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[bookmark: _Toc288576717]1  有效激励
[bookmark: _Toc288576718]1.1  有效激励的核心原则
二八原则：一个激励政策的成功与否，就在于看，能否调动起团队当中80%的成员；排在前头的10%，需要的是个性激励对待，后面10%需要的是负面淘汰压力，中间的80%才是我们真正需要去激励的群体。
[bookmark: _Toc288576719]1.2  有效记录举例
1.2.1  月度激励方案，以山东某渠道商为例：
目的：在上半月提高破零率。
个人PK：输的给赢的买一个阿里总部的T恤100元  
部门pk：输的给赢的部门全体购买总部T恤500元，公司补贴赢的500基金
破蛋pk：截至17日17点破蛋率最低的部门主管和未破蛋的人请他主管500元欢畅；
如截至17日17点全员破蛋老板晚上请客。五月份入职的不计算在内（4月份最后三个计入五月份）
1.2.2  年度激励，以山东某渠道商为例
	奖项
	单数
	奖励方案

	金牌
	150单
	国内豪华七日游

	银牌
	80单
	笔记本电脑

	铜牌
	50单
	电动车


1.2.3  月底冲刺激励，以辽宁某渠道商为例
月底激励：本月为止最大的一次激励！
最后一天的到单激励：
规则：第一单、第二单、第三单阿里巴巴双肩包，第四单、第五单派克签字笔，第六单、第七单、第八单阿里巴巴纯牛皮U盘！第九单起，软牛皮名片夹！
特殊奖品：首位到帐2单以上销售，继续送出阿里巴巴多功能双肩包！
[bookmark: _Toc288576720]2  其他关注点
[bookmark: _Toc288576721]2.1  设立过程考核标准
我们以河北某渠道商为例。
2.1.1  拜访量考核：
135家上门小记，其中有效上门拜访记录90家，每旬考核一次，45家上门含30家有效为达标。11号查1—10号小记，21号查11—20号小记，月底查下旬小记，罚款标准：少一家上门罚款1元/次，少一家有效上门追罚2元/次。
2.1.2  电话量考核：
每天10个有效电话记录，按出勤考核，少一家罚款1元。
2.1.3  电话营销团队电话量考核：
每天30个有效电话小记，考核数=出勤*30，出差不考核电话量，少一家罚款1元。
[bookmark: _Toc288576722]2.2  销售人数的合理增加
2.2.1  增加一线销售时，要充分考虑到团队的消化能力，必须重点参照成熟老员工的数量，做到合理匹配（建议按1：2或1：3匹配）
2.2.2  新老人的定义：上岗时间在三个月内称新人；上岗三个月后称老人
[bookmark: _Toc288576723]2.3  市场的合理布局
在企业集中的区域设立联络处或办事点：
2.3.1  根据地区行业产业分布，选择集中地段，如企业数量多，在市内设立办事处。
2.3.2  对于企业分散的县市，根据县市分布，选择居中位置，可辐射周边县市。
[bookmark: _Toc288576724]2.4  寻找适合当地的会议营销模式
我们以西南某渠道商，结合当地市场特点的会议营销模式举例：
针对个人创业者和大学生市场的会议营销。
三种具体做法： 
A、比如做淘宝的个人版以商会友，邀约淘宝客户同时还邀约了大学生创业协会的20个左右的成员，现场加第二天的跟进共25单，其中学生也占了部分。
B、邀约企业以商会友的同时，也邀约一些学校里商业协会和创业协会的学生成员来听听，让他们和多也企业接触，看看企业是怎么做生意的，对他们的感触也比较深。
C、主管会主动去联系学校的创业协会等一些学生社团，让他们组织一场讲座，我们以主管组过去讲，学校提供场地，帮助我们邀约，基本上我们不需要花费太多成本。又能为学生提供更好的平台，比起大学生在学校附近租门面实体创业，他们更愿意选择这种投入更低，风险更小的平台。
[bookmark: _Toc288576725]2.5  提高蓝海客户即新客户的录入量
我们最大的机会在哪里？最大的突破口在哪里？

