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陳如月 
MR的「reactive (反應式)」資訊提供的現狀
最近，有機會聽到MR的「真實聲音」。 這是從1月中旬開始在日本成為話題的「Clubhouse」的應用程式。這是一個語音社交平台，必須受人「邀請」才能得到入場券—進入Clubhouse裡面聽人聊天。在Clubhouse，有各種各樣的頻道稱為「房間」，你可以在每個房間談論各種主題。你可以搭建一個有你要討論的主題的房間，也可以加入想要聆聽的人的房間，一起交流。 但因為是只用語音的交流，所以給人的印象是參與電話會議和收聽電話會議。
也有醫師、護理師、藥師等專家、投資家、從事風險投資事業的人交流的房間。有製藥廠商和MR相關的房間。由於新冠病毒疫情，更容易被孤立的MR，和其他公司的MR、以前的MR和想要成為MR的學生為了交流而聚集在房間裡，感覺彼此之間有了聯繫。
特別是在午休時間的午後，氣氛格外熱烈。也出現了關於當今MR工作方式的話題。從北海道到沖繩縣，雖然外資、內資、派遣MR等背景不同，但大家都對MR的未來感到擔憂。能夠面訪的醫師逐漸高齡化，在遠距訪談中偏愛時間管理和效率的年輕醫師出頭時，MR的數量會進一步減少，成為精銳少數。那麼，如何生存下去呢……等，30多歲的MR認真地討論著。
另一方面，有趣的是，有志於MR的學生在聽他們說話時，非常努力地詢問醫療行業、MR的工作內容和挑戰。在職MR們口口聲聲說的「透過業務獲得的技能」似乎觸動了他們的心。那是無論如何都要解決眼前的課題和問題的毅力以及其技能。30多歲的MR充滿活力、快樂地說道：「如果這種能力得到磨練的話，就不會被裁員，萬一成為對象也可以在其他地方工作。這就是MR如此具有吸引力的原因。」，聽到這樣的對話，可以期待MR的生存以及他們的未來，讓人感到非常振奮。
那麼，這次介紹的數據是大約1年前提到的「應醫師的要求進行文宣」的狀況。從2019年4月開始，日本實施「處方藥銷售資訊提供活動規範」，這增加了資訊提供的障礙，使用資材、郵件、DM、MR detail受到嚴格限制。另一方面，考慮到是否在醫師的信賴下請求提供資訊，提供資訊的彈性和必要性也進一步提高。在Smax[footnoteRef:1]數據中，醫師回答接受的MR detail的內容時，如果該資訊的提供是應醫師請求而提供的，是reactive；如果是MR未經醫師請求而提供的，則是proactive，Smax也在收集此數據。這次，Smax分析了新冠病毒疫情前後reactive MR detail的變化。 [1:  Smax是在日本全國醫療機構的醫師的合作下，以SMAX數據PLUS（分析數據，例如MR活動）為中心，進行特別調查和訪談調查的企業。] 

