職務経歴書
20XX年XX月XX日現在
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名：XXXX　　
■職務要約
大学卒業後、学生時代に取り組んでいたトライアスロン競技の関係で自転車販売会社へ入社し、主に法人営業に従事しました。その後、大学で学んだ土木の知識を活かし、長期的なキャリアを構築できる環境へ移り、社会貢献を果たすべく建設コンサルティング会社に転職しました。この29年間は技術営業として、九州を中心に７か所の営業所において、官公庁、設計会社、施工会社へ問題解決型ソルーションを提案してきました。また、自己研鑽を積み、一級土木施工管理技士等業務上必要な資格も取得してまいりました。
2011年には課長職に昇格し複数の案件を直接担当しながら、部下の指導育成にも携わっております。私がこれまで培ってきた豊富な経験やスキルを活かして、貴社でも即戦力として貢献したいと思っております

■保有資格
普通自動車運転免許（昭和61年）、　一級土木施工管理技士（平成15年）、　技術士補（建設部門　平成22年）

■PCスキル
Word、Excel、PowerPoint、TURBOCAD
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
■職務経歴２
勤務先名：XXXX株式会社　1992年5月～2021年1月（現在就業中）
[資本金] XX億円　[売上高] XX億円（2019年3月期）[従業員数] XXX名
[事業内容]　 
｢消波根固ブロック｣の製造鋼製型枠のリースおよび製品販売
｢環境保全型ブロック｣等の製造鋼製型枠のリースおよび製品販売
土木シート資材の製品販売
造景岩工法等の特殊施工
自然石製品の販売
＜職務内容＞
【営業職】官公庁、設計コンサルタントへの技術営業
＜所属＞
・1992年5月～1995年3月　【所属】九州営業所　[年間売上高] 7億　[メンバー数]　12名　
[bookmark: _Hlk61267435][職務内容]　型枠管理・土木シート管理補佐　
【成果・実績】
・公園や道路関係での緑化の法面工事が多く、緑化ウォールの売上高1億円と全国的にも多い営業所だったため、製品や技術知識を徹底的に指導、教育され、1年後には検討書、図面作成などができるようになった。
・その後、先輩から学びつつ業務内容を理解していったが、個人の実績として挙げられるまでにはまだまだ至らなかった。
【ポイント 】
・習熟期として位置づけ、まずは業界/職種に慣れることを優先し、自社のカタログを熟読し、設計担当者に聞いたり、専門書にあたることで技術的な知識を増やしていった。
　
・1995年4月～1997年7月　【所属】中国営業所　[年間売上高] 2億　[メンバー数]　4名
[bookmark: _Hlk61271537][bookmark: _Hlk61267237][役職] 1997年4月　主任へ昇進　　【職務内容】技術営業　　　　　
【成果・実績】
・角島大橋橋梁工事で根固ブロックを受注。売上高5,000(千円)　粗利：3,000(千円)
・大久野島海岸護岸へ消波ブロックを受注　売上高3,000(千円)　粗利：1,800(千円)　
・ため池整備工事での法面遮水工事を受注　売上高：1,000（千円）粗利：200（千円）
【ポイント】
　　・この営業所で様々な経験を積んだことで、ほぼ独り立ちでき、他の営業所で同じような業務があった場合、自分で解決できるまでに成長できた。
・技術知識も増え、角島大橋で初めて海洋事業での売上を上げたり、大久野島で国立公園指定区域での景観問題を独自案（擬石模様）で解決するなどの実績を出すことができた。

