職　務　経　歴　書
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　20XX年XX月XX日現在
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名 M.K.

■　職務要約
XXX株式会社に2007年に新卒で入社後、海外顧客向け技術営業と製品開発を担当し約7年間勤務しました。2014年に、株式会社XXXに転職し、製品開発部門に配属されたあと、事業開発・マーケティング部署へ異動し、主に海外事業担当としてアジアおよび欧州地域関連のビジネスに従事してきました。中でも、中国市場においてはプロジェクトマネージャーとして、OEM事業やベンダーとのアライアンス構築を実現し黒字化を成し遂げました。2018年度からはイギリスの拠点へ出向し、欧州でのセールス・サポート体制を立上げ、同時にOEMビジネスの事業化に従事しました。
現在まで、XXX及びXXXに関する技術の専門性を活かしながら、マーケティング担当としても、新製品の上市や海外OEM事業の実現などの実務経験を積んできました。その他、事業企画担当として人員再配置を含む中長期戦略の策定、M&A実務にも従事してきました。

· 御社での業務に活かせると考える経験・知識・技術
· [bookmark: _Hlk42469629]商品企画提案力・企画推進力
開発部署での製品仕様決めから量産化、市場投入まで一貫して経験してきたことから、商品化プロセスや品質安定化の考え方が身につきました。さらに海外におけるゼロからの事業立上げを行った経験により、商品の計画から販売に至るまでに必要なマーケティング、事業計画立案、SCMなどの知識を習得しました。これらを習得したことにより、ものづくりとビジネスの両面の考慮した企画を立案しリードすることができるようになりました。

· マーケティング力・戦略構築力
事業本部の担当製品群に関する中長期戦略を策定してきた経験により、マーケティング全般に関する概念（市場環境、マーケティング戦略、マーケティング・リサーチ、消費者行動、製品戦略、価格戦略、組織戦略、コミュニケーション戦略、チャネル戦略、サービス・マーケティング）を学んできました。さらに収集した情報から対象セグメントでの提供価値、勝ち筋を見極め、提案する力を身につけてきました。この経験を活かしてクライアントの事業戦略策定に貢献したいと考えております。

· アライアンス戦略の提案と実施
自社の業界でのポジションを見極め、オーガニックでの成長の視点だけでなく、他社とアライアンスも含めた柔軟な思考で戦略を検討してきました。その過程で業界での評判や直接のコミュニケーションから企業分析を行う力を身につけました。さらに、選定企業とともに新しい価値を創出するパートナーシップを形成し、タフな交渉も乗り越え、ビジネスモデル構築・事業化を粘り強く実現してきました。このような経験は、クライアントのアライアンス戦略構築/実現に資するものと考えております。

· 海外法人でのリーダー経験
欧州でのOEMインク事業のプロジェクトマネジメントを担い、現地のセールス・サポート、設計・生産・QAまで含めた体制をリードし、事業開発を実現しました。特に現地の文化や働き方、考え方の違いを理解しながらチームのビルドアップを図ることで、一体感をもって進められたことが事業成功のポイントと感じました。このような経験は、クライアントの海外拠点での組織編成および異文化融合を支援する際にお役に立てると考えております。さらに今後はグループ組織再編等、ハイレベルな支援ができるよう成長したいと考えております。
■職務経歴
[bookmark: _Hlk42811920]会社名：XXX株式会社　在籍期間：2007年4月～2014年2月
[事業内容]：XXX、他　[資本金]　XXX億円　[従業員数] 連結 XXXX人 (2016年1月末日現在）
[所属部署]　分散第二事業本部　第五分散グループ　[職務] 技術営業 兼 製品開発
	担当業務
	インクジェットプリンタ用インクに使われる顔料分散体の技術営業と製品開発に従事（職位：課員）

	実績
	業界最大手のhpに対し2件の製品を上市（高画質フォトプリンタおよび高速商用印刷プリンタ向け）

	期間
	2007年4月～2014年2月

	ポイント
	・欧米の顧客を中心に技術紹介・サンプル提供を行い、顧客からのフィードバックから要求仕様を把握。

	
	・開発期間・必要な投資等観点から判断し、試作⇒提案⇒改良のPDCAを回す。

	　
	・hpから第一候補の認定を受け、高画質フォトプリンタ向けインクの共同開発を進める。その後正式な採用を獲得。

	　
	・当該製品の量産化プロセスと品質管理方法の確立し、上市を達成。その後商用印刷向けインクの採用も達成。



会社名：株式会社XXX　在籍期間：2014年3月～現在　
[事業内容]：XXXX、他　[資本金] XXXX億円　[従業員数] 連結:XXXX人（2018年3月末時点）　
[所属部署１]　IP事業本部　コンポーネント事業センター インク事業推進開発室　[職務] 製品開発
	担当業務
	海外市場向けの自社プリンタに用いるインクのマーケット調査、および製品開発・商品化(職位：主任)

