门店如何制定促销目标？
    在策划促销方案时，经营者就要对这次促销活动预期要达到的目标有一个规划。有目标，才有动力，才有方向。不能抱着“走到哪算到哪”的思想，认为只要付出了一定会有所回报，一定能做到不错的成果。努力很重要，但是只有努力不能保证一定成功，明确的目标，正确的方法，都是必不可少的。

　　尤其是在商业活动中，我们的员工，我们的消费者都是活生生的充满了各种不确定因素。你的促销活动策划得再好，消费者不喜欢，也白搭。你的员工工作再勤奋，方式方法不对，那工作也是无效或低效的。

　　不过，预期业务目标的制订不是想当然空想出来的，而是要有科学合理的依据。上个月的销售额，去年同期的销售额，以前举办促销活动时的销售额等，这些都能成为经营者制订目标的依据。

　　制订目标后，要去执行，要去跟踪。业务目标制订出来不是摆在那里看的，不是一边看着业务目标一边憧憬美好未来的。只有去努力地执行，正确地执行，业务目标才有可能实现。而只有实现了业务目标，我们促销活动才算成功。

　　宣讲促销活动方案时，就要把这个业务目标告知所有员工。在人员分工完成后，按照具体的目标和执行方案，对每一位促销人员都制相应的业务发展量，将任务明确到每一个人。在促销活动中，业务的发量即是员工的工作量。销售人员要卖出多少件产品，宣传人员要派发多宣传单，带多少位消费者进入店内，这些工作任务目标都要提前制定好，让员工有清晰的把握。业务发展量的制定，对于促销人员的参与度和积极性都有很好的督促作用，而且促销人员可以根据具体的工作量对工作速度、工作方式做出自我调整，提高工作效率。

　　业务发展量要同奖励机制结合起来，不能只传达压力，奖励更能提高员工的主动性、积极性。完成或超额完成业务量的就要奖，没有完成业务量的就要罚。如果只有惩罚措施没有奖励措施，员工工作起来就会缺乏激情，把工作当成纯粹的任务，在完成任务后也不会去想着更进一步，达成更高的目标，这不利于发挥员工的全部潜能。对于一些难以计算评估业务发展量的岗位，可以选择跟销售人员组成一组的方式，共同考核绩效，作为促销结束后奖惩的依据。(超一TOP店长)
