
如何合理制定年度销售目标



年度销售目标关系公司长期开展

• 年度销售目标不是儿戏，关系公司长期开展

• 制定时一般都小心翼翼

• 目标高了，下属完不成，影响积极性，甚至会造反

• 目标低了，老板不满意，显得工作没有魄力



企业制定年度销售目标时常犯的三方面错误： 

错误一：销量是唯一的销售目标。 

错误二：制定目标年年刮浮夸风。

错误三：目标决策成了老板的一言堂。  



销量是唯一的销售目标

销量和利润是企业的最终销售目标，但销量不是唯一的销售目标。

过分追求销量往往会造成“市场自杀”。

外表上业绩增长迅速，必定存在违规降价、赔本促销等推广手段，导致产品生命周期缩短。

企业追求销量，会造成销售人员和代理商联手积极销售低端或畅销产品，不但降低公司利润，而

且往往直接成为“新品杀手”。



制定目标不应浮夸，需务实

企业制定年度目标时仅考虑去年销售完成情况，而对实际完成能力自估过高。

制定销售目标，旨在调动销售人员和代理商的销售热情，减少人员流动。

代理商会对企业非理性管理而感到不满，因为利益关系也可能放弃多年合作。

u 2006年12月份，山东某著名白酒企业推出高档产品，按照所谓地区消费水平，强行给各代理商摊派任务。代理

商认为该品牌在消费者心目中已经是低档品牌，200元左右零售价的白酒，推广速度慢，数量也不会太大。但

该企业威胁代理商，如果你完不成高档新品任务，就会取消代理商所有产品的代理权。最终结果，许多代理商

听从企业安排合约照签，但开始暗渡陈仓与新厂家开始合作。 
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目标决策决非老板一言堂

销售目标不能成为老板的一言堂。

对销售实际状况并不熟悉的往往是最终决策者，造成销售目标失实。

一意孤行，凭知觉定目标，是企业目标浮夸的最主要原因

销售管理高层，每到年底花费心思去揣摩老板对销售目标的期望值，造成指标失实的发生。

在众多的企业销售实例中不难发现，高管深知老板不管任务有多高，都要按比例上调，因此在上
报任务时成心下调数据，给老板保存上涨空间。

行业营销总监中的谚语：“再科学的目标，也架不住老板一枝笔的信手改动。” 



销售目标的制定要遵循真实的市场现状

不同的市场阶段，销售目标制定方法都不尽相同。

http://management.bosslink.com/keysearch.jsp?key=%CF%FA%CA%DB
http://management.bosslink.com/keysearch.jsp?key=%C4%BF%B1%EA


评估所处市场环境

• 参照行业开展趋势，比方NIPT的增速，肿瘤检测的扩充等的趋势。

• 直接竞争对手今明两年的推广方案、广告力度、新品开发等营销推广方式及力度。

• 自身品牌的市场状况，比方是处在成长期、成熟期还是衰退期？

• 去年市场投入的力度及效果怎样？市场占有率多大？还有多大上升空间？去年的销售瓶颈有

没有能力打破？ 

根据行业环境、竞争对手和自身产品的市场处境进行综合评估，是制定明年目标的根底。



往年销售数据是年度决策的重要因素之一

参考往年销售数据。尽量多参考几年的销售数据，而不能单看最近一年的销售数据。

数据参考依据，不是直接定目标的基数。

参考数据的目的是结合所处市场环境，找出数据的开展走势。

走势并非简单的直线，是与所处环境紧密相连的。 
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市场调研不单指对销售市场的调研

• 总部人员制定年度目标前，要选择几个有代表性的市场，进行蹲点调研。

• 调研市场的选择要综合考虑区域分布、市场成熟程度、市场容量、人员能力等因素。

• 市场调研要全面，优劣市场均要做出调研。

• 调研方式除了与分公司人员和代理商访谈外，要敢于走到终端最低层，与消费者直接沟通，掌握一手资料

• 最直接的一线调研数据，是预测明年销售状况的根底。否那么，很容易被分公司销售人员的哭穷或自吹等

外表现象所迷惑。 



分解年度销售目标

• 一般在制定总体目标前时，都让分公司上报明年的方案。

• 总部在结合分公司方案根底上确定总体销售目标后，需要对年度销售目标进行分解。

• 一般按照分公司、月度、产品等因素进行分解，分解时不能搞一刀切，要根据各自实际情况进

行调整。

• 分解过程也是一个总后修订总目标的过程，有时会反过来根据分解后目标的可行性进行总目标

修改。 
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