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ДИЛЕРСКАЯ ПОЛИТИКА «Компания «ГЕРА» от 01.06.2018г.

Дилерская политика разработана на основании Партнёрской программы и необходима для установления правил, по которым развиваются партнёрские отношения. Основным принципом нашей дилерской политики является принцип честных и открытых партнёрских отношений.

Мы призываем неукоснительно придерживаться изложенных в дилерской политики принципов и положений.

ПОЛОЖЕНИЕ

1. Партнёрские отношения:

1.1. «Партнёр» - компания различной формы собственности (ИП, ООО,...) присваивается по решению Директора. Цена для партнёра формируется на основании утверждённого прайса по колонке МРЦ минус 5%.
                       1.2. «Дилер» - статус присваивается по результатам работы в течении        

                            квартала (обьем продаж от 300 тыс. руб. в квартал).
2. Плановые показатели для Дилера: стремиться поддерживать плановых показателей продаж не менее 200 т. р. в месяц по ценам прайса колонка -«Дилер».
3. Учетный период для обработки данных по продажам является один квартал.
4. Закрепление региона за одним Дилером.
5. Защита сделок, проектов Дилера по другим регионам, не закреплённых за последним, даже если в этом регионе присутствует другой Дилер.
6. Переадресация заказов на Дилера, при поступлении заявок с региона,

7. Возможность самостоятельной установки и корректировки цен реализации, но не ниже МРЦ (обсуждается).
8. Все отгрузки осуществляются после 100% оплаты товара

9. Отсрочки, дополнительные скидки и другие условия оговариваются индивидуально.
10. Бесплатная доставка до терминала в регионе, закреплённого за Дилером (обсуждается).
11. Статус отбора:

- успешная работа на профильном рынке.
- наличие отдела продаж,

- наличие сайта, желательно (размещение информации на сайте)

- наработанная клиентская база

- наличие выставочного зала (образцов)

Обязанности:
1. Реализация продукции на территории, закрёплённой за «Дилером».

2. Придерживаться правил продаж и ценовой политики, включая в себя продажи по минимальным разрешённым ценам МРЦ, т.е. не ниже (без согласования)

3. Соблюдать минимальный ежемесячный план продаж:
          - здесь мы отступаем, т.к. планы на сегодня не подписываем, а проговариваем, к чему   

            нужно стремиться и, что мы хотим: это достижение оборота от 200 тыс. рублей в месяц.             

    3.   Предоставление отчётов по продажам.
