
Űाइट ɡूचर िबज़नेस ɘान  

1. įरटेल Ůॉिफट  

įरटेल Ůॉिफट एमआरपी और िडˋाउंट Ůाइस के बीच की अमाउंट का अंतर है, िजसके जįरये Ůोडƃ्स को 
डायरेƃ सेलर को बेचा जाता है और डायरेƃ सेलर िकसी कं˟ूमर को Ůोडƃ को िफर से बेचकर Ůॉिफट कमा 
सकता है। Űाइट ɡूचर 40% (केवल चालीस Ůितशत) तक का įरटेल Ůॉिफट Ůदान करता है। 

उदारहण 
 

एक Ůोडƃ "Ƒीन इट" िजसकी एमआरपी 125.00 Ŝपये Ůित िकलोŤाम है। िजसे एक डायरेƃ सेलर को 90/- 
Ŝपये मŐ बेचा जाता है, िजससे उसे 35.00 Ŝपये का įरटेल Ůॉिफट िमलता है।  

 
1. लेवल इंसŐिटव 

Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को एक लेवल इंसŐिटव का हकदार बनाता है, जहां डायरेƃ सेलर एक महीने 
मŐ अपनी टीम की सेल के साथ Ťुप सेल के माȯम से उसके Ȫारा जेनेरेट टोटल बीवी पॉइंट्स से 5% डेफेरİɌअल 
इंसŐिटव अनŊ कर सकता है, िजसे अ̋Ɛूमुलेट िबजनेस वॉʞूम (ए बी वी) कहा जाता है। लेवल इंसŐिटव का भुगतान 
डायरेƃ सेलर को उसके Ȫारा टोटल अ̋Ɛूमुलेट िबजनेस वॉʞूम (ए बी वी) के आधार पर िकया जाता है, जब से 
वह डायरेƃ सेलर के ŝप मŐ रिजːर होता है, िजसे Ťॉस एƐुमुलेटेड िबजनेस वॉʞूम (GABV) के ŝप मŐ जाना 
जाता है। यह इंसŐिटव ʩवसाय मŐ डायरेƃ सेलर और उसकी टीमो ंȪारा की गई सेल के साथ बढ़ता है। 
 

कमŊ संƥा इंसŐिटव Ţाइटेįरया इंसŐिटव 
% 

1 0 – 50000 बी वी 3% 
2 50001 बी वी और उससे Ǜादा  5% 

 
उदाहरण के िलए 
एक इंिडपŐडŐट िड Ōː ीɯूटर के ŝप मŐ, आपका कुल ABV 51000 BV है, इसिलए आप 5% के इंसŐिटव ˠैब पर हœ। 
आपकी खुद की - एक महीने मŐ खरीदारी = 1000 बी.वी 
आपकी ˢयं की खरीद से इनकम = 1000 x 5% = 50 बीवी 
आपने अपने पसŊनल एनरोलेड टŌ ी के अकॉिडōग 4 टीमो ंका उʟेख िकया है: टीम ए, टीम बी, टीम सी और टीम 

डी। 
टीम A की कुल परचेस = 20000 बी.वी 
टीम ए से आपकी इनकम = 20000 x (5 – 3)% = 400 बीवी 
 
टीम बी की कुल परचेस= 10000 बी.वी 
टीम बी से आपकी इनकम = 10000 x (5 – 3)% = 200 बीवी 
 
टीम C से कुल परचेस= 15000 बी.वी 
टीम सी से आपकी इनकम   = 15000 x (5 – 3)% = 300 बीवी 
 
टीम डी से कुल परचेस= 5000 बी.वी 
टीम डी से आपकी इनकम = 5000 x (5 – 3)% = 100 बीवी 
 
एक महीने के िलए टोटल लेवल इंसŐिटव = 50 बीवी + 400 बीवी + 200 बीवी + 300 बीवी + 100 बीवी = 1050 
बीवी। 



 

 

  
2. ŮोŤेिसव िबज़नेस इंसŐिटव (पी बी आई ) 

