团队薪酬激励设计方案(案例)


潜能对于每一个人而言都是无限的！薪酬激励是“胡萝卜”，也是“大棒”，是我们调节员工积极性最有效的手段之一。它的科学设计对于突破营销与管理的瓶颈至关重要！它既能熔炼团队，提升激情！更能为企业的发展带来更大的加速度！ 
一、目的： 
1、提升团队斗志与销售热情，激发无限的潜能！ 
2、创造发展的加速度，实现快速突破！ 
3、提升资金流速，增加公司抗风险能力！ 
4、凝聚团队，打造一流的销售队伍！ 
5、创造可持续发展的环境与条件！ 
二、薪酬方式 
薪酬=底薪+提成+补贴（岗位、出差）+销售竞赛奖 
原则：低底薪，高提成 
□1、底薪：浮动考核制度 
为鼓励团队的超越式发展，提高内部竞争氛围，体现能者多劳多得的思想，销售代表的底薪实行季度浮动制度，明细如下： 
A、连续三个月销售/回款达到10万时，底薪为1800元。 
B、连续三个月销售/回款达到13万时，底薪为2000元。 
C、连续三个月销售/回款达到16万时，底薪为2200元。 
D、连续三个月销售/回款达到20万时，底薪为2500元。 
E、连续三个月销售/回款达到25万时，底薪为3000元。 
F、连续三个月销售/回款达到30万以上时，底薪为3500元。 
注：1、浮动底薪以一个季度为考核期，每季度浮动一次，可以上下浮动。 
2、月销售/回款10万以下的代表底薪为1500元，试用期代表底薪为1300元。 
3、该项评选活动为销售与回款二个指标双重考核！ 
□2、提成：提成按销售计提，按回款发放！ 
提成=回款*5%*绩效考评分*（1-5%）注： 
1、5%为销售代表的奖金系数；1-5%为暂扣5%的风险金，员工辞职一个月内无发现遗留问题时全额发放。 
2、挂帐部分提成的处理：从本提成的设计公式来看，总体上是都会出现销售大于回款的，所以就会出现了一部分挂帐等回款的提成，一般而言它会伴随着员工的在公司的整个过程，这部分提成的作用在于稳定团队，留住优秀的人才！ 
□3、补贴： 
主要为出差补贴、通讯/交通补贴、岗位补贴等（按公司原制度实施） 
□4、销售竞赛奖： 
“人人是人才，比赛马不相马”！销售竞赛对于引入竞争机制，充分激发团队的竞争意识是十分重要的，市场如逆水行舟，不进则退！唯有竞争是永远不变的主旋律！ 
1、月度奖励：每月评选一次，及时刺激团队销售热情，激发潜能！主要有： 
A、销售/回款最大绝对增长量奖 
B、销售/回款最大绝对增长率奖 
C、销售/回款最大绝对量奖 
2、季度奖励：参考月度奖励方式设计。 
同时每半年度根据大区的销售业绩，评选“银牌销售员”活动，每大区评选5名，奖励价值1000元的旅游或礼品，颁发证书。 
3、年度奖励：参考月度奖励的方式设计。 
同时每年终举行“金牌销售员”评选活动，颁发证书、并奖励价值2000元的旅游。 
由于各大区逐级上报参赛者，报公司总部统一评选，每年评选15名。 

所有的销售竞赛兑现方式可以是现金、礼品、培训与旅游等。 
注：大型竞赛的奖励可以其他形式代替奖金，如培训（以外训为主）、礼品或旅游等，但应该颁发证书，因为证书对员工的精神影响有时比1000元的奖金更大，这是一个良好的附加值，可以增强团队的凝聚力，提升员工对公司的忠诚度。 
三、针对客户快速回款奖励方案 
□1、现金回款奖励 
A、对公：可以享受公司最低价80扣（单笔业务额须在10000元以上）。 
B、对私：3%返利。 
□2、30天以内快速回款奖励，不享受最低价，享受2%的返利。 

