職務経歴書
2025年11月26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、4年間RPO（採用代行）営業に従事。主に中堅・大手企業の人事部門、経営層に対し、新卒・中途・アルバイトの採用課題に関するコンサルティングおよびソリューション提案を担当。新規開拓と既存深耕をバランスよく推進し、年間契約額目標を4年連続で120%以上達成。
特に、採用プロセスのボトルネック分析に基づいた「採用設計・代行・効果測定」の一貫した提案を得意とし、顧客の採用コスト削減と工数削減に貢献。ある製造業の技術職採用プロジェクトでは、歩留まり改善提案により採用期間を30%短縮することができました。採用市場と顧客の事業特性を深く理解し、採用戦略立案から実行までをリードできることに強みがあります。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：RPO（採用プロセスアウトソーシング）、採用コンサルティング、アセスメントツールの提供  
資本金：3億円　売上高：55億円　従業員数：300名

	20●●年4月
~現在

	RPO事業部 / 法人営業
	正社員

	
	営業スタイル： 
人事・経営層への課題ヒアリングに基づいたコンサルティング型提案営業
（新規：4割、既存深耕：6割）
1日の対応件数：
新規商談・既存顧客定例会：平均3～5件
担当顧客数：
常時15～20社（製造業、IT、サービス業など多岐にわたる）
商材の単価： 
年間契約額300万円～数千万円規模（採用人数・代行範囲により変動）
主な業務内容：
· 採用課題ヒアリング・現状分析
採用計画、プロセス、KPI（応募数、歩留まり、内定承諾率）の可視化
· RPOソリューション提案
募集戦略、選考代行（スクリーニング、面接設定）、採用広報など代行範囲の設計
· 実行後のプロジェクトマネジメント
KPIに基づいた進捗管理、顧客への定期報告、効果測定と改善提案
· 契約更新・拡大提案
プロジェクト実績に基づき、別部門・別職種へのサービス拡大を提案
· 社内調整
採用コンサルタント、リクルーターチームへの顧客課題・要件の正確な引継ぎ
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
	年間契約額実績 
（百万円）
	目標達成率 
	営業部平均達成率 

	20●●年
	25
	110%
	98%

	20●●年
	32
	120%
	105%

	20●●年
	48
	135%
	115%

	20●●年
	55
	120%
	110%


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。
データと専門性に基づいた採用プロセスのボトルネック解消力
多くの顧客が「応募が集まらない」という表面的な課題を抱えていましたが、実際は「書類選考から一次面接の歩留まりの悪さ」にあるケースが多いと特定しました。そこで、単なる募集代行ではなく、過去のデータに基づいたターゲット設定の見直しと、選考基準・面接官トレーニングまで踏み込んだ改善提案を実施。特に、採用プロセス上の離脱原因をデータで可視化し、RPOの代行範囲を最適化しました。この結果、担当顧客の採用コストを平均15%削減、採用期間を平均25%短縮することに成功。人事・経営層に対して、コストではなく「戦略的な採用力強化」という価値を提供し、大型リピート契約に繋げました。



· 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。
· SFA/CRM：Salesforce (案件管理、パイプライン管理)
· 採用管理：ATS（Applicant Tracking System/採用管理システム）
· データ分析：Microsoft Excel (歩留まり分析、ROI計算)
· 情報収集：採用メディア、業界レポート、人事向け専門データベース
· 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。
· 採用プロセス全体（新卒/中途）のボトルネック分析と改善に関する深い専門知識
· 人事部門・経営層に対する戦略的な採用コンサルティング提案スキル
· KPI設定とデータに基づいたプロジェクトマネジメント・実行管理能力
· 複数のRPOプロジェクトを同時進行させる高いマルチタスク処理能力
· 社内外の関係者（リクルーター、コンサルタント）を巻き込む調整力とリーダーシップ
· 資格
· キャリアコンサルタント（国家資格）
· TOEIC公開テスト 750点
· 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。
相手の言葉の裏にある「本質的な課題」を見抜く傾聴力
私の最大の強みは、顧客が自覚していない本質的な採用課題を引き出す傾聴力と質問力です。顧客が「人が辞めて困っている」と訴えても、それは「採用」の課題ではなく「定着」や「組織風土」に起因する場合があります。私は、単に代行サービスを売るのではなく、「なぜそのポジションが必要か」「入社後の活躍要件は何か」といった深掘り質問を通じて、採用計画そのものから見直すことを提案。これにより、顧客に「RPOの範疇を超えた相談ができるパートナー」として認識され、信頼関係が構築されます。この真の課題解決にこだわる姿勢が、高単価な契約の獲得と長期的な取引に繋がっています。

困難な目標を達成するための「諦めない粘り強さ」と「計画修正力」
RPOの提案は、他社との競合に加え、社内の予算・意思決定プロセスが複雑で、難易度が高いことが常です。私は、「難易度が高い案件ほど、達成した時の顧客貢献度が高い」と考え、粘り強く取り組みます。一度断られた後も、四半期ごとに新しい市場データと競合の動きを分析したレポートを提供し、再提案の機会を必ず創出。また、PJT実行中にKPIが未達になりかけた際は、すぐに計画を修正し、リクルーターチームと連携して即座に行動を最適化しました。この目標達成への強い執着心と、データを基にした柔軟な計画修正能力こそが、私のポータブルスキルであり、安定した高実績を支える基盤です。
以上
(1/3)
