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CHƯƠNG TRÌNH 
ĐÀO TẠO CƠ BẢN
CHƯƠNG TRÌNH ĐÀO TẠO

I. Trình tự, thủ tục đào tạo và cấp chứng chỉ

1. Trình tự, thủ tục đào tạo
- Thành viên đăng ký trở thành nhà phân phối (ID) của Công ty TNHH Tập đoàn quốc tế Vital4u.

- Nhân viên Bán hàng tiếp nhận hợp đồng, hồ sơ đăng ký. 

- Nếu thông tin hợp đồng, hồ sơ đăng ký không đúng theo yêu cầu của Nghị định số 40/2018/NĐ-CP của Chính phủ ban hành về việc quản lý kinh doanh theo phương thức đa cấp, hồ sơ thành viên sẽ được trả về. 

- Nếu thông tin hợp đồng, hồ sơ đăng ký phù hợp với yêu cầu của Nghị định số 40/2018/NĐ-CP của Chính phủ ban hành về việc quản lý kinh doanh theo phương thức đa cấp, nhân viên Công ty sẽ cập nhật thông tin thành viên vào “Danh sách thành viên mới”.

- Nhân viên Công ty cung cấp “Đơn đăng ký tham dự chương trình đào tạo cơ bản” cho thành viên, thành viên điền đầy đủ thông tin và lựa chọn thời gian tham dự phù hợp. (Thành viên có thể xin đổi thời gian tham dự chương trình nhưng phải báo trước cho Phòng đào tạo của Công ty trước 1 tuần).

- Tại chương trình, thành viên sẽ được phát bộ tài liệu cơ bản bao gồm những thông tin giới thiệu: Công ty, Quy tắc hoạt động, Chương trình trả thưởng, Sản phẩm, Nghị định số 40/2018/NĐ-CP của Chính phủ ban hành về việc quản lý kinh doanh theo phương thức đa cấp 
2. Cấp chứng chỉ
- Sau khi tham dự đầy đủ chương trình đào tạo cơ bản, thành viên được yêu cầu làm bài kiểm tra trắc nghiệm kiến thức được tiếp nhận từ chương trình. Chỉ những thành viên có kết quả kiểm tra đạt hơn 80% yêu cầu mới được cấp chứng chỉ và Thẻ thành viên mạng lưới bán hàng đa cấp theo mẫu của Bộ Công thương. (Những thành viên chưa đạt yêu cầu phải tham dự và làm bài kiểm tra trong các chương trình đào tạo sau).
II. Thời lượng và nội dung đào tạo
1. Thời lượng: 01 ngày (Sáng từ 09g00 – 12g00 & Chiều từ 13g30 – 16g30)
2. Nội dung đào tạo
Đây là chương trình đào tạo bắt buộc, không thu phí, dành cho những người mới bắt đầu tham gia vào hệ thống. Nội dung chi tiết gồm:
2.1. Giới thiệu về Công ty: 

Tên công ty: CÔNG TY TNHH TẬP ĐOÀN QUỐC TẾ VITAL4U
Địa chỉ: 94 Đường A4, Phường 12, Quận Tân Bình, Thành Phố Hồ Chí Minh, Việt Nam 
Điện thoại: (028) 6685.8844; Email: vital4u.com.vn@gmail.com; Website: www.vital4u.com.vn 

Giấy phép bán hàng đa cấp số: …………………….. do Cục cạnh tranh Bộ công thương cấp ngày………………...
Mục tiêu, sứ mệnh:

Mục tiêu: Trở thành một trong những công ty bán hàng đa cấp có mạng lưới bán hàng rộng lớn trên 63 tỉnh thành và là doanh nghiệp uy tín trong lĩnh vực bán hàng đa cấp tại Việt Nam.
Sứ mệnh: Phân phối và cung cấp những dòng sản phẩm chất lượng cao nhất, giá cả tốt nhất cho khách hàng, đồng thời đóng góp vào sự nghiệp phát triển tốt đẹp của xã hội bên cạnh sự phát triển của công ty.
2.2. Quy tắc hoạt động (chi tiết xem tài liệu phát kèm)
·  GIỚI THIỆU CHUNG CÁC ĐỊNH NGHĨA - THUẬT NGỮ: Giới thiệu các định nghĩa, thuật ngữ của ngành đa cấp, công ty quy định.
Các thuật ngữ cơ bản sau: Nhà phân phối (ID), ID không năng động, ID năng động, Hợp đồng tham gia bán hàng đa cấp (HĐ), Bộ Kit, Giá bán sỉ, Giá bán lẻ, Luật áp dụng, Người bảo trợ/ Người chỉ định/ Tuyến trên, Các chính sách Kinh doanh của Công ty, Hoa Hồng, Điểm “PP” , Điểm năng động, Mua hàng.
· QUY ĐỊNH ĐỐI VỚI HOẠT ĐỘNG CỦA CÁC NHÀ PHÂN PHỐI:
1. Điều kiện để trở thành ID của Công ty

2. Hợp đồng tham gia bán hàng đa cấp và Bộ Kit của Công ty

3. Các ID là vợ chồng

4. Ngày mua hàng cuối cùng trong tháng

5. Bán và trưng bày sản phẩm

6. ID vào làm việc tại Công ty/Chi nhánh

7. Chấp nhận hay từ chối làm ID của Công ty

8. Ngày chính thức trở thành ID của Công ty

9. Các hoạt động bảo trợ bị nghiêm cấm

10. Thời hạn làm việc

11. Nguyên tắc mua lại sản phẩm

12. Chấm dứt hoạt động của ID
13. Thông đồng, xúi giục vi phạm

14. Vượt quá quyền hạn cho phép

15. Phát ngôn và sự cam kết

16. Vi phạm nhiều lần
17. Vi phạm các Quy tắc ứng xử

18. Kháng án

· CÁC QUY TẮC

1. Trách nhiệm và nghĩa vụ của ID
2. Tuân thủ các chính sách kinh doanh của Công ty – Những sửa đổi – Trách nhiệm về sự trung thực

3. Hợp tác điều tra

4. Mua – bán sản phẩm với nhóm khác

5. Mua sản phẩm, dịch vụ

6. Tính trung thực và chính xác

7. Đóng gói lại sản phẩm

8. Cam kết nhận lại sản phẩm và bảo hành sản phẩm
9. Quy trình tiếp nhận và xử lý đổi trả sản phẩm
10. Kinh doanh bất hợp pháp

