ЗНАЙТЕ СЕ С КОРПОРАЦИЯ “ГРИЙН ВЕЛИ ДЖИРОН”

Традициите на китайската  медицина,започнала да се развива преди повече от пет хиляди години, от времето на императора Цинши Хуанди, се развиват   и сега

/паметник на императора Цинши Хуанди/

Представител на Изтока, който .дава надежди

КОРПОРАЦИЯ “ГРИЙН ВЕЛИ ДЖИРОН”

Корпорацията “ГРИЙН ВЕЛИ ДЖИРОН” ООД / ГВД/ е международна корпорация, специализирана върху  производството на продуктите на китайската традиционна медицина..

Централата на корпорацията се намира в мегаполис Шанхай, в така наречена “Перлата на Изтока”. Корпорацията е основана през януари 1997 г. Основният й капитал е над 1 милиард долара..Персоналът на корпорацията наброява шест хиляди души, които заедно с десетки хиляди нейните дистрибутори настойчиво реализират мечтата за  изграждането на най-голямата в света система за мениджмент на китайската здравна култура.

Централа за международни връзки на Корпорацията ГВД се намира в Хонконг, един от международните финансови и търговски център, “райският кът” за започването на бизнеса.

Хонконг е най-проспериращ град в Китай, най-населената страна в света,и при това разполагаща с висока култура и богати материални ресурси. Тук започват 

да се реализират мечтите на нашите дистрибутори.

Сега вие непременно ще усетите уникалното очарование и на древността и на съвремието.

.

 БЛЯСКОВА КАРИЕРА НА ДИСТРИБУТОРА.

ЛИДЕРИТЕ, КОИТО РЕАЛИЗИРАТ МЕЧТИТЕ.

РЪКОВОДИТЕЛИТЕ НА КОРПОРАЦИЯ “ГРИЙН ВЕЛИ ДЖИРОН”

ЛЮЙ СУНТАО,  основателят на Корпорацията, председателят на борда на директорите на Корпорацията, магистър по философия

АЗ НАМЕРИХ  СМИСЪЛА НА МОЯ ЖИВОТ В ТРАДИЦИОННАТА КИТАЙСКА МЕДИЦИНА

ЮЙ СЯНДУН, председателят на борда на директорите на Корпорацията, магистър по бизнес-администрация.

КОГАТО ХОРАТА ИСКАТ ДА ПРИБЕГНАТ КЪМ КИТАЙСКАТА ТРАДИЦИОННА МЕДИЦИНА, ТЕ ЩЕ Я НАМЕРЯТ

 В КОРПОРАЦИЯТА“ГРИЙН ВЕЛИ ДЖИРОН”.

ТИЕН СЯОЧУН, ръководител на международните връзки на Корпорацията,експерт по бизнес-администрация,

ХАРМОНИЯТА МЕЖДУ ХОРАТА ДОПРИНАСЯ УСПЕХИТЕ В БИЗНЕСА

СЪДБИТЕ НА ХОРА, СТИМУЛИ КЪМ ДЕЙНОСТ

ПЕРСПЕКТИВИТЕ

Да изгради  най-голямата в света система за мениджмент на китайската здравна култура.

ЗАДАЧАТА

Да направим чудеса с помощта на китайската традиционна медицина

ФИЛОСОФИЯТА НА ДЕЙНОСТТА

Възможностете за възстановяване на човешкото здраве.

Хората от  корпорацията вярват, че здравето е най-голямата ценност в човешкия живот, че човешкото тяло е в състояние да се възстановява, да се излекува само по себе си. Нашата задаче е да “събуди” човешкото тяло, както духовно, така и физически, а след това то само, с помощта на собствените си сили, възстанови своето здраве.

КОРПОРАЦИЯТА “ГРИЙН ВЕЛИ ” БЕШЕ ОТЛИЧЕНА НА ТРЕТАТА ГЛОБАЛНА СРЕЩА НА ЛИДЕРИТЕ НА СТРУКТУРИТЕ
По време на тази среща, проведена в Куала-Лумпур, Малайзия, на 30 ноември 2006 г.  Корпорацията спечели три награди. Срещата беше организирана от Световното сдружение на китайските бизнесмени, “Хералд 21”и  Сдружението на дистрибутори от Азиатско-Тихоокеански регион. В нея участваха  представителите на около 800 фирми от 16 страни.

Препаратът на Корпорацията Ганадерма Луцидум на капсули бе отличен като един от най-добрите десет здравни продукти в Азиатско-Тихоокеански регион.

/Господин Тиен Сяочун получава наградата от името на Корпорацията/

Председателят на борда на директорите господин Люй Сунтао бе удостоен със званието на Посланика на световната хармонична култура.от  Комитета по насърчаване на хармоничната култура.

Президентът на Източноевропейското бюро на Корпорацията господин Ди Чансин бе награден със златния медал като един от десетте най-добрите лектори в Азиатско-Тихоокеански регион.

КУЛТУРАТА НА КОРПОРАЦИЯТА

ЦЕННОСТНАТА СИСТЕМА

СЪСТРАДАНИЕ

Принципите и ценностите на нашата корпорация са почтенност и вярност.Тези чувства идват отвътре, идват спонтанно. Ние изпитваме тези чувства не само към нашите сътрудници и клиенти, но и към всеко едно семейство, обществото,човечеството.

ИННОВАЦИИТЕ, ОТНОШЕНИЕТО КЪМ КЛИЕНТИТЕ

Применението на традиционната китайска медицина, стратегическо и технологично обновяване на традиционната китайска медицина и отношенията с клиентите - това са “трите кита” на здравната култура на  Корпорацията.. Те извеждат Корпорациятя в челните редици на борба за здравето на човечеството, на борба  за предоляването на противоречията, те съдействат за задоволявание на изискванията на нашите клиенти, специално на най-неотложните им изисквания..

ЧЕСТНОСТ И ОТГОВОРНОСТ

Цялата дейност и специфика  на Корпорацията е изградена върху принципа на честност.Той се проявява  и по отношение към нашите съдружници, клиенти, дистрибутори, партньори.снабдители, към властите и обикновенни хора. Това е основата на нашата дейност, това е нашата бизнес-етика.. Ние, в качеството на една част от здравната сфера,напълно осъзнаваме нашите отговорности. Независимо от това, с какви трудности се сблъскваме, интересите на нашите дистрибутори и клиенти винаги са на най-важното място.

МИСИЯТА И ПАТОС

Идеята за мисията е основна движеща сила за целия колектив на Корпорацията. Патосът  това е допълнителен двигател.Тези два фактора помагат нам да привнася в нашите съдби богатство,свобода и смисъл.на съществуване.Надяваме се, че нашата Корпорация  е нещо повече от производството на продукцията и възможностите за нейната продажби, а именно : нейните мисия и патос е един вид култура. Тази надежда стимулира най-добрите чувствата   при нашите сътрудници и превързаност на нашите клиенти, а това са ключовете към бъдещите успехи на Корпорацията.

ИЗСЛЕДОВАНИЯ И РАЗВИТИЕ.

/Изпълнителен директор с чуждестранни експерти/

/Изследователски институт на Корпорацията/

/Люй Сунтао и почетен директор участват в церемонията на откриване/

ИЗСЛЕДОВАТЕЛСКА АКАДЕМИЯ НА КОРПОРАЦИЯТА “ГРИЙН ВЕЛИ ”

Корпорацията инвестира в Академията 50 млн. юана.

Академията сътрудничи с Академията за науката за живота към Китайската академия на науките /гр. Шанхай/ и Шанхайски научно-изследователски институт по медицина..

Академията за науката за живота               Шанхайски научно=изследователски

 към Китайската Академия на науките 

 /гр. Шанхай/                                                         институт по медицина

ИЗСЛЕДОВАТЕЛСКА АКАДЕМИЯ НА КОРПОРАЦИЯТА “ГРИЙН ВЕЛИ ”

Центърът за               

Модернизиране на

кит.медицина

/гр.Шанхай/
ДжиСиПи център /?/

Медицински институт /гр.Сиан/

Институт на Корпорацията по биомедицина /гр. Фуджоу/

Институт по здравеопазване за жените /гр. Пекин/

Голямата система за научноизледователски разработки на Корпорацията беше избрана за изследования  в съответствие с Китайските  национални планове “863” /три проекта/ и “973” /два проекта/.

