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营 销 组 织 构 架

营销组织架构实质上就是确定各部门及人员的设置，明确各自的权限和隶

属关系。

一 、组织构架

    

  

 

      

     

二、营销总监岗位职责

1、    营销总监，向公司总经理承诺中期和年度营销目标的完成和特殊任务的完成，对公

司的营销工作负全面责任。

2、    组织营销部门及相关部门的人员参与制定公司近期、中期和长期营销战略计划，并

作为销决策委员会成员对与对营销战略计划的说明审定。

3、    组织营销部门与相关部门制定年度营销计划与预算，并负责上报营销决策委员会，

参与营销决策委员会对年度营销计划与预算的说明与审定。

4、    向营销部门发布年度营销计划与预算实施命令，管理其实施过程及结果。

5、    进行市场调查与分析，在公司所处的营销环境（内、外）发生重大变化时，及时组

织营销部门及相关部门制定应变对策，参与营销决策委员会以应变对策和实施命令发布，

并管理其过程和结果。

6、    营销组织建设和人力资源管理。

7、    品牌形象建设与管理。

8、    档案资料管理。
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三 、市场部岗位职责

   （一）、市场部职能

1.    制定并执行市场调查计划，以及日常办公场所整理。

2.    品牌规划与管理。

3.    制定并执行年度整体市场营销计划与预算。

4.    制定并执行市场推广计划与预算。

5.    制定并执行广告、专柜推广计划与预算。

6.    制定并执行公关与促销活动计划与预算。

7.    负责市场推广物品的设计制作。

8.    制定与执行新产品上市计划。

9.    进行市场促销人员培训。

10.    档案资料管理。

   （二）、市场部经理职责

汇报对象：

 向营销总监报告并接受其领导。

职责阐述：

     1．领导和组织部门内各成员共同制定公司年度营销目标和整体市场营销工作计划。

     2．制定年度市场推广计划和预算，监督投放过程并及时评估和调整。

     3．管辖本部门内部及部门与其他部门之间的合作关系。

     4．与销售部门磋商，结合市场情况作出合理的产销计划。

     5．与销售部门磋商，结合市场情况作出合理和前瞻性的新产品开发计划。

     6．与销售部配合进行通路及通路政策设计与完善。

     7．协助销售部门实施市场推进工作，对过程及结果进行监控和评估。

     8．策划与推广顾客服务计划和增值性活动，并组织相关部门协助顾客服务部门  

        执行好增值性的顾客服务活动，对工作过程及结果进行监控和评估。
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     9.评定本部门工作，促销人员资信及其业绩表现，并负责内部人员调配。

     10.招募、训练、培养市场推广人员，为公司发展储备人才。

 （三）、市场部主管职责

汇报对象：

  直接向市场部经理报告并接受其领导。

职责阐述：

     1.向市场部经理提交年度、季度、月度产品专柜的建设计划

    2.制作并监督各地区的专柜制作质量

    3.定期或非定期进行专柜、建设、促销人员管理和业务知识培训，研讨交

      流及效果评估。

    4.配合市场部经理制定专柜促销人员的培训计划，制作培训人员，并协助培训

      计划实施。

    5.策划、指导、实施市场促销计划。

    6.建立市场信息及文档资料管理。

四、销售部岗位职责

 （一）销售部职能

     1.根据公司总体年度营销计划制定销售部及其区域、时间别及部门销售计划 

       与预算，包括销售额、市场占有率、渗透率等。

     2.依据销售计划，制订销售部销售方针、政策，对销售业务活动的过程及结果

       进行管理。负责销售目标、市场占有率与渗透率的达成。

     3.依据整体营销计划，执行和配合公司、市场部所制订的各项市场推进计划。

     4.负责经销商的开发、选择、评估与激励；通过服务性销售方法，与经销商建

       立长期稳定的“双赢”关系。

     5.负责销售部的建设和管理（支持、服务和监控）。

     6.销售货款的及时、安全回收。
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     7.市场信息的收集、整理、分析与反馈。

     8.销售报表的收集、整理、分析与反馈。

     9.与市场部沟通和配合，做好销售计划的制定，确保销售计划的严肃性。

     10.负责销售队伍建设及管理，依据业务发展，与人力资源部共同制订销售部人

        力资源规划（人力资源的结构、储备等）及员工的招聘、培训、调配、评估

        与激励。

 （二）销售部经理职责

汇报对象：

    直接向营销总监报告并接受其指导。

职责阐述：

1.    依据公司管理制度，制订销售部管理细则，全面计划和安排本部门工作。

2.    管辖本部门内与其他部门之间的合作关系。

3.    主持制定销售策略及政策，协助业务执行人员顺利拓展客户并进行客户管理。

4.    主持制定完善的销售管理制度，严格奖惩措施。

5.    评定部门内工作人员的资信及业绩表现，并负责内部人员调配。

6.    货款回收管理。

7.    促销计划执行管理。

8.    审定并组建销售分部。

9.    制定销售费用预算，并进行费用使用管理。

10.    制定部门员工培训计划、培养销售管理人员，为公司储备人才。

11.    对部门工作过程、效率及业绩进行支持、服务、监控、评估、激励，并不断改进和

提升。

（三）销售部主管岗位职责

汇报对象：

    直接向销售部经理汇报并接受其领导。
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职责阐述：

1.    编制销售计划、目标责任和考核指标，并协助落实。

2.    负责对销售人员进行培训、业绩考核和督促，对销售代表进行区域分配。

3.    定期向销售经理汇报所辖区域市场状况及营销状况。

4.    依公司整体规划负责所辖区域销售人员的管理。

5.    制订所辖区域的市场网络规划，并进行实施和控制。

6.    完成销售经理临时交办的其它任务。

（四）销售代表的岗位职责

汇报对象：

   直接向销售主管及销售经理汇报并接受其领导。

职责阐述：

1.    认真贯彻公司销售管理规定和实施细则，努力提高业务水平。

2.    积极完成规定的各项销售指标，为客户提供主动、热情、满意、周到的服务。

3.    负责与客户签订合同、督促合同正常如期施行，并追讨所欠款项。

4.    收集营销信息和用户意见，对公司提出建设性意见。

5.    填写有关销售表格，提交销售预测和总结报告。

6.    完成销售经理或销售主管交办的任务。

五 、计调部岗位职责

（一）计调部岗位职责

1.    进行整体与区域销售、回款、库存和费用统计。

2.    协助销售部经理进行年度、月度、季度及地区性销售（含库存、回款、费用等）计划

的制定。

3.    制定年度、月度、季度及地区性产品供应、调度计划。

（二）计调员职责
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汇报对象：

    向营销总监报告并接受其领导。

职责阐述：

1.    建立健全各类统计台账和统计档案。

2.    负责日常销售统计，对各类销售报表进行审核、整理与汇总。

3.    负责销售合同任务完成情况以及客户让利情况统计。

4.    负责客户销售到款、提货及余额明细统计。

5.    进行统计信息的传送，定期不定期向市场部和销售部反馈统计结果，在已批准的情况

及范围内接受统计数据的查询和咨询。


