※面接気を付ける点
・「音は問題なく聞こえていますか？ 聞こえづらかったらすぐに教えてください」「お会いできて嬉しいです」など、最初にワンクッションはさむ
・面接官は、人物評価・カルチャーマッチ、志望度をチェックしている。

■自己紹介
本日は、お時間を頂き、ありがとうございます。折出英二と申します。
私は福岡教育大学を卒業後、広島の映像プロダクションで約3年間、テレビやCM制作のADとして制作、校閲業務を経験。
その後、中小企業にデジタルマーケティングを支援する会社に転職し、約4年間、主にWEBディレクターとしてHP制作を経験。
そして現職は、総合広告代理店において既存顧客に対する深耕営業に従事し、主にマンションプロジェクトにおけるマーケティング全般を管理する立場で働いておりました。（○○の経験は、××でも活きると思っています。）
本日はよろしくお願いいたします。

■志望動機
志望動機は２つあります。
１つ目、その会社に入りたい理由（実体験、価値観、カルチャーフィット）があるから
２つ目、その会社に貢献できる理由があるから（長期的に売上、利益に貢献できるか）
※３つ目、その会社ならではの強みがあるから

【面接官の視点】
・定着性・・・実現したいキャリアに必要な業務があるから
　　　　　　　　将来像→必要なスキル経験→希望条件を荒いだす→その業務にひもづけ
・活躍性・・・貢献できそうな点を根拠（自分の○○な経験が、御社の○○の業務に貢献できると思うから）
・カルチャーマッチ・・・サービスやパーパスなどに、自身のやりがいを感じるから

■競合と比べ、なぜ弊社なのか？

■なぜ○○業界なのか？

■将来的には？
まずは自身の成果をあげて、１年後にはチームリーダーとなり、マネジメントに携わっていきたい。
その後は、中国地方のエリア責任者になって、エリアの戦略立案や、
人や組織に関わる仕事をして、自分自身も人として成長させていきたい。
▶山崎FB
「なぜ」上記のようなキャリアを歩みたいのかも併せて記載
【改善後の回答例】
「まずは、自身の成果を上げ、1年後にはチームリーダーとしてマネジメントに携わりたいと考えています。特に、個々の営業スキル向上や成果の最大化を図る組織運営に関心があり、自分自身もメンバーを支援しながら成長したいと考えています。その後は、中国地方のエリア責任者として、エリア全体の営業戦略立案や人材育成に関わるポジションを目指します。地域ごとの市場特性を理解し、最適な営業戦略を構築することで、組織全体の成果向上に貢献したいと考えています。**また、エリアを牽引する立場として、人材育成や組織マネジメントを強化し、自分自身もリーダーとして成長し続けたいと思っています。」
📌 改善ポイント
✅ 「なぜ？」を明確に →「なぜマネジメントをしたいのか？」を追加
✅ 営業スキル向上 × 組織成長への貢献 という軸を強調
✅ 「成長したい」だけでなく、「何を通じて成長するか？」を明確に


【質問事例】
■過去の企業の退職理由
【1社目：社会人として、より汎用的なビジネススキルを身に着けたかった】
１社目の最後の業務が、テレビＣＭの校閲業務という幅の狭い業務であったことに将来的な不安を感じ、社会人としてもっと本質的なビジネススキルを身に着け、キャリアの幅を広げたかったので転職を決意。
2社目を選んだ理由は、成長していたＷＥＢ・ＩＴ業界のスキルを身に着けたいと思っていたところ、当時2社目が広島営業所の立ち上げ間もないフェーズで、そのような厳しい環境で自身を成長させたいと思い入社。（立ち上げ3人目として入社）

【2社目：培ったＷＥＢマーケのスキルをもとに、もう一度営業職にチャレンジしたかった】
コロナや同僚の退職で、広島営業所をたたむことになったが、自身は家族のこともあったので、広島に残りシェアオフィスで１人リモートワークしていた。一年間続けたが、WEBディレクターとして培ったWEBマーケのスキルを元に、もう一度営業職にチャレンジしたいと思い転職を決意。
3社目を選んだ理由は、広告代理店の営業職であれば、2社目のWEBスキルや１社目のマスコミ業界の人脈・経験も活かせると思い入社。

▶山崎FB
結論、何を伝えたいのかがわからないため、一言で冒頭に纏める事を推奨します。

■入社してからの印象の違い
職種は営業だが、社内のリソースが限られていることもあり、営業提案から制作ディレクション、
納品後のフォローまで1人ですることが多く、提案活動よりディレクションや調整業務が多かった。

