如何长效激励销售团队
——销售提成型薪酬设计
【主办单位】 柏明顿人力资源管理咨询有限公司
【培训时间】 2009年7月25日（周六）
【培训费用】 1380元/人/天（含教材、证书、午餐等)
【培训地点】 广州侨鑫教育基地
联系电话 ：010-62864303 62863354 82593357

传　　真 ：010-62864303

联 系 人 ：董老师 张老师
课程说明

全球化浪潮使我国的企业不管是在国门以内，还是在国际市场都得面临发达国家企业的竞争。销售是企业最重要的工作之一，也是一项极富挑战性和创造性的工作。如何吸引、留住、激励优秀销售人员，是企业在竞争激烈、变化迅速的全球性市场环境中立于不败之地的必要条件。

我国许多企业一方面高喊“销售人员是企业的生命线”；另一方面，又存在相当高的人才流失率和现有人员的低效率等问题。而企业不得不接受如此的一个事实：80%的销售业绩来自于20%的销售人员，面对这种惊人的成本浪费，大家都不得不接受，久而久之，这成为企业的一项必须的管理成本。

对于我国的企业来说，如何做好对销售人员的薪酬激励是提高销售业绩、有效防止销售工作低效率和人员高流动率问题的根本保证。因此，如何适应中国市场的国际竞争需要，尽快建立起一套完整科学有效的销售人员薪酬激励体系，以有效地吸引、培养、留住并激励真正专业的销售人员，充分展现他们的才华，是企业拓展市场份额、提升竞争力的关键。

听课对象

企业董事长、总裁、总经理、人力资源总监、人力资源经理
课程收益

1. 正确认识销售人员的薪酬特点以及结构；

2. 消除薪酬激励中的偏见、误解及盲点；

3. 掌握销售工作分析的方法与工具

4. 掌握销售人员绩效考核的方法、步骤和流程；

5. 掌握销售人员的关键考核指标的提取方法；

6. 掌握销售型薪酬的设计思路和方法；

7. 提升销售人员激励和管理的技巧；

8. 提升关键岗位销售管理者的管理技能。

课程大纲（部分）
第1章 正确认识销售人员的薪酬

1.0销售型薪酬的力量

2.0销售人员薪酬激励模式的类型及利弊分析（163）

3.0销售人员的薪酬构成

4.0销售人员薪酬激励的影响因素

5.0销售人员绩效管理与薪酬管理的联系

第2章 如何进行销售人员的工作分析

1.0工作分析是销售人员绩效管理的前提

2.0工作分析的步骤、信息及方法

3.0销售人员的岗位说明书

第3章 销售人员的绩效考核管理（课程重点讲解部分）

1.0销售绩效考核的必要性

2.0建立销售绩效考核体系的原则及标准

3.0建立销售人员关键绩效指标体系

4.0销售绩效考核步骤及方法

5.0销售绩效考核体系的管理

6.0销售人员绩效反馈

7.0销售绩效考核中可能出现的问题及解决办法

第4章 销售人员薪酬设计思路与方法（课程重点讲解部分）

1.0销售薪酬设计的原则

2.0销售薪酬设计的基本流程

3.0构建销售薪酬设计的计算公式

4.0销售薪酬模式设定的影响因素

第5章 薪酬方案的管理

1.0销售薪酬方案管理的组成部分

2.0加强销售薪酬政策的战略导向

3.0注意销售薪酬管理中的公平性

4.0销售薪酬管理中应注意的问题
主讲老师介绍：熊烨

柏明顿高级顾问师、高级培训讲师、法国普瓦提埃大学企业管理硕士，曾任法国某人力资源咨询公司咨询顾问师、某大型外资企业人力资源总监、某企业管理咨询公司高级咨询顾问师；
咨询/培训客户：深圳美鹏贸易、东莞立新塑胶、江西丰城矿务局、香炉山邬业等项目
主要著作：《贸易型企业如何设计销售提成》、《如何让奖金分配更合理》、《为销售人员分好薪酬“蛋糕”》
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