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某某公司营销系统薪酬方案

一、制定目的

通过建立富有竞争力的薪酬方案，吸纳、留住、开发、激励人才，促进公司人力资

源优势的构建。

二、适用范围

本方案适用于**集团营销系统营销分公司编制内各类人员，分公司自行增加的编外

人员薪酬福利均由分公司在增收节支的利润内自行解决，报营销人事行政部和财务管理

部备案。营销系统下属国际营销部、科龙家电有限公司可依据各自实际情况，参照执行。

三、基本原则

3.1内部公平性与外部竞争性相结合原则。营销人员薪酬的内部公平性体现在按劳分配

上，营销分公司传播、服务和营销支持人员薪酬的内部公平性体现在职位职责、劳动付

出与价值上。同时，薪酬要具有市场竞争力，以便吸纳、留住人才。关键人才薪酬要高

于市场平均水平，一般性人才薪酬与市场平均水平基本持平。

3.2激励性与保健性相结合原则。薪酬中的佣金、奖金应体现较强的激励功能，工资应

体现较高的保健功能，保障员工的基本生活，培育员工对企业的忠诚度与归属感，鼓励

员工长期行为。

3.3下保底薪，上不封顶原则。分公司所有人员的工资为最低工资，与经营业绩不发生

关系，佣金与奖金与经营业绩挂钩，佣金发放上不封顶。

3.4薪酬体系公开、薪酬发放保密原则。薪酬体系公开，让员工知道自己的奋斗目标所

在；薪酬发放保密，可避免员工之间无谓的攀比，鼓励员工与自己的努力程度比较。

四、基本政策

4.1分公司人员薪酬采用年薪制。

4.2薪酬体系包括工资、佣金、奖金、特别奖金和福利。特别奖金和福利不在本方案中

体现。

4.3薪酬实行分类管理办法，根据各区域市场容量情况、经济发展水平、员工职位职责、

技能和绩效，确定薪酬，给员工以合理回报。

4.4薪酬总额增长率不能大于销售利润增长率；员工个人收入增长率不能大于劳动生产

率增长幅度。

4.5薪酬应拉开差距，要向关键职位、核心人才、紧缺人才倾斜。这有利于形成与稳定

核心层、中坚层、骨干层队伍。
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五、分公司人员薪酬确定办法

5.1．分公司人员的薪酬及薪酬结构

5.1.1分公司人员薪酬及薪酬结构详见表 1。

表 1：分公司人员年薪及薪酬结构表

职位 薪酬（万元） 薪酬结构
A类 B类 C类 D类 E类 F类 工资 佣金 奖金

营

销

人

员

分公司经理
18.

0

16.

0

14.

0

30% 40% 30%

渠道营销科科长
12.

0

10 30% 40% 30%

地区营销主管☆ 9.0 8.0 7.0 30% 50% 20%

地区营销代表 6.0 5.5 5.0 30% 50% 20%

客户服务专员 2.2 2.0 1.8 70% - 30%

整合

传播

人员

传播科科长 8.0 7.0 6.0 40% 40% 20%

整合传播专员 5.5 4.5 4.0 40% 40% 20%

零售管理专员 4.5 4.0 3.5 40% 40% 20%

市场信息专员 2.6 2.2 1.8 60% 20% 20%

顾客

服务

中心

人员

中心主任 8.0 7.5 7.0 6.5 6.0 5.5 40% 20%

+30%

10%

中心副主任 7.0 6.5 6.0 5.5 40% 20%

+30%

10%

中心工程师 2.6 2.3 2.2 2.1 2.0 1.9 40% 20%

+30%

20%

中心其他人员 1.5 1.4 1.3 1.2 1.1 1.0 60% 30% 10%

营销

支持

人员

营销支持科科长 5.0 4.7 4.4 70% － 30%

会计 2.8 2.6 2.4 70% － 30%

出纳 2.2 2.0 1.8 70% 30%

物流管理专员 2.2 2.0 1.8 70% － 30%

人事行政专员 2.2 2.0 1.8 70% － 30%

说明：

已设副经理的分公司，由副经理兼任渠道营销科科长 ,享受年薪13万。今后不再增

设分公司副经理岗位。

顾客服务中心主任和副主任、工程师佣金中20%与销售业绩完成率直接挂钩，

30%与顾客服务满意度挂钩；奖金与综合考核直接挂钩。
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营销支持科人员的工作中有一部分是对分公司运作的监督，因此营销支持科财务管

