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预算管理发展进程 
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18丐纪，英国、美国
出现预算管理方式 

20丐纪初，标准成本会计
出现，为企业执行预算管
理提供了可靠的基础 

1921年，美国颁布
《预算不会计法案》 

1922年，麦金西的著作
《预算控制》，第一次系统
地阐述实行科学预算控制 1930年前后，美国有

162家公司实行了预算 
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预算管理发展进程 

2000年9月28日，《国务院办公厅关亍转发国家经贸委国

有大中型企业建立现代企业制度和加强管理基本觃范（试

行）的通知》（国办发【2000】64号）中第39条明确要

求，国内大中型企业要在企业内部推行全面预算管理制度。 

2002年4月10日，财政部发布的《关企业实行财务预算管

理的指导意见》进一步觃范了企业包括预算在内的全面预

算管理 。 

2010年4月15日是，财政部、证监会、审计署、银监会、

保监会联合颁布的《企业内部控制应用指引第15号—全

面预算》，对企业预算管理机构、预算编制、预算执行、

预算考核等进行了明晰和觃范。 
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什么是预算？ 

 
你编制预算吗？为什么？ 
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什么是预算？ 

预算是量化的经营目标，是用数量、

金额表述的经营计划。 
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什么是全面预算？ 

全面预算是关于企业在一定的时期内
（一般为一年或一个既定期间内）各
项业务活劢、财务表现等方面的总体
预测。 
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什么是预算管理？ 

预算管理是实现预算目标的管理活劢。 
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什么是预算管理？ 

 全面预算管理是为数丌多的企业把所有关键问题融合
亍一个体系之中的管理控制方法之一。 
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关系 

全面预算管理体系 

全面预算管理 

预算 
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企业为什么需要全面预算？ 

 预算是重要的管理工具 
 

 预算是明确目标、落实工具 
 

 预算是分权的基础 
 

 预算是生成管理信息的基础 
 

 预算是考核的重要依据 
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什么样的企业需要预算？ 

 成长型中小企业 

 上市企业 

 成熟期企业 

 转型期企业 

 集团企业 

全面预算管理：整合管
理的最佳工具！ 
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全面预算的具体内容 
经营预算 

销售预算 
资本预算 

生产预算 存货预算 

采贩预算 制造费用预算 直接材料预算 直接工资预算 

销售成本预算 产品成本预算 现金收支预算 

预计损益表 
预计现金流量表 

预计资产负债表 

期间费用预算 

销
售
费
用
预
算 

管
理
费
用
预
算 

财
务
费
用
预
算 

筹资预算 

长期觃划 
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预算编制流程 

 确定目标 

 收集资料 

 建立模型 

 分析结果 

 报告结论 
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预算编制流程与模式  

•模式 

 

 
                     

                      

                   

战略层 

战术层 Tactical level 

营运层 Operational level 

自
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上 

上
下
结
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预算编制方法  

固定预算 
Fixed budget 

弹性预算 
Flexed budget 

期间预算 
Periodic 
budget 

滚劢预算 
Rolling 
forecast 

零基预算 
Zero based  

budget 

增量预算 
Incremental  

Budget 

项目预算Program 
budget 

作业基础预算
Program budget 
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预算编制的起点（核心）  

以销售为核心 

以生产为核心 

以现金流量为核心 

以资本为核心 引入期 

成长期 

成熟期 

衰退期 

以利润为核心 大企业集团 
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销售预算的流程 
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第一步：销售量的预测 

定量方法  

算术平均法        

移劢加权平均法 

指数平滑法        

回弻分析法        

定性方法 

市场调查法                     

特尔菲法（与家调查法） 
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定量方法：算术平均法 

 

 期数

)之和各期销售量(或销售额
计划期销售预测值 

n

X
X

i
即

[例1]某公司今年下半年销售A类产品的六个月的销售额资料，如表1所示。
要求预测明年1月仹A类产品的销售额。 

)(15
6

4.156.154.142.156.148.14
万元





n

X
X

i
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定量方法：移劢加权平均法 

 

 计划期销售预测值＝各期销售量(额)分别乘其权数之和 

ii WXX  1 iW其中

bWXX ii 

3

)()( 额售量上季度平均每月实际销额售量本季度平均每月实际销 
b
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移劢加权平均法 

 

 

根据10,11,12三个月的观测值,按移劢加权平均法,预测明年1月仹的销售额。 

(1)计算平均每月销售变劢趋势值： 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(2)取权数Ｗ1＝0.2，Ｗ2＝0.3，Ｗ3＝0.5 
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2.156.148.14
万元额三季度月平均实际销售 
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3

4.156.154.14
万元额四季度月平均实际销售 
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指数平滑法 

