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Утверждена приказом №    _62_     от   «07» декабря_2023 г.  

 

Торгово-сбытовая политика АО ТД «НМЖК» 

по реализации потребительского маргарина на территории РФ 

 

1. НАЗНАЧЕНИЕ И ОБЛАСТЬ ПРИМЕНЕНИЯ 

1.1. АО ТД «НМЖК», осознавая социальную ответственность бизнеса в 

сбалансированном и стабильном развитии продовольственного рынка России на 

отдельные виды продовольственных товаров, основываясь на положениях 

Федерального закона от 26.07.2006 № 135-ФЗ «О защите конкуренции», 

разработало настоящую Торгово-сбытовую политику по реализации 

потребительского маргарина на территории Российской Федерации (далее – 

Торгово-сбытовая политика). 

1.2. Настоящая Торгово-сбытовая политика отражает принципы поведения Компании 

на рынке сбыта при реализации Продукции, в том числе условия, форму, сроки 

подачи и согласования заявок (заказов), сроки и условия поставки Продукции, сроки 

и условия оплаты Продукции и предоставления скидок при поставках Продукции. 

1.1. Настоящая Торгово-сбытовая политика применяется при реализации Продукции 

третьим лицам на внутреннем рынке Российской Федерации. Настоящая политика 

не применяется для реализации Продукции внутри группы лиц Компании. 

2. ТЕРМИНЫ И ОПРЕДЕЛЕНИЯ 

2.1. Маргарин потребительский/Продукция – маргарин, фасованный в 

потребительскую упаковку, имеющий пластичную плотную консистенцию и 

сохраняющий свою форму при температуре 20+/- 2 градуса Цельсия без разбивки 

на марки (Технический регламент Таможенного союза ТР ТС 024/2011 

«Технический регламент на масложировую продукцию», Межгосударственным 

стандартом ГОСТ 32188-2013 «Маргарины. Общие технические условия»). 

2.2. Компания – АО ТД «НМЖК». 

2.3. Сетевые клиенты – торговые сети, то есть Покупатели, представляющие собой 

совокупность двух и более торговых объектов, которые принадлежат на законном 

основании хозяйствующему субъекту или нескольким хозяйствующим субъектам, 

входящим в одну группу лиц в соответствии с Федеральным законом "О защите 

конкуренции", или совокупность двух и более торговых объектов, которые 

используются под единым коммерческим обозначением или иным средством 

индивидуализации. 

2.4. Дистрибьютор – российское юридическое лицо или индивидуальный 

предприниматель, осуществляющие посредническую деятельность и выполняющие 

планы покупки продукции, а также вкладывающие собственные ресурсы в 

продвижение Продукции на рынке субъекта (субъектов) РФ, в которых они 

осуществляют хозяйственную деятельность.  

2.5. Прочие покупатели – клиенты, не относящиеся к Сетевым клиентам и 

Дистрибьюторам, осуществляющие предпринимательскую деятельность и 

приобретающие Продукцию в целях осуществления предпринимательской 

деятельности. 

2.6. Покупатели – Сетевые клиенты, Дистрибьюторы, Прочие покупатели. 



С т р а н и ц а  | 2 

 

 

2.7. Премии – вознаграждения, которые Компания вправе выплачивать Покупателям за 

достижение количественных показателей по реализации объема Продукции. 

2.8. ИС EDI (Electronic data interchange) – информационная система электронного 

обмена данными с клиентами. 

2.9. ПДЗ – Просроченная дебиторская заложенность. 

2.10. СЭД – Система электронного документа оборота. 

2.11. Стоп-фактор — обстоятельство, объективно влекущее невозможность 

сотрудничества Компании с потенциальным Покупателем и (или) 

свидетельствующее об экономической нецелесообразности и неэффективности 

сотрудничества Компании с потенциальным Покупателем, и признаваемое 

Компанией безусловным основанием для отказа в заключении договора поставки. 

3. ПРИНЦИПЫ ПРОДАЖИ ПОТРЕБИТЕЛЬСКОГО МАРГАРИНА 

3.1. Условия продажи Продукции строятся на основании подписанных договоров между 

Компанией и покупателями.  

Приоритетной является работа на основании типовой формы договора Компании, 

однако Компанией рассматривается возможность работы с протоколом разногласий 

или по форме договора Покупателя при условии, что такие договоры или протоколы 

разногласий не создают дискриминационных условий для остальных Покупателей. 

3.2. Для возможности заключения договора с потенциальным Покупателем Компанией 

проявляется должная осмотрительность и проверка благонадежности Покупателя, в 

этой связи Компанией запрашиваются, а Покупателем предоставляются документы, 

указанные в пунктах 3.57, 3.8 Торгово-сбытовой политики. 

