職　務　経　歴　書
２０XX年X月XX日現在

氏名：×× ×× 
－職務経歴　概略－
	2002年　4月
	～
	2002年9月
	株式会社●●●　　関東営業部

	2002年　9月
	～
	
	同社　　　　　　　　　　法人営業部

	
	
	
	現在に至る


－職務経歴－
■2000年4月～現在　　株式会社●●●　

事業内容：　旅行代理業（オリジナルツアーの企画販売）、出版業、海外旅行保険代理業
資本金：10億8356万円、　売上高：335億5000万円、　社員数  ：　2000名

	2002年4月

　　～

2002年9月

（6ヶ月）
	関東営業部
新人研修。東京都内の営業所2ヶ所に配属。

上司・先輩社員指導により、海外旅行業務を行なう。

・ツアー企画、パンフレット作成、ツアー説明会の企画・開催

・窓口／電話対応における接客、申込みの促進　

	2002年9月

　　～

現在

（4年6ヶ月）
	法人営業部

一般法人企業・団体等に対する旅行並びに旅行関連商品の企画販売、
またお客様企業における福利厚生、営業活動等の支援企画プログラム等の
提案営業を担当。

●担当商品：自社企画の団体旅行並びに旅行券・旅行積立プラン等の
旅行関連商品、旅行を中心とした課題解決型企画

●営業スタイル：新規顧客開拓及びダイレクト営業（70%）／

既存顧客への再開拓・深耕（30%）

●顧客ターゲット：一般法人企業、文化団体等（業種問わず）
　　　　　　　　　　　総務部門 課長・主任クラス
●担当エリア：東京都下・神奈川

●月間商談件数：約50件

＜営業実績＞

2003年：年間予算1000万円、予算達成率117％ （内年間新規契約率20%）

2004年：年間予算1800万円、予算達成率102％ （内年間新規契約率15%）

2005年：年間予算2500万円、予算達成率123％ （内年間新規契約率 24%）
＜主な実績＞

●中堅家電メーカー、大手スポーツ用品メーカー等に対する、周年事業、営業インセンティブプラン、契約保養所プラン等、企画提案をからめた社内総需要の一括契約の受注・導入

●季節テーマ
●既存顧客へのリピート受注実績が90%を越え、支店内リピート率上位の実績
＜実績を出すために工夫した点＞

顧客に対し事前にアンケートやヒアリングを行い、顧客の潜在ニーズを引き出し

そこで得た情報から発想したプランの提案、販売を行った。　　　

そうした地道な営業アプローチが顧客の信頼を得ることにつながり、
リピートを頂くことができた



－マネジメント経験－

· プレイングマネージャーとして○人の部下を指導／育成

課予算達成率　120％
－自己PR－
　　　4年間、旅行やイベントを通し、お客様の課題解決や社会貢献を目標に営業を行ってまいりました。

営業として、お客様個々の現状把握をしっかりとし、お客様それぞれに合った提案をしていくことが信頼関係の構築に繋がるという思いで実践しております。

今後はお客様の企業に対し、もっと総合的に課題を抽出・解決する事の出来る営業を目指し、自身のキャリアアップを図っていきたいと考えています。

以上
