職務経歴書
20xx年xx月xx日
氏名○○　○○

【経歴要約】
[bookmark: _Hlk109046935]電子機器メーカー株式会社○○の東欧向けの代理店営業として、代理店向けに新製品のプロモーションの他、チェコ国内最大手エンドユーザー向け新規サプライヤー獲得のため、代理店と共同訪問を積極的に行いました。その結果、サプライヤーとして認定され売上を大幅に伸ばすことができました。既存代理店向けの営業に加えて、チャネル力強化のために2社との新規代理店契約を行い、売上向上に努めました。

【職務内容】
株式会社○○（正社員）（20xx年xx月～20xx年xx月）
資本金○千万円　従業員数○○名　電子機器

◆職種　海外営業

＜欧州事業部　営業2課＞
【営業スタイル】代理店営業
【取扱い製品】小売業のバックヤード向け事務機器（パソコン、プリンタ、コピー機等）
【市場】東欧（主にチェコ、ルーマニア、ポーランド等）

◆営業内容
欧州市場を中心とした代理店向け営業
・代理店への新製品プロモーション
・予算管理（売掛回収含む）
・PSI調整（生産と販売の需給調整）
・大手エンドユーザーへの提案支援、現地（東欧各国）で共同の打ち合わせへの参加等

◆営業実績
20xx年度　売上高○万円（営業2課　前年対比○％）
20xx年度　売上高○万円（営業2課　前年対比○％）
20xx年度　売上高○万円（営業2課　前年対比○％）

◆アピールポイント
（1）20xx年度　チェコ最大手流通　R社より新規主要サプライヤー認定
代理店経由でチェコ国内最大手のエンドユーザーの新規サプライヤー選定に応札。代理店との共同訪問なども功を奏し、サプライヤーとして認定されました（年間1,000台規模・年間売上高○○％に相当）。エンドユーザーが抱える課題を解決できるまで支援することにより、製品を流していくだけではない代理店営業スタイルとして社内外での高い評価につながりました。

（2）20xx年度　ルーマニア新規代理店と契約
チャネル力が弱いことが課題となっていた当該国で、新規代理店候補をリストアップし継続提案・訪問しました。2年に及ぶ地道な努力の結果、2社との新規代理店契約を結びました。
その後代理店へのこまめなフォローにより信頼関係を構築し、3年連続で売り上げ目標を○％超で維持することができています。

（3）PSIコントロール（需給管理）の経験
お客様と製造部門の中間に位置する橋渡しの立場として、為替などの市況状況を踏まえて双方の事情を鑑みた調整を随時実施し、最適な在庫・受発注管理を実施しました。

（4）語学力に裏打ちされた交渉術
日本とは異なる文化・習慣等の理解に努め、柔軟性、粘り強さが培われました。また、その経験から得た語学力を生かして販売計画の立案・調整、プロモーション戦略構築等における交渉や、各種書類作成等が可能です。

【スキル・知識】
PCスキル
Excel
Word
PowerPoint

語学スキル
TOEIC　○○点（20xx年取得）
TOEIC　○○点取得を目指し、現在勉強中（○年○月受検予定）
スペイン語　日常会話レベル

【資格・免許】　
貿易実務検定C級
普通自動車第一種運転免許

【自己PR】
柔軟な対応力
海外営業では、国内営業と違い状況に応じたより柔軟な対応力が求められます。コロナ禍で通常の船舶による物流が難しくなり現地に商品を送れない事態になりましたが、急遽航空機による輸送の価格交渉を行い、船舶と大きな差異がなく現地に商品を送ることができました。常に何がベストかを考えて、柔軟かつ的確な対応ができます。

固定観念に捉われない企画力
現地における展示会では、現地代理店と密接な打ち合わせを行い、これまでにない斬新な新製品のプロモーションを実践して売上を上げることができました。固定観念に捉われず、新たな企画を打ち出して売上を伸ばすことができます。
