(株)飯田 インターンシップ報告書

原田慎也　 高見澤紗季　 雨森彩

　２００４年８月１８日から２７日まで行われました(株)飯田インターンシップ のご報告を致します。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・オリエンテーション

・講義：「流通業の中の酒類業界、卸売業界について」

・飯田グループ事業説明

・会社見学

・シミュレーションショップ見学（課題：売れる店舗について）

	第２日
	・グループディスカッション：「売れる店舗とは」

・講義：「卸売業の物流と商流について」

・八尾本社物流倉庫見学・実習、高槻ＣＶＳセンター見学

	第３日
	・講義：「商品が売れる仕組みについて」

・講義：「コンビニエンスストア業界の現状と酒類卸売業の役割について」

・八尾本社物流倉庫見学・実習、高槻ＣＶＳセンター見学

	第４日
	・講義：「最新流通事情について」

・広域営業部、流通営業部、アールエス飯田（飯田のグループ会社）の３つに分かれて同行による営業助手の体験　

	第５日
	・４日目と同様、広域営業部、流通営業部、アールエス飯田の３つに分かれて同行による営業助手の体験

	第６日
	・グループディスカッション：「営業同行を終えて－業態別戦略とは」

・営業支援ツールの説明と企画立案（イントラネットの説明、ＰＣを使用してのオープンケースの棚割提案、ＰＯＰ作成）

・シミュレーションショップの陳列実習

	第７日
	・サンクス店舗視察

・一般酒店の見学、視察（やまと）

・繁盛店の見学、視察（ダイアモンドシティ・アルル、スーパーセンター・ジャスコ、カルフール）　

	最終日
	・プレゼンテーション準備：テーマ「売れる店舗とは」

・プレゼンテーション

・飯田豊彦社長の講義

・インターンシップ総括


２．実習内容

８月１８日（初日）　　　

　　・オリエンテーション

　　・講義：「流通業の中の酒類業界、卸売業界について」

  　・飯田グループ事業説明

　　・会社見学

　　・シミュレーションショップ見学（課題：売れる店舗について）　

　はじめに、インターンシップ参加者の自己紹介を行いました。その後、管理部の中村様からスケジュールと注意事項のご説明、そして、インターンシップに参加する際の心構えについてのご指導がありました。引き続き、流通業界概論（卸売業・小売）、酒類業界についてお話をして頂きました。

　午後はまず、飯田グループの事業説明をして頂き、その後、社内見学を行いました。その際、社内に設置されシミュレーションショップと呼ばれている、仮想店舗の見学も行いました。シミュレーションショップでは最終日に行われるプレゼンテーションのテーマ、「売れる店舗とは」という問題に視点をおき、棚割（商品陳列）を重点的に見学しました。

８月１９日（第２日）　　　

　　・グループディスカッション：「売れる店舗とは」

　　・講義：「卸売業の物流と商流について」

　　・八尾本社物流倉庫見学・実習、高槻ＣＶＳセンター見学

　まず、最終日に行われるプレゼンテーションのテーマ、「売れる店舗とは」についてのグループディスカッションが行われました。そこでは、売れる店舗には何が重要なのかを議論し、そこから７日目に行われる店舗見学で何を重点的に見学し、視察していくかについて話し合いました。その後、物流担当の楠様から、卸売業の物流と商流についてのお話をして頂きました。そこでは、飯田物流の役割と機能の説明、支店在庫と拠点補給商品をクロスさせて出荷する“クロスドッグ”というシステムの説明、そして午後に予定されている倉庫実習で私たちが行う作業についてのお話が行われました。

　午後は、２班に分かれ、それぞれ八尾本社物流倉庫と高槻ＣＶＳセンター（飯田が経営しているサンクス京阪奈株式会社専用の倉庫）を見学・実習しました。ここでは、午前中に説明して頂いた作業に実際に取り組むことが出来、物流についての理解をより深めることが出来ました。

８月２０日（第３日）　　　

　　・講義：「商品が売れる仕組みについて」

　　・講義：「コンビニエンスストア業界の現状と酒類卸売業の役割について」

　　・八尾本社物流倉庫見学・実習、高槻ＣＶＳセンター見学

　午前は、最初に営業企画部の尾崎様に、商品が売れる仕組みについてのお話をして頂きました。ここでは、商品の流れ、流通段階での顧客満足、店頭マーチャンダイジングについてのご説明があり、リテールサポートの必要性やマーチャンダイジングの重要性について学ぶことが出来ました。その後、広域事業部の藤本様からコンビニエンスストア業界の現状と、酒類卸売業の役割についてのお話を伺いました。ここでは、コンビニエンスストアに対する卸売業の役割を巡って、商品本部への提案力、開発本部との連携強化、物流部門精度の向上などについてのお話が行われました。

　午後は、前日と同じように２班に分かれ、見学場所を入れ替え、それぞれ八尾本社物流倉庫と高槻ＣＶＳセンターを見学・実習しました。２日間、２つの倉庫で実際に作業したことで、それぞれの作業の違いや、役割の違いについて体で感じ取ることが出来ました。

８月２３日（第４日）　　　

　　・講義：「最新流通事情について」

　　・広域営業部、流通営業部、アールエス飯田（飯田のグループ会社）の３つに分かれて同行による営業助手の体験　

　最初に飯田のグループ会社であるアールエス飯田の柿本様から最新流通事情についてのお話を伺いました。ここでは、流通概論として、流通の役割、国際化と規制緩和、ローコストな流通システムの構築などについてのご説明を、また、小売業の仕組みとして、小売業の種類及び形態、チェーンオペレーション、ＧＭＳ（総合スーパー）・ＳＭ（スーパーマーケット）・ＣＶＳ（コンビニエンスストア）などの形態についてのご説明をそれぞれして頂きました。

　午後は、営業に同行させて頂きました。私たち３人は広域営業部、流通営業部、アールエス飯田と一人一人違う部署に配属されました。広域営業部では東急ハンズやドンキホーテ、流通営業部ではディスカウントストアー、アールエス飯田ではスーパーセンターなどへの営業に同行させて頂きました。

８月２４日（第５日）　　　

　　・４日目と同様、広域営業部、流通営業部、アールエス飯田の３つに分かれて同行による営業助手の体験

　この日は朝から前日と同じ部署に配属され、終日営業に同行させて頂きました。広域営業部では郊外の百貨店へ、流通営業部ではディスカウントストアーへ、アールエス飯田では地域密着型のスーパーなどへの同行でした。そこでは、酒税法による免許申請のサポートや、商品提案などの商談を間近で見ることが出来ました。この２日間の営業同行を通じて、営業という仕事は信頼を得ることとコミュニケーション能力が不可欠であることを、深く感じました。また実際の取引の様子を目の当りにし、体でビジネスというものを感じ取ることが出来ました。

８月２５日（第６日）　　　

　　・グループディスカッション：「営業同行を終えて－業態別戦略とは」

　　・営業支援ツールの説明と企画立案（イントラネットの説明、ＰＣを使用してのオープンケースの棚割提案、ＰＯＰ作成）

　　・シミュレーションショップの陳列実習

　午前はまず、２つの班に分かれグループディスカッションが行われました。そこでは、それぞれ同行した営業の内容について話し合い、３つの部署ごとの営業の役割や特徴、また、営業という仕事において気づいた点などをまとめ、班ごとに発表しました。３つの部署は、それぞれ取引先の業態こそ異なりはすれ、どのような業態でも取引先の立地や消費者ニーズを一番に考えて営業活動に取り組んでいるという点では共通でした。そして、営業という仕事は、商品の取引だけでなく、取引先の販売サポートにもとても力を入れているということが、２つの班の発表からよく分かりました。

　午後は、営業支援実務の支援ツールであるイントラネットやＰＯＰ作成などの説明をして頂き、実際にＰＣを使用してオープンケースの棚割提案やＰＯＰ作成をし、売れる店舗の企画立案を行いました。その後、シミュレーションショップで、この企画立案をもとに陳列実習を行いました。

８月２６日（第７日）　　　

　　・サンクス店舗視察

　　・一般酒店の見学、視察（やまと）

　　・繁盛店の見学、視察（ダイアモンドシティ・アルル、スーパーセンター・ジャスコ、カルフール）　

　午前は飯田が経営しているサンクス京阪奈株式会社に行き、阿藤様からサンクスについてのお話を伺いました。その後、サンクス平城店の店舗を視察し、店主のお話を聞かせて頂きました。ここでは、店舗内の陳列だけでなく、普段見ることの出来ない倉庫の視察もさせて頂き、コンビニエンスストアで行われている多くの工夫や戦略を直接見ることが出来ました。また、商品の発注作業を実際に体験させて頂き、コンビニエンスストアにおける毎日の売上データの重要性を知ることが出来ました。

　午後は、一般酒店のやまと、繁盛店であるダイアモンドシティ・アルル、スーパーセンター・ジャスコ、カルフールの４店舗の見学・視察を行いました。ここでの視察は、１日目のグループディスカッションで話し合った視点に絞り、それぞれのグループごとに行ないました。

８月２７日（最終日）　　　

　　・プレゼンテーション準備：テーマ「売れる店舗とは」

　　・プレゼンテーション

　　・飯田豊彦社長の講義

　　・インターンシップ総括

　最初に管理部の中村様からプレゼンテーションとはどういうものなのか、どのように作り上げ発表したらよいのか、などについてのお話をして頂きました。その後、１日目に編成された３つのグループごとに、「売れる店舗とは」というテーマで約３時間にわたりプレゼンテーションの準備を行いました。私たち関東グループは、これからの時代、売れる店舗には独自性が最も重要だと考え、昨日の店舗視察で調査してきたことをもとに、それぞれの店舗を比較し、プレゼンテーションを行いました。

　次に、飯田社長へ質問する時間を頂きました。社長からは、この８日間インターンシップを行って出てきた疑問点に、丁寧に答えて頂きました。また、これからの就職活動についてのアドバイスとして、「楽しみながら考えること」というお言葉を頂きました。そして、一人一人の８日間の感想を述べ、中村様から私たちへのメッセージを頂き、インターンシップ終了となりました。晴れやかな気持ちでインターンシップを終わることができました。

３．実習を終了しての感想

原田慎也

　私がインターンシップを通して得たことの中で、印象深かった３点を挙げたいと思います。

　１点目は、卸売業の勉強ができたことです。レクチャーでは、卸売業を中心としながらも、製造業・小売業・消費者の各分野の勉強も教えて頂きました。各分野の視点から卸売業を勉強することは、卸売業を理解するのに役立ちました。そして、各分野同士が複雑に絡み合い、製造業から卸売業や卸売業―小売―消費者の関係というような、様々な切り口から学ぶことで、幅広い勉強ができました。また、勉強の仕方では、レクチャーを受けた後で実際に体験するというようなプログラムになっていて、理解をさらに深めることが出来ました。

　２点目は、精神的な強さです。これは、営業同行させて頂いた尾崎様から学んだことです。尾崎様が話されている場面が今でもありありと思い出せるほどの強烈な印象を受けました。「若さゆえに、守りに入るな！失敗をせよ！」「ハート（思い）の強さが何事にも重要だ！」「仕事ではなく志事をしろ！」この言葉は、私が生きていくうえでの教訓としていこうと強く決心しました。

　３点目は、人と人との繋がりの重要性です。まず、管理部の方やレクチャーをしてくださった方々に、とても親切にして頂きました。飯田の方々がしきりに仰っていた「何かの縁で会えた。」を聞いたとき、人と人との繋がりを大切にしていることをひしひしと感じました。また、関西の学生とも交流ができ、ネットワークを広げることができました。そして、様々な人と付き合う中で、私が考えもしなかったことや、なるほどと考えさせられる事が多く、心の成長ができたと思います。そして、人と人の繋がりは人間の成長に関わるということで、重要性を強く感じました。

　最後になりましたが、このような貴重な体験をさせて頂いた株式会社飯田の方々に心より感謝申し上げます。有難う御座いました。

高見沢紗季

　１０日間のインターンシップに参加させて頂いて、会社の事や卸の事だけではなく、人間として様々な事を学ぶことができました。沢山の事を学んだ中で、どれだけのことを吸収できているのか、また、その学んだことをこれからどれだけ活かせていけるのか不安です。しかし、今回学んだことは生活面では勿論のこと、どんな会社に就職しても活かすことができるモノだと思うので、絶対に忘れないようにしたいです。

　８日間のインターンシップを通して一番印象に残っている事は、中村様がおっしゃられていた「どんな小さな会社でも世の中に貢献している。もし何の役にもたっていなかったらこの世に存在していない。」というお話です。このお話を、「どんな小さな物事にも誰かしらの貢献があり成り立っている。」と日常の生活に置き換えて、私なりに解釈しました。そして、インターンシップ最終日に、実習中に使用していたパソコンに対し考えてみたときに、誰かが用意してくれたからここにあり、私達が帰った後、遅くまで残ってパソコンの準備をしていただいていた事に気が付きました。今思えば感謝の気持ちが欠けていたと思います。今回のインターンシップを通し、今まで見えていなかった周りの人々の気遣いが見えるようになりました。以前に比べて感謝の気持ちをもって生活できるようになったと思っています。また、「自分が思っている自分と人が思っている自分」のお話もしていただき、自分のことを客観的に見つめるきっかけになりました。

　インターンシップに参加させていただく前は、小売業者から発注を受けて商品を送る事だけが卸業だと思っていました。利益を上げるために卸は省いても構わないと思っていました。しかし、卸があることによってコンビニの配送が円滑に行なわれるなど、とても大切な役割を持っていることが理解できました。また、小売店と卸で信頼しあいながら、どうしたらもっとよくなるかを共に考えていくことは、とても大切なことだと思いました。

　このようなすばらしい体験と、学ぶ機会を与えて下さった株式会社飯田の皆様に心より感謝申し上げます。本当に有難う御座いました。今回インターンシップに参加させていただいた事で、とても大きな刺激を受けることができました。学んだことを忘れずに、これから色々な事に活かしていきたいです。

雨森彩

　今回のインターンシップは大阪の寮で生活をしながらの参加だったため、最初は慣れない環境に緊張と戸惑いを感じました。しかし、インターンシップ担当の中村様を始めとする株式会社飯田の皆様、実習を共にした他大学の皆さんが、とても親切に接して下さったため、すぐに戸惑いや緊張の気持ちはほぐれ実習に没頭することが出来ました。

　このインターンシップは、初日にテーマが提示され、最終日にそのテーマに沿ってのプレゼンテーションを行う流れになっていました。そのため、私は８日間の実習でテーマの答えを見つけようと、様々なことに、より興味や疑問を持って取り組むことが出来、充実した日々を送ることが出来ました。このことから、問題意識を持って生活することの重要さを身にしみて感じることが出来ました。私は今回の経験で、日頃の生活でも、常に問題意識を持つよう心がけ充実した生活を送ろうという目標を持つことが出来ました。

　実習の内容で私が一番驚きを感じたのは、営業活動です。私は今まで、営業という仕事は商品の商談が主であると思っていました。しかし、実際営業に同行したことで、営業の仕事には取引先のサポートにも強く力を入れているということを知りました。商品の陳列提案から、免許の申請まで、様々なサポートを行っているところに立会うことが出来、私は現実の営業を知ることが出来ました。この経験を通し、ビジネスの中で、助け合って信頼を得ていく事の重要さを知りました。このことから、私は社会でよい成果を出すには、コミュニケーション能力が一番大切なのではないかと感じ、今から多くの人と接するよう心がけていこうと思いました。

　私の中でこの８日間のインターンシップは、新たな発見が出来、本当に大きなものとなりました。また、私はこのインターンシップで本当に多くの方々と触れ合うことができ、そこで人の温かさというものを感じることが出来ました。多くの人と接することで、いろんな感じ方、考え方があると知り、広い視点から物事を見られるようになったと思います。このような素晴らしい機会を与えて下さった、株式会社飯田の皆様に心より感謝し、深くお礼申し上げます。本当に有難うございました。

以上

川辺(株) インターンシップ報告書

石井文彰　　大嶋健夫　　塗真之子

　２００４年９月１３日から１７日まで行われました川辺(株)インターンシップのご報告を致します。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・開講挨拶

・川辺(株)会社概要説明

・ビデオ学習：「ハンカチーフの生産工程について」

・パロット(株)会社概要説明

・講義：「ハンカチーフの生産工程について」

・講義：「商品流通の仕組みについて」

	第２日
	・見学：「Ａスクリーン」

・見学：「Ｂセンコー」

・見学：「Ｃ加工所」

	第３日
	・見学：「川辺(株)埼玉物流センター」

	第４日
	・講義：「商品本部の業務内容について」

・見学：「社内のクリスマス商品展示会場」

・見学：「川辺(株)本社ビル」

・講義：「経理部内の業務内容について」

	最終日
	・講義：「営業部の業務内容について」

・見学：「新宿地区百貨店等」

・レポート作成


２．実習内容

９月１３日（初日）

　　・開講挨拶

　　・川辺(株)会社概要説明

　　・ビデオ学習：「ハンカチーフの生産工程について」

　　・パロット(株)会社概要説明

　　・講義：「ハンカチーフの生産工程について」

　　・講義：「商品流通の仕組みについて」

　午前中は、総務部の安田様より川辺(株)の会社概要をはじめ、企画や営業について業務内容のご説明をして頂きました。中でも、ライセンス契約についてのお話が興味深かったです。ライセンサーから頂いた資料を基に、デザイン画を作成し、何度もアップルーバル（ライセンス承認業務）を行うそうです。ここでは、ライセンサーの気に入る商品提案をしていけるかが、会社のセンスの良さをアピールする絶好の機会となるのではないかと感じました。新規参入のほとんどないこの業界で伸びていく為には、いかに多くの売れるブランドを獲得していくかが重要になってくると思います。また、名前を借りるという弱い立場からも、この契約の重みが感じられました。企業対企業の取引は、会社の信用という面からも、決して失礼の許されない慎重なものであると感じました。

　午後は、川辺(株)の子会社パロット(株)へ行きました。川辺(株)は自社工場を持っていない為、全生産工程を委託しています。商品が１工程を終えると、別の工場へ移っていくという手間に驚きました。また、こういった委託工場はパロット(株)を含め、２００社程度あるそうで、普段何気なく使っているハンカチーフ作りの裏側を知ることができました。現場に触れる機会の多い今後の日程が大変楽しみになりました。

９月１４日（第２日）

　　・見学：「Ａスクリーン」

　　・見学：「Ｂセンコー」

　　・見学：「Ｃ加工所」

　午前中は、Ａスクリーンへ行きました。デザイン画をスクリーンに書き写す作業にＰＣが導入されていました。ですが、これまで使っていた鉛筆がマウスに変わった程度で、実際は職人の技術に頼る部分が大きいそうです。人間の感覚に近い作業を全て機械化することは、難しいのだと感じました。これは、人間の感性が生み出すモノ作りならではの悩みであるように思いました。また、捺染（プリント）に使われる型はハンカチーフの色の数に合わせて対応しており、ハンカチーフに使われている色が２０色ならば２０枚もの型が必要だと伺い、大変驚きました。

　午後からはＢセンコーとＣ加工所へ行きました。Ｂセンコーでは、Ａスクリーンから出来上がった型を使って捺染をする様子を見学させて頂きました。昔から変わらない手作業中心の生産工程に驚くと同時に、機械に頼らないからこそ、手作りならではの風合いが生まれるのだと感じました。また、最近のハンカチーフには、スカーフにより近いものが求められているそうです。ニーズをいち早く把握し、即座に商品作りに反映していくスピードはアパレル業界の命ではないかと思いました。

次に伺ったＣ加工所では、Ｂセンコーで捺染されたハンカチーフを裁断し、縫製する作業を見学させて頂きました。働いていらっしゃった方は、ほとんどがパートさんだと伺いましたが、ハンカチーフ一辺を縫うスピードは秒速でした。まさに、お裁縫のプロでした。また、縫われていくハンカチーフが、運動会の際などにグラウンドにかける旗のように１枚１枚の角を糸で繋がっていました。この為、百貨店の売場に行儀良く並ぶ姿は想像しにくかったです。ですが、ここにモノ作りの面白さを感じました。商品として売場で見るものが、自分の技術からもたらされたと感じられる喜びは格別であり、職人ならではの特権であると思いました。

９月１５日（第３日）

　　・見学：「川辺(株)埼玉物流センター」

　終日、川辺(株)の物流センター内で実習を行いました。こちらでも発注から出荷までの一連の流れにほとんど人が関わっていました。イメージでは、センター内にベルトコンベアーが張り巡らされ、一連の流れが機械で済まされていくのだと思っていたので、驚きました。もっとオート化が可能な部分もあるように感じました。ですが、繁忙期と閑散期との格差が大きい状況からも、パートさんは必要不可欠な存在であると思い直しました。また、百貨店とチェーンストアでは値札付けにも違いがあるそうです。店舗数の多いチェーンストアでは、値札付けも内職の仕事になっています。一方、百貨店の分は、値札の作成から貼り付けまでをセンターで行うのだそうです。この違いは、トレンドを追いかけ、それに見合った売場展開を要求される百貨店にとって、担当営業が目の届く範囲で商品動向を把握できることが重要であるのだろうと感じました。より身近で商品が管理されていることは、百貨店の意向を反映しやすくする大事な要素であると思いました。

９月１６日（第４日）

　　・講義：「商品本部の業務内容について」

　　・見学：「社内のクリスマス商品展示会場」

　　・見学：「川辺(株)本社ビル」

　　・講義：「経理部内の業務内容について」

　商品企画の際、ライセンサーからある程度の指示はあるものの、細かい提案はデザイナー自身に任されているそうです。これには驚きました。担当デザイナーは、そのブランド価値を守る責任と、日本人に受け入れやすく、売れる柄を提案するという２つの使命を持つことになります。単なる芸術家としての素質だけでは足りないのだと感じました。また、商品本部の皆様は、話題のスポットや流行っているもの、芸術鑑賞によく出掛けるそうです。これは、仕事柄、商品の提案者という偏りがちな目線を顧客志向にするというアパレル業界ならではの心得ではないかと感じました。

　開催中であったクリスマス商品の展示会を見学しました。百貨店のバイヤーさんが多数いらしていました。ほとんどが女性でした。やはり、ハンカチーフやポーチのギフトといった女性的アイテムを扱うことから、顧客に近い観点が重視されてくるのだと感じました。展示会場内のディスプレイも参考にされる方が多いそうです。バイヤーさんの心に残るようなディスプレイが、百貨店内でもいい場所を与えてもらえる近道になるのではないかと思いました。

９月１７日（最終日）

　　・講義：「営業部の業務内容について」

　　・見学：「新宿地区百貨店等」

　　・レポート作成

　終日、営業本部のお仕事を見て回りました。営業マンの皆様は、午前１１時までに発注を終え、その後はすぐに担当店舗へ出掛けていくそうです。実際に販売員として売場に立つと伺い、驚きました。お客と接する時間を多く持つことで、お客がどんな商品と見比べ、何を重視して購入を決めるのかといったリアルな情報を得ることができます。売上数や在庫数といったデータからは見えないお客の心理を感じ取ることが、売れる売場作りに反映されていくのだと思いました。

　午後は、営業マンに同行し、新宿地区百貨店等でハンカチーフやスカーフ売場の見学をしました。百貨店の考えるターゲットによって、商品のラインアップやディスプレイ、いち推し商品等が違っていました。売れ筋ブランドを平均的に取り揃える店舗もあれば、百貨店側が指定し、推している商品が前面に出ている店舗があったりと、同じアイテムでも、それぞれの売場に個性がありました。面白かったです。

３．実習を終了しての感想

石井文彰

　今回川辺(株)のインターンシップに参加させて頂いて、ハンカチーフという一つの商品の企画から販売に至るまでのすべての現場に立会い、現場の方々からの生の声を実際に伺えたことや、会社の内部に入り実際の業務を拝見したこと、社員の方々と話をできたことは非常に良い経験・勉強になりました。また作業などを通じて現在の流通業のシステムを学ぶことができました。実習の中で印象深かったのは最終日の百貨店での売場見学でした。見学した百貨店ごとに売場の構成やターゲットとする客層が違うことを知り大変驚きました。

私は実習が始まる前まではこの業界について興味・関心があまりありませんでしたが、実際実習を行い、生産現場である工場で説明を伺ったことや埼玉センターでの作業、ハンカチーフ売場の見学を通じて、この業界について大変興味・関心を持つようになりました。また仕事に対する楽しさみたいなものを感じ取ることができました。この実習により様々なことに対してアンテナを張ることの必要性を知り、これからはどんなことにでも興味・関心を持ちたいと思いました。また情報交換の大切さも知りました。この実習で学んだことを今後の学生生活に活かしていきたいと思います。

  最後になりましたが、このような貴重な機会を与えてくださった川辺(株)の皆様には大変感謝しております。本当に有難うございました。

大嶋健夫

　今回、川辺(株)のインターンシップに参加させて頂き、ハンカチーフの生産から流通の現場まで立ち合わせて頂いた事により、ハンカチーフ業界について深い知識を得ると同時に、大変興味を持つことができました。