11. Sự chuyên nghiệp

12. Tự nhận là nhân viên Công ty, đại lý độc quyền, quản lý, đại diện

13. Tuân thủ các luật lệ, quy định và điều luật hiện hành

14. Gian lận thương mại

15. Các hoạt động bán hàng khác
16. Can thiệp vào hệ thống của ID khác

17. Quy tắc bán lẻ
18. Bán hàng phá giá

19. Phân phối hàng hóa

20. Thao túng Chương trình trả thưởng của Công ty
21. Cập nhật thông tin cá nhân

22. Bảo mật và tuyệt mật

23. Các quy tắc thuyết trình

24. Trách nhiệm và nghĩa vụ của Người bảo trợ

25. Duy trì các tuyến bảo trợ

26. Các tài liệu hỗ trợ kinh doanh – Chính sách – Sự kiện

27. Trình bày Chương trình trả thưởng của Công ty

28. Không được gây hiểu lầm

29. Tiếp xúc lần đầu với ứng viên tiềm năng

30. Đạo đức trong quan hệ bảo trợ

31. Không tuyên bố là “Cơ hội làm giàu nhanh chóng”

32. Sử dụng tên thương mại và các tài liệu bản quyền của Công ty

33. Sử dụng sai và lạm dụng

34. Tài liệu quảng bá, văn phòng phẩm, quà tặng,…

35. Quyền thừa kế

36. Vi phạm hợp đồng, các thủ tục và hình thức kỷ luật

37. Điều tra
38. Khiếu tố và khiếu nại của ID
39. Thông báo về biện pháp xử lý

40. Hội đồng Pháp chế - Tham mưu

41. Các hình thức xử lý – kỷ luật
42. Vi phạm Hợp đồng
43. Không khước từ

44. Đình chỉ

45. Định đoạt với trường hợp ID đã chấm dứt hợp đồng hoặc không được gia hạn hợp đồng

46. Sự hủy bỏ

47. Sự tín nhiệm
48. Thông tin báo chí

2.3 Kế hoạch trả thưởng của Công ty: 
Công ty TNHH Tập đoàn quốc tế Vital4u trả thưởng như sau: 
1. Hoa hồng bảo trợ (Direct Bonus)

2. Hoa hồng Tổ chức đội nhóm (Team Sale Bonus)

3. Hoa hồng Mega Matching

4. Hoa hồng Lãnh đạo (Leader Bonus)

5. Hoa hồng Đội nhóm ưu tú (Team Elite Bonus)

6. Hoa hồng Hệ thống
II. CÁC KHÁI NIỆM
1.1. Người tham gia bán hàng đa cấp (viết tắt là NPP – Nhà phân phối)
Là cá nhân giao kết hợp đồng tham gia bán hàng đa cấp với của công ty TNHH Tập Đoàn Quốc Tế Vital4u (gọi tắt là Vital4u) (Theo Mục 3 – Điều 3 – Nghị định số 40/2018/NĐ-CP)

Người tham gia bán hàng đa cấp với Vital4u sẽ được cấp một mã số để hoạt động kinh doanh, mã số này được gọi là mã số nhà phân phối (viết tắt là Mã số NPP / ID NPP)

1.2. Người bảo trợ (Sponsor)

Là NPP của Công ty Vital4u chia sẻ và giới thiệu (tiếp nhận) một người mới tham gia vào hoạt động bán hàng đa cấp với công ty, hoạt động này được gọi là hoạt động “bảo trợ”. Thông tin này được ghi nhận rõ trên hợp đồng của NPP mới. Đồng thời NPP mới này còn được gọi là F1 của Người bảo trợ này.

1.3. Mã số bảo trợ
Là mã số kinh doanh của người bảo trợ do công ty cung cấp để quản lý các hoạt động bán hàng trong mạng lưới bán hàng đa cấp của người này. Mỗi một người chỉ được cung cấp 1 mã số kinh doanh duy nhất

1.4. Hệ thống trực hệ

Đối với một NPP, hệ thống trực hệ là hệ thống mà trong đó chỉ bao gồm những NPP có quan hệ bảo trợ với nhau do người đó xây dựng và phát triển ra.

Ví dụ:

· Một NPP A bảo trợ một NPP mới là B, thì NPP B được gọi là F1 của NPP A, và khi NPP B bảo trợ một NPP khác là C thì NPP C này là F1 của NPP B đồng thời cũng là F2 của NPP A (Người đã bảo trợ NPP B)

· Tương tự như vậy nếu hoạt động bảo trợ người mới không dừng lại thì NPP C sẽ tìm ra NPP D, và NPP D này là F1 của NPP C và đồng thời là F2 của NPP B và là F3 của NPP A. Như vậy NPP A sẽ có một hệ thống trực hệ gồm nhiều tầng và trong đó chỉ bao gồm những NPP có quan hệ bảo trợ với nhau.

1.5. Hệ thống chỉ định

Đối với một NPP thì hệ thống chỉ định là hệ thống mở rộngh của hệ thống trực hệ, thể hiện mối tương quan và liên kết với nhau của tất cả các nhà phân phối trong mạng lưới bán hàng đa cấp của công ty
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Hệ thống chỉ định của một NPP bao gồm các NPP trong trực hệ của NPP đó và do các NPP ở tuyến trên đặt xuống. Điều này có nghĩa là một Mã số kinh doanh của NPP tham gia bán hàng đa cấp của Vital4u sẽ được thể hiện trên 2 hệ thống: Hệ thống trực hệ và hệ thống chỉ định.
1.6. Mã số chỉ định

Là mã số của một NPP ở ngay trên trực tiếp trong hệ thống chỉ định của một NPP khác, thông tin của mã sổ chỉ định này được ghi nhận rõ trên hợp đồng của NPP.

1.7. Người chỉ định

Là NPP trực tiếp sở hữu mã số chỉ định theo căn cứ trên hợp đồng của NPP

Ví dụ (hình bên): NPP A bảo trợ NPP B, NPP C và D; NPP B bảo trợ ra NPP E; NPP C bảo trợ ra NPP F và G. như vậy NPP B,C,D,E,F,G thuộc hệ thống trực hệ của NPP A theo phả hệ F1 và F2; Đồng thời NPP A đặt NPP D xuống vị trí dứoi NPP B thì NPP D là do A đặt xuống hệ thống chỉ định và đồng thời là mã số chỉ định của NPP B.

1.8. Nhà phân phối trực tiếp (Tầng 1 – F1)

NPP trực tiếp là NPP mà người bảo trợ của người đó đăng ký với công ty, thông tin này được ghi rõ trên hợp đồng của NPP, NPP trực tiếp được viết tắt là F1.

