
คู่มือแผนการตลาด 

แผนรายได้จากธุรกิจเครือข่าย

สวนลดสมาชิก

20-25%

Stair Step

5-15%

Network

3-22%

กองทุน GL

กองทุนเหรียญ

ทองเที่ยว

ประกัน

มรดกตกทอด

ศูนยตัวแทนจำหนาย

โบนัสเงินสด

50,000-1,500,000 บาท

FAST START

BONUS
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ผลประโยชน์เพิ่มพูน... ด้วยระบบเครือข่าย

	 เสน่ห์แห่งธุรกิจเครือข่าย ดึงดูดผู้คนทุกสาขาอาชีพเข้าสู่ธุรกิจ ด้วยความที่เป็นธุรกิจแห่งการให้ ให้โอกาสอันยิ่งใหญ่ 
ในการสร้างอาชีพ สร้างรายได้ ให้กับตนเองและครอบครัว
	 การตลาดแบบเครือข่ายนับเป็นแนวทางท่ีสร้างความแข็งแกร่งให้กับทุกภาคส่วนที่เก่ียวข้องได้ดีที่สุด และเป็นช่อง 
ทางการจำ�หน่ายที่นับว่ามีประสิทธิภาพสูง เมื่อเทียบกับการตลาดแบบเดิมๆ เพราะสามารถกระจายสินค้า ผลประโยชน์ 
แนวคิด การเป็นผู้ให้ การสร้างทีม ตลอดจนองค์ความรู้ต่างๆ จากบริษัทฯ ไปยังผู้บริโภคได้โดยตรง โดยเครือข่ายสมาชิก 
ซึ่งบริษัทฯ ได้แบ่งบทบาทหน้าที่และผลประโยชน์ของแต่ละส่วนไว้อย่างเหมาะสม และเป็นธรรม
	 แผนการตลาดของ ยูนิไลฟ์ เป็นระบบการตลาดแบบเครือข่ายหลายชั้น หรือ MLM (Multi Level Marketing) 
ที่ได้ผสมผสานระหว่าง ระบบเครือข่าย ระบบผู้นำ�ท้องถิ่น และ ระบบสหกรณ ์ เข้าด้วยกันไว้ได้อย่างลงตัว วัตถุประสงค์เพื่อ 
แบ่งปันผลประโยชน์อย่างเป็นธรรม ระหว่าง ผู้บริโภค (เกษตรกร) ผู้จำ�หน่ายอิสระ และบริษัท โดยผลตอบแทนของระบบนี้
สามารถเติบโตได้ไม่มีขีดจำ�กัด เป็นสัดส่วนตามความสามารถของเครือข่ายที่สมาชิกสร้างขึ้น
	 จุดเด่นของแผนรายได้ของ ยูนิไลฟ์ คือ สามารถสะสมยอดได้ทั้งปี (ตั้งแต่ มกราคม-ธันวาคม) ทำ�ให้สมาชิก  
สามารถประสบความสำ�เร็จได้อย่างรวดเร็ว และมั่นคงยิ่งขึ้น ขอเพียงท่านมุ่งมั่นและก้าวสู่ ธุรกิจยูนิไลฟ์ : โอกาสแห่งธุรกิจ 
แสนล้านของคนไทยทุกคน

ความโดดเด่นของแผนการตลาด... สู่ความมั่นคง ยั่งยืน

• รายได้จากการขายปลีก กำ�ไร 20-25% 

• รายได้ส่วนลดพิเศษ (Fast Start Bonus)  

  จากการเริ่มใช้ผลิตภัณฑ์ ในการ ซื้อผลิตภัณฑ์ 5,000 บาท 

	 นักธุรกิจผู้ซื้อ จะได้รับ เงินส่วนลดพิเศษ 500 บาท  

	 และ ผู้สปอนเซอร์ จะได้รับ เงินส่วนลดพิเศษ 500 บาท  

• รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step) เงินส่วนลดระดับ 5-15% 

• รายได้บริหารเครือข่าย (Network) 3%-22% 

• รายได้เงินกองทุน GL (All Sale) 2% จากคะแนน BV ยอดขายรวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ 

• รายได้เงินกองทุนเหรียญ (All Sale) 2% จากคะแนน BV ยอดขายรวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ 

• รายได้โบนัสเงินสด 50,000 บาท - 1,500,000 บาท (จ่าย 2 ครั้ง/ปี) 

• รางวัลท่องเที่ยว ทั้งในและต่างประเทศ 

• อุ่นใจกับประกันชีวิต ที่คุ้มครองสูงสุดถึง 800,000 บาท 

• มรดกทางธุรกิจ ตกทอดถึงลูกหลาน
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FP (Farmer Price)  

หมายถึง ราคาขายปลีก หรือ ราคาข้างฉลาก

AV (Accumulate Value)  

คะแนน AV หมายถึง คะแนนสำ�หรับ 

การขึ้นระดับเปอร์เซ็นต์การรับเงินส่วนลด

MAV (Member Accumulate Value) 

หมายถึง คะแนน AV ยอดซื้อผลิตภัณฑ์ของตนเอง 

GAV (Group AV)  

หมายถึง คะแนน AV กลุ่มส่วนตัวประจำ�เดือน 

เกิดจากคะแนน MAV ของตนเอง รวมกับคะแนน AV ของดาวน์ไลน ์

ประเภท UB ในสายการสปอนเซอร์ ที่ยังไม่เกิน 150,000 AV 

และของดาวน์ไลน์ ประเภท UM นำ�มาเป็นคะแนนในการทำ�คุณสมบัติ 

เพื่อรับสิทธิประโยชน์ต่างๆ ตามแผนการตลาด

AAV (Annual Accumulate Value) 

หมายถึง คะแนน AV สะสมทั้งปี  

เกิดจาก คะแนน MAV ของตนเอง รวมกับ AV ของดาวน์ไลน ์

ประเภท UB ในสายการสปอนเซอร์สูงสุดสายการสปอนเซอร์ละ 

150,000 AV และของดาวน์ไลน์ ประเภท UM

FAV (Fund Accumulate Value) 

หมายถึง คะแนนกองทุน AV กลุ่มส่วนตัว 

เกิดจาก คะแนน MAV ของตนเอง รวมกับคะแนน AV  

ของดาวน์ไลน์ ประเภท UB ในสายการสปอนเซอร์ที่ไม่เกิน 

150,000 AV และของดาวน์ไลน์ ประเภท UM 

เพื่อนับคุณสมบัติในการรับเงินกองทุน

 

OAV (Organize Accumulate Value) 

หมายถึง คะแนน AV องค์กร 

เกิดจาก คะแนน MAV ของตนเอง รวมกับคะแนน AV ของดาวน์ไลน ์

ในเครือข่ายทุกสายการสปอนเซอร์รวมกัน โดยนับจากคะแนน GAV 

ของกลุ่ม 15% , กลุ่ม GL และกลุ่มเหรียญ โดยนับให้ถึงเหรียญชั้นที่ 2 

PS (Position Score)  

หมายถึง คะแนนประจำ�ตำ�แหน่ง ตามระดับของนักธุรกิจ  

ใช้เพื่อการคำ�นวณการรับเงินกองทุนเหรียญบริหาร โดยตำ�แหน่ง 

ของดาวน์ไลน์ที่จะนำ�มาคำ�นวณ เป็นคะแนนในสายการสปอนเซอร์ 

โดยนับคะแนนให้สายการสปอนเซอร์ละ 1 ตำ�แหน่ง  

ซึ่งจะพิจารณาจากตำ�แหน่งของนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL 

หรือเหรียญ ในลำ�ดับแรกที่เกิดขึ้นในแต่ละสายการสปอนเซอร ์

ขององค์กรนักธุรกิจ 

MP (Member Price)  

หมายถึง ราคาสมาชิก

BV (Bonus Value)  

คะแนน BV หมายถึง คะแนนสำ�หรับ 

การคิดเงินส่วนลด

MBV (Member Bonus Value)  

หมายถึง คะแนน BV ยอดซื้อผลิตภัณฑ์ของตนเอง

GBV (Group BV)  

หมายถึง คะแนน BV กลุ่มส่วนตัวประจำ�เดือน  

เกิดจากคะแนน MBV ของตนเอง รวมกับคะแนน BV ของดาวน์ไลน ์

ประเภท UB ในสายการสปอนเซอร์ที่ยังไม่เกิน 150,000 AV 

และของดาวน์ไลน์ ประเภท UM

 

ABV (Annual Bonus Value)  

หมายถึง คะแนน BV สะสมทั้งปี  

เกิดจากคะแนน MBV ของตนเอง รวมกับ BV ของดาวน์ไลน ์

ประเภท UB ในสายการสปอนเซอร์ที่ยังไม่เกิน 150,000 AV

และของดาวน์ไลน์ ประเภท UM

FBV (Fund Bonus Value)  

หมายถึง คะแนนกองทุน BV กลุ่มส่วนตัว  

สำ�หรับการคำ�นวณเงินกองทุน GL และกองทุนเหรียญขยาย  

เกิดจาก คะแนน MBV ของตนเอง รวมกับคะแนน BV ของดาวน์ไลน ์

ประเภท UB ในสายการสปอนเซอร์ที่ยังไม่เกิน 150,000 AV 

และของดาวน์ไลน์ ประเภท UM นำ�มาคำ�นวณ เป็นสัดส่วนของ

เงินกองทุนที่จะได้รับในแต่ละเดือน

OBV (Organize Bonus Value)  

หมายถึง คะแนน BV องค์กร  

สำ�หรับการคำ�นวณเงินกองทุนเหรียญบริหาร โดยนับจากคะแนน MBV  

ของตนเอง รวมกับคะแนน BV ของดาวน์ไลน์ในเครือข่ายทุกสายการ 

สปอนเซอร์รวมกัน โดยนับจากคะแนน GBV ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL  

และกลุ่มเหรียญ โดยนับให้ถึงเหรียญชั้นที่ 2

QB (Qualified Body) 

หมายถึง ผู้ที่ผ่านคุณสมบัต ิ

คุณสมบัติ คือเกณฑ์ที่กำ�หนดให้นักธุรกิจจะต้องมี 

(เรียกว่า รักษาคุณสมบัติ) จึงจะมีสิทธิได้รับผลประโยชน ์

ตามที่กำ�หนดไว้ในแต่ละระดับตำ�แหน่งนักธุรกิจ

นิยามคำ�ศัพท์
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ประเภทของสมาชิกยูนิไลฟ์

