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
	大原簿記専門学校卒業後、消防官として〇〇〇市〇地区の地域安全と災害時に向けた訓練に従事しておりました。その後、株式会社〇〇〇〇〇に入社し、飲食店向けの法人営業として自社メディア・SaaSプロダクトの新規・既存営業に従事しておりました。



■職務経歴
勤務先名：                    〇〇〇市消防局             （勤務期間：〇〇〇〇年〇〇月～〇〇〇〇年〇〇月） 
◆事業内容：災害時に向けた訓練・地域パトロール・災害時講習など  ◆従業員数：〇〇〇名
	[bookmark: _Hlk10802930]期間
	業務内容

	〇〇〇〇 年 〇〇月
～
〇〇〇〇 年 〇月
	〇〇〇市消防局内定後、〇〇府立消防学校へ入校

	
	【担当業務】 
半年後の実勤務配置に向けた座学・実訓練 

	〇〇〇〇年〇月 
～ 
〇〇〇〇年〇〇月
	配属先：〇〇〇市消防局〇消防署〇〇分署

	
	【担当業務】 
地域の安心安全な街づくりの為に、訓練講習の実施 
災害パトロール・災害時を見据えた訓練 等 
 
【個人実績】 
〇〇〇〇年〇月 〇消防署内放水訓練大会〇〇〇名中〇〇位



勤務先名：                       株式会社〇〇〇〇〇          （勤務期間：〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月） 
◆事業内容：飲食店への売上高拡大のネット広告営業 
◆売上高：〇,〇〇〇億円  ◆資本金：〇〇〇百万円  ◆従業員数：〇〇,〇〇〇名
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇 年 〇月
～
〇〇〇〇 年 〇月
	配属先：〇〇市場開発グループへ配属

	
	【担当業務】 
〇〇の飲食市場拡大の為に〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇新規顧客獲得の為、飛び込む訪問で新規顧客獲得を行う。 
 
【工夫したポイント】 
売れている先輩へのロープレ実施。提案書やトークの方法を毎日行い、在籍〇ヶ月で〇件の発注を頂けました。（目標：月〇件の受注）

	〇〇〇〇年〇月 
～ 
〇〇〇〇年〇〇月
	配属先：市場開発RB推進〇グループ

	
	【担当業務】 
飲食店のネット予約の世界を当たり前にする事をミッションに、新規顧客のネット予約設置や予約数増加の為の原稿作成、解約防止の為の原稿改善などを担当。 
 
【担当店舗数】 
平均〇〇店舗 
 
【個人実績】 
〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月 個人達成率〇〇〇％ 
〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月 チーム達成率〇〇％ 
〇〇〇〇年〇〇月 市場開発部〇〇月号敢闘賞(〇〇〇名中〇位)


【組織実績】 
〇〇〇〇年〇月 組織チーム銀賞（〇〇チーム中〇位） 
〇〇〇〇年〇〇月 組織チーム金賞（〇〇チーム中〇位） 
 
【工夫したポイント】 
お客様の売上を伸ばしたいというゴールに向けて、エリアが異なる店舗間でどうすれば最短で集客拡大が出来るかヒアリングを通じて導き出し目線を揃えて提案を実施、実行できた事が個人としてもチームとしても実績に繋がりました。

	〇〇〇〇年〇月 
～ 
〇〇〇〇年〇月
	配属先：営業〇部〇〇飲食グループ〇チーム（〇〇〇・〇〇エリアを担当）

	
	【担当業務】 
既存顧客に対してプランアップ提案や〇名の部下に対するマネジメントを行う。 
 
【個人実績】 
〇〇〇〇年〇月度 全指標達成 
〇〇〇〇年〇月度 全指標達成 
〇〇〇〇年度 売上達成率〇〇% 
 
【営業で工夫したポイント】 
コロナ禍で不安を抱えているお客様に対して後ろ向きになるのではなく、マーケットやコロナの状況を理解した上で、その時に出来る集客最大化の提案を行いお客様の不安を解消できる事が出来ました。 
 
【マネジメントで工夫したポイント】 
業務外の時間でのコミュニケーションを積極的に取り、言いづらい事がないようチームの雰囲気作りをしておりました。チームの風通しが良くなった事により相互フォローする関係性が生まれ売上向上に繋がりました。



■PCスキル
・Word（文章入力：タッチタイピング、図形／特殊文字／表の挿入） 
・Excel（グラフ作成、四則演算、初級関数） 
・PowerPoint（文字サイズ／色の変更、アニメーション作成）      など、基本的な利用が可能です。

■自己PR
【課題解決提案】                                                         
コロナ前の飲食店営業時には、どのお客様も売上を上げたいというシンプルな要望を持たれて掲載をして頂いておりましたが、コロナ禍で経費削減の観点から広告費用を第一に削られるお客様が多くなりました。その為、今までの媒体を通じてただ集客強化のお手伝いをするというだけでなく、経営課題に対しても深く介入する必要がありました。一例をあげると、人件費に課題を感じている店舗様であればヒアリングを通じて自社プロダクトを提案し経費削減から利益に還元するなどクライアントの要望に沿って提案を行った結果、〇〇〇〇年売上達成率〇〇%に繋がりました。また業務負担の増加などお店全体を総合的にヒアリングし、売り上げアップだけでないコスト削減やオペレーションの負荷軽減など業務支援にまで踏み込んだ提案を行いました。 
 
【推進力】                                                         
ネット予約の新設・新規予約獲得しやすい状況を整える委員を任命された際に、他部署からのナレッジをもとに後輩指導を行い、部署全体での予約数の底上げを図っておりました。結果、〇〇〇〇年〇月では〇〇〇〇年比ネット予約件数〇〇％に対して、〇〇〇〇年〇月時点で〇〇〇〇年比〇〇〇%まで改善しております。また、お客様に新たな機能を導入する目標を与えられていた際に提案のタイミングや方法、その後のフォローなどが各営業担当任せになっており、担当ごとの実績に差がある状態でした。そこで私は再現性のある成果が出る様にどのタイミングでアプローチをかけてフォローをすれば効率よく導入・定着出来るかを資料にまとめメンバーに周知し、属人的な成果の改善を行いました。

以上
〇
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