職務経歴書
2025年3月25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、約6年間にわたり化学品の輸出入を中心とした法人営業を担当。国内外のメーカーや販売会社に対し、商品の仕入れから販売、在庫管理、配送手配、契約対応まで一貫して対応。特に、取引先の課題やニーズを深く把握し、需給状況や市場変動に応じた柔軟な提案を行うことで、年間売上目標の110～125％を安定して達成。顧客の業界構造・仕入れ戦略にまで踏み込み、継続的な信頼関係を築いた。
また近年は、新規事業投資に関する調査業務にも関わり、資料作成や関係各社との打ち合わせなどを通じて、経営視点で物事を捉える力も強化。日々の業務では海外取引先との英語対応も多く、実務力と柔軟な調整力を活かしながら、収益性重視の営業活動を実践してきた。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：エネルギー、金属資源、機械、化学品、食料、生活関連、不動産、インフラ、ヘルスケア、ICTなど多岐にわたる分野でのトレーディングおよび事業投資・運営。グローバルに展開する事業会社・投資会社としての機能も持ち、事業開発から経営支援まで一貫して行う
資本金：約3,000億円　　売上高：約12兆円（連結ベース、年度により変動）　　
従業員数：約5,000名（単体）／約60,000名（連結）　※海外グループ会社・出資先も含む

	20●●年4月
~現在

	〇〇部/法人営業
	正社員

	
	営業スタイル：法人向け直販営業（既存顧客8割・新規開拓2割）

主な商材：産業用化学品（溶剤・原料）
担当顧客数：
常時約30社（国内20社／海外10社）
エリアは日本、東南アジア、北米
1日の業務イメージ：

· メール対応：20～30件

· 電話・Web会議：3～5件

· 商談：1～2件
主な業務内容：

· 商材の仕入～販売、輸出入手配、在庫管理、決済処理

· 仕入先・販売先との価格交渉、契約書作成

· 需給バランスのモニタリング、為替リスク管理

· 貿易実務（インボイス作成、L/C対応など）

· 社内関係部署との連携（経理、物流、法務等）

· 一部、投資案件における市場調査、財務資料作成補助、パートナー候補との初期折衝などを担当
実績
：
＜契約件数＞
期間
年間売上
売上目標
達成率
主な実績

20●●年
3.2億円
3.0億円
107％
既存顧客との安定的な取引継続を確立

20●●年
4.0億円
3.5億円
114％
物流混乱下でも代替品提案で売上維持

20●●年
4.5億円

4.0億円

112％
海外新規顧客2社開拓、輸出比率向上

20●●年

5.8億円
5.0億円
116％

東南アジア市場で1億円規模の大型案件成約

20●●年

6.2億円
5.0億円

124％

原料高騰下でも収益性を維持して販売拡大

アピールポイント：

目標達成率110％超を実現した、顧客志向・現場主義の営業スタイル
毎年安定して売上目標を超過達成できた理由は、「顧客の立場で考える営業」を徹底したことです。価格や納期だけでなく、顧客の業界動向や在庫状況、社内の意思決定プロセスまで踏まえて最適な提案を行うことで、長期的な信頼関係を構築。加えて、原料価格や為替変動など市場環境の変化にも素早く対応し、仕入条件や契約内容の見直しを通じて利益を確保しました。さらに、海外との英語対応や新規事業調査なども自ら積極的に関与することで、社内外の評価を得て大口案件も担当。営業数字だけでなく、「相手の期待を超える価値提供」が成果につながったと考えています。


· 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、PowerPoint
· 顧客管理：Salesforce
· 販売管理：SAP
· オンライン会議ツール：Teams、Zoom
· 英語メール・電話対応
· 活かせる経験・知識・技術

· 法人営業の実務経験（6年）
· トレーディング業務の実行力
· 収益性を意識した営業戦略の実行
· 顧客理解に基づく提案力
· 新規顧客・海外取引先の開拓経験
· 社内外の調整・交渉スキル
· 英語を用いた実務対応
· 事業投資に関する初期調査・分析
· 資格
· 普通自動車運転免許
· TOEIC 850点
· 日商簿記検定2級
· 貿易実務検定B級
· 自己PR

主体的に動き、成果につなげる「自走力」と「信頼構築力」
私は、目の前の業務にとどまらず、「どうすれば顧客の期待を超えられるか」を常に考え、先回りして行動することを意識しています。たとえば、納期が厳しい案件では、仕入先・物流・顧客とのスケジュールを自ら組み直し、早期納品を実現。こうした一歩踏み込んだ対応が信頼につながり、追加受注や新規相談につながることも多々ありました。また、社内でも情報共有や部門間の連携を積極的に図ることで、大型案件の円滑な推進を実現。こうした自走力と信頼構築力を活かし、営業として安定して成果を出し続けてきました。
環境変化に柔軟に対応し、論理的に判断・提案できる力
急な価格高騰や為替変動など、予測できない外部要因が発生した際も、柔軟に戦略を見直し、チャンスに変える思考と行動を大切にしています。たとえば、原料価格の高騰局面では、代替商材の提案や契約条件の見直しを提案し、顧客満足と利益確保の両立を実現しました。その際は、根拠となるデータやシミュレーションをもとに社内外へ説明し、納得を得る形で進行。感覚に頼らず、論理的な判断を心がけることで、相手からの信頼も高まりました。変化の中でも冷静に考え、柔軟かつ着実に成果を出す力が私の強みです。
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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