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酒类营销的人力资源探讨
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张安林

（贵州振业董酒集团有限公司，贵州 遵义 =87666）

摘 要： 酒类营销人才是酒类企业市场推广的关键，如何对酒类企业营销人员的选聘、职掌、薪酬、绩效、稽核问题进

行有效管理，如何吸纳、培育、善用营销人才是酒类企业加入?1@后遭受内外压力的严峻考验。
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在竞争激烈的酒类市场，企业的竞争力是员工能力的反映 V9W，

营销人才是比品牌、资金更有价值的资源，酒类企业营销人员的选

聘、职责、薪酬、绩效、稽核问题非常重要，如何吸纳、培育、善用、善

待、营销人才是酒类企业长远发展的关键。

9 酒类营销人员的招募

在产品质量保证的前提下，公司产品销售要获得成功，关键是

选聘优秀的营销人员，营销人员的业绩与其素质成正相关，同时也

要对营销人员进行必要的培训、指导。优秀营销人员的基本条件

如下：

9;9 良好的知识结构
营销人员在市场上要与方方面面的人打交道，应能寻找各类

群体的共同话题，则要有广泛的兴趣爱好和丰富的科学文化知识，

同时要对所在企业产品的生产工艺特点、特色有所了解。

9;5 良好的心里素质
酒类营销工作充满酸、甜、苦、辣，挫折是营销工作的家常便

饭，没有良好的心里素质，没有开朗的性格也是干不下去的。有许

多酒类营销人员一受到挫折就掉队转行，不经历风雨，哪能见彩

虹？良好的心里素质才能使营销人员胜不骄，败不馁。

9;7 人品端正，作风正派
要做生意，先做人；要推销产品，先推销自己。只有人品端正、

作风正派，别人才会尊重你、信任你；从而成为你生意上的合作伙

伴。

9;X 信心V5W

酒类营销人员的信心包括7方面：（9）对自己的信心，相信自己
能干好，能克服一切困难，能完成所在企业规定的销售目标。（5）对
企业的信心，相信企业能为自己提供好产品，给自己发挥才能和实

现自我价值的机会。（7）对产品的信心，相信自己所推销的产品是

最优良的，自己只不过是在用该产品向客户提供最好的服务。

5 酒类营销人员的培训

5;9 入职培训。了解企业文化、价值观念、行为准则以及公司的产
品特点、市场状况和营销政策。

5;5 工作培训。也称洗脑或充电，培训的内容和频率由新知识、新
技术的推广应用而决定。

7 酒类营销人员的职掌

营销人员的职掌即营销人员的职责和掌控，酒类营销人员的

职掌如下：

7;9 按计划完成月销售额及所在企业系列产品的口味达成（即系
列产品中各种香型、陈酿年度、酒精度及不同规格产品的具体达

成）。

营销人员根据当时的季节、所辖区域的消费偏好、购买能力、

竞品的动态和客户特征制订一份营销计划，做到有计划、有步骤地

去做市场、达成目标，并在月初报给营销主管。营销主管每周一召

开一次周会，汇总片区上周销售达成情况，听取各营销员的建议，

在向营销员施加压力的同时对有关问题作出相应的决策，以确保

各营销员的业绩达成。

7;5 做好辖区畅流工作，拜访辖区全部客户。具体指：拜访零售
店、批零店、批发商、量贩店、超市、连锁店、酒店、宾馆等，记下客户

姓名、地址、电话，了解客户进货价格、方式、酒类月销量、所在企业

系列产品月销量。畅流完毕画出畅流图，在图上标明客户的所在位

置和性质，并统计出不同性质客户的数量。畅流资料是营销员工作

的依据。

7;7 根据畅流资料按月销量、地理位置、客户能力将辖区客户分
成不同等级及确定拜访频率。F级客户、重点客户，可每周拜访一
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次；<级客户、次重点客户，可每两周拜访一次；=级客户、非重点客
户，可每月拜访一次。拜访过程所要解决的问题：（9）搞好陈列。在
店面检查陈列，包括堆箱陈列和上架陈列，如客户对所在企业系列

