職務経歴書
2025年7月29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、法人営業職として5年間勤務。企業向けの出張手配、報奨旅行、イベント旅行などの企画・提案を担当し、年間売上5.2億円を達成。特に新規顧客開拓とリピーター獲得に注力し、顧客数を前年比30%増加させた。
クライアントの課題やニーズを的確に把握し、最適な旅行プランを提案することで契約率の向上を実現。成約率は社内平均25%から35%へ向上し、売上成長に大きく貢献。企業の出張経費削減や業務効率化を重視した提案を行い、継続契約率80%以上を維持。営業活動ではCRMツールを活用し、顧客データを分析してターゲットに応じたアプローチを実施。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：旅行代理業(法人向けの出張手配、報奨旅行、研修旅行、イベント旅行などの企画・運営）
資本金：1億円　　売上高：非公開　　従業員数：10,000名(連結)

	20●●年4月
~現在

	〇〇部/法人営業
	正社員

	
	企業向けの出張手配、報奨旅行、イベント旅行などの企画・提案を担当。
営業スタイル：
法人向けBtoB営業、既存顧客フォローおよび新規開拓
1日の対応件数：
平均3～5件（訪問・オンライン商談含む）

担当数：
年間100社の企業を担当
主な業務内容：

· 法人向け出張手配の企画・提案
· 航空券・ホテル手配、渡航ビザサポートなど
· 報奨旅行・研修旅行のプランニング
· ツアー手配、カスタマイズ提案
· 既存顧客への追加提案・リピート契約の促進
· 出張管理最適化の提案
· 新規顧客開拓
· ターゲット企業リスト作成、問い合わせ対応、商談
· 旅行プランのコスト削減提案
· ダイナミックプライシング活用、団体割引交渉
· アフターフォロー
· 旅行後の満足度ヒアリング、改善提案
· 実績：

期間
売上（億円）
達成率(％)
2023年
5.2
110
2022年
4.8

105
2021年
4.5

100
アピールポイント：

新規開拓戦略で売上拡大を実現
入社当初、新規顧客による売上構成比は全体の12％程度と低く、売上の大部分を既存顧客に依存していました。成長のためには新規開拓が必須と考え、ターゲット企業の選定とアプローチ手法の見直しを実施。業界別に最適化した旅行プランを企画・提案し、ニーズに応じた柔軟な提案力で商談成功率を向上させました。
また、法人向け出張管理のコスト削減ノウハウをテーマにしたセミナーを開催し、潜在顧客層への認知を拡大。さらに、既存顧客からの紹介制度を活用したクロージング施策も展開しました。その結果、新規契約数は前年比30％増加し、新規売上構成比も12％→22％に改善。売上全体は2022年の4.8億円から2023年は5.2億円に増加し、成長に大きく寄与しました。


· 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、PowerPoint
· CRMツール：Salesforce、HubSpot
· 契約管理：社内販売管理システム

· 活かせる経験・知識・技術

· BtoB営業の経験
· 顧客データ分析による戦略的提案

· 旅行業界に関する知識とネットワーク
· ITツールを活用しての顧客管理力
· KPI設計力
· 資格
· 普通自動車運転免許
· 旅行業務取扱管理者

· 自己PR

データ活用で契約率を向上
当時の成約率は社内平均の25%であり、商談数を増やしても成果に直結しないという課題がありました。そこで、CRMツールを活用し、過去の契約データや問い合わせ傾向を詳細に分析することから着手しました。その結果、企業ごとの旅行パターンを把握し、それに適したプランを迅速に提案できるようになりました。
さらに、商談後のフォロー頻度を見直し、顧客の検討段階に応じたアプローチを行うことで、成約率を25%から35%に向上。この手法は他業界の営業活動においても、データ分析に基づいた顧客アプローチ戦略として応用可能であり、業績向上に貢献できると考えています。
顧客視点の提案営業でリピーター獲得
入社当初、既存顧客のリピート率は70%と社内平均を下回っており、顧客満足度の向上が必要な課題でした。そのため、まず商談時のヒアリングを強化し、企業が抱える経費削減や利便性向上のニーズを詳細に把握。その情報をもとに、各企業の出張ポリシーに適した最適なプランを提案し、コスト削減や利便性向上を実現しました。
さらに、旅行後の満足度調査を実施し、フィードバックをもとにサービスの改善提案を行うことで、より顧客に寄り添った対応を強化しました。
その結果、リピート率は70%から85%へ向上し、顧客単価も前年比15%増加しました。この経験を活かし、貴社においても顧客ニーズを深掘りし、継続的な取引につなげる営業手法として活用できると考えています。
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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