НИЕ СМЕ ПИОНЕРИ НА МОДЕРНИЗАЦИЯТА НА КИТАЙСКАТА МЕДИЦИНА

ЛАБОРАТОРИЯ БЕЗ ГРАНИЦИ

Корпорацията сътрудничи с Шанхайски медицински научноизледователски център, Научноизледователски център по токсикология при Китайската военномедицинска академия, медицински факултет на Пекински университет, Китайската медицинска научноизследователска академия, Център за технологии при  Бюрото за китайската медицина, Чикагският университет /САЩ/, Университет “Джорджия” /Вашингтон, САЩ/. Така ние създадохме при Корпорацията Лаборатория без граници..

ПРОДУКТИТЕ НА МИЛИОНГОДИШНАТА ПРИРОДА

Всичките суровини, използвани от Корпорацията за производството на продукция й идват от природните резервати, регистрирани според правилата на китайския Закон за обработваемите земи.

ПЛАНТАЦИИТЕ ЗА СУРОВИНИ

Плантацията за култивиране на Ганодерма (Ganoderma  Lucidum) се намира в югоизточната провинция Фудзиен, в планините Уи, в културен и природен резерват със световно значение със субтропически гори и уникална екосистема. Тази местност  беше инспектирана от международната организация па екология и селско стопанство, което е отразено в специален Сертификат  ЕU ЕСО ,издаден от  Европейски Съюз..

Плантацията за Ганодерма има и в провинция Анхой в Централен Китай, в планините Хуаншан, също резерват със световно значение, както го наричат “зоологическата и ботаническа градина заедно”.

Плантацията за развеждане на Санци (Ginurda  Pinnatifada) се намира в югоизточната част на провинция Юннан, в планините Веншан, на географската  широчина на тропиците., с мек климат и богати природни ресурси. Тази местност известна под името “Селото на Санци” и добивът и качеството на продукцията нямат равни в целия Китай.

В провинция Нинся има единствената плантацията   на лициум (Licium Chinese) .Култивирането на този вид наброява  повече от 600 години, а местността се нарича “Селото на лициум”. В миналото почти целия добив на това растение пращаха на императорите във вид на данъци.

ФОНДАЦИИТЕ НА КОРПОРАЦИЯТА “ГРИЙН ВЕЛИ ”

Фондацията “Почитание”

Тази фондация е учредена съвместно с Шанхайската благотворителна фондация с цел да подпомага на стари хора, имащи нужда от медицинското обслужване.

“Почитание” продължава прекрасните китайски традиции за уважение към възрастните.

Даренията за благотворителни цели

В течението на десет години Корпорацията пожертва повече от един милиард юана в полза онколоболни, на профилактика и лекуване на хронично болни стари хора, на пропагандата на здравната култура, на екологични проекти и друга благотворителна дейност.

СВЕТЛИНАТА НА ТЕХНОЛОГИИ, СИЛАТА НА ХУМАНИЗМА

Фондацията на Корпорацията за научноизследователскиразработки при лекуване на туморните заболявания.

Корпорацията първоначално инвестирала 10 млн.юана за започването на системните научноизследователски разработки при лекуване на туморните заболявания.

Научнизследователската фондация на Корпорацията “Прочут лекар”

Корпорацията съвместно с  Китайското държавно бюро по китайската медицина инвестира в тази фондация 33 млн.юана с цел да  учреди техническия център предназначен за откриване на постиженията на традиционната китайска медицина и прилагането им в бъдеще.

Научноизследователската фондация на Корпорацията по традиционна китайска и природна медицина.

Корпорацията съвместно с Научноизледователски институт по токсикология към Китайската военномедицинска академия първоначално инвестира 10 млн. юана в тази фондация за проучването на най-авангардните световни постижения в областите на китайската медицина и природолечението.с цел тяхната модернизизация.

ЗДРАВНАТА КУЛТУРА

Биен Цюе.

Роден през 5-4 столетие преди Христа, прославлен медик от епохите на “Пролет-есен” и “Воюващите царства”. При диагностиката той използва

“очите, ушите, пръстите”, а лекувал  с помощта на иглотерапията..и за това придобил известност в цялата “Поднебесна империя”.

Сун Съмяо.

Сун Съмяо /прибл.581-682 гг./.е авторът на трактат “Рецептите за хиляда златни кюлчета” ,лекар и фармацевт от времето на династия Тан..Той написа също така книгите “Рецептите за хиляда златни кюлчета при спещни случаи” и “Допълнение към рецептите за хиляда златни кюлчета”.Той се прослави с лечението на заболявания, породени от нездрав начин на живот..

Джан Джундзин

Джан Джундзин /150-219 гг./написа  книга “ За лекуването на студената треска”, известен лекар от времето на династията Източна Хан. Книгата му е първо в света изследване по клиничната медицина.

Хуа То

Хуа То /145-208 гг./ от времето на династията  Източна Хан, първият в света примени анестезия при хирургични операции. Неговото откритие изпревари западната медицина с 1600 години.

Ли Шъджен.

Ли Шъджен./1518-1593 гг/, специалист по медицина и фармацевт от времето на династията Мин. В течение на 27 години се трудел над книгата “Описанието на лекарственните растения”, разказващо за 1892 вида от тях и разработил повече от десет хиляди рецепта. С това той направи огромен принос в развитието на китайската и световната медицина.

ХИЛЯДОЛЕТНАТА ЦИВИЛИЗАЦИЯ НА ТРАДИЦИОННАТА КИТАЙСКА 

МЕДИЦИНА

Една от основните конкурентноспособни сили на бизнеса в Корпорацията е култивирането на хилядолетната цивилизация на традиционната китайска медицина

“Вътрешен канон на императора Хуанди”

Станал известен от преди повече от две хиляди години.и положи първите теоретични основи на китайската традиционна медицина.

“Трактат за лекарственни растения от Шен Нун” /китайското божество на земеделието/

Първото специално теоретично  съчинение на тази тема- Изброява 365 вида растения. Авторството му  се приписва на императора и неговото обкръжение.
ПРОДУКТИТЕ НА КОРПОРАЦИЯТА “ГРИЙН ВЕЛИ ДЖИРОН”

АКТИВИЗИРАЙТЕ ЗДРАВНИТЕ ВЪЗМОЖНОСТИ НА ОРГАНИЗМА

За пробуждането на духовните и физически сили, за нов, здрав свят.

Хората от Корпорацията вярват, че здравето е най-голямата ценност в човешкия живот. Ние сме твърдо убедени, че всяко едно човешко тяло притежава способност за самовъзстановяване. Пробуждането  на здравето се започва от духовното пробуждане и чак след това идва пробуждането на физическите сили и самовъзстановяване на човешки организъм.Ние в Корпорацията, пробуждаме здравните възможности на човешки организъм на три етапа: ексериментът, чувството,практиката. Експерементът е иползване на вълшебните продукти и апаратурата за терапията на меридианите, произведени в Корпорацията. Чувството е високата здравна култура на Корпорацията, пробуждаща жизнените сили. Практиката е целият комплекс от мерките за здравеопазването, формиращи съответните навици. Всеко едно  положително преживяване и чувство може да послужи за пробуждането на духовните и физически сили.

ВЪЗСТАНОВЯВАЙ  ЗДРАВЕТО СЛЕДВАЙКИ ПЪТЯ НА ПРИРОДАТА

ЗДРАВНАТА КУЛТУРА НА ТРАДИЦИОННАТА КИТАЙСКА МЕДИЦИНА

Повече от пет хиляди години здравната култура на традиционната китайска медицина  прие за основните свои положения “единството между човека и природата” и “единството между физическите и духовни сили”, а също така и за хармонията и равновесието на жизненните сили. Здравната култура на традиционната китайска медицина препоръчва използване на природните продукти от майка-земя което подобрява възможностите за самолекуването на човешкото тяло и възстановява хармонията между тялото, духа и манталитета, и по такъв начин предотвратява и лекува болести. .

Възстановявай здравето следвайки пътя на природата. 