・1997年7月～2001年3月　【所属】沖縄営業所　[年間売上高] １億　[メンバー数]　4名
[bookmark: _Hlk61279677][役職] 主任　【職務内容】技術営業　土木シート営業
【成果・実績】 
・部瀬名海岸突堤護岸工事で自然石工を受注。売上高：14,000(千円)　粗利：4,000(千円) 
・新那覇空港の道路整備工事で琉球石灰岩ブロック工を受注。　売上高：10,000(千円)　粗利：3,000（千円）
・北谷海岸の離岸堤工事で擬岩消波ブロック工を受注。 売上高：50,000(千円)　粗利：15,000（千円）
【ポイント】
・時期的には沖縄サミットの開催時期であり、関連業務で多忙を極めたが、自分なりのスタイルが確立された時期でもあった。
・創業者である会長の思い入れが深い土地であり、ラインを飛び越えて直接指示が入ることもあり、社内調整が難航することもあった。
　　
[bookmark: _Hlk61279703]・2001年4月～2004年3月　【所属】鹿児島営業所　[年間売上高] 2億　[メンバー数]　4名 
[役職] 係長　【職務内容】技術営業　
　 　【成果・実績】
・宮崎県管内の災害被災箇所への工事を受注。　売上高:50,000(千円)　粗利：10,000(千円)
・夫婦岩海岸浸食対策事業へ自然石工事を受注　売上高：3,000(千円)　粗利：600(千円) 
【ポイント】
・前任地である、沖縄営業所での自然石工の新事業への取り組みなどを評価され、係長へ昇進した。
・鹿児島営業所は、宮崎県と鹿児島県の2県を3人で担当。毎年台風が通過する経路であるため災害後の被災
状況の調査や受注活動は、一番若い自分が行動力を活かして担当し、災害案件の売上高を前年度25,000(千　　
円)の200％以上50,000(千円)を上げ業績に貢献した。

・2004年4月～2005年3月 【所属】関東営業所　　[年間売上高] 10億円　[メンバー数]　12名
[bookmark: _Hlk61289043][役職] 係長　【職務内容】土木シート専任営業　　＊年間売上高の内土木シートの売上高2億円
[bookmark: _Hlk61289206]【成果・実績】
　　　・販売会社10社を担当、販売会社の年間売上高は、50,000(千円)程度であったが、その内の1社だけ30,000（千円）と伸び悩んでいた。その会社の売上高を、30,000(千円)→150%アップの45,000（千円）に貢献した。
【ポイント】
・土木シートの専任営業は社内で初めてのポジションであり抜擢人事だった。沖縄営業所の在職時に、海洋のシートも担当していたため、その当時の顧客先とのコミュニケーション力を評価されての転勤となった。
・販売会社の営業社員は、商品の特徴や、使用場所の使い分け等の知識がなく、2か月に１回２時間の勉強会を
開き、商品知識や商品の営業ポイントなどをレクチャーした。その結果。顧客からの信頼が得られたことで、
下期に入り売上を伸ばすことができた。

・2005年4月～2012年3月 【所属】鹿児島営業所　 [年間売上高] 2.5億円　[メンバー数]　4名
[役職] 係長　（2011年より課長）　【職務内容】技術営業
【成果・実績】 
・新燃岳関連での、砂防事業への遊砂池、ブロック堰堤工事　売上高：20,000(千円)　粗利：12,000（千円） 
・宮崎、鹿児島の災害激特事業での工事　　　　　　　　　　売上高：70,000(千円)　粗利：21,000(千円) 
【ポイント】
　　　・前年度の台風災害での被災箇所が多く、営業２名ではその範囲を網羅できないための増員もあったがが、役
所との強いつながりや地元工場との交流が深い人脈営業ができることから、鹿児島に再配置された。
  