 
Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को उस एंिटटी के टोटल िबजनेस वॉʞूम टनŊओवर के 35 (पœतीस) Ůितशत के 
बराबर ŮोŤेिसव िबजनेस इंसŐिटव देता है, िजसे एंिटटी कुल बीवी टनŊओवर के दो िहˣो ंमŐ बांट रही है। पहला 
िकसी ˙ेशल मंथ मŐ डायरेƃ सेलर Ȫारा अनŊ ŮोŤेिसव िबजनेस पॉइंट (पी बी पी ) के अनुसार एक महीने मŐ 
39999 BV से अिधक की मैिचंग करने मŐ सƗम हœ डायरेƃ सेलर Ȫारा िकसी माह िवशेष मŐ अनŊ ŮोŤेिसव िबजनेस 
पॉइंट (PBP) के अनुसार एक माह मŐ  1 PBP तब अिजŊत िकया जाता है जब इंिडपŐडŐट िड Ōː ीɯूटर अपनी हाईएː 
िबज़नेस टीम और दूसरी हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 2500 BV के िबज़नेस  मैिचंग करने मŐ सƗम होता । इसके 
अलावा एंिटटी के पास उन सभी डायरेƃ सेलर के िलए कुल बीवी टनŊओवर के 22% के साथ टोटल बीवी 
टनŊओवर का 13% का Ůोिवशन है, जो एक महीने मŐ उनके Ȫारा अनŊ पॉइंट्स  के अनुसार ŮोŤेिसव िबजनेस 
इंसŐिटव के ŝप मŐ अपनी हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 40000 बीवी से कम िबजनेस 
वॉʞूम की मैिचंग करने मŐ सƗम होते है। । 
 
ŮोŤेिसव िबजनेस इंसŐिटव = ( पीबीपी ) x पी पॉइंट वैʞू की संƥा 
पीबीपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बीवी टनŊओवर का 22% / कुल पीबीपी पॉइंट कलेƃ िकए गए। 
पीबीपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बीवी टनŊओवर का 13% / कुल पीबीपी पॉइंट कलेƃ  िकए गए। 
                   
उदाहरण के िलए: 
डायरेƃ सेलर ए और डायरेƃ सेलर बी ने एक महीने मŐ Ţमशः  45000 बीवी और 35000 बीवी की मैिचंग की है 
45000 बीवी की मैिचंग पर, ए ने 18 पीबीपी अंक अनŊ िकए हœ। 
35000 बीवी की मैिचंग पर, 14 पीबीपी अंक अनŊ िकए हœ। 
 
एंिटटी का टोटल िबज़नेस वॉʞूम टनŊओवर = 5000000 बी.वी 
कलेƃ िकए गए टोटल पीबीपी प्वाइंट्स = 3000 
ŮोŤेिसव िबजनेस इंसŐिटव = 5000000 x 22/100 = 1100000 
ŮोŤेिसव िबजनेस इंसŐिटव = 5000000 x 13/100 = 650000 
 
पीबीपी पॉइंट वैʞू = 1100000 / 3000 = 366.66 बी.वी 
पीबीपी पॉइंट वैʞू = 650000 / 3000 = 216.66 बी.वी 
 
डायरेƃ सेलर A का ŮोŤेिसव िबजनेस इंसŐिटव = 18 x 366.66= 6599.88 बी.वी. 
डायरेƃ सेलर B का ŮोŤेिसव िबजनेस इंसŐिटव = (14 x 366.66) + (14 x 216.66) = 8166.48 बी.वी. 
 