Това е основният принцип на  здравната култура на традиционната китайска медицина, станал и основният принцип при прозводсттвото на продукцията на Корпорацията.

РАВНОВЕСИЕТО

Равновесието е основата на здравето, продукцията на Корпорацията  възстановява равновесието между Ин и Ян в човешки организъм.

Ин и Ян са основните понятия в древнокитайската философия. 

Във всяко едно човешко тяло главата е Ян, краката са Ин, кожата е Ян, вътрешностите са Ин, шестте вътрешни органи са  Ян, петте кухи органа са Ин, диханието е Ян, кръвта е Ин. В природата равновесието между Ин и Ян се поддържа когато водата прави облаците, облаците правят водата. И в човещкото тяло трябва да има равновесието между първоелементите на Ян, които се наричат “Ци” и първоелементите на Ин – “Дзин”. Когато тези сили са в равновесие,  нашето тяло е пълно с Ци и кръвта, духовните ни сили са бодри, вътрешните органи са здрави. Ако няма равновесието в човешкото тяло, то могат да дойдат болести, униние и дори и смърт. Как да запазим равновесието между Ин и Ян? Здравната култура на традиционната китайска медицина прави акцент върху запазване и натрупвание на жизненните сили.

ХОЛИЗЪМЪТ

Холизмът е и основата на на  здравната култура на традиционната китайска медицина, и основата на призводството в Корпорацията.

В продължение на пет хиляди години в   здравната култура на традиционната китайска медицина имаше таково понятие като “холизъм”  , то ест “единство”, “цялостност”.Тези понятия вече станаха концептуални в съвременната медицина..Те определиха няколкохилядолетно съществуване на китайската традиционна медицина.

Всеко човещко тяло представлява системата от биологичните клетки, органи и структури. Те поемат  различни функции. Те са взаимно физиологически свързани, те контролират един друг, създават равновесието на жизненните сили и определят тяхното единство. Съвременната медицина смята, че всеко едно човещко тяло е една структура от множество  уравновесени системи., които взаимно сътрудничат и взаимно помагат..  Традиционната китайска медицина направи велико откритие: човешкото здраве е комплекс от трите фактора – физическите сили, духовните сили и природното и социално обкръжение.

Ние можем да посочим и някои други фактори, опредеящи здравето – енергията, качествена храна, здрава психика,повече движение,нормален сън.

ХОЛИЗМЪТ - ОТНОШЕНИЯТА ЧОВЕКЪТ – ПРИРОДАТА

Има три вида на отношенията: човек ът– природата, човекът – обществото и човек ът – неговото “Его”.Те са взаимосвързани, взамнообусловлени, взаимозаменяеми.Начинът, по който холизмът решава различни проблеми

е в това, че равновесието е основа на здравето.Отношенията природа –човек в най-голяма степен определят терапевтичните методики.

ЧОВЕКЪТ – ПРИРОДАТА

Основното правило на здравната култура на традиционната китайска медицина  е: всеки човек трябва да следва природата. Човекът е част от материалния свят на природата, така че човекът и природата представляват едно единство. Затова при всека една промяна в природата могат да последват промени и в човешки организъм, който трябва да се адаптира към новите условия.. Методите на Корпорацията ГВД успешно съдействуват за такава адаптация с помощта на лекарствени растения и препаратите от тях. Всеки човек трябва да бъде здрав.

ЧОВЕКЪТ И ОБЩЕСТВОТО

Човекът и обществото са взаимосвързани и влияят един на друг. Те са неразделни. Методите на Корпорацията ГВД въз основа на методите на традиционната китайска медицина /различните видове на мануалната терапия, акупунктурата и др./ са приложими при неврози, стресови състояния, помагат на човека да придобие здрава психика и добро настроение.

ЧОВЕКЪТ И НЕГОВОТО “ЕГО”

Човекът е склонен да вярва, че той притежава “Его” и “Свръх-Его”  Традиционната китайска медицина  смята, че това е една духовна същност. Методите на. Корпорацията ГВД също изхождат от тази концепция. Всеки човек трябва да стигне своето най-високо развитие, да задоволи своите потребности, максимално да реализира своите способности.Тези духовни ценности заслужават усилията по тяхното достижения, те са достижими.

ВЪЗМОЖНОСТИТЕ ЗА САМОИЗЛЕКУВАНЕ.

Лекарственните растениа са богати на биохимични елементи, които лекуват оксидантни заболявания.,  имунната система, подобряват регулиращите функции на организма.и профилактичните му качества. От гледна точка на традиционната китайска медицина  , лекарственните растения лекуват не само при пряката им консумация, но и при докосване към тях, при вдишване на техен аромат. Това създава равновесие в човешки организъм и оттам  се  пробуждат възможностите за самоизлекуване. и самовъзстановяване.

МЕРЕДИАННАТА ТЕРАПИЯ

Китайската меридианна терапия е основана върху познание на меридианите и акупунктурните точки на човешко тяло, способни да стимулира циркулацията на кръвта и “Ци” в организма., то ест един вид физиотерапевтично въздействие с цел да подобри здравето.Тези техники са неразделна част от традиционната китайска и природна медицина. Те използват различни видове  на мануалната терапия, акупунктурата за да  подобри възможностите за самоизлекуване, за да пробуди жизненните сили на организма.

ДАВАЙ ВРЕМЕТО НА СВОЯ ЖИВОТ, ДАВАЙ ЖИЗНЕННОСТА НА СВОЯ ВЪЗРАСТ                                                                      Люй Сунтао

Корпорацията ГВД прие концепциите на холизма, равновесието, единството човекът – природата.

Ние използваме най-ефикасните съставки от лекарствени растения за производството на наши превъзходни продукти.

Ние разделяме възгледите на традиционната китайска медицина  за Ин и Ян, Ци и кръвта, меридианната терапия. От тук произлиза човешките възможности за самоизлекуване, пробуждането на жизненните сили. Това е нов свят на здравото човечество.

ГАНОДЕРМА  ЛУЦИДУМ /на капсули/

· Възстановява функциите на вътрешните органи, напр.,сърце,черен дроб,стомах,бъбреци,белите дробове

· Общорегулиращо въздействие

· Извежда токсини,подобрява имунитет

· Забавя процеса на стареенето

· Транквилизирашо въздействие

Основните ингридиенти: ганодерма червена и нейните спори на прах, нишесте.

Показания:за хора на средна и старческа възраст, за хора с високо съдържание на холистирола в кръвта, за бързо изморяващи се хора.

Противопоказания: за деца

Начин на прилагане и дозировка:  орално,3 пъти дневно по 2 капсули.

Опаковка: 90 капсули.

Цена 40 ш.д.

ДЗЮЖУН КАУЛИС ДЕНДРОБИ

· Подхранва Ин, увлажнява белите дробове

· Подхранва далак и  подобрява функциите на бъбреците

· Подхранва Ин,понижава температура

· Общ оздравителен ефект

Основните ингридиенти:кората на Dendrobium Offieinale, американски генсенк,

лициум, бета-циклодекстрин.

Показания:за хора с понижен имунитет, за средна и старческа възраст.: Противопоказания: за малки деца 

Начин на прилагане, дозировка:орално,3 пъти дневно по едно пакетче разтворено в топла вода

Опаковка:60 пакета

ПО/Персонален обем/: 150 т.

ВЕЙКАН /на капсули/

· Затопля стомаха и черва

· Регулира храносмилане

· Обезболяващо въздействие

· Регулира церкулацията на Ци

Основните ингридиенти:алое вера, atractylobes rhomes, люляк, плод от дрян, краве мляко.

Показания:за хора с понижен имунитет и с гастрологични заболявания

Противопаказания:бременни ,кърмачки, хора с хронична диария.

Начин на употреба и дозировка:орално 2 пъти дневно по една капсула

Опаковка 120 капсули

ПО: 41 т.

МАКА /на капсули/

· Повишава жизненните сили

· Антистресово въздействие

· Повишава имунитет

· Засилва сексуалност

Основните ингридиенти корен на мака на прах

Показания: за бързо преуморяващи хора

Противопоказания:за малки деца

Начин на употреба и дозировка 3 пъти дневно по 3 капсули

Опаковка 90 капсули

ПО: 41 т.

