職 務 経 歴 書
〇〇〇〇年〇月〇〇日現在
氏名　〇〇 〇〇

■職務要約
高校卒業後に大学進学を志望しており現役合格しなかったため予備校へ通っておりましたが、営業系職種へ魅力を感じたため就職活動を行い〇〇〇〇年〇月に株式会社〇〇〇〇〇〇〇へ入社いたしました。
入社後〇年間はガス・小売りの支店へ配属され主に事務業務と営業の補助をしておりました。〇〇〇〇年度より新規顧客獲得部署へ異動し不動産・管理会社への法人営業と、マンション・アパートへの飛び込み営業を行い、集合物件のプロパンガスの変更を提案しておりました。
〇〇〇〇年〇月に株式会社〇〇〇〇〇〇〇に転職し、富裕層向けに〇〇エリアにて居住用不動産の仲介営業を行っております。

■職務経歴
	[bookmark: _Hlk10802930]〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　　株式会社〇〇〇〇〇〇〇

	◆事業内容：プロパンガスの小売り
	雇用形態：正社員

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	配属：〇〇支店　開発

	
	【業務内容】
〇〇〇〇年度は〇〇県にある不動産管理会社へ営業を行い担当者仲介のもと集合物件のプロパンガス会社変更の提案営業を行いました〇〇〇〇年度は〇〇県〇〇〇市に所在する集合物件の登記を取りオーナーを調べ、飛び込み営業をしプロパンガス会社変更を提案しております。
【取り組み】
平均訪問件数：〇〇件/日　　実績：〇〇件/日
成約率：〇％から〇〇％に伸長　
【実績】
年間目標成約数：〇〇件　実績：〇〇件　達成率：〇〇〇％

	〇〇〇〇年〇月～
〇〇〇〇年〇月
	配属：〇〇支店　直販

	
	事務員に欠員が出ていたため主に事務業務を行っておりました。
【業務内容】
・ガスの開閉栓
・法令点検
・緊急時の電話対応
・契約書や法令点検用紙の収納等



	〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇〇月　株式会社〇〇〇〇〇〇〇

	◆事業内容：〇〇〇〇〇〇〇グループは、〇〇〇区・〇〇区・〇〇区・〇〇区・〇区・〇〇区の〇〇エリアを中心に、不動産デベロップメント事業、不動産マッチング・コンサルティング事業、オーダーメイド住宅マッチング・コンサルティング事業を展開
	雇用形態：正社員

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇〇月
	配属：営業部

	
	【エリア】
〇〇エリア　特に〇〇〇区
【顧客】
富裕層
【業務内容】
・居住用不動産の仲介営業（集客から契約まで一気通貫）
・テレアポ
雇用形態：正社員
【実績】
年間目標：仲介手数料〇〇〇〇万円　実績：〇〇〇万円（大型案件〇件と進行中の案件を〇件抱えているため達成可能な状態）
【取り組み】
〇顧客への接点回数を意識しておりました。
該当の物件がなくとも物件紹介は「髙橋」とイメージを植えつけるためにご要望から多少逸れていても、あくまでご参考までにと一言加えることでメールにてご連絡、予算感の確認をしておりました。
平均〇～〇回/週のところ、〇～〇回/週の接点を設けることによって認知度を向上しておりました。
一方で、顧客が富裕層になっており忙しい方が多いため、必ず自社物件だけではなくネット未公開情報や新着物件のご紹介といった新鮮な情報をお伝えすることを意識しておりました。



■資格
・〇〇〇〇年〇月 普通自動車第一種運転免許　取得

[bookmark: _Hlk18858780]■自己PR
①行動量
前職の株式会社〇〇〇〇〇〇〇では、ベテラン社員が多く、商材である電気やガスの知識差が非常にあったためまずはとにかく量をこなすことを意識しておりました。〇日当たり〇〇件の訪問が平均のところ、私は〇.〇倍である〇〇件をコンスタントに訪問することにより、場数を踏み、知識差を埋める且つ成約を出すために行動しておりました。

②提案の質
上記の行動量を増やすことで蓄積された、どの商材を提案すれば売れるのか、どの商材は売れないかという情報を整理して、売れる商材をピックアップして提案するようにしておりました。
蓄積された内容をもとに提案を行うことによって、成約率〇％だったところ、〇〇％まで上げることができました。

上記の2点を意識して行動することにより、年間目標成約数〇〇件に対して、〇〇件の成約を獲得し〇〇〇％達成することができました。
以上


〇

 〇 / 〇

