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、ITシステム販売部門の営業職として、製造業者向けのアカウント営業に従事しております。自社製、他社製を問わずハードウェア、ソフトウェアの製品販売からシステム構築まで幅広い案件を経験してきました。入社当初より新規取引企業を開拓するチームに配属され、●年間新規受注拡大に努めております。現在は、担当顧客●社に対し、年間●億円の売り上げ責任を持ち、常時●件以上の案件を担当しております。

■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】IT/NWソリューション事業、モバイル/パーソナルソリューション事業
【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：IT営業
	期間／所属　　
	業務詳細

	20●●年●●月～20●●年●●月

東京第一営業部　
	・中堅及び大企業を対象とした、H/W及びS/W販売

【営業手法】新規顧客への直販、及び既存顧客への深堀営業
【担当地域】東京、神奈川
【売上高】
20●●年度：●●千万円　予算達成率105％　新規契約数●件　
20●●年度：●●千万円　予算達成率125％　新規契約数●件　
20●●年度：●●千万円　予算達成率115％　新規契約数●件　
【主な実績】

・20●●年度、社内新人賞獲得

・某中堅製造小売業社へのPC70台導入

	20●●年●●月～20●●年●●月

東京営業部門　　　　　　　　

営業第一グループ　リーダー
	・製造業向け生産管理パッケージの代理店向け営業
【営業手法】代理店の新規開拓、及び既存代理店のフォロー

【担当地域】東京

【売上高】
20●●年度：●●千万円　予算達成率105％　新規契約数●件　
20●●年度：●●千万円　予算達成率114％　新規契約数●件　
20●●年度：●●千万円　予算達成率111％　新規契約数●件　
【主な実績】

・20●●年度、新規顧客開拓実績で東京営業部門中第3位


■職務経歴②（※在籍期間●●年●ヶ月　20●●年●●月～20●●年●●月）

【社名】●●株式会社

【事業内容】電ソフトウエアの開発・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：IT営業
	期間／所属　　
	業務詳細

	20●●年●●月～20●●年●●月

本社第一営業部　配属


	サーバ及びサーバ周辺機器の通信会社へのセールスを担当

主に中堅企業（従業員数300名以下）に対する新規開拓営業

【担当地域】東京

【担当顧客】●●通信、●●電機など

【売上高】
20●●年度：●●千万円　予算達成率105％　新規契約数●件　
20●●年度：●●千万円　予算達成率114％　新規契約数●件　
20●●年度：●●千万円　予算達成率111％　新規契約数●件
【主な実績】
20●●年 1億円（対予算比 120％：部内順位　5位/全47名中）


自己PR　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　

単に商材を販売するのではなく、お客様のお話を「よく聞く」ことを大切にし、常に顧客の課題とニーズをしっかりと把握することを意識して、ソフトウェア、システム開発の提案営業を行って参りました。主に大手製造業向けに新規顧客開拓・既存顧客へのルートセールス、及びへ代理店への販促活動等を経験。常に強い達成意欲を持って目標達成することを心掛け、●●社からの大型案件受注や、20●●年度　●●賞受賞等の実績を残してきました。

また、売上達成だけではなく、新規顧客開拓など新たな領域に果敢に挑戦することに高いモチベーションを感じております。これまでも周囲の期待以上の成果を収めてきたと自負しております。

また受注後のプロジェクトの完遂に関してもトラブル発生に対して深く現場に関与していき問題の本質を見極め収束に尽力してきました。

これまでに築いた各企業とのリレーションシップを活かしながら、今後も引き続き顧客のシステム構築に関するソリューション提案に従事していきたいと考えております。

【PCスキル】

・Word

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