В случае не предоставления указанных документов Компания вправе отказать 

Покупателю в заключении договора. 

3.3. Покупателем может стать правоспособное зарегистрированное в установленном 

законом порядке юридическое лицо (индивидуальный предприниматель), 

обладающее устойчивым финансовым положением (далее — Критерии отбора 

Покупателей). 

Критерии отбора Покупателей являются едиными для всех типов клиентов. 

3.4. Потенциальный Покупатель удовлетворяет критериям (требованиям) отбора 

Покупателей, если отсутствуют все Стоп-факторы. Если хотя бы один Стоп-фактор 

присутствует, то критерии отбора Покупателей считаются невыполненными, и 

договор поставки с потенциальным Покупателем не заключается, о чем сообщается 

потенциальному Покупателю любыми средствами коммуникации. 

Стоп-факторами являются: 

3.4.1. Прекращение деятельности Потенциальным Клиентом согласно 

ЕГРЮЛ/ЕГРИП по данным сервиса Федеральной налоговой службы 

«Прозрачный бизнес», сервиса открытых ресурсов Федеральной службы 

судебных приставов, арбитражных судов и судов общей юрисдикции в сети 

интернет (далее – Ресурсы проверки), и равно по выписке из ЕГРЮЛ/ЕГРИП; 

либо несоответствие предоставленных Потенциальным Клиентом 

идентификационных реквизитов данным в ЕГРЮЛ/ЕГРИП, а также данным 

Ресурсов проверки; 

3.4.2. В отношении потенциального Покупателя принято решение о предстоящем 

исключении из ЕГРЮЛ как недействующего лица; 
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3.4.3. Учредители или руководитель потенциального Покупателя указаны в 

реестре лиц, отказавшихся в суде от участия (руководства) в отношении 

которых данный факт установлен (подтвержден) в судебном порядке, либо в 

состав исполнительных органов контрагента входят дисквалифицированные 

лица, либо паспорт лица, выполняющего функции единоличного 

исполнительного органа / главного бухгалтера / учредителя потенциального 

Покупателя включен в список недействительных паспортов Российской 

Федерации; 

3.4.4. Учредитель потенциального Покупателя является лицом, указанным в 

пп. «ф» п. 1 ст. 23 Федерального закона от 08.08.2001 № 129-ФЗ: 

3.4.4.1. лицом, которое владело более чем 50% долей в обществе с 

ограниченной ответственностью, которое на момент исключения из 

ЕГРЮЛ имело задолженность перед бюджетной системой, 

безнадежную к взысканию; 

3.4.4.2. лицом, которое имело право без доверенности действовать от имени 

юридического лица, которое на момент исключения из ЕГРЮЛ имело 

задолженность перед бюджетной системой, безнадежную к взысканию; 

3.4.4.3. лицом, которое имело право без доверенности действовать от имени 

юридического лица, в отношении которого содержится запись о 

недостоверности сведений о юридическом лице, предусмотренных пп. 

«в» или «л» п. 1 ст. 5 Федерального закона от 08.08.2001 № 129-ФЗ, либо 

имеется неисполненное решение суда о ликвидации указанного 

юридического лица. 

3.4.5. В отношении потенциального Покупателя, по данным Ресурсов проверки, 

имеются сведения об обстоятельствах, характеризующих Покупателя как 

«техническую компанию» (в соответствии с факторами, установленными 

Письмом ФНС России от 10.03.2021 N БВ-4-7/3060@ «О практике 

применения статьи 54.1 Налогового кодекса Российской Федерации»), т.е. 

имеются данные о фактах, что Покупатель не осуществляет деятельность в 

своем интересе и на свой риск, не обладает необходимыми активами для 

ведения реальной экономической деятельности, не выполняет реальных 

функций, а также имеется информация о Покупателе, как об участнике 

операций с оформлением документов от своего имени в противоправных 

целях.; 

3.4.6. В отношении потенциального Покупателя ведутся исполнительные 

производства, которые в совокупности ставят под вопрос исполнение 

потенциальным Покупателем своих обязательств по планируемому договору 

поставки с Компанией (сумма претензий более 50% выручки или более 50% 

чистых активов потенциального Покупателя); 

3.4.7. У потенциального Покупателя имеется недоимка или задолженность по 

пеням и штрафам более 100 000 рублей в налоговых или бюджетных 

правоотношениях; 

3.4.8. Потенциальный Покупатель находится на какой-либо стадии банкротства. 