产品的陈列不够理想的，查明原因，若客户没有这方面的意识，则

营销人员帮助客户把产品陈列好，尽量将公司产品摆在最显眼的

位置，并向客户讲清产品陈列的重要性；若客户有这方面的意识而

不愿将我公司产品陈列好，则营销人员应弄清客户的具体原因，通

过沟通，有针对性地解决好客户所提出的问题。（5）查库存，处理库
存，安排出货。粗心的客户往往因为所销产品多而对具体某种产品

的销量没有确切的销售量。若发现客户的某种产品库存量较大，业

务人员应协助客户处理库存；若发现客户的某种产品库存量较小，

则提醒排货。

7;> 负责所辖区域所在企业系列产品的铺货，铺货完毕并呈交铺
货报表。铺货报表的内容包括产品、日期、责任营销人员、进货量、

礼品 ?赠品、类别、店主签名、电话等。
7;@ 关注所辖区域竞品市场动态，协助当地工商局打击所在企业
伪劣及侵仅产品，净化产品市场；对经销商和潜在经销商的选择和

评估，确保所在企业系列产品市场开拓能力。

7;8 掌控价盘：统一经销商发价、二级批发商发价和零售价格，确
保产品顺利流通，维护各级客户合理利润。

> 酒类营销人员的薪资

对内有公平性、对外有竞争力的薪资制度是吸引优秀营销人

员的关键因素 A7B。

>;9 基本工资
其构成与职务（如助理业务代表、业务代表、资深业务代表、业

务主管等）和学历（大专、本科、研究生）有关，适当拉开差距。稳定

的基本收入使营销人员最低生活有保证、有安全感。

>;5 绩效奖金
营销人员的奖金必须对其有刺激性，至少占所领薪资总数的

86 C，具体多少则依赖于目标的达成 A>B。

>;5;9 营销目标的制订
公司通过前两年的销售报表结合当前新增营销人员及产品情

况，制订出总的销售目标。营销主管则将总目标分配到各个营销员

的头上，并划定各个营销员的辖区，并将重点产品和新产品的目标

进一步细分到各个营销员身上。

>;5;5 营销员绩效奖金的核算
营销员绩效奖金主要包括目标达成奖、产品达成奖、考勤奖。

如果一名营销员的全额奖金为9566元，则可制订目标达成奖@66
元，产品达成奖@66元，考勤奖566元。
目标达成奖：为了营销人员有信心，给其一个宽松的条件，在

目标达成D6C以上就可拿到目标奖，同时为鼓励大家努力争夺市
场空间，若超额完成目标应发给相应的超额奖金。

口味达成奖：依照公司首推目标口味，目标市场需求，季节变

化等制订出本月重点口味产品，在营销人员销售额达成D6 C以上
的情况下，具体考察口味的达成。

考勤奖：根据平常工作的情况，如报表制作，出勤率，对市场信

息的反馈等。

>;7 区域主管的奖金
区域目标达成D6 C以上时片区主管才有资格拿奖金。区域主

管的奖金由两部分组成：整体达成（占@6 C）和个人达成（占@6

C）。这样区域主管既要完成自己的任务，又要领导他人完成业绩，
有利于销售任务的分配。

@ 营销工作的稽核

酒类企业对市场销售和财务的监督不得力，不仅造成呆死货

款，还引起营销网络混乱。建议酒类企业成立一个营销稽核部，独

立于销售部门，负责营销稽核工作。

@;9 营销稽核的前提条件
@;9;9 建立完善的客户档案资料，主要包括各片区经销商的联系
电话、产地、经销产品情况、资信度、各经销商下面的二级客户资料

等。

@;9;5 酒类营销稽核部门要有足够的市场监管权力。
@;5 稽核工作的内容
@;5;9 电话查询：每月政策的实施、经销商的返利、营销人员的工
作进展情况。

@;5;5 实地稽核：不定期到区域市场上去查看铺货率、广告张贴、
促销活动的开展情况、促销活动中有关客户优惠政策是否具体落

实。

@;5;7 对营销部门的稽核
不定期到各片区查库（包括片区库户和经销商库房），查实际

库存与营管部门编制的报表是否一致，如果不相符，查明原因，必

要时必须处分区域市场营管负责人。

@;5;> 酒类系列产品通路的稽核
不定期核查公司每一品种的发货件数、经销商实销件数、库存

件数，公司片区库存件数是否一致，是否存在假冒伪劣现象，是否

营销人员参与制假。

不定期稽核价盘，是否实行全国统一价格（主要指经销商批发

价），是否由于地区价格差异而引起窜货。

@;7 稽核结果反馈及处理
@;7;9 把区域市场稽核结果如实报告公司有关领导，让公司领导
层及时了解市场上所在企业系列产品真实的销售情况，营销人员、

营管人员具体的工作情况。

@;7;5 电传至各片区主管，作为对营销、营管人员考核奖金的主要
依据。工作太差的片区、弄虚作假的片区、掺假制假的片区应扣所

辖人员及主管的奖金。严重时则撤销职务，向整个公司通报。

@;> 对稽核部门的管理
@;>;9 为了保证稽核部门的独立性，稽核部不应受经理层的管辖，
而受公司监事会的管辖，并对监事会负责。

@;>;5 稽核部成员必须要懂得经济法、财务、审计、市场管理的知
识，并能够鉴别所在企业系列产品的真伪。

@;>;7 稽核部人员的奖金全部来源于公司总部，与片区业绩达成
无关。稽核部若与营销部、营管部联合弄虚作假，不履行好稽核职

能，一经发现，必须严格查处。

总之，中国加入E1F后酒类企业存在内外双重压力，营销成
败的关键在于人的因素，营销的人力资源管理就显得更加重要。
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