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01 引言



通过激励方案，激发销售
人员的积极性和动力，提
高销售业绩。

提升销售业绩 增强团队凝聚力 培养销售人员能力

激励方案可以增强团队凝
聚力，提高销售人员的归
属感和忠诚度。

激励方案可以促使销售人
员不断提升自身能力，提
高销售技巧和业务水平。
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目的和背景



电销激励方案是指通过电话销售的方

式，对销售人员采取一系列的奖励措

施，以激发其积极性和创造力，提高

销售业绩。

电销激励方案具有目标明确、针对性

强、操作简便等特点，可以根据企业

的实际情况和销售人员的业绩表现灵

活调整，以达到最佳的激励效果。

定义与特点

特点

定义



02 电销团队现状分
析



团队能力分析

电销团队的规模、人员

构成、经验水平等。

团队成员在产品知识、

销售技巧、客户服务等

方面的能力。

团队成员之间的合作精

神、沟通效率和团队文化。

团队成员的培训需求和

职业发展路径。

团队规模与结构 技能与知识 团队协作 培训与发展



销售数据 客户满意度 转化率与续费率 员工生产力

业绩表现分析

01 02 03 04

包括销售额、客户数量、订单

量等关键业绩指标。

通过调查和反馈评估客户对销

售服务的满意度。

衡量销售效果和客户忠诚度的

指标。

每位员工的平均产出和效率。



员工对薪资、奖金、福利等物

质奖励的需求。

物质激励需求

员工对认可、晋升、培训等非
物质奖励的需求。

非物质激励需求

员工对现有激励方案的满意度

和接受程度。

激励方案接受度

员工对激励方案改进和完善的

建议。

激励方案调整建议

激励需求分析



03
激励方案设计



设定具体的销售目标，如
每月、每季度或每年的销
售额度。

明确目标

根据完成情况，提供物质
奖励，如奖金、礼品卡或
提成。

奖励类型

设定阶梯式奖励，鼓励团
队不断超越自我。

激励机制

目标设定与奖励机制



确保销售团队对产品有深入了解。

产品知识培训

提高销售人员的沟通能力。

沟通技巧培训

帮助销售人员更好地维护客户。

客户关系管理培训

培训与能力提升



    

团队建设与凝聚力

团队活动

组织团建活动，增进团队成员间的了

解与信任。

分享会

鼓励团队成员分享成功经验与销售技

巧。

团队文化

培养积极向上的团队氛围，提升团队

凝聚力。
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