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1. Uvod
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Forever Living Products (FLP) je medunarodna grupa kompanija
koja proizvodi i Sirom sveta stavlja u promet ekskluzivne dodatke
ishrani i kozmeticke proizvode zahvaljujuéi svom jedinstvenom
konceptu kojim se podstice i potpomaze koris¢enje i maloprodaja
njenih proizvoda preko nezavisnih Poslovnih saradnika (PS). FLP
pruza svojim poslovnim saradnicima najkvalitetnije proizvode,
osoblje za podr$ku i marketin$ki plan za ovu delatnost. Povezana
drustva i njihovi proizvodi omogucavaju potrosacima i
poslovnim saradnicima da pobolj$aju kvalitet Zivota time $to
koriste proizvode FLP-a, istovremeno pruzajuci jednake Sanse za
uspeh svakome ko je spreman da pravilno sprovodi marketinski
program. Za razliku od veéine poslovnih moguénosti, za
saradnike FLP-a postoji mali finansijski rizik jer se ne zahteva ¢ak
ni minimalna investicija, a kompanija ima vrlo liberalnu politiku
otkupa neprodatih proizvoda.

FLP ne tvrdi da ¢e poslovni saradnik postiéi finansijski uspeh bez
rada ili oslanjaju¢i se isklju¢ivo na napore drugih saradnika.
Naknada u FLP-u zasniva se na prodaji njegovih proizvoda.
Poslovni saradnik je samostalni ugovarac, ¢iji uspeh ili neuspeh
zavisi od li¢nog zalaganja.

FLP ima dugu istoriju uspeha. Osnovni cilj FLP-ovog
marketinSkog plana je da promovise prodaju i upotrebu svojih
proizvoda visokog kvaliteta medu krajnjim korisnicima. Glavni
cilj poslovnih saradnika je da izgrade mreZzu saradnika kojom ¢e
se potrosac¢ima promovisati prodaja i koris¢enje proizvoda firme.

Poslovni saradnici na svim nivoima marketinSkog plana FLP-a
stimulisani su da svakog meseca vrs$e promociju i distribuciju
proizvoda i da o tome vode evidenciju.

Uspesni poslovni saradnici neprekidno sti¢u znanja o trzistu tako
Sto pohadaju edukativne sastanke, odrzavaju mrezu korisnika i
sponzoriSu svoje saradnike.

(f) Poslovni saradnici koji imaju pitanja ili kojima treba neko
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objasnjenje treba da kontaktiraju regionalnog direktora ili da
pozovu saradnicku pomo¢ na broj + 381(0)11 397 0123.

Poslovna politika drustva i pravila profesionalnog ponasanja se
primenjuju da bi se definisala ogranicenja, pravila i propisi za
sprovodenje pravilnih prodajnih i marketinskih procedura, a da
bi se sprecile nepravilnosti, zloupotrebe i nezakonite radnje.
Poslovna politika drustva i pravila profesionalnog ponasanja se
povremeno revidiraju, menjaju i dopunjuju, a objavljuju se na
kompanijskoj internet stranici i stupaju na snagu 30 dana nakon
objavljivanja.

Svaki poslovni saradnik je u obavezi da se upozna sa aktuelnom
Poslovnom politikom drustva i pravilima profesionalnog
ponasanja koja je na snazi prilikom njegovog u¢lanjenja i da prati
revizije, izmene i dopune iste od strane firme.

Svaki poslovni saradnik se po potpisivanju saradnickog ugovora
obavezuje na postovanje Poslovne politike drustva i pravila



profesionalnog ponasanja FLP. Definicije u njemu se specifi¢no
odnose na ugovornu obavezu poslovnog saradnika da se
pridrzava Poslovne politike drustva i pravila profesionalnog
ponasanja FLP. Narucivanjem proizvoda od FLP-a potvrduje se
obaveza poStovanja Poslovne politike drustva pravila
profesionalnog ponas$anja. Svako ¢injenje ili necinjenje koje kao
rezultat ima zloupotrebu, pogre$no tumacenje ili povredu
Poslovne politike i pravila profesionalnog ponaSanja moze
dovesti do povlacenja licence za koriStenje zasticenih znakova,
zigova i drugih znamenja FLP, ukljucujuci i pravo da se kupuju i
distribuiraju proizvodi FLP.

(d) Bez obzira na gore napisano, svi sporovi u koje je kompanija
stupila a koji su pokrenuti pre stupanja na snagu revizija,
promena ili dopuna ¢e se voditi po neizmenjenoj Poslovnoj
politici i Pravilima profesionalnog ponasanja. Datum stupanja na
snagu revizija, izmena, dopuna i raskida ugovora ¢e vaziti tek
nakon isteka 30 dana od objave na internet stranici kompanije.

2. Definicije

Aktivni Poslovni saradnik: Poslovni saradnik koji u svojoj zemlji
boravista u toku kalendarskog meseca ima 4 ili viSe aktivnih bodova, od
kojih je najmanje jedan li¢ni bod. Aktivni status saradnika se utvrduje
svakog meseca i predstavlja kvalifikacioni uslov za dobijanje
koli¢inskog i liderskog bonusa, Gem bonusa, nagradnih podsticaja,
statusa Eagle menadZera, pokrivanje troskova relija i Chairman’s
bonus.

Bonus: Isplata drustva poslovnom saradniku kvalifikovanom za popust od
30% (pozicije Supervizor i iznad) u novcu uplatom na racun.

(a)Li¢ni bonus: Bonus, izraZen u obliku procenta, u rasponu od 5% -
18% a zasnovan na trenutnoj poziciji saradnika, ostvaren od kupovine
krajnjih korisnika.

(b) Bonus od povlastenog korisnika: Isplata na racun poslovnog
saradnika u iznosu od 5-18% od obracunske vrednosti licne ostvarene
kupovine njegovog licno sponzorisanog povlastenog korisnika.

(c) Kolicinski bonus (KB): Isplata na racun kvalifikovanog poslovnog
saradnika, od 3-13% obracunske vrednosti li¢cno ostvarene kupovine
li¢no sponzorisanog poslovnog saradnika koji nije aktivni menadzer.

(d) Liderski bonus (LiB): Isplata na rac¢un kvalifikovanog menadZera,
u iznosu od 2-6% obracunske vrednosti licno ostvarene prodaje
njegovih nizih menadzera i poslovnih saradnika koji su u strukturi tih
menadZera.

B: Bod.

Bod: Vrednost dodeljena svakom proizvodu radi obracuna kupovne
aktivnosti za utvrdivanje napredovanja po marketinskom planu, bonusa,
nagrada i nagradnih podsticaja za poslovne saradnike, a kako je predvideno
marketing planom FLP-a. Svi bodovi se obracunavaju za svaki pojedina¢ni
mesec.

(a) Aktivni bodovi: Li¢ni bodovi plus bodovi povlastenih korisnika. Koriste
se za utvrdivanje statusa aktivnosti poslovnog saradnika za svaki mesec.

(b) Liderski bodovi: Bodovi dodeljeni aktivnom menadzZeru
kvalifikovanom za LiB, koji se obracunavaju kao 40% li¢nih i non-
menadzerskih bodova aktivnih menadzera iz prve, 20% bodova iz druge ili
10% bodova iz trece generacije.



(c) Bodovi od povlastenih korisnika: Bodovi koji predstavljaju
ostvarenu kupovinu licno sponzorisanog povlastenog korisnika.

(d) Nemenadzerski bodovi: Bodovi koji predstavljaju licno ostvarenu
kupovinu poslovnog saradnika koji nije na poziciji menadZera.

(e) Prepusteni bodovi: Bodovi koji predstavljaju li¢no ostvarenu kupovinu
niZeg nemenadzera koji se ne upisuju neaktivnom menadZeru, ve¢ idu
slede¢em saradniku u liniji. Ovi bodovi se ne racunaju kao nemenadzerski
bodovi u svrhu racunanja za podsticajne programe i kvalifikovanje, ali se
racunaju u ukupne bodove menadzera.

(f) Liéni bodovi: Bodovi koji predstavljaju licno ostvarenu kupovinu
poslovnog saradnika.

(g) Ukupni bodovi: Zbir svih ostvarenih bodova poslovnog saradnika.

(h) NOVI bodovi: bodovi od poslovnih saradnika/povlastenih saradnika
koje je menadZer licno sponzorisao tokom perioda od 12 meseci od
momenta ukljucenja (ukljucujuci i mesec u kom je taj poslovni saradnik bio
sponzorisan) ili do trenutka kada taj poslovni saradnik postigne nivo
menadZera, $ta god prvo da se ispuni.

Cena za Poslovnog saradnika: Cena po kojoj se proizvodi prodaju Poslovnim
saradnicima kvalifikovanim za ovu cenu. Ova cena je za 30% niZza od
obracunske cene.

Distrubucija od strane pravno-poslovnog subjekta: Status
poslovnog saradnika koji je dodeljen pravno-poslovnom subjektu.

Drzava prebivalista: Drzava u Kkojoj poslovni saradnik ima
prebivaliSte. MenadzZeri se upravo u toj zemlji moraju kvalifikovati da
bi dobili oslobodenje od uslova za aktivitet i liderski bonus u drugim
FLP zemljama.

Drzava ucesnica: Drzava koja se kvalifikovala za uce$¢e u programu
Chairman’s Bonus tako $to je tokom tri meseca prethodne kalendarske
godine napravila najmanje 3.000 bodova (3.000 bodova za svaka dva
meseca ukoliko se ponovo kvalifikuje)i dala bar jednog Poslovnog
saradnika kvalifikovanog za Chairman’s Bonus.

Domacéi: Koji se odnosi na zemlju boravista poslovnog saradnika.

Eagle menadZer: MenadZer koji je dobio status Eagle menadzera.
Gem menadzer: MenadZer koji direktno sponzoriSe najmanje 9
poznatih menadZera u prvoj generaciji.

Gornja sponzorska linija: Saradnici u viSoj sponzorskoj liniji novog
poslovnog saradnika.

Internet prodavnica: Zvanicna internet prodavnica koja se nalazi na
adresi www.foreverliving.com. Link za internet prodavnicu u Crnoj
Gori je: www.flpshop.me

KB: Koli¢inski bonus.

Kvalifikovana drzava: Svaka drzava ucesnica iz koje stizu
kvalifikovani za Chairman’s Bonus podsticajni program.

Kvalifikovan za Liderski bonus (LiB): Priznati menadZer koji se
kvalifikovao za liderski bonus za taj mesec.

Korigovana konacna cena: Cena sa popustom od 30% dodatno
umanjena za iznos li¢nog popusta koji se odreduje na osnovu trenutno
dostignutog nivoa, a po Kkojoj se proizvodi prodaju poslovnim
saradnicima.



Korisnik: Osoba koja kupuje proizvode FLP preko ovlastenih
prodavaca a jo$ uvek se nije prijavila za status povlastenog korisnika
sklapaju¢i saradnicki ugovor.

Li¢ni popust: Popust, izraZzen u obliku procenta, u rasponu od 5% -
18% a zasnovan na trenutnoj poziciji saradnika. Popust se primenjuje
na cenu za Poslovnog saradnika, $to rezultira korigivanom (kona¢nom)
cenom za poslovnog saradnika.

Li¢na ostvarena Kkupovina: Vrednost kupovine ostvarene u ime
jednog poslovnog saradnika, izraZena u bodovima ili preko obracunske
vrednosti.

Mesec: Kalendarski mesec (npr. od 1. do 31. januara).
Mreza: Svi poslovni saradnici koje je sponzorisao jedan poslovni
saradnik, bez obzira koliko generacija su ispod njega.

Nasledeni menadzZer: (videti tacku 5.04)

Nagradno putovanje: Nagrada u vidu putovanja za dve osobe koja se
dodeljuje poslovnom saradniku koji ostvari neki od brojnih
podsticajnih programa u okviru marketinskog plana.

Nepriznati menadzer: (videti tacku 5.02)

Maloprodajna cena - cena za neregistrovanog kupca, odnosno
vrednost proizvoda na osnovu koje se obracunavaju bonusi i li¢ni
popusti.

Operativna kompanija: Poslovna kompanija pod kojom jedna ili viSe
drzava koriste jedinstvenu bazu podataka za izracunavanje i
napredovanje po marketing planu, isplate bonusa i kvalifikacija za
podsticajne programe.

Ostvarena prodaja: Prodajna aktivnost izrazena u bodovima za
porudZbine nacinjene pri kompaniji.

Ostvareni podsticajni program (Forever2Drive): Podsticajni
program na osnovu Kojeg se kvalifikovanom poslovnom saradniku
isplacuje dodatna zarada tokom 36 meseci.

Ostvarena Pozicija: Jedna od 4 pozicije koje se postiZe sabiranjem
ostvarenih bodova poslovnih saradnika i njegovih struktura. Pozicije
su: asistent supervizor, supervizor, asistent menadZer i menadzer.
Oslobodenje od uslova: dodeljuje se poslovnim saradnicima koji
ispune odredene uslove za kvalifikaciju za bonus u jednoj operativnoj
kompaniji a koje se prihvata umesto tih zahteva za taj mesec u svim
drugim operativnim kompanijama.

(a) Oslobodenje od uslova za aktivitet: Poslovni saradnik koji je
aktivan sa 4 licna i boda od povlastenih korisnika u svojoj
mati¢noj operativnoj kompaniji ¢e dobiti "oslobodenje od uslova”
za naredni mesec u svim drugim operativnim kompanijama.

(b) Oslobodenje od uslova za Liderski bonus: Priznati menadzer
koji je aktivan, ili je dobio Oslobodenje od uslova za aktivitet i
ispunjava zahteve u pogledu li¢nih i neenadZerskih bodova za
liderski bonus u bilo kojoj operativnoj kompaniji, dobice
Oslobodenje od uslova za liderski bonus za slede¢i mesec u svim
ostalim operativnim kompanijama.

Poslovni saradnik: Svaka osoba, koja se nakon kupovine pocetnog
paketa ili proizvoda u vrednosti od 2 boda u bilo kojoj pojedina¢noj
operativnoj kompaniji u toku dva uzastopna meseca izabere da pristupi
(vidi Pristupanje) poslu u Foreveru u skladu sa MarketinSkim planom
Forevera.



Povlasteni korisnik: Osoba koja se registruje kao kupac sa 5% popusta
u odnosu na maloprodajnu cenu ali ne Zeli da bude poslovni saradnik i
deo marketinskog plana kompanije. Ta osoba se smatra krajnjim
korisnikom i moZe da kupuje proizvode Forever Living kompanije samo
za litnu i porodi¢nu upotrebu. Povlasteni korisnik nema pravo niti
odobrenje da preprodaje proizvode Forever Living ili da kupuje za
drugoga. Uprkos ¢injenici da mu je dodeljen kodni broj, povlasteni
korisnik nije ovlasten da ucestvuje ili prima bilo kakvu naknadu u bilo
kom obliku ukoliko ne pristupi (v. Pristupanje) i tako postane poslovni
saradnik. Povlasteni korisnik koji kupi pocetni paket ili proizvode u
vrednosti od 2 boda u bilo koja 2 uzastopna meseca dobija 30% popusta
na buduée kupovine i ima moguénost da pristupi i postane poslovni
saradnik i u€estvuje u strukturi nagradivanja definisanoj marketinskim
planom.

Priznati menadzer: (videti tacku 5.01)

Pristupanje: Proces u kom Kkorisnik bira da pristupi strukturi
nagradivanja po FLP marketinsSkom planu i to kao Forever poslovni
saradnik, pristajuéi na odredbe poslovne politike i pravila
profesinalnog ponasanja, a koje su podloZne promenama s vremena na
vreme.

Region: Region u kojem se nalazi drZava prebivalista poslovnog
saradnika. Regioni obuhvataju Severnu Ameriku, Latinsku Ameriku,
Afriku, Evropu i Aziju.

Responzorisani poslovni saradnik: Poslovni saradnik koji je nakon 1
godine neaktivnosti promenio sponzora.

Sponzor: Poslovni saradnik koji dovede i pod svoje ime upiSe novog
saradnika.

Sponzorisani menadzer: (videti tacku 5.03)

Transferisani menadzer: (videti tacku 5.04)

Udeo u podsticajnom programu Chairman’s Bonus: Na osnovu
ukupno ostvarenih bodova, u skladu sa pravilima o Chairman’s bonusu,
odreduje se u koju grupu se svrstava kvalifikovani poslovni saradnik i
njegov udeo.

Visi sponzor: Poslovni saradnik koji je u strukturi na poziciji iznad (u
gornjoj liniji) drugog Poslovnog saradnika.

Zarada od povlastenog korisnika: 25% maloprodajne cene od
kupovina povlastenih kupaca koje se ispla¢uju poslovnom saradniku -
sponzoru, dok povlasteni kupac ne kupi pocetni paket ili proizvode u
vrednosti od 2 boda u bilo koja 2 uzastopna meseca.

3. Povlasteni korisnik

3.01 Povlasteni korisnik je samo korisnik proizvoda FLP. Nema
dozvolu da prodaje FLP proizvode, sponzoriSe druge korisnike ili
prima bilo kakvu naknadu od FLP.

3.02. Povlasteni korisnik kupuje proizvode uz 5% popusta u odnosu
na maloprodajnu cenu.

3.03. Povlasteni korisnik koji kupi pocetni paket ili proizvode u
vrednosti od 2 boda u bilo koja 2 uzastopna meseca dobija 30%
popusta na buduce kupovine.

3.04. Povlasteni korisnik koji se kvalifikuje za 30% popusta moZe da
pristupi marketinskom planu kao Forever poslovni saradnik na nivou
asistent supervizora.



4.