		  รายละเอียด	 สมาชิกผู้ใช้ยูนิไลฟ์ UM (Unilife User Member)	 นักธุรกิจยูนิไลฟ์ UB (Unilife Business Member)

	

	อายุผู้สมัคร	 18 ปี บริบูรณ์ ขึ้นไป ณ วันที่สมัคร	 18 ปี บริบูรณ์ ขึ้นไป ณ วันที่สมัคร

			   กรณี ที่อายุไม่ถึง 20 ปีบริบูรณ์ ผู้ปกครองโดย

			   ชอบธรรม ต้องเซ็นชื่อยินยอมให้สมัครเป็นสมาชิก

	ค่าสมัครสมาชิก	 50 บาท	 200 บาท

	บัตรสมาชิก	 แบบ UM	 แบบ UB

	 เอกสารชุดสมัคร	 เซ็ต UM คู่มือสมาชิกผู้ ใช้ยูนิไลฟ์	 เซ็ต UB ชุดสมัครสมาชิกเต็มชุด คู่มือดำ�เนินธุรกิจ

		  คู่มือผลิตภัณฑ์ ใบราคาสินค้า ใบสมัคร บัตรสมาชิก	 คู่มือผลิตภัณฑ์ ใบราคาสินค้า ใบสมัคร บัตรสมาชิก

	 เอกสารประกอบการสมัคร	 สำ�เนาบัตรประชาชน หรือสำ�เนาเอกสาร	 สำ�เนาบัตรประชาชน หรือสำ�เนาเอกสาร

		  ที่ออกจากหน่วยงานราชการ ที่มีเลขที่บัตรประชาชน	 ที่ออกจากหน่วยงานราชการ ที่มีเลขที่บัตรประชาชน

		  และรูปถ่ายบนบัตร	 และรูปถ่ายบนบัตร

			   กรณีอายุไม่ถึง 20 ปี ต้องมีสำ�เนาทะเบียนบ้าน

			   ของผู้สมัคร และสำ�เนาบัตรประชาชนของผู้ปกครอง 

			   ลงลายมือชื่อรับรองการสมัคร

			   สำ�เนาหน้าบัญชีธนาคาร ประเภทออมทรัพย์ 

			   ชื่อบัญชีเดียวกับผู้สมัคร

	สิทธิประโยชน์	 ซื้อสินค้าราคาสมาชิก MP	 ซื้อสินค้าราคาสมาชิก MP

		  ไม่ได้คะแนน AV / BV	 ได้รับคะแนน AV / BV 

		  -	 ใช้สิทธิ์ Fast Start Bonus ได้

		  สะสมยอดซื้อ เพื่อรับของรางวัลจากบริษัท	 รับคะแนนสะสม และผลประโยชน์ตามแผนการตลาด

	การรับเงินปันผลรายเดือน	 ไม่มีเงินปันผลรายเดือน	 มีปันผลรายเดือน

	การรับเงินโบนัส	 ไม่ได้รับเงินโบนัส	 รับโบนัสเงินสดกลางปี

			   และโบนัสเงินสดประจำ�ปี

	การสปอนเซอร์ผู้อื่น	 ไม่สามารถสปอนเซอร์ผู้อื่นได้	 สปอนเซอร์และขยายเครือข่ายได้

			   UB ที่มีสมาชิกเป็น UM จะยังคงได้รับ

			   คะแนน AV/BV ทุกคะแนนที่ UM ซื้อสินค้า 			 

			   (ไม่มีจำ�กัดคะแนนที่ 150,000 AV)

	สิทธิการได้รับประกันอุบัติเหตุ 	 ไม่ได้รับการคุ้มครอง	 ได้รับการคุ้มครองตามเงื่อนไข

	 (ตามเงื่อนไขที่กำ�หนด)

	การปรับสถานะการเป็นสมาชิก	 สามารถปรับสถานะเป็นสมาชิกแบบ UB ได้ 	 -

		  โดยต้องชำ�ระเงินค่าสมัครใหม่ 200 บาท

		  พร้อมเอกสารประกอบการสมัคร

	การรักษาสมาชิกภาพ	 มียอดซื้ออย่างน้อย 300 AV / ปี 	 มียอดซื้ออย่างน้อย 300 AV / ปี

		  รับการต่ออายุอัตโนมัติ	 รับการต่ออายุอัตโนมัติ

	การสมัครใหม่หลังจากที่ลาออก	 สามารถสมัครเป็นสมาชิกใหม่ได้	 สามารถสมัครเป็นสมาชิกใหม่ได้

 		 หลังลาออกแล้ว 3 เดือน	   1.สมาชิกผู้ทำ�ธุรกิจถึงระดับ GL          			 

			       สมัครใหม่ได้หลังลาออกแล้ว 6 เดือน

			     2.ระดับเหรียญทองแดงขึ้นไป                  		

			       สมัครใหม่ได้หลังลาออกแล้ว 1 ปี
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ประเภทของรายได้ตามแผนการตลาดยูนิไลฟ์

	 1 	 รายได้จากการขายปลีก

		  กำ�ไร จากส่วนต่างของราคาผลิตภัณฑ์ที่นักธุรกิจที่จะได้รับจากการซื้อผลิตภัณฑ์ในราคาสมาชิก  

		  และนำ�ไปจำ�หน่ายต่อใน ราคาขาย โดยจะได้รับในอัตรา 20-25% ของแต่ละรายการสินค้า

	 2 	 รายได้ส่วนลดพิเศษ (Fast Start Bonus) จากการเริ่มใช้ผลิตภัณฑ์

		  นักธุรกิจ สามารถใช้สิทธิ์ในการ ซื้อผลิตภัณฑ์ 5,000 บาท ในราคาสมาชิก

		  นักธุรกิจผู้ซื้อจะได้รับ เงินส่วนลดพิเศษ 500 บาท และผู้สปอนเซอร์ จะได้รับ ส่วนลดพิเศษ 500 บาท  

		  โดยนักธุรกิจผู้ซื้อ และผู้สปอนเซอร์ จะได้รับคะแนน AV สำ�หรับการขึ้นตำ�แหน่ง  

		  แต่จะไม่ได้คะแนน BV ในยอดซื้อผลิตภัณฑ์นี้ และส่วนลดพิเศษนี้จะได้รับในวันที่ 15 ของเดือนถัดไป  

		  (การใช้สิทธิ์ Fast Start Bonus นักธุรกิจจะใช้สิทธิ์ ได้ 1 ครั้ง เท่านั้น) และจะใช้สิทธิ์นี้หรือไม่ก็ได้	

		  ตามความสมัครใจ

	 3 	 รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step)

		  รอบปีปฏิทินในการสะสมคะแนน AV และ คะแนน BV คือ มกราคม ถึง ธันวาคม ของปี 

		  รับ ส่วนลดระดับ 5-15% โดยคำ�นวณจาก คะแนน AAV สะสม ในกลุ่มส่วนตัว  

		  คือ คะแนน MAV ยอดซื้อผลิตภัณฑ์ส่วนตัว รวมกับคะแนน AV ของดาวน์ไลน์  

		  (สูงสุดสายการสปอนเซอร์ละ 150,000 AV) รวมกันเป็นคะแนนในแต่ละระดับของอัตราส่วนลด 

		  ตามตารางระดับเงินส่วนลด แล้วนำ�เปอร์เซ็นต์เงินส่วนลดคูณกับคะแนน BV ของแต่ละเดือน  

		  จะเท่ากับรายได้ส่วนลดในเดือนนั้นๆ

--

คุณ
ผู้ใช้สินค้าผู้ใช้สินค้า

5% 9%

5%-

- -

9%

5%

15%

12%

หมายเหตุ : 	 1. คะแนน AAV สะสมในแต่ละระดับ เป็นตัวกำ�หนดระดับ % ส่วนลด เพื่อรับรายได ้

			   2. รายได้ จะคำ�นวณจากระดับ % ส่วนลด คูณคะแนน BV ที่เกิดขึ้นในเดือนนั้นๆ

ตาราง % ส่วนลด

5,000 AV

30,000 AV

70,000 AV

150,000 AV

คะแนน AAV สะสม

5 %

9 %

12 %

15 %

ระดับ % ส่วนลด
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		  การรับรายได้ระดับขั้นบันได

	 	 1. รายได้จากส่วนลดจากยอดซื้อส่วนตัว 5-15% 

		  คำ�นวณจากระดับเปอร์เซ็นต์ส่วนลดในแต่ละเดือน ตามตาราง % ส่วนลด คูณกับ คะแนน MBV  

		  จากการซื้อผลิตภัณฑ์ของตนเองในเดือนที่ซื้อผลิตภัณฑ์

		  2. รายได้จากส่วนต่างระดับเปอร์เซ็นต์ส่วนลดระหว่างของตนเองกับดาวน์ไลน์ในสายการสปอนเซอร ์

		  คำ�นวณจากยอดระดับ % ส่วนลดที่แตกต่างกัน ระหว่างระดับ % ส่วนลดของตนเอง  

		  กับของดาวน์ไลน์ในสายการสปอนเซอร์ แล้วนำ�ส่วนต่าง % ส่วนลดนั้น คูณกับ คะแนน GBV  

		  จากยอดซื้อผลิตภัณฑ์ของดาวน์ไลน์ในสายการสปอนเซอร์แต่ละเดือน

	 4 	 รายได้บริหารเครือข่าย (Network)

		  สำ�หรับนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL (Group Leader) ขึ้นไป ที่มีนักธุรกิจในสายการสปอนเซอร ์

		  ที่เป็นระดับ 15%, GL, เหรียญ นักธุรกิจจะได้รับรายได้บริหารเครือข่ายจากยอดคะแนนกลุ่มของดาวน์ไลน์ 

		  ในสายการสปอนเซอร์ ตามระดับตำ�แหน่งต่างๆ ดังนี้

		  1. ค่าบริหารเครือข่าย สำ�หรับนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL 

		  รับอัตราค่าบริหาร 3% จากคะแนนกลุ่ม GBV ของดาวน์ไลน์ระดับ 15% ลึกลงไปจนถึงระดับหัวหน้ากลุ่ม GL  

