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《销售提成设计精细化管理全案》

内容概要

韩伟静编著的《销售提成设计精细化管理全案（第2版）》通过大量的图表、案例、制度和方案，首
先进行销售底薪、销售提成、销售辅助提成、销售提成体系、销售提成方案、销售提成制度、销售提
成量化考核的设计，其次从销售部门角度出发，对销售部、大客户部、网络销售部、电话销售部、零
售店五大部门的销售提成进行设计，然后分别以房产汽车、医药保健品、服装化妆品、服务业、食品
饮料、出版传媒、IT业、家电办公用品、家具装饰材料、外贸、设备工程等行业为范例，进行销售提
成设计；最后讲述了销售提成管理实务，真正实现了销售提成设计的精细化管理，具有很强的实务性
和操作性。
    《销售提成设计精细化管理全案（第2版）》适合企业高层管理者、人力资源管理人员、销售管理人
员以及企业培训师、咨询师和高校相关师生阅读、使用。
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计案例　39621.2　装饰材料销售人员提成　39721.2.1　装饰材料销售提成比例设计　39721.2.2　装饰
材料销售人员提成方案　39921.2.3　装饰材料销售提成设计案例　401第22章　外贸销售提成设计
　40322.1　外贸销售人员提成　40522.1.1　外贸销售任务分解设计　40522.1.2　外贸销售提成比例设
计　40722.2　外贸销售提成方案　40822.2.1　外贸销售提成核算方案　40822.2.2　外贸销售人员提成
方案　41022.2.3　外贸销售提成设计案例　414第23章　设备、工程销售人员提成　41523.1　设备销售
人员提成　41723.1.1　设备销售提成比例设计　41723.1.2　设备销售人员提成方案　41823.1.3　设备销
售提成设计案例　42023.2　工程销售人员提成　42123.2.1　工程销售提成比例设计　42123.2.2　工程
销售人员提成方案　42323.2.3　工程销售提成设计案例　425第24章　销售提成管理实务　42724.1　销
售提成合同范本　42924.1.1　销售业务提成合同范本　42924.1.2　销售回款提成合同范本　43124.1.3　
销售利润提成合同范本　43524.2　销售提成管理流程　43724.2.1　销售提成管理程序　43724.2.2　销
售提成设计流程　43924.2.3　销售提成发放流程　44024.2.4　销售人员薪酬设计流程　44124.3　销售
提成管理工具表单　44224.3.1　月度销售提成申请表　44224.3.2　销售提成申报审批表　44224.3.3　销
售提成月度明细表　44324.3.4　销售提成发放统计表　44424.3.5　跟单人员提成设计表　44424.3.6　销
售薪酬调查统计表　44524.4　销售提成修改完善　44624.4.1　发现销售提成问题　44624.4.2　修改销
售提成比例　44924.4.3　修改销售提成发放　44924.4.4　修改销售提成制度　450
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《销售提成设计精细化管理全案》

编辑推荐

《销售提成设计精细化管理全案（第2版）》突破了同类图书简单罗列制度和工具的局限，集系统性
、操作性、工具性、全案性和精细化于一体。 《销售提成设计精细化管理全案（第2版）》所提供的
内容属于“参照式”范本，读者可根据企业及仓储管理工作的实际情况与具体要求，对流程、控制程
序、制度、图表及文案进行简单的修改即可套用。 《销售提成设计精细化管理全案（第2版）》编者
精心为读者准备了配套光盘，以便读者打开光盘即能打印、使用这些工具表单。
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精彩短评

1、可以，很不错的一本书。。。
2、最近一直在制定方案，找不到怎么入手，这本书确实不少案例。找到几条比较符合自己公司管理
的。办法
3、案例能给你带来更多借鉴，比那些抄来抄去的空洞的理论强很多。
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