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Производство: 
ООО «ЦСП-Свирь»
187700, Ленинградская обл.,   
г. Лодейное Поле, ул. Ленина, д. 76 лит. А 
www.csp-svir.ru 
«Европейское качество и доступная цена».
          ООО «ЦСП-Свирь»  формирует   дистрибутивную сеть продвижения  и продажи своей продукции цементно-стружечных  плит (ЦСП) и изделий из нее.

ПОЛОЖЕНИЕ О ДИЛЕРАХ
ООО «ЦСП-Свирь»

Настоящее Положение определяет систему функционирования дилерской сети ООО «ЦСП-Свирь» (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 отвечают требованиям настоящего Положения. 
1. Общие положения.
1.1. Целью создания дилерской сети является продвижение продукции Компании (в дальнейшем – Товар), удовлетворение требований потребителей к доступности продукции, проведение единой политики ценообразования, удовлетворение требований потребителей к качеству продукции, упорядочивание вторичного рынка и информационного обслуживания потребителей.
2. Порядок оформления дилерских отношений.
2.1. Процедура присвоения статуса производится на основании письма – заявления организации-претендента, с приложением следующих документов:
· заявления установленного образца;
· резюме компании в свободной форме;

· копия свидетельства о государственной регистрации 

· копия свидетельства о постановке на учет в налоговом органе;
· протокол заседания уполномоченного органа Клиента о назначении на должность руководителя;
· документ, удостоверяющий личность представителя Клиента, а также документ, подтверждающий наличие у него полномочий;
· копия баланса и отчета о прибылях и убытках за последние два отчетных периода;
· банковские реквизиты;
· краткого бизнес-плана, отражающего перспективы развития рынка и реализации товара на заявленной Территории на планируемый год.

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

· о присвоении статуса дилера;
· о присвоении статуса кандидата в дилеры;

· 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 учитываются следующие факторы:
· опыт работы по реализации продукции, производимой Компанией и/или аналогичной;

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

· способность выполнять функции по реализации продукции, рекламе, расширению Территории сбыта Товара;

· наличие производственной базы на заявленной Территории  (производственные и складские помещения, транспорт).
3. Принципы функционирования дилерской сети.

3.1. Работу с дилерами осуществляет работник коммерческого отдела  Компании или лицо, уполномоченное Исполнительным директором Компании.
3.2. Допускается, как исключение, при обширности рынка сбыта, работа нескольких дилеров на одной Территории.
3.3. Дилерам предоставляются скидки к действующим ценам на продукцию, которые отражаются в спецификации  к дилерскому договору.
4. Порядок и условия работы с кандидатом в дилеры 
4.1. Работу с кандидатами в дилеры осуществляет работник коммерческого отдела  или лицо, уполномоченное Исполнительным директором  в рамках компетенции, установленной внутренними нормативными документами Компании.
4.2. Допускается работа нескольких кандидатов в дилеры на одной Территории.
4.3. Для кандидата в дилеры предоставляются скидки к действующим ценам на продукцию, которые отражаются в спецификации  к дилерскому договору.
4.4. Предоставление кандидату статуса дилера осуществляется при выполнении следующих условий:
· кандидат должен иметь устойчивое финансовое положение;

· проработать не менее 3-х месяцев по Договору поставки продукции с Компанией;
· неукоснительно соблюдать договорные обязательства и платежную дисциплину;

· иметь развитую сбытовую инфраструктуру: собственные или арендованные складские помещения и торговые площади;

· способствовать проведению инспектирования торговых точек представителями Компании.

· осуществлять ежемесячную закупку продукции на сумму не менее 250 000 руб.
5. Обязанности дилера
5.1. Осуществлять приобретение продукции в согласованных количественных и ассортиментных объемах.
5.2. Участвовать в разработке и реализации региональных программ и проектов.
5.3. Неукоснительно выполнять взятые на себя договорные обязательства и платежную дисциплину.

5.4. Строго соблюдать политику ценообразования Компании.

5.5. 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.
5.6. Незамедлительно сообщать о фактах появления фальсифицированной продукции в розничной сети на Территории продаж Компании и в местные правоохранительные органы.

5.7. Осуществлять проверку комплектации продукции сразу после поставки. Рекламации принимаются в течение 21 дня после отгрузки товара, но до продажи Покупателю.
5.8. Осуществлять размещение годового заказа с разбивкой поставок по месяцам из расчета среднего ежемесячного объема закупок на сумму не менее 200 000 руб. и его выполнение.

5.9. Обеспечивать высокий уровень профессиональной подготовки своих торговых представителей, которым будет поручено осуществлять реализацию Товаров.
6. Права дилера.

Дилер имеет право:
6.1. На реализацию продукции на закрепленной за Дилером Территории продаж оптовым и розничным потребителям.

6.2. На получение сертификата Дилера установленного образца.

6.3. Своевременное получение заказанной продукции.

6.4. На получение консультации по продукции.

6.5. На прохождение обучения менеджеров по продаже продукции Компании.

6.6. Получать рекламную продукцию Компании, прайс-листы на продукцию компании.

· Участвовать в рекламных кампаниях (в частности, на выставках) и стимулирующих мероприятиях Компании, а именно:
· 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.

6.7. Постоянно знакомиться с новыми образцами продукции Компании.

7. Территория
7.1. Компания обязуется не назначать другого дилера на Территории для реализации Товаров, продаваемых по настоящему Договору, кроме случаев согласно п.3.2.
7.2. Дилер обязуется не продавать Товары третьим лицам вне Территории, а также не продавать Товары посредникам, которые намерены продавать Товары третьим лицам, находящимся вне Территории.

