職　務　経　歴　書
〇〇〇〇年〇月〇〇日現在
〇〇　〇〇　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
■職務概要
大学卒業後、〇〇〇〇〇株式会社に入社をし、〇〇〇〇営業本部、〇〇〇支店に配属。主に住宅展示場にご来場をいただいた顧客に対しての個人営業に従事。その後、株式会社〇〇〇〇〇〇〇に入社をし、株式会社〇〇〇〇〇、〇〇〇〇株式会社、株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇にて営業職として従事。主にインサイドセールス、フィールドセールス、カスタマーサクセスを担当。

■職務経歴
◇〇〇〇〇年〇月～現在：株式会社〇〇〇〇〇〇〇
◇事業内容：セールスアウトソーシング、各種サンプリング、採用コンサルティング等
◇資本金：〇億円　従業員数：〇,〇〇〇名　設立：〇〇〇〇年〇月
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
　　～
現　在
	営業職　配属

	
	□業務内容（アサイン案件別）
①株式会社〇〇〇〇〇
　営業スタイル：インサイドセールス、フィールドセールス
　内容：「〇〇〇〇」を塗装会社に対する提案営業

【KPI】
・架電：〇,〇〇〇件
・通電：〇〇〇件（通電率：〇〇%）
・商談設定：〇〇件（設定率：〇%）
・成約：〇件（成約率：〇〇%）　※平均成約率：〇〇%
【実績】
・〇〇〇万円　※達成率：〇〇〇%

②〇〇〇〇株式会社
　営業スタイル：インサイドセールス（インバウンド、アウトバウンド）
　内容：「建築会社向け業務効率ソフト」のセールス
　インバウンド：資料請求、Excelの無料表への申し込み顧客に対するセールス

【KPI】
・架電：〇,〇〇〇件　※インバウンド〇割、新規〇割
・通電：〇〇〇件（通電率：〇〇%）
・商談設定：〇〇件（設定率：〇〇%）　※平均設定率：〇〇%

【実績】
・〇〇件　※設定率〇〇.〇％、達成率：〇〇〇%

③株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇
　営業スタイル：フィールドセールス、カスタマーサクセス
　内容：「EC会社向け後払い決済ソフト」のセールス

【KPI】
・FS：受注件数実績〇〇件/四半期　※達成率：〇〇〇%
・CS：解約阻止件数　〇件発生→〇件解約阻止　

【実績】
・〇,〇〇〇万円/四半期　※達成率〇〇〇%










◇〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月：〇〇〇〇〇株式会社
◇事業内容：建築工事の請負及び施工、不動産の売買、交換及び貸借並びにこれらの仲介及び代理等
◇資本金：〇,〇〇〇億〇,〇〇〇万円　従業員数：〇〇,〇〇〇名　設立：〇〇〇〇年〇月
	〇〇〇〇年〇月
　　～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇〇〇営業本部　〇〇〇支店　営業職　配属

	
	【担当業務】 
新築戸建て住宅販売の営業職として、個人を対象とした新規顧客開拓営業に従事 

【営業スタイル】 
・住宅展示場への来場者への対応 
・電話/飛び込みによるアプローチ 
・営業資料用チラシ作成、ポスティング 
・紹介取得のため、業者訪問、顧客へアプローチ 

【業務内容】 
・商談、見積もり作成、契約手続き、ローン契約手続き、登記手続きまで 

【実績】 
・〇〇〇〇年度実績：〇棟、〇,〇〇〇万円　棟数達成率〇〇〇%、売上達成率〇〇〇.〇% 
・〇〇〇〇年〇月～〇月：〇〇〇〇年同期入社 〇〇〇名中〇位 
・〇〇〇〇年度実績：〇棟、〇億〇,〇〇〇万円　棟数達成率〇〇〇%、売上達成率〇〇〇.〇% 




■活かせる経験・知識・技術
・Word、Excel、PowerPoint

■自己PR 
逆算思考
目標達成のために、ゴールまでの道筋を描き、周りを巻き込みながら行動することができます。前職の住宅営業での年間売り上げ目標〇,〇〇〇万を達成するために、具体的な数字を用いながら、必要な顧客獲得数と顧客種類別のアプローチ方法について、月単位での行動計画を立てました。実際の行動に移す際には、同期や上司を巻き込みながら、目標達成を目指しました。 

例えば、昨今のコロナ禍で新規顧客への接触機会が失われる中、他県の同期というネットワークを利用したことで「ポスティング用チラシに、返信用封筒を添えてアンケートの回答を促す」というアプローチ方法を取っていることを知りました。実績のなかった香川県で試してみたところ、コロナ禍にも関わらず安定した新規顧客の獲得を実現することができ、結果的に売り上げ達成率〇〇〇%を叩き上げることができました。 

現職では、〇つのプロジェクトに参画しましたが、ＫＰＩの行動数はもちろんのこと、いかにプロセス率を高めることができるかを日々考え、行動をしております。その結果、平均以上の成約率や設定率を掲げた中でも設定以上の成果を残すことができました。
 
貴社におきましてもいち早く成果を残せるように努力いたします。
何卒、よろしくお願い申し上げます。
