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、個人向けの高額スクールサービスの営業を担当。主に20代～40代のビジネスパーソンを対象に、キャリアチェンジやスキルアップを目的としたコンサルティング型カウンセリング営業を実践。
集客した見込み顧客に対し、キャリアの現状課題ヒアリング、目標設定、プログラム導入の費用対効果シミュレーションを一貫して実施。直近では年間契約総額20百万円を達成し、入会決定率も部内平均より約5％高い25%を維持。契約総額と決定率の両面で貢献し、4年連続で年間売上目標を達成、直近では全社トップセールスとして表彰された。個人の潜在的なニーズを掘り起こすヒアリング力と、未来への投資を後押しする強いクロージング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：ビジネススキル向上、IT/語学学習などの個人向け有料スクールおよびオンライン教材の開発・運営 
資本金：3億円　売上高：60億円　従業員数：300名

	20●●年4月
~現在

	営業部 / キャリアカウンセラー担当
	正社員

	
	営業スタイル： 
反響営業（Web広告、セミナーからのリード）中心の完全インバウンド型コンサルティング営業
1日の対応件数：
新規個別カウンセリング：3～4件、契約者フォロー・学習進捗確認：5～8件
担当顧客数：
月間新規対応数：平均30～40名
商材の単価： 
平均契約額：90万円（6ヶ月～1年間のプログラム）
主な業務内容：
· キャリア課題の深掘り
顧客の現在のスキル、キャリア、将来の目標に関する詳細なヒアリング（カウンセリング時間平均90分）
· プログラムの最適提案
顧客の目標達成に向けた最適な学習ロードマップと、費用対効果（ROI）のシミュレーション提示
· 不安解消とクロージング
高額な自己投資に対する金銭的・時間的リスク不安を解消し、決断を後押し
· 契約管理・事務処理
契約書作成、支払い方法の提案、初期導入サポート
· チーム貢献
営業ロープレ指導、新規スクール立ち上げ時のカリキュラムフィードバック
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
	年間契約総額
(百万円) 
	目標売上達成率 
	部内平均達成率 

	20●●年
	12
	110%
	95%

	20●●年
	15
	125%
	105%

	20●●年
	18
	138%
	110%

	20●●年
	21
	145%
	120%


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。
顧客の「潜在ニーズ」を引き出し、高効率・高単価契約へ繋げる提案力
当時、見込み顧客が抱える「本当に変われるのか」という潜在的な不安や、自己投資への迷いを解消することができておらず、入会決定率が部内平均の20%程度で停滞していたことが課題でした。そこで、単なるプログラムの説明に留まらず、商談冒頭のヒアリング時間を20分延長し、「理想の未来」と「現状のギャップ」を顧客自身に言語化させるコーチング型プロセスを徹底。その上で、具体的な卒業生の成功事例を提示し、未来の自分を現実的にイメージさせることで、高額な費用対効果を納得させました。この結果、契約決定率を部内平均より約5%高い25%に向上させたことで、商談の効率と総額の最大化を両立。結果、4年連続で売上目標を達成し、4年目には年間契約総額20百万円という最高実績に繋がりました。高額商材でも顧客の自己決定を後押しする能力を証明しました。



· 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, HubSpot
· オンライン面談：Zoom, Google Meet
· 資料作成：Microsoft PowerPoint, Google Slides
· データ分析：Microsoft Excel (KPI分析、LTVシミュレーション)
· 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。
· 高額無形商材における潜在ニーズの深掘りとコンサルティング型クロージングスキル
· 反響型インバウンド営業における商談設計力と決定率向上ノウハウ
· 顧客の感情・論理両面に訴えかける強いプレゼンテーション・コーチング能力
· LTVを意識した契約後の継続フォローアップスキル
· チームメンバーへの営業ナレッジ共有およびOJT指導経験
· 資格
· キャリアコンサルティング技能士2級
· ファイナンシャル・プランニング技能士2級（FP2級）
· TOEIC公開テスト 800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。
顧客の未来を創造する「目標設定力」と「伴走力」
私の営業活動は、単に契約を取ることで終わりではありません。顧客が「理想の未来を具体的に描き、そこに至るまで行動し続ける」よう、初期の目標設定からコミットすることを重視しています。カウンセリングでは、まず顧客の「変わりたい」という漠然とした感情を、「3年後に〇〇職に就く」といった具体的な行動目標に落とし込みます。高額な自己投資は挫折との戦いでもありますが、私は契約後も定期的な学習進捗の確認や、モチベーション維持のための声かけを欠かしませんでした。この「売ったら終わり」にしない伴走姿勢こそが、高い契約決定率と、受講生からの高い紹介率（年間平均15件）という形で結果に結びついています。

「成果追求」と「共感性」を両立させるプロフェッショナリズム
営業として、成果への徹底的な執着と、顧客への深い共感性という一見相反する要素を両立させています。成果追求においては、「KPIの可視化と改善」を徹底。例えば、ヒアリング時間と決定率の相関を分析し、最適な商談設計を追求しました。一方で、顧客が不安や迷いを口にした際には、一方的にクロージングせず、まずは自身の経験や傾聴を通じて共感し、信頼関係の土台を築きます。この共感なくして高額な自己投資への決断はあり得ません。徹底的な論理的分析に基づく戦略と、人間的な共感に基づく関係構築力を掛け合わせることで、プレッシャーの高い環境でも安定してトップクラスの成果を生み出してきました。
以上
(1/3)
