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LỜI NÓI ĐẦU

Căn cứ theo Mục 5 điều 3 và điều 42 của Nghị định 40/2018/NĐ-CP ngày 12 tháng 3 năm 2018 của Chính Phủ quy định về quản lý hoạt động kinh doanh theo phương thức đa cấp, Công ty TNHH My New Way ban hành Quy tắc hoạt động là một phần không tách rời với hợp đồng tham gia bán hàng đa cấp. Quy tắc hoạt động này quy định rõ các quy trình và thực hiện các hoạt động bán hàng đa cấp, quy định các nguyên tắc nhằm điều chỉnh hành vi của người tham gia bán hàng đa cấp của công ty TNHH My New Way.
Quy tắc Hoạt động này được xây dựng bao gồm các chuẩn mực chung trong hoạt động bán hàng đa cấp của Công ty TNHH My New Way sau đây gọi tắt là “Công ty” mà tất cả người tham gia bán hàng đa cấp (sau đây gọi tắt là “Thành viên”) phải thực hiện. Chỉ Công ty có quyền sửa đổi, bổ sung hoặc thay thế Quy tắc Hoạt động này và đưa vào áp dụng sau khi được Cơ quan Nhà nước có thẩm quyền chấp thuận. Thành viên có trách nhiệm đọc và hiểu rõ các quy định của Quy tắc Hoạt động áp dụng cho mình để nhận thức được đầy đủ quyền và nghĩa vụ của một Thành viên. Công ty có toàn quyền áp dụng các biện pháp khắc phục và/hoặc chế tài được xem là thích đáng nhất với bất kỳ sự vi phạm các quy định nào của Quy tắc Hoạt động.

Quy tắc hoạt động này được thông qua bởi ban lãnh đạo công ty TNHH My New Way và đăng ký với Cục Cạnh Tranh và Bảo Vệ Người Tiêu Dùng, Quy tắc cũng được công khai trên trang thông tin điện tử của công ty là http://www.mynewway.vn cũng như được niêm yết tại trụ sở chính hoặc các văn phòng đại diện, các trung tâm đào tạo được công ty đăng ký hoạt động với cơ quan có thẩm quyền. 
CHƯƠNG I:
CÁCH XIN LÀM KHÁCH HÀNG HOẶC GIA NHẬP 
NGƯỜI BÁN HÀNG ĐA CẤP (NHÀ PHÂN PHỐI)
I. Hồ sơ xin xét duyệt làm Khách hàng ưu đãi

1. Tất cả các khách hàng đều có thể tại các đại lý hoặc chi nhánh của Công ty xin được trở thành Khách hàng ưu đãi;

2. Khi khách hàng tại các Đại lý hoặc chi nhánh của Công ty mua bất kể một loại sản phẩm nào của Công ty TNHH MY NEW WAY, chỉ cần điền thêm vào mẫu Đơn “Xin làm Khách hàng ưu đãi”, kèm theo một bản Photocopy Chứng minh thư Nhân dân thì ngay lập tức được trở thành Khách hàng ưu đãi;
3. Người xin phép được Đại lý cấp tài liệu liên quan và một Thẻ Khách hàng ưu đãi; Sau này trong quá trình tiêu thụ sản phẩm Khách hàng này sẽ được hưởng đãi ngộ dành cho Khách hàng ưu đãi và nhiều các hình thức phục vụ cho Khách hàng ưu đãi do Công ty đề ra khác nữa.
II. Điều khoản xin xét duyệt làm Người bán hàng đa cấp hay (Nhà Phân phối)
Công dân Việt Nam đủ 18 tuổi trở lên và có đầy đử năng lực hành vi dân sự đều có thể xin phép ra nhập Nhà Phân phối Công ty TNHH MY NEW WAY, trừ những trường hợp sau:
1. Nhân viên chính thức của Công ty TNHH MY NEW WAY, kể cả vợ (chồng), con cái của Nhân viên đó

2. Thành viên của các tổ chức, giáo phái phi pháp bị Chính quyền sở tại cấm.

3. Công chức mà Luật pháp và quy định của Chính quyền sở tại không cho phép kiêm nhiệm
III. Quy trình xin gia nhập Người bán hàng đa cấp hay (Nhà Phân phối)
1. Người phù hợp với điều kiện ra nhập Nhà Phân phối trên không những phải tìm hiểu “Sổ tay Nhà Phân phối Công ty TNHH MY NEW WAY” mà còn tham gia mua cuốn “Cẩm nang Sự nghiệp” dành cho Nhà Phân phối mới mới có thể được phép xin ra nhập Nhà Phân phối;

