KETENTUAN DISTRIBUTOR 

TEH MERAH BUNGA ROSELLA “FLOR DE EAST JAVA “

UD. SANCTITAS VERITAS

Distributor = perwakilan resmi perusahaan yang berada di luar daerah / luar kota / luar pulau / area tertentu. Terdapat dua tahap distributor :

1. Distributor Masa Percobaan : kurun waktu sebagai distributor masa percobaan adalah enam bulan, dan bisa diperpanjang sesuai kesepakatan. Masa percobaan ini diperlukan untuk saling mengenal antara perusahaan & distributor sebelum memasuki masa kerja yang lebih serius / tetap. Distributor masa percobaan mendapatkan target dan harga yang berbeda dibandingkan distributor tetap. Distributor masa percobaan juga belum berhak atas komisi.

2. Distributor Tetap : adalah distributor yang telah melewati masa percobaan dan dirasa layak untuk melanjutkan kerjasama dengan perusahaan. Distributor tetap mendapatkan target dan harga yang berbeda dibandingkan distributor masa percobaan – dan berhak atas komisi kelebihan target.

- berjangka : 1 tahun (renewal)

I. PRASYARAT SEBAGAI  DISTRIBUTOR :

1. Mengajukan secara tertulis (mengisi formulir) dan disetujui oleh pimpinan perusahaan

2. Perusahaan berhak untuk menyetujui atau tidak ataupun memberikan koreksi / evaluasi atas usulan sebagai distributor. 

3. Memenuhi target pengambilan : berbeda setiap wilayah – ditentukan oleh perusahaan dan calon distributor

4. Mempunyai wilayah distribusi yang jelas dan cukup luas

5. Mempunyai kemampuan leadership dan peluang untuk bekerja dengan agen-agen

6. Distributor tidak dibenarkan melakukan pengambilan barang dari competitor  ataupun sumber-sumber yang lain yang sejenis (Kode etik distributor)

7. Perusahaan akan memberikan pernyataan tertulis tentang penunjukan sesorang sebagai distributor – dalam jangka waktu / periode 6 (enam) bulan dan bisa diperbaharui sesuai dengan penilaian perusahaan terhadap distributor.

II. HARGA BELI -  HARGA JUAL, BIAYA PENGIRIMAN & WILAYAH DISTRIBUSI

A. Harga beli / ambil :  (DIBERIKAN DALAM LAMPIRAN TERPISAH)

· Harga beli adalah harga yang ditetapkan oleh perusahaan sebagai harga perolehan pihak kedua / distributor

· Harga ambil / harga beli distributor adalah HET dikurangi dengan diskon distributor

· Harga beli / harga ambil ditetapkan terpisah dan bisa berubah sewaktu-waktu dengan pemberitahuan dari perusahaan sekurang-kurangnya DUA BULAN sebelumnya.

· Distributor wajib untuk menerima perubahan harga beli / harga ambil yang telah ditetapkan perusahaan.

B. Harga Jual : 

· Perusahaan menetapkan Harga Eceran Tertinggi (HET) yang wajib dipatuhi oleh semua distributor agen  ataupun toko-toko yang menjual produk-produk rosella milik UD. Sanctitas Veritas. Harga Eceran Tertinggi (HET) adalah harga tertinggi yang dibayar oleh end user (pembeli akhir). Jadi pada dasarnya seorang distributor harus menetapkan harga dan system mereka sendiri terhadap para agen. Demikian juga para agen menetapkan harga dan system mereka sendiri terhadap para outlet / toko-toko di mana mereka menitipkan barang untuk dijual oleh para toko / outlet. Harga yang diberikan oleh toko-toko / outlet-outlet terhadap para pembelinya inilah yang disebut Harga Eceran Tertinggi (HET). 

· Para distributor / agen yang melakukan konsinyasi barang di toko / outlet-outlet WAJIB untuk mensosialisasikan adanya HET ini.

· HET disusun agar harga akhir produk-produk kita tetap dalam level harga yang wajar dan kompetitif. Perusahaan berhak untuk melakukan pengecekan lapangan terhadap berlakunya HET ini. Teguran dan sanksi akan diberikan, jika didapati adanya pelanggaran HET ini.

· HET dibedakan antara daerah Jawa, Bali, Madura – dan luar Jawa, Bali, Madura

C. Biaya Kirim :

· Biaya kirim ditanggung oleh distributor

· Besarnya biaya kirim akan diinformasikan lebih lanjut sesuai dengan kota alamat distributor

· Distributor berhak melakukan penunjukan jasa pengiriman yang akan digunakan dan membayar langsung pada jasa pengiriman yang ditunjuk.

