職務経歴書
2025年11月13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●●生命保険に入社し、個人顧客向けライフコンサルタントとして5年間勤務。主に30代〜50代の子育て世帯や資産形成層に対し、老後資金、教育資金、死亡保障、医療保障に関するコンサルティングを提供。既存顧客からの紹介や提携企業からのアプローチを通じて、年間平均60件の新規契約を獲得。
入社3年目以降は、MDRT基準の個人業績を3年連続で達成し、社内表彰（社長杯）を複数回受賞。特に、「お客様の将来不安の言語化と可視化」を徹底したヒアリングプロセスに強みを持ち、既存顧客の見直しや追加契約率を業界平均より30%高い水準で維持。長期的な視点で顧客に寄り添い、生涯にわたる安心を提供する「伴走型」の営業スタイルを確立し、顧客へ継続的な価値提供を実現してまいりました。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●生命保険

	事業内容：証券業（金融商品仲介、資産運用コンサルティング、引受・M&A等）  
資本金：1,000億円　売上高：5兆円（保険料等収入ベース）従業員数：45,000名（営業職員含む）

	20●●年4月
~現在

	〇〇支社 / ライフコンサルタント
	正社員

	
	営業スタイル： 
紹介営業（既存顧客からの紹介が5割）、提携企業からのアプローチ（3割）、セミナー集客（2割）を主としたコンサルティング型営業
1日の対応件数：
新規・既存顧客との面談：平均3～4件
担当顧客数：
約250世帯（契約者数ベース）、継続的なフォロー対象顧客約500名
商材の単価： 
月払保険料：1万円〜3万円が中心、一時払い商品：数百万円規模
主な業務内容：
· ライフプランニング
結婚、出産、住宅購入、老後など、顧客の人生のイベントに基づいた財務シミュレーションの実施
· 潜在ニーズの顕在化 
「何に不安を感じているか」を言語化・可視化するための丁寧なヒアリングと、現状分析レポートの作成
· 保険商品の提案
顧客のニーズに合致した死亡保障、医療・がん保険、学資保険、個人年金などの設計・販売
· 既契約のリモデリング（見直し）
ライフステージの変化に合わせた既存契約の保障内容の最適化と追加契約の提案
· 契約後のアフターフォロー
定期的な訪問・電話による近況確認、保険金・給付金請求時の迅速なサポート
· 新規見込み客の開拓
既存顧客や法人提携先との信頼関係構築を通じた紹介依頼の推進
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
	新規契約件数 (件/年)
	目標達成率 
	チーム平均達成率 

	20●●年
	35
	95%
	98％

	20●●年
	48
	115%
	100％

	20●●年
	62
	128%
	105％

	20●●年
	68
	140%
	110％

	20●●年
	75
	155%
	115%


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。
潜在的な不安を顕在化させる「未来設計ヒアリング」
生命保険営業において、顧客が真のニーズ（将来の漠然とした不安）を語ってくれないことが最大の課題でした。この課題に対し、私は「現在の資産状況」ではなく、「5年後、10年後のなりたい生活と、その達成を阻む要因」に焦点を当てた独自設計のヒアリングシートを導入しました。ヒアリングでは、お客様の不安を言語化し、金額として可視化するプロセスを徹底した結果、顧客は初めてリスクを自分事として認識し、信頼度が飛躍的に向上しました。この「未来設計ヒアリング」を導入した結果、紹介経由の新規契約比率が50%を突破し、既契約者向けのリモデル契約率も社内最高水準に達しました。結果として、3年連続でMDRT基準を達成するなど、安定的に高い実績を上げることに成功しました。



· 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。
· 資料作成：Microsoft Excel, PowerPoint (提案書作成)
· 顧客管理：独自開発のCRMシステム（行動履歴、顧客情報、契約内容管理）
· ライフプランニング: 社内専用のシミュレーションソフト（キャッシュフロー表作成）
· オンライン面談： Zoom、Webex
· 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。
· 顧客の潜在ニーズを掘り起こす高度なヒアリングと質問設計スキル
· 人生の課題を数値で可視化するライフプランニング能力（キャッシュフロー表作成）
· 長期的な信頼関係に基づく紹介・リモデル営業の推進経験
· 保険・金融商品に関する専門知識と、複雑な内容を分かりやすく伝えるプレゼンテーション力
· 個人事業主/フリーランスに近い働き方における自己管理と目標達成の徹底
· 資格
· 生命保険募集人資格
· ファイナンシャル・プランニング技能士2級（FP2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。
相手の心を開く「傾聴力」と「共感力」
私の最大の強みは、営業のスタートラインである「お客様の心を開く力」にあります。生命保険というデリケートな商品を扱う上で、まず重視したのは高い傾聴力です。顧客の話を遮らず、背景にある感情や価値観まで深く理解しようとする姿勢を徹底した結果、「こんなに親身になって話を聞いてくれたのは初めてだ」と評価いただく機会が増加しました。この共感に基づく関係構築は、単なる商品説明ではなく、「この人からなら入っても安心だ」というパーソナルな信頼に繋がり、それが高い紹介率と継続取引率を支える基盤となりました。この傾聴力・共感力は、お客様や社内の同僚・関係部署との円滑なコミュニケーションを築く上で、貴社でも必ず貢献できるポータブルスキルです。

高い目標をやり切る「自律的な実行力」と「成果への執着」
個人事業主的な働き方である生命保険営業において、自律的に高い目標を設定し、徹底的に実行する力を培ってきました。目標達成に必要なプロセスを逆算し、「月次での新規アプローチ数」「週次の面談数」「日次の見込み客フォロー件数」といったKPIを細かく設定。市場環境や成果の波に左右されず、設定した行動目標を「量」と「質」の両面からやり切ることに執着してきました。特に、成果が出ない時期でも、諦めることなく成功事例や行動分析に基づきアプローチ方法を修正する精神的なタフネスが、3年連続でのMDRT達成を可能にしました。この自律的な目標管理と、困難を乗り越える実行力は、貴社におけるいかなる業務においても、必ず結果に繋げてみせます。
以上
(1/3)
