
案例：

海尔的预算管理系统



 2.什么样的企业需要预算？

那些不需要预算的企业……

n 规模不够的企业    --用不起

n 业务不复杂的企业   --用不上

n 利润率足够高       --用不着

n 领导缺乏预算意识   --想不到

那些需要预算的企业……

n 足够的规模

n 足够复杂

Ø众多产品线，甚至是众多板块

Ø广泛的地域分布

Ø复杂的组织结构

n 行业竞争激烈，导致必须通过管理精细化

才能盈利

什么样的企业需要预算？

n 对业绩预期的要求比较高

n 高层雄心勃勃、积极进取

n 对管理失控的强烈担忧

n 从粗放管理亟需向精细管理转型



全面预算系统平台示例



海尔的预算观点……

• 有数量化的战略目标，有指标化的经营目标

• 预算管理不是简单的目标管理，而是三预：预案、预算、预酬

– 预案，是公司想要达到的目标，以及实现这个目标的路径和方法;

– 预算，是团队可以用到的钱、资源，可以用多少，以及用在哪里;

– 预酬，是团队最后可以分到多少钱。

• 费用年度预算是授信额度，自挣自花是开支依据

• 预算不应仅关注成本的减少，而是要注重价值的增加

• 业务是活动，预算是规则（将控制规则转为业务流程，植入IT系统）

• 强大统一的IT平台和诚信的企业文化是基石

• 财务不是“做预算”，而是“准预算”，业务部门才是预算的主人



某著名国际公司为海尔集团提供的咨询建议



某著名国际公司为海尔集团提供的咨询建议

PSI-流程系统创新部; 

GO-全球运营部

CMI-市场创新部

WGG -白电集团 (White Goods Group)

DPG-数字及个人产品集团 

CSG-客户解决方案集团

EPG-装备部品制造集团

BCG-商业流通集团

CAP-金融集团



某著名国际公司为海尔集团提供的咨询建议



区 域 损 益 表 分 析

组 织 损 益 表 分 析

渠 道 损 益 表 分 析

产 品 损 益 表 分 析

整 体 分 析

区 域 分 析

组 织 分 析

渠 道 分 析

产 品 分 析

收 入 分 析 型 号 分 析

盈 利 结 构 分 析

销 量 分 析

商 务 政 策 分 析

个 性 分 析
B C G分 析

C S G直 单 分 析

H I G损 益 分 析

组 织 分 析

成 本 毛 利 分 析
总 成 本 分 析

毛 利 率 分 析

销 售 毛 利 率 分 析

材 料 毛 利 率 分 析

产 品 毛 利 率 分 析
成 本 率 分 析

总 成 本 综 合 分 析

材 料 成 本 分 析

物 流 成 本 分 析

制 造 费 用 分 析

保 修 成 本 分 析

单 台 成 本 分 析
单 台 成 本 率 分 析

单 台 成 本 综 合 分 析

单 台 材 料 成 本 分 析

单 台 物 流 成 本 分 析

单 台 制 造 费 用 分 析

单 台 保 修 成 本 分 析

成 本 分 析

费 用 分 析

总 费 用 分 析

直 接 费 用 分 析

销 售 费 用 分 析

研 发 费 用 分 析

管 理 费 用 分 析

财 务 费 用 分 析
间 接 费 用 分 析

利 润 分 析

专 项 分 析
库 存 分 析

人 工 分 析

E 2 E分 析

经 营 管 理 分 析 资 产 负 债 表 分 析

损 益 表 分 析

现 金 流 量 表 分 析

K P I分 析
E 2 E K P I分 析

经 营 管 理 K P分 析

财 务 分 析 体 系

表 示 重 要 性 水 平 高

表 示 重 要 性 水 平 中

表 示 重 要 性 水 平 低

颜 色 填 充 说 明 ：

E P G客 户 分 析
产 品 分 析

组 织 分 析

损 益 分 析
C A P分 析

组 织 分 析

结 构 分 析

海尔分析主题总汇

海尔预算模块交付：梳理财务分析的逻辑和方法，引导财务管理方向



   收入分析路径示例：集团收入按照国内外、市场、渠道、PL贡献逐级下钻

海尔预算模块交付：梳理财务分析的逻辑和方法，引导财务管理方向

ü 通过“链接” 将一系列零散的数据组织在一起，链接的路径融入财务管理的思路和管理导向，实现

“数据”到“信息”的转化。
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渠道收入
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双击渠道钻
取

双击区域钻
取 双击产品系列

钻取

海尔模块交付：梳理财务分析的逻辑和方法，引导财务管理方向



海尔模块交付：优化财务分析方法，突出财务管理重点

• 比较
• 同比、环比、目标比较、

预测比较

• 趋势
• 年度趋势、月度趋势、

月内日趋势

• 排名
• 一维排名、二维排名

• 分解
• 按照组织层级、时间、

驱动因素分解

• 多维交叉分析
• 从组织到区域、从区域

到渠道

• 预警分析

ü 优化财务分析的指标和方法，突出财务管理重点，更好的满足不同信息使用者的分析需求



示例：彩电市场的规模测算

人口/家庭增长

2000 2005

. .
.