रœक įरकिưशन 
  
डायरेƃ सेलर अपनी टीम मŐ कुछ िबज़नेस के आधार पर एक įरकिưशन लेवल Ůाɑ करता है। नीचे उİʟİखत 
रœक įरकिưशन लेवʤ का एिलिजिबिलटी Ţाइटेįरया इस Ůकार है। 
 

Ţम सं 
िबज़नेस वॉʞूम और 

Ɠािलफाइड टीम इन लेɝ 
टीम 

िबज़नेस वॉʞूम और 
Ɠािलफाइड टीम इन राइट 

टीम 

रœक įरकिưशन 
 

1 10,000 बी.वी. 10,000 बी.वी. Űोजं  
2 30,000 बी.वी. 30,000 बी.वी. िसʢर  



3 1,00,000 बी.वी. 1,00,000 बी.वी. गोʒ  
4 2,00,000 बी.वी. 2,00,000 बी.वी. पलŊ  
5 4,00,000 बी.वी. 4,00,000 बी.वी. टोपाज़  
6 8,00,000 बी.वी. 8,00,000 बी.वी. एमेरलœड  
7 16,00,000 बी.वी. 16,00,000 बी.वी. इलीट  
8 32,00,000 बी.वी. 32,00,000 बी.वी. वीनस  
9 80,00,000 बी.वी. 80,00,000 बी.वी. मरकरी  

10 2,00,00,000 बी.वी. 2,00,00,000 बी.वी. डायमंड  
11 5,00,00,000 बी.वी. 5,00,00,000 बी.वी. डबल डायमंड  
12 12,00,00,000 बी.वी. 12,00,00,000 बी.वी. Ţाउन  
13 30,00,00,000 बी.वी. 30,00,00,000 बी.वी. ːार Ţाउन  
14 60,00,00,000 बी.वी. 60,00,00,000 बी.वी. यूिनवसŊल Ţाउन  

 
नोट्स : 

• िबज़नेस साइिकल के अनुसार ŮोŤेिसव िबजनेस इंसŐिटव अनŊ करने के िलए मैİƛमम सीमा 65000/-  
Ŝपये है। 
 

3. ɡूल फǷ 
 

Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को ɡूल फंड पॉइंट के अनुसार, दोनो ंलेƺ मŐ, उसकी टीम की मैिचंग सेल के 
साथ एƓालेȴ होने पर, एंिटटी के कुल िबजनेस वॉʞूम टनŊओवर के 3% (तीन) Ůितशत के बराबर ɡूल फंड का 
अिधकार देता है। एंिटटी उन सभी डायरेƃ सेलसŊ को कुल बीवी टनŊओवर का 3% िड Ōː ीɯूट कर रही है, जो 
िकसी िवशेष महीने मŐ डायरेƃ सेलर Ȫारा अनŊ ɡूल फंड पॉइंट (एफएफपी) के अनुसार एक महीने मŐ 29999 
बीवी से कम मैच करने मŐ सƗम हœ। 1 एफएफपी तब अिजŊत िकया जाता है  जब इंिडपŐडŐट िड Ōː ीɯूटर अपनी 
हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 15000 BV के ʩवसाय की मैिचंग करने मŐ सƗम होता 
है। िनɻानुसार गणना की गई: 
 
ɡूल फंड = एफएफपी की संƥा x एफएफपी ɚाइंट वैʞू 

एफएफपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बी वी  टनŊओवर का 3% / कुल एफएफपी  पॉइंट कलेƃ िकए गए। 

                 उदाहरण के िलए: 
डायरेƃ सेलर ए और डायरेƃ सेलर बी ने एक महीने मŐ Ţमशः  25000 बीवी और 31000 बीवी की मैिचंग की  है 
25000 बीवी की मैिचंग पर, ए ने 1 एफएफपी पॉइंट्  अनŊ  िकए हœ। 
31000 बीवी की मैिचंग पर, बी ने 0 एफएफपी पॉइंट् अनŊ  िकए हœ। 
 
एंिटटी का टोटल िबज़नेस वॉʞूम टनŊओवर = 5000000 बी.वी 
कलेƃ िकए गए कुल एफएफपी प्वाइंट्स = 1000 
ɡूल फǷ = 5000000 x 3/100 = 150000 
 
एफएफपी ɚाइंट वैʞू = 150000 / 1000 = 150 बीवी 
 
डायरेƃ सेलर ए का ɡूल फंड = 1 x 150= 150 बी.वी 
डायरेƃ सेलर बी का ɡूल फंड  = 0x 150 = 0 बी.वी 
 
