職　務　経　歴　書

200×年×月×日

氏名　○○　○○

tel:090-0000-0000

e-mail:abcde@efghi.co.jp

■自己ＰＲ

　高額な不動産の販売にあたって、次の２つの点を心がけ成果を残しました。１つは「信頼」です。高額な取引だけに、ほんの些細なミスでもお客様の気持ちが離れてしまいます。どんな細かい要望でもその場で確かなことが分からなければ、後ほどご連絡して回答していました。この努力が実り多くのお客様の獲得に成功しました。

もう１つは「分析」です。営業は常に時間との勝負であり、確度の高いお客様に注力することが鉄則ですが、実際にはそうでない傾向があります。お客様の確度を見分ける質問を用意し、パワー配分を見直したことで、見込みからクロージングまでの平均日数で社内随一の結果を残し、主任に昇進しました。

厳しい不動産業界で学んだ個人営業のノウハウを異業種でも生かしたく御社に応募しました。

■職務経歴

	株式会社×××××　【事業内容】マンション、一戸建住宅、土地の販売　【資本金】××億円　

【従業員数】×××名　【年商】×××億円　【設立】19××年×月　【東証２部上場】


200×年×月　××営業部配属（新規開拓営業）

［取扱商品］新築・中古マンションなど ［担当地域］埼玉県　［ターゲット］個人富裕層、ファミリーなど

	年度
	売上高
	契約数
	同期内順位
	達成率
	開拓数

	0×年
	××××万円
	×件
	９位/22
	84%
	×件

	0×年
	×億××××万円
	１×件
	７位/18
	104%
	１×件

	0×年
	×億××××万円
	2×件
	４位/14
	108%
	2×件

	0×年
	×億××××万円
	2×件
	１位/13
	142%
	2×件

	0×年
	×億××××万円
	2×件
	３位/10
	118%
	2×件


200×年×月　主任昇進

業績・営業手法が評価され昇進、部下５名の指導・育成を担当する

■受賞歴

200×年上期　半期セールスコンテスト　第8位（2××名中）

200×年下期　部門セールス　第１位（1×名中）

200×年上期　新規開拓コンペ　第３位（2××名中）

■資格

普通自動車免許（199×年×月）

宅地建物取扱主任者（200×年×月）
