2. Người xin ra nhập Nhà Phân phối phải điền đầy đủ thông tin vào Mẫu “Đơn xin gia nhập Nhà Phân Phối” và có kèm theo một bản photocopy Chứng minh thư Nhân dân (Trong trường hợp đặc biệt ở những nước không cấp Chứng minh thư Nhân dân, bên nộp đơn phải nộp kèm theo một loại giấy Xác nhận khác). Người làm đơn xin gia nhập Nhà Phân phối và người Giới thiệu ra Nhà Phân phối đó phải chính thức ký tên vào Hồ sơ.
3. Công ty hoặc Đại lý được Uỷ quyền có  thẩm quyền kiểm tra và xét duyệt Hồ sơ của Nhà Phân phối.
4. Công ty hoặc Đại lý được Uỷ quyền ký “Hợp đồng kinh doanh với Nhà Phân phối”, tư cách kinh doanh của Nhà Phân phối bắt đầu có hiệu lực. Công ty hoặc đại lý được Uỷ quyền phát cho Nhà Phân phối mã số và mật khẩu.
IV. Những điểm người xin gia nhập Nhà Phân Phối cần chú ý

1. Trước khi người xin gia nhập Nhà Phân phối ký “Hợp đồng bán hàng đa cấp” phải xác nhận đã đọc kỹ và hiểu rõ toàn bộ nội dung trong Hợp đồng

2. Người xin gia nhập Nhà Phân phối phải đảm bảo tính chính xác và còn hiệu lực của các tư liệu và thông tin đã điền; không được mạo danh người khác hoặc sử dụng những phương pháp không chính đáng khác để gia nhập Nhà Phân phối

3. Công ty hoặc Đại lý được Uỷ quyền có quyền tiếp nhận hoặc từ chối bất kể hồ sơ của Nhà Phân Phối nào.
4. Thẻ thành viên mạng lưới bán hàng đa cấp của Nhà Phân Phối không đựơc chuyển nhượng hoặc cho mượn

5. Nhà Phân phối không được phép tự ý nộp đơn xin phép trùng lặp nhiều lần tư cách Nhà Phân phối.
6. Khi chưa được sự đồng ý của Công ty, mà số của Nhà Phân phối bất kể bị mất hiệu lực do lý do gì, Nhà Phân phối chỉ được phép nộp đơn lại sau khi Hồ sơ trước hết hạn được 03 tháng, cho dù mã số của Đại lý đã hết giá trị. Trong thời gian 03 tháng đó, Nhà Phân phối cũ này không có quyền dùng bất kể hình thức nào tham gia hoặc tiếp tục hoạt động kinh doanh bán hàng của mình, nếu không Công ty từ chối tiếp nhận quyền xin phép được trở lại Nhà Phân phối của Nhà Phân phối đó trong những lần sau.
CHƯƠNG II:

QUẢN LÝ BÁN HÀNG CỦA NHÀ PHÂN PHỐI
I. Hướng dẫn bán sản phẩm

1. Tìm hiểu nghiên cứu kỹ về sản phẩm của chúng tôi, giới thiệu sản phẩm cho khách hàng một cách trung thực và nghiêm túc, phải có thái độ tôn trọng ý kiến của khách hàng. Nhà phân phối không được phép nói, giới thiệu thái quá, như nói phóng đại về chức năng và công dụng của Sản phẩm dẫn đến sự hiểu nhầm của khách hàng đối với sản phẩm của Công ty.

2. Nhà Phân phối không được phép tự ý tổ chức khuếch trương hoặc trao đổi sản phẩm trái phép.
3. Nhà Phân phối không được phép khuếch trương, bán hoặc giới thiệu các sản phẩm dịch vụ không do Công ty phân phối.

4. Nhà Phân phối không được phép làm sai mối quan hệ trực tiếp giữa Nhà Phân phối và Công ty.

5.Nhà Phân phối phải tôn trọng sự lựa chọn của khách hàng, không được gượng ép người khác mua, bán, không được làm ảnh hưởng đến cuộc sống của người khác.