 

4. टŌ ेवल फǷ  



Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को टŌ ैवल फंड का हकदार बनाता है, जो एंिटटी के कुल िबजनेस वॉʞूम 
टनŊओवर के 9.5% (साढ़े नौ) Ůितशत के बराबर है, जो कुल बीवी टनŊओवर का पहला 8% उन सभी डायरेƃ सेलर 
को िड Ōː ीɯूट करता है जो 50000 से अिधक की मैिचंग करने मŐ सƗम हœ। डायरेƃ सेलर Ȫारा िकसी माह िवशेष 
मŐ अनŊ टŌ ैवल फंड ɚाइंट (टीएफपी) के अनुसार एक माह मŐ  1 TFP तब अिजŊत िकया जाता है जब इंिडपŐडŐट 
िड Ōː ीɯूटर अपनी हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 30000 BV के िबज़नेस  मैिचंग 
करने मŐ सƗम होता है। इसके अलावा एक महीने मŐ उसके Ȫारा अनŊ िकए गए टीएफपी अंको ंके अनुसार याũा 
िनिध के ŝप मŐ  एंिटटी के पास उन सभी डायरेƃ सेलर के िलए कुल बीवी टनŊओवर के 8% के अलावा कुल बीवी 
टनŊओवर का 1.5% का Ůावधान है, जो अपनी हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी सबसे बड़ी  हाईएː िबज़नेस टीम 
मŐ 49999 बीवी से कम िबजनेस वॉʞूम से मेल खाने मŐ सƗम है। 
 
टŌ ैवल फंड = टीएफपी की संƥा x टीएफपी पॉइंट वैʞू 
टीएफपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बीवी टनŊओवर का 8% / कुल टीएफपी पॉइंट एकũ िकए गए। 
टीएफपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल BV टनŊओवर का 1.5% / कुल TFP पॉइंट एकũ िकए गए  

5. कार फंड  
Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को कार फंड का हकदार बनाता है, जो एंिटटी के कुल िबजनेस वॉʞूम 
टनŊओवर के 11 % (ƶारह) Ůितशत के बराबर है, जो कुल बीवी टनŊओवर का पहला 10 % उन सभी डायरेƃ 
सेलर को िड Ōː ीɯूट करता है जो 50000 से अिधक की मैिचंग करने मŐ सƗम हœ। डायरेƃ सेलर Ȫारा िकसी माह 
िवशेष मŐ अनŊ कार फंड ɚाइंट (सीएफपी) के अनुसार एक माह मŐ बी.वी. 1 सीएफपी तब अिजŊत िकया जाता है 
जब इंिडपŐडŐट िड Ōː ीɯूटर अपनी हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 40000 BV के 
िबज़नेस  मैिचंग करने मŐ सƗम होता है। इसके अलावा एक महीने मŐ उसके Ȫारा अनŊ िकए गए सीएफपी अंको ंके 
अनुसार कार फǷ के ŝप मŐ  एंिटटी के पास उन सभी डायरेƃ सेलर के िलए कुल बीवी टनŊओवर के 8% के 
अलावा कुल बीवी टनŊओवर का 1% का Ůावधान है, जो अपनी हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी सबसे बड़ी  
हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 49999 बीवी से कम िबजनेस वॉʞूम से मेल खाने मŐ सƗम है। 
 
                   
कार फंड = सीएफपी की संƥा x सीएफपी पॉइंट वैʞू 
सीएफपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बीवी टनŊओवर का 10% / कुल सीएफपी पॉइंट एकũ िकए गए। 
सीएफपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बीवी टनŊओवर का 1% / कुल सीएफपी पॉइंट एकũ िकए गए  
 
