
- 1 -

平成２２年２月１８日

消 費 者 庁

特定商取引法違反の特定継続的役務提供事業者に対する

業務停止命令（６か月）について
～ 国（消費者庁）と地方自治体（東京都）による

初めての連携調査・同時行政処分 ～

○ 消費者庁は、英会話教室の役務を提供する特定継続的役務提供事業者である株式会

社ＦＯＲＴＲＥＳＳ，ＪＡＰＡＮ（本社：東京都新宿区）に対し、本日、特定商取引
フ ォ ー ト レ ス ジ ヤ パ ン

法第４７条第１項の規定に基づき、平成２２年２月１９日から平成２２年８月１８日

までの６か月間、特定継続的役務提供に関する業務の一部（新規勧誘、申込み受付及

び契約締結）を停止するよう命じました。

また、併せて同社に対し、同法第４６条の規定に基づき、営業員が、英会話のレッ

スンに関し、あたかもいつでも好きなときに受講できるかのように告げて勧誘してい

たことがあるが、それは虚偽である旨を「Ｇｌｏｂａｌ ＴＲＩＮＩＴＹ（グローバ

ルトリニティー 」又は「ＨＥＲ－ｓ又はＨＥＲｓ（ハーツ 」の受講生に通知するよ） ）

う指示しました。

○ 同社は、主に最近の厳しい就職事情のもと就職活動に不安を抱いている大学生に対

し、企業が英語のコミュニケーション力を求めているが、同社の英会話教室はいつで

も好きなだけ受講が可能などと説明し、同社の英会話教室について勧誘をしていまし

た。

○ 認定した違反行為は、不実告知、迷惑勧誘です。

○ なお、本件は、特定商取引法に基づく調査において東京都と連携を図り、同法に基

づく行政処分を同日付けで実施したものです。

１．株式会社ＦＯＲＴＲＥＳＳ，ＪＡＰＡＮ（以下「フォートレス社」という ）は、主。
フ ォ ー ト レ ス ジ ヤ パ ン

に就職活動中または就職活動を控えた大学生を対象にした「Ｇｌｏｂａｌ ＴＲＩＮＩ

ＴＹ（グローバルトリニティー 」及び「ＨＥＲ－ｓ又はＨＥＲｓ（ハーツ 」と称する） ）

教室において英会話教室の特定継続的役務提供を行っていました。
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２．認定した違反行為は以下のとおりです。

（１）フォートレス社は、英会話教室の役務提供契約の勧誘に際し、実際には、受講で

きるレッスンはレベル別にカリキュラムが決まっており、全てのレベルのレッスン

が常時行われている状況になかったうえ、最大１０人の定員制、かつ、予約制のた

め、レベルや時間帯によっては予約が殺到し希望通りに予約や受講ができない場合

があるにもかかわらず 「レッスンは予約制ですが、忙しい大学生のために好きな時、

間に無制限に受講できる 「自由に受講日時が決められる 「自分のスケジュー。」、 。」、

ルにあわせて、自分の好きな時にいくらでも受けられる 」などと、あたかもいつで。

も好きなときに受講が可能であるかのように事実と異なることを告げていました。

（２）フォートレス社は、英会話教室の役務提供契約の締結に際し 「無理です。今日、

は説明に疲れたから一度家に帰って冷静になって考えたい 「高額であるので親。」、

に相談してから決めたい 」などと断っている消費者に対して 「ここで決めないと。 、

後悔する 「アルバイトを増やせばいい 「親に相談すること自体が自立できて。」、 。」、

おらず情けないことである 」などと告げ、その場で決断を迫るなど迷惑を覚えさ。

せるような仕方で勧誘を行っていました。

関連事業者

以下の事業者は、フォートレス社の特定継続的役務提供の業務を遂行する上で重要

な役割を果たしていたことから、併せて公表します。

ゼンケンキャリアセンター株式会社

※平成２１年１２月１日付けで「リンゲージ株式会社」に社名変更

代表者：代表取締役 古田 研自

所在地：東京都新宿区西新宿一丁目４番１１号

フォートレス社との関係：ゼンケンキャリアセンター株式会社（現リンゲージ株

） 、 、式会社 は フォートレス社と業務提携契約を締結し

フォートレス社が提供していた英会話教室（グローバ

ルトリニティー及びハーツ）の運営、解約手続きを含

む顧客対応等の業務を行っていました。
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【本件に関する問い合わせ先】

