職務経歴書

2023年8月18日現在

氏名：ワーク太郎

■職務経歴概要
大学を卒業後、株式会社BBBBBBBに●年間勤務し、サイト内エンジンの導入提案営業を担当。その後株式会社AAAAAAAに転職し、求人メディア広告の企画営業に●年間従事してまいりました。
現職では入社●年目にチームリーダーに昇格し、20XX年からはエリアマネージャーとして企画営業チームの運営・関東エリア4拠点（約30～50名）のマネジメントも行っております。
■得意とする経験・分野・スキル

・●年間一貫して行ってきた営業経験
・関東エリアマネージャーとして4拠点（メンバー30～50名）のマネジメントを行った経験
・営業戦略の企画立案、KPI管理の経験

・求人サイトを使用して企業の採用課題を解決した経験、採用コンサルティングの知識
■会社履歴

	期間
	会社名

	20XX年XX月～現在
	株式会社AAAAAAA

	20XX年XX月～20XX年XX月
	株式会社BBBBBBB


■職務経歴詳細
株式会社AAAAAAA　　20XX年XX月～現在
事業内容：採用ブランディング、採用サイト制作事業

従業員数：●名

資本金：●万円
	期間
	業務内容
	職位

	20XX年XX月

～

20XX年XX月


	企画営業部　関東エリア　●●支社
【担当業務】

採用を行っている企業に対して求人メディア広告の企画営業を実施。担当企業の課題や採用ニーズに対してメディア選定、広告出稿のための取材、アフターフォローまでを一貫して担当。
20XX年XX月からはチームリーダーとして部下10名のマネジメントも行った。
【営業スタイル】

新規（40%）：電話、メールによる新規開拓（月●件）
既存（60％）：掲載いただいている担当企業への課題のヒアリング、改善提案（約●社を担当）
【担当商材】

転職求人サイト「XXXXXX」

業種特化型求人サイト「XXXXXX」

【主な取り組み】
・自社サイトの提案だけでなく、担当企業の課題解決のための採用プランの検討や採用ターゲットの選定も行った。その結果、今まで実績のなかった大手外資系金融企業の新規開拓につなげることができた。

・20XX年度以降、●ヵ月連続で売上目標を達成。20XX度にはチームリーダーとしても、チームを年間達成に導いた。
【売上実績】

200X年度：売上●万（対予算比●%達成）

200X年度：売上●万（対予算比●%達成）

200X年度：売上●万（対予算比●%達成）
	チームリーダー
部下10名

	20XX年XX月

～

現在

	企画営業部　関東エリアマネージャー

【担当業務】

関東エリア4拠点のマネージャーとして企画営業部の運営・マネジメントを担当。主に以下の業務を行った。
・メンバーの育成、指導（30～50名）

・営業研修

・マニュアル作成

・市場調査、顧客分析

・営業戦略の企画立案

・営業活動におけるKPI管理

【主な取り組み】

・組織のスキル底上げのため、拠点ごとに存在したマニュアルを統一。

・拠点ごとに数値が管理できるよう、目標達成に向けた数値管理ツールを作成し、各拠点に導入。
・拠点長とのコミュニケーションだけでなく、メンバーとのコミュニケーションにも重きを置き、3ヶ月に1回メンバー全員との面談を実施。
【担当エリアの売上実績】

200X年度：売上●億（対予算比●%達成）

200X年度：売上●億（対予算比●%達成）

200X年度：売上●億（対予算比●%達成）
200X年度：関東エリア4拠点全てで目標を達成
	エリアマネージャー

部下30～50名


株式会社BBBBBBB　　20XX年XX月～20XX年XX月

事業内容：検索エンジン事業
従業員数：●名

資本金：●万円
	期間
	業務内容
	職位

	20XX年XX月

～

20XX年XX月


	営業部　●●支店
【担当業務】

サイト制作会社やECベンダーのサイト担当者に対してサイト内検索エンジンの導入提案営業を担当。
【営業スタイル】

新規（30%）：セミナーや展示会、HPからの問い合わせに対する提案

既存（70％）：定期訪問による課題のヒアリング、改修や離反防止のための提案

【担当企業】

首都圏のサイト制作会社やECベンダー 約●社
【主な取り組み】

・企業の課題や活用ニーズの変化に迅速に対応できるよう、既存顧客に対する定期訪問、連絡を徹底。その結果、担当企業の契約継続率を○％まで引き上げることに成功した。（前年比●％）

【実績】

200X年度：売上●億（対予算比●%達成）

200X年度：売上●億（対予算比●%達成）
	


■PCスキル/テクニカルスキル

Word、Excel、PowerPoint、Access

　TOEIC  XXX点 （20XX年XX月取得）

■自己PR

マネジメント経験
現職ではチームリーダーとして●年間、関東圏のエリアマネージャーとして●年間営業部のマネジメントを行い、担当管轄の売上最大化、メンバーのモチベーション管理に注力してまいりました。

特にエリアマネージャーに昇格してからは全拠点で統一したマニュアルや数値管理ツールを導入し、全拠点、全メンバーが同じように目標や売上を意識して主体的に行動できる仕組み作りを行いました。
また、3ヶ月に1回メンバー全員との面談も実施することで一人ひとりの課題を明確にすると同時に、信頼関係を構築する取り組みも行っております。

　結果として20XX年度には関東エリア4拠点全てが目標達成、前年比●％の売上につなげることができました。
数字に対する執着心

●年間一貫して行ってきた営業では常に数字を意識し、日々目標までの進捗を管理し達成してまいりました。

また、私がこだわり続けたのは、いかに既存顧客から継続受注を続けられるか、売上を最大化できるかという点でした。ただ商品を提供するだけの営業ではなく、顧客の課題への解決策をともに考え実行するパートナーとなることで、顧客の信頼を得ることを意識しました。具体的には月に1回以上の担当企業への連絡を徹底し、最速で顧客の課題へのレスポンスを行いました。

その結果、現職では常にチーム内で平均以上の契約継続率を保ち、担当企業からの紹介によって新たな顧客開拓にもつなげることができました。顧客目線に立ちながらも常に最終的な売上を意識し、限られた予算や納期の中でベストな提案を行えることが自身の強みであると考えております。
今後も営業としてさらなるキャリアアップを図っていきたいと考えております。

是非、面接の機会をいただければと思います。何卒よろしくお願い申し上げます。

以上

