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■職務要約

私は大学を卒業後、コールセンター業務（三年）と、法人ルート営業（三年）に携わって参りました。1社目のテレマーケティングでは、アウトバウンドを経験し、2011年からは現職において全国規模のディスカウントストアの関東エリアの担当になり、特に千葉エリアのバイヤーや各店現場担当者との商談から、商品の仕入れや注文の入力などの事務処理、実際の納品後の売り場づくりやメンテナンスなどの現場フォロー業務に携わりました。
■職務経歴
□2010年４月～現在　株式会社ランスタッド商事　

◆事業内容： 医薬品、化粧品、衛生雑貨、介護用品、乳製品、食品、健康食品等の、薬局、薬店、調剤薬局、スーパー、デパート、CVS、ディスカウントストア、ホームセンター、生協などへの卸売。
◆資本金：1,751百万円　売上高：168,102百万円（2013年3月期決算）　従業員数：308名
	期間
	業務内容

	2010年4月

　　～

現　在
	千葉支店　営業部

	
	営業職として勤務。
全国規模のディスカウントバラエティストアの千葉エリアをメインに、他３企業を担当。

2014年度においては売上増加のため、研修を兼ねて３人でチームをくみ、チームの中でもリーダーとして職務にあたりました。

【業務内容詳細】

・千葉エリアを統括しているバイヤー(各部門別)との商談

・エリア内各店舗担当者との商談

・商談に伴う価格、在庫の確保、販促物や企画に関しての各メーカーとの打ち合わせ

・商談にて導入決定した商品の仕入れ手配

・得意先からの受注入力

・店舗ラウンド・フォロー（店舗売り場メンテナンス、店舗の現状のヒアリング・プロモーション提案）

・医薬品・健康食品カテゴリーの店頭棚割作成

・棚替え陳列作業応援、新店オープン作業応援

【実績】
2013度　メイン担当企業(千葉エリア)年間売上：約150,00万円
2014年度　メイン担当企業(千葉エリア)年間売上：約210,00万円

【ポイント】

・強化タイアップメーカーを決めて、定期的に関東限定オリジナルのディスカウント企画を行うことで、売上アップができました。
・各店舗の強みや課題、客層、販売スタイルを的確に把握し、意識しておくことで、信頼関係の構築や売上の増加につながりました。

・商談から納品までのやり取り中で、出来るだけバイヤーの負担を減らす工夫をし、納品までのスピードを上げることができました。そのことで、店には売り逃がしがなくなり、メーカーは売上が早くあがり、自社は過剰在庫を回避し、在庫の回転をはやめ、売上をあげることもできました。


□2007年４月～2010年3月　ランスタッド・コミニュケーションズ　

◆事業内容：テレマーケティングサービス、コールセンター運営、事務・総務・経理・人事業務のアウトソーソング

◆資本金：1億円　売上高：420億円（2007年3月期決算）　従業員数：950名
	期間
	業務内容

	2007年4月
	東京本社

	
	新入社員研修

会社全体の業務内容、営業実務を座学研修にて学ぶ。外部機関による合宿研修を通して、ビジネスマナーや社会人としての心構えを学ぶ。物流センターにて、出荷業務を学ぶ。



	2007年5月

　～

2009年3月
	カスタマーサービス部　首都圏第二事業課　配属
コールセンターのインバウンドとして勤務。

全国の個人のお客様に対する生命保険のお問合せを担当
ブース数：200（全国500ブース）

メンバー：250名

	
	【業務内容詳細】
・状況に応じて関連部署へサポート依頼

・新人派遣社員のOJTトレーニング

・クレーム対応

・取扱商品の勉強会のセッティング
【実績】2008年度

　　　　　・追加オプション獲得数で上位20名に入る

・年間優秀カスタマーサービス賞受賞　（250名中上位10名）

【ポイント】

・お客様からの問い合わせに真摯に取り組むことに努め、迅速かつ確実に対応した。
・受け身の仕事とならないよう、追加オプションサービスの提案を行い、インバウンドの事業部でも、少しでも売上貢献ができるよう心がけた。
・定期的なレポートを作成したが、お問い合わせの分類が少なく、お客様の声を正確に報告できていないと感じた。そこで一括りにされていた「クレーム」などを細分化することを提案し、お客様がお困りのこと、商品に求めていることが伝わるようにした。