6. Nhà Phân phối phải phục vụ Khách hàng một cách lịch sự, nhiệt tình, chu đáo, phải bình tĩnh khi giải quyết các thắc mắc khiếu nại của Khách hàng, giải quyết các vấn đề liên quan đến bồi thường, hoàn trả và bán sản phẩm theo các Quy định chính thức của Công ty.

7. Nhà Phân phối không được phép bằng hình thức thông qua các kênh kinh doanh của mình giới thiệu cho các Nhà Phân phối khác bán các sản phẩm không thuộc của Công ty TNHH MY NEW WAY.
8. Nhà Phân phối không được tổ chức các hoạt động tôn giáo, chính trị hay các hoạt động phi thương mại khác trong phạm vi hoạt động kinh doanh của mình.

9. Khi chưa được phép Nhà Phân phối không được phổ biến các sản phẩm của Công ty trên bất kể một phương tiện thông tin nào (kể cả Internet), hoặc cho quảng cáo sản phẩm dưới bất kỳ một hình thức nào (kể cả việc phát tài liệu, tờ rơi quảng cáo).
10. Nhà Phân phối phải thực hiện nghĩa vụ đối với Công ty. Trước khi được sự cho phép của Công ty, Nhà Phân phối không được phép giao công việc xúc tiến bán hàng của mình cho Đơn vị khác.
11. Nhà Phân phối không được tuyên truyền nói xấu hay làm giảm giá trị, uy tín của các Nhà Phân phối, các Công ty, Đơn vị kinh doanh, nghề nghiệp, Nhãn hiệu hay sản phẩm nào khác.

12. Nhà Phân phối không được yêu cầu đơn vị khác thực hiện công việc này một cách sai trái.
II/ Hướng dẫn bán hàng và Tư liệu đào tạo bán hàng

1. Nhà Phân phối chỉ được phát triển công việc kinh doanh với những dữ liệu, tài liệu, băng đĩa nhất định; Nhà Phân phối không được bán hoặc sử dụng các loại tư liệu chưa được phê duyệt đó, Nhà Phân phối sẽ phải thông báo cho Công ty biết trước và chỉ được sử dụng khi được sự cho phép của Công ty; Nhà Phân phối sẽ phải chịu hoàn toàn trách nhiệm cho việc sử dụng các loại tư liệu không hợp lệ đó dù là dưới dạng tài liệu, băng đĩa âm thanh và hình ảnh cho các hoạt động kinh doanh của mình, và Công ty sẽ không có bất kỳ trách nhiệm nào trước những hậu quả do việc sử dụng các tài liệu trái phép đó gây ra; Nhà Phân phối phải chịu hoàn toàn trách nhiệm hình sự với bên mua sản phẩm.
2.Nhà Phân phối không được phép có những thoả thuận với các Nhà Xuất bản để tiến hành in ấn, xuất bản tài liệu, băng đĩa, hình ảnh, âm thanh về Công ty.

3. Nhà Phân phối không được phép nhận lời mời thuyết trình, nói chuyện hoặc chia sẻ kinh nghiệm làm ăn của các Công ty là đối thủ cạnh tranh của Công ty. Nhà Phân phối phải chú ý đến điều khoản quy định sau đây khi nhận lời mời của các Công ty, Tổ chức, cá nhân được phép mời:

(1) Chỉ được trình bày, thuyết trình, nói chuyện hoặc chia sẻ kinh nghiệm về hoạt động riêng của mình, tuyệt đối không được bàn luận điều gì liên quan đến Công ty.

(2) Nhà Phân phối không được làm bất cứ điều gì phương hại đến Công ty, đến Sản phẩm hoặc đến tổ kinh doanh; nghiêm cấm các hoạt động khuếch trương sai trái.

4. Trừ trường hợp được cho phép chính thức bằng văn bản ra, Nhà Phân phối không được sử dụng Tên Công ty hoặc Nhãn hiệu sản phẩm trong bất kỳ trường hợp nào.
5. Nhà Phân phối không được sử dụng Tên Công ty hoặc Nhãn hiệu sản phẩm đã đăng ký của Công ty để đặt tên cho Tổ chức hoặc Sản phẩm khác.

