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内容概要

　销售是企业的生命线，销售团队是企业占领市场的先头部队。
但是，目前许多销售团队中存在着各种各样的病症，导致销售专才招不进、留不住、培养不出，团队
士气低迷，业绩不佳。
针对这种种现状，本书从销售团队的组建、培训、冲突管理、激励等多个方面入手，系统阐述如何打
造创造销售奇迹的金团队，帮助销售经理顺利实行系统化与规范化管理，进而打造出一支所向无敌的
精英团队。
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章节摘录

　　（4）针对销售团队的薪酬设计，与其他岗位如财务、行政、研发、物流等，有着比较大的差别
，这种差别来自于销售岗位本身的特点，即蒙受挫折和拒绝的概率最高。
因此，销售岗位的薪酬制度一定要具有较强的激励性，如果仅仅拿企业的整体薪酬结构往销售上套的
话，一般会出现两个问题：要么销售队伍逐渐慵懒疲惫，要么就是留不住优秀的销售人才，最终销售
团队成了“鸡肋”充斥的杂牌军。
　　3．稳定原则。
　　优良的薪酬制度要能够使销售人员每周或每日有稳定的收入，这样才不至于影响其生活。
因为销售量常受一些外界因素影响，销售人员期望收入不会因这些因素的变动而下降至低于维持家计
的水平。
企业要尽可能解决销售人员的后顾之忧，除了正常的福利之外，还要为其提供一笔稳定的收入，而这
笔收入主要与销售人员所工作的销售岗位有关，而不与其销售业绩发生直接联系。
　　4．灵活原则。
　　薪酬制度的建立应既能满足各种销售工作的需要，又能比较灵活地加以运用。
即理想的薪酬制度应该具有变通性，能够根据不同的情况进行调整。
实际上，不同企业的组织文化、期望水平、经营状况、市场风险存在很大的差异，导致不同行业或企
业之间薪酬要求有所不同。
因此，企业在具体的薪酬方式的选择上，应对各种相关因素进行综合的考虑，并做出科学判断。
这样的薪酬制度才可以引起销售人员对客户兴趣的兴趣，这样的薪酬制度也易于执行。
　　5．控制原则。
　　销售人员的薪酬制度应体现工作的倾向性，应能对销售人员的努力指引方向。
薪酬制度应能使销售人员发挥其潜能，提高其访问效率。
因此，薪酬制度的设立应能实现企业对销售人员的有效控制。
企业所确立的销售薪酬制度，不能以牺牲必要的控制能力为代价，这是企业保持销售队伍的稳定性并
最终占有市场的关键。
为了实现这一点，企业必须承担必要的投入风险，而不能把绝大部分风险转嫁给销售人员。
　　6．边际原则。
　　在选择薪酬制度时，可以借用经济学的边际效用的观点——即每增加一元报酬，销售人员同时所
增加的销售有多少。
从销售人员的观点来看，每增加一元薪水与增加一元佣金或奖金，其边际效用往往是不同的，因为两
者的收入稳定性不同。
一般而言，奖金占整个报酬的比例，以4.5%~10%为宜。
此外，销售经理也要注意在各类报酬制度、不同收入水平之下，可能使企业获得的边际收入情况如何
。
从管理方面的观点来看，每种方法所支付一元产生的边际收入，必须与每一元边际报酬成本相等。
如果由多付一元奖金所增加的收入，大于减少一元薪水所降低的收入，奖金的比例即可增加。
但在此种情况之下，奖金对收入的影响，仍较薪水对收入的影响为大。
另一方面，固定薪水与奖金的比例似乎对销售人员的工作很有影响，因此，销售经理应掌握决定奖金
比例的根据。
　　7．合理原则。
　　要决定选择怎样的薪酬模式，销售经理首先要使销售人员认真考虑一个问题：销售人员怎样才能
真正用心考虑如何做好自己的销售工作？
例如，销售经理可以引导销售人员考虑这样一个问题：“我为什么要到这家企业做销售工作？
是因为有更高收入的可能，或是因为工作环境舒心，还是因为在这里做销售相对比较稳定？
”只有销售人员考虑清楚了这一问题之后，才会考虑怎么把这项工作做好的问题。
如果第一个问题没有解决，那么第二个问题就很难排上日程。
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很多销售团队反复接受培训但是收效甚微的一个重要原因就在于此，即“为什么干”这个问题解决得
不理想。
解决的办法当然是多种多样，包括沟通、塑造团队文化、激发销售人员的进取心等，但在这些办法中
最直接、最有效、最持久的就是合理地设计针对销售人员的薪酬制度，让薪酬激励机制给销售人员以
动力，从根本上解决销售团队“为什么干好”这个问题。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

书评高效能销售队伍，打造完全攻略。
揭秘顶级营销总监、销售经理和区域主管，如何建设、发挥区域市场优势，提升销售业绩。
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