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仕事は年齢ではありませ
ん，と著者は言う。「その人そ
の人の能力と経験，そして前向
きな努力です」と。『煌くミド
ルと諦めミドル』はミドルエイ
ジ女性に特化した人材紹介会
社，㈱フラジュテリーの代表取
締役でエグゼクティブマチュア
バイザーの橘田佳音利氏が，企
業に歓迎される人と敬遠される
人の違いを紹介し，自身をステ
ップアップさせ，より早く，よ
りよい転職・再就職に成功する
方法を解説した本だ。
橘田氏は大学卒業後，大手電
気メーカーに就職。その後，結
婚のため退社。半年後，兄が経
営する会社でのアルバイトを皮
切りに仕事に復帰。また離婚を
経験し，以降，派遣会社に登録
し，営業事務・経理・販売など
様々な職種を経験。さらに，あ
る会社の共同経営者として実績
を上げた。01年，いずれ起業す
るつもりでいたが，その前に人
材紹介に関わる会社に就職し，
ノウハウや経験を身につけよう

と再就職活動を開始した。
ところが，「年齢差別を受け

て落ち込み，疲れ果て，一時は
飛び降り自殺まで考えたことも
ありました」と話す。当時，橘
田氏は42歳。就職活動を始めた
ものの，35歳を超えているとい
うだけで企業はほとんど門前払
いの状態。正社員に見切りをつ
け，派遣会社に登録するも連絡
はなし。自殺さえ考えたが，死
ねなかった。「死ねもしないく
せに何て馬鹿なんだろうと思っ
たことをきっかけに，何とか考
え方を変えなくてはと思ったの
です。考え方ひとつで，物事は
全く変わる。そのことに気づく
前，私には友達や仲間がいて，
泣き叫んでいる私の話を聴いて
くれたり，励ましたりしてくれ
た。そういう人達がいてこそ，
気づき，立ち直ることができた
のです」。就職活動を始めて 7
ヵ月後，派遣会社から1件の紹
介があった。
橘田氏は徐々に自信を取り戻

していった。一方，人材ビジネ
スをやりたいと考えたきっかけ
は講演を依頼されたことだった
という。「共同経営者をしてい
た関係で，女性の自立をテーマ
に講演をしてほしいという依頼
があり，その準備をしているう
ちに私がやりたいことはこれだ
と分かったのです」。こうして，
橘田氏は03年，女性・ミドルエ

イジの就業支援のため，雇用・
創出のトータルサポートを行う
フラジュテリーを設立した。

煌くミドルとは諦めない
ミドルであり，「ミドルエイジ
が持っている宝物＝『経験』を
活かしている女性」のことを言
うという。橘田氏は煌くミドル
の強みとして「経験知」「常識」
「粘り強い忍耐力」「高いコミュ
ニケーション能力」などを挙げ
る。実際，ミドルエイジ女性を
採用してよかったと思う点を企
業側に聞いてみると，「相手の
ことを考えたきめ細やかな対応
で，常にプラスアルファの仕事
ができる」「培った経験を活か
した臨機応変な対応ができる」
などの回答があるという。
一方，ミドルエイジ女性の悪

い面は「柔軟性がない（雑用や
細かい仕事は他の人がすること
だと思っている）」，「過去の経
験に固執して新しい職場に対応
できない」「恥じらいがなく，
行き過ぎたマイペースを改善で
きない」など。本書では全6章
立てのPart 3 以降，こうした課
題を解決し，転職・再就職に成
功するための方法が述べられて
いるが，これはフラジュテリー
が開催する研修講座「ウィメン
ズセールスアッププログラム」
のエッセンスをまとめたものと
言ってもいい。同プログラムは

0903_著者30分  09.3.26 9:07  ページ 168



「年齢にとらわれずに高く売れ
る自分を創る講座」であり，そ
の内容は橘田氏がかつて死さえ
考えるほど落ち込んだ状態から
立ち直った際に行った「考え方
を変えること」がベースになっ
ているという。つまり，スキル
よりもメンタル面を重視してい
る。当然，それには理由がある。
「人材紹介ビジネスで，一度紹
介した人が残念ながら定着せ
ず，戻ってきてしまう要因の70
パーセントは，スキルではなく，
その人の特性，物事の考え方や
姿勢なのです」
また同じ女性の立場から受講
生に“喝”を入れる内容で，効
果が高いという。「男性社員は
『ミドルエイジの女性は……』な
どと言ったら，即，差別・セク
ハラ問題になりかねないので，
本音は話さないし，話せないの
です。ですから，彼女達に“喝”
を入れたり，同時に共感して励
ましてあげたりするのも，女性
にしかできないと思います」

売りの10ヵ条をつくる
ことが研修での課題になってい
て，本書でもそれを勧めている。
「ご自身のセールスポイントを
無理やりにでも10個探し出し

て，研修でそれをみんなの前で
発表していただきます。すると，
自分自身を見つめ，他人と違う
ところ，自分のよいところを認
めることができます。自分自身
を認めることが煌きの第一歩。
認めた自分の“売り”にこだわ
るようになり，さらにステップ
アップしていきます」
考え方や姿勢を改め，悪い面

を解決すれば，35歳以上でも人
材ニーズはあると橘田氏は言
う。「私は企業に売り込むとき
に，まずミドルエイジ女性の悪
い点をこちらから挙げます。そ
うしてから『その悪い点がない
方だったら，御社にとって利用
価値がありますか？』と尋ねる
のです。また『御社の営業は，
なぜ男性でなくてはいけないの
ですか？ 若くないといけない
のですか？ ミドルエイジ女性
のほうが合っていますよ』とお
話させていただきます」
こうしてミドルエイジ女性の

よい面がアピールできると，
「中高年女性なんて要らない」

と言っていた採用担当者が，次
第に「そうかもしれないなあ」と
思い直してくれるという。事実，
大手セキュリティ・サービス会
社に「家のセキュリティを一番
気にかけているのは主婦です。
御社の営業にはミドルエイジ女
性が絶対にいい」と勧めたとこ
ろ，同社で初となる40歳以上の
中途採用が実現した。しかも，
同社はその後，ミドルエイジ女
性のみの営業部隊を組織，業績
アップに貢献しているという。
女性営業が少ない業界ほどチ

ャンスがある。「女性営業が少
ないところは得なのです。かつ
て私は女性ということで差別さ
れていた。けれども，それが得
であると考え方を変えればいい
のです。女性というだけで相手
が勝手に差別してくれる。そし
て『めずらしいね，女性営業マ
ン？』というところから営業が
始められるわけですよ」
このように考え方を変える方

法を研修，そして本書から学ぶ
ことができる。 （佐久間）
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