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Vitajte v spolocnosti Dr. Nona International, Ltd.

Na zaciatku je vzdy ten, kto robi nieCo, ¢o ostatni povazuju za nedosiahnutel'né.
Cely zivot sme verili tomu, Ze nie je mozné, aby bol ¢lovek zdravy a zaroven bohaty.
Verte, je to mozné! Dokazom st tisice I'udi pracujtcich s Firmou Dr.Nona!
Pouzivaju produkty Dr.Nona a tym sa staraji o svoje zdravie.
Predéavaju tieto produkty a st bohati.

A Vy? Mozete aj vy dokazat’ nie€o zdanlivo neuskutocnitel'né?
Prave ste urobili prvy krok na ceste k tomuto ciel'u!

Bud’te medzi tymi, ktori su bohati a zdravi!

Dr. Nona Kuchina - autorka produkcie

Moshe Shneerson - prezident Dr. Nona International, Ltd.

VazZeni priatelia,

K dispozicii mdte docasny Marketingovy plin nasej Firmy, ktory je platny od 1.02.2013.

Rok 2013 je pre naSu spolocnost’ rokom prechodu na vysSiu uroveii spoluprdce, s cie’om ponuknut’ Vam lepSiu
vzdajomnu komunikdciu, novy vzhl'ad a informdcie o produkcii.

Prijmite nase ospravedinenie, Ze v priebehu tohto roka bude marketingovy plan, internetova stranka a niektoré
informdcie v docasnej forme.

Dakujeme za pochopenie

Za spoloénost’ D.N.1. Ing. Emilia Konec¢na a Dimitr Bululukov



SYSTEM SIETOVEHO MARKETINGU
FIRMY DR.NONA INTERNATIONAL, Ltd.

ZAKLADNE PRAVIDLA
Marketingovy plan firmy je sthrn pravidiel, ktoré umozfuji zvySovanie zliav na nakup jej produkcie a zvySovanie prijmov za
roz§irovanie siete zdkaznikov v 'ubovolnom tempe podl'a Vasho uvazenia, mozZnosti a schopnosti, bez akychkol'vek obmedzeni zo strany

DR.NONA INTERNATIONAL, Ltd. (d’alej len "Firma"), ¢i jej regionalneho zastupcu (d’alej "Spolo¢nost™).

Marketingovy plian hovori —- ANO

Tri trovne zliav

Pripocitavanie bodov z Vasej organizacie
Prijem z maloobchodného predaja

Provizia za nakupy ¢lenov VaSej organizacie
Prémiova odmena za pracu Vasich Riaditel'ov
Mesacné finan¢né vyuctovanie

Doplnkové odmeny

Marketingovy plan hovori —NIE
Nie je potrebné okamzité otvaranie programu pripocitavania bodov
Nie je obmedzenie prijmu
Nie je obmedzenie v rozvoji siete do sirky a hibky
Nie je obmedzenie ziskania vysSieho statusu
Nie je riziko straty vybudovanej siete




REGISTRACIA

Ako sa stat’ Zvyhodnenym zakaznikom alebo nezavislym Distributorom Firmy:

e Vyplnit registratny formular, dorucit’ ho do kancelarie Spolo¢nosti a uhradit’ vstupny poplatok. Vstupny poplatok je thradou za
vykonanie registracie a ro¢ny pocitatovy servis.
e Registraény formuldr mdzete dorucit’ Spolo¢nosti osobne, postou, cez sponzora, alebo on-line cez stranku www.drnona.eu

e Registracia je zo strany Spolo¢nosti potvrdena pridelenim Vasho identifika¢ného ¢isla (ID). Spolu s ID vo forme identifika¢nej karty
Vam Spolo¢nost’ bezplatne odovzda "Startovaciu sadu” obsahujicu informaéné a reklamné materialy.

Po zadani Vasich udajov do systému ziskate pravo nakupovat’ produkty so zl'avou. Ziskate moznost’ pozyvat’ novych I'udi, pre ktorych budete
Registrujiicou osobou - Sponzorom.

Pozor!

e Aby sa Vase ndkupy a nakupy Vami zaregistrovanych os6b hromadili na VaSom konte, je potrebné splnit’ podmienku otvorenia
systému pripocitavania bodov jednorazovym nakupom Vv hodnote asponi 100 bodov, postupnymi nakupmi v priebehu kalendarneho
mesiaca v hodnote aspon 150 bodov alebo transferom bodov od Sponzora.

e Registracny formular vypliite CitateI'ne a spravne vratane Casti "Sponzor". Zalezi na tom Vasa zl'ava a prijem!
e Systém pracuje na medzinarodnej urovni v anglickom jazyku, preto VaSe tdaje budu spracované bez rozliSovacich znamienok.

ANULOVANIE REGISTRACIE - registracia moze byt anulovana zo strany registrovanej osoby alebo Firmy
Registrovana osoba mdze anulovat’ svoju registraciu:

e s okamzitou platnostou - dorucenim pisomnej ziadosti o anulovanie do Spolo¢nosti s moznost'ou novej registracie po uplynuti
Siestich mesiacov od zruSenia povodnej registracie.

e automaticky - neprejavenim svojej aktivity podla pravidiel MP

Firma moze registraciu anulovat’ vyhradne pri hrubom poruseni pravidiel MP a Etického kddexu zo strany registrovanej osoby a to po
predchadzajicom upozorneni. Pri takto anulovanej registracii zanika moznost’ akejkol'vek novej registracie.

Po anulovani registracie siet’ prechadza automaticky k Sponzorovi.



TERMINOLOGIA A POPISY

MARKETINGOVY PLAN (d’alej len MP) - systém podnetov a motivécii pre registrované osoby, ktoré chcli propagovat’ a rozgirovat’
zaujemcov 0 nakup produkcie Firmy. Stanovuje principy ponuky, podmienky a vysku vyplacanych odmien za vykonané ¢innosti.

KLIENT- je neregistrovany zékaznik, ktory nakupuje produkty bez zl'avy za 100 % ceny podl'a aktualneho cennika, vyluéne
od registrovaného ¢lena, nie od Spolo¢nosti.

ZVYHODNENY ZAKAZNIK - fyzicka alebo pravnicka osoba, nakupuje tovar pre svoje potreby podl'a dosiahnutej zl'avy, mé pravo pozyvat
zaujemcov 0 spolupracu, nezaobera sa distribticiou.

DISTRIBUTOR - fyzické alebo pravnickéa osoba, spdsobild na pravne tikony, ktora doru¢ila Spolo&nosti podpisané "Vyhlasenie distributora",
nakupuje tovar podl'a ziskanej zl'avy, ma pravo pozyvat zaujemcov 0 spolupracu a pravo na vyplacanie odmien podl'a marketingového planu.

(Pozn.: Pravnickad osoba musi mat zapisaného zastupujiiceho reprezentanta - jednu fyzickii osobu, nesuicu prdava a povinnosti vyplhyvajice z
registracie.)

STARTOVACIA SADA - stbor informaénych a reklamnych materialov, ktoré ziskate bezplatne pri registracii.

REGISTRUJUCA OSOBA (dalej len Sponzor) - je osobou, ktorej povinnostou je Vas informovat’ o mozZnostiach a vyhodach produkcie a
marketingového planu firmy.

PARTNER - osoba, ktora je so sthlasom Firmy spolu s Vami registrovana pod jednym registraénym ¢islom (ID). Partner nie je
ucastnikom odmien, akcii a vyhernych cien Firmy.

STATUS - je stupen (pozicia) v marketingovej Struktire Spojeny s istymi pravami a zavazkami. Kazdy status je mozné dosiahnut’ splnenim
urcitych podmienok. Marketingovy plan ma tri zékladné statusy: Konzultant, ManaZér a Riaditel’.

