職務経歴書
20xx年xx月xx日現在
氏名　○○○○
■職務要約
大学卒業後、株式会社○○○○に入社。約3年間、建築請負営業を行う。
■職務経歴
□20xx年xx月～現在　株式会社○○○○○

　・事業内容：アパート・マンション・住宅等の建築・賃貸管理及び販売、リゾート施設の開発
運営、ホテル事業、ブロードバンド通信事業、介護事業、他
・資本金：○○○百万円　・売上高：○○○百万円（20xx年）　・従業員数：○○名　・東証一部上場
	期 間
	業 務 内 容

	20xx年xx月

20xx年xx月

20xx年xx月

20xx年xx月

20xx年xx月

20xx年xx月

20xx年xx月
	千葉営業本部　○○支店配属 

	
	約1000名の地主様を対象としたアパートの建築請負営業を行う。 
（100%新規開拓） 
【担当商品】　　　単身向けワンルームアパート　１物件　約1億円程度 
【担当地域】　　　千葉県船橋市、習志野市、鎌ヶ谷市、八千代市、銚子市 
【営業先】　　　　土地の所有者、電話営業　（飛び込み営業100%新規開拓）
【接客件数】　　　月5件～10件 
【契約件数】　　　7棟136世帯 
【契約金額】　　　約6億5千万円
【成果】　　　　　新人賞獲得 　　
営業チーフに昇格し、 3名のマネージメント業務を兼務する。  
一般営業のほかに課員へのアドバイスや、営業手法の教育、課長不在時の代理接客などを行う。また、他部門への指示や金融業務に携わる。 
【成果】　　　　　全国1位を獲得 （1600名中１位）　
千葉茨城営業本部津田沼支店営業1課へ異動 。
支店開設から1年経たない若い支店でデータベースの作成にも参加。　 
【成果】　　　　　津田沼支店　首都圏　1位 　
全国6位　（1600名中6位）
　　　　　　　　　　
一身上の都合により退社 

	
	


■活かせる経験・自己PR

・行動量

テレアポおよび飛び込みによる新規開拓100％の営業スタイルだったため、入社当初はできるだけ多くの電話及び訪問を行いました。その中で、不動産の専門知識や、顧客へのヒアリングなどの経験を積み、営業成績につなげることができました。
・顧客管理

一度お話した地主様の独自のリストを作成し、定期的にヒアリングや情報提供を行うことで、親しみやすさと信頼関係を構築することを心がけました。また、地主様の状況を把握することで、提案と受注のタイミングを予測し、効率的な営業スタイルを確立しました。その実績とノウハウを基に、社内全体のデータベースの作成も行いました。
■資格
・普通自動車免許（19xx年xx月）
・宅地建物取引主任者（20xx年xx月）
以上