 
6. हाउस फंड 
Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को हाउस फंड का हकदार बनाता है जो एंिटटी के कुल िबजनेस वॉʞूम 
टनŊओवर के 7.5% के बराबर है। एंिटटी अगले महीने से उन डायरेƃ सेलसŊ को हाउस फंड िड Ōː ीɯूट करेगी जो 
लगातार दो महीनो ंके िलए अपनी हाईएː िबजनेस टीम और दूसरी सबसे बड़ी िबजनेस टीम मŐ 50000 बीवी की 
मैिचंग करने मŐ सƗम हœ। एंिटटी कुल बीवी टनŊओवर का पहला 6% सभी डायरेƃ सेलर को िड Ōː ीɯूट कर रही 
है, जो िकसी िवशेष महीने मŐ डायरेƃ सेलर Ȫारा अनŊ  हाउस फंड पॉइंट (एचएफपी) के अनुसार एक महीने मŐ 
60000 बीवी से अिधक की मैिचंग करने मŐ सƗम हœ। 1 एचएफपी तब अिजŊत िकया जाता है जब इंिडपŐडŐट 
िड Ōː ीɯूटर अपनी हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 50000 BV के िबज़नेस की मैिचंग 
करने मŐ सƗम होता है। इसके अलावा एक महीने मŐ उसके Ȫारा अिजŊत एचएफपी पॉइंट्स के अनुसार हाउस फंड 
के ŝप मŐ, एंिटटी  के पास उन सभी डायरेƃ सेलर के िलए कुल बीवी टनŊओवर के 6% के अलावा कुल बीवी 
टनŊओवर का 1.5% का Ůावधान है, जो अपनी हाईएː िबजनेस टीम और दूसरी सबसे बड़ी िबजनेस टीम मŐ 
59999 बीवी से कम िबजनेस वॉʞूम की मैिचंग करने मŐ सƗम है। 
 
हाउस फंड = एचएफपी की संƥा x एचएफपी पॉइंट वैʞू 
सीएफपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बीवी टनŊओवर का  6% / कुल एचएफपी पॉइंट एकũ िकए गए। 
एचएफपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बीवी टनŊओवर का 1. 5 % / कुल एचएफपी एकũ िकए गए  
 



6. एजुकेशन फǷ  
Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को एंिटटी के कुल िबजनेस वॉʞूम टनŊओवर के 8% के बराबर एजुकेशन फंड 
का हकदार बनाता है। एंिटटी अगले महीने से उन डायरेƃ सेलसŊ को एजुकेशन फǷ िड Ōː ीɯूट करेगी जो 
लगातार तीन महीनो ंके िलए अपनी हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 60000 बीवी की 
मैिचंग करने मŐ सƗम हœ। एंिटटी कुल बीवी टनŊओवर का पहला 5% सभी डायरेƃ सेलर को िड Ōː ीɯूट कर रही 
है, जो िकसी िवशेष महीने मŐ डायरेƃ सेलर Ȫारा अनŊ  एजुकेशन फंड पॉइंट (ईएफपी) के अनुसार एक महीने मŐ 
100000 बीवी से अिधक की मैिचंग करने मŐ सƗम हœ। 1 EFP तब अिजŊत िकया जाता है जब इंिडपŐडŐट िड Ōː ीɯूटर 
अपनी हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 60000 BV के िबज़नेस की मैिचंग करने मŐ 
सƗम होता है। इसके अलावा एक महीने मŐ उसके Ȫारा अिजŊत ईएफपी अंको ंके अनुसार िशƗा िनिध के ŝप मŐ, 
एंिटटी के पास उन सभी डायरेƃ सेलर के िलए कुल बीवी टनŊओवर के 5% के अलावा कुल बीवी टनŊओवर का 
3% का Ůावधान है, जो अपनी हाईएː िबज़नेस टीम और दूसरी सबसे बड़ी िबजनेस टीम मŐ 99999 बीवी से कम 
िबजनेस वॉʞूम की मैिचंग करने मŐ सƗम है।  
 
 एजुकेशन फǷ= ईएफपी की संƥा x ईएफपी ɚाइंट वैʞू 
 ईएफपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बीवी टनŊओवर का 5% / कुल ईएफपी पॉइंट कलेƃ िकए गए। 
 ईएफपी पॉइंट वैʞू = एंिटटी के कुल बीवी टनŊओवर का 3% / कुल ईएफपी पॉइंट कलेƃ िकए गए।. 
 