D. WILAYAH DISTRIBUSI

· Distributor wajib untuk melaporkan jangkauan wilayah distribusinya secara jelas kepada perusahaan.

· Distributor wajib melakukan pendistribusian barang semaksimal mungkin atas wilayah distribusinya. Perusahaan (UD. Sanctitas Veritas) berhak untuk melakukan survey dan penilaian atas kinerja distributor dalam menggarap wilayahnya. Kemampuan distributor untuk mengelola wilayahnya secara merata menjadi criteria utama penilaian perusahaan atas distributor yang bersangkutan.

· Distributor dilarang keras melakukan expansi / intervensi atas wilayah distributor lain. Pelanggaran atas hal ini dapat mengakibatkan dicabutnya mandate distributor dari perusahaan dan hilangnya jaminan distributor

III. SISTEM PEMBAYARAN, TARGET PENGAMBILAN & JAMINAN DISTRIBUTOR

A. SISTEM PEMBAYARAN : CASH DIMUKA

· Sistem pembayaran adalah cash di muka saat pemesanan barang dilakukan.

· Pembayaran bisa dilakukan secara setor tunai atau pun tranfer ke rekening perusahaan / pemilik perusahaan.

· Distributor wajib memberikan konfirmasi mengenai pembayaran yang telah dilakukan baik secara fax

B. TARGET PENGAMBILAN PER BULAN

· Target pengambilan adalah target per bulan

· Target pengambilan (berbeda-beda) dibedakan menurut :

1. Wilayah / Area Distribusi

2. Distributor percobaan dan distributor tetap 

3. Kondisi sosial, ekonomi dan pemahaman produk di wilayah tersebut.

· Gambaran umum adalah Rp. 3.000.000 / bulan untuk masa percobaan – dan Rp 5.000.000 / bulan untuk distributor tetap.

C. JAMINAN DISTRIBUTOR

· Distributor wajib memberikan jaminan kepada perusahaan. Jaminan ini bertujuan sebagai ikatan kelangsungan perjanjian kerjasama, semacam ikatan royalti penggunaan nama perusahaan, pemberian fasilitas-fasilitas perusahaan sejak awal perjanjian

· Jaminan bisa berupa :

· Uang Tunai sebesar Rp 3.000.000 (tiga juta rupiah) atau bank garansi senilai Rp. 3.000.000

· Sertifikat tanah / surat berharga / Ijasah Asli terakhir yang disetujui perusahaan.

· Rekomendasi tertulis dari pimpinan / pejabat perusahaan yang berwenang.

· Jaminan diberikan pada saat perjanjian ini ditandatangani oleh kedua belah pihak

· Jaminan akan dikembalikan saat berakhirnya masa kerjasama dan tidak ada hal-hal / masalah dari pihak distributor yang belum terselesaikan

· Jaminan akan dianggap hangus jika sebelum masa perjanjian berakhir telah dilakukan penghentian kerjasama oleh salah satu pihak

IV. RETUR & PEMESANAN

A. RETUR

Mengingat sifat ketahanan produk yang cukup lama, pada dasarnya kami tidak menerima retur. Yang ada hanyalah tukar barang – baik ditukar dengan barang sejenis ataupun ditukar dengan produk jenis lain. Pertimbangan penukaran ini adalah karena barang rusak atau untuk ditukar dengan jenis produk yang lebih dibutuhkan. 

Misal si A punya sisa produk teh celup box masih banyak, sedangkan yang dia butuhkan (yang lebih laku) adalah produk teh bunga 80 gr, maka sesuai dengan harga pengambilan maka bisa ditukarkan. Dalam hal ini biaya kirim baik pengembalian maupun pengiriman kembali menjadi tanggung jawab agen.

B. PEMESANAN

· Demi kelancaran pengiriman dan pengaturan jumlah barang, diharapkan distributor telah melakukan pemesanan paling lambat dua minggu sebelum permintaan pengiriman.

· Perusahaan berhak mengabulkan atau menolak permintaan pemesanan dengan pertimbangan jumlah stock yang tersedia, dll.

· Pemesanan dilakukan selambat-lambatnya dua minggu sebelum permintaan pengiriman.

· Pemesanan dapat dilakukan secara SMS ke nomor 08123241600 / fax ke 0318674849 dan dianggap sah/valid setelah ada jawaban dari perusahaan. Pemesanan juga dapat dilakukan secara email ke sanctitas_veritas@yahoo.com atau sales@rosellatea.com.

