
销售团队激励方案实例(通用5篇)
为保证事情或工作高起点、高质量、高水平开展，常常需要
提前准备一份具体、详细、针对性强的方案，方案是书面计
划，是具体行动实施办法细则，步骤等。方案的格式和要求
是什么样的呢？下面是小编帮大家整理的方案范文，仅供参
考，大家一起来看看吧。

销售团队激励方案实例篇一

某公司为一家主要从事it产品代理和系统集成的硬件供应商，
成立8年来销售业绩一直节节攀升，人员规模也迅速扩大到了
数百人。然而公司的销售队伍在去年出现了动荡，一股不满
的情绪开始蔓延，销售人员消极怠工，优秀销售员的业绩开
始下滑，这迫使公司高层下决心聘请外部顾问，为公司做一
次不大不小的外科手术，而这把手术刀就是制定销售人员的
薪酬激励方案。

这家公司的销售部门按销售区域划分，同一个区域的业务员
既可以卖大型设备，也可以卖小型设备。后来，公司对销售
部进行组织结构调整，将一个销售团队按两类不同的产品线
一分为二，建立了大型项目和小型设备两个销售团队，他们
有各自的主攻方向和潜在客户群。但是，组织结构虽然调整
了，两部门的工资奖金方案没有跟着调整，仍然沿用以前的
销售返点模式，即将销售额按一定百分比作为提成返还给业
务员。这种做法，看似是不偏不向，非常透明，但没能起到
应有的激励作用，造成两部门之间的矛盾，于是出现了上面
讲到的现象。这种分配机制产生的不合理现象具体有：

同时，很多时候由于竞争激烈，为了争取客户的长期合作，
大型设备销售往往是低于成本价销售，根本无利润可以返点。

周期过短，公司看不见利润，无从回报销售人员；周期过长，



考核前期销售人员工作松散，经常找不到订单。

通过对以上问题的分析，这个公司设计了一套量身定做的工
资奖金方案。首先，对两个销售团队重新进行职责定位，分
别撰写部门职责和岗位职责，明确工作分工，保证其他部门
的配合和支持，同时对基本工资进行了不同幅度的调整。然
后，将两个团队工资分配体系彻底分开，即为两个团队分别
设计一套完整的自成一体的工资奖金方案：小型设备销售采
取以成本利润为基础的返点模式，而大型项目采取的是以目
标绩效为基础的年薪制；小型设备采取个人激励，而大型设
备采取团队激励；小型设备考核周期为季度考核，大型设备
是以项目为周期的考核。最后，根据两类设备的特点，为销
售人员设计不同的能力要求。

一个企业组织结构的调整，往往会带来员工薪酬结构、绩效
目标的变化。工资奖金的变化，应为公司战略和新的管理模
式服务。在我们试行新的薪酬激励方案时，经常听到很多抱
怨，反对的声音不绝于耳。要保证一个新的销售人员薪酬激
励政策的顺利执行，应该考虑下面的几个方面：

一、建立正确的销售文化和销售回报理念，保证公司政策适
当向销售人员倾斜。

二、业务指标设计合理，确保指标可控，可以实现和容易操
作。

三、注意对新政策的沟通，使上下级理解支持新政策。

四、工资激励政策不宜经常变化，特别是在考核周期内，做
到说话算数。

销售团队激励方案实例篇二

激励全员，发挥团队协作优势，冲锋销售，提升毛利



所有门店

全体员工、促销员

20xx年x月18日—20xx年x月21日

分组排名奖励，

1、门店在活动前每天进行培训以及销售演练；

2、办公室支援明细；

3、销售pk目标及预算；

4、销售达成奖励；

1）、重点培训员工的销售技巧，利用不同品类、不同形式的
促销方式来引导顾客消费，培训员工的主动性、服务意识、
关联性商品搭配销售技巧。

2）、每天安排促销员支援促销活动销售，每天销售高峰时段
门店全体人员必须投入到卖场销售中，重点是食品、用品、
纸品各岗位必须有现场导购人员，值班店经理亲自在卖场做
现场人员及其他调配，在没顾客的情况下维护排面陈列及货
源的补充工作。

