職務経歴書



■要約

2000年小売店を経営する会社に入社。
スポーツ用品を取り扱う店舗にて販売員として3年の後、店長として着任。
業績をかわれ、２年後にエリアマネージャーに就任。
その後11年に渡り、小売り販売と事業部経営に携わりましたが、会社が負債を抱え解散となり同職を解雇となり現在に至ります。



■職務経歴

【会社名】　（株）北海道　アテナ

【事業内容】　アクセサリー・家具・玩具・スポーツ用品輸入、販売

【従業員数】　62名　　【年商】70億円　　【設立】1962年６月
【資本金】　2,900万円
2000年2月　販売員として入社
[活動内容]　改善サービスの導入と接客の充実による店舗売上高の向上
■お客様サポートに重点を置いたトータル提案
製品の詳細知識を習得し、常に適切なアドバイスが出来ることは無論のこと、その使用方法や活用に至るまでを包括的にサポート。また、お客様から聞いた詳細な話を系統づけて分析し、商品仕入においてロスがなく回転効率のよい商品構成とすることが出来ました。
［主な達成事項］

12ヶ月連続売上目標達成を実現

2003年3月　店長に就任

[活動内容]　販売・接客業に加え、店舗すべてにおけるマネージメント業務
[店長業務]　人材管理・育成、売り上げ管理、実績計画立案・運営、クレーム処理
■店舗空間の改善
基礎的なことですが、徹底的な清掃とその維持に重点を置いた指導により、購入空間としての環境の改善を行いました。

■ポイント会員の積極的勧誘
お客様にリピーターとなってもらうため、ポイント特典があるカードの勧誘を積極的に行いました。そのため、会員数が２倍に増加し、店舗全体の売上げ増加（前年比140％増）が実現できました。セールやフェアのご案内DMを送付し、４％のリターンを獲得するなどして着実に固定客をつかんでゆきました。
◎売上金額…2003年度　10,000万円（目標達成率110％、前年比140％）
◎主な達成事項…2005年2006年度連続営業利益の黒字化達成
2006年3月　エリアマネージャーに就任
[活動内容]　全店舗におけるマネージメント業務
[統括業務]　人事管理・育成、実績管理、企画開発、管轄店舗経営管理
［主な達成事項］　2009年度　全国店舗30店舗中で管轄２店舗が昨年伸び率、会員獲得数において表彰。以後常に管轄エリア店舗が売上げベスト5に入る安定した経営管理が出来ておりました。
　
■PCスキル
　Excel（表の挿入・グラフの作成・マクロ作成）
　Access（顧客データベース管理）
 PowerPoint
　Webデザインソフト数種の使用
 Macromedia　Flash
 その他、メール、インターネットの使用可能
　


■自己ＰＲ

●快適で楽しい時間の提供
お客様にとっての店舗選択はオンリーワン商品を扱わない限りは、店舗スタッフのサービスにかかっています。スタッフ時代には、いかに買い物をサポートできるかに注意しておりました。店長となってからは、お客様が支払っているお金は商品だけではなく、その購入に費やした時間も商品代金に含まれていると言うことを、スタッフに徹底させるよう指導しました。その理念はどのような商品やサービスにも一貫して通じると考えております。
●楽しさと幸せを循環させるお客様と自分たちの関係
いくら会社が販売の技術やモチベーションをあげようとしても、スタッフにその志が芽生えない限り、本当の意味でのお客様とのよい関係は築けません。よい関係とはその空間で費やす時間がいかに心地よいかです。そのために必要なこととして〔自分たちの業務〕や〔店舗のあり方〕があると考えるスタッフを育成したり、そのスタッフを最大限に生かす店舗作りを行ったりすることが、今までの経験から可能であると考え、異業界やより大きな店舗やプロジェクトにチャレンジしてゆきたいと考えております。


以上

