3100字 3P   

目标，不再是纸上的阿拉伯数字
文 董仁序

每个月，直销伙伴都会设定让人兴奋的目标，从月初信心百倍、月中继续加油，但到了月底，除了干着急就再也没辙了。为什么？
有的伙伴说，月初定的目标太高，因为那根本是不可能达成的，所以没达成也是情理之中的结果。
有的说，月初一开始就没有把握客户跟踪的节奏，导致月底来不及了，远水解不了近渴。
也有的说，是月中没有紧迫感，使得客户断层，月底根本冲不了业绩。
……

看似这些原因都很合理，的确，如果月初没有一开始就加快客户开发的节奏，固然月底没有好丰收。如果月中抓紧时间，储备了大量的意向客户，当然月底业绩可以冲上来。但是似乎这些都是表象呢？根本原因在哪里？为什么我们总会被种种问题所牵绊？如何才能达成目标呢？ 

目标，目标，竟是纸上的阿拉伯数字

每当月初，我们就会鼓励大家制定明确的目标；因为只有目标明确才能方向明朗，方向明朗，就有了行动的力量。是的，我们很多朋友都能够严格地要求自己，一定会在月初制定明确的目标，并下定百分之百的决心，一定要达成。于是乎往往我们看到的目标就是一个数字，有10万，5万，3万，还有2万。但是这里我有一个疑问：你为什么要定5万呢？想过吗？真的认真考虑多吗？你确定不是“拍脑袋”拍出来的吗？
通过调查，我发现很多朋友没有真正地明白自己为什么会定下这个数字。就如：有的伙伴说：“我上个月也是定的这个数字，所以这个月就照旧咯。”有的伙伴说：“我估计完成5万是没有问题的。”但当我问他为什么呢？有什么明确的计划时，回答我的却是：“自己也不是很清楚”。甚至有的伙伴说：“这是我上级要我定的这个数字。”……

既然不知道为什么定下这个目标，那又如何确保可以成功达成。因此，一定要明确如何达成目标，以下三步至关重要。
第一步：为什么一定要制定这个目标？
在指定目标的时候，你凭什么指定5万，你为什么不指定3万，也不制定6万，偏偏一定是5万？
不可忽略的目标分析

OK！这里有一个关键词“一定”。是的，我们制定目标不是空穴老巢或凭空想象的任一阿拉伯数字，而是通过我们全面的分析客户资料，发现我现在手头上有10个意向客户，其中我的平均成交率70%，且平均每个单子5千来算（当然是较合理算法）就有3.5万的业绩保证，以及还有80个明确需求的客户，并且计划每天再开发20个新客户，其中可以筛选出8个有明确需求的客户，那么一个月下来就会增加240个有明确需求的客户，再加上我有积极的态度、坚定的决心和百分之百的努力，那么这个月完成5万是小Kiss！
断了后路，才有出路

制定目标一定不要有所保留，当然并不是说就可以无限放大，而是你站起来，向上伸出手再奋力一跳就可以抓住的目标。切记：千万不要给自己的留有退路。有的朋友说，我有10个意向客户，这个月完成3.5万是任何问题的，但我制定3万更保险，因为如果没有完成会丢面子。亲爱的朋友，如果你现在有这种想法，我敢打保票，你连3万都达不成。因为你今天给自己退路，明天你就一定开始退步。
这就是事实，这就是说服力。亲爱的朋友，你，明白了吗？在制定业绩目标，制定人生目标的时候，你，是否真的知道为什么制定这个目标，而非其它呢？你，是否真的坚定信心？我相信，如果你真的知道了，那么你一定会更有信心达成。因为，最大的说服力来自于你内在的自我肯定，当事实证明你一定可以的时候，你会用百分之两百的信心加上百分之三百的努力去为之达成。

坚信：目标明确就是力量
接下来，我跟大家分享一个案例：我曾经有这样一位业务代表，他在每个月初1号都很很认真、仔细的制定目标，接下来就为着目标奋力拼搏。可他每到了25号的时候却还没有完成目标的1/3，这下可着急了，于是乎就出现了眉毛胡子一把抓的情形，结果当然是没有达成啦。这是为什么呢？难道还有什么秘诀？是的，除了需要知道“为什么？”我们还需要懂得什么呢？
第二步：如何去实行？（目标如何分解）
亲爱的朋友，你是如何分解你的目标呢？
目标不细分，借口永远是借口

