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O firmie

Historia Nature’s Sunshine

W Stanach Zjednoczonych ponad 36 lat temu panstwo Hughes znalezZli sposdb na wspieranie
dobrego zdrowia - w ten sposéb powstat maty rodzinny biznes. Nikt wtedy nie podejrzewat, ze
firma odniesie ogromny sukces. Tuz po rozpoczeciu dziatalnoSci stato sie oczywiste, ze oparte
na naturalnych, ziotowych skfadnikach kapsutki odpowiadaja potrzebom wielu ludzi i budzg ich
ogromne zainteresowanie.

Obecnie Nature’s Sunshine Products to miedzynarodowa organizacja dziatajaca w systemie
sprzedazy bezposredniej. Oferuje stworzone przez naukowcdw, najwyzszej jakosci produkty od-
zyweze i suplementy diety, ktére produkowane sa we witasnych fabrykach z najczystszych, te-
stowanych laboratoryjnie ziét i surowcéw. Produkty Nature’s Sunshine cieszg sie powodzeniem
klientéw w ponad 50 krajach Swiata, poniewaz na co dzieh wspieraja organizm cztowieka, jego
doskonata kondycje oraz samopoczucie.

Nature's Sunshine to réwniez biznes, ktory nie wymaga naktadéw finansowych, nie niesie za soba
ryzyka i nie wigze sie z ustalaniem Scistych ram czasowych - to biznes, ktory dostosowuije sie do
Twojego stylu zycia.




Powstanie firmy Nature’s Sunshine 1972
Gene Hughes miat powazne problemy zotadkowe. Stoso-
wat rézne produkty, niestety bez rezultatow. Przyjaciel po-
radzit mu, zeby zjadat codziennie tyzeczke pieprzu cayen-
ne. Przyniosto to znaczng poprawe. Kilka miesiecy pdzniej
Kristine, zona Gene'a zaproponowata, aby umiescié pieprz
cayenne w kapsutkach, co utatwitoby jego stosowanie.
Pieprz cayenne w kapsutkach wzbudzit zainteresowanie
lokalnej spotecznosci i sprzedawat sie bardzo dobrze.
Byt to poczatek NSP.

Wprowadzenie produktow NSP
na rynki zagraniczne 1976
W paZdzierniku 1976 roku NSP otworzyta przedstawiciel-
stwo w Kanadzie. Obecnie Nature’s Sunshine Products
sprzedaje swoje produkty w ponad 50 krajach Swiata ofe-
rujac ich mieszkaficom mozliwo$¢ czerpania wielu korzysci
z rodlin i ziot w prostej i wygodnej do spozycia formie.

Powstanie dziatow QA oraz R&D 1979
Stawiajac na najwyzsza jako$¢ swoich produktow w 1979
roku firma NSP stworzyta Dziat Jakosci Produktow (Quality
Assurance - QA). Przy wykorzystaniu najnowszych techno-
logii dziat ten poszukuje metod uzyskiwania doskonatej ja-
kosci produktow kofcowych. Powstat tez Dziat Badan
i Rozwoju (Research and Development - R&D), ktory testu-
je ziofa z catego Swiata.

NSP osiaga sprzedaz 1992
w wysokosci 100 miliondw dolarow

NSP osiaga sprzedaz 2000
w wysokosci 300 milionéw dolarow

Nature's Sunshine swietuje 2007
35-lecie istnienia

0 firmie

_1—1974 Wprowadzenie planu

marketingowego NSP

Nature's Sunshine zdecydowata sie rozszerzy¢ dziatal-
no$¢ na sprzedaz bezposrednia. Dzieki temu ludzie zain-
teresowani stosowaniem zidt widzieli rzeczywiste rezulta-
ty osiggane przez osoby polecajace produkty, fatwiej
podejmujac decyzje o ich stosowaniu. Nastepnie sami
mogli opowiada¢ o swoich rezultatach znajomym, przyja-
ciotom i rodzinie, co przyczynito sie do rozwoju firmy.

—€-1976 Emisja akcji Nature's Sunshine

W 1976 roku Nature’s Sunshine wyemitowata swoje ak-
cje w ofercie publicznej. Poczatkowo na gietdzie miedzy-
stanowej, sprzedajac 100 akcji. W 1978 roku akcje firmy

pojawity sie na gietdzie NASDAQ.

1978 Budowa zakiadu produkcyjnego
Nature’s Sunshine

W 1978 roku firma Nature’s Sunshine zdecydowata sie
na wybudowanie fabryki dostosowanej do wiasnych wy-
magan i standardow. Powierzchnia budynku wynosita
3335 metréw kwadratowych, ktdre zostaty przystosowa-
ne do produkeji najwyzszej jakosci produktéw. Efektem
szybkiego rozwoju firmy byly rozbudowy zaktadu produk-
cyjnego w 1983 i 1997 roku.

1986 Pierwsza Szkofa dia Managerow NSP

W 1986 roku zorganizowano pierwsza Szkote dla Mana-
gerow. Uczestnicy zaje¢ zdobywali w niej wiedze o pro-
duktach firmy Nature’s Sunshine, sposobach utrzymania
dobrego zdrowia, a takze dzielili sie swoimi doswiadcze-
niami i sukcesami. Przez lata edukacja stanowita inte-
gralng czesS¢ sukcesu Nature's Sunshine.

2002 otwarcie rozbudowanego

zaktadu produkcyjnego
Kontynuujac zaangazowanie w jakos¢ oferowanych pro-
duktdéw, NSP rozbudowata i unowoczesnita swoja fabryke,
dzieki czemu moze podwoi¢ mozliwosci produkcyjne.
Wszystkie udoskonalone systemy mechaniczne sg po-
réwnywane do systemow uzywanych w przemysle farma-
ceutycznym i zapewniajg dalszy rozwéj Nature's Sunshi-
ne Products.

)




O firmie

Unikatowe produkty

Kazdy cztowiek marzy o utrzymaniu dobrego zdrowia i samopoczucia przez dtugie lata. Wiadomo
jednak, ze aby osiggnac ten cel, nalezy zy¢ zdrowo i aktywnie. Uprawianie sportu, odpowiednia
dieta, spozywanie duzej ilosci wody oraz suplementacja stanowig podstawe zdrowego stylu zycia.

Nature’s Sunshine oferuje szerokg game naturalnych produktéw wspierajacych organizm czto-
wieka, jego kondycje oraz samopoczucie. Do stworzenia unikatowych receptur wykorzystujemy
bogate doSwiadczenie oraz wiedze naukowcdw, a takze liczne badania i testy. Nasze produkty sa
opracowywane na bazie naturalnych sktadnikéw i z tatwoscig moga by¢ dostosowane do potrzeb
kazdego organizmu. Dzieki bogatej ofercie, kazdy znajdzie odpowiednie dla siebie produkty, ktore
beda na co dzief poprawiaé jako$¢ zycia i samopoczucie.

Najwyzsza Jako$¢

Nature’s Sunshine wybiera jedynie najlepsze ziota i surowce. Sktadniki, a takze gotowe produk-
ty Nature’s Sunshine przechodzg setki testow, po przeprowadzeniu ktorych mamy pewnosé, ze
Klienci w naszych zastrzezonych patentem formutach otrzymuja najwyzsza jakoS¢. Dzieki temu
od wielu lat utrzymujemy pozycje lidera w branzy odzywczej, z czego jesteSmy bardzo dumni.

Dzieki regularnemu stosowaniu produktéw Nature’s Sunshine, szybko odczujesz rezultaty.
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Exotic Fruit Drink

ZAMBROZA

Swiatowy bestseller wéréd
produktow Nature’s Sunshine.

Owocowy nap6j z duzg zawartoscig
antyoksydantow, ktore neutralizuja
dziatanie wolnych rodnikow.




O firmie

Edukacja

Naszym celem jest pomoc ludziom w utrzymaniu optymalnego stanu zdrowia. Sadzimy jednak,
ze udostepnienie najwyzszej jakosci ziotowych produktow nie wystarczy. Uwazamy, ze naszym
obowiazkiem jest réwniez przekazanie niezbednych informacji, ktére pozwolg Ci dokonywaé
wiasciwych wyboréw i stosowaé produkty, ktére bedg najbardziej odpowiadaé Twoim potrzebom.
Dlatego tez zespot naukowcow zajmujacych sie opracowywaniem produktow Nature’s Sunshine
przygotowuje materiaty edukacyjne, z ktorych korzystaja Klienci i Dystrybutorzy na catym Swiecie.

Na stronach internetowych www.naturessunshine.pl znajdziesz szczegétowe informacje o naszych
produktach, ktére pomoga Ci zapozna¢ sie z ich dziataniem.
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O firmie

Zaufanie

Dystrybutorzy Nature’s Sunshine od lat dzielg sie z Klientami swojg wiedza, informacjami o na-
szych suplementach oraz rezultatami osiggnietymi dzieki stosowaniu produktéw. Kazdej zain-
teresowane]j osobie przedstawiajg takze mozliwosci uzyskiwania dochodu dzieki wspodtpracy
z Nature’s Sunshine. To wtasnie dzieki nim wiele osob takich, jak Ty zdecydowato sie podpisaé
z nami umowe, zadbac o swoje dobre samopoczucie oraz poprawi¢ kondycje fizyczna, a takze
finansowa.

Nature’s Sunshine docenia Twéj wkiad w rozwdj firmy oraz szerzenie wiedzy o prowadzeniu zdro-
wego stylu zycia. Doktadamy wszelkich staran, aby$ czut sie doceniony i usatysfakcjonowany,
dlatego tez przygotowaliSmy dla naszych wspétpracownikéw wiele nagrod i przywilejow. Dbamy
takze o to, aby$ uzyskiwat jak najlepsze dochody dzieki naszemu Planowi Marketingowemu.
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O firmie

Narzedzia internetowe
dostepne na www.naturessunshine.pl

Na stronach internetowych www.naturessunshine.pl oferujemy game narzedzi, ktére pomoga Ci
w biezacym monitorowaniu postepéw Twojej organizacji. Dzieki nim duzo sprawniej i szybciej
bedziesz mégt kierowaé swoim biznesem i stymulowaé jego rozwéj. Na naszych stronach
znajdziesz miedzy innymi:

- szczegbtowe informacje o produktach oraz cenniki i ciekawe artykuty,

- informacje o mozliwosci prowadzenia biznesu,

- wzér Umowy z Klientem VIP/Dystrybutorem do pobrania i online,

- historie ztozonych przez Ciebie zaméwien,

- zambwienia ztozone przez czionkdéw Twojej organizacji,

- iloci punktéw - osobistych, grupowych i organizacyjnych,

- szczegbtowe dane dotyczace cztonkéw Twojej grupy.

OdwiedZ nasza strone jak najszybciej. Dzieki niej masz realng szanse na sukces.

HSP Products Polska -
epl/ ~[ 49 [ x | Google 2~
Pik Edyca Widok Ulub Pomoc & ~
& | HSP Products Poske - Strona géwna [7\ B v B v @ v [ Stona v i} Naredzia v~

NATURES SUNSHINE

Polska

| 2] http//wwwnatur

Strona glévna O firmie Kontakt Produkty Uzytkownicy Rejestraca  Zarejestruj sie.

Prave autorskie  Internst - vskszéuki  Informace pravne  Ochrona oryvatnodl

rskia © 2008 Nature's Sunshine Products, Inc. Wszelkie prava zastrzesone. English

l @ Intemet | Tryb chroniony: whaczony 0%~
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O firmie

Wydarzenia i specjalistyczne szkolenia NSP
Klientom VIP i Dystrybutorom NSP oferuje wiele szkolen na poziomie lokalnym, regionalnym
i miedzynarodowym.

Ogolnopolskie szkolenia

Zapraszamy wszystkich Klientow VIP i Dystrybutoréw Nature’s Sunshine do uczestnictwa w spot-
kaniach korporacyjnych, podczas ktérych wprowadzane sa nowe produkty, omawiane najnowsze
metody prowadzenia biznesu oraz udzielane rady i wskazowki dotyczace produktow i biznesu
Nature’s Sunshine. Spotkania te to doskonata okazja do wymiany pogladéw i doSwiadczen
z Klientami VIP i Dystrybutorami z innych rejonéw Polski. To takze dobry moment na spotkania
z cztonkami wiasnej grupy i nawigzanie wspétpracy z innymi organizacjami.

Rising Star

Raz w roku najlepsi Klienci VIP i Dystrybutorzy przyjezdzaja z catego Swiata do siedziby NSP
w Utah na unikatowe szkolenia. Zaproszeni goscie zwiedzajg nasz nowoczesny zaktad produkcyj-
ny, uczestnicza w wyktadach na temat ziot, prowadzonych przez wybitnych specjalistow i naukow-
cow. Rising Star to nie tylko szkolenia, ale takze doskonata zabawa dla wszystkich uczestnikéow,
ktéra w ostatnich latach odbywata sie w Las Vegas.

DNA\CIU%ES’SUNSHINE
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O firmie

Pracownicy Nature’s Sunshine

Zatozycielami Nature’s Sunshine Products, Inc., ktorzy ciggle aktywnie uczestnicza w funkcjo-
nowaniu firmy sg Gene, Kristine i Pauline Hughes. W firmie swoje miejsce znaleZli takze inni
cztonkowie rodziny.

Duzq cze$¢ sukcesu Nature's Sunshine zawdziecza kompetentnemu personelowi. W naszej firmie,
jak i jej oddziatach miedzynarodowych pracujg osoby, ktére za cel nadrzedny majg dobro naszych
Klient6w i Dystrybutordw. Jako$¢, obstuga i integralnos¢ to nasze motto.

Gratulujemy dokonanego wyboru. Nature’s Sunshine to firma, ktéra gwarantuje Ci to co najlepsze
w branzy odzywczej i sprzedazy bezpos$redniej. Doskonatej jakosci, bezpieczne produkty, dochody

zalezne od Twojego zaangazowania i obstuga, na kt6rej mozesz polegac.

Dziekujemy za Twoje zaufanie i zyczymy wielu sukcesow.
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Polityka i Procedury

Nature’s Sunshine Products Poland Sp. z 0.0. (,NSPP”) stworzyta ponizsza ,Polityke i Procedury”,
aby zapewni¢ Klientom VIP/Dystrybutorom (zgodnie z definicjami przedstawionymi ponizej) wia-
Sciwa, skuteczna i etyczng wspdtprace z NSPP. Niniejsza ,Polityka i Procedury” ma zastosowanie
na terenie Polski. Tres¢ ,Polityki i Procedur” moze by¢ r6zna w zaleznoSci od kraju, na terenie
ktorego jest stosowana.

Umowa z Klientem VIP/Dystrybutorem (,Umowa”), ,Polityka i Procedury” oraz Plan Marketingowy
beda interpretowane zgodnie z prawem polskim i stosowane do Umow zawieranych w Polsce mie-
dzy polskimi podmiotami. W przypadku rozbieznoSci pomiedzy polska wersja Umowy, ,Polityka
i Procedurami” oraz Planem Marketingowym, a inng wersja jezykowa Umowy, , Polityki i Procedur”
i Planu Marketingowego, przewaza¢ bedzie wersja polska. W przypadku rozbieznosci pomiedzy
polska wersja Umowy i polska wersja ,Polityki i Procedur” lub Planu Marketingowego, przewazaé
beda postanowienia Umowy.

Niniejszy dokument obowigzuje od 1 grudnia 2008 r.
Tresé ,Polityki i Procedur” moze podlegaé zmianom. Z tego wzgledu najbardziej aktualna
wersja ,Polityki i Procedur” publikowana bedzie na stronie internetowej NSPP pod adresem:

www.naturessunshine.pl. Wersja ,Polityki i Procedur” opublikowana na stronie internetowej
NSPP bedzie zastepowac wszystkie poprzednie wersje ,Polityki i Procedur”.
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Polityka i Procedury

Definicje
W niniejszej ,Polityce i Procedurach” nastepujace terminy bedg miaty przypisane im ponizej znaczenie:

»Klient VIP” to osoba, ktéra zawarta Umowe zatwierdzong nastepnie przez NSPP i ktéra na
podstawie tej Umowy moze dokonywaé zakupow produktéw NSP od NSPP na wiasne potrzeby
po cenach dla Klientéw VIP/Dystrybutorow. Klienci VIP nie sa pracownikami, agentami ani
przedstawicielami NSPP. Status Klienta VIP jest przyznawany na czas obowigzywania Umowy.
Klient VIP otrzymuje Premie wynikajace z zawartej z NSPP wytacznie w formie rabatow.

,Dystrybutor” oznacza osobe, kt6ra prowadzi wiasna dziatalno$¢ gospodarczg i ktéra zawarta Umo-
we zatwierdzong nastepnie przez NSPP. Dystrybutor moze dokonywaé zakupdw produktéw NSP od
NSPP po cenach dla Klienta VIP/Dystrybutora, a nastepnie moze, w ramach prowadzonej dziatalno-
Sci gospodarczej, dokonywac ich dalszej odsprzedazy jako niezalezny od NSPP przedsiebiorca.
Terminy ,Klient VIP” i ,Dystrybutor” nie implikujg zadnych innych uprawnier wzgledem NSPP czy
produktéw NSP niz prawo do dokonywania zakupéw produktéw NSP i ich dystrybucji w przypadku
Dystrybutoréw.

»sUmowa” oznacza Umowe z Klientem VIP/Dystrybutorem zawartg pomiedzy Klientem VIP lub
Dystrybutorem a NSPP, zaakceptowana przez NSPP, regulujaca zasady wspdtpracy Klienta VIP/
Dystrybutora z NSPP. Zawierajgc Umowe osoba ubiegajaca sie o status Klienta VIP/Dystrybuto-
ra wyraza cheé uzyskania statusu Klienta VIP/Dystrybutora. Umowa ta musi zosta¢ nastepnie
przedtozona NSPP i wedtug uznania NSPP podlega zatwierdzeniu (rejestracji) lub odrzuceniu.
Umowa zawierana jest na czas okreslony i obowigzuje od dnia jej zatwierdzenia przez NSPP do
momentu uptywu szesciomiesiecznego okresu liczonego od dnia, w ktérym po raz ostatni Klient
VIP/Dystrybutor dokonat zakupu produktéw NSP od NSPP. Przedtuzenie okresu obowigzywania
Umowy nastepuje poprzez dokonywanie przez Klienta VIP lub Dystrybutora zakupdw produktow
NSP od NSPP minimum co sze$¢ miesiecy (por. ,Przedtuzenie umowy” str. 24).

»Premie” oznaczajg wszelkie korzysci przyznawane przez NSPP Klientom VIP/Dystrybutorom na
warunkach okreSlonych w ,Polityce i Procedurach” oraz w Planie Marketingowym, obliczone na
podstawie Punktéw uzyskanych przez Klientéw VIP/Dystrybutoréw stosownie do ich aktywnosci
w sieci NSPP, przy czym spos6b udzielenia Premii zalezy od posiadanego statusu Klienta VIP lub
Dystrybutora. Klientom VIP oraz tym Dystrybutorom, ktdrzy uzyskali prawo do otrzymania Premii
przed rozpoczeciem prowadzenia dziatalnosci gospodarczej i nie wykorzystali jej w catosci w tym
okresie, Premia udzielana jest wytgcznie w formie rabatéw pomniejszajacych cene, po ktorej pro-
dukty NSP sg nabywane od NSPP. Pozostatym Dystrybutorom Premia wyptacana jest przelewem
na rachunek bankowy Dystrybutora na podstawie faktur wystawianych przez tych Dystrybutoréw.
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Polityka i Procedury

»0rganizacja” lub ,Sie¢” sktada sie z Klientow VIP i Dystrybutorow wszystkich pozioméw znajdu-
jacy sie w strukturze danego Klienta VIP/Dystrybutora, niezaleznie od ich statusu. Liczba uczest-
nikéw Organizacji jest nieograniczona.

