職務経歴書

20**年○月○日
（ここに自筆で名前を書く）
●職歴　

平成○年○月～平成○年○月

	株式会社○○不動産会社に勤務

【事業内容】戸建て住宅、マンションの販売　

【資本金】○万円　【売上高】○○億円　【従業員数】○人


平成○年○月
株式会社○○不動産に入社

平成○年○月
1カ月間の研修を終え、営業第一課に配属。個人顧客に向けて、住宅、マンションの営業を担当する。来店客、電話による問い合わせ客に対する反響営業が中心。

平成○年○月
上半期の売り上げ○億○千万円を達成。首都圏グループ（営業担当者数○人）において、第4位の成績を収める。

平成○年○月
首都圏グループ内で、年間売り上げ第3位を達成。社内の「優秀営業マン賞」を受賞する。

平成○年○月
係長に昇格。3人の部下を指導する立場になる。

平成○年○月～平成○年○月

	株式会社○○住宅に勤務

【事業内容】高級戸建て住宅の販売　

【資本金】○億○万円　【売上高】○○億円　【従業員数】○人


平成○年○月
株式会社○○住宅に入社。首都圏営業部に配属され、個人顧客向けの住宅営業を担当。営業方法としては、反響営業と一般家庭への飛び込み営業が、ほぼ同比率。

平成○年○月
4カ月連続で、大型案件の受注に成功。「社長賞」を受賞する。

平成○年○月
マネージャーに昇格。8人の部下を指導。

平成○年○月
入社1年未満の社員向けの研修プログラミング作りに参加。経験の浅い社員を短期間で戦力化することに成功し、社内で高い評価を得た
平成○年○月
所属チームが、年間○億円の受注を達成。実績が認められ、エリアマネージャーに昇格。総スタッフ数18人の支社を管理する。

●私の強み　
· 「顧客の立場から物事を見る」という営業スタイルを徹底し、高い信頼を得ることに成功してきました。前職、前々職を通じて、既存顧客からの紹介による成約件数は、全受注額の6～7割程度をキープ。これは、所属していた営業所内でも突出した数字でした。こうした営業スタイルは、住宅展示場での反響営業が中心の御社で、より生かせると考えております。

· マネージャー時代には、顧客ニーズを素早く、正確につかむためのアンケートシステムなどを企画、実施しました。単に営業を行うだけでなく、営業効率を高める仕組み作りにも努力してきたつもりです。

●取得資格　
· 普通自動車第一種免許（平成○年○月取得）

· 宅地建物取引主任者（平成○年○月合格）

※現在、日商簿記検定2級を目指し、独学にて勉強中です

●自己PR　
　大学を卒業してから6年間、一貫して不動産関連の営業を担当してきました。人にとって、住宅は一生の買い物。お客さまが満足のいく住宅を紹介し、「ありがとう」と感謝されることは、私にとって最大のやりがいだと思っています。しかしここ1～2年、既に出来上がった住宅を顧客に紹介する不動産会社の営業方法に、限界を感じてきました。そこで、住宅の設計にも関わることができる、住宅メーカーの営業職に魅力を感じるようになったのです。御社なら、お客さまの理想の家造りにさらに深く携わることができると思い、転職をしたいと考えています。

社会に出てから、宅地建物取引主任者の資格を取得し、自己研鑽に勤めてきました。また、不動産営業には会計、税務の知識も必要だと思い、現在は簿記2級の勉強をしています。将来は、税理士、あるいは会計士の勉強も行い、顧客からの要望に幅広く答えられるだけの知識を身につけたいと考えています。

御社が掲げる「顧客主義」という社是は、私にとっても強く共感できるものです。ぜひ御社に入社し、「理想の住宅」を数多く提供して、お客さまの笑顔を見る。それが、私の願いです。

以上

