職務経歴書
2025年5月6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●●に入社し、法人営業を5年間担当。価格競争力では他社に劣る製品特性を持つ中、ヒアリング力と迅速な対応、代理店・ハウスメーカー・工務店・リフォーム会社との信頼関係構築により、着実に売上を伸ばしてきた。主にキッチンやバス・洗面台を中心に提案し、仕様打合せから施工完了後のフォローまで一貫して対応。スピード感と丁寧さを両立させた提案営業を強みとし、5年連続で売上目標を120％以上で達成。顧客満足度向上を重視しながら、社内業務の効率化にも注力し、営業資料のテンプレート化やデジタル化による工数削減にも貢献。BtoB営業としての着実な実績と現場調整力を武器に、社内表彰やエリア内トップクラスの実績を複数回獲得。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：住宅設備機器（システムキッチン、ユニットバス、洗面化粧台、トイレなど）の製造・販売
資本金：134億円　売上高：2,050億円　従業員数：6,500名（うち営業職 約1,200名）

	20●●年4月
~現在

	〇〇部/法人営業
	正社員

	
	営業スタイル：
既存顧客90%、新規開拓10%の割合で法人営業を実施
主な商材：
キッチン・バス・洗面台・トイレ等の住宅設備機器（単価：約60〜120万円／案件）
担当数：
約50社（ハウスメーカー・工務店・リフォーム会社・販売代理店）
顧客規模：
中小企業～大手企業（従業員数10名～1,000名）
1日あたりの商談・訪問数：
平均5〜8件（うち3〜5件は対面）
主な業務内容：

· 顧客ニーズのヒアリング、製品の選定・提案（図面確認含む）

· 施工現場との仕様確認・納品スケジュール調整・現場立ち会い

· 代理店や施主との折衝、問い合わせ対応、アフターフォロー

· 新商品やリフォーム向け商品等の紹介・販促提案

· ショールームへの誘導および案内サポート

· 提案資料・見積書・契約書の作成

· 社内関連部署（設計、物流、施工部門）との調整
· SalesforceやExcelでの案件管理、日報・週報の入力
実績
：
期間
年間売上
(万円)

目標額
(万円)

達成率
備考（受賞歴など）
20●●年
8,500
7,000
121％
新人賞受賞
20●●年
10,200
8,000
127％
優秀営業賞 受賞
20●●年
11,500
9,000
128％
関東エリア売上トップ10入り
20●●年

13,000
10,000
130％

本社表彰対象
20●●年

14,500
11,000
132％

新商品販売キャンペーン優秀賞受賞
アピールポイント：

「価格競争に頼らない“選ばれる営業”の確立
自社製品は高品質・高価格帯であり、価格面では競合他社に劣ることが多かったが、その中でも「なぜこの製品が選ばれるべきか」を的確に伝える提案力と、顧客に寄り添った迅速・丁寧な対応力を武器に営業活動を行ってきた。例えば、施工直前の仕様変更にも柔軟に対応し、代理店・工務店との信頼関係を維持。スピード感のある対応を徹底したことで、リピート率や紹介案件が年々増加。安さではなく「対応の質」と「信頼」で選ばれる営業スタイルを確立し、結果として高い達成率を5年間継続してきた。


· 営業活動において利用経験のあるITツール

· 資料作成：Microsoft Word、Excel（VLOOKUP・ピボット）、PowerPoint
· 営業支援ツール：Salesforce、kintone
· オンライン会議ツール：Teams、Zoom
· 活かせる経験・知識・技術

· 法人営業としての豊富な顧客対応経験
· 高価格帯商材の提案力と価格競争に頼らない営業スタイルの確立
· 顧客ニーズのヒアリングから施工・納品管理、アフターフォローまで一貫対応
· 社内外関係者とのスムーズな調整力（設計、施工、物流部門など）

· 新商品や販促キャンペーンの提案、売上拡大への貢献

· Excel・PowerPointを活用した提案資料の作成スキル

· Salesforce、kintone等のSFAツールを活用した案件・顧客管理

· 提案資料・業務フローのテンプレート化による業務改善経験
· 資格
· 普通自動車運転免許
· 自己PR

信頼関係構築力
ただモノを売るのではなく、相手の要望や課題を丁寧に汲み取るヒアリング力と、迅速な対応力を軸に営業を行ってきました。施工現場でのトラブル対応や仕様の再確認なども率先して行い、「○○さんに任せれば安心」と言っていただける関係を築いてきました。その結果、リピート率は95％を記録し、社内でもトップクラスの成績を達成。また、既存顧客から新たな顧客を紹介いただく機会も増加し、新規顧客からの売上獲得にも大きく貢献しています。信頼される営業であることが、結果的に売上・目標達成につながっていると実感しています。
課題解決・業務改善マインド
業務効率や営業成果を高めるために、自主的な改善を継続してきました。Excelのテンプレートを活用して提案資料を標準化し、1件あたりの提案作業時間を約30％削減。また、社内や代理店との連携をスムーズにするための業務フローを見直し、案件進行のスピードアップにも貢献。環境や仕組みが整っていない状況でも、自ら工夫しながら最善の成果を出す行動力には自信があります。
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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