・2012年4月～2014年３月　【所属】中部営業所　[年間売上高] 1億円[メンバー数]4名
[役職] 課長　【職務内容】技術営業　　【成果・実績】
 　　・安倍川堤防補強工事での自然石ブロック工事を受注　売上高：20,000(千円) 粗利：12,000(千円)
【ポイント】
　　・中部営業所では海洋事業が年間売上の70%であり、河川事業の業績を伸ばす目的で中部営業所へ配属された。
・場所的に、元々、河川工事の改修案件が少なく苦労したが、中部営業所では今までなかったやり方として、外
部リソースを積極的に活用した。具体的には安倍川の堤防補強工事でのリサーチ営業（地元業者への景観・環境調査）、現場での河川調査、設計コンサルタントからの情報収集などを強化し、部下にもその手法を指導した。
　
・2014年4月～現在に至る【所属】九州営業所 　 [年間売上高] 4億円　[メンバー数]　７名
[役職] 課長 （2018年より次長）　【職務内容】技術営業 
 　【成果・実績】
・花月川護岸根固工事　木工沈床を受注　　売上高：50,000(千円 粗利：10,000(千円)
・九州北部豪雨災害　仮設ブロックを受注　売上高：8,000(千円) 粗利：4,800(千円)
・水防災プロジェクト事業　法尻ブロックを受注　売上高：250,000(千円) 粗利：50,000(千円)
・矢部川環境整備事業　根固ブロックを受注　　　売上高：170,000(千円) 粗利：50,000(千円)
【ポイント】
　 ・技術営業としての今までの集大成として、発注者との協議、連絡調整、提案を行っている。中でも直近では強　　　
靭化の工事が多く、河川工事が主な仕事となっている
・所長を補佐すると同時に、営業部門の責任者として、業績管理、労務管理などを行いながら、次世代を担う部
下の育成指導に当たっている。
· 職務経歴１
　 勤務先名:XXXX九州販売会社　   1991年4月～1992年3月　
[年間売上高] XXX億円　[メンバー数]　XX名
＜職務内容＞
販売店への卸営業（営業職）
　【成果・実績】
　　・販売店の売り上げ増への協力/支援
　【ポイント】
 　 ・学生時代のトライアスロン経験から、自転車への興味があり、知人の勧めで入社した。

■業務に活かせる経験と知識
  １．困難な課題を粘り強く解決する着実性
・2000年7月の沖縄サミット会場関連工事で、万国津梁館から望める海岸で景観問題が発生した。工事金額が、コンクリート製品の10,000(千円)に対し、自然石工法では14,000（千円）と4割程度上がることになったが、各国の首相や報道陣が集まる場所でもあり、現地の自然石を活用する突堤工事案が受け入れられ、全国初の売上に貢献した。この案件では、その場所（現場）に適した工法案を提案することの大切さを感じた。
・2015年の花月川での工事では町の中を流れる美観風致地区のため、日田市の地元産の間伐材を取り入れた根固ブロックを提案。間伐材の供給、製造体制、製品輸送等の計画から手配まで調整作業に追われたが、地元の森林組合や施工会社などの関係会社の協力を得て受注できた。その実績により登録製品を施工業者が使うと工事成績評定での加点対象となる、国土交通省の新技術情報提供システム登録N E T I S への技術登録ができた。その結果、設計への提案力アップにつながる優位性がある営業システムを作り上げることに貢献できた。

２．技術力をベースとした営業スタイル
[bookmark: _Hlk61397585]・2017年の九州北部豪雨災では多くの山肌の法面が崩壊し、多数箇所での土砂災害が発生し、緊急的な応急措置
として実績のなかった仮設のブロック堰堤を提案。技術部と綿密に打ち合わせ、土石流対策が可能なブロック同志が噛み合う構造ができる新製品を開発し、社内初の受注実績を作ることができた。
・2019年の水防災プロジェクト事業は河川堤防強靭化対策であり、全国の予定箇所でも、佐賀県の武雄河川の管理区間が延長39キロと一番長い区間であった。一発の設計折込みが重要なので、他社との優位性をつけるため、国総研が実験した内容で、自社ブロックでの耐久性実験を行うように指示した。結果は問題なく、発注者への実験結果の説明ができた。製造会社や販売については、地元のコンクリート工場で製造・販売をおこなった方が、地元の繋がりも深いことから、そのような製造販売ネットワークを確立し受注できた。その結果、国と県の強靭化事業での、シェア率を国の事業50%（全体規模6万㎡）、県の事業100%（全体規模2万㎡）に貢献した。

