
我是如何成为世界五百强的销售总监 PDF转换可能丢失图片

或格式，建议阅读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/275/2021_2022__E6_88_91_E

6_98_AF_E5_A6_82_E4_c67_275276.htm 从基层做起 如果你想

成为世界五百强的销售总监，最直接的办法就是从公司的基

层做起。 我在1992年底从英国回到台湾，加入了英商德记洋

行的销售团队，一个人负责台北东区和南区的58家超级市场

，每天顶着酷热的太阳，骑着摩托车，一家一家去争取订单

、贴海报、做陈列，不到中午背上已经能看到一条条的汗盐

印。只有这样的经历，才能够真正理解一线销售人员的辛苦

与需要的协助。缺乏这样的经验，就无法形成销售人员特有

的文化与性格特质，无法取得销售团队的认同。 许多一流大

学的毕业生，向往到高级写字楼工作，他们没有实际销售经

验而单凭理论做企划，很多想法就不切实际，难免会遭到销

售团队的抗议。 辅助成功两件宝 有一句许多管理人都信奉的

名言态度决定一切。我认为它只说对了一半，做事情要能成

功，必须靠努力，但还需要运用技巧和工具。要成为一位世

界五百强的销售总监，必须掌握几个基本的技巧与工具。 一

、英文。德记洋行的总经理以前一直是由英国人担任，后来

挑选了一位英文程度最好的本地高管担任。这位总经理告诉

我们，当他还是一名普通业务员时，就已经认识到自己的英

文是个弱项，如果不想办法提升，在外商公司工作就没有前

途。于是，他设计了一个小夹子，一边可以夹住一张纸片，

另一边固定在车把手上。他一边骑车一边背诵英文单词，日

积月累，英文水平就渐渐超过了其他同事，能与国外的高级

主管顺畅沟通。 二、电脑操作能力。当我踏进美国强生公司



的办公室时，踌躇满志，能被一家世界级的公司肯定，是件

值得高兴的事。 开始两天，从亚太区办公室派来的赵先生没

有让我直接到办公室去上班，而是选择在一家酒店的小会议

室里，单独对我介绍公司的状况。这时，我意识到事情不妙

他介绍所用的的电脑资料，有很多图片我根本不知道是怎么

做出来的。我回家后试着做，仍然没有成功。 在接下来的工

作中，我更加体会到自己电脑操作能力的欠缺。许多销售人

员靠着冲劲和努力，当上了初级主管，打印报表、做投影片

全都有人代劳，过足了当领导的瘾，但他距离世界五百强也

越来越远了。 在世界五百强的公司里，成功的保障是高效的

管理，每个人的生产力都相当高。人少，钱才多。所以，销

售领导要有能力处理好基本事务，不能凡事依靠助理。 Excel

和PowerPoint。不可缺少的数字表格处理工具，使用得当会使

工作效率有惊人的提高，后者能把冗长的字句浓缩成精简的

话语，并且方便加入辅助的图表，提高可读性。PowerPoint还

可以运用软件绘制图表的功能，将各个内容的不同角色、因

果关系、功能等表达出来，使阅读者更容易理解、记忆，同

时提高制作者的逻辑性。假如你想在现代企业中求得发展，

一定要将这个软件运用得出神入化，销售人员要获得市场部

人员的尊重，也靠这项能力。 团队就是力量 一家有制度、有

文化的国际公司，在用人升迁方面不会只看个人的工作表现

，会更重视团队合作的能力。 现任台湾味全公司的总经

理Michael先生曾是我在台湾强生公司的领导，他上班的第一

天，我请教他：“除了具体的工作进展外，您对我的最大期

望是什么？”他说：“赶快把我干掉，你来坐我这个位置。

” 这句话让我思考了好几年，后来我终于领悟到为什么他们



能站在那样的高度看事情：他们每天都在想办法提升下属的

能力，让团队的实力越来越强，这样，他们自然就能升迁得

比别人快。 现任强生公司台湾客户经理的陈韵竹先生曾是我

的下属。有一次，强生亚太地区的总经理GregoryLee到台湾来

视察业务，我告诉他陈韵竹先生的表现很优秀，希望将来提

升他。我刚讲完，GregoryLee就问我：“既然陈先生那么优秀

，那你要为他做些什么？”这句话把我问傻了。 GregoryLee

接着说，优秀的人才最容易离开公司，如果上司明知道他优

秀，却不重视他或者没有让他知道，等他把辞呈递上的时候

就来不及了。外企的高管就是这样，他们考虑最多的是团队

发展。 所以，主管要努力提升下属的能力，帮助他成长，他

才会士气高昂，拼命工作。团队强大了，你成为销售总监的

日子也快了。 我在与GregoryLee先生共事的时期，还清楚了

什么叫做Focus（焦点）。每年做完年度商业计划的时候，他

总会问我：“为什么是5大目标？4个或者3个行吗？如果你写

上去了，就必须要有能力实现。如果只写3个目标，最后都完

成了，那是100分；如果有5个目标，同样是完成了3个目标，

但只有60分。”我们必须培养这种工作习惯，才能符合世界

级管理者的思考逻辑与价值观，才能与他们很好地对接。 当

然，成为一位世界五百强的销售总监当然不是人生的最终目

标，但它是个人职业生涯发展的里程碑。 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