■１社目と２社目の仕事で工夫したことは？
1社目、取材先やロケ地へのアポ撮り。基本的に撮影・取材NGでしたが、番組の企画とコンセプト、放送することの意義をていねいに説明することで許可をいただけました。交渉の甲斐もあって、複数のニュースメディアでも取り上げられました。
タスク管理を徹底し、円滑な撮影に貢献。取材先へのアポとりや、出演者への連絡・調整、打ち合わせの資料準備など、膨大なタスクを優先順位つけて管理することで、タスク漏れをなくし段取りから放送まで円滑に進行させることに貢献。

　２社目、【最新の技術習得】WEBの業界は流行が早いので取り残されないように、デザインやコーディングの流行、SEOやアクセス解析などの最新情報は常に意識し、最新の知識を習得するよう、独学だけでなく外部セミナーにも参加して常に現場に落とし込んだ。
【要望をとらえた提案力】ユーザーとクライアント両方の視点に立ったサイト構築に努めました。クライアントの要望をただ実現するのではなく、 起こりうる問題点や更なる改善提案などを行い、収益性とクオリティを加味したサイト運営を目指した。
【メンバーマネジメントとスケジュール管理】
顧客満足度の高い制作物をスケジュール通り納品するためには、チームワークが不可欠と考えた。そのため、日頃からチームメンバーと密なコミュニケーションをはかり、ミスや遅れの早期発見、リカバリーを徹底してきました。
▶山崎FB
こちらも、上記同様、何を伝えたいのかがわからないため、一言で冒頭に纏める事を推奨します。

【改善後の回答例】
【1社目】テレビ番組制作での工夫
✅ 【交渉力】取材先やロケ地の撮影許可を獲得
　→ 基本的に撮影NGの場所が多かったが、番組の企画や放送意義を丁寧に説明し、許可を得る工夫をした。
　→ その結果、複数のニュースメディアにも取り上げられ、番組の認知度向上に貢献。
[bookmark: _gjdgxs]✅ 【タスク管理】スムーズな撮影進行を実現
　→ 取材先のアポ取り、出演者との調整、資料作成など、膨大な業務を優先順位付けしながら管理。
　→ タスク漏れをなくし、撮影から放送まで円滑に進めることで、番組の品質向上に貢献。

【2社目】WEB制作・マーケティングでの工夫
✅ 【最新の技術習得】トレンドをキャッチアップし、現場に落とし込み
　→ WEB業界の流れが早いため、SEOやアクセス解析、デザインの最新情報を常にインプット。
　→ 外部セミナーにも参加し、得た知識を実際のサイト運営に活かし、成果を出せるサイト構築に貢献。
✅ 【提案力】クライアントの要望を超えた施策を実施
　→ 単に依頼通り制作するのではなく、ユーザー視点・収益性を考慮したサイト設計を提案。
　→ 改善提案を積極的に行い、クライアントのビジネス成長に寄与。
✅ 【チームマネジメント】納期と品質を両立する体制づくり
　→ スケジュール通りに高品質なサイトを納品するため、チームメンバーとの密なコミュニケーションを徹底。
　→ 進捗管理を強化し、トラブルの早期発見＆リカバリーを行い、顧客満足度の向上につなげた。
🔥 改善のポイント
✅ 「工夫 → 具体的な行動 → 成果」の流れに整理し、読みやすく
✅ 各エピソードを簡潔にまとめ、面接官が要点を理解しやすくする
✅ 「なぜその工夫をしたのか？」を明確にし、納得感を高める

■転職理由、転職の軸、どの会社を受けているのか、最終的な決め手は
会社からの転勤命令があり、家族のこともあり広島で勤務し続けたいのが転職を考えたのがきっかけ。
今後のことも考えたときに、今の仕事は動かす金額も大きくやりがいを感じていたが、
会社のブランド力や長年の付き合いで、仕事をもらう既存顧客対応が中心で、調整する仕事が多く、個人のスキルが高まってないと感じていたので、もっと個人の力で顧客の課題を発見し、解決策を提案できる力をつけたいと思ったから。

