
اصطلاحات و تعاريف
مصرف کننده: فردي است که فاقد کد بازاريابی است و  به قصد مصرف، محصولات شرکت آريا را از نمايندگان فروش شرکت به »قیمت فروش« خريداري 

مي نمايد.

عضويت: به ثبت نام افراد به عنوان يک عضو جديد در شبکه فروش شرکت، جهت اخذ درآمد های مالی اطلاق می گردد.  

نماينـده فـروش: بـه عضـوی اطـلاق مي گردد که با معرفي شـدن به فرصت کسـب درآمد شـرکت؛ پـس از ثبت نـام دارای کـد واحد بازاريابـی بوده و 

بـا گذرانـدن دوره هاي آموزشـي فروش و شـبکه سـازی، اجـازه فروش و جذب نیـروی فـروش را می يابد.

شبکه ساز: به بازاريابی اطلاق می گردد که موفق به پرورش اعضای جديد و تشکیل سازمان فروش شده باشند.

فروش شخصی: به مجموع سفارشات شخصیِ يک بازارياب در طی يک ماه اطلاق می شود.

گروه فروش: به هر گروه مستقل فروش که توسط يک بازاريابِ شبکه ساز ساخته شده  است،  اطلاق می گردد.

امتیاز کالايی: عددي است که مبناي پرداخت پورسانت بوده و تابعي از حاشیه سود شرکت از فروش آن کالا مي باشد.

 میـزان پرداختـی پورسـانت: بر اسـاس ضوابط موجـود؛ حداکثر میزان پرداختـی پورسـانت ، %40 از کل فـروش در مجموع طرح هـای درآمدزايی اين 

شـرکت می باشد.

عضـو واجد شـرايط: نماينده فروشـي اسـت که در ماه جـاري حداقـل 1،000،000 ريال فروش شـخصي انجام داده باشـد. در صورتي کـه فردي واجد 

شـرايط نگرديده باشـد امکان دريافت پورسـانت را نخواهد داشت.

فشرده سـازي: پورسـانت کلیـه بازاريابان تا  7 سـطحِ فعال  و واجد شـرايطِ دريافت پورسـانت، محاسـبه و پرداخت مـی گردد. در صورتي کـه در پايان 

هـر مـاه، عضوی واجد شـرايط نشـده باشـد طرح کسـب درآمد شـرکت، آن عضو را ناديـده گرفته و فرد واجد شـرايط در سـطح بعدی را مـد نظر قرار 

مي دهـد. قانـون فشرده سـازی فقـط بر اسـاس 7 سـطح اولیه فرد بـرای قرارگیری در سـطوح بالاتر ملاک محاسـبه خواهد بـود و از سـطح 7 به بعد با 

غیرفعـال بـودن جايگاه هـا انتقال به سـطوح بالاتر انجام نخواهد شـد.

سـطح: هـر فـرد کـه به عنـوان نماينده فروش به شـرکت معرفي مي گـردد در سـطح اول فرد معرفي کننـده قرار مي گیـرد. به همین ترتیـب هر معرفي 

جديد سـطح جديد را در شـبکه فـروش افراد ايجـاد مي نمايد.

رتبه سازمانی: به جايگاه بازاريابان شبکه ساز، بر مبنای میزان فروش شخصی و میزان فروش سازمانی شان اطلاق می گردد.

نکته: شرکت موظف است طبق قوانین، پورسانت کلیه بازاريابان را پس از حسابرسی، نهايتاً تا روز هفتم ماه بعد واريز نمايد.
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)Compensation Plan( طرح کسب درآمد
:)Retail Discount Plan( 1- طرح تخفیف خرده فروشي

شرکت آريا، طبق بخشنامه های اخیر مصوب از سوی سازمان حمايت از مصرف کنندگان و تولید کنندگان در خصوص شفاف سازی قیمت ها، کلیه 
محصولات تولیدی خود را با 2 قیمت بر روی کالا درج می نمايد. 1- »قیمت تولید« 2- »قیمت فروش«. 

نمايندگان فروش از روی وبسايت شرکت آريا، محصولات را به »قیمت تولید« خريداری نموده و به »قیمت فروش«، به مصرف کننده نهايی به فروش 
می رسانند. مابه التفاوت اين اختلاف قیمت،  برای خرده فروشان  %20 می باشد.

