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、中堅・中小企業（SMB）を対象とした法人営業に従事。複合機、プリンター、サーバー、オフィス家具、SaaSなど幅広い事務機器・ITソリューションを担当。主に、顧客の文書管理コスト削減、情報セキュリティ強化、ペーパーレス化といった課題に対し、機器のリース・レンタル契約を軸としたコンサルティング提案を展開。
入社してから4年連続で年間売上目標を達成し、特にソリューション商材（クラウド連携等）の販売構成比を50%超に拡大。新規開拓においては、独自のターゲティングリストに基づき、年間平均30件の新規契約を獲得。単なる機器の入れ替えではなく、オフィスのワークフロー改善に踏み込んだ提案力と、リース契約から保守サポートまでを一気通貫で管理するプロジェクト推進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：複合機、プリンティング機器、オフィスITソリューション、ドキュメント管理サービスの開発・製造・販売  
資本金：500億円　売上高：8,500億円（連結）従業員数：18,000名（連結）

	20●●年4月
~現在

	〇〇営業部 / 法人営業
	正社員

	
	営業スタイル： 
中堅・中小企業（SMB）向けの複合機リースとオフィスソリューション提案
（既存顧客6割、新規開拓4割）
1日の対応件数：
訪問・Web面談：平均5～8件（総務部門、情報システム部門、経営層など）
担当顧客数：
約100社（既存顧客の継続フォローと新規開拓を並行）
商材の単価： 
複合機リース契約（月額数万円～）、ソリューション導入プロジェクトは数十万円～数百万円規模
主な業務内容：
· コスト診断とワークフロー分析
現状の印刷コスト、紙の消費量、ドキュメント保管体制を詳細に分析
· 複合機・機器のリース提案
顧客の財務状況と利用期間に合わせたリース、レンタル、割賦の最適な契約形態を提示
· ITソリューション提案
クラウド連携、セキュリティ強化、RPA導入によるペーパーレス化・業務効率化のコンサルティング
· リプレイス提案
競合他社製品からの切り替え提案、既存機器の残存価値を踏まえた最適な切り替え時期の提案
· 契約後のフォローアップ
納品後の保守・メンテナンス窓口として、顧客の安定稼働をサポート
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
	受注売上 (億円)
	目標達成率 
	営業部平均達成率 

	20●●年
	1.8
	110%
	100%

	20●●年
	2.5
	125%
	105%

	20●●年
	3.2
	135%
	110%

	20●●年
	3.0
	130%
	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。
コスト削減と業務効率化を両立するソリューション提案力
当初は複合機の価格競争に巻き込まれ、単価が低下するという課題がありました。そこで、複合機単体ではなく、「文書管理」「セキュリティ」に焦点を当てたソリューション提案に軸足を変更。具体的には、ドキュメントのクラウド連携システムを軸に提案を組み立て、「紙の紛失リスク解消」と「残業時間の削減」という顧客の潜在的なニーズに響く提案を実施しました。また、リース契約期間が終了する顧客に対し、最新のIT技術を用いたワークフローを提案することで、早期リプレイスを成功させました。この結果、ソリューション商材の構成比を50%超に拡大するとともに、価格競争から脱却し、年間売上目標を4年連続で達成し続けました。



· 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。
· 資料作成・分析：Microsoft Excel (VLOOKUP, ピボット), PowerPoint (ITソリューション構成図作成)
· 顧客管理・SFA：Salesforce, Microsoft Dynamics
· ドキュメント管理：Adobe Acrobat (PDF編集・セキュリティ), SharePoint
· オンライン会議：Teams, Zoom
· 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。
· 顧客の業務プロセスを深く理解したワークフロー改善コンサルティング
· 複合機、ITインフラ、クラウドに関する横断的なソリューション提案スキル
· リース・レンタル契約の仕組み、および財務・税務に関する基礎知識
· 新規顧客開拓から長期フォローまで一貫したアカウントマネジメント能力
· 総務・情報システム部門への専門性の高い折衝と関係構築力
· 資格
· ITパスポート
· TOEIC公開テスト 700点
· MOS（Microsoft Office Specialist）
· 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。
顧客の未来を描く「仮説構築力」と「質問力」
私の営業スタイルは、ヒアリング段階で「お客様の5年後のオフィス」を具体的にイメージし、それを実現するための「逆算的な仮説」を立てることにあります。顧客が「新しい複合機が欲しい」と言ってきた場合でも、すぐに製品を紹介せず、「5年後にペーパーレスをどこまで進めたいか」「リモートワーク環境をどうするか」といった未来に関する質問を投げかけます。この未来視点での仮説構築があるからこそ、顧客自身が気づいていないITインフラ全体の潜在的なニーズを掘り起こすことができ、単なる機器の営業からソリューションのパートナーへとポジションを引き上げることができました。

契約の壁を乗り越える「粘り強いフォローアップ」
事務機器の入れ替えは、多額のコストと契約期間が伴うため、決裁までに時間を要します。私の強みは、一度断られても諦めずにフォローを継続する「粘り強さ」です。しかし、ただ訪問するのではなく、「市場の最新動向」「競合他社の事例」「契約期限のタイミング」といった顧客にとって有益な情報を継続的に提供し、「検討材料を提供し続けるアドバイザー」としての役割を徹底しました。この地道かつ戦略的なフォローアップにより、他社で一度契約を見送られた顧客から、リース満了のタイミングで優先的に相談を受け、大型契約に結びつけた成功事例を多数持っています。
以上
(1/3)
