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学生時代の経験から
コンサルタントを志すまで

――まずはじめに、お二人がNRIに入社を決め
た経緯について教えてください。
紺谷　当時、企業の人事をしていた姉から「性
格的にコンサルタントが向いていると思う」とア
ドバイスをもらったことがきっかけで、コンサルテ
ィングに興味を持ったのですが、NRIのインタ
ーンシップに落選してしまい総合商社のオファ
ーを受けることを決めていました。
　その後、NRIの本選考に通り関西の内定者
懇親会に参加したのですが、そこで出会った同
期達（そこに毛利もいました）はすでに社会にど
う貢献していくかを考えていて、その高い志や
人間性に非常に魅力を感じました。その時初
めてNRIへの入社を意識し、最終的にそのまま
入社を決めました。
毛利　大学院では「都市や空間をどのように設
計したら、人は幸福度高く暮らせるのか？」とい
うことを研究していました。当時は都市計画や
街づくりなどに携わりたいと考えていたので、シ
ンクタンクや国土交通省に入って政策提言や
実行までを担うか、デベロッパーや鉄道会社に
就職しようと考えていました。
　しかし、意思決定をする際に「先が読めるキャ
リアは面白くない」と思い至り、それまで選択肢
にはなかったNRIを選びました。NRIは選考中
から「自分の好きにした方がいい」というスタンス
だったので、当時は将来のキャリアを読みきれま
せんでした。それでも、その時々の時流をとらえ

た形で多面的に日本の産業・都市のあり方を検
討・提唱することができることにワクワクし、「自
分の実力を試せる機会があるのであればチャレ
ンジしてみよう」と考えて入社を決めました。
――それまで選択肢になかったコンサルティ
ングに興味を持ったのは、何かきっかけがあ
ったのでしょうか？
毛利　京都にLRTという路面電車の復活を
目指す市民団体があり、「どうすればそれを実
現できるか」という相談が同じ専攻の研究室に
寄せられ、有志メンバーとしてその支援をした
経験が、コンサルティングに興味を持つように
なったきっかけです。
　学年も研究内容も違う学生が集まって意見
交換をしながら形にしていったのですが、立場や
役割が異なる人たちが対等に議論して良いもの
を作り上げていくプロセスが非常に面白く、コン
サルティングという行為そのものに惹かれました。

政策提言から、民間企業のコンサル
ティングまで。課題意識に基づいた
経験を積める多様な案件

―― 入社当時の想いや若手時代の経験、そこ
からの課題意識についてお聞かせください。
毛利　NRIに入社した当時は官公庁などと連
携して政策提言や実行を中心に担いたいと考え
ていました。政策提言や実行に興味があったの
は、「公平な世の中であって欲しい。そのための
社会の基盤や仕組みを作り上げていきたい」と
いう想いを強く持っていたからです。特に、東京
の支店経済都市という立ち位置に座してしまい
がちな地方中枢都市の経済をどう支えていくべ

きかということに高い関心がありました。
　そうした考えが少しずつ変化していったのは、
東日本大震災が起こった後の入社2年目以降
に防災をテーマにした案件に携わったことがき
っかけです。大きな災害から日本経済を立て直
し、更には今後の来たる災害に対しても盤石に
備えるためには、災害に強い国づくりを推進する
のはもとより、日本の産業界を支える様々な企
業において強固なBCP計画※1を策定すること
が重要です。ここでの経験を通して、日本経済
の底上げ・活性化において民間企業が担う役割
の大きさを実感しました。
　政策提言や政策実行に深く関わりたいとい
う入社当初の想いは今も持ちつつも、現在は
民間企業のコンサルティングを通して日本経
済に貢献するという関わり方にも大きな意義
を感じています。
紺谷　私は入社当初、この業界で働き続ける自
信がなく恐る恐る仕事をしていました。最初の
2年間はとにかく必死でくらいついて、プロジェク
トで一緒になった先輩にまた声をかけてもらえる
ように価値を発揮することを考えていました。2
年目にプロジェクトリーダーを任された時も、効
率よく仕事を進めることができず、正直つらかっ
た記憶しかありません。（笑）
　それでも、コンサルタントとしての基礎的なス
キルが備わってくると、お客様に伴走しながら一
緒に形にしていくことに面白みを感じるようにな
りました。戦略を描くことはもちろん、オペレー
ションの設計から実行、改善まで事業の一連の
流れを構築し、クライアントを巻き込みながら事

業を動かしていくことが好きだと気づいたのは入
社3年目の頃です。
　その頃から、私は「いかに日本経済の衰退を
緩やかにしていくか」という課題意識を持ち続け
ています。人口減少に伴い日本経済の縮小は
避けて通れません。その過程で大企業がリスト
ラを行ってしまうと、社会不安が巻き起こり、消
費が低迷し、その結果、経済の縮小スピードが
速まってしまいます。そうならないために企業の
日本事業を適切な規模に緩やかに縮小させてい
くことが重要と考えています。
※1 BCP計画：災害など緊急時の企業や団体の事業継続計画
（Business Continuity Planning）

個人の意志・キャリアを尊重する、
NRIのコンサルティングと組織の特徴

―― お二人は、NRIのコンサルティングや組織
の特徴をどのように捉えていますか？
毛利　外資系ファームのようにシステマチック
（階層的、分業型）に大人数のプロジェクトチー
ムを形成して、その人のポジションによって役割
を明確に規定する（極端に言えば、アナリスト
は情報収集・分析・ペーパー内の図表を作成す
べし、といったもの）というよりは、どちらかとい
うと少ない人数ながらも各人がボトムアップで
構築した仮説をベースに議論展開していくとい
うスタイルでしょうか。そのため、プロジェクト
においては若手も中堅も関係なく対等に議論
を進めていくことが求められます。
　また、中堅になって思うのは、「新卒で入って
きたメンバーが決してすぐに辞めることはない。
だから彼らが目指したいことを最大限尊重して

