
电器有限公司销售业绩考核办法

壱、 适用范围：

本使用流程适用销售下属各分公司。

弐、 考核原则：

1．综合业绩原则：

销售公司及其分公司的业绩由销售量完成率、市场占有率、销售费用使用率、

利润完成率等指标综合考核。

2．即时激励原则：

每月进行公司的业绩综合考评，激励先进，鞭策后进，即时激励。

参、 分公司分类及年薪工资标准：

1．分公司的分类：

根据公司产品品牌影响程度及公司市场开发方向，销售分公司可以划分以下

几类：

A 类  成熟市场型

已建立了品牌知名度及稳定的市场份额。此类有：（具体分公司分类由市场

确定）

B 类  重点开发型

市场潜力大，但开发不足。此类有：

C 类  小规模市场型 

市场规模小，消费水平低。此类有：

D 类  形象市场型

品牌占有率不高，但所在市场是窗口，是新飞公司不可忽视的展示形象的舞

台。

2．各类人员年薪标准：

A 类分公司经理          万



B 类分公司经理          万

C 类分公司经理          万

D 类分公司经理          万

A 类分公司业务员          万

B 类分公司业务员          万

C 类分公司业务员          万

D 类分公司业务员          万

3．分公司人员编制及标准年薪表

市场部要确定各分公司经理及业务员具体人数，从而计算出各分公司标

准年薪额：即∑某类人员人数×相应年薪数。销售公司总标准年薪数即是各

分公司标准年薪额之和。

四、 业绩评价：

1．销售公司评价指标体系及权重（权重可以相应讨论确定）由公司企业管

理部考核。

指标 权重

1．销售量完成率＝月实际销售台数

                 月计划销售台数

30％

2．销售利润完成率＝月实际销售利润

                   月计划销售利润

30％

3．销售费用占用率＝月实际销售费用

                   月计划销售费用

20％

4．销售量完成率＝月实际销售额

                 月计划销售额

20％

（至于上面指标是否合适，权重是否合理，待讨论）。

销售公司某月考核分值＝∑某指标月完成率×权重

销售公司应得工资额＝某月考核分值×年薪标准额

2．分公司考核指标及权重（在此仅提供部分指标，是否合理，权重如何划



分，待讨论，此部分由市场部考核）。

（1） 销售额完成率：

（2） 市场占有率＝某区域新飞销售台数 /该区域同类产品销售台数

×100％

（限一、二级市场）。

（3） 渠道占有率＝本月实际达标网点数/本月计划达标网点数×100％

达标标准：一级市场回笼≥      万元

          二级市场回笼≥      万元

（此指标主要考察一、二级市场零售商）

（4） 销售费用使用率：

（5） 促销员培训：

业务代表负责培训促销员及日常管理，部门抽查，检查是否培训

不到岗、空岗、迟到、早退、虚报销量等。

（6） 销售量增长率：

（7） 知名度（可一季度或半年考核）

（8） 网络开发完成率＝实际开发网点数/计划开发网点数×100％

市场部要制定：每实现销售额≥   万元的新客户为网点开发成功。

（9） 应收帐款清理完成率＝实际清理金额/计划清理金额×100％

（针对不同分公司呆死账问题）

另外，对分公司还应该考查库存是否合理，是否遭到投诉、曝光等问题。

某分公司考核值＝∑指标完成率×权重

伍、 执行：

企业管理部计算出销售分公司考核分值后，根据销售公司总标准年薪值，计算

出当月考核数额，落实于销售公司当月工资。至于在销售各分公司之间如何落

实，由市场部制定并备案到企业管理部。