· Pesanan dianggap sah setelah ada konfirmasi dari perusahaan. 

· Pengiriman akan dilakukan setelah ada bukti pembayaran dari distributor.

V. FASILITAS 

Kepada distributor, perusahaan memberikan beberapa fasilitas sebagai sarana promosi :

1. Bimbingan / Training dari Perusahaan:

· Berupa training / pelatihan di tempat distributor selama 3 hari kerja dan bisa diikuti oleh para agen dari distributor

· Diberikan kepada distributor yang telah lepas dari masa percobaan

· Tempat, makanan dan minuman selama training disediakan oleh distributor

· Biaya transportasi dan akomodasi instruktur selama training ditanggung oleh perusahaan

· Materi training :

a. Wawasan teoritis : Product knowledge, kategori pasar, strategi pemasaran, promosi, pameran, dsb.

b. Pelatihan pemasaran di lapangan

c. Pemberian software / progam pemantauan penjualan kepada distributor

2. Fasilitas Promosi :

· Diberikan selama setahun sekali kepada distributor sejak masa percobaan

· Berupa :

a. 2 buah roll banner

b. 1 spanduk distributor resmi (vinyl 90 cm x 3 mtr)

c. 10 bh spanduk untuk agen / toko / outlet (Tetron 90cm x 3 mtr)

d. 4 bundel / rim brosur kecil

e. 25 lembar brosur besar

· Jika dirasa kurang, distributor bisa memesan fasilitas promosi tersebut dengan mengganti biaya pembuatan kepada principal.

VI. KOMISI / SHARING PROFIT

Komisi merupakan pengembalian sebagian keuntungan yang diperoleh perusahaan kepada distributor yang berhasil melampaui target. Perusahaan akan memberikan sharing profit kepada para agen dengan ketentuan sebagai berikut :

A. Komisi / sharing profit diberikan kepada distributor yang mampu mencapai target, perusahaan akan memberikan komisi sebesar 10% dari TOTAL OMSET target tersebut.

B. Komisi / sharing profit ini berlaku hanya untuk distributor tetap (bukan masa percobaan).

C. Penghitungan  nilai target ini dilakukan secara komulatif (gabungan) selama enam bulan  / dua periode dalam satu tahun yaitu :

· Periode pengambilan Januari – Juni 

· Periode Pengambilan Juli – Desember 

D. Penghitungan periode adalah final, tidak bisa digabungkan ke dalam periode selanjutnya.
Misal : Si A selama Juli – Desember 2006 dengan target pengambilan Rp 5.000.000 per bulan telah mencapai angka pengambilan senilai Rp 30.000.000 – maka si A berhak mendapatkan sharing profit senilai Rp 30.000.000 x 10 %  = Rp 3.000.000 
Pemberian Sharing Profit dapat diberikan secara cash ataupun dalam bentuk produk, yang diperhitungkan sebagai pengambilan distributor (masuk perhitungan target) 

VII. PEMBENTUKAN AGEN

· Pada dasarnya setiap permintaan barang untuk dijual kembali berpotensi sebagai agen. Distributor harus berani menangkap peluang ini – dan bahkan distributor HARUS mencari  peluang untuk membangun jaringan bisnis Rosella dengan para agen di wilayahnya

· Pengelolaan keagenan ini menjadi hak sekaligus tanggung jawab distributor

VIII. EVALUASI / PENILAIAN & SANKSI DISTRIBUTOR 

· Perusahaan berhak melakukan evaluasi atas kinerja & kemampuan kerja Distributor.

· Kinerja dan kapasitas distributor diukur dari :

1. Kemampuan distributor mengelola distribusi barang secara maksimal di wilayahnya, baik secara geografis maupun kemampuan mendistribusikan produk-produk perusahaan sesuai sasaran pasar yang ditetapkan.

2. Tingkat jumlah pengambilan, sesuai dengan target yang ditetapkan dan potensi wilayah

3. Distributor tidak melanggar kode etik distributor antara lain tidak terdapat indikasi bahwa distributor telah melakukan pengambilan barang / penjualan barang sejenis/serupa dari kompetitor atau sumber-sumber lain 

· Distributor yang dianggap gagal akan dicabut hak distributornya dan untuk selanjutnya bisa diturunkan levelnya atau pun diputus total hubungan kerjasama dengan perusahaan. 

