
营销团队管理

现代企业之间的竞争已不再是单个人、单个部门的竞争，而是整个团队的竞争， 

团队精神被列为多数企业考察员工基本素质的首要方面。在市场经济条件下，营销 

团队在企业中的地位非常重要，它关系到企业业绩的好坏，甚至企业的命运，作为 

管理者必须能够构建和管理团队， 以提高团队整体的战斗力。

第一节  营销团队构建

营销团队是为实现企业或组织的营销目标，以一定的方式组建而成的组织。在 

这个组织中，既有分工又有协作， 既发挥个人的专长，又实现集体的协同效应，从 

而实现企业营销目标的圆满完成。所以，这里的营销团队不应该是个人之间的简单 

累加，而是一个分工协作的有机整合。吴承恩在《西游记》中所描述的唐僧师徒四 

人就是一个良好团队，虽然四人能力大小不一、性格迥异， 但由于目标明确(西天取 

经)，分工明确，组织合理，而且优势互补。所以，虽历尽千辛万苦，但最终取得 

真经。

营销团队的构建一般分为以下四个步骤：设定团队目标、设计团队结构、确定 

团队规模、明确团队报酬。
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一、设定营销团队目标

凡事预则立，不预则废。一个团队必须有明确的目标，否则团队的设立就没有 

依据。

营销团队的目标一般是根据企业产品所处的生命周期的不同制定的。一般来说， 

可以将企业产品的生命周期分为四个阶段：导入期、成长期、成熟期和衰退期。

根据企业产品生命周期的不同阶段可以设定营销团队的目标，如表 3-1 所示。 

表 3-1   营销团队的目标

生 命 周 期 营销团队目标

导入期 开发网络，提高产品知名度，快速提升产品铺市率

成长期 拓展网络，提高产品美誉度，快速提升产品市场占有率

成熟期 稳定网络，提高产品销量，巩固市场份额

衰退期 维护网络，巩固客情关系，为新品入市打好基础

表 3-1 给出了营销团队的目标，基础条件好的企业还可将目标细化为指标体系， 

即定量指标体系和定性指标体系。这些指标的建立都为企业营销团队的构建提供了 

可靠的依据。

二、设计营销团队结构

常见的销售队伍结构有以下四种。

1.  按产品组成营销团队

按照销售产品的品牌和类别不同，组建不同的销售团队进行销售。例如，康师 

傅产品分为三个大类：饮料、方便面和休闲食品，并分别由不同的营销团队进行经 

营，各团队的业务基本上是独立的。

2.  按地区组成营销团队

根据地理位置划分出若干区域，组建相应的营销团队。一般大型的公司都会实 

行大区管理，如将国内市场划分为华中、华北、东北、西北、华东、华南、西南几 

个大区，以大区为一级单位进行建制。也有公司为细化管理，不实行大区制，而是 

实行分公司制，如按省建立分公司。当然，低级别的业务单位也会划分不同的销售 

团队，如城市市场可以按照行政区域进行划分，每个行政区由一个小的营销团队负 

责。划分的标准视公司区域业务管控目标而定。
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3.  按销售渠道组成营销团队

这是目前多数公司比较流行的组建营销团队的方法。因为随着市场竞争的激烈， 

要想在竞争中取胜，必须对市场进行精耕细作，即对市场进行细分。例如，快速消 

费品厂商会将渠道划分为传统渠道和现代渠道(KA)，并配备相应的团队；装饰材料 

厂商会将渠道划分为家庭装修渠道和工程装修渠道，并配以相应的营销团队。

4.  复合营销团队

对于超大型公司而言，根据业务拓展的实际需要，可以采用以上三种方法组合 

组建营销团队。

三、确定营销团队规模

1 ．按照销售任务量确定营销团队规模

这是一种比较简单的确定营销团队规模的方法，这种方法适用于产品在不同销 

售区域或渠道差异不大的公司。例如，某公司计划 2007 年在上海的销售额为 600 
万元，2006 年的人均销售额为 100 万元，则 2007 年上海销售区域的营销团队定编 

为 6 人。

2 ．按照工作量确定营销团队规模

这是一种较复杂的方法，主要用于对市场进行精耕细作的公司。例如，某公司 

在A市设立办事处，希望对该市场进行开发。调查数据显示，该市 KA 客户 12 家， 

营销人员日均可拜访 4 家；终端客户2 400 家，营销人员日均可拜访 40 家；批发市 

场两个，客户 60 家，业务人员日均可拜访 30 家。按每周 6 个工作日计算，可根据 

表 3-2 确定营销团队的规模。

表 3-2   按照工作量确定营销团队规模

客 户 类 型 数量/家 营销员日均拜访/家 拜访频次/(次/周) 设计人数/个

KA 12 4 2 1

终端 2 400 40 1 10

批发 60 30 3 1

从表 3-2 中可以得出，该团队的设计规模为 12 个人。

3.  按照销售任务量和工作量相结合的方法确定营销团队规模

有些公司既做城市市场又做农村市场，而城市市场需要精细化运作，农村市场 

则是做主要客户，在确定营销团队人数时就需要采用两者相结合的方法。例如，农
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村市场可制定一个目标量，根据目标量和人均生产力计算出所需要的营销人员数量； 

