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Programul de distributie

Acest document descrie pe scurt conceptele distributiei de solutii de
Management de Flota (AVL) produse de GPS4NET. Informatiile prezentate sunt
pur informative si descriu profilul ideal al unui eventual partener de distributie.
In urma lecturii firmele sau persoanele care sunt interesate de stabilirea unui
parteneriat sunt rugate sa ne contacteze.
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1. Introducere

Solutiile de Management de Flota au ajuns in sfarsit la stadiul de a fi adoptate de toata
lumea. Pentru mulii ani aceste solutii au fost integrate doar de corporatii ce detineau
parcuri auto de sute de vehicule iar costurile tehnologiei erau pe masura. Acum
aceasta tehnologie este accesibila tuturor si inregistreaza la nivel mondial cea mai
mare crestere financiara de pe piata IT. Companiile de transport si distributie adopta la
scara mare aceasta tehnologie pentru a-si reduce costurile si pentru a-si creste
eficienta.

Piata AVL a inregistrat o crestere accelerata din 2001 - moment de debut al cresteri cu
37% a pretului la carburanti, iar apoi din 2003 — moment al lansarii i integrarii pe plan
European a tehnologiei GSM-GPRS ce a permis comunicatii de date la costuri mici.

Cresterea pe termen lung a potentialului de solutii de management de flota este
esentiala pentru dezvoltarea europeana. Conform ultimelor date statistice, piata
europeana detine 32.5 de milioane de vehicule utilitare inregistrate in cele 25 de tari
membre. Peste 2.5 milioane de vehicule utilitare au fost inmatriculate din 2005 pana in
prezent.

Transportul rutier este extrem de important pentru economia europeana. in fiecare zi
industria de transporturi si servicii transporta peste 50 de milioane de tone de bunuri
fiind sustinuta de 15 milioane de companii de transport, curierat si posta. Aproximativ
18 milioane de angajati utilizeaza autoturisme si vehicule utilitare usoare conducand in
medie 67km pe zi. Alte cateva sute de milioane de persoane beneficiaza zilnic de
servicii de transport.

2. Misiunea noastra

GPS4NET doreste sa ramana un producator activ de aparatura GPS si solutii de
Management de Flota. Misiunea noastra este cercetarea, dezvoltarea si imbunatatirea
permanenta a tehnologiilor dezvoltate pana in prezent.

Din 2003 activitatea de cercetare a creat produse distincte unice ca si functionalitati si
aplicabilitate, fiecare urmand mai multe etape de perfectionare tehnologica ce au
plasat tehnologic GPSS4NET in topul producatorilor europeni.

Toate produsele dezvoltate pana in prezent au beneficiat de functionalitatile si
avantajele oferite de protocolul propietar G4ANISM si de sistemul de operare proprietar
G4NRTOS.

Protocolul a facut ca toate produsele G4N sa se bucure de succes datorita gradului de
flexibilitate la cost redus in integrarea cu diverse specificatii tehnice impuse de clienti.
Acelasi protocol a facilitat intretinerea parcurilor auto echipate cu produse G4N si a
permis interfatarea ulterioara a unor dispozitive noi cu echipamente GPS aflate in
exploatare de mai mulii ani.

Datorita sistemului de operare proprietar, GPS4NET va continua sa ofere un grad de
compatibilitate ridicat intre produse dezvoltate in trecut, produsele si dispozitivele
periferice ce vor fi dezvoltate in viitor. Acest scop ne face unici si ne ofera un grad de
superioritate tehnologica fata de concurenta.
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In egala masura s-a acordat importanta dezvoltarii aplicatiei de management de flota
ce integreaza functionalitati si rapoarte avansate de studiu de performanta a flotelor
auto, de analiza a uzurii vehiculelor si a costurilor de exploatare. Aplicatia G4NAVL
ofera functionalitate si performanta excelenta datorita conceptelor tehnologice
implementare ce ii asigura o buna functionare pe o infrastructura redusa.

