
   

 

远程营销团队虚拟集中管理模式 
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一、远程营销团队管理的新课题 
   我国企业营销团队管理模式经历了从集中到分散再到集中的循环发展过程。当企业规模较
小，市场区域比较集中时，企业通常采用高度集权的集中式营销团队管理模式，企业营销决策权和
集中于企业总部，营销高层人员采用人对人、点对点的方式直接插手营销团队的日常业务管理，企
业营销资源集中，对市场变化反应迅速，营销团队执行力较强。20世纪90年代以来，经济全球化和
信息技术革命促使企业的规模正在理性地扩大，跨行业、跨区域市场运作逐步成为企业运营的常
态。随着市场区域的扩张、管理层级的增加，管理幅度的增大令企业高层离一线市场时空距离越来
越大，市场信息传递不及时、失真，严重影响营销高层人员分析决策能力；再加上管理手段和技术
的限制，也令企业高层无力继续有效履行营销团队的日常业务管理工作，传统的集中式营销团队管
理模式陷入了管不好也管不了的尴尬境地。企业被迫对日渐扩散到全国各区域的营销团队实行分
权、授权，采用在企业总部的领导下各区域营销团队自主经营、各自为政的远程分散化营销团队管
理模式。 
   分散式管理分权、授权的管理模式有利于营销团队成员创造性和积极性的发挥，但是也产生
很多管理问题。分散式营销管理存在与生俱来的缺陷，具体体现为分散管理模式对企业监控能力提
出了较高要求，而分散管理模式又必然会带来监控乏力的悖论。分散管理模式下每个营销分部或营
销分公司一旦获得更大的自主权后，会更多站在自身利益的角度考虑问题，行动中就极有可能和总
部决策背道而驰，这样，分散式管理带来的好处将会被抵消得一干二净。因此，如果缺乏强有力的
监控方法和手段方法，则不能分散，否则，出了差错就难以收拾残局。但在现实经济生活中，由于
远程营销团队分散营运，管理上受物理地域的限制，又缺乏支持集中式管理的技术手段，大量决策
信息要从下面十几家甚至几十家营销团队得到，这些大量信息要通过三层、四层甚至更多的组织架
构，通过层层报表的形式才能到达企业总部领导层手中。营销信息的缺乏、滞后造成对下属营销团
队控制乏力，最终导致决策失误甚至经营危机的例子屡见不鲜。 
   上述问题是分散式营销管理模式本身无法解决的，因为对分散在全国各地的营销团队采用分
散式管理模式必然会导致管理分散、组织分散、人员分散、信息分散的结果，这必将削弱远程营销
团队的管控力。问题解决的关键在于分散的治理上，分散不等于分权，分散的资源和人员更需要集
中的强有力的管理。互联网的出现和移动通讯技术的成熟，使虚拟集中式管理成为可能。采用集中
式管理，既可以整合整个企业的营销资源，加强对下属机构的实时监控指导，又可以降低整个企业
的营销成本，提高管理效率，克服分散式营销管理的先天不足。所以未来营销团队的管理模式向虚
拟集中方向发展成为必然趋势。虚拟集中式营销管理借助现代化信息技术手段，在虚拟的网络世界
中使管理零距离化，力图避免远程控制。在人员配置上相对集中，管理人员力图在网络上每天都能
对业务员和促销员进行面对面的工作指导、交流，每天可以通过报表、晚汇报、电话跟踪、拜访抽
查，及时掌握业务人员的工作动向，以及任务的执行情况，发现偏差，及时纠正。虚拟集中管理也
是打造良好营销团队文化的一种有效途径，它通过虚拟网络社区中共同的学习、生活、工作，交
流，形成互助、协调的工作配合，使团体凝聚力大大增强。 
    
