職務経歴書
〇〇〇〇年〇月〇〇日 現在
氏名　〇〇　〇〇
［職務概要］
〇〇〇大学卒業後、〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社に新卒入社。〇〇県内自治体向けの基幹系システム担当営業として給付金等の法改正対応に関わるシステム改修や顧客からのニーズに応じたシステム導入をするなど、既存ユーザへのルート営業に従事。
また、入社〇年目以降については別グループが担当していた自社ソリューションである福祉システムの新規提案活動の担当として、システム提案を行っておりました。
営業実績においては連続で年間予算達成をし、〇〇〇〇年にはSEと協力して行った新規提案活動について評価を受け社内の表彰である功労賞を受賞することができました。

［職務経歴］
■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社（正社員）※在籍期間：〇年〇ヶ月
◇事業内容：自治体向け基幹系システムの導入～運用保守
◇資本金：〇億円　売上高：〇億円　従業員数：〇〇〇〇名　設立：〇〇〇〇年〇月　株式公開:非上場
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	公共〇〇〇営業部として営業を実施。
ルート営業として、〇〇県内の複数団体の担当営業を実施。

【営業スタイル】既存営業　〇〇％　新規営業　〇〇％　※新規開拓手法：テレアポ
【担当地域】〇〇県
【取引顧客】〇〇県内団体　基幹系システム：〇団体　福祉システム：〇団体
【取引商品】自治体向け基幹系システム、自社福祉システムパッケージ

◆営業実績
・〇〇〇〇年度：年間総売上 約〇〇,〇〇〇万円（予算達成率 〇〇〇％）
・〇〇〇〇年度：年間総売上 約〇〇,〇〇〇万円（予算達成率 〇〇〇％）

◆成果を出すために工夫した点
営業相手が自治体であり自治体側では基本的に自治体職員様に予算を確保していただく必要があります。当初、予算については前年度の自治体予算時期（〇〇月頃）までにシステム改修等提案及び見積もりを提出できていなければ基本的には職員から希望があったとしても予算確保が難しくなります。
そのため、営業として今年度の数字を確保するだけでなく来年度に向けて積極的にシステムデモ等の提案活動や見積もり提出、当初予算を確保していただけることを意識した活動を実施しました。

また、自治体システムにおいてはストックビジネスのため、可動資産の拡大を目指すことにより安定した収益を得ることを意識しておりました。



［資格］
・普通自動車第〇種免許（〇〇〇〇年〇〇月取得）
・情報セキュリティマネジメント試験（〇〇〇〇年〇月合格）
・基本情報技術者試験（〇〇〇〇年〇月合格）

［PCスキル］
・ワード、エクセル、パワーポイント

［自己PR］
〇〇県内の自治体向けに基幹系システムに加えて福祉システムの提案を実施することになった際、私を含むチームメンバーは経験を知識も〇の状態でした。その状況下でもチームのために福祉システムの提案を中心となり引っ張っていく意識を持ち、個人的に福祉システムに関わるバックグラウンドや提案システムに関わる知識について学ぶ時間をとり、別地域で営業を実施している他チームに教えを乞うなどしました。
また、テレアポなどで積極的に訪問をし、顧客からのヒアリングを実施するなど行動した結果、新規団体での受注を達成しております。
自身が得られた情報、知識について、チームに還元することにより他メンバーもより積極的な営業活動を展開し自治体での予算化を達成しているメンバーもいたことで、再現性の高い情報の蓄積をすることができました。

貴社におきましてもいち早く成果を残せるように努力いたします。
何卒、よろしくお願い申し上げます。
以上　
