職務経歴書
2025年12月2日現在
氏 名　須木流 有男

【職務要約】
20●●年3月●●大学卒業後、大手ITベンダーにて法人営業を経験後、20●●年に株式会社●●SaaSへ入社。フィールドセールス、マネージャーを経て、直近4年間は営業部長（事業責任者）として、THE MODEL型営業組織の統括および事業戦略の策定・実行に従事。
ARR（年間経常収益）10億円から50億円へのグロースフェーズにおいて、中期経営計画に基づいた営業戦略（Go-to-Market）の立案、KPI/KGI設計、50名規模の組織構築と採用を主導。感覚的な営業スタイルから脱却し、SFA/CRMを活用したデータドリブンな予実管理体制と、セールスイネーブルメント（育成の仕組み化）を導入することで、組織全体の受注率を1.5倍に向上させました。また、「自律的に挑戦する組織文化」の醸成に注力し、エンゲージメントスコアを高めながら、直近2年連続で事業目標（予算）を達成。経営と現場を繋ぎ、事業成長を牽引する戦略的リーダーシップに強みがあります。　
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：BtoB向けSaaSプラットフォームの開発・販売・カスタマーサクセス  
資本金：10億円　売上高：50億円（ARRベース）　従業員数：300名（管掌範囲：営業本部 50名 / IS・FS・CS）

	20●●年4月
~現在

	営業本部 / 営業部長
	正社員

	
	役割：
営業本部の統括、事業計画の策定・遂行、組織マネジメント（部長職）
管掌範囲：
インサイドセールス（10名）、フィールドセールス（30名）、カスタマーサクセス（10名）
レポートライン
CEO、COO（週次・月次の経営会議にて事業進捗を報告）
主な業務内容：
· 事業戦略・戦術策定
中期経営計画に基づく年間・四半期の予算策定、ターゲット市場選定、プライシング戦略の立案
· 予実管理・KPI設計
ARR、MRR、Churn Rate、NRRなどの重要指標のモニタリングと、乖離発生時のリカバリー策定
· 業務オペレーション設計
Salesforceを中心としたデータ基盤の構築、パイプライン管理の標準化、セールス・オプス（Sales Ops）機能の立ち上げ
· 組織構造・人員配置
事業フェーズに合わせた組織改編（エリア制からIndustry別への移行など）、適材適所の人員配置
· 採用・育成
採用計画の策定、最終面接、オンボーディングプロセスの整備、次世代リーダー（課長層）の育成
· 文化醸成
全社総会での発信、MVV（ミッション・ビジョン・バリュー）の浸透施策、1on1を通じたエンゲージメント向上
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
	指標
	実績値
	達成率 
	備考

	20●●年
	ARR（年間経常収益）
	35億円
	110%
	大手企業（エンタープライズ）開拓戦略を立案・実行し、平均単価を20%向上

	20●●年
	受注金額（ACV）
	12億円
	125%
	セールスイネーブルメント導入により、新人立ち上がり期間を3ヶ月→1ヶ月に短縮

	20●●年
	Net Revenue Retention
	115%
	105%
	CS部門と連携し、アップセル・クロスセル体制を構築。Churn Rateを0.8%に改善

	20●●年
	組織拡大
（採用）
	20名採用
	100％
	リファラル採用制度の設計とカルチャーマッチ採用の強化により、離職率を5%以下に抑制



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。
「科学的アプローチ」と「カルチャー変革」による持続的な高収益体質の構築
急拡大する組織において、課題は「属人化による生産性のバラつき」と「組織のサイロ化（部門間の断絶）」でした。そこで、まず営業プロセスの型化とデータ基盤の統合を断行。失注分析や商談ログ分析に基づき、「売れるメカニズム」を標準化しました。同時に、インサイドセールスとフィールドセールスのKPIを連動（商談数から受注貢献額へ）させ、部門間連携を強化。また、「称賛文化」を作るための表彰制度を一新し、組織の一体感を醸成しました。この結果、組織全体の受注率を1.5倍に引き上げるとともに、特定のエースに依存しない「組織で勝つ」体制を確立。ARRの年平均成長率（CAGR）30%超を3年間継続させました。



· 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（高度なレポート・ダッシュボード設計、フロー構築）
· MAツール: HubSpot, Marketo（マーケティングとのSLA策定・連携）
· BIツール: Tableau（経営判断のための予実分析・コホート分析）
· コミュニケーション: Slack, Notion（ナレッジマネジメント基盤の構築）
· HRシステム: カオナビ, SmartHR（評価・人材データベース活用）
· 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。
· SaaSビジネスにおける事業戦略（PL責任含む）の策定とグロースの実践経験
· 50名以上の組織における組織設計、採用、ピープルマネジメント、評価制度運用
· THE MODEL型組織の構築と、部門間（IS/FS/CS/開発）の連携強化・調整能力
· Sales Ops（セールス・オペレーションズ）の立ち上げと、データドリブンな意思決定プロセス導入
· MVV（ミッション・ビジョン・バリュー）の浸透と、自律駆動型組織の文化醸成
· 資格
· TOEIC公開テスト 850点
· 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。
経営目標を必達する「緻密な予実管理」と「リカバリー能力」
私の強みは、事業計画を絵に描いた餅に終わらせず、必達するための緻密な予実管理能力です。年度予算を四半期・月次のKGI/KPIに分解し、週次での進捗モニタリングを徹底。単なる数字の確認にとどまらず、Salesforce等のデータを活用して「なぜ乖離が起きたか」を早期に特定します。乖離発生時には、即座にリカバリープラン（リードソースの見直し、リソース配置の変更など）を策定・実行し、リスクを最小化。この高速なPDCAサイクルを回し続けることで、不確実性の高い環境下でも直近2年連続で事業目標（予算）を達成し、経営陣からの信頼を獲得してきました。

事業フェーズに即した「営業戦略の策定」と「構造改革」
事業の成長フェーズや市場環境の変化に合わせた、柔軟かつ大胆な営業戦略の策定に自信があります。単に「売る」だけでなく、Unit Economics（LTV/CAC）やChurn Rateを考慮した「利益を生むための販売戦略」を立案。例えば、SMB中心からエンタープライズ開拓へシフトする際には、ターゲット選定、プライシング、組織体制（THE MODEL型への移行）を抜本的に見直しました。この経営視点に基づいた戦略設計と、それを現場レベルの行動指針（戦術）に落とし込む翻訳能力により、組織全体のベクトルを合わせ、持続的な事業成長を牽引しています。
以上
(1/3)
