職務経歴書

20××年×月×日

氏名　○○　○○

【職務要約】

株式会社○○販売では、個人向けに新車の販売に従事、BtoC型の営業に従事しました。株式会社△△△では、ＯＡ機器を販売する法人営業を経験しました。営業として個人法人を問わず、まずは顧客との信頼関係をしっかりと構築し、顧客にとって何がメリットになるのかを第一に考え、顧客の立場に立って最適な商品提案をするよう心がけ、実績を上げてきました。

【株式会社○○販売】　（在職期間　20××年×月×日～20××年×月×日）

　■会社概要

　　・資本金／　1億円　　　　　　

　　・売上高／　120億円　（20××年度）　　　

　　・従業員数／　110名

　　・事業内容／　新車、中古車の販売・買取および修理、損害保険代理店業

　■所属歴

　　・20××年×月入社　○店　営業職として配属

　　・20××年×月　○店に異動

　■職務内容

　　・展示場に来社したお客様の接客・販売

　　・一般家庭への飛び込み営業、チラシ配布

　■営業スタイル

　　・顧客　　　新規70％、再販　30%

　　・担当エリア　　○○県全域

　　・商品　　自家用車

　■実績

	年度
	売上金額
	予算達成率
	前年対比
	支店内順位

	20××年度
	3,500万円
	　　102％
	
	13人中10位

	20××年度
	4,800万円
	92％
	137％
	14人中5位

	20××年度
	6,500万円
	108％
	135％
	14人中3位


　　　　　　　　　　　

　■アピールポイント

　　・手作りチラシによる飛び込み営業
費用対効果の面から敬遠されていた個人宅への飛び込み営業を実施。当初は営業時の空き時間を利用して訪問していたが、意外に在宅率が高いことがわかり、手作りのチラシ（自身のプロフィール付き）を作成して本格的に行ったところ、展示場への来店から売上に繋がった。（飛び込み営業での売上構成比○％）

　■退職理由

　　個人向け営業に携わるなかで、企業を相手とした法人営業に興味を持ち退職。
【株式会社△△△】　（在職期間　20××年×月×日～20××年×月×日）

　■会社概要

　　・資本金／　40億円　　　　　　

　　・売上高／　1,280億円　（20××年度）　　　

　　・従業員数／　480名

　　・事業内容／　ＯＡ機器の販売

　■所属歴

　　・20××年×月入社　○支店　営業職として配属　

　　・20××年×月　○支店に異動

　　・20××年×月　主任に昇格

　■職務内容

　　・新規顧客開拓、提案営業

　　・既存顧客のフォロー

　　・企画提案、見積書作成

　　・部下指導・育成

　■実績

	
	売上金額
	予算達成率
	前年対比

	20××年度
	14,000万円
	　　105％
	　

	20××年度
	13,500万円
	100％
	96％

	20××年度
	18,500万円
	110％
	137％


　■アピールポイント

　　・休眠顧客の掘り起こし

社内で活用している営業支援システムより、過去の訪問履歴を調べたところ、6カ月間に1度も訪問していない見込み客が○％いることが判明。一見顧客となり得なさそうだが、どこにニーズが潜んでいるかわからないという考えから、毎月1度は必ず訪問するようにした。当初は手ごたえが得られなかったが、徐々に信頼関係が築けるようになり、顧客から電話がかかってくるまでになった。結果的に、この中から契約を戴ける様になり、自身の売上の○％を占めるようになった。このケースは社内でもモデルケースとして共有されることとなり、全社の売上げに貢献できた。

　■社内表彰

　　20××年×月　新人賞受賞（初年度予算売上105％達成　同年入社○人中○位）
　■マネジメント経験

20××年度よりチームリーダーとして、メンバー4名。自身の売上だけでなく、部下の売上を管理。モチベーションの維持に心がけ、顧客への同行やクロージングのフォローを行い、チーム予算を達成する。

　■退職理由

　　ＯＡ機器の販売に携わる中で、今後は営業力を生かしてインフラ構築の提案営業に専念したいと考え退職。

【資格】

　　・普通自動車免許第1種（20××年×月取得）

【自己ＰＲ】

現在までの○年間、自動車販売、ＯＡ機器販売の営業を経験してまいりました。営業以前に、一人の人間としてお客様と深い信頼関係を築いた上で、お客様に最適な提案をすることを心がけております。私の強みは、この信頼関係を基盤として、創意工夫を行い、数値目標を必ず達成することです。

目標数値への強いコミットメント、それを実現するための創意工夫を貴社でも発揮し、営業職として貢献したいと考えております。
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