　見学させて頂いた工場では、それぞれの工程について詳しく説明して頂き、そこでの作業の要点、注意すべき点などが良くわかりました。とりわけ製版の作業を「プリントごっこのようなもの」とご説明して頂いたのが、わかりやすく、印象的でした。また、埼玉センターと営業部の見学では、流通業のシステムを学ぶことができました。本社から生産会社に生産を依頼し、完成した製品がセンターに集まり、そこから販売店に配送されるという仕組みが理解できました。埼玉センターでは、仕入れ在庫の入力、ラベルの印刷、返品の処理等の業務を体験させて頂きました。また、埼玉センターにおいて入力作業を体験させて頂いた“仕入れ在庫”の管理は、後日営業部においても見せて頂き、ネットを介しての在庫の管理を身近に感じることができました。営業部の方には、新宿地区百貨店等の売り場について説明して頂き、それぞれターゲットとしている顧客の層が、ハンカチーフ売り場にも顕著に現れていることがわかりました。また、経理部の方には、売掛金の照合を体験させて頂き、企業における金銭の流れを学ぶことができました。

　５日間という短い間でしたが、とても内容の濃いスケジュールでした。取り分け、営業部で見せて頂いた業務は、今後進路を考えていく上で大いに役立つ貴重なものでした。このような大変充実したインターンシップを体験させて下さった川辺(株)の皆様に、心より御礼申し上げます。

塗真之子

　１つの製品が世に出るまでに、多くの人が関わっていることを知り、驚きました。企画→生産→物流→販売といった一連の流れのうち、どれか１つでも欠けてしまうものがあれば製品として成立しえないことを理解することができました。人の手から手へと製品が渡っていく過程を見て、時間がかかると感じました。ですが、これは見方を変えると、同一製品に様々な立場から多くの意見や見解が入ることになり、よりいっそう製品の充実化が図られていくのだと感じました。私は始め、生産工程を分業していると伺い、コスト面や市場対応のスピード面から考えて、疑問を持ちました。ですが、１つの部門をその道のプロが担当できる過程は、品質の安定や技術の更なる向上に繋がってくるのだと思い直しました。

　１つのモノが世に送り出される時、それがただ単に芸術性のみを重視したものであれば製作に関わってくる人は限られてきます。ですが、それに製品を売る、あるいはお客に提供するといった要素が加わった時、意味合いが大きく変わってきます。生産現場見学を通じて、それをよく理解することができたように思います。ハンカチは既に用途が限定され、応用は未だ確立されておらず、多大な可能性を秘めているように感じます。だからこそ、付加価値としてブランドを使うといった表面的な効果に頼るだけでなく、日本人が手掛けるからこそ仕上がる風合いといった作品としての魅力が、更に伝わるようになればいいなと思いました。

　実習を通じて、私は１つのモノや事柄に対して、深く考えるようになったと思います。就職活動前で、自分自身を見つめ直す必要性があるという時期的なものがあるのかもしれません。ですが、１つの製品を目の前にした時、完成品の裏側に隠されてしまっている携わった人々の思いといった見えない部分を見たり、知ることができた５日間が、私にモノを深く考えるといった姿勢を学ばせてくれた気がします。これは、お仕事が業界や職種等で選ぶものではないことに気づかされました。それよりも、もっと大事なことは、自分がそこで何をしたいのか、そして、それを糧に今後どうなりたいのかを１番に考えるべきであることを感じました。

　最後になりましたが、私に貴重な経験をさせて下さいました川辺(株)の皆様には、大変感謝しています。本当にありがとうございました。

以上

合同酒精(株) 総務部経理グループインターンシップ報告書

坂入正崇

　２００４年９月１３日から２４日の期間に行われました合同酒精(株)総務部経理グループインターンシップのご報告を致します。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・総務部人事グループオリエンテーション

・補助元帳の事業所別出力作業

	第２日
	・仕訳日計表の見直し作業

・一般会計業務

・会計システムの説明

	第３日
	・仕訳日計表の見直し作業

・補助元帳出力作業

・補助元帳配布作業

・固定資産システム説明会への参加

	第４日
	・朝のデイリー処理

・グループ内経費管理の集計作業

・伝票入力

・会計シートの整理

	第５日
	・朝のデイリー処理

・伝票入力

・会計データの承認作業

	第６日
	・朝のデイリー処理

・旧固定資産リストのデータの新システムへの移転作業

・会計シート入力

・会計システム定数マスターの更新原票の記入作業

・会計資料綴じ込み作業

	第７日
	・朝のデイリー処理

・新固定資産システムへの旧データの移行作業

・半期報告書提出作業の立会い

	最終日
	・朝のデイリー処理

・新固定資産システムへの旧データの移行作業

・固定資産の分類作業


２．実習内容

９月１３日（初日）

　　・総務部人事グループオリエンテーション

　　・補助元帳の事業所別出力作業

　午前は人事グループの川上様から会社概要について説明して頂きました。また、消費者ニーズの多様化や酒類免許の撤廃など酒類市場の大きな変化についても、お話して頂きました。

　午後からは経理グループの菊池様のご指導で、ＰＣを用いて一般会計業務を行いました。初めに補助元帳を事業所別に出力しました。続いてグループ会社の決算表の出力作業を手伝わせて頂きました。初日ということもあり、慣れない作業の連続に戸惑うことが多々ありました。作業手順を覚えるのに必死だったこともあり、一日がとても短く感じられました。

９月１４日（２日目）

　　・仕訳日計表の見直し作業

　　・一般会計業務

　　・会計システムの説明

　朝一番で、前日の仕訳日計表への入力に間違いがないか確認するために、仕訳日計表の見直し作業を行いました。なお、実習中は毎朝この作業を行う事になりました。その後昼過ぎにかけて、ＰＣを使い補助元帳と細目別残高表の出力作業を行いました。作業終了後、経理グループの川島様から会計システムについて説明して頂きました。連結会計の仕組みやキャッシュレスシステムについての興味深いお話でした。

９月１５日（３日目）

　　・仕訳日計表の見直し作業

　　・補助元帳出力作業

　　・補助元帳配布作業

　　・固定資産システム説明会への参加

　午前中は前日に引き続き補助元帳の出力作業を行いました。午後からは、経理グループ菊池様に同行させていただき、出力した補助元帳を各部門へ配布する作業を行いました。普段は直接手渡しすることは無いとの事でしたが、私に各部門を見学させてくださる為に、特別に各部門を回ってくださいました。各部門の方々から業務内容を説明して頂いたり担当の方と会話したりする中で、会社の構成を学ぶことができました。

　その後は、損益会計に対応した新固定資産システムの説明会に同席させて頂きました。参加された方々が、この新システムの操作法の変更点について熱心にメモを取りつつ確認しておられた様子が印象に残りました。

９月１６日（４日目）

　　・朝のデイリー処理

　　・グループ内経費管理の集計作業

　　・伝票入力

　　・会計シートの整理

　午前中はＰＣを使いグループ会社の経費管理の集計作業を行いました。午後からは経理伝票の入力作業を行ったあと、この伝票を印刷した会計シートの整理を行いました。１００枚を越えるシートを番号順に並び替えるのは骨が折れました。

９月１７日（５日目）

　　・朝のデイリー処理

　　・伝票入力

　　・会計データの承認作業

　朝のデイリー処理の終了後、午前中はＰＣを使い精算伝票等の入力作業を行いました。午後は菊池様に立会っていただき、伝票の会計データの承認作業を行いました。作業終了後、決算書の読み方に関する宿題を頂きました。提出は最終日にとのことでした。空いた時間は書物を読み決算書について勉強しました。

９月２１日（６日目）

　　・朝のデイリー処理

　　・旧固定資産リストのデータの新システムへの移転作業

　　・会計シート入力

　　・会計システム定数マスターの更新原票の記入作業

　　・会計資料綴じ込み作業

　朝のデイリー処理のあと、経理グループの白谷様の指導で、旧固定資産システムのデータを新システムへ移す作業を行いました。次に会計シートへの入力を行い、終了後、連結会計システムサーバの運用資料を作成しました。最後は、「原価差額内訳票」や「製品受払残高票」等の会計資料をバスターにかけ綴じ込む仕事を行いました。会社には様々な作業があり、作業方法を覚えていくのは大変だと思いました。

９月２２日（７日目）

　　・朝のデイリー処理

　　・新固定資産システムへの旧データの移行作業

　　・半期報告書提出作業の立会い

　朝のデイリー処理終了後、前日に引き続き、新固定資産システムへ旧システムのデータを移行する作業を行いました。これに関連して、減損会計について説明していただきました。減損会計に対応させる為、新システムを導入する必要があったとのことでした。データ移行作業の合間にＰＣを使った半期報告書の提出方法を教えていただきました。作業終了後は書物で決算書の読み方を勉強しました。

９月２４日（最終日）

　　・朝のデイリー処理

　　・新固定資産システムへの旧データの移行作業

　　・固定資産の分類作業

　朝のデイリー処理終了後、午前中は新固定資産システムへ旧システムのデータを移行する作業を行いました。午後からは固定資産についての学習の一環として、本社ビルの建物を資産項目別に分類した資料を見せて頂き、その資産項目にどのような減価償却耐用年数を用いるべきかについて調べました。減価償却耐用年数総覧を用いて項目別に調べていきましたが、似たような科目が多く、またそれぞれ耐用年数が違っているため選択の判断が難しいと思いました。科目の種類の多さに苦戦しましたが良い勉強になりました。

　最後に宿題を提出し、実習を終えました。

３．実習を終了しての感想

　今回、８日間インターンシップを体験させて頂き、経理グループの仕事や雰囲気を学ぶことができました。私の会計についての知識が乏しく、説明を受けながらの実習であったのですが、実際に使われている知識を学べたことにより会計に興味を持つことができました。また、私がこれまで主として情報関連を学んできたということもあって、職場の会計システムを見られたことは大変興味深かったです。

　このインターンシップで一番印象に残ったことは、正確なメモを取ることの重要性です。慣れない環境での緊張もあったとは思いますが、作業手順を忘れたり取ったはずのメモが役に立たなかったりして、再び担当者の手を煩わせてしまうことがありました。菊池様からは「仕事を始めたばかりの頃には覚えることが多いので、後から見直しても理解ができるメモを取っていくことが大切である。」とのお言葉を頂きました。大変参考になりました。

　実習内容に関して欲を言えば、初日から最終日まで同じ場所で実習を行いましたが、酒造メーカーならではの施設を見学できる機会があれば、会社をよりよく理解できたのではないかと思いました。

　今回の実習で社会人になると自由な時間があまり取れないことを実感し、残りの学生生活を有意義に使い多くのことを学んで行きたいと強く思いました。

　最後になりましたが、この様な素晴らしい機会を与えてくださいました合同酒精(株)の方々に心より感謝いたします。本当にありがとう御座いました。

以上

合同酒精(株) 加工用酒類事業部製菓・業務製品グループ
インターンシップ報告書

斉藤晋世

　２００４年９月１３日から２４日まで行われました合同酒精(株)加工用酒類事業部製菓・業務製品グループインターンシップのご報告を致します。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・オリエンテーション（人事チーム川上様）

・講義「事業部についての概要説明」（大井マネージャー）

・工場見学

	第２日
	・講義「社会人としての心得」（佐々木部長）

・講義「お酒の知識」（大井マネージャー、増田マネージャー）

	第３日
	・営業活動同行（南マネージャー）

	第４日
	・営業同行（森様）

	第５日
	・営業同行（今井様）

	第６日
	・ＳＥ研修参加

	最終日
	・データ入力

・インターンシップ総括（佐々木部長）


２．実習内容

９月１３日（初日）

　　・オリエンテーション（人事チーム川上様）

　　・講義「事業部についての概要説明」（大井マネージャー）

　　・工場見学

　初日は、銀座にある本社に出社し、総務部人事担当の川上様から会社概要の説明して頂きました。昼食をグループ会社のレストランで取り、午後は加工用酒類事業部のある東京工場へ移動致しました。

　東京工場では、加工用酒類事業部の佐々木部長をはじめとし、これからお世話になる方々に、ご挨拶申し上げました。日程の確認をした後、工場内を２時間ほど見学させて頂きました。約２万坪もの敷地に、社員が７６人、パートやアルバイトが約８０人しかおられませんでした。機械化された工場の従業員数の少なさに、驚かされました。特に印象深かったのは「元禄美人」という料理酒のボトリングで使用される国内最速の機械で、１時間に６０００本もボトリングする機械が無人で運転されていた事でした。衛生上人は少ないほうがよく、人は検査の仕事を主にしているとのことでした。

９月１４日（第２日）

　　・講義「社会人としての心得」（佐々木部長）

　　・講義「お酒の知識」（大井マネージャー、増田マネージャー）

　午前は東京工場にて加工用酒類事業部の佐々木部長に「社会人としての心得」という内容の講義をして頂きました。その中で、合同酒精の経営理念、経営方針も教えて頂きました。マンツーマンの講義でしたので「仕事」について様々な事を伺いました。その中で『いつでも人生は今からスタート』と佐々木部長が仰っていました。私はどちらかと言えば後ろ向きの考え方をする傾向にあるので、この言葉はとても刺激的でした。

　午後は、大井マネージャーに加工用酒類事業部の流通について教えて頂きました。お酒はメーカーが直接消費者に売ることはできず、必ず卸・小売を挟む事が酒税法で決められている事、酒類業界の環境についても教えて頂きました。その後、商品開発室の増田グループマネージャーから酒税法、食品衛生法について講義をして頂きました。昨年の酒税法緩和により、ますますコンビニの力が強くなるのだと思いました。そして合同酒精で扱っているお酒の一部を試飲させて頂きました。お酒の味について判断するものだと思っていましたが、揮発成分、香気成分を口に含み、鼻の奥でかぎ分けるようです。私がお酒に弱い事もあり、ラム酒を口に含んだ時には少しクラっとし何秒も口に含んでいられず、ほとんど中身は分かりませんでした。

９月１５日（第３日）

　　・営業活動同行（南マネージャー）

　主に卸売業やメーカー中心に営業されている南マネージャーと一緒にお菓子メーカー２社に同行させて頂きました。

　まず初めに、ある製菓会社の社長にお会いしました。南マネージャーはこの会社に実際に使って頂いている商品について、内容量や容器の使いやすさなどをアンケートされていました。次に伺ったのはスーパーやコンビニ向けのデザートを作っている会社でした。こちらでは開発担当の方にお会いし、季節の素材にはどんなお酒と相性がいいのか提案しました。また、南様はお酒を使うことでもたらされる“８つの効果”についてのお話をされていました。お酒を入れる事で、お店の特色を出しやすくなると教えて頂きました。しかし「小さい子がお菓子を食べる時にアルコールは入っていない方がよい」とのことでお酒を使ったお菓子はスーパーやコンビニからは敬遠される傾向にあるようです。そのため合同酒精ではお酒を使ったお菓子が受け入れてもらえるように冊子を作るなど工夫をし、製菓メーカーをサポートされている事を知りました。終始和やかな雰囲気で商談が行われ、南マネージャーとお客様との親密な間柄を伺うことが出来ました。

　

９月１６日（第４日）

　　・営業同行（森様）

　本日は製菓学校を卒業され、その知識を活かし専門店と呼ばれる町のお菓子屋さんを担当している森様と一緒に専門店４軒を回りました。

　２軒目に行かせて頂いたのは、埼玉県に在るお菓子屋さんでした。高速を使い、数時間かけての移動でした。そちらのお店では地域活動への取り組みが積極的に行われ、町おこしの一環で柿のお酢を使ったお菓子の研究をされていました。しかし、柿のお酢はお菓子であまり使われる事のない素材で、どうお手伝いできるのか検討させて頂くという形になりました。お菓子に携わるという点から、幅広い知識が必要だと感じました。

　また専門店のシェフとの間の結びつきには、かつてどこのお店で働いていたかが深く影響を及ぼしているようで、午後に行った２軒のシェフは同じお店の出身でした。またルート営業では人間関係が色濃く出るものだと痛感しました。「ビジネスでの付き合い」と割り切るのではなく、人としてのお付き合いが成功のカギとなっているように感じました。

９月２１日（第５日）

　　・営業同行（今井様）

　本日は乳業メーカーと製菓メーカーに同行させて頂きました。

　まず乳業メーカーではゼリーの開発をされている方にお会いしました。他社製品のシェアがとても高く「現況をどうにかしたい」と今井様に相談されていました。大企業への営業はもっと淡白なものを想像していたので、相談を今井様に持ちかけられたのには驚きました。相談というのは、信頼関係の下に成り立っているのものだと思います。どのような営業にも営業の方の魅力が大切だと感じました。

　次に伺った製菓メーカーでも開発の方とお会いしました。他社製品ですが、嗜好品でロングヒットをしているある商品のお話がとても印象的でした。数十年前に発売された商品が未だに売り上げが好調とお聞きし、驚きました。常に新しいものが発売されている流通菓子も、一部は定番商品になっており、新たに固定客を掴む事の難しさを感じました。本日は普段コンビニで目にする商品のお話ばかりで面白かったです。

９月２２日（第６日）

　　・ＳＥ研修参加

　本日は毎月行われるＳＥ(Sales Engineer）研修に参加させて頂きました。今月の研修は新商品の提案をプレゼンテーションするというもので、プレゼンテーションの苦手な私にはとても勉強になりました。

　ＳＥ研修では参加者を４つの班に分け、テーマに沿ってチーム毎にディスカッションを行いました。その後ディスカッションに基づき、商談を想定したプレゼンテーションを致しました。事前にプレゼンテーション・チェックシートが配られましたが、その中には「誰に対してのプレゼンテーションか」「商談テーマ」「最も強調したい点」「相手が求めているテーマ、アイディアは何か」等が書かれていました。プレゼンテーションをするにあたり順序良く書き出してみると、今まで気付かなかった部分が見えてくるように感じました。また商品知識のない私はプレゼンテーションの内容が全く分からないのではないかと、心配していましたが、具体例の多いプレゼンテーションが多く、プレゼンテーションにおける具体例の重要性を再認識いたしました。

　全ての班のプレゼンテーションが終了したあと、商品開発室の増田グループマネージャーより新商品の開発で営業の方の意見が聞きたいとの事で価格、容量等について議論がなされました。具体的には「現在発売されているネプチューンというシリーズのブランド確立のためには新商品をどうしたらいいか」についてです。ブランドについては多少調べたことがあっても、実際にブランドを確立するためにどうしたらいいかについて考えた事はなく、とても貴重な体験を致しました。私は発言できませんでしたが、しっかりとした知識が身についたら、ブランドの確立のための業務等に携わってみたいと思いました。

９月２４日（最終日）

　　・データ入力

　　・インターンシップ総括（佐々木部長）

　午前中は、８月の売り上げデータの入力を行いました。既に表が出来上がっていたので、エクセルで数字を入力するだけの業務でしたが、合計金額が合わず自分の不注意さを痛感致しました。

　夕方、本社に移動する前に佐々木部長にインターンシップの総括をして頂きました。そして「小練せば小成し、大練せば大成す」という言葉を教えて頂きました。「少し修練すれば少しうまくなるけれど、たくさん修練すればとてもうまくなる」という意味で、これから幾度となく訪れる大きい壁も努力しだいで必ず乗り越えられる、とエールを頂きました。

３．実習を終了しての感想

　今回のインターンシップで、多くの事を学ぶ事が出来ました。お酒の流通の事やお菓子に使われるお酒の事、挨拶や仕事に対する姿勢等、専門的な知識から一般常識に至るまで学ばせて頂きました。その中でも「意識して見る事」の重要性を強く感じました。佐々木部長よりインターンシップ中に良い点、悪い点を日別に書き出すという課題を頂いておりました。その際に「意識して見る事」がポイントだとアドバイスを頂きました。最終日にノートを見返してみると良い点、悪い点が１日に２～３点しか書けていなく、ノートはほとんど真っ白でした。普段の何気なく見ている事をどれだけ見落としているかに気付かされました。観察力があれば細かい事まで気付き、その中で有効な情報を相手に伝える事が出来、自分自身も多くの刺激を察知出来ると思います。これからは日常生活においても風景化せず意識して見る事を習慣づけたいと思いました。

　お忙しい中ご指導して下さいました加工用酒類事業部の皆様をはじめ、合同酒精(株)の皆様にこのような素晴らしい機会を与えて頂いた事に深く感謝申し上げます。有難うございました。

　

以上

大和ハウス工業(株) 住宅事業部インターンシップ報告書

横山朋幸　　渡邊大輔

　２００４年８月２３日から９月３日の期間に行われた大和ハウス工業(株)住宅事業部インターンシップのご報告を致します。住宅事業部インターンシップのメンバーは、成蹊大生１名、中央大生１名、大東大生２名（横山、渡邊）の計４名で構成されておりました。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・開講挨拶

・オリエンテーション

・会社概要説明

・講義：「学生と社会人の違い」

・講義：「インターンシップとは」

	第２日
	・竜ヶ崎工場見学

・Ｄ－ＴＥＣプラザ見学

	第３日
	・住宅事業の紹介

・講義：「住宅市場環境と展望」

・商品の説明　

・講義：「基本業務フローについて」

	第４日
	・資金計画書の説明

・施工現場見学

	第５日
	・展示場営業見学（浜田山展示場、石神井展示場）

	第６日
	・二班に分かれての分譲営業見学（上鷺宮、南大沢）

	第７日
	・パソコンによる提案シートの作成

	第８日
	・展示場見学（石神井展示場）

・資金計画書の作成

	第９日
	・アフターサービス同行訪問

・成果発表会準備　

	最終日
	・成果発表会準備

・成果発表会

・懇親会


２．実習内容

８月２３日（初日）　　

　　・開講挨拶

　　・オリエンテーション

　　・会社概要説明

　　・講義：「学生と社会人の違い」

　　・講義：「インターンシップとは」

　初日は、インターンシップ中どのような姿勢で取り組めばよいのかについて、人事部長より、①前向きな姿勢、②分からないことは質問する、③メモをとること、の「インターンシップ三か条」を指導して頂きました。その後全実習生の自己紹介、オリエンテーションが行われました。

　午後からは、大和ハウス工業(株)の概要、「学生と社会人の違い」「インターンシップとは」というテーマの講義が行われました。

　インターンシップ中に「インターンシップ三か条」の③メモをとること、に重点をおいたため、今までにないノート作りができました。これからの生活や授業においても習慣づけたいと思います。

８月２４日（第２日）

　　・竜ヶ崎工場見学

　　・Ｄ－ＴＥＣプラザ見学

　２日目は、技術系コースのインターンシップ生と共に行動しました。午前中は、茨城にある竜ヶ崎工場の見学をさせて頂き、実際に外壁や窓枠が作られる効率的な工程を見学しました。工期短縮・品質管理・経費節減を徹底していると感じました。

　午後からは、東京支社の横にあるＤ－ＴＥＣ　ＰＬＡＺＡまで移動して、大和ハウス工業(株)の歴史・防犯住宅・スマートハウスの説明をして頂きました。その中で免震ハウスの体験をさせて頂き、免震システムがあるとないとでは、地震に対する恐怖心が大きく違うと感じました。

８月２５日（第３日）　

　　・住宅事業の紹介

　　・講義：「住宅市場環境と展望」

　　・商品の説明　

　　・講義：「基本業務フローについて」

　３日目の午前中は、住宅事業推進部による、住宅事業の紹介と住宅市場環境の展望についての講義がありました。営業の社員の１ヶ月の平均契約数が０．４８棟と聞き、１棟契約をとるのがどれだけつらく大変かを痛感しました。しかし、それを乗り越えると最後には大変やりがいのある仕事であるということも強く教えて頂きました。

　午後からは商品開発部から大和ハウス工業(株)の商品、耐震性能、防犯住宅についての講義と、住宅事業推進部から基本業務のフロー、営業の役割についての講義が行われました。本日の講義全体を通じて住宅営業の難しさや、大和ハウスの現状についての理解が大変深まりました。また、報告書には掲載できないような秘話や実際の体験談などをお話して頂き大変興味深いものとなりました。

８月２７日（第４日）　

　　・資金計画書の説明

　　・施工現場見学

　４日目の午前中は住宅事業推進部から資金計画書の概要を説明して頂きました。住宅を建てる上で最も重要なのは資金計画であるいうお話を伺いました。また住宅を建てる上で様々な費用が必要なことを学びました。

　午後からは、実際の施工現場を見学させて頂きました。見学の中では住宅が建つまでの工程を基礎工事（麻布十番）、建て方工事（緑ヶ丘）、木工事（文京）、内装工事（目黒）と段階別に見ることができました。家作りは、下請け業者やいろいろな人の支えや助けがあってこそできるものだと実感致しました。

８月２８日（第５日）　

　　・展示場営業見学（浜田山展示場、石神井展示場）

　５日目は、２班に分かれて展示場営業の見学をしました。中央大生と横山は石神井展示場を、成蹊大生と渡邊は浜田山展示場をそれぞれ見学しました。さらに積水ハウス、三井ホームの展示場見学もさせて頂きました。