		  หรือระดับเหรียญ ในชั้นที่ 1 ของโครงสร้างเครือข่ายองค์กรของตนเอง

		  2. ค่าบริหารเครือข่าย สำ�หรับนักธุรกิจระดับเหรียญทองแดง ถึง ระดับรวงข้าวเพชร 

		  รับอัตราค่าบริหารตามระดับตำ�แหน่งของตนเอง จากคะแนนกลุ่ม GBV ของดาวน์ไลน์ในสายการสปอนเซอร์  

		  โดยเปอร์เซ็นต์ค่าบริหารเครือข่ายจะแตกต่างไปตามลำ�ดับชั้นต่าง ๆ ในโครงสร้างเครือข่ายองค์กร

	 เหรียญทองแดง	 3 สายการสปอนเซอร์	 GAV =  5,000 AV ขึ้นไป	 3.0%	 3.0%	 3.0%	 -	

	 เหรียญเงิน	 6 สายการสปอนเซอร์	 GAV = 10,000 AV ขึ้นไป	 3.5%	 3.5%	 3.5%	 -	

	 เหรียญทอง	 9 สายการสปอนเซอร์	 GAV = 15,000 AV ขึ้นไป	 4.0%	 4.0%	 4.0%	 -	

	 เหรียญทองกิตติมศักดิ์	 12 สายการสปอนเซอร์	 GAV = 20,000 AV ขึ้นไป	 4.5%	 4.5%	 4.5%	 1.0%	

	 รวงข้าวเงิน	 15 สายการสปอนเซอร์	 GAV = 25,000 AV ขึ้นไป	 5.0%	 5.0%	 4.5%	 1.5%	

	 รวงข้าวทอง	 18 สายการสปอนเซอร์	 GAV = 30,000 AV ขึ้นไป	 6.0%	 6.0%	 5.0%	 2.0%	

	 รวงข้าวเพชร	 21 สายการสปอนเซอร์	 GAV = 35,000 AV ขึ้นไป	 7.0%	 7.0%	 5.5%	 2.5%	

ตำ�แหน่ง

คุณสมบัติ 

การขึ้นตำ�แหน่ง 

(มีจำ�นวนสายการ 

สปอนเซอร์ ระดับ GL 

ขึ้นไป)

รักษาคุณสมบัติ 

เพื่อรับรายได้ชั้นที่ 2 และ 3  

ด้วยคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว 

(GAV) ในเดือนนั้นๆ 

จาก GBV 

ของกลุ่ม 15%, 

กลุ่ม GL
ชั้นที่ 1 ชั้นที่ 2 ชั้นที่ 3

รายได้บริหารเครือข่าย (Network)

จาก GBV ของกลุ่ม 

15%, GL, เหรียญ
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	 5	 รายได้เงินกองทุน GL (All Sale) 

		  สำ�หรับนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL เท่านั้น โดยมีเกณฑ์การรับเงินดังนี้

		  การทำ�คุณสมบัติ เพื่อรับเงินกองทุน

	 	 1. ผู้มีสิทธ์ิรับเงินกองทุน คือ นักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL ที่ดำ�รงตำ�แหน่งมาแล้วอย่างน้อย 1 เดือน 

		  (GL ที่ขึ้นตำ�แหน่งใหม่ในเดือนนั้นๆ ยังไม่มีสิทธิ์ได้รับเงินกองทุนในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง) 

		   

		  2. เดือนที่มีสิทธ์ิิรับเงินกองทุน นักธุรกิจ GL ที่ผ่านคุณสมบัติ (QB)  

		  โดยมีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว สำ�หรับรับเงินกองทุน (FAV) เท่ากับ 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ

	 	 การรับรายได ้

		  1. จำ�นวนเงินกองทุน GL ประจำ�เดือน เท่ากับ 2% จากคะแนน BV ยอดขายรวมรายเดือนของยูนิไลฟ ์

		  2. เงินกองทุน จะแบ่งจ่าย ดังนี้

	 ตำ�แหน่ง	 รักษาคุณสมบัติ (QB)	 ยอดเงินกองทุน	

เดือนที่มีสิทธิรับเงินกองทุน 

นักธุรกิจระดับ GL ผ่านคุณสมบัติ (QB)  

โดยมีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว 

เพื่อรับเงินกองทุน (FAV) 

เท่ากับ 50,000 AV ขึ้นไป ในเดือนนั้นๆ

2% 

จากคะแนน BV ยอดขายรวมรายเดือน 

ของยูนิไลฟ์

ระดับหัวหน้ากลุ่ม GL

แบ่งจ่าย

30% ของยอดเงินกองทุน แบ่งตามจำ�นวน GL ผู้ที่ผ่านคุณสมบัติ (QB) ทุกคน คนละเท่าๆ กัน

70% ของยอดเงินกองทุน แบ่งตามคะแนนของ BV กลุ่มส่วนตัว (FBV) ของนักธุรกิจ GL 

ที่ผ่านคุณสมบัติแต่ละคน เทียบกับคะแนน BV รวมของกลุ่มนักธุรกิจ GL ที่ผ่านคุณสมบัติทั้งหมด

 	6	 รายได้เงินกองทุนเหรียญ (All Sale)

		  การทำ�คุณสมบัติ เพื่อรับเงินกองทุน

		  1. ผู้มีสิทธ์ิิรับเงินกองทุน คือ นักธุรกิจระดับเหรียญทองแดงขึ้นไป จนถึงระดับรวงข้าวเพชร  

		  ที่ดำ�รงตำ�แหน่งมาแล้วอย่างน้อย 1 เดือน (นักธุรกิจระดับเหรียญที่ขึ้นตำ�แหน่งใหม่ในเดือนนั้นๆ  

		  ยังไม่มีสิทธิ์ได้รับเงินกองทุนเหรียญในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง)

	 	 2. สำ�หรับนักธุรกิจระดับ GL เดิม ที่ขึ้นตำ�แหน่งเหรียญ และผ่านคุณสมบัติเกณฑ์การรับเงินกองทุน 

		  ในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่งเหรียญใหม่ ให้นักธุรกิจระดับเหรียญใหม่ รับเงินกองทุนในส่วนของเงินกองทุน GL

		  3. เดือนที่มีสิทธ์ิิรับเงินกองทุน นักธุรกิจระดับเหรียญทองแดงขึ้นไป จนถึงระดับรวงข้าวเพชร

		  ที่ผ่านคุณสมบัติ (QB) โดยมีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัวสำ�หรับ รับเงินกองทุน (FAV) เท่ากับ 50,000 AV ขึ้นไป 

		  ในเดือนนั้นๆ
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30% ของยอดเงินกองทุน แบ่งตามจำ�นวนผู้ที่ผ่านคุณสมบัติ (QB) ทุกคน คนละเท่าๆ กัน 

  

70% ของยอดเงินกองทุน แบ่งตามคะแนนของ BV กลุ่มส่วนตัว (FBV) ของนักธุรกิจที่  

ผ่านคุณสมบัติแต่ละคน เทียบกับคะแนน BV รวมของกลุ่มนักธุรกิจที่ผ่านคุณสมบัติทั้งหมด

เดือนที่มีสิทธิ์รับเงินกองทุน 

นักธุรกิจระดับเหรียญ ผ่านคุณสมบัติ (QB) 

โดยมีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว เพื่อรับเงินกองทุน 

(FAV) เท่ากับ 50,000 AV ขึ้นไป ในเดือนนั้นๆ

1% จากคะแนน BV ยอดขายรวม 

รายเดือนของยูนิไลฟ์

เหรียญทองแดงขึ้นไป 

ถึง รวงข้าวเพชร 

แบ่งจ่าย 

ตำ�แหน่ง ยอดเงินกองทุนรักษาคุณสมบัติ (QB)

60% ของยอดเงินกองทุน แบ่งตามจำ�นวนผู้ที่ผ่านคุณสมบัติ (QB) ทุกคน คนละเท่าๆ กัน  

20% ของยอดเงินกองทุน แบ่งจ่ายตามคะแนนประจำ�ตำ�แหน่งของนักธุรกิจ (PS) 

(คะแนนประจำ�ตำ�แหน่ง รายละเอียดตามตารางคะแนนประจำ�ตำ�แหน่ง )  

20% ของยอดเงินกองทุน แบ่งตามคะแนน BV องค์กร (OBV)  

โดยนับรวมคะแนนจาก FBV ของกลุ่ม 15%, GL, เหรียญ ทั้งหมดไปจนถึงระดับชั้นที่ 2

มีดาวน์ไลน์ GL หรือเหรียญที่มีคะแนน AV 

กลุ่มส่วนตัว (FAV) เท่ากับ 50,000 AV ขึ้นไป 

ในเดือนนั้นๆ จำ�นวน 3 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป 

(โดยนับให้ถึงเหรียญระดับชั้นที่ 2 ในแต่ละสาย 

การสปอนเซอร์)

1% จากคะแนน BV ยอดขายรวม 

รายเดือนของยูนิไลฟ์

เหรียญทองแดงขึ้นไป 

ถึง รวงข้าวเพชร 

แบ่งจ่าย 

ตำ�แหน่ง ยอดเงินกองทุนรักษาคุณสมบัติ (QB)

		  การรับรายได้  

			   สำ�หรับนักธุรกิจระดับเหรียญทองแดงขึ้นไป จนถึงระดับรวงข้าวเพชร โดยมีเกณฑ์การรับเงินดังนี	้  

			   1. ยอดเงินกองทุนเหรียญประจำ�เดือน เท่ากับ 2% จากคะแนน BV ยอดขายรวมรายเดือนของยูนิไลฟ ์

			   2. เงินกองทุนเหรียญ แบ่งเป็น 2 ประเภท ดังนี้

		  A. กองทุนเหรียญ – ขยาย

	 	 B. กองทุนเหรียญ – บริหาร

		  หมายเหตุ : 	 กรณีนักธุรกิจ ไม่สามารถทำ�คุณสมบัติในข้อ A แต่ทำ�คุณสมบัติในข้อ B ได้  

				    ให้นักธุรกิจ ยังคงได้รับผลประโยชน์ เฉพาะเงินกองทุน เหรียญบริหาร ในสัดส่วนของตนเอง
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	 หัวหน้ากลุ่ม 	 GL 	 - 	 1 

