職務経歴書
2025年11月13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●●リースに入社し、一貫して法人向けリース営業に従事。主に製造業・IT・建設業界の中堅・大手企業約100社を担当し、ファイナンスリース、オペレーティングリース、割賦販売などのソリューションを提案。顧客の設備投資計画や資金繰りの課題に対し、税務・会計メリットを考慮した最適なファイナンススキームを構築してきた。
既存顧客の深耕と、金融機関・メーカーとの紹介チャネルの開拓を推進し、年間新規契約額目標を連続で達成。特に、大型の環境関連設備やITシステム導入案件におけるリース活用提案に強みを持ち、顧客のキャッシュフロー改善とオフバランス化に貢献。専門的な知識と、多様なステークホルダーを巻き込むプロジェクト推進力により、営業部門の収益拡大に貢献した。　　
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●保険

	事業内容：各種機械設備、IT機器、車両等のリース・割賦事業、各種ファイナンス事業  
資本金：300億円　売上高：6,500億円（連結）従業員数：3,000名

	20●●年4月
~現在

	〇〇部 / 法人営業
	正社員

	
	営業スタイル： 
既存顧客の深耕（7割）と金融機関・メーカーからの紹介営業（3割）を組み合わせた課題解決型営業
1日の対応件数：
訪問・オンライン面談：平均4～5件
担当顧客数：
約100社（中堅・大手企業が中心）、年間約60～80件の案件を担当
商材の単価：
1案件あたり数千万円～数十億円規模（設備の種類や導入規模による）
主な業務内容：
· ニーズヒアリング
顧客の設備投資計画、資金調達、経営戦略に関する詳細なヒアリング
· ファイナンス設計
税務・会計（オフバランス化、節税）メリットを考慮したリース・割賦のスキーム提案
· 稟議書作成
信用情報分析、財務諸表の評価に基づいた与信審査・稟議書の作成と社内調整
· チャネル開拓
銀行、商社、メーカー系販社への定期訪問と、共同提案による新規案件創出
· 契約管理
契約締結後の審査部門、法務部門、経理部門との連携およびフォローアップ
· リスク管理
顧客の倒産リスクや中古資産の残価設定（オペレーティングリース）に関する分析と提案
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
	年間新規契約額 (億円)
	目標達成率 
	支社平均達成率 

	20●●年
	15.2
	105%
	100%

	20●●年
	22.8
	118%
	105%

	20●●年
	28.5
	125%
	110%

	20●●年
	33.2
	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。
財務知識に基づいた最適ソリューション提案による大型案件獲得
リース取引は金利差での競争に陥りやすく、特に大型案件では競合他社との価格競争が激化し、利益率を確保しづらい状況にありました。単なる価格優位性ではなく、より付加価値の高い提案が求められていました。
そこで、顧客の財務・税務担当者へのアプローチを強化し、単に「借りるか買うか」ではなく、「設備投資全体のキャッシュフロー最適化」という視点からコンサルティングを実施。特に、大型設備導入時にオフバランス化が可能なスキームや、税制優遇措置が適用されるリースを活用することで、金利差以上のメリットを定量的に示す提案を徹底しました。
この財務コンサルティング型アプローチにより、価格競争から脱却し、提案の決定権を財務部門や経営層に引き上げることが可能になりました。結果、平均契約額が前年比120%に増加し、競争が激しい大型ITシステムや環境関連設備の導入案件において高い成約率を維持。4年連続目標達成の基盤を確立しました。



· 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。
· 資料作成：Microsoft Excel (財務モデル作成、ROI分析), PowerPoint
· 顧客管理：Salesforce, 社内専用CRM
· 財務分析： 帝国データバンク、TSR（企業信用調査・与信管理システム）
· 情報収集： 経済専門紙オンライン、社内税務データベース
· 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。
· 税務・会計知識に基づいた財務コンサルティングを通じたソリューション提案
· 高額な設備投資案件における与信審査・稟議作成とリスク分析能力
· 金融機関・メーカーなど多様なステークホルダーとの折衝・共同推進力
· 製造業・IT業界の設備投資トレンドに関する専門知識
· プロジェクトマネジメントを通じた、複数部門（審査・法務）を巻き込む調整力
· 資格
· 日商簿記2級
· ファイナンシャル・プランニング技能士2級（FP2級）
· 普通自動車運転免許
· リース取引に関する基礎知識許
· 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。
複雑な課題を解きほぐす「論理的思考力」と「提案の構成力」
リース営業では、顧客の抱える課題が「資金繰り」「税務処理」「設備の陳腐化」など多岐にわたり、複数の要素が複雑に絡み合っています。私の強みは、これらの複雑な情報を整理・分析し、最も効果的な解決策を論理的に構成する力です。具体的には、ヒアリングで得た情報を財務三表や投資効率（ROI）の観点から分解。その上で、「課題の特定→解決策としてのリーススキーム提示→導入後の具体的な財務メリット」という一貫したストーリーで提案することで、難易度の高い大型案件でも、顧客の経営層や財務担当者の納得感を得て意思決定を促進しました。この構造化された思考力は、どのような課題解決型の業務にも応用可能です。

異なる専門性を持つ人々を巻き込む「調整力」と「責任感」
リース案件は、顧客側（現場部門、財務部門）だけでなく、社内（審査、法務）や社外（銀行、メーカー）といった多岐にわたる専門家との連携が不可欠です。私の役割は、これらの異なる立場・利害関係を持つステークホルダー全員の要望や制約を把握し、プロジェクトを円滑にゴールへ導くことにありました。特に、審査部門への迅速な情報提供や、メーカーへの納期調整など、関係者全員の合意形成を粘り強く図ることで、通常のリードタイムよりも早い契約締結を実現した事例が多数あります。この多様な関係者との信頼関係構築力と、案件を確実に完遂させる強い責任感は、貴社におけるチームワークと目標達成に貢献できると確信しています。
以上
(1/3)
