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诺和诺德混合式学习项目开发管理经验分享 
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Novo Nordisk - Corporate Presentation 2 
2 

Novo 
Nordisk - 
Corporate 
Presentatio
n 

产品上市国家 

165国 

戓略生产厂 
位于巴西、中国、丹麦、法国和美国 

为全球提供 

超过一半的胰岛素产品 2800万 
人使用我们的产品 

在 

研发中心 
 中国、丹麦、英国及美国 

总收入  

1118亿 
丹麦克朗 

 
股东人数 

21万 

77 

员工人数约 

4.2万人 
糖尿病 

肥胖症 

生长障碍 

血友病 

诺和诺德全球 

诺和诺德拥有90余年历史，是一
家始终致力于创新的医药公司，是
糖尿病领域的领先者。 

 

这一传统也使我们拥有了宝贵的经
验和能力，来帮助患有血友病、生
长激素紊乱戒者肥胖症等严重慢性
疾病的人们戓胜自己的病情。 

生长障碍 

个国家和地区 
设有分支机构 



场景 

• 什么「人」在什么「时候」什么
「地方」出于什么「目的」做了
「什么事」。 

 

• 场景化思维其实更多的是一种从用
户的实际使用角度去出发，重新思
考产品设计一种思维方式。 
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培训开发的双场景聚焦 

Presentation title Date 4 

他们是怎么工作的？ 他们是怎么学习的？ 

内容 形式 

工作场景 学习场景 



双场景聚焦的问题集 
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工作场景 学习场景 

行业 
环境  

工作
流程  

公司
制度 

工作
环境 

销售
工具 

最佳
实践 

何时
开启 

内在
动机 

何时
应用 

外在
动机 

应用
环境 

学习
环境 



双场景聚焦的基础工具 
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环
境
因
素 

数据 信息和反馈 

资源、流程和工具 

后果、激励和奖励 

个
体
因
素 

技能和知识 

天赋潜能 

态度动机 

现场培训 

在线授课 在线自学 
训后实践 

个性化学习 

工作场景 学习场景 



背景 
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掌握知识 

传递信息 

推动参与 

方案销售 

学术交流能力分级定义 

掌握疾病基础知识和产品知识，并准确复述 

与客户建立良好沟通氛围，向客户准确传递产品特征和
优势，处理客户提出的产品相关问题 

准确探寻客户处方需求，针对性提供产品信息和临
床证据 

结合医生面对不同的患者类型提供产品解决方案 

学术交流定义：通过沟通诺和诺德产品优势，提高糖尿病患者生活质量 

EL1 

EL2 

EL3 

EL4 

* EL: engagement level 



2015评估证实：学术交流能力与销售业绩的正相关 
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*学术交流能力评估结果（2015年）  



界定
Define 

测量
Measure 

分析
Analyze 

改进
Improve 

控制
Control 

培训开发思路（DMAIC） 
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• 一种思维方式。 
• 一种基于数据制定决策的方法。 

 



界定(Define) 

•方案销售的过
程是怎么完成
成的？ 

•完成的每一步
步骤里包含几
个动作？ 

测量(Measure) 

•完成方案销售
的过程，EL4与
El3的行为有什
么差异？ 

•哪些差异最大
最关键？ 

分析(Analyze) 

•关键的差异点
上的态度知识
技能有何不同？ 

改进(Improve) 

•针对关键差异
点，设计培训
内容。 

•案例: 带领EL3
的人员进入到
EL4的情境。 

控制(Control） 

•辅导跟进:分组随
机选择50人跟进。
（城市/基层） 

•评估：跟进与否
对能力提升的影
响；关键步骤能
力提升情况。 

方案销售1.0开发思路 
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聚焦于高绩效/能力人员的工作场景，在工作场景里寻找培训内容的答案。 



方案销售的过程与关键动作 

跟随全国方案 制定医院方案 交流医生方案 

 识别区域/客户类型 
 市场竞争状况 
 市场主流声音 

 
 初筛主推产品方案 

 预混 
 基础 
 强化 

 

 分析医院/客户细节 
 患者教育/支付水平 
 区域/科室医疗政策 
 竞争对手推广活动 
 科室主流诊疗观念 

 

 制定医院产品方案 
 确定产品方案优先顺

序与信息一致性 

掌握医生诊疗思路 
 诊疗路径 
 方案/药物选择 
 患者生活管理 

 

