АГЕНТСКИЙ ДОГОВОР

г. Барнаул                                                                                                      
              «____» ____________  201    г.
Общество с ограниченной ответственностью «Эффектив Солюшнз Груп», в лице директора Чемодакова Алексея Геннадиевича, действующего на основании Устава, именуемый в дальнейшем Принципал, с одной стороны, и Индивидуальный предприниматель ____________________________, действующий на основании Свидетельства №_____, выд._______, именуемый(ая) в дальнейшем Агент, с другой стороны, заключили настоящий договор о нижеследующем:

1. ПРЕДМЕТ ДОГОВОРА
1.1. По настоящему договору Принципал поручает, а Агент принимает на себя обязательство совершать от своего имени в интересах Принципала определенные действия, предусмотренные в п. 2.1. настоящего договора, направленные на продвижение товара и услуг  Принципала и получение прибыли Принципалом. В свою очередь Принципал обязуется выплатить Агенту вознаграждение на условиях настоящего договора.

1.2. Оплачиваемым результатом действий Агента по данному договору является сделка, по которой продвигаемый товар  или услуги Принципала реализуется третьему лицу в результате действий Агента, выполненных с учетом технико-экономических решений Принципала. 

1.2.1. Под действиями Агента в статьях настоящего договора понимается осуществление Агентом действий, направленных на реализацию товаров и услуг  Принципала третьим лицам.  

2. ПРАВА И ОБЯЗАННОСТИ СТОРОН
2.1. Агент обязуется:

2.1.1. Представлять интересы Принципала;

2.1.2. Доносить до сведения третьих лиц сведения о товарах и услугах Принципала;

2.1.3. Выполнять указания Принципала, касающиеся совершаемых Агентом сделок и других действий, если эти указания не противоречат требованиям закона;

2.1.4. Выполнять условия маркетинг плана (Приложение № 1);

2.1.5. Уведомлять Принципала об отказе от выполнения поручения не менее, чем за 10 рабочих дней.

2.1.6. По факту совершения действий в интересах Принципала своевременно предоставлять Принципалу отчет о проделанной работе и подписывать акт выполненных работ. 

2.2. Принципал обязан:

2.2.1. Принять от Агента все исполненное по настоящему договору и дополнительным соглашениям  к нему;

2.2.2. Выплачивать Агенту вознаграждение в размере и на условиях предусмотренных  маркетинговым планом (Приложение № 1) и п. 3 настоящего договора.
2.3. В случае отсутствия хотя бы одного из указанных выше условий, вознаграждение Агенту не выплачивается.

3. РАСЧЕТЫ И ОТВЕТСТВЕННОСТЬ ПО ДОГОВОРУ
3.1. Принципал выплачивает Агенту вознаграждение в течение пяти рабочих дней с момента предоставления последним полного отчета и подписания ежемесячного акта выполненных работ, путем безналичного перечисления суммы вознаграждения на расчетный счет. 

3.2. Отчет предоставляется Агентом до 5 числа следующего за отчетным периодом.

3.3. В случае неисполнения или ненадлежащего исполнения одной из сторон обязательств по настоящему договору Стороны несут ответственность в соответствии с законодательством.
4. ФОРС-МАЖОР
 4.1. Стороны освобождаются от ответственности за частичное или полное неисполнение обязательств по настоящему договору, если это неисполнение явилось следствием обстоятельств непреодолимой силы, возникших после заключения настоящего договора в результате обстоятельств чрезвычайного характера, которые стороны не могли предвидеть или предотвратить.

 4.2. При наступлении обстоятельств, указанных в п. 4.1, каждая сторона должна без промедления известить о них в письменном виде другую сторону. Извещение должно содержать данные о характере обстоятельств, а также официальные документы, удостоверяющие наличие этих обстоятельств и, по возможности, дающие оценку их влияния на возможность исполнения стороной своих обязательств по данному договору.

 4.3. Если сторона не направит или несвоевременно направит извещение, предусмотренное в п. 4.2, то она обязана возместить второй стороне понесенные ею убытки.

