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一、什么是计划？ 



计  划  
计  算 分  割 

一、什么是计划？ 

是指公司在战略规划和经营目标的指导下， 

分层级、分阶段、有组织地 

利用人力、财力、物力等资源， 

统筹安排各项活动， 

实现阶段性奋斗目标的运营管理过程。 



二、为什么要做计划？ 



A.达成预定的经营管理目标 

B.针对性地对业务现状进行梳理 

C.明确下一阶段的工作方向和目标 

D.确定工作责任人和完成时限 

E.把控完成计划的各个环节 

F.保证重点工作及指标的有效达成 

 

二、为什么要做计划？ 

营销系20XX年计划 



三、计划的意义和目的 



A.计划是生存与发展的纲领 

B.计划是组织协调的前提 

C.计划是指挥实施的准则 

D.计划是资源配置的手段 

E.计划是控制活动的依据 

F.计划是降低风险的系统 

 

三、计划的意义和目的 

韩春波 带领北京班 岩舒同比增长全国第一 



四、如何做计划？ 



A.建立“大预算”思维 

大预算 

战略 

目标 

计划 
资源 

（小预算） 

绩效 

• 目标以战略为方向 

• 计划以目标为导向 

• 预算以计划为基础 

• 绩效以目标、计划、预算为依据 



B.经营性质类目标测算 

·销售类收入类(历史增长、市场预测、市场竞争、自身能力等) 

类别 区域 XX年 XX年 XX年 2X年 
2X年 

22年 
增长
率 

同业增
长率 

备注 
1-10 11-12 小计 

一类 

二类 

三类 

„„ 

合计 

注重外部市场
环境分析 



B.经营性质类目标测算 
注重外部市场

环境分析 
 ·成本费用类(历史数据、目标利润、成本费用结构、成本费用改善空间等) 