从此图中，我们的答案不言而喻，这也是为什么蓝海客户即“新客户录入数”会是一个关键指标！这些都是从来没有被我们有任何触碰过的客户，当然这还不包括个人版客户（个人客户因没有在政府部门有注册记录，所以无法被我们进行统计。）
根据我们对各地渠道商历史业绩的分析，蓝海客户录入最多的月份，同时也是业绩最高的月份。因此，对每个主管团队每天新客户的录入量，都要有一个统计分析和跟进。
[bookmark: _Toc288576726]3  不同销售模式的案例分析
[bookmark: _Toc288576727]3.1  电话+上门销售模式
以上海某渠道商为例：
3.1.1  公司组织结构：

3.1.2  公司不同阶段人群的产能分析：
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	 39
	82
	 2.1

	3-6个月
	 6
	21
	 3.5

	7个月以上
	 13
	87
	 6.7

	合计
	58
	190
	 3.3


该公司从1月份只有15人，发展到5月底58人。
3.1.3  一天工作流程
每天的工作从头一天晚上开始。
	7点半到8点半
	邀约第二天的客户。

	7点半到8点半
	找客户资源，培训。

	早上8点半
	早会10分钟

	8点40到10点。
	打电话

	晚上5点到6点
	回来


过程量考核：电话量，一个星期100个有效，8个上门有效。如果达不到，部门内惩罚，直接罚款或者给团队买水果。
3.1.4  销售佣金体系
连底薪在内控制在20%-24%之间。 
	底薪
	单数
	提成比率

	1000
	2单
	7%

	1000
	3单
	10%

	1000
	4-6单
	15%

	1000
	7-10单
	18%

	1500
	11单以上
	20%


3.1.5主管佣金体系
主管佣金：连底薪在内控制在6-8%之间。
[bookmark: _Toc288576728]3.2  办事处设点+公司电话团队并存模式 
以河北某渠道商为例：
3.2.1  公司组织结构：

小组长设置原则：1年以上老人，业绩突破7单，认可公司文化，有意愿向管理方向提升。
3.2.2  公司不同阶段人群的产能分析：
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	24
	32
	1.3

	3-6个月
	7
	41
	6.9

	7个月以上
	19
	101
	5.3

	合计
	50
	172
	3.4


公司从1月份只有31人，发展到5月底50人。
3.2.3  销售一天工作流程
3.2.3.1  办事处团队：
下午回到公司—晚上七点：电话开发客户、预约第2天上门；
早上7：30公司签名报到后。
直销出差 — 根据个人安排：拜访预约客户,以点带面陌拜周围客户。
3.2.3.2  电销团队：
按照诚信通电话流程—培养开发客户，遇到意向稍好的电话中进行预约。
3.2.4  销售佣金制度
销售佣金制度：
底薪＋佣金
	单数
	提成比率

	1单
	8%

	2-3单
	11%

	4-6单
	14%

	7-10单
	17%

	11-14单
	20%

	15-19单
	20%+1000奖金

	20-23单
	20%+2000奖金

	24单以上
	20%+笔记本电脑


3.2.5  主管佣金制度：
底薪1000＋佣金
	底薪
	人均单数
	提成比率

	1000
	2单以下（不含2单）
	1%

	1000
	3单以下（不含3单）
	2%

	1000
	4单以下（不含4单）
	2.5%

	1000
	7单以下（不含7单）
	3%

	1000
	10单以下（不含10单）
	3.5%

	1000
	10单及以上
	4%


附：主管工作要求
A、标准：
做工作先要“严于律已”；
做主管更要以身作则
从每天的工作细节做起
B、工作安排及制度
a、日报：从每天的工作细节做好，日报中的过程数据、当天工作总结、第二天的工作计划一定要写上，否则将按无效日报处理，交快乐基金10元/次。
b、陪访：要求主管、组长在日报中体现陪访情况，做陪访总结，内容有发出的问题、销售的提升点、给销售的建意，下次跟进时间，没有写总结或没有体现以上内容按没有陪访处理，每旬至少3次。
c、晚会和培训：一定要有会议记录、培训记录，要求详细记录，不能只有几个标题，如没有发或内容太少，按没有开晚会或培训处理，晚会每旬至少3次，培训每旬至少2次。
[bookmark: _Toc288576729]3.3  上门拜访为主的销售模式
以山东某渠道商为例：
3.3.1  公司组织结构：

