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内 容 摘 要 

 

薪酬制度是企业人力资源管理的核心。它体现了企业人力资源价值的分配和

人力资源管理理念。企业在设计新酬制度的过程中，必须在其经营战略的框架下，

通过对其薪酬组成元素的优化配置，以整体薪酬制度的形式来发挥薪酬效能，以

支持企业战略目标的实现和满足员工多元化的需求。企业营销人员薪酬制度问

题，是营销管理中的一个重要课题，建立一套科学、有效的销售人员薪酬制度并

非易事。世界上没有通用、固定不变的某种销售薪酬制度，它将随企业营销战略、

模式、渠道，所提供的产品或服务性质，细分客户群和客户类型等的不同而存在

差异。可以说，不同类型的销售人员、不同类型的企业、不同类型的市场，就有

不同类型的薪酬制度。 

本文从薪酬的基本概念入手，通过对当今企业不同销售薪酬制度利弊的分

析和研究，并系统分析了当前医药行业情况以及其营销特点，结合 A公司内部的

实际情况和未来五年的营销发展规划，根据罗伯特·J·卡尔文提出销售人员绩

效收入和固定收入组合的决定因素理论，进行量化设计，构建了 A药品营销公司

薪酬制度。 

A 药品营销公司薪酬制度的特点是：（1）完全贯彻企业的发展战略意图，

充分体现企业短期和长期发展的需要；（2）目标明确，体现了企业与员工利益

的平衡与最大化；（3）根据医药营销特点，设计各种营销函数，以多种的业务

报酬元素量化组成本薪酬方案，具有很强的可操作性；（4）营销支持系统的人

员（非业务人员）业绩薪酬的量化将促进企业全员营销理念的形成和企业营销团

队的建设；（5）确保企业发展过程中各种有效营销资源不流失。 

 

 

关键词：营销薪酬；薪酬制度    
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ABSTRACT 
 

Salary system is the core of human resource management for enterprise. It 

expresses the enterprise’s value distribution and management idea of human resource. 

When an enterprise initiates its salary system, it is very important for them to optimize 

the allocation of salary elements based on the enterprise’s operation strategy so as to 

maximize the efficiency of salary system by way of salary system integration, support 

the enterprise’s strategy and meet the employees’ various requirements. The 

enterprise’s marketing staff’s salary system issue is an important subject of marketing 

management. It is not easy to set up a scientific and efficient sales people salary 

system. There is no common and unchanged salary system for sales group in the 

world. It is always different with the difference of the enterprise’s marketing strategy, 

mode, channel, provided products or service, fractionized customers and customer 

types. In all, different types of sales people, different enterprise, different market will 

have different salary system.  

By researching the different salary systems of current companies, analyzing of 

current medical industry situation and its sales characteristics and combining A 

company’s real situation and sales development in the following five years, this thesis 

establishes the salary system for A medical marketing company based on the theory of 

sales people’s output Vs income and determinant of fixed income combination by 

Robert J Kelvin.  

The characteristics of A medical marketing company’s salary system as follows: 

1）Fully express the enterprise’s development strategy and meet the requirements 

of the enterprise’s short term and long term development. 

2）With very clear target and shows the balance of the enterprise and 

employees’benefit. 
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3）Based on the medical sales characteristics, it designs several sales functions. 

The salary system is made of by various business reward elements and is good at 

feasibility. 

4）The achievement salary’s measurability for marketing support function will 

accelerate the establishment of sales concept and the building of teamwork. 

5）Ensure the company’s effective sales resource will not get lost during the 

company’s development.  

 

 

key words: Marketing salary； Salary System 
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第一章 绪  论 

第一节  研究动机与目的 

 

医药行业涉及国民健康、社会稳定和经济发展，是国家特种管理行业，国家

宏观政策管理十分严格。改革开放以来，我国医药行业一直处于持续、稳定、快

速发展。 

医药行业是一个多学科先进技术和手段高度融合的高科技产业群体，同其它

行业相比具有高投入、高收益、高风险、高技术密集型。我国的医药生产在国际

医药分工中仍处于低端领域，医药生产企业的研发投入比重处于非常低的水平，

缺乏品种创新与技术创新，同类产品生产企业众多，重复生产严重，产能过剩，

市场同质化竞争激烈。我国的基本医疗保险制度改革、医疗体制改革和药品流通

体制改革尚未形成可操作的协调与持续发展机制，医保无法对医院用药发挥制约

作用，致使用药不合理，市场竞争无序。 

面对市场同质化无序激烈的竞争和国家医药行业宏观政策的严管，医药市场

营销更凸显其特殊性，许多在其他行业行之有效的营销方法、手段的利用受到了

相当程度的限制。因此，不断提高营销服务质量是做好医药企业营销工作十分重

要和有效的方法和手段之一。提高企业营销服务质量最直接、最有效的方法是通

过一线的营销人员来实现的，这就更凸显医药营销人员个人主观能动因素发挥的

重要性，影响营销人员个人主观能动因素发挥最直接的原因之一是企业营销人员

薪酬政策是否公平、考核是否科学。 

营销人员薪酬问题，是营销管理中的一个重要课题，从营销员的角度来看，

他希望获得较高的收入；从管理者的角度来看，他则是力求销售成本的降低；从

消费者角度看，则是希望从推销人员手中，以较低价格获得自己所需的商品。可

见这三者之间的报酬追求目标一致性，产生了这种目标之间存在的固有矛盾，所

以在管理方面要想建立一套完整的薪酬管理制度是比较难的事情。本文通过对各

种营销薪酬的研究，建立适合 A营销公司的薪酬考核管理制度，加强 A公司企业

基础管理，提高企业运营效率。 
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第二节  论文架构 

 

