






インターネットで世界を変える
私が大学生の頃はベンチャーブームで、「自分も

面白そうなベンチャー企業に3年ほど勤めて起業し
よう」と考えていました。でも結局、新卒で入った
会社に24年も勤めていた。いや、本当に面白い会
社だったんです。

そこは“ハンディターミナル”というバーコード
などを読み取る装置を開発する企業でした。たとえ
ば、片手に収まるほど小さなペン型ハンディターミ
ナルを世界に先駆けて開発し、世間をあっといわせ
ていた。私はその会社で得た知見から、「ハンディ
ターミナルで読み取った情報をインターネットで共
有し、販売管理や在庫管理に活かせるのでは?」と
考えて、2005年に業務改善に特化したシステム開
発会社を立ち上げました。

今から20年前ですから、SaaSやクラウドなんて
言葉がまだ知られていない時代です。今では当たり
前ですが、当時は「自社の大事な情報をインターネッ
トに乗っけてどうすんだ?」というのが一般的な見
解でした。そんな状況下で弊社がリリースしたクラ
ウド型在庫・販売管理システム「WebGoodJob」
はなかなかお客様の理解を得られず、とうとう開発

守山商工会議所 工業部会副部会長
Auto-IDフロンティア株式会社
代表取締役 杉江 尋幸 さん

おかげ様で大好評を博しております「アノ人に聞
く! ココだけの話」。当コーナーでは守山商工会議所
に所属する会員の中から話題のアノ人をピックアッ
プ。事業所紹介だけでなく、その人物像まで掘り下
げて企業の魅力に迫ります。

第15回のアノ人は、守山商工会議所 工業部会副
部会長の杉江尋幸さんです。

vol.15

過去にご紹介したココだ
けの話は、インターネット
上のコンテンツ共有サービ
ス「note」に掲載しており
ます。ぜひフォローして、
ご高覧くださいませ。

noteをチェック!

ココだけの話の
バックナンバーは

ホームページ

tetra-Dune  中 尾 潤 子
インタビュー・執筆

守山市在住のフリーランスライ
ター。地元TV局の制作部を経て独
立。醤油を欲する時は○さんラー
メンへ足を運ぶ。
https://tetra-dune.com/

趣味：ボランティア
　　　（総合型地域スポーツクラブの運営）

資金も底をつきかけた時、一種の打開策として据え
置き型バーコードリーダーのWebショップを立ち
上げました。これには一つ逸話があって、当初は1
台15万円で販売する予定でしたが、値付けを間違っ
て市場価格よりも安価な12万円で売ってしまった。
するとすぐに「100台買うからもっと安くして」と
問い合わせがあり、その後も売れ行きは順調で、あっ
という間に年間2000万円の売上げを維持する事業
になりました。
AIの導入支援を本格スタート

その一方で弊社はシステム・ソフトウェアの受託
開発にも力を注ぎ、自社開発のオリジナルシステム
とWebショップの3本柱で事業を展開してきまし
た。そして今、私たちが全社を挙げて取り組んでい
るのが、「お客様の会社でAIを使える人材を育てる」
という事業です。今年の春には「AIイノベーション
セクション」を立ち上げ、AIエージェントの導入支
援を本格化しようとしています。

たとえば人材不足で人手が足りない場合、AIを
活用して業務を自動化すればいい。皆さんわかって
おられるけれど、なかなかすぐにはできないことで
す。そうした社内のお困りごとにAIで対応できる社
員がいれば、自らの力でイノベーションを起こせる
組織になります。私たちはそのノウハウを伴走しな
がらお伝えしていくイメージです。そしていずれは

「AI導入ならAuto-IDフロンティアだ」といわれる存
在になりたいと考えています。

あすのたね
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専門家による情報配信事業
by 観光理財部会

