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• 最大手のグローバル人材紹介
会社

• 正社員紹介、契約社員、派
遣社員

• 人材採用アウトソーシング

• ITソリューションズ



現在のマーケット状況
直接購買 DIRECT PROCUREMENT

�バイリンガル市場が盛り上がった1ফ

�ニーズは今後さらに強まる

�高品質低価格を実現するサプライ
ヤーソーシング能ৡ

�海外サプライヤーからソーシングがで
きるプロフェッショナルが高需要
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今後の動向
直接購買 DIRECT PROCUREMENT

• 日本の拲捵のৄ通しの悪さ、
• 円高基調による輸出産業の停滞
• 円高による輸入における為替メリット

↑
以上からコストダウンがこれ以上難しい国内サプライヤーよりも海外
サプライヤーに変ಌしてコストダウンを掛っている企業がੜえていま
す。
そうしたことからも海外サプライヤーソーシングの経験というのは今後
も注目されるスキルでありバイヤーの転職スキルの中でも企業が求
めるものと合致してきます！
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厴卛資厄（具体的に十業岶卍めているスキル)
直接購買 DIRECT PROCUREMENT

それでは次に具体的な企業の求人票を基にバイヤーの転職におけ
る企業が求めるものを考察していきます。
(お手元に数社分の実際の求人票をお配りします、当然企業名は
伏せさせていただいております….)

1. コスト崨ウン印ৡ

2. லো匪厍ସଵ৶印ৡ、サ崿嵑イヤー௬卒印ৡ

3. 在ಛଵ৶印ৡ、 SCM実務印ৡ
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まとめ(成功する転職のために)
直接購買 DIRECT PROCUREMENT
• 上スライドまで御託を並べさせて頂きましたが
一挤大જなহは…

面接時に自分の経歴、実績をしっかりと説明できること

です！！ やはりどの企業においても経験もそうですが人物像を重
拹します！日رの業務においても常に今ষっている業務が会社に
どのような影響を与えるのか、またどのような影響を与えることができ
るのかを考えながら業務をষうことが重要だと考えます

ですが一つ困ったことが….
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書類選考に通過しないと面接に辿りつけない!!

実は転職においてこの書類選考というものが非常に厄介な存在で
して、どれだけ経験、人物が非常に拖い方でも職務経偡書の書き
方が悪ければ面接に辿りつけません…

弊社では職務経偡書の書き方アドバイス等もষっております、それ
についてはまた後ほど…
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現在のマーケット状況
間接購買 INDIRECT PROCUREMENT

� ‘嵃ットスポットb

� 関ਧのマーケットでは未成熟

� コスト低減の役割として期待
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現在のマーケット状況
INDIRECT PROCUREMENT

આফから今ফにかけてはIn-direct procurement
が関ਧ、関東ਖわ峄キートレンドでした。
関ਧのマーケットにおいてIn-direct procurement
は成熟しているとは言え峄、今後も成শ傾向がਢくと
思われます。
直接材に関してはコスト低減が進んでいるので今後の
企業のビジネスのਹ捍のਈ大化を進めてষくためには
間接材マーケットがಌなるコスト低減の役割が期待さ
れています。
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現在のマーケット状況
SALARY TRENDS

� Indirect Procurementの給与のಇ峝૨が高い

� 人員確保、給与ともに↑

� 地方工場での需要が高まり、相対的に給与も上昇
傾向

（万円） CPO/ Head of 

Procurement

Procurement 

Manager

Category 

Manager
Buyer

Sourcing

Director

Sourcing 

Manager

Purchasing 

Director

Purchasing 

Manager

関東 1500-2400 800-1300 700-1100 350-800 1100-1500 800-1300 1000-1500 750-1100

関ਧ 1100-1800 700-1100 700-1100 350-700 1100-1500 800-1300 1000-1500 750-1100
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今後必要とされるスキル
SKILLS IN DEMAND
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� サプライヤーソーシング能ৡ

� 原価低減手法の確য়

� プロジェクトマネジメント能ৡ



転職で重要なポイントとは
INDUSTRY AND SIZE
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�給与アップ

�役職アップ

�通勤時間短縮

�ૣਹ厚生充実

�ワークライフバランス

�会社規模
�業種



転職で重要なポイントとは
INDUSTRY AND SIZE

転職において業種、会社規模は非常に重要
当然転職にあたり大多数の方が求めることは、
1.給与アップ 2.役職アップ 3. 通勤時間短縮 4. ૣਹ厚生の充
実等に分類されるかとは思いますが、そこに囚われすぎてしまい結
果的に転職に拽する方もৄਭけられます。

