
                                                                                                                 

科学制定年度营销计划

 ——科学制定，合理安排，高效执行

主讲：周贤

年度营销计划，您的企业是否也是这样……？

 反正计划赶不上变化，干脆就不要计划或者“跟着感觉走”、一边计划一边实

施一边修改？——问题：根本就没有正式的年度营销计划！

 勉强做出一份计划，大多敷衍了事，各部门各自为政，计划制定中“争吵、

应付和拖拉”屡见不鲜，年度计划成了一件费时费力的苦差事？——问题：

缺乏有序组织年度计划制定的科学流程！

 年度计划的制定大部分是在进行指标的分解和分配，凭经验、拍脑袋、感

性随意，年度营销计划成了讨价还价的指标分配计划？——问题：缺乏科

学系统的年度目标分解方法！

 年度营销计划往往与企业战略发展脱节，年度目标的实现往往与日常具体

工作脱节，年度营销计划往往与年度预算计划脱节，年度计划成了摆设，

有计划跟没计划差不多？——问题： 年度计划与年度工作、年度预算脱钩！

 计划的内容不是太过空泛，就是太过细节，对年度关键问题的判断缺乏有

效方法，对年度营销策略的生成缺乏科学的推演逻辑，计划在手却无从监

控？——问题：年度计划制定缺乏科学、量化的系统方法！

 年度计划制定完毕，往往束之高阁，目标放一边，工作照旧干，计划的制

定与计划的执行往往两张皮？——问题：计划执行缺乏有效考核与激励措

施！

………………

课程前言
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上述现象在企业里普遍存在，本课程将提供一整套系统的解决方案：

 国内唯一完整的、系统的、科学的指导年度计划制定的实践工作方法！清华

大学、中山大学、上海交大 MBA 及总监班“最实用、最受学员欢迎”课程！

 课程所授方法，在国内上百家知名企业得到广泛应用和实施，并取得了显著

成效：美的集团、步步高电子、长虹电器、九阳电器、天音通信、江中药业、

汇仁药业、三九药业、星期六鞋业、百丽鞋业、真功夫餐饮连锁、迪柯尼男

装、达安基因、长庆油田……

 课程收益：

1、掌握年度营销计划科学编制的 8个步骤，让计划制定切合企业和市场发展

实际情况。

2、让年度营销计划具有真正的实操性，帮助您整合企业各种资源，上下一盘

棋，形成执行的合力。

3、掌握年度营销计划执行的流程与方法，建立企业内部控制体系和激励体系 ，

使计划能被真正有效地贯彻和执行。

4、学习如何将计划转为一个“数字化”的“整体量化计划”——目标量化、工作量

化、预算量化、考核量化，实现年度计划的全面量化管理。

5、帮助您设计一整套年度计划的管控措施，让企业中高管“一张计划在手，全

年工作尽在掌握中”，确保企业有效达成年度营销目标。

方法、技术、工具，三位一体——有科学量化的系统方法，也有操作执行的技术

和工具，一边听计划，一边做计划，课程完毕，计划的制定便成竹于胸；以年度

计划制定的流程为主线，各个步骤、分步详解：每个环节，每项技术、每种工具

让学员先知再练，行动学习，上午听完，下午就可以用，今天听完，明天就可以

实践！
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 参课对象：

老板、总经理、市场总监、营销总监、财务经理，生产经理，厂长，人力资源

总监，策划部经理等各部门经理

课程大纲

第一部分 年度营销计划核心概念与指导思想  （1.5小时）

1. 问题与困惑：年度营销计划制定的普遍问题现象

2. “名不正，言不顺”： “年度”、“营销”、与“计划”的概念统一

3. 有效制定年度营销计划的指导思想：量化管理与年度计划

4. 计划的基本分类：战略规划、年度经营计划、年度营销计划、品类规划、

   

品牌规划等

第二部分 年度营销计划总流程  （1.5小时）

1. 年度营销计划制定的基础准备工作

1.1 行业分析与年度营销计划

1.2 战略 OGSM 与年度营销计划

1.3 年度营销数据收集与信息准备

2. 年度营销计划制定的总流程

2.1 规范组织下的标准操作流程

2.2 总流程的变通和应用

2.3 总流程的核心技术环节与问题环节

第三部分  年度营销计划分步详解 （9小时）

本部分是整个课程的重点；该部分将全面系统地介绍：如何科学地确定年
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度营销目标；如何有效确定达成目标的各类策略；如何将策略转化为具体的工

作模块；如何将各工作模块分解到部门、分配到个人；如何有效监督和管控计

划中各项任务的落地与执行；

1. 年度营销计划的总体结构与内容
2. 年度营销计划的导入部分

2.1 行业特点/服务模式分析；

2.2 不同行业或企业的年度营销计划重点

2.3 战略 OGSM 的降维

3. 年度营销目标确定

3.1 目标的估算方法

3.2 预设估计原则

3.3 目标分解

3.4 目标降维

（第 1-3 节：1.5小时）

4. 年度营销策略的制定：从目标分解到策略 

4.1 以目标为中心的年度营销策略；

4.2 业务类策略诊断与 ADP模型工具

   4.3 组织进化与组织诊断工具；

   4.4 组织提升策略与十大契约关系；

（第 4 节：2.5小时）

5. 年度工作立项：从策略分解到项目

5.1 分解策略的核心方法和技术

5.2 立项
5.2.1.立项阶段的三大工具；
5.2.2.立项需求的传递；
5.2.3.重点工作的汇总；
5.2.4 预算的汇总；
5.2.5 立项的增减与确认；

6. 年度计划的细化：从项目分解到任务、从任务分解到活动

6.1 项目分解的基本方法
6.2 项目分解的关键工具
6.3 项目的工作计划、时间计划、沟通计划与风险计划
6.4 年度营销计划的汇总

（第 5-6 节：3.5小时）
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7. 年度计划的定稿与宣导

8．年度计划的执行与监控

8.1 计划执行的进度监控
8.2 计划执行的质量监控
8.3 计划执行的风险监控
8.4 计划执行的考核与激励

（第 7-8 节：1.5小时）
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