職務経歴書
2026年1月3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、7年間営業職に従事。初期3年間はフィールドセールスとして実績を積み、その後インサイドセールス（IS）部門の立ち上げに参画。直近3年間は課長（セクションマネージャー）として、メンバー15名のマネジメントおよび部門KGI/KPIの管理・分析を担う。「再現性のある売れる仕組みづくり」を掲げ、SFA/CRMを活用したファネル分析と行動モニタリングを徹底。感覚的な指導から脱却し、データに基づいたフィードバック体制を構築することで、チーム全体の商談化率を前年比20%向上させました。また、マーケティング部門およびフィールドセールス部門との定例連携会議（SLA策定・質の定義）を主導し、組織間のボトルネックを解消。組織目標を4期連続で達成し、メンバーの定着率改善（離職率低下）や次期リーダー育成などの組織開発にも貢献しています。　
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：法人向けSaaS（HR Tech領域）の開発・販売・導入支援  
資本金：10億円　売上高：50億円　従業員数：200名（うちインサイドセールス部門 20名）

	20●●年4月
~現在

	インサイドセールス部 / 課長（正社員）
	正社員

	
	役割：
インサイドセールス課長（20●●年から課長へ昇進）
管掌範囲：
メンバー15名（リーダー2名含む）の目標管理、評価、採用、労務管理
営業スタイル：
THE MODEL型組織における、MQL（マーケティングリード）からの商談創出（SDR）および休眠掘り起こし（BDR）　
担当KPI
有効商談数、商談化率、パイプライン創出額、コール数/通話時間などの行動指標
主な業務内容：
· モニタリング・予実管理
ダッシュボード（Salesforce/Tableau）を用いた日次進捗管理と、乖離発生時のリカバリー策定
· 組織間連携
マーケティング部とのリード質に関するFB、フィールドセールス部との商談質（有効率）に関するすり合わせ
· メンバー評価・育成
人事考課（半期ごと）、1on1を通じた目標設定・キャリア支援、スキルマップ作成
· 労務・コンプライアンス管理
勤怠管理、残業時間の適正化、メンタルヘルスケア、コンプライアンス研修の実施
· 採用活動
書類選考、一次・二次面接、オンボーディングプログラムの改善
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。
1. 部門マネジメント実績（課長職：直近3年間）
	期間
	指標
	実績値
	達成率 
	備考

	20●●年
	部門年間商談創出数
	1,850件
	115%
	部門過去最高益に貢献、
組織拡大に伴い課長昇進

	20●●年
	パイプライン創出額
	3.5億円
	120%
	有効商談定義の見直し（SLA締結）により受注率向上に寄与

	20●●年
	メンバー1人当り生産性
	月間25件
	110%
	オペレーション改善（ツール導入）により架電効率向上



2. 個人実績（プレイヤー期：最初の2年間）
	期間
	役割
	指標 
	実績値
	達成率 
	備考

	20●●年
	ISリーダー
	個人商談創出数
	240件
	130％
	IS部門立ち上げに参画、オペレーション構築を主導

	20●●年
	FSリーダー
	年間受注売上
	8,000万円
	125%
	全社MVP受賞、エンタープライズ顧客の開拓に成功

	20●●年
	FSプレイヤー
	年間受注売上
	6,500万円
	115%
	既存顧客深耕により、アップセル・クロスセルを拡大

	20●●年
	FSプレイヤー
	新規獲得件数
	12社
	110％
	新人賞受賞、テレアポからの新規開拓目標を達成



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。
1.データと仕組み化による「商談化率20%向上」の実現
インサイドセールス組織における課題は、トップパフォーマーへの依存度が高く、属人化により組織全体の成果が安定しない点でした。そこで、「再現性のある売れる仕組みづくり」を掲げ、SFA/CRMを活用したファネル分析と行動モニタリングを徹底。感覚的な指導から脱却し、データに基づいたフィードバック体制を構築しました。また、活動プロセスを細分化し、数値が基準を下回ったメンバーには「どのフェーズにボトルネックがあるか」を特定した具体的指導を実施。この結果、チーム全体の商談化率を前年比20%向上させ、部門目標を4期連続で達成する強固な組織基盤を築き上げました。
2. 組織間連携の主導によるボトルネック解消と全体最適化
分業型組織における課題は、部門間の連携不足によるリードの放置や商談の質の低下といった機会損失でした。そこで、マーケティング部門およびフィールドセールス部門との定例連携会議を主導し、SLA（サービスレベル合意）の策定や「質の高いリード/商談」の定義を明確化しました。相互の期待値を調整し、フィードバックループを回す仕組みを整えたことで、組織間のボトルネックを解消。リードタイムの短縮と受注率の向上を実現し、組織全体のバリューチェーン強化に貢献しました。



· 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。
· SFA/CRM：Salesforce（レポート・ダッシュボード構築、フロー設計経験あり）
· CTI/IP電話：MiiTel（通話分析、教育活用）
· BIツール：Tableau（データ分析、経営層向けレポート作成）
· MAツール：HubSpot, Marketo（リードスコアリングの連携）
· コミュニケーション：Slack, Notion（ナレッジ共有基盤の構築）
· 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。
· 10名以上の組織におけるKPIマネジメントとPDCAサイクルの設計・運用
· 人事評価制度の運用およびメンバーのキャリア開発支援（ピープルマネジメント）
· 他部門（マーケティング・開発・営業）との利害調整およびSLA策定
· Salesforce等のSFAを活用したデータドリブンな営業戦略立案
· 労務管理（36協定遵守、メンタルヘルス）およびコンプライアンス管理の実務経験
· 資格
· 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。
データを共通言語とした「納得感のあるマネジメント」
私のマネジメントポリシーは、「感情や経験則ではなく、事実（ファクト）とデータで語る」ことです。目標未達やトラブルが発生した際、メンバーの人格ややる気を問うのではなく、「プロセスのどこにエラーがあったか」をデータから特定し、改善策を共に考えます。評価面談においても、定量的な達成度と定性的なプロセス評価を明確に分けることで、メンバーが「何が評価され、何が課題か」を腹落ちできるコミュニケーションを徹底しました。この透明性と公平性の高いマネジメントにより、メンバーとの信頼関係を構築し、直近3年間のチーム離職率を5%以下に抑えることに成功しています。

「全体最適」の視点に立った組織間連携とバリューチェーンの強化
インサイドセールスは、マーケティングとフィールドセールスの「結節点」であり、部分最適に陥りやすいポジションです。私は課長として、自部門のKPI（商談数）達成だけを追うのではなく、「会社全体の受注最大化」を最優先事項としました。具体的には、フィールドセールスと定期的に「失注理由分析会」を実施し、商談化の基準（BANT条件の精度など）を随時チューニング。また、マーケティング部門にはリードの質に関するフィードバックを定量データで提供し、集客施策の改善に寄与しました。この部門の壁を越えた連携主導により、組織全体のリードタイム短縮と受注率向上を実現しました。
以上
(1/3)