	 เหรียญทองแดง 	 BR 	 6	 3 

	 เหรียญเงิน 	 SV 	 12	 6 

	 เหรียญทอง 	 GD 	 18	 9 

	 เหรียญทองกิตติมศักดิ์ 	 HGD 	 24	 12 

	 รวงข้าวเงิน 	 SVP 	 30	 15 

	 รวงข้าวทอง 	 GDP	 36	 18 

	 รวงข้าวเพชร 	 DMP 	 42	 21

ตำ�แหน่ง

คะแนนตำ�แหน่งดาวน์ไลน์ 

ส่งให้อัพไลน์ในระดับเหรียญขึ้นไป

นับคะแนน 

สายการสปอร์นเซอร ์

สายละ 1 ตำ�แหน่ง 

ซึ่งพิจารณาจากตำ�แหน่ง 

ของนักธุรกิจระดับ GL 

หรือเหรียญในลำ�ดับแรก 

ที่เกิดขึ้น ในแต่ละ 

สายการสปอร์นเซอร์

คะแนน 

ประจำ�ตำ�แหน่ง

คะแนนประจำ�ตำ�แหน่ง PS (Position Score) เพื่อรับเงินกองทุนเหรียญบริหาร

	 1 ล้าน BV		  50,000 บาท  

	 2 ล้าน BV		  100,000 บาท 

	 3 ล้าน BV		  150,000 บาท 

	 4 ล้าน BV		  200,000 บาท 

	 5 ล้าน BV		  250,000 บาท 

	 6 ล้าน BV 		 300,000 บาท 

	 7 ล้าน BV	 ขึ้นไป	 500,000 บาท

ตำ�แหน่ง

ตั้งแต่ระดับ 

หัวหน้ากลุ่ม GL ขึ้นไป

รับ โบนัสเงินสด ส่วนตัวคะแนน ABV สะสมทั้งปี

	 7	 รายได้โบนัสเงินสด

		  1. สำ�หรับนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL ขึ้นไป โดยการสะสมคะแนน ABV ทั้งปี  

		  (สะสมยอด มกราคม – ธันวาคม ของรอบปีปฏิทิน) 

		  2. รอบการจ่ายโบนัสเงินสด 2 ครั้ง ต่อป ี

			   2.1 ครั้งที่ 1 คะแนน ABV ตั้งแต่เดือน มกราคม – มิถุนายน รับโบนัสเงินสดกลางปี  

			   (ตามเกณฑ์ที่กำ�หนด) ในวันที่ 15 กรกฎาคม ของปีที่ผ่านคุณสมบัต ิ

			   2.2 ครั้งที่ 2 คะแนน ABV ตั้งแต่เดือนมกราคม – ธันวาคม รับโบนัสเงินสดปลายปี  

			   (ตามเกณฑ์ที่กำ�หนด) ในส่วนที่สามารถทำ�เพิ่มได้ (โดยคิดจากส่วนต่างของโบนัสเงินสดกลางปีที่ทำ�ได้) 

			   และรับเงินในวันที่ 15 มกราคม ของปีถัดไปจากปีที่ผ่านคุณสมบัต ิ

		  3. ประเภทของโบนัสเงินสด มี 2 ประเภท ดังนี ้

 

		  3.1. โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 

		  นักธุรกิจที่จะมีสิทธิ์ได้รับเงินโบนัส จะต้องมีคะแนน ABV 1 ล้าน BV ขึ้นไป ในรอบปีปฏิทิน
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	 เหรียญทองแดง 	 BR	 3	 สายการสปอนเซอร์ 	 100,000 บาท 

	 เหรียญเงิน 	 SV	 6	 สายการสปอนเซอร์	 200,000 บาท 

	 เหรียญทอง 	 GD	 9	 สายการสปอนเซอร์ 	 300,000 บาท 

	 เหรียญทองกิตติมศักดิ์	 HGD	 12	 สายการสปอนเซอร์ 	 500,000 บาท 

	 รวงข้าวเงิน 	 SVP	 15	 สายการสปอนเซอร์	 700,000 บาท 

	 รวงข้าวทอง 	 GDP	 18	 สายการสปอนเซอร์	 900,000 บาท 

	 รวงข้าวเพชร 	 DMP	 21	 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป 	 1,000,000 บาท

ตำ�แหน่ง รับ โบนัสเงินสด กลุ่ม

มีจำ�นวนสายการสปอนเซอร ์

ระดับ GL ขึ้นไป 

ที่มี ABV 1 ล้าน BV ขึ้นไป

		  3.2. โบนัสเงินสด (กลุ่ม) 

		  1. นักธุรกิจต้องมี ABV ของตนเอง 1 ล้าน BV ขึ้นไป 

		  2. มีนักธุรกิจดาวน์ไลน์ในสายการสปอนเซอร์ตั้งแต่ระดับ GL ขึ้นไป มีคะแนน ABV 1 ล้าน BV ขึ้นไป  

		  โดยนับให้สายการสปอนเซอร์ละ 1 GL ตามจำ�นวนสายการสปอนเซอร์ที่กำ�หนด เพื่อทำ�คุณสมบัต ิ

		  ในการรับโบนัสเงินสดกลุ่ม
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 นักธุรกิจยูนิไลฟ์ ระดับ หัวหน้ากลุ่ม GL (Group Leader)

คุณสมบัติการขึ้นตำ�แหน่ง “หัวหน้ากลุ่ม GL” 

		  มีดาวน์ไลน์ติดตัวเป็นกลุ่ม 15% 2 สายการสปอนเซอร ์

		  หรือ มีคะแนน AV สะสม (AAV) ตั้งแต่ 300,000 AV ขึ้นไป 

ผลประโยชน์ 

		  1. รายได้จากการขายปลีก 20-25% 

		  2. รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step) 15% 

		  3. รายได้บริหารเครือข่าย (Network) 

			   3.1) 3% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15% 

			   3.2) 3% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม GL หรือเหรียญ ในชั้นที่ 1 

		  4. รายได้กองทุน GL (All Sale) 2% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ ์

		  5. โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 50,000 – 500,000 บาท 

เกณฑ์การรับเงิน “กองทุน GL” 2% 

	 	 ยอดเงินกองทุน = 2% จากคะแนน BV ยอดขายรวมรายเดือนของยูนิไลฟ ์

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุนในเดือนถัดจากเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง 					      	

			   โดยมีคะแนนกองทุนกลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธิ์ได้รับเงินกองทุน				 

		  ยอดเงินกองทุน แบ่งจ่าย 

			   30% 	 ของยอดเงินกองทุน แบ่งตามจำ�นวนผู้ที่ผ่านคุณสมบัติ (QB) 

			   70% 	 ของยอดเงินกองทุน แบ่งตามสัดส่วนของคะแนนกองทุน FBV ของตนเอง  

				    เทียบ FBV รวมของผู้ผ่านกองทุนในเดือนนั้นๆ 

				    (*ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 23) 

		  หมายเหตุ : GL ใหม่ ที่ขึ้นตำ�แหน่งในเดือนนั้นๆ จะยังไม่มีสิทธิรับเงินกองทุน GL		

15%

หัวหน้ากลุ่ม

GL
ผู้ใช้สินค้าผู้ใช้สินค้า

5%

9%

5%

5%

15%

12%

3%

3%

15%

5% 5%

GL

GL GL GL

เหรียญ

3%

3%

3% 3%

GL, เหรียญ ชั้นที่ 1

=

=
=

=

15%

= =

ขั้นที่ 1

โครงสร้างการรับรายได้ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ
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คุณสมบัติการขึ้นตำ�แหน่ง “เหรียญทองแดง” 

		  มีดาวน์ไลน์ เป็นระดับหัวหน้ากลุ่ม GL ขึ้นไป 3 สายการสปอนเซอร์ 	  

		  โดยนับสายการสปอนเซอร์ละ 1 GL 

ผลประโยชน์ 

		  1. รายได้จากการขายปลีก 20-25% 

		  2. รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step) 15% 

		  3. รายได้บริหารเครือข่าย (Network) 

			   3.1) 	 3% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL 

			   3.2) 	 3% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 1 

			   3.3)	 3% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 2 

				    *** การรับผลประโยชน์ในข้อ 3.3) นักธุรกิจต้องรักษาคุณสมบัติ (QB)  

				        โดยมีคะแนนกลุ่มส่วนตัว GAV = 5,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ 

		  4. รายได้กองทุนเหรียญขยาย (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุนในเดือนถัดจากเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง โดยมีคะแนนกองทุน  

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธ์ิได้รับเงินกองทุน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 23) 

		  5. รายได้กองทุนเหรียญบริหาร (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุน โดยมีดาวน์ไลน์ GL หรือเหรียญ ที่มีคะแนนกองทุน 

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ จำ�นวน 3 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป  

			   โดยนับให้ถึงระดับเหรียญชั้นที่ 2 (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมใน หน้า 24) 

		  6. โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 50,000 – 500,000 บาท 

		  7. โบนัสเงินสด (กลุ่ม) 100,000 บาท 

			   หมายเหตุ : 

			   * เหรียญใหม่ ที่ขึ้นตำ�แหน่งในเดือนนั้นๆ จะยังไม่มีสิทธิรับเงินกองทุนเหรียญขยาย และเหรียญบริหาร 

			   * กรณี ที่เป็นนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL แล้ว ขึ้นระดับตำ�แหน่งเหรียญใหม่ และในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่งเหรียญใหม่  

			     ทำ�คุณสมบัติ (QB) โดยมีคะแนน FAV = 50,000 AV ขึ้นไปให้นักธุรกิจเหรียญใหม่ ไปรับเงินกองทุนในส่วนของกองทุน GL

 นักธุรกิจยูนิไลฟ์ ระดับ เหรียญทองแดง (BR) Bronze Medal
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โครงสร้างการรับรายได้ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ
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คุณสมบัติการขึ้นตำ�แหน่ง “เหรียญเงิน” 

		  มีดาวน์ไลน์ เป็นระดับหัวหน้ากลุ่ม GL ขึ้นไป 6 สายการสปอนเซอร์  

		  โดยนับสายการสปอนเซอร์ละ 1 GL 

ผลประโยชน์ 

		  1. รายได้จากการขายปลีก 20-25% 

		  2. รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step) 15% 

		  3. รายได้บริหารเครือข่าย (Network) 

			   3.1) 	 3.5% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL 

			   3.2) 	 3.5% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 1 

			   3.3) 	 3.5% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 2	  

				    *** การรับผลประโยชน์ในข้อ 3.3) นักธุรกิจต้องรักษาคุณสมบัติ (QB)  

				    โดยมีคะแนนกลุ่มส่วนตัว GAV = 10,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ 