3.3.2  公司不同阶段人群的产能分析：
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	35
	48
	1.4

	3-6个月
	24
	40
	1.7

	7个月以上
	10
	70
	7.0

	合计
	69
	158
	2.3


公司从1月份只有41人，发展到5月底69人。
3.3.3  销售一天工作流程
	7:50--8:00
	早会

	8:00—8:15
	部门会议 检查物品 相关准备

	8:15—15:30
	拜访客户

	16:00—17:30
	电话预约第二天客户（按时按量，提高效率）

	17:30—18:00
	填写当日工作日志，填写当日外出拜访情况，进行CRM库的录入，

	18:00—18:30
	晚会，进行当天工作总结分享，把控明天预约量以及拜访路线；

	18:30—21:00
	查阅明天需要的资料，准备明天工作的需要，相关知识点的再学习


附过程考核：上门4-5家，电话20个，新客户：一天新增一家；crm数据上门日人均5.8家，电话日人均11.8，新客户日人均1家。
3.3.4  销售佣金制度
	底薪
	单数
	提成比率

	1000
	2单
	0%

	1000
	3单
	10%

	1000
	4-6单
	15%

	1200
	7-10单
	18%

	1500
	11单以上
	20%


3.3.5  主管人员佣金体系
薪资构成：（基本工资+经理津贴+诚信通提成+新签第2年提成+服务包提成）*考核分数%
	底薪
	部门总单
	提成比率

	1500
	≤20单
	0

	1500
	＞20单同时≤30单
	（部门总单量-20）*120元

	3500
	＞30单
	（部门总单量-30）*200元

	6000
	＞40单
	（部门总单量-40）*220元


附：主管考核分数来源细则：
	考核项目
	细则
	百分比

	业绩
	1、是否完成任务，完不成，按完成比例得分，具体任务另定。业绩超过任务，可以按比例加分。 
	15

	
	2、关注预测完成的过程（每天的预测，每天对预测的跟进，每天的业绩进展，每周的业务进展）
	10

	
	3、人均到单（3单或以上：10分；2单：9分；低于2单8分）
	10

	拜访量
	1、日人均拜访量情况4个或4个以上5分，3个4分，2个3分，2个以下1分。
	5

	
	2、提升拜访量的方法及执行情况，按照超过80家（每周20家）的销售所占的比例计算得分，当月上岗销售不计入人数。
	10

	陪访
	1、陪访的情况（一周陪访的频率：一周陪访3人次，以日报中陪访总结为准）
	4

	
	2、陪访中发现的问题及处理方法，以陪访总结为准。
	6

	团队建设
	1、提升销售的业务能力和新人的培养：sales对诚信通产品及相关制度的了解和掌握；拜访客户的技能（开场、挖需求、服务介绍、异议处理、促销等）
	10

	
	2、晚会的质量及针对员工状态采取的不同激励方式
	3

	
	3、定期组织团队建设活动，提高团队凝聚力和战斗力（对于员工抱怨的处理，与员工保持良好的沟通）
	2

	
	4、及时总结，经常性地组织、分享先进的经验和方法
	5

	执行力
	1、日报、周报、预测等相关报表的完成度，对发现问题的跟进和推动力度。
	5

	
	2、针对公司的政策和制度执行情况
	5

	
	3、员工过度承诺引发的客户投诉问题、员工诚信通问题（电话量、拜访量）
	5

	
	4、部门经理及员工出勤率及部门员工流失率（含新老员工）
	5


[bookmark: _Toc288576730]3.4  电话和上门各占一半的模式
以福建某渠道商为例：
3.4.1  公司组织结构

3.4.2  公司不同阶段人群的产能分析 
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	20
	43
	2.15

