销售人员激励方案设计：模式、方法、激活突破障碍策略
2020年08月21日上海       2020年09月11日北京
费用：RMB 3980元（费用包括会议资料、茶歇以及午餐）
优秀的销售人员支付多少薪酬才能留住？ 
如何合理设计销售人员的基本工资？如何合理地确定不同能力、不同等级销售人员的基本工资？ 
如何设计基本工资和奖金比例，促使优秀销售人员尽力达成业绩、达成高薪？ 
哪些情况下适合用佣金模式激励销售人员？佣金比例应该如何设计？佣金是否需要封顶？如何处理 
哪些情况下应该用奖金模式激励销售人员？奖金支付的门槛值应该如何测定？奖金的计算公式如何设计？优异销售业绩奖如何设计？何种情况下奖金应该封顶？ 
如何选定指标？选择指标遵循怎样的原则？如何在不同指标间分配权重？如何确定指标值？ 
如何处理因为行业经济波动原因致使销售人员收入大幅波动？ 
如何根据不同的销售模式设计不同的销售考核方案？ 
……
谁应参加：
1：销售总监及相关销售人员；
2：人力资源主管、经理、总监；
3：薪酬主管、经理及内部顾问。
课程大纲
案例导入：销售人员薪酬体系案例
——销售人员薪酬体系存在的主要问题
一、薪酬设计体系与销售激励 
薪酬设计的3M体系 
薪酬激励的3P模式 
销售人员激励与销售业务关系 
小测试：如何解决某公司销售人员积极性的问题？
销售人员薪酬构成6种模式及适用情形
销售人员薪酬激励方案设计要求与流程 
二、销售人员目标报酬定位的设计 
销售激励政策竞争力的分析方法与操作实务 
公司销售人员目标报酬定位的原则与决策分析方法 
三、销售人员基本工资与薪酬组成比例的设计 
确定基本工资、浮动工资组成比例的决定因素 
确定组成比例的选择标准 
设计基本工资 
示例：基本工资与组成比例 
四、销售人员浮动工资的奖励方案设计 
确定浮动工资形式：奖金和佣金 
奖金和佣金的差别与选取原则 
确定销售考核指标 
确定不同指标的权重 
确定销售考核指标门槛值、目标值、优异值 
浮动工资设计中的杠杆率设计：原则与计算方法 
销售考核结果计分方法及其浮动工资的关联公式：方法与实务 
范例：某集团公司海外营销人员薪酬体系设计 
      某公司国内营销团队薪酬体系设计
五、常见实务问题分析与对策 
销售提成有哪些方式
销售管理人员要不要设销售提成？
销售管理人员如何激励？
何种情况下奖金应该封顶 
如何处理因为行业波动致使销售人员收入波动问题 
六、Q & A
授课老师：付老师  人力资源管理专家
18年企业人力资源管理实战经验
同济大学工商管理硕士 上海交通大学人力资源创新研究班
上海交通大学、武汉大学、浙江大学、西安交大、南京大学、郑州大学、江西财大、浙江师范大学EDP、宁波经理学院特邀讲师 
前程无忧、智联教育等多家人力资源机构特聘讲师
南京（高淳）人力资源服务产业园创业导师
曾任：正泰集团 | 资深综合管理经理
曾任：塔达希时装（美国知名晚礼服品牌） | 人力资源总监
曾任：雅茗天地集团（台资上市多品牌连锁餐饮） | 人力资源高级总监
曾任：华彩咨询集团  | 咨询总监
擅长领域：战略性人力资源管理、绩效薪酬体系、招聘甄选、人才培养、非人力资源的人力资源管理等
联系方式：中企联企业培训网
咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网 址：www.zqLpx.com
销售人员激励方案设计：模式、方法、激活突破障碍策略
参加时间    年   月   日至  日 ,城市名         市                    
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