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自己做销售员的时候什么事情都得心应手，5年来，更换了多

个区域市场，每次接手新市场时，都从零开始，凭着个人的

勤劳、智谋、实干，几乎是做一个市场，成功一个市场。每

年，自己的销售业绩一直名列公司前矛。可是，现在，公司

将他升为区域经理，管理6个片区，自己比过去更辛苦了，几

乎每天都泡在市场上，今天处理客户投诉，明天去开发新户

，后天去组织客户培训，人消瘦了不少，整体销售业绩上不

去，甚至还有下滑的势头。当问到他为何不调动销售员去做

这些事情的时候，何经理如是说：唉，安排他们去做，还不

如自己亲自动手，来得快，每次布置的工作，销售员要么做

不了，就算去做了，也都要或多或少的打折扣，真急死人。 

无论什么企业，都可能会有这样一些销售精英：他们在自己

的销售岗位上，赫赫业业，一丝不苟，整天忙于走街窜户，

或者开发客户，或者帮助客户推广产品，或者跑终端，进行

终端网点的开发与维护，他们扎根于市场，每天为推广公司

产品，提升产品销售而忙碌着，他们的执行力特别强，公司

要求怎么做，他们就会怎么做，功夫不负有心人，他们的努

力，获得了回报，销售业绩直线上升。我们称这部分人为企

业的“销售劳模”。很多企业，都奉行“以业绩论英雄”的

用人标准，很多区域经理，都是从这些销售业绩突出，企业

的销售劳模中提拨产生的。 从“销售劳模”中产生的区域经

理，对企业来讲，不是一件坏事情。“销售劳模”上任后，



在对下属销售员的管理过程中，一则不会有架子，很容易的

能够与下属打成一片，能快速形成销售团队凝聚力；二则，

他们会将自己的实干作风带到销售团队中来，感染团队其他

成员，使整个团队形成实干的风气与文化；三则，他们如果

下属有问题时或者下属的市场有问题时，他们会第一个冲到

市场的前面，去亲自帮助下属解决问题。 但是“销售劳模”

提拨上来的区域经理，也会带来一些麻烦，特别的新上任的

区域经理。一则他们的大部分时间可能都花在解决具体的问

题上，可能是某个客户投诉，或者某个市场窜货冲击市场，

或者某个客户心态不好，要去调整，而对销售体系的建设，

预防性问题的管理比较薄弱；二则过度的强调和放大自己的

能力，忽略、压制下属主观能力性、积极性和运作能力；三

则不善于整合和调动资源，不善于借力，什么事情都要亲力

亲为，最终使得自己一身疲惫，而整体销售效果不理想；四

则销售员的作用与价值发挥不到最大化水平，区域经理什么

事情都要管，都要抓，会使销售员的作用与价值越来越小，

不能发挥其真实水平，销售员的能力也无法得以快速提升，

甚至很多销售员找不到平台，得不到客户认可，最终跳槽走

人了。 既然如此，那“销售劳模”提拨为区域经理后，该如

何定位呢？区域经理新上任的第一件事情，就应该明白公司

赋予自己什的使命带领销售团队，共同实现公司下达的各项

销售目标。一般公司交给区域经理可能是由几个销售员组成

的一个销售团队，公司下达的销售目标可能也是一个整体的

销售目标。这个时候，区域经理就是思考如何去激励和调动

销售团队成员，发挥最大潜能，以最大速度和最大限度的完

成公司下达的销量、回款、市场占有等各项销售指标。这个



时候的销售团队，就好象一支球队，去征服一场又一场的比

赛，最终赢得冠军，区域经理就好比这支球队的教练一样，

带领自己的销售团队去征服一个又一个市场，最终取得骄人

的销售业绩。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载
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