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Preface
销售团队薪酬设计是一个永无止境的课题。自从2003年首次出版以来，本书一直在为总经理、销售主管、销售运营专
员、HR／薪酬设计专业人士、财务主管以及IT支持团队提供服务。现在本书已经发行俄文和中文版本，设计与战略一致并能
鼓舞士气的销售团队激励方案已经是全球性的管理实践方法。我们仍在继续向美国本土和世界各地数以万计的经理们传授这
些概念，他们来自香港、新加坡、巴塞罗那、迪拜、开罗、伦敦、巴黎、吉隆坡、曼谷以及欧亚和拉美的许多地区。我与亚
某集团的咨询顾问同事一起，有幸与全球销售组织中最优秀的思想家及领袖携手，对他们的销售团队进行调整
优化，以迎接不断变化的销售挑战。与这些客户一起工作让我们有机会建立起包括顶尖的销售薪酬手段在内的最先进的销售
增长创新解决方案。
本书第二版体现了我们对销售团队薪酬设计最佳实践方法的最新思考。我们仍在接受客户的挑战，为难于设计薪酬的销
售工作、复杂的销售组织和全球性的销售团队提供薪酬解决方案。在本书的第二版中，我们为每道难题都专门设立了章节加
以介绍。我们还对第五章——《公式类型》——进行了全面修订，添加了经过实践验证的新激励机制。如果你负责公司销售
团队的薪酬设计，那么你大可放心，因为你已经拥有了销售团队薪酬设计的全能助手，她就是你手中的这本第二版的《销售
团队薪酬激励与制度设计》。
如欲了解更多信息，请访问这些网站：
www.compensatingthesalesforce.com
www.salescompsolutions.com
www.alexandergroupinc.com
引　言
Introduction
欢迎来到强大、令人困惑的销售团队薪酬设计世界！
如果你在阅读本书，那么你很可能是在与一支销售团队共事，而你无尽的课题之一就是协助改善销售团队业绩。你的公
司可能是一家制造商、服务提供商、经销商或零售商。你的客户可能是其他企业，也可能是消费者。你的公司可能直接面向
最终用户进行销售，也可能通过合作渠道进行销售。你的销售团队可能规模很小，也可能很大。
你知道销售团队薪酬设计是可协助你对公司销售工作提供指引的多种工具之一。你还知道如果设计得当，销售团队的薪
酬设计可以极大地改善业绩；但如果设计不当，它也可以让销售工作功亏一篑。
无论你是销售主管、销售经理、销售业务专家、财务主管、人力资源薪酬经理、IT专业人士、部门总经理或公司的首席
执行官，你都会发现，利润更高的销售目标的达成，完全取决于销售团队。
我们假定你的目标是下面二者之一：
（1）你希望确认自己拥有最佳销售团队薪酬设计方案；
或者
（2）你需要开发一种新的销售团队薪酬设计方案。
无论怎样，本书都会提供你亟需的解答。
现在，让我们开始：
销售团队薪酬设计非常有效！
销售人员薪酬设计方式会对他们的业绩造成重大影响。带着适当的敬意，我们将避开激励理论的陷阱——它总是试图去
解释为什么销售薪酬方案会有效。其实，所有销售经理都能向你证实：销售人员高度关注自己的销售薪酬方案。虽然它并不
是销售团队成败的唯一原因，但它在销售监管工具的整体搭配中发挥着举足轻重的作用。
为何你需要本书
销售团队薪酬设计是一个强大的工具，但它也可能会带来困惑。目标薪酬的设定、合理绩效指标的选取、配额的确立、
确定薪酬搭配和提升空间，以及构建合适的薪酬公式，都是设计合理的薪酬方案时需要面对的问题。本书旨在提供这一方面
的指引，协助你做出正确的选择。
多年来，我向数以万计的专业人士传授了如何设计并实施成功的销售团队薪酬方案。在和客户一起构建有效销售战略的
过程中，我很高兴能得到客户的大力协助。你会找到其他有关销售团队薪酬设计的书籍，它们可以提供许多信息和帮助，尤
其是在理解战略如何驱动战术这方面。本书通过展示如何构建有效的销售团队薪酬规划，可以帮助你对其认识更上一层楼。
虽然本书会介绍许多技术方面的话题，但它绝不会离题太远，而是永远会围绕着这一工作的实用性：销售团队薪酬设计可以
对一家公司的业绩带来重大影响。当然，它也会影响到销售人员的收入。无论是否与技术有关，没有什么比收入更加私人的
事情了！
本书的组织结构
在接下来的章节中，你将了解到如何创建可以带来卓著销售业绩的销售团队薪酬方案。
第一章：为什么要进行销售团队薪酬设计 ？销售团队薪酬设计可以协助销售组织超越自己设立的目标。然而，销售团
队和销售薪酬规划可能会迅速过时。正如这一章所指出的，其挑战在于提供和销售工作与时俱进的销售薪酬设计。
第二章：销售团队薪酬设计的基础 。这一章介绍了销售薪酬设计的基本概念，这些概念不受行业的限制。
第三章：销售薪酬设计方案的所有权 。本章探讨了高效销售薪酬设计的流程和管制。
第四章：工作内容会推动销售薪酬设计 。销售薪酬设计的来源是销售工作的内容——而不是行业、历史传承下来的解
决方案，也不是管理层的一时心血来潮。我们会对一些职位进行详细的探讨，以便揭示销售薪酬是如何依照销售工作类别的
不同而变化的。
第五章：公式类型 。在这一章，你会看到销售薪酬公式类型的分类术语以及一整套各类公式、术语及其应用。
第六章：公式构建 。本章介绍了为了计算支付款项所需要的公式和计算方法，你将需要一个计算器。
第七章：辅助项目：销售区域、配额与积分 。销售薪酬设计如果没有有效的辅助项目就无法存在，这些辅助项目包括
配额的划拨、销售业绩的归因，以及客户分配等。
第八章：难以计算薪酬的销售职位 。有许多职位会带来独特的销售薪酬设计的挑战。这一章专门为13种难以设计薪酬
的职位提供了解决方案。
第九章：复杂销售组织的薪酬管理 。复杂的销售实体职位众多且充斥着富有挑战性的难题以及艰苦的测量条件。这一
章将引导你在这些常常令人困惑的环境条件中穿行。
第十章：全球销售薪酬管理 。全球性销售团队现已成为许多销售组织机构的一部分。在这一章中，我们会分析哪些应
对措施应当全球化，哪些措施应当本地化。
第十一章：管理 。良好的管理方法对于销售薪酬设计方案来说必不可少，因为这才能以及时精确的方式获得收效。你需
要遵照此处给出的指导原则来确保自己获得合理的支持。
第十二章：实施与沟通 。推行一项新的方案和持续不断的沟通有助于为方案带来更高的认知度。
第十三章：项目评估
。项目是否行得通？众所周之，销售薪酬设计项目会涉及到大量的资金，本章给出的就是评价和
改善现有项目的标准。
第十四章：销售薪酬的设计 。本章给出了重新设计公司销售薪酬方案的行动方案。
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