»Grupa” sktada sie z Klientéw VIP i Dystrybutorow wszystkich pozioméw w organizacji Lidera
pierwszego poziomu (linii). Kazdy Klient VIP/Dystrybutor, ktéry uzyska stopien Lidera, tworzy nowa
Grupe z podlegajacej mu Organizacji. Organizacja danego Lidera moze sktadac sie z kilku Grup.

»Punkty” oznacza okreslong z gory wartos¢ punktowa produktow NSP wskazang w cennikach.
Podczas zakupu produktow NSP, na konto Klienta VIP/Dystrybutora wptywa odpowiednia liczba
Punktéw odpowiadajaca wartosci punktowej dokonanych zakupdw, ktéra kwalifikuje go do poz-
niejszych awansoéw i umozliwia mu uzyskiwanie Premii. Punkty nie przystuguja za zakup zesta-
wow (np. Zestawu Startowego), literatury i materiatéw promocyjnych NSPP.

»~Sponsor” oznacza Klienta VIP lub Dystrybutora, ktory osobiScie zainteresowat nowego Klienta
VIP/Dystrybutora zawarciem Umowy z NSPP. Do obowigzkéw Sponsora nalezy pomoc nowym
Klientom VIP/Dystrybutorom, w szczegblnosci podczas pierwszych kilku miesiecy po podpisaniu
Umowy, bowiem tylko w ten sposéb mozna osiagnaé sukces jako Sponsor.

Zasady etyki

Klienci VIP i Dystrybutorzy zobowiazani sg prezentowa¢ mozliwosci oferowane przez NSPP oraz
produkty NSP w sposdb uczciwy, rzetelny, etyczny i profesjonalny. Zgodnie z tymi samymi zasada-
mi Dystrybutorzy powinni prowadzi¢ dziatalno$¢ gospodarcza.

Korzysci Klientow VIP
Po zatwierdzeniu przez NSPP Umowy podpisanej przez osobe ubiegajaca sie o status Klienta VIP,
osoba ta staje sie Klientem VIP i moze korzystaé z przywilejow okreslonych w Planie Marketin-
gowym i ,Polityce i Procedurach” przystugujacych Klientom VIP.
Korzysci te obejmuja:
1. Mozliwo$é dokonywania zakupéw produktéw NSP po cenach dla Klienta VIP/Dystrybutora
bezposrednio od NSPP oraz dokonywania zakupéw produktéw NSP od Sponsora po cenach
dla Klienta VIP/Dystrybutora powiekszonych o0 15%.
2. Mozliwo$¢ otrzymania comiesiecznej Premii w formie rabatu w oparciu o poziom kwalifikacji
i wielkoS¢ zakupdw produktéw NSP, zgodnie z Planem Marketingowym.
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3. Mozliwo$é rozwoju w ramach sieci NSPP przez zainteresowanie innych oséb produktami
NSP i siecig NSPP. Klienci VIP moga zostaé Sponsorami wszystkich oséb, ktore sg zaintere-
sowane uzyskaniem przywilejow przystugujacych Klientom VIP/Dystrybutorom.

4. Mozliwos¢ uczestniczenia w szkoleniach NSPP po uiszczeniu wszelkich wymaganych optat
lub uzyskaniu wymaganych kwalifikacji.

5. Mozliwos¢ uczestniczenia w promocjach sponsorowanych przez NSPP.

Korzysci Dystrybutorow
Dystrybutorom przystuguja te same przywileje co Klientom VIP, a dodatkowo mogg oni:

1. Otrzymywaé comiesieczng Premie (przelewem na rachunek bankowy), ktorej wysoko$é jest
obliczana w oparciu o poziom kwalifikacji Dystrybutora i wielko$¢ zakupdw produktéw NSP,
zgodnie z Planem Marketingowym.

2. Sprzedawac innym osobom produkty NSP w ramach prowadzonej dziatalnosci gospodarcze;.

Warunki uczestnictwa Klientow VIP/Dystrybutorow w sieci NSPP

1. Aby uzyskac status Klienta VIP/Dystrybutora nalezy wypetni¢ Umowe i odestaé jg do NSPP
mailem (biuro@natr.com), faksem: (22) 311 21 01 lub poczta na adres Nature’s Sunshine
Products Poland Sp. z 0.0, Prosta 69 Business Centre, Prosta 69, 00-838 Warszawa.
Umowe mozna réwniez wypetni¢ online na stronie internetowej www.naturessunshine.pl.
Aby Umowa mogta zostac zatwierdzona (zarejestrowana) przez NSPP, nalezy do niej dotaczy¢
cennik/formularz zaméwienia zzamoéwieniem na Zestaw Startowy. Na tym samym formularzu
mozna réwniez ztozy¢ zaméwienie na produkty NSP.

2. Po zatwierdzeniu (zarejestrowaniu) Umowy przez NSPP do Klienta VIP/Dystrybutora wystany
zostanie Zestaw Startowy, ktory bedzie zawierat imienng karte, przyznany temu Klientowi
VIP/Dystrybutorowi numer ID oraz ,Polityke i Procedury”. Wystanie przez NSPP do Klienta
VIP/Dystrybutora Zestawu Startowego oznacza zatwierdzenie (zarejestrowanie) przez NSPP
Umowy. Produkty NSP, o ile zostaty zaméwione razem z Zestawem Startowym, zostana prze-
stane Klientowi VIP/Dystrybutorowi w tej samej, co Zestaw Startowy, przesyice.

3. Po otrzymaniu Zestawu Startowego Klient VIP/Dystrybutor zobowigzany jest do zapoznania
sie z ,Polityka i Procedurami”. Klient VIP/Dystrybutor moze w ciggu 10 dni od daty otrzyma-
nia Zestawu Startowego pisemnie powiadomié¢ NSPP o checi odstgpienia od Umowy, bez
konieczno$ci podania jakiegokolwiek powodu. W takiej sytuacji Umowa przestaje obowigzy-
waé. Ponadto, w takim przypadku Klient VIP/Dystrybutor ma prawo do otrzymania petnego
zwrotu kosztéw za wszystkie nieotwarte produkty i niezniszczone materiaty zakupione od
NSPP pod warunkiem ich zwrotu NSPP.
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. Jezeli Klient VIP/Dystrybutor w ciggu 10 dni od daty otrzymania Zestawu Startowego nie

powiadomi NSPP o odstapieniu od Umowy, bedzie ona uznawana za wigzaca. Klient VIP/
Dystrybutor oSwiadcza, ze jest mu wiadome, iz ,Polityka i Procedury” jest czeScig Umowy.
Klient VIP/Dystrybutor jest zobowigzany do przestrzegania ,Polityki i Procedur”, Umowy,
Planu Marketingowego, a takze wszelkich obowigzujacych przepisow polskiego prawa.

. Po uptywie wymienionego powyzej w punkcie 3 okresu kazda ze stron moze w dowolnym

terminie wypowiedzie¢ Umowe na pismie. Powodem, dla ktérego NSPP bedzie uprawniona
do wypowiedzenia Umowy, moze by¢ m.in. jakiekolwiek naruszenie przez Klienta VIP/Dystry-
butora warunkéw Umowy, ,,Polityki i Procedur” oraz Planu Marketingowego lub innych umoéw
i zobowigzan podjetych wobec NSPP.

. Klient VIP/Dystrybutor, ktory wypowie Umowe zgodnie z punktem 5 powyzej, ma prawo

do odsprzedania NSPP wszystkich nieotwartych produktéw, materiatdw informacyjnych
i edukacyjnych, probek produktéw lub zestawdw prezentacyjnych zakupionych od NSPP
w ciggu 12 miesiecy poprzedzajgcych date doreczenia NSPP pisemnego wypowiedzenia,
po cenach stanowigcych 100% ceny, po ktérej zostaty one zakupione.

. Klient VIP/Dystrybutor przyjmuje do wiadomosci, ze w przypadku wypowiedzenia Umowy

przez Klienta VIP/Dystrybutora, on sam, jego matzonek/-ka lub partner/-ka musza odcze-
ka¢ okres szeSciu miesiecy od dnia doreczenia NSPP wypowiedzenia, zanim beda mogli
ponownie podpisaé Umowe z Klientem VIP/Dystrybutorem z NSPP.

. NSPP odradza dokonywania zmian osoby Sponsora. Zmian tych mozna dokonywaé jedynie

zgodnie z wytycznymi opisanymi w czesci ,Zmiana Sponsora” na str. 37.

. Kazdy Klient VIP/Dystrybutor jest zobowigzany do zapoznania sie z ,Polityka i Procedura-

mi”, jak réwniez ze wszystkimi kolejnymi wersjami tego dokumentu, ktére bedg na biezaco
publikowane na stronach internetowych NSPP, a takze do stosowania zawartych w ,Polityce
i Procedurach” zasad. Klient VIP/Dystrybutor moze wypowiedzie¢ Umowe na pismie w ciggu
30 dni od otrzymania informacji o zmianie ,Polityki i Procedur”. W przypadku gdy Klient VIP/
Dystrybutor nie wypowie Umowy, uwaza sie, ze zaakceptowat on zmiany w ,Polityce i Proce-
durach” i jest nimi zwigzany od dnia otrzymania informacji o zmianach.

Kazdy Klient VIP/Dystrybutor jest podmiotem niezaleznym od NSPP, w szczegdlnosci Klient
VIP/Dystrybutor nie jest pracownikiem, agentem, wspdlnikiem, partnerem ani przed-
stawicielem NSPP, innych Klientéw VIP lub Dystrybutoréw. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie sa
uprawnieni do domagania sie wyptaty zadnych nalezno$ci ani odszkodowan przystuguja-
cych pracownikom w zwigzku z posiadaniem statusu Klienta VIP/Dystrybutora obecnie lub
w przesztosci. Zaden Klient VIP/Dystrybutor nie jest uprawniony do podejmowania jakichkol-
wiek dziatan w imieniu NSPP, swoich Sponsordw, innych Klientow VIP lub Dystrybutoréw czy
innych oséb dziatajgcych w sieci NSPP.
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11. NSPP nie jest zobowigzana do zapftaty jakichkolwiek podatkéw, zaliczek na te podatki,

12.

13.

14.

15.

16.

sktadek na ubezpieczenia spoteczne i zdrowotne lub innych zobowigzah o charakterze
publicznoprawnym, do zaptaty ktérych zobowigzani sa Dystrybutorzy. Dystrybutorzy
zobowigzani sg w terminie sktada¢ wszelkie deklaracje i zeznania wymagane przez urzedy
skarbowe i ZUS oraz dokonywaé zaptaty wszelkich podatkéw, zaliczek na te podatki, skta-
dek na ubezpieczenia spoteczne i zdrowotne lub innych zobowigzan publicznoprawnych
zwigzanych z prowadzong przez nich dziatalnoscig gospodarcza. W przypadku, gdy NSPP
zostanie zobowigzana do zapfaty (zwrotu) podatku VAT (lub innych podatkdw, naleznosci lub
sktadek) na rzecz odpowiednich wtadz na skutek uchybienia przez Klienta VIP/Dystrybutora
obowigzkowi powiadomienia NSPP o wyrejestrowaniu sie jako podatnika VAT lub uchybienia
innym obowigzkom, NSPP bedzie miata prawo do dochodzenia zwrotu takiego podatku
VAT (innych podatkéw, naleznoSci lub sktadek) poprzez potracenie z konta Klienta
VIP/Dystrybutora lub przy wykorzystaniu wszelkich dopuszczalnych prawnie Srodkéw,
na co Klient VIP/Dystrybutor wyraza zgode.

Klienci VIP/Dystrybutorzy, bedacy osobami fizycznymi, muszg mie¢ ukofczone 18 lat.
W przypadku Dystrybutoréw nie bedacych osobami fizycznymi, osoby uprawnione do ich
reprezentowania, zgodnie z obowigzujgcymi przepisami, musza mie¢ ukonczone 18 lat.
Dystrybutorzy moga otworzyé punkt sprzedazy detalicznej produktow NSP w dowolnie
wybranym miejscu na terytorium Polski. Dystrybutorzy prowadzacy takie punkty moga
w nich prowadzi¢ sprzedaz produktow NSP na rzecz wszystkich klientéw, bez wzgledu na
miejsce zamieszkania danego klienta. NSPP nie udziela porad ani zalecen, ani w inny
sposéb nie angazuje sie w decyzje Dystrybutoréw zwigzane z lokalizacja takich punktow
sprzedazy detalicznej (np. sklepow, kioskoéw), w ktorych prowadzona jest dystrybucja
produktéw NSP.

Dystrybutorzy prowadzacy punkty sprzedazy detalicznej (np. sklepy, kioski) zobowigzani
sg zapewnic zainteresowanym klientom dostep do informacji o mozliwosci uzyskania statu-
su Klienta VIP/Dystrybutora.

Klienci VIP/Dystrybutorzy musza zawsze opisywaé produkty NSP jako suplementy diety, nigdy
jako leki. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie moga sktadaé zadnych zapewnien ani o$wiadczeh
dotyczgcych medycznych lub leczniczych wiasciwosci produktéw NSP.

Klienci VIP/Dystrybutorzy powinni bezzwtocznie zgtosi¢ w NSPP wszelkie znane im przypadki
dziatan, ktore mogg by¢ szkodliwe dla wizerunku NSP czy NSPP, rynku suplementow diety,
produktéw higieny osobistej lub branzy sprzedazy bezposredniej oraz podja¢ dziatania ma-
jace na celu zapobiezenie podejmowania takich dziatan.
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Ograniczenia zwigzane ze statusem Klienta VIP/Dystrybutora

1.

22

Klienci VIP/Dystrybutorzy nie beda w zaden sposéb sugerowali ani w inny sposéb informowali,
e sie¢ NSPP, Plan Marketingowy, produkty NSP czy Umowa sg sponsorowane lub w jakikol-
wiek inny spos6b wspierane przez jakiekolwiek wiadze panstwowe lub inne osoby trzecie.
W przypadku gdy Klienci VIP/Dystrybutorzy maja watpliwosci lub pytania dotyczace Umowy lub
,Polityki i Procedur”, moga skontaktowac sie z Dziatem Obstugi Klientéw VIP i Dystrybutoréw.

. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie beda w zaden sposéb naruszali dobrego imienia NSPP i NSP

ani innych Klientéw VIP i Dystrybutoréw. Ponadto Klienci VIP/Dystrybutorzy nie beda podej-
mowa¢ dziatan, o ktérych mowa w zdaniu poprzednim, w celu nakfonienia innych Klientow
VIP i Dystrybutoréw do zmiany Organizacji lub Grupy, jak tez rozwigzania Umowy.

. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie beda, bezposrednio lub posrednio, sponsorowaé ani naktania¢

innych Klientéw VIP i Dystrybutoréw do uczestnictwa w innych sieciach sprzedazy bezposredniej
lub do dziatania na rzecz innych podmiotéw dziatajacych w systemie marketingu sieciowego.

. Dystrybutorzy nie bedg sprzedawaé produktéw NSP poprzez sklepy dziatajace na zasadzie

franczyzy, stanowigce wtasno$é lub bedace powigzane ze spdtkami notowanymi na gietdzie,
poprzez sklepy nalezgce do krajowych lub regionalnych sieci sprzedazy detalicznej (np. Droge-
rie Natura, Super-Pharm itp.), poprzez punkty sprzedazy detalicznej znacznej wielkosci lub
internetowe serwisy aukcyjne, sklepy internetowe, takie jak eBay, eBay Store, Amazon®, Order-
Dog™.com, OverStock®.com, Allegro.pl, itp. ani za poSrednictwem sprzedazy katalogowe;.

. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie beda zawiera¢ zadnych pisemnych czy ustnych uméw lub

porozumien dotyczacych sprzedazy produktéw NSP innych niz Umowa. Dotyczy to rowniez
uméw lub porozumien zawieranych w ramach dziatalnosci gospodarczej prowadzonej
w formie punktow sprzedazy detalicznej, w tym punktdw dziatajacych na zasadzie franczyzy
lub podobnych, centréw handlowych lub pasazy handlowych, kioskéw, ruchomych stoisk
handlowych i innych. Naruszenie tego postanowienia moze skutkowaé wypowiedzeniem
Umowy przez NSPP ze skutkiem natychmiastowym.

. Dystrybutorzy nie beda zachecaé cztonkéw swojej Grupy lub Organizacji lub innych Klientow

VIP i Dystrybutoréw do dokonywania nadmiernych zakupdw produktéw NSP, ktdre moglyby
spowodowaé zgromadzenie duzych, trudnych do zbycia lub zuzycia zapaséw. Zwane jest to
,Przetadowaniem Zapaséw” i zachodzi w sytuaciji, gdy zakupione uprzednio produkty NSP sg
magazynowane, niszczone lub w inny sposéb utylizowane, zamiast zuzywane i/lub sprzeda-
wane przez Klientow VIP lub Dystrybutoréw. NSPP oczekuje, ze produkty NSP beda zuzywane,
a nie tylko kupowane i magazynowane. Klienci VIP powinni zuzywaé zakupione przez siebie
produkty NSP, a Dystrybutorzy powinni sprzedawac je innym osobom w celu ich zuzycia.

. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie moga sktadaé falszywych ani wprowadzajacych w btad

o$wiadczen, ani pomijac istotnych faktéw dotyczacych produktow NSP oraz sieci sprzedazy
NSPP. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie moga sktadaé nieprawdziwych lub wprowadzajacych
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w btagd oSwiadczen dotyczacych m.in. nagrod finansowych, zyskow, potencjalnych dochodow
lub korzysci finansowych wynikajacych z Umowy. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie beda
sugerowac ani twierdzi¢, ze NSPP wprowadzi do obrotu nowe produkty NSP lub ustugi, lub
umozliwi dziatanie na terytorium innym niz Polska, dopdki takie informacje nie zostana
oficjalnie ogtoszone przez NSPP wérdd Klientow VIP/Dystrybutordw.

. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie beda promowac innej firmy ani jej produktéw podczas spotkan

czy uroczystosci organizowanych przez NSPP lub w zwigzku z nimi, ani na zadnych spotka-
niach czy uroczystosciach organizowanych lub sponsorowanych przez innych Klientow VIP/
Dystrybutoréw. Naruszenie tego postanowienia moze skutkowa¢ wypowiedzeniem Umowy
przez NSPP ze skutkiem natychmiastowym.

. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie moga podejmowac préb przekonywania innych Klientow VIP/

Dystrybutoréw, aby zmienili swoich Sponsoréw lub swoje statusy w sieci sprzedazy NSPP
(tzw. ,Nagabywanie innych Klientéw VIP/Dystrybutoréw”). Jesli wykazane zostanie, ze Klient
VIP/Dystrybutor uczestniczyt w takich dziataniach, jego Umowa zostanie wypowiedziana
przez NSPP ze skutkiem natychmiastowym.

