Немного о нас

Наша компания ООО «Дверомистика», работает на рынке дверей уже более 5лет в г.Дубна, г.Дмитров, г.Кимры. на сегодняшний день мы имеем два торговых бренда «Салон дверей 5+» и Салон дверей «Дверомистика». Раскрученный сайт www.fivedoors.ru, который обеспечивает более 2000 посещений в месяц тематической аудитории по нашему региону. Готовиться новый сайт www.dveromistika.ru. В наших салонах представлены такие бренды как «Александрийские двери»; «Волховец», «Софья», «Valdo puertas», «ОСБ», «Лидер», «Мебель массив» и другие. Мы производим полный цикл всех операций: замер, покупка, врезка фурнитуры, любые виды коррекции, установка и эксплуатационное обслуживание. Предлагаем не только заводской ассортимент, но и возможность изготовления нестандартных конструкций, витражей по техникам Тиффани и Белвес.
Наши мысли:

На сегодняшний день схема работы практически у всех производителей такая: Завод – Представитель по региону (дилер) – розничный салон. 
Плюсы в том, что Дилер имеет складской запас и решает все проблемы с розничной сетью сам, а основной минус – медленная реакция с момента ввода в серию новых моделей – до начала розничных продаж. 
Сегодня конкурентная борьба между производителями очень серьёзная и большинство российского рынка нацелено на низкую цену за визуально идентичную модель и им наплевать на качество, которое неминуемо страдает при низкой цене. Необходимо иметь менеджера достаточной квалификации, что бы объяснить клиенту разницу в конструктивных особенностях и убедить его купить именно брендовую дверь, а не её копию. На наш взгляд завод обязан заботиться о своей розничной сетке сам! Непосредственно из первых рук передавать всю информацию о новинках и особенностях производства своего товара, а так же обеспечивать розничные Салоны новыми моделями безвозмездно. Так как розничные продавцы при работе с клиентами берут весь удар на себя, неся колоссальные затраты, т.е. стоят на передовой. Они несут Арендные и рекламные расходы (по продвижению именно Вашего бренда) обеспечивают сервис и гарантийные обязательства завода (демонтаж-монтаж-транспорт), кроме того вынуждены содержать юристов для грамотной работы с «Тяжёлыми клиентами».  
Итак, получается, что сегодня дилер тормозит развитие заводов, отсутствует обратная связь между розничным Салоном и заводом. Зачастую у дилера недостаточно грамотного всесторонне обученного персонала, который мог бы удовлетворить любые запросы клиентов. Дилер настроен на валовой опт и ему нет дела до частностей (есть товар на складе – берите, нет товара (заказной) – переориентируйте на то, что есть). Ему нет дела до возможно перспективных идей, которые при запуске в серию облегчили бы задачу и установщикам и продавцам, а в итоге клиент получил бы более качественный и продуманный до мелочей товар. Дилер не заинтересован в предложении возможностей данного завода, так как это «геморрой» для него. А завод хочет быть на плаву и стремиться занимать всю торговую нишу, но не обладает информацией. Вся информация о продажах является субъективной и отдалённой от реальности. 
Ещё одна проблема, которую необходимо решить в регионах это регулирование конкуренции в маленьких городах. Дилеру выгодно продавать образцы и расширять розничную сеть, тем самым создавая внутреннюю конкуренцию. Он ничего не теряет – тот же объём продаж только с разных точек, а продавцов побоку: - «Купил экспозицию за деньги – продавай, а мы не причём!» Сменились модели, появились новые – опять покупай! – отличный расклад. Он, так же, не задумывается о создаваемых проблемах в продвижении Вашего бренда. Близкое расположение точек продаж Вашей продукции создаёт ряд проблем, которые, в последствии, отражаются на общих продажах завода, а именно: 
· потеря качества позиционирования Бренда – следствие: уменьшение доли рынка (вынужденное снижение цен),
· создание условий для демпинга между конкурентами – следствие: розница теряет прибыль и в последствии, отказывается от продаж Вашего завода (хорошо ещё, если не создаётся антиреклама), 

