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1. WPROWADZENIE

(a) Firmy Forever Living Products (FLP) sg unikalne w realizacji swojej idei, ktéra zachecai wspiera uzywanie
oraz sprzedaz detaliczna ich produktéw poprzez niezaleznych Dystrybutoréw na catym $wiecie. FLP to gru-
pa powiagzanych ze sobg firm, z Dystrybutorami sprzedajacymi produkty FLP na catym $wiecie. Wytagcznym
importerem produktow FLP na rynek polski jestForever Living Products Poland Sp. z 0.0. (FLPP, FLP Po-
land, Firm(a).

FLP zapewnia swoim Dystrybutorom najwyzszej jakosci produkty, pomoc personelu oraz Plan Marketin-
gowy. FLP oferuje konsumentom i Dystrybutorom szanse na poprawe jakosci zycia dzieki produktom oraz
rowny dostep do udziatu w sprzedazy i wynikajacychz tego przywilejow, dla wszystkich, ktérzy gotowi
sq przestrzegac opisanych ponizej zasad.W przeciwienstwie do oferty wiekszosci przedsiewzieé bizneso-
wych, uczestnicy programu FLP nie staja przed finansowym ryzykiem, jako ze Firma nie wymaga wielkich
naktadow inwestycyjnych oraz prowadzi polityke zwrotu pieniedzy.

(b) Nasza Firma nie reprezentuje stanowiska, ze Dystrybutor moze odnies$¢ finansowy sukces bez wtasnego
wkiadu pracy lub polegajac wytgcznie na wysitkach innych oséb. Wynagrodzenie zgodne z Planem Mar-
ketingowym Firmy oparte jest na osiaganej sprzedazy produktow FLP.Dystrybutor jest niezaleznym
wspotpracownikiem firmy, ktérego sukces lub porazka zaleza wytacznie od jego osobistych wysitkow.

(c) FLP ma za sobg dtugg historie sukcesu. Podstawowym celem Planu Marketingowego jest promowa-
nie sprzedazy najwyzszej jakosci produktéw Firmy klientom detalicznym. Giéwnymzadaniem Dystrybuto-
row jest budowa struktury sprzedazy, aby promowac¢ wsrod klientdwdetalicznych zakup i korzystanie z pro-
duktéw Firmy.

(d) Niezalezni Dystrybutorzy, bez wzgledu na pozycje zajmowana w Planie Marketingowym, zachecani sg do
comiesiecznej sprzedazy detalicznej i prowadzenia dokumentacji owej sprzedazy.

(e) Odnoszacy sukcesy Dystrybutorzy zdobywaja biezace informacje o rynku uczestniczac w spotkaniach
szkoleniowych, utrzymujac swojg grupe klientdw detalicznych i sponsorujac innych, by prowadzili sprze-
daz detaliczna.

2. PODSTAWOWE POJECIA

2.1 ,Klient detaliczny” to osoba kupujaca wyréb Firmy od Dystrybutora FLPP wyfgcznie na uzytek wtasny
(nie do odsprzedazy).

2.2 ,Punkt kartonowy” (pk.) to jednostka miary wartosci produktéw, stanowigca podstawe przyznawania
Dystrybutorom awansoéw, premii, nagréd i programéw promocyjnych, jak to wynika z Planu Marketin-
gowego. Jeden punkt kartonowy przyznawany jest zazakup od Firmy produktéw FLP o wartos$ci 654,00
PLN w cenie hurtowej netto.

2.3 ,Nowy Dystrybutor” to Dystrybutor, ktéry nie osiggnat jeszcze pozycji Assistant Supervisora.

2.4, Dystrybutor” to osoba petnoletnia, ktérej Umowa Dystrybutora zostata zatwierdzona przez Biuro
Gtéwne FLP Poland. Dystrybutor kupuje produkty bezposrednio od Firmy.

2.5 ,Aktywny Dystrybutor” to Dystrybutor, ktéry w ciggu miesigca kalendarzowego spetnit wymdg
aktywnosci 4 pk. w kraju zamieszkania. Na aktywno$¢ 4 pk. Dystrybutora sktadajg sie wszystkie pk.
pochodzace z jego zakupéw wtasnych (minimum 1 pk.) oraz pk. z zakupdw Nowych Dystrybutorow
bezposrednio zasponsorowanych przez Dystrybutora. Status Dystrybutora Aktywnego okre$lany jest
comiesigcznie.
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3.1

3.2

.Kraj zamieszkania” to kraj, w ktdrym Dystrybutor mieszka przez wigkszo$¢ czasu. To w tym kraju
Manager musi realizowa¢ wymogi uprawniajgce do kwalifikacji do premii grupoweji premii lidera we
wszystkich innych krajach FLP. Kiedy Dystrybutor zmienia miejscezamieszkania, musi powiadomic¢
o0 tym swoj dotychczasowy kraj zamieszkania, w celu dokonania zmiany adresu i przydzielenia nowego
kraju zamieszkania.

Firma operacyjna” to firma administrujaca, w ramach ktérej jedno lub kilka panstwa korzysta z jednej
bazy danych w celu kalkulowania awanséw w poziomach sprzedazy, wyptat premii oraz kwalifikacji do
programdw promocyjnych.

3. GWARANCJE | ZWROT PRODUKTOW

FLP gwarantuje swoim Dystrybutorom, ze jej produkty sg wolne od wad, a ich sktad nieodbiega od de-
klarowanego. FLP Poland nie prowadzi sprzedazy zadnych produktéw,o ktérych wiadomo, ze moga po-
wodowac niepozadane skutki uboczne lub reakcje.

FLP Poland udziela gwarancji na produkty FLP, ktéra obowigzuje w okresie 30 dni od datyzakupu i do-
tyczy wytacznie produktéw punktowanych. Gwarancja nie obejmuje natomiastliteratury firmowej, tj.
materiatéw szkoleniowych, promocyjnych i reklamowych.

Klienci detaliczni:
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3.4

Klient detaliczny otrzymuje gwarancje 100% satysfakcji na zakupiony produkt FLP; gwarancja ta
obowigzuje w okresie 30 dni od daty zakupu. W okresie trwania gwarancji niezadowolony z zakupu
klient ma prawo: (a) wymieni¢ produkt na taki sam badz (b) zwracic¢ produkt i otrzymac zwrot pieniedzy.
W kazdym z w/w przypadkdw klient zobowigzany jest dostarczyé produkt i dowdd jego zakupu do Dys-
trybutora, ktéry produkt sprzedat. Ponadto klient powinien ztozyé pisemne potwierdzenie reklamacji
badZ pokwitowanie otrzymania zwrotu pieniedzy.

Za wypetnienie gwarancji wobec klienta detalicznego odpowiada Dystrybutor FLP, ktéry sprzedat pro-
dukt. W przypadku sporéw wyniktych na tym tle FLPP ma prawo wgladu w sprawe i interwencji. Jesli
interwencja taka prowadzi¢ bedzie do uznania zasadno$ci zastrzezen klienta, FLPP ma prawo obcigzy¢
kosztami Dystrybutora, ktéry dokonat sprzedazy produktu.

Refundacja i zwrot produktéw przez Dystrybutora:

3.5

3.6

W ramach okreslonych obowigzujacych okreséw gwarancyjnych FLP wymieni Dystrybutorowi produkt
wadliwy lub zwrécony mu przez Klienta Detalicznego w ramach gwarancji satysfakcji na taki sam pro-
dukt. Warunkiem wymiany jest przedstawienie dowodu zakupu. Dodatkowo, w przypadku wymiany
produktu zwrdéconego przez Klienta Detalicznego, wymagany jest dowdd sprzedazy klientowi oraz pi-
semne potwierdzenie zwrotu pieniedzy podpisane przez klienta. Wymagane jest rowniez dostarczenie
produktu lub opakowania po produkcie. Procedury wymiany musi dokona¢ Dystrybutor, ktéry dany pro-
dukt kupit od FLP. Powtarzajgce sie zwroty od tych samych Dystrybutoréw bedg odrzucane.

(a) FLP Poland odkupi od Dystrybutora rezygnujacego z dziafalnos$ci wszystkie niesprzedane,
nadajace sie do odsprzedazy produkty FLP, poza literatura, ktére zostaty przez niego zakupione
w okresie 12 miesiecy poprzedzajacych rezygnacje. Odkupienie produktéw nastepuje po tym, jak
FLP Poland otrzyma od Dystrybutora pisemne potwierdzenie checi rezygnacji z dziatalno$ci, co
jednoczes$nie oznacza utrate wszelkich praw i przywilejow wynikajacych z Umowy Dystrybutorskiej.
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3.7

Dystrybutor rezygnujacy z dziatalnosci zobowigzany jest dostarczy¢ do Biura Gtéwnego FLP Poland
wszystkie produkty, ktére FLP Poland ma mu refundowac, wraz z dowodem zakupu (faktura).
(b) Jezeli produkty zwracane przez rezygnujacego z dziatalnosci Dystrybutora zostaty zakupione
po cenach dla Nowych Dystrybutoréw (NDP), premia NDP zostanie odliczona bezposredniemu
sponsorowi i jezeli zwracane produkty majg wartos¢ powyzej 1 pk., premie (takze premia NDP)
oraz punkty kartonowe przypisane z tytutu zakupu tych produktéw sponsorom i nadsponsorom
Dystrybutora zostang odliczone. Jezeli punkty kartonowe wykorzystane byly do awansu
sponsoréw Dystrybutora, awanse te mogg zosta¢ ponownie przeliczone z  wytaczeniem
tych punktéw kartonowych w celu sprawdzenia, czy awans zachowuje swojg waznos¢.
(c) Jezeli dystrybutor zwraca Touch of Forever lub inny zestaw, w ktérym brak czesci produktdw,
refundacja zostanie naliczona jak w przypadku zwrotu kompletnego zestawu, a nastepnie zostanie
ona pomniejszona o hurtowa warto$¢ brakujgcych sktadnikéw. Po weryfikacji Dystrybutorowi
zostanie wyptacona kwota stanowigca réwnowarto$é produktéw, pomniejszona o warto$¢ premii
osobistych naliczonych z tytutu zakupu tych produktéw oraz o koszty manipulacyjnew wysokosci 10%.
(d) Rezygnacja z dziafalnosci spowoduje wykluczenie Dystrybutora z Planu Marketingowego, a zbudowana
przez niego struktura dystrybutorska zostanie podporzadkowana jego bezposredniemu sponsorowi.

Obowiazujaca zasada przyjmowania zwrotdw wytgcznie od rezygnujacych Dystrybutoréw ma na celu
sktonienie Dystrybutoréw FLP do rozsagdnego dokonywania zakupéw. Dystrybutorzy nie powinni kupo-
waé wiecej produktdw, niz sg w stanie zuzy¢ lub sprzeda¢ w okresie 30 dni. Zadaniem sponsora jest
sktonienie zasponsorowanych Dystrybutoréw do dokonywania zakupéw w ilo$ciach pokrywajacych je-
dynie bezposrednie potrzeby ich samych oraz ich klientéw i do przestrzegania zasady kupowania pro-
duktu tylko wéwczas, gdy co najmniej 75% posiadanych przez Dystrybutora zapaséw tego produk-
tu zostato sprzedane lub zuzyte. Produkty, ktére zostaty wczesniej zadeklarowane jako sprzedane lub
zuzyte, nie podlegajg zwrotowi do FLP Poland.

4. SCHEMAT PREMII

Plan Marketingowy Forever Living Products wyglada nastepujaco:

Plan marketingowy

Manager
120 pk. 18%
D Premia Osobista Assistant I
D Premia Grupowa Manager 13%
75 pk. 5%
Supervisor I
25 pk. 3%
5% 10%
Assistant I
Supervisor
V| % 3% | 8% | 13%
Nowy Dystrybutor
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4.6

4.7

4.8

4.9

Premia Osobista naliczana jest Dystrybutorowi od wszystkich zakupow dokonanych przez niego
osobiscie oraz przez bezposrednio przez niego zasponsorowanych Nowych Dystrybutoréw.

Premia Grupowa wypfacana jest Dystrybutorowi od wszystkich zakupow dokonanych przez zasponso-
rowanych przez niego Assistant Supervisordw, Supervisoréw i Assistant Manageréw oraz ich grupy.

Nowy Dystrybutor
- Premia Osobista nie przystuguije.
Assistant Supervisor

- Premia Osobista: 5% warto$ci zakupéw dokonanych osobiscie oraz przez bezposrednio zasponsoro-
wanych Nowych Dystrybutoréw,

- Premia Grupowa nie przystuguje.

Supervisor

— Premia Osobista: 8% warto$ci zakupdw dokonanych osobiécie oraz przez bezposrednio zasponso-
rowanych Nowych Dystrybutoréw,

- Premia Grupowa: 3% warto$ci zakupow dokonanych przez bezposrednio zasponsorowanych Assi-
stant Supervisoréw i ich grupy.

Assistant Manager

- Premia Osobista: 13% wartosci zakupow dokonanych osobi$cie oraz przez bezposrednio zasponso-
rowanych Nowych Dystrybutordéw,
- Premia Grupowa: 5% warto$cizakupow dokonanych przez bezposrednio zasponsorowanych Super-
visorow i ich grupy oraz
8% wartosci zakupow dokonanych przez bezposrednio zasponsorowanych Assi-
stant Supervisoréw i ich grupy.