消費者庁消費者情報ダイヤル 電話 ０３－３５０７－９９９９

北海道経済産業局消費者相談室 ０１１－７０９－１７８５

東北経済産業局消費者相談室 ０２２－２６１－３０１１

関東経済産業局消費者相談室 ０４８－６０１－１２３９

中部経済産業局消費者相談室 ０５２－９５１－２８３６

近畿経済産業局消費者相談室 ０６－６９６６－６０２８

中国経済産業局消費者相談室 ０８２－２２４－５６７３

四国経済産業局消費者相談室 ０８７－８１１－８５２７

九州経済産業局消費者相談室 ０９２－４８２－５４５８

沖縄総合事務局経済産業部消費者相談室 ０９８－８６２－４３７３



- 4 -

株式会社ＦＯＲＴＲＥＳＳ，ＪＡＰＡＮに対する行政処分の概要
フ ォ ー ト レ ス ジ ヤ パ ン

１．事業者の概要

（１）名 称：株式会社ＦＯＲＴＲＥＳＳ，ＪＡＰＡＮ（以下「同社」という ）。

（２）代 表 者：代表取締役 山渡 雄二郎

（３）所 在 地：東京都新宿区西新宿一丁目３番１４号

（登記簿上の所在地は東京都新宿区西新宿一丁目４番１１号）

（４）支店（教室 ：全国５か所（東京、大阪、名古屋、仙台、福岡））

※平成２１年１０月時点の受講生数は約１，６００名

教室名： Ｇｌｏｂａｌ ＴＲＩＮＩＴＹ（グローバルトリニティー 」「 ）

①仙台校：仙台市青葉区中央１－６－１８日石仙台ビル７階

②福岡校：福岡市中央区大名２－８－２２天神偕成ビル２階

教室名： ＨＥＲ－ｓ又はＨＥＲｓ（ハーツ 」「 ）

①東京校：新宿区西新宿１－３－１４ミネルヴァＰｌａｚａ７階

②大阪校：大阪市北区芝田２－７－１８オーエックス梅田ビル新館７階

③名古屋校：名古屋市中区栄３－７－９新鏡栄ビル８階

（５）資 本 金：１，０００万円

（６）設 立：平成１５年４月１日

（７）取引形態：特定継続的役務提供（語学教室）

（８）取扱い役務：

・英会話レッスン＋リクルート講座（受講期間８か月）５６７，０００円

ただし、仙台校、福岡校では取り扱いなし。

・英会話レッスン（受講期間１０か月） ４９３，５００円

※受講生の９割は１２回～３６回のクレジットを利用。その場合、支払総額は約６０万から７０万円。

（９）売 上 高：平成２０年度 約 ７億８，８００万円

平成１９年度 約 ８億７，９００万円

平成１８年度 約１０億５，２００万円

（ ）従業員数：７６名（平成２１年１１月現在）10

※教室の運営、解約手続きを含む顧客対応等は業務委託先が行っていた。

２．取引の概要

同社は、

①主に就職活動中または就職活動を控えた大学生を対象に大学や企業説明会の会場付

近の路上で声をかけ「キャリアアップに関する意識調査」等と称するアンケートを

実施し、当日または後日、回答を得られた消費者に対して電話をかけ「就職に役立

つ説明会をやっているので来ませんか 」等と告げて事務所に来訪させ、。
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②厳しい就職事情や企業が求める人材などについて説明し 「英会話は就職に有利で、