求人を出しても応募が来ない会社が、
まず見直すべき3つのこと

01 求人票は「働くイメージ」が
　　 伝わっているか

応募が来ない求人票に共通するのが、「誰に向けた
求人なのか」が曖昧なことです。
「未経験歓迎」と書かれているのに専門用語が多い。

仕事内容が短く、何をするのかイメージできない。会
社の説明ばかりで、求職者へのメリットが分からない。
こうした状態です。

求職者は求人票を読みながら「未経験でもできそう
か」「自分に合っているか」を確認しています。そのため、
仕事内容だけでなく、入社後の流れや応募後のステッ
プを分かりやすく伝えることが大切です。

数字を使うと具体的に伝わります。

「少人数の職場です」→「5名のチームで作業します」
「軽い商品を扱います」→「1～2kg程度の商品を扱います」

職種名の表現も重要です。
「サービスエンジニア」→「コンプレッサーの修理・点検」

「塗装工」→「ペンキ屋さんの軽作業」
「品質管理」→「航空機部品の検査」

仕事内容が具体的に伝わる表現へ変えるだけで、
求職者が働くイメージを持ちやすくなります。

02 会社の魅力は伝わっているか

最近の求職者は、求人票だけでなく、会社ホー
ムページやSNS、Google口コミなども確認してか
ら応募します。
「求人内容は良さそうだったが、会社ホームペー

ジがなく不安になった」「口コミにネガティブな内容
が多く、応募をためらった」という声を実際に聞く
ことがあります。

企業側は「会社説明」をしているつもりでも、求
職者が知りたいのは「どんな人が働いているか」「職
場の雰囲気はどうか」「自分でも馴染めそうか」とい
う働くイメージです。

具体的な伝え方の例：

「未経験歓迎」と書くだけでなく、
「スタッフは5名。全員未経験からスタートし、1年後
には一人で作業できるようになります」

「仕事中はもくもくと集中し、休憩中は和やかな雰囲
気です」

人数・成長イメージ・職場の雰囲気を具体的に伝
えることで、「自分でも馴染めそう」と感じてもらえ
ます。

これまで20社以上の中小企業の採用に関わってきた中で、特に多いお悩みが「求人を出しても応募が来ない」
というものです。

結論からお伝えすると、応募が来ない会社には共通した「3つの見直しポイント」があります。
① 求人票で「働くイメージ」が伝わっていない
② 会社の魅力が求職者に伝わっていない
③ 応募後の対応で求職者の志望度が下がっている
必ずしも、最初から大掛かりな施策や多額の予算が必要なわけではありません。まずはこの3つを見直すだ

けで、反応が変わることも少なくありません。実際に、求人票の内容や見せ方を見直したことで、1年間応募
がなかった企業が1カ月で応募につながったケースもありました。
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片 岡 千 紗 ｜ 採用導線プロデューサー

守山市在住。地方中小企業を中心に「求職者が企業を知り、興味を持ち、応募・面
接へ進むまでの流れ」を設計・改善する採用導線づくりを支援。求人票の打ち出し方
から応募者対応まで一貫して関わり、現場に合った実践的な改善を提案。

これまで20社以上の採用に関わり、1年間応募がなかった企業で1ヶ月以内に応募
につながった事例や、当初の想定より早く採用が決まった支援実績を持つ。企業ごと
の強みや魅力を求職者目線で整理し、中立な視点で採用の入口から伴走している。

03
 応募者対応は「選ぶ場」だけでは

　 　なく「選ばれる場」でもある
求人票を整えて応募につながっても、その後の返

信や面接対応で志望度は大きく変わります。
求職者は複数社に応募していることも多く、返信が

遅い・面接が一方的・求人票と説明内容が違う、といっ
た理由で内定辞退につながるケースも少なくありませ
ん。

面接は「見極める場」であると同時に、「会社の魅力
を伝える場」です。応募者が何を求めているのかを聞
き、自社がどのように応えられるかを伝えることで、「こ
こで働いてみたい」という気持ちが生まれます。

