
Sales 3 Huippumyyntivalmennus™ Tavoitelomake ohjeet

Tavoitelomake on tarkoitettu auttamaan tuottaviin tuloksiin johtavaa suunnittelua. Tee 
tavoitteiden ja päämäärien suunnittelusta jatkuva tapa, jonka avulla voit kehittää myyntitaitojasi 
suunnitellusti ja pitkäjänteisesti. Näin saavutat parempia tuloksia koko ajan. Jatkuvan parantamisen malli 
on olennainen osa kehitystäsi huippumyyjäksi.. 

Jakso

Tämä alue kertoo kulloinkin työn alla olevan valmennusjakson.
Merkitse tähän työn alla oleva jakso. Päämäärät voivat myös liittyä useampiin eri jaksoihin.
 

Päivämäärä Merkitse tähän päivämäärä, jolloin aloitit kyseisen jakson. 

Päämäärä 

Kirjoita päämääräsi tähän napakasti ja lyhyesti. Muotoile siten, että se on täsmällinen, mitattavissa, 
saavutettavissa, realistinen ja aikaan sidottu. 

Täsmällinen päämäärä on selvästi määritelty. Täsmällisellä päämäärällä on paremmat 
mahdollisuudet toteutua kuin yleisesti esitetyllä epämääräisellä päämäärällä. Kun asetat 
yksityiskohtaisen päämäärän, voit kysyä itseltäsi: 

Mitä: Mitä haluan saavuttaa?
Milloin: Määritä aikakehys. 
Miten: Määritä vaatimukset ja haasteet.
Miksi: Määritä päämäärän saavuttamisen syyt, tarkoitus tai hyödyt.

Päämäärä on mitattavissa, kun sille voidaan antaa arvo tai lukumäärä. Aseta konkreettiset 
arviointiperusteet, joilla mittaat asettamiesi päämäärien saavuttamista. Kun mittaat edistymistäsi, pysyt 
oikeassa suunnassa, pystyt pitämään määräaikasi ja nautit saavutuksista, jotka kannustavat sinua 
jatkamaan edelleen. Myynnin päämäärissä on poikkeuksitta mukana euromääräiset tavoitteet.

Voit arvioida, onko päämäärä mitattavissa esittämällä itsellesi sellaisia kysymyksiä kuten: Kuinka 
paljon? Kuinka monta? Mistä tiedän, että päämäärä on saavutettu?
 

Päämäärä on saavutettavissa, mikäli se on inhimillisesti mahdollista. Kun asetat itsellesi tärkeitä 
päämääriä, pohdit myös miten ne toteutetaan. Silloin kehität kykyjäsi, taitojasi ja edellytyksiäsi saavuttaa 
ne. 

Päämäärät motivoivat sinua kehittämään sellaisia taitoja ja tapoja, jotka edistävät tavoitteiden 
saavuttamista. Kaukaiset ja haastavammat päämäärät lähestyvät koko ajan kun ne pätkitään 
lyhyemmän ajan tavoitteiksi. Näin toimimalla mikään ei ole sinulle mahdotonta.

Onnistumiset ruokkivat itsetuntoa ja motivoivat edelleen kehittämään taitojasi. Ja mikä parasta 
myynnin osalta, se palkitsee myös taloudellisesti.

Päämäärä on realistinen, kun se edustaa tavoitetta, jonka haluat ja jonka pystyt saavuttamaan. 
Päämäärä voi olla korkealla, mutta silti realistinen; vain sinä pystyt päättämään, kuinka korkealle asetat 
päämääräsi. Kaikkien päämäärien saavuttamiseen pitäisi kuulua jonkinlaista edistymistä. Korkealle 
asetettu päämäärä on yleensä helpompi saavuttaa kuin matalalle asetettu, koska matalalle asetettu 
päämäärä ei vaadi niin paljon motivaatiota. Jotkin vaikeimmin saavuttamistasi päämääristä tuntuivat itse 
asiassa helpoilta, koska paneuduit niihin täydestä sydämestäsi.

Päämäärä on realistinen, kun tosissasi uskot pystyvästi saavuttamaan sen asettamassasi ajassa 
ja käytössäsi olevilla resursseilla.

 



Päämäärän saavuttamisen edut ja hyödyt
 
Kirjoita tähän kohtaan kaikki päämäärän saavuttamisesta saatavat hyödyt. Merkitse tähän 

konkreettisia etuja kuten liikevaihdon kasvu, kasvaneet tulot ja erilaiset tavarat, hyödykkeet ja omaisuus 
joita voit hankkia. 

Etuja voi olla myös eteneminen uralla. Työkavereiden ja esimiesten antama suurempi arvostus, 
onnistumisen tunteesta nauttiminen, asiakkaan auttaminen, henkilökohtainen kunnioitus.

On tärkeää tunnistaa saavutettavia etuja koska ne ovat kaiken inhimillisen motivoinnin 
perustekijöitä. 

 
Mahdolliset ongelmat ja ratkaisut 

Kun tiedät mitä on odotettavissa, osaat suunnitella realistisesti miten ylität tai vältät esteet. Mieti 
mahdollisia esteitä ja niiden voittamiseen tarvittavia mahdollisia ratkaisuja tai toimenpiteitä. Tai mitä 
muuta apua tarvitset. 

Kun arvioit edessäsi olevia ongelmia, se aktivoi aivojasi ja alitajuntaasi ratkaisujen löytämiseen. 
Kun olet päättänyt, kuinka käsittelet näitä mahdollisia ongelmia järjellä ja tehokkaasti, osaat valita oikeat 
toimenpiteet niiden ratkaisemiseksi.

 
Tehtävät päämäärän saavuttamiseksi 

Luettele täsmälliset päivittäiset toimenpiteet päämääräsi saavuttamiseksi. Monien päämäärien 
saavuttaminen riippuu toimenpiteistä, jotka pitää suorittaa tietyssä järjestyksessä. Kun olet luetellut 
toimenpiteet, sinun pitää laittaa ne myös suoritusjärjestykseen. 

Osalla päämääristä voi olla myös useampia alatehtäviä, joista tarvittaessa voit täyttää uuden 
lomakkeen. Aseta kullekin toimenpiteelle määräaika. Kun toimenpide on valmis, merkitse päivämäärä 
Päämäärä saavutettu - sarakkeeseen. Näin saavutukset edelleen motivoivat sinua jatkamaan.

 
Seurantamenetelmä ja mittarit

 
Mieti ja kirjaa konkreettisia menetelmiä arvioida tai mitata edistymistäsi. Sitä saadaan mitä 

mitataan. Myynnin osalta se on helppoa koska eurot ratkaisee. 

Palkkiot kun päämäärät on saavutettu
 

Tähän voit laskea mitä provisioita tai palkkioita saat kun päämäärät on saavutettu. Palkkio voi 
olla myös eteneminen organisaatiossa tai uusi parempi palkkausmalli. 

Visualisointi
 

Visualisoi mielessäsi miten asiat ovat kun päämäärä tai väitavoite on saavutettu. Se innostaa ja 
motivoi. Lisäksi se auttaa miettimään niitä keinoja ja tapoja, joilla tavoitteisiin päästään.

Tiedä minne olet menossa!

Selvä päämäärätietoinen toimintatapa on vahvin
henkilökohtaisen motivaation lähde.

Nauti matkanteosta Myynnin huipulle!