理专员薪酬中没有佣金，而是加大奖金比例（奖金考核与分公司业绩挂钩），分公司经

理可在奖金中对此类人员进行考核。 

分公司人员薪酬类别依据各职位工作职责、管理幅度、在岗人员工作技能、资历

区域市场情况、经济发展水平等因素确定；

综合考虑区域市场情况，将冰箱、空调分公司、顾客服务中心、物流及人事财务

各类地区作如下划分，详见表2、表3、表4、表5、表6。

表2：冰箱分公司分类表

类别 分公司名称

A类 广东、湖南、湖北、四川、河南、江苏、

浙江、山东、黑龙江、辽宁
B类 福建、江西、北京、上海、天津、、重庆、山西、

安徽、吉林、河北、
C类 广西、贵州、甘青、内宁、云南、新疆、陕西

表3：空调分公司分类表

类别 分公司名称

A类 北京、江苏、浙江、湖北、广东、河南

B类 天津、河北、陕西、辽吉、上海、山东、安徽、

江西、福建、湖南、广西、四川、重庆、
C类 山西、新疆、黑龙江、海南

表4：人事、财务人员分类表

类别 分公司名称

A类 北京、上海、广东、江苏、浙江、湖北

B类 湖南、四川、河南、福建、江西、天津、、重庆、山西、

山东、黑龙江、辽宁、安徽、吉林、河北、
C类 广西、海南、贵州、甘青、内宁、云南、新疆、陕西

表5：物流人员分类表

类别 分公司名称

A类 北京、上海、广东、湖北、四川、江苏、

浙江、山东、重庆、辽宁
B类 湖南、福建、江西、天津、广西、、山西、河南、

安徽、吉林、河北、黑龙江、甘青、陕西
C类 贵州、海南、云南、新疆、内宁
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表6：顾客服务中心分类表

类别 中心名称

A类 北京、上海、广东

B类 江苏、浙江、山东、四川、河南、湖北、天津、重庆

C类 江西、湖南、福建、广西、陕西、安徽、辽宁、河北

D类 山西、云南、贵州、黑龙江、海南、新疆

E类 长春、呼和浩特、兰州、西宁、银川、顺德、深圳、青岛、

大连、东莞
F类 肇庆、无锡、金华、汕头、韶关、徐州、襄樊、郴州

2.分公司人员佣金计算办法

2.1分公司人员佣金计算办法见表 5。

表 5：分公司佣金计算表

业绩完成率（Y） Y<80% 80%≤Y≤100% Y>100%
月度佣金 0 佣金 1 佣金 2

说明：

1.Y表示分公司销售额业绩完成率，指实际已到款且已开单销售额完成率；有关考核具

体程序参见《营销系统分公司考核方案》；

2.佣金 1＝（分公司人员年薪/12×佣金比例）×Y；

3.佣金 2＝（分公司人员年薪/12×佣金比例）×100%+（分公司人员年薪/12×佣金比

例）×(Y-100%)×1.2。

2.2分公司人员佣金根据每月销售业绩完成率（分公司顾客服务中心人员佣金按冰箱、

空调销售业绩完成率平均计算，下同）及各类人员佣金比例，利用表 5公式计算。

2.3为使分公司经理有更多的激励权限，分公司整合传播科人员和渠道营销科人员（包

括地区营销主管、地区营销代表和集团购买主管，下同）的佣金，由分公司在佣金总额

范围内进行二次分配，营销人员佣金总额计算公式如下：

①分公司整合传播科人员和渠道营销科人员总佣金 1＝（∑分公司整合传播科人员和渠

道营销科人员年薪/12×佣金比例）×Y；

②分公司整合传播科人员和渠道营销科人员总佣金 2＝（∑分公司整合传播科人员和渠

道营销科人员年薪/12×佣金比例）×100%+（∑分公司整合传播科人员和渠道营销科

人员年薪/12×佣金比例）×(Y-100%)×1.2。
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2.4分公司经理在营销人员佣金总额度内，作分公司营销人员佣金二次分配方案。营销

人员佣金二次分配必须在按表 5公式计算所得佣金基础上，由分公司经理根据各地区市

场实际情况作调整，调整幅度不超过 20%。二次分配方案报营销支持科科长确认后执行

发放并备案，营销本部和财务部随机审计。

2.5分公司经理的佣金计算方法与分公司佣金计算方法相同，具体如下：

①分公司经理月度佣金 1＝（分公司经理年薪/12×佣金比例）×Y；

②分公司经理月度佣金 2＝（分公司经理年薪/12×佣金比例）×100%+（分公司经理

年薪/12×佣金比例）×(Y-100%)×1.2。

2.6分公司人员佣金的计算以销售业绩完成率为基准，市场营销本部门、各分公司在制

定销售指标时，要充分考虑市场各种因素，保证销售指标的科学、合理及相对稳定。

3分公司人员奖金分配及计算方法

3.1奖金发放依据公司营销目标（销售目标、营销费用、销售利润等）的完成情况而定。

营销目标与营销费用年初科学合理制定，增收节支均有 50%奖励，另 50%上交营销财务

部，由营销系统统一使用。增收奖励以综合业绩考核表为准，在完成销售额任务的前提

下，高于公司定价部分，除税后 50%可由分公司自由支配；节支部分 50%归分公司自由

支配，绝不允许超支，并报直接上级部门和财务部门备案。

3.2分公司季度业绩指标完成率低于 100%时（没有不可抗拒因素，计划指标的系统误差

等），不参加奖金分配。季度业绩指标考核为本季度各月业绩考核算术平均，具体见

《营销系统分公司考核方案》。

3.3分公司人员奖金的发放以季度综合考核为依据，奖金具体计算方法如下：

分公司人员奖金＝个人年薪/4×奖金比例×季度综合考核平均分/100　　　

3.4分公司各类人员季度综合考核详见《营销系统分公司考核方案》。

六、薪酬发放与管理

1、薪酬发放频次：工资每月发放；佣金按月度业绩计算发放；工资与佣金滞后一个月

发放。奖金每季度发一次，上季度奖金于下季度第一个月发放。

2、工资、佣金及奖金发放程序由财务部组织制定。

3、营销人事行政部是分公司薪酬管理归口部门，组织分公司薪酬方案的制订与实施。

七、附则

1本方案业绩考核与综合考核详见《营销系统分公司考核方案》。

2本方案自 2001年 2 月 1 日起执行。
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