職務経歴書
2025年11月18日現在
氏 名　須木流 有男

【職務要約】
20●●年3月●●大学卒業後、同年4月より株式会社●●に入社し、一貫して消費財営業（ビューティケア部門）に従事。ドラッグストア、GMS（総合スーパー）、CVS（コンビニエンスストア）の本部商談および卸・問屋のマネジメントを担当。市場データ（POS、ID-POS）を駆使し、カテゴリー全体の売上拡大を目的とした棚割提案、新製品導入、プロモーション企画を推進。
担当流通チェーンの年間売上目標を4年連続で達成。特に、ID-POS分析から見込み客の購買動機を深堀りし、競合他社に先駆けた店頭販促企画を実行しました。この取り組みにより、20●●年の担当チェーンにおける自社ブランドシェアを5ポイント拡大することに成功。データ分析力と、メーカー・卸・小売の三者を動かすプロジェクトマネジメント能力に強みがあります。　　
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●

	事業内容：化粧品、トイレタリー製品、健康食品などの研究開発、製造、販売  
資本金：3,000億円　売上高：1兆500億円（連結）従業員数：30,000名（連結）

	20●●年4月
~現在

	流通営業部 / 営業職
	正社員

	
	営業スタイル： 
流通小売（GMS・ドラッグストア等）本部向けのデータドリブンな企画提案営業（卸・問屋マネジメントを含む）
1日の対応件数：
流通本部商談：平均1～2件、卸問屋との連携・会議：1～2件、店舗巡回：週1～2回
担当数：
大手流通チェーン本部：3社、主要卸・問屋：5社
商材の単価： 
製品単価は数百円～数千円、商談規模は年間数億円～数十億円。
主な業務内容：
· 流通本部商談
POSデータ、ID-POSデータに基づき、カテゴリー成長に向けた棚割・SKU（品目）最適化の提案
· 新製品導入推進
製品特性と市場データを提示し、チェーン別の導入計画と初回発注量を交渉
· 販促・プロモーション企画
季節需要、ターゲット属性に合わせた店頭販促物、デジタル広告連動企画の立案・実行
· 卸・問屋マネジメント
在庫状況、物流、受注発注に関する調整、末端店舗への情報浸透のサポート
· 店舗巡回・売場チェック
提案した施策の実行状況を確認し、次期提案に向けた課題を抽出
実績：	Comment by SQiL Career Agent: 実績は、
・期間
・何の実績なのか
・達成率
・全体の目標達成している割合
の4点を可能なかぎり記載しましょう。

特に会社によって、目標設定の置き方が異なるため、全体の目標達成の割合は大事なポイントです。

また、その他表彰実績や、誇れる大きな受注案件、順位などもあれば記載。

表形式で記載すると見やすく、目にもつきやすいのでおススメです。
	期間
	担当チェーン
売上高達成率
	担当カテゴリー
シェア拡大 
	営業本部平均達成率 

	20●●年
	110%
	+1.5pt
	100%

	20●●年
	125%
	+3.0pt
	110%

	20●●年
	130%
	+5.0pt
	115%

	20●●年
	120%
	+4.0pt
	110%


アピールポイント：	Comment by SQiL Career Agent: アピールポイントは、実績に繋がった具体的行動や工夫点を優先的に記載。
またそれ以外だと、営業組織に貢献した具体的行動や工夫点などが望ましいです。
内容の抽象度が高いと、何をアピールしているのか読み手に伝わりづらいので、なるべく具体的かつ端的に記載することを心掛けましょう。
ID-POS分析に基づくロイヤル顧客の獲得戦略
当初、メーカーとして流通チェーンに対し、新製品の導入は達成できるものの、その後のリピート購入に繋がらず、持続的な売上成長に課題がありました。そこで、チェーンが保有するID-POSデータを詳細に分析し、「自社製品と競合製品を併用している顧客」や「トライアルで離脱している顧客」といったロイヤル顧客予備軍の行動パターンを特定。そのインサイトに基づき、店頭の試供品配置、関連商品のクロスMD、およびデジタルクーポン連動の販促企画をチェーン本部へ提案し、共同で実行しました。この結果、一過性の売上ではなく、担当チェーンにおける自社ブランドのシェアを20●●年に5ポイント拡大し、ロイヤル顧客（継続購入者）の獲得数も大幅に増加させるという持続的な成果を達成しました。



· 営業活動において利用経験のあるITツール	Comment by SQiL Career Agent: ITツールの利用経験が比較的多い方はぜひ記載しましょう。
逆にこれまであまり利用経験のない方はこの項目は削除していただいてかまいません。
· 資料作成・分析：Microsoft Excel (VLOOKUP, ピボット, マクロ), PowerPoint (流通本部向け提案資料)
· データ分析：POSデータ分析ツール (Tableau, Power BI), ID-POS分析システム
· SFA： Salesforce, SFA
· 情報収集：ニールセンデータ, 競合他社チラシデータ分析）
· 活かせる経験・知識・技術	Comment by SQiL Career Agent: 今回の転職活動で受ける企業でも活かせる『汎用的なスキル』を記載しましょう。
転職先では活かせないスキルを記載してしまうと、即戦力性の低い人材と判断される可能性があります。
特にアピールのしたい順に上から書くことが望ましいです。
· POS・ID-POSデータに基づいた科学的な課題設定と棚割・販促提案
· 流通小売本部（バイヤー）への経営視点に立ったカテゴリーマネジメント提案スキル
· 卸・問屋を動かし、提案内容を末端店舗で実現する多層的なプロジェクト推進力
· 新製品ローンチ時の市場導入戦略の立案と実行管理
· ブランドの世界観を理解した上での店頭コミュニケーション設計
· 資格
· 日商簿記2級（収益性、販管費など流通本部の視点を理解するために活用）
· 統計検定3級（データ分析の基礎知識）
· 普通自動車運転免許
· 自己PR	Comment by SQiL Career Agent: 自己PRに正解はありませんが、業務の具体的なアピールポイントは上記したので、ここでは、自身の仕事におけるこだわりや強み、その他アピールできる経験を記載するのがベターと考えます。
現場の課題とデータ分析を融合させる「リアリティ把握力」
私の強みは、「データで見る市場」と「実際に店舗で起きている現実」のギャップを埋めるリアリティ把握力です。データ分析の結果、ある製品の売上が低いと出ても、すぐに棚割変更を提案しません。まずは自ら店舗を巡回し、「競合の販促物が強すぎる」「スタッフが製品の良さを理解していない」といった現場のボトルネックを肌で感じ取ります。その後、POSデータと現場の知見を融合させた具体的な打ち手を流通本部に提案することで、机上の空論ではない、実行可能かつ効果の高い企画を実現してきました。この現場重視の姿勢が、提案の説得力を高める最大の源泉です。

多様な関係者を巻き込む「共創型の推進力」
メーカー営業の成果は、流通本部、卸、店舗スタッフという多様な関係者が同じ目標に向かって動くことで初めて最大化します。私は、「共創型」のコミュニケーションを重視し、関係者全員が「自分ごと」として施策に取り組めるよう工夫してきました。流通本部にはカテゴリー全体の成長メリットを、卸には物流効率化のメリットを、店舗スタッフには顧客からの質問対応の知識を、それぞれに最も響くメッセージに変換して提供。この多様なステークホルダーの利害を調整し、一つに束ねる推進力こそが、複雑な販促企画の成功を支えるポータブルスキルです。
以上
(1/3)
