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1.

Einleitung

Die eingetragene Firma Forever Living Products (FLP)
ist einzigartig in der Umsetzung ihres Konzeptes, das
den Gebrauch und Wiederverkauf ihrer Produkte
durch unabhingige Distributoren (Vertriebspartner)
weltweit fordert und unterstiitze. FLP ist eine Gruppe
von verwandten Gesellschaften, deren Distributoren
FLP-Produkte weltweit vertreiben. FLP bietet seinen
Distributoren die besten Qualititsprodukte, das beste
Unterstiitzungspersonal und den besten Marketingplan
der Branche. Die angeschlossenen Gesellschaften und
ihre Produkte bieten Kunden und Distributoren eine
Maglichkeit, ihre Lebensqualitit durch die Benutzung
von FLP-Produkten zu verbessern, und erméglicht
jedem, der bereit ist, das Programm richtig umzusetzen,
den gleichen Zugang zum Erfolg. Im Gegensatz zu
den meisten anderen Geschiftsméglichkeiten gibt es
kaum finanzielles Risiko fiir Vertriebspartner, da keine
Mindestinvestition erforderlich ist und die Firma eine
grossziigige Riickkaufregelung bietet.

Unsere Firmen vertreten jedoch kein Konzept, bei dem
ein Distributor ohne eigene Arbeit oder allein auf die
Anstrengungen Dritter gestiitzt finanziell erfolgreich
sein kénnte. Vergiitungen bei den FLP-Firmen werden
vom Verkauf ihrer Produkte abhingig gemacht. Ein
Distributor ist ein unabhingiger Unternehmer, dessen
Erfolg oder Misserfolg cinzig von den cigenen person-

lichen Anstrengungen abhingt.

Die FLP-Gesellschaften kénnen auf eine lange Er-
folgsgeschichte zuriickblicken. Das grundlegende Ziel

des FLP-Marketingplans liegt in der Forderung des
Verkaufs und Gebrauches der hochwertigen Firmen-
produkte bei Endverbrauchern. Distributoren bauen
eine Vertriebsstruktur zur Férderung des Verkaufes
und Gebrauches der Firmenprodukte bei Endverbrau-
chern auf.

Unabhingige Distributoren auf allen Stufen des Mar-
ketingplans werden angehalten, jeden Monat eigene
Verkiufe zu titigen und entsprechende Aufzeich-
nungen dariiber zu fithren.

Erfolgreiche Distributoren erwerben aktuelles Marke-
wissen durch Teilnahme an Produkt- und Verkaufs-
schulungen, Pflege des Kontaktes zu eigenen Kunden
und Férderung anderer beim Verkauf.

2.

Definitionen

2.1
Jede Person, die ein Produkt fiir den eigenen person-
lichen Verbrauch erwirbt, ist ein «Endverbraucher».

2.2

Ein «Case Credit» (CC) ist eine Masseinheit fiir
«Beférderungeny, Fortschritte im Marketingplan,
Bonus-Ausschiittungen, Auszeichnungen sowie fiir
das Incentive-Programm (Auto-Programm, Rally-
Programm sowie Reisen und Aufenthalte auf Fir-
menkosten) fiir Distributoren, wie sie im FLP-Mar-
ketingplan festgelegt sind. Fiir die bei FLP gekauften
Produkte wird je fiir rund zweihundertsiebzig

Schweizer Franken (ca. CHF 270.-) Einkaufspreis
eine Verrechnungseinheit gutgeschrieben.

2.3
Ein «Neu-Distributor» ist ein Distributor, der noch
nicht die Stufe «Assistant Supervisor» erreicht hat.

2.4

Ein «Distributor» (=unabhingiger Vertriebspartner)
ist eine Person von mindestens 18 Jahren oder ilter, die
einen «Antrag auf Zulassung als Distributor» ausgefiille
hat, der durch eine von der Firma dazu autorisierte
Person gegengezeichnet und damit bestitigt wurde.
Distributoren kaufen Produkte direkt bei der Firma.

2.5

Ein «aktiver Distributor» ist ein Distributor, der in
seinem Heimatland 4 oder mehr CC an persénlich
gutgeschriebenen Umsitzen im Monat getitigt hat,
von denen mindestens ein (1) CC auf seinen eigenen
Namen eingekauft wurde. Personlich gutgeschriebene
Umsitze konnen entweder selbst oder durch selbst
gesponserte Neu-Distributoren getitigt werden. Der
Status der Aktivitit jedes Distributors wird jeden
Monat neu ermittelt.

2.6

Als «Heimatland» wird das Land bezeichnet, in wel-
chem ein Distributor seinen stindigen Wohnsitz hat.
Dies ist das Land, wo Manager sich fiir den Gruppen-
und den Fithrungsbonus qualifizieren, damit sie in den
anderen FLP-Lindern von der Erfiillung der entspre-
chenden Qualifikationskriterien befreit werden.













sitze aus der Zentrale an die Distributoren zustindig.
Kann ein MD einem Distributor nicht die richtige
Antwort geben, so wendet er sich beziiglich Unterstiit-
zung oder Anweisung direkt an das Home Office. Auf
Grund dieser Kommunikation mit dem Home Office
setzt sich der MD dann wieder mit dem Distributor in
Verbindung, um eine endgiiltige Losung zu erreichen.
Durch diesen Kommunikationsweg (Distributor —
MD — Home Office) erreichen die Informationen alle
Beteiligten in effizienter Weise und ohne Umwege.

16.

Internationales Sponsern

Forever Living Products hat ein weltweites Konzept
geschaffen, das Distributoren rund um den Erdball

die Moglichkeit erdffnet, ihr Geschift in alle Linder
auszuweiten, in denen FLP eine Niederlassung in
Ubereinstimmung mit den geltenden Landesgesetzen
gegriindet hat. Die Distributoren kénnen die Vorziige
grosseren Einkommens und das gesteigerte Prestige eines
cigenen internationalen Geschiftes geniessen, wihrend
sie gleichzeitig anderen Menschen bei Gesundheit,
Schénheit und Erndhrung helfen kénnen. Die Vorge-
hensweise beim Internationalen Sponsoring ist einfach
und die Vergiitung kann betrichtlich sein. Internatio-
nales Sponsoring erhoht das Einkommenspotenzial des
Distributors, verwandelt sein Geschift in ein wirklich
internationales Unternechmen und gibt seinen Freunden
im Ausland ebenfalls die Maglichkeit, sich ein Extra-
einkommen zu erarbeiten und von den persénlichen
Wachstumsvorteilen zu profitieren, die Forever Living
Products ermdglicht. Dieser Abschnitt gilt fiir jedes
internationale Sponsoring nach dem 22. Mai 2002.

16.1

Der Distributor beantragt sein internationales Spon-
soring per Post, Fax oder telefonisch unter Angabe
von Namen, Adresse und ID-Nummer bei der FLP-
Zentrale seines Heimatlandes. Sind die Daten einmal
im System eingegeben, erscheinen der Distributor
und seine Upline innert 24 Stunden in der Datenbank
des gewihlten Landes. Die ID-Nummer in seinem
Heimatland gilt in allen Lindern, fiir die er einen
Antrag stellt.

16.2
Der Distributor startet in allen Lindern automatisch
mit seinem gegenwirtigen Level im Marketingplan.

16.2.1

Case Credits, die in einer operativen Firmenzentrale
generiert wurden, kénnen nicht mit den Case Credits
anderer Firmenzentralen kombiniert werden, um einen
neuen Level im Marketingplan, den Eagle-Manager-
Status, einen Bonus oder die Qualifikation fiir ein
Incentive zu erreichen.

16.3

Manager, die in ihrem Heimatland die Mindestanforde-
rung von 4 eigenen CC monatlich erfiillen, um aktiv zu
sein (s. 2.5), brauchen dies in den anderen Lindern fiir
den Folgemonat nicht mehr zu erfiillen, um auch dort
Gruppenbonus zu erhalten.

Beispiel: Wenn ein Manager im Januar in seinem Hei-
matland aktiv ist, gilt er im Februar in allen auswirtigen
Lindern, wo er gesponsert ist, als aktiv.

16.4

Distributoren, die im Heimatland noch nicht den Manager-
Status erreicht haben, erhalten nur in jenen auswirtigen
Lindern einen Bonus, in denen sie aktiv sind (s. 2.5).

16.5

Der Sponsor eines Distributors ist jene Person, die auf
dem allerersten durch FLP akzeptierten Distributoren-
antrag angegeben wurde.

16.6

Der Bonus fiir die Aktivitit der Downline im Ausland
wird aktiven Distributoren jeweils zum 15. des Folge-
monats gutgeschrieben.

16.7

Die Qualifikation fiir den Fithrungsbonus im eigenen
Land gilt im Folgemonat in allen auswirtigen Lindern,
wo er gesponsert ist, fiir den Erhalt des FB.

Beispiel: Wenn sich ein Manager im Januar in seinem
Heimatland fiir den Fiihrungsbonus qualifiziert, gilt er
im Februar in allen auswirtigen Lindern, wo er gespon-
sert ist, als qualifiziert fiir den FB.
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L.

Introduction

Forever Living Products (FLP) est une société déclarée
unique en son genre dans I'application de son concept
visant & promouvoir et & développer 'utilisation et la
vente de ses produits par des Distributeurs indépen-
dants (partenaires commerciaux) au niveau mondial.
FLP est un groupe de sociétés apparentées, dont les
Distributeurs revendent des produits dans le monde
entier. Elle offre 4 ses Distributeurs des produits de
qualité supérieure, bénéficie d’'un personnel d’assistan-
ce hautement compétent et du meilleur Plan Marke-
ting (plan de rémunération) de la branche sectorielle.
Les sociétés affiliées et leurs produits offrent aux clients
et aux Distributeurs la possibilité d’améliorer leur
qualité de vie grace aux produits FLP et permettent

a quiconque est disposé a appliquer le programme

de maniére adéquate, de connaitre le méme succes.
Contrairement 4 de nombreuses autres activités com-
merciales, les Distributeurs ne courent pratiquement
aucun risque financier, aucun investissement minimal
n’étant requis et la réglementation relative au rachat
des produits appliquée par la société étant avantageuse.

Toutefois, nos sociétés ne congoivent pas quun Distri-
buteur puisse réussir sans fournir de travail personnel
ou en se remettant uniquement aux efforts des autres.
Les rémunérations versées par FLP dépendent des
ventes réalisées. Un Distributeur est un entrepreneur
indépendant dont le succes ou I'échec dépend de ses
efforts personnels.

Les sociétés FLP peuvent s'appuyer sur une réussite de
longue date. Lobjectif principal du Plan Marketing
FLP réside dans la constitution d’un réseau visant &

promouvoir la vente et l'utilisation des produits FLP
de qualité supérieure aupres des consommateurs.

Les Distributeurs se construisent une structure de
commercialisation pour promouvoir les ventes et
pour lutilisation des produits de la société aupres des
consommateurs.

Les Distributeurs indépendants, de tous les niveaux
du Plan Marketing, sont invités a réaliser chaque mois
leurs propres ventes et & tenir A jour la comptabilité
correspondante.

Les Distributeurs acquiérent des connaissances
actuelles du marché en participant & des formations
sur les produits et techniques de vente, en privilégiant
le contact avec leurs propres clients et en sponsorisant
d’autres Distributeurs.

2.

Définitions

2.1
Toute personne qui acquiert un produit pour usage

PCI’SOHHC] est un «consommateur».

2.2

Un «Case Credit» (CC) est une unité de mesure
pour les «avancementsy, les progres dans le Plan
Marketing, les versements de bonus, les distinctions
et le programme de stimulation a la vente («Incentive
Programy»: Auto-Programme, programme «Rally»,
voyages et séjours aux frais de 'entreprise) pour les
Distributeurs, comme fixé dans le Plan Marketing.
Un Case Credit, plus couramment désigné par «CCp,
correspond a un prix achat d’environ 270.— CHF de
produits FLP achetés.

2.3
Un «Nouveau Distributeur» est un Distributeur qui
n’a pas encore atteint le niveau d’«Assistant Supervi-

SO».

2.4

Un «Distributeur» (c’est-a-dire un partenaire com-
mercial indépendant) est une personne majeure (18 ans
accomplis), ayant rempli une «Demande d’adhésion
comme Distributeur», qui a été contresignée et validée
par un représentant de 'entreprise. Le Distributeur
achete directement les produits a 'entreprise.

2.5

Un «Distributeur actif» est un Distributeur qui, en un
mois, dans son pays d’origine, a réalisé des ventes équi-
valentes a 4 CC personnels minimum, dont au moins

1 (un) CC a été acquis a son propre nom. Les ventes
peuvent étre réalisées par le Distributeur lui-méme ou
par 'un des nouveaux Distributeurs qu’il sponsorise.
Le statut de Pactivité de chaque distributeur est révisé
chaque mois.

2.6

Le «pays d’origine» est le pays dans lequel un Distribu-
teur est domicilié. C’est dans ce pays que les Managers
peuvent se qualifier pour les bonus de groupe et de
leadership pour étre ensuite exemptés des contraintes
prévoyant qu'un Manager se qualifie dans chaque pays
FLP ou il souhaite recevoir lesdits bonus.

2.7

La «société opératrice» est la société administrative
responsable de la base de données, d’un ou plusieurs
pays, par laquelle sont calculés les niveaux de qualifica-
tion, les paiements des bonus et les qualifications pour
les programmes de stimulation.



3.

Garanties, retours de produits
et réglementation relative aux
rachats de produits

3.1

Les délais suivants sont applicables.

3.2

FLP garantit la satisfaction du client et assure que

ces produits n’ont aucun défaut et sont conformes
aux spécifications. Cette garantie est valable dans un
délai de 30 jours suivant la date d’achat pour tous les
produits FLP, a 'exception de la documentation et du
matériel publicitaire.

3.3 Consommateurs

Le consommateur bénéficie d’une garantie de satisfac-
tion a 100%. Dans les 30 jours suivant la date d’achat,
il peut (a) obtenir le remplacement d’un produit défec-
tueux ou (b) annuler son achat, retourner le produit

et obtenir un remboursement intégral. Pour ceci, il
doit fournir une justification adéquate, présenter le
justificatif d’achat et restituer le produit au fournisseur
dans les délais fixés. FLP se réserve le droit de refuser
des retours répétés.

3.4

Lorsque les produits FLP sont achetés par un Dis-
tributeur FLP, celui-ci reste le principal responsable
de la satisfaction du client. I’échange de produits
ou leur remboursement reste sous sa responsabilité.
Les éventuels litiges sont arbitrés et réglés par FLP.
Dans le cas ou FLP effectue un remboursement en
especes, il peut étre procédé a une correction du

bonus percu par les Distributeurs qui auront profité
de P’achat.

3.5 Remboursement pour les Distributeurs
Pendant toute la durée de la garantie, FLP remplace
tout produit défectueux ou retourné par des clients
non satisfaits par le méme produit neuf. Un justificatif
de la date d’achat est nécessaire a tout remplacement.
De plus, dans le cas de produits retournés pat un
consommateur, un justificatif de la vente au consom-
mateur, une réclamation écrite ainsi qu’un justificatif
de remboursement signé, doivent étre fournis. Le
produit en question doit avoir été acheté par la partie
réclamante. Des retours répétés, effectués par une

méme partie sont refusés.

3.6

Exception faite pour le matériel promotionnel, FLP
achéte d’un Distributeur FLP qui résilie son statut de
Distributeur aupres de FLP, tous les produits non ven-
dus et encore vendables qui ont été achetés au cours
des 12 mois précédents par ce dernier. Pour ce faire,

le Distributeur doit tout d’abord résilier son contrat
par écrit aupres de FLP et restituer tous les droits qui
y sont liés. Le Distributeur doit retourner tous les pro-
duits pour lesquels une demande de remboursement
est déposée, au siege de FLP avec le justificatif d’achat
des produits. Si les produits retournés ont été achetés
au prix pour Nouveaux Distributeurs (NDP), le NDP
Profit résultant de cet achat sera déduit au Sponsor du
Distributeur cessant son activité. Lorsqu’un Distribu-
teur résiliant son contrat retourne des produits d’une
valeur de plus d’1 CC, les bonus, profits NDP et Case
Credits générés par le Distributeur résiliant son contrat
et crédité a son upline seront annulés. Si, grace a ces
CC, le Distributeur ou son upline se sont qualifiés

pour un nouveau niveau dans le Plan Marketing, ces

qualifications peuvent étre recalculées aprés déduction
des CC correspondants, afin de constater si les qualifi-
cations restent valables.Si un Distributeur résiliant son
contrat retourne un Touch Of Forever ou une autre
Touch-Box, et si des produits individuels manquent,
C’est le prix de la Touch-Box complete, déduction faite
du prix individuel des éléments manquants, qui est
remboursé. Suite a 'autorisation de FLP, le Distribu-
teur est remboursé du prix d’achat d’origine, déduction
faite des prestations de bonus personnelles versées
pour ces achats ainsi que des frais administratifs pour
le traitement, le transport et autres prestations appro-
priées. Tous les dommages et frais résultant d’un éven-
tuel manquement dans le comportement du Distribu-
teur résiliant son contrat sont portés a sa charge. Les
Distributeurs partants sont supprimés du Plan Marke-
ting par la direction de la société. I’ensemble de son
«Organisation» passe au niveau directement placé sous
le sponsor du Distributeur partant a ce moment-la.

3.7

Le reglement relatif au rachat a pour objet d’imposer
au sponsor et a entreprise, 'obligation d’assurer

que le Distributeur sponsorisé effectue ses achats de
maniere «réfléchier. Les Distributeurs ne doivent pas
acheter plus de produits qu’ils prévoient d’utiliser
pour leur business ou pour leur usage personnel. Le
sponsor doit donc s’efforcer de donner au Distribu-
teur des directives telles, qu’il n’achete que la quantité
de produits nécessaire a ses ventes immédiates. Il est
recommandé au Distributeur d’effectuer des achats
supplémentaires uniquement lorsque 75% du stock du
produit en question est vendu, consommé ou utilisé
d’une autre maniere. Les produits ayant au préalable
été déclarés vendus, consommés ou utilisés d’une autre
manicre, ne peuvent plus étre repris dans le cadre de la
réglementation relative aux rachats.




4.

Structure des bonus

Le plan marketing Forever Living est structuré de la

maniére suivante:

Manager
120 CC
[C] Bonus personnel Assistant
] Bonus de groupe Manager | 18%
75CC
|
Supervisor | 13%
25CC 5%
Assistant I
Supervisor | 8%
2¢cC 5% 10%
|
5%
3% 8% 13%
Nouveau Distributeur

4.1

Un bonus personnel (BP) correspond & un bonus du
Distributeur sur ses propres ventes et sur celles des
nouveaux Distributeurs qu'il sponsorise personnelle-
ment.

4.2

Un bonus de groupe (BG) correspond a un bonus du
Distributeur sur le total des ventes du groupe réalisées
par les Assistant Supervisors, Supervisors et Assistant
Managers qu’il sponsorise personnellement.

4.3 Nouveau Distributeur
¢ Pas de BP a ce niveau.

4.4 Assistant Supervisor: 2 CC
* BP de 5% sur toute vente réalisée 2 titre personnel.
* Pas de BG a ce niveau.

4.5 Supervisor: 25 CC

* BP de 8% sur toute vente réalisée 2 titre personnel.

* BG de 3% sur tous les Assistant Supervisors spon-
sorisés personnellement et le total des ventes de leur
groupe.

4.6 Assistant Manager: 75 CC

BP de 13% sur toute vente réalisée 4 titre personnel.

BG de 5% sur tous les Supervisors sponsorisés per-
sonnellement et le total des ventes de leur groupe.
BG de 8% sur tous les Assistant Supervisors spon-

sorisés personnellement et le total des ventes de leur
groupe.

4.7 Manager: 120 CC
BP de 18% sur toute vente réalisée A titre personnel.
BG de 5% sur tous les Assistant Managers sponso-

risés personnellement et le total des ventes de leur
groupe.

BG de 10% sur tous les Supervisors sponsorisés per-
sonnellement et le total des ventes de leur groupe.
BG de 13% sur tous les Assistant Supervisors spon-

sorisés personnellement et le total des ventes de leur
groupe.

4.8

a. Un Nouveau Distributeur ne peut prétendre 2 un
bonus tant qu'il n’a pas atteint le niveau d’Assistant
Supervisor.

b. Un Nouveau Distributeur qui, 6 mois entiers apres
la date de son inscription, n’a pas encore atteint le
niveau d’Assistant Supervisor, a droit & choisir un
nouveau Sponsor.

c. Ayant choisi un nouveau Sponsor, ce Distributeur
perd toute downline et tout CC accumulés jusque 1a
et compte comme réguli¢rement sponsorisé pour les
programmes de stimulation.

4.9

Tous les Distributeurs regoivent le NDP Profit (prix
nouveaux Distributeurs, NDP, moins prix achat) sur
tout achat effectué par les nouveaux Distributeur qu’ils

ont sponsorisés directement.

49.1
Le bonus personnel correspondant aux ventes réalisées
par un nouveau Distributeur est versé 4 son sponsor.

4.10

Les CC requis pour atteindre respectivement les
niveaux d’Assistant Supervisor, de Supervisor, d’Assis-
tant Manager et de Manager peuvent étre obtenus en
un ou en deux mois consécutifs. I’avancement a lieu
le jour précis ou la quantité de CC requise est atteinte

pour passer au niveau supérieu.

4.11

Les bonus sont calculés selon le prix de vente conseillé
dans la liste des prix en vigueur (I'VA non comprise)
et indiqués sous forme de SRP (Suggested Retail Price)
dans le décompte mensuel des bonus (bonus recap).