色々な経験値を積ませてあげたい」といった価
値観が脈 と々受け継がれているということです。
紺谷　NRIでは、若いうちから提案書作成や
プロジェクト全体のストーリー設計、現場実行
の責任者を担当するなど、プロジェクトをリード
することを当たり前のように求められます。その
ため、入社1年目でも国の政策や企業の戦略
レベルの論点に深く関わることができますし、若
手のうちから著名な経営者の方と議論を交わ
す機会も存在します。そうした経験を積める環
境だからこそ、10年選手のコンサルタントが数
多く在籍しているのだと思います。
　加えて、先ほどお話しした「日本経済の衰退
を緩やかにしていく」ことは、NRIだから実現で
きると考えています。企業のトランスフォーメー
ションに対し、外資ファームがリストラなど外科
的なアプローチを得意としているのに対し、NRI
は内科的なアプローチに強みがあります。企業
の生産性を高め、少しずつ事業領域を変化さ
せ、雇用を守りつつ状況を改善していく。そう
したアプローチができるのは、経験豊富なコン
サルタントが多数在籍し、民間企業の構造改
革を多く手がけてきたNRIならではだと思いま
す。その中でデジタル・アナログ両面の手法を
織り交ぜて企業のトランスフォーメーションを
実現することが私の役割です。

経験豊富な10年選手の
コンサルタントが
多数在籍している理由

―― 10年以上の経験を有するコンサルタント
が多数在籍しているファームは少ない印象です

が、何かNRIならではの秘訣があるのでしょうか？
紺谷　コンサルタントはUp or Outの世界だ
というのは昔の話で、最近はどのファームもある
程度働き方へ配慮するようになっています。そ
の中でも、NRIに10年以上の経験を持つコン
サルタントが多くいるのは、組織の仕組みやマ
ネジメント面での配慮のおかげだと思います。
毛利　他人事というつもりは毛頭ありませんが、
NRIの管理職クラス（部長やグループマネージ
ャー）は、本当に大変だと思います。その時の
営業案件・稼働案件の繁閑の状況やいわゆる
数字の達成だけを考えて、ある意味ドライにメ
ンバーのアサインを決めるのであれば機械的な
判断で事足りると思います。ただ、NRIの管理
職の場合は全く違います。
紺谷　NRIは他ファームと比較しても個人の成
長に対する意識が高く、管理職は、個人の意思
（専門性を高めたい領域・テーマ）と成長（一人
前のコンサルタントになるために必要な経験の
幅）を考慮し、プロジェクトのアサインを決めて
います。現在、私はグループマネージャーを務
めていますが、案件へのアサインには相当気を
配っています。週に1度グループ内で案件の進
捗や営業の状況を確認しながら、数週間に1
度の頻度で1on1※2を実施しています。1on1
ではより中長期の視点で「個人として何をして、
どう成長していきたいのか」、「そのためにどのよ
うなアサインや研修が必要なのか」ということを
話しながら、できる限り個人の意思が反映され
るように丁寧にすり合わせをしています。
　ナレッジの幅や対応できる領域の範囲、組織
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意思の強さが成長をドライブする　
「あなた自身」のキャリアが創れる
NRI流の挑戦・成長環境

株式会社野村総合研究所（NRI）　 グループマネージャー  紺谷 亮太 ・ チーフコンサルタント　毛利 一貴

こんたに・りょうた
2010年新卒入社。全社戦略、組織
構造改革、業務改革、事業の伴走支
援など様々な領域のコンサルティング
に携わった後、2018年から約2年間、
NRIとKDDIで設立したジョイントベ
ンチャーへ出向。事業会社の一員と
して様々な領域で経営実務を担う。
現在はNRIに戻り、企業大・業界大
のトランスフォーメーションを専門領
域に活躍。
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の動かし方なども含めて、コンサルタントは経験
が物を言う世界なので、コンサルティングを突
き詰めて、極めていきたい人にとっては非常に恵
まれた環境だといえるでしょう。
―― 他にも、NRIで働くなかで魅力を感じてい
る部分はありますか？
毛利　自分の意思が明確であればキャリアパ
スや案件のコントロールは十分可能ですし、家
庭と仕事の両立がしやすいのも魅力です。最
近はリモートワークが主流となり通勤時間がま
るまるなくなったので、私は平日の18時以降に
仕事をしないようにしています。18時以降は家
族で食事をして、子供をお風呂に入れて一緒に
寝ています。もちろん、その分朝早く起きていま
すが、自分に適した働き方をさせてもらえるの
は有難いですね。
※2 1on1：上司と部下で行う1対1の定期ミーティング。基本的
には部下の成長支援を目的とした時間

幅広い経験から培われる、
コンサルタントとしての独自性

―― お二人は入社後に、NRIの人事やジョイン
トベンチャーで事業を経験された時期があるそう
ですが、その経験はコンサルティングにどのよう
に活きていますか？
毛利　私は、非連続なキャリア経験として、入
社8年目から2年半ほど人事への異動を経験
しました。NRIのコンサルティング本部には
30以上のグループがあり、インターンシップで
は学生の皆さんに各グループのリアルな課題
を解いてもらうのですが、グループマネージャ
ーと一緒にインターンシップの内容を考える