　また、営業担当者は私達の質問に一つ一つ丁寧に答えてくださり、住宅営業のやりがいや家を販売することの難しさ等を話してくださいました。お客様のどんな質問にも対応できるように、毎日勉強する事、そして向上心を持つ事が重要だと感じました。

８月２９日（第６日）　　

　　・二班に分かれての分譲営業見学（上鷺宮、南大沢）

　６日目は、上鷺宮にある分譲営業の見学をさせて頂きました。また住宅清掃の経験もさせて頂きました。雨のため期待していた営業同行はできませんでしたが、お客様と接する上での、名刺の受け渡し・営業トーク・身だしなみ・態度などの基本を教えて頂き、就職活動には是非活かしていきたいと思いました。

　実際身だしなみ関して、社員の方に革靴の汚れを指摘され、自分ではできていると思っていても、回りから見るとできていない事があるという事が分かり、毎日意識して行動する事の必要性を感じました。

　

８月３０日（第７日）　　

　　・パソコンによる提案シートの作成

　７日目は、午前中に設計推進部による提案シートについての講義を伺いました。

　午後からは、お客様の要望に応えて提案シートを作成するシミュレーションを行い、パソコンのパワーポイントを使用しました。これからは自分をアピールするために多くの人の前で行うプレゼンテーション能力が重要になる事を実感しました。確かに営業の仕事としてはお客様の前でプレゼンテーションを行い、自分を知ってもらい、信用してもらう必要があるので、プレゼンテーション能力を磨いていきたいと思いました。

８月３１日（第８日）　

　　・展示場見学（石神井展示場）

　　・資金計画書の作成

　８日目は、アフターサービスの同行実習の予定でしたが変更になり、午前中は石神井展示場見学となりました。

　午後は、住宅事業推進部の担当者のご指導で、資金計画書の作成をしました。資金計画書の作成にあたっては、お客様の人生設計を考えながら計画を立てる事の重要性を感じました。

９月２日（第９日）　

　　・アフターサービス同行訪問

　　・成果発表会準備　

　９日目の午前中は成果発表会の打ち合わせがあり、自由に発表してもよいという事でしたのでどの様な内容にするのかいろいろ考えました。しかし、最終的に今までとは一味違ったものにしようという事になり、実演形式の発表を行う事に決まりました。

　午後からはアフターサービスに同行させて頂きました。ここでは、実際のお客様と接する事により、大和ハウス工業(株)のアフターサービスの充実度が実感できました。

　営業とは単にものを売るだけではなく、お客様と関わりをもった時からアフターサービスも含め、人として接することの重要性が認識できました。

９月３日（最終日）　　

　　・成果発表会準備

　　・成果発表会

　　・懇親会

　１０日目は午前中が成果発表のリハーサル、午後からは成果発表、懇親会でした。成果発表会では２５分という限られた時間の中で発表しなければならなかったので、４人で試行錯誤しながら発表の準備を行い、本番を迎えました。成果発表会では緊張のあまり言葉に詰まった場面もありましたが、自分たちの１０日間の成果を発表することができました。懇親会ではほかの事業部実習生や、人事部の方、他大学の就職課の方とお話をさせて頂き、周囲の人たちと活発に情報交換をすることの重要性を感じました。

 １０日間を通して、常にグループで行動してきました。その中でチームワーク、役割分担、情報共有など組織で働く上で重要な事を学ばせて頂きました。

３．実習を終了しての感想

横山朋幸

　今回のインターンシップに参加したことで、営業に対する認識が変わりました。参加する前は喋りこそが最も重要だと思っていたのですが、実際は自分の熱意を伝えることが重要で、その為に自分なりの努力やアイディアが必要だと知りました。そして、実際の体験談やアドバイスはこれからの就職活動に大変参考になると思います。

　自分自身に足りない部分を気づく場面もありました。それは、パソコンのスキル不足です。パソコンを使う実習の中で何度も作業が中断してしまい、作業能率がとても悪かったと反省しています。また社員の方にも、パソコンのスキルは不可欠であるとのお話を頂き、パソコンのスキルを向上させることは、これからの自分自身の課題だと思いました。

　また、他大学の学生と知り合えたことも、このインターンシップでの大きな収穫であったと言えます。お互いに就職に関する対策や意見などを交換できたことは、これからの就職活動において大変役に立つと思います。

　最後になりましたがこのような素晴らしい機会を与えてくださいました大和ハウス工業(株)の関係者の皆様に、心より感謝申し上げます。本当にありがとうございました。

渡邊大輔

　今回のインターンシップの１０日間は、多くのことを収穫できたと思います。その中でインターンシップ前からの２つの目的がはっきりしました。

　1つ目は営業とは何かを学んだ事です。営業とは単にものを売り、会社に利益さえ上げれば良いと考えていました。しかし実際は自分本位で考えるのではなく、お客様の立場に立ち、どうしたらお客様が購入してくれるのかを考えるということに気づかされました。そのためには人間性や身なりはもちろんのこと、広い範囲の知識を得るために本や新聞を読む事の重要性を感じました。

　２つ目は社会人とは何かを学んだ事です。今の学生の立場からいうと、社会人は仕事が生活の中心だと思います。また毎日残業などがあるかもしれませんが、その仕事が終わった後の充実感や爽快感を想像する事ができました。実際１０日目の成果発表会に至るグループでの作業が物凄く大変でしたが、終了した後の気分はまさに充実かつ爽快でした。その後の懇親会のお酒や食事が大変おいしく感じられ、やりがいのある仕事をした後のお酒は格別であると実感致しました。

　最後になりましたがお忙しい中ご指導下さいました大和ハウス工業(株)の皆様に心から御礼申し上げます。誠にありがとうございました。

以上

大和ハウス工業(株) 集合住宅事業部インターンシップ報告書

高根崇文

　２００４年８月２３日から９月３日まで行われた大和ハウス工業(株) 集合住宅事業部インターンシップのご報告を致します。集合住宅事業部では立教大学、成蹊大学、駒沢大学、大東文化大学から１名ずつの計４名で実習が行われました。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・開講挨拶 

・オリエンテーション 

・講義：「当社の概要」 

・講義：「学生と社会人の違い」 

・講義：「インターンシップとは」

	第２日
	・講義：「事業内容及び市場環境」 

・商品ＶＴＲ 

・講義：「業務フロー及び営業知識」

	第３日
	・講義：「物件見学注意」 

・妙典区画整理地物件見学 

・結果報告

	第４日
	・講義：「同行営業注意」 

・同行営業 

・結果報告

	第５日
	・講義：「マッピング注意」 

・マッピング 

・結果報告

	第６日
	・講義：「税務知識」 

・講義：「ＤＡＰＳ①資産管理サポート」 

・講義：「ＣＲセンターの役割」 

・講義：「入居者・物件の管理」 

・講義：「ＤＡＰＳ②経営サポート」

	第７日
	・講義：「設計知識（建築法規、配置計画、外構計画）」 

・講義：「物件管理」 

・講義：「ＤＡＰＳ③施設管理サポート」 

・講義：「企画提案書について」 

・企画提案書作成

	第８日
	・企画提案書作成

	第９日
	・企画提案書作成

	最終日
	・成果発表会準備 

・成果発表会

・懇親会


２．実習内容

８月２３日（初日）　 

　　・開講挨拶 

　　・オリエンテーション 

　　・講義：「当社の概要」 

　　・講義：「学生と社会人の違い」 

　　・講義：「インターンシップとは」 

　初日は、全事業部の実習生が東京支社に集まり一日中講義が行われました。 

　午前中は、まず渡辺人事部長の挨拶があり、その後全実習生の自己紹介、オリエンテーションが行われました。 

　午後は、大和ハウス工業(株)の概要、「学生と社会人の違い」、「インターンシップとは」を題材にした講義が行われました。私は、初日の充実した講義を体験できた事により、今後の実習に対する意欲を新たに増す事ができました。 

８月２４日（第２日）　 

　　・講義：「事業内容及び市場環境」 

　　・商品ＶＴＲ 

　　・講義：「業務フロー及び営業知識」 

　２日目は、一日中講義が行われました。 

　午前中は、「事業概要及び市場環境」の講義と商品ＶＴＲを視聴させて頂きました。 

　午後は、「業務フロー及び営業知識」の講義が行われました。「業務フロー及び営業知識」の講義は、法律的な知識や一般教養などの幅広い知識がとても多く、内容の濃い講義でしたので、大変勉強になりました。また、営業に必要な知識は難しく、大量にある事を知り、私はとても驚かされました。 

８月２５日（第３日） 

　　・講義：「物件見学注意」 

　　・妙典区画整理地物件見学 

　　・結果報告 

　３日目は、物件見学が行われました。 

　先ず、東京支社で物件見学の諸注意をして頂いた後、妙典にある区画整理地の物件を見学に行きました。物件見学は、２・３階建ての賃貸アパートを探し、その物件がどんな敷地にどの様に建っているかの調査を行いました。物件見学は、実習生のみで行われ、２チームに分かれ２人ずつの行動で行われました。初めは実習生のみと言うことで不安でしたが、物件を探している内に段々楽しくなりました。その理由は、物件を探す行為がゲーム感覚であった事と物件の立地状況や周辺環境などを考慮に入れた物件の価値を考えるのがとても面白かったためです。 

　物件見学の後、東京支社に戻り結果報告を行いました。結果報告は、デジタルカメラで撮影した物件の検証でした。見学した物件の検証により、見学した時には気づかなかった点が幾つも発見され、物件の善し悪しを学びました。 

８月２６日（第４日） 

　　・講義：「同行営業注意」 

　　・同行営業 

　　・結果報告 

　４日目は、営業の同行を行いました。 

　営業同行は、千葉県船橋支店の西澤様の同行でした。先ず、ＪＡ（農協）に行き、担当の農協職員との商談に同席しました。その後、最近賃貸アパートを建てる契約をして下さった、ある地主さんの家に行きました。西澤様とこの地主さんは軽いジョークを言い合える様な仲で、最近契約されたとは思えない程、親しそうで驚きました。また、驚いたと同時に営業には、この様な信頼関係の構築が大切なのだと思い、改めて営業の魅力を感じました。その後、法務局に行き登記の申請調査の手順を教わりました。 

　営業同行を終えた後、東京支社に戻り結果報告を行いました。結果報告では、各自で営業同行をして感じたこと学んだことなどを発表しました。その後、吉成主任に営業で大切な事などのアドヴァイスを頂き、営業に対する認識を深める事が出来ました。 

８月２７日（第５日） 

　　・講義：「マッピング注意」 

　　・マッピング 

　　・結果報告 

　５日目は、マッピング調査を行いました。 

　私達は２５日と同様、実習生のみでマッピング調査を行いました。マッピング調査をした場所は、行徳という比較的栄えている場所だったので、遊休地や畑など有効利用の適地がなかなか見つからず、マッピング調査の大変さを知る事ができました。また、少数でしたが有効利用できそうな土地を発見した際には、他大学生と議論し、互いの考えを共有し合いました。こうして、楽しいばかりでなく、とても勉強になるマッピング調査を行う事ができました。 

　マッピング調査後、東京支社に戻り結果報告を行いました。結果報告では、各自どの様な考えで有効利用できる適地の選定を行ったかを報告しました。今回の事で、住宅という観点から物件を見る目がさらに養われたと思います。とてもよい勉強になりました。 

８月３０日（第６日） 

　　・講義：「税務知識」 

　　・講義：「ＤＡＰＳ①資産管理サポート」 

　　・講義：「ＣＲセンターの役割」 

　　・講義：「入居者・物件の管理」 

　　・講義：「ＤＡＰＳ②経営サポート」 

　午前中は「税務知識」と「ＤＡＰＳ（資産管理サポート）」の講義がありました。「税務知識」の講義では、土地オーナー様に提案する事を踏まえての相続税、贈与税、所得税の説明が行われました。この講義はとても難しく、講義中では内容の理解ができなかった為、退社後内容の理解に努めました。 

　午後は「ＣＲセンターの役割」と「入居者・物件の管理」、「ＤＡＰＳ（経営サポート）」の講義がありました。「入居者・物件の管理」と「ＤＡＰＳ（経営サポート）」の講義をしてくださったのは大和リビングの吉田課長でした。この講義では、大和リビングの会社概要・業務内容についての説明の後、大和リビングの業務であるアフターサービスの重要性を学びました。 

８月３１日（第７日） 

　　・講義：「設計知識（建築法規、配置計画、外構計画）」 

　　・講義：「物件管理」 

　　・講義：「ＤＡＰＳ③施設管理サポート」 

　　・講義：「企画提案書について」 

　　・企画提案書作成 

　午前中は設計知識の講義がありました。この講義では、賃貸アパートを設計するための法律的な基準や手法などを学びました。午後はＤ－ＴＥＣプラザの見学と企画提案書の作成を行いました。Ｄ－ＴＥＣプラザでは大和ハウスの歴史や防犯システムについて理解を深める事ができました。また、Ｄ－ＴＥＣプラザには免震体験システムがあり、阪神淡路大震災の震度を体感することができました。 

　Ｄ－ＴＥＣプラザ見学後、企画提案書の作成方法を教わり、作成の練習を行いました。皆慣れない作業に難航しており、企画提案書作成の難しさを実感しました。 

９月１日（第８日） 

　　・企画提案書作成 

　今日は一日中企画提案書の作成を行いました。私達が作成する企画提案書は、行徳・南行徳間の土地を想定したものでした。そして、集合住宅に適した土地に、どういったコンセプトで物件計画を行うかという課題のもと企画提案書を作成しました。初めのうちは皆楽しく作業を行っていましたが、予想以上の難しさに段々口数が少なくなり、作業に集中するようになりました。　                        

９月２日（第９日） 

　　・企画提案書作成 

　今日は昨日に引き続き企画提案書の作成を行いました。企画提案書には賃貸アパートの間取り図と土地利用計画図の作成が必要なのですが、皆昨日の段階で間取り図の清書しか終わっていなかった為、焦りながら作業をしていました。しかし、作業はなかなか進まず、結局土地利用計画図の色塗りは宿題になってしまいました。私は、限られた時間の中で結果を残さなければいけない責任の重さと時間の大切さを学びました。 

９月３日（最終日） 

　　・成果発表会準備 

・成果発表会

・懇親会 

　私達集合住宅事業部は成果発表会の準備が終了していなかった為、午前中は準備に追われてしまいました。準備が終わったのは成果発表会の直前で、一回しかリハーサルする事ができず、成果発表会ではとても緊張しました。 

　成果発表会が終わった後、懇親会が行われました。懇親会では、他の事業部の実習生や大和ハウスの方々と談笑する事ができ、楽しい一時を過ごす事ができました。

３．実習を終了しての感想

  私は、今回のインターンシップで色々な事を学びました。そして、この１０日間は素晴らしい体験の連続でした。沢山学んだ中で一番心に残っているのは、時間の大切さを学んだことです。 

　企画提案書作成には多大な時間を費やしてしまい、時間内に終わらせる事ができず、関係者の方にご迷惑をかけてしまいました。また、グループ全員で行う作業になかなか参加できず、みんなの足を引っ張ってしまうという苦い経験をしました。その為、私は限られた時間の中でやり遂げることの大切さと責任感を実感しました。また、限られた時間の中で如何に努力すれば最大の効果が得られるか、とても考えさせられました。そして、実習期間中は一日一日がとても短く感じられ、本当に時間の大切さを学ぶことができました。 

　上記以外にも、コミュニケーションの大切さやいろいろなことを学ぶ楽しさ、出会いの重要性など様々な事を学び、感じる事ができました。 

　今回のインターンシップで得た貴重な体験や学んだ事を忘れず、今後の自分に活かしていきたいと思います。この様な素晴らしい機会を与えて下さった大和ハウス工業(株)の方々に大変感謝しております。本当にありがとうございました。 

以上

大和ハウス工業(株) 流通店舗事業部インターンシップ報告書

斉藤晋世

　２００４年８月２３日から９月３日まで行われた大和ハウス工業(株)流通店舗事業部インターンシップのご報告を致します。流通店舗事業部インターンシップのメンバーは、立教大学生１名、国士舘大学生１名、大東大生１名（斉藤）の計３名で構成されておりました。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・開講挨拶 

・講義「オリエンテーション」（千原主任） 

・講義「大和ハウス工業(株)の概要」（照沼課長） 

・講義「学生と社会人の違い」（千原主任） 

・講義「インターンシップとは」（照沼課長）

	第２日
	・講義「流通店舗事業とは」（藤田事業部長、村田主任）

・講義「ＬＯＣシステムとは」（村田主任）

・講義「基本業務フローについて」（村田主任）

・講義「マーケティングとマッピングについて」（村田主任）

	第３日
	・講義「現地調査・法令調査・登記調査について」（村田主任）

・セブンイレブンジャパン四谷事務所訪問

・マッピング実習

	第４日
	・現地調査の諸注意（村田主任）

・マッピング実習

・法令・登記実習

	第５日
	・営業同行（杉田様）

	第６日
	・営業同行（大島様）

	第７日
	・施工物件見学

・講義「企画提案の行い方」（村田主任）

	第８日
	・土地利用提案の企画

	第９日
	・土地利用提案ロールプレイング

・クロージングと発表準備

	最終日
	・成果発表準備

・成果発表会

・懇親会


２．実習内容

８月２３日（初日） 

　　・開講挨拶 

　　・講義「オリエンテーション」（千原主任） 

　　・講義「大和ハウス工業(株)の概要」（照沼課長） 

　　・講義「学生と社会人の違い」（千原主任） 

　　・講義「インターンシップとは」（照沼課長） 

　全事業部のインターンシップ生が東京支社に集まり、１日講義を聴講致しました。まず渡辺部長からの挨拶がありました。その後、実習生全員１８人が自己紹介をし、オリエンテーションに入りました。初日はインターンシップに取り組む姿勢やインターンシップをより充実したものにするためのレクチャーが中心に行われました。

　特に千原主任の「学生と社会人の違い」という講義は印象に残っています。その違いは「消費者から生産者に移る」というものでしたが、核心をついたその言葉に私はとても感銘を受けました。また他大学の学生がしっかりとした意見を述べるのを聞き、そのようなメンバーと切磋琢磨しこのインターンシップ期間を過ごしたいと思いました。 

８月２４日（第２日） 

　　・講義「流通店舗事業とは」（藤田事業部長、村田主任）

　　・講義「ＬＯＣシステムとは」（村田主任）

　　・講義「基本業務フローについて」（村田主任）

　　・講義「マーケティングとマッピングについて」（村田主任） 

　２日目は流通店舗事業部について学びました。まず藤田事業部長、村田主任に事業部の概要についてお話をして頂きました。市場環境の移り変わりや業界における流通店舗事業の位置づけなど、大きな分野でのお話が主でした。午後は流通店舗事業の中核となるＬＯＣシステムについて説明して頂きました。ＬＯＣシステムとは土地オーナーとテナント企業の仲介を大和ハウス工業(株)がすることで、３者が利益を得るシステムです。村田主任が実体験を交えながらお話をしてくださったので、業務内容が分かり易かったですし、何より流通店舗事業の可能性の広さに仕事の面白みを感じました。 

８月２５日（第３日） 

　　・講義「現地調査・法令調査・登記調査について」（村田主任）

　　・セブンイレブンジャパン四谷事務所訪問

　　・マッピング実習

　午前中は翌日行われる、法令調査・登記調査のポイントを伺いました。午後は大和ハウスの得意先でもある、セブンイレブンジャパンの四谷事務所を訪問致しました。商品へのこだわり、お店の作り方から、セブンイレブンの沿革、大和ハウスとセブンイレブンの繋がり、出店戦略など、貴重なお話をして頂きました。その後、マッピング実習のために移動致しました。マッピングとは、あるエリアの土地利用が可能だと思われる場所を地図に書き込んでいくものです。私たちが行ったのは環七に接続する交通量の多い道路でした。実際に現場を訪れてみると、店舗にするには小さな土地ばかりで１つに絞るのに苦労致しました。

８月２６日（第４日）

　　・現地調査の諸注意（村田主任）

　　・マッピング実習

　　・法令・登記実習

　昨日に引き続き、マッピング実習の続きを行いました。マッピングで決めた土地の提案書を作成するために、様々な議論をしながら２時間ほど歩き回りました。どの土地も道路から見えにくかったり、土地の大きさが小さかったりと、障害になるものが必ずあり、すんなり事が運ばない仕事の難しさを実感しました。

　午後は土地の所有者が誰であるか、土地に抵当権がかかっていないかなど、権利関係の調査のために法務局に行きました。事前にやり方は伺っていましたが、色々手間取ってしまい帰社時間をオーバーしてしまいました。時間を守ることの難しさを改めて感じました。

８月２７日（第５日）

　　・営業同行（杉田様）

　学生１人に社員の方が１人つくという形で、第一線で働いていらっしゃる社員の方に同行をさせて頂きました。まず普段からお付き合いのある不動産屋に行き、不動産屋の物件を見せて頂きました。午後は担当されている物件の案内をして頂きました。ロードサイドの店舗からテナント付きマンション、老人ホームまで様々な物件を回って頂き、施工に至るまでの経緯を説明して頂きました。私は説明を聞き莫大な量の知識が必要だと感じました。しかし杉田様は「やる気がなければ何事も始まらない。知識はその次だ。」と仰っていました。仕事に限らず今後のあらゆる場面で役に立つ心強い言葉だと感じました。

８月３０日（第６日）

　　・営業同行（大島様）

　本日は飛び込み訪問や契約の交渉に行かせて頂き、営業の現場を直に感じることができました。５軒ほど同行させて頂きましたが、一番興味深かったのが３０００坪の土地に建てられるショッピングセンターの一画に入るスーパーの訪問でした。スーパーの候補として３社挙げられ、その内の２社を回りました。はじめに伺ったスーパーは道路アクセスの状態や競合他社が遠くない所にある点、家賃料の問題などから断られてしまいました。しかし店舗撤退後土地の転用が可能かどうか、年間１０店舗を目安に出店を考えている事などを伺うことができました。次に伺ったスーパーでは実際に契約の内容について商談が行われました。とても緊迫した雰囲気でしたが、時には笑いも混じり、学生では決して味わうことのない場を体験することができました。大島様は「様々な人と出会えるこの仕事が楽しい」と仰っていて、私も将来自分の就く仕事を楽しみたいと強く思いました。

８月３１日（第７日）

　　・施工物件見学

　　・講義「企画提案の行い方」（村田主任）

　午前中は施工物件の見学に足立区西新井まで行きました。そちらの物件を担当された時崎様から契約に至るまでの経緯を伺い、建設中の物件を見学致しました。この仕事は提案という商品を売る仕事だと思っていました。しかし実際はモノ作りの世界であり、契約が取れた後まで気が抜けない仕事だと思いました。午後は村田主任より企画提案の行い方について説明して頂きました。何故テナントをオーナー様の土地にいれることが有効活用になるのか、固定資産税など、私達が将来関わってくる税金面の話を中心にして頂き、一般知識という面からも勉強になりました。

９月１日（第８日）

　　・土地利用提案の企画

　昨日の続きで企画提案を行いました。土地の相場からオーナー様の税金を割り出し、私たちの考えたテナントの見込める家賃収入をデーターから照らしあわせると、オーナー様の利益が見込めないものになってしまいました。もし家賃面がクリアできたとしても、視界性、敷地面積でも問題があり、営業の仕事の難しさを改めて感じました。

９月２日（第９日）

　　・土地利用提案ロールプレイング

　　・クロージングと発表準備

　午前中は交渉の際に想定される質問を考え、ロールプレイングを行いました。今までは営業としての立場で物事を考えていたので、土地オーナー様が何を不安に思っているかなど思いつきませんでした。相手の立場に立つということは、営業の仕事だけでなく本当に大切なことであると思いました。それと同時に簡単なことではないと思いました。

　午後は発表準備に取り掛かりました。まず大まかな流れを決めました。しかし３人が別々の考えをしていて全く足並みが揃わず、１つのものを数人で作ることの大変さを感じました。また、時間内に終わらず退社時間を過ぎても、発表準備を続けました。限られた時間の中で最大の成果を出さなければならないのが社会人だと思います。時間の効率的な使い方、先を見据えた時間の使い方が重要であると実感しました。

９月３日（最終日）

　　・成果発表準備

　　・成果発表会

　　・懇親会

　昨日終わらせる予定であった発表準備をまず行いました。しかしメンバー間で発表用のスライドの作り方の違いも大きく、ぶつかり合いました。発表会の時間が迫っても、全体の発表資料作りは終わらず、村田主任のアドバイスを頂き、何とか終わらすことが出来ました。しっかりとした準備も出来ていなかったためか、本番の発表は納得できるものにはできませんでした。大勢の人の前で話すのはとても緊張しました。プレゼンテーションは中身の充実や発表の工夫が必要である事はもちろん、場数を踏む必要があると思いました。

３．実習を終了しての感想

　今回のインターンシップを通し、社員の方々のお話や、物事に対する姿勢、考え方などを直に拝見させて頂き、様々な事を考えさせられました。特に社会人と学生の違いを肌で感じる事が出来たのは、これから社会人になる私にとって自分を見つめ直す大変よい機会となりました。