四、价格体系维护 
以直销为主的销售模式，价格的稳定是非常重要的，短期的打折行为可以作为一种促销的手段，带动销售的增长，但从长远来说是无益的。 
首先它对品牌的损害比较大；其次是对维护客户的稳定性有不良影响（因为很多客户之间的信息是相通的，同时更有部分是重复购买的）；再次它对企业长远发展的利润损害很大。 
所以维持合理的价格，并保持稳定是非常重要的！ 
以我们目前的价格水平来说，科学的制定一条价格底线是十分必要的，现在按80扣为准（所有产品的最低销售折扣）。 
维护方案： 
1、所有产品销售扣率必须≥80扣，鼓励代表以较高扣率销售。 
2、90扣以上销售时，超出90扣部分的利润全部归代表所有（需向公司缴纳增值部分利润的增值税，税率为17%），在该笔业务回款后结算。 
3、对于特殊情况，确实无法实现80扣以上销售时，经大区经理批准（特殊情况报总经理批准），根据公司的利润水平可以适当价格销售。但该笔业务划算该代表的销售与回款业绩（不影响其绩效考评分），但不予以计提奖金。 
4、随着公司的不断发展，产品的价格水平应该逐渐走向稳定，并努力做到全国价格统一。 

五、员工绩效考评系统 

月代表绩效考评分表 
销售代表： 日期： 
KPI： 
销售30分 
回款30分 
销售增长10分 
勤奋度10分 
执行力10分 
价格10分 
诚信度100分诚信行为（费用、市场行为等） 
考核：计划 /实际/达成率 评：主 管 /大区经理 

注意： 
1、考评分最高分为100分，总分低于70分或销售/回款的达成率任一项低于70%时，均不能享受当月的提成。 
2、诚信分必须满分100分才能享受提成！ 
3、价格主要指的是业务员出货的价格水平，及由此给公司的利润贡献。 

释：1、该绩效考评系统增加了回款方面的考核，实行销售与回款双重考核！ 
2、增加价格方面的考核，以确保产品的价格水平与公司的利润。 
3、诚信度的考核在于注重员工的诚信行为，特别在市场费用方面。 
4、对于代表因考核不能享受提成的部分，全额纳入SF！ 
六、SF制度的建立与运营 
SF为Self-help Fund首个字母缩写，中文的意思是员工自助发展基金，它是通过自身的途径融资，并全部用于员工发展事业的一种资金组织形式。 
1、目的：实现自助者天助！ 
2、融资途径： 
A、因达不到考核要求的提成。 
B、爱心捐款（日常工作处罚）。 
C、其他途径 
3、使用方式： 
A、员工培训 
B、销售奖励 
C、员工生日等喜庆事项 
D、团队气氛建设 
E、困难员工的补助等 
4、基金管理人：大区经理 
公开使用账务，接受大家监督！ 
八、回款风险预警系统 
建立独立的财务回款风险预警系统，由公司清欠部负责。 
清欠部职能：分析客户回款风险，每月及时提醒营销人员60天以上的应收款。 
行政类别：垂直系统（财务部） 
呆死帐预防与控制措施： 
90天的应收账款非正常原因无法回笼的，转入呆死帐管理系统，由大区经理负责督促清欠，代表奖金享受其中80%；120天的帐款清收，代表享受其中提成的50%；150天以上的帐款，交公司清欠部负责，代表不再享受该笔回款提成，（扣除部分提成纳入SF）；150天以上的呆死帐部分款项，要对相关的责任人作一定的处罚，额度为扣除其当月回款中的呆死帐部分金额，即假如当月回款20万，但当月有150天以上的呆死帐3万时，实际划分计算奖金的回款为：20-3=17万，并做出绩效考核的处罚。同时为减少公司的资金风险与损失，鼓励有条件与优势的员工去清欠，对于清欠成功的给予回款额10%的奖励。
