
企业都至关重要的销售任务，并不断地加以引导，使他们成为优秀的销售人才和企业不可或
缺的宝贵资源。

1.对销售人员的考核和激励
考核指标 ， 包括销售额、销售增长率、收款绝对额、新客户增长率和客户平均销售额 、

销售费用率等。我们可以综合以上各类指标， 灵活地组织考核指标体系， 力求对销售人员的
工作做出比较公正的、 合乎实际的评价。在目前市场竞争激烈 、 商业信用管理混乱的形势
下， 可以采取销售额、收款额指标同时下达的做法， 并根据企业具体情况的变化， 调整这两
个指标在考核中所占的比重。在情况比较复杂时， 可以适当延长考核期， 如把月度考核改为
季度或半年以至年度考核。至于新客户增长率 、 客户平均销售额和销售额费用率一般都是年
度考核指标销售费用率往往是考核企业整个销售组织的综合指标 。

激励。 大多数企业倾向于采取工资和奖金相结合的方法。在多数情况下， 前者为主， 后
者为辅，这有助于稳定销售队伍， 也有助于销售人员行为的长期性。但对少数杰出的销售人
员的鼓励作用不够大。从长远的发展趋势来看 ， 有限度的销售佣金制是可取的 。

2. 对销售人员的培训
任何一 个现代企业都非常重视员工的培训。
培训的目的 一直被认为是缩小被选拔从事销售工作的员工的个人素质与销售工作本身的

要求之间的距离， 而在今天， 销售人员培训更着重于鼓励和发挥个人的创造能力。因此， 除
了对销售人员进行产品知识、 销售技巧、必不可少的财务知识和各种销售程序的训练外， 尤
其需要注重观念的培养， 这在今天中国的大环境下显得特别重要。

以下这些观念是有意义的｀
(1)顾客为主的观念， 一 切销售工作的起点是消费者的需求，
(2)贯穿于销售全过程的服务观念， 包括售前、售中和售后服务，
(3)重视销售的品牌 、 品种和数量， 摒弃单纯销售额的片面倾向，
(4)建立一个良好的销售结构， 取得较高的销售毛利，
(5)销售成本观念，

一 个优秀的销售人员会自觉地设计一个良好行动计划 ， 以降低销
售费用支出，

(6)定性和定量的销售分析方法对销售人员不断提高工作水平至关重要。

［问讯）

我校与境外合作创办 “普华大华会计师事务所 ”

由我校创办的大华会计师事务所与世界著名的六大会计师事务所之一 “普华国际会计公
司 “ 联合组建的普华大华会计师事务所最近已在上海开业。我校主持全面工作的副校长汤云
为教授任董事长、我校会计学系副教授周忠惠博士任董事 、 总经理。石人谨 、 徐政旦、石成
岳三位教授任董事。上海市副市长孟建柱和普华国际会计公司总裁哈沃德·修斯等出席了开
业典礼。该事务所的主要服务对象是；外商投资企业、外国企业 、 外国驻华工商机构和国家
机关 、 国有企业、事业单位等。

（朱）
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