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競爭模擬 — 透過親身體驗定義策略
競爭模擬對於領導者及其團隊來說是一項強大的練習，使他們能夠在安全的環境中將策略轉向執行。
正如邁可．波特（Michael Porter）的名言：「策略就是做出選擇和取捨，在於選擇與眾不同。」在充滿不確定性和複雜性的藥業 — 無論是最惠國待遇(Most-Favoured-Nation ,MFN)的影響、產品上市的挑戰，還是將面臨專利失效的危機 — 對策略進行壓力測試已變得至關重要。這需要一種超越理性分析的整體方法，讓團隊透過親身體驗未來各種可能性。
歡迎來到競技模擬的世界，也稱為兵棋推演。這種方法提供一個安全的空間，在情境模擬的環境中，對策略與計畫進行壓力測試和優化。
競爭模擬的起源
這個概念可以追溯到兩個多世紀前Johann Hellwig開發的古代軍事模擬。他創造了一種類似戰術棋盤的練習，用來訓練軍官的軍事策略。在1980年代，這種方法被應用於商業領域，並變得與重大策略或專案準備工作密切相關 — 例如藥業領導者所面臨的挑戰。
競爭模擬的切身經歷
競爭模擬對於領導者及其團隊來說是一項強有力的練習，使他們能夠在安全的環境中將策略轉化為執行。它能夠探索不同的情境，對計劃進行壓力測試，分析潛在競爭者動向，並預測重大的市場變化。這不僅涉及簡單的策略優化，它為跨職能團隊創造一種親身經歷的體驗，並激發那些著名的「靈光乍現」時刻。經歷此類演練後，策略與計畫幾乎無需解釋 — 因為團隊已經親身經歷過了。
為何競爭模擬在當今如此重要
在瞬息萬變的藥業，競爭模擬為以下方面提供了空間：
1. 在充滿不確定性的複雜世界中前行：隨著市場進入、技術轉型和政治動態急速變化，策略比以往任何時候都更需要接受嚴苛的壓力測試。競爭模擬提供一個安全的環境進行這種測試。
2. 主動出擊與被動應對：面對競爭對手行動或市場變化時，策略可能需要做出突發調整。競爭模擬使領導者能在事件發生前，透過角色扮演，演練應對方案。
3. 跨職能思考：隨著醫療保健生態系統日益一體化，單一的變動可能會影響整個跨職能團隊，甚至整個公司。競爭模擬有助於團隊跳脫常規思維，預判二~三步後的局勢發展。
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Figure 1
在當今世界，競爭模擬在產品生命週期的各個階段都非常重要。它在臨床前階段協助規劃臨床計畫或定義上市時序；在第二/三期階段預判試驗結果或完善品牌價值主張；在上市時規劃市場進入或預測競爭對手的新動向；而在專利到期後制定持續績效的策略。
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Figure 2
何時考慮進行競爭模擬
競爭模擬通常為重大品牌或市場活動安排的。常見應用場景包括：
1. 競爭準備（兵棋推演）：為在高度競爭的市場上市產品做準備、預判主要競爭對手的進入，或規劃專利到期的應對方案。
2. 品牌策略壓力測試：測試品牌定位和敘事，或審查最佳上市時序。
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自動產生的描述]商業與進入市場準備：確保跨職能團隊協調一致，以應對產品上市或即將到來的市場變化（例如，MFN）或規劃進軍新適應症或地理區域。
4. 大型計畫對焦：探討大型臨床試驗的影響或識別轉型計畫的關鍵條件。
Figure 3
成功的競爭模擬的關鍵步驟是什麼
成功的競爭模擬需要一套堅實且精心設計的方法，而這需要與經驗豐富且深思熟慮的夥伴共同規劃：
步驟 1 — 啟動並確定模擬範圍
一個競爭模擬始於對目標、範疇和情境高度一致的穩固基礎
1. 目標在於將模擬聚焦於測試不同情境下的品牌或產品組合策略，並預測競爭對手與市場的反應。
2. 範疇界定練習的範圍，包括產品範疇（單一品牌vs. 產品組合或企業層級）、競爭對手範疇（單一競爭對手vs. 多個競爭對手）、地理範疇（本地vs. 全球）以及利害關係人範疇（例如HCP vs. 更廣泛的利害關係人）。
3. 情境定義在團隊與公司至關重要的競爭模擬當日，需進行角色扮演的優先替代方案。
最近，許多製藥公司和生技公司除了傳統的應用場景，如上市準備或競爭對手進入市場外，紛紛諮詢競爭模擬，以因應MFN或新的生物相似藥進入市場的挑戰。
步驟 2 — 準備模擬套件與預讀材料
周詳的準備至關重要，內容涵蓋議題、情境模擬、預讀材料及團隊設計：
1. 一個結構嚴謹的議題可確保目標一致、團隊基準建立，並為角色扮演設計周詳情境，而為壓力測試策略和計劃創造最佳條件，並使團隊達成一致。
2. 精心設計的團隊在促進建設性互動的同時，兼具跨職能與跨區域的代表性。
3. 穩健的預讀材料精要呈現競爭模擬的核心精髓，並整合強大的資料集 — 將客戶資料與專有的競爭情報、市場競爭生態及疾病領域洞察相結合。