NPP tầng 1 là những NPP nằm dưới trực tiếp của mã số kinh doanh của NPP đó, thông tin này được ghi rõ trong hợp đồng của NPP

1.9. Tháng

Mỗi tháng được bắt đầu tính từ 00h00’ của ngày đầu tiên đến hết 23h30 phút của ngày cuối cùng tháng đó

1.10. Doanh số điểm PP (Personal Point – Điểm để tính doanh số và hoa hồng)

Là doanh số được quy định cho mỗi sản phẩm hoặc gói sản phẩm, được sử dụng để tính toán các khoản hoa hồng

· Doanh số PP được quy định trong danh mục hàng hoá kinh doanh theo phương thức đa cấp

· Doanh số PP tính hoa hồng: 1PP = 20.000 VNĐ

Đơn vị doanh số PP được niêm yết công khai tại trụ sở và trên trang thông tin www.vital4u.com.vn của công ty cùng với Danh mục hàng hoá kinh doanh theo phương thúc đa cấp do Vital4u quy địmh theo từng thời điểm

1.11. Doanh số cá nhân (PPs Personal Point Sale)

Là doanh số cá nhân mua hàng (tính bằng doanh số điểm PP), được sử dụng để đánh giá mức năng động của NPP trong tháng, và được tích luỹ để xét duyệt để đạt danh hiệu trong tháng của NPP

1.12. Doanh số cá nhân tích luỹ (TPV – Total Personal Volume)
Là việc tích luỹ doanh số cá nhân mua hàng (tính bằng doanh số PP) từ khi tham gia để xét duyệt các mức tham gia của NPP

1.13. Doanh số cá nhân tích luỹ tháng trước
Là doanh số cá nhân NPP mua hàng tích luỹ vào mã số kinh doanh của mình từ khi tham gia đến khi kết thúc tháng kinh doanh trước đó.

1.14. Doanh số cá nhân trong tháng

Là tổng doanh số cá nhân NPP mua hàng trong tháng đó

1.15. Tổng doanh số cá nhân tích luỹ
Là doanh số cá nhân NPP mua hàng tích luỹ vào mã số kinh doanh của mình từ khi tham gia đến tháng hiện tại

1.16. Nhóm (Group), Nhánh (Branch)
Nhóm - Trong tổ chức kinh doanh của mình NPP có được 2 nhóm, một nhóm bên trái và một nhóm bên phải nằm dưới mã số kinh doanh của NPP đó. Hệ thống chỉ định của một NPP có các Nhóm khác nhau, Mỗi Nhóm được xác định từ NPP Tầng 1 trở xuống.

Nhánh – Trong tổ chức kinh doanh của mình NPP được xây dựng nhiều nhánh, nhánh được thể hiện trong hệ thống trực hệ, mỗi một F1 và hệ thống trực hệ của người đó là một nhánh của NPP bảo trợ hay mã số bảo trợ.

1.17. Doanh số nhóm (GPs – Group Point Sale)
Đối với một Nhóm, Doanh số nhóm là tổng doanh số mua hàng của tấ cả các NPP thuộc Nhóm đó (tính bằng điểm PP)

1.18. Doanh số kết chuyển từ tháng trước

Là Doanh số còn dư sau khi trừ đi phần Doanh số đã tính cho Hoa hồng Nhóm của tháng trước chuyển sang tháng sau.

1.19. Doanh số hoa hồng nhóm và doanh số nhóm yếu

Đối với một NPP đạt từ cấp Sapphire trở lên và có các nhóm khác nhau. Doanh số Hoa hồng nhóm được tính trên một Nhóm, Bao gồm Doanh số kết chuyển từ tháng trước chuyển sang cộng với Doanh số nhóm phát sinh trong tháng hiện tại

NPP chưa đạt chỉ tiêu năng động trong tháng trước đó thì tất cả doanh số nhóm của tháng này được ghi nhận là 0.

Doanh số hoa hồng nhóm của nhóm nào thấp nhất thì được gọi là Doanh số nhóm yếu và nhóm này được gọi là Nhóm yếu.
1.20. Doanh số trực hệ
Là doanh số mua hàng trong tháng (tính bằng doanh số PP) cuả toàn bộ hệ thống trực hệ của một NPP, không bao gồm doanh số cá nhân của NPP đó.

1.21. Doanh số tích luỹ (PGV – Group Point Volume)

Khi một NPP đạt cấp bậc Sapphire trở lên và hoàn thành chỉ tiêu năng động thì sẽ bắt đầu tích luỹ doanh số nhóm cho mỗi nhóm một cách riêng biệt, Nhóm nào có mức tích luỹ thấp nhất được gọi là Doanh số tích luỹ.

1.22. Doanh số Qualify

Khi một NPP đạt cấp bậc Sapphire trở lên và hoàn thành chỉ tiêu năng động thì sẽ bắt đầu được tính tích luỹ Doanh số nhóm cho mỗi nhóm một cách riêng biệt. Nhóm nào có mức tích luỹ thấp nhất được gọi là doanh số Qualify, doanh số Qualify giúp NPP thăng cấp danh hiệu của mình.

1.23. Doanh số năng động

Là doanh số cá nhân mua hàng tối thiểu do Công ty quy định để đánh giá mức năng động của mối NPP trong tháng sau đó. NPP hoàn thành chỉ tiêu năng động trong tháng mới đủ điều kiện để nhận các khoản hoa hồng và tích luỹ Doanh số nhóm của tháng liền sau của tháng đó.

Nếu liên tục 03 tháng mà NPP không đạt chỉ tiêu năng động theo quy định và toàn bộ doanh số tích luỹ sẽ bị huỷ (bao gồm doanh số tích luỹ lên danh hiệu, doanh số kết chuyển để nhận hoa hồng nhóm)

Nếu 06 tháng liên tục mà NPP không hoàn thành chỉ tiêu năng động thì toàn bộ hệ thống trực hệ của NPP đó được cắt chuyển lên trên cho người bảo trợ của NPP đó

Căn cứ vào tiền hoa hồng nhận được của tháng liền trước đó NPP đạt tiêu chuẩn năng động tối thiểu trong tháng như sau:

Thu nhập từ 0 VNĐ đến 10.000.000 VNĐ/ tháng của tháng liền trước thì doanh số năng động cá tháng này là 20 PP

Thu nhập lớn hơn 10 triệu đến 30.000.000 VNĐ/ tháng của tháng liền trước thì doanh số năng động tháng này là 40 PP

Thu nhập lớn hơn 30 triệu đến 60.000.000 VNĐ/ tháng của tháng liền trước thì doanh số năng động tháng này là 80PP

Thu nhập lớn hơn 60.000.000 VNĐ/ tháng của tháng liền trước thì doanh số năng động thàng này là 120PP
1.24. Doanh số tiêu chuẩn (Standard Volume)
Khi một NPP hoạt động sau 12 tháng hoặc 36 tháng kể từ ngày giao kết hợp đồng với Vital4u thì sẽ bắt đầu tích luỹ doanh số tiêu chuẩn cho mỗi nhánh riêng biệt, mỗi nhánh được tính điểm tích luỹ PP từ F1 đến F8 của NPP đó.

