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1 总则
1.1 为加强渠道管控，规避渠道管控风险，进一步完善管理制度，特制订本规定。
2 渠道选择标准
2.1 渠道须同时满足以下条件：
（1）具备房地产经纪资质；
（2）注册资金达到100万元以上；
（3）注册时间满1年以上且有固定办公场所；
（4）合作期间，提供不接三元区、沙县区其他竞品项目的合作，包括渠道分销、包销、代理、策划的承诺函；
（5）近3年承接2个以上央企、国企或上市公司合作成功案例；
（6）公司无不良经营记录，法人及合伙人未被列入失信被执行人名单。
如确有特殊情况达不到上述条件，项目须在立项流程内出具评估意见书，经渠道小组研究审批通过后方可合作。
2.2 避嫌原则：不得与本项目离职未满三年或在职员工有关联的本地渠道合作，避免拦截或倒卖案场客户。
3 渠道立项方案及合作协议
3.1 渠道立项方案及合作协议，严禁渠道立项未审批先执行，如违规情况一经发现，营销负责人立即除名；
3.2 渠道合作协议必须含有业绩考核、处罚措施、甲方免责终止条款及廉洁协议。
4 渠道管理小组
4.1 使用渠道的项目，须由分公司经理、营销管理部负责人、财务资金部负责人、营销总监及其他非营销部门人员共同组成5人渠道管理小组，由分公司经理任组长，小组成员对筛选合作方、商务谈判、流程审批、合同签约、渠道执行等各阶段实行集体管理、成果会签，分公司经理和财务资金部负责人安排督查岗对渠道进行日常工作不定期督查，导入客户做不定期抽检回访。
5 渠道资金监管
5.1 保证金：合作方需缴纳总额不低于60万元的履约保证金，并根据成交服务商的履约保证金报价在合作协议里明确约定。
6 案场管控细则
6.1 案场应合理制定自有团队销售业绩考核办法，在渠道方案中一并上报房地产分公司审批，如达不到当月业绩，应予相应处罚措施；
6.2 渠道人员带客至展示中心进行登记后应立即离场，不允许长时间驻留案场，如渠道确有特殊情况在案场的，须由项目单独划定办公区域、统一挂牌管理，不得在案场客户接待区域驻留；
6.3 渠道人员不得在展示中心周边及项目活动现场附近拦截客户，渠道人员陪同客户到访时仅限于在沙盘及接待区活动；
6.4 案场不允许指定置业顾问接待渠道客户，应按照置业顾问当日轮排顺序随机接待客户；
6.5 渠道销售过程中不得收取任何费用。
7 渠道管控细则
7.1 每月25日前，项目公司渠道管理小组审核通过下月渠道销售指标计划；
7.2 按渠道月度销售额考核业绩，连续3个月(考核期)未完成指标的予以淘汰，并解除合同；
7.3 每月5日前，项目公司上报上月渠道成交明细和当月支付明细。对已完成网签、首付款清并完成银行面签的渠道佣金费用可申请全额结算，须附相关证明，财务资金部于每月20日前审核完毕并完成支付，相关支付凭证由财务资金部和营销部(纸质)存档备查。
8 价格和房源管控
8.1 案场须按分公司审批的价格表执行统一的价格体系、统一的渠道销售政策；
8.2 案场须执行统一的房源政策，不得给渠道指定专供房源。
9 客户界定管控
9.1 渠道导客报备时间必须至少提前30分钟，否则一律视为自然到访，计为案场成交，客户保护期自首次来访确认之日起2个月内有效；
9.2 必须设置“渠道报备群”，群内应包括渠道人员、销售主管、销售/营销经理、营销管理小组成员及渠道小组营销部以外的组员，渠道人员在带客到访前必须至少提前30分钟在群内报备，每天的报备截屏文件后分别提交客服部和财务资金部存档备查；
