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Section

1
最初に見ていた業界に
進んだ2人と、
異なる業界に進んだ2人

―― はじめに就職活動について、就

活軸と最初に見ていた業界を教えてく

ださい。

リクルート 三枝　私は、将来的に自分
自身で事業作りをすることを見据え、事

業を伸ばせる力がつくかどうかを企業
選びの軸にしていました。当初は、コン
サルティングファームや事業会社、

GAFAMなど広く見ていましたが、自
身で事業作りをする際、そのまま活か
せそうな経験ができ、早期に学べる環
境はどこかを考え、自社で事業・サービ
スを展開する会社に絞っていきました。
　大学時代から何か事業を作りたい
と思い、エンジニアとして4つほどサー
ビスをリリースしましたが、正直あまり
上手くいかず。事業の成功確率を上
げるためのスキル・ナレッジが得られ
る、「ヒト・モノ・カネ」が潤沢に揃って
いて、質の高い事業作りが学べそうな
企業を見ていました。
NRI 齊藤　私は自分の性格的に向い
ているのではと感じてコンサルタント
職に興味を持ちました。
　サークル活動で合唱団に所属して
いたのですが、議論がまとまらない時
に客観的立場で当事者同士の話を整

理し、その場をまとめる役割を担うの
が好きだったんです。こんなことを仕
事にできないかと思い、見えてきたの
がコンサルティングファームでした。
また、意思決定のスピードの速さも就
活軸にあり、ベンチャーも並行して見
ていました。
―― 巽さんと岩田さんは、現在の業

界と最初に見ていた業界が異なります

が、どのようなきっかけで他の業界に

目を向けられたのでしょうか。

セーフィー 巽　私はサマーインターン
の時期までは外資系の戦略コンサル
を見ていました。しかし戦略立案だ
けでなく、実行までできた方が、自分
のモチベーションにつながりそうだな
とサマーインターンで感じ、それ以降
は事業会社を見るようになりました。
　就活軸は、事業の拡張性です。日
本社会は少子高齢化などによる国内
需要の減少が避けられないため、海
外需要を取り込むことがこの先重要
になると考えました。そこで、海外で
も戦えるような0→1の事業をしてい
る会社を探しました。
住友商事 岩田　私は工学部の都市
計画専攻だったので、最初は安直に
不動産業界を見ていました。しかし、
就活を進めるうちに「学ぶ」と「働く」
は異なると気づいたんです。幅広い仕
事に目を向ける必要性を感じ、多様な
ビジネスを扱うコンサルや商社に目を
向けるようになりました。最終的に、
私の強みである英語を活かすために、
海外で働く機会が多いという点で総
合商社に絞りました。
―― 皆さん特定の企業に固執するこ

となく、柔軟な思考と広い視野を持っ

ていたんですね。

Section

2
事業、人、自由度、スピード感。
それぞれ異なる入社の決め手

―― 就活中に見ていた業界を変えた

巽さんと岩田さんは、最終的にどのよ

うに入社先を決めたのでしょうか。判

断軸を教えてください。

巽　決め手は事業内容でした。セー
フィーはクラウド録画サービスを開発
し提供しているのですが、似たような
サービスは世界的に少なく、その独自
性に魅力を感じました。また、業界特
化ではなく、飲食や小売、建設等幅広
い業界で導入されているため、様々な
お客様と接点を持つことができ、多種
多様な課題を解決できる点にも惹か
れました。
岩田　私は「人」です。仕事を「やら
されている」という感覚で働きたくない
という思いがベースにあり、仕事を「楽
しめる」環境として最も重要なのは一
緒に働く「人」であると考え、最終的に
社員の方を見て入社先を決めました。
　住友商事での選考過程では、20～
50代までさまざまな事業に携わる方
とお話する機会がありましたが、特に
面接において、大学での研究などの話
を非常に興味を持って聞いてくれたの
が印象的でした。多くの就活生がい
る中で一個人に対して、丁寧に対応し
てくださる社員の姿に心惹かれたのも
大きかったです。
―― 齊藤さんの決め手も、「人」ですね。

齊藤　私は最終的にコンサルとミドル
ベンチャー、どちらも内定をいただき、

5年目の先輩を見たときにどちらに憧
れるかという観点を重視しました。結
果、社会課題に対して自分なりの仮説
を持っていたNRIの社員の方に惹か
れたのが入社の決め手でした。
　よくよく話を聞いてみると、そのよう

な社員がいるのはキャリア選択の自由
度が高いからだと思いました。NRIは
手を挙げてプロジェクトに参加したり、
自らプロジェクトを作ったりして社員
それぞれが抱く課題感を追求できる
環境があるんです。だからこそ、入社
年次に関わらず、全員が自分なりの社
会課題に対する仮説を持って仕事を
しているのだとわかりました。
三枝　私も内定が出たリクルートとも
う1社、双方の3～ 5年目の社員の
方にお話を聞いて意思決定しました。
最終的な判断軸は、裁量権の規模感、
社会課題に対する影響の大きさ、マネ
ジメントレイヤーまで上がれるスピード
です。
　業界No.1の事業領域を多数有し、
挑戦を促し失敗を許容するリクルート
だからこそ、裁量権を持って社会的
インパクトの大きい仕事をしている方
や、成功だけではない多様な経験をし
ている方が多く、成長観点でも魅力的
に映りました。
―― 就活中に自分で見て感じたこと

を大切にして入社先を決めていますね。

Section

3
成長を感じるところは
意外にも似ている？

―― 次に入社後の成長実感につい

三枝 祐樹  さえぐさ・ゆうき

株式会社リクルート
中途マーケティングユニット 
AirWORKマーケティングG
2020年東京大学工学部卒。2022年東京大学大学院
工学系研究科修了。学生時代は地震予知の研究や、新
規事業開発に従事。2022年リクルートに新卒入社し、
toBマーケティング業務を担当。現在は有料広告のプロ
ジェクトリーダーや事業戦略・投資計画の策定を行う。

マーケティング職
Airワークや Indeedを担当

巽 遼太郎  たつみ・りょうたろう

セーフィー株式会社
営業本部 第2ビジネスユニット 
ソリューションセールス第3グループ サブグループリーダー
2021年東京大学農学部卒。2023年東京大学大学院
農学生命科学研究科修了。2023年新卒一期生としてセー
フィーに新卒入社。1年目から大手パートナー企業を担
当しながら部の営業戦略を兼務し、部の営業予算を策定。
2024年より所属グループのサブグループリーダーに就任。

営業職
大手代理店を担当

齊藤 天音  さいとう・あまね

株式会社野村総合研究所
コンサルティング事業本部 
経営コンサルティング部 コンサルタント
2023年東京大学工学部卒。学生時代は合唱団に所属し、
コロナ禍における団内のコミュニケーションプラットフォー
ムの立ち上げ等を実施。その他、キャリア支援NPO法人
での活動にも勤しむ。2023年野村総合研究所に新卒入
社し、人事領域・生成AI領域を中心に複数PJTに従事。

コンサルタント
人事設計や生成AI領域のプロジェクトに従事

岩田 万里奈  いわた・まりな

住友商事株式会社
HRソリューションズ部
2023年東京大学工学部卒。学生時代は、専攻の都市
計画を生かし、日本各地のまちづくりに携わった他、大学
の学園祭の運営に従事。2023年住友商事に新卒入社
し、人事部（現HRソリューションズ部）に所属。以降、適
所適材の人材配置や、職務等級制度および社内公募制
度の運用を担当。

人  事
人事異動や社内公募制を担当

異なる業界、職種で働くそれぞれの先輩が入社後、どのように成長を実感しているか、気になりませんか？
今回は、入社 2 ～ 3年目の異業種で働く4人の社員の方に集まってもらい、

入社の決め手やその後の成長実感をテーマに座談会を開催。
全く異なるように見えて、実は共通点もある、4人それぞれのキャリア選択と成長に迫ります。

商社、コンサル、事業会社、ベンチャー。
別々の進路を選んだ4人の就活座談会
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て伺います。入社2 〜 3年目の皆さ

んが仕事を通して身につけた力を教え

てください。

三枝　物事を構造的に把握する力で
す。市場分析の際や、多くのステーク
ホルダーと会話する際などさまざまな
場面に適用できる能力だと思います。
　入社時は「事業を伸ばせる力を身に
つけたい」というふわっとした考えでし
たが、週に2回上長とテーマを絞らず
なんでも話せる「よもやま」と呼ばれる
時間に、構造的に捉えることの重要
性や、スキルとしての伸び代について
フィードバックを受け、自身が伸ばすべ
きスキルを設定できました。日々のプ
ロジェクトでもその部分を伸ばせる業
務にアサインしてもらっています。
　リクルートには、密に上司と話すカル
チャーがあり、目指したい姿と現時点と
のギャップから、足りないスキルについ
て会話し、伸ばすための機会を与えら
れることもあれば、自ら掴みにいくこと
もできます。常に自分が背伸びしてどう
にか届くくらいのミッションに挑み続け
られる環境はとてもありがたいです。
巽　リクルートさんの社員に対する向
き合い方がすばらしいですね。成長
が促進されそうだなと感じました。
　私が仕事を通して身につけられたな
と思う力は「調整力」です。三枝さん
が言っていた構造化に似た部分があ
ると思います。目の前の案件をスムー

ズに回すために、調整が必要な項目を
洗い出し、全体の工数ができるだけ少
なくなるような方法を選択しなければ
なりません。この1年様々な案件を担
当したことで、その「調整力」が鍛えら
れたと思います。また、会社のコーポ
レート予算にも反映される営業予算
の策定も関係部署と調整しながら行
いましたが、ここでも調整力が養われ
ました。
岩田　私は人事として、社内の様々な
人とコミュニケーションをとりながら、
それぞれの立場で物事を多角的に捉
えるスキルが身につきました。
　国内外の社員5000人の人事異動
のオペレーションを回しているのです
が、そのためには会社の戦略をトップ
マネジメントの視点から理解すること
が重要です。今後どの事業に注力し、
逆にどの事業から撤退するのか、自社
のビジネス全体を俯瞰的に把握し、人
事に反映することは難しいのですが、
成長を感じる部分です。
　同時に、経営層や社員に対する説
明も求められるため、コミュニケーシ
ョンの方法も磨かれました。社員には
詳細まで丁寧に、経営層には結論や
課題から話すなど、聞き手によって伝
え方も変えるよう意識しています。
齊藤　私はお客様にとって何が一番
価値になるのか、そのために何をすべ
きなのかという点を考えられるように

なりました。
　以前は、MECEできれいに整理さ
れた資料を作成していました。しかし、
その資料を提示してもお客様が意思
決定できないことがわかりました。お
客様との議論が進む価値ある情報を
提供できていなかったんです。
　そこから、お客様に意思決定しても
らえる資料を作成しようという目的思
考で自分のタスクを棚卸しできるよう
になりました。岩田さんのお話にもあ
りましたが、お客様の立場によっても、
求められる資料や議論の進め方が全
く異なるので、非常に共感できます。
―― 人を動かし、事業を進めるために

必要な力について共通して成長を実

感している点が特徴的です。

Section

4
この企業ならではの
仕事の面白さをかみしめる

―― 入社2~3年目の現在の仕事の

面白さと今後目指したい目標や、今後

取り組みたいことを教えてください。

齊藤　コンサルタントとしての仕事の
面白さは、お客様の意思決定を促すと
ころまで考えつくす点です。根本的な
悩みや問題の論点を突き詰めて考え
る人には、すごく向いている仕事だと
思います。
　また、調査・分析からミーティング
のファシリテーションまで、若手のうち
から担当領域を自分でリードする役割
を求められることが多く、「何がお客様
にとって価値になるか」を考えつくす難
しさと面白さを同時に感じています。
　現在、人事設計を担当しています
が、将来的にはAIなどの技術分野を
かけ合わせて、日本で暮らしている人
たちがいきいきと働くための提案がで
きないかと考えています。
巽　私は、セーフィーのプロダクトを
販売してくださる代理店さんとの納期
調整や質問対応をしているのですが、

代理店さんと連携して大きなプロジェ
クトを動かせる点に面白さを感じてい
ます。代理店さんと一緒に戦略を考え、
自社の力だけでは辿りつかない顧客
へ提案し売り上げを立てるなど、一人
では到達できない目標を目指すことが
できるんです。また、今年1月から営
業グループのサブリーダーを担ってい
て、マネジメントの難しさを感じていま
すが、初めての経験なので学びがあっ
て新鮮です。
　今後は営業だけでなく企画、開発
なども経験してみたいなと考えていま
す。各部署の視点を持ちながら会社
全体を俯瞰し、部署間をスムーズにつ
なぐことのできるようなブリッジ人材に
なりたいです。
三枝　私はSaaS、HRプロダクトで
あるAirワークと Indeedのマーケ
ティングチームリーダーとして、toB向
けの総合マーケティングを担っていま
す。その面白さは、なんと言っても社
会に与えるインパクトの大きさです。
　何十億円という投資戦略の検討や
意思決定を任せてもらっている分、難
易度は高く、責任も大きいですが、自
分で企画提案したマーケティング施
策が成功し、多くのユーザー獲得につ
ながり、結果として自社の事業成長だ
けでなくその先のクライアント企業の
経営支援に寄与できる。そこに大き

な手ごたえを感じています。
　自分が担える事業範囲が徐々に広
がってきたので、今後は事業単体だけ
でなく、リクルート全社での売り上げ
貢献、その先の社会への価値提供を
目指していきたいです。
岩田　私は社員5000人の異動や社
内公募制を取り仕切る中で、社員一
人ひとりのキャリア形成の一助になれ
ているというやりがいを感じます。経
営層視点から、自社の広いビジネスの
潮流を捉えながら人事を考えるという
点も学びが多いです。
　当初は営業職を希望していたので
すが、今の仕事の面白さに気づき、現
時点では人事の道を極めていきたい
と考えています。

Section

5
興味を広げ、
何をしたいのか見極めよう

―― 最後に就活生の皆さんへメッセー

ジをお願いします。

岩田　就活はゴールではなく、スター
トだと思います。今の時代、新卒入社
後、60～ 70年ほどキャリアが続いて
いくと思いますので、そのキャリアをど
こから始めるのか、意識して就活して
みてはいかがでしょうか。
　就活の期間は、自分を客観的に見
つめるいい機会だと思うので、何をし
たいのか、なぜ働くのか、考える時間

を大切にしてほしいです。
齊藤　私は就活中に、自己分析や社
会人の方との会話で、やりたいことが
より明確になりました。今後楽しく働
き続けるためにも就活中の行動は重
要です。内定獲得にとじずに将来どう
なりたいのか、考える期間と捉えると
就活を頑張れるのではと思います。
三枝　ぜひ自分軸で会社選びをしてい
ただきたいです。年収やネームバリュー
よりも、最終的に自分が何者になりた
いのか、何にワクワクするのかで選ぶ
ことが仕事へのモチベーションにもつ
ながりますし、モチベーション高く働く
ことは結果的により早く成長すること
につながると思います。
巽　就活中は、自分が人生で本当に
成し遂げたいことをじっくり考えられ
る期間だと思います。もちろん新卒入
社後も考える時間はありますが、社会
人なのでそのことだけにどっぷりと時
間を使うことはできません。とにかく
興味を広げ、その中で自分は何をした
いのか見極める時間にしてほしいです。
―― 皆さん、自身の入社先について

広い視野を持ちながら、将来のなりた

い姿、今後の社会動向を見据えて新

卒の入社先を決め、現在の仕事に熱

中していることが伝わってきました。本

日はお忙しいところありがとうございま

した。

株式会社リクルート グラントウキョウサウスタワーオフィス内にて撮影



東大創業者の会という、東大出身の起業家の集まりを2010

年頃に立ち上げました。今でこそ、東大生は起業せよといった

ムードもありますが、15年前は東大卒で起業家なんて明らか

にマイノリティだったので仲間を集め始めました。現在は、学

生起業も増えて将来起業を志す東大生も昔より増えています。

東大創業者の会のメンバーも300名を超え、大きなコミュニ

ティになりました。2024年3月には本郷キャンパスで東京大

学公式とのコラボイベントも開催し、藤井輝夫総長にもご参加

いただきました。

今後も多様なチェンジメーカーたる起業家たちのコミュニティ

を拡大し、在校生・卒業生にとっての価値ある東大アラムナイ

ネットワークになればと願っています。一方で、いきなり起業せ

よと言われても、戸惑う人も多いかもしれません。

東大生の多くは、単に勉強が得意だから入学した人も多く、起

業したいと思う人もまだ全体から見たら少数派でしょう。

無理に起業したいと思う必要はないのですが、何か社会の問

題や不具合を見つけた時に、自分たちで変えていけるという感

覚を持ってほしいなと思います。

どこで働いていても、これはおかしいと思ったことを変えようと

したり、より良い形にできるはずと思った際に、改革・改善に向

けて行動する人（チェンジメーカーとかアクティビストとか言い

方はいろいろありますが）であってほしいのです。

東大で学ぶという座席を得た人の既得権は、公務員になる権

利でも有名企業に入社する権利でもなく、社会を変えるため

に行動するリスクを取る権利です。

大組織に入るにしても従順な優等生になるのはやめて、いつで

も飛び出していける身軽さ、自由さを持ち続けてください。小

さい無名の組織に入ることも恐れずに、小さな組織だからこそ

得られるリーダーシップや起業家精神に触れる機会から学ん

でください。

そして、組織の大小や内外に関係なく活躍し、自らも新しい

ムーブメントをつくっていけるリーダーが一人でも増えることを

願っています。

将来、東大創業者の会で皆さんにお会いできるのを楽しみに

しています。

新時代を担う、

未来の

トップランナー

たちへ

「東大なのに起業？」から
「東大だから起業」の時代へ

伊藤 豊（いとう ゆたか）
東大創業者の会 共同発起人
開成から東京大学理科一類を経て文学部（心理学）卒業。2005年スローガン株式会社（東証グロース）を創業し約17年間代
表取締役社長を務めた。2022年から東大出身の創業者有志を中心に立ち上げた東大創業者の会ファンドの発起人の一人とし
て運営。非営利活動として一般財団法人ルビ財団の代表理事や活育財団や神山まるごと高専の評議員を務める。他に複数社の

社外取締役・アドバイザーも務める。著書に「Shapers 新産業をつくる思考法」。東京大学150周年150人委員会委員就任。
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東京大学で学んだ先輩たちは、

どのような思いでキャリアを選択し、

未来を切り開いてきたのでしょうか

そして今、現役生に伝えたいメッセージとは

本インタビューでは、

多様な業界・職種で活躍する

東大OB・OG一人ひとりにフォーカスを当て、

キャリア選択やその背景にある思いに迫りました

周りに流されず、自分の道を歩んできた

さまざまな先輩たちの声に触れることで、

人生の選択肢は広がり、新たな視点を得られるはずです

次代を創っていくビジネスパーソンとなる

東大生の皆さんのキャリア選択の一助になれば幸いです

東大卒業生の東大卒業生の
キャリアインタビューキャリアインタビュー

特集特集 p.12

p.38

p.36p.34

p.32p.30

p.28p.26

p.24p.22

p.18p.16

p.14
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第一志望の戦略コンサル内定。
しかし就活をやり直した理由

―― 学生時代は、どのような活動に

取り組んでいましたか？ 就活について

も教えてください。

吉野　1～ 2年生はダンスサークル
の活動を中心に、勉学や旅行などを楽
しみ、3年生の進学選択で法学部に
進み、法哲学を専門的に学びました。
　就活は3年生から始めましたが、当
時は戦略コンサルしか受けていません
でした。将来は起業も視野に入れ、
戦略コンサルで得られる経営や戦略
に対する知見がきっと役に立つだろう
と考えていました。ただ、学部生の大
部分が同じように戦略コンサルを目指
すような環境だったため、周囲に流さ
れて対策を始めた形です。サマーイン
ターンで1社、秋選考で第一志望の
内定をもらって就活を終えました。
―― この後、1年休学して第一志望

の内定も辞退しています。なぜそのよ

うな決断をしたのでしょうか？

吉野　内定後、その企業に行きたい
か行きたくないかは二の次で「受かる
か落ちるか」しか考えていなかったこと
に気づきました。大学受験の延長の
ような感覚だったんですよね。そこで、

3年生が終わったタイミングで1年休
学し、キャリアについて考え直すことに
しました。視野を広げた上で、やはり
戦略コンサルが良いと思えば再度内
定する自信がありましたし、より自分ら
しい新しい選択肢が見つかればそちら
に行こうと考えていました。

事業づくりとコンサル
両方経験したからこそ感じたこと

―― 休学中はどのような活動をしてい

ましたか？

吉野　事業の立ち上げと、戦略コンサ
ルの長期インターンです。前者は、友
人からの誘いもあり、ペット関連の商
材を扱うスモールビジネスを立ち上げ
ました。戦略コンサル対策として経営
の本を読み漁っていたということもあり、
事業づくりを実践してみたいという想

いが強くなったんです。実際に、事業
づくりに携わってみると、自分で立てた
目標に向けてPDCAを高速で回しな
がら、マーケティングをはじめ売上構
築に必要なことはすべて行い、その結
果が積み上がっていくことに達成感が
ありました。それと同時に、理論と実
践のギャップを痛感したのも事実です。
　後者は、戦略コンサルが自分に合う
か判断するために始めました。大手上
場企業のプロジェクトにも携わりまし
たが、その経験を通して、戦略を提案
する「意思決定補佐」の立場よりも、意
思決定をして実行もしていく当事者と
しての役割により強い興味とやりがい
を感じる自分に気づいたんです。
―― 実際に両方を経験してみて、事

業づくりが向いていることがわかったん

ですね。

吉野　その通りです。先ほどお話しし
た経験や、さまざまな事業家との対話
を通じて知ったのは、戦略コンサルで
身につくのは戦略コンサルのスキルで
あって、私が求めていた事業づくりの

