
大班绕口令虎和属教学反思 绕口令的教
学反思(汇总10篇)

随着法律观念的日渐普及，我们用到合同的地方越来越多，
正常情况下，签订合同必须经过规定的方式。相信很多朋友
都对拟合同感到非常苦恼吧。下面是小编帮大家整理的最新
合同模板，仅供参考，希望能够帮助到大家。

会议合同协议篇一

4、一手抓销售计划，一手抓货款回收，并处理好两者之间的
关系。

销售产品和回笼资金是销售部的二大职责，缺一不可，公司
已对销售部货款回笼方面制订了严厉的责任制度。我们销售
部全体人员一定在思想上引起高度重视并采取相应的措施，
将应收款压到最低限度，必要时将采取薄利多销，全部现钞
的营销办法。

5、开拓思路，积极发展代理商。

6、加强工作责任心和组织纪律观念。

一定做到身在其位，必负其责，不回避问题和矛盾、敢于负
责、敢于碰硬，一切紧紧围绕公司发展的整体利益从实际出
发，做好自己的本职工作。对自己份内的工作抓落实，求效
果，充分发挥“四千”、“四万”的吃苦耐劳精神，坚决
以“成功的人找方法，失败的人不找理由”的工作要求来衡
量自己的工作质量。

在新的一年里，我们销售部将以崭新的面貌展示在大家面前、
并争取以更好的佳绩回报公司领导以及全体员工对我们的信



任和期望，确保按时完成公司下达的各项指标及任务。为润
浦型钢公司的兴旺发达，奉献自己的全部力量和智慧。

最后，向大家拜个早年，祝大家新年快乐，鸡年大发！

谢谢大家！
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会议合同协议篇二

甲方： (以下简称甲方)

乙方： (以下简称乙方)

经甲、乙双方友好协商，乙方同意承接甲方在年月-年月日期
间的会议服务工作，具体内容如下：

一、甲、乙双方的责任与义务

1. 甲方

1) 会议承办期间，在方便甲方工作的前提下，统一服从乙方
安排;

2) 提供会议室、住宿、用餐标准。有权根据当时具体情况向
乙方提出调整餐标;

3) 按合同要求，支付由乙方垫付的场地租赁费、交通费、住
宿费、餐费等。

2. 乙方

1) 负责提供不少于 人的会议室;



2) 负责联系会议住宿，确保会议期间参会人员的住宿要求;

3) 负责联系用餐场所、订餐;

4) 负责参会人员接站工作;

5) 乙方向甲方提供会务发票;

6)提供会议场地，保证会议场地设备能正常使用。

二、费用及付款方式

1. 费用

场地租赁费：元;交通费：元;住宿费： 元;餐费： 元;其他：
元;

合计： 元(大写： 元)。

2. 支付方式

会议开始前三天，甲方先行向乙方支付会务总费用的50%，会
议结束后由乙方向甲方开具会务费发票后，甲方于5个工作日
内向乙方支付余下的50%费用。

三、违约责任

1. 合同履行各个阶段过程中，甲方若延误付款时间及数额，
每天按合同总金额的0.5%向乙方支付违约金。

2. 乙方未按甲方要求完成服务项目(用餐、住宿、用车、会
议场所、会议过程服务)，每个环节按合同总额的0.5%向甲方
支付违约金。

3. 本合同一式四份，甲乙双方各执两份，具同等法律效力。



4. 经甲乙双方签字盖章认可，即产生法律效力，除人力不可
抗拒的客观非人力因素(如自然灾害等)外，均不得更改。

5. 本合同在执行时如需增加内容，双方应签订补充合同或质
量保证备忘作为附件;附件与原合同一并生效，具同等法律效
力。

6. 合同条款中的未尽事宜，由双方协商解决;协商不成，提
交甲方所在地法院裁决。

甲方： (盖章)乙方：(盖章)

