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为什么那么好？因为优秀企业人才济济。这是很多人不假思

索的答案。 果真如此吗？某食品企业从优秀同行那里挖了一

批又一批优秀业务员，结果大多数都因业绩不佳而离开。难

道是业务员的素质下降了吗？很多从优秀企业挖过人才的老

总都有这样的感叹：优秀企业的人员素质也不过如此！某医

药企业的老总更是百思不得其解：他从一家知名企业挖走一

大批业绩最好的业务员，差点把别人挖空，结果自己也没做

起来。 最大的误区是认识的误区。优秀企业之所以优秀，并

非人才济济，而是让平凡的人做出了不平凡的业绩。 企业最

稳定的是平凡的业务员 如果把企业的业务员按能力分为精英

人才、平凡的人、能力低下者三种，我们会发现这样的现象

：能力低下者，很快就被企业“炒鱿鱼”；精英人才只有两

种出路，一是由于被领导赏识而得到提拔，二是因为未被赏

识而“炒老板的鱿鱼”（精英人才因为期望太高而难以长期

从事普通的业务工作，他们是流动率最大的群体）；能力平

凡的业务员最稳定，他们因为业绩尚可而得以保全岗位，又

因为在外面找新岗位不容易而不敢轻易出走。 这就是营销管

理面临的基本现实和必须正视的前提条件：业务员的主体是

平凡的人，营销管理的目标是让平凡的人做出不平凡的业绩

。 营销英雄时代早已终结 5年前，我在一家企业培训时，老

总自豪地向我推荐3名“销售状元”：他们年销售额分别是1.2

亿元、0.8亿元、0.6亿元。我当时不假思索地对销售状元们说



：你们应该是企业的“末代状元”。 英雄是过去那个时代的

产物，在新的营销环境下，一个营销英雄辈出的企业是注定

要完蛋的。 市场经济初期，一名业务员的年销售额几千万、

几个亿的情况时有出现。因为当时有营销英雄辈出的环境：

市场空间无限广阔、企业实行“跑马占地”的营销策略、“

大户时代”经销商的辐射范围大、广告的强力拉动。只要业

务员个人能力强，就能在厂家支持和配合力度并不强的情况

下，实现局部市场的重大突破，从而成为企业的营销英雄。

有时候正是靠某些营销英雄在局部市场的突破，形成样板市

场，从而带动市场整体发展。 营销英雄时代早已终结,企业的

基本营销单元已经从过去的大区、省，下沉到地市、县，甚

至乡镇。营销单元的缩小，企业已经养不住一些自视甚高的

所谓精英业务员。更重要的是，在营销的专业分工越来越细

的时候，单个业务员已经不能产生销量，只有所有业务员的

高度分工协作才能产生销量，营销管理步入了过程管理时代

，而不是结果管理时代，这使得“凭结果论英雄”的所谓营

销精英失去了生存空间。 营销是艺术，更是科学 营销工作能

否标准化，取决于我们对营销到底是科学还是艺术的认识。

长期以来，我们更多地把营销当做一种艺术，经验、悟性、

灵感和个人的随机应变占有更重要的地位，甚至有些精英人

才不无自豪地说：“营销的奥秘是无法培训传授的。”一些

企业也期望靠这些优秀的精英人才打出一片天下。所以营销

经理们总是千方百计从各种渠道挖掘精英人才。遗憾的是，

“营销精英”们的跳槽频率极高（他们总是竞争对手挖墙脚

的对象），管理起来难度也最大。他们既能为企业开发市场

，也最容易毁掉企业的市场，甚至将客户带往竞争对手。“



精英销售”体制还给企业带来一个问题：当企业没有找到或

没有培养出销售精英时，企业只有通过那些普通的营销人员

反复“花钱买教训”和“交学费”来获得提高。这是代价和

风险极高的营销体制。 优秀企业总是注意发掘营销中的规律

并加以科学化，比如，业务员拜访多少家客户或怎样送货才

能提高效率？研究表明：按顺时针方向行走可以提高效率。

因为在内地，顺时针行走可以减少过马路闯红灯的机会，可

以减少等待时间，可以降低事故概率。 在普通企业，POP通

常由业务员或经销商随意张贴，但可口可乐却在标准作业手

册中告诉业务员：在不同的终端，必须按照公司的统一要求

，将POP张贴在相应的位置。差异正在于此：普通企业只有

精英才可能将POP张贴在最合适的位置，而可口可乐的普通

人员只要按照标准化手册的要求，就能够将POP张贴在最佳

位置。 如何让平凡的人做出不平凡的业绩 优秀企业之所以能

让平凡的人做出不平凡的业绩，关键在于它们做好了专业分

工、培训和营销标准化这三项工作。这些是支持平凡的人做

出不平凡业绩的“支持平台”。 在普通企业，业务员既是调

研员、企划员、市场开发员，又是铺货员、收款员，还是促

销员、培训员。要同时承担这些职能，确实需要多专多能的

精英人才，而且最好是通才。而优秀企业通常进行严格的专

业分工，专业化不仅意味着更高的熟练程度、更高的效率，

还意味着只需要专才即可，无需通才式的精英人才。因此，

在专业分工的条件下，平凡的人更容易做出不平凡的成绩。 

标准化是让平凡的人做出不平凡的业绩的最有效手段。的确

，营销活动难以像生产管理那样标准化，但只要仔细研究，

总是可以在某个层面发现共性，只要是共性的东西，就可以



标准化。在优秀企业，总可以找得到很多“标准化手册”。

笔者在做营销管理或咨询时，总是要为每个营销岗位制定标

准化手册。营销培训，很重要的内容就是标准作业流程。营

销人员遇到问题，总是习惯性地拿出手册找答案，答案也常

常就在手册之中。 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 