お薦めの一冊

スキルではないということ。そして、事
業づくりで最も大切なのは「意思決定
のセンス」だということです。
　私が携わっていたペット関連事業で
は戦略がはまったときよりも「どうなる
かわからないけれど広告に100万円
かけてみるか」と大胆な決断をしたとき
に、大きく成果が出ました。この経験は、
事業づくりにおける意思決定の重要性
を如実に表してると思うんですよね。
事業づくりではどれだけリサーチを重
ねても100％の正解は見つからない中
で、不確実性を受け入れ、限られた情
報の中で最善の判断を下す能力が求
められます。勘や決断力が成否をわけ
るのです。このような「意思決定のセン
ス」は、理論だけでなく実践を通じて
磨かれるものであって、実際に良質な
意思決定をたくさん経験することでし
か磨くことはできないのです。
―― その後の就活と、最終的にレバ

レジーズへ入社を決めた理由につい

て教えてください。

吉野　主にベンチャーを見ていました。
最終的には、数ある事業会社の中でも、
新規事業への投資に積極的な姿勢と、
潤沢な投資余力を持つ資本力を決め
手に、レバレジーズに決めました。
　資本力があれば、新規事業にも積極
的な投資ができるため、若手が新規事

業に携わるチャンスも自ずと増えます。
しかし、資本力があっても経営判断に
よってはメイン事業のみに資本を投下
している企業もあり、新規事業数も重
要な意思決定の要素として見ていました。
　この点で、レバレジーズは2023年
度に年商1,000億円を超えるほど加
速度的に成長しており大きな資本力が
あります。加えて、未上場で外部資本
を一切入れずに自己資本のみで経営す
る「独立資本経営」をおこなっているた
め、投資判断を社内だけで決定するこ
とができます。これによって、年間数百
億円規模という驚くべき額を投資して、
年間10以上もの新規事業を生み出す
ことができているのです。こうした点か
らレバレジーズは、新規事業などに携
わって「意思決定のセンス」を磨きたい
自分が新卒カードを切るのに最適だと
判断しました。

「意思決定のセンス」を
磨ける環境で成長を

―― 入社後はどのような仕事に携わ

りましたか？

吉野　1年目はレバテックの営業オペ
レーション設計を担当し、数百人いる
営業組織の業務に関わる上、事業部
長などと日々議論するため、人を動か
すコミュニケーションスキルが鍛えら

れました。2年目の現在は、代表直下
の新規事業に携わり、マーケティング
から営業の戦略・オペレーションまで
任されています。
―― 入社してみて、イメージ通りだった

ことやギャップはありましたか？

吉野　想像通り若手にも大きな裁量
権が与えられており、多くの意思決定
の機会をいただいています。一方、意
外だったのは意思決定のプロセスで
す。繊細さと大胆さを両立した方法
に驚きました。綿密なリサーチとデー
タ分析に基づいた提案が求められ、
それを前提に迅速な意思決定が行わ
れます。これは予想以上に高度なプ
ロセスでしたね。
　例えば、私自身も数百万円規模の
投資が必要な施策を提案し、承認を
得た経験があります。この際、直感だ
けでなく、十分な根拠とデータを示す
ことが求められました。それでも

100%の確実性はないため、決断に
は勇気が必要です。このような大き
な責任を任される点は、想像以上で
した。こうした環境下で、ファクトに
基づきながらも迅速に判断を下す
「意思決定のセンス」を磨くことが重
要だと実感しています。今後も、この
スキルを向上させるために努力を続
けていきたいと考えています。

よしの・そうかい

東京大学法学部出身。在学時は、学生のキャリア支援カフェ「知るカフェ」の

店長や、スモールビジネスの立ち上げ、戦略コンサルでの長期インターンで大

手企業の戦略案件に携わるなど精力的に活動。2023年にマーケティング職
としてレバレジーズへ新卒入社。レバテックの営業オペレーション設計や、新

規事業のマーケティング・営業組織立ち上げに携わる。
社会や地球が何のために存在するのか、人類がどこに向
かっているのか考えるのに適した一冊。

お薦めの一冊のひとこと

デヴィッド・グレーバー、デヴィッド・ウェングロウ著　酒井隆史
訳　光文社

万物の黎明 人類史を根本からくつがえす

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

「意思決定のセンス」。
コンサルも事業も経験した就活生の決断

レバレジーズ株式会社
社会の課題を解決し関係者全員の幸福を追求し続けることをミッションに、インター
ネットメディア・人材・システムエンジニアリング・M&A・不動産の領域で国や業界をま
たいだ問題解決を行なっています。2005年に創業以来、黒字経営を継続し2023年
度は年商1,149億円を突破しました。各分野のスペシャリストが集うオールインハウス
の組織構成と、業界を絞らないポートフォリオ経営で、時代を代表するグローバル企業
を目指します。

吉野 颯海 2023年 法学部法哲学専攻卒

レバレジーズ株式会社 ◆ マーケティング部 HRテック領域担当

磨くべきは
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実力勝負できる環境を求め
メガベンチャーから転職

―― 日野さんが新卒入社先として人

材系のメガベンチャーを選んだ理由に

ついて教えてください。

日野　1社目にメガベンチャーを選ん
だ背景には、父親とサッカーの影響が
ありました。大きな組織で苦労してき
た父親から「自分と似ているお前には、
年功序列の組織は向いていない」と言
われ、確かにそうだろうと納得したの
です。というのも、小学校から大学ま
で続けてきたサッカーでは、実力があ
れば1年生でも試合に出ることができ、
その環境が自分のモチベーションにも
つながっていたからでした。
　そこで就活でも実力主義の企業を
中心に見ていました。外資系銀行な
ども考えましたが、自ら事業をつくり稼
げる力を身につけたいという思いがあ
ったため、幹部候補枠で内定をいただ
いた事業会社への入社を決めました。
―― そこからプロジェクトカンパニー

（現プロジェクトホールディングス）へ

転職されたのはなぜでしたか？

日野　理由としては2つあり、1つは
会社の規模感です。その会社にも抜
擢や個人の成長を重んじるカルチ
ャーはあったものの、マネージャー層
になるには想定よりも時間がかかりま
した。より若いうちからマネジメントや
会社経営に関わる仕事を任せられる
ような、小規模な会社でチャレンジし
たいという想いが強くなったのです。
　もう1つの理由は、業界と職種が自
分に合わないと感じたことです。私が
担っていた人材紹介事業自体は意義
深い仕事でしたが、紹介して入社され
る方を介してではなく、自分自身が直
接お客様に価値貢献したいと考える
ようになりました。
　自身の実力で勝負できるのはコンサ
ルタントだろうと、大小様々なファーム
を見た中で、プロジェクトカンパニーは
会社としても個人としても成長しよう
というカルチャーが最も強かったこと
から転職を決めました。

ベテランとは自分の外へ
矢印を向けられる人のこと

―― 日野さんは26歳という若さで執

行役員になられています。どのような

経緯で、抜擢の要因は何でしたか？

日野　入社後最初の半年は大企業向
け案件にチームメンバーとして携わっ
ていました。そこで一生懸命仕事に
打ち込む中で、クライアントからも評
価され、実質そのチームのリーダーを
担うようになりました。その後は複数
の案件に関わり、入社後半年でマ
ネージャーに、2年で部長に昇格し、
2年3ヶ月で執行役員を任されました。
　社長の土井からは、求められたレベ
ルに到達する速さが理由だと言われま
した。抜擢時点ではまだその実力が
なかったとしても、執行役員に任命さ
れれば、その役割を全うするために急
速に成長できるだろうと期待されたよ
うです。
―― ポテンシャルがある若手に期待

して、挑戦機会を用意するカルチャー

があるのですね。どうしたら日野さんの

お薦めの一冊

ように急速に成長できるでしょうか？

日野　後述する「お薦めしたい本」の
内容にもつながりますが、私は目の前
の仕事を一生懸命やらない先に、キャ
リアの最高到達点はないと考えていま
す。ミーティングの一回一回に至るま
でPDCAを回しながら、目の前のすべ
ての仕事に全力で向き合い、かつ楽し
んでいるのが、成長速度を上げられて
いる要因ではないでしょうか。
―― ご自身がこれまでで最も成長した

と感じることについて教えてください。

日野　私はこの会社で「ベテラン」に
なれたことが、一番の成長だったと感
じます。ベテランとは、ただ経験年数
が長い人のことではありません。自分
のためではなく、他者のために何がで
きるのかを考えられる人のことです。
　私は入社後、良い上司と仕事をさ
せてもらえてラッキーだったと思ってい
ます。しかしラッキーもあれば、アンラ
ッキーもあります。だからこそ、「部下
が上司を選ぶことはできないのだから、
少なくとも部下にとって良い上司であ
ろう」と、自分の部下や社員のことを考
えるようになりました。
　もう一つのターニングポイントは、当
社と同規模の会社の取締役との出会
いでした。その方は自社の利益やお
客様への価値貢献だけでなく、会社

を通じて社会をどう良く変えていける
かを考えられていて、話す中で自分の
視座も一気に引き上げられました。
　入社当初は「自分が成長したい」と
いう想いが強く、自分のみに向いてい
た矢印が、働くうちに、部下、会社全
体、そして社会にまで、外へ外へと広
がっていったのです。
　矢印を他者へと向けられる「ベテ
ラン」になる近道は、マネジメント経験
を積むことです。当社は平均年齢が

27歳と低く、組織構造上早くからマ
ネージャーを担いやすくなっています。
加えて、コンサルタントという職種上、
クライアントの経営層に伴走する中で、
そのマネジメントに対する姿勢を学べ
る機会も多いため、ベテランへの階段
を上りやすい環境だと思います。

チャレンジし続けた者のみが
トップを走り続けられる

―― プロジェクトカンパニーのコンサ

ルには、どのような特徴がありますか？

日野　大きく2点あり、1点目は業界
やテーマで部門を区切らないワンプー
ル制をとっており、様々な案件を担え
ることです。私自身、金融、メディア、メー
カー、ホテルといった業界の、戦略策
定、業務改善、システム導入に関わり
ました。多様な経験をすることで、案

件同士の共通項や相違点を発見して
次の案件に活かし、コンサルタントとし
て成長し続けることができています。
　2点目は、クライアントの現場の奥
深くまで入り込んで支援するスタイル
です。クライアントからは「良い意味
でコンサルファームっぽくない」と言わ
れますが、それは当社がクライアントを
「依頼人」ではなく「同じ方向に共に走
る仲間」だと認識しているからでしょう。
プロジェクト成功のために必要なこと
は何でもやる。それが当社が掲げる
「プロジェクト型人材」です。
―― 最後に、就活生へのメッセージを

お願いします。

日野　良い大学に行き、世間から良い
と言われる企業に入ることは、ゴール
ではありません。就活はあくまでスター
トであり、その後のキャリアでチャレン
ジを続けない限り、チャレンジした人
にどんどん追い抜かれていきます。ビ
ジネスパーソンとしてトップを走って行
きたいという方は、楽で無難な方に流
されず、ぜひ高いチャレンジをし続けて
いただきたいです。
　当社は、仕事に熱意を持つ方の挑
戦を後押しし、若手に最大限の機会
を用意する文化があります。成長し、
同世代のトップを走り抜けたいと思う
方のご応募をお待ちしています。

ひの・まさな
東京大学農学部を卒業。新卒では経営層向けサービスを展開する
メガベンチャーに入社し、営業企画等に従事。2020年4月、プロジェ
クトカンパニーへ中途入社。入社後半年でマネージャー、2年目で
部長に昇格。2022年7月、26歳で最年少執行役員に就任。同年
12月の社内表彰にて、年間MVPを受賞。

どんな小さな仕事でも、最高のパフォーマンスを出すため
に妥協しないことが成功への近道だとわかる一冊

お薦めの一冊のひとこと

アンドリュー・カーネギー著 坂西志保 訳
中公文庫

カーネギー自伝 新版

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

外へ外へと広げていく。
自分に向いた矢印を

20代執行役員が掴んできた成長

株式会社プロジェクトホールディングス
「プロジェクト型社会の創出」をミッションに掲げるコンサルファーム発の事業開発会社
です。日本経済が活力を取り戻すために、与えられたタスクをこなすだけの「タスク型人
材」ではなく、自らマーケットニーズを発掘し それに応えるための行動ができる「プロジェ
クト型人材」の輩出を目指しています。「100億円×100事業」を目指す第二創業期に
突入し、コンサルティングサービスと事業開発の双方で価値を提供し、クライアント
を "次世代を代表する企業 "へ導いています。

日野 雅奈 2019年 農学部卒

株式会社プロジェクトホールディングス ◆ 株式会社プロジェクトカンパニー DXコンサル事業部 執行役員

14 15



U
T

okyo O
B・

O
G

 Interview

大企業の思い切った決断を
データの力で後押しする

―― 小林さんは学生時代にキャリア

についてどのように考えていましたか？

小林　東京大学に理科一類で入学し
た当初は大学で学べる学問の奥深さ
に驚き、研究者を目指していました。
　ターニングポイントは、2年生から
「KING」というビジネスコンテストを
運営する学生団体で代表を務めたこ
とでした。その活動を通じて、日本の
先行きが明るくないことを痛感し、より
良い未来を形作るための仕事がした
いという気持ちが強くなったのです。
そのアプローチとしては、研究者にな
って1つの技術や理論を生み出すとい
うよりも、社会全体の構造を変えるよ
うな仕事を志すようになりました。
―― 就活ではどのような企業を見て

いましたか？

小林　日本の大企業というリソースを、
負債ではなく資産にできるような企業
を探していました。GAFAMが ITを

駆使した様々なサービスを世界展開
している一方で、日本からは世界で通
用する新たな企業を殆ど輩出できて
いないのが現状だと思います。そこで、
グローバル企業になりうるポテンシャ
ルを持つ大企業の成長を支援するこ
とが、日本経済への貢献に繋がるので
はないかと考えたのです。
―― 入社先としてヴァリューズを選ん

だ理由を教えてください。

小林　決め手は3つあり、1つ目は事
業内容です。ヴァリューズは独自のビッ
グデータ基盤を武器に大企業のマー
ケティングを支援しており、前述した
私のやりたいことと繋がりました。
　周囲からはハイリスクに見える大き
な決断も、成功を確信できるデータさ
えあれば、決断する人にとっては安全
な選択肢となり得ます。その重要な
決断材料となるデータを作り出すこと
は、大企業に思い切ったアクションを
取り、持続的に成長してもらう上で、
非常に有効な手段だと考えたのです。
　2つ目は代表がマネジメント方針と

して「愛と志」を大切にしていると聞い
たことでした。愛とは表面的ではなく、
真にその人のためを考えること。志と
は「世の中に新たな価値を創り出し続
けよう」という想いです。それは私が
学生団体の代表をしていたときにマネ
ジメントで大切にしたいと考えていた
ことが言語化されたもので、この人が
創る組織を見てみたいと思いました。
　3つ目は、社長と副社長が数十年
来のビジネスパートナーであることで
す。経営トップの結束は企業が持続
的に発展する上で重要だと認識して
いたので、2人が強い信頼関係を築い
ている点を魅力的に感じました。

データを武器にしてこそわかった
関係構築の重要性

―― 入社後はどのような業務に携わ

りましたか？

小林　1年目はWeb行動ログ事業
のマーケティングコンサルタントを務
めました。主に大企業のマーケティン
グ部門に、ヴァリューズが持つ独自

お薦めの一冊

データや技術を組み合わせ、事業や
組織の意思決定への活用施策を企
画・提案し、戦略立案や施策の効果
検証までおこなっていました。
―― データによって大企業の決断と

成長を後押しする、まさに就活時に考

えていた仕事を担われたのですね。

小林　そうですね、ただし就活の時に
想定していたこととのギャップもありま
した。それは、お客様は決してデータ
や情報のみで意思決定するわけでは
ないということです。
　ビジネスを動かしているのは「人」で
あり、必ず感情や人間関係が介在しま
す。いくらきれいに整理されたデータ
を示したとしても、最後にお客様を動
かすことができるかは、それまでに築
いた関係性にかかっているのです。
　その点、当社にはお客様と対等に、
長期的に向き合って価値を提供する
姿勢が根付いており、お客様と本音で
会話することを重視しています。多く
の企業が抱える「知識はあるのに、価
値観や周囲との関係性のせいで対応
できない」という適応課題にも、長期
的な信頼関係を築くことで初めて、共
に向き合うことが可能となります。
―― お客様との信頼関係を築く秘訣

はありますか？

小林　私はスタンスを取ることを意識

しています。大切なのは、データや情
報を伝えるだけでなく、その上で自身
はどう考えるのかを表明することです。
自分の意見を持たない人が、相手と
対等な関係を築くことはできません。

新サービスを1か月半で開発。
迷わずリスクテイクできた理由

―― その後のお仕事についても教え

てください。

小林　1年目の冬からは新規事業に
も並行して携わり、5年目からは現在
所属しているDX推進支援事業の立
ち上げに関わりました。お客様が保
有する社内データを利活用するため
の、施策立案やカルチャーづくり、さ
らにはシステム的な基盤構築まで、伴
走型で幅広くご支援しています。
　私はその中で、生成AIを活用した
新サービスを起案し、その2か月後か
らプロダクトマネジャーとしてプロダク
ト化を進めています。
―― 起案からとてもスピーディーにプ

ロジェクトを立ち上げられたのですね。

小林　ええ、だからこその苦労もあり
ました。このサービスを起案した後、
お客様にコンセプトについてお話して
みました。するとちょうどニーズにフィッ
トする案件があり、ご発注いただくこと
ができたのです。しかし、その時点で

はまだプロダクト自体が影も形もない
状態。そこからチームで協力し、急ピッ
チでプロダクトを作り上げ、1か月半と
いう短期間で納品したのは、入社後
一番の山場でしたね。
　新たな取り組みでは、事業を前に進
めながら、次々に発覚する問題に優先
順位をつけて対応し、不確実性の中
を突き進んで行く胆力が必要です。
ヴァリューズではそんな新たな取り組
みが常に推奨されているため、たとえ
失敗したとしても、その結果自体を責
められることはなく、むしろ挑戦を称
賛してくれるカルチャーがあります。
　私自身、この環境でチャレンジさせ
てもらえているからこそ、迷うことなく
リスクテイクできたのだと感じます。
――最後に、就活生へのアドバイスを

お願いします。

小林　就活では様々な言説が飛び交
うからこそ、他人と自らの判断基準を
混同しないことが大切です。まずは就
活で当たり前とされている「通説」が、
実は間違っているのではないかと疑う
ことから始めてみるのが良いと思います。
　例えば「真の安定を得るには能力を
高める必要があり、大企業よりもコン
サルやベンチャーのほうが適した環境
だ」。果たしてこの通説は「真実」なの
か、ぜひ考えてみてください。

こばやし・たつや
2016年に東京大学農学部を卒業し、株式会社ヴァリューズに新卒で入
社。Web行動ログ事業のマーケティングコンサルタントを務め、1年目
冬からプロモーション事業を兼務し、3年目からは専任で担当。5年目か
らはDX推進支援事業を担う。8年目に新サービスを起案しプロダクトマ
ネジャーとして開発ディレクションから販売戦略立案まで全般に関わる。

他人の価値基準に引きずられて生きていないかを内省し、
自分の本心と向き合う機会を得るのに適した一冊。

お薦めの一冊のひとこと

ルーク・バージス著　 川添節子訳
早川書房

欲望の見つけ方　―お金・恋愛・キャリア

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

データは武器だが、決定打は別にある。
大企業を変え社会を変える挑戦

株式会社ヴァリューズ
独自のビッグデータ基盤を構築し、従来は不可能だったマーケットリサーチ、顧客分析、
潜在的な問題発掘などを実現する、ビッグデータ・コンサルティングの精鋭集団。「新た
な価値創造」と「売れる仕組みづくり」を主眼に置いて、クライアント企業の発展を支援
しています。データドリブンであることと人間力、双方を重視する環境で、真に事業を前
進させられる人材を目指すことができます。

小林 竜也 2016年 農学部 農業・資源経済学専攻卒

株式会社ヴァリューズ ◆ マネジャー／マーケティングコンサルタント
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求めたのは「20代で成長」「社会を
変えられる」がかなう環境

―― ご自身の学生時代や就職活動

について教えてください。

伊津野　学生団体AIESEC（アイセッ
ク）の活動に注力し、3年生では東大
委員長、4年生では日本支部副代表
を務めました。AIESECでは自分の
長所や短所を率直にコメントしてくれ
る先輩に出会ったことがきっかけで、
「フィードバックし合う場をつくり、気
づきを与えられる人になりたい」という
想いから活動にのめり込みました。

　その活動が一段落した4年生に
なってから本格的に就活を始め、軸は
「20代で成長してかっこいい社会人
になれそうか」でした。学生時代の私
は、組織の代表を務めながらも自信が
なく、自分の意見を言う前に考えすぎ
て遠慮してしまうところがありました。
そのような自分に自信が持てる状態を
目指して、自らの武器となるようなスキ
ルをできるだけ多く獲得するため、若
いうちから裁量の大きな会社を探して
いました。
鹿熊　私は中高から数学が好きな理
系で、『宇宙創成』という本を読んで宇

宙に興味を持ち、大学院まで天文学
を専攻しました。研究とトライアスロン
サークルが中心の学生生活でした。
　就職に舵を切ったのは、自分にとっ
て研究は楽しいものではありつつも、
生涯の仕事というよりも趣味に近いも
のであり、博士に進む周囲の方ほど没
頭できないと感じていたからです。
　職種や事業内容までは考えず、「自
分がワクワクして、誰かを笑顔にする
ことで社会を変えられるか」という軸
で企業探しをスタート。これまでの人
生を振り返ると人を笑顔にするために
全力で頑張れたシーンが多かったの
で、そのための問題解決や社会を変え
られる力を身につけたいと思いました。

