職務経歴書
2025年5月2日現在
氏 名　須木流 有男
【職務要約】　
20●●年3月●●大学を卒業。20●●年4月より株式会社●●に入社。法人営業として5年間勤務。主に既存顧客を中心に、システム開発やインフラ構築に関する提案営業を担当。業界は製造・流通・小売が中心で、10〜15社を継続的に担当し、ITコンサルタントやエンジニアと連携しながら課題ヒアリング〜提案〜受注〜契約後フォローまで一貫して対応。受注後はPMやSEが主体となるが、営業として顧客窓口を担い、進捗確認や仕様変更調整、追加提案などにも関与。
案件単価は数百万円〜数千万円が中心で、ソリューション提案・長期取引・複数商材のアップセルなど複合的な営業力を強みとする。受注金額目標の達成に加え、利益率・リピート率の向上にも注力し、顧客からの信頼に基づく継続取引を実現。受注額前年比130％を達成し、部門表彰を受けた実績あり。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：システムインテグレーション（SI）事業、クラウド導入支援、インフラ構築、アプリケーション開発、保守運用サービス。製造・流通・小売業界を中心に、業務システムの設計・開発・運用をワンストップで提供。
資本金：10億円　　売上高：約600億円　　従業員数：1,200名

	20●●年4月
~現在

	●●部
	正社員

	
	営業スタイル：既存深耕営業（既存9割／新規1割）
担当顧客数：製造・流通・小売を中心に、10〜15社（中堅〜大手企業）
商材単価：500万円〜5,000万円（受託開発・インフラ構築・保守契約など）

主な業務内容：
· 顧客との定期面談による課題ヒアリングと提案方針の設計

· 社内のSE・PMと連携した提案書・見積書の作成

· 課題解決に向けたITソリューションの提案（開発／クラウド／インフラ等）

· 契約・稟議手続き、納期調整、取引条件の交渉

· 契約後の進捗管理（顧客窓口としての報連相）

· 保守更新・追加案件の提案、関係強化に向けた定期フォロー

実績
：
期間
年間受注額(百万円)
目標額
（百万円）

達成率

主な成果

20●●年
120
130
92％
新規顧客2社獲得、初案件受注
20●●年
160
150
107％
保守契約継続率95％、アップセル提案成功
20●●年
180
160
113％
大手製造業向け大規模案件(4,800万円)を受注
20●●年

210
180
117％
既存顧客からの紹介案件3件獲得
20●●年

240

185

130%

最多受注件数を記録、部門表彰を受賞
アピールポイント：

顧客の変化を捉える提案と関係構築でリピート率を向上
営業スタイルの軸は既存顧客との継続的な信頼関係の構築です。担当企業の組織体制や業務課題の変化にいち早く気づけるよう、月1回の定期フォローと年度予算期のタイミングでのヒアリングを重視。変化を捉えた上で、業務効率化・運用コスト削減など、顧客にとっての“次なる課題”を先回りして提示するスタイルを徹底しました。結果として、3年連続で保守契約継続率90％超を維持し、アップセル・クロスセルを含むリピート率向上に貢献。顧客の「頼れるパートナー」としての立ち位置を確立しました。


· 営業活動において利用経験のあるITツール

· Salesforce（SFA）

· kintone／DocuSign（契約管理）

· Microsoft 365（Excel、PowerPoint、Teams）

· Backlog／Redmine（案件進捗管理）

· Zoom／Webex（オンライン提案・打ち合わせ）
· 活かせる経験・知識・技術

· BtoB提案営業としての5年の顧客対応経験

· SIer営業としてのIT課題ヒアリング〜提案〜フォローの一貫対応力

· 社内外の関係者を巻き込んだ提案調整・プロジェクト推進力

· 受注金額・利益率・リピート率といった多様なKGIへの意識

· クラウド・インフラ・アプリなど幅広いIT知識の習得
· 資格
· 普通自動車運転免許
· 基本情報技術者

· ITパスポート
· 自己PR

関係性の中に提案機会を見出す観察力と行動力
営業活動では「案件が出てきたら動く」のではなく、「関係の中からニーズを掘り起こす」ことを重視してきました。訪問や打ち合わせの中で、ちょっとした悩みや変化の兆しに気づき、それを起点にITで解決できることを社内SEとすり合わせ、提案につなげてきました。「そこまで気づいてくれるのは○○さんだけ」と言われるような視点を持ち、営業として信頼される存在を目指しています。
社内外の橋渡し役としての調整力と粘り強さ
提案やプロジェクトの中では、SE側の都合と顧客の希望が合致しない場面が多々あります。そうした時にこそ、営業として粘り強く両者と対話を重ね、合意点を見出すことが必要です。私は「どちらかに合わせる」のではなく、「双方が納得できる着地案」を目指して対応してきました。結果として、関係が崩れず継続的な信頼につながり、次の提案にも前向きに耳を傾けてもらえる関係性が構築できています。
以上
�実績は、


・期間


・何の実績なのか


・達成率


・全体の目標達成している割合


の4点を可能なかぎり記載しましょう。





特に会社によって、目標設定の置き方が異なるため、全体の目標達成の割合は大事なポイントです。





また、その他表彰実績や、誇れる大きな受注案件、順位などもあれば記載。





表形式で記載すると見やすく、目にもつきやすいのでおススメです。


�アピールポイントは、実績に繋がった具体的行動や工夫点を優先的に記載。


またそれ以外だと、営業組織に貢献した具体的行動や工夫点などが望ましいです。


内容の抽象度が高いと、何をアピールしているのか読み手に伝わりづらいので、なるべく具体的かつ端的に記載することを心掛けましょう。


�ITツールの利用経験が比較的多い方はぜひ記載しましょう。


逆にこれまであまり利用経験のない方はこの項目は削除していただいてかまいません。


�今回の転職活動で受ける企業でも活かせる『汎用的なスキル』を記載しましょう。


転職先では活かせないスキルを記載してしまうと、即戦力性の低い人材と判断される可能性があります。�特にアピールのしたい順に上から書くことが望ましいです。


�自己PRに正解はありませんが、業務の具体的なアピールポイントは上記したので、ここでは、自身の仕事におけるこだわりや強み、その他アピールできる経験を記載するのがベターと考えます。
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