


       អារម្ភកថា
	 	 	 	 	 					 		********

	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 ទំព័រ

១-  ការណែនាំ           ១ 

២-  និយមន័យ          ១

៣-  ការរ៉ែប់រង ការធានា ការបញ្ជូនផលិតផលមកវិញ      ៤

៤-  រចនាសម្ពន័នែបែែក់លើកទឹកចិត្ត និងគំរោងអាជីវកម្ម      ៥ 

៥-  តំណែងជា Manager និងលក្ខខណ្ឌតំរូវ       ៨

៦-  បែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ (Leadership Bonus –LB)     ៩

៧-  រង្វែន់លើកទឹកចិត្តបន្ថែមផែសែងៗទៀត       ១០

៨-  រង្វែន់សំរប់អ្នកចែកចាយឋានៈជា Manager និងធំជាង Manager    ១០

៩-  បែែក់លើកទឹកចិត្តរង្វែន់តែបូង (Gem Bonus)       ១៣

១០-  កម្មវិធីរង្វែន់លើកទឹកចិត្ត        ១៤

១១- កម្មវិធីចែកបែែក់ចំណូល (Profit Sharing )       ១៥ 

១២- ហ្វរអែវើអន្តរជាតិ (FLP GLOBAL)       ១៦ 

១៣- និតិវិធីក្នុងការបញ្ជែទិញ         ១៧

១៤-  គោលការណ៌ជែែមជែែងសារថ្មី        ១៨

១៥-  គោលការណ៌ជែែមជែែងអន្តរជាតិ       ១៨

១៦-  សកម្មាពដែលតែូវបានហាមឃាត់       ១៩

១៧-  គោលការណ៌កែុមហ៊ុន         ២១

១៨- ចែបាប់          ២៤

១៩-  បញ្ញែតិដាក់កំហិត         ២៥

២០-  កិច្ចពែមពែៀងសំងត់ និងការមិនបើកចំហរ       ២៧



មាតិការ

១	សេចក្តីផ្តើម
១.១ (ក)  កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវវើងបែូដាក់ ជាបែភែទបណ្តុំកែុមហ៊ុនអន្តរជាតិ ដែលបានផលិត និងចែកចាយផលិត ផលផ្តែច់មុខ  
   របស់ខ្លួនពាសពែញពិភពលោក និងបានបែើបែែស់យុទ្ធសសាសែ្តក្នុងការបែងចែកចំណែកទីផែសាររបស់ខ្លូនាមរយៈអ្នកចែក 
   ចាយឯករជែយដោយបានលើកទឹកចិត្ត ោយពួកគែបែើបែែស់ និងលក់ផលិតផល។កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់បាន
   ផ្តល់ជូនអ្នកចែកចាយរបស់ខ្លួននូវផលិតផលដ៏មានគុណាពបំផុត បុគ្គលិកជួយជែែមជែែង និងគំរោងអាជីវកម្ម  
   ដ៏យុត្តិធម៌។សាខារបស់កែុមហ៊ុនទាំងអស់ និងផ្តល់ជូនអតិថិជន និងអ្នកចែកចាយនូវបណ្តែរផលិតផល និងគំរោងអាជីវកម្ម
    ដើមែបីជួយបង្កើននូវអត្ថន័យជីវិតរបស់ពួកគែាមរយៈការបែើបែែស់ផលិតផល និងគំរោងអាជីវកម្ម ។អ្នករល់គ្នែនឹងទទួល 
   បានាពជោគជ័យគែប់ៗគ្នែបែសិនបើមានការអនុវត្តន៍តែឹមតែូវៅាមគំរោងអាជីវកម្មរបស់កែុមហ៊ុន ។អាជីវកម្ម  
   របស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើ មិនមានហនិភ័យដូចអាជីវកម្មផែសែងៗនោះឡើយ ហើយកែុមហ៊ុនក៏មានគោលការណ៌ក្នុងការទិញ
   ផលិតផលតែឡប់មកវិញផងដែរ ។ 
  (ខ) កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់មិនបានអះអាងថ រល់អ្នកចែកចាយនឹងទទួលជោគជ័យផ្នែកហិរិញ្ញវត្ថុដោយមិនបាន 
    ធ្វើការរឺពឹងផ្អែកៅលើការខិតខំបែឹងបែែងរបស់អ្នកដ៏ទែនោះទែ ។ បែែក់កំរែក្នុងកែុមហ៊ុន ហ្វរអែវើលីវើងគឺអាសែ័យៅ  
    លើការ លកផ់លតិផល។ អ្នកចែកចាយកែមុហ៊នុគ ឺមានលក្ខណៈ ជាឯករជែយ ហើយាពជោគជយ័ រឺបរជយ័របសព់កួគែ  
   វាអាសែ័យៅលើការខិតខំបែឹងបែែងរបស់ពួកគែផ្ទែល់ខ្លួន។
  (គ) កែុមហ៊ុនអែហ្វអែលភីបានទទួលាពជោគជ័យនៅលើទីផែសារអន្តរជាតិយូយារណស់មកហើយ ។ មូលដា្ឋែនគែឹះដែលជា
   គោលបំណងនែគំរោងទីផែសាររបស់កែុមហ៊ុន គឺផែសព្វផែសាយផលិតផល ហើយផ្តល់ោយអតិថិជនបែើបែែស់ផលិតផលដ៏
    មានបែសិទ្ធសាពនិងមាន គុណាពរបស់ខ្លួន។ គោលបំណងដែលយើងបានបង្កើតផែនការទីផែសារចែកចាយផលិតផលាម
   រយៈអ្នកចែកចាយនែះ គឺដោយសារតែយើងចង់កសាងអង្គាពលក់ដើមែបីផែសព្វផែសាយផលិតផល  ហើយនិងោយ
    អតិថិជនបានបែើបែែស់ផលិតផលរបស់យើង។ឮ 
  (ឃ)អ្នកចែកចាយឯករជែយគែប់តំណែងទាំងអស់ក្នុងផែនការគំរោងទីផែសារតែូវបានលើកទឹកចិត្តោយមានការលក់រយជា  
   រៀងរល់ខែ។
  (ង) អ្នកចែកចាយជោគជ័យគឺទាមទារោយមានចំណែះដឹង និងសា្គែល់ពីទីផែសារបច្ចុបែបន្ន ចូួលរួមកម្មវិធីបែជុំ ការថែរកែសា  
   អតិថិជនរបស់ពួកគែោយទិញផលិតផលក្នុងតំលែរយ និងជែែមជែែងអ្នកដ៏ទែោយចែះលក់ផលិតផល។
  (ច) អ្នកចែកចាយទាំងឡាយដែលមានសំណួរ និងចំងល់អាចទំនាក់ទំនងបែធានបែចាំបែទែស កម្ពុជាាមរយៈទូរសពព័
   (៨៥៥)២៣ ២១ ៤៧ ៨១ ។
១.២ (ក)-គោលការណ៍របស់កែុមហ៊ុនតែូវបានបង្កើតឡើងសំរប់ដាក់ការកំណត់ ជាចែបាប់ ជាបទបញ្ជែ សំរប់ជួយដល់ការលក់  
   និងផែនការទីផែសារ  ដើមែបីការពារាពមិនតែឹមតែូវណមួយកើតមានឡើង ការរំលោភបំពាន និងទង្វើរណមួួយ
   ដែលផពុយពីចែបាប់បែទែស ។គោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន និងមានការកែបែែ បន្ថែមដោយមិនមានការជំរបជាមុន ។
     (ខ)-កាតព្វកិច្ចរបស់អ្នកចែកចាយទាំងអស់គឺ តែូវតែគោរពាមគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន។
          (គ)-អ្នកចែកចាយទាំងអស់ ដែលបានចុះឈ្មែះដោយបានបំពែញទំរង់បែបបទសុំជាសមាជិកាពគឺបានយល់ពែមអនុវត្តន៍  
   ាមគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន ហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់ ។
២	និយមន័យ
២.០១ ៈ  ទិន្នផលនែការលក់ ៈជាសកម្មាពនែការលក់ ដែលធ្វើឡើងាមរយៈការបញ្ជែរទិញផលិតផលពីកែុមហ៊ុន ។
២.០២ ៈ  បែធានកែុមសកម្មៈ ជាអ្នកលក់ទាំងឡាយណ ដែលបានសំរែចបាន ៤ សុីសុី រឺក៏ចែើនជាង ៤សុីសុី ក្នុងអំឡុងពែល១
     ខែ ហើយយា៉ែងហោចណស់តែូវមាន ១សុីសុីផ្ទែល់ខ្លួន។ ដើមែបីថែរកែសាដំណែងជាបែធានផ្នែកលក់គឺទាមទារោយ
      សកម្មរល់ខែហើយវាក៏ជាផ្នែកមួយ ដើមែបីអាចទទួលបានចំនួននែការលក់របស់កូនកែុម បែែក់លើកទឹកចិត្តាពជា 
   ថ្នែកដ់កឹនា ំបែែកល់ើកទកឹចតិ្តរង្វែនត់ែបងូរង្វែនជ់ាបែែកល់ើកទកឹចិត្ត បែធានគែប់គែងឋា នៈៈឥែពី  ការចំនាយៅកម្មវិធីី់ែលី   
   និង កម្មវិធីចែកបែែក់ចំណូលផងដែរ។
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២.០៣ៈបេេក់លើកទឹកចិត្តៈ ជាបែភែទបែែក់ ដែលកែុមហ៊ុនផ្តល់ជូនអ្នកចែកចាយ
 (ក)ប្រ្រក់លើកទឹកចិត្តផ្ទ្រល់ខ្លួន ៈជាបែែក់រង្វែន់ដែលកែុមហ៊ុនផ្តល់ជូនអ្នកចែកចាយដែលមានតំណែងជាមែកែុមរង
  (Assistant Supervisor) មែកែុម (Supervisor) អនុបែធានគែប់គែង (Assistant Manager) បែធានគែប់គែង  
  (Manager)  ចាប់ពី ៥ៅ ១៨% នែតំលែលក់រយបានពីទិន្នផលនែការលក់ផ្ទែល់ខ្លួន (សូមមើលបន្ថែម ៤.០១ ពី  
  (ខ)ៅ (ង)។ 
 (ខ)អ្នកច្រកចាយថ្មី ៈជាបែភែទបែែក់ដែលកែុមហ៊ុន បានផ្តល់ជូនោយអ្នកចែកចាយពី ៥% ៅ១៨%នែតំលែលក់រយពី 
  ទិន្នផលលក់សរុបរបស់កូនកែុម ដែលពួកគែបានជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួន( កូនកែុមរបស់អ្នកចែកចាយ)    
  នៅពែលអ្នកចែកចាយជាកូនកែុមមានតំណែងជាអ្នកចែកចាយថ្មី ។ (សូមមើលបន្ថែម ៤.០១ (ខ) ៅដល់ (ង))។
 (គ)ប្រ្រក់លើកទឹកចិត្តពីក្រុមៈ ជាបែភែទបែែក់ ដែលកែុមហ៊ុនបានផ្តល់ជូនបែធានលក់សកម្ម ៣ % ៅ ១៣ % នែតំលែ 
  លក់រយពីការលក់ផ្ទែល់ខ្លួនរបស់កូនកែុម ដែលមិនមែននៅកែែមកូនកែុមដែលមានតំណែងជាបែធានគែប់គែងសកម្មនោះ
  ឡើយ(សូមមើលបន្ថែម ៤.០១ (គ)ៅ (ង)។ 
 (ឃ)ប្រ្រក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្ន្រក់ដឹកនាំ ៈជាបែភែទបែែក់ ដែលផ្តល់ជូនអ្នកចែកចាយមានតំណែងជាបែធានគែប់គែង 
  បានទទួល ២% ៅ ៦ % ពីទិន្នផលនែការលក់ផ្ទែល់ខ្លួនរបស់កូនកែុមមានតំណែងជាបែធានកែុម និងកូនកែុម
  របស់គត់ទាំងអស់។(សូមមើលបន្ថែម ៦.០៤)
២.០៤ ខេសកេេឌីតៈគឺជាតំលែ ែដលបានមកពីសកម្មាពនែការលក់ផលិតផល ដើមែបីកំណត់ការទទួលបានការឡើងតំណែង,  
 បែែក់រង្វែន់, រង្វែន់ និង រង្វែន់ជាគែឿងលើកទឹកចិត្តសំរប់ា្នែក់ ងរលក់ដូច ដែលបានកំណត់នៅក្នុងគំរោងទីផែសាររបស់ 
 អិហ្វអិលភី ។ មួយខែសកែែឌីត មានតំលែស្មើ មួយរយប៉ែតសិបបែែំមួយ ($១៨៦)ដុល្លែរសហរដ្ឋនែ    
 ការទិញផលិតផលពីកែុមហ៊ុន។ 
 (ក)-ខ្រសក្រ្រឌីតសកម ្មៈ ជាបែភែទ ខែសកែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន បូកបញ្ចូលជាមួយខែសកែែឌីតរបស់អ្នកចែកចាយថ្មី ។ខែសកែែឌីត
  សកម្មបែើបែែស់សំរប់ក្នុងការរកែសាតំណែងជាបែធានលក់សកម្មជារៀងរល់ខែ។ 
 (ខ)-ខ្រសក្រ្រឌីតាពជាថ្ន្រក់ដឹកនា ំ ៈជាចំនួនខែសកែែឌីត ដែលបានទទួល ដោយសារតែអ្នកចែកចាយបានទទួលតំណែងជា 
  បែធានគែប់គែងសកម្ម និងទទួលបាន ៤០ % ២០ % និង ១០ % នែខែសកែែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងកូនកែុម   
  ដែលមានតំណែង ជាបែធានគែប់គែងសកម្មជំនាន់ទី១ ជំនាន់ទី២  ជំនាន់ទី៣ ។
 (គ) ខ្រសក្រ្រឌីតអ្នកច្រកចាយថ្ម ីៈ ជាខែសកែែឌតីដែលបានមកព ីទនិ្នផលនែការលកផ់្ទែល់ខ្លនួរបស់កនូកែមុថ្ម ីដែលអ្នកបាន  
   ជែែមជែែង និងពីកូនកែុមរបស់ពួកគែ នៅពែលពួកគែនៅមានតំណែងជាអ្នកចែកចាយថ្មីនៅឡើយ ។
 (ឃ)ខ្រសក្រ្រឌីតមិនម្រនតំណ្រងជាប្រានគ្រប់គ្រងៈ ជាខែសកែែឌីត ដែលទទួលបានពីការលក់របស់កូនរបស់អ្នក ដែល 
   មិនស្ថិតនៅកែែម កូនកែុមដែលមានតំណែងជាបែធានគែប់គែង។
 (ង)-ខ្រសក្រ្រឌីតរំកិលឡើង ៈជាបែភែទកែែឌីត ដែលបានមកពីកូនកែុមមិនមែនតំណែងជា Manager ដែលបានរំកិលឡើង 
  មកពីកូនកែុមមានតំណែង Manager មិនសកម្ម។
 (ច)-ខ្រសក្រឌីតផ្ទ្រល់ខ្លួន ៈ ជាបែភែទកែែឌីត ដែលបានមកពីទិន្នផលនែការលក់ របស់អ្នកចែកចាយផ្ទែល់ខ្លួន ។
 (ឆ)-ខ្រសក្រ្រឌីតសរុបៈ ជាបែភែទកែែឌីត ដែលបានបូកបញ្ចូលកែែឌីតទាំងអស់។
២ .៥ ស៊ីស៊ី (សូមមើលខែសកែែឌីត ២.០៤)
២.០៦ៈ អ្នកចេកចាយ ៈ ជាបុគ្គល ដែលមានឈ្មែះក្នុងទំរង់បែបបទចុះឈ្មែះ ហើយបានទទួលយល់ពែមពីសំណក់កែុមហ៊ុន និង
 បានបញ្ចូលឈ្មែះរបស់គែក្នុងតំណែងណមួយក្នុងគំរោងអាជីវកម្ម។ 
២.០៧ ក្នុងសេ៊ក	ៈសំដៅៅលើបែទែស ដែលអ្នកចែកចាយសា្នែក់នៅជាអចិនែែ្តយ៍។
២.០៨ៈ កូនកេ៊ម		ៈសំដៅៅលើអ្នកចែកចាយ ដែលតែូវបានគែជែែមជែែងស្ថិតនៅកែែមអ្នកចែកចាយណមា្នែក់ោះបីជាគែស្ថិតនៅ 
 ជំនាន់ណក៏ដោយ ។
២.០៩ បេធានគេប់គេងឥនេ្ទី ៈ ជាអ្នកចែកចាយមានតំណែងជាបែធានកែុម ដែលទទួលបានឋានៈជាៈឥែពី (សូមមើល ៨.០៤)
២.១០ រង្វេន់ជាបេេក់លើកទឹកចិត្តៈ ជាកម្មវិធីលើកទឹកចិត្ត ដែលកែុមហ៊ុនបានចំណយដល់អ្នកចែកចាយទាំងឡាយណបានបំពែញ 
 ៅាមលក្ខណៈ ដែលបានកំណត់ រង្វែន់ទាំងនោះនឹងផ្តល់ជូនជាលុយរយៈពែល ៣៦ ខែជាប់គ្នែ។
២.១១ រង្វេន់លើកទឹកចិត្តជាដំណើរកំសាន្តៈ ដំណើរកំសាន្តដែលបានផ្តល់ជូនអ្នកចែកចាយទាំងឡាយណ ដែលបានបំពែញៅ  
 ាមលក្ខណរបស់កម្មវិធីលើកទឹកចិត្ត ក្នុងគំរោងអាជីវកម្មរបស់កែុមហ៊ុន ។( សូមមើល ៧.០៣)។
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២.១២ អ្នកគេប់គេងតំណេងតេបូងៈ អភិវឌែឍន៍កូនកែុមោយមានតំណែង Manager ពែញសិទ្ធសជំនាន់ទី១បាន៩នាក់។ 
 (សូមមើលបន្ថែម ៨.០៧)
២.១៣	បេទេសសា្នេក់នៅ ៈជាបែទែស ដែលអ្នកចែកចាយបែើបែែស់ពែលវែលជាអចិនែែ្តយ៍នៅក្នុងបែតរែសនោះ ហើយយកជាបែ 
 ទែសគោកសំរប់ធ្វើជំនួញ។ ជាបែទែស ដែលអ្នកចែកចាយមានតំណែងជា Manager អាចឈងចាប់យកបែែប់លើកទឹក
 ចិត្តពីកែុម និងបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំសំរប់បែទែសផែសែងៗទៀតមានការិយាល័យតំណងរបស់កែុមហ៊ុន ។
២.១៣.១ រង្វេន់លើកទឹត្តភាគលាភៈ សរុបចំនួនខែសកែែឌីត ដែលអ្នកចែកចាយរកបាន វាអាសែ័យៅលើបទបញ្ញែតិរបស់
  កម្មវិធី ចែកចំណែកាគលភ ដែលតែូវបានបែើបែែស់សំរប់ការចែកចំណែកាគលភដល់អ្នកចែកចាយ។
២.១៤ ការទទួលមរតកតំណេងបេធានគេប់គេងៈ (សូមមើល ៥.០៤)
២.១៥ បេេក់លើលទឹកចិត្តភាពជាថា្នេក់ដឹកនាំ ៈបែធានគែប់គែងពែញសិទ្ធស ដែលបានទទួលបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ  
 សំរប់ខែណមួយ (សូមមើលបន្ថែម ៦.០២)
២.១៦ ខេ	ៈ សំដៅៅខែក្នុងបែតិទិន (ឧៈ ខែមករ ទី ១  រហូតដល់ ខែមករ  ទី ៣០ ) 
២.១៧ NDB: បែែក់លើកទឹកចិត្តអ្នកចែកចាយថ្មី ( សូមមើល ២.០៣(ខ))
២.១៨ បេេក់ចំណូលអ្នកចេកចាយថ្មី ៈ ជាចំណូលរបស់អ្នកចែកចាយថ្មី ដែលបានមកពីការបញ្ចុះតំលែ( សូមមើល ២.២១)
២.១៩ អ្នកចេកចាយថ្មី ៈ ជាអ្នកចែកចាយ ដែលមិនទាន់បានឡើងតំណែងកំរិត មែកែុមរង។
២.២០ តំលេអ្នកចេកចាយថ្មី	ៈ ជាតំលែ ដែលមិនរួមបញ្ចូលជាមួយពន្ធសចំពោះតំលែដែលបានលក់ោយអ្នកចែកចាយថ្មីពែែះអ្នក
 ចែកចាយនោះមិនទាន់បំពែញជាអ្នកចែកចាយពែញសិទ្ធសនោះទែ ។ តំលែនែះគឺតែូវបានបញ្ចុះតំលែតែឹមតែ ១៥% ប៉ុណ្ណែះ។
២.២១ ចំណូលពីអ្នកចេកចាយថ្មី ៈ ាពខុសប្លែកគ្នែរវាងតំលែរបស់អ្នកចែកចាយថ្មី និងអ្នកចែកចាយពែញសិទ្ធស តំលែនោះនឹង
 ផ្តល់ជូនោយមែបណ្តែញ ដែលបានជែែមជែែងកូនកែុមថ្មី ដែលមិនទាន់បានពែញសិទ្ធសជាអ្នកចែកចាយ។
២.២២ កេ៊មហ៊៊នបេតិបតិ្ត ៈ ជាកែុមហ៊ុនគែប់គែង ដែលស្ថិតនៅកែែមការគែប់គែងរបស់បែទែសមួយ រឺបែទែសជាចែើន ដែលបាន  
 បែើបែែស់ទិន្នន័យតែមួយ ដើមែបីគណនាកំរិតនែការលក់ បែែក់លើកទឹកចិត្ត និងលក្ខណផែសែងៗនែរង្វែន់លើកទឹកចិត្ត។
២.២២.១បេទេសមានសិទ្ធចូលរួមៈ ជាបែទែស ដែលជាប់លក្ខណចូលរួមកម្មវិធីបែូហ្វីតសែរើង (Profit Sharing )ក្នុងនោះដែរ  
 បែទែសនោះទាមទារោយមានការលក់ឈានដល់ យា៉ែងតិចណស់ ៣០០០ សុីសុីក្នុងអំឡុងពែល៣ ខែក្នុងឆ្នែំដំបូង 
 (បែសិនបើជាប់ក្នុងកម្មវិធីក្នុងឆ្នែំកែែយទៀតទាមទារ ៣០០០ សុីសុី យា៉ែងតិចក្នុងរយៈពែល ២ខែ ហើយតែូវតែមានយា៉ែង
 ហោចណស់តែូវតែមានអ្នកចែកចាយមា្នែក់ជាប់ក្នុងលក្ខណកម្មវិធីនែះដែរ ។
២.២៣ PB ៈបេេក់លើកទឹកផ្ទេល់ខ្លួន	(សូមមើល ២.០៣)
២.២៤ ទិន្នផលលក់ផ្ទេល់ខ្លួន ៈ ជាសកម្មាពនែការលក់ ដែលបានគិតៅាមចំនួនខែសកែឌីតរបស់អ្នកចែកចាយ ដែលបាន  
 ទិញផលិតផលក្នុងឈ្មែះរបស់គត់ផ្ទែល់ខ្លួន ។
២.២៤.១បេទេសជាប់ក្នុងលក្ខណៈ ជាបែទែស ដែលតែូវបានគែបែើសំរប់សំដៅៅលើបែទែស ដែលជាប់លក្ខន្តិក និងមាន  
 សិទ្ធសចូលរួមក្នុងកម្មវិធីចែកបែែក់ចំណូល។ 
២.២៥ Manager ពេញសិទ្ធសៈ (សូមមើល ៥.០១)
២.២៦ តំបន់ៈ គឺជាទីកន្លែង ដែលបែទែសរបស់អ្នកចែកចាយាំងនៅក្នុង ។ តំបន់ទាំងនោះរូមមាន តំបន់អាមែរិកខាងជើង  
 អាមែរិកឡាទីន តំបន់អាហ្វែីក តំបន់អឺុរ៉ុប និងតំបន់អាសុី ។ 
២.២៧ អ្នកចេកចាយច៊ះឈ្មេះសារជាថ្មី	ៈ អ្នកចែកចាយ ដែលផ្លែស់ប្តូរអ្នកជែែមរបស់គែបនា្ទែប់ពីរយៈពែល ២ឆ្នែំមិនសកម្មាព     
  (សូមមើល ១៣.០១)។
២.២៨ អតិថិជនលក់រាយៈជាបុគ្គលមិនមែនជាអ្នកចែកចាយ គឺគែែន់តែជាអ្នកទិញផលិតផលសំរប់តែការបែើបែែស់ផ្ទែល់ខ្លួន។
២.២៩ បេធានផ្នេកលក់ៈ បុគ្គលជាអ្នកចែកចាយ ដែលមានតំណែងជា Supervisor ឡើងៅ។
២.៣០ កំរិតនេការលក់ៈ ជាកំរិតផែសែងៗ ដែលអ្នកចែកចាយរបស់យើងបានសំរែចបាន ដោយរប់បញ្ចូលចំនួនខែសកែែឌីតរបស់ខ្លួន 
 របស់គែ និងកូនកែុមរបស់គែផ្ទែល់ខ្លួន  ។កំរិតនែតំណែងទាំងអស់នោះរួមមាន New Distributor , Assistant Supervisor,  
 Supervisor, Assistant Manager , Manager។ ( សូមមើល ៤.០១), (ខ) ដល់ (ង)។
២.៣១អ្នកជេេមជេេង ៈ ជាបុគ្គល អ្នកចែកចាយមា្នែក់ដែលបានចុះឈ្មែះ នៅលើអ្នកចែកចាយមា្នែក់ទៀត រឺជាអ្នកចែកចាយ  
     ទាំងឡាយណស្ថិតនៅខាងលើ បណ្តែញរបស់អ្នកចែកចាយ។
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២.៣២ Manager ជេេមជេេង (សូមមើល (៥.០៣))
២.៣៣ SRP :តំលេលក់រាយ  (សូមមើល ២.៣៤)
២.៣៤ តំលេលក់រាយ ៈតំលែ ដែលមិនរួមបញ្ចូលជាមួយពន្ធស ដែលកែុមហ៊ុនបានលក់ផលិតផលោយអតិថិជនក្នុងតំលែរយ ។  
 តំលែនែះហើយដែល យើងយកៅគណនាជាបែែក់លើកទឹកចិត្តសំរប់អ្នកចាយរបស់យើង។
២.៣៥ បេធានគេប់គេងផ្ទេរសិទ្ធ (សូមមើល ៥.០៤)
២.៣៦ អ្នកជេេមជេេង	ៈអ្នកជែែមជែែងរបស់អ្នកចែកចាយ ោះបីជាប៉ុនា្មែនជំនាន់ក៏ដោយ។
២.៣៧ បេធានគេប់គេងមិនពេញសិទ្ធ ៈ (សូមមើល ៥.០២)
២.៣៨ VB: បែែក់លើកទឹកចិត្តចែញពីកូនកែុម (សូមមើល ២.០៣(គ) ។
២.៣៩ ខេសកេេឌតីបញ្ជនូ (បែែកល់ើកទកឹចតិ្តាពក្នងុកែមុ នងិបែែកល់ើកទកឹចិត្តាពជាថ្នែកដ់កឹនំា)ខែសកែែឌតីបានមកពបីែទែស  
 ដើមរបស់អ្នកចែកចាយមានឋានៈជា Manager យកៅបំពែញតំរូវការដើមែបីទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ  
 និងបែែក់លើកទឹកចិត្តពីកែុមនៅបរទែស ។សូមមើល ១៤.០១(គ) ដល់(ឃ)។
២.៤០ ហាងលក់តាមបេពន្ធ័អី៊នធើណេត ៈជាគែហទំព័រផ្លូវការលក់ាមអនឡាញរបស់កែុមហ៊ុន  www.foreverliving.com ។
២.៤១  តំលេដ៊ំ	ៈ តំលែ ដែលមិនបានរួមបញ្ចូលជាមួយពន្ធស ដូចជាផលិតផល ដែលបានលក់ៅោយអ្នកចែកចាយពែញសិទ្ធស ។  
 តំលែនែះមានការបញ្ចុះតំលែ ៣០ % ពីតំលែរយ ។
២.៤២ អ្នកលក់ដ៊ំពេញសិទ្ធ៖មានសិទ្ធសក្នុងទិញផលិតផលក្នុងតំលែដុំបាន ។ អ្នកចែកចាយ ដែលទទួលបានសិទ្ធសក្នុងការទិញ
 ផលិតផលក្នុងតំលែ ដុំបាន គឺបនា្ទែប់ពីគែបានបំពែញ ២ ខែសកែែឌីតដោយាមរយៈឈ្មែះរបស់គែផ្ទែល់រយៈពែល២  
 ខែជាប់គ្នែ។
៣-	ការរា៉េប់រង	ការធានា	ការបញ្ជូនផលិតផលមកវិញ
៣.១  រយៈេពលដូចខាងកែែម នឹងតែូវបានអនុវត្តន៍លើកលែងតែមានការកែតំរូវពីខាងចែបាប់មា្ចែស់សែុក ។
៣.២ អិហ្វអិលភី ផ្តល់ការធានាចំពោះាពពែញចិត្ត និង ការធានានូវរល់ផលិតផលរបស់ខ្លួន ដែលរួចផុតពីការខូចខាត និង  
 អនុលោមយា៉ែងតែឹមតែូវ ចំពោះលក្ខណៈជាក់លក់របស់ផលិតផល ។ សំរប់ផលិតផល អិហ្វអិលភីទាំងអស់តែូវបានផ្តល់ការ 
 រ៉ែប់រង និងការធានា សំរប់រយៈពែលបញ្ចប់តែឹមសាមសិប (៣០) ថ្ងែ គឺចាប់ពីថ្ងែដែលទិញ  ដោយមិនរប់បញ្ចូលឯកសារ  
 និង ផលិតផលក្នុងពែលចុះតំលែ ។
៣.៣ អតិថិជនលក់រយ គឺតែូវបានធានា ចំពោះការពែញចិត្តលើផលិតផល ១០០% ។ នៅក្នុងកំឡុងពែលសាមសិប (៣០)ថ្ងែ  
 ពីថ្ងែដែលទិញ នោះអតិថិជនលក់រយអាច៖
  (ក)- ទទួលបានការប្តូរថ្មីជូនវិញ សំរប់ផលិតផលដែលមានការខូចខាត ឬ 
  (ខ)- ផ្អែកការទិញដោយបញ្ជូនផលិតផលមកវិញ ហើយទទួលបានការសងបែែក់ពែញថ្លែ។ នៅក្នុងគែប់ករណី  
       ទាំងអស់តែូវមានការជូនដំណឹងតែឹមតែូវ, មានភស្តុាងនែពែលវែលទិញ និង ពែលដែលបញ្ជូនមកវិញគឺតែូវ
       បែគល់បែភពនែការទិញចែបាស់លល់ ។ អិហ្វអិលភី រកែសាសិទ្ធសិក្នុងការបដិសែធចំពោះការបញ្ចូនមកវិញទាំងឡាយ 
       ណដែលសពួន ។
៣.៤  នៅពែលដែលផលិតផល អិហ្វអិលភី បានមកពី ឬ ាមរយៈា្នែក់ងរលក់ ា្នែក់ងរលក់នោះគឺជាាគីចមែបងក្នុងការទទួល
 ខុសតែូវចំពោះាពពែញចិត្តរបស់អតិថិជនដោយធ្វើការប្តូរផលិតផល ឬបែគល់បែែក់ជូនវិញ ។នៅក្នុងករណី ដែលមានទំនាស់
 កើតឡើងអិហ្វអិលភី នឹងកំណត់ការពិត ហើយធ្វើការដោះសែែយចំពោះបញ្ហែនោះ។បើលុយសុទ្ធសតែូវបានទូទាត់ដោយ  
 អិហ្វអិលភីទឹកបែែក់ដដែលនោះ នឹងតែូវទូទាត់យកមកវិញពីា្នែក់ងរលក់របស់អិហ្វអិលភី ដែលគត់បានផលបែោជន៍ពីការ 
 លក់ផលិតផលនែះ ។
នីតិវិធីនេការសងបេេក់វិញ	និង	ការទិញយកមកវិញ	សំរាប់ភា្នេក់ងរលក់
៣.៥  នៅក្នុងកំឡុងពែលដែលបានបញ្ជែក់ចែបាស់លល់ នែពែលវែលធានា និងការធានានោះអិហ្វអិលភី នឹងផ្តល់ការប្តូរថ្មីនែ
 ផលិតផលដូចគ្នែ នៅក្នុងការផ្លែស់ប្តូរសំរប់ផលិតផលខូច ឬ ផលិតផលមួយណដែលា្នែក់ងរលក់បានបញ្ជូនមកពី
 អតិថិជនលក់រយ ចំពោះការមិនពែញចិត្ត ។ ការប្តូរបែបនែះនឹងតែូវរងការបញ្ជែក់សុពលាពនែភស្តុាង ដែលបង្ហែញ  
 ពីពែលវែលទិញ ។ បន្ថែម ពីនែះចំពោះការប្តូរផលិតផលរបស់ា្នែក់ងរលក់ សំរប់ផលិតផល ដែលបញ្ជូនតែឡប់ពី អតិថិជន 
 លក់រយនោះតមែូវឲែយមានភស្តុាងនែ ការលក់ដល់អតិថិជនលក់រយ និង ភស្តុាងនែការសរសែរផ្អែកជាមួយនឹង
 វិក័យប័តែសំរប់ការទូទាត់សងបែែក់វិញរួមទាំងការបញ្ជូន ផលិតផលតែឡប់វិញ ឬក៏សំបកទទែ។
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  ាគីទិញតែូវតែជាាគី ដែលបញ្ជូនផលិតផលតែឡប់មកវិញ ។ ការបញ្ជូនសពួនអំពីផលិតផល ដែលចែញពីាគីតែមួយ  
  នឹងតែូវបានបដិសែធ ។
៣.៦ (ក) កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើង នឹងទិញតែឡប់មកវិញនូវផលិតផលមិនទាន់បានលក់ផលិតផល ដែលអាចលក់បាន(លើកលែង  
  តែឯកសារ) ដែលបានទិញក្នុងរវាងរយៈពែល ១២ខែពីអ្នកចែកចាយដែលបានឈប់ពីាពជាអ្នកចែកចាយរបស់គែ។
  ការទិញ តែឡប់មកវិញអាចសំរែចៅ បានគឺអាសែ័យលើអ្នកចែកចាយ ដែលបានបញ្ចប់បែក្ខាពជាអ្នកចែកចាយ គឺ  
  ដំបូងទាមទារោយគែសសែរជាលយលក្ខណ៍អកែសរមកកាន់ ការិយាល័យកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងពីចែតនារបស់ខ្លួនក្នុង
  ការឈប់ពីបែក្ខាពជាអ្នកចែកចាយ និងលះបង់រល់ឯកសិទ្ធស និងសិទ្ធស ដែលពាក់ពន្ធស័ ។អ្នកចែកចាយ ដែលបានឈប់
  រឺបញែឈប់ាពជាអ្នកចែកចាយនោះតែូវបែគល់រល់ផលិតផលណ ដែលគែែងរកការទូទាត់សងបែែក់វិញ ដោយតំរូវ  
  ោយមានជាភស្តុាងនែការទិញមកការិយាល័យកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់។
 ខ)- បែសិនបើផលិតផល ដែលបានបែគល់តែឡប់មកវិញ ដោយអ្នកចែកចាយដែលបានសុំឈប់ាពជាអ្នកចែកចាយជា
  តំលែអ្នកចែកចាយថ្មីនោះ បែែក់ចំណូលពីអ្នកចែកចាយថ្មីនឹងតែូវបានកាត់កងពីមែបណ្តែញរបស់គែបែសិនបើផលិតផល
   តែឡប់មកវិញមានទំហំធំជាង ១សុីសុីនោះ រល់បែែក់លើកទឹកចិត្ត និងខែសកែឌីតទាំងអស់ ដែលទទួលបានពីកូនកែុម  
  ដែលសុំឈប់ាពជាអុ្នកចែកចាយនោះ នឹងធ្វើការកាត់កងា្លែមពីមែបណ្តែញរបស់គែ ។ បែសិនបើខែសកែែឌីត
  ទាំងនោះបែើបែែស់សំរប់រល់ការឡើងតំណែងរបស់អ្នកចែកចាយ រឺមែបណ្តែញវិញ ការឡើងតំណែងនោះនឹងតែូវធ្វើការ
  គណនាឡើងវិញបនា្ទែប់ពីការកាត់កងខែសកែឌីតហើយ ដើមែបីកំណត់ថតើការឡើងតំណែងនោះ គឺរកែសានៅដដែល  
  រឺយា៉ែងណ ។
 (គ)-បែសិនអ្នកចែកចាយ ដែលសុំលលែងពីាពជាអ្នកចែកចាយនោះបានបែគល់មកវិញនូវកញ្ចប់ជំនួញ TOFរឺកញ្ចប់  
  ជំនួញផែសែងទៀត តែឡប់មកវិញ ហើយបានបាត់បង់ផលិតផលមួយចំនួននោះ ការសងបែែក់នឹងកាត់កាត់កងជាមួយ 
         មែបណ្តែញនឹងតែូវធ្វើបានគិតសំរប់តំលែរបស់កញ្ចប់ជំនួញនោះទាំងមូល ដែលបានបញ្ចូនមកហើយបនា្ទែប់មកតំលែ 
  ាមការលក់ដុំ រឺតំលែអ្នកចែកចាយថ្មីនែធាតុនានា ដែលបានបាត់នោះ នឹងតែូវបានកាត់ចែញពីសំណង ដែលតែូវ
  បានទូទាត់ ។បនា្ទែប់ពីបញ្ជែក់ពីការពិតរួចមកអ្នកចែកចាយ នឹងទទួលបានមូលបែបទានបតែ័នែចំនួនផលិតផល ដែលបាន  
  បញ្ចូនដកបែែក់លើកទឹកចិត្តផ្ទែល់ខ្លួន ដែលគែបានទទួលកាលពីគែទិញដំបូងដកថ្លែដោះសែែយ ថ្លែដឹកជញ្ជូននិងថ្លែ  
  ចំណយណ ដែលជាប់ពាក់ពន្ធស័។
 (ឃ)-បនា្ទែប់ពីការទូទាត់ថ្លែចំណយ រឺការខូតខាតផែសែងៗ ដែលជាបច្ច័យបណ្តែលមកពីទង្វើររបស់អ្នកចែកចាយ ដែលបានសុំ
  ឈប់សមាជិកាពកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើង នឹងលុបឈ្មែះចែញពីគំរោងអាជីវកម្មទីផែសារ ហើយកូនបណ្តែញខាង   
  កែែមរបស់គែទាំងអស់ នឹងរំកិលឡើងៅជាប់អ្នកជែែមជែែងរបស់អ្នកចែកចាយសុំឈប់ពីសមាជិកាពនោះ ។
៣.០៧  បញ្ញតិនែការទិញតែឡប់មកវិញ គឺបានបង្កើតឡើង ដើមែបីដាក់គំនាបៅលើមែបណ្តែញ និងកែុមហ៊ុននូវកាតព្វកិច្ចក្នុងការ 
  ធ្វើោយ បែែកដថា្នែក់ងរចែកចាយជាកូនកែុមរបស់ខ្លួននោះ គឺបានទិញផលិតផលដោយាពវ័យឆ្លែត។ មែបណ្តែញជា 
  អ្នកជែែមជែែងគួរតែធ្វើការណែនាំ ដល់អ្នកចែកចាយរបស់ខ្លួន ដើមែបីោយពួកគែទិញផលិតផលណ ដែលចាំបាច់សំរប់ 
  តែជាសែចក្តីតំរូវការលក់ា្លែមៗ ។ ផលិតផល ដែលបានបញ្ជែក់ពីដំបូងថបានលក់អស់ រឺ បែើអស់ នឹងមិនតែូវបានកា្លែយ 
  ជាបែធានបទចំពោះការទិញជាថ្មីកែែម គោលការណ៌ទិញតែឡប់មក វិញឡើយ។

