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1. WPROWADZENIE

1. 01 (a) Forever Living Products (Forever, Firma) to miedzynarodowa grupa firm, ktére produ-
kuja i sprzedajg na catym swiecie ekskluzywne produkty dla zdrowia i urody, kierujac sie unikal-
ng ideg, ktora zacheca i wspiera uzywanie oraz sprzedaz detaliczng produktéw Firmy poprzez
niezaleznych wspdtpracownikéw, nazywanych Forever Business Owners (FBO) - Przedsiebior-
cami Forever. Wytacznym importerem produktéw Forever na rynek polski jest Forever Living
Products Poland Sp. z 0.0. (Forever Poland). Forever zapewnia kazdemu FBO najwyzszej jako-
$ci produkty, pomoc personelu oraz Plan Marketingowy. Stowarzyszone firmy i ich produkty
oferujg zaréwno konsumentom, jak i FBO szanse na poprawe jakosci zycia dzieki produktom
Forever oraz rowny dostep do sukcesu kazdemu, kto gotow jest prawidtowo realizowaé pro-
gram. W przeciwienstwie do oferty wiekszosci przedsiewzie¢ biznesowych, uczestnicy programu
Forever nie stajg przed finansowym ryzykiem, jako ze Firma nie wymaga wielkich naktaddéw in-
westycyjnych oraz prowadzi polityke zwrotu pieniedzy.

(b) Nasza Firma nie reprezentuje stanowiska, ze FBO moze odnie$¢ finansowy sukces bez
wiasnego wktadu pracy lub polegajgc wytacznie na wysitkach innych oséb. Wynagrodzenie
w Forever oparte jest na osigganej sprzedazy produktéw. FBO jest niezaleznym kontrahentem
firmy, ktérego sukces lub porazka zalezg od jego osobistych wysitkdw.

(c) Forever ma za sobg dtugg historie sukcesu. Podstawowym celem Planu Marketingowego
Forever jest promowanie sprzedazy i uzywania najwyzszej jakosci produktéw Firmy klientom
detalicznym. Gtéwnym zadaniem FBO jest budowa struktury sprzedazy, aby promowa¢ wsrdd
klientow detalicznych zakup i korzystanie z tych produktéw.

(d) FBO, bez wzgledu na pozycje zajmowang w Planie Marketingowym Forever, zachecani sa do
comiesiecznej sprzedazy detalicznej i prowadzenia dokumentacji owej sprzedazy.

(e) Odnoszacy sukcesy FBO zdobywajg biezgce informacje o rynku uczestniczac w spotkaniach
szkoleniowych, utrzymujac swojg grupe klientow detalicznych i sponsorujac innych FBO, by pro-
wadzili sprzedaz klientom detalicznym.

(f) FBO, ktory ma pytania lub potrzebuje wyjasnien, powinien skontaktowacd sie ze swoim spon-
sorem lub nadsponsorami badz z Biurem Gtéwnym Forever Poland, tel. 22/456 43 56+59.

1. 02 (a) Zasady Dziatalnosci wprowadzono, aby ustali¢ normy, reguty i ograniczenia zapewniajg-
ce wiasciwe procedury zwigzane ze sprzedazg i marketingiem oraz by zapobiega¢ niewtasciwym
lub niezgodnym z prawem dziataniom oraz naduzyciom. Zasady Dziatalnosci sg od czasu do cza-
su aktualizowane, modyfikowane i rozszerzane.

(b) Kazdy FBO ma obowigzek zapoznac sie z Zasadami Dziatalnosci.

(c) Kazdy FBO podpisujgc Aplikacje Forever Business Owner zobowigzuje sie do przestrzegania
Zasad Dziatalnosci Forever. Sformutowania zawarte w niniejszej broszurze odnoszg sie do wy-
nikajacego z Aplikacji zobowigzania FBO do postepowania zgodnego z Zasadami Dziatalnosci
Forever. Dokonanie pierwszego zakupu w Forever jest dodatkowym potwierdzeniem zobowigza-
nia do przestrzegania Zasad Dziatalnosci.
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2. DEFINICJE

Skorygowana cena hurtowa: Cena hurtowa pomniejszona o odpowiedni Upust osobisty, na
podstawie obecnie zajmowanej pozycji; w tej cenie produkty sprzedawane sg uprawnionemu
do ceny hurtowej FBO.

Zakupy: aktywnos¢ sprzedazowa wynikajgca ze ztozonych w Firmie zamdwien, o wartosci wyra-
zanej w case credits (punktach kartonowych).

Aktywny Lider Sprzedazy: Lider Sprzedazy, ktéry w ciggu miesigca kalendarzowego zgromadzit
co najmniej 4 case credits Aktywnosci w swoim kraju zamieszkania, z czego minimum 1 case
credit pochodzi z jego zakupdw osobistych. Status Aktywnego Lidera Sprzedazy okreslany jest
comiesiecznie oraz stanowi cze$¢ wymogdw kwalifikacyjnych do otrzymywania Premii Grupowej
i Premii Lidera, Gem Bonus, do wyptat w ramach Programu Motywacyjnego Forever2Drive, do
uzyskaniu statusu Eagle Managera, do wydatkow zwigzanych z Rally i do Chairman’s Bonus.

Premia: finansowe wynagrodzenie przez Firme dla uprawnionego do ceny hurtowej FBO.

(a) Premia osobista: wyptata na rzecz uprawnionego do ceny hurtowej FBO, w wysokosci
5-18% wartosci detalicznej jego zakupow detalicznych online. (W krajach, w ktérych dostepna
jest funkcja sklepu detalicznego w ramach FLP360.)

(b) Premia od Novus Customer: wyptata pieniezna na rzecz uprawnionego do ceny hurto-
wej FBO, w wysokosci 5-18% wartosci detalicznej zakupdw osobistych dokonanych przez jego
bezposrednio zasponsorowanych Novus Customers (lub Novus Customers w strukturze tych
Novus Customers) do momentu, gdy dany bezposrednio zasponsorowany Novus Customer
nie stanie sie uprawninym do ceny hurtowej FBO.

(c) Premia Grupowa (VB): wyptata pieniezna na rzecz kwalifikujgcego sie Lidera Sprzedazy,
w wysokosci 3-13% wartosci detalicznej zakupdw osobistych tych FBO w strukturze, ktorzy nie
znajdujg sie pod Aktywnym Managerem w strukturze.

(d) Premia Lidera (LB): wyptata pieniezna na rzecz kwalifikujgcego sie Managera, w wysokosci
2-6% wartosci detalicznej osobistych zakupow jego Managerdow w strukturze oraz FBO pod
tymi Managerami. (patrz 6.04)

FBO z dziatalnoscig gospodarcza: FBO, ktdry prowadzi dziatalnos¢ gospodarczg, na ktorg wysta-
twiane sg faktury, wynikajace z jego wspotpracy z Forever.

CC: Case credit

Case credit: wartos¢ przypisana kazdemu z produktéw, stanowigca podstawe przyznawania FBO
awansow, premii, nagréd i programow promocyjnych, jak to wynika z Planu Marketingowego
Forever. Jeden case credit przyznawany jest za zakup od Firmy produktéw Forever o wartosci
675,00 PLN w cenie hurtowej netto. Wszystkie case credits naliczane s3 w cyklu miesiecznym.

(a) Case credits Aktywnosci: Osobiste case credits plus case credits od Novus Customers,
ktére co miesigc wyznaczaja status Aktywnego Lidera Sprzedazy.

(b) Case credits Premii Lidera: Case credits przyznawane kwalifikujagcym sie do Premii Lidera
Aktywnym Managerom, naliczane w wysokosci 40%, 20% i 10% osobistych i niemanagerskich
case credits ich Aktywnych Managerdw odpowiednio |, Il i Ill Generacji.

(c) Novus Customer Case credits: Case credits odzwierciedlajgce zakupy dokonane przez bez-
posrednio zasponsorowanego Novus Customer lub Novus Customers w jego strukturze, do
momentu gdy nie uzyska on stanowiska Assistant Supervisor.
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(d) Niemanagerskie case credits: Case credits odzwierciedlajace zakupy dokonane przez
FBO w strukturze, ktory nie znajduje sie pod Managerem w strukturze.

(e) Przechodzace case credits: Case credits odzwierciedlajgce zakupy niemanagerskie
w strukturze, ktére przechodzg przez Nieaktywnego Managera. Nie sg one liczone jako nie
managerskie case credits w programach promocyjnych; wliczane sg natomiast do Sumy case
credits Managera.

(f) Osobiste case credits: Case credits odzwierciedlajgce osobiste zakupy FBO.
(g) Suma case credits: Catkowita suma réznych case credits FBO.

(h) NOWE Case Credits: case credits wygenerowane przez linie FBO zasponsorowanego bez-
posrednio przez Managera, w okresie 12 miesiecy od daty zasponsorowania (wtgcznie z mie-
sigcem, w trakcie ktérego FBO zostat zasponsorowany) lub do momentu awansu tego FBO na
pozycje Managera, w zaleznosci od tego, co nastgpi wczesniej.

Krajowy/kraj: odnoszacy sie do kraju zamieszkania FBO.
Struktura: wszyscy FBO zasponsorowani pod danym FBO, niezaleznie od generacji.
Eagle Manager: Manager, ktdry osiggnat status Eagle Managera.

Program Motywacyjny Forever2Drive: program promocyjny, w ramach ktérego kwalifikujgcy
sie FBO przez 36 miesiecy otrzymujg dodatkowe wyptaty.

Wypracowana wycieczka: nagroda w postaci podrézy dla dwdch osdéb, przyznawana FBO, ktéry
spetni wymogi ktéregos z programdéw promocyjnych w planie marketingowym.

Forever Business Owner (FBO): Przedsiebiorca Forever; osoba, ktéra zakupiwszy produkty o
wartosci 2 case credits w ciggu dwdch kolejnych miesiecy, uzyskata uprawnienie do ceny hurto-
wej (kupuje produkty w cenie hurtowej), aby otrzymywaé 30% upustu od ceny detalicznej; kwa-
lifikuje sie ona réwniez do upustu osobistego od 5% do 18% ceny detalicznej od osobiscie doko-
nanych zakupdw, w zaleznosci od stanowiska zajmowanego w Planie Marketingowym Forever.

Gem Manager: Manager, ktéry wykreowat co najmniej 9 Zasponsorowanych Uznanych Mana-
gerow 1. Generacji.

Kraj zamieszkania: kraj, w ktérym FBO mieszka przez wiekszo$¢ czasu. To w tym kraju FBO musi
realizowac¢ wymogi kwalifikacyjne do Premii Grupowej i Premii Lidera we wszystkich innych kra-
jach Forever.

Udziat w puli zyskéw: suma case credits, wygenerowanych zgodnie z zasadami programu
Chairman’s Bonus, na podstawie ktdrej okresla sie udziat FBO w puli zyskdw.

Manager Wstepujacy: (patrz 5.04)

Kwalifikujgcy sie do Premii Lidera: Uznany Manager, ktory uzyskat w danym miesigcu kwalifika-
cje do otrzymania Premii Lidera.

Miesigc: miesigc kalendarzowy (np. od 1 do 31 stycznia)

Novus Customer: osoba, ktérej Aplikacja zostata zaakceptowana przez Firme, zyskujac tym sa-
mym prawo do Ceny dla Novus Customer, stanowigcej 15% upustu od ceny detalicznej, ale ktéra
nie kupita jeszcze w ciggu 2 dowolnych kolejnych miesiecy produktéw o wartosci 2 case credits.

Cena dla Novus Customer: cena, w ktorej produkty sprzedawane sg Novus Customers, nie
uprawnionym do ceny hurtowe;j.
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Zysk wynikajacy z cen dla Novus Customer (Zysk NCP): réznica miedzy ceng dla Novus Custo-
mer a ceng hurtowa, wyptacana pierwszemu uprawnionemu do ceny hurtowej FBO w gore linii
sponsorowania od zakupéw Novus Customer, ktéry nie jest uprawniony do ceny hurtowe;j.

Firma operacyjna: firma administrujgca, w ramach ktérej jedno lub kilka pafstwa korzysta
z jednej bazy danych w celu kalkulowania awansdw na kolejne pozycje, wyptat premii oraz kwa-
lifikacji do programéw promocyjnych.

Kraj uczestniczacy: kraj, ktéry uzyskat kwalifikacje do udziatu w programie Chairman’s Bonus,
realizujgc obroty o wartosci co najmniej 3000 cc w dowolnych trzech miesigcach poprzedniego
roku kalendarzowego (lub 3000 cc w dowolnych dwdch miesigcach w przypadku rekwalifikacji)
oraz w ktérym co najmniej jedna osoba kwalifikuje sie do Chairman’s Bonus.

Upust osobisty: Upust, naliczany od sugerowanej ceny detalicznej netto, wynoszacy 5-18% w
zaleznosci od zajmowanej pozycji. Wysoko$¢ upustu odejmowana jest od ceny hurtowej, aby
uzyskac¢ skorygowang cene hurtowa.

Zakupy osobiste: wartos¢ detaliczna lub case credits wynikajace z aktywnosci sprzedazowej
FBO, odzwierciedlanej przez jego zakupy.

Kraj kwalifikacji: dowolny kraj uczestniczacy, wykorzystywany jako kraj realizacji kwalifikacji do
programu Chairman’s Bonus.

Uznany Manager: (patrz 5.01)

Region: Region, w ktdérym potozony jest kraj zamieszkania FBO. Pojecie to obejmuje Ameryke
Pétnocg, Ameryke tacinska, Afryke, Europe i Azje.

Responsorowany FBO: FBO, ktory zmienit sponsora po 2 latach braku dziatalnosci.
Klient detaliczny: dowolna osoba, ktéra kupuje produkty w sugerowanej cenie detalicznej.
Lider Sprzedazy: FBO zajmujgcy pozycje od Supervisora wzwyz.

Pozycja: dowolna z pozycji osigganych dzieki zgromadzeniu odpowiedniej ilosci case cre-
dits przez FBO i jego strukture. Pojecie to obejmuje Assistant Supervisora, Supervisora,
Assistant Managera i Managera.

Sponsor: FBO, ktéry osobiscie zapisat innego FBO.
Manager Sponsorowany: (patrz 5.03)
Detal: wartos¢ detaliczna

Warto$¢ detaliczna: Cena detaliczna, po jakiej firma zaleca sprzedawanie produktéw klientom
detalicznym. Na podstawie tej ceny netto naliczane sg wszystkie premie.