　インターンシップ中に自分の意見を伝える事が多々ありそれを伝えようと試みました。ところが言葉を繋げる事が出来ない上に順番がでたらめなので、相手にはほとんど伝わっていませんでした。このような事から自分自身の課題を「論理的思考能力を身に付ける事」に絞る事ができました。今までは課題があり過ぎて、何から手をつけたらいいのか分からない状態でした。しかし優先順位がついた事で、学生を卒業する為の足場が出来てきた気が致します。

　また、時間の大切さも痛感致しました。今まではダラダラと時間を過ごしていました。その為何をするにも時間がかかり、非能率的な時間の使い方をしていました。一方社員の方は限られた時間の中で成果を出し、確り時間を厳守していました。その姿を拝見し、自分にどれだけ甘い生活を送っているのか実感致しました。今後は限りある時間をどう使うか、常に考えて参りたいと思います。

　最後になりましたが、この様な素晴らしい機会を与えて下さった大和ハウス工業(株)の社員の皆様には感謝の気持ちで一杯です。本当に有難うございました。今回のインターンシップを通じ、学んだ事、感じた事全てを忘れず、これからの自分に活かしていきたいと思います。

以上

大和ハウス工業(株) マンション事業部インターンシップ報告書

塗真之子

　２００４年８月２３日から９月３日まで行われました大和ハウス工業(株)マンション事業部インターンシップのご報告を致します。インターンシップ生は、中央大生１名、駒澤大生１名、および私の計３名でした。初日と最終日以外の実習は、販売事務所で行われました。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・開講挨拶

・オリエンテーション

・会社概要説明

・グループディスカッション：「社会人と学生の違いについて」

・講義：「インターンシップと就職活動について」

	第２日
	・講義：「マンション事業について」

・講義：「販売現場における業務実体験について」

	第３日
	・見学：「総武本線沿線の竣工済み物件（４件）」

	第４日
	忌引の為、不参加

	第５日
	・ロールプレイング

	第６日
	・朝礼参加

・成果発表会の資料作成

・講義「接客途中での報告・指示について」

	第７日
	・講義：「ツールとトークの進め方について」

・講義：「新規接客からクロージング迄の進め方について」

	第８日
	・講義：「会社が営業職に求めるものについて」

・講義：「顧客が営業職に求めるものについて」

・講義：「営業の心得について」

	第９日
	・成果発表会用資料作成

	最終日
	・成果発表会

・懇親会


２．実習内容

８月２３日（初日）

　　・開講挨拶

　　・オリエンテーション

　　・会社概要説明

　　・グループディスカッション：「社会人と学生の違いについて」

　　・講義：「インターンシップと就職活動について」

　事業部ごとのグループで行なわれたディスカッションは、メンバーがどんな人達なのかを知るきっかけになりました。他大学で、学部も違うメンバーから受けた刺激は大きかったです。これまで、私は、仕事を自己成長の為にするものであると考えていました。しかし、ディスカッションを通じて、仕事とは、組織であるからできること、あるいはサービスの提供を待っている消費者（お客）あってこそ成り立つものと考える視点があることを知り、驚きました。途中、ディスカッションが行き詰まる場面もありましたが、その時、千原主任から「切り口を変えてみる」というアドバイスを頂き、大変参考になりました。そして、この活動を通じて、自分がインターンシップに参加する上で、見ておきたい点が明確になりました。社会人が仕事をどのように捉え、どんな思いを持っているのかといった目線で、社会に出て働くことを真剣に考えようと思いました。学生としての自分と、社会に出て働く自分という２つの顔を持つことができるインターンシップ期間中は、私にとって、今後の就職活動に大きな影響を与えるように思えました。気持ちが引き締まり、前向きになりました。

８月２４日（第２日）

　　・講義：「マンション事業について」

　　・講義：「販売現場における業務実体験について」

　午前中は坂上課長より、マンション事業についてご説明を頂きました。営業職は、当初、私がイメージしていた契約獲得という職務だけでなく、その他の３つのセクション（用地企画課・商品企画課・技術建築課）と多くの関わりを持っていることを知り、大変驚きました。用地企画課が仕入れた土地について、周辺環境を知り尽くした営業課がアドバイスをしたり、商品企画課が考案した商品をより顧客ニーズを反映したものにする為に、営業課がコメントしたりと、思っていたよりも、幅広い業務内容でした。そして、坂上課長のお話の中にも、営業マンとしての仕事に対する情熱を感じることができました。一生に一度の高いお買い物をお客に満足頂けるよう、一大決心をする背中の後押しをしていく研かれた説得術こそ、営業の要であると思いました。また、そこを自分のカラーで勝負ができるという点に惹かれました。他に、営業職は社交的・内向的関係なく、お客のニーズを理解し、相手を知ろうという熱意の強い人が成果を上げるなど、興味深いお話を伺うことができ、参考になりました。

　午後は、中島販売事務所長より、探客活動や集客活動のご説明を頂きました。この活動を通じて、エリアの特徴、歴史といった物件周辺の情報を得ていきます。これは、単に顧客の開拓という要素だけでなく、接客時においてお客の不安解消の糸口になっていく大事な過程であると思いました。まさに、マンション営業は物件そのものを売るのではなく、物件のあるエリアごと売るというお言葉に納得しました。想定→検証→展開の繰り返しであり、非常に根気のいるお仕事であると感じました。これまで知らなかった営業の仕事に、また一つ出会いました。

８月２５日（第３日）

　　・見学：「総武本線沿線の竣工済み物件（４件）」

　午前中は、大和ハウス工業(株)の竣工済物件を４件、見学しました。いずれも津田沼周辺のエリアではありましたが、それぞれの物件にコンセプトがあり、外観が全く違っていました。実際に物件を目の前にしますと、これまで講義頂いてきた営業マンの視点に変わっている自分に気がつきました。現地に足を運ぶことで、その物件のセールスポイントやネック（問題点）がリアルに伝わってきました。また、ネック克服の話術や近くで建設中であった他社物件との比較等もお話頂きました。

　午後は、忌引で早退しました。参加者のお話によりますと、接客時における基本姿勢の講義を受けたそうです。また、津田沼周辺エリアに現在、分譲中である物件のチラシをまいたとのことでした。

８月２６日（第４日）

　　忌引の為、不参加。

　午前中は、東京支社にて税務・ローン等の知識や資金計画表の作成・提案等の勉強をしたそうです。午後は、建設中現場の見学や前日と同じく、チラシの宅配を行なったそうです。

８月２７日（第５日）

　　・ロールプレイング

　１日かけて、いくつかのパターンで想定された顧客データを基に、ニーズを聞き出し、プランの提案をするといったロールプレイングを行ないました。これは、私が始めにイメージしていた職務内容に最も近いものであり、楽しみにしていました。しかし、実際にやってみますと、不自然な会話表現を用いてしまったり、会話につまったりと、大変苦戦しました。会話をつなげることだけに、気持ちが先行してしまい、何の為に接客をしているのかといった目的から、大分ずれてしまいました。お客に見合った提案をする為の大事な手法であるという認識が、いつの間にか消えていました。順番はどうであれ、聞き出すべき最低限の項目に、触れられなかったパターンも多くあり、トークの難しさを感じました。このロールプレイングの材料には、３種類の想定ターゲットを用意して頂きました。人によって、居住空間に求めるものが全く違っており、その人が築いてきた価値観が大きく影響しているのだと思いました。そこがまた、営業ならではの出会いや発見であり、面白さであると思います。同時に、自分の感性も磨かれていくものではないかと感じました。

８月２９日（第６日）

　　・朝礼参加

　　・成果発表会の資料作成

　　・講義「接客途中での報告・指示について」

　初めて朝礼に参加しました。そこでは、販売状況の確認、完売に向けて方向性の決定、契約獲得の為のアドバイス等が行なわれていました。共通の目標に向かって、チームが一丸となって取り組んでいる姿が印象的でした。マンション営業のメリットである情報の共有が、いかに重要であるかを認識しました。この日の予定は、ギャラリーに来場されたお客に対する営業マンの皆様の接客見学でした。ですが、あいにくのお天気ということもあり、なかなか機会がありませんでした。１組だけ、購入経験のあるご夫婦がお見えになりました。営業マンと、非常に和やかな雰囲気でお話をされていました。新しい物件が出る度、ギャラリーに足を運んで下さるそうで、物件だけでなく、営業マン個人との間に厚い信頼関係が成り立っているように感じました。

　この日は、ほとんどの時間を成果発表会の準備にあてました。これまでの実習してきた内容の振り返りをすることができました。時間のない中で、いかに内容の濃いものを作っていくかが課題となりました。甘えの許されない社会の厳しさを感じました。

８月３０日（第７日）

　　・講義：「ツールとトークの進め方について」

　　・講義：「新規接客からクロージング迄の進め方について」

　午前中は、ツールとトークの進め方に関する講義を受けました。マンション購入の際、お客は資金面ばかりを重視しがちです。そういった偏った視点から、お客の目線を広げるお手伝いをすることも営業のお仕事です。また、そこがツールとトークの生きてくる場面でもあります。これは、お客が知り得ていない情報を違った角度から提供する役割を担っているともいえ、購入をより納得してもらう為や、住まいに対するお客の意識を高める効果があります。

　午後は、これまで私達が学んできた事のおさらいとして、新規接客からクロージングまでの進め方についてお話頂きました。営業マンには、物件を買って頂くという使命は勿論のこと、自分自身を、単に売り手としてではなく、お住まいのサポート役として買って頂く重要な使命があるように思えました。

８月３１日（第８日）

　　・講義：「会社が営業職に求めるものについて」

　　・講義：「顧客が営業職に求めるものについて」

　　・講義：「営業の心得について」

　午前中は、会社が営業職に求めるものについて講義を受けました。直接、現役の営業マンからレクチャー頂けたことは、私にとって、貴重な機会でした。まず、仕事に対する姿勢として、やらされている認識を持つことがないように、常に目的を明らかにしておくことが重要であるという言葉を頂きました。年次毎の役割としては、入社１年目から、決して受け身ではなく、積極的に求めていく姿勢が必要であり、３年目で販売事務所長として活躍する方もいらっしゃると伺いました。可能性は未知数であり、頑張った分だけ自分にかえってくるものであると感じました。また、新入社員だからという特別扱いはなく、組織の人間であり、組織の代表であるというお話が、心にずしりと響きました。

　午後は、顧客が営業マンに求めるものや、営業の心得をお話して頂きました。商品の説明員ではなく、お客のライフプランを一緒になって構築していく誠実さや、ギャラリーにご来場頂いた後のアポイントメントを取るスピードなど、お客の気持ちをマンション購入検討から離れさせるものかという、熱意を感じました。対応次第で、お客からお客へとネットワークが広がっていくと伺い、成果が目に見えて表れてくることは営業マンとしての誇りでもあるように思えました。学生である現時点でできることは、相手の表情や考え方から、気持ちを察する感性を磨くことであるというお話も伺いました。これは、営業職において、お客の絞り込みや契約に近いお客かを見極める能力につながってくるそうです。対お客の場合だけでなく、社会に出る人間にも通じる部分があり、重要であると思いました。また、最も私に足りない能力であるとも思いました。

９月１日（第９日）

　　・成果発表会用資料作成

　終日、成果発表会の資料作成にあてました。限られた時間内で、いかに良い資料を作成するかが課題になりました。この日しか時間が無かったにも関わらず、メンバー間に能率の違いが生じ、とても焦りました。目的に対して、捉え方や考え方の違う者同士が、共通の認識を持って進めていくまでには、時間がかかり、すごく難しいものであると感じました。チームで、物事を進めることの大変さを実感しました。

　資料完成後、発表に向けて簡単なシュミレーションを行いました。実習中、大変お世話になった方の前で確認ができ、自分が伝えるべき項目を明確にすることができました。また、資料を目の前にしただけでは、自分の言葉で話すことができず、伝えたいことを整理しておく原稿の必要性を強く感じました。

９月３日（最終日）

　　・成果発表会

　　・懇親会

　事業部ごとに成果発表を行いました。他の事業部の発表を聞いて、住宅事業部と接客の手順等で重なる部分があることを知りました。その他の事業部は全く異なった視点から事業を進めており、マンション事業部とは、一味違った面白さがあると思いました。

　発表を振り返ってみると、個人的にいくつか反省点があります。自分が発表を担当した提案プランの部分は、聴衆をお客に見立てて話ができる位の余裕を持つべきであったと思います。また、私は全体的に、原稿に目線を落とす時間が多かったので、今後、プレゼンテーションの場数を踏み、能力を上げていきたいと思いました。

３．実習を終了しての感想

　マンション営業という１つの職務を通じて、消費者（お客）と接する仕事の重みを再認識できました。高いお金を払ってでも、手に入れようとするお客のプライベート空間構築に応える責任は大きいと思います。お客も真剣であれば、営業マンはそれ以上に真剣にならなくては伝わりません。言葉や表情、仕事に取り組む姿勢など、あらゆる行動で誠意を見せ、自分を買ってもらうというお客との駆け引きが、非常に面白い仕事であると思いました。講義をして下さった多くの営業マンの皆様が、自分のセールスがお客に伝わり、自分から物件を買って頂けた瞬間が、最も嬉しいとおっしゃっていました。それが、まさに営業職の醍醐味であると、私も共感しました。仕事の中で喜びを感じられる瞬間があることは、仕事にやりがいを見い出す為の大事な要素であるように思います。これは、自分自身を高める要素にもなり、更なるステップアップにつながってくると思いました。特に、営業職の中身に触れることができた第５日目のロールプレイングが大変印象に残っています。お客は想定されたものではありましたが、実際に契約をなさった方のニーズやネックを反映したものでした。顔の見えないお客という感覚で、リアルな接客が体験でき、営業マンになりきることができました。そして、最も効果的なタイミングで、お客に購入へ踏み切って頂く一声をかける作業が、営業マンの腕の見せ所であると感じました。

　実習中、多くの人に出会い、多くの考え方に触れることができました。そして、これまでの自分がいかに狭い選択肢の中から物事を見据え、決めつけていたかに気がつきました。今まで、あまり考えようとしていなかった自分について、見つめ直すきっかけにもなりました。社会に出た時の自分は、何を好むのか、何をあまり好まないのかといった、新たな価値判断が構築されつつあるように思います。人は、周りの人間から受ける影響によって、成長の度合いも変わってくるものだと考えています。目標を掲げた時、その目標達成の為に自分と同じ位、真剣に取り組める仲間と一緒に仕事がしたいと強く思いました。そういった意味からも、期間中、大変お世話になりました第６営業所の皆様のチームワークの良さに感銘を受けたばかりでなく、個々人が自分のカラーをお持ちであり、それが生かせる職場であることを、とても羨ましく感じました。

　この１０日間は、あっという間に過ぎていきました。社会人の皆様と共有した時間を通じて、これまで持っていた時間に対しての感覚ががらりと変わりました。時間というものは、社会生活を営む上でキーポイントになってくると思いました。そして、社会とは、自分の可能性を試す場であり、また、広げる場であると感じました。ですが、自分を評価してくれる人間がこれまで以上に多岐にわたる為、学生時代とは大きく異なった厳しい環境であることも認識しました。そういった環境の中で、自分らしく、そして最も自分に見合った地位を築いていくことが、社会に出る者の使命であるように思います。第６営業所の営業マンの皆様からは、その熱意が伝わってきました。ただ生活の為だけに仕事をしているのではなく、営業職そのものに魅力を感じ、そこが自分の活躍すべきフィールドであると確信なさっているように感じられました。

　最後になりましたが、私に貴重な経験をさせて下さいました大和ハウス工業(株)の皆様には、大変感謝しております。本当に、ありがとうございました。
以上

(株)日立製作所 金融第一事業部インターンシップ報告書

原田慎也

　２００４年８月３０日から９月１７日の期間に行なわれました(株)日立製作所金融第一事業部インターンシップのご報告を致します。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・オリエンテーション

・打ち合わせに出席（日立大森ビル　法務部）

	第２日
	・グループの打ち合わせに出席

・営業同行（大手町　Ｂ銀行）

	第３日
	・営業同行（品川　Ａ銀行、Ｃ社）

	第４日
	・外国為替ワークフロー資料勉強

・営業同行（品川　Ｃ社）

・日立３部署合同による打ち合わせに出席

	第５日
	・オフィスでの実習

	第６日
	・課会

・ＴＶ電話での打ち合わせに出席（名古屋　端末開発部）

	第７日
	・営業同行（大手町　Ｂ銀行）

	第８日
	・オフィスでの実習

・懇親会

	第９日
	・営業同行（新橋　Ｂ銀行）

・営業同行（日本橋　Ａ銀行）

	第１０日
	・オフィスでの実習

	第１１日
	・課会

・契約書提出への同行（中目黒）

・社内障害訓練反省会に出席（浜松町　株式会社日立情報システムズ）

	第１２日
	・オフィスでの実習

	第１３日
	・工場見学（神奈川県秦野市）

	第１４日
	・インターンシップ生の報告会

	最終日
	・インターンシップ成果報告会


２．実習内容

８月３０日（初日）

　　・オリエンテーション

　　・打ち合わせに出席（日立大森ビル　法務部）

　午前は、インターンシップに参加する１６人全員が、川崎のビルに集合し、オリエンテーションを受けました。オリエンテーションでは、インターンシップの日程の確認、契約書の作成、情報・通信グループの説明が行われました。

　午後からは丸の内センタービルに移動しました。そして、部署内の机を１つ用意して頂きました。この部署で働いている方たちと同じ環境でインターンシップを行うことができることになりました。その環境は、ピリピリとした緊張感が漂い、とても刺激的でした。そして早速大森のビルに移動し、社内の打ち合わせに出席させて頂きました。その打ち合わせは、Ｃ社に提出する、個人情報保護に関する覚書と契約書の内容を、日立法務部に相談するためでした。道中、堀様からインターンシップを受けるにあたっての心構え等のアドバイスをして頂きました。そのアドバイスは、まず３週間で何を得たいかを考え、得るためには何をするかを考えてみたほうがよい、というものでした。アドバイスのお陰で、インターンシップの初めにこの点について考えられて、とても意味があったと思います。

８月３１日（第２日）

・グループの打ち合わせに出席

　　・営業同行（大手町　Ｂ銀行）

　グループ内の打ち合わせは、会社内ということもあり、楽しく自由なディスカッションで、私もこのディスカッションに参加したいと思わせるほどでした。と同時に、深い知識があるからこそできる、活発で切れのあるディスカッションでもありました。

　午後は、大手町のＢ銀行との打ち合わせに同行させて頂きました。内容は、４０１ｋ（確定拠出年金）の災害対策のアウトソーシングについてです。その後は、堀様のご提案に従い、就きたい職種（自分のスタイル）について考えました。これは自分自身を考える有意義な時間となりました。

９月１日（第３日）

　　・営業同行（品川　Ａ銀行、Ｃ社）

　まず堀様に今までの私の質問事項を纏めたものを提出し、それに対して回答して頂きました。この回答によって、仕事の内容や流れをきちんと把握できました。また前日に引き続き、就きたい職種を考えることを行いました。働き方の理想を書き出してみることをしました。今回の実習のテーマではありませんでしたが、これから始まる就職活動に向けて、自分のやりたいことを見つけるという点でとても為になるものでした。また、打ち合わせの議事録の作成を行いました。

　午後は、品川のＡ銀行・Ｃ社への営業に同行させて頂きました。内容は、ＡＴＭ網からＩＰ網へシステム変更するための調査結果の報告でした。午前中にネットを利用しながらＡＴＭ網とＩＰ網の勉強をしたのですが、それを遥かに超えるレベルの話し合いで、驚きました。ただ、雰囲気は重苦しく、私には耐え難いものでした。

９月２日（第４日）

　　・外国為替ワークフロー資料勉強

　　・営業同行（品川　Ｃ社）

　　・日立３部署合同による打ち合わせに出席

　外為ワークフローの資料は、システム構築に関するＡ銀行からの引き合いに関するものでした。そして、これに対して日立がどのような対応を行い、仕事を受注しているのかを垣間見ることができました。また、知らないＩＴ用語がたくさんあったので、その用語をネットで調べることもしました。午後は、前日と同様に品川へ営業の同行をさせて頂きました。これは、Ｃ社との打ち合わせで、新商品の説明、サーバー集約の件が主な内容でした。どれも内容が難しく、異次元でのディスカッションのように感じられました。その後、日立の３部署だけの打ち合わせが行われました。ここで感じたことは、日立ではディスカッションをする上で、あまり上下関係がないということです。上下関係なく誰もが自由に発言をしている場面が見受けられて、私自身も将来このような環境で働きたいと実感しました。

９月３日（第５日）

　　・オフィスでの実習

　この日は１日オフィスで、１週間を終えるにあたっての纏めの作業を行いました。この１週間、緊張や戸惑いがありました。しかし、オフィスでの実習や打ち合わせへの陪席など、とても新鮮で、好奇心の沸くものばかりでした。

　また、だいぶオフィスの雰囲気にも慣れ、自分の中で余裕が出てきました。働いている方の仕事の姿勢、主に電話でのやり取りや言葉遣いなどは大変見習う部分が多かったです。

９月６日（第６日）

　　・課会

　　・ＴＶ電話での打ち合わせに出席（名古屋　端末開発部）

　午前は、１週間の予定と案件の進捗状況を確認する課会とＴＶ電話による打ち合わせに参加させて頂き、日立の大きさを強く印象付けられました。内容は、先週４日目に勉強していた、外為ワークフローの技術的な詳細事項（印鑑照合に関するシステム機能）についてでした。特に今までの打ち合わせと変わりはありませんでしたが、ＳＯＨＯなど仕事の仕方が変わっていくのではないかと思いました。

　午後は、堀様が私のために時間を割いてお話しをして下さいました。堀様から「せっかくのインターンシップなのだからもっとやりたい事を言ってほしい」ということを言われ、自分の性格を考えたり、初日に考えた目的を再確認したり、やりたいことが出てこない理由を追求したりしました。インターンシップで性格面を考えるとは思ってもいませんでした。しかし、積極的に行動できない性格を直すきっかけになり、意義のある時間になりました。

９月７日（第７日）

　　・営業同行（大手町　Ｂ銀行）

　午前は、先週と同じ４０１ｋに関する打ち合わせに同行させて頂きました。先週よりは打ち合わせの内容、雰囲気が分かってきたので、楽しんで同行させて頂きました。また、昼食時にＳＥの方と食事をして、ＳＥの仕事内容を伺う事ができてためになりました。

　午後は、今日の４０１ｋの勉強、明日の打ち合わせの予習、議事録の更新をしました。今までの打ち合わせへの陪席では、内容が何も分からずに雰囲気を見ているという感じでしたが、これからは内容を少しでも分かるように勉強してから打ち合わせに陪席したいと思いました。

９月８日（第８日）

　　・オフィスでの実習

　　・懇親会

　この日は、主に２日目、３日目に考えた就きたい職種（自分のスタイル）を発展させ自分のやりたい職種を絞ってはどうか、と堀様からアドバイスを頂き、実行しました。様々な企業の組織図を調べ、自分は何をしたいのかを考えながらいろいろな部署・事業部を細かく調べました。また、日立の組織体系も調べてみました。そこで部署内のことでふと思い浮かんだことですが、これまでの打ち合わせの際いつも他部署の方が同席していました。一回ごとに集まるよりも、毎回その案件に対処できるような体制を作ってはどうかと思いました。そして、案件に対して営業１人、ＳＥ２人、法務部から１人というようなチームを作れば、効率的に対処できるのではないかと思い、提案致しました。

　また、定時終わりに懇親会を開いて下さいました。オフィスでは聞けない話しを聞くことができ、終始和やかな雰囲気で楽しみながら参加させて頂きました。

９月９日（第９日）

　　・営業同行（新橋　Ｂ銀行）

　　・営業同行（日本橋　Ａ銀行）

　この日は２つの営業同行をさせて頂きました。新橋のＢ銀行での４０１ｋに関する状況報告の打ち合わせと日本橋のＡ銀行での商品説明会です。この２つの打ち合わせに同行させて頂いて感じたことは、提案力の重要さです。これは商品説明会での、お客様の言葉にあった「一番知りたいのは、この会社にその商品を入れたら何がよくなって何が得られるのかということだ」から感じ取れたものです。これからは説明するだけでなく、お客様が何を望んでいるのかを考え、独自の提案をしていくことが重要になっていくと思いました。そして、この提案力は、社会人になってから欠かせない能力だと実感しました。この日の営業同行を通して、自分自身の中で提案力をつけるという目標ができました。

９月１０日（第１０日）

　　・オフィスでの実習

　この日はオフィスにて、研修日誌の作成、議事録の更新やＩＴ用語の勉強などを行いました。また、２週間を終わる時点での纏めも行いました。主に、研修日誌の見返し、２週間やったことの見直しなどです。この纏めは、最終日の報告会の準備のためでもあります。そして、今まで進めてきた就職活動の準備である、就きたい職種の分析表がほぼ完成しました。この表は、表側に働き方の理想、表頭に就きたい職種を挙げたものです。両者がぶつかる部分に◎・○・△・×を自分の感覚で記入していきました。この表は就職活動に大いに役立てたいと思います。

