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永远价值大于价格，

永远靠谱务实奋斗！

XXXXXXX2012年度责任制考评协议书
甲方：  XXXXXXX                                             总  裁  办： 

乙方：  市场部                                               第一责任人： 
市场部（以下简称乙方）是XXXXXXX有限公司（以下简称甲方）的主要业务部门。为达成XXXXXXX有限公司年度整体经营目标，经双方协商，特签订如下协议：
第一部分 责任制考评内容
一、目标责任期
乙方的责任期自2012年3月1日起，至2013年2月28日止。
二、考核方式

根据公司年度经营目标，按照经营重心下移，责权利对等原则，在重点关注公司经营指标的同时，又体现其市场开拓、维护及公司内部经营能力对公司整体经营绩效的影响，采用销售业绩提成、利润分红与经营管理指标相结合的绩效考评方式。

三、考核指标及目标

(一)经营指标设定
	指标类别
	指标名称
	指标分解
	季度目标值（累计完成率）
	指标意义

	
	
	
	1
	2
	3
	4
	总计
	

	经营指标
	保底销售业绩目标
	股权激励推广课
	200
	500
	600
	400
	1800
	市场资源经营效益的底线

	
	
	大型推广会
	100
	300
	400
	200
	1000
	

	
	
	代理散单+直销
	100
	300
	400
	200
	1000
	

	
	
	高校商会渠道
	100
	300
	400
	200
	1000
	

	
	
	总计
	
	
	
	
	4800
	

	
	
	部门利润
	
	
	
	
	
	

	
	申报销售目标
	股权激励推广课
	200
	600
	600
	500
	2000
	综合资源评估后的自激励目标

	
	
	大型推广会
	100
	400
	400
	300
	1200
	

	
	
	代理散单+直销
	100
	400
	400
	300
	1200
	

	
	
	高校商会渠道
	100
	300
	400
	300
	1100
	

	
	
	总计
	
	
	
	
	5500
	


销售产品：辅导班、会员服务产品、咨询产品

（二）管理指标
	指标类别
	指标名称
	目标值（年度）
	指标意义

	
	
	目标
	比重%
	

	经营指标80%
	代理散单+推广会
	2000万
	30%
	加深开发代理渠道

	
	新代理商销售
	1000万
	40%
	拓展新的业务收入

	
	部门利润贡献
	800万
	30%
	利润考核，保证公司利润目标达成

	
	
	
	
	

	管理指标20%
	    沙龙数量
	      100  场/年
	40%
	销售活动情况

	
	区域培训活动率
	     2次/家/年
	30%
	代理商支持情况。

	
	公司业绩达成率
	100%
	20%
	协助公司达成公司整体目标

	
	推广会老师培养
	5个
	10%
	推广老师每年30场，业绩500万以上。

	扣分项
	工作计划提交
	出现任何一个月不交、逾期、内容不合格者，当季度绩效为C，超过3次，降级降薪处理。
	工作计划有效性是保证业绩达成的重要环节

	
	触及财务电网
	标准参照公司制度，如有触及，除按制度执行外，当季度绩效为C，超过3次，降级降薪处理。
	强调财务电网的原则性

	
	代理商投诉
	代理商重大投诉，当季度绩效为C，超过3次，降级降薪处理。这里的投诉是因为我们工作失误原因，如果因为公司政策或代理商的无理要求不在范围之内。
	提高代理商满意度


第二部分 绩效达成与收入分配

1、 乙方收入包括：
1、 乙方月薪为人民币（大写）     20000    元。

2、 乙方团队业绩提成＝乙方销售业绩实际达成值×对应提成系数，销售业绩计提系数参考以下表格。

3、 乙方绩效奖金＝乙方季度奖金×绩效考核系数，根据乙方2012年度申报的业绩目标，乙方2012年的绩效奖金为   30万     （如有职位变动，则重新签订）

4、 乙方个人销售提成，新开发客户业绩提成为20%。其他老客户成效不能获得提成。
5、 推广老师提成，推广老师提成根据公司制定标准。
6、 公司达成年度目标，根据部门贡献额外奖励。

此部分提成仅指辅导班产品，其他产品的提成，按公司最新颁布政策执行。
	业绩指标
	保底销售目标（万）
	部门整体提成（公司到帐业绩）
	责任人提成

	代理商推广
	1800
	3%
	0.5%

	代理大型推广会
	1000
	3%
	0.5%

	代理散单+直销
	2000
	15%
	2%

	非代理渠道
	1000
	20%
	2%

	客户后续成交 
	
	客户后续成交的提成点数的3.8－4%
	1%


· 所有提成点数，按照公司到帐业绩计算。

· 部门内提成分配机制有部门负责人提出方案，由总裁办审核后执行。

2、 乙方销售业绩提成按月度发放，提成需客户消费并款到XXXXXXX后发放，如当月未到款，不能发放。

3、 乙方该季度销售业绩达成低于保底销售业绩目标60%，公司将给予调岗或降、免职。

4、 乙方季度绩效奖金设定根据每个季度的业绩目标完成百分比X年度绩效奖金总额，如上季度未能完成绩效考核指标，未发的奖金累计到下个季度。

	
	第一季度
	第二季度
	第三季度
	第四季度
	全年目标

	业绩累积目标
	12%
	35%
	65%
	100%
	100%

	季度奖金
	3.6万
	6.9万
	9万
	10.5
	30万


5、 乙方季度奖金发放按季度发放，发放金额为季度目标绩效奖金X 绩效考核系数
6、 考核指标得分与分红系数关系如下表所示，每半年由总裁办考核得出A、B、C,如得C,则本季度分红系数再乘以0.8，如得A，则对应奖励在以下评选中体现。

	考核得分（X）
	级别
	分红系数
	备注

	X＞85%
	A级
	1
	1、半年度考核；
2、绩效考核系数和利润分红挂钩。

	70%≤X≤85%
（含85%分和70%分）
	B级
	1
	

	X＜70%
	C级
	0.8
	


如果绩效考核分数低于50%，取消分红资格。全年两次评估评为C级，取消年度分红资格。
第三部分  附则

1、 甲方可对乙方在经营过程中出现失控和重大失误时，对本协议书提出修订和决定终止本协议书的执行。
2、 责任制考核期内经营环境发生重大变化时，甲方保留一年一次的调整权力。

3、 甲方总裁根据甲方整体经营绩效及乙方实际经营绩效可对乙方绩效奖金分配额度进行适当调整。

4、 本协议书未尽事项，按甲方有关规定办理或双方协商解决，协商不成的，由甲方总裁办裁决。

5、 本协议书相关内容的具体指标考核方式按照《2012年度责任制指标手册》执行。

6、 本协议书由甲方总裁办负责解释。

7、 本协议书一式两份，甲乙双方各持一份，经双方授权代表签字有效。
甲方：XXXXXXX有限公司                                       乙方：  

总裁办（签字）：                                              第一责任人（签字）：

签署日期：2012年  月  日                                     签署日期：2012年  月  日
深圳市龙华新区民治街道布龙路1010号智慧谷创新园802  0755-21015597


