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营销部门与其他职能部门的冲突

市场营销部门强调在工作中一切以顾客利益为中心,
 

但其他职能部门往往反对这一

点,
 

他们也同样强调他们工作的重要性。 营销部门与其他部门之间往往存在冲突。
(1)与研发部门的冲突。 研发部门由科学技术人员构成,

 

他们擅长解决技术问题,
 

而

不关心眼前的销售利润,
 

较少顾虑研究成本。 而营销部门则由具有商业头脑的人员组成,
 

他们对市场领域了解,
 

非常注重成本。 营销人员把研发人员看作不切实际的,
 

甚至不懂业

务的科学狂人。 而研发人员把营销人员看作倾向于行骗、
 

唯利是图的卑鄙小人,
 

因为他们

对产品的销售特色比对产品的技术性能更感兴趣。
(2)与工程部门的冲突。 工程部门负责设计新产品和新的生产程序。 工程师们更关心

产品的技术质量、
 

成本费用的节约以及制造工艺的简化。 如果营销人员倡导产品多样化,
 

而不是以标准配件来突出产品特色,
 

工程师们便会与之发生冲突。 他们认为营销人员只要

求产品外形美观,
 

而不注重其内在性能。
(3)与采购部门的冲突。 采购主管人员负责以最低的成本买进质量数量都合适的原材

料与零配件。 通常,
 

他们的购买量大且种类较少,
 

但营销经理通常会争取在一条生产线上

推出几种型号的产品,
 

这就需要采购数量小而品种多的原材料及配件。 采购部门认为营销

部门对原料及其零配件的质量要求过高,
 

这迫使他们不得不以较高的价格条件购进原材

料,
 

有时还会造成库存过多而积压的现象。
(4)与生产部门的冲突。 生产人员负责工厂的正常运转,

 

他们成天忙于处理机器故

障、
 

原料缺乏、
 

劳资纠纷及怠工等问题。 他们认为营销人员在不了解工厂的经济情况及战

略的前提下,
 

一味地埋怨工厂生产能力不足、
 

生产拖延、
 

质量控制不严、
 

售后服务不佳等,
 

而且营销部门还经常做出不正确的销售预测,
 

推荐难以制造的产品,
 

答应给顾客过多不合

理的服务项目。
(5)与财务部门的冲突。 财务主管人员擅长评估不同业务活动的盈利能力。 而营销主

管人员在要求将大量预算用于宣传、
 

促销活动和推销人员的开支的同时,
 

却不能具体说明

这些费用能带来多少利润。 因此,
 

财务主管人员怀疑营销人员所做的预测是自己随意编制

的,
 

并没有真正考虑经费与利润的关系。 而营销主管人员则认为,
 

财务人员控制资金太

紧,
 

拒绝把资金投入长期的潜在市场开发中,
 

过于保守,
 

不愿冒风险,
 

会失去许多好机遇。
(6)与会计部门的冲突。 会计人员认为营销人员不能准时提供销售报表,

 

尤其不喜欢

销售人员与顾客达成的特殊交易,
 

因为这些交易需要特殊的会计手续;
 

反之,
 

营销人员则

不喜欢会计人员把固定成本分摊到不同品牌上去。 他们希望会计部门能按销售渠道、
 

销售

区域、
 

订货规模等编制不同的利润和销售额报表。
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