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1. Общие положения

Условия сотрудничества (УС) определяют систему товарно-денежных отношений, договорных и прочих обязательств, возникающих между компанией «Юниостар» (Компания) и клиентом (Покупатель)

1.1 Категории клиентов Компании.
Оптовый Покупатель – клиент компании, закупающий продукцию у Компании на основании «Договора поставки».

На Оптового Покупателя пункты 2 и 3 Условий сотрудничества не распространяются.

Представитель – клиент компании, работающий на основании «Договора Представительства» и осуществляющий свою торговую деятельность через  розничные предприятия фирменной торговли (Розничное Представительство или РП).

При присвоении Покупателю  статуса Представителя  Компания прекращает отгрузки другим оптовым Покупателям  в данный регион.

Эксклюзивный Представитель – единственный Представитель в регионе (город, населённый пункт, район, область и т.д.), работающий на основании «Договора Представительства» и осуществляющий свою торговую деятельность через  Розничные Представительства (РП).

При присвоении клиенту Компании  статуса Эксклюзивного Представителя, Компания прекращает отгрузки другим Представителям  в данный регион.

Решение о присвоении Представителю статуса Эксклюзивного Представителя принимается Советом Директоров Компании.

 1.2. Категории  Розничных Представительств.
· Отдел фирменной торговли в Торговом Центре

· Магазин фирменной торговли

Количество предприятий фирменной торговли устанавливается, исходя из численности населения региона:

· До  300 000 жителей - 1  отдел  торговой площадью не менее 20м2

· От 300 000  до 600 000 жителей - 1 фирменный магазин  или отдел торговой площадью не менее 40 м2 или 2 отдела торговой площадью не менее 20м2.

· От 600 000 до 1200 000  жителей - 2 фирменных магазина  торговой площадью не менее 40м2 или 3 отдела торговой площадью не менее 20м2

· Для регионов с населением более 1200 000 жителей количество РП устанавливается индивидуально Советом Директоров Компании.

1.3. Открытие Розничных Представительств

Возможность открытия РП  рассматривается после подачи Заявки на открытие РП  и предоставления всей необходимой информации, указанной в Приложении 1 к УС.

Каждая заявка рассматривается на Совете Директоров Компании. Решение об открытии РП принимается Советом Директоров компании в срок до 30 банковских дней с момента подачи заявки и предоставления необходимой Компании информации.

1.4. Закрытие Розничных Представительств.
Представитель обязан уведомить Компанию о закрытии РП не менее чем за 30 банковских дней до момента закрытия путём подачи письменного уведомления в Компанию.

При этом Компания имеет право объявить конкурс на открытие  нового РП в данном регионе незамедлительно после получения уведомления о закрытии  РП .

2. Права и обязанности сторон

2.1. Права Представителей

2.1.1.  Использование при осуществлении деятельности РП торговой марки «UNIOSTAR» и «Uniostar collection»

2.1.2. Получение скидки к оптовым ценам на продукцию «Uniostar collection» в соответствии  с пунктом 3.4. УС.

2.1.3. Получение товарного кредита в соответствии с  пунктом 3.5. УС.

2.1.4. Получение отсрочки платежа  в соответствии с  пунктом 3.6. УС.

2.1.5. Получение рекламных материалов для открытия РП и проведения последующих рекламных кампаний, согласованных с Компанией.

2.1.6. Получение рекомендаций и консультаций по организации и методам Фирменной Торговли.

2.1.7. Бесплатная доставка груза по Москве до транспортной компании.

2.1.8. Закрепление за Представителями персонального менеджера.

2.2. Обязанности Представителей.
2.2.1. Соблюдение  УС и  условий «Договора Представительства».

2.2.2. Утверждение в Компании: местоположения РП, дизайн-проекта РП, дизайна вывески, наименования магазина, плана рекламных мероприятий и дизайн-проектов рекламной продукции, плана проведения сезонных распродаж и размеры скидок. 

2.2.3. Продажа товаров, приобретенных только у Компании  и обязательное согласование с Компанией ассортиментного перечня товаров, приобретённых у иных продавцов и реализуемых на торговой площади РП.

2.2.4. Соблюдение утвержденного плана закупок.

2.2.5. Закупка у Компании товара всех ассортиментных групп, относящихся к товарам для беременных и кормящих.