Manager Transferowany: (patrz 5.04)

Nadsponsor(-rzy): FBO w gore linii sponsorowania danego FBO.
Manager Nieuznany: (patrz 5.02)

VB: Premia Grupowa

Uznanie wymogu (waiver): przyznawane FBO, ktdrzy spetnig okreslone wymogi kwalifikacyjne
do premii w jednej Firmie Operacyjnej, akceptowane w miejsce tych wymogdéw we wszystkich
innych Firmach Operacyjnych w miesigcu nastepnym.
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(a) Uznanie wymogu aktywnosci: FBO, ktdry spetni wymog aktywnosci 4 cc osobistych i od
Novus Customers w Firmie Operacyjnej swojego kraju zamieszkania, otrzyma waiver aktywnosci
we wszystkich innych Firmach Operacyjnych w nastepnym miesigcu.

(b) Uznanie wymogu Premii Lidera: Uznany Manager, ktéry jest Aktywny lub uzyskat Waiver
aktywnosci i spetnia wymadg Osobistych/Niemanagerskich cc Premii Lidera w jednej z Firm Ope-
racyjnych w biezgcym miesigcu, otrzyma Waiver Premii Lidera we wszystkich innych Firmach
Operacyjnych w nastepnym miesigcu.

Sklep internetowy: adres oficjalnego miedzynarodowego sklepu online to: www.foreverliving.com

Cena hurtowa: cena hurtowa netto, w jakiej produkty sprzedawane sg FBO uprawnionym do
ceny hurtowej. Cena ta jest 0 30% nizsza od ceny detaliczne;j.

Uprawnienie do ceny hurtowej: prawo do zakupu produktéw w cenie hurtowej. FBO zyskuje
trwate prawo do zakupow w cenie hurtowej, gdy dokona zakupow osobistych o tgcznej wartosci
2 case credits w ciggu dowolnych dwdch kolejnych miesiecy.

3. GWARANCIE | ZWROT PRODUKTOW
3.01 Ponizsze okresy czasu sg obowigzujgce, poza sytuacjami, gdy lokalne prawo stanowi inaczej.

3.02 Forever gwarantuje swoim FBO, ze jej produkty s3 wolne od wad, a ich sktad nieodbiega od
deklarowanego. Forever udziela gwarancji na produkty, ktéra obowigzuje w okresie 30 dni od
daty zakupu i dotyczy wytacznie produktéw punktowanych. Gwarancja nie obejmuje natomiast
literatury firmowej, tj. materiatéw szkoleniowych, promocyjnych i reklamowych.

Klienci detaliczni:

3.03 Klient detaliczny otrzymuje gwarancje 100% satysfakcji na zakupiony produkt Forever;
gwarancja ta obowigzuje w okresie 30 dni od daty zakupu. W okresie trwania gwaranc;ji klient
detaliczny ma prawo:

(a) wymienic¢ produkt na taki sam; badz
(b) anulowac zakup, zwrdcic¢ produkt i otrzymac zwrot pieniedzy.

W kazdym z w/w przypadkéw klient zobowigzany jest dostarczyé produkt i dowdd jego zakupu
do FBO, ktéry produkt sprzedat. Forever zastrzega sobie prawo do odrzucenia powtarzajgcych
sie zwrotow.

3.4 Za wypetnienie gwarancji wobec klienta detalicznego odpowiada FBO, ktéry sprzedat
produkt. W przypadku sporéw wyniktych na tym tle Forever ma prawo wgladu w sprawe
i interwencji. Jesli interwencja taka prowadzi¢ bedzie do uznania zasadnosci zastrzezen klienta,
Forever Poland obcigzy kosztami FBO, ktéry dokonat sprzedazy produktu.

Refundacja i zwrot produktéw przez FBO:

3.05 W ramach okreslonych obowigzujgcych okreséw gwarancyjnych Forever wymieni FBO
produkt wadliwy lub zwrécony mu przez Klienta Detalicznego w ramach gwarancji satysfakcji
na taki sam produkt. Warunkiem wymiany jest przedstawienie dowodu zakupu. Dodatkowo,
w przypadku wymiany produktu zwrdéconego przez Klienta Detalicznego, wymagany jest dowdd
sprzedazy klientowi oraz pisemne potwierdzenie zwrotu pieniedzy podpisane przez klienta. Wy-
magane jest rowniez dostarczenie produktu lub opakowania po produkcie. Procedury wymiany
musi dokonaé FBO, ktéry dany produkt kupit od Forever. Powtarzajace sie zwroty od tych samych
0s0b bedg odrzucane.
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3.06 (a) Forever Poland odkupi od FBO rezygnujgcego z dziatalnosci wszystkie niesprzedane,
nadajgce sie do odsprzedazy produkty Forever, poza literaturg, ktore zostaty przez niego zaku-
pione w okresie 12 miesiecy poprzedzajgcych rezygnacje. Odkupienie produktow nastepuje po
tym, jak Forever Poland otrzyma od FBO pisemne potwierdzenie checi rezygnacji z dziatalno-
Sci, co jednoczesnie oznacza utrate wszelkich praw i przywilejow wynikajgcych z Aplikacji FBO.
FBO rezygnujacy z dziatalnosci zobowigzany jest dostarczy¢ do Biura Gtéwnego Forever Poland
wszystkie produkty, ktére Forever Poland ma mu refundowac, wraz z dowodem zakupu (faktu-
ra). Po weryfikacji danych FBO zostanie wyptacona kwota stanowigca réwnowartos¢ produktow,
pomniejszona o wartos$¢ premii osobistych naliczonych z tytutu zakupu tych produktéow oraz
o koszty manipulacyjne w wysokosci 10%.

(b) Jezeli produkty zwracane przez rezygnujacego z dziatalnosci FBO zostaty zakupione po ce-
nach dla Novus Customers (NCP), zysk NCP zostanie odliczony bezposredniemu sponsorowi
i jezeli zwracane produkty majg wartos¢ powyzej 1 cc, premie oraz case credits przypisane
z tytutu zakupu tych produktow sponsorom i nadsponsorom FBO zostang odliczone. Jezeli case
credits wykorzystane byty do awansu FBO lub jego sponsordw, awanse te moga zostaé¢ ponow-
nie przeliczone z wytgczeniem tych case credits w celu sprawdzenia, czy awans zachowuje swojg
waznosé.

(c) Jezeli FBO zwraca Touch of Forever lub inny zestaw, w ktérym brak czesci produktow, refun-
dacja oraz potracenia od sponsoréw zostang naliczone jak w przypadku zwrotu kompletnego
zestawu, a nastepnie pomniejszone o wartos$¢ hurtowg lub NCP brakujacych sktadnikow.

(d) Po ewentualnym odzyskaniu kosztow lub uzyskaniu rekompensaty za szkodliwe dziatania
FBO, z ktérym rozwigzano umowe, Forever usunie tego FBO z Planu Marketingowego, a zbu-
dowana przez niego struktura zostanie podporzadkowana jego bezposredniemu sponsorowi.

3.07 Obowigzujaca zasada przyjmowania zwrotéw wytgcznie od rezygnujacych FBO ma na celu
natozenie na Sponsora i Firme zobowigzania do upewnienia sie, ze sponsorowany FBO rozsgdnie
dokonuje zakupdw. Sponsor powinien dotozy¢ wszelkich staran, aby przekaza¢ zalecane wytycz-
ne FBO po to, by dokonywali oni zakupdw w ilosciach nie przekraczajacych biezacych potrzeb ich
samych oraz ich klientéw. Produkty, ktére zostaty wczesniej zadeklarowane jako sprzedane lub
zuzyte, nie podlegajg zwrotowi do Forever.
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4, SCHEMAT PREMII / PLAN MARKETINGOWY
4.01 Plan Marketingowy Forever Living Products wyglada nastepujgco:

Plan Marketingowy Manager
120 cc

18%

D Premia Osobista

[ | premia Grupowa Assistant [
Manager

75 cc 13%

5%

Supervisor [

25 cc
8%

5% 10%

Assistant [
Supervisor

2cc 5%

3% 8% 13%

(a) Novus Customer. Novus Customer otrzymuje:
® 15% upustu od zakupow osobistych

(b) Assistant Supervisor. Pozycje te osigga sie generujac w jednej dowolnej Firmie Operacyjnej
sume 2 case credits (osobistych i niemanagerskich), w ciggu dwdch kolejnych miesiecy. Upraw-
niony do ceny hurtowej Assistant Supervisor otrzymuje:

e 30% upustu plus 5% upustu osobistego od osobistych zakupdw.
e 15% Zysku NCP od zakupdw bezposrednio zasponsorowanych Novus Customers i ich struktur.
* 5% Premii Osobistej od wartosci zakupdw detalicznych online.

® 5% Premii od Novus Customers od wartosci zakupdw bezposrednio zasponsorowanych Novus
Customers i ich struktur.

(c) Supervisor. Pozycje te osigga sie generujac w jednej dowolnej Firmie Operacyjnej sume 25
case credits (osobistych i niemanagerskich), w ciggu dwdch kolejnych miesiecy. Uprawniony do
ceny hurtowej Supervisor otrzymuje:

e 30% upustu plus 8% upustu osobistego od osobistych zakupdw.
e 15% Zysku NCP od zakupow bezposrednio zasponsorowanych Novus Customers i ich struktur.
* 8% Premii Osobistej od wartosci zakupdw detalicznych online.

* 8% Premii od Novus Customers od wartosci zakupdw bezposrednio zasponsorowanych Novus
Customers i ich struktur.

e 3% Premii Grupowe] od zakupdw osobistych bezposrednio zasponsorowanych Assistant
Supervisordéw i ich struktur.
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(d) Assistant Manager. Pozycje te osigga sie generujgc w jednej dowolnej Firmie Operacyjnej
sume 75 case credits (osobistych i niemanagerskich), w ciggu dwdch kolejnych miesiecy. Upraw-
niony do ceny hurtowej Assistant Manager otrzymuje:

* 30% upustu plus 13% upustu osobistego od osobistych zakupow.
e 15% Zysku NCP od zakupow bezposrednio zasponsorowanych Novus Customers i ich struktur.
e 13% Premii Osobistej od wartosci zakupdw detalicznych online.

e 13% Premii od Novus Customers od wartosci zakupoéw bezposrednio zasponsorowanych No-
vus Customers i ich struktur.

* 5% Premii Grupowej od zakupdw osobistych bezposrednio zasponsorowanych Supervisorow
i ich struktur.

e 8% Premii Grupowej od zakupdw osobistych bezposrednio zasponsorowanych Assistant
Supervisordw i ich struktur.

(e) Manager. Pozycje te osigga sie generujac w jednej dowolnej Firmie Operacyjnej sume
120 case credits (osobistych i niemanagerskich), w ciggu dwadch kolejnych miesiecy. Uznany
uprawniony do ceny hurtowej Manager otrzymuje:

e 30% upustu plus 18% upustu osobistego od osobistych zakupdw.
e 15% Zysku NCP od zakupdw bezposrednio zasponsorowanych Novus Customers i ich struktur.
* 18% Premii Osobistej od wartosci zakupéw detalicznych online.

* 18% Premii od Novus Customers od wartosci zakupéw bezposrednio zasponsorowanych No-
vus Customers i ich struktur.

* 5% Premii Grupowej od zakupdw osobistych bezposrednio zasponsorowanych Assistant
Managerdw i ich struktur.

e 10% Premii Grupowej od zakupdw osobistych bezposrednio zasponsorowanych Superviso-
réw i ich struktur.

* 13% Premii Grupowe] od zakupdow osobistych bezposrednio zasponsorowanych Assistant
Supervisoréw i ich struktur.

(f) Do zgromadzenia case credits potrzebnych do osiggniecia pozycji Assistant Supervisora,
Supervisora, Assistant Managera lub Managera mozna wykorzysta¢ dowolny jeden lub dwa ko-
lejne miesigce. Awans nastepuje doktadnie tego dnia, gdy osiagnieta zostata wymagana dla da-
nego stanowiska ilos¢ case credits.

(g) W celu uzyskania awansu nie mozna taczy¢ case credits osiggnietych w jednym kraju z case
credits uzyskanymi w innych krajach. Wyjatek stanowi sytuacja, gdy rézne kraje dziatajg w ra-
mach jednej firmy operacyjnej.

(h) Krajowe osobiste case credits Novus Customer bedg uznane jako case credits od Novus Cu-
stomer dla wszystkich jego sponsoréow w goére linii sponsorowania az do pierwszego nadspon-
sora, ktory osiggnat pozycje uprawnionego do ceny hurtowej co najmniej Assistant Supervisora
wigcznie.

(i) Sponsor otrzymuje petne case credits generowane przez kazdego bezposrednio zasponso-
rowanego Novus Customer i jego strukture dopoki ten Novus Customer nie osiggnie pozycji
Managera. Nastepnie, jezeli sponsor uzyska kwalifikacje do Premii Lidera, otrzyma case credits
Premii Lidera, ktérych wartos¢ wynosi 40% osobistych i niemanagerskich case credits pierwsze-
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go kwalifikujgcego sie Managera w dot danej linii sponsorowania, 20% osobistych i niemanager-
skich case credits drugiego kwalifikujgcego sie Managera w dét danej linii sponsorowania i 10%
osobistych i niemanagerskich case credits trzeciego kwalifikujgcego sie Managera w dét danej
linii sponsorowania.

(j) FBO nie moze wyprzedzi¢ sponsora w osigganiu poszczegdlnych pozycji.

(k) FBO nie traci raz osiggnietej pozycji. Wyjatek stanowi rozwigzanie Aplikacji FBO lub respon-
soring.

4.02 Polityka 6 miesiecy dotyczgca Novus Customers

(a) Novus Customer zasponsorowany przez petne sze$¢ miesiecy kalendarzowych, ktéry w tym
czasie nie osiggnat pozycji Assistant Supervisora, bedzie miat prawo wybrac¢ nowego sponsora.

(b) Wybierajgc nowego sponsora, Novus Customer traci dotychczasowa strukture oraz zgroma-
dzone case credits i jest traktowany jako nowo zasponsorowana osoba na potrzeby odnosnych
programoéw promocyjnych.

4.03 Wymog Aktywnosci

(a) Aby zakwalifikowac sie do otrzymywania wszystkich premii i programéw motywacyjnych,
poza Premig Osobistg, Premig od Novus Customers i Zyskiem NCP, Liderzy Sprzedazy muszg
spetnia¢ wymaog Aktywnosci, a takze wszelkie inne wymogi Planu Marketingowego w miesiacu,
za ktory naliczane sg premie.

(b) Aby spetni¢ w danym miesigcu wymadg Aktywnosci, Lider Sprzedazy musi uzyskaé w sumie
4 krajowe case credits Aktywnosci w miesigcu, z czego co najmniej jeden musi by¢ osobistym
case credit.

(c) Liderowi Sprzedazy, ktéry nie spetnit wymogu Aktywnosci nie zostanie wyptacona Premia
Grupowa za dany miesigc, nie uzyska rowniez statusu Aktywnego Lidera Sprzedazy. Ewentualna
niewyptacona Premia Grupowa zostanie wyptacona nastepnemu Aktywnemu Liderowi Sprzeda-
zy w gore linii sponsorowania. Z kolei jego premia zostanie wyptacona nastepnemu Aktywnemu
Liderowi Sprzedazy w goére linii sponsorowania i tak dalej.

