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真正的感性銷售
    任何業務代表用以更令人信服的銷售的三個關鍵要素是什麼呢？
    當你聽到感性銷售這個詞你會怎麼想呢？你會想是關於銷售什麼東西，或是它被如何銷售掉嗎？
    多年來訪談無數的醫護人員之後，已經很清楚產品在銷售故事中的角色只是它的作用，即使它發揮主導作用，贏得受眾的其實是它更無形的東西。圍繞著故事的細節、角度、業務代表的個性和使產品與每個醫護人員獨特相關的細微差別比產品本身有更強大的力量。
    的確，以一種感性和引人注目的方式上市產品是邁出了第一步。業務代表最不想要的是在醫護人員談話進行之前被切斷。已經證實，無論產品多棒，故事必須和顧客直接相關。
    當然，從表面上看，這個過程似乎是一個神秘的藝術。聽說即使是最棘手的客戶，業務代表們如何通過在這歷程中慢慢地將他們帶向品牌忠誠度，很大程度上是通過建立個人信任和友好、積極的關係。然而，深入一點，更科學的架構是顯而易見的。
   確實，業務代表的個性是重要的，但任何業務代表可以利用三個關鍵要素，達成更引人注目的銷售。這些要素深深植根於行為科學，它們專注於連接銷售代表與客戶的關係的性質，客戶如何應用此產品，以及如何降低或減輕風險。當更理解這三個要素時，能夠制定計劃，調整當前技術，並且達成更大的銷售。
連結
    不要低估連結的重要性。知道你在對誰說話，並訂製你的故事，以建立你個人和客戶之間的情感聯繫。當客戶給你時間，要重視和回報他們，讓他們毫無疑念為什麼這個產品特定與他們以及他們的患者相關。因此，一視同仁的故事無法達到這種個人參與的水平。
[bookmark: _GoBack]    可以理解的是，多年來許多藥品公司為他們的產品選擇了單一聲音的銷售故事。在現實中，業務代表在現場用技能和本能組合訂製故事。這種方法的麻煩是，它可以相當命中或錯過，它當然不會為銷售團隊提供可以更一致與有效吸引客戶並極大化銷售的選項。
架構內容
    以客戶的特定興趣和需求脈絡化溝通的內容，提前計劃以及預期客戶的行為和反應。 越來越多的業務代表使用互動式平板電腦，能夠隨著他們的指尖掌握大量的刺激進行對話。但是，這些刺激需要非常清楚和容易使用，建議可以採取『電梯簡報』(Elevator Pitch＊) 的情況。 
    一次又一次地聽到醫護人員說他們如何希望更簡單的作用模式的示意圖，但是數據的呈現對於向他們的患者傳達藥物的實際益處是太複雜了。數據的呈現需要是可視和直覺。“所以呢” 必須是明顯的，不需要詳細討論。
    在銷售拜訪中帶入患者的觀點和結果也是非常有效展示產品的真正好處。簡單，切中要害在患者（和照顧者）的用詞會是強有力的，並且幫助脈絡化產品。行銷人員注意：推銷資材需要支持動態對話以及業務代表正在開發的人際關係。想想客戶，而不是產品。
隨著時間的推移，降低風險
    慢慢來。建立信任。我們知道的越多，風險似乎較低。顯然，這並不總是可能的，特別是如果銷售領域是不同的，並且必須去見許多醫護人員。多次拜訪是理想的，但很多都可以在單次對談中實現。如果你知道你有一個更保守的客戶，你可能想為他們構建你的故事，仔細製作，並提供保證。對於那些時間不足的客戶，從對他們重要的關鍵點開始，並針對情緒反應：驚喜與震撼的內容可以有很好的作用。要體貼。對這一群人要求一次大量的時間是很少有效的，一系列簡短的拜訪將會建立尊重和信任。
    要建立長期的品牌忠誠度不會在一夜之間發生。銷售對話需要慎重，但耐心。通過每次有意義的對話，業務代表和客戶之間、客戶和品牌之間建立了更深層次的情感聯繫。
優化客戶洞察力
    在哪裡可以找到客戶的有針對性的洞察呢？醫護人員市場研究的洞察是理想的來源。有效的區隔和情感洞察力是銷售團隊能夠更有效銷售的關鍵。
    為了實現這一點，這些見解必須串連到第一線。業務代表在品牌成功中發揮了不可或缺的作用，需要通過他們的投入來激活洞察力，來顯著改善銷售內容和對策略的見解。擁有洞察力的策略提供了行銷和銷售人員極大化執行與銷售的最好機會。
（取材自eyeforpharma）
＊Elevator Pitch: 所謂的「電梯簡報」，就是在一趟電梯極短的時間內，介紹自己或是自己的公司，並讓聽者對你產生興趣，進而決定進行商業上的往來。這是一個 networking 的好方法，但要講的有趣、精簡、易懂卻不是那麼容易。
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