怎样成为优秀的医药代表
  想成功，就必须具备作为成功者所必备的思维方式，和解决问题的方法。怎样成为优秀的医药代表？优秀医药代表具备怎样的思维和解决问题的能力呢？

    优秀业务员的思维、解决问题的方法可大致归纳为：

一、强烈展示自己的产品（或服务），以满足客户为乐的动机。
[案例分析]
小张是一家经营洗涤用品公司的业务员。

一次在办公室里接到了一个咨询化妆品的电话。小张不假思索地告诉对方：“对不起，您打错了。”不知怎么搞得，这种事情时有发生，他都是这么处理的。我相信您也是这么处理的，

但是，在一次的学习当中，小张了解到成功的推销员都具备强烈展示自己产品的欲望，决不会放过任何一个机会。像美国的汽车销售大王乔-吉拉德，即使坐公交车也不忘了给身边的乘客一张名片。

（即使天上掉馅饼，还得看谁跑得快呢！哪儿那么巧正好砸在你的脑袋上呢！）

自此以后，小张改变了策略：

再接到这类电话的时候，只要有可能，他就会多了解一些对方的情况。例如对方是什么公司，或从事什么行业，并告知对方自己公司是经营什么产品的，能提供什么样的服务，然后给对方留下自己的联系方式。（看情况而定）

要知道，很多大的订单都是在“无意”中做成的。只要你具备了这种强烈展示自己产品或服务的意识，幸运之神的降临只是迟早的事情。

例如，在您发贴或跟贴的时候，或当您在别人的博客上留言的时候，是否都有意识地宣传您自己的博客了呢？比如留下笔名或超级链接等等。

“机遇，只会关照那些有准备的人！”不是吗？

二、主动征询意见
我们固然可以事先研究顾客，研究市场。但是，要最终确认顾客的真实需求与异议，获取不断变动的市场资讯，真不知除了主动询问还有什么好办法！不知道顾客的需求，就无从谈起满足顾客，沟通就是“一问，一答，一试探，再满足”的反复过程。

例如：老关系客户突然改用其它厂家的产品是什么原因呢？

问：“王经理，是不是我们公司的产品存在哪些缺陷呢？”

再如：已经拜访了多次的客户就是不购买我公司的产品该怎么办呢?

问：“张总，是不是觉得价格不太适合您呢？还是我们公司的产品不能满足你的要求呢？”（仅供参考）

有时候，我们和顾客之间只是隔着一层窗户纸，看似很难解决的问题，一旦捅破了，也就迎刃而解了。

但是，很多业务员总是抱着一线希望反复地跑，也不去想客户那里到底会有什么问题，即使知道了也不敢问。要知道，只有找出病因，把它解决掉才能做成生意，客户之所以拒绝你就是一个信号！

三、总觉得遗漏了什么
这是优秀的营销人员明察秋毫不断探索商机，侦查顾客利益，搜索自己的卖点，不断试探顾客购买障碍及购买需求的表现。

[案例分析]
查理和杰克是好朋友，同时来到一家销售公司工作。三年后，查理被提升为业务部的主管，而杰克依然是一名业务员。杰克做事非常卖力气，所以心里很不服气。于是向老板提出了辞呈，并表明是由于老板不重视那些辛勤工作的人，而是提拔了那些只会溜须拍马的家伙，这说明老板做事并不公平，没有再呆下去的意义。

老板没有阻拦杰克的辞职，但是希望他在离开之前最后为公司做点事情，到市场上去看一看有没有卖西瓜的。杰克同意了。

不一会儿，杰克回来了，告诉老板说：“有！”老板问：“多少钱一斤？”杰克又马上跑了出去，回来后告诉老板：“十元钱一公斤。”

老板把查理叫了过来，让他做同样的事情。

二十分钟后，查理回来告诉老板：“附近市场上只有一家卖西瓜的，是两天前刚从南方某地运过来的，比较新鲜。如果零买的话，是十元钱一公斤，如果买五公斤以上可以打九折，如果买更多的话还可以再优惠一些，对方可以送货，不收运输费。”

老板看看杰克：“你做事只能想到明天，而查理却能看到几年以后，这就是你们之间的区别。换做你，会提升哪一个做主管呢！”杰克终于找到了自己和查理之间的差距，老老实实地回到了工作岗位上。

