職務経歴書

作成日：平成XX年X月XX日

氏名：キャプラン　太郎

生年月日：昭和XX年X月XX日

連絡先：03-XXXX-XXXX

■職務経歴



株式会社○○○○製薬
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
■会社概要
　本社所在地：東京都中央区
　資本金　　：1,000百万円 ／ 年商　100億（2005年度）

　従業員数　：5,000人　　　　

　事業内容　：医療用医薬品の輸入・製造・販売

· 業務内容
●東京支店

200X年4月株式会社○○○○製薬入社。同年7月に東京支店に配属
【200X年4月】　入社。東京本社において新人研修及び基礎医学知識・営業知識などを学ぶ。

【200X年7月】 東京支店配属。専任MRとして開業医、総合病院への営業活動とフォローを行う。

【担当エリア】：東京都全域

【担当製品】：抗がん剤,抗アレルギー剤など

【担当施設】：総合病院７病院と開業医約50件を担当　

【主な訪問科】：外科、循環器科など

【実績】：2002年売上実績　6000万円　（対前年比110％）

【担当業務及び活動内容】

・東京都内の外科医を対象とした肺がん治療研究会を立ち上げ、参加医師４施設で売上アップに成功し、年間販売目標を達成した。

・医師とのコミュニケーションではニーズに迅速な対応をし、医療情報や文献検索など関する質問は即日返答した。

・エリアマーケットを一任されていたため、戦略性を持って医療機関へアプローチをし、信頼関係の強化と長期的な計画に基づいたMR活動を心がけた。

●横浜支店

【200X年4月】：神奈川エリアへ転属

【担当エリア】：神奈川県西部を担当

【担当施設】：総合病院15病院と開業医約50病院担当

【実績内容】：2003年売上実績　8000万円　対前年130%

2004年売上実績　9600万円　対前年120%

【担当業務及び活動内容】

· 若手医師を対象に勉強会を実施、フォローを行い対象3施設にて平均売上140％アップに成功。

· 県で初となるドクター、看護師との合同ワークショップ実施。双方から継続実施を依頼されるなど
高い評価を得て定例化（年2回）をし、ドクター・看護師との良好な関係を構築し処方アップにつなげた。

· MSとの拡販企画により後発品納入を最小限に防ぐとともに2004年度年間販売目標達成。

現在に至る。

■資　格

　

200X年　普通自動車免許

200X年　MR認定　（20XX年まで有効）
■セールスポイント

· オンコロジーMRとして、ほぼ全ての癌領域については医師と治療方針を相談できるレベル。
· 常にアンテナを張り巡らせ、担当領域以外の分野でも広範囲に渡る知識を有する（社内全国テストでは常に上位をキープ）。

· 全国各地の大学から開業医までの採用手続き・PMSの書類確認・書類作成・契約手続き・締結後の調査票記入依頼・回収及び内容の一次チェックまでを行う。


具体的な実績とそのレベルは必ず明記。社内的な位置付け（順位）や達成率もあると尚良いでしょう。





出来れば具体的な医療機関名を記載して下さい。それが不可能であれば、総合病院／大学病院／開業医という表現でも構いません。





製薬企業間の競争は激しく、MRは様々な工夫でドクターにアプローチしているもの。どの様なスタイルで活動していたのかをアピールしましょう。





製薬業界の一員として、或いはMRとしてのスタンスをアピールすると同時に、業務を通じてどの様な能力・技能を身に付けたのかを分かりやすく文章で表現しましょう。


「採用された場合に、企業にとってどの様なメリットがあるのか」を念頭に作成してみるといいでしょう。











