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■職務要約
新卒で繊維商社であるタキヒヨー株式会社に入社し、大手アパレルメーカー向けのテキスタイル営業を担当。
その後、2005年1月に株式会社リクルートエージェント(現：株式会社リクルートキャリア)に入社し、人材紹介の提案営業に従事。主にコンシューマー、医療業界を担当し、新規開拓から既存顧客深耕、大手顧客の大量採用プロジェクトを経験。
現在は、株式会社ゼネラルパートナーズで、障がい者採用に特化した人材紹介に従事。2016年4月より部門責任者として、部門戦略・予算・人員計画等の策定から実行、メンバーのマネジメント等を担当しています。

	■職務経歴
□2002年4月～2004年11月　タキヒヨー株式会社
◆事業内容：各種繊維製品・服地の製造、卸売、販売及び輸出入
◆資本金：36億2,225万円　売上高：834億1,900万円（2004年2月期）　従業員数：647名　上場

	期間
	業務内容

	2002年4月
　～
2004年11月
	テキスタイル事業部　(大手アパレルメーカー担当チーム)

	
	大手アパレルメーカーを対象にテキスタイルの提案営業。テキスタイルの販売だけにとどまらず、OEMによる製品生産までをワンストップで受注。
【担当顧客】大手アパレルメーカー3社(約6ブランド)及び一部新規開拓
　　　　　　※10代後半から20代中心のレディスブランドを担当

【取扱商品】テキスタイルの販売からOEMによる製品生産までを担当

【売上実績】　2002年9月〜2004年11月：5億500万  達成率：125％   
【成功事例】
・当時、まだ主流でなかったOEMによる製品生産受託を積極的に導入。アパレルメーカーが自社生産を減少させる傾向であった為、テキスタイルから製品生産までワンストップでの提案により受注拡大に成功

	
	課長以下、メンバー6名



	□2005年1月～2008年8月　株式会社リクルートエージェント(現：株式会社リクルートキャリア)
◆事業内容：人材紹介事業　
◆資本金：6億4,335万円　売上高：437億600万円（2008年3月期）　従業員数：1,758名　非上場

	期間
	業務内容

	2005年1月
　～
2006年9月
	コンシューマー業界担当　(主に食品、外食、流通、日用品業界を担当)

	
	法人営業として、様々な企業に対して人材紹介サービスの提案営業に従事。顧客の中途採用成功の為に、母集団形成〜選考・入社に至るまでワンストップでのサービス、フォローを担当。

【担当顧客】約30社〜35社　
　　　　　  ※2005年1月〜3月は新規開拓のみ　　新規開拓件数全社2位を達成
【売上実績】
2005年 1月〜3月 ：　310万　※新規開拓の顧客より3名の契約成立
2005年 4月〜6月 ：2,825万　達成率：166.1％　※入社１年以内の社員を対象とする新人賞を受賞
　　　 7月〜9月 ：3,513万　達成率：130.1％
　　　10月〜12月：2,118万  達成率： 65.1％
2006年 1月〜3月 ：4,258万　達成率：112.0％
 　　　4月〜6月 ：3,958万　達成率：104.7％
　     7月〜9月 ：3,721万　達成率： 97.6％  

【成功事例】
■文房具商社Ａ社への取り組み：営業職30名採用を達成
短期間での大量採用の為、プロジェクトを結成し、母集団形成方法から選考方法、内定後のフォローなど入社に至るまでのフローを提案。新規飛込み営業へのネガティブなイメージが課題であった為、選考途中に営業同行のステップを入れることで候補者の方の不安解消、モチベーションアップに成功した。

	
	※課長以下　メンバー8名　※2006年4月より中途入社メンバー１名の教




	2006年10月
　　～
2007年3月
	メディカル業界担当　※大手担当チームに配属　

	
	【担当顧客】医療業界にて大量採用実施の注力顧客Ｂ社専任担当 (全社でも唯一の1社専任担当)　
　　　　　　※10名のプロジェクトチームを結成し、責任者兼営業担当として取り組む
【売上実績】
2006年 10月〜12月：5,218万　達成率：124.2％　※全社ＭＶＧ獲得(全社で1番のグループ達成率120％)
※詳細の取組みは下記に記載

	
	課長以下、メンバー6名

	2007年4月
　　～
2008年3月
	総合企画部　(業界横断で大手顧客を専門に担当)

	
	Ｂ社専任担当のまま、業界横断にて大手顧客を担当する総合企画部へ異動。

【担当顧客】注力顧客Ｂ専任担当 
【売上実績】　　
2007年 4月〜 6月：5,606万　達成率：101.9％
2007年 7月～ 9月：4,845万　達成率： 96.9％

【成功事例】
■注力顧客Ｂ社の専任担当として、年間採用人数256名の採用実績に対して、シェア約50％を達成。
・大量の母集団を形成する為に全国各拠点にＢ社の担当キャリアアドバイザーを任命して情報共有を実施。同時に全国各拠点での当社主催セミナーを開催。
・Ｂ社の面接官不足の為、当社プロジェクトメンバーによる一次面接代行を実施。面接評価シートの作成
や選考基準の目線合わせを徹底した。
・面接通過率を上げる為、当社主催セミナー中に、面接対策セミナーを実施し、合格率の改善に成功。
・先方の採用担当者、社内プロジェクトメンバーでの情報共有を徹底し、状況に応じた施策を打つ為に、PDCAのサイクルをまわすことを徹底した。

	
	課長以下、メンバー8名

	2008年4月～8月
	企画開発部　(プロジェクト専門のキャリアアドバイザーチーム)

	
	