ЛИЦИУМ /на капсули/

· Възстановяна функциите на черния дроб и бъбреци

· Повишава имунитет

· Подобрява зрението

Основните ингридиенти : лициум от провинциата Нинся на прах, нишесте.

Показания: за хора с понижен имунитет и бързо преуморяващи хора

 Противопоказания:за малки деца 

Начин на употреба и дозировка 2 пъти дневно по 2 капсули

Опаковка:90 капсули

ПО: 42 т.

ТУННИН /на капсули/

· Подхранва и засилва интелектуалните способности

· Подобрява функциите на стомаха

· Подобрява абсорбиращите функции на тънкото и дебелото черво

· Регулира функциите на вътрешна секреция

Основните ингридиенти:: ганодерма,препарилана  rehmannia, Pachima cocos, алое вера,дрян,ямс.

Показания: за хората, страдащи от безсъние и запек.

Противопоказания:бременни, кърмачки и малки деца

Начин на употреба и дозировка :  3 пъти дневно по 3 капсули
Опаковка 120 капсули

ПО: 63 т.

РАДИКС НОТОГИНСЕНГ  “САН ЦИ”/на капсули/

· Намалява съсърване на кръвта,подобрява кръвообращение

· Подхранва и засилва функциите на далака

· Регулира кръвната захар

Основни ингридиенти: санци (Ginura Pinnafatida),алое вера, спорите на санци на прах.

Показания: за хора с високо съдържание на захарта и лепидите в кръвта

Противопоказания:бременни, кърмачки и малки деца,страдащи от хронична диария.

Начин на употреба и дозировка : 2пъти дневно по 2 капсули

Опаковка: 90 капсули

ПО:25 т.

ГАНОДЕРМА ЛУЦИДУМ /екстракт/

· Забавя развитие на тумори

· Регулира имунната система

· Лекува от облъчване

· Дава бърз ефект при лекувани на симптомите на СПИН

· Основните ингридиенти:червена ганодерма, спорите на червена ганодерма на прах

Показания: за хора на средна и старческа възраст,често боледуващи.

Противопоказания:малки деца

Начин на употреба и дозировка : 2-3пъти дневно по 2 капсули с топла вода 1 час преди ядене

Опаковка: 10 пакетчета

ПО:42 т.

ПРИБОР ЗА ЛЕКУВАВЕ НА МЕРИДИАНИТЕ “КУЛЕ 3”

Този прибар е разработен в Международната корпорация ГВ въз основа на теорията на традиционна китайска медицина за мередианите и акупунктурата с помощта на най-съвременни електронни технологии.След дългодишните изследования и 30 годищна практика върху близо един милион пациенти, след усъвершенстуваниятя /главно в насоката на по-голяма ефикасност/ приборът е способен да лекува:вратните прешлени,болки в кръста,ставни болки, полупарализирани състояния на крайниците и т.н.

 И при това много бързо

Дори след първата процедура,може да настъпи съществено подобрение. Идва чувство на комфорт. Специално след поредица от процедурите в течение на няколко седмици здравето коренно се подобрява. При хипертония, диабет, хронични коронарносърдечни болести, излекуването може да дойде само след няколко процедури.,след като се съживеи системата от мередианите , засилва циркулацията на “ЦИ” и кръвта и постепенно, но забележимо изчезват всичките болезненни симптоми.

Времетраенето на процедури.

·  Дневно по 1-2 процедури. При слаб организъм 2 дневно по 1 процедура.

Върху всека една акупунктурна точка – от 30 сек.до 3 мин.

10 процедури се смятат за един курс. Почивката между курсовете – около 3 дни.

· При хронично болни 1 процедура дневно или през ден.Курс от 10 процедури, почивката между курсовете – около 3 дни.

· При нехронично болни процедурите се спират при оздравяване им

· При здрави хора: процедурите 2-3 пъти седмично,върху всека една акупунктурна точка от 30 сек.до 3 мин.10 процедури за един курс.

· Почивката между курсове 7-10 дни.

ПО: 70 т.

ПРИБОР ЗА ЛЕКУВАВЕ НА МЕРИДИАНИТЕ “КУЛЕ 4”

Този прибар е разработен в Международната корпорация ГВ въз основа на теорията на традиционна китайска медицина за мередианите и акупунктурата с помощта на най-съвременни електронни технологии.След дългодишните изследования и 30 годищна практика върху близо един милион пациенти.

Прборът е способен да лекува:хипертония,диабет,парези,ишиас,вратните прешлени,раменните стави,артрити, болки в кръста,главоболие,разместване на прешлените,коремни колики,простатет,възпалителни процеси.и т.н.

Времетраенето на процедури.

·  Дневно по 1-2 процедури. При слаб организъм 2 дневно по 1 процедура.

Върху всека една акупунктурна точка – от 30 сек.до 3 мин.

10 процедури се смятат за един курс. Почивката между курсовете – около 3 дни.

· При хронично болни 1 процедура дневно или през ден.Курс от 10 процедури, почивката между курсовете – около 3 дни.

· При нехронично болни процедурите се спират при оздравяване им

· При здрави хора: процедурите 2-3 пъти седмично,върху всека една акупунктурна точка от 30 сек.до 3 мин.10 процедури за един курс.

· Почивката между курсове 7-10 дни.

Върху всека една акупунктурна точка – от 30 сек.до 3 мин.

ПО: 200 т.

§         ИНСТРУКЦИЯ ЗА НАЧИНАЕЩИ ДИСТРИБУТОРИ

  §          РАЗПЕРЕТЕ КРИЛАТА НА ВАШИТЕ МЕЧТИ
Честито!. Вие започвате дистрибуторската си дейност в Международната корпорация “Зелената Долина”. Тази дейност ще ви  донесе успехи и опит, които надхвърлят вашите очаквания. От този момент ние предричаме прекрасни промени във вашия живот.

§ОСНОВАТЕЛЯТ КАЗВА:

Целта на нашата Корпорация е “създаване на чудеса в живота”. Ние носим здраве на човечеството, ние развиваме жизненния потенциал на хората. В течение само на 10 години ние помогнахме на десетки хиляди хора да преразгледа техните жизненни ценности, насърчавайки ги към невиждани постижения. Ние наричаме всичко това “чудеса”

Днес, с присъщата ни скромност,казваме ви: Добре дошли при нас.

Дайте да творим чудеса заедно

                                                               Люй Сунтао

§РЕАЛИЗИРАЙТЕ ВАШИТЕ МЕЧТИ

Мечтата е едно потайно желание, винаги укрито в дълбочините на сърцето ви.Мечтата е двигателна сила на вашата кариера, тя може да стимулира вашия жизнен потенциал.
ВСИЧКИТЕ ЧУДЕСА ИДВАТ ОТ МЕЧТИТЕ. Днес, за да реализирате вашите мечти, вие избрахте кариерата на дистрибутор.

Разперете, като орел, вашите крила и отново летнете в синьото небе.

Не позволявайте другите да откраднат вашите мечти или мечтите на ваш любим или любима, на вашите родители, учители или приятели. Понякога 

тези хора могат да  пожертвуват вашите мечти с цел да ви защитят.

Запомнете:намерете вашите мечти. Това означава реализиране на живота ви.

§Изградете правилното отношение

Най-великото откритие на нашето време е: “хората могат да променят съзнанието си, за да променят живота си”. Съзнанието се свежда до отношението и концепциите.

· Положително отношение- Първото правило на  Закона за Успеха е положителното отношение

· Отношението на учащият се- В едно интелектуално и икономично време, конкурентното предимство се крие в по-бързото и по-добро учение.

