職　務　経　歴　書
××××年×月×日現在

氏名：○○　○○
－職務経歴　概略－

	20**年 *月
	～
	20**年 *月
	株式会社○○通信　営業部配属

	20**年 *月
	～
	
	同社　マネージャーとして提案営業を行う

	
	
	
	現在に至る


－職務経歴－

■20××年×月～20××年×月　　

株式会社 ○○通信　営業部
【事業内容：通信機器の販売および電話回線の代理販売／資本金：○億円／売上高：△億円／従業員：×名】
	20**年 *月

　　～

20**年 *月
（×年×ヶ月）
	株式会社 ○○通信　営業部
営業部に配属

 一般家庭向けに電話・通信回線の提案営業を行う。

 ＜営業スタイル＞

 新規開拓100％（テレアポ300件/日：個人向け営業）

 ＜営業実績＞

200X年度：売上○○万円　達成率：○○○％　年間目標達成

※月間表彰8回獲得　年間MVP受賞

 ＜ポイント＞

 担当地区の顧客分析を行い、お客様に合った提案を行うことで信頼を得て、新規受注32戸のうち、25戸からリピート受注をいただきました。


	20**年 *月

　　～

現在
（×年×ヶ月）
	同部にてマネージャーに昇格

 社内で3番目の記録的スピードでマネージャーに昇格。

ブレイングマネージャーとして新規開拓を行いながらメンバー6名のマネジメントを手がける。

 ＜営業スタイル＞

 新規開拓90％（法人向け営業）

 ＜取引顧客＞

 担当社数○○社

 ＜担当地域＞

 東京全域

 ＜営業実績＞

 個人　：200X年度：売上○○万円　達成率：○○○％　年間目標達成

チーム　：200X年度：売上○○万円　達成率：○○○％　年間目標達成

 社内表彰にて個人表彰1回、チーム表彰を3回受賞。

 ＜ポイント＞

 個人営業から法人営業に切り替わるタイミングで営業スタイルを改革。

コミュニケーション重視のキャラクター営業から数字で信頼を勝ち取るロジカルな営業スタイルに変更しました。

マネージャー業務との並行は簡単ではありませんでしたが、メンバーと年齢も近いため

一人ひとりととことん話して楽しんで仕事をしてもらう工夫をしました。

 他人に教えることで自分自身学ぶことが多く、結果、個人としてもチームとしても社内表彰を頂くことができました。


－得意分野－

· 営業力
現職では個人営業と法人営業を経験し、それぞれに必要な営業力を身に付けることができました。特に顧客折衝とお客様に合わせた最適な提案をすることに自信があります。お客様により大きくお喜び頂くために今後も営業力を高めて参りたいと考えております。
· マネジメント能力
マネージャーを経験させて頂き、私を含めて7名のチームのマネジメントを行っております。人材教育に力を入れており、個人だけではなくチームとしてもより良い結果を残せるように取り組めるチーム作りを心がけております。

－自己PR－

私は、お客様にお喜び頂くことに重きを置いて営業活動を行っております。どのような状況でも通信機器に不具合が生じることなく安定して動作することはもちろん、通信機器を最適な設計の基に配置し、費用の面でもベストな選択をできるようにご提案させて頂いております。今後は、これまでに培った営業力と経験をメンバーに伝え、人材教育に力を入れて参ります。貴社にお役立てるよう、より一層精進して参る所存です。
以上
