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1. WPROWADZENIE
(a) Firmy Forever Living Products (FLP) sà unikalne w realizacji swojej idei, która zach´cai wspiera u˝ywanie 
oraz sprzeda˝ detalicznà ich produktów poprzez niezale˝nych Dystrybutorów na całym Êwiecie. FLP to gru-
pa powiàzanych ze sobà firm, z Dystrybutorami sprzedajàcymi produkty FLP na ca∏ym Êwiecie. Wy∏àcznym 
importerem produktów FLP na rynek polski jestForever Living Products Poland Sp. z o.o. (FLPP, FLP Po-
land, Firm(a).

FLP zapewnia swoim Dystrybutorom najwy˝szej jakoÊci produkty, pomoc personelu oraz Plan Marketin-
gowy. FLP oferuje konsumentom i Dystrybutorom szans´ na popraw´ jakoÊci ˝ycia dzi´ki produktom oraz 
równy dost´p do udzia∏u w  sprzeda˝y i wynikajàcychz tego przywilejów, dla wszystkich, którzy gotowi 
sà przestrzegaç opisanych poni˝ej zasad.W przeciwieƒstwie do oferty wi´kszoÊci przedsi´wzi´ç bizneso-
wych, uczestnicy programu FLP nie stajà przed finansowym ryzykiem, jako ˝e Firma nie wymaga wielkich 
nak∏adów inwestycyjnych oraz prowadzi polityk´ zwrotu pieni´dzy.

(b) Nasza Firma nie reprezentuje stanowiska, ˝e Dystrybutor mo˝e odnieÊç finansowy sukces bez w∏asnego 
wk∏adu pracy lub polegajàc wy∏àcznie na wysi∏kach innych osób. Wynagrodzenie zgodne z Planem Mar-
ketingowym Firmy oparte jest na osiàganej sprzeda˝y produktów FLP.Dystrybutor jest niezale˝nym 
wspó∏pracownikiem firmy, którego sukces lub pora˝ka zale˝à wy∏àcznie od jego osobistych wysi∏ków.

(c) FLP ma za sobà d∏ugà histori´ sukcesu. Podstawowym celem Planu Marketingowego jest promowa-
nie sprzeda˝y najwy˝szej jakoÊci produktów Firmy klientom detalicznym. G∏ównymzadaniem Dystrybuto-
rów jest budowa struktury sprzeda˝y, aby promowaç wÊród klientówdetalicznych zakup i korzystanie z pro-
duktów Firmy.

(d) Niezale˝ni Dystrybutorzy, bez wzgl´du na pozycj´ zajmowanà w Planie Marketingowym, zach´cani sà do 
comiesi´cznej sprzeda˝y detalicznej i prowadzenia dokumentacji owej sprzeda˝y.

(e) Odnoszàcy sukcesy Dystrybutorzy zdobywajà bie˝àce informacje o rynku uczestniczàc w spotkaniach 
szkoleniowych, utrzymujàc swojà grup´ klientów detalicznych i sponsorujàc innych, by prowadzili sprze-
da˝ detalicznà.

2. PODSTAWOWE POJ¢CIA
2.1	 „Klient detaliczny” to osoba kupujàca wyrób Firmy od Dystrybutora FLPP wy∏àcznie na u˝ytek w∏asny 

(nie do odsprzeda˝y).

2.2	 „Punkt kartonowy” (pk.) to jednostka miary wartoÊci produktów, stanowiàca podstaw´ przyznawania 
Dystrybutorom awansów, premii, nagród i programów promocyjnych, jak to wynika z Planu Marketin-
gowego. Jeden punkt kartonowy przyznawany jest zazakup od Firmy produktów FLP o wartoÊci 654,00 
PLN w cenie hurtowej netto.

2.3	 „Nowy Dystrybutor” to Dystrybutor, który nie osiàgnà∏ jeszcze pozycji Assistant Supervisora.

2.4	 „Dystrybutor” to osoba pe∏noletnia, której Umowa Dystrybutora zosta∏a  zatwierdzona przez Biuro 
G∏ówne FLP Poland. Dystrybutor kupuje produkty bezpoÊrednio od Firmy.

2.5	 „Aktywny Dystrybutor” to Dystrybutor, który w  ciàgu miesiàca kalendarzowego spe∏ni∏ wymóg 
aktywnoÊci 4 pk. w kraju zamieszkania. Na aktywnoÊç 4 pk. Dystrybutora sk∏adajà si´ wszystkie pk. 
pochodzàce z  jego zakupów w∏asnych (minimum 1 pk.) oraz pk. z zakupów Nowych Dystrybutorów 
bezpoÊrednio zasponsorowanych przez Dystrybutora. Status Dystrybutora Aktywnego okreÊlany jest 
comiesi´cznie.
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2.6	 „Kraj zamieszkania” to kraj, w  którym Dystrybutor mieszka przez wi´kszoÊç czasu. To w  tym kraju 
Manager musi realizowaç wymogi uprawniajàce do kwalifikacji do premii grupoweji premii lidera we 
wszystkich innych krajach FLP. Kiedy Dystrybutor zmienia miejscezamieszkania, musi powiadomiç 
o tym swój dotychczasowy kraj zamieszkania, w celu dokonania zmiany adresu i przydzielenia nowego 
kraju zamieszkania.

2.7	 „Firma operacyjna” to firma administrujàca, w ramach której jedno lub kilka paƒstwa korzysta z jednej 
bazy danych w celu kalkulowania awansów w poziomach sprzeda˝y, wypłat premii oraz kwalifikacji do 
programów promocyjnych.

3. GWARANCJE I ZWROT PRODUKTÓW
3.1	 FLP gwarantuje swoim Dystrybutorom, ˝e jej produkty sà wolne od wad, a ich sk∏ad nieodbiega od de-

klarowanego. FLP Poland nie prowadzi sprzeda˝y ˝adnych produktów,o których wiadomo, ˝e mogà po-
wodowaç niepo˝àdane skutki uboczne lub reakcje.

3.2	 FLP Poland udziela gwarancji na produkty FLP, która obowiàzuje w okresie 30 dni od datyzakupu i do-
tyczy wy∏àcznie produktów punktowanych. Gwarancja nie obejmuje natomiastliteratury firmowej, tj. 
materia∏ów szkoleniowych, promocyjnych i reklamowych.

Klienci detaliczni:

3.3	 Klient detaliczny otrzymuje gwarancj´ 100% satysfakcji na zakupiony produkt FLP; gwarancja ta 
obowiàzuje w okresie 30 dni od daty zakupu. W okresie trwania gwarancji niezadowolony z zakupu 
klient ma prawo: (a) wymieniç produkt na taki sam bàdê (b) zwróciç produkt i otrzymaç zwrot pieni´dzy. 
W ka˝dym z w/w przypadków klient zobowiàzany jest dostarczyç produkt i dowód jego zakupu do Dys-
trybutora, który produkt sprzeda∏. Ponadto klient powinien z∏o˝yç pisemne potwierdzenie reklamacji 
bàdê pokwitowanie otrzymania zwrotu pieni´dzy.

3.4	 Za wype∏nienie gwarancji wobec klienta detalicznego odpowiada Dystrybutor FLP, który sprzeda∏ pro-
dukt. W przypadku sporów wynik∏ych na tym tle FLPP ma prawo wglàdu w spraw´ i interwencji. JeÊli 
interwencja taka prowadziç b´dzie do uznania zasadnoÊci zastrze˝eƒ klienta, FLPP ma prawo obcià˝yç 
kosztami Dystrybutora, który dokona∏ sprzeda˝y produktu.

Refundacja i zwrot produktów przez Dystrybutora:

3.5	 W ramach okreÊlonych obowiàzujàcych okresów gwarancyjnych FLP wymieni Dystrybutorowi produkt 
wadliwy lub zwrócony mu przez Klienta Detalicznego w ramach gwarancji satysfakcji na taki sam pro-
dukt. Warunkiem wymiany jest przedstawienie dowodu zakupu. Dodatkowo, w przypadku wymiany 
produktu zwróconego przez Klienta Detalicznego, wymagany jest dowód sprzeda˝y klientowi oraz pi-
semne potwierdzenie zwrotu pieni´dzy podpisane przez klienta. Wymagane jest równie˝ dostarczenie 
produktu lub opakowania po produkcie. Procedury wymiany musi dokonaç Dystrybutor, który dany pro-
dukt kupił od FLP. Powtarzajàce si´ zwroty od tych samych Dystrybutorów b´dà odrzucane.

3.6 (a) FLP Poland odkupi od Dystrybutora rezygnujàcego z  dzia∏alnoÊci wszystkie niesprzedane, 
nadajàce si´ do odsprzeda˝y produkty FLP, poza literaturà, które zosta∏y przez niego zakupione 
w  okresie 12 miesi´cy poprzedzajàcych rezygnacj´. Odkupienie produktów nast´puje po tym, jak 
FLP Poland otrzyma od Dystrybutora pisemne potwierdzenie ch´ci rezygnacji z  dzia∏alnoÊci, co 
jednoczeÊnie oznacza utrat´ wszelkich praw i przywilejów wynikajàcych z Umowy Dystrybutorskiej. 
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Dystrybutor rezygnujàcy z dzia∏alnoÊci zobowiàzany jest dostarczyç do Biura G∏ównego FLP Poland 
wszystkie produkty, które FLP Poland ma mu refundowaç, wraz z  dowodem zakupu (faktura).	
(b) Je˝eli produkty zwracane przez rezygnujàcego z  działalnoÊci Dystrybutora zostały zakupione 
po cenach dla Nowych Dystrybutorów (NDP), premia NDP zostanie odliczona bezpoÊredniemu 
sponsorowi i  je˝eli zwracane produkty majà wartoÊç powy˝ej 1 pk., premie (tak˝e premia NDP) 
oraz punkty kartonowe przypisane z  tytu∏u  zakupu tych produktów sponsorom i  nadsponsorom 
Dystrybutora zostanà odliczone. Je˝eli punkty kartonowe wykorzystane by∏y do awansu 
sponsorów Dystrybutora, awanse te mogà zostaç ponownie przeliczone z  wy∏àczeniem 
tych punktów kartonowych w  celu sprawdzenia, czy awans zachowuje swojà wa˝noÊç.	
(c) Je˝eli dystrybutor zwraca Touch of Forever lub inny zestaw, w  którym brak cz´Êci produktów, 
refundacja zostanie naliczona jak w  przypadku zwrotu kompletnego zestawu, a  nast´pnie zostanie 
ona pomniejszona o  hurtowà wartoÊç brakujàcych sk∏adników. Po weryfikacji Dystrybutorowi 
zostanie wyp∏acona kwota stanowiàca równowartoÊç produktów, pomniejszona o  wartoÊç premii 
osobistych naliczonych z tytu∏u zakupu tych produktów oraz o koszty manipulacyjnew wysokoÊci 10%.	
(d) Rezygnacja z dzia∏alnoÊci spowoduje wykluczenie Dystrybutora z Planu Marketingowego, a zbudowana 
przez niego struktura dystrybutorska zostanie podporzàdkowana jego bezpoÊredniemu sponsorowi.

3.7	 Obowiàzujàca zasada przyjmowania zwrotów wy∏àcznie od rezygnujàcych Dystrybutorów ma na celu 
sk∏onienie Dystrybutorów FLP do rozsàdnego dokonywania zakupów. Dystrybutorzy nie powinni kupo-
waç wi´cej produktów, ni˝ sà w stanie zu˝yç lub sprzedaç w okresie 30 dni. Zadaniem sponsora jest 
sk∏onienie zasponsorowanych Dystrybutorów do dokonywania zakupów w iloÊciach pokrywajàcych je-
dynie bezpoÊrednie potrzeby ich samych oraz ich klientów i do przestrzegania zasady kupowania pro-
duktu tylko wówczas, gdy co najmniej 75% posiadanych przez Dystrybutora zapasów tego produk-
tu zosta∏o sprzedane lub zu˝yte. Produkty, które zosta∏y wczeÊniej zadeklarowane jako sprzedane lub 
zu˝yte, nie podlegajà zwrotowi do FLP Poland.

4. SCHEMAT PREMII
Plan Marketingowy Forever Living Products wyglàda nast´pujàco:
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4.1	 Premia Osobista naliczana jest Dystrybutorowi od wszystkich zakupów dokonanych przez niego 
osobiÊcie oraz przez bezpoÊrednio przez niego zasponsorowanych Nowych Dystrybutorów.

4.2	 Premia Grupowa wyp∏acana jest Dystrybutorowi od wszystkich zakupów dokonanych przez zasponso-
rowanych przez niego Assistant Supervisorów, Supervisorów i Assistant Managerów oraz ich grupy.

4.3	 Nowy Dystrybutor

– Premia Osobista nie przys∏uguje.

4.4	 Assistant Supervisor

– Premia Osobista: 5% �wartoÊci zakupów dokonanych osobiÊcie oraz przez bezpoÊrednio zasponsoro-
wanych Nowych Dystrybutorów,

– Premia Grupowa nie przys∏uguje.

4.5	 Supervisor

– Premia Osobista:   8% �wartoÊci zakupów dokonanych osobiÊcie oraz przez bezpoÊrednio zasponso-
rowanych Nowych Dystrybutorów,

– Premia Grupowa:   3% �wartoÊci zakupów dokonanych przez bezpoÊrednio zasponsorowanych Assi-
stant Supervisorów i ich grupy.

4.6  Assistant Manager

– Premia Osobista: 13% �wartoÊci zakupów dokonanych osobiÊcie oraz przez bezpoÊrednio zasponso-
rowanych Nowych Dystrybutorów,

– Premia Grupowa:   5% �wartoÊci zakupów dokonanych przez bezpoÊrednio zasponsorowanych Super-
visorów i ich grupy oraz

  8% �wartoÊci zakupów dokonanych przez bezpoÊrednio zasponsorowanych Assi-
stant Supervisorów i ich grupy.

4.7  Manager

– Premia Osobista: 18% �wartoÊci zakupów dokonanych osobiÊcie oraz przez bezpoÊrednio zasponso-
rowanych Nowych Dystrybutorów,

– Premia Grupowa:   5% �wartoÊci zakupów dokonanych przez bezpoÊrednio zasponsorowanych Assi-
stant Managerów i ich grupy,

10% wartoÊci zakupów bezpoÊrednio zasponsorowanych Supervisorów i ich gru-
py,

13% wartoÊci zakupów bezpoÊrednio zasponsorowanych AssistantSupervisorów 
i ich grupy.

