
医药经理能力素质模型训练营专题培训
培训老师：牛犇（原创定制课程）

课程背景：

素质模型理论源于 20 世纪 70 年代初、由美国国务院邀请哈佛大学的心理学教授戴维·麦克利兰
(David McCleUand)设计一种能有效预测实际工作业绩的人员选拔方法。麦克利兰认为，从第
一手材料直接发掘的、真正影响工作业绩的个人条件和行为特征就是素质。个体的态度、价值
观和自我形象,动机和特质等潜在的深层次特征,能将某一工作(或组织、文化)中表现优秀者和表
现一般者区分开来。根据其冰山模型理论， 冰山水面上的部分是人们往往看得见的行为，一是
知识的应用，二是技能的表现。知识，是指对某一职业领域有用信息的组织和利用；技能，是
指将事情做好的能力。冰山水面下的部分就是人们通常所指的人的“潜能”，它包括价值观、态
度、社会角色、自我形象、个性、品质、内驱力、社会动机等。价值观、态度、社会角色，是
指个人对外部环境表现出的一种观念；自我形象，是指对自己身份的认识或知觉；个性、品质、
内驱力、社会动机，是指决定一个人外显行为的自然而稳定的思想。为了能够更好服务于药企，
将《能力素质模型》与医药企业一线经营营销管理者培训结合，针对第三终端省地总进行能力
素质模型培训，从中寻找成功市场经营管理者的共性、将优良基因共性进行拓展，为医药第三
终端队伍建设，人才选拔等提供帮助。

课程目的： 

一、培训省区经理，解决领导力问题
第三终端省总，是一省的市场最高领导者，一个省的业绩好坏都取决于一个省总的能力素质，
一个好的省总，是一个省的董事长，从视野宽度，到能力素质深度都要有一定高度，根据能力
素质训练构建的省总领导力五力模型。
领导者必须具备如下领导能力：一是对应于群体或组织的目标和战略制定能力(前瞻力)；二是
对应于或来源于被领导者的能力，包括吸引被领导者的能力(感召力)及影响被领导者和情境的
能力(影响力)；三是对应于群体或组织目标和战略实现过程的能力，主要包括正确而果断决策
的能力(决断力)和控制目标实现过程的能力(控制力)。这五种关键的领导能力就构成了领导力五
力模型
（二）培训地总，解决执行力问题
第三终端市场，执行在地总，赢在地总。这是医药企业第三终端市场共性，战略再好，没有执
行，战略也只是白纸上的一个画饼。在医药企业第三终端队伍来讲，提高执行力是推进企业第
三终端战略落地的现实需要，是第三终端管理者个人成长的需要、地总能力素质模型培训是必
不可少而有效果的措施之一，可以根据药企第三终端战略意图理解，第三终端动销活动理解，
对第三终端地总系统、全面培训，让医药企业战略在第三终端地总的不折不扣的执行中落地。
（三）培训终端经理，解决战斗力问题（本次不在培训范围内）
曾国藩说：“国家之强，以得人为强”、“战胜攻取，乃在人不在器”。从药企而言，第三终端一线
销售经理素质的高低，影响总断经历战斗力的强弱，从根本上决定了每药企市场竞争能力和发
展水平。那么如何提高终端经理素质呢？总的对策是以人为本。必须用第三团队宗旨理念和战
略文化武装终端经理，让终端经理有明确的发展目标，有能看到挑战和形势的清醒头脑，有强
烈的危机意识，不畏艰难，在工作中鼓实劲、干实事、求实效来突破市场。落实力就是战斗力。
落实力对一个区域市场发展至关重要，也是第三终端区域市场营销成功的关键，因此，拥有高
效的行动落实力是一名终端经理必备的职业素质。



受益群体：
医药第三终端销售渠道、第三终端渠道等运营管理人员，第三终端省总、地总、终端经理
等。
培训模式及物料要求：
1、训练营模式：按人员分组（坐位安排按组）。每组 10 人，要求每组最少有一名省总、
每个组里配置一名优秀地总，每组队长由队员选出（要求省总不许参选），给自己团
队起名字，设团队口号，要求每个团队有自己旗帜（手绘旗标）。

