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、ハウスメーカーにて注文住宅営業を5年間担当。住宅展示場での来場者対応から契約、引渡し、アフターフォローまで一貫して実施。土地提案や住宅ローン、資金計画、設計打合せ、社内外の調整など多岐にわたる業務を担い、年々受注棟数を伸ばしてきた。初年度は年間契約数10棟（目標12棟）と未達だったが、ヒアリングの深度や行動量、フォローの質を見直し、翌年からは5年連続で目標を達成。直近2年間は平均年間19棟を受注し、紹介契約比率は30％超を維持。FP資格を活かした資金計画提案や土地選びからの総合的な提案により、「この人に任せたい」と信頼される営業スタイルを確立。展示場ではリーダーを担い、新人育成や紹介施策の仕組み化にも貢献している。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：注文住宅の設計・施工・販売。住宅展示場を拠点とした個人向け営業を全国で展開し、土地提案・資金計画・設計・施工・アフターサービスまで一貫して提供。
資本金：30億円　　売上高：約1,200億円
従業員数：約3,500名（うち営業職 約1,200名）

	20●●年4月
~現在

	〇〇部
	正社員

	
	営業スタイル：
住宅展示場での反響営業（来場・紹介・問い合わせ対応）
1日の対応件数：
平日1〜2組、土日祝4〜5組（繁忙期は最大6組）
月間平均対応件数：
40〜60組（初回〜契約・引渡しまで継続対応）
商材の単価：
建物のみ 2,500〜4,000万円／総額 4,000〜6,500万円
主な業務内容：

· 展示場来場者の初回対応・住宅ニーズのヒアリング

· 土地探しサポート（不動産会社との連携）

· ローン相談・資金計画の立案（FP視点での提案）
· 間取りや仕様の打合せ（設計担当と連携）

· 見積・提案資料作成、他社比較・クロージング対応
· 契約～引渡しのスケジュール管理、施工部門との調整
· 引渡し後のフォロー・紹介促進

· 展示場運営（イベント企画・SNS発信・環境整備）
実績
：
期間
年間棟数(契約数)
目標棟数

達成率
20●●年
10棟
12棟
83％
20●●年
13棟
13棟
100％
20●●年
15棟
14棟
107％
20●●年

18棟
15棟
120％

20●●年

20棟
16棟
125％

アピールポイント：

未達スタートから継続達成へ導いた提案と行動の改善力
「初年度は「数をこなす」ことに注力していたため、提案の質が伴わず契約数が伸び悩みました。翌年以降は、初回ヒアリングの深さを重視し、暮らしの価値観や将来設計を引き出す会話設計に切り替えたほか、土地・資金計画・設計提案を“同時進行”で行う三位一体型の提案に改善。また、行動量も可視化し、案件ごとのフォロータイミングを明確に管理することで、顧客の検討スピードに合わせた提案が可能となりました。その結果、商談からの契約率は10％から20％へ向上し、2年目以降は毎年目標を達成。新規顧客の紹介を獲得できる営業フローを確立することができました。営業スタイルを見直すことで、成果の安定化と自己成長につなげることができたと実感しています。


· 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（CRM）
· 見積・仕様作成ツール（ARCHITREND、イエプロなど）
· 住宅ローンシミュレーションツール定系端末・営業店システム
· Instagram・LINE公式アカウント運用（展示場集客）
· 活かせる経験・知識・技術

· 高額商材（注文住宅）における長期提案営業の経験

· 住宅ローン・資金相談・土地提案まで対応できる提案力
· 土地・建物・予算の「三位一体提案」によるクロージング
· 契約後の綿密な工程管理・社内外調整力

· 紹介契約数の増加を仕組み化（ツール・接客導線整備）

· 展示場イベントやSNSを活用した集客改善・運営力

· 若手育成・マニュアル作成・チームリーダー経験
· 資格
· 2級ファイナンシャル・プランニング技能士（FP2級）
· 宅地建物取引士
· 損害保険募集人資格（火災・地震保険対応）
· 普通自動車運転
· 自己PR

感情に寄り添い、信頼を得るヒアリング力
住宅営業を経験する中で、「どこで建てるか」よりも「誰に任せるか」が最終的な意思決定の決め手になることを実感しています。価格や性能が似通う中で選ばれるには、どれだけお客様の価値観や不安に寄り添い、“言語化しづらい想い”を汲み取れるかが重要でした。私はヒアリング時、家づくりの背景や将来の暮らしの理想、家族の意見の違いなどを“質問しすぎない”対話形式で自然に引き出すよう意識。アンケート情報だけに頼らず、初回商談で「安心できる人」と感じていただくことで、競合があっても「あなたから買いたい」とご指名をいただけるケースが増えました。信頼を得る営業の土台として、ヒアリング力は最大の武器だと考えています。
変化への対応力と、成果を出す仕組み作り
住宅営業は、提案・見積・ローン・設計調整・現場管理・SNS発信など、業務が非常に多岐にわたります。その中で成果を出し続けるには「常にやるべきことを見える化し、前倒しで動く」段取り力が欠かせません。私はGoogleカレンダーとタスク管理アプリを活用し、顧客ごとの打合せ進捗や次回提案の内容、社内依頼事項をすべて細分化してCRMへ入力することで管理を徹底。また、週に一度自分の進捗を棚卸しし、優先順位を再整理する習慣を徹底してきました。多忙な中でも“次にやること”が常に明確だからこそ、長期的な商談でも安心感を持って対応でき、信頼関係や成果につながったと感じています。
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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