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1. 目的

1.1. 有效地衡量不同促销员职业水平的差距，将个人职业水平与薪酬收入挂钩; 
1.2. 更好地鼓励广大促销员积极上进，勇于攀登销量高峰和进行个人职业生涯规划； 
1.3. 更有效地将公司的整体销售目标向基层传达,层层努力,共同完成目标。 


2. 适用范围

2.1. 适用于各区域商超卖场促销员； 

2.2. 基本工资部分也适用于场外促销员和小区直销促销员。 



3. 薪酬构成

3.1. 促销员薪酬由以下几部分构成：基本工资＋销售提成＋超额奖励+ 其他奖励和福利 
3.2. 基本工资，是给予促销员的基本生活保障,已含餐补、住房补助及通讯补贴等； 
3.3. 销售提成，指按销售额的一定比例给予促销员的提成； 

3.4. 超额提成，指在公司下达销售任务量的情况下，促销员实际销售额


超过公司规定的基本任务量，则超过部分按一定比例给予的提成奖励； 
3.5. 其他奖励和福利是指根据公司奖励规定发给的额外奖金或公司安排的其他福利。 


4. 促销员等级

4.1. 根据促销员对专业知识的掌握水平，对促销技巧的掌握和应用水平，以及以往的业绩和工作表现等因素，由公司相关部门考评授予促销员专业等级； 
4.2. 促销员等级分为三级，分别是：初级促销员、中级促销员和高级促销员； 
4.3. 不同等级促销员的基本工资： 

	等级
	一类地区
	二类地区

	初级促销员
	900
	700

	中级促销员
	1000
	900

	高级促销员
	1300
	1200


4.4. 根据各地区同行业平均薪资情况和基本生活水平，将市埸分为一类地区和二类地区，目前一类地区为：深圳；二类地区为：珠海、东莞、惠州等。今后新增加的地区属于何类别由公司另行规定。 
 
5. 促销员试用期
5.1. 促销员须参加入职培训（培训期一般为 7 天，按 20 元/天给予培训补贴，根据实际需要安排培训日程），完成基本培训科目后，进入试用期；试用期工资 800 元/月，特殊促销员的试用期工资需进行申请报总经理审批后确定。 
5.2. 试用期间主要参加场外促销或进入指定卖场实习为主； 
5.3. 试用期统一为一个月，一个月后根据表现，考核评定其是否合格，并按其表现评定促销员等级，按相应的等级提供基本工资。试用期不合格的，给予辞退。 
6. 提成方法
6.1. 销售提成：试用期促销员享受销售额的 2.5%的提成，转正后统一为销售额的 3%。 

6.2. 超额奖励：无论是试用期或正式促销员都可享受超额奖励。实际完

 (
2
)
成销售额超过基本销售任务量的超额部分计提超额奖励。 

6.2.1. 超额奖励计算方法： 

6.2.2. 超额奖励＝超过销售基本任务金额×（ 3％＋超额比例÷ 100）； 
6.2.3. 超额比例＝（实际销售额－月基本任务量）÷月基本任务量

×100%； 

6.2.4.  (
超额比例 
超额奖励比例 
10% 
超额×3.1% 
20% 
超额×3.2% 
30% 
超额×3.3% 
… 
… 
≥100% 
超额×5% 
)	超过基本任务量 100％的，最高按“超过金额×5%”计算； 即： 





举例：A 卖埸是正式促销员，11 月销售任务 20000 元，而实际完成 30000 元， 
则促销员提成：1）销售提成 30000×3%=900 元 

              2）超额比例：（30000-20000）÷20000×100%=50% 

              3）超额奖励：10000×（3%＋50%÷100） 

                        =10000×3.5% 

                        =350 元 

合计提成：900 元提成+350 元奖励=1250 元 

6.2.5. 若实际销售额达不到月基本任务量的，则按计算公式扣除相应金额。 
 

7. 任务量制定原则 

7.1. 制定部门：基本任务量的设定由销售部根据区域年度销售目标进行分解，分解后得出各卖场的每月销售额目标；
7.2. 平缓上升的原则。每月任务量制定应呈现平缓上升趋势。上升的幅度由管辖商场的业务人员、销售经理根据商场的实际销售情况确定。任务量的制定周期为三个月或三个月以上（即业务人员至少三个月或三个月以上方可调整一次任务量）。
7.3. 参考商场历史销量原则。原则上公司下达任务量不得低于商场历史任务量（根据历史同期销量、历史平均销量、历史最高销量、历史最低销量作参考）；
7.4. 按商埸潜力特点分类的原则。根据商埸特点与潜力，公司把商场分为 A、B、C 三类，A 类指专业家电、建材 KA 类大卖埸；B 类指中型专业市埸；C 类指百货、超市、小型市埸等；不同类型的任务量设定应有所不同。
7.5. 新开发卖埸的最低任务量要求：（销售额：元/月）