	実績
	ワイドフォーマットプリンタ向けに安全性を価値としたインク製品を上市 

	期間
	2014年３月～2016年3月

	ポイント
	・海外拠点（欧米）の現地セールスチームと連携し、市場情報や顧客の声をまとめ仮仕様を決定

	
	・インクサンプル作成⇒顧客フィードバック⇒改良のPDCAを回しインク処方を確定

	
	・その後インク商品化のリーダーとして商品上市まで担当（チームメンバー最大７人）
プリンタ向けインク処方調整、量産移行(各種規格類制定)、商品化(各国輸出登録・安全法規対応等)へ対応


[所属部署２]　 IP事業本部グローバルIPマーケティングセンター兼　コンポーネント事業センターインク事業推進室　
[職務] マーケティング、新規事業開発、戦略策定
	担当業務A
	企画・マーケティング部署にてインクジェット技術を活用した中国新規事業開発に従事(職位：主任)

	実績 ①
	中国市場にてXXX社初となるOEMインク事業を立上げ、壁紙市場向けにLatexインクを上市
・OEM供給先２社受注：案件売上規模合計 7億円/3年、その他見込み２社商談継続中
・壁紙市場への参入、大手顧客A社との関係強化のよるビジネス拡大という点でも重要な成果となる

	期間
	2016年4月～2017年10月

	具体的
活動
	・背景：プリンタベンダー向けビジネスとして従来のプリンタヘッドに加えて、インクそのものを新たに販売するプロジェクトの責任者となった。産業用印刷の中でも中国壁紙市場は全体で約10憶m2であり、更に成長余力があった。
・問題点：中国デジタル壁紙のリーディングカンパニーであるプリンタベンダーA社と共同開発を行うことになったが、当初はインクの価格差が30％以上あり交渉が難航した。
・プロセス変更：インクジェット印刷によるオンデマンド壁紙にターゲットを絞り、関連業者30社以上を訪問し現場での課題を抽出した。また、自社インクでのテストを並行して行いプロセス適合性を検証した。その結果、従来の「印刷⇒糊付け⇒裏紙貼合せ」の工程から、「安価な貼合せ済みメディアにそのまま印字できる短工程プロセス」に変更することにより、作業性・コストを大幅に改善できることが分かった。
・顧客対応： A社の潜在顧客である中国大手壁紙工場へ自らプロモーションをかけ、具体案件化しA社に逆提案した（現場のプロセス分析をTCOシミュレーションシートにより行い、インクの値段が高くてもプロセス全体では安価となることが伝わり採用に至った）ことによりA社からの内定を勝ち取った。

	ポイント
	・販売戦略を立て、販売計画・開発投資・営業経費等から事業性（ROI）を導きトップ承認を獲得

	
	・新規顧客開拓、技術提案および顧客との交渉をリードし条件を整合

	
	・セールス・サポート・設計・生産・QA等13名からなるプロジェクトをマネジメントし事業化を実現

	
	・事業化後の予実績管理および売上増加の追加施策およびコストダウン検討の実施

	実績 ②
	中国での新規ビジネスモデルの構築（インクベンダーとのアライアンスによるインク認証ビジネスの事業化）
営業利益(3年)＝1.2億円、ROI(３年間) ≧15の効率的なビジネスを実現

	期間
	2016年10月～2017年12月

	具体的
活動
	・背景：有効な市場レポートが存在しない中、成長市場である中国テキスタイルプリンタ市場に、自社プリントヘッドへの信頼性を確保したインクでの参入を検討していた。しかし、自社インクの価格が高く、安価な中国製品に勝てていなかった。自社製品のコストダウンには限界があり、価格を下げることができなかった。
・問題点：中国市場においてインクは特に価格が重要視されている。一方でインク起因でのプリントヘッドの故障が多く発生しており、信頼性のニーズも存在していた。
・新ビジネスモデルの導入：XXXが自社プリントヘッドを用いて当該インクを評価し、認証を与えることで信頼性を保証、提携先インクベンダーのインクの売上のうち一定割合でXXXへマージンが入るというビジネスモデルを構築（XXXはインクの評価、およびプリントヘッドのサポートのみのコストに抑えられ、在庫のリスクもない）。