Manager

- Premia Osobista: 18% warto$ci zakupow dokonanych osobi$cie oraz przez bezposrednio zasponso-
rowanych Nowych Dystrybutoréw,
- Premia Grupowa: 5% warto$ci zakupéw dokonanych przez bezposrednio zasponsorowanych Assi-
stant Managerdw iich grupy,
10% warto$ci zakupdw bezposrednio zasponsorowanych Supervisoréw i ich gru-
py.
13% warto$ci zakupow bezposrednio zasponsorowanych AssistantSupervisoréw
iich grupy.
(a) Nowy Dystrybutor nie otrzymuje premii dopoki nie awansuje na pozycje Assistant Supervisora.
(b) Od 1 listopada 2010 Dystrybutor zasponsorowany przez petne sze$¢ miesiecy, ktory w tym cza-
sie nie osiggnat pozycji Assistant Supervisora, bedzie miat prawo wybraé nowego sponsora.
c) Wybierajagc nowego sponsora, Dystrybutorzy tracg dotychczasowa strukture oraz zgromadzone
punkty kartonowe. Jednoczes$nie bedg oni traktowani jako nowo zasponsorowani Dystrybutorzy na po-
trzeby odno$nych programéw promocyjnych.

Wszyscy dystrybutorzy otrzymywac beda premie NDP (Cena dla Nowego Dystrybutora minus Cena
Hurtowa) od zakupow osobiscie zasponsorowanych Nowych Dystrybutoréw.



5 Zasady Dziatalnosci

4.9.1 Pk. z tytutu zakupow Nowego Dystrybutora zaliczane sg na konto osobistej aktywno$ci zaréwno tego
Nowego Dystrybutora, jak i jego bezposredniego sponsora.

4.10 Do awansu na stanowisko: Assistant Supervisor (2 pk.), Supervisor (25 pk.), Assistant Manager (75 pk.)
i Manager (120 pk.) mozna zaliczy¢ pk. zgromadzone w okresie jednego badZ maksymalnie dwoch ko-
lejnych miesiecy kalendarzowych. Awans nastepujez dniem i w momencie osiggniecia wymaganej dla
danego stanowiska wielko$ci pk.

4.11 Wszystkie premie naliczane sg na podstawie wartosci detalicznej netto zakupionych produktéw FLP,
jak to widnieje na wydruku premii (warto$¢ hurtowa netto +43%).

4.12 Dystrybutor nie traci raz osiggnietego stanowiska w Planie Marketingowym. Wyjatek stanowi
rozwigzanie Umowy Dystrybutorskiej przez Dystrybutora, Firme lub responsoring.

4.13 Nie istnieje mozliwo$¢ przekazania praw Dystrybutora, takich jak stanowisko, premiei nagrody innej
osobie. Przekazanie takie moze nastapic¢ jedynie w wypadku smierciDystrybutora.

4.14Kazdy Dystrybutor, ktéry rezygnuje z dziatalnosci i rozwiagzuje Umowe Dystrybutorskg, moze
podja¢ ponowna wspbtprace z Firma dopiero po uptywie dwéch lat od daty zatwierdzenia przez Biuro
Gtéwne FLP Poland pisemnej rezygnaciji z dziatalno$ci. Wznowienie wymaga akceptacji Dyrekeji FLP
Poland.

4.15W drodze do stanowiska Managera zaden Dystrybutor nie moze awansowac na stanowisko wyzsze niz
jego sponsor.

4.16 Aby zakwalifikowa¢ sie do otrzymywania Premii Grupowej i specjalnych premii od dziatalno$ci za-
sponsorowanych grup, Supervisorzy, Assistant Managerowie i Managerowie musza spefnia¢ wymég
miesiecznej aktywnosci 4 pk. (patrz 2.5) oraz wszystkie inne wymogi wynikajace z Planu Marketingo-
wego.

4.17 Premie i punkty naliczane sg zgodnie z aktualnie zajmowanym przez Dystrybutora stanowiskiem w Pla-
nie Marketingowym. Przykfad: Assistant Supervisor, ktory zgromadzit 30 pk. osobistych w ciggu jedne-
go lub dwaoch kolejnych miesiecy kalendarzowych, otrzyma 5% premii osobistej z 25 pk. plus 8% pre-
mii osobistej z pozostatych 5 pk.

4.18 Przykfad dotyczacy nowego Managera: Assistant Supervisor, ktory zgromadzit 150 pk.
w ciggu jednego lub dwoch miesiecy kalendarzowych, awansuje na stanowisko Managera,
a jego aktywny sponsor otrzymuje jako swoje pk. grupowe 100% pk. z pierwszych 120 pk.,
pozostafe 30 pk. rozdzielane jest pomiedzy Manageréw bedgcych sponsorami nowegoManagera (idgc
w gore struktury) w stosunku: 40%, 20% i 10%.

4.19 Assistant Supervisor, Supervisor i Assistant Manager nie otrzymujg Premii Grupowejod tych Dystry-
butoréw ze swojej struktury, ktérzy aktualnie zajmuja takie samo jak onstanowisko w Planie Marketin-
gowym. Natomiast pk. od tych Dystrybutoréw sg zaliczane do pk. grupowych sponsora i moga stano-
wi¢ podstawe do awansu w Planie Marketingowym.

4.20 Premie dystrybutorskie naliczane sg przez Biuro Gtéwne FLP Poland po zakonczeniu miesigca kalenda-
rzowego. Wydruki z naliczeniem premii oraz faktura/rachunek rozsytane sa do Dystrybutoréw listownie
15. dnia miesigca nastepujacego po miesigcu, ktoregorozliczenie dotyczy (wydruk za styczen bedzie
przestany 15 lutego). Jesli 15. wypadniew sobote, wydruk premii zostanie przestany w piatek (14-go),
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natomiast jesli 15. wypadnie w niedziele, wydruk premii zostanie wysfany w poniedziatek (16-go).
Premia wyptacana jest na podstawie rachunkéw lub faktur z tytutu $wiadczenia ustugi marketingo-
wej. Aby zrealizowa¢ wyptate Dystrybutor, jako sprzedawca ustugi marketingowej, podpisuje rachu-
nek/fakture i dostarcza do FLP Poland oryginat dokumentu, kopie za$ zachowuje do wtasnej ewidenciji
ksiegowej. Wyptata premii moze by¢ zrealizowana:

- gotéwka w kasach FLP Poland - jesli kwota premii nie przekracza 6000 ztotych brutto,

- przelewem na konto bankowe Dystrybutora — wytgcznie po otrzymaniu przez Biuro Giéwne FLP Po-
land podpisanego oryginatu rachunku/faktury.

Dystrybutor moze odebra¢ swojg premie w ciggu dwdéch lat od daty jej naliczenia. Po tym terminie
zobowigzanie FLP Poland wobec Dystrybutora ulega przedawnieniu.

Dystrybutor ma obowigzek powiadomi¢ Biuro Gtéwne o zmianie banku oraz numeru konta przed
zakonczeniem miesigca kalendarzowego. W przypadku niedopetnienia tego wymogu FLP Poland nie
ponosi odpowiedzialno$ci za opdznienia dokonania przelewu dla Dystrybutora.

4.21 (a) Dystrybutor zostanie Managerem Uznanym i otrzyma ztotg odznake managerska, gdy (1) zgroma-

5.2

dzi z grupa 120 pk. osobistych i/lub niemanagerskich w ciagu jednego lub dwach miesiecy kalendarzo-
wych oraz (2) spetnit wymag aktywnos$ci 4 pk.w miesigcu/ach awansu, oraz (3) zaden inny Dystrybutor
w jego strukturze nie zrealizowat awansu w tym samym miesigcu/miesigcach.

(b) Jezeli inny Dystrybutor w strukturze zrealizowat awans w tym samym miesigcu/
/miesigcach, Dystrybutor zostanie Managerem Uznanym jezeli (1) spetnit wymodg aktywnos$ci 4 pk.
w tym miesigcu/miesigcach oraz (2) zgromadzit co najmniej 25 osobistych i/lub niemanagerskich pk.
w ostatnim miesigcu kwalifikacji, pochodzacych od Dystrybutoréw w liniach innych niz linia Dystrybu-
tora awansujgcego w tym samym miesigcu na stanowisko Managera.

5. PREMIA LIDERA

Kiedy Dystrybutor awansuje na stanowisko Uznanego Managera powinien wspiera¢ swoje struktury,
by poméc im osiaggna¢ sukces jako Dystrybutorom FLP. Aktywny Uznany Manager zostaje Managerem
Liderem kiedy wykreuje w strukturze Managera; wtedy tez moze zakwalifikowa¢ sie do otrzymywania
Premii Lidera, jezeli uzyskuje co najmniej 12 pk. osobistych i niemanagerskich miesiecznie. Pk. ,niema-
nagerskie” to takie, ktore nie przechodza przez Managera (Aktywnego lub Nieaktywnego).

Premia Lidera moze by¢ wyptacana Uznanym Managerom, ktérzy majg w strukturach Manageréw we-
dtug nastepujacych stawek:

6% Premii wyptacanej od warto$ci obrotéw Manageréw | Generacji i ich grup.

3% Premii wyptacanej od warto$ci obrotéw Manageréw Il Generacji i ich grup.

2% Premii wyptacanej od warto$ci obrotow Manageréw Il Generacji i ich grup.

5.2.1 Premia Lidera oraz pk. Premii Lidera (40%-20%-10%) Managera, ktdry nie kwalifikuje sie do Premii Li-
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dera, sg przekazywane w gore struktury — Managerowi kwalifikujgcemu sie do Premii Lidera.

Wymaég osiggniecia 12 osobistych i niemanagerskich pk. moze zosta¢ obnizony:

—do 8 pk. osobistych i niemanagerskich, je$li Manager Lider miat w poprzednim miesigcu co najmniej 2
aktywnych Manageréw Uznanych w niezaleznych liniach, ktérzy osiggnelico najmniej po 25 pk. kazdy,
—do 4 pk. osobistych i niemanagerskich, jesli Manager Lider miat w poprzednim miesigcu co najmniej 3
aktywnych Manageréw Uznanych w niezaleznych liniach, ktérzy osiggnelico najmniej po 25 pk. kazdy.
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5.4 Do obnizenia wymogow kwalifikacyjnych do 12, 8 lub 4 pk. wliczana jest kazda strukturaaktywnego
Uznanego Managera, ktéra — zgodnie z wydrukiem premii za miesigc poprzedni — osiggneta obrét co
najmniej 25 pk. miesigcznie.

5.5 Aktywny Uznany Manager, ktéry w danym miesigcu zgromadzit 12 pk. osobistych i grupowych niema-
nagerskich, otrzymuje Premie Lidera.

Manager

/ Manager

Assistant

Supervisor

Aktywny (4 pk.)

Lider

\

Min. 12 pk.

Assistant
Manager

Supervisor

5.6 Aktywny Uznany Manager, ktéry w danym miesigcu zgromadzit 8 pk. osobistych i niemanagerskich,
a co najmniej dwie jego linie managerskie w poprzednim miesigcu zgromadzity po 25 pk. kazda, otrzy-

muje Premie Lidera.

Manager
min. 25 pk.

Manager
min. 25 pk.

Assistant
Supervisor

| _— | Manager

Aktywny (4 pk.)

Lider

\

Min. 8 pk.

Assistant
Manager

Supervisor

5.7 Uznany Manager, ktéry w danym miesiacu byt aktywny, a co najmniej trzy jego linie managerskie w po-
przednim miesigcu zgromadzity po 25 pk. kazda, otrzymuje Premie Lidera.

Manager
min. 25 pk.

Manager
min. 25 pk.

\

Manager
min. 25 pk.

Assistant
Supervisor

I — Aktywny (4 pk.)

Manager
/ Lider

Min. 4 pk.

Assistant
Manager

Supervisor
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5.8 Jesli Uznany Manager byt nieaktywny (patrz 2.5) przez trzy kolejne miesigce lub diuzej, traci prawo do
otrzymywania Premii Lidera. Uznany Manager, ktéry na skutek trzymiesiecznej nieaktywnosci utracit
prawo do Premii Lidera, jesli przez trzy kolejne miesigce bedzie aktywny i osiagnie 12 pk. z zakupow
osobistych i grupy niemanagerskiej, odzyskuje je w czwartym miesigcu. Wymaog kwalifikacyjny 12 pk.
musi by¢ zrealizowany w kraju zamieszkania.

6. EAGLE MANAGER

6.1 (a) Program Eagle Manager zostat stworzony, by zacheca¢ Manageréw do uzyskiwania i utrzymywa-
nia poziomu sprzedazy odpowiedniego do poszczegdinych pozycji managerskich w planie marketingo-
wym. Status Eagle Managera uzyskuje sie rokrocznie, spetniajgc nastepujgce wymogi w ciggu roku ka-
lendarzowego po uzyskaniu awansu na pozycje Uznanego Managera.

1. Comiesieczna Aktywnos¢ i kwalifikacja do Premii Lidera.

2. Zgromadzenie co najmniej 720 punktéw kartonowych, z czego co najmniej 100 pk. bedzie po-

chodzi¢ od nowych, bezposrednio zasponsorowanych struktur.

3. Osobiste zasponsorowanie i rozwiniecie co najmniej 2 nowych linii Supervisordw.

4. Wspieranie lokalnych i regionalnych spotkan.
(b) Dodatkowo do powyzszych wymagan, Dystrybutorzy od stanowiska Senior Managera wzwy?z, kt6-
rzy chcg uzyskaé status Eagle Managera, musza kreowac i utrzymywac Eagle Manageréw w struktu-
rze, jak to opisano ponizej. Kazdy Eagle Manager w strukturze musi by¢ w innej linii sponsorowania,
bez wzgledu na generacje. Podstawa tego wymogu bedzie pozycja managerska uzyskana na poczatku
roku kalendarzowego.