CHƯƠNG III:

QUẢN LÝ DỊCH VỤ CỦA NHÀ PHÂN PHỐI

I.Dịch vụ trước khi bán hàng

1. Nhà Phân phối phải cung cấp đầy đủ các dịch vụ trước khi bán hàng của mình.

2. Nhà Phân phối phải giới thiệu sản phẩm của Công ty đến Khách hàng một cách chân thực nhiệt tình, phải biết tôn trọng Khách hàng. Nhà Phân phối không được nói phóng đại về công dụng, tính năng của Sản phẩm làm cho Khách hàng hiểu sai về Sản phẩm của Công ty.

3. Nhà Phân phối phải hướng dẫn Khách hàng tìm hiểu và thử dùng sản phẩm tại các Cửa hàng đại lý được Uỷ quyền của Công ty;
II. Dịch vụ trong khi bán hàng

1. Nhà Phân phối phải hỗ trợ khách hàng tìm hiểu và dùng thử sản phẩm tại các Đại lý của Công ty;

2. Nhà Phân phối phải hỗ trợ, truyền đạt kinh nghiệm và tư vấn các khâu trong bán hàng cho Nhân viên bán hàng;

3. Nhà Phân phối phải giúp Khách hàng giải quyết các vấn đề liên quan đến mua bán sản phẩm;
4. Nhà Phân phối phải hướng dẫn chi tiết cho Khách hàng về cách sử dụng sản phẩm  và những điều nên chú ý về sản phẩm;
III. Dịch vụ sau khi bán

1. Sau khi bán sản phẩm và bắt đầu dịch vụ, Nhà Phân phối phải thường xuyên thăm hỏi và cảm ơn Khách hàng;

2. Quy trình đi thăm cảm ơn Khách hàng phải được thực hiện ở mỗi Đại lý được uỷ quyền theo điều kiện cụ thể của từng địa phương
3. Nhà Phân phối phải thường xuyên và đều đặn đi thăm, cảm ơn, theo dõi sát sao và giải đáp các vấn đề thắc mắc từ phía Khách hàng, giới thiệu sản phẩm mới, cung cấp các thông tin về dịch vụ và đưa ra các định hướng sản phẩm cho Khách hàng;

4. Việc đi thăm và cảm ơn Khách hàng có thể được thực hiện hoặc là theo hình thức thông thường hoặc là theo tính chất thương mại làm ăn; trong khi cách thứ nhất không có tính chất công việc, thì cách thư hia lại là cách có thể tạo ra các cơ hội làm ăn mới;
5. Theo cách tổ chức đi thăm hỏi Khách hàng của Công ty thì Nhà Phân phối phải lên kế hoạch đi thăm cụ thể, và phải có Nhật ký ghi chép lại đầy đủ;

6 Các chuyến đến thăm thông thường có thể là:

A. Đi thăm khách hàng các ngày lễ tết;

B. Đi thăm khách hàng để tìm hiểu phản hồi

C. Tìm hiểu các ý kiến đề xuất về sản phẩm;

D. Để trao đổi thông tin;

7. Nội dung các chuyến đến thăm có tính chất làm ăn có thể là:

A. Giới thiệu lại sản phẩm đã bán;

B. Giới thiệu sản phẩm mới;

C. Giới thiệu dịch vụ mới;

8. Những điều kiêng kỵ và nên chú ý khi thăm khách hàng:

A. Chuyến thăm không được làm ảnh hưởng đến công việc hay đời sống hàng ngày của Khách hàng;

B. Không được thô lỗ;

C. Không được chèo kéo ép Khách hàng phải mua;

D. Không được vội vàng, hấp tấp;

E. Không được nịnh nọt Khách hàng quá mức.

9. Lập kế hoạch đi thăm đều đặn;
IV. THỦ TỤC KHIẾU NẠI VÀ TƯ VẤN

1. Phải nhiệt tình chu đáo giải đáp cho tất cả các Khách hàng dù họ có mua hàng hay không;

2. Giải đáp các thắc mắc, khiếu nại của Khách hàng với thái độ cởi mở chân thành, và phải biết nhận lỗi nếu sản phẩm hoặc dịch vụ có thiếu sót; Nếu những khiếu nại đó không phải do lỗi Sản phẩm thì cũng phải bình tĩnh giải đáp cho Khách hàng;