Struktura bonusa/marketing plan

4.01 Nakon pristupanju marketinSkom planu, povlasteni korisnik

Marketing Plan Mensger | a0
[ liéni bonus/popust Assistant
[ koliginski bonus Manager | 43% | 5%

postaje Forever poslovni saradnik (PS) na nivou asistent
supervizora i ima pravo da sponzoriSe druge PS. Ukupni iznosi
koje ostvari poslovni saradnik i njegova mreza (u bodovima) su
osnov za popuste, bonuse i napredovanje na vise pozicije po
sledecoj Semi:

Supervisor

25cc| 38% | 5% | 10%

Assistant

Supervisor | 3502 | 39 8% | 13%

2cc

(a) Asistent supervizor se postaje ostvarivanjem ukupno 2 domaca li¢na i

(b)
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nemenadZerska boda u bilo koja 2 uzastopna meseca.

Asistent supervizor stiCe pravo na:

* 30% popusta na licne kupovine.

* 25% zarade od povlas¢enih korisnika na kupovine svih licno
sponzorisanih povlas¢enih korisnika koji kupuju uz 5% popusta.

Asistent supervizor sa statusom aktivnog saradnika takode dobija:

* 5% licnog bonusa na licne kupovine.

* 5% bonusa od povlas¢enog korisnika na kupovinu od strane li¢no
sponzorisanih povlas¢enih korisnika.

* 5% li¢nog bonusa i bonusa od povlas¢enih korisnika ustupljenog od
strane neaktivnih asistent supervizora iz sopstvene mreZe.

Supervizor se postaje ostvarivanjem ukupno 25 licnih i

nemenadZerskih bodova u bilo koja 2 uzastopna meseca.

Supervizor stiCe pravo na:

* 30% popusta plus 8% licnog popusta za licne kupovine.

* 25% zarade od povlas¢enog korisnika na kupovine svih licno
sponzorisanih povlas¢enih korisnika koji kupuju uz 5% popusta.

* 8% bonusa od povlas¢enog korisnika na kupovinu od strane licno
sponzorisanih povlas¢enih korisnika.

Supervizor sa statusom aktivnog saradnika takode dobija:

* 3% Kkoli¢inskog bonusa na li¢ne ostvarene kupovine li¢no
sponzorisanih asistent supervizora i njihovih mreza.

* 5% li¢nog bonusa i bonusa od povlastenih korisnika ustupljenog od
strane neaktivnih asistent supervizora iz sopstvene mreZe.

Asistent menadZer se postaje ostvarivanjem ukupno 75 li¢nih i

nemenadZerskih bodova u bilo koja 2 uzastopna meseca.

Asistent menadzer stice pravo na:

* 30% popusta plus 13% linog popusta za li¢ne i licno pripisane
kupovine.

* 25% zarade od povla$¢enih korisnika na kupovine svih licno
sponzorisanih povlas¢enih korisnika koji kupuju uz 5% popusta.



(d)

(e)

13% bonusa od povlascenih korisnika na kupovinu od strane licno
sponzorisanih povlas¢enih korisnika.
5% kolicinskog bonusa na kupovinu od strane li¢no

sponzorisanih supervizora i njihovih mreza.
Asistent menadZer sa statusom aktivnog saradnika takode dobija:

8% koli¢inskog bonusa na licne ostvarene kupovine li¢no
sponzorisanih asistent supervizora i njihovih mreza.

5% licnog bonusa i bonusa od povlas¢enih korisnika ustupljenog od
strane neaktivnih asistent supervizora iz sopstvene mreze.

MenadzZer se postaje u momentu ostvarivanje ukupno 120 li¢nih i

nemenadzerskih bodova u 1 ili 2 wuzastopna meseca ili

ostvarivanjem 150 li¢nih ili nemenadzerskih bodova unutar bilo

koja 3 ili 4 uzastopna meseca.

MenadZer stice pravo na:

* 30% popusta plus 18% li¢nog popusta za licne kupovine.

* 25% zarade od povla$¢enih korisnika na kupovine svih li¢no
sponzorisanih povlasé¢enih korisnika koji kupuju uz 5% popusta.

* 18% bonusa od povlaS¢enih korisnika na kupovinu od strane li¢no
sponzorisanih povlas¢enih korisnika.
Menadzer sa statusom aktivnog saradnika takode dobija:

* 5% kolicinskog bonusa na kupovinu od strane li¢no
sponzorisanih asistent menadZera i njihovih mreza.

* 10% koli¢inskog bonusa na li¢ne ostvarene kupovine li¢no
sponzorisanih supervizora i njihovih mreza.

* 13% koli¢inskog bonusa na licne ostvarene kupovine li¢no

sponzorisanih asistent supervizora i njihovih mreZza.

5% liénog bonusa i bonusa od povla$¢enih korisnika ustupljenog od

strane neaktivnih asistent supervizora iz sopstvene mreZe.

Bodovi ostvareni pri razli¢itim operativnim kompanijama FLP
(jedinice u razli¢itim drzavama) mogu se kombinovati u svrhu
napredovanja u poziciju supervizora, asistent menadZera i
menadZera. Za poziciju asistent supervizora racunaju se bodovi
ostvareni samo u jednoj operativnoj kompaniji.

(f) Bodovi iz razli¢itih operativnih kompanija FLP (jedinice u razli¢itim

drzavama) ne mogu se kombinovati za kvalifikacije za podsticajne
programe osim za Global Rally i pogledu uslova novih bodova za
Eagle Manager i Chairman’s Bonus podsticajne programe.

(g) Jedan ili dva uzastopna meseca mogu se iskoristiti za prikupljanje

bodova koji su potrebni za dostizanje nivoa asistent supervizora,
supervizora, asistent menadzera ili menadzera od 120 bodova, tri
ili Cetiri meseca se raCunaju kada se primenjuju pravila za
ostvarivanje pozicije menadzera sa 150 bodova. Prelazak na visu
poziciju unutar ove operativne kompanije obavice se istog dana
kad se prikupi dovoljno bodova za dostizanje odredenog nivoa, a u
ostalim operativnim kompanijama 15. dana u narednom mesecu.
Ukoliko se bodovi skupljaju u viSe razlicitih operativnih kompanija,
prelazak na viSu poziciju ¢e se desiti u svim operativnim
kompanijama 15. dana u mesecu koji sledi mesec u kome je
ostvaren potreban broj bodova.



(h) Poslovni saradnik koji prelazi na poziciju priznatog menadzZera po

pravilima iz poglavlja 4.01 bi¢e okvalifikovan kao sponzorisani
menadZerili transferisani menadZer u skladu sa slede¢im pravilima:
1) Ukoliko je 120 ili 150 bodova ostvareno u samo jednoj
operativnoj kompaniji i PS je aktivan u domacoj operativnoj
kompaniji tokom perioda u kom prelazi na vi$u poziciju, PS ¢e biti
okvalifikovan kao sponzorisani menadZer i u operativnoj kompaniji
u kojoj je ostvareno 120 ili 150 bodova i u svojoj domacoj
operativnoj kompaniji; u svim ostalim operativnim kompanijama
bice okvalifikovan kao transferisani menadzer.
2) Ako je 120 ili 150 bodova ostvareno u viSe operativnih
kompanija, poslovni saradnik ¢e u svojoj domacoj operativnoj
kompaniji biti smatran za sponzorisanog menadZera a u svim
ostalim operativnim kompanijama bi¢e okvalifikovan kao
transferisani menadZer.

(i) Bodovi od kupovina potrosaca i povlastenih korisnika racunace se
u svrhu odredivanja aktivnosti (4 boda) za poslovnog saradnika, ali
samo u operativnoj kompaniji u kojoj je ostvarena ta kupovina.

(j) Sponzor dobija kompletne bodove svakog licno sponzorisanog
povlastenog ili krajnjeg korisnika i njegove grupe niZih saradnika
dok taj povlasSteni ili krajnji korisnik ne dostigne nivo menadZera.
Zatim, ukoliko je sponzor kvalifikovan za liderski bonus (KLB), dobija
liderske bodove u iznosu od 40% li¢nih i nemenadZerskih bodova
prvog (KLB) menadZera saradnicke strukture, 20% li¢nih i non-
menadZerskih bodova drugog (KLB) menadZera saradnicke
strukture i 10% li¢nih i non-menadzerskih bodova treceg (KLB)
menadZera saradnicke strukture.

(k) Saradnik nece prete¢i sponzora prilikom postizanja bilo koje
pozicije po marketing planu.

() Kada se dostigne neka pozicija predvidena marketinskim planom,
nema ponovne kvalifikacije za istu poziciju, osim ukoliko se ne
raskine saradnicki odnos ili ne dode do responzorisanja saradnika.

4.02 Pravila o 6 meseci za povlastene korisnike

(a) Povlasteni korisnik koji je na toj poziciji punih 6 kalendarskih
meseci, ima pravo da izabere novog sponzora.

(b) Povlasteni korisnik koji izabere novog sponzora smatrace se
novouklju¢enim saradnikom za sve primenjive podsticajne
programe.

4.03 Status aktivnog saradnika

(a) Da bi se neki lider u prodaji (supervizor i iznad) kvalifikovao za sve
bonuse i podsticajne programe (osim za licni popust, bonus za
povlastenog korisnika i zaradu od povlastenog korisnika) taj poslovni
saradnik se mora kvalifikovati kao aktivni poslovni saradnik i zadovoljiti
sve druge uslove iz marketinskog plana u toku kalendarskog meseca za
koji se ostvaruju bonusi.

(b

-

Da bi se poslovni saradnik smatrao aktivnim u odredenom mesecu,
u toku tog meseca mora imati ukupno 4 aktivna boda u svojoj
domacoj operativnoj kompaniji, od kojih je bar jedan li¢ni bod. Da
bi se smatrao aktivnim u toku odredenog meseca u stranoj zemlji



(kompaniji), mora biti kvalifikovan kao aktivni saradnik u svojoj
domacoj operativnoj kompaniji tokom prethodnog meseca.

(c) Asistent supervizorima koji ne ostvare status aktivnog saradnika
nece se isplatiti li¢ni i bonus od povlastenog korisnika za taj
mesec. Supervizorima, asistent menadzerima i menadzerima koji
ne ostvare status aktivnog saradnika nece se isplatiti koli¢inski
bonus. Svi bonusi ostvareni od strane neaktivnog saradnika tokom
meseca idu viSem aktivnom saradniku prema marketinskom
planu.

(d

)

Saradnik koji ne uspe da ostvari koli¢inski bonus moze se ponovo

kvalifikovati sledeceg meseca (bez mogucnosti retroaktivnog
konkurisanja) kao aktivni saradnik.

4.04 Obracun iisplata bonusa i dobiti

(a)

(d)

®

Svi bonusi se obracunavaju na osnovu obracunske vrednosti
(cene), kao $to je navedeno u mese¢nom izvestaju za poslovnog
saradnika.

Popusti i bonusi se izracunavaju na osnovu nivoa dostignutog u
momentu primanja porudZbine. Visi procenti popusta i bonusa
stupaju na snagu danom napredovanja na viSu poziciju.

Poslovni saradnik ne dobija koli¢inski bonus za poslovnog
saradnika u svojoj sponzorisanoj grupi koji je na istoj poziciji u
okviru marketinskog plana, ali ¢e se ti u potpunosti bodovi
racunati u svrhe prelaska na novu poziciju kao i za druge
podsticajne programe.

Bonusi se isplacuju petnaestog dana narednog meseca za sve
proizvode kupljene od kompanije u toku jednog meseca. Na
primer: bonusi za januarske kupovine se isplacuju 15. februara.

Zarada ostvarena od onlajn kupovina od strane krajnjih korisnika
i povlastenih korisnika a koja se deponuje na Global Pay platformu
poslovnog korisnika, bi¢e dostupna prvi radni dan nakon 10, 20. i
poslednjeg dana u mesecu.

Svi troskovi koje naplacuju treca lica a koji su zasnovani na
pla¢anjima poslovnim saradnicima iz inostranstva (iz zemalja u
kojima su ostvarili profit/bonus) padaju na teret poslovnog
saradnika koji prima uplatu.

4.05 Odredbe o 36 meseci

(@)

(b)

10

Poslovni saradnik koji nije kupovao proizvode u periodu od
36 meseci prepustiée sve svoje mreZe prvom viSem aktivnom
saradniku.

Ukoliko poslovni saradnik ima nekog menadZera u prvoj liniji,
ti menadZeri e se smatrati nasledenim menadZerima novom
sponzoru.



5. Status i vrste menadzZera

5.01
(a)

Priznati menadzer:

Poslovni saradnik postaje priznati menadZer i dobija zlatnu

menadzersku znacku od momenta:

(1) kada on i njegovi sponzorisani saradnici u 1 ili 2 uzastopna
meseca ostvare 120 licnih i nemenadzerskih bodova mesecaili
ostvare 150 li¢nih ili nemenadZzerskih bodova unutar bilo
koja 3 ili 4 uzastopna meseca, i

(2) kada je aktivan poslovni saradnik svakog meseca u tom periodu,
i

(3) uz uslov da se nijedan drugi poslovni saradnik medu
njegovim sponzorisanim saradnicima ne kvalifikuje za
menadzZera u istom periodu.

(b) Ako se i sponzorisani poslovni saradnik tog poslovnog saradnika

5.02
(@

(@

(©

(e)

kvalifikuje kao menadZer u nekoj zemlji u istom periodu,

poslovni saradnik ¢e biti priznati menadZer:

(1) ako je aktivan poslovni saradnik tokom celog kvalifikacionog
perioda, i

(2) ako u poslednjem mesecu kvalifikacionog perioda ima
najmanje 25 licnih i neenadzerskih bodova od svojih
uklju¢enih saradnika u drugim linijema od one od
sponzorisanog saradnika koji je istog meseca preSao na
poziciju menadZzera.

Nepriznati menadZer:

Kada poslovni saradnik i njegovi sponzorisani poslovni saradnici
ostvare 120 li¢nih i nemenadzerskih bodova u periodu od 1 ili 2
uzastopna meseca ili 150 li¢nih i nemenadZerskih bodova u
periodu od 3 ili Cetiri uzastopna meseca, a poslovni saradnik ne
ispuni preostale uslove za priznatog menadZera, on postaje
nepriznati menazer.

Nepriznati menadzer se moze kvalifikovati za licne popuste,
bonuse od povlastenog korisnika i kolic¢inske bonuse, ali se ne
moze kvalifikovati za liderske bonuse ili druge menadzerske
podsticajne programe.

Nepriznati menadZer moZe ostvariti poziciju priznatog
menadZera ukoliko ispuni sledece uslove:

1) u periodu od 1 ili 2 uzastopna meseca ostvari
ukupno 120 li¢nih i nonmenadZerskih bodova ili 150 li¢nih i
nonmenadzZerskih bodova u periodu od 3 ili Cetiri uzastopna
meseca, i

2) u kvalifikacionom periodu bude aktivni saradnik u
svakom mesecu.

3) Kvalifikacioni period ne moZe otpoceti pre od poslednjeg
meseca njegove kvalifikacije za nepriznatog menadzZera.

Ukoliko ponovna kvalifikacija pocinje u poslednjem mesecu
perioda u kom je postao nepriznati menadzZer, bodovi koji nisu
doprineli prelasku licno sponzorisanog menadZera na viSu
poziciju tokom meseca prelaska na poziciju nepriznatog
menadZera, mogu se racunati za kvalifikaciju priznatog
menadzZera.
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(8)

5.03

(b)

5.04
(a)

(b)

G

(@

(e)

Nepriznati menadzZer postaje priznati menadZer od dana kad
ostvari potreban iznos li¢nih i nonmenadZerskih bodova te
pocinje da ostvaruje liderske bonuse i liderske bodove na
ostvaren promet, sve dok je kvalifikovan za LiB (liderski) bonus.

Sponzorisani menadzZer:

MenadZer postaje sponzorisani menadzer svom neposrednom

sponzoruvisih pozicija na slede¢i nacin:

1) kvalifikuje se kao priznati menadzer, ili

2) kvalifikuje se kao sponzorisani menadzer od statusa
nasledenog do statusa transferisanog menadzera.

Sponzorisani menadZer se moZe racunati u kvalifikacije svog
viSeg menadZera u vezi sa ostvarivanjem pozicije Gem
menadZera i sve druge podsticajne programe Koji zahtevaju
sponzorisane menadZzere.

Nasledeni i transferisani menadzer:

MenadZer se smatra nasledenim ukoliko se upiSe pod drugog
sponzora prema pravilima o 12 meseci u vezi sa kvalifikovanjem
za liderski bonus, ukoliko ugovor sa njegovim sponzorom
raskine ili sponzor bude responzorisan. U tom slucaju, taj
menadzZer postaje nasledeni menadZer svom novom sponzoru.

MenadZer se smatra transferisanim u skladu sa Poslovnom
politikom (Odeljak 4.01(h)) dok se ne kvalifikuje ponovo kao
sponzorisani menadZer u svakoj posebnoj drzavi.

Status nasledenog i transferisanog menadZera ne uti¢e na
koli¢inski bonus ili liderski bonus koji se isplacuje svakom
menadzeru ili njegovim sponzorima.

Nasledeni i transferisani menadZeri se ne racunaju u
kvalifikaciju njegovog sponzora za Gem bonus, umanjenje
potrebnih bodova za nagradni podsticajni program ili
ostvarenje pozicije Gem menadzZera.