是否还是从月初1号一个劲儿地往前冲直到月底25号，才缓过神来看看努力的结果？还是从1号开始奋勇拼搏，到了7号发现业绩却寥寥无几，这时你会安慰自己说：“这才是第一周嘛，没事的，下个礼拜努力多做一点就是了。”结果到了下个礼拜，又因为主客观因素的种种，没有好的表现，结果到了25号，你终于没面子再找借口，长叹一声：“哎，这个月真的不行了，大不了等到下个月努力再翻身吧。”于是乎就把原本这个月的目标寄托在下个月的希望上。OK，大家是否很熟悉这样的场景呢？那么我们的人生目标是否也会如此呢？当然我想你铁定不会这样想，除非你从不把希望寄托在下一刻。

在达成目标的道路上，我们不需要埋头拉车，也不需要“大不了”的思维，我们更希望把大目标分解成一个个的小目标。就如：我今天需要背500斤大米，但是我发现就算我使出吃奶的力气最多也只能背100斤，怎么办呢？难道我要从练习力气开始，等我能背500斤了，再回来。不是的，达成目标的方法绝不只是一条。那么，我会选择通过5次背100斤，而最终在规定的时间内完成500斤的目标。
目标与人生，何其相似

那么亲爱的朋友，人生为何不是如此呢？从小，我们立志在我30岁的时候，我一定要成为优秀的企业家。但是亲爱的朋友，经过困难的折磨你，是否还坚定你当初的那个梦想，你是否只是在等待等到30岁那天，突然有个机遇之神来帮助你成为最优秀的企业家呢？
当然，我们的任何目标也是如此，当初我做销售的时候，我会把1个月的目标分成4个周目标，明确我第一周完成多少，第二周完成多少（并把月总目标和每周的目标制成卡片贴在办公桌上，视觉正前方的地方，随时强化目标并成为我的潜意识），直到第四周最终达成我的目标。这样我在每周都有一个明确的目标，并且全力以赴去达成，最终很轻松地就完成了月目标。亲爱的朋友，你是否也是这样做的？如果是，那么我恭喜你，已经掌握了成功有效的策略。

是的，没错，我们知道为什么一定要设定这个目标，而且也知道如何确保月总目标不会胎死腹中的分解策略，是否就铁定可以达成了呢？
其实我们发现，还有最最重要的行动策略，那就是我们超级第三步。
第三步：结果会如何？
（达成目标将会得到什么样的奖励？达不成将会面临什么样的惩罚？）

在实践过程中，我们通常都会很熟练地运用前面提到的两大策略来制定我们的目标，并且努力的去实行，但是我们发现通常是周一满怀信心，如果没有好的业绩体现，周三就慢慢的欲望不够强烈、决心也不是很足，结果周五就感觉力不从心，最后，这一周的目标当然是未能实现。为什么呢？
通过不断的研究发现：人类行为的最大动机是痛苦和快乐的驱动。就如：两个同等水平长跑冠军退役后，一个被分配到警局专门抓小偷，另一个却误入了小偷集团。当两个人同时出现在一个深夜，突然，小偷发现这个警察，他为了逃命而奋力奔跑。同时，警察也发现小偷，他为了职责和荣誉全力追赶。但往往最后，警察都被迫取消了追赶，因为他仅仅是尽力而为，而小偷却是拼了老命也不会让他抓住。
后来，我再把月目标分解成4个周目标的时候，给自己分别制定了：如果达成周目标就给自己一个小小的奖励（请自己吃大餐），但是如果达不成，我即将当众做200百个俯卧撑，并且是一口气完成。

这个方法果然有效，最终我几乎每周都可以如期达成。即使没有在当周完成，我也会在接受俯卧撑惩罚后，卧薪尝胆，把未完成的业绩累积到下一周，以达成每周业绩。最终，我顺利的地达成了整个月的目标。此后，我把这种系统方法不断地运用到我需要达成的任何目标上，非常管用。

   再次，给大家建议：我们必须坚持做好每一步。就如：光有痛苦和快乐的驱动是不够的，这三步是密不可分的一个系统性方法，需要我们全心全意地去实行！
    
