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前言

　　许多主管人员在管理工作中常常被各种琐碎事务所牵绊，时常处于救火状态，个人的工作效率并
不高，工作质量也并不好。
这就是为什么我们经常会听到一些管理者这样的抱怨——“我做得很辛苦，凡事亲力亲为，为什么工
作仍然乱似一锅粥？
为什么还会出现那么多的问题呢？
”　　之所以出现这种状况，往往是由于主管自身的定位不佳、管理失当所致。
事实上，主管人员的工作不仅仅是“做”，还有很大一部分工作是“管”。
换句话说，主管人员应该让自己成为一名真正意义上的统筹、管理人员，而不是工作的执行者。
一位主管如果把自己定位成一位事务执行人员而非管理人员，就会出现“虽忙乱却无头绪”的情况。
同时，事必躬亲的工作方式还会加重主管自身生理和心理上的双重负担。
　　主管人员之所以无法成为一名纯粹的管理者，不敢放权，让下属人员充分承担团队的工作任务，
其原因主要有以下三点：一是对下属的能力持怀疑态度，担心他们将事情搞砸，所以事事不放心；二
是不懂得如何合理地定位团队成员的职责，不懂得运用管理策略让他们自动自发；三是不擅长将作业
技能、作业标准等经验标准化，导致团队成员始终无法高标准地完成工作。
　　针对这些问题，结合华通咨询的顾问老师在以往的企业管理工作中以及咨询辅导中的经验，我们
策划并编写了这套“卓越主管必读丛书”。
这套丛书重点在于教会管理者如何从繁杂的事务中脱身，做好统筹、规划、指导等真正意义上的管理
工作。
现如今，市场上关于主管人员的岗位指导书，大部分都还停留在介绍岗位工作技巧和操作流程等内容
上，即以“怎么做”为主，较少对综合性的“管好人，做对事”等管理素养进行研究和提供指导。
而后者却是主管人员在管理实践中最难掌握的，也是众多主管人员迫切需要提升的。
这就是我们策划和编写这套丛书的初衷。
　　⋯⋯
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内容概要

　　《卓越主管必读丛书：怎样当好销售主管》从销售团队建设、销售目标管理、销售渠道建设、销
售产品管理、销售技能训练、销售士气激励、销售行为引导、销售绩效管理、日常事务管理、客户关
系管理、销售账款管理等方面，全面讲述了“怎样当好销售主管”，明确做什么、怎么做、做得怎么
样。
对于每个方面，不仅归纳出了管理的内容、难点、标准和要求，还给出了具体的工作方法、考核方法
，以期帮助销售主管真正实现高效管理。
　　《卓越主管必读丛书：怎样当好销售主管》适合销售主管和销售骨干阅读，可作为销售主管的培
训教材，也可供企业中基层管理者学习参考。
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作者简介

　　华通咨询，是一家集企业管理研究、管理咨询与培训、图书出版为一体的文化传播与服务机构。
公司以“发现企业管理实践问题，提供有效解决方案，传播科学管理方法”为己任，依托近百人的咨
询师、培训师以及专业研究员队伍，在近10年时间里，服务过华为、联想、海尔、新希望、联通、伟
创立、富士康等各类型企业。
　　“华通咨询·精品书屋”是华通咨询设立的管理思想学习、交流以及提供出版服务的基地，内容
包括：　　>1．企业影响力书架：出版企业及领导传记、管理思想，强化品牌影响力。
　　>2．培训教程书架：专业咨询、培训图书出版，共建全员学习型组织。
　　>3．管理心理学书架：为企业管理者和员工提供心理技能和心理养分。
　　>4．培训师影响力书架：为咨询师、培训师的管理智慧提供出版平台。
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