
《医药经销商的管理能力提升》课程教学大纲

课程名称：《医药经销商的管理能力提升》
课程性质：内训
教学时长：一天
课程收益：经销商做大做强主要的方法就是进行新市场的开发和对利基市场的维护，新

市场的开发困难重重，多种因素重叠，艰难而复杂，需要专家根据行业及企
业产品的特点设置专业的课程，来解决市场开发的问题。根据市场的状况和
公司资源制定不同的市场策略、掌握样板市场和样板客户打造的方法，以及
经销商业绩提升的方法。

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式，课堂讲授要求理论联系实际，运用
大量实践案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，现场互动以消化老师的课
程内容。

教学纲要： 
第一章：运营团队的价值
一、团队的组建与打造

1. 什么是团队？共同的价值观
2. 统一的明确的奋斗目标
3. 团队建设的基本步骤
4. 严密的组织，严格的纪律
5. 共同遵循的行为准则
6. 团队精神决定企业和个人的命运
7. 人类靠团队精神成为世界霸主
8. 好的团队精神的民族和国家领导世界
9. 好的团队精神的企业可以创造奇迹
10. 如何培养下属的团队协作精神
11. 研讨与总结:团队运作的基本原理
12. 怎样提高中层干部的团队凝聚能力
13. 如何打造团队激情

弐、 如何有效激励下属
1. 激励原理与部激励文化的基本类型
2. 练习:他们为何而努力工作？
3. 员工激励的核心技巧
4. 员工激励与员工预期管理
5. 塑造良好的内部激励机制
6. 企业内部激励机制的内容
7. 制度型激励与非制度型激励的综合运用
8. 日常工作中如何有效激励下属
9. 用团队格言、信念、信仰激励
10. 领导者如何用社会使命感激励团队
11. 日常工作中激励下属的 10 种常见方法
12. 如何用目标和梦想激励下属



第二章：沟通与冲突管理
1. 沟通的重要性
2. 沟通常见的障碍
3. 沟通的八大特性
4. 工作沟通的 7 个步骤
5. 沟通的有效空间距离 
6. 沟通的身体语言忌讳
7. 沟通的“五心”
8. 有效管理沟通的四大关键
9. 倾听的重要性
10.倾听的內涵——五到
11. “说”的技巧
12. 与下属沟通的原则
13.说话与场合
14.说话的语气语调
15. 多说“小话”
16.沟通冲突处理
17.赞美的技巧
18.沟通中肢体语言的运用
19.沟通的 ABC 原则
20.压力情绪管理
21. 工具：5W2H
22. 工具：PDCA 
23. 工具：复盘的运用
24. 工具：沟通中需遵循的“禀赋效应”
25. 工具：沟通中的 KISS 原则

      
第二章：运营管理的技能
一、管理基本概念
1. 管理层面对的挑战
2. 管理的角色与作用
3. 运营管理的误区
4. 不同工作类型运营管理干部管理差别
5. 企业管理的发展阶段
6. 学习与成长

弐、 高绩效的目标管理
1. 管理的驱动系统：目标管理
2. 如何设定有效目标
3. 目标设定的 SMART 原则
4. 练习:如何设定合适的工作目标
5. 目标管理的主要内容
6. 目标管理卡的运用以及工作成果评价
7. 目标管理的步骤、注意点、案例
8. 目标管理的步骤



9.推进目标管理须注意的问题
10. 如何做好策划，推进计划落实
11. PDCA 习惯与素养的修炼
三、自我管理素质修炼
1. 建立自己人生的竞争目标
2. 挑战就是机会，热爱挑战
3. 没挑战的事业不值得做
4. 挑战是人生最大的价值.在工作中避免抱怨
5. 学会享受工作的快乐
6. 如何激发自己最大的潜能
7. 凡事感恩与仁爱之心
8. 用信仰和爱来面对工作和人生
9. 为梦想而工作
10.我就是公司的形象代言人
第参章 管理者如何开好会议
1. 关于开会的误区
2. 会议成本管理
3. 开会前的思考和准备
4. 会议形式的选择
5. 会场安排的注意事项
6. 会议控制的几个主要环节
7. 关于会议的其他组织工作
8. 如何进行有效的庆祝
9. 会后如何提升会议效果
10. 研讨与练习:组织一个好会议

第四章：数据分析
一、数据分析的主要内容
1. 数据的定义及分类；
 定类尺度
 定序尺度
 定比尺度

2. 数据表现形式
3. 数据传递的两种方式
4. 数据分析之目的；
5. 数据分析之基本流程
6. 数据分析方法及应用
二、销售数据分析的时间维度

1. 按照周/月/季度/年
2. 四时间序列预测未来销售额要求
3. 计划完成情况及未完成原因分析
4. 年销售汇总数据的同比，环比分析
5. 分类销售数据汇总，
6. 销售的核心三率