2003

家庭收入分布

2000 2005

<400 400-
800

800-
1200

2003

>1200

高收入

中高收入

中低收入

低收入

<400 400 – 
800

800 -
1200 >1200

彩电渗透率

大卖场 网购 其它 备注

高收入

中高收入

中低收入

低收入

<1 1 1-2 >2

户均保有量

高收入

中高收入

中低收入

低收入

购买渠道

按收入组别的家庭数
按收入组别的

平均家庭保有量

30个沿海大城市
的市场规模

20个内陆大城市
的市场规模

其他中小城市
的市场规模

3个超大城市
的市场规模

中国彩电市场规模

地区差异的微调

与行业数据，外部报告和
会员销售的参照比较



基于主要增长因素得出未来市场发展的几种可能性

保守估计

基本估计

乐观估计

人口增长率 家庭收入增长率 渗透率 家庭平均消费量 渠道划分

基于历史增长率的预测

基于历史增长率的预测

基于历史增长率的预测

• 北京继续以现有水平增长
• 其他城市增长则滞后一年达到基本估计水平

• 北京继续以现有水平增长
• 生产厂家共同将市场做大

- 二线城市2年后达到北京水平
- 沿海与内陆大城市3-4年后达到北京水平
- 其他城市5年后达到北京水平

• 北京继续以现有水平增长
• 上海和广州按基本型增长
• 其他城市增长加速1年

北京上海等一线城市保持不变

沿海大城市接近3个大城市的现有水平

内地大城市接近沿海大城市的现有水平

其他城市接近内陆大城市的水平

每个家庭消费量

X X X

推动因素 经济发展
人口自然增长
城市化

厂家对市场开发的投入
• 营销和促销投入
• 铺货和渠道开发

电商渠道兴起
三四级市场如“汇通达”的尝试和创新



销售预算按产品、区域、渠道，三维到底

•收入预算以产品或产品公司为起点，依据区域市场容量、市场份额，确定区域一维毛
收入预算，区域与渠道相互协调，将区域毛收入分解为区域渠道二维，各区域的各个渠
道将收入细化到产品。
•产品经理或产品公司依据历史数据及在手订单确定工厂直单毛收入预算，与区域渠道
二维毛收入结合区分渠道的商业政策费率、区分月度的销售折扣费率及销售退回率，计
算出净收入，与集团对PL的收入目标对比，并协同区域、渠道关闭差异。

•毛收入按照区域、渠道和产品的顺序逐级分解，并可以按
照不同的维度组合进行汇总，以满足高层管理需要

苏宁收入

专卖收入

……收入

国美收入

按
渠
道
切
分

•历史数据
•本区域渠道现状
•渠道发展规划

北京收入

青岛收入

……收入

•市场容量
•市场份额
•区域发展规划
•管理判断

区域

毛收入

商业政策费率

销售折扣费率

销售退回率

PL内销净

销售收入
PL内销销售收入

目标

商业政策额

销售折扣额

销售退回额

PL内销毛销售收入

商业政策费率区分渠
道
销售折扣费率区分月
度
销售退回率预算为零

•满足渠道管理需求
•作为渠道考核目标

渠道一维

型号2收入

型号3收入

……收入

型号1收入

按
产
品
切
分

•历史数据
•本渠道产品
•销售结构

•符合PL产品结构要求
•可实现PL毛利率目标

产品一维

区域渠道
二维

渠道产品
二维

区域产品
二维

区域渠道产品
三维



销售预算模型：主要预算内容和粒度

预算内容

组织 产品

区域
渠道
Or
客户

销售
模式

国内
市场部

海外
市场部

区域
企划
部

供应链 财务 售后
市场
顾服

型号
终端销
售

销售收入
销售收入-内销 √ 　 √ 　 　 　 　 　 √ √ √ √
销售收入-外销 　 √ 　 　 　 　 　 　 √ √ √ 　

客户政策
商业政策 √ 　 　 　 　 　 　 　 　 　 √ √
销售折扣 √ 　 　 　 　 √ 　 　 　 　 　 √

销售成本
销售成本-内销 　 　 　 √ √ √ √ √ √ √ √

销售成本-外销 　 　 √ √ √ √ √ √ √ 　

销售费用 销售费用 √ √ √ 　 　 √ 　 　 　 √ 　 　

应收账款
应收账款-内销 √ 　 √ 　 　 　 　 　 　 √ √ √
应收账款-外销 　 √ 　 　 　 　 　 　 　 √ √ 　

单价
国内 　 　 　 √ 　 　 　 　 √ 　 √　 　
海外 　 　 　 √ 　 　 　 　 √ √ √　 　

销量
国内 √　 　 √　 　 　 　 　 　 √ √ √ √
海外 　 √　 　 　 　 　 　 　 √ √ √ 　

赊销比例
国内 √　 　 √　 　 　 　 　 　 　 　 √ √
海外 　 √　 　 　 　 　 　 　 　 　 √ 　




