職　務　経　歴　書
〇〇〇〇年〇月〇日現在
氏名：〇〇　〇〇
■職務要約
大学卒業後、個人向けの住宅リフォーム・不動産営業に従事してまいりました。新規問合せに対する提案営業から始まり、既存顧客のフォローや現場の管理を行っております。
現在は部下の育成・指導も行っており、さらなる事業拡大に取り組んでおります。

■職務経歴詳細
　□現在(直前)の勤務先
〇〇〇〇年〇月～現在　株式会社　〇〇
・事業内容：その他不動産・建設系　　従業員数：約〇〇名
	期間
	主な職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
現在
	＜担当業務＞
・主に新規顧客への提案営業
見積り作成や既存顧客へのフォロー、施工現場の管理
【所属】営業部
　〇〇〇〇年〇月より主任

【担当業務】
個人向けの住宅リフォーム・不動産の提案営業

［営業スタイル］新規顧客〇〇％、既存顧客〇〇％　※新規開拓手法：反響営業
［担当地域］〇〇県〇〇地区

【営業実績】
・〇〇〇〇年度
　契約率〇〇％、売上金額〇,〇〇〇万円
・〇〇〇〇年度
　契約率〇〇％、売上金額〇,〇〇〇万円

【取り組みと成果・評価】
・〇〇〇〇年に資格を取得し、不動産事業の立上げを経験。
・住宅に関する知識を多く身につけ顧客のニーズに幅広く対応し、〇〇〇〇年度に契約率〇〇％を　　達成し、社内売上〇位を記録。




■保有資格
普通自動車免許(第一種)
宅地建物取引士
FP技能検定〇級

■自己PR
〇年目の契約率が〇〇%だったところ、〇年目では〇〇％まで伸ばすことができました。契約率を上げることができた要因は〇点あります。〇点目は、知識の向上。もう〇点は、計画的に物事を進めることができるようになったことです。
〇点目に関しましては、〇年目から勉強を怠ることなく、スキルを身に付けることができ、顧客に合わせた提案ができるようになりました。〇点目は、複数の案件が同時に進行していく中、優先順位を付け、計画的に案件を回すことができるようになったためです。その結果、売上においても〇〇〇〇年度には社内〇位という実績を残すことができました。
以上　

〇/〇
