職務経歴書
20〇〇年　〇〇月　〇〇日
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 　氏名：●●　●●
●職務要約
大学卒業後、株式会社△△に入社し営業職に従事してまいりました。既存顧客への提案営業を中心に、顧客のつながりから新規営業も経験しております。3年目以降、アライアンスサポートとして代理店販路の開拓を経験いたしました。

●職務経歴
平成〇〇年～現在　　株式会社△△　   事業内容：              　　　　　　　　　　　 
資本金：〇〇万円　　売上高：〇〇万円　　従業員数：〇〇人     
	期間
	業務内容

	20〇〇年　〇月～
20〇〇年　〇月
	【所属】
営業部1課
【担当業務】
既存顧客への自社製品の提案と導入サポート
【実績】
自社製品の代理店販路の獲得に貢献
個人成績、前年度予算比120%達成、12カ月連続達成
【詳細】
入社後よりOJTを経て営業部1課に配属。入社1年目より既存顧客10社を担当し、増収に貢献。メイン業務に従事する傍ら、社内で進める代理店開拓に参画。自社製品の販路拡大に貢献する。

	20〇〇年　〇月～20〇〇年　〇月
	【所属】
アライアンスサポート部
【担当業務】
代理店との折衝と売上拡大のための営業企画案の構築
【実績】
代理店20社と提携契約を結ぶ。
前年比売上150%拡大に貢献
【詳細】
営業部時代から取り組む、代理店獲得に従事。自社製品をさらに広めるため、テレフォンアポイント主体とした新規契約に従事。
2名という少数のチームながら、全体売上の10％を占める事業にまで成長させる。



●資格・免許・特技など
・普通自動車第一種運転免許（20〇〇年　〇月取得）
・
・

●活かせる経験・知識・技術など
・長期的な取引経験による手厚い既存顧客のフォローが可能　
・新規営業の経験による、アウトバウンド営業が可能　　　　
・個人・部署を達成させた経験から、細かなマネジメントが可能

●自己PR

成果に対して既存の枠にとらわれない思考と実行する力があります。元々自社では長年にわたり限定された顧客との取引を行っていました。しかし、会社売上が横ばいで不安を感じたことから、商品の販路拡大を考え始めました。そこで自社が取り組んでいない代理店販売を社内提案し、業務と並行し開拓を続けることで、2年で20社の開拓に成功しました。このように危機を感じてから実行に移す行動力が強みです。



