山东新升实业发展有限责任公司文件
新升公司发〔2019〕6号
山东新升实业发展有限责任公司
关于印发《营销管理办法》的通知
公司各单位：
为认真落实“聚焦市场、以市场为导向”的经营理念，实现“市场国际化”的营销定位。进一步调动营销人员工作积极性，充分发挥市场带动企业生产经营的前导作用，规范公司经营管理。结合公司营销实际情况，经公司研究决定，制订《营销管理办法》，请各单位认真贯彻落实。
山东新升实业发展有限责任公司
2019年1月1日
山东新升实业发展有限责任公司
营销管理办法
第一条 为统一规范管理公司市场营销工作，提高公司营销管理水平，树立“以市场为导向，以效益为中心”的经营理念，进一步理顺“研发、生产、销售”之间的关系，特制定本办法。
第二条 公司各生产经营单位根据本办法结合本单位实际，制定本单位的营销管理实施细则报公司生产管理部备案。
第三条 公司生产管理部每月10日组织召开月度营销会议，各单位分管营销工作的副职和一名营销人员参加。主要分析上月各单位的营销情况，提出下月的营销计划，研究解决营销过程出现的问题，研判市场，根据市场需求制定营销方案。
第四条 公司各单位年初要制定详细的营销计划，具体到每种产品的销售收入和销售利润，分配给本单位每个营销人员销售年度指标，并与每个营销人员签订目标责任书。年度营销计划报公司生产管理部备案。由于生产组织、产品质量等上游环节原因，导致营销目标无法达成，追究上游环节责任并调整营销指标。
第五条 公司各单位要重视和加强专业营销队伍建设，每季度至少组织一次营销人员专业培训，培训影像资料报公司留档备查，对于不组织的单位正职和分管营销负责人各罚款500元。
第六条 公司各单位根据每种产品的成本，合理确定产品的价位区间和销售提成，营销人员的销售提成包含所有营销费用，销售提成在产品营销按合同价款足额到账后及时兑现。
第七条 公司各单位的班子成员必须注重本单位的营销工作，至少要挂靠一种产品的销售，对于不挂靠的单位班子成员，公司对其罚款2000元。
第八条 公司各单位的营销人员必须积极开拓新客户，新客户开发费用公司承担，对于开拓新客户的营销人员，前二年单位奖励不低于销售该用户产品年利润的3%，第三年自动成为本单位的老客户。对于重点客户由本单位统一维护，销售提成按该产品前一年度提成的30%提取。
第九条 推行“研发+生产+营销”经营模式，公司各单位营销人员积极与研发人员配合，主动为研发人员提供市场信息，引导研发团队开发新产品，在奖励营销人员的同时，按《自主创新管理办法》奖励研发人员。
第十条 公司各单位主要领导必须主动维护客户，加强与重点客户的沟通交流，增加与客户的亲和力，利用本单位优势为客户解决力所能及的问题。对于丢失重点客户的单位负责人罚款10000元，相关责任人依责罚款。
第十一条 公司各单位要按照与营销人员签订的目标责任书，及时兑现营销人员的工资和奖惩，对于不兑现或不按时兑现的单位，对单位负责人罚款10000元。
第十二条 公司各单位每月公布营销人员的销售业绩，对于连续三个月排名最后一位的营销人员，进行组织谈话，直至工作调整；对于全年业绩突出的营销人员，公司给予重奖，在提拔任用方面优先考虑。
第十三条 公司各单位必须提供质量合格的产品，对于由于质量缺陷影响信誉、出现退货、丢失客户的单位，处理质量问题的所有费用由本单位负责，公司对单位负责人罚款10000元，对于负责产品质量的班子成员罚款5000元。
第十四条 积极倡导“全员营销、联动营销”营销方式，对于为公司其他单位开拓新客户销售产品的人员，该单位按产品销售利润提成奖励，奖励额不低于本单位营销人员奖励额的1.2倍。
第十五条 公司各单位认真做好市场调研，主要分析本单位产品在行业中的竞争力，分析产品的原材料情况，分析竞争对手的相关资料等，每季度编制分析报告上报本单位领导班子并在公 司营销工作会上交流。
第十六条 公司各单位应积极推行代理商制度，对于特定区域的代理商代理营销的产品，单位应结合营销产品实际情况予以奖励。
第十七条 公司各单位要积极探索“互联网+”的市场营销方式，实现网上营销，各单位结合实际给予不低于传统营销的奖励。
第十八条 公司鼓励各单位独立或联合在营销集聚地建立营销网点，加大产品营销力度，单位要给予在营销网点工作的营销人员必要的补助。
第十九条 本办法的解释权归公司，自2019年1月1日起试行。
山东新升实业发展有限责任公司
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  山东新升实业发展有限责任公司办公室       2019年1月15日印发    
PAGE  
- 2 -

