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内容概要

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。
怎么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。

    读者对象: 销售组织的管理者，企业人力资源管理者，高等院校人力资源管理专业师生
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作者简介

大卫·J·西克海利，在薪酬设计方面具有20余年的从业经验，服务对象包括嘉信、联邦快递等世界知
名企业。
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