(d) Lider Sprzedazy, ktéry utracit Premie Grupowg moze uzyskaé rekwalifikacje na Aktywnego
Lidera Sprzedazy w nastepnym miesigcu (nie dziata ona wstecz).

4.04 Naliczanie i wyptata premii

(a) Wszystkie premie naliczane sg na podstawie wartosci detalicznej netto zakupionych produk-
tow, jak to widnieje na raporcie premii.

(b) Premie naliczane i wyptacane s3 zgodnie z aktualnie zajmowang przez FBO pozy-
cja w Planie Marketingowym. Przyktad: Assistant Supervisor, ktéry zgromadzit w sumie
30 case credits w ciggu dwodch kolejnych miesiecy, otrzyma 5% wartosci zakupdw osobi-
stych z pierwszych 25 case credits oraz 8% wartosci zakupdéw osobistych z pozostatych
5 case credits.

(c) Lider Sprzedazy nie otrzymuje Premii Grupowej od tych FBO ze swojej struktury, kto-
rzy aktualnie zajmujg takg sama jak on pozycje w Planie Marketingowym. Natomiast za-
liczane mu s3 petne case credits od tych FBO i mogg one stanowi¢ podstawe do awansu
w Planie Marketingowym oraz kwalifikacji do innych programoéw promocyjnych.

(d) Premie FBO naliczane sg przez Biuro Gtéwne Forever Poland po zakoriczeniu miesigca.
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(e) W Polsce premia wyptacana jest na podstawie faktur z tytutu Swiadczenia ustugi marketin-
gowej. Aby zrealizowa¢ wyptate FBO, jako sprzedawca ustugi marketingowej, podpisuje fakture
i dostarcza do Forever Poland oryginat dokumentu, kopie zas zachowuje do wtasnej ewidencji
ksiegowej.

Wyptata premii moze by¢ zrealizowana:

e gotowka w kasach Forever Poland — w PLN, w kwocie nie przekraczajgcej rownowartosci
1000 euro, obliczonej na dany rok wedtug sredniego kursu wymiany ogtaszanego przez Narodo-
wy Bank Polski ostatniego dnia roboczego poprzedniego roku kalendarzowego (np. kurs z dnia
31.12.2014 r. obowigzuje przez caty 2015 rok).

e przelewem na konto bankowe FBO — wyfacznie po otrzymaniu przez Biuro Gtéwne Forever
Poland podpisanego oryginatu faktury, z podanym numerem konta i nazwa banku.

Wyptata premii nastgpi nie wczesniej niz 15. dnia miesigca nastepujacego po miesigcu, ktérego
dotyczy rozliczenie (np. wyptata premii za styczen bedzie zrealizowana 15 lutego). Jesli 15. wy-
padnie w sobote, wyptata zostanie zrealizowana w pigtek (14-go), natomiast jesli 15. wypadnie
w niedziele, wyptata zostanie zrealizowana w poniedziatek (16-go).

FBO moze odebrac swojg premie w ciggu dwdch lat od daty jej naliczenia. Po tym terminie zobo-
wigzanie Forever Poland wobec FBO ulega przedawnieniu.

FBO ma obowigzek powiadomi¢ Biuro Gtéwne o zmianie banku oraz numeru konta przed zakon-
czeniem miesigca kalendarzowego. W przypadku niedopetnienia tego wymogu Forever Poland
nie ponosi odpowiedzialnosci za opdznienia dokonania przelewu dla FBO.

5. STATUS MANAGERA | REKWALIFIKACJE
5.01 Manager Uznany:
(a) FBO uzyska kwalifikacje na Managera Uznanego i otrzyma ztotg odznake managerskga, gdy

(1) zgromadezi ze swojg strukturg 120 osobistych i niemanagerskich case credits w ciggu dwdch
kolejnych miesiecy oraz

(2) bedzie Aktywnym Liderem Sprzedazy w tym samym okresie, oraz
(3) zaden inny FBO w jego strukturze nie zrealizowat awansu w tych samych miesigcach.

(b) Jezeli inny FBO w strukturze uzyskat kwalifikacje na Uznanego Managera, w dowolnym kraju,
w tym samym okresie, FBO zostanie Managerem Uznanym jezeli

(1) bedzie Aktywnym Liderem Sprzedazy w tym samym okresie oraz

(2) zgromadzi co najmniej 25 krajowych osobistych i niemanagerskich case credits w ostatnim
miesigcu kwalifikacji, pochodzgcych od FBO w liniach innych niz linia FBO awansujacego w tym
samym miesigcu na stanowisko Managera.

5.02 Manager Nieuznany:

(a) Kiedy FBO i jego struktura wygenerujg 120 osobistych i niemanagerskich case credits w ciggu
dowolnych dwéch kolejnych miesiecy, a ten FBO nie spetni wymogoéw koniecznych do uzyskania
statusu Managera Uznanego, zostaje Managerem Nieuznanym.

(b) Manager Nieuznany moze uzyska¢ kwalifikacje do Upustu osobistego, Premii od Novus Cu-
stomers i Premii Grupowej, ale nie moze uzyska¢ kwalifikacji do Premii Lidera ani do innych
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programow promocyjnych dla Managerow.

(c) Manager Nieuznany moze uzyskac rekwalifikacje na Uznanego Managera, kiedy spetni na-
stepujace wymogi:

(1) zgromadzi sume 120 osobistych i niemanagerskich case credits w ciggu dwdch kolejnych
miesiecy oraz

(2) bedzie Aktywnym Liderem Sprzedazy w tym samym okresie.

(d) Od dnia, w ktérym Nieuznany Manager wygenerowat 120 osobistych i niemanagerskich case
credits staje sie on Managerem Uznanym i zaczyna by¢ mu naliczana Premia Lidera oraz case
credits Premii Lidera od zakupdw, pod warunkiem, ze kwalifikuje sie do Premii Lidera.

(e) Jezeli kwalifikacja nastepuje w miesigcu nastepujgcym bezposrednio po awansie na Managera
Nieuznanego, case credits z ostatniego miesigca awansu, niezwigzane z awansem Managera
w strukturze, mogg zosta¢ wykorzystane do kwalifikacji na Managera Uznanego.

5.03 Manager Sponsorowany
(a) Manager staje sie Managerem Sponsorowanym dla swojego bezposredniego sponsora, gdy
(1) uzyska kwalifikacje na Uznanego Managera lub

(2) uzyska kwalifikacje na Managera Sponsorowanego, zmieniajac status z Managera Wstepu-
jacego lub Transferowanego.

(b) Manager Sponsorowany moze by¢ zaliczany dla kwalifikacji swoich sponsoréow do Gem
Bonus, statusu Gem Managera i do innych programéw promocyjnych, w ktédrych wymogiem
jest posiadanie Managera Sponsorowanego.

5.04 Manager Wstepujacy i Transferowany:

(a) W przypadku rozwigzania umowy z Managerem cata jego struktura przejmowana jest przez
jego sponsora a uktad generacji w tej strukturze pozostaje niezmieniony.

(b) Jesli wykluczony Manager byt Sponsorowanym Uznanym Managerem i takze posiadat w swo-
jej strukturze Uznanych Managerdw | generacji, uzyskujg oni wobec nowego sponsora status
Manageréw Wstepujacych. Jednakze jeden z tych Managerow moze zostac¢ wybrany jako Mana-
ger Sponsorowany, aby zastgpi¢ wykluczonego Managera | Generacji.

(c) Status Managera Wstepujacego nie wptywa na Premie Grupowa ani Premie Lidera wyptaca-
ng ktéremukolwiek z Managerow lub jego sponsorom. Aktywnos$¢ Managera Wstepujacego nie
jest zaliczana na rzecz sponsora do kwalifikacji do Gem Bonus, do obnizenia wymogdéw punkto-
wych w Programie Motywacyjnych ani do uzyskania statusu Gem Managera.

(d) Manager, ktéry sponsorowat sie miedzynarodowo do kraju innego niz pierwotny kraj spon-
sorowania zostaje Managerem Tranferowanym. Aktywnos$¢ Managera Transferowanego nie jest
zaliczana na rzecz sponsora do kwalifikacji do Gem Bonus, do obnizenia wymogoéw punktowych
w Programie Motywacyjnych ani do uzyskania statusu Gem Managera.

(e) Transferowany lub Wstepujacy Manager moze uzyskac kwalifikacje na Managera Sponsoro-
wanego spetniajac nastepujgce wymogi:

(1) zgromadzi sume 120 osobistych i niemanagerskich case credits w ciggu dowolnych dwdch
kolejnych miesiecy oraz

(2) bedzie Aktywnym Liderem Sprzedazy w tym samym okresie.

Zasady dziatalnosci 13



(3) jezeli rekwalifikacja nastepuje za granica, bedzie Aktywnym Liderem Sprzedazy w swoim
kraju zamieszkania lub wygeneruje 4 osobiste case credits w kraju, w ktérym realizuje kwalifi-
kacje na Managera Sponsorowanego.

6. PREMIA LIDERA

6.01 Kiedy FBO zostanie Uznanym Managerem, moze uzyska¢ kwalifikacje do Premii Lidera,
kreujac i wspierajgc Managerow w strukturze, a jednoczesnie wcigz sponsorujac i szkolac FBO.

6.02 (a) Uznany Manager, ktéry jest Aktywny oraz ma 12 cc osobistych i niemanagerskich
w jednej Firmie Operacyjnej (lub ma Waiver Aktywnosci i Premii Lidera) w biezgcym miesigcu,
kwalifikuje sie do Premii Lidera wygenerowanej w tej samej Firmie Operacyjnej w tym miesigcu.

(b) wymog osobistych i nie managerskich cc zostaje obnizony do 8 cc, jezeli Manager ma dwdch
Manageréw w strukturze, kazdy w osobne;j linii sponsorowania, z ktérych kazdy osiggnat sume
co najmniej 25 case credits w poprzednim miesigcu. Wymag ten zostaje dodatkowo zreduko-
wany do 4 cc osobistych i od Novus Customers, kiedy Manager ma 3 Managerdw w strukturze,
kazdy w osobnej linii sponsorowania, z ktérych kazdy osiggnat sume co najmniej 25 case credits
w poprzednim miesigcu.

6.03 Premia Lidera bedzie wyptacana, na podstawie wartosci detalicznej netto zakupéw osobi-
stych i niemanagerskich w miesigcu kwalifikacji, Managerom w gére linii sponsorowania kwalifi-
kujgcym sie do Premii Lidera wedtug nastepujacych stawek:

(a) 6% jest wyptacane pierwszemu kwalifikujgcemu sie do Premii Lidera Managerowi w goére linii
sponsorowania

(b) 3% jest wyptacane drugiemu kwalifikujgcemu sie do Premii Lidera Managerowi w gore linii
sponsorowania

(c) 2% jest wyptacane trzeciemu kwalifikujgcemu sie do Premii Lidera Managerowi w gore linii
sponsorowania

6.04 (a) Uznany Manager, ktory nie byt Aktywny przez trzy kolejne miesiace, traci prawo kwali-
fikacji do Premii Lidera.

(b) Uznany Manager, ktory utracit prawo kwalifikacji do Premii Lidera, moze je odzyskac spetnia-
jac nastepujgce wymogi w ramach jednej Firmy Operacyjne;j:

(1) generujgc sume 12 krajowych osobistych i niemanagerskich case credits w kazdym miesig-
cu w okresie trzech kolejnych miesiecy (nawet jesli nie ma w swojej strukturze Managerow).

(2) bedgc Aktywnym w kazdym miesigcu w tym samym okresie czasu.

(c) Po odzyskaniu prawa do kwalifikacji, Premia Lidera zacznie by¢ kumulowana kazdego nastep-
nego miesigca, w ktérym Manager kwalifikuje sie do Premii Lidera, poczynajac od czwartego
miesigca i zostanie wyptacona w pigtym miesigcu.
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7. DODATKOWE PROGRAMY PROMOCYJNE

7.01 Wszystkie firmowe programy promocyjne tworzone s, by promowac prawidtowe normy
budowania biznesu, ktére obejmujg wtasciwe sponsorowanie i sprzedaz produktéow w zuzywal-
nych, rozsadnych ilosciach. Punktéw i nagréd promocyjnych nie mozna przekazac innej osobie
i beda one przyznawane wytgcznie FBO, ktorzy uzyskali kwalifikacje budujgc biznes w zgodzie
z literg i duchem Planu Marketingowego oraz Zasad Dziatalnosci Forever.

7.02 Odznaki beda przyznawane wytgcznie osobom, ktérych dane widniejg na Aplikacji FBO w
bazie Biura Gtéwnego.

7.03 (a) W przypadku, gdy wspotmatzonek FBO nie uczestniczy w wypracowanej wycieczce, FBO
moze zaprosi¢ goscia, pod warunkiem, ze gos¢ ten ma powyzej 14 lat.

(b) Pojecie wypracowanej wycieczki obejmuje wytgcznie: Global Rally od 1500 cc wzwyz, Eagle
Manager Retreat, wyjazdy dla Sapphire, Diamond-Sapphire, Double-Diamond i Triple-Diamond
Managerow.

8. NAGRODY OD MANAGERA WZWYZ

8.01 Aby uzyskac tytut od Senior do Diamond Centurion Managera, Manager moze zaliczy¢ swo-
ich Sponsorowanych Uznanych Managerow | generacji ze wszystkich krajéw. Jednak kazdy z tych
Manageroéw | generacji moze by¢ liczony tylko raz.

8.02 Wszystkie odznaki od Managera wzwyz wreczane sg wytgcznie podczas organizowanego
przez Firme spotkania, prowadzonego przez oficjalnego przedstawiciela Firmy.

8.03 Uznany Manager: Kiedy FBO spetni wymogi kwalifikacyjne opisane w punkcie 5.01, uzysku-
je status Managera Uznanego i otrzymuje ztotg odznake.

8.04 Status Eagle Managera

(a) Status Eagle Managera uzyskuje sie i odnawia corocznie. Manager moze uzyskac¢ kwalifikacje,
spetniajac nastepujgce wymogi podczas trwania okresu kwalifikacyjnego od maja do kwietnia,
po uzyskaniu awansu na pozycje Uznanego Managera.

(1) Aktywnos$¢ i kwalifikacja do Premii Lidera (nawet jesli w strukturze nie ma Managerow).
Case credits wygenerowane w miesigcach bez kwalifikacji do Premii Lidera NIE bedg zaliczane
do programu.

