職 務 経 歴 書
20XX年XX月XX日現在
氏名　〇〇 〇〇
■職務要約
法人向けITサービスの販売会社で、従業員◯〜◯名規模の企業を対象とした提案営業を◯年担当しています。新規開拓と既存顧客◯社のアカウント管理を兼務し、年間売上目標に対して直近◯年は達成率◯%で推移しました。商談前に顧客の業務フローと決裁ルートを確認し、提案書を導入部門と決裁者の両方の観点で作り分けることを習慣にしています。
■職務経歴
※掲載内容は架空の記入例です。社名・期間・業務・数値・資格は実際の経験に合わせて書き換えてください。
□20XX年4月〜現在　株式会社〇〇〇〇
事業内容：法人向けITサービスの販売企業、営業部◯名
	期間
	業務内容

	20XX年4月
〜
現在
	所属・役職：営業
【担当業務】
・従業員◯〜◯名規模の企業を対象としたITサービスの提案営業（担当エリア：◯）
・展示会・問い合わせ・紹介経由のリードへの初回訪問と課題ヒアリング
・提案書・見積書の作成、社内の見積承認と契約手続き
・既存顧客◯社の契約更新、追加提案、導入部門と連携した稼働後フォロー
・CRMへの商談登録と週次の予実報告
【実績】
・担当エリアの休眠顧客◯社をリスト化して再訪問の優先順位を設定し、20XX年度の年間売上◯万円・目標達成率◯%を達成
・紹介依頼のタイミングを導入後◯カ月に統一して運用した結果、新規取引先を年間◯社開拓


■活かせる経験・知識・スキル
・法人向け新規開拓・課題ヒアリング
・提案書作成とプレゼンテーション
・CRMによる商談管理・予実管理
・Excelでの売上集計と顧客リスト作成
■資格
・普通自動車第一種運転免許（20XX年X月取得）
■自己PR
強みは、顧客の課題を業務単位まで分解して提案に落とし込むヒアリング力です。既存顧客◯社に対し、担当者だけでなく実際の利用部門にも訪問して運用上の不便を洗い出し、追加機能の提案につなげた結果、更新時の解約を抑えて年間追加受注◯件を獲得しました。貴社でも、既存取引先との関係を起点に用途を広げる提案で、安定した売上の積み上げに貢献したいと考えています。
以上
