Дистрибьюторское соглашение.
г. _____________ 
 





           «__» _________ 2010г.

___________________, именуемое в дальнейшем Дистрибьютор, в лице ________________________, действующего на основании __________________, с одной стороны, и _____________, именуемое в дальнейшем Поставщик, в лице Генерального директора _______________, действующего на основании Устава с другой стороны, а вместе именуемые Стороны, заключили настоящее Соглашение о нижеследующем.
1. ОСНОВНЫЕ ПОЛОЖЕНИЯ
1.1
Настоящее Дистрибьюторское Соглашение регулирует взаимоотношения между Поставщиком и Дистрибьютором в отношении реализации ____________________________ (далее, ____). Все положения настоящего дистрибьюторского соглашения направлены на увеличение продаж ____ Дистрибьютором, и, как следствие этого, Поставщиком.
1.2
Стороны пришли к соглашению, что все действия, совершаемые Дистрибьютором и направленные на увеличение продаж ____, Стороны обсуждают и согласовывают совместно, а именно:

· разработка систем мотивации для сотрудников розничного, оптового и сетевого направлений Дистрибьютора в целях увеличения продаж _____;

· разработка и внедрение маркетинговых программ в розничном, сетевом и оптовом каналах продаж;

· иные действия, направленные на увеличение продаж _____;
1.3. Поставщик устанавливает для Дистрибьютора ежемесячный план выборки продукции в ассортименте не менее 20 тонн в ассортименте, начиная с четвертого месяца с момента подписания настоящего Дистрибьюторского Соглашения. 
1.4.
В случае системного (3 и более месяцев подряд) невыполнения Дистрибьютором плана по выборке продукции, Поставщик оставляет за собой право отказаться от действующего Дистрибьюторского соглашения.

1.5. Поставщик, в случае предоплаты поставки Дистрибьютором, обязуется предоставлять Дистрибьютору бонус в размере 5 (пяти) % от такой поставки согласованным способом. Данный бонус Дистрибьютор имеет право использовать по собственному усмотрению.

2. ТЕРРИТОРИЯ СБЫТА _____ ДИСТРИБЬЮТОРОМ

2.1. Поставщик обязуется предоставлять Дистрибьютору эксклюзивные права на реализацию _____ в следующих регионах РФ (далее, ЭТС или Эксклюзивная Территория Сбыта):

· ____________ область;

2.2.
Дистрибьютор не имеет права на реализацию _____ в регионах, за исключением ЭТС.

2.3.
Стороны пришли к соглашению, что эксклюзивные права Дистрибьютора на реализацию TM _____ на ЭТС могут стать препятствием для реализации TM _____ в регионах, указанных в п.2.1. В случае, если Стороны сталкиваются с таким препятствием, они тем не менее предпринимают необходимые усилия для того, чтобы исключить такие препятствия. В случае, если Сторонам не удается преодолеть такие препятствия до _________ 2010 г. включительно, Стороны добавляют соответствующие исключения в п.2.1. настоящего Дистрибьюторского Соглашения. Такие исключения возможны только в отношении контрагентов, продажи TM _____ которым напрямую Поставщиком не приведут к созданию конкуренции на ЭТС.
2.4. По согласованию Сторон Дистрибьютору могут быть переданы права на сбыт контрагентам, находящимся вне ЭТС.

3. ПРОДВИЖЕНИЕ _____ В ТОРГОВЫЕ СЕТИ ЭТС
3.1. Торговой сетью (далее, Сетью) Стороны договорились называть совокупность из 5(пяти) и более торговых точек, объединенных единым юридическим лицом, едиными условиями по сотрудничеству, иными признаками.
3.2. Переговоры о начале сотрудничества с Сетями, находящимися на ЭТС, проводятся сотрудниками Поставщика. При необходимости и наличии технической возможности в переговорах также может принимать сотрудники Дистрибьютора.
3.3. Поставщик гарантирует Дистрибьютору получение им валовой прибыли в размере ___% при продажах продукции TM _____ в торговые Сети, поставка продукции в которые осуществляется на их распределительный центр.
3.4. Поставщик гарантирует Дистрибьютору получение им валовой прибыли в размере ___% при продажах продукции TM _____ в торговые Сети, поставка продукции в которые осуществляется по магазинам.
3.5. Дистрибьютор обязан отпускать продукцию TM _____ торговым Сетям с наценкой _____ от входных цен Поставщика.
3.6. Решение о целевом использовании разницы в ___% (или ___% для поставок на распределительный центр) между гарантированной валовой прибылью Дистрибьютора при продажах TM _____ в Сети и фактической наценкой Дистрибьютора при таких продажах ПРИНИМАЕТСЯ ПОСТАВЩИКОМ по собственному усмотрению.
3.7. В случае, если средств, указанных в п.3.6. недостаточно для начала сотрудничества с Сетью по TM _____, Поставщик может с целью начала такого сотрудничества из собственных средств оплатить дополнительные расходы по оплате полочного пространства Сети, но не более:

· ___ руб./ 1 позиция из ассортимента _____ / 1 магазин / 1 год, помесячная или поквартальная рассрочка по оплате необходимой суммы;
· Или ретробонус __% и менее. 

3.8. В случае, если расходы на оплату полочного пространства Сети превышают указанный совокупно в п.3.6. и 3.7 настоящего Дистрибьюторского Соглашения размер, то Стороны могут принять одно из указанных ниже решений: 
· Продолжить переговоры с Сетью с целью достижения приемлемых для Сторон условий сотрудничества;

· Дистрибьютор несет расходы по инвестированию оставшейся части расходов;
· Поставщик несет расходы по инвестированию оставшейся части расходов;

· Отказаться от сотрудничества с такой сетью.

