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      销售目标的过程管理与高效执行 (2 天 12 小时)

【学习对象】

本课程适用于公司营销总监、大区经理、区域经理、销售主管和商务内勤等公司销售管理人员，也适用于

企业其他有志于成为销售团队管理者的一线员工。

【学员收获】

本课程是专门为企业营销管理者定制的营销团队目标管理和过程执行的训练课程，通过两天的分享让营销

管理人员学会营销系统的目标管理体系，B2B 销售过程管理和计划管理的策略与方法，如何在项目跟单和配套大

客户销售过程中通过系列的节点控制，通过目标制定与分解、计划管理、过程检查、绩效辅导、监督改进、会议

管理等 4R 执行力系统，全面提升销售团队的狼性和过程执行力，提升团队绩效。帮助销售管理人员提升以下系列

能力：

1、分析团队执行力存在的问题，建立团队的执行力文化；

2、识别员工销售过程任务与结果的真相，梳理出大客户开发与项目型跟单过程中可检查、有价值、可考核

的过程节点，将这些过程节点应用到计划管理系统中；

3、年度与月度目标制定与分解的流程方法，如何将目标分解并落实到各区域及每个销售人员身上，如何建

立目标的认同感，如何将目标真正变成员工日常行为的动力，如何让目标的动力可持续；

4、销售团队 4R 执行力的管理体系与应用落地方法；

5、计划制定的方法，计划的执行、支持辅导，检查与协助改进的方法，如何开好销售的月度与周例会；

6、 如何针对不同心理和业务成熟度的员工做好差异化的绩效辅导，真正起到帮助销售人员改进绩效的效

果；

7、营销管理人员针对不同类型的员工授权的范围、方法和流程；

8、销售人员的日常激励的 12 种方法；

【课程特色】

>>课程可定制：本课程设计遵循实战定制课程七步流程：需求调研---问题分析---方案确认---提供案例---培训实

施---提供工具---落地辅导。可以用企业自己的问题案例现场解决企业的问题。

>>训练有特色：培训过程中每个模块遵循汪奎老师独创的四步流程：道（为什么） ~ 术（怎么做）~ 案例 ~ 

工具（落地），通过案例思考、小组研讨、情景互动、案例总结引申等方式，让学员打开心门与老师一起思考、

一起互动，帮助学员建立正确的思维体系，真正掌握并能够转化应用工具和方法。

>>讲师更实战：讲师本身就是从销售一线成长起来的企业家，有 6 年一线大客户销售实战经验和 15 年营销管理

经验， 8 年工业品营销培训与咨询经历。

>>工具可落地：本课程近几年已经被超过 50多家企业培训后落地推进，帮助销售团队推行目标与计划管理，建

立有效而简洁可操作的过程管理体系，全面提升学员的团队执行管理能力，课程结束后提供一个月免费电话辅导。

【标准课时】2 天 12 小时（6 小时/天）

【授课方式】采取“培”与“训”相结合的形式，“实战演练+现场辅导+工具落地+行动计划”四位一体的咨询式培训

模式
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【课程大纲后附有老师的简介】
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课程大纲
一、销售团队高效执行的文化基因
前言：商业人格是团队执行力的强大基因
 -销售团队推责任、找借口、拖延的现象分析

