職 務 経 歴 書
〇〇〇〇年〇月〇〇日現在
〇〇 〇〇
	
■職務要約
〇〇大学大学院を卒業後、〇〇〇〇年〇月より製造業向けソフトウェア商社に入社致しました。約〇年半勤務し、約〇〇社の中～大規模の企業へ営業を行ってきました。アカウントセールスの考えに則り、単発ではなく継続的で発展可能な提案に注力してきました。実績として〇〇〇〇年度は〇/〇期経過時点で対予算約〇〇〇%の約〇億円の売上を上げてきました。また、英語力を活かし海外のサプライヤーとの交渉等も行い、サプライヤーとユーザー間のスムーズな契約移行に寄与してきました。その後、個人経営の飲食店グループに従事し、〇号店であるバーの店長を任命され、年間売上を約〇〇%増加、人件費約〇〇%の削減、デジタル化の推進による顧客満足度向上などで貢献してきました。
キャリアを通して大切にしている考えは、仕事は人と人とで成り立っており、顧客や同僚との人間関係こそ自分の最大の武器になるという点と、ビジネスは「売って終わり」ではなく「継続性、発展性のある売上を上げる」ことが大事という点でです。

■職務経歴
	[bookmark: _Hlk10802930]〇〇〇〇年〇〇月～現在　　〇〇〇〇 〇〇〇（個人経営の飲食店グループ）

	事業内容：居酒屋（〇号店）及びバー（〇号店）の運営
売上高：約〇,〇〇〇万円（〇〇〇〇年度連結）
従業員数：〇人
	正社員

	〇〇〇〇年〇〇月
～
現在
	カラオケ&ダーツバー（〇号店）店長　兼　居酒屋（〇号店）キッチン及びホールスタッフ

	
	【業務内容】
接客、調理、仕入れ、メニュー考案、施策立案、SNSマーケティング等、店舗運営に関わる業務全般

【顧客】
既存顧客約〇〇%、新規顧客約〇〇%

【主な実績】
· 〇名以上で運営していた店舗を〇人で運営するシステムを構築し、年間約〇〇%の人件費を削減。
· 定額利用プランを導入し、月平均約〇〇%の売上を増加。
· スマートTVでの映像放映、Wi-Fi及びクレジットカード等電子決済サービスを導入、全顧客が上記いずれかを利用し、満足度の向上に寄与。
· InstagramとGoogleを活用し店舗情報を告知、WEB経由で来訪する新規顧客を獲得し、〇日あたり約〇〇%の来訪顧客数を増加。



	〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇〇月　　〇〇〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社

	事業内容：ソフトウェア販売及び開発、受託設計等エンジニアリングサービス、ハードウェア販売
資本金：〇億〇,〇〇〇万円　売上高：〇〇〇億〇,〇〇〇万円（〇〇〇〇年度連結）
従業員数：〇〇〇人（連結、〇〇〇〇年〇〇月〇〇日現在）　上場：東証スタンダード
	正社員

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇〇月
	本社　CAE事業本部営業本部営業第〇部営業第〇課

	
	【業務内容】
光学関連製品を製造する大手～中小企業約〇〇社への営業、新規顧客開拓、米国のサプライヤーに対して価格やキャンペーン等の交渉、顧客上層部と当社上層部とマッチング、施策立案、関係部署との調整

【取扱商品】
光学設計ソフトウェア及びハードウェア、受託設計等エンジニアリングサービス、AI/VR等関連製品
【取引顧客】
エリア：〇〇全域
主なメーカー種別：カメラ、レンズ、センサー、ディスプレイメーカー
主な商談相手：経営層、設計担当、社内インフラ担当

【営業スタイル】
既存（〇〇%）：WEB及び訪問商談、電話、メール、更新通知、セミナー案内
新規（〇〇%）：展示会での案内、顧客企業内紹介、最新技術等で注目される企業への電話営業