جهت اطلاع، شماره بخشنامه های مذکور به شرح ذيل می باشد؛
   بخشنامه شماره 370/400/40484 مورخ 1400/9/20

   بخشنامه شماره 370/400/41892 مورخ 1400/9/28 
   بخشنامه شماره 370/400/42985 مورخ 1400/10/04

نکته 1: هر نماينده فروش تنها مجاز به داشتن يک جايگاه فعال در اين شرکت می باشد. 
نکته2: شرکت آريا تنها اقدام به فروش محصولاتی می نمايد که مجوز تولید آن را از نهاد ذيصلاح دريافت نموده باشد. 

نکته 3: شرکت آريا تنها اقدام به فروش محصولاتی می نمايد که مجوز فروش آن را از کمیته نظارت بر شرکتهای بازاريابی شبکه ای اخذ نموده باشد.
نکته 4: شرکت آريا به هیچ عنوان اقدام به ارجاع کاربران و يا مشتريان خود به ساير سايت ها از جمله باشگاه مشتريان، سايت خدمات و يا هرگونه 

سايت غیر مرتبط با حوزه اخذ مجوز خود نمی نمايد.
نکته 5: شرکت آريا با تأيیديه کمیته نظارت و با اعلام رسمی در وبسايت خود، در گرامیداشت ايامی خاص از قبیل اعیاد و يا مناسبت های ملی، اقدام 

به فروش کالاهای تولیدی اش به صورت پک هايی از يک يا چند کالای متفاوت موجود در سبد محصولات خود، به عنوان فروش ويژه می نمايد.
نکته 6: شرکت آريا، جهت پیشگیری از اغواگری و فروش مازاد بر نیاز محصولات توسط بازاريابان خود به مصرف کنندگان، اقدام به بازپس گیری 

کالا می نمايد؛ فلذا در نحوه بازپس گیری کالا ملزم به رعايت مفاد بند ط ماده 9 آيین نامه اجرايی تبصره ماده 87 قانون نظام صنفی می باشد.
تبصره 1- شرکت آريا کمیسیون پرداخت شده در ازای فروش کالای مرجوعی را طبق طرح درآمدزايی خود از کمیسیون بعدی بازاريابان سطوح 

بالاتر کسر می نمايد.
تبصره 2- مرجوعی کالاهايی که تاريخ مصرف مندرج روی بسته آنها منقضی شده است از سوی شرکت مورد پذيرش نخواهد بود.

تبصره 3- تنها کالاهای مندرج در فاکتورهای ثبت شده در بازه 12 ماه منتهی به ثبت تقاضای مرجوعی، مورد پذيرش شرکت خواهد بود.
تبصره 4- هزينه های مربوط به بسته بندی و ارسال کالاهای مرجوعی از نماينده فروش کسر می گردد.

تبصره 5- در صورت استنکاف نماينده فروش از مرجوعی کالا و يا مرجوعی مستقیم کالا از سوی مصرف کننده به هر نحو، شرکت مجاز به اعمال 
روند برگشت از فروش کالا در دفتر کاری نماينده فروش و کسر هزينه های مربوطه با لحاظ مفاد اين قانون می باشد. بر اين اساس، مصرف کننده 

بايد با ارائه فاکتور خريد و تحويل کالاهای مرجوعی به شرکت نسبت به مرجوعی کالا اقدام نمايد.
تبصره 6- چنانچه کالای مرجوع شده فاقد شرايط لازم برای پذيرش از سوی شرکت باشد، فرآيند مرجوعی متوقف شده و هزينه های بازپس گیری 

کالای مرجوع شده از انبار شرکت بر عهده مرجوع کننده کالا است.
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:)Networking Commission Plan( 2. طرح پورسانت شبکه سازی
شرکت آريا در اين طرح بر اساس میزان امتیاز هر گروه فروش، به ترتیب اولويت در رتبه بندی، از بیشترين تا کمترين حجم فروش، پس از اعمال 

قانون فشرده سازی، به عنوان »پورسانت شبکه سازی« به شرح ذيل به نمايندگان فروش خود پورسانت پرداخت می نمايد:

نکته 1: پورسانت گروه های فروش ششم به بعد )گروه های 7، 8، 9 و ...( نیز با بالاترين درصد ضريب؛ يعنی همان %30 محاسبه می گردد. بديهی است؛ 
سیاست گذاری شرکت آريا در راستای تولید محصولات دانش بنیانِ انحصاری بوده و فروش آن در نتیجۀ شکل گیری زنجیره ای از مشتريان راضی است. 