4.12

Lorsqu’un Distributeur a atteint une position, une
requalification ultérieure n’est pas prévue, sauf en cas
de résiliation du contrat de Distributeur ou de nouveau

sponsoring de ce dernier.

4.13
Le statut de Distributeur n’est pas transmissible. Un
partenariat de Distributeurs est soumis a une réaffecta-

tion uniquement en cas de déces.



4.14

Tout Distributeur démissionnaire ou licencié doit
attendre au moins deux ans a compter de la date de
réception de la démission / du licenciement au siége
FLP avant de pouvoir présenter a nouveau sa candi-
dature aupres de son sponsor initial. La décision d’une

nouvelle autorisation reste sous réserve.
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Un Distributeur ne peut pas atteindre le niveau de
Manager avant son sponsof.

4.16

Pour pouvoir prétendre aux bonus de groupe (BG)
et aux autres bonus spéciaux réalisés par les groupes
qu’ils sponsorisent, les Supervisors, Assistant Ma-
nagers et Managers doivent prouver qu’ils sont des
Distributeurs actifs (cf. 2.5) et satisfaire a toutes les
autres conditions du Plan Marketing,

417

Le montant des bonus est calculé en fonction de la po-
sition dans le Plan Marketing. Les bonus sont versés se-
lon le niveau atteint. Exemple: un Assistant Supervisor
qui acquiert 30 CC a titre personnel en un ou deux mois
consécutifs percoit un bonus personnel (BP) de 5% sur
les 25 premiers CC (en tant qu’Assistant Supervisor) et
8% sur les 5 CC restants (en tant que Supervisor).

4.18

Prenons 'exemple d’un nouveau Manager : si un
Assistant Supervisor réalise des ventes confirmées de
150 CC en un mois, il percoit pour les premiers 25 CC
5% de bonus de groupe (BG). Du 26¢ CC jusqu’au 75
CC il pergoit 8% de bonus de groupe (BG) en tant
que Supervisor. Du 76° CC jusqu’au 120° CC, il percoit
13% de bonus de groupe (BG) en tant qu’Assistant

Manager. Lorsqu’il atteint 120 CC, le Distributeur de-
vient Manager et percoit un bonus de groupe (BG) de
18% sur les 30 CC restants. Les CC lui sont crédités en
intégralité. Son sponsor actif percoit 'intégralité des
120 premiers CC. Les 30 CC restants sont crédités aux
Upline Managers, qui pergoivent, selon leur niveau,
40%, 20% ou 10% des CC.

4.19

Un Assistant Supervisor, un Supervisor ou un Assis-
tant Manager ne pergoit pas de bonus de groupe (BG)
pour les Distributeurs qui sont parvenus au méme
niveau dans leur groupe sponsorisé. Les CC réalisés
seront toutefois pris en compte dans la promotion au
sein du Plan Marketing,

4.20

Le décompte des bonus est envoyé le 15 du mois
suivant la vente du produit. Exemple: les bonus se rap-
portant aux ventes réalisées et confirmées en janvier
seront envoyés le 15 février. En Suisse, le paiement est
effectué par virement sur le compte postal ou bancaire
que le Distributeur doit indiquer lors de sa demande
d’adhésion.

4.21

Un Distributeur devient «Recognized Manager» ou

«RM» (manager teconnu) et recoit une broche dorée

de Manager si:

a. son réseau de vendeurs a réalisé des ventes confir-
mées correspondant & 120 CC (personnels et/ou
Non-Manager) en un ou deux mois consécutifs,

b. il était lui-méme actif durant ce ou ces deux mois,

c. aucun autre Distributeur de sa downline n’a atteint

le niveau de Manager durant ce ou ces deux mois.

Si un autre Downline Manager se qualifie durant le ou
les deux mémes mois, le Distributeur devient «RM»
(Recognized Manager) uniquement s’il est lui-méme
actif dans cette période et si, lors du dernier mois de la
qualification, il a obtenu 25 CC minimum (personnels
et/ou Non-Manager) provenant d’autres downlines
que celle du Manager qui se qualifie.

5.

Bonus de leadership

5.1

Un Distributeur qui devient RM a pour mission d’aider
d’autres Distributeurs de niveau inférieur a atteindre
le méme succes. Un RM actif devient «Leadership
Manager» (LM) une fois qu’il a permis a un Distribu-
teur de sa downline de devenir Manager. 11 se qualifie
pour le bonus de leadership (BL) lorsqu’il a réalisé des
ventes confirmées d’au moins 12 CC personnels et
«Non-Manager». Les CC «Non-Manager» sont les CC
qui n’ont pas été obtenues par un Downline Manager
(actif ou inactif).

5.2

Le bonus de leadership (BL) est versé a tous les RM

possédant des Downline Managers:

* bonus de 6% sur tous les Managers de premiére
génération et le total du volume de groupe

* bonus de 3% sur tous les Managers de deuxi¢me
génération et le total du volume de groupe

* bonus de 2% sur tous les Managers de troisiéme
génération et le total du volume de groupe.




5.2.1

Le bonus de leadership (BL) et les CC correspondants
(40%, 20%, 10%) d’un Manager qui ne se qualifie

pas pour le BL seront répartis proportionnellement

a l'upline correspondante qui s’est qualifiée pour le

bonus de leadership (BL).

5.3

La quantité mensuelle minimale de CC passe de 124 8
pour le RM actif qui dispose de deux downlines dis-
tinctes dotées de RM actifs, dont chacune a réalisé des
ventes confirmées de 25 CC figurant sur le décompte
du mois précédent. Les CC peuvent passer a 4 CC
minimum par mois lorsque le RM possede 3 downli-
nes de Managers distinctes et actives ayant réalisé un
minimum de 25 CC le mois précédent.

5.4

Chaque lignée de «Recognized Manager» active, ayant
réalisé un minimum de 25 CC de ventes confirmées le
mois précédent, est prise en considération pour la ré-
duction de la quantité minimale de CC (12, 8 ou 4 CC)
de tous les Upline Managers.

5.5

Lorsqu’un RM actif atteint 12 CC personnels et
Non-Manager, il se qualifie pour tous les bonus de
leadership (BL) correspondants.

au moins

5.6
Lorsqu'un RM actif possede des Downline Managers

dans deux lignées distinctes, dont chacune a réalisé

au moins

des ventes confirmées de 25 CC au cours du mois
précédent, le nombre minimal de CC personnels et
Non-Manager passe de 12 a 8.
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Lorsqu'un RM actif posséde des Downline Managers
dans trois lignées distinctes, dont chacune a réalisé
des ventes confirmées de 25 CC au cours du mois
précédent, le nombre minimal de CC personnels et
Non-Manager passe de 12 a 4.

au moins

orsqu’un Manager reste inactif pendant trois mois
L ’un Manag t tif pendant t

consécutifs ou plus (cf. 2.5), il doit se requalifier pour
le BL. Pour ce faire, il doit étre actif pendant plus

de trois mois consécutifs et réaliser un minimum

de 12 CC de ventes confirmées par mois (total des

CC personnels et Non-Manager). Son droit au BL
sera réactivé au cours du quatriéme mois. Ces 12 CC
doivent avoir été réalisés dans le pays d’otigine du
Manager (cf. 2.6).

0.

Eagle Manager

6.1

a. Le programme Eagle Manager a été congu pour
encourager les Managers a atteindre et préserver
un volume de ventes correspondant & un revenu
digne des différentes positions Manager du Plan
Marketing. Le statut d’Eagle Manager est renouvelé
chaque année en répondant aux critéres suivants
pendant 'année calendaire successive  la qualifica-
tion comme Recognized Manager:

1. activité et qualification pour le bonus de lea-
dership chaque mois;

2.un total d’au moins 720 CC dont au moins 100
CC provenant de nouvelles lignes sponsorisées
personnellement;

3. sponsorisation et développement d’au moins 2
nouvelles lignées de Supervisors;

4. participation active aux meetings régionaux.

b. En addition aux réquisitions ci-dessus, les Senior
Managers et outre devront en plus développer des
Eagle Managers dans leurs downlines, comme expo-
sé ci-apres, pour étre considérés des Eagle Managers.
Chaque Eagle Manager de downline devra avoir été
sponsorisée dans une lignée différente, indépendam-
ment de sa génération. Cette réquisition se base sur
la position de Manager atteinte au début de 'année
calendaire.



1. Senior Manager: 1 Downline Eagle Manager.
2. Soaring Manager: 3 Downline Eagle Managers.
3. Sapphire Manager: 6 Downline Eagle Managers.
4. Diamond-Sapphire: 10 Downline Eagle Mana-
gers.
5. Diamond Manager: 15 Downline Eagle Mana-
gers.
6. Double Diamond: 25 Downline Eagle Managers.
7. Triple Diamond: 35 Downline Eagle Managers.
8. Centurion Diamond: 45 Downline Eagle Mana-
gers.
c. Toutes les réquisitions doivent étre satisfaites
dans la méme société opératrice, a 'exception des
réquisitions relatives aux CC Non-Manager et aux
Downline Eagle Managers, comme exposé ci-aprés.
d. Un Manager peut combiner les nouveaux CC
Non-Manager de différents pays pour satisfaire la
réquisition de 100 nouveaux CC.
e. Un Manager peut combiner les Eagle Managers
de ses downlines dans différents pays pour devenir
Eagle Manager.

6.2

Les Eagle Managers seront reconnus en tant que tels
et s’adjugeront les niveau 3 du Rally régional (Europe:
European Rally) incluant les vols pour 2 personnes, 3
nuitées en hotel et 2 entrées au Rally (repas exclus).

/e
Distinctions Manager

7.1.1
Lorsqu'un Distributeur a sponsorisé et encouragé deux

Senior Manager

(2) Managers de premiére génération de son réseau
au niveau de «Sponsored/Recognized Managers», il

devient «Senior Manager». On lui décerne une broche
de Manager ornée de deux grenats.

7.1.2  Soaring Manager

Lorsqu'un Distributeur a sponsorisé et encouragé cingq
(5) Managers de premiére génération au niveau de
«Sponsored/Recognized Managers» il devient «Soaring
Manager», et se voit remettre une nouvelle broche or-
née de 4 grenats. Un Soaring Manager qui sponsorise
activement cinq (5) Managers de premiére génération
bénéficie, dans le cadre du programme de stimula-
tion 4 la vente («Earned Incentive Program»), d’'une
réduction des quantités minimales de 40 CC pour le
niveau 1 de I'Incentive 1, de 50 CC pour le niveau 2 et

de 60 CC pour le niveau 3.
7.2 Distinctions Gem Manager

72.1  Sapphire Manager

Lorsqu’un Manager a développé neuf (9) «Sponsored/

Recognized Manager» de la 1re génération, il obtient

le statut de «Sapphire Manager». Une broche dorée

ornée de quatre saphirs lui est attribuée. Les pins sont

uniquement décernés a 'occasion des «Success Days»

ou autres occasions festives, qui sont réalisées par le

Managing Director (MD).

a. Le statut de Distributeur «Sapphire Manager» est en
outre récompensé par un voyage (4 jours, 3 nuitées)
en Europe.

7.2.2  Diamond-Sapphire Manager

Lorsque le groupe du Distributeur s’agrandit pour at-
teindte dix-sept (17) «Sponsored/Recognized Manager»
de la 1re génération, le Distributeur atteint le statut de
«Diamond-Sapphire Manager». Une broche dorée ornée
de deux diamants et de deux saphires lui est attribuée.
Le statut de Distributeur est en outte récompensé

a. par une sculpture au design spécial et
b. un voyage gratuit de 5 jours et 4 nuitées dans un lieu
de villégiature déterminée par la société.

7.2.3
Lorsqu’un Distributeur a développé vingt-cing (25)

Diamond Manager

«Sponsored/Recognized Manager» de la 1 génération,

il atteint le statut de «Diamond Manager». Une broche

dorée ornée d’un gros diamant lui est décernée. Le statut

de Distributeur est en outre honoré des droits privilégiés

suivants:

a. Attribution d’une trés belle bague de distinction en
diamants

b. Renonciation aux exigences de quantités pour les
bonus de ventes, sous réserve que vingt-cing (25)
«Sponsored/Recognized Manager» de la 1 génération
soient actifs

c. Voyage gratuit de 6 jours dans le cadre du World Rally

7.2.4  Double Diamond Manager

Lorsqu’un Distributeur a développé cinquante (50)
«Sponsored/Recognized Manager» de la 1 génération,
il obtient le statut de «Double Diamond Manager». Le
statut de Distributeur est en outre honoré des droits

privilégiés suivants:

a. Une broche dorée au design spécial et ornée de 2
gros diamants.

b. Un voyage gratuit de 10 jours et 9 nuitées en Afrique
du Sud.

c. Un stylo-plume exclusif orné de beaux diamants.

7.2.5

Lorsqu’un Distributeur a développé soixante-quinze

Triple Diamond Manager

(75) «Sponsored/Recognized Manager» de la 1% généra-
tion, il obtient le statut de «Triple Diamond Manager».
Le statut de Distributeur est en outre honoré des droits
privilégiés suivants:



a. Une broche dorée au design spécial ornée de 3 gros
diamants.

b. Un voyage gratuit de 14 jours et 13 nuitées «Autour
du monde».

c. Un montre gravée personnellement en exclusivité
(sélection FLP).

d. Une statue en bronze 2 édition limitée (sélection FLP).

7.2.6
Lorsqu’un Distributeur a développé cent (100) «Spon-

Diamond Centurion Manager

sored/Recognized Manager» de la 1 génération, il

obtient le statut de «Diamond Centurion Manager». Le

statut de Distributeur est en outre honoré des droits

privilégiés suivants:

a. Une broche dorée au design spécial ornée de 4 gros
diamants.

7.3

Un Manager peut combiner tous ses Sponsored/
Recognized Managers internationaux pour atteindre
les niveaux du Senior Manager au Diamond Centution
Manager. Toutefois, un Manager de 1% génération n’est

compté qu’une seule fois.

8.

Gem Bonus

Les «Gem Managers» (Managers gemmes) qualifiés
pour le bonus de leadership (BL) peuvent également
se qualifier pour le Gem Bonus dans la mesure ou ils

respectent les conditions suivantes:

8.1
Les «Gem Managers» qui ont minimum neuf Mana-
gers (Sapphire) actifs de premiére génération au cours

d’un mois, percoivent un bonus supplémentaire de
1% pour tous les Managers de premiére, deuxiéme et
troisieme génération ainsi que sur leurs ventes confir-
mées de groupe réalisées au cours de ce mois (soit
7%, 4%, 3%). Les «Herited Managers», «Transferred
Manager» et «Non-Recognized Managers» ne sont pas
des «Sponsored Managers».

8.2

Les «Gem Managers» qui ont dix-sept Managers (Dia-
mond-Sapphire) minimum, actifs et sponsorisés de
premiere génération au cours d’un mois, percoivent un
bonus supplémentaire de 2% pour tous les Managers
de premicre, deuxieme et troisicme génération ainsi
que sur leurs ventes confirmées de groupe réalisées au
cours de ce mois (soit 8%, 5%, 4%).

8.3

Les «Gem Managers» qui ont vingt-cinqg Managers
(Diamond-Sapphire) minimum, actifs et sponsorisés
de premiére génération au cours d’un mois, pergoivent
un bonus supplémentaire de 3% pour tous les Ma-
nagers de premiére, deuxieéme et troisi¢me génération
ainsi que sur leurs ventes confirmées de groupe réali-
sées au cours de ce mois (soit 9%, 6%, 5%).

8.4

Les Distributeurs actifs a ’étranger peuvent accéder

a la qualification de bonus §’ils se sont requalifiés

pour devenir Managers sponsorisés dans ce pays. S’ils
ont parvenus 2 se qualifier de nouveau et ont obtenu
une décharge (waiver) de leur pays d’origine, ils sont
considérés comme des Managers «actifs» et sont pris
en considération dans le versement du Gem Bonus par
leur upline (cf. Chap. 16, «Sponsoring international»).

8.5

Dans le cadre du sponsoring international (cf. Chap. 16),
le Gem Bonus est versé par chaque pays en fonction
de lactivité que le Manager y exerce. Pour se qualifier
pour le Gem Bonus dans un quelconque pays, celui-ci
doit donc disposer du nombre requis de Managers
sponsorisés de premiere génération dans le pays res-

pectif, ceux-ci ayant été actifs dans le mois concerné.

BONUS GEMME
‘Ire Ze 39
Qualification gén. gén. gén.
9 Mgract. 1 gén. 7% 4% 3%

PIEMTTGESETTNED 17 Mgract. 1°gén. 8% 5% 4%
QEREIYERERED 25 Mgr act. 1° gén. 9% 6% 5%

Bonus de leadership inclus dans les pourcentages indiqués

9.

Programme de
stimulation a la vente

(Earned Incentive Program)
(p. ex. auto-programme)

9.1

Tous les programmes de stimulation a la vente de I'en-
treprise doivent contribuer a promouvoir de solides
principes de mise en place du marketing de réseau. Ces
principes englobent un sponsoring et une commer-
cialisation adéquats des produits en quantités pouvant
étre effectivement utilisées ou revendues. Les points
de concours et les distinctions ne sont pas transmissi-
bles et ne seront attribués quaux Distributeurs dont la



demande d’adhésion est correctement enregistrée au
siége et uniquement a ceux dont activité commerciale
est gérée conformément au Plan Marketing FLP et aux
directives de I'entreprise.

911

Les pins de distinction et les voyages pour le World
Rally seront uniquement attribués aux Distributeurs
dont le nom est indiqué dans la demande d’adhésion.

912

Les voyages du programme de stimulation a la vente,
y comprtis le FLP Super Rally et le Post Rally de

1500 CC et 2500 CC, sont accordés au Distributeur
ainsi qu’a son partenaire contractuel. Si le partenaire
contractuel devait étre dans 'impossibilité de partir
ou si la personne concernée n’a pas de partenaire,
cette derniére pourrait se faire accompagner d’une
autre personne majeure et répondant aux caractéristi-
ques requises a un Distributeur FLP. Par contre, aux
voyages Gem (Sapphire, Diamond-Sapphire, Double
Diamond, Triple Diamond) ne peuvent participer que
le Distributeur et son partenaire inscrits (si existant).

92

Tous les Distributeurs actifs peuvent prendre part au
programme de stimulation. Les Managers participants
doivent étre des managers reconnus (RM).

93

Les Distributeurs doivent utiliser les montants pergus
par le biais du programme de stimulation pour acqué-
rir des biens en leur propre nom ou sous forme de
leasing (voiture, maison, bateau, avion, etc.).

94
On distingue trois niveaux :
a. Niveau 1: I'entreprise verse un montant maximal de

600.— CHF par mois pendant un maximum de 36 mois.

b. Niveau 2: I'entreprise verse un montant maximal de

900.— CHF par mois pendant un maximum de 36 mois.

c. Niveau 3: l'entreprise verse un montant maximal de

1200.— CHF par mois pendant un maximum de 36 mois.

9.5
Toute qualification requiert une durée de trois mois
consécutifs.

9.6
Le tableau suivant indique la qualification correspon-
dant a chaque mois:

Niveau 1 Niveau 2 Niveau 3
1¢" mois 50 CC 75 CC 100 CC
2¢ mois 100 CC 150 CC 200CC
32 mois 150 CC 225CC 300CC

9.7

Le volume doit étre maintenu ou augmenté au cours
du troisitme mois. Si, au couts d’un mois suivant, le
volume réalisé par le groupe d’un Distributeur est
inférieur a la quantité minimale, ce dernier ne percoit
quune prime d’encouragement de 4.00 CHF par CC

basée sur le volume mensuel.

9.8

Dans le cas ou le volume du groupe passe a un
niveau inférieur 2 50 CC au cours d’un mois donné, le
Distributeur ne percoit alors aucune prime d’encou-
ragement. Si ce volume dépasse les 50 CC au cours

des mois suivants, le versement de la ptime sera de

nouveau effectué comme indiqué au paragraphe 9.7.

2.9

Le volume de groupe en CC est calculé de la maniére
suivante: volume de groupe propre (Non-Manager)

plus 40% pour le volume des Managers de premicre
génération, plus 20% pour le volume des Managers EE]

de deuxieme génération, plus 10% pour le volume des
Managers de troisicme génération.

9.10

Pour tous les Managers qui peuvent présenter cing
RM individuellement sponsorisés et actifs au cours
du troisiéme mois de qualification et pendant les
mois suivants, la quantité minimale passe a 110 CC
(niveau 1), 175 CC (niveau 2) ou 240 CC (niveau 3).
Pour chaque groupe supplémentaire de cinq RM

de premiere génération, individuellement sponsori-
sés et actifs dans le troisieme mois de qualification
et pendant les mois suivants, la quantité minimale
diminue de 40 CC (niveau 1), de 50 CC (niveau 2)
ou de 60 CC (niveau 3) supplémentaires. En outre,
la quantité minimale ne s’applique pas aux Managers
parrainant individuellement vingt-cing (25) RM actifs
de premiere génération.

9.11

Ala fin du troisi¢me mois de qualification pour un
programme de stimulation a la vente, le Distributeur
peut commencer 2 se qualifier pour le niveau supé-
rieur de prime d’encouragement dés le mois suivant.
Un Distributeur qui, par exemple, obtient sa qualifica-
tion en janvier, février et mars pour le niveau 1 peut
se qualifier pour les niveaux 2 ou 3 dés le mois d’avril.



