職務経歴書
〇〇〇〇年〇〇月〇日 現在　
氏名　〇〇 〇〇　
［職務概要］
専門学校卒業後、株式会社〇〇に入社をし、分譲マンションの個人営業職として従事。担当エリアの賃貸物件へ飛び込み営業をし、モデルルームへの呼び込みから契約までを担当しました。その後、株式会社〇〇〇〇に入社をし、ご来店を頂いた顧客に対して賃貸物件の提案営業に従事。成約率を高めるために紹介営業に力を入れ、月平均〇〇〇万円の売上を作ることができました。

［職務経歴］
■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　株式会社〇〇（正社員）
◇事業内容：事業内容：分譲マンション、分譲住宅の販売業務
◇資本金：〇〇億円　従業員数：〇〇〇名
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇〇支店　配属
分譲マンション販売の為の個人宅への営業を担当。
【営業スタイル】新規営業　〇〇〇％　※新規開拓手法：飛び込み営業
【担当地域】〇〇県全域
【取引顧客】賃貸物件にお住いの個人顧客
【取引商品】分譲マンション

◆営業実績
・〇〇〇〇年度実績：〇戸、売上〇,〇〇〇万円




■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　株式会社〇〇〇〇（正社員）
◇事業内容：賃貸アパート、賃貸マンションの紹介業務
◇資本金：〇,〇〇〇万円、従業員数：〇,〇〇〇名
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇〇店 配属
賃貸物件を探しにご来店された顧客への提案営業を担当。
【営業スタイル】新規営業　〇〇〇％　※新規開拓手法：反響営業
【取引顧客】個人顧客、賃貸物件管理者
【取引商品】賃貸物件、募集案件の獲得

◆営業実績
・〇〇〇〇年度実績：月平均売上高〇〇万円


	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇支店 配属
賃貸物件を探しにご来店された顧客への提案営業
【営業スタイル】新規営業　〇〇〇％　※新規開拓手法：反響営業
【取引顧客】個人顧客、賃貸物件管理者
【取引商品】賃貸物件、募集案件の獲得

◆〇〇支店在籍期間中の営業実績
・平均売上額：〇〇〇万円／月　
・平均成約単価〇〇万円／〇件
・募集案件の獲得：〇棟 ※管理オーナーに対して、自社で管理と専任募集ができる権利
・〇ヶ月あたり〇件／月の紹介の獲得
上記実績が認められ、〇〇〇〇年から主任に昇格しております。




［資格］
・普通自動車第〇種免許（〇〇〇〇年〇月取得）
・宅地建物取引士取得（〇〇〇〇年〇〇月取得）

［PCスキル］
・ワード、エクセル、パワーポイント　

 [自己ＰＲ]
私は営業を行う上で、どのようにすれば効率よく売上を上げられるか常に考えて行動していました。前職では主に物件の紹介を担当しておりましたが、それだけでは時期によって紹介するお部屋が少なくなってしまい、売上が下がってしまう事もありました。そこで、認識を変える事にし、紹介物件が少なくならないよう、物件を増やす事を心がけました。物件を増やすために物件オーナーを訪問し、空室の紹介を任せてもらうように交渉を行い、新規で紹介物件を増やす事に成功しました。
その結果、紹介物件が増えた事により店舗全体での営業活動にも幅が広がり、店舗全体としての売上向上に貢献できました。

今まで営業職として、成果を残すよう努力してまいりました。これまでの経験を活かし、貴社においても一早く戦力になれるように貢献したいと考えております。
何卒、よろしくお願い申し上げます。
以上　
