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人力资源策略总监  

58集团人力资源部  



人际网络 

★  人力资源智享会微信公众账号 

在微信查找微信公众账号：HRECChina 

右侧二维码：扫一扫+关注 

*行业资讯一手掌握 

★ 人力资源智享会微信会员服务号  
 
在微信查找微信公众账号：HRECService  
右侧二维码：扫一扫+关注  
*最新会员资讯，关注微信一手掌握  
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58集团  简介 



Rewards @ 58集团 

58集团是中国互联网生活服务领域领导者 

招聘 

住房 

汽车 

本地服务 

金融 

58集团 

2013年10月31日 

58同城正式于 

纽交所挂牌上市 
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业务 体系 管理 
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销售薪资激励体系总览 

58集团三维员工激励模型 

对象 

点：关键项目\关键人 

线：事业群\事业部 

面：人群广覆盖 

方式 

金钱方式：现金\SBC 

非金钱：晋升\项目\发展等 

时间 

短期：月/季，最长1年 

中长期：1年以上 

销售薪资激励机制 

…… 

…… 

…… …… 

短期 中长期 

金
钱 

非
金
钱 

驱动绩效 
人才保留与发展 

成本有效 

激励项目概览 



销售人员薪酬收入构成 

基本工资 

固定现金津贴 

短期激励（提成、奖金等） 

BS：Base Salary，基本工资 

FC：Fixed Cash，固定现金收入 

TC：Total Cash，总现金收入 
50% 

10% 

40% 

在TC中
占比 

Paymix 

Rewards @ 58集团 

示意 
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销售薪资激励政策构成 

提成 \ 奖金 

特殊情况 

激励对象 

考核周期 

固薪：底薪+补贴 

职位发展 
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通过平衡计分卡（BSC）分析和梳理销售策略 

BSC维度 一些典型问题 

财务 
 收入目标是什么？收入目标如何分解？ 

 不同产品收入对总收入的贡献度如何？ 

 组织盈利情况如何？ 

客户 
 不同类型客户的需求有什么差异？ 

 市场占有率情况如何？竞争态势如何？ 

 需要开发多少新客户？需要保留多少老客户？ 

内部流程 
 为提高效率，销售业务流程如何设计或优化？ 

 销售组织结构如何搭建？各部门和团队的主要目标及主要职责是什么？ 

 各职位的主要目标及主要职责是什么？ 

学习与成长 
 销售人员业绩情况如何？ 

 销售人员人效、人均工资、主被动离职率等情况如何？ 

 不同销售职位职责及能力要求有什么差异？职级升降情况如何？ 
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通过GAT完成KPI的有效拆解 

类别 KPI 销售总监 销售经理 销售主管 销售顾问 

销售业绩 销售收入  55%  60%  70%  70% 

客户 
新客户数  15%  15%  20%  20% 

老客户续签率  10%  10%  10%  10% 

重点项目 项目A按期完成  10%  5% 

团队管理 
销售人效  5%  5% 

核心员工主动离职率  5%  5% 

权重 100% 100% 100% 100% 

激励方法 奖金，季度 奖金，季度 奖金，月度 提成，月度 

示意 

*GAT（Goal Alignment Table） 



Rewards @ 58集团 

持续跟踪销售薪酬激励有效性 

销售业绩分析 销售业绩完成情况 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Q6

23

46

83

54

39

1313

23

52

90

65

15

9%

18%

32%

21%

15%

5%

5%

9%

20%

35%

25%

6%

<75% [75%, 90%) [90%, 100%) [100%, 115%) [115%, 130%) >=130%

业绩段人数 

销售业绩 

流量 

人效 

业绩段人数
占总人数 
比例 

上月 

本月 

图例 

示意图 示意图 
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持续跟踪销售薪酬激励有效性（续） 

70% 
60% 

40% 

20% 

30% 
40% 

60% 

80% 

级别1 级别2 级别3 级别4 

销售人员业绩构成分析 

来自新客户
的收入 

来自老客户
的收入 

销售薪酬激励的ROI 
【 ROI  = 人效 ÷ 薪酬 】 

人效 

薪酬 

示意图 示意图 

ROI 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2
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团队管理：BP化+ 知识管理 

Lead 

BP化 

•深入了解业务 
•了解组织和人 
•快速响应需求 
•持续跟踪改进 

 

知识管理 

•方法一致 
•政策平衡 
•政策存档 
•知识经验分享 


