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譯者．陳如月 
技術對商業化的影響：與Claus Zieler的問答
Astellas的商務長（Chief Commercial Officer）討論全球和現地連接的加強對商業化的影響以及其他趨勢。
數位技術的發展以及全球和現地連接的加強，大大地影響藥業的商業化趨勢。Astellas的商務長Claus Zieler與Pharmaceutical Executive就整個產業商業化的總體趨勢進行了交談。
Pharmaceutical Executive：今年生命科學產業商業化的大趨勢是什麼？
Claus Zieler：其中一個主要趨勢是「行家病患」的興起，這些病人比以往任何時候都更了解自己的健康狀況和可供他們選擇的健康方案。病人一直是我們上市策略的中心，即使我們的主要客戶仍然是治療病人的醫療專業人員。但是，隨著透過網站、社群媒體和健康應用程式等數位渠道無處不在地取得有關疾病、症狀和治療方案的健康資訊，這種病人賦權要求病人和醫療專業人員之間的深入互動達到一個新的水準。反過來，這也要求我們以與病人相關的方式，提供更容易取得、個人化的教育材料。
  多年前，當我擔任銷售代表時，我們在醫師辦公室發送病人教育單張，以便病人可以在候診室閱讀有關疾病的資訊。這在今天還不夠好！病患教育永遠是我們工作的重要一環，隨著病人在其護理過程中扮演更積極的角色，現在是我們調整方法的時候了，以確保我們的教育工作對病人有意義。
PE：數位技術的成長對近年來的商業化有何影響？
Zieler：數位技術對我們的產業影響深遠。這些技術在研究方面已經探索多年 — 使用人工智慧提高藥物開發的成功率，或者在試驗中收集和分析即時的數據。現在越來越清楚的是，新技術在改善更廣泛的醫療保健生態系統方面的潛力。
和其他消費者一樣，健康專業人員正在透過網路研討會、電子郵件和虛擬會議等多種渠道尋求資訊並加強他們的知識。其核心是我們傳統客戶深入互動模式的演變，以滿足數位公民的需求。
我們必須提供以客戶為中心的全通路方法，使得更個人化且反應更迅速的深入互動，確保醫療專業人員透過他們偏好的渠道獲得所需的資訊。這並不容易，會增加我們互動的複雜性。我們需要專注於「正確的客戶....正確的訊息...正確的時間...」，現在，是正確的渠道組合。這是第四個維度。當然，這很具挑戰性，但新資料分析的可用性正在幫助我們。在我早期的職涯中，當我在銷售團隊工作時，我們非常依賴紙張，手動跟蹤我們與醫療專業人員的互動。之後，轉向數位CRM工具，改變了我們的客戶深入互動，使我們能夠更好地管理客戶關係。而現在，我們投資於資料分析，以便更好地了解客戶的偏好。在醫藥事務和商業組織中擁有資料分析師並不是我真正想像的事情，但這已經成為新的現實！
我們還必須明確的另一件事是，數位渠道是面對面渠道的補充，而不是替代品。我們從研究中了解到，透過數位方式增強的人際互動比單獨的數位方式更成功。
PE：全球/現地連接的增加如何影響商業化？
Zieler：正如我們目前在Astellas所做的那樣，同時上市眾多創新產品，完美地說明全球中心和當地分公司之間，以及兩個主要的客戶參與職能部門（醫藥事務和商業）之間絕對連接的必要性。這個商機的規模以及這些產品對病患的充分潛力，要求我們在執行上精益求精，並避免組織內不同部門之間的任何脫節。
我和我的團隊一直在問這樣ㄧ個問題「我們怎樣才能為病患做得最好？」 — 這就是我們的目標，我們明確的北極星。這個問題確保我們確定與客戶互動的最佳方式，而今天，Astellas透過全球和現地連接，以及跨職能的整合計劃來達成這個目標。我總是說，策略約占價值創造的30%，但70%來自執行。成功的執行需要卓越，跨多個職能部門在現地驅動，並與全球策略和上市架構步調一致。
我們的現地團隊對客戶有深入的了解，他們最有能力確保我們的策略適合他們所處的醫療保健系統。這種在地化的方式還促進與當地專家和病患倡議團體的更好關係，以便更細緻地了解病人的需求。它為我們提供最佳機會，為我們的客戶並最終為病人提供更快速、客製化和有影響力的結果。我夢想有一個這樣的組織，無論是全球還是現地層面，每個人都感到被賦予權力、有責任感，並且能夠按部就班地前進。這就是我們能夠充分發揮產品潛力的方式，並為病人帶來最佳結果。
PE：個人化醫療對商業化有什麼影響？
Zieler：我們的產業正處於一場為個別病人提供個人化、量身定制療法的革命邊緣。這個從慢性病管理轉向潛在的一次性甚至治癒性治療、解決最未滿足需求的領域的機會確實是非同尋常的。但這也是我們的醫療保健系統面臨的最大挑戰之一 — 不僅是我們是否能夠開發出新的尖端治療方法和治癒方法，而且是醫療保健系統是否能夠負擔得起，以及病患能否獲得它們。這需要夥伴關係和協作，以確保病人將來能夠獲得新藥。最終，可持續地獲得創新藥物（包括這些個人化藥物）意味著為創新週期提供適當的資金。如果我們打破創新週期，對病患和醫療照護系統的影響將遠遠大於藥費的短期節省。
顯而易見的是，其中一些創新療法將需要一種新的模式。對於政府或私人保險公司來說，資助一次性輸液，而不是每個月購買一包藥錠，是一種截然不同的支付方式。這迫使我們確定治療的價值，不是每個月一次或超過20年，而是在某個時刻。這將是未來10年的重大問題之一，也是相當大的挑戰。我們的產業、政府和世界各地的醫療保健系統都可以發揮作用，但我相信我們能夠應對這項挑戰，因為最終我們都在朝著同一個目標努力，確保病人獲得更好的結果。
(資料來源：Pharmaceutical Executive)



- 1 -

