
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

لاشرکت تار  
1389 

 ساختار همکاری با نمایندگان فروش
 تارال



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 معرفی شرکت

با بیش از یک دهه تجربه، یک شرکت  تارال افزارینرم شرکت
افزاری فرآیندمحور های نرمسازی سامانهپیشرو در طراحی و پیاده

 و تخصصی در ایران است.

 نوآوری،با تمرکز بر  و آغاز کردیم ۱۳۸۹ما کار خود را در سال 
نیاز واقعی مشتریان و اجرای دقیق فرآیندها، توانستیم در مدت 

، CRM شده کشور در حوزهی شناختهکوتاهی به یکی از برندها
ERPهای یکپارچه تبدیل شویم، و سیستم. 

 

 فرآیندمحوری و انعطاف عملیاتی: 

افزارهای ما کاملًا ما معتقدیم هر سازمان مسیر فروش و تعامل مختص به خود را دارد. به همین دلیل نرم 
 .هادسترسی و هانقش سازیشخصی تا فروش مراحل تعریف از ،قابل تنظیم هستند فرآیندمحور، ماژولار و

 های بزرگشده در پروژهتجربه اثبات:  

ها و توسعه استانی برای استانداری MIS هایاز اجرای پروژه برای اداره آب و فاضلاب گرفته تا طراحی سامانه
 .های پیچیده و در سطح ملی را داریموژهایم توان اجرای پر، ما ثابت کردهSaaS هایپلتفرم

 وکارترکیب تخصص فنی با بینش کسب:  

و مدیران پروژه که هدف  UI/UX وکار، متخصصانگران کسبافزار، تحلیلتیم ما ترکیبی است از مهندسان نرم
 .مشترکشان، خلق راهکارهایی است که واقعاً کار کنند

 

 

 کند؟چه چیزی تارال را متمایز می

 طراحی بومی و خلاقانه:  

شده یا افزارهای ترجمهبرخلاف بسیاری از نرم
وارداتی، محصولات تارال از پایه برای بازار 

اند. این یعنی زبان، ایران طراحی شده
های فروش، و فرهنگ کاری، پیچیدگی

درستی در ساختارهای مالی ایران به
 .اندسازی شدهسیستم پیاده

 



  

 

 شرکتمعرفی 

 

 مسیر رشد نمایندگان تارال
توانند بدون نیاز به دفتر یا نمایندگان فروش تارال می

نام ساده و دسترسی به پرتال سرمایه، تنها با یک ثبت
اختصاصی، فعالیت خود را آغاز کنند. مسیر پیشرفت از 

ای آغاز و با دستیابی به فروش موفق، به سطح نقره
یابد که هر ارتقا می VIP سطح طلایی و در نهایت

تر، ایت بیشتر، ابزارهای حرفهسطح با پورسان
های اختصاصی و حتی دسترسی به لیدهای آموزش

ای با تلاش منظم مستقیم همراه است. هر نماینده
کوتاه به جایگاه بالایی در سیستم تواند در مدتمی

 .فروش تارال دست یابد

 چرا نمایندگان فروش تارال؟
ای برای کسب درآمد حرفهزیرا همکاری با تارال، فرصتی واقعی 

 نیاز به سرمایه یا حضور فیزیکی. و رشد شخصی است، بدون
با مدل پورسانتی، ساختار شفاف، ابزارهای آماده فروش، پنل 
اختصاصی و پشتیبانی مستمر، همه شرایط برای موفقیت مهیا 
شده است. علاوه بر این، محصولات تارال کاربردی، پرفروش و 

وکارهاست که کار فروش را ی از کسبمورد نیاز طیف وسیع
 .سازدتر میتر و مطمئنآسان

 ماموریت همکاری ما با نمایندگان فروش
هدف ما از همکاری با نمایندگان فروش، ایجاد یک شبکه پویا 

افزارهای سازمانی مند به توسعه نرمای از افراد علاقهو حرفه
کردن زیرساخت، فراهمتارال است. ما مأموریت داریم با 

آموزش، ابزار فروش و پشتیبانی، بستری بدون نیاز به 
گذاری اولیه برای درآمدزایی پایدار و منعطف سرمایه

نمایندگان فراهم کنیم. این همکاری بر پایه صداقت، 
 .شفافیت، و سوددهی دوطرفه شکل گرفته است

 

 

 



 
 

