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Регламент устанавливает порядок формирования цен и предоставления скидок в Группа компаний Фирма.
	ЦЕНА СКИДКИ
Скидка 10 % при маржинальности 35 % требует роста продаж примерно на 40 % только для того, чтобы остаться при прежней прибыли. Регламент существует, чтобы это считали до предоставления скидки, а не после квартала.
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Базовая цена рассчитывается от полной себестоимости с учётом целевой маржинальности направления и проверяется на соответствие рынку.
	СОСТАВЛЯЮЩАЯ
	ЧТО ВКЛЮЧАЕТ

	Прямая себестоимость
	закупочная цена или производственная себестоимость

	Логистика до склада
	доставка, таможня, страхование

	Складская обработка
	приёмка, хранение, комплектация по нормативу

	Доставка покупателю
	по нормативу на единицу или по факту

	Целевая маржинальность
	по направлению, утверждается на год



Цена рассчитывается делением себестоимости на единицу минус целевая маржинальность, а не умножением на единицу плюс маржинальность.[footnoteRef:1] [1:  Умножение даёт наценку, а не маржинальность: при цели 40 % умножение даёт фактическую маржинальность около 29 %.] 
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	НАПРАВЛЕНИЕ
	ЦЕЛЕВАЯ
	МИНИМАЛЬНО ДОПУСТИМАЯ

	Оптовые продажи
	22 %
	14 %

	Розница
	38 %
	26 %

	Проектные поставки
	18 %
	12 %

	Услуги
	55 %
	35 %



Сделка ниже минимально допустимой маржинальности возможна только по решению генерального директора с письменным обоснованием (вход к новому клиенту, вытеснение конкурента, загрузка мощностей, распродажа неликвида).
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	РАЗМЕР СКИДКИ
	КТО ВПРАВЕ ПРЕДОСТАВИТЬ
	ОСНОВАНИЕ

	до 3 %
	менеджер по продажам
	в рамках переговоров

	от 3 до 7 %
	руководитель отдела продаж
	объём или предоплата

	от 7 до 12 %
	коммерческий директор
	годовой объём, письменная договорённость

	от 12 до 18 %
	генеральный директор
	стратегический клиент

	свыше 18 %
	генеральный директор и собственник
	исключительный случай



Скидки не суммируются: клиенту предоставляется наибольшая из применимых, если иное прямо не согласовано.
	ОБЯЗАТЕЛЬНОЕ ПРАВИЛО
Любая скидка свыше 7 % сопровождается расчётом: какая маржинальность остаётся и какой прирост объёма компенсирует потерю. Расчёт прикладывается к заявке на согласование.
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	ВИД
	УСЛОВИЕ
	ОГРАНИЧЕНИЕ

	За объём партии
	разовая отгрузка выше порога
	до 7 %

	За годовой объём (ретро)
	по итогам года при выполнении плана
	до 5 %, выплата бонусом

	За предоплату
	оплата до отгрузки
	не выше стоимости денег за срок отсрочки

	Сезонная
	в утверждённый период
	по приказу

	На неликвид
	позиции без движения свыше 9 месяцев
	без ограничения по решению



Скидка за предоплату не может превышать стоимость денег компании за период отсрочки: иначе компания платит за собственные деньги больше, чем банку.
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— Прайс-лист утверждается генеральным директором и действует до отмены.
— Плановый пересмотр — ежеквартально; внеплановый — при изменении закупочных цен более чем на 5 % или курса более чем на 10 %.
— Уведомление покупателей об изменении цен — не позднее чем за 14 дней, если иное не установлено договором.
— Продажа по ценам вне утверждённого прайс-листа без согласования не допускается.
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	ОТЧЁТ
	ПЕРИОДИЧНОСТЬ
	ЧТО ПОКАЗЫВАЕТ

	Маржинальность по сделкам
	еженедельно
	сделки ниже минимальной маржи

	Средняя скидка по менеджерам
	ежемесячно
	кто раздаёт скидки чаще других

	Реализация ниже прайс-листа
	ежемесячно
	отклонения и их обоснования

	Эффект ретробонусов
	ежеквартально
	фактическая маржа после бонусов



Премия менеджера рассчитывается от маржинальной прибыли, а не от выручки: иначе скидка становится для него бесплатной.
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1) Замените «Группа компаний Фирма» на название вашей группы — Ctrl+H, «Заменить всё».
2) Замените «ООО «Компания»» и «ООО «Торговый дом»» на ваши юридические лица.
3) Проверьте суммы и сроки: они подобраны для средней компании и почти наверняка требуют настройки под ваш масштаб.
4) Уберите разделы, которых у вас нет, и не добавляйте того, что не будете исполнять: невыполнимый регламент хуже отсутствующего.
5) Утвердите приказом и назначьте владельца документа — без этого регламент остаётся текстом.
	Названия компаний в тексте намеренно не склоняются по падежам: так замена через «Найти и заменить» проходит без ошибок и не оставляет «Компанией» там, где уже стоит ваше имя.
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