職務経歴書
〇〇〇〇年〇月〇日 現在
氏名　〇〇 〇〇

［職務概要］
〇〇大学中退後、叔父が経営している会社の株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇に入社。法人顧客に対して記帳代行、決算申告を扱う部署にて従事。その後、〇〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社に入社し、太陽光発電の個人宅への飛び込み営業のアポインターを経験。半年で管理職へ昇格。新支店立ち上げ等を経て支店責任者としてマネジメント、商談に従事。現在に至ります。

［職務経歴］
■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇〇月　株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇(正社員）※在籍期間：〇年〇ヶ月
◇事業内容：記帳代行、決算申告、経営コンサルティング
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇〇月
	【業務内容】
・人事労務相談・法律相談
・就業規則・その他規定作成業務
・人事制度構築
・給与計算・社会保険手続業務
・執筆・セミナー

【取引顧客】
・不特定業界における中小企業および個人事業主

【職務内容】
・法人、個人事業主併せて〇〇件程の記帳代行、決算申告を担当。
・担当の既存顧客フォローを中心に、時には先輩社員に同行し経営コンサルティングを行う。
・税理士がメインとして担当する相続税の申告のアシスタントも行う。



■〇〇〇〇年〇月～現在　〇〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社(正社員）※在籍期間：〇年〇ヶ月
◇事業内容：太陽光発電システム、蓄電池、オール電化システムの個人宅提案営業
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
現在 
	営業部　
【業務内容】
・新規顧客開拓（飛び込みによるアポイント獲得、電話でのアポイント獲得）
・既存顧客フォロー（契約後の案件管理、現状の確認、新商品の提案）
・提案、プレゼンテーション個人宅に対し、太陽光発電システムの提案営業を行う。

【時系列】
〇〇〇〇年〇月〜〇〇〇〇年〇月 アポインターとして飛び込み営業にてアポイントの獲得を行う。
〇〇〇〇年〇月〜〇〇〇〇年〇月 主任へ昇格し、飛び込み営業を行いながら自ら獲得したアポイントへの商談。
〇〇〇〇年〇月〜〇〇〇〇年〇月 マネージャーに昇格。〇番手クローザーとして商談、マネジメントを行う。
〇〇〇〇年〇月〜現在 支店責任者としてメインクローザー、営業チームのマネジメントを行う。

【営業スタイル】新規営業　〇〇〇%　　　※新規開拓手法：飛び込み営業
【取引顧客】既存住宅
【取引商品】太陽光発電システム、蓄電池システム、オール電化システム

◆営業実績
・〇〇〇〇年〇月度：月間アポインター契約数全国〇位　(全営業社員約〇〇〇人)
・〇〇〇〇年〇〇月度：月間クローザー契約件数全国〇位　(全営業社員約〇〇〇人)
・〇〇〇〇年度社内売り上げランキング〇位　(全営業社員約〇〇〇人)



［資格］
・普通自動車第〇種免許（〇〇〇〇年〇月取得）

［PCスキル］
・ワード、エクセル、パワーポイント　※初級レベルですが一通り使用経験あり

 [自己ＰＲ]
中途入社してから現在まで、飛び込み営業から商談まで、主に個人のお客様に対して営業活動をしてまいりました。
その中で一番に心掛けていたことは、如何に他の営業と差別化を図るかです。

相見積もりが当たり前になってきている業界で、即決営業が求められている為、どこで他の営業マンよりも選んでいただけるのかということを常に考えてながら提案をし、お客様が一番に求めていることをどれだけ早く気付けるかに注力しておりました。
そして求められていることに対してスムーズに提案をする為に、誰よりも商品知識を勉強し、売っているクローザーが出て来れば先輩後輩問わず使える営業トークを盗み、常に成長し続けることに重きを置いていました。

マネジメントでも常に成長を続けなければ営業マンはマンネリしてしまうと考えていたので、一人一人に対して今日やる理由を明確に提示させ、結果に対するモチベーション維持をしておりました。
以上　