៤	រចនាសម្ពន័នេបេេក់លើកទឹកចិត្ត	និងគំរោងអាជីវកម្ម
 ផែនការទីផែសាររបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់តែូវបានពនែយល់ដូចខាងកែែម ៈ
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 ក) New Distributor កែុមហ៊ុននឹងផ្តល់ជូនដូចជាៈ
     - ចំណូលពីអ្នកចែកចាយថ្មីបានមកពីការជែែមជែែងអ្នកចែកចាយថ្មី ដែលមិនទាន់ពែញសិទ្ធសជាអ្នកលក់ដុំ។
 ខ) Assistant Supervisor ក្នុងតំណែងនែះគឺអ្នកបានសំរែចបាន ២សុីសុីបានមកពីខែសកែែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងកូនកែុមស្ថិតនៅក្នុង 
  សែុករយៈ២ខែជាប់គ្នែ កែុមហ៊ុននឹងផ្តល់ជូនអ្នកដូចជា៖
   -  បែែក់ចំណូលពីអ្នកចែកចាយថ្មីបានមកពីទិន្នផលនែលក់ផ្ទែល់ខ្លួនរបស់អ្នកចែកចាយ ដែលមិនទាន់បានពែញ  
      សិទ្ធសជាអ្នកលក់ដុំ។
   -  ទទួលបាន បែែក់លើកទឹកចិត្ត ៥%បានមកពីការជែែមជែែងអ្នកចែកចាយថ្មីផ្ទែល់ខ្លួន និងកូនកែុមរបស់ពួកគែ ។
   -  ទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្ត ៥% ពីទិន្នផលនែការលក់ផ្ទែល់ខ្លួន។ 
 គ) Supervisor សំរែចបានសរុបបាន ២៥សុីសុី ចែញពីក្នុងសែុក ដែលវបានមកពីខែសកែឌីតផ្ទែល់ខ្លួូន និងកូនកែុមបណ្តែញ  
        ដោយមានរយៈពែល ២ ខែជាប់គ្នែ ។ កែុមហ៊ុននឹងជូនដូចជា ៖ 
   - បែែក់ចំណូលចែញពីអ្នកចែកចាយថ្មី  បានមកពីការលក់ផ្ទែល់ខ្លួនរបស់កូនកែុមដែលអ្នកបានជែែមជែែង ដែល  
    មិនទាន់បានពែញសិទ្ធសជាអ្នកលក់ពែញសិទ្ធស ។ 
   - ទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្ត ៨% ពីអ្នកចែកចាយដែលអ្នកបានជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួនថ្មី និងកូនកែុមរបស់គែ 
   - បែែក់លើកទឹិកចិត្ត ៨% ពីទិន្នផលនែការលក់ផ្ទែល់ខ្លួន 
   - ទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្ត ៣% កូនកែុមមានតំណែង ជា Assistant Supervisor ដែលអ្នកបានជែែមជែែងផ្ទែល់ 
    និងកូនកែុមរបស់ពួកគែ ។
 ឃ) Assistant Manager សំរែចបាន ខែសកែឌីតសរុបផ្ទែល់ខ្លួន និងកូនកែុម ៧៥ សុីសុីបានមកពីក្នុងសែុករយៈពែល២  
   ខែជាប់គ្នែកែុមហ៊ុននឹងផ្តល់ជូនដល់អ្នកនូវ ៖
   -  ចំណូលពីអ្នកចែកចាយថ្មីបានមកពីការដែលអ្នកជែែមជែែងអ្នកចែកចាយថ្មីផ្ទែល់ខ្លួនរបស់អ្នក ដែលមិនទាន់មាន
       តំណែងជាអ្នកចែកចាយពែញសិទ្ធស។ 
   - ទទួលបាន១៣% ពីបែែក់លើកទឹកចិត្តពីកែុមអ្នកចែកចាយ ដែលមានតំណែងជាអ្នកចែកចាយថ្មី និងកូនកែុមរបស់  
    ពួកគែ ដែលអ្នកបានជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួនរបស់អ្នក ។
   - ទទួល១៣% បានមកពីបែែក់លើកទឹកចិត្តចែញពីទិន្នផលនែការលក់ផ្ទែល់ខ្លួន។ 
   - ទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្ត ៥% ពីកូនកែុមដែលមានតំណែងជា Supervisor ដែលនៅជាប់ឈ្មែះរបស់អ្នក ។ 
   - ទទួលបាន ៨%ចែញពីកូនកែុម ដែលមានតំណែងជា Assistant Supervisor និងពីកូនកែុមរបស់ពួគគែ ដែលអ្នក  
     បានជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួនរបស់អ្នក  ។
 
 ង)- Manager  គឺសំរែចបាន១២០សុីសុី រួមទាំងខែសកែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងកូនកែុមរបស់អ្នកដែលមិនមែនតំណែងជាបែធាន
  កែុម(Non-Manager )រយៈពែល ២ខែជាប់គ្នែ កែុមហ៊ុននឹងផ្តល់ជូនអ្នកនូវ ៖
  - បែែក់ចំណូលពីអ្នកចែកចាយថ្មី ១៥% ដែលអ្នកបានជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួន ហើយមិនទាន់ឡើងតំណែងជាអ្នកចែកចាយ 
    ពែញសិទ្ធស ។
  - ទទួលបាន បែែក់លើកទឹកចិត្ត ១៨% ពីអ្នកចែកចាយថ្មី ដែលអ្នកបានជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួន និងកូនកែុមរបស់គែ ។
  - ទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តពីការលក់ផ្ទែល់ខ្លួន ១៨ % ។
  - ទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្ត ៥% ពីទិន្នផលនែការលក់របស់កែុម Assistant Manager  និងកូនកែុមរបស់គែ ។ 
  - ទទួលបានបែែកល់ើកទកឹចតិ្តពកីែមុ ១០% នែចនំនួការលករ់បសក់នូកែមុ ដែលមានតណំែង Supervisor  និងកនូកែមុ  
    របស់គែ ដែលនៅជាប់ឈ្មែះរបស់អ្នក។ 
  - ទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តពីកែុម ១៣% នែចំនួននែការលក់របស់កូនកែុមរបស់អ្នក ដែលមានតំណែងជា Assistant  
     Supervisor និងពីកូនកែុមរបស់ពួកគែ ដែលនៅជាប់ឈ្មែះរបស់អ្នក ។ 
 ច)-  ដើមែបីឡើងតំណែង Assistant Supervisor, Supervisor , Assistant Manager , Manager មានរយៈពែល ១ ខែ  
    រឺអំឡុងខែណមួយនែ ២ខែបន្តបនា្ទែប់គ្នែ ។ ការឡើងតំណែងទាំងអស់នោះគឹតំរូវោយមានចំនួនខែសកែឌីតគែប់គែែន់ 
   ក្នុងថ្ងែជាក់លក់ណមួយ។
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 ឆ)  លើកលែងតែបែទែស ដែលបានបែើបែែស់កែុមហ៊ុនបែតិបត្តិ ខែសកែែឌីតដូចគ្នែ ហើយអ្នកចែកចាយបានបង្កើតខែស
   កែែឌីតក្នុងបែទែសនោះមិនអាច បូកបញ្ចូលខែសកែែឌីតដើមែបីឡើងតំណែងនោះឡើយ ។
 ជ)  ចំនួនខែសកែឌីតដែលអ្នកបានជែែមជែែងអ្នកចែកចាយថ្មីក្នុងសែុក នឹងរប់បញ្ចូលជាចំនួនខែសកែែឌីតរបស់អ្នក
   ចែកចាយថ្មីសំរប់ការឡើងតំណែងរបស់មែបណ្តែញរបស់គែទាំងអស់រួមទាំងមែបណ្តែញទី១ ដើមែបីោយពួកគត់ឡើង  
   តំណែងជា Assistant Supervisor និងតំណែងធំៗទៀត។
 ឈ) មែបណ្តែញ នឹងទទួលបានខែសកែែឌីតពីអ្នកចែកចាយ ដែលអ្នកបានជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួនពែញទាំងអស់ និងពីកែុមនែ  
   កូនបណ្តែញរបស់អ្នកទាំងអស់ដ៏របអ្នកពួកគែឡើងតំណែងជា Manager ។ បែសិនបើអ្នកចែកចាយណ ដែលបានជាប់
   រង្វែន់បែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ ពួកគែនឹងទទួលបានខែសកែឌីតាពជាថ្នែក់ដឹកនាំបានចំនួន ៤០% នែ 
   ខែសកែែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកែុមមានតំណែងមិនមែនជា Manager ជាប់ឈ្មែះរបស់អ្នកជំនាន់ទី១ ។ទទួលបាន ២០%  
   ពីកែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកូនកែុមរបស់កូនកែុមដែលមានតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសជំនាន់ទី២ ។ទទួលបាន១០%  
   ពីកែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកូនកែុមរបស់កូនកែុម ដែលមានតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសជំនាន់ទី៣ ។
 ញ) អ្នកចែកចាយមិនអាចវា៉ែតំណែងអ្នកជែែមជែែងរបស់ខ្លួនបាននោះទែ។
 ដ) នៅពែលអ្នកចែកចាយតែូវបានបញែឈប់ រឺជែែមជែែងសារជាថ្មី ពួកគែមិនអាចរកែសាតំណែងចាស់របស់ពួកគែបានឡើយ ។ 
៤.២-	គោលការណ៌អ្នកចេកចាយរយៈពេល៦	ខេ
 ក) អ្នកចែកចាយទំាងឡាយណ ដែលបានជែែមជែែងរយៈពែល ៦ខែហើយមនិបានឡើងតណំែងជា  Assistant Supervisor  
   នោះអាចមានសិទ្ធសក្នុងការជែើសរកអ្នកជែែមជែែងថ្មីបាន ។
 (ខ) អ្នកចែកចាយទាងំឡាយណ ចុះឈ្មែះសារជាថ្មនីងឹ បាតប់ង់កនូកែមុ និងខែសកែែឌតីសំរបឡ់ើងតណំែងហើយការឡើង  
    តំណែង និងលក្ខខណ្ឌលើកទឹកចិត្តនឹងរប់សារជាថ្មី ។ 
៤.០៣ លក្ខខណ្ឌដើមេបីទទួលបានរង្វេន់
 (ក)-ដើមែបីទទួលបានរង្វែន់ជាបែែក់លើកទឹកចិត្ត និងរង្វែន់ផែសែងៗទៀតនោះ លើកលែងតែបែែក់លើកទឹកចិត្តផ្ទែល់ខ្លួនបែែក់
   ចំណូលពីអ្នកចែកចាយថ្មី ថ្នែក់ដឹកនាំផ្នែកលក់មួយតែូវតែជាអ្នកចែកចាយសកម្ម ហើយនិងបំពែញតំរូវការជាលក្ខខណ្ឌ  
   របស់គំរោងអាជីវកម្មអំឡុង ពែលណមួយក្នុងខែណមួយ ដើមែបីទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្ត ។
 (ខ)-ដើមែបីទទួលបានសិទ្ធសជាអ្នកចែកចាយសកម្មក្នុងខែនោះ គឺបែធានផ្នែកលក់តំរូវោយមាន៤សុីសុីក្នុងសែុកសរុប   
   ក្នុងកំឡុងខែនោះហើយយា៉ែងហោចណស់គឺតំរូវ ១សុីសុីផ្ទែល់ខ្លួន ។
 (គ)-បែធានផ្នែកលក់ ដែលបានបំពែញឋានៈសកម្ម នឹងមិនមានសិទ្ធសក្នុងការទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តចែញពីកូនកែុមរបស់
   គត់ទែហើយក៏មិនទទួលបានងរជាបែធានលក់សកម្មក្នុងខែនោះដែរ ។ បែែក់លើកទឹកចិត្ត ដែលគែមិនទទួល បាននឹង  
   ផ្តល់ជូនមែបណ្តែញជា អ្នកជែែមជែែងសកម្ម។
 (ឃ)-បែធានផ្នែកលក់ ដែលបានលះបង់បែែក់លើកទឹកចិត្តណមួយ អាចទទួលបានគុណសមែបត្តិដើមែបីទទួលបានរង្វែន់លើកទឹក 
    ចិត្តសារជា ថ្មីនៅខែកែែយបនា្ទែប់ យើងមិនរប់ថអ្នកជាបែធានលក់សកម្មកាលពីខែចាស់នោះទែ ។
៤.០៤	ការគណនាបេេក់លើកទឹកចិត្ត	និងបេេក់រង្វេន់ផេសេងៗ
 (ក) បែែក់លើកទឹកចិត្តទាំងអស់តែូវបានគិតៅាមតំលែលក់រយ ( SRP) ដូចក្នុងរបាយការណ៌ចំណូលរបស់អ្នកចែកចាយ  
   បែចាំខែ។
 (ខ) បែែក់លើកទឹកចិត្តតែូវបានគិត និងអាសែ័យៅាមតំណែង ដែលបានចែងក្នុងគំរោងអាជីវកម្មហើយយើងនឹងផ្តល់ជូន
   ៅាមតំណែងរបស់អ្នកជាក់ស្តែងជាឧទាហរណ៍ បែសិនបើអ្នកមានតំណែងជា Assistant Supervisor ហើយអ្នកបាន
   ខែសកែឌីតសរុបបាន៣០សុីសុី រយៈពែល២ខែជាប់គ្នែពួកគែនឹងទទួលបាន ៥% ពីខែសកែឌីតដំបូងនែ ២៥%  
   ខែកែឌីតនោះហើយបនា្ទែប់មកទទួលបាន ៨% ទៀតពីខែសកែឌីត ដែលនៅសល់៥សុីសុីនោះ ។ 
 (គ) បែធានលក់សកម្ម នឹងមិនទទួលបែែក់លើកទឹកចិត្តពីកូនកែុមនោះទែ បែសិនបើកូនកែុមរបស់គែនៅជាប់ឈ្មែះរបស់គែ 
   មានតំណែងស្មើ នឹងតំណែងរបស់មែបណ្តែញ។ ោះបីជាយា៉ែងនែះក៏ដោយក៏ពួកគែ នៅតែទទួលបានខែសកែឌីតសំរប់  
   ការឡើងតំណែង និងរង្វែន់ផែសែងទៀតដដែល ។
 (ឃ)បែែក់លើកទឹកចិត្ត ដែលបើកាមសែក រឺក៏បញ្ចូលក្នុងគណនែយែយធនាគរតែូវបានធ្វើឡើងនៅថ្ងែទី ១៥ នែខែនីមួយៗ  
   រល់ពែលនែការទិញទំនិញរបស់កែុមហ៊ុន។ ឧទាហរណ៍ៈ បែែក់លើកទឹកចិត្តសំរប់ការទិញ ខែមករតែូវបានបើកជូននៅ  
   ខែកុម្ភៈ ទី១៥ ។
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៥	តំណេងជា	Manager	និងលក្ខខណ្ឌតំរូវ
៥.០១	តំណេង	Manager	ពេញសិទ្ធ	
 (ក)- អ្នកចែកចាយ ដែលបានទទួលតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធស ហើយនឹងទទួលបានកនា្លែស់មាសនៅពែល៖
   ១- បុគ្គលជាអ្នកចែកចាយ និងកូនកែុមរបស់គែទាំងអស់តំរូវោយមានខែសកែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកូនកែុមមិនមែន  
      មានតំណែងជា Manager120CC រយៈពែល ២ខែជាប់គ្នែ ។ 
   ២- បុគ្គលនោះតែូវតែសកម្មជារៀងរល់ខែក្នុងកំឡុងពែលនោះ។ 
   ៣- ហើយមិនតែូវមានអ្នកចែកចាយជាកូនកែុមឡើងតំណែងជា Manager ក្នុងខែនោះទែ ។
 (ខ)- បែសិនបើកូនកែុមរបស់អ្នកមានឡើងតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសពីបែទែសណមួយក្នុងអំឡុងពែលខែនោះ ដើមែបី 
   ោយបុគ្គលនោះមានតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសទាមទារ៖
   (១)- ពួកគែកា្លែយជាបែធានលក់សកម្មជារៀងរល់ខែក្នុងអំលុងពែលនោះ។ 
   (២)- ទាមទារោយមានយា៉ែងតចិ ២៥សីុសីុ បានមកពកី្នងុសែកុរមួទាងំខែសកែឌតីផ្ទែលខ់្លនួ និងកនូកែមុ ដែលមនិមែន  
         ជាតំណែង Manager ដោយមិនរប់ខែសកែឌីតរបស់កូនកែុម ដែលនឹងតែូវឡើងជា    Managerក្នុងខែនោះ 
៥.០២	Manager មិនពេញសិទ្ធ

