Додаток №1 к Договору о співпраці (з представником компанії)

 №___________ от «____»___________20___р.

Маркетинговий план представника компанії «Строители Бизнеса»

	№ з/п
	Рівень/Посада
	Річний обсяг продаж
	Структура групи, осіб
	Завдання що виконуються
	Процент  від суми продаж, %
	Примітки

	
	
	
	Всього мінімум:
	У т.ч. мінімум:
	
	
	

	1
	Директор з продаж 

(Україна)
	більше 10 млн. грн.
	УСЯ МЕРЕЖА КОМПАНІЇ
	Просування компанії, прямі продажі, створення регіо-нальних мереж, управління і координація роботи всієї мережі, навчання і тренінги представників всіх рівнів, підготовка регіональних директорів 
	3 
	Зараховується в штат компнії і крім  комісійних (2,5% при особистих продажах) отримує 0,5% суми продажів всієї мережі 

	2
	Регіональний директор  

(область)
	більше 10 млн. грн.
	58 (він +3х19)
	3 регіональних представника
	Просування компанії, прямі продажі, підготовка регіо-нальних представників і лідерів груп, перехід на наступний рівень 
	2,5
	 Директором з про-дажів контролюється обсяг продажів (як особистих, так і гру-пових) і за підсум-ками  року направля-ються відповідні повідомлення про досягнутий рівень (особистий і по кож-ному  співробітнику мережі) 

	3
	Регіональний представник  (район/місто)
	від  2 млн. грн. 

до 10 млн. грн.
	19 (1він +3х6)
	3 лідера
	Просування компанії, прямі продажі, підготовка лідерів груп, перехід на наступний рівень 
	2
	

	4
	Лідер групи 

(район міста/смт/село)
	від  1 млн. грн.

до 2 млн. грн.
	6 (1він+5)
	5 представників
	Просування компанії, прямі продажі, створення групи представників, перехід на наступний рівень 
	1,5
	Реєструється ПП. Переоформлюється договір з ПП. 

	5
	Представник компанії

(вулиця/організація/співтовариство)
	від  0  грн. 

до 1 млн. грн.
	1
	---
	Просування компанії, прямі продажі, перехід на наступ-ний рівень 
	1
	Укладається договір 


Порядок визначення суми комісійних:  

1. Сума комісійних визначається індивідуально для кожного представника компанії у відсотках від обсягу продажів, який відповідає досягнутому за результатами попереднього року рівню; 

2. Лідери груп, регіональні представники, регіональні директори і директори з продаж отримують відповідний їх рівню відсоток при здійсненні самостійних (особистих) прямих продаж, а при здійсненні продажу будь-яким представником їх структури (груповий продаж (продаж його групи) - 0,5% від суми продажу такого представника (групового продажу); 

3. Комісійні виплачуються представникам компанії усіх рівнів протягом трьох днів з моменту отримання коштів від Замовника. 