９月１３日（第１１日）

　　・課会

　　・契約書提出への同行（中目黒）

　　・社内障害訓練反省会に出席（浜松町　株式会社日立情報システムズ）

　午前は、課会から始まり、その後、最終日の報告会の資料作りをしました。午後は、契約書提出のため中目黒のビルに同行させて頂きました。そこでは、ＳＥの方が多く、営業のオフィスとは違った雰囲気を感じ取ることができました。その後、社内の障害訓練の勉強会に参加させて頂きました。一つ一つの案件に対して障害対策がなされていることに驚き、リテールサポートの重要性を感じました。また道中で、同行させて頂いた坂梨様から仕事をする上での心構えを教えて頂き、とても勉強になりました。

９月１４日（第１２日）

　　・オフィスでの実習

　一日中、最終日の成果報告会の資料作りをしました。一日かけて大体のプレゼン資料は作ることができました。土台作りをする際に、堀様に進め方を教えて頂き、部署の方々にも評価して頂きました。また、部署の方々から励ましのお言葉を頂き、とても嬉しかったです。

　この日は、初めて夜の１０時までオフィスにいました。ほぼ全員が仕事をしていて、素直にすごいと思いました。そして、また次の日も普段と同じように仕事をしているのを見て、これが自分の仕事を認めてもらい、その対価として給料をもらうことだと実感しました。

９月１５日（第１３日）

　　・工場見学（神奈川県秦野市）

　午前は、前日に引き続き成果報告会の準備をしました。昨日でほぼ完成していたので詰めの作業でした。

　午後からは、私の要望で、ＥＳＤ（エンタープライズサーバー事業部）の工場見学に行かせて頂きました。サーバー関連の製品の説明をして頂き、製造工程を見学させて頂きました。今まで、営業の側面からしか日立を見ていませんでしたが、製造の現場を見られたことで、日立の根底にあるものが見られました。また、技術の方の説明を伺うことができました。自分たちの製品に対する愛着・誇り・自信が滲み出ていました。今の時代、新製品が次々と出てモノが溢れている中で、一つ一つのモノに思いを寄せている人がいることに嬉しさを感じました。「技術の日立」を見られて、とても良い経験になりました。

９月１６日（第１４日）

　　・インターンシップ生の報告会

　午前中は、最終日に提出する必要書類の作成を行いました。午後は、発表の詰めの作業とリハーサルを行いました。リハーサルで堀様に発表原稿を添削して頂きました。堀様の指摘で、自分の文章力の無さを痛感し、もっと文章能力を磨かなくてはいけないと思いました。今後の課題にしたいと思います。

　また、今日報告会を行うインターンシップ生がいましたので、その報告を聞かせてもらいました。それぞれの独自性を打ち出した５人の発表を見られたことは、とても刺激になりました。また、この発表を機会に、場の雰囲気を感じ取ることができて良かったです。実習が明日で終わり、来週からはこのオフィスに来ることができないと思うと寂しく感じました。

９月１７日（第１５日）

　　・インターンシップ成果報告会

　午前は、報告会のリハーサルを部署内の方に見て頂きました。励ましのお言葉を頂き、とても嬉しかったです。そして、場所を新川崎のビルに移し、１０名の報告会が行われました。インターン生の大学名に圧倒されましたが、私自身は堂々と発表できたと自負しています。

　そして報告会が終了し、懇親会が行われました。様々な事業部の方やインターン生と交流を図ることができました。そして、最後に安井様から挨拶がありインターンシップ終了となりました。

３．実習を終了しての感想

　この３週間のインターンシップは、自分と向き合ういい機会になりました。

　普段と変わらずに働いている担当者の方に付いて、多くの営業同行をさせて頂きました。同行させて頂く中で、会議の雰囲気や社会人のマナー等を直に体験することができました。とても刺激的で、その環境に憧れを感じました。その中でも、メーカー営業・ＳＥ・銀行の仕事を見ることで、自分はどんな仕事がしたいのか、どんなスタイルで働きたいのか、働いてからどんな生活がしたいのか、自問自答させられたことはとても意味があったと思います。そして、３週間でぼんやりとですが、働いてからのイメージができました。このことは、就職活動に向けて大きなステップになると思います。何故なら、このイメージができたことによって、この働き方をしたいからこの業種に就職するといった、逆算して考えることができるようになったからです。そして更に、逆算して考えていき、今の自分に必要なことを明らかにし、これからの学生生活を過ごしていきたいと考えました。

　また、オフィスにいる時、自分は今何を求められ、何をしなくてはいけなのかと常に考えさせられる状況でした。その状況になったとき、働くことは何を求められているのか状況を判断し、仕事を認めてもらうことなのだと認識できました。社会で働くこと、企業の組織に属すること、どれも大学生活で体験できたことは、これからの私の人生に有効な武器になっていくことと思います。

　この３週間、「就職へのビジョン」「働くとは」「社会人とは」「自分の課題は」をきちんと考えることの重要性を強烈に認識させられるインターンシップでした。毎日毎日、自問自答したり、考えさせられたり、悩んだりして、自分自身と向き合うことができました。これは、このインターンシップでの一番の収穫だと思っています。本当にやってよかったと思えるような、充実感溢れる３週間になりました。

　このような充実した日々を与えて下さいました、(株)日立製作所の方々、特に担当者の金融第一事業部の堀竜二様と藤野剛寛様に心から感謝申し上げます。有難うございました。

以上

注）
Ａ銀行：取引先の、ある銀行。


Ｂ銀行：取引先の、ある銀行で、Ａ銀行と同グループに属する。


Ｃ社：Ａ銀行のシステム開発を受託する関連会社。
(株)日立製作所 金融第二事業部インターンシップ報告書

瀬能友子

　２００４年８月３０日から９月１７日の期間に行なわれました(株)日立製作所金融第二事業部インターンシップのご報告を致します。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・オリエンテーション

・職場見学

・部署及びグループ内の概要説明

	第２日
	・東証とジャスダックの違いを調べる

・営業同行

	第３日
	・東証とジャスダックの違いについて

・営業の業務フローの説明

	第４日
	・請求書の作成

	第５日
	・営業事務（請求書の作成）

・営業同行

・ＳＥ部隊見学（ＧＰ）

	第６日
	・課会の同席

・打ち合わせ会議の同席

	第７日
	・営業事務（請求書の作成）

・ＰＣ手配の決裁手続き

・営業同行

	第８日
	・営業事務（受注手配の手続き）

・電話の応対

	第９日
	・営業事務（請求書の作成、受注手配の手続き）

	第１０日
	・東京証券取引所の見学

・報告会用資料の作成

	第１１日
	・課会の同席

・報告会用資料の作成

	第１２日
	・営業事務（請求書の作成）

・報告会用資料の作成

	第１３日
	・報告会用資料の作成

・工場見学（エンタープライスサーバー事業部）

	第１４日
	・報告会用資料の作成

・成果報告会の聴講

	最終日
	・成果報告会


２．実習内容

８月３０日（初日）　 

　　・オリエンテーション

　　・職場見学

　　・部署及びグループ内の概要説明

　午前中は日立システムプラザ新川崎にて、人事部安井様よりインターンシップのオリエンテーションを行って頂きました。内容は全日程のスケジュール確認、概要説明、諸注意、誓約書の作成などです。これらの説明を受けて３週間を楽しく、そして充実したものにしようという思いが一層強くなりました。午後は、各自配属先の部署に分かれ、職場体験に入りました。私がお世話になった情報通信グループ金融第二事業部第一本部第四部営業１グループは、東京丸の内センタービルにあるため、そちらへ移動しました。

　始めに、担当指導員の高井様から職場案内をして頂き、お世話になる職場の所員の方々１人１人にご挨拶致しました。その後は、部署及びグループ内の概要説明や顧客説明を受けました。今まで私は日立に対して電化製品のイメージが強かったので、お話の中で日立の情報通信が飛躍的に伸びていると聞き、驚いたと同時に日立の新しい面を知ることが出来、大変勉強になりました。

８月３１日（第２日）　　　　

　　・東証とジャスダックの違いを調べる

　　・営業同行

　午前中は高井様から、東証とジャスダックの違いについて調べるようにとの課題が出され、ＰＣを使いその作業に取り掛かりました。午後は初めて営業に同行させて頂き、日立とお得意先のお客様で共同開発している案件について、日立の開発状況を報告する工程会議に同席致しました。続いて資材部への見積書と検収依頼書の提出に同席させて頂きました。

　本日は初めての営業同行ということで、会議の内容はほとんど理解出来ませんでしたが、営業とお客様の双方のやり取り、会議の雰囲気というものを直に味わうことが出来ました。お客様の質問に対して即座に答えている姿がとても印象的でした。

　また、日立のＳＥ部隊の一部がお客様の会社で仕事をしていることを知り、お客様との信頼関係の強さや、お客様のニーズにあった製品の開発に力を注いでいることが伝わってきました。

９月１日（第３日）

　　・東証とジャスダックの違いについて

　　・営業の業務フローの説明

　午前中はＰＣで日立の所員の方が見ることの出来る情報を閲覧致しました。日立の部署の取り組みや所員の方々のコメントなど、社内情報が豊富に載っており、見ごたえのあるものでした。午後は前回課題に出ていた、東証とジャスダックの違いについて自分なりに調べた結果をご報告致しました。私はインターネットでそれぞれの会社のＨＰを調べ、課題に対する答えを探し出すことに重点を置いていましたが、高井様からは、結果だけではなく調べた方法についても聞かれました。「会社に入ると○○について調べてほしい」と上司に頼まれることが多くなり、それにはリサーチ能力やまとめる力が要求されることを教えて頂き、結果を出すことも大事であるが、相手を納得させる材料として、結果を導き出すための工程も非常に重要であるということを考えさせられました。

　その後、営業の業務フローについての説明を受けました。営業活動は、「引合」から始まり「見積」、「製作」、｢納入｣、「検収」、「請求」と、たくさんの工程を踏まなければ一つの案件が完了しないということを学びました。

９月２日（第４日）

　　・請求書の作成

　本日は営業の業務フローの流れの一つである請求書の作成を行いました。手続きは、全てＨＩ-ＪＯＩＮＴというシステムを使って行いました。書類の作成や手続きの業務を担当している入澤様から、請求書の内容や入力の仕方などを丁寧にご指導頂きました。私はＰＣ作業には多少自信があったのですが、私の中に絶対に入力ミスをしてはいけないという思いが強く、慎重に作業を進めた為、想像以上に入力に時間がかかり、効率よく作業を進めることが出来ませんでした。作業の正確さも大切ですが効率よく作業が進められれば良かったと反省致しました。高井様からは、請求書の作成が営業業務の過程の何処に位置するのか、また、どのような目的・意味を持つのかを意識しながら作業に取り組むようにとご指導頂きました。今後は何事であれ常に目的や意味を意識しながら取り組むことを心がけていこうと思いました。

９月３日（第５日）

　　・営業事務（請求書の作成）

　　・営業同行

　　・ＳＥ部隊見学（ＧＰ）

　午前中は昨日に引き続き請求書を作成致しました。午後はお得意先のお客様の所へ営業同行させて頂きました。次に、日立製作所のＳＥの方々が仕事をしているオフィス（ＧＰ）を訪れ、ＳＥの方の業務を見学させて頂きました。職場は騒然としており所員の方々がそれぞれＰＣと取組んでいる姿がとても印象的でした。部署が違うと職場の雰囲気もこれほどまでに違いがあるのだということを感じました。

　その後は会社に戻り、引き続き請求書の作成を行いました。前回高井様からご指導頂いた様に、自分の行っている作業がどの位置にあるのかを意識しながら取り組みました。そうすることによって仕事に対する責任感も強くなり、また前回よりも楽しく作業を行うことができました。高井様から、来週からは学生の視点で日立の良い点、悪い点、改善点などをどんどん指摘して欲しいとのご注文を頂きました。また、実際に会社に就職すると自分のやりたいことばかりをさせてもらうことは難しいが、学生のうちなら可能な範囲でやりたいことを実現させてあげられるから、もっと積極的に言って欲しいというご指摘を受けました。この１週間の自分を振り返り、積極的な行動が出来ていなかったことを深く反省致しました。私にとって残りの２週間は、この２点を実行することが大きな目標となりました。

９月６日（第６日）

　　・課会の同席

　　・打ち合わせ会議の同席

　午前中は毎週月曜日に行われている営業１グループの課会に陪席致しました。１グループのチーム全員が会議室に集まり、鬼塚課長を中心として、お互いのスケジュールの確認と現在の案件の状況報告が行われました。私もスケジュールを聞き取ってメモを取る作業を試みましたが、話しのスピードの早さについていくことが出来ず、半分ほどしかメモを取ることが出来ませんでした。ビジネスのスピードの速さを体験することが出来て、とても良い勉強になりました。

　午後は明日に控えている日立とお客様との工程会議の為に、お客様からの質問を事前に想定し、受け答えについて準備するための、打ち合わせ会議に同席致しました。案件が大きなものは、それだけ開発にも相当な時間を要し、会議や打ち合わせが幾度となく行なわれていることを知り、営業には忍耐力や粘り強さなども必要であると思いました。

９月７日（第７日）

　　・営業事務（請求書の作成）

　　・ＰＣ手配の決裁手続き

　　・営業同行

　本日はＰＣを使った作業が中心でした。具体的には請求書の作成、会議室の手配、ＰＣ手配の決裁依頼、帳簿の記入と、様々な作業を体験させて頂きました。ＰＣ手配とは、注文書もしくは内示書を頂いた時に行う作業です。書類のほとんどには３箇所程度押印する部分があり、担当者だけではなく上司などの押印も必要になります。それだけ書類の扱いに対する重要性と責任の重さが身にしみて伝わってきました。

  午後はお客様の所へ営業同行させて頂き、私にとっては２回目の工程会議の同席となりました。今回の会議で気づいた点は、お客様側からの質問に対する日立側の回答はどこか勢いが無かったという点です。私はその点を改善すべき点としてご報告致しました。

９月８日（第８日）　　　　

　　・営業事務（受注手配の手続き）

　　・電話の応対

　本日は主に受注手配の手続きを中心に行ないました。回数を積むごとに作業の流れが掴めるようになってきました。また、高井様に電話の応対をしてみたいとお願いをしたところ、快く受け入れて頂き、今回初めて会社の電話を取りました。初めのうちは電話を取ることがとても怖いと感じました。何度か取らせて頂きましたが、聞き取れない部分があり、そこで焦ってしまうことの方が多く、とても大変でした。実際に体験することで電話応対のマナーの無さを痛感致しました。職場の皆さんが頻繁に電話応対をしているので、この実習期間中に応対の仕方をよく観察しながら学んでいこうと思いました。

９月９日（第９日）

　　・営業事務（請求書の作成、受注手配の手続き）

　本日も１日ＰＣを使用して請求書の作成や受注手配、予約手配を行いました。また帳簿の記入や書類に印鑑を押す作業も行いました。徐々に仕事のスピードもあがり１日にこなせる仕事の量も増えてきました。仕事は頭で覚えるだけではなく、実際に自分で作業して覚えることもたくさんあるのだということを感じました。その後、高井様に営業業務の一連の流れについて説明をして頂きました。

９月１０日（第１０日）

　　・東京証券取引所の見学

　　・報告会用資料の作成

　午前中は茅場町にある東京証券取引所を見学させて頂きました。初めて行く東京証券取引所がまさかこのインターンシップ中に見学出来ると思っていなかったので大変嬉しかったです。建物や中に設置されているたくさんの情報機器、株式上場をした会社の説明会、そして株価をあらわす電光掲示板などなど全てがとても新鮮で、興味深く拝見させて頂きました。

  また、以前に高井様から報告会用資料を大まかに作成して１度提出するようにご指示頂いており、本日が提出日となっておりました。しかし、自分の考えが上手くまとまらず決められた期限に提出することが出来ませんでした。期限を守れなかったことで、自分の行動の甘さを痛感することとなりました。時間の使い方や計画的に行動することの大切さを思い知らされました。

９月１３日（第１１日）　　

　　・課会の陪席

　　・報告会用資料の作成

　本日も月曜日の朝ということで朝礼が行われました。その後１グループの課会に陪席致しました。鬼塚課長を中心にスケジュールの確認やグループメンバーの案件の状況報告が行われました。今週末に監査会があるということで営業の動きが非常に慌しく感じられました。また、今回私にとって課会の陪席は２回目となりましたが、この中で、組織に属するためには情報の共有と上司への報告は必要不可欠であるということを強く感じました。上司への報告により上司は部下の仕事を把握し、またお互いに情報を共有し合うことで助言やリスク回避にも繋がり、グループ全体としてのモチベーションもあがると思います。このことを課会の陪席を通じて深く実感致しました。

  午後からは報告会用の資料作成に取り組みました。

９月１４日（第１２日）

　　・営業事務（請求書の作成）

　　・報告会用資料の作成

　午前中は請求書の作成と報告会用資料の作成を行いました。午後からは東陽町にある日立のＳＥ部隊が入居しているオフィスに移動しました。そこで、高井様から監査について説明して頂きました。監査とはきちんと不正なく取引が行なわれているかなどのチェックを行うところであるということが分かり、監査についての理解を深めることが出来ました。また、不正な取引は会社全体の信用問題にも繋がるので、監査の重要性を認識することが出来ました。その後、一人で丸の内センタービルへ戻り、報告会用資料の作成に取り組みました。

９月１５日（第１３日）　　　

　　・報告会用資料の作成

　　・工場見学（エンタープライスサーバー事業部）

　午前中は報告会用資料の作成に取り組みました。午後は金融第一事業部の堀様が工場見学を企画して下さいまして、秦野にある日立製作所のエンタープライスサーバー事業部を見学させて頂きました。そこでは事業部の方から製品の説明を受け、実際に製造ラインの見学を致しました。見学を通して日立の情報通信グループで扱っている製品についての理解を深めることが出来ました。特に事業所の方のお話の中で「大変な苦労をして設計し、出来あがった商品はいつまでも子供のように可愛いのです。」というお言葉がとても印象に残っています。仕事に対する思いやりや情熱がひしひしと伝わってきて、非常に感銘を受けました。

９月１６日（第１４日）

　　・報告会用資料の作成

　　・成果報告会の聴講

　本日は、体験報告会用の資料作成に取り組みました。高井様に原稿の添削をして頂きながら、作業を進めました。そして、会議室をお借りし、実際に読む練習も行いました。相手を引き付けて読む為に、原稿をただ読むのではなく、話の速さに変化を持たせたり、間を入れたり、声の大きさの高低にメリハリをつけるなど細かくご指導頂き、これから発表をする時の参考として、大変良い勉強になりました。

  午後４時からは、インターンシップ生の一部の成果報告が日立システムプラザ新川崎で行われたため、そちらへ移動し聴講致しました。私がお世話になった部署のインターンシップ生は私１人だったので、他大学生とのコミュニケーションをとる機会はありませんでしたが、それぞれが非常に良い経験が出来たということが発表の内容からも伝わってきて、私自身も非常に良い刺激を受けました。

９月１７日（最終日）　　

　　・成果報告会

　午前中は丸の内センタービルで会議室をお借りして午後に行われる成果報告会の練習を行いました。また、デスクの整頓などを行い、お世話になった職場の方々にお礼のご挨拶を致しました。午後は日立システムプラザ新川崎へ移動し「成果報告会」に出席しました。報告者は私を含め計１０名です。３週間の実習で得た成果や感じたことを前面に押し出そうという思いで発表に臨みました。発表を無事に終えた時は、私の心の中は達成感と充実感でいっぱいでした。その後の懇親会では、他大学生との交流が終始和やかな雰囲気で行なわれるなかで、日立の３週間のインターンシップが無事に終了しました。

３．実習を終了しての感想

　私にとって日立製作所で体験した３週間のインターンシップは何事にもかえがたい大変貴重な経験となりました。最初の１週間は、社会人の方々に囲まれた新しい環境に戸惑いを感じ、緊張と不安の毎日でしたが、残りの２週間は職場の環境にも慣れ、周囲の方々とのコミュニケーションも増えて、楽しく実習をさせて頂きました。普段の学生生活とは違い、丁寧な言葉使いや機敏な行動、職場の上司・部下の関係、お客様への配慮など、社会人としてのマナーやコミュニケーションのとり方などを直に見ることが出来て、とても勉強になりました。

　また、今まで営業という仕事は「忙しくて大変」というイメージが私の中にはありましたが、実際に営業の仕事を見て感じたのは、確かに忙しく大変な面も感じられましたが、それ以上に、お客様と最もコミュニケーションが取れ、信頼関係を築くことが出来る仕事であると感じました。また、日立製作所の営業職はお客様とＳＥの間の橋渡し的な役割を担っており、ただお客様から聞いた話をそのままＳＥに伝えるのではなく、双方がスムーズに仕事を進めていけるように配慮するのも営業の役割であると聞き、そこに営業のおもしろさを感じました。

　このような思いは、自分の目で職場を見て、実際に職場の方からお話を伺い、私自身も営業同行や営業業務を体験することで得られた成果です。職場の方々の仕事に対する姿勢や行動がとても生き生きと感じられ、私も将来そのような社会人を目指したいと思いました。私はこの３週間、職場体験を通じて、「社会人として働く」ということを間近に捉えることが出来ました。また、職場の方から、たくさんのアドヴァイスを頂くことが出来ました。その一つ一つを謙虚に受け止めて、自己の成長に繋げていきたいと思います。さらに、今後の学生生活やその後の将来設計の糧にしていきたいと思います。

　最後になりましたが、お忙しい中、私をご指導下さいました金融第二事業部の高井きよら様をはじめ(株)日立製作所の皆様に心より感謝申し上げます。誠に有難うございました。

以上

福徳長酒類(株) インターンシップ報告書

小野沢健吉

　２００４年８月２３日から９月３日まで行われました福徳長酒類(株)インターンシップのご報告を致します。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・ガイダンス

・顔合わせ

	第２日
	・講義：「総務について」

・月間予定表の作成

	第３日
	・月間予定表の作成

・住民税納付業務

	第４日
	・データ入力

・ラベル作成

・住民税納付業務

	第５日
	・店舗改装

	第６日
	・市場調査

	第７日
	・市場調査

	第８日
	・朝礼参加

・仕訳入力

	第９日
	・会計伝票処理

・売掛金の入金作業

	最終日
	・クロージング

・レポート作成


２．実習内容

８月２３日（初日）

　　・ガイダンス

　　・顔合わせ

　通常就業時間の開始は９時からですが、実習中お世話になる河本様のご都合により、この日のみ１３時出社となりました。この日は初日ということで、ガイダンス（会社説明、酒類業界の現状、事務説明、営業説明）、顔合わせのみになりました。緊張している私に担当の河本様は、スポーツの話題などで気軽に話しかけてくださいました。私はその何気ない会話が出来たことで緊張がほぐれ、無事に初日を終えることができました。 

８月２４日（２日目） 

　　・講義：「総務について」 

　　・月間予定表の作成 

　この日より、本格的に実務となりました。この日より、３日間は総務のお仕事をさせて頂くことになりました。私が総務の業務内容を十分に理解していなかったこともあって、思っている以上に総務の仕事は幅広いもので驚きました。総務のお仕事は一般の業務の他に、営業部、生産部、経理部などの社員の方々や、支店の社員の方々からの様々なご要望に応える業務がありました。また、一日社員の方々の働きぶりを拝見して、社員の方々の仕事に対する真面目さを感じました。 

８月２５日（３日目） 

　　・月間予定表の作成 

　　・住民税納付業務 

　この日の午前中は、前日に引き続き月間予定表を作成しました。午後には、住民税納付業務をさせて頂きました。私がさせて頂いた住民納税業務は、各納付先の金額に間違いがないかをチェックするものでした。この業務をさせて頂くことにより、会社（企業）は住民税をはじめ多くの税金を支払っていることを肌で感じることができました。また、この業務の際に、総務部の方に銀行で使われている金額訂正の仕方を教えて頂きました。 

８月２６日（４日目） 

　　・データ入力 

　　・ラベル作成 

　　・住民税納付業務 

　総務部の方の下、宛名書き、ラベル作成の業務を行いました。ラベル作成の業務で作成したものは、福徳長酒類の関係者の方へ送るラベルです。この作業はＰＣを用いて作成しました。作業は、私の普段のＰＣ操作では使わないものでしたので大変勉強になりました。 

８月２７日（５日目） 

　　・店舗改装 

　この日は営業の堤様に同行させて頂き、東急ストア西立川店の棚割り業務をさせて頂きました。東急ストア西立川店は、３０日にオープンするということで多くの業者の方、営業の方がいらっしゃいました。店内は、納品の商品が乗った台車、ダンボール、人で溢れていました。私も、棚割りの作業を手伝わせて頂きましたが、どの方も手際が良く陳列棚はあっという間に商品で埋まりました。また、店舗改装での昼食の際、堤様、他の営業の方とお話をさせて頂きました。その時のお話で印象に残っているのが、「仕事は、対価を得るのだから、大変なのは当たり前」という言葉です。このことは頭では理解していましたが、実際の社員の方の言葉には重みがあり、「仕事は甘いものではない」ということを再認識することができました。 

