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· 職務要約
大学卒業後、〇〇〇〇〇株式会社に入社し、〇〇営業所に配属され、発送及び到着の業務に従事してまいりました。その後、現職の株式会社 〇〇〇〇〇株式会社にて、エポキシ樹脂製品の販売及び自社製品を使用した工事の施工管理に従事しております。
多くの人や現場での打合せが多いため、コミュニケーションといち早くお客様と打ち解ける事を大切にしております。

· 職務経歴
〇〇〇〇〇株式会社（〇〇〇〇年月～〇〇〇〇年〇月）
　事業内容：陸運業
　資本金：〇〇〇億円　売上高：〇〇〇億円（〇〇〇〇年〇月期）　従業員数：〇〇〇〇名
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇営業所

	
	
発送業務：〇〇・焼津を中心に、幅広い企業から荷物を預かり各拠点までドライバーの方が運搬しやすい様に手配する。
到着業務：全国から届けられた荷物をドライバーの方が間違えないようフォローする。

●担当地域：〇〇・焼津周辺
●担当顧客：常時〇〇～〇〇社を担当

●ポイント：
大手住宅設備機器メーカーからの案件を担当し、〇〇名のスタッフに指示を出して現場管理をしていました。





〇〇〇〇〇株式会社（〇〇〇〇年〇月～現在）
　事業内容：エポキシ樹脂製品等の製造、販売及び自社製品を使用した施工管理。
　資本金：〇〇百万円　売上高：〇〇〇百万円（〇〇〇〇年〇月期）　従業員数：〇〇
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇〇支店　〇〇営業課

	
	エポキシ樹脂製品の販売及び自社製品を使用した工事の施工管理。

●営業スタイル：既存顧客〇〇%、新規開拓〇〇％
●取扱商品：エポキシ樹脂製品の販売、自社製品を使用した工事の技術営業。 
●担当顧客：石油元売り、計量器メーカー、専門商社など　〇〇社

【実績】
・〇〇〇〇年度　　目標〇,〇〇〇万円　/実績〇,〇〇〇万円　/達成率 〇〇〇％　

●ポイント：
（１）新規営業と既存営業のバランスを考え、意欲的に新規開拓に取り組めること。
営業として市場開拓が最優先課題でした。その為、既存顧客へのフォローと新規開拓による案件獲得に努めてきました。既存顧客への定期的な訪問を行い、状況把握、情報提供などを行い、フォローをし続けていた結果、自身での開拓と同時に紹介案件を獲得することができ、効率的に市場開拓をすることができました。既存顧客につきましても、工事の大型案件を受注し、〇〇〇〇年度においては、主要顧客である石油元売りの顧客内シェアを、対前年比〇〇％アップをすることができました。

（２）新規開拓の工夫点
工法が類似する会社には需要があるのではないかと考え、ターゲットを絞り、営業活動を行った結果、〇〇件中〇件、〇〇％の契約率で顧客の開拓に成功しました。


	〇〇〇〇年〇月
～
現在
	〇〇〇支店　〇〇営業課

	
	〇〇営業所に異動（ 営業〇名、営業アシスタント〇名）。
予算設定、実績管理、行動目標設定、進捗管理も並行して行う。

●営業スタイル：既存顧客〇〇%、新規開拓〇〇％
●取扱商品：エポキシ樹脂製品の販売、自社製品を使用した工事の技術営業。
●担当顧客：石油元売り、計量器メーカー、専門商社など　〇〇社
●実績：〇〇〇〇年度　　目標〇,〇〇〇万円　/実績〇,〇〇〇万円　/達成率 〇〇％
　　　
●ポイント
〇〇での既存顧客の紹介などもあり、新規顧客の開拓を異動後〇年目から数件獲得しました。
コロナウイルスの影響も大きくあり、会社全体として苦しい〇年となりましたが、予算を〇〇〇％に近づけることができました。



□　活かせる経験・知識・技術
●企画・行動力
景気の影響を受け設備投資を自粛する企業が増えていた時期に、会社全体で売上が伸び悩みました。新規案件の訪問ができないので、資料作成、カタログを纏める等を行い、DMを〇〇〇件ほど送り〇社程アプローチがありましたので、部署を巻き込んで行いました。

 資格・スキル
Word（文書作成、表の挿入） 
Excel（表計算、グラフ作成、ピボットテーブル、関数計算（IF、VLOOKUP等））
PowerPoint（スライド作成、企画書作成、アニメーション）
普通自動車運転免許（〇〇〇〇年〇〇月）
中国語技能検定（ＨSK〇級）
有機溶剤作業主任者
酸欠硫化水素危険作業主任者
特定化学物質四アルキル鉛等作業主任者
フォークリフト運転技能講習

· 自己ＰＲあまり、限定せずに簡潔に！

『問題解決力』と『行動力』
ある大手工場に、自社製品を使用した工事を提案する際に、「翌日には施工した場所に乗ることはできますか？」と尋ねられることがありました。
その際、自社製品は〇℃以下では使用できないため、別の案を考える必要がありました。その時、上司から〇℃以下でも早く硬化するメタクリル樹脂製品のことを聞いていたので、上司に確認を取り、お客様に提案し、工事案件を獲得することができました。
常に新たな知識を入れ、日々顧客先に新たな情報を与えることを大切にし、顧客の課題解決に努めた結果、〇〇営業所での〇〇〇％達成、コロナ禍でも予算達成に近づけることができ、顧客の紹介も頂くことができております。

これまでの経験で得た、『問題解決力』と『行動力』を活かし、貴社に貢献したいと考えています。
何卒、よろしくお願い申し上げます。
以上


〇

