職　務　経　歴　書

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　〇〇○○年〇月〇日現在

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　○○ ○○
■職務要約
大学卒業後、求人広告を展開するに株式会社○○に入社。現在は3名のンバーのマネジメントと
組織ミッションである事業部全体の顧客開拓を牽引しています。実績としては以下に記載の通りです。
■職務経歴
□○○○○年〇月～現在　株式会社○○
◆事業内容：人材サービス事業 
◆資本金：○○百万円　売上高：○○億円（○○年）　従業員数：○○名　
	期間
	業務内容

	〇年〇月

　～

〇年〇月
	○○営業部○○営業〇課(メンバー)

	
	○○区の中小・大手企業様の新規開拓と既存顧客のシェア奪取に従事
【営業スタイル】新規開拓50％、既存顧客50％
【担当地域】東京都○○区
【担当商品】○○
【取引顧客】担当社数常時約○○社
【実績】2014年度：予算○○円　実績○○円　達成率：○○％　1月○○賞、4Q○○賞
※参考データ　約〇名中〇位
【ポイント】

・顧客シェア
取引実績がなかった制作会社様を5年間かけて、通期で約○○円(顧客シェア約〇%)まで
シェアアップさせる事に成功しました。
職種別に通年での採用計画をお客様と計画し、繁閑を加味したプラン組を作成。また、どのような事に価値を感じ、
共感をしている方が現場で活躍しているかを特定し、職種別のターゲット訴求原稿を現場に取材を重ね作成し続ける事で採用して定着をできる人材に確保に成功。結果として、前年比110%前後の売り上げUPに貢献しました。

	
	マネージャー以下グループメンバー8名、年月よりチーフ

	〇年〇月
～
〇年〇月
	○○事業○○営業部○○課(リーダー)

	
	東京23区の中小派遣会社様をメインにした人材サービス系企業様を担当。その中でも主にブルーカラーと呼ばれる
職種群の企業様の新規・休眠開拓と既存シェアアップに従事。
【営業スタイル】新規開拓50％、既存顧客50％
【担当商品】○○
【担当地域】東京都23区内
【取引顧客】担当社数常時約○○社
【実績】年度：予算○○円　実績○○円　達成率：○○％(※〇名中〇位)

　　　　新規・休眠顧客開拓社数：○○社(ミッション担当〇名中〇位)
　

【ポイント】
・全社の○○推進メンバーと○○組織に選出
新規・休眠顧客開拓スキルを見込まれ事業部全体の営業プロセス・商談スキルを標準化を目的とした
プロジェクトを約半年間かけて行ってきました。
闇雲くに行動をするのではなく、顧客心理に合わせていかに営業プロセスを前進させていくのか？
を抑えた行動設計ができるようになりました。
<具体的に取り組んだ事>
1,フェーズUPマニュアルの作成
新規・休眠顧客開拓のプロセスを7段階に分解して、営業が抑えるポイントとプロセス毎で顧客に断れるポイントを
条件分岐させて、それぞれの切り替えしパターンを構築化させました。

※7段階分解プロセス(⓪受付拒否①担当者拒否②状況把握③提案機会獲得④ヨミ化⑤受注⑥失注)
例　担当者拒否で断られるパターンは〇〇だから、〇〇で切り返す。
2,戦闘力スカウターの作成
株式会社○○の新規・休眠開拓の営業において、誰もが継続的に成果を出せるようなテレアポスキルを定義化。
習得スキルの特定と
具体的なレベルを言語化して、誰もが自身の強みや弱みを把握し、レベルアップをできる仕組みを構築しました。


	
	マネージャー以下グループメンバー8名　※年月よりリーダー

	〇年〇月

　～

現在
	○○部〇〇課(リーダー)


	
	3名のメンバーを持つUTリーダーとして、業績の拡大とメンバーの育成に従事。
【営業スタイル】新規開拓80％、既存顧客20％

【担当地域】東京都23区
【担当商品】○○
【取引顧客】担当社数常時約○○社
【実績】2022年度上期：予算○○円　実績○○円　達成率：〇〇％　5月・8月○○賞

(〇名中〇位/平均〇%)
　　　　新規・休眠顧客開拓社数：〇〇社(ミッション担当〇名中〇位)
　　　　
事業部全体の新規・休眠開拓のみを推進する課が組閣され、中長期的な取引をお任せいただき、
事業部全体の社数増加がミッションになります。
・採用プロセスを分解し、アプローチする力
「応募数→有効応募数→面接設定数→採用数→定着数」と採用プロセスを分解して、
どのプロセス課題感があり、なぜそこに課題があるかを特定して、ニーズ喚起をしながら、
アプローチを進めていく力があります。
・顧客理解と事業戦略上の潜在ニーズの抽出
単なる求人ニーズの把握ではなく、顧客事業の理解を深め、どのように売り上げを上げるために商材が必要になるのか？を訴求していきました。


	
	マネージャー以下グループメンバー8名


■資格
・普通自動車免許（〇年〇月）
■自己ＰＲ
【新規・休眠顧客開拓力】
一度も取引をした事がないお客様の信頼を価値とるためには、「お客様の採用フェーズのどのフェーズに課題やニーズがあるかを特定し、興味付けと同意を得て」信頼を獲得してきました。
何かしらの不満があり休眠化してしまった顧客には、「前任担当時に何が課題で仮設立てて分析し、ファーストアプローチで言葉にする」事をして共感と同意を得て提案をしてきました。
上記をする事でお客様の自己開示やお悩みどころを話していただきやすい状況を作り、
採用課題や事業課題などを抽出し、その課題解決を解決できる提案力も身に着けてきました。
マーケットシェアや現状シェアからあたるべき顧客を優先順位付けし、自身のアポ率・受注率・受注単価から
目標達成のKPIを設定して、逆算した行動プロセスを組み実行ができます。
【キャリアビジョンもしくは今後の目標】
現状、中小企業様の新規・休眠開拓やシェアアップ、小規模組織のリーダーシップには自信がありますが、
まずはプレイヤーとして、お客様の長期で重要な経営課題を解決する事を任せられる課題解決スキルを向上
させていきたいと考えております。
その上、顧客と共創して事業変革をしていく力と数10名規模のマネジメントスキル、戦略スキルを向上させて、
事業責任者として、事業を創造・展開していきたいと考えております。
以上

あまり、限定せずに簡潔に！
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