本论文架构安排如下:第一章绪论介绍论文研究动机、目的和论文的架构；

第二章从薪酬的基本理论入手，分析各种货币薪酬形态的目的和对员工的影响情

况，论述企业薪酬制度设计的基本原则。通过对当今企业不同销售薪酬制度利弊

的分析和薪酬制度与企业销售模式之间的关系分析，结合美国学者罗伯特·J·卡

尔文
①
提出的销售人员薪酬理论，确立销售薪酬制度设计的基本原则和方法；第

三章通过深入分析医药行业现状和医药营销特点，阐明了医药企业营销新酬政策

设计科学与否直接影响医药企业营销工作的成败；第四章通过对 A药品营销公司

营销现状和未来五年的销售目标、措施分析，找出了该公司目前薪酬制度的主要

问题；第五章根据上述章节的研究结果，为 A公司设计了一套完整全新的薪酬制

度，并对新的薪酬制度实施可能给该公司带来的正副面影响做了相应的分析。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

①资料来源：  [美]罗伯特·J·卡尔文 R obert J. Calvin，销售管理，周洁如译，中国财政经济出版社， 

2003 年版
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第二章  薪酬及薪酬设计理论 

第一节 薪 酬 

 

一、薪酬制度  

薪酬制度是在现代市场经济活动中人力资源管理的核心，企业薪酬制度体现

企业人力资源价值的分配，它将对企业经营战略转化为员工行为和工作成果产生

积极影响，是企业投资活动的一种行动过程，反映企业在人力资源方面的理念。

就企业而言，企业要投资多少(计划薪酬总量)，能投资多少(实际薪酬总量)、投

资在哪些地方(关键业务领域)，怎样组合投资(薪酬项目)，对什么进行投资(业

绩结果)，谁会及怎样获得这些投资(不同员工群体与薪酬的关联)，投资的回报

如何(激励产生的价值)，以及决定薪酬增加的标准和如何对薪酬项目进行传递

等。从劳动者的角度而言，薪酬尽管作为他们最主要的经济收入源，但在企业员

工心目中，薪酬不仅仅是薪资袋中一定数目的金钱，它代表了身份、地位、以及

在公司中的业绩，甚至个人的能力、品行、发展前景；在社会生活中反映了国家、

地区、企业的经济状况和人才的流动等信号。 

薪酬从广义来讲包括货币薪酬和非货币薪酬。本文重点要探讨的是关于货币

薪酬，货币薪酬形态主要包括：基本工资、绩效工资、单项奖金、奖励工资、资

本性薪资等。 

二、货币薪酬形态分析   

不同的货币薪酬态式其目的、对员工的影响和所起到的作用各不相同，各有

优缺点。 

（1）基本工资  对员工来讲是一种定期而稳定的收入。基本目的是留住企

业现有员工，主要反应职位的高低、承担责任的大小、拥有资源的控制力度等，

随着时间的推移，员工认为这是他们应该享有的一种权利，由于其固定性，基本

与员工业绩没有什么联系。 

（2）绩效工资  是员工依据个人业绩而获取的收入。基本目的在于激励员

工的能力产出——业绩，表现突出的员工就会获得比平均水平高的收入，如果绩

效工资额度不足或差距过小，很难达到预期的激励效果，从而失去作用。由于员
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工为了获得更高的收入，必然保持自己的核心能力，在员工之间加大了彼此竞争，

阻碍了知识、技能和经验的交流与传递。 

（3）单项奖金  是为激励员工引导或强化员工某种对企业中、长期发展有

利的行为而获得的收入，其基本目的是引导员工关注企业中长期发展，克服员工

的某些短期行为。该奖励对激励从事开拓、创新性业务的人员有积极的作用，对

于从事企业日常重复性工作的员工难于产生积极的影响。 

（4）特别奖励  是员工由于对企业有特殊贡献而获得的收入。基本目的在

于对具有特殊经营贡献的员工进行奖励，可以是奖金、红利等，应在员工中产生

示范作用，但由于是对特殊贡献执行的奖励计划，它本身就不具有广泛性，只有

极少数员工才能享有，其激励的示范作用就难以在整个企业员工中产生有效影

响，大多数员工就会认为不可得，而很少去关注它，从而很难对企业经营业务产

生任何积极影响。 

（5）资本性薪资  是在选定的员工范围内进行实施的，包括股票、期权。

基本目的在于使获得资本薪资的员工更关注企业的经营和长远发展，使其与企业

成为利益共同体。企业投资者由于各种原因在设定业绩目标时，要么使得员工难

以得到，要么，演变成员工的一种福利收入，最终只能达到留住员工和增加员工

职业稳定性的作用。 

三、薪酬制度设计的基本原则  

 企业在设计新酬制度的过程中，必须在其经营战略的框架下，通过对其薪

酬组成元素的优化配置，以整体薪酬制度的形式来发挥薪酬制度的整体效能，以

支持企业战略目标的实现和满足员工多元化的需求。有效的薪酬制度能够实现企

业人力资源的竞争优势，构建具有吸引力的工作环境，并最终实现企业与员工利

益的平衡与最大化。 

 

第二节 销售人员薪酬制度 

 

建立一套科学、有效的销售人员报酬制度并非易事。事实上，销售人员报酬

问题是销售管理中的一个重要课题，也是一个难题。世界上没有通用的、固定不

变的某种销售报酬制度，可以说，有不同类型的销售人员、不同类型的企业、不
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