 (ក)- នៅពែលអ្នកចែកចាយ និងកូនកែុមរបស់គែសំរែចបាន ១២០សុីសុី បានមកពីខែសកែែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងកូនកែុម ដែល  
   មិនមែនមានតំណែងជា Manager ក្នុងរយៈពែល ២ខែជាប់គ្នែ ហើយបុគ្គលនោះមិនបានបំពែញៅាមលក្ខខណ្ឌ  
   ដែលតំរូវោយបានសព្វគែប់នោះទែ ពួកគែនឹងកា្លែយជា Manager មិនពែញសិទ្ធស ។
 (ខ)- Manager មិនពែញសិទ្ធសអាចទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តផ្ទែល់ខ្លួន បែែក់លើកទឹកចិត្តពីអ្នកចែកចាយថ្មី និងបែែក់  
   លើកទឹកចិត្តពីកូនកែុម ប៉ុន្តែមិនអាចទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តពីាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ រឺ រង្វែន់លើកទឹកចិត្តផែសែងៗទៀត
   របស់អ្នកចែកចាយមានតំណែងជា Manager បានឡើយ។
 (គ)- អ្នកចែកចាយមានតំណែងជា Manager មិនពែញសិទ្ធស អាចឡើងតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសវិញលុះតែែតែ  
   បំពែញាមលក្ខខណ្ឌដូចខាងកែែម៖
   ១)- សំរែចបាន ១២០សុីសុីផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកូនកែុម ដែលមិនមែនតំណែងជា Manager រយៈពែល២ខែជាប់គ្នែ។
   ២)- តែូវតែជាបែធានលក់សកម្មក្នុងអំឡុងពែលខែឡើងតំណែង ។
 (ឃ)-ចាប់ពីថ្ងែ ដែលអ្នកចែកចាយមានតំណែងជា Manager មិនពែញសិទ្ធស សំរែចបាន ១២០សុីសុី រួមទាំងខែសកែឌីតផ្ទែល់
   ខ្លួននិងពីកូនកែុម ដែលមិនមែនតំណែងជា Manager នោះបុគ្គលនោះ នឹងទទួលតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធស  
     ហើយគត់នឹងចាប់ផ្តើមទទួលបាន បែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ និងខែសកែែឌីតាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ ។
  (ង)-បែសិនបើការឡើងតំណែងបែពែឹត្តៅក្នុងអំឡុងពែលនែការឡើងតំណែងជា Manager មិនពែញសិទ្ធសនោះ ខែសកែឌីត  
     ដែលមិនមែនជារបស់កូនកែុមដែលទើបតែឡើងតំណែង Manager  ខែសកែឌីត ទាំងអស់នោះតែូវបានរប់បញ្ចូល
   សំរប់ការឡើងដំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសផងដែរ។

៥.០៣	តំណេងជា	Sponsored Manager
 ក)- Manager និងកា្លែយជា Sponsored Manager នៅពែលគត់ ៖

   (១)- ឡើងតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធស
   (២)- ការឡើងតំណែងជា Manager បានមកពីការទទួលមរតក៌ រឺក៏បានមកពីការផពែរឋានៈ។
 (ខ)- ក្នុងឋានៈជា Sponsored Manager អាចតែូវបានរប់បញ្ចូលសំរប់ការទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តរង្វែន់តែបូង 
   (Gem Bonus )  ការទទួលឋានៈ Gem Manager និងរង្វែន់លើកទឹកចិត្តផែសែងទៀត សំរប់អ្នកជែែមជែែងរបស់គត់។

៥.០៤	បេធានគេប់គេងទទួលមរតក៌	និងបានមកពីការផ្ទេរសិទ្ធ
 (ក)- នៅពែលអ្នកចែកចាយមានតំណែងជា Manager មា្នែក់បានលឈប់ រឺតែូវបានបញែឈប់អង្គាពរបស់កូនកែុមរបស់ពួកគែ 
      ទាំងមូល នឹងតែូវរំកិលឡើងលើជាប់បែធានគែប់គែងបច្ចុបែបន្នរបស់គែ ។
 (ខ)- បែសិនបើអ្នកចែកចាយមានតំណែង Manager ដែលបានលឈប់ រឺបញែឈប់បានជែែមជែែងកូនកែុមមានតំណែងជា
      Manager ពែញសិទ្ធស ហើយមាន Manager ពែញសិទ្ធសជំនាន់ទី ១ និងកូនកែុមរបស់គត់ Managerនោះនឹងតែូវ  
      បានចាត់ទុកជា Manager ទទួលមរតក៌នៅជំនាន់ទី១ របស់អ្នកធានា ដែលបានតែងាំងថ្មីរបស់ពួកគែ ។ ោះបីជា 
      យា៉ែងណក៏ដោយក៏មា្នែក់ក្នុងចំណមបែធានគែប់គែងទាំងនោះអាចតែូវជែើសរើសធ្វើជា បែធានជែែមជែែង ជំនួស   
      Manager ជំនាន់ទី ១ដែលបានឈប់ រឺបញែឈប់ ។
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  (គ)- ក្នុងឋានៈជា Manager គែងមរត៌ក គឺមិនមានផលប៉ះពាល់ចំពោះបែែក់លើកទឹកចិត្តចែញពីកែុម បែែក់លើកទឹកចិត្តាព  
    ជាថ្នែក់ដឹកនាំរបស់ Manager រឺ អ្នកមែបណ្តែញជាអ្នកជែែមជែែងរបស់គែឡើយ ។ោះជាយា៉ែងនែះក៏ដោយ ក៏  
   សកម្មាពរបស់ Manager គែងមរតក៌មិនតែូវបានរប់បញ្ចូលសំរប់ការទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តរង្វែន់តែបូងរបស់ 
    អ្នកជែែមជែែង ការកាត់ចំនួនសុីសុីសំរប់រង្វែន់លើកទឹកចិត្ត រឺ ឋានៈជា Gem Manager ឡើយ ។
  (ឃ)-បែធានគែប់គែង ដែលបានធ្វើការធានាអន្តរជាតិ នៅក្នុងបែទែសផែសែង កែែពីបែទែសដើមរបស់ខ្លួន នោះឋានៈជា  
   អ្នកធានានឹងកា្លែយជាបែធានគែប់គែងផពែរសិទ្ធស ។ បែធានគែប់គែងផពែរសិទ្ធសមិនតែូវបានរប់បញ្ចូលសំរប់ការទទួលបាន
    បែែក់លើកទឹកចិត្តតែបូង(Gem Bonus ) ការបន ្ថយសុីសុីសំរប់កម្មវិធីលើកទឹកចិត្តផែសែងៗ រឺឋានៈជាបែធានតែបូងរបស់មែ
    បណ្តែញជែែមជែែងរបស់គែឡើយ ។
  (ង)- Manger ផពែរសិទ្ធស រឺ ទទួលមរតក៌ អាចកា្លែយជា Sponsored Manager លុះតែែតែបំពែញាមលក្ខខណ្ឌខាងកែែម ៖
    ១-សរំែចបាន ខែសកែឌតីសរបុ ១២០សីុសុ ីផ្ទែលខ់្លនួ នងិចែញពកីនូកែមុ ដែលមិនមែនជា Managers រយៈពែល       
     ២ខែជាប់គ្នែ ។
    ២-តំរូវោយមានឋានៈជាបែធានលក់សកម្មក្នុងកំឡុងពែលឡើងតំណែង ។
    ៣-បែសិនបើ ការឡើងតំណែងនៅបរទែស នោះតែូវមានឋានៈជាបែធានលក់សកម្មក្នុងបែទែសកំណើតរបស់ខ្លួន  
    រឺក៏អាចបំពែញ ៤សុីសុីក្នុងបែទែស ដែលអ្នកបានឡើងតំណែងជា Sponsored Manager ។
៦-	បេេក់លើកទឹកចិត្តភាពជាថា្នេក់ដឹកនាំ	(Leadership Bonus –LB)
៦.០១ បនា្ទែប់ពីអ្នកចែកចាយមា្នែក់បានឡើងតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសហើយ នោះពួកគែនឹងទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជា 
 ថ្នែក់ដឹកនាំ ដោយសារតែការអភិវឌែឍន៍ និងការជួយជែែមជែែងកូនកែុមោយឡើងតំណែងជា Manager និង បន្តក្នុងការ 
 ជែែមជែែងបងែៀនអ្នកចែកចាយជាកូនកែុមដែលមានតំណែងមិនមែនជា Managers។ 
៦.០២ (ក)- បែធានគែប់គែងពែញសិទ្ធសមា្នែក់ តែូវតែបំពែញលក្ខខណ្ឌ ដើមែបីទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំរល់ខែ  
      ដើមែបីទទួលបានបែែក់ លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំអំឡុងពែលខែនីមួយៗ។
   (ខ)- Manager ពែញសិទ្ធសអាចទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំលុះតែែតែបំពែញាមលក្ខណដូចខាងកែែម ៖
    ១- តំរូវោយមានខែសកែឌីត ១២សុីសុី ក្នុងសែុកបានពីផ្ទែល់ខ្លួន និងកូនកែុមដែលមិនមានមានតំណែងជា Manager  
          អំឡុងពែលនែខែ នីមួយៗ 
    ២- តំរូវោយសកម្មហើយ សំរែចបាន ៨ សុីសុី ផ្ទែល់ខ្លួននិងកូនកែុមដែលមិនមែនជា Manager ក្នុងអំឡុងពែលនែ 
         ខែនីមួយៗហើយតែូវតែមានបែធានពែញសិទ្ធស២នាក់សកម្មហើយក្នុងខែសែនីមួយៗ តែូវមាន ២៥សុីសុីសរុបក្នុងសែុក
             ដែលតែូវបានឆ្លុះបញ្ចែំងនៅក្នុងបញ្ជីរបើកបែែក់លើកទឹកចិត្តរបស់បែធានពីខែមុន ។

    ៣- អ្នកតែូវតែសកម្ម និងបានសំរែច ៤សុីសុីផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកូនកែុមជាអ្នកចែកចាយថ្មី ក្នុងកំឡុងពែលនែខែនីមួយៗ  
    ហើយទាមទារោយមាន កូនកែុមមានតំណែងជាបែធាន   ពែញសិទ្ធសជាប់ឈ្មែះរបស់អ្នកផ្ទែល់៣នាក់ហើយ 
     ទាមទារ ោយមាន កូនកែុមមានតំណែងជាបែធាន ពែញសិទ្ធសជាប់ឈ្មែះរបស់អ្នកផ្ទែល់ ៣នាក់ ហើយក្នុងចំនោម 
    ខែសែនីមួយៗតំរូវោយមានយា៉ែង តិច ២៥ សុីសុីក្នុងសែុក ដែលតែូវបានឆ្លុះបញ្ចែំងនៅក្នុងបញ្ជីរបើកបែែក់លើក 
    ទឹកចិត្តរបស់បែធានពីខែមុន ។

9



៦.០៣ Manager ពែញសិទ្ធសមា្នែក់ ដែលមានខែសកែឌីតយា៉ែងតិច ២៥សុីសុីក្នុងសែុកសរុបនឹងតែូវបានរប់សំរប់ការកាត់បន្ថយសែចក្តី
 តំរូវការសំរប់បែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ ពី១២សុីសុីមក៨សុីសុី រឺ ៤សុីសុីក្នុងមួយខែៗសំរប់អ្នកជែែមជែែងរបស់ 
 គែ។
៦.០៤ បែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំគឺតែូវបានគិតៅាមចំនួនតំលែរយ ដែលបានមកពីខែសកែែឌីតរបស់កូនកែុមមាន  
 តំណែងជា Manager និងពីកូនកែុមរបស់កូនកែុមមិនមែនតំណែង Manager ។ បែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំនែះ  
 នឹងបើកជូនដល់មែបណ្តែញដែលបានបំពែញៅាមតំរូវការនែលក្ខណ៖
     ក)- ៦% នឹងផ្តល់អ្នកជែែមជែែងមានតំណែងជា Manager ជំនាន់ទី១ ដែលបានបំពែញាមលក្ខខណ្ឌបែែក់លើក  
   ទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ។

ខ)-  ៣ % នឹងផ្តល់ជូនអ្នកជែែមជែែងមានឋានជាបែធានជំនាន់ទី២ ដែល
  បានបំពែញាមលក្ខខណ្ឌបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ 
(គ)-  ២% នឹងផ្តល់ជូនមែបណ្តែញមានឋានៈជាបែធានជំនាន់ទី៣ ដែលបានបំពែញ  
   ាមលក្ខខណ្ឌបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ។
៦.០៥ (ក)- អ្នកចែកចាយមានតំណែង Manager ពែញសិទ្ធសមិនសកម្ម៣ខែ
        ជាប់គ្នែនឹងបាត់បង់សិទ្ធសរបស់ពួកគែក្នុងការទទួលបាននូវបែែក់ លើកទឹក  
        ចិត្តាពថ្នែក់ដឹកនាំ។
   (ខ)- បែធានគែប់គែងពែញសិទ្ធសមា្នែក់ដែលបានបាត់បង់សិទ្ធសក្នុងការទទួល  
           បានបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ ដើមែបីោយអាចទទួលបាន   
           ឡើងវិញទាមទារោយគត់បំពែញាមតំរូវការ ដូចខាងកែែម៖
    1-សំរែចបាន ខែសកែែឌីតសរុបក្នុងសែុកចំនួន១២   

