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●●保険に入社。一貫して、保険代理店に対する営業推進・経営支援（ホールセールス）に従事。専属代理店と乗合代理店を合わせて約40社を担当し、販売戦略の立案、商品研修、営業同行、経営アドバイスを通じて、代理店の収益最大化と、自社商品の販売拡大をミッションとしてきた。
特に、複数の競合商品の中から自社商品を選定・販売していただく独立系代理店に対し、競合優位性を築くための「差別化提案研修プログラム」を開発・導入。担当エリア全体の売上目標を4年連続で担当エリアの売上目標を達成し、支社内で「ベストセールスサポート賞」を2度受賞。代理店の経営課題を的確に把握し、実行可能な戦略を提示することで、パートナーとしての信頼関係構築力と指導力・育成力に強みを持つ。　
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●保険

	事業内容：生命保険業（個人・法人向け生命保険、医療保険、年金保険等の開発・販売）  
資本金：5,000億円　売上高：6兆円（保険料等収入）従業員数：50,000名

	20●●年4月
~現在

	〇〇支社 / 代理店営業推進
	正社員

	
	営業スタイル： 
代理店の収益最大化を目的としたコンサルティング型営業（パートナーシップ推進）
1日の対応件数：
代理店訪問・オンライン会議：平均4～6社、
新規商品研修・勉強会：週2回程度
担当顧客数：
専属代理店：15社、代理店：25社（合計約40社）
主な業務内容：
· 販売戦略策定
担当代理店の顧客層、営業スタイル、販売実績を分析し、自社商品の販売拡大戦略を共同立案
· 経営課題解決
代理店の採用・育成、販売チャネル多様化、収益構造改善に関するアドバイス
· 研修・育成
代理店スタッフ向けの商品知識、販売手法（クロージング等）に関する研修講師、OJT同行指導
· 商品差別化
競合他社商品との比較分析に基づき、自社商品の優位性を訴求するための営業資料作成・提供
· 案件同行
大型法人案件や高難度な個人案件への営業同行と、専門的な販売サポート
· 社内連携
代理店の要望を開発部門や商品部門にフィードバックし、商品改善やプロモーションに繋げる
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
	担当エリア売上達成率
	代理店売上成長率 
	支社平均達成率 

	20●●年
	108%
	105%
	100%

	20●●年
	115%
	110%
	105%

	20●●年
	125%
	118%
	110%

	20●●年
	130%
	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。
データ分析と教育を通じた代理店の販売力底上げ
担当する代理店において、自社商品の販売比率が低迷しており、多くの代理店が「競合との差別化ポイントが不明確で売りづらい」という課題を抱えていました。単に商品メリットを伝えるだけでは、販売拡大は困難でした。そこで、代理店の過去の販売データを分析し、「どのような顧客層に」「どの競合商品と競合しているか」を明確化。そのデータに基づき、自社商品の独自の強みを徹底的に言語化する「競合突破研修プログラム」を開発しました。研修では、理論だけでなく、実践的なロールプレイングや販売話法のスクリプト提供に注力しました。
この戦略的な教育と同行支援の結果、代理店の販売スタッフの自信とスキルが向上し、自社商品の提案率と成約率が大幅に改善。担当エリアの代理店における自社販売シェアを前年比15%向上させ、4年連続で目標を大幅に超える実績を達成しました。



· 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 (VBA, データ集計), PowerPoint (研修資料作成)
· 顧客管理：Salesforce, 社内専用CRM（代理店情報、研修履歴管理）
· データ分析： Tableau（代理店の販売動向、顧客属性分析）
· オンライン会議/研修： Zoom, Teams（リモート研修、会議）
· 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。
· 代理店経営者に対する経営・販売戦略に関するコンサルティング提供能力
· 複数企業のスタッフを対象とした研修講師、OJT、育成を通じた組織推進力
· 客観的なデータに基づいた競合他社との差別化戦略立案と実行力
· 生命保険・損害保険に関する広範な商品知識と専門性（資格含む）
· ステークホルダー（代理店、社内商品開発部門）との調整・連携スキル
· 資格
· 生命保険募集人資格
· 損害保険募集人資格
· 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
· 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。
相手の成長を支援する「伴走型指導力」と「課題設定力」
私の強みは、「教え込む」のではなく、「自走できるよう支援する」伴走型指導力にあります。代理店向け営業では、自社の都合を押し付けるのではなく、代理店の経営者やスタッフが抱える本質的な課題を深くヒアリングすることから始めます。例えば、「目標未達成」という結果に対し、「原因は知識不足か、クロージング話法か、行動量か」を分解し、代理店と一緒に実行可能な具体的な行動計画を作成します。この「代理店が主体的に動ける」仕組みを作ることに注力した結果、担当代理店の売上成長率はエリア平均を常に上回り、多くの代理店から「単なる保険会社の担当者ではなく、経営パートナーだ」という厚い信頼を獲得できました。

困難な状況でも「ポジティブな粘り強さ」で成果を追求するマインド
代理店営業は、相手のビジネス全体を支援するため、成果が出るまでに時間がかかることが多く、また、競合他社との激しいシェア争いに常に直面します。このような状況でも、私は目標達成への強いコミットメントとポジティブな粘り強さを失いませんでした。特に、自社シェアが低い乗合代理店へのアプローチでは、一度断られても、「提供価値の角度を変える」ことで再度アプローチを継続。競合他社にはない独自の研修コンテンツや分析データを提供することで、徐々に自社商品への興味を引き出しました。この状況分析力と、困難な状況下でも諦めずに打開策を見出す意欲こそが、新しい環境でも成果を出し続けることができる私のポータブルスキルです。
以上
(1/3)
