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暢銷藥團隊的八大特點
    一個藥物要取得美國FDA核准上市，需要10,000個候選藥物、10年的研發和26億美元。事實上，對於任何成為品牌的藥物來說，這是一個艱難的旅程。因此，當你發現三分之二的品牌營收不符合預期時，你和你的團隊都會感到失望。
    有沒有想過如何創造一個暢銷藥品牌？
    你可能認為這是實驗室的科學突破、令人鼓舞的臨床數據，或者是一個偉大的商業策略。雖然這些都是重要的因素，但它們本身並不能決定品牌命運。同樣地，作為率先進入市場者 - 市場塑造者或類別創造者，儘管感覺良好的開始，對品牌最終變得多強也沒有什麼影響。
    創造暢銷藥品牌的秘訣，要將這些因素彙集在一起，一直是而且始終如一的卓越團隊的執行力。
    日本軟體銀行創辦人孫正義的管理名言，「三流的點子加一流的執行力永遠比一流的點子加三流的執行力更好。」
    暢銷藥不是誕生在實驗室 - 而是由一群多元化受到激勵的人在一起工作很長一段時間共同努力的結果。在藥物旅程的各個階段會發現，這些受激勵人們的群組- 暢銷藥團隊 - 從基礎研究到臨床應用，致力於一系列的專案工作。無論是跨職能還是跨組織，這些團隊都擅長在內部以及許多合作夥伴與服務提供者之間進行溝通、協調和合作。
    這不是工作，而是他們的工作方式，使普通的團隊能夠做出非凡的成就。無論他們在哪裡被發現，所有暢銷藥團隊都表現出一定的特點，使他們與眾不同。
    暢銷藥團隊的八個特點： 高階主管參與；一致的目的；知識轉移；反應性規劃；資訊交流；目標合作；人才定位；團隊參與。
    這些特性中的任何一個都不足以保證一個團隊的成功，暢銷藥團隊展現全部八個。
1. 高階主管參與
    沒有一支軍隊在前線可以沒有一位強大的將軍而贏得戰役。如果沒有高階管理人的親自參與，品牌就不會成為暢銷藥。
    暢銷藥團隊是由那些不能容忍象牙塔領導的高階管理人領導的。這些領導人採取密切的、積極的、經常是日常的角色，以確保當天最優先的問題得到妥善的解决。
    高階領導者扮演品牌願景的真正管理人，並保持主動了解影響其願景的所有行動和決定 - 啟發、激勵和授權整個團隊，從而提高其策略計劃執行的整體效能。
2. 一致的目的
    不論是美軍在硫磺島升起美國國旗，或將品牌變成一個暢銷藥，都是要為團隊中的每一個人提供清晰、穩定的願景，在各層級保持一致，實現共同的目標。
    暢銷藥團隊中的每個人都清楚了解他們每日被期待什麼，以及他們的工作如何影響團隊中其他成員的工作。只有一致的目的，團隊才能期待一致行動。
    就像山頂上的旗幟一樣，當團隊成員可以想像他們的日常貢獻對實現他們的品牌策略目標的影響時，會激勵他們和周圍的人們持續推進，直到實現他們共同的目標。
3. 知識轉移
    每個品牌爭奪市佔率的戰爭是獨一無二的，因為沒有兩個專案是相同的。然而，每一個戰爭的傷疤 - 無論是一個挑戰或成功都有一個故事和教訓 - 只要團隊願意學習和適應。
    暢銷藥團隊不斷從先前團隊的執行以及以前的品牌的表現中學習，以改善未來的成果。這些團隊甘於產生新的錯誤，只要他們不重複舊的錯誤。
    全球最大避險基金橋水聯合 (Bridgewater Associates) 創辦人雷．達里歐 (Ray Dalio) 的管理金律「錯誤是發光的寶石，但前提是你能學到教訓」。