Klienci VIP/Dystrybutorzy nie beda sktadac fatszywych ani dyskredytujacych oSwiadczen
dotyczacych jakosci konkurencyjnych produktéw lub firm.

Sponsorzy nie moga otrzymywaé ani przyjmowac zadnych pieniedzy, z wyjatkiem zaptaty
za zaméwione produkty NSP w chwili ich dostawy. Klient VIP/Dystrybutor nie powinien
powierzaé pieniedzy Sponsorowi na poczet przysztych dostaw.

Cztonkowie rodziny mieszkajacy razem z Klientem VIP/Dystrybutorem, bez wzgledu na stopien
pokrewienstwa, moga zawiera¢ osobne Umowy wytacznie w jednej z ponizszych sytuacji:

- jeden z cztonkéw rodziny jest Sponsorem drugiego;

- obie umowy podpisane zostaty przez czionkéw rodziny w ramach Organizacji tego samego Sponsora.
W innych przypadkach niz opisane powyzej nie mozna by¢ strong wiecej niz jednej Umowy.
Zatrzymywanie (,Ustawianie”) Punktow jest zabronione. Zatrzymywanie (,Ustawianie”) Punktow
oznacza wykorzystywanie przez Dystrybutora jednej lub kilku os6b w swojej Grupie lub Organiza-
cji do celdéw prowadzenia rzekomej sprzedazy produktéw NSP i otrzymywania Premii w oparciu
o wielkoS¢ takiej sprzedazy, podczas gdy w rzeczywistosci osoby te nie sprzedaja produktow
NSP. Ponadto, Zatrzymywaniem (,,Ustawianiem”) Punktow jest sytuacja, w ktérej wielu cztonkow
rodziny w tym samym gospodarstwie domowym sponsoruje sie nawzajem. Osoby uczestnicza-
ce w Zatrzymywaniu (,,Ustawianiu”) Punktow w ramach Grupy lub Organizacji manipulujg w ten
sposob systemem Premii NSPP. Dlatego tez Klient VIP/Dystrybutor nie moze by¢ strong wiecej
niz jednej Umowy. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie moga sktadac fatszywych sprawozdarn wykazu-
jacych wyniki sprzedazy innych osob jako ich wiasng sprzedaz. Uzyskanie przez NSPP dowodu
Zatrzymywania (,Ustawiania”) Punktow stanowi przyczyne niezwtocznego wypowiedzenia Umo-
wy przez NSPP ze skutkiem natychmiastowym.
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Przedtuzenie Umowy
Umowa zawierana jest na czas okreSlony i obowiazuje od dnia jej zatwierdzenia przez NSPP
do momentu uptywu szeSciomiesiecznego okresu liczonego od dnia, w ktérym po raz ostatni
Klient VIP lub Dystrybutor dokonat zakupu produktéw NSP od NSPP. Automatyczne przedtuzenie
okresu obowigzywania Umowy nastepuje poprzez dokonywanie przez Klienta VIP lub Dystrybu-
tora zakup6éw produktow NSP od NSPP minimum co szes$¢ miesiecy. Jesli Klient VIP/Dystrybutor
bedzie nieaktywny (tzn. bedzie posiadaé Punkty Osobiste (PO) w wysokoSci réwnej 0) przez 6
kolejnych miesiecy, woéwczas jego Umowa zostanie automatycznie rozwiazana.
NSPP moze z waznej przyczyny odmoéwi¢ przedtuzenia Umowy. Jezeli NSPP podejmie decyzje
o0 nieprzedtuzaniu Umowy, wowczas przesle do Klienta VIP/Dystrybutora pisemne zawiadomienie
o tym fakcie na adres podany przez Klienta VIP/Dystrybutora jako adres korespondencyjny.
Wazng przyczyng uzasadniajaca nieprzedtuzenie Umowy bedzie miedzy innymi:
1. Naruszenie jakichkolwiek postanowien ,Polityki i Procedur”, Umowy lub Planu Marketingowego.
2. Zachowanie Klienta VIP/Dystrybutora, ktére negatywnie wptywa na dobre imie NSPP lub
NSP lub pracownikéw i przedstawicieli tych spotek, branzy suplementéw diety lub kosme-
tycznej, a takze branzy sprzedazy bezpoSredniej lub ktére, wedtug uznania NSPP, zostanie
uznane za niezgodne z prawem lub nieuczciwe wobec klientéw, potencjalnych Klientéw VIP/
Dystrybutoréw, NSPP, NSP lub powigzanych z nimi spétek.
3. Naruszenie przepiséw prawa powszechnie obowigzujacego.

Rozwigzanie Umowy

NSPP moze, wytacznie wedtug wiasnego uznania, rozwigza¢ Umowe z Klientem VIP/Dystrybutorem,

ktory:

- naruszy postanowienia Umowy, ,Polityki i Procedur” lub Planu Marketingowego,

- bedzie brat udziat w dziataniach, ktére w opinii NSPP naruszaja dobre imie NSP, NSPP, pracow-
nikow lub przedstawicieli tych spotek, lub ktore wptywaja negatywnie na branze suplementéw
odzywczych, branze kosmetyczng lub branze sprzedazy bezposredniej,

- naruszy przepisy prawa powszechnie obowigzujgcego lub dowolne wytyczne NSPP.

NSPP moze réwniez rozwigza¢ Umowe z Klientem VIP/Dystrybutorem, jezeli uzna, ze osoba ta,

wykorzystujgc status Klienta VIP/Dystrybutora, bezpodstawnie lub bezzasadnie zatozyta sprawe

w sadzie lub spowodowata/utatwita organom publicznym zatozenie sprawy sadowej lub wszcze-

cie postepowania przeciwko NSPP.

Klient VIP/Dystrybutor moze rozwigza¢é Umowe w dowolnym czasie przesytajac do NSPP pod-

pisane i opatrzone datg oSwiadczenie o zamiarze rozwigzania Umowy. Klient VIP/Dystrybutor

przyjmuje do wiadomosci, iz po rozwigzaniu Umowy nie moze domagac sie potencjalnych zyskow,
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ktére mogtby otrzymac ze sprzedazy lub zakupu produktéw NSP dokonanych przed lub po rozwig-
zaniu Umowy, gdyby pozostat Klientem VIP/Dystrybutorem.

Po rozwigzaniu Umowy, Klient VIP/Dystrybutor traci wszystkie przywileje przystugujace Klientom
VIP/Dystrybutorom, w tym prawo do otrzymywania Premii lub innych ptatno$ci ze strony NSPP.

Przeniesienie statusu Klienta VIP/Dystrybutora

Klient VIP/Dystrybutor moze sprzedaé, przela¢ lub w inny sposéb przeniesé status Klienta VIP/
Dystrybutora wytacznie po ztozeniu pisemnego wniosku do NSPP, ktory wedtug uznania NSPP
podlega zatwierdzeniu lub odrzuceniu. Wniosek o przeniesienie statusu Klienta VIP/Dystrybutora
powinien zawiera¢ podpis nabywcy, podpis przenoszacego status Klienta VIP/Dystrybutora, jego
Sponsora oraz pigciu jego nadrzednych Sponsordéw. Klient VIP/Dystrybutor, ktéry przenidst swoj
status na inng osobe, moze zawrzeé nowa Umowe z NSPP nie wczesniej niz po uptywie 6 miesiecy
od dnia otrzymania od NSPP informacji o zatwierdzeniu przeniesienia jego statusu. NSPP moze
poddaé ocenie planowang przez Klienta VIP/Dystrybutora transakcje przeniesienia i moze,
wedtug swojego uznania, uzalezni¢ taka transakcje od spetnienia dodatkowych warunkow.
Przeniesienie statusu Klienta VIP/Dystrybutora jest nieskuteczne do chwili uzyskania pisemnego
zatwierdzenia od NSPP. Z tego wzgledu potencjalny nabywca statusu Klienta VIP/Dystrybutora
nie powinien podejmowac zadnych dziataii w ramach sieci NSPP do czasu otrzymania potwier-
dzenia od NSPP. Po wyrazeniu przez NSPP zgody na przeniesienie statusu Klienta VIP/Dystry-
butora pobierana jest optata za przeniesienie w wysokosci 100 zt. W celu uzyskania dalszych
informacji, prosimy o kontakt z Dziatem Obstugi Klientow VIP i Dystrybutoréw.

Zrzeczenie sie odpowiedzialnosci

W zakresie dozwolonym przez prawo, NSPP, NSP lub ich pracownicy, wspdtpracownicy, udziatowcy
i cztonkowie zarzadow zostajg zwolnieni z wszelkiej odpowiedzialnosci za szkode, w tym szkode po-
Srednig, zwlaszcza utracone korzysci, ktéra moze powstac z jakiejkolwiek przyczyny, w szczeg6lnosci
wskutek dziatania, zaniechania lub btedu ze strony NSPP, NSP lub ich pracownikéw, wsptpracownikéw,
udziatowcow i cztonkow zarzaddw, a takze w wyniku zaprzestania dostarczania produktow NSP lub ich
zmiany przez NSP lub NSPP. Powyzsze ograniczenie ma charakter ogolny i dotyczy catkowitego rozmiaru
szkdd, nawet jesli szkody takie powstaty w réznym czasie, zostaty spowodowane réznymi przyczynami
lub zdarzeniami, niezaleznie od okresu obowigzywania Umowy. Zobowigzania NSPP sg ograniczone do
podejmowania odpowiednich staran w celu przyjecia do zatwierdzenia (rejestracji) Umow i zamowien
na produkty NSP. W zakresie dozwolonym przez prawo, Klient VIP/Dystrybutor zobowiazany jest zwolni¢
NSPP, NSP lub ich pracownikéw, wspotpracownikow, udziatowcow i cztonkdw zarzaddw od wszelkiej od-
powiedzialnoSci, w szczegbInosci obowiazku zaspokojenia roszczen, zwrotu kosztow, w tym zwiaszcza
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kosztow prawnych wynikajacej z dziatar lub postepowania Klienta VIP/Dystrybutora naruszajacych Umo-
we. W celu naprawienia szkody powstatej wskutek wymienionych wyzej naruszen, w tym w celu pokrycia
poniesionych kosztow, NSPP moze potracaé kwoty odpowiadajace petnej wysokosci szkody i poniesio-
nych kosztow z wszelkich Premii lub innych ptatnosci naleznych Klientowi VIP/Dystrybutorowi lub skorzy-
sta¢ z innych dostepnych Srodkéw prawnych w celu dochodzenia ich zwrotu.

Zmiany w kontach

Klienci VIP/Dystrybutorzy z osobnymi kontami zatozonymi przed zawarciem zwigzku malzenskiego
Matzonkowie moga posiada¢ Umowy zawarte w Organizacjach réznych Sponsoréw wytacznie w przy-
padku, jezeli zostaty one podpisane przed zawarciem zwigzku matzenskiego. Jesli kazdy z matzon-
kow jest strong Umowy podpisanej w ramach Organizacji réznych Sponsoréw i oboje matzonkowie
chcg dziata¢ w ramach jednej Umowy, moga wybra¢ wedtug swojego uznania jedng z Uméw. W ta-
kiej sytuacji druga Umowa zostanie anulowana, przy czym cata sie¢ sprzedazy w ramach anulowa-
nej Umowy przechodzi do nadrzednego Sponsora okreSlonego w anulowanej Umowie.
Matzonkowie powinni ztozy¢ kopie aktu matzenstwa w Dziale Obstugi Klienta VIP/Dystrybutora
NSPP w ciggu 30 dni od zawarcia zwigzku matzenskiego.

Umowy NSPP z Dystrybutorami
Dystrybutor, ktory chce prowadzi¢ sprzedaz produktow NSP w ramach indywidualnej dziatalnosci
gospodarczej lub w formie spotki prawa handlowego lub spétki cywilnej, powinien:

1. Ztozy¢ podpisang przez siebie Umowe w Dziale Obstugi Klienta VIP/Dystrybutora NSPP.

2. Zwrbcié sie do NSPP o utworzenie konta dla spétki (lub dla innego podmiotu prawnego,
w zaleznosci od przypadku).

3. Dostarczy¢ decyzje o numerze NIP oraz wszelkie dokumenty potwierdzajgce rejestracje
takiego podmiotu prawnego (odpowiednio: wpis do ewidencji dziatalnoSci gospodarczej,
zaSwiadczenie o numerze REGON oraz odpis z Krajowego Rejestru Sadowego, a takze in-
formacje o rejestracji lub jej braku jako podatnika podatku VAT (wraz z kopig stosownego
zaSwiadczenia lub decyzji).

4. Przedstawi¢ imiona i nazwiska (lub nazwy) udziatowcéw (lub wspélnikéw) oraz oséb upowaz-
nionych do reprezentacji spotki (lub innego wskazanego podmiotu).

5. Przedstawi¢ imiona i nazwiska oraz wzory podpiséw wszystkich oséb upowaznionych do
pobierania lub zamawiania produktéw NSP na konto wskazanego podmiotu.

Cata korespondencja dotyczaca prowadzonej dystrybucji produktéw NSP i otrzymanych Premii
bedzie przygotowywana i adresowana do spétki (lub innego wskazanego podmiotu).
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Zasady obliczania Premii

Ponizsze zasady majg zastosowanie do Klientéw VIP/Dystrybutorow. UWAGA: Klienci VIP moga
otrzymywa¢ Premie wytgcznie w formie rabatéw, ktére zmniejszaja koszt przysztych zaméwien
sktadanych przez tych Klientéw VIP na produkty NSP, z tym jednak zastrzezeniem, ze wysoko$é
udzielonego rabatu nie moze przekroczy¢ 50% ceny netto produktéw NSP w ramach danego
zamoéwienia. Dystrybutorzy z tytutu prowadzenia swojej dziatalnosci (po zarejestrowaniu przez
NSPP jako niezalezni Dystrybutorzy) moga otrzymywac Premie w formie rabatow lub przelewem
na rachunek bankowy. Jednakze, Dystrybutor z tytutu dokonywania zakupéw produktéw NSP jesz-
cze w okresie, w ktorym posiadat jedynie status Klienta VIP (czyli w okresie, w ktérym nie byt
zarejestrowany przez NSPP jako niezalezny Dystrybutor) otrzymuije za ten okres Premie wytacznie
w formie rabatow.

Okres kalkulacji Premii odpowiada miesigcowi kalendarzowemu.

Okres Rozliczeniowy (Miesiac Rozliczeniowy) - miesigc, w ktérym Klient VIP/Dystrybutor uzyskat
liczbe Punktéw wymagana do kolejnego awansu.

Potwierdzenie Kwalifikacji - uzyskanie przez Klienta VIP/Dystrybutora odpowiedniej liczby Punk-
téw w Miesigcu Rozliczeniowym. Potwierdzenie Kwalifikacji jest konieczne, aby uzyskaé kolejny
status lub kolejny awans.

Punkty Osobiste (PO) - to Punkty za produkty NSP zakupione osobiscie i przypisane do Klienta
VIP/Dystrybutora w Okresie Rozliczeniowym.

Punkty Grupowe (PG) to suma PO (Punktéw Osobistych) Klienta VIP/Dystrybutora i PO wszystkich
Klientoéw VIP/Dystrybutoréw z jego Grupy w Okresie Rozliczeniowym.

,Zasada jednej sktadowej” przy PG odnosi sie do kalkulacji Premii przy awansach Lideréw. Jest to
réznica pomiedzy PG Grupy Klienta VIP/Dystrybutora i PG Klienta VIP/Dystrybutora z pierwszego
poziomu (linii) jego Sieci, ktory uzyskat najwyzsza liczbe PG w Miesigcu Rozliczeniowym.
Skumulowane Punkty Grupowe (SPG) to suma wszystkich PG Klienta VIP/Dystrybutora od dnia
zarejestrowania Umowy.

LPG-7 (Liderskie Punkty Grupowe) to suma PG z siedmiu poziomow Sieci Lidera (Dyrektora). Zaw-
sze stanowi sume PG siedmiu Lideréw, nawet jesli konieczne jest ,zageszczenie” Sieci poprzez
przesuniecie Lidera z nizszego poziomu w gore.

LPG-6 (Liderskie Punkty Grupowe) to suma PG z szesciu pozioméw sieci Lidera (Dyrektora).
Zawsze stanowi sume PG szesciu Liderdw, nawet jesli konieczne jest ,zageszczenie” Sieci
poprzez przesuniecie Lidera z nizszego poziomu w gore.

,Zageszczenie” dokonywane jest, gdy Lider (lub Liderzy) z wyzszych poziomdw nie spetnia wymagan
dotyczacych awansu.

Potwierdzenie Kwalifikacji zgodnie z ,Zasadg jednej sktadowej” stanowi réznice pomiedzy LPG-7
Lidera (Dyrektora) i LPG-6 jednego z Lideréw (Dyrektordw) z pierwszego poziomu o najwyzszym
LPG-6.
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System Premii

System Premii obejmuje nastepujace rodzaje Premii: Premie Osobistg, Premie Grupowa, Premie
Liderska, Premie Organizacyjng oraz Premie na Utrzymanie Samochodu. Zaleznie od statusu
rozliczeniowego Klienta VIP/Dystrybutora Premie przyznane za dany Okres Rozliczeniowy moga
obejmowac jeden lub kilka powyzej wymienionych rodzajow. Premie przyznawane sa Klientom
VIP wylacznie w formie rabatéw, a Dystrybutorom w formie rabatéw lub przelewem na rachunek
bankowy.

Premia udzielona w formie rabatu to znizka obliczona na podstawie Punktéw uzyskanych przez
Klienta VIP w zwigzku z dokonanymi zakupami produktéw NSP w Okresie Rozliczeniowym. Rabat
udzielony Klientowi VIP w zwigzku z zakupami dokonanymi w danym Miesigcu Rozliczeniowym
moze zostaé wykorzystany przez Klienta VIP podczas dokonywania zakupéw w kolejnych miesia-
cach. Podczas wykorzystania rabatu cena zakupdw zostaje pomniejszona o wysoko$¢ uzyskane-
go przez danego Klienta VIP rabatu, niemniej jednak wysoko$¢ takiej znizki nie moze przekroczyé
50% ceny netto catego zamodwienia.

Premia wyptacona Dystrybutorowi przelewem na rachunek bankowy przez niego wskazany to naleznos¢
przystugujaca Dystrybutorowi obliczona na podstawie wynikéw jego dziatalnosci w Miesigcu Rozlicze-
niowym. Premia udzielana w ten sposob przez NSPP moze by¢ Zrodiem statego dochodu wyptacanego
na rzecz Dystrybutora za dziatalno$¢ Klientéw VIP/Dystrybutoréw w jego Grupie. Jezeli kwota Premii
uzyskanej przez Dystrybutora wynosi 50,00 zt i mniej, bedzie ona gromadzona na poczet przysztych
wyptat chyba, ze Dystrybutor wyrazi che¢ jej wykorzystania w formie rabatu zmniejszajacego wartosé
przysztych zakupdw. W takim przypadku cena zakup6w zostanie pomniejszona o wysoko$¢ przystuguja-
cego Dystrybutorowi rabatu, jednak wysoko$¢ takiej znizki nie moze przekroczyé 50% ceny netto dane-
go zamowienia. Premia bedzie wyptacana w ten sposob przez NSPP wylgcznie na podstawie prawidtowo
wystawionej przez Dystrybutora faktury VAT lub rachunku. NSPP zastrzega sobie prawo do sprawdzenia
kwoty wskazanej na fakturze VAT/rachunku. Dystrybutor moze réwniez zwrdcic sie do NSPP na pismie
(w tym réwniez za poSrednictwem e-maila) z prosba o potracenie kwoty naleznej mu od NSPP Premii,
wynikajacej z wystawionej przez Dystrybutora faktury VAT/rachunku z kwoty, jaka zobowiazany jest za-
placié za zamowione produkty NSP, zgodnie z wystawiong przez NSPP fakturg VAT. Wskutek potracenia,
0 ktérym mowa w zdaniu poprzednim, obie naleznosci (to jest nalezno$é Dystrybutora wobec NSPP
z tytutu Premii oraz nalezno$¢ NSPP wzgledem Dystrybutora z tytutu ceny za zaméwione produkty NSP)
umarzajg sie nawzajem do wysokosci naleznosci nizszej. W takim przypadku uznaje sie, ze Premia
zostata wyptacona Dystrybutorowi w wysoko$ci odpowiadajgcej kwocie umorzenia.