KONZULTANT —je prvy status po registracii, ma pravo nakupovat’ produkciu s 20% zl'avou (v poc¢itatovom systéme oznaceny 2).
MANAZER - po splneni podmienok stanovenych pre tento status ma pravo nakupovat’ produkciu s 33% zl'avou (v pocitatovom systéme
oznaceny 3).



RIADITEL - po splneni podmienok stanovenych pre tento status ma pravo nakupovat’ produkciu so 40% zl'avou (v pocitaovom systéme
oznaceny 4).

VYSSIE STUPNE STATUSU RIADITEL - daliie ¢lenenie statusu "Riaditel, ktoré nemaju trvaly charakter a je nutné ich obhajit’
pracovnymi vysledkami kazdy mesiac (napr. Skupinovy, Zlaty, Diamantovy ...).

PRACUJUCI RIADITEL - Riaditel, ktory v priebehu kalendarneho mesiaca uskutoéni osobny nakup produkeie aspoti za 100 bodov a
skupinovy ndkup minimalne za 1500 bodov (spolu s osobnym ndkupom).

PASIVNY RIADITEL — Riaditel’, ktory v priebehu kalendarneho mesiaca uskutoéni osobny nakup produkcie aspoti za 100 bodov a
skupinovy nakup za menej ako 1500 bodov.

NEPRACUJUCI RIADITEL — Riaditel’, ktory v priebehu kalendarneho mesiaca uskutoéni osobny nékup produkcie za menej ako 100
bodov.

MARKETINGOVA STRUKTURA (SIET) — st vietky osoby registrované vo Vasej sponzorskej linii v ¢asovej postupnosti, po&et linii je
neobmedzeny.

LINIA - pozicia registrovanej osoby vo vztahu k Vasmu sponzorskému postaveniu. Osoby registrované Vami osobne st vo Vasej prvej linii.
Osoby registrované Vasou prvou liniou tvoria VaSu druhu liniu (ich prva) atd’. Pocet registrovanych osob v kazdej linii je neobmedzeny.

VETVA- ¢ast’ marketingovej Struktary, vytvorena Riaditel’mi Vasej prvej linie. PoCet vetiev je neobmedzeny.
PRACUJUCA VETVA - vetva, v ktorej &ele stoji Pracujuci Riaditel.
SKUPINA ROZVOJA - Vasa ¢ast marketingovej Struktury bez Riaditel'ov a ich sieti.

BOD - Volume Point (VP) - jednotka objemu, sltiziaca na vyjadrenie hodnoty kazdého produktu, rovnaka pre cely svet a nie je spojena so
ziadnou svetovou menou. Nezahfiia naklady stivisiace s nadobudnutim tovaru v jednotlivych krajinach (DPH, doprava a pod.)

BODOVA HODNOTA - Volume Units (VU) — hodnota jednotlivého produktu vyjadrena v bodoch.

SYSTEM PRIPOCITAVANIA BODOV - je jednym zo zakladnych pilierov marketingového planu, umozituje kumulovat’ body Vasich
nakupov a nakupov Vasej siete na Vasom konte a tym dosahovat’ vysSie zl'avy pri nakupe produkcie. Je ukazovatel'om plnenia podmienok MP
stanovenych pre udrzanie zliav alebo dosiahnutia odmien. Pripoc¢itané body sa delia na osobné, skupinové a globalne. Systém pripocitavania
bodov nie je spusteny automaticky, je potrebné ho otvorit’.



OTVORENIE SYSTEMU PRIPOCITAVANIA BODOV - V pripade zdujmu o kumulaciu bodov na Vasom konte otvorite systém
pripo¢itavania jednou z nasledujicich moznosti: a) jednorazovym nakupom v hodnote aspon 100 bodov
b) niekol’kymi nakupmi v priebehu jedného kalendarneho mesiaca v sucte asponi 150 bodov

OSOBNE BODY - Personal Volume Units (PVU) — objem Vasich osobnych nakupov v kalendarnom mesiaci, vyjadreny v bodoch VP.

SKUPINOVY OBJEM BODOV - Group Volume Units (GVU) —je su¢tom Vasich osobnych nakupov a ndkupov Vasej skupiny rozvoja
bez Riaditel'ov a ich sieti v danom kalendarnom mesiaci vyjadreny v bodoch.

GLOBALNY OBJEM (GVR) - suéet objemov nakupov skupiny rozvoja (bez osobnych nakupov a uskutoénenych transferov bodov)
a objemu nakupu vsetkych Riaditel'ov a ich sieti az po desiatu liniu.

TRANSFER BODOV- proces prevodu bodov medzi Sponzorom a ¢lenmi jeho siete.
ZUCTOVACIE OBDOBIE - doba, za ktora Spoloénost’ prepoéitava vysledky prace pre vyplatu odmeny —- KALENDARNY MESIAC.

KVALIFIKACIA- ukazovatele objemu predaja a prace so svojou §truktirou, ktoré mate splnit’, samostatne alebo so svojou skupinou, aby ste
ziskali (¢i potvrdili) svoj status a pripadne odmeny.

ODMENY - Marketingovy plan predklada $iroku $kalu odmien za propagovanie produkcie firmy a zvySovanie obratu. Zakladnou odmenou je
moznost’ zvySovania a udrZania zliav na nakup produkcie. Pre aktivne osoby, zacielené na zarobok je rozpracovany systém finan¢nych a
vecnych odmien v rozsahu od malého zarobku az po seriéznu podnikatel'skl ¢innost'.

PROVIZIA (KOMISIA) — odmena vypocitana z cenovych rozdielov statusov za objem nakupov jeho skupiny rozvoja.

PREMIOVA ODMENA (BONUS) - odmena za objemy nakupov organizacii Riaditelov podl'a pravidiel marketingového planu Spoloénosti.
DOPLNKOVA ODMENA-odmena za splnenie podmienok kratkodobého alebo dlhodobého motivaéného programu na podporu rozvoja siete.

MOTIVACNE PROGRAMY - nadstavbova &ast’ marketingového planu obsahujica sibor motivaénych nastrojov na zvySovanie
predaja produkcie a doplnkovych odmien pre aktivnych distributorov. St napisané v samostatnej Casti, ktora je neoddelitelnou sucastou
MP firmy.

HLBKA ODMIEN - poéet linii, z ktorych sa Vam pogitaji prémie (bonusy).



ZUZENIE SIETE — stvisi s hibkou odmeny, vo vztahu k vypoétu odmien je ziZenie siete eliminacia neaktivnych &lenov siete, ktori v
kalendarnom mesiaci nesplnili kvalifika¢né normy, neziskavaji odmeny, stavaji sa "neviditelI'ni" a odmena za pracu ich siete prechadza k
Riaditel'ovi na vysSiu poziciu, ktory v danom mesiaci kvalifikacné normy splnil. ZiiZenie siete sa tyka len odmien v danom mesiaci, netyka
sa kvalifika¢nych noriem.

SEK — vnutorny doklad Firmy, ktory preukazuje vysku odmeny za zi&tovacie obdobie.

OSOBNY NAKUP - nakup vykonany priamo na Vase registracné ¢islo, nie transferom od Sponzora.
PRIVILEGOVANE NAKUPY - nikupy, s ktorymi je spojena uréitd vyhoda, napriklad manaZérsky vstup 700 bodov, riaditel'sky vstup
3000 bodov. Takéto nakupy je mozné vykonat’ len ako osobné nakupy.

ROCNE PREDLZENIE - poplatok za prediZenie evidencie v databaze registrovanych osob. PrediZenie evidencie sa vykonava kazdoroéne po
uplynuti vyrocia registracie spolu s nakupom tovaru, alebo samostatne. Bez predlzenia registracie nie je mozné nakupovat’ ani prijat’ odmenu.
Vyska poplatku je rozdielna podl'a dosiahnutého statusu.

