職　務　経　歴　書

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　2015年XX月XX日現在

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　○○○○

2010年04月～現在　○○○○株式会社
■事業内容：ADSL事業、FTTH事業、コンテンツサービス事業、流通事業等（各種ソフトウェア・ハードウェア販売）

■資本金：1,203億100万円　従業員数：約5,500名　決算期：3月末 本社：米国　勤務地：東京

	期間
	業務内容

	2010年04月

～

2012年03月


	ダイレクト営業本部　配属　（部門人数：１５名）　最終役職：係長　部下:4名



	
	【担当業務】　ダイレクトセールス

【担当職務概要】

XX業界の大手企業向けに、以下のようなソリューションをキーに、自社製品XXXを中心として、Server、Storage、NWなど、クライアントの課題に合わせた提案活動を行う。

■ソリューション例

　・ビッグデータ解析を目的とした、システムインフラの最適化

　・システム運用コスト削減およびセキュリティ強化を目的としたプライベートクラウド化

【営業スタイル】　ハイタッチ　100%　　（新規開拓80％、既存顧客20％）
【主な提案製品】

SW:　VMWare　vSphere、Citrix XenClient、NetScaler、Microsoft Hyper-V、Oracle EBS、Symantec　Backup Exec、・・・・等

HW:　HP ProLiant BL420c、FUJITSU ETERNUS、EMC V-MAX、NetApp FAS2000シリーズ、・・・・等

Service：XXシステムインテグレーション（開発案件）、業務コンサルティングサービス、インフラ運用アウトソーシング等

【主なエンドユーザー】

金融（三井住友FG、みずほ銀行、大和証券、損保ジャパン、・・・等）

公共（XXXXXX,XXXXXXX,XXXXXX等）

【実績】

2010年度：予算　1100万円　売上1000万円　達成率 100％

2011年度：予算　1100万円　売上1110万円　達成率100％

2012年度：予算　1100万円　売上0900万円　達成率 080％　　*1位/200人中

【主な導入実績】

・みずほ銀行に対し、3000ユーザ規模の社内インフラ仮想化提案を実施。コンペのIBM、日立を抑えて2億円の案件を受注。

　＜環境・規模＞Apps:スクラッチ（C++）　DB:Oracle10G　OS:HP-UX　ユーザー規模：XXX名　予算規模：XXXX億円

・VMｗａｒｅをソリューションをキーとして、既存クライアント以外での新規ビジネス獲得に成功。勉強会等を開催し、細かい点までサポートすることにより、競合から商流を獲得することができ、年間売上：約2億円　利益：4000万の新規ビジネスを確立。

＜環境・規模＞Apps: Oracle EBS GL/Web Inquiry/BI Publisher/BIEE/BI Apps　ユーザー規模：XXX名　予算規模：XXXX億円

※ダイレクトセールスの実績を評価され、新たに立ち上げることになったパートナーセールス部門へ異動



	2012年04月

～

現在

　
　
	パートナー営業本部　配属　（部門人数：15名）　役職：課長　部下:7名



	
	【担当業務】　パートナーセールス

【担当職務概要】

XX業界の大手企業向けに、以下のようなソリューションをキーに、自社製品XXXを中心として、Server、Storage、NWなど、クライアントの課題に合わせた提案活動を行う。

■ソリューション例

　・ビッグデータ解析を目的とした、システムインフラの最適化

　・BCP策定に伴う、システムバックアップ、冗長化、クラウド化

　・システム運用コスト削減およびセキュリティ強化を目的としたプライベートクラウド化



	
	【営業スタイル】　インダイレクト：100%　（但しエンドユーザーに対してハイタッチセールス（全体の80%）を行う）

【主な提案製品】

SW:　VMWare　vSphere、Citrix XenClient、NetScaler、Microsoft Hyper-V、Oracle EBS、Symantec　Backup Exec、・・・・等

HW:　 HP ProLiant BL420c、FUJITSU ETERNUS、EMC V-MAX、NetApp FAS2000シリーズ、・・・・等

Service：XXシステムインテグレーション（開発案件）、業務コンサルティングサービス、インフラ運用アウトソーシング等

【主なパートナー】

　富士通、NEC、NTTデータ、リコー、キャノン、富士ゼロックス、その他地元Sier、事務機器販社等

【主なエンドユーザー】

金融（三井住友FG、みずほ銀行、大和証券、損保ジャパン、・・・等）

公共（XXXXXX,XXXXXXX,XXXXXX等）

【実績】

2012年度：予算　1100万円　売上0900万円　達成率 080％

2013年度：予算　1100万円　売上1100万円　達成率100％

2014年度：予算　1100万円　売上1300万円　達成率150％

2015年度：予算　1100万円　売上1000万円　達成率 100％
2016年度：予算　1100万円　売上　400万円　達成率　036％　（５月迄のため進捗率2/12ヶ月　25%）

