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관리과정에서 실행의 역할 

마케팅 프로그램 실행에 사용되는 조직 구조 

고객만족을 달성하기 위한 보증과 판매 후 서비스 

마케팅 감사와 잘못된 마케팅 노력 

마케팅 평가 과정 

매출, 시장점유율, 마케팅 비용 분석 

판매량 - 원가분석 방법의 시사점 

 

 

학습 목표 



실행과 평가 

실행 
조직이 전략계획을 수행하는 단계 

평가 
전략계획 목표의 달성 정도를 파악 



기업 전체 조직 



판매조직의 주요 형태 

 

 

지리적 조직구조 

 

제품 중심 조직구조 

 

고객중심 조직구조 



보증, 판매 후 서비스 

제조물  

책임 

 

불평 처리 

 
편익 

Vs. 

비용 

 

 

유지, 보수 

 

반품, 환불 



과업 관리의 순환 관계 



마케팅 감사 

조직의 마케팅 기능을  

포괄적으로 점검하고  

평가하는 것 

철학 
환경 

목표 

전략 

조직 구조 

인적 자원 

재무적 자원 

성과 



잘못된 마케팅 노력 

80-20 원리 

마케팅 실행이 잘못되는 이유 

잘못된 원가 정보 

전체 매출과 비용만으로 판단 

평가에 대한 신뢰할만한 기준 부족 



평가 과정 

무엇을 해야 할 것인지 결정 

어떤 일이 발생 했는지 파악 

발생 이유에 대해 파악 



Great Midwest의 연간 매출액 



Great Midwest Company의 지역별 
매출액 



마케팅 원가 분석 

회계원장  

손익계산서 분석 

지역, 제품에  

활동 원가 할당 

활동기준  

원가 분석 



GM의 손익계산서와 마케팅 활동비 
할당 



GM의 판매지역별 활동비 할당 



GM의 판매 지역별 손익계산서 



주요 용어 및 개념 

 경고문 

 계획 

 마케팅 감사 

 마케팅 비용 분석 

 매출액 분석 

 보증 

 빙산 원리 

 사후 서비스 

 

 성문 보증 

 시장 점유율 분석 

 실행 

 암시적 보증 

 평가 

 핵심 고객 관리조직 

 80-20 원리 