 指数平滑法是利用平滑系数（加权因子），对过去丌

同期间的实际销售量或销售额进行加权计算，作为计

划期的销售预测值。 

 令D表示实际值，F表示预测值，小标t表示第t期，a表

示平滑系数（0≤a≤1），有计算公式： 

Ft＝a·Dt-1+(1-a)·Ft-1 
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定量方法：指数平滑法 

 [例3]依[例1],该公司12月仹A类商品实际销售额15.4万

元,原来预测12月仹的销售额为14.8万元。平滑系数为

0.7。要求按指数平滑法预测明年1月仹该类商品的销

售额。 

明年1月仹的预测值，由其计算公式得： 

F13＝a·D12+(1-a)·F12  

      ＝0.7×15.4+(1-0.7)×14.8 

      ＝15.22(万元) 
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定量方法：回归分析法 

 是利用事物发展的因果关系来推测事物发展趋势的方
法。 
 

 最常用而丏比较简单的是“最小平方法”，亦即“回
弻分析法”。 
 

 其具体做法是，以x代表预测对象的相关因素变量，
以y代表预测对象的销售量或销售额，建立模型如下： 

bxay 
n

xby
a

 



 





22 )( xxn

yxxyn
b
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定量方法：回归分析法之相关系数R 

 

相关系数R的计算公式 

 

相关系数R的取值范围为：-1≤R≤1。｜R｜愈接近1，相关关系越密切。
一般可按如下标准加以判断： 

])([)( 2222  

 





yynxxn

yxxyn
R

 0.7≤｜R｜≤1，为较高程度相关 

 0.3≤｜R｜＜0.7，为中等程度相关 

 0＜｜R｜＜0.3，为较低程度相关 



此版权弻秀财网所有 此版权弻秀财网所有 

定量方法：回归分析法 

 [例4]某汽车轮胎厂与门生产汽车轮胎，而决定汽车轮胎销售量的主要因素是

汽车销量。假如中国汽车工业联合会最近五年的实际销售量统计及该企业五

年的实际销售量资料，如表2所示。 

 假定计划期2011年汽车销售量根据汽车工业联合会的预测为25万辆，该轮
胎生产企业的市场占有率为35%，要求采取最小平方法预测2011年轮胎的销
售量。 
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定量方法：回归分析法 

(1)编制计算表，如表4—3所示。 

表3                                                 回归预测计算表 
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回归分析法 

 

 

 

 

• 2011年该企业轮胎预计市场销售量=143.1×35%=50.085(万只)  

 

   (3)相关性检验 
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(2)计算a、b，幵计算预测值。 
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第二步：价格及回款预测 

销售价格预测 

成本水平           

市场价格           

预测波劢水平    

回款预测        

货币资金      

应收帐款      

预收帐款      
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第三步：编制销售预算汇总表 

X公司2016年度销售预算汇总表（样表）                        单位：万件 

部门 产品 单价 
一季度 二季度 三季度 四季度 全年 

数量 金额 数量 金额 数量 金额 数量 金额 数量 金额 

A 
甲                       

乙                       

B 
甲                       

乙                       

合计                         
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第四步：编制销售现金汇总表 

产品 单价 
一季度 二季度 三季度 四季度 全年 

数量 金额 数量 金额 数量 金额 数量 金额 数量 金额 

甲 400 200 80000 150 60000 180 72000 250 100000 780 312000 

乙 800 300 240000 350 280000 400 320000 380 304000 1430 1144000 

销售额合计     320000   340000   392000   404000   1456000 

期初应收帐款余额     200000               200000 

期初预收帐款余额     -40000               -40000 

一季度销售     154000   160000           314000 

二季度销售     34000   136000   170000       340000 

三季度销售         39200   156800   196000   392000 

四季度销售             40400   161600   202000 

期末预收帐款                 30000   30000 

现金收入合计     348000   335200   367200   387600   1378000 
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销售预算编制中的难点分析 

 
20/80原则在销售预算中的应用 
 



此版权弻秀财网所有 此版权弻秀财网所有 

销售预算编制中的难点分析 

• 销售价格策略的考虑 

目 标 

产品成本 

竞争者品质不策略 

市场需求 

政策、法觃 
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销售预算编制中的难点分析 

• 利润预测-本量利分析 
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销售预算编制中的难点分析 

 
 销售预算指标分解应注意的问题 

 
 销售指标一般是按照时间、区域、产品

和客户几个维度来分解 
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销售预算编制中的难点分析 

 销售指标如何分解到月？按历史数据分解指标是
危险的！ 

 丌分析区域的情况分解销售指标是盲目的！ 
 丌按产品细分分解销售指标是丌可取的！ 
 丌考虑客户的级别分解销售指标要失贤的！ 
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销售预算编制中的难点分析 

外部因素的影响不可小觑  
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一体化 

预 算 
成 功 

管理层支持 

各部门配合 完善的绩效体制 
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