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銷售與行銷之間的「分隔」阻礙全通路化 — 數字會說話
在日本，MR的減少、醫師的工作方式改革、醫療機構的拜訪規範、數位化的普及、多渠道及全通路化…。解讀象徵變化中的製藥企業的銷售與行銷的「現在」數字背後的背景，並思考「未來」。
與不共享的醫療從業人員之間的深入互動情況
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自動產生的描述]
▼Veeva field trend report：
https://www.veeva.com/jp/pharma-biotech-field-trends/
在藥業，特別是近幾年來，越來越強調全通路的必要性。受新冠疫情影響，許多醫療機構限制MR的拜訪，從那時起，各製藥公司開始以數位為中心，向醫療人員提供資訊的渠道逐漸多樣化。
正如我 (原文作者山下篤志Veeva Commercial Strategy VP )上次(請參照20250217的翻譯文章『MR「見不到醫師了」是真的嗎？數字說明一切 — 藥業銷售與行銷』提到的，醫師在時間的限制下，縮小會見的製藥公司，並減少面談的時間。另一方面，隨著治療變得越來越複雜以及專用藥物增加，醫療資訊量也在增加。在這種情況下，為了滿足醫師的需求，有必要將各種渠道有效地連動起來提供資訊，但目前的努力仍然不夠充分。
根據Veeva的美國數據，65%醫療人員的深入互動在銷售和行銷之間並未同步。感覺上日本也是類似的情況。我們認為，這是各自職能的孤島化，活動被分隔的表現。儘管已經成為多渠道，但在朝向全通路還有很大的改善空間。
如圖所示，渠道之間的有效協作可以帶來更好的成果（=處方）。相反地，如果沒有良好的協作，可能會在多個渠道重複提供相同的訊息，這樣可能會失去醫師的信任。隨著工作方式的改革，醫師更難找到時間收集資訊，因此必須避免提供重複的資訊，並且需要適當地提供他們所需的資訊。
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自動產生的描述]
將渠道與情境相連結
重要的是，要根據醫師的需求使渠道與情境（根據情況和背景）相連結。
製藥企業在銷售和行銷中的客戶中心主義，是指依據客戶旅程進行資訊提供活動，並在此基礎上創造醫師的「真好」和「真是幫了我大忙」的體驗。那麼，醫師在什麼時候會感到「真好」或「真是幫了我大忙」呢？在與病人面對面互動所花費的精力顯著減少，或者從各種治療選擇中選擇出合適的治療方方案，讓病人到高興，就是這樣的感受吧。真正意義上的顧客體驗就是這樣，如何提升這一點是非常重要的。
在行銷領域，常常說個人化是很重要的，但我個人認為，個人化內容推播的方式已經在改變。有必要掌握醫師的動向，並根據他們當時的體驗為他們提供隨選的資訊。要達成這一目標，銷售、行銷以及醫藥事務團隊跨組織共享資訊，這是不可或缺的。
以生活習慣病[footnoteRef:1]領域的重磅藥為中心的時代，行銷部門負責創造內容，銷售部門負責傳遞內容，分工運作。這種方法在某種意義上簡單易懂，這也是它能夠延續這麼久的原因，但是環境已經發生了巨大變化，以往的做法已經不再適用。 [1:  生活習慣病一詞來自於日本，1996年日本厚生省將過去約定俗成的成人病或慢性病，正式更名為生活習慣病。 包括高血壓、心臟病、糖尿病、慢性肝病、腎病等慢性病，甚至癌症，成因都與生活習慣病密不可分。] 

雖說如此，部門間的協作說來容易做來難，真正實施起來需要耗費大量的精力進行變革管理。高層或與之相近職位的人的行動當然是必要的，但僅靠這一點還不夠，能否任命合適的人來承擔實際的領導者角色是關鍵。
考慮到這一點，我認為目前AI成為熱門話題的現狀是一個非常好的機會。要有效利用AI，必須在數據儲存、分析、人力資源等各個方面強制消除部門之間的障礙。不妨好好把握這股浪潮，致力於銷售與行銷的變革。
 (資料來源：AnswersNews)
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