省区 
XX年
单批 

XX年
单批 

XX年
单批 

XX年
单批 

2X年
单批 

2X年 

单价 销量 
业务费 推广费 福利费 维护费 差旅费 单批

合计 
费用
合计 金额 单批 金额 单批 金额 单批 金额 单批 金额 单批 

一类 

二类 

三类 

四类 

合计 



B.经营性质类目标测算 注重外部市场
环境分析 

·利润类（历史数据、利润总额、收益率等） 

部门/产品/人 项目 XX年 XX年 XX年 2X年 

2X年 同比变动 

全年计划 1-10实际 11月预算 12月预算 合计 
计划完
成率 

差额 增减% 

销售 

回款 

成本 

费用 

费销
比 

利润 

„„ 

„„ 



D.重要管理工作（非量化） 

注重自我管理
改善分析 

人资 行政 培训 

各部门的年度重点非量化工作 

以上为部门举例 



C.内部管理类目标测算 
注重自我管理

改善分析 

A 

历史 
数据 

B 

管理 
改善要

求 

C 

标杆 
管理 

运营管理类 可持续发展类 



个人 班组 团队 公司 



阅读 学习 培训 进修 

A.素质提升计划 



B.职位提升计划 

员工 主管 经理 总监 

总 



C.技能提升计划 

技能提升计划 

技工、工程、质量、研发、

营销等 

执业药师、技师、会计师、

经济师、评估师、安全评价师

、工程师等 

专业 

职称 



D.薪资提升计划 

三档九级提升目标 薪资基数提升比例 



A.出发点:打造“匠人”团队 

致力于打造： 

专注 

匠人团队 

活力 

精益 创新 



B.计划内容： 

定额修订 
计划 

劳效提升 
计划 

技术革新 
计划 

创新创业 
计划 



A.人员计划 

培训计划 人员提升 结构优化 薪资计划 定岗定编 



B.工作计划 

外  部 
业务拓展 

内  部 
职能定位 



C.费用计划（年度费用目标及分解、主要费用指标计划） 

大类 项目名称 XX年 XX年 XX年 2X年 
2X年 

21年 同比 1月 2月 3月 „„ 12月 
1-10月 11-12月 小计 

人力
费用 

工  资 

福利费 

保    险 

„„ 

管
理
费
用 

办公费 

差旅费 

接待费 

会务费 

车辆费 

运输费 

„„ 

财
务
费
用 

折旧费 

无形摊 

低值摊 

„„ 

合计 



请在这里输入您的标题内容 

营   销 

体系计划 

01 02 03 

04 05 

生   产 

体系计划 

研   发 

体系计划 

行   政 

体系计划 
通用计划 



营销体系计划 01 



A.行业趋势分析 

01 

02 

03 

营销体系计划 



B.上年度总结 

部门/产品/人 项目 XX年 XX年 XX年 2X年 

2X年 同比变动 

全年计划 1-10实际 11月预算 12月预算 合计 
计划完
成率 

差额 增减% 

销售 

回款 

成本 

费用 

费销
比 

利润 

„„ 

„„ 

上年度主要经营目标预测及对比 

营销体系计划 



B.上年度总结 

经验总结与问题分析 

01 

目标完成较好的
经验总结 

03 

存在的主要 
管理问题 

02 

目标未完成的 
原因分析 

04 

制定解决方案 

营销体系计划 



C.年度策略制定 

LOREM IPSUM DOLOR 

客户开发 

01 

市场推广 

02 

渠道建设 

03 

价格管理 

04 

营销体系计划 



D.年度经营目标 

1 
人  员 

2 
开  发 

3 学  术 
人员 开发 学术 

4 
业  务 

业务 

销售、回款、成本、费用、利润 

科室会、院内学术会、区域会议、专委会等 

用户、商业、五大关系 

人员及团队建设 

营销体系计划 



E.具体计划—人员 

地区 
2X年度人员配置 

小计 
2X年期末人员配置 

小计 
招聘 提拔 淘汰 地理 片理 省理 三星 四星 五星 招聘 提拔 淘汰 地理 片理 省理 三星 四星 五星 

       学术区人员配置计划 

营销体系计划 



E.具体计划—开发 

品种 规格 医院 科室 用户 负责床位数 开发时间 销量 责任人 

合计 

       学术区开发用户计划 

代表：                      地理：                  片理：             

营销体系计划 



E.具体计划—开发 

地区 品种 规格 医院 科室 床位数 预开发时间 潜力销量 责任人 

合计 

       学术区开发科室计划 

地理：                      片理：                    省理：             

营销体系计划 



E.具体计划—开发 

地区 品种 规格 医院 级别 相关床位数 预开发时间 潜力销量 责任人 

合计 

       学术区开发医院计划 

片理：                      省理：                    省总：             

营销体系计划 



E.具体计划—开发 

区域 品种 规格 
经销商 

（终端、药店、诊所） 
回款方式 回款时间 预进货时间 预计销售额 责任人 备注 

合计 

       学术区经销商优化计划 

省理：                      省总：             

