職務経歴書
20〇〇年〇月〇日
波曽奈　太郎
■ 職歴要約
株式会社○○に入社後、4年間医療保険、介護保険などの生命保険商品の個人向け営業を担当しています。既存顧客の定期訪問の他、電話での新規開拓業務を月5件ほど手掛けています。2020年にはファイナンシャルプランナー3級を取得し、アフターフォローの充実に努め顧客との信頼関係を深めました。
・個人売上高1,200万円
・2021年度には営業成績の事業所内1位を達成

■ 職務経歴
〇〇〇〇株式会社（2018年5月～現在）
事業内容：生命保険業
上場区分：プライム上場　従業員：*,***名　資本金：*億****万円　売上：*億円　雇用形態：正社員
	期間
	業務内容

	2018年5月～
現在
	○○部○○契約グループ
既存顧客への定期訪問、新規契約相談を担当。新契約の管理を目的とした社内のシステム開発プロジェクトに参画し、業務改善により事務負荷の25%削減に貢献した。
【取扱商材】
・生命保険商材（がん保険、死亡保険）
【営業スタイル】
新規のお客様に対し、電話営業を実施（売上割合約60％）。要件を短く伝え、後日の訪問へつなげられるよう意識した。既存のお客様に対しては、半年に一度定期訪問を実施し、生活状況に変化がないかなどの確認を行う。お客様にとって気軽に相談できる相手になれるよう、信頼関係の構築に努めた。
【実績】
2020年度　予算達成率112％（契約金額1,500万円、事業所内36人中4位）
2021年度　予算達成率120％（契約金額1,800万円、事業所内36人中1位）




〇〇〇〇株式会社（2016年4月～2018年4月）
事業内容：損害保険業
従業員：*,***名　資本金：*億****万円　売上：*億円　雇用形態：正社員
	期間
	業務内容

	2017年4月～
2018年4月
	○○業務部○○課
顧客対応チーム（約50名）のチームリーダーとして、オペレーターの管理やチーム運営、数値の管理や分析業務、苦情などが発生した場合のエスカレーション対応を担当。
【業務スタイル】
顧客からの苦情を内容ごとに分析して提案書を作成。エスカレーション対応や新ルールの検討に取り組み、顧客満足度向上と同時に全社員のCS意識の改善に取り組んだ。

	2016年4月～
2017年3月

	○○サービスセンター
賠償金額や逸失利益の計算、賠償交渉、必要に応じての医師面談や保険金給付金支払業務を担当



■ 活かせる経験・知識・技術
Word：報告書、見積書、礼状などの社内外文書の作成可能
Excel： VLOOKUP関数、IF関数の使用や表計算、グラフ作成が可能
PowerPoint：図形やアニメーションを使った会議資料、プレゼン資料が作成可能

■ 取得資格
生命保険協会一般課程試験（2018月5月）
ファイナンシャルプランナー3級（2020年3月）
普通自動車第一種運転免許（2016年2月）

■ 自己PR
＜コミュニケーション構築能力＞
新規顧客獲得のためには顧客との信頼関係の構築が重要であると考えています。そのため、顧客の会話の中で困りごとや心配ごとから顧客の意向をつかみ、それぞれのライフプランに合せた商品の紹介を心掛けました。

＜顧客視点での行動能力＞
お金に関する説明が分かりにくく不安に感じられる顧客に出会った経験から、さらなる知識を備えることが大事と学び、2020年にはファイナンシャルプランナー3級の資格を取得しました。結果として2021年度の事業所内成績1位の達成に結び付いたと自負しています。
以上