ある、今の社会では英会話が必要です 」などと告げて英会話の重要性を強調し、。

これらの説明により就職活動への不安や英会話の必要性を感じ語学教室に興味を示

した消費者に対して、受講費用などの具体的な役務内容については後日改めて説明

する旨を告げ、再度来訪するよう約束をとりつけ、

③後日、同社の事務所を再来訪した消費者に対し、同社の提供する英会話教室の受講

契約を勧誘していた。

３．行政処分の内容

（１）業務停止命令

平成２２年２月１９日から平成２２年８月１８日までの間（６か月間 、特定）

商取引法第４１条第１項に規定する特定継続的役務提供に関する業務のうち、次

の業務を停止すること。

・特定継続的役務提供契約の締結について勧誘をすること。

・特定継続的役務提供契約の申込みを受けること。

・特定継続的役務提供契約を締結すること。

（２）指示

「Ｇｌｏｂａｌ ＴＲＩＮＩＴＹ（グローバルトリニティー 」又は「ＨＥＲ－）

（ ）」 、 、 、ｓ又はＨＥＲｓ ハーツ の受講生に対し 営業員が 英会話のレッスンに関し

あたかもいつでも好きなときに受講できるかのように告げていたことがあるが、そ

れは虚偽である旨を平成２２年３月１８日までに通知し、同日までにその通知結果

について消費者庁長官まで報告すること。

４．命令及び指示の原因となる事実

同社は、以下のとおり特定商取引法に違反する行為を行っており、特定継続的役務提

供に係る取引の公正及び特定継続的役務提供契約を締結して特定継続的役務の提供を受

ける者の利益が著しく害されるおそれがあると認められた。

（１）役務の内容についての不実告知（特定商取引法第４４条第１項第１号）

同社の営業員は、英会話のレッスンについて、受講できるレッスンはレベル別に

カリキュラムが決まっており、全てのレベルのレッスンが常時行われている状況に

なかったうえ、最大１０人の定員制、かつ、予約制のため、レベルや時間帯によっ

ては予約が殺到し希望通りに予約や受講ができない場合があることなど、すべての

受講生が希望通りに受講できる状況にはないにもかかわらず 「レッスンは予約制、

ですが、忙しい大学生のために好きな時間に無制限に受講できる 「自由に受講。」、
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日時が決められる 「自分のスケジュールにあわせて、自分の好きな時にいくら。」、

