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前言

林伟开了一家电脑门市部，专门替人装配电脑。
为了主动寻找客户，他招聘了5名业务员。
人是招来了，但该怎么给他们发工资呢？
林伟思前想后，决定采用底薪+奖金的方式，底薪为1000元，提成由发展的客户数量决定，每发展成
功一位客户，奖励业务员200元。
这一措施很快见效，业务员的干劲儿被调动了起来，因为拉来的客户数量越多，收入也就越高。
过了一段时间，问题出现了。
尽管大客户的订购量大，但要拿下来，所花费的时间和精力特别大，而发展一位大客户和发展一位小
客户得到的奖金却一样多。
业务员们发现了其中的“奥妙”，于是遇到订购量大的客户就纷纷绕开，而专门去找那些容易成交的
小客户。
林伟问道：“为什么你们的客户大多是订购一台两台的小客户？
难道就没有需求量大一些的客户吗？
”业务员们说：“反正发展大客户和发展小客户的奖金一样多，我们为什么要费劲发展大客户呢？
”发现了以上问题后，林伟决定重新制定奖惩措施。
每位业务员的月收入：基本工资+销售提成，销售提成：销售数量x相应的提成比例，即不再以客户数
量为依据，而完全以销售数量作为参照标准束发奖金。
果然，这一新措施出台之后，业务员们的干劲儿大增，因为无论大客户还是小客户，销售量越大，收
入就越多。
但是过了一段时间，林伟发现，一位最有能力的业务员向他提出了辞职，原因是林伟的竞争对手给了
他更高的提成比例。
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内容概要

　　本书提供了“风险+制度+工具+流程+方案”五位一体的销售提成设计精细化管理工作全案。
　　本书通过大量的图表、案例、制度和方案，首先进行销售底薪、销售提成、销售辅助提成、销售
提成体系、销售提成方案、销售提成制度、销售提成量化考核的设计，其次从销售部门角度出发，对
销售部、大客户部、网络销售部、电话销售部、零售店五大部门的销售提成进行设计，然后分别以房
产汽车、医药保健品、服装化妆品、服务业、食品饮料、出版传媒、IT业、家电办公用品、家具装饰
材料、外贸、设备工程等行业为范例，进行销售提成设计，最后讲述了销售提成管理实务，真正实现
了销售提成设计的精细化管理，具有很强的实务性和可操作性。
　　本书适合企业高层管理者、人力资源管理人员、销售管理人员以及企业培训师、咨询师和高校相
关专业师生阅读、使用。
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章节摘录

插图：根据国家税务总局的相关规定，对于销售人员取得的提成，除特别规定外，被聘用的销售人员
的销售提成属于销售人员的工资薪金，应并人企业员工工资薪金支出，并据此计算缴纳其个人所得税
。
详细规定如下。
《国家税务总局关于印发（企业所得税税前扣除办法）的通知》（国税发[2000]84号）第十七条：工
资薪金支出是纳税人每一纳税年度支付给在本企业任职或与其有雇佣关系的员工的所有现金或非现金
形式的劳动报酬，包括基本工资、奖金、津贴、补贴、年终加薪、加班工资，以及与任职或者受雇有
关的其他支出。
《国家税务总局关于印发（企业所得税税前扣除办法）的通知》（国税发[2000]84号）第：十条：除
另有规定外，工资薪金支出实行计税工资扣除办法，计税工资扣除标准按财政部、国家税务总局的规
定执行。
到目前为止，国家仅对保险营销员的提成个人所得税的税前扣除单独作出过明确规定，具体内容如下
。
根据《国家税务总局关于保险营销员取得佣金收入征免个人所得税问题的通知》（国税函[2006]454号
）的规定：保险营销员的佣金由展业成本和劳务报酬构成；对佣金中的展业成本，不征收个人所得税
；对劳务报酬部分，扣除实际缴纳的营业税金及附加后，依照税法有关规定计征个人所得税；根据目
前保险营销员展业的实际情况，佣金中展业成本的比例暂定为40％。
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编辑推荐

《销售提成设计精细化管理全案》：15类销售提成体系69个销售提成方案16套销售提成制度12张绩效
考核量表5大类部门提成设计17大行业提成设计细化到每一类销售人员提成设计了多种行业的销售提成
体系 构建完善的销售提成体系方案 设计合理的销售提成方案制度 制定规范的销售提成制度量表 设计
提成的量化考核指标部门 分列各类销售员提成设计行业 涵盖多种行业的销售提成
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