分公司绩效考核办法

第一章  销售人员业绩考核办法

第1条   对销售人员的业绩进行考核目的是激励每一位销售人员，充分发挥自己的潜能，提高销售量，完成销售目标。

第2条   业绩考核的范围是分公司经理除外所有销售业务人员。

第3条   业绩考核的原则是：公平公正，易于理解和操作，完整；奖优罚劣，奖勤罚懒；奖为主，惩为辅。

第4条   考核办法分为两大部分：

（1） 月收入方面考核

1、 基本工资

2、 销售量目标考核

（1） 业绩提成

（2） 超额提成

3、 管理目标考核

业绩奖金

（2） 年终奖金与晋升奖惩方面考核

 注：销售人员收入=基本工资+70%（业绩提成+超额提成）+业绩资金+年终奖金

第5条   各分公司根据所辖区域实际销售状况，采取划分销售区域，下达区域销售目标和安排区域销售人员。销售区域的划分十分重要，销售区域的设计应考虑以下三点需求：

（1） 使每个销售人员有足够的销售潜力取得合理的收入。

（2） 使销售人员认识到销售区域的分配是合理的。

（3） 使销售人员有足够的工作量。

第6条   销售人员的基本工资：

（1） 试用期销售人员工资

1、 试用期：三个月—五个月

2、 基本工资：300元/月

3、 转正：（1）可提前转正；（2）可顺延转正时间至5个月

4、 下岗：试用期从开始至延长期结束，任何时间试用人员均可责令下岗。

说明：试用期间鼓励新进人员提前转正，这也是对新进人员的一种奖励；随时下岗与顺延试用期是一种反向激励，让新进人员也有一定的压力感；试用期间可没有硬性销售指标，但可以规定考核项目，据销售情况可以给予一定的业绩提成奖。

（2） 星级销售人员薪资

1、 一星级：400元/月

2、 二星级：500元/月

3、 三星级：600元/月

4、 四星级：700元/月

5、 五星级：800元/月

说明：给销售人员分级的目的是（1）留有薪资提升的空间；（2）级别是能力的体现，增加销售人员的荣誉感；（3）有的销售人员专业水平很高，业绩突出，但不善于管理，只可单兵做战；（4）定级的标准一定要合理、公正，否则会出现负作用。

第7条   销售人员主要以销售量目标完成程度进行考核：

（1） 业绩提成

1、 以当月完成的销售量计算销售目标完成率，以当月回款计提成金额。

2、 目标完成率在60%（含）以下无提成，60%—100%（含）之间可有1%提成。

例：当月销售目标为100辆实际销售90辆，目标完成率90%，回款为30万元。

    提成金额=（90%—60%）×30万元×1%=900元

（2） 超额提成

1、 销售目标完成率100%以上部分，享有1.5%的提成。

2、 例：当月销售目标为100辆实际销售120辆，目标完成率120%，回款为40万元。

   超额提成=（120%—100%）×40万元×1.5%=1200元

（3） 业绩提成和超额提成的总金额的70%发给销售人员，30%留作管理目标考核。

  例：销售量目标考核后的提成额为70%×（1200+900）=1470元

第8条   销售量是评价销售人员业绩的重要指标，但不是唯一指标，还必须以管理的目标来进行考核，否则，销售人员只顾眼前利益，而忽视了将来的发展。有些销售活动虽不能直接实现销售收入，但对将来的销售工作影响很大，因此有必要以其它指标来进行考核。

