職務経歴書
2025年12月16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、一貫して設備工事の企画提案営業に従事。主にゼネコン、デベロッパー、大手工場を対象に、空調・衛生・電気設備の新規導入および改修工事を提案。
営業活動は、ゼネコンへの入札案件対応と、発注者への技術的な課題解決提案を両立。顧客の建物用途や経営課題を深く理解し、省エネ、BCP（事業継続計画）に貢献する付加価値の高い設備ソリューションを提供。高度な技術知識に基づく折衝力と、工事現場の進捗を管理し、多層的な関係者を統率するプロジェクト推進力を発揮し、年間受注目標を4年連続で達成。部門の収益性向上に貢献しました。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：総合設備工事業（空調、給排水衛生、電気設備等の設計、施工、保守、メンテナンス）
資本金：50億円　売上高：800億円（連結）　従業員数：3,000名（連結）

	20●●年4月
~現在

	東京本社 営業部 / 設備ソリューション担当
	正社員

	
	営業スタイル： 
元請け（ゼネコン）への入札対応・価格交渉と、発注者（オーナー）への技術提案を組み合わせた営業
1日の対応件数：
ゼネコン・デベロッパーとの折衝：平均3～4件、現場・設計部門との会議：2～3件
担当顧客数：
約30社（ゼネコン、デベロッパー、大手工場施設）
商材の単価： 
設備工事請負費：数千万円～数億円規模（プロジェクト総請負額に連動）
主な業務内容：
· 入札案件対応
ゼネコンからの発注仕様書に基づき、積算部門と連携した最適な見積もりと技術提案書の作成
· 発注者向けコンサルティング
建物の用途（オフィス、工場、病院など）に応じた最適な省エネ、環境負荷低減の設備を提案
· コスト・工期交渉
建設プロジェクト全体の予算とスケジュールを考慮した請負金額および納期の調整
· 技術的折衝
設計部門・現場監督と連携し、顧客の要望（仕様変更など）に対する技術的な実現可能性を説明・交渉
· プロジェクト管理連携
受注後の現場責任者への正確な情報伝達、工程進捗の管理・フォロー
· 改修・リニューアル提案
既存顧客の設備の劣化診断に基づいた省エネ改修や長寿命化の提案
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
	年間受注売上高
(億円) 
	目標売上達成率 
	部内平均達成率 

	20●●年
	8.5
	110%
	100%

	20●●年
	12.2
	120%
	105%

	20●●年
	16.5
	135%
	110%

	20●●年
	18.0
	125%
	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。
元請け・発注者双方のニーズを満たす「技術・コスト最適化提案」
当時抱えていた課題は、元請けであるゼネコンからはコストダウンを強く求められ、一方で発注者からは高度な機能性や省エネ性能を求められるという二律背反の要求を解決することでした。そこで、単に安価な見積もりを提示するのではなく、ライフサイクルコスト（LCC）の観点から、初期コスト増を凌駕するランニングコスト削減効果を定量的にシミュレーション。これにより、ゼネコンに対しては価格以外の付加価値を、発注者に対しては長期的な経営メリットを訴求しました。この結果、競合他社が価格競争に陥る中で、技術的な優位性を評価され、高付加価値な設備工事を連続で受注。4年連続で目標を達成し、部門の高収益化に貢献しました。



· 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, 社内SFA
· 資料作成・分析：Microsoft Excel, PowerPoint
· 技術・設計：CADビューア、RevitなどのBIMデータの基礎知識
· 情報収集：建設専門誌、積算データベース、環境・省エネ関連法規データベース
· 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。
· 建築・設備工事に関する技術的基礎知識（空調・衛生・電気）と専門的な提案力
· ゼネコン、デベロッパーなど建設業界の多層的な購買プロセスの理解
· 積算、LCC（ライフサイクルコスト）分析に基づいた費用対効果の明確化
· 元請け・発注者・現場という三者の利害を調整し、工事を円滑に推進するプロジェクト推進力
· 入札対応や高額な請負契約に関する交渉・契約実務の経験
· 資格
· 管工事施工管理技士2級
· 電気工事士（第二種）
· 宅地建物取引士
· 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。
納期の厳守と品質を担保する「徹底した先読み管理能力」
サブコン営業の成否は、現場の工期厳守にかかっています。私の強みは、技術的な知識を背景に、プロジェクトの潜在的なリスクを徹底的に先読みし、管理する能力です。提案段階で、資材の調達難易度、現場のスペース制約、先行工程との連携といったリスク要因を洗い出し、技術部門と共同でWBSを緻密に作成。工事中、予期せぬ設計変更や資材の納期遅延が発生した場合も、顧客と技術部門の間に入り、迅速かつ最善の代替案を提示することで、過去4年間で担当案件の工期遅延をゼロに抑えました。この先回りした危機管理能力が、顧客からの信頼を支えています。

「技術」を「事業メリット」に翻訳する高度な折衝力
私の折衝力は、単なる価格交渉ではなく、「技術的な優位性」を「顧客の事業メリット」に翻訳する点にあります。例えば、最新の空調システムを提案する際、「COP値が高い」といった専門用語ではなく、「初期投資は増えるが、年間で電気代が〇〇%削減され、5年で投資回収が可能」というLCCベースの財務的メリットに変換して提案しました。この「翻訳」を徹底することで、顧客の意思決定者である経営層や施設管理部門に対し、技術への投資の必要性を明確に伝え、競合他社の安価な提案を退けることに成功。この高度な技術とビジネスを結びつける提案力は、貴社の高付加価値事業の推進に貢献できます。
以上
(1/3)