· Отношението на шеф- Вие сте шеф на себе си, подхождайте към работата си с отношението на шеф

· Предразполагащо отношение- Вашата мечта може да се сбъдне само, ако помагате на другите да сбъднат своите мечти

· Оптимистично отношение- Бъдете оптимистични и енергични спрямо всеки и всичко

· Отношение на разбиране- Да разбирате другите и да уважавате техните различни мнения може да Ви спечели повече партньори

· Лоялно отношение  – Лоялността и искреността са най-големите добродетели на един лидер

· Настойчиво отношение- Независимо какви трудности срещате, никога не бива да се отказвате и да приемате поражението, а да бъдете настоятелни подобно на махалото

§Не сте сами

Когато започвате този бизнес трябва да знаете, че не сте сами. Корпорацията “Зелената Долина”ще създаде организации в страните и регионите, до които вашият бизнес може да достигне. Идеални Интернет системи за управление и обслужване ще гарантират вашия бизнес. В същото време би трябвало да научите принцип “вземи силата  на заем”- това е много важна концепция в тази кариера. Вие можете да вземате на заем сила  от вашия спонсор, от по-големите си продажби, различни конференции, маркетингови инструменти, свидетел при производство на продуктите, водещи дистрибутори, мениджъри на компанията или дори от изпълнителните директори в централния офис.

Общо взето, Вие не сте сами; всеки е готов да Ви помогне за Вашия успех.

§Пригответе внимателно чантата си

Стара китайска поговорка казва: Трябва да наострите оръжието си преди война.

Трябва да подготвите следните неща за своя  бизнес в Корпорацията “Зелената Долина”

· Бележки за уговорени срещи

·  Карти за привилегировани клиенти 

· CD, DVD, VCD и други аудио и видео материали за нашата компания

· 20 екземпляра на  формуляри  за продажби

· 20 екземпляра  на поръчкови листа за покупки

· Справочник на дистрибутора на Корпорацията “Зелената Долина”

· Визитни картички на  Корпорацията “Зелената Долина”

· 5  екземпляра  /един пакет/ на материали за ГВД Корпорацията “Зелената Долина” / Flip  схеми/

·   Инструкции за ползване на всички продуктите /серии от продуктите/

· Кратки справочни данни за компанията и  продуктите й (Mall Talk)
· Тефтерче с лесно откъсващи се страници и  папка за документи

· Канцеларски материали- калкулатор, химикалка, хартия, телбод и тиксо

· Отваряне на нова отделна търговска сметка с чекове

· Пуснете заявка за откриване на  специална бизнес телефонна линия –за предпочитане с опция за разговор в тричленна група

· Персонален компютър – с MSN  или друг софтуер тип Messenger
· Офис мебели

·  Навреме купете билети за годишните конференции на лидери 

и сбирките за обучение.

§Съпротивата, която може да срещнете

Първата съпротива, която може да срещнете в своята кариера  е отказът.

· Поканените от Вас хора не идват;

· Продуктите Ви не са одобрени; 

· Стабилните отношения се оказаха  несигурни

· Близките не Ви разбират и не Ви подкрепят;

· Приятелите Ви се съмняват в   бизнеса Ви;

· Считан сте за човек, на който не може да се има доверие;

· Казват, че започвате бизнеса си в неподходящо време и т.н.;

Един успешен дистрибутор може да се справи с всички тези трудности и да постигне крайния успех. Ето защо не бива да  отстъпвате или да се чувствате виновни; може да черпите достатъчно опит от успели дистрибутори за това как да се изправяте пред подобни трудности

§Ролята на Вашия спонсор

· Спонсорът Ви играе много важна роля във вашата кариера; необходимо е да изградите с него/нея взаимоотношения на близко сътрудничество

· Спонсорът Ви не е само този, който заема по-високо положение в мрежата , но и Вашият най-добър учител и помощник в кариерата

· Спонсорът Ви ще ви съветва и обучава, как ефективно да развивате продажбите си и да изградите своя мрежа

· Спонсорът Ви е вашият стимулатор, събеседник и съветник, надежден източник на информация, както и канал за обратна връзка за негативна информация

· По-често участвайте в различни срещи, организирани от Вашия спонсор или по-висшестоящ началник, за да научите повече

· Канете ги и на Вашите сбирки,  питайте го за съвети  относно различни подобрения

§Видове сбирки на дистрибутори

Сбирката е нормален начин за осъществяване на този бизнес. Активното Ви присъединяване може да увеличи приходите Ви от продажбите, ето защо най-добрият начин е да учавствате във всяка една среща. Знанието за видовете сбирки и организирането им от Ваша страна колкото може по-често означават, че Вие водите  бизнес самостоятелно.

Семейни сбирки, сбирки за презентация на продукти, първа организационна среща /ОРР/, сбирки за обучаване на ръководители и лектори, стимулиращи сбирки, сбирки за награждаване /ВВS/, международни конференции с награди за отличили се дистрибутори, морски круизи-семинари, световни годишни конференции.

§Повярвайте в силата на повторението

Не е лесно да се постигне успеха в бизнеса на Корпорацията “Зелената Долина”, но не и сложно.  Когато придобиете този бизнес, придобивате и системата водеща до успех. Тази система е изградена върху  обобщението на успешния опит на голямо колечество хора.  Разделете дейността в бизнеса  на редица несложни операции  и продължавайте да ги повтаряте, подобно на  закусвалните Мак Доналдс или ксерокс-апарат.

Винаги вярвайте в силата на повторението; може би всеки има различни способности и методи, но в този бизнес може да постигнете успех само и само чрез повторение.

Запомнете тайната на този бизнес: правете от сложните  неща несложни и повтаряйте несложните неща.

§Започнете своя бизнес

Поименен списък на вашите покани

· Роднини

· Приятели

· Съученици

· Колеги

· Съседи

· Учители

· Продавачи

· Членове на клубове

· Управители на  магазини за облекло

· Управители на козметични салони 

· Лекари 

· Ветеринари

· Зъболекари

· Адвокати

· Инженери

· Учители

· Счетоводители

· Хора занимаващи се с търговия

· Бизнесмени

· Държавни служители

· Застрахователни агенти

· Брокери на недвижими имоти

· Абсолвенти в университети

· Творчески личности

· Хора, които искат да подобрят здравето си

· Безработни 

· Хора желаещи да започнат нов бизнес

· Хора желаещи да сменят работата си

§Списък на поканените

	Име
	Телефон
	Възраст
	Пол
	ОРР
	NDO
	Сбирка за презен

тация
	Време

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	


§Започнете своя бизнес

Фундаменталните 3 S на работата

Спонсориране (Sponsoring) – Спонсорирането може да ви помогне да придобиете възможности за бизнес, да разширите  мрежата си и благодарение на това да си осигурите повече облаги и печалби.

Продажби (Selling) - Продажбите могат да ви помогнат да споделите повече продукти с други хора, да споделите своя опит, за да им помогнете да бъдат по- здрави.

Обслужване (Servicing) - Обслужването е  основната дейност, осигуряваща устойчивото развитие на кариерата, съществено важна  както за обслужването на екипа, така и за потребителите и клиентите

Трите  процеса за  израстване

Успешният процес за кариера в Корпорацията “Зелената долина”не е сложен. Почти всеки успешен дистрибутор залага в работата си на следните три неща: труд, учение и обучение.

Труд – Това означава дейност . От прекалено богато въображение няма полза, само с дейността си можете да постигнете нужните ви резултати.

Учение -  Има много малко гении на този свят, ако не сте гений , то учението е единственият път към вашия успех

Обучение – Това е помощ, която един човек оказва на други в бизнеса. Щом като вашите бизнес-партньори са постигнали успех, и вие можете да постигнете успех. По време на сбирки за обучение много хора споделят своя опит в бизнеса и това ще ви помогне да постигнете успех.

§Карта на вашия път на израстване

Работата в Корпорацията “Зелената Долина” е като обучение в Университет. Обучението превръща незнаещите хора в преуспяващи ръководители, непрекъснатото и системно образование ви помага да преодолеете вашите слабости и да израстнете до ранга на ръководител на голяма структура.

· Основно обучение - учи как да представяте компанията, продуктите, пазарния план и корпоративната култура

· NDO – ви помага да изградите мечтата си, да набележите целите си, да привличате клиентите  и да придобиете основните умения за водене на този бизнес

· Обучение на напреднало ниво - учи как да възпитате в себе си правилните навици, да овладеете знания и да спечелите доверието на клиенти.  Такива знания  са задължителни за дистрибутори  средно ниво

· Обучение на високо ниво – ориентирано към високо ниво дистрибутори, то учи как да  ръководите ефективно структурата си, да подобрите лидерските си качества и по-професионално да изградите структура. Този курс цели всестранното издигане на управленските качества на водещите дистрибутори

· Обучение на обучаващи –   важен метод за успеха в дистрибуторския бизнес, чрез който се научава как да организирате успешно  сбирки и съвещания от различни видове. Големият екип от учители е ключов фактор на развиващите се пазари. След тези  курсове за такъв вид обучение имате възможност да се станете  опитни лектори и лидери в маркетинга.

