職務経歴書
〇〇〇〇年〇月〇日
　〇〇 〇〇
■職務要約
大学卒業後、株式会社〇〇〇〇〇に入社をし、不動産仲介の営業職として配属されました。営業として、居住用賃貸物件を取り扱い、物件の仕入れ／入居募集／お客様（個人や法人）へのご紹介提案／申込から入居までの契約フォロー／オーナー対応や調整／自社管理物件入居者の契約後の手続き等を行っておりました。
また、配属された店舗は少人数であったため、通常と異なり事務作業や後輩の人材育成等、多種多様な業務に携わり、営業から事務業務まで他社の倍の、経験・知識を得る機会がありました。
■職務経歴
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：不動産賃貸仲介営業
資本金：〇,〇〇〇百万円　従業員数：〇〇〇名　非上場
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇〇〇〇　〇〇店
営業職として、物件の仕入から紹介、申込から入居までのフォロー、事務業務も担当
【物件の仕入れ・オーナーフォロー】
業務内容：空室物件の確認、オーナーへのDM発送・電話によるアポイントメント・オーナー訪問をし、
空室物件を決めるための条件変更・設備追加をオーナーに対し提案

【物件の広告・募集登録】
業務内容：顧客向けのサイト（〇〇〇〇〇等）に仕入れた物件情報・写真のアップデート

顧客獲得に繋げるため、オーナーと話し合い、広告の出し方・コメントなどを工夫することで集客向上を実施。
【お客様対応】
業務内容：お問い合わせ対応・来店対応・ヒアリング・物件の紹介

【契約フォロー】
業務内容：申込後の審査、契約、交渉（お客様とオーナーを仲介する）
【実績】
・〇年目予算比：〇〇%
・〇年目予算比：〇〇〇%　※毎月の予算：約〇〇〇万
・〇〇エリアトップの成績（〇〇〇〇年〇〇月）

・月間同期トップの成績（〇〇〇〇年〇〇月）
・仕入物件獲得数（新卒仕入れキャンペーン） 同期全体〇位の営業成績（〇〇〇〇年〇月や半期など）

■成果を出すための工夫点

・お客様との関係性構築のために、お客様来店時に物件のこと以外にプライベートのことまで聞き出して共通の話題を得る。
・物件の説明をする際、良い点以外に悪い点も伝え公平性を保つことで信用を得る。
・質問が出た時に困らないように事前に物件の情報や住宅における知識を学ぶ努力を怠らないこと。また、分からないことは確認して後日でも必ず答えるようにしている。
・クロージングのためには、事務所に戻る途中で申し込むか申し込まないかを見定め、△の人にはせかしすぎると逃げる傾向があるため、気持ちを誘導するために、「何の要因で迷っているか」を聞き出し、課題を解消するように情報を伝える。
【育成指導の経験】
入社してから約〇年、〇名に対し賃貸仲介における業務を指導いたしました。同期の中だと通常〇から〇名のところ、〇〇店の人員不足により多くの人を指導することになり、入社前の新卒アルバイト、新入社員、職場体験者など指導しました。指導したことにより自身の業務理解も深まり、より成長につながったと確信しております。
昨年入社前に新卒アルバイトとして配属された新入社員は、元々入社後も〇〇店配属の予定でしたが、予定よりも成長が見受けられ、急遽忙しい店舗での配属となり、上半期新人賞を獲得。
また、〇月から指導を任された新卒社員も新人賞〇位を獲得し、指導の成果をだすことができました。


■資格・語学力
・普通自動車第一種運転免許（〇〇〇〇年〇月）
■自己PR
約〇年の経験ですが、営業で成果を出せたことは、自分の頑張りが目に見えて分かり、楽しい仕事だと感じております。
お客様との仕事における相思相愛な関係になれることが嬉しく、顧客のために仕事をして成果を残すことが営業としてのやりがいであることを実感しました。また、成果を出した工夫点にも記載をした通り、様々な顧客に対しての提案内容も変える必要性も学び、顧客に合わせた提案をしていくことで、エリアトップの成績や予算比〇〇〇％超えの成績を出せるようになりました。
得意とする対人折衝力や行動量、調整力を活かし、更に営業として自らを高めたいと思っております。
持ち前のバイタリティやプラス思考を発揮し、人との関わりを大切にし、営業職としてさらなる成果を出せる場で自身を成長させていく所存です。
何卒、よろしくお願い申し上げます。
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