（1） 管理目标项目与对应考核最高分

      1、服从上级领导              10分

      2、回款情况                  10分

  3、市场信息收集与反馈         5分

  4、经销商档案建立程度        10分

  5、开拓新客户数量            10分  

  6、现有客户升级幅度           5分

  7、合理化建议                 5分

  8、列为“滞销品”的销售情况  10分

  9、业务回报                   5分

  10、区域退换货情况            5分

  11、客户投诉情况              5分

  12、出勤情况                 10分

  13、月出差天数                5分

  14、业务知识技能              5分

     注：管理目标考核总分为100分。

（2） 管理目标每月进行考核，得分分为三个档次

  1、60分（含）以下         30%全扣

  2、60分—80分（含）      50%下发

  3、80分—100分           100%全发

  例如：销售人员得分为70分，则业绩奖金=50%×（2100-2100×70%）=315元

第9条   年终奖金与晋升奖惩方面考核。

（1） 奖惩架构

1、 奖励：

（1） 记功

（2） 记大功

2、 惩罚：

（1） 记过

（2） 记大过

（3） 撤职

（4） 开除

3、 （1）全年度累计三小功=一大功

（2）全年度累计三小过=一大过

（3）功过相抵：例一功抵一过，一大功抵一大过

（4）全年度累计三大过者解雇

（5）A、记功一次加当月考核3分

     B、记大功一次加当月考核9分

     C、记过一次扣当月考核3分

     D、记大过一次扣当月考核9分

（2） 奖励办法

1、 提供公司“合理化建议”，而为公司采用，即记功一次。

2、 该“合理化建议”一年内使公司获利50万元以上者，再记大功一次，另外再给予重奖。

3、 客户信用调查属实，事先防范得宜，使公司避免蒙受损失者（即呆帐），记功一次。

4、 开拓“新地区”、“新客户”，成绩卓著者，记功一次。

5、 达成上半年销售目标者，记功一次。

6、 达成全年度销售目标者，记功一次。

7、 超越年度销售目标20%（含）以上者，记功一次。

8、 其他表现优异者，得视贡献程度予以奖励。

（3） 惩罚方面

1、 挪用公款者，一律开除。公司并循法律途径向保证人追踪。

2、 做私生意者，一经查证属实，一律开除。直属主管若有呈报，免受连带惩罚。若未呈报，不论是否知情，记过二次。

3、 与客户串通沟结者，一经查证属实，一律开除。

4、 凡利用公务外出时，无故不执行任务者（含：上班时间不许喝酒），一经查证属实，以旷职处理（按日不发给薪资），并记大过一次。若是领导协同部属者，该领导撤职。

5、 挑拨公司与员工的感情，或泄漏职务机密者，一经查证属实，记大过一次，情况严重者开除。

6、 外出活动记录表内容失实三次者，记过一次。

7、 涉足职业赌场或与客户赌博者，记大过一次。

8、 上半年销售未达销售目标的70%者，记过一次。

9、 全年度销售未达销售目标的80%者，记过一次。

10、 未按规定建立客户资料经领导查获者，记过一次。

11、 私自使用营业车辆者，记过一次。

12、 公司规定填写的报表，未缴交者，每次记过一次。

13、 其它给公司或产品形象造成负面影响者，视影响程度予以惩罚。

（4） 奖惩办法的加分或扣分也按月度进行

（5） 年度内考核的年度累计加分有三项

1、 销售目标达成率：占60%

当月达成率100%及以上    60分

           90%及以上    50分

           80%及以上    40分

           70%及以上    30分

           60%及以上    20分

           60%及以下    10分

2、 当月管理目标项目累计加分占40%

3、 奖惩办法的每月加分或扣分

销售员该年度考核得分=[1+2+3]÷12

说明：公司于次年元月核算每一位销售人员该年度考核得分；[1+2+3]即是销售人员该年度元月—12月考核总分。

（6） 销售人员的考核由业务主管评分，业务主管的考核由分公司经理评审，业务主管的年终奖金是全体销售人员平均年终奖金的2倍。销售人员该年度考核得分将作为发放年终奖金，评星级销售人员和晋升的依据。

