
餐饮绩效提成方案样本(优秀5篇)
方案是从目的、要求、方式、方法、进度等都部署具体、周
密，并有很强可操作性的计划。我们应该重视方案的制定和
执行，不断提升方案制定的能力和水平，以更好地应对未来
的挑战和机遇。以下是我给大家收集整理的方案策划范文，
供大家参考借鉴，希望可以帮助到有需要的朋友。

餐饮绩效提成方案样本篇一

新增业绩对应基本工资：1500元、1800元、2200元、2500元，
新入职的员工和低于2万元的只发底薪1000元(其它奖项不参
与)，连续2个月低于4万元的淘汰。(注：基本任务2万元以内
无提成)管理岗位底薪1200元。

三、提成方案：餐饮均按营业额9.1折以上3%提成、8.8—9折
提成2%、8.7折以下无提成，会所4%提成，宴席提成前3桌算
业绩，后面计5元/桌。(注：除破损、专职服务费、清洁费等
营业外收入)。推销本店酒水或其它物品也可另计提成。

四、营销员每月需新增2个有效协议单位，(注：有效协议单
位是指须在酒店内消费2次以上，或单次消费超过3000元)，
完成奖励50元，每多增加1个有效单位奖励30元，如未完成每
少1个罚30元。

五、回款：计算周期为2个月，即当月必须收回前2个月营销
员业绩的85%，回款周期不超过3个月，总挂账金额不能超过5
万，三项全部达标奖励200元，未达标每项罚100元。如营销
员不能按时收回协议单位营业款，公司派其他人员收回款项
后，酒店店所有项目均计1%提成(此提成按酒店相关方案计
算)，半年后收回营业款不计提成。(注：其它特殊回款情况
由总经理特批)

六、手机费和车费每月报销100元，超出自付。(注：其中必



须短信超300条，凭发票报销，短信每少100条，减20元)

七、营销员签订的协议单位连续3个月未来酒店消费，视营销
员自动放弃该单位的维护提成资格，公司将指定其他营销员
来维护该协议单位。

营销部20xx年7月1日制

全员营销

酒店除营销员外的其它人员，营销提成方案。

一、通过电话提前预订消费，以现金消费或通过公司审批本
人签订的有效协议单位，按现有营销员提成标准执行。

(注：必须本人保证2个月内回全款，有效协议单位必须每月
在酒店消费两次以上或每月单次消费在3000元以上)。

二、如员工不能保证回款，全酒店所有项目按回款后1%计提
成。

餐饮绩效提成方案样本篇二

酒楼为完成董事会下达的15年下半年经营任务，经公司行政
会议研究决定，将xx年经营指标分摊到各部门，为加强责任
管理，圆满完成年度任务，现就销售任务及提成方案做如下
公布：总任务及完成指标：

1、菜品毛利58%（包括员工餐）

2、酒水毛利55%

3、茶水毛利85%



4、综合毛利57%

5、综合纯利18%-20%

1、全年完成目标任务，纯利润100万元，按30%纯利润奖励全
体员工，超额完成纯利润按纯利润的50%奖励全体员工。

2、高层管理者全年每月扣发基本工资的10%作为保证金，全
年完成纯利润任务50万后，在年底将全额发放保证金，反之，
将全部扣发其全部保证金。

3、中层管理者以下员工按《忆江南毛利考核规定》执行四、
部门任务及提成方案。

5、每月计划任务为42万元，凡当月超出计划营业额按比例提
成：

（1）超出计划营业额第一个5万元，按超出部分营业额8%进
行分配；

（2）超出计划营业额第二个5万元，按超出部分营业额10%进
行分配；

（3）超出计划营业额第三个5万元以上，按超出部分营业
额12%进行分配；

（4）超出部均以累加进行提成，原则上最高提成不超过12%；

6、每月营业超出基本任务按以下比例进行分配：

（1）楼面服务人员（楼面服务员、传菜员、接待、保洁、收
银、吧员、）提30%；

（2）楼面中层管理（领班、主管）提18%；



（3）出品部（厨房员工）提成40%；

（4）行政后勤（会计、出纳、库管、采购）提成12%；

（5）营销部提成（参照营销工资提成方案执行）。宾客、员
工的三赢！

餐饮绩效提成方案样本篇三

为完成董事会下达的20xx年经营任务,经公司董事会会议研究
决定,将20xx年经营指标分摊到各部门,为加强公司责任管理,
圆满完成本年度任务,现就销售任务及提成方案做如下规划：

