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5_AD_90_E5_95_86_E5_c108_228260.htm 关系经理：企业的亲

善大使 “关系经理”负责处理不可能完满解决的问题－－面

向不同顾客个体的大规模经销，说得清楚一点，这关系到在

尽可能广泛的基础上建立起真正的对话，并且通过有利于提

高效益的信息和服务计划把顾客维系在品牌上。例如，德意

志银行在关系营销中抛弃了根据霰弹原则进行的邮件轰炸，

使顾客在不同的生活阶段和时机得到“量体裁衣”的产品或

信息包。除了康采恩层次上由有经验的管理者占据关键职位

以外，对新手来说有多种维系顾客的专门工作可做。例如，

一家媒体公司设了“迎新送旧经理”，负责为新顾客制作欢

迎包装以及争取顾客回头的工作。一家德国西部的大银行设

了“令顾客满意经理”，工作的重点在于积极鼓励顾客提出

申诉并为之解决问题。一位屋顶系统生产商的服务经理为其

从事手工业的用户开发了一揽子服务计划，从而使他们能更

成功地在自己的销售市场上搞经营。电话服务中心的主要工

作不再是被动的电话经销，而是保持和巩固与顾客的联系。

非盈利领域也出现了关系处理方面的新前景，从美国引进的

募捐方式代表了由数据库支持、明确募捐对象的专业募捐广

告的萌芽，像获得罚金、遗产经销和社会性赞助等关键词清

楚地表明了思想的逆转。 转贴于 学生大求职站

http://job.studa.com在传统行业里，关系经理一般包括客户关

系经理、员工关系经理、公共关系经理等，一些大型外企还

专门设有“高校关系经理”，负责协调与高校的关系，关系



经理通常是企业的亲善大使，对外代表企业形象，对内代表

管理层形象。 会员经理：搭起企业与会员单位的桥梁 会员制

营销就是让其他网站帮助你销售商品，这些网站成为你的会

员后，浏览者访问你的会员的网站；如果他们点击了你在上

面的标志广告并进入了你的网站购物，你就付给会员销售佣

金。要使会员制计划获得成功并不是一件简单的事，首先必

须设立专门的会员经理，即有一个人参与管理会员计划的日

常运作，管理人员还必须负责顾客服务问题，否则，该计划

从一开始就注定要遭到失败。即使网站设有FAQ栏目（常见

问题），但会员计划中仍有许多特殊问题，如佣金的比例，

如何证明某一交易是某会员带来的等，而且随着业务的开展

，会不断有会员询问新的问题，会员经理将这些陆续发现的

问题也逐步增加到FAQ中去并有效解决。 网络编辑：新媒体

处理员 新媒体行业中各种职业的明星是“网络编辑”，他们

主要负责具体的网页内容的编辑。 通常情况下，传统媒体的

编辑大多不精通网络技术，网络编辑则精通技术的多，精通

新闻的少。而现代传播业发展强烈需求复合型人才，要求编

辑不但要具备良好的编辑素质，而且要掌握更多的网络技术

，这样的编辑想像力才会有更好的弹跳点，才有可能更深地

挖掘新技术空间，为新闻服务。 在互联网刚兴起的时候，网

络编辑属于香饽饽，薪酬水平也高得惊人。然而在经历了互

联网的寒冬后，大批人转行，对自己的职业生涯规划有了新

的认识，但经过了风浪剩下的门户网站中，还是有一部分网

络编辑在坚守自己的岗位。做了多年网络编辑的刘女士认为

，作为网络编辑必须要有充裕的上网时间，并具备最基本的

计算机知识和网络知识（高技术的网页制作和程序编制可交



有专业人员来完成）。不会使用简单的计算机办公用具（

如OFFICE办公软件）、网络工具（如电子邮件、系统消息、

留言板、读编交流论坛等）和不懂得一定的网络语言代码，

就不能很好地完成审稿、排版等编辑工作，也不能很好地完

成作者与编辑之间、读者与编辑之间、编辑与编辑部之间、

编辑与网站之间的相互交流，不可能做好专题网页制作。网

