
最新员工销售提成激励方案(实用5篇)
无论是在个人生活中还是在组织管理中，方案都是一种重要
的工具和方法，可以帮助我们更好地应对各种挑战和问题，
实现个人和组织的发展目标。方案能够帮助到我们很多，所
以方案到底该怎么写才好呢？下面是小编精心整理的方案策
划范文，欢迎阅读与收藏。

员工销售提成激励方案篇一

员工激励机制是指通过特定的方法与管理体系，将员工对组
织及工作的承诺最大化的过程，下面为大家分享激励员工销
售的方案，一起来看看吧！

一、工资待遇执行办法

（一）业务人员执行工资及业务提成制度，月结月清；

（二）基本工资部分按公司已经公布及执行的标准执行；

（三）业务提成办法：

01，办公人员、业务销售、业务管理两部分工作均可享受业
务提成；

02，百分比提成的原则：

（01）办公人员提成办法：

c、在公司内接单，完成业务的，经办人享受业务金额的10%。；

（02）业务销售的30%提成办法：

a、业务员经办业务时可享受业务提成，其余人员不享受；



（03）业务管理的10%提成办法：

a、业务部经理每月按其部门的整体利润享受10%的利润提成；

b、部门利润指当月部门实现的纯利润，纯利润等于部门毛利
润减去部门费用成本；

（04）提成与每月基本工资同时汇总、发放。

03，每月基本信息采编量600条，超出部分按照每条0.2元核
发；

二、人员分工及其职责描述：

（一）部门分工：

01，业务部：负责业务人员的`选拔与培养，市场开拓，巩固；

（二）岗位职责描述：

三、绩效考核内容及办法：

02，季度绩效考核由办公室负责完成；

03，副总经理，总经理助理，办公室主任直接对总经理负责。

04，连续两个月不能完成任务指标的业务部门负责人，公司
有权撤换或辞退；

05，连续一个月不能完成任务指标的业务员，公司有权调整
其工作岗位或辞退；

四、本办法自20xx年1月6日起执行。

附注：



一、每一份合同从联系业务至合同成功履行完毕，总计按合
同金额的30%给予提成。一个提成人独立完成的，全部给该提
成人。多个提成人共同完成的，各提成人在上述比例内分配。

二、提成支付一般以货币形式，特殊情况可由本公司与提成
人另行约定。提成支付的时间一般为合同款到本公司银行帐
户的一周内，对数量较大的可适当延长。

三、明确公司义务：

01，提成在未转出前的名义所有权为本公司，实际所有权为
提成人，公司为此承担相应的法律责任。

02，对提成的转出，不拖延、不截留、不设限，并提供便利
和合理避税（费）咨询。

03，根据提成人的要求对提成人的有关情况保密，不向未经
提成人同意的其他人员扩散。

04，对提成在未转出前负有保管责任，但遇有法律、法规和
制度所规定的情形除外。

四、确定提成人义务

01，提成领取照章纳税，不有意造成公司承担被政府各部门
处罚的风险。

02，及时领取提成不拖延，超过一年未领的可由公司另行处
置。

03，合同款未到本公司帐户时，不向公司提出或变相提出任
何提成要求。

04，承担因自身原因造成业务未联系成或合同未最终履行的
经济损失。



五、签定提成协议：

根据合同签字人，提成，合同一式三份。

（02）：要么高底薪，低提成；要么低底薪，高提成业务员：
一般的业务员都是底薪+业务提成的报酬方法；很多业务员底
薪500/月，提成一般为5%--15%不等，也有底薪1000的，底薪
越高，业务提成的比例越低，业务难度越小；底薪越低，甚
至无底薪，业务提成越高，达到20%，30%也不奇怪，当然这
样的业务难度肯定很大；比如跑医疗器械的业务员，一单随
便几十万元，成百万元，随便提个2%，3%，提成就是好几万
块，当然难度是可想而知的；印刷厂等业务员很多都是吃差
价的，很多拿过万月收入也不一定，很多都不要底薪和福利，
其实就是合作关系。

员工销售提成激励方案篇二

业务员：一般的业务员都是底薪+业务提成的报酬方法；很多
业务员底薪500/月，提成一般为5%--15%不等，也有底薪1000
的，底薪越高，业务提成的比例越低，业务难度越小；底薪
越低，甚至无底薪，业务提成越高，达到20%，30%也不奇怪，
当然这样的业务难度肯定很大；比如跑医疗器械的业务员，
一单随便几十万元，成百万元，随便提个2%，3%，提成就是
好几万块，当然难度是可想而知的；印刷厂等业务员很多都
是吃差价的，很多拿过万月收入也不一定，很多都不要底薪
和福利，其实就是合作关系。