中で、当社で扱う一つ一つのテーマに対して
理解が深まりました。
　また、日 コ々ンサルティング業務を行う中では
出会えないほどの多くの学生一人ひとりと向き
合って対話を重ねていきました。どんどんと考
えが変化して成長していくさまをみて、改めてコ
ンサルティング業務においても対話が重要であ
る、という認識を持つようになりました。全く異
なる役割を経験したことで、コンサルティングに
活きている部分はたくさんあります。
紺谷　様々な経験を積むことができたためか、
入社6年目頃には、全社・事業全体のトランスフ
ォーメーションに関するプロジェクトのリーダー
を務めるようになりました。その後、3年ほど様々
な企業・事業のトランスフォーメーションを経験
したのち、NRIとKDDIが新規に立ち上げたジ
ョイントベンチャーに出向する機会を得ました。
そこでは、会社の立ち上げ、事業・サービス構築
などを、コンサルタントのような第三者的立場で
はなく自社の立場で経験することができました。
　主体的に事業を動かしていく当事者だからこ
その難しさも味わいました。一般的なコンサル
タントは、成長可能性のあるマーケットを探し、
事業戦略を描いて、事業やプロダクト開発を支
援するのがせいぜいです。しかし実際には、そ
うした表層の良いところだけではなく、サービス
立ち上げ後のアフターメンテナンスや、大量に
商品クレームが発生した場合のフォローアップ
など、事業を推進する上では、かなり手間暇が
かかる部分も存在します。自分自身が事業の
主体者となることで、事業立ち上げのリスクや、

事業を継続することにどれだけ労力がかかるか
など、身をもって知ることができました。
　現在はNRIに戻っていますが、出向経験を積
んだことで、どのようにすれば組織が動くのかを
これまでよりも深く把握できるようになり、クライ
アントのトランスフォーメーションを推進するうえ
で、重要なスキルが身に着いたと感じています。

汎用的な課題解決スキルなどない。
心の底から正しいと思える選択を

―― コンサルタントとして10年以上の経験を積
んできたお二人は、これからどのようなことに取り
組んでいきたいと考えていますか？
毛利　外向きの活動としては、精力的な対外情
報発信と、官民一体となった政策・事業の実現
のサイクルを回していきたいです。また、内向き
の活動としては、OJTを通した人材育成なりマ
ネジメントにも関わっていきたいと考えています。
　特に昨年度は新型コロナウイルス対策緊急
提言や、国土・都市領域におけるデジタル・ガ
バメントに係るレポート、ポストコロナにおける
デジタルを軸とした東京一極集中是正の方向
性に係るレポートなど、対外情報発信活動に
注力してきました。私自身として、デジタル技
術×国土・都市といった骨太の領域における
専門性・存在感を社内外で高めていく必要が
あると考えています。
　国として、民間企業の技術力やビジネスのフ
ィージビリティの向上を支援し新たな産業・事
業創出を狙う際の王道手法の1つとして、実証
事業があります。一般に、①国が将来像を描き

そこに向けた政策を立案する。②実証事業に
民間企業のコンソーシアムが応募・参画し、国
の事業予算を活用して技術開発や各種実証、
ビジネスモデルの検討を行っていく。③民間企
業が実証成果をもとにサービスをローンチする。
④他の企業にも波及してひいては産業として拡
大していく。という流れが念頭に置かれます。
　私としては、この一連の流れにおける最前段
の政策立案支援を、民間企業側との対話を踏
まえた形で進めていきたいです。また一つの実
証実験を進めるにしても、実証実験の成功がゴ
ールではなく、それが社会や企業にどう活かされ
るかが重要です。そのために、民間企業のコン
サルティングも多く手がけているNRIだからこそ、
蓄積された知見や経験から提言できることがあ
ります。政策を作るだけではなく、民間企業と
NRIとでコンソーシアムを組んで、社会への定着
という部分で価値発揮していくことも非常に大
事な役割だと考えています。例えば実際に、
NRIは2021年8月に三井化学様、日本IBM
様らとコンソーシアムを設立して、サーキュラー

エコノミー実現に向けて動き出しています。
紺谷　今は、「日本経済の衰退を緩やかにして
いく」ことにより貢献するために、「もっと日本社
会全体のトランスフォーメーションに貢献できる
ことがあるのではないか」と考えています。NRI
はグループ全体で約1.3万人、単体でも約
6,500人の社員が在籍しており、戦略コンサル
ティングからデジタルでの実装まで一貫して担
うことができます。また、シンクタンクが祖業で
あることもあり、民間企業だけでなく官公庁と
の繋がりも非常に強いです。この強みを活かし
て、NRIが旗振り役を担い、特定の業界全体を
変革していくようなアプローチができれば、より
良い社会を作っていけると考えているので、そこ
に取り組んでいきたいです。
―― 最後に、学生の皆さんに伝えたいことは
ありますか？
毛利　NRIは良くも悪くも会社が定めた大きな
ミッションを背負わされて働く環境では全くあり
ません。自分なりに、あるいはチームメンバーや
社外のみなさまとの議論を通じて、しっかりと社

会課題と結びついたミッションをコンサルタント
一人ひとりが定めていきます。そこに向かって
取り組んでいる限りはかなり自由度が高いです。
紺谷　NRIではキャリアに対する挑戦の自由
度は、かなり高いです。関心のある領域やテー
マについて若いうちからレポートを書いて対外
的に発信する機会も多いので、その積み重ね
が個人のキャリア形成を後押ししてくれます。
アサイン含めて個人の成長を尊重してくれるの
で、自分が心の底から正しい・やりたいと思うこ
とに向き合うことができるというのは断言でき
ますね。よく「汎用的な課題解決スキルが身に
付く」という理由でコンサルティングファームを
志望する方がいますが、実はそんなものはあり
ません。もちろん構造化や論点の整理などに
必要な論理的思考力など基礎スキルは徹底的
に身に付きますが、難しい課題ほど深い理解や
継続したアプローチが必須です。だからこそ、
皆さん自身が思いを持ち続けて課題解決に全
力で取り組めるかが重要だと思います。

