職務経歴書
2025年11月12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●●に入社し、一貫して投資用・事業用不動産開発の全プロセスを担当。具体的には、用地仕入、事業計画策定、開発マネジメント、出口戦略（販売・リーシング）を一気通貫で推進。
4年間連続で目標利益を達成。特に、未利用地の有効活用提案に強みを持ち、地主や仲介業者とのリレーションを強化することで、競合他社が参入できない優良物件の仕入ルートを確立。また、市場分析に基づき、開発段階から出口（売却/賃貸）戦略を最適化することで、直近のプロジェクトで平均開発利益率20%を達成。事業の企画・推進からクロージングまで、全フェーズを統括できる総合プロデューサーとしての能力と、高いリスク感度に強みがあります。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：投資用マンション・オフィスビル等の開発、売買・賃貸仲介、プロパティマネジメント  
資本金：5億円　売上高：70億円　従業員数：80名

	20●●年4月
~現在

	開発事業部 / 開発・営業担当
	正社員

	
	営業スタイル： 
用地仕入（新規開拓）と出口戦略（法人・富裕層への売却/リーシング）を一気通貫で担当
1日の対応件数：
仕入アプローチ（仲介業者、地主）：3～5件、リーシング営業/販売促進活動：2～3件
担当顧客数：
投資用マンション（1棟）、オフィスビル（小型）、商業施設（テナント誘致）など、年間平均2～3件を並行して担当
商材の単価： 
土地仕入額：数億円～数十億円、プロジェクト総事業費：数十億円
主な業務内容：
· 用地仕入・情報収集
仲介業者、金融機関、地主などからの優良な仕入情報のソーシングと、独占的なルートの構築
· 事業化検討・分析
マーケット調査、法規制、収支シミュレーション、デューデリジェンス（DD）の実施
· ファイナンス組成
提携金融機関との融資交渉、LTV（借入比率）や金利条件の最適化
· 開発プロジェクトマネジメント
設計事務所、建設会社、各種コンサルタントとの折衝・工程管理
· 出口戦略の実行
投資家（法人・富裕層）への物件売却、またはテナント企業へのリーシング（賃貸仲介）営業
· 契約実務
不動産売買契約、賃貸借契約、重要事項説明の実行
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。
	期間
	新規開発PJ数 
	目標利益達成率 
	平均開発利益率 

	20●●年
	2棟
	115%
	16%

	20●●年
	3棟
	125%
	18%

	20●●年
	3棟
	130%
	19%

	20●●年
	4棟
	145%
	20%


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。
事業の成否を分ける「仕入戦略」と「出口戦略」の最適化
ディベロップメント事業における課題は、仕入競争の激化による用地価格の高騰と、市場の変化に対応した柔軟な出口戦略の難しさでした。そこで、「早期情報獲得ルートの構築」と「開発企画の差別化」に注力。具体的には、既存の仲介ネットワークに加え、地元の税理士・弁護士事務所との提携を推進し、潜在的な売却意向を持つ地主情報を競合より早く入手する仕組みを確立しました。また、開発段階から販売ターゲットに合わせた「テナント誘致力に優れた企画」を設計。この結果、優良用地を適正価格で仕入れることに成功し、全プロジェクトで目標を上回る平均開発利益率を達成。事業リスクの低減と収益最大化に貢献しました。



· 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。
· 財務・収支分析：Microsoft Excel (複雑な収支・CF分析モデル構築)
· 情報収集：R.E.データ（登記情報・公図）、各種GIS、市場調査レポート
· 顧客管理：Salesforce, 社内CRM（仕入・売却・リーシング案件進捗管理）
· 設計・法務：CADビューア、法規制データベース
· 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。
· 用地仕入（ソーシング、DD）から販売・リーシングまでの一気通貫の事業推進能力
· 不動産鑑定、税務、建築法規に関する高度な専門知識とリスクマネジメント能力
· 金融機関との融資交渉（プロジェクトファイナンス）および資金調達の実行力
· 多様なステークホルダー（設計士、施工会社、行政、顧客）を統括するプロジェクトマネジメントスキル
· 経営層・富裕層に対する投資ロジックに基づいた提案・クロージング能力
· 資格
· 宅地建物取引士（宅建士）
· 不動産鑑定士（短答式合格、または一部科目合格）
· FP技能士2級
· 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。
「事業をゼロから生み出す」オーナーシップと実行力
私は、常に「自分が事業の責任者である」というオーナーシップを持ち、企画段階から出口までを自ら作り上げることにこだわりを持ってきました。特に用地仕入においては、単に情報を待つだけでなく、潜在的な課題を抱える未利用地を自ら発掘し、地主の相続問題や税務課題まで踏み込んで解決策を提示することで、事業の種を生み出してきました。また、開発が始まってからも、設計変更によるコスト増、工期の遅延リスクなど、予期せぬ問題に直面することがありますが、関係者間の利害を調整し、事業の成功を最優先に粘り強く解決に導く実行力を発揮。この「事業全体へのコミットメント」こそが、私の最大の強みです。

「定量的な分析」に基づくリスクヘッジと意思決定能力
不動産開発における高額な意思決定においては、勘や経験に頼らず、徹底した定量分析を行うことを信条としています。仕入段階では、様々な市場変動シナリオ（賃料下落、金利上昇など）を盛り込んだ詳細な収支モデルをExcelで構築し、潜在的なリスクとリターンを明確に可視化。このデータに基づき、「仕入価格の上限」や「事業中断のライン」を明確に設定し、客観的な意思決定を支えてきました。このリスクを織り込んだロジカルな思考力は、複雑な状況下でも冷静かつ迅速な判断を可能にし、安定した高利益率の達成に直結しました。この能力は、貴社の多岐にわたる事業投資においても必ず貢献できると確信しています。
以上
(1/3)
