
销售团队目标分解与执行
策略、方法与工具全解析

资深导师：王越

适合人员：

市场总监 - 精准定位市场突破口
销售主管 - 优化销售漏斗转化链路
销售经理 - 提升业绩目标达成率
区域负责人 - 因地制宜目标渗透策略

课程收益：
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1. 明确管理方向，以终为始
2. 强化结果思维，聚焦成果
3. 提升目标量化与监控能力
4. 学会逆向思维，预测未来
5. 掌握目标分解的科学方法
6. 平衡短期与长期目标设定
7. 优化团队与个人目标匹配
8. 提升市场机会识别能力
9. 增强目标共识与解释技巧
10. 学会合理制定时间计划

课程大纲：

 第一部分、为什么定目标？

o 第一章、以终为始-明确方向；
 第一、采用目标进行管理，先有目标，后才有管理；

 一、目标是管理的起点，是行动的终点；
 二、具备结果思维，没有结果，就没有功劳；

 三、评判一个管理者的好坏，从来不是看测验的民意，而是看输出的
成绩和创造的价值；

 第二、做事要看成果，成功等于目标达成；
 一、成功的标准不是做了多少工作，而是获得多少成果；

 二、没目标的人像“无头苍蝇”；
 第三、站在未来看现在，逆向思维；
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o 第二章、预期成果-消除模糊；
 第一、从任务导向转变为目标导向。

 1、不能过于强调过程，追求无意义的忙碌，而没有实质的结果；
 2、过度关注细节完美，忽略了追求关键的成果。

 3、不能只顾低头拉车，不抬头看路；
 4、不能只重勤奋，盲目行动，导致精力分散，结果靠感觉与运气；

 第二、只有量化的才是可管理的。
 1、凭借目标进行管理，衡量和监控部门、团队、个人的表现；

 2、每项任务、工作、活动，都要明确“可交付的成果”；
 3、凡是没有设定目标的环节就会被忽视；

 第三、目标是对未来的预测；
o 第三章、穷尽可能-催生方法；

 第一、树立目标，倒逼方法、才能提高技能，不断成长。
 第二、世界上没有懒人，只有没有目标的人，没有目标就没有动力。

 第二部分、如何制定目标？

o 第一章、回顾过去；

 第一、过去预期目标；
 第二、过去实际结果；

 第三、原因分析；
 第四、过去经验总结；

o 第二章、摸清现状；
 第一节、清晰企业竞争地位；

 第一、市场领导者
 第二、市场挑战者

 第三、市场追随者
 第四、市场补缺者

 第二节、了解企业外部环境；
o 第三章、寻找差距；

 第一、跟行业平均水平对比；
 第二、跟核心竞争对手对比；

 第三、跟内部不同时期对比；
 第四、根据绩效进行评估；

 一、同一岗位，工作内容大致相同，作为衡量的标准；
 二、通过比较不同团队、不同员工的业绩，发现偏差；

 三、从结果回看过程，对不同员工能力水平进行评估。
o 第四章、发现机会；

 一、市场机会
 二、技术机会

 三、新业务模式
 四、地域机会

 五、客户机会
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o 第五章、明确范围；
 第一节、为什么要明确目标的范围？

 第一、目标不能过于死板；
 第二、不能忽视外部变化；

 第三、防止团队成员疲惫；
 第四、探索和尝试新的机会和方法；

 第二节、事无遗漏，如何确定目标范围？

 第三部分、如何分解目标？

o 第一章、确定目标的优先排序；
 第一节、目标与战略不能脱节；

 一、目标错位；
 二、客户结构错配；

 三、优先级错位；
 四、未覆盖战略维度；

 第二节、目标范围要合理，不贪大求全；
 第一、短期与长期的目标要平衡；

 第二、速度与质量的目标要平衡；
 第三、效率与效果的目标要平衡；

 第四、收益与成本的目标要平衡；
 第五、结果与风险的目标要平衡；

 第三节、评级标准和维度；
 第四节、目标评估和打分；

o 第二章、科学合理分解目标；
 第一节、根据时间分解-动态校准节奏；

 第二节、根据区域分解-因地制宜渗透；
 一、不同区域存在差异性；

 二、政策环境存在区域差异；
 三、区域市场成熟度影响目标设定；

 第三节、根据产品线分解-聚焦核心赛道；
 一、不同产品线的市场接受度、利润率、客户群体不同；

 二、成熟产品可设定稳定利润目标；
 三、新品需设定市场占有率目标。

 第四节、根据客户类型分解-差异化策略；
 一、不同客户群体决策周期差异显著；

 二、不同客户贡献度和维护成本不同；
 第五节、团队维度分解-能力与目标匹配；

 第一、根据历史绩效；
 第二、根据可获资源；

 第三、根据工作负载；
 第四、根据核心能力；

 第五、根据动力和士气；
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 第六节、根据个人分配-潜力与业绩匹配；
 第一、个人能力与专长；

 第二、按员工特性适配；
o 一、高潜力员工；

o 二、资深员工；
o 三、骨干销售；

o 四、新人销售；
 第七节、销售漏斗分解-优化转化链路；

 第一、识别不同阶段异常行为；
 第二、细分不同的关键节；

o 第三章、确定目标的指标值？做多少？
 第一节、不合理的指标值导致的后果；

 第一、指标过高（"不可能完成"）；
o 一、压力过大

o 二、动力不足
o 三、过分竞争

o 四、过于理想化
 第二、指标过低（"无需努力"）；

 第二节、设定指标值的要求；
o 第四章、解释目标的意义；

 第一节、做好充分的解释；
 第一、目标不能“单向下达”；

 第二、了解为什么做？
o 一、对组织的价值；

o 二、对团队的价值；
o 三、对个人的好处；

o 四、不行动的后果；
 第二节、建立目标共识画布；

 第三节、公布跟进看板；

 第四部分、如何做好计划？

o 第一章、如何安排时间进度？
 第一节、估算任务所需时间的因素？

 第一、评估任务复杂性；
 第二、参考历史数据；

 第三、考虑资源可用性；
 第二节、如何分配任务进度时间段？

 一、最乐观时间；
 二、最可能时间；

 三、最悲观时间；
 四、浮动的时间；

 第三节、预留缓冲时间；
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 第一、可能会遇到各种意外情况；
 第二、考虑切换的时间；

o 第二章、不同时间段计划要考虑的因素；
 第一、年度目标分解为季度目标考虑因素；

 第二、季度目标分解为月度目标考虑因素；
 第三、月度目标分解为周目标要考虑因素；

第 6 页/共 6 页