Premia Osobista

Premia Osobista przyznawana jest Klientom VIP i Dystrybutorom. Jej wysokoS¢ okreSlana jest
zgodnie z Tabelg 5 zawartg w Planie Marketingowym.
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Premia Grupowa
Premia Grupowa przyznawana jest Klientom VIP i Dystrybutorom w stopniu Konsultanta lub
wyzszym. Jej wysokoS¢ okreSlana jest zgodnie z Tabelg 5 zawartg w Planie Marketingowym.

Premia Liderska

Premia Liderska przyznawana jest Klientom VIP i Dystrybutorom w stopniu powyzej Lidera za
dziatania w Grupach Lideréw w ich wtasnych Organizacjach.

Wysoko$¢ Premii Liderskiej obliczana jest jako okreSlony udziat w PG podlegtych Klientowi VIP/
Dystrybutorowi Lideréw. Zasady dotyczace kalkulacji Premii Liderskiej znalez¢ mozna w Tabeli 6
w Planie Marketingowym.

Premia Organizacyjna

To Premia przyznawana Klientom VIP i Dystrybutorom w stopniu Lidera-Menadzera lub wyzszym
za dziatania w Grupach Lideréw w ich wtasnych Organizacjach, bez wzgledu na ich poziom.

Jesli podlegty Lider (Dyrektor) jest uprawniony do otrzymania Premii Organizacyjnej, wtedy procent
stanowigcy podstawe do wyliczenia Premii Organizacyjnej przystugujacej nadrzednemu Liderowi
(Dyrektorowi) za dziatania w jego Grupie Lideréw stanowi réznice pomiedzy odpowiednimi
procentami uzytymi do wyliczenia Premii Organizacyjnej podrzednego i nadrzednego Lidera.
Zasady dotyczgce obliczania wysokosci Premii Organizacyjnej znalezé mozna w Tabeli 7 w Planie
Marketingowym.

Premia na Utrzymanie Samochodu

Specjalna Premia na Utrzymanie Samochodu przyznawana jest Klientom VIP/Dystrybutorom
w stopniu Dyrektora-Asystenta lub wyzszym. Wysoko$¢ tej Premii zalezy od liczby Lideréw pierwsze-
go poziomu. Zasady dotyczace kalkulacji Premii na Utrzymanie Samochodu znalezé mozna w Tabeli
8 w Planie Marketingowym. Klienci VIP moga otrzymac Premie na Utrzymanie Samochodu jedynie
w formie rabatow podlegajacych wykorzystaniu przy kolejnych zaméwieniach produktow NSP.

Kalkulacja Premii

Premie obliczane sa w miesigcu nastepujgcym po Okresie Rozliczeniowym.

Jesli wysokosé Premii jest rowna lub nizsza niz 50,00 zt, wowczas jest ona gromadzona na poczet
przysztych wypftat chyba, ze Dystrybutor wyrazi che¢ jej wykorzystania jako rabat zmniejszajgcy
cene przysztych zamowien. Premie za kolejne Miesiace Rozliczeniowe dodawane sg do zgroma-
dzonych juz Premii. Ich suma stanowi kwote Premii przystugujacej Dystrybutorowi.

Jezeli Klient VIP/Dystrybutor nie potwierdzi kwalifikacji w miesigcu kwalifikacji, nadal otrzyma
Premig, jednak w nizszej kwocie - zgodnie ze statusem rozliczeniowym.
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Przy obliczaniu Premii pod uwage brani sa wytacznie Liderzy z potwierdzonymi kwalifikacjami. Dla
przyktadu, przy obliczaniu Premii z 7 poziomdw, Klienci VIP/Dystrybutorzy bez potwierdzonych
kwalifikacji (bez wymaganej liczby Punktéw) sa pomijani, a pod uwage brani sg najblizsi Liderzy
w Sieci, ktérzy spetniaja to wymaganie. Dla przyktadu, si6dmy Lider moze by¢ z dsmej, dziewiatej
lub nizszej linii.

Nieodebrane Premie

Jesli do danego numeru ID przypisane sa Premie, a tozsamo$¢, status czy aktualne miejsce
pobytu osoby posiadajacej dany numer ID nie sg znane i w zwigzku z tym Premie te nie moga
zostac przyznane i odebrane przez te osobe przez okres pieciu lat liczac od (biorac pod uwage
pbzniejszy z dwoch nastepujacych terminéw) (a) dnia, w ktérym Premie te staty sie nalezne lub
(b) dnia, w ktérym tozsamos¢, status lub aktualne miejsce pobytu tej osoby, ktorej przystuguja te
Premig, staty sie nieznane, wowczas uznaje sie, ze osoba ta zrzekta sie tych Premii.

Przyznany status

Zgodnie z obowigzujgcym na terenie Polski Planem Marketingowym NSPP moze przyznac
Klientom VIP/Dystrybutorom na podstawie uzyskanych kwalifikacji nastepujace statusy: Asystent,
Konsultant, Menadzer, Lider, Lider-Asystent, Lider-Konsultant, Lider-Menadzer, Dyrektor-Asystent,
Dyrektor-Konsultant, Dyrektor-Menadzer i Cztonek Rady Dyrektorow.

Uzyskanie statusu wynika z ilosci uzyskanych przez Klienta VIP/Dystrybutora Punktéw potrzebnych
do spetnienia warunkéw kwalifikacji.

Status rozliczeniowy

Status, wedtug ktorego rozliczany jest Klient VIP/Dystrybutor w danym Miesiacu Rozliczeniowym
wynika z iloSci uzyskanych przez danego Klienta VIP/Dystrybutora Punktow w danym Miesiacu
Rozliczeniowym. Jezeli Klient VIP/Dystrybutor uzyskat w danym Miesigcu Rozliczeniowym mniej
Punktow niz jest to wymagane dla jego statusu w Planie Marketingowym, jego status rozliczeniowy
moze by¢ nizszy od przyznanego statusu. Status rozliczeniowy okresla kwote Premii dla Klientow
VIP/Dystrybutorow.

W Miesigcu Rozliczeniowym Klient VIP/Dystrybutor potwierdza swoj status, jesli jego stopien
rozliczeniowy nie jest nizszy niz przyznany status.

W Miesigcu Rozliczeniowym Klient VIP/Dystrybutor potwierdza stopien Lidera, jezeli jego stopief
rozliczeniowy nie jest nizszy niz stopiefi wymagany dla Lidera.
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Miesiac kwalifikacji
To miesiac, w ktorym Klient VIP/Dystrybutor przygotowuje sie do kolejnego awansu. W takim mie-
sigcu Klient VIP/Dystrybutor musi uzyskac liczbe Punktow wymagang dla danego statusu.

Awans

Status Klientéw VIP/Dystrybutoréw w sieci sprzedazy NSPP i minimalne wymagania dotyczace
ich potwierdzania zawarte sg w Tabeli 1 w Planie Marketingowym.

Po uzyskaniu kwalifikacji i awansu na wyzszy status, Klient VIP/Dystrybutor pozostaje na tym
poziomie az do momentu uzyskania kwalifikacji na kolejny poziom.

Awans wchodzi w zycie pierwszego dnia miesigca przypadajacego po miesigcu kwalifikacji.

Pierwszy etap w Planie Marketingowym
Trwa az do momentu, gdy Klient VIP/Dystrybutor uzyska status Lidera. Gtéwne wskazniki aktyw-
nosci Klienta VIP/Dystrybutora to PO, PG, SPG.

Asystent

Po podpisaniu i zatwierdzeniu Umowy oraz po spetnieniu warunkoéw okreslonych w Umowie, Klient
VIP/Dystrybutor otrzymuje status Asystenta. Asystent moze dokonywa¢ zakupéw produktow NSP
po cenach dla Klienta VIP/Dystrybutora i uzyskiwaé Premie w zwigzku z ich zakupem/dalszg
odsprzedazg (z tym zastrzezeniem, ze do sprzedazy produktéw NSP uprawnieni sa wylacznie
Dystrybutorzy). Asystent uprawniony jest do otrzymania jedynie Premii Osobistej w wysokoSci 5%
liczby zgromadzonych PO.

Konsultant

Do uzyskania statusu Konsultanta wskazanego w Tabeli 2 w Planie Marketingowym konieczne
sg PO, PG i SPG. Konsultant jest uprawniony do otrzymania Premii Osobistej i Premii Grupowej.
Zasady dotyczace obliczania wysokoSci powyzszych Premii znalezé mozna w Tabeli 5 w Planie
Marketingowym.

Menadzer

Do uzyskania stopnia Menadzera wskazanego w Tabeli 2 w Planie Marketingowym konieczne
sg PO, PG i SPG. Menadzer jest uprawniony do otrzymania Premii Osobistej i Premii Grupowej.
Zasady dotyczace obliczania wysokosci powyzszych Premii znalezé mozna w Tabeli 5 w Planie
Marketingowym.
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Lider

Gtéwne wskazniki uwzgledniane przy awansie na status Lidera to: PO, PG, SPG i PG liczone zgodnie
z ,Zasada jednej sktadowej”.

Status Lidera mozna uzyskaé na kilka sposobow.

Zasady dotyczace uzyskania statusu Lidera znalez¢ mozna w Tabeli 3 w Planie Marketingowym.
Lider jest uprawniony do otrzymania Premii Osobistej i Premii Grupowej. Zasady dotyczace kalku-
lacji powyzszych Premii znalez¢ mozna w Tabeli 5 w Planie Marketingowym.

Drugi etap w Planie Marketingowym - liderska czes¢ Sieci

Jesli cztonek Twojej Grupy zostanie Liderem, zaréwno on, jak i jego Grupa stang sie liderska cze-
Scig Twojej Sieci. Jest on Twoim Liderem z pierwszego poziomu (linii).

Sponsor Lidera z Twojego pierwszego poziomu jest Twoim Liderem drugiego poziomu i tak dale;j.
Podstawowym warunkiem do uzyskania kwalifikacji na kolejny status w ramach liderskiej czesci
Sieci jest rezygnacja z dystrybucji produktow innych firm dziatajacych w systemie sprzedazy bez-
poSredniej.

Jestes Liderem. Twdj awans na wyzszy status zawsze zalezy od:

- liczby Lideréw na pierwszym poziomie Twojej Sieci,

- spetnienia warunkéw awansu Twojego i kazdego z Twoich Lideréw (Potwierdzenie Kwalifikacji).
Jezeli Lider-Asystent i Lider-Konsultant z pierwszego poziomu Twojej liderskiej czesci Sieci nie
spetniajg wymagan stawianych Liderom w zakresie awansu (brak Potwierdzenia Kwalifikacji), ma
miejsce ,Zageszczenie” Liderow Sieci. Oznacza to, ze Lider zastepowany jest Liderem z nizszego
poziomu spetiajacym wymagania kwalifikacji.

Poczawszy od awansu cztonkéw Organizacji o stopniu wyzszym niz Lider-Menadzer muszg oni
uzyskac okreslong sume PG z siedmiu pozioméw swojej Sieci oraz PG z siedmiu pozioméw Sieci
zgodnie z ,Zasadg jednej sktadowej”.

Jezeli jest to konieczne, réwniez tutaj moze mie¢ zastosowanie ,Zageszczenie” Sieci.

Jesli w Okresie Rozliczeniowym Lider nie potwierdzi statusu, jego PG dodawane sg do PG Lidera
na wyzszym poziomie, ktory spetni wymagania (Potwierdzenie Kwalifikacji).

PG dodawane Liderowi nie stanowig podstawy do awansu, lecz sg wykorzystywane jedynie do
kalkulacji przystugujacych mu Premii.
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Lider-Asystent

Jezeli w Twojej Sieci awans uzyskuje Lider z Twojego pierwszego poziomu, Ty otrzymujesz status
Lidera-Asystenta. Jeste$ uprawniony do otrzymywania Premii Liderskiej z dwoch pozioméw Lide-
réw Twojej Sieci. Zasady obliczania wysokoSci Premii Liderskiej dla Lideréw-Asystentow znalezé
mozna w Tabeli 6 w Planie Marketingowym.

Lider-Konsultant

Jezeli w Twojej Sieci awans uzyskuje trzeci Lider z Twojego pierwszego poziomu, Ty otrzymujesz
status Lidera-Konsultanta i jeste$ uprawniony do otrzymania Premii Liderskiej z trzech pozioméw
Lideréw Twojej Sieci. Zasady dotyczace obliczania wysokoSci Premii Liderskiej dla Liderow-Kon-
sultantéw znalezé mozna w Tabeli 6 w Planie Marketingowym.

Lider-Menadzer

Jezeli w Twojej Sieci awans uzyskuje 5 Lideréw z Twojego pierwszego poziomu i suma PG
z siedmiu poziomow liderskiej czesci Sieci jest nie mniejsza niz 10.000 oraz suma PG z siedmiu
pozioméw liderskiej czesci Sieci zgodnie z ,Zasada jednej sktadowej” jest nie mniejsza niz 3.000,
otrzymujesz stopien Lidera-Menadzera (poréwnaj z Tabela 4 w Planie Marketingowym) i jeste$
uprawniony do otrzymania Premii Liderskiej z czterech pozioméw liderskiej czesci Twojej Sieci.
Zasady dotyczace obliczania wysokosci Premii Liderskiej dla Lideréw-Menadzeréw znalezé moz-
na w Tabeli 6 w Planie Marketingowym.

Dodatkowo jestes$ uprawniony do otrzymywania Premii Organizacyjnej od sumy PG Grup liderskich
Twojej Sieci, bez wzgledu na ich poziom, z wyjatkiem tych grup, ktérych Liderzy (Dyrektorzy)
sg uprawnieni do uzyskania takiej samej Premii Organizacyjnej. Zasady dotyczace obliczania Premii
Organizacyjnej dla Lideréw-Menadzerdw znalezé mozna w Tabeli 7 w Planie Marketingowym.
Procent stanowigcy podstawe do wyliczenia Premii Organizacyjnej zwieksza sie z kazdym awansem.

Dyrektor-Asystent

Jezeli w Twojej Sieci przynajmniej 7 Lideréw z Twojego pierwszego poziomu potwierdzi status
Lidera w trzech kolejnych miesigcach i suma PG z siedmiu poziomow liderskiej czesci Sieci wynosi
minimum 30.000, za$ suma PG z siedmiu pozioméw liderskiej czeSci Sieci od Liderdéw, ktorzy
potwierdzili swoje kwalifikacje zgodnie z ,Zasada jednej sktadowej” wynosi minimum 9.000,
otrzymujesz status Dyrektora-Asystenta (porownaj z Tabelg 4 w Planie Marketingowym) i jeste$
uprawniony do otrzymania Premii Liderskiej z pieciu pozioméw liderskiej czeSci Twojej Sieci.
Zasady dotyczace obliczania wysokoSci Premii Liderskiej i Premii Organizacyjnej dla Dyrektorow-
Asystentéw znalezé mozna w Tabelach 6 i 7 w Planie Marketingowym.
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Dyrektor-Konsultant

Jezeli w Twojej Sieci przynajmniej 10 Lideréw z Twojego pierwszego poziomu potwierdzi status
Lidera w trzech kolejnych miesigcach i suma PG z siedmiu poziomow liderskiej czesci Sieci wyno-
si minimum 60.000, za$ suma PG z siedmiu pozioméw liderskiej czesci Sieci od Liderdw, ktorzy
potwierdzili swoje kwalifikacje zgodnie z ,Zasada jednej sktadowej” wynosi minimum 18.000,
otrzymujesz status Dyrektora-Konsultanta (poréwnaj z Tabelg 4 w Planie Marketingowym) i jestes
uprawniony do otrzymania Premii Liderskiej z szeSciu poziomow liderskiej czesSci Twojej Sieci.
Zasady dotyczace obliczania Premii Liderskiej i Premii Organizacyjnej dla Dyrektorow-Konsultan-
téw znalezé mozna w Tabelach 6 i 7 w Planie Marketingowym.

Dyrektor-Menadzer

Jezeli w Twojej Sieci w Okresie Rozliczeniowym znajduje sie przynajmniej 15 Lideréw z pierw-
szego poziomu, z ktorych kazdy przez trzy lub wiecej miesiecy potwierdzit swoj status i suma
PG z siedmiu pozioméw liderskiej czesci Sieci od Lideréw, ktorzy potwierdzili swoje kwalifikacje
zgodnie z ,Zasadg jednej sktadowej” wynosi przynajmniej 36.000, otrzymujesz status Dyrektora-
Menadzera i jeste$ uprawniony do otrzymania Premii Liderskiej z siedmiu pozioméw liderskiej
czesci Sieci (poréwna z Tabelg 4 w Planie Marketingowym).

Zasady dotyczace obliczania wysokoSci Premii Liderskiej i Premii Organizacyjnej dla Dyrektorow-
Menadzeréw znalezé mozna w Tabelach 6 i 7 w Planie Marketingowym.

Cztonek Rady Dyrektorow

Jezeli w Twojej Sieci znajduje sie przynajmniej 20 Lideréw pierwszego poziomu, z ktérych wszyscy
w miesiacu kwalifikacji przez trzy lub wiecej miesiecy potwierdzili swoj status i suma PG z siedmiu
pozioméw liderskiej czesci Sieci od Lideréw, ktérzy potwierdzili swoje kwalifikacje wynosi
przynajmniej 250.000, a suma PG z siedmiu pozioméw liderskiej czesci Sieci od Liderow, ktorzy
potwierdzili swoje kwalifikacje zgodnie z ,Zasada jednej sktadowej” wynosi przynajmniej 75.000,
otrzymujesz status Cztonka Rady Dyrektorow (poréwnaj z Tabelg 4 w Planie Marketingowym)
i jestes uprawniony do otrzymania Premii Liderskiej z siedmiu pozioméw liderskiej czesci Sieci.
Zasady dotyczace obliczania Premii Liderskiej i Premii Organizacyjnej dla Cztonkéw Rady Dyrek-
toréw znalezé mozna w Tabelach 6 i 7 w Planie Marketingowym.

Specjalne Przypadki

Jesli cztonek Twojej podlegtej organizacji zostanie Liderem wczesniej niz Ty, to aby nie utracic jego
oraz jego Grupy zobowigzany jeste$ do uzyskania kwalifikacji Lidera w ciagu czterech miesiecy
od daty kwalifikacji Twojego Lidera. Jezeli tego nie zrobisz przez 4 kolejne miesigce, cata Twoja
Grupa przypisana zostanie do nadrzednego Lidera, a Ty ja stracisz.
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Po kwalifikacji na Lidera cztonka Twojej Organizacji, Ty zachowujesz status, ktory posiadates.
Twoja pdzniejsza kwalifikacja na Lidera dokonywana jest w normalnym trybie.