营销体系计划 



E.具体计划—开发 

工作单位 姓名 性别 年龄 职务 联系电话 分管业务 接触程度 单位影响力 预计开发时间 备注 

       学术区五大关系开发计划 

省总：                                大区总：             

营销体系计划 



E.具体计划—学术 

地   
区 

医院名称 科室 产品 时间 讲课人 次数 备注 

       学术区科室会议计划 

片理：                                省理：             

营销体系计划 



E.具体计划—学术 

医院 产品 时间 会议形式 讲课人 备注 

       学术区院内学术会议计划 

省理：                                省总：             

营销体系计划 



E.具体计划—学术 

地区 会议主题 推广产品 时间 主持人 讲课人 备注 

       学术区区域会议计划 

省理：                                省总：             

营销体系计划 



E.具体计划—学术 

       学术区专委会计划 

省份 时间 会议主题 推广产品 西医专家 中医专家 主持人 讲课人 备注 

营销体系计划 



E.具体计划—业务 

医院 科室 品种 规格 客户 星级 1月 2月 3月 „„ 12月 合计 

       片区学术代表20   年销售指标分解计划 

代表：                 省理：                                省总：             

营销体系计划 



E.具体计划—业务 

品种 医院 级别 科室 202X年 202X年 增减% 202X年 增减% 1月 2月 3月 „„ 12月 
202X 
合计 

增减% 

合计 

       片区20   年销售指标分解计划 

地理：                                省理：             

营销体系计划 



E.具体计划—业务 

片区 品种 医院 202X年 202X年 增减% 202X年 增减% 
202X年 

增减% 
1月 2月 3月 „„ 12月 合计 

合计 

       学术区20   年销售指标分解 

省理：                                省总：             

营销体系计划 



E.具体计划—业务 

大类 项目 202X年 202X年 增减% 

202X年 

增减% 
1月 2月 3月 

„
„ 

12月 合计 

销售 
费用 

临研费 

差旅费 

„„ 

小计 

人资 
费用 

工资 

提成 

奖金 

小计 

运营
费用 

办公费 

物流费 

„„ 

„„ „„ 

合计 

       20   年费用计划 

营销体系计划 



生产体系计划 02 



A.上年度总结 

项目 2X年 

2X年 同比变动 

全年计划 1-10实际 11月预算 12月预算 合计 
计划完
成率% 

差额 增减% 

产值 

收入 

成本 

管理费用 

销售费用 

财务费用 

毛利率 

费用率 

合格率 

损耗率 

断货率 

„„ 

上年度主要经营目标预测及对比 

生产体系计划 



A.上年度总结 

经验总结与问题分析 

01 

目标完成较好的
经验总结 

03 

存在的主要 
管理问题 

02 

目标未完成的 
原因分析 

04 

制定解决方案 

生产体系计划 



B.年度经营目标 

产量、产值 损耗率 

合格率 供货满足率 

重点工作 创新拓展 

01 02 

03 04 

05 

生产体系计划 

06 



C.生产计划 

车间 品名 单位 规格 上年结存 销售计划 生产能力 
生产计划 

年终结存 
批量 批次 总产量 

提取 复方苦参提取液 kg —— 

各品种年度生产计划（参照营销计划） 

生产体系计划 



C.生产计划 

车间 品名 
单
位 

规格 
1月 2月 3月 4月 „„ 12月 合计 

批次 产量 批次 产量 批次 产量 批次 产量 批次 产量 批次 产量 批次 产量 

重点品种月度生产计划 

生产体系计划 



D.物料需求计划 

编码 大宗材料 
型号 
规格 

单位 

202X年 202X年 
2022年 
预测 

备注 
最高价 最低价 平均价 最高价 最低价 平均价 

大宗材料价格预测 

生产体系计划 



D.物料需求计划 

物料年度采购计划 

编码 用料明细 单位 上年结存 生产计划 采购计划 本年结存 备注 

生产体系计划 



E.生产成本 

          公司年度直接成本计划 

品名 规格 单位 
直接成本（元） 22年

计划 
分析 

2X年 2X年 2X年 

直接成本=直接材料+直接费用 

生产体系计划 



E.生产成本 

          公司202X年度费用计划 

间接
费用 

项目 202X年 202X年 增减% 

202X年 

增减% 分析 
1月 2月 3月 „„ 12月 合计 

工资福利 

社保 

差旅费 

接待费 

交通费 

通讯费 

办公耗材 

„„ 

合计 

生产体系计划 



F.质量指标计划 

          公司质量指标 

产品名称 202X年指标 实际合格率 不合格因素 202X年指标 备    注 