而城市市场则根据工作量确定相应人数。该方法是一种比较流行的确定团队规模的 

方法。

四、明确营销团队报酬

营销团队的报酬是指营销人员个人获得的以工资、奖金及以其他金钱或实物形 

式支付的劳动回报。从广义的角度讲，还包括销售人员的福利待遇、带薪假期及其 

他的精神奖励。对于大多数企业来说，营销人员的报酬在整个销售成本中占较大比 

重。所以，报酬过高虽然可以刺激营销人员的工作积极性，但会降低企业的利润， 

影响企业的发展；而报酬过低又会挫伤营销人员的工作积极性，甚至造成人员流失， 

影响团队的稳定性，进而影响企业的销售，也会影响企业的发展。因此，制定合理 

的报酬对于企业来讲至关重要。

1 ．基本报酬方式

对于营销团队一般有三种常见的基本报酬方式。

(1)  薪金制

对营销人员实行固定工资制，不管其当期销售任务完成与否，都保持一个工资 

标准。一般用于最基层员工或临时员工。主要是由于起薪比较低，如果分拆各组成 

部分很少，不具有吸引力。这种方法的优点在于：简单易行，易于管理，可在一定 

程度上降低员工的流动性。其缺点在于不能对营销人员形成有效激励，容易形成“吃 

大锅饭”的局面，影响团队效率和士气。

(2)  提成制

即按销售额、销售量或者销售利润的一定比例进行提成作为报酬。销售人员没 

有基本工资，收入完全依赖自己业绩的好坏，而且上不封顶。其主要适合有一定经 

济基础和行业工作经验，敢于挑战自我的营销人员。优点是企业降低了经营风险， 

没有销售就不支付工资，同时，可以调动销售人员的积极性，对团队有激励作用。 

缺点是对于新员工或没有经济基础的员工缺乏保障，若市场开发难度大，容易造成 

员工流失，影响团队的稳定。

(3)  薪金加提成

这是多数企业比较常用的方式，发挥了前两者的优点，既保障了团队的稳定性， 

又对团队起到一定的激励作用。但如何确定两者的比例在具体操作时有一定的难度。

2 ．奖金福利津贴制度

有人把企业的福利制度也归入企业文化的一部分。企业的奖金福利津贴制度是
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其对员工认同度的体现，是员工维系与企业之间情感的基础。作为工作在一线的营 

销团队，由于长期在外，工作强度大、压力大，所以更需要企业的认同和关怀。企 

业可以通过奖金福利津贴制度来传递公司对一线营销人员的肯定和激励。

(1)  奖金制度

顾名思义，奖金是对于那些表现突出的营销人员的奖励。若工资体现了公平， 

则奖励就体现效率。设置奖励有以下功能：

① 奖励先进，激发士气，可以保持团队战斗力。

② 调节分配，形成内部竞争，对后进者形成督促、鞭策作用。

奖金的运用一定要得当，否则不但无法起到激励的作用，还会挫伤团队人员的 

积极性。设计奖金制度要特别注意以下几个方面：

① 公开奖金考评办法、考核标准。

② 考评公正、公示考评结果。

③ 奖金发放及时、足额。

(2)  津贴制度

津贴是对营销人员除了正常薪酬之外发放的补助。其体现了企业以人为本的宗 

旨和对一线员工辛苦工作的认可。常见的津贴有以下几种：

① 差旅补助。公差期间发生的住宿、交通费用之外的补助。

② 误餐补助。工作期间个人不能正常在家用餐的补助。

津贴可以根据公司业务的需要量力而行，并保持较大弹性。

(3)  福利制度

福利制度是企业以人为本的最主要的体现，企业通过各种福利形式传达公司对 

员工的关怀。越是管理先进、制度完善的公司越重视员工福利。很多管理者认为福 

利能够给企业带来的效应远远大于支付的钱物。常见的福利形式有以下几种：

① 节日福利。节日发放的礼金或礼物。

② 生日福利。生日发放的礼金、礼物或其他祝贺方式。

③ 孕婴福利。妇女怀孕、哺乳上班期间发放的补助或礼品。

第二节  营销团队管理方法

营销团队管理包括两大方面，即业务管理和用人管理。要保持营销团队的高效 

运作，企业不仅要有成熟、完善的管理制度， 而且要保证这些管理制度的贯彻到位， 

也即保持团队的执行力。

执行不只是那些能够完成或者不能完成的东西，它是一整套非常具体的行为和 
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