员工销售提成激励方案篇三

一、工资待遇执行办法

（一）业务人员执行工资及业务提成制度，月结月清；

（二）基本工资部分按公司已经公布及执行的标准执行；



（三）业务提成办法：

01，办公人员、业务销售、业务管理两部分工作均可享受业
务提成；

02，百分比提成的原则：

（01）办公人员提成办法：

c、在公司内接单，完成业务的，经办人享受业务金额的10%。；

（02）业务销售的30%提成办法：

a、业务员经办业务时可享受业务提成，其余人员不享受；

（03）业务管理的10%提成办法：

a、业务部经理每月按其部门的整体利润享受10%的利润提成；

b、部门利润指当月部门实现的纯利润，纯利润等于部门毛利
润减去部门费用成本；

（04）提成与每月基本工资同时汇总、发放。

03，每月基本信息采编量600条，超出部分按照每条0.2元核
发；

二、人员分工及其职责描述：

（一）部门分工：

01，业务部：负责业务人员的选拔与培养，市场开拓，巩固；

（二）岗位职责描述：



三、绩效考核资料及办法：

02，季度绩效考核由办公室负责完成；

03，副总经理，总经理助理，办公室主任直接对总经理负责。

04，连续两个月不能完成任务指标的业务部门负责人，公司
有权撤换或辞退；

05，连续一个月不能完成任务指标的业务员，公司有权调整
其工作岗位或辞退；

四、本办法自20xx年1月6日起执行。

附注：

一、每一份合同从联系业务至合同成功履行完毕，总计按合
同金额的30%给予提成。一个提成人独立完成的，全部给该提
成人。多个提成人共同完成的，各提成人在上述比例内分配。

二、提成支付一般以货币形式，特殊情景可由本公司与提成
人另行约定。提成支付的时间一般为合同款到本公司银行帐
户的一周内，对数量较大的可适当延长。

三、明确公司义务：

01，提成在未转出前的名义所有权为本公司，实际所有权为
提成人，公司为此承担相应的法律职责。

02，对提成的转出，不拖延、不截留、不设限，并供给便利
和合理避税（费）咨询。

03，根据提成人的要求对提成人的有关情景保密，不向未经
提成人同意的其他人员扩散。



04，对提成在未转出前负有保管职责，但遇有法律、法规和
制度所规定的情形除外。

四、确定提成人义务

01，提成领取照章纳税，不有意造成公司承担被政府各部门
处罚的风险。

02，及时领取提成不拖延，超过一年未领的可由公司另行处
置。

03，合同款未到本公司帐户时，不向公司提出或变相提出任
何提成要求。

04，承担因自身原因造成业务未联系成或合同未最终履行的
经济损失。

五、签定提成协议：

根据合同签字人，提成，合同一式三份。

（02）：要么高底薪，低提成；要么低底薪，高提成

业务员：一般的业务员都是底薪+业务提成的报酬方法；很多
业务员底薪500月，提成一般为5%--15%不等，也有底薪1000
的，底薪越高，业务提成的比例越低，业务难度越小；底薪
越低，甚至无底薪，业务提成越高，到达20%，30%也不奇怪，
当然这样的业务难度肯定很大；比如跑医疗器械的业务员，
一单随便几十万元，成百万元，随便提个2%，3%，提成就是
好几万块，当然难度是可想而知的；印刷厂等业务员很多都
是吃差价的，很多拿过万月收入也不必须，很多都不要底薪
和福利，其实就是合作关系。