	ポイント
	・自社製品に拘らず、中国ローカルの安価な製品をXXXで保証することにより課題を解決

	
	・業界内の人脈およびコンサルの活用により有望なインクベンダーの発掘に成功

	
	・顧客とのビジネスモデル・ロイヤルティ（インク売上げに対し初年度8%、翌年以降10%）を整合

	
	・品質保証チームを立上げ、保証内容と評価プロセスを確立し提携先と整合、事業化を実現



	担当業務B
	企画・マーケティング部署にてインクジェット技術を活用した欧州新規事業開発に従事。(職位：課長)
2018年5月よりイギリス拠点に欧州インク事業責任者として駐在。欧州拠点メンバー(プリントヘッドセールス・サポート）と日本の設計、企画部署からなるプロジェクトチームをリードしている（2020年9月、役割は変わらずに帰任）

	実績 ①
	ヨーロッパ市場における新規OEMインク事業の立上げ
　(サイングラフィックスプリンタ向けインク１社上市済み：案件規模計 9億円/3年、他に見込み２社商談継続中)

	期間
	2018年1月～2019年９月（１社上市）→その後も継続して担当

	背景
	・背景：中国でのOEMインクビジネスの成功を受け、産業用印刷の先進地域である欧州にて同様のビジネスの検討を開始した。
・問題点：ニーズと要求仕様を把握してから商品を準備したい日本のメンバーに対し、欧州ヘッドチームはすぐに売れるものがないとマーケティングできないという考えで対立していた。
・部門間調整：欧州では同市場において自社プリンタと自社インクをすでにダイレクト販売していたため、その既存品インクを外販できるよう提案した。売れるものが用意できることになり欧州セールスチームは納得、インク部署も手をかけずに商品が用意でき納得した。自社プリンタと同じインクを他のプリンタベンダーへ売ることをよく思わないプリンタ事業センターへのケアも適切に行った（内製プリンタとの市場でのコンフリクトのリスクを抽出し、対象セグメントを分けるなどの対策をとることで整合。）

	ポイント
　
	・イギリス拠点のメンバーから成るセールス・サポートチームを形成し、拡販活動をリード

	
	・新規顧客開拓、技術提案および顧客との交渉をリードし条件を整合

	
	・セールス・サポート・設計・生産・QA等12名からなるプロジェクトをマネジメントし事業化を実現

		Comment by 作成者: 
	・事業化後の予実績管理および売上増加の追加施策およびコストダウン検討の実施

	実績 ②
	新技術の転写紙を活用した既存プリンタの拡販
（自社プリンタセールスの10％アップを目標（150台*10%=15台）とし、FY20上期20台の売上を達成。

	期間
	2019年1月～継続

	具体的
活動
	・背景：2018年６月に自社プリンタを欧州で発売したが、競合の進出等の影響で売上が伸び悩んでいた。そこでサイングラフィックス用途の自社プリンタを、転写紙を用いテキスタイルのアプリケーションまで対応可能にする企画を提案。
・問題点：従来転写紙といえば合成繊維向けが主体で、天然素材は難しいとされていた。また、天然素材への対応できても転写後の生地の触感がプラスチックのような肌触りでテキスタイルアプリケーションにはマッチしていなかった。）
・新規転写技術：展示会でコンタクトした転写紙ベンダーがテキスタイルにマッチする新規転写紙を開発（自社インクとの相性をテストしてもらったところ、肌触りがよく、かつ自社インクのある樹脂成分の影響で他のインクでは出せない良好な堅牢性を発現した。

	ポイント
	・プリンタセールスおよびサポートからなるチームを組織し、プロジェクトをリード

	
	・マーケット調査、ビジネスモデル構築、事業採算性計算等を含む企画書をまとめ企画提案

	
	・事業計画に沿ってプロセス検討、契約締結、商物流構築を実施



	担当業務C
	インクジェット技術の先進地域の欧州にてマーケット情報を集め、商品戦略やパートナー戦略を策定し事業トップへ提案


	実績 ①
	FY20 OEMインク事業の商品戦略および組織変更の提案
（新しいインク販売方法と次世代製品へリソース集中の提案の提案を行い、センター承認を獲得し提案を実施）

