職　務　経　歴　書
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　〇〇〇〇年〇月〇〇日現在
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名：〇〇 〇〇
■職務要約
大学を卒業後、株式会社〇〇〇 〇〇支店にて約〇年、公立中高及び私立中高の学校営業を行いました。学校運営に関わる管理職及び一般教諭に対して、修学旅行の提案から学校課題解決商品の販売まで多面的に営業をしてきました。

■成果
〇〇〇〇年度）〇〇支店内営業成績で〇〇名中〇位の実績
〇〇〇〇年〇月）〇〇〇名中〇〇位（関東管内〇〜〇年目社員対象）
当年度営業実績や先行営業成績など総合的に判断。上記実績を残したことで、現在部下〇名の指導社員を兼任。

■職務経歴
株式会社〇〇〇（正社員） ／現職　
資本金：〇〇億〇〇〇万円　　設立：〇〇〇〇年〇〇月〇〇日　従業員数：〇〇,〇〇〇名（グループ全体〇〇〇〇年〇月〇〇日現在）　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
現在
	◆業務概要
〇〇支店に配属され、教育営業として公立中高及び私立中高の既存顧客に対する営業を行ってきました。
既存営業であるものの、競合入札で入れ替えのリスクが常にある中で提案する旅行プランが期待に沿えているか、
提案プランの実際の満足度などへ目を向けながら日頃の関係作り、情報収集などの業務にあたりました。

◆異動経歴
研修期間：〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月(社会人基礎研修、先輩方の営業同行など)
教育営業課：〇〇〇〇年〇月～現在

◆具体的な業務内容：
・担当〇〇校に対する既存顧客営業
・修学旅行、スキー教室など学校行事の競合入札
・学校課題解決商品の販売(マスク、消毒液、検温商品)
・修学旅行の添乗業務

◆主な顧客：
月〇〇件程度の既存顧客営業
〇〇歳代男女教諭〜〇〇歳代男女教諭(管理職含)/〇〇歳代男女生徒

◆営業成績：
〇〇〇〇年度：予算〇,〇〇〇万円、実績〇,〇〇〇万円、〇〇名中〇位(〇〇支店内営業社員対象)

◆業務のPOINT、大切にしてきたこと
仕事で成果を出す為に、堅実に仕事を進めてきました。
手配ミスが起こる状況と常に隣り合わせの為、「復唱 確認 報告 連絡 相談」を徹底し、行き違いを防いできました。


■PCスキル
ワード、エクセル、パワーポイントなど、基本的な操作が可能です。

■自己PR　
絶対にミスが許されない「一生に一度の修学旅行」の企画提案・打ち合わせを行ってきました。
打ち合わせを任された当時は、右も左もわからず先生からの質問を持ち帰り先輩に確認し電話で回答するという今思うと効率の悪い日々を送っていました。その中で、先輩に教わったことを確実に覚え、わからないことを即座に解決する時間短縮を行い、ある時にどの学校からも質問内容や懸念事項はほとんど一緒でよりスムーズに進めることができると気づき、そこから打ち合わせ最中に解決出来る疑問が増えて受動的な打ち合わせから自身主体の能動的な打ち合わせへと変わっていきました。それからは徐々に先生から頼られることが増え、「修学旅行に同行して欲しい」と言われるまで強固な信頼関係を築き上げました。そして、関係作りの延長で顧客と目線のあったコミュニケーションが取れて提案精度も高まりました。これらの経験から自らお客様に働きかけると信頼を得られるだけでなく、自分主導で仕事が進められる術を身に着けました。
結果的に現在では〇〇〇が「最重要顧客」と定める〇,〇〇〇名規模の学校を〇校任され、社内外で高い評価を頂いています。
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