職務経歴書
20XX年X月X日
氏名：○○ 太郎
■経歴要約
大学卒業後、株式会社○○○に入社。新築分譲マンションの営業を経験。入社後、開拓営業をメインとし、エンドユーザーへの営業や、物件の商談からローンのご案内、引き渡しまで行ってきました。チームメイトと情報共有も行い、自分自身の営業成績はもちろん、担当物件の早期「完売」を目指してまいりました。

■職務経歴
20XX年X月～現在　株式会社○○○
[事業内容]新築分譲マンション、新築戸建・土地の仲介営業全般
[資本金] XXX百万円　[売上高] XXX百万円（20XX年）[従業員数] XXX名
20XX年X月～○○営業所に配属　マネージャーに昇進
[bookmark: _GoBack]20XX年X月～エリアマネージャーに昇格し、○○エリアを担当
＜職務内容＞
・営業職
[取引商品] 不動産（新築マンション・新築戸建・土地）
[担当業界] 個人、建売業者、マンション業者等
[営業手法] 反響顧客に対する提案営業、取引パートナーとの折衝営業

＜実績＞
20XX年度：年間売り上げ　X,X00万円（同期X X名中1位）、年間約 XX社開拓、予算達成率XX％
　　　　　　 ※20XX年新人賞金賞受賞
20XX年度：年間売り上げ　X,X00万円（同期X X名中3位）、年間約 XX社開拓、予算達成率XX％

＜工夫した点＞
競争率の高い〇〇地区において、競合他社・周辺地域の調査を徹底的に行いました。マーケティング分析に基づく商品企画スキームの策定、価格設定の工夫などにより、当該物件を完売できました。

■保有資格
20XX年X月 宅地建物取引主任者取得
20XX年X月 普通自動車免許取得

■PCスキル
Word、Excel、PowerPoint

■自己PR
不動産取引業務においては、売主・買主・仲介人・金融機関・債権者・ライセンサーなどの利害関係者が「同じ方向を向いて」「気持ちよく」取引を進めることが肝要と考えます。そのために、信頼関係の構築と適切な提案、そして「本音と熱意」をもってぶつかっていくことを信条に、日々の営業に取り組んできました。その結果、取引の「目標とゴール」を定め、関係者をそれに向かって導く能力を身に付けることができたと自負しております。 また、マンション販売は接客以外にも資料作成や契約手続き、住宅ローンの手続きなど多岐に渡ります。限られた時間内で、業務を行うために、常に次に何をすべきか、月次・週次・日次単位で行動計画を立てながら行動するように努めました。これからも、お客様や関係者と一過性に終わらない信頼関係を構築できるよう、知識の習得のみならず、人間力も磨きたいと考えております。

以上
