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HR工具-文本范例

房地产行业营销人员薪酬管理制度

第一条 目的

1. 为了规范营销人员薪酬管理。

2. 保障薪酬管理工作的全面性、公正性、可操作性与可持续发展性。

3. 维护公司的组织利益和员工利益，增强公司的人才竞争力和综合实力。

第二条 适用范围

本制度适用于公司全体营销人员。

第三条 定义

1. 员工介绍客户：员工使客户认知“****”（项目名称），并促使客户第一次到访。

2. 开  盘：项目初始销售至销售率达到40%阶段。

3. 中  盘：项目销售率40%---70%阶段。

4. 尾  盘：项目销售率70%--100%阶段。

5. 大客户：同一单位或同一单位的在职人员一次性购买10套（含）住宅以上的客户，同一顾客（含直系亲属）一次性购买3套（含）住宅以上的。

6. 待  岗：在工作岗位仅发放基本生活费（400元/月），时限一个月。

7. 离  岗：离开原工作岗位，由办公室予以考虑除原工作岗位外的其他工作岗位，如均不适用公司可与其解除劳动合同。

8. 营销人员：营销部内从事具体的房屋销售工作，负责客户的接待、讲解、带看施工现场、客户回访等。

9. 非营销人员：指营销部以外的公司员工及除主管营销总经理、营销部经理、营销人员以外的营销部其他员工。

10. 目标：指本制度所确保实现的销售收入指标，即应完成的工作任务。

11. 首席营销员：每月完成销售任务，绩效评估综合排名第一者为首席营销员。

第四条 颁布和执行

本制度自200X年    月    日颁布执行。

第五条 职责

1. 董事长

1) 批准营销部营销薪酬体系；
2) 批准营销部激励标准；
3) 批准营销部岗位及岗位人员数量的设置。
2. 总经理

1) 确定营销部营销薪酬体系；
2) 确定营销部激励标准；
3) 确定营销部岗位及岗位人员数量的设置；
4) 对营销部整体绩效进行评估。
3. 营销部

1) 拟定不同项目开始前营销人员不同岗位的设置；

2) 拟定不同项目开始前营销薪酬体系；

3) 拟定不同项目开始前营销激励标准；

4) 负责对营销人员各岗位绩效的评估。

4. 财务部

对营销部激励执行中的财务指标进行审核。
5. 人力资源部

对营销部激励执行中的财务指标进行审核。
6. 成本审计部

监督营销部激励的执行。
第六条 流程

1. 薪酬设计的的基本原则

1) 有利于员工个人与公司共同发展；

2) 在保证公司整体竞争力的前提下，全面贯彻绩效评估制度。

2. 营销部薪酬的设置

1) 根据不同的项目，营销部设计不同的岗位设置，基本结构为营销经理、置业顾问、销售内业三类岗位，根据不同情况予以增删；

2) 根据不同岗位，设置不同的绩效评估标准；

3) 薪酬的标准以公司薪酬体系为基础，根据公司绩效评估体系作为衡量的依据。

3. 营销部激励标准的设置

1) 营销部根据项目及销售周期等各种因素的不同制定不同的激励标准；

2) 营销激励标准制定后报送总经理进行审核；

3) 营销激励标准经董事长批准后颁布执行。

4. 营销薪酬的执行

1) 根据岗位的不同按公司制定的薪酬标准结合绩效评估制度执行；

2) 人力资源部、财务部负责对薪酬执行的审核；

3) 成本审计部负责对薪酬执行标准的监督；

4) 经审核的薪酬报总经理签批后报董事长最终确认。

5. 营销激励标准的执行

1) 经董事长批准后的激励标准作为营销不执行的依据；

2) 营销部按月制定激励明细表，报财务部审核，经总经理签批后由董事长最终确认；

3) 确认后的激励明细送人力资源部备案。

第七条 激励

1. 正激励

首席营销员每月额外奖励人民币500元；连续三个月为首席营销员的再奖励人民币1000元；年度五次（含）以上被评为首席营销员的奖励人民币2000元，同时按营销员要求可将其劳资关系调入公司。

2. 负激励

1) 待岗   

a) 当月未完成任务且销售额排名最后的，当月不予正激励并待岗。如下一个月能完成任务，恢复上岗；
b) 因争、抢客户或激励所导致的公司内部人员争执等影响团结的，对争执双方均予以扣除因争执对象已取得的正激励，并给予待岗的负激励。
2) 离岗

a) 营销人员连续2个月未完成销售任务且连续2个月销售额排列最后一名的；

b) 营销人员连续三个月销售额均未完成任务的；

c) 营销人员年终销售额排列最后一名，并且额度未达到营销人员平均销售额的50%的。
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