                  សុីសុីផ្ទែល់ខ្លួន និងពីខែសកែឌីតចែញពីកែុមដែល មិនមែន
តំណែង Manager ។ រល់ខែក្នុងកំឡុងពែល ៣ខែជាប់គ្នែ ។
   ២- តែូវតែសកម្មជារៀងរល់ខែ ដូចជារយៈពែល ដែលយើងមិនសកម្ម។
 (គ)-បនា្ទែប់ពីទទួលសិទ្ធសទទួលបែែក់លើកទឹកចិត្ត អ្នកនឹងទទួលជារៀងរល់ខែឡើងវិញ នៅពែលអ្នកចាប់ផ្តើមខែ ទី ៤ បែែក់  
     លើកទឹកចិត្តរបស់អ្នកនឹងទទួលបាន នៅថ្ងែទី ១៥ ខែទី ៥ ។
៧	រង្វេន់លើកទឹកចិត្តបន្ថេមផេសេងៗទៀត
៧.០១ រល់កម្មវិធីលើកទឹកចិត្តទាំងអស់របស់កែុមហ៊ុនគឺមានគោលបំណងដើមែបីជួយជំរុញគោលបំណងក្នុងកសាងផែនការជំនួញ។  
 កម្មវិធីនែះ  រួម មាន ការជែែមជែែង និងការលក់ផលិតផលោយបានតែឹមតែូវៅាមគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុននូវចំនួន 
 ផលិតផល ដែលអាចលក់់ និងអាចបែើបែែស់បានគែប់គែែន់ ។ រល់រង្វែន់ និងរង្វែន់លើកទឹកចិត្តមិនតែូវបានធ្វើឡើង 
 ដោយមានការផពែរសិទ្ធស និងសំរប់តែអ្នកចែកចាយទាំងឡាយ ដែលកសាងជំនួញរបស់គែដោយបានអនុវត្តន៍ៅាម
 គោលការណ៌នែគំរោងផែនការទីផែសាររបស់កែុមហ៊ុនហ្វអែវើលីវើងបែូដាក់តែប៉ុណ្ណែះ។ 
៧.០២ កនា្លែស់តំណែង នឹងផ្តល់ជូនអ្នកចែកចាយទាំងឡាយណ ដែលមានឈ្មែះរបស់គែក្នុងបញ្ជីរចុះឈ្មែះរបស់គែក្នុងការិយាល័យ
 កែុមហ៊ុន។
៧.០៣ (ក)- ក្នុងកម្មវិធីលើកទឹកចិត្តនែះបើបែពន្ធស រឺប្តីរបស់អ្នកចែកចាយ ដែលជាប់ឈ្មែះក្នុងកម្មវិធីលើកទឹកចិត្តការធ្វើដំណើរមិន
 បានៅចូលរួមជាមួយ អ្នកចែកចាយនោះអាចនាំភ្ញៀវមា្នែក់ៅជាមួយ ក្នុងឋានៈជាភ្ញៀវ ដែលជាអ្នកចែកចាយរឺអ្នកដែល
 មានបំណងជាអ្នកចែកចាយ ។
 (ខ)-កម្មវិធីដំណើរកំសាន្តតែូវបានកំណត់ដូចជាៈ ១៥០០សុីសុី កម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក ដំណើរកំសាន្តសំរប់អ្នកចែកចាយ 
         Sapphire  ,Diamond Sapphire , Diamond Double Diamond និង Triple Diamond ។
៨.	រង្វេន់សំរាប់អ្នកចេកចាយឋានៈជា	Manager	និងធំជាង	Manager
8.01  Manager មា្នែក់អាចបញ្ចូលកូនកែុមមានតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធស ដែលអ្នកបានជែែមជែែងនៅបរទែសបញ្ចូល
     គ្នែ ដើមែបីការឡើងតំណែង Senior រហូតដល់ Diamond Centurion Manager ។ ោះបីជាយា៉ែងនែះក៏ដោយក៏   
     កូនកែុមមានតំណែងជា Manager ជំនាន់ទី១ពែញសិទ្ធសទាំងនោះតែូវបានរប់បញ្ចូលបានតែម្តងតែប៉ុណ្ណែះ ។
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៨.០២ ការបំពាក់តំណែងសំរប់អ្នកចែកចាយតំណែង Manager  និងលើកំរិត Manager គឺតែូវបានរៀបចំកម្មវិធី   
 និងការទទួលសា្គែល់ពីកែុមហ៊៊ុន។
៨.០៤ Manager ឋានៈឥនេ្ទី	
 (ក)-  ដើមែបីទទួលបានតំណែងជាបែធានៈឥែពី ជារៀងរល់ឆ្នែំគឺតំរូវបំពែញាមលក្ខខណ្ឌដូចខាងកែែមក្នុងកំឡុងពែលឆ្នែំ  
   ដែលបានឡើងតំណែងជាបែធានពែញសិទ្ធស ៈ
    ១- តំរូវោយសកម្មជារៀងរល់ខែ និងទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំជារៀងរល់ខែ។
    ២- សរំែចបាន យា៉ែងតិច ៧២០សុសីុសីរុប ហើយយា៉ែងហោចណសម់ាន ១០០សុីសុពីីអ្នកចែកចាយថ្មី ដែលអ្នក  
     បានជែែម ជែែងផ្ទែល់ខ្លួនរបស់អ្នក ។ 
    ៣- តែូវមានកូនកែុម២នាក់ ដែលអ្នកបានជែែមជែែងផ្ទែល់ហើយមានតំណែងជា Supervisor ។ 
    ៤- ជួយជែែមជែែងការបែជុំក្នុងសែុក និងតំបន់។
 ខ)-  បន្ថែមលើតំរូវការខាងលើ Senior Manager និងតំណែងលើពីនែះទៀតតែូវតែអភិវឌែឍន៍ និងថែរកែសាកូនកែុម ោយ
   មានឋានៈជា Manager ៈនពែី ។ រល់ទាំងកូនកែុម ជា Manager ៈនពែីតែូវតែនៅខែសែផែសែងគ្នែ ដែលមិនគិតអំពី  
   ជំនាន់ទីប៉ុនា្មែននោះទែ ។តំរូវការនែលក្ខខណ្ឌ ទាំងអស់នែះ គឺអាសែ័យៅការឡើងតំណែង នៅដើមខែនែឆ្នែំ ។
     ១- Senior Manager  : តំរូវោយមាន កូនកែុមManager ៈឥែពី ១នាក់
    ២- Soaring Manager ៈ តំរូវោយមាន កូនកែុម Manager ៈឥែពី ៣នាក់
    ៣- Saphire Manager ៈ តំរូវោយមាន កូនកែុម Manager ៈឥែពី ៦នាក់
    ៤- Diamond –Sapphire Manager  :តំរូវោយមាន កូនកែុម Manager ៈឥែពី១០នាក់
    ៥- Diamond Manager:តំរូវោយមាន កូនកែុមManager ៈឥែពី១៥នាក់
    ៦- Double Diamond Manager : តំរូវោយមាន កូនកែុម Manager ៈឥែពី២៥នាក់
    ៧- Triple Diamond Manager : តំរូវោយមាន កូនកែុម Manager ៈឥែពី៣៥នាក់
    ៨- Centurion –Diamond Manager : តំរូវោយមាន កូនកែុម Manager ៈឥែពី៤៥នាក់
 (គ)- រល់លក្ខខណ្ឌទាំងអស់គឺតែូវតែបំពែញក្នុងកែុមហ៊ុនបែតិបត្តិតែមួយប៉ុណ្ណែះ ប៉ុន្តែលើកលែងតែខែសកែឌីត ដែល 
   ជាតំរូវការរបស់កូនកែុម ដែលមិនមែនជា Manager និង កូនកែុមមានតំណែងជា Manager ៈឥែពីបាន   
   ចែងដូចខាងកែែម។
 (ឃ)- អ្នកចែកចាយ ដែលបានជែែមជែែងសារជាថ្ម ីមានតណំែងជាអ្នកចែកចាយថ្ម ី Supervisor ថ្ម ីដែលបានជែែមជែែង  
   ផ្ទែល់ខ្លួនគឺតែូវវបានរួមបញ្ចូលជាមួយតំរូវការនែលក្ខណផងដែរ។ 
 (ង)- អ្នកចែកចាយឋានៈជា Manager អាចបញ្ចូលខែសកែែឌីតរបស់កូនកែុមមិនមែនតំណែង Manager ថ្មីពីបែទែស  
    ផែសែងៗ ដើមែបីបំពែញតំរូវការនែលក្ខណ ១០០ខែសកែឌីតថ្មីបាន។
 (ច)- អ្នកចែកចាយឋានៈជា Manager មា្នែក់អាចរួមបញ្ចូលកូនកែុមរបស់គែ ដែលមានឋានៈជា Eagle Manager ពី  
   បែទែសផែសែងៗ ដើមែបីសំរែចោយបាន ឋានៈជា Eagle Manager ។
 (ឆ)- នៅពែល Eagle Manager តែូវបានទទួលសា្គែល់ហើយពួកគែ នឹងតែូវបានអញ្ជើញធ្វើដំណើរកំសាន្តក្នុងតំបន់របស់គែ ។
 (ជ)- បែសិនបើអ្នកចែកចាយសំរែចបានឡើងដំណែង Manager បនា្ទែប់ពីឆ្នែំដំបូងៈ
   ១- អ្នកចែកចាយថ្មីទាំងឡាយណ ដែលពួកគែបានជែែមជែែងអំឡុងពែលខែបញ្ចប់នែការឡើងតំណែង   
    នឹងរប់បញ្ចូលជាខែសកែែឌីតរបស់អ្នកចែកចាយថ្មីសំរប់តំរូវការនែកម្មវើធី Eagle Manager ក្នុងបែចាំឆ្នែំ ។
   ២- តំរូវការនែលក្ខខណ្ឌរបស់ Eagle Manager គឺមិនលែាមចំនួននោះទែ គឺតំរូវោយសំរែច ៧២០សុីសុីក្នុងមួយឆ្នែំ  
       ហើយតែូវមាន ១០០សុីសុីពីអ្នកចែកចាយថ្មី និងមាន កូនកែុមជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួន មានតំណែង Supervisor  
       អំឡុងពែលនែឆ្នែំបនា្ទែប់ពីអ្នកបាន ឡើងតំណែងជា Manager។ 
 ឈ- នៅពែលអ្នកបានបំពែញៅាមតំរូវការនែលក្ខណនែឋានៈជា  Eagle Manager ហើយអ្នកចែកចាយនឹងទទួលបាន  
   ដំណើរកំសាន្ត និងការចូលរួមកម្មវិធី ដំណើរកំសាន្ត ឋានៈEagle Manager បែចាំឆ្នែំ។រង្វែន់រួមមាន៖
   ១- សំបុតែយន្តហោះ ២ កន្លែង និង ថ្លែសា្នែក់នៅ ៣យប់។
   ២- ការអញ្ចើញដើមែបីចូលរួមវគ្គបងែៀន សំរប់ Eagle Manager ។
   ៣- អាចចូលរូមគែប់ពែឹត្តិការណ៍ទាំងអស់របស់កម្មវើធីដំណើរកំសាន្ត Eagle Manager។
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 ឈ-នៅពែលអ្នកបានបំពែញៅាមតំរូវការនែលក្ខណនែឋានៈជា  Eagle Manager ហើយអ្នកចែកចាយនឹងទទួលបាន  
  ដំណើរកំសាន្ត និងការចូលរួមកម្នវិធី ដំណើរកំសាន្ត ឋានៈEagle Manager បែចាំឆ្នែំ។រង្វែន់រួមមាន៖
   ១- សំបុតែយន្តហោះ ២ កន្លែង និង ថ្លែសា្នែក់នៅ ៣យប់
   ២- ការអញ្ចើញដើមែបីចូលរួមវគ្គបងែៀន សំរប់ Eagle Manager 
   ៣- អាចចូលរូមគែប់ពែឹត្តិការទាំងអស់របស់កម្មវើធីដំណើរកំសាន្ត Eagle Manager។
៨.០៤.១	 សន្និបាត	ឥនេ្ទី
 (ក)-  សន្នបិាតៈឥែពតីែវូសរំែចបានខែសកែែឌតីសរបុ៧៥០០ សុសីុអីឡុំងពែលនែឆ្នែបំនា្ទែប់ព ីការឡើងតណំែងជា Manager    
   ពែញសិទ្ធសហើយ ។
 (ខ)-  អ្នកចែកចាយដែលបានចូលរួមក្នុងកម្មវិធីសន្និបាត ៈឥែពី នឹងតែូវបានអញ្ចើញៅចូលរួមកម្មវិធីដំណើរកំសាន្ត
   ពិភពលោក ហើយនឹងទទួលបានការបំពាក់តំណែងជាបែធានៈនពែី និងទទួលបាន ការចូលរួមី៉ែលីពិភពលោក។
 (គ)   Manager តែូវៅចូលរួមកម្មវិធី ី៉ែលីពិភពលោក ដើមែបីទទួលបានរង្វែន់ចូលរួមសន្និបាត ៈឥែពី។
៨.០៥  Senior Manager : នៅពែល Manager បានជែែមជែែងកូនកែុមផ្ទែល់ខ្លួនោយមានតំណែងជា Managerពែញសិទ្ធស  
 ជំនាន់ទី ១ បាន ២នាក់ គត់នឹងឡើងតំណែងជាSenior Manager ហើយទទួលបានកនា្លែស់មាសមានតែបូងទទឹម២គែែប់ ។
៨.០៦ Soaring Manager : នៅពែល Manager បានជែែមជែែងកូនកែុមផ្ទែល់ខ្លួនោយមានតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធស 
ជំនាន់ទី១បាន 5 នាក់គត់នឹងឡើងតំណែងជា Soaring Manager ហើយទទួលបានកនា្លែស់មាស មានតែបូងទទឹម៤ គែែប់។
៨.០៦	រង្វេន់	Gem Manager 
 (ក)-  Sapphire Manager :    នៅពែលអ្នកចែកចាយឋានៈManager បានជែែមជែែងកូនកែុមផ្ទែល់ខ្លួនោយមាន
   តំណែងជាManager ពែញសិទ្ធសជំនាន់ទី ១ បាន 9 នាក់ គត់នឹងឡើងតំណែងជា Sapphire Manager ហើយ  
   ទទួលបានរង្វែន់ដូចជា៖
  ១- កនា្លែស់មាស ដែលមានតែបូងកណ្តៀង ៤គែែប់
  ២- ដំណើរកំសាន្ត ដែលកែុមហ៊ុនចំណយលុយោយទាំងអស់ រយៈពែល ៤ថ្ងែ ៣យប់ៅកាន់រមណីដា្ឋែនរបស់កែុមហ៊ុន 
     ក្នុងតំបន់។
 (ខ)- Diamond Sapphire Manager : នៅពែលអ្នកចែកចាយឋានៈ Manager បានជែែមជែែងកូនកែុមផ្ទែល់ខ្លួន
      ោយមានតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសជំនាន់ទី ១បាន១៧ នាក់ គត់នឹងឡើងតំណែងជា  Diamond Sapphire   
      Manager ហើយទទួលបានរង្វែន់ដូចជា៖
  ១- កនា្លែស់មាស ដែលមានពែជែ២គែែប់ និងតែបូងកណ្តៀង ២គែែប់ 
  ២- រូបចំលក់ដ៏ពិសែសមួយ 
  ៣- ដំណើរកំសាន្ត ដែលកែុមហ៊ុនបានចំនាយោយទាំងអស់ រយៈពែល ៥ ថ្ងែ ៤យប់នៅរមណីដា្ឋែនដ៏ល្អបែណិតក្នុង  
     តំបន់របស់កែុមហ៊ុន។
 (គ)-  Diamond Manager :  នៅពែលអ្នកចែកចាយឋានៈ Manager បានជែែមជែែងកូនកែុមផ្ទែល់ខ្លួនោយមាន
   តំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសជំនាន់ទី ១ បាន ២១ នាក់ គត់នឹងឡើងតំណែងជា Diamond Manager  
   ហើយនឹងរង្វែន់ដូចជា៖
  ១- កនា្លែស់មាស ដែលមានតែបូងធំមួយគែែប់
  ២- ចិញ្ចៀន ដែលបានរចនាយា៉ែងពិសែសមានដាំតែបូង 
  ៣- អាចធ្វើការបូកបញ្ចូលខែសកែែឌីតសំរប់តំរូវការដើមែបីទទួលបានរង្វែន់លើកទឹកចិត្ត និង បែែក់លើកទឹកចិត្តពីកែុម 
     គឺតំរូវោយមានកូនកែុមដែលមានតំណែងជា Managers ពែញសិទ្ធស ដែលគែជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួនជំនាន់ទី ១  
   ោយបាន យា៉ែងតិច ២៥ សុីសុី រល់ខែ ។
  ៤- ដណំើរកសំាន្ត ដែលចណំយលើកែមុហ៊នុទាងំអសរ់យៈពែល៥ថ្ងែ ៦យបៅ់កាន់រមណដីា្ឋែនដល៏្អបែណតិរបសក់ែមុហ៊នុ  
     កែែតំបន់។
 (ឃ)- Double Diamond Manager នៅពែលអ្នកចែកចាយ Manager បានជែែមជែែងកូនកែុមផ្ទែល់ខ្លួនោយមាន  
      តណំែងជា Manager ពែញសទិ្ធសជនំានទ់ ី១ បាន ៥០ នាក ់គតនឹ់ងឡើងតណំែងជា Double Diamond Manager  
      ហើយនិងរង្វែន់ដូចជា៖
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  ១- កនា្លែស់មាសដាំពែជែធំ ២គែែប់
  ២- ដំណើរកំសាន្តដែលការចំណយស្ថិតនៅលើកែុមហ៊ុនទាំងអស់ រយៈពែល១០ ថ្ងែ ៩យប់ៅកាន់ទ្វីបអាហែ្វិកខាងតែបូង
  ៣- ប៊ិចផលិតផលឡើងមានតែមួយ (ជែើសរើសដោយកែុមហ៊ុន) ។
 (ង)Triple Daimond Manager នៅពែលអ្នកចែកចាយមានឋានៈជា Manager បានពងែីកកែុមជំនាន់ទី ១ បាន៧៥ 
  Manager ពែញសិទ្ធស ពួកគែនឹងទទួលបានតំណែងជា Triple Diamond Manager បានរង្វែន់ដូចជា ៖
  ១- កនា្លែស់មាស ដែលបានរចនាឡើងយា៉ែងពិសែស ដែលមានដាំពែជែធំៗ ៣គែែប់ 
  ២- ដំណើរកំសាន្ត ែដលចែញថ្លែចំនាយទាំងអស់លើកែុមហ៊ុនមានរយៈ ១៤ ថ្ងែ ១៣យប់ជុំវិញពិភពលោក
  ៣- នាឡិការផ្តែច់មុខ (ជែើសរើសឡឡើងដោយកែុមហ៊ុន)
  ៤- រូបចំលក់ ដែលបានរចនាឡើងយា៉ែងពិសែស( ជែើសរើស ដោយកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើ)។
 (ច)-Diamond  Centurion Manager : នៅពែលអ្នកចែកចាយមានឋានៈជា Manager បានបង្កើតកូនកែុម ដែលមាន  
  តំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធស ១០០ នាក់ជំនាន់ទី ១ ពួកគែទទួលបានតំណែងDiamond Centurion Manager ៖
  ១- កនា្លែស់ដាំពែជែធំៗចំនួន ៤គែែប់។
៩-	បេេក់លើកទឹកចិត្តរង្វេន់តេបូង	(Gem Bonus) 
 (ក)-អ្នកចែកចាយដែលបានទទួលបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ អាចទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តរង្វែន់តែបូងគឺតែូវ
  ទាមទារចំនួននែកូនកែុមសកម្មតំណែង Manager ពែញសិទ្ធសក្នុងរយៈពែល ១ខែ ក្នុងលក្ខខណ្ឌនែបែទែស នឹងបានទទួល  
  បែែក់លើកទឹកចិត្តរង្វែន់តែបូងវាគឺអាសែ័យៅលើតំលែលក់រយនែចំនួនខែសកែែឌីតពីកូនកែុមតំណែង Manager ជំនាន់ទី  
  ១ ទី ២ ទី៣ និងពីកូនកែុម ដែលមិនមែនតំណែង Manager ក្នុងសែុកក្នុងកំឡុងនែខែនោះដូចក្នុងារងខាងកែែម ៖
   ១ - 9 Manager   = 1%
   ២ - 17 Manager = 2%
   ៣ - 25 Manager = 3%
 (ខ)- អ្នកចែកចាយឋានៈជា Manager អាចរប់កូនកែុមអ្នកចែកចាយជំនាន់ទី ១ នៅបរទែសរប់សំរប់លក្ខខណ្ឌ Gem  
  Bonus ដោយចាត់ទុក Manager ជា Sponsed Manager នៅក្ន ុងបែទែសដែលអ្នកជែែមជែែងរបស់គែនឹងតែូវទទួល 
  បាន បែែក់លើកទឹកចិត្តរង្វែន់តែបូង ។បនា្ទែប់ពី Manager នៅបរទែសទាំងនោះ បានរប់ជា Sponsed Manager ហើយពួក
   គែនងឹតែវូបានរប់ដោយអ្នកជែែមជែែងរបសគ់ែសរំបត់រំវូការរង្វែន់តែបងូសរំបរ់យៈពែល ដែល Manager នៅបរទែស  
  ទាំងនោះបាន បញ្ចូនខែសកែែឌីតពីបែទែសរបស់់ពួកគែមកោយ។
 (គ)-បែែក់លើកទឹកចិត្តរង្វែន់តែបូងតែូវបានបើកោយគឺអាសែ័យៅលើតំលែលក់រយនែខែសកែែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកូន 
  កែុមដែលមិនមែនមានតំណែងជា Manager នែការលក់របស់ Managerក្នុងសែុក ។ដើមែបីទទួលបានរង្វែន់តែបូងពីបែទែស 
  ណមួយនោះគឺ Manager តែូវតែទាមទារោយមានកូនកែុមដែលមានតំណែង Manager សកម្មជំនាន់ទីមួយនៅក្នុង
  បែទែសមួយនោះ ក្នុងកំឡុងពែលខែ ដែលពួកគែកំពុងតែបំពែញលក្ខខណ្ឌ ដើមែបីទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តរង្វែន់តែបូង។
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១០-	កម្មវិធីរង្វេន់លើកទឹកចិត្ត
១០.០១(ក)-  អ្នកចែកចាយសកម្មមានតំណែងជាManager មានសិទ្ធសក្នុងការចូលរួមកម្មវិធីរង្វែន់លើកទឹកចិត្តនែះ ។
  (ខ)-  កម្មវិធីរង្វែន់លើកទឹកចិត្តមាន ៣កំរិត 
   ១- កំរិត១ ៈកែុមហ៊ុននឹងផ្តល់ជូន ជាអតិបរិមាចំនួន ៤០០ ដូល្លែក្នុង១ ខែ មានរយៈពែល ៣៦ខែបន្តបនា្ទែប់គ្នែ ។ 
   ២- កំរិត២ ៈកែុមហ៊ុននឹងផ្តល់ជូនជាអតិបរិមាចំនួន ៦០០ ដូល្លែក្នុងមួយខែមាន រយៈពែល ៣៦ ខែបន្តបនា្ទែប់គ្នែ ។
   ៣- កំរិត៣ ៈកែុមហ៊ុននឹងផ្តល់ជូនជាអតិបរិមាចំនួន ៨០០ ដូល្លែក្នុងមួយខែមាន រយៈពែល ៣៦ ខែបន្តបនា្ទែប់គ្នែ ។
 (គ)-  រយៈពែល ៣ខែជាប់គ្ន ែគឺទាមទារដើមែបីបំពែញលក្ខខណ្ឌសំរប់តំរូវការដូច ដែលបានចែងក្នុងារងខាងកែែមៈ
    លក្ខខណ្ឌ និងការថែរកែសាតំរូវការនែលក្ខខណ្ឌ

 (ឃ)-  ក្នុងអំលុងពែលនែ ៣៦ ខែនែការបំពែញាមលក្ខខណ្ឌ អ្នកចែកចាយតំណែង Manager នឹងទទួលបានរង្វែន់ជា  
   អតិបរិមានែកំរិតសំរប់កំរិត ដែលពួកគែទទួលបានរល់ខែ ចំពោះសែចក្តីតំរូវការនែលក្ខខណ្ឌខែសកែែឌីតទាំង
   ៣ខែ គឺតែូវតែរកែសាោយបាន។  
 (ង)-  បែសិនបើខែសកែែឌីតរបស់ Manager បានធា្លែក់កែែមតំរូវការក្នុងខែណមួយ នែតំរូវការ៣ ខែនោះ រង្វែន់ជាបែែក់
   លើកទឹកចិត្តនែខែធា្លែក់នោះ នឹងតែូវគិតៅាមចំនួនកំណត់គឺ ២.៦៦ដូល្លែ ក្នុងមួយខែសកែែឌីតសំរប់ចំនួន
   ខែសកែែឌីតសរុបរបស់ា្នែក់ងរចែកចាយ។ 
 (ច)-  បែសិនបើខែសកែឌីតរបស់ ា្នែក់ងរចែកចាយតំណែង Manager ធា្លែក់កែែម ៥០ សុីសុីក្នុងខែណមួយ  បែែក់រង្វែន់
   ជាបែែក់លើកទឹកចិត្តនឹងមិនតែូវបានផ្តល់ជូនោយឡើយ។ បែសិនបើខែសកែឌីតរបស់ Manager បានកើនឡើងពី  
   ៥០សុីសុីនិង លើសពី ៥០សុីសុី រង្វែន់ជាបែែក់លើកទឹកចិត្ត នឹងតែូវបានគិតៅាមគោលការណ៍ដូចយើងបានកំណត់
   ខាងលើ ។ 
 (ឆ)-  ា្នែក់ងរចែកចាយតំណែងជា Manager ដែលបានជែែមជែែងកូនកែុមផ្ទែល់ខ្លួនមាន Manager ពែញសិទ្ធស៥នាក់  
   សំរប់លក្ខខណ្ឌកំរិតទី៣នែកម្មវិធីក្នុងខែណមួយ រឺក៏ក្នុងអំឡុងពែល៣៦ខែ នឹងតែូវបានកាត់បន្ថយតំរូវការនែ 
   លក្ខខណ្ឌៅជា ១១០សុីសុី ១៧៥សុីសុី ២៤០សុីសុី សំរប់កំរិតទី ១ ទី ២ និងទី ៣ ។  
 (ជ)- រល់ការបន្ថែមអ្នកចែកចាយ ដែលអ្នកបានជែែមជែែងផ្ទែល់មានតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធស៥ នាក់ក្នុងអំឡុង  
   ពែលនែខែទាំង ៣ រឺក៏ក្នុងអំឡុងពែលនែ ៣៦ ខែ តំរូវការនែលក្ខខណ្ឌទាំង៣ខែនោះ នឹងតែូវបានកាត់បន្ថយ  
   ៤០សុីសុី ៥០សុីសុី រឺ ៦០សុីសុី សំរប់កំរិតទី ១ ទី ២ និងទី ៣ ។ 
 (ឈ)- ខែសកែែឌីត និងការថែរកែសារតំរូវការដើមែបីទទួលបានរង្វែន់ជាបែែក់លើកទឹកចិត្តគឺរប់តែខែ ដែល Manager នោះ  
   សកម្មតែប៉ុណ្ណែះ។
 (ញ)-  ខែសកែែឌីត ដែលបានមកពីអ្នកចែកចាយសកម្ម មុនពែលពួកគែឡើងតំណែងជា Managerពែញសិទ្ធស ក៏នឹង  
   តែូវបានរប់បញ្ជូលសំរប់តំរូវការទទួលបានរង្វែន់ជាបែែក់លើកទឹកចិត្តនែះដែរ។
 (ដ)- បនា្ទែប់ពីបំពែញតំរូវ ការនែកម្មវិធីលើកទឹកចិត្តជាបែែក់រង្វែន់រយៈពែល ៣ខែហើយនោះ អ្នកចែកចាយតំណែងជា 
Managerពែញសិទ្ធស អាចឈងៅយករង្វែន់ខ្ពស់ក្នុងខែបនា្ទែប់ នែខែដែលចាប់ផ្តើម។ ឧទាហរណ៍បែសិនបើ Managerពែញសិទ្ធស 
ជាប់ក្នុងកំរិត ១ ក្នុងខែមករ បាន ៥០ សុីសុី ខែ កុម្ភៈបាន ១០០សុីសុី ខែមិនាបាន ១៥០សុីសុី ហើយបនា្ទែប់មកក្នុងខែមែសា 