Transferisani ili nasledeni menadZer moZe se kvalifikovati za
sponzorisanog menadZera od drZave do drZave ukoliko ispuni
sledece uslove:

1) ukoliko u 1 ili 2 uzastopna meseca ostvari ukupno
120 licnih i nemenadzerskih bodova u Operativnoj kompaniji
gde se rekvalifikuje kao sponzorisani menadzer (ili 150
licnih i nemenadzZerskih bodova u periodu od 3 ili Cetiri
uzastopna meseca). Proces ponovne kvalifikacije moze
poceti u mesecu pre meseca transfera.

2) U toku perioda rekvalifikacije, mora biti aktivan
poslovni saradnik u svojoj zemlji boravista ili da u zemlji gde
ostvaruje status sponzorisanog menadZera ostvaruje 4 li¢cna
boda.

6. Liderski bonus (LiB)

6.01

12

Kada poslovni saradnik postane priznati menadZer, mozZe se
kvalifikovati za liderske bonuse razvijanjem i pomaganjem
menadzera u svojoj mreZi, i daljim sponzorisanjem i obucavanjem
poslovnih saradnika.



6.02

6.03

6.04

(a)

(b

—

Priznati menadZer koji je aktivan i koji ima 12 li¢nih i
nemenadzZerskih bodova (ili ima oslobodenje od uslova za
aktivnost i oslobodenje od liderski bonus) u bilo kojoj
operativnoj kompaniji u toku tekuéeg meseca, kvalifikuje se za
liderski bonus ostvaren u toj operativnoj kompaniji u toku tog
meseca.

Zahtevi u pogledu li¢nih i nemenadzerskih bodova se smanjuju
na 8 bodova ukoliko menadzer ima dva menadZera u svojoj
mrezi, a ti menadZeri moraju da budu u posebnim linijama i
svaka od njih mora ostvariti ukupno 25 bodova u prethodnom
mesecu. Zahtevi bodova se dodatno smanjuju na 4 aktivna boda
ukoliko menadZer ima 3 menadZera u posebnim linijama svoje
strukture, a pritom svaka od tih sponzorisanih linija je ostvarila
ukupn 25 bodova u proslom mesecu.

Liderski bonus, zasnovan na ukupnoj obracunskoj vrednosti
licne i nemenadZerske ostvarene Kkupovine menadZera za
kvalifikacioni mesec isplacuje se njegovim viSim menadZzerima
kvalifikovanim za liderski bonus, po slede¢im stopama:

(a)
(b)
(©

(a)

6% se isplacuje prvom viSem sponzoru menadZeru u
strukturi kvalifikovanom za liderski bonus,
3% se isplacuje drugom viSem sponzoru menadZeru u
strukturi kvalifikovanom za liderski bonus,
2% se isplacuje tre¢em viSem sponzoru menadZeru u
strukturi kvalifikovanom za liderski bonus.

MenaZder koji tri uzastopna meseca nema status aktivog
saradnika, gubi pravo da se kvalifikuje za liderski bonus, ¢ak
i ako nema menadZera u svojoj mreZi.

(b) Pravo na liderski bonus moZe ponovo steéi ukoliko se ispune

G

(a)

sledeci uslovi pri bilo kojoj operativnoj kompaniji:

1) ukoliko svakog meseca u periodu od 3 uzastopna meseca
ostvari ukupno 12 li¢nih i nemenadzerskih bodova (¢ak
i ukoliko nemaju nijednog menadzZera u svojoj mrezi).

2) ukoliko u istom periodu ima status aktivnog saradnika
svakog meseca.

Liderski bonus ¢e po ponovnom sticanju ovog prava

akumulirati svakog narednog meseca kada menadZer bude

kvalifikovan za liderski bonus, $to znaci pocev od cetvrtog

meseca, a koji ¢e se isplatiti 15. dana petog meseca.

MenadZeru koji se ne kvalifikuje za liderski bonus niti u

jednom mesecu u periodu od 12 uzastopnih meseci, a koji
nije u procesu ponovnog sitcanja prava na liderski bonus,
bic¢e oduzete sve menadzerske linije u mrezi.

(b) Sve menadzerske linije koje su izgubljene ¢e postati nasledeni

menadzZeri u prvoj generaciji prvom slede¢em gornjem
menadzeru Kkoji je kvalifikovan za liderski bonus.

7. Dodatni podsticaji

7.01 Svi podsticajni programi drustva imaju za cilj promociju principa
ispravnog razvoja posla. Oni obuhvataju pravilno sponzorisanje i
prodaju proizvoda u razumnim koli¢inama. Podsticajni poeni i
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nagrade se ne mogu prenositi, a dobijaju ih samo oni poslovni
saradnici koji su se kvalifikovali razvijajuci svoj posao u skladu sa
pravilima i duhom Marketing plana i Poslovnom politikom drustva i
pravilima profesionalnog ponasanja.

7.02 Znacke Ce biti dodeljene samo onim poslovnim saradnicima koji
se nalaze na saradnickom ugovorom Kkoji je prihvacen od strane
centralne kancelarije.

7.03

(a) U slucaju da brac¢ni drug poslovnog saradnika ne ide na
ostvarano putovanje, poslovni saradnik moZe povesti gosta
koji je stariji od 14 godina.

(b) Nagradna putovanja su ograni¢ena na sledeca: Global Rally,
Eagle Manager Retreat, putovanja safir menadZera,
dijamant-safir menadZera, dijamant menadzera, dvostrukog
i trostrukog dijamant menadZera.

(c) Putovanja za ostvarenje pozicija safir, dijamant-safir,
dijamant, dvostruki i trostruki dijamant moraju se iskoristiti
u periodu od 24 meseca nakon ostvarenja pozicije.

8. Nagrade za menadzZere i pozicije iznad

8.01 Menadzer moze kombinovati priznate menadzere iz prve
generacije iz svih zemalja da bi ostvario pozicije od senior
menadzZera do dijamant centurion menadzera. Medutim, svaki
menadzZer prve generacije moZe se racunati samo jednom u ove
svrhe.

8.02 Znacke na nivou menadZera i na viSim nivoima dodeljuju se na
dogadajima za dodelu priznanja koji su odobreni od strane drustva.

8.03. Priznati menadzer: kada se poslovni saradnik kvalifikuje pod
uslovima navedenim u tacki 5.01, postaje priznati menadZer i
dobija zlatnu znacku.

8.04. Status Eagle menadZera:

(a) Status Eagle menadzera se stice i obnavlja svake godine.
Poslovni saradnik se kvalifikuje tako $to ispuni navedene
uslove tokom kvalifikacionog perioda od pocetka maja do
kraja aprila naredne kalendarske godine, nakon sticanja
zvanja priznatog menadzZera:

1) Mora imati status aktivnog saradnika svakog meseca u
matic¢noj operativnoj kompaniji ili u operativnoj kompaniji u
kojoj ostvaruje kvalifkaciju.

2) Mora imati status kvalifikovanog za liderski bonus ¢ak i
ukoliko nemaju nijednog menadZera u svojoj strukturi. Svi
bodovi ostvareni tokom meseci u kojima nisu kvalifikovani za
liderski bonus se NECE raéunati u svrhe ispunjavanja uslova
za ovaj podsticajni program.

3) Ostvariti najmanje 720 ukupnih bodova na globalnom
nivou, ukljuujuéi i najmanje 100 bodova od
novoukljucenih saradnika.

4) Podrzavati lokalna i regionalna okupljanja.
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Slede¢i uslov se ispunjava tokom kvalifikacionog perioda
od maja do aprila, pre ili tokom kvalifikacije za priznatog
menadzZera:

5) Litno sponzorisati i razviti najmanje dve nove
supervizorske linije u bilo kojoj operativnoj kompaniji.

(b) Kao dodatni uslov, uz gore navedene, senior menadZer i pozicije

menadZera iznad toga takode moraju razviti i Eagle menadZere
u svojim mrezama po Semi navedenoj ispod. Svaki Eagle
menadZer nizih pozicija mora poticati iz zasebne sponzorske
linije, bez obzira na to koliko je generacija niZze u hijerarhiji
[pogledati 8.04(d) ispod], i moZe biti u bilo kojoj operativnoj
kompaniji. Ovaj uslov se odreduje na osnovu pozicije menadZera
za Kkoju se poslovni saradnik kvalifikovao na pocetku
kvalifikacionog perioda.
Senior: 1 Eagle menadZer linija
Soaring: 3 Eagle menadZer linija
Safir: 3-5 EM linija (Eagle kvalifikovan)

6-9 EM linija (Safir Eagle Mgr)
Dijamant safir : 3-9 EM linija (Eagle kvalifikovan)

10-14 EM linija (Dijamant safir Eagle Mgr)
Dijamant: 3-14 EM linija (Eagle kvalifikovan)

15-24 EM linija (Dijamant Eagle Mgr)
Dupli dijamant: 3-24 EM linija (Eagle kvalifikovan)

25-34 EM Linija (Dupli dijamant Eagle Mgr)
Trostruki dijamant: 3-34 EM linija (Eagle kvalifikovan)

35-44 EM Linija (Trostruki dijamant Eagle Mgr)
Dijamant centurion: 3-44 EM linija (Eagle kvalifikovan)

45+ EM linija (Dijamant centurion Eagle Mgr)

(c) Responzorisani poslovni saradnici se racunaju u uslove za nove

supervizore i uslove za bodove od novoukljucenih saradnika.

(d) Manager moze kombinovati linije Eagle menadzera iz razlicitih

(e)

operativnih kompanija u svrhu postizanja statusa Eagle
menadZera. Ako je menadZer sponzorirao istog Poslovnog
saradnika u viSe drZava, on/ona se racunaju kao maksimalno (1)
Eagle manadZerska linija pod tim Poslovnim saradnikom po
operativnoj kompaniji, ali se ni jedan Eagle menadZer iz donje
linije ne moZe racunati viSe od jednom.

U pogledu zahteva za brojem bodova, maksimalan broj
bodova koji ¢e se raCunati a koji su ostvareni pomocu
novouklju¢enih saradnika koji se nalaze van zemlje
kvalifikacije iznosi 100 bodova.

(f) Novi supervizori iz svih zemalja ra¢unaée se u pogledu

(8)

zahteva za broj novoukljucenih supervizora.

MenadZer moZe kombinovati svoje Eagle menadzZere u
strukturi iz razli¢itih zemalja u svrhu ispunjenja uslova za
dostizanje statusa Eagle menadZera. Ukoliko je menadzer
sponzorisao jednog poslovnog saradnika u viSe zemalja, on
moze da ubraja Eagle menadzere is mreZe tog saradnika iz
razlic¢itih zemalja, ali svaki Eagle menadZer u mrezi ¢e se
brojati samo jednom.

(h) Ukoliko nakon prve godine saradnik dobije menadZera:
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1) Svi povlasteni korisnici sponzorisani tokom zavr$nog meseca
prelaska na viSu poziciju racunace se u pogledu zahteva broja
novosponzorisanih supervizora za kvalifikacioni period
tekuceg Eagle menadZer programa.

2) Uslovi za Eagle menadzera NE UMAN]JUJU se proporcionalno,
ve¢ do kraja kvalifikacionog perioda nakon dostizanja nivoa
menadzZera mora da se ostvari ukupno 720 bodova / 100
bodova od novoukljuenih saradnika i stvore 2 nova
supervizora.

(i) Posto saradnik ispuni sve uslove za ostvarivanje statusa
Eagle menadZera, dobi¢e nagradno putovanje na okupljanje
za Eagle menadzere koji se nalazi u njihovom regionu.
Nagrada obuhvata sledece :

1) Avio karte za dve osobe i smestaj za tri nocenja.

2) Pozivnicu na ekskluzivnu obuku za Eagle menadzera.

3) Pristup svim manifestacijama koje su u vezi sa
okupljanjem za Eagle menadzere.

Poslovni saradnik mora odrediti Zeljenu lokaciju do 31. maja
nakon isteka kvalifikacionog perioda ili da se odrekne
prisustva okupljanju.

(j) Poslovni saradnik koji se kvalifikuje kao safir, dijamant-safir
ili dijamant Eagle se automatski kvalifikuje za 1%, 2% ili 3%
Gem bonus, ovim redosledom, u svojoj mati¢noj drzavi, za
svaki od dvanaest meseci u kom je on/ona kvalifikovan za
liderski bonus, pocev od maja.

8.04.1 Global Leadership Team

8.05
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(a) Clanstvo u Global Leadership Team-u se sti¢e i obnavlja svake
godine tako $to se utoku kalendarske godine nakon sticanja
zvanja priznatog menadZera ostvari ukupno 7.500 bodova.

(b) Menadzeri koji postanu ¢lanovi Global Leadership Team-a ¢e biti
¢lanovi tokom 12 meseci od 1. januara naredne godine, bice
pozvani na ekskluzivno globalno okupljanje, a na Global Rally
okupljanju ée biti promovisani i primiti nagrade.

(c) Da bi dobili nagrade za ¢lanstvo, menadZeri moraju da
prisustvuju Global Rally okupljanju.

Priznanja menadZerima

Priznati menadZer se moze kvalifikovati za jedno od visih
menadzerskih zvanja na jedan od slede¢a dva nacina, koji se ne
mogu kombinovati.

(a) Da ima potreban broj priznatih menadZera u prvoj generaciji
ili

(b) da ima potreban broj Eagle menadZer saradnickih struktura.
(c) Samo one Eagle menadZer saradnicke strukture koje su
razvijene tokom godina u kojima je menadZer ispunio Osnovne
zahteve Ce se brojati u ove svrhe. Menadzer koji se kvalifikuje
mora ispuniti slede¢e Osnovne zahteve tokom perioda maj-april,
nakon $to se kvalifikuje kao priznati menadzer:

1) Da bude aktivan svakog meseca

2) Da bude kvalifikovan za liderski bonus svakog meseca.
Bodovi ostvareni tokom meseci u kojima se nije kvalifikovao za
liderski bonus nece se racunati.

3) Da ostvari ukupno 720 bodova u svojoj mati¢noj drzavi

4) Da ostvari 100 novih bodova u bilo kojoj drzavi



5) Da sponzorise i razvije 2 nova supervizora u bilo kojoj
drzavi.
(d) Ne postoji vremensko ograni¢enje u vezi sa ostvarenjem
potrebnog broja menadzera ili Eagle menadzera.
(e) Menadzer koji ispuni Osnovne zahteve tokom perioda
kvalifikacije moZe retroaktivno da ubroji Eagle menadzer
saradnicke strukture iz svake prethodne godine u kojoj je takode
ispunio Osnovne zahteve.
(f) Svaka Eagle menadZzer saradnicka struktura moze se brojati
samo jednom od strane svakog viSeg sponzora koji se kvalifikuje.

8.06 Senior menadZer:
a) postaje kada stekne 2 sponzorisana priznata menadzera prve
generacije ili
b) postaje kada stekne 1 Eagle menadZer strukturu;
¢) kao nagradu dobija zlatnu znac¢ku sa dva draga kamena.

8.07 Soaring menadZer:
a) postaje kada stekne 5 sponzorisanih priznatih menadZzera prve
generacije ili
b) postaje kada stekne 3 Eagle menadzZer strukture;
¢) kao nagradu dobija zlatnu znacku sa Cetiri draga kamena.

8.08 Safir menadzer:
a) postaje kada stekne 9 sponzorisanih priznatih menadzera prve
generacije ili
b) postaje kada stekne 6 Eagle menadZer struktura;
c¢) kao nagradu dobija zlatnu znacku sa cetiri safira i
Cetvorodnevno putovanje sa pla¢enim tro$kovima, tri no¢enja u
odmarali$tu u svom regionu.

8.09 Dijamant-safir menadzer:
a) postaje kada stekne 17 sponzorisanih priznatih menadzera
prve generacije ili
b) postaje kada stekne 10 Eagle menadzer struktura;
c) kao nagradu dobija zlatnu znacku s dva dijamanta i dva safira,
i petodnevno putovanje s placenim troskovima, Cetiri nocenja u
luksuznom odmarali$tu u svom regionu.

8.10 Dijamant menadzer:
a) postaje kada stekne 25 sponzorisanih priznatih menadzera
prve generacije ili
b) postaje kada stekne 15 Eagle menadZer struktura;
c) kao nagradu dobija

1) zlatnu znacku s dva velika dijamanta, posebno dizajniran
dijamantski prsten i placeno putovanje i troskove, u luksuznom
odmarali$tu van svog regiona.

2) Ukidanje koli¢inskih uslova za koli¢inski bonus, liderski
bonus i Forever2Drive bonus, s tim da je najmanje 25 direktno
sponzorisanih priznatih menadZera prve generacije aktivno.

3) Personalizovanu plofu sa imenima menadzera koji su
omogucili napredovanje.

8.11 Dvostruki dijamant menadZer:
a) postaje kada stekne 50 sponzorisanih priznatih menadzera
prve generacije ili
b) postaje kada stekne 25 Eagle menadzZer struktura;
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¢) kao nagradu dobija
1) zlatnu znacku s dva velika dijamanta, nalivpero
ukraSeno dijamantima, i plateno putovanje u luksuznom
odmarali$tu u Juznoj Africi ili sli¢noj destinaciji uz placene
troskove.
2) Personalizovanu plo¢u sa imenima menadzera koji su
omogucili napredovanje.

8.12 Trostruki dijamant menadZer:

a) postaje kada stekne 75 sponzorisanih priznatih menadzera
prve generacije ili
b) postaje kada stekne 35 Eagle menadzer struktura;
¢) kao nagradu dobija

1) zlatnu znacku s tri velika dijamanta, personalizovan sat i
plac¢eno putovanje oko sveta uz plac¢ene troskove.

2) Personalizovanu plofu sa imenima menadzZera koji su
omogucili napredovanje.

