職務経歴書
〇〇〇〇年〇〇月〇日 現在
氏名　〇〇　〇〇
［職務概要］
新卒入社して以来〇〇年間、上下水道資材の営業職として、建設業界の企業様に対して、ダクタイル鋳鉄商品の営業を行っております。新規開拓、既存顧客への深耕営業に従事しております。〇〇〇〇年〇月からは、係長として、部下の管理と育成も兼務しておりました。 〇〇〇〇年〇月に株式会社〇〇〇を退社し、同年〇月に〇〇〇〇〇〇株式会社へ入社し、飲食店向けの予約台帳サービスやインバンウドの観光客をターゲットにしたオープンテーブルとの提携による、集客サイト及び顧客管理システムの販売を行っております。

［職務経歴］
■□〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　株式会社〇〇〇
・事業内容：上下水道資材、住宅衛生陶器・販売
・資本金：〇〇百万円　・売上高：〇〇.〇〇〇百万円（〇〇〇〇年）　・従業員数：〇〇〇名　・非上場
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇〇第二営業部　　特販営業所
中小規模の法人を中心に、〇〇〇〇〇のダクタイル鋳鉄管の営業に従事。〇〇〇〇区を中心とした新規開拓、および、〇〇一部地域を含む既存顧客への深耕営業を行った。
【営業スタイル】新規営業〇〇%、既存営業〇〇％
【担当地域】〇〇〇〇〇区及び〇〇〇〇〇地域
【取引顧客】約〇〇社
【実績】〇〇〇〇年度：売上〇億〇千万円　予算達成率：〇〇〇％　　※〇〇〇〇年度場所別表彰受賞
　　　　〇〇〇〇年度：売上〇億〇千万円　予算達成率：〇〇〇％　　※〇〇〇〇年度場所別表彰受賞
　　　　上記以外の年度も個人の目標は〇〇〇％以上達成
【成果のポイント】
既存顧客の深耕営業を通して、クライアントとの信頼関係を構築することに重点をおき、横のつながりで新規開拓先を紹介してもらうことで、新規開拓の確率を上げ、〇〇〇〇年度には、年間で〇社　売上げ〇億円の新規開拓に成功し、新規開拓先数№〇を獲得した。

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇〇第二営業部　〇〇営業所
中小規模の法人を中心に、〇〇〇〇〇のダクタイル鋳鉄管の営業に従事。〇〇〇〇地区を中心とした新規開拓、および、〇〇一部地域を含む既存顧客への深耕営業を行った。
【営業スタイル】新規営業〇〇％、既存営業〇〇％
【担当地域】〇〇〇〇〇全域　一部〇〇〇県、〇〇〇〇〇区一部地域
【取引顧客】約〇〇社
【実績】〇〇〇〇年度：売上〇億〇千万円　予算達成率：〇〇〇％　　　　
　　　　〇〇〇〇年度：売上〇億〇千万円　予算達成率：〇〇〇％　※〇〇〇〇年度　場所別表彰受賞
　　　　上記以外の年度も個人の目標は〇〇〇％以上達成
【成果のポイント】
〇〇地域で異動し、一からクライアントとの関係を構築していく上で、相手が欲しい情報や新商品のパンフレットなど、積極的に訪問と面談を重ね、前任者が開拓できなかったクライアントからも仕事を受注し、年間個人目標を達成することができた。



■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月 〇〇〇〇〇〇株式会社
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	飲食店向けの顧客管理システム、予約台帳システム、順番待ちシステムの販売及びアフターフォローに従事。関東近郊の飲食店約〇〇〇店舗の市場調査及び聞き取り調査を実施し、潜在的ニーズを掘り出して商談。
無料のトライアルを通じて、店舗が抱える問題を明確にして店長と共に問題解決に向けフォローアップをしています。



［資格］
・普通自動車免許（〇〇〇〇年〇〇月）

［活かせる経験］
積極的な行動による誠実な営業顧客商談の際には、顧客が何を求め、どのような回答が欲しいか事前に準備し、顧客の満足度が高い商談になる ように準備を徹底しております。見積提出や書類提出など、メールや電話で済まさず積極的に営業訪問し、誠実な対応を基礎にしています。その結果、次の仕事につながるようになり顧客の増加、売上・利益の増加に繋がりました。

［自己PR］
営業活動において常に意識していたことは、「訪問」×「誠実」です。誠実な対応を意識することでクライアントからの高い信頼を得られていたと自負しております。クライアントが欲しいタイミングで欲しい情報を提供 出来る様に常にアンテナを張り、メーカーや同業、ニュースや最新情報もキャッチしクライアントとのコミュニケーションの武器を多く持つように意識しています。クライアントへ積極的に訪問することで、表情や直近での出来事、プライベートの話など、会話を多くすることで、クライアントとの信頼関係構築が深いものとなるように行動しています。
以上　