INFORMACIE O PRACI SIETE - informacie z databazy o objeme nakupov registrovanych osob v sponzorskych liniach. Informacie su
¢lenené do Styroch samostatnych vytlackov:

Work Net — siet’ Vasich aktivnych (pracujtcich) osob,

Current Net — cela siet’, pracujuci i nepracujuci ¢lenovia Vasej siete,

Branch Net — prehl'ad riaditel'skych vetiev vo Vasej prvej linii,

Develop Group — vypis prace skupiny rozvoja.
Tuto informéaciu mozete ziskat’ kedykol'vek po vykonani registracie na oficialnej stranke firmy www.drnona.net, pripadne v obsluznom
mieste Spolo¢nosti.

RADA - je uzemny organ aktivnych Distributorov Spresniujtci etické pravidla, pravidla reklamy, postupy Sirenia produkcie a vyuzitia vyhod
marketingového planu podl'a podmienok a zakonov prislusnej krajiny. Po publikovani Spresiujucich pravidiel na www.drnona.eu sa tieto
pravidla stavaju zaviznymi pre vSetkych registrovanych ¢lenov. Rada je kontaktnou osobou medzi registrovanymi osobami a vedenim Firmy,
pripadne vedenim Spolo¢nosti - regiondlnym zastupcom Firmy v danej krajine, ktora predklad4 poziadavky a nadvrhy na zmeny v ¢innosti
Firmy a opatrenia voci registrovanym ¢lenom pri poruseni stanovenych pravidiel.

ETICKY KODEX - etické pravidla spravania sa osob zaoberajucich sa ponukou produkcie Firmy, ktoré je povinny dodrziavat’ kazdy
registrovany ¢len. Ich poruSovanie moze viest’ k zruseniu registracie.



KARIERNY POSTUP A STATUSY

Marketingovy pldn rozliSuje tri zakladné stupne - STATUSY : KONZULTANT, MANAZER, RIADITEL.

Podmienky dosiahnutia a udrzania tychto troch zékladnych statusov st rovnaké pre Zvyhodneného Zakaznika i Distributora, rozdiel je len v
tom, Zze Zvyhodneny Zakaznik nevykazuje prijem.

KONZULTANT - zPava 20%
Tento status je prvym stupiiom v marketingovej Struktire, dosiahnete ho automaticky uskuto¢nenim svojej registracie.

I Pozor: Ak sucasne s registraciou urobite prvy osobny nakup vo vyske min. 250 bodov, dostanete darcek - produkt v hodnote 28 bodov
(Dynamicky krém, alebo produkt podla akcie v danom mesiaci), takze Vasa zl'ava pri tomto nakupe je min. 28%!

Vysady Konzultanta
1. Nékup tovaru so zl'avou 20%
2. Dosiahnutie vyssich statusov v marketingovej Struktare prostrednictvom osobnych nakupov a nakupov svoje siete s podmienkou
otvoreného systému pripocitavania bodov:
a) jednorazovym osobnym nakupom Vv hodnote asponi 100 bodov je systém otvoreny s okamzitou platnostou a kazdy Vas nasledujtci
nakup alebo nakup Vasej siete sa pripo¢itava na Vase konto
b) niekol’kymi nakupmi v hodnote aspon 150 bodov v priebehu kalendarneho mesiaca je systém otvoreny na zac¢iatku nasledujuceho
mesiaca a Vase nakupy a nakupy Vasej siete zrealizované v nasledujiicom mesiaci sa pripo€itavaju na Vase konto
c) transferom od Sponzora v minimalnej vyske 100 bodov je systém otvoreny na zaéiatku nasledujiiceho mesiaca a Vase nakupy
a nakupy Vasej siete zrealizované v nasledujiicom mesiaci sa pripo¢itavaju na Vase konto.




Schéma ¢.1 Priklad pripocitavania bodov
(ako sa stat’ Manazérom)

MANAZER
GVU 1000 Nr. 2
PVU 100 200

%

NI’.l100 / / . \

/ 50 134 250

|
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150

100 PVU +250 VP (body z organizacie ¢.1) + 650 (body z organizacie ¢.2) = 1 000 skupinovych bodov (GVU)

3. Pri kazdom osobnom nakupe v minimalnej hodnote 300 bodov dostanete darcek - produkt v hodnote 28 bodov (Dynamicky krém, alebo
produkt podla akcie v danom mesiaci), takze Vasa zl'ava pri tomto nakupe je min. 27%!
4. Vyuzitie Motivaénych programov urenych pre tento status.

Prijmy Konzultanta
1. Ziskanie prijmu z maloobchodného predaja, to znamend 25% z Ciastky vynaloZenej na nakup tovaru.

Vysvetlivka:
Preco ziskavate prijem 25% z maloobchodného predaja?
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Napr.: Cena produktu je 100 VU dohodnutych jednotiek. Pokial’ kupite produkt ako Konzultant s 20% zl'avou za 80 VU a predavate ho za 100
VU, Vas prijem je 20 VU, co je 25% z 80 VU — cCiastky vynaloZenej na jeho nakup.

2. Prijem za pracu svojej siete podl'a motivaénych programov, napriklad konzultantsky bonus
Vysvetlivka:
Firma nad rdmec prijmov garantovanych Marketingovym pldnom stanovuje kratkodobé a dlhodobé Motivacné programy pre jednotlivé statusy.
Tieto doplnkové odmeny st vel'mi lukrativne, venujte im pozornost’. Informacie ziskate od svojho Sponzora.

Podmienky udrzania statusu Konzultant

Jedinou podmienkou pre udrzanie statusu Konzultant je prejavit’ svoju aktivitu osobnym nakupom v akomkol’vek objeme aspon
raz v priebehu 12 mesiacov.
Vysvetlivka:
Vs posledny osobny nakup bol uskuto¢neny v aprili tohto roka, ak do aprila nasledujiceho roka nevykonate Ziadny osobny nakup, ste
neaktivnym Konzultantom a od nasledujuceho mesiaca - méja, je Vasa registracia zruSena (vymazana z databazy). Vasa siet’ automaticky
prechadza k Vasmu sponzorovi. Stat’ sa opat’ Konzultantom Firmy je mozné len novou registraciou.

MANAZER - zPava 33%
Druhy stupenn v marketingovej Struktare, tento status mozno dosiahnut’ dvoma spdsobmi:

1) Sucet Vasich osobnych bodov a bodov ¢lenov Vasej siete (GVU) dosiahne 1000 bodov (schéma ¢. 1). Od tohto okamihu sa stavate
Manazérom s pravom na 33% zl'avu pri vSetkych d’alsich ndkupoch. Doba za ktortt mozno takto dosiahnut’ statusu Manazér nie je
obmedzena.

2) Jednorazovym osobnym nakupom vo vyske aspoit 700 bodov, s moznost'ou uz tento nakup realizovat’ so zl'avou 33%. K tomuto
nakupu Vam Firma daruje d’alSich 300 bodov, takze na VaSom konte bude 1000 bodov a vecny darcek v hodnote 23 bodov (Telové
mlieko Solaris alebo produkt podla akcie v danom mesiaci). Tymto okamihom ziskate status Manazér.

Pozndmka: Darovanych 300 bodov sa nepripocitava do skupinového objemu Sponzora (GVU) a nepatri za ne provizia a odmeny.