「ここならワクワクしながら成長できる」
とイメージできた理由

―― その後、なぜリクルートを選んだ

のですか？

鹿熊　自分とカルチャーが合っていて、
「ここにいる人達となら、自分がワクワク
しながら働けるだろう」と思ったからです。

　官庁やシステム開発会社など複数社
のOB訪問をしましたが、本選考はイン
ターンに参加したリクルートだけを受け
ました。2ヶ月の事業企画インターンで、
多くの社員にキャリアの相談をさせても
らえ、業務以外の面でも熱心にサポー
トしてくれるカルチャーを体感しました。
　そして、ここでなら楽しみながら働け
ると思えたのは、ロマンをロジカルに語
り合えて、想いや夢をビジネスで形にし
ようとする人が多いと感じたからです。
インターンや本選考中に、私が「すべて
の人が笑顔になれる世界を支えるヒー
ローになる」という夢を語ったとき、表
面的な共感ではなくリクルートの先輩
方は実現方法を一緒に考えてくれまし
た。そのことが印象に残っています。
伊津野　外資コンサルからも内定を
いただいた中でリクルートを選んだ理
由は、カルチャーと人です。
　選考中にお会いした社員の皆さん
が、若いうちから大きな裁量を任され
ていることはもちろん、事業の主体者
として責任が重い立場を背負いつつも、
情熱をもって楽しそうに取り組まれて
いる方ばかりで、ここなら自分が思う
「かっこいい社会人」として働けそうだ
と思いました。
　さらに、インターンに参加した他の
企業に対しては、利益最優先で企業
活動をしているという印象を持った一
方で、リクルートは「誰かを幸せにした
先に売上・利益がある」という考えを
大事にしていると感じました。また、
社内では「あなたはどうしたいの？」と
意見を聞かれる文化があると噂には
聞いていましたが、実際にお会いした
方も相手の価値観・考え方を聞くこと
を大事にしている人ばかりでした。
　このように当たり前に自分自身の意
見を求められ、「個の尊重」を経営理
念として大切にしているリクルートであ
れば、素の自分で全力を出せそうだと

思えたことが入社の決め手となりました。

主語は事業。1年目から広い視野
で思考するリーダーに

―― 入社後から現在まで担ってきた

お仕事や役割について教えてください。

伊津野　プロダクトグロースコース
（IT関連職）で入社すると、3ヶ月間
は研修でプログラミングやUIUXデザ
イン、webマーケティングなどの ITス
キルを幅広く学びます。その後、私は
プロダクトデザインの組織に配属され、
『ゼクシィ』のUI・UXや機能開発ディ
レクションを担当。社内のエンジニア
やデザイナーの方たちとプロダクトの
改善方針の相談、改善の進行を一人
でできるようになることを目指して様々
な経験を積みました。 
　現在は旅行情報サービス『じゃ
らん』の姉妹プロダクトの責任者を務
めています。入社3年目からプロダク
トマネジャー（PdM）として、プロダク
トの企画、戦略策定、開発、リリース
に至る全過程を統括し、プロダクトを
グロースさせ事業成功に導く役割を
担ってきました。
鹿熊　私も伊津野さんと同じように研
修で ITやビジネスの基礎知識を学ん
だ後、飲食事業のマーケティング組織
に配属されました。1年目には通信
キャリアとホットペッパーグルメのコラ
ボキャンペーンを担当し、社内外い
ろんなステークホルダーとの難しい調

整を全うしました。2～ 3年目にはリ
スティング広告の案件で、新しい施策
と指標と検証をつくり、マーケティング
室のアワードをいただきました。
　現在は飲食事業のマーケティング
グループのCRMチームリーダーを務
めています。CRMという顧客関係構
築が主な役割の仕事で、飲食店の集
客支援を中心に戦略の検討から施策
実行、分析まで広く携わりながら、
チームメンバーのマネジメント・育成も
担っています。
―― キャリアの転機や成長を実感し

たことはありましたか？

伊津野　業務を通じて人を巻き込ん
で大きな物事を動かすリーダーシップ
を身につけてきました。プロダクトをつ
くって成長させていく過程で、自分一
人でできることはほぼありません。社
内外の賛同を得て、関係者に動いても
らえなければ、どんなに素晴らしいアイ
デアも実現しない。誰にどんなタイミン
グで相談して、どのように伝えたら効
果的か、数年かけてチューニングを続
けたことはこれからも活かせるスキル
の獲得につながったと思っています。
鹿熊　私の転機となったのは、1年
目にコラボキャンペーンを担当をした
際に、上司から仕事のスタンスについ
て指摘を受けたことです。それまでは
「自分がどうするか」ばかり考えていま
したが、「事業としてどうすべきか」と事
業主語で捉え、より広い視野で施策を

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

伊津野 咲 2019年 経済学部卒

株式会社リクルート ◆ 住まい横断プロダクトマネジメント２グループマネジャー

鹿熊 亮太 2020 年 大学院理学系研究科 天文学
専攻修了

株式会社リクルート ◆ 飲食マーケティンググループCRMチームリーダー

業界の未来を背負う
20代リーダーを輩出する環境とは

裁量×事業規模＝圧倒的成長。
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ると思ったのです。
鹿熊　伊津野さんのように柔軟に仕
事の幅や種類を変えることができるの
は、リクルートが人材・結婚・旅行・ま
なび・住まい・飲食・SaaSなど幅広
い領域で多くの事業を展開しており、
新しいポジションやチャンスが次々と
生まれているからではないでしょうか。
　私も事業部や職種こそ変わらな
かったものの、ふとしたきっかけで仕
事の幅が広がったことがありました。

1年目のメンターがデータサイエン
ティスト出身の方だったので、自主的
に事業のデータの見方や分析につい
て質問していたんです。その後Go 
To Eatの施策が急遽決定し、データ
の管理や分析が必要になった際に、
「やってみたら」と任せてもらえました。
　私が得意とするSQLやPythonと
いったプログラミングスキルを駆使し
て対応することで先輩や施策の役に
立つことができ、それ以降、さらに仕
事を任される機会が増えました。自
分の熱意や興味関心を声に出し手を
挙げれば、いくらでも仕事の幅を広げ

られる会社ですし、得意なことを伸ば
す機会をもらったことで、仕事の成果
につなげられています。

楽しめそう、価値観が合いそうという
直感も大切に

―― 理系学生や20代で成長したい

就活生に、キャリアのアドバイスをいた

だけますか？ お二人の今後の目標も

お聞かせください。

鹿熊　仕事は研究と同じで「どれだけ
一生懸命取り組めるか」が一番大事だ
と思います。リクルートではみんなが
仕事に熱中していて、だからこそ、事業
も社員一人ひとりも成長できています。
私は今後も人を笑顔にできるように、
目の前の事業に向き合ってスキルや経
験を積み上げていきたいです。
　理系や研究の世界に浸かっている
最中は「研究を世の中の仕事に活か
せない」と思い悩みがちですが、実際
に就職してみると、数学や統計・デー
タ分析の素養や研究で培った仮説検
証の思考を、当社では存分に活かすこ
とができるとわかりました。また、どん

な立場でも自分の夢やプロジェクトに
人を巻き込むには、データや数字での
説明が求められます。なので、もし研
究職以外の仕事にも少なからず興味
があるのであれば、一度ビジネスの道
も見てみるのもおすすめです。
伊津野　入社先は「直感的に自分が
楽しめそう、全力で取り組めそう」とい
う環境を選ぶことが大事だと思います。
直感を磨くためには、活躍している社
会人にたくさん会って傾向を捉えるの
がポイントです。気になる企業があっ
たら、その中の1人だけでなく5人、10
人とたくさんの社員と話して「価値観が
合うか」「一緒に働きたいか」と、自分の
心の声に耳を澄ませてください。
　私自身のキャリアについては、さらに

PdMとしての経験を積み、次のステップ
はスタートアップのCOO、CPOなど経
営者の道を見据えています。業界には
こだわらず、あくまで事業戦略をつくって、
世の中に大きなうねりをもたらしたいで
すね。働き方も変化する時代なので、そ
の時々で暫定解を持ちながら、柔軟性
を大切に生きていきたいと思います。

いつの・さき
 経済学部卒業。2019年株式会社リクルートに新卒入社。1年
目はプロダクトデザイングループでUXディレクターを務め、2年目
にはプロダクトマネジメントグループを兼務。『ゼクシィ』の中長期
方針検討やオンライン接客機能の新規開発・導入に関わる。そ
の後『じゃらん』の姉妹プロダクトの責任者（PdM）を担当。現在
は住宅領域のプロダクトマネジメントも担う。

かくま・りょうた
大学院理学系研究科 天文学専攻修了後、2020年株式会社リク
ルートに新卒入社。飲食マーケティンググループCRMチームに
て通信キャリアとのコラボキャンペーンを推進し、マーケティング
室新人賞受賞。2年目の秋からはデジタル広告を扱うPaidチー
ムを兼務。現在はCRMチームリーダーとしてメンバーの育成・マ
ネジメントも担当。

プ
ロ
フ
ィ
ー
ル 

／ 

お
薦
め
の
一
冊

努力し続けたら実現できることを異次元
で体現する孫正義さんの自伝。自分も頑
張ろうと勇気づけられる一冊。

お薦めの一冊のひとこと
世の中を斜めに見てしまう時やうまくいか
ない時に読むと、自分の弱さを受け入れ、
新しい一歩に繋がる一冊。

お薦めの一冊のひとこと

井上篤夫著　実業之日本社

志高く 孫正義正伝 決定版

若林正恭著 　文春文庫

ナナメの夕暮れ

考えることの重要性に気づくことができ、
いろんな人々を巻き込めた結果、新人
賞もいただきました。
　また、アワードを受賞した施策では、
競合環境を踏まえて適切なリスティン
グ広告とは何か、さらに統計の手法を
使った指標づくりや検証をおこない、大
学院までの研究で培ってきたことを活
かすことができました。CRMや広告を
はじめマーケティングの仕事は、データ
を見ながら改善し続けることがとても大
事なので、数字を正しく読み解き、新た
な検証を回して成果を出すという、研究
と近しい面白さを感じています。

圧倒的な事業規模、
業界の未来を担う意思決定

―― 1年目から成長を実感できたので

すね。リクルートだから実現できること

はありますか？

伊津野　動かせる事業の規模が大き
く国内トップクラスなので、日本中の人
の生活に変化をもたらすことができま
す。例えば『ゼクシィ』は全国の花嫁
さんの大半に認知されていますし、『じ
ゃらんnet』は2022年の推計閲覧者
数が約3000万と国内で最も閲覧さ
れている ※ 観光関連サイトです。
　この規模感の事業に携わるので、自
分の働きによって業界全体ひいては生
活・人生の選択をより良く変えられる

ポジションであることは、私がリクルー
トでプロダクトづくりを続ける最大の
理由です。また、プロダクト責任者と
して自ら問いを立て、目指す姿を描き、
そこに近づくための打ち手の検討・実
行まで多くの方を巻き込みながら推
進できるのもおもしろさのひとつ。事
業会社として大小200以上のサービ
ス・プロダクトを持っているからこそ、
幅広い様々な経験ができると感じてい
ます。
鹿熊　リクルートのサービスに関わる
人の多さは圧倒的ですよね。『ホット
ペッパーグルメ』も飲食業界の未来に
関わる立場であるため、日々の意思決
定には覚悟を伴います。
　私はマーケティング担当として、大
規模な予算を使って広告やキャン
ペーンなどの施策を実行していますが、
その予算は営業担当が数々の飲食店
の皆様と結んだご縁の結晶です。関
わる多くの人の期待を背負う重みを
感じながら、本気で考え抜くから成長
できるのだと思います。
　数字やデータを活用して、より良い
成果を出した時のやりがいは大きいで
すが、それ以上にリクルートのプロダ
クトが人々の生活に根付いているから
こそ、自分自身の仕事がその先の多く
の人の生活に繋がっていると体感で
きるときが私自身にとっては気持ちが

高まる瞬間です。
※ 2022年観光関連サイト閲覧者数ランキングより（公益
社団法人日本観光振興協会、株式会社ヴァリューズの協同
調査）

―― 圧倒的規模のプロダクトづくりや

マーケティングを通じて、大きなやりが

いを感じているんですね。組織や仕

事の任され方の特徴はありますか？

伊津野　組織間の役割分担が一部
重複する部分もあり、染み出しもしやす
く、他部署でのチャレンジや兼務する
人が多いことが、特徴の一つです。私
はUXや開発のディレクションを行うプ
ロダクトデザインから、プロダクト全体
を見るプロダクトマネジメントへの役割
変更を希望し、PdMのキャリアを歩ん
でいます。異なる役割や事業をやって
みたいと手を挙げれば、チャレンジさせ
てもらいやすい環境だと思います。
　実は3年目の夏に「できることは全
部やりきった」と感じて、スタートアッ
プへの転職を検討したことがありまし
た。上司に伝えたところ、私が最も尊
敬するゼクシィ全体の責任者が、私の
キャリア相談のために短期間で約10
時間も壁打ちして下さったんです。
　そして自分にとっての社内外の

PdMの機会を比較検討した結果、自
分がやりたいことをできる環境はリク
ルートにあるとわかり、社内で新たな
挑戦をする決心をしました。社内の
方が大きな裁量と責任でより成長でき

株式会社リクルート
世の中の当たり前を定義し、次世代の ITプロダクトを数多く生み出すことで市場を創り、
社会の常識を打破してきたリクルート。「まだ、ここにない、出会い。」をブランドメッセー
ジに掲げ、住宅、美容、結婚、旅行、飲食などの販促領域、人材領域の企業クライアン
トに向けた国内最大級のマッチングプラットフォームや人材マッチングサービス、Air ビ
ジネスツールズを中心としたSaaS（Software as a Service）を提供しています。 Photo by Keiko Chiba(Nakasa & Partners)
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社員と対話を重ね、
フィット感を大事にした就職活動

―― はじめに、学生時代やLTSに入社

するまでの経緯について教えてください。

辻　経済学部に在籍し、主に経済学
を学んでいました。就職活動が始まる
と、周りにはとにかく難易度が高いと
言われる企業に片っ端から挑戦する
ような学生も多くいました。ただ、そ
の選択が本当に自分の意志によるも
のなのか疑問に感じていたため、何と
なくレールに沿った選択をするのでは
なく、「どの会社に行くにしても、自分
の意志で選んだと自信を持って言える
環境を選びたい」と考えていました。
　そんな時にLTSと出会い、当時の
全従業員数の5分の1にあたる約20
名ほどの社員に会って対話を重ね、社
風や自分とのフィット感を確認して入
社を決めました。当時は今ほど「DX」
や「デジタル」といった言葉が一般的
ではなく、事業内容やビジネス的な可
能性よりも、「自分が納得して選んだ

道である」と言い切れるかどうかを大
事にして決断したという経緯です。

資本や人財の確保により、
ミッション・ビジョン達成に向けた確
かな前進を実感
―― 2017年の上場以降、一段と成長

を加速させている印象ですが、実際に

どのような変化を感じられていますか？

辻　上場は全社的にも、現場レベル
でも大きな変化があったと感じていま
す。信用や資金的な側面はもちろん
ですが、人財獲得の面でも我々の強
みや大切にしている価値観が広く認
知され、新卒中途問わずこれまで以上
に優秀な仲間が増えています。 
　特に中途採用では、その世界のトッ
プランナーの方にジョインいただく機
会も増え、そのメンバーを起点に新し
い世界が切り開かれています。提供で
きるサービスの範囲も広がり、新規の
案件獲得や、売上向上などプロジェク
トをリードする立場としては足元での
変化も感じています。
　採用以外でも、資本業務提携や、

M&Aにより加わった新しい仲間たち
の力で、ここ数年で着実に成長を遂げ
ています。
　また、人財、サービスの広がりだけ
でなく、ステークホルダーを巻き込ん
だミッション・ビジョン達成に向けて
確実に前進している感触があります。

規模が拡大しても変わらない、
LTSのカルチャー

―― 辻さんが入社した当時から約5

倍の規模になっていますが、組織の雰

囲気は変わりましたか？

辻　組織の規模が拡大しても、プロ
ジェクトのデリバリー、自己研鑽、そし
てメンバーの成長やキャリアに向き合
い、組織の成果に責任を持つ姿勢が
求められるというのは変わりません。
それらに加え、論理だけでなく感性も
大切するスタイルや、自分たちのサー
ビス領域や型にはめるのではなく、お
客様の課題やプロジェクト状況に合わ
せて柔軟なソリューションを模索する
マインドもLTSらしい不変のカル

お薦めの一冊

チャーだと言えます。
　また、今も昔も想いを持って自ら動
く人が多く、新しいビジネスやプロジェ
クト、テーマの立ち上げにおいても、情
熱を持ったリーダーのもとにメンバー
が集まり、草の根的に広がっていく
ベンチャースピリットは健在です。攻
めの部分と整っている部分がバランス
よく共存しているのが、現在のLTSの
強みだと捉えています。
　一方で、次の3つの変化も感じてい
ます。
　1つがお客様とのつながりです。
LTSでは従来お客様との長期的な関
係構築を大切にご支援を継続してき
ましたが、大手企業だけでなく中堅中
小企業、官公庁や地方自治体のご支
援実績も増えてきました。
　次にサービス基盤です。創業から
ノウハウを蓄積してきたBPM・チェン
ジマネジメントの領域を強みに、戦略
から実行まで一連の変革活動に伴走
できる体制が構築され、サービス領域
が強化されました。
　最後に組織制度です。会社の成長
とともに各種制度／仕組みが整備さ
れ、社員の自己実現や中長期のキャリ
アを考慮したアサイン管理、男性社員
も長期の育児休暇取得を実現するこ
とができています。

戦略からデータ分析、地方創生まで。
広がる案件バリエーション

―― 入社1、2年目の若手はどのよう

にアサインされるのでしょうか？

辻　部門配属や案件アサインは、組
織や案件の状況を考慮しながら、本人
のキャリアの志向性をもとにおこなって
います。新卒1年目の場合、数か月の
全体研修を通して部門やプロジェクト
の概要を学び、実践的なワークも経験
した上で、研修担当との面談を経て部
門配属が決まります。以降は上司との
定期的な1on1の中でキャリアイメー
ジや適性を確認する中で、プロジェク
トへのアサインを決めていきます。
　長期的な視点で活躍できるコンサ
ルタントへと成長するためには、若手
のうちに幅広い経験を積み、周辺知識
やスキルを身につけていくことが大切
だと考えています。そのため、育成の
観点から、特に新卒メンバーには色々
な経験を積んでもらうようにしています。
―― プロジェクトはITやシステム関連

が中心なのでしょうか？

辻　戦略チームが組成されたことで
戦略系の案件も増えていますし、事業
戦略に紐づくIT構想のプロジェクトや、
IT導入を前提としない業務変革のプ
ロジェクトもあります。また、データ分

析の専門チームを中心にデータ分析・

AI活用のプロジェクト、地方創生や官
民連携といった、Social & Public
の領域なども進んでおり、支援内容は
多岐にわたります。

非連続的な成長を牽引できる、
チャレンジングな環境

―― これから入ってくるメンバーは、どの

ような面白みを感じられる環境ですか？

辻　非連続的に成長しているタイミン
グで、会社や組織が変化していくこと
は間違いありません。
　最近、M&Aによってエンジニアリン
グ部門が強化され、今まで数十人か
ら百人ほどだったグループに、百人単
位のエンジニアが新たに加わり、エン
ジニアリングのケイパビリティが高まり
ました。LTSのコアバリューを維持し
ながら新しい仲間たちとのシナジーを
高め、お客様への価値提供のレベル
を上げていくことに、現場のマネー
ジャーやシニアマネージャーの力量が
試されていると実感しています。
　様々なバックグラウンドを持った人
たちが集まってきている中で、お客様
と困難に立ち向かい新たなチャレンジ
をしたい人や、積極的にチーム作りに
携わりたいと考えている人にとっては、
非常に良い環境だと思います。

つじ・ゆうき
東京大学経済学部卒業後、2015年にコンサルタント職で株式会社
エル・ティー・エス（LTS）に新卒入社。入社後は、BPOの業務プロセ
ス運用・改善や経営企画部門の業務可視化／標準化、基幹システム
構想～導入などのプロジェクトに複数参画。複数関係者の議論をファ
シリテートすることで、横断的課題の解決、合意形成に貢献している。

真価が試されるのは、苦しく、出口が見えず、そして報われ
ない局面。心を燃やす一冊です。

お薦めの一冊のひとこと

清武英利著　講談社

しんがり　山一證券最後の１２人

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

非連続的な成長の源泉、
LTSのカルチャーとベンチャースピリット

株式会社エル・ティー・エス
「可能性を解き放つ」をミッションに掲げ、人や組織が持つ可能性を引き出していくこと
でクライアントの企業変革を導いているエル・ティー・エス。経営戦略に関する提案や
立案のみならず、現場から「戦略実行」を牽引する姿勢を貫き、2020年7月には東証
一部（現・東証プライム）に市場変更。現在は中核であるコンサルティング事業に加え、
高いシナジーを生み出すエンジニアリング事業・プラットフォーム事業を展開し、売上・
利益ともにCAGR（年平均成長率）130%超で成長を続けています。

辻 勇輝 2015年 経済学部卒

株式会社エル・ティー・エス ◆ マネージャー
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アクセンチュアのパートナーを
動かした問題意識

―― ファーストキャリアとして都市銀

行を選び、その後アクセンチュアに転

職した経緯について教えてください。

田村　学生時代には発展途上国を支
える仕事がしたいと考えていたため、
新卒2年目から社員の半数以上が海
外勤務をする銀行に入行しました。し
かし入行直後、その銀行の合併により
海外勤務制度もなくなってしまい、自
分が望むキャリアが描けないまま悶々
とした日々を過ごしました。
　4年間勤めた後に転職を決意しまし
たが、そもそも当時は終身雇用が当た
り前で、新卒5年目を受け入れてくれ
る会社は外資系しかなかったのが実
情です。その中でも、コンサルはまだ
人数規模が小さい業種だったため、市
場価値を高められるだろうと考えてア
クセンチュアに入社しました。
―― アクセンチュアでパートナーに

