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■職務経歴概要 

大学を卒業後、約●年間インターネット事業会社にてインターネット広告に関する新規開拓営業、既存営業に

従事してまいりました。 

 

■得意とする経験・分野・スキル 

・新規開拓営業に自信があります 

・インターネット広告に関する業務知識が豊富です 

・リーダーとしてメンバー10名のマネジメントを●年経験しています 

 

■会社履歴 

期間 会社名 

20XX年XX月～20XX年XX月 株式会社AAAAAAA　（韓国） 

20XX年XX月～現在 株式会社AAAAAAA　 (日本) 

 

■職務経歴詳細 

株式会社AAAAAAA　　20XX年XX月～現在 
事業内容：インターネット事業 

従業員数：100名 

資本金：5,000万円 

期間 業務内容 職位 

20XX年XX月 

～ 

20XX年XX月 

広告営業部　配属 

新人研修 

 

雇用形態：正社員 

20XX年XX月 

～ 

現在 

【担当業務】 

大手ネット専業広告代理店A社、他総合広告代理店を数社担当。 

自社媒体で展開する広告枠を代理店と共にクライアントへ販売。 

通常商品枠のほか、広告企画や、特集企画などクライアント要望

にあわせた編集企画枠など特別商品の販売などを行う。 

20XX年XX月からリーダーとして部下10名。 

 

【営業スタイル】 

広告代理店と共に新規顧客開拓のための同行営業や、既存顧客に

対してインターネット広告からの集客改善のための商品提案やバ

ナークリエイティブ相談、新商品の案内、企画商品の提案といっ

た、インターネット広告に対しての総合的な提案型営業。 

 

【主な企画】 

・データベースと連動させ、TVCMも挿入した新しい広告企画を提

案。 

・TVCMを挿入し、ユーザーアンケートを組み合わせた、新しい広

告企画を提案。 

 

【実績】 

200X年度：　9億達成　（対予算比102%達成） 

200X年度：　11億達成　（対予算比114%達成） 

200X年度：　11億達成　（対予算比102%達成） 

リーダー 

 

部下10名 

株式会社BBBB　　20XX年XX月～20XX年XX月 
事業内容：インターネット事業 

従業員数：100名 

資本金：5,000万円 

期間 業務内容 職位 



20XX年XX月 

～ 

20XX年XX月 

【担当業務】 

大手ネット専業広告代理店A社、他総合広告代理店を数社担当。 

 

【営業スタイル】 

広告代理店と共に新規顧客開拓のための同行営業や、既存顧客に

な提案型営業。 

 

【主な企画】 

・データベースと連動させ、TVCMも挿入した新しい広告企画を提 

【実績】 

 

雇用形態：正社員 

 

リーダー 

 

部下10名 

 

 

■PCスキル 

・Word ： 報告書、見積書、礼状などの、社内外文書が作成できるレベル 

・Excel： 関数の使用やデータ表が作成できるレベル 

・PowerPoint ： 会議資料、提案資料が作成できるレベル 

 

■資格 

・普通自動車第一種運転免許 ／ 20xx年xx月取得 

・ITパスポート ／ 20xx年xx月取得 

・TOEIC Listening＆Reading Test xxx点 ／ 20xx年xx月取得 

・ 

 

■取り組み成果や実績 

専門機器メーカーの法人営業に10年間従事して培った、現場目線での提案力が強みです。​

長年担当する大手製造企業の顧客から「時間がかかっても根本的な改善に取り組み、製造現場の生産性を大

幅に向上させたい」というご相談がありました。​

そこで、自社の技術者と協力会社でプロジェクトチームを結成し、○カ月かけて顧客の製造現場での分析

や、担当者からの詳細なヒアリングを行いました。そして複数の解決案を段階的に提示しながら、課題解決

の方策を顧客と半年かけて協議しました。​

結果、ご相談から導入まで約2年、生産性向上の成果が安定するまでに3カ月の長期となりましたが、現場の

生産性○％アップを実現することができ、顧客から感謝の言葉をいただけました。​

こうした、現場の課題解決に繋がる提案力を活かし、御社の○○領域の売上向上に寄与したいと考えており

ます。 

 

・状況 

・課題 

・行動 

・結果 

 

 

■自己PR 

一貫した営業経験 

入社してから1年半は新規の開拓営業のみで実績をあげ、その後徐々に既存顧客のフォロー・継続提案も行

い、入社から一貫して営業の経験、実績を積んでまいりました。自分が分からないことは素直に質問するこ

と、分からないことは分かるまで聞き即実践すること、周囲の人に感謝をきちんと表現すること、何事も出

来ない理由を考えるのではなくどうやれば打開できるのかを常に考え、目標を達成してきました。 

 

数字に対する執着心 

営業として常に数字を意識し、日々目標までの進捗を管理し達成してまいりました。 

また、私がこだわり続けたのはその月で新規・既存含めて最大限受注できる仕組みを考えることと、いかに

既存顧客から継続受注を続けられるかという点でした。 

顧客のニーズは多種多様でその時々で変化が生じますが、それを短期間で把握しそのニーズに最適なソ

リューションを正確に提案することが大事だと学びました。提案の中には、必須の絶対条件とできればやり

たい付帯条件があります。絶対条件は何で、付帯条件の中でも優先順位が高いものは何かということを把握

し、的確なソリューションを提案することには自信があります。限られたプロジェクト予算や納期の中でバ



ランスのとれたベストな提案を行ってまいりました。 
 

コミュニケーション能力・マネジメント経験 

顧客や社内他部署の人間とコミュニケーションを活発に取り、業務をスムーズに進める環境を構築する 

ことを心がけております。また、営業で培ったコミュニケーション能力を活かして、20XX年XX月より現在ま

でプレイングリーダーとしてメンバー10名の育成・管理を兼務しております。新卒や2年目の社員に対して

は、外部の講習で学んだ「目先の業績だけでなく長期的な成長を考慮してのマネジメント」を実践しまし

た。結果として、促さなくても報告・連絡・相談等の基本フローが自然にできる状態を築くことができ、

20XX年XX月度はチーム達成の実績も残せました。 

 

 

是非、面接の機会をいただければと思います。何卒よろしくお願い申し上げます。 

 

以上 