ខេ

កំរិតទី១

ខេសកេេឌីតសរ៊ប

កំរិតទី២

ខេសកេេឌីតសរ៊ប

កំរិតទី៣

ខេសកេេឌីតសរ៊ប

១ ៥០ ៧៥

១៥០

២២៥

១០០

១០០

២០០

៣០០១៥០

២

៣
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    បានសំរែចបាន២២៥សុីសុីបែែក់សំរប់រយៈពែល៣៦ខែនែកំរិតទី១នឹងតែូវបានជំនួសដោយកំរិតទី២វិញ។ 
  (ជ)- នៅចុងបញ្ចប់នែអំឡុងពែល ៣៦ ខែ ា្នែក់ងរចែកចាយជាManager អាចទទួលបានរង្វែន់ជាបែែក់លើកទឹកចិត្ត 
    នែះម្តងទៀតដោយអនុវត្តន៍ៅាមលក្ខខណ្ឌនែសែចក្តីតំរូវការខាងលើ។ 
១១-	កម្មវិធីចេកបេេក់ចំណូល	(Profit Sharing )
១១.០១ (ក)-តំរូវការជាមូលដ្ឋ្រនគ្រប់កំរិតទាំងអស់ ៈ តែូវតែទទួលបានចែញពីក្នុងបែទែស រឺសំរប់បែទែសដែលជាប់សំរប់ចូល
       រួមក្នុងកម្មវិធីនែះ គឺមិនអាចបូកបញ្ចូលពីបែទែសផែសែងៗបានទែ ។
    ១- គឺតំរូវោយមានតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធសសកម្ម ដែលតំរូវោយមាន ៤សុីសុីរល់ខែក្នុងអំលុងពែល  
     ខែនែកម្មវិធីលើកទឹកចិត្តនែះ រឺក៏អ្នកចែកចាយបានឡើងតំណែងអំឡុងពែលនែកម្មវិធីនែះ ហើយតែូវតែ  
     សកម្មរល់ខែបនា្ទែប់។ 
    ២- តំរូវោយទទួលបានបែែក់លើលទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំអំឡុងពែលនែកម្មវិធីនែះ រឺក៏អ្នកចែកចាយបាន  
     ឡើងតំណែងជាManagerពែញសិទ្ធសក្នុងអំលុងពែល នែកម្មវិធីនែះពួកគែតំរូវោយទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្ត 
     ាពជាថ្នែក់ដឹកនាំរល់ខែបនា្ទែប់។
    ៣- តំរូវការសំរប់បែទែស ដែលមានសិទ្ធសចូលរួម៖
     ក-  តែូវតែទទួលជាប់កម្មវិធី Earn Incentive Program
     ខ-  តែូវតែទិញផលិតផលនៅពែលស្កុកសល់ បែហែល៧៥% 
     គ-  កសាងជំនួញរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើ ដែលអាសែ័យៅលើគោលការណ៌អាជីវកម្មបណ្តែញទីផែសារ និង
          គោលការណ៍របស់កែុមហ៊ុន។ 
     ឃ- ចូលរួម និងជួយជែែមជែែងសកម្មាពរបស់កែុមហ៊ុន ។
   ៤- ការអនុញ្ញែតិ្តចូលរួមកម្មវិធីចែកបែែក់បែែក់លភ គឺសំរែចដោយគណៈកមា្មែធិការបែតិបត្តិរបស់កែុមហ៊ុន។
  (ខ)-  Manager ចូលរួមកម្មវិធីច្រកប្រ្រក់លាភកំរិតទី ១ ៈ សែចក្តីតំរូវការបន្ថែមជាមូលដា្ឋែនគែឹះគឺតំរូវសំរែចាម
    លក្ខខណ្ឌខាងកែែមចំពោះបែទែស ដែលបានជាប់ក្នុងកម្មវិធី៖
     ១-  សរំែចោយបាន ៧០០ សីុសីុ ផ្ទែល់ខ្លនួ និងពកីែមុដែលមនិមែនតណំែងជា Manager ក្នងុអលំងុពែល  
      កម្មវិធីបនា្ទែប់ពីបានឡើងជា Manager ពែញសិទ្ធស ។ 
                   ២- យា៉ែងហោចណស់ មាន ១៥០សុីសុី ចែញពីអ្នកចែកចាយ ដែលទើបតែជែែមជែែងថ្មីក្នុងអំឡុងពែល 
      កម្មវិធីលើកទឹកចិត្ត។ ១៥០ខែសកែែឌីតថ្មី អាចរួមបញ្ចូលជាមួយបណ្តែរបែទែសណមួយក៏បាន ។  
      ខែសកែែឌីត ១៥០ នែះបែសិនបើស្ថិតនៅកែែបែទែសជាប់លក្ខខណ្ឌកម្មវិធី នឹងមិនតែូវបានរប់បញ្ចូល 
      សំរប់បែែក់រង្វែន់ចែកបែែក់លភទែ ។ 
     ៣-  ខែសកែែឌតីផ្ទែលខ់្លនួ នងិពកីនូកែមុដែលមិនមែនតណំែងManager ដែលនៅសល់តែវូតែជាខែសកែឌតី  
      ដែលតែូវបានបង្កើតនៅក្នុងបែទែស ដែលជាប់ក្នុងលក្ខណកម្មវិធី ។ 
     ៤- បង្កើតជំរើសមួយក្នុងលក្ខខណ្ឌខាងកែែមៈ
      ក- កូនកែុមដែលមានតំណែងជា Manager នៅក្នុងបែទែសដែលជាប់ក្នុងកម្មវិធីរបស់អ្នក ដែលបាន  
          សំរែចបាន ខែសកែែឌីតសរុប ៦០០ សុីសុី រឺចែើនជាងនែះ ក្នុងអំឡុងពែលនែកម្មវិធីបនា្ទែប់ពី 
       ឡើងតំណែងជា Manager ពែញសិទ្ធស ។ កូនកែុមដែលមានតំណែង Manager នែះជា  Manager  
       ចាស់ រឺ Manager ដែលទើបតែបង្កើតថ្មីក្នុងអំឡុងពែលកម្មវិធី។ 
      ខ- មានកូនកែុមតំណែង Manager ចូលរួមកម្មវិធី Profit Sharing ក្នុងបណ្តែរបែទែសមានសិទ្ធសចូលរូម 
       ណមួយ ។
     ៥- ៦០០សុីសុីរបស់Manager នឹងមិនតែូវរួមបញ្ចូលសំរប់ការគណនាបែែក់រង្វែន់ចំណែកបែែក់លភឡើយ ។
     ៦- ខែសកែឌីតទាំង ៦០០ ដែលបានមកពីកូនកែុមដែលមានតំណែងជា Manager គឺតែូវតែបានមកពី  
        Manager សកម្ម េទីបរប់ចូលក្នុងតំរូវការទាំងនែះ ។ 
 គ- Manager ចូលរួមកម្មវិធីច្រកប្រ្រក់លាភកំរិតទី ២ ៈ បន្ថែមៅលើតំរូវការជាមូលដា្ឋែន បែក្ខជនតែូវតែបំពែញលក្ខណនែះ 
  ក្នុងបែទែស ដែលមានសិទ្ធសចូលរួម។ 
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  ១- សំរែចបាន ៦០០ ខែសកែែឌីត ផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកែុមដែលមិនមែនតំណែងManager ក្នុងអំឡុងពែលកម្មវិធី  
    លើកទឹកចិត្តនែះ បនា្ទែប់ពី ឡើងតំែនងជា Manager ពែញសិទ្ធស ។  
  ២- តែូវតែសំរែចបាន យា៉ែងតិច ១០០សុីសុី ដែលបានមកពីកូនកែុមជាអ្នកចែកចាយអ្នកជែែមជែែងផ្ទែល់ក្នុងអំលុង
    ពែលកម្មវិធី។  ខែសកែែឌីត ទាំង ១០០សុីសុីនែះគឺអាចរួមបញ្ចូលជាមួយបណ្តែរបែទែសណក៏បាន ដែរ ។  
    ខែសកែែឌីត ថ្មីទាំង ១០០ ដែលបានបង្កើត នៅកែែបែទែសមានសិទ្ធសចូលរួម នឹងមិនតែូវបានរប់បញ្ចូលសំរប់ 
    ការ គណនាសំរប់រង្វែន់ចែកបែែក់លភឡើយ។
  ៣- ខែសកែែឌីត ដែលនៅសល់ផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកូនកែុម ដែលមិនមែនជាManager គឺតែូវតែបង្កើតក្នុងបែទែស 
       មានសិទ្ធសចូលរូមក្នុងកម្មវិធី ។
  ៤- បង្កើត កូនកែុមManager អាចចូលរូមកម្មវិធីចែកបែែក់លភ ៣នាក់ក្នុងជំនាន់ណក៏បាន ហើយគឺតែូវតែស្ថិត  
    នៅខែសែផែសែងគ្នែ នៅក្នុងបែទែស ដែលមានសិទ្ធសចូលរូមកម្មវិធី ។ 
 ឃ-Manager ចូលរួមកម្មវិធីច្រកប្រ្រក់លាភកំរិតទី ៣ ៈ បន្ថែមៅលើតំរូវការជាមូលដា្ឋែន បែក្ខជនតែូវតែបំពែញលក្ខខណ្ឌនែះ
    ក្នុងបែទែស ដែលមានសិទ្ឌចូលរួម និងតែូវបំពែញាមលក្ខណដូចខាងកែែមនែះ៖
  ១-  សំរែចោយបាន ៥០០សុសីុ ីផ្ទែលខ់្លនួ នងិពកីនូកែមុ ដែលមិនមែនតណំែងជា Manager ក្នងុអំលុងពែលកម្មវធីិ  
    លើកទឹកចិត្ត បនា្ទែប់ពីអ្នកបានឡើង តំណែងជាManager ពែញសិទ្ធស ។
  ២-  យា៉ែងហោ៉ែចណស់តែូវតែមាន ១០០សុីសុីពីអ្នកចែកចាយថ្មី ដែលទើបតែជែែមជែែង ក្នុងអំឡុងពែលកម្មវិធី។  
      ខែសកែែឌីតថ្មី ១០០ នោះគឺអាចរួមបញ្ចូលពីបរទែសបាន ។ ខែសកែែឌីត ដែលបានបង្កើតក្នុងបែទែស ដែល 
      មិនមានសិទ្ធសក្នុងការចូលរូមគឺមិនតែូវបានរប់បញ្ចូល សំរប់គណនារង្វែន់ចែកបែែក់លភឡើយ ។ 
  ៣-  ខែសកែែឌីតផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកែុម  ដែលមិនមែនតំែណង Manager ដែលនៅសល់គឺតែូវតែបង្កើតក្នុងបែទែស  
      ដែលមានសិទ្ធសចូលរួម។  
  ៤-  បង្កើតកូនកែុមដែលមានសិទ្ធសចូលរួមកម្មវិធីចែកបែែក់លភោយបាន ៦នាក់ក្នុងជំនាន់ណក៏បាន ប៉ុន្តែកូនកែុម  
    ទាំអស់តែូវតែនៅខែសែផែសែងគ្នែ នៅក្នុងបែទែសដែលមានសិទ្ធសចូលរួម ។
 ង-របៀបគណនាចំណ្រករង្វ្រន់ប្រ្រក់លាភ
  ១-  ចំណែកបែែក់លើកទឹកចិត្តពិភពលោក នឹងតែូវបានកំណត់ និងបែងចែកដូចខាងកែែម៖
     ក- ពាក់កណ្តែល នឹងផ្តល់ជូនសំរប់អ្នក ដែលជាប់កំរិតទី ១
     ខ- ១ាគ ៣ នឹងផ្តល់ជូនសំរប់អ្នក ដែលជាប់កំរិតទី ២
     គ- ១ាគ ៦ នឹងផ្តល់ជូនសំរប់អ្នក ដែលជាប់កំរិតទី ៣
  ២-  អ្នកចែកចាយ ដែលនឹងតែូវទទួលបានរង្វែន់បែែក់លភគឺ ដោយសារតែខែសកែែឌីតសរុបរួម ដែលពួកគែបាន 
    បង្កើតក្នុងបែទែស ដែលមានសិទ្ធសចូលរួមកម្មវិធី ប៉ុន្តែមិនរួមបញ្ចូលជាមួយខែសកែែឌីតថ្មី ដែលបានមកពីកែែ
    បែទែសរបស់ពួកគែឡើយ បន្ថែមៅលើរង្វែន់ចំណែកបែែក់លភបានដោយសារតែ កូនកែុម ដែលមានសិទ្ធសចូលរួម 
    កម្មវិធីចែកបែែក់លភពីរខែសែផែសែងគ្នែ ក្នុងបណ្តែបែទែសដែលមានសិទ្ធសចូលរួម ។
     ៣-  រល់ការកាត់ចំណែកនីមួយៗគឺតែូវបានបែងចែកាមរយៈការសរុបចំណែកបែែក់លភរបស់អ្នកចែកចាយទាំងអស់ 
      ដែលបានទទួលបានចំណែកនែាគលភនោះ ដើមែបីកំណត់នូវចំនួនលុយដែលតែូវបែងចែក ។លុយទាំងអស់នោះ
    នឹងតែូវបាន ចែកក្នុងកម្មវិធីចែកបែែក់លភសំរប់អ្នកចែកចាយណ ដែលបានទទួលចំនួននែបែែក់រង្វែន់នោះ។
១២-	ហ្វរអេវើអន្តរជាតិ	(FLP GLOBAL)
១២.០១ ក-  អ្នកចែកចាយទាំងឡាយដែលអាចជាប់ក្នុងកម្មវិធីដំណើរកំសាន្ត នោះកែុមហ៊ុននឹងចំនាយោយទាំងអស់សំរប់
    មនុសែស២នាក់ ដើមែបីចូលរូមកម្មវិធី ី៉ែលលីពិភពលោក ដែលបែែរព្វឡើងជារៀងរល់ឆ្នែំសំរប់អ្នកចែកចាយ
   ទំាងឡាយណ ដែលសរំែចបាន ១៥០០សុសីុ ីរចឺែើនជាងនែះចាបផ់្តើមពថី្ងែទ ី១ ខែមករ រហតូដល ់ថ្ងែទ ី៣១ ខែ  
   ធ្នូ ជានែបំណច់ឆ្នែំ ដើមែបីទទួលបាននូវផលបែោជន៍នែកម្មវិធីលើកទឹកចិត្តនែះ អ្នកចែកចាយតែូវចូលរួមកម្មវិធីប 
   ងែៀន និងកម្មវិធីលើកទឹក ចិត្តមុនកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក(FLP Global Rally )បនា្ទែប់ពីជាប់ឈ្មែះក្នុង កម្មវិធី។ 
   ខ-   ដើមែបីសំរែចគោលដៅ ១៥០០សុីសុី រឺខ្ពស់ជាងនែះសំរប់ទទួលបានរង្វែន់នែកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក ា្នែក់ងរចែកចាយ 
   អាចរួមបញ្ចូលខែសកែែឌីតពីបែទែស ដែលពួកគែមានកូនកែុម។
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  វាជាទំនួលខុសតែូវរបស់ា្នែក់ងរចែកចាយ ក្នុងការផ្តល់មកោយការិយាល័យក្នុងសែុករបស់គែចាប់ពីថ្ងែទី ៣១  
  ខែមករ ដើមែបីជាភស្តុាងខែសកែែឌីត ដែលបានមកពីបែទែសផែសែងទៀតៗ។ 
 គ)- ខែសកែែឌតីបានមកពកីនូកែមុមនិមែនតណំែង Manager ដែលសរំែចបាន ដោយអ្នកចែកចាយមនិសកម្ម (ខែសកែែឌតី  
  ាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ សំរែចបានក្នុងខែណមួយ ដែល Manager មិនបានជាប់បែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ ) នឹង
  មិនតែូវបានរប់សំរប់លក្ខខណ្ឌរង្វែន់លើកទឹកចិត្តី៉ែលលីពិភពលោក ។ោះបីជាយា៉ែងនែះក៏ដោយក៏សុីសុីរបស់អ្នកចែក 
  ចាយផ្ទែល់ខ្លួន នឹងតែូវបានរប់សំរប់ការបំពែញឋានៈសកម្មដែរ។
 ឃ)- អ្នកចែកចាយ ដែលមានខែសកែែឌីតសរុប ហើយបានទទួលរង្វែន់ី៉ែលីពិភពលោកគឺតែូវបំពែញាមតំរូវការខាងកែែម៖
 ង)-  ខែសកែែឌីតសរុប ១៥០០ (1.5 k)
   ១- ចូលរួមកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក រយៈពែល ៥យប់ដែលការចំនាយលើកែុមហ៊ុន
   ២- លុយ៥០០$ ហើយ និងអាហារ (សំរប់អ្នកចែកចាយណ ដែលបានចូលរួមកម្មវិធីប៉ុណ្ណែះ )។
 ច)- ខែសកែែឌីតសរុប ២៥០០ (2.5k)
   ១- ចូលរួមកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក ៧ថ្ងែការចំនាយលើកែុមហ៊ុន
   ២- លុយ ១០០០ដុល្លែរួមទាំងអាហារ (ទទួលបានសំរប់អ្នកចែកចាយ ដែលបានចូលរួមកម្មវិធីប៉ុណ្ណែះ )។
 ឆ- ខែសកែែឌីតសរុប ៥០០០ (5K)
  ១- ចូលរួមកម្មវិធីី៉ែលី ៨ថ្ងែការចំនាយលើកែុមហ៊ុន
  ២- ២០០០ដុល្លែ ហើយនិងថ្លែអាហារ (ទទួលបានសំរប់អ្នកចែកចាយណ ដែលបានចូលរួមកម្មវិធីី៉ែលីប៉ុណ្ណែះ )។
 ជ- ខែសកែែឌីតសរុប ៧៥០០(7.5k)
  ១- ចូលរួមកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក ៨យប់ ហើយការចំនាយនៅលើកែុមហ៊ុន
  ២- ទទួលបាន៣០០០ដុល្លែ និងអាហារ(សំរប់អ្នកចែកចាយ ដែលបានចូលរួមក្នុងកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោកប៉ុណ្ណែះ )។
  ៣- បែើបែែស់កន្លែងតែួតពិនិតែយកម្មវិធីី៉ែលី កំរិតភ្ញៀវកិតិ្តយស (VIP)
  ឈ- ខែសកែែឌីតសរុប ១០០០០(10K)
  ១- ចូលរួមកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក ៨យប់ ហើយការចំនាយនៅលើកែុមហ៊ុន
  ២- ទទួលបានសំបុតែយន្តហោះ លំដាប់អ្នកជំនួញទាំងៅ និងមកក្នុងកម្មវិធីី៉ែលី
  ៣- ទទួលបាន៣០០០ដុល្លែ និងអាហារ(សំរប់អ្នកចែកចាយ ដែលបានចូលរួមក្នុងកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោកប៉ុណ្ណែះ )។
  ៤- បែើបែែស់កន្លែងតែួតពិនិតែយកម្មវិធីី៉ែលី កំរិតភ្ញៀវកិតិ្តយស (VIP)
 ញ- ខែសកែែឌីតសរុប ១២៥០០(12.5K)
  ១- ចូលរួមកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក ៨យប់ ហើយការចំនាយនៅលើកែុមហ៊ុន
  ២- ទទួលបានការសំបុតែយន្តហោះ លំដាប់អ្នកជំនួញទាំងៅ និងមកក្នុងកម្មវិធីី៉ែលី
  ៣- ទទួលបាន១២៥០០ដូល្លែ និងអាហារ(សំរប់អ្នកចែកចាយ ដែលបានចូលរួមក្នុងកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក )។
  ៤- បែើបែែស់កន្លែងតែួតពិនិតែយកម្មវិធីី៉ែលី កំរិតភ្ញៀវកិតិ្តយស (VIP)
១៣-និតិវិធីក្នុងការបញ្ជេទិញ
១៣.០១ក)- ា្នែក់ងរចែកចាយមា្នែក់ទិញផលិតផលពីកែុមហ៊ុនក្នុងតំលែអ្នកចែកចាយថ្មី(NDP) គឺរហូតដល់ពួកគែមានខែសកែែ  
      ឌីតផ្ទែល់ខ្លួនបាន ២សុីសុីក្នុងរយៈពែល ២ខែជាប់គ្នែ បនា្ទែប់ពីនោះមកពួកគែអាចទិញផលិតផលក្នុងតំលែលក់ដុំបាន ។
  ខ)- រល់ការបញ្ជែទិញ ដែលតែឹមតែូវគឺតំរូវោយមានការទទួលយល់ពែមពីការិយាល័យផលិតផលមានអាជា្ញែបណ្ណ័  
  រឺទំនាក់ទំនងបុគ្គលិកកែុមហ៊ុនាមរយៈ (855)23 214-781 រឺ សារអែឡិចតែូនិក flpcambodia@flpcambodia.com 
  រឺ ចូលៅកាន់គែហទំព័រ www.foreverliving.com ។
  គ)- រល់ការបញ្ជែទិញគឺតំរូវជាបែែក់សុទ្ធសសំរប់ការទិញផ្ទែល។
  ឃ)-បរិមាណ រឺលក្ខណណមួយ ដែលមិនសែបគ្នែដោយអន្លើ គឺតែូវតែរយការមកកាន់កែុមការងរជែែមជែែងអ្នកចែក 
  ចាយមិនោយហួសពី ១០ថ្ងែបនា្ទែប់ពីការទិញនោះទែ។ 
  ង)- អ្នកចែកចាយមិនតែូវបានអនុញ្ញែតិោយទិញ លើសពី ២៥សុីសុីក្នុងនៅខែណមួយ ដោយមិនមានការយល់ ពែម  
      ពីការិយាល័យតំណងរបស់កែុមហ៊ុននោះឡើយ ។
 
