[image: image1.png]


                                                                                     简历

	[image: image2.png]



	李家俊 男 | 166cm | 36岁(1984-04) | 9年工作经验 | 共青团员 | 已婚 | 已离职可立即上岗

	
	教育背景：广西职业技术学院 | 大专 | 计算机科学与技术

	
	最近工作：广东新乐食品有限公司 | 城市群经理


	手机：18815825882
	邮箱：jiajun349018519@163.com

	QQ：349018519
	个人主页：


求职意向
	意向一：区域市场/销售经理/主管 | 快速消费品(食品/饮料/烟草/化妆等)

	意向二：大客户销售经理 | 快速消费品(食品/饮料/烟草/化妆等)

	意向三：产品/品牌经理 | 快速消费品(食品/饮料/烟草/化妆等)

	目前在桂平市，期望在广西壮族自治区工作，目前薪资10500元，期望薪资12000元


工作经历
	2019年01月 一 2020年3月（时长1年2月）广东新乐食品有限公司 (股份制公司 | 501-1000人 | 广西)

	所属行业：
	快速消费品(食品/饮料/烟草/化妆等)

	工作部门：
	销售一部

	工作职位：
	城市群经理(全职)

	工作描述：
	区域客户管理：玉林贵港来宾钦州北海防城（5市）
1：渠道拓展（空白市场开发，空白门店进场），条码拓展（新品上市沟通，门店进场管理）
2：客户管理（回款进度管理，费用管控，库存管理，市场问题反馈沟通整改方案以及执行管理）
3：门店管理（核心门店打造，费用聚焦，数据收集，费用把控，阶段性促销行为策划）

	汇报对象：
	省区经理

	下属人数：
	2

	离职原因：
	产品质量出现问题

	工作业绩：
	区域客户管理：玉林贵港来宾钦州北海防城（6市）
1：渠道拓展（空白市场开发，空白门店进场），条码拓展（新品上市沟通，门店进场管理）
2：客户管理（回款进度管理，费用管控，库存管理，市场问题反馈沟通整改方案以及执行管理）
3：门店管理（核心门店打造，费用聚焦，数据收集，费用把控，阶段性促销行为策划）
在岗业绩：
1：新品上市客户切入，增加区域产品品项，增加产品覆盖率
2：市场客户架构优化，客户汰换和空白渠道拓展
3：客户沟通管理到位，拟定方案落实有效
4：费用聚焦准确，单店提量明显
5: 2019年10,11月KPI考核全国第四名

	

	2017年05月 一 2018年12月（时长1年7月）湖南陈克明食品股份休闲食品事业部 (股份制公司 | 101-300人 | 广西)

	所属行业：
	快速消费品(食品/饮料/烟草/化妆等)

	工作部门：
	休闲事业部

	工作职位：
	省区经理(全职)

	工作描述：
	1： 管理广西区现有客户：
(1)：渠道拓展和产品进场管理，(2)：年/月合同回款计划管理进度，(3)：库存和售后管理；
2：空白市场和空白渠道开发：柳州，桂林，玉林，南宁等重点市场开发客户7名。补全空白经营渠道
3：新品市场切入：每月新品上市的经销商切入沟通和费用沟通，产品渠道进场落实，费用运用和促销拉动落实。

	

	2014年05月 一 2017年2月（时长2年9月）福建好彩头食品股份有限公司 (股份制公司 | 1001人以上 | 玉贵来)

	所属行业：
	快速消费品(食品/饮料/烟草/化妆等)

	工作部门：
	休闲食品事业部

	工作职位：
	桂南区域经理(全职)

	工作描述：
	1：前期根据公司政策和产品发展特点进行招商（物色-拜访-达成合作）
2：区域内空白市场的经销客户和分销商的开发，成功开发四名经销商和两名经销商，提高品项市场占有率。
3：扶持客户（沟通市场产品销售问题，针对性提出解决方案和经销商达成一致后申请所需市场费用，监督执行并反馈和总结执行结果）
4：费用执行：（年，季，月费用的执行，管控，分析，反馈）
5：年任务，季度任务，月任务量化分解和监督客户按照要求进度达成和市场拉动执行（区域内促销拉动，临时性或长期性的场外活动等）
6：人员管理和招聘：1：坚持月会，早会晚会反馈市场问题和销售阻力，2：人员销售进度监督并帮助达成，3：业务员跟线一对一指导客户拜访八步骤，4：提高团队市场执行力，沟通能力和费用使用能力
7：公司内部系统运用：OA系统，供应链系统和销售管理系统

	汇报对象：
	广西省区经理

	下属人数：
	3

	离职原因：
	公司经常性延迟发差旅费

	工作业绩：
	基本能按照公司要求进行市场拓展，平均年任务92%以上达成

	