もうり・かずたか
2010年新卒入社。まちづくり、地方
創生、防災などのテーマを専門に、主
に官公庁向けのコンサルティング業務
に従事。2017年から約2年間、経営
戦略コンサルティング部門の新卒・中
途採用担当として、自社の採用戦略や
ブランディング戦略の策定、採用活動
を行う。現在は、社会システムコンサル
ティング部にて『新型コロナウイルス対
策緊急提言』を行うなど、政策立案支
援から社会提言活動まで幅広く活躍。

株式会社野村総合研究所

産業界トップ企業や官公庁の課題解決を行う国内最大級ファーム。予測・分析・政策提

言などによって問題発見から解決策を導く「ナビゲーション」と、その解決策を業務改革や

システムの設計・構築・運用によって実現する「ソリューション」。これら２つを相乗的に機

能させて提供することで、企業理念である「未来創発」を実現します。
▲ エントリー詳細
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Tips1
企業側からは、「8割の学生は、話にならない」と言われている新卒採用の面接。
多くの学生が面接官側の視点を深く理解していないために、自分の強みや志望動機をうまく
伝えられていない現実があります。
そこで、数々の学生の面接を見てきたGoodfindの講師が、面接において必ずと言っていい
ほど聞かれる3つの質問を題材に、学生がしがちな「伝わらない答え方」に突っ込みを入れ、
「面接官の心をつかむ方法」をお伝えします。

「 学生時代に頑張ったことについて教えてください」 質問1

面接官の心をつかむ答え方

　私は中学から高校の6年間、陸上競技部に所属していました。365日、
自分が速く走れるようになるためにはどうすればいいかを考え続け、練
習も１日も休まずに努力してきました。それでも、中学の3年間は、周
囲の皆が県大会以上の成績を残す中、自分だけ県大会予選で敗れるな
ど、なかなか努力が報われない日々が続きました。しかし、Point①私は
絶対に負けたくないという気持ちを捨てず、改善を積み重ねれば結果
が出ると考えていました。
　実際に、Point②周囲で成果が出ている人に、練習の方法や自分の課題
点などを常に相談し、徹底的に改善を続けた結果、高校3年生のとき
には県大会以上の結果を出すことができるようになりました。

Point③この経験から、たとえ成果が出ていないときでも、人から学び、
粘り強く改善し続けることで、成果を出せる力が身に付きました。

伝わらない答え方

　私は中学から高校の6年間、陸上競技部に所属していました。中学
校では県大会に惜しくも届かなかったのですが、高校では県大会で2
位の結果を残すことができました。大学に入ってからは、スポーツはし
ていませんが、当時頑張ったことで自信がつき、忍耐力を鍛えられた
ことが今でもためになっています。

結局、そこから何を
学んだかが分からない！

事実と感情のバランスが
主張を支える

　学生時代に頑張ったことの回答で、よくある
間違いが、ただ頑張ったことの事実を列挙して
しまう答え方です。単に「AをしてBという結
果になりました」という事実だけを列挙しても、
その人の価値観や感情、考え方は伝わりません
よね。かといって、感情的な主張をしても、論
理性、説得力に欠けると思われてしまう。つまり、
自らの「主張」を届けるためには、「事実やデー
タ」と、「価値観や感情」のバランスが重要な
のです。

面接官の心をつかむ方法1

再現性を強調する
　面接官が、あなたに学生時代に頑張ったこと
を聞く理由は、過去の成功体験を入社後にも
繰り返すことで、会社に貢献してくれるかを知
りたいからなんです。そのため、過去の成功体
験が、偶然ではなく、繰り返し再現できると思
わせることが大事。面接官に、「この人はこうい
う困難に直面しても、乗り越えてくれそうだな」
といった具体的なイメージを持ってもらうことを
目指しましょう。

面接官の心をつかむ方法2

Point ①
行動や結果の根拠となっている、価値観や考
え方を伝える。

Point ②
事実やデータを因果関係を伴って明確に表現
する。

Point ③
再現性が伝わるように、得られた経験を抽象
化し、繰り返し発揮できる能力として語る。

主張
成果が出ないときでも人から学び、粘
り強く成果につなげる力がある。

事実・データ
周囲に、練習方法や自らの課題点な
どを相談し、改善を続けた結果、県
大会で良い結果を残した。

価値観・感情
絶対に負けたくない気持ちを捨てな
ければ結果につながると強く信じて
いる。

主張

事実
データ

価値観
感情

バランス

講師陣
㊧ 菊池 菜々子（神戸大学卒、長期インターンを経てスローガンへ入社しセミナー講師を担当）
㊥ 世取山 駿（早稲田大学卒、コンサルティングファームを経てスローガンに入社しセミナー講師を担当）
㊨ 織田 一彰（戦略コンサル出身、複数のベンチャーの立ち上げから育成に従事）