3.5. Для потенциального Сетевого клиента дополнительными необходимыми 

условиями для заключения договора являются соответствие критериям, указанным 

в пункте 2.3 Торгово-сбытовой политики, что подтверждается письмом от 

потенциального Сетевого клиента, а также может подтверждаться информацией, 

получаемой Компанией из открытых источников. 
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3.6. Для потенциального Дистрибьютора дополнительными необходимыми условиями 

для заключения договора являются соответствие критериям, указанным в пункте 2.4 

Торгово-сбытовой политики, что подтверждается письмом от потенциального 

дистрибьютора, а также может подтверждаться информацией, получаемой 

Компанией из открытых источников и путем визита представителей Компании к 

потенциальному Дистрибьютору для проведения проверки соответствия критериям. 

3.7. Список документов для заключения договора с потенциальным Покупателем - 

юридическим лицом: 

3.7.1. Анкета участника (с указанием ФИО руководителя, телефон мобильный, 

телефон городской); 

3.7.2. Устав (все страницы); 

3.7.3. Выписка из ЕГРЮЛ с датой формирования не позднее 10 дней до даты 

подачи заявления на участие в тендере; 

3.7.4. Свидетельство о постановке на учет; 

3.7.5. Свидетельство о государственной регистрации; 

3.7.6. Согласие на обработку персональных данных генерального директора, 

подписанта и иных лиц, упомянутых в тексте заключаемого договора; 

3.7.7. Письмо от Покупателя о том, что одобрение сделки (в соответствии с 

требованиями устава, российским или иным применимым к контрагенту 

законодательством) не требуется, а также что сделка не является сделкой с 

заинтересованностью, либо корпоративное одобрение, вынесенное 

уполномоченным Уставом органом контрагента (Совет директоров, собрание 

акционеров, единственный акционер, единственный участник, общее 

собрание участников и т.п.); 

3.7.8. Протокол (решение) уполномоченного органа о назначении (избрании) 

руководителя организации 

Если обязанности руководителя организации исполняет Управляющий, 

необходимо предоставить договор Общества с Управляющим на текущий 

срок. 

Если обязанности руководителя организации исполняет Управляющая 

Компания, необходимо предоставить договор Общества с Управляющей 

компанией на текущий срок, выписку из ЕГРЮЛ на Управляющую 

компанию, протокол (решение) уполномоченного органа Управляющей 

организации о назначении (избрании) руководителя Управляющей 

организации. 

3.7.9. Оригинал доверенности на право заключения договора (в случаях, когда 

договор заключается лицом, действующим на основании доверенности). 

3.8. Список документов для заключения договора с потенциальным Покупателем – 

индивидуальным предпринимателем: 

3.8.1. Копия паспорта контрагента (все заполненные страницы); 

3.8.2. Оригинал нотариальной доверенности на право заключения договора (в 

случаях, когда договор заключается лицом, действующим на основании 

доверенности); 

3.8.3. Свидетельство о постановке на учет; 

3.8.4. Свидетельство о государственной регистрации; 
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3.8.5. Актуальная выписка из ЕГРИП с датой формирования не позднее 10 дней до 

даты подачи заявления на участие в тендере; 

3.8.6. Информационное письмо от ИФНС о переходе контрагента на УСН (если 

применимо); 

3.8.7. Согласие на обработку персональных данных контрагента, подписанта и 

иных лиц, упомянутых в тексте документа. 

3.9. Ценообразование компании определяется на основе следующих факторов: 

3.9.1. конкурентная среда; 

3.9.2. максимальное удовлетворение спроса конечных потребителей на Продукцию 

Компании; 

3.9.3. условия доставки Продукции; 

3.9.4. условия оплаты Продукции; 

3.9.5. реализуемым объемом продаж   

3.10. Процедура заключения договоров с потенциальными Покупателями включает 

следующие этапы: 

3.10.1. Получение запроса Покупателя на заключение договора: 

- обратиться по телефону горячей линии: 8 800 250-00-07 

- написать сообщение на сайте: www.nmgk.ru; 

или инициация рассмотрения возможности заключения договора с 

потенциальным Покупателем по инициативе Компании в случае 

предполагаемой экономической эффективности сотрудничества с ним; 

Дополнительные контактные телефоны и адреса электронной почты для 

обращений Клиентов по вопросам продукции маргарин потребительский, 

размещены на сайте (www.nmgk.ru) в разделе «КОНТАКТЫ» / «БИЗНЕС-

НАПРАВЛЕНИЕ «ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ». 