(2) Zgromadzenie co najmniej 720 case credits, w tym co najmniej 100 NOWYCH Case Credits.
(3) Osobiste zasponsorowanie i rozwiniecie co najmniej 2 nowych linii Supervisorow.
(4) Wspieranie lokalnych i regionalnych spotkan.

(b) Dodatkowo do powyzszych wymagan, FBO od stanowiska Senior Managera wzwyz, ktérzy
chcg uzyskac status Eagle Managera, muszg kreowac i utrzymywac Eagle Manageréw w struktu-
rze, jak to opisano ponizej. Kazdy Eagle Manager w strukturze musi by¢ w innej linii sponsoro-
wania, bez wzgledu na generacje. Podstawg tego wymogu bedzie pozycja managerska uzyskana
na poczatku okresu kwalifikacyjnego.

(1) Senior Manager: 1 Eagle Manager w strukturze.
(2) Soaring Manager: 3 Eagle Manageréw w strukturze.
(3) Sapphire Manager: 6 Eagle Manageréw w strukturze.

(4) Diamond-Sapphire Manager: 10 Eagle Managerow w strukturze.
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(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 Manageréow w strukturze.

(c) Wszystkie wymagania muszg zostac osiggniete w ramach jednej firmy operacyjnej, z wyjat-
kiem wymogu NOWYCH Case Credits oraz posiadania Eagle Manageréw w strukturze, jak to
opisano ponize;j.

(d) Do wymogow: nowi Supervisorzy i NOWE Case Credits wliczani sg FBO responsorowani.

(e) W celu spetnienia wymogu 100 NOWYCH Case Credits, Manager moze taczy¢ NOWE Case
Credits z réznych panstw.

(f) W celu osiagniecia statusu Eagle Managera, Manager moze tgczy¢ Eagle Managerow w swojej
strukturze z roznych panstw.

(g) Jezeli FBO osiggnie pozycje Managera w trakcie okresu kwalifikacyjnego:

(1) Novus Customers zasponsorowani w ostatnim miesigcu realizacji awansu bedg zaliczeni
na poczet spetnienia wymogoéw nowego sponsoringu oraz NOWYCH Case Credits w ramach
programu Eagle Manager obowigzujacego w danym okresie kwalifikacyjnym.

(2) Wymagania potrzebne do osiggniecia statusu Eagle Manager NIE s3 proporcjonalnie
zmniejszone; FBO taki wcigz musi osiggng¢ sume 720 cc/100 NOWYCH cc oraz wykreowac
dwdch nowych Supervisoréw w ciggu pozostatej czesci okresu kwalifikacyjnego po osiggnieciu
pozycji Managera.

(h) Po spetnieniu wszystkich wymogdw potrzebnych do osiggniecia statusu Eagle Managera,
FBO zostang nagrodzeni wypracowang wycieczkg na doroczny Eagle Manager Retreat. Obejmu-
je to:

1) Przelot dla dwdch osdb i zakwaterowanie na trzy noce

2) Zaproszenie na specjalne szkolenie dla Eagle Manageréw

3) Udziat we wszystkich wydarzeniach towarzyszacych Zjazdowi Eagle Managerow.
8.04.1 Global Leadership Team

(a) Cztonkostwo w Global Leadership Team jest wypracowywane corocznie, poprzez wygenero-
wanie sumy 7500 case credits w ciggu roku kalendarzowego, po uzyskaniu awansu na pozycje
Managera Uznanego.

(b) Managerowie, ktdrzy uzyskali kwalifikacje Global Leadership Team, zostang zaproszeni na
specjalny, globalny zjazd oraz zostang uznani i otrzymajg nagrody podczas Global Rally.

(c) Aby otrzyma¢ nagrody Global Leadership Team, Managerowie muszg uczestniczy¢ w Global
Rally.

8.05 Senior Manager: Kiedy Manager ma co najmniej 2 Sponsorowanych Uznanych Manageréw
| generacji, otrzymuje tytut Senior Managera oraz ztotg odznake z 2 granatami.

8.06 Soaring Manager: Kiedy Manager ma co najmniej 5 Sponsorowanych Uznanych Manage-
réw | generacji, otrzymuje tytut Soaring Managera oraz ztota odznake z 4 granatami.
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8.07 Nagrody dla Gem Managerow

(a) Sapphire Manager: Kiedy Manager ma co najmniej 9 Sponsorowanych Uznanych Manage-
réw | generacji, otrzymuje tytut Sapphire Managera i nastepujgce nagrody:

(1) ztota odznaka z 4 szafirami
(2) bezptatny wyjazd (4 dni, 3 noce) do o$rodka wypoczynkowego w swoim Regionie.

(b) Diamond-Sapphire Manager: Kiedy Manager ma co najmniej 17 Sponsorowanych Uznanych
Manageroéw | generacji, otrzymuje tytut Diamond-Sapphire Managera i otrzymuje nastepujace
nagrody:

(1) ztota odznaka z 2 brylantami i 2 szafirami
(2) specjalna statuetka

(3) bezptatny wyjazd (5 dni, 4 noce) do luksusowego osrodka wypoczynkowego w swoim
Regionie.

(c) Diamond Manager: Kiedy Manager ma co najmniej 25 Sponsorowanych Uznanych Manage-
réw | generacji, otrzymuje tytut Diamond Managera i nastepujgce nagrody:

(1) ztota odznaka z 1 duzym brylantem
(2) pierscien z brylantem

(3) uznanie wymogu cc grupowych potrzebnych do Programu Motywacyjnego Forever2Drive
i Premii Grupowej, pod warunkiem, ze co najmniej 25 Sponsorowanych Uznanych Manage-
réw | generacji jest aktywnych w danym miesigcu

(4) bezptatny wyjazd (7 dni, 6 nocy) do luksusowego osrodka poza swoim Regionem.

(d) Double Diamond Manager: Kiedy Manager ma co najmniej 50 Sponsorowanych Uznanych
Managerdw | generacji, otrzymuje tytut Double Diamond Managera i nastepujgce nagrody:

(1) ztota odznaka z 2 duzymi brylantami
(2) bezptatny wyjazd (10 dni, 9 nocy) do RPA
(3) ekskluzywne pidro zdobione brylantami

(e) Triple Diamond Manager: Kiedy Manager ma co najmniej 75 Sponsorowanych Uznanych
Managerdéw | generacji, otrzymuje tytut Triple Diamond Managera i nastepujgce nagrody:

(1) ztota odznaka z 3 duzymi brylantami

(2) bezptatny wyjazd (14 dni, 13 nocy) dookota $wiata

(3) elegancki, spersonalizowany zegarek (wybrany przez Forever)
(4) specjalna statuetka (wybrana przez Forever).

(f) Diamond Centurion Manager: Kiedy Manager ma co najmniej 100 Sponsorowanych Uzna-
nych Managerdéw | generacji, otrzymuje tytut Diamond Centurion Managera i nastepujace na-
grody:

(1) ztota odznaka z 4 duzymi brylantami.
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9. PREMIA GEM BONUS

9.01 (a) Kwalifikujacy sie do Premii Lidera Gem Manager, ktéry ma w kraju kwalifikacji wymaga-
na liczbe Aktywnych Sponsorowanych Managerdw | generacji w danym miesigcu, lub wymagana
liczbe oddzielnych linii sponsorowania z Managerem, gdy zgromadzit Sume co najmniej 25 case
credits w poprzednim miesigcu, otrzyma premie Gem Bonus, w oparciu o wartos¢ detaliczng
krajowych zakupdw osobistych i niemanagerskich zgromadzonych w tym kraju w danym miesig-
cu swoich Managerdw |, Il i lll generacji, wedtug nastepujacego planu:

(1) 9 aktywnych Managerow | generacji lub 9 oddzielnych linii sponsorowania, kazda z Mana-
gerem, ktérym ma Sume co najmniej 25 case credits = 1%

(2) 17 aktywnych Managerdw | generacji lub 17 oddzielnych linii sponsorowania, kazda z Ma-
nagerem, ktérym ma Sume co najmniej 25 case credits Managerow = 2%

(3) 25 aktywnych Managerdw | generacji lub 25 oddzielnych linii sponsorowania, kazda z Ma-
nagerem, ktérym ma Sume co najmniej 25 case credits = 3%

(b) Do kwalifikacji do Gem Bonus Manager moze zaliczy¢ swojego zagranicznego Managera
| generacji, pod warunkiem, ze ten zagraniczny Manager uzyskat kwalifikacje na Managera Spon-
sorowanego w kraju, w ktérym Manager ubiega sie 0 Gem Bonus. Kiedy zagraniczny Manager
uzyska kwalifikacje na Managera Sponsorowanego, bedzie zaliczany swoim sponsorom na rzecz
kwalifikacji do Gem Bonus w tych miesigcach, za ktére uzyskat uznanie wymogu aktywnosci ze
swojego kraju zamieszkania.

(c) Gem Bonus jest wyptacana przez kazdy kraj w oparciu o wartos¢ detaliczng krajowych zakupdw
osobistych i niemanagerskich Managera w tym kraju. Aby zakwalifikowa¢ sie do Gem Bonus w kté-
rymkolwiek z panstw, Manager musi mie¢ wymagana liczbe aktywnych Sponsorowanych Mana-
geréow | generacji w tym panstwie, w miesigcu, w ktérym ubiega sie o kwalifikacje do Gem Bonus.

10. PROGRAM MOTYWACYJNY FOREVER2DRIVE

10.01 (a) Do uczestnictwa w Programie Motywacyjnym Forever2Drive uprawniony jest Aktywny
Uznany Manager.

(b) Dostepne sg trzy poziomy Programu Motywacyjnego:

(1) Poziom I: Firma wyptacaé bedzie rownowarto$¢ maksymalnie 400 USD miesiecznie przez
okres nie dtuzszy niz 36 kolejnych miesiecy

(2) Poziom IlI: Firma wyptacac bedzie rownowarto$¢ maksymalnie 600 USD miesiecznie przez
okres nie dtuzszy niz 36 kolejnych miesiecy

(3) Poziom llI: Firma wyptacac¢ bedzie rownowartos¢ maksymalnie 800 USD miesiecznie przez
okres nie dtuzszy niz 36 kolejnych miesiecy

(c) Kwalifikacja odbywa sie w ciggu 3 kolejnych miesiecy, jak pokazano w ponizszej tabeli:

Wymogi kwalifikacyjne/utrzymania kwalifikacji

Poziom | | Poziom Il | Poziom IlI
Miesigc suma case credits
pierwszy 50 75 100
drugi 100 150 200
trzeci 150 225 300
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(d) Przez okres 36 miesiecy bezposrednio po uzyskaniu kwalifikacji, Manager otrzymywac bedzie
co miesigc wyptate w maksymalnej kwocie odpowiadajgcej uzyskanemu w kazdym z miesiecy
poziomowi, pod warunkiem, ze utrzyma w danym miesigcu wymaog punktowy z trzeciego mie-
sigca kwalifikacji.

(e) Jezeli suma case credits Managera bedzie w ktoryms z miesiecy nizsza niz wymag punktowy z
trzeciego miesigca kwalifikacji, wyptata z Programu Motywacyjnego Forever2Drive bedzie za ten
miesigc naliczona przez pomnozenie rownowartosci (w PLN) 2,66 USD przez sume case credits
Managera w tym miesigcu.

(f) Jezeli suma case credits Managera wyniesie w ktéryms z miesiecy mniej niz 50, Program Mo-
tywacyjny Forever2Drive nie zostanie za ten miesigc wyptacony. Jezeli w kolejnych miesigcach
wartosc case credits uczestnika Programu wzrosnie do co najmniej 50 cc, Program Motywacyjny
Forever2Drive zostanie wyptacony zgodnie z zasadami opisanymi powyze;.

(g) Manager, ktéry ma w strukturze co najmniej 5 bezposrednio zasponsorowanych Aktywnych
Uznanych Manageréw w trzecim miesigcu kwalifikacji lub w dowolnym miesigcu 36-miesiecz-
nego okresu wyptat, wymog punktowy z trzeciego miesigca kwalifikacji bedzie miat w danym
miesigcu obnizony do sumy 110, 175 lub 240 case credits, odpowiednio dla poziomu I, Il'i Ill.

(h) Za kazdych kolejnych 5 bezposrednio zasponsorowanych Aktywnych Uznanych Manageréw
w trzecim miesigcu kwalifikacji lub w dowolnym z kolejnych miesiecy w 36-miesiecznym okresie
wypftat, wymog punkowy z trzeciego miesigca bedzie w danym miesigcu obnizony o dodatkowe
40, 50 i 60 case credits odpowiednio dla poziomu |, Il'i lll.

(i) Case credits bedg zaliczane na poczet kwalifikacji oraz w nastepujgcym po nim 36-miesiecz-
nim okresie wyptat tylko w tych miesigcach, w ktérych Manager byt Aktywny.

(j) Case credits wygenerowane przez Aktywnego FBO przed jego awansem na Uznanego Mana-
gera bedg zaliczane na poczet kwalifikacji do Programu Motywacyjnego Forever2Drive.

(k) Po ukonczeniu trzeciego miesigca kwalifikacji do Programu Motywacyjnego Forever2Drive,
Manager moze zakwalifikowac sie na wyzszy poziom Programu w dowolnym momencie, poczaw-
szy juz od nastepnego miesigca. Na przyktad, jezeli Manager uzyska kwalifikacje sie na poziom
| w styczniu, lutym i marcu z 50, 100 i 150 cc, a nastepnie wygeneruje 225 cc w kwietniu, jego
okres wyptat dla poziomu | zostanie zastgpiony 36-miesiecznym okresem wyptat dla poziomu Il.

(I) Po zakonczeniu 36-miesiecznego okresu Manager moze uzyska¢ ponowng kwalifikacje do
Programu, zgodnie z takimi samymi wymogami punktowymi, przedstawionymi powyzej. Do
kwalifikacji zaliczy¢ mozna wielkosci cc osiggniete w ciggu dowolnych 3 kolejnych miesiecy
w 6-miesiecznym okresie poprzedzajacym zakoniczenie poprzedniego 36-miesiecznego uczest-
nictwa w Programie Motywacyjnym.

11. CHAIRMAN’S BONUS

11.01 (a) Podstawowe wymagania dla wszystkich poziomoéw. FBO, po uzyskaniu pozycji Uzna-
nego Managera, musi spetni¢ WSZYSTKIE ponizsze wymagania albo w kraju zamieszkania, albo
w kraju kwalifikacji. Nie mozna taczy¢ ich realizacji w réznych krajach.

(1) Spetnia¢ wymog Aktywnosci i kwalifikowaé sie do Premii Lidera (nawet jesli w strukturze
nie ma Managerow). Case credits wygenerowane w miesigcach bez kwalifikacji do Premii Li-
dera NIE beda zaliczane do programu.

(2) Ponizsze wymagania moga zostac spetnione w dowolnym kraju uczestniczacym.