ていませんが、当時頑張ったことで自信がつき、忍耐力を鍛えられた

学んだかが分からない！

Point ②
お店の状況を説明することで、あなたの取り組
みの成果に客観性を持たせる。

Point ①
自分の強みが、自らの思考と行動においてどの
ように発揮されたのかを、具体的に示す。

Point ①
自己分析を通じて明らかになった「自分が大事
にしている考え」を明確にする。

Point ②
企業分析を通じて得られた「企業が実現しよう
としている世界や価値観」を整理する。

Point ③
「自分」と「企業」の向かう先、目指している
方向が重なっている部分を強調する。

具体性と客観性を追究する
　面接において、あなたの「当たり前」は、通
用しないと思ってください。そもそも、あなた
はなぜ「売上を5%上げたこと」を成功だと思っ
ているのでしょうか？
　例えば、あなたが関わる前から売上が継続
的に向上していた店舗であれば、あなたの貢
献は希薄かもしれない。もしも、広告施策を打っ
た直後に5％しか伸びがなかったのであれば、
成功とは言えない。そう考えると、伝えるべき
前提が多々あることに気づきますよね。
　自分の前提と相手の前提が異なることを認識
した上で、店舗がどのような状況だったか、ど
のように行動し、結果何が起きたのかを具体的・
客観的に述べなければ「5%の売上増の価値」
は伝わらないのです。

「 あなたの長所は何ですか？」質問2

自分と企業の
ありたい姿を重ねる

　志望動機を語るには、当然企業の強みや事
業の特徴などを理解している必要があります
が、そうした客観的な事実は、他の学生にとっ
ても同様に事実であり、ともすれば皆と同じ志
望動機を語ることになりかねません。
　志望動機において、“あなた自身 ”がなぜそ
の会社を志望するのかを語るには、「自分自身
がどうありたいか」と、志望する会社が「どこ
に向かって企業経営をしているか」を重ね合わ
せ、語る必要があります。
　自分と企業のありたい姿、実現したい世界観
が重なっていることが強調されれば、“あなた
自身 ”が、その会社にとっても大切な人材であ
ることが伝わるでしょう。

伝わらない答え方

　私の長所は、リーダーシップを発揮できることだと思います。定食
屋でアルバイトをしていたときに、来店客のニーズを的確に汲み取り、
周囲の人を巻き込むことを通じて、店舗の売上を昨年比で5%上げるこ
とに成功しました。

結局、何がすごいの！？
数字で表現さえすれば、客観性
が担保されるわけではない！

面接官の心をつかむ答え方

　私は細かい気配りや観察に基づいた企画提案力に強みがあります。
　定食屋でアルバイトをしているときに、お客様の様子を細かく観察
することを意識し、Point①多くの女性やお年を召したお客様が、食べき
れずに残すのを見て、少量のメニューにニーズがあるのではないかと
考えました。そこで、店長にハーフサイズのメニューをつくることで、
客単価が下がったとしても、客足が伸びることで総売上が向上する可能
性を提案しました。
　実際にハーフサイズのメニューはとても人気となり、Point②何ヵ月も昨
年比10%減という売上減少が続いていた店舗で、特に広告を増やした
りすることもなく、最終的に昨年比5%増の売上を達成することができ
ました。

「 志望動機を教えてください」質問3

伝わらない答え方

　経営者である父の影響か、物心ついたころから、私は経営者に憧れ
ていました。将来は、父のような経営者になって、会社を大きくし、一
人でも多くの人に良い影響を与えられるようになりたいと思っていま
す。そのため、貴社のような会社で働くことを通じて、ビジネスを理解
したいと思い、志望しました。

面接官の心をつかむ答え方

　幼少期に大きな地震があり、多くの被災者が私の住んでいる街に移
入したとき、経営者だった父は、積極的に従業員として被災者を受け
入れ、さらに必要としている物や困っていることを解決できる事業を
立ち上げました。そのときの、事業を通じて地域や人々の生活を支え
ていた父の姿が今でも忘れられません。
　そのときから、Point①経営者としての父に敬意を抱き、私も社会に貢
献できる経営者になりたいと思うようになりました。御社は、これまで
困難だった離島や限界集落への生鮮食品配達サービスや、高齢者向け
の安否確認サービスなどを立ち上げ、Point②常に社会的課題を事業を通
じて解決されてきたかと思います。さらに、そうした事業の成長過程で
育った人材を積極的に起業家として輩出し続けていらっしゃいます。

Point③私も、御社の事業に貢献することで、自分自身も将来社会に貢
献できる経営者になれればと思い、御社を志望いたしました。

経験と動機づけの関係が
曖昧過ぎて説得力が無い！

面接官の心をつかむ方法3

面接官の心をつかむ方法4

経験と動機づけの関係が
曖昧過ぎて説得力が無い！

面接官の心をつかむ
４つの方法

周囲の人を巻き込むことを通じて、店舗の売上を昨年比で5%上げるこ

Tips1　面接官の心をつかむ４つの方法 ｜ 選考直前、たった５分で見返す選考対策
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Tips2　グループディスカッションですぐに使えるフレームワーク＆数字集 ｜ 選考直前、たった５分で見返す選考対策Tips2
グループディスカッション、グループワーク、コンサル業界のケース面接など、就活にお
いて「何らかの課題を、グループまたは個人で検討し、解決策を示す」という選考を避
けて通ることはできません。そこで、検討課題の全体像を捉え、効率的に検討を行う
ために使える「フレームワーク」と「覚えておくとよい数字集」をご紹介します。

フレームワークはいつ使う？
グループディスカッションやグループワークにおいて出題される問題に対して
解決策を示す代表的なプロセスとしては、以下のような流れがあります。

フレームワークは、複雑で全体像の見えにくい課題に対して、全体像を定義し、その後の検討
を効率的、効果的に行うための整理として「課題の構造化」を行う際に用いられます。