	3-6个月
	10
	31
	3.1

	7-12个月
	6
	24
	4.0

	一年以上
	4
	24
	6.0

	合计
	40
	122
	3.05


3.4.3 销售一天工作流程
每天的工作从头一天晚上开始
	7：40——8：15
	公司早会

	8：15——14：00
	外出拜访客户

	14：00——18：30
	电话预约客户

	18：30——19：30
	录入客户4个

	19：30——20：30
	继续电话预约客户

	20：30后
	回家


3.4.4 销售佣金制度：
	底薪
	单数
	提成比率

	800
	1单
	8%

	800
	2-3单
	10%

	800
	4-6单
	15%

	800
	7-10单
	18%

	800
	11-14单
	20%

	800
	15单以上
	25%


3.4.5  主管佣金制度：
	底薪
	单数
	提成比率

	1500
	13单
	0%

	1500
	13-15单
	2%

	1500
	15-17单
	2.5%

	1500
	17单及以上
	3%


附：考核标准以5老+2新人标准计算。如果连续两个月在13单以下，作降职或撤职处理。
[bookmark: _Toc288576731]4  隐形的电网
	类别
	具体行为
	渠道商承担金额

	违规类
	1、违反《阿里巴巴渠道商推广管理制度》； 
	根据过失类别处以相应的罚款金额。

	
	2、违规挑入/录入；
	200元/次

	操作类
	1、客户认证失败，渠道商承担费用；
	350元/单

	
	2、客户到帐后修改旺铺域名，渠道商承担费用
	100元/单

	
	3、遗失订单；
	100元/份

	促销类
	黄展促销
	1、预订黄展关键词价格、或位置、或投放时间超出规定时间；
	300元/次

	
	
	2、关键词未预订，或到单后修改关键词，或未在到单后三个工作日内提供客户图片；
	50元/次

	
	其他促销
	1、光盘、竞价促销未在crm中选对相应模板；
	50元/次


[bookmark: _Toc288576732]5  不同渠道商的作业模式
[bookmark: _Toc288576733]5.1  河北某渠道商
5.1.1  公司组织结构：

5.1.2  公司不同阶段人群的产能分析
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	24
	32
	1.3

	3-6个月
	7
	41
	5.9

	7-12个月
	19
	101
	5.4

	合计
	50
	174
	3.48


公司从1月份只有31人，发展到5月底50人。
5.1.3  销售一天工作流程 
办事处团队一天工作流程：
	16：30-20：30
	回办事处打电话，跟进CRM库存客户，预约第二天要见的客户；

	20：30-21：00
	吃饭 

	21：30-22：00
	晚会，处理今天大家遇到的问题、说辞演练；

	22：00-23：00
	录客户写小记、准备明天资料；

	23：00
	就寝。

	次日7：20
	早会、主管激励；

	7：30
	出门，见客户，开始一天工作。


电话团队一天工作流程：
	8：20——10：00
	促销、逼单；针对A重点、A；B重点、B

	10：00——12：00
	向上转化或放弃跟进；C类、D类及0类 

	13：30——14：00
	向上转化或放弃跟进 C类、D类及0类

	14：00——15：30
	促销、逼单；针对上午对没有打完的AB类 

	15：30——16：30
	资源开发昨晚准备的 

	16：30——17：30
	老客户服务 


5.1.4  销售佣金制度：
	底薪
	单数
	提成比率

	500
	1单
	6%

	500
	2-3单
	8%

	500
	4-6单
	13%

	500
	7-10单
	15%

	500
	11-14单
	18%

	500
	15单以上
	25%


5.1.5  主管佣金制度：
	底薪
	单数
	提成比率

	1200
	0-10单
	1%

	1200
	11-20单
	2%

	1200
	21-30单
	3%

	1200
	31-40单
	4%

	1200
	41-50单
	5%

	1200
	51-60单
	6%

	1200
	61单以上
	7%


[bookmark: _Toc288576734]5.2  湖北某渠道商：
5.2.1  公司组织结构：

5.2.2  公司不同阶段人群的产能分析：
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	36
	21
	0.6

	23-6个月
	7
	12
	1.7

	7个月以上
	0
	0
	0

	合计
	43
	33
	0.8


公司从1月份只有33人，发展到5月底43人。
5.2.3  销售一天工作流程
	8：30——8：35
	公司早会

	8：35——8：50
	商务团队签单分享，激励

	8：50——9：10
	部门早会，激励

	9：10——10：00
	电话拜访客户

	10：00——16：30
	外出拜访客户

	16：30——18：30
	回公司继续电话拜访客户

	18：30——19：30
	部门夕会

	19：30——20：30
	继续电话拜访客户


附：销售目标卡
	销售目标卡

	姓名
	时    间

	
	
	星期一
	星期二
	星期三
	星期四
	星期五
	星期六

	
	