4）、在活动商品缺货的'情况下请联系部门负责人等相关人
员进行调货，请部门负责人协助货源的协调跟进，商品当天
来货必须当天陈列在卖场销售。

门店销售3天合计达成保底预算100%以上参与pk奖励，达成率
由高到底进行pk评选。



销售团队激励方案实例篇三

为了实行公司的总体销售目标，激励员工全身心地投入销售
工作，规范公司各项制度，公司执行以下制度。

（一）一般奖励：

1、销售总额达到10万以上者，奖励出国旅游一次。

2、销售总额达到20万以上者，奖励销售额的2%。

3、年销售总额达到50万以上者，奖励销售额的5%。

（二）特别奖励：

1、一等奖设1名，名列公司全年个人或部门销售总额排名为
第一名者：

且销售总额达到100万以上，奖励现金10万元或价值相当于10
万元的物品。

或且销售总额达到50万以上，奖励现金5万元或价值相当于5
万元的物品。

或且销售总额达到50万以下，奖励现金2万元或价值相当于2
万 元的物品。

2、二等奖设2名，名列公司全年个人或部门销售总额排名为
第二、第三名者：

且销售总额达到100万以上，奖励现金5万元或价值相当于5万
元的物品。

或且销售总额达到50万以上，奖励现金2万元或价值相当于2



万元的物品。

或且销售总额达到50万以下，奖励现金1万元或价值相当于1
万元的物品。

3、三等奖设3名，名列公司全年个人或部门销售总额排名为
第四、第五名、第六者：且年销售总额达到10万以上，奖励
出国旅游一次。

1、个人完不成基本任务5万元的`，下岗，发生活费350元。

2、部门完不成基本任务5万元，部门内取缔1个人的浮动工
资。

3、个人或部门完不成基本任务5万元的， 取消年终奖金。

4、半年考核一次，个人或部门完不成基本任务2.5万元的，7
月份起发生活费350元，部门取消1个人的浮动工资，到12月
底完成基本任务5万元后，年底再补发半年扣发的部份工资。

1、以销售公司每位销售员、公司有任务的部门和各代销点、
经销点、办事处、团购单位、金卡持有者为个体考核业绩。

2、由销售公司在每月30日公布一次当月销售业绩和累计销售
业绩。

3、以实际回收货款进行统计考核。

销售团队激励方案实例篇四

引导语：为了实现公司销售目标，充分调动销售人员的积极
性和创造性，激发员工的工作积极性，必须针对销售部门的
管理和销售人员的态度做出调整。下面是小编为你带来的销
售团队激励方案，希望对你有所帮助。



为此要从两个方面来做出调整，一是要推动团队气氛的改进，
给团队一个积极的气氛，二是要拉动销售人员内心的欲望，
让他们从内心迸发出激情。

针对以上的两个思路，提出以下三个激励的层面：

1、情感激励：公司归属感的激励，建立起员工对企业文化的
认同;

2、现金激励：激励要不断地重复，更要及时进行。

3、物质奖励：奖励要及时，奖励要有新鲜感，奖励要有层次，
每日小奖、每周大奖、周月重奖，日奖应以统计数据为颁奖
依据，如有效电话量、客户拜访量、有效数据录入量等，周
奖以签单金额、签单数为依据，周奖、日奖的目的是不间断
的刺激员工，颁奖是一定要配合爱的鼓励，让没得到奖励的
员工得到一些刺激。具体的激励方案如下：

部门早会：

部门的早会应作为每日的理性工作，而早会的主要内容就是
激励、调动气氛，让员工尽快进入工作状态，部门早会的内
容可以是以下几点：

1、播放励志歌曲，作为开会时的背景音乐。根据情况，可以
合唱励志歌曲

2、把昨天签约客户成功，或者签单金额或者数量最多的销售
人员，请上台(其他人则对上台人员说你是最棒的)，完了把
如何签单成功的`方式方法分享给其他销售人员。

3、爱的鼓励：一种有规律的鼓掌方式，爱的鼓励是一种赞美
的方式也是一种自我激励的形式。主要以鼓掌，拥抱，向签
约客户竖大拇指，并说你是最棒的这样的话语来激励方式。