		  4. รายได้กองทุนเหรียญขยาย (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุนในเดือนถัดจากเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง โดยมีคะแนนกองทุน 

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธิ์ได้รับเงินกองทุน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 23) 

		  5. รายได้กองทุนเหรียญบริหาร (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุน โดยมีดาวน์ไลน์ GL หรือเหรียญ ที่มีคะแนนกองทุน 

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ จำ�นวน 3 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป  

			   โดยนับให้ถึงระดับเหรียญชั้นที่ 2 (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 24) 

		  6. โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 50,000 – 500,000 บาท 

		  7. โบนัสเงินสด (กลุ่ม) 200,000 บาท 

			   หมายเหตุ : 

			   * เหรียญใหม่ ที่ขึ้นตำ�แหน่งในเดือนนั้นๆ จะยังไม่มีสิทธิรับเงินกองทุนเหรียญขยาย และเหรียญบริหาร 

			   * กรณี ที่เป็นนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL แล้ว ขึ้นระดับตำ�แหน่งเหรียญใหม่ และในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่งเหรียญใหม่  

			     ทำ�คุณสมบัติ (QB) โดยมีคะแนน FAV = 50,000 AV ขึ้นไปให้นักธุรกิจเหรียญใหม่ ไปรับเงินกองทุนในส่วนของกองทุน GL
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 นักธุรกิจยูนิไลฟ์ ระดับ เหรียญเงิน (SV) Silver Medal

โครงสร้างการรับรายได้ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ

ขั้นที่ 3
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คุณสมบัติการขึ้นตำ�แหน่ง “เหรียญทอง” 

		  มีดาวน์ไลน์ เป็นระดับหัวหน้ากลุ่ม GL ขึ้นไป 9 สายการสปอนเซอร์  

		  โดยนับสายการสปอนเซอร์ละ 1 GL 

ผลประโยชน์ 

		  1. รายได้จากการขายปลีก 20-25% 

		  2. รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step) 15% 

		  3. รายได้บริหารเครือข่าย (Network) 

			   3.1) 	 4% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL 

			   3.2) 	 4% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 1 

			   3.3) 	 4% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 2 

				    *** การรับผลประโยชน์ในข้อ 3.3) นักธุรกิจต้องรักษาคุณสมบัติ (QB)  

				    โดยมีคะแนนกลุ่มส่วนตัว GAV = 15,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ 

		  4. รายได้กองทุนเหรียญขยาย (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุนในเดือนถัดจากเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง โดยมีคะแนนกองทุน  

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธิ์ได้รับเงินกองทุน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 23) 

		  5. รายได้กองทุนเหรียญบริหาร (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุน โดยมีดาวน์ไลน์ GL หรือเหรียญ ที่มีคะแนนกองทุน 

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ จำ�นวน 3 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป  

			   โดยนับให้ถึงระดับเหรียญชั้นที่ 2 (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 24) 

		  6. โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 50,000 – 500,000 บาท 

		  7. โบนัสเงินสด (กลุ่ม) 300,000 บาท 

			   หมายเหตุ : 

			   * เหรียญใหม่ ที่ขึ้นตำ�แหน่งในเดือนนั้นๆ จะยังไม่มีสิทธิรับเงินกองทุนเหรียญขยาย และเหรียญบริหาร 

			   * กรณี ที่เป็นนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL แล้ว ขึ้นระดับตำ�แหน่งเหรียญใหม่ และในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่งเหรียญใหม่  

			     ทำ�คุณสมบัติ (QB) โดยมีคะแนน FAV = 50,000 AV ขึ้นไปให้นักธุรกิจเหรียญใหม่ ไปรับเงินกองทุนในส่วนของกองทุน GL

GL9
4%

GL1

GL

GL GL

GL GLGL

เหรียญเหรียญ

15%

15%

9% 12%

15%

5%

ผู้ใช้สินค้า ผู้ใช้สินค้าเหรียญทอง

4%

4%

4%

4%

4%

4%

4%

4%

4%

4%4%

4%

4%

4%

4%

เหรียญชั้นที่ 1 (3.2)

เหรียญชั้นที่ 2 (3.3)

15%

=

=

=

=

=
=

=

=

=

=

15%

GL25% 5%

4%

4%

==

== =
เหรียญเหรียญ

=

GL3

15% 15% 15%

4%

4% 4%4%
== =

=

=

=

 นักธุรกิจยูนิไลฟ์ ระดับ เหรียญทอง (GD) Gold Medalขั้นที่ 4

โครงสร้างการรับรายได้ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ
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คุณสมบัติการขึ้นตำ�แหน่ง “เหรียญทองกิตติมศักดิ์” 

		  มีดาวน์ไลน์ เป็นระดับหัวหน้ากลุ่ม GL ขึ้นไป 12 สายการสปอนเซอร์  

		  โดยนับสายการสปอนเซอร์ละ 1 GL 

ผลประโยชน์ 

		  1. รายได้จากการขายปลีก 20-25% 

		  2. รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step) 15% 

		  3. รายได้บริหารเครือข่าย (Network) 

			   3.1) 	 4.5% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL 

			   3.2) 	 4.5% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 1 

			   3.3) 	 4.5% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 2 

			   3.4) 	 1%   จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 3 

				    *** การรับผลประโยชน์ในข้อ 3.3) และ 3.4) นักธุรกิจต้องรักษาคุณสมบัติ (QB)  

				    โดยมีคะแนน กลุ่มส่วนตัว GAV = 20,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ 

		  4. รายได้กองทุนเหรียญขยาย (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุนในเดือนถัดจากเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง โดยมีคะแนนกองทุน  

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธิ์ได้รับเงินกองทุน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 23) 

		  5. รายได้กองทุนเหรียญบริหาร (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุน โดยมีดาวน์ไลน์ GL หรือเหรียญ ที่มีคะแนนกองทุน 

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ จำ�นวน 3 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป  

			   โดยนับให้ถึงระดับเหรียญชั้นที่ 2 (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 24) 

		  6. โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 50,000 – 500,000 บาท 

		  7. โบนัสเงินสด (กลุ่ม) 500,000 บาท 

			   หมายเหตุ : 

			   * เหรียญใหม่ ที่ขึ้นตำ�แหน่งในเดือนนั้นๆ จะยังไม่มีสิทธิรับเงินกองทุนเหรียญขยาย และเหรียญบริหาร 

			   * กรณี ที่เป็นนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL แล้ว ขึ้นระดับตำ�แหน่งเหรียญใหม่ และในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่งเหรียญใหม่  

			     ทำ�คุณสมบัติ (QB) โดยมีคะแนน FAV = 50,000 AV ขึ้นไปให้นักธุรกิจเหรียญใหม่ ไปรับเงินกองทุนในส่วนของกองทุน GL
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 นักธุรกิจยูนิไลฟ์ ระดับ เหรียญทองกิตติมศักดิ์ (HGD)

Honorary Gold Medal
ขั้นที่ 5

โครงสร้างการรับรายได้ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ
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คุณสมบัติการขึ้นตำ�แหน่ง “รวงข้าวเงิน” 

		  มีดาวน์ไลน์ เป็นระดับหัวหน้ากลุ่ม GL ขึ้นไป 15 สายการสปอนเซอร์  

		  โดยนับสายการสปอนเซอร์ละ 1 GL 

ผลประโยชน์ 

		  1. รายได้จากการขายปลีก 20-25% 

		  2. รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step) 15% 

		  3. รายได้บริหารเครือข่าย (Network) 

			   3.1) 	 5%    จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL 

			   3.2) 	 5%    จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 1 

			   3.3) 	 4.5%  จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 2 

			   3.4) 	 1.5%  จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 3 

				    *** การรับผลประโยชน์ในข้อ 3.3) และ 3.4) นักธุรกิจต้องรักษาคุณสมบัติ (QB)  

				    โดยมีคะแนนกลุ่มส่วนตัว GAV = 25,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ 

		  4. รายได้กองทุนเหรียญขยาย (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุนในเดือนถัดจากเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง โดยมีคะแนนกองทุน  

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธิ์ได้รับเงินกองทุน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 23) 

		  5. รายได้กองทุนเหรียญบริหาร (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุน โดยมีดาวน์ไลน์ GL หรือเหรียญ ที่มีคะแนนกองทุน 

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ จำ�นวน 3 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป  

			   โดยนับให้ถึงระดับเหรียญชั้นที่ 2 (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 24) 

		  6. โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 50,000 – 500,000 บาท 

		  7. โบนัสเงินสด (กลุ่ม) 700,000 บาท 

			   หมายเหตุ : 

			   * เหรียญใหม่ ที่ขึ้นตำ�แหน่งในเดือนนั้นๆ จะยังไม่มีสิทธิรับเงินกองทุนเหรียญขยาย และเหรียญบริหาร 

			   * กรณี ที่เป็นนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL แล้ว ขึ้นระดับตำ�แหน่งเหรียญใหม่ และในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่งเหรียญใหม่  

			     ทำ�คุณสมบัติ (QB) โดยมีคะแนน FAV = 50,000 AV ขึ้นไปให้นักธุรกิจเหรียญใหม่ ไปรับเงินกองทุนในส่วนของกองทุน GL

 นักธุรกิจยูนิไลฟ์ ระดับ รวงข้าวเงิน (SVP) Silver Panicle Medal
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ขั้นที่ 6

โครงสร้างการรับรายได้ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ
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คุณสมบัติการขึ้นตำ�แหน่ง “รวงข้าวทอง’” 

		  มีดาวน์ไลน์ เป็นระดับหัวหน้ากลุ่ม GL ขึ้นไป 18 สายการสปอนเซอร์  

		  โดยนับสายการสปอนเซอร์ละ 1 GL 

ผลประโยชน์ 

		  1. รายได้จากการขายปลีก 20-25% 

		  2. รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step) 15% 

		  3. รายได้บริหารเครือข่าย (Network) 

			   3.1) 	 6% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL 

			   3.2) 	 6% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 1 

			   3.3) 	 5% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 2 

			   3.4) 	 2% จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 3 

				    *** การรับผลประโยชน์ในข้อ 3.3) และ 3.4) นักธุรกิจต้องรักษาคุณสมบัติ (QB)  

				    โดยมีคะแนนกลุ่มส่วนตัว GAV = 30,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ 