1. Senior Manager: 1 Eagle Manager w strukturze.

2. Soaring Manager: 3 Eagle Manageréw w strukturze.

3. Sapphire Manager: 6 Eagle Managerow w strukturze.

4. Diamond-Sapphire Manager: 10 Eagle Manageréw w strukturze.

5. Diamond Manager: 15 Eagle Manageréw w strukturze.

6. Double-Diamond Manager: 25 Eagle Manageréw w strukturze.

7. Triple-Diamond Manager: 35 Eagle Manageréw w strukturze.

8. Centurion-Diamond Manager: 45 Eagle Manageréw w strukturze.
(c) Wszystkie wymagania musza zostac osiggniete w ramach jednej firmy operacyjnej, z wyjatkiem wy-
mogu nowych niemanagerskich punktéw kartonowych oraz posiadania Eagle Manageréw w struktu-
rze, jak to opisano ponizej.
(d) W celu spetnienia wymogu 100 nowych punktéw kartonowych, Manager moze taczy¢ nowe niema-
gerskie punkty kartonowe z réznych panstw.
(e) W celu osiagniecia statusu Eagle Managera, Manager moze taczy¢ Eagle Managerow w swojej
strukturze z réznych panstw.

6.2 Eagle Managerowie zostang uznani i nagrodzeni wyjazdem na lokalny Zjazd Regionalny, co obejmuje
przelot dla dwdch osdb, zakwaterowanie na trzy doby oraz dwie opaski zjazdowe (bez positkdw).
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7. STANOWISKA MANAGERSKIE

7.1 SENIOR MANAGER. Manager Lider, ktory wykreowat co najmniej 2 Sponsorowanych Uznanych Mana-
gerdw | generacji, otrzymuje zfotg odznake managerska z 2 granatami oraz tytut Senior Managera.

7.1.1SOARING MANAGER. Manager Lider, ktéry wykreowat co najmniej 5 Sponsorowanych Uznanych Ma-
nageréw | generacji, otrzymuje ztotg odznake managerska z 4 granatami oraz tytut Soaring Managera.
Soaring Manager, ktéry ma w strukturze 5 aktywnych Sponsorowanych Uznanych Managerow | gene-
racji, uzyskuje przywilej obnizenia wymogoéw punktowych w Programie Motywacyjnym: o 40 pk. na Po-
ziomie |, 0 50 pk. na Poziomie Il oraz 0 60 pk. na Poziomie IIl.

7.2 Gem Managerowie

7.2.1 SAPPHIRE MANAGER.
(a) Manager, ktory wykreowat co najmniej 9 Sponsorowanych Uznanych Manageréw! generacji, awan-
suje na stanowisko Sapphire Manager i otrzymuje zfotg odznakez 4 szafirami. Odznaka wreczana jest
wylacznie podczas Forever Success Day lub innego organizowanego przez Firme spotkania, prowadzo-
nego przez oficjalnego przedstawiciela Firmy.
(b) Dodatkowo Sapphire Manager otrzymuje nagrode w postaci 4-dniowego, bezptatnegopobytu w wy-
branym przez FLP hotelu/osrodku wypoczynkowym w Polsce.

7.2.2 DIAMOND-SAPPHIRE MANAGER.
(a) Manager, ktory wykreowat co najmniej 17 Sponsorowanych Uznanych Manageréw! generacji, awan-
suje na stanowisko Diamond-Sapphire Manager i otrzymuje na Success Day ztotg odznake z 2 brylan-
tami i 2 szafirami.
(b) Dodatkowo Diamond-Sapphire Manager otrzymuije statuetke z brazu.
(c) Diamond-Sapphire Manager zostaje rowniez nagrodzony 5-dniowa, bezptatng wycieczkg do wybra-
nego przez FLP kraju w Europie.

7.2.3 DIAMOND MANAGER.
(a) Manager, ktéry wykreowat co najmniej 25 Sponsorowanych Uznanych Manageréw! generacji, otrzy-
muje tytut Diamond Manager i zfotg odznake z 1 duzym brylantem.
Dodatkowo Diamond Manager otrzymuje nagrody w postaci:
(b) pierscienia z brylantem,
(c) uchylenia wymogu pk. potrzebnych do Programu Motywacyjnego i Premii Grupowej pod warun-
kiem, ze co najmniej 25 Sponsorowanych Uznanych Manageréw | generaciji jest aktywnych,
(d) tygodniowej, bezptatnej wycieczki na Zjazd Swiatowy.
7.2.4 DOUBLE DIAMOND MANAGER.
(a) Manager, ktory wykreowat co najmniej 50 Sponsorowanych Uznanych Manageréw! generacji, awan-
suje na stanowisko Double Diamond Manager.
Dodatkowo Double Diamond Manager otrzymuje nagrody w postaci:
(b) ztotej odznaki z 2 duzymi brylantami,
(c) 10-dniowej, bezptatnej wycieczki do Afryki Potudniowe;j,
(d) ekskluzywnego piéra wysadzanego brylantami.

7.2.5 TRIPLE DIAMOND MANAGER.
(a) Manager, ktéry wykreowat co najmniej 75 Sponsorowanych Uznanych Manageréwl generacii, uzy-
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skuje tytut Triple Diamond Manager.

Otrzymuje on rowniez:

(b) ztotg odznake z 3 duzymi brylantami,

(c) 14-dniowa, bezptatng wycieczke dookota $wiata,

(d) elegancki zegarek (wedtug uznania Biura Gtéwnego FLP Int.),
(e) statuetke z brazu (wedtug uznania Biura Gtéwnego FLP Int.).

7.2.6 DIAMOND CENTURION MANAGER.
(a) Manager, ktory wykreowat co najmniej 100 Sponsorowanych Uznanych Managerdéw | generacji, uzy-
skuje tytut Diamond Centurion Manager.
Dodatkowo Diamond Centurion Manager otrzymuje nagrode w postaci:
(b) ztotej odznaki z 4 duzymi brylantami.

7.2.7. Do awansu na pozycje od Senior do Diamond Centurion Managera, Manager moze zaliczy¢ swoich
Sponsorowanych Uznanych Manageréw pierwszej generacji ze wszystkich krajow. Jednak kazdy z tych
Manageréw moze by¢ liczony tylko raz.

8. PREMIA GEM BONUS

Managerowie Liderzy na wyzszych stanowiskach managerskich, ktérzy zakwalifikowali sie do otrzyma-
nia Premii Lidera, moga réwniez zakwalifikowac sie do otrzymania Premii Gem Bonus, spetniajac
nastepujace wymogi:

8.1 Manager Lider, ktéry w danym miesigcu ma co najmniej 9 aktywnych Sponsorowanych Uznanych Ma-
nageréw | generacji w kraju, otrzyma dodatkowo Premie Gem Bonus, tj. 1% premii od zakupéw swo-
ich Manageréw |, Il i Ill generacji oraz ich grup (razemz Premig Lidera 7%-4%-3%). Managerowie
Wstepujacy, Transferowani i Nieuznani nie sg Sponsorowanymi Managerami.

8.2 Manager Lider, ktory w danym miesigcu ma co najmniej 17 aktywnych Sponsorowanych Uznanych Ma-
nagerow | generacji w kraju, otrzyma dodatkowo Premie GemBonus, tj. 2% premii od zakupéw swoich
Manageréw |, I1i Il generacji oraz ich grup(razem z Premig Lidera 8%-5%-4%).

8.3 Manager Lider, ktéry w danym miesigcu ma co najmniej 25 aktywnych Sponsorowanych Uznanych Ma-
nageréw | generacji w kraju, otrzyma dodatkowo Premie GemBonus, tj. 3% premii od zakupéw swoich
Manageréw |, I1'i 11l generacji oraz ich grup (razem z Premig Lidera 9%-6%-5%).

8.4 Dystrybutorzy zagraniczni moga sie liczy¢ do Gem Bonus pod warunkiem, ze uzyskajgrekwalifikacje na
Manageréw Sponsorowanych w danym kraju. Kiedy uzyskaja taka kwalifikacje, potwierdzong raportem
z Biura Gtéwnego w swoim kraju zamieszkania, beda uznaniza aktywnych i moga by¢ zaliczani przez
swoich sponsoréw do kwalifikacji do Gem Bonus.

8.5 W ramach Sponsoringu Miedzynarodowego Gem Bonus wyptacana jest przez kazdy krajw oparciu
o0 aktywno$¢ Managera w danym kraju. Dlatego aby zakwalifikowa¢ sie do Gem Bonus w ktérymkol-
wiek z panstw, nalezy mie¢ wymagana liczbe aktywnych Sponsorowanych Uznanych Managerdéw | ge-
neracji w tym panstwie, w miesigcu,w ktérym uzyskuje sie kwalifikacje do Premii.

9. PROGRAM MOTYWACYJNY

9.1 Wszystkie programy motywacyjne maja na celu promowanie prowadzenia dziatalno$ci dystrybutorskiej
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zgodnej z politykg Firmy, motywowanie do aktywnego sponsorowania, kupowania i dalszej sprzedazy
produktow FLP. Punktow i nagréd konkursowych nie mozna przekazaé innej osobie — przyznawane sg
one wyfacznie Dystrybutorom, ktérzy budujg swoj biznes w duchu FLP oraz w zgodzie z zasadami Pla-
nu Marketingowego i Zasadami Dziatalno$ci.

9.1.10dznaki oraz wyjazdy na Swiatowy Zjazd FLP przyznawane sg wytgcznie Dystrybutorom, ktérych dane

widniejg na Umowie Dystrybutora.

9.1.2 Na wyjazdy na wycieczki bedace firmowa nagroda, w tym wyjazdy na Super Rally FLP i Post Rally

9.2

9.3

9.4

9.5

9.6

9.7

z kwalifikacja 1500 pk. i 2500 pk., Dystrybutor moze, jezeli nie ma wspoétmatzonka lub wspétmatzonek
nie moze uczestniczy¢ w wyjezdzie, zabra¢ inng osobe petnoletnig i uprawniong do bycia dystrybu-
torem. Wycieczki stanowigce nagrode za osiggniecie awansu na pozycje Gem Managera, w tym wy-
jazdy dla Sapphire, Diamond-Sapphire, Double-Diamond i Triple-Diamond Manageréw to wycieczki
przyznawane Dystrybutorowi wraz ze wspotmatzonkiem. Takie same zasady jak powyzej dotycza za-
bierania goscia.

Do uczestnictwa w Programie Motywacyjnym uprawniony jest kazdy aktywny UznanyManager. Nagro-
dy wynikajace z Programu Motywacyjnego wypfacane sg osobie figurujacej na zarejestrowanym w Biu-
rze Gtéwnym FLP Poland oryginale Umowy Dystrybutorskiej FLPP.

Uczestnik Programu Motywacyjnego otrzymuje od FLP Poland dodatkowa premie z przeznaczeniem na
finansowanie zakupu lub leasingu dowolnie wybranego przez uczestnika srodka trwatego. Dystrybu-
torzy z reguly przeznaczaja premie z Programu Motywacyjnego na zakup samochodu, mieszkania lub
domu.

Dostepne sg trzy poziomy Programu Motywacyjnego:

- Poziom |: Firma wyptacac¢ bedzie rownowarto$¢ maksymalnie 400 USD miesiecznie

- Poziom II: Firma wyptaca¢ bedzie rownowartos¢ maksymalnie 600 USD miesiecznie

- Poziom lII: Firma wyptaca¢ bedzie rownowarto$¢ maksymalnie 800 USD miesiecznie.

Premia z tytutu uczestnictwa w Programie Motywacyjnym wyptacana jest przez okres nie dfuzszy niz
36 miesiecy od momentu zakwalifikowania sie do Programu.

Kwalifikacja na okreslony poziom uzalezniona jest od ilo$ci pk. osobistych i grupowych zgromadzonych
przez Dystrybutora w ciggu 3 kolejnych miesiecy.

Kwalifikacja przebiega nastepujaco:

Poziom | Poziom Il Poziom IlI
Miesigce kwalifikacji llo$¢ pk. wymaganych do kwalifikacji
pierwszy 50 75 100
drugi 100 150 200
trzeci 150 225 300

Dystrybutor, ktory zakwalifikowat sie na okre$lony poziom Programu Motywacyjnego, powinien w ciggu
trwania Programu utrzymywac wielko$¢ pk. wymagana w trzecim miesigcu kwalifikacji. W przypadku
niedopetnienia tego wymogu premia z tytutu uczestnictwa w Programie Motywacyjnym bedzie nali-
czona zgodnie z faktycznie osiagnietaw danym miesiacu wielkoscig pk. i wyniesie rownowarto$¢ 2,66
USD za 1 pk., przy czym obrét grupowy musi wynosié minimum 50 pk.
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9.8 Jezeli obrdt grupowy uczestnika Programu wyniesie w danym miesigcu mniej niz 50 pk., premia
wynikajgca z Programu Motywacyjnego nie zostanie za ten miesigc wyptacona. Jezeli w kolejnym
miesiacu kalendarzowym obroty grupowe uczestnika Programu wzrosng do co najmniej 50 pk., premia
wynikajgca z Programu Motywacyjnego zostanie wyptacona zgodnie z paragrafem 9.7.

9.9 Pk. grupowe Managera-uczestnika Programu Motywacyjnego naliczane sg zgodniez zasadami
podziatu punktéw w Premii Lidera, tj. 100% pk. osobistych i niemanagerskich, 40% pk. Managera | ge-
neracji i jego grupy, 20% pk. Managera Il generacjii jego grupy, 10% pk. Managera Il generacji i jego
grupy.

