
 北汽营销人员胜任能力模型

营销体系职位胜任能力模型

判断力

分析/预见能力

A1：

熟悉并能准确预见行业、客户市场、竞争对手及产品技术的发展动态，能有效识别战略联盟机会；

A2：

熟悉客户、竞争对手情况，能准确分析并预见其发展动态，预判可能出现的业务机会；

能准确分析并预见业务计划实施过中的难点和可能出现的问题及造成的影响；

能有效地分析、了解客户的决策过程、影响决策的因素及关键决策人；

能准确地判断客户及客户相关决策人的关键需求；

A3：

积极有效地收集客户、竞争对手情报，能即时、准确地了解他们的目标及面临的挑战；

能有效地分析、了解客户的决策过程、影响决策的因素及关键决策人；

能准确地判断客户及客户相关决策人的关键需求；

把握客户需求/机会能力

B1：

能制定、实施为客户所接受，并能给北汽带来最大利益的合作方案；

能
创建并培养和客户长期合作的伙伴关系；

B2：

能引导客户理解、接受北汽的相关标准，使客户知晓预期的收益；

能快速、有效地组织、调动公司资源，满足客户需求，建立业务关系；

B3：

能对客户的询问和质疑做出快速、适当的反应和回答；

能清楚地定义产品、服务所能达到地质量；

能利用客户的反馈，提高流程和服务； 

推动力

领导能力

C1：

有能力唤起、激励员工的工作热情和目标承诺，带动成员完成组织目标；

能有力地推动组织管理体系的改善，提高组织效率；

C2

客观公正地管理团队成员，体现每个团队成员的价值；

能得到团队成员的普遍认同,对团队成员具有影响力；

能有效地带领团队成员完成业务目标；

协调沟通能力

D1：

能根据不同对象，灵活运用适当的方式，清晰、简洁地阐述并使对方接受自己的观点；

能有效地处理组织内、外部利益分岐者的关系，并与之达成共识；

D2：

积极地聆听，能清楚有效的传达信息；

能及时与他人交换有价值的信息，坦诚地与人沟通；

能进行职业化的，有影响力的表述和演示，用易于理解的方式阐述产品、技术信息；

计划预算控制能力

E1：

能有效地制定营销规划及年度营销目标；

能有效地组织、指导下属部门制定业务目标和计划；

能分清工作的主次和重点，有效控制营销目标实施的过程；

E2：

能根据公司目标有效制定所辖部门业务目标和工作计划；

能根据组织成员的业务能力有效安排、分配工作；

能有效地组织业务计划的实施；

E3：

能有效地收集信息，及时发现计划实施中发生的偏差，并通过有效的方式反馈给相关人员以保证计划的顺利实施；

E4：

严格、有效地执行业务计划；

能及时预判计划实施过程中可能出现的新情况，提出合理建议并及时反馈给相关人员；

产品技术能力

F1：

精通本公司产品、技术知识；

能充分把握客户的技术需求，创造性地制定技术解决方案；

能及时、有效地解决配套服务过程中出现的各类技术问题；

F2：

熟悉北汽产品及技术知识；

能结合客户技术需求，有效展示北汽产品、技术优势；

能有效解答客户一般性技术问题；

凝聚力

建立信任能力

G1：

能有效地通过正式或非正式的网络，广泛地与业务对象或潜在的业务对象建立信任；

能有效驾驭广泛的业务关系，与不同利益主体建立信任；

对目标对象的行为、决策具有影响力；

G2

以易于接受的方式，主动与客户（他人）建立良好的关系；

能有效识别组织中的关键人物，并和他们保持良好的合作关系；

真诚地关心客户（他人）的成功；

团队协作能力

H1： 

在任务和资源的分配上从企业的全局利益出发与合作对象达成共识；

善于发现并使用他人所长，促成团队成员的相互理解和支持；

H2：

在团队中以坦诚、直接、深入的沟通寻求共识，以建设性的态度追求更高的合作效益；

深入理解和发现合作对象的需求，对合作对象的要求作出及时的反应；

及时表达对他人工作的价值的认可，乐于协助他人更好地完成工作，经常和他人分享信息；

内驱力

结果导向

I1：

追求挑战，乐意克服困难，对自己的绩效设立高标准；

根据事务的优先度，及时、有序的处理问题；

按照要求努力工作并及时出色的完成任务.