Zasady dziatalnosci 19



a. Mie¢ kwalifikacje do Programu Motywacyjnego Forever2Drive.

b. Kupowaé produkty po zuzyciu 75% ich uprzednich zapaséw, jak to jest wymagane.

c. Budowac biznes Forever zgodnie z normami etycznymi MLM oraz Zasadami Dziatalnosci.
d. Brac¢ udziat w firmowych wydarzeniach i wspierac je.

(3) Ostateczng decyzje o akceptacji do Programu Chairman’s Bonus podejmuje Zarzad Firmy.
Zarzad Firmy weZmie pod uwage wszystkie zapisy Zasad Dziatalnosci, w tym, cho¢ nie tylko,
wszystkie klauzule rozdziatu 16.02.

(b) Chairman’s Bonus Manager (CBM) Poziom 1. Dodatkowo do podstawowych wymogdw, na-
stepujace wymagania muszg zostac spetnione w kraju kwalifikacji (chyba ze podano inaczej):

(1) Osiagnac 700 osobistych i niemanagerskich case credits podczas trwania okresu kwali-
fikacyjnego po uzyskaniu awansu na pozycje Uznanego Managera, w tym co najmniej 150
NOWYCH Case Credits. Te 150 NOWYCH Case Credits moze by¢ wygenerowane i tgczone w
dowolnym kraju. Z poza kraju kwalifikacji zaliczone moze zosta¢ maksymalnie 150 NOWYCH
Case Credits. Jednak NOWE Case Credits wygenerowane poza krajem kwalifikacji nie beda
wliczone do udziatu w puli zyskow.

(2) Poza dopuszczalnymi NOWYMI case credits, pozostate osobiste i niemanagerskie case cre-
dits muszg zosta¢ wygenerowane w kraju kwalifikacji.

(3) Wykreowad jednego z nastepujgcych, w dowolnej generaciji:

a. Uznanego Managera w strukturze, ktéry zgromadzi co najmniej sume 600 case credits
w kraju kwalifikacji, podczas okresu kwalifikacyjnego po awansie na Uznanego Managera.
Manager ten moze by¢ juz istniejagcym Managerem lub wykreowanym podczas trwania pro-
gramu

lub
b. CBM w strukturze, w dowolnym kraju uczestniczagcym.

(4) Case credits Managera o obrotach 600 cc nie bedg zaliczone przy naliczaniu udziatu w puli
zyskow.

(5) Do tego wymogu bedg liczone case credits Managera o obrotach 600 cc tylko z tych mie-
siecy, w ktérych spetnit on wymog aktywnosci.

(6) Responsorowany FBO liczy sie do wszystkich wymogdéw Poziomu 1.

(7) Jezeli FBO osiggnie awans na pozycje Managera w trakcie okresu kwalifikacyjnego, nowe
linie FBO zasponsorowanych w ostatnim miesigcu awansu bedg liczyty sie na poczet wymogu
NOWYCH Case Credits w tym okresie kwalifikacyjnym programu Chairman’s Bonus.

(c) Chairman’s Bonus Manager (CBM) Poziom 2. Dodatkowo do podstawowych wymogdw, na-
stepujace wymagania muszg zostac spetnione w kraju kwalifikacji (chyba ze podano inaczej):

(1) Osiggnac 600 osobistych i niemanagerskich case credits podczas trwania okresu kwali-
fikacyjnego po uzyskaniu awansu na pozycje Uznanego Managera, w tym co najmniej 100
NOWYCH Case Credits. Te 100 NOWYCH Case Credits moze by¢ wygenerowane i tagczone w
dowolnym kraju. Z poza kraju kwalifikacji zaliczone moze zosta¢ maksymalnie 200 NOWYCH
Case Credits. Jednak, NOWE Case Credits wygenerowane poza krajem kwalifikacji nie beda
wliczone do udziatu w puli zyskow.
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(2) Poza dopuszczalnymi NOWYMI case credits, pozostate osobiste i niemanagerskie case cre-
dits muszg zosta¢ wygenerowane w kraju kwalifikacji.

(3) Wykreowa¢ 3 CBM w dowolnej generacji, kazdy w innej linii sponsorowania, w dowolnym
kraju uczestniczgcym.

(4) Responsorowany FBO liczy sie do wszystkich wymogdéw Poziomu 2.

(5) Jezeli FBO osiggnie awans na pozycje Managera w trakcie okresu kwalifikacyjnego, nowe
linie FBO zasponsorowanych w ostatnim miesigcu awansu bedg liczyty sie na poczet wymogu
NOWYCH Case Credits w tym okresie kwalifikacyjnym programu Chairman’s Bonus.

(d) Chairman’s Bonus Manager (CBM) Poziom 3. Dodatkowo do podstawowych wymogdw, na-
stepujgce wymagania muszg zostac spetnione w kraju kwalifikacji (chyba ze podano inaczej):

(1) Osiagna¢ 500 osobistych i niemanagerskich case credits podczas trwania okresu kwali-
fikacyjnego po uzyskaniu awansu na pozycje Uznanego Managera, w tym co najmniej 100
NOWYCH Case Credits. Te 100 NOWYCH Case Credits moze by¢ wygenerowane i faczone w
dowolnym kraju. Z poza kraju kwalifikacji zaliczone moze zosta¢ maksymalnie 100 NOWYCH
Case Credits. Jednak, NOWE Case Credits wygenerowane poza krajem kwalifikacji nie beda
wliczone do udziatu w puli zyskow.

(2) Poza dopuszczalnymi NOWYMI case credits, pozostate osobiste i niemanagerskie case cre-
dits muszg zosta¢ wygenerowane w kraju kwalifikacji.

(3) Wykreowaé 6 CBM w dowolnej generacji, kazdy w innej linii sponsorowania, w dowolnym
kraju uczestniczacym.

(4) Responsorowany FBO liczy sie do wszystkich wymogdw Poziomu 3.

(5) Jezeli FBO osiggnie awans na pozycje Managera w trakcie okresu kwalifikacyjnego, nowe
linie FBO zasponsorowanych w ostatnim miesigcu awansu bedg liczyty sie na poczet wymogu
NOWYCH Case Credits w tym okresie kwalifikacyjnym programu Chairman’s Bonus.

(e) Kalkulacja Programu Chairman’s Bonus
(1) Globalna pula premii zostanie okreslona i nastepnie przyznana nastepujgco:
a. Jedna druga puli zostanie wyptacona uczestnikom programu na poziomie 1.
b. Jedna trzecia puli zostanie wyptacona uczestnikom programu na poziomie 2.
c. Jedna szdsta puli zostanie wyptacona uczestnikom programu na poziomie 3.

(2) CBM, ktory uzyskat kwalifikacje otrzyma udziat w puli zyskow za kazdy z sumy case credits
wygenerowanych w swoim kraju kwalifikacji (co nie obejmuje NOWYCH Case Credits wygenero-
wanych poza krajem kwalifikacji) plus udziat w puli zyskdw wygenerowany przez pierwszego CBM
w kazdej z linii sponsorowania w dowolnym z uczestniczgcych krajow.

(3) Kazda cze$¢ puli zostanie podzielona przez catkowitg sume udziatow w puli zyskow wszyst-
kich CBM, ktorzy zakwalifikowali sie do danej czesci puli, aby okresli¢ czynnik finansowy dla
tej czesci puli. Ten czynnik finansowy zostanie pomnozony przez udziat w puli zyskéw kazdego
CBM w celu ustalenia naleznej mu wyptaty.

(f) Nagroda Global Rally Chairman’s Bonus

(1) Jezeli CBM nie uzyska kwalifikacji do nagrody Global Rally od 1.5K wzwyz, zostanie na-
grodzony wycieczkg na Global Rally Forever, gdzie zostanie uznany i otrzyma swoj czek. Ten
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wyjazd dla dwdch oséb obejmuje:
a. przelot, zakwaterowanie, positki przez 5 dni i 4 noce.
b. 2505$ kieszonkowego.
c. 200$ na dodatkowe zajecia.

12. GLOBAL RALLY Forever

12.01 (a) Kumulujac sume co najmniej 1500 case credits w okresie od 1 stycznia do 31 grudnia
danego roku, FBO moze uzyskac¢ kwalifikacje do udziatu w wyjezdzie dla dwojga na doroczne
Global Rally Forever, obejmujgcym przelot, zakwaterowanie, pienigdze na wyzywienie i dodat-
kowe zajecia oraz kieszonkowe. Aby skorzystaé¢ z nagréd wynikajacych z tego programu, FBO
musi wzig¢ udziat w szkoleniach i spotkaniach motywacyjnych odbywajgcych sie podczas pierw-
szego Global Rally po zakonczeniu okresu kwalifikacyjnego.

(b) Do zrealizowania wymogow Global Rally od 1500 cc wzwyz, FBO moze sumowac case credits
ze wszystkich krajow, w ktérych ma grupy.

(c) Niemanagerskie case credits wygenerowane w miesigcu, w ktérym FBO nie byt Aktywny oraz
case credits Premii Lidera wygenerowane w miesigcu, w ktéorym Manager nie kwalifikowat sie
do Premii Lidera, nie bedg wliczane do puli punktéw do kwalifikacji na Global Rally; jednak case
credits aktywnosci wypracowane przez FBO bedg sie liczyty niezaleznie od statusu Aktywnosci.

(d) FBO uzyskuje kwalifikacje poprzez wygenerowanie sumy case credits i otrzymuje nagrody
zwigzane z Global Rally, tak jak to przedstawiono ponizej. Kazdemu kwalifikujgcemu sie FBO
Firma zapewni wyzywienie lub przekaze pienigdze na wyzywienie w kwocie uzaleznionej od po-
ziomu kwalifikacji. FBO musi uczestniczy¢ w Global Rally, aby otrzymac nagrody.
(e) Chairman’s Bonus Manager (ponizej 1.5K):

(1) Przelot, zakwaterowanie i positki przez 5 dni i 4 noce.

(2) 2505 kieszonkowego

(3) 200S na dodatkowe zajecia

(f) suma 1500 case credits (1.5K):
(1) Przelot, zakwaterowanie i positki przez 6 dni i 5 nocy.
(2) 5008 kieszonkowego
(3) 300$ na dodatkowe zajecia

(g) suma 2500 case credits (2.5K):
(1) Przelot, zakwaterowanie i positki przez 8 dni i 7 nocy.
(2) 10008 kieszonkowego
(3) 500$ na dodatkowe zajecia
(h) 5000 case credits (5K):
(1) Przelot, zakwaterowanie i positki przez 9 dni i 8 nocy.
(2) 2000$ kieszonkowego
(3) 500S na dodatkowe zajecia
(4) Prawo korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzedazy.
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(i) 7500 case credits (7.5K):
(1) Przelot, zakwaterowanie i positki przez 9 dni i 8 nocy.
(2) 30005 kieszonkowego
(3) 600S na dodatkowe zajecia
(4) Prawo korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzedazy.

(j) 10 000 case credits (10K):
(1) Przelot, zakwaterowanie i positki przez 9 dni i 8 nocy.
(2) Przelot na Zjazd klasg biznesowa.
(3) 3000S kieszonkowego
(4) 600S na dodatkowe zajecia
(5) Prawo korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzedazy.

(5) 12 500 case credits (12.5K):
(1) Przelot, zakwaterowanie i positki przez 9 dni i 8 nocy.
(2) Przelot na Zjazd klasa biznesowa.
(3) 12 500S kieszonkowego
(4) 600S na dodatkowe zajecia
(5) Prawo korzystania z sekcji VIP w zjazdowym punkcie sprzedazy.

13. ZAMAWIANIE PRODUKTOW

13.01 (a) Novus Customer zamawia produkty bezposrednio od Firmy w cenie dla Novus Cu-
stomer do momentu uzyskania uprawnienia do ceny hurotwej. Nastepnie zaczyna kupowac
produkty w skorygowanej cenie hurtowej.

(b) Aby zamowienie byto zaakceptowane przy naliczeniu premii za dany miesigc, musi zostac zto-
zone w Biurze Gtdwnym Forever Poland najpdzniej ostatniego dnia roboczego danego miesiaca,
w godzinach pracy Centrum Produktéw w Warszawie.

Zamowienia przyjmowane s3:

® telefonicznie (0-22) 456-43-53+55,

® faxem (0-22) 456-43-60,

® poczty elektroniczng: zamowienia@flpp.com.pl

® przez strony internetowe: www.foreverliving.com oraz www.flpp.com.pl

(c) Warunki ptatnosci:
® Forever Poland nie kredytuje zakupow,

® bezposrednio w Centrach Produktéw ptatnosc¢ za towar przyjmowana jest w gotédwce lub kar-
tg kredytowsa,

(d) FBO zobowigzany jest w momencie zakupu sprawdzi¢ zgodnos$¢ odebranych produktéw
z faktura. Wszelkie zastrzezenia nalezy natychmiast zgtosi¢ do Centrum Produktéw. W przypad-
ku odbioru towaru w domu wszelkie zastrzezenia nalezy natychmiast zgtosi¢ doreczycielowi do
odnotowania na liscie przewozowym i wypetni¢ protokédt szkody, a w ciggu jednego dnia ro-
boczego poinformowac o swoich zastrzezeniach Biuro Gtéwne Forever Poland. W przypadku
gdy zamowiony towar nie zostat odebrany, Biuro Gtéwne Forever Poland ma prawo dokonaé
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odpowiedniej, zgodnej z Zasadami Dziatalnosci korekty w naliczeniu premii, a awanse uzyskane
z tytutu tego zakupu nie zostang uznane.

(e) FBO nie moze bez pisemnej zgody Forever zamdwic wiecej niz 25 cc w ciggu jednego miesigca.
(f) Minimalna warto$¢ zamoéwienia wynosi 250 PLN.

(g) Wszystkie zamowienia i dostawy uzaleznione sg od ostatecznej akceptacji Biura Gtowne-
go Forever. Otrzymanie premii stanowi potwierdzenie akceptacji Biura Gtéwnego. W przypad-
ku powtarzajacych sie odméw odbioru zamawianego towaru przez tego samego FBO, Forever
Poland zastrzega sobie prawo do odmowy przyjecia zamdwienia sktadanego przez telefon, fax
lub e-mailem. W tym przypadku akceptowane bedzie jedynie zamdwienie sktadane osobiscie
przez FBO w jednym z Centréw Produktdw.

(h) Zamawiajac produkt, ktéry byt juz zamawiany uprzednio, FBO potwierdza wobec Firmy, ze
75% uprzedniego zamdwienia tego produktu zostato sprzedane, zuzyte lub wykorzystane w inny
sposob.

