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譯者．陳如月 
從第一線生物製藥銷售轉型為財富管理顧問
哈佛商學院（HBS）醫療保健校友會與美林（美國銀行）董事總經理 Andy Timmerwilke的問答。
Andy Timmerwilke是美林證券（美國銀行）芝加哥分行的董事總經理，為高淨值家庭、高階主管和企業主提供全面的財富管理諮詢服務。2026年1月，《富比士》宣布，Timmerwilke及其團隊榮獲「全州最佳財富管理團隊（芝加哥高淨值客戶類別）」榜首殊榮。
2025年，《富比士》再次將Oberlander Timmerwilke Group評選為全美第13大頂尖財富管理團隊。美林（美國銀行旗下）憑藉客戶資產規模，始終穩居全美綜合財富管理機構前三強之列。
在加入美林證券之前，Timmerwilke於Astra Merck Inc.開始他的商業生涯，該公司後發展為現今市值達540億美元的AstraZeneca plc。他在那裡擔任第一線專業客戶代表，並持續超額完成年度銷售目標。他擁有Rasmussen College財金學位，現任Elmhurst Children’s Assistance Foundation董事會成員。
引言
Astra Merck Group曾作為多位高階主管晉升至其他企業CEO職位的跳板。但這家新創企業的銷售培訓計畫是如何幫助新進員工實現長期職涯發展的呢？
「Astra Merck以團隊合作、有效溝通和擁抱創新技術為核心的企業文化，為我奠定了至今仍持續運用的商業基礎。」
Q. 雖然金融、顧問和科技通常是哈佛商學院 (HBS)、麻省理工史隆管理學院 (MIT Sloan) 和華頓商學院 (Wharton) 畢業生最熱門的三大職涯領域，醫療保健產業緊隨其後位居第四。作為Astra Merck的新進員工，你為提升業務發展能力所掌握的三大核心技能是什麼？而這些技能在20多年後的美林證券（美國銀行）如何持續發揮作用？
Timmerwilke：Astra Merck以團隊合作、有效溝通及擁抱創新技術為核心的企業文化，為我奠定了至今仍持續運用的商業根基。當我大學剛畢業加入你們的銷售團隊時，要經歷為期三個月的培訓課程，並被期望說服醫師為合適的病人開立我的藥物，這挑戰令人望而生畏。
鑒於你的讀者群背景，我深知其中部分哈佛醫學院畢業生曾歷經重重考驗，方能進入錄取率僅百分之三的課程。正因如此，你們安排的新進員工與Astra Merck培訓師及醫療資訊專家的非正式午餐會，讓我們得以迅速建立融洽關係，並敢於提問，以加速學習進程。
Angie Lindsey大學時是壘球運動員，而我打籃球。儘管如此，這些非正式的午餐與咖啡聚會，讓我們能夠與整個團隊及彼此建立信任關係。根據你與她的HBS問答訪談，我確實看到Angie在Fresenius Kabi美國公司擔任行銷副總裁，並且做得很好。
至於有效的溝通，當我只有不到兩分鐘的時間向那些受過高等教育的醫師介紹我的產品特點和優勢時，了解目標受眾至關重要。Astra Merck的培訓側重有效的簡報技巧，提高了我臨場準備發言時的自信程度。
雖然如今我可以笑談此事，但我仍記得有一次與醫師的互動中，對於如何將我的Astra Merck產品與當時的市場領導品牌進行比較並未做好充分準備。在Merrill，我對新進員工的期望之一，就是投入時間了解目標客戶的痛點，並預演對他們可能提出的異議的回應。
最後，將新興技術融入日常工作活動已成為保持競爭力的必備功能。正如Astra Merck在面對強勁競爭對手時所經歷的，Merrill所處的競爭環境同樣可能極其殘酷。
每一家大型投資銀行都有強大的品牌知名度和資產支援其財富管理顧問。因此，更聰明的員工明白善用Salesforce和Microsoft Copilot等工具創造價值的重要性，這有助於建立持久的長期合作關係。
Q. 正如哈佛商學院的Dr. Frank Cespedes所分享的：「在大學部層級，美國4,000多所學院和大學中，只有不到300所開設銷售課程；而且直到最近，MBA課程中該主題的教授也不足。」由於學生們常常因害怕被拒絕或總是令人焦慮的銷售目標而避開銷售職業，你會給他們什麼建議？
Timmerwilke：首先，一般來說，業務開發工作並不適合所有人。尤其是對於“吸金能手”角色來說，必須具備極高的自律性，才能與通常已與競爭對手財富管理公司有關係的富裕潛在客戶會面。
當我剛開始從事藥品銷售時，我的直屬主管大約每個月會陪我一次到第一線。在其他所有工作日裡，我必須確保自己提早出勤、延後下班，好達成那些你們總是焦慮的具挑戰性的銷售目標！
我知道你們的讀者中有不少是頂尖商學院的學生，請提醒他們，即使畢業後的職位可能是顧問或分析師，若想在專業服務領域建立長期職涯，終究必須成為銷售人員。
幾乎所有專業服務公司的合夥人職位都設有營收目標。如果你覺得銷售工作不適合你，請慎重考慮畢業後的目標職位。
其次，要了解銷售職位的職涯發展週期，並思考它是否符合你的個人和財務方面的目標。在財富管理領域超過25年的經驗，我觀察到，新進員工通常需要3~5年的時間才能真正體會到這ㄧ職涯路徑的優缺點。
你甚至可能需要幾年時間才能真正進入狀況，並意識到成功的理財顧問將此視為事業，而不是一份工作。請記住，雖然有些公司會為剛踏入理財顧問職涯的人提供不高的薪資，但這筆月薪通常在幾年後就會停止發放。
在那之後，你的收入會與你管理的資產以及你服務的客戶直接相關，因此有文章指出，約有71%的新進理財顧問在五年內離職，這也就不足為奇了。特別是對於財富管理的職業而言，要誠實評估自己是否具備足夠的韌性，熬過這段塑造特質的關鍵時期。
最後，不妨挑戰一下你對銷售職業的一些固有觀念。例如，我們都聽過一些獨行俠，他們只想超額完成銷售目標、賺取豐厚收入，然後獨善其身。
對某些企業而言，這種營運模式確實存在；然而，在財富管理領域，我們可以看到像我共同領導的這種諮詢團隊正在持續發展壯大。我們是一個由16位專業人士組成的緊密團隊，我們需要彼此合作、互相信任，共同為客戶提供服務。
好消息是，即使在度假期間，我的數位連線也始終保持暢通，我知道我可以依靠它們來幫助提供高品質的服務，這是託付我們管理逾24億美元資產的客戶們每天所期待的。
因此，特別是對於正在閱讀這篇問答的HBS、MIT Sloan和Wharton的同學們，請務必認識到與同學、助教和教授建立良好關係的重要性。正如我在問答開頭提到的，學習如何透過簡單的咖啡小聚與他人建立非正式的聯繫，有助於你們實現長期的職涯抱負，尤其是在業務開發領域。
把它當作你2026年的新年願望吧。
關於作者
Michael Wong現任賓州大學華頓商學院傳播課程的兼職講師。身為哈佛商學院醫療保健校友會榮譽聯合主席暨董事會成員，同時擔任麻省理工學院史隆管理學院職涯發展辦公室特約撰稿人，其觀點曾刊載於《哈佛商業評論》與《麻省理工史隆管理評論》。
(資料來源：Pharmaceutical Executive)
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