職　務　経　歴　書

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　20xx年xx月xx日現在

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　○○ ○○
■職務経歴

□20xx年xx月～現在　○○○○株式会社
・事業内容：採用広告の制作・販売の総合代理店事業
・資本金：○○○百万円　売上高：○○○百万円（20xx年）　従業員数：○○○名　・非上場
	期間
	業務内容

	20xx年xx月

　～

20xx年xx月
	東京本社　（新人研修）

	
	【新人研修】

・ビジネスマナー習得
・求人広告の知識、営業の基礎を習得

	20xx年xx月

　～

現在
	東京本社　第一営業部　池袋支店配属

	
	○○社の正規代理店として、アルバイト求人広告の営業を行う。
【営業スタイル】新規開拓60％　既存40％

【取引顧客】約50社
【担当地域】豊島区、練馬区、板橋区
【実績】20xx年度：186.5万円　　　（10名中1位）　※新人賞獲得
20xx年度：201.1万円 　　（10名中1位）



■資格

・普通自動車免許（19xx年xx月）
■自己ＰＲ
電話・飛び込みを中心とした新規開拓営業で早期に実績を上げるために心掛けてきたことは2点あります。
・電話・アポイントの目標件数を決め、必ずやりきるようにしました。その中で、アポイントをとれた場合の通話時間やヒアリングした内容をリストにまとめ、翌日からの目標件数の見直しや、トークの改善に活かしてきました。その結果、アポイントの取得率があがり、営業活動の効率化を図ることができました。
・訪問の際は、まず顧客の要望をよく理解することを心掛け、ヒアリングを行いました。予算や採用計画、企業や店舗のイメー

ジを明確にし、顧客の要望にあった提案をすることにより、お客様から信頼していただき、リピートの受注につなげることができました。配属当初は新規100％でしたが、現在は40％がリピートの受注になり、新規開拓の約50％は、顧客からの紹介によるものです。
以上

あまり、限定せずに簡潔に！
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