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Le First Line Sales Manager (FLM) stimule les performances commerciales en dirigeant une é quipe
commerciale diversifié e et en s”engageant aupre s des principales parties prenantes pour offrir des
expé riences client personnalisé es et cré er de la valeur. lls recrutent, dé veloppent, maintiennent en
poste et encadrent les individus afin d” atteindre avec succé s les objectifs straté giques et

commerciaux du territoire. lIs inculquent une culture de haute performance et de responsabilité qui
inspire et motive 1”7 € quipe & mettre en ceuvre une straté gie et des tactiques de marque centré es sur le
client d”une manie re conforme et € thique Le FLM dirige, exé cute et suit la straté gie et les tactiques
de marque dans leurs ré gions, en partageant des informations sur le terrain afin de stimuler le client,

|7 engagement et la performance.

About the Role

Major Accountabilities



Diriger et dé velopper |” entreprise

~Planifier, adapter et communiquer une straté gie d”exé cution efficace basé e sur des connaissances
locales approfondies, en augmentant |” expé rience et |”instinct avec des donné es et des informations
~Traduire la straté gie et les objectifs nationaux d” engagement des clients en plans de mise en

ceuvre du territoire afin d ” atteindre les cibles convenues.

-Assurez et amé liorez la pré cision du ciblage.

-S~assurer que les plans locaux sont exé cuté s conformé ment a la straté gie et faire un suivi pour
dé terminer que les objectifs sont atteints.

+ré coniser les processus critiques né cessaires pour soutenir |” excellence client et stimuler

I” engagement et |7 adoption de |”é quipe

~Exploitez les donné es disponibles pour stimuler les performances de |” entreprise et faciliter la prise
de dé cision dans des situations complexes et sous haute pression, en tenant compte des risques et
de I”impact

-Agir en tant qu ” orchestrateur de territoire et travailler en collaboration avec d” autres postes sur le
terrain pour obtenir des ré sultats grl] ce a un travail d”é quipe de haute performance.

Diriger 17 € quipe

~Encadrer les membres de |”€é quipe lors de visites sur le terrain, en s”appuyant sur des donné es et
des informations

~Coach for Impact grlJ ce a une excellente compré hension eta un mode le de r{J le du modé le de
vente 6IBs

~Encadrer la performance en € tablissant des attentes en matié re de responsabilisation et en
fournissant une ré troaction cohé rente et opportune afin d”amée liorer continuellement le rendement.
~Coaching pour le dé veloppement par |7 €é laboration de plans pour soutenir la croissance et amé liorer
continuellement la performance

~Soutenir les membres de 1”7 é quipe par le biais de discussions 1 :1 et d”é quipe centré es sur la

ré solution autonome des problé mes

~Encouragez les individus a prendre des dé cisions adaptatives afin d” offrir |”expé rience client
“Promouvoir un é tat d” esprit agile pour atteindre le bon é quilibre entre |”accent mis sur le produit et
[”expé rience client

-Optimiser les forums € tablis pour communiquer efficacement les progré s et dé velopper les

capacité s et |”efficacité del”é quipe

-Agir avec inté grité et honné teté en traitant les € quipes de vente et les collé gues de manié re
transparente et respectueuse avec une intention claire. Lorsque vous é tes confronté a des dilemmes
€ thiques, faites ce qui s”impose et exprimez-vous lorsque les choses ne semblent pas justes. Vivre et
suivre le Code d”é thique de Novartis.

~Cré er et inté grer une culture d”é quipe positive aligné e sur les valeurs de Novartis en modé lisant les
comportements souhaité s, en cré ant un espace psychologiquement s r pour que les membres de
I”¢é quipe puissent s”exprimer et en soutenant le bien-€ tre de I”¢é quipe et de |”individu

-S~assurer que |”é quipe respecte pleinement le Code d”é thique de Novartis et qu”elle s”engage a se
conformer aux politiques et aux exigences applicables de Novartis.

Mobiliser et é tablir des relations avec les parties prenantes

Exploitez les donné es et les informations (par exemple, les cartes du ré seau de pairs, |”intelligence
client) pour identifier et hié rarchiser les professionnels de la santé locaux hautement prioritaires.

~5€é né rer des ré sultats commerciaux critiques pour Novartis tout en augmentant les niveaux de

dé fense des inté ré ts et d”engagement des clients

-Accroll tre le plaidoyer et |”engagement aupré s des leaders d” opinion clé s locaux/ré gionaux
susceptibles d” avoir un impact ré gional é levé

~+aciliter la cré ation de valeur pour les clients et les patients

~+aciliter la collaboration conforme au sein des é quipes interfonctionnelles (par exemple, le service

mé dical sur le terrain, la marque, le soutien aux patients) afin de concevoir et de mettre en ceuvre



des solutions qui ré pondent a des besoins non satisfaits.

< laborer, mettre en ceuvre et suivre un plan d” affaires centré sur le client en collaboration avec des
partenaires interfonctionnels afin d > optimiser |7 expé rience client

-Assurer |~ utilisation comple te des ressources et des capacité s de Novartis pour personnaliser et
interagir avec les clients dans les environnements F2F et virtuels.

Key Performance Indicators

Le First Line Sales Manager (FLM) stimule les performances commerciales en dirigeant une é quipe
commerciale diversifié e et en s”engageant aupre s des principales parties prenantes pour offrir des
expé riences client personnalisé es et cré er de la valeur. lls recrutent, dé veloppent, maintiennent en
poste et encadrent les individus afin d” atteindre avec succé s les objectifs straté giques et

commerciaux du territoire. lIs inculquent une culture de haute performance et de responsabilité qui
inspire et motive 1”7 € quipe & mettre en ceuvre une straté gie et des tactiques de marque centré es sur le
client d”une manie re conforme et € thique Le FLM dirige, exé cute et suit la straté gie et les tactiques
de margue dans leurs ré gions, en partageant des informations sur le terrain afin de stimuler le client,

|7 engagement et la performance.

Work Experience
NA
Skills

Leadership

Gestion

€ommunication professionnelle
€oaching

Mentorat

&estion du changement
€ollaboration

Fravail d”é quipe

€ompé tences analytiques
€ompé tences en ré solution de proble mes
Gestion de la complexité
Secteur de la santé

Excellence commerciale

E thique

€onformité

Language

Anglais

Why Novartis: Helping people with disease and their families takes more than innovative science. It
takes a community of smart, passionate people like you. Collaborating, supporting and inspiring each



other. Combining to achieve breakthroughs that change patients” lives. Ready to create a brighter
future together? https://www.novartis.com/about/strategy/people-and-culture

Join our Novartis Network: Not the right Novartis role for you? Sign up to our talent community to stay
connected and learn about suitable career opportunities as soon as they come up:

https://talentnetwork.novartis.com/network

Benefits and Rewards: Read our handbook to learn about all the ways we ” Il help you thrive personally
and professionally: https://www.novartis.com/careers/benefits-rewards

00
International

Business Unit
Innovative Medicines

ogd
China

00
Shanghai (Shanghai)

Company / Legal Entity
CNO06 (FCRS = CNO006) Beijing Novartis Pharma Co., Ltd

Functional Area
Sales

Job Type
Full time

Employment Type
CDI (Responsable des ventes)

Shift Work
No
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