	2009年03月 一 2014年5月（时长5年2月）伊利实业（液态奶事业部） (国有单位 | 1001人以上 | 广西桂平和平南)

	所属行业：
	快速消费品(食品/饮料/烟草/化妆等)

	工作部门：
	液态奶事业部桂南OBU

	工作职位：
	区域营销代表(全职)

	工作描述：
	从2009年3月到2014年5月在内蒙古伊利实业股份集团（液态奶事业部海南OBU）担任贵港地区的两个县级城市-桂平和平南的营销负责人（2010年后由于OBU从新划分的原因，只负责桂平的营销工作）熟悉贵港地区的客户资源（终端售点、KA和批发渠道）。职能范围：负责两个地方的产品渠道开发，经销商管理（公司促销活动沟通，价格管理，活动执行监督，做计划，收款，配送管理）和经销商团队管理（培训理货员如何做售点，安排售点拜访线路，培训拜访技巧和跟线指导），建立产品形象，把控区域内客户（客户开发，管理，跟进），平均每月销量达成115%左右。成功管理好一个经销商和两个分销商。收集主竟蒙牛的产品、价格、近期活动信息给予总结反馈，从而做出合理的应对政策申请核对所需费用和物料，协助经销商投入市场抢夺竟品的市场份额！

	汇报对象：
	办事处主任

	下属人数：
	0

	离职原因：
	新领导上任

	工作业绩：
	有效处理产品问题维护产品形象（客诉方面）
有效进行新品推广（流通网点建设，商超进场，形象和品牌建设等）


	

	2007年08月 一 2009年2月（时长1年6月）百事可乐（桂林）饮料有限公司 (国有单位 | 1-50人 | 南宁)

	所属行业：
	快速消费品(食品/饮料/烟草/化妆等)

	工作部门：
	TT三部

	工作职位：
	区域拓展代表(全职)

	工作描述：
	职能范围：负责南宁琅东区的所有客户开发、拜访、管理、跟进和公司SKU的拓展，经销商的管理（公司活动的沟通，价格控制，活动执行，下单，收款，协调送货等）有培训经销商业务员的能力（通过跟线指导达到拜访八步骤演示和授予）
工作业绩：每月的KPI考核90分以上

	汇报对象：
	区域主管

	下属人数：
	0

	离职原因：
	职业发展

	工作业绩：
	有效完成当时新品推广和销售
工作业绩：每月的KPI考核90分以上

	


教育经历
	就读学校：
	广西职业技术学院 | 2003年07月 至 2006年07月 | 计算机科学与技术 | 大专


培训经历
	培训课程：
	新品推广知识 | 2010年01月 至 2010年01月 | 伊利内部培训

	
	1：新品的上市过程和渠道销售建设

2：如何做到一个新品在最段时间内提升销量，建立消费者的影响力

	培训课程：
	营销技巧和产品推广 | 2009年10月 至 2009年11月 | 伊利内部培训

	
	1：主要针对于快销品行业中如何的做一个产品营销和在本地做具体的品牌建设。
2：如何的管理经销商和分销商
3：针对一个新产品的上市如何去一层层的推广，如何做市场效果，如何做宣传造势

	培训课程：
	有效的经销商管理 | 2008年06月 至 2008年06月 | 百事可乐

	
	从经销商的分析、开发、沟通、达成一致、成就双赢全面培训。

	培训课程：
	区域代表计划拜访八步骤 | 2007年04月 至 2007年04月 | 百事可乐销售培训

	
	客户计划拜访八步骤培训：准备，打招呼，店面查看，产品陈列生动化，PEPSI，草拟订单，确认订单，道别.
售点成功图象标准


技术能力
	计算2级
	使用时间：120个月
	掌握程度：一般


语言能力
	英语
	综合能力：一般
	听说能力：一般
	读写能力：

	英语
	综合能力：良好
	听说能力：良好
	读写能力：良好


其他能力
	电脑水平：良好


证书职称
	KPI荣誉证书 | 2019年12月 | 其他


个人描述
	特长:
	足球、台球

	自我评价:
	本人是一个工作认真负责、积极主动、善于团队工作的人，思维严谨，适合从事快消品团队管理方面的工作，接受新知识新事物的速度比较快。

	兴趣爱好:
	足球,音乐,电影,台球

	工作体会:
	做好市场做好销量！30个字
开发新客户、拓展全系列、全面生动化、维护好客情，完整的落实
其实营销的门槛很低，很多人都可以做，但是做得好的确实没几个
如果没有一定毅力，抗压能力，分压能力，管理能力，协调能力和没有一定的创新想法就永远是个销售员而已



