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内容概要

　薪酬的高低不仅仅代表了销售人员的满意程度，更重要的是体现了社会对其人力资本价值的承认。
通过对长江三角洲地区销售人员薪酬激励的调查分析与研究显示：长江三角洲地区销售人员薪酬激励
效果总体上令人满意。
从行业来看，制造业销售人员薪酬激励效果要高于批发和零售贸易业；从企业类型来看，外资企业销
售人员薪酬激励效果最高，国有企业次之，民营企业最低；从不同职位来看，职级越高，销售人员薪
酬激励效果越高。
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章节摘录

　　要针对各类人才的特点，建立健全与社会主义市场经济体制相适应、与工作业绩紧密联系、鼓励
人才创新创造的分配制度和激励机制。
②真正专业的销售人员是企业独特的活动群体和宝贵的资源财富。
如何高效率地利用这种稀缺资源，如何有效地实施销售管理，充分发挥销售人员的积极性、主动性，
减少优秀人才的流失，最大限度地激发销售队伍的潜力，提升企业的竞争能力，最关键的问题就是销
售人员薪酬激励。
在不同行业、不同所有制形式下，不同企业对销售人员薪酬激励模式的选择，体现了它们不同的发展
战略，表现出了不同的价值取向，以及由此产生不同的激励效果对企业发展产生了不同的影响。
能否发现那些具备企业所需销售才能的人并激励他们使之切实施展才能，这取决于企业是否掌握了销
售人力资源管理开发的正确方法，尤其是建立科学有效的销售人员薪酬激励体系。
　　我国许多企业销售人员来源比较复杂，主要有这几种：一是企业内部其他部门优化后下来的员工
，二是刚刚毕业的院校学生，三是从其他企业挖来的所谓“人才”。
第一种人干销售，是在中国推进企业市场化改革过程中产生的一种现象。
他们干销售是迫于生计，企业让他们干销售，也是迫于“稳定”的因素。
第二种人干销售是热情有余而经验和能力缺乏，对于面临着诸多压力的雇佣企业来说，还得花上一大
笔费用和等待很长时间，这些人才可能为企业创造出效益。
第三种人对于企业来说，未必都能使所花的钱收到应有的收益。
为什么这些所谓的“人才”愿意放弃在原来企业的资历优势和客户关系而来你的公司重新发展呢？
可能有两种原因：一是这个人在原公司的表现只是达到不被炒鱿鱼的最低标准，二是在不切实际的幻
想结束时，他想在另一家公司找到一个金饭碗。
实践证明，广泛使用的从竞争对手那里挖人的做法，几乎没起到任何好的作用，而只是造成庸才的一
次次循环，时间和精力一次又一次地被浪费。
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