職務経歴書
2025年12月16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●●フーズに入社し、一貫して流通小売・卸向け営業に従事。主に大手総合スーパー（GMS）やコンビニエンスストア（CVS）本部をメインクライアントとして担当。自社製品（飲料・冷凍食品）の棚割提案、新商品導入交渉、季節ごとの販促企画立案を推進し、売上拡大に貢献。
特に、ID-POSデータなどの販売データを分析し、エビデンスに基づいた「売れる売場」の提案に強みを持つ。入社3年目には、担当チェーンの売上目標を130%達成し、全社MVP（最優秀提案賞）を受賞。卸店との密な連携を通じた在庫管理・物流効率化にも注力し、単なる販売交渉に留まらない、流通全体を最適化する戦略的パートナーシップ構築に貢献しました。　　
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●フーズ

	事業内容：飲料・冷凍食品・加工食品の研究開発、製造、販売  
資本金：500億円　売上高：8,000億円（連結）従業員数：12,000名

	20●●年4月
~現在

	〇〇支店 / 流通営業
	正社員

	
	営業スタイル： 
流通小売本部・卸店向けのルート営業・企画提案型（訪問・商談中心）
1日の対応件数：
本部商談：平均1～2件、卸店訪問・社内調整：2～3件
担当顧客数：
大手流通チェーン本部3～5社、主要卸店5社（エリア別）
主な業務内容：
· 新商品導入交渉
新製品の本部採用に向けた、企画書・試食提案、採算シミュレーションの実施
· 棚割提案:
ID-POSデータや競合分析に基づいた、カテゴリー全体の最適化提案
· 販促企画立案
季節・イベントに合わせた特設売り場やPOPの企画、販促予算交渉
· 卸店連携
受発注・在庫状況の管理、物流コスト最適化に向けた情報共有と調整
· 予算・予実管理
担当チェーンごとの年間売上計画策定と、進捗の月次レポート作成



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
 (億円)
	目標達成率 
	営業部平均達成率 

	20●●年
	8.5
	108%
	100%

	20●●年
	11.2
	122%
	105%

	20●●年
	13.5
	130%
	110%

	20●●年
	14.8
	125%
	115%


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。
データと売場構築力を駆使したカテゴリー売上最大化
担当する大手GMSチェーンでは、飲料カテゴリーの活性化が停滞しており、特に自社製品の店頭露出拡大が課題でした。そこで、本部担当者に対し、単なる自社製品の導入提案ではなく、「顧客の購買データ（ID-POS）に基づいたカテゴリー全体の売上最大化」を軸とした戦略的な提案に転換しました。具体的には、データから導き出した購買頻度の高い商品のゾーニング提案や、競合品の売場構造を分析した最適棚割を提案。これにより、本部からの信頼を獲得し、その結果、自社製品のフェイス数（陳列面積）を平均20%拡大することに成功。これにより、担当チェーンの売上前年比130%増という実績を達成し、全社的な成功事例として水平展開されました。



· 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：Microsoft Excel (データ加工・グラフ化), PowerPoint(棚割シミュレーション)
· データ分析： ID-POSデータ分析システム、各種市場調査データ（インテージなど）
· 顧客管理：Salesforce, 社内SFA
· コミュニケーション：Microsoft Teams, Zoom
· 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。
· ID-POSデータに基づいた論理的な棚割・販促企画提案スキル
· 流通小売本部に対する年間契約交渉、販促予算折衝経験
· 卸・問屋と連携した物流・在庫最適化のマネジメント能力
· 食品・飲料の業界トレンド、競合戦略に関する深い知識
· 複数製品のポートフォリオを考慮したカテゴリー戦略立案力
· 資格
· 日商簿記3級
· 食品衛生責任者
· 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。
成果につながる「仮説構築力」と「実行のスピード」
メーカー営業の現場では、限られた時間の中で、いかに「売れる」仮説を立て、実行に移すかが問われます。私の強みは、「なぜこの商品がこの店舗で売れるのか」という問いに対し、常に3つ以上の仮説（例：天候、地域特性、競合品の動向）を持ち、即座に販促施策として実行するスピード力です。具体的には、新製品導入後、初週の販売データを見てすぐに課題を特定し、翌週にはPOPの打ち出し方や陳列位置を修正。この高速PDCAを回すことで、初期の売上失速を防ぎ、導入後の売上達成率を大幅に向上させてきました。この、データに基づいた仮説構築と迅速な実行力は、貴社における事業推進においても大きな武器になると確信しています。

現場と本部の声を繋ぐ「多角的コミュニケーション能力」
私の仕事は、小売本部の戦略（マクロ）と、現場の店舗スタッフや卸店の状況（ミクロ）という、異なる視点のニーズを統合することにありました。本部商談ではデータとロジックに基づいた論理的な提案を行いますが、現場訪問では、店長やパートの方々の生の声（陳列の難しさ、顧客からの要望）を丁寧にヒアリングすることを重視。この両側面からの情報を持ち帰ることで、本部提案の実現可能性と実効性を高めてきました。特に、現場の負荷を軽減する陳列方法を提案し、それを本部提案に組み込むことで、提案の承認率が向上しました。この、立場や職種に合わせた柔軟なコミュニケーション能力こそが、多くの関係者を巻き込み成果を出す原動力です。
以上
(1/3)