でも受けられる 」等、あたかもいつでも好きなときに受講が可能であるかのよう。

に事実と異なることを告げていた。

（ ） （ 、 ）２ 迷惑勧誘 特定商取引法第４６条第３号 特定商取引法施行規則第３９条第１号

同社の営業員は 「無理です。今日は説明に疲れたから一度家に帰って冷静にな、

ってから考えたい 「高額であるので親に相談してから決めたい 」などと断って。」、 。

いる消費者に対して 「ここで決めないと後悔する 「アルバイトを増やせばい、 。」、

い 「親に相談すること自体が自立できておらず情けないことである 」などど告。」、 。

げ、その場で決断を迫るなど迷惑を覚えさせるような仕方で勧誘していた。

５．勧誘事例

【事例１】

同社の営業員Ｚは、平成２１年３月、就職活動中に駅構内を通行していた消費

者Ａにアンケートに協力するよう声をかけ、回答を得た。

アンケートの翌々日、Ｚはアンケートに書かれていたＡの携帯電話に電話をか

け 「グローバルトリニティーのＺです。先日アンケートを担当したＺです。覚え、

ていますか 「就職に役立つ説明会のご案内です、人気があって直ぐに一杯にな。」、

ります。今度１対１でお話をしましょう 」等と就職に有利な説明会に参加するよ。

う２０分間に渡り説明した。ＡはＺの説明を聞いて、話だけでも聞いてみようと

いう気持ちになり、同社の事業所に行く約束をした。

数日後、Ａは約束の日時に同社の事業所に出向き、Ｚの案内で対面で話ができ

る小部屋に案内された。そこでＺは、Ａに新聞の切り抜き等を示しながら英語の

必要性や人間力を高めることの重要性、厳しい就職活動などについて力説した。

そのうち、Ｚはパンフレットを示しながらグローバルトリニティーについての説

明を始め、グローバルトリニティーには就職活動に勝つための「就職スキルアッ

プ講座」や「人間力アップ講座」があることや、いつでも無制限に英会話の授業

が受けられることを力説した。

、 、Ａは 入室から２時間半を過ぎてもＺの話が終わらなかったことからＺに対し

「 。」 、「 。長くなったので帰らせてください と言ったが まもなく説明が終わります

。」 、 、もう少し我慢しなさい などと告げ さらにそれらのやり取りを聞いていたのか

Ｚの上司が現れ 「まもなく終わります。Ａさんもう少し聞いてください 」と説、 。

、 。 、得したため Ａは引き続きＺの説明を聞いた ＡはＺの説明を聞いているうちに

ぜひ英会話教室に行って英語力を身に付け、就職活動を優位に進めたいと考える

ようになったため 「英会話料金はいくらですか 」と質問したところ、Ｚは「料、 。

金のことは次の機会に説明します 」と言って教えてくれなかったため、改めて話。
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を聞く日時を約束した。

１回目の説明会の数日後、約束の日時にＡは再び同社の事業所に出向くと、前

回と同じ部屋に案内され、Ｚから再び英会話の重要性についての説明を受けた。

受講料について話が及ぶとＺは 「１０か月で５７万円が必要です。レッスンは好、

きなときに受けられて、何度受けても値段は変わらない。どの講座も受講可能で

す 」と告げた。Ａは受講金額を聞き、自分の現在の生活状況から契約は無理であ。

ると思い 「私には預金もなく、ローンを組む余裕はありません。アルバイトをし、

ていますがローンの返済と生活費で生活がやっとです。帰宅して両親に相談しま

。」 、 「 。」 。す と断ったが Ｚは アルバイトの時間を増やせば払えるはずだ と告げた

Ａがアルバイトを増やすのは難しいと話してもＺは 「今始めないと人生の敗北者、

になって何もできない 「もっとアルバイトをしなさい。契約するのに成人なの。」、

で親に相談することじゃない 」などと自分で判断して契約をするように迫ってき。

た。その後、Ｚの上司であるＹに勧誘が引き継がれ、ＹはＡに対し 「すぐに判断、

できないのは、決断力がなく優柔不断だから 」などと告げたため、Ａは契約しな。

いと帰してもらえないと思うようになり契約書にサインをした。

契約後、Ａがグローバルトリニティーにて英会話のレベルチェックを受け 「レ、

ベル１」の判定をもらい、カリキュラムに沿って自分のレベルの受講を開始した

ところ、４回に３回は予約が取れなかった。その上、本来は１か月に２回、２週

間前に発表になるスケジュールが受講の３日前になって発表された月もあったた

め、予定が組みにくく、レベル１の受講生の数が多かったため予約が殺到し、思

うように予約を取ることができなかった。

【事例２】

同社の営業員Ｘは、平成２１年４月、通学のため大学の最寄り駅を通行してい

、 、 。た消費者Ｂに声をかけ 英語の意識調査のアンケートの協力を求め 回答を得た

その日の夜、Ｘはアンケートに書かれたＢの携帯電話に電話をかけ 「今日、○、

○駅でアンケート調査をしていたグローバルトリニティーのＸです。協力ありが

とうございました 「大学生活はどんなことをしているのですか、就職活動中で。」、

すか。就職活動に役立つ英会話の説明会のご案内です。人気があってすぐに一杯

になります 」と告げた。Ｂは日ごろから英会話の必要性を痛感していたため、話。

だけでも聞いてみようと翌日に同社の事業所に行く約束をした。

電話の翌日、Ｂは約束の時間に同社の事業所の最寄り駅へ出向き、Ｘの案内で

同社の事業所のあるビルに向かった。Ｂは教室がある階とは別のフロアに案内さ

れ、仕切られた小部屋に通された。そこでＸはＢに対し 「フォートレスジャパン、

が英会話教室を運営している。そのほかリクルート講座も運営している。良いこ

とが沢山ある 「企業は英会話教室やリクルート講座で鍛えられた行動力・責任。」、
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感・向上心がある即戦力を求めている 」等と一方的にまくし立て 「英会話教室。 、