	计划
	实际
	计划
	实际
	计划
	实际
	计划
	实际
	计划
	实际
	计划
	实际

	过程
数据
	上门
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	电话
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	新开发
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	邮件
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	预约上门量
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	客户资料准备
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	到单
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


5.2.4  销售佣金制度：
薪金组成：基本工资＋季度绩效200＋提成＋公司奖励＋续费
提成，本月的单数决定下个月的提成点和底薪
	底薪
	单数
	提成比率

	700
	0单
	7%

	800
	1-3单
	7%

	1000
	4-6单
	10%

	1200
	7-10单
	13%

	1500
	11单以上
	16%


新员工：
	新员工上岗后5天内离职无薪酬；
	上岗一月内离职无提成及季度绩效；
	季度绩效以季度为单位发放，上岗不足三个月的员工离职无季度绩效。―――季度绩效时间太久金额不够刺激，对员工的正激励或者负激励促进不大
附：对不同时期员工的考核：
试用期：
时间：三个月
标准：45天未出单的员工，必须离职。三个月未能达到5单的员工按劝退处理或降级为助手，或者给与护身符一次，护身符的意思就是可以网开一面。包括老员工的劝退或者降级。
三个月以上员工：
标准：季度内未完成6单；季度月均拜访量必须达到75。无特殊原因未达标的予以劝退。
转正标准： 
当月业绩达到5单，或季度业绩达到12单。
转正后工资体系保持不变，公司缴纳社保。
续签奖励： 
在职或转岗的员工，名下的客户续签可以继续享受续签提成；
离开公司的员工，续签资源收归公司支配；
第二年续签的提成标准：5% 
5.2.5 主管佣金制度
	底薪
	部门单数
	提成比率

	1200
	8单
	0.5%

	1500
	16单
	1%

	1500
	24单
	1.5%

	1500
	32单
	2%

	1500
	40单
	2.5%

	1500
	48单
	3%

	1500
	56单
	3.5%

	1500
	64单及以上
	4%


[bookmark: _Toc288576735]5.3  山东某渠道商：
5.3.1  公司组织结构：

5.3.2  公司不同阶段人群的产能分析 
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	26
	37
	1.4

	3-6个月
	25
	53
	2.1

	7个月以上
	15
	59
	3.9

	合计
	66
	149
	2.26


公司从1月份只有61人，发展到5月底66人。
5.3.3销售一天工作流程
	7：40——8：15
	公司早会

	8：15——14：00
	外出拜访客户

	14：00——18：30
	电话预约客户

	18：30——19：30
	录入客户4个

	19：30——20：30
	继续电话预约客户

	20：30后
	回家


5.3.4销售佣金制度
	底薪
	单数
	提成比率

	410
	1单
	8%

	510
	2-3单
	10%

	610
	4-6单
	15%

	710
	7-10单
	18%

	810
	11-14单
	20%

	910
	15单以上
	25%


过程考核标准：
销售有4321标准，指4个陌拜，30个电话，2个意向客户，1个转介绍，通过日报检查；
主管有3731标准，是指3种员工，新员工、到账和TOP，7个盯访电话，3个规划，到了一单、人生第一票或者是角色的规划；1个目标。
5.3.5  主管考核标准：
	底薪
	标准
	提成比率

	1500
	完成基本任务
	1%

	1500
	完成目标任务
	2%


比如部门有1-3个月新人2个，3个月以上3个。那么基本任务就是3*4+2*3=18，目标任务就是3*5+2*4=23单
[bookmark: _Toc288576736]5.4  云南某渠道商 
5.4.1  公司组织结构

5.4.2  公司不同阶段人群的产能分析：
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	18
	27
	1.5

	3-6个月
	8
	25
	3.1

	7个月以上
	3
	23
	7.7

	合计
	29
	75
	2.59


5.4.3  销售一天工作流程
销售主要以下三种模式：
电话邀约然后上门（大概占50%）
陌生拜访（15%）
以商会友（35%）
	8：30——8： 45
	公司早会

