
销售目标管理落地方案班

课程背景

“没有目标就没有管理”，对于任何一名管理者来说，目标管理是管理团队的基础。对于销
售型组织来说，销售目标管理不仅仅关注销售目标的科学制定与拆解，更要关注关键成果
的达成。《销售目标管理落地方案班》从销售目标的设定，过程的监管和结果的反馈三大
系统出发，帮助销售管理者制定实战落地的销售计划，从而保证销售目标的有效达成。

如何你正面临以下问题，需要来学习这门课程：

 缺少销售目标管理体系，把目标管理当成了目标分解；
 制定销售目标时轰轰烈烈喊口号，执行落地大打折扣；
 销售业绩过于依赖销售大牛，没有可复制的标准化模版；
 铁打的营盘流水的兵，只关注人员管理而忽视了事儿的管理；
 销售管理者依然是大 sales角色，缺少业务规划与下属管理能力；
 ……

适合对象

 寻找市场中新的销售增长点，制定销售策略的销售总监和企业一把手；
 将销售计划落实到业务动作，提升销售团队执行力的区域或项目负责人；
 对客户进行精准化赋能与管理，提升自我工作效能的企业销售人员。
强烈建议：
此课程既适合销售主管对销售团队做目标管理，也合适销售人员对客户做目标管理，同时
也适合销售人员自我目标管理效能提升；
为保证学习落地效果，请企业一把手带领销售总监、销售经理及营销团队一起参与

课程收益

掌握销售目标达成的三大系统；

输出一套定制化销售执行方案

提升学员目标执行过程管理能力；

强化学员目标管理的责任意识；

实现销售目标管理闭环实战落地。

课程工具包（资料包）

1、落地工具表格
《供需连模型》
《销售目标（5维）分解表》
《个人梦想计划书》
《销售行动计划表》
《销售计划甘特图》
《经理授权说五遍》
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《ORID聚焦性谈话》
《绩效面谈反馈表》
2、年度营销方案模板

课程亮点

 结合企业真实业务场景，课程现场输出年度销售方案；
 对企业的经营数据进行复盘，发现增长机会绩效改进；
 通过团队共创等学习形式，跨界学习研讨新销售思维；
 课程中提供大量的落地工具，上午学完下午就能应用；
 课后完成学员作业追踪辅导，帮助企业落地销售方案。

课程大纲

  

第一单元、销售目标达成路径

一、销售管理的核心动作 
销售的本质是价值交换
组织销售的核心在于管理
管理的“可量化、可视化”
客户数量、质量、结构
输出成果      1  ：  销售供需连模型  
二、销售目标达成路径
1、销售目标达成五个分析维度
销售目标达成路径之一：渠道
销售目标达成路径之二：客户
销售目标达成路径之一：产品
销售目标达成路径之二：人员
销售目标达成路径之一：时间
2、销售目标分解量化指标
完成率、增长率、结构占比……
实战演练：销售任务增长 66%，增长点来自哪里？
输出成果      2  ：  销售目标（  5      维）分解表  

第二单元、目标管理推动增长

一、目标管理激活组织
没有目标管理就没有管理
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目标管理的本质是用目标推动管理
团队目标与个人目标相结合
活动体验：如何设定更高任务目标
二、目标管理激发个人
哈佛大学 25年追踪报告
对过去一年的成就复盘
以终为始的个人目标制定
输出成果      3  ：  梦想计划书  
三、从目标管理到OKR

彼得 德鲁克：• MBO目标管理
安迪 格鲁夫：• OKR目标与关键成果
OKR与MBO的区别
实战案例：安迪格鲁夫带领英特尔转型

第三单元、销售目标落地目标拆解

一、如何制定销售目标？
1、销售目标设定的原则
销售目标设定 SMART 原则
公司战略方向决定目标设定
2、销售目标设定的依据
参考历史数据
参照竞争对手
参考市场机会
二、三级销售目标设定
任务目标
流程目标
工作目标
实战演练：制定本部门三级销售目标
三、销售目标达成策略
1、销售达成关键价值链梳理
从人控到技控
BEM(吉尔伯特的行为工程模型)原因分析
实战演练：销售达成关键价值链梳理
2、销售目标达成行动计划
描述业务现状
分析差距原因与增长机会点
探讨可选择方案
制定行动计划
输出成果      4  ：  销售行动计划表  
输出成果      5  ：  销售计划甘特图  

第四单元、销售目标落地过程管理

一、销售团队训战赋能
1、三大战役复制销冠
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入门训练：四大内容模压式训战
随岗辅导：基于职业周期的销售训战设计
专项训练：销售流程标准化经验萃取
实战案例：阿里巴巴 271 法则
2、销售主管随岗辅导
随岗辅导的五个步骤
过程监控的四把钢钩
实战案例：鹰的训练课程
二、销售团队激励机制
1、销售团队激励原则
人员激励的两大理论依据
销售团队激励的四个原则
95 后人员特点与激励方式
实战案例：参与感是最好的激励方式
2、销售团队激励方式
物质激励薪酬设计原则
精神激励的 10个方法
销售型团队 PK 竞赛
实战案例：某公司积分制管理激励
3、销售管理者授权激励
授权的范围和人员
授权的步骤、流程、方法
实战演练：授权重要的事情说五遍
输出成果      6  ：  经理授权说      5      遍  

第五单元、销售目标落地结果反馈

一、销售结果反馈的意义
结果反馈面谈的意义
反馈面谈的三个技巧（方向、方法、方式）
输出成果      7  ：  ORID      聚焦性谈话  
二、针对不同销售结果的绩效面谈
每个月业绩都很优秀，怎么谈？
每个月业绩都不理想，怎么谈？
这个月业绩不理想，怎么谈？
年龄大时间长的员工，怎么谈？
过分雄心勃勃的下级，怎么谈？
沉默内向的下级，怎么谈？
发火的下级，怎么谈？
输出成果      8  ：  《绩效面谈反馈表》  

第六单元、训战结合：销售计划方案

一、方案输出训战结合

学以致用，结合企业真实情况每个小组输出一份行动方案；
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小组成员共创利用 1-2个晚上的时间进行方案撰写与验证；
各小组针对本组方案进行展演（预计 2-3 小时），老师给与点评；
每位学员课后一周内提报个人销售行动方案，老师给与一对一点评。（此项服务为收费项
目）

二、销售计划方案报告模版

企业定制化报告样本

三、企业辅导案例展示（部分）

 

全课程目录完
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销售目标达成计划报告模版
 年度销售目标
 同期销售数据复盘分析
 市场竞争 SWOT分析
 销售任务指标量化分解
 销售行动计划表
 考核激励保障措施
 费销比分析


