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略高效落地，成为A公司目前的挑战之一，大区经理RM是组织层面

推动新药上市的中坚力量。 

    在A公司的管理体系中，RM是业务上非常重要的一个群体，直

接关系到公司的整体业绩。2020年多种新药上市的计划，对公司

RM提出了更高的要求，如何帮助RM快速适应变化，实现转型，是

整合之后新老销售面临的重要挑战。 

具体服务内容 

 

 

一阶：打造高绩效团队，分析了A公司4大BU（消化、心血管、肿

瘤、白蛋白）大区经理和核心N-1团队（地区经理团队）目前的优

势、劣势以及应对方案，引导大家达成了一致共识，制定了团队

发展方案和个人发展方案。 

二阶：工作解码，对大区经理2020年的十项重点工作进行了解码，

提炼关键动作，赋能关键任务的分类方法，大大提升了工作中的

授权与分派任务。 

三阶：数据分析，对A公司100多个测评数据（有效数据99个），包

含RM、DM、Commercial、Access等团队，进行深度分析与挖掘，

从团队多元化、业务适配性、组织混沌情况、管理者领导力风格、

团队间信任与包容度这五个维度进行立体分析，形成了A公司组织

活力调研报告，帮助A公司洞察了现有组织能力优势与劣势。 

服务成果 

 

1. 帮助A公司RM、核心DM提升认知，提升协作效率，从而提升整

体业绩。 

2. 洞察了A公司整体的组织能力特点，包含能力强项、能力风险

点，为下一步人才管理指明了方向。 

3. 找出了在A公司，成功RM的角色特点与风格，为推动A公司的组

织转型找到了突破口。�
 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

领导力发展培训 

客户公司性质 国有 

客户公司行业 汽车及零部件 

客户当时的需求 

 

A公司室主任是基层管理者，对于公司战略落地和业务发展起着重

要作用。公司希望引入外部优秀课程，帮助室主任提升管理自我

和管理团队能力，以期能够促进团队任务更好完成。在具体项目

中，科长带着室主任一起参加。 

 

期待产出： 

1、学员认知角色，发挥个人优势。 

2、发挥优势互补，提升团队战斗力。 

管理和发展团队，促进团队任务完成。 



具体服务内容 

 

1、在线测评：个人团队角色，课前2周完成。为工作坊做前期准

备。 

2、领导力提升工作坊：贝尔宾团队角色，2个班，每个班30多位

学员。通过工作坊研讨，学员掌握贝尔宾团队角色知识，认知

角色、提升个人和团队效能。 

3、结合业务任务，解读团队报告，对团队leader赋能，诊断团队

和提供团队发展辅导，完善团队发展行动计划。 

跟进辅导。跟进团队行动计划。复盘，辅导，巩固计划落地。�

服务成果 

 

1、学员明确自身角色优劣势，清楚自己在团队中的定位和自己的

特性。 

2、学员了解团队成员的特点，为日后工作更好配合提供良好基

础。 

3、学员清晰理解团队构成，知人识人。 

4、通过了解自己和伙伴角色特点，发挥个人优势为团队贡献更大

价值，与同事更好配合，实现优势互补，提升团队战斗力。 

理论与实际工作任务结合，引入现实工作内容，提升业务管理水

平。实现团队发展和业务赋能双赢。�
 

档案内容更新于2021年5月 