فلذا ساختار اين طرح درآمدزايی مشوّقی است تا هرچه تمرکز بر فروش، رشد عرضی و سازماندهی گروه های فروشِ بیشتری در اولويت کار نمايندگان 
فروش قرار گیرد، به همان نسبت از مزّيت دريافت پورسانت بالاتری بهره مند شوند.

نکته 2: حداقل شرط دريافت پورسانت از اين طرح، داشتن رتبه سازمانی Sponsor می باشد.
نکته 3: محدوديت پرداخت اين پورسانت تا 7 سطح می باشد.

نکته 4: محدوديت پرداخت اين پورسانت در پرفروش ترين گروه فروش )گروه اول( 3 سطح می باشد.

حداقل رتبه سازمانی
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اولويت بندی گروه های 
فروش بر مبنای میزان امتیاز

درصد پورسانت پرداختی
 از امتیاز گروه های فروش

 1  2  3  4  5  6  7  8  9  10 

 5%  10%  15%  20%  25%  30%  30%  30%  30%  30% 



:) Leadership Rewards Plan ( 3. طرح پاداش راهبری
شرکت آريا در اين طرح، بابت راهبری گروه های فروش توسط نماينده راهبر؛ با هدف کمک به افزايش درآمد آنها، معادل بخشی از درآمدشان را از 

%0.1 تا %5 پس از اعمال قانون فشرده سازی به عنوان »پاداش راهبری« به نماينده راهبر پرداخت می نمايد. 

نکته 1: حداقل شرط دريافت پاداش از اين طرح، داشتن رتبه سازمانی Adviser می باشد.
نکته 2: محدوديت پرداخت اين پاداش نیز تا 7 سطح می باشد.

نکته 3: محدوديت پرداخت اين پاداش در پرفروش ترين گروه فروش )گروه اول( 3 سطح می باشد.
نکته 4: محدوديت 3 سطح )لول( و )قابل تعديل با نظر کمیته نظارت( در عمق شامل محاسبه هرنوع پورسانت، پاداش، فروش گروهی و رده مديريتی 

به هر شکل و تحت هر عنوانی حتی نسل می باشد و مجموع پرداختی های هر نماينده فروش، فقط تا سطوح قانونی مستقیم وی محاسبه می گردد. 
نکته 5: قانون فشرده سازی فقط بر اساس 7 سطح اولیه فرد برای قرارگیری در سطوح بالاتر ملاک محاسبه خواهد بود و از سطح 7 به بعد با 

غیرفعال بودن جايگاه ها انتقال به سطوح بالاتر انجام نخواهد شد.
نکته 6: بر اساس بخشنامه ابلاغی کمیته نظارت با موضوع حذف پورسانت های استخری و ساير پورسانت هايی که پرداخت ها به نمايندگان فروش 

بر اساس ذخیره امتیاز فروشِ مجموع گروه های فروش و يا کل اعضای شرکت می باشد، اين شرکت هیچگونه پورسانتی با اين شرايط محاسبه و 
پرداخت نمی نمايد.

نکته 7: هیچگونه شرط تعادل در گروه های فروش و زير مجموعه های آن برای پرداخت اين پاداش نیز لحاظ نمی شود.
نکته 8: علاوه بر قوانین مندرج در آيین نامه کمیته نظارت، برنامه نويسی طرح درآمدزايی شرکت آريا، اساساً به نحوی است که طبق محاسبات مالی 

در پايان هر ماه، مجموع پورسانتهای پرداختی از سوی شرکت به بازاريابان خود، از 40 درصد کل مبلغ فروش شرکت تجاوز نخواهد کرد.
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شرح وظایف رده های سازمانیرتبه سازمانی نماینده فروش ردیف
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به مفهوم آغاز کننده / عضوی که صرفاً فروشنده محصولات است و فعالیتی در زمینه شبکه سازی ندارد.

 به مفهوم حامی / عضوی که آموزش های فروش به عضو starter ارايه می نمايد تا وی توانمندی فروش محصولات شرکت را به 
دست آورد.

به مفهوم مشاور / عضوی که علاوه بر حمايت از 2 رده سازمانی قبلی خود، وظیفه ارايه مشاوره فروش و معرفی محصولات شرکت به 
سايرين را برای اين 2 رده به عهده دارد.

به مفهوم پشتیبان / عضوی که علاوه بر حمايت از 3 رده سازمانی قبلی خود، وظیفه برگزاری جلسات هفتگی و ارائه برنامه و گزارش 
گیری از سازمان فروش خود را بر عهده دارد.