３．既成概念に捕らわれない柔軟な発想力
・2011年の新燃岳の噴火が発生後、火山灰の土石流対策で、緊急的に仮設のブロック堰堤を設置したいと発注者より相談を受けた。現場での製作が一般的だが、ブロックの圧縮強度が発現する材齢28日に達しないと据付がで　きず、目標の工事完了日に遅れることになる。そこで、取引がある地元工場における機械で熱養生により、据付までの日数を16日程度短縮できる工程表を担当者へ説明し、承認を得られ、緊急災害工事を終えることができた。前例にとらわれず様々な観点から問題解決をする視点を有していたことと今までの人脈関係が生かされた成果であった。
・2019年の矢部川環境整備事業は、役所、設計コンサルタントへの業務検討会や、地元への現場説明会・ワークショップに参画させていただき、目的の趣旨を把握し提案を進めた。特に、利活用（イベント場、駐車場）と景観を考慮した河床ブロックの検討が難航した。流速（5m/s）に流されないブロック、歩行性や車の乗り入れに安全なブロック、ブロック表面の景観対策。流速に流されない重量は流速計算式で求め2t型になったが、歩行性や車の荷重を考慮すると4t型が安全であること。2tと4t型の工事費を比較すると製品の1個当たりの専有面積が4t型の方が大きく、全体数量が低減できるため、4t型の方が安価となった。次に、景観対策案は、石を張る、色を着色、紙型枠を使用して石模様の3案のサンプルを自作で作成し、地元の現場説明会で提案。施工性や材料の安定した供給から、紙型枠を使用した石模様が決定され,このような石模様をつけて製作する根固ブロックは初の受注であった。昨年度の根固ブロック売上高80,000(千円)から売上高170,000(千円)200％以上を達成した。

４．人的ネットワークおよび調整力発揮型問題解決
・1998年の北谷（ちゃたん）海岸工事の離岸堤工事では、コンクリートを擬石模様にした消波ブロックを目的とした工法で　全国初の実績。現地調査の上、いくつかの岩模様のパターンと色を（5種類）絞り、その種類の中から選択することになった。しかし、社内で(特に創業者である会長との)意見の相違が何度もあり、仕様が決まらず難航した。最終的には、会長の沖縄に関する思い入れを共有し、関係者が一つとなり完成することができた。利益も大切だが、住民に喜んでもらえる環境づくりをすることの大切さを学んだ。
・1999年の新那覇空港の道路設計でも、周辺の景観に調和したブロックの提案業務があった。発注側より自然石（琉球石灰岩）を使用した製品の要望があったため、地元の協力会社のネットワークを活用し、石材会社を探し出し、無事に指定されたブロックの製造が進み工事を完了した。前回の経験を活かせただけでなく、協力会社のネットワークのつながりの大切さを感じた。
・2020年春吉橋橋梁根固工では、橋梁の橋台を設置後に重さ２tの根固ブロックを据付することになり、一般的な大型クレーンだと据付が不可能なため、据付方法の提案を求められた。海洋を専門としている施工会社とそのような据付機械や施工技術方法を開発し採用となった。特殊的な現場ではベテランの職人の技術的な知識を得られたことで解決でき、技術継承の大切を学んだ。


■自己PR
　これまで一貫して法人営業を担当する中で、常に当事者意識と問題解決の視点を持ち、積極的に企画提案を行うと同時に、率先して実行に結び付けました。また、自らの言動に責任を持ち、主体的に物事に取り組む姿勢がご評価を頂き、転勤が多かったものの、それぞれの赴任先で地元の官公庁、設計コンサル、施工業者、関連会社の担当者との信頼関係を構築することができました。
社内の対人関係では、協調性を大事にしており、仲間と一緒に考え行動することで協力して目標に取り組むことに心がけており、マネジメントの一環として若手社員の育成に重点を置き、同行営業を通じて営業手法や技術面での施工指導などを行っております。一方で、自己研鑽も怠らないようにしており、土木関連の講演会や技術セミナーなどへ積極的に参加しており、常に新しい情報を吸収しながら、それを活かしてさらに成長したいと考えております。
年代的にはベテランの域に入っておりますが、まだまだ若い感性は十分に残っているつもりです。今まで培った知識や経験をフルに活用し、長年建設コンサルティング業に携わってきた集大成として、貴社の社業発展と業績向上に貢献してまいりたいと存じますので、よろしくお願いいたします。
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、


社会貢献を果た


す


べく建設コンサルティング会社に転職


しました。この


29


年間は技術営業として


、九州を中心に７か所の営業所におい


て


、官公庁、設計会社


、施工会社へ


問題解決型


ソルーションを提案してきました。


また、自己研鑽を積み、


一級


土木施


工管理技士等業務上必要な資格も取得してまいりました。


 