9.12

Ala fin de la période de 36 mois, il peut se (re-)
qualifier pour un nouveau programme de stimulation

a la vente aux mémes conditions que celles susmen-
tionnées. Cette requalification a lieu sur une période de
trois mois consécutifs, comprise dans les six mois pré-
cédant P'arrivée a terme du programme de stimulation
initial au bout de 36 mois.

10.

FLP Super Rally

10.1

Les Managers qui répondent aux conditions et obtien-
nent un minimum de 1500 CC entre le 1¢ avril et le

31 mars de année suivante sont autorisés a participer
au FLP Super Rally, dont les frais sont pris en charge
par FLP ; un montant défini est de plus versé sous
forme de «gratification». Les CC obtenus a I’étranger
sont également pris en compte pour les niveaux de 1500
CC et plus. Le Distributeur est tenu de présenter les
justificatifs correspondants, jusqu’au 30 avril, au siége
de son pays. Pour profiter de ces avantages, le Distribu-
teurs doit participer aux réunions Rally et de motivation.

10.2

Une fois qu’il atteint 1500 CC, le Manager recevra:

a. Participation au Super Rally aux frais de FLP.

b.500 $ en espéces (au Rally seulement).

c. Participation au Post Rally Tour aux frais de FLP
(une seule fois).

10.2.1
Une fois qu’il atteint 2500 CC, le Manager recevra:
a. Participation au Super Rally aux frais de FLP.

b. 1000 $ en espéces (au Rally seulement).

c. Participation au Silver Post Rally Tour aux frais de FLP.

10.2.2

Une fois qu’il atteint 5000 CC, le Manager recevra:
a. Participation au Super Rally aux frais de FLP.
b.2000 $ en espéces (au Rally seulement).

c. Acces a la zone VIP de la Shopping Area.

d. Participation au Silver Post Rally Tour aux frais de FLP.

10.2.3

Une fois qu’il atteint 7500 CC, le Manager recevra:
a. Participation au Super Rally aux frais de FLP.

b. 3000 $ en espéces (au Rally seulement).

c. Acces a la zone VIP de la Shopping Area.

d. Participation au Silver Post Rally Tour aux frais de FLP.

e. Invitation 4 'Eagle Summit annuel, aux frais de FLP.

10.2.4

Une fois qu’il atteint 10'000 CC, le Manager recevra:
a. Participation au Super Rally aux frais de FLP.

b. Vol au Rally aller/retour en Business Class.

¢. 3000 $ en espéces (au Rally seulement).

d. Acces a la zone VIP de la Shopping Area.

e. Participation au Silver Post Rally Tour aux frais de FLP.

f. Invitation 4 'Eagle Summit annuel, aux frais de FLP.

10.2.5

Une fois qu’il atteint 12'500 CC, le Manager recevra:
a. Participation au Super Rally aux frais de FLP.

b. Vol au Rally aller/retour en Business Class.

c. 12'500 $ en espéces (au Rally seulement).

d. Acces 4 la zone VIP de la Shopping Area.

e. Participation au Silver Post Rally Tour aux frais de FLP.

f. Invitation 4 'Eagle Summit annuel, aux frais de FLP.

10.3

Valable uniquement pour le Silver Post Rally Tour:

s’ils le désirent, les Distributeurs qualifiés peuvent

emmener leurs enfants. Cependant, les points suivants
sont a observer:

a. Les frais de transport, de repas, d’hébergement et
autres causés par les enfants sont a la charge du
Distributeur.

b. Les enfants ne sont pas admis aux fétes prévues

ou aux manifestations telles que les excursions, les
activités sur la plage, etc.

. Nous ne sommes pas en mesure d’organiser des pla-

el

ces dans les vols charter. Les Distributeurs devront
donc eux-mémes prévoir le vol de leurs enfants. Si
un Distributeur préfere ou est dans 'obligation de
voyager avec ses enfants, les cotits du vol seront 2 sa

charge.

10.4

Un Distributeur peut se qualifier, dans son pays d’ori-
gine, pour les prix de Rally suivants :

a. 1000 CC: 3 nuitées et 2 tickets d’entrée au Rally.
b.750 CC: 1 nuitée et 2 tickets d’entrée au Rally.

c. 500 CC: 2 tickets d’entrée au Rally.

d.250 CC: 1 ticket d’entrée au Rally.

10.5
Les CC internationaux ne peuvent pas étre combinés
pour les niveaux Super Rally inférieurs a 1500 CC.

10.6

Les CC de groupe générés dans les mois ou un
Distributeur n’est pas actif, ne sont pas considérés
pour la qualification au Super Rally; par contre, les
CC personnels seront toujours pris en considération,
indépendamment de son statut actif.



11.

Statut des Managers et
qualifications répétées

11.1 Inberited Manager (Manager hérité)
Lorsqu’un Manager démissionne, la totalité de sa
downline passe directement sous la responsabilité de
son parrain actuel et est maintenue dans I'ordre hiérar-
chique valable a ce moment-la.

11.2

Sile Manager démissionnaire est un Manager RM et
si des Managers RM de 1ére génération sont présents
dans son organisation, ces derniers deviennent des
«Inherited Manager» (managers hérités) dans la 1ére
génération de leur nouveau parrain. L'un d’entre eux
peut étre cependant nommé «Sponsored Manager»
(manager parrainé) pour remplacer le Manager de
premiere génération qui a démissionné.

11.3

Le «Inherited Manager» (Manager hérité) n’a aucune
influence sur le BL versé au Manager ou ses supé-
rieurs. Son activité n’est pas prise en compte dans

le cadre des qualifications pour le «Gem Bonus»,

les réductions de CC relatives au «Earned Incentive
Programy (programme de stimulation a la vente) ou
Pobtention du statut de «Gem Manager».

11.4  Transferred Manager (Manager transféré
Un Manager qui est un parrain dans un pays autre
que son pays d’origine est considéré dans I'autre pays
comme un «Transferred Manager» (manager trans-
féré). Les «Transferred Managers» ne sont pas pris en
compte pour les qualifications permettant d’obtenir

le «Gem Bonusy, les réductions de CC relatives au
«programme de stimulation a la vente» ou 'obtention
du statut de «Gem Manager».

11.5  Qualification par statut actif

Les Supervisors, Assistant Managers et Managers qui
ne sont pas actifs (cf. 2.5) ne percoivent aucun bonus
de groupe et ne sont pas considérés comme des Distri-
buteurs actifs. Chaque bonus non percu sera versé au
Distributeur actif de niveau immédiatement supérieur
dans la lignée. Les Distributeurs dont le bonus périme
dans le mois qui suit, peuvent de nouveau se qualifier
au cours du mois suivant comme Distributeur actif.

Une qualification rétroactive n’est pas possible.

11.6
Tous les bonus sont calculés par mois civil (par ex. du

1 au 31 janvier, du 1¢ au 30 avril, etc.).

11.7  Procédure de requalification

Les «Unrecognized Managers» doivent satisfaire aux

critéres suivants pour se requalifier comme «Sponso-

red Manager».

a. Etre actifs avec 4 CC dans chaque mois de la requa-
lification (cf. 2.5).

b. Réaliser un minimum de 120 CC de ventes per-
sonnelles ou Non-Manager en un ou deux mois
consécutifs. Les CC qui ne sont pas liés & la promo-
tion d’'un Downline Manager comptent également
pendant le mois au cours duquel vous étes devenus
«Unrecognized Manager», 4 condition que la requa-
lification ait lieu le mois suivant.

0

Dés l'instant olt les Managers ont atteint 120 CC de
ventes personnelles et Non-Manager, ils commen-
cent 2 accroitre leur BL a partir du moment ot leurs
CC sont mis en ceuvre, sous réserve qu'ils se soient

qualifiés pour le BL (cf. 5.).

11.8

Les «Transferred Managers» et les «Inherited Mana-

gersy doivent répondre aux critéres suivants afin de

pouvoir se qualifier de nouveau comme «Sponsored

Manager»:

a. étre actif avec 4 CC pendant chaque mois de la
requalification (cf. 2.5).

b. réaliser un minimum de 120 CC de ventes personnel-
les ou Non-Manager en un ou deux mois consécutifs.

c. dans le cas d’une requalification 4 I'étranger: étre
actifs dans son pays d’origine ou celui dans lequel le
niveau de Manager a été atteint.

12,

Renouvellement de
sponsoring (dans le pays d'origine)

12.1

Un Distributeut qui n’a acheté aucun produit FLP a la
société et qui n’a encaissé aucun autre paiement d’un
Distributeur FLP au cours des vingt-quatre (24) derniers
mois minimum, peut entrer en ligne de compte pour un

nouveau sponsoting. Le Distributeur existant ne doit pas
avoir sponsorisé d’autres personnes pour le commerce
FLP au cours des vingt-quatre (24) mois précédents. En
outre, le Distributeur qui est sponsorisé ainsi que son fu-
tur sponsor devront signer un formulaire cotrespondant.

12.2

Les Distributeurs de nouveau sponsorisés reprennent
leur activité au niveau de nouveaux Distributeurs et
passent commande, au-dessous de leur nouveau Spon-
sor, au NDP; ils perdent toutes les downlines mises
en place jusqu’a présent dans tous les pays et ne sont
pas pris en compte dans les exigences relatives au pro-



gramme de participation aux bénéfices (Profit Shating).
Par contre, ils comptent pour les réquisitions relatives a
I'Eagle Manager et au Rally régional (European Rally).

13.

Procédure de commande

13.1

Tous les Distributeurs passent commande directement
aupres de I'entreprise. Au niveau de « Distributeur »,
le prix a payer pour les commandes est le NDP (NDP
= 15% de rabais sur le prix de vente conseillé). Apres
qu’un Distributeur (indépendamment de son niveau)
aura acheté, en 2 mois civils consécutifs, au moins 2
CC personnels, aux commandes suivantes, il sera appli-
qué le prix Distributeur régulier (« prix d’achat »). La
différence entre le NDP et le prix d’achat sera créditée
a son Sponsor direct.

13.2

Le paiement a lieu au moment de la commande. Diffé-

rents modes de paiement sont possibles:

a. Cartes de crédit: VISA, Mastercard.

b. Paiement anticipé avec bulletin de versement.

c. Systéme de recouvrement direct (LSV).

d. Espéces, Maestro: uniquement dans le cas ot les
produits sont retirés au dépot.

e. Postcard: uniquement dans le cas ol les produits
sont retirés au dépdt ou commandés dans la bouti-
que en ligne.

13.3

Une valeur minimale de 80.— CHF s’applique a toute
commande. Les produits peuvent étre achetés a I'unité
ou par cartons entiers sauf dans le cas de ’Aloés Lips

(art. 22), dont une unité correspond a un paquet de 12
batonnets.

13.4

Les Distributeurs peuvent commander des produits
chez Forever Living Products par courrier, téléphone,
fax, mail, boutique en ligne («Online-Shopy).

13.5

Toutes les commandes doivent étre vérifiées immédia-
tement a réception. Toute différence de quantité ou de
qualité doit étre immédiatement signalée au siege de
Winterthur.

13.6

Toutes les commandes accompagnées du paiement
correspondant, doivent étre parvenues a Winterthur
au dernier jour du mois (23h59) pour étre prises en
compte dans le calcul du bonus relatif ou pour une
éventuelle qualification du mois en question.

13.7

Toutes les commandes et livraisons correspondantes
sont soumises a acceptation de 'administration FLP.
Le versement des bonus dépend lui-méme des com-
mandes acceptées et payées.

13.8

Lorsqu’un Distributeur commande un produit qui a
déja fait I'objet d’une commande précédente, il doit
certifier que 75% de la quantité précédemment com-
mandée a été vendue, consommeée ou utilisée a toute

autre fin publicitaire.

13.9
Les Distributeurs peuvent acquérir des produits pour
les utiliser dans le cadre de leurs opérations commer-

ciales ou pour leur usage personnel dans leur pays
de résidence. Sans 'autorisation du siége principal a
Scottsdale, Arizona, USA, ils ne sont pas autorisés
a exporter des produits dans un pays autre que leur
pays de résidence (sauf dans le cadre de leur usage
personnel ou familial).

13.10
Un Distributeur n’a pas le droit de commander plus de
25 CC en un mois sans I’accord préalable du MD.

13.11

L’achat de bonus est strictement interdit. On entend par
«achat de bonus»: (a) I'adhésion d’une personne sans que
celle-ci ait ptis connaissance de la Demande/du Contrat
de Distributeur indépendant et qu’elle I'ait signé; (b)
I'adhésion frauduleuse d’un individu en tant que Distri-
buteur; (c) 'adhésion ou la tentative d’adhésion comme
Distributeur ou client (clients fantémes) de personnes
n’existant pas, aux fins de percevoir des commissions ou
bonus; (d) tout autre mécanisme par lequel des achats
stratégiques sont mis en place pour maximiser les com-
missions ou les bonus alors que le Distributeur n’utilise
pas les produits achetés de la facon appropriée.

14.

Dispositions juridiques
14.1 Entrepreneur indépendant

14.11

Tous les Distributeurs sont des entreprencurs indé-
pendants. Ils exercent leur activité dans le cadre de leur
contrat de Distributeur (demande d’adhésion) et sous
respect des directives de I'entreprise en vigueur dans le
pays dans lequel ils sont actifs.



14.1.2

Par partenariat de Distributeurs FLP nous entendons,
le Distributeur lui-méme et son époux (ou son épouse)
ou le partenaire vivant maritalement avec la personne
inscrite en tant que Distributeur FLP ou méme un
simple Distributeur, comme indiqué sur la demande
d’adhésion ayant été acceptée par la société Forever

Living Products.

14.1.3

Les conjoints et les concubins sont sponsorisés par le
biais d’une méme demande d’adhésion. Ils ne peuvent
pas se sponsotiser mutuellement. Si 'un des conjoints
ou concubins renonce 2 son statut de Distributeur,

la personne inscrite comme Distributeur reconnait
explicitement que son statut de Distributeur peut

étre résilié a tout moment si le comportement de son
conjoint ou concubin représente une entrave aux

directives de I'entreprise.

14.1.4

Le lien entre les Distributeurs et FLP est de nature
contractuelle; seules les personnes majeures (18 ans
accomplis) peuvent devenir des Distributeurs.

14.1.5

En accordant a un Distributeur le droit d’acquérir des
produits, FLP s’engage a lui vendre des produits et a
lui verser des bonus conformément au Plan Marketing,
Cet engagement est valable aussi longtemps que le
Distributeur n’enfreint pas les dispositions contractuel-

les stipulées au contrat.

14.1.6

Si la downline sponsorise un Distributeur a I’étranger
dans un pays ou le Distributeur lui-méme n’était pas
encore sponsorisé, il 'est automatiquement et accepte

ainsi les lois et réglementations en vigueur dans le pays
en question ainsi que les régles de résolution des litiges
définies dans les présentes directives.

14.2 Directives de entreprise

14.2.1

Les présentes directives d’entreprise ont pour objet
d’établir les restrictions, les prescriptions et les condi-
tions générales régissant les procédures réglementaires
de vente et de marketing. Elles visent a prévenir toute
action abusive, non réglementaire ou illégale. Ces
directives peuvent étre a tout moment révisées, modi-
fiées et complétées par FLP.

14.2.2
Chaque Distributeur s’engage a se familiariser avec les
directives de I'entreprise.

14.2.3

En soumettant une demande d’adhésion de Distribu-
teur, le demandeur s’engage a respecter ces directives.
Le respect des directives de 'entreprise par le Distribu-
teur constitue un engagement contractuel, qu’il renou-

velle a chaque commande effectuée aupres de FLP.

14.2.4

La cession ou le transfert de P'activité de Distributeur
par toute autre voie que celle de ’héritage est contraite
au réglement de l'entreprise et n’est pas valable sans
autorisation préalable de I'entreprise. Dans ce contexte,
la modification du droit de jouissance d’un partenariat
de Distributeur géré par fidéicommis est traité comme
une modification traditionnelle, c’est-a-dire qu’elle est
conditionnée pat 'approbation écrite de la société.

14.2.5

11 est interdit aux Distributeurs d’exposer ou de vendre
de la documentation, du matériel publicitaire ou

des produits FLP chez des détaillants, pharmacies,
drogueries ou dans d’autres magasins, sur Internet,
dans le cadre de bourses d’échange ou toutes formes
de marchés ou foires. La présence a une exposition ou
foire, qui est en général de 10 jours maximum par an,
est considérée comme une activité temporaire et doit
étre signalée au préalable au siege FLP de Winterthur.
Les Distributeurs

qui fournissent eux-mémes des setvices de prestations,
tels que les salons de coiffure, les salons d’esthétique
ou de physiothérapie ou les centres de fitness par
exemple, sont autorisés a exposer et a vendre des pro-
duits dans leurs bureaux, boutiques ou centres. En
revanche, la publicité extérieure et 'exposition en vi-
trine de produits et d’informations commerciales ainsi
que la promotion de la vente de produits de I'entre-
prise sont interdites. Dans les restaurants, les produits
peuvent étre servis en portions. Compte tenu des ex-
ceptions prévues dans ce paragraphe, les Distributeurs
sont obligés de vendre ou promouvoir les produits de
la marque Forever dans leur emballage original.

14.2.6

Les Distributeurs peuvent uniquement acheter en leur
nom propre et en aucun cas pour le compte d’autres
Distributeurs sans obtenir leur consentement au
préalable. Il leur est également interdit d’effectuer des
achats en quantité supérieure au volume nécessaire
pour couvrir leurs besoins a court terme. Toute infrac-
tion a ce principe peut entrainer la suspension de la
qualification ou la résiliation du contrat de Distribu-
teur (cf. 13.11).




14.2.7

Dans le cas ou le conjoint inscrit d’un Distributeur ne
peut pas participer a un voyage gagné, le Distributeur
peut emmener un/e invité/e a condition qu’il/elle soit
déja un Distributeur ou admissible a le devenir. Les
voyages gagnés sont limités comme suit: Super Rally a
partir de 1500 CC, Post Rally et Silver Post Rally. Tous
les autres voyages offerts par I'entreprise ne peuvent
étre effectués que par les personnes dont les noms
sont mentionnés sur la demande du Distributeur.

14.2.8

Les Distributeurs FLP ne doivent pas dénigrer d’autres

Distributeurs, les produits ou services FLP, le Plan
Marketing et de Compensation ou les employés de
FLP auprés d’autres Distributeurs ou de tiers. Toute
question, suggestion ou tout commentaire lié a ce
type de comportement devra étre envoyé par écrit aux
sieges de FLP uniquement.

14.3  Résiliations

14.3.1

Une résiliation du contrat de travail équivaut a la
suppression de toutes les prérogatives nationales et
internationales et des droits contractuels d’un Distri-
buteur FLP, y compris celui d’acheter et de vendre des
produits. Le Distributeur perd également le droit de
se qualifier pour les programmes proposés par FLP,
en particulier les bonus de groupe (BG), de leadership
(BL) et la participation au programme de stimulation
a la vente «Earned Incentive Programy ainsi qu’a
d’autres programmes FLP.

14.3.1.1
Au bout de deux ans, le Distributeur qui a résilié

son contrat, peut de nouveau déposer une demande

d’adhésion, sous réserve de 'approbation par FLP (cf.
4.14). Sa demande étant acceptée, il recommencera au
niveau de « Distributeur ». La downline construite lors
de son activité précédente ne sera pas rétablie.

14.3.2

A la demande de FLP, le Distributeur doit retourner
les valeurs réelles provenant des programmes, des
stocks et des bonus qu’il a obtenus jusqu’a la date de
I’événement ayant provoqué le licenciement. Suite a
la compensation des cotts et dommages éventuels
entrainés par le comportement fautif, les bonus non
attribués en raison du licenciement sont versés au
Distributeur suivant autorisé du niveau immédiate-
ment supérieur, sous réserve qu’il n’a commis aucune

infraction au reglement.

14.3.3

Les manquements suivants engagent la responsabilité

des Distributeurs et constituent des motifs de licencie-

ment (liste non exhaustive):

14.3.3.1

FLP est une société qui repose sur la qualité de ses
produits et leur utilisation par les consommateurs. 11
est donc strictement interdit aux Distributeurs d’ache-
ter des produits dans le seul but de se qualifier pour le

versement de bonus, ou d’inciter d’autres Distributeurs

2 en faire autant. Les mesures suivantes visent a éviter

la formation de stocks:

a. Tout Distributeur qui commande des marchandises
ayant déja fait lobjet d’'une commande antérieure
doit confirmer 4 la société que 75% du stock issu de
commandes antérieures a été vendu ou utilisé d’une

autre maniere. Il est recommandé aux Distributeurs de

conserver un récapitulatif précis de leurs ventes men-
suelles aux clients. La société peut exiger le droit de

consulter ces récapitulatifs lorsqu’elle le juge nécessaire.

Le stock de marchandises respectif a la fin de chaque

mois doit également figurer sur ces récapitulatifs.
b. La réglementation relative aux rachats de produits
sera généreusement appliquée en cas de licenciement
d’un Distributeur; toutefois, FLP ne procédera &
aucun rachat ou remplacement de produits qui
auront été déclarés vendus ou consommés. La falsi-
fication d’informations concernant la vente ou I'uti-
lisation de produits dans le but de progresser dans le
Plan Marketing constitue un motif de licenciement.
1l est interdit d’inciter d’autres Distributeurs &

o

contourner I'interdiction de constituer des stocks
trop importants. Pour I'éviter, la société peut exiger
le remboursement des bonus correspondant aux pro-
duits retournés de 'upline d’un Distributeur licencié.
d. Outre aux activités de vente réguliéres, un Distri-
buteur peux revendre les produits uniquement aux
Distributeurs qu'il a sponsorisés directement et &
un prix non inférieur au prix d’achat. Toute autre
vente & d’autres Distributeurs, directe ou indirecte,
est interdite soit au Distributeur qui vend soit a celui
qui achete. Les Case Credits résultant de ces ventes
illicites ne seront pas comptés pour la qualification au
statut d’activité ou toute autre qualification. Dans ces
cas, toutes les mesures d’ajustement appropriées se-
ront prises. En plus, les Distributeurs contrevenant a
cette directive, sont passibles d’exclusion de Iactivité.