4.8	 (a) Nowy Dystrybutor nie otrzymuje premii dopóki nie awansuje na pozycj´ Assistant Supervisora.	
(b) Od 1 listopada 2010 Dystrybutor zasponsorowany przez pełne szeÊç miesi´cy, który w tym cza-
sie nie osiàgnàł pozycji Assistant Supervisora, b´dzie miał prawo wybraç nowego sponsora.	
c) Wybierajàc nowego sponsora, Dystrybutorzy tracà dotychczasowà struktur´ oraz zgromadzone 
punkty kartonowe. JednoczeÊnie b´dà oni traktowani jako nowo zasponsorowani Dystrybutorzy na po-
trzeby odnoÊnych programów promocyjnych.

4.9 	Wszyscy dystrybutorzy otrzymywaç b´dà premi´ NDP (Cena dla Nowego Dystrybutora minus Cena 
Hurtowa) od zakupów osobiÊcie zasponsorowanych Nowych Dystrybutorów.



5	 Zasady Dzia∏alnoÊci

4.9.1 Pk. z tytu∏u zakupów Nowego Dystrybutora zaliczane sà na konto osobistej aktywnoÊci zarówno tego 
Nowego Dystrybutora, jak i jego bezpoÊredniego sponsora.

4.10	Do awansu na stanowisko: Assistant Supervisor (2 pk.), Supervisor (25 pk.), Assistant Manager (75 pk.) 
i Manager (120 pk.) mo˝na zaliczyç pk. zgromadzone w okresie jednego bàdê maksymalnie dwóch ko-
lejnych miesi´cy kalendarzowych. Awans nast´pujez dniem i w momencie osiàgni´cia wymaganej dla 
danego stanowiska wielkoÊci pk.

4.11	Wszystkie premie naliczane sà na podstawie wartoÊci detalicznej netto zakupionych produktów FLP, 
jak to widnieje na wydruku premii (wartoÊç hurtowa netto +43%). 

4.12	Dystrybutor nie traci raz osiàgni´tego stanowiska w  Planie Marketingowym. Wyjàtek stanowi 
rozwiàzanie Umowy Dystrybutorskiej przez Dystrybutora, Firm´ lub responsoring.

4.13	Nie istnieje mo˝liwoÊç przekazania praw Dystrybutora, takich jak stanowisko, premiei nagrody innej 
osobie. Przekazanie takie mo˝e nastàpiç jedynie w wypadku ÊmierciDystrybutora.

4.14	Ka˝dy Dystrybutor, który rezygnuje z  dzia∏alnoÊci i  rozwiàzuje Umow´ Dystrybutorskà, mo˝e 	
podjàç ponownà wspó∏prac´ z Firmà dopiero po up∏ywie dwóch lat od daty zatwierdzenia przez Biuro 
G∏ówne FLP Poland pisemnej rezygnacji z dzia∏alnoÊci. Wznowienie wymaga akceptacji Dyrekcji FLP 
Poland.

4.15	W drodze do stanowiska Managera ˝aden Dystrybutor nie mo˝e awansowaç na stanowisko wy˝sze ni˝ 
jego sponsor.

4.16	Aby zakwalifikowaç si´ do otrzymywania Premii Grupowej i  specjalnych premii od dzia∏alnoÊci za-
sponsorowanych grup, Supervisorzy, Assistant Managerowie i Managerowie muszà spe∏niaç wymóg 
miesi´cznej aktywnoÊci 4 pk. (patrz 2.5) oraz wszystkie inne wymogi wynikajàce z Planu Marketingo-
wego.

4.17	Premie i punkty naliczane sà zgodnie z aktualnie zajmowanym przez Dystrybutora stanowiskiem w Pla-
nie Marketingowym. Przyk∏ad: Assistant Supervisor, który zgromadzi∏ 30 pk. osobistych w ciàgu jedne-
go lub dwóch kolejnych miesi´cy kalendarzowych, otrzyma 5% premii osobistej z 25 pk. plus 8% pre-
mii osobistej z pozosta∏ych 5 pk.

4.18	Przyk∏ad dotyczàcy nowego Managera: Assistant Supervisor, który zgromadzi∏ 150 pk. 
w  ciàgu jednego lub dwóch miesi´cy kalendarzowych, awansuje na stanowisko Managera,	
a  jego aktywny sponsor otrzymuje jako swoje pk. grupowe 100% pk. z  pierwszych 120 pk.,	
pozosta∏e 30 pk. rozdzielane jest pomi´dzy Managerów b´dàcych sponsorami nowegoManagera (idàc 
w gór´ struktury) w stosunku: 40%, 20% i 10%. 

4.19	Assistant Supervisor, Supervisor i Assistant Manager nie otrzymujà Premii Grupowejod tych Dystry-
butorów ze swojej struktury, którzy aktualnie zajmujà takie samo jak onstanowisko w Planie Marketin-
gowym. Natomiast pk. od tych Dystrybutorów sà zaliczane do pk. grupowych sponsora i mogà stano-
wiç podstaw´ do awansu w Planie Marketingowym.

4.20 Premie dystrybutorskie naliczane sà przez Biuro G∏ówne FLP Poland po zakoƒczeniu miesiàca kalenda-
rzowego. Wydruki z naliczeniem premii oraz faktura/rachunek rozsy∏ane sà do Dystrybutorów listownie 
15. dnia miesiàca nast´pujàcego po miesiàcu, któregorozliczenie dotyczy (wydruk za styczeƒ b´dzie 
przes∏any 15 lutego). JeÊli 15. wypadniew sobot´, wydruk premii zostanie przes∏any w piàtek (14-go), 
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natomiast jeÊli 15. wypadnie w niedziel´, wydruk premii zostanie wys∏any w poniedzia∏ek (16-go).
Premia wyp∏acana jest na podstawie rachunków lub faktur z  tytu∏u Êwiadczenia us∏ugi marketingo-
wej. Aby zrealizowaç wyp∏at´ Dystrybutor, jako sprzedawca us∏ugi marketingowej, podpisuje rachu-
nek/faktur´ i dostarcza do FLP Poland orygina∏ dokumentu, kopi´ zaÊ zachowuje do w∏asnej ewidencji 
ksi´gowej. Wyp∏ata premii mo˝e byç zrealizowana:
– gotówkà w kasach FLP Poland – jeÊli kwota premii nie przekracza 6000 z∏otych brutto,
– przelewem na konto bankowe Dystrybutora – wy∏àcznie po otrzymaniu przez Biuro G∏ówne FLP Po-
land podpisanego orygina∏u rachunku/faktury.
Dystrybutor mo˝e odebraç swojà premi´ w ciàgu dwóch lat od daty jej naliczenia. Po tym terminie 
zobowiàzanie FLP Poland wobec Dystrybutora ulega przedawnieniu.
Dystrybutor ma obowiàzek powiadomiç Biuro G∏ówne o  zmianie banku oraz numeru konta przed 
zakoƒczeniem miesiàca kalendarzowego. W przypadku niedope∏nienia tego wymogu FLP Poland nie 
ponosi odpowiedzialnoÊci za opóênienia dokonania przelewu dla Dystrybutora.

4.21 (a) Dystrybutor zostanie Managerem Uznanym i otrzyma złotà odznak´ managerskà, gdy (1) zgroma-
dzi z grupà 120 pk. osobistych i/lub niemanagerskich w ciàgu jednego lub dwóch miesi´cy kalendarzo-
wych oraz (2) spełnił wymóg aktywnoÊci 4 pk.w miesiàcu/ach awansu, oraz (3) ˝aden inny Dystrybutor 
w jego strukturze nie zrealizował awansu w tym samym miesiàcu/miesiàcach. 
(b) Je˝eli inny Dystrybutor w  strukturze zrealizował awans w  tym samym miesiàcu/	
/miesiàcach, Dystrybutor zostanie Managerem Uznanym je˝eli (1) spełnił wymóg aktywnoÊci 4 pk. 	
w tym miesiàcu/miesiàcach oraz (2) zgromadził co najmniej 25 osobistych i/lub niemanagerskich pk. 	
w ostatnim miesiàcu kwalifikacji, pochodzàcych od Dystrybutorów w liniach innych ni˝ linia Dystrybu-
tora awansujàcego w tym samym miesiàcu na stanowisko Managera.

5. PREMIA LIDERA
5.1  	 Kiedy Dystrybutor awansuje na stanowisko Uznanego Managera powinien wspieraç swoje struktury, 

by pomóc im osiàgnàç sukces jako Dystrybutorom FLP. Aktywny Uznany Manager zostaje Managerem 
Liderem kiedy wykreuje w strukturze Managera; wtedy te˝ mo˝e zakwalifikowaç si´ do otrzymywania 
Premii Lidera, je˝eli uzyskuje co najmniej 12 pk. osobistych i niemanagerskich miesi´cznie. Pk. „niema-
nagerskie” to takie, które nie przechodzà przez Managera (Aktywnego lub Nieaktywnego).

5.2  	Premia Lidera mo˝e byç wypłacana Uznanym Managerom, którzy majà w strukturach Managerów we-
dług nast´pujàcych stawek:
6% Premii wypłacanej od wartoÊci obrotów Managerów I Generacji i ich grup.
3% Premii wypłacanej od wartoÊci obrotów Managerów II Generacji i ich grup.
2% Premii wypłacanej od wartoÊci obrotów Managerów III Generacji i ich grup.

5.2.1 Premia Lidera oraz pk. Premii Lidera (40%–20%–10%) Managera, który nie kwalifikuje si´ do Premii Li-
dera, sà przekazywane w gór´ struktury – Managerowi kwalifikujàcemu si´ do Premii Lidera.

5.3   Wymóg osiàgni´cia 12 osobistych i niemanagerskich pk. mo˝e zostaç obni˝ony:
– do 8 pk. osobistych i niemanagerskich, jeÊli Manager Lider mia∏ w poprzednim miesiàcu co najmniej 2 
aktywnych Managerów Uznanych w niezale˝nych liniach, którzy osiàgn´lico najmniej po 25 pk. ka˝dy,

– do 4 pk. osobistych i niemanagerskich, jeÊli Manager Lider mia∏ w poprzednim miesiàcu co najmniej 3 
aktywnych Managerów Uznanych w niezale˝nych liniach, którzy osiàgn´lico najmniej po 25 pk. ka˝dy.
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5.4  	Do obni˝enia wymogów kwalifikacyjnych do 12, 8 lub 4 pk. wliczana jest ka˝da strukturaaktywnego 
Uznanego Managera, która – zgodnie z wydrukiem premii za miesiàc poprzedni – osiàgn´∏a obrót co 
najmniej 25 pk. miesi´cznie.

5.5   Aktywny Uznany Manager, który w danym miesiàcu zgromadzi∏ 12 pk. osobistych i grupowych niema-
nagerskich, otrzymuje Premi´ Lidera.

5.6	 Aktywny Uznany Manager, który w danym miesiàcu zgromadzi∏ 8 pk. osobistych i niemanagerskich, 
a co najmniej dwie jego linie managerskie w poprzednim miesiàcu zgromadzi∏y po 25 pk. ka˝da, otrzy-
muje Premi´ Lidera.

5.7	 Uznany Manager, który w danym miesiàcu by∏ aktywny, a co najmniej trzy jego linie managerskie w po-
przednim miesiàcu zgromadzi∏y po 25 pk. ka˝da, otrzymuje Premi´ Lidera.

Supervisor
Assistant	
Supervisor

Aktywny (4 pk.)	
Manager	
Lider

Manager
Assistant	
Manager

Min. 12 pk.

Assistant	
Supervisor

Min. 8 pk.
Aktywny (4 pk.)	
Manager	
LiderManager	

min. 25 pk.

Supervisor

Assistant	
Manager

Manager	
min. 25 pk.

Assistant	
Supervisor

Min. 4 pk.
Aktywny (4 pk.)	
Manager	
Lider

Manager	
min. 25 pk.

Supervisor

Assistant	
Manager

Manager	
min. 25 pk.

Manager	
min. 25 pk.
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5.8	 JeÊli Uznany Manager by∏ nieaktywny (patrz 2.5) przez trzy kolejne miesiàce lub d∏u˝ej, traci prawo do 
otrzymywania Premii Lidera. Uznany Manager, który na skutek trzymiesi´cznej nieaktywnoÊci utraci∏ 
prawo do Premii Lidera, jeÊli przez trzy kolejne miesiàce b´dzie aktywny i osiàgnie 12 pk. z zakupów 
osobistych i grupy niemanagerskiej, odzyskuje je w czwartym miesiàcu. Wymóg kwalifikacyjny 12 pk. 
musi byç zrealizowany w kraju zamieszkania.

6. EAGLE MANAGER
6.1 (a) Program Eagle Manager został stworzony, by zach´caç Managerów do uzyskiwania i utrzymywa-

nia poziomu sprzeda˝y odpowiedniego do poszczególnych pozycji managerskich w planie marketingo-
wym. Status Eagle Managera uzyskuje si´ rokrocznie, spełniajàc nast´pujàce wymogi w ciàgu roku ka-
lendarzowego po uzyskaniu awansu na pozycj´ Uznanego Managera.

1. Comiesi´czna AktywnoÊç i kwalifikacja do Premii Lidera.
2. �Zgromadzenie co najmniej 720 punktów kartonowych, z czego co najmniej 100 pk. b´dzie po-
chodziç od nowych, bezpoÊrednio zasponsorowanych struktur. 

3. Osobiste zasponsorowanie i rozwini´cie co najmniej 2 nowych linii Supervisorów.
4. Wspieranie lokalnych i regionalnych spotkaƒ.

(b) Dodatkowo do powy˝szych wymagaƒ, Dystrybutorzy od stanowiska Senior Managera wzwy˝, któ-
rzy chcà uzyskaç status Eagle Managera, muszà kreowaç i utrzymywaç Eagle Managerów w struktu-
rze, jak to opisano poni˝ej. Ka˝dy Eagle Manager w strukturze musi byç w innej linii sponsorowania, 
bez wzgl´du na generacj´. Podstawà tego wymogu b´dzie pozycja managerska uzyskana na poczàtku 
roku kalendarzowego. 

1. Senior Manager: 1 Eagle Manager w strukturze.
2. Soaring Manager: 3 Eagle Managerów w strukturze.
3. Sapphire Manager: 6 Eagle Managerów w strukturze.
4. Diamond-Sapphire Manager: 10 Eagle Managerów w strukturze.
5. Diamond Manager: 15 Eagle Managerów w strukturze.
6. Double-Diamond Manager: 25 Eagle Managerów w strukturze.
7. Triple-Diamond Manager: 35 Eagle Managerów w strukturze.
8. Centurion-Diamond Manager: 45 Eagle Managerów w strukturze.