【主な実績】
〇〇〇〇年度　予算達成率約〇〇〇％（売上約〇億円)
· 大手レンズメーカーの上層部にアプローチ、当社初の定期受注型の受託設計契約を締結、年間売上〇,〇〇〇万円を計上。
· 大手総合メーカーを始めとした約〇〇社を〇〇〇〇年〇月より担当、〇〇〇〇年度約〇.〇億円の売上予算を〇/〇期終了時点で約〇億円（約〇〇〇%）にて達成。
· 米国のサプライヤーとの代理店契約終了時にメーカーと顧客間に立ち、契約や今後の話について通訳や調整を行いスムーズな契約移行に貢献。
· 同期会を主導して結成し、月〇回の定例会を通じて部門を超えた同期間の連携を構築、部門の異なる同期の技術とペアで顧客への提案を実施。



■PC/SNSスキル
	Word
	報告書、礼状等社内外文書が作成可能なレベル

	Excel
	関数の使用やデータ表、見積書を作成可能なレベル

	PowerPoint
	会議資料、提案資料を作成可能なレベル

	その他Microsoft Office
	Teams会議設定及び招待状の送付、社内外とのスケジュール調整が可能なレベル

	Instagram
	アカウントを開設し、認知数増加のための投稿の企画実行が可能なレベル



■資格
	普通自動車第一種運転免許
	〇〇〇〇年〇月取得

	TOEIC Listening & Reading Test 〇〇〇点
	〇〇〇〇年〇〇月取得

	TOEIC Speaking & Writing Test 〇〇〇点
	〇〇〇〇年〇〇月取得

	食品衛生責任者
	〇〇〇〇年〇〇月取得



■自己PR
◇コミュニケーションスキル
日本語/英語問わずざっくばらんにコミュニケーションを取れる関係を構築することを得意としています。
〇社目では新卒入社〇〇名の同期の中心となり同期会を設立、国籍や出身大学が異なる同期と円滑にコミュニケーションを図り、横の繋がりを構築してきました。
社内サークル活動などを通じてコミュニケーションを取り、部署間を跨いだ関係性を構築することで、仕事内で協力を仰ぐことや、会社として面での提案を企画しやすい雰囲気作りを意識してきました。
また、顧客ともざっくばらんに会話ができる関係を目指し、顧客内部情報や深層ニーズを得ることができる関係性を構築してきました。

◇確度を意識した営業エスカレーション
各商談に確度を設定し、確度に沿って契約締結までのエスカレーションを行うことができます。確度を上げるために必要な情報が足りない場合はヒアリングや新たな提案を行い、周囲から見ても各商談がどのフェーズにあるか一目でわかるように管理が可能です。

◇顧客/営業活動管理
各企業の顧客リストを作成し、部署や担当業務、その他の社員や部署との関係性等を記録することで、提案活動の計画の立案が可能です。また、アプローチできていない上層部や他部署についても把握をすることで新規提案活動を行うことができます。

◇自主学習意識
物事の仕組みや仕事に関連する新技術などについて、基本的に「わからない」という状態が好きではないため、WEBで調べることや、周囲のメンバー等から教えてもらうなどして、「わからない」を放置しないよう心掛けています。また、学んだ内容を周囲に発信することや、その知識を基にした仮説立てや新たな提案を行うことができます。

◇主体的に動く意識
〇社目では売上を増やすためのアイデア出しや定期的なミーティング、作戦の計画等を組織として行う環境ではありませんでした。そのため、自分で動かなければ何事も始まらないという意識のもと、キャンペーン、宣伝、メニュー考案を積極的に行い、誰に背中を押されるでもなく売上を増やすための計画立てや工夫をしてきました。
その経験から、給料は頂くものではなく、自身が会社に対して売上を始めとした貢献をすることの対価として頂くという意識が一層強くなり、自身に還ってくる利益を高めるためにも組織に貢献したいと考えるようになりました。

以上
 〇 / 〇

