職務経歴書
〇〇〇〇年〇月〇〇日 現在　
氏名　〇〇　〇〇　
［職務概要］
大学卒業後、株式会社〇〇〇に入社をし、〇〇〇〇営業本部〇〇支店に配属。土地の所有者、不動産投資家に対しての賃貸物件の建築、〇棟アパートの提案営業に従事。その後、株式会社〇〇〇〇〇を経て、現職の株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇に入社。マンション事業本部の営業職として、新築マンションの営業職として従事しています。

［職務経歴］
■〇〇〇〇年〇月～現在　株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇
◇事業内容：投資用マンションの開発、販売
◇資本金：〇〇億〇,〇〇〇円（グループ資本金）　従業員数：〇〇名　設立：〇〇〇〇年〇月
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
現在
	マンション事業本部　営業職　配属
新築マンションの提案営業職として従事。

【営業スタイル】新規営業　〇〇％　既存営業　〇〇％　※新規開拓手法：反響、休眠発掘
【取引顧客】個人顧客
【取引商品】新築マンション

◆営業実績
・〇〇〇〇年度契約数：〇件
・〇〇〇〇年度契約数：〇件

◆工夫した点
反響の顧客のみを待っていては数字に繋がらないため、過去お問い合わせを頂いた顧客に対しての架電をし、アポイントから商談、契約までつなげることができました。前職と異なる点として、少しでも興味を持っている顧客が多かったため、興味付けの営業ではなく、潜在ニーズを引き出すための営業に切り替え、実績を残すことができました。




■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　株式会社〇〇〇〇〇
◇事業内容：不動産の売買、賃貸、管理及びその仲介
◇従業員数：〇〇名　設立：〇〇〇〇年〇月　
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	営業部　配属
投資用中古ワンルームマンションの提案営業に従事。

【営業スタイル】新規営業　〇〇〇％　※新規開拓手法：テレアポ
【取引顧客】個人顧客
【取引商品】投資用中古ワンルームマンション

◆営業実績
・契約数〇件



■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇〇月　株式会社〇〇〇
◇事業内容：アパート・マンションなどの建築請負、及びその後の運営・管理、コンサルティング事業
◇資本金：〇億円　従業員数：〇〇〇名　設立：〇〇〇〇年〇〇月
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇〇月
	〇〇〇〇営業本部〇〇支店　営業職　配属
土地活用の営業職として従事。

【営業スタイル】新規営業　〇〇〇％　※新規開拓手法：テレアポ、飛び込み営業
【取引顧客】個人顧客
【取引商品】賃貸物件の建築、〇棟アパート等

◆営業実績
・〇〇〇〇年度契約数：〇件

◆工夫した点
どの顧客にどのようなアプローチをすべきか、常に意識をし、行動していました。
〇年目はとにかく行動をし、がむしゃらにアプローチをしていたものの、それでは結果が出ないことを理解し、ターゲットリストの選定を行い、営業活動を行った結果、実績に繋がりました。
その実績を評価され、土地の仕入れや建売アパートの営業を任されるようにもなりました。




［資格］
・普通自動車第一種免許（〇〇〇〇年〇月取得）

［PCスキル］
・ワード、エクセル、パワーポイント　

 [自己ＰＲ]
営業ではスタート時、質より量が必要になるため、圧倒的な母数イコール行動量が求められます。
その中で意識していたことが特別感の演出。親身になって考えてくれていると顧客に感じていただくことで他の営業マンとの差別化をしました。
まずはラポール形成に注力し、お話をする中で地道に情報を集め、顕在ニーズと潜在ニーズを引き出し、そのニーズに対して提案する。ただ惰性で母数をこなすのではなく、絶対数の中から質を高めていく。質を追求しつつより多くのお客様を獲得できるよう意識して営業活動をしていました。

今まで不動産業界での営業職として実績を残すために努力いたしました。
貴社におきましてもいち早く成果を残せるように努力いたします。
何卒、よろしくお願い申し上げます。
以上　
