≪法人営業≫

職務経歴書

20xx年1月1日現在 

氏名　○○　○○
■職務内容　※1
■○○事務機販売株式会社　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（19xx年4月～20xx年3月） 

 事業内容：ＯＡ機器専門商社 

 資本金：０００億円、売上高：００００億円（00年度）、従業員数：００００名

19xx年4月 ○○事務機販売株式会社 入社、埼玉営業部 浦和支店に配属 
≪業務内容≫　エリア中心の新規営業

中小企業を対象にOA機器用消耗品の新規開拓を行う。 

【担当商品】コピー用紙、FAX用紙等 

【担当地域】浦和市全般と埼玉県近隣の一部 　　　　　　　※2
【営業先】新規開拓100％（全て飛び込み営業） 

【新規契約件数】一日約2件（支社内順位14名中3位） 

19xx年8月 埼玉営業部 大宮支店に転属 

≪業務内容≫　エリア中心の新規営業が中心
中小企業を対象にOA機器の販売及び営業活動を行う。 

【担当商品】コピー機、FAX及び消耗品。コンピュータ、CAD、電話機に関しては 

情報委託(社内別部門担当者に引き継ぎ営業する) 

【担当地域】大宮市及び近隣 

【営業先】新規開拓60％、既存顧客40％ 

【契約件数】250件（支社内順位12名中2位） 

【契約金額】1億5千万円　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　



19xx年4月 主任に昇格 

19xx年6月 東京南営業部三鷹支店に転属 

≪業務内容≫　既存顧客を中心とした取引深耕

中小企業を対象にCADソフト及びハードPCの営業活動を行う。 

【担当商品】CADソフト(建築用CADがメイン)及びハードウェア(パソコンレベル) 

【担当地域】三鷹市、国分寺市、八王子市等中央線沿線 

【営業先】新規開拓30％、既存顧客70％ 

【契約件数】120件（支社内順位18名中3位） 

【契約金額】1億2千万円


20xx年2月 横浜営業部 町田支店に転属 

≪業務内容≫　営業
 中小企業を対象にOA機器の販売及び営業活動を行う。 

【担当商品】コピー機、FAX及び消耗品。コンピュータ、CAD、電話機に関しては

社内専門部署担当者へ引き継ぎ営業(ただし、CAD、PCに関しては前部署の経験を踏まえ、かなりのヒアリングまで担当した) 

【担当地域】町田市及びその周辺 

【営業先】新規開拓60％、既存顧客40％ 

【契約件数】25件（支社内順位5名中1位） 

【契約金額】3200万円 

20xx年3月 一身上の都合により同社退職、現在に至る

■自己ＰＲ・御社に貢献できること 　※5
１）理系出身者であるため、合理的な営業手法が可能です。独自のデータベースによる徹底した顧客管理体制は他営業の手本とされてきました。 

２）新規開拓経験が豊富で、「ゼロの状態」→「小さなきっかけ」→「大きな契約」→「追加契約」のノウハウを持っています。 

３）企画提案営業を経験し、顧客ニーズのヒアリングから掘り下げ、提案までのプラン作成まで、競合や顧客の安直な発想から理想への提案へ導くストーリー展開を描くことが出来ます。 

４）販促ツールや顧客管理カードなど独自の発想力と行動力で成果をあげ、評価を受けてきました。 

５）19xx年新人賞受賞、19xx年度新規消耗品獲得埼玉地区トップ賞(450件)、19xx年度年間賞獲得
以上

※1　会社概要が書かれているため、仕事のスケールや環境がイメージできます。
※2　実績を必ず記載しましょう。また、その数字に客観性を持たせる為に順位や達成率などを併記し

ましょう。
※3　担当商品、地域、営業方法など必要な項目を網羅されています。
※4　営業スタンスやスタイルが成功体験として書かれています。人間力、対応力、想いを伝える大事な部分です。

※5　営業として最も重要とされる営業戦略や信条を改めて箇条書きにします。文章を通じて貴方の営業している姿をイメージさせましょう。
※6　職務経歴書は貴方を売り込む営業ツールです。見やすく、リズムの良い文章構成にしてください。落としどころとしては「過去の実績・経験があり」「そこから自分の強みが形成され」「御社の○○の部分にその力で貢献していきたい」というのが大事です。
新規営業ばかりでなく、既存顧客のニーズや顧客情報を詳しく整理し常に把握する


ことで、タイムリーかつ広範囲にわたる提案力が身に付きました。コピー、FAXの


みならず、その他の扱い商品のラインナップが非常に増え、売上高が一気に増大し


ました。新規飛び込み営業を得意とする社風の中では異質の存在とされましたが、


地域性もあり、顧客密着型のデータベース指向が評価され、社内において顧客管理


の好事例として評価をいただきました。





コピー機やFAXと違いコンピュータソフト及びハードウェアの場合は、顧客との商


談期間も長く、顧客のニーズや使用内容等を詳しく分析した上で企画提案をしてい


かなくてはいけない営業でした。これまでの飛び込み中心のスタイルからは一転、


提案書作成と顧客へのプレゼンテーション、さらには据え付け等の顧客密着型提案


営業のスタイルが経験できました。以後、再びOA機器(コピー、FAX等)の営業職


へ戻ることとなりますが、この時の顧客に対するニーズ分析、提案型営業の面白さ


ややりがいをさらに追及したいという思いが、転職という選択肢を選ぶきっかけと


なりました。











※3





※4














