
业务员销售员薪酬与
提成管理方案
为提高销售人员工作积极性,制定有效的薪酬与提成管理方案是关键。方案

包括基本工资、绩效提成设计以及销售目标管理等,旨在建立公平合理的薪

酬体系,促进销售团队持续高效发展。
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背景与目的

背景

随着市场竞争的加剧,公司需要建立更加有效的销

售员薪酬与提成管理方案,以吸引和留住优秀的销

售人才,提高销售绩效,实现公司的业务目标。

目的

本方案旨在构建公平合理的薪酬体系,有效激励销

售团队,推动公司整体业务的持续健康发展。同时,

为销售人员提供清晰的晋升通道和发展机会。



薪酬结构设计

基本工资

根据岗位责任、工作经验等因素，合理

确定基本工资水平，确保员工基本生活

需求。

绩效提成

结合销售目标完成情况、客户满意度等

指标，设计有竞争力的绩效提成方案，

充分调动销售人员工作积极性。

晋升通道

建立清晰的职业发展通道，为销售人员提供切实可行的晋升机会，满足其职业发展需求。



基本工资

合理确定

根据岗位职责、工作经验等因素，

确定合理的基本工资水平，保障

员工的基本生活需求。

工资占比

基本工资应占总薪酬的合理比例,

以确保员工的收入基础稳定。

动态调整

定期根据市场环境、公司经营状

况等因素，动态调整基本工资标

准。



绩效提成

目标导向

根据公司业务目标和销售计划,

制定明确的销售目标,并将其分

解到个人和团队层面。

客户满意度

将客户满意度作为重要考核指标,

充分体现销售人员为客户创造价

值的贡献。

绩效挂钩

建立与销售业绩和目标完成情况

挂钩的绩效提成机制,充分调动

销售人员的工作积极性。
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