匹配方案证据/学术资源 
 循证医学证据解读 

 

方案沟通 
 销售技巧 

以策略为中心 以客户为中心 以患者为中心 



方案销售（1.0）培训方案 
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MKT： 
CMR： 

Sales training： DBD： 

辅导&推动 实战案例演练 

产品组合策略 竞品知识 像医生一样思考 DM诊疗指南 

+ 



挑战 
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2016评估证实：学术交流能力与业绩具有明确因果关系 



2016评估证实：EL3能力提升总体上对业绩没有正面影响 

106.6  108.1  

80

100

120

EL未提高 
N=739 

EL提高 
N=676 

所有代表 
2016年达成率
(%) 

总分 107.9  108.0  

80

100

120

EL未提高 
N=211 

EL提高 
N=73 

2015年EL3 
2016年达成率
(%) 

总分 



接下来该怎么玩 



思路 
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问题在哪里 

Date Presentation title 19 

培训项目 能力提升 业绩结果 

随机筛选50人项
目跟进，对照评估 



界定(Define) 

•方案销售在
什么样的环境
下能得到最好
的结果？ 

•EL4代表如何
影响医生方案？ 

测量
(Measure) 

•数据分析： 
能力水平的提
升在不同市场
带来的业绩变
化如何？ 

•访谈：EL4关
键行为特征是
什么？EL3有
何普遍挑战? 

分析
(Analyze) 

•为什么不同
的市场对于方
案销售的能力
提升具有不一
样的敏感性？ 

•最佳实践的
关键行为背后
的方法是什么？ 

改进(Improve) 

•针对处于高
敏感的区域市
场的EL3提供
针对性的方案
销售培训设
计 。 

•总结提炼最
佳实践方法，
培训EL3 

控制
(Control） 

•辅导跟进: 

 

•评估：继续能力
提升与业绩相关
性评估。 

案销售2.0开发思路 
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重新聚焦于高绩效/能力人员的工作场景，在工作场景里寻找培训内容的答案。 
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EL能力发展在各市场的业绩
敏感性对比 

—— EL提升人群对比未提升人群，业绩高出的百分点 



-4.0%

-2.0%

0.0%

2.0%

4.0%

6.0%

8.0%

10.0%

12.0%

County 

其它城市的县级市场 County 

重点城市的县级市场 Emerging 

market 
重点城市的郊区市场 

Key city  

重点城市的市区市场 Pre. City 

其它城市的市区市场 

EL1提升 

EL2提升 

EL3提升 

不同层级能力提升对五类市场的绩效影响：增长率 
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原因分析：不同市场类型适配学术能力层级不同 
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核心城市的
大型三甲教
学医院；国
家级省级讲
者带领的糖
尿病科室； 

匹配MR水
平： EL3-4 
 
切入点： 

• 医学信息
服务 

• 患者教育 

快速发展的
县市级医
院。 
 

匹配MR水
平： EL4 
 
切入点： 

• 个体化治
疗 

• 全院血糖
管理 

• 患者教育 

发展前景不
明，随方较
多的社区中
心，高度分
散乡镇卫生
院。 

匹配MR水
平： EL2 
 
切入点： 
• 规范治疗 

• 药物正确
使用 

• 患者教育 

核心城市的
中型医院；
一般城市的
市区医院，
较大规模的
私立专科医
院； 
 

匹配MR水
平： EL3  
 
切入点： 
• 大客户管理 
• 品牌竞争 
 



方案销售的最佳实践：EL4访谈 

访谈目的：从高绩效EL4实践中找到绩效差距，高清成功景象。 
访谈对象：2016EL4+全国达成率或增长率top40+区域推荐筛选 
访谈方法： 

*将EL3的绩效挑战，在访谈中交由E4解决。 



关键行为差距 

具体的未满足的治疗需求 

具体的科室与个人发展需求 



洞察客户 

• 高端型 

• 上进型。 • 落后型 

• 老司机型 



理解患者 

• 最近的新病人多
么？ 

• 我们的产品优势…… 

 

• 疗效好了，这样也
能提高咱们科室收
入和知名度啊…… 

• 如果您遇到糖化比
较高的糖尿病患
者…… 

• 我们的产品用在这
类患者身上…… 

 

