	職務経歴書記載にあたって
・フォントは明朝またはゴシック。文字サイズは10～12程度。
・A4サイズ2～3枚程度。
・元号は、西暦に統一してください。
・経験会社ごとに少なくとも１つ、成功事例をご記載ください。当時の状況/背景・課題に対し、どう取り組んだか、何を工夫し、どのような成果があげられたかを盛り込んでください。
・数字目標があった方は、直近の予算（千円）・実績額・達成率 を必ずご記載ください。ご経験が長い方は、年度ごとに直近3～5年分の数字を記載してください。）・自己PRは非常に重要です。自身の強みを３つほどのキーワードで表現し、その説明をそれぞれご記載ください。




職務経歴書
20●年●月●日
氏名：○○　○○

【職務経歴】
■20●年●月～現在　○○薬品株式会社　
	期間
	内容

	20XX年X月
～
20XX年X月
	以下のようにご記載ください（例は営業の場合）
【業務内容】
【担当エリア】主な市町村名
【主要製品】主な取扱製品　（例：電気工事材料、電線、照明器具、配電機器　等）
【実績】時系列での目標数字、達成率　または　表彰歴等
【ポイント】特に注力した活動や実績につながった工夫など

	2019年4月
～
現在
	【業務内容】医療用医薬品　卸売販売営業
【担当エリア】東京都国立市、国分寺市、府中市
【取引顧客】担当軒数約80軒
【主要製品】医療用医薬品全般、顧客支援システム 
【実績】
2021年度：売上 3億8050万円　目標達成率 105.1％
2022年度：売上 5億8553万円　目標達成率 111.7％
【ポイント】
・新規開業先の支援をする中で、社内独自システムである顧客支援システムを積極的に提案。存在感を高めることで帳合・シェアを伸ばし売り上げを確保し計画を大幅に達成。



【成功事例】
・グループ調剤経営者との信頼関係構築により大幅帳合変更に成功。
担当店舗の薬剤師の先生だけでなく、グループ調剤薬局4店舗の経営者への訪問を開始。医薬品の新製品情報や疾患情報、調剤報酬等の情報提供を定期的に行ない関係構築に繋げた。結果、グループの他卸納入状況把握や価格交渉等を優位に進めることができ、グループにて月売250万円UPに繋がった。



前職
■20●年●月～20●年●月　○○銀行株式会社　
　□事業内容：●●事業、●●事業
　□資本金：●●円　　□従業員数：●●人
	期間
	内容

	2016年4月
～
2019年3月
	【業務内容】住宅ローン推進に従事。宅建業者への訪問を重ね案件紹介依頼に注力。
法人営業においては新規取引獲得に貢献。
【営業スタイル】新規開拓8割、既存契約先の債権管理やフォロー2割
【担当地域】宮城県内
【実績】2017年度 住宅ローン契約額 800,000千円 達成率130％
        2018年度 住宅ローン契約額 1,500,000千円 達成率250％
        2019年度 新規開拓6件、融資実行額150,000千円
 【ポイント】
他行との競合が多い地域であった事から、他行の情報収集、他行との差別化を図った営業を行いました。
【成功事例】
●住宅ローン：宅建業者からの顧客紹介が実績に繋げる上で非常に重要なポイントでしたので、私は定例訪問を基礎に、休日の電話対応まで丁寧に行う事により宅建業者様から信頼を得ることに成功しました。また、他銀行の商品内容の収集に努め、ときには他行の住宅ローンを含めてお客様（借主様）の最適な借入先を正直に伝える事によっても信頼獲得に繋げました。
●法人融資：4つの金融機関を比較して設備投資を検討していた顧客に対し、他行との差別化を図る為、設備投資による国の助成金について勉強し、その情報とともに融資を提案した結果、4行競合の中、融資を獲得することができました。



【資格・スキル】 
●●年●月　普通自動車第一種運転免許 



■自己PR（活かせる強み、経験）
【目標達成への計画性】
目標に対し、自分の過去の行動指標数字から、年間数字を四半期→月次の数字に落とし込む作業を徹底的に実践しました。また、重点顧客に対しては「この顧客からいくら売り上げるか」の数字計画も立てることで、2 軸をもとにしながら「どの時期に、どこの顧客からどれだけ数字をつくるのか」といった点を事前に意識し、売り上げ達成に繋げて参りました。
【信頼関係構築力】
新規・既存顧客問わず、強固な信頼関係を築くことが私の営業スタイルになっています。顧客の理解度に応じた商品提案は勿論のこと、相場が悪い時ほど顧客へのアフターフォローを徹底的に行い、こまめに顧客との接点を持つように努めています。その結果、信頼獲得が実績に繋がり、営業成績トップを獲得することができたと考えています。

以上