のことは次回詳しく話しますので、明日も来てください 」と告げた。Ｂは英会話。

教室の内容に興味があったので、翌日も行く約束をした。

翌日、Ｂは英会話教室の詳しい内容を聞くため、再び前日と同じ場所に出向い

た。Ｂは前日と同様、Ｘから英会話教室やリクルート講座について説明を聞き、

契約したいと思ったので学費についてたずねたところ答えてもらえなかったが、

Ｘから「英会話教室は好きな時に、自分の空いた時間に受けられる、忙しい大学

生のための教室です。今がチャンスですよ 」と繰り返し説明を受け、受講すれば。

自分を変えられると思った。Ｘは４時間ほど説明をしたところで 「次回は具体的、

な受講料について話をしますので、明日にでも来てください 」とＢに告げたが、。

Ｂは他に予定があったため、数日後の日時を指定し、受講料の説明を聞く約束を

した。

数日後、Ｂは受講料についての話を聞くため、再び約束の日時に出向いた。Ｘ

はこれまでと同様、英会話やリクルート講座の重要性を話しながら「英会話教室

、 、 。は好きな時に 自分の空いた時間に受けられる 忙しい大学生のための教室です

今がチャンスですよ 」と繰り返し告げた。Ｂは費用のことが心配になり「いくら。

かかりますか 」と質問したところ 「英会話教室は１０か月契約で約５０万円で。 、

す。一括払いもありますが、クレジット契約もできます。クレジットは１か月約

２４，０００円の支払いで２４回払いです 」と告げた。Ｂは、受講料を聞いて自。

分には生活の余裕がなく、毎月２４，０００円の支払いは無理があると思ったの

、「 。 、 。」で 授業料や通学も大変です この場では決められない 考えさせてください

とこの場で契約する意思がないと言ったが、Ｘは 「５０万円は高く感じるが、一、

生の投資です。英会話力がつけば安いものです 「２０歳を過ぎたんだから自分。」、

で決めなさい 」と告げ、この場での決断を迫った。Ｂは２時間以上も説得され、。

どうでもいいやという投げやりな気持ちとやってみようという気持ちが交差して

戸惑ったが、この場で決断を迫られたため、契約することにした。

契約後、Ｂは初めて教室に行き、受付の女性に「好きな時に受けられる」とい

う授業内容を確認したところ、全て予約制でレベルによって、授業のカリキュラ

ムが決まっていることをはじめて知り、好きな時に自分の空いた時間に授業が受

けられないことを知った。

また、大学の授業時間を確認しながら空いた時間を見つけて予約を申し込もう

としたが、予約が殺到して、満足に取れる状態にはなく、英会話レッスンは２回

に１回の割り合いで予約が取れなかった。

【事例３】

消費者Ｃが大学２年の平成２０年春ごろ、通学途中に英会話に関するアンケー
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トに答えたところ、見知らぬ番号から携帯電話に着信が入るようになったが、そ

