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譯者．陳如月 
銷售領導者的首要任務：改善藥業的銷售賦能與培訓
藥業正處於關鍵時刻：銷售業績滯後，需要立即採取轉型行動。PwC的《Next in Pharma 2025》報告強調一個令人不安的趨勢 — 從2018年到2024年，製藥公司的股東回報率僅為7.6%，而標準普爾500為15%。隨著競爭加劇和醫療保健模式的發展，這種差距的擴大凸顯出需要一種截然不同的銷售方法。
傳統銷售策略的不足
銷售挑戰也是Salesforce的《State of Sales Report 2024》的首要議題，該報告調查超過5,500 名銷售專業人員，並確定銷售領導者的首要任務是改善銷售賦能和培訓。
統計數據令人信服：
· 去年有84%的銷售代表未達成其配額。
· 高績效者的表現比一般代表高出2.1倍。
· 上手時間是新任銷售主管面臨的一個主要障礙，平均需要11.2個月。
· 管理者每週只花30分鐘進行教導。
這些低效率正在造成巨大的技能差距，延長成為團隊一員階段，並削弱銷售和行銷團隊之間的連結。然而，應對這些關鍵挑戰需要從根本上改變培訓策略，而AI解決方案提供強大的解藥。
藥業銷售領導者面臨的主要挑戰
銷售組織必須面對幾個迫切的問題：
1. 配額達成危機 — 大多數銷售代表都在努力達成目標，這凸顯需要更有效培訓的必要性。
2. 績效分布不均 — 一小部分銷售代表帶動業績，而整個團隊仍然存在未開發的潛力。
3. 管理負擔過重 — 有限的教導時間導致銷售代表得不到改善所需的指導。
4. 上手時間的瓶頸 — 漫長的成為團隊一員流程延遲了生產力和營收的產生。
這些問題並非無法克服。解決之道在於重新思考培訓的方式 — 從傳統的、一體適用的方法轉變為動態的、客製化的學習體驗。
彌合銷售與行銷之間的鴻溝
醫藥銷售常見的挑戰是銷售團隊和行銷團隊之間的不一致。如果沒有凝聚性的策略，訊息傳遞就會變得不一致，並且銷售代表缺乏與醫療人員有效互動所需的知識。互聯的學習生態系統可以解決這個問題，讓行銷團隊、訓練師和經理提供即時、吸引人的內容，銷售代表可以透過沉浸式體驗和互動式學習工具有效地吸收這些內容。
加速上手時間並加強管理支援
縮短新任高階主管11.2個月的上手時間至關重要。新的銷售代表需要實用、實際的學習經驗，讓他們在無風險的環境中發展技能。AI驅動的訓練工具可模擬真實世界中醫療照護提供者(HCP)的互動，加速技能發展，使得更快速、更有效成為團隊的一員。這些系統還能提供即時回饋，讓銷售代表能夠立即改進他們的方法。
此外，銷售經理的工作已經非常繁重，他們需要能夠提供銷售代表績效詳細分析的工具。AI驅動的教導解決方案可評估銷售代表與HCP的互動方式，找出優缺點，並提供可行的反饋。這可確保經理們能專注於有針對性的教導，而非廣泛、通用的反饋，以最大限度地利用他們有限的時間。
透過持續學習賦能銷售代表
除了到職培訓之外，銷售代表還需要持續的支援才能保持領先。AI驅動的虛擬導師可以根據每位代表的職涯階段和過去的表現提供個人化的培訓內容。這些系統提供即時取用產品詳細資訊、合規性資訊和策略見解，確保銷售代表在需要時始終具備所需的知識。這種積極主動的方法可以增強信心、效率和整體生產力。
轉型藥業銷售團隊
製藥公司若要保持競爭力，就必須優先進行結構化、資料驅動的銷售賦能。
有效培訓解決方案的主要成果包括：
· 縮短上手時間 — 透過沉浸式模擬和互動式學習，使新員工能夠更快地提高工作效率。
· 更高的配額達成率 — 透過為銷售代表提供更好的即時培訓和AI驅動的洞察力，解決84%的失敗率。
· 提升經理的影響力 — 提供經理資料支援的工具，使他們的教導更有效益、更個人化。
· 實現的潛力 — 幫助60%能力尚未發揮的代表達到更高的績效水準。
藥業銷售賦能的未來
  最新的產業研究清楚說明了一件事：如果不在銷售培訓和賦能方面進行有意義的投資，製藥公司就有可能落後。高績效的銷售代表不是憑空冒出來的，他們是透過持續、個人化的培訓和強大的支援系統培養出來的。AI驅動的解決方案現在提供團隊間的無縫協作、持續的指導以及即時的績效分析以及轉型銷售組織的運作方式。
對於銷售領導者來說，訊息很簡單：現在是改變的時候了。
(資料來源：Pharmaceutical Executive)
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