８月３０日（６日目） 

　　・市場調査 

　この日は私一人で市場調査を行うため、イオンの品川シーサイド店、東雲店、鎌ヶ谷店、津田沼店、マリンピア店（稲毛海岸）に行ってきました。市場調査は、福徳長酒類の商品と、競合商品の売価を調査しました。商品は限定されていたため、調査にはさほど時間はかかりませんでしたが、各店の移動に時間と体力を使いました。私は、営業の方がこのような調査しているとは知りませんでした。営業の仕事は、普段の営業の仕事、店舗改装、市場調査と、どれも体力勝負だと感じました。 

８月３１日（７日目） 

　　・市場調査 

　この日も市場調査のため、一人で売価の調査を行いました。前日は、品川、千葉方面を調査しましたが、この日は東武練馬・サティ、赤羽・イトーヨーカ堂、西友、ダイエー、蕨・イオンに行ってきました。本日は、昨日とは異なり焼酎乙類の価格調査となりました。各店ともに、売れる商品、売れない商品が異なるためか数量、面（フェイス）が各店ともに違っていました。価格も、昨日は同じイオンということで、価格の差はありませんでしたが、この日はお店によって、価格に違いがありました。また、置いてある商品も一つのお店にしか置いてなかったり、特売の商品などお店によって売り方が異なることを、この日の市場調査で改めて感じました。どのお店も売りたい商品は、私（消費者）が見えやすく、手に取りやすい場所に陳列されていました。 

９月１日（８日目） 

　　・朝礼参加 

　　・仕訳入力 

　毎月１日に行われる、朝礼に私も参加させて頂きました。朝礼は、社長の北澤様が自ら社員の方を前にして行われるものでした。会社トップの方の『生の声』を聞くというのは、普段の学生生活では体験できないことだったので、とても良い経験になりました。朝礼の内容は、日々の社会の変化に対応し、現状に満足せず目標を持つというものでした。目標は営業だけではなく、経理、総務、生産など会社全体で取り組まなければならないと仰っていました。お話を聞く中で、仕事の厳しさ、目標を持つ大事さなどを改めて感じました。 

　この日は、経理の仕訳作業をさせて頂きました。伝票を見ながらの作業は、初めてだったので最初は戸惑いましたが、経理の方の分かりやすいご説明により順調に終えることができました。

９月２日（９日目） 

　　・会計伝票処理 

　　・売掛金の入金作業 

　この日も昨日に引き続き、経理をさせて頂きました。会計伝票処理では、キャッシュレス精算伝票の作成から入力までをさせて頂きました。売掛金の入金作業は、入金予定表の作成・データ入力をさせて頂きました。昨日に引き続き経理の業務をさせて頂き、会社のお金の動きを実感することが出来ました。 

９月３日（最終日） 

　　・クロージング 

　　・レポート作成 

　この日は、クロージングとレポート作成を行いました。クロージングでは、総務部河本様より、新卒の就職がいかに大事なものであるかをお話頂きました。このお話を伺い、自分が何をやりたいのかをよく考え、就職活動に臨みたいと強く思いました。また、世間の流れをつかむことも重要だとおっしゃっていました。これは、新聞・本などを読むことにより身につけることが出来るそうです。レポート作成では、実習を通じての感想をまとめました。

３．実習を終了しての感想

今回のインターンシップでは、総務、営業、経理の業務をさせていただきました。この３種類の業務を体験できたことは、何をやりたいのかが明確になっていない私にとって、大変貴重な体験となりました。実際に３つの業務を体験させて頂いて、デスクワークよりも、自ら動き自ら成果をあげる営業に魅力を感じました。このことを感じられたことは、就職活動を控えている私にとって大変貴重な体験でした。 

　私が実習以前に設定していたテーマは、「会社という組織の中で個人はどのような存在であり、どのように動くのか」と、「今の自分に足りないものを認識する」という２点でした。 

　前者は、実習の中で社員の方々が働いているところを間近で見ることにより、また、最終日のクロージングを通じて学ぶことができました。会社はいくつもの小さな組織があって、大きな組織になっています。その組織の中で、与えられた仕事を期日までに行われなければ他の方に迷惑がかかります。このように、「組織があって、個人がある」のではなく、「個人があって、組織がある」ということを感じました。後者では、ＰＣスキルの不足を痛感しました。総務、経理で実習させて頂いた業務のほとんどにＰＣを使用しました。ＰＣ作業は、普段使わないＥｘｃｅｌの操作を必要とし、現時点でのＰＣスキルでは対応出来ませんでした。 

また、社員の方の仕事ぶりを間近に拝見させて頂いたことで、一般社会人のマナーを学び取ることが出来ました。電話対応、商談での話し方などは、今の自分にはとても出来ないと思いました。このことから、しっかりとした敬語と論理的に話を展開する力を身につけることが今後の課題となりました。 さらに、実習を通じ、私（学生）が社会人になるにあたっての心構え、社員の方々の仕事に対する真面目さなども学ぶことができました。今回の実習で学んだことを、これからの生活、就職活動に活かしていきたいと思います。 

　最後になりましたが、このような素晴らしい体験をさせて頂き、福徳長酒類(株)の皆様には心より感謝申し上げます。１０日間、誠に有り難うございました。 

以上

富士通(株) インターンシップ報告書

大嶋健夫　　坂入正崇　　雨森彩
　富士通(株)の Summer Internship は、第１回（８月２３日（月）～２７日（金））と第２回（８月３０日（月）～９月３日（金））の２回に分けて、同一の内容で行なわれました。私共３名のうち、大嶋健夫 と坂入正崇は第１回に、雨森彩は第２回にそれぞれ参加させて頂きました。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・オリエンテーション

・グループワーク：「理想のビジネスパーソン像」

・講義：「信用される基本」

・講義：「挨拶の基本」

・グループワーク：「教訓抽出」

	第２日
	・講義：「ソリューションの基本プロセス」

・講義：「情報収集の基本」

・講義：「企業経営とは」

・グループ研究：「ユニクロケーススタディ」

・グループ研究：「最新のビジネスを中心に時代の動向を推測する」

・グループワーク：「仮説の設定」

	第３日
	・グループワーク：「ＢＳ法（ブレーンストーミング）」

・グループワーク：「ビジネスモデル創出」　

	第４日
	・講義：「企画書作成のポイント」

・グループワーク：「ビジネスモデル創出」

・講義：「プレゼンテーションの基本」

	最終日
	・プレゼンテーション

・インターンシップ総括

・懇談会


２．実習内容

８月２３日、８月３０日（初日）

　　・オリエンテーション

　　・グループワーク：「理想のビジネスパーソン像」

　　・講義：「信用される基本」

　　・講義：「挨拶の基本」

　　・グループワーク：「教訓抽出」

　初めにオリエンテーションで、この研修のねらいについてのお話をして頂きました。研修のねらいは、この５日間で一足先に社会人としての心構えと基本動作を学び、「自分自身の市場価値を高めていく」というものでした。その後、６名で構成されているグループごとに分かれ、「理想のビジネスパーソン像」というテーマでディスカッションを行い、模造紙にまとめたものを、グループごとに発表しました。発表は図や絵を使うなど様々で、グループごとにとても工夫が見られました。次に、「信用される基本」についてお話をして頂きました。信用されるには、まず、業界知識をしっかり持っていることや、人間の基本動作（約束を守る、嘘をつかないなど）がしっかり出来ることが基本であるとのことでした。その後、人間の基本動作の１つであり、ビジネスの基本でもある、挨拶のトレーニングが行われました。

　午後は、“チームで成果を出すことを体感する”ということを目的に、「グループごとに配られたカードをヒントに、グループで1つの地図を作り上げ、どの班が早く正確に作り上げることが出来るか」、というグループ対抗戦が行われました。その後、このゲームでなぜ成功したのか、なぜ失敗したのかをグループごとに考え、教訓抽出を行いました。ここで、グループワークには、役割分担の徹底や、最初の段階での話し合いが大切である、ということを学ぶことが出来ました。

８月２４日、８月３１日（第２日）

　　・講義：「ソリューションの基本プロセス」

　　・講義：「情報収集の基本」

　　・講義：「企業経営とは」

　　・グループ研究：「ユニクロケーススタディ」

　　・グループ研究：「最新のビジネスを中心に時代の動向を推測する」

　　・グループワーク：「仮説の設定」

　まず、「ソリューションの基本プロセス」、「情報の基本」、「企業経営」についてのお話をしていただきました。ここでご説明して頂いたＳＷＯＴ分析（強み、弱み、機会、脅威）という自社のとるべき方向性を見極める分析ツールを使い、グループごとにユニクロの企業分析を行いました。私たちにとって、ユニクロはとても身近なものですが、メンバー全員、企業経営についてはあまり知りませんでした。今回、分析を行ったことでユニクロの戦略を深く知り、今後のユニクロの動きに興味を持つことが出来ました。

　午後は、「最新のビジネスを中心に時代の動向を推測する」というテーマでグループ研究が行われました。それは、「世の中の動向を推測→仮設の立案→インターネット等を利用して情報収集や分析」という流れで行われ、これらの流れをグループごとに模造紙にまとめて発表しました。

　大嶋

　私のグループは、メンバーの一員であるインド人留学生の方の意見を基に、「国際交流が盛んになりつつある中での、日本の英語表記の少なさと英会話スキルの低さ」を問題点として取り上げ分析しました。実体験を基にした説得力のある内容がよかったようで、発表した際、とても良い評価を頂きました。

　坂入

　私のグループは、携帯電話やパソコンなど情報端末の普及により個人情報のやり取りが増えたことから、セキュリティへの問題意識が高くなっているということについて仮説を立てました。発表終了後の評価で、時間を多く割いた仮説の立案と分析については良く出来ていると言っていただけましたが、一番重要な仮設を活かした提案が弱いことを指摘されてしまいました。限られた時間で成果を上げるためには、最終的に何が求められているかを考えて作業計画を立てる必要があることを強く学びました。

　雨森

　私のグループは、世の中での犯罪の増加と少子化の問題を組み合わせて仮説を立てました。私たちは、ぎりぎりまでこの仮説を立てることが出来ませんでした。その原因は、情報不足にあったと思います。この実習を通し、世の中について興味を持つことと、普段の生活でも多くのことに疑問を持ち、考えることの大切さを実感しました。

８月２５日、９月１日（第３日）

　　・グループワーク：「ＢＳ法（ブレーンストーミング）」

　　・グループワーク：「ビジネスモデル創出」　

　最初に、多くの人と交流を持って欲しいという目的で、グループの再編成が行われました。そして、新しいグループでのウォーミングアップとして、ＢＳ法（ブレーンストーミング）を用い、「エレベータ待ちのイライラ対策」のアイディアを自由に出し合いました。それは、どのグループが一番多くアイディアを出せるかを競うゲーム形式で、とても楽しみながら行われました。その後、「ビジネスモデルの創出」というテーマで、最終日にプレゼンテーションを行うため、グループワークに取り掛かりました。

　大嶋

　私のグループのビジネスモデルは、「企業環境保護活動を代行して行うサービス」に決定しました。しかし、これを決定するまでに手間取ってしまい、後のスケジュールが大幅に遅れてしまい、自宅で情報収集をしてくるということになりました。グループワークにおける、まとめ役や先導役といった役割分担の重要さを、身にしみて実感しました。

　坂入

　私のグループのビジネスモデルは、「ＴＶ番組のオンデマンド配信を行うサービス」に決定しました。リーダー役を買って出たメンバーが提案したアイディアに他のメンバーの興味が集まり、早い段階でビジネスモデルは決まりました。その後、彼を中心にグループ内での役割分担もスムーズに決めることが出来ました。リーダーシップの取り方に感心したものです。その時に、他学生から学べることはどんどん吸収して行きたいと改めて思いました。その後は順調にグループワークが進み、当初の時間配分通りにスケジュール進行が出来ました。

　雨森

　私のグループのビジネスモデルは、「駅前での日用品レンタルサービス」に決定しました。私たちはまず、メンバーみんなで日常の生活で不便なことやあったらいいと思うものを、自由にアイディアを出し合いました。テーマを決める際に約５０個ものアイディアが出たため、みんなの意見がなかなかまとまらず、テーマを１つに絞り込む作業に時間がかかってしまい、この日は仮説の立案までを行いました。

８月２６日、９月２日（第４日）

　　・講義：「企画書作成のポイント」

　　・グループワーク：「ビジネスモデル創出」

　　・講義：「プレゼンテーションの基本」

　まず、ビジネスモデルを創出する際に必要な、「企画書作成のポイント」についてお話して頂きました。ここで、企画書作成には論理的であることと、ストーリー性があることが重要であると学びました。その後は、前日のグループワークの続きが行われました。この日の最後に、「プレゼンテーションの基本」について説明して頂きました。ここでは、プレゼンテーションでの質疑応答に対する心構えや、留意点を学ぶことが出来ました。

　大嶋

　私のグループは、最終コンテンツの製作に追われていました。終了時間が過ぎてからは、近くのファミリーレストランに移り、リハーサルを行いました。リハーサルを繰り返すうちに、グループ全員が確実に上達し、持ち時間通りに発表出来るようになっていきました。翌朝も同じファミリーレストランに集合して、発表に向けての練習を行うことにしました。

　坂入

　時間内にリハーサルまでこぎつけ、リハーサルに多くの時間をとることが出来ました。実際に発表をしてみるとメンバーの指摘により、至らない点が多くあることに気づかされました。各自で指摘しあうことにより、発表内容がどんどん良くなっていくことを実感しました。終了時間後は、最終調整の話し合いも含め、居酒屋で親睦を深めました。

　雨森

　私たちは、ビジネスを行うために必要な資金や利益の計算を細かく行い過ぎてしまったため、リハーサルの時間を取ることが出来ませんでした。そのため、終了時間後に近くのファミリーレストランへ移り、夜遅くまでリハーサルと打ち合わせを行いました。

８月２７日、９月３日（最終日）

　　・プレゼンテーション

　　・インターンシップ総括

　　・懇談会

　最初に「プレゼンテーションで上がらない方法、不安感をコントロールする方法」についてのお話をして頂きました。その後、グループごとに２日間かけて作り上げた「ビジネスモデルの提案」について、プレゼンテーションを行いました。そして、一人一人、一番良かったと思うグループに投票し、優勝グループを決定しました。最後にインターンシップ総括が行われ、講師の方から、「社会人になったらプロ意識を持って、仕事をしてほしい」という願いで、プロフェッショナルな人についてのお話をして頂きました。その後、１時間半にわたって懇親会が開かれ、インターンシップは終了しました。

　大嶋

　私たちのグループは希望通り１番最初に発表を行いました。緊張しましたが、連日夜は遅くまで残り、朝は早くから集まってリハーサルを繰り返した甲斐があり、このインターンシップで学んだことを上手く活かしたプレゼンテーションが出来たのではないかと思います。投票結果は３票で、２位となりました。他のグループの発表もすべて素晴らしいものばかりだったので、２位という結果が得られたことで、とても自信がつきました。

　坂入

　私のグループは７番目に発表を行いました。最後から２番目ということもあり、先に発表したグループの様子を踏まえて発表することが出来ました。質疑応答にも的確に答えることが出来、全体的に良い発表が出来たと思います。その理由は、リハーサルに多くの時間を使い、発表の間のとり方の研究や質疑内容を想定出来ていたことが大きいと思います。

　雨森

　私のグループは３位となりました。私たちのグループは見ていて楽しいプレゼンテーションにしようと思い、ビジネスモデルを必要とする状況の説明を演技形式にして工夫しました。優勝を勝ち取ることは出来ませんでしたが、ビジネスモデルを作成する中で失敗した際にしっかりと原因抽出を行い、１つ１つ改善して次につなげていけたことで、皆が満足するプレゼンテーションを行うことが出来たと思います。また、メンバーが一団となって真剣に取り組んできたので、この発表をやり遂げた時は大変感動しました。

３．実習を終了しての感想

大嶋健夫

　このインターンシップでは、様々な良い刺激を受けることが出来ました。講義で学ぶことはもちろん沢山ありましたが、実践したグループワークでも実に様々な経験が出来ました。

初めて会った人たちとグループを組んで共に作業をしたのもその一つです。最初は若干戸惑いもあったように思いますが、一つ目の課題が終わるころには皆打ち解けていました。適応能力が高く積極的な方ばかりで、自分でも見習っていきたいと思いました。そしてグループディスカッションでは、皆さんの意識の高さ、視野の広さに驚くと同時に、それについていこうと奮闘するのが非常に楽しくもありました。互いにそういった思いがあったことも、切磋琢磨の要因になったのだと思います。

　後半の日程では、より実際に近い設定でグループワークを体験できました。私のグループでは最初、勝手がわからず、役割分担も出来ぬまま手間取っていたのですが、人材センターの方にグループワークにおける時間配分について等の助言をいただき、どうにか終える事ができました。自分のすべきことを見極め、それを速やかに遂行できるようにならなければならないと感じました。また、４日目の終了後や５日目の朝に、会場近くのファミリーレストランで発表の打ち合わせをしたのはとても良い思い出です。

　言うほど簡単にはいかないかもしれませんが、少しずつでも、このインターンシップで学んだグループワークでの様々な留意点、プレゼンテーションの重要なポイント等を日常、就職活動に活かしていけたらと思います。このような素晴らしい体験をさせて下さった富士通(株)の皆様に、心より御礼申し上げます。

坂入正崇

　このインターンシップで一番印象に残ったことは、意識の高い学生との交流ができたことです。グループワークの時に活発的な意見交換がなされていたことや、全体発表の時に大勢の人が我先にと手を上げ質問をしていた様子など、積極的な姿勢はとても刺激的でした。また、アンテナを高く持ち自己投資に意欲的な姿勢は大変参考になりました。

　また、社会人に必要な要素の研修が受けられたことはとてもためになりました。その講義の一つに、「チームでより良い成果を出すために必要なこと」というテーマがありました。その中で、特に印象に残ったことが二つあります。それは、「自分の役割を認識し、最大限の力をそそぐ。そして、役割を果たしきる。」ということと、「グループで活動することは陸上競技のリレーのような物。バトンゾーンを有効活用することで、協力してより良い成果を上げることが出来る。」というお話です。グループワークを通してその二点の重要性を意識することができました。今後の機会では、是非とも実現したいことです。

　今回のインターンシップで、積極的に意見が出せていないことや、チームでの活躍が不十分であることなど、自分には至らない点が数多くあることを痛感しました。この経験を今後に活かして行きたいと思います。最後に、このような素晴らしい機会を下さった富士通(株)の皆様に心から感謝したいと思います。ありがとうございました。

雨森彩

私はこのインターンシップで、1つのことを成功することが出来なかったときに、「なぜ上手くいかなかったのか」と疑問を持ち、原因をつきとめて次につなげていく、という作業の大切さを知ることが出来ました。今までの私は、失敗しても原因の抽出作業を行っていなかったため、次につなげることが出来ていませんでした。今回行われたグループワークでは、最初は失敗の繰り返しでした。しかし、必ず失敗の後に、原因の抽出作業を行っていたため、少しずつ成果を出すことが出来、最後の課題では力を出し切りやり遂げることが出来ました。これからの生活でも失敗してしまうことは何度もあると思います。しかし、その失敗をしてしまったら、原因の抽出をしっかり行い、自分を成長させていこうと思います。

また、チームで成果を上げられたときの感動を知ることができました。最後の課題をやり遂げることが出来たことで、チームで１つの目標に向かって真剣に取り組み、成果を出すことが出来たときの、感動の大きさは今までに感じたことのない本当に大きなものでした。これから、社会に出て必ずチームで仕事をすることがあると思いますが、私は今回、体感することの出来た感動を心に刻み込んで、今後取り組んでいこうと思います。

　私にとって、本当に貴重な５日間を過ごすことが出来ました。このような素晴らしい機会を与えて下さった、富士通(株)の皆様に感謝の気持ちで一杯です。本当にありがとうございました。

以上
メルシャン(株) インターンシップ報告書

小林靖（日本大学経済学部３年）
　２００４年８月９日から２０日にかけて行われましたメルシャン(株)インターンシップのご報告を致します。２週間を通して、東京・京橋にあります本社広域営業部にてお世話になりました。この広域営業部は、酒類業界で３次店に位置づけられる全国展開をしているスーパーやコンビニのチェーン本部に対して企画提案等営業を行っている部署です。メルシャンというと一般に「ワイン」というイメージが先行しますが、ウイスキーや梅酒・酎ハイなどの洋酒事業、清酒や焼酎などの和酒事業、清酒原料用アルコールや工業用アルコールなどのアルコール事業も展開しています。これらの酒類事業に加えて、加工食品の原料や料理に使用するワイン・リキュ－ル・みりんなどの加工用酒類事業、酒類で培ってきた発酵技術を応用した医薬品や化粧品などの医薬・化学品事業、アルコール製造時に発生する副産物の有効利用から派生した畜産・水産飼料事業も展開しています。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・本社にてオリエンテーション

・大手ＣＶＳチェーンＡ　ＰＯＳ分析用データ作成

	第２日
	・大手ＣＶＳチェーンＡ　ＰＯＳ分析用データ作成

	第３日
	・大手ＣＶＳチェーンＡ　ＰＯＳ分析用データ作成

・ダミー作成（スーパーＢ）

	第４日
	・ダイエー練馬店　商品陳列

・ダイエー西台店　店舗巡回

・大手ＣＶＳチェーンＤ ＰＯＳ分析用データ作成

	第５日
	・ダミー作成（大手ＣＶＳチェーンＤ）

	第６日
	・大手ＣＶＳチェーンＤ１３店舗　ゾーニング調査

	第７日
	・大手ＣＶＳチェーンＤ　ＰＯＳ分析用データ作成

・ダミー作成（大手ＣＶＳチェーンＤ）

	第８日
	・ダミー作成（大手ＣＶＳチェーンＤ）

	第９日
	・デイリーヤマザキ本部　商談同行

・ダイエー、イトーヨーカドー、ジャスコ　津田沼店　見学

・カルフール幕張　見学

	最終日
	・ＰＯＳ分析データ　確認

・グルメシティー大崎店　商品陳列


２．実習内容

８月９日（初日）

　　・本社にてオリエンテーション

　　・大手ＣＶＳチェーンＡ　ＰＯＳ分析用データ作成

　最初に、本社にて人事部の山田様よりインターンシップの概要、会社概要、主要製品の説明をしていただきました。その後、広域営業部にて統括課長の小島様より、広域営業部の仕事内容、酒類の流通経路などのご説明を賜り、実習する上で基本となる、どのようにしてお酒が消費者の手に届くのかについて理解を深めました。通常、商品は卸店である特約店や２次店を通して小売店に配送され、メーカーから直接コンビニ・スーパー・小売店に配送されることは稀です。そして、私たち消費者や飲食業者は３次店から商品を買います。これが基本的な商品の流れ（商流）です。代金の流れ（回収）は商流にかかわらず必ず消費者→（業務店→）小売店→２次店→特約店→メーカーとなります。このスタイルは、昔から変わっていないそうなのですが、メリットとデメリットがあります。メリットとして、メーカーは、特約店が仲介してくれることによって、無数にある３次店の発注に個々に対応する必要がなくなり、代金の回収も一本化され、与信管理のリスクも軽減されます。また３次店にとっても、各メーカー別々に発注する必要がなくなり、卸店に注文すればほとんどの商品が揃うことになります。デメリットは、各流通段階で運賃・マージンが発生する点、原則として小売店とメーカー間での直接商談が出来ない点などです｡

　小島様の説明の後、同部森住様の指示に従って、大手ＣＶＳチェーンＡの酒類ＰＯＳ分析用データ作成に取りかかりました。これは、どのカテゴリーのどの価格帯が売れているのかを調査するためのもので、酒類別・メーカー別・商品別にＥｘｃｅｌを用いてデータ入力していく作業です。今回、私が行った作業は、売上・販売数量・販売店舗数の数値入力でしたが、１年分の膨大な量のデータなので、入力しても入力しても先が見えず、初日で緊張していたこともあって、この日がとても長く感じられました。

８月１０日（第２日）

　　・大手ＣＶＳチェーンＡ　ＰＯＳ分析用データ作成

　初日に引き続き、大手ＣＶＳチェーンＡ　ＰＯＳ分析用データ作成を行いました。まだ半年分ものデータが残っていましたが、半分人間であることを忘れることで入力速度を上げることに成功し、終業時間までには残り半月となっていました。面白いのは、次第にどこのメーカーのどの商品が売れているのかが分かっていき、季節によって売れ筋の商品が推移していくのが見えることです。例えば、夏の間、炭酸入りの缶チューハイが飛ぶように売れているがワインは売れていないこと、寒くなるに連れて、今度はワインの売り上げが伸びていくこと等です。新商品で発売されたのに、ほとんど売れずに姿を消した商品もありました。このように消費者の嗜好の変化を読み取ることが今後の商品開発・販売戦略に役立つことを認識することができました。

