職務経歴書
2025年11月12日現在
氏 名　須木流 有男

【職務要約】
20●●年3月●●大学卒業後、同年4月より株式会社●●に入社し、一貫して法人向けITインフラソリューション営業に従事。主に中堅・大手企業の情報システム部門や経営層を対象に、ネットワーク、クラウド、セキュリティを統合したソリューションを提案。
顧客のDX推進やリモートワーク環境整備といった課題に対し、要件定義、技術部門との設計、マルチベンダー製品の選定を一気通貫で推進。年間売上目標を4年連続で達成し、特にソリューション導入後の顧客継続率95%以上を維持。直近では、大規模クラウド移行プロジェクトを主導し、年間売上寄与額で部門MVPを受賞。専門的なインフラ知識に基づいた本質的な課題解決能力と、複雑なプロジェクトを完遂させるマネジメント能力に強みがあります。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：ITインフラの構築・運用、クラウド・セキュリティソリューションの提供、システムインテグレーション 
資本金：10億円　売上高：500億円　従業員数：1,500名

	20●●年4月
~現在

	法人営業部 / インフラソリューション担当
	正社員

	
	営業スタイル： 
既存顧客の課題深耕（6割）と、新規ソリューションの提案（4割）を行うコンサルティング型ソリューション営業
1日の対応件数：
顧客訪問・Web商談：平均3～4件、社内技術部門との打ち合わせ：2～3件
担当顧客数：
約50社（製造業、金融、流通など幅広い業界の中堅・大手企業）
商材の単価： 
初期導入プロジェクト費用：数百万円～数億円、月額サービス利用料：数十万円～数百万円
主な業務内容：
· インフラ課題のヒアリング
顧客の情報システム部門や経営層に対し、現状のネットワーク・セキュリティ課題、将来のDX計画をヒアリング
· ソリューション設計
ネットワーク（WAN/LAN）、クラウド（AWS/Azure）、セキュリティを組み合わせた最適な構成の要件定義
· 提案書作成・プレゼン
技術部門と連携し、技術的側面だけでなく費用対効果（ROI）やリスクヘッジを含めた提案書を作成
· プロジェクト管理
受注後のスケジュール・予算・ベンダー管理、技術者アサインメントの調整
· マルチベンダー対応
顧客ニーズに応じた多様なメーカー（Cisco, Palo Alto, VMwareなど）製品の比較・選定・調達
· 既存顧客のフォロー
導入後の運用サポート、契約更新、新たなセキュリティ対策の提案によるアップセル・クロスセル
実績：	Comment by SQiL Career Agent: 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。
	期間
	年間契約額貢献額
(百万円) 
	目標売上達成率 
	部内平均達成率 

	20●●年
	350
	105%
	98%

	20●●年
	420
	118%
	105%

	20●●年
	550
	125%
	110%

	20●●年
	680
	135%
	115%


アピールポイント：	Comment by SQiL Career Agent: 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。
技術部門を巻き込む「複雑な要求への最適解導出力」
ITインフラ案件は技術要件が複雑かつ専門的であるため、顧客の曖昧な要求をいかに実現可能なソリューションに落とし込み、技術部門を動員して納期内に品質を担保することが課題でした。そこで、まず顧客から5回の詳細ヒアリングを通じて潜在的な課題と技術的制約を明確化。その上で、技術部門に対し「なぜその要件が必要か」という顧客側の事業ロジックを共有し、営業と技術が一体となった提案体制を構築しました。この結果、平均提案期間を15%短縮しつつ、部門最高となる年間売上達成率135%を達成。複雑なマルチベンダー案件や大規模なクラウド移行を成功に導き、部門の収益拡大に貢献しました。


· 営業活動において利用経験のあるITツール	Comment by SQiL Career Agent: 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。
· 顧客・案件管理： Salesforce, Dynamics 365
· 技術文書・設計： Microsoft Visio, Jira, Confluence
· データ分析： Tableau, Microsoft Excel (VBA, Power Query)
· オンライン会議： Zoom, Microsoft Teams
· 活かせる経験・知識・技術	Comment by SQiL Career Agent: 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。
· ネットワーク・クラウド・セキュリティに関する技術的基礎知識（ベンダー資格保有レベル）
· IT投資のROI分析に基づいた経営層へのコンサルティング提案能力
· マルチベンダー製品を組み合わせた複雑なインフラソリューション設計経験
· 技術部門・SIerを巻き込んだ大規模プロジェクトの推進・管理能力
· 長期的な契約に向けた運用フェーズのフォローアップとアップセル提案
· 資格
· 基本情報技術者試験
· Cisco Certified Network Associate (CCNA)
· AWS認定クラウドプラクティショナー
· 普通自動車運転免許
· 自己PR	Comment by SQiL Career Agent: 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。
「技術とビジネス」を繋ぐ翻訳力と学習意欲
ITソリューション営業において最も重要なのは、「技術的な可能性」を「ビジネスの成果」に翻訳する能力だと考えています。私は、常に最新のインフラ技術（ゼロトラスト、SD-WAN、エッジコンピューティングなど）の動向を自発的に学習し、それを顧客の事業課題（例：海外拠点の接続コスト削減、セキュリティリスクの低減）に結びつけて提案することを徹底してきました。技術部門の専門用語を顧客の経営層が理解できる「経営効果」に変換し、逆に顧客のニーズを技術者が具体的に設計できる「明確な要件」に落とし込むことで、両者の橋渡し役を担いました。この継続的な学習意欲と翻訳力こそが、高度なソリューション営業を支える基盤です。

「納期と品質」を両立させる危機管理と調整能力
数億円規模のインフラプロジェクトは、予期せぬトラブルや仕様変更がつきものです。私は、プロジェクトの成否は「事前の危機管理」で決まると考え、常に最悪のシナリオを想定したWBSを作成し、リスク項目ごとに代替案を準備することを徹底しています。実際に、大規模プロジェクトでベンダーからの機器納期遅延が発生した際も、即座に顧客と技術部門に状況を共有し、代替機器の選定と並行した段階的な導入計画を提案することで、顧客の業務影響を最小限に抑えました。この先回りした危機管理能力と、関係者全員の納得感を得る粘り強い調整力により、全案件で品質と納期を両立させてきました。
以上
(1/3)
