ДИЛЕРСКАЯ ПОЛИТИКА ООО «ТЕХНИКА-Т»



Настоящее положение определяет  дилерские отношения ТМ «EVROSTAR LLC» далее (Компания) и определяет условия отбора в дилеры, порядок взаимоотношений дилеров с Компанией. 
Дилером может быть юридическое лицо любой формы собственности, либо индивидуальный предприниматель, которые соответствуют требованиям настоящего Положения. 

1.  Общие положения

1.1. Целью создания дилерской сети является продвижение продукции Компании, удовлетворение требований потребителей к доступности продукции, проведение единой политики ценообразования, удовлетворение требований потребителей к качеству продукции и информационное обслуживание потребителей. 

2.  Порядок оформления дилерских отношений

2.1. Процедура присвоения статуса производится на основании письма – заявления организации-претендента, с приложением следующих документов:

· заявление; 

· резюме компании в свободной форме; 

· копия свидетельства о регистрации юр. лица; 

· краткого бизнес-плана, отражающего перспективы развития рынка продукции Компании в заявленном регионе на планируемый год. 

2.2. Предоставленные документы рассматриваются Компанией в течение 5  рабочих дней, и принимается решение: 

· о присвоении статуса дилера; 

· об отказе работать с заявителем. 

В последнем случае, заявителю направляется письменный ответ с объяснением причины отказа, предоставленные документы возвращаются. 
С заявителем, прошедшим аттестацию: 
заключается Дилерский договор об оказании дилерских услуг и выдается Сертификат Дилера; 
2.3. При отборе дилеров учитывают следующие факторы: 

· опыт работы по реализации продукции; 

· обладание информацией о потребителях, их платежеспособности, формах взаимоотношений с ними; 

· способность выполнять функции по реализации продукции, рекламе; 

· способность выполнять работы по замерам, монтажу и сервисному  обслуживанию изделий; 

· наличие базы в заявленном регионе деятельности  (торговые и складские помещения, транспорт). 


3.  Принципы функционирования дилерской сети 

3.1. Работу с дилерами осуществляет, работник отдела сбыта Компании или лицо, уполномоченное директором Компании. 
3.2. Допускается работа нескольких дилеров в одном регионе. 
3.3. Дилерам предоставляются скидки к действующим ценам на продукцию, которые отражаются в дополнениях к договорам купли-продажи. 

4.  Обязанности дилера

4.1. Приобретать продукцию в согласованных количественных и ассортиментных объёмах. 
4.2. Участвовать в разработке и реализации региональных программ и проектов. 
4.3. Участвовать в разработке и реализации маркетинговой стратегии и рекламной активности на территории, закреплённой за Дилером. 
4.4. Неукоснительно выполнять взятые на себя договорные обязательства и платёжную дисциплину. 
4.5. Строго соблюдать политику ценообразования Компании. 
4.6. Предоставлять покупателям полную и достоверную информацию о технических и качественных характеристиках продукции, о местонахождении торговых точек при обращении покупателей по контактным телефонам, указанных на сертификате Дилера. 
4.7. Незамедлительно сообщать о фактах появления фальсифицированной продукции в розничной сети на территории продаж Компании и в местные правоохранительные органы. 
4.8. Осуществлять проверку комплектации продукции сразу после поставки. Рекламации принимаются в течение 21 дня после отгрузки товара, но до передачи Покупателю. 
4.9. Предоставлять отчёты установленной формы 1 раз в год. 


5.  Права дилера
    Дилер имеет право: 
5.1. На реализацию продукции на закреплённой за Дилером территории продаж оптовым и розничным потребителям. 
5.2. На получение от Компании содействия в пресечении появления на рынке фальсифицированной продукции и координации этой деятельности с региональными правоохранительными органами. 
5.3. На получение сертификата Дилера установленного образца. 
5.4. Своевременное получение заказанной продукции. 
5.5. На получение консультации по продукции. 
5.6. На прохождение обучения  менеджеров  по продаже продукции Компании. 
5.7. Получать рекламную продукцию Компании, прайс-листы на продукцию компании. 
5.8. Участвовать в рекламных кампаниях (в частности, на выставках) и стимулирующих мероприятиях Компании 

· размещение информации о дилере на рекламной продукции компании (буклеты, листовки и т.п.) 

· размещение информации о дилере в выставочных каталогах; 

· размещение информации о дилере на сайте компании; 

· размещение информации о дилере в печатных СМИ; 

· проводить рекламные кампании, не запланированные Компанией. 


5.9.     Постоянно знакомиться с новыми образцами продукции Компании. 

6.    Заключительные положения 

6.1. По итогам года, на основании результатов совместной деятельности, Компания принимает решение о продлении действия Дилерского договора на следующий календарный год. 
6.2. Дилерский договор может быть расторгнут по итогам 3 месяцев, в случаях, если дилер систематически не выполняет свои финансовые обязательства перед Компанией. 
6.3. В случае расторжения Дилерского договора досрочно, дилер обязан вернуть Сертификат дилера в пятидневный срок с момента лишения статуса.