§Определете своите цели и план

Смисълът на живота ви не е в това, което имате сега, а какво ще имате в  бъдеще. Който тръгва на път без цел, не може да достигне крайната дестинация. Цел без план би била недостижима.

· Краткосрочна цел – Какъв оборот от продажбите искате за 3 месеца? Колко души искате да спонсорирате всяка седмица? Колко време искате да отделяте ежедневно за развитие на своя бизнес?

· Средносрочна цел – До  каква дистрибуторска степен се надявате да стигнете след 3 години? Какъв  бонус искате след една година? Колко време всеки ден ще отделяте за развитие на бизнеса си в течение на 2 години?

· Дългосрочна цел - До  каква дистрибуторска степен се надявате да стигнете  след  години? Какъв  бонус ще получите след четири години? Колко души ще има в мрежата ви след 5 години? Колко време всеки ден ще отделяте за развитие на бизнеса си следващите 5 години?

§Остроумен принцип за поставяне на цел

· Специфична цел
· Съизмерима цел
· Постижима цел
· Разумна цел
· Цел, постижима за определен период
Моят план, моето обещание

Ще посветя поне______________________________________часа на седмица.

Ще спонсорирам поне________________________________приятели месечно

Ще продам към персонален обем ___________________продукти месечно

Трябва да постигна_________ дистрибуторска степен за____________месеца.

Трябва да имам _____________$ приходи за______________________месеца.

Моят екип трябва да има_________партньори за __________________месеца.

§Започнете дейност веднага 

 Успехът винаги е в ръцете на действащите, а не на фантазьорите. Първата стъпка към осъзнаване на мечтата е да се започне веднага. 

Ако вече сте:

· Прочели внимателно всички материали, свързани със старта в бизнеса

· Опитали нашите продукти

· Изредили имената във вашите списъци

· Подготвили своите  визитни картички на Корпорацията “Зелената Долина”

· Набелязали цел и план

То започнете дейност веднага! Никога не спирайте  дейността, тя ще ви донесе голям успех.

§отПлувайте 

на пътешествие в своята кариера 

днес е много специален ден; Отплавам по океана с моите GVJ партнъори за да реализирам мечтата, към  успех .

РЪКОВОДСТВО ЗА СЪТРУДНИЦИ НА КОРПОРАЦИЯТА “ЗЕЛЕНАТА ДОЛИНА”

§Съдържание:

Глава I
Как да кандидатствате за прИвилегирована клиентска или дистрибуторска квалификация

1. Кандидатура за привилегирован клиент

2. Условия за кандидатстване за  дистрибутор
3. Процедура на кандидатстване за дистрибутор

4. Забележки към молба за кандидат-дистрибутор.

5.  Глава II 
Управление на дистрибуторските продажби

1. Критерии за продажба на продуктите

2. Критерии за обучение на продавачите и  за продажбите

3. Процес на закупуване от страна на дистрибутора

4. Връщане или замяна на продукта от страна на дистрибутора 

Глава III 

Управление на дистрибуторското обслужване

1.  Обслужване преди продажба

2. Обслужване по време на продажбите

3.  Обслужване след продажба

4.  Консултации и рекламации

Глава IV 

правила  за търговската  етика

Глава V
Обучение за работа на дистрибутора на работно място

Глава VI
 СИСТЕМА ЗА ДИСТРИБУТОРСКИТЕ ВЪЗНАГРАЖДЕНИЯ

Глава VII
САНКЦИИ при  НАРУШЕНИИ  НА ПРАВИЛАТА

§Глава I
Как да кандидатствате за прИвилегирована клиентска или дистрибуторска квалификация

I. Кандидатура за привилегирована клиентска квалификация

1. Всеки потребител по своя собствена воля кандидатства, ако иска да стане превилегирован клиент във всеки търговски офис или клон на  Корпорацията “Зелената Долина”

2. След закупуване на някой продукт на  Корпорацията “Зелената Долина” единственото, което кандидатът трябва да направи, за да стане предпочитан клиент на Корпорацията е да попълни формуляра за кандидатстване за превилегирован клиент и да прикрепи към него копие от лична карта в някой от търговски офисите или клоновете на Корпорацията “Зелената Долина”

3. Едновременно с това кандидатът може да вземе съответните материали и карта на привелигирован клиент от търговски офис и

 впоследствие да се наслаждава на привелигированите цени и услуги 

II. Условия за кандидатстване за  дистрибуторска квалификация
Всеки гражданин над 18 год. с  гражданска правоспособност може да кандидатства за дистрибутор на  Корпорацията “Зелената Долина”с изключение на:
1. Служители на   Корпорацията “Зелената Долина”, техните деца и семейства

2. Незаконни релегиозни партии и организации забранени от местното правителство

3. Хора със забрана от местното законодателство за работа по съвместителство.

III. Процедура на кандидатстване за дистрибутор

1. Кандидатите за дистрибутори не само трябва да прочетат  настоящото “Ръководство за сътрудници на на   Корпорацията “Зелената Долина”, но и да закупят “Бизнес комплект на  дистрибутора на   Корпорацията “Зелената Долина”,

2. Кандидатаът трябва да попълни един екземпляр на формуляра за кандидатстване за дистрибутор и да прикрепи копие от лична карта (в страни, където не се издават лични карти е възможно кандидатстване с друг официален документ). Канидадатът и спонсорът трябва да се подпишат лично. 

3. Компанията или нейн оторизиран търговски офис проверяват и одобряват кандидатурата

4. След като бъде одобрен кандидатът трябва да подпише “Договор на Дистрибутор”  , за да влезе в сила неговата квалификация като продавач. Компанията или съответният офис предоставят номер и парола за всеки дистрибутор

IV. Забележки към молба за  кандидат-дистрибутор

1. Преди подписване на “Договора на Дистрибутор”, кандидатът трябва да е прочел внимателно и напълно да е разбрал клаузите му.

2. Кандидатът трябва да представи вярна и актуална информация за себе си   без да използва чуждо или неистинско име или някаква друга форма на измама.

3. Компанията или търговският офис си запазват правото да приемат или отхвърлят която и да е кандидатура 

4. Сертифкатът за продажби на дистрибутора не бива да бъде преотстъпван  на други лица

5. Без съгласие на Корпорацията, кандидатът няма право да кандидатства повторно. В противен случай, Корпорацията има право да анулира неговата квалификация за продажбена дейност

6. Без съгласие на Корпорацията дистрибуторът може само да кандидатства повторно за квалификация 6 месеца след прекратяване на дейността му, независимо поради каква причина е прекратена. През тези 6 месеца екс- дистрибуторът не трябва да участва под каквато и да е форма в продажбена дейност във фирмата. В противен случай, последната запазва правото си да отхвърли повторната му кандидатура за дистрибутор

Глава II 
Управление на дистрибуторските продажби

Критерии за продажба на продуктите

Изучете нашите продукти, запознайте се с тях, представяйте  ги открито и честно, уважавайки волята на клиента.Не трябва самоволно да се преувеличават качествата и свойствата на продуктите ,  да се създава погрешна представа за тях.

2.Не бива да организирате несанкционирани сбирки за  промоции или размяна на продуктите 

3.Не бива да се организират промоции, продажби и представителство на продукцията от други фирми.

4.Не бива да се представят  връзките между дистрибуторите и Корпорацията  в погрешна светлина

5.Трябва да се уважава изборът на клиента, да не го принуждавате да купува или продава и да не се намесва в живота на други лица

6.Трябва да се отнасяте към клиентите вежливо, с ентусиазъм, доверие и търпение, спокойно и незабавно да се справяте с  оплаквания по повод на продуктите, да решавате проблеми с продажбите, връщане и компенсации

в пълно съответствие с правилата на  Корпорацията.