 17



 ង)-អ្នកចែកចាយមិនតែូវបានអនុញ្ញែតិោយទិញ លើសពី ២៥សុីសុីក្នុងនៅខែណមួយ ដោយមិនមានការយល់ពែមពី  
  ការិយាល័យដំណងរបស់កែុមហ៊ុននោះ ឡើយ ។
 ច)-រល់ការទិញជាអបែបរិមា គឺ ៣០ ដូល្លែមិនរួមបញ្ចូលជាមួយឯកសារ រឺពន្ធស។
 ឆ)-រល់ការបញ្ជែទិញទំាងអសគ់តឺែវូតែស្ថតិនៅកែែមបែធានបទ និងរលទ់ាងំបញ្ញើតែវូស្ថតិនៅក្នងុសាព នែការទទលួសា្គែល ់ 
  របស់ការិយាល័យ ហ្វរអែវើ លីវើងបែូដាក់បែចាំបែទែស។ វិក័យបតែ័នែបែែក់លើកទឹកចិត្តជាភស្តុាង    
  ដែលបានទទួលសា្គែល់របស់ការិយាល័យ។
 ជ)-រល់ការបញ្ជែទិញ ដែលសិ្ថិតនៅក្នុងបែធានបទនែអតិាពក្នុងការទិញ អ្នកចែកចាយតែូវតែផ្តល់ការបញ្ជែក់មកដល់កែុម 
  ហ៊ុនថការបញ្ជែរទិញ ៧៥%នែផលិតផលតែូវបានលក់ រឺ តែូវបានបែើបែែស់អស់សំរប់គោលបំណងអាជីវកម្មរបស់ខ្លួន។
១៤-	គោលការណ៌ជេេមជេេងសារថ្មី
១៤.០១- ក)- ា្នែក់ងរចាស់មា្នែក់ អាចចុះឈ្មែះថ្មីដោយស្ថិតនៅកែែមអ្នកជែែមជែែងថ្មីបាននៅពែលរយៈពែល ២៤   
   ខែដោយពួកគែ៖
   ១- ធា្លែប់ជាអ្នកចែកចាយ ។
   ២- មិនបានទិញផលិតផល រឺទទួលបានផលិតផលពីកែុមហ៊ុន រឺបែភពណផែសែងទៀត។
   ៣- មិនធា្លែប់បានទទួលបែែក់លើកទឹកចិត្ត រឺបែែក់រង្វែន់ផែសែងៗពីកែុមហ៊ុន។
   ៤- មិនបានជែែមជែែងអ្នកដ៏ទែក្នុងផែនការទីផែសាររបស់កែុមហ៊ុន។
 ខ)- អ្នកចែកចាយ ដែលនឹងចុះឈ្មែះថ្មីតែូវតែចុះហត្ថលែខា និងផ្តល់កិច្ចសនែយាមួយចែបាប់ដោយសិ្ថតនៅកែែមកំរិតោសមួយ  
  ដែលតែូវគោរពៅាមគោលការណ៌ខាងលើមុន ដែលតែូវបានអនុញ្ញែតិោយមានការចុះឈ្មែះសារជាថ្មី ។
 គ)- អ្នកចែកចាយ ដែលចុះឈ្មែះថ្មីតែូវតែចាប់ផ្តើមពីតំណែងអ្នកចែកចាយថ្មីស្ថិតនៅកែែមបែធានជែែមជែែងថ្មី   
  ហើយតែូវបានបាត់បង់រល់កូនកែុមចាស់ រល់បណ្តែរបែទែសទាំងអស់ហើយនឹងមិនតែូវបានរប់សំរប់តំរូវការនែកម្មវិធី  
  រង្វែន់ចែកបែែក់លភ ោះបីជាយា៉ែងនែះក៏ដោយក៏ ពួកគែតែូវបានរប់បញ្ចូលសំរប់តំរូវការនែកម្ម វិធី Egle Manager ។ 
១៥-		គោលការណ៌ជេេមជេេងអន្តរជាតិ
១៥.០១   ក) គោលការណ៌នែះតែូវបានអនុវត្តន៍សំរប់ការជែែមជែែងអន្តរជាតិបនា្ទែប់ពី ថ្ងែទី ២២ ខែមីនា ឆ្នែំ ២០០២។
  ខ) និតិវិធី ហើយ និងគោលការណ៌សំរប់ការជែែមជែែងអន្តរជាតិមានដូចជា៖
    ១- ា្នែក់ងរចែកចាយតែូវតែទំនាក់ទំនងការិយាល័យកណ្តែលបែចាំបែទែសរបស់ខ្លួន ហើយស្នើរ សុំការអនុញ្ញែតិ
    សំរប់ការជែែមជែែងនៅអន្តរជាតិ សំរប់បែទែស ដែលពួកគែចង់បាន។
   ២- លែខសំគល់ដើមរបស់ា្នែក់ងរចែកចាយគឺតែូវបានបែើបែែស់ និងជែែមជែែងគែប់ទាំងបែទែសនៅអន្តរជាតិ។
   ៣- អ្នកជែែមជែែងរបស់អ្នកចែកចាយចុះឈ្មែះថ្មី នឹងកា្លែយជាបុគ្គល ដែលជាអ្នកជែែមជែែង នៅពែលដែល  
    ទំរង់បែបបទសុំជាសមាជិកតែូវ បានទទួលសា្គែល់ដោយកែុមហ៊ុន។
   ៤- អ្នកចែកចាយន ឹងអាចចាប់ផ្តើមដោយស្វ័យបែវត្តិ ក្នុងតំណែងបច្ចុបែបន្នរបស់ពួកគែអាចបែើបែែស់បានទូទាំង
    ពិភពលោកសំរប់ការជែែមជែែងអន្តរជាតិ។
   ៥- ខែសកែែឌីត ដែលរកបាននៅក្នុងកែុមហ៊ុនបែតិបត្តិមួយ មិនអាចយកៅរួមបញ្ចូលជាមួយកែុមហ៊ុនបែតិបត្តិផែសែង 
      ទៀត ដើមែបោីយឡើងតណំែង រកឺដ៏ើមែបទីទលួបានបែែកល់ើកទកឹចិត្ត រកឺទ៏ទលួបានរង្វែន់ដទ៏ែផែសែងទៀតផងដែរ។  
      ោះបីជាយា៉ែងណក៏ដោយក៏ពួកគែអាចបញ្ចូល ខែសកែែឌីតបញ្ចូលគ្នែ ដើមែបីបំពែញាមតំរូវការ កំរិត១៥០០+ 
      សុីសុី ក្នុងកម្មវិធីី៉ែលីពិភពលោក និងខែសកែែឌីតថ្មីសំរប់តំរូវការកម្មវិធីចែកបែែក់លភ និងកម្មវិធីបែធានៈនពែី។
   ៦- អ្នកដឹកនាំលក់មា្នែក់ ដែលមិនទាន់បានឡើងតំណែងជា Manager ក្នុងបែទែសរបស់គែនោះទែគឺពួកគែតែូវតែ
    សំរែចឋានៈសកម្មក្នុងបណ្តែរបែទែស ដែលពួកគែបានជែែមជែែងអន្តរជាតិនោះ ដើមែបីទទួលបានបែែក់លើក
    ទឹកចិត្តពីបែទែសនោះ ។
   ៧- នៅពែលអ្នកចែកចាយឡើងតំណែងក្នុងបែទែសណមួយក៏ដោយ វានឹងបង្ហែញោយឃើញពីតំណែងរបស់គែរល់  
      បែទែសទាំងអស់ក្នុងអំឡុងខែនោះ។
   ៨- បែសិនបើអ្នកចែកចាយមិនទាន់ឡើងដល់តំណែងជា Manager ក្នុងបែទែសរបស់គែទែ ហើយគែបានឡើង  
    តំណែងជា  Manager នៅបរទែសណមួយ ពួកគែតែូវតែមានឋានៈសកម្មក្នុងអំលុងពែលនែការឡើងតំណែង 
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    ហើយតែូវមាន យា៉ែងហោចណស់ ២៥សុីសុីផ្ទែល់ខ្លួន និងពីកូនកែុមមិនមែនមានតំណែងជាManagerនៅក្នុង
    បែទែសរបស់គឹ រឺនៅបរទែស  ដែលជាបែទែសគែឡើងតំណែងនោះនៅចុងបញ្ចប់នែខែឡើងតំណែងដើមែបីោយ
    ពួកគែកា្លែយជា Manager ពែញសិទ្ធស ។ 
   ៩- នៅពែលអ្នកចែកចាយផ្តែស់ប្តូរទីលំនៅ ពួកគែតែូវតែបញ្ជែក់ោយបានដឹងនូវអាសែ័យដា្ឋែនបែទែសចាស់ដែលគែ 
    បានសា្នែក់នៅ  ដូច្នែះអាស័យដា្ឋែនរបស់គែនឹងតែូវបានផ្តែស់ប្តូរ។
 គ)-ា្នែក់ងរចែកចាយតំណែង Manager ដែលទទួលបានឋានៈសកម្មអំឡុងក្នុងខែណមួយក្នុងបែទែសរបស់គែ នឹងទទួលបាន 
  ខែសកែែឌីតសំរប់ខែនោះ រល់បណ្តែរបែទែសទាំងអស់ ជាបែោជន៍សំរប់ការទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តកែុមក្នុង
  បណ្តែរបែទែសទំាងអសន់ោះ។ ជាឧទាហរណប៍ែសនិបើា្នែក់ងរចែកចាយតណំែង Manager ទទលួបានឋានៈសកម្មក្នងុខែ  
  មករ នឹងតែូវបានបញ្ចូនខែសកែែឌីតៅបរទែសនៅខែកុម្ភៈ ។
 ឃ)-ា្នែក់ងរចែកចាយតំណែង Manager ដែលបានទទួលបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំ ក្នុងអំឡុងខែណមួយក្នុង
  បែទែសដើមរបស់គែ ពួកគែក៏នឹងទទួល បានបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំនៅខែនោះ ក្នុងបណ្តែរបែទែសទាំង
  អស់នោះផងដែរ ។ ជាឧទាហរណ៍ បែសិនបើ Manager ទទួលបែែក់លើកទឹកចិត្តាពជាថ្នែក់ដឹកនាំក្នុងអំឡុង ខែមករ  
  ក្នុងបែទែសដើមរបស់ខ្លួន នោះតំរូវការដើមែបីទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្តនឹងតែូវបញ្ជូនខែសកែែឌីតនែតំរូវការៅបរទែស 
  ផែសែងៗនៅខែកុម្ភៈ។
១៦-	សកម្មភាពដេលតេូវបានហាមឃាត់	
១៦.០១-  ការសំរែចចិត្តរបស់គណកមា្មែធិការបែតិបត្តិរបស់កែុមហ៊ុនក្នុងការបញែឈប់អ្នកចែកចាយពីាពជាអ្នកចែកចាយរឺមិនអនុញ្ញែតិ 
  កែបែែ រឺក៏ការកែសំរួលបែែក់លើកទឹកចិត្ត ខែសកែែឌីត គំរោងអាជីវកម្ម រឺរង្វែន់លើកទឹកចិត្ត សំរប់អ្នកចែកចាយទាំង  
  ឡាយណ ដែលមានសកម្មាពពាក់ពន្ធស័ រឺ ទង្វើរបំភ្លែច ដែលមិនបានបែតិបត្តិៅាមគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន។
  សកម្មាពនែការបំភ្លែចចោល ការមិនគោរពៅាមគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន ដែលធ្វើោយអ្នកចែកចាយ   
  នឹងតែូវបានដោះសែែយដោយការបញែឈប់ រឺ សកម្មាពខាងផ្លូវចែបាប់ពីបទបំផ្លែញបែោជន៍កែុមហ៊ុន។
១៦.០២  សកម្មាព ដែលតែូវបានហាមបែែមគឺជាបុព្វហែតុនែការបញែឈប់ ហើយនិងតែូវទទួលខុសតែូវសំរប់រល់ការខូចខាត
  ដែលបង្ករដោយទង្វើរ ដែលខ្លួនបានបែពែឹត្តិគឺជាបុព្វហែតុនែការបញែឈប់ដោយសកម្មាពរួមមាន ៖
    ក- ការជ្រ្រមជ្រ្រងបន្លំ ៈ អ្នកចែកចាយ តែូវបានហាមបែែមពីការ ដែលចុះឈ្មែះបុគ្គលមា្នែក់ ដោយមិនមានការ  
    ទទួលយល់ពែម មិនមានការយល់ដឹង ដោយបានបំពែញក្នុងទំរង់បែបបទសុំជាសមាជិក។ ការជែែមជែែងបន្លំ 
    បុគ្គលជាអ្នកចែកចាយ រឺក៏ជែែមជែែង ការប៉ុនប៉ងជែែមជែែងបុគ្គល ដែលមិនទាន់ជាអ្នកចែកចាយ ដើមែបី  
    ោយជាអ្នកចែកចាយ ក្នុងការទទួលយកបែែក់កំរែជើងសារ រឺបែែក់លើកទឹកចិត្តតែូវបានហាមឃាត់ដាច់ខាត។
   ខ- ប្រ្រក់លើកទឹកចិត្តានមកពីការទិញស្តុក ៈ អ្នកចែកចាយតែូវបានហាមឃាត់ចំពោះការទិញស្តុកចែើនជាងតំរូវការ
    នែការលក់ បន្ថែមពីនែះទៀតអ្នកចែកចាយអាចទិញផលិតផលនៅពែលស្តុករបស់ខ្លួន សល់៧៥%តែូវបាន  
    លក់រឺ បែើបែែស់។ អ្នកចែកចាយតែូវបានហាមឃាត់ក្នុងការទិញផលិតផលលើស កំណត់ រឺលើកទឹកចិត្តអ្នក
    ចែកចាយផែសែងទៀត ោយទិញក្នុងគោលបំណង ដើមែបីទទួលបានបែែក់លើកទឹកចិត្ត ដោយបែើបែែស់យុទ្ធសសារស្ត 
    ោយបុគ្គលនោះទិញ ដើមែបីខ្លួនបានបែោជន៍។ ដើមែបីធានាចំពោះការទិញស្តុកក្នុងចំនួនចែើនបែបនែះគឺតំរូវផែន 
    ការដូចខាងកែែម៖
     ១- រល់អ្នកចែកចាយ ដែលបានទិញផលិតផលក្នុងចំនួនចែើន គឺតំរូវោយបញ្ជែក់មកកាន់កែុមហ៊ុនថ
      ផលិតផល ដែលទិញតែូវបានលក់ រឺបែើបែែស់អស់៧៥%  ។អ្នកចែកចាយតែូវតែរកែសារបាយការណ៍
      លក់របស់អតិថិជនរបស់ខ្លួនក្នុងគោលបំណងោយកែុមហ៊ុនធ្វើការាមដាន ។របាយការណ៍
      រួមមាន របាយការណ៍ស្តុក និងវិក័យបតែរបស់អតិថិជន។
     ២- កែុមហ៊ុនជាាគីក្នុងការបំពែញៅាមគោលការណ៍ទិញផលិតផលតែឡប់មកវិញ រឺក៏ការបញែឈប់អ្នក
      ចែកចាយណមា្នែក់ពីជាអ្នកចែកចាយ ប៉ុន្តែកែុមហ៊ុននឹងមិនទិញផលិតផលតែឡប់វិញរឺក៏ផ្តល់ជាលុយ 
      តែឡប់ៅលើផលិត ដែលតែូវបានបែើបែែស់ រឺក៏តែូវបានលក់ ។ រល់ការរយការណ៌កុហកនូវចំនួន  
      ដែលតែូវបានលក់ រឺ បានបែើបែែស់ដើមែបីទទួលបានបែោជន៍ពីគំរោងអាជីវកម្ម នឹងតែូវធ្វើជា
      មូលដា្ឋែនក្នុងការបញែឈប់ពីាពជាអ្នកចែកចាយ។
      ៣- ករណីធ្វើោយអ្នកចែកចាយណមា្នែក់បាក់ទឹកចិត្ត ដោយខ្លួនបានបញ្ចុះបញ្ចូលអ្នកចែកចាយណ ដើមែបី 
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     ោយទិញស្តុកគឺតែូវបានហាមឃាត់ កែុមហ៊ុននឹងទូទាត់បែែក់សំណងពីមែបណ្តែញ ដែលតែូវបានបញែឈប់នូបណ្តែរ  
  បែែក់លើកទឹកចិត្តផែសែងៗ ដែលបានមកពីអ្នកចែកចាយ ដែលតែូវបានបញែឈប់។ 
 គ-  ការទិញដោយដាក់ចូលឈ្មែះអ្នកដ៏ទែ ៈ អ្នកចែកចាយតែូវបានហាមឃាត់ក្នុងការទិញផលិតផលក្នុងឈ្មែះអ្នកដ៏ទែ  
  ដោយមិនបានដាក់ខែសកែែឌីតក្នុងឈ្មែះរបស់ខ្លួនឯង។
 ឃ- ការលក់ផលិតផលៅអ្នកចែកចាយដ៏ទែៈ បន្ថែមៅលើសកម្មាពលក់ផលិតផលក្នុងតំលែរយ បុគ្គលជាអ្នក
     ចែកចាយមា្នែក់តែូវបានហាមឃាត់ពីការ ដែលលក់ផលិតផលៅោយអ្នកចែកចាយដ៏ទែកែែពីអ្នកចែកចាយ ដែល 
  អ្នកបានជែែមជែែងផ្ទែល់ខ្លួនោះបីជាតំលែដើម ក៏ដោយក៏តែូវបានហាមឃាត់ដែរ។ រល់ការលក់ៅកាន់អ្នក
    ចែកចាយផែសែង ៅបីជាផ្ទែល់ រឺមិនផ្ទែល់គឺតែូវបានហាមឃាត់ ចំពោះបែតិបត្តិការណ៌សំរប់ទាំងអ្នកទិញ និងអ្នក
    លក់។ សំរប់សមតុលែយនែខែសកែែឌីត ដែលតែូវបានមកពីសកម្មាពតែូវបានហាមបែែមនឹងមិនតែូវបានអនុញ្ញែតិ  
  ក្នុងការរប់បញ្ចូលសំរប់ការទទួលបានឋានៈសកម្ម និងឡើងតំណែងរឺ  ក៏អត្ថបែោជន៍ផែសែងៗ ទៀតពីគំរោងអាជីវកម្ម
  ឡើយ។ លទ្ធសផលនែការសំរែចនឹងតែូវធ្វើឡើងដោយមិនមានការតវា៉។
 ង- អ្នកចែកចាយទាំងអស់ តែូវបានហាមឃាត់ជាដាច់ខាតក្នុងការជាប់ពាក់ពន្ធស័ក្នុងសកម្មាព ដែលតែូវ ានហាមឃាត់ 
  ក្នុងផ្នែក ១៦.១០ និង ១៨.០២។
 ច- អ្នកចែកចាយតែូវបានហាមឃាត់ក្នុងការបង្ហែញមុខ អំនះអំណងោយ រឺអនុញ្ញែតិឈ្មែះោយបែើបែែស់ រឺាព 
    សែដៀងនែះ ក្នុងណែនាំ រឺក៏ការបញ្ជែក់បង្ហែញ រឺក៏បែើបែែស់ឧបករណ៌ទីផែសារកែុមហ៊ុនបណ្តែញទីផែសារដ៏ទែនោះឡើយ។
 ឆ- ទង្វើរនែការហាមឃាត់អ្នកចែកចាយ ចំពោះរល់ទង្វើ និងកំហុសទាំងឡាយគឺកើតចែញពីាពមានចែតនា មិនគោរព  
  និងធ្វែសបែហែស ពែងើយកន្តើយចំពោះគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន។
 ជ- ការលក់នៅក្នុងហាង
  ១-  អ្នកចែកចាយគឺតែូវបានហាមបែែម សំរប់ករណីខាងកែែមនែះបែសិនបើចាំបាច់គឺតែូវមានការអនុញ្ញែតិពីកែុមហ៊ុន
    មិនតែូវលក់ រឺដាក់ាំងនៅក្នុងហាងលក់ទំនិញ បនា្ទែយទព័ ទីផែសាររញ៉ែរញ៉ែ រឺក៏ការាំងពិពរណ៌ ។   
    ោះបីជាការាំងពិពរណ៌មួយរយៈ ដែលតិចជាង១សបា្តែហ៍ក្នុងអំលុងពែល១២ខែ តែូវបានចាត់ទុកថបណ្តែះ
    អាសន្នគឺតំរូវោយមានការអនុញ្ញែតិជាលយលកែស័កអកែសរ ពីការិយាល័យកែុមហ៊ុន។
  ២-  តំណងចែកចាយ ដែលមានហាងសែវាកម្ម ដូចជា ហាងកាត់សក់ ហាងទាក់ទងសម្ផសែស ហាងសុខាពតែូវបាន
      អនុញ្ញែតិោយលក់ផលិតផលនៅក្នុងហាងរបស់ពួកគែ។ ោះបីជាយា៉ែងនែះក៏ដោយក៏ការរចនា និងការរៀបចំ  
      ខាងក្នុងបង្អួច ដែលគែរៀបចំសំរប់ផែសព្វផែសាយ ផលិតផលរបស់កែុមហ៊ុន តែូវបានហាមឃាត់។
  ៣-  អ្នកចែកចាយតែូវបានហាមបែែមមិនោយលក់ រឺផែសព្វផែសាយមា៉ែកយីហោផលិតផលលើកលែងកញ្ចប់ដើមប៉ុណ្ណែះ។
     ផលិតផលអាចផែសព្វផែសាយ និងបំរើក្នុងភោជនីដា្ឋែន ដោយការបែងចែក រឺការចាក់ក្នុង កែវ។
 ញ- ការបែើបែែស់ឯកសារមិនមានការអនុញ្ញែតិៈ ការឯកសារដែលបែើបែែស់តែូវមានការអនុញ្ញែតិពីកែុមហ៊ុន រល់ការ  
  ផលិតផលការបែើបែែស់ឧបករណ៍ផែសារទាំងអស់តែូវតែមានការអនុញ្ញែតិពីកែុមហ៊ុនជាមុនសិន។
 ដ- ការលក់ាមបែពន្ធស័អែឡិចតែូនិក- អ្នកចែកចាយ គឺតែូវបានហាមបែែមការលក់ផលិតផលាមរយៈបែពន្ធស័ទីផែសារអែឡិច  
  តែូនិក សារអែឡិចតែូនិក គែហទំព័រលក់របស់ឡែឡុង Ebay , រឺ Amazon.com។ល។
 ឋ- ការលក់សំរប់អ្នកលក់បន្តៈ អ្នកចែកចាយតែវបានហាមបែែមផងដែរៅកាន់មា្នែក់ទៀតក្នុងគោលបំណងក្នុងការលក់បន្ត  
  រឺក៏បែគល់ទំនិញៅអ្នកដ៏ទែលក់ផលិតផល។
 ទ- ជែែមជែែងអ្នកចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើៅកាន់កែុមហ៊ុនផែសែងទៀតៈ អ្នកចែកចាយតែូវបានហាមបែែមពីការនែះ 
  ោះបីជាករណីផ្ទែល់រឺមិនផ្ទែល់ ការទំនាក់ទំនង ការបញ្ចុះបញ្ចូល ការចុះឈ្មែះ ការជែែមជែែង រឺការទទួលអ្នក  
  ចែកចាយណមួយ រឺអតិថិជន ដែលបានជាសមាជិកកែុមហ៊ុនក្នុងរយៈពែល១២ខែ រឺក៏លើកទឹកចិត្តបុគ្គលណមួយ
  ដើមែបីផែសព្វផែសាយផែនការទីផែសារបស់កែុមហ៊ុនអាជីវកម្មផែសែង កែែពីកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើ តែូវបានហាមឃាត់ជាដាច់ខាត។
 ធ- អ្នកចែកចាយតែូវបានហាមឃាត់មិនោយនិយាយបង្ខូចអ្នកចែកចាយផែសែងទៀត រឺបុគ្គលិកសែវាកម្ម រឹផលិតផលរបស់
  កែុមហ៊ុនគំរោងផែនការទីផែសារ និងគំរោងផ្តល់បែែក់លើកទឹកចិត្ត រឺក៏បុគ្គលិករបស់កែុមហ៊ុនៅអ្នកចែកចាយផែសែងទៀត  
  រឺបុគ្គលទី៣នោះឡើយ ។
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  រល់ទាំងសំណួរ និងសំណើរ រឺក៏ការអធិបែបាយណមួយ ក្នុងករណី ដែលមានការទាំងអស់នែះកើតឡើងគួរតែសសែរ
  ជាសំណើរបញ្ជូនមកការិយាលយ័បែតិបត្តិរបស់កែុមហ៊ុន។
 ន- ការអះអាងពីផលិតផលៈ  អ្នកចែកចាយទាំងឡាយតែូវបានហាមបែែម ពីការអះអាងពីគុណបែោជន៍របស់ផលិតផល
  ក្នុងន័យ ពែយាបាល គ្មែនគែែះថ្នែក់ មានអត្ថបែោជន៍សំរប់ការពែយាបាលជំងឺណមួយ ។  អ្នកចែកចាយតែូវតែធ្វើ
  ការអះអាង និងអធិបែបាយ ដែលមានការអនុញ្ញែតិជាផ្លូវការរបស់កែុមហ៊ុនតែប៉ុណ្ណែះ រឺដូចជាក្នុងឯកសារជាផ្លូវការរបស់ 
  កែុមហ៊ុនអាចយកមកបែើបែែស់បាន។ អ្នកចែកតែូវបានហាមឃាត់ពីការអះអាងថផលិតផលរបស់កែុមហ៊ុនមាន
  បែោជន៍សំរប់ការពែយាបាលការបង្កែរ ការវិាគជំងឺនោះឡើយ ។ អំណះអំណងផ្នែកវែជ្ជសាសែ្តស្តីអំពីផលិតផល
  របស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើ តែូវបានហាមបែែមយា៉ែងតឹងរឹងបំផុត។ អ្នកចែកចាយគួរតែណែនាំអតិថិជនរបស់ខ្លួន ដែលកំពុង 
  តែស្ថិតនៅក្នុងការាមដានរបស់វែជ្ជបណ្ឌិត រឺក៏ការពែយាបាលណមួយ ដែលពួកគែអាចស្វែងរកការពិាកែសាអំពីការថែទាំ  
  សុខាពរបស់ពួកគែមុនពួកគែផ្លែស់ប្តូរការពែយាបាល។
 ដ- ការអះអាងពីបែែក់ចំណូលៈ លើកលែងតែមានការអនុញ្ញែតិជាលយលក្ខអកែសរពីកែុមហ៊ុន ចំពោះការបង្ហែញ ពីបែែក់
  ចំណូល ដែលរកបាន ដែលអាចនាំោយមានការយល់ចែឡំគឺតែូវបានហាមឃាត់ដាច់ខាត។ ាពជោគជ័យផ្នែកហិរញ្ញវត្ថុ 
  របស់អ្នកចែកចាយវាអាសែ័យទាំងសែុងៅលើការខិតខំបែឹងបែែងផ្ទែល់ខ្លួន ការាំងចិត្ត ហ្វឹកហ្វឺន និងការជួយទំនុក 
  បំរុងរបស់អ្នកចែកចាយនោះៅបុគ្គលជាកូនកែុមរបស់ខ្លួន។
 ថ- ការធ្វើជំនួញ ដោយបែើបែែស់ឈ្មែះអ្នកដ៏ទែៈ ាពជាអ្នកចែកចាយ  និងកូនកែុមដែលបានបង្កើតឡើង ាមរយៈការយក  
  ឈ្មែះអ្នកដ៏ទែមកបែើបែែស់ ោះបីជាដោយចែតនា រឺ លក់កំបាំងយា៉ែងណក៏ដោយគឺតែូវហាមឃាត់ ចំពោះករណី  
  នែះគឺតែូវធ្វើការសំរែច ដោយគណកមា្មែធិការបែតិបត្តិរបស់កែុមហ៊ុន។
 ទ- ការនាំចែញផលិតផលៈ អ្នកចែកចាយអាចមានសិទ្ធសក្នុងការទិញផលិតផលក្នុងគោលបំណងសំរប់ការបែើបែែស់ផ្ទែល់ខ្លួន 
  ការលក់រយសំរប់ផែនការជំនួញរបស់ពួកគែក្នុងបែទែស ដែលគែបានទិញផលិតផល។ អ្នកចែកចាយតែូវបានហាម 
  បែែមមិនោយទិញ ផលិតផលក្នុងន័យនាំចែញៅលក់ក្នុងបែទែសដ៏ទែពីបែទែស ដែលគែបានទិញផលិតផលនោះទែ  
  លើកលែងតែសំរប់ការបែើបែែស់ផ្ទែល់ខ្លួន រឺសំរប់កែុមគែួសារនៅកន្លែង ដែលមិនមានទីសា្នែក់ការរបស់កែុមហ៊ុន  
  ាំងនៅ ហើយតែូវបានហមាបែែមបែសិនមិនមានការអនុញ្ញែតិពីទីសា្នែក់ការកណ្តែលទីកែុងស្កតដែល រដ្ឋអារើសែសូណ   
  សហរដ្ឋអាមែរិក។
១៧-	គោលការណ៌កេ៊មហ៊៊ន
១៧.០១  ក)- ទំនាក់ទំនងរវាងអ្នកចែកចាយ និងកែុមហ៊ុនជាផ្នែកមួយដ៏សំខាន់ ដែលអ្នកចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុន គឺតំរូវោយ  
    មានអាយុយា៉ែងតិច១៨ឆ្នែំ។
   ខ)-  ក្នុងកិច្ចសនែយាអ្នកចែកចាយតែូវបានកំណត់ជាអ្នកចែកចាយឯករជែយ ។ពួកគែតែូវតែបង្កើតជំនួញរបស់ពួកគែៅាម
    កាលកំណត់នែកិច្ចសនែយា ហើយនឹងតែូវតែអនុវត្តន៍គោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុននៅក្នុងបែទែស ដែលគែបានកសាង  
    ជំនួញនោះ ។
  គ-  ាពជាអ្នកចែកចាយគឺកើតមានឡើងដោយអ្នកចែកចាយ រឺប្តីបែពន្ធស័របស់អ្នកចែកចាយ រឺបុគ្គលដែលមានឈ្មែះក្នុង 
    សំនុំបែបបទសុំជាសមាជិកមាននៅក្នុងការិយាល័យ។
  ឃ- ប្តីបែពន្ធសគឺតំរូវោយជែែមជែែងជាមួយគ្នែនៅក្នុងទំរង់បែបបទតែមួយ ។ ប្តីបែពន្ធសមិនអាចជែែមជែែងគ្នែបានទែ។  
    បែសិនបើប្តីបែពន្ធសមិនធ្វើជាអ្នកចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនហ្វអែវើនោះទែ ាគីជាប្តីរឺ បែពន្ធស ដែលធ្វើជាា្នែក់ងរ
    ចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើគឺតែូវតែយល់ពែម និងយល់ថឋានៈជាអ្នកចែកចាយរបស់គត់នឹងតែូវបានបញែឈប់ 
    បែសិនបើ ប្តីរឺបែពន្ធស ដែលមិនមែនជាអ្នកចែកចាយនោះបានធ្វើការបំពានចំពោះគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុុន។
  ង-  អ្នកចែកចាយ ដែលបានរៀបការជាមួយអ្នកចែកចាយផែសែងទៀត អាចនៅតែរកែសាាពជាអ្នកចែកចាយផែសែង
    គ្នែបាន។
  ច-  នៅពែលអ្នកចែកចាយណមា្នែក់បានរៀបការជាមួយបុគ្គល មិនមែនអ្នកចែកចាយ ពួកគែតែូវតែស្នើសុំការផ្លែស់ប្តូរ
    ពីសា្ថែនាពគែួសារ ដើមែបីបញ្ជែក់ថអ្នកទាំងពីរពិតជាសុខចិត្តធ្វើជាអ្នកចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនពិតមែន។
     នៅពែល ដែលទំរង់ស្នើរសុំផ្លែស់ប្តូរសា្ថែនាពគែួសារតែូវបានទទួលសា្គែល់ហើយ ា្នែក់ងរចែកចាយតែូវតែយល់ពែម  
    និងយល់ពែមថ ាពជាអ្នកចែកចាយអាចនឹងតែូវបានបញែឈប់ដោយសារតែសកម្មាព បំពានរបស់ប្តី រឺបែពន្ធស ដែល
   បានបំពានចំពោះគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន។
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 ឆ-  នៅក្នុងករណី ដែលអ្នកចែកចាយថ្នែក់កែែមរបស់ា្នែក់ងរចែកចាយមា្នែក់ធានាចូលៅបែទែសដ៏ទែហើយពួកគែមិនបាន 
   ធ្វើការធានាពីមុនមកចូលៅក្នុងបែទែសនោះា្នែក់ងរលក់នឹងតែូវបានធានាដោយស្វ័យបែវត្តិចូលៅក្នុងបែទែសនោះ  
   ដោយស្វ័យបែវត្តិហើយយល់ពែមគោរពចែបាប់របស់បែទែសនោះ និងយល់ពែមគោរពចែបាប់ដោះសែែយទំនាស់របស់
   បែទែសនោះផងដែរ។
១៧.០២   កែុមហ៊ុនហ្វអែវើយល់ពែមក្នុងការលក់ផលិតផល និងផ្តល់បែែក់លើកទឹកចិត្ត ដែលដូចបានចែងនៅក្នុងផែនការជំនួញ
   របស់កែុមហ៊ុន  សំរប់អ្នកចែកចាយទាំងឡាយណ ដែលមិនបានបំពានចំពោះគោលការណ៌កិច្ចសនែយា ដែលបានធ្វើ  
   រវាងអ្នកចែកចាយ និងកែុមហ៊ុន ។
១៧.០៣   អ្នកចែកចាយអាចអភិវឌែឈន៍ផែនការជំនួញផ្ទែល់ខ្លួនរបស់គែបាន និងជៀសវាងការបំពានគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន រដ្ឋ  
   ចែបាប់សហពន្ធស័បញ្ញែតិ ណមួយ។
១៧.០៤   រល់ការផពែរសិទ្ធសាពជាអ្នកចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនហ្វ័រអែវើ លីវើងតែូវបានហាមឃាត់បែសិនបើមិនមានការអនុញ្ញែតិពី
   កែុមហ៊ុន ប៉ុន្តែលើកលែងការផពែរមរតក រល់ការផពែរសិទ្ធសទាំងអស់គែប់រូបាពតែូវបានហាមឃាត់។ ក្នុងអត្ថន័យនែះ  
   ផងដែរ រល់ការផពែរឈ្មែះទាយាទស្នងមរកត តំរូវោយមានសំណើរស្នើសុំជាលយលក្ខអកែសរមកកាន់ការិយាល័យ
   តំណងរបស់យើង។
១៧.០៥   ករណីលើកលែងអ្វី ដែលបានផ្តល់ជូនខាងលើ អ្នកចែកចាយតែូវបានហាមបែែមមិនោយផ្លែស់ប្តូរអ្នកជែែមជែែងោះ
   បីជាស្ថិតនៅក្នុងរូបាពផ្ទែល់ រឺមិនផ្ទែល់ក៏ដោយ ។កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងទទួលសា្គែល់តែពាកែយសុំដំបូង ដែលបាន  
   ទទួលដោយការិយាល័យតំណងរបស់ កែុមហ៊ុនតែប៉ុណ្ណែះ រល់ពាកែយសុំបនា្ទែប់គឺមិនតែូវបានទទួលសា្គែល់ឡើយ។
១៧.០៦   នៅពែលអ្នកចែកចាយបានផ្លែស់ប្តូរទីលំនៅ ពួកគែតែូវតែបញ្ជែក់អាស័យដា្ឋែនក្នុងបែទែសចាស់មកកាន់ការិយាល័យដើមែបី 
   ធ្វើការផ្លែស់ប្តូរសំរប់បែទែសថ្មី ដែលពួកគែបានសា្នែក់នៅ។
១៧.០៧   កំហុស និងសំណួរៈ បែសិនបើអ្នកចែកចាយមានសំណួរ រឺក៏គិតថមានកំហុសកើតមានឡើងចំពោះ បែែក់លើកទឹកចិត្ត  
   របាយការណ៌របស់កូនកែុម ការបង់ថ្លែ និងការផ្លែស់ប្តូរ អ្នកចែកចាយតំរូវោយមានការបញ្ជែក់មកកាន់កែុមហ៊ុន
   បែតិបត្តិក្នុងរយៈពែល ៦០ថ្ងែ គិតពីថ្ងែ ដែលអ្នកបានដឹងថមានកំហុស រឺ បញ្ហែកើតមានឡើង។ កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើមិន
   ទទួលខុសតែូវចំពោះរល់បញ្ហែ កំហុស ដែលមិនបានរយការណ៍ក្នុងរយៈពែល ៦០ថ្ងែនោះទែ។
១៧.០៨  ការលាឈប់ដោយស្មគ្រ័ចិត្ត
  ក)-  អ្នកចែកចាយអាចធ្វើការលឈប់ពីាពជាសមាជិករបស់គែ ដោយស្មគែ័ចិត្ត ាមរយៈការសសែរជាសំណើរ  
     និងមានហត្ថលែខា និងឈ្មែះរបស់អ្នកចែកចាយនោះ។ ថ្ងែ ដែលមានសុពលាព គឺចាប់ពីថ្ងែ ដែល សំណើរលឈប់ 
      តែូវបានបញ្ចូនមកដល់ការិយាល័យរបស់កែុមហ៊ុន ។ 
  ខ)- នៅពែលអ្នកចែកចាយលឈប់ ប្តីរឺបែពន្ធស គឺតែូវបានបញែឈប់ដូចគ្នែផងដែរ។
  គ)- បនា្ទែប់ពីរយៈពែល២ឆ្នែំ អ្នកចែកចាយអាចស្នើសុំមកកាន់ការិយាល័យរបស់កែុមហ៊ុនវិញ ដើមែបីសុំសិទ្ធសជាអ្នកចែកចាយ 
      ឡើងវិញ ។នៅពែលទទួលបានការអនុញ្ញែតិហើយ អ្នកចែកចាយអាចចាប់ផ្តើមក្នុងតំណែងជាអ្នកចែកចាយថ្មី 
      ហើយកូនកែុមហ៊ុនកាលពីមុនក៏មិនតែូវបានផ្តល់ោយឡើងវិញដែរ។
១៧.០៩  កត្ត្របង្ករអោយមានការបញ្រឈប់
  ក-  ការបញែឈប់មានន័យថ ជាការញែកចែញពីគ្នែគែប់ទាំងឯកសិទ្ធសក្នុងបែទែស និងអន្តរជាតិ ហើយនិងសិទ្ធស ដែលបាន
      ចែងក្នុងកិច្ចសនែយាជាតំណងចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើង រួមទាំងសិទ្ធសក្នុងការទិញផលិតផល និងចែកចាយ
      ផលិតផលផងដែរ ។ លទ្ធសផលនែការបញែឈប់ គឺមិនផ្តល់ជូនបែែក់លើកទឹកចិត្ត រង្វែន់លើកទឹកចិត្ត សិទ្ធសចូលរួមគែប់
      កម្មវិធីលើកទឹកចិត្តទាំងអស់របស់កែុមហ៊ុន។
  ខ-  អ្នកចែកចាយដែលបានបញែឈប់គឺតែូវតែសងមកកែុមហ៊ុនវិញៅាមការទាមទាររបស់កែុមហ៊ុន និងសុខចិត្តសងមក 
     កែុមហ៊ុនវិញ ទាំងការផ្តល់ោយកែុមហ៊ុននូវរល់ទាំងកម្មវិធីទាំងអស់វិញ ទាំងរង្វែន់ ស្កុក រឺ បែែក់លើកទឹកចិត្ត  
     ដែលបានទទួលពីកែុមហ៊ុន បនា្ទែប់ពីថ្ងែដែលដែលតែូវបានបញែឈប់ ។ បនា្ទែប់ពីថ្ងែទូរទាត់សំណង នូវការខូចខាត ដែល 
     បានបង្ករមកពីទង្វើរបែពែឹត្តខុសរបស់អ្នកចែកចាយ បែែក់លើកទឹកចិត្តរបស់អ្នកចែកចាយដែលតែូវបានបញែឈប់នឹងតែូវ 
     បាននឹងតែូវបានផ្តល់ជូនដល់មែបណ្តែញរបស់អ្នកចែកចាយដែលមិនបានបំពានលើគោលការណ៌កែុមហ៊ុន ។
  គ-  បនា្ទែប់ពីរយៈពែល ២ឆ្នែំ កែែយមកអ្នកចែកចាយ ដែលតែូវបានបញែឈប់អាចដាក់ពាកែយក្នុងការសុំធ្វើជាអ្នកចែកចាយ 