のままかけ直さずにいた。

平成２１年５月、Ｃが携帯電話にかかってきた電話に出たところ、電話の相手

は同社の営業員Ｗで 「１年前に○○駅でのアンケートに回答していただきありが、

とうございます。担当者が私に代わりＷと言います。学校生活はどうですか 」と。

告げた。たわいもない話を織り交ぜながらＷは就職活動についても話を始め 「就、

職活動に役立つ英会話スクールに見学に来てみませんか 」と誘ってきた。Ｃは英。

会話に興味があったため、軽い気持ちで見学に行く約束をした。

Ｗとの電話の数日後、英会話スクールの説明を聞くため、Ｃは約束した日時に

同社の事業所に出向き、個室の部屋に案内された。そこでＷは 「企業は行動力、、

責任感、向上心がある即戦力を求めている 「英会話は就職に有利である、今の。」、

社会では英会話が必要です 」等と告げた。さらにＷは 「これからの社会、英語。 、

が話せないとやっていけない、話せるのと話せないのとでは収入が違ってくる 」。

、「 。」などと不安をあおった上で 続きを聞きたいのでしたらまた参加してください

と告げた。この日は結局、英会話スクールの概要は教えてもらえなかったので、

Ｃは翌日改めて行く約束をした。

翌日、Ｃは約束の時間に再び同社の事業所に出向いた。Ｗは昨日と同様に英語

の重要性を強調した後 「レッスンは予約制ですが、忙しい大学生のために好きな、

時間に無制限に受講できる 「自由に受講日時が決められる 」などと告げた。。」、 。

Ｃは好きな時に無制限で英会話が受講できるのであれば、価格次第ではやっても

いいと思い受講料を確認したところ、Ｗは 「１０か月で約５０万円です。クレジ、

ット契約をすれば、毎月約２４，０００円のローンで済みます。他の英会話教室

に比べると断然安い 」と告げた。Ｃは 「正直、５０万円のクレジットは無理で。 、

す 」と断ったが、Ｗは「Ｃさんはアルバイトして稼いでいるから楽勝でしょ 」。 。

と言って聞き入れてくれなかった。Ｃはアルバイトをしているものの、学生で収

入も安定していないため 「無理です。今日は説明に疲れたから一度家に帰って冷、

静になってから考えたい 」と言って高額な契約に即決できないと断ったが、Ｗに。

ここで決めないと後悔する すぐに判断することが必要 自分で決めろ 社「 。」、「 、 。」「

会人としてなら、失格だ 」等と告げられ帰してもらえなかった。Ｃは早くこの場。

所から出たい、帰宅するには契約書にサインするしかないと思い契約した。

契約後、Ｃが実際に英会話教室の予約をしようとしたところ、２週間前に半月

分の受講予定が発表となり、発表と同時に生徒が殺到して直ぐに予約ができない

状態であった。元々、Ｃの大学の授業やアルバイトの予定は、１ヶ月前にはほぼ

決まるため、Ｃの空いた時間と受講できる日を検討して予約を取ろうとすれば、

１週間に１、２回行くのが限界という状況の中、Ｃは２０回ほど予約を申し込ん

だが、なかなか希望の日時に予約が取れず、２回に１回以上は予約が既に一杯で

希望の半数以上は受講できなかった。
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【事例４】

平成２１年６月、消費者Ｄは、大学の校門前で同社の営業員Ｖに 「３０秒で終、

。」 、 、わるアンケートだから協力して欲しい と声をかけられ回答したところ Ｖから

「トリニティーは英会話教室と就活の塾の学校です 「就活に役立つ説明会を無。」、

料で行っているので一度来て欲しい 」と誘われた。Ｄは就職活動について不安を。

感じていたため、今後に役立てたいと思い、その場で日時を決め、説明会へ参加

することを約束した。

数日後、Ｄは約束の日時に同社の事業所の最寄り駅でＶと待ち合わせ、一緒に

、 。同社の事業所の入っているビルへ向かい ９階フロアの狭いブースに案内された

Ｖは新聞の切抜きや就職の困難性についてのデータを示しながら 「今は不況で就、

職の氷河期だから就活は難しい。会社が求めているのは英語力とコミュニケーシ

ョン能力が備わった人間力のある人です 」等と３時間ほど説明を受けた。Ｄは、。

就職活動における人間力の必要性については理解できたが、具体的な受講料の説

明がなかったため、何度か「受講料はいくらですか 」と質問したが、Ｖは「受講。

料については２度目の説明会で教えます。そんなに学生が困るような金額になっ

てないから大丈夫。明日来てください 」と言うだけで詳しくは教えてくれなかっ。

た。Ｄは金額を聞いてから判断しようと思い、翌日に２回目の説明会に行く約束

をした。

翌日、Ｄは約束の時間に昨日説明を聞いた場所に出向くと、Ｖから営業員Ｕを

紹介され、Ｕから説明を受けることになった。Ｕは 「英会話教室のレッスンは予、

約制ですが、受講期間中の８ヶ月間は自分の都合で受け放題です 」と告げた。次。

にＵは受講料について説明を始め 「支払い総額が６５万円以上でクレジットの支、

払いが月３万円弱の２４回払いです 」と告げた。Ｄは受講料が高額だったため、。

「高額であるので親に相談してから決めたい 」と言ってこの場での契約をはっき。

り断った。するとＵは 「親に相談しては駄目だよ、そうしたら親が払ってしまう、

でしょ 「親に相談すること自体が、自立できておらず情けないことである 」。」、 。

と告げ、がっかりしたような顔をした。Ｄはこれ以上アルバイトをする時間の余

裕がなかったので「親に相談するしかない 」と説明したが、Ｕは「アルバイトを。

、 。」、「 。」増やせばいい 学院生は皆やっている 自分で環境を作っていかないと駄目

と言った後に決断を迫るように「自分で決断しなさい 」と告げ、親に相談せずに。

自分の責任で契約をするよう反論され、話が平行線のまま時間が過ぎて行った。

Ｄは仕方なくアルバイトを増やすことを決め 「入校します 」と答えた。、 。

【事例５】

平成２１年８月、消費者Ｅは就職活動のため駅構内を通行中、同社の営業員Ｔ
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から 就活生にアンケートを行っているから答えて欲しい と声をかけられ 英「 。」 、「

