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GVCP
СИСТЕМА ЗА ВЪЗНАГРАЖДЕНИЯ НА КОРПОРАЦИЯТА “ГРИН ВАЛЕЙ”

ОБЯСНЕНИЯ СТЪПКА ПО СТЪПКА

1. Как да станете дистрибутор на Корпорацията “Гриин Валей”(КГВ)?

· Всеко едно правоспособно лице на възраст над 18 години  може да подаде заявление за да стане дистрибутор в КГВ.

· Попълвате съответния формуляр на дистрибутора и договор и купувате за 26 щ.д. бизнес комплект на КГВ (START KIT). 

· Избирате по-опитен спонсор

· Трябва да купете продуктите на КГВ или наведнъж или разсрочено минимум за 120 точки за един бизнесцентър или 360 точки за три бизнесцентъра.

2. Какви са предимства на дистрибутора на КГВ?

· Получавате номер на дистрибутора, отпечетан върху формуляр

· Получавате луксозен бизнес комплект  на КГВ (START KIT)

      с цялата информация за Вашия бизнес

· Получавате паролата за вебсайт програма  E-Commerce 

      (ще бъде инсталирана в близко време).

· В качеството на дистрибутор можете да препродавате продуктите на КГВ и/или да набирате нови дистрибутори във Вашата мрежа

· Можете да получавате комисионите от вашите продажби и продажбите във Вашата мрежа в съответствие със системата за възнаграждения на КГВ

· Получавате обучение за продуктите и за воденето на по-успешен бизнес.

· Купувате продуктите по дистрибуторски цени

3. Какво е бизнес център?

· Бизнес център е оперативната и организационна единица в струтурата на КГВ. Тя се изгражда въз основата на номера на дистрибутора и кода, означаващ наличието на един или три бизнес центра (напр., А,В,С).

(табл.1)

4. Изборът на вид на бизнес центрове

 Всеки дистрибутор може да избира между един бизнес център (степента “моряк”) и три бизнесцентра (степента “мечтател”).

Ако избирате един бизнес център, трябва да купите продуктите на КГВ на сума, не по-малка от 120 точки (т.е. не по-малко от 150 щ.д.)

Ако избирате три бизнес центъра, трябва да купите продуктите на КГВ на сума, не по-малка от 360 точки (т.е. не по-малко от 450 щ.д.)

5.Организационна структура

Всеки бизнес център представлява едновременно и обект на търговската (дистрибуторската) дейност, и структурен елемент в бизнеса на КГВ.

Търговска дейност

Във всеки бизнес център търговската дейност на младите дистрибутори се ръководи от дистрибутори-спонсори. Всички дистрибутори трябва да бъдат запознати с обема на търговската дейност на съответния бизнес център. Всеки спонсор трябва точно да определи мястото на новия дистрибутор в мрежата му. Ако спонсорът не направи това, то компютърната система на КГВ автоматично определи мястото на новия дистрибутор първо в лявата структура, а на следващият – в дясната.

5. Видовете на възнаграждения

В КГВ има седем видове възнаграждения, изброени по надолу

1.При препродажбите (повече от 25%)

Продуктите на КГВ имат две цени: дистрибуторска и клиентска. В качеството на дистрибутор Вие купувате ги на дистрибуторска цена и препродавати по клиентската с печелбата  25%.

2.Възнаграждение за преко спонсориране (10%).

Вие получавате 10% от обема на продажбите на всеки спонсориран от Вас дистрибутор независимо от мястото му във Вашата мрежа. Например, ако Вие преко спонсорирате Ани, Павел и Алекс от Вашата мрежа, със съответните точки на персоналния обем (ПО) 360, 120 и 400, вашето възнаграждение трябва да е 88 щ.д. (10% от 360=36 +10% от 120+10% = 12+10% от 400=40).

(Вж.таблицата 2)

3. Възнаграждение за организация (10%).

· Този вид възнаграждение се изчислява в съответствие с групов обем на по-слабата структура (по-слабия “крак”) за изтеклата седмица. Обикновенно всеки има една по-силна и една по-слаба структура. За улесняване и ускоряване на операциите по изплащането Корпорацията взема за основа по-слабата структура (по-слабия “крак”).