3. Phải biết nhận lỗi nếu những thắc mắc khiếu nại đó là do lỗi sử dụng không đúng cách, phải biết xin lỗi Khách hàng và giải thích cạn kẽ để Khách hàng hiểu;

4. Trong trường hợp có lỗi về chất lượng sản phẩm, phải tuân thủ quy định của Công ty là trả lại, đổi lại sản phẩm cho khách và xin lỗi Khách hàng;

5.Trong trường hợp nghiêm trọng hơn, trước hết phải xoa dịu Khách hàng và sau đó báo cáo với người Phụ trách;

6. Người Phụ trách Đại lý được uỷ quyền phải xác nhận sự việc, liên hệ với khách hàng (nếu có thể nên đi thăm khách hàng), đến xin lỗi khách hàng để xoa dịu Khách hàng; tìm hiểu nhu cầu của khách và cũng tìm giải pháp tốt nhất để giải quyết vấn đề thông qua thương lượng, đàm phán; Không được làm cho vẫn đề nghiêm trọng hơn;

7. Người Phụ trách uỷ quyền phải báo cáo cấp trên về việc đó và đưa ra giải pháp để giải quyết vấn đề đó bằng văn bản. Sau khi đã được cấp trên chấp nhận thì phải thực hiện ngay.

8. Kịp thời đàm phán thượng lượng với Khách hàng, và thu lại các chứng từ liên quan (ví dụ như Hóa đơn thanh toán, Báo cáo kiểm tra…) ký vào bản thoả thuận giải quyết khiếu nại;

9. Vào cuối tháng nộp lại tất cả các chứng từ cho Văn phòng Chi nhánh, chẳng hạn như Giấy bán hàng nhượng quyền, chứng từ các cơ quan có liên quan, Bản chứng nhận có giá trị của Khách hàng, Tài liệu phê duyệt, thoả thuận, hợp đồng;

10. Trong khi xử lý phải giữ kín thông tin không được để các phương tiện thông tin đưa tin không tốt về các vấn đề đó.
CHƯƠNG IV:
NHỮNG QUY ĐỊNH VỀ ĐẠO ĐỨC THƯƠNG MẠI ĐỐI VỚI NHÀ PHÂN PHỐI

Ủng hộ quan điểm tự quản lý, trao đổi giám sát lẫn nhau, trình độ kỹ năng và đạo đức nghề nghiệp của các Nhà Phân phối, Công ty xin đưa ra các quy định có tính chất đạo đức thương mại như sau:

1. Nhà Phân phối phải coi việc bán sản phẩm và cung cấp các dịch vụ đảm bảo chất lượng làm cốt lõi kinh doanh của mình;

2. Nhà Phân phối phải lấy tính trung thực làm Kim chỉ nam cho hoạt động kinh doanh bán hàng;
3. Nhà Phân phối phải tuân thủ nguyên tắc “Tiền nào của ấy”;

4. Nhà Phân phối phải xây dựng được hình ảnh và văn hoá của Công ty;

5. Nhà Phân phối phải tuân thủ theo luật về kinh doanh buôn bán;

6. Nhà Phân phối phải đặt lợi ích của Khách hàng và lợi ích công lên trước lợi ích của cá nhân mình;

7. Nhà Phân phối phải bảo vệ hình ảnh thương hiệu Công ty khi hoạt động kinh doanh;

8. Nhà Phân phối phải có tư tưởng là làm việc và hợp tác cả đời , phải tham gia và các hoạt động đào tạo giáo dục do Công ty và Đậi lý được uỷ quyền tổ chức;

9. Nhà Phân phối phải bán các sản phẩm và phải làm gia tăng lòng tin với Khách hàng theo các quy định của Công ty;

10. Nhà Phân phối phải giữ mối quan hệ  hợp tác và hữu nghị với các Nhà Phân phối khác;

11. Nhà Phân phối không được phép bán bất kỳ một loại sản phẩm không do Công ty cung cấp;

12. Nhà Phân phối không được tự ý nâng giá sản phẩm;

13. Nhà Phân phối không được nói phóng đại về Công ty hoặc tác dụng của Sản phẩm nhằm lôi kéo khách hàng mua hàng;

14. Nhà Phân phối không được khoe khoang tài sản, nói phóng đại về thu nhập;

15. Nhà Phân phối không được quấy nhiễu khách hàng trong thời gian Khách hàng mua hàng;

16. Nhà Phân phối không được phép dự trữ số lượng hàng hóa vượt quá khả năng con số bán ra của mình;

17. Không được mê tín dị đoan, tôn thờ cá nhân;

18. Không được có các hoạt động tôn giáo, chính trị;

19. Không được tham gia tụ tập bè phái trái phép dưới danh nghĩa của Công ty;

20. Không được nói xấu làm phương hại đến những Nhà Phân phối, các Công ty, Doanh nghiệp, Nhãn hiệu sản phẩm nào khác.

CHƯƠNG V:

ĐÀO TẠO TẠI CHỖ CHO CÁC NHÀ PHÂN PHỐI
Bằng cấp thể hiện quá khứ, khả năng diễn đạt hiện tại, trong khi đó học tập là dự đoán tương lai. Công ty tổ chức tham gia đào tạo bằng việc cung cấp các Khóa đào tạo một cách hệ thống và chuyên nghiệp cho các Nhà Phân phối của chúng tôi.

Công ty lấy quan điểm “Yêu nước, chuyên nghiệp, hợp pháp và sáng tạo” làm kim chỉ nam cho công tác đào tạo và giáo dục của Nhà Phân phối. Ngoài ra chúng tôi còn áp dụng ba tiêu chí đối với công tác giáo dục đó là sức khoẻ, tạo ra được của cải vật chất và sự tiến bộ cá nhân.

Công ty nhấn mạnh tiêu chí: sự tiến bộ của mỗi cá nhân. Chúng tôi luôn mong muốn mỗi cá nhân có thể tiến bộ và phát huy hết được tiềm năng bản thân thông qua các chương trình đào tạo có tính hệ thống và chuyên nghiệp cao.

Công ty có các quy định sau về hệ thống đào tạo tại chỗ cho Nhà Phân phối để nâng cao khả năng quản lý, kinh doanh và các kỹ năng làm việc:

I. Tất cả các Nhà Phân phối không kể thời điểm và cách thức tham gia vào các kênh bán hàng của Công ty đều phải tuân thủ nghiêm ngặt hệ thống đào tạo tại chỗ của Công ty và phải tham gia đều đặn vào các hoạt động đào tạo do Công ty hoặc hệ thống được uỷ quyền tổ chức.
II. Tất cả các chương trình đào tạo dành cho Nhà Phân phối sẽ bao gồm các phần sau;


+ Phần thứ nhất đào tạo cơ bản, tức là Nhà Phân phối chỉ có thể hoạt động kinh doanh sau khi đã tham gia đào tạo ngay sau khi gia nhập Hội viên của Công ty;

+ Phần thứ hai đào tạo trung cấp, tức là Nhà Phân phối phải tham gia vào các hoạt động đào tạo về công việc kinh doanh do Công ty hoặc hệ thống được uỷ quyền tổ chức để nâng cao các kỹ năng kinh doanh


+ Phần thứ ba đào tạo nâng cao;


+ Phần thứ tư đào tạo những người đứng trên bục giảng;

III. Nội dung chương trình đào tạo tại chỗ gồm:

(1) Tìm hiểu Công ty

(2) Kiến thức về sức khoẻ

(3) Kiến thức về sản phẩm

(4) Kế hoạch khởi động

(5) Phương pháp bán hàng

(6) Kỹ năng và nghệ thuật kinh doanh

(7) Quản lý Khách hàng

(8) Xây dựng nhóm đội

(9) Luật và chính sách

(10) Lãnh đạo và kỹ năng lãnh đạo  

IV. Tất cả các Nhà Phân phối phải tham gia vào chương trình đào tạo và phải qua được bài kiểm tra sát hạch nghiệp vụ, 
V. Công ty luôn ủng hộ quan điểm học cả đời và phải tự tiến bộ.

CHƯƠNG VI:

QUẢN LÝ VÀ PHÁT THƯỞNG HOA HỒNG CHO CÁC NHÀ PHÂN PHỐI

I. Sản phẩm được bán cho người tiêu dùng cuối cùng thông qua các đại lý uỷ quyền hoặc các Nhà Phân phối với cùng giá như nhau. Nhà Phân phối mua sản phẩm của Công ty tại Công ty hoặc tại các Chi nhánh, Đại lý sau đó giao hàng cho Khách hàng để nhận tiền thanh toán từ Khách hàng như đã quy định và cung cấp các dịch vụ trong và sau khi bán hàng.

