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Кодекс 

по работе с поставщиками товаров, предназначенных для реализации           в Торговом дворе АНИКС 

Бийск 2016 г.

ВВЕДЕНИЕ

Торговый двор «Аникс» был основан 7 июня 1993 года. Приоритетным направлением работы, ориентиром для компании в целом и главным связующим звеном с непосредственным клиентом – покупателем – является розничная сеть «Аникс», миссия которой звучит так: «Мы создаем рядом с вашим домом уютное пространство для ежедневных встреч. Находясь по соседству, мы замечаем потребности каждого и обеспечиваем точное и уникальное предложение для ваших покупок». 
Розничная сеть «Аникс» сегодня – одна из ведущих региональных продуктовых розничных компаний, включающая более 180 магазинов, двери которых открыты для жителей не только Алтайского края, но и Республики Алтай и Новосибирской области. Основной формат торговых точек – «магазин у дома», что позволяет предоставить покупателю максимальный уют, комфорт и уникальное ассортиментное предложение для каждого магазина. 

В 2008 году был запущен проект «Франчайзинговая сеть «Корзинка», которая насчитывает более 150 магазинов. ФС «Корзинка» является крупнейшей торговой сетью в Республике Алтай и представлена во всех десяти его районах, так же магазины представлены в районах Алтайского края и 4-х населенных пунктах Кемеровской области.

Оптово-логистическое направление представлено компанией ООО «Прайд-А». На сегодняшний день функционирует 4 распределительных центра в Бийске и новый крупнейший центр Новоалтайске. ОПТовое подразделение работает как с собственными магазинами, так и со сторонними клиентами по двум направлениям: миксовые продажи и эксклюзивные торговые проекты. 

В состав холдинга входят и другие предприятия различного профиля: одно из крупнейших автотранспортных предприятий ЗАО «БийскТрансСервис», ООО «МонтажСпецСервис» и «Аникс-Холод», занимающиеся торговлей и обслуживанием холодильной техники и торгового оборудования, предприятия общественного питания «Калита», «Панорама», производство полуфабрикатов, салатов «Аникс-Аппетит», сельскохозяйственное предприятие «Перспектива», сервис для обслуживания туристов «Аникс-Гостиница», финансовые услуги «Лизинг-Сибирь» и др.

НАША ЦЕЛЬ

«Поставщик и сеть - партнёры, готовые к диалогу, сотрудничеству и инновациям, для создания ценностей для покупателя, конкурентных преимуществ и долгосрочного успеха».
Мы полагаем, что необходимыми условиями для достижения этой цели являются:

· Соблюдение Компанией и Поставщиками требований законодательства Российской Федерации;

· Свободное  и взаимовыгодное сотрудничество сторон;

· Предоставление Поставщикам равных возможностей для сотрудничества с Компанией.

Данный Кодекс призван  описать основные принципы выбора Поставщика, действующие в Компании, предоставить информацию об условиях отбора контрагентов для заключения договоров поставки, а также упростить взаимодействие с Поставщиками через описание основных алгоритмов совместных действий на различных этапах сотрудничества.

Данный Кодекс разработан  в соответствии с законодательством Российской Федерации и на основе принципов, закрепленных в Кодексе взаимодействия с бизнес-партнерами.

Принципы отбора поставщиков и порядок взаимодействия с поставщиками при поставке товаров

Принципы выбора поставщика, действующие в Компании 
· Единые стандарты 

 Компания осуществляет отбор Поставщиков на основании единых критериев, сформированных исходя из целей экономической эффективности. Не допускается отказ от заключения договора поставки по основаниям, не предусмотренным законодательством РФ и настоящим Кодексом.
· Прозрачность и открытость 
 В процессе взаимодействия с Поставщиками Компания обеспечивает им доступ к информации о принципах выбора Поставщика, к проекту договора поставки, а также к другой существенной для сотрудничества информации, размещенной на официальном сайте Компании
· Конфиденциальность 
Руководствуясь принципами прозрачности и открытости во взаимоотношениях с Поставщиками, Компания признает право Поставщика на коммерческую тайну и конфиденциальность предоставленной им компании информации.

· Эффективность 
Компания стремится реализовывать через свои торговые точки  качественные товары по экономически обоснованным ценам путем отбора наиболее выгодных условий сотрудничества с Поставщиками. Компания прилагает все усилия, чтобы оптимизировать издержки на этапах поставки товаров от производителя до розничного покупателя.

