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单击添加章节标题内容
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销售提成方案的目的和意义
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目的和目标

激励销售人员提高业绩 促进销售目标的达成

提高销售人员的收入水平 增强销售人员的归属感和忠诚

度



方案的重要性和意义

激发销售人员积

极性

提高销售业绩和

效率

促进公司业务发

展

增强公司竞争力



销售提成方案的制定原则
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公平公正原则

制定提成方案时，应该充分考虑公司的整体利益和员工的个人利益，实现双赢。

制定销售提成方案时，应确保公平公正，避免出现偏袒或歧视的情况。

提成比例应该根据不同岗位、不同产品、不同市场等因素进行合理分配，避免出现不合

理的差距。

提成方案应该公开透明，让员工了解自己的提成情况，增强员工的信任感和归属感。



激励与约束相结合原则

激励原则： 通

过设定合理的

提成比例和目

标， 激发销售

人员的积极性

和动力

约束原则： 设

定明确的提成

条件和限制，

避免销售人员

为了追求个人

利益而损害公

司利益

平衡原则： 在

激励和约束之 

间找到平衡点，

既要保证销售 

人员的积极性，

又要确保公司 

的利益不受损

害

动态调整原则：

根据市场变化、

公司战略调整 

等因素， 对提 

成方案进行及 

时调整和优化，

以适应不断变 

化的市场环境



灵活调整原则

根据市场变化调

整提成比例

根据销售渠道调

整提成政策

根据团队表现调

整提成激励措施

根据产品特点调

整提成方案



销售提成方案的具体内容
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提成基数和比例

提成基数： 销售额、利润额等

提成比例： 根据销售额、利润额等设定不同档次的提成比例

特殊情况： 对于特殊产品或服务， 可以设定特殊的提成比例

调整机制： 根据市场变化、公司策略等因素， 适时调整提成比例



提成计算方法

提成比例： 根 提成周期： 按 提成发放： 根 特殊情况处理：

据销售额、利 照季度、半年、 据提成周期， 如退货、换货

润、毛利等指 年度等周期进 按时发放提成 等特殊情况下

标确定提成比 行提成 的提成计算方

例 法



提成发放时间和方式

提成发放条件：根据销售额、利润或市场份额等指标进行发放

提成发放时间：按照季度、半年或年度发放

提成发放方式：通过银行转账、现金或支票等方式进行发放

提成发放比例：根据不同产品或服务的销售额或利润进行不同的提成比例设置
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