職務経歴書
○○年○月○日　現在
薬剤師　太郎
■職務経歴
	経験職種
	MR

	経験期間
	○○年○月～○○年○月

	雇用形態
	正社員

	勤務先名
	メディカル製薬株式会社

	職務内容
	【職務要約】
・大阪市全域の病院と診療所、薬局を担当する
・製薬業界で必要となる接遇や医師との接し方、医療経営についても学び、話題提供や信頼作りのきっかけとした
【営業成績】
・○年○月：全社で競う△△企画で支店4位
　　　　　　営業3課として、前年度比118%の売上達成
・○年○月：前年度比113%の売上達成
　　　　　　新規得意先を2件開拓


	経験職種
	病院薬剤師

	経験期間
	○○年○月～○○年○月

	雇用形態
	正社員

	勤務先名
	医療法人薬の会　薬剤師病院

	職務内容
	【職務要約】
・院内薬局での調剤や服薬指導、製剤業務を行う
・チーム医療によるカンファレンスや病棟調剤、処方解析を行う
・一日の処方箋枚数：○枚
【成果・結果】
・病院内での薬剤師の地位が低かったため、病院初の看護師向けの「お薬勉強会」を開き、医師や看護師との関係強化を図った
・さらに医師との連携を強化するため、カンファレンス等に積極的に参加して最新の医療や薬学知識の向上を行った
・医療過誤を防止するため、全ての薬棚にバーコードを取り付けてシステム化を行い、医療過誤の件数では、前年度比で42%減らすことができた


■自己PR
・医師との意思疎通による信頼関係の構築
新卒入社した製薬企業では、MRとして病院や診療所を回って自社の製品の宣伝を行うだけでなく、他社製品の類似品情報も勉強して提供していきました。そこで、自社に都合の悪い情報があっても伝え、時には患者さんの具合によって他社製品を紹介することもありました。
すると、医師の方からより頼りにしてもらえ、結果的には営業成績が2年連続で110%以上となりました。新規得意先を2件開拓することができ、全く信頼関係のない状態から新たなドクターとどのように接すれば良いかを学びました。
また、医薬品情報だけでなく医業経営まで学びました。診療所の医師に対して経営の情報まで提供することで、結果的には全体で骨粗鬆症領域のシェアを4%上げることに成功しました。
・他職種を巻き込んだマネジメント
病院薬剤師として転職後、MRの時に得た営業スキルを活用し、最初に病院内で低かった薬剤師の役割をアピールする努力をしました。月に一回のお薬勉強会を開催し、看護師だけでなくその他の医療スタッフの参加を呼びかけました。そして、毎回違ったテーマで開催しました。最初の出席者は13人でしたが、半年後には86人の方が出席する勉強会にまで成長しました。病院内での薬剤師の存在をアピールすることができ、医師や看護師に対して良い関係を初年度から作り出すことができました。
上記のような信頼関係があったため、カンファレンス参加時には薬剤師として積極的に発言し、また最新の医療や薬学知識を積極的に取り入れました。
以上