(c) Wszystkie wymagania muszà zostaç osiàgni´te w ramach jednej firmy operacyjnej, z wyjàtkiem wy-
mogu nowych niemanagerskich punktów kartonowych oraz posiadania Eagle Managerów w struktu-
rze, jak to opisano poni˝ej.
(d) W celu spełnienia wymogu 100 nowych punktów kartonowych, Manager mo˝e łàczyç nowe niema-
gerskie punkty kartonowe z ró˝nych paƒstw.
(e) W celu osiàgni´cia statusu Eagle Managera, Manager mo˝e łàczyç Eagle Managerów w  swojej 
strukturze z ró˝nych paƒstw.

6.2 Eagle Managerowie zostanà uznani i nagrodzeni wyjazdem na lokalny Zjazd Regionalny, co obejmuje 
przelot dla dwóch osób, zakwaterowanie na trzy doby oraz dwie opaski zjazdowe (bez posiłków).
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7. STANOWISKA MANAGERSKIE
7.1	 SENIOR MANAGER. Manager Lider, który wykreowa∏ co najmniej 2 Sponsorowanych Uznanych Mana-

gerów I generacji, otrzymuje z∏otà odznak´ managerskà z 2 granatami oraz tytu∏ Senior Managera.

7.1.1	SOARING MANAGER. Manager Lider, który wykreowa∏ co najmniej 5 Sponsorowanych Uznanych Ma-
nagerów I generacji, otrzymuje z∏otà odznak´ managerskà z 4 granatami oraz tytu∏ Soaring Managera. 
Soaring Manager, który ma w strukturze 5 aktywnych Sponsorowanych Uznanych Managerów I gene-
racji, uzyskuje przywilej obni˝enia wymogów punktowych w Programie Motywacyjnym: o 40 pk. na Po-
ziomie I, o 50 pk. na Poziomie II oraz o 60 pk. na Poziomie III.

7.2 Gem Managerowie

7.2.1 SAPPHIRE MANAGER. 
(a) Manager, który wykreowa∏ co najmniej 9 Sponsorowanych Uznanych ManagerówI generacji, awan-
suje na stanowisko Sapphire Manager i otrzymuje z∏otà odznak´z 4 szafirami. Odznaka wr´czana jest 
wy∏àcznie podczas Forever Success Day lub innego organizowanego przez Firm´ spotkania, prowadzo-
nego przez oficjalnego przedstawiciela Firmy.
(b) Dodatkowo Sapphire Manager otrzymuje nagrod´ w postaci 4-dniowego, bezp∏atnegopobytu w wy-
branym przez FLP hotelu/oÊrodku wypoczynkowym w Polsce.

7.2.2 DIAMOND-SAPPHIRE MANAGER. 
(a) Manager, który wykreowa∏ co najmniej 17 Sponsorowanych Uznanych ManagerówI generacji, awan-
suje na stanowisko Diamond-Sapphire Manager i otrzymuje na Success Day z∏otà odznak´ z 2 brylan-
tami i 2 szafirami.
(b) Dodatkowo Diamond-Sapphire Manager otrzymuje statuetk´ z bràzu.
(c) Diamond-Sapphire Manager zostaje równie˝ nagrodzony 5-dniowà, bezp∏atnà wycieczkà do wybra-
nego przez FLP kraju w Europie.

7.2.3 DIAMOND MANAGER. 
(a) Manager, który wykreowa∏ co najmniej 25 Sponsorowanych Uznanych ManagerówI generacji, otrzy-
muje tytu∏ Diamond Manager i z∏otà odznak´ z 1 du˝ym brylantem.
Dodatkowo Diamond Manager otrzymuje nagrody w postaci:
(b) pierÊcienia z brylantem,
(c) �uchylenia wymogu pk. potrzebnych do Programu Motywacyjnego i Premii Grupowej pod warun-
kiem, ˝e co najmniej 25 Sponsorowanych Uznanych Managerów I generacji jest aktywnych,

(d) tygodniowej, bezp∏atnej wycieczki na Zjazd Âwiatowy.

7.2.4 DOUBLE DIAMOND MANAGER. 
(a) Manager, który wykreowa∏ co najmniej 50 Sponsorowanych Uznanych ManagerówI generacji, awan-
suje na stanowisko Double Diamond Manager.
Dodatkowo Double Diamond Manager otrzymuje nagrody w postaci:
(b) z∏otej odznaki z 2 du˝ymi brylantami,	
(c) 10-dniowej, bezp∏atnej wycieczki do Afryki Po∏udniowej,
(d) ekskluzywnego pióra wysadzanego brylantami.

7.2.5 TRIPLE DIAMOND MANAGER. 
(a) Manager, który wykreowa∏ co najmniej 75 Sponsorowanych Uznanych ManagerówI generacji, uzy-
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skuje tytu∏ Triple Diamond Manager.
Otrzymuje on równie˝:
(b) z∏otà odznak´ z 3 du˝ymi brylantami,
(c) 14-dniowà, bezp∏atnà wycieczk´ dooko∏a Êwiata,
(d) elegancki zegarek (wed∏ug uznania Biura G∏ównego FLP Int.),
(e) statuetk´ z bràzu (wed∏ug uznania Biura G∏ównego FLP Int.).

7.2.6 DIAMOND CENTURION MANAGER. 
(a) Manager, który wykreowa∏ co najmniej 100 Sponsorowanych Uznanych Managerów I generacji, uzy-
skuje tytu∏ Diamond Centurion Manager.
Dodatkowo Diamond Centurion Manager otrzymuje nagrod´ w postaci:
(b) z∏otej odznaki z 4 du˝ymi brylantami.

7.2.7. Do awansu na pozycje od Senior do Diamond Centurion Managera, Manager mo˝e zaliczyç swoich 
Sponsorowanych Uznanych Managerów pierwszej generacji ze wszystkich krajów. Jednak ka˝dy z tych 
Managerów mo˝e byç liczony tylko raz.

8. PREMIA GEM BONUS
Managerowie Liderzy na wy˝szych stanowiskach managerskich, którzy zakwalifikowali si´ do otrzyma-

nia Premii Lidera, mogà równie˝ zakwalifikowaç si´ do otrzymania Premii Gem Bonus, spe∏niajàc 
nast´pujàce wymogi:

8.1 Manager Lider, który w danym miesiàcu ma co najmniej 9 aktywnych Sponsorowanych Uznanych Ma-
nagerów I generacji w kraju, otrzyma dodatkowo Premi´ Gem Bonus, tj. 1% premii od zakupów swo-
ich Managerów I, II i  III generacji oraz ich grup (razemz Premià Lidera 7%–4%–3%). Managerowie 
Wst´pujàcy, Transferowani i Nieuznani nie sà Sponsorowanymi Managerami.

8.2 Manager Lider, który w danym miesiàcu ma co najmniej 17 aktywnych Sponsorowanych Uznanych Ma-
nagerów I generacji w kraju, otrzyma dodatkowo Premi´ GemBonus, tj. 2% premii od zakupów swoich 
Managerów I, II i III generacji oraz ich grup(razem z Premià Lidera 8%-5%-4%).

8.3 Manager Lider, który w danym miesiàcu ma co najmniej 25 aktywnych Sponsorowanych Uznanych Ma-
nagerów I generacji w kraju, otrzyma dodatkowo Premi´ GemBonus, tj. 3% premii od zakupów swoich 
Managerów I, II i III generacji oraz ich grup (razem z Premià Lidera 9%–6%–5%).

8.4 Dystrybutorzy zagraniczni mogà si´ liczyç do Gem Bonus pod warunkiem, ˝e uzyskajàrekwalifikacj´ na 
Managerów Sponsorowanych w danym kraju. Kiedy uzyskajà takà kwalifikacj´, potwierdzonà raportem 
z Biura G∏ównego w swoim kraju zamieszkania, b´dà uznaniza aktywnych i mogà byç zaliczani przez 
swoich sponsorów do kwalifikacji do Gem Bonus.

8.5 W  ramach Sponsoringu Mi´dzynarodowego Gem Bonus wyp∏acana jest przez ka˝dy krajw oparciu 
o aktywnoÊç Managera w danym kraju. Dlatego aby zakwalifikowaç si´ do Gem Bonus w którymkol-
wiek z paƒstw, nale˝y mieç wymaganà liczb´ aktywnych Sponsorowanych Uznanych Managerów I ge-
neracji w tym paƒstwie, w miesiàcu,w którym uzyskuje si´ kwalifikacj´ do Premii.

9. PROGRAM MOTYWACYJNY
9.1 Wszystkie programy motywacyjne majà na celu promowanie prowadzenia dzia∏alnoÊci dystrybutorskiej 
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zgodnej z politykà Firmy, motywowanie do aktywnego sponsorowania, kupowania i dalszej sprzeda˝y 
produktów FLP. Punktów i nagród konkursowych nie mo˝na przekazaç innej osobie – przyznawane sà 
one wy∏àcznie Dystrybutorom, którzy budujà swój biznes w duchu FLP oraz w zgodzie z zasadami Pla-
nu Marketingowego i Zasadami Dzia∏alnoÊci.

9.1.1	Odznaki oraz wyjazdy na Âwiatowy Zjazd FLP przyznawane sà wy∏àcznie Dystrybutorom, których dane 
widniejà na Umowie Dystrybutora.

9.1.2 Na wyjazdy na wycieczki b´dàce firmowà nagrodà, w tym wyjazdy na Super Rally FLP i Post Rally 
z kwalifikacjà 1500 pk. i 2500 pk., Dystrybutor mo˝e, je˝eli nie ma współmał˝onka lub współmał˝onek 
nie mo˝e uczestniczyç w wyjeêdzie, zabraç innà osob´ pełnoletnià i uprawnionà do bycia dystrybu-
torem. Wycieczki stanowiàce nagrod´ za osiàgni´cie awansu na pozycj´ Gem Managera, w tym wy-
jazdy dla Sapphire, Diamond-Sapphire, Double-Diamond i  Triple-Diamond Managerów to wycieczki 
przyznawane Dystrybutorowi wraz ze współmał˝onkiem. Takie same zasady jak powy˝ej dotyczà za-
bierania goÊcia. 

9.2  	Do uczestnictwa w Programie Motywacyjnym uprawniony jest ka˝dy aktywny UznanyManager. Nagro-
dy wynikajàce z Programu Motywacyjnego wyp∏acane sà osobie figurujàcej na zarejestrowanym w Biu-
rze G∏ównym FLP Poland oryginale Umowy Dystrybutorskiej FLPP.

9.3  	Uczestnik Programu Motywacyjnego otrzymuje od FLP Poland dodatkowà premi´ z przeznaczeniem na 
finansowanie zakupu lub leasingu dowolnie wybranego przez uczestnika Êrodka trwa∏ego. Dystrybu-
torzy z regu∏y przeznaczajà premie z Programu Motywacyjnego na zakup samochodu, mieszkania lub 
domu.

9.4  	Dost´pne sà trzy poziomy Programu Motywacyjnego:
– Poziom I: Firma wyp∏acaç b´dzie równowartoÊç maksymalnie 400 USD miesi´cznie
– Poziom II: Firma wyp∏acaç b´dzie równowartoÊç maksymalnie 600 USD miesi´cznie
– Poziom III: Firma wyp∏acaç b´dzie równowartoÊç maksymalnie 800 USD miesi´cznie.
Premia z tytu∏u uczestnictwa w Programie Motywacyjnym wyp∏acana jest przez okres nie d∏u˝szy ni˝ 
36 miesi´cy od momentu zakwalifikowania si´ do Programu.

9.5  	Kwalifikacja na okreÊlony poziom uzale˝niona jest od iloÊci pk. osobistych i grupowych zgromadzonych 
przez Dystrybutora w ciàgu 3 kolejnych miesi´cy.

9.6    Kwalifikacja przebiega nast´pujàco:

Poziom I Poziom II Poziom III
Miesiàce kwalifikacji IloÊç pk. wymaganych do kwalifikacji
pierwszy 50 75 100
drugi 100 150 200
trzeci 150 225 300

9.7  	Dystrybutor, który zakwalifikowa∏ si´ na okreÊlony poziom Programu Motywacyjnego, powinien w ciàgu 
trwania Programu utrzymywaç wielkoÊç pk. wymaganà w trzecim miesiàcu kwalifikacji. W przypadku 
niedope∏nienia tego wymogu premia z tytu∏u uczestnictwa w Programie Motywacyjnym b´dzie nali-
czona zgodnie z faktycznie osiàgni´tàw danym miesiàcu wielkoÊcià pk. i wyniesie równowartoÊç 2,66 
USD za 1 pk., przy czym obrót grupowy musi wynosiç minimum 50 pk.
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9.8  	Je˝eli obrót grupowy uczestnika Programu wyniesie w  danym miesiàcu mniej ni˝ 50 pk., premia 
wynikajàca z  Programu Motywacyjnego nie zostanie za ten miesiàc wyp∏acona. Je˝eli w  kolejnym 
miesiàcu kalendarzowym obroty grupowe uczestnika Programu wzrosnà do co najmniej 50 pk., premia 
wynikajàca z Programu Motywacyjnego zostanie wyp∏acona zgodnie z paragrafem 9.7.

9.9  	Pk. grupowe Managera-uczestnika Programu Motywacyjnego naliczane sà zgodniez zasadami 
podzia∏u punktów w Premii Lidera, tj. 100% pk. osobistych i niemanagerskich, 40% pk. Managera I ge-
neracji i jego grupy, 20% pk. Managera II generacjii jego grupy, 10% pk. Managera III generacji i jego 
grupy.

9.10	Managerowie-uczestnicy Programu Motywacyjnego, majàcy w  strukturze co najmniej5 aktyw-
nych Uznanych Managerów I generacji, uzyskujà przywilej obni˝enia wymogów punktowych w trze-
cim miesiàcu kwalifikacji oraz w kolejnych miesiàcach uczestnictwaw Programie, zgodnie z poni˝szà 
tabelà:

Liczba aktywnych Uznanych Managerów I generacji
od 5 do 9 od 10 do 14 od 15 do 19 od 20 do 24 25 i wi´cej

Wymagana iloÊç pk. w trzecim miesiàcu kwalifikacji i nast´pnych 
miesiàcach uczestnictwa w Programie Motywacyjnym

Poziom I 110 70 30 0 0
Poziom II 175 125 75 25 0
Poziom III 240 180 120 60 0

* Do obni˝enia wymaganej wielkoÊci pk. nie liczà si´ Managerowie Nieuznani,Wst´pujàcy i Transferowani.