【主な導入実績】

・みずほ銀行に対し、3000ユーザ規模の社内インフラ仮想化提案を実施。コンペのIBM、日立を抑えて2億円の案件を受注。

　＜環境・規模＞Apps:スクラッチ（C++）　DB:Oracle10G　OS:HP-UX　ユーザー規模：XXX名　予算規模：XXXX億円

・VMｗａｒｅをソリューションをキーとして、既存クライアント以外での新規ビジネス獲得に成功。勉強会等を開催し、細かい点までサポートすることにより、競合から商流を獲得することができ、年間売上：約2億円　利益：4000万の新規ビジネスを確立。

＜環境・規模＞Apps:スクラッチ（C++）　DB:Oracle10G　OS:HP-UX　ユーザー規模：XXX名　予算規模：XXXX億円



	転職活動理由
	経営者の交代による営業方針の大幅な変更に伴い、部門が閉鎖されることになり、現在求職活動中です。


· 空白期間：2009年11月～2010年3月まで、父の介護を行なっていた。（現在、介護の必要はありません）
2005年04月～2009年10月　○○○○株式会社
■事業内容：ADSL事業、FTTH事業、コンテンツサービス事業、流通事業等（各種ソフトウェア・ハードウェア販売）

■資本金：1,203億100万円　従業員数：約5,500名　決算期：3月末　本社：日本　勤務地：東京

	期間
	業務内容

	2005年04月

　～

2010年10月
	コマース＆サービス統括　CP事業推進本部　プロダクト営業統括部　HW営業部　グループリーダー　（部下：8名）



	
	【担当業務】　パートナーセールス

【担当職務概要】

XX業界の大手企業向けに、以下のようなソリューションをキーに、自社製品XXXを中心として、Server、Storage、NWなど、クライアントの課題に合わせた提案活動を行う。

■ソリューション例

　・ビッグデータ解析を目的とした、システムインフラの最適化

　・BCP策定に伴う、システムバックアップ、冗長化、クラウド化

　・システム運用コスト削減およびセキュリティ強化を目的としたプライベートクラウド化



	
	【営業スタイル】　インダイレクト：100%　（但しエンドユーザーに対してハイタッチセールス（全体の80%）を行う）

【主な提案製品】

SW:　VMWare　vSphere、Citrix XenClient、NetScaler、Microsoft Hyper-V、Oracle EBS、Symantec　Backup Exec、・・・・等

HW:　 HP ProLiant BL420c、FUJITSU ETERNUS、EMC V-MAX、NetApp FAS2000シリーズ、・・・・等

Service：XXシステムインテグレーション（開発案件）、業務コンサルティングサービス、インフラ運用アウトソーシング等

【主なパートナー】

　富士通、NEC、NTTデータ、リコー、キャノン、富士ゼロックス、その他地元Sier、事務機器販社等

【主なエンドユーザー】

金融（三井住友FG、みずほ銀行、大和証券、損保ジャパン、・・・等）

公共（XXXXXX,XXXXXXX,XXXXXX等）

【実績】

2005年度：予算　1100万円　売上0900万円　達成率 080％

2006年度：予算　1100万円　売上1100万円　達成率100％

200７年度：予算　1100万円　売上1300万円　達成率150％

2008年度：予算　1100万円　売上0900万円　達成率 080％

2009年度：予算　1100万円　売上1100万円　達成率100％

【主な導入実績】

・みずほ銀行に対し、3000ユーザ規模の社内インフラ仮想化提案を実施。コンペのIBM、日立を抑えて2億円の案件を受注。

　＜環境・規模＞Apps:スクラッチ（C++）　DB:Oracle10G　OS:HP-UX　ユーザー規模：XXX名　予算規模：XXXX億円



	転職理由
	成果主義の外資系IT企業にチャレンジし、キャリアップを図りたいと考えていたタイミングで、XXXX社の役員に誘われたｒため、転職を決意


· 200X年XX月～20XX年XX月　インターンとして　株式会社XXXXXXXXXXXXX
業務内容：XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX

■自己PR

【新規開拓力】　　新規開拓が得意分野であり、飛び込み営業は勿論のこと、既存顧客の上層部との人脈を武器として、横展開をし、同業界での未開拓顧客とのビジネスを築きあげました。
【予算達成力】　　予算に対する意識は人一倍持っているという自負がございます。月で予算が達成できない時があれば、四半期予算で取り返すように、自身で施策を建て直し、必ず予算達成できるよう取り組んで参りました。

以上
















【ITセールス】
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