職 務 経 歴 書
〇〇〇〇年〇月〇〇日現在
氏名　〇〇 〇〇

■職務要約
営業職を〇年経験してきました。新規開拓・既存のルート営業などの経験を通じ売る商材に関係なく、モノを売るために必要なスキル、スタンスを身に付けてきました。周りを巻き込みながら業務を進めていくことで、成果を上げていく経験をしてきました。

■職務経歴
	[bookmark: _Hlk10802930]〇〇〇〇年〇月～現在　　株式会社〇〇〇

	事業内容：
■ダイレクトマーケティング事業
１）物流支援
・学習教材、学校教材、ダイレクトメール、その他の印刷物の発送代行サポート
・通販商品の封入、梱包、保管、在庫管理、引き渡し等の発送代行サポート
２）受注支援
・ユーザー情報管理運用、通販商品の注文受付、データ管理及びデータクリーニングサポート
・コールセンターによるカスタマーサポート
３）販促支援
販売促進企画サポート
■アウトソーシング事業
請負業務、派遣業務として行う封入、梱包、またはその前工程サポート
■自然エネルギー関連事業
太陽光パネルによる発電と売電

資本金：〇千万円
従業員数：〇,〇〇〇人　
	正社員
として勤務

	〇〇〇〇年〇月
～
現在
	営業事業本部〇〇〇課

	
	【業務内容】
主に、通信販売会社様へ、DM発送業務・商品発送業務、コール業務・販促活動業務（CRM設計）のアウトソーシングの提案を行う。

【担当】
既存顧客〇～〇社を担当

【実績】
■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月
目標：〇億〇,〇〇〇万円/実績：〇億〇,〇〇〇万円（達成率：〇〇〇.〇%）

■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月
目標：〇億〇,〇〇〇万円/実績：〇億〇,〇〇〇万円（達成率：〇〇〇.〇%）
※チームリーダーとして〇名のマネジメントに従事

■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月
目標：〇億〇,〇〇〇万円/実績：〇億〇,〇〇〇万円（達成率：〇〇〇.〇%）
※全国〇〇名の営業のうち〇位の営業成績
※通期MVPに選出

■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月
目標：〇億〇,〇〇〇万円/実績：〇〇億〇,〇〇〇万円（達成率〇〇〇%）
※大型案件の受注により売上を伸ばすことができた
※今期も営業成績〇位の見込み

	〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　　株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇

	事業内容：
婚活・結婚・出産育児情報、自動車関連情報、まなびコンテンツを中心としたライフイベント事業
	正社員
として勤務

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	ブライダル事業本部

	
	【業務内容】
〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇版の結婚式場（ホテル、ゲストハウス）へ営業を行う。


【実績】
〇〇〇〇年〇〇月～〇〇〇〇年〇月　予算〇〇〇%達成
〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　予算〇〇〇%達成

	〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　　〇〇〇〇〇〇株式会社

	事業内容：
旅客鉄道事業
海上運送事業
旅客自動車運送事業
旅行業
駐車場業
広告業
損害保険代理業その他の保険媒介代理業
旅行用品、飲食料品、酒類、医薬品、化粧品、日用品雑貨等の小売業
旅館業及び飲食店業
不動産の売買、賃貸、仲介及び管理業

資本金：〇〇〇憶円
従業員数：〇,〇〇〇人
	正社員
として勤務

	[bookmark: _Hlk73303700]〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇〇線区〇〇管理室

	
	【業務内容】
管理エリアの線路状況の点検、補修を行う。
大きな工事などをグループ会社へ発注し、工事管理を行う。

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇鉄道事業部〇〇公務センター

	
	【業務内容】
管理エリアの線路状況の点検、補修に加え、線路の設計業務を行う。




【活かせる経験・知識・技術等】
〇社目より、営業としてのキャリアをスタートしました。もともと人が好きで、
いろいろな人と出会う仕事がしたいと思い、〇社目から転職をしました。
営業として大切なこと、ヒアリング力、課題考察力、提案力、クロージング力など
営業〇年間で知識スキルとして身に付けてこられたと考えております。
これまでの営業としての経験、スキルを発揮し、さらにスキルアップしたいと思い、貴社で働くことが私には必要だと思い、応募させていただきました。

【自己PR】
これまで〇社経験をしてきました。
〇社目は営業ではなく、設備関係の業務でしたが命を扱う仕事であり、細かなミスも許されないという責任ある業務でしたので仕事に対する責任や、工事監督者でもあったことから、多くの人を動かす必要がありコミュニケーションの大事さ、図り方を学んできました。
〇社目からは、営業としてのキャリアをスタートし、営業としてのスキルをスピード感を持って学べることができると思い、〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇に入社しました。営業としての知識、スキルを学ぶことができましたが、私の〇番の学びはスタンス部分が大きいと感じております。
当事者意識を強く持つこと、物事の本質を理解しようとすること、
この〇つは現在の自分を形成しているスタンスになっております。
〇社目では、これまでの経験を活かし営業として活躍できると思い、〇〇〇という会社に入社しました。さらに営業として大事なことに気づくことができました。
当たり前かもしれませんが、
・約束を守る　・やるべきことを（TO　DO）が明確になっている
・報告連絡相談をこまめに行う　・誠実さ、スピード力が大事
また、現職〇年目よりメンバー〇人をマネジメントさせていただくことで大きな経験をさせていただくことができました。
現場スタッフ、クライアント、パートナー先といろいろな関係者を巻き込みながら仕事を進めていく必要があるため、周りを巻き込んで進めていくことができたことが、良い成果を出せた要因であるとも考えております。
これまでの経験を活かし、貴社でさらにスキルアップしていきたいと思います。


以上
〇

 〇 / 〇

