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年間営業職に従事。最初の3年間は、営業代行サービスの実行部隊として、IT、SaaS、人材など多様な業界の新規開拓プロジェクト（PJT）を平均4～6件/年担当。インサイドセールスからフィールドセールス、クロージングまで一連の営業活動を実行し、全担当PJTで目標達成率100%以上を記録。特に、SaaS企業の新規アポ獲得PJTでは、トークスクリプト改善により商談化率を2倍に引き上げるなど、実行フェーズでの高い達成能力を発揮しました。

直近1年間は、その実績を評価され、営業代行サービスそのものの提案営業に異動。主に中堅・大手企業の経営層・営業責任者に対し、「売れない」課題の特定から最適な営業戦略の設計・提案を担当。年間新規受注売上88百万円を達成し、新規受注売上で全社トップを獲得しました。実行力と戦略設計力を兼ね備え、顧客の事業フェーズに応じた最適なソリューションを提供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：営業コンサルティング、営業代行（インサイド/フィールド）、セールスイネーブルメントツールの提供
資本金：5億円　　売上高：70億円　　従業員数：450名

	20●●年4月
~現在

	1． 営業代行サービス提案営業
	期間：20●●年4月 ～ 現在

	
	営業スタイル：

新規開拓（テレアポ、Webインバウンド、紹介）を中心とした戦略的な課題解決型提案営業

主な業務内容：

· 顧客の既存営業プロセスのヒアリングと、ボトルネック（アポ数、成約率）の特定

· ターゲット戦略、KPI、実行体制の定義を含む最適な営業ソリューションの設計・提案
· 経営層・営業責任者との契約条件・費用に関する最終交渉とクロージング
· 受注後のプロジェクト立ち上げ支援（実行チームへの目標・プロセス定義の引継ぎ）
実績：

· 年間新規受注売上（金額ベース）で全社トップを達成
期間
新規受注売上

達成率
部内平均達成率 
20●●年

88百万円
130%

115％


	
	2. 　営業代行プレイヤー
	期間：20●●年4月 ～ 20●●年3月

	
	営業スタイル： 
複数顧客（PJT）を兼任し、インサイドセールスとフィールドセールスを実行

担当商材例：

· SaaS商材：営業支援ツール（SFA/CRM）

· IT商材：中小企業向けクラウド会計システム、セキュリティソリューション

· 無形商材：製造業向け人材紹介サービス、研修プログラム

主な業務内容：

· インサイドセールス
トークスクリプトの作成・改善、テレアポによる新規アポイント獲得（担当PJT平均月間100～150件）

· フィールドセールス
顧客商材の学習、商談資料作成、デモンストレーション、クロージング活動

· PJT進捗報告
日次・週次でのKPI報告と、獲得リードの質に関するフィードバック
実績：

期間
担当PJT合計売上
達成率

全体の目標達成割合
20●●年

52百万円
145％

120%
20●●年
35百万円
110％

110％
20●●年
25百万円
105％

105％


	
	アピールポイント：

実行フェーズの知見に基づいた戦略設計と高い契約獲得力
提案営業への異動後、顧客企業が求めるのは「単なる戦略」ではなく「現場で機能する戦略」であるにも関わらず、抽象的な提案に留まる競合が多いことが課題でした。そこで、自らプレイヤーとして経験した3年間の現場ノウハウ（スクリプトの成功パターン、商談での顧客反応）を提案の根拠に組み込み、「この戦略がなぜ成果を生むか」を具体的な実行プロセスとともに提示しました。また、SFAデータを活用した定量的な改善効果の予測を常に付帯。この現場のリアリティとデータ分析を融合させた提案の結果、大手企業からの受注（平均単価の高い案件）を30%超に拡大させ、年間新規受注売上88百万円を達成。実行可能な戦略を求める顧客から高い評価を得ました。


· 営業活動において利用経験のあるITツール

· 資料作成：Microsoft Excel (KPI分析), PowerPoint (戦略提案資料)
· SFA/CRM：顧客管理：Salesforce, HubSpot (顧客の営業プロセス設計に活用)
· マーケティングツール： MAツール (顧客のリード獲得支援に活用)

· テレアポ支援： CTIシステム, 顧客データベース
· 活かせる経験・知識・技術

· プレイヤーとしての実行経験に基づく、実効性の高い営業戦略設計スキル
· 多様な業界・商材における新規開拓戦略の設計と実行スキル

· 顧客の営業プロセス全体を分析し、ボトルネックを特定するコンサルティング能力

· SFA/CRMを活用したデータドリブンな営業活動の企画と効果測定

· 経営層・営業責任者に対する高いレベルでの戦略提案・交渉能力験
· 資格
· 普通自動車運転免許
· ITパスポート

· 自己PR

「売る」ためのプロセスを設計するシステム思考力
私の強みは、営業活動を属人的なスキルではなく、再現性の高い「システム」として捉え、設計・実行できるシステム思考力です。顧客の営業代行を請け負う際、「テレアポ数」「商談化率」「クロージング率」のKPIを細かく分解し、どのプロセスに問題があるかをロジカルに特定します。例えば、商談化率が低い場合は、「ターゲット企業の選定が誤っている」または「提案資料の構成に問題がある」と仮説を立て、A/Bテストを実施。このアプローチにより、課題解決のスピードを劇的に向上させ、顧客の営業リソース（人・時間）の最適化に貢献してきました。
困難な状況でも顧客の成果にコミットする執着心
営業代行サービスでは、顧客の事業環境の変化や予期せぬトラブルにより、プロジェクトの難易度が急激に上がることも少なくありません。しかし、私は「顧客の売上成長にコミットする」という強い執着心を常に持ち続けています。目標未達に陥りかけたプロジェクトでは、顧客の営業チームと夜間まで議論を重ね、新たなアプローチリストを作成し、自ら現場に入ってテレアポを代行するなど、責任感を持って巻き返してきました。この「できない理由を探さず、どうすればできるか考え抜く」マインドと、成果が出るまでやり抜く行動力こそが、高いリピート率と継続的な業績達成に繋がっている私の最大のポータブルスキルです。
以上
�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。


�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。


�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。


�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。


�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。


�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。
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