 (حصارینغیرا) تواند با برندهای دیگر نیز همکاری داشته باشدهر نماینده می 

 ( کاملًا پورسانتی ) بدون حقوق ثابت، درآمد بر اساس میزان فروش 

 (امکان همکاری از هر شهر ایران یا حتی خارج کشور )بدون نیاز به حضور فیزیکی 

 (کاملًا آنلاین ) پرتال اختصاصی نمایندگاناز طریق 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مدل فعالیت نمایندگان فروش تارال
 

 ندگانیدر پرتال نما عینام سرثبت .1

 .دیکنیآغاز م قهیخود را در کمتر از دو دق تیفرم ساده، فعال کی لیتکم با
 آموزش و ابزار فروش افتیدر .2

فروش  یاختصاص نکیو ل یمعرف یهالیفا ،یآموزش یوهایدینام، به واز ثبت پس
 .دیکنیم دایپ یدسترس

 انیافزارها به مشترنرم یمعرف .3

 یبالقوه معرف انیمتنوع به مشتر یارتباط یهاروش قیتارال را از طر محصولات
 (های اجتماعی، تماس، ایمیل، یا حضوری به مشتریان بالقوهاز طریق شبکه) .دیکنیم

 پنل ای نکیل قیفروش از طر ثبت .4

ثبت  یصورت رسمرا به یفرم ثبت فروش، اطلاعات مشتر ایمعرف  نکیاستفاده از ل با
 .دیکنیم

 فروش دییپورسانت خودکار پس از تأ افتیدر .5

شما محاسبه و در موعد مقرر  ونیسیکم ،یمرکز میفروش توسط ت یینها دییاز تأ پس
 .شودیپرداخت م

 

نمایندگان فروش ساختار همکاری با 
 تارال

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 محصولات قابل فروش 

 ((CRM یارتباط با مشتر تیریمد .1

 فروش و خدمات پس از فروش. یبا امکانات کامل برا انیرفتار مشتر لیو تحل یریگیپ ثبت،
 (E-Commerce Manager) نیآنلا فروش .2

 کالاها. یو موجود نیسفارشات، پرداخت آنلا تیریمد یبرا یاساز حرفهفروشگاه افزارنرم
 پس از فروش خدمات .3

 انیمشتر یسنجتیخدمات و رضا یهادرخواست یریگیپ ،یمرجوع ،یگارانت تیریمد
 انبار تیریمد .4

 .یالحظه یریگانبار با امکان گزارش یو موجود یگذارمتیورود، خروج، ق قیدق کنترل
 یابیو بازار یادار ونیاتوماس .5
 .یغاتیتبل یهانیو کمپ فیوظا تیریانبوه، مد امکیو پ لیمیهوشمند، ارسال ا سازفرم

 یبانیو پشت نگیکتیت ستمیس .6

 کامل. خچهیساختارمند و تار ییگوبا امکان پاسخ انیمشتر یبانیپشت یهاکتیت تیریو مد جادیا

7. BPMS(کسب ندیفرآ تیریمد ستمیس)وکار 

 ریپذونیو اتوماس یصورت کاملًا بصرسازمان به یداخل یندهایفرآ یطراح ابزار
 و موضع توریزیو تیریمد .8

 .انیمشتر ییایجغراف تیو موقع دیثبت گزارش بازد تورها،یزیو تیو فعال ریمس یابیرد

 یکالا و احراز گارانت اصالت .9

و خدمات پس از  الیشماره سر یدارا عیصنا یمناسب برا ،یصحت کالا و گارانت یبررس سامانه
 فروش.

 یاتیمال انیمود سامانه .10

)سازگار با قانون  یاتیفروش به سازمان امور مال یارسال فاکتورها یبرا دشدهییو تأ یرسم افزارنرم
 (.یکیالکترون اتیمال دیجد

 محصولات قابل فروش توسط نمایندگان تارال
ها وکارها، فروشگاهافزارهای جامع، کاربردی و تخصصی را به کسبای از نرمتوانند مجموعهنمایندگان فروش تارال می

های مختلف معرفی و عرضه کنند. این محصولات کاملًا قابل فروش آنلاین بوده و نیازهای متنوع مشتریان و سازمان
 :دهندحوزه مدیریت، فروش، پشتیبانی و مالیات را پوشش میدر 



 

 

 
 
 

 

 

 

 