· Колко можете да получите?

Получавате 10% от групов обем от продажбите за една   

седмица.Например(вж. таблицата долу), за първата седмица обемът на по-слабата структура е 1000 точки, а на по-силната е 2000 точки. Следователно, Вашето възнаграждение е 100 щ.д. (10% от 1000 точки).

· Какво става с неизплатените възнаграждения за по-силната  структура?

При гореописаната ситуация Вие  недополучавате 1000 точки. (Напомням, че обемът на продажбите на по-силната структура беше 2000 точки). Тези 1000 точки ще бъдат отчетени другата седмица и Вие никога не загубите “закъснялото” си възнаграждение.

Вж. таблицата 3)

· А ако по-слабата ми структура стане по-силна?

Ако през една седмица по-слабата структура се развива по-бързо и се превърне в по-силна, Корпорацията изплаща възнаграждението за бившата по-силна, сега е по-слабата структура за обем за две седмици , например, 4000 точки за дясната структура и 2000 точки за лявата плюс останалите 1000 точки, то ест 3000 точки (10% от 3000 точки е 300 щ.д.)

Останалите пак 1000 точки ще бъдат отчетени през идващата седмица.

4. Възнаграждение за ръководството

Възнаграждение за ръководството е стимул за лидерите, които помагат на своите дестрибутори да станат на своя ред спонсори. С други думи, ако някой дистрибутор под Вас притежава лявата и дясната структура и получава възнаграждение за организация, Вие получавате процентите от него както следва:

1-то поколение: 30%

2-то поколение: 10%

3-то поколение: 10%

4-то поколение: 12%

5-то поколение: 12%

6-то поколение: 13%

7-то поколение: 13%

Какво е поколение?

Бащата има син, синът има син, а тоя на своя ред има син и така нататък. Те са различни поколения. И по същия начин се структурира поколение на един спонсор.

Например, всичките хора, които Вие спонсорирате, независимо от това на какво ниво са,  се отнасят към вашето поколение. При вашето преко спонсориране те се смятат за първото поколение. Спонсорирани от първото поколение са второто поколение, спонсорирани от второто поколение са третото поколение и т.н. до седмото включително. За продажбите на всичките седемте поколения предвиждат се комисионните.

Вижте таблицата 4 по-надолу:

Пример:

Първото поколение

Вие спонсорирате трима души – Ана, Павел и Кирил. Те са вашето първо поколение Ана получи възнаграждение за организация 80 щ.д. (10% от 800 точки в слабата структура), Павел получи 100 щ.д., Кирил не получи нищо.

Колко получавате вие?

Вж.таблица 5

От Ана 7.50 щ.д. (30% от 25 щ.д.=7.50)

От Павел 45 щ.д. (30% от 150 щ.д.=30)

От Кирил 33 щ.д. (30% от 110=33)

Вие получавате общо 85.50 щ.д. за ръководство за първото поколение.

Вж.таблица 6

Второто поколение

Мариус и Камелия са Вашето второ поколение. Мариус има само една структура и не получи възнаграждение за ръководството, а Камелия получи таково възнаграждение в размер 20 щ.д. (10% от 200 точки). Следователно Вие получавате от второто поколение 2 щ.д.

Общо за първото и второто поколение – 87 щ.д. за седмица.

5. Материални награди

 Както и  други компании, Корпорацията “Гриин Валей” предвижда награди за най-добрите дистрибутори,  портативни компютъри, персонални компютъри, леки коли и т.н. На първоначалния етап кандидати за материални награди се определят от представителствата на Корпорацията в регионите и страните.

Пътувания в чужбина.

 Корпорацията заделя 1,5 % от своите печалби в световен мащаб за този вид възнаграждения. За нея може да се кандидатства всеки дистрибутор, който стигна до степента “Звездата на успеха” или по-висока степен.

8.Как да стигнем до високите степени?

