销售经理的常见问题：

一、角色错位：民意代表       
  当上司的想法与“民意”不一致的，总有一些经理们“勇敢地”站了出来，以代表“民意”、代表“群众”自居，要和上司“抗争”。好像就自己是员工利益的“化身”，而老板是“恶人”。
 二、角色错位：领主 
  有的经理在某个公司或某个部门时间一长，有一种错觉，这“一亩三分地”是他的了，他说了算，想干什么就干什么，公司“水泼不进、针插不进”，有什么制度、目标、举措想推行，他不同意就行不通。
 三、角色错位：向上错位   
  有的经理人，自己的“一亩三分地”还没有种好，天天替老板操心。对上司的决定，对公司的安排，整天评头论足，他认为对就执行，认为不对就不执行，显然，自己成了上司对错的“法官”，显然觉得比上司还高嘛。
 四、角色错位：自然人   
  作为经理，本来代表的不是自己而是职务，经理人的行为本来是一种职务行为，可是有的经理人却常常把自己错位成“自然人”，整天抱怨。在下面说公司或老板的坏话，在公司以关系远近疏亲来处理工作关系。
 五、向下错位：业务（技术）型经理 
  有的经理只抓业务（技术），不抓管理；只懂业务（技术），不懂管理。还自以为是，认为业务（技术）上去了，其他就都没问题了。有的经理对谁都不放心，吹毛求疵，许多事情都要亲历亲为，大包大揽、大事小事一起抓，结果，自己整天忙得焦头烂额，越忙越觉得下面的人不行，替下属干了不少活，反而出力不讨好，下属们反而说上司太“独”，不相信人，干涉过多，无法干活。结果，公司任用他当经理犯了双重的错误：任用了一个糟糕的经理，失去了一个优秀的业务员（工程师）。
 六、角色模糊：老好人

  有的经理人，在下属面前老想扮演“老好人”，耳根软、心肠软、手软，谁都不想得罪，不敢坚持原则，好坏不分，是非不明，不敢直面不良行为、坏风气。结果，越是好心，团队表现却越糟，出现了“比慢现象”、“比少现象”、“比傻现象”、“比差现象”……
七、 角色错位：官

  有的人当经理，自以为是一个“官”了，高高在上，以势压人，只知道把下属“管”住，谁如果不听话，就是冒犯了他的“官威”，然后打击报复、“穿小鞋”；还有些经理，“讲级别（头衔）、讲待遇、讲威风”，遇事打官腔，效率低下还自我感觉良好。
八、 角色混乱：个性化

   有的经理人工作方式个性化，往往变来变去，今天定明天变，计划赶不上变化，搞得下面无所适从；还有的经理不遵守规划、不信守承诺，想怎样就怎样，“自己就是法”，有的经理越级指挥、一竿子插到底，想指挥就指挥谁，以自己的判断取代下属的判断；有的经理情绪化严重，高兴时什么都可以，不高兴时什么都不可以；“我们的经理象月亮，初一和十五不一样”。
 九、角色缺位：本位主义
一切从本区域的利益出发，不考虑整体的、全局的利益，不能和其他人合作、配合，不能体谅他人的实际困难和全局面临的复杂态势，而是一味维护小团体利益，最终发展成为和公司、部门、其他区域成为对立的立场，失去团队合作的基本发展机会。
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