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内容概要

本书是一本设计营销人员薪酬与考核体系的工具书。
如果把营销人员薪酬与考核体系设计称为“一道菜”，本书即是“烹饪指南”。
既有烹饪的方法（营销人员薪酬与考核体系设计的原则、方法、步骤、内容与工具），又有烹饪所需
要的材料(相关内容的参考示例与列表），还有色香味俱全的“成品菜”（派力实际咨询案例）。
尽管行业不同、企业发展阶段不同，具体的考核重点、考核指标、权重、薪酬结构有所不同，但恰当
地使用考核和薪酬工具激励营销人员尽心尽力地工作却是所有行业的经营管理者面临的共同挑战。
通过阅读本书，读者可以轻松设计出符合自身特点的营销人员薪酬与考核制度与实施方案。
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章节摘录

插图：二、薪酬与考核方案的沟通薪酬与考核的本质是一项沟通策略：它要告诉营销人员什么重要，
什么不重要。
日复一日，薪酬与考核反复重申管理层在期望着什么。
营销经理希望营销团队能够领会薪酬与考核的意义并且拥护它，能够为了其目标的实现而努力工作。
精心设计沟通过程，目的是提高营销团队对战略目标的奉献。
一个有效的沟通过程包括以下八个方面的内容：（一）确定沟通日期每一家公司都会为其薪酬与考核
的沟通过程制定统一的时间表。
从确认最重要的日期——将方案告知营销团队开始，并向后倒推。
尽管有效沟通原理建议在计划正式实施前要履行告知义务，但是大多数营销主管更喜欢在旧的薪酬与
考核结束后再宣布新方案，这样可以避免打乱营销人员在一个财政年度最后几个星期里的工作。
举个例子，如果财政年度结束于12月31日，那么新的薪酬与考核将在次年的1月1日生效，而且最好尽
可能在1月的第二周、第三周才实施。
（二）营销经理寄语新薪酬与考核的落实，为营销主管提供了一个很好的讲台，他们可以清楚地告诉
营销团队来年的营销任务，并鼓励大家要为此而奉献。
这种传递方式越是人性化，管理层的信息越能发挥出最佳效果。
面对面的沟通交流要比现场转播效果好；现场转播要比组织员工观看讲话录像效果好；观看录像要比
在网上发布讲话效果好；在网上发布讲话要比以备忘录的方式告诉员工效果好。
下面举例说明一条来自销售副总裁的信息。
我很高兴地告诉你们，明年要实施新的薪酬与考核制度。
你们的经理会详细地告诉你们方案的具体内容以及你的收入会发生怎样的变化。
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媒体关注与评论

薪酬是难题，考核是基础。
考核什么，得到什么。
对于这敏感而又迫切的话题，《营销人员薪酬与考核》一定会给你领悟，一定会给你钥匙。
　　——江苏小天鹅集团有限公司副总裁 徐源深入浅出，融生动、深刻、操作性于一体，这是一本可
遇不可求的好书！
实用性强，值得各行业营销人士认真推敲！
　　——美国好时食品公司（Hershey Foods Corporation）北亚区人力资源总监 王雅州本书让我们深入
思考薪酬与考核在营销管理中的内生动因，真正将薪酬与考核纳入到营销战略管理的体系中。
　　——北京大学光华管理学院营销系主任 江明华试图提升公司营销业绩与营销人员绩效的公司CEO
、营销总监以及区域营销经理们，本书一定会给你们启发与指导！
　　——《销售与市场》主编 李颖生《营销人员薪酬与考核》是一本填补国内空白的图书；对于提升
营销人员的士气与业绩，是一本不能错过的好书！
　　——中国市场营销学会秘书长 任林书
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编辑推荐

《营销人员薪酬与考核(第3版)》：中国营销经理和咨询顾问的案头工具。
5年畅销10多万册目标读者：高级营销经理、人力资源经理和咨询顾问派力营销15年来的研究表明营销
人员薪酬与考核是中国企业领导人最重视也最头疼的事项之一因为它既是撬动营销业绩的有效杠杆同
时也是导致营销人员流动的重要因素
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