2.2.6. Поддержание  диапазона розничных цен, утвержденного  Компанией для данного региона. Проведение сезонных распродаж по окончании сезона по согласованию с компанией. 

2.2.7. Своевременная оплата заказанного товара

2.2.8. Формирование и предоставление  заказа на следующий сезон.

Сезон Весна- Лето – с  1 февраля по 31 июля

Сезон Осень – Зима – с  1 августа по 31 января

2.2.9. Предоплата за сезонную коллекцию в размере 20% от общей суммы  сезонного заказа в течение 7 банковских дней после подтверждения заказа Компанией.  

2.2.10.  Предоставление информации о ходе работы РП уполномоченным сотрудникам Компании и обеспечение возможности выполнения ими контрольных функций.

2.2.11. Поддержание и укрепление репутации Компании и отсутствие действий, наносящих или способных нанести ей ущерб.

2.2.12. Прекращение использования Торговой Марки и имиджевых элементов Компании при расторжении договора Представительства.

2.2.13. Наличие современных средств связи (e-mail, факс, мобильная связь). 
2.3. Права Компании

Компания имеет право:

2.3.1. Контролировать способы использования Торговой марки и имиджевых элементов Компании.

2.3.2. Предоставлять статус Представителя, Эксклюзивного Представителя.

2.3.3. Отказывать в рассмотрении заявки на открытие РП.

2.3.4. Отказывать в открытии РП, если оно не удовлетворяет условиям , необходимым для открытия РП.

2.3.5. Расторгнуть договор в случае дискредитации Торговой марки  или  нарушения УС.

2.3.6.Применять штрафные санкции в случаях, указанных в Приложении 2.
2.4. Обязанности Компании
2.4.1. Соблюдать УС и условия  «Договора Представительства».

2.4.2. Сохранять конфиденциальность данных, предоставляемых   Представителями.

2.4.3. Предоставлять  Представителям заранее, до начала следующего сезона возможность просмотра образцов новой коллекции для составления заказа на  следующую сезонную поставку товара.

2.4.4.  Своевременно информировать Представителя о дате поступления новой коллекции, льготах, скидках, промо-акциях  и изменениях в работе Компании и УС.

2.4.5. Резервировать товар согласно внесённой предоплате.

2.4.6.  Устанавливать на сезон диапазон розничных цен

2.4.7. Предоставлять план и/или описание рекламной  стратегии на сезон, а также рекламные материалы Компании
3. Финансовая политика.

3.1. Требования к товарообороту
План закупок на  каждый сезон устанавливается Советом Директоров Компании, исходя из особенностей региона и итогам работы магазина за предыдущие периоды.

Решения по итогам работы   Представителя за прошедший сезон принимаются Советом Директоров Компании.

3.2. Диапазон розничных цен
Рекомендуемая розничная наценка устанавливается для каждого региона индивидуально. В каждом регионе устанавливается единый розничный диапазон цены на товар текущего сезона. 

Цена на товар текущего сезона может быть изменена  Представителем только по согласованию с Компанией, в том числе в период проведения сезонных распродаж товара.

3.3. Расчёты с Компанией.

Представитель обязан выплатить  предоплату за сезонную коллекцию в размере 20% в течение 7 банковских дней после подтверждения заказа Компанией. Предоплата рассчитывается из предполагаемой стоимости товаров, заказанных Представителем.

Поставка сезонной коллекции осуществляется Представителю поэтапно. При этом каждый этап оплачивается Представителем в размере 80% от стоимости каждой поставки в течение 3 банковских дней после выставления счёта Продавцом. 

Заказанный товар считается зарезервированным для Представителя в течение 3 банковских дней с момента выставления счёта Продавцом. При нарушении Представителем сроков оплаты заказанный товар снимается с резерва. 

     3.4. Скидки

3.4.1. Представительская скидка.
После представления клиенту Компании статуса представителя, Компания предоставляет скидку на продукцию «Uniostar collection» в размере 5%.

Скидка может быть отменена в случае нарушения Представителем УС  при невыполнении плана по товарообороту или нарушении платёжной дисциплины.

3.4.2. Бонусная скидка
При выполнении  суммарного плана закупок за сезон на следующий сезон устанавливается  бонусная скидка.  Решение  о предоставлении и размере бонусной скидки принимается на Совете директоров Компании по итогам каждого сезона.

3.4.3. Суммарная скидка
Суммарная скидка определяется путем арифметического сложения бонусной скидки и Представительской скидки.

