職 務 経 歴 書
■職務要約
〇〇〇〇〇〇株式会社に入社し、担当する量販店（スーパー、酒専門店等約〇〇件)へのルート営業を行なっておりました。自社商品のご案内や新規取り扱い交渉に加え、お酒売り場での自社商品の定番拡大(フェイスアップ）や競合と奪い 合いになる一等地での陳列交渉等を主に実施しシェアの維持・拡大に努めました。

■職務経歴
〇〇〇〇〇〇株式会社（〇〇〇〇年〇〇月～現在）
事業内容：酒類の製造・営業・販売
職種：食料品(メーカー)　　従業員数：〇〇〇〇名　　雇用形態：契約社員
	期間
	業務内容

	〇〇〇〇年〇月
〜
〇〇〇〇年〇月
	【担当業務】
・新商品のご案内
・未導入商品採用交渉(カバレッジアップ）
・売り場一等地獲得交渉及び陳列作業
・定番拡大交渉(フェイスアップ)
・棚割提案
・棚替作業(春夏/秋冬)
・商品訴求作業（POP掲出/CM映像放映等)
・新店/改装のフォロー
・競合他社価格調査
・トラブル対応
・電話対応

【営業スタイル】
既存顧客に対するルート営業

【取引顧客】
小売〇企業の個店計〇〇店舗を担当
(担当企業)
①〇〇〇〇〇〇〇〇
②〇〇〇〇〇〇〇〇
③〇〇〇〇
④〇〇〇
⑤〇〇〇〇〇
⑥〇〇〇〇〇

【取引商品】
ビール類(ビール/発泡酒/新ジャンル)、RTD（チューハイ）、洋酒、ワイン、ノンアルコール

【実績】
・〇〇〇〇年販売目標達成率(個人)
ビール類　前年比〇〇〇.〇%
RTD 前年比〇〇〇.〇%
洋酒　前年比〇〇〇.〇%
ワイン　前年比〇〇〇.〇%
・〇〇〇〇年(〇-〇月)販売目標達成率(個人)
ビール類 前年比〇〇〇.〇%
RTD 前年比〇〇〇.〇％
洋酒　前年比〇〇〇.〇%
ワイン　前年比〇〇.〇%
・〇〇〇〇年〇月 RTD販売コンテスト〇位入賞(東海〇県〇〇名中)
→自社重要商品「氷結」のリニューアルに伴い開催された社内コンテスト。
昨年〇月に対しての「氷結」シリーズの販売前年比で評価される。
・〇〇〇〇年〇-〇月　洋酒販売コンテスト〇位入賞（東海〇県〇〇名中)
→洋酒需要が高まる父の日時期に開催された社内コンテスト。昨年〇-〇月に対しての自社重要商品「ホワイトホース」｢ジョニーウォーカー」の販売前年比で評価される。

【工夫点】
提案を合意いただくために、日々丁寧な営業活動を心掛け店舗担当者様との関係性強化を最優先に取り組みました。定番棚のみでの陳列では発注数量が限られ販売目標の達成が難しい場合があるため、定番外(エンド・催事場等)での陳列交渉を積極的に実施することで目標達成を図りました。









■自己 PR
私の強みは、取引先との長期的なお付き合いの中で強固な信頼関係を築くことができることです。取引先との関係を強化することで自社の販売目標達成に大きく貢献してまいりました。定期的に開催される社内の営業販売コンテストでは常に上位を獲得し表彰歴も多くございます。また、お客様の購買心理を研究したショッパーマーケティングを取り入れた棚割提案及び棚替えを実施し自社の売上・シェアを大幅に伸長させた経験がございます。

これまでの経験を活かし、貴社の業績に貢献致します。