     考核与年终奖金分配表：

	年度考核得分
	90分(含)以上
	80分(含)以上
	70分(含)以上
	60分(含)以上
	60分(含)以下

	年终奖金
	底薪×5
	底薪×4
	底薪×3
	底薪×2
	底薪×1


第10条   销售人员的出差费用按《出差管理制度》办理。

第11条   次月10日前发放该月提成奖金，次年元月20日前发放该年度的奖金。

第12条   各分公司销售人员的提成奖金统计与监督发放由销售管理部办理。

第二章  分公司经理绩效考核办法

第13条   为促进分公司销售目标的完成，提高分公司的经营管理水平，加强分公司经理的自信心与责任感，特制定本考核办法。

第14条   本办法适用于各分公司经理，由营销总监负责组织进行考核。

第15条   本办法实行月度考核、月度兑现、年终挂钩的考核方式。

第16条   按分公司每月实际销售回款额给分公司经理计提奖金，计提比率为M%，计提奖金总额经指标考核后，按指标完成情况计发奖金。

第17条   经营考核指标分为13项，考核满分为100分，具体如下：

（1） 月销售量目标完成情况（满分20分）

1、 60%以下                  0分

2、 60%（含）—80%           5分

3、 80%（含）—90%          10分    

4、 90%（含）—100%         15分

5、 100%（含）以上          20分

（2） 主要品牌目标完成程序（满分10分）

1、 80%以下                  1分

2、 80%（含）—90%           4分

3、 90%（含）—100%          8分

4、 100%（含）以上          10分

（3） 占用资金指标（满分5分）

1、 实际占用资金与N的比率为     100%（含）以下      5分

2、 实际占用资金与N的比率为     100%—120%（含）     2分

3、 实际占用资金与N的比率为     120%以上             0分

     说明：据实际情况与以往数据规定占用资金定额为 N 。

（4） 销售资金结构指标（满分10分）

1、 有30天（含）以上有问题资金                     0分

2、 30天内的有问题资金比率     30%以上              0分

3、 30天内的有问题资金比率     20%—30%（含）       1分

4、 30天内的有问题资金比率     10%—20%（含）       3分

5、 30天内的有问题资金比率     10%（含）以上        5分

6、 30天内的有问题资金比率     0%                  10分

     说明：有问题资金指按销售协议或议向应收回而未收回的销售额，不包括协议允

            许范围内的销售欠款。

（5） 费用率指标（满分10分）

1、 实际费用率大于（P+1）%以上                     0分

2、 实际费用率大于P%小于等于（P+1）%               2分

3、 实际费用率小于P%以上                          10分

       说明：据以前销售情况并结合实际，给分公司制定一个费用率P%，

             费用率=

（6） 库存商品结构指标（满分10分）

1、 30%以下            0分

2、 30%—10% （含）    1分

3、 0%—10%（含）      5分    

4、 0%                10分

       说明：（1）库存有问题商品额占库存商品总额的百分比，为库存有问题商品比率；

            （2）库存有问题商品指：A、一批进货入库后三个月内销不完的商品B、后

                 一批入库商品已以动销，前一批入库商品仍留有的存货。

（7） 档案管理（满分5分）

1、 非常完整并准时上交                  5分

2、 比较完整并及时上交                  3分

3、 不完整且上交不及时                  1分

4、 很不完整且拖拖拉拉                  0分

 说明：主要指客户档案的管理。

（8） 信息反馈情况（满分5分）

1、 很全面、准确且准时                 5分

2、 较全面、较准确且及时               3分

3、 不全面、欠准确且不及时             1分

4、 很不全面、失实较大且拖拖拉拉       0分

（9） 退换货情况（满分5分）

1、 没有退、换货发生                        5分

2、 占月销量的比率     1%（含）以内         3分

3、 占月销量的比率     1%—5%（含）         1分

4、 占月销量的比率     5%以上               0分

（10） 残次车、样品车处理情况（满分5分）

1、 在规定时间按规定处理完             5分

2、 比规定时间晚1个月（含）           2分

3、 比规定时间晚1个月以上             0分

       说明：残次车、样品车发生后规定处理时间为       。

（11） 计划、报表上报情况（满分5分）

   按是否准时上报和是否清楚完整程度来考核

1、 很好             5分

2、 较好             3分

3、 一般             1分

4、 差               0分

       说明：计划指月度需货计划及具体需货清单和销售计划；报表指销售旬、日报。

（12） 公司政策的传达情况（满分5分）

1、 很好             5分

2、 较好             3分

3、 一般             1分

4、 差               0分

（13） 销售人员的培训及管理（满分5分）

1、 很好             5分

2、 较好             3分

3、 一般             1分

4、 差               0分

第18条   每月末次月初由销售管理部负责统计考核13项指标的得分情况并作为奖金发放的一个制约。

（1） 100分                       100%×M

（2） 90分（含）—100分           90%×M

（3） 80分（含）—90分            80%×M

（4） 70分（含）—80分            70%×M  

（5） 60分（含）—70分            30%×M 

（6） 60分以下                    10%×M

第19条   次月15号以前由销售管理部负责统计兑现。

第20条   分公司经理连续三个月绩效考核得分在60分以下者，实行撤职处理。

第21条   年末汇总分公司经理各月得分，除以12个月后的得分作为考核分公司经理年终奖金、晋职的一个重要依据。

销量额





费用额





×100%
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