
2023年新公司销售计划方案(优质5篇)
方案是指为解决问题或实现目标而制定的一系列步骤和措施。
方案对于我们的帮助很大，所以我们要好好写一篇方案。以
下是小编给大家介绍的方案范文的相关内容，希望对大家有
所帮助。

新公司销售计划方案篇一

这些企业普遍沿袭的营销模式，是诞生于二十世纪60年代的
经典4p理论。对此营销组合方法，营销人都不会陌生，它所
包括的产品、价格、渠道、促销等四个营销要素（即：4p营销
要素）。在过去，4p营销要素同样能适用于b2b企业。但是现
在，正如摩托罗拉系统高级副总裁爱德华多所言，“传统
的4p理论已无法再衡量我们的市场手段。”――这就是b2b
营销难以突破的“天花板”。

对企业而言，不再适合的，就要勇于改变。摩托罗拉在这方
面的做法，堪称企业的典范。以摩托罗拉为例，b2b营销的转
变历程，以及在顺应变化中如何搭建营销部门，从而让营销
部门在企业的发展战略中发挥更大的作用，值得企业借鉴。

借拆分 重新梳理

2011年1月4日，摩托罗拉正式拆分为系统和移动两家新公司：
一家新公司稳健可靠，但是需要寻找高速成长的契机，另外
一家拥有诸多可能，机遇与风险并存。长期以来，摩托罗拉
系统业务拥有丰富的现金流、更有长期合作效力的政府和企
业合同，为摩托罗拉公司注入可靠的保障――收入稳定。

两部分业务原本没有太多协同作用，完全分割后，外界评论
分拆将使两家新企业都释放出更大的价值。



原本只是一项传播工作，爱德华多却做出了一个大胆决定：
借拆分重新审视摩托罗拉系统的品牌架构，梳理品牌理念、
品牌主张到品牌价值，即：who――我们是谁，what――我们
能做什么，以及how――我们如何在内部及外部传递这些信息，
品牌要回答这三个问题。

摩托罗拉拆分前五个月，摩托罗拉系统启动了内部员工交流
工作，围绕新的品牌架构设计办公环境，确保23000名员工理
解并认识品牌理念、主张与价值，在企业内部形成向心力和
凝聚力。

正式拆分后，摩托罗拉系统开始向外部传递这个新的主张，
标明自己的独特性，与客户建立情感联系。

不难理解，为什么摩托罗拉系统在向外部传播时也增加了社
交媒体，而这并不是b2b行业惯用的媒介。

新公司销售计划方案篇二

随着消费群体年轻化、个人征信系统及商业银行金融业务法
规的完善、厂商对商业银行汽车贷款业务更广泛的参与，国
内汽车信贷消费渗透率可以在未来十年从2012年的16%提高
到30%甚至更高。目前，中国汽车消费信贷开始向专业化、规
模化方向发展，有力地激活了汽车消费市场。

1．1 商业银行汽车贷款产品市场需求、开发前提条件调研分
析

根据已有国际经验，汽车贷款的利润率在汽车产业链中最高，
国外汽车企业的商业银行贷款和汽车金融公司的利润收益贡
献率在汽车总体利润中占比非常高，平均达到30%至50%左右，
其中，商业银行汽车消费信贷产品是最重要的一个业务。同
时，我国汽车业也在不断发展，汽车业成为推动经济增长的
又一个支柱产业，因此，商业银行汽车贷款产品市场需求量



未来将持续增长。

商业银行汽车贷款产品开发策略确定

从两方面确定商业银行汽车贷款产品开发策略，找准商业银
行汽车贷款产品开发理论与实践双向支撑。

新公司销售计划方案篇三

各位新老朋友大家早上好，今天的生意介绍会由我来为大家
主持。我叫xx，我来自xx省xx市，我坚信在以后的事也发展中，
一定能成为大家最真诚，最有力，最开心的事业合作伙伴。
（鼓掌）下面有请某某老板和他的朋友。带新人会员依次上
去报名。

大培上前宣布课堂纪律。（表情语气要严肃）

朋友们，我们的生意介绍会马上就要开课了。在开课之前，
我向大家提几点小建议：

1、吸*的朋友请不要吸*了，因为我们的空间比较小。

2、有手机和呼机的朋友，请你们务必达到振动或关机，即使
中途来电也不要出去回了。

3、新朋友来到这里，请不要随意走动与讲话，更不允许打瞌
睡，谁要是违反了课堂纪律，后边的大培训员有权把你和你
的推荐人请出课堂，七天内不允许来到这里，好，请大家与
我配合一下。

亲爱的各位评委、各位老师、各位朋友们：

大家下午好！



合：好！给力！给力！给力！耶！

新公司销售计划方案篇四

目 录

为有效普及农村金融知识，促进推介金融业务，银行拟开展
金融下乡活动，“送金融知识下乡，实现农村金融服务”是
活动的主题。为当地村民提供金融咨询，宣传银行的金融服
务业务，推进新农村建设。

金融下乡活动是由银行人员亲自对当地村民进行金融服务，
旨在实现普及金融知识、实现农村金融水平、发展银行业务
的一项活动。

根据当地的市场、客户情况，由专人负责活动的策划、人员
组织、推进落实及具体实施。具体内容如下：

一般在周一至周五开展。

确定金融下乡主题后，市场部门与业务部门共同探讨保障能
力，并制作初步的业务解决方案。

成员分工。

附件：

金融下乡调查问卷

岁以下 岁 岁 岁以上

万元以下 万-5万 万-8万 万以上



新公司销售计划方案篇五

行业地位：哈市汽车经销企业中的普通竞争者。 优势：

申请人主要经销长城哈弗系列车型，据2016年相关统计，长
城哈弗在国内10大自主品牌保有量排行榜占据第二名万（第
一名是奇瑞万）。

1 我行的资金沉淀稳定，风险可控。

因申请人经销的汽车品种并不单一，且原有“厂商银”合作
模式难以介入，我行可以考虑为企业其他汽车品种经销提
供“厂商银”模式（比如与大众供应商或其他），提供银行
承兑汇票，使客户新增银票需求转移到我行。银承担保可做
汽车合格证质押厂商回购业务，以车辆合格证质押+保证金+
回购承诺做担保。车辆合格证作为企业主要经营资源，质押
在我行，信贷风险可控。

因博能汽车零配件企业实力较强，信用较好，针对其下游销
售商可开展核心大企业“1+n”的授信业务，如为下游配件经
销商开展法人保证业务，或保理业务、应收账款质押业务等。

参照博能汽车案例，汽车经销企业可以综合考虑以下金融需
求： 汽车产业链融资：针对汽车产业的汽车制造商、上游供
应商、下游经销商以及汽车消费者推出的全程金融服务方案。

（1）上游汽车贷款产品主要为汽车制造商的日常生产提供资
金支持，包括流动资金贷款、开立银行承兑汇票、商业票据
贴现、国内综合保理、进口配件开立信用证等。同时对于部
分汽车制造商，还可以通过公司理财服务、全国一柜通汇兑
等结算理财手段为客户提供高质量的综合服务。

（2）中游汽车贷款产品是为汽车经销商销售提供资金支持，
包


