
新地区经理的角色转换与职责



新的工作, 新的定位

• 讨论: 什么是管理?



管理定义

• 通过别人完成工作的
一门艺术

• 通过团队成员的通力
合作达成团队目标

• 计划/组织/领导/合
理利用资源(如人,财
,机器,方法)的工作
方式



管理者的角色

销售经理是公司的手臂，销售代表则是手指，

公司主要是透过他们接触客户。对客户而言，

销售代表就是“公司”的化身。销售经理与销
售代表是工作在一起的伙伴，要经常的一起努

力改善表现以达成目标。销售经理的工作就是

要能营造这种具有生产力的关系与这样的环境。

Ronald Brown

<<From Selling To Managing>>



对领导的认识

• 什么是领导

领导者是指可以清楚地描绘
出美好愿景、激发人们自愿
跟随去努力的人。



销售经理的角色

• 公司是如何看待我的角色？

• 代表是如何看待我的角色？

• 我认为理想的经理角色是怎样？

• 我不认可的经理的特征与行为是什么？



销售经理的角色

• 领导的得力助手
• 上下沟通的桥梁
• 内外联系的纽带
• 销售一线的指挥
• 下属的良师益友



角色的转化

从专才到通才

从依靠个人到依靠团队

从技术到管理



销售经理应该清楚

• 我的上司需要销售经理做到哪些，有助于工作目标达成？

• 我的上司不喜欢销售经理做哪些，妨碍工作目标达成？

•                     职责描述



“世界上最优秀销售经理的特征…
1. 带领团队，以身作则设立高标准和追求卓越

2. 热爱销售并喜爱分享给他人成功的经验，与主要客户建立关系，建立正向的文化和追求结果。

3. 关注于把基础的，根本的事情做到最好

4. 有效的引入优秀的销售代表，有效的处理业绩差的销售代表

5. 是区域内业务的专家



销售经理应该为公司做到哪些

• 完成团队既定销售任务, 控制费用在预算内 (财务目标管理)

• 监控并提高团队在销售过程的有效性, 包括质与量的改善 (过程管理)

• 与市场部密切合作, 确保市场策略与计划准确到位

• 与医疗事务部密切合作, 确保公司产品在当地报销目录中的列名

• 与客户服务部密切合作, 确保产品的终端供应与渠道管理

• (以上三点是公司资源最大化的合理利用)

• 通过指导,辅导,并实施有关的培训课程, 帮助大区经理发掘, 培育与发展团队成员的素质,

•        并建立起团队内接班人计划 (人员发展的管理)

• 随时了解并熟识公司的各种政策, 制度, 条例与纪律, 国家的有关法规,

•        确保销售团队的一切行为是合法的 (行政事务管理)

• 代表公司与当地学科带头人, 医疗行政负责人保持密切的联系 (重点客户的管理)

• 其它

•                                                                                   -----由公司HR确认的JD



一线销售经理的职责与职能
The Responsibility of FLSM

    财务

（计划）

过程/资源

（组织）

    团队

（指挥）

目标愿景

(Vision)

客户/市
场

（控制）



财务 （计划）

• 计划－解决“干什么”与“怎么干
”；

• 故事：生命的高度；

• 如何给自己和团队定指标，

•    公平性与挑战性的结合，

•    target & budget的平衡；

• 对结果的负责



过程 / 资源 （组织）

• 组织－明确人员职责，实现资源合理配备；
• 故事: 金刚石与石墨；

• SFE（SFA / Call Model / Coaching Model)

• 各部门的协作关系；



团 队 （指 挥） 

• 指挥－计划，组织和        

•                 控制的纽带；

• 影响力－激励；



基本假设：

员工：
懒惰
需要监督和激励
认为工作是不得不做的麻烦事

管理风格：
－指导
－控制

激励理论

基本假设：
员工：
想要也需要工作
能得到发展，致力于组织的目标，
然后自由发挥其能力以实现组织
的目标

管理风格：
－允许发挥能力
－授权
－发展



人类需要层次（马斯洛）

自我实现

（达到完美境界，成为自己希望所能成为的人）

自尊需要

（个人的自尊心、名誉、地位、成就等）

社会需要

（如朋友的爱护关怀、社交活动等）

安全需要

（如住屋、不受伤害、心理安全等）

         生理需要（如饮食、睡眠、保暖等）



   辅导

重点客户管理

销售拜访模式

疾病与产品
知识

时间与区域
管理

职业生涯发展



客 户 / 市 场 （控 制）

• 控制－追踪目标进展，及时纠正
偏差；

• Performance Management－考

评体系，并找到偏差的原因；

• 鼓励先进，鞭策落后，积极向上
的风气



新任销售经理综合症

• 控制过度
• 因为急于求成而采取的错误行动
• Super sales Rep

• ???????