第1条适用范围

本办法适用于新滇记各个部门

第二条加薪目的

1·通过目标逐级分解和考核，促进公司经营目标的实现;

2·通过考核合理计酬，提高员工的主观能动性;

3·通过经营任务考核及岗位考核促进上下级沟通和各部门间
的相互协作;

4·通过考核规范工作流程，提高公司的整体管理水平;

5·通过评价员工的工作绩效、态度、能力和素质，帮助员工
提升自身工作水平和综合素质水平，从而有效提升公司的整
体绩效和整体员工素质。

第三条考核原则



1·以提高员工绩效为导向;

2·定性考核与定量考核相结合;

3·多角度考核;

4·公平、公正、公开原则。

第一经营计划任务及提成

一、全年经营基础任务204万元，平均每月完成17万元、每日
平均完成5666元;

1、完成基础任务100%不奖不罚;

2、基础任务每完不成10%降工资100元，20%降200元以此类
推;

二、毛利考核指标

1·菜品毛利60%(包括员工餐);2·酒水毛利55%;

3·综合毛利60%;4·综合纯利16%---20%;

3、基础任务分配

1、厨房占40%

2、销售部占25%

3、前厅占35%(厅面占10%;吧台占25%)

四、提成方式

五、提成分配



1、厨房分配40%(厨师长及副厨师长占45%;灶台师傅占30%;切
配占20%;洗捡组占5%)

2、销售部分配30%(平均分配)

3、前厅分配35%(主管领班占10%;吧台占5%;服务人员占20%)

第二岗位考核

1、考核办法延用271考核，具体考核内容见各岗位考核表;

1、考核奖惩办法

1、通过考核85分以上者基础工资基础上给予200元优秀奖
励;(注：考核期内如犯重大过失或被口头警告2次仍然不思悔
改者一律取消奖励)

2、60分以上84分以下不奖不罚;给予口头警告

3、低于60分者基础工资降200元，并降职;公司出于人性化管
理给予一次再考核机会，如再达不到80分以上一律给予辞退
处理(此条适用于管理层)

