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模擬和醫藥銷售培訓
B2B銷售競爭生態正在快速發展，醫藥銷售也不例外。隨著銷售團隊努力跟上這些變化，找到正確的培訓方法現在比以往任何時候都更加重要。訓練師應對這種新環境的一種方式是使用電腦本位的模擬。這種模式是醫藥銷售培訓的一種很好的方法，因為它有吸引力、切合實際，並有助於培養資料驅動世界的關鍵技能。
背景
模擬是一種所謂的「體驗式學習」。體驗式學習是一種久經考驗的培訓方法，如同醫藥銷售訓練師也是Covetrus戰略合作夥伴總裁Peter Perron等人很早就了解它在銷售培訓中的好處。事實上，像角色扮演練習和在職學習（例如，陪同拜訪醫師）等方法已經成為幾十年來銷售培訓的主要方法。然而，鑑於目前遠距工作的盛行以及虛擬銷售拜訪可能會持續下去，這些培訓方法需要調整以保持有效果。
  面對這種新培訓環境帶來的挑戰，培訓顧問公司IIBD的總裁Cam Tipping等訓練師採用了最先進的電腦本位模擬。這些模擬將學員置於寫實的、競爭的環境中，他們必須在多個商業周期內做出商業決策。這些模擬既身歷其境的、又有效果，可以在現場或遠距執行，為銷售團隊提供三個主要好處，使其成為當今環境中一種特別相關的培訓方法。
醫藥銷售的主要好處
1. 透過協作和競爭深入互動
銷售人員可能比其他任何執行領導們更注重結果，因此培訓需要有吸引力，切入要點。研究人員已經證明，以學員為主導、以團隊為基礎和競爭形式的模擬更有吸引力。此外，其他研究人員發現遊戲化e-learning（其中商業模擬是一個主要例子）更有效果。
簡而言之，讓學員在團隊中互相競爭可以創造興奮感並鼓勵協作。同樣，在結果不確定的情況下進行決策（你的成功在很大程度上取決於競爭對手的技能）有助於在培訓計劃中保持他們的積極性。隨著遠距學習在企業培訓中更占主導地位的模式，模擬激發深入互動和協作(甚至是在遠距學員之間)的力量，使它們比以往任何時候都更有意義。
這就是說，參與式培訓方式只有在他們也是真實存在的情況下才能真正有用─這讓我們看到使用模擬進行銷售培訓的第二個好處─它們的真實性。
2. 沒有風險的實在論
培訓實在論的重要性已被充分理解，以至於許多人可能會爭辯說，培養成為成功銷售人員所需技能的唯一方法是在職學習。然而，雖然在沒有任何經驗的情況下被置於一種很難的地位或很棘手的工作中可以推動快速學習成果，但在工作中犯下的任何錯誤都可能會耗費企業的時間和金錢。此外，純粹的在職培訓，尤其是對於那些完全不熟悉某個任務的人來說，可能會給學員帶來太大的壓力，導致培訓失敗和更高的員工流動率。
另一方面，模擬允許學員在寫實環境中冒險和犯錯，但不會對現實世界產生影響。每個模擬的商業周期都會顯示學員先前決策的成功與失敗，並提供反饋以幫助學員提高理解力和信心，使模擬成為銷售人員雙贏的培訓方法。
然而，無論銷售培訓計劃多麼寫實，其成功與否最終取決於其培養學員關鍵技能的能力，而在當今形勢下，這些技能的前沿是資訊力和量化素養。
資料驅動世界的關鍵技能
隨著客戶關係管理（Customer Relationship Management，CRM）和銷售績效管理 (Sales Performance Management，SPM) 系統等電腦軟體的使用，資訊力作為銷售技能的重要性日益增加，這些系統的目的是促進銷售資料的收集、儲存和分析。資訊力在當今的銷售環境中是如此重要，以至於許多實務者認為，資料驅動的決策是保持競爭力的關鍵。
然而，正如Sentia的總裁David Ford所總結的，大多數銷售組織都在努力從CRM系統中獲取價值。為了解決這ㄧ問題，電腦本位的銷售模擬的核心是寫實的商業資料集，它幫助學員理解CRM系統中獲得的資料類型如何允許有效分配他們稀少的銷售資源。這種理解最終會帶來一支更具策略思維和反應更靈敏的銷售團隊，他們可能更願意也更有能力深入互動並從他們可用的系統中獲取價值。
適應不斷改變的商業環境
  隨著當前環境的變化無常，有效的銷售培訓繼續在任何醫藥銷售企業的成功中發揮核心作用。然而，遠距工作的挑戰意味著培訓方法必須具有適應性和深入互動。因此，模擬（無論是現場培訓形式還是遠距培訓形式），憑藉其吸引學員、培養具有策略思維和資訊素養的銷售團隊的能力，注定將成為未來醫藥銷售培訓領域的關鍵部分。
(資料來源：Pharmaceutical Executive)
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