 4.4. В случаях наступления обстоятельств, предусмотренных в п. 4.1, срок выполнения стороной обязательств по настоящему договору отодвигается соразмерно времени, в течение которого действуют эти обстоятельства и их последствия.

5. КОНФИДЕНЦИАЛЬНОСТЬ
 5.1. Условия настоящего договора и соглашений к нему конфиденциальны и не подлежат разглашению.

 5.2. Стороны принимают все необходимые меры для того, чтобы их сотрудники, агенты, правопреемники без предварительного согласия другой стороны не информировали третьих лиц о деталях данного договора и приложений к нему.

6. РАЗРЕШЕНИЕ СПОРОВ
 6.1. Все споры и разногласия, которые могут возникнуть между сторонами по вопросам, не нашедшим своего разрешения в тексте данного договора, будут разрешаться путем переговоров.

 6.2. При не урегулировании в процессе переговоров спорных вопросов, споры разрешаются в суде  по месту нахождения Принципала.

7. ПРЕКРАЩЕНИЕ ДОГОВОРА
 7.1. Настоящий договор прекращается:

        - при отказе Принципала от исполнения договора;

        - по соглашению сторон;

        - по иным основаниям, предусмотренным действующим законодательством.

8. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ПОЛОЖЕНИЯ
8.1. Любые изменения и дополнения к настоящему договору действительны, при условии, если они совершены в письменной форме и подписаны надлежаще уполномоченными на то представителями сторон.

8.2. Все уведомления и сообщения должны направляться в письменной форме. Сообщения будут считаться исполненными надлежащим образом, если они посланы заказным письмом, по телеграфу, телетайпу, телексу, телефаксу или доставлены лично по юридическим (почтовым) адресам сторон с получением под расписку соответствующими должностными лицами.

8.3. Срок действия настоящего договора - с момента его подписания сторонами и до «____» ________________201_ г. Договор считается пролонгированным еще на 1 (один) календарный год, если ни одна из сторон за 10 дней до наступления даты окончания договора письменно не заявит о своем намерении расторгнуть данный договор.

8.4. Настоящий договор составлен в двух экземплярах, имеющих одинаковую юридическую силу, по одному экземпляру для каждой из сторон.

9. ПОЧТОВЫЕ АДРЕСА И БАНКОВСКИЕ РЕКВИЗИТЫ СТОРОН

	Принципал: 

ООО «Эффектив Солюшнз Груп»

     656043, Г. Барнаул, 

Ул. Интернациональная, д. 116, офис 13

ИНН/КПП 2225142093/222501001

р/с 40702910720100025693

в ОАО АКБ «Авангард»

БИК 044525201, 

к/с 30101810000000000201 

___________________    А.Г. Чемодаков
М.П.

	Агент: 

Индивидуальный предприниматель     
Адрес, тел.:
Паспортные данные:

_________________ /___________________/
М.П.




Приложение №1 к Агентскому договору от «     »_______________2014г.

	Маркетинг-план ES GROUP LTD
v.03.2015

I. КВАЛИФИКАЦИИ
1. Клиент   
   Любой гражданин, который рекомендован Партнером  Компании “ES Group”, приобрел продукцию  компании на 100 ES и Пакет доступа Компании (Partner pack), лично заполнил анкету -  заявление о вступлении в Компанию, после утверждения данного заявления, является Клиентом Компании  и получает индивидуальный номер в системе, с правом регистрации Партнеров.
   Внимание: Пакет доступа (Partner pack) не входит в объем.

  Клиент, в течение трех месяцев со дня занесения в компьютер, не сделавший ни единой закупки продукции Компании на свой регистрационный номер, автоматически устраняется из компьютерной системы.
ES  – условная расчетная единица. Курс 1 ES к рублю и другим валютам устанавливается Компанией. Об изменении курса Компания извещает Партнеров не позже чем за месяц до ввода изменений
Клуб Партнеров
2. Партнер
   Первая возможность: Клиент, чьи индивидуальные накопления закупок продукции Компании составляют 300 ES в данном месяце становится Партнером. 
Приобретение Пакета доступа Компании (Partner pack) обязательно.

3. Бизнес партнер
  Первая возможность:  Партнер, сделавший личную закупку за один финансовый месяц на сумму не менее 900 ES, получает квалификацию «Бизнес Партнер».

