職務経歴書
2025年5月1日現在
氏 名　須木流 有男
【職務要約】
20●●年3月●●大学を卒業。20●●年4月より株式会社●●に入社し、個人向け営業を3年間経験。新規顧客開拓からアフターフォローまで一貫した対応を行い、特にローン付帯率の向上に貢献。年間契約台数100台以上を継続的に達成し、社内トップセールスとして表彰経験あり。顧客ニーズを的確に把握し、最適な車両提案と資金計画を組み立てることで高い成約率を維持。

ローンの提案においては金融知識を深めるための自己学習を継続し、顧客のライフスタイルに合った資金計画を立案。営業活動ではCRMツールを活用し、リード管理や商談履歴の分析を実施。特にリピート顧客の獲得に注力し、紹介経由の成約率を向上させた。 　
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：自動車(ディーラー)　
資本金：1億円　　売上高：非公開　　従業員数：200名

	20●●年4月
~現在

	〇〇支店/営業職
	正社員

	
	個人向けの営業職として従事。
営業スタイル：
来店型営業および外回り営業のハイブリッドスタイル

1日の対応件数：
平均4～6件（商談・試乗対応含む）

担当数：
年間200組の顧客を担当し、継続的にフォロー
主な業務内容：

· 新規顧客へのアプローチ（展示会、イベント、紹介営業）

· 既存顧客へのリピート提案・アフターフォロー
· 既存顧客管理
· 資金計画の提案（ローン・リース契約）

· 試乗・契約手続きの対応

· 納車後のフォローおよびアフターサービス提案

· 付帯サービス（延長保証、メンテナンスパック、保険）の提案
実績
：
＜契約件数＞
期間
契約件数(台)
達成率(％)
2023年
110
110
2022年
105
105
2021年
100
100
＜ローン付帯率＞
期間
ローン付帯率(％)
達成率(％)
2023年
82
102.5
2022年
80
100
2021年
75
97.5
アピールポイント：

ローン付帯率向上への取り組みと成果

入社当初、ローン付帯率は社内平均を下回る75%前後で推移していました。多くの顧客がローン利用を避ける傾向にあり、提案方法の改善が必要でした。そこで、顧客の不安を解消するために、以下の施策を実施。

1. 資金計画カウンセリングの強化：
お客様のライフスタイルや将来設計に寄り添い、無理のない返済計画を提示。

2. ローン商品の知識向上：
ファイナンシャルプランナー資格取得の勉強を行い、税制優遇やメリットを具体的に説明。

3. 購入後の負担軽減策の提案：
メンテナンスパックや延長保証を組み合わせたプランを提供し、トータルコストを明確化。

これらの施策の結果、ローン付帯率は3年間で75%→82%へ向上。目標達成率も97.5%→102.5%と改善し、顧客満足度の向上にも寄与しました。


· 営業活動において利用経験のあるITツール

· 資料作成：Microsoft Word、Excel、PowerPoint
· 顧客管理：Salesforce、SFA（営業支援システム）
· 契約管理：社内販売管理システム

· 活かせる経験・知識・技術

· BtoC営業の経験
· 顧客対応スキル
· 顧客ニーズ分析による提案力
· ローン・リース商品に関する知識
· ITツールを活用しての顧客管理力
· KPI設計力
· 資格
· 普通自動車運転免許
· 損害保険代理店資格
· 中古自動車査定士
· ファイナンシャルプランナー2級
· 自己PR

専門知識の習得と実務への活用

自動車販売において、顧客にとって最適な提案をするためには、幅広い専門知識が必要だと感じ、自己学習に注力してきました。特に、ファイナンシャルプランナー（FP）の資格を取得し、車両購入に関わる金利やローンプラン、保険の提案に役立てています。FPの学習を通じて、顧客のライフスタイルや資金状況に応じた最適な資金計画を立てる方法を学び、実際にローン契約時の不安を解消する提案を行いました。このアプローチにより、顧客からの信頼を得ることができ、私の担当するローン付帯率は75%から82%へ向上しました。また、顧客が自身の経済状況に合わせた最適な購入プランを選べるようサポートすることで、長期的な関係構築にも成功しています。今後も専門知識を深め、より多くの顧客に安心感を与える提案ができるよう努力を続けていきます。

目標達成のためのプロセス改善

年間販売目標の達成に向けて、営業プロセスの見直しと改善に注力してきました。当初、商談から契約に至るまでの進捗が遅れがちで、目標達成が難航していました。主な問題は、商談時に顧客のニーズを十分に引き出せていなかったことと、商談後のフォローが不十分だった点です。その結果、成約率は約35%と、社内平均を下回る水準で推移していました。
この問題を解決するため、まず商談初期における顧客ニーズのヒアリングを強化。顧客のライフスタイルや予算をしっかりと把握し、それに基づいた提案を行うことで、提案内容がより具体的で納得感のあるものになりました。また、過去の商談履歴や契約データを分析し、成約に繋がるパターンを特定することにより、商談の進行をスムーズに進める方法を確立しました。さらに、ローンや保険の提案時には、顧客が抱える不安や疑問を解消するために具体的なシミュレーションを用意し、安心感を与えるよう心掛けました。

その結果、成約率は35%から50%へと向上。年間契約数100台以上を継続的に達成しました。販売目標を100%以上で達成できる結果となり、営業活動の質が大きく向上したと感じています。
以上
�実績は、


・期間


・何の実績なのか


・達成率


・全体の目標達成している割合


の4点を可能なかぎり記載しましょう。





特に会社によって、目標設定の置き方が異なるため、全体の目標達成の割合は大事なポイントです。





また、その他表彰実績や、誇れる大きな受注案件、順位などもあれば記載。





表形式で記載すると見やすく、目にもつきやすいのでおススメです。


�アピールポイントは、実績に繋がった具体的行動や工夫点を優先的に記載。


またそれ以外だと、営業組織に貢献した具体的行動や工夫点などが望ましいです。


内容の抽象度が高いと、何をアピールしているのか読み手に伝わりづらいので、なるべく具体的かつ端的に記載することを心掛けましょう。


�ITツールの利用経験が比較的多い方はぜひ記載しましょう。


逆にこれまであまり利用経験のない方はこの項目は削除していただいてかまいません。


�今回の転職活動で受ける企業でも活かせる『汎用的なスキル』を記載しましょう。


転職先では活かせないスキルを記載してしまうと、即戦力性の低い人材と判断される可能性があります。�特にアピールのしたい順に上から書くことが望ましいです。


�自己PRに正解はありませんが、業務の具体的なアピールポイントは上記したので、ここでは、自身の仕事におけるこだわりや強み、その他アピールできる経験を記載するのがベターと考えます。
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