	2009年4月

～

2010年3月
	営業部　東日本事業1課　配属

	
	コールセンターのアウトバウンドとして勤務

全国の個人のお客様に対する生命保険の新規契約獲得を担当
　ブース数：150（全国400ブース）、メンバー：150名

【業務内容詳細】

・電話帳を使って、新規顧客開拓し、資料送付から契約までを電話で行っていく。

・アウトバウンド：生保（調査、勧誘）

　　コール数300件/日　新規契約数2件/月、追加契約5～7件/月
【実績】

・2009年度　新規契約数

・2009年度　ベストパフォーマー賞　受賞　（150名中上位10名）

【ポイント】

　・一日当たりの対応件数は平均100件、多いときには130件にのぼる。

　・得意とする顧客層が主に60歳以上の高齢者のため、緩和型医療保険を軸に販売し件数よりも顧客単価を高くする営業を行う。

　・コールセンター運用見直しプロジェクトを担当。トークスクリプト、FAQ作成を手掛けた。


■活かせる経験・知識・技術

・目標の数字に執着する力

・法律(薬事法)を含めた、医薬品、健康食品、化粧品、健康や美容の知識

・顔を覚えて頂いてから、信頼関係を構築するまでのコミュニケーション能力

・販売促進のためのプロモーションや課題解決のための提案力

■資格

・普通自動車第一種免許（2006年8月取得）

■自己ＰＲ

　提案力がある

二社目では、全国規模の大手ディスカウントストア担当でしたが、私の担当企業は、統括本部のバイヤーからの一辺通りの指示に従うのでなく、各店舗が仕入れや売り方に関して大きく権限を与えられていたため、私自身も、各店舗の担当者一人一人の売り方のスタイルを捉えて、それぞれに合った商談、提案の仕方をすることができるようになりました。

他にも、今後市場として伸びる可能性のあるシニア向けの商材の提案や、薬事法改正に伴い陳列や保管、販売の仕方の提案と指導、薬品関係の陳列棚割りを全面的に任せて頂くなど、常に市場や法律の変化に伴う提案ができました。

　

ニーズを見ることができる

　仕事をするにあたっては、常に現場主義で、店頭目線で取り組んできました。自社から納品した商品だけでなく、今どんなものが売れているのか、陳列の仕方、客層など、店に顔をだして自分の目で見るよう心がけ、ただ自社の売上があがるようにではなく、店全体、商品のカテゴリー全体の売り場の活性化につながるように取り組みました。そうすることで、最終的にエンドユーザーに満足していただける売り場づくりを常に心がけていました。

以上

あまり、限定せずに簡潔に！








�


全体枚数：1枚半～2枚


※それ以上長い場合は、行間・文字ポイント・余白等で調整願います。


�


職務要約を簡潔に、3～4行程度でお願いします。


�


勤務先の、事業内容や資本金従業員数等、規模感の分かる情報をお願いいたします。


�


職務内容は具体的に、担当エリア、担当数、営業先の担当部門や役職等、「何を、どこに、だれに」営業していたのかを箇条書きで分かりやすくお願いいたします。


�業務で自分が注力したところや、改善、工夫したところをアピール願います。


�自ら提案したことや、業務において改善したことがあれば、詳細にお願いいたします。


�即戦力となる、資格や知識がありましたら、お願いいたします。


�小タイトルをつけ、分かりやすく簡潔にお願いいたします。


自己PRは、2つ～3つ程度あると良いです。
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