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、一貫して介護施設・医療機関向けリース営業に従事。主に特別養護老人ホーム、有料老人ホーム、病院を対象に、介護ベッド、リフト、リハビリ機器などの福祉用具や医療機器のリース提案、納品管理を担当。
顧客の介護報酬改定と人件費高騰という経営課題に対し、最新のICT機器や移乗支援機器の導入を提案。コスト削減効果と介護スタッフの負担軽減を両方訴求し、年間売上目標を4年連続で達成。特に、介護ロボットのリース提案による新規受注売上を年々拡大させ、部門優秀賞を受賞。福祉用具の専門知識と複雑な介護報酬制度の理解に基づいた、経営改善に直結する課題解決型の提案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：介護・福祉・医療機器のレンタル・リース事業、メンテナンス、コンサルティング  
資本金：10億円　売上高：200億円　従業員数：800名

	20●●年4月
~現在

	ヘルスケア営業部 / 営業職
	正社員

	
	営業スタイル： 
施設経営層・事務長へのルート営業と現場ニーズに基づくソリューション提案
1日の対応件数：
施設訪問・事務長面談：平均4～6件、ケアマネージャー・看護師への説明：随時
担当顧客数：
約50施設（特養、老健、有料老人ホームなど）
商材の単価： 
福祉用具リース単価：月額数千円～。大型機器・システム導入は数百万円～数千万円規模。
主な業務内容：
· 経営課題のヒアリング
施設長・事務長に対し、介護報酬収支、職員の定着率、事故発生率などの課題をヒアリング
· 介護報酬制度に基づいた提案
ICT化や重度化対応加算の取得を見据えた最適な機器選定とリーススキームの提案
· 機器の選定・デモ実施
ケアマネージャーやリハビリスタッフと連携し、現場での機器導入デモンストレーションの企画・実施
· リース契約・融資サポート
リース契約締結、提携金融機関との融資交渉、初期投資抑制の提案
· 納品・導入管理
機器の納品スケジュール管理、施設職員への初期操作研修の実施
· アフターフォロー
リース期間中のメンテナンス、法改正に合わせた機器の入れ替え提案
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(百万円)
	目標達成率 
	営業部平均達成率 

	20●●年
	80
	115%
	100%

	20●●年
	110
	125%
	105%

	20●●年
	145
	135%
	110%

	20●●年
	170
	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。
介護報酬制度と連動させた「生産性向上リース提案力」
介護施設向けの営業における課題は、介護報酬改定による経営環境の厳しさから、「初期投資を抑えたい」という施設の要望と、「人手不足解消」という現場のニーズの板挟みでした。そこで、単に安価なリースを提案するのではなく、介護報酬の「加算」取得に直結するICT機器や見守りシステムをセットで提案。「リース料＋ランニングコスト」を、「加算収入＋人件費削減効果」で上回る具体的な財務シミュレーションを作成し、事務長・施設長に対し費用対効果を明確に訴求しました。この結果、高付加価値な機器の受注比率を20%まで向上させ、4年連続で目標を達成。顧客である施設の経営改善に貢献すると同時に、当社の高収益化を実現しました。


· 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CRM（機材管理・メンテナンス履歴）
· 資料作成・分析：Microsoft Excel, PowerPoint
· 情報収集：介護報酬関連データベース、厚生労働省情報サイト
· その他：Web会議ツール（Zoom, Teams）
· 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。
· 介護報酬制度、介護保険法に関する専門的知識と、加算取得を見据えた提案力
· 福祉用具・医療機器の製品特性と安全利用に関する深い知識
· 介護施設の経営課題に基づいた財務・コスト改善コンサルティング
· 施設長・事務長への経営視点での提案と、現場スタッフへの技術的な説明・指導
· 多数の施設・プロジェクトを管理する緻密なスケジュール・納品管理能力
· 資格
· 福祉用具専門相談員
· 介護職員初任者研修
· 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。
「現場の課題」を「経営の成果」に繋げる翻訳力
私の強みは、現場スタッフが抱える「腰痛」「夜間の見回り負担」といった具体的な課題を、経営層が求める「職員定着率向上」「事故リスク低減」という成果に翻訳して提案できることです。提案時には、単に移乗支援リフトを紹介するだけでなく、「リフト導入により、腰痛による離職率が〇〇%改善し、新規採用コストを年間〇〇万円削減できる」という具体的なデータを提示。この現場の共感と経営の論理を融合させた提案が、高額なリース契約の意思決定を後押ししました。この二つの視点を持つ翻訳力は、貴社のいかなる課題解決型営業においても応用可能です。

人の命に関わる事業への「高い倫理観」と「信頼性」
介護・医療分野の営業は、提供する機材が利用者の安全や生活の質に直結するため、高い倫理観と信頼性が最も重要です。私は、「安全第一」の原則を最優先し、顧客に対し機材の正しい使用方法、メンテナンス、法規上の義務について、常に誠実かつ正確な情報提供を徹底してきました。また、納品後の定期的な訪問を通じて、機材が現場で適切に使われているかを確認。この売上を超えた献身的な姿勢が、顧客の施設長や事務長からの厚い信頼に繋がり、他社とのコンペティションで価格差を埋める最大の要因となっています。
以上
(1/3)