2011


年には課長職に昇格し複数の案件を直接担当しながら、部下の指導育成にも携わって


おります。


私がこれまで培


ってきた豊富な経験やスキル


を活かして


、貴社でも即戦力として貢献


したいと思っております


 


 


■保有資格


 


普通自動車


運転


免許（


昭和


61


年）


、


 


一級土木施工管理技士（平成


15


年）


、


 


技術士補（建設部門


 


平成


22


年）


 


 


■


PC


スキル


 


Word


、


Excel


、


PowerPoint


、


T


URBOCAD


 


                                               


 


■職務経歴


２


 


勤務先名：


XXXX


株式会社


 


1992


年


5


月〜


202


1


年


1


月（現在就業中）


 


[


資本金


]


 


XX


億


円


 


[


売上高


]


 


XX


億円


（


20


19


年


3


月期）


[


従業員数


]


 


XXX


名


 


[


事業内容


]


 


 


 


｢消波根固ブロック｣の製造鋼製型枠のリースおよび製品販売


 


｢環境保全型ブロック｣等の製造鋼製型枠のリースおよび製品販売


 


土木シート資材の製品販売


 


造景岩工法等の特殊施工


 


自然石製品の販売


 


＜職務内容＞


 


【営業職】官公庁、設計コンサルタントへの技術営業


 


＜所属＞


 


・


1992


年


5


月〜


1995


年


3


月


 


【所属】九州営業所


 


[


年間売上高


]


 


7


億


 


[


メンバー数


]


 


12


名


 


 


[


職務内容


]


 


型枠管理


・土木シート管理


補佐


 


 


【


成果・実績


】


 


・


公園や道路関係での緑化の法面工事が多く、緑化ウォールの売上高


1


億


円


と全国的に


も


多い営業所だったため、


製品や技術知識を徹底的に


指導、


教育され、


1


年後には検討書、図面作成などができるようになった。


 


・その後、


先輩から学びつつ業務内容を理解していったが、


個人の実績として挙げられるまでには


まだまだ


至ら


なかった。


 


【


ポイント


 


】


 


・


習熟期として位置づけ、まずは業界


/


職種


に慣れることを優先し、自社


の


カタログを熟読し


、


設計担当者


に聞い


たり、専門書にあたることで技術的な知識を増やし


ていった


。


 


 


 


・


1995


年


4


月〜


1997


年


7


月


 


【所属】中国営業所


 


[


年間売上高


]


 


2


億


 


[


メンバー数


]


 


4


名


 


[


役職


]


 


1997


年


4


月


 


主任へ昇進


 


 


【


職務内容


】


技術営業


     


 


【


成果・実績


】


 


・


角島大橋橋梁工事で根固ブロックを受注。売上高


5


,000(


千円


)


 


粗利：


3


,000(


千円


)


 


・


大久野島海岸護岸へ消波ブロック


を受注


 


売上高


3


,000(


千円


)


 


粗利：


1


,800(


千円


)


 


 


・ため池整備工事での法面遮水工事を受注


 


売上高：


1


,000


（千円）


粗利：


200


（千円）


 


【ポイント】


 


 


 


・この


営業所で様々な


経験


を積んだことで


、


ほぼ独り立ちでき、他の


営業所で同じ


ような


業務があった場合、


自分


で解決できるまでに成長できた


。


 


・技術知識も増え、角島大橋で初めて海洋事業での売上を上げたり、大久野島で国立公園指定区域での景観問題


を独自案（擬石模様）で解決するなどの実績を出すことができた。


 


 


・


1997


年


7


月〜


2001


年


3


月


 


【所属】沖縄営業所


 


[


年間売上高


]


 


１億


 


[


メンバー数


]


 


4


名


 


[


役職


]


 


主任


 


【


職務内容


】


技術営業


 


土木シート営業


 


【成果


・実績


】


 


 


・


部瀬名海岸突堤護岸


工事で自然石工を受注。売上高：


14


,000(


千円


)


 


粗利：


4


,000(


千円


)


 


 