Jesli Lider nie potwierdzi swoich kwalifikacji przez 4 kolejne miesiace, cho¢ zachowa on stopien
Lidera, straci liderska czeS¢ swojej Sieci. Oznacza to, ze nowym Sponsorem jego Liderdw pierw-
szego poziomu zostanie nadrzedny Lider, ktéry potwierdzit swojg kwalifikacje, albo taki Lider,
ktéry nie potwierdzit swojej kwalifikacji, z tym ze przez okres krétszy niz 4 kolejne miesiace.

Jesli cztonek Twojej Grupy stanie sie Liderem, w miesiacu nastepujacym po jego kwalifikacji stra-
cisz Punkty Grupowe (PG) z jego Grupy. Aby czeSciowo zrekompensowaé Ci utrate Punktow Gru-
powych (PG) z Twojej Grupy, ilos¢ wymaganych od Ciebie do potwierdzenia kwalifikacji Punktow
Grupowych (PG) w nastepnym miesigcu kwalifikacji obnizona zostaje 0 50%.

Jesli kilku cztonkéw Twojej Grupy jednoczes$nie zakwalifikuje sie na Lidera, iloS¢ Punktow wyma-
ganych do potwierdzenia Twojej kwalifikacji w kolejnym miesiacu, tak jak poprzednio, obnizona
jest 0 50%.

Program ubezpieczenia Punktow do kwalifikacji

Dla Klientow VIP/Dystrybutoréw o statusie Lidera-Asystenta lub wyzszym, istnieje program
ubezpieczenia Punktéw do kwalifikacji. W warunkach programu okreslona zostanie ilo§¢ Punk-
tow, jakich moze brakowaé Klientowi VIP/Dystrybutorowi do potwierdzenia statusu Lidera,
zgodnie z wymaganiami opisanymi w tabeli 4. Jesli iloS¢ brakujgcych Punktow wynosi¢ bedzie
mniej niz 10% Punktéw Osobistych (PO) i mniej niz 5% Punktéw Grupowych (PG), a Klient VIP/
Dystrybutor bedzie posiada¢ wystarczajgco duza rezerwe Punktéw, aby pokry¢ nimi ilos¢ bra-
kujacych Punktow, wowczas brakujaca ilo§¢ Punktow zostanie odpisana z rezerwy Punktow
danego Klienta VIP/Dystrybutora i dodana do iloSci Punktéw Osobistych (PO) danego Klienta
VIP/Dystrybutora.

Dodatkowe przywileje

Dodatkowe przywileje dostepne Klientom VIP/Dystrybutorom to:

- Konferencja ,Rising Star” organizowana w USA (szczegdty dotyczace warunkow uczestnictwa
ogtaszane sg corocznie);

- ,Top Achievements Club - TAC” organizowany w kraju wybranym przez NSPP (szczegdty dotyczace
warunkéw uczestnictwa ogltaszane sg corocznie).

Koszty uczestnictwa we wskazanych wyzej wydarzeniach pokrywane sa przez organizatora.
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Transfer Punktow

W programie NSPP Punkty za produkty NSP zakupione w danym miesigcu sa automatycznie przy-
pisywane do numeru ID kupujacego je Klienta VIP/Dystrybutora. Punkty te stanowig cze$¢ PO
tego Klienta VIP/Dystrybutora. Klient VIP/Dystrybutor moze dowolnie rozporzadza¢ Punktami,
w tym dokonywacé transferéw tych Punktow.

W takim przypadku, Klient VIP/Dystrybutor powinien wypetni¢ dostepny on-line specjalny formu-
larz ,Przekazanie PO”. Mozna go znalezé pod adresem www.naturessunshine.pl.

Formularz ,Przekazanie PO” mozna wykorzysta¢ w trzech przypadkach:
1. Gdy Klient VIP/Dystrybutor chce przekazaé cze$é Punktow ze swoich PO na rzecz innych
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Klientéw VIP/Dystrybutorow.

Przyktad: Nazywasz sie Kowalski, jeste$ Klientem VIP. W Miesiacu Rozliczeniowym wrze$niu
miate$ 200 Punktow. Chcesz przekazaé 130 Punktéw na rzecz swoich Klientow VIP/Dystry-
butoréw: Pani Nowak i Pana Wisniewskiego.

W tym przypadku w formularzu ,Przekazanie PO” w polu: ,Przekazuje punkty na rzecz:” wpi-
sujesz ich nazwiska, numery ID i liczbe Punktow, ktore chcesz im przekazac. W ten sposob
liczba Twoich PO za wrzesieh wynosi¢ bedzie 70 Punktéw. (200 minus 130).

UWAGA: Jesli we wrze$niu pani Nowak zechce w zamian przekazaé Ci swoje Punkty i prze-
kaze na Twdj numer ID 50 Punktow, Punkty te zostang dodane do Twoich PO. To oznacza, ze
we wrzesniu Twoje PO wynosi¢ bedg 120 (70 plus 50).

. Gdy Klient VIP/Dystrybutor chce przeznaczyé czes¢ swoich PO do wykorzystania w nastep-

nym Miesigcu Rozliczeniowym.

Przyktad: Zat6zmy, ze Twoje Punkty Osobiste za Miesigc Rozliczeniowy wrzesien wynosza
200 Punktéw i chcesz zatrzymaé 30 Punktdw, a pozostate 170 zachowaC na pazdziernik.
W takim przypadku w polu ,Przekazuje punkty na rzecz:” wpisz swoje imie, numer ID i liczbe
30 Punktéw. To oznacza, ze chcesz, aby okreslona liczba Punktow zostata uznana jako Two-
je PO za wrzesien, a pozostate 170 Punktow przejda na nastepny Miesiac Rozliczeniowy.
UWAGA: Jesli we wrzesniu pani Nowak, Klient VIP, chce zwrécié Ci pozyczone 50 Punktéw, te
Punkty zostang dla Ciebie zarezerwowane na nastepny Miesigc Rozliczeniowy - pazdziernik.

. Gdy Klient VIP/Dystrybutor chce zatrzymaé wszystkie PO i wykorzysta¢ je w nastepnym

Miesigcu Rozliczeniowym.

Przyktad: Wszystkie Punkty, ktére otrzymasz we wrzesniu - swoje PO i Punkty, ktére inni
Klienci VIP/Dystrybutorzy majg zamiar Ci przekaza¢ - chcesz zatrzymaé i wykorzystaé w na-
stepnym Miesigcu Rozliczeniowym.
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Jesli nie znasz doktadnej liczby Punktéw, wpisz ,,0 PO” w odpowiednim polu. W tym przypad-
ku wszystkie otrzymane przez Ciebie Punkty za dokonane zakupy oraz Punkty przekazane
Tobie przez innych Klientdéw VIP/Dystrybutoréw zostang zatrzymane do wykorzystania w na-
stepnym Miesigcu Rozliczeniowym.

Informacje o koncie

Jesli przez okres kolejnych 6 miesiecy wysokoS¢ PO danego Klienta VIP/Dystrybutora bedzie
rowna O, jego Umowa ulegnie automatycznemu rozwigzaniu. Jesli przez okres 6 kolejnych
miesiecy wysokos¢ PO danego Klienta VIP/Dystrybutora wynosi¢ bedzie wiecej niz 0, ale beda
to Punkty przekazane temu Klientowi VIP/Dystrybutorowi przez Sponsora bez zgody tego Klienta
VIP/Dystrybutora, wowczas nie bedzie to oznaczato, ze ten Klient VIP/Dystrybutor jest aktywny.
Réwniez w takim przypadku Umowa z tym Klientem VIP/Dystrybutorem ulegnie automatycznemu
rozwigzaniu.

Informacje dotyczace sponsorowania

Zmiana Sponsora - Klienci VIP/Dystrybutorzy

Zmiana Sponsora nie jest zalecana. Niemniej jednak, w szczegblnie uzasadnionych przypadkach,
okreslonych przez NSPP, Klient VIP/Dystrybutor moze zmieni¢ swojego Sponsora w jeden
z ponizszych sposobow:

1. Nalezy wypetni¢ formularz zmiany Sponsora, ktéry mozna uzyska¢ w Dziale Obstugi Klientow
VIP i Dystrybutoréw NSPP. Formularz musi zosta¢ ztozony w Dziale Obstugi Klientéw VIP
i Dystrybutoréw NSPP wraz z optatg manipulacyjng w wysokosci 100 zt. Przed ztozeniem for-
mularza nalezy uzyskaé pisemna zgode biezgcego Sponsora oraz pieciu jego nadrzednych
Sponsoréw. Wowczas cata organizacja Klienta VIP/Dystrybutora, ktéry chce zmieni¢ Spon-
sora, pozostanie w strukturze dotychczasowego Sponsora chyba, ze jej cztonkowie ztozg
podobne wnioski z podpisami 5 nadrzednych Sponsoréw tego Sponsora. NSPP zastrzega
sobie prawo do odrzucenia, wedtug wtasnego uznania, wniosku Klienta VIP/Dystrybutora
0 zmiane Sponsora.

2. Klient VIP/Dystrybutor moze wypowiedzie¢ Umowe sktadajac NSPP stosowne o$wiadcze-
nie o wypowiedzeniu w formie pisemnej. W takim przypadku Klient VIP/Dystrybutor musi
odczekaé minimum sze$¢ miesiecy od dnia ztozenia oSwiadczenia o wypowiedzeniu, zanim
ponownie bedzie mégt ubiegaé sie 0 mozliwosé podpisania kolejnej Umowy w Organizacji
nowego Sponsora.
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Klient VIP/Dystrybutor, ktéry odczekat szeSciomiesieczny okres od momentu rozwigzania Umowy,
moze ponownie ubiegac sie o podpisanie Umowy w Organizacji nowego Sponsora pod warun-
kiem, ze na jego numerze ID w okresie oczekiwania nie odnotowano zadnej aktywnosci.

Sponsoring miedzynarodowy

NSP jest firma miedzynarodowg posiadajaca spotki zalezne w wielu krajach na catym Swiecie.
Kazdy Klient VIP/Dystrybutor moze sponsorowa¢ osoby mieszkajace w innych krajach poprzez
spotki zalezne NSP dziatajgce w tych krajach (w takim przypadku moga wystepowaé jednak pew-
ne ograniczenia). Zapraszamy na strone www.nspisp.com, na ktorej znajduja sie informacje na
temat tego, gdzie mozna rejestrowaé nowych Klientéw VIP/Dystrybutoréw i w jaki sposéb. Zaden
Klient VIP/Dystrybutor, bezposrednio lub posrednio, nie moze zawiera¢ drugiej Umowy w innym
kraju. Jesli Klient VIP/Dystrybutor ma pytania na temat spotki zaleznej NSP lub sponsoringu mie-
dzynarodowego, moze skontaktowac sie z Dziatem Obstugi Klientow VIP/Dystrybutoréw NSPP.
Informacje o spétkach zaleznych NSP dostepne sg rowniez na stronie NSP:
www.nhaturessunshine.com.

UWAGA: Produkty NSP nie moga by¢ wysytane poza granice kraju, na ktérego terytorium zostaty
nabyte.

Niniejsza ,Polityke i Procedury” oraz inne warunki i zasady dotyczace Klientéw VIP/Dystrybuto-
row stosuje sie wobec Klientéw VIP/Dystrybutorow dziatajacych w ramach sponsoringu miedzy-
narodowego.

Klienci VIP/Dystrybutorzy przyjmuja do wiadomosci, ze poza granicami Polski moga wzgledem
nich znajdowaé zastosowanie inne lub dodatkowe procedury lub zasady.

W ramach jednej rodziny tylko jedna osoba moze by¢ strong Umowy, bez wzgledu na kraj,
w porzadku ktorego Umowa taka zostata zawarta.

W przypadkach, w ktérych moze to mie¢ zastosowanie, ewentualny podatek u zrodta nalezny
poza terytorium Polski zostanie potracony z kwoty przyznanej Premii lub doliczony do ceny pro-
duktow NSP.

Marketing

0golne wytyczne marketingowe
1. Produkty NSP sprzedawane sa wytacznie jako suplementy diety. Zaden produkt NSP nie jest
sprzedawany bezposrednio lub posredniego w celu zapobiegania, leczenia lub tagodzenia
choréb. Produkty kosmetyczne stuzg wytacznie do stosowania miejscowego, zgodnie z infor-
macjami do nich dotgczonymi.
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2. Wytgcznie uprawnieni lekarze medycyny moga diagnozowac lub przepisa¢ leki zwigzane
z leczeniem chordb. NIE DIAGNOZUJ CHOROB ANI NIE , PRZEPISUJ” PRODUKTOW. Nigdy nie
zalecaj komukolwiek rezygnaciji z ustug, zalecen lub lekdw przepisanych przez jakiegokolwiek
lekarza lub osobe zawodowo zajmujgca sie opieka medyczna.

3. Motywuj Klientéw VIP i Dystrybutoréw, aby poszukiwali informacji, w jaki sposéb nalezy
stosowac ziota i inne suplementy diety.

4. W celu uzyskania informacji lub wyjasnief w zakresie ,Polityki i Procedur”, a takze Umowy
i Planu Marketingowego skontaktuj sie z Dziatem Obstugi Klientow VIP i Dystrybutoréw tele-
fonicznie pod numerem 0 801 808 111, (22) 311 21 06 lub e-mailem na adres biuro@natr.
com. Dystrybutorzy sg niezaleznymi przedsiebiorcami i prowadza swoja dziatalnoS¢ w spo-
sob profesjonalny, etyczny i zgodny z prawem.

Reklamowanie produktow NSP

1. Podczas rekomendowania i promowania produktow NSP, Dystrybutor powinien dotozy¢
szczegblnych staran, aby prowadzona przez niego dziatalno$é byta niezalezna od dziatalno-
Sci prowadzonej przez NSPP. Dystrybutor powinien przedstawiac¢ sie w nastepujacy sposob:
,Jan Kowalski, Niezalezny Dystrybutor produktéw Nature’s Sunshine”. Dystrybutorzy moga
korzysta¢ z logotypu ,Niezalezny Dystrybutor Nature’s Sunshine” po uzyskaniu wczesniej-
szej pisemnej zgody NSPP oraz pod warunkiem, ze logotyp uzywany bedzie wytacznie przy
sprzedazy produktow NSP, nie za$ tgcznie z produktami lub ustugami podmiotéw konkuren-
cyjnych wobec NSP i NSPP.

2. Dystrybutor zobowigzany jest upewni¢ sie, ze stosowana przez niego reklama nie bedzie
przypisywac jakichkolwiek skutkow medycznych ziotom ani suplementom diety NSP.

3. Wszystkie znaki towarowe, logotypy, literatura i formularze przygotowane lub nalezace do
NSP lub NSPP pozostang wtasnoscig odpowiednio NSP lub NSPP. Literature lub logotypy
NSP przeznaczone wytacznie do celéw reklamowych mozna uzyska¢ w Dziale Obstugi Klien-
téw VIP i Dystrybutoréw lub pobraé ze strony NSPP: www.naturessunshine.pl. Klienci VIP/
Dystrybutorzy nie mogg korzystaé z zadnych nazw handlowych, znakéw towarowych, logoty-
péw czy symboli NSP lub NSPP bez uzyskania wczesSniejszej pisemnej zgody odpowiednio
NSP lub NSPP.

4. W przypadku, gdy danemu Dystrybutorowi bedzie wiadome, ze jakakolwiek osoba zgtasza
roszczenia przeciwko temu Dystrybutorowi w zwigzku z wykorzystaniem przez niego materia-
tow reklamowych stworzonych przez NSP, wowczas Dystrybutor zobowigzany jest zgtosi¢ ten
fakt do NSPP.
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5. Podczas reklamowania produktéw NSP, Dystrybutorzy nie moga sktada¢ nieprawdziwych
o$wiadczen na temat produktow NSP. Przyktadem nieprawdziwego o$wiadczenia jest naste-
pujagce zdanie: ,St. John’s Wort NSP tagodzi depresje”. Zamiast tego nalezy omowic wpltyw,
jaki ten produkt wywiera na poszczegblne organy lub funkcjonowanie ludzkiego organizmu.
W zwigzku z tym przyktadowym prawidtowym oSwiadczeniem bedzie: ,St. John’s Wort NSP
moze pod wzgledem odzywczym wspieraé lub wspomagac system nerwowy lub mozg”.

6. Wszyscy Dystrybutorzy zobowigzani sa podawac swo6j numer telefonu jako numer do Nieza-
leznego Dystrybutora produktéw NSP, nie bezposredni numer do NSPP, w przeciwnym razie
dzwonigcy moga sadzié, iz dzwonig bezposrednio do NSPP.

7. NSP bedzie przygotowywa¢ materiaty ogdine lub edukacyjne dotyczace zidt, produktow
ochrony skoéry i innych produktow NSP, a takze ich sktadnikow. Wytgcznie materiaty marke-
tingowe przygotowane przez NSP do uzytku z danym produktem NSP sg przeznaczone do
wykorzystywania ich w marketingu produktow NSP.

8. Klient VIP/Dystrybutor, bez wzgledu na status, nie bedzie sprzedawat produktéw NSP za
posrednictwem internetowych serwiséw aukcyjnych, sklepdw internetowych, takich jak
eBay®, eBay® Store, Amazon®, OrderDog™.com, OverStock®.com, Allegro.pl, itp. Nie wolno
sprzedawaé produktow NSP za poSrednictwem sklepéw nalezacych do sieci sprzedazy
detalicznej, katalogéw ani w inny sposéb niz jest to dozwolone zgodnie z ,Polityka i Proce-
durami”. Poniewaz nazwy handlowe, znaki towarowe i inne oznaczenia NSP stanowig
wiasnosé NSP i poniewaz zwigzane sa z markg i renomg produktow i ustug NSP znang
na Swiecie oraz pomagaja odrézni¢ produkty NSP od produktéw oferowanych przez kon-
kurencyjne podmioty, dlatego tez NSP doktada wszelkich staran, aby chroni¢ swoje znaki
handlowe, towarowe i inne oznaczenia, projekty etykiet oraz nazwy produktéw NSP i zapo-
biega¢ ich naduzywaniu. NSP nie zezwala na wykorzystanie jej nazwy handlowej, firmy,
znakow towarowych, projektéw ani symboli przez zaden podmiot, w tym przez Klienta VIP
i Dystrybutora, bez uzyskania wczesniejszej pisemnej zgody NSP. Naruszenie tych zasad
moze spowodowaé podjecie dziatan wobec danego Klienta VIP/Dystrybutora, wiacznie
z rozwigzaniem Umowy.

Telemarketing

Kazdy Dystrybutor, ktéry chce prowadzié sprzedaz produktéw NSP przez telefon, zobowigzany jest
spetni¢ wszelkie warunki wynikajgce z obowiazujacych przepiséw prawa polskiego dotyczacego
telemarketingu i rejestracji tego typu dziatalnosci. Dystrybutorzy zobowigzani sa przedstawiac
sie, w trakcie rozmow telefonicznych, jako osoby niezalezne od NSPP.
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Korzystanie z Internetu

1. Wszystkie wytyczne w zakresie reklamy i marketingu wynikajace z ,Polityki i Procedur” stosu-
je sie rowniez do Dystrybutoréw prowadzacych sprzedaz produktéw NSP za poSrednictwem
Internetu, w tym w szczegdlnoSci zasady dotyczgce sktadania oSwiadczen o medycznych
skutkach produktéw NSP lub diagnozowania.

