Unapređivanje krosfunkcionalnosti u kompaniji mySugr + Roche


(Tekst koji sledi je isečak iz studije slučaja “Launching a successful digital health startup in Europe: Lessons learned with mySugr”)

Četiri godine nakon verovatno najpoznatije prodaje kompanije iz evropskog zdravstvenog prostora, priča o mySugr-u i dalje nudi vredne lekcije za evropsku industriju digitalnog zdravlja. Učenjem o faktorima koji su doprineli ovom uspehu, mogli bismo da proširimo naše kolektivno razumevanje digitalnog zdravstvenog ekosistema u Evropi. Iako se priča o mySugr-u neće ponoviti baš onako kako se odigrala za njih, možemo proširiti naše znanje o osnovnoj dinamici pokretanja digitalnog zdravlja.

Otprilike 2010. godine, osnivači mySugr-a istražili su ideju o aplikaciji za dijabetes prilagođenoj korisnicima za pametne telefone – u godini u kojoj su lekari i dalje često tražili brojeve faksa (neki to rade do danas). Brzo su našli podršku u trećem osnivaču koji je u firmu doneo stručnost u oblasti MedTech i softverskog dizajna. Grupa je 2012. godine pokrenula mySugr i odatle su stvari počele brzo da se kreću: 6 miliona evra u tri runde kapitala. Korporativni investitor bio je Roche Ventures i na kraju je Roche kupio mySugr za 100 miliona dolara!

Lekcije iz priče: mySugr + Roche

1. Egzekucija je ključna
Dobar proizvod se računa, ne ideja dobrog proizvoda. Dok je ovo drugo fikcija, prvo može dovesti do uspešnog biznisa. A mySugr je bio proizvod najbolji u svojoj klasi. Jedan način da se proceni kvalitet digitalnih zdravstvenih proizvoda je jednostavno popularnost: Koliko korisnika je privučeno proizvodom u odnosu na budžet kompanije za marketing? MySugr je kreirao proizvod koji su korisnici želeli da koriste. 

2. Odnos problem – rešenje
Postoji li u životu pacijenata nešto što bi stvarno moglo da se popravi ovim rešenjem? U slučaju alata za držanje pod kontrolom hroničnih bolesti, to nije lako postići. Dijabetičari su navikli da sami drže svoje stanje pod kontrolom. Za njih je “digitalni pomagač” bio dobra ideja. MySugr je imao prednost u tome što su dva osnivača sami bili dijabetičari. 

3. Opipljiva vrednost aplikacije
Klinički podaci moraju da ukažu na pozitivan ishod da bi se dobili ugovori sa partnerima u zdravstvenom sektoru i sektoru osiguranja. MySugr je uspeo da pokaže da postoje benefiti aplikacije mnogo pre nego što je u Nemačkoj uspostavljena regulative koja se na to odnosi, što je dovelo do poverenja da se sklapaju ugovori. 

4. Pripreme za poslovanje van Evrope
Rešenja iz oblasti digitalnog zdravlja su često specifična za određeni zdravstveni system. Ipak, mySugr je ušao na američko tržište i u velikoj meri zainteresovao potencijalne kupce.


5. Saradnici sa zajedničkom vizijom
Često se priča od distrupcijama, ali digitalno zdravlje se više tiče ekspanzije nego disrupcije. MySugr je uspeo da napravi ekspanziju u raznim pravcima kroz partnerstva sa MedTech sektorom, dijagnostičkim kompanijama i osiguravajućim agencijama. Sa kompanijom Roche, mySugr je konačno pronašao partnera sa zajedničkom vizijom i spremnošću da se unapređuje zajednički poslovni model.

6. Pravo vreme za spajanje kompanija
Spajanje mySugr i Roche se dogodilo na početku industrije digitalnog zdravlja. Prodaja se dogodila nakon što se biznis mySugr razvio u Nemačkoj i SAD. Dodatno, ovo spajanje je bilo dobro uvremenjeno i za Roche kome su bila potrebna inovativna rešenja jer je već duže vremena zavisio od odavno uspostavljenih poslovnih modela.

7. Fokus na najbolji tim
MySugr je počeo kao raznolik tim sa iskustvom iz prve ruke kako bi se kreirala rešenja usmerena na pacijente. Trećina zaposlenih je živela sa dijabetesom. Takođe, uspeh je zavisio i od toga što je tim osnivača ostao posvećen i nakon spajanja sa Roche.

8. Startup kultura + korporativna kultura može da se isplati
Kombinacija oba sveta može dovesti do obostranih benefita. Roche je posvetio puno vremena kuturološkom spajanju, zadržavajući najveći deo talenata iz mySugr i inspirišući zaposlene na razmenu i saradnju sa timom mySugr.

…

ZAHTEV
Nedavno ste se zaposlili kao Human Factors Associate u kompaniji mySugr – Roche Diabetes Care. Vaš zadatak je da organizujete istraživanja korisnika i da unapređujete korisničko iskustvo prilikom upotrebe mobilne aplikacije. Sarađujete sa internim i eksternim partnerima krosfunkcionalno – sa timom UX dizajnera, medicinskim timom, timom za upravljanje rizicima, regulatornim timom. Kompanija se drži agilnog poslovanja i krosfunkcionalni timovi su ključni za obavljanje istraživačkih aktivnosti u cilju unapređivanja aplikacije. Jedan od vaših prvih zadataka jeste da osmislite intervenciju koja bi za cilj imala unapređivanje krosfunkcionalne razmene znanja u kompaniji. Naravno, krenućete od dijagnostike.

Skicirajte plan organizacione dijagnostike.
Pitanja za analizu:
· Kako biste formulisali specifične ciljeve dijagnostičkog procesa?
· Ko bi bili učesnici u dijagnostičkom procesu? Koji nivo analize biste obuhvatili dijagnostikom (individualni, grupni, timski)?
· Koje dijagnostičke postupke biste koristili i na koji način (upitnici, intervjui, fokus grupe, posmatranje, analiza dokumentacije)?
 
