
職務経歴書
〇〇〇〇年〇月〇日

〇〇　〇〇
■職務要約
〇〇大学卒業後、株式会社〇〇〇へ入社。高圧ガス、液化石油ガス、化学品、医療品及び機械器具、医療用具の製造販売の提案営業に〇年従事する。
〇〇〇株式会社には〇〇〇〇年営業担当として転職し、自動車、プラント業界を中心としながら様々な分野の業界にFA機器製品を中心としたルート営業の業務全般に携わる。新規顧客の開拓や売り上げ促進の営業施策の企画実施経験もあります。
■職務経歴
〇〇〇〇年〇〇月～〇〇〇〇年〇〇月　株式会社〇〇〇 
事業内容：高圧ガス、液化石油ガス、化学品、医療品及び機械器具、医療用具の製造販売
売上高：［単体］〇〇〇億円　従業員数：〇〇〇名　
〇〇〇〇年〇〇月～現在　〇〇〇株式会社

事業内容：自動機械装置、駆動機器、空気圧制御機器、空気圧関連機器、流体制御機器など機能機器の開発・製造・販売・輸出

資本金：〇〇〇億〇〇百万円　売上高：［単体］〇〇〇億〇〇百万円　［連結］〇,〇〇〇億〇〇百万円（〇〇〇〇年〇月末）従業員数：［単体］〇,〇〇〇名　［連結］〇,〇〇〇名（〇〇〇〇年〇月末）　東証一部上場
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇〇月～　〇〇〇〇年〇〇月
	株式会社〇〇〇 入社

〇〇県　〇〇営業所配属　〇〇〇〇（現〇〇〇〇）の半導体製造、光ファイバー製造工程に使用される産業用ガスの保守メンテナンス・販売営業・在庫管理業務を行う。

〇〇〇〇年〇月より同社　〇〇〇営業所配属　国公立大学を中心とした顧客へ産業用ガスの販売営業、新規提案営業、FA機器の販売業務を行う。



	〇〇〇〇年〇〇月～〇〇〇〇年〇〇月
	〇〇〇株式会社　入社

〇〇営業所へ配属　日産自動車を中心として深耕〇:新規〇の割合でルート営業を行う。

〇〇〇〇年　〇〇営業所へ異動、京浜工業地帯の製鉄、プラント顧客を中心にルート営業を行う。

【実績】
〇〇〇〇年　〇〇〇〇年〇〇月発売新製品 パワフルアーム　〇〇〇〇年間全国販売実績〇〇台中〇台受注　営業マン約〇〇〇名中全国営業TOP〇〇 
【ポイント】
· 従来、ターゲット顧客ではなかった業種への実機デモや動作体験可能な展示会への招待を重ね。競合製品より高価製品ながらも担当者のみならず資材部へも訪問を重ね製品メリットを押し出して差別化を図り、受注に成功。



■活かせる経験・知識・技術
· 高圧ガス、関連機器への法令、製品知識

· 官民問わず幅広い顧客対応で培った業界情報、知識

· 空圧機器、電動アクチュエーターに関する選定
■資格・語学力
· 履歴書記載通り
■自己PR
有形商材の営業をしておりましたが、営業活動にあたって特に心がけていたことは次の２つです
１）お客様の課題の解決

２）一番に問合せが来る御用聞き
既存で流れている製品だけで「顧客を待つ」のでは無く、「自ら積極的にアプローチを掛ける」営業を心がけ、お客様の日常の困りごとや、ちょっとしたトラブルをヒアリングしてこちらからの課題解決案を提示して製品PRを行う。

さらに、顧客の趣味嗜好なども積極的に聞き出し従来はアポイントメント必須であったような顧客でもアポがなくても、ふらっと訪問できるような信頼関係を構築することによって新商品PRや新規案件時に真っ先に声をかけて頂けるような顧客となっていただけました。
このほかにも従来取扱いがなかったビジョンシステム製品の新商品拡販にあたって積極的に知識の吸収を行い関連業者とタッグを組んで新規顧客の攻略も積極的に取り組み受注成果を上げております。
以上