9.3 由销售主管界定当日所有客户归属，填写客户“首次来访登记表”，确认自然来访和渠道来访客户，当日渠道导客明细应由销售主管、销售/营销经理、营销总监共同签确，提交客服部并按日留存确认记录、备查；
9.4 置业顾问须在当日接待完毕后将客户信息录入明源，并在“来访渠道”一栏明确客户为渠道来源；要求销售主管次日审核当日来访客户明源录入情况，如抽查发现案场置业顾问未及时录入明源的，将按照制度对置业顾问和销售管理人员进行处罚。
9.5 营销中心自然来访的客户，包括与购房人相关的直系亲属，来访之日起60天内成交受保护。
9.6 渠道带看客户来访信息在当日的首访确认单上注明是否有效，自来访之日起有30天成交保护期。
10 管控措施
10.1 抽查渠道客户和相关资料的真实性，按核实后情况审批同意支付渠道费用；
10.2 加大对基层员工的廉洁培训，建立内部举报机制和渠道投诉渠道；
10.3 渠道小组成员应随时关注渠道合作情况，发现问题及时通报领导；
10.4 渠道小组成员不定期现场例行检查；
10.5 检查项目渠道管理(含操作流程合规性、日常存档报备资料完整性等)是否符合制度要求；
10.6 抽查项目报备渠道成交及客户确认存档资料，确认渠道客户真实性；
10.7 现场内部访谈，及时发现存在风险。
11 项目存档/报备资料：
11.1 渠道年度合作方案(渠道小组审批通过执行方案)；
11.2 月度渠道客户首次来访登记表、微信报备截屏；
11.3 月度渠道成交及支付明细表(每月5日前报备)；
11.4 月度渠道成交汇总及考核情况表(含渠道违规处理，每月5日前报备) 。
12 违规处理办法
12.1 干扰现场销售秩序，与内部人员勾结“买卖”自然来访客户；
12.2 导客过程中存在虚假承诺，给集团造成重大损失的(含品牌和经济损失等)；
12.3 申请渠道费支付的成果证明造假(客户身份或关系证明、与客户沟通截图等)；
12.4 渠道方向客户收取意向金、购房款、团购费等任何款项，一经核实，要求立即与违规渠道终止合作、列入黑名单，违规渠道须无条件配合项目公司处理完毕问题客户后 ，方可申请支付扣除违约金、罚金后的渠道费，不配合则移交司法。
13 渠道其他违规
13.1 渠道在展示区中心周边及项目活动现场附近拦截客户；每发生1起违规业务，按照渠道收取该笔费用的2倍金额进行罚款；一年内发生3起违规业务，追加罚款10万元，并将该公司拉入黑名单、停止合作；
13.2 渠道拓客人员长时间驻留案场，每发现一次，予以处罚1000元，累计发现3次，立即停止合作。
其他事项
1、除谈判文件另有规定外，若出现有关法律、法规和规章有强制性规定但谈判文件未列明的情形，则服务商应按照有关法律、法规和规章强制性规定执行。
2、其他：渠道销售佣金根据成交服务商销售总套数、销售签约总价、成交佣金率进行计算，并按以下方式进行支付：
（1）按每月实际佣金的70%支付，每月实际佣金为当月销售签约总价×成交佣金率；
（2）服务终止后按以下方式结算：①若成交服务商销售的总套数≥成交的每月销售总套数×实际销售月数，则渠道销售佣金按销售服务时间内的销售签约总价×成交佣金率进行结算；②若成交的每月销售总套数×实际销售月数×80%≤成交服务商销售的总套数＜成交的每月销售总套数×实际销售月数，则渠道销售佣金按销售服务时间内的销售签约总价×成交佣金率×85%进行结算；③若成交服务商销售的总套数＜成交的每月销售总套数×实际销售月数×80%，则渠道销售佣金按销售服务时间内的销售签约总价×成交佣金率×60%进行结算；④采购人在结算完成后30日内付清渠道销售佣金。