基礎編
フレームワークというと複雑な図や概念をイメージする方が多いかもしれません。しかし、フ
レームワークの基礎は簡単な構造を作ることであり、決して難しくはありません。基礎編で
は簡単に使える基本的な方法をご紹介します。

物事の全体像を捉え、構造化するための基本的な手法は、「2つ
に分ける」ことです。内部／外部、既存／新規といった対になる
概念は非常に多く、ほとんどの物事は何らかの方法で2つの概念
に分けることができます。さらに2つずつに構造化すれば、曖昧
な全体像を簡単に4つに構造化して捉えられます。

例題 新宿駅の売店で1日に売れる新聞は何部？

多くの物事は時間軸で進行しており、時間による影響を受けて
います。課題を時間軸に沿って分割する構造化の手法は、非
常に多くの問題に適用可能です。他にも、PDCA（Plan、Do、
Check、Action）や、起承転結、年代別なども、時間や順序を
用いた構造化の手法と言えるでしょう。

時間・順序

例題 タブレットPCの市場規模は？

反対の概念

タブレットPCの
市場規模

BtoB市場
（法人向け市場）

BtoC市場
（個人向け市場）

国内企業市場

海外企業市場

既存市場
（既存ユーザ）
新規市場

（潜在的ユーザ）

例題 A社の売上を増やす方法を考えてください

掛算に分解

量を扱う場合には、全体像を掛算に置き換え、構造化できます。
例えば、売上は「販売単価」╳「販売数量」で整理することがで
きるでしょう。また、消費側から見ると「顧客数」╳「購入頻度」
╳「1回あたりの購入量」といった構造化も考えられます。

A社　売上6,200万円

×
×

8件
180件

=
=

800万円
5,400万円

100万円
30万円

（販売単価）×（販売数量）

・・・

8件 180件

前提の確認 課題の構造化 解決策の検討 優先順位の検討 結論の整理
1. 2. 3. 4. 5.

1
時
間
あ
た
り
の
購
入
者
数

（
利
用
者
×
購
入
率
）

時間

朝

昼 夜

1日の販売部数＝総面積

売上とは？ 単価╳客数 単価UP？口コミ増加？ 一番重要な施策は？ いくら分売上は増える？
1. 2. 3. 4. 5.

（例）ラーメン屋の売上改善 フレームワークを使う

応用編

覚えておくとよい数字集
フレームワークで構造化を行い、実際に市場規模を考えたり、売上の向上を検討する際に、議論や
検討をスムーズに進めるために覚えておくとよい、代表的な日本国内の数字をご紹介します。

・ 人口
・ 就業者数 
・ 未就学児（0～ 5歳）
・ 大学生
・高齢者（65歳～）

応用編では、ビジネスの領域で先人が考案した考え方をいくつかご紹介します。フレームワーク
は決して「覚えて使う」というものではありません。あくまで、あなたが課題に向き合い、構造化
の方法を考える際の足掛かりとして参考にしてください。

例題 国内市場シェア2位のカメラメーカーの
今後の成長戦略を考えてください

Customer（市場）
自社製品を購入する潜在的な顧客の規模、属性、ニーズなど
Competitor（競合）
競合する要因、強み、弱みの違い、競合他社の有する経営資源など
Company（自社）
売上、利益、資金、人材、知財、ノウハウ、生産設備、ブランドなど

3C分析

市場

競合 自社

自社、市場、競合他社という３つの論点
から事業を分析し、事業や経営の戦略
に生かすフレームワーク。

例題 消費材メーカー A社が新しく20代向けに検討している
シャンプーのマーケティング戦略を検討してください

Product（製品・サービスの価値そのもの）
例：パッケージや香りに訴求ポイントを特化
Price（販売価格、支払条件、割引率など）
例：低価格戦略
Promotion（広告、プレスリリースなどのプロモーション手法）
例：SNSにおける口コミを拡大する戦略
Place（販売場所、物流、在庫などの流通関連）
例：20代顧客の多いコンビニを重視

4P分析

製品やサービスについての価値から流通・
販売まで、マーケティング戦略全体を検
討する際に用いられるフレームワーク。

製品

流通 プロモー
ション

価格

例題 成長が鈍化した国内牛丼市場において
シェア1位の企業の今後の経営戦略を検討してください

内部要因
供給者の交渉力（例：牛肉の輸出企業の交渉力）
買い手の交渉力（例：消費者の選択の自由度）
競争企業の関係（例：競合する牛丼チェーン店）
外部要因
新規参入の脅威（例：新規の牛丼市場への参入者）
代替品の脅威（例：パスタ、豚丼などの代替品）

5フォース分析

競争性の高い業界内の競争要因や力関係を
分析し、経営戦略に活かすフレームワーク。

競争環境

新規参入

供給業者 顧客
（買い手）

代替品

例題
世界第3位のエアコンメーカーが南米及びアフリカへの事業展
開を検討しています。最終的な意思決定を行うために検討すべ
き論点を整理してください

Strengths（強み） …強みとなる社内の条件
南米やアフリカなどの気候にも対応できる技術力
Weaknesses（弱み）…弱みとなる社内の条件
低価格帯のエアコンを製造する製造力
Opportunities（機会） …組織外部の事業機会
南米、アフリカにおける家庭用エアコン市場の拡大
Threats（脅威）…組織外部の脅威
世界第2位の競合による南米メーカーの買収・進出

