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■職務要約

　情報システム会社にて、業務システムの営業職を約6年経験しております。担当地域（群馬県）内の製造業や流通・卸売業などの一般企業を対象として、販売管理や生産管理などの基幹業務システムの新規開拓による商談発掘、および自社リプレース商談のヒアリング、提案、見積、契約、導入後のフォロー業務に従事しております。昨年度からは営業部内のチームリーダーとして、部員3名の教育・育成を併せて担っております。


■職務経歴

	企業名　株式会社○○○○○○　（在職期間：2010年～現在に至る）　〔雇用形態：正社員〕

事業内容：システムインテグレーション事業・インターネット関連事業・ソフトウェアの販売および受託開発など

本社所在地：群馬県○○市　　資本金：○億円　　年商：○○億円　　従業員数：○○○名　　　




	期間
	業務内容

	2010年5月～

2015年3月
	本社　第二システム営業部　配属　（群馬県○○市）

	
	顧客企業毎に業務システムを開発する事業部での営業担当として、新規開拓による商談発掘や商談育成を行う

【担当地域】　群馬県高崎市、前橋市

【顧客対象】　年商10億円～100億円規模の製造業、流通・卸売業、建設業などの一般企業

【対象システム】　受注～売掛管理・発注～買掛管理などの販売管理システム、生産管理システムなど

　　　　　　　　　（ベースは自社パッケージシステムですが、企業毎にカスタマイズを行う形です。）

【営業形態】　一年目は新規開拓（飛び込み）100％、二年目よりユーザフォローも担当

【商談対象】　主に中小企業のため、商談は経営者を含めた経営層の方々、またはシステム担当者となります

（例1）

企業規模もあり未導入の企業は重点的に訪問し、会えなくても名刺をお渡しすることで、「名刺が一番多くあったのは君だったから連絡した」と導入検討の際にご連絡をいただき、受注に至ったこともありました。

また、顧客（社長）に対して、何らかの用件を作り何度も訪問しコミュニケーションを取ることで、最後は信頼してくださり受注に至ったケースもございます。

（例2）

商談時には何度もヒアリングを重ね不具合点や要望点をお聞きして、システム化によりそれらをどのように解決するのか、どんな効果があるかを具体的に数値で提案することを意識しました。

【実績】

2011年　粗利予算　1,000万円　／　実績　800万円

2012年　粗利予算　2,400万円　／　実績　2,600万円

2013年　粗利予算　3,000万円　／　実績　3,500万円

2014年　粗利予算　3,800万円　／　実績　6,200万円

※2014年度　営業部15名中1位の粗利金額を達成する

主な契約実績【社長賞を受賞】

他社の大型ユーザに対し約2年間、セミナーや展示会等のご案内を理由にこまめに通い商談を開始する。

顧客のキーマンを見極め、キーマンの方の担当業務を重点的に提案を行ない受注に至る。（年間予算額相当）



	2015年4月
	東京支社　システム営業部　異動

部内（5チーム）のチームリーダー（チーム内4名）を拝命

【担当地域】　神奈川県全域

【顧客対象】　年商10億円～300億円規模の製造業、流通・卸売業、小売業などの一般企業

【対象システム】　販売管理システム、生産管理システムなど

【営業形態】　ユーザ70％、新規30％（新規は引き合いによる商談）

【営業手法】　

戦略として、効果的な自社リプレース商談を増加すること掲げ、そのためにはユーザと長年付き合い人間関係のできているSEの協力を仰ぐことを考え、同行訪問を依頼し自社リプレース商談の掘り起こしを行いました。結果、使用年数の長いユーザ4社の自社リプレースに成功。（粗利金額2,800万円）

【実績】

2015年　粗利予算　4,500万円　／　実績　5,500万円

【チームのマネジメント】

週次にて各自の目標を立て、次に何をするかを明確にして営業活動を行っておりました。また四半期ごとにターゲットとする業界を定め、集中して商談の発掘・育成を進めておりました。結果としてチーム内の4名全員の粗利予算を達成しました。





　
■自己ＰＲ

　（例1）
これまでにシステム営業として業務遂行するなかで、他社リプレースにも多く携わって参りました。

現行の不満点として、フットワークの軽いことを望む企業が多いと感じ頻繁に訪問することで安心感を抱いていただき、他社との差別化に努め、本社（群馬）勤務時には地元からのサポートとなる点を明示しておりました。

【例（商品の特徴からのエピソード）】

私が担当していた企業向け業務システムは、受注後に開発するため、商談時には目に見えない商品となります。導入後の効果をイメージいただくため、提案書にて、なぜ不具合点が解消できるのか、どんな効果がでるのかを具体的かつ詳細にご提示

することを心掛けました。事務作業の軽減をアピールする際は作業時間の削減を数値で表し、人員何名を他の業務に当てられるなど明記しました。また、在庫管理の整備により、売上機会の損失を防止し売上金額の何％増を期待できるなどの具体的な導入効果を意識した提案を行っておりました。

【例（マネジメント面）】

昨年度からチームリーダー（４名構成）となり、チームとしての効果、パワーを集結して営業力を上げるため、

四半期ごとに自社が得意な分野（新たに受注したシステムの分野）をターゲット業界を定め、企業に訴えるポイントを統一化し、経験の浅いメンバーでもより説得力のあるセールストークができるように施策しました。結果、見込み客の発掘率が上がり受注に繋がりました。特に運輸業をターゲットとした際には自社システムの準カスタマイズ版の運行管理システムを四半期で5セットの受注につなげました。

【例（今後のこと）】

これまでの経験を生かしながら、広域な業種カバーではなく、専門性を極めたシステム、業種に特化したソリューションシステムに携わり、専門性を高め、プロフェッショナルを目指しております。

以上

あまり、限定せずに簡潔に！





具体的な営業職務として、地域、業界、企業規模、対象顧客などを記載





どんな点を工夫・努力していたかを具体的に記載





実績数字を記載(売上金額や粗利金額など）


個人予算のない場合は部課内やチームの予算を記載





本書類の冒頭に自身の職務概要を記載することで、経験の大枠を読み手に理解して貰い、その後に詳しい内容を記載した方が伝わり易いと考えます。


所属会社の業種、取り扱い商材、対象顧客、職務内容、経験年数、リーダー・マネジメント経験などをまとめて記載。





自己PRの構成例として、


・経験（職務内容）をまとめて記載


・成功した点や実績、努力した点、工夫した点などを具体的なエピソードを交えて記載


・今後（入社後）どういった仕事がしたいか、志向などを記載





複数社歴のある方は社数分を記載します。
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