8.13 Centurion dijamant menadZer:

a) postaje kada stekne 100 sponzorisanih priznatih menadzera
prve generacije ili
b) postaje kada stekne 45 Eagle menadzer struktura;
c) kao nagradu dobija
1) zlatnu znacku s Cetiri velika dijamanta i placeno putovanje
biznis klasom do Havaja ili slicne destinacije.
2) Profesionalno produciran poslovni video o Zivotnom stilu.
3) Personalizovanu plofu sa imenima menadZera koji su
omogucili napredovanje.

8.14 Platinasti dijamant menadZer:

a) postaje kada stekne 125 sponzorisanih priznatih menadzera
prve generacije ili
b) postaje kada stekne 55 Eagle menadzer struktura;
c) kao nagradu dobija

1) platinastu znacku i pla¢eno putovanje biznis klasom do
Velikog koralnog grebena ili slicne destinacije.

2) Personalizovanu ploCu sa imenima menadzera koji su
omogucili napredovanje.

8.15 Dupli platinasti dijamant menadZer:

a) postaje kada stekne 150 sponzorisanih priznatih menadZera
prve generacije ili
b) postaje kada stekne 65 Eagle menadZer struktura;
c) kao nagradu dobija

1) platinastu znacku i plaéeno putovanje biznis klasom do
Bora Bore ili sli¢ne destinacije.

2) Personalizovanu plofu sa imenima menadzera koji su
omogucili napredovanje.

8.16 Trostruki platinasti dijamant menadzer:
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a a) postaje kada stekne 175 sponzorisanih priznatih menadzera
prve generacije ili
b) postaje kada stekne 75 Eagle menadzZer struktura;
c) kao nagradu dobija

1) platinastu znacku i plaéeno putovanje biznis klasom do
Maldiva/SejSela ili slicne destinacije.



9. G
9.01
(@)

2) Personalizovanu plofu sa imenima menadZera koji su
omogucili napredovanje.

em bonus

Gem menadzer koji se kvalifikovao za liderski bonus, a koji ima
dovoljan broj aktivnih sponzorisanih menadzera u prvoj generaciji
ili sponzorisanih linija sa aktivnim menadzerom koji je ostvario 25
ili vise ukupnih bodova u toku jednog meseca u zemlji u kojoj traje
kvalifikacioni program, ¢e dobiti Gem bonus zasnovan na ukupnoj
vrednosti svih licnih i nonmenadzerskih domacih kupovina
menadzera koji su se kvalifikovali za liderski bonus u prvoj, drugoj
i tre¢oj dubini, i to po sledecoj raspodeli:

1) Ako ima 9 aktivnih sponzorisanih menadzera u prvoj liniji
strukture, ili 9 sponzorisanih linija koje ukljucuju i menadzera sa
25 ili vise ukupnih bodova = 1%

2) Ako ima 17 aktivnih sponzorisanih menadZera u prvoj liniji

dubine, ili 17 sponzorisanih linija koje ukljucuju i menadzera
sa 25 ili viSe ukupnih bodova =2%

3) Ako ima 25 aktivnih sponzorisanih menadZera u prvoj liniji

dubine, ili 25 sponzorisanih linija koje uklju¢uju i menadzera
sa 25 ili viSe ukupnih bodova = 3%

(b) MenadZer moZe da racuna na menadzere iz inostranstva u prvoj liniji

prilikom uslova za ostvarivanje Gem bonusa pod uslovom da se taj
strani menadZer kvalifikovao kao sponzorisani menadZer u zemlji u
kojoj se sponzor menadZer kvalifikuje za Gem bonus. Nakon Sto se
menadZer iz inostranstva potvrdi kao sponzorisani menadZer,
njegova aktivnost ¢e se racunati u aktivnost sponzora kada je u
pitanju kvalifikacija za GEM bonus tokom meseci kada menadZer iz
inostranstva ne ostvari aktivnost u svojoj mati¢noj zemlji, ali za koje
ima oslobodenje.

(c) Gem bonus ¢e biti isplacen od strane svake zemlje na osnovu ukupne

vrednosti domacih licnih i nemenadzerskih kupovina svih
menadzera u toj drzavi. Da bi se kvalifikovao za Gem bonus u bilo
kojoj drzavi, menadZer mora ispuniti uslov u pogledu zahtevanog
broja aktivnih menadzera iz prve dubine ili menadzerskih linija sa
25 aktivnih bodova, u datom mesecu u drzavi u kojoj se kvalifikuje za
Gem bonus.

(d) Poslovni saradnik koji se kvalifikuje kao Eagle meandZer sa 6, 10

ili 15 Eagle menadZera se automatski kvalifikuje za 1%, 2% ili 3%
Gem bonus, ovim redosledom, u svojoj mati¢noj drzavi, za svaki
od dvanaest meseci pocev od maja u kom je on/ona kvalifikovan
za liderski bonus.

Ukoliko se Gem menadzer kvalifikuje kao Gem Eagle na nivou koji
je nizi od njegove trenutne Gem pozicije, (npr. dijamant
menadzZer koji se kvalifikuje kao Eagle sa 6 Eagle menadzerskih
linija) dobic¢e gem bonus u procentu koji odgovara njegovoj Eagle
kvalifikaciji, izuzev za mesece u kojima se kvalifikuje za visi iznos
u procentima a sledstveno odredbama o Gem bonusu (vidi
odeljak 9).

10. Nagradni podsticajni program

10.01

(Forever2Drive)
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(a) Aktivni priznati menadzer ispunjava uslove da ucestvuje u
nagradnom podsticajnom programu.

(b) Svi bodovi potrebni za ispunjenje ovog podsticajnog programa
moraju se ostvariti u jednoj operativnoj kompaniji. Poslovni
saradnik se moze kvalifikovati za ovaj podsticajni program u vise
razli¢itih operativnih kompanija ukoliko ispuni uslove u svakoj
zemlji posebno.

(c) Na raspolaganju su tri nivoa nagradnog podsticajnog programa:

1) Prvi nivo: drustvo ¢e platiti maksimalno 400 eura mesecno u
trajanju od najvise 36 meseci.

2) Drugi nivo: drustvo ¢e platiti maksimalno 600 eura mese¢no u
trajanju od najviSe 36 meseci.

3) Treci nivo: drustvo ¢e platiti maksimalno 800 eura mesecno u
trajanju od najviSe 36 meseci.

(d) Za postizanje kvalifikacije potrebna su tri uzastopna meseca, $to
je prikazano u sledecoj tabeli:

Uslovi za kvalifikovanje za nagradni podsticaj/odrZavanje broja bodova

Prvi nivo Drugi nivo Treéi nivo
Mesec Ukupni bodovi Ukupni bodovi Ukupni bodovi
1 50 75 100
2 100 150 200
3 150 225 300

(e) Menadzer ¢e u periodu od 36 meseci neposredno po kvalifikaciji
dobiti maksimalan iznos za nivo ostvaren svakog meseca za koji
se odrzi uslov bodovanja za trec¢i mesec.

(f) Ukoliko ukupan broj bodova menadZera u nekom mesecu padne
ispod uslova bodovanja za tre¢i mesec, nagradni podsticaj za taj
mesec obra¢unace se po obrascu koji glasi: 2,66 eura puta ukupni
bodovi menadZera za taj mesec.

(g) Ukoliko ukupan broj bodova menadZera u bilo kom mesecu padne
ispod 50, za taj mesec nece biti ispla¢en nagradni podsticajni
bonus. Ukoliko se u narednim mesecima broj bodova popne na
50 i viSe, nagradni podsticajni bonus bice isplacen u skladu sa ve¢
navedenim proavilima.

(h) Za menadZzera koji u tre¢em kvalifikacionom mesecu ili bilo kom
mesecu u periodu od 36 meseci ima 5 litno sponzorisanih aktivnih
priznatih menadZera, bodovni uslov za tre¢i mesec bie smanjen na
ukupno 110 bodova za prvi nivo, 175 za drugi nivo i 240 za tre¢i nivo.

(i) Na svakih pet dodatnih li¢no sponzorisanih aktivnih priznatih
menadZera tokom tre¢eg kvalifikacionog meseca ili bilo kog
meseca tokom perioda od 36 meseci, bodovni uslov za tredi
mesec smanjen za dodatnih 40 bodova za prvi, 50 bodova za
drugii 60 bodova za tre¢i nivo.

(j) Bodovi ¢e se racunati u uslove kvalifikacije i odrZavanja broja
bodova samo tokom onih meseci kada kvalifikovani menadZer
ima status aktivnog saradnika.

(k) Bodovi koje ostvari aktivni saradnik pre nego $to postane priznati
menadZer racunace se u njegovu kvalifikaciju za nagradni podsticaj.

(k) Menadzer se po zavrsetku treeg meseca kvalifikacije za nagradni
program ve¢ sledeceg meseca moze kvalifikovati za visi nivo. Na
primer, ako se menadZer sa 50 bodova kvalifikuje za prvi nivo
programa ujanuaru, sa 100 bodova u februaruisa 150 bodova u martu,
a zatim u aprilu ostvari 225 bodova, njegov period isplate za prvi nivo
¢e biti zamenjen novim periodom isplate za drugi nivo od 36 meseci.
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() Po isteku perioda od 36 meseci, menadZer se moZe ponovo
kvalifikovati za novi nagradni podsticajni program, pod istim
gorenavedenim kvalifikacionim uslovima. Ponovno kvalifikovanje
mora biti obavljeno tokom bilo koja 3 uzastopna meseca u periodu od
6 meseci neposredno pre isteka prvog kupovnog perioda od 36 meseci.

11. Chairman’s Bonus
11.01 (a) OpSta pravila

1

2)

3)

4)

5)

Konacno osvajanje podsticaja Chairman’s Bonus je
predmet odobrenja Izvr$nog odbora. Izvrsni odbor
¢e razmotriti sve odredbe Poslovne politike i
Kodeksa profesionalnog ponasanja.

Saradnik se moze kvalifikovati samo u jednoj
operativnoj kompaniji (OK). Ako on/ona ispunjava
uslove u vise OK, OK u kojoj on/ona ima najvise
liénih i ne-menadzerskih bodova ¢e se smatrati
kvalifikuju¢om OK.

Racunaju se Chairman’s Bonus menadzeri (CBM) iz
razlic¢itih OK u svrhu osvajanja Chairman’s Bonusa.
Saradnik mozZe racunati najvise 1 CBM po
sponzorskoj liniji, po OK. Ako je menadzer
sponzorisao istog poslovnog saradnika u vise OK,
on/ona moZe racunati najvise jednog CBM pod tim
saradnikom po operativnoj kompaniji, ali nijedan
CBM se ne moZe rac¢unati viSe od jednom.
Responzorisani saradnik se ra¢una u sve uslove za
CBM i 600cc menadZera.

Ako saradnik ostvari poziciju menadZera tokom
kvalifikacionog perioda, zahtevi za Chairman’s
Bonus se NE umanjuju proporcionalno; saradnik
treba da ostvari neophodni iznos li¢nih i
nemenadzerskih/novih bodova tokom ostatka
kvalifikacionog perioda nakon postizanja nivoa
menadzZera.

(b) Osnovni uslovi za sve nivoe. Poslovni saradnik, nakon $to
postane priznati menadZer, mora ispuniti sve navedene uslove ili
u mati¢noj zemlji, ili u zemlji u kojoj se kvalifikuje. Ne mogu se
kombinovati uslovi u razli¢itim drzavama.

1)

2)

3)

4)

Imati status aktivnog saradnika svakog meseca ili u
matinoj operativnoj kompaniji ili u operativnoj
kompaniji u kojoj se kvalifikuje.

Svakog meseca tokom podsticajnog perioda mora biti
kvalifikovan za liderski bonus (¢ak i ukoliko nema
nijednog menadzera u svojoj strukturi); Bodovi
ostvareni u mesecima u kojima nije bio kvalifikovan
za liderski bonus se nece racunati za ovaj podsticajni
program.

Biti kvalifikovan za Forever2Drive Bonus najmanje
jedan mesec u bilo kojoj operativnoj kompaniji
tokom kvalifikacionog perioda.

Ucesnici treba da kupe potrebne proizvode tek posto
se potrosi 75% prethodnih zaliha proizvoda.
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5) Izgraditi FLP posao u skladu sa principima MLM i
Poslovnom  politikom drustva i pravilima
profesionalnog ponasanja.

6) Prisustvovati manifestacijama koje sponzorise
drustvo i podrzavati ih.

(c) Chairman’s Bonus menadZer (CBM) 1. nivoa. Pored osnovnih
uslova, moraju se ispuniti sledeci uslovi:

1) Tokom podsticajnog perioda po dobijanju statusa priznatog
menadZera treba prikupiti globalno ukupno 700 li¢nih i
nemenadZerskih bodova, od kojih najmanje 150 bodova mora
da bude od novoukljucenih saradnika.

a) Bodovi ostvareni van zemlje koja je prijavljena za podsticaj
nece se racunati prilikom izracunavanja udela u nagradi.

2) U bilo kojoj generaciji treba razviti sledece:

a) Priznatog menadzera iz sopstvene mreZe u bilo kojoj drzavi
koji prikupi 600 ili vise ukupnih bodova u bilo kojoj
operativnoj kompaniji tokom podsticajnog perioda po
dobijanju statusa priznatog menadZera.

1) Kod ovog uslova racunaju se samo bodovi iz meseca u
kojima je menadZer sa 600 bodova imao status aktivnog
saradnika.

2) Taj menadZer moZe biti postoje¢i menadZer ili menadZer
koji je stekao zvanje tokom podsticajnog perioda.

3) Prilikom izracunavanja podsticajnih udela nece se
racunati bodovi menadzera sa 600 bodova.

1li

b) Chairman’s Bonus menadzZera u svojoj mrezi u bilo kojoj
zemlji uesnici programa.

3) Responzorisani poslovni saradnici se racunaju prema svim

propisima za nivo I kvalifikacija.

4) Ukoliko poslovni saradnik postigne nivo menadZera tokom
perioda kvalifikacije, zahtevi za podsticajni program
Chairman’s bonus nece biti srazmerno umanjeni, Poslovni
saradnik mora da ostvari svih 700 li¢nih i nemenadZerskih
bodova i 150 novih bodova tokom ostatka kvalifikacionog
perioda nakon $to je dostigao nivo menadZera.

(d) Chairman’s Bonus menadZer 2. nivoa. Pored osnovnih uslova,
moraju se ispuniti sledeci uslovi:

1) Tokom podsticajnog perioda po dobijanju statusa priznatog

menadZera treba prikupiti globalno ukupno 600 li¢nih i

nemenadzerskih bodova, od kojih najmanje 100 bodova mora da

bude od novoukljucenih saradnika.

a) Bodovi ostvareni van zemlje koja je prijavljena za podsticaj
nece se racunati prilikom izracunavanja udela u nagradi.

2) Razviti 3 Chairman’s Bonus menadZera u bilo kojoj generaciji
u svojoj mrezi, svakog u posebnoj liniji u bilo kojoj zemlji
ucesnici programa.

3) Responzorisani poslovni saradnici se racunaju prema svim
propisima za nivo 2 kvalifikacija.

4) Ukoliko poslovni saradnik postigne nivo menadZera tokom
perioda kvalifikacije, zahtevi za podsticajni program
Chairman’s bonus nece biti srazmerno umanjeni; Poslovni
saradnik mora da ostvari svih 600 li¢nih i nemenadZerskih
bodova i 100 novih bodova tokom ostatka kvalifikacionog
perioda nakon $to je dostigao nivo menadZera.



(e) Chairman’s Bonus menadzZer 3. nivoa. Pored osnovnih uslova,
moraju se ispuniti sledec¢i uslovi:

1) Tokom podsticajnog perioda po dobijanju statusa priznatog

menadZera treba prikupiti globalno ukupno 500 li¢nih i

nemenadZerskih bodova, od kojih najmanje 100 bodova mora da

bude od novoukljucenih saradnika.

a) Bodovi ostvareni van zemlje koja je prijavljena za podsticaj
nece se racunati prilikom izracunavanja udela u nagradi.

2) Razviti 6 Chairman’s Bonus menadZera u bilo kojoj generaciji
u svojoj mrezi, svakog u posebnoj liniji u bilo kojoj zemlji
ucesnici programa.

3) Responzorisani poslovni saradnici se racunaju prema svim

propisima za nivo 3 kvalifikacija.

4) Ukoliko poslovni saradnik postigne nivo menadzera tokom
perioda kvalifikacije, zahtevi za podsticajni program
Chairman’s bonus nece biti srazmerno umanjeni; Poslovni
saradnik mora da ostvari svih 500 li¢nih i nemenadZerskih
bodova i 100 novih bodova tokom ostatka kvalifikacionog
perioda nakon $to je dostigao nivo menadZera.

(f) Izra¢unavanje nagrade Chairman’s Bonus
1) Utvrdice se globalan iznos bonusa, pa ¢e se dodeliti na sledeci
nacin:
a) Polovina iznosa isplati¢e se onima koji se kvalifikuju za prvi,
drugi i treéi nivo.
b) Treéina iznosa isplati¢e se onima koji se kvalifikuju za drugi i
tredi nivo.
c) Sestina iznosa isplati¢e se onima koji se kvalifikuju za treéi
nivo.
2) Poslovni saradnik koji se kvalifikuje dobi¢e jedan nagradni
udeo za svaki od ukupnog broja bodova ostvarenih u svojoj zemlji
koja se kvalifikuje (ali ne ra¢unajuc¢i bodove od novoukljucenih
saradnika ostvarene van zemalja uesnica u programu), plus
podsticajne udele koje je ostvario prvi CBM kvalifikovani
menadzZer u svakoj od sponzorskih linija u bilo kojoj zemlji
ucesnici.
3) Da bi se odredio novcani koeficijent za tu divizuju, svaka
grupna divizija bi¢e podeljena sa ukupnim podsticajnim udelima
svih poslovnih saradnika koji su se kvalifikovali za tu grupnu
diviziju. Da bi se dobio iznos podsticaja za isplatu, taj novc¢ani
koeficijent ¢e se pomnoZziti sa podsticajnim udelima svakog
pojedinacnog Poslovnog saradnika.