14.3.3.2

Tout manquement défini aux paragraphes 14.9, 14.11,
14.12, 14.13 et 14.14 des présentes directives (sous-
paragraphes inclus).

143.3.3
La citation, la désignation nominative ou imagée
pour d’autres sociétés de vente directe dans quelque



brochure publicitaire ou de recrutement que ce soit,
est interdite.

14.3.3.4

La vente ou I’exposition des produits ou brochures
FLP dans le commerce de détail ou autres magasins
(exceptions définies au point 14.2.5).

143.3.5

Chaque action ou inactivité d’un Distributeur qui
permet une négligence grossiére et/ou une violation
intentionnelle des directives de I'entreprise.

14.3.3.6

Les Distributeurs ne sont pas autorisés a déclarer

que les produits ont des propriétés thérapeutiques,
curatives ou qu’ils sont sirs. Seules des déclarations
et affirmations officiellement approuvées par FLP ou
contenues dans la documentation officielle de FLP
peuvent étre faites ou utilisées. Aucun Distributeur n’a
le droit de déclarer que les produits FLP sont utiles
dans le traitement, la prévention, le diagnostic ou le
soin d’une maladie quelconque. Toute affirmation de
nature médicale relative aux produits FLP est stricte-
ment interdite. Les Distributeurs doivent conseiller au
client suivi par un médecin ou suivant un traitement
médical de prendre I'avis du médecin avant de modi-

fier son régime alimentaire.

14.3.3.7

11 est strictement interdit d’extrapoler des revenus et
de faire des déclarations potentiellement trompeuses
sur le sujet, a moins d’en avoir regu I'autorisation écrite
préalable de FLP. La réussite financiere du Distribu-
teur dépend totalement de ses efforts individuels, de
son engagement vis-a-vis de son activité FLP, ainsi que
de la formation et de 'encadrement que le Distribu-
teur offre a sa downline.

14.4  Réglement des litiges/Renonciation & la

procédure judiciaire

14.4.1

Si une controverse ou une réclamation, découlant

du statut de Distributeur ou des produits FLP ou en
rapport avec eux, ne peut étre réglée par négociation,
Pentreprise et le Distributeur acceptent que, dans

le but de permettre, autant que faire se peut, une
résolution amiable, rapide, efficace et peu colteuse du
litige, les parties renoncent a leur droit respectif a un
proces avec jury et réglent leur litige en le soumettant
a I’American Arbitration Association (Association
américaine d’arbitrage, AAA) en vue d’un arbitrage
exécutoire 2 Maricopa County en Arizona, et cela
conformément aux procédures écrites adoptées par
FLP au sujet du réglement des litiges. L.a Demande du
Distributeur Indépendant est régie a tous égards par le
droit de I'Btat d’Arizona.

14.4.2

La participation au programme de sponsoting interna-
tional est un privilege qui donne a chaque Distributeur
la chance de profiter du réseau international des entre-
prises FLP. Le programme de sponsoring international
est géré par le bureau central de FLP situé a Maricopa
County en Arizona. Un Distributeur participant a ce
programme accepte et consent que tout litige décou-
lant de P'activité de distribution ou des produits FLP
ou qui y est lié, impliquant toute entreprise affiliée a
FLP, soit résolu par arbitrage exécutoire a2 Maricopa
County, en Arizona, conformément aux directives
actuelles sur le réglement des litiges comme mentionné
ci-dessus et sur le site officiel de FLP a I'adresse www.
foreverliving.com.

14.5 Résiliation volontaire

14.5.1

Si un Distributeur désire résilier son contrat d’ad-
hésion, il doit communiquer ce souhait par lettre
écrite, signée de main propre, a laquelle sera ajoutée
I’éventuelle signature du partenaire également enre-
gistré. La résiliation prend effet a compter de la date
d’acceptation de la résiliation par le siége. Le niveau
commercial actuel ainsi que tous les niveaux suivants
établis 2 ce moment-la, aussi bien sur le plan national
qu’a étranger, sont périmés. Au bout de deux ans, le
Distributeur qui a résilié son contrat, peut de nouveau
déposer une demande d’adhésion, sous réserve de
P’approbation par FLP (cf. 4.14). Sa demande étant ac-
ceptée, il recommencera au niveau de « Distributeur ».
La downline construite lors de son activité précédente
ne sera pas rétablie.

14.5.2
La résiliation d’un contrat de Distributeur s’applique
également a son conjoint, si tel est le cas.

14.6  Validité des d. des d’adhési

14.6.1

Tout «changement de sponsor» par le Distributeur
est contraire aux directives de 'entreprise. Toutes
demandes multiples déposées dans ce but sont décla-
rées nulles et non valides. Seule la premiére demande
d’adhésion d’un Distributeur est prise en compte. Les

exceptions sont définies sous par. 12.

14.6.2

Toute activité d’un Distributeur ou de sa downline
formée et gérée par un tiers, intentionnellement ou
inconsciemment, est interdite et sera adaptée par
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I’Executive Committee (FLP International) conformé-
ment aux directives de entreprise. La décision prise
pat ’Executive Committee de mettre fin a 'activité
d’un Distributeur et/ou d’annuler, de redistribuer

ou de corriger des bonus, des Case Credits (CC),

des rémunérations et des primes d’encouragement
(Incentives), attribués au fait que cette personne n’a
pas respecté les directives de I'entreprise, est définitive
et sans appel. La violation intentionnelle des directives
de entreprise par le Distributeur peut entrainer son
licenciement ainsi qu’une action en justice accompa-
gnée d’une demande en dommages-intéréts.

14.7 Tr

ion par test. t

14.7.1
Les droits héritables d’un Distributeur sont soumis aux

restrictions suivantes:

14.7.1.1
L’héritier doit étre une personne en droit de devenir
Distributeur.

14.7.1.2

L’héritier doit étre majeur; si ’héritier est mineur ou
s’il y a plusieurs héritiers, une tutelle ou un fidéicom-
mis doit étre mis en place. Dans le cas d’un fidéicom-
mis, une copie de I'acte doit étre déposée auprés de
FLP. Les conditions spécifiées doivent autoriser le
mandataire fiduciaire a agir comme Distributeur, et
ce sans restriction aucune. Le tuteur ou le mandataire
fiduciaire doit étre habilité par la juridiction compé-
tente et obtenir 'autorisation expresse d’agir comme

Distributeur au nom du mineut.

14.7.1.3

Sauf violation du contrat, le tuteur ou le mandataire
conserve le statut de Distributeur jusqu’a ce que le bénéfi-
ciaire du droit de jouissance atteigne la majorité et puisse
assumer la responsabilité du contrat de Distributeur, apres
avoir obtenu P'autorisation de la juridiction compétente.

14.7.1.4

Le tuteur, le mandataire fiduciaire, le conjoint ou tout
autre représentant du Distributeur doit veiller a ce
que le bénéficiaire du droit de jouissance, la personne
sous tutelle ou le conjoint respecte les directives de
entreprise. Toute violation de ces directives par 'une
des personnes susmentionnées peut conduire a la
résiliation du contrat de Distributeur.

14.7.1.5

Le statut de Distributeur dans le cadre du Plan Mar-
keting n’est transmissible par héritage que jusqu’au
niveau Manager. Cependant, le montant des bonus et
les conditions auxquelles ils sont versés demeurent les
mémes que ceux appliqués a la personne décédée. Les
positions inférieures a celle de Manager sont transmi-
ses par héritage au niveau correspondant.

14.7.1.6

Toutes les demandes d’adhésion de Distributeur pré-
sentant deux signatures, indépendamment de la date
de ces dernieres, sont considérées par FLP comme
«biens communs au dernier vivant». Une communauté
de biens est considérée comme une «communauté de
biens au dernier vivant». Si FLP recoit I’acte de déces
de I'un des deux signataires, le statut de distributeur
est automatiquement transféré au survivant. Toute
autre disposition testamentaire rédigée par la premiére
petrsonne décédée est considérée comme non valable.
Cela signifie qu’en présence de deux signataires, si

P'un décede, 'autre devient automatiquement 'unique
Distributeur. Quiconque s’oppose a cette procédure
doit faire part de ses souhaits au MD qui examinera
la possibilité de les satisfaire. Il est important de noter
que, de son vivant, la personne détenant le statut de
Distributeur ne peut apporter aucune modification
audit statut, sauf en cas de séparation ou de divorce
légal. La demande d’adhésion d’un requérant marié est
reconnue par FLP comme une demande commune,
méme si un seul partenaire est inscrit sur le formu-
laire et Ia signé. Chaque Distributeur consent a ce
que la responsabilité totale de FLP et de ses sociétés
associées, pour toute créance, de quelque nature que
ce soit, soit limitée a la quantité des produits que le
Distributeur a achetée chez FLP et aux produits qui
peuvent encore étre vendus. Lorsqu’un Distributeur
célibataire change de situation de famille, il doit
déposer une nouvelle demande faisant état de ce
changement, accompagnée d’une copie du certificat
de mariage. A partir de ce moment, FLP considere

le statut de Distributeur comme «biens communs au
dernier vivant». En cas de décés d’un Distributeur
célibataire, le transfert de son statut doit étre réglé par
testament ou par le biais d’une fondation. La société
considere le statut de «biens communs au dernier
vivant» et les «fondations» comme des moyens légaux
permettant, en cas de déces du Distributeur, de trans-
férer sa propriété a un héritier donné, sans avoir a faire
appel a d’autres moyens de recours.

14.8  Transmission suite & un divorce

14.8.1

Les conjoints ne peuvent pas se sponsoriser mutuelle-
ment. Lorsqu’un Distributeur épouse un autre Distri-
buteur, chacun peut conserver le statut de Distributeur
séparé qu’il possédait avant le mariage.



14.8.2

Si un Distributeur se matie avec une personne n’étant
pas un Distributeur, cette derniere pourra étre intégrée
dans le contrat selon son désir. Qu’il ait présenté une
demande d’adhésion pour son conjoint ou non, le Dis-
tributeur reconnait expressément que toute violation des
directives de I'entreprise par ce dernier peut entrainer la
résiliation de son propre contrat de Distributeur, comme
si le nouveau partenaire était lui-méme Distributeur FLP.

14.8.3

Durant une instance de divorce ou des négociations
préliminaires 4 une séparation des biens, FLP conti-
nuera a verser les paiements au Distributeur inscrit en
tant que tel comme précédemment.

14.8.4

En cas de divorce ou de séparation juridique, le statut
de partenariat de Distributeurs peut étre attribué a I'un
ou 'autre des partenaires, mais ne peut étre réparti
entre eux. Seule une personne adulte est autorisée

a prendre en charge la downline actuelle. L’autre
partenaire peut reprendre son activité de Distributeur
au niveau qu’il avait atteint avec son conjoint. Ce Dis-
tributeur conserve le méme sponsor. Pour le sponsor,
ce nouveau Distributeur est considéré comme «hérité»

jusqu’a ce qu’une requalification ait lieu.

14.8.5

Dans le cadre des dispositions légales, FLP, ses
directeurs, cadres, actionnaires, employés, collabora-
teurs et représentants (collectivement désignés par le
terme «Associates») déclinent toute responsabilité et
sont déliés de toute obligation pour les créances des
Distributeurs concernant des pertes de profits, des
dommages directs, indirects, spécifiques ou consécu-
tifs, ou de tout autre dommage causé par:

a. la violation des directives de 'entreprise par un
Distributeur;

b. la promotion et I'exploitation d’un commerce FLP
par un Distributeur et les activités qui y sont liées;

c. la communication de données incomplétes ou erro-
nées par un Distributeur & FLP ou aux «Associates»

ou

d.le manquement d’un Distributeur, cest-a-dire le fait
de ne pas communiquer des données et informations
nécessaires  la bonne marche de FLB, y compris (et
sans restriction) I'acceptation de nouveaux Distri-
buteurs dans le Plan Marketing et le versement des
bonus de quantité.

Quelles que soient les créances et la nature de ces der-
nieres, chaque Distributeur consent a ce que I'entiere
responsabilité de FLP et de ses sociétés associées soit
limitée a la quantité de produits encore vendables et
achetés chez FLP par le Distributeur.

14.9 Réglementations sur l'usage d’Internet

14.9.1 Vente des produits en ligne

Chaque Distributeur indépendant FLP aura ['occasion
d’acheter un site de Distributeur indépendant et agréé
FLP pour pouvoir commercialiser ses produits en ligne
par le biais d’un lien direct menant au site d’achat

de FLP. Les commandes en ligne seront directement
satisfaites par FLP & partir de ce site. Ce lien Internet
est congu de telle maniére que les pages FLP demeu-
rent au sein du site du Distributeur indépendant FLP.
Ainsi, les consommateurs ne quittent jamais le site du
Distributeur. Afin de préserver I'intégrité du nom de
marque FLP et de sa gamme de produits ainsi que la
relation Distributeur/client, les Distributeurs ne sont
pas autorisés a vendre des produits de la marque FLP
en ligne par le biais de leur site Internet indépendant.

Il est interdit aux Distributeurs FLP d’utiliser ou de
vendre toute documentation de marketing ou de pro-
motion de FLP qui n'a pas été approuvée par écrit par
une source FLP autorisée. Les ventes en ligne ne peu-
vent se faire en direct que par ou via un lien vers le site
officiel FLP. Les ventes de produits & partir de canaux
de marketing en ligne, de centres commerciaux en
ligne ou des sites d’encheres, tels que, sans pour autant
y étre limités, eBay ou ricardo.ch, sont formellement
interdites. Les Distributeurs ne peuvent vendre ou
confier des produits FLP a quiconque dans le but de la
revente. Les sites certifiés du Distributeur indépendant
FLP peuvent assurer le marketing et la promotion des
produits mais ne peuvent étre utilisés pour la vente en
ligne ou pour sponsoriser des Distributeurs.

14.9.2  Sites Internet du Distributeur indépendant
Les sites Internet du Distributeur indépendant FLP
assurant le marketing et la promotion des produits
FLP ou de l'activité FLB, a I'exception de la vente en
ligne ou du sponsoring, sont autorisés dans la mesure
ol ils respectent les Directives de 'entreprise FLP ou
sont modifiés dans ce sens.

Il nest pas permis de sponsoriser des Distributeurs en
ligne par le biais d’'une demande électronique signée
ou un formulaire en ligne en dehors de la demande
directe ou du lien menant au site officiel FLP www.
foreverliving.com.

Les Distributeurs ne sont pas autorisés  utiliser le
nom « Forever Living Products » ou ses autres marques
déposées, appellations commerciales, tout nom de pro-
duit, de domaine (URL), ou bien a copier ou & utiliser
tout matériel FLP provenant de toute source pouvant
tromper ou induire l'utilisateur & penser que le site du
Distributeur est celui de FLP ou d’une de ses filiales of-
ficielles. Les noms de produits de FLP sont la propriété
exclusive de FLP et ne peuvent étre utilisés par les




Distributeurs comme un lien sponsorisé ou pour tout
autre usage non autorisé. Le site individuel du Distri-
buteur indépendant FLP doit clairement mentionner
qu’il représente un Distributeur indépendant FLP qui
n'est pas un agent ni de I'entreprise FLP ni de 'une de
ses filiales officielles mondiales.

Les Distributeurs doivent relier leurs sites Internet au
site officiel de FLP créé et géré par FLP dont I'adresse
est www.foreverliving.com.

Tous les sites Internet du Distributeur indépendant
FLP ne doivent renvoyer et étre liés qu'a des entrepri-
ses ou des produits revétus du label FLP et ayant un
contenu de bonne moralité.

14.9.3  Publicité électronique

Seront autorisés les sites Internet du Distributeur in-
dépendant FLP qui ont été approuvés par FLP ou qui,
sur autorisation de FLP, font partie intégrante d’'une
banniére en ligne ou d’affiches publicitaires confor-
mes aux Réglementations sur la publicité de FLP. Les
banniéres en ligne ou les affiches publicitaires doivent
étre préalablement soumises 4 FLP pour autorisation
avant leur publication en ligne et doivent conduire
l'utilisateur au site officiel de I'entreprise ou & un site
Internet du Distributeur indépendant agréé FLP. Toute
publicité électronique doit respecter les Réglementa-
tions de I'entreprise sur la publicité et la promotion et
s’y soumettre.

14.10  Erreurs ou questions

Si un Distributeur a des questions sur les bonus, les
rapports d’activité de la downline, les frais ou modi-
fications, ou §'il pense qu'une erreur a été commise

en ce qui concerne ces éléments, le Distributeur doit
informer FLP dans les soixante jours (60) suivant la
date de I'erreur ou de I'incident en question. FLP nest

pas responsable de toute erreur, toute omission ou tout
probléme n’ayant pas été signalé dans les soixante (60)
jours.
14.11  Confidentialité et accord de non
divulgation

Les rapports de la Downline, tous les autres rapports
ainsi que les informations généalogiques, y compris,
sans pour autant y étre limité, les informations sur le
réseau downline et les relevés de commissions recap,
sont la propriété privée, exclusive et confidentielle de
FLP.
Tout Distributeur indépendant ayant recu de telles
informations doit les traiter comme si elles étaient de
nature personnelle et confidentielle, veiller & ne pas les
divulguer, et éviter de les utiliser pour un usage autre
que la gestion de son réseau downline.
En tant que Distributeur FLP, vous pouvez avoir accés
a des informations personnelles et confidentielles
que vous reconnaissez étre de nature confidentielle,
hautement sensible et importante pour lactivité
commerciale FLP. Vous reconnaissez en outre que ces
informations sont mises  votre disposition unique-
ment et exclusivement dans le but de promouvoir la
vente des produits FLP, de chercher, de former ou de
sponsoriser des tiers souhaitant devenir Distributeur
Indépendant FLD et dans le but de continuer a batir et
a promouvoir votre affaire FLP.
On entend aussi par «Secret commercial» ou «Infor-
mation confidentielle» toute information compre-
nant une formule, un modele, une compilation, un
programme, un appareil, une méthode, une technique
ou une procédure qui:
1. tire une valeur économique indépendante, actuelle
ou potentielle du fait qu'il n’est pas connu d’autres
personnes susceptibles de retirer une valeur écono-

mique de sa divulgation ou de son utilisation; et
2. fait 'objet d’efforts raisonnables, selon les circons-
tances, aux fins de maintenir son caractére secret.

14.11.1 Informations confidentielles

1. Chaque fois que FLP met une information a la
disposition du Distributeur Indépendant FLP, celle-
ci ne doit étre utilisée que dans le cadre de Pactivité
commerciale FLP.

2.Le Distributeur n’est pas autorisé a utiliser, divul-
guer, copier ou entreprendre toute autre action qui
mettrait le secret commercial ou I'information confi-
dentielle 4 la disposition de toute autre personne que
les Distributeurs Indépendants de FLP, sans avoir
obtenu le consentement écrit préalable de FLP.

3.Le Distributeur ne peut pas, directement ou indirec-
tement, utiliser, capitaliser sur ou exploiter un secret
commercial ou une information confidentielle pour
son propre bénéfice ou pour le bénéfice de toute
autre personne, en dehors de I'objectif de conduire
son activité commerciale FLP.

4. Le Distributeur doit préserver la confidentialité et
la sécurité du secret commercial et de 'information
confidentielle qu'il posséde et les protéger contre la
divulgation, I'abus, le détournement ou toute autre
action allant 4 'encontre des droits de FLP.

14.12  Autres clauses restrictives

En contrepartie d’avoir regu un secret commercial et
une information confidentielle de FLP, le Distributeur
doit accepter intrinséquement qu’en ayant le statut

de Distributeur FLP, il ne peut mener ou encourager
aucune action dont 'objectif ou I'effet pourrait étre
nuisible, violer, interférer avec ou diminuer la valeur
ou les avantages des relations contractuelles de FLP
avec tout autre Distributeur FLP. Sans limiter la géné-
ralité de ce qui suit, le Distributeur accepte, pendant



la durée de son contrat, de ne pas contacter, solliciter,
persuader, inscrire, sponsoriser ou accepter directement
ou indirectement tout Distributeur FLP, client FLP

ou toute autre personne qui fut un Distributeur ou

un client FLP pendant les douze (12) derniers mois,
aux fins de promouvoir des opportunités par le biais
de programmes de marketing provenant de toute
entreprise de vente directe autre que FLP.

14.13  Période de validité

Les accords mentionnés 4 la rubrique «Information
confidentielle» des présentes directives demeurent vala-
bles sans limitation de durée. Les accords mentionnés
a la rubrique «Autres clauses restrictives» des présentes
directives restent en vigueur et sont effectifs pendant
la période de validité du Contrat de Distributeur
précédemment signé entre FLP et le Distributeur, et
au-dela pendant une période de douze (12) mois aprés
Iexpiration et la fin d’un tel Contrat de Distributeur.

14.14  Réglementati

promotion

sur la publicité et la

14.14.1 Marque de commerce, appellation
commerciale, matériels avec droit d’auteur
et publicité

Lappellation «Forever Living Products» et les symboles

FLP ainsi que d’autres noms qui pourraient étre choisis

par FLD, y compris les noms des produits FLP, sont des

marques de commerce et/ou appellations commerciales
appartenant exclusivement a entreprise.

