
《目标分解落地与旺日销售策略实战工作坊》
主讲：钟意老师

【课程背景】

零售品牌目标管理中存在三大问题点：

1.年度规划难以拆解到单店，执行过程缺乏可视化跟踪工具；

2.旺日销售依赖经验，缺少系统化行动模板；

3.多部门存在目标理解偏差，协作效率低。

课程有理论、有工具、有案例,侧重针对性与实操性,帮助学员解决目标落地管理中的

实际难题,通过课程工具输出,使学员能够学之解惑，学之能用，带领企业踏上绩效达成的

能力升级之路,实现企业持续发展。

【课程收益】

 运用绩效分解的方法,输出团队绩效目标分解计划；

 运用问题分析与计划制定工具,输出为团队寻找成功路径、达成策略与行动计划;

 运用 AI 技术，进行绩效业绩过程分析, 掌握绩效计划过程管理的策略;

 输出旺日营销作战计划与作战地图；

 运用团队激励技巧，设定团队配套激励方案；

【课程特色】

互动性强，逻辑清晰；实战聚焦，学之能用；案例精彩;结合企业实际

【课程对象】

企业中层管理者

【课程时间】 

2 天（6 小时/天）

【课程大纲】 

DAY 1 目标拆解与执行落地（输出：团队绩效指标、实施策略、行动计划）

一、年度目标拆解逻辑与工具（2H）

1、目标落地的核心挑战

 年度规划落地的 3 大断层（战略-门店-执行）

 服装行业商品/陈列/零售部门目标协同难点

 断层对业绩的影响量化分析

案例：某女装品牌因陈列与商品目标不一致;

工具:战略落地断层诊断表;

互动:小组讨论;



2、目标拆解方法

 业绩指标分解的两种方法（A/B/C 类店策略）

 事项指标的分解方法（SMART 颗粒度拆解）

 设定指标衡量标准

 进行指标预测算

案例：服装品牌指标拆解案例;

工具:smart;

互动:指标分解与测算

3、工具实战

 服装业专属指标设计（连带率/试穿转化率/季末清仓率）

 动态预警规则设置（库存率/销售比率）

 常见目标拆解问题

案例：某品牌因忽略试穿转化率导致的销售影响;

工具:OGSM-P;

互动:OGSM 工具练习；

二、目标执行策略设定（2H）

1、目标执行的关键指标

 服装商品周转率与上新节奏关联分析 

 坪效提升的陈列密度实验（正反案例对比）  

 人效与排班匹配模型（高峰/平峰期配置）

案例：某店铺排班与人效关联

工具: 核心监控指标

互动: 关键指标寻找

2、跨部门协同与资源分配

 总部货品支持优先级规则（爆款/形象款/基础款）

 陈列标准化与区域冲突解决方案

 团队资源配置  

案例：资源分配不公引发的矛盾

工具: 资源评估表

互动: 工具练习

3、动态策略调整机制

 服装业周复盘会议六大议题（含滞销款处理决策）  



 调价权限与流程设计  

 异常波动应对方案 

案例：VIP客户贡献度异常波动应对方案

工具: 动态调整决策树（含调货/促销/折扣场景）

互动: 工具练习

三、行动计划表——从指标到执行落地 （2H）

1、计划制定与资源匹配

 行动方案设计（5W2H 模型）

 资源匹配（人力/预算/权限）

 风险预案（关键节点清单）

案例：某 PPP 项目招商攻坚行动计划

工具:行动计划表模版

互动: 制定部门季度行动计划表

2、OGSM 落地管理

 OGSM-P 工具

 OGSM汇总管理

 计划对齐

案例：某公司OGSM-P 落地案例

工具:OGSM-P 模版

互动:汇总输出成果至OGSM-P 工具表（形成一页纸计划） 

DAY 2 旺日销售策略与激励设计（输出：旺日作战地图、激励策略）

一、旺日销售机会分析与策略制定（3H）

1、服装旺日特征

 服装业四大旺日类型（换季/节日/店庆/事件营销）

 历史数据诊断的三大陷阱（忽略天气/竞品/款式生命周期）  

 Z世代消费峰值时段规律（如汉服品牌国风节案例）

案例:羽绒服品牌因未预判暖冬导致积压

工具:旺日机会评估

互动:工具练习

2、服装旺日策略设计

 爆款组合公式（引流款×利润款×话题款）

 试衣间效率提升方案



 线上种草与线下体验闭环设计

案例:设计师品牌小红书种草营销

工具:爆款黄金组合策略

互动:策略设定

3、旺日行动计划表

 倒计时 30 天关键节点（含直播预热排期）

 跨部门检查清单（商品/物流/培训协同）

 应急预案压力测试方法

案例:物流延迟损失案例

工具:旺日作战地图

互动:团队输出

二、旺日执行与激励机制（2H）

1、营销转化设计

 服装连带销售四重奏（品类/场景/价位/人群连带）  

 试穿率提升的动线设计（磁石点/灯光/音乐策略）  

 沉默客户激活话术（3句破冰法） 

案例:商务男装品牌通过"领带-衬衫-袖扣"连带话术提升客单

工具:话术扑克牌

互动:营销转化设计练习

2、激励策略表设计

 阶梯奖励（备货量/目标完成度/新品推广）  

 导购即时激励设计（单笔大单/最高连带/VIP开发）  

 总部支援人员对赌协议（调货响应时效奖罚） 

案例:某品牌双十一因导购激励失衡引发内部抢单冲突

工具:激励策略测算表

互动:激励机制设计

三、过程追踪与分析（1H） 

1、可视化报表体系

 绩效进度报表

 事项进度报表

 做好员工周报与日报管理

案例:部门数据管理案例、日追踪产生的奇迹



工具:报表模版

互动: 数据分析中的 AI应用

2、绩效复盘与沟通

 部门月度复盘会

 做教练式管理者

 直面冲突:员工绩效沟通法则

案例:跑题的部门会议、愤怒的员工

工具:月度复盘会模版、GROW 模型、员工绩效沟通模版

互动::模拟员工绩效沟通

3、回顾与转化

 内容回顾

 应用计划