 
7. Ƒब इंसŐिटव  
टीम की परफॉरमŐस को ŮोȖािहत करने और डायरेƃ सेलर को उनकी सेʤ और उनकी टीम की सेʤ के िलए 
और अिधक ƗितपूितŊ करने के िलए, सं̾था अपने डायरेƃ सेलसŊ को Ƒब इंसŐिटव के साथ मुआवजा देती है। 
Ƒब इंसŐिटव का भुगतान डायरेƃ सेलसŊ को 2 अलग-अलग Ƒबो ंमŐ िकया जाता है, जैसा िक नीचे बताया गया 
है: 
 
डेवलपर Ƒब इंसŐिटव : 
Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को एक डेवलपर Ƒब इंसŐिटव का हकदार बनाता है जो एंिटटी  के कुल 
िबजनेस वॉʞूम टनŊओवर के 2.5% के बराबर है। एंिटटी उन डायरेƃ सेलसŊ को डेवलपर Ƒब इंसŐिटव 
िड Ōː ीɯूट करेगी जो अपनी हाईएː िबजनेस टीम और दूसरी सबसे बड़ी िबजनेस टीम मŐ 100000 बीवी बनाए 
रखने मŐ सƗम हœ। एंिटटी सभी अचीवेरस के बीच आवंिटत रािश को समान ŝप से िड Ōː ीɯूट कर रही है। 
डेवलपर Ƒब इंसŐिटव की गणना नीचे बताए अनुसार की जाती है: 
 
डेवलपर Ƒब प इंसŐिटव = एंिटटी के मािसक बीवी टनŊओवर का 2.5% 
                                        डेवलपर Ƒब इंसŐिटव अचीवेरस की कुल संƥा 
 
रॉयल Ƒब इंसŐिटव 
इसके अलावा, Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को रॉयल Ƒब इंसŐिटव का हकदार बनाता है, जो एंिटटी के 
कुल िबजनेस वॉʞूम टनŊओवर के 1% के बराबर है। एंिटटी उन डायरेƃ सेलसŊ को रॉयल Ƒब बोनस िड Ōː ीɯूट 
करेगी जो अपनी हाईएː िबजनेस टीम और दूसरी सबसे बड़ी िबजनेस टीम मŐ 300000 बीवी बनाए रखने मŐ 
सƗम हœ। कंपनी सभी अचीवेरस के बीच आवंिटत रािश को समान ŝप से िड Ōː ीɯूट कर रही है। रॉयल Ƒब 
इंसŐिटव की कैलकुलेशन नीचे बताए अनुसार की जाती है: 

 
रॉयल Ƒब इंसŐिटव = एंिटटी के मािसक बीवी टनŊओवर का 1% 
                       रॉयल Ƒब इंसŐिटव अचीवसŊ की कुल संƥा 

           
 
7. ल̋ज़री फंड 



Űाइट ɡूचर अपने डायरेƃ सेलर को एंिटटी के कुल िबज़नेस की माũा के 1.5% के बराबर एक ल̋ज़री फंड का 
अिधकार देता है। कंपनी उन डायरेƃ सेलसŊ को ल̋ज़री फंड िड Ōː ीɯूट करेगी जो अपनी हाईएː िबज़नेस टीम 
और दूसरी हाईएː िबज़नेस टीम मŐ 100000 बीवी और अपनी तीसरी हाईएː टीम मŐ 10000 बीवी बनाए रखने मŐ 
सƗम हœ। कंपनी सभी अचीवरस के बीच अलोकेिटड अमाउंट को समान ŝप से िड Ōː ीɯूट कर रही है। लƪरी 
फंड की कैलकुलेशन नीचे बताए अनुसार की जाती है: 

 

लƪरी फंड = एंिटटी के मािसक बीवी टनŊओवर का 1.5% 
                       लƪरी फंड अचीवसŊ की कुल संƥा 
 