9.10 Managerowie-uczestnicy Programu Motywacyjnego, majacy w strukturze co najmniej5 aktyw-
nych Uznanych Manageréw | generacji, uzyskujg przywilej obnizenia wymogdw punktowych w trze-
cim miesigcu kwalifikacji oraz w kolejnych miesigcach uczestnictwaw Programie, zgodnie z ponizsza
tabela:

Liczba aktywnych Uznanych Manageréw | generacji
0od5do9 |od10do 14| od 15do 19 | od 20 do 24

Wymagana ilo$¢ pk. w trzecim miesigcu kwalifikacji i nastepnych
miesigcach uczestnictwa w Programie Motywacyjnym

25 i wiecej

Poziom | 110 70 30 0 0
Poziom Il 175 125 75 25 0
Poziom IlI 240 180 120 60 0

* Do obnizenia wymaganej wielkosci pk. nie liczg sie Managerowie Nieuznani,Wstepujgcy i Transferowani.

9.11 Po zakwalifikowaniu sie na okreslony poziom Programu Motywacyjnego Dystrybutor moze rozpoczaé
przekwalifikowywanie sie na wyzszy poziom juz w czwartym miesigcu uczestnictwa w Programie Mo-
tywacyjnym.

Przykfad: Dystrybutor, ktdry zakwalifikowat sie na poziom | w okresie styczen — luty — marzec, juz w okresie
kwiecier — maj - czerwiec moze rozpoczac kwalifikacje na poziom Il lub /1.

9.12 Po zakonczeniu 36. miesigca uczestnictwa w Programie Motywacyjnym Dystrybutor moze starac sie
o ponowng kwalifikacje do Programu, zgodnie z wymogami punktowymi przedstawionymi powyze;.
Do kwalifikacji zaliczy¢ mozna wielkosci pk. osiggniete w ciggu dowolnych 3 kolejnych miesiecy
w 6-miesiecznym okresie poprzedzajacym zakoriczeniepoprzedniego 36-miesigcznego uczestnictwa
w Programie Motywacyjnym.

10. SUPER RALLY FLP

10.1 Dystrybutorzy, ktérzy spetnig minimalne roczne wymogi od 1500 pk. wzwyz,w okresie od 1 kwietnia
do 31 marca nastepnego roku, zakwalifikuja sie do bezptatnego wyjazdu na nastepny Super Rally FLP
i otrzymaja na ten wyjazd kieszonkowe. Do zrealizowania wymogu 1500 pk. lub wyzszego, Dystrybu-
tor moze taczy¢ punkty kartonowe ze wszystkich krajow, w ktérych ma grupy. Kazdy z Dystrybutoréw
ma obowigzek dostarczy¢ do swojego Biura Krajowego dowdd potwierdzajacy wypracowanie punktow
kartonowych w innych krajach, w terminie do 30 kwietnia. Aby skorzystac¢ z tej nagrody, Dystrybutor
musi uczestniczy¢ w zjazdowych szkoleniach i spotkaniach motywacyjnych.
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10.2 Managerowie, ktorzy osiaggna 1500 pk. kwalifikujg sie do:
(a) Udziatu w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Otrzymania 5008 kieszonkowego, wreczanych wytacznie podczas Zjazdu.
(c) Udziatu w wycieczce Post Rally Tour na koszt Firmy (tylko jeden raz).

10.2.1 Managerowie, ktorzy osiggng 2500 pk. kwalifikujg sie do:
(a) Udziatu w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Otrzymania 1000$ kieszonkowego, wreczanych wytgcznie podczas Zjazdu.
(c) Udziatu w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.

10.2.2 Managerowie, ktérzy osiggng 5000 pk. kwalifikujg sie do:
(a) Udziatu w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Otrzymania 2000$ kieszonkowego, wreczanych wytgcznie podczas Zjazdu.
(c) Prawa korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzedazy.
(d) Udziatu w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.

10.2.3 Managerowie, ktérzy osiggng 7500 pk. kwalifikujg sie do:
(a) Udziatu w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Otrzymania 3000$ kieszonkowego, wreczanych wytacznie podczas Zjazdu.
(c) Prawa korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzedazy.
(d) Udziatu w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.
(e) Zaproszenia do udziatu w dorocznym Eagle Summit na koszt Firmy.

10.2.4 Managerowie, ktérzy osiggng 10 000 pk. kwalifikujg sie do:
(a) Udziatu w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Przelotu na Zjazd klasg biznesowa.
(c) Otrzymania 30003 kieszonkowego, wreczanych wyfacznie podczas Zjazdu.
(d) Prawa korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzedazy.
(e) Udziatu w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.
(f) Zaproszenia do udziatu w dorocznym Eagle Summit na koszt Firmy.

10.2.5 Managerowie, ktérzy osiggng 12 500 pk. kwalifikuja sie do:
(a) Udziatu w Super Rally na koszt Firmy.
(b) Przelotu na Zjazd klasg biznesowa.
(c) Otrzymania 12 500$ kieszonkowego, wreczanych wytacznie podczas Zjazdu.
(d) Prawa korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzedazy.
(e) Udziatu w wycieczce Silver Post Rally Tour na koszt firmy.
(f) Zaproszenia do udziatu w dorocznym Eagle Summit na koszt Firmy.

10.3(a) Dotyczy tylko Silver Post Rally: Dystrybutorzy, ktérzy uzyskali kwalifikacje, moga zabra¢ na wyjazd
dzieci pod nastepujacymi warunkami:
(b) Koszty transportu, zakwaterowania, positkow oraz inne koszty zwigzane z pobytemdzieci pokrywa
Dystrybutor,
(c) Dzieci nie mogag uczestniczy¢ w positkach oraz innych imprezach zjazdowych, takich jak np. wyciecz-
ki w ciggu dnia, spotkania na plazy itp.,
(d) Firma nie jest w stanie zapewni¢ dzieciom miejsca w samolotach czarterowych, dlatego Dystrybu-
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torzy musza zapewni¢ dzieciom odrebny $rodek transportu. Jezeli Dystrybutor musi podrézowac ra-
zem z dzieckiem, bedzie musiaf takze pokry¢ koszt swojego biletu.

10.4 (a) Dystrybutor moze uzyska¢ kwalifikacje w kraju zamieszkania, uprawniajgcg do nastepujgcych na-
grod zwigzanych z Super Rally:
(b) 1250 pk. (dotyczy tylko Dystrybutoréw z USA i Kanady) - jeden bilet lotniczy, zakwaterowanie w ho-
telu podczas Zjazdu (3 noce), positki 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 nagréd zwigzanych z Super Rally na poziomie ponizej 1500 pk. punkty osiggniete w kra-
ju'i za granica nie sg sumowane.

10.6 Grupowe punkty kartonowe wygenerowane w miesigcu, w ktérym Dystrybutor nie zrealizowat wymo-
gu aktywnosci nie bedg wliczane do puli punktéw do kwalifikacji na Super Rally; jednak punkty kartono-

we, wypracowane przez Dystrybutora osobiscie, beda sie liczyty niezaleznie od statusu aktywnosci.

11. STATUS MANAGERA | REKWALIFIKACJE

Manager Wstepujacy:

11.1 W przypadku rozwigzania Umowy Dystrybutorskiej z Managerem cata jego struktura dystrybutorska
przejmowana jest przez sponsora rezygnujacego Managera. Ukfad generacjiw tej strukturze pozostaje
niezmieniony.

11.2 Jesli rezygnujacy Manager byt Sponsorowanym Uznanym Managerem i takze posiadat w swojej struk-
turze Sponsorowanych Uznanych Managerow | generacji, uzyskuja oni — wobec nowego sponsora —
status Managerow Wstepujacych, jednakze ich nowy sponsor ma prawo wybra¢ jednego z nich na
swojego Managera Sponsorowanego.

11.3 Manager Wstepujacy zachowuje prawa zwigzane z wiasnymi premiami osobistymi i grupowymi. Nowy
sponsor Managera Wstepujacego nie ma prawa zaliczania aktywno$ci tego Managera przy spetnianiu
wymogow, zwigzanych ze zdobywaniem wyzszych odznak managerskich, Premig Gem Bonus i Progra-
mem Motywacyjnym ani innymi programami promocyjnymi.

Manager Transferowany:

11.4 Manager, ktory zostat zasponsorowany miedzynarodowo do kraju innego niz kraj zamieszkania, uzysku-
je status Managera Transferowanego. Manager Transferowany zachowuje wszelkie prawa zwigzane
z wlasnymi premiami osobistymi i grupowymi. SponsorManagera Transferowanego nie ma prawa za-
liczania tego Managera przy spefnianiu wymogdéw zwigzanych ze zdobywaniem wyzszych odznak ma-
nagerskich, Premig Gem Bonusi Programem Motywacyjnym ani innymi programami promocyjnymi.

Wymogi aktywno$ci:

11.5 Supervisorzy, Asisstant Managerowie i Managerowie, ktérzy w danym miesiagcu nie byliaktywni (patrz
2.5), nie s uprawnieni do otrzymania premii grupowej za ten miesiaci nie maja w nim statusu , Aktyw-
nego Dystrybutora”.
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W takim przypadku niewyptacona Dystrybutorowi premia przechodzi do pierwszegoz jego aktywnych
sponsoréw. Dystrybutor, ktory w wyniku nieaktywnosci utracit prawo do otrzymania premii grupowe;j,
moze je odzyskac juz w nastepnym miesigcu pod warunkiem spetnienia wymogu aktywnosci. Kwalifi-
kacja nie dziata wstecz i nie obejmuje miesiecy, w ktorych Dystrybutor nie byt aktywny.

11.6 Wszystkie punkty kartonowe naliczane sg za miesigc kalendarzowy, np. od 1 do 31stycznia.

Procedury rekwalifikacji:

11.7 (a) Manager Nieuznany rekwalifikuje sie jako Manager Uznany, kiedy spetni nastepujgcewarunki:

(b) spetni wymaog aktywnosci 4 pk. (patrz 2.5) w miesigcach rekwalifikacji,

(c) zgromadzi 120 pk. z zakupéw osobistych i grupowych niemanagerskich w ciagu jednego lub dwéch
kolejnych miesiecy kalendarzowych. Nieuznany Manager moze wykorzysta¢ niezwigzane z awan-
sem sponsorowanego przez siebie Managera pk. z ostatniego miesigca swojego awansu na pozy-
cje Nieuznanego Managera pod warunkiem, ze kwalifikacja nastgpi w miesigcu bezposrednio po nim
nastepujgcym,

(d) od dnia, w ktérym Manager uzyskat 120 pk. osobistych i niemanagerskich, kwalifikujesie do nalicza-
nia Premii Lidera oraz pk. do Premii Lidera wynikajacych z zamoéwienztozonych po tym dniu pod warun-
kiem, ze kwalifikuje sie jako Manager Lider (patrz rozdz. 5).

11.8(a) Manager Transferowany lub Wstepujacy rekwalifikuje sie jako Manager Sponsorowany,kiedy spetni

nastepujace warunki:

(b) zgromadzi 120 pk. z zakupow osobistych i grupowych niemanagerskich w ciggu jednego lub dwaéch
kolejnych miesiecy kalendarzowych,

(c) spetni wymag aktywnosci 4 pk. (patrz 2.5) w miesigcach gromadzenia 120 pk.,

(d) jezeli rekwalifikacja odbywa sie za granica, nalezy spetni¢ wymaog aktywno$ci 4 pk. (patrz 2.5) albo
w kraju zamieszkania, albo w kraju, w ktérym realizowana jest rekwalifikacja na stanowisko Manage-
ra Sponsorowanego.

12. RESPONSORING

12.1 Prawo do wystapienia o responsoring, czyli o zmiane pierwotnego sponsora, ma Dystrybutor, ktory

przez co najmniej 24 miesigce od zarejestrowania umowy:
- nie zakupit zadnego produktu FLP - ani bezposrednio od Firmy, ani od Dystrybutora FLP,
- nie otrzymat z tytutu powstrzymania sie od dziatalnos$ci zadnych korzysci finansowych od Dys-
trybutora FLP,
- nie zasponsorowat zadnego nowego Dystrybutora.

Dystrybutor zamierzajacy zmieni¢ sponsora ma obowigzek ztozenia potwierdzonego notarialnie

o$wiadczenia o spetnieniu wymogow responsoringu oraz nowej Umowy Dystrybutorskiej zawieranej
z nowym sponsorem. Druk o$wiadczenia dostepny jestw Biurze Gtéwnym FLP Poland. Zgode na re-
sponsoring wydaje Dyrekcja FLP Poland po sprawdzeniu wszystkich dostepnych danych dotyczacych
dziatalnosci Dystrybutoraw ciggu ostatnich 24 miesiecy.

12.2Responsorowany Dystrybutor wznawia dziatalnos¢ pod nowym sponsorem jako Nowy Dystrybu-

tor i dokonuje zakupéw w cenach NDP. Responsorowany Dystrybutor traci dotychczasowa strukture
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wypracowang we wszystkich krajach, w ktérych byt sponsorowany. Oznacza to, ze Dystrybutor Re-
sponsorowany wznawia dziatalno$¢ pod nowym sponsorem nie tylko w kraju zamieszkania, ale rowniez
we wszystkich innych panstwach. Dystrybutor Responsorowany nie liczy sie do realizacji wymogow
sponsorskich w Programie Podziatu Zyskéw. Bedzie sie on liczyt do realizacji wymogéw sponsorskich
w programach promocyjnych Eagle Manager oraz Zjazd Regionalny.

13. ZAMAWIANIE PRODUKTOW

13.1 Kazdy Dystrybutor zamawia produkty bezposrednio od Firmy. Od 1 sierpnia 2009 wszystkie osoby na
stanowisku Nowego Dystrybutora dokonujg zakupéw w cenie NDP (New Distributor Prices — ceny dla
Nowych Dystrybutorow) (NDP = 15% znizki od ceny detalicznej). Kiedy Dystrybutor (niezaleznie od sta-
nowiska) osobiscie zakupi produkty o warto$ci co najmniej 2 pk. w ciggu dwéch kolejnych miesiecy, za-
czyna nastepnie kupowaé produkty w cenie hurtowej. Réznica miedzy NDP a ceng hurtowg tych 2 pk.
zostanie wyptacona bezposredniemu sponsorowi.