８月１１日（第３日）

　　・大手ＣＶＳチェーンＡ　ＰＯＳ分析用データ作成

　　・ダミー作成（スーパーB）

　午前を以て、Ｅｘｃｅｌにはきっぱりと別れを告げることができました。午後からは、同部スーパーB担当の榊原様の指示のもと、ジャスコ用ディスプレイワインボトルの作成をしました。メルシャンは、スーパーBのワイン分野のカテゴリーリーダーを任されており、棚割から他社製品も含めた商品選定や店内ディスプレイについて提案を行っています。今回は、新規オープン店のワインセラーの装飾のために使うワインボトルを作成しました。このようなボトルを、業界では「ダミー」と呼んでいるそうです。作業は、空のワインボトルにラベルを貼り付けて、熱湯をかけることによってキャップシールを縮ませ、ボトルの口に固定するというものでした。ワインのイメージは華やかですが、ワインを売るためには、このような地道で地味な作業が必要であることを知りました。

８月１２日（第４日）

　　・ダイエー練馬店　商品陳列

　　・ダイエー西台店　店舗巡回

　　・大手ＣＶＳチェーンＤ ＰＯＳ分析用データ作成

　同部ダイエー担当の畔上様に同行して、ダイエー練馬店にて、土・日に控えている缶チューハイ「本搾り」の試飲販売のための陳列をしました。ダイエーの店舗では、営業中には陳列をさせてもらえないそうで、今回も９時から作業を始め、開店時間の１０時に間に合わせる必要がありました。陳列する場所は、酒売場の「エンド」です。「エンド」とは、通常、品物が並んでいる棚「ゴンドラ」の終わりの部分で、消費者に一番目に付く場所です。この場所がとれるかどうかが売上に左右するので、日頃こまめに店舗を巡回し、店舗責任者と親しくなっておくことが肝要だそうです。陳列をするときは、どの角度から見ても同じように目立たせる必要があり、様々な視点から見ることの大切さに気づきました。同時に、限られたスペースと時間の中で終わらせなければならないので、的確な判断と素早い行動が求められました。

　陳列完了後、店舗巡回のためダイエー西台店に車で向かいました。店舗巡回では、店舗責任者と会い、自社製品の陳列をチェックし、商品が埃をかぶっている場合はボトルを拭き、ボトルが棚の奥に隠れてしまっている場合は、前列に出します。また、他社製品の売れ行きをチェックします。この一連の作業自体はそれほど手間になりませんが、むしろ１日に何店舗も巡回することこそが大変だと感じました。車での移動は、渋滞を伴いますし、疲労や睡魔に襲われることもあります。「営業は、体が資本」といわれる意味がよく分かりました。

　巡回を終え帰社した後、今度は、大手ＣＶＳチェーンＤのＰＯＳ分析用データ作成に取りかかり、その日の業務を終えました。

８月１３日（第５日）

　　・ダミー作成（大手ＣＶＳチェーンＤ）

　来たるべきボジョレー・ヌーボー解禁に向けて、大手ＣＶＳチェーンＤ展示会用のダミーサンプルを、森住様の指示のもと作成しました。中身は本物と違うものの、今回は液体が入っているボトルにラベルを貼り付け、配送するためにクッション材をボトルにまきつけ箱に収め梱包し、宅急便の宛名を書くところまで任されました。フランチャイズ・チェーン加盟店がこのサンプルを見て、商品を発注するかしないかを決めるのだそうで、クーラーの効いた部屋で汗をにじませながらの作業となりました。ちなみにボジョレー・ヌーボーとは、フランスのブルゴーニュ地方ボジョレー地区のその年に取れたぶどうで作る新酒のことです。

８月１６日（第６日）

　　・大手ＣＶＳチェーンＤ１３店舗　ゾーニング調査

　この日は、初めての単独行動をとりました。川崎・大井町・品川・浜松町・新橋にある大手ＣＶＳチェーンＤのゾーニング調査をしたのです。ゾーニングとは機能的位置設定のことで、ここでは、商品の理想的な並べ方になります。コンビニエンスストアには、アルコールを置く場所が３カ所あります。１つは、最も一般的な裏から商品が補充できる冷蔵庫で、これを「ウォークイン」、２つ目は、常温でアルコールが置かれている棚で、これを「ドライ」と言います。最後は、最近よく見かける扉なしの冷蔵庫で、これを「冷ケース」と言います。この３つのゾーニングがチェーン本部の指示通りに展開されているかどうか調査するのが、今回の私の任務です。この任務には、抜群の記憶力とさりげなさが要求されました。なぜなら、商品名だけでなく、「それが何段目の左から何番目にどのように置いてあったのか」のように位置と状況を把握し、且つ店員に怪しまれずにこれらを記憶していかなければならないからです。私は、とても全部は覚えきれないので、ボイスレコーダーを活用した程です。スリルのある楽しい任務でした。

８月１７日（第７日）

　　・大手ＣＶＳチェーンＤ　ＰＯＳ分析用データ作成

　　・ダミー作成（大手ＣＶＳチェーンＤ）

　午前中は、ＰＯＳ分析用データ作成の続きをしました。午後からは、この９月から大手ＣＶＳチェーンＤ向けに出荷されるプライベートブランドのワインの展示会用ダミーを作成しました。手作業でラベルを一本一本貼り付けていくのは、ほんの数ミリずれるだけで見栄えが違ってきてしまうので、想像するより緻密さが問われる作業です。特に今回のラベルは、そのシールの特性上、貼り付けた時に空気がラベルの中に入り込んでしまいやすかったので、ゆっくり丁寧に貼り付ける必要があります。したがって、思った以上に時間がかかってしまいました。しかし、終業時間間際には、丁寧さを保ったまま短時間で貼り付けられるようになっており、ちょっとした職人気分でした。

８月１８日（第８日）

　　・ダミー作成（大手ＣＶＳチェーンＤ）

　昨日に引き続き、ダミーの作成をし、このダミーを各地のメルシャン支社に配送できるように梱包しました。サンプルではあるけれども、自分の関わったワインが近いうちに店頭に並ぶのかと思うとちょっと嬉しくなりました。

８月１９日（第９日）

　　・デイリーヤマザキ本部　商談同行

　　・ダイエー、イトーヨーカドー、ジャスコ　津田沼店　見学

　　・カルフール幕張　見学

　この日は、同部デイリーヤマザキ担当の佐藤博様に同行させていただき、最初に市川にあるデイリーヤマザキ本部へ新製品の商談に行きました。緊張の空気に包まれた中、オンタイムで本部ＭＤとの商談が始まりました。ＭＤ（Merchandiser）は、全国のＦＣ店に対して仕入決定権を持つと事前に聞かされていたので、この商談がいかに重要なものか肌で実感できました。佐藤様が商品を売り込むばかりでなく先方からの質問に全て即答し、先方にノーと言うスキさえも与えないその立ち回りは見事でした。私は、是非この口まわりを習得していきたいと思いました。またその際、今ではすっかり定番のヤマザキパンの白いお皿誕生秘話などのお話を伺うなど、普段では伺うことが出来ない話が伺えてとても興味深かったです。

　その後、津田沼に向かいました。津田沼駅周辺には、ダイエー・イトーヨーカドー・ジャスコが競合しており、特にイトーヨーカドーとジャスコは駅を挟んで睨み合っていました。天候は真夏でしたが、各店舗では既に秋が到来しており、ＰＯＰでサンマが焼かれ紅葉が見られました。佐藤様にスーパーの見方のコツを教えていただき、それに従って各店舗を比較しました。普段気にしなかった違いが顕著に見えてくるので、私は驚いてばかりいました。

　まずダイエーは、大学が近くにあるためか、入口の間近に惣菜や弁当類を並べていました。酒売場は、十分なスペースが取られており、ワインの品数も豊富で、誰がこんな高いワインをダイエーに買いに来るのだろうと思ってしまうような高級品も取り扱っていました。

　イトーヨーカドーでは、ＰＯＰのこだわりを見ることができました。例えば、肉売場の近くでは、バーベキューをモチーフとしたＰＯＰを展開し、思わずバーベキューがしたくなってしまうような仕掛けが見られました。ワインには、あまり力を入れていないようで、ビール・発泡酒・缶チューハイが目立ちました。

　駅を挟んでイトーヨーカドーに隣接しているジャスコは、驚くべきことに２４時間営業、コンビニの競合店でもありました。酒売場は独立しており、品数は豊富、高級品は取り扱っていないものの、陳列も見やすく、じっくり商品を選べる環境が整っていました。

　津田沼をあとにして、今度は幕張にあるカルフールに足を運びました。日本のスーパーとの決定的な違いは、量で勝負していることです。これは、同じ商品を大量に積み上げる（単品大量陳列）ことで、消費者の購買意欲を刺激する方法だそうです。さすがにフランス出身とあって、ワインセラーには相当な数のワインが並べられていました。

８月２０日（第１０日）

　　・ＰＯＳ分析データ　確認

　　・グルメシティー大崎店　商品陳列

　午前中は、今まで入力してきたＰＯＳ分析用データの確認をし、午後からは、同部ダイエー担当の佐藤美香様に同行させていただき、グルメシティー大崎店にて「本搾り」の陳列を行いました。佐藤様は、私と歳が１つしか違わないのに、テキパキと私の５倍のスピードで作業していくので、仕事をするにはこうでなければならないと痛感させられました。

３．実習を終了しての感想

　メルシャンでのインターン生は私１人だったので、最初はとても不安でしたが、そんな不安はすぐに解消されました。会社の皆様には暖かく接していただき、毎日が衝撃と痛感の嵐だったので、２週間という期間があっという間に終わってしまったからです。ワインを売るには、今回私が経験したような地道な努力が必要であることを知り、今まで抱いていたワインの華やかなイメージが崩れ去ったことは、私にとって特に大きな衝撃でした。しかし、同時にそれは、ワインを消費者の立場からではなく、短いながらも消費者のことを考えるメーカーの立場に立つことができた証拠だとも思っています。今では、ワインに限らず、モノがどうやったら売れるかということを考えるのがすっかり楽しくなってしまいました。これもこの実習があったからこそです。

　また、仕事をする上で一つの重要なことを再認識しました。それは「時間」は限られているということです。私は「時は金なり」ということを常に意識して、最近は行動しているつもりでしたが、実際は全然甘かったのです。私には「責任感」が欠けていたのです。会社の中で働くということは、与えられた或いは自身で目標設定した業務を、責任を持って達成するということなのであるはずです。それを意識することによって、さらに効率性を上げられることを学ぶことができました。

　このような素晴らしい機会を与えてくださいましたメルシャン(株)の皆様に、心より感謝申し上げます。どうもありがとうございました。

以上

(株)リクルート 国内旅行ディビジョンネット営業グループ

インターンシップ報告書

梶田真邦　　桑原雪乃　　佐藤俊

　２００４年８月２３日から９月１３日にかけて行われました(株)リクルート国内旅行ディビジョン ネット営業グループ インターンシップのご報告を致します。インターンシップメンバーは琉球大学生３人と、大東文化大学生３人で構成されていました。実習内容は以下の通りです。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・社員の皆様への御挨拶

・「じゃらんｎｅｔ」を使用しての予約操作

・講義：「営業の基本について」

・講義：「旅行業界の現状について」 

・講義：「じゃらんｎｅｔの商品説明について」

	第２日
	・商品内容についての復習

・講義：「参画書類についての説明」

・講義：「社員の方々による営業の実演」

	第３日
	・ロールプレイング

	第４日
	・ロールプレイング

・営業プラン作成

	第５日
	・上尾市にて営業（梶田）

・久喜市、幸手市、羽生市にて営業（桑原）

・狭山市にて営業（佐藤）

	第６日
	・営業プラン作成

・営業活動の振り返り会

	第７日
	・上尾市と土浦市にて営業（梶田）

・熊谷市にて営業（桑原）

・飯能市にて営業（佐藤）

	第８日
	・土浦市にて営業（梶田）

・熊谷市にて営業（桑原）

・入間郡と新座市にて営業（佐藤）

・営業活動の振り返り会

	第９日
	・土浦市にて営業（梶田）

・行田市と加須市にて営業（桑原）

・川越市にて営業（佐藤）

	第１０日
	・土浦市にて営業（梶田）

・熊谷市と本庄市にて営業（桑原）

・川越市と東松山市にて営業（佐藤）

	第１１日
	・交通費の請求書の作成

・営業の履歴の作成

・グループ会への参加

・営業活動の振り返り会

	第１２日
	・土浦市にて営業（梶田）

・熊谷市と深谷市にて営業（桑原）

・所沢市と狭山市にて営業（佐藤）

	第１３日
	・土浦市にて営業（梶田）

・深谷市にて営業（桑原）

・東松山市にて営業 （佐藤）

・営業活動の振り返り会

	第１４日
	・土浦市にて営業（梶田）

・吹上市と籠原市にて営業（桑原）

・新座市と坂戸市にて営業（佐藤）

	第１５日
	・土浦市と潮来市にて営業、訪問履歴の作成、および全体の振り返り（梶田）

・吹上市と幸手市にて営業（桑原）

・東松山市と坂戸市にて営業（佐藤）

	最終日
	・訪問履歴の作成

・全国共有会参加

・営業活動の振り返り会

・グループ会参加


２．実習内容

８月２３日（初日）

　　・社員の皆様への御挨拶

　　・「じゃらんｎｅｔ」を使用しての予約操作

　　・講義：「営業の基本について」

　　・講義：「旅行業界の現状について」 

　　・講義：「じゃらんｎｅｔの商品説明について」

　午前中は、始めに社員の皆様の前で挨拶をさせて頂いた後、インターネット宿泊予約サイトの「じゃらんｎｅｔ」で実際に予約を入れ、琉球大学の皆さんと共に感想や意見を出し合いました。その後、担当の吉村様から営業の基本についてお話をして頂きました。その内容は、「相手の現状を把握→課題化→解決案を提案→集客」といった営業の方程式の様なもので、とても勉強になりました。

午後は吉村様から、「昔と今の旅行スタイルの違い」や「ビジネスホテルと旅館の特徴」についてお話をして頂きました。昔は団体旅行が盛んだったので御宿様も楽に集客を出来たのですが、逆に今は個人での旅行が中心となってしまったので、大きな宿になればなる程集客に困っているという事でした。その後、「じゃらんｎｅｔ」の商品説明をして頂いたのですが、なかなか理解する事が出来ず時間が掛かりました。「営業先の宿に商品を分かり易く説明する」という事が私たちの中の課題となりました。

　この日の退社後、社員の方々に懇親会を開いて頂き、琉球大学の実習生の皆さんとも親交を深める事が出来ました。

８月２４日（第２日）

　　・商品内容についての復習

　　・講義：「参画書類についての説明」

　　・講義：「社員の方々による営業の実演」 

　午前中は、始めに社員の小林様から、前日に教わった商品内容についての復習をして頂きました。まだ完全に覚えていなかった為、答えられない質問もありとても焦りました。午前から午後にかけて、吉村様に参画書類についての説明をして頂きました。参画書類とは、営業先の宿が「じゃらんｎｅｔ」への参画を決定して下さった後に、その宿の情報を記入する為の書類の事です。全部で６枚有り、その１枚１枚に記入する所が沢山あるので、覚えるのにとても苦労をしました。その後、吉村様が宿の店主、小林様が「じゃらんｎｅｔ」の営業社員となり実際の営業の風景を演じて下さいました。小林様の丁寧で的を射た商談に感心するばかりでした。

８月２５日（第３日）

　　・ロールプレイング 

　この日は、最初から最後まで営業のロールプレイングを行いました。ロールプレイングとは、吉村様が宿の店主となり、実習生が営業担当者となって商談のシミュレーションを行うといったものです。初めは、マニュアルに無い事を聞かれると何も言えなくなってしまったり、最初に言うべき事を言い忘れてしまったのですが、回数を重ねる毎にスムーズに商談が進むようになって行きました。途中から学生同士のロールプレイングに切り替わり、その様子を吉村様にチェックして頂きました。宿の店主役をやってみると、僅かながらですが、商談中の宿側の気持ちを感じることが出来ました。

８月２６日（第４日）

　　・ロールプレイング

　　・営業プラン作成

　午前中は３人２組に別れてロールプレイングを行いました。前日のロールプレイングで疑問に思った事など、意見を出し合いながら行いました。午後からは、吉村様から頂いたリストを６人で分担し、各自で、どのような交通手段を使うのか、担当したエリアの情報収集など、営業プランを立てていきました。実際にやってみると、時間配分が思っていたよりも難しく、プランを立てる際には、効率の良い時間の使い方が求められると感じました。退社後、近くの喫茶店に行き、実習生だけでロールプレイングを行いました。皆、次の日からの新規営業に不安を抱いているようでした。

※営業の担当エリアが各自異なっているため、以下は個別に纏めてご報告致します。まず、梶田真邦の報告です。

８月２７日（第５日）（梶田）

　　・上尾市にて営業

　この日は、各自直接、担当したエリアに一人で向かいました。私が担当するエリアは上尾、土浦、潮来です。この日私は、埼玉県上尾市のビジネスホテル４軒、旅館１軒をまわりました。４軒は「必要ない」と言われたり「インターネットを導入していない」と言われ、まともに取り合ってもらえなかったのですが、１軒だけ商談する事が出来ました。初めての商談でしたが、何回もロールプレイングをしたせいか、思っていたよりもスムーズに話を進める事が出来ました。結果的に前向きに検討したいと言われ、大変嬉しかったです。

８月３０日（第６日）（梶田）

　　・営業プラン作成

　　・営業活動の振り返り会

この日は、午前中に営業プランを立てました。午後からは、２７日に行った新規営業の振り返り会を行いました。各自、何軒回って、何軒商談出来たのかを吉村様に報告し、商談の進め方について再確認を行ったりしました。実習生ともコミュニケーションを取り、色々な意見を聞く事で、自分が気付いていなかった問題に気付く事が出来、とても勉強になりました。そこで琉球大学の１人が、１つ契約が取れたという事を聞き、焦りを感じました。

８月３１日（第７日）（梶田）

　　・上尾市と土浦市にて営業

　この日も各自の担当エリアにそのまま向かいました。私は、まず５日目に商談させて頂いた上尾市のビジネスホテルに資料を届けに行き、それから茨城県土浦市のビジネスホテル２軒を回りました。そのうちの１軒の宿と商談する事ができたのですが、商談の際、他社のインターネット宿泊予約サイトを既に利用しているせいか、責任者の方の反応があまり良くなく、商談が終わるまで、「じゃらんｎｅｔ」に興味を持って頂く事が出来ませんでした。結果的に検討はして頂く事にはなったのですが、他社のサイトと違った「じゃらんｎｅｔ」の強みをアピールしていかなくてはならないと反省しました。また、この日は非常に暑く、体力的にとても辛かったです。営業は、頭だけでなく体力も使うものだという事を身をもって知ることが出来ました。

９月１日（第８日）（梶田）

　　・土浦市にて営業

　　・営業活動の振り返り会

　８日目も、各自の担当するエリアにそのまま向かいました。昨日と同じく土浦市のビジネスホテル４軒をまわり、その内１軒と商談することが出来ました。前日の反省を活かし、宿側の課題を聞き出し、「じゃらんｎｅｔ」に参画して頂ければ課題を解決する事が出来ると伝えると、「じゃらんｎｅｔ」に興味を持ってくださり、来週中に返事を頂ける事になりました。商談も３回目となり、初回よりも大分スムーズに話を進める事が出来るようになりました。

９月２日（第９日）（梶田）

　　・土浦市にて営業

　９日目は、土浦市のビジネスホテル６軒をまわり、その内２軒と商談する事が出来ました。その内１軒は、インターネットの設備がまだ整っていないという事で、断られました。しかし、もう一軒は、比較的大きなホテルだったのですが、副支配人の方とお話しすることが出来、大変興味をもってくれた様子でした。一週間後に返事を頂く事になったのですが、期待できるのではないかと感じました。この日はそのまま、土浦市内のビジネスホテルに泊まりました。

９月３日（第１０日）（梶田）

　　・土浦市にて営業

　前日に引き続き、土浦市のビジネスホテル４軒と旅館１軒を回りました。担当者にお会いする事がなかなか出来なかったのですが、ビジネスホテル１軒だけ、夕刻ならばお会い出来るという事だったので、指定された時刻にもう一度行き、商談する事が出来ました。はじめ、宿側の責任者の方は、「じゃらんｎｅｔ」について以前からネックになっている部分があり、参画する気はないと言われました。しかし、商談を通じて責任者の方がネックに思っている部分を変えていく事が出来、検討して頂ける事になりました。

９月６日（第１１日）（梶田）

　　・交通費の請求書の作成

　　・営業の履歴の作成

　　・グループ会への参加

　　・営業活動の振り返り会

　午前中は各自、交通費の精算や、担当している宿の訪問状況などの記入作業を行い、午後からはグループ会に参加させて頂きました。グループ会では、社員の方々が担当している作業の報告をされていました。その後、振り返り会を行いました。まだ訪問していないエリアがあったのですが、検討中のお宿が５軒あるという事もあり、吉村様から実習期間が短いため先に検討中のところからつぶしていくよう、アドバイスして頂きました。

９月７日（第１２日）（梶田）

　　・土浦市にて営業

　各自の担当エリアに、そのまま移動しました。吉村様のアドバイスにより、検討中の４軒と以前担当者に会えなかったホテル１軒の計５軒を回りました。結果的には、商談出来たのは検討中の１軒だけだったのですが、そこで初めて契約をとる事が出来ました。これまでのつらさが吹き飛ぶほどの感動を覚えました。

９月８日（第１３日）（梶田）

　　・土浦市にて営業

　　・営業活動の振り返り会

　この日は、各自で動く予定でしたが急遽予定が変更され、１６時に帰社するようにとの指示だったので、茨城県土浦市の２軒のみしか回れませんでした。２軒とも検討中の宿だったのですが、１軒は担当者不在、もう一軒は未だ検討中という事でした。１６時に帰社し、振り返り会を行いました。参画書類の記入方法や、宿側に質問されたのに自分では返答できなかった事など、各自の問題点と課題を発表しました。

９月９日（第１４日）（梶田）

　　・土浦市にて営業

　この日は、契約が成立した土浦市のホテルに資料を回収しに行き、その後、検討中のビジネスホテル３軒を回りました。しかし、どこも担当者不在で、結果を聞く事が出来ませんでした。以前商談した際に、次回の日程を指定されていたにも関わらず責任者不在の宿もあり、予定していた通りにいかない事に、営業の難しさを感じました。

９月１０日（最終日）（梶田）

　　・土浦市と潮来市にて営業

　　・訪問履歴の作成

　　・全体の振り返り

　最終日は茨城県潮来市の６軒、土浦エリアの１軒を回りました。商談が出来たのは、検討中のビジネスホテル１軒だったのですが、未だ検討中だったので、決まり次第吉村様に電話して頂くことにしました。この日、止むを得ない事情から、私だけ営業終了後、帰社して訪問履歴の記録と交通費の精算を行いました。その後、吉村様と２人で全体の振り返り会を行いました。その際吉村様に、今回は新規営業だったが、これだけが営業なのではなく、参画して頂いている宿にどのように満足感を与えていくかという事も含めて営業だと教えて頂き、営業とは奥が深いものだと感じました。最後にお世話してくださった国内旅行ディビジョンの方々にご挨拶し、実習終了となりました。

次は、桑原雪乃の報告です。

８月２７日（第５日）（桑原）

　　・久喜市、幸手市、羽生市にて営業

　初めて営業に出ました。初日という事でかなり緊張しました。久喜市、幸手市、羽生市を回りました。１軒目の宿では門前払いされてしまい、とてもショックでした。２軒目と３軒目の宿では担当者が不在のため商談が出来ませんでした。４軒目と５軒目ではチェックイン時間が近づいていたため、担当者には会えたのですが、「忙しい」と断られてしまいました。

　今日１日で、本当にたくさんの事を学びました。宿を回るルートを効率よくする事、宿を訪れる時間帯を考えなければならない事など、前日に調べてはいたものの、実際営業に出てみると今後への課題や疑問点が次々と出てきました。これから改善策を練っていかなければならないと痛感した１日でした。

８月３０日（第６日）（桑原）

　　・営業プラン作成

　　・営業活動の振り返り会

　午前中は、各自が回るエリアの情報収集をし、午後は、初めて営業活動を行ってみての感想、結果報告を行いました。その後、初日に感じた問題点等を吉村様にお聞きする時間を頂きました。私は、「商品の説明をしてもあまり興味が無いような態度をとられると、何も言えなくなってしまう」という事を相談したところ、「自信を持って伝えるべき事を伝えれば問題はない」と、ご指導して頂きました。他のメンバーの営業報告や失敗談が自分の営業の参考材料になり、お互いの情報共有の大切さを知りました。

８月３１日（第７日）(桑原)

　　・熊谷市にて営業

　この日は、熊谷市の宿８軒を回りました。熊谷市は比較的大きな宿が多く、金曜日に回った時とは違う緊張感がありました。８軒中７軒は、担当者がいなかったり、アポイントをとらないと担当者にはつなげないと言われたりと散々な結果でした。しかしこの日、１軒だけ契約をとる事が出来ました。いざ契約に進んでみると、書類の事でわからない事が出てきたり、宿側に負担してもらう参画条件の説明が上手く出来なかったりと大苦戦でしたが、何とか契約することができ、嬉しくてすぐに電話で吉村様に報告をしました。