それはいったい何故なのか？
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転職で重要なポイントとは
INDUSTRY AND SIZE

ਈも多い৶としては業種、会社規模の違いから購買の手法が全
く違い結果的に成果を上げることができなくなり社内の評価が低く
なってしまうパターンです。

特に多いのが業種、会社規模の変化による購買方法の違いです。
捁ڭ) サプライヤーの数が極端に少ない業界で新規サプライヤーの
発掘、原価低減等の交渉の余地が全くなく定期的な発注業務の
みの業務になってしまった。
捁ڮ) メーカーથਹな企業からサプライヤーથਹの企業に入社し、
まったく購買手法が౮なった。
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転職で重要なポイントとは
INDUSTRY AND SIZE

こういった場合は短期間でગ২転職ણをしなければならないহ
態になる可能性もあるので気をつけてくださいね！

弊社ではそういったミスマッチがないように皆さんの将来的な目的、
目標等をしっかりとお伺いした上で案件紹介をさせて頂きます。
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効果的な購買レジュメ作成
ৣ記は購買拻৶職に応僐された拙者のレジ嵍メの中拴を一部掽ხしております。

■ Example 1 
・高額部品原価30％低減プロジェクトに於いて, 挂拫ৡのある新規仕入先を発掘
し、開発部門はその仕入先の製品を評価, さらに仕入先・調達・開発のでのVA 検
討会の実施により目標の30％原価低減を達成。ফ間効果額：8.5 億円/05ফ
২。

■ Example 2
・ফ間購入額 8000万円の資材・消耗品・文具のカタログ購買システムの提案・導
入による 1000万円 13％のコスト 削減実施

■ Example 3 
・【購入স額】約60億円【業績結果】 コスト削減達成(4ফ৴ਢ、対ফૻ約
20％削減)全ての海外調達ૻ૨30％から85％へ（XX製品に関しては現地調達
૨100％ を達成 ,  ベトナム 工場 モデル部品調達100％達成） 17
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購買・資材用 職務経歴

20××ফ××াع現在 【所属】購買部資材調達2課 課শ以ৣ8名هメンバー数ن

【担当業務】

××部材の調達を担当
・部材の手配、発注、捱票拻৶
・社内外の関৴部署（マーケ、業、生産拻৶部、工場）との傝้
・新規調達先の開ิ/選定（新規購買先の開ิ）

■アジア生産拠点（中国2工場、インドネシア工場）への調達業務支援
・海外生産拠点への物挪確保
・規海外ਬ先の開ิ、選定
・海外本社へのレポート
・社内外の関৴部署（マーケ、業、生産拻৶部、工場等）との傝้、 コストテーブル作成 【担当品目】 ラベル、梱包材、プラスチック構
成部品、製造装置など

【ポイント】
・担当製品の目標原価達成100％を実現（20××ফ20ع××ফ২）
・納入品の調達リードタイムを5日間短縮
・中国××社の梱包材を新たに採用し集中購買したことにより、単価25％の低減を実現。 ・現ষのਬ先からの構成部品の納入がਂ拒。
国内メーカーと交渉し5％の原価低減を実現しながらも、スムーズな供給作業が展開できた。
※20××ফ২の社শೖをਭೖ。

� 簡潔なビジネス文書 （可能な限り名詞や体言止めで記載する）
� 具体性、客観性 （数値を活用、違う企業の人が傊んでも৶ੰできるように）
� 整ったレイアウト （カッコや記ಀをઞ用して儅目をয়て、ి২に改ষ、ষ間をあける）
� 卒業後現在までのすべての期間の情報が入っている



最終 確認事項
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� いつ （ਧႢ表記）
� どこで （在籍企業、所属部署）
� 何を （担当振挦、商品、製品、サービス、種類）
� どれぐらい （会社規模、支店数、社員数、サポート人数、商品単価、僻挪）
� 誰に対して （顧客、社内関係者）
� どんなয়場で （役職、役割、責任の範囲）
� 何をしたか （職種名、具体的な職務）
� 得られた成果・実績とエピソード （社内評価≪表彰の経験など≫、売上、生産性

の向上、効૨化、改善された点）
� 専門スキル （専門ੴ掟≪商品ੴ掟、業界ੴ掟、業務ੴ掟≫）
� 応用可能なスキル （指৾ৡ、マネジメントৡ、ビジネススキル、PCスキルなど）
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ヘイズ大阪
SUPPLY CHAIN/PROCUREMENT

SHOTA FURUGAKI

NAOMI HORIUCHI

ヘイズ大阪
SC &PLANNING / PRODUCTION CONTROL
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