
医药企业高管经营能力提升实战实训系列

---------之经营团队领导素质提升
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》与医药企业管理者培训结合，针对医药企业管理者进行能力素质模型培训，
从中寻找成功经营管理者的共性、将优良基因共性进行拓展，为医药企业队伍建设，人才选拔
等提供帮助。

培训课时： 2 天（12 小时）。
课程大纲：
一、 医药经营团队领导导论

 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、医药团队领袖概念理论

医药经营团丢领导的素质

 领导特质
 大五人格
 成功领导八大有效元素
 领导素质模型
 领导与战略

 给自己在市场运营管理中做一个素质画像
 领导风格

 影响领导效能的情景因素
 领导行为风格对区域的影响
 领导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、医药经营团队领导技能
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

 剖析自己所处的终端市场形势

 制定下一步团队拓展方向与队伍建设

 领导能力模型

 内容管理模式
 行为管理模式
 结果管理模式
 人文管理模式
 领导核心能力模型
 领导区域业务管理
 优秀领导应具备的条件
 对照冰山模型图为队员画像（分组）

下属辅导

 领导四个职责

 辅导的重点

 优秀的辅导需要的的条件

 领导的三个绩效关键要素

 领导面临问题的差异

 冰山原理在辅导中应用

 激励下属的要点

四、医药经营团队经营
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



 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）

经营管理目标

 重点政府关系管理

 客户管理

 客户活动管理

 合规风险管理

 经营目标管理

 人员目标管理

 分析目前自身所欠缺的管理行为与管理改善方向

五、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

       