14.14.2 Li limitée pour l'utilisation des
marques de Uentreprise

Par la présente, FLP donne 4 chaque Distributeur la
licence d’utiliser les marques déposées, les marques
de service et autres marques (appelées collectivement

les «Marques»), pour la réalisation des responsabilités
et des obligations du Distributeur conformément au
Contrat de Distributeur et aux réglementations et pro-
cédures correspondantes de FLP. Toutes les Marques
sont et restent la propriété exclusive de «FLP». Les
Marques ne peuvent étre utilisées que de la maniére
autorisée dans le Contrat de Distributeur et les régle-
mentations et procédures correspondantes de FLP. La
licence garantie par la présente ne s'applique que tant
que le Distributeur est en régle et respecte toutes les
réglementations et procédures de FLP. Cependant,

il est interdit & un Distributeur de prétendre étre le
propriétaire de toute marque appartenant & FLP (par
exemple enregistrer un nom de domaine en utilisant le
nom «FLP», «Forever Living», ou toute autre Marque
de FLP de toute maniére, sous quelque forme et sous
quelque aspect que ce soit), 2 moins d’en avoir obtenu
lautorisation écrite de FLP.

Ces Marques sont d’une grande valeur pour FLP et
elles ont été fournies & chaque Distributeur unique-
ment pour son utilisation autorisée de fagon formelle.
Les Distributeurs ne sont pas autorisés 4 faire de la
publicité pour des produits FLP par des canaux autres
que les supports publicitaires et promotionnels mis

a leur disposition par FLP ainsi que les matériels
préalablement approuvés par un représentant officiel
agréé de FLP. Les Distributeurs acceptent de n'utiliser
aucun matériel écrit, imprimé, enregistré ou tout autre
matériel dans le but de faire la publicité, la promotion
et la description du programme de produits ou de
marketing de FLP, ou de toute autre maniére, aucun
matériel qui n’a pas été protégé par le droit d’auteur

et n'a pas été fourni par FLP, & moins qu'un tel
matériel n'ait été soumis & FLP et qu'il nait requ une
autorisation écrite de FLP avant d’étre distribué, publié
ou affiché. Les Distributeurs de FLP acceptent par la
présente de ne faire aucune déclaration dénigrante sur

FLP, ses produits, le plan de compensation de FLP ou
les perspectives de revenus.

14.14.3 Matériels promotionnels

Un Distributeur FLP peut développer ses propres

techniques de marketing, tant qu’elles ne violent pas

les régles, réglementations ou statuts de 'entreprise,

de I'état, de la fédération ou de la juridiction. A moins 43

d’avoir regu au préalable une autorisation écrite de
lentreprise, I'utilisation, la production ou la vente

de tout support ou matériel de vente est interdite, &
Iexception des matériels fournis ou approuvés par écrit
par FLP a d’autres Distributeurs FLP pour 'utilisation
dans le cadre de la promotion des produits FLP.

I15.

Communication

15.1

Afin de servir au mieux les intéréts des Managers

et des Distributeurs et de les tenir continuellement
informés des activités et des principes de entreprise,
FLP a congu un systéme de communication. Pour
toute question, les Distributeurs peuvent s’adresser
directement au siege FLP de leur pays d’origine.

15.2

Le Managing Director est chargé de traiter ces
demandes au nom de FLP et de transmettre aux Dis-
tributeurs toutes nouvelles informations et données
relatives aux activités et principes qui proviennent

du siege. Si le MD n’est pas en mesure de répondre a
une question, il demande au si¢ge (Home Office) un
soutien ou des instructions adéquates, puis recontacte
le Distributeur pour lui donner une réponse définitive.



44

Ce systéme de communication (Distributeur — MD —
Siege) garantit une transmission directe et efficace des
informations aux intéressés.

16.

Sponsoring international

Forever Living Products a développé un concept pet-
mettant aux Distributeurs de développer leur activité
au niveau mondial, dans tous les pays ou FLP possede
une succursale implantée en conformité avec la légis-
lation régionale en vigueur. Les Distributeurs jouissent
de revenus complémentaires importants et du prestige
d’exercice d’une activité au niveau international tout en
contribuant a la santé, la beauté et 'alimentation saine
d’autrui. La procédure de la sponsorisation internatio-
nale est simple et la rémunération peut étre considéra-
ble. La sponsorisation internationale augmente le re-
venu potentiel du Distributeur, transforme son activité
en une entreprise réellement internationale et offre a
ses contacts a I’étranger la possibilité de percevoir un
revenu supplémentaire et de profiter des avantages

de croissance personnelle offerts par Forever Living
Products. Ce réglement est valable pour chaque spon-
soring international a partir du 22 mai 2002.

16.1

Le Distributeur dépose sa demande de sponsoring
international au siége de FLP de son pays d’origine
par fax, courrier ou par téléphone en mentionnant son
nom, numéro ID et son adresse. Une fois les données
entrées dans le systeme, le Distributeur et son upline
apparaissent dans la banque de données sous 24 heu-
res. Le numéro ID de son pays d’origine est applicable
a tous les pays dans lesquels il dépose une demande.

16.2

Dans tous les pays, le Distributeur commence auto-
matiquement a son niveau actuel figurant dans le Plan
Marketing,

16.2.1

Les CC générés dans une société opératrice ne peuvent
pas étre combinés avec ceux d’autres sociétés opératri-
ces pour atteindre un nouvel échelon du Plan Marke-
ting, le statut d’Eagle Manager, la qualification pour un
bonus ou le programme de stimulation a la vente.

16.3

Les Managers qui, pour étre actifs, réalisent la quantité
minimale de 4 CC personnels par mois dans leur pays
d’origine (cf. 2.5), ne sont plus obligés de répondre a
ce critére a I’étranger pour le mois suivant afin d’obte-
nir le bonus de groupe.

Exemple: un Manager actif dans son pays d’origine en
janvier est considéré comme actif en février dans tous
les pays étrangers dans lesquels il est sponsorisé.

16.4

Les Distributeurs qui n’ont pas atteint le niveau de Ma-
nager dans leur pays d’origine obtiennent uniquement

un bonus dans les pays étrangers dans lesquels ils sont
actifs (cf. 2.5).

16.5

Le sponsor d’un Distributeur est la personne qui figute
sur la toute premiére demande d’adhésion faite par le
Distributeur et acceptée par FLP.

16.6

Le bonus pour les activités réalisées par la downline a
Pétranger est versé aux Distributeurs actifs respective-
ment le 15 du mois suivant.

16.7

La qualification relative au bonus de leadership (BL),
dans le pays d’origine, est validée au cours du mois
suivant dans tous les pays étrangers dans lesquels le
Distributeur est sponsorisé pour 'obtention du BL.
Exemple: un Manager se qualifie en janvier pour le bo-
nus de leadership dans son pays d’origine, il est consi-
déré comme qualifié pour ce bonus en février dans
tous les pays étrangers dans lesquels il est sponsorisé.
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L

Introduzione

L’azienda registrata Forever Living Products (FLP) ¢
unica nell’applicazione della sua filosofia, che prevede la
promozione e il sostegno a livello mondiale dell’utilizzo

e della rivendita dei propri prodotti da parte dei propri
Distributori indipendenti (incaricati di vendita). FLP &
un gruppo di aziende collegate i cui Distributori vendo-
no i prodotti FLP in tutto il mondo. FLP offre ai propri
Distributori prodotti della migliore qualita, il miglior
personale di sostegno, nonché il miglior Piano Marketing
del settore. Le societa collegate ¢ i relativi prodotti offro-
no ai clienti e ai Distributori una possibilitd di migliorare
la propria qualita di vita con I'uso di prodotti FLP e
offrono, a chiunque sia disposto ad applicare il program-
ma in modo appropriato, pari condizioni per conseguire
il successo finanziario. Contrariamente alla maggior
parte delle opportunitd commerciali, per gli incaricati di
vendita non vi ¢ praticamente alcun rischio finanziario
poiché non ¢ richiesto alcun investimento minimo e la
ditta offre un generoso regolamento di riacquisto.

La filosofia della ditta non prevede che il Distributore
abbia successo finanziario senza impegnarsi ovvero
basandosi sul lavoro di terzi. Le rimunerazioni presso le
ditte FLP dipendono dalla vendita dei prodotti. Un Di-
stributore ¢ un imprenditore indipendente il cui successo
dipende unicamente dal proprio impegno personale.

La societd FLP ha alle spalle una lunga storia di successi.
L’obiettivo base del Piano Marketing FLP ¢ la promo-
zione della vendita e dell’utilizzo dei prodotti di qualita
dell'impresa presso i consumatori finali. I Distributori
si costruiscono una struttura di commercializzazione
finalizzata alla promozione della vendita e dell’utilizzo
dei prodotti aziendali presso i consumatori finali.

I Distributori indipendenti di qualsiasi livello nel Pia-
no Marketing vengono stimolati ad effettuare vendite
personali e a tenere la propria contabilita.

I Distributori di successo acquisiscono conoscenze sul
mercato attuale partecipando a corsi di formazione alle
vendite e sui prodotti, tramite il contatto con i propri
clienti e la promozione e I'assistenza ad altri rivenditori.

2.

Definizioni

2.1
Ogni persona che utilizzi un prodotto per uso persona-
le & un «consumatore finale».
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Un «case credit» (CC) ¢ un’unitd che definisce pro-
mozioni, progressi nel Piano Marketing, versamenti di
bonus, premiazioni come pure il programma Incentive
(programmi auto e Rally, nonché viaggi e soggiorni a
spese della ditta) per Distributori, come definiti nel Pia-
no Marketing FLP. Per ogni spesa di circa duecentoset-
tanta franchi svizzeri (CHF 270.— di prezzo d’acquisto),
FLP accredita ai propri Distributori un CC.

2.3
Un «Neo-Distributore» ¢ un Distributore che non ha
ancora raggiunto il livello di «Assistant Supervisor».

2.4

Un «Distributore» (= incaricato di vendita indipen-
dente) ¢ una persona maggiorenne che ha compilato
la «Richiesta di adesione come Distributore» firmata
e confermata da una persona autorizzata dalla ditta. I

Distributori acquistano i prodotti direttamente presso
la ditta.
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Un «Distributore attivo» ¢ un Distributore con un
fatturato personale minimo, nel suo Paese d’origine,
di 4 CC al mese, di cui almeno 1 CC acquistato a
proprio nome. Per fatturato personale s’intendono gli
acquisti effettuati dal Distributore stesso o dai Neo-
Distributori da esso sponsorizzati. Lo status d’attivita
di ogni Distributore viene determinato ogni mese.

2.6

Il «Paese d’origine» ¢ il Paese di fissa dimora del Distribu-
tore. Si tratta del Paese nel quale un Manager si qualifica
al bonus di gruppo e di leadership per essere esentato
dalla necessita di qualificarsi anche negli altri Paesi FLP.

2.7

Una «societ operativa» ¢ la societh amministrativa di
uno o pitt Paesi responsabile della banca dati utile al
computo dei livelli del Piano Marketing, dei bonus e
delle qualificazioni ai programmi Incentive.

3.

Garanzie, resi e regolamento di
riacquisto

3.1

Sono validi i termini seguenti.
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FLP garantisce che i suoi prodotti sono privi di difetti e ri-
sultano conformi alle specifiche di prodotto. Tale garanzia
ha una durata di 30 giorni a decorrere dalla data d’acquisto



e vale per ogni prodotto FLP. Non ha invece validita per la
documentazione o il materiale promozionale.

3.3 Consumatori finali

Al consumatori finale ¢ garantita la piena soddisfazione
del prodotto. Entro 30 giorni dall’acquisto, esso puo (a)
richiedere la sostituzione del prodotto difettoso o (b)
recedere dall’acquisto, restituire il prodotto ed essere
interamente rimborsato del relativo importo. E in ogni
caso necessaria la relativa comunicazione accompagnata
dalla ricevuta d’acquisto e la restituzione del prodotto,
entro i termini stabiliti, al rivenditore interessato. FLP si
riserva il diritto di rifiutare resi ripetuti.

3.4

Il Distributore che acquista un prodotto presso FLP &
il primo responsabile della soddisfazione del proprio
cliente. Provvedera quindi lui alla sostituzione del pro-
dotto o al rimborso. In caso di divergenza d’opinione,
FLP valutera i fatti e presentera una soluzione. Se FLP
effettua un rimborso in contanti, i Distributori che
hanno ricavato un profitto dalla vendita di tali prodotti
possono subire una correzione dei propri bonus.

3.5 Rimborso per i Distributori

Entro i termini di garanzia stabiliti, FLP sostituisce un
prodotto difettoso o reso da un cliente insoddisfatto con un
nuovo prodotto dello stesso tipo. Ai fini della restituzione

¢ necessaria la prova della data d’acquisto. Per i prodotti
resi da consumatori finali sono inoltre necessari: la prova
dell’avvenuta vendita al consumatore; il reclamo scritto;

la ricevuta firmata del rimborso relativa al reso. L'acquisto
deve essere stato effettuato dalla parte reclamante. Non si
accettano resi ripetuti da parte della/e stessa/e personale.

3.6

Un Distributore che desidera recedere dall’attivita di
Distributore, eccezion fatta per il materiale promoziona-
le, puo rivendere a FLP i prodotti invenduti e vendibili
acquistati nei 12 mesi precedenti alla risoluzione, avvenuta
per iscritto, e con la quale il Distributore rinuncia a tutti

i diritti. I Distributore dovra restituire i prodotti di cui
richiede il rimborso, accompagnati dalla relativa prova
d’acquisto, alla Centrale FLP. Se i prodotti resi sono stati
acquistati al prezzo per Neo-Distributori (NDP), 'INDP
Profit corrispondente sard detratto allo Sponsor del Distri-
butore uscente. Se un Distributore uscente restituisce dei
prodotti del valore di oltre 1 CC, i bonus, i profitti NDP
e i case credit risultanti da tali acquisti e accreditati alla sua
upline le saranno nuovamente detratti. Se, grazie a tali CC,
il Distributore o la sua upline hanno conseguito un nuovo
livello nel Piano Marketing, tali qualifiche potranno essere
riesaminate, previa detrazione dei relativi CC, per verifi-
carne la validitd. Se un Distributore restituisce un Touch
incompleto, gli sard rimborsato il prezzo dell'intero Touch
previa detrazione del prezzo unitario degli articoli mancan-
ti. Il Distributore ricevera, previa autorizzazione da parte
di FLP, il rimborso del prezzo d’acquisto originale previa
detrazione dei bonus versati per 'acquisto di tali prodotti,
nonché dei costi di amministrazione, trasporto e altri costi
adeguati. Ogni costo o danno risultante da eventuali man-
canze del Distributore dimissionario sara addebitato allo
stesso. FLP cancella il Distributore dimissionario dal Piano
Marketing. La sua intera «organizzazione» subentra al posto
del Distributore dimissionario spostandosi direttamente
sotto il suo Sponsor.

3.7

Tale «regolamento di riacquisto» ha I'obiettivo di assog-
gettare sia lo Sponsor che la ditta all’obbligo di esortare
i Distributori a effettuare acquisti «ben ponderati». I
Distributori non dovrebbero acquistare piti prodotti di

quanti non siano in grado di smerciare o consumare.
Lo Sponsor si impegnera a elaborare per il proprio Di-
stributore quantitd indicative per la sua attivita affinché
quest’ultimo acquisti solo quantitd che corrispondono
al suo fabbisogno. Il Distributore effettuerd ulteriori
acquisti solo se il 75% delle scorte di un determinato
prodotto sono state vendute, consumate o impiegate

in altro modo. Prodotti dichiarati venduti, consumati
o impiegati in altro modo non possono essere restituiti
secondo il regolamento di riacquisto.

4.

Struttura dei bonus

Il Piano Marketing FLP si compone come segue:

Manager
120 CC
D Bonus personale Assistant
" Manager 18%
] Bonus di gruppo 7500
I
Supervisor | 13%
25CC 5%
Assistant I
Supervisor 8%
2CC 5% 10%
I
5%
3% 8% 13%
Neo-Distributore

4.1

Un bonus personale (BP) ¢ un bonus versato sul
fatturato personale come pure sul fatturato di un Neo-
Distributore sponsorizzato personalmente.

4.2

1l bonus di gruppo (BG) ¢ versato sul fatturato di
gruppo di ogni Assistant Supervisor, Supervisor e
Assistant Manager sponsorizzati personalmente.
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4.3 Neo-Distributore
* Nessun BP a questo livello.

4.4 Assistant Supervisor (2 CC)
* 5% di BP;
* nessun BG a questo livello.

4.5 Supervisor (25 CC)

* 8% di BP;

* 3% di BG su ogni Assistant Supervisor sponsorizza-
to personalmente e il suo fatturato di gruppo.

4.6 Assistant Manager (75 CC)

* 13% di BP;

* 5% di BG su ogni Supervisor sponsorizzato perso-
nalmente e il suo fatturato di gruppo;

* 8% di BG su ogni Assistant Supervisor sponsorizza-
to personalmente e il suo fatturato di gruppo.

4.7 Manager (120 CC)
18% di BP;

5% di BG su ogni Assistant Manager sponsorizzato

personalmente e il suo fatturato di gruppo;

10% di BG su ogni Supervisor sponsorizzato perso-
nalmente e il suo fatturato di gruppo;

13% di BG su ogni Assistant Supervisor sponsoriz-
zato personalmente e il suo fatturato di gruppo.

4.8

a. Un Neo-Distributore non ha diritto a bonus fino al
raggiungimento del livello di Assistant Supervisor.

b. Un Distributore che, a sei mesi interi dalla sua regi-
strazione, non abbia conseguito il livello di Assistant
Supervisor, ha diritto a scegliersi un nuovo Sponsor.

c. Dopo aver scelto un nuovo Sponsor, il Distributore
perde l'intera downline e tutti i case credit fino ad al-
lora accumulati e sar considerato come regolarmen-
te sponsorizzato per i programmi Incentive.
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Ogni Distributore riceve il cosiddetto NDP Profit (prezzo
NDP meno il prezzo d’acquisto) su ogni acquisto effet-
tuato dai Neo-Distributori direttamente sponsorizzati.

4.9.1
1l bonus personale sul fatturato di un Neo-Distributo-
re viene versato al suo Sponsor immediato.

4.10

I CC necessari alla qualifica di Assistant Supervisor,
Supervisor, Assistant Manager o Manager possono
essere accumulati entro uno o due mesi consecutivi. La
promozione avviene alla data esatta del raggiungimen-
to dei CC necessari.

4.11

11 bonus sara versato sulla base del relativo listino prezzi
in vigore (IVA esclusa) e riportato nell’estratto mensile
(bonus recap) come SRP (Suggested Retail Price).

4.12

Per coloro che hanno raggiunto una determinata
posizione non ¢ prevista alcuna riqualificazione. Fanno
eccezione i Distributori il cui status di Distributore sia
stato disdetto o che siano stati risponsorizzati.
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Lo status di Distributore non ¢ trasferibile. Esso puo

essere riattribuito solo in caso di decesso.

4.14

I Distributori che recedono dal proprio status, o che
ne vengono privati tramite disdetta, devono attendere
almeno 2 anni (dal ricevimento della disdetta da parte
della Centrale FLP) prima di ricandidarsi presso la
ditta sotto il loro Sponsor originale. La decisione sulla
riammissione resta riservata.

4.15
Prima del raggiungimento del livello di Manager, un
Distributore non pud superare il proprio Sponsor.

4.16

Per ricevere il versamento sul bonus di gruppo e ogni
altro bonus speciale conseguito dai loro gruppi spon-
sorizzati, Supervisor, Assistant Manager e Manager
devono essere attivi (v. 2.5) e rispondere ad ogni altra
esigenza del Piano Marketing.
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1l calcolo dei bonus si basa sulla posizione all'interno
del Piano Marketing. I bonus vengono corrisposti per
il livello raggiunto. Esempio per un Assistant Supervi-
sor: se, entro uno o due mesi consecutivi, un Assistant
Supervisor effettua acquisti per 30 CC personali,
riceverd il 5% sui primi 25 CC (come Assistant Super-
visor) e I'8% sui restanti 5 CC (come Supervisor).

4.18

Esempio per un nuovo Manager: se un Assistant
Supervisor raggiunge 150 CC in un mese, ricevera il
5% per i primi 25 CC; I'8% come Supervisor dal 26°
al 75° CC; il 13% come Assistant Manager dal 76° al
120° CG; il 18% come Manager dal 121° al 150° CC.
I CC gli saranno accreditati integralmente. I primi
120 CC saranno accreditati al suo Sponsor attivo
integralmente. Dei restanti 30 CC gli Upline-Manager
riceveranno rispettivamente, a seconda del proprio
livello, il 40%, il 20% e il 10%.

4.19

Distributori a livello di Assistant Supervisor, Supervisor
e Assistant Manager non riceveranno il bonus di
gruppo (BG) sui Distributori al loro stesso livello del
Piano Marketing nel proprio gruppo sponsorizzato. I



CC conseguiti dal gruppo saranno comunque presi in
considerazione per la promozione nel Piano Marketing.

4.20

Lestratto dei bonus sara spedito il 15 del mese succes-
sivo allo smercio dei prodotti. Esempio: i bonus per

il fatturato di gennaio saranno spediti il 15 febbraio.
In Svizzera, il bonus sara versato sul conto bancario

o postale, che il Distributore deve indicare con la sua
richiesta di adesione come Distributore.

