職 務 経 歴 書
〇〇〇〇年〇〇月〇〇日現在
氏名　〇〇　〇〇

■職務要約
〇〇〇〇高等学校卒業後、〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社にて〇年間製造現場を経験致しました。
主に「電柱」や「パイル」の生産を行い現場の方とコミュニケーションをとり円滑に業務に取り組んで参りました。
その後、株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇に入社し法人営業を行い、主にエンジニアや事務などの職種、約〇〇名程の派遣スタッフのフォローを行なっております。新規開拓、既存企業の新規部署開拓などを行い〇〇〇〇年の通算ランキングで〇〇位を獲得致しました。
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	■商材：エンジニア派遣、オフィス派遣
■ターゲット：法人（機電・IT・化学）
【業務内容】
■新規開拓/既存担当企業の管理、増員
・テレアポ（平均：〇件獲得）
・訪問
　⇨提案(人材、方向性や案件緩和、資料作成）
　⇨商談(エンジニアとの事前打合せ/企業様、エンジニアへのクロージングなど)
・トラブル対応（取引先、配属エンジニア）
・エンジニア管理（勤怠確認、面談）
■庶務業務
・請求
・書類作成（契約書、覚書、稟議書類、議事録など）

【PRポイント】
■実績
〇〇〇〇年度年間営業ランキング：〇〇位（社内営業数：約〇〇〇名）
担当企業数：〇〇社（管理エンジニア数：〇〇名）
毎月：〇〜〇件の契約獲得
最高契約数：〇ヶ月〇件
エンジニア派遣は製造や事務とは異なり経験が必要なため
〇ヶ月に〇件の契約が取れない方もおりました。

■意識していたこと
・工数削減
⇨庶務業務を一部事務へ依頼（計算などの確認事項は実施）
⇨詳細情報をエンジニアへ依頼
　(担当企業からのエンジニアへの詳細評価、現場からの人材募集などについて)
・傾聴：会社案内や人材提案前にお客様へのヒアリングを徹底
⇨価格、人柄、スキル感、など提案前に派遣可能な人材の
　　スキルシートを提示し重点や優先度などを確認し紹介人材の
　　方向性や提案、交渉などを行いました。
・行動力
⇨スケジュール内で〇日〇件は担当企業、新規を含め訪問することを意識しておりました。

■特記事項
　これまで営業を〇年間続けておりました。
　若手で管理職に昇進された厳しい上長のもと指導を受け成長して参りました。
　〇年の経験ですが非常に濃い内容で経験年数以上のことを学べたと自負しております。
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	【PRポイント】
■実績
・FP〇級を取得
・証券外務員〇種取得
・玉掛、クレーン免許の資格獲得
・管理職に交渉し部署移動

■意識していたこと
・協調性
・俯瞰力

安全第一ですが重量物を扱う現場でした。
　実際危ない場所も多くありましたが周囲に気を配り人の位置の把握や
　次のアクションなどを考慮し作業効率を上げるよう勤めました。

　結果、〇日の生産スケジュールを〇〇時ごろには終了させ、〇S活動や
　現場補助に使用できる治具の作成などを実施いたしました。

【業務内容】
■商材：コンクリート製品（電柱・杭・パネル等）
■ターゲット：建築・土木関連業社

・鉄筋編組
・プラント管理
　　型枠に生コンクリートを流し込む
　　コンクリートの生成、調合
・クレーン運搬
　　型枠、重機、治具





■経験/スキル
	PCスキル（Excel）
	初級（足し算・引き算・簡易グラフ作成） 〇年半未満

	PCスキル（Word）
	社内資料作成 〇年半未満
社外プレゼン資料作成 半年未満

	PCスキル（PowerPoint）
	社内資料作成 〇年未満
社外プレゼン資料作成 〇年半未満

	有形・無形商材
	有形商材 〇年半未満

	自社・他社商材
	自社商材 〇年半未満

	新規・既存
	新規顧客向け 〇年半未満
既存顧客向け 〇年未満

	ポジション
	スタッフ 〇年半未満

	顧客
	顧客規模/大手企業向け 〇年未満
顧客規模/中小企業向け 〇年半未満



■資格
証券外務員〇種　取得

【行動力・ヒアリング力】
・製造現場で培った行動力
⇨具体的には新規、既存企業、エンジニア面談などを含め平均毎週〇〇件以上獲得し受注獲得に向け行動いたしました。
　ほか、受注獲得後は当日提案や次のアクションを起こす期日を決め接触回数を増やし関係を構築して参りました。 
　結果、〇〇〇〇年営業ランキング〇〇位を獲得致しました。
 
・客先、配属エンジニアに対しての徹底したヒアリングと提案力
⇨人材募集がない企業に対して訪問先企業の業界状況や現場、他部署の状況確認や紹介の獲得
　受注獲得時に年齢やスキル、金額のほか人柄（理系や体育会系など）や配属想定先の部署の雰囲気などを確認いたしました。
　また、エンジニアに対しても将来や勤務先、希望業務や優先度などの確認、学生時代の部活動や書類には書ききれない詳細を
　確認しヒアリングを徹底いたしました。
　結果、競合がある場合でも契約を勝ち取って参りました。

【信頼関係構築力】
・既存企業との関係構築力
⇨行動量を増やす一環として受注獲得の訪問のほか、配属エンジニアの評価やコンディション確認
　今後のサポート体制などの提案などほか営業と差別化するためさまざまな目的で客先へ訪問いたしました。
　結果、既存企業からの入場カードの獲得や私の熱意を買っていただき契約に至ったなどもございました。

【自己啓発】
・FP〇級取得
・証券外務員〇種取得
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