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1） 当該医薬品の医療機関への販売の仕方と医療関係者との関わり 
まずは、当該医薬品の医療機関への販売の仕方について、企業の動向を整理する。ここでは、特に

営業担当である医薬情報担当者15の動きに着目し、当該医薬品をめぐる医療機関への販売の仕方を整

理する。なお、当時の医薬情報担当者の具体的な行動を把握することは困難であるため、ここでは医

薬情報担当者で構成される営業体制と、活用していた営業ツールという 2 つの項目に焦点を当てた検

証を行うものとする。 
 
① 営業体制 

当時の医薬情報担当者の数を推定したものが下図である。なお推定作業においては、ミドリ十字の

社員名簿上の営業部門の人員数から営業管理部門の人員数を除いた数値を、医薬情報担当者の数とみ

なしている。また、図において点線で枠囲みされた箇所は、資料がないために前年と同数とみなした

年次である。 
下図より、旧ミドリ十字の医薬情報担当者の数は、フィブリノゲン製剤の製造が開始された 1964

（S39）年以降、右肩上がりで増大している。 
 

図表 4- 22 ミドリ十字の医薬情報担当者数の推移 

 
出所） H20.12.12 田辺三菱提供資料 『「お訊ね」に対する回答（1）』 
                                                  
15 プロパー、レップとも呼ばれていた。現在の MR に該当する。以下、資料からのの引用箇所等を除き「医薬情報担

当者」に統一する。 


