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、株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇に新卒入社。
個人のお客様向けに新車および、未使用車の提案を行っております。
〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月現在までの販売台数は〇〇〇台となり、商談数は〇〇〇件で、成約率は約〇〇％と、店舗平均を
上回っております。〇〇〇〇年〇〇月には、全店舗内成約率No.〇を達成することもできました。

［職務経歴］
■〇〇〇〇年〇月～現在　株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇（正社員）※在籍期間：〇年〇ヶ月
◇事業内容：自動車関連事業・建築資材事業・観光おもてなし事業・教育事業 
◇資本金：〇,〇〇〇万円　売上高：〇〇億円　従業員数：〇〇〇名　設立：〇〇〇〇年〇月〇〇日　株式公開：非上場
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
現在
	モビリティビジネス事業部にて営業を担当
配属後は来店された個人のお客様向けに新車および、未使用車の提案を行っております。

【営業スタイル】 既存営業　〇〇％　新規営業　〇〇％
【担当地域】 〇〇県エリア
〇〇〇〇年〇月～〇〇月　春日部バイパス店
〇〇〇〇年〇〇月～〇〇〇〇年〇月　三郷インター店
〇〇〇〇年〇月～現在　春日部バイパス店
【取引顧客】 自動車購入を考えている一般個人顧客
【取扱商品】 自動車全般

◆実績
・〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月現在までの販売台数　〇〇〇台
・〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月現在までの商談数　〇〇〇件　成約率：約〇〇％
・〇〇〇〇年〇〇月、全店舗内成約率No.〇を達成

◆ポイント
営業で成果を残すにあたり、私が一番大切にしていたことは、他社のライバル店舗との『差別化』です。
商品は自動車という差別化が図れないものでしたので、明確に差別化を図るためには、『個人』を売ることでした。金額やオプションでは差別化をするためには、利益率を下げなくてはならず、組織のためにはなりません。ですので、『どこから買うか？』をお客様に意識していただくために、所作や言葉遣いに気を付け、常に接客を心掛けておりました。
また、成績上位者の先輩へ積極的に質問を行い、『真似ぶ』ということを強く意識しておりました。
最初は真似から始まるのですが、次第に自分自身のフォームへと固定され、成果を上げることができるようになったと感じています。






［資格］
・普通自動車第〇種免許（〇〇〇〇年〇〇月取得）

［PCスキル］
・Word／Excel／PowerPoint　初級レベルですが一通りの使用経験あり
・普段PCを使用する機会は、契約書作成や、管理表の入力業務などになります

 [自己ＰＲ]
・物事を前向きに捉えることができます
苦しい状況下の中でもプラスに捉えることができます。
以前までは逃げたい事、自信がない事に対して失敗したらどうしよう、恥ずかしい、嫌だなという気持ちが先行していましたが、長年スポーツをやっていて、社会人野球の経験の中で、まず挑戦する事、マイナスな考えをしていたところで表情や行動にでてしまう。それならいっそのこと何も考えず挑戦してみようという割り切る考え方も身につけるようになり、そこからはどうすればうまくいくか、野球で例えるのであればどうすれば相手を抑えられるか自分に足りないところは何か、その上でなにを今しなければいけないのかを考えて取り組むことができました。さらに人に頼ることをためらっていた自分もいましたが、相手から学ぶ事も大事で動きや考え方などいろんな事を聞き自分で実践していき新しい方法考え方を身につけることができました。

・几帳面できめ細やかな仕事ができます
現店舗へ移ってきた際には、在庫の車の管理がかなりずさんな状態でした。
具体的には、種類がバラバラに管理されていたり、成約済みの車を展示したままの状態など、当たり前のことができていない状態で、業務が非効率的になっていたことと、お客様への案内に手間取ってしまうことが多く発生していました。
このままではよくない判断し、種類ごとに車を置き、管理しやすい体制を作り、成約済みの車をすぐに移動できる状態をコツコツと構築しました。結果、業務効率が大幅に改善されたことと、在庫管理が一目でわかる状態が作れたため、お客様への案内もスムーズに改善されました。

これまでの経験を活かし、貴社においても即戦力として貢献したいと考えております。よろしくお願い申し上げます。


以上　