 ها و الزامات مسئولیت ها و الزامات مسئولیت

 مصوب شرکت یگذارمتیق تیرعا    .2
 رسمی شرکت در استفاده از لیست قیمت

 معرفی به مشتری

غیرمجاز به مشتریان )تخفیف فقط  عدم تخفیف
 با هماهنگی بخش فروش تارال مجاز است(

 احترام به چارچوب سوددهی سالم برای
 نماینده و شرکت

 محصولات یصداقت در معرف .1
 ارائه اطلاعات درست، شفاف و بدون اغراق در

 افزارهاها و قیمت نرممورد قابلیت

محصول یا خدمات هایی که در پرهیز از وعده
 پشتیبانی شرکت وجود ندارد

ها و مزایای واقعی هر محصول معرفی ویژگی
 طبق مستندات رسمی تارال

مثال: اگر محصولی فقط در نسخه لایسنس دائمی 
 .عنوان نسخه ابری معرفی شودشود، نباید بهارائه می

 ها و الزامات نماینده فروش تارالمسئولیت

عنوان بازوی اجرایی توسعه بازار، نقشی حیاتی در معرفی صحیح محصولات، ایجاد اعتماد و نمایندگان فروش تارال به
گذاری مصوب، ثبت ای همچون صداقت در معرفی، رعایت قیمتبرند دارند. این همکاری بر پایه اصول حرفهحفظ اعتبار 

ها و رعایت اخلاق مذاکره بنا شده است. برای حفظ کیفیت و موفقیت دقیق اطلاعات مشتری، حفظ محرمانگی داده
گویی مسئولانه در قبال های برند و پاسخروزرسانی دانش خود، رعایت استانداردبلندمدت، نمایندگان ملزم به به

 .شده هستندهای انجامفروش

 



  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

  

 انیاطلاعات شرکت و مشتر یحفظ محرمانگ .4

های خاص، شرایط همکاری یا افشای قیمت عدم
 مستندات داخلی شرکت به اشخاص غیرمرتبط

شده داری کامل در قبال اطلاعات مشتریان جذبامانت
 توسط نماینده

های رقیب یا استفاده پرهیز از انتقال اطلاعات به شرکت
 هاشخصی از داده

 و مسئولانه قیصورت دقبه یثبت فروش و مشتر .3
 مشتری )نام، شماره تماس، وارد کردن صحیح اطلاعات

 محصول موردنظر، نحوه پرداخت و...(

 استفاده از لینک معرف یا فرم ثبت فروش رسمی در پنل
 برای حفظ شفافیت و جلوگیری از تداخل ثبت

گویی در صورت وجود مغایرت یا ابهام در اطلاعات پاسخ
 مشتری

 و الزامات  هاتیمسئول

 در مذاکره و فروش یاآداب حرفه تیرعا. 5
در تمام تعاملات )چه  یاحفظ ادب، احترام و اخلاق حرفه

 (یو چه حضور نیآنلا

انیمناسب و مسئولانه به سوالات مشتر ییگوپاسخ 

نیتردر انتخاب مناسب یصادقانه به مشتر مشاوره 
 یواقع ازیمحصول بر اساس ن



 

 و الزامات  هاتیمسئول

 استفاده نادرست از برند تارالعدم  .6

یرسم یهاشرکت فقط در قالب یاستفاده از نام و لوگو 
 شده توسط شرکتارائه

ایکننده گمراه غاتیتبل ،یصفحات جعل یطراح عدم 
 شرکت تیجعل هو

صفحه  ای تیساوب یبه طراح لیدر صورت تما یهماهنگ
 با نام تارال یاختصاص یمعرف

منظم دانش فروش و  یروزرسانمطالعه و به .7
 محصول

لیفا قیبا محصولات از طر هیاول ییآشنا PDF  و
 یبه مشتر یاز معرف قبلیآموزش یوهایدیو

نی)آنلا یادوره ینارهایو وب یدر جلسات آموزش شرکت 
 شده(ضبط ای

مت،یافزار، قنرم یهادر نسخه راتییتغ یریگیپ 
 فروش دیجد طیشرا ای هافیتخف

 شدههای انجامقبال فروشگویی در پاسخ8.

