
利润“倍增”的预算管理实战
主讲：陈明

【课程背景】
企业的战略为什么制定好后总是落不了地，每年的收入和利润目标都无法实现，企业的钱越来越难

赚了，销售收入也长期滞涨或下滑？为什么企业不仅无法突破发展瓶颈，而且一不小心就会亏损或倒
闭？为什么员工的积极性总是很难提高，核心高管和优秀员工不断流失？为什么企业往往一放就乱，一
收就死？等等。如果贵司存在以上问题之一的话，那您就必须搞预算管理了。
美国著名管理学家戴维说：唯有量化才能管理，而预算管理恰恰是“量化”的计划。在所有的管理工

具和方法中，如BSC（平衡积分卡）、OKR（关键目标结果）等都无法很好量化。因此，预算管理是
“唯一”能将量化的中长期战略销售目标和利润目标，及年度的销售目标和利润目标落地的工具和方法。
预算管理能给企业装上马力强劲的“发动机”，让“绿皮火车”（只有 1个发动机）变成高速奔跑的“高

铁动车”（每节车厢都有发动机）。如果公司每个部门和员工都装上了发动机，那就能使原来无动力的
“车厢”，变成“自驱动”的动力源。

【课程收益】
 掌握绩效管理体系动力源的设计原理
 掌握符合人性、战略、价值要求的激励方法
 应用预算管理的分析技术，能优化数字化经营分析体系
 了解怎样用预算管理的方法，让企业多赚钱和管好钱
 掌握落地公司战略，实现收入和利润目标的完整体系

【课程特色】
一般来说，预算管理实战的成功率只有 5%，但陈老师的预算管理实战成功率却高达 100%。其

实，原因很简单，陈老师讲的预算管理课，跟别的老师讲的都不样。陈老师的课程内容，是从实战中
来，到实战中去的成功感悟，是自己长期从实战中总结提炼出来的精华。既有理论的高度，又有实战的
深度，还有见识的广度。
该课程将按企业文化、战略制定、行动方案、预算编制、预算控制、预算分析、预算激励，再到回

归到企业文化这一闭环来讲述。这个闭环既象是一列火车，又象是一条管理链，更象是一个“能量”环。
其中：讲述重点会放在预算编制和预算激励这两个环节上。因为预算编制环节要确定预算目标和激

励方案关键，这其实是一台“拉”的发动机。彼得德鲁克说过，末位淘汰是打造伟大组织的全部秘密。预
算激励是实行末位淘汰的一种机制，其实也是一台“推”的发动机。
在预算分析环节，会讲述建立完整经营分析体系的内容。比如：通过渠道、品类、客户的毛利率、

利润率分析，优化渠道、品类、客户后，往往能让企业提高几百万，甚至上千万的利润。
“利润倍增”的预算管理，能使企业起死回生、雪中送炭，或锦上添花、如虎添翼。比如：在 3个月

内能打开 7年增长 20倍的通道，在 3个月内能同比增长 50%的业绩，在 3个月内能挽救连亏 8年的生
产体系，等等。
陈老师有近 40年知名企业的工作、培训、咨询经验，所讲大量案例通俗易懂、真实有效，互动性

和实用性很强。课程形式，主要有：老师讲授+案例分析+角色扮演+情景模拟+实操演练。

【课程对象】
董事长、CEO、CFO、CMO、COO等相关中高管人员

【课程时间】
1-2天，6小时/天



【课程大纲】
一、预算管理的概述
1、实战中的预算管理
 文化引领
 战略指导
 行动方案
 绩效飞轮
 科学艺术
 动力增值

2、预算管理的困惑
 预算管理无效
 一把手不重视
 战略目标模糊
 行动方案较粗
 目标定得太高
 激励力度不够
 老板强制干预
 没有数据支撑

二、为什么必须搞预算管理
1  、  唯有量化才能管理
 无法进行分析
 难以制定措施
 无法绩效考核
 无法末位淘汰
2  、  预算是量化的计划
 定性的想法变成定量
 定量的数据便于分解
 细分数据承接总目标
3、放而不乱，收而不死
 价值网
 放风筝
4、业财融合的抓手
 预算编制
 激励方案
 方案审核
 经营分析
 内控工具
5、角色转换
 要我管理，我要管理
 管控我，帮助我
6、激活团队
 多赚钱
 管好钱
 竞争力



 可持续
三、如何开展预算管理
1  、  夯实数据基础
 利润数据
 品类数据
 渠道数据
 客户数据
2、建立管理体系
 管理组织
 管理制度
 公司战略
 行动计划
3、运行预算机制
 编制预算
 激励方案
 管控机制
 分析体系
 签责任书

四、怎样确定关键预算指标
1  、  基于文化确定
 公司愿景
 公司使命
 公司价值观

2、基于战略确定
 收入目标
 利润目标
 成本目标
 费用目标
 税负目标
 市场目标
 品类目标
 渠道目标
 客户目标

3、基于问题确定
 合理问题
 资金问题
 账款问题
 存货问题
 品牌问题
 质量问题
 研发问题
 采购问题
 生产问题
 人才问题
 内控问题



 风险问题
 安全问题
 满意问题

五、需要编制哪些预算表格
1、《销售收入预算表》的编制

2、《产品成本预算表》的编制
3、《销售价格预算表》的编制
4、《采购价格预算表》的编制
5、《毛利率预算表》的编制
6、《管理费用预算表》的编制
7、《销售费用预算表》的编制
8、《税金税负预算表》的编制
9、《资本支出预算表》的编制
10、《货币资金预算表》的编制
11、《财务费用预算表》的编制
12、《利润预算表》的编制

六、怎样设计预算管理激励
1、基于人性
2、目标合理
3、自控自驱
4、问题分析
5、激励原则
6、核心需求
7、市场接轨
8、深度沟通
9、达成共识
10、自算日算
11、甲乙合同
12、末位淘汰

七、如何控制预算管理过程
1、方案审核
2、差异揭示
3、预警机制
4、数量控制
5、售价控制
6、购价控制
7、研发控制
8、销费控制
9、管费控制
10、税费控制
11、资金控制
12、账款控制
13、存货控制



八、如何进行预算管理分析
1、总体分析
2、收入分析
3、成本分析
4、售价分析
5、购价分析
6、销售费用分析
7、管理费用分析
8、品类利润分析
9、渠道利润分析
10、客户利润分析
11、应收账款分析
12、库存商品分析
13、货币资金分析

九、如何激活生产体系
1、调研摸底
2、切割车间
3、切割仓库
4、定利润率
5、利润分成
6、采购机制
7、限额领料
8、工资比率
9、转移定价
10、超额计息
11、合并报表

十、如何激活营销体系
1、调研摸底
2、收入预算
3、薪酬调研
4、费用预算
5、模拟利润
6、计奖比例
7、激励方案
8、自制方案
9、授权审批
10、签订合同
11、绩效考核
12、分批发放

十一、如何激活职能部门
1、调研摸底
2、薪酬调研



3、岗位价值
4、利润切割
5、激励方案
6、绩效考核
7、述职评价
8、绩效系数
9、分层激励
10、分期发放


