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現代醫藥銷售與行銷的虛擬實境
Osso VR的CEO Heather Gervais討論VR技術進步如何解決藥業銷售代表的問題。
儘管近年來有些人可能過度吹捧這項技術，但虛擬實境（Virtual Reality，簡稱VR）仍然是一個成長中的產業。社會還未轉向完全虛擬的元宇宙，但許多產業正在尋找新的、有用的方法將其融入工作流程中。Heather Gervais是Osso VR的CEO，她致力於證明VR在醫藥行銷和銷售方面的實用性。在接下來的問答中，她與Pharmaceutical Executive談到這項技術能夠克服藥業銷售代表當今面臨的一些獨特挑戰的能力。
PE：VR如何使行銷的教育元素受益？
Heather Gervais：透過結合創新與實用性，VR正在重新定義病人和臨床醫師如何進行居家治療和照護。
在建立信心和確保病人充分了解他們在家的治療責任方面，實作學習真的無可替代。VR可透過互動式體驗傳達重要訊息，吸引注意力、鼓勵積極參與，並促進更好的理解和遵從性，這些都是任何藥物治療的重要目標。透過逼真的訓練模擬，病人和照護者培養遵守必要流程所需的關鍵技能，改善遵從性，並減少可能導致治療失敗的錯誤風險（例如錯誤混用藥物或漏掉步驟）。
這項技術還更深入地研究護理的含義，並在幫助臨床醫師透過模擬病人症狀建立同理心方面發揮著關鍵作用。例如，體驗多發性硬化症或局部失明的影響，為醫療服務提供者提供對病人面臨的挑戰的第一手洞見，進而對我們所治療的病患產生更多的惻隱之心。
PE：如何簡化銷售流程？
Gervais：醫藥銷售團隊提供關鍵的動力，以實作、有影響力的方式將尖端療法推向市場。為這些團隊提供正確的工具，以便與醫療服務提供者進行有意義的深入互動是至關重要的。除了讓團隊了解新產品之外，VR頭戴式裝置和模組現在也可以像平板電腦一樣在辦公室拜訪時使用。主要區別是什麼？透過VR，醫療服務提供者不僅可以看到產品，還可以體驗產品，從而加深理解和深入互動。
VR也簡化銷售流程，讓團隊只需使用標準的VR頭戴式裝置，即可隨時隨地取用高度視覺化的互動資料。擺脫了搬運展示設備或複雜裝置的日子；現在，銷售代表可以在任何環境中提供身臨其境且令人難忘的展示。透過提供動態體驗，VR可協助銷售團隊更有效地傳達價值並更有信心地完成交易。
PE：對於醫療專業人員和藥業人員來說，獲得VR技術有多容易？
Gervais：VR硬體發展迅速，變得非常普及。現代的獨立頭戴式裝置，例如Meta的Quest系列，已不再需要連接式裝置或高性能筆記型電腦，可提供令人印象深刻的處理能力、高逼真度的視覺效果和易用性，而且價格平易近人。這些裝置可透過零售商廣泛取得，讓購買VR 頭戴式裝置就像購買智慧型手機一樣簡單。
在藥業受到高度監管的環境中，行動裝置管理解決方案透過確保安全部署，將此技術向前推進了一步。它們允許管理員控制哪些使用者接收特定內容，並在需要時遠端鎖定或清除裝置。這種程度的監督使得VR在培訓和教育等重要應用中既實用又安全。最新的頭戴式裝置還包括增強的鏡頭和改進的相機功能，簡化了QR code掃描、登入和內容存取。
總而言之，這些進步使得VR對業界而言更容易使用和有效益。隨著VR應用的持續增加，它在整個產業中的創新與賦權潛力也將不斷擴大，將創新與效能和實用性相結合。
PE：行銷人員在策略中運用VR時面臨哪些挑戰？
Gervais：我親眼目睹了行銷人員在將VR融入其策略時面臨的獨特障礙，特別是在藥業等受到嚴格監管的行業。最大的挑戰之一是讓使用者適應這項技術。深思熟慮地推出計劃至關重要：將頭戴式裝置和內容分發給合適的受眾（銷售代表、病人和醫療服務提供者），同時確保他們對這些裝置感到自在。對病人和照護者來說，這是為了鼓勵積極參與，就像促進藥物遵從性一樣。這可能意味著提供使用頭戴式裝置的明確指導或開發易於遵循的培訓材料以激發他們的深入互動。
行銷人員還需要確保VR內容既有價值又易於取得。擁有合適的教育資源並使其易於引導，對於消除最初的不情願大有幫助。一旦使用者嘗試VR，他們通常會發現一種非常有益的體驗。透過周密的規劃和適當的培訓克服最初的躊躇，可以使VR成為任何行銷策略中的強大工具。
如果行銷人員能牢記這些目標，VR就可以透過在內部團隊之間建立更深的聯繫並促進病人、照護者和醫療專業人員之間的更深入的理解來轉變他們的策略。
(資料來源：Pharmaceutical Executive)
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