Vysady Manazéra
1. Nakup produktov so zl'avou 33%.
2. Moznost’ d’alsieho kariérneho postupu na status Riaditel’, realizovanim osobnych nakupov a nakupov Vasej siete. Body sa Vam
pripoc€itaji aj Z Manazéra, pokial’ je vo vaSej sieti. Rovnost’ statusu nema vplyv na pripoc¢itavanie bodov (vid’ schéma ¢.2).
3. Pri kazdom osobnom nakupe v minimalnej hodnote 300 bodov dostanete darcek - produkt v hodnote 23 bodov (Telové mlieko Solaris,
alebo produkt podl'a akcie v danom mesiaci), takze pri zapocCitani darceka Vasa zl'ava tohto nakupu je min. 38%!
4. Vyuzitie motivaénych programov urc¢enych pre tento status, napriklad konzultantsky bonus .
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Prijmy ManazZéra

1. Ziskanie prijmu z maloobchodného predaja - 50% sumy vynalozenej na jej ndkup
Vysvetlivka:
Preco ziskavate prijem 50% z maloobchodného predaja? Napr. cena produktu je to 100 VU zmluvnych jednotiek. Kupili ste produkt s 33%
zl'avou (za 67 VU) a predavate za 100 VU. Vas prijem je 33 VU ¢o je 50% z 67 VU vynaloZenych na ich nakup.
2. Ziskavanie provizie 13% z nakupov Konzultantov Vasej siete. Kvalifikaciou pre ziskanie provizie je osobny nakup aspon za 100 bodov v
danom kalendarnom mesiaci (alebo minimalne 100 bodov ziskanych transferom), inak provizia prechadza na vyssieho Sponzora, ktory
podmienku splnil. Tato podmienka sa tyka iba ziskania provizie, netyka sa pripocitavania bodov zo siete (vid’ schéma ¢.2).

Schéma é. 2

Pripocitavanie bodov a vypocet provizie Manazéra

M 0 GVU=610
PVU>100
M 0 =110 PVU
M 1=80PVU
K1 =120 PVU i
M 2 = 150 PVU &
K2.1 =50 PVU M 1 GVU=500
K2.2 =100 PVU PVU<100 M 2 v
120 300 PVU=100
Kl 50 100

13 % 13 %

GVUM2=M2 + K2.1 + K2.2

150 + 50 + 100 = 300 K2.1 K 2.2
GVUM1=MI1 + K1 + M2

80 + 120 + 300 = 500
GVUMO=MO0 + M1

110 + 500 = 610
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3. Prijem za préacu svojej siete podl'a motiva¢nych programov.
Vysvetlivka:
Firma nad ramec prijmov garantovanych Marketingovym planom stanovuje kratkodobé a dlhodobé Motivaéné programy pre jednotlivé statusy.
Tieto doplnkové odmeny su vel'mi lukrativne, venujte im pozornost’. Informacie ziskate od svojho Sponzora.

Podmienky udrZania statusu Manazér
Jedinou podmienkou pre udrzanie statusu ManaZzér je prejavit’ svoju aktivitu osobnym nakupom v objeme asponi 100 bodov v jednom
mesiaci v priebehu 12-tich mesiacov od dia potvrdenia statusu Manazér.

Vysvetlivka:

Status Manazér ste dosiahli 13. februara tohto roka, ak do 13. februdra nasledujiceho roka nevykonate v jednom mesiaci osobny nakup v
objeme minimalne 100 bodov, ste neaktivnym ManaZzérom, od 14. februara pridete o status Manazér a vratite sa na status Konzultant a pridete
0 doteraz pripocitané body. Na Vasom osobnom konte je iba otvoreny systém pripo¢itavania bodov, t. z. 100 bodov. Vasa siet’ je zachovana.
Ak chceete opét’ dosiahnut’ status Manazér, je potrebné spolu so svojou sietou nahromadit’ 1000 bodov, alebo vykonat jednorazovy zvyhodneny
nakup v hodnote 700 bodov v obdobi pocas jedného roka od datumu straty tohto statusu, inak opat’ na Vasom konte zostane 100 bodov.

RIADITEEL - zPava 40%

Treti stupent v marketingovej Strukttre. Tento status mozno dosiahnut’ dvoma spdsobmi:

1. Sucet Vasich osobnych bodov a bodov Vasej siete (GVU) dosiahne minimalne 4500 bodov. Od tohto okamihu sa stavate Riaditel'om s
pravom nakupovat so zl'avou 40%.
Jednorazovym 0sobnym nakupom v hodnote 3000 bodov s moznost'ou uz tento nakup realizovat’ so zl'avou 40%. Pri tomto nakupe
dostanete vecny daré¢ek v hodnote 51 bodov (Dynamicky krém a Telové mlieko Solaris).
Hodnota nakupu 3000 bodov sa zapocitava do skupinovych bodov (GVU) najblizsieho sponzora, ktory v danom mesiaci splnil
podmienku 100 osobnych bodov.

Vysady Riaditel’a

1. Nékup produktov so zl'avou 40%.

2. Moznost’ budovania profesionalneho kariérneho postupu na vyssej Grovni so statusom Riaditel’ podl'a danych podmienok.
3. Vyuzitie motiva¢nych programov urcenych pre tento status.

Prijem Riaditel’a
1. Ziskanie prijmu z maloobchodného predaja - cca 67% sumy vynalozenej na jej nakup.
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Vysvetlivka:
Preco ziskavate prijem 67% z maloobchodného predaja? Napr. cena produktu je 100 VU zmluvnych jednotiek. Kupili ste produkt so
zl'avou 40% (za 60 VU) a predédvate za 100 VU. Vs prijem je 40 VU ¢o je 67% z 60 VU vynalozenych na nakup.

2. Provizie z ndkupov vasej skupiny rozvoja: 7% z nakupov ManaZzérov, 20% z nakupov Konzultantov. Kvalifikaciou pre ziskanie
tejto provizie je osobny nakup v hodnote aspont 100 bodov v danom kalendarnom mesiaci. Inak provizia prechadza na vyssiecho
Sponzora, ktory podmienku splnil (schéma ¢. 3). Tato podmienka sa tyka iba ziskania provizie, pri jej nesplneni sa Vas status a
zl'avy nemenia.

3. Mesacna prémia (bonus) za pracu organizacii Vasich Riaditel'ov. Prémia sa vypocitava v percentach z objemu skupinovych bodov
Riaditel'ov (GVU), ktori st zaregistrovani vo Vasej sieti v jednotlivych linidch:

z 1. linie — 8%

z 2. linie — 6%

z 3. linie — 4%

z 4. linie — 2%
Pre priznanie bonusu je potrebné splnit’ kvalifikaéna podmienku minimalne 100 osobnych bodov (PVU) a zarovei minimalne
1500 skupinovych bodov (GVU). Plnenie tejto kvalifikacnej normy sa netyka zuZenie siete.

Vynimka: Tato kvalifika¢na podmienka sa upravuje pre Riaditel'a (Sponzora), ktorému sa objavi v jeho sieti prvy Riaditel’.
Riaditel’ (Sponzor) dostane prémie uz pri mesa¢nom skupinovom objeme 1000 bodov (GVU) a 100 osobnych bodov (PVU). Tato vynimka
plati nasledujuce tri mesiace po uzavreti daného mesiaca, v ktorom sa objavil prvy riaditel. Ak sa v priebehu tychto troch mesiacov objavi
v sieti d’alsi Riaditel’, nema to na vynimku vplyv, vynimka sa nerusi.

Podmienky pre udrzanie statusu Riaditel’

Podmienkou pre udrzanie statusu Riaditel’ je prejavit’ svoju aktivitu v priebehu 12-tich mesiacov od diia potvrdenia statusu Riaditel’ a
realizovat’ minimalne v jednom mesiaci osobny nakup v objeme aspon 100 bodov a zaroven v priebehu tychto 12-tich mesiacov nahromadit’ na
svojom konte 300 skupinovych bodov (so zapocitanim osobnych 100 bodov).

Vysvetlivka:

Status Riaditel’ ste dosiahli 25. maja tohto roka. Ak do 25. maja nasledujuceho roka nevykonate v jednom mesiaci osobny nakup v objeme
aspon 100 bodov a sthrn skupinovych bodov za toto obdobie nie je aspon 300 bodov (musia byt’ splnené obe podmienky), od 26. maja stracate
status Riaditel’. Vratite sa na status ManaZér a stracate doteraz pripocitané body. Na Vasom osobnom konte zostanti body na tirovni
manazérskej kvalifikacie, t. z. 1000 bodov. Vasa siet’ je zachovana. Ak chcete opat’ dosiahnut’ status Riaditel’, je potrebné spolu so svojou
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sietou nahromadit’ 4500 bodov, alebo realizovat’ jednorazovy zvyhodneny nakup v hodnote 3000 bodov pocas jedného roka od datumu straty

tohto statusu, inak opét’ na Vasom konte zostane 1000 bodov.