· Разумная предусмотрительность 
В пределах возможного и должного Компания осуществляет проверку Поставщиков, товаров, в том числе условий производства товаров, на предмет добросовестности Поставщиков и соблюдения ими и производителями товаров требований законодательства Российской Федерации, Таможенного союза и пр. При этом при выборе контрагента предпочтение отдается тем Поставщикам, которые осуществляют торговую деятельность достаточно длительное время и зарекомендовали себя на рынке как надежные партнеры, ориентированные на долгосрочное сотрудничество с покупателями.
Начало сотрудничества: процедура работы с коммерческими предложениями, процесс выбора Поставщика

· Потребности в закупках товаров определяются на основании ассортиментной матрицы торговой  сети , которая разрабатывается ответственными сотрудниками Компании, исходя из формата магазина, позиционирования торговой сети и потребности покупателя в данном  регионе /городе.

· Ассортиментная матрица по категориям пересматривается с целью поиска новых позиций товаров, вывода из ассортимента  позиций товаров, пользующихся незначительным спросом у розничных покупателей или заменой продаваемых товаров аналогичными товарами, спрос на который ожидается выше, в случае перебоев в поставках товаров, а также иных обстоятельств, влияющих на надлежащее осуществление Компанией торговой деятельности.

· Необходимость пересмотра ассортиментной матрицы осуществляется по решению руководства  торговой сети.
Существует два основных способа определения Поставщика:

1. Компания самостоятельно осуществляет поиск потенциальных Поставщиков, поставляющих необходимые товары, в следующих случаях:

· Если товары не представлены в Компании, но потребность в них существует, либо представлены, но требуется увеличение объемов поставляемых товаров, в том числе в связи с открытием новых торговых объектов, либо замещение его другими товарами в связи с выявлением нарушений, предъявляемых к товарам, либо неисполнением или ненадлежащим исполнением  Поставщиками обязательств по договору поставки.

· Возникновения у Компании потребности в поиске потенциальных поставщиков в иных случаях.

· При этом Компания производит подбор Поставщиков либо путем поиска в открытых источниках и в базе коммерческих предложений, поступающих в Компанию, либо инициирует проведение электронных торгов (тендеров )

2. Поставщик инициирует сотрудничество с Компанией через отправку коммерческого предложения.

· Поставщики могут отправить коммерческое предложение, воспользовавшись специальным сервисом на сайте Компании по адресу: www.anixtd.ru/provider.
Пожелания и рекомендации к оформлению коммерческого предложения:

· необходимо заполнить предложение с перечислением предлагаемого ассортимента с фото товара;

· необходимо указывать логистические возможности;

· необходимо указывать закупочные цены с НДС;

· для оперативного принятия решения по коммерческому предложению необходимо предоставить мониторинг розничных цен в регионе.

· при желании можно указать комментарии к ассортименту  (его принципиальное отличие от уже имеющихся аналогов, новизна, лучшее качество);

Компания вправе запрашивать у Поставщика дополнительную информацию о нем и поставляемых им товарах, в том числе образцы товаров для проведения лабораторных исследований и проведения ассортиментного комитета.
Отбор Поставщиков производится на основании совокупной оценки коммерческого предложения, в том числе в части: ассортимента, предлагаемых цен, возможных объемов и частоты поставок, географии поставок и логистики.
Срок рассмотрения коммерческого предложения и принятие решения по нему составляет не более 14 календарных дней со дня получения Компанией соответствующего запроса, при условии, что Поставщик оформил коммерческое предложение в соответствии с рекомендациями Компании. В связи с этим отсутствует необходимость дублировать предложение в течение вышеуказанного срока.

Компания извещает Поставщика о принятом решении по результатам рассмотрения коммерческого предложения письмом по электронной почте или в личной беседе.

Если по коммерческому предложению принимается положительное решение, дальнейшие контакты осуществляются через сотрудника коммерческого подразделения, направившего ответ, в котором будет содержаться необходимая контактная информация.