14. RESPONSORING

14.01 (a) Prawo do responsoringu, czyli zmiany pierwotnego sponsora, ma FBO, ktéry w okresie
ostatnich 24 miesiecy:

(1) byt FBO oraz

(2) nie kupit ani nie otrzymat zadnego produktu Forever —ani od Firmy, ani z innego zrédta, oraz
(3) nie otrzymat zadnych korzysci finansowych od FBO, oraz

(4) nie zasponsorowat zadnych oséb do biznesu Forever

(b) FBO zamierzajacy zmieni¢ sponsora ma obowigzek ztozenia w Biurze Gtéwnym Forever
Poland podpisanego i potwierdzonego notarialnie oswiadczenia o spetnieniu powyzszych wy-
mogow responsoringu.

(c) Jezeli FBO jest druga osoba z wczesniej zarejestrowanej Aplikacji FBO i chce sie przesponsoro-
wac pod pierwszg osobe z tej Aplikacji, moze tak uczynic bez koniecznosci spetniania wymogoéw
z podpunktow (a) oraz (b) tego punktu.

(d) Responsorowany FBO wznawia dziatalnos¢ pod nowym sponsorem jako Novus Customer
i traci dotychczasowa strukture wypracowang we wszystkich krajach, w ktérych byt sponsorowany.

(e) Responsorowany Novus Customer liczy sie jako nowozasponsorowany Novus Customer we
wszystkich programach promocyjnych.
15. SPONSORING MIEDZYNARODOWY
15.01 Niniejsza polityka obejmuje caty Sponsoring Miedzynarodowy po 22 maja 2002 roku.
(b) Procedury i zasady Sponsoringu Miedzynarodowego s3 nastepujace:

(1) FBO musi skontaktowac sie z Biurem Gtéwnym Firmy w swoim kraju zamieszkania i przeka-
zac swojg prosbe o sponsoring miedzynarodowy do wybranego kraju.

(2) Numerem identyfikacyjnym FBO obowigzujgcym za granica jest pierwotny numer FBO.

(3) Sponsorem FBO bedzie osoba, ktéra widnieje jako sponsor na pierwszej umowie zaakcep-
towanej przez Forever, poza przypadkiem responsoringu lub polityki 6 miesiecy dotyczacej
Novus Customers.
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(4) FBO automatycznie rozpoczyna dziatalnos¢ za granicg od pozycji zajmowanej w kraju za-
mieszkania.

(5) Nie mozna faczy¢ case credits wygenerowanych w jednej firmie operacyjnej z tymi wyge-
nerowanymi w innych firmach operacyjnych w celu osiggniecia awansu na kolejng pozycje ani
do kwalifikacji do premii lub Programu Motywacyjnego Forever2Drive. Jednakze, punkty te
mozna taczy¢ do kwalifikacji na Global Rally od 1500 cc wzwyz, wymogu NOWYCH case credits
w programie Chairman’s Bonus i programie Eagle Manager.

(6) Kiedy FBO osiagga okreslong pozycje w dowolnym kraju, jest ona uwzgledniana we wszyst-
kich innych krajach w miesigcu nastepnym.

(7) Jezeli FBO, ktory jeszcze nie osiggnat pozycji Managera w swoim kraju zamieszkania, awan-
suje na pozycje Managera za granicg, to aby uzyskac status Managera Uznanego, musi by¢
Aktywny w okresie realizacji awansu i mie¢ co najmniej 25 osobistych i niemanagerskich case
credits w swoim kraju zamieszkania w ostatnim miesigcu awansu.

(8) Kiedy FBO zmienia kraj zamieszkania, musi powiadomic¢ o tym fakcie dotychczasowy kraj zamie-
szania i wypetni¢ Formularz Zmian, w celu zmiany adresu i przydzielania nowego kraju zamieszkania.

16. DZIALANIA ZAKAZANE

16.01 Decyzja Firmy o rozwigzaniu Aplikacji FBO, o nieuznaniu, przesunieciu lub korekcie upustu
osobistego, premii, case credits lub nagrdd z programéw promocyjnych, wynikajaca z zaangazo-
wania FBO w dziatania lub zaniedbania naruszajace Zasady Dziatalnosci, jest ostateczna. Celowe
zaniedbanie lub lekcewazenie Zasad Dziatalnosci przez FBO nie bedzie dopuszczone, a Srodki
zaradcze mogg obejmowad rozwigzanie Aplikacji FBO oraz dziatania prawne w celu uzyskania
rekompensaty.

16.02 Niedozwolone dziatania, ktére mogg stanowi¢ podstawe rozwigzania Aplikacji FBO oraz
podjecie dziatah prawnych zmierzajgcych od uzyskania rekompensaty, obejmuja, miedzy inny-
mi, co nastepuje:

(a) Nieuczciwe sponsorowanie. Zakazane jest sponsorowanie oséb bez ich wiedzy i bez podpisa-
nia przez nie Aplikacji FBO; nieuczciwe sponsorowanie osoby jako FBO; sponsorowanie lub pro-
by sponsorowania nieistniejgcych osob (,fantomoéw”) jako FBO lub Klientéw, w celu uzyskania
kwalifikacji do prowizji lub premii.

(b) Wykupywanie premii. Zakazane jest zamawianie produktow w ilosciach przekraczajacych
biezgce potrzeby zwigzane ze sprzedaza, a kolejne ilosci produktéw mozna kupowac dopiero po
wyprzedazy, zuzyciu lub innym wykorzystaniu 75% dotychczasowych zapaséw danego produktu.
Zakazane jest kupowanie lub namawianie innych FBO do kupowania produktéw wytgczenie w
celu uzyskania kwalifikacji do premii, a takze wszelkie inne dziatania, poprzez ktére dokony-
wane s3 strategiczne zakupy w celu zwiekszenia prowizji lub premii, podczas gdy FBO nie ma
uczciwych intencji wykorzystania zakupionych produktéw. W celu zapewnienia, ze nie nastepuje
nadmierne gromadzenie produktéw:

(1) Kazdy FBO zamawiajac po raz kolejny produkt potwierdza i zaswiadcza tym samym wobec
Firmy, ze 75% uprzedniego zaméwienia tego produktu zostato sprzedane, zuzyte lub wyko-
rzystane w inny sposob. FBO zobowigzani s3 do prowadzenia doktadnej dokumentacji co-
miesiecznej sprzedazy, ktéra to dokumentacja, po odpowiednim uprzedzeniu, moze podlegac
kontroli Firmy i ktéra obejmuje zapasy produktéw w posiadaniu FBO na poczatku oraz na
koncu danego miesigca.
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(2) Firma jest liberalna w stosowaniu zasady odkupywania produktéw w sytuacji rozwigza-
nia Aplikacji FBO, jednak Forever nie odkupi produktéw ani nie zwrdci kosztow zwigzanych
z produktami, ktére zostaty zadeklarowane jako zuzyte lub sprzedane. Fatszywe przedstawie-
nie ilosci zuzytych lub sprzedanych produktéw w celu uzyskania awanséw w planie marketin-
gowym bedzie podstawg rozwigzania umowy.

(3) Aby zniecheci¢ FBO do zachecania innych FBO do obchodzenia zasady zakazu nadmiernego
gromadzenia zapasow produktowych, Firma potraci sponsorom i nadsponsorom wykluczone-
go FBO premie wyptacone na podstawie wartosci zwracanych przez tego FBO produktéw.

(c) Kupowanie przez petnomocnika. Zakazane jest kupowanie produktéw w imieniu innej osoby.

(d) Sprzedaz innym FBO. Dodatkowo do prowadzonej przez siebie sprzedazy detalicznej, FBO
nie moga sprzedawac produktéw zadnym innym FBO, poza swoimi bezposrednio zasponsoro-
wanymi FBO, jednak wyfacznie w cenie nie nizszej niz hurtowa. Jakakolwiek inna sprzedaz innym
FBO, czy to bezposrednio, czy posrednio, jest transakcja zakazang zaréwno dla sprzedajacego
FBO, jak i kupujgcego. Ekwiwalent w postaci case credits wynikajacy z takiej niedozwolonej
sprzedazy nie zostanie zaliczony na poczet realizacji wymogu Aktywnosci ani wymagan kwali-
fikacyjnych do jakichkolwiek innych programéw w Planie Marketingowym. W przypadku takiej
dziatalnosci dokonane zostang stosowne korekty.

(e) Niedozwolone jest angazowanie sie w dziatania zakazane we wszystkich punktach 17.10,
19.02 i 20 jak to dalej opisano.

(f) Zakazane jest pojawianie sie lub bycie przywotywanym, a takze przyzwolenie na przywotanie
swoich danych lub wizerunku w jakichkolwiek materiatach reklamowych, promocyjnych i infor-
macyjnych innych firm marketingowych.

(g) Zakazane jest angazowanie sie w dziatalno$¢ lub powstrzymywanie sie od dziatania, ktére
Swiadczy o celowym lekcewazeniu i razacym zaniedbaniu Zasad Dziatalnosci.

(h) Sprzedaz w sklepach.

(1) Poza sytuacjami opisanymi w dalszych podpunktach niniejszego punktu zakazana jest
sprzedaz i wystawianie produktéw Forever w sklepach, aptekach, komisach, na bazarach oraz
w innych punktach sprzedazy detalicznej. Jednakze, wystawy/stoiska organizowane w danym
miejscu, ktdére trwajg krécej niz jeden tydzien w okresie 12-miesiecznym traktowane sg jako
tymczasowe i jako takie dopuszczalne, pod warunkiem uzyskania pisemnej akceptacji Firmy.

(2) FBO, ktory jest jednoczesnie wtascicielem zaktadu ustugowego, salonu fryzjerskiego, ga-
binetu kosmetycznego lub salonu odnowy biologicznej/fitness klubu, ma prawo wystawia¢ i
sprzedawac produkty Forever w biurze, sklepie lub klubie. Jednakze i w tym przypadku szyldy
zewnetrzne i wystawianie produktow w oknach wystawowych w celu reklamy sprzedazy pro-
duktéw Firmy jest niedozwolone.

(3) Zakazana jest sprzedaz i promocja produktéw marki Forever w opakowaniach innych niz
oryginalne. Jednakze, produkty moga by¢ promowane i serwowane na porcje w kawiarniach
i restauracjach.

(i) Korzystnie z nieautoryzowanej literatury. Uzywanie, produkowanie lub sprzedaz jakichkol-
wiek materiatéw lub pomocy marketingowych, innych niz dostarczane przez Forever wymaga
uprzedniej pisemnej akceptacji Firmy.

(j) Sprzedaz online. Zakazana jest sprzedaz przez media marketingowe online, pasaze handlowe
online czy portale aukcyjne, takie jak miedzy innymi eBay, Amazon.com, Allegro.pl.
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(k) Sprzedawanie produktéw innym do dalszej odsprzedazy. Zakazana jest sprzedaz produk-
tow Forever innym osobom w celu dalszej odsprzedazy lub powierzanie sprzedazy produktow
Forever osobom trzecim.

(I) Sponsorowanie FBO do innych firm. Zakazane jest bezposrednie lub posrednie kontakto-
wanie, nagabywanie, przekonywanie, rekrutowanie, sponsorowanie oraz przyjmowanie, ja-
kiegokolwiek FBO, Klienta Forever lub kogokolwiek, kto byt FBO lub Klientem Forever w ciggu
ostatnich dwunastu (12) miesiecy do, lub tez w jakikolwiek sposéb zachecanie takiej osoby do
promowania mozliwosci programoéow marketingowych, jakiejkolwiek firmy sprzedazy bezposred-
niej innej niz Forever.

(m) FBO Forever majg zakaz dyskredytowania innych FBO, produktéw/ustug Forever, Planu Mar-
ketingu i Wynagrodzen oraz pracownikéw Forever wobec innych FBO lub osdéb trzecich. Wszelkie
pytania, sugestie lub komentarze w tych sprawach powinny by¢ kierowane na pismie wytacznie
do biur Forever.

(n) Roszczenia produktowe. FBO majg zakaz czynienia roszczen co do wtasciwosci bezpieczen-
stwa, wtasciwosci terapeutycznych i leczniczych produktdw. Mozna postugiwac sie wytgcznie
takimi stwierdzeniami, jakie sg oficjalnie zaakceptowane przez Forever lub zawarte w oficjalnej
literaturze Forever. Zaden FBO nie moze wysuwac twierdzen, ze produkty Forever mozna wyko-
rzystywac dla kuracji, diagnozowania lub leczenia jakiejkolwiek choroby ani tez jej zapobiegania.
Roszczenia medyczne wobec produktdw Forever sg $cisle zakazane. FBO powinni zalecac kazde-
mu klientowi bedgcemu aktualnie pod opiekg lekarza lub poddawanemu zabiegowi medyczne-
mu, konsultacje lekarskg przed wprowadzeniem jakichkolwiek zmian dietetycznych.

(o) Roszczenia zarobkowe. Bez uzyskania pisemnej akceptacji Forever, prognozowanie zarobkdw,
a takze prezentowanie zarobkdw w sposdb moggcy wprowadzi¢ w btad jest scisle zakazane.
Finansowy sukces FBO zalezy wytgcznie od indywidualnego wysitku i zaangazowania tego FBO
oraz szkolenia i nadzoru jakie zapewnia swojej strukturze w ramach biznesu Forever.

(p) Prowadzenie dziatalnosci biznesowej przez petnomocnika. Podpisanie Aplikacji FBO oraz
tworzenie i budowanie pod nig struktury przez petnomocnika, zaréwno intencjonalnie, jak i nie-
Swiadomie jest zakazane. W przypadku stwierdzenia takiej sytuacji zostanie ona dostosowana
przez Forever do obowigzujgcych Zasad Dziatalnosci.

(q) Eksport produktow. FBO ma prawo zakupu produktéw Forever w celu ich wykorzystania na
wtasny uzytek lub do odsprzedazy na terenie kraju, w ktérym zostaty one zakupione. FBO ma za-
kaz kupowania produktow w celu ich eksportu do kraju innego niz w ktérym zostaty zakupione,
inaczej jak tylko na uzytek wtasny i swojej rodziny, wytacznie do parnstw, w ktérych nie ma au-
toryzowanego biura Forever i wytgcznie po uzyskaniu pisemnej zgody Biura Gtéwnego Forever
w Scottsdale w Arizonie w USA.

17. ZASADY DZIALALNOSCI

17.01 (a) Zwigzek FBO z Forever ma charakter umowy. Aplikacje FBO z Forever moze podpisac
tylko petnoletnia osoba fizyczna.

(1) W celu otrzymywania wyptat premii wynikajgcych ze wspédtpracy z Firma, FBO powinien
prowadzi¢ dziatalnoé¢ gospodarcza oraz wypetnié sekcje ,,DANE DOTYCZACE DZIAtALNOSCI
GOSPODARCZEJ PROWADZONEJ PRZEZ FOREVER BUSINESS OWNER” na Aplikacji FBO lub do-
starczy¢ te informacje do Biura Gtéwnego Forever Poland.
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(2) Prawidtowe zatozenie dziatalnosci gospodarczej jest wytaczng odpowiedzialnoscig FBO,
podobnie jak prowadzenie ksiegowosci z nig zwigzanej i odpowiednie rozliczanie podatkdw.
Forever nie odpowiada za decyzje FBO o prowadzeniu przez niego dziatalnosci gospodarczej
ani za prawidtowos¢ jej prowadzenia i rozliczania.

