職務経歴書
2025年5月6日現在
氏 名　須木流 有男
【職務要約】
20●●年3月●●大学を卒業。20●●年4月より株式会社●●に入社し、新規プランナーとして4年間従事。ゲストハウス型式場に配属され、ブライダルフェア来場者への初回接客から契約クロージングまでを担当。年間180〜200組の新規接客を行い、成約数は毎年45〜55組。成約率25〜30％を安定的に維持し、前年比売上120％を達成。特に平均単価の引き上げに注力し、演出提案力と高単価商品の提案を強みに、平均挙式単価を大幅に改善。
お客様からの満足度も高く、口コミ経由での来館や個人指名での接客予約も多数獲得。社内表彰を2年連続で受賞し、部署内で最年少リーダー候補として育成対象となるなど、高い評価を得ている。 
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：ゲストハウス型結婚式場の運営。ブライダルフェアを通じた新規顧客獲得から、挙式・披露宴の企画提案・実施までを一貫して提供。
資本金：5,000万円　　売上高：約300億円　　従業員数：約1,200名（うちプランナー約400名）

	20●●年4月
~現在

	ウェディングプランナー
	正社員

	
	接客スタイル：完全予約制／対面中心（ブライダルフェア・来館対応）

担当組数：年間180〜200組（初回接客）
成約件数：年間45〜55組

平均挙式単価：約400万円（60名規模）
主な業務内容：

· ブライダルフェアでの新規接客（ニーズヒアリング・式場案内）

· 会場・衣装・料理・演出等の紹介と初期提案

· 成約に向けたクロージング（特典設計・日程調整・見積提示）
· 成約後の担当者への引継ぎ資料作成
· 顧客管理システムを活用した来館前後のフォロー
· SNSや口コミサイトのレビュー対応・来館促進
実績
：
【成約実績】

期間
新規接客組数
成約組数
成約率
達成率

部門平均成約率
20●●年
185組

47組

25.4%

115％

20.1％

20●●年
195組
51組

26.2%

114％

21.5％

20●●年
200組
55組
27.5%

115％
22.3％
20●●年
190組
52組

27.4%

114％

22.0％

【売上実績】

期間
売上目標
売上実績
達成率
平均挙式
単価

部門平均
成約率
20●●年
1.7億円

1.8億円
108%

390万円

95％
20●●年
1.9億円
2.0億円

109%

405万円

97％
20●●年
2.1億円
2.3億円
113%

430万円

99％
20●●年
2.0億円
2.3億円

114%

440万円

98％
備考：
4年連続で成約率・売上目標をすべて達成し、2023年度・2024年度は部内トップ3に入る成約実績を記録。特に単価面での貢献が評価され、2023年度には挙式単価部門で個人表彰を受賞しました。
アピールポイント：

単価向上と信頼構築で成約率・売上を安定成長
新規接客では、価格や日程の条件だけでなく、「どんな結婚式にしたいか」という価値観に寄り添うヒアリングを重視。お客様の背景やこだわりを把握し、その想いに合う演出やオプション提案を行うことで、納得感ある成約を実現しました。特に、オリジナル演出や高単価商品のサンプル提案により平均挙式単価を前年比10％以上向上。また、接客中の会話メモを詳細に残し、次担当者への引継ぎ精度を高めることで、施行プランナーからも高評価を獲得。信頼を積み重ねた結果、指名予約の獲得やSNSでの高評価の口コミも増加しました。


· 営業活動において利用経験のあるITツール

· 資料作成：Microsoft Word、Excel、PowerPoint
· 顧客管理システム：ブライダル専用CRM
· オンライン会議：Zoom、GoogleMeet、
· 来客促進・フォロー：LINE公式、Instagram
· 活かせる経験・知識・技術

· 年間200組近い初回接客の対応経験
· 成約率25％超・高単価提案の継続実績

· ヒアリング〜提案〜引継ぎまで一貫対応

· 顧客満足を意識した丁寧な接客対応

· SNSや口コミを活用した来館促進経験ベントコーディネート
· 資格
· 普通自動車運転免許
· ブライダルプランナー検定（ABC協会）2級

· 色彩検定2級

· 自己PR

“想い”を汲み取るヒアリング力と提案力
私は、顧客が「この結婚式で誰に何を伝えたいのか」という本質的な価値に注目しながらヒアリングを行っています。あるご夫婦との接客では、当初は明確な希望が見えませんでしたが、会話を重ねる中で「ご家族やご友人にこれまでの感謝を伝えたい」という想いが強いことがわかりました。そこで、ゲスト一人ひとりへの手紙、感謝を伝える映像演出、花束贈呈などを組み込んだご提案を行い、深くご満足いただくことができました。このように、お客様の想いに寄り添った提案は信頼に直結し、結果的に挙式単価の向上や営業目標の達成にも貢献しています。カスタマーファーストの姿勢が成果につながることを日々実感しています。
目標に向かって積み重ねる地道な行動力
数字に向き合う営業としての視点を大切にしています。特に、成約率や単価アップのために、自分の接客を振り返る「接客記録ノート」を独自で作成し、上司や先輩からのアドバイスを常に改善に取り入れてきました。また、接客前の事前準備や、接客後のタイミングを逃さないフォロー連絡など、目に見えにくい行動の積み重ねが、最終的な成果につながると実感しています。4年間、安定して成約・売上の目標を達成し続けられているのは、このような地道な努力の継続によるものだと確信しています。
以上
�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。


�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。


�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。


�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。


�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。
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