		  4. รายได้กองทุนเหรียญขยาย (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุนในเดือนถัดจากเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง โดยมีคะแนนกองทุน  

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธิ์ได้รับเงินกองทุน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 23) 

		  5. รายได้กองทุนเหรียญบริหาร (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุน โดยมีดาวน์ไลน์ GL หรือเหรียญ ที่มีคะแนนกองทุน 

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ จำ�นวน 3 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป  

			   โดยนับให้ถึงระดับเหรียญชั้นที่ 2 (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 24) 

		  6. โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 50,000 – 500,000 บาท 

		  7. โบนัสเงินสด (กลุ่ม) 900,000 บาท 

			   หมายเหตุ : 

			   * เหรียญใหม่ ที่ขึ้นตำ�แหน่งในเดือนนั้นๆ จะยังไม่มีสิทธิรับเงินกองทุนเหรียญขยาย และเหรียญบริหาร 

			   * กรณี ที่เป็นนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL แล้ว ขึ้นระดับตำ�แหน่งเหรียญใหม่ และในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่งเหรียญใหม่  

			     ทำ�คุณสมบัติ (QB) โดยมีคะแนน FAV = 50,000 AV ขึ้นไปให้นักธุรกิจเหรียญใหม่ ไปรับเงินกองทุนในส่วนของกองทุน GL

== =
GL

เหรียญ เหรียญ15%
2% 2% 2%

2%

GL18
6%

GL1

GL

GL GL

GL GLGL

เหรียญเหรียญ

15%

15%

9% 12%

15%

5%

ผู้ใช้สินค้า ผู้ใช้สินค้ารวงข้าวทอง

6%

6%

6%

5%

5%

6%

6%

5%

5%

6%6%

6%

6%

5%

5%

เหรียญชั้นที่ 1 (3.2)

เหรียญชั้นที่ 2 (3.3)

เหรียญชั้นที่ 3 (3.4)

15%

=

=

= =

=

=
=

=

=

=

=

=

15%

GL25% 5%

6%

6%

==

== =
เหรียญเหรียญ

=

GL3

15% 15% 15%

6%

6% 6%6%
== =

=

=

 นักธุรกิจยูนิไลฟ์ ระดับ รวงข้าวทอง (GDP) Gold Panicle Medalขั้นที่ 7

โครงสร้างการรับรายได้ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ
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คุณสมบัติการขึ้นตำ�แหน่ง “รวงข้าวเพชร’” 

		  มีดาวน์ไลน์ เป็นระดับหัวหน้ากลุ่ม GL ขึ้นไป 21 สายการสปอนเซอร์  

		  โดยนับสายการสปอนเซอร์ละ 1 GL 

	ผลประโยชน์ 

		  1. รายได้จากการขายปลีก 20-25% 

		  2. รายได้ระดับขั้นบันได (Stair Step) 15% 

		  3. รายได้บริหารเครือข่าย (Network) 

			   3.1) 	 7%    จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL 

			   3.2) 	 7%    จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 1 

			   3.3)	 5.5%  จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 2 

			   3.4) 	 2.5%  จาก คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) ของกลุ่ม 15%, กลุ่ม GL, กลุ่มเหรียญ ในชั้นที่ 3 

				    *** การรับผลประโยชน์ในข้อ 3.3) และ 3.4) นักธุรกิจต้องรักษาคุณสมบัติ (QB)  

				    โดยมีคะแนนกลุ่มส่วนตัว GAV = 35,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ 

		  4. รายได้กองทุนเหรียญขยาย (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุนในเดือนถัดจากเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่ง โดยมีคะแนนกองทุน  

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธิ์ได้รับเงินกองทุน (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 23) 

		  5. รายได้กองทุนเหรียญบริหาร (All Sale) 1% จากยอดคะแนน BV รวมรายเดือนของยูนิไลฟ์ (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 9) 

			   ทำ�คุณสมบัติ (QB) เพื่อรับเงินกองทุน โดยมีดาวน์ไลน์ GL หรือเหรียญ ที่มีคะแนนกองทุน 

			   กลุ่มส่วนตัว (FAV) = 50,000 AV ขึ้นไปในเดือนนั้นๆ จำ�นวน 3 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป  

			   โดยนับให้ถึงระดับเหรียญชั้นที่ 2 (ดูรายละเอียดเพิ่มเติมในหน้า 24) 

		  6. โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 50,000 – 500,000 บาท 

		  7. โบนัสเงินสด (กลุ่ม) 1,000,000 บาท 

			   หมายเหตุ : 

			   * เหรียญใหม่ ที่ขึ้นตำ�แหน่งในเดือนนั้นๆ จะยังไม่มีสิทธิรับเงินกองทุนเหรียญขยาย และเหรียญบริหาร 

			   * กรณี ที่เป็นนักธุรกิจระดับหัวหน้ากลุ่ม GL แล้ว ขึ้นระดับตำ�แหน่งเหรียญใหม่ และในเดือนที่ขึ้นตำ�แหน่งเหรียญใหม่  

			     ทำ�คุณสมบัติ (QB) โดยมีคะแนน FAV = 50,000 AV ขึ้นไปให้นักธุรกิจเหรียญใหม่ ไปรับเงินกองทุนในส่วนของกองทุน GL
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 นักธุรกิจยูนิไลฟ์ ระดับ รวงข้าวเพชร (DMP)

Diamond Panicle Medal
ขั้นที่ 8

โครงสร้างการรับรายได้ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ
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จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน AV สะสม 
(AAV)

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

กองทุนเหรียญ-ขยาย

รายได้บริหารเครือข่าย รายได้บริหารเครือข่ายรายได้บริหารเครือข่าย

รายได้ระดับขั้นบันได รายได้ระดับขั้นบันได รายได้ระดับขั้นบันได รายได้ระดับขั้นบันได

กองทุนเหรียญ-ขยาย

กองทุนเหรียญ-บริหารกองทุนเหรียญ-บริหาร

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

GL

จากกลุ่ม 15%, GL จากกลุ่ม 15%, GL

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 2)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 2)

สู่... ความสำ�เร็จ

กับ... ธุรกิจ“ยูนิไลฟ์” โครงสร้างการรับรายได้นักธุรกิจ ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ

รายได้ระดับผู้จำ�หน่าย

1 2 3

รายได้ส่วนลดพิเศษ 

(Fast Start Bonus) 

จากการเริ่มใช้ผลิตภัณฑ์

ซื้อผลิตภัณฑ์ 

5,000 บาท 

 

นักธุรกิจผู้ซื้อจะได้รับ 

ส่วนลดพิเศษ 

500 บาท

และผู้สปอนเซอร์จะได้รับ 

ส่วนลดพิเศษ 

500 บาท

โดยนักธุรกิจผู้ซื้อ 

และผู้สปอนเซอร์ 

จะได้รับคะแนน AV 

แต่จะไม่ได้คะแนน BV

รายได้จากการ 

ขายปลีก

 

กำ�ไร 

จากการซื้อผลิตภัณฑ ์

ในราคาสมาชิก 

และนำ�ไปจำ�หน่ายต่อ 

ในราคาขาย 

20-25% 

ของ 

แต่ละรายการสินค้า

รายได้ระดับขั้นบันได 

(Stair Step)

รับส่วนลด 

ระดับ 5-15% 

 

โดย 

นำ�ระดับ % ส่วนลด 

(คำ�นวณจากคะแนน 

AAV สะสม) 

คูณ กับคะแนน BV 

ของสินค้า

กลุ่ม GL ขึ้นไป 3 สาย 
(คนละสายการสปอร์นเซอร์)

นับให้สายละ 1 GL

กลุ่ม GL ขึ้นไป 6 สาย 
(คนละสายการสปอร์นเซอร์)

นับให้สายละ 1 GL

% ส่วนลด

ตาราง % ส่วนลด
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รายได้บริหารเครือข่าย รายได้บริหารเครือข่าย รายได้บริหารเครือข่าย รายได้บริหารเครือข่าย รายได้บริหารเครือข่าย รายได้บริหารเครือข่าย

รายได้ระดับขั้นบันได รายได้ระดับขั้นบันได รายได้ระดับขั้นบันได รายได้ระดับขั้นบันได รายได้ระดับขั้นบันได รายได้ระดับขั้นบันได

กองทุนเหรียญ-ขยาย กองทุนเหรียญ-ขยาย กองทุนเหรียญ-ขยาย กองทุนเหรียญ-ขยาย กองทุนเหรียญ-ขยาย กองทุนเหรียญ-ขยาย

กองทุนเหรียญ-บริหารกองทุนเหรียญ-บริหารกองทุนเหรียญ-บริหารกองทุนเหรียญ-บริหารกองทุนเหรียญ-บริหารกองทุนเหรียญ-บริหาร

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากคะแนน BV ยอดขาย
รายเดือนรวมของบริษัท

จากกลุ่ม 15%, GL จากกลุ่ม 15%, GL จากกลุ่ม 15%, GL จากกลุ่ม 15%, GL จากกลุ่ม 15%, GL จากกลุ่ม 15%, GL

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 2)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 2)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 2)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 3)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 2)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 3)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 2)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 3)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 2)

จากกลุ่ม 15%, GL,
เหรียญ (ชั้นที่ 3)

1.โบนัสเงินสด ส่วนตัว

2.โบนัสเงินสด กลุ่ม

*ศึกษารายละเอียดอื่นๆ เพิ่มเติมได้จากข้อมูลที่ปรากฏอยู่ในคู่มือเล่มนี้

โครงสร้างการรับรายได้นักธุรกิจ ในระดับตำ�แหน่งต่างๆ

4 5 76 8

โดย
GL แต่ละสายสปอร์นเซอร์

ต้องมี คะแนน BV สะสมทั้งปี
(ABV) 1 ล้าน BV 

กลุ่ม GL ขึ้นไป 9 สาย 
(คนละสายการสปอร์นเซอร์)

นับให้สายละ 1 GL

กลุ่ม GL ขึ้นไป 12 สาย 
(คนละสายการสปอร์นเซอร์)

นับให้สายละ 1 GL

กลุ่ม GL ขึ้นไป 15 สาย 
(คนละสายการสปอร์นเซอร์)

นับให้สายละ 1 GL

กลุ่ม GL ขึ้นไป 18 สาย 
(คนละสายการสปอร์นเซอร์)