络编辑应具备相当的语言文字表达能力，能正确地驾驭文字

，网络编辑应该在其所负责的领域具备较深厚的理论知识，

对所负责领域的最新发展和动态有较好的了解与掌握，并对

其他相关领域有较多的涉猎。最后，应耐得孤独和寂寞，经

得作者的质疑或谩骂。网络编辑大多都是义务为网友服务，

进入编辑部面对的只是荧屏和一大堆的投稿，见不到任何人

的面，不能和任何人说话，只有自己在默默地审稿。 转贴于 

学生大求职站 http://job.studa.com信息管理员：互联网的“侦

察员” 作为信息系统的管理员，虽然不同企业或机构他们的

权限和职责会有所不同，但有一点是相同的，离开了他们，

企业或机构就无法正常运转。信息系统管理员不论在信息系

统的建设方面，还是维护方面都将负担多种责任。 一个出色

的管理员要面对多种挑战，而不仅仅局限在技术上或系统本

身，例如，如何考虑需求？如何选择合适的产品？如何面对

产品提供商和系统集成商？如何管理项目？如何主导实施？

实际上，网络管理员或系统管理员在这样的需求和挑战之下

，已经更多承担了管理的角色，而不再像以往那样只提供技

术上的保证，现在一个信息系统的成功实施与运行将主要取

决于管理，而非技术。 具体来说，管理员日常工作的范围包

括三个部分，一是面向信息系统的使用者提供服务；二是面



对企业或机构外部，获取相关的信息与资料；三是面向企业

或机构的领导者提供咨询、建议与规划。 随着我国加入WTO

，企业对整个采购、生产、管理、销售和服务的流程都提出

了更高的要求，这时我们的信息管理员也将面对更大的挑战

。主要的挑战来自于管理上，因为企业或机构的信息系统工

程，不仅仅是个IT工程，更是一个企业或机构的管理系统再

造功能，它涉及到管理的模式、方法、机构组织与流程重组

等纯粹管理方面的知识，因此就需要精通管理的理论、方法

和实务，这显然不是信息系统管理员的强项。最好的解决办

法是聘请管理咨询专家来参与信息化工作。 重要客户经理：

把握生存命脉 大客户营销正日益成为营销的热门课题。大客

户的管理对于企业经营所具有的长远策略意义使企业高层对

这些客户倾注心血，同时也常常遇到种种困惑。特别是一些

重型设备提供商、高新技术和整套解决方案的供货商、大型

工程承建商，如何将自己的企业与蓬勃成长的客户企业紧密

地进行协作，获得长久的订单和持续的利润，这就不仅是销

售问题更是营销策略问题．企业的销售行为已经从产品服务

的推介者，逐渐变得像咨询顾问一样，成为协助客户解决问

题和创造利润的合作伙伴。 在大客户营销过程中，销售人员

不仅必须具有很好的沟通技巧，在洽谈中充分了解客户的需

求，有策略地刺激客户的购买欲，更重要的是必须把握客户

的企业战略、经营实况、购买力和决策过程，最后通过对整

个购买流程的掌握去取得订单。这就产生了许多与一般消费

品营销完全不同的问题。而本课程要奉献给您的正是这些问

题的解决之道，以及突破大客户营销之门的策略、方法和技

术。 价格经理：经销工具专家 在这个家族中有不同的职业领



域，但它们的共同点是，这些领域中的就职者都是特殊经销

工具方面的专家。“大宗销售经理”负责开发和贯彻在国内

和国际市场上进行推销的创造性的销售方案。“事件经理”

的工作重点是为某个事件筹办与公司或品牌相联系的活动。

“媒体经理”的任务来自于媒体世界的复杂性，这一复杂性

要求有一个能最有效地使用广告预算的专家。“效益经理”

的核心任务同欧洲的“价格经理”一样，在于对最锐利、最

危险的经销工具－－价格进行专业操作，他们最艰难的任务

是充分利用宾馆、音乐会或飞机的容纳能力并收到最大的效

益，或为汽车、轮胎和医药产品确定统一的价格走向。
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