2. Zasady zawarte w ,Polityce i Procedurach”, w tym wytyczne dotyczace reklamy i marketingu,
sktadania oSwiadczen o medycznych skutkach produktéw NSP lub diagnozowania dotycza
rowniez wiadomosci o produktach NSP przesytanych e-mailem. Choé NSPP nie moze moni-
torowaC Twoich e-maili, w niektérych sytuacjach mogg tego dokonaé organy $cigania.
Naruszenie powyzszych zasad moze skutkowaé natychmiastowym wypowiedzeniem Umowy
przez NSPP.

3. Dystrybutor, reklamujac produkty NSP za poSrednictwem Internetu, zobowigzany jest umie-
$ci¢ w widocznym miejscu (na gtéwnej stronie) wzmianke: ,Niezalezny Dystrybutor produk-
téw Nature’s Sunshine”.

4. Wszyscy Dystrybutorzy, ktérzy chcg wykorzystaé logo NSP musza korzystaé z tego logo
w wersji dla Niezaleznego Dystrybutora NSP (a nie z logo korporacyjnego). Istnieje niewiel-
ka r6znica pomiedzy tymi dwoma rodzajami logo, polegajgca na dodaniu stow ,Niezalezny
Dystrybutor” pod wtasciwym logo NSP. Dystrybutor, ktéry chce wykorzystaé logo w wers;ji
dla Niezaleznego Dystrybutora, zobowigzany jest zawrze¢ umowe o0 wykorzystaniu znaku
towarowego NSP (egzemplarz takiej umowy jest dostepny w Dziale Obstugi Klienta lub na
stronie NSPP).

5. NSPP zacheca Klientow VIP/Dystrybutoréw do nieumieszczania swoich numeréw ID na
prywatnych stronach internetowych, gdyz umozliwia to nieuprawnionym osobom uzyska-
nie informacji o ilosci naliczonych danemu Klientowi VIP/Dystrybutorowi Punktéw,/Pre-
mii, nabywanie produktéw NSP w imieniu tego Klienta VIP/Dystrybutora lub naduzywanie
w inny sposéb przywilejow zwigzanych ze statusem Klienta VIP/Dystrybutora. Wytacznie
Klient VIP/Dystrybutor ponosi odpowiedzialnoS¢ za mogace wystapi¢ naduzycia zwigzane
z nieprawidtowym korzystaniem z numeréw ID, a takze za naruszenia Umowy lub ,Polityki
i Procedur”.

6. W przypadku, gdy Dystrybutorzy na swoich stronach internetowych oferujg do sprzedazy,
précz produktéw NSP, inne produkty, wowczas produkty NSP muszg byé prezentowane od-
dzielnie od innych produktéw, na osobnej stronie, a ponadto strona taka musi zawierac wy-
razne oznaczenie, ze oferowane na niej produkty to produkty NSP. Na stronie internetowej,
ktéra zawiera informacje lub oferty sprzedazy produktéw lub ustug nie bedacych produktami
NSP, nie mozna wykorzystywaé zadnych znakéw towarowych ani oznaczen NSP.
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7. Dystrybutorzy nie mogg rejestrowaé ani korzysta¢ z domen internetowych, ktére zawieraja

10.

11.

12.
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w nazwie domeny jakikolwiek znak towarowy, nazwe produktu, slogan lub nazwe promocyjna
NSP czy NSPP lub w inny sposéb nie sg zgodne z wytycznymi NSPP. Nazwa domeny, ktora jest
mylaco podobna do jakiegokolwiek znaku towarowego, nazwy produktu, sloganu lub nazwy
promocyjnej NSP czy NSPP jest niedopuszczalna i nie moze by¢ stosowana. NSPP moze
w kazdym czasie powiadomi¢ Dystrybutora, ze nazwa domeny nie moze by¢ zaakceptowana,
w zwigzku z tym Dystrybutor zobowigzany jest niezwtocznie zamknaé strone internetowa lub
zmieni¢ nazwe domeny.

. Wszyscy Dystrybutorzy muszg posiada¢ pisemng zgode NSP na umieszczenie odestania

(tzw. link) na swojej stronie do stron NSP (www.naturessunshine.com) lub NSPP
(www.naturessunshine.pl). Strony stworzone i utrzymywane przez NSP lub NSPP dla Klientow
VIP/Dystrybutoréw posiadaja zgode NSP. W przypadku uzyskania zezwolenia na umieszczenie
odestania ze swojej strony do stron NSP lub NSPP, Dystrybutor musi zastosowa¢ zasade
,podwdjnego klikniecia”, zgodnie z ktrg miedzy strong Dystrybutora a strong NSP lub strong
NSPP musi zosta¢ umieszczona osobna strona, ktora zawiera¢ bedzie zastrzezenie o tresci
ustalonej przez NSP. Umieszczanie stron NSP, NSPP lub jakichkolwiek ich fragmentow
na innych stronach (tzw. framing) jest zabronione.

. Strona internetowa prowadzona przez Dystrybutora nie moze zawieraé zadnych informacji,

oSwiadczen czy zapewnien, z ktorych bedzie wynikaé, iz uzytkownicy tej strony korzystajg
ze strony NSP lub NSPP. Strona musi zawieraC wyrazne okreslenie, ze dana strona nalezy
do Klienta VIP/Dystrybutora i jest przez niego obstugiwana, a NSP nie ponosi odpowiedzial-
nosci za zawarto$S¢ tej strony, w tym za znajdujace sie na niej oSwiadczenia, nieprawdziwe
stwierdzenia lub informacje.

Klienci VIP/Dystrybutorzy na swoich stronach internetowych nie moga rejestrowa¢ zadnych
znakow towarowych ani nazw osob trzecich, szczegdinie nazw firm konkurencyjnych wobec
NSP, jako metatagi w wyszukiwarkach internetowych. Takie dziatanie narusza prawo i moze
skutkowaé wypowiedzeniem Umowy ze skutkiem natychmiastowym przez NSPP.

Klienci VIP/Dystrybutorzy, ktérzy prowadza wtasne strony internetowe zobowiazuja sie prze-
strzegac zasad etyki handlowej podczas prowadzenia swojej dziatalnosci za poSrednictwem
Internetu. NSPP moze wypowiedzie¢ Klientowi VIP/Dystrybutorowi Umowe ze skutkiem
natychmiastowym z powodu nieuczciwej lub nieetycznej praktyki, w tym miedzy innymi
za umieszczenie na stronie internetowej mylacych o$wiadczen lub fatszywych reklam.
Wszyscy Klienci VIP/Dystrybutorzy, ktorzy prowadzg dziatalnos¢ za poSrednictwem Internetu
musza umiesci¢ swoje dane, to jest imie, nazwisko lub nazwe firmy, a takze inne informa-
cje wymagane zgodnie z prawem polskim, w zaktadce ,Kontakt” lub w innym widocznym
miejscu na swojej stronie internetowej. Jest to konieczne do celéw wiasciwej prezentacji
produktow NSP i obstugi klientow.
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Klienci VIP/Dystrybutorzy ponosza odpowiedzialno$¢ za wszelkie szkody spowodowane
przez korzystanie przez nich ze stron internetowych w ramach prowadzonej przez nich
dziatalnosci.

NSPP moze wprowadzi¢ czasowy zakaz reklamy i marketingu wszystkich lub czesci produk-
téw lub ustug NSP przez Internet.

NSPP moze w dowolnym czasie zakazaé Klientom VIP/Dystrybutorom prowadzacym dziatal-
noS¢ w danym kraju przyjmowania zaméwien na dane produkty NSP sktadane przez osoby
zamieszkate na terenie innego kraju.

Kazda strona internetowa prowadzona przez Klienta VIP/Dystrybutora, ktéra nie jest zgodna
z wymaganiami zawartymi w ,Polityce i Procedurach”, moze skutkowa¢ wypowiedzeniem
Umowy przez NSPP ze skutkiem natychmiastowym.

NSPP publikuje Sugerowang Cene Detaliczng (SCD) dla wszystkich dopuszczonych do ob-
rotu na terenie Polski produktéw NSP. Niezaleznie od tego NSPP zacheca Dystrybu-
tordw do swobodnego okreSlania cen detalicznych dla sprzedawanych przez tych
Dystrybutoréw produktéw NSP. NSPP nie moze narzucié Dystrybutorom okreslonych cen
detalicznych, po ktorych sprzedawane beda produkty NSP.

Niezaméwiona informacja handlowa (spam)

Klienci VIP/Dystrybutorzy nie moga za poSrednictwem Internetu rozsyta¢ niezaméwionej informacji
handlowej (SPAMU) o jakimkolwiek charakterze. Klienci VIP/Dystrybutorzy wyrazaja zgode, iz nie
beda korzystac z wynajetych ani zakupionych list mailingowych dla celow prowadzenia kampanii
reklamowych produktéw NSP.

Wysytanie niezamowionej informacji handlowej za poSrednictwem faksu stanowi réwniez rozsyta-
nie spamu. Nieprzestrzeganie tych zasad moze skutkowa¢ wypowiedzeniem Umowy przez NSPP
ze skutkiem natychmiastowym.

Zamawianie produktow
Klienci VIP/Dystrybutorzy moga kupowaé produkty NSP na dwa sposoby:

1.

2.

0d swoich Sponsoréw, po cenie zwykle 15% wyzszej od ceny dla Klienta VIP/Dystrybutora
oferowanej przez NSPP, lub

0d NSPP po cenach dla Klienta VIP/Dystrybutora za poSrednictwem Internetu, poczta,
faksem lub telefonicznie.
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Zamowienia internetowe

Klienci VIP/Dystrybutorzy moga sktadaC zamdwienia na produkty NSP, sprawdzaé¢ taczne
sumy PO i przeglada¢ historie zamdwien za poSrednictwem strony internetowej NSPP:
www.nhaturessunshine.pl. Strona internetowa NSPP gwarantuje 24-godzinny dostep przez 7 dni
w tygodniu do konta Klienta VIP/Dystrybutora oraz informacji na temat produktéw NSP i zaméwien,
z zastrzezeniem jej ewentualnej niedostepnosci z przyczyn technicznych. Uzyskanie dostepu przez
Klienta VIP/Dystrybutora do konta lub zaméwienia wymaga podania numeru ID oraz osobistego
numeru identyfikacji osobistej (PIN). Numer ten mozna uzyskaé dzwoniac do Dziatu Obstugi Klientow
VIP i Dystrybutoréw pod numer telefonu 0 801 808 111 lub (22) 311 21 06.

Zamowienia pocztowe

Klienci VIP/Dystrybutorzy moga sktada¢ zamdwienia na produkty NSP poczta.

System komputerowy NSPP zestawia ze sobg numer ID i adres wysytki znajdujacy sie w bazie
danych i wySwietla informacje o wysytce. Dlatego, jezeli zaméwienie ma zosta¢ wystane na adres
inny niz adres do wysytki umieszczony w bazie danych NSPP pod numerem ID danego Klienta VIP/
Dystrybutora, nalezy umiescic¢ na ten temat odpowiednia informacje na formularzu zaméwienia.

Przed wystaniem nalezy dwukrotnie sprawdzi¢ poprawno$¢ zamowienia oraz zachowaé kopie
formularza zaméwienia. Oryginat formularza zaméwienia nalezy wysta¢ na adres:
Nature’s Sunshine Products Poland Sp. z 0.0.
ul. Prosta 69
00-838 Warszawa
Polska
Wraz z wystaniem formularza zaméwienia na produkty NSP nalezy dokonac¢ ptatnosci za to zamo-
wienie przelewem bankowym, przekazem pocztowym lub kartg kredytowa (w przypadku ptatnosci
kartg kredytowa konieczne jest podanie rodzaju karty, jej numeru, daty waznosci oraz ztozenie
podpisu). NSPP akceptuje wiekszo$¢ dostepnych w Polsce kart kredytowych. Zamowienia otrzy-
mane przez NSPP ale nieoptacone nie bedg realizowane przez NSPP. Kwot ptatnoSci naleznych
za zamoéwione produkty NSP nie mozna potracac z kwot przysztych Premii. Wszystkie zaméwienia
ztozone w tym samym dniu nalezy umiesci¢ w jednej kopercie. Wiasciwie ztozone zamdwienia sa
zazwyczaj przetwarzane i wprowadzane do systemu w ciggu 24 godzin od momentu otrzymania,
z wyjatkiem sob6t, niedziel i Swiat.
Aby Punkty za ztozone zamdwienie zostaty naliczone w danym Miesigcu Rozliczeniowym, kazdy
Klient VIP/Dystrybutor powinien dopilnowac, zeby zamdwienie dotarto do NSPP i zostato optacone
najpdzniej w ostatnim dniu roboczym tego miesiaca. NSPP nie ponosi odpowiedzialnosci
za op6znienia w dorgczeniu formularzy ani za niedorgeczone formularze spowodowane dziataniem
poczty ani za opdznione lub nieotrzymane ptatnosci za dane zaméwienie.
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Zamowienia beda przetwarzane w wiekszosci przypadkéw w dniu otrzymania ich przez NSPP,
chyba ze dane zamdwienie jest niekompletne lub wadliwe.

NSPP dotozy wszelkich staran, aby wysta¢ Klientowi VIP/Dystrybutorowi przesytke zawierajaca
zamoéwione produkty NSP w dniu otrzymania optaty za zamoéwienie, jednakze nie gwarantuje
terminéw dostawy.

Zamowienia telefoniczne

Klienci VIP/Dystrybutorzy moga réwniez sktada¢ zamowienia telefonicznie, ptacac za nie kartg kredy-
towa, przelewem bankowym lub przekazem pocztowym. Numer telefonu do Dziatu Sprzedazy NSPP
t0 0-801-808-111 lub (22) 311 21 06. Podczas sktadania zaméwienia pracownicy Dziatu Sprzedazy
NSPP przetwarzaja zaméwienia na produkty NSP i odpowiadaja na pytania zwigzane ze sktadaniem
zamowien.

Sktadajac zaméwienie telefonicznie, prosze pamietaé, aby:

1. Przeliczy¢ taczny koszt i ilos¢ Punktéw za zaméwienie. System komputerowy NSPP automa-
tycznie przeliczy te sumy, lecz poréwnanie sumy naliczonej przez Ciebie z sumag naliczong
przez system NSPP pomoze zapewni¢ wtasciwe przetworzenie zamdwienia oraz sprawdzié
dziatanie systemu NSPP.

2. Zidentyfikowa¢ sie poprzez podanie nazwiska, numeru ID oraz numeru PIN.

3. Podaé¢ numer katalogowy (kod) kazdego produktu na zamoéwieniu, a nastepnie jego ilosci.
Nie trzeba podawa¢ nazwy produktu, ilosci przypisanych mu Punktéw czy ceny.

4. Ptatnosci karta kredytowa moze dokonywaé jedynie wiasciciel karty. Przedstawiciel NSPP
uzyskuje kod autoryzacji. Jesli przedstawiciel NSPP nie uzyska odpowiedniego kodu auto-
ryzacji, zamowienie zostanie anulowane lub zawieszone (nie dtuzej niz na 24 godziny) do
momentu dokonania ptatnosci w inny sposob. Wszystkie zaméwienia muszg zostaé w petni
optacone najp6zniej do ostatniego dnia roboczego miesiaca, w ktorym ztozono zamoéwienie.
Przedstawiciel Dziatu Sprzedazy poda Ci numer zaméwienia. Wiasciwie ztozone zaméwie-
nia telefoniczne zazwyczaj przetwarzane sg w ciggu 15 minut od momentu ich ztozenia.
Dodatkowe pozycje zaméwione po tym czasie bedg przetwarzane przez NSPP jako osobne
zamowienie i podlegaé beda osobnym kosztom manipulacyjnym i wysytki.

5. Aby zamédwienie telefoniczne mogto zostaé wystane tego samego dnia, w ktérym zostato ono
ztozone, konieczne jest ztozenie zamoéwienia i jego optacenie w catosci do godziny 14:30. Zamé-
wienia nie beda wysytane, ani realizowane w soboty, niedziele i Swieta. Punkty za zamoéwienia
telefoniczne zostana naliczone za miesiac, w ktérym zamdwienie zostato przyjete przez NSPP.

6. Nalezy zachowa¢ wszystkie faktury na wypadek pytan lub watpliwosci. W celu uzyskania
informacji o zamdwieniu, wymianie lub zwrocie produktéw Dziat Obstugi Klientow VIP
i Dystrybutorow wymagat bedzie numeru zamoéwienia. (por. Zwroty produktéw, na str. 48).
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Zamowienia sktadane faksem

Klient VIP/Dystrybutor moze rowniez sktada¢ zamdwienia faksem na numer (22) 311 21 01.
Przy zaméwieniach faksowych nalezy wykorzysta¢ standardowy formularz zamoéwienia NSPP
dostepny na www.naturessunshine.pl, w zestawie startowym oraz w biurze NSPP.

Prosimy nie zmienia¢ rozmiaru formularza.

Zamowienia ztozone faksem moga by¢ optacane karta kredytowa, przelewem bankowym lub prze-
kazem pocztowym. Przefaksowane kopie potwierdzenia przelewow nie beda akceptowane jako
forma ptatnoSci i nie przyspiesza przetwarzania zamoéwienia. Zamowienie nie zostanie przyjete
ani przetworzone do momentu otrzymania ptatnosci przez NSPP. Zaméwienia nalezy kierowa¢ do
Dziatu Sprzedazy na numer faksu (22) 311 2101. Nalezy pamigtac, ze potwierdzenia transmisji
faksu nie gwarantuja jego czytelnosci.

Ze wzgledu na duzg liczbe otrzymywanych codziennie fakséw, pracownicy Dziatu Sprzedazy
nie beda potwierdzac otrzymania faksow.

Dni i godziny sktadania zaméwien
0d poniedziatku do pigtku, w godzinach od 9.00 do 17:00.

Produkty wycofane ze sprzedazy

NSPP zastrzega sobie prawo do wycofania niektorych produktow NSP ze sprzedazy. Jezeli na
przestanym do NSPP zamowieniu znajdzie sie produkt, ktéry w chwili jego ztozenia jest niedo-
stepny, poniewaz zostat wycofany ze sprzedazy, produkt ten nie bedzie dodawany do zaméwienia,
a kwota zaptacona za ten produkt podlegac bedzie wykorzystaniu przez Klienta VIP/Dystrybutora
przy nastepnych zamowieniach.

UWAGA: NSPP nie przyjmuje od Klientéw VIP/Dystrybutoréw zwrotéw produktéw NSP, ktére
zostaty wycofane ze sprzedazy.