به مفهوم کارشناس / عضوی که علاوه بر حمايت از 4 رده سازمانی قبلی خود در 2 سازمان موازی، وظیفه نظارت بر برگزاری جلسات 
هفتگی و برگزاری جلسات ماهانه، در راستای آمارگیری حجم فروش ماهانه کل سازمان های فروش خود را بر عهده دارد.

به مفهوم متخصص / عضوی که علاوه بر حمايت از 5 رده سازمانی قبلی خود در 2 سازمان فروش موازی، وظیفه برگزاری جلسات 
پرسش و پاسخ و رفع ايرادات سازمانهای فروش خود را بر عهده دارد.

به مفهوم سرپرست / عضوی که علاوه بر حمايت از 6 رده سازمانی قبلی خود در 2 سازمان موازی، وظیفه راه اندازی سازمان سوم فروش و 
مشارکت جهت يادگیری برگزاری همايشات کوچک سازمانی در راستای ايجاد انگیزش فروش در 2 سازمان فروش خود را بر عهده دارد.

به مفهوم مربی / عضوی که علاوه بر حمايت از 7 رده سازمانی قبلی خود در 3سازمان فروش موازی، وظیفه برگزاری همايشات کوچک 
سازمانی در راستای ايجاد انگیزش و بازآموزی مطالب در 3 سازمان فروش خود را بر عهده دارد.

به مفهوم مدير / عضوی که علاوه بر حمايت از 8 رده سازمانی قبلی خود در 3سازمان فروش موازی، وظیفه مشارکت جهت يادگیری 
برگزاری همايشات بزرگ سازمانی در راستای ايجاد انگیزش فروش در سازمانهای فروش خود را بر عهده دارد.

به مفهوم راهبر / عضوی که علاوه بر حمايت از 9 رده سازمانی قبلی خود در 3سازمان فروش موازی، وظیفه برگزاری همايشات بزرگ 
سازمانی در راستای ايجاد انگیزش و بازآموزی مطالب در سازمان های فروش خود را بر عهده دارد.

به مفهوم نقره  / عضوی که علاوه بر حمايت از 10 رده سازمانی قبلی خود در 4 سازمان فروش موازی، وظیفه برگزاری همايشات کوچک 
سازمانی در راستای آموزشهای شبکه سازی صحیح در سازمان های خود را بر عهده دارد.

به مفهوم طلا  / عضوی که علاوه بر حمايت از 11 رده سازمانی قبلی خود در 4 سازمان فروش موازی، وظیفه برگزاری همايشات بزرگ 
سازمانی در راستای آموزشهای شبکه سازی صحیح در سازمان خود را بر عهده دارد.

به مفهوم مرواريد  / عضوی که علاوه بر حمايت از 12 رده سازمانی قبلی خود در 5 سازمان فروش موازی، حق حضور در شورای سیاست گذاری 
فروش را که متشکل از تمامی اعضا با اين رده سازمانی است را بدست می آورد و وظیفه آن تعیین استراتژی فروش برای هر محصول می باشد.

به مفهوم زمرد  / عضوی که علاوه بر حمايت از 13 رده سازمانی قبلی خود در 5 سازمان فروش موازی، حق حضور در شورای سیاست گذاری 
شبکه سازی را که متشکل از تمامی اعضا با اين رده سازمانی است را بدست می آورد و وظیفه آن تعیین استراتژی برای شبکه سازی می باشد.

به مفهوم ياقوت / عضوی که علاوه بر حمايت از 14 رده سازمانی قبلی خود در 6سازمان فروش موازی، حق حضور در شورای سیاست 
گذاری فروش و شبکه سازی در خارج از کشور که متشکل از تمامی اعضا با اين رده سازمانی است را بدست می آورد و وظیفه آن 

تعیین استراتژی برای فروش و شبکه سازی در ساير کشورها می باشد.
به مفهوم الماس / عضوی که علاوه بر حمايت از 15 رده سازمانی قبلی خود در 6سازمان فروش موازی و نیز راه اندازی سازمان هفتم، حق حضور 

در شورای سیاست گذاری شرکت که متشکل از تمامی اعضا با اين رده سازمانی است را بدست می آورد و وظیفه آن تعیین استراتژی برای کل 
شرکت، از جمله انتخاب محصول و موارد کلانی از اين دست می باشد و به نوعی مشاور و دارای حق رای در نظرات مديرعامل می باشند.


