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有效品牌敘事的4個基本方法
透過擁抱技術並將其無縫整合到你的品牌敘事中，你可以為HCP創造更吸引人、更個人化和更有效的體驗。
  我們生活在一個充斥著不間斷的通知、廣告以及注意力不斷萎縮的時代。在無限滾動和全天候新聞循環的時代，我們的注意力是一種珍貴的商品，不斷被碎片化並被拉向無數個方向。我們已經習慣了源源不斷的資訊流，每時每刻都在爭奪我們的注意力。
醫療專業人員（HCP）也不能倖免於這種現象
  想像一下現代HCP一天的生活。看診病人、堆積如山的文書工作和永無止境的醫學文獻之間，他們的注意力被吸引到各個方向。事實上，過去幾十年來，科學出版物每年穩步成長9%。現在，再加上大量的藥品行銷資訊湧入爭奪他們有限的注意力。這是資訊過載的根源。那麼，製藥品牌如何才能突破這種擁擠的局面，真正與HCP建立有意義的聯繫呢？
  是時候採取新方法了 — 一種對HCP面臨的獨特挑戰感同身受，並且以吸引他們注意力的方式提供價值的方法。雖然HCP所面臨的挑戰看起來令人生畏，但這也為製藥品牌提供差異化和建立更深層次的連結機會。以下是在這個充滿挑戰的環境中指導你的品牌敘事的四個基本技巧：
1. 讓問題發自內心 - 而不僅僅是理論上的
  想像一下，當你被行銷資訊轟炸，吹捧某種藥物具有突破性的療效、如何徹底改變治療模式，甚至是它可以透過其成本效益為醫療保健系統節省多少成本。令人印象深刻，對吧？但是，如果這些資訊無法解決HCP或病患面臨的現實挑戰怎麼辦？這些令人印象深刻的統計數據還會重要嗎？
  在能够有效地提出解决方案之前，你必須首先讓問題與受眾息息相關。HCP和病人在為自己的醫療狀況尋找正確的解決方案時，需要應對多種複雜性和考慮因素。你的品牌故事需要挖掘他們的痛點、挫折和未滿足的需求。
  有兩種方法可以建立你的品牌故事：
· 以病人為中心：以病人的故事為主軸，挖掘人性因素。強調病人和照護者的情感傷害，以說明你正在解決的疾病的影響。考慮納入病人或照護者的引述或證言，以增加真實性和影響力。
· 定制你的問題陳述：認識到並非所有的HCP都是一樣的。不同的專科、執業環境和治療重點意味著你需要相應地調整問題陳述。突顯解決方案中與每個特定受眾群體最相關的方面。例如，基層醫療醫師可能會對你的產品如何簡化病患管理最感興趣，而專科醫師則可能會優先考慮產品對特定臨床結果的影響。
  當你讓問題變得相關時，你不僅僅是在銷售產品，而是為真正的痛點提供解決方案。這與HCP建立更深層次的連結，並增加他們與你的品牌互動並考慮你的療法的可能性。
  因此，下次，與其從流行病學數據或疾病狀態統計數據開始敘述，或直接進入藥物的臨床試驗結果，不如考慮從一個病人努力控制自己的病情及其對生活品質的影響開始講述故事。然後，解釋你的藥物如何幫助像他們這樣的病人達到更佳的控制效果並活得更健康。這種方法會比單純陳述數據更能引起HCP的共鳴。
2. 運用說故事的力量推動行動
  情感是行動的催化劑。既然你已經為HCP確定了一個相關的問題，那麼是時候編織一個引人入勝的敘事了，不僅要教育他們，而且要激勵他們採取行動。請記住，僅靠事實和數據很少能引發改變，真正能激發改變的是情感上的連結。說故事還可以讓事實更容易被記住 — 心理學家Jerome Bruner的研究顯示，如果事實是故事的一部分，那麼它們被記住的可能性會高出20倍。
  藥品行銷中的說故事不僅僅是簡單地傳遞訊息。它能創造一種情感連結，在更深層次上與HCP產生共鳴。根據史丹佛大學行銷教授Jennifer Aaker博士的說法，故事的處理速度比事實和數字快22倍。這使得故事成為記憶保留和行為改變的有力工具。
  你可以在敘事中利用說故事的一些方法：