Корпорацията предвижда осем степени на дистрибутори, отразени в долупосочената таблица:

	       Степен
	                           Квалификация

	Моряк
	1 бизнес център

	Мечтател
	3 бизнес центра

	Прогресивна звезда
	Преко спонсорира 2-ма Мечтатели

	Звезда на пробива
	3-ма от вашите хора станаха Прогресивни звезди

	Летяща звезда
	2-ма от вашите хора станаха Звезди на пробива

	Звезда на успеха
	2-ма от Вашите хора станаха Летящи звезди

	Звезда на богатство
	4-ма от Вашите хора станаха Звезди на успеха

	Суперзвезда
	6-ма от Вашите хора станаха Звезди на успеха


Вж.таблица 7,8,9)

9.Възнаграждения в съответствие със степени

При различни степени има и различни възнаграждения. Например, ако Вие сте Моряк, Мечтател или Прогресивна звезда, то получавате възнаграждения за ръководство от 1-то, 2-то и 3-то поколение. За да получавате възнаграждения за седемте поколения Вие трябва да станете Летяща звезда, Звезда на успеха,Звезда на богатство или Суперзвезда.

Вж. следната таблица:

1-то поколение: 30% (няма задължения)

2-то поколение: 10% (няма задължения)

3-то поколение: 10% (няма задължения)

4-то поколение: 12%(трябва да стане Летяща звезда)

5-то поколение: 12% (трябва да стане Звезда на успеха)

6-то поколение: 13% (трябва да стане Звезда на богатство)

7-то поколение: 13% (трябва да стане Супервезда) 

10. Задължения за обема на купуване на продуктите.

Вие вече стигнаха до по-високите степени. Следователно, както и във всека компания с мултилевел маркетинг, Вие сте задължени да имате определен обем на купуваните от Вас продукти. Целта на тази тактика е в стимулиране на бизнеса Ви. Вие в качеството на лидер трябва да имате повече продукти за да ги демонстрирате на хората, в това число и извън Вашата мрежа, за по-лесното им привличане, за да ги купуват от Вас и ползват веднага.

В момента Корпорацията готви вебсайт E-Commerce със седмичните изчисления на продажбите и възнаграждения. Преди той да бъде инсталиран, за основата се служат месечните изчисления.

Когато възнагражденията на дистрибутора стигат до 500 щ.д. за месец, той от следващия месец  всеки месец е задължен да закупи продуктите за 40 точки. В противен случай той не получава възнаграждението.

Правилото за задължителното купуване на продуктите за 40 точки за един месец  важи само за дистрибуторите с месечното възнаграждение 500 и повече щ.д.

	
	

	       Степен
	               Задължения

	
	                  

	Степени преди Звезда на пробива
	    40 точки

	 Звезда на пробива
	    80 точки

	Летяща звезда
	 100 точки

	Звезда на успеха
	 160 точки

	Звезда на богатство и по-високи степени
	 200 точки

	
	


НЕЗАВИСИМО ОТ  ВАШИТЕ УСПЕХИ,

200 ТОЧКИ Е МАКСИМУМЪТ ЗА ВАШИТЕ ЗАДЪЛЖЕНИЯ.

Когато един дистрибутор получи за първи път за седмица 150 щ.д., той от същата седмица е задължен да купува продуктите за 40  точки. От този момент всеки месец той трябва да купува продукти за 40 точки.

11. Каква е разликата между един бизнес център и три бизнес центра?
За хората, които наистина искат да станат финансово независими час по-скоро, изборът на три бизнесцентъра е за предпочитане защото възнаграждението е три пъти по-голямо, отколкото при един бизнесцентър. Ето един пример за възнаграждение за организация. Вижте таблицата по-надолу.

(Вж.табл. 10)

Да предположим, че и двата бизнес центъра получиха равните суми на възнагражденията за една седмица, да кажем, по 4000 точки. За един бизнесцентър с две структури се пада по 2000 точки на един “крак”. За три бизнес центъра с четири “крака” се пада по 1000 точки на един “крак”. Въъзнаграждението за първият е 200 щ.д. (10% от 2000 за по-слабия  “крак”). В случая с три бизнес центъра възнаграждението е 400 щ.д. (100 за център В, 100 за център С и 200 за център А). То ест той получава двойно

повече при същия обем на продажбите.

Това е по-привлекателно, нали?

Сега е момент за Вашето решение, как да започнете бизнес. Помнете,само този, който има силното желание и който действа може да да преуспее.

