
横浜市中区山下町1　シルクセンター

株式会社ユニバーサルファミリー
東京都中野区本町4-45-9 ユニバーサルビル

アメリカンファミリー生命保険会社
東京都新宿区西新宿2-6-1新宿住友ビル37階