SWOT分析

事業戦略の立案において、企業内
部の課題や事業を取り巻く市場環境
に対して最適化された戦略を策定す
るためのフレームワーク。

強み

機会

弱み

マイナス面

内
部
環
境

プラス面

外
部
環
境

脅威

… 約1億2,530万人
… 約6,700万人
… 約560万人
… 約290万人
… 約3,600万人

・ 外国人人口
・ 世帯総数
・ 核家族世帯
・ 平均世帯人数
・ 平均年齢

・人口密度
・実質GDP
・ スマホ保有率
・ コンビニの数
・ 企業の数

… 約289万人
… 約5,200万世帯
… 約3,100万世帯
… 約2.4人
… 約47歳

… 約338人 /km2

… 約527兆円
… 約68％
… 約56,000店舗
… 約380万社

グループディスカッションですぐに使える
フレームワーク&数字集

が独自に編集した「これだ
けは押さえておきたい31のフレーム
ワーク」をWebサイト上で公開してい
ます。もっとフレームワークを知りた
い、という方はぜひご覧ください。

【 特別編集】
これだけは押さえておきたい 31のフレームワーク
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Tips3　普通の業界研究・企業分析では分からない、志望動機の磨き方 ｜ 選考直前、たった５分で見返す選考対策Tips3
就活生が志望領域を選択するために、必ず通る業界研究・企業分析。なぜ、その業界なのか、
なぜその企業なのかといった志望動機を説得力をもって語るためにも、理解を深める必要が
あります。どのような分析をすると、より良い志望動機を語れるようになるのか、という観
点から、その方法をご紹介します。

日本テクノロジー Fast 50 2021年版（デロイトトーマツ）

未来を捉え、業界を理解する
志望動機の磨き方1 … 未来を捉える

　業界内の常識や現状を詳しく知れば、面接
官から見て「よく調べて、理解しているね」と思っ
てもらえるような会話ができるようにはなるで
しょう。でも、そんな知識は、仕事を始めて1
年もすれば誰もが知ることになる「現実」にす
ぎないですよね。企業で働いている面接官が、
日々の仕事において向き合っているのは「何が
今後のビジネスの課題なのか？」、「それをどの
ように解決し、どのように会社を成長させてい
くのか」ということ。
　それに、当然ですが採用面接は「現状に詳
しい人」を探すのではなく、「未来の課題を共
に解決していく仲間」を探すために行われてい
るわけです。業界研究や企業分析とは、過去
や現在に対する理解をベースにしながらも、業
界や企業の課題や未来像を把握し、自分自身
がどのような役割を果たしていけるのかを考え
ることなんです。

普通の業界研究

　まずは業界内の主要企業の特徴、業種、商流（ビジネスの流れ）を理解しましょ
う、というものが多いはずです。金融業界の場合、「銀行、信託銀行、信用金庫、
証券、保険、リースなど、さまざまな業種があり、銀行業の中で見れば、本社、
支店、審査、投資銀行、為替取引などさまざまな役割があり、A社はここが強く、
B社は弱い」、そんな業界研究が普通の業界研究です。

　業界の未来を理解するにはどうしたらいいでしょうか。未来について考える方法はいく
つかありますが、ここでは株価や成長率を例としてご紹介します。株価は、現在だけでなく、
未来に対する期待値が織り込まれた先行指標ともいえるものです。株価を知れば業界が
どのように変わっていくのかも見えてきます。
　例えば、世界の時価総額ランキングの変化をみると、2005 年には石油会社とメーカー
がそれぞれ3社を占めていたのに対して、2020 年現在では、IT系のテクノロジー企業が
7社を占めるようになっています。2000年代は膨大な人口を有する中国の旺盛な需要に
支えられて経済が伸び、資源の価格が上がったんですね。このトレンドは2008年のリー
マンショックまで続き、その後スマホが普及したあたりから IT系がたくさん出現してきま
した。このように今後、より社会に大きな影響を与えていくことが予想されている産業
が変化している、ということが読み取れます。株価以外にも、企業の成長性を捉えたラ
ンキングも、企業の未来を捉えるための先行指標として役立つでしょう。急成長してい
る企業は、必ず経済のニーズに応えることで成長を遂げています。なぜ成長しているの
かに着目すれば、世の中の変化に沿ったビジネスの未来が見えてくるはずです。

本来の業界研究

現在 未来過去

普通の業界研究

現在 未来過去

誰もが知っている業界の「現状」
を知っても、あなたの「未来」を
懸ける理由は分からない！

世界の時価総額ランキングの変化（2005年12月中旬、2020年10月末時点）

本来の業界研究

誰もが知っている業界の「現状」
を知っても、あなたの「未来」を
懸ける理由は分からない！

2005 2020
1位 ゼネラル・エレクトリック サウジアラムコ
2位 エクソンモービル アップル
3位 マイクロソフト マイクロソフト
4位 シティグループ アマゾン
5位 BP アルファベット（グーグル）
6位 ロイヤル・ダッチ・シェル アリババ
7位 プロクター・アンド・ギャンブル フェイスブック
8位 ウォルマート・ストアーズ テンセント
9位 トヨタ自動車 バークシャーハサウェイ
10位 バンク・オブ・アメリカ Visa

磨かれた志望動機（例：金融業界）

Point ①
自分がその業界の過去、現在、未来をどのよう
に捉えているのかを示しましょう。

Point ②
志望する業界や企業の今後について、自分がど
う可能性を感じているか具体例を交えて明確に
しましょう。

Point ③
業界や企業の未来と、自分自身が実現したい
価値観や世界がどう重なるかを伝えましょう。

Point①高度経済成長期に経済の拡大に伴って成長した日本の金融業
は、今後日本の人口や経済規模が小さくなっていく中で、国内での成
長を実現するのは難しいかと思います。
　一方で、これまで古い規制や仕組みに守られてきた Point②金融業界は、
ブロックチェーンやCtoC決済など、テクノロジーによって大きくビジ
ネスモデルを変えつつあります。近年、金融× ITの領域で成長企業が
資金調達をする例も増えていると聞きますし、Point③この領域は、これ
から急成長し、新たなインフラになっていくのではないかと思います。
私自身もテクノロジーを用いて、誰もが使える効率的な社会基盤の構
築に貢献したいと考えており、未来の金融を創造していく御社を志望
いたしました。

