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■あきらめずに何度も挑戦し続ける

――学生の頃に夢中になったこととして、

宅地建物取引士の資格習得が書かれています。

なぜ宅地建物取引士の資格の習得しようと思っ

たのですか。

大学で不動産関係を学んでいたので宅地建物取

引士の資格習得を目的に勉強をはじめました。

難しい資格であるため何度も不合格になってし

まいましたが諦めずに挑戦し続けました。

――かなり難しい勉強をされていたのですね。

一見すると宅地建物取引士の資格とindustriaは、

あまり関係がないように思えます。何かご自身

の中で共通しているものがありましたか？

宅地建物取引士の知識そのものが活かされたと

いうよりも、資格習得に向けて勉強する中で何

度も挑戦していく力が培われました。それと

industriaの持つ「ものづくりを通して新しいも

のに挑戦し続ける」挑戦心がうまく合致してい

ると思いました。そしてこの挑戦心がindustria

の力になると考え入社に至りました。

■言語・文化・考え方の壁を乗り越えながら仕

事を行う

――仕事の中で一番大変だったこととして言語

の壁を乗り越えながら、タイ拠点をさらに成長

させていくこととありますが、やはり言語の壁

は大きいものでしたか？

出身がタイであるため、タイ人とタイ語で話す

ことは問題ではありませんでした。しかし、

日本本社のメンバーと製品について話したり、

販売戦略に関するコミュニケーションを行った

りすることは、日本語で行わなければならない

ので大変でした。
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――また、一番夢中になったこととしてタイ拠

点で責任者を務めながら、日本本社との橋渡し

役として現地チームをまとめたこととあります

が具体的にどのようなことを行いましたか？

基本的にはタイ現地のお客様からニーズを聞き

出し、それに対応する解決策を日本本社のメン

バーと話し合い、製品を提供していました。

タイと日本では文化が異なるため、考え方も異

なっており、ニーズも異なっていました。しか

し、仕事の姿勢はタイでも日本であっても一貫

して、相手のことを尊重しながら丁寧に対応を

することを心掛けました。誠実に対応すること

で円滑に物事を進められました。

■相手の立場に立って考えることの大切さ

――入社後一番大変だったこととして、あるプ

ロジェクトで価格交渉に関する意見を上司に提

案し、その提案が最終的な価格決定に貢献でき

たこととありますが、これは実際にどんな提案

をしたのですか？

お客様からご要望の金額が提示された際、上司

に「この金額では自社が提供するサービスの質

が落ちてしまう。」と意見を伝えました。それ

からの交渉は、自社製品が提供する価値を丁寧

に説明しつつ、お客様の状況やニーズをさらに

深く理解していきました。最終的には、お客様

に金額をご納得いただいた上で、ご注文いただ

きました。

――これらの経験を通して学んだこと成長した

ことはどのようなことでしょうか？

相手の立場に立って考えることの大切さを学び

ました。ただ自分の考えを相手に伝えるだけで

はなく、相手のニーズや状況をよく理解した上

で提案することで成果に繋がると感じました。

また、責任の有無にかかわらず自分から積極的

にかかわる姿勢がチーム全体の力になるという

ことも学びました。

industriaのDNAから
生まれたFILSTAR秘話
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■ニーズを把握してお客様にとって