今からできる 3 ステップ
1．自社の求人を開く

まずは現在掲載している求人を確認します。
Indeedなど、数値を確認できる求人媒体を利用し

ている場合は、「表示回数」「クリック数（閲覧数）」「応
募開始数」「応募数」を確認してみてください。

ハローワークやAirワークの無料掲載など、詳しい
数値が確認できない場合は、掲載開始日、応募数、
問い合わせ数、面接数、辞退数などを記録しておき
ましょう。
2．どこで止まっているかを見る（※図参照）
「応募がない」と一括りにせず、応募までのどこで

止まっているかを見ることで、改善点が見つかりやす
くなります。

表示回数が少ない
→ 職種名・写真・キャッチコピーを見直す
表示はあるのにクリックされない

→ 求人一覧での職種名・写真・見出しを見直す
閲覧はあるのに応募がない
→ 仕事内容・条件・応募後の流れを見直す
応募後に辞退される
→ 返信スピード・面接対応を見直す

3．1つだけ直して2週間見る
一度に全部変える必要はありません。止まっている

場所に合わせて1つだけ改善し、2週間ほど反応を見
てみましょう。

変更した日と内容を記録しておくと、何を変えたこ
とで反応が変わったのかを振り返りやすくなります。

小さく試しながら改善を重ねることで、自社に合っ
た採用方法が見えてきます。

採用活動は「求人を出せば応募が来る」時代から、
「求職者に選ばれる」時代へ変化しています。まずは
今ある求人を求職者目線で見直すことから始めてみて
ください。

採用本来の目的は、求人を掲載することではなく、
「未来の仲間と出会うこと」です。

求人票の見直しや
採用に関するご相談は、

メールまたはQRコードより
お問い合わせください。

メールアドレス
c.kataoka@recruitconnectjpn.com

採用に関する
ご相談フォーム

▲

Business COMPASS 

11



中小企業あるある相談室

中小企業診断士。株式会社ＩＡＣ代表取締役
社長。商社にて営業職として米国・インドネシ
ア・タイへの海外駐在を経験し、管理部門業務に
も従事。その後メーカーでの営業経験を経て独
立。２００８年より現在に至るまで東京商工会議
所コーディネーターとして中小企業支援に携わる。
さらに東京都中小企業振興公社「企業変革スクー
ル」講師兼チーフアドバイザーを務めるほか、大手
研修会社、中小企業大学校、ＡＦＪ日本農業大学校、
全国各地の商工会議所にて、海外展開・経営者塾・
創業塾・マネジメントと育成・新人研修・営業展開・
コンプライアンスなどでの講師として幅広く活動
している。

中小企業診断士

秋島 一雄
あきしま かずお

外部連携を成功させる
『強み』と『線引き』の勘所
「新しい事業を始めたいが、社内にノウハウがな
い」「人手不足で、これ以上仕事を抱え切れない」。
経営相談の現場では、こうした切実な悩みを伺う機
会が増えています。 経営資源が限られる中小企業
にとって、全てを自社で完結させようとするのは限
界があります。そこで重要になるのが、外部の力を
うまく活用して事業を前進させる「外部連携（オー
プンイノベーション）」という選択肢です。
製造工程の一部を協力会社へ依頼する、販売を代
理店と組む、ＩＴ開発を専門業者に委託するなど、
その形はさまざまです。 しかし、いざ連携を始め
てみると「期待していた成果が出ない」「かえって
トラブルが増えた」といった声も耳にします。 パー
トナーシップを単なる「外注」ではなく、将来への
有効な「投資」として成功させるためには、三つの
重要な視点があります。
１.自社の「中核」を見極める：外部連携の出発点
は、自社に足りないものを探す前に「自社がどこで
価値を生み出しているか」を内省することにあり
ます。 独自の技術、長年培った顧客との信頼関係、
地域とのネットワークなど、自社の強みを丁寧に整
理しましょう。「自社が担い、守るべきコア」と「外
部に任せてもよい部分」を明確に分けることが、無
理のない役割分担の第一歩となります。
２.「信頼」を「形」にするルールづくり：中小企業
の現場では「長い付き合いだから大丈夫」という信
頼関係に基づき、口約束のままプロジェクトを進め
てしまうケースが少なくありません。 しかし、技
術情報や顧客情報を共有する以上、秘密保持契約（Ｎ
ＤＡ）の締結はプロとしての最低限のルールです。 
後のトラブルを防ぎ、健全な協力関係を長期間にわ
たって維持するためには、なあなあにせず契約を整
備しておく「情報管理の意識」が、連携の成否を左
右します。