4.21

Un Distributore che diventa Manager sara riconosciu-

to (Recognized Manager, <(RMb) e ricevera una spilla

dorata, se nel mese della promozione ¢ stato attivo e a

condizione che:

a. la sua organizzazione abbia conseguito, in uno o due
mesi consecutivi, 120 CC confermati (personali e/o
Non-Manager);

b. sia stato personalmente attivo durante tali mesi;

c. nessun altro Distributore della sua downline si sia
qualificato come Manager negli stessi mesi.

Se un Distributore della sua downline dovesse quali-

ficarsi come Manager negli stessi mesi, il Distributore

diventerd RM solo se, nello stesso periodo, ¢ attivo e se ,

nell’ultimo mese della qualifica, ha conseguito un fattu-

rato di 25 CC (personali e/o Non-Manager) provenienti
da downline diverse da quella del nuovo Manager.

5.

Bonus di leadership (BL)

5.1

Un Distributore diventato «<RM» ha per compito di
aiutare i Distributori nella sua downline a diventare
Manager. Un RM attivo diventa Leadership Manager
quando riesce a promuovere un Distributore nella
sua downline al livello di Manager. Si qualifica per il
bonus di leadership BL con il raggiungimento, entro
un mese, di almeno 12 CC personali e Non-Manager.
I CC Non-Manager sono i punti conseguiti da un
Non-Manager (attivo o inattivo) nella downline.

5.2

11 BL viene versato ai RM nella cui downline sono

presenti dei Manager:

* 6% di bonus su ogni Manager di 12 generazione e
I'intero volume di gruppo;

* 3% di bonus su ogni Manager di 22 generazione e
Iintero volume di gruppo;

* 2% di bonus su ogni Manager di 32 generazione e
Iintero volume di gruppo.

5.2.1
1I Leadership Bonus come pure i relativi CC (40%,

20% e 10%) di un Manager non qualificatosi per il BL

saranno attribuiti in modo proporzionale ai primi tre
Manager della sua upline (iniziando dal basso) che si
sono invece qualificati.
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Un RM attivo pud ridurre i punti mensili richiesti da
12 a 8 CC se dispone di due distinte downline con
RM attivo e un minimo di 25 CC ciascuna ottenuti il
mese precedente. I CC possono ulteriormente essere

ridotti a 4 CC se le downline con almeno 25 CC (sem-
pre nel mese precedente) sono tre.

5.4
Ogni linea RM con 25 CC smerciati il mese preceden-
te conta per la riduzione dei rispettivi minimi da 12 a 8

0 4 CC di tutti gli Upline-Manager.

5.5
Un RM attivo con 12 CC personali e Non-Manager si
qualifica per i relativi leadership bonus.

minimo di

minimo di
12CC

5.6

RM attivo con due Manager in downline distinte: se

entrambe le downline smerciano, nel mese precedente,

25 CC, il minimo di CC personali e Non-Manager si

riduce da 12 2 8 CC.

minimo di

minimo di
8 CC
57
RM attivo con tre Manager in downline distinte: se
tutte e tre le downline smerciano, nel mese precedente,




25 CC, il minimo di CC personali e Non-Manager si
riduce da 12 a 4 CC.

minimo di

5.8

Un Manager inattivo nel corso di tre o pilt mesi (cfr.
2.5) deve riqualificarsi per il BL rimanendo attivo

per tre mesi consecutivi e smerciando un minimo di
12 CC di fatturato confermato al mese (somma dei
CC personali e Non-Manager). Il suo BL sara quindi
riattivato nel 4° mese. I 12 CC devono essere smerciati
nel Paese in cui il Manager ¢ residente (v. 2.6).

0.

Eagle Manager

6.1

a. Il programma Eagle Manager ¢ stato concepito per
incentivare i Manager a conseguire e mantenere
un volume di vendite tale da percepire un introito
degno di un Manager a qualsiasi livello del Piano
Marketing. Lo status di Eagle Manager ¢ rinnovato
ogni anno in adempienza ai requisiti seguenti, da
soddisfare durante I'anno civile successivo alla quali-
ficazione come Recognized Manager:
1. essere attivi e percepire il bonus di leadership in

ogni mese dell’anno;

2.accumulare un totale di almeno 720 CC, di cui
100 CC provenienti da nuove downline sponso-
rizzate personalmente;

3. sponsorizzare e sviluppare personalmente almeno
2 nuove linee di Supervisor;

4. partecipare attivamente alle riunioni regionali.

b. In aggiunta ai requisiti di cui sopra, i Senior
Manager e oltre dovranno sviluppare dei Downline
Eagle Manager, come evidenziato di seguito, per
essere considerati degli Eagle Manager. Ogni Eagle
Manager della downline dovra appartenere a una
linea diversa, indipendentemente perd dalla sua
generazione. Il numero di Eagle Manager richiesti
dipende dal livello di Manager conseguito all‘inizio
dellanno civile.

1. Senior Manager: 1 Downline Eagle Manager.

2. Soaring Manager: 3 Downline Eagle Manager.

3. Sapphire Manager: 6 Downline Eagle Manager.

4. Diamond-Sapphire: 10 Downline Eagle Manager.
5.Diamond Manager: 15 Downline Eagle Manager.
6.Double Diamond: 25 Downline Eagle Manager.
7. Triple Diamond: 35 Downline Eagle Manager.

8. Centurion Diamond: 45 Downline Eagle Manager.

c. Tutti i requisiti vanno soddisfatto presso la stessa
societ operativa, a eccezione dei requisiti relativi ai
100 nuovi CC Non-Manager e il numero di Down-
line Eagle Manager, come descritto di seguito.

d. Un Manager pud sommare i nuovi CC Non-Mana-
ger conseguiti in vari Paesi per soddisfare la richiesta
di 100 nuovi CC Non-Manager.

e. Un Manager pud sommare i Downline Eagle Ma-
nager di ogni downline di cui dispone nei vari Paesi
per diventare Eagle Manager.

6.2
Gli Eagle Manager saranno riconosciuti in quanto tali
e saranno premiati con il livello 3 del Rally regionale

(Europa: European Rally) che include il volo per 2
persone, 3 pernottamenti in albergo e 2 entrate al Rally
(pasti esclusi).

/e
Distinzioni oltre il Manager

7.1.1
Un Distributore che nella sua downline di 12 generazione

Senior Manager

iscrive due (2) «Sponsored/Recognized Manager», diventa
Senior Manager. Riceverd una spilla con due granati.

7.1.2  Soaring Manager

Un Distributore che nella sua downline di 12 gene-
razione iscrive cinque (5) «Sponsored/Recognized
Manager», diventa Soaring Manager e ricevera una
spilla con quattro granati. Per un Manager con cinque
(5) Manager sponsorizzati attivi, i punti richiesti per
il programma Incentive si riducono di 40 CC per il
livello 1, di 50 CC per il livello 2 e di 60 CC per il
livello 3.

7.2 Livelli Gem Manager

7.2.1
Un Distributore che nella sua downline di 12 genera-

Sapphire Manager

zione iscrive nove (9) «Sponsored/Recognized Mana-

ger, diventa Sapphire Manager e riceverd una spilla

d’oro con quattro zaffiri. Le spille vengono consegnate

solo in occasione di un Success Day o altre manifesta-

zioni riconosciute e condotte dal Managing Director.

a. Inoltre, i nuovi Sapphire Manager saranno premiati
con un viaggio di 4 giorni e 3 notti in Europa.



7.2.2  Diamond-Sapphire Manager

Se il gruppo del Distributore sale a diciassette (17)

«Sponsored/Recognized Manager» di 12 generazione,

diventa Diamond-Sapphire Manager e ricevera una

spilla con due diamanti e due zaffiri. Inoltre, il Distri-

butore e 'eventuale partner riceveranno:

a. una statua di bronzo speciale

b. un viaggio gratuito di 5 giorni e 4 notti in una
destinazione scelta dall'impresa.

7.2.3  Diamond Manager

Un Distributore che nella sua downline di 12 genera-

zione iscrive venticinque (25) «Sponsored/Recognized

Manager», diventa Diamond Manager e ricevera una

spillad’oro con un grande diamante. Inoltre, il Distri-

butore e 'eventuale partner saranno ricompensati con

i seguenti vantaggi:

a. Conferimento di un elegante anello con diamante.

b. Rinuncia a un volume minimo di smercio per il
ricevimento di premi a condizione che almeno
venticinque (25) «Sponsored/Recognized Manager»
di 12 generazione siano attivi.

c. Viaggio gratuito di 6 giorni al World Rally.

7.2.4  Double Diamond Manager

Un Distributore che nella sua downline di 12 genera-

zione iscrive cinquanta (50) «Sponsored/Recognized

Manager», diventa Double Diamond Manager.

Inoltre, il Distributore e 'eventuale partner saranno

ricompensati con i seguenti vantaggi:

a. Spilla speciale d’oro con due grandi diamanti.

b. Viaggio gratuito di 10 giorni e 9 notti in Sudafrica.

c. Penna stilografica esclusiva decorata con un vistoso
diamante esclusivo.

7.2.5  Triple Diamond Manager
Un Distributore che nella sua downline di 12 gene-

razione iscrive settantacinque (75) «Sponsored/Reco-
gnized Manager», diventa Triple Diamond Manager.
Inoltre, il Distributore e 'eventuale partner saranno
ricompensati con i seguenti vantaggi:

a. Spilla speciale d’oro con tre grandi diamanti.

b. Giro del mondo di 14 giorni e 13 notti.

c. Orologio (scelto da FLP) con incisione personalizzata.

d. Statua di bronzo a edizione limitata (scelta da FLP).

7.2.6  Diamond Centurion Manager

Un Distributore che nella sua downline di 12 gene-
razione iscrive cento (100) «Sponsored/Recognized
Manager», diventa Diamond Centurion Manager.
Inoltre, il Distributore e 'eventuale partner saranno
ricompensati con i seguenti vantaggi:

a. Spilla speciale d’oro con quattro grandi diamanti.

7.3

Un Manager pud combinare i suoi Sponsored/Reco-
gnized Manager di 12 generazione di tutto il mondo
per raggiungere un nuovo livello, dal Senior al Dia-
mond Centurion Manager. Tuttavia, ogni Manager di
12 generazione pud essere conteggiato una sola volta.

8.

Gem Bonus

I Gem Manager qualificati per il Leadership Bonus
possono inoltre qualificarsi per il Gem Bonus alle
seguenti condizioni:

8.1
I Gem Manager che dispongono, in un mese, di nove
(Sapphire) o pitt Sponsored Manager di 12 genera-

zione, riceveranno I’ 1% supplementare su ogni loro

Manager di 12, 22 0 32 generazione, nonché sul relativo
volume di gruppo (quindi 7%, 4% e 3%). Manager
ereditati, Transferred Manager e Unrecognized Mana-
ger non corrispondono a Sponsored Manager.

8.2

I Gem Manager che dispongono, in un mese, di dicias-
sette (Diamond-Sapphire) o pilt Sponsored Manager
di 12 generazione, riceveranno il 2% supplementare su
ogni loro Manager di 12, 22 0 32 generazione, nonché
sul relativo volume di gruppo (quindi 8%, 5% e 4%).

8.3

I Gem Manager che dispongono, in un mese, di ven-
ticinque (Diamond) o pitt Sponsored Manager di 12
generazione, riceveranno il 3% supplementare su ogni
loro Manager di 12, 22 0 32 generazione, nonché sul
relativo volume di gruppo (quindi 9%, 6% e 5%).

8.4

I Distributori all’estero sono presi in considerazione

per la qualifica per i bonus, se nel Paese in questione si
sono riqualificati come Sponsored Manager. Una volta
riqualificati, riceveranno un’esenzione (waiver) e saranno
considerati «attivi» contando cosi per il Gem Bonus della
loro upline. (v. cap. 16 «Sponsorizzazione internazionale»)

8.5

In relazione alla sponsorizzazione internazionale (v. cap.
16), il Gem Bonus sara pagato in ogni Paese a seconda
dell’attivith dei Manager. Per qualificarsi per il Gem
Bonus in un certo Paese sara quindi necessario disporre,
in tale Paese, del numero di Manager di 12 generazione
richiesto e che essi siano attivi nel rispettivo mese.




GEM BONUS
17 22 3
Qualifica gen. gen. gen.
9 Mgratt. 12gen. 7% 4% 3%

DIETI TN 17 Mgr att. 12gen. 8% 5% 4%
QIECIVERERE® 25 Mgr att. 12gen. 9% 6% 5%

Le percentuali indicate includono il Leadership Bonus
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Programma Incentive
(p. es. programma auto)

9.1

Tutti i programmi Incentive della ditta sono stati crea-
ti per sostenere i solidi principi di promozione del Net-
work Marketing. Cio comprende la sponsorizzazione
corretta e la distribuzione dei prodotti nelle quantita

in cui essi possono essere consumati o rivenduti. Punti
e premi non sono trasferibili e vengono attribuiti uni-
camente ai Distributori registrati e che si qualificano
costruendo un’attivitd nel rispetto del Piano Marketing
e delle direttive aziendali.

9.1.1

Le spille di riconoscimento e i viaggi al World Rally
vengono conferiti esclusivamente ai Distributori ripor-
tati nella richiesta di adesione.

9.12

I viaggi Incentive come il 1500 CC e il 2500 CC
Super Rally e Post Rally vengono conferiti sia al Distri-
butore che al suo partner iscritto. Nel caso in cui il
partner fosse impossibilitato o inesistente, il Distribu-
tore potra scegliere un accompagnatore maggiorenne

rispondente alle prerogative di potenziale Distributore.
Ai viaggi Gem (Sapphire, Diamond-Sapphire, Double
Diamond e Triple Diamond), invece, possono parte-
cipare unicamente il Distributore e, se esistente, il suo
partner iscritto.

9.2

Ogni Distributore attivo puo partecipare al program-
ma Incentive. I Manager partecipanti devono essere
Manager riconosciuti (RM).

9.3

Le somme ottenute dall'Incentive devono essere impie-
gate per 'acquisto o il leasing di un oggetto a nome del
Distributore (p. es. auto, casa, barca, aereo, ecc.).

9.4

Vi sono tre livelli di Incentive:

a. Livello 1: la ditta paga un massimo di CHF 600.—

al mese per un massimo di 36 mesi.

b. Livello 2: la ditta paga un massimo di CHF 900.—

al mese per un massimo di 36 mesi.

c. Livello 3: la ditta paga un massimo di CHF 1200.—
al mese per un massimo di 36 mesi.

9.5

Per la qualifica sono necessari tre mesi consecutivi.

9.6
Le qualifiche per i relativi mesi sono riportate nella
seguente tabella:

livello 1 livello 2 livello 3
1° mese 50 CC 75CC 100 CC
2° mese 100 CC 150 CC 200 CC
3° mese 150 CC 225 CC 300 CC

9.7

Il volume del 3° mese dev’essere mantenuto o aumen-
tato nei mesi seguenti. Se il volume di gruppo richiesto
non viene pil raggiunto, il Distributore ricevera CHF

4.00 per ogni CC.

2.8

Se il volume di gruppo scende al di sotto di 50 CC,
I'Incentive in tale mese non sara pagato. Se il volume
di gruppo torna ad essere superiore a 50 CC, I'Incenti-
ve sara pagato secondo quanto previsto dal punto 9.7.

2.9

Il volume di gruppo in CC viene calcolato come segue:
proprio volume di gruppo (Non Mgr) pit il 40% del
volume dei Manager di 12 generazione piti il 20% del
volume dei Manager di 22 generazione pitt il 10% del
volume dei Manager di 32 generazione.

9.10

Per tutti i Manager che dispongono, nel 3° mese e nei
mesi successivi di qualifica, di cinque RM attivi di 12
generazione, quindi sponsorizzati personalmente, i CC
richiesti si riducono a 110 CC (Incentive 1), 175 CC
(Incentive 2) e 240 CC (Incentive 3). Per ogni gruppo
supplementare di cinque RM di 12 generazione, nel 3°
mese e nei mesi successivi di qualifica, i CC minimi
richiesti si riducono di ulteriori 40 CC (Incentive 1),
50 CC (Incentive 2) e 60 CC (Incentive 3). Se un
Manager dispone di venticinque (25) RM attivi di 12
generazione, non ¢ pil richiesta un numero minimo

di CC.

9.11

Alla scadenza del 3° mese di qualifica per un program-
ma Incentive, quindi gia dal 4° mese, un Distributore
puo qualificarsi per un livello superiore di Incentive.



Ad esempio, un Distributore si qualifica per il livello
1 nei mesi di gennaio, febbraio e marzo. Dunque, a
partire da aprile, pud iniziare con la qualifica per il
livello 2 0 3.

9.12

Alla scadenza dei 36 mesi di durata dell’Incentive, un
Distributore pud (ri)qualificarsi, alle stesse condizioni,
per un nuovo programma Incentive. Tale riquali-

fica pud avvenire nell’arco di tre mesi consecutivi,
entro i sei mesi che precedono la scadenza del primo
Incentive.

10.

FLP Super Rally

10.1

I Manager che smerciano un minimo di 1500 CC tra il
1° aprile di un anno e il 31 marzo dell’anno successivo,
hanno il diritto di partecipare al Super Rally. Le spese
saranno a carico della societd, che inoltre attribuira a
tali Manager del denaro in contanti. I Distributori
possono sommare i CC conseguiti in tutti i Paesi per
qualificarsi ai livelli di 1500 e pitt CC. Sara compito
dei Distributori far pervenire alla centrale nazionale,
entro il 30 aprile, la comunicazione documentata dei
CC conseguiti all’estero. Per poter usufruire di questi
premi, il Distributore dovra partecipare ai Rally Mee-
ting e ai training di motivazione.

10.2

Premi per Manager che abbiano conseguito 1500 CC:

a. partecipazione al Super Rally a spese aziendali;

b. $ 500 in contanti (erogati solo al Rally);

c. partecipazione al Post Rally Tour a spese aziendali
(partecipazione una tantum).

10.2.1

Premi per Manager che abbiano conseguito 2500 CC:
a. partecipazione al Super Rally a spese aziendali;

b. $ 1000 in contanti (erogati solo al Rally);

c. partecipazione al Silver Post Rally Tour a spese aziendali.

10.2.2

Premi per Manager che abbiano conseguito 5000 CC:
a. partecipazione al Super Rally a spese aziendali;

b. $ 2000 in contanti (erogati solo al Rally);

c. accesso alle casse VIP dell’area shopping;

d. partecipazione al Silver Post Rally Tour a spese aziendali.

10.2.3

Premi per Manager che abbiano conseguito 7500 CC:
a. partecipazione al Super Rally a spese aziendali;

b. $ 3000 in contanti (erogati solo al Rally);

c. accesso alle casse VIP dell’area shopping;

d. partecipazione al Silver Post Rally Tour a spese aziendali;
e. invito all’annuale Eagle Summit a spese aziendali.

10.2.4

Premi per Manager che abbiano conseguito 10'000 CC:
a. partecipazione al Super Rally a spese aziendali;
b.volo di andata al Rally e di ritorno in business class;
c. $ 3000 in contanti (erogati solo al Rally);

d. accesso alle casse VIP dell’area shopping;

e. partecipazione al Silver Post Rally Tour a spese aziendali;
f. invito all’'annuale Eagle Summit a spese aziendali.

10.2.5

Premi per Manager che abbiano conseguito 12'500 CC:
a. partecipazione al Super Rally a spese aziendali;
b.volo di andata al Rally e di ritorno in business class;
c. $ 12'500 in contanti (erogati solo al Rally);
d.accesso alle casse VIP dell’area shopping;

e. partecipazione al Silver Post Rally Tour a spese aziendali;
f. invito all'annuale Eagle Summit a spese aziendali.

10.3

Vale solo per il Silver Post Rally Tour: se lo desidera-

no, i Distributori qualificati potranno portare con sé i

propri figli. Vanno perd osservati i punti seguenti:

a. I costi di trasporto, vitto e alloggio, e gli altri costi
dovuti alla partecipazione dei figli, saranno a carico
dei Distributori stessi.

b.I bambini non sono ammessi alle feste o altre mani-
festazioni come escursioni, attivitd in spiaggia, ecc.

c. Non siamo in grado di offrire posti nei voli charter
ai bambini. Percio i Distributori dovranno organiz-
zare voli separati per i bambini. Se desiderano volare
insieme ai propri figli, anche i costi per i propri
biglietti saranno a carico dei Distributori.

10.4

Un Distributore pud qualificarsi, nel proprio Paese
d’origine, per i seguenti premi Rally:

a. 1000 CC: 3 pernottamenti e 2 entrate al Rally;
b.750 CC: 1 pernottamento e 2 entrate al Rally;

c. 500 CC: 2 entrate al Rally;

d.250 CC: 1 entrata al Rally.

10.5
Non ¢ consentito combinare case credit internazionali
per la qualificazione ai livelli Super Rally inferiori a

1500 CC.

10.6

I CC di gruppo generati nei mesi in cui il Distributore non
¢ stato attivo non saranno conteggiati per la qualificazione
al Super Rally; i CC personali, invece, saranno sempre
conteggiati indipendentemente dal suo status di attivita.
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11.

Status Manager e
qualifiche ripetute

11.1

Se un Manager rescinde il suo rapporto con la ditta, la sua

Inherited Manager (Manager ereditato)

intera downline subentra direttamente allo Sponsor del Di-
stributore dimissionario e resta intatta nello stesso ordine.

11.2

Se il Manager dimissionario ¢ un RM e la sua down-
line include uno o pitt RM di 12 generazione, questi
diventano «Manager ereditati» dello Sponsor del Ma-
nager dimissionario. Uno di essi pud perd essere eletto
«Sponsored Manager» dal nuovo Sponsor per sostituire
il Manager dimissionario di 12 generazione.