    意識到知識轉移重要性的團隊有意識地將隱性知識整合到洞察力，並確認最佳實務 – 告知他們自己的團隊，並建議給將來的團隊。最終會創造出真正相信從歷史學習的團隊。
4. 反應性規劃
    計劃創造一個暢銷藥的品牌必須密切協調跨職能部門的幾個關鍵成功因素，以確保它們在適當的時間到位。
    暢銷藥團隊在不同的內部和外部環境下，建立前瞻性計畫以高精度執行，而不影響所有關鍵利益關係人的觀點和要求。
    努力發展適應能力和快速糾正能力的團隊，不太容易受到潛在障礙的影響。透過使用一種反應性的規劃方法，團隊在策略和戰術計畫中增加了靈活性和速度，從而大大提高其成功的可能性。
5. 資訊交流
    任何計畫的成功都取決於計畫執行過程中所採取的行動和作出的決定的品質。反過來，行動和决定的品質取決於及時獲得有意義的資訊。
    有了暢銷藥團隊，資訊以低摩擦快速傳遞給團隊的所有相關部分，並且在不同的功能性工作流程、合作夥伴和協作者之間很少會失去它原有的意思。
    團隊透過雜亂的電子郵件、幻燈片和會議，確保資訊交流不會延誤，在整個過程期間非常靈巧，因而提高整個團隊的準備工作。
    團隊成員引用及時的、相關的資訊，不需要頻繁地彙報和告訴有關的必要信息 - 它們是速度。
6. 目標合作
    即使每個團隊成員具有高素質，完全匹配，並且有內在的動力 - 所有的軍隊和團隊只強大到有能力認識自己弱點並且協作才能共同戰勝。
    暢銷藥團隊專注於完成真正重要的事情。個人敏銳地意識到他們的工作和他們的隊友對共同目標的總體實現所產生的更廣泛的影響。所以，在需要的時候，隨時給予和接受幫助。
    理解相互依賴關係的團隊傾向於在透明和信任的環境中工作，因此更容易且頻繁地推動協作。如果有人由於任何原因而開始落後，其他最接近任務的人會幫助，這樣計畫執行的速度和品質就不會受到影響。
7. 人才定位
    還有什麼比讓合適的人上車更重要？讓合適的人坐在正確的位子上!每個人都是獨一無二的，是經驗、技能和專業知識的產物。根據目標和可交付成果對團隊人才進行定位，降低風險，提高執行品質。
    暢銷藥團隊擅長快速適應不斷變化的現實。透過了解計劃的各個方面所需的專業知識，並透過欣賞個別團隊成員的才能 - 在每一個執行挑戰中都能定位他們的最佳員工。所以當事情發生變化，出現問題的時候，它們就會迅速得到解決。
    並非所有人的任務都是平等的。不同於機器，每個人都有不同的表現。團隊讓他們的人才進行更多匹配的任務，顯著提高決策的品質和及時性，最終確保他們的計畫的成功。
8. 團隊參與
    「這對我來說有什麼意義？」這個簡單自然的問題是人類行為中最有力的驅動力。要保持參與，即使最無私的團隊成員也需要清楚地了解他們是如何影響他們的組織、團隊和他們自己。
    暢銷藥團隊在提高生產力的方法上是務實的。首先，他們確保每個團隊成員都瞭解可交付成果是如何建立在他們的才能上，並影響整個團隊的目標。其次，幾近即時地，它們緊密結合執行反饋和認可，影響持續的績效。
    那些渴望在下周或下個月取得更好成績的團隊，不會等待年度評估。關注他們的計畫和他們的團隊成員的同時，他們在當下分享可行的反饋意見，並且明確地肯定績效。透明和及時反饋激勵人們，激發他們努力持續改進。
※　　　※　　　※
    藥物會不斷發展，而市場將繼續演變。那些投入時間和精力創造暢銷藥團隊的組織將會從好的藥物創造出偉大的品牌，從極佳的藥物創造出非凡的品牌。
（取材自PharmExec.com）
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