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］
大学卒業後、〇〇〇〇〇〇株式会社に新卒入社。オリジナルブランド衣類品をローカルチェーン店から小売り専門店へODMまたはOEMとして提案営業を行う。担当した顧客は〇〇全域と〇〇、〇〇まで。各地域の市場にあった商品を分析しご提案。顧客の規模は幅広く、〇〜〇〇店舗展開しているローカールチェーン店や昔ながらの路面店などを担当しており、それぞれ自社の立ち位置、求められていることを分析しご要望にあったご提案やバイヤーと売れる売り場にする為に二人三脚で売場の作成を行なってまいりました。また、並行して会社の利益が出るようMDとして仕入業務も行う。万人に売れる商品や店頭が必要とする商品を、〇ヶ月先を見越して数入れし仕入を行う。在庫が残らないよう社内での販促や顧客へもアドバイスを行う。社内問わず、相手の話をよく聞くことを大切に、業務を行ってまいりました。

［職務経歴］
■〇〇〇〇年〇月～現在　〇〇〇〇〇〇株式会社（正社員）
◇事業内容：日用衣類品の製造・卸販売
◇資本金：〇,〇〇〇万円　売上高：〇〇億円(〇〇〇〇年〇月度)　従業員数：〇〇名　設立：〇〇〇〇年〇月　
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇支店〇課にて営業を担当

〇〇県、〇〇県を中心とした中小規模の顧客を約〇〇社担当。
担当エリア内の既存顧客を中心に、オリジナル商品をODMメインに販売。〇-〇社ほどOEMを提案販売。
【営業スタイル】新規営業　〇〇％　既存営業　〇〇％　※新規開拓手法：飛び込み営業、テレアポ
【担当地域】〇〇県および〇〇県一部大分県
【取引顧客】〇名～〇〇名の中小企業　社担当
【取引商品】オリジナルブランドの衣類品

◆営業実績
・〇〇〇〇年度：年間総売上 〇,〇〇〇万円（予算達成率〇〇〇％）　※営業部内〇名中〇位
・〇〇〇〇年度：年間総売上 〇億〇〇〇万円（予算達成率〇〇〇％）　※営業部内〇名中〇位
・上記実績が認められ、〇〇〇〇年、〇〇〇〇年度MVP賞受賞(営業職〇名)。主任に昇格しました。

◆工夫した点
担当顧客の要望を迅速かつ細やかな対応を意識し、困った時に一番に顔が浮かび相談してもらえるように
信頼関係を築いていきました。また、バイヤーが気づいていないことを引き出し店頭に足りていない
商品の企画提案を行い、大型受注へつなげることができました。


	〇〇〇〇年〇月
～
現在
	〇〇支店〇課　主任に昇格

主任として部下〇名のマネジメントを担当しながら、引き続き営業担当として〇〇社を担当。〇〇〜〇〇店舗展開しているローカールチェーン店を中心にODMや OEM提案販売。また、仕入業務を担う。
【担当メンバー】〇名
【営業スタイル】新規営業　〇〇％　既存営業　〇〇%　※新規開拓手法：テレアポ
【担当地域】〇〇全域と〇〇、〇〇
【取引顧客】ローカルチェーン店中心に〇〇社担当
【取引商品】オリジナルブランドの衣類品
◆営業実績
・〇〇〇〇年度：年間総売上 〇,〇〇〇万円(予算達成率〇〇%)(部署予算達成率〇〇%)、新規開拓　営業部内〇名中〇位

◆工夫した点
メンバーに対する進捗管理およびフォローのため、日々の業務報告に加え週〇回のMTGを実施。
また、展示会目標達成のため呼び込みのフォローや販売商品のアドバイスを行う。営業力の底上げのためにロールプレイングも実施。(展示会年〇回開催)また、適材適所リーダーをつけ指示を出させることで責任感をもった仕事を行うよう指導し、作業効率の底上げも行う。
仕入業務においては目標粗利金額が達成するよう、日々仕入枚数の入力と週一回仕入枚数と在庫枚数を把握するよう徹底いたしました。また、売筋商品となるよう仕入枚数の調整を行い、(〇約型〇〇枚〜〇〇〇枚)在庫が残らないよう販促の指導も行いました。
部署内の売上を上げるために、売れる商品の仕入と部下の営業力の底上げに迅速してまいりました。



［資格］
・普通自動車第〇種免許（〇〇〇〇年〇月取得）

［PCスキル］
・ワード、エクセル、パワーポイント　

 [自己ＰＲ]
【１】社名ではなく、〇さん
営業成績=お客様からの支持の認識のもとに営業を行ってまいりましたので、信頼関係を築くためにまずはお客様のご要望を迅速かつ細やかに行ってまいりました。また、ヒアリングに重きを置き、お客様が気付いていない部分を提案し、二人三脚で売場を一緒に作ることを意識してまいりました。困った時の俵さんとなるような営業スタイルで取り組んでまいります。

【２】 新しいことへの挑戦力
新しく出会う人や物事に対して先入観なく対峙ができるため、新規開拓や仕組み制度の改革などを前向きに行ってまいりました。
営業においては新規開拓が向いていると認識しており、初めて会う人の心をつかみ商売の悩みを聞き出すことで新規開拓に繋げております。また、今まで行なってきたことにとらわれず、新しく取り組むことを意識し、比較検証を繰り返しその時の最善の策が取れるよう柔軟な考えを持って取り組みます。

【３】 whyを大切に
社内外問わず、話を聞くことを大切にしております。話の途中で遮ることはせずしっかり話を聞き、質問を繰り返すことでお客様や部下の見えてない気がついていないところを引き出し、正解に導くことができるよう意識して取り組んでまいりました。
自分自身に対しても自問自答し、答えを出していきます。

今まで営業職として、成果を残すよう努力してまいりました。これまでの経験を活かし、貴社におきましてもいち早く成果を残すために努力いたします。
何卒、よろしくお願い申し上げます。
以上　