(g) Chairman’s Bonus - Nagrada za Global Rally

1) Ukoliko se Chairman’s Bonus menadzer nije kvalifikovao sa
1.500 i vise bodova u okviru podsticajnog programa Global
Rally, dodeljuje se nagradno putovanje za dve osobe na FLP
Global Rally, gde ¢e biti promovisani i primiti bonus ¢ekove.

Putovanje za dve osobe podrazumeva:

a) Avio prevoz, smestaj za 5 dana i 4 no¢i uz ukljucene obroke.

b) Dzeparac u iznosu od $250 na Global Rally kartici.

12. FLP Global Rally
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12.01

(a) Poslovni saradnik se moze kvalifikovati za nagradno putovanje za

(b)

(c

—

(d)

dve osobe na FLP Global Rally sa plaéenim avio prevozom,
smestajem, ishranom i ostalim tro$kovima za aktivnosti, ukljucujuci
i novCani iznos za troSenje, ukoliko ostvari godiSnji promet od
najmanje 1.500 bodova u periodu od 1.januarado 31. decembra
svake godine. Da bi poslovni saradnik koji se kvalifikuje mogao da
ima Koristi od ovog podsticajnog programa, posle kvalifikacionog
perioda mora da ide na obuku i motivacione sastanke prvog Global
Rally okupljanja.

Da bi poslovni saradnik dobio nagrade Global Rally-ja za 1.500
i viSe bodova, moze kombinovati bodove iz svih zemalja gde
ima sponzorisane saradnike.

Za Global Rally program nece se racunati nemenadzerski bodovi
ostvareni tokom meseca kada poslovni saradnik nije imao status
aktivnog saradnika i liderski bodovi ostvareni tokom meseca
kada menadZer nije kvalifikovan za liderski bonus; ali ra¢unace
se svi aktivni bodovi koje poslovni saradnik ostvari bez obzira na
status aktivnog saradnika.

Poslovni saradnik se kvalifikuje ostvarivanjem ukupnih bodova i
dobija nagrade Global Rally-ja prema sledecoj Semi. Svakom
kvalifikovanom saradniku ¢e biti obezbedena ishrana tokom
boravka, ili nov€ana nadoknada za obroke u adekvatnom iznosu
prema nivou kvalifikacije. Saradnik mora prisustvovati reliju
kako bi primio nagradu.

(e) Chairman’s Bonus menadZer (ispod 1.500 bodova):

1) Avio prevozismestaj za 5 dana i 4 no¢enja uz ukljucene obroke.
2) Nagrada u iznosu od $250 upla¢eno na njen/njegov bankovni
racun.

(f) Ukupno 1500 (1.5K) bodova:
1) Avio prevoz i smestaj za 6 dana i 5 no¢enja uz ukljucene obroke.
2) Nagrada u iznosu od $500 upla¢eno na njegov/njen bankovni

racun.

(g) Ukupno 2500 (2.5K) bodova:

1) Avio prevoz i smestaj za 6 dana i 5 no¢enja uz ukljucene obroke.
2) Nagrada u iznosu od $1.200 upla¢eno na njen/njegov bankovni
racun.

(h) Ukupno 3500 (3,5K) bodova:

1) Avio prevoz i smestaj tokom Global Reli okupljanja.

2) Nagrada u iznosu od $1.700 upla¢eno na njegov/njen
bankovni racun.

3) Poseban lokalni dar ili pogodnost koja unapreduje reli doZivljaj.

(i) Ukupno 5000 (5K) bodova:

1) Avio prevoz i smeStaj za 6 dana i 5 no¢enja uz ukljuc¢ene obroke.

2) Nagrada u iznosu od $2.200 upla¢eno na njegov/njen
bankovni rac¢un.

3) Moguc¢nost koris¢enja VIP prolaza u zoni gde se kupuju proizvodi
na samom reliju.

(j) Ukupno 7500 (7.5K) bodova:
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1) Avio prevoz i smestaj za 8 dana i 7 nocenja uz ukljucene obroke.
2) Nagrada u iznosu od $3.200 uplaéeno na njegov/njen bankovni
racun.
3) Moguc¢nost kori$cenja VIP prolaza u zoni gde se kupuju proizvodi
na samom reliju.

(k) Ukupno 10000 (10K) bodova:
1) Avio prevozi smestaj za 8 dana i 7 nocenja uz ukljucene obroke.
2) Putovanje biznis klasom do odredista relija i nazad.
3) Nagrada u iznosu od $3.200 upla¢eno na njegov/njen bankovni
racun.
4) Moguc¢nost koriS¢enja VIP prolaza u zoni gde se kupuju proizvodi
na samom reliju.

(1) Ukupno 12500 (12.5K) bodova:
1) Avio prevoz i smestaj za 8 dana i 7 no¢enja uz ukljuc¢ene obroke.
2) Putovanje biznis klasom do odredista relija i nazad.
3) Nagrada u iznosu od $12.700 uplaéeno na njegov/njen
bankovni rac¢un.
4) Moguc¢nost koriS¢enja VIP prolaza u zoni gde se kupuju proizvodi
na samom reliju.

(m) Ukupno 15000 (15K) bodova:
1) Avio prevozi smestaj za 8 dana i 7 no¢enja uz ukljucene obroke.
2) Putovanje biznis klasom do odredista relija i nazad.
3) Nagrada u iznosu od $20.200 upla¢eno na njegov/njen
bankovni racun.
4) Moguc¢nost kori$¢enja VIP prolaza u zoni gde se kupuju proizvodi
na samom reliju.

(n) Ukupno 20000 (20K) bodova (prvi put):
1) Avio prevoz i smestaj za 8 dana i 7 no¢enja uz uklju¢ene obroke.
2) Putovanje biznis klasom do odredista relija i nazad.
3) Eksluzivno prilagodeno iskustvo; plus nagrada u iznosu od
$20.200 uplaceno na njegov/njen bankovni racun.
4) Mogucnost kori$¢enja VIP prolaza u zoni gde se kupuju proizvodi
na samom reliju.

(0) Ukupno 20000 (20K) bodova (svaki naredni put):
1) Avio prevoz i smestaj za 8 dana i 7 no¢enja uz uklju¢ene obroke.
2) Putovanje biznis klasom do odredista relija i nazad.
3) Nagrada u iznosu od $30.200 uplaéeno na njegov/njen
bankovni rac¢un.
4) Moguc¢nost koriS¢enja VIP prolaza u zoni gde se kupuju proizvodi
na samom reliju.

13. Postupci narucivanja

13.01

(a) Pvolasteni Kkorisnici i poslovni saradnici proizvode narucuju
direktno od drustva po ceni sa uracunatim popustima.

(b) Da bi se kvalifikovalo za bonus ostvaren za taj mesec, sve
porudzbine uz odgovaraju¢u isplatu treba plasirati kod
ovlas¢enog FLP distributivnog centra, saradnicke podrske na +
381(0)11 397 0123 do zavrSetka radnog vremena poslednjeg
kalendarskog dana pomenutog meseca.
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(c) Za sve porudzbine placa se unapred, uplatom na racun, u kesu

ili karticom.

(d) Svako neslaganje uslova ili kolicina mora se prijaviti

saradnickoj podrsci najkasnije 10 dana od dana plasiranja
porudzbine.

(e) Poslovni saradnik u toku jednog kalendarskog meseca bez

prethodnog odobrenja mati¢ne kancelarije ne moze poruciti
viSe od 25 bodova.

(f) Minimalna porudzbina poslovnog saradnika iznosi 55 eura,

uvecana za iznos poreza na dodatu vrednost po vazecoj stopi
utvrdenoj zakonom, ne racunajuéi proizvode Kkoji ne nose
bodove i poreze.

(g) Sve porudzbine zavise od konacnog odobrenja maticne

kancelarije FLP-a ili lokalne kancelarije, a sve isporuke su
uslovljene tim odobrenjem. Dobijanje bonusa je dokaz da je
matic¢na kancelarija prihvatila porudzbinu.

(h) Poslovni saradnik prilikom narudivanja time potvrduje

drusStvu da je iskoriSteno 75% prethodne porudZbine
proizvoda koji se narucuje.

14. Politika responzorisanja
14.01.

(a)

Postojeci saradnik se moZe responzorisati pod drugog sponzora
pod uslovom da je prethodnih 12 meseci:

1) Bio poslovni saradnik; i
2) Da nije kupio nijedan proizvod FLP-a, i
3) Da nije sponzorisao druga lica za ulazak u posao FLP-a.

(b)

G

(d

=

(e)
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Ukoliko postoji drugopotpisana osoba na ugovoru koji je
predmet responzorisanja, ta osoba nece biti responzorisana. Ta
osoba je slobodna da se responzorise pod bilo kojim poslovnim
saradnikom, ukoliko ispunjava uslove iz ovog ¢lana pod tackom

(a).

Ako drugopotpisana osoba na ve¢ postoje¢em saradnickom
ugovoru Zeli da bude responzorisana pod prvopotpisanom
osobom sa istog ugovora (a koja sama nije u postupku
responzorisanja), ona to moZe uraditi a da ne mora da ispuni
uslove navedene pod (a) unutar ovog poglavlja.

Ukoliko supruZnik poslovnog saradnika koji nije responzorisan
Zeli da stvara sopstvenu mreZu i Forever posao, on/ona mora biti
sponzorisan od strane supruznika ili direktno od strane
supruznikovog sponzora a pritom ne mora da ispunjava uslove iz
odeljka 14.01.

Responzorisani saradnik ponovo pocinje na nivou povlastenog
korisnika pod novim sponzorom i gubi sve poslovne saradnike
nizih pozicija koje je do tada stekao u svim zemljama u kojima su
oni ranije bili sponzorisani.

Responzorisani povlasteni korisnik se racuna kao
novosponzorisani povlasteni korisnik u pogledu svih
podsticajnih programa i napredovanja.

Ukoliko je responzorisani poslovni saradnik u zvanju
sponzorisanog priznatog menadZera i ima u svojoj prvoj
generaciji priznate menadzere, ti menadzeri e biti



okvalifikovani kao nasledeni mendZeri u prvoj generaciji
novoizabranog sponzora.

14.02.

(a) Ukoliko poslovni saradnik ima vise razli¢itih sponzora u
kompanijama iz razli¢itih zemalja koje se kasnije eventualno
spoje u jednu operativnu kompaniju, taj saradnik moze da uradi
jedno od navedenog:

1) odrekne se svog posla u Foreveru i sve pripadajuc¢e mreZe u
zemlji u kojoj je najkasnije sponzorisan, pod uslovom da u toj
zemlji nije kupovao proizvode niti sponzorisao drugog
saradnika u prethodnih 12 meseci i time zadrzava posao
izgraden pod sponzorom Koji je naveden na originalnom
saradnickom ugovoru. Taj saradnik ¢e zadrzati ostvarenu
poziciju po Marketing planu. MreZe kojih se odrekao idu prvom
viSem sponzoru.

2) Zadrzi odvojene mreZe, ona pod originalnim sponzorom ¢e biti
primarna preko koje ¢e ostvarivati status aktivnog saradnika.
Nakon $to ga ostvari, sekundarna mreZa ¢e dobiti oslobodenje
od uslova za status aktivnog saradnika.

15. Politika medunarodnog sponzorisanja

15.01
(a) Ova politika se odnosi na sva medunarodna sponzorstva posle
22. maja 2002 godine.
(b) Poslovni saradnik moZe se sponzorisati u zemlji koja nije njegova
mati¢na zemlja ukoliko se ispoStuje navedena procedura:

1) Poslovni saradnik mora da kontaktira mati¢nu kancelariju u
svojoj zemlji i zatraZi da u Zeljenoj zemlji bude medunarodno
sponzorisan.

2) Originalni identifikacioni broj poslovnog saradnika koristice se
u svim zemljama u kojima se on medunarodno sponzorise.

3) Sponzor poslovnog saradnika bice lice koje se pojavljuje kao
sponzor na prvoj saradnickoj prijavu koji bude prihvacena od
strane FLP-a, sem u slucaju responzorisanja ili primene pravila
0 6-mesecnoj promeni sponzora za povlastenog korisnika.

4) Poslovni saradnik ¢e automatski poceti sa svoje trenutno
dostignute pozicije u svim zemljama u kojima je medunarodno
sponzorisan.

5) Kada poslovnisaradnik dosegne novu poziciju pomo¢ubodova
u samo jednoj operativnoj kompaniji, to postaje efektivno u toj
kompaniji odmah nakon dostizanja a u ostalim kompanijama
stupa na snagu od slede¢eg meseca. Ukoliko PS dostigne nivo
kombinujué¢i bodove iz razli¢itih operativnih kompanija, to
napredovanje stupa na snagu 15. sledeCeg meseca nakon
ostvarene kvalifikacije.

6) Nakon $to je dostigao status aktivnog saradnika (4 boda) u
svojoj zemlji, poslovni saradnik se smatra aktivnim u svim
ostalim drzavama za naredni mesec, nevezano za nivo koji je
ostvario.

7) Ukoliko poslovni saradnik Kkoji joS nije ostvario status
menadZera u svojoj zemlji boravka prede na nivo menadZera u
nekoj stranoj zemlji, a nema saradnika u svojoj strukturi koji je
postao menadZer tokom istog perioda napredovanja na visu
poziciju, da bi bio priznati menadZer, mora imati status
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8)

(©

aktivnog saradnika u svakom mesecu tokom perioda prelaska
na visu poziciju.
Ukoliko, medutim, ima saradnika u svojoj strukturi koji je
postao menadzer tokom istog perioda napredovanja na visu
poziciju, pomenuti poslovni saradnik mora biti aktivan tokom
jednj meseca u periodu napredovanja na vi$u poziciju i mora
imati najmanje 25 li¢nih i nemenadzerskih bodova tokom
poslednjeg meseca u periodu napredovanja, bilo u svojoj zemlji
boravka ili u zemlji u kojoj je ostvario prelazak na visu poziciju,
i to iz struktura koje ne pripadaju njegovom saradniku koji
takode postaje menadzZer u istom periodu. Sve to je potrebno
da bi postao priznati menadzer.
Kada poslovni saradnik promeni drzavu u kojoj ima
prebivaliste, mora obavestiti zemlju u kojoj je nekada boravio
da bi mogla da se izvrsi promena adrese i dodeli nova mati¢na
zemlja.
Povlasteni korisnik moze se registrovati i dodeliti istom
poslovnom saradniku u viSe razli¢itih zemalja, medutim, bodovi
od kupovina iz razli¢itih zemalja ne mogu se zbrajati u svrhe
ostvarenja kvalifikacije za popust od 30% ili pristupanje kao
poslovni saradnik.

16. Nedozvoljene aktivnosti

16.01

16.02

(a)

(b)
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Konacna je svaka odluka centrale kompanije da se raskine
saradnicki odnos ili ukinu, redefiniSu ili koriguju li¢ni popusti,
bonusi, bodovi, naknade ili podsticajne nagrade u slucaju da
Poslovni saradnik svojim ¢injenjem ili ne¢injenjem bude umeSan
u radnje koje nisu u skladu sa poslovnom politikom i pravilima
profesionalnog ponasanja. Namerna necinjenja i nepostovanje
poslovne politike drustva i pravila profesionalnog ponasanja od
strane poslovnog saradnika ili druga ¢injenja koja Stete reputaciji
bice strogo sankcionisana, a to ukljucuje i raskid odnosa i sudski
postupak za naknadu Stete.

Nedozvoljene aktivnosti koje predstavljaju osnov za raskid
odnosa i finansijsku odgovornost za naknadu njima izazvane
Stete obuhvataju, ali ne ogranicavaju se na sledece aktivnosti:
Prevarno ponasanje prilikom sponzorisanja. Poslovnom
saradniku je zabranjeno sponzorisanje pojedinaca a da ih pritom
nisu uputili u sadrzaj prijave i Saradnickog ugovora kao i
potpisivanja istih; navodenje na sponzorisanje pojedinca putem
prevare ili sponzorisanje ili pokuSaj sponzorisanja nepostojecih
lica kao Poslovnih saradnika ili kupaca (,fantoma”) radi
ostvarivanja provizija ili bonusa.

Kupovina bonusa. Poslovhom saradniku je zabranjeno
narucivanje viSe proizvoda nego Sto je potrebno da bi se
zadovoljile neposredne potrebe, a dodatni proizvodi se mogu
kupovati tek posto se proda, potrosi ili na drugi nacin iskoristi
75% zaliha tog proizvoda. Poslovnom saradniku je zabranjena
kupovina proizvoda ili podsticanje drugih poslovnih saradnika
na kupovinu proizvoda isklju¢ivo u svrhu ostvarivanja bonusa,
kao i koriS¢enje drugih mehanizama usled kojih se obavljaju
strateSke kupovine da bi se maksimizirale provizije ili bonusi
kada poslovni saradnik nema realnu potrebu za kupljenim
proizvodima. Da bi se sprecilo stvaranje zaliha:
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3)
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Svaki poslovni saradnik koji poruci proizvod Kkoji je bio
predmet prethodne porudzbine treba da potvrdi drustvu da je
75% prethodne porudzbine tog proizvoda prodato ili na drugi
nacin iskori$¢eno. Poslovni saradnici treba da vode evidenciju
mesecnih kupovina, a evidenciju moze kontrolisati drustvo
nakon slanja obavesStenja u razumnom roku. Evidencija ¢e
sadrzati izveStaje o postoje¢im zalihama na kraju meseca.
Prilikom raskida saradnickog odnosa drustvo ¢e vrlo
fleksibilno tumaciti pravila o otkupu proizvoda, ali FLP nece
ponovo kupiti proizvode ili nadoknaditi proizvode za koje
postoji potvrda da su potroSeni ili prodati. Pogresno
prikazivanje prodatih ili potroSenih koli¢ina proizvoda, radi
napredovanja u okviru marketinskog plana, predstavlja osnov
za raskid saradnickog odnosa.
Mera kojom se sprecava da poslovni saradnik podsti¢e druge
poslovne saradnike da izigravaju zabranu stvaranja zaliha je to
$to e drustvo odbiti viSim saradnicima isklju¢enog saradnika
sve ispla¢ene bonuse zaradene na osnovu proizvoda koji su
vraceni od poslovnih saradnika s kojim se raskida saradnicki
odnos.