11.3

Un Manager ereditato non ha alcuna influenza sul BG
o sul BL pagato a un Manager e ai suoi superiori. Le
sue attivitd non contano per la qualifica per il Gem
Bonus, le riduzioni CC nell’Earned Incentive Program
o lo status di Gem Manager.

11.4  Transferred Manager (Manager trasferito)
Un Manager che sponsorizza in un Paese diverso dal pro-
prio Paese d’origine viene considerato, nel Paese estero, un
Manager trasferito. I Manager trasferiti non contano per
la qualifica per il Gem Bonus, le riduzioni CC nell’Earned
Incentive Program o lo status di Gem Manager.

11.5  Qualificazione tramite attivita

I Supervisor, Assistant Manager e Manager non attivi (v.
2.5) non ottengono premi di gruppo e non sono consi-
derati «Distributori attivi». Tutti i premi non attribuibili

ad un Distributore non attivo saranno quindi attribuiti al
primo Distributore attivo della sua upline, cominciando
dal basso (dallo Sponsor). I Distributori possono riquali-
ficarsi come Distributori attivi nel mese successivo, non
avendo pero diritto ai premi persi nei mesi precedenti.

11.6
I premi sono calcolati per ogni mese civile (p. es. dal 1°
al 31 gennaio, dal 1° al 30 aprile, ecc.).

N
a di riqualif

11.7  Proced

Per riqualificarsi come Sponsored Manager, gli Unreco-

gnized Manager devono rispondere ai seguenti requisiti:

a. attivitd (4 CC) ogni mese della riqualificazione (v. 2.5);

b. smerciare un minimo di 120 CC personali e Non-
Manager entro uno o due mesi consecutivi. Potranno
essere conteggiati anche i CC del mese di qualifica
come Unrecognized Manager di linee estrance a
quella del Downline-Manager promosso, a condizio-
ne che la riqualifica avvenga il mese successivo;

0

a partire dal momento in cui raggiungono 120 CC
personali e Non-Manager, i Manager iniziano a
costruirsi il Leadership Bonus, nel caso in cui si sono

qualificati per il BL (v.5).

11.8

Per riqualificarsi come Sponsored Manager, i Transferred e

Inherited Manager devono rispondere ai seguenti requisiti:

a. attivitd (4 CC) ogni mese della riqualificazione (v. 2.5);

b. smerciare un minimo di 120 CC personali ¢ Non-
Manager entrouno o due mesi consecutivi;

c. se si riqualificano all’estero, devono essere attivi nel
proprio Paese d’origine o nel Paese in cui raggiungo-
no lo status di Manager (v. 2.5).

12,

Risponsorizzazione

(nel Paese d'origine)

12.1

Un Distributore che nell’arco di 24 mesi non acquista
prodotti dalla ditta e non ha ricevuto alcun pagamento

da parte di un altro Distributore nello stesso periodo, pud
essere risponsorizzato se, nei 24 mesi, non ha neppure
sponsorizzato alcun Distributore. Sia il Distributore che il
suo futuro Sponsor dovranno firmare un apposito modulo.

12.2

I Distributori risponsorizzati riprendono la loro attivita al
livello di Neo-Distributore e ordinano, subordinati al nuo-
vo Sponsor, al prezzo NDP. Perdono I'intera downline fino
ad allora costruita e non vengono considerati per la qualifi-
cazione al programma Profit Sharing. Saranno invece presi
in considerazioni per quanto riguarda i requisiti relativi al
conseguimento dell’Eagle Manager e della qualificazione al
Rally regionale (European Rally).

13.

Procedura di ordinazione

13.1

Ogni Distributore ordina direttamente presso la ditta.
Tutti i partner commerciali al livello di «Distributore»
pagano, per gli ordini effettuati, il cosiddetto NDP (NDP
= sconto del 15% sul prezzo di vendita consigliato). Una
volta effettuato I'acquisto personale di almeno 2 CC, in
due mesi civili consecutivi, il Distributore (indipendente-
mente dal suo livello) per gli acquisti successivi paghera il



prezzo regolare per Distributori («prezzo d’acquisto»). La
differenza tra 'NDP e il prezzo d’acquisto sara versata al
suo Sponsor diretto.

3.2

1l pagamento avviene contestualmente all’ordinazione.

Sono disponibili le seguenti modalita di pagamento:

a. carte di credito: VISA, Mastercard;

b. pagamento anticipato tramite bollettino di versamento;

c. addebito diretto (LSV);

d. Contanti, Maestro: solo se la merce viene ritirata
personalmente al magazzino;

e. Postcard: solo per ordini online o se la merce viene
ritirata personalmente al magazzino.

13.3

L’importo minimo dell’ordine ¢ pari a CHF 80.— per ogni
ordinazione. E possibile acquistare scatole intere come
pure prodotti singoli, ad eccezione dell’articolo Aloe Lips

(n. 22): un «pezzo singolo» corrisponde a una confezione
di 12 stick.

13.4

I Distributori possono ordinare i prodotti presso
Forever Living Products per posta, telefono, fax, e-mail
o Internet (negozio virtuale «online-shop»).
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Al ricevimento della merce, va immediatamente control-
lata I'esattezza del contenuto della spedizione. Se la quan-
titd e/o la qualita dovessero differire dall’ordinazione, va
immediatamente contattata la Centrale di Winterthur.

13.6

Ogni ordinazione deve pervenire in centrale, assieme alla
conferma di pagamento, entro I'ultimo giorno (ore 23,59)
del mese al quale sara accreditato il relativo bonus.

13.7

Le commissioni e le relative spedizioni sono soggette

ad accettazione da parte di FLP. I versamenti dei bo-

nus si basano a loro volta sulle commissioni accettate.

13.8

Un Distributore che torna a ordinare un prodotto confer-
ma che il 75% del prodotto dell'ordine precedente & ven-
duto, consumato o impiegato ad altro scopo promozionale.

13.9

Ai Distributori & consentito I'acquisto dei prodotti per
I'utilizzo sul posto di lavoro o ad uso personale nel Paese
di residenza. Non ¢ invece consentita, salvo autorizzazio-
ne da parte del’'Home Office a Scottsdale, Arizona, USA,
Iesportazione dei prodotti in Paesi diversi dal Paese di
residenza (eccezion fatta per I'uso personale o familiare).

13.10
Senza l'autorizzazione del’MD, un Distributore non pud
effettuare acquisti superiori a 25 CC in un solo mese.

13.11

L’acquisto dei bonus ¢ severamente vietato. Per Acqui-
sto di «bonus» si intende, tra I'altro: (a) il reclutamento
di persone ove dette persone non siano a conoscenza di
e/o non abbiano stipulato una richiesta d’adesione e un
contratto di Distributore indipendente; (b) il recluta-
mento fraudolento di una persona come Distributore;
(c) il reclutamento o tentato reclutamento di persone
inesistenti come Distributori o clienti («fantasmi»)

al fine di raggiungere i requisiti per I'assegnazione di
provvigioni o bonus; (d) qualsiasi altro meccanismo
atto a porre in essere acquisti strategici al fine di mas-
simizzare provvigioni o bonus quando un Distributore
non abbia uno scopo di utilizzo in buona fede per i
prodotti acquistati.

14.

Disposizioni di legge
14.1  Imprenditori indipendenti

14.1.1

Ogni Distributore ¢ un imprenditore indipendente
che svolge la propria attivitd nel quadro del contratto
di distribuzione (richiesta di adesione) e in conformita
con le direttive aziendali valide nel Paese in cui svolge
la propria attivita.

14.1.2

Per «Distributorship» s’intende sia il Distributore
iscritto singolarmente che il Distributore iscritto
assieme al proprio coniuge o concubino, come ripor-
tato nella «Richiesta di adesione come Distributore»
approvata dalla Centrale FLP.

14.1.3

La sponsorizzazione di coniugi o concubini avviene con la
stessa richiesta di adesione. Essi non possono sponsoriz-
zarsi a vicenda. Se un coniuge o concubino decide di non
diventare Distributore, il coniuge o concubino iscritto
come Distributore si dichiara concorde con il fatto che

il proprio rapporto con la ditta puo essere rescisso anche
nel caso in cui fosse il proprio partner a commettere una
violazione delle direttive aziendali.

14.1.4

Il rapporto tra Distributore e FLP ¢ di carattere
contrattuale. Possono diventare Distributori solo le
persone che abbiano compiuto i 18 anni d’eta.
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14.15

Con la concessione del diritto d’acquisto al Distri-
butore, FLP s’'impegna, in conformita con il Piano
Marketing, a vendere i prodotti e a versare i bonus.
Tale impegno ¢ vincolante finché il Distributore non si
renda colpevole di una violazione del contratto.

14.1.6

Se la downline di un Distributore sponsorizza in un
Paese in cui il Distributore non era ancora sponsorizza-
to, il Distributore viene automaticamente sponsorizza-
to anche in tale Paese accettando le relative normative
e leggi locali come pure di essere vincolato dalle politi-
che di risoluzione delle controversie ivi stabilite.

14.2  Direttive dell’impresa

14.2.1

Le presenti direttive hanno la funzionedi fissare limitazioni,
prescrizioni e condizioni generali per la regolare procedura
di vendita e di marketing. Il loro scopo & quello di impedi-
re azioni illecite a livello sia morale che giuridico. FLP puo
rielaborarle, modificarle o completarle in ogni momento.

14.2.2
Ogni Distributore s'impegna ad acquisire familiarita
con le direttive aziendali.

14.2.3

Con la richiesta di adesione, il Distributore riconosce
tali direttive e ne conferma il rispetto. Il rispetto delle
direttive aziendali ¢ inteso come vincolo contrattuale.
Con ogni ordinazione effettuata, il Distributore rinno-
va il suo impegno al rispetto delle direttive aziendali.

14.2.4

La cessione o il trasferimento dell’attivita di Distributore
¢ contrario alle direttive aziendali e non ¢ ritenuto valido.
Fa eccezione l'attivita ereditata. In questo contesto anche
il cambio del fruitore di un’attivita di Distributore FLP
gestita da una fiduciaria sara trattato alla stessa stregua di
un trasferimento convenzionale ed ¢ pertanto possibile
soltanto previa autorizzazione da parte della ditta.

14.2.5

Ai Distributori non ¢ permesso esporre o vendere
materiale promozionale o prodotti FLP in negozi,
farmacie, drogherie, Internet, aste (anche virtuali) e in
ogni forma di mercati ed esposizioni. La partecipazione
a fiere della durata massima di 10 giorni all’anno ¢ per-
messa solo previa comunicazione alla Centrale. Fanno
eccezione i Distributori titolari di imprese che offrono
le relative prestazioni, ad esempio saloni da parruc-
chiere, di cosmetica, di fisioterapia o palestre, dove i
prodotti possono essere esposti e venduti in ufficio, nel
negozio e nel club. Non ¢ invece ammessa I'esposizione
in vetrine sia di prodotti che di informazioni sull’im-
presa o la promozione della vendita dei prodotti. Nei
ristoranti, i prodotti possono essere serviti in porzioni.
Tenuto conto delle eccezioni esplicitate nel presente
paragrafo, i Distributori non sono autorizzati a vendere
o promuovere i prodotti della marca Forever che nella
loro confezione originale.

14.2.6

I Distributori possono effettuare acquisti a proprio
nome, ma non a nome di altri Distributori senza prima
informarli. E inoltre vietato acquistare pilt di quanto
non sia necessario a breve termine. La violazione di
questa regola pud comportare la perdita della qualifica
e la risoluzione del contratto (vedi 13.11).

14.2.7

Qualora il coniuge iscritto di un Distributore non par-
tecipi a un viaggio vinto, il Distributore pud portare
un ospite, a condizione che I'ospite sia un Distributore
o abbia i requisiti per diventarlo. Tale regolamentazio-
ne si limita ai viaggi seguenti: Super Rally da 1500 CC
in su, Post Rally e Silver Post Rally. A tutti gli aleri
viaggi assegnati dalla Societd possono partecipare solo
coloro il cui nominativo compaia sulla richiesta d’ade-
sione del Distributore.

14.2.8

I Distributori FLP non devono screditare gli altri Distri-
butori, i prodotti/servizi di FLP, il Piano Marketing e
di Retribuzione o i dipendenti di FLP dinnanzi ad altri
Distributori o a terzi. Qualsiasi domanda, suggerimento
0 commento in merito a queste questioni va presentato
per iscritto esclusivamente alle sedi aziendali di FLP.

143  Risoluzione

14.3.1

Con la risoluzione decade ogni privilegio e diritto con-
trattuale nazionale e internazionale, incluso il diritto
per il Distributore di acquisto e rivendita dei prodotti.
1l Distributore perde inoltre il diritto di qualificarsi per
qualsiasi programma offerto da FLP come il bonus di
gruppo (BG), il bonus di leadership (BL) e la parteci-

pazione al programma «Earned Incentive».

14.3.1.1

1l Distributore potra reiscriversi trascorsi due anni
dalla risoluzione del contratto previa autorizzazione
da parte di FLP (v. 4.14). Se la sua richiesta viene
accettata, il partner commerciale iniziera di nuovo al
livello di «Distributore». La sua ex downline non sara

ripristinata.



14.3.2

Su richiesta di FLP, un Distributore dimissionario
deve restituire tutti i valori reali provenienti da pro-
grammi, scorte o premi, ottenuti da FLP a partire dalla
data dell’eventoche ha provocato la risoluzione del
contratto. Dopo la compensazione di eventuali danni
e costi risultanti dal comportamento illecito, i bonus
non attribuiti a causa della risoluzione del contratto
saranno versati al primo Distributore dell’upline, co-
minciando dal basso (dallo Sponsor), che non si ¢ reso
colpevole di alcuna violazione delle direttive.

14.3.3
I seguenti comportamenti illeciti sono motivo di riso-
luzione del contratto e di responsabilitd del Distributo-

re (lista non esaustiva):

14.3.3.1

FLP ¢ una ditta fondata sulla qualita dei suoi prodotti e sul

loro utilizzo da parte dei consumatori finali. Ai Distributo-

ri & rigorosamente vietato acquistare prodotti al solo scopo

di qualificarsi per il pagamento dei bonus. E altresi vietato

esortare altri Distributori a tale comportamento. Con le

seguenti misure s'intende evitare I'allestimento di scorte:

a. Ogni Distributore che acquista un prodotto gia
ordinato in precedenza conferma che il 75% della
relativa scorta ¢ stato venduto o impiegato per altri
scopi. I Distributori dispongono di un protocollo
dettagliato sulle vendite mensili ai loro clienti. Se
sussistono valide ragioni, la ditta puo richiedere di
prenderne visione. Tale protocollo riporta anche le
scorte rimaste alla fine di un dato mese.

b. In caso di cessazione dell’attivitd, la ditta applichera
il regolamento di riacquisto in modo generoso. Non
riacquisterd e non sostituira invece prodotti dichiarati
venduti o consumati. Dichiarazioni false sulla vendita
e il consumo dei prodotti finalizzate a scalare il Piano

Marketing sono motivo di risoluzione del contratto.

c. Non ¢ consentito esortare altri Distributori ad aggi-
rare il divieto di fare scorte eccessive. Per evitare tali
comportamenti, la ditta pud richiedere alla upline
di un Distributore dimissionario il risarcimento dei
bonus versati per 'acquisto dei prodotti restituiti.

d. Oltre all’attivita di vendita regolare, ai Distributori &
consentito vendere i prodotti soltanto a Distributori
da loro direttamente sponsorizzati e a un prezzo non
inferiore al prezzo d’acquisto. Ogni altra vendita
ad altri Distributori, direttamente o indirettamen-
te, ¢ vietata sia al Distributore acquirente sia al
rivenditore. I case credit generati da vendite illecite
non saranno conteggiati per il raggiungimento dello
status dell’attivitd o di qualsiasi altro programma
di qualificazione. In questi casi saranno effettuati
gli adattamenti opportuni. Inoltre, i Distributori
che infrangono questa direttiva, sono passibili di
esclusione dall’attivita.

14.3.3.2

Ogni attivitd vietata dai punti dei paragrafi 14.9,
14.11, 14.12, 14.13 e 14.14 come esposti nel presente
documento (sottocapitoli inclusi).

14.3.3.3
Lessere citati con nome o foto in qualsiasi mezzo a sScopo

pubblicitario per altre imprese di distribuzione diretta.

14.3.3.4

La vendita e I'esposizione di prodotti e documentazio-
ni dell'impresa in negozi di vendita al dettaglio o altri
esercizi (le eccezioni sono definite al punto 14.2.5).

14.3.3.5

Ogni azione o mancata azione di un Distributore
che consenta una grave negligenza e/o una deliberata
inosservanza delle URL.

143.3.6

I Distributori non devono fare asserzioni sulle proprieta
terapeutiche, di sicurezza o curative dei prodorti. E
consentito effettuare o utilizzare esclusivamente le
dichiarazioni o asserzioni ufficialmente approvate da FLP
o conformi al contenuto della letteratura ufficiale FLP.
Nessun Distributore puo asserire che i prodotti FLP
siano utili nella profilassi, prevenzione, diagnosi o nella
cura di qualsiasi malattia. E severamente vietato effectua-
re qualsiasi asserzione di argomento medico in merito ai
prodotti FLP. I Distributori devono raccomandare a tutti
i clienti attualmente in cura presso un medico o sottopo-
sti a qualsiasi trattamento medico di consultare il proprio
medico prima di modificare il proprio regime dietetico.

14.3.3.7

E severamente vietato effettuare previsioni di introiti, se
non dietro previo consenso scritto di FLP, e rilasciare
dichiarazioni potenzialmente fuorvianti in merito ai ri-
cavi. Il successo finanziario del Distributore dipende in-
teramente dai suoi sforzi e dal suo impegno personale e
dalla formazione e supervisione attuate dal Distributore

nei confronti della sua downline e dell’attivita FLP.

14.4  Composizione di controversie/Rinuncia ad
adire le vie legali

14.4.1

Qualora controversie ovvero reclami derivanti dalla o le-
gati alla collaborazione col Distributore o ai prodotti FLP
non potessero essere risolti tramite negoziazioni, la Societa
e il Distributore concordano che, al fine di favorire, entro



i limiti massimi ragionevolmente ammessi, una risoluzione
reciproca amichevole della disputa in modo tempestivo,
efficace ed economico, essi rinunceranno ai rispettivi diritti
a un processo con giuria e appianeranno la controversia
sottoponendola all’Associazione Americana di Arbitrato
(AAA) per un arbitrato obbligatorio nella contea di Mari-
copa, Arizona, in conformita alle procedure scritte adottate
da FLP per la risoluzione di dispute. Domanda e Accordo
del Distributore Indipendente sono regolamentati in ogni
loro parte dalla legge dello Stato dell’Arizona.

14.4.2

Partecipare al programma di sponsorizzazione internazio-
nale rappresenta un privilegio che offre a ciascun Distribu-
tore la possibilita di avvantaggiarsi della rete internazionale
di societd di FLP. Il programma di sponsorizzazione inter-
nazionale viene monitorato dalla sede principale di FLP
nella Contea di Maricopa in Arizona. Il Distributore che
partecipa al programma di sponsorizzazione internazionale
concorda e accetta di assoggettare qualsiasi controversia
derivante da o relativa al rapporto di distribuzione o ai
prodotti FLP, che coinvolga qualsivoglia affiliata di FLP,
ad arbitraggio vincolante nella Contea di Maricopa in
Arizona, conformemente alle politiche attuali di risoluzione
delle controversie di cui sopra e riportate sul sito web della
sede centrale di FLP all'indirizzo www.foreverliving.com.
145  Risoluzione volontaria

14.5.1

Un Distributore che desidera recedere dal rapporto con
FLP deve farlo per iscritto tramite lettera firmata da lui
¢, se applicabile, dal suo partner. La disdetta entra in
vigore alla data di accettazione da parte della centrale.
Lattuale livello di distribuzione e tutte le downline
nazionali ed estere fino ad allora create decadono. 1l
Distributore potra reiscriversi trascorsi due anni dalla

risoluzione del contratto previa autorizzazione da parte
di FLP (v. 4.14). Se la sua richiesta viene accettata, il
partner commerciale iniziera di nuovo al livello di
«Distributore». La sua ex downline non sar ripristinata.

14.5.2
La risoluzione del contratto da parte del Distributore
vale, se pertinente, anche per il coniuge.

14.6  Validita delle richieste di adesi

14.6.1

1l «cambio dello Sponsor» ¢ in contrasto con le direttive
aziendali. Le richieste di adesione inoltrate a tale scopo
sono nulle e non saranno accettate. Solo la prima doman-
da sara considerata; le eccezioni sono definite in par. 12.

14.6.2

L’attivitd di un Distributore o della sua downline,
costruita e mantenuta da terzi, intenzionalmente o
inconsapevolmente, non ¢ consentita e sard modifi-
cata dall’Executive Committee (FLP International)

nel rispetto delle direttive aziendali. La decisione
dell’Executive Committee di risolvere il contratto con il
Distributore e/o di annullare, ridistribuire o correggere
bonus, case credit, remunerazioni e Incentive derivanti
dalla violazione delle direttive aziendali, & definitiva.

La violazione intenzionale delle direttive aziendali da
parte del Distributore pud portare alla risoluzione del
contratto, nonché alla citazione per risarcimento danni.
14.7 Trasmissione testamentaria

14.7.1

1 diritti ereditari di un Distributore sono limitati come

segue:

14.7.1.1
L’erede deve essere una persona autorizzata a diventare
Distributore.

14.7.1.2

Se I'erede ¢ minorenne o se si tratta di pit eredi, va
creata una fiduciaria o una tutela. Qualora venga
creata una fiduciaria, una fotocopia dell’atto ufficiale
va depositata presso FLP. Le sue condizioni devono
consentire ineccepibilmente che il fiduciario possa
agire in qualita di Distributore. Un tutore o fiduciario
di una fondazione testamentaria deve essere impiegato
da un tribunale competente ed essere espressamente
autorizzato ad agire in qualita di Distributore a nome

dei soggetti minorenni.