　この日、焦って分からなくなってしまった必要な書類の事と、宿側に負担してもらう参画条件の説明が上手く出来なかった事を次回繰り返さないよう、再確認しておかなければならないと思いました。

９月１日（第８日）（桑原）

　　・熊谷市にて営業

　　・営業活動の振り返り会

　前日回ったホテルの中に「明日なら担当の者がいます」という返答を頂いた宿が３軒あったため、この日も熊谷市を回りました。しかし、３軒中２軒は「今はいません」と断られてしまいました。最後に回った１軒は担当の方が商談に応じてくださり、検討しておくとの事で少し期待を持てそうでした。この日はとても暑く、途中気分が悪くなることがあり、体調管理をしっかりしなければならないと感じました。１６時に会社に戻り、２日間の報告を行いました。

９月２日（第９日）（桑原）

　　・行田市と加須市にて営業

　この日は行田市と加須市を回りました。７軒中６軒はきっぱり断られてしまいましたが、最後の１軒は担当者と商談が出来、話が良い方向に進んだのですが、社長の決断が必要なので検討しておくとの事でした。少しでも良い反応だなと感じた宿には、何度でも足を運ぼうと思いました。

９月３日（第１０日）（桑原）

　　・熊谷市と本庄市にて営業

　この日は熊谷市、本庄市を回りました。６軒回り、内１軒は商談まで進む事が出来ましたが、営業停止になっている宿が1軒ありました。熊谷市で商談が出来た宿が１軒あり、かなり反応が良く、契約が取れそうだったのですが、商談を終えた後にパソコンがないという事を告げられ断られてしまい、大変悔しい思いをしました。次回からは初めにパソコンがあるのかを聞いてから商談をしようと思いました。

９月６日（第１１日）（桑原）

　　・交通費の請求書の作成

　　・営業の履歴の作成

　　・グループ会への参加

　　・営業活動の振り返り会

　午前中は、会社でいつも通り自分が回る宿の情報収集をし、午後からはグループ会に参加させて頂きました。グループ会では、各エリアの商況報告や商品の改善点が発表されていました。県別、市町村別で１ヶ月にどれくらいの人数が泊まっているか、１週間でどの曜日が泊まった人数が少ないのかなどを細かく記したデータが配られ、それについてどう改善すべきなのかを話し合われていました。各エリアの宿の意見を聞きながら、商品の改善を図っているという細かさには驚かされました。初めはどのような話がされているのかよくわかりませんでしたが、営業を１週間やってみて少しずつ内容がわかってきました。また、営業の現場で働いている方々の「生の意見」が飛び交う会議に参加させて頂く事が出来、とても感激しました。

９月７日（第１２日）（桑原）

　　・熊谷市と深谷市にて営業

　この日は熊谷市、深谷市の宿を回りました。５軒回り、内３軒の宿と商談が出来ました。商談が出来た宿の内１軒はやる気があるとの事だったのですが、結果を出すには１ヵ月後の会議で提案しないといけない、との事で契約は持ち越しになってしまいました。１軒は先週回って検討中の宿でしたが、断られてしまいました。

９月８日（第１３日）（桑原）

　　・深谷市にて営業

　　・営業活動の振り返り会

　この日は深谷市を回りました。４軒回り、１軒だけ商談する事が出来たのですが、自社のホームページで充分集客出来ると断られてしまいました。この日はほとんどのところに断られてしまい、精神的にきつい１日でした。１６時に会社に戻り２日間の振り返り会を行いました。

９月９日（第１４日）（桑原）

　　・吹上市と籠原市にて営業

　この日は吹上市、籠原市を回りました。３軒回り、内２軒と商談をしました。商談をしたうちの１軒は、担当の方がとてもいい方で、温泉を案内してくれたり、飲み物を出して下さったりと、今までにない対応でした。商談のときも「是非やりたい」と言って下さったのですが、「社長が忙しくて話す暇がないので結果を出すのにもう少し待って欲しいが、念のため次の日もう１度来て欲しい」との事でした。もう１軒の商談では、インターネットは面倒なのでいらないと断られてしまいました。

　明日で営業実習が終わってしまうので、検討中の宿を契約出来るのか不安で、この日はあまりよく眠れませんでした。

９月１０日（第１５日）（桑原）

　　・吹上市と幸手市にて営業

　この日は昨日回った検討中の宿を合わせて、計６軒の宿を回りました。検討中だった宿は、やはり社長が忙しく、話を進めていないので、もう少し時間が欲しいとの事でした。残念ながら、私が実習中に契約を取る事は不可能となってしまいました。とても悔しかったのですが、リクルートの営業部に少しでも有力な情報を残せた事をうれしく思いました。他の宿は担当者が不在だったり断られたりして、契約が取れそうな宿はありませんでした。

９月１３日（最終日）（桑原）

　　・訪問履歴の作成

　　・全国共有会参加

　　・営業活動の振り返り会

　　・グループ会参加　

　この日は最終日なので会社で１日過ごしました。午前中は今まで自分が回った宿や、契約する事が出来た宿の書類整理を行いました。午後からは「じゃらんｎｅｔ」営業部の全国共有会に参加させて頂きました。

　全国共有会とは、全国各地の「じゃらんｎｅｔ」の営業関係者の方々が、無線のような回線がたくさんある電話を使って、全国区での営業情報を共有し合うという会議です。「じゃらんｎｅｔ」が宿側へプランの起案をし、そのプランを宿が実施してみての成功例や、プランに対する宿泊客からの反応などを各地区が発表し、今後はどのような起案をしていけば宿泊客が満足するか、などが話し合われていました。実際に参加してみて、全国区というスケールの大きさに驚いてしまいました。営業でエリアを回り、自らが現場で見てきた事、感じた事を今後の改善の材料にし、そこから宿側への起案が生まれてくるのだという事を知る事が出来ました。営業は業績を残す事だけが仕事だと思っていた私には、営業部の方々が自分たちの経験を生かし、企画を立てているという事が衝撃的でした。

最後に、佐藤俊の報告です。

８月２７日（第５日）（佐藤）

　　・狭山市にて営業 

　この日から一人で営業に出る事になりました。この日私は、埼玉県の狭山市のビジネスホテルを６軒回りました。

　営業は生まれて初めての経験なので、何もかもが新鮮に感じました。普段、私は地図を見ながら歩くという事を全く行っていなかったので、何度も道に迷ってしまいました。営業先の宿の近くまで来ると、緊張と不安が一気に出てきて足取りが重くなって行きました。しかも、事前に宿にアポイントを取っていない飛び込み営業なので、まともに取り合って頂けず、なかなか担当者の方とお会いする事が出来ませんでした。しかし、このような状況の中でも商談に応じて下さった宿が１軒だけありました。商談もロールプレイング通りに進めることが出来、宿の方も前向きに考えて下さるという事でまた後日お返事を頂く事になりました。商談をさせて頂けるとは思ってもいなかったのでとても嬉しかったです。この時だけは緊張と不安から解放された気がしました。

８月３０日（第６日）（佐藤）

　　・営業プラン作成

　　・営業活動の振り返り会

　この日は社内で実習を行いました。午前中は各自で営業プランを立てました。この日は空いているパソコンが無かったため、地図やガイドブックを使って営業先の情報を探しました。しかし、パソコンとは違い地図等は情報が見つかりにくいので、思う様に作業が進みませんでした。午後は営業の振り返りを行いました。他の実習生の皆さんの話を聞くと、自分が見落としていた部分に気付くので、とても勉強になりました。そこで既に実習生の一人が契約を取っている事を知り、焦りを感じました。

８月３１日（第７日）（佐藤）

　　・飯能市にて営業

　この日は埼玉県の飯能市へ営業に行きました。この日私は、ビジネスホテルと旅館を合わせて５軒回り、その内２軒と商談をする事が出来ました。しかし、商談をする事は出来たものの、２軒とも断られてしまいました。その内の１軒目では、緊張してしまい上手く説明をする事が出来ず、冷たく断られてしまいました。２軒目では、断られてしまいましたが、私の事を暖かく応援して下さいました。同じ断られるにしても、後味が全く違う様に感じました。

　実際に営業に出ると分からない事が出てくるので、その度に吉村様に電話をして質問をしました。吉村様は御自身のお仕事でご多忙にも関わらず、丁寧に教えて下さいました。

９月１日（第８日）（佐藤）

　　・入間郡と新座市にて営業

　　・営業活動の振り返り会

　この日は埼玉県の入間郡と新座市へ営業に行きました。この日は１６時までに帰社しなければならなかったため、ビジネスホテルを３軒しか回れず、ホテルの担当の方にも会えなかったので契約は取れませんでした。帰社後、営業の振り返りを行いました。そこで実習生の６人中４人が契約を取ったことを知り、とても焦りを感じました。

９月２日（第９日）（佐藤）

　　・川越市にて営業

　この日は埼玉県の川越市へ営業に行きました。この日私はシティホテル、ビジネスホテル、旅館を合わせて５軒回り、その内１軒と商談をする事が出来ました。その宿はとても立派なシティホテルで、入る前はとても緊張しました。商談に応じて下さった担当者は若い男性の方で、商談も比較的スムーズに進んで行きました。その結果、前向きに考えて下さる事になり、次の週に返事を頂く事になりました。この様な手応えのある商談が出来たのは、初日の営業以来でしたのでとても嬉しかったです。

９月３日（第１０日）（佐藤）

　　・川越市と東松山市にて営業 

　この日は埼玉県の川越市と東松山市へ営業に行きました。この日私は、ビジネスホテルと旅館を合わせて５軒回りました。その内１軒と商談をする事が出来たのですが、「今は何処の助けを借りなくても上手くやって行けている」という理由で断られてしまいました。この事から、いくら良い商品を紹介しても相手にニーズが無ければ売れないのだという事を学びました。そして、宿との信頼関係を築いていない私などでは、尚更の事だと思いました。

９月６日（第１１日）（佐藤）

　　・交通費の請求書の作成

　　・営業の履歴の作成

　　・グループ会への参加

　　・営業活動の振り返り会

　この日は社内で実習を行いました。午前中は、各自で営業中に使った交通費の請求書や営業の履歴の作成を行いました。午後はグループ会に参加しました。グループ会では、社員の皆様がそれぞれの営業エリアの商況を報告していました。真剣な空気が張り詰めていると思いきや、急に冗談が飛び出す等、とてもメリハリのある会議でした。その後、営業の振り返りを行いました。吉村様から「怒られても良いからもっと食らい付いて行け」という御指導をして頂き、とても勉強になりました。

９月７日（第１２日）（佐藤）

・所沢市と狭山市にて営業 

　この日は埼玉県の所沢市と狭山市へ営業に行きました。この日私は、シティホテルとビジネスホテルを合わせて５軒回り、その内２軒と商談をする事が出来ました。この頃からやっと緊張が解けてきて、気兼ねなく宿に飛び込める様になっていました。１軒目の宿は「手数料が高い」と言う理由で断られてしまいましたが、先々週に商談させて頂いた宿に返事を聞きに行った所、参画して頂ける事になり、契約を１軒取る事が出来ました。その場で参画書類を書かせて頂いたのですが、実際に書いてみると分からない事が多く全て書き終えるのに２時間も掛かってしまいました。その間、担当者の方は嫌な顔一つせずに付き合って下さいました。

９月８日（第１３日）（佐藤）

　　・東松山市にて営業 

　　・営業活動の振り返り会

　この日は埼玉県の東松山市へ営業に行きました。この日は急に１６時に帰社するようにとの指示があったため、旅館を１軒しか回る事が出来ませんでした。その宿と商談をする事は出来たのですが、担当者の方の「うちは高齢者しか来ない」という固定概念を崩すことが出来ず、最終的に御宿様側に「ニーズが無い」という理由で断られてしまいました。帰社後、営業の振り返りを行いました。そこで琉球大の実習生の一人が既に３軒もの契約を取っている事を知り、とても驚きました。

９月９日（第１４日）（佐藤）

　　・新座市と坂戸市にて営業

　この日は埼玉県の新座市と坂戸市へ営業に行きました。この日私は、シティホテルとビジネスホテルを合わせて５軒回り、その内２軒と商談をする事が出来ました。先週に商談させて頂いた宿に返事を聞きに行ったのですが、「じゃらんｎｅｔはシティホテル向きではない」という理由で断られてしまいとても残念でした。続いて伺った宿にもじゃらんｎｅｔに興味を持って頂けたのですが、「パソコンの操作が分からない」という理由で断られてしまいました。２軒とも後一歩の所まで来ていたのでとても悔しかったです。

９月１０日（第１５日）（佐藤）

　　・東松山市と坂戸市にて営業

　この日は、埼玉県の東松山市と坂戸市へ営業に行きました。この日私は旅館を３軒回りました。この日で営業は最後なので、その場で返事を頂けそうな個人経営の宿を回ったのですが、担当者の方にお会い出来ずに終了してしまいました。結局私は２軒の契約というノルマを達成する事は出来ませんでしたが、１軒の契約が取れたことで自分の中では自信になりました。

９月１３日（最終日）（佐藤）

　　・訪問履歴の作成

　　・全国共有会参加

　　・営業活動の振り返り会

　　・グループ会参加　

　この日は社内で実習を行いました。午前中は、各自で営業中に使った交通費の請求書と営業の履歴を作成しました。午後は共有会に参加しました。共有会では、８月の営業実績や、商品の改善点等について話し合われていました。社員の皆様の一人一人が最大限の努力をする事によって、トップクラスの商品が出来るのだという事を学びました。その後、営業の振り返りを行い、それぞれ実習の感想を述べた後、グループ会に参加し、社員の方々の前で吉村様から修了証を頂き終了となりました。

３．実習を終了しての感想

梶田真邦

　今回のインターンシップを振り返ってみると、本当にあっという間に時間が過ぎていったという事を、強く感じました。毎日がとても刺激的で実に多くの事を学ぶ事が出来たからだと思います。実際に１人で飛び込み営業を体験した事で営業の厳しさや、難しさ、楽しさを身をもって知ることが出来たと思いますし、なにより実習開始以前に自分が持っていた営業に対してのあまり良くないイメージが変わりました。この事は、これからの自分の進路を決める上でとてもためになる事だと思います。また、実際に仕事をしてみて、社会では目標を決め、その目標に向かって日々自分を改善していかなくては通用しないという事を学びました。

　琉球大生の３人や、経済学部の佐藤君と深い友情を築けた事も私の大きな財産になりました。彼らは私よりも高い目標を持ち、それに対して即座に対応する、行動力を持っていると感じました。彼らと接し、目標のために動く行動力が自分には足りないという事に気付く事が出来ました。

　この様な貴重な機会を設けて下さった(株)リクルート国内旅行ディビジョンの方々には心から感謝致します。今回の実習で得た事をこれからの人生に活かしていきたいと思います。本当に有難う御座いました。

桑原雪乃

　社会というものは、自分で考え、自分で動き、１度失敗したことは繰り返さないようにしなければやっていけないものだという事、何事も諦めずに取り組めば最後には必ず何かを得ることができるのだという事を、実際の営業活動から学び、リクルートの皆様にも教えて頂きました。また、相手に自信を持って商品の説明をする事、一方的に話すのではなく相手の言葉にも耳を傾けながら会話をする事により、相手との信頼関係を築けるという、コミュニケーションの大切さを実際の商談から学ぶ事が出来ました。更にインターンシップに参加した事により、かけがえのない仲間に出会う事が出来ました。お互いを刺激しあい、困ったときに助け合えるとてもよい仲間です。

　これから社会に出れば、この営業活動で得た事に通じる場面が、いくつも出てくると思います。今回のインターンシップで学んだ事を活かし、来るべき就職活動に臨みたいと思います。

(株)リクルート国内旅行ディビジョンの皆様には本当にお世話になり、様々な事を教えて頂きました。皆様の日ごろの仕事に対する真剣な姿勢が、私にはとても輝かしく強い刺激を受けました。皆様のおかげで楽しく有意義な３週間を過ごす事が出来ました。本当にありがとうございました。

佐藤俊

　今回の(株)リクルート様のインターンシップで実際に仕事を体験させて頂いた事で得たものが全部で４つあります。

　１つ目は、両親の事を尊敬できた事です。実際に仕事を経験してみると、毎日仕事に出ている父親、毎日家事をしている母親に対して、自然と尊敬の念が沸いてきました。私はインターンシップをする前も両親の事を尊敬していました。しかし、どちらかと言うと自分自身に「両親は尊敬しなければいけない」と言い聞かせていた部分が強かったのですが、インターンシップを経験した後は自然と心から両親の事を尊敬する事が出来ていました。

　２つ目は、学生時代の時間はとても貴重なものだという事に気付いた事です。実際に仕事が終わり帰宅した後、疲れて何も出来ない状態になった時にこの事に気付きました。社会に出てからは、仕事に追われる毎日で自分の時間も制限されてしまうと思うので、学生である内にやりたい事をやっておくべきだと思いました。

　３つ目は、自分自身が動かなければ何も始まらないという事に気付いた事です。仕事の面では、営業という仕事は自分の足で踏み込み、相手にぶつかって行かなければならない事を肌で感じました。また、生活の面では、自分自身がやる気を出して進んでいけば自分を取り巻く環境も変わって行くのだという事を感じました。

　最後に４つ目は、仕事というのはお金を稼ぐ事だけではなく、精神的にもとても大きな成長が出来るのだという事に気付いた事です。上手くは言えないのですが、インターンシップを始める前と終えた後では物事の見方が変わった様に感じます。

　今振り返ってみますと、実習前に思っていた事よりも遥かに多くの事を学べたと思います。これらの経験を踏まえて、これからの就職活動、仕事、生活では、自分から積極的に動いて悔いの無い様にしたいと思います。

　最後になりましたがこの様な素晴らしい機会を与えて下さいました(株)リクルート国内旅行ディビジョンの皆様に、心より感謝申し上げます。本当に有難う御座いました。

以上

ロンシャン(株) テキスタイル事業部インターンシップ報告書

梶田真邦

　２００４年９月１３日から９月１７日まで行われましたロンシャン(株)テキスタイル事業部インターンシップのご報告を致します。

１．実習スケジュール
	日
	　　　　　　　　　　　　　実習項目

	初日
	・朝礼 

・講義：「アパレル業界について」 

・講義：「展示会について」 

・講義：「ＤＰとＭＤの役割について」

	第２日
	・展示会のミーティング参加 

・企業年鑑拝見 

・参考資料拝見

	第３日
	・講義：「株式会社パルについて」 

・商談見学

	第４日
	・展示会のミーティング参加 

・アパレル事業部展示会場見学　　 

・商談見学　　

	最終日
	・サンプル作成補助 

・講義：「商談について」 

・全体の振り返り


２．実習内容

９月１３日（初日） 

　　・朝礼 

　　・講義：「アパレル業界について」 

　　・講義：「展示会について」 

　　・講義：「ＤＰとＭＤの役割について」 

　毎週月曜日に行われる朝礼に参加させて頂きました。プレゼンテーション能力を高めるために、毎週１人ずつ、社員全員の前で自由にスピーチをする機会がありました。普段の厳しい雰囲気を感じて、とても良い経験になりました。また、これからの５日間、１人で実習を行う事に不安を覚えました。

　午前中はリーダーの斉藤様に、アパレル業界と展示会についての説明をして頂きました。アパレル業界については原料から製品、そして商品になって市場に流通するまでの流れを説明して頂きました。また企画した商品を参考にしてもらう為に開く展示会についてのお話では、テキスタイルの場合、実際に商品が店頭に並ぶ約１年前から企画にとりかかるという事でした。これにはとても驚きました。

　午後からは、繊維に関する本を貸して頂き、１６時まで自習を行いました。その後、休憩の際に、実際に営業活動をしている社員の方から「繊維に関する知識は１年や２年で習得することなどできないし、常に新しい生地が開発されているから営業をするのは大変だ」とお話して頂きました。アパレル業界とは、知識の量が勝負になる業界という事を学びました。その後、ＤＰ（デザインプランナー）とＭＤ（マーチャンダイザー）の役割について説明して頂いた後、企業間の取引の際に重要となる与信管理についてお話して頂きました。 

９月１４日（第２日） 

　　・展示会のミーティング参加 

　　・企業年鑑拝見 

　　・参考資料拝見 

　この日は出社してすぐに、９月１４日から９月１７日まで開催されるテキスタイルの展示会のミーティングに参加させて頂きました。展示会に出す商品の確認が主な内容でした。その後、斉藤様に繊研新聞という繊維に関する新聞を使って、この秋冬のトレンドなどアパレル業界の現状を説明して頂きました。午後からは、企画の際、デザイナーの方が参考にする資料であるパリコレクション、ニューヨークコレクションなど、様々なコレクションの本を拝見させて頂きました。普段から、インターネットなどでコレクションを見るのが好きだったので、感動しました。 

９月１５日（第３日） 

　　・講義：「株式会社パルについて」 

　　・商談見学 

　午前中は、アパレル業界をとり巻く経営環境が厳しさを増す中で、ここ数年安定した成長を遂げ、業界内で注目されている「株式会社パル」についてのお話を伺いました。パルでは社内ベンチャー制度があり、若手社員でも社長に直接提案し、可能性ありとされれば事業部長に抜擢される事や、マーケット・イン型のものづくり体制を完成するために段階的に精度を上げていく「パルサイクル」という施策などのお話をして頂きました。

　午後からは、展示会での商談を見学させて頂きました。堅苦しい雰囲気を想像していたのですが、実際はとても和やかな雰囲気で行われていました。約２００種もある商品に対して、お客様が質問する事に即座に対応しておられる社員の方々の姿を見て、知識の豊富さにとても驚きました。 

９月１６日（第４日） 

　　・展示会のミーティング参加 

　　・アパレル事業部展示会場見学　　 

　　・商談見学　　 

　出社してすぐに展示会の商談のミーティングに参加させて頂きました。どのアパレルメーカーに、どの商品の評判が良かったかなど社員の方々が各自報告をしていらっしゃいました。このミーティングに参加させて頂いて、情報の共有がいかに社会において重要であるのかという事を、改めて認識する事ができました。ミーティング終了後、事業部長の若林様が、経営についての講義が１０月にあるとの連絡を社員の方々にされていました。講師の方を招いて、定期的に開いているのだそうです。常に会社を成長させようとしている社員の方々の、意識の高さを感じました。

　午後からは、斉藤様に社内にある、アパレル事業部の展示会場を案内して頂きました。その後、前日と同じくテキスタイルの展示会の商談を見学させて頂きました。その際、社員の方に質問させて頂きました。質問内容は「どのような生地がアパレルメーカーに評価されるのか」というものです。アパレルメーカーがイメージする衣服のデザインに合うものは勿論の事、テキスタイル事業部では３０代、４０台のミセスをターゲットにしているため、家事の際に動きやすいように伸縮性があるかどうか、家庭で洗えるかどうかが決め手になる事もあるという回答を頂きました。デザインだけでなく、生地の性質も関わってくるという事を知り勉強になりました。 

９月１７日（最終日） 

　　・サンプル作成補助 

　　・講義：「商談について」 

　　・全体の振り返り 

　最終日では、展示会でお客様がチェックした商品を、検討して頂くためにお客様宛てに送るサンプル作成の補助をさせて頂きました。社員の方々が、難なくこなしている簡単なように見える作業でも実際やってみると、生地の種類が非常に多くて迷ったり、鋏で生地を真直ぐ切るだけの事ができなったりと、仕事の難しさを痛感致しました。その後、斉藤様に、商談する際、お客様であるアパレルメーカーの方が、どのような年齢層をターゲットにしているのか、どういった売り場（小売店）を持っているのかなど、まず商談するお客様を調べ、その上でそのお客様に合ったものをプレゼンしていく事が重要であると教えて頂きました。

３．実習を終了しての感想

　全体の振り返りでは、斎藤様から業界に関する知識や、百貨店の店頭状況などの様々な情報をお客様に与えていくために、日々勉強を欠かさない事が重要であり、それをする人としない人では実力に差が出てくるという事を教えて頂きました。このご指導は、私にとって学生生活を振り返ってみる大きなきっかけとなり、大変勉強になりました。 

　実習期間中は、テキスタイル事業部にとって非常に重要な展示会の期間だった事もあり、社内は厳しい雰囲気でした。その厳しい雰囲気の中で、社員の方々が真剣に仕事に取り組む姿勢を見てとても刺激を受けました。自分も将来、責任感をもって仕事に取り組みたいと強く思いました。 

　実習を通して、今まで知らなかったテキスタイルという分野を、会社の内側から拝見する事ができ、多くの事を学ぶ事ができました。また、自分達が企画したもので消費者に満足感を与えていく事ができるという点で素晴らしい仕事であると感じました。私自身アパレル業界を希望しており、これからの進路を決めていく上で大きな財産になりました。 

　今回このような素晴らしい機会を与えて下さいましたロンシャン(株)の方々には感謝の気持ちで一杯です。本当に有難うございました。 

以上

PAGE  
1