三个重要的事实

• 管理意味着让别人干活
• 你更需要员工，而不是相反
• 你从员工的工作中得到回报，而不是从你的工作中



四种管理方式的对比

沟通程度沟通程度    高高

管理程度管理程度

高高

辅导型辅导型                                                                  指导型指导型

授权型授权型                                                                    命令型命令型



四种管理方式的对比

• 命令型管理方式何时使用？

• 哪种管理方式是管理者最高境界的体现？

• 管理方式是如何随时间而循环的？



管理艺术要领

   A) 权力与威信

   B)  辅导策略

   C)  正确运用授权

   D)  冲突处理



（Ａ）权力与威信

• 行使权力的必备能力

• 行使权力应注意的问题

• 权力和威信的关系

• 影响威信的因素

• 树立威信的方法



1、行使权力的必备能力

自律能力自律能力

沟通能力沟通能力

影响能力影响能力

协调能力协调能力

上
粱
不
正
下
粱
歪

上
粱
不
正
下
粱
歪

以身作则以身作则

  上级上级

严以律已严以律已



1、行使权力的必备能力

自律能力自律能力

沟通能力沟通能力

影响能力影响能力

协调能力协调能力

上级上级

经理经理

下属下属

指示指示

反馈反馈

总结总结



1、行使权力的必备能力

自律能力自律能力

沟通能力沟通能力

影响能力影响能力

协调能力协调能力

影响圈影响圈

关注圈关注圈



1、行使权力的必备能力

自律能力自律能力

沟通能力沟通能力

影响能力影响能力

协调能力协调能力



2、行使权力应注意的问题

滥用权力滥用权力

指示失真指示失真

自身障碍自身障碍

授权困难授权困难

立场摇摆立场摇摆
权力滥用

把握不当把握不当 任意发挥任意发挥

情绪不满情绪不满

影响工作氛围影响工作氛围

降低工作效率降低工作效率



2、行使权力应注意的问题

滥用权力滥用权力

指示失真指示失真

自身障碍自身障碍

授权困难授权困难

立场摇摆立场摇摆

指示

接受者接受者

意图意图

理解理解

方式、确认方式、确认

••不知所措不知所措
••做错事做错事



2、行使权力应注意的问题

滥用权力滥用权力

指示失真指示失真

自身障碍自身障碍

授权困难授权困难

立场摇摆立场摇摆

固执己见固执己见

循规蹈矩循规蹈矩

骄傲自大骄傲自大

优柔寡断优柔寡断

不改革工作中的弊端不改革工作中的弊端

总是自己说了算总是自己说了算

该做决定时不知取舍该做决定时不知取舍

不听取他人合理建议不听取他人合理建议



2、行使权力应注意的问题

滥用权力滥用权力

指示失真指示失真

自身障碍自身障碍

授权困难授权困难

立场摇摆立场摇摆

自己解决自己解决

能力有限能力有限

做得不好做得不好

惰性、依赖惰性、依赖

琐事琐事



2、行使权力应注意的问题

滥用权力滥用权力

指示失真指示失真

自身障碍自身障碍

授权困难授权困难

立场摇摆立场摇摆

上级上级

下级下级

缺乏主见缺乏主见 没有责任心没有责任心

失去信心失去信心 不以为然不以为然

妨碍职业发展和部门的成长妨碍职业发展和部门的成长



2、权力和威信的关系

• 权力不等于威信

经理经理

领导领导

权力权力

威信威信



2、权力和威信的关系

• 把握软和硬的尺度

和蔼和蔼

威严威严

表扬、奖励表扬、奖励

斥责、惩罚斥责、惩罚

魄力、胆识魄力、胆识



3、影响威信的因素

• 内因

道德品质道德品质
个人修养个人修养

工作作风工作作风

工作水平工作水平

知识知识

经验经验

能力能力

情感情感
真诚真诚

爱护爱护



3、影响威信的因素

• 外因

职位高低职位高低 助手水平助手水平 下级期望下级期望

威信



（Ｂ）辅导策略

建立伙伴关系建立伙伴关系

制定辅导计划制定辅导计划

执行辅导任务执行辅导任务

运用辅导技巧运用辅导技巧

评估辅导效果评估辅导效果

伙伴关系伙伴关系

互相信任、理解互相信任、理解

互相学习、提高互相学习、提高

相互承诺、反馈相互承诺、反馈

强化学习、进步强化学习、进步



（Ｂ）辅导策略

建立伙伴关系建立伙伴关系

制定辅导计划制定辅导计划

执行辅导任务执行辅导任务

运用辅导技巧运用辅导技巧

评估辅导效果评估辅导效果

辅
导
计
划

辅
导
计
划

辅导时间辅导时间

辅导方式辅导方式

衡量标准衡量标准

需要的资源需要的资源

检查的时间检查的时间



（Ｂ）辅导策略

建立伙伴关系建立伙伴关系

制定辅导计划制定辅导计划

执行辅导任务执行辅导任务

运用辅导技巧运用辅导技巧

评估辅导效果评估辅导效果

辅
导
方
式

辅
导
方
式

自学自学

内部培训内部培训

外训外训

讲座讲座

讨论会讨论会

角色演练角色演练

现场指导现场指导



（Ｂ）辅导策略

建立伙伴关系建立伙伴关系

制定辅导计划制定辅导计划

执行辅导任务执行辅导任务

运用辅导技巧运用辅导技巧

评估辅导效果评估辅导效果

辅导计划辅导计划

严格严格

灵活灵活

步骤步骤

总结总结



（Ｂ）辅导策略

建立伙伴关系建立伙伴关系

制定辅导计划制定辅导计划

执行辅导任务执行辅导任务

运用辅导技巧运用辅导技巧

评估辅导效果评估辅导效果
辅导技巧辅导技巧

制定辅导计划制定辅导计划

正面的辅导和反馈正面的辅导和反馈

提问的技巧提问的技巧

运用负面效应运用负面效应

警戒心理警戒心理

吸取教训吸取教训
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