13.2 Warunki ptatnosci:
— FLPP nie kredytuje zakupéw,
- bezposrednio w Centrach Produktow pfatno$¢ za towar przyjmowana jest w gotéwcelub kartg
kredytowa,

13.3 Minimalna warto$¢ zamowienia wynosi 250 PLN (z wyjatkiem pierwszego zamdwieniao wartosci
minimum 400 PLN).

13.4 Firma uznawa¢ bedzie rowniez zamoéwienia ztozone w Centrum Produktéw w Warszawie:
— telefonicznie (0-22) 456-43-54+55,
—faxem (0-22) 456-43-60,
- pocztg elektroniczna: flop@flpp.com.pl
- przez strong internetowa: www.flpp.com.p!

13.5Dystrybutor zobowigzany jest w momencie zakupu sprawdzi¢ zgodno$¢ odebranych produktéw
z faktura. Wszelkie zastrzezenia nalezy natychmiast zgtosi¢ do CentrumProduktéw. W przypadku od-
bioru towaru w domu wszelkie zastrzezenia nalezy natychmiast zgtosi¢ doreczycielowi do odnotowa-
nia na licie przewozowym, a w ciggu jednego dnia roboczego poinformowac o swoich zastrzezeniach
Biuro Gfowne FLP Poland.
W przypadku gdy zamdwiony towar nie zostat odebrany, Biuro Gtéwne FLP Poland maprawo doko-
na¢ odpowiedniej, zgodnej z Zasadami Dziatalno$ci korekty w naliczeniu premii, a awanse uzyskane
z tytutu tego zakupu nie zostang uznane.

13.6 Aby zaméwienie sktadane telefonicznie, za posrednictwem faxu lub poczty elektronicznej bylo zaakcepto-
wane przy naliczeniu premii za dany miesiac, musi zostac ztozone w Biurze Gtéwnym FLP Poland najpdzniej
ostatniego dnia roboczego danego miesigca, w godzinach pracy Centrum Produktow w Warszawie.

13.7 Wszystkie zamowienia i dostawy uzaleznione sa od ostatecznej akceptacji Biura Gtéwnego FLP. Otrzy-
manie premii stanowi potwierdzenie akceptacji Biura Gtéwnego. W przypadku powtarzajacych sie od-
moéw odbioru zamawianego towaru przez tego samego Dystrybutora FLP Poland zastrzega sobie pra-
wo do odmowy przyjecia zamowienia sktadanego przez telefon, fax lub e-mailem. W tym przypadku
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akceptowane bedzie jedynie zamowienie sktadane osobiécie przez Dystrybutora w jednym z Centrum
Produktow.

13.8 Zamawiajac produkt, ktory byt juz zamawiany uprzednio Dystrybutor potwierdza wobec Firmy, ze 75%
uprzedniego zamowienia tego produktu zostato sprzedane, zuzyte lub wykorzystane w inny sposéb
w ramach biznesu.

13.9 Dystrybutorzy majg prawo zakupu produktéw FLP w celu ich wykorzystania na wtasny uzytek lub do
odsprzedazy na terenie kraju zamieszkania. Dystrybutorzy nie majg prawa bez pisemnej zgody Biu-
ra Gtéwnego FLP w Scottsdale w Arizonie w USA eksportowania produktéw FLP inaczej, jak tylko na
uzytek wiasny i swojej rodziny, wytgcznie do panstw, w ktérych nie ma autoryzowanego biura FLP.

13.10 Dystrybutor nie moze bez pisemnej zgody Biura Gféwnego FLP Poland zaméwi¢ wiecej niz 25 pk.
w ciggu jednego miesigca kalendarzowego.

13.11 Zakaz wykupywania premii. Wykupywanie premii jest $cisle zabronione. Pojecie ,wykupywanie
premii” obejmuje: (a) rekrutowanie oséb i/lub wypetnianie Umowy Dystrybutora za te osoby bez ich
wiedzy; (b) nieuczciwa rekrutacja osoby jako Dystrybutora; (c) rekrutowanie lub préby rekrutowania
nieistniejacych oséb (,fantoméw”) jako Dystrybutoréw lub Klientéw w celu uzyskania kwalifikacji do
prowizji lub premii; (f) jakiekolwiek inne dziatania, poprzez ktére dokonywane sg strategiczne zakupyw
celu zwiekszenia prowizji lub premii, podczas gdy Dystrybutor nie ma uczciwych intencji wykorzysta-
nia zakupionych produktéw.

14. WYMOGI PRAWNE
14.1 Bycie niezaleznym Dystrybutorem:

14.1.1 Dystrybutor FLP Poland prowadzi dziatalno$¢ na wiasny rachunek i wtasng odpowiedzialnosé. Kazdy
Dystrybutor od momentu podpisania Umowy Dystrybutorskiej zobowigzany jest do prowadzenia swo-
jej dziatalno$ci zgodnie z Zasadami Dziatalno$ci FLPPoland oraz obowigzujgcymi przepisami prawa.

14.1.2 Umowa Dystrybutorska FLP obejmuje Dystrybutora oraz wspotmatzonka Dystrybutora lub pojedynczg
osobe, tak jak to jest podane na Umowie Dystrybutora, ktérej oryginat przechowywany jest w Biurze
Gtéwnym.

14.1.3 Matzonkowie zamierzajacy prowadzi¢ dziatalnos¢ dystrybutorska zobowiazani sa prowadzi¢ te
dziatalno$¢ wspdlnie, muszg zatem zostaé zasponsorowani razem, na jednej Umowie Dystrybutora,
i otrzymujg jeden wspdlny numer identyfikacyjny FLP Poland. Kazda pro$ba o dopisanie lub usuniecie
jednego ze wspotmatzonkowz istniejgcego stosunku dystrybutorskiego musi by¢ skierowana do Biura
Gtdéwnego FLPP na pi$mie i podpisana przez obie strony, ktérych zmiana dotyczy. Prosby nie podpisane
przez obydwie strony nie beda rozpatrywane. Jezeli wspdtmatzonek nie decyduje sie zosta¢ Dystrybu-
torem FLP, ten ze wspdtmatzonkdw, ktory jest Dystrybutorem FLP wyraznie zgadza sie i uznaje, ze jego
Umowa Dystrybutora moze zostac¢ rozwigzana w przypadku dziatan naruszajacych Zasady Dziatalno$ci
Firmy podjetych przez wspdtmatzonka nie bedacego Dystrybutorem. Firma przesyta korespondencje
i wyptaty Dystrybutorowi wpisanemu na pierwszym miejscu, na adres podany na Umowie Dystrybu-
torskiej. Dystrybutorzy tgcznie przyjmujg wspding odpowiedzialno$¢ prawng i dziatania jednego z nich
sg wigzace dla obydwojga. Wszystkie wyptaty dokonywane na rzecz jednego z Dystrybutoréw trakto-
wane sg przez FLP Poland jako wyptaty na rzecz obydwojga.
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14.1.4 Dystrybutorem FLP Poland moze zosta¢ tylko petnoletnia osoba fizyczna, zasponsorowana przez in-
nego Dystrybutora. Umowa Dystrybutorska moze zosta¢ zarejestrowana tylko i wytacznie po uprzed-
nim uzyskaniu akceptacji Biura Gtéwnego FLP Poland. Oryginat Umowy Dystrybutorskiej z nadanym
numer identyfikacyjnym przechowywany jestw Biurze Gtéwnym, natomiast kopie otrzymujg Dystry-
butor i jego sponsor.

14.1.5 FLP Poland, wprowadzajagc Umowe Dystrybutorska do bazy danych, zgadza sie sprzedawaé pod-
pisanej na niej osobie produkty i wyptaca¢ premie, zgodnie z Planem Marketingowym i Zasadami
Dziatalnosci, pod warunkiem, ze Dystrybutor nie narusza zasad umowy z Firma.

14.1.6 W przypadku gdy Dystrybutor zostaje zasponsorowany miedzynarodowo do innego kraju, na ktéry
nie jest zasponsorowany jego sponsor, sponsor zostaje automatycznie zasponsorowany do tego kra-
juizgadza sie przestrzegaé praw obowiazujacychw danym kraju oraz podlegaé polityce rozwiazywania
sporow jak opisano dalej.

14.2 Zasady Dziatalnosci FLP Poland:

14.2.1 Zasady Dziafalno$ci wprowadzono, aby ustali¢ normy, reguty i ograniczenia zapewniajace wiasciwe
procedury zwigzane ze sprzedaza i marketingiem oraz by zapobiega¢ niewtasciwym lub niezgodnym
z prawem dziataniom oraz naduzyciom. Zasady Dziatalno$ci sg od czasu do czasu aktualizowane, mo-
dyfikowane i rozszerzane.

14.2.2 Kazdy Dystrybutor ma obowigzek zapozna¢ sie z Zasadami Dziatalno$ci FLP Poland.

14.2.3 Podpisanie Umowy Dystrybutorskiej stanowi zobowiazanie do przestrzeganiaZasad Dziatalnosci FLP
Poland. Dokonanie pierwszego zakupu w FLPP jest dodatkowym potwierdzeniem tego zobowigzania.

14.2.4 Jakiekolwiek, za wyjatkiem dziedziczenia, przeniesienie praw dystrybutorskich jest sprzeczne z Za-
sadami Dziatalno$ci. Takie przeniesienie, ktére nie uzyskato pisemnej zgody Biura Gtéwnego FLP Po-
land, bedzie niewazne. Na potrzeby niniejszej klauzuli, zmiana funduszu interesu beneficyjnego dys-
trybutora FLP bedzie traktowana jako przeniesienie praw, wymagajace, pod rygorem niewazno$ci,
pisemnej aprobaty Firmy.

14.2.5 Produkty FLP oraz materiaty reklamowe, promocyjne i informacyjne wydawane przez FLP Poland
nie moga by¢ wystawiane i sprzedawane w sklepach, aptekach, komisach, na bazarach oraz w innych
punktach sprzedazy detalicznej. Od czasu do czasu Firma zezwala na organizowanie akcji promocyj-
nych przedstawiajacych Firme podczas targéw, wystaw i tego typu imprez. Akcje te maja mie¢ cha-
rakter tymczasowy, co oznacza, ze muszg trwac krécej niz jeden tydzief i nie moga by¢ prowadzo-
ne w jednym miejscu cze$ciej niz raz na rok. Kazdorazowo przed podjeciem akcji promocyjnej nalezy
uzyska¢ akceptacje Dziatu Marketingu FLP Poland. Dystrybutorzy FLP Poland, bedacy jednoczes$nie
wiascicielami zakfadow ustugowych (np. salonédw kosmetycznych, fryzjerskich, gabinetow stomato-
logicznych i salondw odnowy biologicznej), majg prawo wystawia¢ tam i sprzedawac produkty FLP.
Jednakze i w tym przypadku reklama zewnetrzna i wystawianie produktéw w oknach wystawowych
jest niedozwolone. Produkty moga by¢ promowane i sprzedawane na porcje w kawiarniach i restau-
racjach.

14.2.6 Kupowanie produktéw na inny numer dystrybutorski lub kupowanie produktéww ilo$ciach

przekraczajacych biezace potrzeby zwigzane ze sprzedaza jest niedozwolone i moze doprowadzi¢ do
utraty premii i kwalifikacji lub rozwigzania Umowy Dystrybutora.
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14.2.7 W przypadku, gdy wspotmatzonek dystrybutora nie uczestniczy w wycieczce stanowigcej firmowa
nagrode, dystrybutorowi moze towarzyszy¢ inna osoba, pod warunkiem, ze jest to dystrybutor lub
osoba uprawniona do bycia dystrybutorem. Pojecie wycieczek bedacych firmowa nagroda ograniczo-
ne jest do: udziatu w Super Rally, Post Rally i Silver Post Rally od kwalifikacji 1500 pk. wzwyz, wy-
cieczek dla Sapphire, Diamond-Sapphire, Double-Diamond i Triple-Diamond Manageréw oraz udziatu
w Zjezdzie Europejskim. We wszystkich innych wycieczkach fundowanych przez Firme mogg uczestni-
czyé wytacznie dystrybutorzy, ktorych dane widniejag na Umowie Dystrybutora.

14.2.8 Dystrybutorzy FLP nie moga dyskredytowac innych Dystrybutoréw, produktéw/ustug FLP, Planu Mar-
ketingu i Wynagrodzen ani pracownikéw FLP wobec innych Dystrybutoréw lub osoéb trzecich. Wszel-
kie pytania, sugestie lub komentarze w tych sprawach powinny by¢ kierowane na pismie wytacznie
do biur FLP.

14.3 Rozwigzanie Umowy Dystrybutorskiej przez Firme:

14.3.1 Rozwiazanie Umowy Dystrybutorskiej oznacza zakonczenie dziatalno$ci i utratew trybie natychmia-
stowym wszystkich praw Dystrybutora w ramach sposoringu krajowego i miedzynarodowego, w tym
stanowiska osiggnietego w Planie Marketingowym, prawa do dokonywania zakupéw bezposrednio od
FLP, prawa do dystrybucji produktéw FLP, prawa do sponsorowania oraz prawa do otrzymywania pre-
mii i nagréd.

