HT公司销售人员的激励管理
（一）HT企业概况
HT企业是中国航天局所属的一家军工企业，产品以宇宙飞船、火箭、飞机上的紧固件(紧固螺丝)为主导，兼营一些民营业务和外贸业务。该企业产品的销售具有一定的垄断性（一般的民营企业不敢涉及该领域）。企业总人数在1500人左右，年销售额在50亿元左右。
HT企业的生产特征是质量要求非常高，而且是小批量、多批次、多规格，需要技术研发部门重新设计；但大多需要客户要货周期非常短，经常供货不及时。各大区经理以及业务经理经常需要去车间以“加急”的名义催促车间加快生产进度和快速发货。在“加急”批次过多的情况下，企业的生产计划往往被打乱，本来可以正常发货的产品也往往要延迟发货。在这种情况下，业务员为了防治供货延误，往往将正常产品的供货时间提前或转为“急件”。结果就是整个车间的工人加班频繁，车间工人多有怨言。

HT企业的核心竞争力来源于销售和研究部门。公司对销售人员重点考核的业绩（KPI指标包括销售回款额、销售计划完成率、市场份额等指标）。对完成考核指标的业务经理和业务员给予重奖，业务人员的年度整体收入水平是其他部门同类岗位的2-3倍。

在高额收入的激励下，HT企业销售人员的流失率很低，大家都不愿意离开销售部门。但同时，其他部门的人都抱怨销售部门的收入过高。
（二）HT企业销售部门的概况
HT企业的销售部门实行“大区销售模式”。全国划分为五个大区，分设五个大区经理，每个大区经理下设业务经理、业务员、实习员等三类职位。
部门设1部长岗位，2个副部长岗位。部门内设5个内勤岗位（统计岗、计划岗），负责合同拟订、组织合同评审、售后服务、客户档案管理、信息统计等事务。部门的具体岗位设置见图1。
企业基于节约人工成本和激励大区经理的需要，将部门的部长和2个副部长分别由3个大区经理兼任，部长和副部长岗位直接对企业的总经理负责。
为防止大区间营销资源的分配不公平，以及防止大区经理的短期行为（把公司客户变成个人客户），HT公司的大区经理实行定期（5年一个周期）轮换。

图1  HT公司销售部门的岗位结构图
（三）HT企业销售部门的薪酬制度
HT企业销售人员的考核指标是结果导向，基本不涉及能力、态度等过程性指标。每个业务员挂靠的KPI指标主要是销售回款率、销售回款额等指标。

HT企业对销售人员实行销售提成制，不同类型销售人员的收入模式如下：

1、部长：工资为大区经理平均工资的1.3倍，并与销售部门的整体业绩挂钩。当大区经理兼任部长时，在大区经理工资和销售部长工资之间选择，就高不就低。
2、大区经理：基本薪酬+销售回款提成+销售成本报销

（1）基本薪酬：8000元/月，其中4000元固定发放，另外的4000元根据月度销售回款计划完成情况进行扣减。如完成80%，则发放3200元。
（2）销售回款提成：所在大区月度回款额汇总后（大区经理+业务经理+业务员+实习员）的1%，由企业财务部门直接发放。
（3）销售成本报销：为个人月度或年度销售回款额的8%，需要拿相关票据到企业财务部门报销后发放。
3、业务经理：基本薪酬+销售回款提成+销售成本报销

（1）基本薪酬：5000元/月，其中1500元固定发放，另外的1500元根据月度销售回款计划完成情况进行扣减。如完成80%，则发放1200元。

（2）销售回款提成：所在大区月度回款额汇总后（大区经理+业务经理+业务员+实习员）的0.5%，由企业财务部门直接发放。

（3）销售成本报销：为个人月度或年度销售回款额的8%，需要拿相关票据到企业财务部门报销后发放。

4、业务员：基本薪酬+销售回款提成+销售成本报销

（1）基本薪酬：3000元/月，其中1500元固定发放，另外的1500元根据月度销售回款计划完成情况进行扣减。如完成80%，则发放1200元。

（2）销售回款提成：所在大区月度回款额汇总后（大区经理+业务经理+业务员+实习员）的0.4%，由企业财务部门直接发放。

（3）销售成本报销：为个人月度或年度销售回款额的8%，需要拿相关票据到企业财务部门报销后发放。

（四）探讨的问题
1.HT企业销售部门的薪酬制度存在哪些问题？ （30分）
2.HT企业销售部门的薪酬制度能否调动多数人的积极性？为什么？（20分）

3.如果你是该企业人力资源部的部长，上述问题应当如何解决？（50分）
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