３.責任の所在と利益配分の「線引き」：実務レベ
ルで最も重要なのが、責任範囲の明確化です。「ど
こまでが自社の責任で、どこからを相手に任せるの
か」という線引きが曖昧だと、品質問題や納期遅れ
が発生した際に、対応が後手に回ってしまいます。 
また、リスクだけでなく「得られた利益をどう分か
ち合うか」についても、事前に合意しておくことが
欠かせません。 双方が納得感を持って取り組める
条件の整備が、安定した持続可能な関係の前提とな
ります。
外部連携は、単なる「丸投げ」ではなく、自社の
強みの再確認とそれを最大限に生かすための戦略的
な手段です。自社の強みを磨き適切な線引きを行う
といった準備こそが、外部の力を自社の成長へと変
える確かな鍵になるのではないでしょうか。

12



中小企業あるある相談室

中小企業診断士。株式会社ＩＡＣ代表取締役
社長。商社にて営業職として米国・インドネシ
ア・タイへの海外駐在を経験し、管理部門業務に
も従事。その後メーカーでの営業経験を経て独
立。２００８年より現在に至るまで東京商工会議
所コーディネーターとして中小企業支援に携わる。
さらに東京都中小企業振興公社「企業変革スクー
ル」講師兼チーフアドバイザーを務めるほか、大手
研修会社、中小企業大学校、ＡＦＪ日本農業大学校、
全国各地の商工会議所にて、海外展開・経営者塾・
創業塾・マネジメントと育成・新人研修・営業展開・
コンプライアンスなどでの講師として幅広く活動
している。

中小企業診断士

秋島 一雄
あきしま かずお

外部連携を成功させる
『強み』と『線引き』の勘所
「新しい事業を始めたいが、社内にノウハウがな
い」「人手不足で、これ以上仕事を抱え切れない」。
経営相談の現場では、こうした切実な悩みを伺う機
会が増えています。 経営資源が限られる中小企業
にとって、全てを自社で完結させようとするのは限
界があります。そこで重要になるのが、外部の力を
うまく活用して事業を前進させる「外部連携（オー
プンイノベーション）」という選択肢です。
製造工程の一部を協力会社へ依頼する、販売を代
理店と組む、ＩＴ開発を専門業者に委託するなど、
その形はさまざまです。 しかし、いざ連携を始め
てみると「期待していた成果が出ない」「かえって
トラブルが増えた」といった声も耳にします。 パー
トナーシップを単なる「外注」ではなく、将来への
有効な「投資」として成功させるためには、三つの
重要な視点があります。
１.自社の「中核」を見極める：外部連携の出発点
は、自社に足りないものを探す前に「自社がどこで
価値を生み出しているか」を内省することにあり
ます。 独自の技術、長年培った顧客との信頼関係、
地域とのネットワークなど、自社の強みを丁寧に整
理しましょう。「自社が担い、守るべきコア」と「外
部に任せてもよい部分」を明確に分けることが、無
理のない役割分担の第一歩となります。
２.「信頼」を「形」にするルールづくり：中小企業
の現場では「長い付き合いだから大丈夫」という信
頼関係に基づき、口約束のままプロジェクトを進め
てしまうケースが少なくありません。 しかし、技
術情報や顧客情報を共有する以上、秘密保持契約（Ｎ
ＤＡ）の締結はプロとしての最低限のルールです。 
後のトラブルを防ぎ、健全な協力関係を長期間にわ
たって維持するためには、なあなあにせず契約を整
備しておく「情報管理の意識」が、連携の成否を左
右します。