      សារឡើងវិញម្តងទៀតបាន ។ នៅពែលកា្លែយជាអ្នកចែកចាយថ្មី នោះកូនកែុមចាស់របស់គែមិនអាចរកែសាបានឡើយ។
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១៧.១០ គោលការណ៌ប្រពន្ធ័អ្រឡិចត្រូវនិក
 ក- ការលក់ផលិតផលាមរយៈគែហទំព័រៈ អ្នកចែកចាយទាំងឡាយ និងតែូវបានផ្តល់ជូនគែហទំព័រសំរប់អ្នកចែកចាយ   
  ឯករជែយពីកែុមហ៊ុន (Myflpbiz) សំរប់ការទិញផលិតផលាមរយៈអនឡាញដោយបែើបែែស់គែហទំព័រា្ជែប់របស់កែុមហ៊ុន 
    www.foreverliving.com ។ រល់ការបញ្ជែទិញទាំងអស់គឺតែូវបានា្ជែប់ជាមួយគែហទំព័រនែះ។គែហទំព័រា្ជែប់នែះ  
  គឺតែូវបានរៀបចំ ដើមែបីោយបង្ហែញនៅលើគែហរទំព័ររបស់អ្នកចែកចាយ និងថែរកែសាអភ័យឯកសិទ្ធសចំពោះមា៉ែក  
  ញីហោ និងផលិតផលរបស់កែុមហ៊ុន ហើយដើមែបីថែរកែសាទំនាក់ទំនងទំនងជាមួយអ្នកចែកចាយ និងអតិថិជន អ្នក  
  ចែកចាយតែូវបាន ហាមបែែមការលក់មា៉ែកញីហោ៊ែទាំងអស់របស់កែុមហ៊ុនាមរយៈគែហទំព័រឯករជែយរបស់ពួកគែ ។
  ពាណិជ្ជកម្មាមបែពន្ធស័អែឡិចតែូនិកអាចតែឹមតែា្ជែប់នូវគែហទំពរ័ផ្លូវការកែុមហ៊ុនតែប៉ុណ្ណែះ www.foreverliving.com។
 ខ-  ការជែែមជែែងាមគែហទំព័រ ដោយបែើបែែស់ទំរង់បែបបទអែឡិចតែូនិក រឺក៏ទំរង់អនឡាញតែូវបានហាមឃាត់  
  កែែពីទំរង់បែបបទជាផ្លូវការបស់កែុមហ៊ុន www.foreverliving.com។
 គ-  គែហទំព័ររបស់អ្នកចែកចាយឯករជែយ ដែលបែើបែែស់សំរប់ទីផែសារ និងផែសព្វផែសាយផលិតផល រឺឱកាសអាជីវកម្ម  
  គឺមិនមែនសំរប់លក់ រឺជែែមជែែង គឺតែូវបានអនុញ្ញែតិ ហើយនិងតែូវតែគោរពៅាមគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន។
 ឃ- អ្នកចែកចាយមិនតែូវបែើបែែស់ឈ្មែះ ហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់ រឺក៏និមិត្តសញ្ញែផែសែងៗឈ្មែះផលិតផល រឺឈ្មែះ ាម
  លំនាំគែហទំព័ររបស់កែុមហ៊ុន រឺថតចំលង រឺបែើបែែស់ឧបករណ៍ផែសែងៗរបស់កែុមហ៊ុនបានមកពីបែភពផែសែង ដែលធ្វើ  
  ោយមានការយល់ថ គែហទំព័ររបស់អ្នកចែកចាយ ជាហទំព័រផ្លូវការរបស់កែុមហ៊ុន។ ឈ្មែះផលិតផលរបស់
  កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងគឺ តែូវបានរឹតបន្តឹងបំផុត ហើយមិនអនុញ្ញែតិោយបែើបែែស់ បែសិនបើមិនមានការអនុញ្ញែតិ ។
  គែហទំព័ររបស់អ្នកចែកចាយ គឺតែូវតែបញ្ជែក់ោយចែបាស់ថជាអ្នកចែកចាយឯករជែយ រឺមិនមានជាា្នែក់ងរ រឺតំណង  
  ជាសាខានោះឡើយ។
 ង- អ្នកចែកចាយ តែូវតែា្ជែប់គែហទំព័រអែឡិចតែូវនិកជាផ្លូវការរបស់កែុមហ៊ុន ដែលបានបង្កើត និងថែរកែសាដោយកែុមហ៊ុន 
    www.foreverliving.com។
 ច- រល់គែហទំព័ររបស់អ្នកចែកចាយឯករជែយតែូវតែមានការអនុញ្ញែតិ ដោយកែុមហ៊ុន រឺផលិតផល ដែលជាផ្នែកមួយ  
  ផ្លែកយីហោ និងជាអត្ថបទ ដែលបែកបៅដោយកែមសីលធម៌។
 ឆ- ការផែសព្វផែសាយាមគែហទំព័រអែឡិចតែូនិករបស់អ្នកចែកចាយ គឺតែូវតែមានការអនុមត័ពីកែុមហ៊ុន រឺជាផ្នែកមួយនែបដា
  របស់កែុមហ៊ុន រឺជាការផែសព្វផែសាយ ដែលតែូវបានការអនុញ្ញែតិពីកែុមហ៊ុន។ បដាាមរយៈអែឡិចតែូនិកតែូវតែមានការ
  អនុញ្ញែតិពីកែុមហ៊ុនដើមែបីអាចបង្ហែះបាន ហើយតែូវតែា្ជែប់គែហទំព័ររបស់កែុមហ៊ុន រឺក៏គែហទំព័ររបស់អ្នកចែកចាយ
  ដែលតែូវបានអនុញ្ញែតិពីកែុមហ៊ុន។ រល់គែហទំព័រផែសព្វផែសាយាមអែឡិចតែូនិក គឺតែូវតែគោរព និងគែប់គែង
  ៅាមគោលការណ៌របស់កែុមហ៊ុន ដែលស្ថិតក្នុងការគែប់គែងការចែកចាយ និងការផែសព្វផែសាយ។
១៨-ចេបាប់
១៨.០១ ដំណះសែែយជំលោះ និងការលះបង់សិទ្ធសនែការជំនុំជំរះរបស់គណៈវិនិច្ច័យ
 ក- បែសិនបើជំលោះ រឺការទាមទារ ដែលពាក់ពន្ធស័ជាមួយទំនាក់ទំនងជាមួយអ្នកចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើង  
  ដែលមិនអាចធ្វើការចរចារណ៌ រវាងកែុុមហ៊ុន ហើយនឹងអ្នកចែកចាយ គឺយល់ពែមស្វែងរកដំណះសែែយដ៏សមហែតុផល 
  មួយដែលតែូវបានកំណត់ ពែលមួយក្នុងការដោះសែែយជំលោះ ដើមែបីោយោយមានបែសិទ្ធសាព និងសនែសំសំចែថវិការ  
  គឺតែូវតែបញ្ជូនករណីទាំងអស់នែះៅកាន់អង្គជំនុំជំរះ ដើមែបីធ្វើការកាត់សែចក្តី ដោយគណវិនិច្ច័យសមាគមន៍អាជា្ញែកណ្តែល 
  អាមែរិកាំង នៅក្នុងទីកែុងមា៉ែរើកូបា៉ែ នែរដ្ឋអារើសែសូណ ដោយសែបាមនិតិវិធីជាលយលក្ខអកែសរ ដែលបានផ្ញើដោយ 
  កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើសំរប់ការដោះសែែយជំលោះ ។កែុងមា៉ែរើកូបា៉ែ នែរដ្ឋអារើសែសូណ ជាទីកន្លែងតែមួយគត់សំរប់ដោះសែែយ 
  ជំលោះរវាងកែុមហ៊ុន និងអ្នកចែកចាយឯករជែយ ដោយស្ថិតៅាមគោលការណ៌ដោះសែែយជំលោះរបស់កែុមហ៊ុន  
  និងនិតិវិធីរបស់ទីកែុង មា៉ែរើកូបា៉ែរបស់រដ្ឋអារើសែសូណ ។ ពាកែយសុំចុះឈ្មែះរបស់អ្នកចែកចាយឯករជែយ ហើយនិងកិច្ចសនែយាគឺ
  តែូវបានរកែសាទុក និងតែួតពិនិតែយ ដោយបែពែឹត្តៅាមចែបាប់របស់រដ្ឋអារើសែសូណ។
 ខ- រល់ការចូលរួមក្នុងកម្មវិធីអន្តរជាតិដែលបង្កើតឡើង ដោយកែុមហ៊ុនជាអភ័យឯកសិទ្ធស ដែលបានផ្តល់ជូនអ្នក ចែកចាយ  
  នូវឱកាសទទួលបានអត្ថបែោជន៍ពីកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់ជាកែមហ៊ុនបណ្តែញទីផែសារអន្តរជាតិ។កម្មវិធីអន្តរជាតិ
  ទាំងអស់នែះតែូវបានគែប់គែង និងតែួតពិនិតែយពីការិយាល័យកណ្តែលក្នុងទីកែុងមា៉ែរើកូបា៉ែ ក្នុងរដ្ឋអារើសូណ។ ការចូល
  រួមរបស់អ្នកចែកចាយក្នុងកម្មវិធីអន្តរជាតិតែូវតែមានការយល់ពែម និងការអនុញ្ញែតិចំពោះដែលកើតមានឡើងរឺពាក់ពន្ធស័
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 ដល់ទំនាក់ទំនង រវាងអ្នកចែកចាយរឺផលិតផលរបស់កែុមហ៊ុនហ្វអែវើលីវើងបែូដាក់ រួមទាំងសាខាតំណងរបស់កែុមហ៊ុនទាំង
 អស់នឹងតែូវដោះសែែយដោយអាជា្ញែកណ្តែល នៅកែុងមា៉ែរើកូបា៉ែ នែរដ្ឋអារើសូណ អនុលោមៅាម Forever Living.com  
 និង កែុមហ៊ុន ហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់ អន្តរជាតិ (Forever Living Product International,LLC) ដែលជាអ្នកកាន់
 គោលការណ៌ទាំងអស់ដើមែបីដោះសែែយជំលោះ ដូចដែលបានចែងលើ និងដូចដែលបានចែងក្នុងគែហទំព័ររបស់កែុមហ៊ុន  
 www.foreverliving.com។
១៨.ការផ្ទេរមរត៌	
 ក- រល់ការផពែរ ការបែគល់ាពជាអ្នកចែកចាយៅកាន់បុគ្គលផែសែងទៀតតែូវបានហាមឃាត់លើកលែងតែមានករណីសា្លែប់  
  ការបាក់បែកគ្នែ រឺការលែងលះសែបចែបាប់ណមួយ។
 ខ- សិទ្ធសក្នុងការទទួលមរតក៌គឺសំរប់ាពជាអ្នកចែកចាយគឺតែូវបានកំណត់ និងដាក់កំហិតដូចខាងកែែម៖
   ១- ទាយាទតែូវតែជាបុគ្គល ដែលមានគុណសមែបត្តិជាអ្នកចែកចាយ។
   ២- ទាយាទតែូវតែជាបុគ្គលដែលពែញវ័យ ទុកចិត្ត ជាអាណពែយាបាលអាចរៀបចំសំរប់ឯកសារក្នុងការផពែរសំរប់
       ពហុទាយាទ រឺអនីតិជន។ នៅពែលឯកសារតែូវបានធ្វើឡើងហើយ ឯកសារថតចំលងគឺតែូវយកមកដំកល់សំរប់
       កែុមហ៊ុន។ ហើយក្នុងលិខិតតែូវតែបញ្ជែក់ោយចែបាស់ ថអ្នកទទួលមរតក៌ គឺទទួលសិទ្ធសជាា្នែក់ងរចែកចាយ
       បន្ត។ បុគ្គលជាអ្នកស្នងមរតក៌គឺតែូវតែជាអ្នកទទួលការយល់ពែមពីតុលការ ដែលមានយុា្ថែធិការពែញសមត្ថាព  
     និងបានយល់ពែមជាក់លក់ោយធ្វើជាអ្នកចែកចាយក្នុងនាមជាអនីតិជន ។
   ៣- អ្នកទទួលសិទ្ធសគែប់គែង និងអាណពែយាបាលមា្នែក់មា្នែក់ នឹងរកែសាសិទ្ធសជាអ្នកចែកចាយមា្នែក់កាលណ កិច្ចពែមពែៀង  
     របស់អ្នកចែកចាយមិនតែូវបាន បំពានរហូតដល់អ្នកស្នងមរតក៌ពែញវ័យ ហើយទាយាទមា្នែក់នោះយល់ពែមទទួល
     ខុសតែូវលើ ឋានៈជាា្នែក់ងរចែកចាយដោយមានការយល់ពែមពីតុលការ។
   ៤- អ្នកទទួលារៈគែប់គែងសិទ្ធស រឺអាណពែយាបាលមា្នែក់ ប្តីរឺបែពន្ធស រឺអ្នកតំណងា្នែក់ងរចែកចាយមា្នក់ នឹងតែូវតែ  
     ទទួលខុសតែូវចំពោះសកម្មាពនានារបស់ទាយាទ រឺជាប្តីបែពន្ធស របស់ពួកគែសំរប់គោលបំណងនែលក្ខណផែសែងៗ 
     នែគោលការណ៌របស់កិច្ចពែមពែៀងរបស់អ្នកចែកចាយ។ រល់ការរំលោភបំពានៅលើ គោលការណ៌ផែសែងៗរបស់
      កែុមហ៊ុនដោយបុគ្គលខាងលើគឺជាបុព្វហែតុនែការបញែឈប់ឋានៈជាា្នែក់ងរចែកចាយ។ 
   ៥- តំណែងរបស់អ្នកចែកចាយបានមកពីមរតកនៅក្នុងផែនការទីផែសាររបស់កែុមហ៊ុន គឺតែូវតែដាក់កំណត់ មិនោយ  
     លើសពីតំណែង Manager ដែលទទួលបាននោះទែ ។ ោះជាយា៉ែងនែះក៏ដោយក៏រង្វែន់ផែសែងនឹងតែូវបានផ្តល់ជូន
      និងសែចក្តីតំរូវការផែសែងក៏ដូចគ្នែផងដែរដូចដែលបុគ្គលសា្លែប់បានបែគល់ជូន។ តណែងនែា្នែក់ងរចែកចាយ ដែល 
     នៅកែែមបែធានគែប់គែងនឹងតែូវទទួលបានមរតក៌ាមកំរិតនោះដែរ ។
 គ- រល់ពាកែយសុំចូលជាសមាជិកា្នែក់ងរចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនហ្វអែវើលីវើងបែូដាក់ ដែលបានហត្ថលែខាពីរនាក់ដោយ 
  មិនគិតពីរយៈពែល ដែលបានចុះហត្ថលែខា នឹងតែូវបានចាត់ទុកជាការបង្កើតសហកម្មសិទ្ធសជាមួយនឹងសិទ្ធសនែអ្នកនៅរស់។
  បែសិនបើអ្នកនៅរស់ស្ថិតនៅក្នុងទែពែយសមែបតិ្តរបស់រដ្ឋ រឺស្ថិតនៅក្នុងសហគមន៍ណមួយនោះចំណត់ការនឹងស្ថឹតនៅលើ 
  ទែពែយសមែបត្តិសហគមន៍ជាមួយសិទ្ធសនែអ្នកនៅរស់ ។ កាណមានការបញ្ជែក់ពី មរណាពរបស់បុគ្គលណមួយ ក្នុងចំនោម  
  អ្នកចែកចាយ ជាប្តីរឺបែពន្ធស ដែលបានចុះហត្ថលែខានោះសិទ្ធសជាអ្នកលក់តែូវបានផពែរដោយស្វ័របែវត្តិជូនអ្នកដែលនៅរស់ ។
    ការនែះនឹងកា្លែយជាកា្តែសតែយានុមត័ ដែលបានចែងនៅក្នុងលិខិតបណ្តែំរបស់ា្នែក់ងរចែកចាយដែលបានសា្លែប់ហើយ ។ 
  បន្ថែមលើពីនែះៅទៀតនោះការនែះមានន័យថនៅពែល បុគ្គលពីររូបបានចុះហត្ថលែខានៅលើពាកែយសុំ ជាសមាជិករបស់
  កែមុហ៊នុហ្វអែវើលវីើងបែដូាក ់អ្នកដែលនៅរសន់ងឹកា្លែយជាអ្នកចែកចាយរបសក់ែមុហ៊នុ បនា្ទែបព់មីរណៈាពរបសប់គុ្គលទ១ី  
  បែសិនបើអ្នកមិនចង់បានលទ្ធសផលបែបនែះទែ អ្នកតែូវតែមកទំនាក់ទំនងការិយាល័យបែចាំបែទែស ដើមែបីធ្វើការបញ្ជែក់
  សែចក្តីតែូវការរបស់អ្នក និងដើមែបីធ្វើការកំណត់ថ តើសែចក្តីតែូវការរបស់អ្នកអាចតែូវបានសមែុះសំរួលដែររឺទែ ? ចូរចាំ 
  ថមិនអាចធ្វើការផ្លែស់ប្តូរនៅក្នុងឋានៈជាអ្នកចែកចាយរបស់អ្នកបានទែ នៅក្នុងមួយជីវិតរបស់អ្នកលើកលែងតែមានការ  
  លែងលះគ្នែ រឺ ការចែកផ្លូវគ្នែប៉ុណ្ណែះ។
 ឃ-បែសិនបើពាកែយសុំចូលជាសមាជិក នែបុគ្គលជាអ្នកចែកចាយ ដែលបានរៀបការសែបចែបាប់ ដែលបានគូសនៅក្នុងបែអប់  
  សា្ថែនាពគែួសារថ អ្នកដែលមានគែួសាររួចហើយ ប៉ុន្តែក្នុងពាកែយសុំនោះមានតែហត្ថលែខាតែមួយរបស់ាគីខាងលើ 
  ដែលបានរៀបការ នោះកែុមហ៊ុននឹងចាត់ទុកបុគ្គលជាា្នែក់ងរចែកចាយជា សហសិទ្ធសជាមួយសិទ្ធសនែអ្នកនៅរស់ ។ 
 ង- ពាកែយសុំចូលជាសមាជិករបស់ា្នែក់ងរអ្នកចែកចាយមា្នែក់ដែលមានគូសនៅក្នុងបែអប់សា្ថែនគែូស ជាអ្នកនៅលីវ និងមាន  
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 ហត្ថលែខាតែមួយនោះកែុមហ៊ុន នឹងធ្វើៅាមគោលការណ៌ខាងកែែម៖
  ១-  អាចផ្លែស់ប្តូរសា្ថែនាពគែួសារពីអ្នកនៅលីវ ៅជាអ្នកបានរៀបការរួច ហើយអ្នកចែកចាយតែូវបញ្ជូនពាកែយសុំចុះ
      ឈ្មែះថ្មីដែលបានបញ្ជែក់ថមានការផ្លែស់ ប្តូរសា្ថែនាពគែួសារដោយតែូវា្ជែប់មកជាមួយលិខិតបញ្ជែក់ពីអាពាហ៍
      ពិពាហ៍។ ចាប់ពីពែលនែះមកកែុមហ៊ុននឹងចាត់ទុកសិទ្ធសរបស់អ្នកលក់ជាសហកម្មសិទ្ធសជាមួយសិទ្ធសអ្នកនៅរស់ ។
  ២- ដើមែបីផ្លែស់ប្តូរមរណាពរបស់បុគ្គលជាអ្នកចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងគឺតំរូវោយមានលិខិតបណ្តែំ រឺ
     បែើបែែស់សិទ្ធសតំណងជាអាណពែយាបាល។
 ច- កែុមហ៊ុនទទួលសា្គែល់សិទ្ធស សហកម្មសិទ្ធសជាមួយនិងសិទ្ធសអ្នកនៅរស់ និងអាណពែយាបាលាពទុកជាមធែយាបាយខាងផ្លូវចែបាប់
  នែការផពែរ ទែពែយសមែបត្តិ នៅពែលមរណៈាព ដោយមិនចាំបាច់ឆ្លងកាត់និតិវិធីសុពលកម្មនែមរតក៌ ដើមែបីោយទែពែយនោះ
  បានៅដល់ទាយាទបំរុង។
 ឆ- ក្នុងរយៈពែល៦ ខែបនា្ទែប់ពីអ្នកចែកចាយសា្លែប់ អ្នកតំណង អ្នកទទួលមរតក៌ រឺអាណពែយាបាលតែូវតែរយការណ៌ពី
    រមណៈាពមកកាន់ការិយាល័យតំណងក្នុងបែទែសរបស់អ្នក។ របាយការណ៌បញ្ជែក់តំរូវោយមានលិខិតបញ្ជែក់ពី
  មរណាព លិខិតផពែរមរកត៌ រឺបញ្ជែតុលការដើមែបីផពែរាពជាសិទ្ធសជាអ្នកចែកចាយោយបានជោគជ័យ ។ បនា្ទែប់ពី 
  រយៈពែល៦ខែពីថ្ងែមរណៈកាលបើមិនមានបញ្ជែក់នោះទែកែុមហ៊ុននឹងលុបាពជាអ្នកចែកចាយចែញ ។រយៈពែលក្នុងការ  
  បញ្ជែក់ និងតំរូវការឯកសារអាចជួយពនែយាពែល និងការបញែឈប់ាពជាអ្នកចែកចាយ ។ វាក៏អាសែ័យៅលើហែតុផល 
  ដែលសមហែតុផលក្នុងការពនែយាពែលក្នុង ការផ្តល់ឯកសារពីមរណាពមកាន់ការិយាល័យបែចាំបែទែសក្នុងអំឡុងពែល៦ 
  ខែ។ កែុមហ៊ុនហ្វអែវើលីវើងបែូដាក់រកែសាសិទ្ធសក្នុងការផ្តល់ការចំណយដល់អ្នកនៅរស់ និងបុគ្គលជាអ្នកស្នងមរតក៌ រឺបុគ្គល 
  ជាអ្នកតំណងសែប់ចែបាប់របស់បុគ្គលសា្លែប់ជាអ្នកចែកចាយ។
១៨.០៣ ការផ្ល្រស់ប្តូរដោយសារត្រការល្រងលះ
 ក- នៅក្នុងអំឡុងពែល ដែលមានការលែងលះដែលមិនទាន់ដាច់សែែច រឺការចរចាមិនទាន់ចប់អំពីដំណះសែែយមិនទាន់ដាច់ 
  សែែចក្នុងការដោះសែែយបញ្ហែទែពែយសមែបត្តិ នោះកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើង នឹងនៅបន្តការបើកបែែក់រង្វែន់ជូនដល់ា្នែក់ងរជា 
  អ្នកចែកចាយរបស់ខ្លួនដដែល តែបិតាពជាសមាជិាពរបស់គត់ស្ថិតនៅមុនពាកែយបណ្តឹង។
 ខ- ក្នុងករណីបាក់បែកគ្នែ រឺលែងលះគ្នែាមផ្លូវចែបាប់នោះកិច្ចពែមពែៀងនឹងតែូវបានអនុវត្តិៅាមនិតិវិធីនែចែបាប់ដែលបាន
  កំណត់ក្នុងការដោះសែែយទែពែយសមែបតិ្តអាចបង្គែប់បញ្ជែរឋានៈជាា្នែក់ងរោយធ្វើការបែគល់ជូនាគីខាងប្តីរឺបែពន្ធស។
  ោះបីជាយា៉ែងនែះក៏ដោយក៏ាពជាសមាជិកា្នែក់ងរចែកចាយនែះមិនអាចពុះជែៀកចែកគ្នែបានឡើយ ។ចំណែកឯប្តីរឺ  
  បែពន្ធសអាចជែើសរើសក្នុងការបង្កើតសិទ្ធសជាអ្នកចែកចាយរបស់ខ្លួននៅក្នុងកំរិតដូចគ្នែក្នុងផែនការជំនួញរបស់ខ្លួនដែលបាន
  បង្កើតជាមួយអតីតប្តី រឺបែពន្ធស។ ប្តីរឺបែពន្ធសនោះតែូវតែបែើបែែស់អ្នកធានាតែមួយ ។ឋានៈជាអ្នកចែកចាយនែះតែូវបានចាត់ 
  ទុកថអ្នកស្នងមរតក៌រហូតបានគុណសមែបត្តិសារជាថ្មី។ 
១៩	បញ្ញេតិដាក់កំហិត
១៩.០១- ៅាមវិសាលាពនែការអនុញ្ញតគោលការណ៌ហ្វរអែវើ នោះនាយកគែប់គែងនានា មន្តែី មា្ចែស់ាគហ៊ុន បុគ្គលិក  
  អ្នកទទួលចាត់ការ  និងា្នែក់ងរតំណង (សរុបមកទាំងអស់នែះហៅថ “សហការើ ”) នឹងមិនតែូវទទួលខុស
  តែូវចំពោះហើយា្នែក់ងរលក់ដោះលែង អិហ្វអិលភី និងសហការើរបស់ខ្លួន និង បោះបង់រល់ការទាមទារទាំងអស់សំរប់ 
  ការបាត់បង់ផលបែោជន៍ណោះដោយផ្ទែល់ រឺ បែោល ជាពិសែសផលវិបាកនូវការខូចខាតផែសែងៗ និង   
  សំរប់ការបាត់បង់ដទែទៀត ដែលបានរងទទួល ឬរងទុក្ខពីា្នែក់ងរលក់ ដែលជាលទ្ធសផលនែៈ (ក) វិវាទរបស់
  ា្នែក់ងរលក់អំពីកិច្ចពែមពែៀងអំពីាពជាា្នែក់ងរលក់អិហ្វអិលភី របស់ពួកគែលើវិធាននិងនីតិវិធីនានារបស់កែុមហ៊ុន (ខ)
   ការលើកកំពស់ ឬ បែតិបត្តិការនែឋានៈជាា្នែក់ងរលក់អិហ្វអិលភី របស់ា្នែក់ងរលក់មា្នែក់ និង សកម្មាពនានា
  របស់ា្នែក់ងរលក់ ដែលបានពាក់ព័ន្ធសចំពោះការនែះ (គ) ទិន្នន័យខុស  ឬ មិនតែឹមតែូវរបស់ា្នែក់ងរលក់ ឬ ពត៌មាន
  ដែលបានផ្តល់មក អិហ្វអិលភី ឬ សហការើរបស់ខ្លួន ឬ ក៏ (ឃ) ការបរជ័យរបស់ា្នែក់ងរលក់ក្នុងការផ្តល់ពត៌មាន 
  ឬ ទិន្នន័យណ ដែលចាំបាច់សំរប់អិហ្វអិលភី ធ្វើការបែតិបត្តិអាជីវកម្មរបស់ខ្លួន រួមបញ្ចូលទាំងការមិនកំណត់
  ពែំដែន ការចុះឈ្មែះរបស់ា្នែក់ងរលក់ និង ការពែមទទួលចូលក្នុងគំរោងទីផែសាររបស់អិហ្វអិលភី និងការចំណយ
  នែបែែក់រង្វែន់លើកែុមនានា។ ា្ន្រក់ងរលក់មា្ន្រក់ៗ យល់ព្រមថ ការទទួលខុសត្រូវទាំងស្រុងរបស់ អិហ្វអិលភី និង
  សហការីរបស់ខ្លួនចំពោះការទាមទារណាមួយ ប៉ុន្ត្រមិនមានដ្រនកំណត់ចំពោះការបង្កន្រទង្វើណាមួយ ដ្រលកំពុងបន្ត
  ក្នុងកិច្ចសន្រយា កំហុសឆ្គង ឬសមធម៌ នឹងមិនត្រូវ    
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  ធ្វើឲ្រយលើស ហើយនឹងត្រូវដក់កំរិតចំពោះចំនួនន្រផលិតផល ដ្រលា្ន្រក់ងរលក់ានទិញពីអិហ្វអិលភី ដ្រលស្ថិតក្នុង
  សាពអាចលក់ាន ។
១៩.០២-ការកំណត់អាជា្ញេបណ្ណ័សំរាប់ការបេើបេេស់រូបសញ្ញេផេសេងៗរបស់កេ៊មហ៊៊ន
   ក-  ឈ្មែះ  ហ្វរអែវើលវីើងបែដូាក ់នងិនមិតិ្តសញ្ញែ ហើយនងិឈ្មែះដែលបានដាកដ់ោយកែមុហុ៊នដចូជាឈ្មែះផលិតផល  
    ហើយនិង និមិត្តសញ្ញែរបស់កែុមហ៊ុន ។ 
  ខ-  រល់អ្នកចែកចាយទាំងឡាយ ដែលបានការទទួលការអនុញ្ញែតិពី កែុមហ៊ុនក្នុងការបែើបែែស់រូបសញ្ញែពាណិជ្ជកម្ម
    នានា រូបសញ្ញែសែវាកម្ម ហើយនិងរូបសញ្ញែផែសែងទៀតរបស់កែុមហ៊ុន ដែលបានចុះបញ្ជីរ ដោយគោរព  
    ៅាមកាតព្វកិច្ច និងារៈកិច្ច ដែលស្ថិតនៅកែែមកិច្ចពែមពែៀងរបស់អ្នក ចែកចាយ និងនិតិវិធីនែគោលការណ៌
    របស់កែុមហ៊ុន។ រល់ទាំងរូបសញ្ញែទាំងអស់គឺជាទែពែយសមែបត្តិផ្តែច់មុខរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់ទាំងអស់។
    រូមសញ្ញែទាំែងអស់ គឺតែូវបានយកបែើបែែស់ដូច ដែលបានផ្តល់សិទ្ធស និងបានចែងក្នុងកិច្ចពែមពែៀងរបស់  
    អ្នកចែកចាយនិងនិតិវិធីនានា ដែលឆ្លើយឆ្លងគ្នែ។ អាជា្ញែបណ្ណ័ ដែលបានផ្តល់នៅទីនែះនឹងតែូវមាន បែសិទ្ធសាព  
    តែកាលណ អ្នកចែកចាយមា្នែក់ស្ថិតនៅគោលជំហរមួយតែឹមតែូវនិងស្ថិតក្នុងាពសែបគ្នែជាមួយនិងគោលការណ៍  
    និង និតិវិធីនានារបស់កែុមហ៊ុន ។ ោះជាយា៉ែងនែះក៏ដោយ ក៏មានការហាមឃាត់ចំពោះ អ្នកចែកចាយ ដែលបែកាស 
    ថជាមា្ចែស់របស់និមិត្តសញ្ញែណមួយលើរូបសញ្ញែផែសែងៗរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់(ចុះឈ្មែះដូមែនដោយ 
    បែើបែែស់ឈ្មែះហ្វអែវើលីវើង រឺរូបសញ្ញែណផែសែងទៀតរបស់កែុមហ៊ុន រឺក្នុងទំរង់ណមួយឡើយ) លើកលែងតែមាន  
    ការអនុញ្ញែតិជាលយលក្ខអកែសរពីកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់។
 គ- អ្នកចែកចាយគឺមិនតែូវបានអនុញ្ញែតិោយមានការផែសព្វផែសាយផលិតផលរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងដោយាមរយៈសំរប់
  ារៈ ផែសព្វផែសាយផែសែងៗ ដែលតែូវបានធ្វើឡើងដោយកែុមហ៊ុនហ្វអែវើលីវើងបែូដាក់ ។អ្នកចែកចាយគឺមិនអនុញ្ញែតិោយបែើ 
  បែែស់ ការសសែរ ការថតចំលង រឺជាឧបករណ៍ណមួយសំរប់ការផែសព្វផែសាយ រឺ ពិពរណ៌នាពីអំពីផលិតផល រឺគំរោង
    អាជីវកម្មរបស់កែុមហ៊ុន រឺឧបករណ៍ទីផែសាណដែលមិនបានផ្តល់ោយដោយកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់ នោះទែ
  រល់ទាំងបករណ៍ទីផែសារទាំែងអស់គឺតែូវតែមានការអនុញ្ញែតិពីកែុមហ៊ុនមុន និងបោះពុម្ភ និងការដាក់ផែសាយ ។អ្នក
  ចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនគឺមិនតែូវអនុញ្ញែតិការបង្អែប់បង្ខូចអំពីកែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់ គំរោងអាជីវកម្ម និងបែែក់
  ចំណូលរបស់ កែុមហ៊ុនឡើយ។
២០.	កិច្ចពេមពេៀងសំងត់	និងការមិនបើកចំហរ
 ក- របាយការណ៍របស់កូនកែុម និងរបស់អ្នកដ៏ទែ ពត៌មានពីអង្គាពខាងកែែម និងរបាយការណ៌សរុបអំពីកំរែជើងសារ
    បែចាំ ខែគឺស្ថិតនៅជាលក្ខណៈឯកជន ជាទែពែយសមែបត្តិ និងជាកិច្ចការសំងត់របស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់។
 ខ- អ្នកចែកចាយ ដែលមានពត៌មានខាងលើ បែបនែះគឺតែូវតែរកែសាជាលក្ខណៈឯកជន និងការសំងត់ ហើយនិងទប់សា្កែត់ក្នុង
  ការបែើបែែស់ពត៌មានបែបនែះសំរប់គោលបំណងណមួយកែែពីការគែប់គែង និងបងែៀនកែុមរបស់ខ្លួន។
 គ- ក្នុងឋានៈអ្នកជាអ្នកចែកចាយរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់អ្នកអាចរកបានពត៌មាន និងកិច្ចសំងត់ ដែលអ្នកទទួល
  សា្គែល់ថជាទែពែយសមែបត្តិជារបស់មានៈទ្ធសិពល និងជារបស់មានតំលែសំរប់អាជីវកម្មរបស់កែុមហ៊ុនហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់
  ពត៌មានទាំែងអស់នោះគឺសំរប់តែអ្នកមា្នែក់គត់ និងសំរប់ការបែើបែែស់ក្នុងគោលបំណងលើកកំពស់ការលក់ផលិតផល 
  ការលើកទឹកចិត្តការបង្ហែត់បងែៀន និងការជែែមជែែងាគីទី ៣ដែលមានបំណងជាា្នែក់ងរចែកចាយ និងបង្កើនក្នុង  
  ការកសាង និងពងែឹងអាជីវកម្មហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់របស់អ្នកតែប៉ុណ្ណែះ។
 ឃ-ការសំងត់របស់អាជីវកម្ម រឺពត៌មានសំងត់នឹងមានន័យផងដែរជាពត៌មាន រប់បញ្ចូលទាំងរូបមន្ត គំនូសរចនាបទ  
  ការចងកែងកម្មវិធី ឧបករណ៍ វិធីសាសែ្ត របៀបធ្វើ រឺដំណើរការ ដូចជា៖
  ១) ចែញមកពីសែដ្ឋកិច្ចឯករជែយលើតម្លែ, ាពជាក់ស្តែង ឬសកា្តែនុពលចែញពីអ្វីមួយ ដែលជាទូៅ គែមិនសា្គែល់ពី
     មនុសែសដទែទៀត ដែលអាចទទួលបានតម្លែសែដ្ឋកិច្ច ពីការបើកចំហ ឬ ការបែើបែែស់របស់វា និង 
  ២) គឺជាបែធានបទនែការខំបែឹងបែែងសមហែតុផលផែសែងៗ កែែមកាលៈទែសៈផែសែងៗក្នុងការរកែសាការសំងត់របស់វា ។
 ង- នៅពែលដែលអិហ្វអិលភីបង្កើត ពត៌មានមាន សំរប់ា្នែក់ងរលក់ឯករជែយរបស់អិហ្វអិលភី នោះវានឹងតែូវតែជាសំរប់
  គោលបំណងតែមួយ នែការធ្វើអាជីវកម្ម អិហ្វអិលភី តែប៉ុណ្ណែះ។
 ច- ា្នែក់ងរលក់នឹងមិនតែូវបែើបែែស់ បើកបង្ហែញ ចំលង ឬ មែយា៉ែងទៀត ធ្វើឲែយការសំងត់ពាណិជ្ជកម្ម  ឬ ពត៌មាន
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   សំងត់ណមួយធា្លែក់ដល់ដែនរណមា្នែក់ ជាជាងា្នែក់ងរលក់ឯករជែយ ដោយគ្មែនការយល់ពែមជាលយ  
   លក្ខអកែសរពី អិហ្វអិលភី នោះឡើយ ។
 ឆ-)- ា្នែក់ងរលក់នឹងមិនតែូវបែើបែែស់ ទាញបែោជន៍ ឬ គែងចំណែញដោយផ្ទែល់ ឬ បែោលចំពោះការ   
   សំងត់ពាណិជ្ជកម្ម រឺពត៌មានសំងត់ណមួយ សំរប់ផលបែោជន៍ផ្ទែល់ខ្លួន ឬ ផលបែោជន៍របស់បុគ្គលមា្នែក់ផែសែង 
   ទៀតជាជាងសំរប់គោលបំណងនែការធ្វើអាជីវកម្មរបស់ខ្លួន ចំពោះចំពោះហ្វរអែវើលីវើងបែូដាក់ឡើយ  ។
 ជ-  ា្នែក់ងរលក់នឹងរកែសាាពសំងត់ និងសុវត្ថិាពនែ ការសំងត់ពាណិជ្ជកម្ម និង ពត៌មានសំងត់នៅក្នុងការកាន់កាប់
   របស់ខ្លួន និង ដើមែបីការពារទាស់នឹងការបើកចំហ  ការបែើខុស ការដាក់ខុសបែបបទ ឬទង្វើដទែទៀតណមួយ  
   ដែលមិនសែបនឹងសិទ្ធសិរបស់អិហ្វអិលភី ។ 
 ឈ- ការដាក់កំហិតបន្ថេម
      ក្នងុការពចិារណចំពោះអហិ្វអលិភ ីសរំប់ការទទួលបានការសងំតព់ាណជិ្ជកម្ម ឬ ពត៌មានសងំត ់នោះា្នែក់ងរលក ់ 
   យល់ពែមជាមូលដា្ឋែនថ សំរប់លក្ខខណ្ឌអំពី ឋានៈជាា្នែក់ងរលក់របស់ អិហ្វអិលភី ា្នែក់ងរលក់នឹងមិនតែូវបែពែឹត្ត 
   ឬលើកទកឹចតិ្តនវូទង្វើណមយួ  ដែលគោលបណំង ឬ ផលបច្ចយ័របសវ់ា នងឹជាការដើមែប ីពង្វែង បពំាន ជែៀតជែែក  
   បន្ថយតម្លែ ឬប៉ះពាល់ផលបែោជន៍នែទំនាក់ទំនងកិច្ចសនែយារបស់អិហ្វអិលភី ជាមួយនឹងា្នែក់ងរលក់អិហ្វអិលភី  
   ដទែទៀត។ ដោយគ្មែន ដែនកំណត់ដល់ាពទូៅនែខចែង ពីខាងដើមស្តីពី លក្ខខណ្ឌនែឋានៈជាា្នែក់ងរលក់នោះ 
   ា្នែក់ងរលក់យល់ពែមមិន ទាក់ទងទទូចសុំ បញ្ចុះបញ្ចូល ចុះឈ្មែះ ធានា ឬ ទទួលយកដោយផ្ទែល់ឬបែោលនូវ
   ា្នែក់ងរលក់ អិហ្វអិលភី ឬ អតិថិជន អិហ្វអិលភី ឬ ជនណមា្នែក់ដែលបានកា្លែយជាា្នែក់ងរលក់ឬអតិថិជន
   អិហ្វអិលភី អស់រយៈពែល១២ខែមុននឹងឲែយចូល ឬលើកទឹក ចិត្តជនមា្នែក់នោះដោយបែការណមួយដើមែបីលើកកំពស់
   ឱកាសផែសែងៗ ក្នុងការធ្វើទីផែសារោយកែុមហ៊ុនលក់ដោយផ្ទែល់ណមួយផែសែងទៀតជាជាងអិហ្វអិលភី ។ 
 ញ-  លក្ខខណ្ឌ (ខចែង) កិច្ចពែមពែៀងនានាដែលមាននៅក្នុងផ្នែក ពត៌មានសំងត់ នែវិធានទាំងនែះនឹងតែូវស្ថិតនៅជារៀង
   រហូតហើយនៅអស់មួយជីវិត។ កិច្ចពែមពែៀងដែលមាននៅក្នុងផ្នែក ការដាក់កំហិតបន្ថែមលើការាំងសញ្ញែ នែ
   វិធានទាំងនែះនឹងតែូវនៅតែមានអានុាព និងបែសិទ្ធសិាពពែញលែញ ក្នុងកំឡុងដែលលក្ខខណ្ខនែកិច្ចពែមពែៀងអំពី
   ាពជាា្នែក់ងរលក់ បាន អនុវត្តមុនរវាង អិហ្វអិលភី និងា្នែក់ងរលក់ និង កែែយពីនែះមករហូតដល់ជាងមួយ(១)  
   ឆ្នែំពីការទទួលចុងកែែយបំផុតនែពត៌មានសំងត់ ឬ ដប់ពីរ(១២)ខែកែែយពីការអស់សុពលាព និងការបញែឈប់នែ
   កិច្ចពែមពែៀងអំពីាពជាា្នែក់ងរលក់បែបនែះ ។

