



2025-10-27
譯者．陳如月 
【専家解説】傳統型MR不再適用？探討次世代MR的新標準
【専門家解説】従来型MRは通用しない？次世代MRの新標準を考察
科技演進、法規變動與需求轉變，正動搖藥界MR的角色定位。Salesforce Japan的產業顧問早田和哲針對現場現況與未來發展方向提出深入剖析。
被質疑的MR角色
在日本藥業，MR（Medical Representative）的角色引起前所未有的熱烈討論。
隨著醫師面訪規範越趨嚴格、接觸點碎片化，以及AI等數位科技普及，MR越來越難以透過傳統以拜訪為核心的模式取得成效。
傳統的MR模式已經到了極限。隨著醫院拜訪規範與透明度指引的普及，預約變得更加困難。此外，由於醫師（HCP）可以輕鬆地從學會、論文及專業入口網站獲取資訊，MR「訊息傳遞」的價值正在降低。
隨著精準醫療和罕病領域的擴展，HCP所需要的並非目錄式的說明，而是能在臨床現場發揮實用價值的科學證據。
MR的績效評估也受到質疑。諸如拜訪次數和發放資料數量等定量指標無法衡量他們對日益高度化和多樣化醫療的貢獻。
有必要從深入互動品質、決策支援及病人结果等角度重新審視評估。腫瘤與罕病領域，治療選擇尤其複雜，需要以科學對話為前提的關係。
作為次世代MR形象備受關注的兩類職種
在此趨勢下，歐美地區正興起介於MR與MSL（醫藥學術專員，Medical Science Liaison）之間的Hybrid Rep（營業＋科學）和Scientific Rep（科學重視型營業），被視為MR的次世代發展方向而備受矚目。
Hybrid Rep的角色在於維持商業推動力的同時，深入探討臨床資料的解讀及其在臨床應用層面的對話。面對面與數位化（e-Detailing、網路研討會、遠距訪談）溝通無縫結合，為每位HCP提供優化的接觸點設計。
另一方面，Scientific Rep在組織架構上雖隸屬商業部門，但主要負責科學的深入互動。其關鍵績效指標（KPI）並非處方量，而是科學對話的品質、與關鍵意見領袖（KOL）建立的信任關係，以及對臨床決策的支援程度。
從規範與透明度要求、以AI等數位科技取代制式資訊的普及，以及投資報酬率(ROI)的考量，對於無法將全員轉化為MSL的企業而言，配置這些角色可能是一個容易實施的解決方案之一。
MR所追求的hybrid (混成化) 是什麼?
日本MR切實可行的發展路徑，在於邁向混成模式。
HCP真正想知道的是「如何從明天起將這些資訊應用於這位病人」。具體而言，MR將轉型為伴隨解讀證據、掌握病患旅程瓶頸、解決治療導入與持續中的實務問題的價值共創夥伴。
在高度專業領域提高MSL比例的同時，於初級照護市場及大型產品線則將Hybrid Rep and/or Scientific Rep置於前線，藉此兼顧區域覆蓋與深度耕耘。
評量指標的重點也將從拜訪次數、推廣資材發放數量，轉移到訪談品質、後續行動的轉化率、臨床決策支援，以及病人治療結果的替代指標。
推動這一轉型的強大力量是數位科技與AI。常規業務，如FAQ回應、資材推薦、訪談後的跟進、取得同意及記錄等都將自動化，使MR得以將時間投入科學性準備工作與HCP的深度對話。
從內容個人化、eDetailing的優化、面訪後追加資料發送及邀請客戶參加網路研討會，逐步建構能一氣呵成執行全流程的機制。
透過利用CRM和數據，整合HCP的過往發言、關注點及處方傾向，系統將即時提示「最佳後續行動」與所需資料，大幅提升拜訪準備的品質與效率。
面訪紀錄與醫學諮詢將由AI進行摘要並提煉核心議題，當出現高度專業的科學性提問時，系統將即時啟動轉接至MSL的流程。若能透過儀表板將病患支援計畫的使用狀況、遵從性 (adherence) 及給付金確認進度可視化，也可以更具體地提升改善病患結果的建議。
歸根究柢，該選擇維持現狀，還是以未來領導者為目標——。雖然讓每個人都成為MSL看似理想，但招聘、培訓和成本等的現實因素，依然存在障礙。
另一方面，Hybrid Rep與Scientific Rep是一種既保留營業的一面，又能凸顯科學深度的現實解決方案，透過AI與數據取代制式作業，將為增加人所應承擔的價值對話奠定基礎。
「對於『MR不要論』的最佳解方並非捨棄MR，而是讓MR進化。換言之，將MR轉型為「MR＝Hybrid Rep／Scientific Rep化」，使其成為與病人共創價值的夥伴，才是符合以病人為中心時代的新標準。
(資料來源：Salesforce Blog)
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