Суммарная скидка не может превышать 10%.

3.5.  Товарный кредит.

Возможность предоставления товарного кредита рассматривается  индивидуально в каждом случае на Совете Директоров Компании.

3.6. Отсрочки платежа.

Возможность предоставления отсрочки платежа рассматривается  индивидуально в каждом случае на Совете Директоров Компании.

Приложение 1.

Анкета клиента.

Информация о клиенте.

1. Полное наименование в соответствии с учредительными документами

2. Сокращенное наименование

3. Юридический адрес в соответствии с учредительными документами

4. Фактически адрес

5. Телефоны

6. Общий E-mail Клиента

7. E-mail для работы с Заказами Клиента

8. Генеральный директор /ФИО полностью/, паспортные данные ,телефон, мобильный телефон

9. Главный бухгалтер/ФИО полностью/, паспортные данные ,телефон, мобильный телефон

10. ИНН/КПП

11. Код деятельности по ОКВЭД

12. Код деятельности по ОКПО

13. Свидетельство о регистрации № , кем и когда выдано

14. Расчетный счет №

15. Корреспонденский счет банка

16. БИК

17. Полное наименование банка

18. Местонахождение банка/с указанием почтового индекса/

19. Почему Вы решили стать Розничным Представителем компании «ЮНИОСТАР»?

20. Чего вы ожидаете от сотрудничества с Компанией в качестве розничного Представителя?


Информация о торговой точке.

1. Длительность работы торговой точки

2. График работы торговой точки

3. Местонахождение торговой точки (указать адрес, приложить схему  территориального расположения)

4. Торговая площадь/общая площадь ( приложить подробную план-схему торговой точки с указанием расположения торгового оборудования, витрин, входа, высоты потолков, типа напольного, стенового и потолочного покрытия, расположения освещения и  и т.п.)

5. Тип торгового оборудования

6. Ежемесячная арендная плата ( приложить копию действующего договора аренды)

7. Расположение в здании (отдельно стоящее здание, 1-ый этаж здания  с собственным входом, павильон в Торговом Центре, Отдел в магазине  и т.п. ) с указанием этажа и схемой расположения в ТЦ.

8. Численность персонала (указать график работы персонала, размер заработной платы, премиальных выплат и т.п.)

9. Ассортимент реализуемой продукции ( с указанием фирм – производителей и средней торговой наценкой по ассортиментным группам)

10. Основные торговые партнёры (поставщики) с указанием срока  совместной работы

11. Оборот торговой точки за предыдущий год (помесячно) с указанием доли по  основным ассортиментным группам


Информация о конкурентах.

1. Количество торговых точек конкурентов в регионе (город, населённый пункт и т.д.) с указанием типа торговой точки (магазин, отдел, торговое место на рынке и т.д.)

2. Основные торговые марки, реализуемые конкурентами

3. Территориальное расположение торговых точек конкурентов 

4. Как Вы оцениваете степень влияния работы магазинов конкурентов на Ваш бизнес


Информация о регионе

1. Название 

2. Географическое расположение

3. Основная  отраслевая специализация региона

4. Климатические особенности региона 

5. Численность населения

6. Среднедушевой доход

7. Ваша оценка динамики рождаемости в регионе (снизилась по сравнению с предыдущими годами, выросла или осталась неизменной)

Приложение 2

  Штрафные санкции.

2.1.План закупок.

В случае невыполнения  Представителем суммарного плана закупок  за  сезон, предприятие лишается Представительской скидки  на  следующий сезон либо статуса Представителя. Решения о лишении клиента статуса Представителя принимается Советом Директоров Компании.

2.2. Действия, наносящие ущерб Компании.

При выявлении нарушений УС, таких как:

· нарушение платежной дисциплины,

· торговля привлеченным товаром без согласия Компании

· несоблюдение политики Компании в отношении розничной ценовой политики

· предоставление  Компании некорректной или заведомо ложной информации, связанной с деятельностью РП

· несоблюдение согласованного с Компанией стиля РП

· нецелевое или несанкционированное использование товарного знака, торговой марки  и имиджевых элементов Компании

· осуществление иных действий, наносящих ущерб Компании,

к Представителям применяются следующие штрафные санкции:

· при первичном нарушении – предупреждение,

· при повторном нарушении – снятие  Представительской скидки на следующий сезон,

· при третьем нарушении – снятие статуса Представителя.
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