  Вторая возможность: Партнер, у которого на первой линии в трех разных своих структурах есть по одному Партнеру, а также общий накопительный объем его сети составляет не менее 2000 ES, в данном месяце получает квалификацию «Бизнес Партнер».

   Третья возможность: Клиент или Партнер, чей накопительный объем за неограниченный промежуток времени  на свой дистрибьюторский номер достигает  3000 ES, получает квалификацию «Бизнес Партнер».
Клуб Мастеров
4. Мастер
  Партнер или Бизнес Партнер, у которого как минимум есть три ветки с тремя Партнерами на первой линии и в двух прямых структурах есть по одному дистрибьютору квалификации «Бизнес Партнер» (при этом один Бизнес Партнер должен находиться на первой линии), а также общий объем сети составляет не менее 9000 ES, в текущем месяце получает квалификацию «Мастер».
5. Бизнес Мастер
   Мастер, у которого, как минимум есть три ветки с тремя Партнерами на первой линии и в двух прямых структурах есть по одному дистрибьютору квалификации «Мастер» (при этом один Мастер должен находиться на первой линии), а также, совокупный объем сети составляет не менее 40 000 ES, получает квалификацию «Бизнес Мастер».
6. Эксперт Мастер
   Бизнес Мастер, у которого минимум есть три ветки с тремя Партнерами на первой линии и в двух прямых структурах есть по одному дистрибьютору квалификации «Бизнес Мастер» (при этом один Бизнес Мастер должен находиться на первой линии), а также, совокупный объем сети составляет не менее 100 000 ES, в текущем месяце получает квалификацию «Эксперт Мастер».
Клуб Лидеров
7. Лидер
   Первая возможность: Эксперт Мастер, имеющий три ветки и как минимум в двух структурах по одному дистрибьютору квалификации «Эксперт Мастер» (при этом один Эксперт Мастер должен находиться на первой линии), получает Почетное звание «Лидер»;
   Вторая возможность: Эксперт Мастер, имеющий в четырех структурах как минимум одного Эксперт Мастера (на первой линии) и трех дистрибьюторов в квалификации «Бизнес Мастер» (в разных ветках на любом уровне), получает Почетное звание «Лидер»;
8. Бизнес Лидер
   Первая возможность: дистрибьютор с квалификацией «Лидер», имеющий как минимум в двух структурах по одному дистрибьютору с квалификацией «Лидер», получает звание «Бизнес Лидер»;

   Вторая возможность: Лидер, имеющий в четырех структурах как минимум одного Лидера (на первой линии) и трех дистрибьюторов в квалификации «Эксперт Мастер» (в разных ветках на любом уровне), получает Почетное звание «Бизнес Лидер»;
9. Эксперт Лидер
   Первая возможность: дистрибьютор с квалификацией «Бизнес Лидер», имеющий как минимум в двух структурах по одному дистрибьютору с квалификацией «Бизнес Лидер», получает звание «Эксперт Лидер»;

   Вторая возможность: Бизнес Лидер, имеющий в четырех структурах как минимум одного Бизнес Лидера (на первой линии) и трех дистрибьюторов в квалификации «Лидер» (в разных ветках на любом уровне), получает Почетное звание «Эксперт Лидер»;
Клуб Инвесторов
10. Инвестор
  Первая возможность: Дистрибьютор с квалификацией «Эксперт Лидер», имеющий как минимум в двух  структурах по одному дистрибьютору «Эксперт Лидер», получает квалификацию «Инвестор».
Вторая возможность: Эксперт Лидер, имеющий в четырех структурах как минимум одного Эксперт Лидера (на первой линии) и трех дистрибьюторов в квалификации «Бизнес Лидер» (в разных ветках на любом уровне), получает Почетное звание «Инвестор»;
11. Акционер Инвестор
  Первая возможность: Дистрибьютор с почетным званием «Инвестор», имеющий как минимум в двух структурах по одному дистрибьютору с Титулом «Инвестор», получает почетное звание «Акционер Инвестор».