3.9. 
При принятии решения о проведении маркетингового мероприятия в торговой Сети, расходы по проведению таких маркетинговых мероприятий в части снижения цены на продукцию TM _____ несет Дистрибьютор, а на расходы на иные составляющие такого мероприятия (снижение цены, осуществление палетных выкладок, увеличение присутствия _____ на полках, проч) несет Поставщик.

3.10 
Все прочие условия, касающиеся взаимоотношений Сторон и торговых Сетей регулируются ПРИЛОЖЕНИЕМ №__-VIP К ДИСТРИБЬЮТОРСКОМУ СОГЛАШЕНИЮ.

4. ПРОДАЖИ TM _____ ДИСТРИБЬЮТОРОМ В РОЗНИЧНОМ И ОПТОВОМ НАПРАВЛЕНИЯХ
4.1. Дистрибьютор обязан отпускать продукцию TM _____
·  в розничном сегменте продаж с наценкой от __% до __% от входных цен Поставщика;
· в оптовом сегменте продаж (от 3 мест продукии _____ в ассортименте при единовременном закупе) с наценкой от __% до __% от входных цен Поставщика;
4.2. Ежемесячно в целях увеличения продаж и дистрибьюции TM _____ на ЭТС Стороны проводят либо акцию для торговых точек (кроме Сетей), приобретающих продукцию TM _____ у Дистрибьютора, либо акцию, направленную на мотивацию персонала Дистрибьютора. Бюджет такой акции варьируется от __ до __ % от предполагаемого товарооборота по TM _____ за месяц по тем каналам сбыта, в которых проводится акция. Участие в акциях субсидируется Сторонами соотношением 50% / 50%. Механика акций и отчетность по ним согласуется непосредственно перед проведением акции.
4.3. Поставщик обязуется обеспечить Дистрибьютора бесплатными каталогами с описанием продукции TM _____.
5. ИНЫЕ ОБЯЗАТЕЛЬСТВА ДИСТРИБЬЮТОРА

5.1.
Дистрибьютор обязан еженедельно по понедельникам отправлять Поставщику по электронной почте на электронный адрес отчет об остатках и реализации _____ за прошедшую неделю.

5.2.
Дистрибьютор обязан поддерживать товарный запас TM _____ не менее, чем на двухнедельный срок. 
6. ОТВЕТСТВЕННОСТЬ СТОРОН

6.1 
За каждый установленный факт прямого распространения Поставщиком Продукции не через Дистрибьютора на оговоренной п.2.1. настоящего Дистрибьюторского Соглашения территории сбыта, Поставщик выплачивает Дистрибьютору 3% от объема поставок в денежном выражении за предшествующий 1 (один) месяц.

6.2.
В случае двукратного выявления документального факта несоблюдения Дистрибьютором наценки на прайс Поставщика, указанной в п.3.5, п.4.1. настоящего Дистрибьюторского Соглашения, Поставщик имеет право отказаться от выполнения обязательств по настоящему Дистрибьюторскому Соглашению. 
6.3 
В случае выявления документального факта сбыта Дистрибьютором продукции на территории, не согласованной п.2.1. настоящего Дистрибьюторского Соглашения, Поставщик имеет право отказаться от выполнения обязательств по настоящему Дистрибьюторскому Соглашению.
6.4.
Дистрибьютор несет ответственность перед третьими лицами (Сетями) в случае невыполнения им п.5.2. настоящего Дистрибьюторского Соглашения.

6.5 
За неисполнение, либо за ненадлежащее исполнение остальных условий настоящего Соглашения Стороны несут ответственность в соответствии с действующим гражданским законодательством РФ.
7. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ УСЛОВИЯ
7.1. 
Любые изменения и дополнения к настоящему Дистрибьюторскому Договору действительны при условии, если они совершены в письменной форме и подписаны обеими Сторонами или уполномоченными на то представителями Сторон. Настоящее Дистрибьюторское Соглашение, а также все Приложения и Дополнения, являющиеся неотъемлемой частью настоящего Соглашения, полученные посредством факсимильной связи, имеют юридическую силу до момента получения оригиналов; 

7.2.
Настоящее Соглашение в период срока действия может быть расторгнуто исключительно по взаимному согласованию обеих сторон, совершённому в письменной форме и подписанному правомочными представителями сторон. После расторжения Соглашения Стороны осуществляют взаимную сверку расчётов в порядке и сроки, ими определяемыми в рабочем порядке;

7.3.
Соглашение вступает в силу с момента его подписания сторонами и действует до 31.12.20__ г.

7.4.
Во всём остальном, что не предусмотрено настоящим Соглашением, стороны руководствуются действующим законодательством РФ;

7.5.
Соглашение составлено в двух экземплярах, по одному для каждой стороны, имеющих равную юридическую силу;

7.6 
Все дополнения, Приложения и Дополнительные соглашения к настоящему Соглашению, подписанные обеими сторонами, являются неотъемлемой частью настоящего Соглашения.

8. СПИСОК ПРИЛОЖЕНИЙ К НАСТОЯЩЕМУ ДИСТРИБЬЮТОРСКОМУ СОГЛАШЕНИЮ

8.1. Неотъемлемой частью настоящего Дистрибьюторского Соглашения являются:
· Ценовые листы;
· Приложение №__-VIP К ДИСТРИБЬЮТОРСКОМУ СОГЛАШЕНИЮ;
· Дополнительное Соглашение №_____ к настоящему Дистрибьюторскому Соглашению

9. ЮРИДИЧЕСКИЕ АДРЕСА И РЕКВИЗИТЫ СТОРОН
9.1. Дистрибьютор 



9.2. Поставщик
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