В тех случаях, когда Поставщик не согласен с результатами рассмотрения коммерческого предложения, он может направить обращение на эл. почту заместителя коммерческого директора, которую можно узнать на сайте компании в разделе «Поставщикам» (вкладка «Контакты») по адресу anixtd.ru/provider/contacts.php.
Условия отбора Поставщиков

При выборе Поставщиков Компания руководствуется следующими критериями:

· Правовое положение и репутация Поставщика: 
·  Поставщик зарегистрирован в установленном порядке в качестве юридического лица или индивидуального предпринимателя

· Поставщик не находится в стадии ликвидации;

· В отношении Поставщика не введены (не открыты) процедуры банкротства;

· Отсутствие фактов неисполнения или ненадлежащего исполнения Поставщиком принятых на себя обязательств перед Компанией или другими участниками рынка;

· Отсутствие информации о предъявлении к Поставщику антимонопольными, налоговыми, таможенными и иными государственными органами претензий о нарушении требований законодательства, обязательных для исполнения Поставщиком.

Ценовое предложение:

· Закупочная цена товаров должна быть конкурентоспособной.

Товарное предложение:

· Качество товаров должно соответствовать требованиям санитарных, технических и всех иных применимых норм и стандартов Российской Федерации, Таможенного союза, ЕАЭС.

· Компания вправе проводить аудит производства с участием представителей Компании и независимых аудиторов.

· Товар должен соответствовать требованиям к товарам, указанным в настоящем Кодексе  или предоставленным Поставщику по запросу.

При выборе Поставщика преимуществами являются:

· Наличие у Поставщика собственного производства, помещений для упаковки и хранения выпускаемых товаров.
· Готовность производить товары под СТМ Компании. 

· Готовность Поставщика осуществлять  отгрузку товаров в соответствии с требованиями Компании.

· Готовность Поставщика осуществлять электронный документооборот между Компанией по системе EDI, в том числе оформление электронного счета-фактуры.

· Наличие у Поставщика зарегистрированных товарных знаков.

· Готовность делать групповую полочную упаковку с возможностью демонстрации товаров.

· Готовность обсуждать с Компанией упаковку, вес, свойства новинок до их выпуска.

· Готовность изготавливать упаковку и товары в соответствии с требованиями Компании.

· Возможность самостоятельно осуществлять таможенную очистку импортных товаров.

· Наличие у Поставщика транспортно-логистических возможностей, позволяющих осуществлять самостоятельную доставку товаров до торговых объектов или распределительных центров Компании.
Основания отказа от сотрудничества с конкретным Поставщиком:

· Наполненность ассортиментной матрицы на момент обращения Поставщика (такие же (или аналогичные) товары поставляются Компании в достаточном объеме другими Поставщиками).

· Несоответствие Поставщика одному или нескольким условиям отбора, установленным настоящей Политикой.

· Предоставление недостоверной информации о Поставщике, товаре, результатах аудита производства или др. информации.
· Качество товара не соответствует стандартам.
Начало работы по договору. Основные условия поставки

Для заключения Договора Поставщику необходимо представить заполненный документ АНКЕТА ДЛЯ ПОСТАВЩИКА , который можно найти на сайте Компании. www
ВСЕГДА РАДЫ К СОТРУДНИЧЕСТВУ!

Контактные данные

Коммерческий отдел: 

Категорийный менеджер категории: «Алкоголь. Пиво. Напитки. Соки. Детское питание»

Завражский Андрей. эл.почта   zavrajski_an@anixtd.ru
Категорийный менеджер категории: «Сигареты. NON FOOD»

Федоров Олег. эл.почта  ovf@anixtd.ru
Категорийный менеджер категории: « Кондитерские изделия. Чай. Кофе. Хлеб»

Скляр Алина. эл.почта  sklyar_ar@anixtd.ru
Категорийный менеджер категории: «Макароны. Соусы. Консервация»

Плотникова Валентина . эл.почта  vplot@anixtd.ru
Категорийный менеджер категории: « Биржа. Мясо замороженное»

Вяжевич Анжелика. эл.почта  vyajevich_av@anixtd.ru
Категорийный менеджер категории: «Мясо охлажденное»

Мерзлякова Ирина. эл.почта  merzlyakova_il@anixtd.ru
Категорийный менеджер категории: «Фрукты и овощи свежие. Орехи»

Апасова Евгения. эл.почта  aev@anixtd.ru
Категорийный менеджер категории: «Молочная продукция. Колбасы. Рыба копченая и соленая»

Зимина Валерия. эл.почта  zimina_va@anixtd.ru
Категорийный менеджер категории:  «Яйцо. СТМ»

Величко Елена. эл.почта  evel@anixtd.ru
Категорийный менеджер категории: «Рыба свежемороженая. Непрофильный товар»

Васильева Надежда. эл.почта  vasilieva_np@anixtd.ru