Вторая возможность: Инвестор, имеющий в четырех структурах как минимум одного Инвестора (на первой линии) и трех дистрибьюторов в квалификации «Эксперт Лидер» (в разных ветках на любом уровне), получает Почетное звание «Акционер Инвестор»;
II. ВОЗНАГРАЖДЕНИЯ 
   Дистрибьюторы начальной и более высокой квалификации могут в соответствии со своей квалификацией получать прямое вознаграждение от личных регистраций, и к тому же получать сетевое вознаграждение от объемов структуры.

Личный объем – накопительный или разовый объем закупок, сделанный лично партнером Компании в течение календарного месяца. Личный объем также входит в Групповой объем всей структуры этого партнера.

Групповой объем – весь совокупный объем закупок продукции, сделанный партнером Компании и его структурой 
Розничный бонус

Розничный бонус формируется из прямых продаж, осуществляемых партнером и составляет 25% наценки на оптовую стоимость продукта.
Клиентский бонус
Клиентский бонус – процент от Личного объема закупки, превышающей сумму 300ES,  которая начисляется в зарплату Дистрибьютора и соответствует квалификации этого Дистрибьютора.
Премия за Личный объем
Дополнительный процент вознаграждения к Клиентскому бонусу, начисляемый в зависимости от сделанного за месяц Личного объема покупок и Квалификации 
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Пример: При покупке Партнером продукции на сумму более 500 ES в месяц, с этой суммы начислится: Клиентский бонус + Премия за личный объем. Т.е. 15%+9%=24%
Прямое вознаграждение
Прямое вознаграждение – вознаграждение, выплачиваемое от объема первичной закупки Партнеров первой линии с суммы не более 300 ES.

 Пример 1: при закупке Дистрибьютором первой линии  на сумму 900 ES, Вам будет выплачено Прямое вознаграждение с 300 ES и Сетевое вознаграждение с 600 ES.

Пример 2: при личной закупке на 900 ES идет выплата Клиентского бонуса в соответствии с квалификацией с суммы превышающей 300 ES т.е. с 600 ES 
Сетевое вознаграждение
Сетевое вознаграждение – вознаграждение, выплачиваемое Дистрибьюторам Компании в квалификации «Бизнес Партнер» и выше от объемов закупки всей структуры за отчетный период. 

Сетевое вознаграждение выплачивается с 1 линии структуры в том случае если закупка партнеров превышает 300 ES (Пример: Если закупка партнера на 1 линии составила 400ES, то с 300ES выплачивается Прямое вознаграждение, а со 100ES – сетевое, при закупке партнера в следующий отчетный период с любой суммы уже начисляется только Сетевое вознаграждение). Соответственно со 2-й линии и ниже выплачивается Сетевое вознаграждение со 100% объема с учетом разницы квалификаций
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Сетевое

0%

0%
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При получении сетевого вознаграждения учитываются проценты, получаемые Дистрибьюторами более низкой квалификации. Таким образом, выплачивается разница между процентными ставками. Дистрибьютор не может получать сетевое вознаграждение с равной квалификации без выполнения дополнительных условий, в этом случае включается возможность получения Премии за руководство.
Премия за руководство 
   Дистрибьюторы квалификации «Бизнес Партнер» и более высоких квалификаций,  выполнившие за финансовый месяц условия совокупных и индивидуальных объемов, в структуре, у которых присутствуют дистрибьюторы равных с ним квалификацией, получают соответственную премию за руководство от объемов равных квалификаций.
Квалиф-я
БП

М

БМ

ЭМ

Л

БЛ

ЭЛ

И

АИ

Процент

3%

3%

3%

3%

4%

4%

4%

5%

5%

Бок. объем (ES)
100 

300 
600 
900 
1200 
1500 
1800 
2000 
2000 
Лич. объем

(ES)
50 
70 
100 
100 
200 
200 
200 
200 
200 
  
Проценты начисляются с общего объема структуры.

Условия для получения Премии за руководство:

1. Наличие Личного объема закупки каждый месяц (см. таблицу)

2. Наличие Бокового объема неквалификационных веток. Боковой объем складывается из общего (суммарного) объема всех веток за отчетный период, не входящих в квалификационные.