7.Не бива да представят  и насърчават дистрибутори, продаващи продукти не на Корпорацията .
8.Не бива да извършвате каквито и да е политически, религиозни и други  извън търговски дейности

9. Не трябва, без съгласието на Корпорацията, да рекламирате продукция на фирмата в която и да е медия ( включително Интернет) или да извършвате подобна рекламна дейност под друга форма, включително разпространение на материали

10.Трябва да се съобразявате със задълженията и отговорностите си към Корпорацията и да не  преотстъпвате на други лица продажбите и промоциите без нейното съгласие .

11.Не трябва да унижавате и  обиждате други дистрибутори, професии, дейности. Забранени са пренебрежителното и  унизително отношение спрямо продукти или търговски марки на други фирми. 

12.Не трябва да карате други хора  да извършват бизнес по непочтени начини

Обучение за работа на дистрибутора

1.Дистрибуторът трябва да развива своята дейност с ползването на утвърдени  от Корпорацията печатни или аудио материали, забранени са продажби и  използване на неутвердените. Дистрибуторът, използващ такива материали по време на обученние, трябва предварително да получи писмено съгласие от Корпорацията. Дистрибуторът носи юридическа отговорност за използвание на всички незаконни печатни,  аудио или видео материали, към които Корпорацията няма отношение и запазва правото си да преследва по съдебен път нарушителя

Дистрибуторът не трябва самоволно да сключва споразумение с печатни и издателски фирми за печат и публикуване на каквито и да е свързани с Корпорацията печатни, аудио и видео материали.

Дистрибуторът не бива да приема покани от конкуриращи фирми от същия профил за обучение, споделяне  на опит или  друг вид помощи. Когато той приема покана от неконкурираща фирма, група, организация или частно лице, той трябва да обърне внимание на следните условия:

а/ Проведеното от дистрибутора обучение или споделяне на опит  е негова лична инициатива, по никакъв начин не е свързана с фирмата

б/Дистрибуторът не трябва да изразява негативно впечатление за фирмата, дистрибуторската мрежа и нейните продукти..  Представянето на неистински сведения е строго забранено.

 Дистрибуторът, с изключение на наличие на писмено съгласие, не трябва да използва името и търговската марка на Корпорацията

Дистрибуторът не трябва да използва името или регистрираната търговска марка на Корпорацията за продукти или организации, които нямат отношение към  нея.

Глава III 

Управление на дистрибуторското обслужване

1. Обслужване преди продажба

а/ Дистрибуторът трябва да осигури в пълен обем обслужване преди продажба на клиентите си

б/ Дистрибуторът трябва да представя фирмата и нейните продуктите открито и честно, уважавайки волята на клиента.  Не бива самоволно да преувеличава качествата и функциите на продукти, да създава неправилна представа за тях.

в/ При предлагане на продуктите в търговски офис или клон на фирмата поканете клиентите да ги разгледат по-внимателно и  да ги апробират .

2.Обслужване по време на продажбите 

1.Дистрибуторът  трябва да придружи клиента до търговски офис или до клона на Компанията  и да го покани да поразгледа и изпробва продуктите

2.Дистрибуторът трябва да помага на продавачите в търговския офис, така че клиентите да направят правилен избор на продуктите, да провежда  консултации.

3.Помага на клиентите  да закупят нужните им продукти.

4.Дистрибуторът трябва да обяснява подробно на клиентите начините за  използване на продуктите и  заслужаващи особено внимание подробности. 

3.Обслужване след продажба

1. Обслужването след продажбата започва веднага след купуване на продуктите и затова връщането на визитата би било едно от нормалните действие от страна на дистрибутора

2. Връшането на  визита трябва да бъде осъществявана във всеки местен офис съобразно конкретната ситуация и в съответствии с местните обичаи.

3.Дистрибуторът трябва редовно да прави подобни визити при клиентите си, да предлага последващи услуги, да отговаря на въпроси, да информира за нови продукти и формите на обслужване,  да дава съвети и предложения..

4. Визитата от страна на клиента може да бъде неформална и формална. Първата  е просто  посещение, несвързано с бизнеса, докато второто е свързано с възможности за развитие на бизнес .

5.Дистрибуторът, в съответствие с местните обичаи и личността на клиента,   прави  графици на връщането на визитите и ги попълва.

Неформалните визити включват следните случаи:

А. Поздравления по случай празници

 Б Изслушване на мнението на клинта за продукти и обслужване

В.Изслушване предложенията на клинта  за продуктите 

.Г. Размяна на информация

7. Формалните визити включват следните случаи:

А. Повторно разяснение за продадените продукти

Б. Представяне на нови продукти

В. Представяне на нови услуги ( участие в продажби , обучение и т.н.)

8.Правилата  на визитите:

А. Не пречете на клиентите по време на работа или в къщи

Б. Не бъдете неучтиви

В. Не принуждавайте хората да купуват

Г.Визитата не трябва да бъде пребързана и неподготвена

Е. Не прекалявайте в ласкателствата си към клиента

9. Правете връщането на визитите стриктно по графика в определен ред, няколкократно.

IV.  Процедура за консултации и третиране на оплакванията

1.Отговаряйте на питанията  на клиентите, консултирайте ги с ентусиазъм и търпение независимо от това,  дали са  купили  продукти или не.

2. Внимателно изслушайте оплакванията им, дали са предизвикани от продуктите или обслужването на фирмата. Ако не е така,  търпеливо разяснете причините.

3. В случаи, когато оплакванията са предизвикани от продуктите или обслужване на фирмата, непремено изяснете, не е ли причината в неправилна им употреба или в неспазване на правилата, обяснете  по-подробно и изразете вашето съжаление.

4. В случай на проблем с качеството, се съобразете с правилата на Компанията за замяна или връщане и изразете вашето съжаление

5. При изникване на сериозни проблеми първо успокойте клиента и незабавно информирайте за случая отговорното лице в офиса или  по-висшестоящите инстанции.

6. Отговорното лице в офиса трябва да незабавно да изясни случая, да се свърже с клиента ( за предпочитане при лично посещение), да изрази съжаления си, да успокои клиента, да разбере какво той иска,  да намери най-добрият начин за решението и да се извини. Не закъснявайте с  подобни действия за да  избегнете разрастване на конфликта.

7. Отговорното лице в офиса  трябва да представи в централния офис писмен доклад  за решението си и след одобрение от централния офис започва да го изпълнява. Централният офис трябва да отговаря веднага ,без отлагане

8. Проведете своевременно преговори с клиента, подгответе  нужните документи ( напр.  доклад за проверка, фактура, и т.н.), подпишете “Споразумението за Третиране на Оплаквания”

9.В края на месеца  донесете или изпратете по поща до клона на фирмата

 необходимата документация, като напр., касова бележка или удостоверение,   свидетелства от съответните институции, копия на клиентски сертификат, резолюция на по-високите инстанции, екземпляр на “Споразумението за Третиране на Оплаквания” и т.н. 

8. 10.По време на цялата процедура не изпускайте от вниманието си  този случай. Не позволявайте той да бъде използван в неизгодна светлина..

Глава IV 

правила  за търговската  етика

 В интерес на самоконтрола на дистрибуторите, тяхната взаимна комуникация и контрол, в интерес на повишаване на нивото на професионалните им умения и  търговската етика, Корпорацията е разработила правила за търговската етика. Конкретното им съдържание  е следното:

1.Дистрибуторът трябва да приема като основна на бизнеса си  продажбите на дребно на продуктите и усъвършенстването на качеството на обслужване.

2.Дистрибуторът през целия период на дейноста си трябва да се спазва принципите на  честността и доверието, присъщи на Компанията..

3.Дистрибуторът  трябва да се подчинява на принципа

“възнаграждане според труда”- повече труд, повече възнаграждение, по-малко труд, по-малко възнаграждение.

4.Дистрибуторът трябва да пропагандира концепцията и културата на  Корпорацията

5. Дистрибуторът в процеса на продажбите  трябва да се съобразява със законите,  да бъде образцов гражданин.

6.Дистрибуторът трябва да поставя интересите на клиента и на обществото пред своите собствени  интереси.