まで昇格したにも関わらず、最終的

にエッグフォワードに入社した背景に

は何があったのでしょうか？

田村　大きく2つの転換点があり、一
つは東日本大震災でした。当時ご支
援していた企業様が、全社一丸となっ
て東北の通信インフラの復旧に取り
組んでいたのを目の当たりにしたので
す。大義や使命感を背負って仕事に
臨む姿に感銘を受け、そんな働き方に
憧れを持つようになりました。
　もう一つはコロナ禍でした。コロナ
禍はリモート勤務などの形で、個人と
会社の距離を物理的のみならず精神
的にも広げる契機になったと考えてい
ます。あの頃を境に副業やフリーラン
スが急速に増えたように、個人が会社
に頼って成長させてもらう時代が終わ
り、自分自身でキャリアを形成しなけ
ればならない時代に変化するだろう 
と感じたのです。
　そこで必要なのは、個人が自分自身
の持つ可能性や選択肢を理解するこ
と。大げさに聞こえるかもしれませんが、
その成否が今後の日本の労働生産性

を左右するという問題意識を持ってい
ました。
　エッグフォワードに入社を決めたの
は「いまだない価値（Egg）を創り出し、
人が本来持つ可能性（Egg）を実現し
合う世界を創る」というミッションから
分かるように、私が持つ問題意識に真
正面から向き合おうとする会社だった
からです。
　私自身のキャリア拡張の観点からも、
それまでの戦略コンサルタントの仕事
はクライアントのいち経営課題の解決
がメインだったのに対し、エッグフォ
ワードでは社会をどう変革していくか
という上位概念から考えることが求め
られるため、新たな挑戦だと感じてい
ました。

独自性は
目的と時間軸にあり

―― これまでのキャリアを経たからこ

そ感じる、エッグフォワードの独自性は

何だと思いますか？

田村　前提として、エッグフォワードは

お薦めの一冊

コンサルのみを行う会社ではありま
せん。当社はミッションやビジョンを
実現する手段として事業がある と考
えているため、スタートアップ支援や
自社プロダクト開発など複数のアプ
ローチ方法を有している点で、一般
的なファームとは異なります。その中
で、当社の祖業であり、私が事業統括
を務めるコンサルの事業の独自性は、
目的と時間軸にあると考えています。
　近年の一般的なファームでは「DX」
という言葉に表されるように、テクノロ
ジーを駆使して企業の短期的な売上
向上やコストカットを図るプロジェクト
が増えています。一方、エッグフォワー
ドは、特に当社のミッションに紐づいた
「人的資本への投資」に代表される、 
10年先など中長期の企業成長に繋が
るプロジェクトを多く担っているのです。
―― 具体的にどのようなプロジェクト

に取り組んでいるのですか？

田村　例えばここ3年程、ある企業様
のパーパス浸透を支援しています。そ
の企業様は売上の追求によって急成
長してきましたが、数年前に30年先
の世界と自社のあるべき姿を見据えた
パーパスを設定しました。当社が担っ
たのは、そのパーパスを浸透させるこ
とによる、企業様の事業や組織、ひい
ては社員様個人の変革です。

　そのために、今期の売上目標達成
等に目が向いてしまう部長クラスの方
に、10年先の事業について考えてもら
うための経営合宿を主導したり、チー
ム単位・個人単位の研修をおこなった
り、パーパスを人事制度や評価制度に
反映したりと、数々の仕掛けを企画し、
導入してきました。

コンサルタント飽和時代に
市場価値を高めるには

―― 戦略策定のみならず企業の変革

まで支援するのですね。その中で新

卒社員はどのような力を身につけられ

るのでしょうか？

田村　中長期の企業成長に関わるプ
ロジェクトにおいて、クライアント側の
意思決定者は多くの場合が経営層で
す。そのため当社の社員には、 経営層
と対峙して時間軸の長いプロジェクト
を進めるための、深く広い視野が身に
つくでしょう。また、当社は社員数が

100人程と比較的少ない一方で、各
界のプロとして活躍してきた中途社員
が多く在籍しています。私自身も新卒
社員と一緒に仕事をすることもあり、
少数精鋭のチームでそうした社員の
仕事を間近に見られることは成長につ
ながると思います。
―― コンサルティングに携わりたいと

考えている学生にアドバイスをお願いし

ます。

田村　今の時代に重要なのは「どこ
でコンサルをしたか」ではなく「どんな
コンサルをしたか」 。企業名ではなく、
仕事の中身や役割が問われています。
私がアクセンチュアに入った頃は、ま
だコンサルタントの絶対数が少なかっ
たため、戦略コンサルに携われば、世
間的にはかなり希少で市場価値の高
い人材になることができました。しか
しコンサルタントの数が激増している
現在、戦略を学んだからといって評価
されるわけではなくなってきています。
　そこで市場価値を高める近道は、よ
り早くマネージャーになることだと考え
ています。現場のリーダーとして、チー
ム形成や一連のプロジェクトマネジ
メントを自らの責任で行うマネー
ジャーは、コンサルタントにとっての一
つのマイルストーンであり、大きく成長
できる機会でもあります。
　当社では成長スピードが速い人は
どんどん昇格させ、次なる挑戦の機会
を用意しています。コンサルタントや
ビジネスパーソンとして最大限の成長
がしたいと思う方、エッグフォワード
のミッションや事業に少しでも興味を
持った方は、ぜひ説明会などに足を
運んでみてください。

たむら・まなぶ
東京大学を卒業後、都市銀行へ入社。その後アクセンチュアへ転職し
13年間従事。外資系流通事業者にて経営企画担当Vice President
を務めた後、再びアクセンチュア戦略コンサルティング本部のマネー
ジングディレクターとしてアクセンチュアの経営に関与。エッグフォワー
ドに参画後は企業変革、人材開発領域の各種サービス提供をリード。

自身の価値向上や人との関わり方など、人生の歩み方に
対する気づきを得られる一冊。

お薦めの一冊のひとこと

Ｐ・Ｆ・ドラッカー 著 /上田惇生 編訳
ダイヤモンド社

プロフェッショナルの条件

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

コンサルタント飽和時代、
元外資戦略パートナーに聞く市場価値の高め方

エッグフォワード株式会社
エッグフォワード株式会社は「いまだない価値を創り出し、人が本来持つ可能性を実現
し合う世界を創る」というミッションのもと、人や組織に変革の機会を提供し、波及させ、
より良い世界へと変えていくことを目指していく社会変革カンパニーです。大手企業から
スタートアップ各社まで業界トップ数百社に対して、経営から事業・組織まで一気通貫し
たコンサルティングを幅広く手がけるとともに、BtoBプロダクト、BtoCプラットフォーム、
スタートアップ投資などの事業を通じて唯一無二の価値を生み出し続けています。

田村 学 工学部都市工学科卒
エッグフォワード株式会社 ◆ 取締役 Chief Operating Officer 兼 企業変革支援事業統括
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社会をリードする
人材になるために

―― 古川さんはどんな学生でしたか？

古川　いつもクラス委員をするような
リーダー気質の強い学生でした。東
京大学では、海外インターンシップの
運営等を行う学生団体AIESEC（ア
イセック）に入って、東大支部代表を
務めました。スタートアップ企業での
長期インターンにも参加し、新規事業
の立ち上げにも携わりました。そこで
関わった方々がスピード感を持って成
果を出しているのを目の当たりにし、自
分も社会に新たな価値を生み出す人
になりたいと思ったのです。
　経済学部で経済史を専攻していた
こともあり、将来は「次に来るであろう
産業革命を率いる、時代を紡ぐ人にな
りたい」と考えていました。
―― その中でもGA technologies

（以下GA）を選んだのはなぜですか。

古川　就活イベントでブースを訪問し
たのがきっかけで、まず事業の戦略性

に惹かれました。アナログな産業をテ
クノロジーの力でアップデートし、その
営み自体を変えていくことで業界に変
革をもたらすという戦略です。
　社会をリードできる人材でありたい
と考えていた私にとって、産業の変革
に挑むリーディングカンパニーでの挑
戦は大きな経験になると考えました。
会社の今後の成長性に確信を持てた
ことも大きかったです。早期に入社の
オファーをいただき、3年の夏に内定
承諾をしました。
―― 早期の決断に迷いもあったので

はないでしょうか。最終的な決め手を

教えてください。

古川　個人の課題に向き合える会社
だと感じたのが決め手でした。私は
比較的なんでも器用にこなす一方で、
失敗した時の打たれ弱さや、人と正面
から向き合う姿勢の弱さに課題を感
じていました。社長の樋口や社員との
面談から、誠実さや人間力の高さを感
じ、「この会社なら自分の課題と向き
合い、成長できる」と思ったのです。

年功序列のしがらみなく
実力主義のカルチャー

―― 内定者インターンでは、どのよう

な経験をされましたか？

古川　1年半のインターンの中で、強
みであるタフさが活かせる部署を希
望し、グループ会社の RENOSY 
ASSET MANAGEMENT（ 以 下

RAM）に異動しました。RAMは当社
が展開するネット不動産投資サービ
スブランド「RENOSY」において賃貸
管理業務を担っています。
　RENOSYは、実際のお客様とのや
りとりとメディアの運営という、リアルと
テックのサービスの融合を強みにして
います。RAMの業務はリアル寄りの
ものが多く、当初は賃貸借契約書のス
キャンという、誰でもできるような業務
を任されました。しかし、私は圧倒的
な効率を追い求め、120％の力で担
当業務を極めると、他の仕事も任され
るようになり、それを繰り返すうちに3
カ月後には正社員の方と同じような仕

お薦めの一冊

事をしていました。
　年功序列のしがらみのない実力主
義の環境で、成果を出せば出すほど
際限なくミッションが大きくなっていく。
そんなカルチャーを体感しながら、自
身の価値を最大限出すことに集中で
きたことが大きな収穫でした。
―― 成果に応じて仕事を任される環

境なんですね。ご自身の課題に向き

合えたエピソードはありますか。

古川　お客様が所有する物件の入居
者を見つけるため、賃貸仲介の店舗に
営業していた頃は、コロナ禍で借り手
が少ない状況でした。上司との面談で、
コロナを理由に営業が上手くいかな
かったと説明したところ、上司が私の
社用携帯を手に取り、どこかに電話を
かけ始めたんです。一瞬「この人は一
体何をしているんだろう」と驚きました
が、すぐに、私の代わりに担当店舗へ
営業しているのだと気が付きました。
　この時、私は上手くいかないとき環
境のせいにしてしまう傾向があることに
気付くことができたんです。それからは、
自責でどれだけトライするかという姿
勢でコトに向かえるようになりました。
―― そのような経験も経て、入社3年

目の11月に、RAMの代表取締役に

就任されたのですね。

古川　代表取締役に登用された時は、

現メンバーからの信頼を得ることがで
きるのか不安もありました。ただ、社
内懇親会で就任祝いのムービーを
作ってくれていて、素直に安心したの
を覚えています。このメンバーを乗せ
た自分の船として会社を背負っていこ
うとポジティブに覚悟を持つことがで
きました。戦略策定から組織マネジメ
ントまで難題が多いですが、強力な仲
間と共に進められることがとても楽し
く、成長できていると感じています。

人としてビジネスパーソンとして
“ありたい姿”に近づける選択を

―― 古川さんのように、新卒で入社した

社員が活躍できる理由を教えてください。

古川　グループ会社の代表を入社3
年目の私に任せてくれた、このカル
チャーです。やればやるだけ仕事の幅
が広がり、ポジションも上がっていくの
が一番の特長だと思います。
　先ほどの上司との面談のように「人
としてビジネスパーソンとしてどうある
べきか」を大切にする社員が多く、人
間力を高められる環境が若手の成長
につながっていると感じます。
―― GAの魅力は何ですか。

古川　競合との争いに注力するので
はなく、目の前のお客様に対しどのよ
うな価値提供ができるかという点に実

直にこだわっている点です。これが

1,466億円という過去最高の売上高 
※1 にもつながっていると思います。
　また当社では「テクノロジー ×イノ
ベーションで、人々に感動を生む世界
のトップ企業を創る。」というビジョン
を掲げており、経営陣や現場の社員
の視座の高さも魅力の一つです。
※1 参照：GA technologies 2023年10月期決算説明資料

―― 企業選びに迷っている就活生に

メッセージをお願いします。

古川　受験のように就活でも知名度
に流され、周囲と同じ環境に進むことが
キャリアの成功の法則ではありません。
私はこの会社で働くことで、自らが設定
したありたい姿になることができている
と日々実感しています。そのような観点
で自分の軸で企業を選んでほしいです。
　第2創業期のGAでは、不動産売
買のDX、不動産のバーティカル
SaaS ※2 だけでなく、M＆A仲介の
領域にも参入し、各事業の拡大に伴っ
てポジションも増えています。目の前
の課題を次 と々解決してパフォーマン
スを発揮する社員を、在籍年数を問わ
ず抜擢する職場なので、これから入社
する方にも大きなチャンスがあります。
より良い未来を拓くために産業を変革
したい方、ぜひ一緒に働きましょう。
※2 バーティカルSaaS：業界・業種に特化したSaaSのこと。

ふるかわ・がくと
東京大学経済学部出身。2019年7月にGA technologiesに内
定承諾し、内定者インターンでは、営業から契約締結まで一連の業
務を経験。2021年に新卒入社し、グループ会社RENOSY 
ASSET MANAGEMENTにて、事業企画マネージャーと事業部マ
ネージャーを兼任。2023年11月より同社の代表取締役に就任。

自らの意識のもとで扱える変数の少なさを知り、”感覚”
の存在を論理的に受容できるようになった一冊

お薦めの一冊のひとこと
前野隆司、保井俊之著　ワニ・プラス

無意識と対話する方法～あなたと世界の難問を解
決に導く「ダイアローグ」のすごい力

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

新卒3年目でグループ会社の代表に。
リーダーを歴任した学生が選んだ道

株式会社GA technologies
不動産×テクノロジーの「PropTech」領域に2013年という早期から参入し、創業か
らわずか5年で東証マザーズ（現 東証グロース）上場を果たした急成長ベンチャー。市
場規模43兆円とされる超巨大産業「不動産」領域で、テクノロジーを武器に成長を続
け2023年度には売上高1,466億円に到達。現在は、不動産売買のDX、不動産バー
ティカルSaaS、M&A仲介のDXと事業領域を拡大し、巨大市場かつ社会的意義の高
いイノベーションを起こしていく第2創業フェーズに入っています。

古川 岳人 2021年 経済学部 経済学科卒

株式会社GA technologies ◆ 株式会社RENOSY ASSET MANAGEMENT 代表取締役
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経営人材を志し
受けた企業は1社のみ

―― 学生時代、就活やキャリアにつ

いてどのように考えていましたか？

宇津木　経営人材を目指していました。
祖父は建築士、両親は自営業で飲食
店を営むなど、親族にいわゆる会社員
がいなかったため、私も自ら物事を決
めて動かせるような働き方を志したの
です。そこでキャリアとしては、まずは
戦略コンサルでクライアントの経営に
関わった後に事業に携わるか、最初か
ら事業開発ができるベンチャーに行く
かの2択だと考えていました。
　ベンチャーを選んだ背景には、これ
から伸びるビジネスに携わりたいという
想いと、戦略コンサルでは私の目指す
人材像に対して、筋肉のつき方が偏り
そうだと感じたことがありました。経営
人材になるためには戦略策定の他にも、
事業の実行やリーダーシップを磨く必
要があり、その力はベンチャーの方が
身につけやすいと考えたのです。

―― 本選考はSpeeeのみを受けたん

ですよね。どう企業を選びましたか？

宇津木　就活序盤には「東大卒業生
が働いているか」を重視しました。ベン
チャーは玉石混淆で、情報量が少ない
傾向にありますが、東大生が複数働い
ている企業なら、新卒に求める仕事の
レベルが高く、何か光るものがあるのだ
ろうと考えていたのです。Speeeには
社員数150人程度の当時から、毎年
何名も東大卒業生が入社し定着して
いたことから注目していました。
　最終的にSpeeeを選んだ決め手は
2つあり、一つは経営思想でした。
Speeeは世の中の課題を解決する手
段として事業があると考えているため、
事業領域を固定しておらず、今後も事
業を増やし続けようとしているところが
魅力的に映りました。
　もう一つは、熱さと冷静さを併せ持つ
「人」でした。熱狂していながらロジカ
ルさも持っている、未来の可能性に期
待しながら足元は堅実に固めている。

Speeeで活躍しているのは、そんなバ

ランスを高次元で実現する人が多く、
自分が目標とすべき「本物」のビジネス
パーソンだと感じたのです。

あなたはもう知っている。
事業開発の面白さ

―― 経営人材を目指して入社後、どの

ようなキャリアを歩んでこられましたか？

宇津木　1年目はデジタルマーケテ
ィング事業のアナリストを担い、2年
目は経営企画本部に異動して経営
課題を解決するためのプロジェクト
マネージャーなどを務めました。
　3年目からは、機械学習を活用し
た新規事業開発で、事業戦略を担
いました。一度は事業撤退の危機
に直面しましたが、市場の変化を見
越して競争軸をシフトさせることで
黒字化を達成するという成功経験
を積むことができました。私もそう
でしたが、Speeeでは 3年目頃か
ら事業戦略などに携わって、売上・
利益に責任を持てる場合が多くあり
ます。

お薦めの一冊

―― 事業開発の面白さは想像できな

い学生の方も多いかもしれません。

宇津木　事業開発では、業界構造を
読み解き、必死に頭をひねった上で、
未来に対する仮説を持って事業チャン
スを見出します。その仮説がピタリとは
まったときに事業の成果が目に見えて
分かるのが面白いところです。難しく聞
こえるかもしれませんが、事業開発の
根本的な面白さは、学生生活でも触れ
られるものだと思っています。
　例えば、私は今の大学生は、昔に比
べてカラオケに行かなくなったと思って
いるんです。その理由は、飲み会自体
が減り、二次会のカラオケに行くことも
少なくなったのではないか、趣味の多
様化で全員が知る曲が少なくなったの
ではないか、難しい曲が増えているの
で歌いづらいのではないかなどと推測
しています。そんな、皆で盛り上がり自
分をさらけ出す方法が変化している中
で、サークルの後輩と仲良くなるために
は、平場やLINEなどでのコミュニケー
ション能力が重要になってきているの
ではないか。そう仮説を立てたあなた
は、その能力を意識して磨いた結果、
後輩との仲を深めることに成功した。
　このように、状況を俯瞰して仮説を
立てたり、それがはまって成功体験を
得たりするのは、何だか面白いと思いま

せんか？ この俯瞰する対象を業界全
体に広げ、他者を巻き込みながら事業
という形でダイナミックに仮説検証と実
行を繰り返すのが、事業開発の醍醐味
の一つです。学生の皆さんにはもっと
この、ある種のエンタメ的な面白さを知
ってもらい、事業開発の世界に飛び
込んできてほしいですね。

複数のスキルを掛け合わせ、
フレキシブルな事業開発人材へ

―― 宇津木さんはなぜ事業開発の世

界に飛び込むことを決めたのですか？

宇津木　私は勉強のように「答え」が
あり、自分一人で完結する環境に強い
ことはわかっていましたが、他人を巻
き込む必要がある不確実な環境で活
躍できるのかは、確証を持てていま
せんでした。恐らく多くの東大生に共
通する悩みなのではないでしょうか。
　しかし今後そういう人材でなければ
社会で通用しないと思ったからこそ、

Speeeを選びました。Speeeには
事業家を育てるための知見が蓄積さ
れており、周りの状況が見えすぎてし
まうが故に大胆な意思決定ができな
いなど、“賢い”人こそ陥りやすい失敗
に対する解像度が高い会社です。だ
からこそ私も、この会社で事業開発に
必要な頭の使い方やマインドセットを

掴み、成長できたのだと感じています。
―― Speeeでなれる事業家とは、どん

な人材なのでしょうか？

宇津木　Speeeでは若手のうちから
複数の能力を獲得し、それらを掛け合
わせることによって、どんな事業にも対
応できる人材になれると考えています。
　世の事業は、ビジネスモデルごとに
「勝ち方」が決まっているため、特定の
事業開発のみを担っていると、特定の
筋肉のみが育っているということが多々
あります。対してSpeeeには様々なビ
ジネスモデルの事業があり、新卒は最
初の数年でそれらを複数経験すること
になるため、必要な筋肉をまんべんなく
鍛えることができるのです。
　Speeeは今、新しい事業の種がたく
さん生まれており、事業を任せられる方
がいればどんどん会社を伸ばしていけ
るフェーズにあります。私自身、Speee
に入って事業開発で社会に影響を与
えること、自身のポテンシャルが解放さ
れることの面白さを感じました。事業
開発の魅力は他にも、自らの手で産業
に変革を仕掛けられること、自分の思
考・才能・欲を全てぶつけられること、
付随して市場価値が上がること、などこ
こでは伝えきれないものに溢れていま
す。新卒入社される皆さんにもぜひ同
様の体験をしてほしいと思います。

うつぎ・たかし
東京大学経済学部卒業後、2016年新卒でSpeee入社し、翌年全
社表彰式で新人賞を受賞。 現経営企画本部に異動し、事業戦略策
定や既存サービス改善を推進。新規事業のグロース・黒字化を担い、
マーケティングインテリジェンス事業の中期成長戦略策定に携わる。
現在は代表直下にて全社のHR戦略(特に採用領域)をリード。

歴史を理解した上で現在自明とされている価値観を健全
に疑うという、事業開発に似た頭の使い方を学べる一冊。

お薦めの一冊のひとこと

ウィリアム・Ｈ・マクニール 著　増田義郎／佐々木昭夫 訳
中公文庫

世界史（上）

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

掴んだ仮説がピタリとはまる。
事業開発は“エンタメ”だ

株式会社Speee
株式会社Speeeは、2007年に創業されたベンチャー企業です。「解き尽くす。未来を
引きよせる。」というMissionを掲げ、事業ドメインやビジネスモデルに縛られることなく、
成長産業における事業開発の連鎖で顧客企業や対象業界のデジタルトランスフォー
メーション（DX）を推進しています。リアル産業DX事業、マーケティングDX事業を基
幹に据えながら戦略的な新規事業の開発に投資を続け、日本を代表するDXカンパニー
になっていくことを目指しています。

宇津木 孝志 2016年 経済学部卒

株式会社Speee ◆ 経営企画本部／ HumanCapital本部

思考と実行を繰り返し
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宇宙に行きたいと思っていたものの、
統計の世界へ

