2010年7月6日

《医療系/医療機器営業》

職務経歴書

氏名　○○　○○

19XX 年4 月    ○○工業株式会社入社 
メディカル事業部営業一課

(主力商品である内視鏡関連機器を販売：一課の営業スタッフ数は現在22 名)
・東京西部地区を担当し、病院、大学、開業医、専門機関への営業、学術情報提供。製品マニュアルの作成、学会での機器デモンストレーション、医師・臨床検査技師・販売委託業者のための講習会の企画運営。

　　　

　　　　　　　　【取り扱い製品】電子内視鏡（アダプター）、マイクロスコープ、ビデオスコープシステム、腹腔鏡
【診療科】消化器内科・外科、呼吸器科、耳鼻咽喉科、麻酔科
《売上実績》　※1


・19XX 年 　4,900 万円（目標達成率138%）※全課平均達成率81%

BR（ベストルーキー）賞三名のなかの一人に選ばれる。
・20XX 年 　16,700 万円（目標達成率97%）※同95%

・20XX 年 　15,700 万円（目標達成率71%）※同83%

・20XX 年 　21,800 万円（目標達成率129%）※同90%

秋期期間最高受賞（若手営業の中から選ばれ年間賞の候補になる）
・20XX 年 　18,200 万円（目標達成率96%）※同83%
※2

■自己ＰＲ　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
私の営業の特徴は、きめ細かくスピーディーな対応です。新規開拓のミッションは与えられていませんでしたが、ドクターとのリレーションから、新規の案件を獲得。さらに、製品納入の後フォローのなかで、特定メーカーの映像機器と併用した場合の不具合をいち早く発見し、開発グループへのフィードバックを行ったこともあります。こうした営業努力によって信頼を得て、他社からの乗り替え受注をふやし、二度にわたり社内で表彰を受けることができたと考えています。
内視鏡学会でのプレゼンテーションでは、私が独自に作成した基本手技マニュアルがそのまま使われるなど、わかりやすい資料の作成についても自信があります。その他、新入社員のOJT 教育担当、実技会の企画運営の経験もあります。　※3

※1　売上高と目標に対する達成率を記載するだけでは不十分です。それが会社内でどの位のレベルだったのかが分りません。ここでは、平均値を示し、社外の人も客観的に実績を評価できるようにしました。また、社内の賞や特別な用語には注釈をつけましょう。

※2　ここでは、具体的な取り組みを示し、実績の裏付けとなる営業戦術を示しました。転職をしても、同様の実績が再現できると思わせることが重要です。

※3　自己PRは、キャリアが3年以上あるなら業務上でのことが中心です。

仕事上の工夫・自分の強み・主要業務以外の経験などが主な内容になります。
○△工業株式会社　19XX 年○月-20XX 年4月現在


事業内容：光学機器、医療機器の技術開発および製造販売


資本金 22 億円, 売上高 370 億円(20XX 年度), 従業員数 1100 名, 東証二部上場