▶山崎FB
【改善後の回答例】
「現職では、大規模案件に携わり、調整力やプロジェクトマネジメントのスキルを磨くことができました。
しかし、案件の多くは会社のブランド力や既存の関係性に支えられており、自分自身の営業力で価値を生み出せている実感が不足していました。私は、単に会社の知名度を活かすのではなく、自ら顧客の課題を発見し、最適な解決策を提案できる営業スキルを磨きたいと考えています。また、転勤辞令を受けたことで、長期的に広島でキャリアを築き、自分の力で成果を生み出せる環境で成長したいという思いが強まり、転職を決意しました。」

🔥 改善ポイント
✅ 1文を短くし、伝わりやすく整理
✅ 現職のやりがい → 転職のきっかけ → 今後のキャリア の流れを維持
✅ 簡潔ながらも「なぜ転職するのか？」が明確になるよう調整

転職の軸は、広島勤務であることは前提として、
1， 現職のような調整仕事がメインの仕事ではなく、お客様の課題解決提案が主となる仕事
（今までは顧客に何度も足を運んで課題が出たタイミングで仕事がもらえる「御用聞き営業」だった。
　今後は顧客の課題を発見し、顕在化させて課題の解決策を提案できる力を磨きたい。）
2， チームで目標を追いかけて、全員で協力しながら物事を進めていく組織風土のある会社
３,　現職のマーケティングやプロモーションの経験も活かせる会社
４，早期にマネジメント経験が積める環境
※受けている会社・・・リクルート、スマートHR、ラクス、エスエムエス、レバレジーズ、クロスマイル、JACなど


■なぜ営業なのか？
営業は、お客に対して直面してコミュニケーションをとれる素晴らしい仕事。
お客さまの課題の解決を、検討段階から導入、運用まで長くサポートできる仕事で、
さらにそれをやることで、プロジェクトマネジメント能力やリーダーシップの２つを手に入れることができる。
その２つは、今後さまざまな事業の役割を担うことになったときに、必ず生きてくる思うので、ぜひキャッチアップしたい。
（営業の本質は、顧客の共感獲得。ベンチャーで大事なのは売上を上げること、そこに直接かかわるのでビジネスインパクトが大きい仕事。　お客に本質的な価値提供ができ、仕事の中でのエッセンスがすごく詰まってる仕事。やりたいことが無ければ、まずは営業。つぶしもきく）

■そのモチベーションはどこから来ているのか
将来的に事業や一つの職場を任せてもらえるような、周りから認められ、頼られる人間になりたいから。

■課題解決のために必要なことは？
現場主義。実のところ手間もかかるし、多くの人が関わるので面倒もあるが、実情を身をもって知る現場からの声が大事

■どうゆう営業をしてきて、どういうプロセスで、どういう成果をだしたのか？
財閥系ディベロッパーや地銀など既存顧客に対して、マーケティングやプロモーションの深耕営業に取り組みました。
プロセスは、継続的に既存顧客に接触し、顧客との信頼関係を深め情報収集し、リピート購入や既存契約の継続を促したり、
また新しい課題に対して、仮説提案・解決提案するという流れの仕事をしていた。　
定期的な接触で情報収取した結果、財閥系ディベロッパーから大型マンションPJのコンペの情報を獲得。
競合プレゼンを勝ち取り、年間3件マンションPJを同時並行で回した結果、個人の年間売上目標を140％で達成した。

■現職で一番の成果は何？
・23年度の年間売上目標を140%で達成した取り組み（達成率 営業9名中3位、20-30代の若手の中では1位）
その目標達成のため、23年度は広島駅の近くの大型マンションＰＪを含めマンションＰＪを3件、
その他、複数の大型プロジェクトを並行する必要があった。

■その成果に至る過程で、自身が工夫したことは？頑張ったことは？
＜一言でいうと、予算達成に向けた新規開拓の行動＞
→県外企業が新規開拓を狙って集まる展示会での逆営業
　
23年度の目標予算達成まで残り僅かという段階で、順調に既存顧客からリピートの仕事を貰えれば予算達成という状況だったが、
万が一、リピートを貰えない可能性もあると思い、確実な予算達成に向けて新規顧客獲得を狙った。
　新規獲得のため、広島の企業に手当たり次第、テレアポや飛び込みをしても、時間がかかり非効率で、
地元の広告代理店とバッティングしてしまうと考えた。
　そこで、広島県外の企業が一斉に集まる展示会やイベントに行けば、質の良い多くの企業と効率的に接点がもてると考え、
実際に大型展示会に行き、そこで出展する100社以上の企業に飛び込み名刺交換からのアポを獲得した。
　それがきっかけで、新規2社契約が決まり、結果、既存顧客のリピート購入も含めて、
個人の年間売上目標を140％で達成した。