会話に興味がありますか、必要性を感じますか 」等と回答を求められた。Ｅは英。

会話や就活が自分とは無関係ではなかったため質問に答え、最後に名前と電話番

号等を記入した。

その日の夜、Ｔはアンケートの回答を基にＥに電話をかけ 「ハーツのＴです。、

今日アンケートに記入していただきありがとうございます 」と名乗ると、Ｅの大。

、「 。 、学生活の話をしながら 就活をやっていますか 就職セミナーに来てみませんか

無料です 」などと誘った。Ｅは就職活動を始めたばかりであり、大人数が参加す。

るセミナーだと思い、情報収集のため話だけでも聞いてみようと思い、２日後に

参加することにした。

アンケートの２日後、Ｅは約束の時間に駅前でＴと待ち合わせ、ハーツの教室

と同じビルの別のフロアに向かい、フロア内のブースに案内された。すぐにＴか

、 、 。ら別の営業員Ｓを紹介され ＥはＳと１対１で対座し 説明を聞くことになった

Ｓは新聞の切り抜きや就職に関するデータ結果を示しながら 「今は不況で就職、

氷河期だから就活は難しい、社会で学生に求めているのは英語力とコミュニケー

ション能力、問題解決能力などの人間力です 」と告げ 「Ｅ君に足りないものは。 、

なに 」と質問してきた。Ｅが「基本的に全て不十分です 」と答えたところ、Ｓ。 。

「 、 。は 人間力をつけたいと思う こういった人間力をつけられる場所がハーツです

ハーツは英会話教室以外にも人間力をつけるために、自己分析、グループディス

カッション、面接などの授業がある 」と告げ、その後も３時間以上人間力の説明。

を続けた。Ｅは就職活動に関するスクールがあることを知らなかったので、とり

あえず最後まで話を聞こうと思ったが、Ｓは「このまま続けると中途半端なとこ

ろで終わってしまうから続きはまた次回。次回、いつがいい 」と聞かれ、Ｅは日。

時を決め説明の続きを聞く約束をした。

数日後、Ｅは約束の日時に１回目の説明会と同じ場所に出向いた。ＥがＳの案

、 、「 。」 。内でブース内の席に着いた途端 Ｓは 今日はＥ君の決断の日です と告げた

Ｅはハーツに入学することは全く考えておらず、とりあえず話を一通り聞いたら

断って帰るつもりでいたので 「そうですか 」とあいまいに答えた。、 。

Ｓはハーツのプログラムについて説明を始め 「このスクールは、バイトをして、

自分で稼がないといけない 」と告げた。Ｅは 「今はバイトはしていないし、バ。 、

イトをする時間もないから今後もするつもりはない 」と言ったところ、Ｓは「社。

会に出たら色々な仕事を同時に任されるから、バイトと学業を両立していないと

印象が悪い 「企業は子供の雇用環境についてよく親から苦情を受けることがあ。」、

るから親に依存している人は採らない 」などとバイトをしていないと就職できな。

いことを強調した。説明が一段落したところでＳは 「ここまでの説明を聞いてみ、

てどうですか 」と聞いてきたので、Ｅが「ためになるかもしれないけど、まだこ。

こで頑張りたいとも思わないし、ここでないと学べないとも思えない 」と判断が。

つかないことを話した。するとＳが 「何を迷っているの 」と聞いてきたので、、 。