自我管理

J1：

有规范的职业道德，一贯保持诚实的原则；

充满信心的应对各种挑战，善于根据发展的需要自我调整，坦然面对所遇到的挫折和失败；

积极的提高工作技能，寻求并且欢迎诚恳的反馈意见，根据意见进行不断的改进；

销售经理职位胜任能力标准
	类别
	能力标准
	代码
	行为特征
	权重

	判断力
	A、分析/预见能力
	A2
	熟悉客户、竞争对手情况，能准确分析并预见其发展动态，预判可能出现的业务机会；

能准确分析并预见业务计划实施过中的难点和可能出现的问题及造成的影响；

能有效地分析、了解客户的决策过程、影响决策的因素及关键决策人；

能准确地判断客户及客户相关决策人的关键需求；
	10%

	
	B、把握客户需求/机会能力
	B2
	能引导客户理解、接受北汽的相关标准，使客户知晓预期的收益；

能快速、有效地组织、调动公司资源，满足客户需求，建立业务关系；
	13%

	推动力
	C、领导能力 
	C2
	客观公正地管理团队成员，体现每个团队成员的价值；

能得到团队成员的普遍认同,对团队成员具有影响力；

能有效地带领团队成员完成业务目标；
	10%

	
	D、协调沟通能力
	D1
	能根据不同对象，灵活运用适当的方式，清晰、简洁地阐述并使对方接受自己的观点；

能有效地处理组织内、外部利益分岐者的关系，并与之达成共识；
	12%

	
	E、计划预算控制能力
	E2
	能根据公司目标有效制定所辖部门业务目标和工作计划；

能根据组织成员的业务能力有效安排、分配工作；

能有效地组织业务计划的实施；
	12%

	
	F、产品技术能力
	F2
	熟悉北汽产品及技术知识；

能结合客户技术需求，有效展示北汽产品、技术优势；

能有效解答客户一般性技术问题；
	10%

	凝聚力
	G、建立信任能力
	G1
	能有效地通过正式或非正式的网络，广泛地与业务对象或潜在的业务对象建立信任；

能有效驾驭广泛的业务关系，与不同利益主体建立信任；

对目标对象的行为、决策具有影响力；
	13%

	
	H、团队协作能力
	H1
	在任务和资源的分配上从企业的全局利益出发与合作对象达成共识；

善于发现并使用他人所长，促成团队成员的相互理解和支持；
	10%

	内驱力
	I、结果导向
	I1
	追求挑战，乐意克服困难，对自己的绩效设立高标准；

根据事务的优先度，及时、有序的处理问题；

按照要求努力工作并及时出色的完成任务.
	5%

	
	J、自我管理
	J1
	有规范的职业道德，一贯保持诚实的原则；

充满信心的应对各种挑战，善于根据发展的需要自我调整，坦然面对所遇到的挫折和失败；

积极的提高工作技能，寻求并且欢迎诚恳的反馈意见，根据意见进行不断的改进；
	5%


销售代表职位胜任能力标准
	类别
	能力标准
	代码
	行为特征
	权重

	判断力
	A、分析/预见能力
	A3
	积极有效地收集客户、竞争对手情报，能即时、准确地了解他们的目标及面临的挑战；

能有效地分析、了解客户的决策过程、影响决策的因素及关键决策人；

能准确地判断客户及客户相关决策人的关键需求；
	10%

	
	B、把握客户需求/机会能力
	B3
	能对客户的询问和质疑做出快速、适当的反应和回答；

能清楚地定义产品、服务所能达到的质量；

能利用客户的反馈，提高流程和服务； 
	15%

	推动力
	C、领导能力 
	
	不适用
	

	
	D、协调沟通能力
	D2
	积极地聆听，能清楚有效的传达信息；

能及时与他人交换有价值的信息，坦诚地与人沟通；

能进行职业化的，有影响力的表述和演示，用易于理解的方式阐述产品、技术信息；
	15%

	
	E、计划预算控制能力
	E4
	严格、有效地执行业务计划；

能及时预判计划实施过程中可能出现的新情况，提出合理建议并及时反馈给相关人员；
	15%

	
	F、产品技术能力
	F2
	熟悉北汽产品及技术知识；

能结合客户技术需求，有效展示北汽产品、技术优势；

能有效解答客户一般性技术问题；
	10%

	凝聚力
	G、建立信任能力
	G2
	以易于接受的方式，主动与客户（他人）建立良好的关系；

能有效识别组织中的关键人物，并和他们保持良好的合作关系；

真诚地关心客户（他人）的成功；
	15%

	
	H、团队协作能力
	H2
	在团队中以坦诚、直接、深入的沟通寻求共识，以建设性的态度追求更高的合作效益；

深入理解和发现合作对象的需求，对合作对象的要求作出及时的反应；

及时表达对他人工作的价值的认可，乐于协助他人更好地完成工作，经常和他人分享信息；
	10%

	内驱力
	I、结果导向
	I1
	追求挑战，乐意克服困难，对自己的绩效设立高标准；

