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销售经理的角色和其他经理人的角色类

似，就是要领导并且激励着整个团队实现预期

她资源

理解职责

刚一升职，销售经理就会被赋予一定的责

任。通常它们会在职位说明书中列示，并以这

样的标题开头：关键任务，主要责任或者简要责

任。这些责任包括：

实现一致同意的销售目标

扩展现存的顾客基数

招聘销售人员

训练销售人员

编写销售预测

组织展览会

除了要在职位说明书中识别这些职责外，

销售经理也负责整个团队的福利。这一标题下

面包括：

激励团队

目标。差异在于销售经理经营、利用他

的方式不同。
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承担责任

提供适当的指导和支持

通过训练开发个体

保证遵守健康和安全的规则

鼓励开放式的交流

借鉴：成功管理者的六职责

这些职责适用于致力于建立高效工作

团队的管理者们。

☆协调团队工作。

☆就问题解决或者时机选择提出建议。

☆提供资源。

☆指导问题处理。

☆协助计划的实施。

☆提供正式和非正式的认可。

随着职责变为责任，销售经理最终要对团

队所出现的任何结果以及团队目标的实现负

责。换句话说，就是处在负最终责任的位置。

比如，如果没有实现预期目标，销售经理将不得

不给高级管理层一个合理的解释。

赋予的权利

赋予销售经理的职权和权利能够使他们履



行他们的职责。销售经理在操作和运用过程

中，所有的权力都会含有限制因素或者参数在

里边：

支出限制

顾客折扣

人员训练

地域边界

充分意识到你的权力范围对你来讲是很重

要的，不仅仅是因为你不能超越它，而且能使你

在它限制的范围内运用它。

角色分解

销售经理的角色很宽泛，其主要职能如下：

计划达到目标

组织你的资源以迎合计划

控制这些资源以达到最佳使用效果

领导你的团队要使用最合适最有效的

激励你团队中的每一个个体

上述的每一项功能都会在以后的各章节中

详细讨论。

方式

目标

招聘合适的人员来扩充你的团队

训练全体职员使他们能够实现他们的



做正确的事情

下面有几点忠告特别适合新近提升或者新

近招聘的销售经理：

在建议发生任何变化之前了解团队是

如何运作的

开始熟悉你团队中的每一个人。每一

个成员都有不同的个性。通过和他们

谈话发现他们的优缺点。

要灵活，不要把你自己束缚于一种管

理方式

准备向每一个人学习，尤其是你的团

队

通过合作和参与对你自己进行定位

通过你的行动赢得团队的尊重

参加适当的训练课程

把你从书中所学到的知识运用到实践

避免错误

每一个人都会犯错误，关键在于不能再次

犯同样的错误。通过避免下述各项，你将给你

自己提供一个具有挑战性的机会：

通过威胁和恐吓的方式进行管理

在评估形势之前做出变化

受到你前任的管理团队的方式的影响

成为自以为无所不知的人



自己被更有经验的团队成员所吓倒

试图成为你团队中最棒的推销员

让自己脱离团队

借鉴：后天的努力而非天赋

大多数成功的领导者并非天赋，亦非

倚仗任职机构所提供的协助，而是靠自身

的努力；而且成功的领导者通常对一己私

利式的领导方式也不会感兴趣，他们绝不

被动行事，而会主动出击。成功的领导者

不会追求成为世人瞩目的焦点，而是执着

地表达自己的理念，追求最佳表现。

身为一个成功的领导者，你应该：

☆为团队表现负责

☆不矫揉造作

☆制定一个能激励你与团队成员的导引

式目标

☆锲而不舍地追求导引式目标

☆拓展自我表达能力

☆倾听你内心的声音

☆向能帮助你的人学习

☆努力实现你最关切的事物

☆不把成败归咎于外力，亦不独占功劳

或责任
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案例研究

罗伯特听到了一些难以接受的事实。

个小时，他的销售

曾经有一个销售经理，我们都叫他罗伯特，

他坚定地相信获得令人满意的效果是他工作的

全部目的。他经常不断地催促、威胁并且不断

地调遣他的销售人员就是为了让他们销售的越

来越多。但是他从来不考虑他们的个人需要：

他相信如果他能一天工作

团队应该也能够花费同样的时间来工作。他对

于他从来没有错过任何的预期目标这样一个事

实感到非常骄傲。所以当他的销售总经理叫他

进入办公室的时候他感到很惊奇。

“罗伯特，你确实需要在你的管理方式上作

一些变化了，或许我们不得不免除你的职务，”