Vypocet provizie pre Riaditel’a

schéma ¢. 3

40%
y
20%
er% - o
z ava" s
20%
20% 33%
20% 229 - zlava
/
zlava o
13%
20%
zlava 20% 13%
" zlava
20%
' Riaditel 208 Z
= zlava
Manazer
Konzultant
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schéma ¢. 4

6%

4%

Prémie za prdace Riaditel’skych organizdcii

S ’ %
LiNIA 0 RIADITEL A ity <

LINIA 1 RIADITEL B

8%

6%

LINIA 2 RIADITEL C

8%

4%

LINIA 3 RIADITEL D

6%

2%
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Schéma ¢&. 5

Tabul’ka vypoctu odmien

STATUS PROVIZIA BONUSY
Z Z Z Z Z
Konzultanta | Manazéra | Konzultanta Manazéra Riaditela

KONZULTANT 10%" 10%"
Zrava 20% zo zmluvnej ceny.
MANAZER
Zlava 33% zo zmluvnej ceny. 13% 6,6 %" 6,6% "
Ziskanie statusu:
1000 GVU alebo jednorazovy nakup 700 PVVU
RIADITED
ZPava 40% zo zmluvnej ceny. 8%
Ziskanie statusu: 20% 7%

4500 GVU alebo jednorazovy nakup 3000 PVU

) Tieto bonusy st vyplacané na zaklade splnenia podmienok "Konzultantského bonusu", ktory je sidastou
motivaéného programu - priloha tohto marketingového planu
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VysSie stupne statusu ,,Riaditel*
podmienky pre jeho ziskanie a hlbka linii pre vypocet prémii

Status Skupinovy riaditel’ az Prezident riaditel’ je potrebné obhajit’ kazdy mesiac, t. z. pridel'uje sa podl'a vysledkov
konkrétneho kalendarneho mesiaca.

. L. Minimalny Hibka linii
_ Statu.sy - Pocet .prz}cu1uc10h clobilny ore vypotet
Vyssieho Riaditel’a Riaditel’ov objem bodov globalnych bodov
RIADITEL 4
SKUPINOVY RIADITEL 2 5 000 5
VEDUCI RIADITEL 3 15 000 6
MAJSTER RIADITEL 4 25 000 6
JANTAROVY RIADITELD 5 35 000 7
STRIEBORNY RIADITEL 6 50 000 7
RUBINOVY RIADITEL 7 75 000 8
ZLATY RIADITEL 8 100 000 8
ZAFIROVY RIADITEL 8 (min. 1 Majster) 250 000 9
PLATINOVY RIADITEL | 9 (min. 2 Majster) 400 000 9
DIAMANTOVY RIADITEL | 10 (min. 4 Majster) 750 000 10
PREZIDENT RIADITEL, | 12 (min. 6 Majster) | 1000 000 10+0,5% z rocného
objemu bodov Firmy




Tabul’ka vypoctov prémii (bonusov)

”

$ \! \ \ \ > [
\25 E;u_u o ;u >Z--_l";-_n | D> ;u Bu 2
= OW | QO W ww| QoW £ w W s W >Ww| gWw = w) i
N ElzE|lSEEFElgEQEQE EE|QEIZSE|ZE|QE
Z 5 o 0|00 8o« @0/E£ 0| S0 £0|g8|NQ
$2 25z 22|55 235/g93Rg 55/E5/53/¢2

@) - L4 o) *
1.linia 8% 8 % 8 % 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8%
2.linia | 6% 6 % 6 % 6% 6% 6 % 6 % 6% 6% 6% 6 % 6 %
3.linia | 4% 4% 4% | 4% 4% 4% 4% | 4% 4% 4% 4% 4%
4.linia | 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
5. linia 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
6. linia 05% | 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
7. linia 05%| 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
8. linia 05%| 1% 1% 1% 1% 1%
9. linia 05%| 1% 1% 1%
10. linia 0,5% |0,5%

Kvalifikaciou pre vyplatu prémii (bonusov) je realizacia osobného ndkupu (PVU) minimalne 100 bodov a sucasne skupinového (GVU)

* Prezident Riaditel’ taktiez ziska podiel z 0,5% ro¢ného objemu bodov Spolo¢nosti

minimalne 1500 bodov
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10.

11.

12.

Rekapitulacia vypocétu prémii (bonusov)
Riaditel’ - dostane bonus do 4. linie svojich vetiev.
Skupinovy Riaditel’ - Riaditel’, ktory v beznom mesiaci ziska minimalny objem 5 000 globalnych bodov (GVR) a ma dve pracujuce
riaditel'ské vetvy v prvej linii. Za tento status ziska bonus do 5. linie svojich vetiev.
Veduci Riaditel’ - Riaditel’, ktory v beznom mesiaci ziska min. 15 000 GVR a ma 3 pracujuce riaditel'ské vetvy v prvej linii. Za tento
status ziska bonus do 6. linie svojich vetiev.
Majster Riaditel’ - Riaditel’, ktory v beznom mesiaci ziska min. 25 000 GVR a ma 4 pracujtce riaditel'ské vetvy v prvej linii. Za tento
status ziska bonus do 6. linie svojich vetiev.
Jantarovy Riaditel’ - Riaditel’, ktory v beznom mesiaci ziska min. 35 000 GVR ama 5 pracujucich riaditel'skych vetiev v prvej linii.
Za tento status ziska bonus do 7. linie svojich vetiev.
Strieborny Riaditel’ - Riaditel’, ktory v beznom mesiaci ziska min. 50 000 GVR a ma 6 pracujucich riaditel'skych vetiev v prvej linii.
Za tento status ziska bonus do 7. linie svojich vetiev.
Rubinovy Riaditel’ - Riaditel’, ktory v beznom mesiaci ziska min. 75.000 GVR a ma 7 pracujucich riaditel'skych vetiev v prvej linii. Za
tento status ziska bonus do 8 linie svojich vetiev.
Zlaty Riaditel’ - Riaditel’, ktory v beznom mesiaci ziska min. 100 000 GVR a ma 8 pracujucich riaditel'skych vetiev v prvej linii. Za
tento status ziska bonus do 8 linie svojich vetiev.
Zafirovy Riaditel - Riaditel’, ktory v beZnom mesiaci ziska min. 250 000 GVR a ma 8 pracujucich riaditel'ov, z nich asponi 1 ma status
Majster riaditel’. Za tento status ziska bonus do 9 linie svojich vetiev.
Platinovy Riaditel’ - Riaditel’, ktory v beZnom mesiaci ziska min. 400.000 GVR a ma 9 pracujucich riaditel'ov, z nich aspon dvaja maju
status Majster riaditel’. Za tento status ziska bonus do 9 linie svojich vetiev.
Diamantovy Riaditel’ - Riaditel’, ktory v beZnom mesiaci ziska min. 750.000 GVR a ma 10 pracujucich riaditelov, z ktorych aspon
Styria maju status Majster riaditel’, namiesto jedného Majstra Riaditel'a moZe byt’ jeden Zlaty Riaditel’ v prvych 8 liniach. Za tento
status dostane bonus do 10 linie svojich vetiev.
Prezident Riaditel’ - Riaditel’, ktory v danom mesiaci ziska min. 1.000.000 GVR a ma 12 pracujtcich riaditelov, z ktorych najmene;j
Siesti maju status Majster riaditel’, namiesto jedného Majstra Riaditel'a moze byt’ jeden Zlaty Riaditel’ v prvych 8 linidch. Za tento status
dostane bonus do 10 linie svojich vetiev.
Prezident riaditel’ ma pravo na podiel prezidentskej prémie v hodnote 0,5% z ro¢ného objemu bodov celej Spolo¢nosti. Prémia je
vyplacana jedenkrat ro¢ne. * vid’ priklad

* Priklad:

1.
2.
3.