	
□2008年9月～2008年11月　大同生命保険株式会社
◆事業内容：生命保険業
◆資本金：750億円　売上高：8,433億円(2008年3月期)　従業員数：7,665名　上場
◆業務内容：代理店(会計事務所)を通して中小企業経営者への生命保険の提案営業
　　　　　 【担当顧客】代理店(会計事務所)10～15社を担当　


	□2009年2月～　株式会社ゼネラルパートナーズ
◆事業内容：障がい者採用に特化した人材紹介、求人情報サービス
◆資本金：2500万円　従業員数：143名(2017年4月時点)

	期間
	業務内容

	
2009年2月
　　～
2010年9月
	紹介事業部　営業グループ　　

	
	障がい者採用に特化した人材紹介サービスの提案営業に従事。
新規開拓から既存顧客深耕。担当顧客は業界不問、約40社〜70社。

【実績】
2009年 4月〜2010年3月:決定人数62名　達成率:101％　(事業部達成率73％)　
2010年 4月〜2010年9月:決定人数30名　達成率:96％　 (事業部達成率74％)
※2009年6月〜9月はキャリアアドバイザーを兼務

【成功事例】
■住宅メーカーＣ社への取り組み：新規顧客に対して、半期で12名の決定。
Ｃ社から要望頂いたポジション以外にも、潜在化ポジションへの積極的な提案により、当初の採用予定人数6名を上回る12名の採用に成功。
■菓子販売・輸出入Ｄ社への取り組み：採用ポジションの提案により新規受注から6名の決定。
当初は本社管理部門での採用を検討していたＤ社に対して、店舗現場のポジションを積極提案し、6名の採用に成功。

	
	※リーダー以下、メンバー3名～5名

	2010年10月
　　～
2015年3月


2010年10月
　　～
2015年3月
	紹介事業部　営業マネージャー　

	
	首都圏営業グループのプレイングマネージャーとしてとして営業及びメンバーのマネジメント。
【実績】
2010年10月〜2015年3月：首都圏営業グループ　平均達成率105％　
グループ決定人数は、330名/年 ⇒ 438名/年へ増加 
【ポイント】
・グループの状況をタイムリーに共有し、各メンバーとPDCAを徹底することで、グループ目標を達成。
・年次の新しいメンバーが多かった為、成功事例・ノウハウ共有を積極的に実施し、各メンバーのレベルアップを図った。
・免疫機能障がい、精神障がいなど、これまでサポート出来ていない層のサポートを開始。併せて、企業への提案も強化。

	
	※マネージャー以下、メンバー3名〜7名

	2015年4月
　　～
2016年3月
	紹介事業部　マネージャー　

	
	営業、キャリアアドバイザーグループのマネージャー。また、部長の補佐として事業部全体の部門戦略・戦術の策定から実行、メンバーの育成・マネジメントを担当。
【実績】2015年4月〜2016年3月：655名(前期比115％)
【ポイント】
・通常の紹介フローに加えて、テーマを設定した面接会を企画。マッチングの確度を上げることで、比較的難易度の高い「50代の方」、「精神障がい者」の決定増に貢献。
・全国候補者の専任アドバイザーを設置。求人情報を集約することで、確度の高いマッチングに成功

	
	※マネージャー以下、メンバー15名前後

	2016年4月
　　～

	紹介事業部 部長　※メンバー50名前後　

	
	人材紹介部門の責任者として、部門戦略・戦術、予算、人員計画等の策定から実行、メンバーのマネジメント等、組織運営全般を担当。

【担当顧客】紹介部門全体：業界問わず、大手から中小まで約750社(休眠顧客は除く)
【エリア】　東京、名古屋、大阪　 
【実績】
2016年4月〜2017年3月：決定人数690名(前期比105％)
2017年4月〜2017年9月：決定人数396名(前期比111％)　※上半期のみ

【ポイント】
・営業組織を企業規模別のチーム編成とし、顧客ニーズに合った提案が出来る体制へ。また、求人開拓専門チームを設置し、求人獲得目標120％(2017年4月〜9月)を達成。決定増に大きく貢献。
・精神障がい決定増に取り組む。具体的には、精神障がい理解促進の為の企業向けセミナーの実施、就労移行支援事業所への見学誘致。また、入社後の早期退職を防ぐ為に、定着フォローを強化。採用の前工程、後工程をフォローすることで、精神障がい者の決定において、前期比170％(2017年4月〜9月)を達成。
・マッチングフローの改革。また、キャリアアドバイザーの提案力向上の為、各種勉強会、ロープレを実施。ノウハウ共有の為に、毎月の好事例を表彰するグットプラクティス賞を導入。
・受入れポジションの創出に苦労される企業に対して、求人を待つのではなく、在宅勤務やマッサージルームなど、働き方や社員の福利厚生につながる障がい者採用を提案。

	
	　



■活かせる経験
　事業部の運営経験　　
　紹介事業部の責任者として、部門の戦略・戦術、予算、人員計画等の策定から実行まで広く携わってきました。
　営業の時は、短期視点で物事を捉えていましたが、部門長を経験することで、物事を俯瞰・長期的に捉えて、ストーリーを描く力を身に着けることが出来ました。

PDCAサイクルの徹底
営業、マネージャー、部門長と様々な立ち位置で、様々な採用案件から大量採用プロジェクト、組織運営を経験。常にPDCAサイクルを徹底しました。何事も計画通りにいくことは少ない為、仮設を立てた上で適切なKPIを設定し、まずは動いてみる、状況に応じて修正・改善施策を打つことで、最終目標に近づけることができます。

マネジメント経験
マネジメントにおいて、メンバーのモチベーションを高めることを大切にしています。WILL、CAN、MUSTを整理して、本人の意志を引き出すように努めています。また、1＋1＝2ではなく、3にも4にもなるように、ハイパフォーマーの成功要因の分析、成功事例やノウハウの共有を徹底し、全体のレベルアップを図りました。
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