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 营销团队绩效考核方案

　　绩效考核是一项系统工程。绩效考核是绩效管理过程中的一种手段。下面是由我们整理的营销团队的绩效考核方案，欢迎阅读。


  1、 目的


  为明确销售人员绩效工资、晋升及年终奖金的计算、发放标准，并激励销售人员的积极性、主动性和创造性，特制定销售人员绩效考核办法。


  2、 适用 财务部、仓储物流部提供销售人员的绩效数据给人事部。


  3.2 行政部根据各部门提供的数据计算绩效奖金和年终奖金，绩效奖金随工资发放。年终奖金由财务部负责发放。


  3.3行政部负责提供销售人员晋级、降级所依据的数据。


  4、 工作程序


  4.1 销售人员绩效考核内容：


  销售人员绩效考核表解释说明：


  (1)销售毛利=销售额 - 产品成本 - 对应客户群体发生的所有费用 – 公司内部分摊费用;


  (2)产品售价由公司统一制定价格政策，特殊情况低价销售，必须报请总经理同意;


  (3)月度毛利提成率=(月度绩效工资×60%)/月度计划毛利总额;


  (4)月度销售提成率=(月度绩效工资×40%)/月度计划销售总额;


  (5)回款提成率=回款率&lt;60%,回款提成为0;60%&lt;回款率&lt;70%,回款提成为 %;


  70%&lt;回款率&lt;80%,回款提成为 %;80%&lt;回款率&lt;90%,回款提成为 %;90%&lt;回款率&lt;100%,回款提成为 %;回款率=100%,回款提成为 %;


  (6)回款率=(月初回款+当月销售-月末未回款)/月末未回款*100%(大于1时，按1计算)


  (7)业务员共同产生的费用，按照谁受益、谁承担的原则，或在报销时写清分配比例。店展或经销商会议等大型活动，可以将费用平均到全年计算。公司级广告、市场策划活动另议;


  (8)新客户有效期：一年。(老客户间隔一年以上重新采购的产品也算新客户)。由业务员独立开发的新客户做额外奖励。


  (9)因为市场发生突然变化，或者其他意想不到的原因，导致年度销售计划出现重大偏差。如果实际销售额超出计划的50%，公司有权对毛利提成和销售提成进行封顶，以年度计划的1.5倍为上限;如果非个人原因导致实际销售额低于计划的50%，业务员可以申请调整计划指标，经公司认可后调整提成率。业务员独立开发的新市场，提成不封顶。


  (10)财务部于每月 号之前将上月销售人员除物流费用之外的其他费用、办事处费用、超期账款提报给行政部，由行政部负责汇总。销售内勤于每月 号之前将上月销售人员销售数据及超期库存提报给行政部部。行政部于每月 号之前将上月销售人员实际销售额、销售利润、新客户新品销售额、费用汇总、超期账款、超期库存、销售计划、提成系数及绩效奖金计算结果提报总经理。由总经理进行复核。各项提报数据均需提报部门经理签字确认。


  4.2 销售人员晋级、降级标准：


  4.2.1晋级标准：


  (1)新入职销售人员在试用期间(1-3个月)经部门经理、分管领导综合评定合格后转正——初级销售工程师;


  (2)连续六个月总体计划完成率≥80%，且六个月总体毛利≥ 万——中级销售工程师;


  (3)连续六个月总体计划完成率≥90%，且六个月总体毛利≥ 万——高级销售工程师;


  (4)连续六个月总体计划完成率≥100%，且六个月总体毛利≥ 万——特级销售工程师;


  4.2.2降级标准：


  (1)连续六个月总体计划完成率&lt;50%——淘汰(因市场发生重大变化或其他


  不可抗力导致的计划完成率&lt;50%，可报请总经理批准免于淘汰);


  (2)连续六个月总体计划完成率&lt;80%由中级销售工程师降为初级销售工程师;


  (3)连续六个月总体计划完成率&lt;90%由高级销售工程师降为中级销售工程师;


  (4)连续六个月总体计划完成率&lt;100%由特级销售工程师降为高级销售工程师; 解释说明：


  (1)符合晋级标准的销售人员，由部门在一个月内提出申请。超过时效不予审批;


  (2)业务素质、素养较高者经评议审批后，可直接定级;


  (3)晋级、降级均可连跳。举例说明：初级销售工程师连续六个月总体计划完成率≥90%，六个月总体毛利≥ 万，经批准可直接晋级为高级销售工程师，而无需经过中级销售工程师阶段;


  (4)因严重违纪或个人原因给公司造成重大损失者，由销售总监决定降级标准.


  4.3销售人员年终奖金发放办法：


  4.3.1关于30%绩效奖金的发放：每半年以现金形式发放一次。每年9月份发放当年1-6月份的奖金，次年2月发放7-12月的奖金。


  4.3.2关于年终奖金的发放：


  (1)每年1月底对所有销售人员上一年度进行综合排名，对前三名分别给予xxx元、xxx元、xxx元的红包奖励。综合考评内容：团队负责各项考评项目按人均计算


  (2)每年1月底对各销售组销售毛利与去年进行对比，如果毛利高于去年，对超额部分按照 %对销售小组进行奖励。


  (3)对于销售人员独立开发的重大客户，由销售人员提报具体信息，经公司认定后，对销售人员给予纯利 %- %的奖励。


  (4)年终奖金发放时间：次年农历春节以前计算、发放完毕，如因时间关系无法取得12月份绩效数据，则发放前11个月的奖金。


  (5)以上奖金由财务部负责发放。
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