（03）：业务提成及考核管理办法



一、目的：

为激励销售人员更好地完成销售任务，提高销售业绩，提升
本公司产品在市场上的占有率。

二、适用范围：

销售部。

三、制定营销人员提成方案遵循的原则：

1、公平原则：即所有营销员在业务提成上一律平等一致。

2、激励原则：销售激励与利润激励双重激励，利润与销售并
重原则。

3、清晰原则：销售员、部长分别以自我的身份享受底薪。部
长对本部门的整个业绩负责，对所有客户负责。

4、可操作性原则：即数据的获取和计算易于计算。

四、销售价格管理：

1、定价管理：公司产品价格由集团统一制定。

2、公司产品根据市场情景执行价格调整机制。

2、指导价格：产品销售价格不得低于公司的指导价格。

五、具体资料：1、营销人员收入基本构成：

营销人员薪资结构分底薪、销售提成两个部分（福利待遇根
据公司福利计划另外发放）

2、底薪按公司薪酬制度执行。



六、提成计算维度：

1、回款率：要求100%，方可提成；

2、销售量：按产品划分，根据公司下达基数计算；

3、价格：执行公司定价销售，为了追求公司利益最大化，销
售价格超出公司定价可按必须比例提成。

七、销售费用管理：

销售费用按销售额的0.5‰计提，超出部分公司不予报销。

八、提成方式：

营销团队团体计提，内部分配，其分配方案和记发经营销副
总裁审批执行。

九、提成奖金发放原则：

1、客户回款率需到达100%，即予提成兑现。

2、公司每月发放80%的提成奖金，剩余20%的提成奖金于年底
一次性给予发放。

3、如员工中途离职，公司将20%的提成奖金扣除不予发放。

4、如员工三个月没有销售业绩，公司将根据岗位需求进行调
岗或辞退。

十、提成奖金发放审批流程：

按工资发放流程和财务相关规定执行。

十一、提成标准：



1、销售量提成：

主产品：铁路发运：基数为吨月.发运量在吨以内，不予提
成;发运量在吨，超出部分按0.5元吨提成；发运量在吨以上，
超出部分按1.0元吨提成。

副产品：地销副产品基数为吨月。销售量在吨月以内，不予
提成;销售量超过吨月的，超出部分按照1.0元吨提成。

精块（2-4、3-8）：产品基数为吨月。销售量在吨月以内，
不予提成;销售量超过吨月的，超出部分按照1.0元吨提成。

2、价格提成：

销售价格高出公司价格开始提成，提成按高出部分的10%计提。

十二、异常规定：

1、本实施细则自生效之日起，有关提成方式、系数等规定不
作有损于销售人员利益之修改，其它规定经公司授权部门进
行修订。

2、公司可根据市场行情变化和公司战略调整，制定有别于本
提成制的、新的销售人员工资支付制度。

文档为doc格式

员工销售提成激励方案篇四

指引全体销售员工达成公司销售中心第一阶段销售任务，鼓
舞各个店铺的销售能手的先锋积极性。

二激励措施和奖励措施的管理办法



1.由各个区域的销售主管和销售部门经理监督预定月销售任
务的执行情况（具体见年度分解计划）。

2.由各个区域的销售主管按月汇报总结各个周期的销售动态
工作。

3.由各销售主管汇报上交各个店铺的.员工个人提成明细报表
与达标考核结果并整理汇报至销售助理处。

4.由部门经理/总监两级汇审核后，移交财务复核后交总经理
确认发放。

三员工销售提成计算方法

1.根据各个店铺的具体任务目标进行考核，执行店铺目标实
际人数均分法。

3.团购业务的计提说明：

团购的销售总金额纳入店铺的单店业绩达标考核，但不纳入
计算销售提成比率考核。如：某店铺销售计划目标10万，实
际销售中，完成为11万，其中团购业务3万，则其正常销售
（销售提成考核部分）为8万，现按减去其团购业绩部分后的
实际个人业绩计算其销售目标完成状况，并对应其所得比率。

4．公司临时组织的特卖活动（货品低于三折）所产生的销售
总额可同样纳入单店业绩达标考核，但不计入个人业绩累计；
该类活动的销售提成点数统一规定为1.5％。

活动，进行区别性管理。该类活动的销售提成办法，销售中
心另行商议制定。

四销售主管和店铺员工

在实际销售100%达标后的奖励办法



1.本奖励办法按月份执行，

2.月销售业绩达成预定目标100％的店铺，按每家奖励300元。
由各个店铺按实际人数平分。

同时，按其管理的店铺的完成比率考核，100%达标的店铺，
销售主管可获得如下单店目标奖励金：商场专柜类200元/月/
个，临街专门店类300元/月/家，依实际达标个数发放。

五．销售中心同时设立如下单项奖励：

a.销售突破奖；b,商场表彰奖；c,优异员工进步奖。

上述奖项由各个店长或区域主管推举申报，经销售中心考核
评估，报请总经理批准实施。本方案所涉及的奖金由财务部
统一发放，具体形式另行公布。

六本通知所涉及的奖励办法的实行日期为3月1日，最后结算
日期为2009年5月31日。每月单店的销售佣金汇报汇总最后收
达日为次月的5日前。

七本方案如有修正与调整，由销售中心另行公布，但不影响
本方案的连续性。本方案仅适应第一销售周期，其他销售周
期的奖励办法，具体另行公布。

总经理审批：总监：戴向宏

员工销售提成激励方案篇五

销售是市场策略的核心，而销售人员又是销售策略的执行者，
销售人员的业绩直接关系到公司的生存与发展。为吸引和留
住优秀人才，公司制定出针对销售人员的激励薪酬方案，以
激励销售人员创造佳绩。



一、新员工激励制度

3、千里马奖：新员工在入职二个月内，业绩第一名且合同金
额能达到10万以上者，可以获得“千里马奖”，现金1000元。

4、晋升奖：公司根据市场的调控需要，新入职的业务员
在2-3个月的时间内，业绩名列前茅，考核优秀者可以破格提
拔为业务主管；新入职的主管在2-3个月的时间内，业绩名列
前茅，考核优秀者可以破格提拔为业务经理。