14.3.1.1 Po uptywie dwdch lat Dystrybutor, ktérego Umowa zostata rozwiazana moze ubiegac sie 0 ponowna
akceptacje Umowy przez Biuro Gtowne. W przypadku uzyskania akceptacji zostanie on wprowadzony
na stanowisku Nowego Dystrybutora, a jego poprzednia struktura nie zostanie mu przywrdcona.

14.3.2 W nastepstwie rozwigzania umowy przez Firme Dystrybutor jest zobowigzany na zyczenie FLPP
zwréci¢ lub zrekompensowaé premie otrzymane po dacie podjecia przez niego dziatan zakoriczonych
rozwigzaniem umowy. Jezeli Dystrybutor zakwalifikowat sie do otrzymania premii, ale nie zostaty mu
one przekazane przed rozwigzaniem umowy, zostang one wyptacone nastepnemu nadsponsorowi,
ktéry postepuje zgodnie z Zasadami Dziatalno$ci.

14.3.3 Rozwiazanie Umowy Dystrybutorskiej moze nastgpi¢ w efekcie poczynan niezgodnych z Zasada-
mi opisanymi w niniejszej broszurze. Kiedy Firma lub pracownik dowie sie o takich dziataniach, Dys-
trybutor otrzyma pisemne ostrzezenie wzywajace do zaprzestania tamania Zasad Dziatalnosci. Firma
zastrzega sobie prawo do rozwigzania Umowy Dystrybutorskiej w przypadku, gdy Dystrybutor nie za-
przestanie dziatalno$ci szkodliwej i nie zobowiagze sie na pismie do postepowania wg zasadi polity-
ki FLP Poland. Podstawg rozwigzania przez FLP Poland Umowy Dystrybutorskiej moze byé przede
wszystkim, cho¢ nie tylko:

14.3.3.1 (a) FLP to Firma zbudowana na jako$ci produktéw oraz ich uzytecznoéci dla konsumentdéw. Niedo-
zwolone jest kupowanie produktéw lub zachecanie innych Dystrybutoréw do kupowania produktéw
wytgcznie w celu kwalifikacji do uzyskania premii. Aby upewnié sie, ze nie sg dokonywane nadmier-
ne zakupy produktow:
(b) Przyjmuje sie, ze przed sprzedaniem 75% posiadanych przez Dystrybutora zapaséw nie powinien
on dokonywa¢ nastepnych zakupdéw. Dystrybutor zobowigzany jest do prowadzenia dokumentaciji
sprzedazy detalicznej oraz dokumentacji dotyczacej posiadanych zapaséw towaru. W uzasadnionych
przypadkach FLP Poland ma prawo zazada¢ od Dystrybutora przedfozenia do wgladu tej dokumentacji.
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(c) Firma stosuje zasade zwrotu pieniedzy za produkty w przypadku rozwigzania UmowyDystrybutorskiej,
jednak nie odkupi i nie dokona zwrotu pieniedzy za produkty, ktéreuprzednio zadeklarowano jako sprze-
dane lub zuzyte. Przedstawienie fatszywej ilosci produktéw sprzedanych lub zuzytych w celu uzyskania
awansuw Planie Marketingowym stanowi podstawe do rozwigzania przez Firme Umowy Dystrybutorskiej.
(d) Aby zniecheci¢ Dystrybutoréw do naktaniania innych Dystrybutoréw do ,obchodzenia” zasa-
dy nierobienia nadmiernych zakupéw produktéw, Firma potracisponsorom Dystrybutora, z ktérym
zostafa rozwigzana Umowa, premie naliczonena podstawie zakupu produktdéw zwracanych przez tego
Dystrybutora.

(e) Dodatkowo do prowadzonej przez siebie sprzedazy detalicznej, Dystrybutorzy moga sprzedawaé
produkty jedynie swoim bezposrednio zasponsorowanym Dystrybutorom, jednak wytgcznie w ce-
nie nie nizszej niz hurtowa. Jakakolwiek inna sprzedaz innym Dystrybutorom, czy to bezpos$rednio,
czy posrednio, jest transakcjg zakazang zaréwno dla Dystrybutora sprzedajacego, jak i kupujacego.
Ekwiwalent w postaci punktéw kartonowych wynikajacy z takiej niedozwolonej sprzedazy nie zosta-
nie zaliczony na poczet realizacji wymogu Aktywnosci ani wymagan kwalifikacyjnych do jakichkolwiek
innych korzysci w programie Marketingowym. W przypadku takiej dziatalno$ci dokonane zostang sto-
sowne korekty. Dodatkowo, Dystrybutorzy zaangazowani w takg niedozwolong dziatalno$¢ podlegaja
rozwigzaniu Umowy.

14.3.3.2 Prowadzenie dziatalnosci zakazanej we wszystkich paragrafach punktow 14.9,14.11, 14.14 oraz
w punktach 14.12 i 14.13 niniejszych Zasad Dziafalnosci.

14.3.3.3 Udzielanie wypowiedzi, wywiadow oraz wystepowanie z nazwiska i imienia w jakichkolwiek
materiatach reklamowych, promocyjnych i informacyjnych innych firm marketingowych.

14.3.3.4 Wystawianie i sprzedaz produktéw FLP oraz firmowej literatury w punktach handlu detaliczne-
go oraz na bazarach i targowiskach lub naruszenie polityki dotyczacej internetui/lub wytycznych
dotyczacych reklam i promociji.

14.3.3.5 Swiadome angazowanie sie w dziatalnos¢, ktéra mogtaby mie¢ negatywny wptyw na FLP
i narazafaby Firme i jej Dystrybutorédw na jakiekolwiek straty.

14.3.3.6 Dystrybutorzy nie beda czyni¢ roszczen co do wtasciwosci bezpieczenstwa, wiasciwosci terapeu-
tycznych i leczniczych produktéw. Mozna postugiwac sie wytgcznie takimi stwierdzeniami, jakie sg ofi-
cjalnie zaakceptowane przez FLP lub zawarte w oficjalnej literaturze FLP. Zaden Dystrybutor nie moze
wysuwac twierdzen, ze produkty FLP mozna wykorzystywac dla kuracji, diagnozowania lub leczenia
jakiejkolwiek choroby ani tez jej zapobieganiu. Roszczenia medyczne wobec produktow FLP sg $cisle
zakazane. Dystrybutorzy powinni zaleca¢ kazdemu klientowi bedgcemu aktualnie pod opiekg lekarza
lub poddawanemu zabiegowi medycznemu, konsultacje lekarska przed wprowadzeniem jakichkolwiek
zmian dietetycznych.

14.3.3.7 Bez uzyskania pisemnej akceptacji FLP, prognozowanie zarobkdéw, a takze prezentowanie zarob-
kéw w sposdb mogacy wprowadzi¢ w btad jest $cisle zakazane. Finansowy sukces Dystrybutora zalezy
wytacznie od indywidualnego wysitkui zaangazowania tego Dystrybutora oraz szkolenia i nadzoru jakie
zapewnia swojej strukturze w ramach biznesu FLP.

14.4 Rozwiazywanie sporow:

14.4.1 W przypadku sporu dotyczacego jakiegokolwiek zwigzku z lub pomiedzy Forever Living Products lub
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powigzanych z nig podmiotéw (FLP), jej zarzadem, pracownikami, dystrybutorami lub kontrahentami,
lub dotyczacego ktéregokolwiek z produktdéw sprzedawanych przez FLP lub powigzane z nig podmioty,
oczekuje sie od obydwu stron, ze w dobrej wierze podejma préby rozwiazania takiego sporu w sposéb
przyjazny i obopolnie satysfakcjonujacy.

Jezeli réznice nie moga by¢ rozwigzane na drodze mediacji, strony zgadzaja sie, zew celu wspierania
w petnym mozliwym zakresie wzajemnego, przyjaznego rozstrzygniecia sporu w odpowiednim czasie,
w sposdb skuteczny i optacalny, przekaza swoje odno$ne prawa sadowi i rozwigza spér przedkiadajac
go do rozstrzygniecia Amerykanskiemu Stowarzyszeniu Arbitrazowemu (American Arbitration Asso-
ciation-,A.A.A.") w okregu Maricopa w Arizonie zgodnie z procedurami rozstrzygania sporéw Forever
Living Products. Okreg Maricopa w stanie Arizona bedzie jedynym i wyfgcznym miejscem jurysdykgji
i rozstrzygania jakichkolwiek sporéw pomiedzy Firma a niezaleznym dystrybutorem oraz, w odpowied-
nich przypadkach, zgodnie z procedurami rozstrzygania sporow FLP, sad odpowiedniej jurysdykcji
bedzie znajdowat sie w stanie Arizona, w okregu Maricopa. Podanie oraz Umowa niezaleznego dystry-
butora bedzie pod kazdym wzgledem rozpatrywane zgodnie z prawami stanu Arizona.

14.4.2 Udziat w programie sponsoringu miedzynarodowego jest przywilejem, ktéry daje kazdemu dys-
trybutorowi szanse odnoszenia korzysci z miedzynarodowej sieci firm FLP. Program sponsoringu
miedzynarodowego jest monitorowany przez biuro gtéwne FLP w Maricopa County w Arizonie. Dystry-
butor uczestniczacy w programie sponsoringu miedzynarodowego zgadza sie, ze wszelkie spory wyni-
kte z lub majace odniesienie do umowy dystrybutorskiej lub produktéw FLP, obejmujgce ktdrekolwiek
z powigzanych biur FLP, beda rozstrzygane poprzez wigzacy arbitraz w Maricopa County w Arizonie,
zgodnie z biezgcg polityka rozwigzywania sporéw FLP USi Forever Living Products Int. opisang powyzej
oraz opublikowang na stronie biura gtéwnego FLP pod adresem www.foreverliving.com.

14.5 Rozwiazanie Umowy Dystrybutorskiej przez Dystrybutora:

14.5.1 Jezeli Dystrybutor chce rozwigza¢ Umowe Dystrybutorska, moze to uczyni¢ w dowolnym momen-
cie, wysyfajac listem poleconym na adres Biura Gtéwnego FLP Poland stosowne pismo. Z chwilg wpro-
wadzenia rezygnacji przez Biuro Gtéwne FLP Poland Umowe Dystrybutorskg uwaza sie za rozwigzang
i niewazng zaréwno w kraju zamieszkania, jak i we wszystkich krajach, na jakie Dystrybutor jest zaspon-
sorowany. Kazdy Dystrybutor, ktory rezygnuje z dziatalno$ci i rozwigzuje Umowe Dystrybutorska, moze
podja¢ ponowng wspbtprace z Firma dopiero po uptywie dwéch lat od daty zatwierdzenia przez Biuro
Gtéwne FLP Poland pisemnej rezygnacji z dziatalno$ci. Wznowienie wspéfpracy wymaga akceptacji
Biura Gtéwnego. W przypadku uzyskania takiej akceptacji Dystrybutor zostanie wprowadzony na sta-
nowisku Nowego Dystrybutora, a jego poprzednia struktura nie zostanie mu przywrécona.

14.5.2 Gdy Dystrybutor rozwigzuje Umowe Dystrybutorskg, oznacza to réwniez rozwigzanie Umowy z jego
wspdtmatzonkiem.

14.6 Waznos$é Umow:

14.6.1 Zmiana sponsora w jakikolwiek sposdb inny niz responsoring lub rezygnacjaz dziatalno$ci sponsora
jest niedozwolona. Jezeli do Biura Gtéwnego FLPP dostarczona zostanie kolejna Umowa z zamiarem
zmiany sponsora, nie bedzie ona akceptowana. Jedyng uznawang za wazng Umowag Dystrybutorskg
jest umowa otrzymana przez Biuro Gtowne jako pierwsza, pod warunkiem, ze jest ona zgodnaz aktu-
alnymi Zasadami Dziatalno$ci. W przypadku otrzymania dwéch Umoéw Dystrybutora tej samej osoby,
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za wazng uznaje sie ta, ktdra jako pierwsza wptyneta do Biura Gtéwnego FLP Poland (decyduje data
otrzymani(a). W przypadku otrzymania dwéch Umdw tej samej osoby jednoczesnie, za wazng uznaje
sie Umowe opatrzong wczes$niejsza datg podpisania przez Dystrybutora i sponsora.

14.6.2 Niedozwolone jest podpisanie Umowy Dystrybutorskiej i tworzenie struktury przez petnomocnika,
zardwno intencjonalne, jak i nieswiadome. W przypadku stwierdz nia takiej sytuacji zostanie ona do-
stosowana przez Biuro Gtoéwne FLP Poland do obowigzujgcych Zasad Dziatalnosci. Decyzja Biura
Gtéwnego FLP Poland o rozwigzaniu umowy z Dystrybutorem, o przesunieciu lub korekcie premii,
punktéw kartonowych, programéw promocyjnych itp., wynikajgcych z zaangazowania Dystrybutora
w dziafania lub zaniechania niezgodne z Zasadami Dziatalno$ci, jest ostateczna.Celowe zaniedbanie lub
lekcewazenie Zasad Dziatalnosci przez Dystrybutora nie bedzie dopuszczone, a $rodki zaradcze moga
obejmowaé rozwigzanie UmowyDystrybutorskiej oraz postepowanie sadowe.

14.7 Przeniesienia praw dystrybutorskich w przypadku $mierci:
14.7.1 Dziedziczenie praw po zmartym Dystrybutorze FLP podlega nastepujacym uwarunkowaniom:

14.1.1.1 Spadkobierca musi by¢ osobg petnoletnig, zdolng do przejecia praw i obowigzkéw Dystrybutora.
Spadkobierca musi przedstawi¢ sagdowy dokument poswiadczajacy jego prawa jako spadkobiercy
zmartego Dystrybutora.