	期間
	2019年９月～2020年１月

	具体的
活動
	・背景：他社と差別化しにくい非水系のインクの業績不振が続いている（売上達成率60%以下）。マーケット成長率や競合の動向から、非水系インクは価格競争がより一層激しくなり事業性に乏しいことを見出した。
・問題点：産業印刷事業本部全体としても業績不振が続いている（４期連続赤字）。
水系インクの引合いは多いものの、顧客の採用に至っていない案件が多い（採用率30％未満）
・組織変更：非水系インクの新規開発を停止、FY20では水系に集中した戦略と予算配分を提案。また非水系インクなど不採算事業のリソースを最低限にすることで、インク部署の20％に当たる人員削減を提案。
・販売方法の変更：水系インクの採用率を上げるため、従来のコンポーネント販売に加え、水系インクプリンタの開発ガイドおよび水系インクの使いこなしキットの提供を提案。

	ポイント
	部署異動のネガティブな印象を極力抑えるため、他事業本部の新規事業への公募を斡旋する形で部署メンバーを動かすことを提案した

	
	非水系インクから水系インクへの切り替えにおいて、インク吐出や装置メンテナンスでの使いこなしに難があるため開発の遅延や不採用の原因が生じていたため、プリンタ開発を支援し、採用率アップにつなげる提案を行った。

	実績 ②
	M&A検討部署との共同テーマにてM&A提案とデューデリジェンス(DD)の実施
（①インクベンダーA社および②プリンタベンダーB社に対するM&A案件）

	期間
	1 2018年6月～10月、②2019年9月～12月

	具体的
活動

	・本件のサブリーダーとして「販売」および「R&D」の観点で相手企業を解析
・相手とのPre-DD、およびDDにて担当範囲のディスカッションをリード

	ポイント
	・販売、R&Dそれぞれの有識者のチームを結成し、シナジーやリスクをまとめ戦略を立案

	
	・DDでの発見事項やバリュエーション結果から交渉の結論を導出し事業トップへ提案、承認を得た上で先方へ回答
（最終的には、想定していたシナジーが見込めないためいずれも買収に進まないとの判断）



■　免許・資格・スキル等
【資格等】 普通自動車運転免許、危険物取扱者甲種、色彩検定１級、衛生管理者１種、ＱＣ検定２級、　　
知的財産管理技能検定3級　　
【英語】 TOEIC(IP) 915点　
【PCスキル】 Microsoft Office (Word, Excel, PPT)


■　自己ＰＲ
自身のパーソナリティにおける以下の強みを活かし、御社での業務に従事したいと考えております。
· 【関係構築力】　海外拠点を含めた社内の多種多様なメンバー、および海外の顧客と常に交渉が必要な環境で業務に従事してきた経験から、相手の視点に立ってものごとを考え協力関係を構築できる力が身に付きました。これが、クライアントの要望・意図を汲み、タイムリーに的確なソリューションを提供したり、その他関係者との連携を円滑に進めることに活用できるものと考えております。
· 【行動力】　自社として未知の中国市場において、壁紙バリューチェーンの30社以上の企業へアプローチしキープレーヤーとの関係構築および市場の課題の把握を行ったことで、新規ソリューションの事業化までつなげることができました。この経験から、物事の本質を見極め、自ら行動を起こし課題に真摯に向き合うことが関係者からの信頼につながるものと考え以後も実践しています。今後も自らが変化の起点になれるように行動を起こしていきたいです。
· 【プロジェクト推進力】　プロジェクトマネージャーとして事業を立ち上げた経験、欧州にてセールス・サポートチームを組織し成果を上げた経験を通じ、チームやプロジェクトメンバーに寄り添い、モチベーションを高く維持してゴールを達成するリーダーシップを培ってきました。ぜひ御社においてもクライアントやプロジェクトメンバーに対して熱意をもってリードし、成功に導いていきたいと考えております。

事業開発からコンサルティングと職種が変わるチャレンジになりますが、過去の転職や海外駐在など新しい環境においてしっかりと人間関係を構築し事業に貢献してきた経験を活かし、御社でも結果を出していきたいです。特に、自身の海外事業開発経験を活かしてクライアントの海外展開支援や海外での事業戦略、新規事業開発や海外拠点でのプロジェクトにて力を発揮したいと考えております。ぜひ面接の機会を与えて頂きたく、何卒宜しくお願い致します。

