
最新活动激励方案 销售激励活动方案公
司销售人员激励方案(汇总5篇)

为确保事情或工作顺利开展，常常要根据具体情况预先制定
方案，方案是综合考量事情或问题相关的因素后所制定的书
面计划。优秀的方案都具备一些什么特点呢？又该怎么写呢？
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。

活动激励方案篇一

做销售这一行业，重要的是有干劲，所以公司经常会举办一
些激励销售员工的活动，下面是本站小编为大家整理的销售
激励活动方案，欢迎大家阅读。

一、物质激励

销售人员以自己所负责销售区域为单位，以每月为时间段，
每销售一盒，个人提成0.5元。

销售管理人员的提成为自己所管辖的业务员总提成的50%

如：业务员韩亚坤当月销售600盒，个人提成为600*0.5=300
元

西宁特产店+机场每月目标40箱，

德令哈格尔木每月目标50箱，

兰州市场每月目标40箱，

银川市场每月目标20箱



电商部：客服每人每月15箱

电视购物部：每档节目完成规定指标

每人业绩超出目标销量以后，每多销一盒，提成1元

二、精神激励

1、每月营销系统开展月度销售冠军评比，销售冠军当众表扬

2、对王牌销售人员给予荣誉奖励，如“四大天王”、“五虎
上将”

三、培训激励

对销售人员安排销售技巧知识培训

四、团队激励

销售团队定期进行聚会，缓解销售压力，分享销售经验，沟
通同事感情

一、 目的

本方案适应于公司部门所有人员。 三、 定义

1.生产部、物流部、综合保综部年终奖金与201x年销量挂钩;
2.技术部年终奖金与新项目产值目标5000万和201x年销量挂
钩，新项目奖励按项目奖励制度执行，不纳入此范畴。

3.市场部设季度奖和年终奖金，季度奖按(方案一)中的季度
销售收入目标和毛利率达成情况进行核算和发放，年终奖按
全年达成销售收入目标和毛利率达成情况进行核算和发放。
四、 具体激励办法(方案一)



1.保利润激励措施

201x年改性材料外销平均毛利率为约6.5%，201x年部门平均
毛利率目标为8.5%，建议按销售产品牌号毛利率的不同进行
奖励。

2. 市场部与技术部保销量激励措施

五、 具体激励办法(二)

销售费用结余奖励

以毛利率为8.5%做为基数，毛利率低于8.5%的按10元/吨提成，
毛利率高于8.5%的按20元/吨提成。在接订单时财物考核价格
为准，按月执行，按季度兑现。

其它人员按方案一中第三点进行激励。

一、激励时间段：201x年 1 月 1 日-2 月 28 日

二、激励范围：各区域、家电事业部、各采购部、各门店

三、奖励前提：

2、不可比门店 1-2 月实际不含税毛利额达成预算指标，且
1-2 月销售达成预算 110%(含)以上的。

3、诚实销售。 对毛利额达不成预算的、虚假销售的，取消
奖励资格。

四、奖励方案：

2、各区域办、家电事业部作为本次激励竞赛的组织者，达到
奖励目标的，各部门的奖励基数为 5000 元，如果可比销售



增长率每超过 1%，增加奖金 1000 元，以此类推。可比增长
率取值按去尾法取整数。

3、各门店的激励方案和指标由各区域或家电事业部制定，所
属区域的门店总体可比增长率必须 与相应的区域(或家电事
业部)的增长率指标相吻合。例如：事业部下达给湘东区域可
比销售增长率目 标为 10%，则湘东区域将可比增长率的份额
分解至所属的各可比门店，即保证湘东区域内的可比店增长
率也达到 10%。各区域制定的门店激励方案和指标需报超市
财务预算分析组审核通过后方可执行。

4、各门店的奖金则由事业部划拨总奖金额度至各区域、家电
事业部，由各区域或家电事业部在总 额度内制定相应的激励
方案和各门店的增长指标， 报超市财务部审核。 划拨至采
购部的额度由采购部在大类内制定相应的激励方案或指标，
同样报批执行。审批同意后，门店的奖励发放不受区域总体
目标达 成的影响。

5、201x 年月 1 月 1 日以后开业的门店不参与。

五、各组织单位可比增长的奖励目标

说明：

a、可比门店为 201x 年 1 月 1 日之前开业的门店，名单附
后。

b、各单位在以上增长率下分解指标。

c、上表内的家电事业部指标仅针对其管辖的专业店，家电品
类则指所有的 7 大类。

d、各区域和家电事业部总体销售可比增长达到上述奖励目标，
且毛利额达成预算指标，可按 4.2 条给予奖励。



六、1-2 月事业部下拨至各单位的奖金额度

七、各单位获得的奖金用于激励员工的团队活动，奖金从事
业部激励基金中支出。

八、其他事项：竞赛结果的数据为不含税，上述各组织单位
的月度竞赛结果数据由超市财务部予以公布， 各门店的月度
实际数据由超市财务部提供给各区域计划分析， 区域计划分
析审核后由各区域办公布。
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活动激励方案篇二