Kupovina preko posrednika. Poslovnom saradniku je

zabranjeno da kupuje proizvode u bilo Cije ime osim u svoje

sopstveno.

(d) Prodaja drugim poslovnim saradnicima Forevera. Poslovhom

(e)

]

(8)

(h)
1)

saradniku je zabranjeno da prodaje proizvode bilo kom
poslovnom saradniku sem onima koje je on li¢no sponzorisao, ali
i to ne po niZoj ceni od one sa 30% popusta. Bilo kakva druga
prodaja drugim poslovnim saradnicima, direktna ili posredna, je
zabranjena transakcija i poslovnom saradniku koji prodaje i
onom koji kupuje. Bodovi od takve nedozvoljene prodaje nece se
raCunati u svrhu ostvarivanja statusa aktivnog saradnika ili u
svrhe ostvarivanja bilo kojih drugih pogodnosti predvidenih
marketinskim programom. Dozvoljena su prilagodavanja ukoliko
dode do krsenja ove odredbe.
Poslovnom saradniku je zabranjeno ucestvovanje u aktivnostima
koje su zabranjene u prethodnim tackama 17.10, 19.02 i 20.
Poslovnom saradniku je zabranjeno da se pojavljuje, da ga
pominju, ili da dozvoli objavljivanje ili pominjanje imena ili
fotografije poslovnog saradnika u bilo kom materijalu koji sluzi u
promotivne svrhe, koji bi posluzio za vrbovanje saradnika ili
ostvarivanje pozicije u drugoj firmi koja se bavi direktnom
prodajom.
Poslovnom saradniku je zabranjeno bilo koja c¢injenje ili
necinjenje koje ukazuje na namerno nepoStovanje i grubo
zanemarivanje poslovne politike drustva i pravila profesionalnog
ponasanja.
Prodaja u prodajnim objektima.
Osim kako je navedeno u ostatku ove tacke, poslovnom
saradniku je zabranjena prodaja ili izlaganje proizvoda drustva
umaloprodajnim objektima, vojnim prodavnicama, mestima za
razmenu robe, buvljim pijacama ili sajmovima. Medutim,
izlaganje proizvoda na sajmovima koji traju manje od nedelju
dana u okviru perioda od dvanaest meseci smatra se
privremenim, pa je stoga dozvoljeno po pribavljanju pismenog
odobrenja mati¢ne kancelarije.
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Poslovnom saradniku koji ima objekat za usluznu delatnost,
frizerski salon, kozmeticki salon ili velnes objekat dozvoljeno
je daizlaZe i prodaje proizvode u okviru tog objekta, salona ili
kluba. Medutim, zabranjeni su spoljasnji znaci ili reklame u
izlogu kojima bi poslovni saradnik reklamirao prodaju
proizvoda drustva.
Poslovnom saradniku se zabranjuje prodaja ili stavljanje u
promet proizvoda robne marke Forever, osim ukoliko se ne
nalaze na originalnim pakovanjima proizvoda. Medutim,
proizvodi se mogu promovisati i servirati u restoranima u
¢aSama ili porcijama.

Kori$éenje neodobrene literature. Da bi se koristili, proizvodili

ili prodavali promotivni materijali i sredstva, osim onih dobijenih

od FLP-a, potrebno je prethodno pismeno odobrenje drustva.

1) Poslovnom saradniku nije dozvoljeno da promovise ili
prodaje bilo kakva pomoc¢na sredstva prodaje, materijale za
trening, internet stranice ili aplikacije koje ne poti¢u od same
kompanije, osim kada to nudi poslovnim saradnicima iz svoje
mreZzama. Takvi materijali koji se nude na prodaju sopstvenim
mrezama moraju biti odobreni od FLP-a i moraju imati razumnu
cenu.

Prodaja preko Interneta. Poslovnom saradniku je zabranjena
prodaja proizvoda preko kanala za prodaju na Internetu, sem
onih zvani¢nih prodavnica kompanije kao $to su ona na adresi
foreverliving.com ili na odobrenim internet stranicama
nezavisnih poslovnih saradnika, onako kako je definisano
poglavljem 17.

Prodaja drugim licima radi preprodaje. Poslovnom saradniku
je zabranjena prodaja FLP proizvoda drugim licima u svrhu
preprodaje ili poveravanje tre¢im licima prodaje FLP proizvoda.
Sponzorisanje poslovnih saradnika FLP-a pri drugim
kompanijama. Poslovnom saradniku je zabranjeno direktno ili
indirektno kontaktiranje, vrbovanje, ubedivanje, ukljucivanje,
sponzorisanje ili prihvatanje bilo kog poslovnog saradnika FLP-
a, kupca FLP-a ili bilo koga ko je u poslednjih dvanaest (12)
meseci bio poslovni saradnik ili kupac FLP-a, da promovise
moguénosti marketinskih programa drugih kompanija koje se
bave direktnom prodajom, osim FLP-3, ili da ih podstice na to.
Poslovnom saradniku je zabranjeno da pred drugim poslovnim
saradnicima ili tre¢im stranama omalovaZava druge poslovne
saradnike, proizvode/usluge FLP-amarketinski plan i nacin
nagradivanja, ili zaposlene FLP-a. Sva pitanja, sugestije ili
komentare o ovim pitanjima treba pismeno uputiti iskljucivo
kancelarijama FLP-a.

IznoSenje tvrdnji o proizvodima. Poslovnim saradnicima je
zabranjeno da daju bilo kakve izjave, direktne ili posredne, o
tome da proizvodi Forevera mogu da sprece, dijagnostikuju,
tretiraju ili lece bilo koju bolest ili medicinsko stanje. Proizvodi
Forevera su namenjeni unosu u telo i Cisto su dijetetskog ili
suplementskog tipa i stoga se u celom svetu tretiraju kao dodatak
ishrani. Proizvodi Forevera koji su namenjeni spoljnoj upotrebi
se reguliSu kroz odredbe koje tretiraju kozmetiku. Forever ne
proizvodi niti distribuira bilo koji proizvod koji se smatra ili
opisuje kao lek ili terapija.

Tvrdnje o mogucoj zaradi. Poslovni saradnici ne smeju da daju
bilo kakve izjave, direktne ili posredne, koje se ti¢u visine ili nivoa



prihoda, bilo onog na osnovu punog ili privremenog angazmana,
a koji bi potencijalni poslovni saradnik mogao da ocekuje.
Posredne tvrdnje o prihodu koji PS razumno moze da ocekuje
ukljucuju izmedu ostalog i predstave i/ili slike koje ukazuju na
drasti¢no unapreden, luksuzni ili rasipni Zivotni stil.

(p) Vodenje posla preko opunomo¢enika. Saradnicki odnos, kao i
pripadaju¢a mreza, koji su zasnovani ili vodeni od strane
opunomocenika, bilo namerno ili nenamerno, nisu dozvoljeni i
bice preuredeni tako da budu u skladu sa Poslovnom politikom i
pravilima profesionalnog ponasanja, a sve od strane
Upravljackog odbora.

(r) Izvoz proizvoda. Poslovnom saradniku se zabranjuje izvoz u
komercijalne svrhe u zemlje gde ti proizvodi nisu registrovani,
zavedeni ili deklarisani u skladu sa zakonodavstvom zemlje u
koju poslovni saradnik unosi proizvode.

(s) Poslovnom saradniku je zabranjeno da na bilo koji na¢in podstice
i ubeduje druge poslovne saradnike da raskinu svoj odnos sa FLP,
da prestanu da se bave poslom ili da smanje svoje poslovne
aktivnosti iz bilo kog razloga.

(t) Nedozvoljeno ponaSanje. Forever ima isklju¢ivo pravo da
raskine ugovor sa poslovnim saradnikom, bez prethodnog
obavesenja, ukoliko se taj poslovni saradnik, po razumnoj oceni
Forevera, ponasa:

1) suprotno duhu Forevera,

2) nedostojno predstavljanja poslovnog saradnika ili
Forevera

3) tako da bi to ponasanje moglo biti na Stetu Forevera

4) urusava ili bi moglo da urusi reputaciju Forevera.
Nakon raskida po ovom osnovu (t), poslovnhom saradniku nije
dozvoljeno da daje Stetne ili uniZavajuce izjave u vezi sa
Foreverom bilo kojoj tre¢oj strani.

17. Poslovna politika drustva

17.01
(a) Odnos poslovnog saradnika sa FLP-om je ugovorne prirode.
Saradnicki ugovor sa FLP-om mogu sklopiti samo poslovno
sposobna lica koja su napunila 18 godina.

1) Poslovnim saradnicima se dozvoljava (uz poStovanje
specifi¢nosti) da registruju preduzetnicki subjekt koji ¢e biti
nosilac statusa FLP Poslovnog saradnika. Pod preduzetni¢kim
subjektom se smatra pravno poslovno lice u vlasnistvu
prvobitnog poslovnog saradnika, ili ako je tako odredeno i
zahtevano zakonom (ili sa dozvolom FLP-a), bi¢e dozvoljeno da
vlasnici budu dva ortaka, dionicara, suvlasnika koja moraju
ucestvovati u svakodnevnim operacijama ovog preduzetnistva
(u daljem tekstu ,pravno poslovno lice”). Uz poStovanje svih
ve¢ postojecih zahteva koji se ti¢u klasicnog FLP poslovnog
saradnika kao i postovanje odredbi Poslovne politike i pravila
profesionalnog ponaSanja, nezavisni poslovni saradnik ce
morati da sprovodi odredbe FLP Saradnickog ugovora za
pravno-poslovne subjekte, koji je dodatak i smatra se
integralnim delom Saradni¢kog ugovora, a u kom c¢e se
regulisati dodatne odredbe i uslovi kojima se definiSe kako ¢e
poslovni saradnik poslovati kao pravno-poslovni subjekt.
Formular za FLP Saradni¢ki ugovor za pravno-poslovne
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subjekte i linkovi za preuzimanje sa interneta bi¢e dostupni na
internetu.
Poslovni saradnik je jedino lice odgovorno za trazenje pomoci
prilikom otvaranja i pokretanja preduzetniStva, pravno-
poslovnog subjekta, u vezi njegovog poreskog tretmana kao i
ostalih pravnih pitanja u vezi istog. FLP se eksplicitno odrice
bilo kakve odgovornosti u vezi odluke poslovnog saradnika da
posluje kroz oblik pravno-poslovnog subjekta. FLP nije
savetnik niti ¢e davati bilo kakve savete u vezi poreza,
racunovodstvenih ili pravnih usluga a u vezi sa Poslovnim
saradnicima koji posluju u ovoj pravnoj formi.
Kompanija se nec¢e smatrati odgovornom za bilo kakav gubitak
profita, niti ¢e vrsiti naknadu Stete, direktne ili indirektne,
posebne ili posredne. Kompanija se ne¢e smatrati odgovornom
ni za bilo kakve druge gubitke koje je poslovni saradnik
pretrpeo na osnovu odluke da prebaci svoj status sa licnog
imena na pravno-poslovni subjekt.
Poslovni saradnik se smatra nezavisnim ugovarac¢em. Od njega se
traZi da posluje u skladu sa odredbama saradnickog ugovora i
Poslovne politike drustva i pravila profesionalnog ponasanja koje
su u primenjive prema zakonima drzave u Kkojoj poslovni
saradnik posluje.
U saradni¢ki odnos sa FLP-om stupa osoba Cije ime stoji na
saradnickom prijavnom obrascu zavedenom u mati¢noj
kancelariji.
Ako je supruznik poslovnog saradnika Zeli da zapo¢ne sopstveni
posao pri Foreveru, on/ona to mora uciniti tako Sto ¢e biti
sponzorisan/a od strane njegovog/njenog supruznika, ili
direktno pod supruznikovim sponzorom.
Ukoliko supruZznik poslovnog saradnika kome je raskinut ugovor
Zeli da samostalno zapoc¢ne posao pri Foreveru unutar jedne
godine od raskida ugovora supruzniku, to mora biti u¢injeno pod
sponzorstvom bivSeg sponzora supruznika kome je raskinut
ugovor. Ukoliko je proslo vise od godinu dana, supruznik moze
izabrati bilo kog poslovnog saradnika kao svog sponzora.
Poslovni saradnici se smatraju odgovornim da vode racuna o
statusu FLP Poslovnog saradnika. Pritom se misli, ali ne isklju¢ivo
na to da se sprece Clanovi porodice da koriste informacije
dobijene kroz status FLP poslovnog saradnika da bi se izbeglo
poStovanje Poslovne politike i pravila profesionalnog ponasanja
a koje se zahteva ili proistice iz statusa FLP poslovnog saradnika.
NepoStovanje odredbi o vodenju racuna o statusu FLP poslovnog
saradnika moZe dovesti do ukidanja statusa FLP poslovnog
saradnika.
U slucaju da mreze poslovnih saradnika vr$e sponzorisanje u stranoj
drzavi, a poslovni saradnik ranije nije sponzorisan u toj drzavi,
poslovni saradnik ¢e automatski biti sponzorisan u toj stranoj drzavi,
i pristaje na vaZe¢u poslovnu politiku i lokalne zakone te strane
drzave, i pristaje na obavezu resavanja sporova u skladu sa ovde
navedenom poslovnom politikom.

FLP je saglasan sa prodajom proizvoda poslovnom saradnika i
isplatom koli¢inskih bonusa prema marketinskom planu drustva, pod
uslovom da poslovni saradnik ne krsi saradnicki ugovor sa FLP-om.



17.03 Poslovni saradnik moZe razviti sopstvene marketinske tehnike,
pod uslovom da se njima ne kr$e zakoni i drugi propisi drzava ili
statut drustva.

17.04 Bilo koji nacin prenosa statusa poslovnog saradnika kompanije
Forever Living Products, osim putem nasledivanja, bez prethodnog
odobrenja drustva, nije dozvoljen i kao takav smatrace se nevaze¢im.
U skladu sa ovom odredbom, promena Korisnika (treceg lica u ¢iju
korist je sklopljen odredeni ugovor) koji uziva korist iz saradnickog
odnosa sa FLP, smatrace se za prenos, a da bi taj prenos bio validan
zahteva se pismeno odobrenje drustva.

17.05 Poslovnom saradniku je zabranjeno direktno ili indirektno
menjanje sponzora, osim na nacin predviden ovom Poslovnom
politikom. FLP ¢e uzeti u obzir samo prvu vazecu prijavu prispelu
u mati¢nu kancelariju. Nisu dozvoljene naknadne prijave.

17.06 Kada poslovni saradnik promeni prebivaliSte, mora obavestiti
drZavu u kojoj je nekada boravio da bi mogla da se izvrsi promena
adrese i mu se dodeli nova mati¢na drzava.

17.07 Greske ili pitanja. Ukoliko poslovni saradnik ima nekih pitanja
o licnim popustima, bonusima, izvesStajima o aktivnosti nizih
saradnika, naknadama ili izmenama, ili smatra da je u vezi sa
njima doslo do greSaka, mora obavestiti FLP u roku od
Sezdeset (60) dana od dana nastanka pomenute greske ili
problema. FLP nije odgovoran za greske, propusteili probleme
koji se ne prijave u roku od Sezdeset (60) dana.

17.08. Dobrovoljni raskid

(a) Poslovni saradnik moZe da raskine saradni¢ki odnos
podnoSenjem pismenog zahteva koji potpisuju sva lica ¢iji je
potpis na odobrenom saradni¢kom ugovoru. Dan stupanja otkaza
na snagu je dan kada mati¢na kancelarija drustva prihvati zahtev
za raskid. Poslovni saradnik koji raskida ugovor gubi ostvarenu
poziciju u marketinskom planu i celu mrezu nizih saradnika koju
je dotad uspostavio, ukljucujuci i one u stranim zemljama.

(b) Cim poslovni saradnik raskine saradni¢ki odnos, kompanija ¢e

razmatrati status njegovog/njenog bracnog druga.

(c) Nakon isteka 12 meseci poslovni saradnik moze ponovo da se
prijavi za status Poslovnog saradnika, o ¢emu ¢e odluku doneti
mati¢na kancelarija. Nakon dobijenog odobrenja, poslovni
saradnik pocinje od nivoa povlastenog korisnika, i ne¢e mu se
vratiti prethodna mreza saradnika.

Ukoliko je raskinut ugovor sa sponzorisanim priznatim
menadZerom Koji ima priznate menadZere u svojoj prvoj
generaciji, ti menadZeri ¢e (e se smatrati kao nasledeni
menadzZeri novoizabranom sponzoru.
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17.09 Raskid ugovora ili suspenzija iz odredenih razloga

(a) Raskid wugovora predstavlja ukidanje svih domaéih i
medunarodnih privilegija, i ugovornih prava koja poslovnom
saradniku FLP-a pripadaju, ukljucujuéi i privilegiju kupovine i
distribucije proizvoda. Otkaz saradnickog odnosa dovesée do
nemogucnosti ostvarivanja bonusa i ukidanje uce$¢a u svim
drugim programima kompanija organizuje.