實用資料集的範例包括精心策劃的內部資料（例如，最近的ATU或競爭情報），以及結合外部專有來源，例如產品情報資料庫，或疾病概況與預測分析。
步驟 3 — 促進模擬
競爭模擬的藝術在於將練習變得生動有趣，並創造最佳條件。這能培養競爭意識，挑戰固有觀念，並揭露盲點。
例如，一家大型製藥公司舉辦了一個以「西部拓荒」為主題的為期兩天的研討會，以分析一項重大臨床試驗的結果。來自全球各職能部門和地區的70多名參與者被分成公司隊和競爭對手隊，每隊都扮演牛仔角色。這種創意設計促成成功的角色扮演，產生了許多「靈光乍現」的時刻，並促成持續一年的共識，最終將研究成果付諸實踐。
步驟 4 — 整合洞察與後續步驟
競爭模擬並非一次性的演練那麼簡單。在研討會上有效收集的洞見對於適當的後續行動至關重要。研討會後的報告應包含目標、關鍵討論要點以及深思熟慮的策略總結，並闡述其意義和後續步驟。
在重大計畫中，由於成果的重要性，後續行動通常由專案管理團隊的成員負責管理。
競爭模擬如何在策略之外，為團隊帶來益處
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Figure 4
其效果在於周詳的範疇界定、準備、引導，以及能催生「靈光乍現」時刻的沉浸式體驗。主要的好處是多種因素結合的結果。
1. 一個安全的空間：策略可以在沒有真實世界風險的情況下進行壓力測試
2. 一個深入互動的練習：團隊成員樂於測試新想法、敢於大膽行動，並跳出舒適圈。
3. 一個富有洞察力的事件：這是一個明確且有意義的事件，能夠帶來即時的洞察，無需管理層進行實質解讀，稱為第一類事件。
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Figure 5
競爭模擬提供一種全面的策略方法 — 從策略到執行，從洞察到影響，確保跨職能對焦，並實現價值最大化。這是一項切身的體驗，在當今充滿不確定性與複雜性的藥業環境中，極為相關，值得重新審視。
重點
· 應用案例包括上市準備、生物相似藥或競爭對手進入市場、MFN驅動的准入變化、適應症/地理區域擴展，以及品牌、產品組合或企業層面的專利到期（LOE）規劃。
· 有效的設計將目標、範疇和情境對焦，明確產品、競爭對手、區域和利害關係人，以便對優先考慮的未來進行角色扮演，而不是討論抽象概念。
(資料來源：Pharmaceutical Executive)
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Competitive simulations are typically organized for major brand or market
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The experience of the competitive simulation provides also intangible
benefit to the team bringing many ‘Eureka’ moments
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Competitive simulation in a nutshell

(% = N\ A holistic approach to your strategy

-moving from strategy to execution and from insight to impact

—— -1 Strategy is about
making choices,

f\ A safe space to pressure test your strategy and plans trade-offs.

@ -ensuring team alignment and value maximization / It’s about choosing

to be different 1)
Michael Porter

Alived experience relevant for your team
-worth revisiting in today’s uncertain and complex pharma world

© Clarivate ©2026 Clarvate. Al ights reserved




image1.png
In today fast-moving pharmaceutical world, competitive simulation provides
the space for navigating uncertainty in a proactive and cross-functional manner
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