Мотивация сотрудников коммерческого отдела 2014
1. Мотивация стажера (сотрудника, находящегося на испытательном сроке)
Сотруднику, находящемуся на испытательном сроке, устанавливаются нормативы, которые необходимо выполнять.
	№ п/п
	Санкт-Петербург
	Стажер

	1
	Оборот максимальный.
	60000

	2
	Период, мес.
	2

	3
	ИО, шт., среднесут./мес.
	20

	4
	Клиенты (новые), шт./мес.
	3

	5
	Прайс-листы (у, т, р, с)
	4



2. Мотивация сотрудников коммерческого отдела в денежном эквиваленте при выполнении плана продаж 98-102 %
	
	Стажер
	Младший специалист
	Специалист
	Ведущий специалист
	Менеджер КК

	Оклад
	13.000
	13.000
	13.000
	13.000
	13.000

	Квалификационная надбавка
	
	2.000
	5.000
	9.000
	16.000

	Премия за выполнение нормативов
	7.000
	-
	-
	-
	-

	Премии за выполнение плана продаж

	План продаж выполнен 
на 98-102 %
	-
	7.000
	7.000
	7.000
	7.000

	План продаж выполнен 
менее 98 %
	
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000

	План продаж выполнен
более 102 %
	
	8.000
	8.000
	8.000
	8.000

	Дополнительные премии

	План продаж выполнен всем отделом
	500
	500
	500
	500
	500

	План продаж выполнен всем филиалом
	На отдел выделяется сумма в 2.000 рублей, которая распределяется руководителем между сотрудниками, с учетом внесенного вклада в выполнение плана продаж.

	% от продаж
	-
	4
	3
	2,5
	2

	Оборот минимальный
	22.000
	45.000
	150.000
	500.000
	1.000.000

	Оборот максимальный
	45.000
	150.000
	500.000
	1.000.000
	2.000.000

	ЗП минимальная
	13.000
	21.800
	27.500
	38.500
	51.000

	Период (время работы в компании, месяцы)
	2
	6
	16
	32
	60



Примечания:
· Оклад – согласно штатному расписанию;
· Квалификационная надбавка согласно квалификации;
· % с продаж, согласно категории в течение отведенного времени, далее в соответствии с временным критерием;
· Оборот минимальный – необходимо достичь для закрепления в категории;
· Оборот максимальный  - необходимо достичь для перехода в следующую категорию в течение отведенного времени с выполнением других нормативов;
· ЗП минимальная – ориентировочный минимальный доход менеджера в категории;
· Период – временные рамки нахождения в одной категории. По истечении периода при условии выполнении нормативов – аттестация на переход в следующую категорию. По истечении периода или при отсутствии ежемесячного прироста оборотов плана продаж в течение 3 месяцев следует понижение квалификации сотрудника, либо увольнение по решению РОП и Коммерческого директора;
· Норма выполнения плана продаж – 98-102 %;
· Руководитель вправе устанавливать нормативы сотрудникам;
· План продаж на будущий месяц не может быть меньше ПП предыдущего месяца установленного и меньше ПП, который был выполнен в прошлом месяце;
· Премия за выполнение ПП всем холдингом выплачивается сотрудникам, которые присутствовали на работе более 80 % рабочего времени.
Note: перейти на следующий квалификационный уровень возможно раньше установленного периода, при условии достижения и закрепления соответствующих ежемесячных оборотов.