Wysytka

Wysytka zamowionych produktéw NSP jest realizowana tylko na terenie Polski. O ile nie okreSlono
inaczej, NSPP wysyta wszystkie zamowienia firma kurierskg DPD Polska. Koszty wysytki sa state
i wynoszg 22 zt (koszt zawiera podatek VAT). Koszty wysytki moga ulec zmianie. Warunki wysytki,
w tym sposob postepowania w razie zagubienia przesytki, okreslone sg przez DPD Polska. NSPP,
DPD Polska ani inni przewoznicy, z ustug ktorych moze korzystaé NSPP w przysztosci, nie ponosza
odpowiedzialnoSci za jakiekolwiek opdZnienia w zakresie wysytki produktow NSP powstate w wy-
niku okoliczno$ci znajdujacych sie poza ich kontrola, w tym przerw i opdZznien spowodowanych
wojna, atakami terrorystycznymi lub kleskami zywiotowymi.
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Zmiana adresu
Klienci VIP/Dystrybutorzy, ktorzy zmienig miejsce zamieszkania, powinni jak najszybciej powiado-
mi¢ NSPP o zmianie adresu. Zmiana adresu nie moze zosta¢ dokonana tylko przez umieszczenie
informacji o tej zmianie na formularzu zaméwienia. Informacje o zmianie adresu nalezy przestaé
do NSPP poczta, e-mailem lub faksem do wiadomosci Dziatu Sprzedazy i Dziatu Obstugi Klientow
VIP i Dystrybutordw.

Pozostate optaty

NSPP naliczy optate w wysokosci minimum 10 zt (lub wyzsza kwote, kt6rg naliczy DPD Polska lub

inny przewoznik) za niedostarczona przesytke, ktora trafita ponownie do NSPP lub za przesytke,

ktérej nie mozna byto doreczyé ze wzgledu na btad w zamdwieniu dokonanym przez Klienta VIP/

Dystrybutora. Optata za nieodebrang przesytke zostanie dodana do ceny kolejnego zamoéwienia.

Optata za niedostarczong przesytke zostanie naliczona jedynie w ponizszych sytuacjach:

- Klient VIP/Dystrybutor przeprowadzi si¢ i nie powiadomi z wyprzedzeniem NSPP o nowym adresie,
a zamoOwienie zostato ztozone w sposéb sugerujacy, ze adres Klienta VIP/Dystrybutora nie ulegt
zmianie.

- Klient VIP/Dystrybutor na wypetnionym formularzu zaméwienia podat btedny adres dostawy.

- Klient VIP/Dystrybutor dostarczyt do NSPP btedny adres dostawy do bezposredniego odbiorcy.

- DPD Polska zmuszona bedzie skorygowa¢ adres.

- DPD Polska zmuszona bedzie skierowa¢ zamoéwienie na inny adres.

Produkty chwilowo niedostepne w magazynie (status ,back-order”)

Jezeli przy sktadaniu zaméwienia, ktorys z produktow NSP nie bedzie dostepny, ale wedtug ocze-
kiwah NSPP produkt ten bedzie dostepny w magazynie w ciagu kolejnych 7 dni roboczych, NSPP
moze przyjaé zamowienie na ten produkt, przy czym zamdwienie to otrzyma status ,back-order”.
Do sktadajacego zamowienie Klienta VIP/Dystrybutora dostarczone zostang wszystkie produkty
NSP z wyjagtkiem tych o statusie ,back-order” (produktéw tych nie bedzie réwniez na dotgczonej
do przesytki fakturze). Kiedy produkty o statusie ,back-order” bedg juz dostepne w magazynie,
zostang one, w trybie natychmiastowym, dostarczone do sktadajacego zamdwienie Klienta VIP/
Dystrybutora wraz z dodatkowa faktura - albo wraz z kolejnym zaméwieniem, jezeli bedzie ztozone
w tym samym okresie, albo oddzielnie, na koszt NSPP (dotyczy to wytgcznie sytuacii, w ktorej Klient
VIP/Dystrybutor pokryt juz koszty transportu przy sktadaniu zaméwienia na produkty NSP, ktére
nastepnie uzyskaty ,status back” order). Produkty o statusie ,back-order” nalezy optaci¢ w momen-
cie sktadania zaméwienia. NSPP nie bedzie przyjmowata zaméwien na produkty NSP niedostepne
w magazynie z oczekiwanym terminem dostawy do magazynu NSPP powyzej 7 dni roboczych.
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Koszty manipulacyjne i wysylki
taczny koszt wysytki zamowienia/koszty manipulacyjne wynoszg 22,00 zt

Zwroty produktow NSP

Gwarancja produktow - 100% zadowolenia

Jakos¢ produktow NSP jest gwarantowana. Jezeli jednak klient lub Klient VIP po zakupieniu pro-
duktu NSP od Dystrybutora i/lub od NSPP i po jego stosowaniu przez okres nie dtuzszy niz 60
dni od daty zakupu stwierdzi, ze nie jest catkowicie usatysfakcjonowany danym produktem NSP,
wowczas moze zwrdcié go swojemu Dystrybutorowi/Sponsorowi w celu wymiany, zakupu innego
towaru za te cene albo petnego zwrotu kosztow.

Gwarancja ta nie dotyczy produktow NSP, ktore zostaly zuzyte w catosci, byly niewtasciwie uzyt-
kowane, rozmy$lnie uszkodzone albo nie sg juz produkowane przez NSP lub sg przestarzate lub
przeterminowane.

Celem NSP jest satysfakcja klienta.

Jesli z jakiegokolwiek powodu klient nie jest w 100% zadowolony z produktu NSP zakupionego
u Dystrybutora, Dystrybutor powinien przyja¢ zwrot niewykorzystanej czesci produktu i zwrécic¢ go
do NSPP w ciggu 90 dni od daty zakupu przez klienta w celu zwrotu pieniedzy lub wymiany na
inny produkt NSP, zgodnie z ponizszymi procedurami dotyczacymi zwrotu produktéw NSP. Dystry-
butorzy powinni bezzwtocznie i w sposéb profesjonalny zapewni¢ klientowi petny zwrot pieniedzy
lub wymiane produktu NSP na inny produkt NSP. Zgodnie z ponizszymi procedurami dotyczacy-
mi zwrotu produktéw, Klient VIP/Dystrybutor otrzyma zwrot w wysokos$ci 100% zaptaconej ceny.
Wszystkie Punkty naliczone uprzednio za zwrécone produkty NSP zostana odjete Dystrybutorowi
w miesigcu dokonywania zwrotu produktéw NSP, co wigze sie réwniez z pomniejszeniem Premii
wyptacanej temu Dystrybutorowi za ten miesigc.

Procedury dotyczace zwrotu produktow

Wszystkie zwroty musza zostaé wczesniej zatwierdzone przez Dziat Obstugi Klienta VIP i Dystry-
butora. Prosze zadzwoni¢ pod numer 0 801 808 111 lub (22) 311 2106 w celu uzyskania Kodu
Autoryzacji Zwréconych Towaréw. Kod Autoryzacji Zwrdconych Towaréw powinien by¢ wyraznie
oznaczony na zewnatrz kazdego opakowania produktéw NSP zwracanych do NSPP.

Opakowania zwracane do NSPP bez widocznego Kodu Autoryzacji Zwréconych Towaréw nie beda
kwalifikowac sie do zwrotu pieniedzy ani nie bedg zwracane do ich nadawcy.

Numery zaméwieri stanowig dowdd zakupu produktow NSP i sg niezbedne do skorzystania z mozli-
wosci zwrotu produktéw NSP. Prosimy zachowa¢ wszystkie faktury minimum przez rok, gdyz numery
zaméwien i numery partii uwidocznione na fakturach sg wymagane do wszystkich zwrot6w.
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Nadwyzki magazynowe, przestarzate lub przeterminowane produkty NSP nie moga by¢ zwrécone
NSPP. Produkty sezonowe, wycofane ze sprzedazy lub promocyjne réwniez nie podlegajg zwrotowi.
Jesli NSPP otrzyma niezatwierdzony zwrot, zawarte w nim produkty NSP zostang zniszczone,
a fakt ich zwrotu nie zostanie odnotowany na koncie danego Klienta VIP/Dystrybutora.
Wszystkie zwracane produkty NSP musza posiada¢ numer partii z okresu 12 miesiecy od dnia
zakupu od NSPP.

Wadliwe lub uszkodzone produkty

Jezeli produkt NSP jest wadliwy lub uszkodzony, moze zosta¢ zwrécony NSPP w ciggu 60 dni
od daty zakupu od NSPP w celu odnotowania zwrotu na koncie Klienta VIP/Dystrybutora
lub wymiany tego produktu. Wszystkie Punkty za zwracane produkty, naliczone uprzednio, zostang
odjete Dystrybutorowi w miesiacu dokonywania zwrotu, co wigze sie rowniez z pomniejszeniem
Premii wyptacanej Dystrybutorowi za ten miesigc.

NSPP zwrédci Klientowi VIP/Dystrybutorowi koszty wysytki poniesione w zwiazku ze zwrotem
produktu NSP, pod warunkiem, ze zwracane produkty zostang wystane do NSPP firmg kurierska
DPD Polska lub zwyktg poczta.

Wysytka zwracanych produktow musi zosta¢ optacona z gory. Zwrot ceny zaptaconej za wysytke
zwracanych produktéw NSP bedzie przekazywana na rachunek karty kredytowej (z ktérej Klient
VIP/Dystrybutor korzystat optacajac zakup produktow NSP) lub przelewem bankowym na rachu-
nek wskazany przez Klienta VIP/Dystrybutora. Jesli produkt zostanie zwrécony ze wzgledu
na wade lub uszkodzenie w transporcie lub btad w zamoéwieniu lezacy po stronie NSPP, Klient
VIP/Dystrybutor otrzyma zwrot kosztéw wysytki po zatwierdzeniu takiego zwrotu przez Dziat
Obstugi Klienta VIP i Dystrybutora.

Uwaga: NSPP zastrzega sobie prawo do odmowy zwrotu kosztéw lub odmowy uznania zwrotu
produktow NSP, jesli podejrzewa oszustwo, naduzycie lub inne naruszenie zasad zawartych
w ,Polityce i Procedurach”.

Odkupienie produktow w przypadku rozwigzania Umowy

Procedury

Po okresie wymienionym powyzej w punkcie 3 czeSci zatytutowanej ,Warunki uczestnictwa Klien-
téw VIP/Dystrybutoréw w sieci NSPP”, NSPP lub Klient VIP/Dystrybutor mogg rozwigza¢ Umowe
w dowolnym czasie. Jesli Klient VIP/Dystrybutor rozwigze Umowe z NSPP, bedzie miat prawo do
odsprzedania NSPP wszystkich produktéw nadajgcych sie do odsprzedazy, materiatéw informa-
cyjnych i edukacyjnych, probek produktow i zestawdw prezentacyjnych, zakupionych w ciggu
12 miesiecy przed data ztozenia pisemnej rezygnacji do NSPP, za 100% ceny zakupu.
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Zasada 70%

Oczekuije sie, iz co najmniej 70% zakupionych przez Klientow VIP/Dystrybutoréw produktow NSP
zostanie sprzedanych do klientéw nie bedacych Klientami VIP/Dystrybutorami lub spozytych
przed ztozeniem ponownego zambwienia.

Zwrot zapasow

W przypadku zwrotu zapasow produktéw NSP Klient VIP/Dystrybutor otrzyma zwrot w wysoko-
Sci 100% zaptaconej ceny zakupu, a nastepnie NSPP dokona wyliczenia wszystkich wyptaco-
nych temu Klientowi VIP/Dystrybutorowi Premii otrzymanych w zwigzku z wczesniejszym zaku-
pem tych produktéw, ktére beda musiaty zosta¢ zwrécone do NSPP. Wszystkie zwroty musza
zosta¢ zatwierdzone przez Dziat Obstugi Klientéw VIP i Dystrybutoréw, posiada¢ widoczny Kod
Autoryzacji Zwracanych Towardw, a takze muszg spetnia¢ inne warunki wynikajace z procedur
dotyczacych zwrotu produktow NSP. Zwroty produktow NSP, ktore spetniajg wszystkie zasady
i warunki opisane w ,Polityce i Procedurach”, bedg przetwarzane w ciggu 10 dni roboczych
od momentu otrzymania.

Wszystkie zwracane produkty musza posiada¢ numer partii z okresu 12 miesiecy od dnia zakupu
od NSPP.

Zasady powyzsze dotycza jedynie zwrotéw zapasow i nie dotyczg zwrotu produktow NSP w ramach
gwarancji jakosci ani tez zwrotu produktéw NSP wadliwych lub uszkodzonych.

Smieré Klienta VIP/Dystrybutora

W przypadku Smierci Klienta VIP/Dystrybutora, wykonawca testamentu lub inny cztonek rodziny
moze skontaktowac sie Dziatem Obstugi Klientéw VIP i Dystrybutoréw w celu uzyskania informacji
na temat zwrotu niesprzedanych produktéw NSP do NSPP.

Adres zwrotny
Wszystkie zwroty produktéw NSP zakupionych od NSPP nalezy kierowaé na adres:
Nature’s Sunshine Products Poland Sp. z o.0.
ul. Prosta 69
00-838 Warszawa

Konsultacje z NSPP

NSPP pragnie, aby Klienci VIP/Dystrybutorzy przestrzegali procedur i zasad zawartych w ,Poli-
tyce i Procedurach”, dlatego tez zapewniamy Panstwu wsparcie w tym zakresie. W przypadku
jakichkolwiek pytan prosimy o kontakt telefoniczny lub mailowy. Oméwimy z Pafistwem Plan Mar-
ketingowy, ,Polityke i Procedury”, promocje i sprzedaz produktow NSP, proponowane publikacje
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oraz proponowane reklamy. Nie zapewniamy porad prawnych w zakresie spraw, ktore nie dotyczg
dziatalnosci NSP lub ktére dotycza jedynie dziatalnoSci Klienta VIP/Dystrybutora niezwigzanej
z dziataniem w ramach sieci NSPP.

Ochrona danych osobowych

NSPP powierza Klientom VIP/Dystrybutorom przetwarzanie danych osobowych innych podlega-
jacych im Klientoéw VIP/Dystrybutoréw oraz klientéw, a takze innych chronionych przez prawo
danych, ktérych przetwarzanie jest konieczne do prawidtowego wykonywania Umowy i dziatania
w ramach sieci NSPP, a ktorych administratorem sg NSPP lub NSP (,Dane”). Klient VIP/Dystry-
butor ma obowigzek zapoznac si¢ z przepisami prawa dotyczacymi ochrony Danych, w szczeg6l-
nosci przepisami dotyczacymi ochrony danych osobowych i Scisle przestrzegac tych przepisow.
Klient VIP/Dystrybutor ma réwniez obowigzek przestrzega¢ aktualnych zasad dotyczacych prze-
twarzania i ochrony Danych okreslonych przez NSPP w dokumentacji dotyczacej przetwarzania
Danych. Ponadto Klient VIP/Dystrybutor zobowigzany jest stosowa¢ sie do wszelkich instrukcji
i polecen zwigzanych z przetwarzaniem Danych przekazanych mu przez administratora bezpie-
czehstwa informacji wyznaczonego przez NSPP. Klient VIP/Dystrybutor obowigzany jest do za-
chowania poufno$ci Danych oraz do odpowiedniego ich zabezpieczenia przed udostepnieniem
osobom nieupowaznionym, zabraniem przez osobe nieupowazniong, przetwarzaniem z narusze-
niem przepisoéw prawa oraz przed zmiana, utrata, uszkodzeniem lub zniszczeniem. Obowigzek
zachowania poufnosci trwa réwniez po zakoficzeniu umowy, bez ograniczef czasowych. Po wy-
gasnieciu lub rozwigzaniu Umowy, Klient VIP/Dystrybutor obowigzany jest, wedle uznania NSPP,
zwrécié wszystkie posiadane nosniki zawierajagce Dane lub usungé wszystkie posiadane Dane
w sposob uniemozliwiajacy ich odtworzenie.

Ponizsze postanowienie okresla zasady starannego dziatania, przestrzegane przez NSPP i NSP
przy przetwarzaniu danych dotyczacych Klientéw VIP/Dystrybutoréw (osobowych lub innych) zbie-
ranych i przechowywanych przez NSPP lub NSP. W ramach tej polityki NSPP i NSP zobowiazuja
sie do: (i) rzetelnego przetwarzania danych dotyczacych Klientéw VIP/Dystrybutoréw; (ii) zapew-
nienia, ze dane osobowe beda kompletne i, gdzie to jest niezbedne, aktualne; (iii) niekorzystania
i nieudostepniania danych osobowych Klientéw VIP/Dystrybutoréw w jakimkolwiek celu niezgod-
nym z prawem; (iv) zapewnienia, ze przetwarzane dane osobowe sg adekwatne, poprawne i nie
wykraczajg poza zakres niezbedny dla celu ich przetwarzania; (v) zastosowania odpowiednich
Srodkoéw zabezpieczajacych dane przed udostepnieniem osobom nieupowaznionym, zabraniem
przez osobe nieupowazniong, przetwarzaniem z naruszeniem przepiséw prawa oraz przed zmia-
na, utratg, uszkodzeniem lub zniszczeniem. Klientowi VIP/Dystrybutorowi przystuguje prawo do-
stepu do jego danych oraz do ich poprawiania, z ktérego moze skorzysta¢ po zgtoszeniu odpo-
wiedniego zadania.
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Informacje kontaktowe

Pytania dotyczace wszystkich aspektow dziatalnosci Klienta VIP/Dystrybutora, probleméw z zamoé-
wieniami, wysytka, procedurami, organizacja, Premiami nalezy kierowaé wytacznie do Dziatu
Obstugi Klientéw VIP i Dystrybutoréw pod numerem telefonu 0-801-808-111 lub (22) 311 21 06
oraz mailem na adres biuro@natr.com.

Dziat Obstugi Klientéw VIP i Dystrybutoréw nie moze diagnozowaé chorob, przepisywac ani zalecac
stosowania konkretnych produktéw NSP i nie podejmuje takich dziatan.

NSPP monitoruje rozmowy przychodzace (zaréwno do Dziatu Obstugi Klientéw VIP i Dystrybuto-
row, jak i Dziatu Sprzedazy) w celu sprawdzenia jakoSci obstugi. Monitoring moze obejmowac
nagrywanie rozmow w celu przysztej kontroli oraz w celach szkoleniowych.

Biuro Nature’s Sunshine Products Poland Sp. z o.0.

ul. Prosta 69

00-836 Warszawa

Polska

Prawo odstapienia od zaméwienia
Uwaga: Klienci oraz Klienci VIP maja prawo do odstagpienia od kazdego zaméwienia, jezeli sa
konsumentami produktéw NSP, czyli kupili produkty NSP wytgcznie na wtasny uzytek.
1. Jezeli dokonate$ zakupu produktéw NSP na wiasny uzytek, mozesz, bez podania przyczyny,
odstapi¢ od zamdwienia w ciggu 60 dni od daty jego ztozenia, poprzez zawiadomienie NSPP
0 odstapieniu od zaméwienia w formie pisemnej. Mozesz do tego wykorzystaé ponizszy
formularz.
2. Jezeli zdecydujesz sie odstapi¢ od zaméwienia, wszelkie poniesione przez Ciebie koszty
zostang Ci zwrdcone.
Otrzymane produkty NSP nalezy zwréci¢ do NSPP (w celu otrzymania zwrotu pieniedzy).

UWAGA:
JEZELI ZAKUPILES PRODUKTY NSP WYLACZNIE NA WEASNY UZYTEK | CHCESZ ODSTAPIC
0D ZLOZONEGO ZAMOWIENIA przeslij formularz umieszczony na sasiedniej stronie do NSPP.
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Formularz odstapienia od zaméwienia

Do: Nature’s Sunshine Products Poland Sp. z 0.0.