· 專注於「為什麼」：不要只告訴HCP你的產品有什麼作用；請解釋為什麼它對他們的日常診療很重要。這將如何讓他們的生活更輕鬆？它是否能簡化工作流程、減輕給藥的負擔或提高病人的依從性？讓你的解決方案與HCP的目標之間的關係更清楚、更有說服力。
· 使敘事人性化：結合病人的故事、證言或案例研究，讓你的解決方案栩栩如生。這些個人化的敘述能創造共鳴和理解，使你的產品的好處更有親和力和影響力。
· 突顯轉化：展示你的解決方案如何改變病人的生活，並使HCP能夠提供更好的照護。專注於從問題到解決方案的過程，強調你的產品帶來的正面成果。
請記住，一個講得好的故事能激發行動、培養信任，並最終推動採用你的解決方案。
3. 擁抱簡單的力量 — 少即是多
  行銷資材通常充滿著大量資訊。在當今一個50頁數位銷售輔助資料已成為常態的世界裡，簡潔和重點是你的盟友。HCP是忙碌的專業人士，我們與他們在一起的時間通常非常有限。因此，提煉資訊的精髓是非常重要的。創造簡單的東西並不是一件容易的事，因為這意味著你必須無情地確定優先順序並整理你的訊息。這意味著要花更多時間發掘關鍵洞察，以揭示什麼會感動目標受眾。專注於核心的、引人注目的訊息 — 能突顯你的產品所提供的差異化利益、能為你的品牌定位競爭優勢的訊息 — 並且是一個可以快速傳達的簡潔的故事。
  根據研究，客戶正在尋求簡化的體驗 — 他們希望輕鬆收集有關產品的資訊，以便自信、有效地評估他們的選擇。此外，透明和直接的溝通可以建立信任。使用HCP使用的語言和術語，避免使用技術或行銷術語。
  一些簡化的方法：
· 專注於一組有影響力的核心資訊：與其列出特色和所有可用數據，不如突出你的產品提供的具體利益。它將如何改善病人的療效？如何節省時間或降低成本？
· 視覺效果：利用圖解資訊、圖或圖表等視覺效果簡化複雜資訊，使其更容易理解。透過突顯和語境化數據近一步簡化視覺效果，讓HCP更容易理解。
  透過在品牌敘事中融入簡約元素，你就能摒除雜音，傳達真正能引起HCP共鳴的訊息。請記住，在有效溝通方面，少即是多。
4. 利用技術提升使用者體驗
  技術不僅僅是一種工具，更是我們日常工作流程中不可或缺的一部分。利用創新的技術解決方案，您可以增強你的品牌敘事，並提供無縫、友善使用者的體驗。
  有效利用技術的一些方法包括：
· 針對行動裝置進行優化：確保你的內容在行動裝置上容易使用，且具有視覺吸引力。許多HCP在病人諮詢或外出時會使用平板電腦或智慧型手機，因此行動優化至關重要。
· 互動內容：可以考慮在内容中加入一些互動元素，如測驗、計算器、動畫或模擬，以使内容更加吸引人和令人難忘。
· 簡化導航：讓HCP輕鬆找到他們所需的資訊。使用清楚的標題、直覺式導覽選單和組織良好的結構。
· 創新特色：探索創新特色，例如「快速翻頁」功能 (允許HCP或銷售代表透過翻動裝置快速存取摘要頁面) 。
· 個人化：根據HCP的專業、地理位置、當地可取用資訊、代表人口統計的病患圖像、資訊流等提供個人化內容推薦。模組化內容能滿足更個人化及更有針對性的需求 — 一種在更深層次上與客戶產生共鳴的方法。
· AR/VR模擬：讓HCP在真實的虛擬環境中體驗病患場景或行動機制，增強他們的同理心和對複雜醫學概念的理解。同樣重要的是要了解HCP對互動式內容具有不同的數位親和力，並且根據HCP的偏好和親和力對他們進行區隔對於傳遞優化互動式內容的工作是必要的。
  透過採用技術並將其無縫整合到你的品牌敘事中，你可以為HCP創造更具吸引力、個人化和有效的體驗。
  總而言之，以下是草擬有效品牌敘事的重要技巧。
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自動產生的描述]
(資料來源：Pharmaceutical Executive) 
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