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6_8B_9B_E7_AE_A1_E5_c123_288348.htm 企业对销售团队看重

的是业绩结果，往往会让销售人员感觉自己处于一个只被关

注业绩而没有人性化的团队中。 销售经理李莉经常会遇到这

样的问题：她让下属将公司的一些最新情况发送给客户，下

属却常常不很好地完成。部分客户因“收不到”或者重复收

到这类信息而开始抱怨。但这并不是下属偷懒，而是因为这

个团队中的销售人员未及时彼此沟通工作信息。其实，有团

队就有管理，经理人在团队中所起的作用是对资源进行分配

，而下属的职责，就是怎样合理地利用这些资源，不至于做

无用功。那么，作为销售部门的领导者，究竟该怎样做，才

能高效地管理好自己的团队？ 团队的构成高于一切 团队成员

的素质、技能、心态将直接影响到团队的整体水平及工作效

率的发挥。大部分的企业人力资源部对于各部门相关岗位都

有较规范的规定，因此，销售负责人对于自己团队成员的选

择应该注意最基本的两个方面： 1. 选择复合型人才 一个优秀

的销售人员一定是个“杂家”：不管对经济学还是宗教、钓

鱼或者足球都应有所了解。因为他们所从事的是一项与人沟

通的工作，每天要遇到不同类型的客户，不同的客户就应当

运用不同的方式。降龙十八掌虽然厉害，但真正与对手过招

时还是得灵活运用，对手不可能等你摆好架式从第一掌打到

第十八掌。 2. 招聘过程结构化 要想提高招聘效率，保障好的

招聘结果，销售经理就应该花点时间建立一套招聘“程序”

。应该和人力资源经理一起，确定销售团队各个成员的职责



，对应各职能的应对技能、经验、素质等方面制定规范的标

准，再依据此标准设计笔试或面试问题，根据各环节应聘人

员的综合表现选择相符合的人才。所以，销售经理对于团队

的人员结构切不可是因人设事！ 3. 问题解决能力是最重要因

素 销售人员需具备的基本要求，如吃苦耐劳、保持平常心、

善于沟通等在招聘选择时都会有严格的规定，但最能体现一

个销售人员是否合格的最重要的一条标准，就是主动解决问

题的能力。现在很多企业的销售人员所起的作用，仅仅是问

题的收集和反馈，而对于来自客户或市场的问题和需求，则

缺乏适当解决的能力，也就是说，销售团队执行力的强与弱

，其实是由销售人员解决问题能力的强与弱所决定的。 业绩

要搭配人性 团队领导者管理的对象是人，而不是事。如果一

位管理者每天大部分时间都用在处理一大堆的事务工作的话

，将会影响在处理很多政策或沟通问题时的判断。实际上，

一位整天有看不完的文件、接不完的电话的领导，不一定比

那些一天大部分时间用在打高尔夫、泡功夫茶的领导管理效

率更高。 企业对销售团队看重的是业绩结果，往往会让销售

人员感觉自己处于一个只被关注业绩而没有人性化的团队中

。这时，如果销售经理能加强与团队成员间的沟通，多组织

一些团队活动，则会有利于加强内部的凝聚力和稳定性，让

每个成员都能在团队中找到归属感。往往在这样的沟通中，

你会倾听到很多来自他们对于市场的真实认识和了解。比如

一个业务员突然对你说，最近其他部门好像经常加班，这时

你不要认为他是在关注公司内部人员，很有可能是公司产品

的某个环节在市场上出现了问题，导致效率降低，甚至导致

客户抱怨。 把总目标分解成每个人可达成的小目标 企业的业



绩绝大程度上依赖于销售团队，于是在年初制定计划时，企

业往往就会给销售团队设定一个高于去年的目标。但是销售

经理则不能这样做。如果你为成员制定的目标太高，反而会

让他们觉得因为怎么做都完不成，还不如做一天和尚撞一天

钟。其实很多人工作的态度取决于其完成目标的难易程度，

在有限的资源下通过努力越有希望完成目标，工作态度越好

；相反则态度越差。所以，销售经理应该为你的团队设立可

行的、明确的、可衡量的、达成度高而又有一定挑战性的目

标，才会让你的团队凝聚成一股绳，共同完成团队目标。
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