به مشاوره  هیاول ازیپس از ثبت موفق فروش، در صورت ن
 یبا مشتر یهمراه ،یریگیپ اینصب 

ای لیتحو یتارال برا یبانیپشت میبا ت میمستق ارتباط 
 افزارنرم حیصح یکربندیپ

به واحد  یمشتر یاحتمال یتینارضا ایموارد خاص  گزارش
 یفروش مرکز



 یدر همکار امدهایو پ هاتیمسئول
 یاحرفه
 دارد؟ یامدیالزامات چه پ تیعدم رعا

 قابل انجام است: ریبالا، بسته به نوع و شدت تخلف، اقدامات ز یهاتیمکرر به مسئول یتوجهیب ایدر صورت تخلف 

 پیامد تخلف

 لغو کمیسیون و هشدار رسمی کنندهفروش با اطلاعات نادرست یا گمراه

 حذف دسترسی از پنل نماینده و اقدام حقوقی نقض محرمانگی اطلاعات

 مسدودسازی پنل نماینده برندگذاری خودسرانه و آسیب به قیمت

 پیگرد قانونی و اخطار کتبی جعل هویت یا تبلیغات غیرمجاز

 

 
 مقابل نماینده داریم؟ما چه تعهدی در 

 ارائه آموزش، ابزار و پشتیبانی کامل برای فروش مؤثر 

 شدهها طبق روال اعلامموقع پورسانتپرداخت به 

 شفافیت در عملکرد و رعایت حقوق نماینده در ثبت فروش 

 گوای، محترمانه و پاسخارتباط حرفه 

 



و  یابه ابزار حرفه یدسترس
 آماده فروش

 :ایمچیز را آماده کردهما همه

  لینک اختصاصی فروش برای هر
 نماینده

 هایفایل PDF  معرفی، ویدیوهای
 افزارهاآموزشی و دموی نرم

 ای برای ثبت مشتری، پنل حرفه
مشاهده پورسانت و مدیریت 

 هافروش

 یبانیپشت د،یکن یشما فقط معرف
 کامل با ماست!

ساختار شفاف، منصفانه و 
 قابل رشد
 :سیستم نمایندگی ما

 ای،نقره سطوح مشخص دارد 
 VIPطلایی، 

 مرحله بهپورسانت شما مرحله
 کندمی افزایش پیدا

  درآمد پایدار و بلندمدت خواهید
 داشت

ای که تلاش کند، هر نماینده
برسد و از  VIP تواند به سطحمی

 .مند شودمزایای خاص بهره

در  یبا برند تخصص یهمکار
 B2Bبازار 

دهه سابقه در  کیاز  شیتارال ب
 یکاربرد یافزارهاتوسعه نرم

 .وکار داردکسب
مختلف  عیما از صنا یهایمشتر

بازار را  ازیافزارها واقعاً نهستند و نرم
 .دهندیپاسخ م
که واقعاً کاربرد دارد،  یزیچ فروش

تر تر و مطمئنکار شما را راحت
 .کندیم

در فروش با تارال، همان  یهمکار
 .دیکه منتظرش بود ستیفرصت

درآمد بدون سقف و 
 یوابستگ

افزار، با فروش هر نرم
پورسانت شما مستقیماً 

 .شودمحاسبه می
هیچ محدودیتی در میزان 
فروش یا درآمد وجود ندارد؛ 
هرچه بیشتر بفروشید، بیشتر 

 .کنیدسود می

 تارال میاز ت یواقع یبانیپشت
 .در تمام مسیر، تنها نیستید

 :همراه شما هستیم باما 

 گویی سریع در واتساپ و پاسخ
 پنل پشتیبانی

 مرحله بهآموزش مرحله
 محصولات و فروش

  حمایت تبلیغاتی و ارائه لید )در
 صورت فعالیت مستمر(

 ای هیاول هیبه سرما ازیبدون ن
 دفتر کار

 :با تارال یهمکار یبرا
 دیدار یگذارهیبه سرما یازین •
 محل ایبه دفتر  یازین •
 دیندار یکیزیف 
 یگوش کیفقط با  •
 دیتوانیم نترنتیتاپ و الپای

 .دیشروع کن
 لیامروز از خانه، موبا نیهم

 تانیمحل کار فعل یحت ای
 !دیکن تیفعال

 جذابیت ساختار همکاری با تارال



 فروش یندگیدرجات نما

 فروش تارال ندگانینما یبندسطح

پرتلاش  ندگانیبه نما ژهیو یایو ارائه مزا شتر،یب تیبه فعال قیتشو زه،یانگ جادیمنظور افروش، به ندگانینما یبندسطح
 محور است.و پاداش یریگیپشفاف، قابل ستمیس نیشده است. ا یطراح