请你自我检讨一下：做业务的过程中，在你自己认为已经是穷途末路的时候，是否尝试过其他的方法呢？

有时候，同样一件事情，只要你稍加思考，就会得出更好的答案！

例如：客户要求打折

顾客说：：“我们以后还会长期购买你们的产品，你给打个折吧！”

业务员马上说：“这样吧！给你打八折吧！”

顾客立刻说：“给打六折吧！才多降两折吗！干嘛那么小气呀！”

实际上这个业务员的回答是欠思考的，他给了客户一种暗示——还有降价的空间，客户的胃口你是填不满的。

还有没有更好的答案呢？这就需要我们运用“总觉得遗漏了什么”这一思维方式，来寻找最佳方案——

1、“好吧！看在老关系的份儿上给你达8.7折吧！”

好处：在降价幅度里有个0.3折 或0.4折的零头。8.7折相对8折是个不稳定的价格线。同时，你也在暗示客户8折就是你要坚守的最后底线，双方价格的折中点可能在8.4折附近，你的周密思考严重影响了客户砍价的程度。

还有更好的答案吗？

2、“这样吧！总价一共是980元，干脆只收您940元吧！”

好处：推销高手很清楚，公司的利益就在这区区不经意的降一折、降两折三折四折之间流失的。很多项目，即使拿下来也没有利润可赚就是这个原因。降低一折两折自己的利益就失去一大块。但是客户却觉得跟没降差不多，他是不降到七折以下不痛快！用这种直接降低钱数的方法，比将低折扣更有利于模糊客户的视线，同时暗示客户你底线是900元。

这就尽善尽美了吗？不！人外有人，天外有天。看下一个答案是否更好一点儿。

3、“这样吧！我在定价980元以外再送您一件吧！咱们交个朋友。”（本公司的滞销产品正愁没地方送呢！）或：“公司定价980元原本是82公斤的，我给您85公斤，取个整儿，这回您满意了吧！”

好处：这种降价的方法是实际收入不降低，反而能更多地卖出货物，或是赠送给客户一件对客户很有价值，但在自己却是价值低廉的东西。真是各取所长，双赢互胜的大团圆局面。

还有没有更好的方法呢？

4、“这样吧！我们购买两件以上才有优惠，两件一共是1916元，我可以尽量给您优惠多一些！”------

让我们再想一想，还有没有其他的好方法！我相信，没有最好的方法，只有更好的方法。如果您有什么好的想法欢迎提出来，我们一起分享。

四、勇于认错
销售的不确定性很强，什么样的客户都有，认错不仅是保持洽谈气氛、取得信任、尊重客户的需要，还是勇于接受新事物，修正自己，是自己更能适应环境的需要。

有时候，主动在客户面前承认错误，会使你变得更可爱，更值得信任。


五、总觉得我行，那么多人都成功了，我迟早会成功的！
不能想象一个没有起码行为自信的人会有什么成就。“伟大的动力，来源于伟大的目标”

许多成功的营销人员在骨子里都有“我行”的一股劲儿，我们不要把成功神圣化，神秘化。

看看你身边的那些所谓成功的人士，倒退几年可能还不如你。只要你肯付出，坚持你的信念，你就会成为他们中的一员。

记得听朋友讲：有一次记者采访在好莱坞打拼多年并赢得一席之地的电影明星陈冲时问到：“你认为什么是成功？”陈冲答道：“成功就是在你实在坚持不下去的时候，再坚持一下儿。”这句话我一直记忆犹新，它一直在激励着我！它适用于任何人。

六、不过于关注业务的结果——关注成功，淡然失败。
这是营销人员的一种优秀的思维方式，别说我们每天向陌生的顾客推销的是过剩的产品或服务，就是整个人类的文明进程都是一种“试错”的过程。我们就是在不断的失败中成长起来的。

爱迪生在发明灯泡的过程中试用了一千种灯丝材料都失败后，还乐观地说：“没关系，至少我知道了一千种材料做不成灯丝。”

我们所从事的销售工作，失败的几率要比成功的几率大得多得多，正中了人们常说的那句话：人生不如意事十之八九。

我们都是血肉之躯，情感之物也。这么多的失败，如果我们都十分在意的话，那干不了几天的业务工作就把我们给压趴下了。

记住！要多回味一些你自己成功的案例，并拿出来跟你的朋友们分享，这样可以让你保持一个积极健康的心。