	时间	卖埸类型
	A 类卖埸
	B 类卖埸
	C 类卖埸

	第一个月
	20000
	15000
	10000

	第二个月
	30000
	20000
	15000

	第三个月
	50000
	30000
	25000

	第四个月
	60000
	50000
	40000



8. 促销员等级评定方法

8.1. 竞争上岗、能上能下：本着公平、公正、公开的原则，公司定期对促销员的工作质量实行等级评定，以使最好的促销员上最好的商

场。（具体操作程序另行规定）；

8.2. 原则上初级促销员有权在 C 类商场中选择自己所喜欢的业务员和商场；中级促销员有权在 B 类商场中选择自己所喜欢的业务员和商场；高级促销员有权在 A 类商场中选择自己所喜欢的业务员和商场。
8.3. 任职资格标准：

	等级
	任职资格
	升级条件

	
试用促销员
	1、 培训合格，
2、 掌握产品基本知识和促销知识，
3、 能进行有效的销售沟通。
	1. 销售额：当月完成卖场月销售额目标；
2. 职业技能：熟练掌握促销流程，表述产品清楚、准确、流畅，解说内容符合公司规范；
3、管理和客情：服从公司管理，遵守公司规章制度，工作
积极主动，客情关系保持良好，终端展示符合规范。

	

初级促销员
	

1、 熟练掌握产品知识，
2、 基本掌握促销流程，
3、 具备基本的促销技巧并熟练进行面对面促销，
4、 能够完成销售任务量
	1、 销售额：连续三个月超额完成销售任务量（或销售达
30000 元以上），且销量在同类卖场中名列前茅；
2、职业技能：熟练掌握促销流程，具备较高的促销技巧， 能针对不同顾客的特点进行促销，表述产品清楚、准确、流畅，解说内容符合公司规范；
3、客情：服从公司管理，遵守公司规章制度，工作积极主
动，客情关系保持良好，能得到门店上下级人员广泛支持，终端展示符合规范；

	

中级促销员
	1、 具备优秀的促销技能，热爱促销岗位，工作充满热情；
2、 勇于挑战自我，不断打破所在卖场销售量记录；
3、 敢于到困难卖场去勇挑重担；
4、 具备良好的人际关系处理能
力；
	1. 销售额：连续三个月超额完成卖场月销售额目标（或销售额 60000 以上），连续三个月打破所在卖场销量记录；
2. 勇气：敢于放弃原有卖场，到困难卖场接受挑战；能勇挑重担，在竞争中起到压制对手的关键作用；
3. 职业技能：具备优秀的促销技能；三次以上在公开培训课承担培训任务的成功经验；五次以上带队场外促销经验；
4. 管理和客情：能在促销队伍中起到带头示范作用

	

高级促销员
	
1、 促销技巧高超，热爱销售岗位，始终保持饱满的工作热情；
2、 在促销队伍中起到模范带头的作用；
3、 有较强的促销员培训能力； 在公司需要的时候，服从调配，勇于到艰苦的卖场去。
	1. 销售额：连续三个月超额完成卖场月销售额目标（或销售额 100000 以上），连续三个月打破所在卖场销量记录；
2. 职业技能：经过业务知识系统培训，熟悉业务工作基本流程和规范要求，参加业务知识考核合格；
3. 培训能力：能独立进行促销员培训，通过公开课考核；带队场外促销，并成功辅导两个以上场外促销员；
4. 业务能力：具备良好的业务沟通和交际能力，具备一定的业务谈判能力；成功进行过两次以上业务谈判；
5. 升级目标：业务员



8.4. 处罚
8.5. 促销员进场后，一个月内未销售一台，给予待岗或辞退。
8.6. 促销员进场后，连续三个月未能完成公司下达的任务量，给予调岗、待岗或辞退。
8.7. 促销员晋级后，连续三个月未能完成任务量的，给予降级或调岗处理。 
9. [bookmark: _GoBack]基本工资于下月 10 发放，奖金及提成于每月 25 日发放(节假日顺延) 10.本制度暂试行至 2008 年 12 月 31 日。 
