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日  程 2023年 7月 5日（水） 

会  場 フリーエース美容学校 

参加者数 約 104名  内県外 38名  コリア 16名 

講演会内容 

18時 30分～ 受付開始 

19時 00分～  

➀伊藤代表現状報告 

②冨田江里子氏 フィリピンの現状 

③韓国交流ツアー 「韓国の方が入店するサロンのプレゼン」 

   アンドエーさん   ヒュッゲさん 

親睦会 21：30～  B ワールド（ルーファス） 

ウッデイキチン事務局 

文章・写真提供／向井 健介 



夏本番の静岡に１００名を超える仲間が集まりました！ 

今回は、久しぶりの韓国との交流定例会になりました。 

コロナの影響で４年ぶりの交流でした。互いに困難な状況を経てこうしてリアルでの集まりは感動しました！ 

江里子さんのフィリピンの現状のお話や、静岡メンバーの２サロンの発表もあり内容の濃い時間になりました。 

 

静岡ウッディ支部長浜子さん挨拶 

➀伊藤代表現状報告 

現在ウッディチキンでは、３つのプロジェクトの活動をしています。 

➀韓国交流実行委員  ②ボランティア実行委員  ③アカデミー賞実行委員 

 

 

 

 

 

 

 

 

②冨田江里子氏 「フィリピンの現状 2023」 

 

コロナ後のフィリピンの状況ですが、経済的にかなり良くなってきています。 

今までなかった場所にセブンイレブンやマクドナルドができました。 

２３年間助産師をやってきていたのですが、今年からは手を引いてくれと言われたので違う活動をしています。 

現在は、患者さんの自宅に出向いて治療をしています。もう一つは少数民族のアエタ族の問題に深く出会うこと

になりました。 

子供たちの教育の問題で、治療を受ける権利があることも知らないので、病院に行かない・・・ 

結果、やけどなどのけがも治療ができていないのが現状です。差別を受けている問題で、孤立していて病院にも

行こうとしません。 

活動を通じて思うことは、「人は人のかかわりを無くして、幸せを感じることはできない。死ぬときにいい人生だった

なとは思えない。人のかかわりがとても重要です。」 

アエタ族の中でも、階級があります。一つの例をお話しします。 

下の階級の子供が、命のかかわる病気で治療を受けようとしていましたが、３回病院から追い出されました。 

なぜかというと、今まで差別を受けていたこともあって内気な性格で、自宅のトイレさえも行け内容の子供だった

からです。そんな中、その子供を勇気づけ得心させた人が絆サロンのエレナでした。（絆サロンとは、ウッディチキ

ンが作ったサロンです。目的は、アエタ族の人達を差別がないウェディングができるようにする。） 

エレナは、アエタ族の中では、王族で階級は上のくらいでしたが、彼女も内気でその他大勢と同じように目立った

行動をするような子ではありませんでした。 

でも、絆サロンを通じてウッディチキンの皆さんの出逢いで、美容の力で綺麗になれば周りに認めてもらえるという

成功体験でした。この４年間で彼女の行動は変わりました。以前の彼女であれば、上記の子供に話をして諭した

りすることはなかったと思います。今では、自ら善意の行動をしてくれています。病気の患者さんのヘアカットや身

の回りのことを援助してくれています。 

日本に皆さんとの出逢いがあって、彼女は変わりました。本当にありがとうございます。 

美容の力は、国境や人種をこえることを目の前で見させていただきました。 以下江里子さんの活動新聞です。 













 



③韓国交流ツアー   

「韓国の方が翌日体験入店するサロンのプレゼン」 

 

サロン➀ アンドエー  

「複合化サロンに至るまで」 

アンドエー代表山内さん 

 

５月に韓国に行ってプレゼンをさせていただきました。 

覚えていますか？ 

今回はその内容をダイジェストでお伝えします。 

最初にお伝えしたのは、皆さんがどこに行きたいのですか？ということを一緒に考えていきました。 

・売り上げや規模はどれぐらいを目指しているのか・どんな特徴のあるスタイリストやアシスタントを目指しているの

か・人としてどんな成長をしていきたいのか、などなど明確になっていますか？という問いかけで考えてもらいまし

た。 

学ぶべきことが違えば、出会う人たちも違うと思うし、目指すべき方向やどうありたいかが明確になると枠組みが

決まってくると思います。例えば私は、日本一の中小企業の伊那食品さんで経営の学びをさせてもらっていま

す。 

現状皆さんはどうですか？ 

求人活動はうまくいっていますか？ 会社の離職はどうですか？ 教育のレベルは時代に合わせて変化できてい

ますか？ カルテ枚数は増えていますか？ 新規数はどうですか？ 紹介客数は増えていますか？ 社員の方

が働き方を選べていますか？ 練習時間はできていますか？ 

皆さんそれぞれ課題ってあると思います。レベルはあると思いますがそれが現実です。 

でどうするか？どうしていくか？ これらのどうしていくのかっていうことが会社の風土になっていくと思います。 

よく聞くのが、うちはいいチームができていますとか・・・ いいスタッフがいますとか・・・ デザインカラーがうまいと

か・・・ SNS がうまくいっているとか・・・ これらの事が、リピート率や業績に比例しているかを冷静に見ることが大

切だと思います。これからは、ファン客を作っていくことが重要です。 

どうすれば上記に記載した特徴がファン客に結びつくのかを考えて行動すれば短時間で数値や業績に表れるの

ではないでしょうか？ 

アンドエーでは現在、３回来店・５回来店の数字に注目しています。 

先月３回来店率が６０％を超えたんです。それが今のアンドエーの現実だということです。 

数字は、冷静に現状を教えてくれます。だから分析するときも冷静に客観的にみると今までと違って見えてくると

思います。 

社員の働き方が選べる観点から、複合化のサロンをおすすめしています。考えていることはとてもシンプルです。 

そのすべてがアンドエーのブランディング化に活用されています。 

 

サロン② ヒュッゲ  

「価値メニューによる客層客質の変化」 

アンドエー代表 浜子さん 

価値メニューの考え方ですが、うちは小さいお店なので他店と争うのではなくて、ヒュッゲでしかできないメニュー

作りを考えました。下記添付資料を見てみてください 

結果として、目指していた客層客質に変化していきました。 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



懇親会 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



以上です。ウッディ事務局 向井健介   


