職　務　経　歴　書
〇〇〇〇年〇月〇日現在
氏名：〇〇　〇〇
■職務要約
大学卒業後、インターンシップを経て、株式会社〇〇〇〇〇〇に入社をしました。外国人の人材紹介を事業としており、入社後の人材と企業のフォローを担当しました。その後、株式会社〇〇〇〇〇〇〇に入社をし、代理店部門に配属をされ、病院への営業を担当し営業活動だけでなく、受発注業務やメーカーに対する価格交渉も行う仕事であり、裁量を多く任せて頂き、〇〇〇〇年〇月には主任に昇格することができました。次に株式会社〇〇〇へ入社し代理店業務及び新規開拓業務を担当しました。新規取り扱い商材の発掘及び新たなインターネットを活用した商流を推進して参りました。


■職務経歴詳細
　□現在(直前)の勤務先
〇〇〇〇年〇〇月～〇〇〇〇年〇〇月　株式会社〇〇〇
・事業内容：ゴム・樹脂・金属の総合メーカー　　従業員数：約〇〇〇名
	期間
	主な職務内容

	〇〇〇〇年〇〇月～
〇〇〇〇年〇月
	雇用形態：正社員
主に工場を所有の企業に対し産業資材の営業を担当していました。

【営業スタイル】既存営業　〇〇％
新規開拓営業　〇〇％

◆営業実績
〇〇〇〇年度実績：〇〇〇〇万
〇〇〇〇年度実績：〇〇〇〇万

◆工夫した点
産業資材事業部の営業職として、工場を所有している企業に産業資材などの販売営業に従事。
新規開拓からはじまり、既存顧客への実績拡大のための深耕営業も経験しました。
特に新規開拓に向けて、取り扱い商材の発掘や新たな商流を生み出すことに尽力いたしました。
インターネットを活用した広告を利用するなど会社として新しいことへの取り組みを率先して提案し、会社の業績アップに繋がるよう取り組みました。
また固定観念を持たぬように意識し、お客様が困ることは何か常に考え行動するように心がけていました。





　□以前の勤務先〇
〇〇〇〇年〇〇月～〇〇〇〇年〇〇月　株式会社〇〇〇〇〇〇〇
・事業内容：医療機器の製造及び販売等
	期間
	主な職務内容

	〇〇〇〇年〇〇月～
〇〇〇〇年〇〇月
	雇用形態：正社員
主に病院に対し、医療機器、消耗材の営業を担当しました。

【営業スタイル】既存営業　〇〇〇％　※入札案件なども行う。
【担当病院】〇〇〇〇〇〇〇病院　〇〇〇〇〇〇〇医療センター　〇〇〇〇〇〇病院　
〇〇〇〇〇〇〇〇病院　〇〇〇〇〇〇メディカルセンター
【取引顧客】病院、医師
【取引商品】医療機器、医療消耗材

◆営業実績
・〇〇〇〇年度実績：〇億〇千万円
・〇〇〇〇年度実績：〇億〇千万円
・〇〇〇〇年度実績：〇億〇千万円
・〇〇〇〇年度実績：〇億〇千万円　※達成率〇〇〇%
・〇〇〇〇年〇月：主任に昇格
・〇〇〇〇年度前期：〇億〇千万円　※達成率〇〇〇%

◆工夫した点
通常のルーチン業務とは別にイレギュラーな業務が医療現場では多く発生します。
その対応をするために、どのような仕事でも前倒しで進めるよう心掛けていました。
さらに緊急の対応を行う際は、通常の業務をこなすときよりも営業的視点を持つようにしておりました。
なぜかというと、緊急対応は処理するのが難しいため対応できた際に依頼者から得られる信頼がとても高く、結果的に次回の案件の話しへ繋げられたり、別件で融通を利かせていただいたり、今後の付き合いで重要なことに繋げられる可能性があるためです。
実際に対応できた結果案件のお話しをいただけ、さらに頼られるようになりました。
また直接売り上げに直結しなくとも、信頼を得るため一つ一つ早く丁寧に対応するようにも心掛けています





　□以前の勤務先〇
〇〇〇〇年〇〇月～〇〇〇〇年〇〇月　株式会社〇〇〇〇〇〇
・事業内容：ベトナムを中心とするASEAN諸国向け進出コンサルティング事業　　従業員数：約〇〇名
	期間
	主な職務内容

	〇〇〇〇年〇〇月～
〇〇〇〇年〇〇月
	雇用形態：契約社員
新宿支部　配属
主にベトナム人が企業へ入社後に企業と人材のフォローを行いました。
【担当業務】
・人材、企業のフォロー
・日本での生活のフォローアップ
・資料作成　※国の制度を活用していたため、提出用の書類等





■保有資格
普通自動車免許(第一種)

■語学・実務経験
ワード、エクセル、パワーポイント

■自己PR

・商品の売り込みだけではなく自分の対応力を売り込む力
多種多様な商品を病院へ販売させていただくだけが私の仕事ではなく、その商品を使いたいドクターの要望を叶える
ために病院の商品を取り扱う部署とのやり取り、現場の看護士への連絡は勿論のこと関係各所の間に入りスムーズに
事が運ぶようにすることが私の仕事でした。この仕事で重要なことが、日程や必要な情報それは商品に関することだけではなく、院内の状況などを一つでももれなく連絡し事前に必要書類などを用意するなど、先を読んだ行動が必要となります。
それぞれの方とお会いできるタイミングが、難しいため行動する早さも求められます。
このやり取りを一貫して行うことで、「〇〇〇〇〇の〇〇さんに任せれば何とかしてくれる」という言葉を頂いたこともあり、信頼感を得られ新しい案件の声を掛けていただいた経験もあります。

・新しいことに挑戦する力
株式会社〇〇〇にて新規開拓業務に携わり、まだ取り扱いの無い商材を自ら探しその商材を自分で販売するだけでなく他の営業部でも拡販してもらえるように紹介して業績を上げていくことが私の仕事でした。
新規開拓としてテレアポだけでは、効率が悪いと思いインターネット広告の活用が必要と感じたため、社内でまだ活用していなかったインターネット広告を取り入れることを提案し実際に活用にいたるまでになりました。
結果として取引件数は伸び会社の業績につなげることができました。
以上
〇/〇