II. Hoa hồng của Nhà Phân phối được tính theo số lượng sản phẩm mà Nhà Phân phối cùng với hệ thống bán hàng của mình bán được cho người tiêu dùng cuối cùng. Thông thường số tiền mà Nhà Phân phối được trả dựa trên kế hoạch trả thưởng đồng thời sẽ căn cứ theo các yếu tố kỹ năng bán hàng, khả năng chuyên môn, kỹ năng dịch vụ và khả năng xây dựng nhóm.

III. Hoa hồng của Nhà Phân phối bao gồm có tiền Hoa Hồng Bán lẻ, Hoa Hồng Trực tiếp, Hoa hồng gián tiếp, Hoa Hồng Cân nhánh, Hoa Hồng Cộng hưởng Mega Match, Hoa Hồng Lãnh đạo cao cấp. Xin xem thêm chi tiết tại Kế hoạch trả thưởng của Công ty để rõ hơn.

IV. Thời gian thanh toán Hoa hồng cho Nhà Phân phối

1. Hoa hồng tháng và năm được tính theo ngày, tuần, tháng và năm;

2. Tiền hoa hồng tính theo tháng và năm dương lịch;

3. Sau khi tính được số PP của 5 đến 10 ngày, tiền thưởng tháng sẽ được thanh toán cho Nhà Phân phối;

V. Hoa hồng của Nhà Phân phối được thanh toán qua Công ty; Công ty sẽ chuyển tiền vào tài khoản của Nhà Phân phối sau khi tính hoàn tất.

VI. Nếu phát hiện thấy có bất kỳ sai sót nào về hoa hồng, trong vòng 03 ngày kể từ khi nhận được tiền gửi vào Tài khoản, Nhà Phân phối báo cáo lại ngay cho Công ty biết bằng văn bản để ngăn chặn tình trạng sai sót đó (Có chữ ký và dấu của Đại lý được uỷ quyền); Nếu có sai sót thật thì Công ty sẽ sửa lại và thanh toán lại Hoa hồng cho Nhà Phân phối. Tuy nhiên nếu như không có sai sót thật thì mỗi lần như vậy Công ty sẽ trừ Nhà Phân phối 60000VNĐ (Phí kiểm tra lại) và trừ vào tiền thưởng hoa hồng đợt sau.

CHƯƠNG VII:

QUY ĐỊNH XỬ LÝ VI PHẠM KHI NHÀ PHÂN PHỐI VI PHẠM ĐIỀU LỆ QUY ĐỊNH “QUY TẮC HOẠT ĐỘNG”

I. Nếu Nhà Phân phối phát hiện thấy bất kỳ thiệt hại nào đến lợi ích của mình, trong thời gian 02 tháng kể từ khi phát hiện ra, Nhà Phân phối có thể lập Văn bản yêu cầu Công ty điều tra, Công ty sẽ có quyết định điều tra hay không điều tra trong trường hợp đã quá thời hạn xử lý.

II. Nếu Nhà Phân phối vi phạm quy định này hoặc gây thiệt hại sản phẩm hay làm phương hại đến hình ảnh Công ty, Công ty sẽ có quyền phạt Nhà Phân phối theo mức phạt từ cảnh cáo, đình chỉ công tác, chậm trả lương hoặc trừ một phần hay trừ nguyên lương, huỷ bỏ tư cách Nhà Phân phối hoặc đại lý uỷ quyền.

III. Các Phòng ban Giám sát liên quan sẽ có trách nhiệm thông báo về việc xử phạt cho nhà Phân Phối biết trước. Trong thời hạn 30 ngày kể từ ngày ký quyết định xử phạt, Nhà Phân phối có thể đưa ra yêu cầu xem xét sai phạm của mình cho Công ty.

IV. Việc không xử phạt đối với một Nhà Phân phối nào đó không có nghĩa là những hành động sai phạm tương tự của các Nhà Phân phối khác cũng sẽ được miễn trách nhiệm.

V. Công ty có quyền sửa đổi, bổ sung, điều chỉnh hoặc cập nhật tài liệu “Quy tắc hoạt động” này.

Công ty TNHH MY NEW WAY
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