職務経歴書
2025年11月26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●●賃貸に入社し、4年間一貫して賃貸仲介営業に従事。主に個人のお客様を対象に、居住用物件（マンション、アパート）の仲介を担当。反響営業を主軸としつつ、地域密着の物件オーナー開拓も一部担当。
売上（仲介手数料）目標を4年連続130%以上達成。特に、繁忙期における早期クロージング率と、顧客満足度（アンケート回収率95%）の高さに強みを持つ。お客様のライフスタイルや予算を瞬時に把握し、多数の物件情報から最適な物件を即座に提案。契約関連法規や初期費用・引っ越し手続きなどの周辺知識も提供することで、安心感とスピード感を両立させた営業を展開し、支店売上貢献に寄与しました。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：賃貸仲介、賃貸管理、不動産コンサルティング  
資本金：5,000万円　売上高：80億円（仲介手数料、管理費収益など）　従業員数：500名

	20●●年4月
~現在

	〇〇店 / 賃貸仲介営業
	正社員

	
	営業スタイル： 
反響営業（Web、ポータルサイト、店頭来店）が中心。
一部、オーナーへの空室対策提案も担当。
1日の対応件数：
新規接客・内覧案内：平均4～6組
担当顧客数：
常時20～30組（主に物件探しから1ヶ月以内の即決層）を同時並行で担当
商材の単価： 
仲介手数料（家賃1ヶ月分＋消費税）。平均成約単価は家賃7万～15万円程度。
主な業務内容：
· ニーズヒアリング
予算、エリア、間取り、入居時期などの条件を詳細に確認
· 物件選定・提案
業者間サイトや自社物件システムから最適な物件を即座に抽出
· 内覧案内
複数物件の効率的な内覧ルート設定と、現地での周辺環境・設備説明
· 契約交渉
家賃、初期費用、入居時期などに関するオーナー/管理会社との条件調整
· 重要事項説明・契約締結
宅建士としての法的な説明と書類作成、鍵の引き渡し
· オーナーサポート（一部）
担当エリア内の物件オーナーに対し、空室対策やリフォームの提案
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
	年間仲介件数 
	目標達成率 
	営業部平均達成率 

	20●●年
	95件
	115%
	100%

	20●●年
	110件
	125%
	105%

	20●●年
	135件
	140%
	115%

	20●●年
	125件
	130%
	110%


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。
繁忙期・閑散期に左右されない「プロセス改善力」と「早期クロージング」
賃貸仲介営業において、課題となっていたのは、繁忙期の顧客対応数増加による対応スピードの低下、および閑散期の集客困難です。そこで、この課題を解決するため、ヒアリング時間を短縮するための「質問テンプレート」導入や、物件選定を効率化する「優先順位付けシート」を自ら作成し活用しました。このプロセス改善の結果、内覧後の即決率を部内平均の2倍（約60%）に向上させ、接客から契約までのリードタイムを短縮しました。この結果、繁忙期には部内トップの月間成約件数を達成し、閑散期でも顧客からの紹介による安定的な集客を実現。4年連続で目標を大幅に上回る成果に繋がりました。



· 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。
· 不動産情報：業者間サイト（レインズ、ATBBなど）、SUUMO、HOME'S
· 顧客管理：社内専用CRM（反響対応履歴、追客管理）
· 資料作成：Microsoft Excel (初期費用概算、比較表作成), PowerPoint
· その他：LINE WORKS（顧客対応）
· 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。
· Web反響、店頭反響に対するスピード感のある一次対応とアポイント獲得能力
· 多数の顧客・物件情報を扱う高いマルチタスク処理能力と正確性
· 入居時の法規、初期費用、周辺生活情報に関する総合的なコンサルティングスキル
· オーナー、管理会社、顧客という三者の利害を調整し、契約を円滑に進行させる交渉力
· 目標達成に向けた日々の行動計画（来店客数、内覧数、申込数）の緻密な実行管理能力
· 資格
· 宅地建物取引士（宅建士）
· 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。
顧客の潜在ニーズを引き出す「質問設計力」と「共感性」
賃貸仲介は「どこに住むか」という生活の根幹に関わるため、お客様は表面的な条件以外にも多くの不安を抱えています。私の強みは、お客様自身も気づいていない「本当に譲れない条件」を質問によって引き出す力です。例えば、単に「日当たり」を聞くのではなく、「在宅ワークの時間帯」「洗濯物の干し方」「朝食を食べる場所」など、具体的な生活シーンを想定した質問を投げかけることで、最適な物件を絞り込みます。この生活者視点に立ったヒアリングの結果、「提案された物件が自分の希望そのものだった」と評価いただくことが多く、これが高い決定率と紹介率に繋がっています。

スピードと質を両立させる「計画的なタスク管理能力」
繁忙期の賃貸営業は、「接客」「内覧」「契約」「追客」が同時並行で進行する非常に負荷の高い業務です。私は、その中でも質を落とさず成果を出し続けるために、徹底した計画的なタスク管理を実践してきました。例えば、優先度の高い「新規反響への5分以内の一次対応」を最優先タスクに固定し、それ以外の「重要事項説明書の作成」などのバックオフィス業務は営業時間外の開始1時間で完遂するなど、時間帯に応じた業務設計を徹底。これにより、即日対応が求められる業務での取りこぼしをゼロにし、高い顧客満足度と安定した成約数を両立させました。
以上
(1/3)
