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呢？很多人认为所谓的规范管理就是要严格、严密，各项流

程一定要完备，离开任何人，这套管理系统都应当能够有效

的运转，对于违背者或是违反制度的人，按照相关条律该杀

的杀，该罚的罚，总而言之，只要铁面无私的执行军法，就

会有规范的管理，就会出现一个非常规范的队伍，也就会出

现一个非常规范的成绩。 但是我们却经常发现这样的现象，

很多看起来管理非常规范的公司却倒闭了，而那些看似非常

混乱的公司却在高速发展，这样的事情非常的普遍，这里面

的管理有很多东西我们还没有弄得很清楚。如果大家感兴趣

可以参看《规范的公司倒闭了，混乱的却发展了，为什么？

》这篇文章，但就这个问题延伸下去，我们自然会问，什么

是好的营销领导呢，营销领导到底应不应当罚员工的钱？ 营

销领导＝支持、帮助、教育＋批评 不管我们自己是否承认，

我们很多人心里面对营销领导的认识，就是管理别人的人，

而且再狭义一点就是可以批评别人的人。不管是何种情况下

，只要是营销领导觉得这件事有问题，那么领导就可以马上

大发雷霆的臭骂一顿，下属这时候只能硬着头皮听着。某公

司小张没有完成销售任务，主管营销领导闻听，将小张叫到

面前训斥到：“这是怎么搞得，你是不是不想干了，告诉你

，你自己要小心了，如果下个月再完不成销售任务，你自己

看着办！”小张战战兢兢的下去了，第二个月又没有完成任

务，营销领导气坏了，把小张叫来又是一顿臭骂，如此反复



三次，小张实在受不了最后离开了公司。营销领导这时向其

他人表示：“像小张这样的员工就是不能够适应公司的工作

，所以离开是应该的”。这样的营销领导在企业中比比皆是

，而且那些感觉不错的营销领导多半也是一副暴君的嘴脸，

员工见到他们除了发怵什么感觉都没有。 事实上，营销领导

当然是可以批评员工的，但是批评员工是有前提条件的，还

是小张的例子，合格的营销领导在批评的他的时候，首先需

要问这样几个问题，小张销售不好，我们是否在此之前，给

过他必要的培训与教育，这种教育是否真的起到了作用？在

他遇到问题的时候，我们是否真的认真帮助过他，在他需要

我们支援的时候，我们是否支持过他？如果这些都没有，那

么你凭什么批评小张，他的问题到底应当算在谁的头上？如

果在小张出现问题之前，我们帮助、支持、教育过他，而且

他也能够有效的掌握了，但最终仍然没有做好，这时我们再

批评他，他是非常能够接受的，而且会起到正向的作用，否

则只能增加小张的怨恨，也不会刺激小张向更好的方向发展

。所以作为领导，他的重要工作内容，在某种意义上讲更多

的应当是教育员工的过程，越是高层的领导越应当是这样，

而不是动不动就批评员工，这只有百害而无一利。公司的管

理制度也是这样，我们不能指望管理制度可以解决所有的问

题，尤其是销售人员的问题，面对需要自觉性为依托的销售

职业，思想教育工作比严密的制度还要重要，否则越是严厉

的管理制度，越可能带来更为严重的后果。 “罚钱”是最不

负责的表现 有一家公司的老板很有意思。他在很多商场里面

有专柜经营自己的产品，专柜的导购员就是非常重要的销售

人员，平时他经常到各个专柜去暗访，一次他发现一个专柜



的销售人员在隔壁的柜台玩游戏机，他非常生气，但是他没

有发火，而是极为克制地走到柜台前，这时玩游戏的导购看

到老板，非常不好意思马上跑回了柜台。之后老板对她说：

这一次我不处罚你，如果再有一次，我就罚你200元钱！没有

多久老板又来检查，他惊奇的发现那个导购员还在玩电子游

戏，他简直气坏了，当时命令扣了她200元。之后，笔者问他

那个导购后来怎样，那个老板颇为得意地说：“自从扣了钱

之后，那个导购再也没有玩过游戏，我这个人很讲道理，第

一次给你机会，第二次还犯，我就会重重地处罚，这一点我

的属下都很赞成”。 听到这里笔者微微一笑，对方老板不解

地问为何发笑。笔者解释到：罚钱可以解决部分问题，但是

并不能解决所有的问题，甚至不能够解决根本问题。处理这

个导购的关键不是处罚她，而是要分析她为什么会玩游戏，

否则她可能不玩游戏了，改玩手指头了，你是否仍然会罚

她200元。就算她什么也没有违反，坐在那里发呆，你怎么办

？因此，问题的关键在于，为什么她会玩游戏而不是在工作

。听到这里老板有些发呆，事实上他从来没有这样想过问题

，他一直觉得自己做得很好。这个导购的最大问题是：她把

工作看做是为了老板在工作，而不是为了自己在工作。这才

是问题的关键，也就是自觉性问题，因此必须让这样的员工

从思想上认识到，工作不是为了老板，是为了他自己、为了

他的孩子、为了他的父母，他有责任及义务工作好，只有这

样才能够真正地解决这个员工的问题。 事实上，这样的问题

每天都在企业发生，我们仅仅是粗暴地强制执行了，作为老

板来说罚员工的钱是非常容易的事情，甚至开除一名员工也

是非常容易的事情，但那只能够证明我们的无能，因为我们



没有从根本上树立起员工的自觉意识，自主地工作，再强的

管理措施也是没有用的，这一点对销售人员尤为重要。 罚钱

的文化与激励的文化 很多的企业是在罚钱的文化中成长起来

的，在强有力的制度管制下，员工被培养为一台没有头脑的

机器，在罚钱的大棒下面，他们更多的知道了“不应当做什

么”，而并不清楚“应当作什么”！它的表现形式就是员工

都负责任，又都不负责任，没人要求就可以什么都不做，这

种状况如果发生在销售人员身上，结果将是灾难性的。销售

人员是需要自觉的职业，没有自觉，所有的制度都是废纸，

包括罚钱，所以很多企业对销售人员的态度就是，对销售人

员的严格监管是必须的，甚至是唯一的手段，只有这样，我

们才放心他们真的老老实实的干活。 激励的文化，更多的体

现在对员工的关怀上，尤其是思想上的关怀，员工来工作当

然是为了挣钱，但是在挣钱的同时，他也需要别人的认可与

帮助，由于销售人员的管理素质不高，因此很难让他自发地

形成正确的工作态度，因此大量的教育是必要的，建立在激

励文化上面的企业，他的表现状态是：“员工主动工作、愿

意负责”，这决不是金钱的处罚与奖励可以做到的。 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 