３.責任の所在と利益配分の「線引き」：実務レベ
ルで最も重要なのが、責任範囲の明確化です。「ど
こまでが自社の責任で、どこからを相手に任せるの
か」という線引きが曖昧だと、品質問題や納期遅れ
が発生した際に、対応が後手に回ってしまいます。 
また、リスクだけでなく「得られた利益をどう分か
ち合うか」についても、事前に合意しておくことが
欠かせません。 双方が納得感を持って取り組める
条件の整備が、安定した持続可能な関係の前提とな
ります。
外部連携は、単なる「丸投げ」ではなく、自社の
強みの再確認とそれを最大限に生かすための戦略的
な手段です。自社の強みを磨き適切な線引きを行う
といった準備こそが、外部の力を自社の成長へと変
える確かな鍵になるのではないでしょうか。

トレンド通信トレンド通信

『秘すれば花』では
 伝わらない時代

合同会社ヒナニモ代表。元日経ＢＰ総合研究所上
席研究員。筑波大学大学院理工学研究科修士課程修
了後、日本経済新聞社入社。ＩＴ分野、経営分野、
コンシューマ分野の専門誌の編集を担当。日経ＢＰ
総合研究所上席研究員として全国の自治体・商工会
議所などでコンサルティング、講演を実施。消費者
起点をテーマにヒット商品育成を支援。2025年４
月から現職。著書に『地方発ヒットを生む　逆算発
想のものづくり』（日経ＢＰ社）。ＮＨＫラジオ『マ
イ！あさ』マイ！Ｂｉｚコーナーでも地域の事業者
の取り組みを定期的に紹介している。

地域経済アナリスト
コンサルタント

渡辺 和博
わたなべ かずひろ

和菓子の世界では、知らない人はいないカリスマ
バイヤーと言われている髙島屋の畑主税（はた・ちか
ら）さんのお話をじっくり伺う機会がありました。畑
さんは全国各地の和菓子屋に直接足を運んで実際に食
べてから、仕入れるかどうかを決めています。その数
は２０００店舗以上、食べたお菓子は１万個にも及び、
場合によっては季節限定の菓子を確認するために、１
年のうちに何度も同じ店を訪ねることもあるそうです。
和菓子は、地域の歴史や文化、風土を映しており、
素材や製造技術もその土地ならではのものが少なくあ
りません。地方の特産品の代表ともいえる分野ですが、
これを東京などの都市部で消費するためには、消費期
限・賞味期限が短すぎるという課題があります。例え
ば茶道の席で出される上生（じょうなま）菓子の賞味
期限は、製造した日限りというのが普通です。そのた
め東京で紹介すれば間違いなく売れるものでも、通常
の販売ルートでは扱えないことになります。
この問題を解決するために、畑さんは常識破りの二
つの方法を始めました。一つは、あらかじめ告知をし
てお客さんを確保した上で、朝に製造したものを新幹
線や飛行機を使って手で運び、その日のうちに売って
食べてもらう方法です。ある意味強引なやり方ですが、
とても人気が出て、京都からの航空便の利用はすっか
り定着しました。当初は京都から新幹線で運んでいた
そうですが、停車時間が２分しかなく、その間に手持
ちで段ボール箱をいくつも持ち込むのが難しいという
理由から、その後、一旦集めたものを伊丹空港から羽
田に運ぶ航空便の利用が定着しました。交通費などの
経費を価格に乗せても、飛ぶように売れています。
もう一つの方法は、地方から職人さんを東京に連れ
てきて、その場でつくってもらうという催事の企画で
す。そうすれば、その場で手づくりの技や、職人さん
の人柄なども直接お客さんに伝えることができます。
こちらも当初は数軒の和菓子屋さんが参加しただけの
催事でしたが、どんどん人気が高まり、参加する店舗
やお客さんも増えて、繰り返し開催されています。い