Un alt doilea obiectiv este un raport calitate / pret excelent. Desi se integreaza
tehnologie de calitate superioara, iar procesul de productie si testare respecta
normele de calitate, produsele integreaza optim soluiii eficiente pentru probleme
complexe. Pentru a garanta aceste conditii de calitate GPS4NET acorda o atentie
deosebita suportului clientilor oferind atat consultanta in vederea comercializarii
solutiei cat si suport tehnic prompt in exploatare.

Pentru a crea un cadru optim de competitivitate intre distribuitori si concurentj,
GPS4NET se implica direct in stabilirea de parteneriate cu operatori de telefonie
mobila, cu producatorii de harti digitale si cu producatorii de vehicule si utilaje astfel
incat nivelul de know-how transmis distribuitorilor si costurile de exploatare al solutiilor
ofertate sa fie minime.

In prezent GPS4NET fisi distribuie produsele prin intermediul unei retele de parteneri a
caror afacere este dedicatd domeniului AVL. GPS4NET doreste largirea retelei de
distributie la nivel international prin acceptarea de noi parteneri dispusi sa isi
construiasca o afacere profitabila in jurul tehnologiilor promovate.

3. Profilul distribuitorului si conditiile de acceptare

GPS4NET doreste parteneri din randul firmelor de succes a caror activitate sa reflecte
capacitate de dezvoltare si competente profesionale ridicate. Produsele AVL se
incadreaza in clasa solutiilor enterprise si de aceea succesul vanzarii depinde direct
de profesionalismul consultantului, al echipei de service si a personalului de suport
clienti. De aceea doar profesionistii au succes pe aceasta piata si pot deveni parteneri.

Pentru a deveni distribuitor, potentialul partener trebuie sa indeplineasca cateva
conditii elementare pentru a genera o afacere profitabila :

1. Saisi desfasoare activitatea in conexiune cu companii de transport, logistica,
distributie, securitate si paza, taxi, sau salubritate. dar si pentru gestiunea
timpului de lucru al angajatilor, autentificarea si urmarirea coletelor sau
containerelor de marfa. Pentru aceste domenii de activitate a fost creat
produsele si solutile GPS4NET.

2. Sa detina un portofoliu de clienti suficient de mare pentru a putea demara o
activitate comerciala imediat de la semnare acordului de distributie.

3. Sa isi estimeze obiectiv capacitatea de vanzare astfel incat sa genereze un
rulaj conform acordului stabilit.

4. Sa detina un departament tehnic specializat pentru instalarea echipamentelor
si sa asigure suport tehnic permanent pentru clientii sai.

5. Deoarece GPS4NET nu sustine financiar dezvoltarea distribuitorilor acestia
trebuie sa detina fonduri suficiente pentru start-up-ul propriei afaceri.
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6. Se prefera parteneri de distribuiie companiile ce nu comercializeaza
produsele GPS alte altor marci sau companii ce doresc integrarea altor
produse in solutia GPS4NET. Astfel se solicita semnalea unui acord de
confidentialitate (NDA) care limiteaza contractual transferul tehnologic de
know-how in favoarea vanzarii altor branduri.

GPS4NET ofera trei variante de parteneriat dimensionate in functie de profilul
partenerilor, care le confera flexibilitatea necesara dezvoltarii unei afaceri profitabile si
durabile:

a. Modelul de Start-up: Achizitie aparatura si licenta lunara de exploatare

Acest program se adreseaza partenerilor in faza de start-up sau celor care doresc o
activitate anexa domeniului principal de activitate existent. Conform acestui program
partenerul achizitioneaza aparatura la un pret variabil in functie de volumul solicitat si
plateste o licenta lunara / dispozitiv GPS a cerei valoare este proportionala cu nivelul
de functionalitati soluticitate.