· Untuk distributor yang dicabut haknya dan diputus total hubungan kerjasama dengan perusahaan, maka mantan distributor harus melunasi tunggakan hutang yang masih menjadi tanggung jawabnya serta kehilangan jaminan yang telah diserahkan sebelum menyelesaikan kewajibannya secara tuntas.

· Perusahaan berhak untuk menunjuk distributor baru di wilayah tersebut.

· Distributor yang yang dicabut hak-nya dan diturunkan level penjualannya (menjadi agen tetap), wajib mengikuti ketentuan-ketentuan sesuai level yang baru sebagai agen. Jika dalam daerah tersebut telah ditunjuk distributor yang baru, maka distributor lama yang turun kelas menjadi agen akan diserahkan pengelolaannya kepada distributor yang baru (tidak lagi langsung ke pusat)

· Keputusan perusahaan atas pencabutan hak distributor tidak dapat diganggu gugat.

IX. KODE ETIK

Berikut adalah kode etik yang harus dipatuhi bersama  oleh distributor maupun principal :

1. Principal dilarang membuka distributor baru di area / wilayah distribusi yang telah ditetapkan untuk seorang distributor. Untuk itu, diwajibkan distributor yang telah ditunjuk memberikan informasi yang jelas kepada principal mengenai wilayah cakupannya.

2. Distributor tidak dibenarkan melakukan penjualan produk yang sejenis dari merek lain. Pelanggaran terhadap hal ini berakibat dicabutnya hak distributor serta hilangnya jaminan yang telah diberikan distributor kepada principal.

3. Distributor disarankan untuk melakukan pengambilan semua jenis produk yang dihasilkan dan disarankan oleh perusahaan. Perusahaan berhak melakukan intervensi ke dalam wilayah distributor dengan menggunakan produk yang tidak diambil oleh distributor. Terhadap hal ini, perusahaan akan memberikan teguran kepada distributor – dan menyerahkan pengelolaan toko / outlet yang telah dimasuki tersebut kepada distributor.

4. Distributor wajib untuk melakukan ekspansi secara menyeluruh di wilayah distribusinya, perusahaan berhak melakukan intervensi ke dalam wilayah distributor ke dalam wilayah-wilayah / outlet yang tidak dimasuki oleh distributor. Terhadap hal ini, perusahaan akan memberikan teguran kepada distributor – dan menyerahkan outlet/toko tersebut kepada distributor.

5. Tidak tertutup kemungkinan bahwa suatu toko / outlet di wilayah seorang distributor yang ternyata menjual produk perusahaan – bukan dari distributor tersebut. Terhadap hal ini distributor wajib melakukan investigasi :

· Apakah barang tersebut dari pemalsu ? Terhadap kasus ini distributor wajib melakukan koordinasi dengan principal untuk mengambil langkah-langkah yang diperlukan

· Apakah barang ini dari distributor lain? Terhadap hal ini distributor wajib melakukan pembuktian dan melaporkannya kepada principal agar diambil langkah-langkah yang diperlukan terhadap distributor yang melakukan intervensi wilayah tersebut.

· Apakah barang tersebut dari agen liar? Terhadap hal ini distributor wajib melakukan penawaran ulang kepada toko/outlet penjual dan menunjukkan sertifikat sebagai distributor resmi. Seyogya-nya harga distributor akan jauh lebih kompetitif dibandingkan harga dari agen liar.

· Apakah barang tersebut dari principal/induk toko tersebut? Dalam hal ini distributor yang harus mengalah.

X .  JANGKA WAKTU PERJANJIAN DISTRIBUTOR  & PENYELESAIAN MASALAH

· Penjanjian ini berlaku selama satu tahun terhitung dari setelah masa percobaan dan saat ditandatangani serta bisa dihentikan secara sepihak jika terjadi pelanggaran sebagaimana telah diatur pada pasal-pasal di atas.

· Perjanjian ini bisa diperbaharui /diperpanjang sesuai kesepakatan keduabelah pihak.

· Jika terjadi masalah dalam hal perjanjian kerjasama ini, maka pertama-tama akan ditempuh jalan musyawarah untuk mencapai kesepakatan damai – atau jika hal tersebut tidak memungkinkan maka akan ditempuh jalur hukum di wilayah Pengadilan Negeri Sidoarjo.

SELAMAT BEKERJA – TUHAN MEMBERKATI.

Sidoarjo, 12 Juli 2007

UD. SANCTITAS VERITAS

FX. Sutjiharto MM
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