14.7.1.2 W przypadku gdy spadkobierca jest osoba niepetnoletnig, a sad wyznaczyt prawnego opiekuna
osoby niepetnoletniej, opiekun ten za wtasnym oswiadczeniem woli oraz zgoda sgdu moze przejac pra-
wa i obowigzki Dystrybutora do momentu osiggniecia przez spadkobierce petnoletnosci.

14.7.1.3 W przypadku gdy ustanowionych jest kilku spadkobiercéw, musza oni wytonié sposrod siebie jedng
osobe, ktdra przejmie prawa Dystrybutora; zrzeczenie sie praw Dystrybutorskich pozostatych spadko-
biercow musi by¢ potwierdzone notarialnie.

14.7.1.4 Spadkobierca lub jego prawny opiekun zobowigzany jest do prowadzenia dziatalno$ci zgodnie z Za-
sadami Dziatalnosci oraz polityka Firmy.

14.7.1.5 Najwyzsza dziedziczong pozycja w Planie Marketingowym Firmy jest pozycja Managera. Natomiast
premie bedg wyptacane na tym samym poziomie oraz zgodniez tymi samymi wymogami jak wyptacano
zmartemu. Pozycje dystrybutorskieponizej pozycji Managera sg dziedziczone na tym samym poziomie.

14.7.1.6 (a) W przypadku gdy na Umowie Dystrybutorskiej widniejg dwa podpisy, uznaje sie, ze po $Smierci
jednego ze wspdtmatzonkéw wszystkie prawa dystrybutorskie automatycznie przejete zostajg przez
drugiego wspdtmatzonka, ktéry od tego momentu jest jedynym Dystrybutorem zarejestrowanym pod
danym numerem dystrybutorskim. Stanie sie tak niezaleznie od ewentualnego zapisu w testamencie
tego Dystrybutora, ktdry zmart pierwszy. Jezeli Dystrybutor nie zyczy sobie takiego rozwigzania musi
skontaktowaé sie Biurem Gtowym, by wyrazi¢ swoje potrzeby i okresli¢ czy mogg one zosta¢ spetnio-
ne. Prosimy pamieta¢, Ze, poza separacjg lub rozwodem, za zycia Dystrybutora nie jest mozliwe doko-
nywanie zmian osobowych w Umowie.

(b) Umowe Dystrybutorskg osoby, ktéra pozostaje w zwigzku matzenskim a naUmowie zaznaczyta rubryke
,zonaty/mezatka”, natomiast na Umowie widnieje podpis tylko jednej ze stron, Firma bedzie traktowa-
ta zgodnie z podpunktem (a)niniejszego punktu.

(c) Umowy Dystrybutora z zaznaczong rubryka ,wolny”, na ktérych widnieje tylko jeden podpis beda przez
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Firme traktowane odpowiednio. Jezeli w stanie cywilnym nastapi zmiana, Dystrybutor musi przesta¢ do
Biura Gtéwnego nowg Umowa zawierajgca informacje o takiej zmianie oraz kopie metryki slubu. W ta-
kim przypadku firma bedzie od tej pory traktowata Umowe zgodnie z podpunktem (a) niniejszego punk-
tu. W celu przeniesienia praw dystrybutorskich w przypadku $mierci Dystrybutora nie pozostajacego
w zwigzku matzenskim wymagany jest zapis testamentowy lub fundusz powierniczy.

(d) Firma traktuje zasady zgodne z podpunktem (a) niniejszego punktu oraz fundusz powierniczy jako legalny

sposaéb przeniesienia praw dystrybutorskich w przypadku $mierci bez koniecznosci przechodzenia pro-
cedury urzedowego zatwierdzania testamentu, by przekaza¢ prawa wlasciwemu spadkobiercy.

14.8 Przeniesienia praw dystrybutorskich w przypadku rozwodu:

14.8.1 Zona i maz nie moga wzajemnie sie sponsorowaé. W przypadku zawarcia malzenstwa pomiedzy

osobami bedacymi Dystrybutorami FLP i majacymi niezalezne struktury dystrybutorskie, kazde
z matzonkow moze nadal kontynuowaé wtasng dziatalno$¢ pod oddzielnymi numerami dystrybutorski-
mi. W takiej sytuacji nazwisko zadnego ze wspoétmatzonkéw nie moze zosta¢ dodane do numeru dys-
trybutorskiego drugiego matzonka.

Dystrybutorzy zawierajgcy matzenstwo moga takze podja¢ decyzje o rezygnacjiz jednego z nu-
meréw dystrybutorskich i dodanie nazwiska rezygnujacego dystrybutora do podania drugiego ze
wspotmatzonkéw. Nie istnieje mozliwo$¢ potaczenia dwoch odrebnych struktur.

14.8.2 W przypadku zawarcia matzenstwa osoby bedacej Dystrybutorem FLP z osobg nie bedaca Dystrybu-

torem, ta druga ma prawo przystapi¢ do dziatalno$ci dystrybutorskiej pod numerem swego matzonka,
podpisujac Umowe Dystrybutorska. Dystrybutor — niezaleznie od tego, czy jego matzonek podpisat
Umowe Dystrybutorska — zobowigzany jest zadbaé, by dziatania matzonka nie byty szkodliwe dla FLP.
Niezgodne z Zasadami Dziatalno$ci postepowanie matzonka moze stanowié podstawe rozwigzania
Umowy Dystrybutorskiej.

14.8.3 W przypadku rozwodu 0séb bedacych Dystrybutorami FLP, w trakcie trwania sprawyrozwodowej lub

0 podziat majatku Dystrybutorow FLP, FLP Poland kontynuuje wyptacanie naleznych premii w taki sam
sposob, w jaki byty one wyptacane przed rozpoczeciem sprawy rozwodowej lub o podziat majatku.

14.8.4 W przypadku rozwodu lub prawnie potwierdzonej separacji, przyznanie praw dystrybutorskich jed-

nej ze stron musi zosta¢ zawarte w klauzuli majatkowe;.

Dystrybutor ma obowiagzek powiadomi¢ w ciggu 180 dni Biuro Gféwne FLP Polando zakohczeniu spra-
wy rozwodowej lub o podziat majatku.

Prawa dystrybutorskie nie mogg zosta¢ podzielone; tylko jedno z matzonkéw bedgcych Dystrybu-
torami FLP moze przejac istniejaca grupe Dystrybutorédw, drugie ma wéwczas prawo rozpoczecia
dziafalnosci oddzielnie pod tym samym sponsorem, na osiggnietym w czasie trwania matzenstwa sta-
nowisku w Planie Marketingowym.

Dystrybutor kontynuujacy po rozwodzie dziatalno$¢ od stanowiska Managera otrzymuje status Mana-
gera Wstepujgcego do czasu rekwalifikacji.

14.8.5 FLP, w tym Dyrekcja Firmy, jej udziatowcy, etatowi pracownicy i zatrudnieni wspotpracownicy (zwa-

ni dalej ,personelem FLP"), nie ponosza odpowiedzialno$ci za jakiekolwiek straty Dystrybutoréw FLP
wynikajace z:
- tamania przez Dystrybutoréw Zasad Dziatalno$ci Firmy i postepowania niezgodnegoz polityka FLP,
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- przekazywania przez Dystrybutorow personelowi FLP nieprawdziwych danych i informacji,

- niedopetnienia przez Dystrybutoréw obowigzku przekazania personelowi FLP danychi informacji ko-
niecznych do wiasciwego prowadzenia dziatalnosci, w tym danych niezbednych do naliczania i wypfaty
premii dystrybutorskich.

Ewentualna odpowiedzialno$¢ FLP Poland za sprzedawane produkty obejmuje wytacznie produkty za-
kupione przez Dystrybutora od FLP Poland.

Firma ma ubezpieczone Biuro Giéwne oraz poszczegolne Centra Produktéw. Ubezpieczenie to nie jest
ubezpieczeniem indywidualnych Dystrybutoréow prowadzacych dziatalno$¢ biznesowg. Stosowane
ubezpieczenie powinien zapewnié sobie sam Dystrybutor Firmy.

14.9 Polityka dotyczaca internetu

14.9.1 Sprzedaz produktéw online. Kazdy Niezalezny Dystrybutor FLP bedzie miat mozliwo$¢ zakupu za-

aprobowanej przez FLP strony internetowej Niezaleznego Dystrybutora dla promowania i sprzedazy pro-
duktéw online przez bezposredni link do strony internetowej FLP www.foreverliving.com zawierajace;j
sklep internetowy i opcje My FLP Biz. Zamdwienia online beda przyjmowane bezpo$rednio przez FLP
na tej stronie. Link internetowy zostat zaprojektowany tak, aby strony FLP pozostaty zawarte w ramach
strony internetowe;
Niezaleznego Dystrybutora. Go$cie wirtualnie nie opuszczaja strony internetowej Dystrybutora. W celu
zachowania spéjnosci prezentacji marki, produktéw oraz relacji Dystrybutor/Klient FLP, Dystrybuto-
rzy nie moga sprzedawac zadnego z firmowych produktéw FLP online za po$rednictwem swoich
niezaleznych stron internetowych. Materiaty marketingowe lub promocyjne FLP, ktére nie otrzymaty
pisemnej akceptacji Biura Gtéwnego FLPP nie moga by¢ wykorzystywane ani sprzedawane przez Dys-
trybutoréw FLP. Dziatalno$¢ e-commerce moze by¢ dokonywana tylko bezposrednio przez link do ofi-
cjalnej strony internetowej FLP pod adresem www.foreverliving.com i ustuge My FLP Biz. Sprzedaz
produktéw przez media marketingowe online, pasaze handlowe online czy portale aukcyjne, takie jak
miedzy innymi eBay, Amazon.com, Allegro.pl jest zakazana. Dystrybutorzy nie moga nikomu sprzeda-
wac produktow FLP w celu dalszej odsprzedazy ani tez zleca¢ osobom trzecim sprzedazy produktow
FLP. Zaaprobowane przez Firme strony internetowe Niezaleznych Dystrybutoréow FLP bedg miaty ze-
zwolenie na marketing i promocje, ale nie na sprzedaz produktéw (E-Commerce) ani na sponsorowa-
nie Dystrybutoréw.

14.9.2 Strony internetowe niezaleznych dystrybutoréw

(a) Strony internetowe Niezaleznych Dystrybutoréw FLP promujace produkty FLP lub szanse na biznes
FLP bez prowadzenia sprzedazy i/lub sponsoringu beda dozwolone pod warunkiem, ze beda pozosta-
waty w zgodzie lub zostang zmodyfikowane, by pozostawa¢ w zgodzie z Zasadami Dziatalnosci FLP.
(b) Sponsorowanie Dystrybutoréw online przez umowe z elektronicznym podpisem lub formularz onli-
ne nie jest dozwolone poza bezposrednig umowa lub linkiem do oficjalnej strony internetowej FLP pod
adresem www.foreverliving.com.

(c) Dystrybutorzy nie moga uzywaé nazwy ,Forever Living Products”, zadnych znakéw towarowych,
nazw handlowych, nazw produktéw, nazw domen (URL) anikopiowa¢ lub wykorzystywaé jakichkol-
wiek materiatow FLP niezaleznie od zrodta, w sposdéb ktéry mogtby skutkowaé wprowadzeniem
uzytkownika w btad i sprawieniem wrazenia, ze strona internetowa Dystrybutora jest strong FLP lub jej
oficjalnego przedstawicielstwa. Nazwy produktéw FLP sg Scista wtasnoscia FLP i nie moga by¢ wyko-
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rzystywane przez zadnego z Dystrybutoréw jako link sponsorowany lub w zaden inny nieautoryzowa-
ny sposob. Indywidualne strony internetowe dystrybutora FLP musza zawiera¢ czytelng, widoczng in-
formacje, ze reprezentujg niezaleznego dystrybutora FLP, ktéry nie jest agentem firmy FLP ani zadnego
z jej Swiatowych przedstawicielstw.

(d) Dystrybutorzy musza zawrze¢ na swoich stronach internetowych link do oficjalnej strony FLP stwo-
rzonej i zarzadzanej przez FLP pod adresem www.foreverliving.com.

(e) Wszystkie strony internetowe niezaleznych dystrybutoréw FLP moga prezentowac tylko takie tresci
i odsytacze, ktére dotyczg firm lub produktow marki FLP oraz zawiera¢ wytacznie tresci moralne.

14.9.3 Elektroniczna reklama

Strony internetowe niezaleznych dystrybutoréw FLP, ktére zostaty zaaprobowane przez FLP lub
stanowig cze$¢ banera online lub reklamy w okienkach reklamowych, ktére spetniajg wymogi FLP
w zakresie reklam oraz zostaty zaaprobowane przez FLP bedg dozwolone. Banery online lub reklamy
w okienkach reklamowych musza by¢ przekazane FLP w celu uzyskania aprobaty przed opublikowa-
niem ich online,a takze musza linkowa¢ uzytkownika do strony internetowej Firmy lub do zaaprobo-
wanej przez FLP strony internetowej niezaleznego dystrybutora FLP. Wszystkie formy reklamy elek-
tronicznej podlegaja Zasadom Dziatalnosci FLP w zakresie regulacji dotyczacych reklam i materiatow
promocyjnych oraz sg przez nie kontrolowane.

14.10 Btedy lub pytania

Jezeli Dystrybutor ma pytania lub sadzi, ze powstaty jakie$ btedy odno$nie premii, dziatalno$ci jego
grupy, optat lub zmian, musi powiadomi¢ FLP w ciggu szes¢dziesieciu (60) dni od daty domniemanego
btedu lub kwestii budzacej watpliwosci. FLP nie jest odpowiedzialne za jakiekolwiek btedy, przeocze-
nia czy problemy nie zgtoszone w ciggu szesc¢dziesieciu (60) dni.