地址：地址：

电话： 电话：

联系人：联系人：

日期： 年 月 日日期： 年 月 日

会议合同协议篇三

销售产品和回笼资金是销售部的二大职责，缺一不可，公司
已对销售部货款回笼方面制订了严厉的责任制度。我们销售
部全体人员一定在思想上引起高度重视并采取相应的措施，
将应收款压到最低限度，必要时将采取薄利多销，全部现钞
的营销办法。

5、开拓思路，积极发展代理商。

6、加强工作责任心和组织纪律观念。

一定做到身在其位，必负其责，不回避问题和矛盾、敢于负
责、敢于碰硬，一切紧紧围绕公司发展的整体利益从实际出



发，做好自己的本职工作。对自己份内的工作抓落实，求效
果，充分发挥“四千”、“四万”的吃苦耐劳精神，坚决
以“成功的人找方法，失败的人不找理由”的工作要求来衡
量自己的工作质量。

在新的一年里，我们销售部将以崭新的面貌展示在大家面前、
并争取以更好的佳绩回报公司领导以及全体员工对我们的信
任和期望，确保按时完成公司下达的各项指标及任务。为润
浦型钢公司的兴旺发达，奉献自己的全部力量和智慧。

最后，向大家拜个早年，祝大家新年快乐，鸡年大发！

谢谢大家！
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会议合同协议篇四

理清思路抓落实   提高认识求拓展

尊敬的、在座的各位领导：

你们好！

充满活力的猴年已匆匆而过，同样充满机遇和挑战的鸡年已
悄悄来临，今天我们怀着激动的心情，迎来了2005年经济责
任目标合同签订会的隆重召开。2005年公司下达给我们润浦
型钢销售部的总体目标是：销售确保4.2亿元，争取4.5亿元。
其中：t型导轨毛坯销售80000万吨、叉车型钢10000吨、10#斜
腿槽钢8000吨、集装箱槽钢及其它型钢20000吨。作为销售部
的签订代表，我深感任务艰巨，压力之大。

为全面贯彻落实集团公司三届三次董事会提出的科技创新年、



精益管理年、效益满意年的要求，同时紧紧围绕公司提出的
实施四大目标、完善四大机制、制订四项措施的整体发展规
划，为圆满完成公司下达给我们销售部的任务，我们准备在
新的一年里，做好以下几个方面的工作：

1、总结经验，找出差距，提高认识，锐意进取。

尽管我们刚涉足该行业，但2004年我们还是取得了一定的成
绩，实现销售数量36241.97吨，销售收入达11216.96万元。
另外我们还摸清了公司各种产品的市场需求量及大部分客户
的货源、价格等基本情况，为制定我公司05年的产品构成、
产品价格、营销策略等提供了很好的依据。

对于2004年，我们可以说是取得了一点微薄成绩，但我们在
肯定成绩的同时也深知自身的工作中还存在着的许多问题和
不足。对此，必须进一步理清工作思路，认真对照公司下发的
《关于加强领导班子干部组织纪律、工作表现及思想素质》
文件精神，深刻查找自身工作作风，能力素质方面存在的问
题和不足，自查自纠、自我反省，自加压力、首先在思想上
树立努力拼博的准备。

2、具体落实销售计划。

对照公司下达的05年的销售计划目标，再根据销售部内部人
员构成进行指标分解，直接落实到科室和个人，制订相应有
效措施加强控制，并落实到月度计划性客户。在计划分解的
同时，制订相关落实措施，即实施严格的考核制度。

加强对业务人员的要求和管理，一切以实绩和数据来衡量他
们的工作能力。对2个月内工作没有起色，又拖销售部后腿的
业务人员，拟准备采取强硬手段，作辞退处理。并及时物色
人才，补充新鲜血液，充实销售队伍。另外，业务员每次出
差回厂，必须以书面形式作汇报。规定每月2日召开一次销售
例会进行分析产品销售情况、交流产品销售经验、分析市场



