職 務 経 歴 書 
〇〇〇〇年〇〇月〇日現在
氏名：〇〇　〇〇
■職務要約 
大学卒業後、〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社に入社しました。運送業者の他、食品メーカー等をターゲットに新規営業を行い、月間・年間の売上目標を達成。翌年から製品の仕入・営業を兼任し、〇人程度と小規模のマネジメントも経験しました。入社〇年目からは人事総務課に配属され、新卒採用の他、階層別研修の企画や実行を担当しました。その後、〇〇〇〇株式会社に入社し、在庫仕入・管理業務を経験した後、〇〇圏の顧客へアルミ圧延材の販売をしています。〇〇〇〇年〇月に主任になり、最大手ユーザーの担当を任されました。メーカー担当者や工場とのやり取りも増え、素材に関する知識を増やすことができました。〇〇〇〇年〇月からは取引先に営業力強化と業務改善のために出向。販売管理システムの導入を実現しました。
〇〇〇〇年〇〇月より、〇〇〇〇株式会社でワイヤロープの営業を担当しています。 

■職務経歴 
  □〇〇〇〇年〇〇月～〇〇〇〇年〇〇月　　〇〇〇〇株式会社 
◆事業内容：ワイヤロープの製造及び販売
◆資本金：〇〇億円　売上高：〇〇〇億円　従業員数：〇,〇〇〇名  
	期間 
	業務内容 

	〇〇〇〇年〇〇月～ 
〇〇〇〇年〇〇月
	【配属】エンジニアリング事業部　道路部
【業務内容】 
・ワイヤロープ・遮音壁の営業
・商品の出荷管理 
【営業スタイル】既存営業〇〇〇% 
【担当地域】〇〇〇エリアを担当 










  □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：非鉄金属卸業 
◆資本金：〇〇〇〇万円　売上高：〇〇〇億円　従業員数：〇〇名  
	期間 
	業務内容 

	〇〇〇〇年〇月
～ 
〇〇〇〇年〇月 
	【配属】〇〇営業部　流通グループ（〇〇〇〇年〇月　主任に昇格） 
【業務内容】 
・在庫品の仕入、管理 
・既存顧客の担当を引き継ぎ、メーカーと共同で新規商品の拡販 
・既存顧客向けの製品の増販 
・大口顧客を担当 
・顧客向けの説明会やプレゼン等の企画 
【営業スタイル】既存営業〇〇〇%(商社) 
【担当地域】〇〇・〇〇・〇〇〇エリアを担当 
【取引顧客数】約〇〇社を担当 
【取引商品】アルミ圧延品他非鉄金属材料 
【売上実績】 
・〇〇〇〇年度：予算比〇〇〇% 
・〇〇〇〇年度：予算比〇〇〇% 
・〇〇〇〇年度：予算費〇〇〇%（～〇月） 

	〇〇〇〇年〇月
～ 
〇〇〇〇年〇月 

 
	【出向先】〇〇〇〇株式会社 
【業務内容】 
・販売システムの導入 
・各担当者の業務内容を整理 
・顧客のニーズのヒアリング活動等を行い業務改善に取り組む 
・ルート営業に加え、営業事務の業務を兼任 
【営業スタイル】既存営業〇〇〇%(メーカー) 
【担当地域】〇〇・〇〇エリア担当 
【取引顧客数】約〇〇社を担当 
【取引商品】アルミ押出他非鉄金属材料 


  
□〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　　〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社 
◆事業内容：石油製品卸 
◆資本金：〇億円 売上高：〇,〇〇〇億円 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 
	【配属】〇〇支店　〇〇東・〇〇販売課 
【業務内容】 
・石油製品、法人向け給油カードの営業 
【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・〇〇エリアを担当 
【取引顧客数】約〇〇社を担当 
【取引商品】給油カード、梱包資材 
【売上実績】 
・〇〇〇〇年度：新規受注〇〇社 予算達成率〇〇〇% 
・〇〇〇〇年度：新規受注〇〇社 予算達成率〇〇〇％ 

	〇〇〇〇年〇月～ 
〇〇〇〇年〇月 
	【配属】本社／トータルライフ部 
【業務内容】 
・燃料油外商品の営業 
・仕入担当を兼任 
【担当地域】〇〇〇エリアを担当 
【取引顧客数】約〇〇社を担当 
【取引商品】太陽光発電システム・オゾン発生装置等 
【売上実績】 
・〇〇〇〇年度：新規受注〇〇社 平均予算達成率〇〇〇% 
・〇〇〇〇年度：新規受注〇〇社 平均予算達成率〇〇〇% 

	〇〇〇〇年〇月～ 
〇〇〇〇年〇月 
	【配属】本社／管理部 人事総務課 
【業務内容】 
・新卒採用業務 
・新入社員向けのオリエンテーション 
・入社後のフォロー 
・階層別研修の企画を担当 
 


 
■資格・語学 
・普通自動車免許第一種 
・危険物取扱者－乙種　第〇類 
 
■PCスキル 
・Word・・・社内向け文書の作成、顧客向けのお礼状の作成に使用 
・Excel・・・月次報告書用の各種集計、日報とりまとめ、週報作成など 
・PowerPoint・・・顧客向けのプレゼン資料、社内向け資料の作成に使用 
 
■自己PR  

＜業務変革力＞
お客様から納期の大幅短縮について相談を受けた際は、お客様側の設計から発注までの詳細な流れをヒアリングした上で、メーカーの製造工程を具体的に開示、お客様に納得いただいた上で詳細な発注ルールを設定しました。以降は納期面の不安要素が無くなった上、年間〇〇〇tの新規案件の受注にも繋げることができました。また、その際のお客様からの「あなたに担当してもらって本当に良かった」との言葉が、営業マンとしての自信にも繋がっています。 

＜関係構築力＞
メーカーの設備に不具合が発生し、大幅な納期遅れが見込まれる事態になった事がありました。代替品の用意のため取引業者各社に足を運び、現場・技術担当者と相談を重ねました。難しい依頼だったにもかかわらず複数社の協力を得ることができ、最終的には納期通りの納品に漕ぎ着けました。これまで積み重ねてきた取引先との深い関係性があったからこそ実現できたものだと感じています。このユーザー・サプライヤーとの関係構築力は、貴社の営業職でも活かせる私の強みです。


以上 