9.11	Po zakwalifikowaniu si´ na okreÊlony poziom Programu Motywacyjnego Dystrybutor mo˝e rozpoczàç 
przekwalifikowywanie si´ na wy˝szy poziom ju˝ w czwartym miesiàcu uczestnictwa w Programie Mo-
tywacyjnym.

Przyk∏ad: Dystrybutor, który zakwalifikowa∏ si´ na poziom I w okresie styczeƒ – luty – marzec, ju˝ w okresie 
kwiecieƒ – maj – czerwiec mo˝e rozpoczàç kwalifikacj´ na poziom II lub III.

9.12 Po zakoƒczeniu 36. miesiàca uczestnictwa w Programie Motywacyjnym Dystrybutor mo˝e staraç si´ 
o ponownà kwalifikacj´ do Programu, zgodnie z wymogami punktowymi przedstawionymi powy˝ej. 
Do kwalifikacji zaliczyç mo˝na wielkoÊci pk. osiàgni´te w  ciàgu dowolnych 3 kolejnych miesi´cy 
w 6-miesi´cznym okresie poprzedzajàcym zakoƒczeniepoprzedniego 36-miesi´cznego uczestnictwa 
w Programie Motywacyjnym.

10. SUPER RALLY FLP
10.1 Dystrybutorzy, którzy spełnià minimalne roczne wymogi od 1500 pk. wzwy˝,w okresie od 1 kwietnia 

do 31 marca nast´pnego roku, zakwalifikujà si´ do bezpłatnego wyjazdu na nast´pny Super Rally FLP 
i otrzymajà na ten wyjazd kieszonkowe. Do zrealizowania wymogu 1500 pk. lub wy˝szego, Dystrybu-
tor mo˝e łàczyç punkty kartonowe ze wszystkich krajów, w których ma grupy. Ka˝dy z Dystrybutorów 
ma obowiàzek dostarczyç do swojego Biura Krajowego dowód potwierdzajàcy wypracowanie punktów 
kartonowych w innych krajach, w terminie do 30 kwietnia. Aby skorzystaç z tej nagrody, Dystrybutor 
musi uczestniczyç w zjazdowych szkoleniach i spotkaniach motywacyjnych.
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10.2 Managerowie, którzy osiàgnà 1500 pk. kwalifikujà si´ do:
(a) Udziału w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Otrzymania 500$ kieszonkowego, wr´czanych wyłàcznie podczas Zjazdu.
(c) Udziału w wycieczce Post Rally Tour na koszt Firmy (tylko jeden raz).

10.2.1 Managerowie, którzy osiàgnà 2500 pk. kwalifikujà si´ do:
(a) Udziału w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Otrzymania 1000$ kieszonkowego, wr´czanych wyłàcznie podczas Zjazdu.
(c) Udziału w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.

10.2.2 Managerowie, którzy osiàgnà 5000 pk. kwalifikujà si´ do:
(a) Udziału w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Otrzymania 2000$ kieszonkowego, wr´czanych wyłàcznie podczas Zjazdu.
(c) Prawa korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzeda˝y.
(d) Udziału w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.

10.2.3 Managerowie, którzy osiàgnà 7500 pk. kwalifikujà si´ do:
(a) Udziału w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Otrzymania 3000$ kieszonkowego, wr´czanych wyłàcznie podczas Zjazdu.
(c) Prawa korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzeda˝y.
(d) Udziału w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.
(e) Zaproszenia do udziału w dorocznym Eagle Summit na koszt Firmy.

10.2.4 Managerowie, którzy osiàgnà 10 000 pk. kwalifikujà si´ do:
(a) Udziału w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Przelotu na Zjazd klasà biznesowà.
(c) Otrzymania 3000$ kieszonkowego, wr´czanych wyłàcznie podczas Zjazdu.
(d) Prawa korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzeda˝y.
(e) Udziału w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.
(f) Zaproszenia do udziału w dorocznym Eagle Summit na koszt Firmy.

10.2.5 Managerowie, którzy osiàgnà 12 500 pk. kwalifikujà si´ do:
(a) Udziału w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Przelotu na Zjazd klasà biznesowà.
(c) Otrzymania 12 500$ kieszonkowego, wr´czanych wyłàcznie podczas Zjazdu.
(d) Prawa korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzeda˝y.
(e) Udziału w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.
(f) Zaproszenia do udziału w dorocznym Eagle Summit na koszt Firmy.

10.3	(a) Dotyczy tylko Silver Post Rally: Dystrybutorzy, którzy uzyskali kwalifikacj´, mogà zabraç na wyjazd 
dzieci pod nast´pujàcymi warunkami:
(b) Koszty transportu, zakwaterowania, posi∏ków oraz inne koszty zwiàzane z pobytemdzieci pokrywa 
Dystrybutor,
(c) Dzieci nie mogà uczestniczyç w posi∏kach oraz innych imprezach zjazdowych, takich jak np. wyciecz-
ki w ciàgu dnia, spotkania na pla˝y itp.,
(d) Firma nie jest w stanie zapewniç dzieciom miejsca w samolotach czarterowych, dlatego Dystrybu-
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torzy muszà zapewniç dzieciom odr´bny Êrodek transportu. Je˝eli Dystrybutor musi podró˝owaç ra-
zem z dzieckiem, b´dzie musia∏ tak˝e pokryç koszt swojego biletu.

10.4  (a) Dystrybutor mo˝e uzyskaç kwalifikacj´ w kraju zamieszkania, uprawniajàcà do nast´pujàcych na-
gród zwiàzanych z Super Rally:
(b) 1250 pk. (dotyczy tylko Dystrybutorów z USA i Kanady) – jeden bilet lotniczy, zakwaterowanie w ho-
telu podczas Zjazdu (3 noce), posiłki oraz dwa bilety na Zjazd.
(c) 1000 pk. – zakwaterowanie w hotelu podczas Zjazdu (3 noce) oraz dwa bilety na Zjazd.
(d) 750 pk. – zakwaterowanie w hotelu na 1 noc oraz dwa bilety na Zjazd.
(e) 500 pk. – dwa bilety na Zjazd.
(f)  250 pk. – jeden bilet na Zjazd.

10.5  Do uzyskania nagród zwiàzanych z Super Rally na poziomie poni˝ej 1500 pk. punkty osiàgni´te w kra-
ju i za granicà nie sà sumowane.

10.6 Grupowe punkty kartonowe wygenerowane w miesiàcu, w którym Dystrybutor nie zrealizował wymo-
gu aktywnoÊci nie b´dà wliczane do puli punktów do kwalifikacji na Super Rally; jednak punkty kartono-

we, wypracowane przez Dystrybutora osobiÊcie, b´dà si´ liczyły niezale˝nie od statusu aktywnoÊci.

11. STATUS MANAGERA I REKWALIFIKACJE
Manager Wst´pujàcy:

11.1	W przypadku rozwiàzania Umowy Dystrybutorskiej z Managerem ca∏a jego struktura dystrybutorska 
przejmowana jest przez sponsora rezygnujàcego Managera. Uk∏ad generacjiw tej strukturze pozostaje 
niezmieniony.

11.2	JeÊli rezygnujàcy Manager by∏ Sponsorowanym Uznanym Managerem i tak˝e posiada∏ w swojej struk-
turze Sponsorowanych Uznanych Managerów I generacji, uzyskujà oni – wobec nowego sponsora – 
status Managerów Wst´pujàcych, jednak˝e ich nowy sponsor ma prawo wybraç jednego z nich na 
swojego Managera Sponsorowanego.

11.3	Manager Wst´pujàcy zachowuje prawa zwiàzane z w∏asnymi premiami osobistymi i grupowymi. Nowy 
sponsor Managera Wst´pujàcego nie ma prawa zaliczania aktywnoÊci tego Managera przy spe∏nianiu 
wymogów, zwiàzanych ze zdobywaniem wy˝szych odznak managerskich, Premià Gem Bonus i Progra-
mem Motywacyjnym ani innymi programami promocyjnymi.

Manager Transferowany:

11.4	Manager, który zosta∏ zasponsorowany mi´dzynarodowo do kraju innego ni˝ kraj zamieszkania, uzysku-
je status Managera Transferowanego. Manager Transferowany zachowuje wszelkie prawa zwiàzane 
z w∏asnymi premiami osobistymi i grupowymi. SponsorManagera Transferowanego nie ma prawa za-
liczania tego Managera przy spe∏nianiu wymogów zwiàzanych ze zdobywaniem wy˝szych odznak ma-
nagerskich, Premià Gem Bonusi Programem Motywacyjnym ani innymi programami promocyjnymi.

Wymogi aktywnoÊci:

11.5	Supervisorzy, Asisstant Managerowie i Managerowie, którzy w danym miesiàcu nie byliaktywni (patrz 
2.5), nie sà uprawnieni do otrzymania premii grupowej za ten miesiàci nie majà w nim statusu „Aktyw-
nego Dystrybutora”.
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W takim przypadku niewyp∏acona Dystrybutorowi premia przechodzi do pierwszegoz jego aktywnych 
sponsorów. Dystrybutor, który w wyniku nieaktywnoÊci utraci∏ prawo do otrzymania premii grupowej, 
mo˝e je odzyskaç ju˝ w nast´pnym miesiàcu pod warunkiem spe∏nienia wymogu aktywnoÊci. Kwalifi-
kacja nie dzia∏a wstecz i nie obejmuje miesi´cy, w których Dystrybutor nie by∏ aktywny.

11.6	Wszystkie punkty kartonowe naliczane sà za miesiàc kalendarzowy, np. od 1 do 31stycznia.

Procedury rekwalifikacji:

11.7 (a) Manager Nieuznany rekwalifikuje si´ jako Manager Uznany, kiedy spe∏ni nast´pujàcewarunki:

(b) spe∏ni wymóg aktywnoÊci 4 pk. (patrz 2.5) w miesiàcach rekwalifikacji,

(c) zgromadzi 120 pk. z zakupów osobistych i grupowych niemanagerskich w ciàgu jednego lub dwóch 
kolejnych miesi´cy kalendarzowych. Nieuznany Manager mo˝e wykorzystaç niezwiàzane z  awan-
sem sponsorowanego przez siebie Managera pk. z  ostatniego miesiàca swojego awansu na pozy-
cj´ Nieuznanego Managera pod warunkiem, ˝e kwalifikacja nastàpi w miesiàcu bezpoÊrednio po nim 
nast´pujàcym,

(d) od dnia, w którym Manager uzyska∏ 120 pk. osobistych i niemanagerskich, kwalifikujesi´ do nalicza-
nia Premii Lidera oraz pk. do Premii Lidera wynikajàcych z zamówieƒz∏o˝onych po tym dniu pod warun-
kiem, ˝e kwalifikuje si´ jako Manager Lider (patrz rozdz. 5).

11.8 (a) Manager Transferowany lub Wst´pujàcy rekwalifikuje si´ jako Manager Sponsorowany,kiedy spe∏ni 
nast´pujàce warunki:

(b) zgromadzi 120 pk. z zakupów osobistych i grupowych niemanagerskich w ciàgu jednego lub dwóch 
kolejnych miesi´cy kalendarzowych,

(c) spe∏ni wymóg aktywnoÊci 4 pk. (patrz 2.5) w miesiàcach gromadzenia 120 pk.,

(d) je˝eli rekwalifikacja odbywa si´ za granicà, nale˝y spe∏niç wymóg aktywnoÊci 4 pk. (patrz 2.5) albo 
w kraju zamieszkania, albo w kraju, w którym realizowana jest rekwalifikacja na stanowisko Manage-
ra Sponsorowanego.

12. RESPONSORING
12.1  Prawo do wystàpienia o responsoring, czyli o zmian´ pierwotnego sponsora, ma Dystrybutor, który 

przez co najmniej 24 miesiàce od zarejestrowania umowy:
– nie zakupi∏ ˝adnego produktu FLP – ani bezpoÊrednio od Firmy, ani od Dystrybutora FLP,
– �nie otrzyma∏ z tytu∏u powstrzymania si´ od dzia∏alnoÊci ˝adnych korzyÊci finansowych od Dys-
trybutora FLP,
– nie zasponsorowa∏ ˝adnego nowego Dystrybutora.

Dystrybutor zamierzajàcy zmieniç sponsora ma obowiàzek z∏o˝enia potwierdzonego notarialnie 
oÊwiadczenia o spe∏nieniu wymogów responsoringu oraz nowej Umowy Dystrybutorskiej zawieranej 
z nowym sponsorem. Druk oÊwiadczenia dost´pny jestw Biurze G∏ównym FLP Poland. Zgod´ na re-
sponsoring wydaje Dyrekcja FLP Poland po sprawdzeniu wszystkich dost´pnych danych dotyczàcych 
dzia∏alnoÊci Dystrybutoraw ciàgu ostatnich 24 miesi´cy.

12.2	Responsorowany Dystrybutor wznawia dzia∏alnoÊç pod nowym sponsorem jako Nowy Dystrybu-
tor i dokonuje zakupów w cenach NDP. Responsorowany Dystrybutor traci dotychczasowà struktur´ 
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wypracowanà we wszystkich krajach, w których by∏ sponsorowany. Oznacza to, ˝e Dystrybutor Re-
sponsorowany wznawia dzia∏alnoÊç pod nowym sponsorem nie tylko w kraju zamieszkania, ale równie˝ 
we wszystkich innych paƒstwach. Dystrybutor Responsorowany nie liczy si´ do realizacji wymogów 
sponsorskich w Programie Podzia∏u Zysków. B´dzie si´ on liczy∏ do realizacji wymogów sponsorskich 
w programach promocyjnych Eagle Manager oraz Zjazd Regionalny.

13. ZAMAWIANIE PRODUKTÓW
13.1	Ka˝dy Dystrybutor zamawia produkty bezpoÊrednio od Firmy. Od 1 sierpnia 2009 wszystkie osoby na 

stanowisku Nowego Dystrybutora dokonujà zakupów w cenie NDP (New Distributor Prices – ceny dla 
Nowych Dystrybutorów) (NDP = 15% zni˝ki od ceny detalicznej). Kiedy Dystrybutor (niezale˝nie od sta-
nowiska) osobiÊcie zakupi produkty o wartoÊci co najmniej 2 pk. w ciàgu dwóch kolejnych miesi´cy, za-
czyna nast´pnie kupowaç produkty w cenie hurtowej. Ró˝nica mi´dzy NDP a cenà hurtowà tych 2 pk. 
zostanie wypłacona bezpoÊredniemu sponsorowi.

