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職　務　経　歴　書
2010年■月■日現在
氏名　■■　■■
■志望動機
　これまで食品業界・医療器機メーカーにおける営業職として、主に他社商品からの切り替え、新規得意先への商品導入をメインで営業活動を行って参りました。また、各県の主要病院のドクタ－に対し、人工関節、骨折用材料などを販売する営業に従事して参りました。既存先への営業と同時に、新規施設への飛込み営業を行い、売上実績の拡大を使命として業務に取り組んでおりました。これまでの経験を活かしながら、貴社の営業職として現場で活かしていきたいと考えております。

■職務要約
□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□。
	■職務経歴＜1＞
□20XX年4月～20XX年9月　■■■■株式会社
◆事業内容：業務用調味料・家庭用調味料商品の製造・販売
◆資本金：XXX百万円　売上高：XXX百万円（20XX年）　従業員数：XXX名　非上場

	期間
	業務内容

	20XX年4月
　～
20XX年9月
	東北営業部　仙台支店　営業二課

	
	小売店・□□□□□□□□□□を中心に業務用調味料・家庭用調味料商品の販売を行う。
【営業スタイル】　既存７０％・新規３０％（飛び込み営業）
【担当地域】　多賀城市・塩釜市・仙台市泉区及び若林区の一部
【取引顧客】　担当社数約１２０社
【取引商品】　業務用ブレンド調味料・家庭用調味料商品・業務用食材
【実績】　20XX年度：売上達成率１００％（新規獲得平均３軒／月）
　　　　　　
　　　　　20XX年度：売上達成率１０４％（年間新規獲得金額２５０万円）
（20XX年１月・２月東北４５人中１位）　　　　　　
【ポイント】
既存７：新規３を常に心掛け、大きな売上を見込める新規をリサーチ、及び、訪問することで確実に

新規販売を伸ばし、同時に、既存得意先の定番商品を時間をかけてでもしっかり切り替えたことで安定

した売上を作ることができました。また、定番商品を切り替えるまで繰り返し、繰り返し商談すること

で自身の営業力が上がるとともに、得意先との関係作りにも役立つことを学びました。


	
	課長以下グループメンバーX名

	20XX年10月
　～
20XX年9月
	東北営業部　仙台支店　営業一課

	
	小売店・□□□□□□□□□□を中心に業務用調味料・家庭用調味料商品の販売を行う。
【営業スタイル】　既存６０％・新規４０％
【担当地域】　宮城県県南地区
【取引顧客】　担当社数約１５０社
【取引商品】　業務用ブレンド調味料・家庭用調味料商品・業務用食材
【実績】　20XX年度：売上達成率９０％（平均新商品販売金額平均１００万円／月）

（部署内１位／７名中）
　　　　　20XX年度：売上達成率１０５％
（20XX年６月・７月・８月・９月東北エリア課１位／５０名中）
【ポイント】　
20XX年度はクライアントの倒産、閉店等に伴い売上の大きく落ち込む当社社員をフォローする形で県南

地区担当になりました。チーム力を生かし、毎月１５０万円の倒産分前年を新規・既存の売上を伸ばす

ことで、マイナスを最小限に留めることができました。
20XX年度からは一人で担当することになりました。徹底して新規飛込みを行い、販売先を増やし、立て

直しを実行し、６月～９月では東北エリア課１位を獲得し、東北統括部長よりエリア課の優秀営業員と

して評価を受けました。

	
	課長以下グループメンバーX名


	■職務経歴＜2＞
□20XX年10月～現在　■■■■■■■株式会社
◆事業内容：医療器機（主に人工関節など）の販売

◆資本金：XXX百万円　売上高：XXX百万円（20XX年）　従業員数：X,XXX名　上場

	期間
	業務内容

	20XX年10月
　～
現在
	■■■■■■■株式会社　□□□□□□□□事業部

	
	【営業スタイル】　既存５０％・新規５０％
【担当地域】　20XX年10月～20XX年3月（札幌）20XX年4月～12月（函館）20XX年1月～12月（札幌近郊）
【取引顧客】　札幌市内、近郊（倶知安、苫小牧）、函館市内の主要病院
【取引商品】　人工股関節、人工膝関節、骨補填材など
【実績】　20XX年度、函館エリア担当、売上XXX,X百万円、対前年103％、対目標110％。

　20XX年度、函館エリア担当、売上XXX,X百万円、対前年105％、対目標108％。

　20XX年度、札幌近郊エリア、売上XXX,X百万円、対前年160％、対目標140％。
【ポイント】　
初年度は未経験での入社の為、研修、同行、見学がメインでした。2年目からは函館エリアを担当する

ことになり、２年間担当しました。引き継いだ時点で函館エリアのシェアは施設ベースで５割を占め

ていたので既存回りが中心の営業活動を行なっていました。新規獲得もあり施設ベースでのシェアは

７割になりましたが１つの施設に症例が集中し、既存施設の症例数が落ち、２年目は前年比を割って

しまいました。最終年度は札幌近郊の未開拓エリア（倶知安、苫小牧）などを担当し、新規回り中心

の営業活動を行なっていました。長年担当者が不在の地域を担当し、引継ぎなどもなく難しい地域で

したが、地道な訪問とドクターのニーズに合わせた製品PRで新規獲得に成功しました。ドクターとの

繋がりだけではなく、病院との協力で地域セミナーなどの活動も行ないました。20XX年度は目標

達成率において国内３位で終了しました。



	
	北海道　□□□□□□□所属、マネージャー１名、他X名、計XX名


■活かせる経験・知識・技術
戦略的営業活動
相手のニーズを知るところから始まり、持ち込み・プレゼンテーション・勉強会、セミナー活動など、段階を踏んだ営業を積極的に行い、他社にはない提案で顧客の関心を引きつけ、同時に顧客のニーズを引き出す営業を行ってきた。

組織的営業活動　
他社メーカー・問屋との連携を密にして、タイアップという形で顧客に対しプレゼンテーションを実施。顧客のニーズを満たす営業を実行。
顧客との関係作り→信頼の獲得→定番商品の切り替え
地道な訪問活動、製品のPRだけではなく、顧客との会話を大切にし、誠実な対応で顧客からの信頼を勝ち取る。これにより、個人・企業への信頼から他社の定番商品を何度も切り替えてきた。切り替え成功率３～４割を継続。
情報提案型営業活動
顧客に対し、市場の動向・トレンド等の情報を提供すると共に、その情報に関連させる形での自社商品の提案を行い、共に商品を育てる営業を実行。

■資格
・普通自動車運転免許（XXXX年X月）
■自己ＰＲ
□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□□。
　以上
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