	8：45——10：00
	电话约访

	10：00——18：00
	外出拜访客户

	18：30——19：00
	晚会

	19：00——20：30
	继续约访第二天客户

	20：30——21：00
	找客户资料


5.4.4  销售佣金制度和 
当月到单决定下月提成，底薪+提成，提成比例如下：
	单数
	提成比例

	1-3
	7%

	4-6
	10%

	7-10
	13%

	11单以上
	15


5.4.5  主管佣金制度
底薪1200元，提成比例如下：
	团队总单数
	提成比例

	20单之内
	1%

	20单以上
	2%


附：主管考核标准：
公司做的比较好的点就是对主管的考核，除了业绩的考核外，还考核资源量。主管要辅导团队的销售如何去找新资源，比如：主管要牵头联系和其他公司换资源，在拜访的途中抄路边的新资源，市场陌生拜访，找印刷厂去买名片。
每个主管手上都有不少资源，新人进来后除了联系自己找的资源，主管也交叉分配一些资源给新员工联系。新员工出单慢很大程度上时由于资源的缺乏，联系不到可以见面的客户，后面很容易离职，新员工有主管分配的资源后，出单都比较快。在云贵算是比较高的，新入职员工第一个月的破蛋率基本上都在70%以上。
[bookmark: _Toc288576737]5.5  河南某渠道商 
办事处编制+电话和上门拜访的销售模式
5.5.1  公司组织架构

人员架构：公司设立三个主管组和两个办事处，郑州有三个主管组，编制是8人，两个办事处分别有8人和5人编制的主管组1个。
5.5.2  不同阶段的人群产能分析：
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	13
	1
	0.1

	3-6个月
	22
	45
	2

	7个月以上
	17
	64
	3.8

	合计
	52
	110
	2.1


公司从1月份的28名销售发展到5月底的52名销售
5.5.3  销售一天工作流程
	早8：00-8：30
	早会

	8：30-14：00
	上门拜访前一天晚上联系过的客户

	14：00-18：00
	根据实际情况拜访预约过的客户或者陌拜

	18：30后
	进行部门的晚会或者是由主管来有针对性的个别辅导员工当天的问题


5.5.4  销售佣金制度
过程量化标准及其他制度
a. 每天不低于20通有效电话，不低于2个上门，开发一个意向客户（A或B+类客户）；
b. 4月份以来进行了行业和区域的划分，更加精细化的跟进；
c. 完善培训体系，从早会的激励，及新员工的入职后的跟进培训，促使新员工的快速成长。
d. 良好员工的发展空间，目前的销售主管全部是由公司内部优秀员工晋升，增强了文化的统一性。
e. 不间断的实行不合格员工的淘汰制。同时用小组制度来进一步的加强部门的凝聚力。
f. 客服部实行每周四固定的老客户操作培训会，来加强客户的高认可度。
g. 强烈的目标感，灌输中原霸主思想。每次被其他公司超过的时候，公司全体员工都会拿出全身的力量来反超越。
销售佣金体系
a. 自上岗当月起，当月业绩决定当月提成比率；
b. 销售底薪按照当月业绩决定次月底薪的算法：
当月业绩是当月第一个自然日到最后一个自然日的累计到帐总金额，诚信通须在次月10号前（五一、十一长假顺延至15号）开通的客户数的总金额；
c. 销售代表的提成=当月销售额*当月级别对应的提成率;
d. 销售业绩级别及提成比率详见附表
	单数
	提成比例

	1-2
	8%

	3
	10%

	4-5
	12%

	6
	13%

	7-9
	16%

	10-11
	18%

	12单以上
	18%+奖金



	单数
	提成比例
第二年（指一次性签2年）

	1-6
	7%

	7-12单及以上
	10%


5.5.5  主管佣金体系
a. 经理薪资＝岗位工资+绩效工资+工龄工资
b. 每个经理组的销售人员标准是8人，不低于6人（不含销售助理）
c. 主管（经理）岗位工资：2000元/月起
d. 绩效工资：阿里巴巴诚信通提成比例：
	业绩(万元)X
	3.3>X
	4.2>X≧3.3
	5.6>X≧4.2
	8>X≧5.6
	11>X≧8
	X≧11