· Doanh số tiêu chuẩn 12 tháng của NPP được tính từ ít nhất 4 nhánh, mỗi nhánh đạt ít nhất 3.000 PP trở lên
· Doanh số tiêu chuẩn 12 tháng của NPP được tính từ ít nhất 4 nhánh, mỗi nhánh đạt ít nhất 10.000 PP trở lên
II. Các cấp bậc và Danh hiệu của NPP

1. Cấp bậc của NPP
Mức tham gia của NPP thể hiện việc cá nhân NPP mua hàng và tích luỹ doanh số cá nhân. Tổng tích luỹ được thể hiện bằng Doanh số cá nhân tích luỹ

Cấp bậc NPP là thuật ngũ chỉ những đối tượng thuộc các nhóm sau:

1.1 NPP Khởi nghiệp (Distributor)
Là đối tác đã ký hợp đồng với công ty, hoàn thành chương trình đào tạo cơ bản và được cấp thẻ để trở thành NPP
1.2 NPP Sapphire
Khi trong 2 tháng liền mà NPP khởi nghiệp (Distributor) đạt doanh số tích luỹ cá nhân đạt 20 PP và Tổng doanh số nhóm trong mỗi tháng đạt tối thiểu 450 PP. 

Hoặc NPP khởi nghiệp tích luỹ đủ doanh số cá nhân đạt 40 PP trong tháng, Thời điểm đạt đủ 40 PP là thời điểm công nhận cấp bậc Sapphire và được công nhận đầy đủ các quyền lợi của cấp bậc Sapphire.
1.3 NPP Ruby
Khi trong 2 tháng liền mà NPP Sapphire đạt doanh số tích luỹ cá nhân đạt 40 PP và có 2 nhánh NPP Sapphire đồng thời tổng doanh số nhóm khác không tính điểm PP nhóm của 2 nhánh Sapphire trong mỗi tháng đạt tối thiểu 650 PP.

Hoặc doanh số cá nhân tích luỹ đạt 120 PP trong tháng, Thời điểm đạt đủ 120 PP là thời điểm công nhận cấp bậc Sapphire và được công nhận đầy đủ các quyền lợi của cấp bậc NPP Ruby.

1.4 NPP Emerald
Khi trong 2 tháng liền mà NPP Ruby đạt doanh số tích luỹ cá nhân đạt 40 PP và có 3 nhánh NPP Ruby đồng thời tổng doanh số nhóm khác (không tính điểm PP nhóm của 3 nhánh Ruby) trong mỗi tháng đạt tối thiểu 900 PP.

Hoặc doanh số cá nhân tích luỹ đạt 240 PP trong tháng, Thời điểm đạt đủ 240 PP là thời điểm công nhận cấp bậc Emerald và được công nhận đầy đủ các quyền lợi của cấp bậc NPP Emerald.
1.5 NPP Diamond
Khi trong 2 tháng liền nhau mà NPP Emerald có doanh số tích luỹ cá nhân đạt 40 PP và có 3 nhánh NPP Emerald đồng thời tổng doanh số nhóm khác (không tính điểm PP nhóm của 3 nhánh Emerald) trong mỗi tháng đạt tối thiểu 1500 PP.
2.  Danh hiệu NPP

Công ty Vital4u có những danh hiệu dành cho các NPP như sau:
	TT
	CẤP BẬC
	ĐIỀU KIỆN ĐẠT DANH HIỆU

	
	Tên tiếng Anh
	Tên Tiếng Việt
	Doanh số tích luỹ nhóm yếu (PP)
	Điều kiện nhánh F1 trong các nhóm

	1
	(BD) Blue Diamond
	Kim cương xanh
	10.000 PP/ tháng trong 3 tháng liền và 20.000 PP từ tháng thứ 4 sau đó.
	Tối thiểu có 2 nhóm F1 là Diamond

	2
	(RD) Red Diamond
	Kim cương đỏ
	20.000 PP/tháng trong 2 tháng liền và 35.000 PP từ tháng thứ 3 sau đó
	Tối thiểu có 2 nhóm F1 là Blue Diamond

	3
	(BLM) Black Diamond
	Kim cương đen
	30.000 PP/tháng trong 2 tháng liền và 50.000 PP từ tháng thứ 3 sau đó
	Tối thiểu có 4 nhóm F1 là Blue Diamond

	4
	(RDM) Royal Diamond
	Kim cương hoàng gia
	50.000 PP/tháng trong 2 tháng liền và 80.000 PP từ tháng thứ 3 sau đó
	Tối thiểu có 6 nhóm F1 là Blue Diamond

	5
	(DRD)

Double Royal Diamond
	Kim cương hoàng gia đôi
	90.000 PP/tháng trong 2 tháng liền và 150.000 PP từ tháng thứ 3 sau đó
	Tối thiểu có 3 nhóm F1 là Royal Diamond

	6
	(TRD)

Triple Royal Diamond
	Kim cương hoàng gia ba
	150.000 PP/tháng trong 2 tháng liền và 200.000 PP từ tháng thứ 3 sau đó
	Tối thiểu có 6 nhóm F1 là Royal Diamond

	7
	(PD)

President Diamond
	Kim cương chủ tịch
	250.000 PP/tháng trong 2 tháng liền và 300.000 PP từ tháng thứ 3 sau đó
	Tối thiểu có 6 nhóm F1 là Triple Royal Diamond

	8
	(AC)

Ambassador Crown
	Đại sứ vương miện
	300.000 PP/tháng trong 3 tháng liền và 500.000 PP từ tháng thứ 4 sau đó
	Tối thiểu có 3 nhóm F1 là President Diamond

	9
	(ASC)

Ambassador Senior Crown
	Đại sứ vương miện cao cấp
	600.000 PP/tháng trong 3 tháng liền và 800.000 PP từ tháng thứ 4 sau đó
	Tối thiểu có 6 nhóm F1 là Ambassador Crown

	10
	(ARC)

Ambassador Royal Crown
	Đại sứ vương miện hoàng gia
	1.000.000 PP/tháng trong 3 tháng liền và 1.500.000 PP từ tháng thứ 4 sau đó
	Tối thiểu có 6 nhóm F1 là Ambassador Senior Crown


III. Hoa hồng, tiền thưởng
Là khái niệm để chỉ điểm tích luỹ của Người tham gia bán hàng sau khi mua sản phẩm của Công ty. 

1. Hoa hồng bảo trợ (Direct Bonus)
Khi NPP có một NPP F1 mua hàng trong đơn hàng lần đầu tiên của mình, thì NPP bảo trợ (Mã số bảo trợ) có thể được nhận hoa hồng. Khoản hoa hồng này tối đa 48 PP, Cụ thể như sau:
	Doanh số cá nhân tích luỹ của NPP F1
	Hoa hồng của NPP bảo trợ

	
	Distributor
	Sapphire
	Ruby
	Emerald
	Diamond

	20 PP
	2 PP
	2,8 PP
	3,2 PP
	3,6 PP
	4 PP

	40 PP
	4 PP
	5,6 PP
	6,4 PP
	7,2 PP
	8 PP

	120 PP
	12 PP
	16,8 PP
	19,2 PP
	21,6 PP
	24 PP

	240 PP
	14 PP
	33,6 PP
	38,4 PP
	43,2 PP
	48 PP


Ví dụ: 
· Mã số bảo trợ NPP A cấp bậc là Distributor bảo trợ NPP F1 Cấp bậc Emerald thì hoa hồng bảo trợ trực tiếp được đối chiếu theo bảng trên là 14 PP.