13.2 Warunki p∏atnoÊci:
– FLPP nie kredytuje zakupów,
– bezpoÊrednio w Centrach Produktów p∏atnoÊç za towar przyjmowana jest w gotówcelub kartà 
kredytowà,

13.3 Minimalna wartoÊç zamówienia wynosi 250 PLN (z  wyjàtkiem pierwszego zamówieniao wartoÊci 	
minimum 400 PLN).

13.4 Firma uznawaç b´dzie równie˝ zamówienia z∏o˝one w Centrum Produktów w Warszawie:
– telefonicznie (0-22) 456-43-54÷55,
– faxem (0-22) 456-43-60,
– pocztà elektronicznà: flpp@flpp.com.pl
– przez stron´ internetowà: www.flpp.com.pl

13.5	Dystrybutor zobowiàzany jest w  momencie zakupu sprawdziç zgodnoÊç odebranych produktów 
z fakturà. Wszelkie zastrze˝enia nale˝y natychmiast zg∏osiç do CentrumProduktów. W przypadku od-
bioru towaru w domu wszelkie zastrze˝enia nale˝y natychmiast zg∏osiç dor´czycielowi do odnotowa-
nia na liÊcie przewozowym, a w ciàgu jednego dnia roboczego poinformowaç o swoich zastrze˝eniach 
Biuro G∏ówne FLP Poland.
W przypadku gdy zamówiony towar nie zosta∏ odebrany, Biuro G∏ówne FLP Poland maprawo doko-
naç odpowiedniej, zgodnej z Zasadami Dzia∏alnoÊci korekty w naliczeniu premii, a awanse uzyskane 
z tytu∏u tego zakupu nie zostanà uznane.

13.6 Aby zamówienie sk∏adane telefonicznie, za poÊrednictwem faxu lub poczty elektronicznej by∏o zaakcepto-
wane przy naliczeniu premii za dany miesiàc, musi zostaç z∏o˝one w Biurze G∏ównym FLP Poland najpóêniej 
ostatniego dnia roboczego danego miesiàca, w  godzinach pracy Centrum Produktów w  Warszawie.

13.7 Wszystkie zamówienia i dostawy uzale˝nione sà od ostatecznej akceptacji Biura Głównego FLP. Otrzy-
manie premii stanowi potwierdzenie akceptacji Biura Głównego. W przypadku powtarzajàcych si´ od-
mów odbioru zamawianego towaru przez tego samego Dystrybutora FLP Poland zastrzega sobie pra-
wo do odmowy przyj´cia  zamówienia sk∏adanego przez telefon, fax lub e-mailem. W tym przypadku 
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akceptowane b´dzie jedynie zamówienie sk∏adane osobiÊcie przez Dystrybutora w jednym z Centrum 
Produktów.

13.8 Zamawiajàc produkt, który był ju˝ zamawiany uprzednio Dystrybutor potwierdza wobec Firmy, ˝e 75% 
uprzedniego zamówienia tego produktu zostało sprzedane, zu˝yte lub wykorzystane w  inny sposób 
w ramach biznesu.

13.9 Dystrybutorzy majà prawo zakupu produktów FLP w celu ich wykorzystania na w∏asny u˝ytek lub do 
odsprzeda˝y na terenie kraju zamieszkania. Dystrybutorzy nie majà prawa bez pisemnej zgody Biu-
ra G∏ównego FLP w Scottsdale w Arizonie w USA eksportowania produktów FLP inaczej, jak tylko na 
u˝ytek w∏asny i swojej rodziny, wy∏àcznie do paƒstw, w których nie ma autoryzowanego biura FLP.

13.10 Dystrybutor nie mo˝e bez pisemnej zgody Biura G∏ównego FLP Poland zamówiç wi´cej ni˝ 25 pk. 
w ciàgu jednego miesiàca kalendarzowego.

13.11 Zakaz wykupywania premii. Wykupywanie premii jest ÊciÊle zabronione. Poj´cie „wykupywanie 
premii” obejmuje: (a) rekrutowanie osób i/lub wypełnianie Umowy Dystrybutora za te osoby bez ich 
wiedzy; (b) nieuczciwa rekrutacja osoby jako Dystrybutora; (c) rekrutowanie lub próby rekrutowania 
nieistniejàcych osób („fantomów”) jako Dystrybutorów lub Klientów w celu uzyskania kwalifikacji do 
prowizji lub premii; (f) jakiekolwiek inne działania, poprzez które dokonywane sà strategiczne zakupyw 
celu zwi´kszenia prowizji lub premii, podczas gdy Dystrybutor nie ma uczciwych intencji wykorzysta-
nia zakupionych produktów. 

14. WYMOGI PRAWNE
14.1 Bycie niezale˝nym Dystrybutorem:

14.1.1  Dystrybutor FLP Poland prowadzi dzia∏alnoÊç na w∏asny rachunek i w∏asnà odpowiedzialnoÊç. Ka˝dy 
Dystrybutor od momentu podpisania Umowy Dystrybutorskiej zobowiàzany jest do prowadzenia swo-
jej dzia∏alnoÊci zgodnie z Zasadami Dzia∏alnoÊci FLPPoland oraz obowiàzujàcymi przepisami prawa.

14.1.2 Umowa Dystrybutorska FLP obejmuje Dystrybutora oraz współmał˝onka Dystrybutora lub pojedynczà 
osob´, tak jak to jest podane na Umowie Dystrybutora, której oryginał przechowywany jest w Biurze 
Głównym.

14.1.3 Ma∏˝onkowie zamierzajàcy prowadziç dzia∏alnoÊç dystrybutorskà zobowiàzani sà prowadziç t´ 
dzia∏alnoÊç wspólnie, muszà zatem zostaç zasponsorowani razem, na jednej Umowie Dystrybutora, 
i otrzymujà jeden wspólny numer identyfikacyjny FLP Poland. Ka˝da proÊba o dopisanie lub usuni´cie 
jednego ze wspó∏ma∏˝onkówz istniejàcego stosunku dystrybutorskiego musi byç skierowana do Biura 
G∏ównego FLPP na piÊmie i podpisana przez obie strony, których zmiana dotyczy. ProÊby nie podpisane 
przez obydwie strony nie b´dà rozpatrywane. Je˝eli współmał˝onek nie decyduje si´ zostaç Dystrybu-
torem FLP, ten ze współmał˝onków, który jest Dystrybutorem FLP wyraênie zgadza si´ i uznaje, ˝e jego 
Umowa Dystrybutora mo˝e zostaç rozwiàzana w przypadku działaƒ naruszajàcych Zasady DziałalnoÊci 
Firmy podj´tych przez współmał˝onka nie b´dàcego Dystrybutorem. Firma przesy∏a korespondencj´ 
i wyp∏aty Dystrybutorowi wpisanemu na pierwszym miejscu, na adres podany na Umowie Dystrybu-
torskiej. Dystrybutorzy ∏àcznie przyjmujà wspólnà odpowiedzialnoÊç prawnà i dzia∏ania jednego z nich 
sà wià˝àce dla obydwojga. Wszystkie wyp∏aty dokonywane na rzecz jednego z Dystrybutorów trakto-
wane sà przez FLP Poland jako wyp∏aty na rzecz obydwojga.
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14.1.4 Dystrybutorem FLP Poland mo˝e zostaç tylko pe∏noletnia osoba fizyczna, zasponsorowana przez in-
nego Dystrybutora. Umowa Dystrybutorska mo˝e zostaç zarejestrowana tylko i wy∏àcznie po uprzed-
nim uzyskaniu akceptacji Biura G∏ównego FLP Poland. Orygina∏ Umowy Dystrybutorskiej z nadanym 
numer identyfikacyjnym przechowywany jestw Biurze G∏ównym, natomiast kopie otrzymujà Dystry-
butor i jego sponsor.

14.1.5 FLP Poland, wprowadzajàc Umow´ Dystrybutorskà do bazy danych, zgadza si´ sprzedawaç pod-
pisanej na niej osobie produkty i  wyp∏acaç premie, zgodnie z  Planem Marketingowym i  Zasadami 
Dzia∏alnoÊci, pod warunkiem, ˝e Dystrybutor nie narusza zasad umowy z Firmà.

14.1.6 W przypadku gdy Dystrybutor zostaje zasponsorowany mi´dzynarodowo do innego kraju, na który 
nie jest zasponsorowany jego sponsor, sponsor zostaje automatycznie zasponsorowany do tego kra-
ju i zgadza si´ przestrzegaç praw obowiàzujàcychw danym kraju oraz podlegaç polityce rozwiàzywania 
sporów jak opisano dalej.

14.2 Zasady Dzia∏alnoÊci FLP Poland:

14.2.1 Zasady Dzia∏alnoÊci wprowadzono, aby ustaliç normy, regu∏y i ograniczenia zapewniajàce w∏aÊciwe 
procedury zwiàzane ze sprzeda˝à i marketingiem oraz by zapobiegaç niew∏aÊciwym lub niezgodnym 
z prawem dzia∏aniom oraz nadu˝yciom. Zasady Dzia∏alnoÊci sà od czasu do czasu aktualizowane, mo-
dyfikowane i rozszerzane.

14.2.2 Ka˝dy Dystrybutor ma obowiàzek zapoznaç si´ z Zasadami Dzia∏alnoÊci FLP Poland.

14.2.3 Podpisanie Umowy Dystrybutorskiej stanowi zobowiàzanie do przestrzeganiaZasad Dzia∏alnoÊci FLP 
Poland. Dokonanie pierwszego zakupu w FLPP jest dodatkowym potwierdzeniem tego zobowiàzania.

14.2.4 Jakiekolwiek, za wyjàtkiem dziedziczenia, przeniesienie praw dystrybutorskich jest sprzeczne z Za-
sadami Dzia∏alnoÊci. Takie przeniesienie, które nie uzyska∏o pisemnej zgody Biura G∏ównego FLP Po-
land, b´dzie niewa˝ne. Na potrzeby niniejszej klauzuli, zmiana funduszu interesu beneficyjnego dys-
trybutora FLP b´dzie traktowana jako przeniesienie praw, wymagajàce, pod rygorem niewa˝noÊci, 
pisemnej aprobaty Firmy.

14.2.5 Produkty FLP oraz materia∏y reklamowe, promocyjne i  informacyjne wydawane przez FLP Poland 
nie mogà byç wystawiane i sprzedawane w sklepach, aptekach, komisach, na bazarach oraz w innych 
punktach sprzeda˝y detalicznej. Od czasu do czasu Firma zezwala na organizowanie akcji promocyj-
nych przedstawiajàcych Firm´ podczas targów, wystaw i tego typu imprez. Akcje te majà mieç cha-
rakter tymczasowy, co oznacza, ˝e muszà trwaç krócej ni˝ jeden tydzieƒ i nie mogà byç prowadzo-
ne w jednym miejscu cz´Êciej ni˝ raz na rok. Ka˝dorazowo przed podj´ciem akcji promocyjnej nale˝y 
uzyskaç akceptacj´ Dzia∏u Marketingu FLP Poland. Dystrybutorzy FLP Poland, b´dàcy jednoczeÊnie 
w∏aÊcicielami zak∏adów us∏ugowych (np. salonów kosmetycznych, fryzjerskich, gabinetów stomato-
logicznych i salonów odnowy biologicznej), majà prawo wystawiaç tam i sprzedawaç produkty FLP. 
Jednak˝e i w tym przypadku reklama zewn´trzna i wystawianie produktów w oknach wystawowych 
jest niedozwolone. Produkty mogà byç promowane i sprzedawane na porcje w kawiarniach i restau-
racjach.

14.2.6 Kupowanie produktów na inny numer dystrybutorski lub kupowanie produktóww iloÊciach 
przekraczajàcych bie˝àce potrzeby zwiàzane ze sprzeda˝à jest niedozwolone i mo˝e doprowadziç do 
utraty premii i kwalifikacji lub rozwiàzania Umowy Dystrybutora.
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14.2.7 W przypadku, gdy współmał˝onek dystrybutora nie uczestniczy w wycieczce stanowiàcej firmowà 
nagrod´, dystrybutorowi mo˝e towarzyszyç inna osoba, pod warunkiem, ˝e jest to dystrybutor lub 
osoba uprawniona do bycia dystrybutorem. Poj´cie wycieczek b´dàcych firmowà nagrodà ograniczo-
ne jest do: udziału w Super Rally, Post Rally i Silver Post Rally od kwalifikacji 1500 pk. wzwy˝, wy-
cieczek dla Sapphire, Diamond-Sapphire, Double-Diamond i Triple-Diamond Managerów oraz udziału 
w Zjeêdzie Europejskim. We wszystkich innych wycieczkach fundowanych przez Firm´ mogà uczestni-
czyç wyłàcznie dystrybutorzy, których dane widniejà na Umowie Dystrybutora. 

14.2.8 Dystrybutorzy FLP nie mogà dyskredytowaç innych Dystrybutorów, produktów/usług FLP, Planu Mar-
ketingu i Wynagrodzeƒ ani pracowników FLP wobec innych Dystrybutorów lub osób trzecich. Wszel-
kie pytania, sugestie lub komentarze w tych sprawach powinny byç kierowane na piÊmie wyłàcznie 
do biur FLP.

14.3 Rozwiàzanie Umowy Dystrybutorskiej przez Firm´:

14.3.1 Rozwiàzanie Umowy Dystrybutorskiej oznacza zakoƒczenie dzia∏alnoÊci i utrat´w trybie natychmia-
stowym wszystkich praw Dystrybutora w ramach sposoringu krajowego i mi´dzynarodowego, w tym 
stanowiska osiàgni´tego w Planie Marketingowym, prawa do dokonywania zakupów bezpoÊrednio od 
FLP, prawa do dystrybucji produktów FLP, prawa do sponsorowania oraz prawa do otrzymywania pre-
mii i nagród.

14.3.1.1 Po upływie dwóch lat Dystrybutor, którego Umowa została rozwiàzana mo˝e ubiegaç si´ o ponownà 
akceptacj´ Umowy przez Biuro Główne. W przypadku uzyskania akceptacji zostanie on wprowadzony 
na stanowisku Nowego Dystrybutora, a jego poprzednia struktura nie zostanie mu przywrócona.