Acest model de parteneriat nu presupune semnarea unui contract de distributie.
Comanda minim acceptata este de 50 de dispozitive.

b. Modelul Standard: Server dedicat si aparatura la pret preferential

Programul se adreseaza afacerilor mici si medii care doresc o activitate dedicata in
domeniul AVL. Conform acestui program partenerul beneficiaza de un server dedicat
si personalizat care ii gazduieste clientii si ii ofera intregul suport de administrare a
conturilor si al aparaturii. Costurile de intretinere ale infrastructurii ii revin partenerului.

Acest model de partenerial necesita semnarea unui contract de distibutie cu obligatia
unei achizitii de minim 150 de aparate semestrial si un total de minim 900 de aparate
GPS in 3 ani. Licenta de exploatare a serverului este achitata anual pe fiecare aparat.
Comenzile sunt livrate esalonat conform calendarului stabilit de partener.

c. Modelul Enterprize: Achizitie licenta server si aparatura la pret preferential

Programul se adreseaza companiilor mari cu un portofoliu de clienti format. Conform
acestui program partenerul achizitioneaza o licenta server ce nu depinde de numarul
de aparate gazduite. Pretul aparatelor este stabilit independent de licenta de
exploatare a serverului fiind considerabil redus.

Acest model de parteneriat presupune semnarea unui contract de distributie, fara
obligatie de achizitie a unui numar minim de aparate GPS si este profitabil in cazul
achitionarii a peste o mie de aparate.

4. Misiunea distribuitorului

Beneficiile generate din vanzarea de echipamente, servicii de instalare, monitorizare si
mentenanta sunt mari datorita cresterii cererii de piata pentru solutii GPS. De aceea
distribuitorii beneficiaza de libertate in fixarea prefurilor ofertate atat pentru

echipamente cat si pentru abonamentele de monitorizare.

In relatia cu GPS4NET, distribuitorul trebuie sa garanteze un rulaj permanent de
produse hardware astfel incat suportul tehnic si avanjatele acordate sa fie profitabile.
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Beneficile generate din toate servicile anexe oferite apartin in excusivitate
distribuitorului.

Pentru a avea o afacere de success distribuitorul poate aplica urmatoarele metode de
ofertare testate de partenerii existenti :

a. Abonament lunar aferent echipamentelor GPS vandute

In urma vanzarii produselor distribuitorul va beneficia imediat de castigul generat din
adausul comercial practicat, din manopera prestata pentru instalare si abonamentul
lunar incasat pentru servicile de monitorizare oferite online. Desi acest sistem
presupune riscurile cele mai mici, distribuitorul va trebui sa convinga clientul de
performanta solutiei oferite pentru al determina sa faca o investitie imediata. Acest
sistem este practicat de majoritatea actorilor de pe piata solutiilor AVL.

b. Abonament lunar ce include valoarea ratei echipamentului GPS

Aceasta metoda de vanzare presupune esantionarea valorii echipamentului pe o
perioada de 24-36 de luni In care clientul se va obliga contractual sa achite
abonamentul lunar. Desi valoric abonamentul este mai mare produsul va fi acceptat cu
usurinia de majoritatea clientilor. Riscul comercial este mult mai ridicat pentru
distribuitor si va trebui sa se asigure de continuitatea platii abonamentului. Pe termen
lung acest sistem este cel mai profitabil si este practicat de corporatii si firme mari
capabile sa isi protejeze investitia.

c. Solutie la cheie compusa din server AVL si / sau server GIS, plus echipamente

Cu toate ca valoarea totala a investitiei initiale este mare, majoritatea clientilor cu parc
auto peste 500 de vehicule solicita o solutie la cheie care sa le permita sa fsi
gestioneze flota independend accesand un server AVL din infrastructura proprie. De
asemenea un argument invocat in plus pentru o astfel de achizilie este
confidentialitatea datelor stocate in timp. Pentru acest tip de clienti distribuitorii au
posibilitatea oferirii unei solutii AVL complete din care beneficiile financiare sunt
imediate si de valoare mare. Valoarea serviciilor dupa vanzare este mai mica si se
rezuma la un contract de intretinere periodica.

