
结果导向的年度营销计划制订与执行管控

主讲：崔自三

您或您的企业是否碰到过这样的困扰：
 年度营销计划年年定，但却年年完不成？营销计划成了“花架子“，成了老板办公

桌上的摆设，营销计划为何成了老板的计划呢？原因何在？             
 年度营销计划制订缺乏系统支持，造成目标凌驾于企业与市场实际之上，如何出

现这等结局？营销计划地制订应该遵循什么样的标准和原则？如何修订和改善营
销计划？      

 年度营销计划为何被束之高阁，到底应该由谁来执行，如何来执行，谁来监督及
考核，营销计划有时为何会成为一纸废文？                                       

 销售目标应该是以结果为导向，还是以过程为导向，为何月底压货成了销售人员
的重头戏？                  

 预算好的费用标准，为何往往会超标？费用流失为何难以控制？  
现在，让本课程来解决您的所有困扰与疑惑！                      

课程简介

营销计划很像软件中的“插件”，起到承上启下的作用。首先公司的战略、营销的策略
需要营销计划变成可以操作的步骤与行动，另外营销部门的日常工作需要根据营销的计划
进行系统的安排，并有效的进行分解。

营销计划制订得好，可以使公司资源真正形成配合发挥最大效率；同时可以有效提高
部门间的配合水平，提高协调程度；最为重要的是使未来的投入与产出得到有效的控制，
避免风险。

本课程紧紧围绕营销计划的制订、执行与检核而展开，通过对营销计划的制订步骤、
原则的讲解，结合大量实例分析，对营销计划执行的有效跟踪与纠偏，对营销计划进行有
效考核等进行互动阐述，让学员掌握营销计划制订与分解等必要的方法与技巧，让企业的
营销计划从制订到落地都能有一个较好的依据。

培训目标

 了解营销计划对于企业战略实现的重要意义，正确认识营销计划对于企业及销售
团队可能带来的影响。

 掌握营销计划制订的方法及应用工具，以及制订营销计划的原则，制订符合企业
及市场实际的营销计划。

 提升营销计划及目标管理的技巧，掌握销售目标过程管理的重点及难点，促使销
售目标顺利达成。

 学会通过运用绩效考核手段，来指引销售目标达成方向，合理引导销售结构，促
进销售目标的全方位达成。

 学会运用一些工具和方法，合理掌控市场费用预算，提高市场投入和产出比。

培训对象



 营销总监/副总/总经理、销售总监/副总/总经理、市场总监/副总/总经理
 营销经理、销售经理、市场经理、区域经理、分公司/办事处经理
 储备销售管理人员、核心销售员工

培训形式

 讲授、角色演练、案例分析、游戏体验、分组讨论

培训时间

 2天，每天不少于 6标准课时

培训大纲

第一部分   年度营销计划的制订原则
一、营销计划与公司计划体系的关系？
二、什么是年度营销计划

1、营销计划结构
2、营销计划与市场计划、销售计划的关系
3、年度营销计划的流程

三、案例：金星啤酒集团年度营销计划结构解析

第二部分   如何制订年度营销计划
一、营销计划制订的步骤

1、确定经营目标
2、进行外部营销调研
3、进行内部营销调研
4、实施 SWOT分析
5、做市场假设
6、确定营销目标/估计预期结果
7、研究营销策略/行动计划
8、确定计划，包括广告/促销计划
9、安排预算
10、作书面计划
11、传达计划
12、运用控制系统
13、复查和更新 

二、营销计划的制订
1、形势分析

 内部营销调研
 外部营销调研
 SWOT分析

2、营销目标确定
3、营销策略制订

 品牌策略设计
 产品策略设计
 价格策略设计



 通路策略设计
 促销策略设计
 传播策略设计

4、市场行动计划制订
 市场计划的内容及原则
 市场的费用管理
 典型问题说明

5、销售行动计划制订
 销售指标的分解
 销售激励方式选择
 销售费用的管理

三、案例：  国华食品营销计划制定流程及策略  

第三部分  年度营销计划的执行
一、营销计划执行的理解
二、营销活动的控制

1、年度计划控制
 工具一：销售分析
 工具二：市场份额分析 
 工具三：营销费用——销售额分析  
 工具四：财务分析 （图示）
 工具五：以市场为基础的评分卡分析

2、盈利能力控制（图示）
3、效率控制
4、战略控制

三、营销活动的评估
1、营销环境评估

 宏观经济  
 文化背景
 市场  
 客户
 行业  
 竞争者 
 分销渠道和经销商 
 供应商
 市场后勤
 消费者

2、营销战略评估
 公司业务使命 
 公司目标和营销目标
 营销战略

3、营销管理的评估
 营销组织的设立 
 部门间的关系和沟通



 营销信息系统  
 营销管理系统 

4、营销活动的财务评估
 盈利率分析  
 成本效益分析

5、营销策略的评估
 产品或服务  
 价格  
 分销渠道  
 广告、销售促进和公共关系 
 销售人员  

四、销售过程控制与管理
1、销售过程的时间控制
2、销售过程的费用控制

 销售管理费用
 市场推广费用

3、销售人员管理
 销售队伍的建设
 销售人员的管理
 销售人员的培训
 销售人员的激励
 销售人员的报酬
 销售业绩的评价

五、案例：青岛啤酒营销计划制订过程解析

第四部分  销售目标的跟踪与管控

一、销售目标执行过程中的跟踪检查

1、跟踪检查的目的是什么？

2、.跟踪检查要遵循哪些方法？

3、.建立跟踪检查制度要注意哪些要点？ 

二、跟踪检查的具体方法

1、收集信息

2、给予评价

3、及时反馈

三、销售目标的修正 

1、.销售目标为何一般不要修正？

2、有哪些原因需要修正销售目标？

3、如何修正销售目标？ 

四、案例：商都集团销售目标管理及跟踪管控分析