3、现金激励：激励要不断地重复，更要及时进行。

具体的激励方案如下：

一、集体早会：作为一个销售团队，每周必须有一次集体的
早会，而这个早会只有一个主题，那就是激励，在早会上可
以采用的激励方式主要有：

1、合唱励志歌曲(歌曲最好提前练习过或者是大多数人熟悉
的)：《超越梦想》、《真心英雄》、《从头再来》、《飞得
更高》、《风雨彩虹铿锵玫瑰》、《和自己赛跑的人》、
《靠近我》、《了不起》、《男儿当自强》、《势不可挡》、
《相信自己》、《阳光总在风雨后》、《在路上》、《我的
未来不是梦》、《壮志雄心》、《爱的奉献(手语)》、《步
步高(手语)》、《感恩的心(手语)》、《我真的很不错(手
语)》。

2、团队游戏：抓住机遇等。

3、爱的鼓励：一种有规律的鼓掌方式，爱的鼓励是一种赞美



的方式也是一种自我激励的形式。

二、部门早会：部门的早会应作为每日的理性工作，而早会
的主要内容就是激励、调动气氛，让员工尽快进入工作状态，
部门早会的内容可以是以下几点：

1、合唱励志歌曲(同上)

2、团队游戏：参见附件《团队游戏》

3、读励志文章：特别推荐读《世界上最伟大的推销员》(又称
《羊皮卷》)

4、部门口号：每天早会作为最后一项内容，不断重复具有激
励意义的部门口号，加深印象，增强团队凝聚力，另外一个
作用就是心理暗示。

三、培训：《拿出你的激情》

四、pk：把竞赛范围引入日常销售工作中，在各个部门之间，
在员工之间开展竞赛。

五、成立精英俱乐部：把荣誉给予优秀员工，作为对员工的
激励方式。

数据录入量等，周奖以签单金额、签单数为依据，周奖、日
奖的目的是不间断的刺激员工，颁奖是一定要配合爱的鼓励，
让没得到奖励的员工得到一些刺激。 注：歌曲、文章、游戏、
课件见附件，pk、精英俱乐部、和奖励见实施细则。

活动激励方案篇三

说明：热身活动，让学员兴奋、紧张起来，具有一定的娱乐
性。



活动方法：

(1)、事先分组，三人一组。二人扮大树，面对对方，伸出双
手搭成一个圆圈;一人扮松鼠，并站在圆圈中间;辅导员或其
它没成对的学员担任临时人员。

(2)、辅导员喊“松鼠”，大树不动，扮演“松鼠”的人就必
须离开原来的大树，重新选择其它的大树;辅导员或临时人员
就临时扮演松鼠并插到大树当中，落单的人应表演节目。

(3)、辅导员喊“大树”，松鼠不动，扮演“大树”的人就必
须离开原先的同伴重新组合成一对大树，并圈住松鼠，辅导
员或临时人员就应临时扮演大树，落单的人应表演节目。

(4)、辅导员喊“地震”，扮演大树和松鼠的人全部打散并重
新组合，扮演大树的人也可扮演松鼠，松鼠也可扮演大树，
辅导员或插其它没成对的人亦插入队伍当中，落单的人表演
节目。

活动激励方案篇四

时间：10分钟

场景：沙龙、会议

目标：团队协作

步骤：

(1)培训师问：“吸引力”

学员回答：“吸什么?”培训师答：“吸第三排的第一个男同
学!”



(2)根据培训师的指令，全场所有学员都伸出右手，搭在相邻
同伴的肩上，形成一条或若干条线路，这个线路可以延伸到
培训师所指的物体或人身上。

(3)培训师继续问：“吸引力”

学员回答：“吸什么?”

培训师答：“吸老师”

则所有人按上述步骤重新操作。

(4)培训师可选择教室内所有的东西，比如空气、天花板等等。
如果有人没有和别人连在一起，则培训师可进行相应的趣味
惩罚。

破冰效果：

调动学员积极性，消除陌生感，增强培训互动性

活动激励方案篇五

1、主要为增加督导间的了解，增进督导间感情；

2、部分解决督导归属感不强，总感觉自己在单打独斗；

3、部分解决公司督导带教机制不完善；

4、打造督导团队，提倡互帮互助，共同成长；

5、督导们相互学习的同时相互监督；

6、部分解决公司对店铺监管的缺失；

7、增强团队凝聚力。



1、督导共9人，分三组（抓阄）pk，每季度抓阄一次

2、pk内容：小组完成率

3、pk奖惩：

1）每月度结束后，大家一起组织活动（pk开始前决定，形式
不限）；

3）区经，销售部助理，销售部总监抓阄确定自己所在组别

4）督导（个人）每月最高完成率奖金1000元，转用于发放小
组第一的奖金

2、每个小组建沟通群，用于日常沟通；

3、每月结束后于督导会上讨论分享pk过程，及时修正和完
善pk方案！


