職務経歴書
○○○○年○月○○日 現在
氏名　○○　○○　

［職務概要］
大学卒業後、株式会社○○○○に新卒入社。入社後○年間は倉庫内での出荷業務や受発注業務に従事してきた。入社○年目からは営業職として従事。主に照明器具や空調機などを法人顧客に対して提案。既存顧客だけではなく新規の電気工事会社やリフォーム店などに対して営業活動を行ってきた。

［職務経歴］
■○○○○年○月～現在　株式会社○○○○（正社員）※在籍期間：○年○ヶ月
◇事業内容：電材住建総合商社
◇資本金：○億○千万円　売上高：○○○億○, ○○○万円　従業員数：○○○名　設立：○○○○年
	期間
	職務内容

	○○○○年○月
～
現在
	○○営業部○○営業所にて営業を担当
○○、○○、○○を中心とした法人顧客を約○○社担当。
担当エリア内の既存顧客フォローを中心に、照明器具、空調機などを提案。
【営業スタイル】新規営業　○○％　既存営業　○○％　※新規開拓手法：飛び込み営業
【担当地域】○○、○○、○○
【取引顧客】電気工事会社、リフォーム店、工務店など○○社担当
【取引商品】照明器具、空調機、それに伴う電線や配線器具
◆営業実績
・○○○○年度：年間予算○億○千万円 売上 約○億○千○百万円（予算達成率○○○％）
◆工夫した点
商品知識がない状態の中、顧客にオーダーされたことを一つずつ着実に行ってきた。そこと並行して毎週メーカーの説明会に参加をして所品知識を習得してきた。顧客とのコミュニケーションを増やしていく中で、営業スキルを磨いてきた。



［資格］
・普通自動車第○種免許（○○○○年○月取得）
［PCスキル］
・ワード、エクセル、パワーポイント　※初級レベルですが一通り使用経験あり

 [自己ＰＲ]
【１】信頼関係を軸にした問題解決型の提案営業スタイル
これまで営業として、電気工事会社やリフォーム店などの業界の顧客を担当していく中で、まずは顧客との信頼関係をしっかりと構築し、その上で顧客の現状の課題確認をし、各業界がそれぞれに抱える課題に対して柔軟な提案を継続。その結果、「その顧客のための提案」をするという営業スタイルを習得。
【２】 綿密な行動計画とその実行
自らの目標を考えた上でのやるべきことを全て行動計画化し、毎日の目標を立て、それを確実に毎日実行する、ということにこだわって仕事に取り組んできた。その結果、毎年の目標達成を実現。
以上　