นับให้สายละ 1 GL

กลุ่ม GL ขึ้นไป 21 สาย 
(คนละสายการสปอร์นเซอร์)

นับให้สายละ 1 GL
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  1. ตัวอย่าง การคำ�นวณ คะแนน BV สะสม (ABV)
	 (ABV เกิดจากคะแนน BV ส่วนตัว รวมกับคะแนน BV ของดาวไลน์แบบ UB ในสายการสปอร์นเซอร์ที่ไม่เกิน 150,000 AV และของดาวไลน์แบบ UM)
	 การคำ�นวณ ABV แต่ละสายสายการสปอร์นเซอร์ คำ�นวณ ณ เดือนที่ขึ้นระดับ 15% ดังนี้
	 ตัวอย่างที่ 1 คุณ มีสมาชิกในสายการสปอนเซอร์ คือ ก ขึ้นระดับ 15% ในเดือนแรก
	            สายการสปอร์นเซอร์ ก มีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว (GAV) = 160,000 AV คิดเป็นคะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) = 150,000 BV
	            การคำ�นวณคะแนน BV ที่ คุณ จะได้รับ จากสายการสปอร์นเซอร์ ก คือ

		  สรุป คุณ จะมีคะแนน BV ที่นำ�มาคำ�นวณได้ในเดือนแรก คือ 140,625 BV 
	
	 ตัวอย่างที่ 2 คุณ มีสมาชิกในสายการสปอนเซอร์ คือ ข ขึ้นระดับ 12% ในเดือนแรก
	            มีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว (GAV) = 120,000 AV คิดเป็นคะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) 100,000 BV
	            เดือนที่ 2 สมาชิก ข ขึ้นระดับ 15%
	            สายการสปอนเซอร์ ข มีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว (GAV) = 50,000 AV คิดเป็นคะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) 40,000 BV
	            จะคำ�นวณจากส่วนต่างจากคะแนน 150,000 AV - คะแนน AV กลุ่ม 120,000 AV 
	            เท่ากับจะเหลือคะแนน AV ที่ คุณ จะได้รับ = 30,000 AV
	            การคำ�นวณยอด BV ที่ คุณ จะได้รับ คือ

	 สรุป สมาชิกสายการสปอนเซอร์ ข มีคะแนน BV ที่ คุณ นำ�มาคำ�นวณได้ในเดือนที่ 1+2 คือ 100,000 BV + 24,000 BV = 124,000 BV

ตัวอย่าง การคำ�นวณคะแนน ABV และรายได้จากกองทุนต่างๆ

คะแนน AV สายการสปอนเซอร์ สายละ 150,000 AV X คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) 150,000 BV 
คะแนน AV กลุ่มส่วนตัว (GAV) 160,000 AV

= 140,625 BV

คะแนน AV สายการสปอนเซอร์ ข  30,000 AV X คะแนน BV กลุ่มส่วนตัว (GBV) 40,000 BV 
คะแนน AV กลุ่มส่วนตัว (GAV) 50,000 AV

= 24,000 BV

ตัวอย่างการสะสมคะแนน เพื่อรับเงินส่วนลด และโบนัสเงินสด

คะแนน AV สะสม 	 5,000 AV	 ระดับ % ส่วนลด  	5%	  
คะแนน AV สะสม 	 30,000 AV	 ระดับ % ส่วนลด  	9%	  
คะแนน AV สะสม 	 70,000 AV	 ระดับ % ส่วนลด 	12%	  
คะแนน AV สะสม 	150,000 AV	 ระดับ % ส่วนลด 	15%

ส่วนลด

การคำ�นวณเงินส่วนลด คิดจาก

คะแนน BV รายเดือน X ระดับ%ส่วนลด
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	 สมมุติ 	
	 เดือนกรกฎาคม บริษัท มียอดขาย BV รวม						      = 35,000,000 BV
	 ยอดเงินกองทุน GL = 2% จาก ยอดขาย BV รวม					     = 35,000,000 BV X 2%	= 700,000 บาท
	 มี สมาชิกระดับ GL ผ่านคุณสมบัติ (QB)							      = 140 คน
	 มี คะแนน BV รวม ของสมาชิกระดับ GL ทั้ง 140 คน (OBV)	 = 12,000,000 BV
	 ยอดกองทุน แบ่งจ่าย 2 ส่วน		

	 ส่วนที่ 1  30% แบ่งเฉลี่ยตามจำ�นวนผู้ที่ผ่านคุณสมบัติ

		  30% จากยอดกองทุน 700,000 บาท						      = 700,000 X 30%	 = 210,000 บาท

		  สมาชิกระดับ GL ทั้ง 140 คน จะได้รับเฉลี่ยเท่ากัน คนละ			   = 1,500 บาท .........................1
	 ส่วนที่ 2  70% แบ่งตามคะแนน FBV ของแต่ละคน

		  70% จากกองทุน 700,000 บาท							       = 700,000 X 70%	 = 490,000 บาท

		  สมาชิกระดับ GL ทั้ง 140 คน จะได้รับตามสัดส่วน คะแนน FBV ของแต่ละคน เช่น

		  • สมาชิก GL ก มีคะแนน FBV 50,000 BV จะได้รับกองทุนส่วนที่ 2		

	 	        ยอดเงินกองทุน  x FBV ของตนเอง					     = 490,000 X 50,000 	 = 2,041.66 บาท ..................2 
	 	   คะแนน OBV ของสมาชิกระดับ GL ที่ผ่านคุณสมบัติ           12,000,000 

		  • สมาชิก GL ข มีคะแนน FBV 100,000 BV จะได้รับกองทุนส่วนที่ 2		

	 	        ยอดเงินกองทุน  x FBV ของตนเอง					     = 490,000 X 100,000	 = 4,083.33 บาท ..................3 	 	
  		   คะแนน OBV ของสมาชิกระดับ GL ที่ผ่านคุณสมบัติ           12,000,000 

	 สมาชิกระดับ GL ก รับเงินกองทุน GL 1 + 2   	 = 1,500 + 2,041.66	 = 3,541.66 บาท 
	 สมาชิกระดับ GL ข รับเงินกองทุน GL 1 + 3  	 = 1,500 + 4,083.33	 = 5,583.33 บาท

ตัวอย่าง การคำ�นวณรายได้ “กองทุน GL”

ผ่านคุณสมบัติ (QB)
โดยมีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว (FAV)
50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธิ

ได้รับเงินกองทุน

ตัวอย่าง การคำ�นวณรายได้ “กองทุน เหรียญ-ขยาย”

ผ่านคุณสมบัติ (QB)
โดยมีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว (FAV)
50,000 AV ขึ้นไปในเดือนที่มีสิทธิ์

ได้รับเงินกองทุน

	 สมมุติ 	
	 เดือนกรกฎาคม บริษัท มี ยอดขาย BV รวม	 =	35,000,000 BV
	 ยอดกองทุนเหรียญ-ขยาย = 1% จากยอดขาย BV รวม	 =	35,000,000 BV X 1% = 350,000 บาท
	 มี สมาชิกระดับเหรียญ ผ่านคุณสมบัติ (QB)	 = 40 คน
	 มี คะแนน BV รวม ของสมาชิกระดับเหรียญทั้ง 40 คน (OBV) 	= 8,000,000 BV

	 กองทุนเหรียญ-ขยาย แบ่งจ่าย 2 ส่วน	 	

	 ส่วนที่ 1  30% แบ่งเฉลี่ยตามจำ�นวนผู้ที่ผ่านคุณสมบัติ
		  30% จากยอดกองทุน 350,000 บาท	 =	350,000 X 30%	 = 105,000 บาท
		  สมาชิกระดับเหรียญ ทั้ง 40 คน จะได้รับเฉลี่ยเท่ากัน คนละ				   = 2,625 บาท .........................1
	 ส่วนที่ 2  70% แบ่งตามคะแนน FBV ของแต่ละคน
		  70% จากยอดกองทุน 350,000 บาท	 = 350,000 X 70%	 = 245,000 บาท

		  สมาชิกระดับเหรียญทั้ง 40 คน จะได้รับตามสัดส่วนคะแนน FBV ของแต่ละคน เช่น

		  • สมาชิกระดับเหรียญ ก มีคะแนน FBV เท่ากับ 200,000 BV	จะได้รับกองทุน ส่วนที่ 2                    

	 	        ยอดเงินกองทุน  x FBV ของตนเอง	 = 245,000 x 200,000	 = 6,125 บาท .........................2
		    คะแนน OBV ของสมาชิกระดับเหรียญที่ผ่านคุณสมบัติ            8,000,000

		  • สมาชิกระดับเหรียญ ข มีคะแนน FBV เท่ากับ 300,000 BV จะได้รับเงินกองทุน ส่วนที่ 2	

	           ยอดเงินกองทุน  x FBV ของตนเอง               = 245,000 x 300,000	 = 9,187.50 บาท ..................3
		    คะแนน OBV ของสมาชิกระดับเหรียญที่ผ่านคุณสมบัติ 		      8,000,000

	 สมาชิกระดับเหรียญ ก  รับเงินกองทุนเหรียญ-ขยาย 1 + 2  	 = 2,625 + 6,125	 =	 8,750.00	บาท
	 สมาชิกระดับเหรียญ ข  รับเงินกองทุนเหรียญ-ขยาย 1 + 3 	 = 2,625 + 9,187.50	 =	 11,812.50	บาท
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	 สมมุติ 	
	 เดือนกรกฎาคมบริษัท มี ยอดขาย BV รวม		  = 35,000,000 BV
	 ยอดกองทุนเหรียญ-บริหาร = 1% จากยอดขาย BV รวม			  = 35,000,000 X 1%	 = 350,000 บาท
	 มี สมาชิกระดับเหรียญ ผ่านคุณสมบัติ (QB)		  = 40 คน
	 มี คะแนน BV รวม ของสมาชิกระดับเหรียญทั้ง 40 คน (OBV)		 = 8,000,000 BV
	 สมาชิกระดับเหรียญทั้ง 40 ท่าน มีคะแนนประจำ�ตำ�แหน่ง PS รวม	= 350 คะแนน	
					   