―― 航空宇宙工学を専攻した理由

や、学生時代、キャリアについて考え

ていたことを教えてください。

坂本　幼少期から興味があった宇宙
に行ってみたいと思い、航空宇宙工学
を専攻しました。学部生時代は漠然
とロケットをつくりたいと考えていて、
業界の情報を集めたり、航空宇宙系
の企業を訪問してお話を伺ったりしま
した。しかし、結果として国内には自
分が望んだことができる企業がないと
いうことが分かりました。
　大学院では、流星周りの電磁場に
関する研究に熱中しました。この頃に
は、もうすでに別の方向性で就職を考
えていたんです。実は宇宙以外にも自
分が好きなものがありまして。それが、
統計です。
―― 統計！ 宇宙とはつながりがないよ

うな......。どのようなきっかけで好きに

なったんですか？

坂本　本格的に統計に興味を持ち始
めたのは、高校生の頃です。私は数
学Ⅱ・Bの「確率・統計」という分野が
好きでした。確率の面白い問題として、
例えば「モンティ・ホール問題」があり
ます。3つの扉のうち1つだけ当たり
のドアがあり、選んだ後に1つのはず
れドアを見せられた時、選択を変える
べきか変えないべきかという問題です。
直感的には変えても変えなくても同じ
だと思うかもしれませんが、実はこれ、
選択を変えたほうが当たる確率が高
いんです。面白くないですか？このよう
なことを考えるのが好きでした。
　そして、大学3～ 4年時に機械学
習ブームが到来し、周りの友人も

Pythonを学び始めていました。
Pythonで機械学習を実装し、モデル
を作成する大学の講義も始まった頃
だったので、面白そうなものをいくつか
受講しました。この時に自分の好きな
統計を仕事にできる、データサイエン
ティストという職種を知りました。

データ活用は目的ではなく手段。
未来を見据えた姿勢に共感

―― ご自身の好きな統計の領域から

進みたい職種を決めたんですね。デー

タサイエンティストとして働ける企業を

どのような軸を持って探しましたか？

坂本　まず、事業会社か受託分析系
企業かという選択がありました。事業
会社だと自社事業のデータを活用し
ますが、私はいろんな企業のデータに
触れたかったので、受託分析系の企
業を見ることにしました。
　修士1年の5月頃から自分で企業
を調べたのですが、国内の受託分析
系で本格的にデータサイエンスを行う
企業は数社程度と、多くはありません
でした。その中でもブレインパッドは、
技術とビジネス、双方のバランスが最
も優れた企業だと私は感じました。
　当時でも100人を超えるデータサ
イエンティストが集まっていたため、
データ分析力の高さはもちろんですが、
ビジネス視点でも日本の業界を代表
するようなさまざまな企業との協業な

お薦めの一冊

ど実績もありました。社会ニーズや課
題を捉え、収益性のあるビジネスを展
開しているのも印象的でした。
―― このほか、大きな決め手となる部

分はありましたか？

坂本　「データ活用の促進を通じて
持続可能な未来をつくる」という企業
理念への共感は大きな決め手となりま
した。「データの活用」はあくまでも手
段であり、50年後やさらにその先の未
来を見据え、より良い幸せな社会をつ
くろうとする姿勢に惹かれました。　
また、面接時に「違和感がない」と感じ
たのも入社理由の一つです。社員と
話した際、自然に会話をして相互理解
を深めるような感じでありのままの自
分でいられる企業だと確信しました。

入社後に感じるデータサイエンティス
トのリアルなニーズ

―― 入社後、データサイエンティストと

してどのようなお仕事に携わりましたか？

坂本　入社1年目は、ECサイトのレ
コメンドモデルを開発し、データの受
領から効果検証まで、プロジェクト全
体の流れを把握できました。2年目に
は企業向けのデータ活用研修資料の
作成なども経て、インターネット業界
の顧客企業に常駐し、常駐先企業の
クライアントの課題を解決する分析支

援業務を担っています。
　入社4年目となる現在はPM（プロ
ジェクトマネジャー）として、常駐先企
業で5～6人のチームの業務アサイン
や利益やコストの把握、メンバーの育
成も行っています。
―― 企業によってはPMを任されるま

でに10年ほどかかる場合もありますが、

ブレインパッドでは、入社4年目という

早期からPMを担うんですね。驚きです。

坂本　同期も4年目からPMになる
人が増えてきました。私の場合、先頭
に立って推進する立場のほうが向いて
いるのではないかと思い、PMを目指
していました。実は学生時代、映画監
督としてサークルで映画を制作してい
ました。現場の取りまとめや演出・映
像編集を自ら意思決定しながら進め
ていくことが好きだったので、その経
験が現在も活きていると思います。
―― 大学の講義やサークル活動、全

てが現職に繋がっていますね。データ

サイエンティストとして働く中での気づ

きや、やりがいを教えてください。

坂本　さまざまな企業のデータ活用
支援に関わる中で社会のデータ活用
が想像以上に進んでいないと痛感し
ました。だからこそ、データサイエン
ティストやブレインパッドのような存
在が企業や社会に必要だと感じました。

　企業のニーズとしてよくあるのは、
ユーザーを理解して、より良い商品や
サービスを提供したいという思いです。
このような思いを受け、さまざまな他
社のデータを活用して支援し、より多
くのユーザーの幸せにつなげることが
できるのが、受託分析企業であるブレ
インパッドのデータサイエンティストな
らではのやりがいだと思います。また、
データ活用を黎明期から切り拓いてき
たブレインパッドだからこそ、取り組め
る案件の幅や規模も大きく、さまざま
な業界の情報を日々キャッチアップし
ながら専門性を高めることができます。
―― 坂本さんが考える市場価値の高

いデータサイエンティストとはどんな人

ですか？

坂本　ただ企業の課題を聞いて分析
するのではなく、真の課題を明らかに
した上で、解決まで導くことができる
データサイエンティストだと思います。
そのためにも、データ分析やモデル構
築などの技術のみに偏るのではなく、
ビジネスの視点を磨くことも必要不可
欠です。私は、技術とビジネスのバラン
スが優れ、データ活用で企業や社会の
課題解決に導くトップランナーである
ブレインパッドで本当に必要なものを
提供できるデータサイエンティストとし
て成長し続けたいです。

さかもと・りょう
2021年東京大学大学院工学系研究科航空宇宙工学専攻修了。
学生時代は「映画制作スピカ1895」に所属し、監督として映画制作
を行う。2021年にブレインパッドに新卒入社し、エンタメ業界向け
レコメンドモデル開発やインターネット業界向け分析支援業務に携
わる。2024年4月よりPMとして常駐先企業のチームを取りまとめる。

幼い頃に好きで、就活で悩んでいた際にあらためて開き、初
心に返ってこれからの人生について考えることができた一冊。

お薦めの一冊のひとこと

文 /絵：加古里子
福音館書店

宇宙 そのひろがりをしろう

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

すべての経験が繋がった
データサイエンティストという選択

株式会社ブレインパッド
ビックデータという概念すらなかった2004年に、データ利活用の可能性をいち早く見
出し、日本のデータ活用を長きに渡って前進させ続けているブレインパッド。「データ活
用の促進を通じて持続可能な未来をつくる」という理念を掲げ、業界を問わず1,400社
を超える企業のデータ活用を支援。LINEヤフー株式会社、伊藤忠商事株式会社、ト
ヨタ自動車株式会社といった大企業も多くクライアントに擁し、社会に大きなインパクト
を与えるビジネスを展開しています。

坂本 遼 2021年 大学院工学系研究科 航空宇宙工学専攻修了

株式会社ブレインパッド ◆ アナリティクスコンサルティングユニット データサイエンティスト

数学、AI、映画監督 ...
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競争せず「共創」するから
成長できる

―― 木下さんは学生時代、キャリアに

ついてどのように考えていましたか？

木下　私は漠然と「日本の良いものを
海外に広める手助けができたら」と
思っていました。小学生の頃に親の
仕事の都合でオーストラリアに住んで
いたのですが、周囲の人が乗っている
車が日本製だったり、友達と一緒に日
本のゲームをして遊んでいたりと、海
外でも日本のものが使われていること
に誇りを持っていたんです。
　研究室の同期の多くがそうだったよ
うに、技術力のある大手メーカーなど
で働くことも選択肢の1つではありま
したが、最終製品全体に関わるのは
中々難しく、個別のモジュール・部品
の開発で変えられることには限界があ
るとも思っていました。加えて、誤解
を恐れずに言えば私は「飽き性」で、1
つのことを極めるよりも、100のことを
満遍なくできるようになるほうが向い

ていると思っていたので、それができる
コンサルタントを第一志望にしました。
　実際、知的好奇心を持っていること
はコンサルタントにとって必要な資質
だと思います。例えば私が所属するグ
ローバルコンサルティング部は、海外
に関わるすべての案件を扱うので、一
人が担当する業種やテーマ、国さえも
多岐に渡ります。様々なことに積極的
に興味を持てる人こそが、向いている
仕事ではないでしょうか。
―― コンサルタントを目指していた木

下さんが、数あるファームのなかで

MURCを選んだ決め手は何でしたか？

木下　就活では人を重視していて、

MURCの面接では、「本社前の地下
鉄は編成数が違う2種類が走ってい
るんだけど、なぜだと思う？」と社員の
方に問いかけられたのが印象的でし
た。一瞬面食らいましたが、身近なと
ころに好奇心を持つ姿勢や、相手の
緊張をほぐすためのコミュニケー
ションの仕方が面白く映りました。
　実際に入社して、MURCは「競争」

はしないけれど「共創」する社風があ
る会社だと感じます。コンサルタント
は一般的に、個人主義で仕事を進め、
独自のノウハウを築く人が多いですが、

MURCは社員同士で助け合うからこ
そ、一人の力では成し遂げられないよ
うな大きなプロジェクトも、スピード感
を持って推進できています。

国・業界・テーマを絞らず
多様な海外案件を担う

―― 入社してから現在までのお仕事

について教えてください。

木下　入社後研修を終えた後は、2
部署程度を「仮配属」という形で経験
し、入社2年目に希望や適性に応じて
「本配属」が実施されます。私は仮配
属の形で1年目の途中からグローバ
ルコンサルティング部に所属し、その
後本配属に至りました。海外に関わ
るすべての案件を扱う部署なので、私
がこれまで担った案件もアメリカのヘ
ルスケアシステム関連や、中国の半導
体関連、ASEANのエネルギー系サー

お薦めの一冊

ビス関連など多種多様です。
―― グローバル案件に関わるというこ

とは、海外出張も多いのですか？

木下　はい。コロナ禍で一時期は止
まっていましたが、徐々に復活してきて
います。先日はM&A支援の一環とし
てデンマークに赴き、現地企業の社長
と英語で質疑応答を行いました。再
来週あたりにはオーストラリアに行く
可能性もありますね。
―― 外資系のファームでは、海外案

件は現地のメンバーで完結することも

多いと聞きますが、MURCでは日本に

いるコンサルタントが扱うのですね。

木下　もちろん現地で完結する方が
効率的な場面もありますが、私たちの
主なクライアントである日系企業の海
外戦略支援の観点から言うと、日本を
拠点にハンドリングした方がクライアン
トへの価値貢献はしやすいと思ってい
ます。例えば、日系企業がアメリカ進
出する際に、アメリカにいるチームに全
て任せてしまうと、日本にいるクライ
アントに対して十分な情報提供や提案
ができない可能性がありますよね。
　それに、リサーチであれヒアリングで
あれ、他人に任せるのではなく自分で
やりたいじゃないですか。日本に住み
ながら、様々な国で見聞きした生の情
報を提案に活かし、知的好奇心も満た

せることが、純粋に楽しいと感じます。
―― 国もテーマも様々な案件を扱う

のは大変ではありませんか？

木下　正直、とても大変です。しかし
そうした環境で私は、必要な知識を素
早く習得する力が身につきました。扱
う国やテーマごとに、自分より詳しい
人はごまんといますし、中でもクライ
アントこそがその領域の一番の専門
家です。その中で大切なのは、クライ
アントと議論できるレベルまで素早く
キャッチアップすることです。長時間
かけて網羅的に知識量を増やすので
はなく、本当に必要な知識は何かを判
断してクイックに習得をする力は、私
の部署だけでなくプロジェクト単位で
仕事をする全てのコンサルタントに
とって大切なスキルだと思います。

視野を広げ、
有機的に専門性を育てる

―― 木下さんが思うコンサルタントの

仕事の面白さについて教えてください。

木下　私が面白さを覚えるのは、点と
点がつながる瞬間です。グローバルの
部署では幅広い案件を扱うからこそ、
専門性がつきにくい側面があります。
しかし最近、まったく別の案件でやっ
たことが、今の案件にも活きている、つ
ながっていると感じられる瞬間が増え

てきています。一つのテーマに絞らな
いからこそできる、自分の経験を掛け
合わせた有機的な専門性が形作られ
てきているのです。
　そもそも私は昔から選択肢を狭めな
いように努力してきたきらいがあり、東
京大学を受験したのも学部を後から
選べることに魅力を感じた、ということ
が一つの理由でした。最終的にコンサ
ルタントを選んだのも、将来の選択肢
を多く保てるようにという気持ちがあっ
たことは否めません。
　しかしMURCで様々な「点」に出会
い、それを「線」に変えられるようになっ
てきた今では、多くの選択肢の中から
「私はこれができる」と言えるテーマを
見つけ出すことができています。こうし
たスキル面だけではない、自分の成長
を感じられるのも楽しいですね。
　コンサルタントは知的好奇心を満た
しながら、多くの会社、多くの人の人生
をより良い方向に変える手伝いができ
る面白い仕事ですが、ご想像の通り
ハードワークです。しかしMURCに
は助け合い「共創」する文化があるの
で、同期やプロジェクトメンバーと互い
に切磋琢磨しながら仕事に打ち込めて
います。その意味で純粋にコンサルタン
トの仕事を楽しめる環境が整っている
のがMURCの魅力だと思います。

きのした・りょうすけ
東京大学大学院 工学系研究科を修了後、2018年にMURCに入
社。グローバルコンサルティング部にて、主に大企業を中心とした海
外戦略策定案件を通じ、日系企業の海外進出・拡大や海外拠点マ
ネジメント高度化を支援。直近ではグリーントランスフォーメーション
や地政学リスク対応を軸に、戦略立案・実行を支援している。

「ミスをすれば命はない」裏社会ビジネスの考え方が、意
外にも日々の仕事との向き合い方にしっくりくる一冊。

お薦めの一冊のひとこと

マイケル・フランゼーゼ著　花塚恵訳
ディスカヴァー・トゥエンティワン

最強マフィアの仕事術

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

日本を起点に、海外戦略を担う。
日系コンサルならではの成長と挑戦

三菱UFJリサーチ&コンサルティング株式会社（MURC）
主要金融分野でトップクラスの企業が集結している、三菱UFJフィナンシャル・グループ
のシンクタンク・コンサルティングファーム。東名阪や海外にも拠点を有し、MUFGの
強固なネットワークを活かして国内のみならず海外ビジネス展開支援もおこなっていま
す。多様な領域で活躍するプロフェッショナル人材を擁し、独自の知見と豊富な実績を
元に、複雑化・国際化する現代企業の経営課題や社会課題の解決に尽力しています。

木下 了輔 2018年 大学院工学系研究科修了

三菱UFJリサーチ&コンサルティング株式会社（MURC） ◆ グローバルコンサルティング部 マネージャー
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ソーシャルインパクト重視で選んだ、
「好き勝手できる」戦略ファーム

―― はじめに、吉田さんの学生時代

について教えてください。

吉田　経済学を専攻し、主に開発経
済について学んでいました。国際協力
に興味があり、ベトナムでのフィールド
ワークや、JICAグアテマラオフィスで
インターンを経験するなど、公共分野
への関心が高かったです。ただ、さま
ざまな経験を重ねる中で、より大きな
スケールで世の中に貢献するために
は、ビジネスを通じてソーシャルインパ
クトを増幅させていく方がよいのでは
ないかと考えるようになり、コンサル
ティング業界を志望しました。
―― コンサルファームのなかでも、

A.T. カーニーを選んだのはどのような

理由からですか？

吉田　誤解を恐れずに言うと、戦略
ファームのなかで「一番好き勝手でき
そうだったから」です。 
　戦略、実行、デジタルという区分け

がなく、戦略をきちんと理解している
総合的なケイパビリティを持ったコン
サルタントが、必要に応じて実行やデ
ジタルも一貫して支援しているピュア
な戦略ファームであり、お会いした方
の人柄や入社後のオポチュニティ、皆
さんが歩んでいるキャリアなどからも、
どのファームよりも「好き勝手できそう
だ」と感じました。
　また、いずれ国際協力の道に戻るこ
とも考えていたのですが、「そういう
キャリアを選択したくなったら辞めて
もいい。だけど、一緒に働きたい」と、
中立的で人間味を感じる対応をしてく
れたのも好印象でしたね。

掛け合わせて価値提供の幅を広げる
「デュアルハット」

―― 吉田さんはどのような領域の

コンサルティングに携わっているので

しょうか？

吉田　2020年に新卒でA.T. カー
ニーに入り、これまでヘルスケア、消費
財、通信、ビジネスデューデリジェンス

など、様々な案件を経験して、現在は
ヘルスケアと組織変革を推進する

LCO（Leadership, Change & 
Organization）の2つのプラクティ
スで、マネージャーを務めています。
　当社では「デュアルハット」といって、
マネージャー以上の役職者は専門領
域を2つ持つことが推奨されています。
複数の専門性を掛け合わせ、提供で
きる価値の幅を広げていくことで、個
の特異性を発揮しやすくなるという考
え方です。
―― ヘルスケアと組織変革の専門性

を高めようと考えたのはなぜですか？

吉田　ヘルスケアに興味を持ったの
は、入社1、2年目に希少疾患や難病
の治療薬のプロジェクトに携わったこ
とがきっかけです。
　難病は診断が難しく、正しい診断を
受けられていない患者もいますし、症
例が少なく医師が薬の情報を十分に
把握していないこともあります。製薬
会社も効果的なマーケティングができ
ず、適切な薬の情報が広まってないこ

お薦めの一冊

とで患者に必要な薬が届かない、と
いった状況がありました。
　その時に、苦しんでいる患者や医師
のために医療の質を向上させる手助
けをすることは、まさにソーシャルイン
パクトに直結すると感じ、ヘルスケアを
選びました。
　組織変革を選ぶ際も、同様にソー
シャルインパクトを意識しました。日
本の大企業をモビライズしながら、企
業の意思決定やそのプロセス、組織の
カルチャーやオペレーティングモデル
を変えていくことで、企業をより良い方
向に導き、その先の日本や世界の幸
福に貢献できればと考えてのことです。

コンサルタントとして、
尖った個性を磨ける様々な制度

―― 案件アサインなどにも、個の意

思が反映されやすいのでしょうか？

吉田　当社には「チームアップ」という
制度があります。案件リストに対して
自分の意思を「やりたい」「普通」「やり
たくない」の3段階で表明でき、それを
もとに案件アサインがなされます。「や
りたくない」という意思を示せるのは珍
しいと思います。
―― 他にも、特徴的な制度や仕組み

があれば教えてください。

吉田　留学や出向、副業を支援する

制度があります。面白いことに挑戦す
るコンサルタントを応援するカル
チャーがあり、個性を伸ばして、自由
な働き方を実現できるようにするため
の支援があるのも当社の特徴です。
　あるシニアコンサルタントは、仕事
の半分は副業で宇宙関連のスタート
アップに携わっていて、残りの半分で
コンサルタントとして宇宙系のプロ
ジェクトに取り組んでいます。彼は「好
きなことを続けていたら、自然と仕事
に繋がった」というスタイルで、当社を
プラットフォームとして活用しながら、
自身のキャリアを追求しています。

ファームに広がる
「アップ・オア・プログレス」のカルチャー

―― 案件アサインや働き方、制度面

で想像以上に柔軟な印象を受けました。

吉田　コンサルティング業界は「アッ
プ・オア・アウト」の世界と言われ続け
てきましたが、代表の関灘はよく「アッ
プ・オア・プログレス」と言っています。
　結婚や出産、育児など、ライフス
テージの変化に伴い、やりたいことや
優先順位が変わるのは自然なことな
ので、そのなかではやく昇進を目指す
のも、出向や留学、副業などの制度を
活用して、自分が情熱を注げる分野に
挑戦するのも、一人ひとりが目指す方

向にさえ進んでいればどちらも良いと
いう考えです。異なる才能が集まり、
多様なキャリアパスが形成されること
は、長期的に見ればファームにとって
大きなプラスになります。
　非常にチャレンジングな環境ですが、
人が好きで面白いことをしている人を
応援するカルチャーがあり、それが居
心地の良さにつながっているのだと感
じます。他者の成長にもコミットする
姿勢を持つ人が多く、情熱を持って取
り組んでいることを後押ししてくれます。

自分の情熱を見定め、
直感に従った選択を

―― 戦略コンサルタントに興味がある

学生にメッセージをお願いします。

吉田　日本の労働市場では流動性が
高まっていて、キャリア選択の幅が広
がっているため、直感を大切にして、自
分が本当にやりたいことができる業界
や会社を選ぶのが良いと思います。
　その時に軸がぶれないように、自分
が何に情熱を持てるのかを理解してお
くことが重要です。困難に直面した時
もその情熱が自分を支える原動力にな
るので、時間があるうちに、ぜひ自分
の情熱を探る活動をして欲しいと思い
ます。

よしだ・みつひろ
2020年に東京大学経済学部を卒業後、A.T. カーニー株式会社
（Kearney）に新卒入社し、消費財を中心に通信やファンド関連の
案件に参画。現在はヘルスケアと組織変革を推進する
LCO(Leadership, Change & Organization)の2つのプラク
ティスに携わり、マネージャーを務めている。

