
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
新卒入社をした株式会社〇〇〇〇〇〇では、人材サービスの営業職として、施設対応、稼働スタッフの管理を行う。求職者により多い案件提示ができるよう、案件確保に注力し、施設に対して、より有効なアクション方法を考えて行動した。〇社目の株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇では、障がい者施設を対象にした、eラーニングの提案営業をフルリモートで行う。

■職務経歴
企業名：株式会社〇〇〇〇〇〇 
事業内容：介護・福祉業界への人材サービス 
資本金：〇億円 従業員数：〇〇〇〇名 未上場
	[bookmark: _Hlk10802930]期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月 
～ 
〇〇〇〇年〇月
	主な業務内容は介護・福祉施設への人材紹介・派遣サービスの営業。既存顧客へのニーズの 管理や、新規施設への案件確認を電話や訪問で行う。求職者の対応、希望の働き方のヒアリ ング、入職後は契約や就業後のフォローや労務の管理を行う。

【役職】副支店長 

【営業スタイル】新規開拓〇〇％、既存顧客フォロー〇〇％ 

【取扱商品】人材派遣サービス 

【実績】〇〇〇〇年〇〇月：全国派遣積み上げ個人〇位獲得 〇〇〇〇年〇〇月：全国紹介売り上げ個人〇位獲得 〇〇〇〇年〇月：全国派遣積み上げ支店〇位獲得 

【ポイント】施設で欠員が発生した場合は、必ず私に一番に連絡をもらう状況を作った。そのために〇日平均〇〇〇コールの架電を徹底した。また、一度案件をもらった施設に対しては、一か月に二回は必ず状況確認の電話を行い、案件の把握を行った。そうすることで「困ったとき絶対に 助けてくれる会社」というポジションを獲得することができた。



企業名：株式会社〇〇〇〇〇〇〇〇 
事業内容：障がい福祉業界向けITシステムサービス 
資本金：〇〇〇〇万円 従業員数：〇〇名 未上場
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月 
～ 
〇〇〇〇年〇月
	主な業務内容は障がい者施設向けのeラーニングを新規施設へ提案する営業。別部署が都道府県単位でリスト作成を行い、まとめられたリストをもとにチームで分担し架電を行う。 

【役職】メンバー 

【業務形態】フルリモート 

【営業スタイル】新規開拓〇〇〇％ 

【取扱商品】eラーニング 

【ポイント】対象の都道府県によって特色が異なり、チームでそれに合わせたトーク内容を、事前にまとめて営業活動を行った。事前に考えていた内容が、対象の都道府県に合わない場合は、早期に内容をチームに共有し、新しいトークをまとめ、チーム全体の改善に務めた。



企業名：社会福祉法人〇〇〇〇〇 
事業内容：障がい福祉サービス 
資本金：〇億万円 従業員数：〇〇〇名 未上場
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月 
～ 
現在
	日中生活介護施設での支援員。平日の〇〇時から〇〇時の間で利用者の支援を行う。食事・排泄・見守り・レクリエーション補助。 

【役職】派遣スタッフ 

【担当施設】〇〇

【ポイント】障がいの特徴別に〇グループに分かれており、〇日の利用人数は全体で〇〇名程度。 その〇つのグループをその日によって担当し、支援を行う。他害の利用者も担当するため、他の職員や他の利用者に他害行動がないか、危険な行動を行っている利用者はいないかを常にチームで観察しながら支援を行う。



■資格
・第一種中学校保健体育教員免許 (〇〇〇〇年〇月) 
・第一種高等学校保健体育教員免許 (〇〇〇〇年〇月) 
・第二種衛生管理者 (〇〇〇〇年〇月)

■自己PR
1）前月よりも少しでも何かを改善し、自走して成長することができます。営業職のときは、達成・未達成に関わらず、月末には〇か月間の数字のおさらいを行い、よかった点、悪かった点を明確化した。その中から次の月で改善する約束を〇つ決め、上司に報告し、意識して常に行動することで、すこしずつ成長できた。

2)お客様のニーズに合わせてアプローチを変更することができる。営業職のときは、工程はいつも同じで、話す内容は同じことが多かった。しかし、その中で、最もお客様が重要視していることを見極め、その点をピンポイントで追及することで、お客様の「本当に解決したい課題」にアプローチすることができた。
以上
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