〇〇〇〇年〇月〇日現在

職務経歴書

氏名：〇〇　〇〇

2010年4月　株式会社　○○○○　入社
【資本金】○○億円　【従業員数】○○○人　【売上金】○○○億円

　　　　　　　　【事業内容】婦人服総合メーカー

　　「○○」営業職　　　・２０代後半～３０代をターゲットのレディースカジュアルブランド
・布帛・ニット・カットソー　フルアイテム展開

・上代　￥6,000～￥58,000
・主販路：専門店卸　直営店運営／年間売上　15億

・都内近郊を担当
■職務内容
・営業部　部長1名　スタッフ5名

・年間売上予算：2012年度　2億5千万円　100％で達成
・担当エリア：関東エリア担当　
・販路：専門店
・専門店営業
展示会でしか会うことができないお客様へは電話での定期連絡を心がけました。特に顧客リストをエクセルで作成し管理。定期的に電話をすることで信頼関係を築くように努めました。１年目は予算を達成することができませんでしたが２年目以降は改善し、目標は達成するようになりました。2013年ごろから取引先でVMDを率先して改善しました。デザイナーに相談し見せ方を工夫するようにしたところリピート注文が増加するようになりました。また2016年度は在庫を利用したフェアを企画し、各店で開催して頂きました。そのおかげで2018年度の予算を達成することができました。

2019年6月　一身上の都合により退社
2019年7月　株式会社○○入社
【資本金】○○億円　【従業員数】○○○人　【売上金】○○○億円

　　　　　　　　【事業内容】婦人服総合メーカー

「○○○」配属　直営店営業　30代―40代をターゲットにしたレディースブランド
プライスレンジ：7,800-89,000円　トータルで展開

■職務内容

・営業部：部長1名　課長1名　スタッフ2名　スタッフとして入社
・年間売上：30億円
・個人予算：5億円
・担当エリア：関東近郊　百貨店
・百貨店担当者との商談（企画立案、売上・在庫管理等）
・店舗・ショップスタッフのマネージメント（売上・人員管理、採用等）
常にショップの状態をベストに保つことを心掛けました。在庫の状況からスタッフのモチベーションまで気を配ることにより雰囲気の良いお店づくりを心掛けています。特にショップスタッフの要望に耳を傾け、什器の変更から商品の展開まで事細かに対応しました。現場の意見を取り入れることにより、自然と売上も上がりました。またフェアを積極的に開催したことにより百貨店担当者とも良い関係性を築くことができました。
現在在職中
■セールスポイント

・売上達成意欲が高く、目標に向かって自分で改善していくことができます。
・仕事をする上でスピード、真摯さを大事にしお客様とは直接会ってのコミュニケーションを大事にしています。
―――――――――――――――――――――――――――――――――――――
■職務経歴書作成のポイント
・大きなことから小さなことへ
会社の説明（事業内容、売上等）から自分の所属（部署構成、売上規模）、そして自分の担当する仕事（担当職務、売上）

・できるだけ具体的な表現を心がける
金額と達成率の記載、デザイン数、パターンの担当数や担当アイテム、生産着数・金額、またそれを達成するためにどのような取り組みをしたかまで書く。数字で表現することも大事です。

・セールスポイントで困ったら
よくセールスポイントや自己アピールがないという相談を頂きますが、みなさんしっかりお持ちです。業務で取り組んでいることを書いてみましょう。例えば、販売員の方で「サンキューレターなんか当たり前でわざわざ書けない」と言う方がいらっしゃいますが、そんなことはありません。当たり前のことを当たり前にする、それが何より仕事で大事なことです。またサンキューレターを出すという行為は同じでも他の人とは内容は違うはずです。その内容や工夫を伝えることがご自身のアピールにつながります。

・できるだけパソコンで作成する
この時代、パソコンスキルは当たり前になってきました。できるだけ職務経歴書はパソコンで作成し見栄えの良いものを心掛けましょう。

