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，特别是民营企业，你会发现几种很普遍的现状，一是很多

企业经营了十多年，但是，销售额才千把万，几千万，企业

老是长不大；二是营销管理者（有的是总经理，有的不是总

经理）特别忙和累，业务离开他就不行；三是有的认为只有

自己行，自己是个大英雄，不相信下属或业务员能把订单拿

回来；四是有些管理者总是觉得自己学历低、没文化，自己

不行。由于营销业绩的好坏决定了企业的生死与发展，因此

，可以说，我们营销管理者们的工作方式、行为方式以及决

策方式对在企业发展起着关键性作用。而工作方式、行为方

式及决策方式又取决于管理者对自身角色的认识与把握。 营

销管理者必须认清自己的角色。现代营销管理者具有以下三

大角色。 一、不是自己做，而是组织大家做 东莞某机电有限

公司是一家专门生产和销售高低压配电控制设备的专业化公

司，成立于90年代中期，公司现有人员30余人，3位销售人员

，市场区域主要是在泛珠三角，客户主要是房地产、新厂房

、安装公司、水电公司及供电公司等，销售方式是利用老总

的关系和业务员的推销，公司从未对营销人员进行过培训

，2003年年销售额1500万元。 惠州某企业是90年代中期成立

的专业生产和销售舞台灯光的企业，以外销为主，多年来公

司一直致力于国内市场的销售。国内市场有一名营销副总，

另加2名文员，公司的主要业务由总经理和营销副总2个实现

，总经理和营销副总都是做业务的一把好手，但迄今为止，



国内市场的销售额仅几百万元。 北京某高科技公司是一家高

速公路、电信等收费系统的供应商，该公司的营销副总每次

与笔者交流都说十分忙和累。笔者问他为什么，他说他每年

个人业绩过亿元，由于自身素质好，文化层次高，所以客户

大部分是由他把定单拿回，他说客户都想见他，愿意与他沟

通交流。他说由于该行业所接触的都是局长、处长，老总，

客户层次级别特别高，其它人员去了他搞不定。我又问他，

公司业绩是否还可以做得更好，他说完全可以，但苦于他时

间不够，精力有限，只能如此。 由以上三个案例，我们看到

营销管理者们（总经理）非常努力，也很善于利用关系，公

司也主要是靠他们个人的业绩在支撑，但是，遗憾地是前两

个企业苦苦经营多年所取得的业绩实不敢恭维，十来年，几

百万元，高的一千多万元；第三个企业的业绩量是否还可以

做的更大？他们存在的共性问题是：营销管理者把自己的角

色都是定位在大业务员上，他们更多地是奔赴一线，直面客

户，自己把定单拿回来，亲力亲为。可以说，企业之所以长

不大，难以规模化产业化，一个很重要的原因就是这几个管

理者犯了一个致命的错误，即有组织而不利用组织，站在组

织者的位置上而不组织，一直是在利用个人的力量，而不是

利用组织的力量。 我们在为这些管理者个人因能给企业带来

巨大的业务而鼓掌的同时，确实发现他们也耽误了公司，可

能制约和影响了公司的发展，成为企业的罪人。因为市场是

无限的，而他们的时间，精力及能力是有限的，致使公司的

表现和业绩也只能停留在管理者个人时间、精力以及能力有

限的范围内。在这里做个设想，假如这几个管理者们真正组

织、指挥、带领一批人去做业务，即使这一批人没有他优秀



，但是一批人在做市场，那结果会如何？过去是1人做，现在

是500人在做，以500人对1人，其业绩完全可能呈几何级数增

长。 所以现代营销管理者的角色之一就是不是自己做，而是

组织大家做，招聘、培训、管理、指挥，通过一个团队取得

市场更大成功。 组织大家并利用组织的力量，是做大市场，

做大企业的必由之路！ 二、不仅自己会做，更应该指导大家

做 深圳有一企业的营销总监管理的业务员有二百七十多人，

其中分管各市场的销售部长有九位。有一天，这位营销总监

对笔者说他有个非常苦恼的问题，那就是部下很少给他打电

话。由于要对市场状况了解掌握，感觉踏实，他很希望部下

多请示汇报介绍情况。刚开始的时候，他经常给部下打电话

询问情况，他打的多部下打的少，开始还行，到后来觉得老

是这样就没面子，心里不舒服；又特别希望部下多打电话，

但又不好直说甚至命令。这位总监说这些职业经理人一点都

不职业，不知该如何办？笔者问这位总监部下是知道应该给

你打电话而故意不打，还是不知道应该给你打电话？有没有

这种可能：其实，部下也是很愿意与上级保持良好沟通的，

但是，他们并不知道你有恐惧感，担心对市场工作的进展和

发生的事情不了解，部下不知道应该多请示汇报。笔者说由

于中国市场经济发展的历程不长，中国职业经理人并未形成

，或者说，我们现在所说的职业经理人并不完全清楚一个职

业经理人的言行应该是什么样子的。在笔者的建议下这位总

监组织了一场职业经理人培训，后来这位总监非常感激地告

诉笔者部下完全变了样，原来并不是部下不职业，而是他们

不知道应该怎么做。 瑞德丰是一家专业化的复配农药供应商

，过去对业务人员下市场的管理非常粗放粗犷，后来，公司



制定了《营销人员拜访客户工作执行细则80条》，在《80条

》中，对业务人员找店、进店、离店、客户拜访、送货上柜

、店头宣传、信息反馈及日常工作制定了明确规定，要求业

务人员按照《80条》来规范言行和开展工作。比如，进店10

件事：首先打招呼；二是自我介绍，送名片，送小礼品；三

是寻找话题与对方沟通；四是参观零售店，了解其店规模；

五是推荐新品种；六是⋯⋯，自2000年开始，每年仅珠三角

市场就实现销售几千万元，使瑞德丰位居行业之首。 依波表

三年前在手表行业排名第十，近两年依波表推行顾问式营销

，即在顾客购买产品时，引导顾客消费，详细介绍公司和其

它竞品的优劣势，帮助顾客理清需求，使顾客在全方位了解

产品的基础上做出自己的选择，彻底改变了过去以推销为主

的销售模式和方式。但是，面对五百余人的营销队伍怎么办

？自2002年开始，依波表与营销专家一起制定了《光大依波

专销员工作手册》，从专销员的工作态度、技能、知识、仪

容服饰、肢体语言、文明用语以及心理素质等一一明确，并

分期分批对专销人员进行演练培训，直至很好掌握，致使依

波表成为了行业领头羊。 100Test 下载频道开通，各类考试题
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