益生园“蓝蝴蝶”饮料招商政策
经销商资格认定
1、 有强烈的合作意向

2、 具有独立的法人资格

3、 资金充足，企业运转良好
4、 有固定营业场所，具物流能力

5、 有良好的商业信誉

6、 有稳定销售网络，具市场开拓能力

7、 有优秀的销售队伍

8、 必须能完成总公司认可的最低销售额和一定的市场占有率及市场拓展战略。
9、 具食品行业经验，特别是饮料经营经验的企业优先考虑

合作方式

1、 单品项经销
在同一区域，“蓝蝴蝶”系列产品3个品类6种规格产品分别设立一个经销商，更大的提高市场铺市率、渗透率。
2、 特约经销渠道经销
在同一区域，“蓝蝴蝶”系列产品以渠道做为经销区隔，按KA渠道、商超渠道、餐饮渠道、夜场渠道、零售店渠道、车站渠道等等寻找多个经销商，形成网络互补，提高市场占有率。
3、 区域总经销

A、 中心城市市场

以省会城市、经济发达的地级城市为主，经销商获得公司独家经销授权，在其被授权的销售区域销售“蓝蝴蝶”系列产品。
B、 地级区域市场

以地级城市、经济发达的县级城市为主，经销商获得公司独家经销授权，在其被授权的销售区域销售“蓝蝴蝶”系列产品。
合作内容

1、 首批进货政策
单品项经销、特约经销渠道经销200箱起运，按市场实际情况公司选择承担适需的宣传品、促销品。
区域总经销
中心城市市场4万起运，赠送40箱同品项产品，公司派遣2名业务员进行前期市场开拓，其他支持按市场实际情况，公司选择承担适需的宣传品、促销品。
地级区域市场3万起运，赠送30箱同品项产品，公司派遣1名业务员进行前期市场开拓，其他支持按市场实际情况，公司选择承担适需的宣传品、促销品。
2、 再次进货政策
单品项经销、特约经销渠道经销100箱起运，按市场实际情况公司选择承担适需的宣传品、促销品。

区域总经销

中心城市市场1万起运，赠送5%同品项产品，按市场实际情况公司选择承担适需的宣传品、促销品。
地级区域市场0.5万起运，赠送5%同品项产品，按市场实际情况公司选择承担适需的宣传品、促销品。

3、  季度返利政策

2006年第2季度
单品项经销、特约经销渠道经销完成6万的任务返利3%

中心城市市场完成15万的任务返利5%
地级区域市场完成10万的任务返利4%

2006年第3季度

单品项经销、特约经销渠道经销完成8万的任务返利3%

中心城市市场完成18万的任务返利5%

地级区域市场完成12万的任务返利4%

2006年第4季度
单品项经销、特约经销渠道经销完成4万的任务返利3%

中心城市市场完成12万的任务返利5%

地级区域市场完成8万的任务返利4%

返点的支付：

    →时间：在当季的下个月5日前确认完成

    →支付方式：抵扣货款

    →支付金额：不超过每次订货额的5%
4、 年终返利政策
单品项经销、特约经销渠道经销完成18万的任务返利2%并奖励品牌电脑一台
中心城市市场完成45万的任务返利3%并奖励面包车一辆
地级区域市场完成30万的任务返利2.5%并奖励品牌笔记本电脑一台
返点的支付：

    →时间：在2007年1月5日前确认完成

    →支付方式：现金
→返点有效期：返点确认后三个月内有效
5、 价格体系
	品 名
	包装/规格
	保质期
	装箱标准
	出厂价
	终端最低零售价

	蓝莓饮料
	玻璃瓶/150ml
	12个月
	18瓶/箱
	48.60元 /箱
	68.40元/箱

	玫瑰果饮料
	玻璃瓶/150ml
	12个月
	18瓶/箱
	48.60元 /箱
	68.40元/箱

	沙棘饮料
	玻璃瓶/150ml
	12个月
	18瓶/箱
	48.60元 /箱
	68.40元/箱

	蓝莓饮料
	三片罐/245m
	12个月
	24罐/箱
	79.68 元/箱
	115.20元/箱

	玫瑰果饮料
	三片罐/245m
	12个月
	24罐/箱
	79.68 元/箱
	115.20元/箱

	沙棘饮料
	三片罐/245m
	12个月
	24罐/箱
	79.68 元/箱
	115.20元/箱


实行全国统一的到岸价及零售价。

以上报价是以含17%增值税价格，若不开具发票则在相应的价格基础上扣除5%税率。

此报价有效期至2006年12月31日。
6、铺底
不提供铺底

7、运费、运输破损
由益生园承担到岸途中运费，市内运费由经销商自行承担。
经销商提货时对产品进行验收，如发现产品破损、被雨淋湿或短少，应要求承运单位出具证明，并凭证明在7日内向益生园提出调换或补充，否则，益生园不予承担责任。提货时经销商必须在回单上签字并将此回单保存半年以上，以便发生冲窜货时核对货单。如货单遗失，以益生园联为准；经销商在收货时未见单，请立即与益生园联系，否则视为收到货单。经销商自发出订货单满半个月未收到货物的，应向益生园书面反馈，否则视为收到货物。
8、退换货

○因经销商经销过程中造成的破损品不退货

○即期品双方协商解决，经销商必须在临近产品保质期3个月前通知益生园，否则益生园不协商处理，不予退换。

○合同终止，必须用益生园公司包装箱按品项包装好才能退货。

○换货只允许品种之间调换，所换货的产品必须用益生园公司包装箱按品种包装好，否则不予退换，生产日期以“先进先出”为主，调换货费用由经销商承担。
9、结算方式
一律按付款实际金额发货，款到发货，不得赊欠。
10、促销支持

逢5.1、10.1、元旦及其他重要节假日给予经销商一定的促销活动支持。如：活动期间每进货1万元的给予经销商15箱促销品支持。不足1万元的部分不计入支持范围。例如进货9999元，无促销支持；59999元只计算5万元的促销品支持，即50箱促销品支持。
促销活动在节假日前20天由经销商将活动计划案传至总公司，总公司根据此方案汇总列出详细计划案、执行方式，若未要求做促销活动的经销商，总公司将联系确认，根据区域情况和公司发展要求将会强制执行，费用将计入全年3%的广告费用中。
11、广促品

经销商进货给予一定比例的广宣品，以配合经销商做产品推广活动。如：海报、宣传活页、吊牌、试饮台、形象柜、堆头架、太阳伞、帐篷、X展架、餐台垫、杯垫、茶杯等等。

12、铺货率

上市第一个月经销商要完成其网络的60%的铺货率，3个月要达到80%的铺货率。

13、广告支持
经销商享有销售额3%的广告费用支持，广告费用指：媒体费用、促销品费用、促销活动费用、公益活动费用等形式，公司予以核实后凭发票报销，情况不符合实际不予以报销。

14、拓展支持
    中心城市市场首批进货达10万或季度销量达30万，总公司在其辖区设置办事处协助其进行市场开拓，广告费用2万（分3个月支出）。
15、营销支持
定期不定期总公司人员进行市场指导，每年召开经销商年会，组织营销专家对经销商进行营销管理培训及组织经销商国内国外旅游考察。
深圳益生园饮料食品有限公司

                                          营销中心

                                                        2006年3月