	诚信通提成（%）
	-3.5%
	1%
	2%
	2.5%
	3%
	4%


达不到绩效任务3.3万者最多扣除500元上限。
主管考核监督标准
考核指标：
a. 岗位指标考核：每月须完成最基本的岗位业绩即3.3万元销售额。新晋经理第一季度不进行考核；
b. 工龄指标考核：上岗半年的销售主管每个月比上个月有更高的考核指标。
c. 季度指标考核：每个季度初根据公司总体目标下发给每个销售主管相应销售任务，完成任务者和连续完成任务者，享有晋级或发放奖金的条件。
奖金制度：
a. 分为月度优秀部门奖金和季度优秀销售主管个人奖金。
b. 公司根据具体情况在月度、季度初制定后下发给销售主管。
[bookmark: _Toc288576738]5.6  河南某渠道商 
电话和上门结合的销售模式
5.6.1  公司组织架构

目前公司徐总是总经理，下面有一名负责诚信通销售的总监，设5个销售主管，无销售经理。5个团队全部在郑州市区，下面的郊县如巩义和荥阳是下一步进军的目标。
5.6.2  不同阶段的人群产能分析：
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	18
	32
	1.8

	3-6个月
	18
	46
	2.6

	7个月以上
	4
	13
	3.3

	合计
	40
	91
	2.3


公司从1月份的33名销售发展到5月底的40名销售。
5.6.3  销售的一天流程
	7：00
	清晨面对镜子微笑三秒。只要今天你选择上班就要把亢奋带你的客户

	7：30
	公交车上调整状态，我们今天是最棒的

	8：00
	一天的信心传递从点名开始

	8：10
	一日之计在于晨，晨会

	9：30
	1． 出门：这是一门大学问。“儿行千里母担忧”这句话用在这里有过之而无不及。在家打电话的制定好量（前一晚的工作）。
2． 昨晚没约到客户的，电话邀约，一定是邀约库里面比较集中地方的客户。如果约到一家不急于出去，还是约库里面附近的客户。

	10：00
	1. 谈完了约好的客户，以点带面陌拜。
2. 没约好客户，出去陌拜，按照库里面客户比较集中的地方去。

	12：00
	如果离公司近就回公司记小计，远的话就不回来，整理小计表格

	中午
	建议大家学习销售手册

	13：30
	同上午十点

	14：30
	见下午约到的客户，出来后以点带面

	17：00
	记今天见客户的小计，回公司打电话约明天的客户，整理收集客户资料吃饭

	18：30
	部门会议

	19：10
	电话邀约客户，安排明天路线

	20：00
	写总结日报


过程量化标准：
a. 公司的电话和上门比例是8：1,同时也鼓励陌拜，主要是以点带面，Gm比较认可这个模式，已经养成习惯；
b. 每天有效人均电话是10个，上门量是1.7左右。
5.6.4  销售佣金体系：
底薪标准
	级别
	标准
	底薪+全勤奖

	P1
	0
	450+50

	P2
	月业绩一单
	700+50

	P3
	月业绩两单以上
	750+50

	P4
	入职12个月的员工在P3的基础上可评定P4级别
	800+50

	P5
	入职18个月的员工在P3的基础上可评定P5级别
	1000+50

	P6
	入职24个月的员工在P3的基础上可评定P6级别
	1200+50


诚信通提成比例标准（P3以上）：
	业绩（单数）
	比例%

	月2单
	8%

	月3-4单
	11%

	月5-6单
	13%

	月7-10单
	18%

	月11-14单
	20%

	月15单以上
	25%


5.6.5  主管佣金体系：
	主管级别
	底薪(元）
	提成单数
	提成比例

	M0
	1000
	在岗位的M0享受M1的提成待遇

	M1
	1500
	月10单以下总金额
	1%

	
	
	月11-15单总金额
	2%

	
	
	月16-20单总金额
	3%

	
	
	月21-30单总金额
	3.5%

	
	
	月30单以上总金额
	5%

	M2
	2000
	月55单总金额
	0.40%

	
	
	月75单总金额
	0.80%

	
	
	月105单总金额
	1.20%

	
	
	月125单总金额
	1.60%

	
	
	月155单总金额
	2%

	M3
	3000
	月业绩105单
	底薪4000元

	
	
	月业绩155单
	底薪5000元


附：主管考核监督标准
每月月初，公司的GM和主管沟通一个底线目标和一个梦想目标，假如完不成底线目标，那么主管只能领到底薪；假如完成了梦想目标，那么公司会有奖励，奖励数额在月初设定目标的时候直接明确。
[bookmark: _Toc288576739]5.7  天津某渠道商 
电话和上门结合模式 
5.7.1  公司组织架构

