職務経歴書

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　平成21年　月　日

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　リンク　太郎
【経歴要約】
20●●年、●●株式会社に入社。以来、●年間OA機器、通信機器を含めたオフィスサプライに関するトータルソリューションを法人顧客に対して提案して参りました。担当した顧客層は多種多様な業界にわたり、規模も従業員数100名未満の中小企業から同1000名を超える大企業まで幅広く、顧客の状況や課題に応じて柔軟かつ戦略的な提案を心がけております。現在は主任として部下●●名のマネジメントを行いながら、個人としても引き続き年間売上1億円規模で事業に貢献しております。
■職務経歴①（※在籍期間●●年●ヶ月　20●●年●●月～20●●年●●月）
	【社名】●●株式会社
【事業内容】OA機器、通信機器および関連機材の製造・販売
【資本金】●●億円　【従業員数】●●●●名　【拠点数】●●拠点【年商】●●億万円　【設立】19●●年●月


· 経験職種：法人営業
	期間／所属　　
	業務詳細

	20●●年●●月～20●●年●●月

法人営業部一課にて営業を担当
	東京および埼玉を中心とした、中小規模の法人顧客を約●●社担当。担当エリア内の既存顧客フォローを中心に、OA機器関連商品のリプレースなどを提案。

【営業スタイル】
新規営業　70％　既存営業　30％
【担当地域】
東京および埼玉
【取引顧客】
中小企業、大手企業
【取引商品】
OA機器関連商品、オフィスシステムの構築
· 実績

· 20●●年度：年間総売上　約●●●万円　平均予算達成率●●●％
· 20●●年度：年間総売上　約●●●万円　平均予算達成率●●●％
· 20●●年度：年間総売上　約●●●万円、5期連続予算達成
· 上記実績が認められ、社長賞受賞（年間で1名）。主任に昇格する


	20●●年●●月～20●●年●●月

法人営業部二課 主任に昇格
	主任として部下×名のマネジメントを担当しながら、引き続き営業担当として●●社を担当。
部下の担当企業と合計で●●社のアカウントマネジメントを行う。

【担当メンバー】
●名
【営業スタイル】
新規営業　40％　既存営業　60％
【担当地域】
首都圏全域
【取引顧客】
大手企業を中心に●●社を担当
· 実績

· 年間総売上　約●●●万円（部下担当顧客売上含む）グループ予算達成率●●●％
· 工夫した点

· メンバーに対する進捗管理およびフォローのため、日々の業務報告に加え週2回の面談を実施。部署内の円滑な業務遂行に対する障壁の早期発見、解消を推進した。



自己PR　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

マネジメント業務

自分だけではなく、チームの達成を目指し、従来のメンバー管理のやり方を刷新いたしました。より細かな進捗管理・フォローを行うことで、部下の抱える問題を早期に発見することができ、結果、チームとして●●％の達成を実現することができました。
提案型の営業スタイル

これまで営業職として、メーカー、IT、医療、流通、官公庁と多岐にわたる業界の顧客を担当していく中で、まずはしっかりとしたお客様との信頼関係を構築し、その上でお客様の現状の課題の確認をし、各業界がそれぞれに抱える課題に対して柔軟な提案を続けてまいりました。その結果、特定の業界に偏らない「お客様のための提案」をするという営業スタイルを身につけることができました。
綿密な行動計画

自らの目標を考えた上で、やるべきことを全て行動計画化し、毎日の目標を立て、それを確実に毎日実行するということにこだわって仕事に取り組んでまいりました。その結果、毎年の目標達成を果たすことができました。
【PCスキル】

・Word

・Excel
・Power Point
【資格】
・TOEIC 850点（20●●年●●月）
・普通自動車運転免許（20●●年●●月）
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