14.3.2 W nast´pstwie rozwiàzania umowy przez Firm´ Dystrybutor jest zobowiàzany na ˝yczenie FLPP 
zwróciç lub zrekompensowaç premie otrzymane po dacie podj´cia przez niego dzia∏aƒ zakoƒczonych 
rozwiàzaniem umowy. Je˝eli Dystrybutor zakwalifikowa∏ si´ do otrzymania premii, ale nie zosta∏y mu 
one przekazane przed rozwiàzaniem umowy, zostanà one wyp∏acone nast´pnemu nadsponsorowi, 
który post´puje zgodnie z Zasadami Dzia∏alnoÊci.

14.3.3 Rozwiàzanie Umowy Dystrybutorskiej mo˝e nastàpiç w efekcie poczynaƒ niezgodnych z Zasada-
mi opisanymi w niniejszej broszurze. Kiedy Firma lub pracownik dowie si´ o takich dzia∏aniach, Dys-
trybutor otrzyma pisemne ostrze˝enie wzywajàce do zaprzestania ∏amania Zasad Dzia∏alnoÊci. Firma 
zastrzega sobie prawo do rozwiàzania Umowy Dystrybutorskiej w przypadku, gdy Dystrybutor nie za-
przestanie dzia∏alnoÊci szkodliwej i nie zobowià˝e si´ na piÊmie do post´powania wg zasadi polity-
ki FLP Poland. Podstawà rozwiàzania przez FLP Poland Umowy Dystrybutorskiej mo˝e byç przede 
wszystkim, choç nie tylko:

14.3.3.1 (a) FLP to Firma zbudowana na jakoÊci produktów oraz ich u˝ytecznoÊci dla konsumentów. Niedo-
zwolone jest kupowanie produktów lub zach´canie innych Dystrybutorów do kupowania produktów 
wy∏àcznie w celu kwalifikacji do uzyskania premii. Aby upewniç si´, ˝e nie sà dokonywane nadmier-
ne zakupy produktów:
(b) Przyjmuje si´, ˝e przed sprzedaniem 75% posiadanych przez Dystrybutora zapasów nie powinien 
on dokonywaç nast´pnych zakupów. Dystrybutor zobowiàzany jest do prowadzenia dokumentacji 
sprzeda˝y detalicznej oraz dokumentacji dotyczàcej posiadanych zapasów towaru. W uzasadnionych 
przypadkach FLP Poland ma prawo za˝àdaç od Dystrybutora przed∏o˝enia do wglàdu tej dokumentacji.
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(c) Firma stosuje zasad´ zwrotu pieni´dzy za produkty w przypadku rozwiàzania UmowyDystrybutorskiej, 
jednak nie odkupi i nie dokona zwrotu pieni´dzy za produkty, któreuprzednio zadeklarowano jako sprze-
dane lub zu˝yte. Przedstawienie fa∏szywej iloÊci produktów sprzedanych lub zu˝ytych w celu uzyskania 
awansuw Planie Marketingowym stanowi podstaw´ do rozwiàzania przez Firm´ Umowy Dystrybutorskiej.
(d) Aby zniech´ciç Dystrybutorów do nak∏aniania innych Dystrybutorów do „obchodzenia” zasa-
dy nierobienia nadmiernych zakupów produktów, Firma potràcisponsorom Dystrybutora, z  którym 
zosta∏a rozwiàzana Umowa, premie naliczonena podstawie zakupu produktów zwracanych przez tego 
Dystrybutora.
(e) Dodatkowo do prowadzonej przez siebie sprzeda˝y detalicznej, Dystrybutorzy mogà sprzedawaç 
produkty jedynie swoim bezpoÊrednio zasponsorowanym Dystrybutorom, jednak wyłàcznie w  ce-
nie nie ni˝szej ni˝ hurtowa. Jakakolwiek inna sprzeda˝ innym Dystrybutorom, czy to bezpoÊrednio, 
czy poÊrednio, jest transakcjà zakazanà zarówno dla Dystrybutora sprzedajàcego, jak i  kupujàcego. 
Ekwiwalent w postaci punktów kartonowych wynikajàcy z takiej niedozwolonej sprzeda˝y nie zosta-
nie zaliczony na poczet realizacji wymogu AktywnoÊci ani wymagaƒ kwalifikacyjnych do jakichkolwiek 
innych korzyÊci w programie Marketingowym. W przypadku takiej działalnoÊci dokonane zostanà sto-
sowne korekty. Dodatkowo, Dystrybutorzy zaanga˝owani w takà niedozwolonà działalnoÊç podlegajà 
rozwiàzaniu Umowy.

14.3.3.2 Prowadzenie dzia∏alnoÊci zakazanej we wszystkich paragrafach punktów 14.9,14.11, 14.14 oraz 
w punktach 14.12 i 14.13 niniejszych Zasad Dzia∏alnoÊci.

14.3.3.3 Udzielanie wypowiedzi, wywiadów oraz wyst´powanie z  nazwiska i  imienia w  jakichkolwiek 
materia∏ach reklamowych, promocyjnych i informacyjnych innych firm marketingowych.

14.3.3.4 Wystawianie i  sprzeda˝ produktów FLP oraz firmowej literatury w punktach handlu detaliczne-
go oraz na bazarach i  targowiskach lub naruszenie polityki dotyczàcej internetui/lub wytycznych 
dotyczàcych reklam i promocji.

14.3.3.5 Âwiadome anga˝owanie si´ w  dzia∏alnoÊç, która mog∏aby mieç negatywny wp∏yw na FLP 
i nara˝a∏aby Firm´ i jej Dystrybutorów na jakiekolwiek straty.

14.3.3.6 Dystrybutorzy nie b´dà czyniç roszczeƒ co do właÊciwoÊci bezpieczeƒstwa, właÊciwoÊci terapeu-
tycznych i leczniczych produktów. Mo˝na posługiwaç si´ wyłàcznie takimi stwierdzeniami, jakie sà ofi-
cjalnie zaakceptowane przez FLP lub zawarte w oficjalnej literaturze FLP. ˚aden Dystrybutor nie mo˝e 
wysuwaç twierdzeƒ, ˝e produkty FLP mo˝na wykorzystywaç dla kuracji, diagnozowania lub leczenia 
jakiejkolwiek choroby ani te˝ jej zapobieganiu. Roszczenia medyczne wobec produktów FLP sà ÊciÊle 
zakazane. Dystrybutorzy powinni zalecaç ka˝demu klientowi b´dàcemu aktualnie pod opiekà lekarza 
lub poddawanemu zabiegowi medycznemu, konsultacj´ lekarskà przed wprowadzeniem jakichkolwiek 
zmian dietetycznych.

14.3.3.7 Bez uzyskania pisemnej akceptacji FLP, prognozowanie zarobków, a tak˝e prezentowanie zarob-
ków w sposób mogàcy wprowadziç w błàd jest ÊciÊle zakazane. Finansowy sukces Dystrybutora zale˝y 
wyłàcznie od indywidualnego wysiłkui zaanga˝owania tego Dystrybutora oraz szkolenia i nadzoru jakie 
zapewnia swojej strukturze w ramach biznesu FLP. 

14.4 Rozwiàzywanie sporów:

14.4.1 W przypadku sporu dotyczàcego jakiegokolwiek zwiàzku z lub pomi´dzy Forever Living Products lub 
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powiàzanych z nià podmiotów (FLP), jej zarzàdem, pracownikami, dystrybutorami lub kontrahentami, 
lub dotyczàcego któregokolwiek z produktów sprzedawanych przez FLP lub powiàzane z nià podmioty, 
oczekuje si´ od obydwu stron, ˝e w dobrej wierze podejmà próby rozwiàzania takiego sporu w sposób 
przyjazny i obopólnie satysfakcjonujàcy.
Je˝eli ró˝nice nie mogà byç rozwiàzane na drodze mediacji, strony zgadzajà si´, ˝ew celu wspierania 
w pe∏nym mo˝liwym zakresie wzajemnego, przyjaznego rozstrzygni´cia sporu w odpowiednim czasie, 
w sposób skuteczny i op∏acalny, przeka˝à swoje odnoÊne prawa sàdowi i rozwià˝à spór przedk∏adajàc 
go do rozstrzygni´cia Amerykaƒskiemu Stowarzyszeniu Arbitra˝owemu (American Arbitration Asso-
ciation – „A.A.A.”) w okr´gu Maricopa w Arizonie zgodnie z procedurami rozstrzygania sporów Forever 
Living Products. Okr´g Maricopa w stanie Arizona b´dzie jedynym i wy∏àcznym miejscem jurysdykcji 
i rozstrzygania jakichkolwiek sporów pomi´dzy Firmà a niezale˝nym dystrybutorem oraz, w odpowied-
nich przypadkach, zgodnie z  procedurami rozstrzygania sporów FLP, sàd odpowiedniej jurysdykcji 
b´dzie znajdowa∏ si´ w stanie Arizona, w okr´gu Maricopa. Podanie oraz Umowa niezale˝nego dystry-
butora b´dzie pod ka˝dym wzgl´dem rozpatrywane zgodnie z prawami stanu Arizona.

14.4.2 Udział w  programie sponsoringu mi´dzynarodowego jest przywilejem, który daje ka˝demu dys-
trybutorowi szans´ odnoszenia korzyÊci z  mi´dzynarodowej sieci firm FLP. Program sponsoringu 
mi´dzynarodowego jest monitorowany przez biuro główne FLP w Maricopa County w Arizonie. Dystry-
butor uczestniczàcy w programie sponsoringu mi´dzynarodowego zgadza si´, ˝e wszelkie spory wyni-
kłe z lub majàce odniesienie do umowy dystrybutorskiej lub produktów FLP, obejmujàce którekolwiek 
z powiàzanych biur FLP, b´dà rozstrzygane poprzez wià˝àcy arbitra˝ w Maricopa County w Arizonie, 
zgodnie z bie˝àcà politykà rozwiàzywania sporów FLP USi Forever Living Products Int. opisanà powy˝ej 
oraz opublikowanà na stronie biura głównego FLP pod adresem www.foreverliving.com.

14.5 Rozwiàzanie Umowy Dystrybutorskiej przez Dystrybutora:

14.5.1 Je˝eli Dystrybutor chce rozwiàzaç Umow´ Dystrybutorskà, mo˝e to uczyniç w dowolnym momen-
cie, wysy∏ajàc listem poleconym na adres Biura G∏ównego FLP Poland stosowne pismo. Z chwilà wpro-
wadzenia rezygnacji przez Biuro G∏ówne FLP Poland Umow´ Dystrybutorskà uwa˝a si´ za rozwiàzanà 
i niewa˝nà zarówno w kraju zamieszkania, jak i we wszystkich krajach, na jakie Dystrybutor jest zaspon-
sorowany. Ka˝dy Dystrybutor, który rezygnuje z dzia∏alnoÊci i rozwiàzuje Umow´ Dystrybutorskà, mo˝e 
podjàç ponownà wspó∏prac´ z Firmà dopiero po up∏ywie dwóch lat od daty zatwierdzenia przez Biuro 
G∏ówne FLP Poland pisemnej rezygnacji z dzia∏alnoÊci. Wznowienie wspó∏pracy  wymaga akceptacji 
Biura Głównego. W przypadku uzyskania takiej akceptacji Dystrybutor zostanie wprowadzony na sta-
nowisku Nowego Dystrybutora, a jego poprzednia struktura nie zostanie mu przywrócona.

14.5.2 Gdy Dystrybutor rozwiàzuje Umow´ Dystrybutorskà, oznacza to równie˝ rozwiàzanie Umowy z jego 
wspó∏ma∏˝onkiem.

14.6 Wa˝noÊç Umów:

14.6.1 Zmiana sponsora w jakikolwiek sposób inny ni˝ responsoring lub rezygnacjaz dzia∏alnoÊci sponsora 
jest niedozwolona. Je˝eli do Biura G∏ównego FLPP dostarczona zostanie kolejna Umowa z zamiarem 
zmiany sponsora, nie b´dzie ona akceptowana. Jedynà uznawanà za wa˝nà Umowà Dystrybutorskà 
jest umowa otrzymana przez Biuro G∏ówne jako pierwsza, pod warunkiem, ˝e jest ona zgodnaz aktu-
alnymi Zasadami Dzia∏alnoÊci. W przypadku otrzymania dwóch Umów Dystrybutora tej samej osoby, 
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za wa˝nà uznaje si´ tà, która jako pierwsza wp∏yn´∏a do Biura G∏ównego FLP Poland (decyduje data 
otrzymani(a). W przypadku otrzymania dwóch Umów tej samej osoby jednoczeÊnie, za wa˝nà uznaje 
si´ Umow´ opatrzonà wczeÊniejszà datà podpisania przez Dystrybutora i sponsora.

14.6.2 Niedozwolone jest podpisanie Umowy Dystrybutorskiej i tworzenie struktury przez pe∏nomocnika, 
zarówno intencjonalne, jak i nieÊwiadome. W przypadku stwierdz nia takiej sytuacji zostanie ona do-
stosowana przez Biuro G∏ówne FLP Poland do obowiàzujàcych Zasad Dzia∏alnoÊci. Decyzja Biura 
G∏ównego FLP Poland o  rozwiàzaniu umowy z  Dystrybutorem, o  przesuni´ciu lub korekcie premii, 
punktów kartonowych, programów promocyjnych itp., wynikajàcych z  zaanga˝owania Dystrybutora 
w dzia∏ania lub zaniechania niezgodne z Zasadami Dzia∏alnoÊci, jest ostateczna.Celowe zaniedbanie lub 
lekcewa˝enie Zasad Dzia∏alnoÊci przez Dystrybutora nie b´dzie dopuszczone, a Êrodki zaradcze mogà 
obejmowaç rozwiàzanie UmowyDystrybutorskiej oraz post´powanie sàdowe.

14.7 Przeniesienia praw dystrybutorskich w przypadku Êmierci:

14.7.1 Dziedziczenie praw po zmar∏ym Dystrybutorze FLP podlega nast´pujàcym uwarunkowaniom:

14.1.1.1 Spadkobierca musi byç osobà pe∏noletnià, zdolnà do przej´cia praw i obowiàzków Dystrybutora. 
Spadkobierca musi przedstawiç sàdowy dokument poÊwiadczajàcy jego prawa jako spadkobiercy 
zmar∏ego Dystrybutora.

14.7.1.2 W przypadku gdy spadkobierca jest osobà niepe∏noletnià, a sàd wyznaczy∏ prawnego opiekuna 
osoby niepe∏noletniej, opiekun ten za w∏asnym oÊwiadczeniem woli oraz zgodà sàdu mo˝e przejàç pra-
wa i obowiàzki Dystrybutora do momentu osiàgni´cia przez spadkobierc´ pe∏noletnoÊci.

