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销售人员薪资及销售提成管理制度(讨论稿)

一、 目的：
     强调以业绩为导向，按劳分配为原则，以销售业绩和能力拉升收入水平，充分调动销售积极性，创造更大的业绩。
二、 适用范围：
     本制度适用于所有列入计算提成产品，不属提成范围的产品公司另外制定奖励制度。
三、销售人员薪资构成：
    1、销售人员的薪资由底薪、绩效及提成构成；
    2、发放月薪=底薪+绩效+提成+回款奖励
四、销售人员底薪设定：  

销售人员试用期工资统一为2100元，经过试用期考核进入正式工作期限，正式期限将以签订劳动合同之日的时间为准，试用期时间不将累计到正式入职时间，销售人员签订劳动用工合同后享受绩效工资考核：    

	   级别
	底薪工资   
	绩效工资

	   销售助理
	2100
	400

	   销售人员
	2100
	300

	   销售经理
	3000
	1500

	销售总监
	5000
	2500


单位:元                                                           

底薪工资=基本工资+岗位津贴+竞业限制补偿费

绩效工资=完成月销售目标的百分比*岗位级别对应的金额*考核得分

补助工资=通讯费+差旅费

五、 绩效工资：
   销售人员的销售基础任务额为每年年初由销售总监根据公司的总目标进行分解落实，试用期业务员第一个月不设定销售任务，第二个月按照月任务的50%计算，第三个月开始按照任务的100%计算；签订劳动合同后的正式期员工按季度销售基础目标计算任务额，每个季度完成销售目标的金额与季度销售的目标的百分比为绩效工资比例，绩效工资将按实际在发放工资是一同发放。
六、 提成制度：
    1、提成结算方式：隔月结算，货款未收回部分暂不结算，直至货款全部回收到账；
    2、提成考核：本销售提成制度以完成销售任务的比例设定销售提成百分比；
    3、提成计算办法：
       销售提成=净销售额×销售提成百分比+高价产品提成-低价销售承担金额

       净销售额=销售额-成本-费用

       成本=材料成本+工人工资+生产损耗(5%)+水电费+机器折旧+房租费等

       费用=销售人员工资+管理人员工资+利息+运费+邮费+保险费+客户方提成+招待费+车旅费+通讯费等

4、销售提成比率：
	
	提成比例

	
	基本提成比例（%）
	高价产品
	低价销售

	岗  位
	0-50%
	50(含)-90%
	90(含)-100%
	100(含)-150%
	150(含)-200%
	≤200%
	超出部分提成（%）
	低于部分承担（%）

	销售人员
	0.5
	1
	1.5
	1.6
	1.7
	1.8
	30
	5

	销售经理
	0.1
	0.2
	0.3
	0.35
	0.4
	0.3
	2
	1

	销售总监
	0.1
	0.2
	0.2
	0.35
	0.4
	0.3
	2
	1

	1、销售人员提成为本人销售额；

2、销售经理、总监本人销售额的提成与销售人员相同；

3、本表所列的经理、总监提成是管理提成；

4、提成发放：提成的40%，在提成结算后次月与工资一起发放，提成的40%与当年年底工资一起发放，另外20%与次年6月份工资一起发放；没有工作到提成发放时间离开的，没有发放部分不予发放。


5、非销售人员签订的订单提成比例统一为1.5%.

6、销售助理的提成为本人跟踪订单总销售额的0.05%.

七、销售回款政策

7.1进一步加强应收账款管理，加大货款回收和清欠力度，确保货款回收率；激励销售人员积极销售，及时回收货款，将销售人员的收入与货款回收全面挂钩，体现回款与销售同等重要原则。现提出奖惩办法如下：

	销售回款奖励

	　
	奖励比例(对应订单金额）

	合同账期（月）
	1
	2
	3
	3-6

	销售人员
	3‰
	2‰
	1‰
	0

	非销售人员
	8‰
	5‰
	2‰
	0

	
	
	
	
	

	销售回款处罚

	　
	处罚比例(对应订单金额）

	欠账（月）
	1
	2
	3
	>3

	销售人员
	0.5%
	0.8%
	1%
	无提成

	非销售人员
	0.8%
	1%
	1.2%
	无提成


7.2销售助理奖惩

7.2.1．销售助理应做好应收账款账龄分析工作，并督促和协助销售部回收货款。

7.2.2．销售部门应收账款回收率达100%的，给予销售助理1‰的奖励。

7.2.3．因应收账款账龄分析出错或不及时而导致货款不能及时回收的，予以销售助理1‰的处罚。

7.3 任何一笔催要回来的欠款，均需对方财务部门附注（内容为：此次付款金额计**元，是支付**年**项目货款，并加盖对方财务章或公章）后，由公司销售部、财务部核对后当月进行奖金结算，次月于工资形式发放。

7.4销售人员要款同时需负责将公司与客户的账务明细弄清楚（对账单），如有其它单位帮其代付、扣款等事项，需和公司财务及时沟通，进行账面调整（需总经理批准）。

7.5 销售人员在催要款时，财务部应及时给予对账、合同调阅等帮助和支持。

7.6 非销售人员催要回来的回款，可根据回款的性质，适当给予奖励。

八、 激励制度：

活跃业务员的竞争氛围，特别是提高业务员响应各种营销活动的积极性，创造冲锋陷阵式的战斗力，特设以下销售激励方法：
年终奖=净销售额*完成任务目标的百分比*(基本奖励系数+超额奖励系数)

奖励系数表

	
	基本奖励（%）
	超额奖励（%）

	销售人员
	0.1
	0.05

	销售经理
	0.1
	0.05

	销售总监
	0.2
	0.1

	销售助理
	0.05
	0.025


2、 各种销售激励奖奖金年底随工资发放；（如销售人员未工作到年底不予发放）
3、 各种奖励中，若发现虚假情况，则给予相关人员被奖励金额五倍的惩罚，从工资中扣除。
九、 实施时间：
本制度自2015年3月1日起开始试行。
十、 解释权：
本制度最终解释权归公司总经办所有。
                                                                         2015年3月7日
