職務経歴書
20XX 年1月1 日現在
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　○○　○○
略歴
私は大学を卒業後、一貫して個人向け住宅の営業職として勤務してまいりました。※以降6行くらいで簡単な経歴を中心とした自己紹介を行う。最後に今後どのようなキャリアを築きたいか記載するとベター。
経歴詳細

■極上ハウス株式会社　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　1980年4月～現在(○年○ヶ月)
事業内容：個人向け住宅の建築販売他　　資本金5000万円　売上高10億円　従業員数50名

【職務内容】営業およびマーケティング

　
1980年4月　入社　XX営業所XXX 展示場付
来場顧客への接客、および注文住宅の提案営業活動。反響営業をメインに、初
年度は電話による、新規顧客開拓も経験
在籍期間の受注数199X 年度4 棟（受注金額394 位／542 人）
199X 年度7 棟（受注金額114 位／570 人）
199X 年度10 棟（受注金額40 位／577 人）所内優秀賞受賞

特記事項：
・「20 代の住宅購入」相談会の実施
・○○インテリア社とのタイアップ企画の運営
・託児施設の充実提案採用

199X年4月　XX営業所に転勤XXXX 展示場付
来場顧客への接客、注文住宅の提案営業、および場内販促企画の立案
在籍期間の受注数199X 年度6 棟（受注金額240 位／569 人）
200X 年度9 棟（受注金額51 位／571 人）

特記事項：
・二世帯住宅担当者の戦略会議幹事
・「未来住宅体験」企画の実施
（家電メーカーと共同で、デジタル家電住宅のデモンストレーションを行う）

200X年4月　　 同営業所XX 展示場付となる。
来場顧客への接客、注文住宅の提案営業、および新人教育
在籍期間の受注数200X年度7棟（受注金額122 位／542 人）
200X年度6棟（受注金額256 位／550 人）営業企画賞受賞
200X年度10棟（受注金額68 位／561 人）
特記事項：
・育成プランの見直し（地域特性を考慮した追加マニュアルを作成）
オプションプランを解説する展示場分室の企画・運営
展示場内スペースでの料理イベントの企画提案（企画賞受賞の理由となる）

＜総契約数＞ 59 棟
＜総売上額＞ X 億XXXX 万円
＜担当顧客＞ 240 件（±20）
＜商談接客＞ 70 件（月平均）
＜社内表彰＞ 199X 年年間優秀賞、200X 年営業企画賞受賞
【実績を出すための私のポイント・工夫】

※必要であれば工夫したことなどをリスト化して記入
マネジメント経験者は部下の実績を上げるための方法論など

・

・

・

資格

○年○月　ファイナンシャルプランナー技能士取得
自己ＰＲ
住宅営業として、顧客のニーズをしっかり把握することを基本に考えてきました。売り込みをかけること以上に、「よく聞く」ことが大切と考え、住宅購入の本当の要望、生活の隠された問題点を　　　　見つけ出すことで、平均以上の実績を生み出すことができたと思います。
既に一定の結果を残す行動パターンは身に付いていますので、営業として、即戦力で活躍ができると自負しておりますし、得意とする催事企画の面でも新しい視点を提供できるかと存じます。
※複数行に及ぶ場合は改行時に単語が分割されないか気をつけてください。