7.3. Любой запрос или заказ на Товары Компании, полученный Дилером от третьих лиц, находящихся за пределами Территории, должен быть направлен Компании для дальнейшего рассмотрения.

7.4. Без предварительного письменного согласия Компании Дилер не вправе напрямую или косвенно за счет своего участия или иным образом продвигать Товары или организовывать филиалы, а также другие места для реализации Товаров за пределами Территории.

8. Маркетинг
8.1. Дилер осуществляет деятельность в области рекламы Товаров, продвижения Товаров на рынок, связей с общественностью, исследования рынка и обучения торгового персонала.

8.2. Дилер и представители Компании встречаются по мере необходимости, но не менее двух раз в год для обсуждения вопросов рекламы, продвижения Товаров на рынок, связей с общественностью и других вопросов, связанных с маркетингом.

8.3. Компания регулярно направляет Дилеру подробные сведения о своей политике в области маркетинга и информирует Дилера о своих программах по продвижению Товаров на рынок, концепциях и мероприятиях по рекламе.

9. Отчеты Дилера
9.1.  Дилер незамедлительно должен информировать Компанию о предполагаемом изменении своей организационно-правовой формы, реорганизации, смене руководства, об открытии новых филиалов и представительств, изменениях в составе участников (акционеров) организации Дилера, а также о принятых изменениях в учредительных документах, смене местонахождения, изменении банковских реквизитов и других вопросах, которые могли бы повлиять на взаимоотношения между сторонами.

9.2. Предоставлять отчеты по установленной форме ежеквартально.
10. Конкуренция
10.1. Дилер обязан как прямо, так и косвенно (путем своего участия или оказания влияния на другие организации, а также путем создания филиалов или других мест для реализации Товара в пределах или за пределами Территории, производства, продажи, лизинга или другим способом) не заниматься распространением товаров, выпускаемых другим производителем, аналогичных или подобных Товарам, продаваемым Компанией по дилерскому Договору.

10.2. Отступление от положений п. 10.1 настоящего Положения возможно после получения письменного согласия Компании. 

10.3. В случае наличия каких-либо сомнений или неуверенности, следует ли считать тот или иной случай конкурентным с вышеупомянутой точки зрения, Дилер обязан до принятия соответствующего решения провести предварительную консультацию с Компанией.
11. Мотивация дилера

11.1. Действующий  Дилер имеет дополнительное преимущество (при заключении дилерского договора):

- При распределении заказов и составлении плана производства на требуемый ассортимент.

- Приоритет при отгрузке продукции;

- Рекламная поддержка, обучение и консультирование;

- Поддержка в организации  центров по оказанию услуг по нарезке и обработки, и покраски ЦСП.

- Содействие в программе кредитовании АО АКБ ЦЕНТРОКРЕДИТ г. Москва  являющимся основным учредителем ООО «ЦСП-Свирь»

- Все розничные и мелкооптовые заказы поступающие с региона присутствия Дилера – замыкаются непосредственно на действующего Дилера в данном регионе.

- Дилерские скидки и условия оплаты:

- Все наши Дилеры - Придерживаются Рекомендованной Розничной Цены (РРЦ) на продукцию в регионе https://csp-svir.ru/price/.

Рекомендованная розничная цена (РРЦ) при разовом объеме поставки от 1 шт. до 1й машины составляет 17% от официального прайс-листа, размещенном на сайте компании www.csp-svir.ru  с учетом доставки до г. Санкт-Петербурга. 

Мелкооптовая цена  при разовом объеме поставки от 1й машины до 3х машин составляет 22% от официального прайс-листа, размещенном на сайте компании www.csp-svir.ru  с учетом доставки до г. Санкт-Петербурга

Дилерская , или крупнооптовая цена при объеме поставки от 3х машин, или 1го вагона в месяц  составляет  27% от официального прайс-листа, размещенном на сайте компании www.csp-svir.ru с учетом доставки до г. Санкт-Петербурга 

Дилерская скидка 27%, является максимально возможной скидкой на заводе и предоставляется Дилеру впервые на 1 месяц.

В дальнейшем дилерская скидка 27% предоставляется только при отгрузке  в месяц не менее 3х машин, или 1 вагона. Исключения составляют дальние регионы, для которых интервал предоставления скидки составляет 3 месяца. 

Сравнительная таблица цен указана https://csp-svir.ru/price/.

12. Заключительные положения

12.1. По итогам года, на основании результатов совместной деятельности, Компания принимает решение о продлении действия Дилерского договора на следующий календарный год.
12.2. Дилерский договор может быть расторгнут по итогам 2 месяцев в случаях, если дилер систематически не выполняет плановые объемы приобретения продукции и свои финансовые обязательства перед Компанией.
12.3. В случае расторжения Дилерского договора досрочно Дилер обязан вернуть Сертификат дилера в пятидневный срок с момента лишения статуса. 
Отдел продаж:

192012, Санкт-Петербург,

Пр. Обуховской обороны, д. 112, к. 2,  лит. «З», офис. 405,

БЦ «Вант», метро «Пролетарская»

Тел. +7 (812) 676 37 99, тел/факс (812) 676 37 98
Тел. +7 (812) 600 31 06

E-mail: sales@csp-svir.ru; voe@csp-svir.ru tao@csp-svir.ru svm@csp-svir.ru
