
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
大学卒業後、株式会社〇〇〇〇〇に入行。店内外一通りの業務に携わることで金融サービスの仕組みを学び、また、営業としての基礎的スキルを習得。
株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇では、個人向け投資マンションの販売を行う。営業手法から交渉、アフターフォローに至るまでほぼ全てのプロセスを個人で執り行うことで、自身のマネジメントスキルを磨く。

· 職務経歴
株式会社〇〇〇〇〇      （〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月）
　事業内容： 銀行業務
　資本金：　〇兆〇,〇〇〇億円　　　売上高：　〇兆〇,〇〇〇億円（　〇〇〇〇年　〇月期）　　従業員数：　〇〇,〇〇〇名
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	職種：渉外部　正社員

	
	総合職として一連の銀行業務を経験。
渉外課に配属後は支店周辺の企業への融資業務を中心に、提案営業を行う。

【実績】
・貸金融資額〇億円　※達成率〇〇〇％
・フロー収益(運用、保険その他手数料)〇,〇〇〇万
・トランザクション契約(ネットバンク、貸金庫、宝くじetc)　達成率〇〇〇％




株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇（〇〇〇〇年〇月～現在）
　事業内容： 個人向け投資用ワンルームマンション販売
　資本金：　〇,〇〇〇万円　　　売上高：　〇〇億円（　〇〇〇〇年　〇〇月期）　　従業員数：　〇〇名
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
現在
	職種：営業職　正社員

	
	営業職として個人向け資産用不動産の販売を行う。営業手法やセールストーク等のマニュアルがなく、全て個人の裁量という文化の会社で、入社後半年で主任に昇格。
顧客との関係構築、情報のヒアリング、商品の提案を総合的に経験する。
資産運用の観点から、不動産以外の投資商品にも精通。税金の仕組みを理解し、個人の確定申告のサポートも行う。

【営業スタイル】
・交流会に参加をし、顧客獲得

【実績】
・〇〇〇〇年主任昇格基準クリア
・〇〇〇〇年売上戸数〇〇戸（ノルマ達成率〇〇〇％、販売戸数トップ賞受賞）
・〇〇〇〇年売上戸数〇〇戸（ノルマ達成率〇〇〇.〇%、販売戸数トップ賞受賞）
・〇〇〇〇年売上戸数〇〇戸（ノルマ達成率〇〇％）








■活かせる経験・知識・技術
●顧客との信頼関係構築（営業スタイルが特殊なため）
高額商品を提案するに当たり、顧客との信頼関係の構築が第一だと考え、日々業務に取り組んでいました。コンスタントに数字を作るためには、様々な場所に足を運び、数多くの人と出会う必要があります。各々の性格や考えを汲み取り、友達のような人間関係を構築することで、相手の本音をヒアリングします。
そのためには自身の人としての幅を広げる必要があります。例えばゴルフやボルダリング、アニメ等のサブカルに至るまで、一見業務とは関係の無い趣味の幅を広げていきました。結果を上げるために必要な努力は惜しみません。

●顧客の視点に立つ
実際に提案する商品は、都心の分譲型収益マンションです。マンションの提案をするに当たり、他の投資商品との比較が必要になります。株や積立保険、iDecoといった他の商品群にも目を通し、自身で実際に運用することで違いを明確にしていきました。会社におけるミッションはマンションを売ることですが、顧客の視点で求められることは総合的な資産コンサルです。顧客の立場に立って物事を提案する大切さを学びました。

■資格・スキル
・普通自動車免許
・TOEIC〇〇〇点、英検〇級
・MOS（MicrosoftOfficeSpecialist）Word、Excel

■自己ＰＲ
　自由な社風の会社にてワンルームマンションの販売に携わってきました。自由だからこそ、求められるのは計画性です。一日単位の調整はもちろん、一ヶ月で何人に出会い、何人に提案すれば契約になるのかを逆算して日々の営業活動に取り組んでいきました。半ば個人事業主のような働き方で、結果に対しての責任を重く感じることも多々ありました。目標に対するハングリー精神で、泥臭も一歩ずつ成果を挙げていき、結果として〇年連続トップ賞を取るに至りました。数多くの人と出会い、意識して広げてきた見聞を武器に貴社に貢献致します。


以上
〇
