
总
第

55
期

29 雅昌动态

以专业角度诠释市场工作

余景珣

在工作中，经常会遇到有同事问 “市场

部，负责工作有哪些么？是不是负责策划广告

宣传、展览活动的？和营业管理部有什么区别

么？”。诸如此类的问题，相信很多市场营销

的同事都曾被问到过，也苦恼过，因为作为市

场部的一员，我们很难通过三言两语，形象地、

直白地给大家解释清楚。市场部的工作有其自

身的特点，有别于传统的财务、人力资源、行

政等其他职能部门，工作成果难以被量化；同

时又因为市场部的“市场销售”职能，容易被

大家和销售部门混为一谈。所以，市场部在大

家心目中被蒙上了一层“神秘”的面纱。

我参与市场部工作将近一年时间，随着工

作时间的积累，对市场部工作的界定越是清晰。

近期恰好我看了一本《市场部》的专业书籍，

书中对市场部的工作和定位做了详细的阐述。

专业的理论概述，高切合度的实践梳理总结，

从宏观到微观，对市场部工作进行全解码诠释。

特此借着书中的精华要点一同与大家分

享，一同为大家揭开市场部这层“神秘”的面纱，

“接下来就是见证奇迹的时候！”

市场部的发展由来
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在彻底弄清楚市场部为何方神圣之前，不

妨先了解一下市场部的发展历程，读解一番它

与传统职能部门的区别之处。

在进入市场化初期时的中国企业，由于市

场各类产品并不丰富，消费者对产品的需求潜

量很大，而产品并没有达到可以满足这些需求

的程度，这个时候不需要进行市场的启发，市

场工作的作用也无法体现，而企业仅需通过销

售就可以获得较大的利润。这也导致市场部起

步落后于传统职能部门，不被大家所熟知。

市场部作为“后起之秀”，随着产品在市

场上越来越依靠需求方式的启发而产生更多的

购买可能，市场推广的理念和作用越来越得到

更多人的认可，企业开始建立市场部，他们利

用启发需求的方式先把市场上存在的潜在需求

尽可能多地挖掘出来，然后再利用产品进行满

足。

萌芽中市场部，在中国企业的市场化程度

越来越高的局面下，更多的企业发现，仅仅依

靠销售去完成更多销售的可能性也随着市场变

化而变得没有可能，不同的产品需求方式的改

变也越来越要求企业有针对性地对自身的营销

方式进行改造，市场部的职能随着市场的变化

变得越来越重要。

可见市场部是近现代企业发展，市场经济

充分发展的“鲜活”部门，也就难怪大家对它

不熟悉和各种误解了。

市场部在营销中的作用

在当今的市场营销活动中，市场部的工作

目标是：解决消费者乐意和不乐意购买产品的

意愿问题，即启发消费者需求，让消费者知道

企业的产品并且喜欢，引导其产生购买欲望。

如此可见，市场部在企业中占据重要地位，

因为它是解决市场的需要、需求和欲望的问题。

然而要解决这些问题就需要研究市场，并开展

雅昌动态

有针对性的策略思考和策略规划。

为达成以上营销工作目的，市场部在企业

具体分工过程中，主要负责：

1. 进行市场的定位

选择适合的产品市场，确定市场的范围，

即：对市场的人群定位，找出该人群的特征与

习惯，并对该人群的需求进行分析，制定适合

的策略和方式。

2. 对产品进行定位

根据市场的人群特点，把产品与这个已经

定位好的市场进行对接。这些工作包括，产品

的品牌是否符合市场的认知习惯和喜好，是否

与产品的利益产生了歧义，是否适合推广；产

品的价格是否是目标市场所认同的；产品的卖

点和概念之间是否可以支持品牌成长等。

3. 对推广进行策划

根据当时的市场状况，制定适合企业的推

广策略和计划，制定符合目标人群接受习惯的

广告策略和计划，制定不同阶段的促销计划，

制定人员的推广和助销方式，制定产品的引导

和展示规划。

 4. 对销售方式进行策划

对产品的市场阶段能力进行调研与评估，

改进销售的方式及策略规划，更加适应整体市

场的变化需要，对销售人员进行适当的市场培

训，让业务人员在终端学会利用市场的方式和

方法，为销售的扩大创造市场需求条件，同时

为企业更有效地利用市场策略解决销售问题创

造基础。目前，雅昌综合营销概念的落地，正

是市场部对销售方式的一项调整和优化。

5. 有效进行市场控制

一个企业产品的在市场上的成功需要的不

仅仅是策略，还需要有一套完善的计划体系进

行保障。市场部同时需要针对变化的市场情况

有效地制定阶段性目标计划，例如：年度营销
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目标计划及实施计划，对市场做出销售预测，

提出未来市场的分析、发展方向和规划。

6. 对产品的品牌进行塑造

对于雅昌来说，产品是可以创造利润的，

品牌也是可以创造利润的，产品可以通过销售

的方式卖给消费者，品牌通过营销的方式同样

可以让消费购买，所以，市场部的责任是如何

让消费者看到品牌的价值，并且购买它。生产

一个产品需要成本，塑造一个品牌也需要成本，

工人生产产品创造出产品的利益价值，儿市场

部门需要塑造出产品的品牌价值。这个塑造过

程包括整个营销的每一个细节，所以，市场部

的整体营销策略和策划能力是对企业产品的品

牌塑造能力的一个保障。（如图 2）

综上所述，市场部作为企业市场营销的“参

谋部”，主要承担市场分析、产品定位、宣传

推广、营销计划、营销控制等工作职能。其中，

在企业组织中和市场部工作最为密切的 “销售

管理部”，大家常常容易把它和市场部工作搞

混淆，误以为相互重叠。以其说重叠，我认为

还不如是一脉相承，无缝衔接。

市场部与销售部的区隔与联系

市场部的工作侧重于利用信息载体启发和

影响消费者的需求可能，解决消费者的需求问

题；销售部的工作侧重于解决让消费者能买得

到产品的问题，把产品服务提供到客户面前，

解决的是消费者的实际购买行为问题。更直白

地说，市场部重点在于分析市场，刺激客户产

生消费需求，销售部门则完成最后关键的销售

工作。但从更严格意义上来看，两部门存在以

下组织关系：

1. 面上和点上的关系

市场部统揽全局，是针对全局进行工作的，

包括产品构想、组合、行业及竞争品牌研究、

市场定位、市场周期、市场布局等。销售部则

主要服务某个特定客户，按照既定的方针和策

略具体实施，促成客户消费行为，更多的是在

销售环节运用因时因地的战术技巧解决问题。

2. 长远利益和短期利益的关系

市场部的市场策略研究、品牌规划建设，一

般都是以年度、三年、甚至五年度为一个检验周

期，所以关系的是企业长远的利益。而销售部的

销售往往是以月、季度、最多是以年度为单位的，

所以关系到的是企业的短期利益。

可见，每个部门工作既相互独立又相互联系。

按企业分工原则，工作职能相互独立，但因共同

的企业发展目标，企业宗旨、使命，而又相互协

同联系，发挥高度团队精神，向同一的方向而使

力前进！

经过以上市场部介绍信息的分享，相信大家

对市场部工作有了一个大概清晰的了解。身为市

场部的一员，我希望在以后的工作合作中，能与

各兄弟部门多了解多沟通多配合，为建设雅昌这

支市场营销“先锋”团队而努力。
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