職　務　経　歴　書
〇〇〇〇年〇〇月〇〇日現在
〇〇　〇〇
■職務概要
鉄鋼二次製品と建材専門商社の営業職としてルート販売を行ってきました。商社として多くの仕入先と販売先を持ち、また、鉄板の屋根や壁の成型販売を行っていることから顧客も大手から個人店まで多岐に渡っていました。そのため、お客様からの要望があれば即座に対応し、柔軟な対応を行ってきました。結果、常に予算を達成すると共に、対応力と交渉力を向上させてきました。
	■職務経歴
□〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　〇〇〇〇株式会社
◆事業内容：鉄鋼二次製品及び建材製品の製造・販売
◆資本金：〇億〇,〇〇〇万円　売上高：〇〇〇億円（〇〇〇〇年）　従業員数：〇〇〇名　

	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
　～
〇〇〇〇年〇月
	ルート営業部として〇〇〇支店に配属されました。

	
	【営業スタイル】既存顧客〇〇%　新規開拓〇〇%
【担当地域】〇〇県全域及び〇〇県の一部と〇〇県の一部
【取引顧客】〇〇社担当
【取引商品】建材商品
【実績】〇〇〇〇年度：年間総売上　〇億〇千万円　（予算達成率〇〇〇%）
　　　　〇〇〇〇年度：年間総売上　〇億〇千万円　（予算達成率〇〇〇%）
　　　　〇〇〇〇年度：年間総売上　〇億〇千万円　（予算達成率〇〇〇%）
　　　　〇〇〇〇年度には他支店の業績が悪化する中、〇〇〇支店が〇〇〇％を達成し社内で表彰されました。
【ポイント】
担当する顧客を細かく訪問し、ニーズを引き出すと共に迅速な対応を行ってきました。業界動向や商品情報を自主的に学び、お客様に常に新しい情報や知識を提供しながら、新製品が出た際は他社よりも早く説明にお伺いしました。こうした行動は受注に繋がり、既存ルートからの仕入れの切り替えや拡販を実現してきました。

	
	課長以下〇名

	□〇〇〇〇年〇〇月～現在　株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇
◆事業内容：凍り豆腐（こうや豆腐）、油揚げ、味付いなりあげの製造・販売
◆資本金：〇,〇〇〇万円　売上高：〇〇〇億円（〇〇〇〇年）　従業員数：〇〇〇名　

	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇〇月
　～　
現在
	【部署】　凍り豆腐事業部　〇〇名
［職場改善活動にてリーダー］
【コスト削減】　　　資材在庫削減の為の在庫管理のオペレーションの見直し
【マニュアル作成】　新しく工場にロボットを投入。メーカーからの分厚い説明書はありましたが、生産時
は忙しくて見られない為、誰が見てもすぐに分かりやすい、ワンポイントマニュアル
をパワーポイントにて作成しました。
【生産性の効率化】　資材の位置変更を行い、作業同線を短くして、準備にかかる時間を短くしました。
今まで作業者は商品を生産するのにあまり時間を考えていなかった為、〇パレット　
辺りの時間を計算し、作業者に意識付けし、生産性を上げ、残業時間を削減しました。
【実績】　　　　　　資材在庫の削減　〇〇〇万円/月



■自己ＰＲ
　【コミュニケーション力】
勤務していた業界は同業他社が多く、お客様には多くの仕入先があり競争は激しいものでした。お客様からの
専門的な問い合わせが非常に多いことから仕入先や資料から情報を入手し、他社より素早い回答や情報提供を
心掛けてきました。 回答が早いため、お客様の中で分からないことは私にまず聞くように、と言われるまで信頼を得てお客様と太い関係を構築してきました。お客様と深い信頼関係を構築することで他社からの仕入れ商品に
ついても私に問い合わせを頂けるようになり、新規納品やリプレースを実現してきました。
その 結果、年間売上目標に対し、予算を上回ることができました。私は営業とは信頼が最も大事であり、それは
迅速な行動力と理解力、そして先を読む洞察力が最も必要であるということを営業経験から学びました。
今後もこれまでの経験を活かしてお客様の満足を重視した営業を行っていきます。　　　
　　　　　　　　　　　　　　以上