(b) Poslovni saradnik koji je raskinuo saradni¢ki odnos obavezan je
da FLP-u na njegov zahtev isplati, vrati ili kompenzuje svu korist
koju je imao od programa, nagrada, proizvoda ili bonusa koje je
od FLP-a dobio, od dana aktivnosti koje su dovele do otkaza
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saradnickog odnosa. Po nadoknadivanju troskovaiili Stete koje su
posledica ponasanja poslovnog saradnika kome je otkazan
saradnicki ugovor, izgubljene bonuse koji su posledica raskida
treba isplatiti slede¢em viSem sponzoru poslovnog saradnika,
koji je kvalifikovan i koji ne krsi Poslovnu politiku drustva i
pravila profesionalnog ponasanja.

Nakon isteka 12 meseci od raskida ugovora saradnik moze
ponovo da se prijavi za status poslovnog saradnika, o ¢emu ¢e
odluku doneti mati¢na kancelarija. Nakon dobijenog odobrenja,
saradnik pocinje od nivoa povlastenog korisnika, i ne¢e mu se
vratiti prethodna linija nizih saradnika.

Suspenzija je privremena mera kojom se zabranjuje poslovnom
saradniku da narucuje proizvode, stvara profiti prima bonus, kao
i da sponzoriSe nove saradnike.

Zarada i bonusi poslovnih saradnika koji su pod suspenzijom ¢e
biti stornirani do trenutka kada kada se Poslovni saradanici vrate
na prethodni status ili budu iskljueni. Ukoliko je vracen na
prethodni status, sva pla¢anja ¢e mu se izvr$iti; u protivnom, bice
razdeljena prema marketing planu.

(d) Ukoliko je raskinut ugovor sa sponzorisanim priznatim
menadzerom koji ima priznate menadZere u svojoj prvoj
generaciji, ti menadZeri ¢e biti okvalifikovani kao nasledeni
menadzZeri novoizabranom sponzoru.

17.10 Poslovna politika na Internetu

(a)

G

Prodaja proizvoda preko Interneta. U cilju o¢uvanja robne
marke FLP, linije proizvoda, kao i odnosa izmedu poslovnog
saradnika i kupca, poslovnim saradnicima ¢e biti ponudena
slede¢a mogu¢nost. Poslovni saradnik moze kupiti kompanijsku
internet stranicu FLP360, za promociju proizvoda na Internetu
pomocu direktnog linka na internet prodavnicu drustva na adresi
www.foreverliving.com. PorudZbine preko interneta izvrSava
direktno drustvo na ovoj internet stranici. Ovaj internet link je
konfigurisan da FLP stranice ostaju u okviru internet stranice
nezavisnog poslovnog saradnika. Posetioci prakticno ne
napustaju internet stranicu poslovnog saradnika. (b)
Sponzorisanje poslovnih saradnika na Internetu pomocu
elektronskog potpisa ili popunjavanjem elektronskog formulara
zabranjeno je van direktne internet aplikacije ili linka ka
zvanicnoj internet stranici drustva na adresi
www.foreverliving.com.
Reklamiranje elektronskim putem. Dozvoljene su internet
stranice nezavisnih poslovnih saradnika, koje je odobrilo drustvo
ili koje su deo reklamne povrsine na Internetu, ili koje prikazuju
reklame koje su u skladu sa principima oglasavanja drustva i koje
je odobrilo drustvo. Reklamne povrsine na Internetu ili reklame
se pre postavljanja na Internet moraju podneti dru$tvu na
odobrenje, i njima se korisnik mora uputiti na internet stranicu
drustva ili internet stranicu nezavisnog poslovnog saradnika a
koju je odobrilo drustvo. Smernice poslovne politike i pravila
profesionalnog ponasanja FLP-a o reklamiranju i promociji
odnose se na sve elektronske reklamne delatnosti.

18. Pravna pitanja

18.01 Resavanje sporova/odricanje od sudskog spora
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(a) Ukoliko se nesporazum ili spor koji je u vezi sa saradni¢kim

odnosom ili proizvodima FLP-a ne moZe resiti sporazumno,
drustvo i poslovni saradnik su saglasni da se, u cilju postizanja
najboljeg sporazumnog reSenja spora na blagovremen, efikasan i
isplativ nacin, odreknu prava na sudski spor i da reSavanje spora
prepuste mesno i stvarno nadleznom sudu, u skladu sa
pismenom procedurom za reSavanje sporova prihva¢enom od
strane FLP-a.

(b) UceS¢e u Medunarodnom programu sponzorisanja je takav vid

privilegije koji svakom poslovnom saradniku omogucava da
uziva u prednostima Kkoje proisti¢u iz medunarodne mreze FLP
kompanija. Centralna FLP kancelarija, koja se nalazi u okrugu
Marikopa u Arizoni, nadzire medunarodni program
sponzorisanja.  Poslovni  saradnik  koji  ulestvuje u
medunarodnom programu sponzorisanja pristaje da se u sluc¢aju
bilo kakvog spora koji nastane na osnovu saradnic¢kog statusa ili
FLP proizvoda, a u kojem ucestvuje bilo koja ekspozitura drustva
FLP, sve re$ava arbitraZom sa obavezuju¢im ishodom u okrugu
Marikopa u Arizoni, shodno aktuelnoj strategiji za reSavanje
sporova firme Forever Living.com i Forever Living Products
International LLC, na pomenut nacin i kako je navedeno na
Internet prezentaciji drustva FLP na adresi
www.foreverliving.com.

18.02Prenos testamentom

(a)
(b)

(©
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Prenos ili ustupanje saradni¢kog odnosa zabranjeno je osim u
slu¢aju smrti, rastave ili razvoda.

Sve saradnicki ugovori koji sadrze dva potpisa, nezavisno od toga
kada su ti potpisi stavljeni, imaju se smatrati kao prijave za
suvlasnis$tvo sa prenosom svih prava na prezivelog suvlasnika.
Po potvrdi smrti jednog od dva potpisana poslovnog saradnika,
status FLP poslovnog saradnika automatski se prenosi na
prezivelog potpisnika. Ovako ¢e se postupiti bez obzira na to Sta
je navedeno u testamentu poslovnog saradnika koji prvi premine.
Takode, to znaci da u slucaju da su dva poslovna saradnika
potpisana na FLP prijavi da ¢e preziveli biti jedini nosilac
saradnickog statusa nakon smrti onog drugog. Ako poslovni
saradnik ne Zeli ovakav ishod, mora kontaktirati mati¢nu
kancelariju i izneti svoje zahteve da bi se utvrdilo da li mu se
moZe izaéi u susret. Treba imati na umu da se nista u statusu FLP
poslovnog saradnika ne moZe menjati za Zivota sem u slucaju
razvoda/rastave.

Ako je na prijavi poslovnog saradnika koji se zvani¢no nalazi u
braku potvrdena stavka “oZenjen/udata” iako se na prijavi nalazi
potpis samo jednog supruznika, kompanija ¢e ovo saradniStvo
smatrati kao suvlasniStvo sa prenosom svih prava na preZivelog.
Prijave na kojima je brac¢ni status prijavljen kao
“neoZenjen/neudata” i sa jednim potpisom Ce se tako i tretirati.
Da bi se prilikom smrti izvrSio prenos statusa FLP poslovnog
saradnika, taj saradnik mora imati napisan testament ili osnovan
fond.

Kompanija priznaje institute suvlasni$tva sa prenosom svih
prava na preZzivelog i fondova kao pravnih nacina da se odrzi
status FLP poslovnog saradnika u slu¢aju smrti poslovnog
saradnika, ili na¢ina prenosa statusa poslovnog saradnika na
preZivelog ili imenovanog beneficijara da se ne mora i¢i na
ostavinsku raspravu da bi nameravani naslednik dobio
vlasnistvo.
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(g) Ako je pravno-poslovni subjekt nosilac statusa poslovnog

(h
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saradnika, smrt primarnog vlasnika nece uticati na taj status, sve
dok je vlasniStvo nad pravno-poslovnim subjektom u skladu sa
odredbama Poslovne politike koji se ti¢u vlasni$tva nad pravno-
poslovnim subjektom. Kompanija ¢e priznati prenos vlasniStva
kada na njenu adresu stigne dokument od suda ili neki drugi
pravni dokumenta u kome se reguliSe transfer vlasnistva.
Preziveli poslovni saradnik, fond ili staralac imovine treba da u
roku od 6 meseci od smrti poslovnog saradnika obavesti domacu
kancelariju o smrti poslovnog saradnika. To obavestenje bi
trebalo da obuhvati overenu kopiju izvoda iz MK umrlih, overenu
kopiju testamenta ili odluke suda u kojoj se dozvoljava prenos
statusa poslovnog saradnika na naslednika koji ispunjava uslove.
Nakon 6 meseci od dana smrti, FLP moZe da izbriSe preminulog
poslovnog saradnika iz saradniStava. Obavestenje u navedenom
roku i obezbedivanje zahtevanih dokumenata koja idu u prilog
nasledniku su neophodna da se spreci suspenzija/ukidanje
statusa poslovnog saradnika. Ako postoje opravdani razlozi,
moZe se podneti zahtev za produZenje ovog roka za
obezbedivanje validnih dokumenata. Taj zahtev se podnosi
domacoj kancelariji pre isteka gorenavedenog Sestomesec¢nog
roka. FLP zadrzava prava odluke u vezi isplac¢ivanja prezivelom
suvlasiku, beneficijaru, korisniku fonda ili staratelju imovine
preminulog poslovnog saradnika dok se ¢eka podnoSenje
odgovaraju¢ih dokumenata.
Nasledna prava na saradnicki odnos ogranicena su na sledeci
nacin:
Naslednik mora biti lice koje ispunjava uslove za poslovnog
saradnika.
Buduéi da naslednik mora biti odraslo lice, u slu¢aju postojanja
viSe naslednika ili ako su naslednici maloletni moze se javiti
potreba da se imenuje fond ili staratelj. U slu¢aju da se osnuje
fond, FLP mora dobiti primerak odluke o osnivanju. Uslovi
zasnivanja fonda moraju jasno omoguditi upravniku da deluje
u svojstvu poslovnog saradnika. Upravnika ili staratelja
testamentalnog Sticenika mora da imenuje odgovarajuci
nadlezni sud, a oni moraju da imaju posebnu dozvolu za rad u
svojstvu poslovnog saradnika u ime maloletnika.
Upravnik ili staratelj ¢e zadrzati status poslovnog saradnika
sve dok se ne prekrsi saradnicki ugovor, dok korisnici ne
postanu punoletni i naslednik ne preuzme odgovornost da uz
prethodno odobrenje suda radi kao poslovni saradnik.
Upravnik, staratelj, bra¢ni drug ili ostali zastupnici poslovnog
saradnika odgovorni su za ponas$anje korisnika prava, Sti¢enika
ili njegovog bracnog druga u smislu postovanja sledecih
odredbi o politici drustva iz saradnickog ugovora. Povreda
poslovne politike drustva i pravila profesionalnog ponasanja
od strane bilo kog gore navedenog lica moze da dovede do
raskida saradnickog odnosa.
Nasledna saradnicka pozicija u okviru marketinskog plana drustva
ograni¢ava se na poziciju koja nije visa od pozicije menadZera.
Medutim, bonusi se isplacuju na istom nivou i u skladu sa istim
uslovima kao i u slucaju preminulog poslovnog saradnika. Svi
sponzorisani menadzZeri koji pripadaju strukturi tog kodnog broja
¢e biti prekvalifikovani kao nasledeni menadzeri, ali se postepeno
mogu kvalifikovati kao sponzorisani menadzeri kako je navedeno
u odeljku 5.04(e). Saradnicke pozicije ispod pozicije menadzera
nasleduju se na tom nivou.



18.03 Prenosi zbog razvoda

€Y

(b)

19.

U periodu pokretanja postupka za razvod braka ili trajanja
pregovora o podeli imovine, FLP ¢e nastaviti da pla¢a poslovnog
saradnika, kao $to je to ¢inio i pre postupka.

U slucaju razvoda ili rastave, zakonskim izvr$nim sporazumom o
podeli imovine moZe se odrediti da saradnicki status pripadne
jednom ili drugom supruzniku. Saradnicki status se ne moze
deliti. Samo jednom odraslom licu moze pripasti pravo da zadrzi
steCenu mrezu poslovnih saradnika. Drugi bra¢ni drug moze
odabrati zasnivanje sopstvenog saradni¢kog odnosa na istom
nivou u okviru marketinskog plana koji je dostignut sa bivsim
supruznikom. Taj drugi supruznik mora imati istog prvobitnog
sponzora. Nov saradni¢ki odnos drugog supruznika tretirace se
kao nasleden, sve dok se doti¢ni ponovo ne kvalifikuje.

Odredbe o ogranicenjima

19.01 U dozvoljenim zakonskim okvirima, FLP, njegovi direktori,

sluzbenici, deonicari, zaposleni, pravni sledbenici i zastupnici (u
daljem tekstu: sluzbenici) nisu odgovorni, a poslovni saradnici
oslobadaju FLP i njegove sluzbenike od odgovornosti i odbacuju sva
potrazivanja za gubitak profita, direktne i indirektne, posebne ili
posledicne Stete, i za sve gubitke koji su nastali ili ih je pretrpeo
Poslovni saradnik, a koji su posledica: (a) povrede FLP saradnickog
ugovora, povrede poslovne politike i pravila profesionalnog
ponasanja i procedura FLP-a od strane poslovnih saradnika; (b)
promocije ili rada poslovnih saradnika na saradnji za FLP i
saradnickih aktivnosti vezanih za taj rad; (c) netacnih ili pogresnih
podataka ili informacija koje je poslovni saradnik dao FLP-u ili
povezanim licima; ili (d) propusta poslovnog saradnika da pruzi sve
informacije ili podatke koji su potrebni FLP-u za poslovanje,
ukljucujudi, ali bez ogranicenja, angaZovanje Poslovnih saradnika i
njegovo uklju¢ivanje u marketinski plan FLP-a i placanje koli¢inskih
bonusa. (e) prenosa prava na osnovu smrti, deobe ili razvoda
Poslovnih saradnika. SVAKI POSLOVNI SARADNIK PRIHVATA DA
CELOKUPNA ODGOVORNOST FLP-A I NJEGOVIH SLUZBENIKA ZA
BILO KAKVO POTRAZIVANJE NA OSNOVU  SVESNO
USPOSTAVLJENOG ODNOSA, UKLJUCUJUCI ALI NE
OGRANICAVAJUCI SE NA SUDSKI POSTUPAK, PREISPITIVANJE
PRAVOVALJANOSTI UGOVORA, STETNE RADNJE ILI AKCIJSKI
KAPITAL, NE PREVAZILAZI 1 BICE OGRANICENA NA KOLICINU
PROIZVODA KOJE JE SARADNIK KUPIO OD FLP-A, KOJI SU U
TAKVOM STANJU DA SE MOGU PONOVO PRODATI.

19.02 Ogranicena dozvola kori$éenja zastitnih znakova drustva

(a)

(b)

Naziv ,Forever Living Products”, simboli FLP-a i drugi nazivi koje
FLP eventualno prihvati, uklju¢ujuéi i nazive FLP proizvoda,
predstavljaju zastiCene nazive i zaStitne znake koji su u
vlasnistvu drustva.

Svaki poslovni saradnik ovim dobija dozvolu od FLP-a da koristi
registrovane zastitne znake, usluzne i druge znake (u daljem tekstu
se zajedno nazivaju: znaci), koji se Koriste prilikom obavljanja
duznosti poslovnog saradnika, ispunjavanja obaveza prema
saradnickom ugovoru i sprovodenja odgovarajuce poslovne politike
i procedura. Svi znaci jesu i ostaju u isklju¢ivom vlasnistvu FLP-a.
Znaci se mogu Koristiti jedino ukoliko je to dozvoljeno saradnickim
ugovorom i odgovaraju¢om poslovnom politikom i procedurama
FLP-a. Dozvola za kori$¢enje koja se ovim daje ostaje na snazi sve dok
Poslovni saradnik na odgovarajuci na¢in obavlja svoj posao i potpuno
postuje poslovnu politiku i procedure FLP-a. Medutim, Poslovnhom
saradniku je zabranjeno da polaze pravo na svojinu nad znacima
FLP-a (odn. na registraciju naziva domena u kojem se koristi naziv
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L,FLP”, Forever Living” ili bilo koji drugi znak FLP-a na bilo koji nacin,
u bilo kom obliku ili vidu), osim ako FLP za to nije dao pismeno
odobrenje. Ovi znaci su od izuzetne vrednosti za FLP, a poslovnim
saradnicima se dozvoljava njihova upotreba samo uz izri¢ito
ovlascenje.

(c) Poslovni saradnici ne smeju koristiti bilo koji pisani, Stampani,

(d)

20.

20.01

snimani ili drugi materijal u reklamiranju, promociji ili opisivanju
proizvoda FLP ili njegovog mareting plana, ili na bilo koji drugi
nacin Koristiti bilo koji materijali koji nije intelektualna svojina
FLP i koji nije obezbeden od strane FLP, osim ako taj materijal
nije poslat FLP-u i pismeno odobren od strane FLP-a pre nego $to
je distribuiran, objavljen ili prikazan.

Poslovni saradnici ne smeju menjati pakovanja, oznake,
deklaracije ili uputstva za koristenje bilo kog proizvoda FLP, ili
da preporucuju bilo koji drugi nacin koristenja koji nije naveden
u kompanijskim materijalima.