Riaditel’ A plnil 6 mesiacov v roku podmienky na poberanie prezidentskej prémie.
Riaditel’ B plnil rovnaké podmienky po dobu 3 mesiacov.
Riaditel’ C plnil podmienky potrebné na ziskanie prémie po dobu 9 mesiacov.
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Mesiac, ked’ boli splnené vyssie podmienky, povazujeme za Cast’ prezidentskej prémie, to znamend 3+6+9 = 18 Casti. Objem 0,5% celoro¢ného
poctu bodov Firmy sa rozdeli na 18 Casti, takto:

Riaditel’ A ziska 6 Casti

Riaditel’ B ziska 3 c¢asti

Riaditel’ C ziska 9 Casti

oo

Pravidla pre vyplacanie provizii a odmien

Zakladnou podmienkou pre vypocet vSetkych prémii (bonusov) Riaditelov aj v akomkol'vek vyssom statuse je splnenie mesacnej
kvalifikacie, t. z. zrealizovanie nakupov v objeme aspofi 100 osobnych bodov (PVU) a sucasne aspon 1500 skupinovych bodov (GVU)
Provizie a odmeny su vyplacané po uzavreti zi¢tovacieho obdobia, to znamend nie skor ako piaty pracovny den nasledujiceho
kalendarneho mesiaca.

Odmeny st vyplacané Spolo¢nost'ou (regiondlnym zastupenim Firmy), kde je Distribltor registrovany, pripadne preregistrovany na
svoju ziadost’ do iného regionu - ¢islo registracie a pozicia Vv Sieti sa pri preregistracii nemeni.

Podkladom pre vyplatenie odmien je Sek spracovany programom na zaklade objemov nakupov siete v danom mesiaci. Sek udava sumu
v EUR bez DPH.

Odmeny su vyplacané v mene prislusnej krajiny, v kurzovom prepocte podla kurzu cennika mesiaca, za ktory je odmena vyplacana.
Odmena sa vyplaca spésobom a dokumentom podla zakonov prislusnej krajiny.

Neplatitel'ovi DPH nemozno do sumy odmien zapocitavat’ DPH.

Pravidla prevodu bodov v sieti
TRANSFER

Registrovany ¢len ma pravo na nakup produktov od svojho Sponzora. V zaujme spravodlivého zachovanie bodov v systéme, je mozné

nakupené body transferovat’, pricom je nutné dodrziavat’ nasledujuce pravidla:

PonE

Transferovat’ body je mozné len zo svojho osobného nakupu (PVU), nie je moZné transferovat’ body od nizsej linie (GVU).

Transferovat’ je mozné len body (PVU) nakipené v danom kalendarnom mesiaci.

Na konte osobného nakupu (PVU) transferujucej 0soby musi zostat’ 100 bodov - zakladny ukazovatel’ vlastnej aktivity.

Sucet bodov, ktoré je mozné transferovat’ je PVU bezného mesiaca minus 100 bodov zostavajucich na osobnom konte transferujuceho.
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11.
12.

13.

14.

Transferovat’ body je mozné len vo vlastnej sieti, do niz§ich linii vo vnutri svojej skupiny rozvoja.

Nie je mozné vykonat’ transfer bodov na osoby v niz$ej linii, v ktorej ¢ele je Pracujici Riaditel’.

Na osoby v nizsej linii je mozné vykonat transfer len za podmienky, Ze vSetci Riaditelia medzi Vami a touto osobou su Nepracujuci
Riaditelia - nesplnili podmienku nakupu 100 osobnych bodov v danom mesiaci.

Transferovany objem bodov Vam zostava v objeme skupinovych bodov (GVU), odpocita sa z objemu osobnych bodov (PVU) a
nezapocitava sa do globalnych bodov (GVR).

Objem bodov ziskanych transferom sa pripocdita aZ po uzavreti databazy kalendarneho mesiaca.

. Ak ste dosiahli otvorenie systému pripoc¢itavania bodov alebo zmenu svojho statusu transferom, prejavi sa tato zmena az od

prvého pracovného diia nasledujiceho mesiaca.

Z transferovanych bodov sa nevypocitava provizia.

Registracia transferu bodov sa realizuje na zaklade vypisaného formulara doruc¢eného najneskor v pracovnych hodinach predposledny
pracovny den daného mesiaca do kancelarie Spolo¢nosti osobne, postou, faxom alebo e-mailom.

Pocita¢ovy systém transfer bodov nevykona, ak: je transferovanych viac bodov ako je PVU transferujuceho; na konte PVU
transferujticeho nezostalo 100 bodov; transfer je realizovany na osobu mimo vlastnu siet’; transfer je realizovany vo vlastnej sieti, ale
pod pracujuceho Riaditel’a; transfer smerom nahor v sieti, kK Sponzorom.

Transferom nemozno realizovat’: privilegované nadkupy; osobné nakupy; ndkupy osobnych bodov potrebnych na potvrdenie
kvalifikacie statusov a odmien.

Pravidla zuzenia siete

Zzenie siete je vykonavané v ramci uzavierky mesiaca, po doruceni vSetkych mesacnych nédkupov a transferov do centralnej databazy.
ZUZenie siete a podla toho prepocet provizii a prémii sa tyka len prisluSného mesiaca, nema vplyv na mesiace nasledujiice. ZiZenim siete
zostava nedotknuté pravo na nakup v zl'avach podl'a dosiahnutého statusu.

Koho sa zzenie siete tyka:
1. Nepracujici Manazér. Manazér, ktory v kalendarnom mesiaci nezrealizoval 100 osobnych bodov (PVU) nedostane provizie zo

svojej siete. Jeho provizia prechadza na najblizsieho Sponzora, ktory je v pozicii Pracujiceho. Ak je to Riaditel’ (majtci inak narok
na 7% z objemu nakupov siete daného ManaZzéra), ziskava 20% z konzultantov nepracujuceho Manazéra, ako za vlastna skupinu
rozvoja. Pozri schému ¢€.6.

Pasivny Riaditel. Riaditel’, ktory v kalendarnom mesiaci nedosiahol 1500 skupinovych bodov (GVVU), ale realizoval aspon 100

osobnych bodov (PVU), nedostane prémie (bonusy) zo svojich riaditel'skych sieti. Tie prechadzaju na najblizsicho pracujuceho
riaditel’a. Pasivny riaditel’ dostane len proviziu (komis) z objemu nakupu svojej skupiny rozvoja. Pozri schému ¢.7.
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Nepracujuci Riaditel’. Riaditel’, ktory v kalendarnom mesiaci nedosiahol 1500 skupinovych bodov (GVU), a nerealizoval 100
osobnych bodov (PVU), nedostane prémie ani provizie zo svojich sieti. V désledku z(Zenia siete pre vypocéet odmien sa cela siet’
nepracujuceho Riaditela postuva k prvému Pracujicemu riaditelovi (respektive pasivnemu riaditel'ovi) na vyssej urovni. Nepracujuci
riaditel’ nedostane Ziadne odmeny, tie sa posuvaju k jeho vyssim sponzorom, podl’a nimi splnenych kvalifikacnych noriem pre dany
mesiac. Posun provizii (komisov) nepracujtiiceho riaditel’a vid’ schéma ¢.8. Posun bonusov nepracujuceho Riaditel’a vid’ schéma ¢.9

Schéma ¢. 6
Nepracujici ManaZzér
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KONZULTANT
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Schéma ¢. 7
Pasivny Riaditel’
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Schéma ¢.8 Schéma é. 9
Nepracujiici Riaditel _ Celkovd schéma
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Doplnkové odmeny

Jednym zo zakladnych ciel'ov Firmy Dr.Nona International, Ltd. je neustaly rast blahobytu jej registrovanych osob. Okrem pravidelnych
mesacnych odmien, provizii a prémii, organizuje Firma r6zne druhy doplnkovych odmien, od mesaénych zliav a darc¢ekov az po dlhodobé
programy pre vsetky registrované osoby bez ohl'adu na status. Podmienky a podrobné pravidla Gcasti v jednotlivych motiva¢nych programoch
st v samostatne;j Casti, ktora tvori neoddelitelnti su¢ast’ Marketingového planu.