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Ｅは「他にも、大学の授業やゼミや就活など取り組むべきことがあるからハーツ

も新たにバイトも始めるのは無理 」と答えると、Ｓは「両立は可能 」と反論し。 。

た。

Ｅは話が先に進まないことから、判断材料にするため料金についての説明を求

めたところ、Ｓは表を見せながら「月２万円だけです 「月２万円ならどう、学。」、

生でもバイトしながらできそうでしょ 」と告げた。Ｅは、月２万円を受講期間に。

払うものと思ったが、Ｓの示した表には一括で５０万円以上、月２万円分割では

３年間払うことが書かれていた。Ｅは 「月２万円と言っても総額が６０万円以上、

、 。」 、 、と高額であり やっぱりバイトやハーツに費やす時間もない と断ったが Ｓは

「これは自己投資だから社会に出て何倍にもなって返ってくるし、若いときは自

分で稼いで自分のために使うことが大切 」と説得した。Ｅは 「ここで頑張る気。 、

にはやっぱりなれない 」とはっきり断ったが、Ｓは「じゃあ、なんで料金のこと。

を聞いたの、やる気があるから聞いたんだよね 」と急に怒り始めた。Ｅは「良さ。

そうな授業だとは思ったけど、まだ信用していない部分があり、気持ちが揺れ動

いている 」と伝えると、また話が元にもどりＳに「なんで迷っているの 」と聞。 。

かれたため、Ｅは「やる気になれない、大学の就活サークルの方が優秀でモチベ

ーションの高い人達が周りにいるから刺激になる 」と答えたところ 「ここにも。 、

そういう人はたくさんいる。周りの環境に頼っちゃー駄目、自分が環境を作って

いかないと駄目 」と言われて何を言っても反論された。Ｅはきりがないと思った。

「 。」 。 、ので再度 今やる気には本当になれない とはっきり改めて断った するとＳは

「考えがおじさんみたい 「リスクばかり考えてチャレンジできない。若いのに。」、

思い切りが無い。失敗は大学生活でしておいたほうがいい。やらずに後悔するよ

りやって後悔したほうがいい 「自分のスケジュールにあわせて、自分の好きな。」、

時にいくらでも受けられる。いくら受けても料金は変わらない 」と更に勧誘を続。

けた。Ｅは「金額が大きいから失敗した時のリスクが大きい、ハーツを始めるこ

とで他がおろそかになる。ハーツよりも自分が成長できる方法があるかもしれな

いし、今ここで判断できない 」と断ると、Ｓは「それは逃げてるよ 「お金、。 。」、

スケジュール、ハーツ以外の活動がためになるかもしれないという理由で決断で

きないなんて逃げてるよ 」と反論を続け、Ｅが何度断ってもハーツに入学するこ。

とが成功するための唯一の道であるかのように言った。Ｅは３時間以上断り続け

たが、Ｓに聞き入れてもらえなかったため、契約することにした。

契約後、Ｅは英会話のレベルチェックを受ける際、予約についての説明を初め

て受け、一つのカリキュラムにつき、週に１回ほどしか授業が行われない上に、

予約が１回ずつしかできないことや、当日の予約は来校でしか受け付けないこと

などを知った。


