Приложение №1

К агентскому договору № ___ 

От «___»__________2006 г.
Расчет оплаты работы торгового представителя:

                          I.  За выполнение установленного плана продаж

1) За выполнение плана продаж по продукции:

Продукт А (в ассортименте)
- при условии, от 71% до 100% (и выше) выполнении плана продаж сумма вознаграждения рассчитывается исходя из процентного соотношения к 2500 рублям,

- при условии, от 51 до70% выполнения плана продаж сумма вознаграждения рассчитывается исходя из процентного соотношения к сумме 1000 рублей,

- при условии,  от 21% до 50% - расчет от суммы 500 рублей,
- при 20%  и менее, расчет от суммы 250 рублей.
2)  За выполнение плана продаж по продукции:

Продукт В (в ассортименте) 
- при условии, от 71% до 100% (и выше) выполнении плана продаж сумма вознаграждения рассчитывается исходя из процентного соотношения к 2500 рублям,

- при условии, от 51 до70% выполнения плана продаж сумма вознаграждения рассчитывается исходя из процентного соотношения к сумме 1000 рублей,

- при условии,  от 21% до 50% - расчет от суммы 500 рублей,

- при 20%  и менее, расчет от суммы 250 рублей.

3) За выполнение плана продаж по продукции:

Продукт С (в ассортименте)
- при условии, от 71% до 100% (и выше) выполнении плана продаж сумма вознаграждения рассчитывается исходя из процентного соотношения к 2500 рублям,

- при условии, от 51 до70% выполнения плана продаж сумма вознаграждения рассчитывается исходя из процентного соотношения к сумме 1000 рублей,

- при условии,  от 21% до 50% - расчет от суммы 500 рублей,

- при 20%  и менее, расчет от суммы 250 рублей.

.

4) За выполнение плана продаж по продукции:

Продукт Д (в ассортименте)
- при условии, от 71% до 100% (и выше) выполнении плана продаж сумма вознаграждения рассчитывается исходя из процентного соотношения к 2500 рублям,

- при условии, от 51 до70% выполнения плана продаж сумма вознаграждения рассчитывается исходя из процентного соотношения к сумме 1000 рублей,

- при условии,  от 21% до 50% - расчет от суммы 500 рублей,

- при 20%  и менее, расчет от суммы 250 рублей.

Пример: 103% выполнения плана, то оплата 2575 руб, если 82 % выполнения, то – 2050 руб, если 68% выполнения плана, то оплата 680 руб… и так далее.
       II.  За уровень дистрибуции (представленности в торговых) по отчетам SKU
1) Продукт А (в ассортименте)
- при наличии на полке 6 видов 2000 рублей

- при меньшем наличии видов на полке, обратно пропорционально в процентном соотношении.
- при большем наличии видов на полке, прямо пропорционально в процентном соотношении.

Например:          в наличии на полке 4 вида – в процентном соотношении это      составляет 66%, тогда 2000 руб. умножаем на 66%, получаем сумму вознаграждения равную 1333 рубля 33 копейки. 

Либо если в наличии на полке 8 видов – в процентном соотношении это      составляет 133%, тогда 2000 руб. умножаем на 133%, получаем сумму вознаграждения равную 2666 рублям 67 копейкам.

2) Продукт В (в ассортименте)
- при наличии на полке 8 видов 2000 рублей

- при меньшем наличии видов на полке, обратно пропорционально в процентном соотношении.

- при большем наличии видов на полке, прямо пропорционально в процентном соотношении.

3) Продукт С (в ассортименте)
- при наличии на полке 20 видов 2000 рублей

- при меньшем наличии видов на полке, обратно пропорционально в процентном соотношении.

- при большем наличии видов на полке, прямо пропорционально в процентном соотношении.

4) Продукт Д (в ассортименте)
- при наличии на полке 5 видов 2000 рублей

- при меньшем наличии видов на полке, обратно пропорционально в процентном соотношении.

- при большем наличии видов на полке, прямо пропорционально в процентном соотношении.
     III.  За уровень покрытия района в котором работает агент (Call Rate)

1) За агентом работающим на закрепленном районе устанавливается норма продуктивного посещения торговых точек. При оценке критериев оплаты за продуктивное посещение используется следующая схема начисления  вознаграждения: 
- при 100% обслуживании закрепленных точек сумма вознаграждения составляет 1500 рублей

- при посещении более 100% закрепленных точек (развитие района) сумма вознаграждения прямо пропорциональна сумме вознаграждения 1500 рублей. (т.е. увеличивается)

- при посещении менее 100% закрепленных точек, сумма вознаграждения обратно пропорциональна сумме вознаграждения 1500 рублей. (т.е уменьшается)

- при посещении 70% обслуживаемых точек в районе, оплата за покрытие района не предусматривается. (т.е. равна нулю)

- при посещении менее 70% обслуживаемых точек с комиссионера удерживается штраф в сумме обратно пропорциональном выражении суммы вознаграждения равной 1500 рублей.
Например:          - при уровне покрытия района в 68% будет начислен штраф в сумме 125 рублей.

                            - при уровне покрытия района в 80% будет начислена премия в сумме 500 рублей.
IV. Штраф за просроченную дебиторскую задолженность
Сумма штрафа за просроченную дебиторскую задолженность равна 0,1% за каждый день просроченной оплаты контрагента от суммы просроченного платежа.

V. Бонус за сбор денежных средств

Установленный план сбора денежных средств равняется сумме установленного плана продаж. 
- при 100% выполнении плана сбора денежных средств, сумма вознаграждения составляет 13000 рублей

- при выполнении плана сбора денежных средств более 100 % сумма вознаграждения прямо пропорциональна сумме вознаграждения
- при выполнении плана сбора денежных средств менее 100 % сумма вознаграждения обратно пропорциональна сумме вознаграждения

- при выполнении плана сбора денежных средств менее 80 % сумма вознаграждения не выплачивается.

VI. Вознаграждение по оценке супервайзера, руководителя продаж
Сумма вознаграждения по оценке супервайзера либо руководителя продаж оценивается из расчета 10 бальной шкалы оценки деловой активности агента, исходя из 100 рублей за каждый балл оценки.
VII. Сумма вознаграждения за реализацию прочей продукции.

Сумма вознаграждения агента за реализацию продукции торговой марки «ХХХ», рассчитывается из суммы 1,5% от суммы реализованной продукции на закрепленной за агентом территории.
VIII. Общий расчет суммы вознаграждения

Для выведения окончательной суммы вознаграждения по итогам месячных продаж суммируем показатели, описанные в главах: 

            I+II+III+IV+V+VI+VII = Агентское вознаграждение за месяц
______________________                                        ______________________

  (подпись, Ф.И.О)                                                        (подпись, Ф.И.О)
