（MR営業のサンプル)
職 務 経 歴 書
20xx年xx月xx日現在
氏名　○○ ○○
■職務経歴
	19xx年xx月～20xx年xx月　　株式会社○○○○○○

	事業内容：　○○○○◎○○○○●
売上高　：　xxx億円　　　従業員数：　x,xxx人　　　上場：　東証一部上場
	正社員
として勤務

	19xx年xx月
～
20xx年xx月
	○○支店　／　○○営業所

	
	【担当エリア】○○市、○○市
【担当先】開業医x軒
基幹病院x軒（○○病院、○○病院、○○病院、○○病院）
【主な訪問診療科】○○科、○○科、○○科　等
【担当製品】
○治療薬（販売名：○○）、○○剤（販売名：○○）、○○剤（販売名：○○）等
【実績】
· 20xx年
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
総グロス予算　x円、実績x円、達成率x％
· 20××年
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
総グロス予算　x円、実績x円、達成率x％
※20xx年x月、全国売上コンテストで約x名中x位となり社内表彰。
※20xx年x～x月、新薬口座獲得実績でx軒となり、約x名中x位となる。
【成功事例】
病診連携を意識されている開業医Drに対して、基幹病院での処方状況などを定期的に伝達。また開業医Dr での勉強会を実施し、大口先の育成につなげた。


	20x年xx月～現在　　○○○○○○株式会社

	事業内容：　○○○○◎○○○○●
売上高　：　x,xxx億円　　　従業員数：　x,xxx人　　　上場：　非上場
	正社員
として勤務

	20xx年xx月
～
20xx年xx月
	○○支店　／　○○営業所

	
	【担当エリア】○○市、○○市
【担当先】開業医x軒
基幹病院x軒（○○病院、○○病院、○○病院、○○病院）
【主な訪問診療科】○○科、○○科、○○科　等
【担当製品】
○治療薬（販売名：○○）、○○剤（販売名：○○）、○○剤（販売名：○○）等
【実績】
· 20xx年
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
総グロス予算　x円、実績x円、達成率x％
· 20××年
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
（主力製品販売名）…予算x円、実績x円、達成率x％
総グロス予算　x円、実績x円、達成率x％
※20xx年x月、全国売上コンテストで約x名中x位となり社内表彰。
※20xx年x～x月、新薬口座獲得実績でx軒となり、約x名中x位となる。
【成功事例】
病診連携を意識されている開業医Drに対して、基幹病院での処方状況などを定期的に伝達。また開業医Dr での勉強会を実施し、大口先の育成につなげた。


■資格
20xx年xx月　　MR認定試験合格
20xx年xx月　　普通自動車免許
■成功事例
20xx年x月、○○病院にて○○剤の新規採用をもらい、院内シェアx％に増加した事例
・状況：競合メーカーが非常に強く、歴代の担当者もキーDrに対してプロモーションできていなった施設。しかし、市場性が非常に高く近隣の開業医への影響も大きいため、担当交代を行った20xx年x月からターゲット施設として、訪問を開始する。
・行動：月x回の訪問を徹底し下記3点を実施する。
1、競合製品の処方状況の確認。薬剤部にて処方薬剤の状況を確認後、Drに処方薬剤の競合製品の評価点・不満点を聞き出す。
2、自社製品の優位性を訴求できる資料を準備し、Drにディテーリング。Drの反応を確認しながら製品説明会の予約を獲得する。
3、説明会にて、薬剤特性・費用対効果・病院に対するメリットという点で自社製品の優位性を訴求。
・結果：頻回訪問と、説明会での訴求内容が評価され、未採用先だった○○病院にて院内採用が決定する。それに伴い、近隣の調剤薬局への採用も決まる。採用以前は、競合品がx錠/月処方されていたが、現在では競合品x錠/月、自社製品x錠/月となり、院内シェアx％となっている。今後はシェアx％を目指し、○○科のDrにもプロモーションを強化する予定。
■自己ＰＲ
私が、MRとして活動する中で心がけていた点は3点です。1点目は、市場分析を行いターゲット施設を設定した上で業務を行うことです。2点目は、早期に顧客と人間関係を構築し、顧客の性格やニーズを把握することです。3点目は、顧客ニーズを満たす形で自社製品をプロモーションすることです。常にこの3点を心がけたことにより、多くの症例を獲得できたと思っております。社内においては、MR間の情報共有を常に意識し協力しあうことを心がけ、また後輩育成に力を注ぎました。今までの経験を活かし、今後は貴社において、新薬の早期採用、重要顧客の攻略を行うことで確実に実績に結びつけていきたいと考えております。何卒よろしくお願い申し上げます。
以上
あまり、限定せずに簡潔に！
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