ТЕРМИНОЛОГИЯ

1. Дистрибьютор — физическое лицо старше 16 лет, оформившее заявление в Корпорацию о совместном распространении ее продукции методом прямых продаж.

2.Спонсор — дистрибьютор, лично привлекший гражданина-рекрута подписатьЗаявление о сотрудничестве.

3.Поколение/линия — дистрибьюторы, для которых Вы являетесь непосредственным спонсором, считаются Вашим первым поколением. Соответственно, Вашим вторым поколением считаются дистрибьюторы,чьими непосредственными спонсорами является первое поколение Ваших дистрибьюторов и т.д.

4.Организация/структура — совокупность Ваших дистрибьюторов всех поколений до бесконечности.

5. Потребитель — юридическое или физическое лицо, купившее товар у дистрибьютора Корпорации для собственных нужд, не связанных с извлечением прибыли путем продажи товара.

6. Дистрибьюторский центр — это юридическое лицо, либо индивидуальный предприниматель, имеющий договор купли-продажи с Корпорацией, на основании которого отгружается продукция. Дистрибьюторский центр осуществляет реализацию этой продукции дистрибьюторам и потребителям.

7. Балл — условная единица, в которой измеряется проделанный дистрибьютором объем работы. Продукты Корпорации, указанные в таблице 2 (см.раздел "Комментарии к маркетинг-плану"), имеют определенную денежную стоимость и соответствующий ей балльный эквивалент.

8. Личный объем (ЛО) — сумма карьерных баллов, полученная в результате личных продаж.

9. Сетевой объем (СО) — сумма карьерных баллов, начисленная в результате продаж дистрибьюторов всей Вашей структуры.

10. Лично-групповойобъем (ЛГО) — общая сумма карьерных баллов Личного и Сетевого объемов.

11. Бонус — это дополнительная скидка на покупку товара, предоставляемая за выполнение определенных квалификационных условий.

12. Сетевой коэффициент (К) — относительная доля сетевой скидки, соответствует квалификационному уровню дистрибьютора.

13. Суммарный сетевой коэффициент (СК) — меньше или равен 60 — переменная величина, отражает сумму сетевых коэффициентов в дистрибьюторской сети. 
СК применяется для расчета сетевой скидки.

14. Прямая скидка — фиксированная скидка с продажи продукта, указанного в таблице №2 (см.раздел "Комментарии к маркетинг-плану). Прямая скидка распространяется только на дистрибьютора, осуществившего данную продажу.

15. Сетевая скидка — скидка с продажи аппаратов, выносных электродов и БАДов, которая распространяется на вышестоящих дистрибьюторов по вертикали в соответствии со следующими правилами:
— максимальное количество дистрибьюторов, которым начисляется сетевая скидка, равно 7 (семи);
— в начислении сетевой скидки участвуют ближайшие к дистрибьютору,совершившему продажу, спонсоры, имеющие разные уровни квалификации, больше его уровня (см. комментарии).Сетевая скидка за проданный аппарат не начисляется дистрибьютору, который продал этот аппарат.

