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内容概要

本书用数十个现实中的例子来说明一些重要概念、技巧和程序，提供了在设计、构建和实施有效的、
可以使利润最大化且始终保持增长的销售薪酬方案时需要用到的大量工具。
    销售人员的薪酬方案对于销售人员的业绩有着巨大的影响。
怎样才能知道公司的薪酬方案正在有效发挥作用？
怎么才能使公司的薪酬方案持续地满足公司发展的需要？
薪酬方案是一个有力的工具，但是选择和构建合适的薪酬方案则具有很多的不确定性。
本书从目标薪酬设定、选择正确的测量指标、建立任务配额、确定方案组合一直到构建有效的薪酬规
则，给读者一步一步的指导。
本书内容阐述条理性强，注重图、表、文的有机结合，形象直观，注重培养实务操作能力，提供了贴
近现实的鲜活案例。
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章节摘录

　　第1章 为什么要设计销售薪酬方案　　销售团队的任务　　销售团队的任务是明确的，就是把公
司的产品和服务出售给新客户和现有客户。
　　当然，我们大多数人都能很容易地想象出一个“典型的”推销员的形象：他能干而坚决，在自己
负责的销售区域内奔波，拜访一个又一个的客户及潜在客户，从样品包里拿出最新的产品展示给客户
，或者发送给客户印有详细介绍这些新产品的印刷精美的小册子。
然而，这种典型的形象与今天新式而多元的销售情况已经不相符了。
当然，过去那种典型的区域销售代表今天仍然存在，只不过他们已经成为整个现代销售团队构架中的
一员。
很多公司现在都是通过多种渠道进行销售的，销售代表只是包含了电话销售代表、大客户销售代表、
产品专家，以及管理者的一种多元模式中的一个组成部分。
“产品”的定义也从有形的产品扩展到服务和解决方案。
为增加可变性，销售收益的定义也从最初的出售产品产生的收入扩展到租赁、租借、产品使用带来的
收入，以及产品维护收入。
进一步讲，当今的销售组织往往是对以前互相独立的如客户服务、合同、客户财务、收款等这些与客
户接触的部门的全面整合。
换句话说，以前那种典型的销售工作在很多公司中仍然存在，但一个又一个地去拜访自己负责的客户
的销售代表如今只是更加多样及多元的客户覆盖系统中的一个组成部分而已。
　　出于习惯，在充分认清当今销售部门已经扩展了的特性的情况下，我们将继续把当今的销售覆盖
系统称为“销售团队”。
　　不管销售组织的多元性和复杂性如何，销售团队仍然继续服务于其首要宗旨，即发展、持有及服
务客户。
销售部门的最高目标是其他部门所没有的，即设法让客户为公司增加收入。
　　销售薪酬设计方案为什么有效　　一些非销售人员认为，销售代表仅仅是被金钱所驱动，因此他
们认为管理销售团队最好的也是唯一的方法就是设计一个能使销售代表极度获利的销售薪酬方案。
这当然是不对的。
对销售代表的这种以金钱为中心的认识会助长销售代表草率而不准确的设想，导致对销售薪酬的重要
性做出错误的判断。
　　关于有效管理的根源有多种学说，虽然这些学说的名称和主题各不相同，但它们至少都同意两个
关键的因素：与领导层的沟通和绩效评估。
好的销售薪酬方案会充分利用这两个因素：沟通（这是重中之重）和绩效评估（为上个月的业绩支付
激励性报酬)。
然而，明确的信息沟通和评估系统并不总是能完全适合某种销售薪酬方案，在销售人员的管理上有一
些效果更好的方法，比如，日常工作中贴近实际而且尽职尽责的销售监督就被认为是能充分实现销售
目标的最好的“系统”。
　　例如，一线经理与他的销售团队之间的典型对话听起来应该是这样的：“女士们，先生们，我们
现在正处于完成本月销售目标的节骨眼儿上。
你们每个人都向我承诺会完成你们的月销售额，这对我很重要，对你们自己也很重要。
在下一次的会议上，我们会把销售数字提交给董事会，那时你们就会看到谁会受到赞扬和激励，而谁
只能受到讥讽和嘲笑！
如果你们在完成配额上有任何困难，请相信我会帮助你，给我打电话，让我们安排一个面谈的时间，
请记住，你们的成功也就是我的成功！
”
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编辑推荐

　　形象的辅助图表，贴近现实的鲜活案例，简单明了的操作步骤。
　　告诉你：　　薪酬对销售人员的业绩表现有极大的影响。
　　正确的销售薪酬方案可以使一家公司的销售业绩提升到可能的最大值，同时还会为其业绩的保底
线带来飞跃。
　　设计拙劣的方案可能是灾难性的。
　　怎样才能知识公司的薪酬方案是否起到了它应该起到的促进作用？
怎样构建并实施根据公司的需要制定的薪酬方案？
　　你将会从销售薪酬方面的权威大卫?J?西克海利那儿获得这些问题的答案。
　　“大卫·J·西克海利是当今杰出的销售薪酬教育专家。
打开本书，你会发现它能激发你的思考，并提供了有效的指导。
”　　——Mark Englizian微软公司全球薪酬总监　　“本书为那些希望将销售薪酬作为一种驱动杠杆
的管理者提供了重要的指导。
”　　——里克·贾斯蒂斯思科全球销售副总裁
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