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ОБЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ
1. Настоящее положение определяет систему функционирования дилерской сети СООО «Петрокан» (в дальнейшем Петрокан) по бренду Petro-Canada определяет условия отбора в дилеры, порядок взаимоотношений с Петрокан.
2. Дилером может быть юридическое лицо, любой формы собственности, отвечающее требованиям настоящего Положения. 
3. Целью создания дилерской сети является обеспечение продвижения бренда в максимальном количестве регионов. 

4. Единообразие дилерской сети обеспечивается:

· единой политикой ценообразования, 
· единой маркетинговой политикой, 
· удовлетворением требований всех без исключения потребителей к качеству продукции и сервиса, 
· искоренением вторичного рынка.

ПОРЯДОК ОФОРМЛЕНИЯ ДИЛЕРСКИХ ОТНОШЕНИЙ
2.1. Процедура присвоения статуса производится на основании письма – заявления (Приложение №1)  организации–претендента, с приложением следующих документов:

a. Анкета кандидата в дилеры (Приложение №2)
b. Копия устава (или положения)

c. Копия учредительного договора

d. Копия свидетельства о государственной регистрации юридического лица

e. Копия свидетельства о постановке на налоговый учет

f. Выписка из ЕГРЮЛ не позднее одного месяца

g. Копия выписки из решения о назначении генерального директора 

h. Копии лицензий (при наличии)

i. Копия кодов статистики

j. Копия приказа о назначении (приеме) на работу лица ответственного за взаимоотношения с СООО «Петрокан»

k. Копия паспортов генерального, исполнительного директоров, главного бухгалтера (первая страница и страница с регистрацией) для клиентов, пользующихся отсрочкой платежа более двух недель.

l. Сведения о месторасположении: юридический, фактический и почтовый адреса, для корреспонденции по договорам.

m. Подтверждение полномочий лица, имеющего право подписывать и заключать договора от имени и по поручению организации.

n. Банковские реквизиты.

o. Список лиц, ответственных за работу по договору с указанием ФИО, должности, телефона, факса, адреса электронной почты.

p. Бизнес-план, с указанием перспективы развития рынка продукции Chevron в заявленном регионе на планируемый год. Отдельным приложением к бизнес-плану должен быть маркетинговый план с подробным описанием
q. Список торговых точек, находящихся регионе, в котором кандидат осуществляет реализацию смазочных масел, автохимии, автокосметики и сопутствующих товаров, с приложением фотографий (внешний вид и интерьер) и информацией о месторасположении каждой торговой точки (точный адрес и название)
2.2. Данные документы предоставляются заверенные печатью и подписью генерального директора. 

2.3. Предоставленные документы рассматриваются Финансовым директором, Коммерческим директором, Директором по продажам, Директором по маркетингу и региональным менеджером Петрокан в течение 3-х месяцев, и принимается решение:

- о присвоении статуса Официального Дилера (индустриального, смешанного, фасовочного) 

- об отказе работать с заявителем. 
2.4. В последнем случае, предоставленные документы возвращаются. Петрокан оставляет за собой право не объяснять причины отказа.

С заявителем, прошедшим аттестацию: 

- заключается Дилерский Договор, в котором прописан испытательный срок для дилера в размере 6 месяцев, после удачного прохождения которого выдается Сертификат дилера.
ПОРЯДОК И УСЛОВИЯ ЗАКЛЮЧЕНИЯ ДИЛЕРСКОГО СОГЛАШЕНИЯ
3.1. Дилерское Соглашение оформляется менеджером регионального отдела (закрепленными специалистами за каждым регионом) по утвержденной форме. 
3.2.  Срок действия Дилерского Соглашения – 1 год. 
3.3.  В Дилерском Соглашении прописывается категорийность дилера.

