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、4年間、個人富裕層および高所得層向けの投資用不動産売買仲介・販売営業に従事。主に都心のワンルームマンション、ファミリータイプ物件を活用した資産形成、生命保険代用、節税対策の提案を担当。
営業スタイルは、新規顧客開拓（テレアポ、セミナー集客）を主軸とし、年間平均20件の新規契約を獲得。顧客のキャッシュフロー、所得税、相続税の状況を深くヒアリングし、最適な融資スキームと出口戦略を含めた長期的なコンサルティングを実施。その結果、4年間で連続して年間売上目標を達成し、特に3年目以降は顧客からの紹介経由の成約率が30%を超えるなど、高い信頼を獲得。高額な無形商材を扱う営業として、専門知識に基づく論理的な提案力と、目標達成への圧倒的なコミットメントに強みがあります。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：投資用マンションの開発・販売・賃貸管理、不動産仲介、資産コンサルティング  
資本金：3億円　売上高：100億円　従業員数：150名

	20●●年4月
~現在

	〇〇事業部 / 投資用不動産営業
	正社員

	
	営業スタイル： 
新規開拓（テレアポ、紹介）を起点としたワンストップコンサルティング営業
1日の対応件数：
新規開拓アプローチ（テレアポ）：80～100件
商談・面談：平均2～3件（夜間対応あり）
担当顧客数：
医師、公務員、士業、上場企業勤務者などの高所得層・富裕層
商材の単価： 
投資用区分マンション、一棟アパート（販売価格：2,500万円～1億円超）
主な業務内容：
· 新規顧客開拓
テレアポ、セミナー参加者へのフォロー、既存顧客からの紹介依頼
· 資産分析とヒアリング
顧客の年収、家族構成、ローン状況、将来の資産形成ニーズの深掘り
· 投資シミュレーション提案
家賃収入、ローン返済、減価償却、税メリットを考慮した20～30年間の収支計画を作成
· 融資付けサポート
提携金融機関を選定し、ローン審査に必要な書類収集・手続きのサポート
· クロージング・契約締結
重要事項説明の補助、売買契約・賃貸管理契約の締結
· アフターフォロー
賃貸管理部門と連携し、入居率・修繕計画の報告とフォローアップ
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
	契約件数 
	目標達成率 
	営業部平均達成率 

	20●●年
	15件
	110%
	105%

	20●●年
	22件
	125%
	115%

	20●●年
	28件
	135%
	120%

	20●●年
	30件
	140%
	125%


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。
高額無形商材における「目標への圧倒的なコミットメント」と「実行力」
投資用不動産営業における課題は、顧客の金融リテラシーや、他社の競合提案が多く、最初の接触から契約までのハードルが高いことです。そこで、「テレアポの質向上」と「論理的な提案の仕組み化」を徹底。テレアポでは、顧客の属性（職種、年齢）に応じたトークスクリプトを作成・検証し、アポイント獲得率を30%向上させました。商談では、税理士監修のもと、「節税効果」と「老後資金形成」に特化した独自の収支シミュレーションを用いて論理的な優位性を確立。この結果、新規開拓からの成約率が部内平均を大きく上回り、4年連続で目標を達成し、年間MVP・歴代2位の成績を収めることができました。



· 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。
· 顧客管理：Salesforce, 社内CRM（アプローチ履歴、商談進捗管理）
· 資料作成：Microsoft Excel (収支シミュレーション、LTV分析)、PowerPoint
· 情報収集：LIFULL HOME'S PRO、不動産投資情報サイト
· その他：テレマーケティングシステム、Zoom（遠方顧客とのWeb商談）
· 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。
· 高所得層・富裕層に対する新規開拓からクロージングまでの一連の実行力
· 不動産投資、税務、融資に関する専門的知識と、顧客のライフプランに基づくコンサルティング能力
· 長期収支シミュレーションに基づいた論理的な提案と、高額商品の決断を促すクロージングスキル
· 金融機関・士業（税理士など）との連携を通じたプロジェクト推進力
· 目標達成に向けた圧倒的なコミットメントと自己管理能力
· 資格
· 宅地建物取引士（宅建士）
· FP技能士2級
· 普通自動車運転免許
· 賃貸不動産経営管理士
· 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「潜在的な不安」を「確信」に変えるヒアリング力
投資用不動産の購入は、顧客にとって高額な負債を伴う「不安な決断」です。私は、単にメリットを伝えるのではなく、まず顧客が抱える「将来の年金への不安」「インフレへの懸念」「家族への負担」といった潜在的な不安要素を深くヒアリングすることから始めます。その上で、不安を解消するための具体的なデータと論理的な根拠を提示し、「この投資は将来の安心につながる確信」へと変えてきました。特に、ネガティブな質問（リスク、空室率）に対しても、包み隠さずデータに基づいた誠実な回答を行うことで、顧客からの信頼を早期に獲得。この「不安解消型コンサルティング」を通じて、高額商品の成約率を安定的に高めることができました。

「成果への執着」を支える粘り強さと高速PDCA
投資用不動産の新規開拓は、数多くの拒否を伴う厳しい業務ですが、私は成果への執着心を原動力に、諦めない粘り強さと高速PDCAを徹底しています。テレアポで成果が出ない日は、アプローチ時間帯やトーク内容を即座に記録・分析し、翌日には改善したスクリプトで実行するサイクルを繰り返しました。また、高額商品のため、クロージングが数ヶ月に及ぶこともありますが、定期的な情報提供や接触頻度を緻密に計画し、顧客の購買意欲を維持。この、数字達成に向けた戦略的な実行力と、打たれ強さは、いかなる新規事業や困難な営業環境においても、必ず成果を出し続けることができる私の核となるポータブルスキルです。
以上
(1/3)