• 达标快，出院就
快，提高周转率，
科室收入也会提
高…… 

 

• 您科室里的**床的
患者注射的时候有
疼痛…… 

• 我建议您可以试试
这样…… 

 

• 我帮您算算账，一
台国产泵成本是**
元…… 



案例开发：章回体剧本情境演练 

基于病例探讨+全院血糖管理 
 

• 引子：背景介绍 

• 第一回：主任不满疗效，代表机智约会 

• 第二回：定好形式内容，邀请跨科参与 

• 第三回：会议顺利结束，跟进话题满满 

• 第四回：强化治疗收效，方案何去何从 

• 大结局：全院血糖管理，多方实现共赢 

• 情境： 

• 病例/策划/邀请/跟进 

 

• 演练目标： 

• 目标策略能力 

• 学术交流能力 

• 关系网络能力 

让EL3在EL4的工作情境中沉浸体验。 



实施  

Presentation title Date 29 



传统培训的三重制约 
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我们需要什么样的培训来突破标准课的“困境”？ 

Presentation title Date 31 

低成本的 灵巧迅速的 

有实效的 

高互动性的 



访谈 

调研 

课程 

共创 

在线 

学习 

现场 

演练 

实地 

辅导 

评估 

总结 

《方案销售2.0》的平台化开发与实施 

Presentation title Date 32 

在线学习平台 

了
解
需
求 

在
线
互
动 

现
场
互
动 

视
频
记
录 

数
据
导
出 

设
计
内
容 



混合式学习：学习者角色的模糊 
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混合式学习：学习（时空）场景的多元化 
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昂贵的现场只
用于演练与辅
导——操作类
技能 

通过在线引导
与讨论学习新
的、复杂概
念。 
 

旧的、较简单
的知识信息，
通过自学自测
完成。灵活掌
控进度。 

现场自控进度
的自学，满足
个性化的学习
节奏。 

方案销售华北现场演练 

方案销售中南在线互动 方案销售华北在线自学 

现场学习自控进度 



混合式学习打破了培训要素的三重制约 
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提高产能 

• 协同功能方便分段分包
课程设计。 

• 在线/现场高价值学习
成果可转化为课程 

• 在线课程学员覆盖不受
限，实现规模化 

降低成本 

• 远程互动，降低交通成
本。 

• 减少面授，降低场地成
本 

• 碎片化学习，降低时间
成本。 

• 电子化课件，降低材料
成本。 

保证效果 

• 通过进度管理+进度自
控提升学习完成率。 

• 通过在线互动提升学习
效果。 

• 通过在线学习中发现问
题，通过现场培训解决
问题。 

• 可以展现讲授的最优状
态，模块化的迭代实现
整体最优。 



七场培训评估的对培训形式的反馈均为正面 

 

 

 

310 
254 

42 42 

问卷统计 

培训人数 有效反馈 

有关形式的反馈 对形式的正面评价 
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培训形势比较新颖，
网络现场相结合，线
下可以反复学习内容 
 

很有创意，配合前置
学习，比较贴近临床
推广工作，…… 
 

优秀案例的分析完了
以后电话热线联系本
人可以再提问，收获
很大。 

非常新颖的一次培
训，运用UMU系统进行
课堂学习和分享，从
实际案例出发，总结
销售思路，很棒！ 

反馈举例： 

每个小组讨论都很热
烈，现场收获很多，
希望这样的形式下次
继续。前期网络学习
课程也非常棒！ 

线上提前学习的形式
比较好，从病历切入
是一个很好的思路，
对代表的学术能力要
求变得更高 



讨论 
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如何提高在线学习的打开率和完成率？ 



总结  
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2017评估证实：方案销售2.0对于业绩的明确推动作用 
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数    据 

销售培训的双场景聚焦 

他们是怎么工作的？ 他们是怎么学习的？ 

内容 形式 

工作场景 学习场景 



未来的学习:工作即学习 

工作场景 

学习场景 

将对你最有用的内容以你最喜欢的方式在你最需
要的时候教给你。 



• 微信号 • 兴趣话题： 

 

• 微课设计 

• 胜任力模型开发与应用 

• 混合式学习项目开发 

• 培训评估设计与应用 

• 企业内部咨询师成长 

• 概念隐喻与知识建模 

• 概念隐喻与活动引导 
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叶韬 18618463165 