 ای )سطح پایه(نماینده نقره .1

 توضیح ویژگی

 نام در سامانه نمایندگانفقط ثبت شرط عضویت

 درصد فروش لایسنس 3، های ابریبرای فروش % 7 پورسانت

 نامحدود سقف پورسانت ماهانه

 روز رایگان 30+ تست مستندات لینک معرف + پنل +  ابزار فروش

 دمو عمومی محصولات دسترسی به دمو

 از طریق چت داخل پرتال پشتیبانی

 ماه متوالی 2فروش در  6فروش موفق در یک ماه یا  3رسیدن به  ارتقا به طلایی

 نماینده طلایی )فعال( .2

 توضیح ویژگی

 فروش موفق در یک ماه 3 شرط عضویت

 لایسنس برای ٪6برای ابری،  ٪10 پورسانت

 روز رایگان 30مستندات + تست لینک معرف + پنل +  ابزار فروش

 تر به مشتریاندمو ویژه با قابلیت نمایش پیشرفته دسترسی به دمو

 + دعوت به وبینار اختصاصی سالانه ای آنلایندوره فروش حرفه آموزش

 چت + واتساپ مستقیم با کارشناس فروش پشتیبانی

 بندی نمایندگان + اولویت در تخصیص لید )مشتری آماده خرید(در جدول رتبه نمایش امتیاز اضافه

 میلیون تومان 100ماه متوالی یا مجموع فروش  3پروژه موفق در  10فروش حداقل  VIP ارتقا به

 



 فروش یندگیدرجات نما

V I نماینده .3 P (برتر) 

 حیتوض یژگیو

 تومان ونیلیم 300مجموع فروش  ایماه  2فروش موفق در  10 تیعضو شرط

 سنسیلا برای ٪9 ،یابر برای ٪15 پورسانت

 کرده یکه او معرف یندگانیاز فروش نما ۵٪ – (Affiliate) رمجموعهیدرآمد از ز خاص یژگیو

 فروش یریگیپ یتارال برا میمستق انیمشتر افتیدر یاختصاص دیل

 یمرکز میفروش با ت یدعوت به جلسات استراتژ ژهیو آموزش

 تارال یاجتماع یهادر شبکه ی( + معرفلیتارال )در صورت تما تیدر سا یعموم لیپروفا نگیبرند

 کارشناس ارشد ای ندگانینما ریبا مد میمستق یبانیپشت

 :نکات مهم

 شودصورت خودکار و ماهانه بازبینی میسطح نماینده به. 

  تر وجود داردپاییندر صورت افت فروش مداوم، امکان بازگشت به سطح. 

 شوندها مطابق آخرین سطح فعال نماینده محاسبه میمزایا و پورسانت. 



 فروش ندگانینما ونیسیکم

 پورسانت از زیرمجموعه فروش لایسنس دائمی فروش اشتراک ابری سطح نماینده

 ندارد ٪3 ٪7 اینقره 

 ندارد ٪6 ٪10 طلایی

 VIP زیرمجموعهاز فروش  ٪5 ٪9 ٪15 برتر 

 
 :فرض کنید یک نماینده موفق بتواند

  مشتری در سال ۱۰۰یا  مشتری در ماه ۱۰به 

  محصول کاربردی ۴تا  ۲هر کدام با ترکیب 

  تخفیف( ٪۲۰پلن سالانه بفروشد )با 

 :ترکیب معمولی محصولات برای هر مشتری

 قیمت سالانه با تخفیف محصول

CRM تومان  24,480,000 پایه 

 تومان  36,864,000 از فروش پایهخدمات پس 

 تومان  57,600,000 فروش آنلاین پایه

 تومان 118,944,000   = مجموع فروش برای یک مشتری

 :مشتری )در یک ماه( 10محاسبه پورسانت برای 

 مشتری 10درآمد از  درصد پورسانت سطح نماینده

 تومان 8,326,080 ٪7 اینقره

 تومان 11,894,400 ٪10 طلایی

VIP 15٪ 17,841,600 تومان 

 



  

 فروش ندگانینما ونیسیکم

  مشتری در سال 100محاسبه برای 

 :مشتری مشابه جذب کند 100ای در طول سال اگر نماینده

  مجموع فروش:

100 ×   118,944,000 = 11,894,400,000 
 

  VIPپورسانت نماینده

= 1,784,160,000 
 

 (میلیارد تومان فقط از کمیسیون فروش ۱.۷یعنی بیش از )

 :بندی انگیزشی برای درج در سایتجمع

 میلیون تومان در ماه ۱۸تا  ۸ فروش موفق داشته باشید، درآمد شما بسته به سطح نمایندگی بین ۱۰اگر تنها ماهی 
 .خواهد بود

 .افزایش استقابل میلیارد تومان در سال  ۱.۷راحتی تا ، این عدد به VIPبا رشد به سطح



  