国やカルチャーごとのコミュニケーションの違いを解説。
将来、グローバルリーダーを目指す人におすすめの一冊。

お薦めの一冊のひとこと

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

“好き勝手”な選択で磨かれる、
A.T. カーニーの「尖った個」

A.T. カーニー株式会社（Kearney）
1926年に米国シカゴで創立された世界有数の経営コンサルティングファーム。世界
40 以上の国と地域、約700の拠点に約5,300名のスタッフとグローバルネットワーク
を擁し、米経済誌フォーチュンの売上トップ500社（Fortune Global 500）のうち4
分の3以上、および影響力のある政府系機関やNPOがクライアントです。 日本オフィ
スでは、『日本を変える、世界が変わる』の実現をミッションにしています。

吉田 充宏 2020年 経済学部卒

A.T. カーニー株式会社（Kearney） ◆ マネージャー

エリン・メイヤー著　田岡恵 監訳、樋口武志 訳 英治出版

異文化理解力――相手と自分の真意がわかる
ビジネスパーソン必須の教養
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理系から戦略コンサルタントに
なった理由

―― 学生時代の活動と就活につい

て教えてください。

阿波村　研究やテニスに打ち込む理
系の学生でした。元々自動車や機械
が好きだったこともあり、航空宇宙工
学専攻で超音速旅客機の流体力学
を研究していました。就活ではメー
カーの技術職と、それ以外の文系職
を見ていました。
―― メーカー以外では、商社やコンサ

ルティング業界に興味を持たれたそう

ですね。

阿波村　2000年頃、日本のメーカー
は高度経済成長期の成功体験からの
変革が課題とされていた一方で、イン
ターネットや ITが急速に広まり始め、
新しいビジネスが登場し急成長してい
ました。こうした日本の産業を取り巻
く変化に触発され、特定の技術を究め
るよりも、多角的に幅広い分野を見ら
れる立場から社会に貢献したいと感

じたんです。
　例えば航空機の開発に携わる場合、
「一生で一つ自分が関わった製品を
世に出せるかどうか」という長期スパン
での仕事になりえます。それにやりが
いを感じる人もいると思いますが、私
の場合はできるだけ早く、多様なこと
を学びながら、社会のいろんな分野に
幅広く関わりたいと考え、コンサル
ティングの仕事を選びました。
　数あるコンサルティング会社の中で

NRIに入社した理由は、まずシンク
タンク発祥で産業調査や技術トレンド
を捉えて発信する仕事が多い点に惹
かれましたが、最終的な決め手は人と
社風です。NRIは自由な雰囲気で自
分の好きなことに取り組める一方で、
一人ひとりがプロとしてやるべきことは
遂行する姿勢がある。そのバランスが
自分に合っていると感じました。また、
外資系企業に多い「up or out」では
なく、腰を据えて長期的に取り組める
点も魅力的でした。

意思の尊重と挑戦機会の両立で、
主体的な成長を促す

―― 現在の役割について教えてくだ

さい。

阿波村　約60人のコンサルタントが
所属する経営コンサルティング部の部
長を務めています。誰をどのプロジェ
クトへアサインするかという人材配置
をはじめ、組織のマネジメントが主な
仕事ですが、顧客への提案活動や、
経営・組織に関するテーマの研究や
対外発信もおこなっています。
　コンサルタントはモノを生産するわ
けではなく、いかに対価に見合うアウ
トプットを提供し、お客様のお役に立
てるかが勝負です。だからこそ人材育
成が重要と考え、若手と直接対話す
る機会を意識的に設けています。本
人の意思や得意分野を尊重しつつも、
チャレンジングな役割付与をすること
で、メンバーが主体的に成長できる環
境を作っています。
―― 多くのコンサルタントを統括・育

成してきた阿波村さんが考える「市場

お薦めの一冊

価値の高いコンサルタントになるため

に必要なこと」は何でしょうか？

阿波村　知的好奇心を持ち続け、何
にでも興味を持ちながら色々なテーマ
に自律的にアプローチする姿勢が重
要です。それを積み重ね、お客様に貢
献した結果として専門性が磨かれてい
きます。専門性があれば、業界横断の
プロジェクトや国の政策にも関わるこ
とができ、社会に貢献する機会も増え
ます。この循環によって「日本のため
に」という志をさらに磨くことができ、
コンサルタントとして成長を続けられ
るのです。
　また、自らの市場価値を高めるには、
多様な経験をもとに多角的に議論や
思考できることが不可欠です。特定
の業界や事業についてはお客様の方
が詳しいのですから、まだ誰も知らな
い・正解のないことへの仮説立てや提
案ができてこそ、コンサルタントの価
値を発揮したと言えます。

助け合う社風のもと新分野に挑戦
し、専門性を磨く

―― 多角的な視点が必要とのことで

すが、NRIの強みや特徴は何ですか？

阿波村　NRIの最大の強みは「助け
合う社風」だと思います。あらゆる産
業やテーマを扱っているため社内には

様々な専門家がいますが、他部署で
あっても「教えてください」と聞きに行く
と、誰もが惜しみなく知見を共有してく
れるんです。皆がgive and takeの
意識を持っており、プロフェッショナル
としての意識が高く、協力的な風土こ
そが最大の強みだと思います。
―― 多様な専門家が協力し合ってい

るのですね。ご自身はどのように専門

性を磨いてきましたか？　
阿波村　私は当時急速に発展してい
た携帯電話の領域に加えて、コネク
テッドカー（自動車×通信）領域に取
り組み、社内に詳しい先輩がいない新
しい分野に挑戦することで自分の強み
を磨きました。当時はまだ自動車が
通信技術と結びついていないなか、社
内外の専門家と連携しながら、新しい
技術がどのように車やカーナビに応用
されていくのかを模索しました。
　NRIでは、自らが興味のある分野
に主体的に動くことを後押しする風土
があるため、自分の専門性を磨いて市
場価値を高めやすい環境です。
　「日本社会のために」という使命を
最も大切にしているのもNRIの特徴
です。漠然と社会に貢献したいと思う
だけでなく、「こうしたらどうだろう」と
一歩踏み込んで考えられるような人と
一緒に仕事をしたいですし、そういう

人にとってNRIは志を実現するまたと
ない環境だと思います。

AI時代にこそ求められる、
3つの力とは？

―― コンサルタントを目指す就活生

は、学生時代に何を磨いておくべきで

しょうか？　
阿波村　AIの時代だからこそ、３つの
力を磨くべきだと思います。国語力、
算数力、そしてGRIT（やり抜く力）で
す。国語力とは単に文章を理解する
だけでなく、行間を読むといったコミュ
ニケーション能力も含みます。コンサ
ルタントが仮説を立てる上で、お客様
の真意を引き出す深い対話が必要不
可欠です。
　算数力とは、数字を解釈して意思
決定に活かす力です。AIが速く正確
に計算したとしても、最終的な判断を
するのは人間です。どの数字をどう活
用するかが、経営を支援する上で非
常に重要です。
　GRIT（やり抜く力）が大切なのは、
お客様と粘り強く議論し、問題解決に
向かうことこそがコンサルタントの仕
事だからです。最後までやり遂げる力
があってこそ、仕事が楽しくやりがいを
感じ、熱中した結果として自己成長も
できるのです。

あわむら・さとし
東京大学大学院工学系研究科航空宇宙工学専攻修了後、野村総合
研究所のコンサルティング部門に入社。入社後、ハイテク・通信関連業
界を中心に、事業戦略立案・新規事業開発、政策提言等のプロジェク
トに従事し、ケンブリッジ大学留学（MBA）、本社人事部での人事課長・
人事企画課長を経て、現在は経営コンサルティング部 部長を務める。

鵜呑みにしないで読むことが前提ですが、「30年後にどん
な世界があり得るのか」という視点を鍛えられる一冊。

お薦めの一冊のひとこと

ヘイミシュ・マクレイ著　遠藤真美訳
日経BP

2050年の世界　――見えない未来の考え方

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

日本のために挑戦する
“志ある戦略コンサルタント”に

株式会社野村総合研究所（NRI）
創業50年以上の歴史を持ち、日本最大級のコンサルティングファームであるNRI。「未
来創発」を理念に掲げ、産業や社会のあるべき姿を描き、日本を代表する大企業や官
公庁に向けたコンサルティングでその実現を牽引。社会的影響の大きい案件に幅広く
携われるのが特徴です。また、年齢や役職によらず様々な役割を担える自由と裁量によっ
て、全員をプロフェッショナルに育てる組織風土があり、若いうちから着実に成長したい
人には絶好の環境があります。

阿波村 聡 大学院工学系研究科修了
株式会社野村総合研究所（NRI） ◆ 経営コンサルティング部 部長
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行動しても課題意識が
積み重なった学生時代

―― どんな学生生活を送りましたか？

熱中していたことも教えてください。

石井　とにかくアクティブに行動して
いました。大学のキャンパスをめぐる
謎解きサービスを開発したり、発展途
上国の社会問題調査の学生団体を
運営して各国を回ったり。困難な状
況にいる子どもたちの教育にも携わり
ながら、学部・院ともに防災について
研究していました。社会問題に対して
様々な行動をしたのは、幼少期から社
会的弱者について考える機会が多く、
つらい思いをする人を生み出したくな
いという気持ちが根底にあったからだ
と思います。
　就活を経て言語化できたのですが、
高校生になるまでに経験した両親の離
婚や身近な人の死別、長野県から東大
に進学して感じた地方と都市の教育格
差や経済格差が影響していました。た
だ、行動はしたものの、結果的に自分

では社会を変えられなかったという課
題意識が積み重なる学生時代でした。

周りに流される就活を経て
気づいた、人生の軸

―― そのような課題意識を経て、就

活はどのように進めましたか？

石井　当初は周りに流されるまま、
コンサルティングファームを中心に見
ていました。複数の選抜コミュニティ
にも入っていましたし、自ら学内で選
抜コミュニティをつくって就活してい
ました。
　しかし、戦略ファームのサマーイン
ターンに参加した際、そのパートナー
の方と食事をする機会があり、「今、就
活生だったらどこに行きたいですか？」
と聞いたら、「スタートアップ」って言わ
れたんです。その時に私自身、自分の
頭で考えずに「なんとなく正解っぽい」
という理由で周りに流されてコンサル
を志望していたことに気が付きました。
　同時に選考対策の一環として難関
ベンチャーを広くみている中、自分の

人生の軸を持っている起業家や社員
の方々のお話や生き方に非常に感銘
を受けたんです。私も何か人生の軸を
持って生きたいと思い、修士1年の8月、
この他に受かっていたコンサルティン
グファームのインターンをすべて辞退
しました。
―― コンサルティングファームの選考

を辞退した後、なぜスローガンを受け

たんですか？

石井　自分はどんな軸を持って生き
たいのか翌年2月まで、ほぼ半年を掛
けて考えたら、社会課題を解決する人
や企業を増やすことだと気づきました。
その話をGoodfindの面談講師に相
談すると、スローガンでは私が増やし
たい人や企業のことを「Shaper」と表
現していると聞きました。「Shaper」と
は、新産業の創出に関わる、何かを形
作ろうという意志を持った人たちのこ
と。そんなShaperを応援するスロー
ガンでなら、自分がやりたいことが実
現できると腑に落ちたんです。
　考え抜いた結果として、本選考を受

お薦めの一冊

けたのはスローガン1社のみでした。

自分がこんなにできない
と思わなかった

―― 入社してから感じたスローガンの

特徴を教えてください。

石井　社員の可能性を信じて、入社
年次に関係なく挑戦機会を与えるこ
とだと思います。また、挑戦の際は現
在の自分では乗り越えられないような
大きな壁にぶつかりますが、その際に
自己変容することをサポートしてくれ
るんですよね。
―― どのような場面で実感しましたか？

石井　入社3年目で自ら手を挙げた
こともあり、長期インターンサービス
『Intern Street』の運営部門で事業
責任者となり、15人をマネジメントす
る立場になった時です。
　私は元々要領が良く、要領の良さだ
けでカバーできない時は行動量で押
し切ることもできたので、勉強や仕事
で特に苦労することなく良い成績を収
めてきました。
　しかし、マネジメントする立場になり、
要領の良さや行動量でカバーできな
い局面に遭遇し、頭を悩ませました。
例えば、部下に任せた仕事の目標が
達成できなさそうだと判断したら、自
分がその仕事を預かり、結果として部

下の成長につながらないことをしてい
たんです。それは自分の中の「捉われ」
による判断でした。仕事を部下に任
せた結果、うまくサポートできずに目
標を達成できなかった時、上司である
自分の無能さが露呈するという怖さが
あったんです。
　本当は最後まで部下に仕事を任せ、
私がサポートに入るのが正しい選択だ
ったと思います。一人ひとりが成長し
てこそ事業成長に跳ね返るからです。
この「捉われ」を社長や役員に相談し
たところ、深い洞察のもとにアドバイス
をもらい、根本にある自分の恐れに向
き合うという自己変容をサポートしてく
れました。本気で私のことを信じてく
れているのだと感じました。
―― 弱さを見せるのは勇気がいります

よね。石井さんの上司に対する信頼

感も伝わってきました。そもそもなぜ

事業責任者になりたいと手を挙げたの

でしょうか？

石井　事業責任者になること自体が
目的ではなく、自分が目指す世界を
実現するために必要であれば取るべ
き手段だと思っていました。長期イン
ターンのサービスは学生、企業、社会
にもっと大きな価値を提供できると感
じていましたし、市場の可能性や長
期インターン事業を通じて実現され

る世界を誰よりも信じているのが私だ
と思ったからです。
　実際になってみると、正解がない中
で意思決定をして周囲を巻き込んで
事業を前に進めていくのは怖く、つら
い時もあります。
　ただ、つらいけど面白いんです。何
でもできると思っていた私の前に、次か
ら次へと乗り越えないといけない壁が
出てくるのが。それは、日々自分が成
長していると実感できるからだと思い
ます。スローガンには、同じミッション
に共感し、その世界を実現したいとい
う人が集まっているので、安心して背中
を預けられるし、やりがいや面白さを分
かち合うことが励みにもなっています。
―― 就活生の方へメッセージをお願

いします。

石井　自分がやりたいことを仕事にし
たからこそ、どんどん高い壁に挑戦で
きるし、壁にぶつかっても楽しみながら
乗り越えられています。人によるかも
しれませんが、ぜひ自分のやりたいこと
を見つけるために思考し続けてほしい
です。今までの人生を振り返ったり、
いろんな人の話を聞いたり、本を読ん
だりすることをお勧めします。思考体
力を使うので大変ですが、先輩や親、
友人の軸ではなく、考え抜いた自分の
軸で進むべき道を選んでください。

いしい・さちか
2019年東京大学工学部卒。2021年東京大学大学院工学系研
究科修了。学生時代は現実連動型謎解きサービスの立ち上げや、
社会問題調査団体の運営に従事。2021年スローガンに新卒入社
し、数百名の就活生・インターン生のキャリアを支援したのち、2023
年より長期インターンサービス「Intern Street」運営部門部門長。

就活生の時、自分はこの先どのように生きたいのか気づき
を与えてもらった一冊。

お薦めの一冊のひとこと

ケン・ウィルバー著　加藤洋平 監訳　門林奨 訳
日本能率協会マネジメントセンター

インテグラル理論

東大
OB・OGOB・OG  
インタビューインタビュー

プロフィール

流される就活から立ち止まって見えた
「Shaper」を増やすという軸

スローガン株式会社
スローガンは、さまざまな領域において革新を生み出そうとする人（Shapers）のコミュ
ニティを基軸にした新産業ビルダーです。人の可能性を引き出して最適な配置を実現
することで、新産業・イノベーションを起こし続ける社会をつくる。そのために必要な事
業群を有機的に組み合わせながら構築していきます。新産業に必要な人材向けのキャ
リア支援領域、新産業が生まれ成長するために必要なメディア・コミュニティの形成、新
産業・イノベーションの担い手となる組織向け支援といった事業を展開。

石井 沙知香 2021年 大学院工学系研究科修了

スローガン株式会社 ◆ ポテンシャルインキュベート部門部門長
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同じ学部の先輩は、東大を出てどのようなキャリアを歩んでいる
のか。OB・OGリストでは、成長企業で活躍する先輩から、皆さん
へのメッセージをお届けします。

OB・OGOB・OG
OB・OG訪問時の連絡先6

現役東大生へメッセージ5

東大生時代の思い出の「◯◯」4

おすすめの一冊3

出身企業 （1社目の場合は新卒表記）2

出身高校1

リスト掲載項目東  大

リスト

池田 慎一 理学部生物化学科  2014年卒

エッグフォワード株式会社
企業変革支援事業部（マネージャー）

エッグフォワード新卒採用担当　shinsotsu_saiyo@eggforward.co.jp

ベンチャー企業で組織づくり・マネジメントを経験し、現在は様々
な企業向けに変革支援を行っています。学生時代の「強いチーム
とは」「大切な人生が前向きに変わる瞬間をつくれないか」という悩
み・想いが原点です。

開成高校1

アウル2

チームが機能するとはどういうことか
エイミー・C・エドモンドソン著3

思い出の「活動場所」
駒場の学生会館・農グラ4

5

6

姜 利英 農学部・獣医動物行動学研究室  2024年卒

エッグフォワード株式会社
企業変革支援事業部（コンサルタント）

姜 利英  riyon.kan@eggforward.co.jp

私は就活時、様々な活動を通じて培った自分の想いを誰かと同
じ”就活”のフォーマットに落とし込むことに納得がいかず、大変
苦労しました。同じような悩みを抱えている方の力になれたら嬉
しいです！ぜひご連絡ください。

岡山県立岡山操山高校1

新卒2

紙の月
角田光代著3

思い出の「ごはん」
ムスカンのバターチキンカレー4

5

6

妹尾 駿 法学部第1類  2022年卒

A.T. カーニー株式会社
Senior Business Analyst

我々の仕事は、大企業の経営課題に挑む、難易度は高いがチャ
レンジングでやりがいのある仕事です。知的好奇心が強い方、成
長欲求の強い方にはおすすめの環境だと言えます。

筑波大学附属駒場高校1

新卒2

プロフェッショナルマネージャー
ハロルド・ジェニーンらの共著3

思い出の「授業」
アントレプレナー道場（と深セン派遣）4

5

有田 瑞生 法学部第1類  2021年卒

A.T. カーニー株式会社
Sr.Business Analyst

社会人でも、自分の好きなことに費やす時間、お金はありますが、
“何者になるか /なりたいかわからない”状態で時間に余裕のある
大学生の時期に、ぜひたくさん遊び、学び、そして悩んで充実した
時間にしてください！

私立神戸国際高校1

新卒2

同志少女よ、敵を撃て
逢坂冬馬著3

思い出の「一皿」
もつ焼きじんちゃんのレバーパテ4

5

小林 友里恵 文学部人文学科社会学専修  2022年卒

株式会社ヴァリューズ
コンサルティンググループ　マーケティングコンサルタント

ヴァリューズ採用担当　recruit-fr@valuesccg.com

社会学の延長から、人と社会を深く理解したいと思い現職を選び
ました。最初は大変でしたが、徐々に自分の強みが活かせる分野
が見つかりました。そんな環境を探し、創るために就活ができると
良いのではと思います。

福島県立安積高校1

新卒2

苦しかったときの話をしようか
森岡毅著3

思い出の「場所」
駒場のカフェKOMOREBI4

5

6

黒岩 和憲 大学院情報理工学系研究科　2001年修了

株式会社ヴァリューズ
専門役員

ヴァリューズ採用担当　recruit-fr@valuesccg.com

不確実性の高い時代、どういう人たちと、何を大事にして働きたい
かを重視するのも良いと思います。色々な会社の社風に触れてみて、
ここなら頑張れると思える会社を見つけられるといいですね。

埼玉県立浦和高校1

アクセンチュア、マクロミル2

夜と霧
V.E. フランクル著3

思い出の「場所」
研究合間の息抜きだった学食4

5

6

岩本 将史 大学院理学系研究科  2023年修了

株式会社ヴァリューズ
システムソリューション局、AI活用推進グループ

ヴァリューズ採用担当　recruit-fr@valuesccg.com

大学生活で、心からわくわくしたことを大切にしてみてください。就
活は大変ですが、自己理解を深める良い機会でもあります。自分ら
しい道を見つけ、充実した人生を歩んでいって欲しいです。あなた
の人生に幸あれ！

聖光学院高校1

新卒2

人を動かす
デール・カーネギー著3

思い出の「一品」
駒場のOaksのチキンカツ4

5

6

田渕 恵人 工学部応用化学科  2018年卒

株式会社GA technologies
執行役員VP of Software Engineering

GAテクノロジーズ 新卒採用担当　recruit_new_grad@ga-tech.co.jp

私は未経験からエンジニアになりました。何かに挑戦する際、似た
経験を持つ人への相談で視界が開けることがあります。私も周りの
人のお陰でうまく挑戦できました。私への相談も歓迎なので、是非
挑戦してみましょう！

私立北嶺高校1

新卒2

達人プログラマー
David Thomas, Andrew Hunt著3

思い出の「チェーン店」
吉野家 根津店4

5

6

松川 誠志 経済学部経営学科  2002年卒

株式会社GA technologies
執行役員 Chief Accounting Officer

GAテクノロジーズ 新卒採用担当　recruit_new_grad@ga-tech.co.jp

仕事は本当に楽しいです！特に自分自身の成長と会社の成長を実
感できる環境であればなおさらです。弊社もそんな環境を用意でき
る数少ない会社ですので、少しでも興味があればご連絡ください！

広島大学附属福山高校1

KPMG、金融庁、日本政策投資
銀行、RIZAP2

イシューからはじめよ-知的生産の
「シンプルな本質」　安宅和人著3

思い出の「活動」
軟式野球部4

5

6

山口 貴矢 法学部  2018年中退

株式会社GA technologies
データ本部 データアナリスト

GAテクノロジーズ 新卒採用担当　recruit_new_grad@ga-tech.co.jp

事業会社では、事業成長への貢献を手触りで実感できます。勝負
を仕掛けるような局面で、リスクをはらむ判断をするときの緊張感
も当事者だから得られる経験です。高い知性と胆力を武器に、ぜ
ひ一緒に勝負しましょう。