5. Requli de distributie si restrictii

a. Regulile aplicate in reteaua de distributie vizeaza buna relatie dintre parteneri,
construirea de relatii de colaborare si cresterea eficientei comerciale in competitia cu
alti potentiali concurent;.

b. Deoarece reteaua de distributie este tot mai extinsa geografic, buna relatie dintre
distribuitori favorizeaza solutionarea problemelor tehnice specifice domeniului AVL.

c. Pentru a nu permite concurenta directa intre distribuitori, preturile de vanzare end-
user ale produselor trebuie sa fie la nivel european in marja de 10%, iar in cazul unei
dispute intre distribuitori acestia au obligatia de a retrage ofertele facute aceluias
client. Astfel clienti vor alege distribuitorul in functie de zona geografica gi
profesionalism.
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d. In prezintarea solutilor GPS4NET trebuie mentionatd clar originea solutiei
(hardware & software) si sa specifice ca abonamentele de geolocalizare sunt produsul
distribuitorului si buna functionare a solutie este calitatea si datoria sa.

e. Specificatiile tehnice trebuie prezentate corect clientilor fara a se exagera calitatea
sau functionalitatile produselor. Documentele marcate cu textul « Confidential » vor fi
considerate pentru uzul intern al distribuitorului si fara drept de transfer unei terte parti
fara acordul scris al GPS4NET.

f. Relatia dintre distribuitor si client trebuie sa fie una cordiala. Distribuitorul va oferi
suportul tehnic corespunzator prin mijloace proprii si prin intermediul personalului sau.
GPS4NET va asigura suport tehnic doar pentru distribuitorii sai.

g. Relatiile comerciale dintre distribuitor si client vor fi directe. Asftel GPS4NET nu va
interveni in relatiile dintre cele doua parti, sustine direct distribuitorul si va directiona
permanent clientul spre distribuitor indiferent de intentiile acestuia.

h. Materialele publicitare sau promotjile nu pot contine informatii despre GPS4NET
fara un acord scris. Programele de marketing se vor stabili de comun acord cu
distribuitorul si interesele de dezvoltare ale grupului.

i. Distribuitorilor le este interzisa achizitionarea de alte produse similare celor fabricate
de GPS4NET.

6. Conditii de achizitie si plata

a. Pentru orice comanda distribuitorul trebuie sa se asigure de capacitatea de plata a
clientului deoarece poartda intreaga responsabilitate comerciala a tranzactiei.
GPS4NET nu va credita financiar nici un distribuitor pentru tranzactile comerciale
efectuate.

b. Termenul de plata oferit distribuitorilor este stabilit prin negociere directa. GPS4NET
poate modifica acest termen in functie de disponibilitatile de stoc si a modului in care
distribuitorul Tsi achita datoriile.

c. Pentru primele comenzi distribuitorul va achita intre 30% si 100% din valoarea
produselor comandate in momentul plasarii unei comenzi si se va obliga sa achite
eventuala diferenta in termenul stabilit de comun acord.

d. Distribuitorul va primi regulat prin email sau fax cotatiile de pret stabilite. Aceste
cotatii vor fi confidentiale. Distribuitorii beneficiaza de cotatii exclusive doar pentru
comenzi cu un volum peste volumul minim anual de 300 buc .

e. Volumul de marfa contractat pe o perioada mai mare de 3 luni poate fi livrat
esalonat in functie de cerintele distribuitorului. Volumul contractat va fi asumat in
totalitate de distribuitor iar termenul de plata va fi negociat in functie de comanda
trimisa.

f. Termenul de livrare standard oferit distribuitorilor este de maxim 45 de zile pentru

comenzi de peste 200 buc. Peste acest volum termenul de livrare poate varia in
functie de rezervele de stoc. Din acest motiv distribuitorii trebuie sa isi previzioneze

targetul de vanzare din timp.
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