
销售目标创新工作坊
概述
外部环境的变化快速 ，市场的激烈竞争，过去成功的因素已不再有效。时代的变化需要
新的方式来面对挑战，所以创新不再是一个选项，而是一个必须。虽然企业不断地推广创
新，却很少发生创新的行为及结果，员工不创新的主要原因有几个：

● 害怕失败：凡事按照上级的指导工作就不会出错，上班赚钱何必找麻烦呢！
● 动机不足：创新成功可以得到什么好处？没有好处做那么多，干嘛？
● 缺乏方法：我不够聪明，反应没那么快，就是不会呀！

许多人对于创新有许多的误解，以为创新是属于高层或技术部门的工作，与自己无关。其
实，创新是人性的重要基本需求，创新就是一种自我实现的方式，创新是一种内在激励。
所以，企业要做的工作不是要员工创新，而是创造一个允许创新的环境，加上适当的引导，
创新的行为和结果就会自动产生。
培训的目的不是教导学员创新，而是介绍一些创新的观念和方法，让学员尝试这些方法后，
去验证创新的观念后，产生兴趣后在课后应用，进而建立习惯。创新是一种习惯，而不只
是一个概念。所以，在课程的进行中，每一个模块都是按照 PIDAN 的授课流程进行，以
确保课程最好的效果：

● Process 绘制流程：讲师讲解概念和架构
● Inform 说给他听：解说是如何使用这些工具和技巧
● Demo 做给他看：演示工具的使用方式
● Activity 让他做看看：学员自己动手练习及应用在自己的案例中
● Discussion 反馈，讨论：学员分享结果，互相提供建议，讲师提供建议

本课程是依照讲师在企业的三十年经验，并结合最前沿的创新工具及技巧，设计此实用的
课程。在课程的进行中，使用活动及工具引导学员，以公司自己的案例来制定及推动创新
的计划。针对经营创新的能力所设计，内容包括：

● 当责的选择：员工要理解「负责」的态度已经是不够的，「当责」才是核心。「当
责」是对结果负最后的责任；「当责」有主动的涵义；「当责」不是只是为别人，
更是为自己。「当责」不是一个形而上的概念，而是有清楚的定义，有清晰步骤的
做法。如果没有「当责」的价值观，不会把公司当作自己的事情，来创新寻找新的
工作方法。也就是说没有「当责」就没有创新。

● 激励原理：区分外在激励及内在激励的差异，如何让员工在高压力的工作环境下，
却能够保持高度的工作士气。外在激励和内在激励各有不同的特点，要如何整合及
运用以达到最大的效果。

● 销售目标管理：销售目标不是只有销售的业绩或营业额，销售目标有三种不同的类
型，由结果目标开始分解到行为的目标。大部分的销售领导总是盯着结果目标看，
这是错误的，最后变成每个月的业绩达成都像是买彩票一般。正确的方式要把影响
绩效的原因进行分解，到销售人员能够掌控的行为，进行量化后再进行监督及管理。
这才是有效的销售目标管理。

● 发展创新方案：透过不同的工具和技巧，集体创新来寻找不同的解决方案来抓住机
遇或避开问题。

● 选择解决方案：透过不同的工具和技巧，能够广泛纳入不同人的意见和想法，做出
一个最佳的共识决定。

● 制定行动计划：如果只有想法没有行动，就只是空想而已。所以，要把所有的想法



转换成行动计划。
课程的特色在于整个课程是用学员自己部门为活动的案例，讲师带着学员逐步发展，贯穿
各个计划模块的前后逻辑，并从多年计划的经验提出建议，帮助学员在课程结束后就已完
成经营创新计划的草案。



销售目标创新工作坊
模块课程大纲时间分教学方法

课程导入• 开场（客户方）
•破冰活动
•研讨公约
• 课程介绍
•讨论：学员面临的挑战是什么？

30 分

• 内容讲解
•猜猜看
•小组讨论

第一单元
当责的选择

•单元目的：识别什么是当责，面对关键时刻的心态
决定人生

• 当责的定义：当责不是中国传统的观念
•负责对当责：负责是对区域和行为负责，而当责是

对结果负责，当责比负责是更重要的价值观
• 当责的困难：拥有当责的价值观不是一件容易的事

情，是要下决心和坚持信念的。
• 关键时刻：在关键的时刻，就能够展示这个人是否
真正具有当责的价值观；也就是说关键时刻就是考
验的时刻，决定这是一个什么样的人：操守和行为
的关联。

•颓废的漩涡：面对关键时刻，进入颓废的漩涡是一
个正常的现象，所以问题不在于进入颓废漩涡，而
是如何快速走出。

•圣严法则：“面对它、接受它、解决它、放下它”的
圣严法则就是标准的当责行为过程，也是能力提升
的过程。

• 选择决定命运：一个人的幸福决定于在面对关键时
刻的抉择，在解决挑战的过程，就是提升能力的循
环，更是建立获得幸福的能力。

•活动：
- 识别关键时刻及行为
- 为什么要当责

120 分

• 内容讲解
• 工具介绍
•小组讨论

第二单元
激励原理

•单元目的：懂得员工为什么会努力工作的动机
• 介绍“激励员工士气的辅导技巧”的关键步骤
• 激励的时代及需求原理
• 发现激励员工的方法
•活动：个人的成功经历

90 分

• 内容讲解
• 引导活动
•小组讨论



第三单元
销售目标管理

•单元目的：掌握销售业绩的架构及预测
• 销售策略的同心圆
• 三种目标的类型
• 不同的销售策略
• 不同的销售流程
•活动：销售业绩的预测

120 分

• 内容讲解
• 引导活动
•小组讨论-便
利贴、大白
纸

第四单元
发展创新方案•单元目的：透过不同工具的使用，寻找创意的解决

方案
• 发展不同解决方案的方法
• 工具：逻辑比较、五个为什么、金字塔原则、思维

导图、头脑风暴法、奔驰法、SCAMPER、类比
法、三张椅子

•活动：
- 在分析后，选择适合的发展备选方案工具
- 进行创意的发展解决方案
- 各组分享获取新的想法

180 分

• 内容讲解
•小组讨论
•跨组建议

第五单元
选择解决方案

•单元目的：市场营销策略计划的沟通计划，计算投
资及费用，预测投资回报，进行计划成功与否的检
讨及报告

• 确认方案的步骤
• 如何评估方案
• 工具：决策矩阵法、配对比较法、决策树、正反面
决策法

• 方案的最终评估
•活动：选择及应用工具到案例

150 分

• 内容讲解
•小组讨论
•跨组建议

第六单元
制定行动计划•采取行动的关键点

• 行动计划 - 清楚而具体的细节
• 工具：行动计划表、甘特图、PERT 图
• 激励、庆祝、分享成果
•活动：

- 制定行动计划
- 进行项目报告的模拟

90 分

• 内容讲解
• 引导活动
• 个人活动
•小组简报

总课时长：13小时 0 分

休息时间：

中饭时间：

上下午各一场 15 分钟休息

1 个小时