4、团队游戏：做一些简单的小游戏，能够锻炼销售人员的反
应能力和专业知识掌握的情况等，比如抓住机遇，知识竞猜
等。

5、读励志文章：读《羊皮卷》，每天阅读一篇。

6、部门口号：每天早会作为最后一项内容，不断重复具有激
励意义的部门口号，加深印象，增强团队凝聚力，另外一个
作用就是心理暗示。

20xx年3月份激励政策：

签约冠军奖：奖励红米手机一部。

获奖资格：签约数量不能少于45家签约客户并注册发布课程。

团队奖：奖励团队800元消费资金。

获奖资格：销售部总签约数量不得少于280家机构并注册发布
课程。

销售团队激励方案实例篇五

数字电视整转工作根据我公司实际运营情况，整转由市场客
服部和各片区共同完成，具体分工为：

2、城网负责城网区域内数字电视整转的协调工作、机顶盒的
安装调试工作、有线电视维护工作。协助市场客服部完成城
网区域内数字电视整转及机顶盒销售工作。

3、其余各片区负责各自片区的数字电视整转工作、机顶盒销
售工作以及机顶盒的安装、调试和有线电视维护工作。

4、技维部负责数字电视技术支持工作。



1、数字电视整转根据公司既定整转目标，分时间和区域制订
数字电视整转任务。市场客服部及各片区根据任务制订本年
度数字电视整转工作。

2、对各个片区的数字电视机顶盒业务实行区域限制政策，即：
各片区工作人员只能在各自负责区域内进行机顶盒销售工作，
其他片区人员不能随意进入该片区进行机顶盒销售。

3、数字电视整转工作完成情况与机顶盒销售情况单独考核，
但考核结果影响各自本月度绩效考核成绩。

4、数字电视机顶盒销售实行区域竞争责任制。该方法首先默
认各自片区负责人为该片区整转以及机顶盒销售负责人，如
果负责人自认为不能完成整转及机顶盒销售任务则可以申请
协助或放弃该区域内机顶盒销售权利；如果通过考核公司认
为该负责人不能胜任此项工作也可要求该负责人放弃机顶盒
销售权利。

5、对放弃机顶盒销售区域，公司所有员工均可提出申请接管
该区域内数字电视整转和机顶盒销售工作。如无员工提出申
请，则由市场客服部接手此项工作。

6、无论是否负责本片区内整转及机顶盒销售工作，各片区对
数字电视整转工作均应无条件协助。

1、数字电视整转工作及机顶盒销售实行销售提成制，任何完
成机顶盒销售任务目标的个人和团队均可获得一定提成奖励，
没有完成则没有销售提成。

2、销售提成根据任务完成量多少而变化，完成任务量则获
得3%提成，完成1.5倍任务量则获得4%提成，完成2倍及以上
则获得5%提成。

3、公司鼓励无销售任务员工通过协商和公司指定区域方式进



行数字电视机顶盒销售和帮助整转工作，无销售任务员工销
售机顶盒一律获得3%提成。

4、无销售任务员工积极进行机顶盒销售并取得一定业绩的，
公司在年终考核中不得评选为不及格，在评选优秀员工中予
以加分。

1、各片区负责人不能完成本片区内整转和机顶盒销售任务的，
年终考评不得评优，绩效考核不得及格。

2、通过竞争方式取得本区域内数字电视机顶盒销售的，不能
完成机顶盒销售任务的，扣除当年绩效奖励。

3、对于既不能完成数字电视整转和机顶盒销售任务的片区负
责人和员工又不积极协助和配合其他人员完成该项任务的，
年终考评为不及格。


