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职业 营销 经理胜任特征模型研究 

吴孟捷 天五绽 
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(毕博管理咨询有限公司，北京 100020) 

摘要：本文通过采用工作分析、深度访谈以及人员素质测评等方法和手段 实地收集的大量第一手资料，在确立营销经理 

业绩指标的基础上，根据深度访谈报告整理、提炼营销经理胜任特征，用理论与实证研究相结合的方法，运用聚类分析、相关 

分析以及 T检验等相关统计分析技术，结合人员素质及知识测评进行科学计算并检验实证研究的成果后，构建了营销经理的 

胜任特征模型，并简要阐述胜任特征模型要素的内在关系与作用，为有效选拔营销经理、预测营销经理的业绩表现提供了良 

好的参考。 
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· Research on Competence M odel For M arketing M anager 

wU Meng-jie 

(Bearingpoint Cortsultant Inc，Belting 100020，China) 

Abstract：This article is writing about a competence model for marketing managers which is established by several research meth- 

ods including job analysis，behavior event interview and HR appraise measurement software、And this article also describes the creative 

discovery in this resear℃h——the inherent relations among marketing managers competencies，these relations contributes to define the 

key competence for marketing managers． 
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随着市场的多元化、国际化，企业所面临的竞争将 日趋 

激烈。企业怎样才能具有旺盛的生命力与竞争力，怎样才能 

在激烈的市场竞争中立于不败之地，最为关键的因素之一是 

增强企业的人力资源竞争力。人力资源是企业的第一资源， 

而职业经理是人力资源中最为活跃的细胞，他们是最富有创 

造性的“内核”。所以，对职业经理的培训与开发是直接关系 

到企业人力资源竞争力的关键所在。 
一 个企业的发展需要各方面人才的推动。总经理从全 

局出发把握企业的发展方向，财务经理掌控和调度企业的财 

务资源，人力资源经理开发、调度、配置企业的人力资源，而 

营销经理则直接把企业的产品推向市场。无论哪一种类型 

的公司，都有把 自己的产品(实物产品、服务产品或科技产 

品)尽快推向市场实现资金良性循环的问题 ，市场营销活动 

是其生存和竞争的重要环节，是企业成功的关键因素。能否 

实施准确的市场规划和定位，能否制定合理的市场竞争战略 

和策略，能否适时满足用户的需求并提供超值和增殖服务， 

在很大程度上取决于营销经理的素质高低和能力大小。从 

这个角度评价营销经理 ，可以说其工作的好坏直接关系到整 

个公司的业务开展以及整体实力的提升。 

笔者以营销经理为研究对象，以某大型电器营销公司的 

销售经理为胜任特征模型研究的样本，选取该公司所辖不同 

地区的七位总经理、十三位销售经理为样本进行构建胜任特 

征模型的研究。首先对该公司在全国不同地区的经营部经 

理以及十二位部门经理或主管共三十二人进行工作分析，明 

确其工作内容、工作要求及绩效考核指标。通过工作分析明 

确了营销经理的主要职责：在总经理的领导下，把握本经营 

部门总体发展战略的 目标，拓展区域销售市场，巩固发展营 

销网络，实现产品销售的最大化；全面负责下属部门的工作， 

开拓市场，理顺客户、用户以及其他方面的关系，完成当期销 

售任务，完善各项经营指标 ，追求最佳经营成果，为公司培养 

适用人才。营销经理的绩效考核 由公司 KPI考核体系来决 

定，主要考核指标有累计流动资金周转天数、累计 回款完成 

率、累计利润率、累计不良资产改善率以及累计费用率。 

然后 ，挑选该公司现有的营销经理进行行为事件的深度 
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访谈。对营销经理按考核指标体系划分为优秀和一般两个 

小组。为了使深度访谈的样本更加具有代表性，分别从该公 

司的不同地区、不同绩效表现的小组随机抽取了北京、西安、 

石家庄、上海、杭州、南京、天津和济南等地分公司的四十五 

名营销经理进行重点深度访谈 ，与被访者进行直接接触，同 

时进行人员素质和知识测评，了解被访谈对象的基本资料， 
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让被访谈者详列自己三件成功事件以及三件不成功事件的 

策划和运作过程以及事件的最终状况，并对访谈者进行综合 

评价，使调查结果与营销经理的绩效紧密挂钩，获得营销工 

作胜任特征详实的基本信息，形成对营销经理的访谈报告。 

根据对访谈报告的细致分析，归纳整理营销经理胜任特征各 

构成要素频次图(图1、图2)。 
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优秀组与一般组胜任特征要素差异大小见优秀组与一般组胜任特征频次比较图f图 3)。 