动态、预测价格走势、通报销售业绩、分析存在问题，提出
改进意见等。

3、努力拓展销售区域，进一步扩大市场占有率。

销售是企业第一车间，销售业绩的好坏从某种程度来说直接
决定了企业的生死存亡。2004年，润发机械公司的产品需求，
在一定程度上保证我们的销售量，但我们销售部所有人员在
思想绝不能有丝毫的信赖性，在2005年我们准备在巩固以前
老客户的基础上，积极发展新客户，开拓新市场。

会议合同协议篇五

尊敬的、在座的各位领导：

你们好！

充满活力的猴年已匆匆而过，同样充满机遇和挑战的鸡年已
悄悄来临，今天我们怀着激动的心情，迎来了2005年经济责
任目标合同签订会的隆重召开。2005年公司下达给我们润浦
型钢销售部的总体目标是：销售确保4.2亿元，争取4.5亿元。
其中：t型导轨毛坯销售80000万吨、叉车型钢10000吨、10#斜
腿槽钢8000吨、集装箱槽钢及其它型钢20000吨。作为销售部
的签订代表，我深感任务艰巨，压力之大。

为全面贯彻落实集团公司三届三次董事会提出的科技创新年、
精益管理年、效益满意年的要求，同时紧紧围绕公司提出的
实施四大目标、完善四大机制、制订四项措施的整体发展规
划，为圆满完成公司下达给我们销售部的任务，我们准备在
新的一年里，做好以下几个方面的工作：

1、总结经验，找出差距，提高认识，锐意进取。



尽管我们刚涉足该行业，但2004年我们还是取得了一定的成
绩，实现销售数量36241.97吨，销售收入达11216.96万元。
另外我们还摸清了公司各种产品的市场需求量及大部分客户
的货源、价格等基本情况，为制定我公司05年的产品构成、
产品价格、营销策略等提供了很好的依据。

对于2004年，我们可以说是取得了一点微薄成绩，但我们在
肯定成绩的同时也深知自身的工作中还存在着的许多问题和
不足。对此，必须进一步理清工作思路，认真对照公司下发的
《关于加强领导班子干部组织纪律、工作表现及思想素质》
文件精神，深刻查找自身工作作风，能力素质方面存在的问
题和不足，自查自纠、自我反省，自加压力、首先在思想上
树立努力拼博的准备。

2、具体落实销售计划。

对照公司下达的05年的销售计划目标，再根据销售部内部人
员构成进行指标分解，直接落实到科室和个人，制订相应有
效措施加强控制，并落实到月度计划性客户。在计划分解的
同时，制订相关落实措施，即实施严格的考核制度。

加强对业务人员的要求和管理，一切以实绩和数据来衡量他
们的工作能力。对2个月内工作没有起色，又拖销售部后腿的
业务人员，拟准备采取强硬手段，作辞退处理。并及时物色
人才，补充新鲜血液，充实销售队伍。另外，业务员每次出
差回厂，必须以书面形式作汇报。规定每月2日召开一次销售
例会进行分析产品销售情况、交流产品销售经验、分析市场
动态、预测价格走势、通报销售业绩、分析存在问题，提出
改进意见等。

3、努力拓展销售区域，进一步扩大市场占有率。

销售是企业第一车间，销售业绩的好坏从某种程度来说直接
决定了企业的生死存亡。2004年，润发机械公司的产品需求，



在一定程度上保证我们的销售量，但我们销售部所有人员在
思想绝不能有丝毫的信赖性，在2005年我们准备在巩固以前
老客户的基础上，积极发展新客户，开拓新市场。

另外我们还将对所有客户按照信誉、进货量等多种因素综合
评分，进行严格的a、b、c等级分类，对2004年度进货总量大、
计划稳定、汇款信誉好的大客户，进一步深化双方的友好合
作关系，对已开发的产品及数量上未供足的客户，作为重点
发展对象，组织好攻关力量，用足时间打攻坚战，以确保计
划的稳定性。