愛知県立旭丘高校1

新卒2

運を支配する
桜井章一、藤田晋著3

思い出の「場所」
三四郎池4

5

6
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栗岡 知也 法学部第2類  2015年卒

スローガン株式会社
ポテンシャルアクセラレーション事業部　クライアントサクセス部門

栗岡 知也　kurioka.tomoya@slogan.jp

社会に出てから思うのは”時間制約を忘れて没頭すること”の貴重
さと効用です。学生時代の友達や繋がりを大事にしたり、部活など
にひたすら没頭してみたり、深めることにぜひ時間を使ってみてくだ
さい！

栃木県立宇都宮高校1

新卒2

春にして君を離れ
アガサ・クリスティ著3

思い出の「場所」
2体（バレー部の活動場所）4

5

6

佐野 雄図 大学院理学系研究科  2018年修了

スローガン株式会社
G3事業部長

社会人になるとふと学生時代の勉強や学問が大事だったな ...と思
うことがあります。興味のあることを同じ趣味の人たちと好きなだ
け解ける場がとても貴重なので、ぜひ好奇心の赴くままいろんなこ
とを学んで、遊んでください。

千葉県立船橋高校1

新卒2

虐殺器官
伊藤計劃著3

思い出の「一皿」
瀬佐味亭でなぜかついてくる卵4

5

杉田 南実 教養学部教養学科  2023年卒

株式会社Speee
事業開発 / 不動産DX事業本部 マーケティンググループ

Speee新卒採用係  newgraduate@speee.jp

私は応援部初の女性主将として令和四年度総長大賞を受賞しま
した。社会に出ても未開拓の領域に挑戦したいと思い、この会社
を選びました。優秀な仲間と切磋琢磨しながら事業創造していく
楽しみを常に体感しています。

私立松本秀峰中等教育学校1

新卒2

モモ
ミヒャエル・エンデ著3

思い出の「場所」
駒場キャンパス第一体育館4

5

6

堀江 尚志 大学院理学系研究科　2021年修了

株式会社Speee
事業部長 / マーケティングインテリジェンス事業本部 MAC ビジネスユニット

Speee新卒採用係  newgraduate@speee.jp

事業経営の経験を積むべく入社し、入社後早い段階より経営の
現場で日々格闘しています。ベンチャー的な攻めの姿勢と安定感・
確実性を両立した稀有な環境だと思うので、一緒に面白い挑戦を
できる仲間を求めています！

海城高校1

新卒2

ザ・会社改造
三枝匡著3

思い出の「部活動」
東京大学音楽部管弦楽団4

5

6

柳本 連太朗 文学部人文学科社会学専修  2022年卒

スローガン株式会社
CEO室タレント採用部門

柳本 連太朗　yanamoto.rentaro@slogan.jp

有象無象の情報や周囲からの (あるいは自分への )期待に溢れる
なか、就職活動では正解を選ぶのではなく、その選択を正解にして
いきたいと思えるような道を選んでほしいです。一緒に社会を良く
していきましょう！

市川高校1

新卒2

ネット興亡記 : 敗れざる者たち
杉本貴司著3

思い出の「場所」
駒場小空間と、叩き場(槌音広場 )4

5

6

宮地 泰正 経済学部経営学科　2024年卒

株式会社Speee
事業開発 / リフォームDX事業本部

Speee新卒採用係  newgraduate@speee.jp

父が売上150億の経営者であり、将来会社を拡大するため、経
営者として必要な能力を最速でつけられるSpeeeを選びました。
入社3ヶ月で営業企画や開発業務など多様な職務を担当し、責
任領域を広げています。

土佐高校1

新卒2

なぜ、あなたの仕事は終わらない
のか　中島聡著3

思い出の「場所」
東大球場4

5

6

田中 弘毅 法学部第2類  2021年卒

住友商事株式会社
投資アドバイザリー部

将来への期待や不安の中で模索しながら就職活動に取り組まれて
いる皆様へ。当社には、選んだ道を正解と実感できるような多彩
な機会が広がっていると思います。共に働ける日を心待ちにしてお
ります。

開成高校1

新卒2

ストーリーとしての競争戦略
楠木建著3

思い出の「場所」
東大球場4

5

在間 若菜 工学部システム創成学科  2014年卒

住友商事株式会社
非鉄金属SBU ニッケル・コバルト事業ユニット

住友商事は会社の中で多種多様なチャレンジができ、皆がリスペ
クトを忘れずに仕事をする素敵な会社だと思います。ぜひ興味を
持ってもらえたら嬉しいです。
でもまずは広く無限の可能性を想像してみることを忘れずに！

雙葉高校1

新卒2

「ザ・ゴール」シリーズ
エリヤフ・ゴールドラット著3

思い出の「夜食」
駒下のメンチカツ4

5

松本 純輝 経済学部経営学科  2023年卒

住友商事株式会社
モビリティサービスSBU オートファイナンス事業ユニット

就活中は悩むことばかりで、精神的に大変なことも多いかと思いま
すが、自分ととことん向き合うとても貴重な機会でもあると思いま
す。皆さんが後悔なく無事に就活を終えることができるよう、心か
ら祈っております！

聖光学院高校1

新卒2

汝、星のごとく
凪良ゆう著3

思い出の「場所」
駒場のラグビー場4

5

森本 数馬 工学部 応用物理 物理工学科　2001年卒

セーフィー株式会社
CTO

Safie（セーフィー ）を「これがないと困る」と言われるようなサービ
スに育てたいと思い、起業してから10年が経過しました。学生生
活の中でも自分の夢を追い続け、挑戦を楽しんでください

白陵高校1

ソニー、GREE、MotionPortrait2

V字回復の経営
三枝匡著3

思い出の「場所」
先端研4

5

中山 凜 文学部人文学科社会心理学専修課程  2024年卒

セーフィー株式会社
営業本部 第1ビジネスユニット エンタープライズセールス第2グループ

今振り返ると、大学生でいられる時間は非常に貴重なものだったと
心から思います。
ぜひ今のうちに色々なことに取り組んで、自分が何が好きか、何が
得意かを体感してください！

静岡高校1

新卒2

ストーリーとしての競争戦略
楠木健著3

思い出の「場所」
御殿下グラウンド4

5

持田 史樹 大学院工学系研究科  2017年修了

セーフィー株式会社
財務 IR室

理系出身でトヨタのエンジニアとしてキャリアをスタートし、今では
SaaSベンチャーで財務 IRをやっています。人生はわからないも
のです。どんな経験も活きてきます。何でもチャレンジしてください！

名古屋市立菊里高校1

トヨタ自動車、Loco Partners2

苦しかったときの話をしようか
森岡毅著3

思い出の「アルバイト」
渋谷のスターバックス4

5
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寺西 美月 大学院総合文化研究科　2023年修了

レバレジーズ株式会社
マーケティング部CRMグループ

レバレジーズ人事部新卒採用グループ　jinji-shukatsu-contact@leverages.jp

東大生だけが特別な存在というわけではないですが、興味や努力
の広さ・深さが東大生のいいところだなと社会人になって改めて感
じています。立場に関係なく学びの深い人間になってほしいなと
思っています！

豊島岡女子学園高校1

新卒2

SHOE DOG(シュードッグ )
フィル・ナイト著3

思い出の「光景」
ロッカー棟前でのアカペラ練習4

5

6

崎山 栞里 法学部第一類  2021年卒

株式会社ブレインパッド
アナリティクスコンサルティングユニット　コンサルタント

必ずしも王道ではない、思いもよらない寄り道の先に自分の天職が
見つかることがあります。ぜひ視野を広く持ち、興味を惹かれるこ
とには色 と々チャレンジしてみてください。

片山学園高校1

新卒2

マネー・ボール
マイケル・ルイス著3

思い出の「場所」
駒場第二グラウンド（ホッケー場）4

5

古川 隼 大学院工学系研究科　2020年修了

レバレジーズ株式会社
メディカル事業部　部長 兼
業務推進室・レバウェル編集部　責任者

レバレジーズ人事部新卒採用グループ　jinji-shukatsu-contact@leverages.jp

就活は、人生における大事な意思決定です。親の評価やブランド、
就活仲間などに影響を受けやすいですが、流されずに、本当の意
味で自分の意思で決めることが、充実したキャリアを送ることに繋
がると思っています。

都立国立高校1

新卒2

成功と幸せのための4つのエネル
ギー管理術　ジム・レーヤー著3

思い出の「飲み屋」
研究室のみんなで行った一番餃子4

5

6

渡辺 晴 経済学部経営学科　2022年卒

レバレジーズ株式会社
マーケティング部プロモーショングループ

レバレジーズ人事部新卒採用グループ　jinji-shukatsu-contact@leverages.jp

社会人になると、他社の方とのアポを取るのには口実が必要です。
就活生は色んな会社の人と話せます。特権階級だとおもいます。
色んな人から情報を集め、自ら将来を選び取れば、納得の行く就
活になる気がします。

山形県立山形東高校1

新卒2

私とは何か――「個人」から「分人」へ
平野啓一郎著3

思い出の「抜歯」
東大病院で親知らずを全部抜いた4

5

6

川口 碧 大学院情報理工学系研究科  2022年修了

株式会社リクルート
プロダクトディベロップメント室 販促領域エンジニアリング２ユニット（飲食・
ビューティー）　飲食領域エンジニアリング部 飲食プロダクト開発1グループ

学生時代は、目の前の課題に全力で取り組むことをお勧めします。
その経験は、やり抜く力や考え抜く力を身につけるきっかけとなりま
す。そして自らの力を信じ、答えのない社会で存分にあなたの力を
発揮してください。

芝浦工業大学柏高校1

新卒2

イシューからはじめよ――知的生産
の「シンプルな本質」　安宅和人著3

思い出の「場所」
山崎研究室4

5

黒田 汐音 教育学部 比較教育社会学コース  2023年卒

株式会社リクルート
人材開発室 新卒採用部 戦略統括グループ

学生生活は自由度が高い分充実させるのも簡単ではないと感じま
すが、学生だから無邪気に聞ける話・飛び込める環境も沢山あると
思うので、存分に活かして何かに没頭したり自分の世界を広げてほ
しいなと思います！

洗足学園1

新卒2

置かれた場所で咲きなさい
渡辺和子著3

思い出の「場所」
新歓公演で踊った駒場小空間4

5

青木 悠 大学院情報理工学系研究科　2022年修了

株式会社リクルート
データ推進室 データテクノロジーユニット データプロダクトマネジメント1部 
データプロダクトエンジニアリング２グループ

データ基盤の開発者として、リクルートの持つ膨大なデータの利活
用を支えています。 若手エンジニアでも意思さえあれば、多くの事
業を動かすインパクトの大きい仕事を作っていけるのがリクルート
の魅力です！

新潟県立長岡高校1

新卒2

勉強の哲学 来たるべきバカのため
に　千葉雅也著3

思い出の「場所」
相澤研究室4

5

志村 悠太郎 大学院医学系研究科　2024年修了

株式会社ブレインパッド
アナリティクスコンサルティングユニット　コンサルタント

「いかなる種類の恐怖もすべてそれを見つめないことによってひどく
なるものである」といいます。就職にせよ進学にせよ、自分の納得の
いく進路選択をできるよう、ぜひ情報収集や熟考を重ねてください。

八戸高校1

新卒2

幸福論
バートランド・ラッセル著3

思い出の「水族館」
名古屋港水族館4

5

栁 泉穂 工学部計数工学科　2020年卒

株式会社ブレインパッド
アナリティクスコンサルティングユニット　データサイエンティスト

やりたいことに思い切り没頭してください。研究でも部活でも何で
も構いません。打ち込んだ経験は結果的に将来のキャリア開発に
も活きてきます。皆様が充実した学生生活、そしてキャリアを送れ
るよう応援しています。

久留米大学附設高校1

新卒2

一番伝わる説明の順番
田中耕比古著3

思い出の「部活」
真夏の熊谷合宿（航空部）4

5
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Section

1 よくある就活の誤解

―― 就活で将来のキャリアを考える

際、まず初めに意識しなければいけな

いことは何でしょうか？

　自己分析や企業・業界研究をする

前に、まず社会の変化に意識を向ける
ことが重要です。
　突然ですが、以下に挙げるのは就
活生が陥りがちな誤解です。（図1）
　しかし、変動性が大きく、複雑かつ
曖昧でコントロールもできない今の世
の中では、未来を予測することができ
なくなっています。例えば、ヒット商品
のサイクルの短縮は顕著ですよね。新
しい商品やサービスが登場しても、す
ぐに真似をされて、より良いモノが生ま
れ続けるような世の中になっています。
　これまで正解だと思っていたことも、
容易に正解ではなくなってしまう状況
です。経団連会長の「終身雇用なんて
もう守れない」の発言からみても、皆さ
んが終身雇用で退職するまでに、年収
が保証される仕組みは確実になくなる

でしょう。
―― 将来が不安になると、どうしても

「正しさ」や「正解」を求めてしまいます。

　成功した人のキャリアパスは一見
「正しい」ように見えますが、次第に一
般化していくため、需要と供給のギャ
ップが崩れて価値は減少していきます。
　社会の急激な変化によって特定の
職種の求人数が急増することもありま
す。需要があると短期的には良い待
遇に見えますが、すぐに多くの人が応
募して需要と供給が揃うので、長期的
には待遇は伸びづらいこともあります。
　さらに、度重なる社会変化によって
他の需要が拡大すると、むしろ供給が
飽和してしまい、価値が下がることも
あり得るでしょう。（図2）長期的なト
レンドを見なければなりません。

　また、既に出回っている成功者の
インタビュー記事や、活躍する先輩社
員の紹介などから情報収集をするの
も大事ですが、あくまで古い成功事例
として見る必要があります。時代が変
わっているので、過去の成功例をその
まま辿ったとしても、同じような結果に
はならないでしょう。

Section

2
キャリアの新常識と
身を置く場所の重要性

―― 変化が激しく将来を予測できな

い時代では、どのような能力が評価さ

れるのでしょうか。

　正解の賞味期限が短い中で、変化
する環境に対応し、仮説検証を繰り返
しながら正解に速く到達する能力が
大事になります。これが、今後のキャ
リアの新常識となるでしょう。

　具体的に言うと、正解がわからない
状況下で、仕組みAを試す→違った
→Bはどうか？→微妙→どうやらCが
正解らしい→約1年で前提が変わる
→Cは通用しなくなる→今度はDを
考える…と仮説検証を繰り返していき
ます。このようにしてその時々に合っ
た正解を導くために、仕組みを作る能
力が市場価値として評価されます。
　特定のスキル（例：営業）のみを極
めてもその仕組みの中で動く人にし
かならず、市場価値は頭打ちになるで
しょう。一方で、ジェネラリスト的に
営業・マーケティング・人事・マネジ
メント…と職能を横に広げていくと、
価値が多様化し、作れる仕組みの幅
が広がって、相対的に市場価値が高
まると言えます。（図3）
　ただし、市場価値と年収は比例しな

いことに注意が必要です。同じ役職
でも、会社の関わるテーマや成長性に
よって需要と供給のギャップができ、
年収が変わってきます。年収が高け
れば市場価値が高いとは言えないの
で、年収が高いことに惑わされず、判
断することが重要です。
　特に日本の伝統的大企業において
は、一人を長く雇用し続けるために市
場価値以上の高い給与を生涯保証す
る終身雇用制度を採用しており、若手
は自身の価値より高い給与を得てい
ることがあります。そのような人が転
職を考える際、他社では同じだけの給
与が貰えないことに気づき、生活水準
を下げないために転職を諦めるような
ことも多く発生しています。
―― 仕組みを作る側の人になるため

に、どのような企業に身を置けばいい

Goodfind 事業責任者が語る

「企業の見極め方」

選考を受ける企業を選ぶとき、
どのような視点で見ていますか？

新卒のキャリア形成という観点で見極めた
厳選企業の紹介を長年おこなっている
Goodfindの事業責任者である川村が
企業を見極めるポイントを解説します。
志望業界や職種などに関係なく

汎用的に使える情報をお届けしますので、
判断材料の一つとしてご活用ください。

川村 直道
スローガン株式会社  
執行役員　新卒採用支援事業部部長
早稲田大学卒業後、スローガンに入社。学生向けキャリアアドバイザー・
セミナー講師として年間2,000名以上の学生の就活をサポートし、そ
の後Goodfindメディア責任者・学生動向リサーチ責任者を担当。新
規事業としてブランディングメディアGoodfind Collegeを立ち上げた
のち、編集長と営業部門のマネージャーを務める。2021年より新卒採
用事業の事業責任者に就任。20代執行役員として上場も経験した。

図1

就活生が陥りがちな誤解

就活時からキャリアを
見通さなければならない

正解のキャリアがある

正しいキャリアパスを辿れば
成功できる

劇的な社会変動で起こること

成功した人のキャリアパス 技術・社会の
変化

キャリアの
一般化

陳腐化したキャリアパス

正解の賞味期限が短く、過去の成功例をたどっても同じ結果にならない

需要 多　供給 少 需要 少　供給 多

図2

スキルと市場価値の関係性

職能を横に広げ、仕組みを作る側になることで市場価値は高くなる

市場価値

新卒

年齢

人事 マーケティング

営業

仕組み・マネージ側

特定スキルのみ

図3



48 49

のでしょうか。

　伸びているテーマを理解し、それら
のテーマに関われる企業を探すと良い
でしょう。小売業界の会社が金融業
界で事業を行う例などもあり、業界の
区切りは役に立たなくなってきている
ので、業界や職種で区切ることはあま
り意味を成していません。
　例えば、銀行ではなくコンビニでお
金を下ろすことや、PayPayなどで決
済することは既に一般的です。キャッ
シュレス決済という社会的トレンドに
沿った「伸びるテーマ」に対して、様々
な業界のプレイヤーが入り乱れている
のです。こうした背景から、業界でみ
るよりも伸びるテーマを理解すること
が重要です。
　まとめると、伸びているテーマに関
わる事業内容であり、かつ業績も伸び
ている会社が、変化の激しい時代で自
身の市場価値を高められる「良い会
社」である、と言えます。

Section

3 「良い会社」の条件

―― 「良い会社」を自分で判断するため

に、確認すべきポイントを教えてください。

　まず「裁量権の大きさ（抽象度）」と
「意思決定の回数」を確認すると良い
です。仕組みを作れるようになり、市
場価値を高めるためには、日々変化す

るお題に対して自分で仮説を立てて
実行しフィードバックを得て改善する、
という意思決定のサイクルを回して経
験を積む必要があります。回数が多
ければ多いほど経験やフィードバック
を多く得られるので、より良い仕組み
を速く作れるようになるでしょう。
　正解のない中で自ら仕組みを作れ
るようになるには、正解のない問いを
解く経験をするしかありません。誰が
考えても答えが変わらない具体的な
仕事ではなく、抽象度が高く正解のな
い仕事をたくさん経験し、意思決定を
重ねることが重要です。
　コンビニを例にとると、アルバイトで
は「Aの棚にBの品出しをする」とい
う正解の決まった仕事が中心ですが、
リーダー・店長と職位が上がっていく
と、月次や年間の目標達成に向けて
商品の仕入れや組織体制といった仕
組みを考える、抽象的で正解のない
仕事をします。仕事の抽象度は、すな
わち裁量権の大きさです。仕組みを
作れるようになるためには、裁量権の
大きい仕事で、意思決定の回数を積
むことが重要です。
　また、会社自体が成長しないと、裁
量権を持てる人は増えません。（図4）
裁量権の話題になると、その会社が若
いか、小さいか、という議論になります
が、それ以上に伸びているかが重要な

のです。会社が成長して上流のポジ
ションが増えないと、裁量権の大きい
ポジションの空きを待つ長い時間が
かかってしまいます。
　ただ、成長してポジションが増えて
いても新卒に任せていなかったら意味
がないので、新卒に期待をかけて任せ
る意志や風土がある会社を選びましょ
う。こういった会社で、質が高く、難し
い意思決定の回数を重ねることで、正
解を導く仕組みを作り出す力という市
場価値が高まるのです。

Section

4 「良い会社」と「合う会社」

―― 「良い会社」を見極めるポイント

はわかってきました。この条件をクリ

アする企業を探せばいいのですね。

　ここでもう一点考えるべきことがあ
ります。ここまで「良い会社」の条件は
お伝えしましたが、皆さんが「選ぶべき
会社」と「良い会社」はイコールの関
係ではありません。「良い会社」と「合
う会社」を区別し、「選ぶべき会社」を
見極めることが必要です。
―― 「合う会社」とは何でしょうか。

　個人的な意見としては、「自分が頑
張れる会社」です。仕事を頑張れば
成長するし成果が出る。成果が出れ
ば楽しいしもっと頑張れて成長する。
こういったポジティブなサイクルに入っ

ていくことがとても重要です。
　仕事を頑張るには、仕事内容や会
社の組織構成だけではなく、価値観
の一致や居心地の良さなども重要に
なります。仕事に対する向き合い方が
合わない人と自分に合わない条件の
下で働いても、仕事を頑張るモチベー
ションはなかなか湧かないと思います。
勤務地や年収といった条件も含めて、
皆さんがどのように幸せな人生にした
いかという価値観に合った会社である
ことも、「良い会社」と同様に重要にな
るのです。
―― どのように「合う会社」を探せば

いいのでしょうか。

　「合う」という基準が皆さんの中には
まだ無いと思います。ある程度経験を
積まないと、判断軸ができないからで
す。「良い会社」が必ずしも「合う会社」
であるとは限りません。そのような状
況では、「良い会社」の中から「合う会
社」を選ぶという方法が合理的でしょ
う。（図5）
　あわせて、まとまった数の「良い会
社」を見る中で、自分に合う会社とは
何かという観点を養っていくと良いと
思います。
　よく学生の方から「できることとやり
たいこと、どちらを選ぶべきか」という
質問を頂きます。私としては「やりたい
こと」を選ぶべきだと思います。学生

の時点での「できること」は、かなり特
殊な経験でない限り、社会人目線では
「普通」なものが多いので、新卒をスキ
ルで測ることはあまりありません。
　それよりも将来のポテンシャルを見
ています。ポテンシャルには皆さんの
性格や特性が大きく関係しますが、最
も大事なのは「皆さんが頑張れること」
です。ワクワクできる「やりたいこと」
を存分に頑張れる「合う会社」を探す
と良いでしょう。

