職務経歴書
2025年11月19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、一貫して法人向け販促物・プロモーション企画の提案営業に従事。主に流通小売、アパレル、サービス業界の大手企業を対象に、POP、カタログ、ノベルティ、イベント景品など多岐にわたる販促ツールの企画・制作・納品を統括。
顧客の販売促進課題を深くヒアリングし、「店頭での購買率向上」や「ブランディング強化」に直結する企画を立案・実行。年間売上目標を4年連続で達成し、特にノベルティ提案による大型プロモーション案件の受注比率を年々拡大。企画の立案から、デザイナー、工場、物流といった多様なステークホルダーを巻き込むプロジェクトマネジメントと、納品後の効果検証までを一気通貫で担え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：販促物・ノベルティの企画、デザイン、制作、印刷、物流手配、イベント企画・運営
資本金：1億円　売上高：40億円　従業員数：200名

	20●●年4月
~現在

	プロモーション営業部 / 企画営業
	正社員

	
	営業スタイル： 
大手企業（マーケティング・広報・購買部門）への課題解決型・企画提案営業
（既存深耕：7割、新規開拓：3割）
1日の対応件数：
顧客商談・企画プレゼン：平均3～4件、制作・仕入・物流部門との調整：2～3件
担当顧客数：
約30社（流通小売、アパレル、食品メーカーなど）
商材の単価： 
販促物制作費：数十万円～、年間プロモーション契約は数千万円規模
主な業務内容：
· 販促課題のヒアリング
顧客の新製品販売目標、集客課題、店頭購買率などマーケティング課題の深掘り
· 企画・媒体提案
予算と目的に合わせたPOP、デジタルサイネージ連動、ノベルティなどの最適な販促ツールを企画
· 制作ディレクション
デザイナー、印刷会社、協力工場への発注・指示出し、スケジュール管理、品質管理
· 予算・納期交渉
制作コストと納期を考慮した採算管理と、顧客および協力会社との折衝
· 効果測定・分析
販促物導入後の売上データ、アンケート、顧客反応を分析し、次期企画に反映
· 協力会社管理
国内外のノベルティ協力工場、物流ベンダーとの品質・コスト・納期の管理
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) 
	目標売上達成率 
	部内平均達成率 

	20●●年
	120
	115%
	100%

	20●●年
	180
	130%
	110%

	20●●年
	230
	145%
	120%

	20●●年
	250
	135%
	125%


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。
販促物の企画から効果測定までを担う「マーケティング実行力」
販促物営業における課題は、顧客が「単なる発注先」としてしか見てくれず、価格競争に陥りがちで、本来の企画力が評価されない点でした。そこで、提案の主軸を「制作費」から「販促物導入後の売上貢献」へと転換。具体的には、「競合店の店頭POP分析」や「顧客の購買データ」に基づき、「どのデザイン・どの場所への配置が購買に繋がるか」という科学的な企画書を作成。さらに、納品後に売上反響を測定したレポートを顧客へ提供するプロセスを導入しました。この結果、顧客のマーケティング部門から「成果の検証までしてくれるパートナー」として認識され、年間プロモーション契約という大型かつ継続的な案件を獲得。4年連続で目標を達成し、部門の収益性向上に貢献しました。


· 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SFA
· 資料作成・分析：Adobe Illustrator / Photoshop, Microsoft Excel
· プロジェクト管理：Trello, Backlog
· 情報収集：POSデータ、競合店店頭情報データベース
· 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。
· 顧客のマーケティング・販売促進目標に基づいた企画立案・提案力
· 多岐にわたる販促ツール（POP、ノベルティ、印刷物）の制作ディレクション経験
· デザイナー、工場、物流など多様なステークホルダーを統率するプロジェクトマネジメントスキル
· 制作物の効果測定を定量的に分析し、次期戦略に繋げる能力
· 流通小売、メーカーなど幅広い業界のプロモーション課題に関する知識
· 資格
· 色彩検定3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。
企画の実現性を高める「制作・物流への深い理解」
私の強みは、企画段階で「実現可能か」「コストは適正か」という現実的な視点を持つために、制作プロセスと物流を深く理解している点です。顧客の要望が実現困難な場合でも、単に「できません」と断るのではなく、「代替素材」「別印刷方式」「海外工場連携」など、具体的な実現案を代替案として提案します。これにより、顧客の予算・納期といった制約の中で、最も効果の高い企画を提案し続けることが可能になりました。この企画を絵空事で終わらせない、現場目線での実行設計能力こそが、私の提案の成功率を支えています。

多部門を「納品」というゴールへ導く推進力
販促物営業は、「企画」「デザイン」「製造」「検品」「納品」という複数の部門が関わり、一つでも遅れると顧客のプロモーション全体に影響を与えるため、厳格な統率力が求められます。私は、納期厳守を最優先目標とし、協力会社や社内部門に対し、進捗状況を先回りして共有・確認する仕組みを構築。特に、予期せぬトラブルが発生した際には、代替サプライヤーのリストを基に即座にリカバリープランを実行し、顧客への納期遅延を過去4年間でゼロに抑えました。この高い危機管理能力と、関係者全員のモチベーションを維持しながらゴールへ導く推進力は、貴社でのプロジェクトにおいても貢献できます。
以上
(1/3)