(3) Firma nie bedzie odpowiadac za jakiekolwiek straty, posrednie lub bezposrednie wynikajg-
ce z nieprawidtowego prowadzenia dziatalnosci gospodarczej przez FBO.

(b) FBO ma status niezaleznego wspodtpracownika. Kazdy FBO zobowigzany jest do prowadzenia
swojej dziatalnosci zgodnie z warunkami zawartymi w Aplikacji FBO, z Zasadami Dziatalnosci
Forever obowigzujgcymi w kraju, w ktdrym dziata oraz z obowigzujacymi przepisami prawa.

(c) Aplikacja FBO obejmuje osobe, ktérej dane widniejg na przechowywanym w Biurze Gtéwnym
oryginale Aplikacji.

(d) FBO jest odpowiedzialny za odpowiednie zarzadzanie swoim biznesem Forever, w tym, mie-
dzy innymi, dbanie, by cztonkowie rodziny nie uzywali informacji uzyskanych w wyniku jego
wspotpracy z Forever do naruszania Zasad Dziatalnosci wymaganych lub wynikajgcych ze wspét-
pracy FBO z Forever.

(e) W przypadku gdy FBO zostaje zasponsorowany miedzynarodowo do innego kraju, na ktéry
nie jest zasponsorowany jego sponsor, sponsor zostaje automatycznie zasponsorowany do tego
kraju i zgadza sie przestrzegac¢ praw obowigzujgcych w danym kraju oraz podlegaé polityce roz-
wigzywania sporéw jak opisano dale;j.

17.02 Forever zgadza sie sprzedawac FBO produkty i wyptacac premie, zgodnie z Planem Marke-
tingowym i Zasadami Dziatalnosci, pod warunkiem, ze FBO nie narusza zasad wspotpracy z Firma.

17.03 FBO moze korzysta¢ z wtasnych technik marketingowych, pod warunkiem, ze nie narusza-
ja one zadnych firmowych ani krajowych zasad, przepiséw i praw.

17.04 Jakiekolwiek, za wyjatkiem dziedziczenia, przeniesienie praw FBO jest sprzeczne z Zasada-
mi Dziatalnosci. Takie przeniesienie, ktore nie uzyskato pisemnej zgody Forever, bedzie niewaz-
ne. Na potrzeby niniejszej klauzuli, zmiana funduszu powierniczego FBO bedzie traktowana jako
przeniesienie praw, wymagajace, pod rygorem niewaznosci, pisemnej aprobaty Firmy.

17.05 Bezposrednia lub posrednia zmiana sponsora w jakikolwiek sposéb inny niz dopuszczone w
niniejszej broszurze, jest niedozwolona. Forever bedzie traktowato jako obowigzujgcg Aplikacje
FBO otrzymang przez Biuro Gtéwne jako pierwsza. Kolejne Aplikacje nie zostang zaakceptowane.

17.06 Kiedy FBO zmienia kraj zamieszkania musi powiadomi¢ o tym fakcie dotychczasowy kraj
zamieszania i wypetni¢ Formularz Zmian, w celu zmiany adresu i przydzielania nowego kraju
zamieszkania.

17.07 Btedy lub pytania. Jezeli FBO ma pytania lub sadzi, ze powstaty jakies btedy odnosnie
premii, dziatalnosci jego struktury, optat lub zmian, musi powiadomic¢ Forever w ciggu szesc¢-
dziesieciu (60) dni od daty domniemanego btedu lub kwestii budzgcej watpliwosci. Forever nie
odpowiada za jakiekolwiek btedy, przeoczenia czy problemy nie zgtoszone w ciggu szesédziesie-
ciu (60) dni.

17.08 Rozwigzanie Aplikacji FBO przez FBO:
(a) Jezeli FBO chce rozwigza¢ Aplikacje FBO, moze to uczyni¢ w dowolnym momencie, prze-
kazujac do Biura Gtéwnego Forever Poland stosowne pismo, podpisane przez wszystkie oso-

by, ktérych podpis widnieje na oryginalnej Aplikacji FBO. Za date rozwigzania Aplikacji uznaje
sie date zaakceptowania rezygnacji przez Biuro Gtéwne. Rezygnujgcy FBO traci swojg pozycje
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w planie marketingowym oraz dotychczasowag strukture, zaréwno w kraju zamieszkania, jak i we
wszystkich innych krajach.

(b) Gdy FBO rozwigzuje Aplikacje FBO, oznacza to rowniez rozwigzanie Aplikacji z jego wspdtmat-
zonkiem (jesli taki widniat na Aplikacji).

(c) Po uptywie dwdch lat, FBO moze ubiegac sie o ponowne przyjecie do grona FBO. Wznowie-
nie wspotpracy wymaga akceptacji Biura Gtownego. W przypadku uzyskania takiej akceptacji
FBO zostanie wprowadzony jako Novus Customer, a jego poprzednia struktura nie zostanie mu
przywrécona.

17.09 Wykluczenie lub zawieszenie FBO.

(a) Wykluczenie FBO oznacza zakonczenie dziatalnosci i utrate w trybie natychmiastowym
wszystkich praw i przywilejow FBO w ramach sponsoringu krajowego i miedzynarodowego,
w tym prawa do zakupu i dystrybucji produktéw Forever. Takie wykluczenie oznacza brak mozli-
wosci kwalifikacji do premii oraz do udziatu we wszystkich innych programach sponsorowanych
przez Firme.

(b) W nastepstwie wykluczenia, FBO jest zobowigzany na zyczenie Forever zwrdci¢ lub zrekom-
pensowac wszelkie premie, programy promocyjne, nagrody, zapasy magazynowe otrzymane
od Forever od daty podjecia przez niego dziatan zakoriczonych wykluczeniem. Po odzyskaniu
kosztow lub uzyskaniu rekompensaty za szkodliwe dziatania wykluczonego FBO, wstrzymane
premie zostang wyptacone nastepnemu nadsponsorowi, ktory postepuje zgodnie z Zasadami
Dziatalnosci.

(c) Po uptywie dwdch lat wykluczony FBO moze ubiegaé sie o ponownga akceptacje Aplikacji
przez Biuro Gtéwne. W przypadku uzyskania akceptacji zostanie on wprowadzony jako Novus
Customer, a jego poprzednia struktura nie zostanie mu przywrdcona.

(d) Zawieszenie to status tymczasowy — zawieszony FBO nie moze sktada¢ zamdwien, otrzymy-
wac wyptat premii i zyskdw, ani sponsorowac innych FBO.

(e) Zyski i premie zawieszonego FBO bedg zdeponowane do chwili, gdy zostanie on przywrécony
lub wykluczony. Jezeli FBO zostanie przywrdcony, zdeponowane kwoty zostang mu wyptacone;
w przeciwnym wypadku zostang one rozdysponowane zgodnie z planem marketingowym.

17.10 Polityka dotyczaca internetu.

(a) Sprzedaz produktow online. Kazdy Forever Business Owner bedzie miat mozliwos¢ zakupu
zaaprobowanej przez Forever strony internetowej FBO Forever360, dla promowania i sprzedazy
produktow online przez bezposredni link do strony internetowej Forever www.foreverliving.com
zawierajgcej sklep internetowy. Zamodwienia online beda przyjmowane bezposrednio przez
Forever na tej stronie. Link internetowy zostat zaprojektowany tak, aby strony Forever pozostaty
zawarte w ramach strony internetowej FBO. Goscie wirtualnie nie opuszczajg strony interne-
towej FBO. W celu zachowania spéjnosci prezentacji marki, produktéw oraz relacji FBO/Klient
Forever, FBO nie mogg sprzedawac zadnego z firmowych produktéw Forever online za posred-
nictwem swoich niezaleznych stron internetowych. Dziatalno$¢ e-commerce moze by¢ doko-
nywana tylko bezposrednio przez link do oficjalnej strony internetowej Forever pod adresem
www.foreverliving.com.

(b) Sponsorowanie FBO online przez umowe z elektronicznym podpisem lub formularz online
nie jest dozwolone poza bezposrednia aplikacjg lub linkiem do oficjalnej strony internetowej
Forever pod adresem www.foreverliving.com.

(c) Strony internetowe Forever Business Owners promujgce produkty lub szanse na biznes bez
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prowadzenia sprzedazy i/lub sponsoringu bedg dozwolone pod warunkiem, ze bedg pozosta-
watly w zgodzie lub zostang zmodyfikowane, by pozostawaé w zgodzie z Zasadami Dziatalnosci.

(d) FBO nie mogq uzywac nazwy ,Forever Living Products”, zadnych znakéw towarowych, nazw
handlowych, nazw produktéw, nazw domen (URL) ani kopiowa¢ lub wykorzystywac jakichkol-
wiek materiatéw Forever niezaleznie od zrédta, w sposdb ktéry mogtby skutkowaé wprowadze-
niem uzytkownika w btad i sprawieniem wrazenia, ze indywidualna strona internetowa FBO jest
strong Forever lub jej oficjalnego przedstawicielstwa. Nazwy produktow Forever sg Scistg wia-
snoscig Forever i nie mogg by¢ wykorzystywane przez zadnego z FBO jako link sponsorowany lub
w zaden inny nieautoryzowany sposob. Indywidualne strony internetowe FBO muszg zawieraé
czytelng, widoczng informacje, ze reprezentujg niezaleznego Forever Business Owner, ktory nie
jest agentem firmy Forever ani zadnego z jej Swiatowych przedstawicielstw.

(e) FBO musza zawrze¢ na swoich indywidualnych stronach internetowych link do oficjalnej stro-
ny Forever stworzonej i zarzadzanej przez Firme pod adresem www.foreverliving.com.

(f) Wszystkie strony internetowe niezaleznych FBO mogg prezentowac tylko takie tresci i odsy-
tacze, ktére dotyczg firm lub produktéw marki Forever oraz zawieraé wytgcznie tresci moralne.

(g) Elektroniczna reklama. Strony internetowe Forever Business Owners, ktore zostaty zaapro-
bowane przez Forever lub stanowig czes$¢ banera online lub reklamy w okienkach reklamowych,
ktére spetniaja wymogi Forever w zakresie reklam oraz zostaty zaaprobowane przez Forever
beda dozwolone. Banery online lub reklamy w okienkach reklamowych muszg by¢ przekazane
Forever w celu uzyskania aprobaty przed opublikowaniem ich online, a takze musza linkowaé
uzytkownika do strony internetowej Firmy lub do zaaprobowanej przez Forever strony interneto-
wej FBO. Wszystkie formy reklamy elektronicznej podlegajg Zasadom Dziatalnosci Forever w za-
kresie regulacji dotyczacych reklam i materiatéw promocyjnych oraz s3 przez nie kontrolowane.

18. WYMOGI PRAWNE
18.01 Rozwigzywanie sporow.

(a) W przypadku sporu dotyczacego jakiegokolwiek zwigzku z lub pomiedzy FBO a Forever lub
produktow Forever, ktory nie moze by¢ rozwigzany na drodze mediacji, strony zgadzajg sie,
ze w celu wspierania w petnym mozliwym zakresie wzajemnego, przyjaznego rozstrzygniecia
sporu w odpowiednim czasie, w sposdb skuteczny i optacalny, przekazg swoje odnosne prawa
sgdowi i rozwigzg spor przedktadajgc go do rozstrzygniecia Amerykanskiemu Stowarzyszeniu
Arbitrazowemu (American Arbitration Association — ,A.A.A.”) w okregu Maricopa w Arizonie
zgodnie z procedurami rozstrzygania sporéw Forever Living Products. Okreg Maricopa w stanie
Arizona bedzie jedynym i wytgcznym miejscem jurysdykcji i rozstrzygania jakichkolwiek spo-
réw pomiedzy Firmg a Forever Business Owner oraz, w odpowiednich przypadkach, zgodnie
z procedurami rozstrzygania sporow Forever, sad odpowiedniej jurysdykcji bedzie znajdowat sie
w stanie Arizona, w okregu Maricopa. Podanie oraz Aplikacja FBO bedzie pod kazdym wzgledem
rozpatrywane zgodnie z prawami stanu Arizona.

(b) Udziat w programie sponsoringu miedzynarodowego jest przywilejem, ktéry daje kazdemu
FBO szanse odnoszenia korzysci z miedzynarodowej sieci firm Forever. Program sponsoringu
miedzynarodowego jest monitorowany przez biuro gtéwne Forever w Maricopa County w Ari-
zonie. FBO uczestniczacy w programie sponsoringu miedzynarodowego zgadza sie, ze wszelkie
spory wynikte z lub majace odniesienie do Aplikacji FBO lub produktéw Forever, obejmujace
ktérekolwiek z powigzanych biur Forever, beda rozstrzygane poprzez wigzacy arbitraz w Mari-
copa County w Arizonie, zgodnie z biezgca polityka rozwigzywania sporéw Forever Living.com
i Forever Living Products International, LLC opisang powyzej oraz opublikowang na stronie inter-
netowej Forever pod adresem www.foreverliving.com.
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18.02 Przeniesienia praw FBO w przypadku $mierci.

(a) Transfer lub przeniesienie Praw FBO jest niedozwolone. Wyjatek stanowi $mier¢ lub prawna
separacja badz rozwaod.

(b) W przypadku gdy na Aplikacji FBO widnieja dwa podpisy, niezaleznie od tego kiedy one zosta-
ty ztozone, uznaje sie, ze jest to Umowa Wspdlna z Prawem Przezycia, co oznacza, ze po Smierci
jednego ze wspotmatzonkdw wszystkie prawa FBO automatycznie przejete zostajg przez drugie-
go wspdtmatzonka, ktéry od tego momentu jest jedynym FBO zarejestrowanym pod danym nu-
merem identyfikacyjnym. Stanie sie tak niezaleznie od ewentualnego zapisu w testamencie tego
FBO, ktéry zmart pierwszy. Jezeli FBO nie zyczy sobie takiego rozwigzania musi skontaktowac sie
z Biurem Gtéwym, by wyrazi¢ swoje potrzeby i okresli¢ czy moga one zostac spetnione. Prosimy
pamietac, ze, poza separacja lub rozwodem, za zycia FBO nie jest mozliwe dokonywanie zmian
0s0b, ktére widniejg na Aplikacji.

(c) Aplikacje FBO osoby, ktéra pozostaje w zwigzku matzeriskim a na Aplikacji zaznaczyta rubryke
,zonaty/mezatka”, natomiast na Aplikacji widnieje podpis tylko jednej ze stron, Firma bedzie
traktowata jak Umowe Wspdlna z Prawem Przezycia.

