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●●SaaSに入社し、一貫してインサイドセールス（IS）に従事。入社後2年間でトッププレイヤーとして活躍後、直近2年間はISチームのリーダーとして、メンバー5名のマネジメントおよび部門戦略の立案・実行を統括。
メンバーとの1on1を通じて各々の課題を可視化し、改善アクションを提示。またそれを全体最適まで落とし込むことによって、チーム全体の目標達成率120％以上を維持。特に、トークスクリプトのデータ分析に基づく改善指導や、個々のメンバーのスキルに応じた育成計画を導入した結果、チームの生産性を前年比30%向上。プレイヤーとしての実行力と、データに基づきチームの潜在能力を最大限に引き出すマネジメント力を兼備し、会社全体の受注パイプライン構築とフィールドセールス（FS）への貢献をリードしています。　　
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：企業向けSaaS（サブスクリプション型ソフトウェア）の開発・提供  
資本金：10億円　売上高：70億円（ARRベース）　従業員数：350名

	20●●年4月
~現在

	インサイドセールス部 / チームリーダー（正社員）
	正社員

	
	役割：
インサイドセールスチーム（5名）のマネジメント、育成（20●●年からチームリーダーへ昇格）
営業スタイル：
インバウンド（Web問合せ）およびアウトバウンド（ターゲティングコール）による商談機会創出
担当商材の単価：
月額数万円～数百万円（年間契約額は数百万円～数千万円）
主な業務内容：
· メンバー育成・コーチング
メンバーの通話記録（ログ）や商談化率に基づき、1on1でのフィードバックやロープレ指導を週次で実施
· トークスクリプトの最適化
成功ログ分析を基に、有効商談に繋がる質問設計を改善し、全メンバーに展開
· マーケティング連携
マーケティング部門と連携し、リードの質に関するフィードバックや、ナーチャリング施策の共同企画
· フィールドセールス（FS）連携
商談の質に関するフィードバックを受け、創出した商談の受注率向上に貢献
· 採用・オンボーディング
新規メンバーの採用面接への同席、初期研修プログラムの設計・実行
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. チーム実績（リーダー期：直近2年間）
	期間
	チームKPI
達成率
	チーム生産性
向上率 
	部内平均
達成率 
	備考

	20●●年
	120％
	30%
	115%
	育成プログラムを標準化し、
新人立ち上がり期間を20%短縮

	20●●年
	130％
	35%
	120%
	フィールドセールス部門の受注率に最も貢献したチームとして表彰



2. 個人実績（プレイヤー期：最初の2年間）
	期間
	個人KPI
達成率
	創出商談数 (件/年) 
	部内平均達成率 
	備考

	20●●年
	115％
	150
	95%
	アウトバウンドコールからの
商談化率を10%に改善

	20●●年
	125%
	220
	105%
	全社インサイドセールス部門で
年間個人創出商談数トップを獲得



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。
データ分析と育成を軸とした「再現性の高い組織パフォーマンス向上」
インサイドセールス部門における課題は、優秀な個人の成果に依存しがちで、組織全体として再現性を持って高いKPIを維持することが困難な点でした。そこで、「データに基づいたスキル分解と育成」に注力。具体的には、全メンバーの通話ログを分析し、「商談獲得に至るまでのヒアリング項目」を10個の要素に分解。各メンバーの不足スキルを明確に可視化し、それに基づいた個別トレーニング（スクリプト、ロープレ）を週次で実施しました。この結果、チーム全体の生産性を前年比35%向上させるとともに、トップセールスが抜けてもKPIを安定的に維持できる組織を構築。4年連続で目標達成し、組織の成長に貢献しました。



· 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 (リード管理、活動ログ分析), HubSpot
· CTI/通話分析： インサイドセールス専用CTI、AI通話解析ツール
· マーケティング連携： MAツール（リードのステータス管理、ホットリードの選定）
· 資料作成・分析： Microsoft Excel (ピボットテーブル、KPIダッシュボード作成), PowerPoint
· 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。
· 5名以上のメンバーに対するピープルマネジメント、スキルコーチング、モチベーション管理経験
· 通話ログ分析に基づいたトークスクリプトの最適化と営業手法の標準化
· フィールドセールス部門と連携した商談の質向上施策の立案と実行
· 新規メンバーの採用、オンボーディング、初期育成に関する実務経験
· 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。
メンバーの「潜在能力」と「自走力」を引き出す育成へのコミットメント
私のマネジメントの核は、メンバーの「潜在能力」と「自走力」を引き出すことにあります。指導においては、「管理」よりも「支援」を重視。週次の1on1では、メンバーが自ら課題を発見し、改善策を立案できるよう、質問と傾聴によるコーチングスタイルを徹底しました。特に、モチベーションが低下したメンバーには、スキル不足ではなく「目標と行動のミスマッチ」があると考え、キャリアプランや成功体験を具体的に掘り起こして再設定。この結果、チームメンバーの定着率が向上しただけでなく、メンバー自らが主体的にチーム内の知見共有を行う文化が醸成され、組織の持続的な成長に貢献しました。

データとロジックで「目標」を「必達」に変える戦略的思考力
インサイドセールスにおいては、「精神論」ではなく「データ」で成果を出す戦略的思考力が不可欠です。私は、チーム目標達成を「必達」のミッションとして捉え、目標を「チャネル別」「リードソース別」「担当メンバー別」のKPIに分解。常にKPI達成の進捗率と、その遅延要因をデータで可視化することを徹底しました。例えば、商談化率が停滞した際には、「リードへのアプローチ回数」と「平均ヒアリング時間」の相関を分析し、実行すべき具体的な行動目標としてメンバーにフィードバック。この課題をデータで分解し、実行目標に変換するロジカルな戦略設計能力こそが、プレッシャーの高い環境でチームを安定的に高成長に導く私の最大の強みです。
以上
(1/3)