· Mã số bảo trợ NPP A cấp bậc là Emerald bảo trợ NPP F1 Cấp bậc Emerald thì hoa hồng bảo trợ trực tiếp được đối chiếu theo bảng trên là 43,2 PP.

2. Hoa hồng tổ chức nhóm (Team Sale Bonus)

Hoa hồng này dành cho NPP Sapphire trở lên, mỗi khi doanh số nhóm yếu phát sinh điểm PP bất kỳ (tích luỹ tối đa 30.000PP ngày, số PP vượt trên 30.000pp không được bảo lưu) trong ngày sẽ được tính 1 chu kỳ trả thưởng, mỗi chu kỳ được xác định bằng số lượng PP cụ thể theo cấp bậc của bảng sau:

	Doanh số nhóm yếu phát sinh trong ngày
	Hoa hồng doanh số nhóm mà NPP

 nhận được tối đa mỗi chu kỳ

	
	Sapphire
	Ruby
	Emerald
	Diamond

	30.000 PP
	500 pp
	1.000 PP
	2.000 PP
	3.000 PP


Tỷ lệ % cụ thể mỗi cấp bậc NPP nhận được là:

	Sapphire
	Ruby
	Emerald
	Diamond

	10%
	15%
	15%
	20%
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Ví dụ:

· NPP Sapphire có nhóm yếu phát sinh trong chu kỳ 2400 PP, hoa hồng sẽ được nhận là 2400 (PP) x 10% x 20.000 VNĐ = 4.800.000 VNĐ

· Trường hợp NPP có điểm PP của 1 bên Doanh số nhóm cao hơn thì điểm PP còn lại sau khi đã tính toán hoa hồng sẽ bảo lưu và kết chuyển số điểm PP sang chu kỳ lần sau.
Lưu ý:
· Sau 12 tháng và 36 tháng giam gia để đạt được mức hoa hồng này thì NPP phải đạt Doanh số tiêu chuẩn, trường hợp NPP không đạt được Doanh số tiêu chuẩn thì NPP đó chỉ được tính 10% cho mỗi chu kỳ tính Hoa hồng tổ chức đội nhóm.

· Mức chi trả tối đa cho Hoa hồng tổ chức nhóm trong từng tháng được tính căn cứ vào trạng thái danh hiệu của NPP trong tháng cụ thể như sau:
	STT
	Tên tiếng Anh
	Tên Tiếng Việt
	Hoa hồng tối đa 

	1
	(D) Distributor
	Nhà Phân Phối
	0 pp

	2
	(S) Sapphire
	Sa phia
	15.000 PP

	3
	(R) Ruby
	Hồng ngọc
	30.000 PP

	4
	(E) Emerald
	Ngọc lục bảo
	60.000 PP

	5
	(DM) Diamond
	Kim cương
	90.000 PP

	6
	(BD) Blue Diamond
	Kim cương xanh
	90.000 PP

	7
	(RD) Red Diamond
	Kim cương đỏ
	90.000 PP

	8
	(BLM) Black Diamond
	Kim cương đen
	90.000 PP

	9
	(RDM) Royal Diamond
	Kim cương hoàng gia
	90.000 PP

	10
	(DRD) Double Royal Diamond
	Kim cương hoàng gia đôi
	105.000 PP

	11
	(TRD) Triple Royal Diamond
	Kim cương hoàng gia ba
	105.000 PP

	12
	(PD) President Diamond
	Kim cương chủ tịch
	105.000 PP

	13
	(AC) Ambassador Crown
	Đại sứ vương miện
	120.000 PP

	14
	(ASC) Ambassador Senior Crown
	Đại sứ vương miện cao cấp
	135.000 PP

	15
	(ARC) Ambassador Royal Crown
	Đại sứ vương miện hoàng gia
	150.000 PP


3. Hoa hồng Mega Matching
Hoa hồng này đuợc tính cho các cấp danh hiệu từ Diamond trở lên. Đây là khoản thưởng NPP có được khi mà NPP F1; F2; F3; F4; F5 của NPP đó có được thu nhập từ Doanh số tổ chức nhóm và theo tỷ lệ % và phụ thuộc vào các cấp bậc danh hiệu cụ thể như sau:

	STT
	Tên danh hiệu được nhận
	Điều kiện doanh số tổ chức nhóm
	Hệ thống trực hệ được nhận hoa hồng

	
	
	
	F1
	F2
	F3
	F4
	F5

	1
	(DM) Diamond
	
	10%
	
	
	
	

	2
	(BD) Blue Diamond
	20.000 PP
	10%
	5%
	
	
	

	3
	(RD) Red Diamond
	35.000 PP
	10%
	5%
	
	
	

	4
	(BLM) Black Diamond
	50.000 PP
	10%
	5%
	5%
	
	

	5
	(RDM) Royal Diamond
	80.000 PP
	10%
	5%
	5%
	
	

	6
	(DRD) Double Royal Diamond
	150.000 PP
	10%
	5%
	5%
	5%
	

	7
	(TRD) Triple Royal Diamond
	200.000 PP
	10%
	5%
	5%
	5%
	

	8
	(PD) President Diamond
	300.000 PP
	10%
	5%
	5%
	5%
	5%

	9
	(AC) Ambassador Crown
	500.000 PP
	10%
	5%
	5%
	5%
	5%

	10
	(ASC) Ambassador Senior Crown
	1.000.000PP
	10%
	5%
	5%
	5%
	5%

	11
	(ARC) Ambassador Royal Crown
	1.500.000PP
	10%
	5%
	5%
	5%
	5%


[image: image12.png]NPP A (PD)
President Diamond

P\ G

Nhanh 3 Nhdnh 4
3000 PP 8000 PP

Nhanh 1
6000 PP

Nhnh 2
5000 PP





Ví dụ (hình bên): 

· NPP A có được các NPP F1 là NPP B; F2 là NPP C; F3 là NPP D; F4 là NPP E và F5 là NPP F theo hệ thống trực hệ, ví dụ NPP A có danh hiệu là Ambassador Royal Crown.

· Các NPP B,C,D,E,F đều có hoa hồng từ Hoa hồng doanh số tổ chức nhóm là 100 PP thì hoa hồng của NPP A được tính như sau:

(NPP B 100 x 10%) + (NPP C 100 x 5%) + (NPP D 100 x 5%)+ (NPP E 100 x 5%)+ (NPP F 100 x 5%) = 30 PP x 20.000 VNĐ = 600.000 VNĐ

Lưu ý: 

· Trường hợp NPP đạt danh hiệu Ambassador Royal Crown, nhưng doanh số nhánh yếu trong tháng trước đó chỉ đạt 350.000 PP thì NPP đó chỉ được hưởng hoa hồng tương ứng với hoa hồng dành cho danh hiệu President Diamond.