· дублирования недорогих моделей в разных салонах, при отсутствии более углубленной экспозиции в одном – не выгодно ставить дорогие модели и вкладывать в экспозицию, поскольку это пища для конкурентов и не факт что дилер сдержит слово и не создаст ещё одного конкурента.
---- к сожалению, вы об этом узнаете только спустя год и будете ломать голову почему у Вас падают продажи, или новые модели не стали столь востребованными, как планировалось…
Будущее за теми заводами, которые наладят схему взаимодействия непосредственно с розничными Салонами и будут держать руку на пульсе продаж, добиваясь максимальных продаж именно тех моделей дверей, которые востребованы в данном регионе, экспериментируя  и убирая тупиковые позиции.
Мы предлагаем устранить данные проблемы, тормозящие Ваше развитие:
1. Отобрать лидирующие салоны по регионам продвигающие Ваш бренд, отдавая преимущество сетевым магазинам.
2. Предоставить им безвозмездно образцы, можно на Ваш выбор, но по согласованию с ними. 
3. Помочь разработать стилистику продаж Вашего товара и вписать их в соответствующий интерьер (при необходимости предоставить дизайн-проект и надзор).
4. Обеспечить рекламной поддержкой буклеты, каталоги, фильмы, макеты вашей рекламной продукции, размещение ссылок на сайте. 

5. Обеспечить рекламной поддержкой Вашего бренда по оплате рекламы в размере хотя бы 50% стоимости от фактических затрат.

6. Оказывать помощь в Решение всех конфликтных ситуаций с клиентами непосредственно, минуя Дилера. И давать ему указания по решению данных конфликтов.

7. Разработать  и чётко следовать правилам о демпинге и конкуренции между представителями рынка, а именно если на город с населением до 100 тыс. чел приходиться 1 салон с Вашим брендом, в котором доля экспозиции составляет не менее 4-5 полотен, то НЕ ПРЕДОСТАВЛЯТЬ образцы другим участникам рынка! Создать удаленность Ваших представителей не менее 50км друг от друга.
8. Контроль сроков поставки  Дилер-Салон-Клиент не более 14дней.
9. По возможности организовать логистику доставки непосредственно потребителю минуя базы складирования.

Наше предложение:

При наличии у нас в салонах порядка 50 мест для экспозиции мы вынуждены выбирать, чьи фабрики разместить. Наша репутация в данных городах позволяет диктовать моду на рынок дверей. К нашему мнению прислушиваются и доверяют. Поэтому мы размещаем те заводы, с которыми проще и без проблемнее работать, которые поддерживают розничную сеть в регионах.
Со своей стороны мы готовы рассмотреть вопрос о предоставлении Вашему заводу экспозиционных мест в оговоренном кол-ве единиц в каждом салоне, но при этом хотелось бы обсудить следующую схему работы: 
1. Предоставление экспозиции Вами может быть только по договору ответственного хранения. При замене экспозиции мы либо реализуем устаревший образец по указанной Вами цене, либо возвращаем его Вам.

2. Регулярная Замена Вами старых моделей экспозиции на вышедшие новые не реже 1 раза в год. Например, появились у Вас новинки, и вы хотите их быстро донести до конечного потребителя, вы предлагаете нам либо подготовить места под них с удалением старых моделей, либо предложить расширение ассортимента на тех же условиях.

3. Поддержка рекламной продукцией непосредственно Вашей фабрики (фильмы, раздатка, каталоги, дизайн макеты, плакаты), а так же размещение на сайте где купить двери Вашей ТМ. 
4. Финансовая поддержка в партнёрской рекламе Вашего бренда 50х50.
5. Расходы по врезке фурнитуры и установке дверей на экспозицию, а так же расходы по замене (демонтаж-доставка-монтаж) мы берём на себя.

6. Чёткая подконтрольная Вам организация структуры рынка в соответствии с п.7 (см. выше)

Мы можем обеспечить вам продвижения продаж по нашему региону и достаточно в короткий срок, но мы должны быть уверенны в Вас. 
Р.S. Обо всех вышеупомянутых фактах и мыслях есть факты и наработки.

С уважением и надеждой на дальнейшее сотрудничество.
15.06.2009г.

Начальник отдела снабжения ООО «Дверомистика»: Сорокин Алексей Иванович 
Если Вас устаривают наши условия работы, то ждём Ваших предложений на
Email: dm@fivedoors.ru, info@fivedoors.ru 