 (FQA)والات متداول س

 آیا برای همکاری با تارال باید سرمایه اولیه داشته باشم؟ .1

توانید نام در پرتال و استفاده از ابزارهای فروش میهمکاری با تارال کاملاً بدون سرمایه اولیه است. شما فقط با ثبت .خیر
 .درآمد کسب کنید

 
 ام نماینده فروش تارال باشم؟شغل فعلیتوانم در کنار آیا می .2

توانید به عنوان درآمد دوم از آن استفاده این همکاری کاملًا منعطف و بدون تعهد زمانی یا مکانی است. حتی می .بله
 .کنید

 

 شود؟چطور پورسانت من محاسبه و پرداخت می .3

 .است برای محصولات ابری ٪۱۵تا  ٪۷بین  (VIP ای، طلایی یانقره) پورسانت شما بسته به سطح نمایندگی

 .شودها ماهانه و حداکثر تا روز پنجم هر ماه به حساب بانکی شما واریز میپورسانت
 

 ها را چگونه ثبت کنم؟فروش .4

 :دو روش

 شودبه صورت خودکار ثبت می لینک اختصاصی معرفیاستفاده از  .1

 "ثبت فروش"ثبت اطلاعات مشتری در پنل نمایندگی از طریق فرم  .2

 

 آیا محصولات تارال نسخه دمو دارند که بتوانم به مشتری نشان دهم؟ .5

نمایندگان به نسخه دمو عمومی یا پیشرفته محصولات )بسته به سطح نمایندگی( دسترسی دارند تا بتوانند قبل  .بله
 .از فروش، آن را به مشتری ارائه دهند

 

 افتد؟اتفاقی میدر صورتی که مشتری بعد از معرفی من خرید نکند چه  .6

پورسانت شود. اما اگر از لینک معرف یا فرم شما وارد نشده باشد و بعداً مستقیماً خرید کند، هیچ چیز از شما کم نمی
 .شودشما لحاظ نمی

 

 رسد؟اگر چند نماینده یک مشتری را معرفی کنند، پورسانت به چه کسی می .7

 :گیرد کهای تعلق میپورسانت به نماینده

  یا لینک معرف او وارد شده باشدمشتری از 

  اش زودتر از دیگران انجام شده باشدپنل نمایندگیثبت فروش در 



  

 (FQA)والات متداول س

 چه محصولاتی شامل پورسانت هستند؟ .8

 .تقریباً تمام محصولات ابری و دائمی تارال شامل پورسانت هستند

 .یا اتوماسیون پایه( پورسانت ندارندمحصولات رایگان )مانند واسط مالیاتی 
 

 ها سود ببرم؟توانم زیرمجموعه معرفی کنم و از فروش آنآیا می .9

را بدون کاهش  هااز فروش آن ٪۵توانید نمایندگان جدید را به سیستم دعوت کنید و شما می VIP در سطح .بله
 .ها دریافت کنیدپورسانت آن

 

 وجود دارد؟آیا محدودیت جغرافیایی برای فروش  .10

توانید در خارج از کشور )در صورت امکان پرداخت( هم اقدام به فروش فروش در سراسر ایران مجاز است. حتی می .خیر
 .کنید

 

 کند؟چگونه سطح نمایندگی من ارتقاء پیدا می .11

 VIPیا  طلاییصورت خودکار به سطح های زمانی مشخص، بهبا افزایش تعداد فروش یا مجموع مبلغ فروش در بازه

 .شویدارتقا داده می

 .توضیح داده شده است« بندی نمایندگانسطح»جزئیات در بخش 
 

 گیرم؟اگر مشتری بعد از مدتی اشتراک را تمدید کند، آیا پورسانت جدید می .12

)نرخ ، درصد مشخصی از تمدید نیز به نماینده تعلق خواهد گرفت همان نماینده پیگیری شده باشدبله، اگر تمدید توسط 
 .تمدید توافقی است(

 

 اگر سوال یا مشکلی داشتم از کجا پشتیبانی بگیرم؟ .13

 :از طریق

 چت داخل پرتال نمایندگان 

 پشتیبانی واتساپ (برای نمایندگان طلایی و VIP) 

 تماس مستقیم با تیم پشتیبانی فروش 

 

 توانم تبلیغات اینترنتی برای فروش انجام دهم؟آیا می .14

 .رسمی تارال و استفاده از محتواهای تأییدشده بله، با رعایت برندینگ

 .تر بهتر است ابتدا با تیم مارکتینگ هماهنگ کنیدبرای تبلیغات رسمی
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