[image: ]表1是特別受到新冠疫情影響的4 ~ 12月期間2019年和2020年的比較數據。對於MR執行的整體detail，顯示應醫師的要求提供（reactive）資訊的比例，這是GP和HP的合計。儘管2020年detail總數下降到約40％以下，但reactive所佔的百分比卻增加0.5％。本以為由於面訪的自我約束，真正應醫師請求的detail的占比會增加，但實際上卻只增加0.5%，這令人驚訝。在這樣的自我約束期間，即使醫師沒有請求，面訪提供資訊的占比也有95%。
據一些醫師的意見，由於限制MR到醫療機構的拜訪，沒能和MR見面，以致接收「非預期」資訊的機會減少了。確實在互聯網上可以得到資訊，但那是以自己想要的、有興趣的資訊為中心搜尋的，而不感興趣、其實應該知道的資訊很難獲得。另外，也聽到「希望從MR那裡獲得感興趣的資訊，但從不同的角度得到不同的資訊和意見，因此資訊的偏差可能比現在少了。」這樣的意見。
能有這樣的醫師肯定MR的存在說不定不多，不過在越來越多MR不用論之際，這是非常令人高興的觀點。
[image: ]表2按促銷方法分析MR進行的detail，包括「直接面訪」、「郵件」、「電話」、「Web訪談」、和「信件/DM」。另外，現在各公司嚴格管理MR發送的郵件和信函，避免違反規範，因此實際上可能是由公司發送的。但是，廠商以公司立場直接發送的郵件、Web演講會、DM等是單獨分類的，因此請將其視為MR做促銷的數據（醫師是這麼認為的）。
[image: ]從數據來看，儘管數量很少，但透過電話進行的reactive detail約為27％，遙遙領先。內容似乎提供了諸如使用方法、是否可以併用、如何處理副作用、換藥時間點的諮詢、保險適用的諮詢，以及供給狀況等資訊。關於信函/DM，數量和比例雖低，不過因為在意reactive的內容，查看調查結果是有關副作用和使用注意事項的藥物適應症文獻等的內容。也有人回答說，即使約束拜訪，但想提供資訊，所以寄送信函，可以看出各公司正在摸索提供資訊的方法。
表3是reactive detail數量的製藥廠商排名。Takeda、Kowa、Ono、Tsumura、Chugai等公司的比例都在5%以上。特別是Chugai也有抗癌藥等專科治療藥品，雖然detail數的合計較低，但是reactive的比例高。
但是，抗癌藥物以外的領域，也能看到各公司有reactive detail。不僅是慢性疾病，也有長期收載品。今後，不管疾病領域為何，醫師都會想問和依賴的MR將變得越來越有價值。
(資料來源：医薬経済WEB)
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1 Daiichi-Sankyo 1,484.0 65.0 4.38%



2 Takeda 996.8 50.8 5.09%



3 Kowa 796.8 44.4 5.57%



4 Astellas 1,131.6 41.9 3.71%



5 Mitsubishi Tanabe 956.5 41.2 4.31%



6 GSK 961.7 39.4 4.10%



7 Ono 686.2 39.0 5.69%



8 Otsuka 876.4 38.8 4.42%



9 Sumitomo Dainippon 750.6 33.9 4.52%



10 Astrazeneca 1,059.7 33.9 3.20%



11 Tsumura 633.8 33.3 5.26%



12 MSD 853.0 30.8 3.61%



13 Eisai 684.9 30.0 4.38%



14 Pfizer 779.3 29.5 3.79%



15 Novartis 710.5 29.4 4.13%



16 Chugai 482.3 28.0 5.81%



17 Kyowa Kirin 714.5 25.4 3.56%



18 Mochida 590.9 24.9 4.21%



19 Kyorin 645.9 24.1 3.74%



20 Seikagaku 397.5 24.0 6.05%



21 Boehringer Ingelheim 541.1 19.3 3.57%



22 Maruho 372.1 19.0 5.11%



23 Eli Lilly 687.2 18.1 2.63%



24 Sanofi 390.5 17.0 4.35%



25 Shionogi 469.5 17.0 3.62%



表3  應醫師依賴提供資訊D數廠商排名 (2020年4~12⽉)
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2019年4~12⽉ 2020年4~12⽉



D數合計(千) 65,280.5 25,895.5
應醫師依賴提供



資訊Ｄ數(千)
2,457.1 1,064.2



上述的占⽐(%) 3.76% 4.11%



表1  MR detail之中應醫師依賴/請求提供資訊的



占⽐變化
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直接⾯訪 郵件 電話 Web訪談 信函/DM



D數合計(千) 25,895.5 5,287.8 474.6 2,008.1 2,190.7



應醫師依賴提供資



訊Ｄ數(千)
1,064.2 289.5 127.5 100.0 77.6



上述的占⽐(%) 4.11% 5.47% 26.86% 4.98% 3.54%



表2  各渠道類別所⾒應醫師依賴/請求提供資訊的占⽐（2020年4~12
⽉)











