
销售经理的处世法则 PDF转换可能丢失图片或格式，建议阅

读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/288/2021_2022__E9_94_80_E

5_94_AE_E7_BB_8F_E7_c123_288198.htm 人是自然之物，必须

遵守自然法则。人类的悲哀就在于常常误认为自己是大自然

的主宰。作为销售经理，尽管工作的主要对象是和人打交道

，但仍有必要师法自然，从自然中吸取无穷的智慧。 一、生

态法则 市场，是人这种动物争夺生存权的战场。因此，人生

处处皆市场。在生态系统中，食物链有高低之别，每种不同

的物种，都有适合自己生存的生态位。所谓生态位，是指适

合某物种生存的最佳环境。作为一种物种，每个人都必须找

到适合自己的生态位，即根据自己的爱好、特长、经验、行

业趋势、社会资源等，确定自己的位置。销售经理是企业的

一种工作岗位，必须在其位，谋其政。作为企业整体的一个

部分，销售经理有必要站在上级领导的角度考虑问题，但必

须站在自己的位置解决问题。作为一种生存方式，销售经理

有必要思考一个问题：这个岗位适合我吗?可以从以下三个方

面进行自我判断： 第一，是乐在其中，还是苦不堪言?“如果

销售工作能给自己带来乐趣，自己的潜能就一定能有效突破

。一旦感觉到销售是件苦差事，没有一点乐趣，则自己的潜

能也就难以发挥出来。这时候，最好的选择就是离开销售岗

位，去寻找能给自己带来乐趣的工作岗位。问题是如何才能

乐在其中呢?关键在于销售确实能给自己带物质和精神价值。

因此，企业管理者必须设法使销售经理切实从内心里认同销

售经理这个岗位是一个崇高的位置。 第二，是废寝忘食，还

是得过且过?如果自己连做梦都在思考如何提高销售业绩，能



够确实以销售为核心，将销售业务作为自己生命的一部分，

就一定能废寝忘食地投入全部的精力，以极大的激情，积极

、主动、创造性地去从事销售工作。而如果只是将销售作为

企业的一个工种，作为自己获得工资的条件，也就很容易得

过且过。这时候，你就有必要离开销售岗位了。否则，于公

于私，都没有意义。 第三，是知难而进，还是畏缩不前?如果

具备知难而进的心理，以办法总比困难多的心态行事，就不

会被困难吓倒。只要不被自己吓倒，就没有解决不了的困难

。销售经理每天都要面对各种不同的问题，如果没有知难而

进心理素质，很快就会退场。 二、聚焦法则 透镜将温暖的阳

光聚焦，只要坚持一定时间，就可以点燃焦点的可燃物，从

而形成火焰。透镜法则告诉我们，要生存发展，在一定时期

内，必须具备三个条件，首先要为自己树立一个目标，这个

目标对你来讲，一定是崇高的和有意义的；其次，集中你所

有的精力、时间、信息、物质，并且具有坚强的不达目的誓

不罢休的毅力；再次，必须具备有效的方法(即透镜)。具备

了这三个条件，你就一定成功!正如佛祖所言：制心一处，事

无不办。许多人经常给自己或给别人讲，一定要努力，似乎

只要努力就一定能成功。没有努力，当然不会成功，但仅有

努力是远远不够的。相信许多销售人员都有体感。只有具备

了集中的目标、集中的资源、集中的毅力、事倍功半的方法

，才能取得成功。 有很多人将自己遇到的这样或那样的挫折

，归于命运不好，这是在为自己的懒惰找辩护。实际上，越

是生存状况不好的人，越是寄希望于神灵的保佑，而忘却了

人生的本意。为什么我们不向佛祖学习，远离安逸的洞穴；

向耶稣学习，勇于牺牲自我呢？只有这样才能到达理想的彼



岸!因为成功之路无捷径。 三、冰山法则 根据有限的显性信

息，即冰山露出水面的部分，来推断足够的隐性信息，即冰

山淹没在水下的部分。 根据信息的完备程度，可将系统分为

三类：一是信息完全清楚的白箱系统，二是信息完全不清楚

的黑箱系统，三是只知道部分信息的灰箱系统。而现实市场

，总是充满着程度不同的灰箱系统。 这就要求销售经理必须

具有由此及彼、由粗及细、由浅及深的分析推断能力，使自

己的竞争行为建立在坚实的科学基础上。在这个方面，我们

可以学习台湾巨富王永庆。他早期在米店卖大米时，每次有

新的顾客，他总是送米上门，亲自将米倒进米缸。他并不是

在进行简单的优质服务，而是在进行顾客购买周期调查。通

过与顾客的交流，了解该顾客的有几口人，年龄都多大。这

样一来，他对该顾客此次买的米能吃几天，就心中有数了。

等到顾客快吃完时，再将大米送去，从而巩固了自己的客户

。 作为销售人员，面对市场信息的繁杂，可以按照“四步解

题法”来解决问题：第一步，准确地描述问题是什么；第二

步，科学解释问题为什么；第三步：该问题如何解决；第四

步：对策是否值得实施。 四、大雁法则 大雁是鸟类的一种，

但人们从社会学的角度对大雁进行研究发现，大雁具有很强

的团体意识： 第一、每只大雁在飞行中拍动翅膀，为跟随其

后的同伴创造有利的上升气流，这种团队合作的成果，使集

体的飞行效率增加了70%。这就要求销售队伍的每个业务员

，必须共同“拍动翅膀”。问题是，大雁如果不拍翅膀，就

飞不起来，换言之，拍翅膀是大雁的本能。只的排成人字队

形，就可以提高飞行效率。但是，人未必这样思考。在一个

需要合作的团体中，对每个人来讲，其最优选择是假定其他



人“拍翅膀”，自己不用拍，从而搭便车。因此，对销售队

伍来讲，团体意识和团体行为不会是自发的，必须创造一种

共同“拍翅膀”的生存环境，使那些不拍翅膀的成员立即被

淘汰或根本无法生存。这样的环境包括两个方面：一是制定

比较严格的考核缺席的硬环境，二是营造使员工实际个人追

求的软环境。 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 


