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1.1 销售计划概述

1.销售计划的概念

销售计划是指企业在一定时期内产品销售数量

及销售收入的计划。销售计划的展望期一般为

1-5年，计划周期可为半月、月、季度或年。
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科学合理的销售计划能有效地提高企业的竞争能力：

• 销售计划是保证企业顺利实现再生产的前提；

• 销售计划是密切企业之间的经济协作关系、顺利履

行经济合同的基本保证。

• 销售计划是促进企业改善经营管理、提高经济效益

的重要手段。



在线开放课程销售管理（计划）与决策层其他计划间的关系可

由下图描述。
企业长远规划

经营计划 研发计划

合同、订单

销售预测

主生产计划

销售计划

生产大纲
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2 销售计划的编制依据

• 企业的长期经营计划

• 经营目标中确定的目标利润

• 国内外市场的需求状况及其预测

• 已签订或准备签订的经济协议或订货合同

• 产销平衡状况
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3.销售计划的主要内容

（1）产品销售量：本计划期内可供销售的产

品数量=本计划期内产品生产量+前个计划期的

产品结存量-本计划期末产品结存量

（2）销售收入：计划期销售收入=∑（某种产

品销售量×销售价格）
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（3）交货期。合同交货期是企业安排生产的主

要依据，而合同履约率则是衡量交货期的重要

指标。

合同履约率=实交合同量[万元]/应交合同量

[万元] ×100%
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分析市场行情

确定销售目标

制定销售策略

编制销售计划

执行销售计划

1.2 销售计划的编制步骤



在线开放课程

1.分析市场行情

• 计划执行情况

• 产品特征

• 地区特征

• 人员特征

• 竞争对手情况

• 社会动态

• 本公司产品情况
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2.确定销售目标

企业销售总收入=∑（某种产品市场总量×企

业该产品市场占有率×该产品单位价格）
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主要方法：

（1）基于过去实绩法：销售预测、销售成长率

（2）基于利益及生存条件法：总资产净利率、目标净

利润、所需要的成本。

（3）基于市场法：市场占有率、市场扩大率、顾客购

买率

（4）其他方法：如根据各种估计合成、根据新政策、

根据销售负责人所提供的情报、根据各种基准值等。
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3.制定销售策略

（1）市场发展策略:市场渗透型、市场开拓型、产品发

展型、综合发展型。

（2）产品开发策略

（3）定价策略

成本+税金+利润=价格 转变为 价格-税金-利润=成本

（4）推销策略
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4.编制销售计划

企业的销售计划通常是按年、月、半月

进行制定或滚动制定，也可以具体到某个地区、

某类客户（群）或某个销售员个人按特定期限

进行制定。
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5.执行销售计划

对销售计划的评价内容主要包括：

• 市场评价

• 用户评价

• 竞争对手评价

• 销售目标评价

• 销售计划评价
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1.3 销售管理的功能分析

销售管理的主要功能应包括：销售市场

分析管理、销售计划管理、销售订单管理、销

售发收货管理、销售服务管理等功能。
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（1）销售市场分析管理：应包括销售统计分析

和销售预测分析。销售统计分析主要是对各种

市场“已有”的销售信息进行汇总统计分析;

销售预测分析则是对销售“潜在”的市场信息

进行预测。
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（2）销售价格管理：包括定价管理和价格折扣管理。

定价管理是针对企业的市场营销目标、利润目标、产品

成本、市场需求、竞争对手的价格以及企业的营销组合

（如分销商、经销商、供应商）等情况，制定出相应的

科学合理的价格；

价格折扣管理则是在定价的基础上，企业还要根据市场

条件的变化来调整价格，包括数量折扣、季节折扣、地

区性折扣、顾客市场细分折扣、销售渠道折扣等。
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（3）销售计划管理：主要功能是按照客户订单、市场预

测情况和企业生产情况，对某一段时期内企业的销售品

种及其销售量做出计划安排。

（4）销售订单管理：销售订单（或销售合同）是企业生

产、发货和货款结算的依据，销售订单管理是销售工作

的核心。
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（5）销售发货管理:包括销售发货管理和销售发票管理。

销售发货管理的功能是按销售订单的交货期组织货源，

下达提货单，并组织发货，然后将发货情况转给财务部

门；销售发票管理的功能是开出销售发票，向客户催收

销售货款，并将发票转给财务部门记账。

（6）销售服务管理：销售服务服务的功能主要是为客户

提供服务，包括提供售前、售中和售后服务并进行跟踪。
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1.4 销售管理的业务流程分析

企业的销售管理工作主要由企业的销售部门完成，
销售部门与生产部门、财务部门和仓库部门有着密切
的业务联系：

质量部门

客    户

财务部门

仓储部门

决策部门

销售部门

生产部门

技术部门

定单
管理

服务
管理

结算
管理

提货
管理

销售
分析

质量
保证

技术
支持

定单

计划
入库

决策

信息

经营计划

发货单

发票

发货

提货单

付款



在线开放课程

（1）销售部门制订销售预测、计划或客户订
单后，将产品订货和交货情况汇总通知计划
部门或生产部门做成生产计划。

（2）生产部门根据计划安排领料生产，进入生
产作业控制，产品完工后进行入库处理(按订
单或加工单入库)；
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（3）仓库部门按计划发料、安排产品入库，并按出货通
知(根据订单的交货期)组织出货，产生出入库单据
交财务部门。

（4）财务部门根据仓库的出入库单据、出货发票做账：
客户收到货物和结算发票后付款给企业的财务部门。

（5）销售部门记录有关的售前、售中、售后服务情况，
对有关的质量问题提交给质量部门进行产品质量分
析。



在线开放课程销售功能模块与ERP其他模块的关系

经营决策计划 分销资源计划

生产计划大纲

财务管理 库存管理销售管理

数据输入财务数据

发退货
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小结

• 销售计划的概念

• 销售计划的编制步骤

• 销售管理系统功能简介

• 销售管理的业务流程分析