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　以　上
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1     職   務   経   歴   書                                             20 XX 年 XX 月 XX 日現在                                             氏名   M.K.     ■   職務要約   XXX 株式会社 に 2007 年 に 新卒 で 入社後、 海外顧客向 け 技術営業 と 製品開発 を 担当 し 約 7 年間勤務 しました。 2014 年 に、 株式会社 XXX に 転職 し 、 製品開発部門 に 配属 されたあと、 事業開発・ マーケティング 部署 へ 異動 し、 主 に 海外事業担当 と して アジア および 欧州地域関連 の ビジネス に 従事 してきました。 中 でも、 中国市場 においては プロジェクトマネージャー として 、 OEM 事業 や ベンダー との アライアンス 構築 を 実現 し 黒字化 を 成 し 遂 げました。 2018 年度 からは イギリス の 拠点 へ 出向 し、 欧州 での セールス・サポート 体制 を 立上 げ 、 同時 に OEM ビジネス の 事業化 に 従事 しました。   現在 まで、 XXX 及 び XXX に 関 する 技術 の 専門性 を 活 かしながら、 マーケティング 担当 としても、 新製品 の 上市 や 海外 OEM 事業 の 実現 などの 実務 経験 を 積 んできました。 その 他、 事業企画 担当 として 人員再配置 を 含 む 中長期 戦略 の 策定 、 M&A 実 務 にも 従事 して き ました。     ■   御社 での 業務 に 活 かせると 考 える 経験・知識・技術      商品企画 提案 力 ・企画推進力   開発部署 での 製品 仕様決 めから 量産化、市場投入 まで 一貫 して 経験 してきたことから、 商品化 プロセス や 品質安定化 の 考 え 方 が 身 につきました。 さらに 海外 における ゼロ からの 事業立上 げを 行 った 経験 により、 商品 の 計画 から 販売 に 至 るまでに 必要 な マーケティング、 事業計画立案、 SCM などの 知識 を 習得 しました。 これらを 習得 したことにより、 ものづくりと ビジネス の 両面 の 考慮 した 企画 を 立案 し リード することができるようになりました 。        マーケティング 力・戦略構築力   事業本部 の 担当製品群 に 関 する 中長期戦略 を 策定 してきた 経験 により、 マーケティング 全般 に 関 す る 概念（市場環境、 マーケティング 戦略、 マーケティング・リサーチ、 消費者行動、製品戦略、価格戦略、 組織戦略、 コミュニケーション 戦略、 チャ ネル 戦略、 サービス・マーケティング） を 学 んできました。さらに 収集 した 情報 から 対象 セグメント での 提供価値、勝 ち 筋 を 見 極 め、 提案 する 力 を 身 につけてきました。この 経験 を 活 かして クライアント の 事業戦略策定 に 貢献 したいと 考 えております。        アライアンス 戦略 の 提案 と 実施   自社 の 業界 での ポジション を 見極 め、 オーガニック での 成長 の 視点 だけでなく、 他社 と アライアンス も 含 めた 柔軟 な 思考 で 戦 略 を 検討 してきました。 その 過程 で 業界 での 評判 や 直接 の コミュニケーション から 企業分析 を 行 う 力 を 身 につけました。さらに、 選定企業 とともに 新 しい 価値 を 創出 する パートナーシップ を 形成 し、 タフ な 交渉 も 乗 り 越 え、 ビジネスモデル 構築・ 事業化 を 粘 り 強 く 実現 してきました。このような 経験 は、 クライアント の アライアンス 戦略構築 / 実現 に 資 する ものと 考 えております。        海外法人 での リーダー 経験   欧州 での OEM インク 事業 の プロジェクトマネジメント を 担 い、 現地 の セールス・サポート、 設計・生産・ QA まで 含 めた 体制 を リード し、 事業開発 を 実現 しました。 特 に 現地 の 文化 や 働 き 方、考 え 方 の 違 いを 理解 しながら チーム の ビルドアップ を 図 るこ とで、 一体感 をもって 進 められたことが 事業成功 の ポイント と 感 じました。このような 経験 は、 クライアント の 海外拠点 での 組 織編成 および 異文化 融合 を 支援 する 際 にお 役 に 立 てると 考 えております。さらに 今後 は グループ 組織再編等 、 ハイレベル な 支援 ができる よう 成長 したい と 考 えております。  