Poverljive informacije i ugovor o ¢uvanju
poslovne tajne

(a) Izvestaji o mreZama i svi drugi izvesStaji i hijerarhijske informacije

ukljucujuéi ali ne ograni¢avajué¢i se na informacije o organizaciji
prodaje niZihsaradnika i izveStaje o provizijama, predstavljaju
privatne, vlasnicke i poverljive informacije FLP-a.

(b) Svaki poslovni saradnik koji dobije takve informacije mora ih tretirati

kao privatne i poverljive, i mora voditi racuna da ih ¢uva u tajnosti i
suzdrzi se od njihovog koriS¢enja u bilo koju svrhu osim za
organizaciju mreZe svojih saradnika.

(c) Poslovni saradnik moZe da ima pristup privatnim i poverljivim

(@

1

2)

(e

®

(8

(0
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informacija koje priznaje za vlasnicke, vrlo osetljive i vredne za
poslovanje FLP-a, a koje su mu objavljene iskljuCivo u svrhe
unapredivanja prodaje FLP proizvoda i ispitivanja, obucavanje i
sponzorisanje tre¢ih strana koje eventualno Zele da postanu Poslovni
saradnici, i za dalje izgradivanje i promovisanje svog FLP posla.
“Poslovna tajna” ili “poverljiva informacija” zna¢i i informaciju,
formulu, uzorak, kompilaciju, program, uredaj, metodu, tehniku ili
proces :
koji svoju nezavisnu ekonomsku vrednost ili potencijal stice na
osnovu toga $to nije opStepoznata drugim licima koja bi njenim
objavljivanjem ili koris¢enjem mogla da ostvare ekonomsku korist;
i
oko kojeg se ulaze trud koji je u datim okolnosti logi¢an da bi se
sacuvala njena tajnost.
Kad god FLP stavi informacije na raspolaganje poslovnom saradniku,
to se desava iskljucivo u svrhu vodenja FLP posla.
Poslovnom saradniku je zabranjeno da bez prethodnog pismenog
odobrenja FLP-a koristi, objavi, kopira ili na drugi nacin drugim
licima osim Poslovnih saradnika FLP-a stavi na raspolaganje
poslovnu tajnu ili poverljive informacije.
Poslovnom saradniku je zabranjeno da u svoju ili u korist bilo koga
drugog, direktno ili indirektno Koristi, sti¢e korist od poslovne tajne
ili poverljivih informacija, ili ih eksploatise, osim u svrhu vodenja FLP
posla.
Poslovni saradnik treba da ¢uva poverljivost i sigurnost poslovne
tajne i poverljivih informacija koje su u njthovom posedu i da ih ¢uva



od objavljivanja u javnosti, zloupotrebe, protivpravnog prisvajanja ili
bilo koje druge radnje koja se kosi sa pravom FLP-a.

(i) Dodatne odredbe o ogranicenju. Da bi FLP omogucio
dostupnostposlovne tajne ili poverljivih informacija, Poslovni
saradnik sustinski pristaje da dok je u odnosu Poslovnog saradnika
FLP, nece preduzimati niti podsticati radnje ¢ija bi svrha ili posledica
bilo izigravanje, kr$enje, ometanje ili umanjivanje vrednosti ili koristi
od ugovornog odnosa izmedu FLP-a i bilo kog Poslovnog saradnika.
Ne ogranicavajuci opste vaZenje gorenavedenog, Poslovni saradnik
tokom trajanja saradni$tva pristaje da nece direktno ni indirektno
kontaktirati, vrbovati, ubedivati, ukljuivati sponzorisati ili
prihvatati bilo kog Poslovnog saradnika FLP-a, kupca FLP-a ili bilo
koga ko je u poslednjih dvanaest (12) meseci bio Poslovni saradnik
ili kupac FLP-a, da promovi$u moguc¢nosti marketinskih programa
drugih drustava koja se bave direktnom prodajom, osim FLP-3, ili da
ih nece podsticati na to.

(j) Odredbe iz odeljka ,Poverljive informacije” iz ove poslovne politike
vaZe bez vremenskog ogranicenja. Odredbe iz odeljka ,Odredbe o
ograni¢enjima” iz ove poslovne politike ostaju na snazi tokom
trajanja prethodno potpisanog saradnickog ugovora izmedu FLP i
Poslovnog saradnika, a nakon toga jednu (1) godinu od dobijanja
poslednjih poverljivih informacija ili dvanaest (12) meseci od isteka i
raskida tog saradnickog ugovora.

21. Garantni rokovi, povrat i otkup proizvoda

21.01 Ukoliko drugacije nije predvideno lokalnim zakonima, vaze
sledeci rokovi:

21.02 FLP garantuje da ¢e kupci biti zadovoljni i da su svi njegovi
proizvodi potpuno ispravni i u skladu sa istaknutom
deklaracijom. Za sve FLP proizvode, osim literature i
promotivnih proizvoda, garancija vaZi u roku od trideset (30)
dana od dana kupovine.

Potrosaci i povlasteni korisnici

21.03 (a) Potrosac¢ima i povlaStenim korisnicima se garantuje da ¢e u
potpunosti biti zadovoljni proizvodom. Potrosac ili povlacteni
korisnik ima pravo da u roku od trideset (30) dana od kupovine:

1) zameni oSteceni proizvod novim, ili

2) ponisti kupovinu, vrati proizvod i ostvari povrat
novca u kompletnom iznosu umanjenom za iznos troSkova
dostave.

(b) U svim slucajevima zahtevaju se pismeno obavestenje, dokaz
o kupovini i povrat proizvoda u razumnom roku, koji se predaju
na mestu kupovine. FLP zadrZava pravo da odbije ucestale
zahteve za vracanje proizvoda.

(c) Kada potrosaci i povlasteni korisnici proizvode FLP kupuju
preko internet prodavnice kompanije, a potom se vracaju i
ostvaruje se povrat sredstava, zarada i bonus koji su isplaceni
bi¢e naplaceni poslovnim saradnicima koji su imali Koristi od
navedene prodaje.
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(d)Kada kupac nabavlja proizvode preko poslovnog saradnika
FLP-a, poslovni saradnik je osoba zaduZena za brigu o potrosacu,
time $to ¢e mu zameniti oSteceni proizvod ili refundirati novac za
taj proizvod. U slucaju spora, FLP ¢e utvrditi ¢injeni¢no stanje i
razresiti problem. Ukoliko tom prilikom FLP pretrpi materijalne
troskove, isti ¢e biti nadoknadeni na teret poslovnog saradnika
koji je imao korist od navedene prodaje.

Procedura pri refundiranju i otkupu

21.04 Tokom utvrdenih garantnih rokova FLP ¢e obezbediti novi

21.05

€)

()

C]

proizvod iste vrste u zamenu za proizvod s nedostatkom ili za
onaj proizvod koji je potrosac vratio poslovnom saradniku kao
nekvalitetan. Takva zamena ¢e biti podloZzna potvrdivanju na
osnovu predocenih dokaza o kupovini u utvrdenom vremenskom
roku. Proizvod mora da vrati kupac koji je izvr§io predmetnu
kupovinu. Osim toga, za zamenu proizvoda saradniku kome je
kupac u maloprodaji vratio proizvod, zahteva se dokaz o prodaji
kupcu u maloprodaji i pismeni dokaz o otkazu kupovine uz
potpisanu potvrdu o povracaju sredstava, kao i vraceni proizvod
ili prazna ambalaza. Ponovljeno vracanje od istih kupaca moze
biti odbijeno.

FLP ¢e otkupiti svaki FLP proizvod u netaknutom stanju, osim
literature, koji je kupljen u roku od dvanaest (12) meseci od bilo kog
poslovnog saradnika FLP-a koji raskida svoj saradnicki ugovor sa
FLP-om. Pravo vracanja proizvoda poslovni saradnik FLP-a moze
ostvariti kada uru¢i pismeno obaveStenje FLP-u da raskida
saradnicki odnos i da se odrice svih svojih prava i privilegija koji iz
toga proistic¢u. Poslovni saradnik koji raskida saradnicki odnos mora
FLP-u da vrati sve proizvode za koje zahteva refundaciju, prilazuci
dokaz o kupovini.

U slucaju raskidanja saradnickog odnosa, prilikom vracanja
proizvoda koji je kupljen po ceni za povlastenog korisnika, profit od
povlastenog korisnika ¢e se odbiti od poslovnog saradnika kojem je
isplacen, a ako vraceni proizvod vredi viSe od 1 boda, svi bonusi i
bodovi koje su za vracene proizvode dobili visi saradnici poslovnog
saradnika koji raskida saradnicki odnos, oduzeée se od tih visih
poslovnih saradnika. Ako su ti bodovi kori$¢eni za ostvarivanje visih
pozicija poslovnih saradnika ili njegovih visih poslovnih saradnika,
te pozicije ¢e biti razmotrene nakon oduzimanja bodova radi
utvrdivanja da li one treba da ostanu na snazi.

Ukoliko poslovni saradnik koji raskida saradnicki odnos Zeli da vrati
bilo koji paket prozvoda, a neki od proizvoda u paketu nedostaju,
povracaj i iznos koji ¢e se odbiti od visih poslovnih saradnika bice
izratunat kao da je ceo paket vraen. Od povracaja poslovnom
saradniku se odbija prodajna cena vrednosti artikala koji nisu
vraceni.

(d) Po utvrdivanju ¢injenica, poslovni saradnik ¢e od FLP-a primiti sumu

(e)
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uvrednosti vracenih proizvoda, a koja je umanjena za bonuse koje su
poslovni saradnici li¢no primili za prvobitnu kupovinu, troskove
isporuke i druge povezane troSkove.

Nakon $to se nadoknade svi troskovi i $teta nastali kao posledica
raskida usled S$tetnog ponasanja saradnika, FLP c¢e iskljuciti
poslovnog saradnika iz marketinskog plana FLP-a, a njegova/njena
celokupna struktura nizih saradnika pomera se direktno na gore ka



prvom viSe sponzoru poslovnog saradnika koji je raskinuo odnos,
pritom vodecéi rauna o postojeéem generacijskom redosledu.

21.07 Pravilo otkupa osmisljeno je da bi se sponzoru i drustvu

nametnula obaveza da vode racuna da sponzorisani poslovni
saradnik kupuje proizvode u razumnim Kkoli¢inama. Sponzor
ulaze maksimalan trud da poslovnom saradniku predoci
preporucene smernice da bi kupovali onoliko proizvoda koliko
im je potrebno da zadovolje trenutne potrebe. Proizvodi za koje
se prethodno utvrdi da su prodati, potroSeni ili iskori$¢eni, ne
podlezu pravilima o otkupu.

22. Pravila profesionalnog ponasanja

22.01 Integritet, poStovanje, marljivost

Q)

Ponosni smo ne samo na ono $to smo postigli, ve¢ i na na¢in na koji
smo to ucinili. Zapravo veliki deo privlacnosti nase kompanije
novim Poslovnim saradnicima leZi u zasluZenoj zaostavstini
integriteta, poStovanju koje iskazujemo drugima i marljivosti kojom
gradimo uspe$ne Forever poslove. Vas kao Poslovnog saradnika
pozivamo da malo detaljnije proucite vasu ulogu u o¢uvanju ovih
sustinskih vrednosti i standardima ponasanja tako da se ugradite u
tu zaostavStinu i obezbedite dugotrajni uzajamni uspeh.
Nepostovanje principa navedenih u Pravilima profesionalnog
ponasanja moze dovesti do disciplinskih akcija sve do iskljuenja.

22.02 Trud, odricanje i posvecenost

€)

Poslovni saradnici Forevera poduc¢avaju svoje timove principima
direktne prodaje i mreZnog marketinga naglasavajuéi da je kaoiu
svemu drugome potreban trud i odricanje da bi se bilo uspesno.
Fleksibilnost i finansijska slobodu koju daje Forever zaraduju oni
koji se posvete svakodnevnom radu tokom duZeg vremenskog
perioda.

22.03 Poslovni saradnici su graditelji

(@

Poslovni saradnici Forevera su graditelji. Oni grade svoje poslove,
svoju prvu generaciju i svoju mrezu. Nema mesta ruSenju, ometanju
ili obeshrabrivanju drugih da grade svoj posao.

22.04 Bez tvrdnji o medicinskom dejstvu, prihodima ili Zivotnom
stilu

€)

Poslovni saradnici Forevera nece iznositi preterane tvrdnje o
kompaniji, moguénostima njenih proizvoda ili nagradama koje su
dostupne kroz Marketing plan, bilo uZivo ili preko drustvenih
mreza. Ovo ukljucuje sve vrste tvrdnji o medicinskim svojstvima i
projekcijama prihoda.

22.05 Lojalnost

(@

Poslovni saradnici Forevera su odani kompaniji, njenom osoblju i
zastupnicima i kolegama poslovnim saradnicima, i ne bave se
traCevima, kritikovanjem niti unutrasnjom ,politikom".
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22. 06 Ponosni ucesnici u direktnoj prodaji

(a) Poslovni saradnici Forevera izgledaju i ponasaju se kao ponosni
profesionalni uéesnici u direktnoj prodaji i mreznom marketingu

22.07 Poducavanje dobrim principima umrezavanja

(@)  Poslovni saradnici Forevera obucavaju svoje saradnike i mrezu
dobrim principima umreZzavanja i licnog ophodenja.

22.08 Pozitivan stav

(@) Poslovni saradnici Forevera pokazuju pozitivan stav kako
ponasanjem tako i svojom pricom, bilo uZivo bilo na drustvenim
mreZama i to prema svim poslovnim saradnicima, a sve u duhu
saradnje i timskog rada.

22.09 Podrska kolegama poslovnim saradnicima

(a) Poslovni saradnici Forevera spremni su da pomognu svom timu
i da pruze podrsku drugim Poslovnim saradnicima i njihovim
timovima tako da svi imaju Koristi od uspesne, zive i aktivne
lokalne zajednice poslovnih saradnika.

22.10 Postovanje Poslovne politike i pravila profesionalnog
ponasanja

(a) Poslovni saradnici Forevera su upoznati i poStuju sve odredbe
Poslovne politike i pravila profesionalnog ponasanja.

22.11 UceSce u kompanijskim dogadajima

(a) Poslovni saradnici Forevera koji su na poziciji menadZera
prisustvuju veéini kompanijskih dogadaja i promovisu te
dogadaje svojim timovima.

22.12 Voditi sopstvenim primerom

(a) Poslovni saradnici Forevera vode sopstvenim primerom tako
$to sponzoriSu nove Poslovne saradnike, imaju status aktivnog
saradnika uz 4 boda i teZe da se kvalifikuju kao Lideri menadzZeri
i da ostvare podsticajne programe i kvalifikuju se za Chairman’s
Bonus, Eagle Manager i Global Reli.

22.13 Izbegavanje nepotrebnih kupovina

(a) Poslovni saradnici Forevera podsti¢u one koje sponzorisu da
odrzavaju inventar proizvoda adekvatan njihovim potrebama,
tj. licnom potro$njom i aktivnoscu i da izbegavaju prekomernu
kupovinu.

22.14 Integritet pri sponzorisanju

(a) Poslovni saradnici Forevera insistiraju da se budu¢i poslovni
saradnici sponzorisSu od strane poslovnih saradnika koji su ih
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upoznali sa Foreverom i suzdrzavaju se od sponzorisanja
potencijalnih PS drugih Poslovnih saradnika.

22.15 Kako se nositi sa izazovima i problemima

(a) Poslovni saradnici Forevera se sa problemima i izazovima nose
licno i ne dele ih sa drugim poslovnim saradnicima sa kojima
nisu li¢no povezai niti ih objavljuju na druStvenim mrezama.
Koriste odgovaraju¢e linije komunikacije da bi potrazili
odgovore i izrazili zabrinutost, po¢ev od njihovog sponzora i
krecu¢i se navise do kompanije od koje dalje traze odgovore.

22.16 Uzdrzavanje od promovisanja proizvoda i usluga koje nisu
u vezi sa kompanijom Forever

(a) Poslovni saradnici Forevera ¢e se uzdrzavati od promovisanja
i/ili prodaje svih proizvoda i usloga koje ne pripadaju Foreveru
bez prethodnog odobrenja Medunarodne mati¢ne kancelarije.

22.17 Neopravdano visoke cene prisustva dogadajima

(a) Poslovni saradnici Forevera ¢e se suzdrzati od promocije ili
odrzavanja dogadaja, seminara, vebinara ili sastanaka, bez
obzira na mesto i nacin odrzavanja, a koji pripadaju svetu
Forevera gde se za prisustvo napla¢uje nerazumno visoka cena
koja prevazilazi troskove proizvodnje i odrZavanja aktivnosti.
Cilj svih tih dogadaja jeste da se stvori zainteresovanost za
Forever Marketing plan kroz koji i dolazi dobit.

22.18 Susreti u prostorijama kompanije

(a) Poslovni saradnici Forevera pokazuju volju da pomognu kolegi
Poslovnog saradniku, bez obzira na pripadnost odredenoj liniji,
tako Sto ¢e pozvati njih i njihove goste na sastanke koji se
odrzavaju u prostorijama kompanije.

22.19 Ubedivanje Poslovnih saradnika da raskinu ugovor

(a) Poslovni saradnici Forevera ¢e se suzdrzati, na svaki nacin od
podsticanja, nagovaranja ili ubedivanja bilo kog Poslovnog
saradnika ili povlasStenih korisnika da raskinu svoj saradnicki
ugovor, da prestanu da razvijaju posao ili da umanje svoje
aktivnosti na razvijanju posla.
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