まや海外にもその人気は知られるようになり、タイの
バンコクやシンガポールで同様の催事が定期開催され
るようになりました。こちらも何軒かの和菓子職人が
現地に出張して、その場で和菓子をつくります。
物と情報があふれ、客が購買を決める判断にかける
時間がとても短くなっている現代においては、価値を
いかに短時間でお客さんに伝えるかが問われています。
目の前で職人がつくることで、ものづくりの丁寧さや
和菓子の美しさがどのように生み出されるのかがリア
ルタイムに伝わります。これはお客さんにとっても貴
重な体験となります。
また、同じ場所でつくると、職人同士、お互いの技
術や素材などが他者に分かってしまいます。かつて職
人の世界は秘密主義が強く、こうした交流は考えられ
ないことでしたが、このような交流をきっかけに新し
い商品企画が生まれ、次の時代に和菓子業界が生き残
るためのつながりが生まれています。世阿弥の言葉、
「秘すれば花」を良しとする職人の在り方にも、変革
が求められています。
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“社外同期”という新しい価値を、採用PRにも定着支援にも。 
守山同期会で、若手が続く環境づくりを。

8月6日（木）～　計７回のプログラム
若手の離職防止には、相談できる“同期”の存在が大きな支えになります。
守山同期会は、地域で働く若手同士がつながり、協働を通じて成長する
４ヶ月の研修プログラムです。地域内に知り合いや相談先が増えること
で、日々の仕事を進めやすくなる場面も生まれます。こうした取り組みは、
企業の育成姿勢として採用活動でも触れやすく、若手育成や定着支援に
も役立てていただけます。

詳しくは折込みちらしをご覧ください。

安定的な人材の確保を図るために実施する事業取
組等への費用の一部を補助		   
 

 補助率

補助対象経費の1/2以内
（上限200,000円）

守山市の地域資源を活かした新商品・新たな体験
コンテンツの開発に要する経費の一部を補助

 補助率

1 / 2
（上限200,000円）

R8 守山市人材確保
支援事業費補助金

守山市新商品 ・ 新たな体験
コンテンツ開発事業費補助金

エネルギー価格や物価の高騰の影響を受ける市内
中小企業者等に対してデジタル技術の活用による
業務の省力化を図るために要する経費の一部を補助 

 補助率

補助対象経費の1/2以内
（上限200,000円）

守山市内において事業者団体が行うイベント事業に
対し、「つなぐ守山産業振興イベント支援補助金」を
予算の範囲内で交付			   　 

 補助率

補助対象経費の1/2以内
（上限100,000円）

R8 中小企業等
デジタル化促進補助金

つなぐ守山
産業振興イベント支援補助金

※委託費（環境整備）および機器購入費
に係る補助金額については、その他
の補助対象経費の合計に1/2を乗じ
た額が上限。

※今年度より補助対象経費が100万円
を超える場合は、10万円を加算し、
上限20万円。

守 山 市 補 助 金 案 内

詳
し
く
は

詳
し
く
は

詳
し
く
は

詳
し
く
は

※商品化加算した場合の補助上限額は
300,000円

※開発した新商品を守山市ふるさと納税の
返礼品に登録、新たな体験コンテンツを
市が構築する体験コンテンツを集約した
プラットフォームに登録した場合は、算出
した補助金額の1/2を加算（商品化加算）

［人材確保支援事業］

1期生
募集！

あすのたね
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7月は

 「 滋賀県ちいさな企業応援月間 」です！

県内中小企業の9割近くを占める小規模企業は、地域の経済や社会の担い手として大変重要な役
割を果たしており、滋賀の経済や社会が今後も持続的に発展していくためには、小規模事業者をは
じめとする中小企業(以下「ちいさな企業」といいます。)の活性化が必要不可欠となっています。

滋賀県では、令和6年度から応援月間を7月に変更しています。行政、経済団体、支 援機関、金
融機関、大学、NPOなどの関係者が連携し一体となって、ちいさな企業が担う役割や魅力を積極的
に情報発信するとともに、ちいさな企業に対する施策の周知および活用を促進しています。

応援月間(7月)およびその前後である6月や8月に、経済団体、支援機関、
金融機関、市町などをはじめとする多様な主体が連携・協働して講習会、
セミナー、イベント等）を実施します。

