職　務　経　歴　書

200×年×月×日

氏名　○○　○○

Tel:090-0000-0000

■職務経歴

199×年×月~200×年×月

	株式会社×××××　【事業内容】特殊鋼メーカー　【資本金】×××億円　

【従業員数】×××名　【年商】××億円　【設立】19××年×月　本社：富山


200×年×月　課長昇進　部下社員11名

	年度
	部門総売上高
	部門新規売上高
	新規社数
	顧客社数
	前年比
	達成率

	×年
	××億××万円
	××億××万円
	××社
	××社
	123％
	120％

	×年
	××億××万円
	××億××万円
	××社
	××社
	118％
	129％

	×年
	××億××万円
	××億××万円
	××社
	××社
	138％
	138％


　　　 ※×年度、新マーケット開拓が評価され「社長特別賞」受賞

· 戦略営業

 自動車がエレクトロニクス部品の集合体となってきた現状分析に基づき、カーナビ・ハイブリット関連を手掛ける大手電機メーカー、その子会社などを新たな営業ターゲットとして定めた。工場に専任の技術者を設置し、同業界に詳しい担当者を中途採用。課内で勉強会を開催し、業界知識を深め、新マーケットの開拓に成功。（年商××億）

· モチベーション向上

 旧態然とした業界体質に、若手社員の早期退職が相次だ。しかし特殊鋼の営業は、技術的な知識の蓄積が業績を左右するため、継続雇用が欠かせなかった。そこで「飽き」が出ないようタイムテーブルを四半期ベースにあらため、四半期スタート時の「キックオフ」、四半期ごとの課内表彰制度を設け、営業の集中力・モチベーション向上に成功した。（就任前年度の離職率×.×％→200×年度×.×％）

199×年×月　東京支店営業部

自動車メーカー、自動車部品メーカー向け、特殊鋼等の提案営業

［取扱商品］特殊鋼等　［担当地域］関東エリア

［ターゲット］自動車メーカー、自動車部品メーカー　［担当社数］約80社

［営業手法］新規開拓10％　既存取引先90％


	年度
	売上高
	前年比
	達成率

	×年
	×億×××万円
	100％
	100％

	×年
	×億×××万円
	129％
	129％

	×年
	×億×××万円
	138％
	138％


■受賞歴

199×年×月　199×年下期敢闘賞　受賞

200×年×月　200×年第４四半期　最優秀営業賞　受賞

200×年×月　社長特別賞　受賞










［提案営業］特殊鋼の知識を身に付け、顧客の技術者に対しても積極的に提案できるようになった。×××部品への応用が×××××社に認められ、年間×億円の売上を記録した。