· Trong trường hợp doanh số nhánh yếu trong tháng trước đó nhỏ hơn 20.000 PP thì NPP đó được hưởng hoa hồng theo danh hiệu của Diamond. 
4. Hoa hồng lãnh đạo (Leader Bonus)
Hoa hồng lãnh đạo cao cấp chi trả cho các cấp lãnh đạo từ cấp bậc Blue Diamond trở lên đến cấp bậc President Diamond căn cứ trên doanh số của hệ thống trực hệ phát sinh trong tháng, 
Khoản hoa hồng này chi trả cho thành viên tạo ra doanh số gần nhất và chưa có cấp danh hiệu nào đồng cấp hoặc vượt cấp tương ứng, nếu có cấp danh hiệu đồng cấp hoặc vượt cấp tương ứng thì được khấu trừ dựa trên số phần trăm (%) được nhận của thành viên cấp dưới đồng cấp, cụ thể được trả dựa trên bảng sau:

	STT
	Tên danh hiệu được nhận
	Hệ thống trực hệ 

được nhận hoa hồng



	1
	(BD) Blue Diamond
	2%

	2
	(RD) Red Diamond
	2,5%

	3
	(BLM) Black Diamond
	3%

	4
	(RDM) Royal Diamond
	3,5%

	5
	(DRD) Double Royal Diamond
	4%

	6
	(TRD) Triple Royal Diamond
	4,5%

	7
	(PD) President Diamond
	5%
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Ví dụ (hình bên): 

· NPP A cấp bậc là President Diamond; có 4 nhánh NPP B cấp bậc Blue Diamond, NPP C cấp bậc Black Diamond, NPP D Cấp bậc Red Diamond và NPP E đồng cấp với NPP A là President Diamond

· Các điểm doanh số nhóm của nhánh NPP B là 6000pp; nhánh NPP C là 5000pp; nhánh NPP D là 3000pp và nhánh NPP E là 8000pp. Hồng lãnh đạo cao cấp của NPP A được tính như sau: 

NPP A (cấp PD) được 5%;

+ NPP B (cấp BD) được 2% hoa hồng lãnh đạo cao cấp doanh số hệ thống trực hệ:

(NPP A 5%) – (NPP B 2%) = 3% x 6000PP = 180 PP x 20.000 VNĐ = 3.600.000 VNĐ
+ NPP C (cấp BLM) được 3% hoa hồng lãnh đạo cao cấp doanh số hệ thống trực hệ:

(NPP A 5%) – (NPP C 3%) = 2% x 5000PP = 100 PP x 20.000 VNĐ = 2.000.000 VNĐ

+ NPP D (cấp RD) được 2,5% hoa hồng lãnh đạo cao cấp doanh số hệ thống trực hệ:

(NPP A 5%) – (NPP D 2,5%) = 2,5% x 3000PP = 75 PP x 20.000 VNĐ = 1.500.000 VNĐ

+ NPP E (cấp PD) được 5% hoa hồng lãnh đạo cao cấp doanh số hệ thống trực hệ:

(NPP A 5%) – (NPP B 5%) = 0% x 8000PP = 0 PP x 20.000 VNĐ = 0 VNĐ
· Như vậy tổng thu nhập của NPP A trong 4 nhánh là:

Nhánh NPP B được 3.600.000 VNĐ + Nhánh NPP C được 2.000.000 VNĐ + Nhánh NPP D được 1.500.000 VNĐ + Nhánh NPP E được 0 VNĐ = 7.100.000 VNĐ
5. Hoa hồng Đội ngũ ưu tú (Team Elite): 

Hàng tháng Công ty trích quỹ 1% doanh thu bán hàng toàn công ty (tính theo PP) để chia đều cho các Nhà phân phối đạt danh hiệu và được phân bổ như sau:
	Danh hiệu
	Hoa hồng tổng bộ
	Điều kiện doanh số (PP) nhóm trong tháng liền trước

	Ambassador Crown
	0,25 %
	500.000 PP

	Ambassador Senior Crown
	0,25 %
	1.000.000 PP

	Ambassador Royal Crown
	0,5%
	1.500.000 PP


Lưu ý:

NPP ở cấp cao hơn chỉ được nhận chia thưởng ở mức thấp hơn.

Nếu không đủ doanh số (PP) tổ chức nhóm trong tháng liền trước đó thì NPP không đủ điều kiện để nhận được Hoa hồng này.

Ví dụ: Tổng doanh số PP trong tháng đạt 10.000.000PP thì 1% của khoản thưởng này là 100.000PP nếu có 10 nhà phân phối cấp Ambassador Crown; 5 NPP cấp Ambassador Senior Crown và 2 NPP cấp Ambassador Royal Crown thì:

· 100.000pp x 0,25% = 25.000pp (10 NPP cấp Ambassador Crown được nhận mỗi NPP là 2500 PP cho khoản thưởng này); mỗi NPP sẽ được nhận là: 2500 PP x 20.000 VNĐ = 50.000.000 VNĐ

· 100.000pp x 0,25$ = 25.000pp (5 NPP cấp Ambassador Senior Crown được nhận mỗi NPP là 5000PP cho khoản thưởng này); mỗi NPP sẽ được nhận là: 5000 PP x 20.000 VNĐ = 100.000.000 VNĐ

· 100.000pp x 0,5$ = 50.000pp (2 NPP cấp Ambassador Royal Crown được nhận mỗi NPP là 25.000PP cho khoản thưởng này); mỗi NPP sẽ được nhận là: 25.000 PP x 20.000 VNĐ = 500.000.000 VNĐ
6. Hoa hồng hệ thống

Đây là khoản hoa hồng mà NPP nhận được hàng tháng của hệ thống trực hệ trong khoảng từ F1 đến F8 mà họ có được trong mạng lưới được tính nén gọn dựa trên Doanh số điểm PP từ đơn hàng lần thứ 2 trở đi. Mức chi trả được căn cứ theo bảng:
	STT
	Tên danh hiệu được nhận
	Hệ thống trực hệ được nhận hoa hồng

	
	
	F1
	F2
	F3
	F4
	F5
	F6
	F7
	F8

	1
	(D) Distributor
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	2
	(S) Sapphire
	5 %
	5%
	5%
	5%
	-
	-
	-
	-

	3
	(R) Ruby
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	-
	-

	4
	(E) Emerald
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	-

	5
	(D) Diamond và các cấp cao hơn
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%


Lưu ý:

Sau thời gian 12 tháng và 36 tháng tham gia trở thành người bán hàng đa cấp của Vital4u NPP đạt Doanh số tiêu chuẩn để đạt được mức hoa hồng này, trường hợp NPP không đạt được Doanh số tiêu chuẩn thì hoa hồng hệ thống được tính theo bảng dưới đây:

