[image: 三汇能环]                                          北京三汇能环科技发展有限公司
销售中心薪酬方案（试行）
                                        签发人：徐利斌
1、 目的
为规范销售中心薪酬分配行为，更好地发挥薪酬分配的激励和约束作用，充分调动员工的积极性、主动性和创造性，基于公平公正的原则，结合公司实际，特制定本方案。
2、 适用范围
销售中心全体销售员工，销售助理或销售实习生除外。
3、 薪酬构成 
薪酬总额由工资（含基本工资、职级工资、绩效工资）、信息费、提成三部分构成。
（1） 工资构成
	管理线
	专员
	经理
	总监

	职业线
	销售代表
	销售工程师
	高级销售工程师

	等  级
	一级
	二级
	三级
	四级
	五级
	六级
	七级
	八级
	九级
	十级
	十一级

	工资类别
	总  额
	4000
	4500
	5000
	5500
	6000
	6500
	7000
	7500
	9000
	10000
	11000

	
	基本工资
	2200
	2200
	2200
	2200
	2200
	2200
	2200
	2200
	2200
	2200
	2200

	
	职级工资
	800
	1300
	1800
	2300
	2800
	2800
	3000
	3300
	3800
	4300
	4800

	
	绩效工资
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1500
	1800
	2000
	3000
	3500
	4000

	月任务额
	5 W
	6W
	7 W
	8 W
	9 W
	12 W
	15 W
	20 W
	30W
	40W
	50W


1． 基本工资与职级工资根据岗位职级不同，按月固定发放，与当月出勤率相关。
2． 绩效工资：根据累计任务完成率发放。累计任务完成率=累计任务完成额/月任务额*当财年在职月数。累计任务完成率大于100%时，按100%计算，财年累计任务完成率大于100%，补发财年扣发的绩效工资。
3． 月任务额：因项目回款需要周期，入职第一财年任务额为签约额，入职第二财年起任务额为回款额。
设备销售、材料销售和老客户产生的新业务，业绩按50%计入任务额；老客户续签，业绩按20%计入任务额。
（2） 信息费、提成对照表
	业务类型
	客户类型
	信息费
	级别
	销售提成
	管理提成

	维修维保业务
	新客户
	利润*10%
	1-3级
	利润*24%
	利润*4%*年度考核系数

	
	
	利润*10%
	4-6级
	利润*26%
	利润*2%*年度考核系数

	
	
	利润*10%
	7-11级
	利润*28%
	无

	
	老客户
	利润*2%
	1-3级
	利润*16%
	利润*4%*年度考核系数

	
	
	利润*2%
	4-6级
	利润*18%
	利润*2%*年度考核系数

	
	
	利润*2%
	7-11级
	利润*20%
	无

	工程改造业务
	新客户
	利润*3%
	1-3级
	利润*16%
	利润*4%*年度考核系数

	
	
	利润*3%
	4-6级
	利润*18%
	利润*2%*年度考核系数

	
	
	利润*3%
	7-11级
	利润*20%
	无

	
	老客户
	利润*2%
	1-3级
	利润*12%
	利润*4%*年度考核系数

	
	
	利润*2%
	4-6级
	利润*13%
	利润*2%*年度考核系数

	
	
	利润*2%
	7-11级
	利润*15%
	无


1． 客户类型：本人开发的客户，首次签约之日起一年以内为新客户，一年以后（含一年整）为老客户。
2． 信息费：谁通过管理平台第一个登记客户信息，谁享有信息费。
3． 销售提成：销售提成由销售执行人员享有，如有异议，以管理平台跟进记录为准。
· 职级调整导致提成比例变化的，以合同签订当月职级对应的提成比例为准。
· 销售提成已包含个人因销售产生的各类支出，销售人员不再报销业务洽谈中产生的居间费、招待费、用餐费、礼品费、交通费、通讯费、住宿费等其他业务开销。
· 每年中秋、春节公司统一进行客户维护的礼品支出，由公司承担。
4． 管理提成：职级达到五级及以上，且组建了自己的销售团队，享受所辖员工的管理提成，管理提成按年度发放，年度绩效分90分以上，系数为1；60-89分，系数为年度绩效分/100；60分以下，系数为0。
4、 薪资核算
1． 利润为回款超出销售底价（即管理平台出库价）部分，销售底价以管理平台记录为准，由技术中心负责核算，在报价前提供。
2． 回款超过销售底价后，等比例发放销售提成、管理提成和信息费。
3． 销售中心负责人每月3日前，将经财务部签字确认的上月《回款明细表》报人力资源部核算提成。
4． 新员工首月绩效工资累计至次月发放，实发金额参考次月绩效任务完成率。
5、 薪资调整
1． 薪资晋升
· 连续三个月任务完成率超过100%，且完成培训计划，次月起晋升一级，薪资同步调整。
· 完成财年任务，且完成培训计划，次年起按上一年度完成任务量对应职级晋升，薪资同步调整。
· 做出突出贡献或能力特别突出，在公司有岗位需求时，经总经理特批，可以不受以上条件限制。
2． 薪资降级：
· 连续三个月任务完成率低于60%，次月起工资下调一级，薪资同步调整。
· 未完成财年任务，次年起按上一年度完成任务量对应职级降级，薪资同步调整。
6、 新员工定级标准
1． 本行业从事销售一至三年，或相近行业从事销售三至五年，在上级指导下，能进行新客户信息开发、洽谈、报价、投标、签约、回款等工作，入职定级为三级。
2． 本行业从事销售三年以上，或相近行业从事销售五年以上，能独立进行新客户信息开发、洽谈、报价、投标、签约、回款等工作，入职定级为七级。
7、 考勤规定
1． 出勤时间：销售人员每月出勤不低于22天，日出勤不低于8小时，出勤以公司或客户所在地签到记录为准。除公司指定的会议必须按时参加外，其他时间灵活掌握。
2． 签到
· 每日到达客户地点后，第一时间通过钉钉签到，签到需备注客户单位名称，并拍摄照片（如客户前台、办公区、与客户的合影等），无备注或照片，签到无效。
· 每拜访一家客户重新签到一次，当月签到低于22天，按天扣减工资。
· 特别提示：签到无法补签，请养成到客户处第一时间签到的良好习惯。
8、 管理平台使用规定
1． 新建客户：新开发客户当日通过“管理平台”登记，未登记的客户不计信息费，如出现撞单，以“管理平台”登记时间在前者享有。
2． 客户领取与跟进：每日关注“管理平台”领取新客户并及时沟通；每日新老客户沟通后，当日进行跟进登记。
3． 管理平台使用要求：通过管理平台新建或跟进客户，登记的内容必须准确，公司会不定期组织相关人员抽查，同类事项明显错误或疏漏，第一次给予书面警告，第二次起每次扣罚绩效工资100元。
9、 其他 
1． 因合同能源管理项目无法统一标准，激励方案根据各项目情况另行制定。
2． 销售助理、销售实习生表现突出的，可根据项目情况适度给予奖励。
3． 本制度自二〇二〇年七月一日起开始试行。
4． 本制度由人力资源部负责最终解释。 


北京三汇能环科技发展有限公司    
二〇二〇年六月二十七日    
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