第三厨房研发能力激励

2、计算方式

日点击量乘以桌数等于日点击率

月点击率等于日点击率总和乘以当月天数

餐饮绩效提成方案样本篇四

综合了孝感本地以及武汉的几家酒店的餐饮销售底薪和提成
方案，得出以下草拟方案：



餐厅现有22间包房。

中餐大包7个按照平均消费6000元/桌计算

中餐中包6个按照平均消费4000元/桌计算

中餐小包9个按照平均消费20xx元/桌计算

进入稳定营业状态，按每天中午按50%的上座率，晚上80%的
上座率计，

中午按50%的上座率计为：3个大包，3个中包，4个小包计算
预计收益为38000

晚上80%的上座率计为：5个大包，5个中包，7个小包计算预
计收益为64000

平均每天的预计收益就是102000元。

现在以不稳定营业状态计算：

剩余22天按照预计收益的40%计算为897600

则本月的任务预定为1081200

餐饮销售员薪水组成部分：(待定个人任务17万)4个销售员

第一块：有责任底薪2200元。此部分薪水说明如下：

1,2200元包含1,500元的保底工资与700元的任务工资。

2，若未完成额定任务，任务工资将按照完成任务的比例进行
下发。举例说明，本月任务额度为10万，完成2万。那么任务
工资为700元的五分之一，即140元。



第二块：提成工资。完成任务，按任务的1%提成。所有超出
任务额度的销售额的2%为提成工资。

餐饮销售经理薪水组成部分：(待定个人任务40万)1个销售经
理

第一块：有责任底薪4000，此部分薪水说明如下：

1,4000元包含2800元的保底工资与1200元的任务工资。

2，若未能完成额定任务，任务工资将按照完成任务的比例进
行下发。

举例说明，本月任务额度为10万，完成2万。那么任务工资
为1200元的五分之一，即240元。

第二块：提成工资。完成任务，按任务的1%提成。所有超出
任务额度的销售额的2%为提成工资。

第三块：团队激励工资。若餐销团队完成当月团队整体额定
任务。超出部分的1%作为团队激励工资。

以上个人任务根据淡旺季，本地市场，酒店经营政策进行调
动，每月不同。

餐饮绩效提成方案样本篇五

为调动员工的工作积极性，提高员工的销售意识，增加酒店
客房入住率，增加员工收入，特制定奖励办法：

奖励以酒店客房协议价为基础，鼓励员工销售高价房。由于
营业收入中电话费、洗衣费以及损失赔偿费等酒店收入成本
费用过高，所以，奖励记提只依据房费计算。



对于自己的客户，要自始至终的跟进，从登记到结账，要了
解客户信息，协助公司处理可能出现的纠纷和投诉，让宾客
乘兴而来，满意而归。严禁只拿提成不作为的杀鸡取卵倾向。

营销人员必须走出去，开发新的客源，严禁在前台同接待人
员争抢客户。酒店给营销人员协议价，营销人员根据报价自
主营销，并根据前台收款进行提成。在预定部房源已然告急
情况下，营销人员不得强行预定，应主动推销升级房源，对
于强行订房，故意造成升级客房的情况，将视同为所升级房
源的特批低价销售，只按照2%记提。

公司管理人员按普通员工记提比例的50%记提。

以协议价销售的提成=房价×3%×天数。

房价高于协议价的提成={（协议价×3%）+（房价差
价×20%）}×天数低于协议价客房的销售在公司总经理特批
的基础上，只能按2%记提长住房协议价的=（协议价×3%）营
销人员走出去开发的新客源记入个人业绩，业绩单独记提领
导介绍、主动上门客户均为部门整体业绩，不记入个人业绩，
其营销额由部门记提。

所有销售额度，以营销部下单，前台收款签字确认为准，未
收回之款项不能记入销售额度。

根据季节变化制定每月完成营业指标，整体完成指标时，按
比例提成；超额完成部分按5%提成；完成基数50%，按1%提成，
每增加5%销售额度，增加0.1%的提成比例；没有营业指标，
底薪按50%发放。

营销部每月整体销售额提成部分，由部门根据考核发放，营
销人员个人业绩记提归个人所有。

以协议价为基础，按每天完成10间夜的销售任务为基数，即



每月完成300间夜的销售任务，颁发2,000.00元的奖励基金；
每天完成20间夜的销售任务，即每月完成600间夜的销售任务，
颁发5,000.00元的奖励基金；未能够完成每天10间夜的销售
任务，按营业额的3%记提奖励；完成的销售任务超出每天10
间夜，而不足20间夜，其10间夜按10000.00奖励基金标准颁
发，剩余间夜按3%记提。

低于协议价的销售或长包房的销售按2%记提，此类销售不占
销售指标，不得重复计算。

升级销售提成：以有预定的宾客为主，经推介升级入住的，
按房价差价进行提成（禁止恶意推销），该提成不受“黄金
周”限制，但酒店协议客户事先无预定且按协议价入住及网
络订房按预定房型入住的不予提成。前台销售为部门整体销
售，提成额由部门根据考核发放。

1、前台价：房价×3%×天数，前台价每降低1个百分点，提
成比例降低0.1%2、协议价：房价×天数×2%（需要特批）四、
其他部门员工根据个人渠道介绍而来的客户，根据房价不同，
比例不同给予记提。

1、前台价：房价×天数×3%，前台价每降低1个百分点，提
成比例降低0.1%2、协议价：房价×天数×2%（需要特批）五、
月租房及年包房将根据不同情况，依据季节变化适当调节变
动，其记提比例按2%执行。

年指标3,150万元，根据淡旺季节的不同分解如下（单位：万
元）：

项目淡季平季旺季月份

12、1、2、3

11、4、5、6



7、8、9、10

份额15%35%50%

指标180420600

月指标

营销部276390

托管部8.5519.9528.5

前厅部9.4522.0531.5

合计45105150

所占比例指

标营销部60%720

托管部19%228

前厅部21%252

其他5%60


