職 務 経 歴 書
名前　〇〇　〇〇

■職務要約
大学卒業後、〇〇〇信用金庫に入庫し、〇か月間、新人社員研修を受け、窓口業務に携わってまいりました。
〇〇〇信用金庫を退職後、〇〇〇〇株式会社へ入社し、株式会社〇〇〇へ出向。治療食・介護食営業業務に〇年間携わってまいりました。
営業においては、お客様との関係性を大切にし、病院、介護施設の問題解決するために最善の商品を提案するよう心がけました。

■職務経歴
〇〇〇信用金庫（〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月）
事業内容： 信用金庫業務全般（預金・融資・為替・外国為替・代理業務）
資本金：〇〇億円 売上高：〇〇億円 従業員数：〇〇〇名
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
〜
〇〇〇〇年〇月
	【担当業務】
・新規口座開設手続き
・窓口業務
・営業持ち帰り金額の確認
・庶務業務
・電話対応
【取引顧客】 
個人・法人のお客様
【取引商品】 
預金・融資・為替、保険、国債、投資信託
【工夫点】 
窓口業務では、これからお客様の大切なお金を取り扱うため、常に笑顔を絶やさず、信頼していただけるよう、誠意をもって対応しました。












〇〇〇〇株式会社（〇〇〇〇年〇〇月〜現在）
事業内容：医療用医薬品を中心とした関連商品・医療機器等の販売
　　　　　防疫剤・ワクチンの販売
　　　　　医療用高圧ガス医療用酸素の販売
　　　　　その他健康関連商品の販売
資本金：〇億〇〇〇〇万円　売上高：〇〇〇億円　従業員:〇〇〇名
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇〇月
〜
現在
	【担当業務】
・営業業務
・新商品の提案
・納品業務
・発伝業務
・プロモーター（担当メーカーの売り上げ管理・販売促進）
・商品勉強会
・担当得意先請求管理
【営業スタイル】 
ルート営業　既存：新規（〇：〇）担当得意先〇〇〇件
【取引顧客】 
病院・介護施設・障がい者支援施設
【取引商品】 
介護食・治療食（流動食・とろみ材・ゲル化剤・栄養補助食品・栄養付加食品）
【実績】 
・〇〇〇〇年度売上実績目標比〇〇〇％
・〇〇〇〇年度売上実績目標比〇〇〇％（コロナウイルスの影響で入院患者数減少の中、達成しました。）
・〇〇〇〇年度売上実績目標比〇〇〇％
・〇〇〇〇年度最注力メーカー売上目標比〇〇〇％　（〇位/営業員〇名中）
・〇〇〇〇年度下半期最注力商品売り上げ件数〇位　〇〇～〇月〇件獲得（〇位/営業員〇名中）
取り扱い業者中九州〇位に貢献
【工夫点】 
得意先のお困りごとや使用商品の特性を把握、分析し、新商品が出た際どこに案内すればいち早く採用になるか幅広く情報収集をしていた。
突発的な問題の際にほかの業者よりいち早く相談していただけるように関係を構築していた。







■自己 PR
現職にて治療食・介護食営業業務に携わってまいりました。業務の中で、得意先との関係構築に力を入れて業務に励んでいます。
私が担当を持つまで月売上が〇〇万、栄養士業界では影響力を持つ先生がいる病院の担当になりました。そこで、栄養士が求めているレベルで話ができるよう知識を得るために勉強をし、栄養士からの依頼には迅速に、正確に対応することを心掛けました。繰り返し対応していく中で、関係性が構築され、お互いに頼りあう関係を築くことができました。その結果、月売上で病院が給食費に裂ける最大金額の〇〇〇万を売り上げ続けています。また、先生の影響力をお貸しいただき、ほかの病院での商品採用もいただいております。
また、昔からある病院で今まで取引が全くない病院がありました。そこに、繰り返し営業をかけていく中で商品を売り込むだけではなく、お困りごとや世間話を繰り返していました。すると商品に関する要望を引きだすことができました。初めの要望は、利益率が〇〇％以下の商品についてでした。会社として年間利益率〇〇％を目標としているので、上司に相談したところ無理に取らなくても良いとの判断でした。しかし、私はその病院が秘めているポテンシャルを信じて取引を始めました。その中で、最注力メーカーの主力商品を採用いただき、今まで社内の誰も採用をとることができなかった最注力商品を採用していただくことができました。その結果、月売上〇〇万、病院利益率〇〇％の数字を〇から生み出すことができました。

貴社においても、今まで培ってきた関係構築力活かし、貢献できるよう業務に勤しんで参ります。
以上