職務経歴書   20 XX 年 XX 月 XX 日 現在                                             氏名： XXXX      ■ 職務 要約   大学卒業後、学生時代に取り組んでいたトライアスロン競技の関係で 自転車販売会社 へ入社し 、主に 法人 営業 に従事 し ました。その後 、大学で学んだ土木の知識を活かし、長期的なキャリ ア を構築できる環境へ移り 、 社会貢献を果た す べく建設コンサルティング会社に転職 しました。この 29 年間は技術営業として 、九州を中心に７か所の営業所におい て 、官公庁、設計会社 、施工会社へ 問題解決型 ソルーションを提案してきました。 また、自己研鑽を積み、 一級 土木施 工管理技士等業務上必要な資格も取得してまいりました。   2011 年には課長職に昇格し複数の案件を直接担当しながら、部下の指導育成にも携わって おります。 私がこれまで培 ってきた豊富な経験やスキル を活かして 、貴社でも即戦力として貢献 したいと思っております     ■保有資格   普通自動車 運転 免許（ 昭和 61 年） 、   一級土木施工管理技士（平成 15 年） 、   技術士補（建設部門   平成 22 年）     ■ PC スキル   Word 、 Excel 、 PowerPoint 、 T URBOCAD                                                     ■職務経歴 ２   勤務先名： XXXX 株式会社   1992 年 5 月～ 202 1 年 1 月（現在就業中）   [ 資本金 ]   XX 億 円   [ 売上高 ]   XX 億円 （ 20 19 年 3 月期） [ 従業員数 ]   XXX 名   [ 事業内容 ]       ｢消波根固ブロック｣の製造鋼製型枠のリースおよび製品販売   ｢環境保全型ブロック｣等の製造鋼製型枠のリースおよび製品販売   土木シート資材の製品販売   造景岩工法等の特殊施工   自然石製品の販売   ＜職務内容＞   【営業職】官公庁、設計コンサルタントへの技術営業   ＜所属＞   ・ 1992 年 5 月～ 1995 年 3 月   【所属】九州営業所   [ 年間売上高 ]   7 億   [ メンバー数 ]   12 名     [ 職務内容 ]   型枠管理 ・土木シート管理 補佐     【 成果・実績 】   ・ 公園や道路関係での緑化の法面工事が多く、緑化ウォールの売上高 1 億 円 と全国的に も 多い営業所だったため、 製品や技術知識を徹底的に 指導、 教育され、 1 年後には検討書、図面作成などができるようになった。   ・その後、 先輩から学びつつ業務内容を理解していったが、 個人の実績として挙げられるまでには まだまだ 至ら なかった。   【 ポイント   】   ・ 習熟期として位置づけ、まずは業界 / 職種 に慣れることを優先し、自社 の カタログを熟読し 、 設計担当者 に聞い たり、専門書にあたることで技術的な知識を増やし ていった 。       ・ 1995 年 4 月～ 1997 年 7 月   【所属】中国営業所   [ 年間売上高 ]   2 億   [ メンバー数 ]   4 名   [ 役職 ]   1997 年 4 月   主任へ昇進     【 職務内容 】 技術営業         【 成果・実績 】   ・ 角島大橋橋梁工事で根固ブロックを受注。売上高 5 ,000( 千円 )   粗利： 3 ,000( 千円 )   ・ 大久野島海岸護岸へ消波ブロック を受注   売上高 3 ,000( 千円 )   粗利： 1 ,800( 千円 )     ・ため池整備工事での法面遮水工事を受注   売上高： 1 ,000 （千円） 粗利： 200 （千円）   【ポイント】       ・この 営業所で様々な 経験 を積んだことで 、 ほぼ独り立ちでき、他の 営業所で同じ ような 業務があった場合、 自分 で解決できるまでに成長できた 。   ・技術知識も増え、角島大橋で初めて海洋事業での売上を上げたり、大久野島で国立公園指定区域での景観問題 を独自案（擬石模様）で解決するなどの実績を出すことができた。     ・ 1997 年 7 月～ 2001 年 3 月   【所属】沖縄営業所   [ 年間売上高 ]   １億   [ メンバー数 ]   4 名   [ 役職 ]   主任   【 職務内容 】 技術営業   土木シート営業   【成果 ・実績 】     ・ 部瀬名海岸突堤護岸 工事で自然石工を受注。売上高： 14 ,000( 千円 )   粗利： 4 ,000( 千円 )    