 

3.10.2. Предоставление документов, указанных в пунктах 3.7, 3.8 Торгово-сбытовой 

политики, и их проверка: до 10 рабочих дней; 

3.10.3. Проверка контрагента: до 5 рабочих дней; 

3.10.4. Согласование договора: до 15 рабочих дней; 

3.10.5. Согласование отсрочки платежа (если применимо): до 30 рабочих дней; 

3.10.6. Подписание договора: до 3 рабочих дней; 

3.10.7. Подключение контрагента к EDI (при необходимости): до 3 рабочих дней. 

Указанные сроки являются ориентировочными и зависят, в том числе, от сроков 

переговоров по условиям договора / просрочки Покупателя / отсутствия обратной 

связи Покупателя, которые могут возникнуть на любом из вышеуказанных этапов. 

Этапы процесса заключения договора и их сроки являются едиными для всех 

категорий Покупателей. 

3.11. Поставка товара Покупателю осуществляется либо на основании заявки Клиента, 

либо на основании спецификации. 

Поставки товара на основании спецификации предполагает предварительно 

согласованные Компанией и Покупателем условия поставки (наименование товара, 
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ассортимент, цену, условия поставки, срок поставки, а также иные условия) в виде 

одного подписанного документа. 

Условия, форма, сроки подачи заявок (если иное не предусмотрено условиями 

заключенных Договоров): 

3.11.1. Положениями заключенных договоров определяются условия, форма, сроки 

подачи и согласования заявок. 

3.11.2. В случае поставки товара на основании заявки, она должна быть передана 

Клиентом в соответствии с условиями заключенного договора. Также, 

передача заявки возможна с помощью ИС EDI (оформление заявок возможно 

через ИС EDI при наличии технической интеграции потоков данных между 

провайдерами Покупателя и Компании). при условии подписания 

соответствующего соглашения с контрагентом. 

3.11.3. В заявке Клиент должен указать наименование товара, ассортимент, а также 

иную информацию, в соответствии полями формы заявки, в соответствии с 

условиями договора. 

3.11.4. В случае технических сбоев сайта поставщика оформление заявки 

осуществляется по электронной почте, указанной в договоре. 

3.11.5. В случае невозможности выполнения поставки Продукции в срок, указанный 

в заявке Покупателя, Компания по согласованию с Покупателем изменяет 

срок и/или условия поставки, при этом Покупатель обязан направить 

Компании новую заявку. 

3.11.6. В случае полной невозможности выполнения Компанией заявки Покупателя, 

Компания в течение 3 (трех) рабочих дней со дня получения заявки 

Покупателя, если иной срок не установлен договором, направляет 

Покупателю по электронной почте или иным способом уведомление о 

невозможности выполнения заявки. При этом заявка считается 

несогласованной Сторонами. 

3.12. Сроки и условия поставки. 

3.12.1. Поставка товара осуществляются в срок, согласованный в договоре, заявках 

или спецификациях. 

3.12.2. Количество Товара, указываемое в заявках или спецификациях, является 

ориентировочным, точное количество Товара указывается в 

товаросопроводительных документах.  

3.12.3. Поставка товара возможна автомобильным, железнодорожным транспортом 

на условиях самовывоза или при условии привлечения транспорта 

Компанией. 

3.12.4. Поставка осуществляется при условии размещения заявок не позднее срока, 

указанного в Договоре. 

3.12.5. Поставка осуществляется Компанией только в случае наличия 

соответствующей Продукции на складе Компании (Грузоотправителя) и при 

условии экономической и технологической возможности производства и 

поставки Продукции. Компания, получив заявку Покупателя, обязана 

удостовериться в возможности ее выполнения. 

3.12.6. В случае временного отсутствия на складе Компании (Грузоотправителя) 

Продукции того или иного наименования и/или ассортимента, Компания по 

согласованию с Покупателем, на основании новой заявки Покупателя, 
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производит замену Продукции одного наименования и/или ассортимента на 

Продукцию другого наименования и/или ассортимента. 

 

3.13. Сроки и условия оплаты. 

3.13.1. Основным требованием к порядку оплаты поставляемой Клиентам 

Продукции является поставка на условиях предоплаты.  

3.13.2. В целях увеличения объема продаж Продукции, допускается реализация 

Продукции Клиентам на условиях товарного кредита, с учетом рыночных 

условий обращения Продукции. При предоставлении товарного кредита 

Компания учитывает в отпускной цене Продукции элемент стоимости за 

пользование Покупателем финансовыми средствами Компании в течение 

периода отсрочки. 