	STT
	Tên danh hiệu được nhận
	Hệ thống trực hệ được nhận hoa hồng

	
	
	F1
	F2
	F3
	F4
	F5
	F6
	F7
	F8

	1
	(D) Distributor
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	2
	(S) Sapphire
	5 %
	5%
	5%
	5%
	-
	-
	-
	-

	3
	(R) Ruby
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	-
	-

	4
	(E) Emerald
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	-
	-

	5
	(D) Diamond và các cấp cao hơn
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	-
	-


III. GIỚI THIỆU VỀ TỪNG SẢN PHẨM

A. THỰC PHẨM BẢO VỆ SỨC KHOẺ VITAL ENZYME’S

1. Thành phần:
THÀNH PHẦN CẤU TẠO

Thành phần: Hỗn hợp enzyme ngũ cốc lên men; hỗn hợp enzyme rong tiểu cầu lên men; enzyme gạo lức lên men; yến mạch lên men, enzyme đậu nành lên men; hỗn hợp enzyme thảo mộc lên men; enzyme yến mạch lên men; enzyme đậu đen lên men; enzyme gạo nếp lên men; enzyme gạo đen lên men; đường oligo frutoza; resistant maltodextrin; canxi rong biển; , protein được chiết xuất từ đậu nành; bột rong tiểu cầu; , bột sữa vi khuẩn; ; Glutamin L; bột sữa non; oxit kẽm; amit ( axit) ni-co- tin, sinh tố B5; , Vitamin B2; Vitmin B1; vitamin B6; bột chiết xuất từ hồng sâm; axit folic; Vitamin B12

Thời hạn sử dụng: 02 năm kể từ ngày sản xuất. NSX và HSD ghi trên nhãn chính của sản phẩm.
Công dụng:

Hỗ trợ tiêu hóa, hỗ trợ tăng cường chuyển hóa và hấp thu các chất dinh dưỡng, giúp tăng cường sức khỏe.

Đối tượng:

Người tiêu hóa kém

Hướng dẫn sử dụng và bảo quản:

Ngày uống 2 lần, mỗi lần 1-2 gói.

Bảo quản: Nơi khổ, ráo thoáng mát, tránh ánh nắng chiếu mặt trời
Chất liệu bao bì và quy cách đóng gói:

*Chất liệu bao bì: Đóng túi P.E. Bên ngoài là hộp giấy hợp tiêu chuẩn vệ sinh ATTP.

* Quy cách bao gói: 3g/ gói * 30 gói.

Khối lượng tịnh: 90g +- 7,5%
* Chú ý: Thực phẩm này không phải là thuốc và không có tác dụng thay thế thuốc chữa bệnh

B. THỰC PHẨM BẢO VỆ SỨC KHOẺ MEVITAL
Thành phần cấu tạo: Mỗi chai 500ml có chứa:

Dịch chiết nước Hạt tiêu Java 5000mg, Dịch chiết nước Hạt thảo quả 5000mg, Dịch chiết nước Rễ lan Salep 5000mg, Dịch chiết nước Hành tây wiki 5000mg, Dịch chiết nước Cỏ cà ri 2500mg, Dịch chiết nước Hạt tiêu dài Bali 2500mg, Dịch chiết nước Nhục đậu khấu 500mg, Dịch chiết nước Ngũ vị tử 500mg, Dịch chiết nước Việt quất 500mg, Dịch chiết nước Hồng Táo 335mg, Dịch chiết nước Táo đen 335mg, Dịch chiết nước Chà là 335mg, Dịch chiết nước Hạt nho 335mg, Dịch chiết nước Asparagus samentosus (thuộc họ măng tây) 335mg, Phụ liệu: Chất bảo quản (Natri benzoat 5mg, Axit Sorbic 5mg, Bronopol 1mg), Nước tinh khiết vừa đủ 500ml

Hạn sử dụng: 2 năm kể từ ngày sản xuất. NSX và HSD xem trên nhãn sản phẩm.

Công dụng: Giúp tăng cường sức khỏe, làm chậm quá trình lão hóa.

- Không dùng cho người mẫn cảm với bất kỳ thành phần nào của sản phẩm.

Đối tượng sử dụng: Người trưởng thành

Hướng dẫn sử dụng và bảo quản:

- Uống từ 15ml – 30ml (1-2 muỗng) hàng ngày hoặc pha với nước hoặc nước trái cây hoặc loại nước uống nào mà bạn ưa thích. Lắc đều trước khi uống.

- Bảo quản: nơi khô ráo, thoáng, mát và tránh ánh nắng mặt trời. Giữ lạnh sau khi mở. Để xa tầm tay trẻ em.

Thể tích thực: 500ml/chai
* Chú ý: Thực phẩm này không phải là thuốc, không có tác dụng thay thế thuốc chữa bệnh

Giới thiệu về pháp luật liên quan đến Công ty hàng hoá được kinh doanh theo phương thức đa cấp (pháp luật về quảng cáo, thực phẩm chức năng)
Quy định Pháp luật về Quảng cáo Thực phẩm chức năng (chi tiết xem tài liệu phát kèm)
Thông tư 08/2013 của Bộ Y tế có hiệu lực từ ngày 26/4/2013 đã hướng dẫn chi tiết về quảng cáo thực phẩm chức năng.
Theo đó, thực phẩm chức năng muốn quảng cáo thì phải đăng ký nội dung quảng cáo và được cơ quan Nhà nước có thẩm quyền duyệt đồng ý. Trong nội dung quảng cáo thực phẩm chức năng buộc phải có dòng chữ hoặc lời đọc “Sản phẩm này không phải là thuốc và không có tác dụng thay thế thuốc chữa bệnh”.
Nội dung quảng cáo trên các phương tiện thông tin đại chúng, tờ rơi, poster, áp phích phải bảo đảm đúng tác dụng của sản phẩm đã công bố; ngoài các nội dung đã công bố, nếu có nội dung khác thì phải có tài liệu khoa học chứng minh và phải bảo đảm chính xác trung thực các nội dung sau:
-  Tên sản phẩm;

- Xuất xứ hàng hoá, tên địa chỉ nhà sản xuất, nhà nhập khẩu;

- Tác dụng của sản phẩm (nếu có);

- Các cảnh báo khi sử dụng sản phẩm (nếu có);

- Hướng dẫn sử dụng, hướng dẫn bảo quản (đối với các sản phẩm có cách sử dụng, cách bảo quản đặc biệt);