Adres: Prosta 69, 00-838 Warszawa

Sad Rejonowy dla M. St. Warszawy w Warszawie, XIIl Wydziat Gospodarczy Krajowego Rejestru Sado-
wego, KRS 0000248004, NIP 108-000-5370, REGON 140331748, Kapitat zaktadowy 50.000,00 PLN

Od:

Niniejszym informuje, ze odstepuje od zamowienia Zt0ZONEEO ANIA ..c.vvverererierereeeressrresersisesseneneens
na nastepujgce produkty NSP:
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Plan Marketingowy

Prawa i obowiazki Klienta VIP/Dystrybutora wynikajgce z podpisanej
Umowy z NSPP

1

10.

56

Klienci VIP/Dystrybutorzy dziatajacy na terenie danego kraju zobowigzani sg do przestrze-
gania lokalnego prawa, a takze zasad i procedur NSP obowigzujgcych w tym kraju.

. Klient VIP/Dystrybutor nie moze sktada¢ zadnych o$wiadczen ani zacigga¢ zobowiagzan

w imieniu NSPP.

. Klient VIP/Dystrybutor moze prezentowaé innym osobom literature opublikowana przez

NSPP oraz dzieli¢ sie z nimi wtasnymi doSwiadczeniami zwigzanymi ze stosowaniem pro-
duktéw NSP.

. Klient VIP/Dystrybutor nie bedzie wykorzystywat sieci sprzedazy NSPP do rozprowadzania

i reklamowania towardw innych firm (wigczajac firmy sprzedazy bezposredniej).

. Klienci VIP/Dystrybutorzy nie beda dyskredytowaé ani narusza¢ praw innych Klientéw VIP/

Dystrybutoréw, ani zachecaé ich do cztonkostwa w innych sieciach sprzedazy bezposredniej
ani do zmiany Sponsora w ramach sieci sprzedazy NSPP.

. Cztonkowie rodziny mieszkajacy razem z Klientem VIP/Dystrybutorem, bez wzgledu na

stopien pokrewienstwa, mogg zawiera¢ osobne Umowy wytacznie w jednej z ponizszych

sytuacji:

- jeden z cztonkdw rodziny jest Sponsorem drugiego cztonka (rodziny);

- obie Umowy podpisane zostaty przez cztonkdw rodziny w ramach organizacji tego samego
Sponsora.

. Matzonkowie moga byé stronami Umoéw zarejestrowanych w ramach organizacji réznych

Sponsoréw tylko wtedy, gdy zostaty one przez nich zawarte przed zawarciem zwigzku mat-
zenskiego.

. Jesli kazdy z matzonkow jest strong Umowy podpisanej w ramach organizacji roznych Spon-

soréw i oboje matzonkowie chcg dziata¢ w ramach jednej Umowy, moga wybra¢ wedtug
swojego uznania jedna z Uméw, wowczas druga Umowa zostanie anulowana, przy czym cata
sie¢ sprzedazy w ramach anulowanej Umowy przechodzi do nadrzednego Sponsora okreslo-
nego w anulowanej Umowie.

. Jezeli Klient VIP/Dystrybutor bedzie nieaktywny (tzn. bedzie posiadaé punkty osobiste, PO,

w wysokosci rownej 0) przez 6 kolejnych miesiecy, wowczas jego Umowa zostanie automa-
tycznie rozwiazana.

W przypadku zaistnienia sporu pomiedzy Klientami VIP/Dystrybutorami, uznaje sig, ze jezeli
Klient VIP/Dystrybutor posiada ilo§¢ punktéw osobistych (PO) wyzsza od O i sa to punkty
przekazane przez Sponsora ha jego numer ID sytuacja taka nie bedzie traktowana jako
aktywnos¢ tego Klienta VIP/Dystrybutora. Klient VIP/Dystrybutor powinien taki transfer nie-
zwlocznie zgtosié NSPP na pismie.
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Plan Marketingowy

Jezeli Klient VIP/Dystrybutor chce rozwigzaé Umowe, musi przedtozy¢é NSPP stosowny
pisemny wniosek o rozwigzanie Umowy. Umowa ulegnie rozwigzaniu po zarejestrowaniu
przez NSPP powyzszego wniosku.

Nowa Umowa moze zostaé zawarta przez Klienta VIP/Dystrybutora nie wczesniej niz po upty-
wie 6 petnych miesiecy od rozwigzania poprzedniej Umowy. Przez okres wskazanych powyzej
6 miesiecy od rozwigzania Umowy, Klient VIP/Dystrybutor nie moze uczestniczyé w projek-
tach NSPP, szkoleniach organizowanych przez NSPP ani zajmowa¢ sie promocja biznesu
i/lub sprzedazg produktéw NSP, literatury oraz innych materiatéw. Ponadto nie moze doko-
nywa¢ zakupdw produktéw NSP po cenach dla Klientéw VIP/Dystrybutoréw. Moze natomiast
kupowac je na wtasny uzytek i po cenach detalicznych. W przypadku naruszenia powyzszego
postanowienia, NSPP moze odméwi¢ zarejestrowania nowej Umowy.

Jeden Klient VIP/Dystrybutor moze by¢ strona tylko jednej wigzacej Umowy. Wytgcznie Umowa,
ktora zostata zawarta i nie zostata rozwigzana, bedzie uznawana za wiazaca.

Klient VIP/Dystrybutor moze mie¢ tylko jednego Sponsora. W przypadku, gdy Klienci VIP/
Dystrybutorzy bedg uwazaé, ze sa Sponsorami jednego i tego samego Klienta VIP/Dystrybu-
tora, to prawo do sponsorowania przyznane zostanie Klientowi VIP/Dystrybutorowi, ktérego
nazwisko bedzie wskazane w Umowie o najwczesniejszym terminie rejestracji przez NSPP.
Pozostate Umowy uznaje sie za niewazne.

Skargi lub roszczenia zwiagzane z przerejestrowaniem Klienta VIP/Dystrybutora NSPP bedzie
przyjmowaé do rozpatrzenia nie pdzniej niz w ciggu 1,5 roku od dokonania przerejestro-
wania. W przypadku zaistnienia sporu pomiedzy Klientami VIP/Dystrybutorami, uznaje sie,
ze datg przerejestrowania jest data rejestracji drugiej Umowy .

Jesli dokonana zostanie ponowna rejestracja Klienta VIP/Dystrybutora w sposéb niezgodny
z zasadami NSPP:

- Umowy zawarte poZniej niezgodnie z zasadami NSPP uznaje sie za niewazne,

- Klient VIP/Dystrybutor wraz ze swojg siecig zostanie przeniesiony do poprzedniego Sponsora.
NSPP zastrzega sobie prawo do decydowania o wynagrodzeniu szkdd poniesionych przez
Sponsoréw w wyniku ponownej rejestracji podlegajacych im Klientow VIP/Dystrybutorow.
Klient VIP/Dystrybutor ponosi wszelkg odpowiedzialno$¢ za niepoprawne i nieprawdziwe
dane podane w Umowie. Jezeli Klient VIP/Dystrybutor poda fatszywe informacje na swoj
temat, nie bedzie mégt czerpac korzysci wynikajacych z tej sytuacji przy rozstrzyganiu jakich-
kolwiek sporow.

Decyzje zwigzane z przekazaniem praw do Umowy przez Klienta VIP/Dystrybutora na rzecz
drugiej osoby prawnej lub fizycznej podejmowane sa przez NSPP indywidualnie, po rozpa-
trzeniu kazdej ze spraw.
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NSPP zastrzega sobie mozliwos¢ zakazania Klientowi VIP/Dystrybutorowi uczestnictwa
w sieci sprzedazy NSPP w przypadku naruszenia przez tego Klienta VIP/Dystrybutora przepi-
sow prawa lub zasad okreslonych przez NSPP.

Jezeli Klient VIP/Dystrybutor chce zmieni¢ Sponsora, musi przedstawi¢é w NSPP zgode
na te zmiane uzyskang od 5 nadrzednych Sponsoréw. Cata organizacja takiego Klienta
VIP/Dystrybutora pozostanie w strukturze pierwotnego Sponsora chyba, ze jej cztonkowie
ztozg podobne wnioski z podpisami 5 nadrzednych Sponsoréw. Firma zastrzega sobie prawo
do odrzucenia wniosku Klienta VIP/ Dystrybutora o zmiane Sponsora.

Decyzie o mozliwosci zmiany Sponsora podejmowane sa przez NSPP indywidualnie,
po zapoznaniu sie ze wszystkimi okolicznoSciami danej sprawy.

Dystrybutor jest odpowiedzialny za ptacenie wszelkich naleznych podatkéw od dochoddw
uzyskiwanych ze wspdtpracy z NSPP.

Jezeli Umowa zarejestrowana jest na grupe osob, wszelkie kwoty nalezne na podstawie
Umowy wyptacane beda na rzecz osoby, ktora jest w Umowie wymieniona jako pierwsza.
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Tabela 1. Mozliwe statusy i wymagania dotyczace ich potwierdzenia.

. . Liczba punk- Liczba punktow
Liczba Lid Ao :
Liczba Liczba r(;;: zapi;rvs: tow Lidera Lidera (Dyrek-
punktow | punktow szego (Dyrektora) tora) z siedmiu
Status osobis- | grupo- | poziomu, Z §|edr_n|uL' pozqmow Iild.erow,
tych wych Ktorzy poziomé6w Li- torzy potwier-
(PO) (PG) otwierdzili derow, ktorzy dzili kwalifikacje
l’()wali fikacie potwierdzili zgodnie z ,zasada
/ kwalifikacje jednej sktadowej”
1 Asystent - - -
2 Konsultant >30 >150 -
3 Menadzer >30 2400 -
4 Lider >30 >500 -
5 Lider-Asystent >30 >500 1
6 Lider-Konsultant >30 >500 3
7 Lider-Menadzer >30 >500 5 10 000 3000
8 Dyrektor-Asystent >30 >400 7 30000 9000
9 Dyrektor-Konsultant >30 >300 10 60 000 18 000
10 Dyrektor-Menadzer >30 >200 15 120 000 36 000
11 | Czlonek Rady Dyrektorow >30 >100 20 250 000 75000

* Nazwy uzyte do okreslenia poszczegbinych statuséw Klienta VIP/Dystrybutora wynikajg jedynie z przyjetej przez NSPP
klasyfikacji, zgodnej z klasyfikacja stosowana przez NSP w innych krajach. Uzyta klasyfikacja nie wptywa w Zaden spos6b na
forme wspotpracy NSPP z Klientami VIP/Dystrybutorami ani nie moze by¢ Zrodtem jakichkolwiek roszczen ze strony Klien-
tow VIP/Dystrybutoréw o istnienie jakiegokolwiek stosunku prawnego innego niz ten wynikajacy wprost z zawartej Umowy.

Klient VIP/Dystrybutor w stopniu Konsultanta i wyzszym, ktéry w danym miesigcu posiada mniej

niz 30 punktdw osobistych, rozliczany jest jak Asystent. Dla Klientéw VIP/Dystrybutoréw w stop-
niu Asystenta nie istniejg regulacje dotyczace ilosci punktoéw osobistych i grupowych.
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Tabela 2. Zasady kwalifikacji w celu uzyskania statusu Konsultanta i Menadzera

. q . < Liczba skumulo- ]
Liczba punktow | Liczba punktow . Schemat przyspieszonego
Status : wanych punktow . e
osobistych (PO) | grupowych (PG) grupowych (SPG) uzyskania kwalifikacji
>30 2150 >500
Konsultant ] ] Uzyskaj PO >30 oraz PG >150
przez dwa kolejne miesiace.
>30 >400 >3000
Menadzer ) ) Uzyskaj PO >30 oraz PG>400
przez 3 kolejne miesigce.

Tabela 3. Zasady kwalifikacji w celu uzyskania statusu Lidera

Liczb

Liczba

a PG zgodnie
Liczba punktow osobistych punktow skumulowanych z ,zasadg
PO grupowych punktow jednej
grupowych
(PG) (SPG) sktadowej
Pierwsza metoda >30 >500 >6000 >150
Druga metoda 230 24000 2150

Schemat przyspieszonego uzysk

ania kwalifikacji

Pierwsza metoda

Przez pierwsze dwa miesigce od zareje-
strowania w NSPP SPG >3000, z ktérych
nie mniej niz 200 punktow stanowi PO.

Druga metoda

Uzyskaj PG >800 i PO >30 przez 3 kolej-

ne miesigce. W miesigcach kwalifikacji

PG zgodnie z ,zasadg jednej sktadowej”
>150.

Trzecia metoda

Uzyskaj PG 21500 i PO >30 przez 2 ko-

lejne miesigce. W miesigcach kwalifikacji

PG zgodnie z ,zasadg jednej sktadowej”
>150.
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Tabela 4. Zasady kwalifikacji Liderow w celu uzyskania statusu Lidera-Menadzera, Dyrektora-
Asystenta, Dyrektora-Konsultanta, Dyrektora-Menadzera i Cztonka Rady Dyrektorow

Liczba Liderow
z pierwszego

Suma punktow
grupowych z
siedmiu poziomow

Suma punktow
grupowych z siedmiu
poziomow Lideréw,

Status poziomu, ktorzy Liderow, ktorzy ktorzy potwierdzili Deviarﬂ:&vive
potwierdzili potwierdzili kwalifikacje zgodnie
kwalifikacje kwalifikacje z ,zasada jednej
(LPG-7) skiadowej”
Lider-Asystent 1
Lider-Konsultant 3
Lider-Menadzer 5 10 000 3000
. w ciagu 3 kolejnych
Dyrektor-Asystent 7 30000 9000 miesiecy
g w ciggu 3 kolejnych
Dyrektor-Konsultant 10 60 000 18 000 miesiecy
N . w ciggu 3 kolejnych
Dyrektor-Menadzer 15 tych samych 120 000 36 000 miesiecy
Cztonek w ciggu 3 kolejnych
Rady Dyrektorow 20 tych samych 250 000 75 000 miesiecy
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Tabela 5: Obliczanie Premii Osobistej i Premii Grupowej

. Premia Grupowa (% od PG sieci):
Liczba Liczba .
punktow TG Premia
Status osobi- P , | Osobista | Grupy Grupy | Grupy
stych grupowyeh | o 04 pg) | Asys- Konsul- | Mena-
(PO) (PG) tentow tantow dzerow
1 Asystent >0 >0 5
2 Konsultant >30 > 150 10 5/10%* - -
3 Menadzer >30 >400 15/20%* | 10/15*%* | 5/10%* -
4 Lider >30 >500/1000% | 20/30** | 15/20** | 10/15%* 5
5 Lider-Asystent >30 >500/1000* | 20/30** | 15/20** | 10/15%* 5
6 Lider-Konsultant >30 >500/900% | 20/30%* | 15/20%* | 10/15%* 5
7 Lider-Menadzer >30 >500 20/30%* | 15/20** | 10/15*%* 5
8 Dyrektor-Asystent >30 > 400 20 15 10 5
9 Dyrektor-Konsultant >30 >300 20 15 10 5
10 Dyrektor-Menadzer >30 > 200 20 15 10 5
11 | Cztonek Rady Dyrektoréw >30 >100 20 15 10 5

Klient VIP/Dystrybutor o statusie nizszym od Lidera otrzymuje podwyzszony procent Premii Oso-
bistej i Grupowej (**), jezeli potwierdzi swdj status w biezacym Miesigcu Rozliczeniowym i w po-
przednim Miesigcu Rozliczeniowym.

Klient VIP/Dystrybutor o statusie nie nizszym niz Lider otrzymuje podwyzszony procent Premii
Osobistej i Grupowej (**), jezeli potwierdzi swoj status Lidera w biezacym Miesiacu Rozliczenio-
wym i w poprzednim Miesigcu Rozliczeniowym oraz jezeli ilos¢ jego PG wynosi tyle, ile wyzsza
sposrod dwoch opcji PG w tabeli (*).
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Plan Marketingowy

Premia Liderska (% od PG Liderow, ktorzy potwierdzili kwalifikacje)

Stats 1. poziom | 2. poziom | 3. poziom | 4. poziom | 5. poziom | 6. poziom | 7. poziom

Lider-Asystent 8/10** 6/8** - -

Lider-Konsultant 8/10%* 6/8%* 4/5%* -

Lider-Menadzer 8/10%* 6/8%* 4/5%% 2 -
Dyrektor-Asystent 8/9* 6/7** 4 2 2 -
Dyrektor-Konsultant 8/9* 6/7** 4 2 2 2
Dyrektor-Menadzer 8/9* 6/7** 4 2 2 2 1
Racy Dy | /9% | 677 |4 2 2 2 L

Klient VIP/Dystrybutor o potwierdzonym statusie Lidera, Lidera-Asystenta, Lidera-Konsultanta
i Lidera-Menadzera otrzymuje podwyzszony procent Premii Liderskiej (**), jezeli potwierdzi swoj
stopiei w biezacym Miesigcu Rozliczeniowym i w poprzednim Miesigcu Rozliczeniowym oraz
jezeli jego PG w Miesiagcu Rozliczeniowym wynosi nie mniej niz 1500 punktow.
Klient VIP/Dystrybutor o potwierdzonym statusie nie nizszym niz Dyrektor-Asystent otrzymuje
podwyzszony procent Premii Liderskiej (**), jezeli potwierdzi stopien Dyrektora w biezgcym
Miesigcu Rozliczeniowym i w poprzednim Miesigcu Rozliczeniowym.
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Tabela 7: Obliczanie Premii Organizacyjnej

Liczba punktow Liczba punktow grupowych Premia Organizacyjna -
grupowych (PG) Liderow | (PG) Liderow (Dyrektorow)z | % PG podlegtych Liderow
Status (Dyrektorow) z siedmiu siedmiu poziomow liderskiej wytaczajac Grupy
poziomow liderskiej czesci sieci, ktorzy potwierdzili | Liderskie (Dyrektorskie)
czesci sieci, ktorzy kwalifikacje zgodnie posiadajace prawo do
potwierdzili kwalifikacje | z,Zasada jednej sktadowe;” takiej samej premii
Lider-Menadzer >10 000 >3000 1%
>30 000 >9000 2%
Dyrektor-Asystent
>10 000 >3 000 1%
>60 000 >18 000 3%
Dyrektor-Konsultant >30000 >9000 2%
>10 000 >3000 1%
>120 000 >36 000 4%
>60 000 >18 000 3%
Dyrektor-Menadzer
>30 000 >9000 2%
>10 000 >3 000 1%
>250 000 >75000 5%
> 120 000 >36 000 4%
Cztonek

Rady Dyrektorow >60 000 >18 000 3%
>30 000 >9000 2%
>10 000 >3000 1%

Jesli podrzedny Lider (Dyrektor) posiada prawo otrzymywania Premii Organizacyjnej, wtedy pro-
cent Premii Organizacyjnej, ktorg otrzymuje nadrzedny Lider (Dyrektor) ze swoich grup Liderskich
stanowi réznice pomiedzy odpowiednimi procentami Premii Organizacyjnej.

Tabela 8: Obliczanie Premii na Utrzymanie Samochodu

Status Premia na utrzymanie sgmoghodu za ka?dego Lidera z pierwszej linii,
ktory potwierdzit kwalifikacje (w punktach).
Dyrektor-Asystent 15
Dyrektor-Konsultant 20
Dyrektor-Menadzer 25
Cztonek Rady Dyrektoréw 30
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