職 務 経 歴 書
〇〇〇〇年〇月〇〇日現在
氏名　〇〇 〇〇

■職務要約
株式会社〇〇〇〇に入社後、来店されたお客さまを中心に自動車販売や買取及び整備、自動車保険の代理営業を行っております。新車・中古車の販売や買取、車検・点検などのアフターフォロー、自動車登録における書類作成の代行、自動車保険の提案・販売に従事しております。また、出張での販売買取商談の営業にも携わっております。

■職務経歴
	[bookmark: _Hlk10802930]〇〇〇〇年〇月～現在　　株式会社〇〇〇〇

	事業内容：自動車販売買取、整備、部品用品の販売、保険代理店業務 
資本金：〇〇億〇〇〇〇万円（〇〇〇〇年度） 売上高：〇〇〇〇億〇〇〇〇万円（〇〇〇〇年〇月） 
従業員数：〇〇〇〇人 上場：東証プライム市場上場
	正社員
として勤務

	〇〇〇〇年〇月
～
現在
	〇〇〇〇〇〇店／スマートカーライフプランナー

	
	【業務内容】 
新車四輪自動車・中古四輪自動車の販売買取 
自動車保険の提案と販売 
お客さまからの車検・修理等の相談対応 
整備工場様との整備修理内容等の打ち合わせ 
アルバイトスタッフへの業務の指導 
店舗の自動車の清掃及び展示場の商品車の配置の設計 
【取扱商材】 
新車四輪自動車、中古四輪自動車、自動車保険 
【担当エリア】 
〇〇県全域（配属店舗から車で〇時間圏内） 
【担当顧客】 
年収〇〇〇万～〇〇〇〇万円の顧客層 
月平均〇〇人の接客 
【実績】 
〇〇〇〇 年度 販売台数〇〇台、 買取台数〇〇〇台 〇〇〇〇年度入社新卒社員全〇〇〇人中〇〇位 
【営業スタイル】 
来店頂いたお客様に対し、要望をお伺いしながら買取及び販売商談を行う反響営業。 
その他アポイントを頂いたお客様のご自宅にお伺いし出張査定販売商談も行う。 
新規（〇〇％）：接客、電話、DM、訪問 
既存（〇〇％）：定期的な電話連絡、車検修理等のアフターフォロー



■PCスキル
	Word
	報告書、見積書、礼状などの社内外文書の作成が可能なレベル

	Excel
	関数の使用やデータ表の作成が可能なレベル

	PowerPoint
	会議資料、提案資料の作成が可能なレベル



■資格
	普通自動車第一種免許
	〇〇〇〇年〇月取得

	大型自動二輪免許
	〇〇〇〇年〇月取得

	損害保険募集人資格
	〇〇〇〇年〇月合格



■自己PR
＜目標達成のための戦略性＞ 
店舗の運営に毎月必要な〇〇〇万円の販管費を毎月の個人粗利の目標達成最低ラインに設け、目標達成のために必要な個人の販売買取の目標台数を設定し、〇商談辺りに必要になってくる粗利を算出し、常に商談に入る前に意識をしながら商談に入ることを心掛けておりました。昨年の〇月〜〇月までの間、〇〇店では予算達成率が〇〇〇%を下回っており、赤字が続いておりました。また、昨年の〇〇月に隣接する土地に競合他社がオープンし、従来の買取・販売商談ではお客様から適正な粗利を頂くことに限界があった為、競合他社へ自身で足を運びどのような内容の商談を行なっているのかを分析し、金額算出方法の不透明性や、駆け引き、減額等の不安がお客様にとってのネックにつながっている事を実感しました。まずはお客様のネックやニーズを引き出しながら、自社の優位性、強みである唯一のサービス内容等をお客様へお伝えし、自社でのワンストップ化を行って参りました。 
他社比較やあいみつ査定による適正粗利の損失を以前よりも防ぐことが出来、結果として店舗での毎月の販管費〇〇〇万円に対し〇〇月〜〇月迄の間、〇〇〇%を下回る事なく黒字での店舗運営を行っています。 

＜地域性の研究＞ 
競合他社との差別化を図るため、近隣の競合他社の展示車両の種類、展示方法等を調べ、自店の展示車両の種類を見直しや変更を行い、販売対象の顧客を絞り込みました。 
地域柄、新車や新古車で購入された一台のお車を長く乗り続けるお客様の割合が多く、中古車の購入のお客様は買りのお客様と比較すると〇割程度でした。 自店は小規模な店舗のため、買取のお客さまがメインで、展示車両は他社と比べると年式の古いものもあるため、高年式な車両の販売をメインにしている他社に販売のお客様が流れてしまっていました。そこで、自店での販売対象の顧客を新車や高年式のものをお探ししている顧客のみでなく、多少年式が古くとも程度の良くお手頃な車を探している顧客に注目しました。自店で買い取った車を自店で次のお客様へ販売する、地産地消のスタイルを確立し前のオーナー様がどのようにお車を扱ってきたのか、どのような思いでお車に乗ってきたのかが全て把握できることが地産地消の強みであるため、中古車のどんな人が乗っていたのかが分からない等のネックを明確に解消することが出来ています。買取のお客様の中で次のお車へのお乗り換えを考えられているお客様へ、提案説明をすることによって、販売利用率を前年比〇〇%に対し〇〇%まで引き上げることが出来ました。
以上

 〇 / 〇