14.7.1.3 W przypadku gdy ustanowionych jest kilku spadkobierców, muszà oni wy∏oniç spoÊród siebie jednà 
osob´, która przejmie prawa Dystrybutora; zrzeczenie si´ praw Dystrybutorskich pozosta∏ych spadko-
bierców musi byç potwierdzone notarialnie.

14.7.1.4 Spadkobierca lub jego prawny opiekun zobowiàzany jest do prowadzenia dzia∏alnoÊci zgodnie z Za-
sadami Dzia∏alnoÊci oraz politykà Firmy.

14.7.1.5 Najwy˝szà dziedziczonà pozycjà w Planie Marketingowym Firmy jest pozycja Managera. Natomiast 
premie b´dà wypłacane na tym samym poziomie oraz zgodniez tymi samymi wymogami jak wypłacano 
zmarłemu. Pozycje dystrybutorskieponi˝ej pozycji Managera sà dziedziczone na tym samym poziomie. 

14.7.1.6 (a) W przypadku gdy na Umowie Dystrybutorskiej widniejà dwa podpisy, uznaje si´, ˝e po Êmierci 
jednego ze wspó∏ma∏˝onków wszystkie prawa dystrybutorskie automatycznie przej´te zostajà przez 
drugiego wspó∏ma∏˝onka, który od tego momentu jest jedynym Dystrybutorem zarejestrowanym pod 
danym numerem dystrybutorskim. Stanie si´ tak niezale˝nie od ewentualnego zapisu w testamencie 
tego Dystrybutora, który zmarł pierwszy. Je˝eli Dystrybutor nie ˝yczy sobie takiego rozwiàzania musi 
skontaktowaç si´ Biurem Główym, by wyraziç swoje potrzeby i okreÊliç czy mogà one zostaç spełnio-
ne. Prosimy pami´taç, ˝e, poza separacjà lub rozwodem, za ˝ycia Dystrybutora nie jest mo˝liwe doko-
nywanie zmian osobowych w Umowie.

(b) Umow´ Dystrybutorskà osoby, która pozostaje w zwiàzku mał˝eƒskim a naUmowie zaznaczyła rubryk´ 
„˝onaty/m´˝atka”, natomiast na Umowie widnieje podpis tylko jednej ze stron, Firma b´dzie traktowa-
ła zgodnie z podpunktem (a)niniejszego punktu. 

(c) Umowy Dystrybutora z zaznaczonà rubrykà „wolny”, na których widnieje tylko jeden podpis b´dà przez 
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Firm´ traktowane odpowiednio. Je˝eli w stanie cywilnym nastàpi zmiana, Dystrybutor musi przesłaç do 
Biura Głównego nowà Umowà zawierajàcà informacj´ o takiej zmianie oraz kopi´ metryki Êlubu. W ta-
kim przypadku firma b´dzie od tej pory traktowała Umow´ zgodnie z podpunktem (a) niniejszego punk-
tu. W celu przeniesienia praw dystrybutorskich w przypadku Êmierci Dystrybutora nie pozostajàcego 
w zwiàzku mał˝eƒskim wymagany jest zapis testamentowy lub fundusz powierniczy.

(d) Firma traktuje zasady zgodne z podpunktem (a) niniejszego punktu oraz fundusz powierniczy jako legalny 
sposób przeniesienia praw dystrybutorskich w przypadku Êmierci bez koniecznoÊci przechodzenia pro-
cedury urz´dowego zatwierdzania testamentu, by przekazaç prawa wlaÊciwemu spadkobiercy.

14.8 Przeniesienia praw dystrybutorskich w przypadku rozwodu:

14.8.1  ˚ona i mà˝ nie mogà wzajemnie si´ sponsorowaç. W przypadku zawarcia ma∏˝eƒstwa pomi´dzy 
osobami b´dàcymi Dystrybutorami FLP i  majàcymi niezale˝ne struktury dystrybutorskie, ka˝de 
z ma∏˝onków mo˝e nadal kontynuowaç w∏asnà dzia∏alnoÊç pod oddzielnymi numerami dystrybutorski-
mi. W takiej sytuacji nazwisko ˝adnego ze wspó∏ma∏˝onków nie mo˝e zostaç dodane do numeru dys-
trybutorskiego drugiego ma∏˝onka. 
Dystrybutorzy zawierajàcy ma∏˝eƒstwo mogà tak˝e podjàç decyzj´ o  rezygnacjiz jednego z  nu-
merów dystrybutorskich i  dodanie nazwiska rezygnujàcego dystrybutora do podania drugiego ze 
wspó∏ma∏˝onków. Nie istnieje mo˝liwoÊç po∏àczenia dwóch odr´bnych struktur.

14.8.2 W przypadku zawarcia ma∏˝eƒstwa osoby b´dàcej Dystrybutorem FLP z osobà nie b´dàcà Dystrybu-
torem, ta druga ma prawo przystàpiç do dzia∏alnoÊci dystrybutorskiej pod numerem swego ma∏˝onka, 
podpisujàc Umow´ Dystrybutorskà. Dystrybutor – niezale˝nie od tego, czy jego ma∏˝onek podpisa∏ 
Umow´ Dystrybutorskà – zobowiàzany jest zadbaç, by dzia∏ania ma∏˝onka nie by∏y szkodliwe dla FLP. 
Niezgodne z  Zasadami Dzia∏alnoÊci post´powanie ma∏˝onka mo˝e stanowiç podstaw´ rozwiàzania 
Umowy Dystrybutorskiej.

14.8.3 W przypadku rozwodu osób b´dàcych Dystrybutorami FLP, w trakcie trwania sprawyrozwodowej lub 
o podzia∏ majàtku Dystrybutorów FLP, FLP Poland kontynuuje wyp∏acanie nale˝nych premii w taki sam 
sposób, w jaki by∏y one wyp∏acane przed rozpocz´ciem sprawy rozwodowej lub o podzia∏ majàtku.

14.8.4 W przypadku rozwodu lub prawnie potwierdzonej separacji, przyznanie praw dystrybutorskich jed-
nej ze stron musi zostaç zawarte w klauzuli majàtkowej.
Dystrybutor ma obowiàzek powiadomiç w ciàgu 180 dni Biuro G∏ówne FLP Polando zakoƒczeniu spra-
wy rozwodowej lub o podzia∏ majàtku.
Prawa dystrybutorskie nie mogà zostaç podzielone; tylko jedno z ma∏˝onków b´dàcych Dystrybu-
torami FLP mo˝e przejàç istniejàcà grup´ Dystrybutorów, drugie ma wówczas prawo rozpocz´cia 
dzia∏alnoÊci oddzielnie pod tym samym sponsorem, na osiàgni´tym w czasie trwania ma∏˝eƒstwa sta-
nowisku w Planie Marketingowym.
Dystrybutor kontynuujàcy po rozwodzie dzia∏alnoÊç od stanowiska Managera otrzymuje status Mana-
gera Wst´pujàcego do czasu rekwalifikacji.

14.8.5 FLP, w tym Dyrekcja Firmy, jej udzia∏owcy, etatowi pracownicy i zatrudnieni wspó∏pracownicy (zwa-
ni dalej „personelem FLP”), nie ponoszà odpowiedzialnoÊci za jakiekolwiek straty Dystrybutorów FLP 
wynikajàce z:
– ∏amania przez Dystrybutorów Zasad Dzia∏alnoÊci Firmy i post´powania niezgodnegoz politykà FLP,
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– przekazywania przez Dystrybutorów personelowi FLP nieprawdziwych danych i informacji,
– niedope∏nienia przez Dystrybutorów obowiàzku przekazania personelowi FLP danychi informacji ko-
niecznych do w∏aÊciwego prowadzenia dzia∏alnoÊci, w tym danych niezb´dnych do naliczania i wyp∏aty 
premii dystrybutorskich.
Ewentualna odpowiedzialnoÊç FLP Poland za sprzedawane produkty obejmuje wy∏àcznie produkty za-
kupione przez Dystrybutora od FLP Poland.
Firma ma ubezpieczone Biuro G∏ówne oraz poszczególne Centra Produktów. Ubezpieczenie to nie jest 
ubezpieczeniem indywidualnych Dystrybutorów prowadzàcych dzia∏alnoÊç biznesowà. Stosowane 
ubezpieczenie powinien zapewniç sobie sam Dystrybutor Firmy.

14.9 Polityka dotyczàca internetu 

14.9.1 Sprzeda˝ produktów online. Ka˝dy Niezale˝ny Dystrybutor FLP b´dzie miał mo˝liwoÊç zakupu za-
aprobowanej przez FLP strony internetowej Niezale˝nego Dystrybutora dla promowania i sprzeda˝y pro-
duktów online przez bezpoÊredni link do strony internetowej FLP www.foreverliving.com zawierajàcej 
sklep internetowy i opcj´ My FLP Biz. Zamówienia online b´dà przyjmowane bezpoÊrednio przez FLP 
na tej stronie. Link internetowy został zaprojektowany tak, aby strony FLP pozostały zawarte w ramach 
strony internetowej
Niezale˝nego Dystrybutora. GoÊcie wirtualnie nie opuszczajà strony internetowej Dystrybutora. W celu 
zachowania spójnoÊci prezentacji marki, produktów oraz relacji Dystrybutor/Klient FLP, Dystrybuto-
rzy nie mogà sprzedawaç ˝adnego z  firmowych produktów FLP online za poÊrednictwem swoich 
niezale˝nych stron internetowych. Materiały marketingowe lub promocyjne FLP, które nie otrzymały 
pisemnej akceptacji Biura Głównego FLPP nie mogà byç wykorzystywane ani sprzedawane przez Dys-
trybutorów FLP. DziałalnoÊç e-commerce mo˝e byç dokonywana tylko bezpoÊrednio przez link do ofi-
cjalnej strony internetowej FLP pod adresem www.foreverliving.com i usług´ My FLP Biz. Sprzeda˝ 
produktów przez media marketingowe online, pasa˝e handlowe online czy portale aukcyjne, takie jak 
mi´dzy innymi eBay, Amazon.com, Allegro.pl jest zakazana. Dystrybutorzy nie mogà nikomu sprzeda-
waç produktów FLP w celu dalszej odsprzeda˝y ani te˝ zlecaç osobom trzecim sprzeda˝y produktów 
FLP. Zaaprobowane przez Firm´ strony internetowe Niezale˝nych Dystrybutorów FLP b´dà miały ze-
zwolenie na marketing i promocj´, ale nie na sprzeda˝ produktów (E-Commerce) ani na sponsorowa-
nie Dystrybutorów.

14.9.2 Strony internetowe niezale˝nych dystrybutorów 
(a) Strony internetowe Niezale˝nych Dystrybutorów FLP promujàce produkty FLP lub szans´ na biznes 
FLP bez prowadzenia sprzeda˝y i/lub sponsoringu b´dà dozwolone pod warunkiem, ˝e b´dà pozosta-
wały w zgodzie lub zostanà zmodyfikowane, by pozostawaç w zgodzie z Zasadami DziałalnoÊci FLP. 
(b) Sponsorowanie Dystrybutorów online przez umow´ z elektronicznym podpisem lub formularz onli-
ne nie jest dozwolone poza bezpoÊrednià umowà lub linkiem do oficjalnej strony internetowej FLP pod 
adresem www.foreverliving.com.
(c) Dystrybutorzy nie mogà u˝ywaç nazwy „Forever Living Products”, ˝adnych znaków towarowych, 
nazw handlowych, nazw produktów, nazw domen (URL) anikopiowaç lub wykorzystywaç jakichkol-
wiek   materiałów FLP niezale˝nie od êródła, w  sposób który mógłby skutkowaç wprowadzeniem 
u˝ytkownika w błàd i sprawieniem wra˝enia, ˝e strona internetowa Dystrybutora jest stronà FLP lub jej 
oficjalnego przedstawicielstwa. Nazwy produktów FLP sà Êcisłà własnoÊcià FLP i nie mogà byç wyko-
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rzystywane przez ˝adnego z Dystrybutorów jako link sponsorowany lub w ˝aden inny nieautoryzowa-
ny sposób. Indywidualne strony internetowe dystrybutora FLP muszà zawieraç czytelnà, widocznà in-
formacj´, ˝e reprezentujà niezale˝nego dystrybutora FLP, który nie jest agentem firmy FLP ani ˝adnego 
z jej Êwiatowych przedstawicielstw.
(d) Dystrybutorzy muszà zawrzeç na swoich stronach internetowych link do oficjalnej strony FLP stwo-
rzonej i zarzàdzanej przez FLP pod adresem www.foreverliving.com.
(e) Wszystkie strony internetowe niezale˝nych dystrybutorów FLP mogà prezentowaç tylko takie treÊci 
i odsyłacze, które dotyczà firm lub produktów marki FLP oraz zawieraç wyłàcznie treÊci moralne.

14.9.3  Elektroniczna reklama
Strony internetowe niezale˝nych dystrybutorów FLP, które zostały zaaprobowane przez FLP lub 
stanowià cz´Êç banera online lub reklamy w  okienkach reklamowych, które spełniajà wymogi FLP 
w zakresie reklam oraz zostały zaaprobowane przez FLP b´dà dozwolone. Banery online lub reklamy 
w okienkach reklamowych muszà byç przekazane FLP w celu uzyskania aprobaty przed opublikowa-
niem ich online,a tak˝e muszà linkowaç u˝ytkownika do strony internetowej Firmy lub do zaaprobo-
wanej przez FLP strony internetowej niezale˝nego dystrybutora FLP. Wszystkie formy reklamy elek-
tronicznej podlegajà Zasadom DziałalnoÊci FLP w zakresie regulacji dotyczàcych reklam i materiałów 
promocyjnych oraz sà przez nie kontrolowane.

14.10  Bł´dy lub pytania
Je˝eli Dystrybutor ma pytania lub sàdzi, ˝e powstały jakieÊ bł´dy odnoÊnie premii, działalnoÊci jego 
grupy, opłat lub zmian, musi powiadomiç FLP w ciàgu szeÊçdziesi´ciu (60) dni od daty domniemanego 
bł´du lub kwestii budzàcej wàtpliwoÊci. FLP nie jest odpowiedzialne za jakiekolwiek bł´dy, przeocze-
nia czy problemy nie zgłoszone w ciàgu szeÊçdziesi´ciu (60) dni.