生产体系计划 



F.质量指标计划 

          公司收率指标 

产品名称 202X年指标 实际收率 影响因素 202X年指标 备    注 

生产体系计划 



G.工艺改造计划 

          公司技术改造计划 

序 项目名称 主要内容 目的及说明 
计划投入
金额 

资金来源
（自有/财拨） 

计划投入
时间 

计划完成
时间 

申请部门 
审核人 

（子公司负责人） 
批准人 

1 

2 

3 

4 

5 

小  计 

生产体系计划 



H.固资投资计划 

          公司固定资产投资计划 

序 类型 名称 目的及说明 
计划投入
金额 

资金来源
（自有/财拨） 

计划投入
时间 

计划完成
时间 

申请部门 
审核人 

（子公司负责人） 
批准人 

1 房屋建筑 

2 „„ 

3 机器设备 

4 „„ 

5 办公设备 

6 „„ 

7 运输设备 

8 „„ 

9 电子设备 

10 „„ 

小  计 

生产体系计划 



研发体系计划 03 



A.政府课题计划 

          202X年度承担政府课题计划 

序 项目 课题类型 
级
别 

涉及
部门 

国拨
资金 

匹配
资金 

已到位
资金 

资金使
用情况 

项目进度 存在问题 
2X年计划 

进度 
2X年计划
投入资金 

预计投
入时间 

责任人 

1 
复方苦
参„ 

重点研发
计划 

国 
科技
部 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

小  计 

研发体系计划 



B.新项目立项计划 

序 项目 目的 
投资
金额 

预计投
资时间 

可行性分析（简要） 
提报人/
部门 

一次
审核 

二次
复核 

经管会 
最终批准 

备注 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

小  计 

          202X年度新项目立项计划 

研发体系计划 



C.在研项目推进计划 

序 项目 项目进度 存在问题 计划进度 投资总额 
已累计 
投入金额 

今年预计 
投资金额 

资金投
入时间 

责任人 备注 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

小  计 

          202X年度在研项目进度 

研发体系计划 



行政体系计划 04 



A.工作计划 

序 类别 项目 工作内容 
预     计 
完成时间 

责任人 效果评估 备注 

1 
招聘 
配置 

线下招聘 

2 新媒体招聘 

3 招聘系统 

4 

人事 
管理 

人员盘点 

5 梯队建设 

6 流程建设 

7 离职管理 

8 员工关怀 

9 „„ 

10 
培训 
管理 

          部 202X年度工作计划（以人资为例） 

行政体系计划 



B.费用计划 

类
别 

项目 2X年 2X年 增减% 1月 2月 3月 „„ 2X年 增减% 分析 

人
资 

工资福利 

社保 

„„ 

小计 

管
理 
费
用 

差旅费 

接待费 

交通费 

通讯费 

办公费 

„„ 

小计 

„„ 

合计 

          部 202X年度费用计划 

行政体系计划 



通用计划 05 



1、人员计划—梳理 

          部 人员梳理 

序 部门 岗位 主要功能职责 2X年人数 2X年定员 增减人数 备注 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

通用计划 



A.人员计划—需求 

          部 人员需求计划 

序 职位 专业要求 学历 年龄 人数 招聘方式 紧迫级别 备注 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

通用计划 



A.人员计划—薪酬 
          部 人员薪酬计划 

部门 年度 项目 1月 2月 3月 „„ 12月 合计 备注 

**部 

2X年 
人数 

工资 

2X年 
人数 

工资 

**部 

2X年 
人数 

工资 

2X年 
人数 

工资 

„„ 

合计 

2X年 
人数 

工资 

2X年 
人数 

工资 

通用计划 



B.培训计划 

          部 人员培训计划 

部门 类型 月份 培训内容 参加人员 主讲人 课时 形式 费用 

**部 

对内 
培训 

对外 
培训 

**部 

接受 
培训 

外派 
培训 

通用计划 



C.资金计划 
           部/公司 资金计划 

          月份 
明细 

1月 2月 3月 „„ 12月 备注 

承兑 现汇 合计 承兑 现汇 合计 承兑 现汇 合计 承兑 现汇 合计 承兑 现汇 合计 

期初余额 

流
资
收
入 

销售回款 

政府补助 

内部调拨 

„„ 

小计 

流
资
支
出 

采购支出 

生产支出 

营销支出 

管理费用 

„„ 

收支相抵（不足） 

筹资计划 

通用计划 



五、注意事项 



A.一把手工程 

B.充分沟通，防止部门目标 

  取代企业目标 

C.不是现状控制而是趋势预测 

D.做好数据库建设以便分析比较 

E.责任必须落实到人 

 

五、注意事项 



计划清晰方向 
计划明确目标 
计划增创效益 
计划铸造成功 




