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	営業活動
	目的：派遣社員の就業先となる企業を増やす
	ものづくりをしている企業へお伺いし、(1日2～3件) 会社の案内、人材の提案、企業の状況ヒアリングなど

	訪問する企業はどうやって見つけるのか？
	電話をかけてアポをとります。 大変なイメージだと思いますが、 慣れたら大丈夫。
	人事・労務関係の業務
	派遣社員の評価・査定（昇給・賞与） 就業サポート(業務内容把握・悩み解決など)

	採用関係
	求人票の作成、採用面接、会社説明会

	「ものを売る営業」では経験できない
	他にもいっぱいあれこれ


