
Описание мотивационной программы HOLA™ для розничных клиентов Дистрибьютора
Март 2024 г.

Участники акции:
Розничные торговые точки (РТТ) и Станции сервисного обслуживания (СТО) клиентской базы Дистрибьютора. Из участия в
акции исключаются интернет-магазины.

Период проведения:
01.03.2024 – 31.03.2024г.

Акционный ассортимент:
ШРУСы HOLA™.

Механика акции:
 за покупку ШРУсов и приводных HOLA™ на сумму 12 000 рублей и более призер получает фирменную ветровку

HOLA™;
 призёры награждаются из расчета не более одного приза для одного призера;
 закупки продукции HOLA™, совершенные участниками в период проведения акции, суммируются

Условие акции:
 Во избежание дефицита складских остатков акционной продукции HOLA™ рекомендуем осуществить заказ

товара с повышенным коэффициентом запаса и в количестве достаточном для обеспечения клиентов региона
 При наличии сайта Дистрибьютор размещает на главной странице или в соответствующем разделе баннер с

условиями акции (предоставляет Организатор)
 Не позднее 05.04.2024г. Дистрибьютор предоставляет Организатору отчет по продажам по форме организатора.

Отчет должен содержать:
- период с 01.03.2024 по 31.03.2024
- наименование/код клиента, артикул, кол-во проданного товара, сумма продаж
В отчете необходимо выделить коды интернет-магазинов.

Условия вознаграждения:
 Все необходимые операции/взаиморасчёты для целей бонусирования призёров должны быть осуществлены

между Дистрибьютором и Организатором не позднее 26.04.2024г.
 Бонус выплачивается в виде фирменных ветровок HOLA™ в размерах от L до XXL пропорционально общему

призовому фонду Дистрибьютора. Призовой фонд будет направлен Дистрибьютору после согласования итогов
акции с его стороны.

 Премирование призеров осуществляется не позднее 08.05.2024г.

Рекомендации по информированию РТТ/СТО клиентской базы Дистрибьютора:
 Разместите информационный баннер о проводимом мероприятии на сайте компании;
 Распечатайте и направьте информационную листовку розничным точкам и автосервисам своей клиентской базы;
 Проинформируйте каждого менеджера торговой команды о порогах акции, призах и условиях;
 Осуществите е-mail рассылку РТТ/СТО клиентской базы вашей Компании не реже 1-го раза в неделю