二、远程营销团队虚拟集中管理模式的构想 
1．远程营销团队虚拟集中管理思想 
   虚拟集中管理不是简单的集权问题，即使做到了完全的集权，也不代表做到了集中。最好的
集权就是有效的分权，它表现为分权的每一个部门、每一个岗位所界定的权限非常到位．正好就是
本着它干什么，它承担什么，这样就达到了真正的集权。不仅仅如此，还要求每一个部门、岗位的
职责权限是相互协同，协同到企业的总体营销目标上去。这样就可以集中管理了。虚拟集中管理关
键在于通过信息掌握明确那些权利需要集中？那些权利需要分散？如何通过高效的分权实现有意义
的集权，克服分散式营销管理控制力、执行力低的先天不足。企业的虚拟集中管理绝不是单纯的选
择集权或者分权这两者之间尤其要调剂有度、协同使用．而有效控制此“度”，就在于通过信息的
集中掌握使用，明确各级营销人员的权、责、利、这个无形的尺度使集权与分权并存而不产生矛
盾，谁的权责所在谁来控制决策经营。清晰界定各自的权、责、利，形成企业各层次各部门各分支

 



机构有效的分权，由此各分支权、责、利就会集中统一到总公司的整体营销目标上也就形成了有效
的集权。 
   虚营销团队虚拟集中管理有两层含义：从营销团队成员管控距离来看，在移动IT环境中构建
最直接的营销业务近程管理流程，通过信息流协同企业营销团队各成员有序运作，在虚拟网络中实
现各层级营销成员点对点零距离管理，强化营销管控力和执行力，有效配置企业营销资源，保证企
业经营效率和效益的提高；从营销团队管理方式来看，可以在第三商业智库中创建以企业营销团队
为主体虚拟智能化营销社区，实现营销知识的智能化互动，自发解决营销实际发生的问题，让营销
团队成员实现自我管理，自我学习提高，最后实现不管就是最好的管理的目标。 
2．远程营销团队虚拟集中管理的实现 
   虚拟集中管理从技术实现的角度看是指在移动IT环境中构建移动虚拟共享信息平台，实现对
企业营销团队各成员营销活动的关键信息和财务信息的集中，从实时实地管理与控制视角集成信
息。从狭义上讲，集中管理是指建立网络环境使得企业内任何一个数据、信息只能有一个入口进入
营销信息管理系统，并存储在指定的数据库中，实现部门与部门之间、企业营销组织成员之间的信
息集成和共享；从广义上讲，建立网络环境支持整个供应链的关键数据与信息集中，即实现价值链
中的信息集成和共享。只有在信息资源集中管理的条件下，才能保证信息的真实性、正确性和有效
性，才能最大限度地发挥信息对营销活动的控制作用，应对瞬息万变的内外环境变化，实时支持企
业营销总部的决策。 
   网络经济背景下企业的特点是跨地域、跨行业、经营多元化。在非网络化环境下，要实现动
态、准确的信息资源集成几乎是不可能的，集中管理也成为空中楼阁。以WAP+WEB2.0无线通讯与
INTERNRT网络合二为一为代表的的移动IT信息技术的迅猛发展，彻底打破企业组织内外部空间、时
间的界限，使营销信息随时随地的采集和利用成为可能，为企业远程营销团队从根本上实现集中管
理提供了保障。因此，要建立虚拟集中管理模式，必须研究移动IT资源配置，从实时实地管理与控
制的视角构建共享移动信息平台。实现“零距离，互动式”管理，使得企业营销总部领导能够对整
个公司运营进行有效掌控，既有宏观面的把握和实时了解，又有层层追溯的深入功能；提供完备的
零距离自发式管理模式，同时有效的实现营销团队的高效监督管理； 
      企业营销总部配置一个委托第三方（如提供营销托管服务的营销咨询公司）管理的专
业营销主数据库，当营销业务发生时下属各成员通过网络将数据和信息实时传递到主数据库，企业
营销总部可以跨越时空，实时监控下级营销成员的业务执行情况并进行管理。整个企业构建多级并
行数据网络，总部相关营销指令发布时，各级营销成员通过网络实现总部数据和信息实时接收并将
执行情况及时反馈，从而实现远程营销团队零距离管理。同时各级营销成员可以在由第三方管理的
虚拟网络空间里自由实时交换管理信息和经验，共享知识，共同决策，实现远程营销团队的自我管
理（作者单位：东华大学旭日工商管理学院）     
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