PRAVA ZUCASTNENYCH STRAN A PRAVIDLA REKLAMY FIRMY

Zakladnym dokumentom na vyjadrenie vlastnej vole pouzivat’ a d’alej pontikat’ produkty Firmy je Registracia Zvyhodneného zékaznika,
pripadne Distributora, prostrednictvom jej regionalneho zastupcu. Vyhlasenie distributora potvrdzuje Vasu G¢ast’ v sietovom marketingu ako
samostatnej ¢innosti vo svoj prospech a prospech Firmy. Ako Distribtor vykonavate svoju ¢innost’ v zhode so zakonmi a zavdznymi
predpismi prislusnej krajiny.

Vztah oboch stran nie je viazany pevnym pravnym ramcom - Zmluvou, je to dobrovol'na spolupraca subjektov a pravidla vzajomne;j
spoluprace st upravené tymto Marketingovym planom. Nestihlas s tymito pravidlami mézete vyjadrit’ zruSenim svojej registracie.

Zvyhodneny zakaznik a nezavisly Distribator nemaju k Firme pravne zavizky!

Firma poskytuje jednostranné prava a urcuje pravidla pre vzajomné vzt'ahy medzi registrovanou osobou a Firmou. Pri nedodrZani tychto
pravidiel je Firma opravnena registraciu zrusit. Registrovana osoba je vSak povinna oboznamit’ sa s pravidlami, ktorymi Firma upravuje
vzdjomné vztahy a tieto pravidla dodrziavat’, ak chce byt ucastnikom procesu ponuky produkcie Firmy. Ako a v akom rozsahu vyuzivat
poskytnuté prava je osobnou vecou kazdého ucastnika.

Registrovana osoba nie je opravnena domahat’ sa zmien pravidiel vydanych Firmou.
Registracia prebieha na zéklade VaSho dobrovolného priania. Na VaSe prianie je mozné¢ tiez registraciu kedykol'vek zrusit’ a to pisomnou
ziadost'ou o zruSenie, ak je takto registracia zruSend, nie je mozné po dobu 6 mesiacov vykonat novu registraciu.
Podpisanim registracie a zavedenim Vasich udajov do systému zaregistrovanych osob ste povinni:
e poznat pravidla distribcie produktov, pravidla reklamy a dodrziavat’ ich
dodrziavat’ vSetky zakony a predpisy krajiny, v ktorej sa realizuje predaj produktov Dr. Nona
dbat’ o dobré meno Firmy a obhajovat’ ho
neponukat’ produkciu za cenu nizsiu, ako je Spolo¢nostou odporucena pre prislusnu krajinu.
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Svojou registraciou nadobtidate pravo na:

nakup produktov so zl'avou podl'a svojho statusu

nakup vSetkych reklamnych materidlov, ktoré si v ponuke

tvorbu svojej organizacnej Struktiry (siete)

vymenu skusenosti s ostatnymi registrovanymi osobami

vykonévanie svojej ¢innosti bez izemného obmedzenia (v akomkol'vek meste, kraji, State)

zucCastnovat sa vSetkych motivaénych akcii Firmy

Ak ste v pozicii Distribator tak mate pravo na:

odmenu za pracu podla tohto marketingového planu

pouzitie loga "DR. NONA" na vyhotovenie svojich vizitiek, listovych papierov, atd’., pricom je vzdy povinnost’ oznacit’ ich svojim
menom a dodatkom "nezavisly distributor";

predaj alebo prevod (vratane dedi¢stva) svojej registracie a tym aj statusu a siete inym osobam, ak to neodporuje zasadam a etickému
kodexu a vzdy so suhlasom Firmy.

Firma nepripuast’a :

vystupovat’ menom Firmy ¢i Spolo¢nosti (regionalneho zéastupcu), vyhlasovat’ sa za ich konatel'a, pracovnika alebo zastupcu
podavat’ 1zivé informécie, poskytovat’ zaruky k produktom, pokial’ nie su garantované Firmou

kopirovat’ a mnozit’ tlatové, audio a video materialy Firmy za ticelom ich predaja

pouzivat’ nazov, logo a obchodnu znacku Firmy bez oznaenia "nezavisly distributor", "nezavisly konzultant"

menit’ svojho Sponzora

predavat’ za dumpingové ceny - ceny niz$ie, ako st stanovené cennikom v prislusnej krajine

vydavat’ materialy v akejkol'vek podobe, vratane elektronickej (stranky www) pod menom Firmy a Spolo¢nosti tak, aby klamne boli

povazované za ich materidly. VSetky materidly je nutné oznacit’ svojim menom a dodatkom "nezavisly distributor", "nezavisly

konzultant™
e Zzapisat sa ako Partner k inej registrovanych osobe

e ponukat, alebo propagovat produkty inych sietovych marketingov registrovanym c¢lenom Firmy, najmd na Skoleniach,

spolo¢enskych akciach ¢i v priestoroch spojenych s ¢innostou Firmy Dr. Nona.
Upozornenie: Porusenie tychto pravidiel moze viest’ k pripadnému zruseniu registracie zo strany Firmy.
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Postup pri rieSeni poruseni pravidiel MP a etického kédexu:

Pri poruSeni pravidiel marketingu Firmy ¢i hrubému priestupku voci Etickému kdédexu vratane doplnkov a zmien vykonanych Radou
distributorov v danej krajiny, je s porusujucou osobou vedené disciplinarne konanie, ktoré méze vyustit’ az zrusenim registracie.

Prvou institaciou rieSenia vzniknutého problému je RADA distribatorov, ktora vzajomnou komunikaciou s 0Sobou porusujiicou
pravidla a jej sponzorom, pripadne osobou, ktora bola poskodena a jej sponzorom, h'ada mimosudny postup odstranenia problému.

Ak mimostdny postup nie je mozny, alebo 0soba porusujuca pravidla nekomunikuje, postipi Rada problém k rieseniu vedeniu
Spolo¢nosti (regionalneho zastupcu), ktory ustne ¢i pisomne informuje narusujucu 0sobu o jej nevhodnom spravani a ak neuvedie svoje
konanie na spravnu mieru, bude jeho registracia zrusena.

Ak nedojde k primeranej naprave vzniknutej situacie ani po zasahu Spolo¢nosti, postupi dany problém vedeniu Firmy, ktora rozhodne o
d’alSom postupe, pripadne zruseni registracii 0s6b porusujucich pravidla.

Pri poruseni zakazu zmeny Sponzora sa cela siet’ vrati povodnému sponzorovi. Sponzor, ktory prijal uz zaregistrovani osobu do svojej
siete aj zaregistrovana 0soba budu pisomne informovani o poruseni pravidiel a z toho vyplyvajtcich nasledkov.

Opakované porusovanie - ak porusi osoba, uz raz pisomne upozornena pre neetické spravanie a porusovanie pravidiel, bude jej
registracia zruSena okamzite a bez moznosti opdtovnej registracie, o ¢om je pisomne informovana.

V krajinach kde nie je ustanovend RADA distributorov, zastupuje jej ¢innost’ Spolo¢nost’ v spolupraci s vyssimi Sponzormi.

ZruSenie registracie nema vplyv na vyrovnanie zavdzkov Firmy, vzniknutych pred ddtumom zruSenia registracie.

