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全面提升我国中小企业的营销能力
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   刘 琴  

   （湖北省襄樊市工业学校， 湖北襄樊 441003）  

        

       摘 要：    全面提升我国中小企业的营销能力，应该从营销文化、营销管理体系、营
销发展战略、营销组织团队等四个方面入手，打造一支本领真正过硬的营销队伍。  
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     随着经济全球化和科技的飞速发展，我国的中小企业在市场营销的发展方面取得了
长足的进步。但中小企业在市场营销方面还存在许多问题，这主要体现在以下几个方
面：①营销手段有待改进；②营销创新动力不足；③营销战略缺乏理性；④营销人才
相对不足。借鉴国际中小企业营销发展的经验，结合我国中小企业的发展特点，要全
面提升我国中小企业的营销能力，就应该从营销文化、营销管理体系、营销发展战
略、营销组织团队等四个方面入手，打造一支本领真正过硬的营销队伍。  

   一、培养创新的营销文化   

培养创新的营销文化，其关键是建立科学、合理、有效的企业价值观。事实上，价值
观是企业员工精神的动力源泉，它对企业的经营行为起着重要的引导作用。通过创新
的营销文化建设，培养与中小企业生存与发展相适应的价值观，并使之得到全体员工
的认同，进而形成一种向心力与凝聚力，这样，员工们才能不断感受到自己工作的意
义，并与企业同呼吸、共命运，自觉遵守企业的各项规章制度，开展创造性地工作。
总之，通过建立科学、合理、有效的企业价值观来培养创新的营销文化，对于规范营
销人员的行为，提升中小企业的营销能力等有着重要的意义。  

   二、建立科学的营销管理体系   

建立科学的营销管理体系，其重点是营销人员的分配制度和营销人员的日常管理制
度。  

目前，许多中小企业对营销人员采取的是典型的单一销售额目标考核体系。这种分配
制度对于销售人员的成长，尤其是新进人员的培养是极为不利的。因此，改革中小企
业营销人员的分配体制成为提升其营销能力的当务之急。具体做法是 :第一，变过去单
一考核销售额的目标考核体系为多目标考核体系，将考核的指标由单一销售额变为销
售量、回款率、新客户开发率、销售增长率、客户满意度、市场占有率等多项指标。
第二，适当提高基本工资，建立富有挑战性的激励制度，并帮助营销人员做好职业生
涯规划，将营销人员的个人发展与企业的发展紧密结合起来。对营销人员的日常管
理，则主要应从以下几个方面入手 :第一，通过行政管理制度的建立，规范营销人员的
行为 ;第二，通过业务管理制度的建立，规范业务流程和个人业务行为 ;第三，通过行
动管理制度的建立，规范个人的市场行动，以保证必要的工作时间。制度的具体执行
则可以依靠营销例会制度。通过营销例会的召开，做到上情下达、下情上报、共同探
讨市场问题，同时表扬先进、鞭策落后，培养营销人员归属感、荣誉感。  

   三、选择合适的营销发展战略   

1、“缝隙营销”战略。中小企业势单力薄，竞争能力弱，难以和大企业进行正面的直
接竞争和抗衡，否则无异于“鸡蛋碰石头”。中小企业在势力壮大之前，最好避实就
虚，“夹着尾巴做人”，即首先找到那些大企业没有发现，或大企业不想干但并非没
有前途和利润的细分市场作为自己的目标市场。这样，可以避开大企业的巨大部分威
胁，等自己势力增强；时机成熟之后，再和大型企业一争高低。  

2、“卫星营销”战略。中小企业要善于借助大企业的优势来发展自己。许多大型企业
有着产品品牌优势和市场地位优势，它们是市场上光芒四射的“恒星”。而这些企业
并不是万能的，它们的发展需要很多的配套工程，如非核心的相关零部件，某些服务
等都需外部提供。中小企业在势力比较弱小时可以为它们服务来争取发展的机会，首
先充当它们的配角，即围绕大企业这些“恒星”旋转的“卫星”。  

3、“寄生营销”战略。中小企业的产品销售，“借船出海”不失为一个可行的战略。
“借船出海”战略之一是“猪驮式”出口，即中小企业通过为大型企业的出口产品生
产相关的配套产品方式达到出口的目的。在这里，大型企业是“负重者”，而中小企
业是“搭乘者”。对大型企业来讲，出口产品有了中小企业的附加产品，在国际市场
上竞争能力更强；对中小企业来讲，在大型出口企业产品出口的同时，自己的产品也
随之出口到国外。  

   四、塑造优秀的营销组织团队   
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对于优秀的营销团队来说，团队成员之间应相互信任，共同分享市场利益和研究成
果，准确把握产品市场的变化和走向，建立共同的品牌网络形象，制定和实施企业的
营销计划。  

中小企业要打造这样一支强有力的、专业化的营销团队，首先是要转变观念，挣脱从
内部选择人才的束缚，树立“眼球向外”的人才招聘意识。其次是从相关的高等院
校、培训机构、咨询公司或政府部门聘请高水平的营销专业讲师，对营销人员进行市
场调研、市场开发、客户管理、通路管理、促销与市场推广、广告、公关、谈判等方
面的知识与技能培训，以全面提高中小企业营销人员的素质和能力水平。  
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