2、众筹培训激励：要求每个学员第一天步入会场时，扫二维码每人用微信支付 100元人
民币（由企业总部指定人员统一收钱），同时在二维码处贴出激励机制，本激励模式
是，根据每组（队）积分，评选出优秀团队 1.2.3 等奖，将众筹的钱根据 50%奖励第
一名团队（名额 1）、30%奖励第二名团队（名额 2）、20%奖励第三名团队（名额
3），团队内分配由队长自由执行。注意的是，不管企业给发多少其它激励，这个激励
模式不可取消。企业总部可以配合以上模式，给予未获奖队伍进行纪念奖励（可政策、
可实物）

3、会场要求：LED 显示屏背景、空间比较宽敞（能参与课间休息活动运动），音响设施
齐全、讲台平摊宽大。

4、物料需求：扑克牌 3副、白板一面（立式）、白板笔（黑，水性 5支）、A4纸张按学
员人数每人 10张，每人一本工作日记本、队旗按参会每 10 人一组配置（有底座可立
式）、笔记本电脑一台（播放课件）、环节小礼品（手机支架、充电宝、毛绒玩具等
N多准备）。

培训课时： 2天（12小时）。
课程大纲：
一、 省地总领导导论

 领导概念

 领导的含义
 领导与权利
 领导与管理区别
 领导智障与超越

 小结：小组队长领导力演说（每组）
二、省地总概念理论

省地总的素质

 省地总特质
 大五人格
 成功省地总八大有效元素
 省地总领导素质模型
 省地总与战略

 给自己在市场运营管理中做一个素质画像
 省地总风格

 影响省地总效能的情景因素
 第三终端省总行为风格对区域的影响
 第三终端地总行为风格对终端影响
 用 A4纸写下自己影响自己的效能的因素（有利、不利各 5 条）



三、省地总技能
系统思考

 竞争与博弈

 总结提升

 区域市场的命运

 微观第三终端市场能力

 狼性团队如何打造

 剖析自己所处的第三终端市场形势

 制定下一步团队拓展方向与队伍建设

 省地总能力模型

 内容管理模式
 行为管理模式
 结果管理模式
 人文管理模式
 省地总核心能力模型
 省地总区域业务管理
 优秀省地总应具备的条件
 对照冰山模型图为队长画像（队长为自己省总画像）

情景模拟：对第三终端空白市场进行突破行动指挥（省、地总）
下属辅导

 省地总四个职责

 辅导的重点

 优秀的辅导需要的的条件

 第三终端销售的三个绩效关键要素

 省总与地总面临问题的差异

 冰山原理在辅导中应用

 激励下属的要点

 地总对自己所在区域的省总提出问题

 省总对地总问题汇总进行辅导

沙盘模拟实战演练：分组练习角色扮演，区域第三终端动全流程

四、第三终端团队经营
团队领导能力提升

 情境理论与权变理论

 路径目标理论

 领导者与成员交换理论

 魅力式与转换式领导

 团队领导



 心理动力学

 女性与领导

 领导伦理

 第三终端区域领导者特质

 领导者的勇气与哲学

 书写自身领导特质与希望达成目的

 模拟自己直接领导的领导风格与行为（意识形态）

第三终端市场营销管理目标

 专家医生管理

 区域客户管理

 区域客户活动管理

 区域合规风险管理

 区域销售目标管理

 区域人员目标管理

 分析目前自身市场所欠缺的管理行为与管理改善方向

五、第三终市场端管理之执行力5基石
以素质模型为核心的人力管理系统

以任职资格为核心的行为评价系统

以 KPI考核为核心的绩效可和系统

以述职报告为核心的绩效改进系统

以下属约谈为核心的目标跟进系统

 结业活动：1、分享两天来的收获

          2、评奖活动发放众筹奖金

       

 结业作业：根据市场任务指标，做出市场经营目标完成的路

径、人员、活动组织、目标考核、改进措施报告（由企业管

理者进行评价）。