总经理开始说道。

“但是，为什么呢？”罗伯特反驳道。“你知

道我总是能够达到目标！”

“的确如此，但是你意识到你自己每一个月

所挣得的占整个业务总量的四分之一和三分之

一之间吗？”总经理问他。

“确实是这样，那是因为销售人员没有做好

他们自己的那一份工作。”罗伯特解释。

“当你花费你一多半的时间和顾客在一起

的时候，这或许是因为你没有正确地管理你的

团队。而且，”销售主管继续说，“你部门的人员

调整在最近的 个月里几乎占了一半的时间。



问题与解答

成本几乎抵消了你的销售收招募新人

入。我确 你也会同意这个结果是不可接受

的。要想改善工作你建议我们应该做什么呢？”

“我不知道。”罗伯特平静地说。

“在任何时候你都可以参加一门管理训练

课程。我这儿有一份可以接受的课程名单，”主

管建议。“浏览一下名单然后给你自己预定一

门课程。”

虽然罗伯特很不情愿的参加了一门课程，

但是他不得不承认这门管理训练课程挽救了他

的职业和工作。

除非销售经理很快地意识到销售管理需要

不同的技巧而且有效管理的艺术是可以用来平

衡公司和团队之间的需要，否则失败会很显眼

的出现在他的脸上。

在我的团队中有几个人比我更擅长于推

销，这使我感觉到自己能力欠缺。我该怎么办？

要记住你现在是一个经理人。你要鼓励他

们去推销而且要确信你正确地管理他们。

我的前任很受这个团队的欢迎，所以当他

离开后这个团队感到很难过。我怎么样做才能

够达到他们对我的期望。

你不是你的前任。用你认为的最好的方式

去管理。询问你的团队他们喜欢前任管理方式

的什么方面？



我的公司没有培训政策，我怎么样才能说

服他们让我参加一门销售经理人的培训课程？

获得适当课程的细节。向你的经理讲述并

且提供你参加培训课程的收益和成本效率。



习题

列出你的主要职责并且识别赋予你的

每一项权力。

作为一个销售经理确定你目前的优缺

点。你将怎样发扬你的优点并且减少你的缺

点？

你最近加入了一个小型工程公司去做

销售经理。你有三个销售工程师覆盖全国。在

你到任之前，由管理部门的主管监督这些销售

人员。尽管你来到公司已经三个月了，但是他

仍旧干涉每天的销售活动，经常推翻你的决策

并且削弱你在团队中的地位。你怎么能阻止他

持续不断的介入呢？
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有低的销售数量但是和

计划可以被认为是当你想去某个地方时，

你运用现有的资源设计出一个可以到达那里的

最佳方式的行为。

计划不是一次性的活动，尽管事实上战略

或者长期的计划通常是一年进行一次，但是策

略计划却总是处于不断发展的过程中。

战略计划

战略计划首先开始于销售预测（见第

章）。但是在这一阶段我们需要重点考虑其他

的因素。

产品计划

大多数公司有一个要推销的产品或者服务

的范围，所以我们从分析每一种产品开始讲起。

列出这些产品和服务，然后排列如下：

每年的销售数量

单位收益（见表

和从上面的例子中我们可以看出产品

产品 有最低的销售数量但是却是最高的单

位收益，尽管产品



规则也

检查

和

的销售数量产生怎样的影响？

借鉴：销售计划的编制程序

分析现状 确定目标 制定销售策略

评价和选定梢售策略 综合编制销售计

对计划作具体说明划 执行计划

效率、进行控制

它的单位收益却很高。因此你可以计划在产品

上花费更多的销售努力。产品

和产品

很容

易销售吗？如果是，为什么？降低价格将会对

产品

表

顾客计划

正如许许多多的活动一样，

的公司很容易受到攻击，因为即使仅仅有

的顾客的。这使得是来自于的大约

可以运用于销售活动。也就是说，整个交易额



类的顾客来填平这个缺个多的

表

从表 中我们可以看出如果我们从类别

中失去一个顾客，我们将会要 个 类的顾

客或者 类的顾客或者个多 多个 类的

顾客或者

份额停业或者顾客把它的忠诚传递给一个竞争

者的话，公司也会失去很大比例的销售收入。

对市场进行分类的方式之一就是按照和你交易

的顾客的数量来分类，比如，见表

口 。

尽管为最重要的顾客持续地提供服务是重

要的，但是也需要花费更多的时间和精力来提

高排列在中间类别的顾客收入并且要发展新的

顾客群。

在这张表格的基础上，我们将为销售团队

计划分配它的频数如下：

一

一
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