- Riêng với các sản phẩm thực phẩm chức năng phải có dòng chữ hoặc lời đọc “Sản phẩm này không phải là thuốc và không có tác dụng thay thế thuốc chữa bệnh”.
Quy định pháp luật về Thực phẩm chức năng: Thông tư 43/2014/TT-BYT (chi tiết xem tài liệu phát kèm)
- Thông tư này quy định các hoạt động liên quan đến sản xuất, kinh doanh, công bố sản phẩm, ghi nhãn và hướng dẫn sử dụng thực phẩm chức năng bao gồm thực phẩm bổ sung, thực phẩm bảo vệ sức khỏe và thực phẩm dinh dưỡng y học, kể cả thực phẩm dùng cho chế độ ăn đặc biệt, nhưng không áp dụng đối với sản phẩm dinh dưỡng công thức dùng cho trẻ nhỏ. Đối với sản phẩm dinh dưỡng công thức dùng cho trẻ nhỏ, thì việc sản xuất, kinh doanh, công bố sản phẩm, ghi nhãn và hướng dẫn sử dụng sản phẩm này được thực hiện theo quy chuẩn kỹ thuật tương ứng và quy định của pháp luật về kinh doanh và sử dụng các sản phẩm dinh dưỡng dùng cho trẻ nhỏ.
- Thông tư quy định rõ các yêu cầu về báo cáo thử nghiệm hiệu quả về công dụng; kiểm nghiệm; ghi nhãn mác và quảng cáo của thực phẩm chức năng

2.6. Giới thiệu Nghị định số 42/2014/NĐ-CP của Chính phủ ban hành về việc quản lý hoạt động bán hàng đa cấp và Thông tư 24/2014/TT-BCT.
+ Nghị định số 42/2014/NĐ-CP: Một số điểm quan trọng (chi tiết xem tài liệu phát kèm)
- Quy định đối với doanh nghiệp bán hàng đa cấp: 
+ Quy định vốn pháp định của doanh nghiệp bán hàng đa cấp là 10 tỷ đồng.
+ Số tiền ký quỹ 5 tỷ
+ Thời gian hiệu lực của giấy chứng nhận đăng ký hoạt động bán hàng đa cấp là 05 năm.
·  Quy định: đối tượng kinh doanh theo phương thức đa cấp
· Quy đinh những hành vi bị cấm trong hoạt động bán hàng đa cấp
· Quy định việc thông báo hoạt động bán hàng đa cấp tại các địa phương
· Quy định thông báo tổ chức hội nghị, hội thảo, đào tạo
· Quy định về đồi điều kiện đối với đào tạo viên: chỉ những người được cấp chứng chỉ đào tạo viên của Bộ Công thương mới được phép tham gia đào tạo cho người tham gia bán hàng đa cấp
· Thông tư 24/2014/TT-BCT: (chi tiết xem tài liệu phát kèm): 
- Thông tư số 24/2014/TT-BCT ngày 30/07/2014 của Bộ Công Thương quy định chi tiết thi hành một số điều của Nghị định số 42/2014/NĐ-CP ngày 14/05/2014 của Chính phủ về quản lý hoạt động bán hàng đa cấp, thì trước ngày 15/07 và ngày 15/01 hàng năm, doanh nghiệp (DN) bán hàng đa cấp có trách nhiệm nộp báo cáo tổng hợp về kết quả hoạt động bán hàng đa cấp 06 tháng và 01 năm tới Cục Quản lý cạnh tranh và Sở Công Thương nơi DN có thông báo hoạt động bán hàng đa cấp bằng văn bản và dữ liệu điện tử.
- Trong đó, báo cáo định kỳ nộp cho Sở Công Thương bao gồm thông tin về DN và thông tin về kết quả hoạt động bán hàng đa cấp của DN như doanh thu, thống kê về các sản phẩm kinh doanh đa cấp, số lượng người tham gia bán hàng đa cấp, hoa hồng, tiền thưởng và các lợi ích kinh tế trả cho người bán hàng đa cấp. Đối với báo cáo định kỳ nộp cho Cục Quản lý cạnh tranh, ngoài thông tin về DN và kết quả hoạt động bán hàng đa cấp như trên, báo cáo còn bao gồm thông tin về  số lượng hội nghị, hội thảo, đào tạo đã thông báo và được xác nhận và báo cáo tài chính đã được kiểm toán của năm tài chính liền trước đối với báo cáo định kỳ 06 tháng đầu năm
- Theo thông tư này khi tổ chức hội nghị, hội thảo hay đào tạo, DN bán hàng đa cấp phải gửi hồ sơ thông báo đến Sở Công Thương nơi dự kiến tổ chức. Hồ sơ bao gồm: Thông báo tổ chức hội nghị, hội thảo, đào tạo; bản sao được chứng thực Giấy chứng nhận đăng ký DN hoặc Giấy chứng nhận đầu tư; nội dung, chương trình, kịch bản, tài liệu của hội nghị, hội thảo, đào tạo, số lượng người tham gia dự kiến; danh sách báo cáo viên; bản sao Chứng chỉ đào tạo viên (nếu đào tạo người tham gia bán hàng đa cấp); văn bản ủy quyền trong trường hợp DN ủy quyền cho cá nhân thực hiện đào tạo hoặc tổ chức hội nghị, hội thảo...

2.7. Giới thiệu về văn hóa kinh doanh, đạo đức kinh doanh và những đặc thù riêng trong bán hàng đa cấp:
* NÊN:

1. Nghiêm túc trong công việc

2. Giữ chữ TÍN trong kinh doanh

3. Tôn trọng và lắng nghe ý kiến khách hàng
* KHÔNG NÊN

1. Truyền thông tin tiêu cực

2. Vay mượn tiền của hệ thống

3. Lôi kéo khách hàng của người khác

4. Quan hệ bất chính trong công tác
* Một số kỹ năng bán hàng đa cấp cơ bản:
· Kỹ năng thiết lập mục tiêu
· Kỹ năng lập danh sách khách hàng
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· Kỹ năng mời người
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· Kỹ năng cho thông tin
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· Kỹ năng chăm sóc khách hàng
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Thành viên sau khi hoàn thành Chương trình đào tạo cơ bản, sẽ được Công ty cấp Thẻ thành viên mạng lưới bán hàng đa cấp theo mẫu của Bộ Công thương.
III. Bồi dưỡng định kỳ: Lớp tập huấn bồi dưỡng kiến thức định kỳ sẽ được tổ chức hàng tháng dành cho những thành viên mới.
1. Thủ tục đăng ký: 
- Thành viên liên hệ Nhân viên bán hàng xin đơn đăng ký lớp tập huấn bồi dưỡng kiến thức định kỳ.

- Thành viên điền đầy đủ thông tin, chọn thời gian học phù hợp và nộp lại đơn đăng ký cho Nhân viên Bán hàng. 

- Nhân viên Bán hàng cập nhật thông tin thành viên vào “Danh sách tham dự lớp tập huấn bồi dưỡng kiến thức định kỳ”

2. Thời gian: 01 ngày (Sáng từ 09g00 – 12g00 & Chiều từ 13g30 – 16g30)
3. Nội dung bồi dưỡng: Tương tự nội dung Chương trình đào tạo cơ bản.
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