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年度销售目标达成

主 讲：   李临春

浙江大学 CARD 中国农业品牌中心           研究员

浙江火石品牌设计公司                    董事

十五家投资、基金公司                    行业投资顾问

清华、北大、浙大等八大院校总裁班        特聘教授

课程简介： “企业的使命和任务必须转化成目标！” 

                    目标制定过程就是销售完成的过程，推演十分重要！

本课程李临春老师结合自身十多年一线销售经验与多年集团总部管理经 

验，训练学员如何利用产品策略、渠道策略、价格策略、促销策略、品

牌策略、人员策略来保证年度销售目标的高效达成。

课程目标：1、推演目标分解、策略选择、方法匹配的过程；

            2、提高执行过程中的手段；

培训对象：大区经理等高级销售管理人员

培训课时：两天（12 个课时）

培训大纲：

前          言
 目标制定过程就是销售完成的过程，推演十分重要！

 年度销售目标是流程化、制度化管理的重要环节

 年度目标要核控的指标

 老板与高管的共识度越高，目标执行起来就越顺利

 好的目标是用来执行的，一定要可行

第壱篇 概要

壱、 目标管理的由来

弐、 目标管理的意义

参、 2015 年销售情况回顾
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第弐篇 销售目标的制定与分解

一、 销售目标的设定及推演

 目标任务：目标制定过程就是销售完成过程

   对决策者：目标制定过程就是销售完成过程，策略要先于目标出台

 目标制定程序：产品、价格、渠道、品牌、促销、人员、费用策略，资源配

置

   对管理者：一定要将目标分解到可执行的最小单位，你没有目标制定权，担要

尽量将它分配的合理 。

 目标分解：将目标分解到最小单位

   对执行者：一定要清楚我能完成多少，要我完成多少，差额怎么办？

 目标分解流程及实施策略

 工具介绍：

swot 分析、鱼骨图、树形图、甘特图、excel 表格等

 二、渠道的开发（重点推演）

1. 赢在布局：如何进行布局？

2. 难点：都懂“好经销商”的标准，为什么会有 80%以上的经销商不合格？

3. 流程：按照流程博弈，提高成功概率 37%

4. 谈判技巧：提高成功概率 55%

5. 签约注意事项

三、人员定编

 定编体现销售效率

 年收入激励框架

 工资、奖金、年终奖、社保金的公式设计

 差旅费核控额度

四、 年度费用政策的制定和分解

 广告策略及费用率

 促销策略及费用率

 商超及陈列费

 售点导购及费用
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 促销品的选择与费用比率

伍、     产品策略

 新品策略

 价差体系

 利润测算

 高开策略

六、     产供销流程的改造

 产、供、销决定整体效益，是间接成本和效率的关键所在

 产、供、销中存在的问题

 控制节点的改造与管控

     第三篇  经销商目标实施方案

一、 目标管理

 目标实施的方法

 目标实施的标准

二、   目标执行——人的作用

 任务一定要到每一个定编的人员和经销商；

 每个成员对目标任务的确认和承诺

 每个成员的收入都应与业绩挂钩（计算公式）；

 重视过程管理（巧用例会与通报管理技巧）

 善用年度合同调整销售网络结构

 费用核控技巧

参、 平衡产能和销售淡旺季

 “产能最大化的利用”是与同行业竞争的秘密武器

 填平销售的低谷，你就赢了一半

 将计划执行到底，赢在计划、赢在执行！

第四篇    目标管理
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一、 目标管理的理论基础

二、 PDCA循环管理法

三、 目标管理五要素

四、 目标管理稽核体系

五、奖惩制度的建立与执行
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