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　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　20xx年xx月xx日現在

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　○○ ○○
■職務要約
　　OA機器専門の商社にて、3年半営業職に従事してまいりました。中小企業から大企業向けに新規開拓の飛び込み営業から始まり、既存顧客フォローまで、より多くのお客様にご満足いただけるようサービスの質の向上を図るよう努力することで、組織全体の売り上げ向上に貢献できるよう取り組んでおります。
■職務経歴
□20xx年xx月～現在　○○○○株式会社

◆事業内容：システムインテグレーション事業・コンピュータ、ソフトウエアの販売など

◆資本金：○○百万円　売上高：○○○百万円（20××年3月期）　従業員数：○○名
	期間
	業務内容

	20xx年x月　
～

20xx年x月

	本社において新人研修後、横浜支社　営業部営業一課に配属

	
	OA機器のルートセールス、および中小企業を対象に新規開拓の営業活動を行う。
【営業スタイル】新規開拓50％（全て飛び込み営業、20社/日）、既存顧客50％
【取引顧客】主に製造業の中小企業を担当　約30社

【担当商品】パソコン、プリンター、PC周辺機器

【担当地域】横浜市全域
【実績】20xx年度：売上9千万円　達成率：117.5％　（支社営業15名中5位）
　　　　20xx年度：売上1億2千万円　達成率：102.0％　（支社営業20名中3位）
【ポイント】

顧客からの要望やクレーム処理を迅速に行い、顧客から新たな商談をいただき顧客の信頼をより得ることができた。

担当者が決裁者に簡単に説明できるよう、導入のメリットを分かりやすく可視化したプレゼン資料を作成した。

	
	マネージャー以下グループメンバー6名

	20xx年xx月

～
現在
	広島支店へ異動

	
	OA機器に加え、社内ＬＡＮ、サーバ、セキュリティソフトなどの営業活動を行う。
【営業スタイル】新規開拓50％（電話10社/日、飛び込み営業10社/日）、既存顧客50％

【取引顧客】官公庁、業界問わず大手企業から中小企業まで　約50社
【担当商品】パソコン、プリンター、PC周辺機器、社内LAN、サーバ、セキュリティソフトなど
【担当地域】広島市内全域

【実績】20xx年度：売上6千万円　達成率：98.5％ （支店営業6名中3位）
　　　　20xx年度：売上8千万円　達成率：123.0％　（支店営業6名中1位）
【ポイント】

競合に対しての差別化を図るため、一括取引していただくことで手間とトータルコストの削減実現を提案。
異動初年度は売上目標を下回ってしまったが、次年度には目標を大幅にクリアすることができた。

	
	支店長以下グループメンバー6名


■自己ＰＲ
　　交渉力やお客様の状況を的確に捉えて提案する能力には自信を持っています。入社当時は、積極的に企業を訪問し、自ら多くの経験を積むよう心掛けてまいりました。最初はお客様とコミュニケーションをとる難しさがありましたが、関係を作り上げていく面白さを感じました。現在では、お客様の立場で物事を考え状況を把握し、すばやい行動と提案力で積極的な営業を展開しております。
　今後は今まで培った経験を活かしながら、マネジメントや企画業務などにも積極的に関わっていきたいと考えております。
以上

PAGE  
 1 / 1