7.Дистрибуторът  по време на цялата си дейност трябва да пази имиджа на . Корпорацията

8. Дистрибуторът  по време на цялата си дейност трябва да разработи концепция за своята кариера, да участва активно в обученията и различните мероприятия на  Корпорацията или търговски офис.

9. Дистрибуторът  по време на цялата си дейност   трябва да продава продуктите  според правилата  на Корпорацията, да заслужи доверието на клиентелата.

10. Дистрибуторът  по време на цялата си дейност   трябва   да запази приятелски отношения, отошения на взаимно сътрудничество с колегите си във Фирмата.

11. Продажбите на продукти и материали, които не са произведени от Корпорацията са строго забранени

12. Забранени са продажби на  продуктите или материалита на Корпорацията  на по-високи цени.

13.Строго забранено е  да се преувеличават възможностите на Корпорацията или ефективността на продуктите й с цел заблуда на клиентите.

14. Строго забранено е   дистрибуторът  да се хвали с богатство, да преувеличава приходите си или да разкрасява  своя начин на живот.

15. Строго забранено е   дистрибуторът  да  притеснява клиентите си по време на техните всекидневни задължения под претекст, че прави бизнес.

16. Строго забранено е   дистрибуторът  да се презапасява с продукти в размери по-големи от капацитета  за дистрибуция

17. Строго забранено е   дистрибуторът  да  членува в религиозни, различни тайни и забранени общества

18.Строго забранено е   дистрибуторът  да  говори на политически и религиозни теми

19. Строго забранено е   участие в незаконни събирания или организация на такива от името на Компанията.

20. Строго забранено е   унизително, оскорбително поведение спрямо други дистрибутори, тяхната професия или дейност, а също така подобен тип поведение спрямо техните фирми, търговски марки и продукти.

Глава V
Обучение за работата на дистрибутора на работно място

Дипломата говори за вчерашния ден,  способностите за днешния, а обучението предсказва утрешния. Корпорацията залага на създаването на една постоянно учеща се структура чрез осигуряването на системни и професионални  курсове за обучение на нашите дистрибутори. 

 Корпорацията възприема “патриотизма, професионализма, законността, реализмът и творчеството” като водещи принципи в обучението на дистрибуторите. Имаме три основни момента в концепцията си за обучението: здраве, богатство и личностно израстстване. 

 Корпорацията поставя акцент върху концепцията за личностното израстване.

Ние искаме всеки човек в Корпорацията да се усъвършенства и да максимизира своя потенциал посредством нашата персонифицирана, професионална, целенасочена, комплексна, систематизирана програма за обучение. 

В интерес на подобряването на мениджмента в дистрибуторски бизнес, на издигането на нивото на продажбите и обслужването, Корпорацията е създала следната система за обучение на дистрибутори на работно място.

1.Всеки дистрибутор, независимо откога и как е започнал своята дейност, трябва да се съобразява със  Системата за обучение на дистрибуторите по време на  работа и да взема активно участие във всичките организирани от Корпорацията или местния  търговски офис мероприятия. 

2.Системата за обучение включва: първо ниво - това е начално обучение, всеки дистрибутор след  присъединяването си към Корпорацията е задължен първо да премине през обучение, да придобие съответните знания и навици и чак след това може да започне своята дейност в качеството си на дистрибутор. Вторият етап е средното ниво, обучение в процеса на дейност, със задължително участие във всички мероприятия по обучение, организирани от Корпорацията или местните офис, като непрекъсно повишава нивото на уменията си като дистрибутор и нивото на обслужване. Третото ниво е за напреднали,  четвъртото е за дистрибутори с високи степени, петото е за  обучение на бъдещите обучаващи. 

1.  Компоненти на обучението са: 1.Знания за  Корпорацията, 2.Знания за здравето, 3.Знания за продуктите, 4. План за старта в бизнеса 5. Методи на продажби, 6.Етика  на обслужване, 7.Обслужване на клиентите, 8.Изграждане на дистрибуторски  екип, 9.Знания за съвременната политика и закони.

       10 Лидерство и лидерски умения;

4.Всеки дистрибутор, освен задължителното си участие в Системата за обучение, трябва да премине и през обучението на организираните от Министерство на труда на Китайската Народна Република учебни курсове за дистрибутори и да премине теста за квалификация за продавач, дистрибутор, пазарен специалист, старши пазарен специалист и да получи съответния сертификат.

5 .Корпорацията провежда инициатива нейните дистрибутори да  възприемат концепцията за  обучение през целия си живот,  за да повишават  теоретичното си ниво и да придобиват  комплексни знания..

Глава VI
СИСТЕМА ЗА ДИСТРИБУТОРСКИТЕ ВЪЗНАГРАЖДЕНИЯ

I. Продуктите се продават на крайни потребители чрез търговските офиси на Корпорацията или чрез дистрибуторите на една и съща цена. Дистрибуторът купува продукти от Корпорацията или от търговския офис и получава възнаграждението си въз основата на попълнените от клиентите бланки за поръчки, като осигурява  съответното обслужване преди и след продажбите.

II. Възнаграждението на дистрибутора се калкулира на база ПО /персонален обем/ на стойността на продуктите, които той или неговата мрежа е продал на крайните потребители. Сумата на приходите на  един дистрибутор основно зависи от  търговските му умения,  способности да упражнява бизнес, ниво на обслужване и способности да ръководи  екип. .

III. Възнаграждението на дистрибутора се състои от: комисионна за продажба на дребно, хонорар  за обучение, бонус за организация, бонус за ръководство и бонус “Благосъстояние”. Методиката на конкретните изчисления е изложена в раздел ”Маркетинговия план на Корпорацията” . 

IV. Краен срок за възнаграждението на дистрибутора

1. Месечният и годишният бонус се изчисляват  отделно за седмица, месец и година

2. Месечният и годишен бонус е базиран на западния календар

3. Месечният бонус се изплаща след 35 дни от датата на калкулиране на точките

4. Годишният бонус се изплаща  след 3 месеца  от датата на калкулиране на точките

V. Възнаграждението на дистрибутора се изплаща от клоновете на Корпорацията или след счетоводна обработка се превеждат по банков път на

  указана от дистрибутора банкова сметка

VI. Ако дистрибуторът открие грешки в калкулациите, той трябва в срок до три дни след  получаване на комисионните да представи писмен доклад 

/с подпис на отговорното лице на търговския офис и печат/ в по-висшата инстанция с молба да изясни случая. Ако  проверката в Корпорацията установи грешка в калкулациите,   то преразгледанта сума се изплаща. Ако  проверката  докаже, че няма грешка, то от следващото възнаграждение на лицето ще бъдат приспаднати 6 щ.д.

Глава VII
САНКЦИИ при  НАРУШЕНИИ  НА ПРАВИЛАТА
1. В случай, че дистрибуторът открие някакво нарушение в свой ущърб,той трябва да поиска в писмена форма от Компанията да разследва ситуацията в срок до два месеца от датата на разкриване. При неспазване на този срок Корпорацията е в право си да реши, дали да разследва този случай или не. 

2. В случай, че дистрибутор наруши правилата или със своето поведение урони престижа на Корпорацията или на нейните продукти, Корпорацията запазва правото си да го накаже съобразно степента на нарушението. Наказанието включва: предупреждение, временно остстраняване от работа, изплащане на възнаграждението му със закъснение, приспадане на част или цялостно възнаграждение, анулиране на дистрибуторска или продаваческа квалификация. 

3. Съответният разследващ отдел на Корпорацията в писменна форма  уведомява   наказания дистрибутор за решението си. Последният има право да поиска преразглеждане на случая в срок до 30 дни от подписване на на уведомлението за наказание.

· а/  дистрибутор, искащ преразглеждане трябва да предостави доказателства

· б/ Компанията има право да подтвърди, да отмени или да промени

          наказанието

4. Прецедентът, когато отделен дистрибутор, нарушил правилата и избегнал наказание не означава, че могат автоматично да бъдат освободени от наказание други дистрибутори извършили подобни нарушения.

5. Корпорацията запазва правото си да ревизира и корегира съдържанието  на този правилник, правото на окончателната му редакция принадлежи  на Корпорацията. 