在统计检验验证了优秀组与一般组存在显著性差异的前 

提下，通过聚类分析整理归纳出胜任特征要素频次的基本分 

类(如图4所示)，初步构建了胜任特征模型框架(见图 5)，并 

对胜任模型的各要素进行了描述性定义。 
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图4 胜任特征各要素聚类图 
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图5 胜任特征模型框架图 

个人特质包括：韧性、成就欲、冒险、责任感、集权、自信、 

创新、心态调整、概念性思维、影响力。 

管理效率包括：团队协调、财务管理、规范管理、市场拓 

展、信息搜寻、专业知识。 

组织与协调包括 ：人际洞察能力、谈判能力、市场策划、发 

展他人、人力资源管理、权限意识、销售网络建设。 

领导力包括：战略计划、公关能力、判断决策能力、应变能 

力、主动性 、团队领导、客户意识 、沟通能力、学习能力。 

通过相关分析又进一步验证了胜任特征模型内在结构的 

合理性与有效性。研究发现：专业知识、规范管理、人力资源 

管理以及概念性思维四项指标与被访者的绩效水平有较高的 

相关性。众所周知，营销经理的绩效表现是由多种因素共同 

作用的结果，仅凭单一的特征或指标很难全面描述营销经理 

的绩效表现，但在胜任特征各要素与绩效表现的相关分析中 

表现出的高相关性特征，确实表明这些特征与绩效密切相关， 

因此，可以认为这些指标在营销经理胜任特征模型中占有较 

为重要的地位，能够在一定程度上预测营销经理的业绩水平。 
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对各因素之间的相关分析还发现，各胜任特征因素之间也 

存在较高的相关 性，其 中战略计划与判断决策相关系数为 

0．713 5，创新与集权相关系数为0．707 9，冒险与创新相关系数 

为0．742 8，属于较高程度的显著相关，可以看出在战略计划能 

力方面表现显著的人员，在判断决策能力方面也较为出色。因 

为在每一个战略计划形成之前，确实需要战略制定者搜集大量 

信息，经过严密的分析与判断，做出决策才能制定一个完善的 

战略计划部署。善于创新的人员表现出集权与冒险的特质。 

因为创新就意味着打破常规，而打破常规则有着很多难以预测 

的不确定因素，这就需要冒险；当一个创新的观念、方案或计划 

在推进或实施的时候，也需要有敢于冒险的人员来总体领导整 

个创新的实现，自然会出现权力集中的暂时现象，这也进一步 

证明了营销经理胜任特征模型的有效性与一定的代表性。 

表 1 营销经理胜任特征模型表 

★直接作用于营销经理业绩表现 

☆间接作用于营销经理业绩表现 

这说明具备某项特质的人员很有可能同时具备另外一种 

或几种特征，或者说这种特征与其他一种或几种特征相互紧 

密联系，也说明某些因素可能通过作用于与 自身相关度较高 

的胜任特征从而间接影响营销经理的绩效水平。 

通过以上分析，进一步确定了胜任特征模型中直接和间 

接作用于员工绩效的胜任特征要素，并通过德尔菲法确定了 

胜任特征各因素所占权重，找到胜任特征中的关键性指标。 

营销经理的胜任特征模型初步可以确定如表 1所示 ： 

专业知识、规范管理、概念性思维、人力资源管理都直接 

影响营销经理的绩效；心态调整、财务管理、战略计划、应变能 

力虽然间接作用于营销经理的绩效，但它们与其他一些特征 

紧密相关，在整个胜任特征模型中起着桥梁和润滑的作用，其 

影响和作用力不可忽视。 

营销经理胜任特征模型明确了合格的营销经理应该具备 

的胜任特征。就营销经理胜任特征模型的建立而言，它将为 

选拔合格的营销经理，有效预测营销经理未来的工作绩效，合 

理设计营销经理的职业生涯规划等各个方面提供有力的依 

据。根据营销经理素质及能力状况，结合企业发展的需要建 

立营销经理培训开发体系，为营销经理设计培训开发的最优 

方案，帮助营销经理与企业同步成长，提高营销经理的综合素 

质，从而不断提高企业的核心竞争力，这将是一件十分有意义 

的事情。营销经理是职业经理队伍的重要构成部分，营销经 

理胜任特征模型的建立，从“经理”的共性或个性的角度看，都 

能为企业其他类型经理的招聘、考核、培训以及激励提供强有 

力的支持，从而形成以胜任特征为基础的人力资源管理的新 

模式。认真研究和发展这种新模式，必将激活企业的人力资 

源管理，强化企业“知人善任”的能力，优化企业的人力资源配 

置，为企业带来更多的收益，进一步增强企业的核心竞争实 

力，为企业在激烈的市场竞争中脱颖而出提供坚实的后盾。 

可以说胜任特征模型在人力资源管理活动中起着基础性的、 

决定性的作用。 
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