Section

5
会社を見極めるための
ネクストアクション

―― 「選ぶべき会社」を実際に探して

いくために、今やるべきことを教えてく

ださい。

　一言でまとめると「たくさん会社を
見よう」です。会社を知らなければ選
べませんし、選ぶ観点も養えませんよ
ね。具体的な方法は以下の通りです。

上場企業はIR資料を読む／
未上場企業は会社説明会を聞きに行く1

　IR資料や会社説明会からは、企業
の目指す方向や企業の特徴などを網
羅的に知ることができます。会社を選
ぶ観点を養うために、選考を受ける／
受けないに関係なく会社説明会に参
加してみるのも良いでしょう。

経営者のインタビューを読んだり、登壇
するセミナー（生配信）を見たりする2

　インタビューでは、会社創立や会社
運営の想いがよく語られます。経営者
が登壇する生配信やオフライン開催
のセミナーでは、ライブだからこそ聞
ける話題にも期待できます。こういっ
た機会を逃さずにチェックしましょう。

興味のあるテーマに隣接する知識を 
面として押さえる3

　興味のあるテーマに対して、隣接す
る分野も含めて情報収集をしましょう。
人事には「この分野をやりたければ当
然これも知っているべき」という観点
があり、それを知らずに受けていると
「本気度」を疑われてしまいます。これ
は、面接時によく聞かれる「今選考を
受けている企業」で挙げる企業名にも
表れます。意識的に準備をしましょう。
　会社を選ぶ観点を養うために、また
実際に選考を受ける企業を探すため
に、Goodfindの活用をおすすめしま
す。Goodfindでは、「良い会社」を厳
選してご紹介しています。セミナーやイ
ベントに参加することで、「良い会社」
に共通する特徴や、自分に「合う会社」
の特徴を知ることができるでしょう。
　また、個別面談を利用することで、
自分の価値観の整理を行ったり、自分
には無い新しい視点から助言をもらっ
たりできます。自身のキャリア選択の
一環として、Goodfindをぜひご活用
ください。

どんな会社を選ぶべきか？

「良い会社」の中から「合う会社」を選定する

良い会社 合う会社

新卒に任せる風土、
伸びている業界・テーマ

価値観の一致、居心地の良さ、
勤務地、年収 …など

仕事に対する
モチベーションが湧く

選ぶべき会社

事業を成功に導く
ポジションにつける

図5

裁量のあるポジション数と成長企業の関係性

裁量のある上流ポジションは事業の成長を続ける企業に多く存在する

成長性 大

事業A

事業B

事業C

上流ポジションの
空き

事業D
事業E

事業F

図4
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Section

1
企業が求める「成長」と
学生がしたい「成長」

穗原　伊藤さん、今日は就活生が思
い悩みがちな「成長」についてお聞か
せいただければと思います。

　就活をやってみて思うんですが、就
活サービスも企業も、ものすごく成長
を煽っているように見えるんですよね。
「圧倒的成長こそ正義！」みたいな（笑）。
なので、就活サービスの当事者である
伊藤さんにいろいろお伺いしたいなと。

伊藤　あ、成長を煽っているように見
えるのはどちらかというと、学生が持っ
ている成長意欲を、マッチングのため
に企業側が強調して提示した、という
側面のほうが大きいのではないかと
思っています。

　多くの学生は「事をなせる人になり
たい」「誰かの期待に応えたい」といっ
た本能的な向上心や、「仕事ができな
い側に回りたくない」という損失回避
の意識を持っています。そういった意
識からこそ生じる自分を高めたいとい
う思いが、「成長意欲」の正体だと思う
のです。そこに企業も合わせに行って、
お互い「成長」と言い合ってる、みたい
な感じだと思っています（笑）。
穗原　なるほど。仰る通りだと思うの
ですが、企業・社会が僕ら学生に対し
て言っている「成長」って、学生がした
い「成長」以上に型にはまっているよう
にも思うんです。「ああ、コミュ力高くて
ロジカルシンキングできる人になって
ほしいのね？」というふうに感じること
が多くて。
　高校までは「受験に受かること＝成
長」として意欲を掻き立てられてきた
のが、大学生になって「成長」とは必ず
しも画一的なものではないと知ったか
らこそ、そう感じるのかもしれません。
　そう感じ始めると、一体何をモチベー
ションにして、「成長していこう！」とい
う向上心を持てば良いのかがわからな
くなってきているのですが、伊藤さんは
どう思いますか？
伊藤　そうですね。山に籠もって誰と
も関わらず暮らしたりするのでない限
り、人は自己実現のためにも何らかの

形で社会や会社とコラボレーションす
る必要があるんじゃないかと思います。
　そしてそのためには、基礎的なスキ
ルや能力・経験を身に付けて、企業・
社会の中で自分をコラボする価値の
ある相手として認めてもらう必要があ
りますよね。
　もちろん穗原さんが言うように、「成
長」の方向性や意義は一つではない
でしょう。ただ、就活の中で企業が学
生に求めてくるスキルは、社会の中で
評価されるためのベースだと思うので、
それらを新卒で身に付けるためだと捉
えると良いのではないか、というのが
答えです。
穗原　なるほど… 確かにコラボしてく

れる存在は必要ですし、そう思うと一
種の通過儀礼として、必要なスキルを
身に付けていきたいなと思います。

Section

2
「有能」≠「優秀」。
本当に優秀な人の特徴とは？

穗原　「成長」をどう捉えればよいの
か、という部分は理解できました。しか
しまだその、「コミュ力高くてロジカルシ
ンキングができること＝成長」みたいに
言われる風潮には納得いかないという
か、つまんないなあと感じています。
伊藤　確かに就活の時点ではその観
点が重視されているように思えるかも
しれないですが、そもそも社会でコラ
ボされる優秀な人になるためのキーっ
てそれだけじゃないですよ。私は『有
能さ×信頼性×面白さ』の3つの掛け
合わせだと思っています。（図1）
　「有能さ」は今言っていたような論理
的思考力・メタ認知力・コミュニケー
ション能力、「信頼性」は自己中心的で
ない姿勢・相手への敬意・誠実さ、「面
白さ」は希少性・他人と違う選択をす
る勇気・人に手を差し伸べてもらえる
可愛げといったものですね。（図2）
穗原　それで言うと「有能さ」ばかり
に気を取られていたんですかね。「信

東大生が
Goodf ind 創業者に

聞いてみた。

「成長」って何ですか？

「成長したい」「優秀な人になりたい」という思いは、
誰しもが持っているものでしょう。

しかし、成長する上での自分のビジョンや方向性が
きちんと見えている学生は、

実はあまり多くないのではないでしょうか。
今回は就活する東大生の多くが登録する

Goodfindの創業者にインタビューを実施。
「成長」や「優秀さ」をテーマに、
素朴な疑問をぶつけました。
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頼性」や「面白さ」まで意識できている
学生はあまり多くないだろうなと思い
ました。
伊藤　そうなんですよ。多くの人が「優
秀さ」＝「有能さ」であると捉えている
ように思います。就活生は特に、地頭
の良さ、論理的思考力、コミュニケー
ションといった部分にのみ注目してし
まう。いわば「プレゼンが上手くて、す
らすら論理的に説得力のある話ができ
る人」だけを優秀と思うわけです。だ
から、コンサル内定者＝優秀の代名詞
みたいになって、こぞってコンサル思考
とか学ぶでしょ。
　学生を評価する企業側も「有能さ」
に偏って評価している面があって、穗
原さんが画一的でつまらないと思う原
因はここにあると思います。
　ただ、「有能だけど、信頼できないし
面白くもない」という人と一緒に働くの
はきついですよね。本当に優秀だな、
と思うのはこの3つのバランスが整っ
ている人です。
穗原　あー、この話が聞きたかったん
ですよ。なんだかもやもやしていたこ
とがわかってスッキリしました。
　一方で「信頼性」や「面白さ」は、学
生からするとなかなか就活対策しにく
いですし、意識して高めるのも難しいも
のだと感じています。この2つを高めて、
有能なだけじゃない、優秀な人に成長
するにはどうすればいいんですかね？

Section

3
「面白さ」を上げるには、
「迷ったら少数派を選べ」

伊藤　「信頼性」というのは自己中心
的ではなく他者にフォーカスしている
か、相手への敬意を払っているかという
ことや、誠実さ、謙虚さ、あとはマナー
もそうですよね。一朝一夕に身に付く
ものではないかもしれませんが、意識
すると良いと思います。
　「面白さ」の部分でいうと、社内でも
よく言うのですが、「迷ったら、少数派
を選ぶ」。何か決断を下す際、よーく
考えても迷うような選択肢って大抵ど
ちらも同じくらい良いんですよ。だった
ら他の人が選ばない方を選んだほう
が、面白い人生歩めるんじゃないか、
ということです。
穗原　あ、それ、前伊藤さんに言われ
たことあります。そういえば、僕その言
葉を信じて進振り決めたんですよ。
伊藤　え、そうなの？
穗原　はい。僕もともと文一で東大
に入ったのですが、400人が行く法学
部に進むか、2人しか選ばないロシア
研究に進むか迷ったんですよね。その
時にたまたまインターン生の研修で伊
藤さんの「迷ったら少数派を選べ」と
いう言葉を聞いて、ちょっと感銘を受
けて、ロシア研究を選びました。
伊藤　なるほど。
穗原　大学受験までは「潰しが効くか

ら」といった理由でいろんな選択をし
てきて、大学生になって初めてこの言
葉に感銘を受けて、少数派の選択をし
てきたんですね。
　自分としてはそれで良かったと思う
ことが多々あって、後悔していません。
しかし就活を始めてみると、社会や企
業が求める人材とはギャップがあるん
じゃないかと思ってもいます。
　少数派を選ぶということは、他人が
知らない世界に踏み込むことなんです
よね。それが人間としての「面白さ」を
高めてくれるのではないかとは思って
いるのですが、このまま何も考えずに、
ロシア研究を突き詰めすぎると、ちょっ
とやばいんじゃないか、と。（笑）
伊藤　さっきも言ったんですが、『有
能さ×信頼性×面白さ』はバランスが
大事です。「面白さ」というのは扱いが
難しくて、ノックアウト・ファクターにな
りやすい。要は変な奴だと思われて、
相性が悪いと認定されちゃうリスクが
あるわけです。
　そういう意味では、少数派を選びつ
つ、社会との接続点を探しに行くこと
や、自分の「面白さ」を社会に合わせて
チューニングすることが必要かもしれ
ないですね。
穗原　社会に認めてもらうことを意識
せよ、ということですよね。でもそれっ
てともすると自分のやりたいことを妥協
して迎合しろと言われているような気

もして、何だかなあ、って思うんですよ、
最近。
伊藤　うーん、でもそう思っていると
きって、自分の考えをチューニングする
チャンスだとも言えると思います。
　穗原さんがそうとは言わないけど、今
「これをやりたい」と思っていることを、
ダイレクトに行える会社・組織が無い、
起業してもビジネスモデルが無い、と
いった場合は、妥協というより世の中
に対してかなり独りよがりな可能性が
あるんですよね。
　そういう意味では、就職とは独りよ
がりを修正しにいくことであり、経験す
ることで「自分がしたいことは実はこっ
ちなのではないか」と気づけることも多
いものなんじゃないでしょうか。

Section

4
未だ周りが気づいていない
波に乗るには

穗原　独りよがりかあ…。要は、どう
世の中に役立てていくのかを考える必
要があるってことですよね。
　でも伊藤さん、独りよがりにならない
「面白さ」の追求って難しいですよ。逆
に、社会との接続点を意識しながらも
少数派を選ぶ方法ってないんですか
ねえ。
伊藤　これは良い質問ですね。実は
本を出しており、そこに答えが書いてあ
ります。だから本を読んでください。
穗原　えっ、おお、PRきた！笑。本を
出されたのは知っていますよ？でもここま
で来たら、最後まで教えてくださいよ～。
伊藤　え？穗原さん、まだ読んでない
の？笑。個人的には早く読んでほしい
んだけど、一言で言うなら「時間軸」と
いう発想が鍵になります。
穗原　時間軸、ですか？
伊藤　そうです。少数派にも、今後も
少数派であるものと、今はたまたまそ
の価値が認められてないから少数派
で、今後メジャーになるであろうものと

いう2つの種類があります。後者のよ
うな、地殻変動が起きてこれから来る
「少数派」だと自分では思えていて、周
りからはやめておけと言われる、こうい
う少数派はめちゃくちゃ良いですよね。
賭けるに値すると思います。
穗原　まだみんなが気づいていない波
の始まりに乗ろう、ということですか？
伊藤　そういうことです。他人が選ば
ないような方を選ぶから面白いよね、
という側面はあるのですが、先見の明
があったなと言われる部分が欲しいの
であれば、そのモメンタムを時間軸で
見つけなくてはいけないと思います。
穗原　うーんなるほど… ロシア研究
でもそういう領域を意識して探してみ
たいですね。それで、本には何が書い
てあるんですか？
伊藤　今した時間軸思考や意思決定
の仕方の話を書きました。時間軸思
考を通じて時代の流れを掴み、新しい
産業を創っている人たちの話も書いて
います。僕はそのような人たちのこと
をShaper（カタチ作る人）と呼んでい
ますが、Shaperの話を読んで、自分
の意思決定にも活かしてもらえたら嬉
しいです。
　あと、時間軸思考についてはGood 
find Collegeの記事にもなっている
ので、そちらも読んでもらえたらと。
穗原　バラエティ番組並の宣伝っぷ

りですね…！ でも、伊藤さんがそこま
で言うなら読んでみようと思います。

穗原の後日談
　例の本を読んでみました。本書に
は時間軸で物事を見てモメンタムを
掴むためのヒントが散りばめられてお
り、自分なりに解釈を深めることがで
きました。
　作中、起業家ピーター・ティールの
「賛成する人がほとんどいない、大切
な真実は何だろう」という問いが紹介
されています。この問いに対する答え
を探すことが、時間軸思考の第一歩
であると僕は思います。
　そして、伊藤さんもさることながら、
各方面のShaperと呼ばれる方々は
各々自分の中で確固とした未来予測
を持っているのにも気づきました。
　また同時に、未来予測を社会にぶ
つけて検証しブラッシュアップしてきた
方が、最終的にやりたかったことを実
現できるのだということにも気づかさ
れました。
　未来を予測し、世間に認められて
いない大事なことを探す。そしてそれ
を証明するために手を動かす。これ
が僕らに必要な「これからの成長」な
のだと信じ、自己を研鑽していこうと
思います。



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

Goodfind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）

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

面接官の心をつかむ
４つの方法

Tips1　面接官の心をつかむ４つの方法 ｜ 選考直前、5 分で見返す就活の Tips



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、5 分で見返す就活の TipsTips2
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1億2,379万人
… 約6,800万人
… 約491万人
… 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359万人
… 約5,400万世帯
… 約3,100万世帯
… 約2.3人
… 約48歳

… 約338人 /km2

… 約558兆円
… 約87％
… 約56,000店舗
… 約370万社

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

Goodfind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。

【Goodfind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



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、5 分で見返す就活の TipsTips3
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。

「Technology Fast 50 2023 Japan Winners Report」（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、2024 年現在では、IT系のテクノロジー企業が
6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、2024年11月1日時点）

2005 2024
1位 ゼネラル・エレクトリック アップル
2位 エクソンモービル エヌビディア
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 アルファベット（グーグル）
5位 BP アマゾン
6位 ロイヤル・ダッチ・シェル サウジアラムコ
7位 プロクター・アンド・ギャンブル メタプラットフォームズ（フェイスブック）
8位 ウォルマート・ストアーズ ティーエスエムシー
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 テスラ

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

1位
［1442.9］

株式会社エニキャリ
物流DXソリューションシステムおよび物流GX
ソリューション提供

2位
［802.7］

Cellid株式会社
ARグラス向けディスプレイモジュールおよび
SLAMの開発および販売

3位
［736.8］

株式会社Asobica
顧客中心の経営を実現するプラットフォーム
「coorum(コーラム )」の提供

4位
［681.1］

株式会社 INFORICH
モバイルバッテリーシェアリングサービスの運営

5位
［638.6］

株式会社エー・スター・クォンタム
量子コンピュータによって社会的課題を解決す
るソフトウェア開発と数理最適化ビジネスを展
開

6位
［631.8］

株式会社Antway
専用キッチンで手作りしたお惣菜を冷蔵でお届
けする宅食サービス

7位
［527.0］

株式会社アクセルスペースホールディングス
小型人工衛星の開発・製造・運用技術を基盤と
した事業

8位
［468.6］

テックタッチ株式会社
ノーコードのガイド・ナビゲーションツールの開
発及び提供

9位
［447.8］

株式会社NearMe
タクシーをシェアすることで快適な移動体験を
提供するサービス

10位
［438.5］

ツクリンク株式会社
建設事業者向けの受発注マッチングプラット
フォームを提供

成長率から未来の変化を読み取る
［  ］収益成長率（単位％）



Goodfind College についての詳しい情報は

Goodfind College

社会とキャリアを学ぶ、もう一つの大学

etc...

他にもGoodfind Collegeでは、新しい記事を続々公開中！

【就活×ニュース】
「2024年問題」
学生生活や就職先に

どう影響？

【SDGs 就活】
世界トレンドから紐解く、
サステナブルな

成長企業の見つけ方

長期インターンの
就活へのメリットは、
ガクチカだけじゃない！？

大学院生が
後悔のない就活を
するために、
今やるべきこと

Goodfind Collegeは、本質的な学びのある記事を通
じて、学生が新産業領域で自分らしいキャリアを歩む
ためのヒントをお届けします。

就活、うまくいかないのは脳内バ
グのせい。『コンサルの武器』を
あなたの武器に

自己 PRと志望動機は完璧？
就活面接対策、押さえておきた
い 4つのコツ

こんな考え方をしていませんか？ 「選ぶなら得意な仕事か、好きな仕
事か」「将来起業したいなら、起業家を多く輩出するＡ社に就職すべ
き」……実は、この考えに至るあなたの脳には「バグ」が潜んでいる
かもしれません。戦略コンサル出身でGoodfind創業以来ロジカル
シンキングセミナーの講師を務めてきた織田がGoodfind監修本

『コンサルの武器』を出版。本の特徴や想定読者、活用方法などを
インタビューしました。就活で正しい選択、判断ができるように本書
を味方に論理的思考を身につけましょう。

面接の準備は完璧ですか？ 不本意な落選を避けるためにも、
面接のよくある失敗と対策を事前に確認しておきましょう。今
回は、1次面接から最終面接までを突破するための、4つの面
接対策ポイントをご紹介します。面接官に評価される自己PR

や志望動機をはじめ、面接に臨むにあたって確認しておきた
い情報をまとめました。準備はばっちりという方も、最後のお
さらいにご活用ください。

織田 一彰 近藤 真由

COLUMN COLUMN

▲記事ページはコチラ ▲記事ページはコチラ

東大生累計会員数1200人以上。東大生向け求人多数

長期インターンカジュアル面談

東大発AIスタートアップ

①募集ポジション
COO室配属 事業開発ポジション

②インターンの魅力
戦略コンサル・シリコンバレーのスタートアップ出身社員のも
とで働くことができる

③東大生の入社実績
経済学部3年 個別指導塾アルバイト経験あり

自分で試行錯誤して成果を出した経験が成功体験となって、社会人になってからも自信になっている。
長期インターンで出会った人間関係が今でも続いて、キャリアに活きている。
( 当時工学部 3 年→外資系コンサル 2 年目 )

これまで約300人の東大生が
成長機会のあるインターン先へと入社。
その経験を活かして、難関企業への就職や
事業責任者へと成長しています。

InternStreet卒業生の新卒入社先
ゴールドマンサックス、J.P.モルガン、バンクオブアメリカ、マッキンゼー・
アンド・カンパニー、ボストンコンサルティンググループ、ベイン・アンド・
カンパニー、ローランド・ベルガー、アクセンチュア、三菱商事、住友
商事、伊藤忠商事、P&G、サムスン、外務省、JAXA、博報堂
...and more！

紹介可能なインターン募集企業事例

東大生の声

長期インターンを通して、自走する力が身についた。インターンのために独学でプログラミングを勉
強し、プログラミングスキル自体が入社後に役立っている。
( 当時理科一類 2 年→大手広告代理店 4 年目 )

What's Intern Street
Goodfindの姉妹サービス「Intern Street」
プロのキャリアコーディネーターが、あなたの未来に繋がる可
能性を提案します。

気軽に 15分
長期インターンについて
カジュアル面談しませんか？

面談申込はこちら!

BtoB領域の常識を変えるメガベンチャー企業

①募集ポジション
マーケティング戦略プランナー

②インターンの魅力
数百万円の案件を戦略から提案まで一気通貫して携わること
ができる

③東大生の入社実績
文科二類2年 東大トマト出身

イノベーション創出を支援するVC

①募集ポジション
マーケットリサーチポジション

②インターンの魅力
世界市場の最新テクノロジーやスタートアップに携わり、リ
サーチ力を身につけられる

③東大生の入社実績
工学系研究科修士 1年　塾講師経験あり

国内大手をクライアントにした戦略コンサル

①募集ポジション
コンサルアソシエイト

②インターンの魅力
大企業を相手にしたコンサルティング案件に携わり、コンサル
タントとして必要なスキルが身につく

③東大生の入社実績
経済学部経営学科2年 東京大学金融研究会出身

数多くの面談を行い、業界知識が
豊富でベンチャー界隈に詳しい講
師に相談できます

プロに相談可能

成長企業に特有である「人」の育
成に注力していない会社との取引
はお断りしています

厳選された
優良企業との
出会い

ベンチャー企業の採用支援を 18
年以上行ってきた築いた信頼と実
績により実現しています

独占求人の
保有・紹介

スローガン株式会社
www.slogan.jp

〒107-0062 東京都港区南青山2-11-17 第一法規ビル 3階
[メール] student@slogan.jp

Goodfind College 運営会社




