　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
職　務　経　歴　書
                                〇〇〇〇/〇〇/〇〇 現在
                                      氏名　〇〇　〇〇

■職務要約
大学卒業後、現職に新卒で入社致しました。
仕事内容は、電気サブコン向けへの法人営業です。商材は、電設資材（照明器具、強電設備、弱電設備等）を幅広く取り扱っています。主な業務内容は客先が抱える案件に対し見積依頼を受領後、見積提出、金額交渉、受注案件の現場管理、引渡しまで行っております。顧客が抱える案件数が多い為、受け身の仕事依頼だけでなく、日々新規案件情報の収集等、自発的な営業活動も行っております。

■職務経歴
□〇〇〇〇年〇〇月～現在まで 〇〇〇〇〇〇株式会社
◆事業内容：電設資材卸売
◆資本金：〇〇〇億円 売上高：〇〇〇〇億円 従業員数：〇〇〇〇名 東証プライム上場
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇〇月
～
現在まで
	〇〇本社
電設カンパニー〇〇〇統括部

	
	電気サブコンに向けた電設資材の営業
基本的に物件商売なので
ゼネコンから降りてくる大型ビル、倉庫、データセンター等の新築や改修案件の電気設備の販売、工事の請負がメインとなる
【営業スタイル】既存〇〇〇%
【担当地域】〇〇、〇〇、〇〇〇
【取引顧客】大手電気サブコン
【取扱商品】電設資材
【実績】〇〇〇〇年度予算
売上〇億利益〇千万
〇〇〇%達成見込み
【ポイント】顧客から依頼が来てから動くのではなく、新規案件情報を集め、案件が具体化する前から資料作成、商品提案を続けることで、
自社に有利な状態で案件獲得ができるようなスペックイン活動も行ってきました。

	
	課長職以下〇人のチーム 役職無し
営業担当




■資格
・第一種運転免許普通自動車

■自己ＰＲ
・逆境を跳ね返す力
現在担当している顧客は前任時代に関係が冷え切った状態で引き継がれたのですが、経緯を調査する中で概算段階の見積対応が悪すぎるということがわかりました。よって、前任がとっていた顧客が受注した案件だけを対応するスタイルから概算見積の提出スピードの速さと提出したお客様への訪問、案件確度のヒアリングに注力することでお客様の信頼を回復させ、獲得案件の増加に成功しました。

・目標達成への強い意志
厳しい状況でも目標（予算）を達成するための行動を続けます。現職の電設資材代理店営業では、前年の受注残が少ない厳しい状況であっても、自社失注現場への訪問、課題ヒアリングや小口案件（受注金額が少ない）を取りこぼしなく受注し、案件に対し真摯に向き合うことで与えられた個人予算〇〇〇%達成に導くことができました。
自分に与えられた状況の中でやるべきことと自分ができることに最大限にコミットし任務を遂行できる力を身につけられました。

以上
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