14.7.1.3

Un fiduciario o tutore mantiene lo status di Distri-
butore finché il contratto da Distributore non viene
violato, il beneficiario non raggiunge la maggiore eta e
un erede non assume il compito di Distributore previa
concessione del tribunale competente.

14.7.1.4

Il fiduciario, tutore, coniuge o altro Distributore sostituto
¢ responsabile delle attivita relative al rispetto delle diret-

tive aziendali da parte di beneficiari, pupilli e coniugi. La
violazione delle direttive aziendali da parte delle suddette

persone implica la cessazione dell’attivitd di Distributore.

14.7.1.5

La posizione di Distributore nell’ambito del Piano
Marketing aziendale passibile di trasmissione per
successione si limita al riconoscimento del livello

di Manager e non oltre. Tuttavia, i bonus verranno
corrisposti agli stessi livelli e in base agli stessi requisiti
detenuti dal deceduto. Per la trasmissione per succes-



sione delle posizioni di Distributore inferiori al livello
di Manager si considera il livello effettivo.

14.7.1.6

Ogni richiesta di adesione con due firmatari, indipenden-
temente dalla data della sottoscrizione, sara considerata
da FLP come «bene matrimoniale con diritto del soprav-
vivente». La comunione dei beni sard considerata come
«comunione dei beni con diritto del sopravvivente». Lo
status di Distributore sard automaticamente trasferito al
sopravvivente una volta ricevuto il certificato di morte di
uno dei due firmatari. Eventuali disposizioni testamen-
tarie del firmatario deceduto divergenti da tale principio
non saranno prese in considerazione. In altre parole, in
caso di decesso di uno dei due firmatari, il sopravvivente
diventa automaticamente unico Distributore. Chiunque
si opponga a tale procedura dovrd metterne a conoscenza
I'MD, che determinera se sia possibile soddisfare o meno
tale richiesta. Si noti che eventuali modifiche allo status
di Distributore sono possibili, dopo il decesso di uno dei
due firmatari, soltanto in caso di separazione o divorzio
legale. La richiesta di adesione di uno stipulante coniu-
gato viene riconosciuta da FLP come richiesta congiunta,
anche se compilata e firmata soltanto da uno dei due
coniugi. In caso di cambiamento dello stato di famiglia,
il Distributore ¢ tenuto a inoltrare una nuova richiesta
che dichiari il cambiamento e che sia accompagnata dal
certificato di matrimonio. A partire da tale momento,
FLP considerera lo status di Distributore come «bene
matrimoniale con diritto del sopravvivente». Lo status di
un Distributore celibe/nubile deve essere regolamentato,
in caso di decesso, da un testamento o da una fondazione
testamentaria. La ditta considera il «bene matrimoniale
con diritto del sopravvivente» ¢ le «fondazioni» come
mezzi legali ai fini della trasmissione dei beni dopo il
decesso, per trasferire la proprieta all’erede senza dover
ricorrere a ulteriori strumenti giuridici.

14.8  Trasmissione in seguito a divorzio

14.8.1

I coniugi non possono sponsorizzarsi a vicenda. In caso
di matrimonio di due Distributori, entrambi possono
mantenere separate le proprie attivitd di Distributore,
preesistenti al matrimonio.

14.8.2

Se un Distributore sposa un Non-Distributore, questi pud
essere assunto nella relazione di Distributore se lo auspica.
Indipendentemente dal fatto che I'adesione sia stata richie-
sta 0 meno, il Distributore esistente dichiara espressamente
di accettare che il rapporto di Distributore puo essere re-
scisso qualora il proprio coniuge violi le direttive aziendali.

14.8.3

In caso di istanza di divorzio o durante le trattative
preliminari a una separazione dei beni, FLP continuera
a effettuare i pagamenti a favore del Distributore iscrit-
to come avveniva prima del procedimento in sospeso.

14.8.4

In caso di divorzio o di separazione legale, lo status di
Distributore pud essere attribuito a uno dei due Di-
stributori. Non pud invece essere ripartito tra questi.
Solo una singola persona ¢ autorizzata a mantenere la
downline attuale. L’altro partner pud intraprendere
una nuova attivitd come Distributore al livello raggiun-
to prima della separazione. Questo partner manterra lo
stesso Sponsor. Il nuovo rapporto di Distributore sard
considerato «ereditato» fino ad avvenuta riqualifica.

14.8.5

Nel quadro delle disposizioni di legge, FLP, i suoi
direttori, quadri dirigenti, azionisti, impiegati, colla-
boratori e rappresentanti (definiti in modo sintetico

«Associates») non saranno ritenuti responsabili nei

confronti dei Distributori e saranno tenuti indenni e

manlevati da ogni richiesta di risarcimento da parte

dei Distributori per perdita di profitto, danni diretti,

indiretti, specifici oderivati,, e per ogni altro danno

causato ai Distributori per:

a. violazione delle direttive aziendali da parte di un
Distributore;

b. promozione e svolgimento dell’attivitd FLP da parte
di un Distributore nonché le attivita correlate;

c. comunicazione di dati incompleti o falsi a FLP da
parte di un Distributore;

oppure

d. mancata comunicazione da parte di un Distribu-
tore dei dati e delle informazioni richiesti da FLP
per permettere lo svolgimento dell’attivitd, inclusa
Iassunzione di Distributori nel Piano Marketing e il
versamento dei bonus di gruppo (senza limite).

Ogni Distributore dichiara di accettare che I'inte-

ra responsabilita di FLP e delle societa affiliate per

qualsivoglia pretesa di qualsiasi genere¢ limitata alla

quantita dei prodotti che il Distributore ha acquistato

presso FLP e che sono ancora vendibili.

14.9 Politiche Internet

14.9.1 Vendita di prodotti online

A ciascun Distributore Indipendente FLP viene offerta
opportunita di acquistare un Sito Web di Distributore
Indipendente FLP approvato per la distribuzione dei

prodotti online tramite un link diretto al sito web FLP.
Gli ordini online vengono evasi direttamente da FLP su
detto sito web. Il link internet ¢ predisposto in modo

tale che le pagine FLP rimangano all'interno del sito web
del Distributore Indipendente. Virtualmente, gli ospiti
non escono mai dal sito web del Distributore. Al fine di
preservare |'integritd del nome FLP, della linea di prodotti
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FLP e del rapporto Distributore/Cliente, i Distributori
non possono vendere alcun prodotto di marca FLP online
tramite il proprio sito web indipendente. I materiali di
marketing o promozionali FLP sprovvisti di approvazione
scritta da parte di una fonte autorizzata FLP non possono
essere utilizzati o venduti dai Distributori FLP. Le vendite
di e-commerce possono essere effettuate solo direttamente
dal sito web FLP ufficiale. E vietata la vendita di prodotti
attraverso mezzi di marketing online, negozi online o siti
di aste, come ad esempio, ma non solo, eBay o ricardo.
ch. I Distributori non possono vendere i prodotti FLP a
nessuno al fine della rivendita, né possono incaricare terzi
di vendere i prodotti FLP. I siti web dei Distributori FLP
indipendenti sono consentiti per finalitd di marketing

e promozione, ma non per la vendita in e-commerce di
prodotti o la sponsorizzazione dei Distributori.

14.9.2  Siti web di Distributori indipendenti

Sono ammessi i siti web di Distributori FLP indipen-
denti che pubblicizzano e promuovono i prodotti FLP o
le opportunitd di entrare in attivitd con FLP, astenendo-
si da attivita di vendita o sponsorizzazione, a condizione
che siano conformi o vengano adeguati in modo da
conformarsi alle Politiche Aziendali FLP.

La sponsorizzazione online dei Distributori tramite
richiesta con firma elettronica o modulo online non

¢ ammessa se non nell’'ambito della richiesta diretta

o tramite il link al sito web ufficiale FLP all’indirizzo
www.foreverliving.com.

I Distributori non possono utilizzare il nome «Forever
Living Products» o qualsiasi marchio, nome commer-
ciale, denominazione di prodotto, nome di dominio
(URL) ad esso associato, né copiare o utilizzare qual-
siasi materiale FLP, qualunque sia la fonte da cui pro-
venga, che possa creare malintesi o confondere I'utente
inducendolo a ritenere che il sito web del Distributore
sia quello di FLP o di qualsiasi sua affiliata ufficiale.

Le donominazioni di prodotto FLP sono di proprieta
esclusiva di FLP e non possono essere utilizzati da
alcun Distributore sotto forma di link sponsorizzato e
per qualsiasi altro scopo non autorizzato. I singoli siti
web dei Distributori FLP devono indicare chiaramente
di rappresentare un Distributore FLP indipendente
che non ¢ un agente della societd FLP o di qualsiasi sua
affiliata nel mondo.

I Distributori devono collegare tramite un link i propri
siti web al sito web FLP ufficiale creato e gestito da
FLP all’indirizzo www.foreverliving.com.

Tutti i siti web dei Distributori FLP indipendenti devo-
no rappresentare e rimandare esclusivamente a societd

o prodotti che portano etichetta FLP e devono essere
caratterizzati da contenuti moralmente appropriati.

14.9.3  Pubblicita elettronica

Sono ammessi i siti web dei Distributori FLP indipen-
denti che sono stati approvati da FLP o fanno parte di
un banner online o di pubblicitd conformi alle linee
guida sulla pubblicitd FLP e sono stati approvati da FLP.
I banner online o le pubblicith devono essere sottoposti
all'approvazione di FLP prima di essere postati online

e devono rinviare 'utente al sito web della Societa o al
sito web di un Distributore FLP che sia stato approvato
da FLP. Tutta la pubblicitd elettronica ¢ assoggettata a e
regolamentata dalle Politiche Aziendali FLP relative alle
linee guida per pubblicita e promozione.

14.10  Errori o domande

Se un Distributore ha delle domande sui bonus, i
report delle attivitd downline, gli oneri o su delle
modifiche oppure ritiene che siano stati commessi degli
errori a riguardo, deve darne notifica a FLP entro 60
(sessanta) giorni dalla data del presunto errore o fatto
in questione. FLP non ¢ responsabile di errori, omissio-
ni o problemi non segnalati entro 60 (sessanta) giorni.

14.11 Accordo di riservatezza
I report downline e tutta la reportistica e le informazioni
genealogiche, incluse, ma non solo, le informazioni
sull’organizzazione di vendita downline e i riepiloghi
delle provvigioni, sono informazioni private, riservate e
di proprieta di FLP.
Tutti i Distributori Indipendenti cui vengono fornite tali
informazioni devono trattarle come informazioni private
e riservate ed avere cura di preservarne la segretezza ed
astenersi dal farne alcun uso per scopi diversi dalla gestio-
ne della rispettiva organizzazione di vendita downline.
La nomina a Distributore FLP pud comportare 'accesso
a Informazioni private e Riservate di cui il Distributore
riconosce la natura proprietaria, estremamente delicata e
pregiata per I'attivitd di FLP e tale accesso viene consen-
tito solamente ed esclusivamente al fine di promuovere
le vendite dei prodotti FLP e la ricerca, la formazione
e la sponsorizzazione di terzi che desiderino diventare
Distributori FLP Indipendenti e ampliare e promuovere
ulteriormente I'attivitd FLP del Distributore stesso.
Per «Segreto Industriale» o (Informazioni Riservate»
si intendono anche informazioni, compresi formule,
disegni, liste, programmi, dispositivi, metodi, tecniche o
processi, che:
1. posseggano un proprio valore economico, reale o
potenziale, per il fatto di non essere generalmente
note ad altre persone che possano ottenere un valore
economico dalla loro rivelazione o dal loro utilizzo e
2. siano oggetto di sforzi ragionevoli secondo le circostan-
ze del caso volti a preservarne la segretezza.

14.11.1 Informazioni riservate

1. Ogniqualvolta FLP mette a disposizione del Distri-
butore FLP Indipendente delle informazioni, lo fa al
solo scopo di svolgere I'attivita FLP.

2.1l Distributore non deve utilizzare, rivelare, duplica-
re o rendere altrimenti accessibile qualsiasi Segreto



Industriale o Informazione Riservata a soggetti
diversi dai Distributori FLP Indipendenti, senza il
previo consenso scritto di FLP.

3.1l Distributore non deve utilizzare, direttamente o
indirettamente, mettere a profitto o sfruttare qualsia-
si Segreto Industriale o Informazione Riservata a
proprio vantaggio o a vantaggio di altri, se non al
fine di svolgere la sua attivita per FLP.

4.1l Distributore deve mantenere la riservatezza e la
sicurezza del Segreto Industriale e delle Informazioni
Riservate in suo possesso e tutelarli dalla pubbli-
cazione, dall’'uso improprio, dall’appropriazione
indebita e qualsiasi altra azione in contrasto con i
diritti di FLP.

14.12  Ulteriori restrizioni

Come contropartita nei confronti di FLP per essere
messo a parte di Segreti Industriali o Informazioni Ri-
servate, il Distributore concorda contestualmente che,
per la durata della nomina a Distributore FLP, non
porrd in essere o promuovera alcuna azione il cui scopo
o effetto sarebbe di aggirare, violare, interferire con

o diminuire il valore o il beneficio dei rapporti con-
trattuali di FLP con qualsiasi Distributore FLP. Senza
limitare la portata generale della norma precedente, per
la durata della nomina a Distributore, il Distributore
concorda di non contattare, sollecitare, persuadere,
reclutare, sponsorizzare o accettare, direttamente o
indirettamente, qualsiasi Distributore FLP, cliente FLP
o chiunque sia stato un Distributore o Cliente FLP

nel corso dei 12 (dodici) mesi precedenti, all’interno di
programmi di marketing di qualsiasi societa di vendita
diretta diversa da FLP, o di incoraggiare in alcun
modo detta persona a promuovere delle opportunita
nell’ambito di tali programmi di marketing.

14.13 Durata

Le pattuizioni contenute nella sezione «Informazioni
Riservate» delle presenti politiche rimangono valide
indefinitamente e per sempre. Le pattuizioni contenute
nella sezione «Ulteriori restrizioni» delle presenti politi-
che rimangono valide e sortiscono pieno effetto per

la durata del Contratto di Distribuzione stipulato in
precedenza tra FLP e il Distributore e successivamente
fino a 12 (dodici) mesi dalla scadenza ed estinzione di
detto Contratto di Distribuzione.

14.14  Linee guida per pubblicita e promozione

14.14.1 Marchi, nomi commerciali, materiali
coperti da copyright e pubblicita

Il nome «Forever Living Products» e i loghi di FLP e

altri nomi eventualmente adottati da FLP, compresi

i nomi dei Prodotti FLP, sono nomi commerciali e/o

marchi registrati della Societa.

14.14.2 Licenza limitata di utilizzo dei marchi
aziendali
Con il presente, FLP concede a ciascun Distributore
la licenza di utilizzare i marchi registrati di FLP, i
marchi dei servizi ed altri marchi (di seguito deno-
minati collettivamente i «Marchi»), nell’'ambito dello
svolgimento dei doveri e degli obblighi di Distributori
ai sensi del Contratto di Distribuzione e delle relative
politiche e procedure. Tutti i Marchi sono e rimango-
no di proprieta esclusiva di «<FLP». I Marchi possono
essere utilizzati esclusivamente nei modi autorizzati
dal Contratto di Distribuzione e dalle corrispondenti
politiche e procedure di FLP. La licenza ivi concessa
rimane valida solo finché il Distributore mantiene una
buona reputazione ed ¢ in conformita con le politiche
e le procedure di FLP. Tuttavia, al Distributore &
vietato rivendicare la proprieta dei Marchi di FLP (ad

esempio, registrando un nome di dominio utilizzando
il nome «FLP», «Forever Living», o qualsiasi altro
Marchio FLP in qualsivoglia modo, foggia o forma) se
non dietro approvazione scritta di FLP.

Questi Marchi rivestono un grande valore per FLP

e vengono forniti a ciascun Distributore perché lo
stesso li utilizzi esclusivamente nei modi espressamente
autorizzati. I Distributori non devono pubblicizzare i
prodotti FLP in alcun modo se non tramite i materiali
pubblicitari o promozionali messi a disposizione dei
Distributori da FLP e i materiali preventivamente
approvati da un funzionario autorizzato di FLP. I Di-
stributori concordano di non utilizzare alcun materiale
scritto, stampato, registrato e di qualsiasi altro genere
per pubblicizzare, promuovere o descrivere il prodotto
o il programma di marketing FLP, o in qualunque
altro modo, alcun materiale che non sia tutelato da
copyright e fornito da FLP, a meno che detto materiale
sia stato presentato a FLP e approvato per iscritto da
FLP prima di essere distribuito, pubblicato o esposto.
Con il presente documento, i Distributori FLP
concordano di non rilasciare dichiarazioni denigratorie
su FLP, i prodotti, il piano di retribuzione FLP o le
potenzialita di guadagno.

14.14.3 Materiali promozionali

1l Distributore FLP puo sviluppare le proprie tecniche
di marketing, a condizione che non violino alcuna nor-
ma, regolamento o legge della Societa, statale, federale
o giurisdizionale. Salvo il caso in cui si sia ottenuta
I'approvazione scritta della Societd, ¢ vietato I'utilizzo,
la produzione o la vendita di qualsiasi materiale di
vendita o ausiliario alla vendita, salvo quelli forniti o
approvati per iscritto da FLP, ad altri Distributori FLP
per l'utilizzo nella promozione dei prodotti FLP.




15.

Comunicazione

15.1

Per poter andare incontro agli interessi dei Manager

e dei Distributori e per mantenerli aggiornati sulle
attivitd e i principi dell'impresa, FLP ha sviluppato un
sistema di comunicazione. Qualora i Distributori do-
vessero avere domande, possono rivolgersi alla Centrale
FLP del proprio Paese d’origine.

15.2

Il Managing Director ¢ incaricato di trattare tali
domande a nome di FLP e di trasmettere ai Distri-
butori ogni nuova informazione relativa alle attivita
e ai principi che provengono dalla Centrale. Se un
MD non ¢ in grado di rispondere a una domanda,
si rivolge al’Home Office per poi riferire la risposta
di quest’ultimo al Distributore e poter trovare una
soluzione definitiva. Grazie a tale sistema (Distributo-
re — MD — Home Office), le informazioni giungono
agli interessati direttamente e in modo efficace.

16.

Sponsorizzazione internazionale

Forever Living Products ha sviluppato un concetto
internazionale che permette ai Distributori di tutto

il mondo di espandere la propria attivitd in tutti i
Paesi in cui FLP dispone di una filiale conforme alle
leggi nazionali vigenti. I Distributori usufruiscono di
un reddito maggiore e godono del prestigio di avere
un’attivitd propria a livello internazionale, contri-
buendo nello stesso tempo alla altrui salute, bellezza e
alimentazione sana.

La procedura dell'International Sponsoring ¢ semplice,
la rimunerazione spesso considerevole. La sponso-
rizzazione internazionale aumenta le potenzialita di
reddito del Distributore, fa della sua attivitd una vera
e propria impresa internazionale e offre anche ai suoi
amici all’estero la possibilita di percepire un reddito
supplementare, permettendogli di trarre i vantaggi
offerti da Forever Living Products in termini di
crescita personale. Questo regolamento si applica a
ogni sponsorizzazione internazionale a partire dal 22
maggio 2002.

16.1

1l Distributore inoltra la sua richiesta per posta, fax o
telefono alla sede del proprio Paese d’origine indicando
nome, indirizzo e numero ID. Una volta inseriti i dati
nel sistema, il Distributore e la sua upline appariranno
nella banca dati del Paese richiesto entro 24 ore. Il nu-
mero ID del proprio Paese d’origine sara valido in tutti
i Paesi per i quali avra richiesto la sponsorizzazione.

16.2
1l livello di partenza in un Paese estero corrisponde al
proprio livello attuale nel Piano Marketing.

16.2.1

I case credit generati in una societd operativo non
possono essere sommati ai case credit di altre societa
per conseguire un nuovo livello nel Piano Marketing,
I'Eagle Manager, la qualificazione per un bonus o un
programma Incentive.

16.3

I Manager che nel Paese d’origine sono attivi con 4
CC (v. 2.5) al mese non sono tenuti a raggiungere

la stessa quantitd nel mese successivo all’estero per
ricevere il BG.

Esempio: un Manager attivo nel Paese d’origine nel
mese di gennaio ¢ considerato attivo a febbraio in tutti
i Paesi esteri in cui ¢ sponsorizzato.

16.4

I Distributori che nel Paese d’origine non hanno an-
cora raggiunto il livello di Manager ricevono il bonus
solo nei Paesi esteri dove sono sponsorizzati e nei quali
sono attivi (v. 2.5).

16.5
Lo Sponsor di un Distributore ¢ la persona indicata
nella prima richiesta di adesione accettata da FLP.

16.6
Il bonus proveniente da downline estere attive sara
versato al Distributore attivo il giorno 15 del mese

successivo.

16.7

La qualifica per il Leadership Bonus nel Paese d’origine
sara convalidata il mese successivo anche nei Paesi
esteri dove il Distributore ¢ sponsorizzato.

Esempio: un Manager che a gennaio si qualifica per il
Leadership Bonus nel proprio Paese d’origine, & con-
siderato qualificato per il BL a febbraio in tutti i Paesi
esteri in cui € sponsorizzato.
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