二、月业绩优秀团队奖励制度

2、团队成员集体合影，张贴在冠军榜风采栏里。

三、月、季度和全年业绩奖励制度

1、在规定的期限内，超额完成指标的团队或个人，给予重奖
（根据现实情况而定）；

服务满二年的销售人员（合同内）每年提取总业绩的 0.5%存
入其长期账户，至其离职时一次性支付，根据其服务年限，
可支付的账户总额的比例如下。

六、增员奖金

销售人员任职二个月后可以引进销售人员，经公司考核后一
经聘用，老员工可获取以下增员奖金。

1.被引进的销售人员进入公司后能达到转正条件，并转正后，
老员工可获取增员奖300元（分三个月付清，100元/月）。

2.老员工可获取所引进人员第一年业绩总和的 0.5%作为伯乐
奖。

七、销售人员福利



1、合同销售人员转正后可享受100元为底数的基本商业保险。

2、入职后根据职务不同，享受每月不低于200元的交通补助，
不低于100元的电话补助。

4、经理级别以上人员可享受公司规定的自备汽车用车补助。

5、入职后可享受公司安排资助的团队活动。

6、销售人员季度业绩超过当季度任务20%，享受旅游表彰：
即国内旅行一次，旅行补助2000元。

7、销售人员年度业绩超过当年总任务的20%，享受旅游表彰：
即国外旅行一次，旅行补助5000元。

8、表现优秀的员工，可享受总经理特别关爱金。（比如：员
工结婚、直系亲属去世，以及总经理认可的其它情况）

八、每位销售人员工作一年以上者，享受工龄工资的待遇，
即满一年100元，满两年200元，满三年300元，依次类
推，1000元封顶。

北京金鑫安泰金属装饰有限责任公司

2015年5月

此方案是我公司激励体制其中的一种激励方式，主要内容如
下：

一、目的：

1、为了分公司销售目标的实现，激发分公司员工的工作积极
性，建立与员工双赢的局面。

2、贯彻多劳多得的思想。



3、促进分公司内部有序的、良性竞争。

二、原则：

1、实事求是的原则。

2、体现绩效的原则。

3、公平性原则。

4、公开性原则。

三、激励方式：

1. 激励形式；精神激励+金钱激励

4. 奖项标准：

每个月进行评选一次，门店需要向人事提报评选人员，人事
进行审核方可生效。评选标准：

精神激励：

销售冠军：在销售人员中销售毛利最高的为门店的销售冠军；

服务明星：在分公司所有人员包括：销售人员、收银、库管、
售后专员均有被评选劝，能够按照公司的服务礼仪去工作、
服务意识最好做的`最好、赢得客户的好评和大家的好评的为
门店的服务明星，评选由：门店经理和员工共同选取，可以
才有投票方式。

金钱激励：

每个月人事在核算工资时，根据情况对每个月销售达成率完
成或者超额完成而厅店达成率在90%以下的人员进行不等金额



的金钱奖励，经过总经理审核生效，门店也可以根据实际情
况提出金钱奖励的申请，报人事审核、总经理审核方可生效，
注意事项：此金钱奖励不可和门店的200元成长基金进行重复
使用。

四、注意：此项评选，人事行政部会备案，会做为年度评优
的一项申报说明。

五、激励的监督：由公司人事行政督察负责监督。

宁夏寰瑞通讯器材有限公司

人事行政部

2015年9月19日

销售是市场策略的核心，而销售人员又是销售策略的执行者，
销售人员的业绩直接关系到公司的生存与发展。为吸引和留
住优秀人才，公司制定出针对销售人员的激励薪酬方案，以
激励销售人员创造佳绩。

一、销售代表岗位激励奖金

个人年度完成下表业绩可享受相应的销售代表激励奖金。

二、长期服务激励奖金

服务满三年的销售人员（合同内）每年提取总业绩的2%存入
其长期账户，至其离职时一次性支付，根据其服务年限，可
支付的账户总额的比例如下。

三、增员奖金

销售人员任职三个月后可以招聘销售人员，经公司考核后一
经聘用，招聘人可获取以下增员奖金。



1.所招聘销售人员进入公司三个月内业绩累计达到2万元以上，
招聘人可获取增员奖300元。

2.招聘人可获取所招聘人，第一年业绩总和的1%作为伯乐奖。

四、销售人员福利、保险盒补助

1、合同销售人员任职3个月享受元为底数的基本商业保险和
每月元为底数的社会保险。

2、入职1个月享受每月交通补助150元，电话补助100元。

3、入职后可免费享受公司食堂中餐。

4、高级总监享受公司规定的自备汽车用车补助。

5、6、销售人员年度业绩超过150万元，享受旅游表彰、即国
外旅行15天，旅行补助1.5万元。

7、销售人员年度业绩超过100万元，享受旅游表彰、即国内
旅行15天，旅行补助0.5万元。


