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销售提成制度介绍



提成是销售人员在完成一定销售

任务后，根据其销售额或利润获

得的一定比例的奖励。

定义

提高销售人员的积极性，促进销

售业绩的提升，同时激励销售人

员更好地服务客户。

目的

提成的定义与目的



根据销售人员完成的销售
额计算提成，通常以一定
比例提取。

销售额提成 利润提成 混合提成

根据销售人员完成的利润
计算提成，通常以一定比
例提取。

结合销售额和利润，综合
考虑计算提成。

030201

提成的计算方式



通常在每月、每季度或每年度结算后

发放提成。

可以通过现金、银行转账或公司股票

等方式发放提成。

提成的发放时间与方式

发放方式

发放时间
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艺术培训销售提成方案



初级销售人员

对于初级销售人员，我们采用阶梯式提成方案，根据销售额的不同区间，设定不同的提成

比例。例如，销售额在10万以下的部分，提成比例为5%；销售额在10万-20万的部分，

提成比例为8%；销售额在20万以上的部分，提成比例为10%。

销售目标

初级销售人员需要达到每月的基本销售目标才能获得提成。基本销售目标设定为每月2万。

试用期

初级销售人员有三个月的试用期，试用期内不享有提成。

初级销售人员的提成方案



中级销售人员

对于中级销售人员，我们采用同样的阶梯式提成方案，根据销售额的不同区间，设定不同的提成比例。例如，销售额

在20万以下的部分，提成比例为8%；销售额在20万-50万的部分，提成比例为12%；销售额在50万以上的部分，提

成比例为15%。

销售目标

中级销售人员需要达到每月的基本销售目标才能获得提成。基本销售目标设定为每月5万。

试用期

中级销售人员没有试用期，直接享有提成。

中级销售人员的提成方案



要点三

高级销售人员

对于高级销售人员，我们采用另一种

阶梯式提成方案，根据销售额的不同

区间，设定不同的提成比例。例如，

销售额在50万以下的部分，提成比例

为10%；销售额在50万-100万的部

分，提成比例为15%；销售额在100

万以上的部分，提成比例为20%。

要点一 要点二

销售目标

高级销售人员需要达到每月的基本销

售目标才能获得提成。基本销售目标

设定为每月10万。

试用期

高级销售人员没有试用期，直接享有

提成。

要点三

高级销售人员的提成方案



对于特殊产品，我们采用另一种阶梯

式提成方案，根据销售额的不同区间，

设定不同的提成比例。例如，销售额

在10万以下的部分，提成比例为15%；

销售额在10万-30万的部分，提成比

例为20%；销售额在30万以上的部分，

提成比例为25%。

特殊产品销售人员需要达到每月的基

本销售目标才能获得提成。基本销售

目标设定为每月5万。

特殊产品销售人员有三个月的试用期，

试用期内不享有提成。

特殊产品 销售目标 试用期

特殊产品销售提成方案
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提成调整与考核机制
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