 -社会人与公司人的区别

讨论：公司是家吗？

 -团队执行力不足的文化障碍

1、人治文化：不讲规矩，靠能人

案例：销售冠军不按时提交计划

2、含糊文化：大道无术，靠悟性

案例：麦当劳的薯条工序

3、熟人文化：摧毁制度，靠关系

案例：公司内部帮派的危害

 -商业人格的两大要素

1、按原则做事

2、拿结果交换

案例：销售骨干迟到了罚款吗？

 商业人格修炼的 4 个通道

二、提交结果是执行力管理的目标

前言：客户价值是企业员工提交结果的方向
 销售团队缺乏执行力的四大根源分析

案例：产品出现质量问题与我有关吗？

 三大结果假象

1态度不是结果

案例：1500万的项目为何跟飞了？

2、职责流程不是结果

案例：三个俄罗斯人植树的故事？

3、 任务不是结果 (例行公事、应付差事）

讨论：企业里哪些是任务哪些是结果？

 结果的三大要素

1、结果是谁要的--客户价值

2、结果要有什么--可检查，时间节点

3、结果有什么用--可交换

案例：西点军校对结果的管理

 销售管理者如何管好过程结果

1、明确的结果定义（任务描述、完成结果标志、时

间、责任人、奖罚约定，检查人及时间）

2、结果沟通（明确结果的意义和与执行者的关系）

3、既关心结果，又要关心提交结果的人（有情领导、

无情管理、绝情制度）

案例：项目跟单的过程中有哪些中间结果

案例：配套客户销售过程中有哪些中间结果

三、企业销售目标的制定与分解
 目标管理——组织和个人业绩的推进剂 

 销售目标管理导图—销售的 PDCA 循环

 从公司战略到销售与市场目标

 企业愿景决定了目标高度

 关注并理解公司战略

 滚动递进式的短、中、长期目标设计

 由愿景到战略，由战略到目标规划

 制定有效目标的 SMART原则

   案例：目标的制订演练

 销售目标制定的来源

 公司历年数据

 公司战略目标

 员工跟单信息

 新产品突破空间

 新的商业模式

 新行业或其它新市场的拓展

   练习：制定四季度订单、销售、回款目标

 销售与市场相关的 KPI

    案例：如何按照公司新的规划制订市场考核的 KPI

 目标设定和目标分解的步骤

 分解的维度

演练：制定部门 2020 年目标并进行分解？

 目标设定的可能问题和解决技巧

 如何让目标具有挑战性

 挑战性和现实性的平衡

 发生分歧怎么办？

 目标的合理性与必要性

 如何规避目标陷阱

 建立目标的认同是高效执行的基础

案例：目标制订过程中如何达成共识

四、销售目标的责任管理
前言：100%的责任是执行力关键思维？

案例：绿灯过马路

 锁定责任

 官僚就是踢皮球

案例：西点指挥官拒绝处理下属的问题

 明确责任的三个要点

案例：海尔的 OCE 管理法

 用执行的思维来沟通合理授权

案例：西点两个不同的军官

 不要一个杆子插到底

 让员工养成靠流程的习惯

 把下属的责任变成他的责任

案例：一把杆子插到底的后果

案例：如何让责任回到下属身上

 有效沟通

 有效沟通两个要点（只讲要点/沟通责任）

 教练式沟通的四个步骤
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五、目标的执行系统--4R 执行力体系

前言：我们面临过这些无法落地的问题吗？

案例：GE 的战略执行系统

 4R 业务管控体系

 R1 结果定义——心中有结果，执行有效果

故事：客户拜访过程如何定义结果

 R2 一对一责任——目标分解，我的目标

 R3 过程检查------相信谁就检查谁

案例：华为销售团队的检查系统

 R4 及时激励------激励不过夜

六、为达成销售目标制订措施和行动计划
 针对分解的关键结果达成的思路和措施进行脑力激

荡；

 评估每一类思路与措施的可行性与有效性

 形成有效的思路与措施达成共识

演练：为每一个目标（KPI）制定思路与措施

 制定计划的核心要素

 如何制定行动计划

 为每一个措施制定系列行动计划

 如何利用天龙八部系统进行项目过程推进和考核

1、项目推进的节点识别

2、考核与进度评估

3、拜访记录的识别与评估

演练：制定月度计划与周计划

七、计划执行过程跟踪与检查
 利用天龙八部进行项目跟单的节点控制

 利用天龙八部进行项目跟单的进度控制

 项目进度管理工具

 检查是强大执行力的保障经常检查

 越相信谁就越检查谁

 如何检查

案例：肯德基的检查与监督

案例：宝马 5 个层级的监督系统

 设置检查团队

 及时奖罚

案例：沃尔玛的检查实施

 建立月度与周质询会机制是执行与检查最有效的手

段

 如何开好销售质询会

演练：月度计划的编制与月度质询会

八、销售员工的绩效辅导与过程激励
 部属发展的 4 个阶段

 识别员工人际导向与任务导向

 怎样做到知人善用

 定期分析销售员工的心态与状态

 跟踪员工技能的提升

 针对不同阶段的销售员工采取不同的管理模式

 销售员工的行为与动机分析

 销售员工的需求分析

案例：《西游记》角色需求分析

 识别员工在不同阶段的需求

 销售员工动力的 4 大来源

 改进领导方式激励销售员工

 关怀下属的难处

 支持与帮助

 让员工参与决策

 绩效考核与辅导

 在月度或季度考核中实现结果考核与过程考核

的平衡

 如何避免绩效考核走向形式

 用教练式辅导帮员工作绩效改进

 绩效反馈的 3 种方式

案例演练：新主管如何对老员工作绩效辅导

 激励销售团队的工具和机制实操

 目标对赌工具

 PK 工具

 表扬与批评

 标杆推崇法

 庆祝成功

 建立淘汰机制

 激励员工 6 大黄金法则

视频《销售执行铁军》
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