各関係機関が実施する事業などはこちらからご確認ください
https://www.pref.shiga.lg.jp/ippan/shigotosangyou/kigyou/350105.html

守山商工会議所でも
各種セミナーを実施します！
是非ご参加ください！

気軽に身近に楽しみながら自らの健康づくりに取り組むことができる健康
推進アプリ「BIWA-TEKU」。

滋賀県内を中心に、約64,000人がアプリユーザーとして既に登録しており、
守山市においても4,000人を超える方が登録しています。

BIWA-TEKUの魅力を高めるため、賞品提供の協賛をいただける事業所を
募集します。 

協賛いただける場合は、協賛品・企業名をBIWA-TEKUホームページに
掲載するとともに、BIWA-TEKUアプリの地図上に店舗を表示します。

健康推進アプリ「BIWA-TEKU」健康推進アプリ「BIWA-TEKU」

協賛事業所 募 集

BIWA-TEKU
ホームページ

協賛内容

募集締切

賞品の提供（1,000円以上/個） 

「BIWA-TEKU」とは？
①滋賀県内市町、全国健康保険協会滋賀県支部が共同開発したスマートフォン向けアプリ
②アプリユーザー数　約64,000人（県内17市町が加入、その他14団体が加入）
③ウォーキングや健（検）診、イベント参加などの健康活動を行うことにより、ポイントが付与され、

たまったポイントでアプリユーザーは賞品の抽選応募ができる。

★★★協賛事業所のメリットは？★★★

守山市 すこやか生活課  電話：077­581­0201 Email：sukoyaka@city.moriyama.lg.jp

令和８年11月27日（金）

協賛品の宣伝
「BIWA-TEKU」ホームページでPR

健康づくり推進事業所
として

イメージアップ※賞品は基本的に店舗での引き換えです。
原則当選者が直接お店に足を運ばれます。

※１点から承っております。

あすのたね
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読ん
よんどく

ビジネスにに 役立つ書籍をを月替わりでで紹介!
本のがんこ堂がオススメ！ビジネススキルアップ本 

本のがんこ堂 守山店
守山市古高町福田393-19
　 9：00～21：00　　
TEL 077-582-7560 FAX 077-581-2723

本のがんこ堂 守山駅前店
守山市勝部一丁目1-21-101
　 10：00 ～21：00（日曜祝日10：00 ～ 18：00）
TEL 077-584-5460  FAX 077-585-9855

本の森のちいさなカフェ Gankodo
守山市守山五丁目3-17 守山市立図書館内
　 10：00 ～ 18：00　　図書館定休日に準ずる
TEL  077-514-8225

年中
無休

上記書籍のお買い求めは、「本のがんこ堂」へ！
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いつも機嫌よくいられる本

内容紹介：
結局
人生をうまくやっている人はみんな「機嫌がいい」。
逆に言えば、自分のご機嫌が取れなければ仕事も人間関係もうまくいかない。
この本はそのシンプルな事実に基づいて、いかにして自分のご機嫌を整えて
いくかについてわかりやすく説明してくれる。
ご機嫌でいることにはモチベはいらない。29の簡単な技術をマスターして、
いつも明るく前向きな自分を手に入れてみませんか？

7月は
なくそう就職差別

企業内公正採用･人権啓発推進月間
です

旅するもりやま（旅もり）体験コンテンツ募集中！
守山市の魅力ある体験コンテンツを全国へ発信することで、市内外
からの誘客を目指します。
出展メリット　①高いプロモーション効果　　②新規顧客の獲得
　　　　　　　③ブランドイメージ向上　　　④補助金の利活用
費用・条件
出展料：無料。ただしシステム利用料（5,000 円分）を守山市在
住の中学生以下の子どもへ提供することを必須条件とします。（例：
1名500円の体験の場合、10名分の無料体験枠をご提供頂きます。）
※無料枠を超える体験については、有料にて提供可能。
　体験提供場所は守山市内に限定となります。

詳細は守山商工会議所ホームページよりご確認ください
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