(d) Aplikacje FBO, na ktdrych zaznaczony status matzenski to ,wolny/-a” i na ktérych widnieje
podpis jednej osoby, Firma bedzie traktowata stosownie do tego.

(e) W celu przeniesienia praw FBO w przypadku $Smierci FBO nie pozostajgcego w zwigzku mat-
zenskim wymagany jest zapis testamentowy lub fundusz powierniczy.

(f) Firma traktuje Umowe Wspdlng z Prawem Przezycia oraz fundusz powierniczy jako legalny spo-
séb przeniesienia praw FBO w przypadku Smierci bez koniecznosci przechodzenia procedury urze-
dowego zatwierdzania testamentu, by przekaza¢ prawa wtasciwemu spadkobiercy.

(g) W ciggu szesciu (6) miesiecy od Smierci FBO, wspdtmatzonek, zarzadca funduszu lub inny
reprezentant zawiadomi o tym fakcie Biuro Gtéwne Forever w swoim kraju zamieszkania. Zawia-
domieniu takiemu musi towarzyszy¢ odpis aktu zgonu oraz kopia testamentu lub postanowienie
sgdowe, upowazniajgce do przeniesienia praw FBO na uprawnionego spadkobierce. Po szesciu
(6) miesigcach od daty Smierci, Forever moze usung¢ zmartego FBO z Aplikacji FBO. W celu
unikniecia zawieszenia i/lub rozwigzania aplikacji wymagane bedzie dostarczenie w obowigzujg-
cym terminie zawiadomienia i wymaganej dokumentacji o spadkobiercy. Jezeli istniejg po temu
wazne powody, przed uptywem szesciu (6) miesiecy mozna zwrdcic sie z podaniem o wydtuzenie
czasu na przedtozenie odpowiednich dokumentéw do Biura Gtéwnego Forever w swoim kraju
zamieszkania. Forever zastrzega sobie prawo wyptat na rzecz wspétmatzonka, zarzadcy fundu-
szu lub prawnie upowaznionego reprezentanta zmartego FBO w oczekiwaniu na dostarczenie
w terminie wymaganych dokumentow.

(h) Dziedziczenie praw po zmartym FBO podlega nastepujgcym uwarunkowaniom i ograniczeniom:
(1) Spadkobierca musi by¢ osobg kwalifikujacg sie do przejecia praw i obowigzkéw FBO.

(2) Poniewaz spadkobiercg moze by¢ wytacznie jedna, petnoletnia osoba, w przypadku kilku
spadkobiercow lub niepetnoletnich dzieci moze zosta¢ utworzony fundusz powierniczy lub
wyznaczony opiekun prawny. W sytuacji, gdy fundusz taki zostanie utworzony, nalezy przeka-
zac jego kopie do Forever. W warunkach funduszu musi by¢ wyraznie zaznaczone uprawnienie
jego zarzadcy do dziatania jako FBO. Opiekun prawny lub zarzadca funduszu testamentowego
musi zosta¢ wyznaczony przez sgd odpowiedniej jurysdykcji i otrzymaé konkretne uprawnie-
nia do bycia FBO w imieniu niepetnoletnich dzieci.

(3) Opiekun prawny lub zarzadca funduszu zachowa status FBO, pod warunkiem przestrzega-
nia Aplikacji FBO i Zasad Dziatalnosci, do momentu uzyskania przez spadkobierce petnolet-
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nosci i zaakceptowania przez niego odpowiedzialnosci prowadzenia dziatalnosci jako FBO, po
uprzednim zaaprobowaniu przez sad.

(4) Zarzadca funduszu, opiekun prawny, wspotmatzonek lub inny tego typu przedstawiciel
FBO bedzie odpowiedzialny za dziatania spadkobiercy, osoby pozostajacej pod kuratelg lub
jego wspotmatzonka, dla celdw przestrzegania zasad dziatalnosci wynikajacych z Aplikacji
FBO. Naruszenie Zasad Dziatalnosci przez ktéragkolwiek z wymienionych wyzej oséb moze spo-
wodowac rozwigzanie Aplikacji FBO.

(5) Najwyzsza dziedziczonym stanowiskiem moze by¢ pozycja Managera. Jednakze, premie
beda wyptacane zgodnie z pozycja i wymogami obowigzujgcymi zmartego. Status wszystkich
Managerdw Sponsorowanych wykreowanych przez zmartego FBO zostanie zmieniony na sta-
tus Managerow Wstepujacych. Mogg oni nastepnie uzyskaé rekwalifikacje na Managerdéw
Sponsorowanych, jak to opisano w punkcie 5.04 (e). Pozycje FBO ponizej Managera beda
dziedziczone na okreslonym poziomie.

18.03 Przeniesienia praw FBO w przypadku rozwodu.

(a) W trakcie trwania sprawy rozwodowej lub o podziat majatku, Forever kontynuuje wyptacanie
naleznych FBO premii w taki sam sposdb, w jaki byty one wyptacane przed rozpoczeciem sprawy
rozwodowej lub o podziat majatku.

(b) W przypadku rozwodu lub prawnie potwierdzonej separacji, przyznanie praw FBO jednej
ze stron moze zosta¢ zawarte w klauzuli majatkowej. Jednakze, prawa FBO nie mogg zostac
podzielone. Tylko jedna osoba petnoletnia bedzie uprawniona do przejecia istniejacej struktury
FBO. Drugi ze wspotmatzonkdéw moze rozpocza¢ dziatalnos¢ oddzielnie, na osiggnietej w cza-
sie trwania matzenstwa pozycji w Planie Marketingowym. Ten wspoétmatzonek musi dziataé pod
oryginalnym sponsorem i otrzymuje wobec niego status Wstepujgcego do czasu rekwalifikacji.

19. KLAUZULE RESTRYKCYJNE

19.01 W granicach prawa, Forever, w tym dyrektorzy, cztonkowie zarzgdu, udziatowcy, pracow-
nicy, wspotpracownicy (zwani dalej ,,personelem”), nie ponoszg odpowiedzialnosci, i FBO uzna-
ja, ze nie bedg wnosi¢ roszczen wobec Forever i personelu firmy, za jakgkolwiek, bezposrednig
lub posrednig utrate dochododw, celowe lub przypadkowe straty ani tez wszelkie inne straty FBO
wynikajace z: (a) naruszenia przez FBO Aplikacji FBO i Zasad Dziatalnosci Forever; (b) promowa-
nia lub prowadzenia dziatalnosci dystrybutorskiej Forever i dziatan FBO z tym zwigzanych; (c)
przekazania przez FBO personelowi Forever nieprawdziwych danych i informacji; (d) niedopet-
nienia przez FBO obowigzku przekazania personelowi Forever danych i informacji koniecznych
do wtasciwego prowadzenia dziatalnosci, w tym danych niezbednych do naliczania i wyptaty
premii. KAZDY FBO ZGADZA SIE, ZE CALKOWITA ODPOWIEDZIALNOSC Forever | PERSONELU
FIRMY BEDZIE OGRANICZONA DO | NIE PRZEKROCZY WARTOSCI PRODUKTOW ZAKUPIONYCH
PRZEZ FBO OD FIRMY, KTORE SA W STANIE UMOZLIWIAJACYM ICH DALSZA SPRZEDAZ.

19.02 Ograniczona licencja uprawniajgca do uzywania znakéw firmowych

(a) Nazwa ,,Forever Living Products” oraz symbole Forever i inne nazwy jakie mogg by¢ zasto-
sowane przez Forever, w tym nazwy produktéw Forever sg nazwami handlowymi i/lub znakami
towarowymi bedgcymi wtasnoscig Firmy.

(b) Kazdy FBO niniejszym uzyskuje od Forever licencje zezwalajgcg na uzywanie zastrzezonych
znakoéw towarowych, znakéw ustugowych oraz innych znakéw Forever (dalej zwanych ogdlnie
,Znakami”) w zwigzku z wykonywaniem obowigzkéw i zobowigzan dystrybutorskich wynika-
jacych z Aplikacji FBO oraz zwigzanych z nig zasad i procedur. Wszystkie Znaki sg i pozostang
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wytgczng wiasnoscig Forever. Znaki mogg by¢ uzywane wytacznie w sposéb autoryzowany Apli-
kacjag FBO oraz odpowiednimi zasadami i procedurami Forever. Udzielana niniejszym licencja
obowiazuje tylko tak dtugo, jak dtugo FBO postepuje etycznie oraz w petnej zgodzie z zasadami
i procedurami Forever. Przy tym, FBO zabrania sie roszczenia praw wtasnosci do Znakéw Forever
(np. rejestracja domeny o nazwie zawierajgcej ,,Forever”, ,Forever Living” lub jakikolwiek inny
Znak Forever w jakikolwiek sposdb, w jakimkolwiek ksztatcie i formie), chyba ze zostanie to pi-
semnie zaaprobowane przez Forever. Znaki te majg dla Forever wielkg wartosc i sa udostepniane

kazdemu FBO na jego uzytek wytgcznie w sposdb wyraznie autoryzowany.

(c) FBO nie bedga reklamowac¢ produktow Forever w zaden inny sposéb, jak tylko poprzez mate-
riaty reklamowe lub promocyjne udostepniane FBO przez Forever oraz materiaty, ktore uzyskaty
akceptacje autoryzowanego urzednika Forever. FBO zgadzajg sie nie korzysta¢ dla reklamowa-
nia, promowania lub opisywania produktu lub programu marketingowego Forever ani w zaden
inny sposob z zadnych pisanych, drukowanych, nagrywanych ani tez uzyskanych w jakikolwiek
inny sposéb materiatow, ktore nie zostaty objete prawami autorskimi Forever i przez nig dostar-
czone, chyba ze taki materiat zostat uprzednio przedstawiony Forever i uzyskat pisemna akcepta-
cje Forever przed rozpowszechnieniem, publikacjg lub wystawieniem. FBO niniejszym zgadzajg
sie nie czynic dyskredytujgcych uwag odnosnie Forever, produktéw, planu wynagrodzen Forever
czy potencjatu zarobkowego.

20. INFORMACJE POUFNE ORAZ UMOWA POUFNOSCI | TAINOSCI

20.01 (a) Raporty dotyczace struktury i wszelkie inne raporty oraz informacje generacyjne,
w tym, miedzy innymi, informacje dotyczgce sprzedazy struktury oraz raporty premii sg prywat-
ng, poufng wtasnoscig Forever.

(b) Kazdy FBO, ktory otrzymuje tego typu informacje musi traktowac je jako prywatne i poufne
oraz dotozy¢ staran, by zachowac ich poufnosé oraz powstrzymac sie przed wykorzystywaniem
ich w celach innych niz zarzadzanie swoja strukturg sprzedazy.

(c) FBO moze mie¢ dostep do informacji prywatnych i poufnych, ktére niniejszym uznaje za
nalezgce do, wysoce delikatne i cenne dla biznesu Forever oraz ze s3 mu one przekazywane
tylko i wytgcznie w celu zwiekszania sprzedazy produktéw Forever oraz rekrutowania, szkole-
nia i sponsorowania osob trzecich, ktére mogg pragnac zosta¢ FBO oraz w celu dalszej budowy
i promowania swojego biznesu Forever.

(d) ,Tajemnica handlowa” lub ,Informacja poufna” oznacza¢ takze bedzie informacje, w tym
receptury, wzory, opracowania, programy, narzedzia, metody, techniki lub procesy, ktore:

(1) posiadaja niezalezng wartos$¢ gospodarcza, faktyczng lub potencjalng, ptynaca z faktu, ze
nie sy powszechnie znane innym osobom, ktére mogtyby czerpaé korzysci gospodarcze z ich
ujawnienia lub wykorzystania; oraz

(2) sa przedmiotem wysitkdw, ktére zwazywszy na okolicznosci powinny zachowaé swoj po-
ufny charakter.

(e) Kiedy Forever udostepnia informacje FBO, czyni to wytgcznie w celu prowadzenia biznesu
Forever.

(f) FBO nie bedzie wykorzystywat, ujawniat, powielat ani w zaden inny sposdb udostepniat ja-
kichkolwiek Tajemnic Handlowych ani Informacji Poufnych nikomu poza FBO, bez pisemnej zgo-
dy Forever.
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(g) FBO nie bedzie bezposrednio ani posrednio wykorzystywat, spieniezat ani uzywat zadnych Ta-
jemnic Handlowych lub Informacji Poufnych dla wtasnych korzysci ani dla korzysci kogokolwiek
innego, w celach innych niz prowadzenie biznesu Forever.

(h) FBO zachowa poufnosé i bezpieczenstwo Tajemnic Handlowych i Informacji Poufnych w swo-
im posiadaniu oraz bedzie je chronit przed ujawnieniem, naduzyciem, sprzeniewierzeniem lub
jakimikolwiek innymi dziataniami naruszajacymi prawa Forever.

(i) Dalsze klauzule restrykcyjne. Uzyskujac od Forever Tajemnice Handlowg lub Informacje Pouf-
na, FBO jednoczesnie i nieodtgcznie zgadza sie, ze w okresie obowigzywania Aplikacji FBO, nie
bedzie podejmowat ani tez zachecat do zadnych dziatan, ktérych przyczyng lub skutkiem bytoby
uchylenie, naruszenie, zaktdcenie lub umniejszenie wartosci lub korzysci wynikajacych z umowy
zawartej pomiedzy Forever a jakimkolwiek FBO. Nie ograniczajgc ogdlnosci powyzszego, w cza-
sie obowigzywania Aplikacji FBO, FBO zgadza sie aby, bezposrednio lub posrednio, nie kontakto-
wac, nagabywac, przekonywaé, rekrutowac, sponsorowac ani przyjmowaé, jakiegokolwiek FBO,
Klienta Forever lub kogokolwiek, kto byt FBO lub Klientem Forever w ciggu ostatnich dwunastu
(12) miesiecy do, ani tez w zaden sposdb nie zachecac takiej osoby do promowania mozliwosci
programoéw marketingowych jakiejkolwiek firmy sprzedazy bezposredniej innej niz Forever.

(j) Ustalenia zawarte w punkcie ,Informacje Poufne” niniejszych Zasad Dziatalnosci beda obo-
wigzywaty zawsze i bez przerwy. Ustalenia zawarte w punkcie ,,Dalsze Klauzule Restrykcyjne”
Zasad bedg obowigzywaty z catg moca prawng podczas obowigzywania podpisanej Aplikacji FBO
pomiedzy Forever a FBO, a nastepnie w okresie jednego (1) roku od momentu otrzymania ostat-
niej Poufnej Informacji lub dwunastu (12) miesiecy po wygasnieciu i rozwigzaniu takiej FBO.
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