職 務 経 歴 書
20XX年XX月XX日現在
氏名　〇〇 〇〇
■職務要約
戸建注文住宅を手がけるハウスメーカーで◯年間、個人顧客向けの営業を担当しています。住宅展示場での初回接客（月平均◯組）から土地探し、資金計画、設計打合せ、契約、引渡しまでを一貫して担当し、年間◯棟の受注を継続してきました。ご家族のライフプランと返済計画を早い段階ですり合わせる進め方を定着させ、紹介経由の商談比率を高めることにも取り組んでいます。
■職務経歴
※掲載内容は架空の記入例です。社名・期間・業務・数値・資格は実際の経験に合わせて書き換えてください。
□20XX年4月〜現在　株式会社〇〇〇〇
事業内容：戸建注文住宅の設計・施工・販売を行うハウスメーカー（支店配属、営業◯名体制）
	期間
	業務内容

	20XX年4月
〜
現在
	所属・役職：個人営業
【担当業務】
・住宅展示場での来場者接客と初回ヒアリング（月平均◯組）、次回アポイントの設定
・土地情報の収集・提案、資金計画の作成、設計担当との仕様打合せ、契約・引渡しまでの一貫対応
・住宅ローンの事前審査書類の準備補助と金融機関担当者との日程・条件調整
・引渡し後のオーナー様への定期連絡、アフター部門への取次ぎ、紹介依頼活動
【実績】
・年間受注◯棟（目標達成率◯%）を◯期連続で達成し、支店内の受注棟数で◯位となった
・初回接客時に返済シミュレーションを複数提示する進め方に変えた結果、契約後のキャンセル率が前年比◯%低減し、紹介経由の商談比率が◯%から◯%へ増加した


■活かせる経験・知識・スキル
・個人向け提案営業（単価◯千万円帯）、初回接客からクロージングまでの商談設計
・資金計画・返済シミュレーションの作成と説明
・顧客管理システム（Salesforce）での案件進捗・追客履歴の管理
・設計図面の読み取りと設計・工務担当との仕様調整
■資格
・宅地建物取引士（20XX年X月取得）
・2級ファイナンシャル・プランニング技能士（20XX年X月取得）
■自己PR
検討初期のお客様から資金面の不安や優先順位を引き出し、判断材料として整理することが強みです。初回接客時に世帯収入と将来の支出を踏まえた返済シミュレーションを複数パターン用意し、比較しながら仕様を決める流れに変えたことで、契約後の仕様変更や解約の申し出が減り、キャンセル率は前年比◯%低減しました。単価が高く検討期間の長い商材でも、お客様が納得して意思決定できる進め方を、貴社の個人営業でも実践したいと考えています。
以上
