
《锚定目标、锁定增长》
销售精英年度目标高效达成的技术与方法

主讲：赵恒老师

【课程背景】

每到岁末年初，销售团队都会面临相似的场景：公司下达了新年度的业绩指标，

数字看上去充满挑战；管理者在台上慷慨激昂，而台下的销售人员却心情复杂——有

人觉得目标高不可攀，选择“躺平”；有人热血沸腾几天后，又陷入不知从何下手的迷

茫；还有人沿用老方法拼命干，到了年中才发现进度远远落后，为时已晚。我们常常

听到这样的声音：“目标就是拍脑袋定的，根本完不成！”“我也很努力，但客户就是不

签单！”“不知道怎么分配时间，感觉什么都做了，又好像什么都没做成。”其根源在

于，大部分销售人员的“目标管理”停留在“领任务”层面，缺乏一套基于个人现实、可量

化、可追踪的科学规划系统。

本工作坊直面这一核心痛点，摒弃“打鸡血”式激励和通用理论灌输。我们坚信，最

好的目标计划必须“因人而异”。课程将引导每位销售精英，运用独特的“六维资源能力

模型”，像医生一样精准扫描自身的优势与短板；通过“三层分解逻辑”，将遥不可及的

年度数字，解码为每月、每周、每日的具体行动。最终，我们不仅交付一套终身受用

的动态管理工具，更确保在课程现场，每位学员都能亲手制定出专属于自己的、可立

即上阵执行的年度业绩作战地图。

【课程收益】

➢ 掌握并应用“六维资源能力评估模型”，完成个人销售资源与能力的量化自测，

精准定位业绩增长的核心杠杆点。

➢ 学会运用“三层分解法”（客户类型×时间轴×行动策略），将抽象的年度总目标

科学拆解为可执行、可衡量的阶段性任务。

➢ 现场填写并生成《个人年度业绩动态管理表》，掌握一套融合目标规划、过程

追踪、复盘调整的闭环管理工具。

➢ 提升基于数据的自我管理能力，能够根据计划执行情况，动态调整工作重心与

策略，有效应对市场变化。

➢ 转变目标认知，从被动接受任务转为主动规划与掌控，建立“我为结果负责”的

经营者心态。

【课程对象】

销售代表、高级销售顾问、销售主管、区域经理

【课程时间】

1-2天（6 小时/天）

【课程大纲】



一、为什么你的目标总是“悬在空中”？——重新定义销售目标管理

1. 销售目标管理的常见困局与本质

   目标为何沦为“数字游戏”？从“公司压下来”到“我自己要达成”的心态转变

   讨论：列举三个你在制定或执行年度计划时最常遇到的挑战

2. 科学目标管理的核心：从“资源盘点”到“路径设计”

   成功计划的两大基石：清晰的自我认知（内部资源）与科学的分解逻辑（外部

路径）

   工具：介绍本工作坊核心交付成果——《个人年度业绩动态管理表》及其价值

二、第一步：知己——如何用“放大镜”看清自己的真实战力？

1. 导入：六维资源能力评估模型

   为何要自我评估？资源不对称理论：你的独特配置就是你的最强竞争力

2. 模型深度解析与现场自测

   维度一：时间资源——你每日有多少“黄金时间”真正用于销售？

   维度二：客户资产——你的老客户“矿藏”含金量如何？新客户“水源”在哪？

   维度三：销售性格——你是“开拓猎手”还是“关系农夫”？如何扬长避短？

   维度四：网络杠杆——你的转介绍“引擎”马力多大？

   维度五：技能效率——你的成交转化率与谈判溢价能力是多少？

   维度六：历史律动——你的成交周期与复购规律揭示了什么？

   工具演练：现场填写《销售人员个人资源能力评估表》，生成专属资源雷达图

   案例：两位资源禀赋截然不同的销售，如何制定出同样有效的目标策略

3. 从评估到洞察：锁定你的核心增长杠杆

   静态分析：识别你的优势区（投入资源）与短板区（规避或寻求协作）

   动态操作：设计你的资源杠杆组合（如：用客户资产撬动转介绍，用时间资源

保障新客开拓）

三、第二步：解构——如何将大目标“拆解”成你能赢的一场场小战役？

1. 目标达成的三条核心路径

   老客户复购路径：基于客户分层与历史数据的精准预测

   老客户转介绍路径：设计系统化的激励与请求流程

   新客户开拓路径：结合时间资源与社会资源，规划开拓渠道与节奏

2. 目标分解的三层逻辑实战应用

   客户类型层：将总目标按新、老、转介绍客户来源进行初次分配

   时间轴层：运用“倒退计划法”，考虑季节、产品周期因素，分解到季度、月度



   行动策略层：为每月目标匹配具体的核心动作（如拜访量、提案数、活动场

次）

   工具：目标三层分解画布

   实战演练：以小组为单位，将一个示例年度目标进行三层分解实操

四、第三步：绘制——如何生成你专属的“年度业绩作战地图”？

1. 核心工具：《个人年度业绩动态管理表》结构详解

   表头：年度总目标与月度分解目标的动态联动

   主体：客户类型、核心行动、资源投入、预测产出、实际完成、偏差分析六大

模块

   内嵌逻辑：如何利用公式实现进度自动计算与预警

2. 现场工作坊：填写你的作战地图（90分钟）

   第一步：将个人资源评估结果导入计划表

   第二步：将三层分解的成果填入月度行动计划

   第三步：规划关键资源（时间、费用、协作需求）的投入节奏

   导师全程巡场，一对一指导，确保每位学员产出高质量初稿

   工具：《个人年度业绩动态管理表》模板及填写指南

3. 计划的生命力：内置复盘与调整机制

   设置季度复盘节点与关键指标预警线

   掌握 PDCA 循环，学习如何根据市场反馈滚动调整后续计划

   案例：一位销售经理如何通过季度复盘，在年中成功调整策略并逆转业绩

五、第四步：起航——如何保障你的计划从“纸上”落到“地上”？

1. 执行的关键支撑

   如何向上级呈现你的科学计划，以争取资源与支持

   如何在团队中寻找互补伙伴，构建协作共赢关系

   能量管理：在长期执行中保持专注与动力的心理技巧

2. 常见问题应对锦囊

   Q&A：目标中途变更、关键资源短缺、连续未达标的压力应对策略

六、课程总结与行动启航

1. 成果点亮与承诺

   每位学员分享计划中最有信心的一个行动项或创新点

2. 课后行动任务



   完善并签署个人年度业绩达成计划，提交上级共识

   预约 3个月后的线上复盘会，持续追踪优化