14.117 Umowa poufnosci i tajnosci

(a) Raporty dotyczace struktury i wszelkie inne raporty oraz informacje generacyjne, w tym, miedzy in-
nymi, informacje dotyczace sprzedazy struktury oraz wydruki premii sg prywatng, poufng wtasnoscig
FLP.
(b) Kazdy Niezalezny Dystrybutor, ktéry otrzymuje tego typu informacje musi traktowac je jako prywat-
ne i poufne oraz dotozyé staran, by zachowaé ich poufnos¢ oraz powstrzymacé sie przed wykorzysty-
waniem ich w celach innych niz zarzadzanie swoja strukturg sprzedazy.
(c) W wyniku zawartej umowy dystrybutorskiej, Dystrybutorzy FLP moga mie¢ dostep do informacji
prywatnych i poufnych, ktére niniejszym uznaja za nalezace do, wysoce delikatne i cenne dla biznesu
FLP oraz ze sg im one przekazywane tylko i wytacznie w celu zwiekszania sprzedazy produktow FLP
oraz rekrutowania, szkolenia i sponsorowania 0sob trzecich, ktére moga pragna¢ zostac¢ Niezaleznymi
Dystrybutorami FLP oraz w celu dalszej budowy i promowania swojego biznesu FLP.
(d) ,Tajemnica handlowa" lub ,Informacja poufna” oznaczac takze bedzie informacje, w tym receptury,
wzory, opracowania, programy, narzedzia, metody, techniki lub procesy, ktore:
1. posiadajg niezalezng warto$¢ gospodarcza, faktyczng lub potencjalng, ptynaca z faktu, ze nie sg
powszechnie znane innym osobom, ktére mogtyby czerpaé korzy$ci gospodarcze z ich ujawnie-
nia lub wykorzystania; oraz
2. s przedmiotem wysitkow, ktére zwazywszy na okoliczno$ci powinny zachowaé swéj poufny
charakter.
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14.11.1 Informacje poufne
(a) Kiedy FLP udostepnia informacje Niezaleznemu Dystrybutorowi FLP, robi to wytgcznie w celu pro-
wadzenia biznesu FLP.
(b) Dystrybutor nie bedzie wykorzystywat, ujawniat, powielat ani w zaden inny sposob udostepniat ja-
kichkolwiek Tajemnic Handlowych ani Informacji Poufnych nikomu poza Niezaleznymi Dystrybutorami
FLP, bez pisemnej zgody FLP.
(c) Dystrybutor nie bedzie bezposrednio ani posrednio wykorzystywat, spieniezat ani uzywat zadnych
Tajemnic Handlowych lub Informacji Poufnych dla wtasnych korzysci ani dla korzysci kogokolwiek in-
nego, w celach innych niz prowadzenie biznesu FLP.
(d) Dystrybutor zachowa poufnos¢ i bezpieczenstwo Tajemnic Handlowychi Informacji Poufnych
w swoim posiadaniu oraz bedzie je chronit przed ujawnieniem, naduzyciem, sprzeniewierzeniem lub ja-
kimikolwiek innymi dziataniami naruszajacymi prawa FLP.

14.12 Dalsze klauzule restrykcyjne
Uzyskujac od FLP Tajemnice Handlowa lub Informacje Poufna, Dystrybutor jednoczesnie i nieodtgcznie
zgadza sig, ze w okresie obowigzywania umowy dystrybutorskiej z FLP, nie bedzie podejmowat ani tez
zachecat do zadnych dziatan, ktorych przyczyng lub skutkiem bytoby uchylenie, naruszenie, zaktéce-
nie lub umniejszenie wartosci lub korzysci wynikajacych z umowy zawartej pomiedzy FLP a jakimkol-
wiek dystrybutorem FLP. Nie ograniczajac ogoélno$ci powyzszego, w czasie obowigzywania umowy
dystrybutorskiej, Dystrybutor zgadza sie aby, bezposrednio lub posrednio, nie kontaktowaé, nagaby-
wac, przekonywac, rekrutowac, sponsorowac ani przyjmowac, jakiegokolwiek Dystrybutora FLP, Klien-
ta FLP lub kogokolwiek, kto byt Dystrybutorem lub Klientem FLP w ciggu ostatnich dwunastu (12)
miesiecy do, ani tez w zaden sposob nie zachecad takiej osoby do promowania mozliwo$ci programoéw
marketingowych jakiejkolwiek firmy sprzedazy bezposredniej innej niz FLP.

14.13 Terminy
Ustalenia zawarte w punkcie ,Informacje Poufne” niniejszych Zasad Dziatalno$ci bedg obowigzywaty
zawsze | bez przerwy. Ustalenia zawarte w punkcie ,Dalsze Klauzule Restrykcyjne” Zasad beda
obowigzywaty z catg mocg prawna podczas obowigzywania podpisanej Umowy Dystrybutora pomiedzy
FLP a Dystrybutorem, a nastepnie w okresie jednego (1) roku od momentu otrzymania ostatniej Poufnej
Informacji lub dwunastu (12) miesiecy po wygasnieciu i rozwigzaniu takiej Umowy Dystrybutora.

14.14 Wytyczne dotyczace reklam i promocji

14.14.1 Znaki towarowe, nazwy handlowe, materiaty z prawem autorskim i reklamowanie sige. Nazwa
Forever Living Products” oraz symbole FLP i inne nazwy jakie moga by¢ zastosowane przez FLP, w tym
nazwy produktéw FLP sg nazwami handlowymi i/lub znakami towarowymi bedgcymi wtasnoscia Fir-
my.

14.14.2 Ograniczona licencja uprawniajaca do uzywania znakéw firmowych
(a) Kazdy Dystrybutor niniejszym uzyskuje od FLP licencje zezwalajgcg na uzywanie zastrzezonych
znakdw towarowych, znakéw ustugowych oraz innych znakéw FLP (dalej zwanych ogdlnie ,Znakami”)
w zwigzku z wykonywaniem obowigzkéw i zobowigzan dystrybutorskich wynikajacych z Umowy Dys-
trybutora oraz zwigzanych z nig zasadi procedur. Wszystkie Znaki sg i pozostang wytgczng wtasnosciag
FLP. Znaki moga by¢ uzywane wytacznie w sposéb autoryzowany Umowa Dystrybutora oraz odpo-
wiednimi zasadami i procedurami FLP. Udzielana niniejszym licencja obowiazuje tylko tak dtugo, jak
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dtugo Dystrybutor postepuje etycznie oraz w petnej zgodzie z zasadami i procedurami FLP. Przy tym,
Dystrybutorom zabrania sie roszczenia praw wtasno$ci do Znakéw FLP (np. rejestracja domeny o na-
zwie zawierajacej ,FLP", ,Forever Living” lub jakikolwiek inny Znak FLP w jakikolwiek sposéb, w jakim-
kolwiek ksztatcie i formie), chyba ze zostanie to pisemnie zaaprobowane przez FLP.

(b) Znaki te majg dla FLP wielkg warto$¢ i sg udostepniane kazdemu Dystrybutorowi na jego uzytek
wytacznie w sposéb wyraznie autoryzowany. Dystrybutorzy nie beda reklamowaé produktéw FLP
w zaden inny sposob, jak tylko poprzez materiaty reklamowe lub promocyjne udostepniane Dystrybu-
torom przez FLP oraz materiaty, ktére uzyskaty akceptacje autoryzowanego urzednika FLP. Dystrybu-
torzy zgadzaja sie nie korzysta¢ dla reklamowania, promowania lub opisywania produktu lub progra-
mu marketingowego FLP ani w zaden inny sposéb z zadnych pisanych, drukowanych, nagrywanych ani
tez uzyskanych w jakikolwiek inny sposéb materiatow, ktére nie zostaty objete prawami autorskimi FLP
i przez nig dostarczone, chyba ze taki materiat zostat uprzednio przedstawiony FLP i uzyskat pisemng
akceptacje FLP przed rozpowszechnieniem, publikacja lub wystawieniem. Dystrybutorzy FLP niniej-
szym zgadzaja sie nie czyni¢ dyskredytujgcych uwag odnosnie FLP, produktéw, planu wynagrodzen
FLP czy potencjatu zarobkowego.

14.14.3 Materiaty promocyjne. Dystrybutor FLP moze rozwing¢ swoje wtasne techniki marketingowe, pod

warunkiem, ze nie naruszajg one zadnych zasad Firmy oraz przepiséw prawa. Jezeli Firma nie udzieli-
ta pisemnego zezwolenia, uzywanie, produkowanie lub sprzedaz jakichkolwiek narzedzi sprzedazy lub
materiatow marketingowych innych niz te dostarczone przez FLP lub posiadajace pisemng akceptacje
FLP innym Dystrybutorom FLP do wykorzystania w promowaniu produktéw FLP jest zabronione.

15. PRZEPLYW INFORMACJI

15.1 By jak najlepiej stuzy¢ interesom Manageréw i Dystrybutorow oraz by pozostawali oni na biezagco

z dziataniami i zasadami Firmy, Biuro Gtéwne opracowato system komunikacji. Dystrybutorzy, ktérzy
maja pytania powinni kierowaé je do Managera grupy. Dystrybutorzy moga réwniez skontaktowac sie
z lokalnym Centrum Produktow, recepcja Biura Gtownego lub za posrednictwem www.foreverliving.
com

15.2 Manager grupy odpowiada Dystrybutorom na pytania a takze przekazuje im wszelkie informacje z Biu-

ra Gtéwnego. Jezeli Manager grupy nie jest w stanie odpowiedzie¢ Dystrybutorowi na pytanie, kontak-
tuje sie z Biurem Gtownym. Uzyskawszy odpowiedz, przekazuje jg Dystrybutorowi.

16. SPONSORING MIEDZYNARODOWY

(a) Forever Living Products opracowato miedzynarodowy program, ktéry daje Dystrybutorom na ca-
tym Swiecie mozliwo$¢ rozwijania swojej dziatalno$ci we wszystkich krajach, w ktérych FLP oficjal-
nie rozpoczeta dziatalno$¢ zgodnie z prawami danego kraju. Dystrybutorzy zyskujg szanse uzyskania
dodatkowych dochodéw i nadania swojemu biznesowi prestizowego, miedzynarodowego wymiaru,
jednocze$nie pomagajac innym w dziedzinie zdrowia, urody i odzywiania.

(b) Procedury Sponsoringu Miedzynarodowego sg dos¢ proste, a nagrody mogg by¢ znaczace. Spon-
soring Miedzynarodowy zwieksza potencjat zarobkowy, nadaje biznesowi Forever Dystrybutora
miedzynarodowy charakter i daje zagranicznym znajomym Dystrybutora szanse uzyskiwania dodat-
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kowych dochodéw i odnoszenia korzysci z osobistego rozwoju dostepng poprzez Forever Living Pro-
ducts. Niniejsza polityka obejmuje caty Sponsoring Miedzynarodowy po 22 maja 2002 roku.

16.1 W celu uzyskania sponsoringu na wybrany kraj nalezy przekaza¢ swojag prosbe do Biura Gtéwnego lub
Biura Krajowego za posrednictwem poczty elektronicznej, faksu lub przez telefon. W przekazywanej
informacji nalezy zawrze¢ swoje imie i nazwisko, adres oraz numer Dystrybutora. Kiedy informacja zo-
stanie wprowadzona do bazy w kraju zamieszkania, zaréwno Dystrybutor jak i jego sponsorzy w ciggu
24 godzin pojawia sie w bazie kraju, na ktory dokonywany jest Sponsoring Miedzynarodowy. Nume-
rem Dystrybutora obowigzujacym za granicg jest ten sam numer, ktéry Dystrybutor otrzymat w kraju
zamieszkania.

16.2 Dystrybutor rozpoczyna dziatalno$¢ za granicg od stanowiska zajmowanego w kraju zamieszkania.

16.2.1 Poza przypadkiem, gdy rézne panstwa dziatajg w ramach tego samego Kraju Operacyjnego, nie
mozna taczy¢ punktow kartonowych wygenerowanych w réznych krajach w celu osiggniecia awansu.

16.3 W celu kwalifikacji do Premii Grupowej za granica, wymaog miesiecznej Aktywnosci (patrz 2.5) realizo-
wany przez Managerow w kraju zamieszkania, w krajach, naktére s oni sponsorowani miedzynarodowo
bedzie obowigzywat w miesigcu nastepnym. Na przyktad, jezeli Manager w swoim kraju zamieszkania
bytaktywny w styczniu, we wszystkich krajach, na ktére jest miedzynarodowo zasponsorowany bedzie
miat uznana realizacje wymogu Aktywnosci w lutym.

16.4 W celu kwalifikacji do otrzymywania premii za granica, Dystrybutorzy, ktdrzy nie osiggneli jeszcze pozy-
cji Managera w swoim kraju zamieszkania, muszg realizowa¢ wymaog Aktywnosci (patrz 2.5) w kazdym
kraju, na ktéry sa miedzynarodowo zaponsorowani.

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

16.6 Rozliczenie premii wypracowanej za granicg wysytane jest do Dystrybutora 15. dnia nastepnego
miesigca.

16.7 Kwalifikacja do Premii Lidera, uzyskana w kraju zamieszkania, kwalifikuje Managera do otrzymania
Premii Lidera we wszystkich krajach, na ktére jest miedzynarodowo zasponsorowany w miesigcu
nastepnym.

(a) Na przyktad, jezeli Manager w swoim kraju zamieszkania kwalifikuje sie do Premii Lidera w stycz-
niu, we wszystkich krajach, na ktére jest miedzynarodowo zasponsorowany bedzie miat uznang kwa-
lifikacje w lutym.