志望動機の磨き方2 … 介在価値を知る

　多くの業界研究・企業分析において、就活
生は最終的な「製品・サービス」にばかり注目
する傾向があります。実際にビジネスに携わっ
たことのない就活生が仕事をイメージしようと
したときに、どうしても目に見えて理解しやす
い製品・サービスそのものの印象を強く持って
しまうんじゃないでしょうか。旅行業界を志望
する場合であれば、「旅行を通じて多くの人に、
一生忘れられないような素晴らしい経験をして
もらいたい」と考える人がとても多い。でも、
同じ旅行商品であっても、その商品が消費者に
届けられるまでの間に、ビジネスとしてどのよ
うな関わり方をしているかは企業によって全く
異なる、そこを考えようとしない人があまりにも
多い。
　例えば、他社が企画・販売する旅行商品をネッ
ト上で流通させる会社もあれば、自社でツアー
を企画し、旅行の添乗までする会社もあり、そ
れぞれあなたが実際に会社に入った際に果た
す役割は全く違いますよね。「実際に自分がど
のような役割を担い、誰に対してどのような価
値を提供する仕事なのか」というところまで理
解しなければ、本当の意味で業界や企業を理
解したとは言えません。

磨かれた志望動機（例：旅行業界）

　私は、Point①自分自身が旅行を通じて重要な価値観を形成した経験か
ら、旅行に対してハードルを感じてきた人に旅行体験のきっかけを与
えられる機会を創りたいと思っています。これまでも、鉄道や飛行機、
雑誌やWebといった進歩により、距離は縮まり、情報はより身近になっ
ていますが、Point②今後も最適な旅行プランを導く人工知能や、VRに
よる宿泊施設の内覧など、大きな可能性があると考えています。

Point③私自身も、そうしたイノベーションに貢献したいと考えており、
高い技術力を強みに潜在的な旅行者を対象とした独自のビジネスモデ
ルを築いている御社を志望します。

Point ①
自分がどのような介在価値を発揮することで、
企業に貢献したいのかを伝えましょう。

Point ②
これからその業界や企業において自らの介在価
値が発揮される余地があることを示しましょう。

Point ③
自らが介在価値を発揮したいと考えている課題
に企業自体も注力している点において志望度が
高いことを強調しましょう。

普通の企業分析

　企業分析というと、商品について企業のWebサイトや説明会などで理解を深
める、企業の歴史や業界内の他社との違いについて出版物を読む、OBOG訪
問をして企業の文化や価値観を知る、といった場合が多いでしょう。

介在価値を見極め、企業を理解する

　志望する業界内の代表企業を抽出し、「どのようなプロセスで商品が供給されているか」
や「あなたが仕事をする際の介在価値」を書き出してみましょう。介在価値を明確にする
には、その企業の優位性やビジネスモデルの特徴を深く理解することが欠かせません。
また、こうした理解を得るには、株主向け IR資料やビジネス誌など、社会人向けの情報
に日々触れ、就活生向けの情報だけに頼らないことが肝心です。

垂直統合による
効率化・仕組み作り

安く仕入れて
高く売る交渉力

付加価値の高い
企画力

Webマーケティングの
能力

消
費
者
の
旅
行
体
験

A社

B社

C社

D社

企画

企画

仕入・在庫 店舗

店舗

Web

添乗

仕入・在庫

仕入・在庫 店舗・通販

販売 添乗仕入・在庫企画介在価値（例）

就活生向けの情報を見ていては、
ビジネスの実態は分からない！

世界の時価総額ランキングの変化

働く人の介在価値から業界・企業を捉える（例：旅行業界）

■テクノロジー　■金融　■石油　■メーカー

普通の業界研究・企業分析では分からない、
志望動機の磨き方

問をして企業の文化や価値観を知る、といった場合が多いでしょう。

1位
［2525.7］

株式会社 BEL AIR
SaaS事業（人材派遣管理システム jobsの販
売）、SI（DX）事業

2位
［2327.6］

株式会社Sparty
パーソナライズを基軸としたD2Cブランドの企
画・販売

3位
［1660.9］

SheepMedical株式会社
歯科矯正用透明マウスピースおよび未病関連
サービスの展開

4位
［932.5］

AI inside 株式会社
自社開発したAI-OCR等のAIプラットフォーム
を提供

5位
［796.2］

株式会社ホープ
アプリやWebメディアの運営を通じて地域と行
政をつなぐ

6位
［619.2］

株式会社ヤマップ
登山アウトドア向け Webサービス・スマートフォ
ンアプリ

7位
［569.5］

株式会社Crunch Style
「ブルーミー」は、日本初・最大規模の花のサ
ブスクサービス

8位
［540.6］

株式会社ジグザグ
タグ1行、最短1日で海外対応できるカンタン
越境ECサービス

9位
［449.2］

株式会社スタメン
SaaSモデルのクラウドサービスの企画・開発
および提供等

10位
［447.0］

株式会社Amazia
マンガアプリの企画・開発・運営

成長率から未来の変化を読み取る
［  ］収益成長率（単位％）

58 59




