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日本Active-T座談會 — MR的第二職業，利用在醫療保健行業的經驗也可以選擇不同行業的企業
由武田藥品的OB志願者們組成的商業社群「Active-T」於10月21日以「MR的第二職業：轉職的缺點 －新天地在哪裡？」為主題的媒體座談會。隨著各製藥公司紛紛招募提前退休員工，MR在產業內的就業市場趨於飽和的情況下，與會者認為MR經驗可以應用於醫療保健行業。能夠活用經驗的「新天地」，除了醫療保健相關的市場調查公司和顧問公司外，從不同行業進入醫療保健領域的新公司以及與數據健康相關的公司也被提到是可以利用經驗的「新天地」的選擇。其中對於不同產業新加入市場的企業，在尋找熟悉醫療、醫療機構的銷售代表，也有人說存在著「錯配」。
座談會由在武田藥品有MR等經驗的専修大学商学部高橋義仁教授擔任主持人，和1994年與當時的武田藥品經營階層（武田國男社長）一起參與人事制度改革專案的Minori經營研究所法人代表秋山健一郎，以及前輝瑞MR目前任職日本Korn Ferry顧問公司的資深商務開發處長野見山健一郎分享觀點。
◎不能協商價格的銷售經驗「反而是優勢」
野見山表示，MR處理的是與生命相關的產品，在掌握高度專業化醫師需求的基礎上，蒐集資訊、提供活動和請求處方，也從區域醫療合作的角度展開活動等等，因此，「雖然不能說是全員，但比起其他行業的純銷售，MR的工作水準更高。」在談到MR不能進行價格協商的同時，他也指出：「這是一項真正以客戶為導向才能完成的工作。一直換各種手法，處心積慮要和醫師溝通的同時找到最佳切入點。客戶導向的水平相當高」的認識。
雖然也有人認為MR沒有價格談協商經驗會成為轉職後的弱點，但野見山指出，「雖然認為這是弱點，但實際上考慮到現在最新的銷售要求，反而可以認為是優勢。」其原因在於，在醫藥行業之外，越來越多的趨勢是尋求一種吸引「透過購買產品獲得體驗和價值」的銷售方式。他表示，從這一點來看，MR不依賴價格的客戶導向思維在藥業之外也適用。
高橋表示，「MR活動並不是單純的銷售，而是多方面的資訊。」他認為，洞察決策者的各個需求的同時進行接觸的活動是一種高超的技能。然而，他指出，價格協商是「商務的基本部分」，如果考慮轉行到藥業以外的銷售職位時，就有必要學習價格協商。
秋山在武田薬品從事人事制度改革時，詢問銷售以外的職業對MR的期待是什麼，回答說「想要醫師和醫院的資訊」，認識到如果能從醫師們那裡聽到真心話，這是MR特有的技能。對於正在考慮換工作的人，他聲援道：「我希望你能對自己積累的經驗有更多的自信。」
◎「其他行業的人都想做醫療保健」
對於MR在藥業以外的工作機會，野見山和高橋表示：「MR的經驗也可以用在醫療保健等其他行業。」經常聽到有MR經驗的人轉行到市場調查公司或顧問公司等，野見山以凸版印刷進入醫療保健領域為例，提議從不同行業收集新進入醫療保健的公司的資訊等，「開闊視野，收集資訊，學習也很重要。」高橋也表示：「其他行業的人都想從事醫療保健，為什麼會出現如此錯配的情况呢？我自己也聽說過很多關於醫療保健行業的訊息，確實存在需求。」
秋山強調，鑒於日本勞動人口減少，轉職的市場是光明的。轉職的瓶頸是，從藥業轉職後薪資減少的情況比較多，不過，他說：「你想以什麼樣的人生觀、工作觀生存下去呢？希望大家也有薪資增加、減少以外的觀點。」
◎盤點職涯
此外，也有人指出，為了在轉職活動中取得成功，光靠宣傳自身的銷售業績和預算達成率的結果是不够的。野見山說：「即使聽到『達成率是160%』的結果（招聘方面的招聘負責人）也會想：『成功了嗎？』我想知道這部分是自己做的嗎？」為了達成成績努力的小插曲，失敗的時候，學到了什麼挽回了什麼，針對弱點如何與團隊和其他部門怎樣合作做出怎樣的成績，他並解釋說，重要的是整理好這些內容並簡潔地說明是很重要的。
至於被認為很困難的中老年轉職，他認為在漫長的職涯中「一定有一些成功的經驗」，建議對職涯進行盤點，用簡單的語言表達，可以改變印象。
(資料來源：MixOnline)
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