	 กองทุนเหรียญ-บริหาร แบ่งจ่าย 3 ส่วน	 	
	
	 ส่วนที่ 1 60% แบ่งเฉลี่ยตามจำ�นวนผู้ที่ผ่านคุณสมบัติ
		  60 % จากยอดกองทุน 350,000 บาท		  =	350,000 X 60%	 = 210,000 บาท
		  สมาชิกระดับเหรียญ ทั้ง 40 คน จะได้รับ เฉลี่ยเท่ากัน คนละ	 =	 210,000	 = 5,250 บาท .........................1
						      40
	 ส่วนที่ 2 20% แบ่งตามคะแนน PS ของแต่ละคน
		  20 % จากยอดกองทุน 350,000 บาท		  = 	350,000 X 20%	 = 70,000 บาท

	 สมาชิกระดับเหรียญทั้ง 40 คน จะได้รับตามสัดส่วนคะแนน PS ของแต่ละคน ( ดูตารางการคิดคะแนน PS หน้า 9 ) เช่น
		  • สมาชิกระดับเหรียญ ก มีคะแนน PS เท่ากับ 15	
	   	  จะได้รับกองทุน ส่วนที่ 2                     =     70,000 X 15 คะแนน	 = 3,000 บาท .........................2
			                                   คะแนน PS รวม 350 คะแนน
		  • สมาชิกระดับเหรียญ ข มียอด PS เท่ากับ 21	
	      จะได้รับกองทุน ส่วนที่ 2                     =     70,000 X 21 คะแนน	 = 4,200 บาท .........................3
			                                   คะแนน PS รวม 350 คะแนน				 
	  ส่วนที่ 3 20% แบ่งตาม OBV เหรียญทั้ง 40 คน จะได้รับตามสัดส่วน คะแนน OBV ของแต่ละคน
		  20 % จากยอดกองทุน 350,000 บาท            =	  350,000 X 20% 	 = 70,000 บาท
		  • สมาชิกระดับเหรียญ ก มีคะแนน OBV 200,000 BV
	      จะได้รับกองทุนส่วนที่ 3                      =	 70,000 X 200,000 	 = 1,750 บาท .........................4
			                                       OBV รวม 8,000,000
		  • สมาชิกระดับเหรียญ ข มีคะแนน OBV 300,000 BV
	      จะได้รับกองทุนส่วนที่ 3                      =	 70,000 X 300,000	 = 2,625 บาท .........................5
			                                       OBV รวม 8,000,000
	 สมาชิกระดับเหรียญ ก  รับเงินกองทุนเหรียญ-บริหาร 1 + 2 + 4 	= 5,250 + 3,000 + 1,750	 = 10,000 บาท
	 สมาชิกระดับเหรียญ ข  รับเงินกองทุนเหรียญ-บริหาร 1 + 3 + 5 	= 5,250 + 4,200 + 2,625	 = 12,075 บาท

=

เหรียญ

3
FAV > 50,000 AV

GL

1

=

FAV > 50,000 AV

=
GL

2

FAV > 50,000 AV

เหรียญ

เหรียญ

= = = =

รักษาคุณสมบัติ (QB)
มีลูกทีม GL หรือเหรียญ ที่มีคะแนน AV กลุ่มส่วนตัว (FAV)

ตั้งแต่ 50,000 AV ขึ้นไป, จำ�นวน 3 สายการสปอนเซอร์ขึ้นไป ในเดือนนั้นๆ

GL GL GL

ตัวอย่าง การคำ�นวณรายได้ “กองทุน เหรียญ-บริหาร”

สรุปการรับเงินกองทุนเหรียญ

สมาชิกระดับเหรียญ ก รับเงินกองทุน	 =	 เหรียญขยาย	 +	 เหรียญบริหาร
ยอดเงินกองทุนที่ได้รับ	 =	 8,750	 +	 10,000	 =	 18,750.00	 บาท

สมาชิกระดับเหรียญ ข รับเงินกองทุน 	 =	 เหรียญขยาย	 +	 เหรียญบริหาร
ยอดเงินกองทุนที่ได้รับ	 =	 11,812.50	+	 12,075  	 =	 23,887.50	 บาท
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		  สมมุติ	
    คุณ มีคะแนน BV สะสมทั้งปี (ABV) 		  = 1,000,000 BV

    คุณ จะได้รับโบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 		  = 50,000 บาท..............................................................................  1	  
  .................................................................................................................................................
   คุณ มีลูกทีม GL (ขึ้นไป) จำ�นวน 6 สายการสปอนเซอร์ มีคะแนน BV สะสม (ABV) สายการสปอนเซอร์ละ 1,000,000 BV

	 เพราะฉะนั้น (จากตารางโบนัสเงินสดกลุ่ม) คุณ จะได้ รับโบนัสเงินสด (กลุ่ม) = 200,000 บาท..................  2	
	  

    คุณ จะได้รับโบนัสเงินสด 	 =  1 โบนัสเงินสด (ส่วนตัว) 	 +   	2 รับโบนัสเงินสด (กลุ่ม)
        รวมยอดรับโบนัสเงินสด	 =  1 50,000 บาท 	 +	 2 200,000 บาท 	 = 250,000 บาท

	 หมายเหตุ : 	หากคุณมี คะแนน BV สะสม (ABV) ไม่ถึง 1,000,000 BV คุณจะไม่ได้รับโบนัสเงินสด ทั้งส่วนตัวและกลุ่ม 
 			   ถึงแม้ลูกทีมในสายการสปอนเซอร์ เป็น GL หรือเหรียญ และ มีคะแนน BV สะสม (ABV) 1,000,000 BV ก็ตาม

โบ
นัส

เง
ินส

ด
50

,0
00

 บ
าท

 ถ
ึง 

1,
50

0,
00

0 
บา

ท

100,000 บาท (3 GL)

200,000 บาท (6 GL)

300,000 บาท (9 GL)

500,000 บาท (12 GL)

700,000 บาท (15 GL)

900,000 บาท (18 GL)

1,000,000 บาท (21 GL)

GL1

GL2

GL3 GL4

GL5

GL6

GL9

GL12 GL15

GL18

GL21

คุณ
1 ล้าน BV

สายที่ 1 สายที่ 
3

สาย
ที่ 6

สา
ยท

ี่ 9

สายที่ 12

สายที่ 15 สายที่ 18
สายที่ 21

ตัวอย่างการคำ�นวณ “โบนัสเงินสด” (ส่วนตัว+กลุ่ม)
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เปดใจใหทำธุรกิจ

วางแผน

จัดเสนทางการทำงาน

กับอัพไลน

ออกภาคสนาม

มีอัพไลน สอนวีธี

การทำธุรกิจ

ประเมินผลการทำงาน

กับอัพไลนทุกเคส

และอัพไลนแนะนำเพิ่มเติม

อัพไลนประเมิน

ใหเริ่มทำเอง

คนเดียวได

โทรหาอัพไลน

แจงขอมูลผูมุงหวัง กอนเขาเคส

และประเมินผลงานหลังจบเคส

แจง 4 ทำแจง 3 ไม

YES

YES

NO

HOUSE MEETING OPP EXPO

โบนัสเงินสด เพชรแท

กระบวนการสูความสำเร็จในธุรกิจ...ยูนิไลฟ

สนใจธุรกิจ

สนใจธุรกิจ

CENTER
นำพาเขาเซ็นเตอร

สาธิตสินคา ติดตามดูแลสนใจสินคา

สนใจสินคา

เริ่มตน

รายช�อผูมุงหวัง

ที่ติดตามแลว

NO รายช�อผูมุงหวัง

ที่ติดตามแลว

รายช�อ

ผูมุงหวัง

ติดตาม

24-48 ชม.

ชวนเขางาน

รายช�อ

ผูมุงหวัง

สำเนาให

อัพไลน

ว
งล

อสูความสำเร
็จ

VIP/OPP

CENTER

CAMP

BTC

P
R
O
S
P
E
C
T
IN

G

ทำงาน

กับ UL

ติดตาม DL

เขา CENTER

H/M

ชวนคน

กฎ

24-48

4 ท.

(4 ทำ)

3 ม.

(3 ไม)

สินคา แผนการตลาด ตอบขอสงสัย พูดความสวยงาม

การสรางสายสัมพันธ การเช็คฟอรม การเปดใจ การชวนคน

เรียนรูกระบวนการสูความสำเร็จ
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ก้าวย่าง... การเติบโต ในธุรกิจ “ยูนิไลฟ์”

GL

9%
5%

 

รับรายได้จากแผนธุรกิจแบบ Stair Step สูงสุด 15%

รับรายได้จากค่าบริหารทีมงาน Network, กองทุน All Sale, โบนัสเงินสด

HDG

SV

15%

GDP

BR

12%

SVP

GD

DMP

ว
งล

อสูความสำเร
็จ

VIP/OPP

CENTER

CAMP

BTC

P
R
O
S
P
E
C
T
IN

G

ทำงาน

กับ UL

ติดตาม DL

เขา CENTER

H/M

ชวนคน

กฎ

24-48

4 ท.

(4 ทำ)

3 ม.

(3 ไม)

-วิธีคิด

-วิธีการ

-กำลังใจ

-สาธิตสินคา

-เขียนแผน 

-แชรประสบการณ

-สรุป

-ฝกสาธิตสินคา

-ฝกเขียนแผน

-ฝกพูดความสวยงาม

-ฝกตอบขอสงสัย

-ทดลองใชสินคา

-เทป ซีดี

-โทรคุยกัน

-ที่ประชุม

-ไมขาย

-ไมชวน

-ไมคุย

 (โดยไมมี UL)

-เขาใจตัวเอง

-เขาใจชีวิต

-เขาใจธุรกิจ

-เห็นฝน และเปาหมายของตัวเอง

-เคลียรแผน

-สาธิตสินคา

-ทบทวนความฝน

-เปาหมายธุรกิจ

-ตอกย้ำความฝน

-เคลียรทัศนคติ

-เลือก 10 คนแรกที่คะแนนมาก

-การใช 5 ช.

เช�อม ชม เช็ค แชร ชวน

-ทำเต็มรูปแบบสาธิต เขียนแผน

-ใชเวลาไมเกิน 2 ชม.

-ประเมินงานหลังเสร็จ

-โครงการ 100 รายช�อ

-วิเคราะห+เลือก

  1.มีความตองการในชีวิต

 2.ทัศนคติดี

 3.มีสายสัมพันธ

 4.มีศักยภาพ

(คะแนนมากสุดเลือกทำกอน)

วงลอสูความสำเร็จในธุรกิจ...ยูนิไลฟ
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