Firma Dr. Nona Iternational, Ltd. :
e garantuje rovnaké prava vSetkym registrovanym 0sobam nezavisle na ich statuse
si vyhradzuje pravo na zmeny marketingového planu
zakazuje akukol'vek distribtitorsku ¢innost’ zamestnancom a pracovnikom vsetkych kancelarii Firmy i regionalnych Spolo¢nosti
vyhradzuje si pravo na jednostranné zruSenie registracie, ak boli porusené pravidla spoluprace a etiky
garantuje spravodlivé a v€asné vyplacanie odmien a prémii pri Gcasti v sut’aziach ohlasenych Spolo¢nostou
tieto prava a povinnosti Firma realizuje vV spolupraci so svojim regionalnym zastupcom (na Slovensku Spolo¢nost’ D.N.I.-EU, s.r.0.)

Pravidla predaja siete, pravo na dedi¢stvo
Predaj a darovanie siete:

1. Predaj a darovanie distribuc¢nej siete podlieha schvaleniu Spolo¢nost'ou na zéklade pisomnej ziadosti odovzdanej
regionalnemu zastupcovi s jeho vyjadrenim a s vyjadrenim 3 vyS$8ich sponzorov.

2. Spolo¢nost’ ma predkupné pravo na siet’.

3. Predaj a darovanie distribucnej siete musi byt’ vykonané pisomne a notarsky overené.
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4. Odpis dokumentu musi byt overeny centralou — vedenim Firmy v lzraeli.
5. Spolo¢nost’ ma pravo na poplatok stvisiaci s predajom vo vyske 10% z priemernej mesacnej hodnoty odmien, ktoré
predavajuci dostal od spolo¢nosti pocas poslednych 6 mesiacov.

ETICKY KODEX FIRMY
DR. NONA INTERNATIONAL, Ltd.

Kodex upravuje normy spravania registrovanych osob pri propagécii a bezprostrednom predaji produktov Firmy, s cielom zvysit
uroven obsluhy a vyhoviet' potrebam spotrebitel'ov, chranit’ ich zaujmy a zaujmy registrovanych osdb. Navodzuje korektné spravanie ku
konkurencii v rdmci vol'nej sitaze s dorazom na eticky aspekt.

Tento kodex je vnutornou etickou normou a jeho plnenie nie je mozné vymahat siidnou cestou. Najvyssia sankcia pri jeho neplneni je zrusenie
registracie, bez moznosti navratu a akychkol'vek naslednych néhrad.

Dodrziavanie pravnych noriem:

Vychadza sa zo zakladného predpokladu, ze vSetka Cinnost’ je konana v zhode s pravnymi predpismi prislusnej krajiny, kde je
registrovana osoba aktivna. Pravnu a ekonomickt zodpovednost’ vo¢i tymto zdkonom Kodex neupravuje, kazda osoba svoju ¢innost’ vykonava
Vv zhode so zavdznymi predpismi krajiny a na svoju zodpovednost.

Obsluha spotrebitera (klienta):
¢ Nie je mozné davat’ nepravdivé alebo zavadzajice informacie o uc¢inkoch produktov a pouzivat’ podvodné praktiky predaja.
e Nie je mozné zneuzivat' vo svoj prospech neznalost” spotrebitel’a, jeho vek, ochorenie, nedostato¢nu orientaciu alebo jeho nadSenie
z produkcie.
Nie je mozné spotrebitel'ovi vnucovat tovar pod falosnou zadmienkou, Ze je momentalne lacnejsi.
Nie je mozné narusovat’ sukromie spotrebitel'ov, kontaktovat’ ich v nevhodnej dobe, ¢i inak zasahovat’ do jeho stukromia.
Je povinnost’ou podat’ spotrebitel'ovi pravdivll informaciu o ti€inkoch produktov, spdsobe ich pouzivania a podmienkach reklamacie.
Je povinnost'ou vzdy dat’ spotrebitel'ovi kontakt na seba, pre pripad reklamécie ¢i dopliujicich informacii.
Je povinnost'ou dodat’ objednany tovar v dohodnutom termine.
Je povinnost’ou spravat’ sa k spotrebitel'ovi korektne, sluSne a s citlivym pristupom k jeho problémom.
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Informovanie zaujemcu o registraciu

Je povinnostou informovat’ zaujemcov o jeho pravach a povinnostiach vyplyvajacich z Registracie a Marketingového planu.

Je povinnost’ou pravdivo informovat’ zaujemcov o registraciu o vyhodach a nevyhodach spésobu, ktorym sa chce zaregistrovat’.

Je povinnost'ou informovat’ zaujemcov o Spojitosti jeho ¢innosti S pravnymi a ekonomickymi zakonmi krajiny.

Je povinnost'ou starat’ sa o registrovaného ¢lena svojej siete, pomahat’ mu v jeho praci, rozvijat’ jeho vedomosti a zru¢nosti.

Nie je mozné davat’ skreslené a nepravdivé informacie o ucinnosti produktov, 0 vyske a sposobe zarobku a Marketingovom plane.

Nie je mozné zaujemcoV o registraciu uvadzat’ do omylu, pouzivat’ nepravdivé alebo podvodné praktiky pre jeho ziskanie k spolupraci.
Nie je moZné pod akoukol’'vek zamienkou pozvat’ k spolupraci uz registrovani osobu u iného Sponzora.

Konkurencia

Nie je pripustné negativne hodnotit’ iné produkty, marketingovy plan alebo spdsob prace inych spolo¢nosti.
Pri pripadnom porovnani produkcie nie je mozné davat’ skreslené alebo nepravdivé informacie, ale len podlozené konkrétnymi faktami.
Je potrebné dodrziavat’ pravidlo slusnej konkurencie.

Reklamacie

Do prvého uskutoéneného nakupu, je mozné kedykol'vek zrusit’ registraciu a vratit’ ziskané materialy s pravom vratenia poplatku. Po
zaregistrovani nakupu do pocitacového systému sa poplatok nevracia. Tym nie je porusené pravo kedykol'vek poziadat o zruSenie
registracie.

Spolo¢nost’ zodpoveda za kvalitu tovaru, kupujlici ma pravo na vymenu zakipeného tovaru, ak jeho parametre nezodpovedaji popisu
na etikete, alebo zakonnym normam, pripadne ak vykazuje nedovolené zmeny vlastnosti v priebehu pouZivania.

Distribator zodpoveda za spravne informacie o pdsobeni produktu, v pripade reklamécie kupujiceho na sl'ubovanu uc¢innost je
Distribator povinny produkt odkupit’ na svoju tarchu a d’alej sa vystrihat’ nepravdivym informaciam.
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Cestne prehlasujem, Ze budem:

dodrziavat’ pravne normy, pravidla obsluhy klienta, pravidla informovania zaujemcov o registraciu, pravidla konkurencie a reklamacie,
dodrziavat’ pravidla marketingového planu firmy, budovat’ svoju siet’ pre ziskanie vyssich zliav alebo prijmu, pomahat’ inym v rozvoji
a uspechu,

riadit’ stratégiu svojej ¢innosti tak, aby nebola spdsobena ujma klientom a inym registrovanym ¢lenom a aby nebolo poskodené dobré
meno spolocnosti, ¢i sietovy marketing ako taky,

vSetky svoje skusenosti a znalosti odovzdavat’ osobam pre ktoré som Sponzorom,

pravdivo a bez zvelicovania poskytovat’ informacie o realnych moznostiach zarobku,

ponukat’ produkty uvazlivo na zaklade ich dobrej znalosti, bez vnucovania a v optimalnom mnozstve,

vSetky pripadné spory riesit’ s pochopenim a spravodlivo vo vztahu ku vSetkym zacastnenym,

lojalny voci Firme a jej produkcii a zaroven nebudem kritizovat’ konkurencné spolo¢nosti a ich produkciu,

vo svojom spravani kolegialny ku vSetkym registrovanym osobam Firmy,

predavat’ v cenach stanovenych cennikom pre prislusnt krajinu a zodpovedajicemu statusu kupujticej osoby.
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