3.4. Дилеры подразделяются на категории, в зависимости от которой предоставляются скидки к действующим ценам на продукцию, которые отражаются в Дилерском прайс-листе: 

1 категория – серебряный прайс – при объеме не менее 5 тонн в месяц
2 категория – золотой прайс – при объеме не менее 10 тонн в месяц
3 категория – платиновый прайс – при объеме не менее 16 тонн в месяц
3.5. Категорийность дилеров устанавливается на квартал, начиная с серебряного.
3.6. В случае невыполнения дилером принятых квартальных обязательств, он переводится в соответствующую категорию, или на прайс кандидата в дилеры.
3.7. Восстановление в категорию производится по достижению соответствующих показателей. 
3.8. В Дилерском Соглашении прописывается предполагаемый годовой объем закупок Дилера, выраженный в денежном эквиваленте.
ПОРЯДОК И УСЛОВИЯ МАРКЕТИНГОВОЙ ПОДДЕРЖКИ
4.1. Дилер имеет виртуальный рекламный счет (далее ВРС).

4.2. Ежемесячно, не позднее 5-го числа, на ВРС зачисляется сумма, равная  2% от оборота дилера за предыдущий месяц.

4.3. Списание средств, находящихся на ВРС может производиться путем:

1 -  покупки готовой рекламной продукции со склада «Петрокан» 
2 -  оплаты «Петроканом» 50% иных рекламных активностей.

4.4.  В первом случае, при заказе готовой рекламной продукцией Дилер руководствуется опубликованным на официальном сайте «Петрокан» прайс-листом и имеет право направить в адрес отдела маркетинга заявку (Приложение №3). 
4.5. Во втором случае Дилер имеет право подать заявку (Приложение №4) на оплату 50% от стоимости товара/услуг. Заявка направляется непосредственно Директору по маркетингу «Петрокан» за 30 календарных дней до предполагаемой даты оплаты.  В течении 14 дней Директор по маркетингу обязуется дать решении по заявке. К заявке прилагается оригинал-макет на согласование (где возможно). В случае размещения аудио или видеоролика на согласование прилагается ролик. По факту подписания заявки Директором по Маркетингу, Дилер направляет счет от Контрагента на 50% от стоимости товара для оплаты Контрагенту. Срок действия счета не должен быть менее 10 банковских дней со дня подачи счета дилером.
4.6 Неизрасходованные средства не могут быть получены дилером в виде наличных денег, в виде перечисления на расчетный счет дилера или в виде товара, и по окончании года они сгорают.

ОБЯЗАННОСТИ ДИЛЕРА 
5.1. Осуществлять приобретение продукции в согласованных объемах. 

5.2. Участвовать в разработке и реализации региональных программ и проектов.

5.3. Издавать и распространять рекламно-информационные материалы о товаре, согласно утвержденному маркетинговому плану. 

5.4. Знать продукцию Chevron и конкурентов – аналогов в заявленных регионах, емкость рынка продукции. 

5.5. Согласовывать свое участие и ценовую политику с Петрокан в крупных тендерах. 

5.6. Иметь собственную страницу в Интернет с информацией о предприятии, предоставляемых услугах. 
ПОРЯДОК ОПРЕДЕЛЕНИЯ РЕГИОНОВ, ПОТРЕБИТЕЛЕЙ И ПРИНЦИПЫ РАБОТЫ С НИМИ
6.1. Регионы обслуживания и отрасли для работы определяются отделом продаж Петрокан, исходя из предложения дилера с учетом наличия складских площадей в регионе, сложившихся связей с потребителями продукции.

6.2. При наличии в регионе нескольких дилеров, закрепление производится по сегментам или по географическому принципу.
ПОРЯДОК ОПРЕДЕЛЕНИЯ ОБЪЕМОВ ПРИОБРЕТЕНИЯ ПРОДУКЦИИ
7.1. Годовой объем приобретения дилером продукции определяется совместно дилером и Петрокан путем переговоров исходя из объективных обстоятельств в регионе, и закрепляется в Соглашении.

ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ПОЛОЖЕНИЯ
8.1. По итогам года, на основании результатов совместной деятельности, Петрокан принимает решение о продлении действия Дилерского Соглашения на следующий календарный год.
8.2. Соглашение может быть расторгнуто по итогам квартала в случаях если дилер систематически не выполняет плановые объемы приобретения продукции по собственной вине.
8.3. В случае расторжения Договора досрочно, контрагент обязан вернуть Сертификат дилера в пятидневный срок с момента лишения статуса. В противном случае дается сообщение на сайт об исключении фирмы из дилерской сети за нарушение условий Договора и недействительности выданного Сертификата, с указанием конкретной даты и причин.
CООО «Петрокан»�
Положение о дилерской сети�
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