■その他で自身が工夫したことは？
・担当するマンションの競合物件との差別化コンテンツを考えだしたこと
競合となる物件と比較して価格が一番高い物件の割に、生活環境があまり良くないという特徴のある物件だった。
通常のマンション広告は、立地と間取りを訴求することが多いが、
価格と比較した際に、そこをPRするだけでは弱いと考え、その物件ゆえの付加価値ってなんだろうと考えたときに、
そのマンションが、周辺の開発などで今後値上がりするなど、将来性や資産性をアピールした方がいいと考え
その資産性を表現するクリエイティブやHP上に分かりやすく説明するコンテンツ提案した。
結果、それが当たり、ターゲットだった高予算者からの物件エントリーや来場予約数の増加に貢献した。

■その中で難しかったことは？
目標達成のために、大型マンションPJ3件を含め、複数のプロジェクトを並行する必要がある中、
営業職ではあるが、提案活動もしながらディレクションや納品までのフォローもする状況で、
関わるステークスホルダーが常時30社以上、関係者は70人以上を進捗管理、予算管理が難しかった。

※その中で工夫したことは？
ある程度仮説をもって、段取りすることで効率的に進行させたこと。

■現職で難しかったことは？
未経験でマンションPJなので、マンションの知識が無かった。家を買ったりしたことないので、エンドユーザーが広告を見た後に、どのようなフローで契約までいくのか分からなかった。
そこで他の物件のマンションギャラリーに予約して、接客フローなど体験することで、
エンドユーザーがどういう気持ちで購入検討から契約までに判断するのかが分かり、業務理解が深まった。

■企業は自分のどのような価値にお金を払うのか？どのように貢献できるのか？何ができるのか？
営業として自分はどのように数字を残していくのか？戦略を話す。

▶山崎FB
折出さんとしては、どうお考えでしょうか？

◇広告代理店の深耕営業で培った、信頼構築とプロジェクト管理力で貢献
　→顧客との信頼関係を深め情報収集し、リピート購入や既存契約の継続を促して売上を作る。また、売上拡大のためには、複数のクライアントやプロジェクトを並行して回すスキルが必要のため、その管理力と調整力を活かして、売上目標達成を目指す。

◇デジタルからオールドメディアまでの幅広いマーケティング・プロモーションの助言が可能
→Yahoo!、Googleのリスティング広告やFacebookなどのSNS広告など、基礎的なデジタルマーケの提案ができる。また、総合広告代理店の強みとなる、TVCMや交通広告、ポスティングなどオフライン媒体の助言もできることで付加価値を提供。


■逆質問
・活躍している中途入社のキャリアアドバイザーは、どのような数字目標を達成しているか？月に何人など？
・早く活躍人材になりたいので、ノルマはどれくらいを達成すればよいかなど、評価の考え方は？
・貴社で活躍するために、○○さんが考える大切だと思うことを教えてもらえないでしょうか？
・競合と比べた差別化ポイントは○○と思いますが、○○さんが思う強みはなんですか？
・この会社に入って一番苦労したことは何ですか？→逆質問からの自分のエピソードも追加する。共感→コメント→会話
・次の面接官は誰か？その方の部署は？その方の部下とは？その部下の中で活躍している人はどのような人かを人事部に聞く。
※人事部はエース社員をイメージしてる。エース社員を演じる。
・最終面接では、素直に経歴や当時の状況を話して、社長に可愛いなと思ってもらう。取り繕いはNG。


■幼少期～小学生・中学生の話（どんな子だったのか、人間関係など）
３人兄弟の末っ子で、優しく穏やか家庭環境で育った。地元の公立に小学校に入り、特に目立たず真面目な生徒でしたが、
習いごとでは地元の神楽団に所属して、お祭りなどで舞を披露していた。高校まで続けた。
中学では、スラムダンクの影響でバスケ熱中していた。


■高校時代～大学入学までの話
高校もバスケに熱中。弱かったが、部活の仲間が仲良かったので、きつい練習も頑張れた。
性格的には、いじられキャラで、場を和ませたり、嫌いあっている人同士の輪を取り持つ、人の好き嫌いをしない人間だった。
　大学は、一浪して福岡教育大学に入った。めずらしい経験ができればと学園祭実行委員となった。
2年目からはサークル3つ程度入り、浅く広い人間関係だった。バイトでブライダルのウェイターを3年間続けた。