Внимание: Квалификационная ветка – ветка, в которой находится партнер с квалификацией, повлиявшей на достижение вашей квалификации. Если этот партнер находится по отношению к Вам не на первом уровне, то в Боковой объем засчитываются все обороты структуры в этой ветке, расположенные над ним.

Условия активности дистрибьюторов:

   1. Обязательная ежемесячная активность начинается с квалификации “Партнер” и составляет 30 ES, у “Бизнес Партнера” - 50 ES, у “Мастера” - 100 ES, на всех высших квалификациях – 200 ES.
Вознаграждения за почетные звания 
   Когда дистрибьюторы достигли наивысших квалификаций и вошли Клуб Лидеров и Клуб Инвесторов, для стимуляции расширения сети, компания предоставляет дистрибьюторам с квалификациями «Лидер» и выше возможность получения Сетевого почетного вознаграждения от оборота Компании за текущий месяц, а также сетевого вознаграждения от объемов своих структур. Для тех, кто получает премии за почетные звания, также получают премии в соответствии с квалификацией.
Почётное звание

Лидер

Бизнес Лидер

Эксперт Лидер

И

АИ

Премия за почётное звание

0,5%

0,75%

1%

1,25%

1,5%

Личные объемы (ES)
200 

200 

200 

200 
200 
Боковые объемы (ES)
1200
1500 

1800
2000 
2000 
Особые премии 
 Extra тур 

Достигнув квалификации «Эксперт Мастер» компании ES Group Вы получаете право участвовать в туристических проектах класса «Экстра»

Условие: Ежемесячный оборот структуры не менее 15000 ES  в течение 3-х месяцев

Delux тур 
Достигнув почетного звания «Лидер» и выше Вы получаете право участвовать в международных туристических круизах, организованных компанией

Условие: Ежемесячный оборот структуры не менее 30000 ES  в течение 3-х месяцев

Получение автомобиля 
Достигнув почетного звания «Бизнес Лидер» Вы получаете автомобиль в подарок (на сумму в 20000 ES)

Условие: Ежемесячный оборот структуры не менее 40000 ES  в течение 3-х месяцев

Получение элитного автомобиля 
 Достигнув почетного звания «Эксперт Лидер» Вы получаете автомобиль бизнес - класса в подарок (40000 ES)

Условие: Ежемесячный оборот структуры не менее 50000 ES  в течение 3-х месяцев

Получение недвижимости (квартира, апартаменты): 
 Достигнув почетного титула «Инвестор» Вы получаете жилую недвижимость (на сумму 150000 ES)

Условие: Ежемесячный оборот структуры не менее 100000 ES  в течение 3-х месяцев

Получение коммерческой недвижимости (офисное здание и т.п.):

  Достигнув почетного титула «Акционер Инвестор» Вы получаете Коммерческую недвижимость (300000 ES)

Условие: Ежемесячный оборот структуры не менее 200000 ES  в течение 3-х месяцев

Приложение: Разъяснения
· Все Объемы для начисления премий передаются в счетный отдел. Подсчет и начисления осуществляются дважды в месяц.
· О премиях за почетные титулы (Лидер и выше):
Премии за почетные звания начисляются нижеследующим способом: Личная премия за почетное звание (глобальный объем компании за текущий месяц * на выделенный процент для данной квалификации дистрибьютора): на количество дистрибьюторов, имеющих право на получение данной премии. Премии начисляются ежемесячно, выплачиваются ежеквартально.

· Компания в одностороннем порядке может вносить изменения в Маркетинг план, заранее (не позже чем за месяц) известив об этом Дистрибьюторов Компании. 

· Право на трактовку Маркетинг Плана принадлежит Компании.

Правила финансовой поддержки региональных офисов ES Group
Объем структуры за отчетный период

% от объема

Не менее 10000 ES
5%

Не менее 25000 ES
6%

Не менее 50000 ES
7%

ВНИМАНИЕ! В каждом отдельном случае осуществляется индивидуальный подход и возможно увеличение процентной ставки в зависимости от региона.

В случае организации офиса в структуре нижестоящими партнерами, объем их структуры минусуется из общего оборота вышестоящего.

Начало формы

Конец формы
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