
《医药经理必备带教技能，强效提升团队战力与绩效》
高效实地辅导工作坊

主讲：李瑜Kimi老师

【课程背景】

在医药行业，一线销售代表的专业能力是决定市场业绩的关键，而代表能力的提

——升则直接依赖于其管理者 医药经理能否进行高效、系统的实地辅导。新晋升的经

“理往往是业务精英，却缺乏成熟的管理方法与辅导技能，普遍陷入 只会自己做，不会

”教人做 的困境，导致团队成长缓慢，业绩波动。地区经理在实地辅导的管理实践中，

常常面临以下核心挑战：

 “ ” “ ”如何系统规划辅导工作，变被动 救火 为主动 防火 ，提升辅导效率？

 如何让辅导过程超越简单跟访，拥有明确的观察焦点和科学的评估标准？

 如何提供精准有效的反馈，既能激励下属又能明确改进方向，确保辅导落

地？

 如何高效处理与下属的业务分歧，将分歧转化为共识，避免辅导流于形式？

本课程基于医药行业的独特业务场景，融合教练技术、行为心理学与绩效改进方

“法，旨在系统提升医药经理的实地辅导能力。通过提供一套完整的 准备-观察-沟通-反

”馈 流程与实用工具，帮助管理者将辅导工作标准化、系统化，从而有效激活团队潜

能，驱动区域业绩持续增长。

【课程收益】

 树立正确的辅导观念，认知医药经理作为团队教练的核心角色。

 可以根据代表发展阶段及个人潜力，科学选择辅导对象和辅导时机。

 学会制定高效的辅导前计划，明确每次跟访的辅导重点与目标。

 掌握辅导中的关键观察技巧，能精准捕捉代表的行为亮点与待改进点。

 掌握辅导后完整对话流程，能够有效进行诊断、制定计划并处理分歧。

 真正掌握辅导工具与辅导流程，持续提升代表能力，促进团队业绩成长。

【课程对象】

新晋升团队管理者（一年内）、项目负责人、高潜业务代表

【课程时间】

1天（6小时/天） 

【课程大纲】

一、辅导的基本概念：为何它是医药经理最重要的职责？

1.从“监工”到“教练”的角色转变

 重新定义辅导的概念



 优秀辅导者对业绩增长、代表留存与团队文化的价值

 优秀辅导者应具备的核心素质

活动：吃玉米

2.以销售模式为中心的实地辅导

 实地辅导方向

 销售技巧流程回顾

共创：销售技巧流程

二、人员选择和时间安排：如何确保辅导资源投入在刀刃上？

1.团队成员辅导优先级

 代表能力与可塑性的评估矩阵

 确定辅导对象优先级

2.辅导时间及内容安排

 根据公司要求及团队成员需求科学安排辅导时间

 根据辅导对象发展阶段制定辅导内容

研讨：辅导目标确定

三、辅导前的计划：如何与下属共识清晰的辅导目标？

1.辅导目标制定

 能力差距发展评估表

 确定辅导目标

2.访前沟通

 下属的拜访目标、线路及准备情况

 辅导目标及拜访过程中的角色分配

演练：访前沟通

四、辅导中的观察：如何精准记录行为而非主观评价？

1.观察的黄金法则

 聚焦行为、保持中立、详细记录

 不随意打断下属拜访

2.记录内容

 聚焦辅导目标，下属说了什么、做了什么、客户回应

 STAR反馈



五、辅导后的对话—诊断：如何有效诊断让代表心悦诚服？

1.开启讨论

 营造安全的沟通氛围

 聚焦辅导目标

2.澄清现状并达成共识

 诊断的核心是引导下属自我觉察

 有效提问技术：“做了什么？”“效果如何？”“标准是什么？”“为什么？”

 适时表达你的观点（观点、原因），并请对方回应

 明确诊断目标并达成共识

角色扮演：诊断环节的对话演练

六、辅导后的对话—行动计划：如何共同制定可落地的改进方案？

1.开启讨论

 营造安全的反馈氛围

 聚焦诊断明确的辅导目标

2.发展方案并达成共识

 引导下属先自我建议并评估自己的设想

 适时表达你的观点(观点、原因)，并请对方回应

 明确行计划，下属要做什么？经理需要提供什么支持？如何检验成果？

角色扮演：诊断加行动计划环节的对话演练

七、辅导后的对话—处理意见分歧：当与代表判断不一致时怎么办？

1.判断分歧问题

 信息差、经验差还是价值观差？

 处理分歧的三步法：重申共同目标-呈现客观数据-尝试最小化实验

2.两种激发下属思考的引导问题

 推测性寻问

 比较性寻问

 共情式聆听，不强求即时一致，但要求行动一致

角色扮演：完整模拟辅导对话全流程

八、课程总结与落地支持



1.核心要点回顾

 内容梳理——辅导定义、辅导前准备、辅导中观察、辅导后对话关键内容梳

理

2.落地保障建议

 内容跟踪——课后 14天内通过线上打卡确认培训内容掌握情况

 应用答疑——统一反馈实际工作中的问题，导师在 30天、60天、90天进行

集中答疑

颁奖：优秀分享团队颁奖
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