Максимальная отсрочка платежа определяется с момента отгрузки 

Продукции со склада и в соответствии с ограничениями, установленными 

Федеральным законом "Об основах государственного регулирования 

торговой деятельности в Российской Федерации" от 28.12.2009 N 381-ФЗ. 

3.13.3. Решение о товарном кредите и его сроках принимается Компанией 

индивидуально по каждому Покупателю при учете следующих требований: 

3.13.3.1. Наличие истории покупок Покупателем на условиях предоплаты не 

менее 3 месяцев; 

3.13.3.2. Отсутствие ПДЗ как в текущем периоде, так и за последние 6 месяцев; 

3.13.3.3. Анализ состояния Покупателя из Ресурсов проверки; 

3.13.3.4. Наличие обеспечение исполнения обязательства по оплате. 

3.13.4. Для принятия решения о предоставлении товарного кредита необходимым 

условием является предоставление Покупателем следующего пакета 

документов (в дополнение к документам, указанным в пунктах 3.5, 3.8 

Торгово-сбытовой политики): 

3.13.4.1. Кредитная история (отчет о статусе задолженности в течении 3 

месяцев); 

3.13.4.2. Информация о фактах допущенных нарушений платежей за последние 

6 месяцев; 

3.13.4.3. Копии балансов и отчетов о прибылях и убытках за последние 12 

месяцев; 

Покупатель вправе предоставить дополнительные документы для подтверждения 

своей платежеспособности и устойчивого финансового состояния. 

3.14. Ценовая политика. 

3.14.1. Реализация продукции осуществляется по рыночным ценам, формируемым с 

учетом экономических и технологических факторов производства 

Продукции, а также на основании баланса спроса и предложения на 

Продукцию. 

3.14.2. Цены для Сетевых клиентов могут определяться по результатам тендеров 

Сетевых клиентов и указываются в индивидуальной ценовой спецификации 

на определенный период. 
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3.14.3. В случае проведения биржевых торгов Продукцией, цена Продукции 

устанавливается по итогам таких торгов. 

3.15. Скидки. 

3.15.1. С целью увеличения коммерческой эффективности, а также в зависимости от 

конъюнктуры рынка Компания может предоставлять Покупателям 

временные скидки от регулярных цен, целью которых является увеличение 

объемов продаж, расширение ассортимента и географии продаж. 

3.15.2. Временные скидки предоставляются в соответствии с условиями, к которым 

относятся: 

3.15.2.1. срок действия скидки; 

3.15.2.2. размер (величина) скидки; 

3.15.2.3. объем товара, реализуемого со скидкой.  

3.15.3. При предоставлении конкретному клиенту скидки ее условия определяются 

с учетом следующих критериев:  

3.15.3.1. прогноз спроса на Продукцию компании с учетом снижения цены за 

счет скидки; 

3.15.3.2. себестоимость Продукции и рентабельность продаж; 

3.15.3.3. формат розничных торговых точек, обслуживаемых Покупателем либо 

находящихся под фактическим управлением Покупателя;  

3.15.3.4. фактическое выполнение Покупателем поставленных целей по объему 

продаж Продукции; 

3.15.3.5. возможности Покупателя по расширению приобретаемого 

ассортимента Компании; 

3.15.3.6. коммерческие и логистические возможности Покупателя по 

продвижению Продукции в регионах, где Компания ставит цели по 

расширению продаж; 

3.15.3.7. срок годности Продукции. 

Скидки могут предоставляться для всех категорий Покупателей. 

3.16. Премии. 

3.16.1. В целях стимулирования объемов продаж, повышения представленности 

своих торговых марок в рознице, расширения географии продаж и 

ассортимента, Компания вправе:  

3.16.1.1. Заключать с Покупателями договоры оказания услуг по продвижению 

Продукции, логистических услуг, услуг по подготовке, обработке и 

упаковки Продукции и иных услуг, связанных с реализацией и 

продвижением Продукции, и оплачивать Покупателям оказанные 

услуги; 

3.16.1.2. Устанавливать Покупателям цели по объему продаж и выплачивать им 

вознаграждение («премию») за достижение целей. 

При принятии решения о выплате премии, компания исходит из 

следующих факторов: география реализации Продукции, 

потенциальный объем реализации Продукции Компании на 
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соответствующем рынке, количество потенциальных конечных 

покупателей Продукции. 

3.16.2. Суммарный максимальный размер оплат услуг и вознаграждений Клиентам 

определяется с учетом ограничений и пределов, установленных 

Федеральным законом "Об основах государственного регулирования 

торговой деятельности в Российской Федерации" от 28.12.2009 N 381-ФЗ. 

 