14.11  Umowa poufnoÊci i tajnoÊci
(a) Raporty dotyczàce struktury i wszelkie inne raporty oraz informacje generacyjne, w tym, mi´dzy in-
nymi, informacje dotyczàce sprzeda˝y struktury oraz wydruki premii sà prywatnà, poufnà własnoÊcià 
FLP.
(b) Ka˝dy Niezale˝ny Dystrybutor, który otrzymuje tego typu informacje musi traktowaç je jako prywat-
ne i poufne oraz doło˝yç staraƒ, by zachowaç ich poufnoÊç oraz powstrzymaç si´ przed wykorzysty-
waniem ich w celach innych ni˝ zarzàdzanie swojà strukturà sprzeda˝y.
(c) W wyniku zawartej umowy dystrybutorskiej, Dystrybutorzy FLP mogà mieç dost´p do informacji 
prywatnych i poufnych, które niniejszym uznajà za nale˝àce do, wysoce delikatne i cenne dla biznesu 
FLP oraz ˝e sà im one przekazywane tylko i wyłàcznie w celu zwi´kszania sprzeda˝y produktów FLP 
oraz rekrutowania, szkolenia i sponsorowania osób trzecich, które mogà pragnàç zostaç Niezale˝nymi 
Dystrybutorami FLP oraz w celu dalszej budowy i promowania swojego biznesu FLP.
(d) „Tajemnica handlowa” lub „Informacja poufna” oznaczaç tak˝e b´dzie informacje, w tym receptury, 
wzory, opracowania, programy, narz´dzia, metody, techniki lub procesy, które:

1. posiadajà niezale˝nà wartoÊç gospodarczà, faktycznà lub potencjalnà, płynàcà z faktu, ˝e nie sà 
powszechnie znane innym osobom, które mogłyby czerpaç korzyÊci gospodarcze z ich ujawnie-
nia lub wykorzystania; oraz
2. sà przedmiotem wysiłków, które zwa˝ywszy na okolicznoÊci powinny zachowaç swój poufny 
charakter.
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14.11.1 Informacje poufne
(a) Kiedy FLP udost´pnia informacje Niezale˝nemu Dystrybutorowi FLP, robi to wyłàcznie w celu pro-
wadzenia biznesu FLP.
(b) Dystrybutor nie b´dzie wykorzystywał, ujawniał, powielał ani w ˝aden inny sposób udost´pniał ja-
kichkolwiek Tajemnic Handlowych ani Informacji Poufnych nikomu poza Niezale˝nymi Dystrybutorami 
FLP, bez pisemnej zgody FLP.
(c) Dystrybutor nie b´dzie bezpoÊrednio ani poÊrednio wykorzystywał, spieni´˝ał ani u˝ywał ˝adnych 
Tajemnic Handlowych lub Informacji Poufnych dla własnych korzyÊci ani dla korzyÊci kogokolwiek in-
nego, w celach innych ni˝ prowadzenie biznesu FLP.
(d) Dystrybutor zachowa poufnoÊç i  bezpieczeƒstwo Tajemnic Handlowychi Informacji Poufnych 
w swoim posiadaniu oraz b´dzie je chronił przed ujawnieniem, nadu˝yciem, sprzeniewierzeniem lub ja-
kimikolwiek innymi działaniami naruszajàcymi prawa FLP.

14.12 Dalsze klauzule restrykcyjne
Uzyskujàc od FLP Tajemnic´ Handlowà lub Informacj´ Poufnà, Dystrybutor jednoczeÊnie i nieodłàcznie 
zgadza si´, ˝e w okresie obowiàzywania umowy dystrybutorskiej z FLP, nie b´dzie podejmował ani te˝ 
zach´cał do ˝adnych działaƒ, których przyczynà lub skutkiem byłoby uchylenie, naruszenie, zakłóce-
nie lub umniejszenie wartoÊci lub korzyÊci wynikajàcych z umowy zawartej pomi´dzy FLP a jakimkol-
wiek dystrybutorem FLP. Nie ograniczajàc ogólnoÊci powy˝szego, w czasie obowiàzywania umowy 
dystrybutorskiej, Dystrybutor zgadza si´ aby, bezpoÊrednio lub poÊrednio, nie kontaktowaç, nagaby-
waç, przekonywaç, rekrutowaç, sponsorowaç ani przyjmowaç, jakiegokolwiek Dystrybutora FLP, Klien-
ta FLP lub kogokolwiek, kto był Dystrybutorem lub Klientem FLP w  ciàgu ostatnich dwunastu (12) 
miesi´cy do, ani te˝ w ˝aden sposób nie zach´caç takiej osoby do promowania mo˝liwoÊci programów 
marketingowych jakiejkolwiek firmy sprzeda˝y bezpoÊredniej innej ni˝ FLP. 

14.13 Terminy
Ustalenia zawarte w punkcie „Informacje Poufne” niniejszych Zasad DziałalnoÊci b´dà obowiàzywały 
zawsze i  bez przerwy. Ustalenia zawarte w  punkcie „Dalsze Klauzule Restrykcyjne” Zasad b´dà 
obowiàzywały z całà mocà prawnà podczas obowiàzywania podpisanej Umowy Dystrybutora pomi´dzy 
FLP a Dystrybutorem, a nast´pnie w okresie jednego (1) roku od momentu otrzymania ostatniej Poufnej 
Informacji lub dwunastu (12) miesi´cy po wygaÊni´ciu i rozwiàzaniu takiej Umowy Dystrybutora.

14.14 Wytyczne dotyczàce reklam i promocji

14.14.1 Znaki towarowe, nazwy handlowe, materiały z prawem autorskim i reklamowanie si´. Nazwa 
„Forever Living Products” oraz symbole FLP i inne nazwy jakie mogà byç zastosowane przez FLP, w tym 
nazwy produktów FLP sà nazwami handlowymi i/lub znakami towarowymi b´dàcymi własnoÊcià Fir-
my.

14.14.2 Ograniczona licencja uprawniajàca do u˝ywania znaków firmowych
(a) Ka˝dy Dystrybutor niniejszym uzyskuje od FLP licencj´ zezwalajàcà na u˝ywanie zastrze˝onych 
znaków towarowych, znaków usługowych oraz innych znaków FLP (dalej zwanych ogólnie „Znakami”) 
w zwiàzku z wykonywaniem obowiàzków i zobowiàzaƒ dystrybutorskich wynikajàcych z Umowy Dys-
trybutora oraz zwiàzanych z nià zasadi procedur. Wszystkie Znaki sà i pozostanà wyłàcznà własnoÊcià 
FLP. Znaki mogà byç u˝ywane wyłàcznie w sposób autoryzowany Umowà Dystrybutora oraz odpo-
wiednimi zasadami i procedurami FLP. Udzielana niniejszym licencja obowiàzuje tylko tak długo, jak 
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długo Dystrybutor post´puje etycznie oraz w pełnej zgodzie z zasadami i procedurami FLP. Przy tym, 
Dystrybutorom zabrania si´ roszczenia praw własnoÊci do Znaków FLP (np. rejestracja domeny o na-
zwie zawierajàcej „FLP”, „Forever Living” lub jakikolwiek inny Znak FLP w jakikolwiek sposób, w jakim-
kolwiek kształcie i formie), chyba ˝e zostanie to pisemnie zaaprobowane przez FLP.
(b) Znaki te majà dla FLP wielkà wartoÊç i sà udost´pniane ka˝demu Dystrybutorowi na jego u˝ytek 
wyłàcznie w  sposób wyraênie autoryzowany. Dystrybutorzy nie b´dà reklamowaç produktów FLP 
w ˝aden inny sposób, jak tylko poprzez materiały reklamowe lub promocyjne udost´pniane Dystrybu-
torom przez FLP oraz materiały, które uzyskały akceptacj´ autoryzowanego urz´dnika FLP. Dystrybu-
torzy zgadzajà si´ nie korzystaç dla reklamowania, promowania lub opisywania produktu lub progra-
mu marketingowego FLP ani w ˝aden inny sposób z ˝adnych pisanych, drukowanych, nagrywanych ani 
te˝ uzyskanych w jakikolwiek inny sposób materiałów, które nie zostały obj´te prawami autorskimi FLP 
i przez nià dostarczone, chyba ˝e taki materiał został uprzednio przedstawiony FLP i uzyskał pisemnà 
akceptacj´ FLP przed rozpowszechnieniem, publikacjà lub wystawieniem. Dystrybutorzy FLP niniej-
szym zgadzajà si´ nie czyniç dyskredytujàcych uwag odnoÊnie FLP, produktów, planu wynagrodzeƒ 
FLP czy potencjału zarobkowego.

14.14.3 Materiały promocyjne. Dystrybutor FLP mo˝e rozwinàç swoje własne techniki marketingowe, pod 
warunkiem, ˝e nie naruszajà one ˝adnych zasad Firmy oraz przepisów prawa. Je˝eli Firma nie udzieli-
ła pisemnego zezwolenia, u˝ywanie, produkowanie lub sprzeda˝ jakichkolwiek narz´dzi sprzeda˝y lub 
materiałów marketingowych innych ni˝ te dostarczone przez FLP lub posiadajàce pisemnà akceptacj´ 
FLP innym Dystrybutorom FLP do wykorzystania w promowaniu produktów FLP jest zabronione. 

15. PRZEP¸YW INFORMACJI
15.1 By jak najlepiej słu˝yç interesom Managerów i  Dystrybutorów oraz by pozostawali oni na bie˝àco 

z działaniami i zasadami Firmy, Biuro Główne opracowało system komunikacji. Dystrybutorzy, którzy 
majà pytania powinni kierowaç je do Managera grupy. Dystrybutorzy mogà równie˝ skontaktowaç si´ 
z lokalnym Centrum Produktów, recepcjà Biura Głównego lub za poÊrednictwem www.foreverliving.
com

15.2 Manager grupy odpowiada Dystrybutorom na pytania a tak˝e przekazuje im wszelkie informacje z Biu-
ra Głównego. Je˝eli Manager grupy nie jest w stanie odpowiedzieç Dystrybutorowi na pytanie, kontak-
tuje si´ z Biurem Głównym. Uzyskawszy odpowiedê, przekazuje jà Dystrybutorowi. 

16. SPONSORING MI¢DZYNARODOWY
(a) Forever Living Products opracowało mi´dzynarodowy program, który daje Dystrybutorom na ca-
łym Êwiecie mo˝liwoÊç rozwijania swojej działalnoÊci we wszystkich krajach, w których FLP oficjal-
nie rozpocz´ła działalnoÊç zgodnie z prawami danego kraju. Dystrybutorzy zyskujà szans´ uzyskania 
dodatkowych dochodów i nadania swojemu biznesowi presti˝owego, mi´dzynarodowego wymiaru, 
jednoczeÊnie pomagajàc innym w dziedzinie zdrowia, urody i od˝ywiania. 
(b) Procedury Sponsoringu Mi´dzynarodowego sà doÊç proste, a nagrody mogà byç znaczàce. Spon-
soring Mi´dzynarodowy zwi´ksza potencjał zarobkowy, nadaje biznesowi Forever Dystrybutora 
mi´dzynarodowy charakter i  daje zagranicznym znajomym Dystrybutora szans´ uzyskiwania dodat-
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kowych dochodów i odnoszenia korzyÊci z osobistego rozwoju dost´pnà poprzez Forever Living Pro-
ducts. Niniejsza polityka obejmuje cały Sponsoring Mi´dzynarodowy po 22 maja 2002 roku.

16.1 W celu uzyskania sponsoringu na wybrany kraj nale˝y przekazaç swojà proÊb´ do Biura Głównego lub 
Biura Krajowego za poÊrednictwem poczty elektronicznej, faksu lub przez telefon. W przekazywanej 
informacji nale˝y zawrzeç swoje imi´ i nazwisko, adres oraz numer Dystrybutora. Kiedy informacja zo-
stanie wprowadzona do bazy w kraju zamieszkania, zarówno Dystrybutor jak i jego sponsorzy w ciàgu 
24 godzin pojawià si´ w bazie kraju, na który dokonywany jest Sponsoring Mi´dzynarodowy. Nume-
rem Dystrybutora obowiàzujàcym za granicà jest ten sam numer, który Dystrybutor otrzymał w kraju 
zamieszkania.

16.2 Dystrybutor rozpoczyna działalnoÊç za granicà od stanowiska zajmowanego w kraju zamieszkania.

16.2.1 Poza przypadkiem, gdy ró˝ne paƒstwa działajà w  ramach tego samego Kraju Operacyjnego, nie 
mo˝na łàczyç punktów kartonowych wygenerowanych w ró˝nych krajach w celu osiàgni´cia awansu. 

16.3 W celu kwalifikacji do Premii Grupowej za granicà, wymóg miesi´cznej AktywnoÊci (patrz 2.5) realizo-
wany przez Managerów w kraju zamieszkania, w krajach, na które sà oni sponsorowani mi´dzynarodowo 
b´dzie obowiàzywał w miesiàcu nast´pnym. Na przykład, je˝eli Manager w swoim kraju zamieszkania 
był aktywny w styczniu, we wszystkich krajach, na które jest mi´dzynarodowo zasponsorowany b´dzie 
miał uznanà realizacj´ wymogu AktywnoÊci w lutym.

16.4 W celu kwalifikacji do otrzymywania premii za granicà, Dystrybutorzy, którzy nie osiàgn´li jeszcze pozy-
cji Managera w swoim kraju zamieszkania, muszà realizowaç wymóg AktywnoÊci (patrz 2.5) w ka˝dym 
kraju, na który sà mi´dzynarodowo zaponsorowani.

16.5 Sponsorem Dystrybutora jest ta osoba, której nazwisko widnieje na pierwszej Umowie Dystrybutora 
zaakceptowanej przez FLP.

16.6 Rozliczenie premii wypracowanej za granicà wysyłane   jest do Dystrybutora 15. dnia nast´pnego 
miesiàca.

16.7 Kwalifikacja do Premii Lidera, uzyskana w  kraju zamieszkania, kwalifikuje Managera do otrzymania 
Premii Lidera we wszystkich krajach, na które jest mi´dzynarodowo zasponsorowany w  miesiàcu 
nast´pnym. 
(a) Na przykład, je˝eli Manager w swoim kraju zamieszkania kwalifikuje si´ do Premii Lidera w stycz-
niu, we wszystkich krajach, na które jest mi´dzynarodowo zasponsorowany b´dzie miał uznanà kwa-
lifikacj´ w lutym.





Warszawa 2011


