職　務　経　歴　書
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　20xx年xx月xx日現在
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　○○ ○○
■職務要約
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■職務経歴
  2015年4月〜現在 ◯◯◯◯株式会社
  <事業内容：人材紹介事業>
  <資本金：◯◯◯百万円  売上高：◯◯◯百万円（20☓☓年）従業員：◯◯◯名 非上場>
	期間
	業務内容

	19xx年xx月
　～
20xx年xx月
	大手企業から中小企業まで幅広いクライアント向けに転職エージェントサービスの提案営業を担当。新規開拓から深耕営業など。
【営業スタイル】新規開拓80%（テレアポ1日100件、飛び込み営業）、既存顧客20％
【担当地域】東京23区
【取引顧客】担当者数常時約80〜100社
【実績】
2015年度：売上3,200万円 達成率：120.5% ※4月度 新人賞を獲得
2016年度：売上6,800万円 達成率：110.2% ※下半期 事業部MVPを獲得
【ポイント】
もの売り営業ではなく、クライアントとのリレーション構築に注力し、第一想起していただける営業マンになることを意識した。その結果、長期的にお取引していただけるようになり、「◯◯さんだから頼みたい」と言っていただけ、トップラクスの営業実績を出すことができた。


	20xx年xx月
　～
現在
	グループマネージャーとして売上目標設定、実績管理、行動目標設定、進捗管理などを担当。
【営業スタイル】新規開拓100%
【担当地域】東京23区
【取引顧客】グループ全体で約800社
【実績】2017年度：グループ売上4億2千万円 達成率：100.5%
【ポイント】
徹底した顧客管理、進捗管理を通してグループメンバーのポテンシャルを最大限に引き出すことに注力。その結果、新規開拓社数が事業部トップ、前年比売上180%という高い実績を出すことができた。



■活かせる経験・知識・技術
　リレーション構築力
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■資格
・資格名（20xx年xx月）
・資格名（20xx年xx月）
■自己ＰＲ
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以上

あまり、限定せずに簡潔に！








PAGE  
 2 / 2