人事部1人,财务部2人，项目经理1人，目前销售74人，主管5人，共有员工83人
5.7.2  不同阶段的人群产能分析：
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	53
	35
	0.7

	3-6个月
	13
	22
	1.7

	7个月以上
	8
	45
	5.6

	合计
	74
	102
	1.4


公司从1月份的37名销售发展到5月底的74名销售。
5.7.3  销售一天个工作流程
	16：00-19：00
	电话预约明天的两个客户上门，20个有效联系，若约不上的话，找库内有地址的客户，第二天陌拜访，以点带面

	19：00以后
	主管例会

	8：30
	早会，游戏，激励

	9：00以后
	1. 出去拜访前一天预约的客户
2. 没有约到的话，上午继续电话邀约，下午出门拜访约到的客户或者陌拜库内客户。


过程量化标准
a. 电话和上门的比例是 30：1，主要是电话和上门结合为主，电话预约精准率比较高；
b. 每天20个有效联系的电话，电话少一个罚2元，上门每天2个，如果少一个，围绕公司跑十圈，主管陪跑还要翻倍；
c. 每天三个过程邮件，助理发过程战报各所有销售，人事抽名上门的质量，战报汇总告诉情况。助理每天会把电话联系量告示。
5.7.4  销售佣金体系：
	底薪
	单数
	提成比率

	800
	0单
	/

	1200
	责任单1单
	/

	1200
	0-4
	10%

	1200
	4-7
	13%

	1200
	7-11
	15%

	1200
	11-15
	18%

	1200
	15-20
	25%


5.7.4  主管佣金体系：
底薪1600+提成+绩效奖金300元。提成比率如下：
	人均单数（单）
	提成比率%

	2.5
	1.5%

	3
	2%

	3.5
	2.5%

	4
	3%


附：主管考核监督标准：
a. 主管所带领的主管组销售人均2单及以上才有提成，低于2单只能拿底薪；
b. 每年公司会拿出纯利润的20%来给公司的员工进行分红，主管能拿到分红部分的3%。
[bookmark: _Toc288576740]5.8  北京某渠道商 
电话邀约和上门拜访结合的销售模式
5.8.1  公司的组织架构

5.8.2  不同阶段的人群产能分析：
	工龄
	人数
	5月到单
	人均

	0-2个月
	24
	15
	0.6

	3-6个月
	13
	22
	1.7

	7个月以上
	8
	65
	8.1

	合计
	45
	102
	2.3


公司从1月份的28名销售发展到5月底的45名销售。
5.8.3  销售工作的一天流程：
	9:30之前
	早会

	9点30之后
	1. 前一天晚上邀约到客户的上门拜访
2. 未邀约到客户的继续在公司邀约客户，有意向客户报告给主管，经主管审核，可以上门的再上门拜访
3. 陌拜目前很少，只是以点带面的在做，预约过的客户附近有好的客户就去进去陌拜。

	晚上
	晚会


销售量化的一些标准及其他相关制度
a. 每天至少20个电话有效沟通，1个有效的老客户上门并拜访新客户，每少一个有效上门将会罚款20元！多出拜访的将会奖励，因此在北联有的销售人员最多的每个月可以奖励2000元，罚款最多的也有1000元，标准明确，赏罚分明；
b. 坚持在用CRM，坚持在用CRM分析数据，借助CRM作为管理工具，主管公平合理坚持每周都进行严格的考核；
c. 规定是在每天下班前一定要把第二天的客户资料准备好，主管一定负责检查到底； 
d. 基本的销售技能，包括两分钟说辞、疑义解决等，每周都有固定知识点和技能的演练，通过考试和演练把技能真正落实到销售行动上！
5.8.4   销售的佣金体系：
当月到单决定下月提成，底薪800元，提成比例如下：
	单数
	提成比例

	1-3
	7%

	4-6
	13%

	7-10
	15%


5.8.5  主管佣金体系及考核监督标准：
底薪3000+提成，提成比例如下：
	人均单数
	提成比例

	3单及以上
	3%

	小于3单
	1%
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