最適なソリューションを提供する

――FILSTARの最大の魅力は「エレメントレ

スという新しい発想で、お客様の負担を軽減し

ているところ」と回答していますが、消耗品

フィルターのメンテナンスが大変だということ

がよくある困りごとなのでしょうか？

日本だとそのような困りごとが多くあると思い

ますが、タイではどちらかというと「クーラン

ト液を綺麗にしたい」や「ポンプ詰まりを解消

したい」というニーズが多くありました。フィ

ルターの交換が大変だという問い合わせは、あ

まりなかったように感じました。

――地域が違うとニーズや困りごとも変わって

いき、それに対応する解決策が必要になるので

すね。

■つながりを保ち続ける

――FILSTARに関連する最も思い出に残った

こととして「工場ごとに異なる環境や制約の中

で、お客様ごとの課題に最適な提案を考えるこ

との難しさ」を挙げていますが、具体的にどの

ような点が難しく感じましたか？

前述したようにタイでは、クーラント液などの

液体そのものを綺麗にしたいという問い合わせ

が多くありました。その中で油性の液体に関す

るものもありました。油性の液体はFILSTAR

の性能を十分に発揮することが難しい場合があ

ります。そのため、デモ機でのサンプルテスト

を行ってもあまり良い結果が出ず導入に至らな

かったということがありました。

また、FILSTARは高い精度でろ過が可能です

が、コストの面で導入に至らないこともありま

した。

しかし、そんな状況であっても少しでも可能性

があれば果敢に挑戦していき、一度つながった

関係を保ち続けることに注力しました。

■周囲と力を合わせて新しい価値を生み出す

――では次に、大切にしていることに「周囲と

一緒に成長すること」「信頼関係を築くこと」

の２つを挙げていますが、なぜこの2つを大切

にしようと思ったのですか？また、これらを実

現するためにどんなことをしていますか？

「周囲と一緒に成長すること」「信頼関係を築

くこと」を大切にしようとする理由はやりがい

を感じながら仕事をしたいと思うからです。

これらの実現に向けて相手とのコミュニケー

ションを積極的に行っています。お客様とのコ

ミュニケーションはもちろんのこと、一緒に働

く上司や同僚とのコミュニケーションも大切に

しています。仕事の議題に加えて、雑談も交え

たチームメンバーとの打合せは、毎日行ってい

ます。

――チームメンバーとのコミュニケーションを

充実させることが仕事のやりがいにつながるの

ですね。毎日コミュニケーションをとる姿勢が

すばらしいと思います。

■積極的なコミュニケーションを推進

――ここからはindustriaという会社・製品に

ついて伺いたいと思います

はじめにindustriaが改善してほしいところ、

じつは変えたいと思っているところはどのよう

なところですか？

industriaには多くの外国人がいらっしゃいま

す。その方々ともっとコミュニケーションをと

るようにすべきだと思います。また、上司と部

下の間でもコミュニケーションを増やしていき

リラックスした関係を構築した方が良いと考え

ます。上司と部下の関係が近くなると話しやす

くなり、小さな相談がしやすくなると思います。

■挑戦を恐れず新しい価値を生み出し続ける

――次に、industriaのDNA(DNA＝創業以来

継承されているであろうこと、自社の独特な雰

囲気)はどのようなものだと思いますか？

私が思うindustriaのDNAは「挑戦を恐れず、

新しい価値を生み出し続ける姿勢」だと思いま

す。

――そのDNAを強く感じたのは具体的にどんな

ことがあったときでしょうか？

超音波スピンドルを売り始めようとした時でし

た。私はこれまでの業務で、液体をろ過する製

品であるFILSTARを販売していた為、超音波ス

ピンドルに関する知識が乏しく、自身の導入実

績もない中で販路拡大を行っていました。はじ

めは製品知識が不足していたため、お客様から

の質問に即座に答えることが出来ず、またお客

様のご状況に合わせた最適な提案をすることが

難しい状態でした。

しかしその中で「まず、やってみよう！」とい

う気持ちで製品のご紹介をし、工場現場で何度

も挑戦しました。トライ＆エラーを繰り返して

いる中で自分一人ではうまく進まなかったため、

上司とコミュニケーションを活発に行い、製品

知識をつけていきました。

商談で伝える内容を改善していくことで、少し

ずつですがお客様にご購入いただき、実績を積

み重ねていくことが出来ました。

――まったく新しいことに臆さず挑戦した経験

からindustriaのDNAを感じ取ったのですね。

具体的には、テスト条件を変えてFILSTARの

性能を最も発揮しやすい状態を探り、お客様

と何度も打合せを重ねて最適なFILSTARの設

置方法をご提案し続けました。

その結果、2024年の5月から始まったつなが

りを2025年4月まで保ち続けることでお客様

からご注文をいただくことが出来ました。

――日本とは環境が異なる状況で2024年5月

から2025年の4月までのほぼ1年間という長

い間、様々な提案をし続けてご導入いただく

ことができたのですね。導入の決め手になっ

たのはどのような点だったのでしょうか？

やはり、FILSTARの低圧タイプが決め手だっ

たと思います。低圧タイプは新製品であり、

従来品の性能は維持したまま、必要な稼働圧

力が従来品よりも小さく済みます。そのため

導入の際に新たなポンプを設置する必要がな

く、既存のポンプに組み込み可能だった点を

評価いただきました。

導入コストを抑えながら液体をきれいにした

いというニーズに応えることが出来ました。

超音波スピンドル
FILSTAR eco
（省エネタイプ）
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■お客様からの感謝と自分自身の成長

――その他、FILSTARに関して印象に残っている

出来事はありますか？

実際に導入していただいたお客様から「この提案

なら現場も助かるよ」と言っていただけたときで

す。自分自身の現場の理解度や提案力が着実に成

長したと感じ、とても思い出に残っています。

――お客様から感謝の言葉を受けて自分自身の成

長を実感されたとのこと、お客様に真摯に取り組

まれてきた姿勢が伝わります。

■お客様に必要とされる提案を続ける

――あなたの信念や強みはindustriaの発展や製

品(FILSTAR)の進化にどのように貢献していくと

思いますか？

お客様が本当に必要としている提案を続けること

によってFILSTARのさらなる普及や発展に貢献で

きると思います。

――最後になりますが、industriaのDNAはあな

の夢の実現にどのように役に立つと思いますか？

industriaの新しいことに挑戦する文化は私の目

指す「国や文化を越えて信頼されるビジネスパー

ソン」の実現に大きく繋がると思います。

■信頼されるビジネスパーソン

――「国や文化を越えて信頼されるビジネスパー

ソン」という夢は入社当初からありましたか？そ

れとも入社し仕事をしていく中で抱いてきたので

すか？

入社した後、様々な仕事をこなしていくことに

よってこの夢を抱くようになりました。

――この夢を抱くようになった具体的な経験はあ

りましたか？

実際にタイで責任者としてチームをまとめながら

国や文化を越えて仕事をしていた経験からこのよ

うに考えました。

また、仕事をしていく中で様々な人とかかわり

あったことから多くの人々から信頼されるような

人になりたいと思いました。

■海外拠点 タイ支社
industria (Thailand) Co.,Ltd.

No.36/56 RK Biz Center Project, Motorway Road, Kwaeng Klongsongtonnun,Khet Ladkrabang, Bangkok Metropolis 10520
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