根据事务的优先度，及时、有序的处理问题；

按照要求努力工作并及时出色的完成任务.
	5%

	
	J、自我管理
	J1
	有规范的职业道德，一贯保持诚实的原则；

充满信心的应对各种挑战，善于根据发展的需要自我调整，坦然面对所遇到的挫折和失败；

积极的提高工作技能，寻求并且欢迎诚恳的反馈意见，根据意见进行不断的改进；
	5%


销售工程师职位胜任能力标准
	类别
	能力标准
	代码
	行为特征
	权重

	判断力
	A、分析/预见能力
	A2
	熟悉客户、竞争对手情况，能准确分析并预见其发展动态，预判可能出现的业务机会；

能准确分析并预见业务计划实施过中的难点和可能出现的问题及造成的影响；

能有效地分析、了解客户的决策过程、影响决策的因素及关键决策人；

能准确地判断客户及客户相关决策人的关键需求；
	10%

	
	B、把握客户需求/机会能力
	B2
	能引导客户理解、接受北汽的相关标准，使客户知晓预期的收益；

能快速、有效地组织、调动公司资源，满足客户需求，建立业务关系；
	15%

	推动力
	C、领导能力 
	
	不适用
	

	
	D、协调沟通能力
	D1
	能根据不同对象，灵活运用适当的方式，清晰、简洁地阐述并使对方接受自己的观点；

能有效地处理组织内、外部利益分岐者的关系，并与之达成共识；
	15%

	
	E、计划预算控制能力
	E4
	严格、有效地执行业务计划；

能及时预判计划实施过程中可能出现的新情况，提出合理建议并及时反馈给相关人员；
	10%

	
	F、产品技术能力
	F1
	精通本公司产品、技术知识；

能充分把握客户的技术需求，创造性地制定技术解决方案；

能及时、有效地解决配套服务过程中出现的各类技术问题；
	15%

	凝聚力
	G、建立信任能力
	G2
	以易于接受的方式，主动与客户（他人）建立良好的关系；

能有效识别组织中的关键人物，并和他们保持良好的合作关系；

真诚地关心客户（他人）的成功；
	15%

	
	H、团队协作能力
	H2
	在团队中以坦诚、直接、深入的沟通寻求共识，以建设性的态度追求更高的合作效益；

深入理解和发现合作对象的需求，对合作对象的要求作出及时的反应；

及时表达对他人工作的价值的认可，乐于协助他人更好地完成工作，经常和他人分享信息；
	10%

	内驱力
	I、结果导向
	I1
	追求挑战，乐意克服困难，对自己的绩效设立高标准；

根据事务的优先度，及时、有序的处理问题；

按照要求努力工作并及时出色的完成任务.
	5%

	
	J、自我管理
	J1
	有规范的职业道德，一贯保持诚实的原则；

充满信心的应对各种挑战，善于根据发展的需要自我调整，坦然面对所遇到的挫折和失败；

积极的提高工作技能，寻求并且欢迎诚恳的反馈意见，根据意见进行不断的改进；
	5%


综合管理职位胜任能力标准
	类别
	能力标准
	代码
	行为特征
	权重

	判断力
	A、分析/预见能力
	A2
	能准确分析并预见业务计划实施过中的难点和可能出现的问题及造成的影响；
	20%

	
	B、把握客户需求/机会能力
	
	不适用
	

	推动力
	C、领导能力 
	
	不适用
	

	
	D、协调沟通能力
	D1
	能根据不同对象，灵活运用适当的方式，清晰、简洁地阐述并使对方接受自己的观点；

能有效地处理组织内、外部利益分岐者的关系，并与之达成共识；
	20%

	
	E、计划预算控制能力
	E3
	能有效地收集信息，及时发现计划实施中发生的偏差，并通过有效的方式反馈给相关人员以保证计划的顺利实施；
	20%

	
	F、产品技术能力
	F1
	不适用
	

	凝聚力
	G、建立信任能力
	G2
	以易于接受的方式，主动与客户（他人）建立良好的关系；

能有效识别组织中的关键人物，并和他们保持良好的合作关系；

真诚地关心客户（他人）的成功；
	15%

	
	H、团队协作能力
	H2
	在团队中以坦诚、直接、深入的沟通寻求共识，以建设性的态度追求更高的合作效益；

深入理解和发现合作对象的需求，对合作对象的要求作出及时的反应；

及时表达对他人工作的价值的认可，乐于协助他人更好地完成工作，经常和他人分享信息；
	15%

	内驱力
	I、结果导向
	I1
	追求挑战，乐意克服困难，对自己的绩效设立高标准；

根据事务的优先度，及时、有序的处理问题；

按照要求努力工作并及时出色的完成任务.
	5%

	
	J、自我管理
	J1
	有规范的职业道德，一贯保持诚实的原则；

充满信心的应对各种挑战，善于根据发展的需要自我调整，坦然面对所遇到的挫折和失败；

积极的提高工作技能，寻求并且欢迎诚恳的反馈意见，根据意见进行不断的改进；
	5%