         *********************************
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1 Introduction
1.01 (a)- Forever Living Products (FLP) is an international family of companies that produce and market
 exclusive health and beauty products throughout the world through its unique concept that encour 
 ages and supports the use and retail sales of its products through independent Distributors. FLP  
 provides it’s Distributors with the best quality products, support staff and marketing plan in the  
 industry. The affiliatedcompanies and their products provide an opportunity for consumers   
 and Distributors to improve thequality of their lives from use of FLP products, and equal 
 access to success to anyone willing to properly work the program. Unlike most business 
 opportunities, there is little financial risk to FLP’s  participants, since no minimum capital invest 
 ment is required and the Company provides a liberal buy back policy. 
 (b)- FLP does not represent that a Distributor will achieve financial success without working  or by  
 relying solely on the efforts of others. Compensation in FLP is based upon the sale of its products.  
 FLP Distributors are independent contractors whose success or failure depends  on their personal  
 efforts. 
 (c)- FLP has a long history of success. The fundamental goal of FLP’s marketing plan is to promote  
 the sale  and use of high quality products to consumers. The primary purpose of  Distributors is  
 to build a salesorganization to promote the sale and use of these products to  consumers. 
 (d)-Independent Distributors at all levels of the FLP Marketing Plan are encouraged to make retail  
 saleseach month and keep records of such sales.
 (e)- Successful Distributors gain current knowledge of the market by attending training 
 meetings, maintaining their own personal retail customers, and sponsoring others to sell retail.
 (f )- Distributors who have questions or need clarification should contact their Regional Sales  
 Director/Area Sales Manager, or call Distributor Support at 1-888-440-ALOE (2563).
1.02 (a)- Company Policies have been implemented to provide restrictions, rules and regulations for  
 proper sales and marketing procedures and to prevent improper, abusive or illegal acts. Such Com 
 pany Policies are revised, modified and added to, from time to time.
 (b)- Each Distributor has an obligation to become familiar with the Company Policies.
 (c)-Each Distributor, upon signing the Distributor Application form, agrees to abide by FLP  
 CompanyPolicies. Language therein specifically refers to the Distributor’s contractual commitment  
 to follow FLP’s Company Policies. The placing of orders for product with FLP is a reaffirmation of  
 such commitment toabide by the Company Policies.
2 Definitions
2.01 Accredited Sales: sales activity as reflected by the Case Credits of orders placed with the 
 Company.
2.02 Active Sales Leader: A Sales Leader who has 4 or more Active Case Credits in their Home Country  
 during  a calendar month, at least one of which is a Personal Case Credit. The Active status of a Sales  
 Leader is established each Month, and is part of the qualification requirement to receive Volume and  
 Leadership Bonuses, Gem Bonus, Earned Incentive payments, Eagle Manager status, Rally expenses  
 andProfit Sharing.
2.03 Bonus: a cash payment from the Company to a Distributor.
 (a)- Personal Bonus (PB): a cash payment to an Assistant Supervisor, Supervisor, Assistant Manager,  
 or  Manager, of 5-18% of the SRP of their Personal Accredited Sales. (see 4.01(b)-(e))
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 (b)- New Distributor Bonus (NDB): a cash payment to any Distributor of 5-18% of the SRP of the 
 Personal Accredited Sales of their personally-sponsored Distributor (or that Distributor’s downline 
 Distributors) while that personally-sponsored Distributor is at the level of ND.(see 4.01(b)-(e))
 (c)- Volume Bonus (VB): a cash payment to a qualifying Sales Leader of 3-13% of the SRP of the  
 Personal Accredited Sales of a downline Distributor who is not under an Active downline Manager.  
 (see 4.01(c)-(e))
 (d)- Leadership Bonus (LB): a cash payment to a qualifying Manager of 2-6% of the SRP of the  
 Personal Accredited Sales of their downline Managers and the Distributors under those downline  
 Managers. (see6.04)
2.04 Case Credit: a value assigned to each product to calculate sales activity to determine advancements, 
 bonuses, awards and earned incentives for Distributors as set forth in the FLP Marketing Plan. One  
 CaseCredit is awarded for each one hundred and thirty-two dollars ($132) wholesale of sales activity  
 as reflected by product purchased from the Company. All Case Credits are calculated on a Month by  
 Month basis.
 (a)- Active Case Credits: Personal Case Credits plus New Distributor Case Credits. These are used to 
 determine a Sales Leader’s Active status each Month.
 (b)- Leadership Case Credits: Case Credits awarded to an Active LB Qualified Manager calculated  
 at 40%, 20%, or 10% of the Personal and Non-Manager Case Credits of their 1st, 2nd, or 3rd gen 
 eration Active Managers, respectively. 
 (c)- New Distributor Case Credits: Case Credits as reflected by the Personal Accredited Sales of a
  personally-sponsored Distributor, or their downline distributors, while they are at the level of New 
 Distributor.
 (d)- Non-Manager Case Credits : Case Credits as reflected by the Personal Accredited Sales of a  
 downline Distributor who is not under a downline Manager.
 (e)- Pass-Thru Case Credits: Case Credits as reflected by the Personal Accredited Sales of a down 
 line Non-Manager that pass through an Inactive Manager.
 (f )- Personal Case Credits: Case Credits as reflected by a Distributor’s Personal Accredited Sales.
 (g)- Total Case Credits: the sum total of all a Distributor’s various case credits.
2.05 CC: Case Credit (see 2.04)
2.06 Distributor: any person(s) whose name(s) appear on a Distributor Application that has been 
 accepted by the Company, regardless of their current sales level in the marketing plan.
2.07 Domestic: pertaining to the Distributor’s Home Country.
2.08 Downline: all Distributors sponsored under a Distributor, regardless of how many generations  
 down.
2.09 Eagle Manager: A Manager who has achieved Eagle Manager status (see 8.04)
2.10 Earned Incentive: an incentive program that pays qualifying Distributors an extra cash payment for  
 36  months. (see 10.01)
2.11 Earned Trip: a travel award presented to a Distributor who achieves any of various marketing plan  
 incentive programs. (see 7.03)
2.12 Gem Manager: a Manager who has developed at least 9 1st Generation Sponsored Recognized
 Managers. (see 8.07)
 (b)- New Distributor Bonus (NDB): a cash payment to any Distributor of 5-18% of the SRP of the 
 Personal Accredited Sales of their personally-sponsored Distributor (or that Distributor’s downline 
 Distributors) while that personally-sponsored Distributor is at the level of ND.(see 4.01(b)-(e))
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2.13 Home Country: the country in which a Distributor resides for a majority of time. It is in this 
 country that Managers must qualify to receive group and leadership bonus qualification Waivers for  
 all other FLP countries. 
2.13.1 Incentive Shares: The total case credits generated, in accordance with the Profit Sharing rules, that  
 are used to determine the distributor’s share of their bonus pool(s).
2.14 Inherited Manager: (see 5.04)
2.15 Leadership Bonus (LB) Qualified: a Recognized Manager who has qualified to receive Leadership  
 Bonus for the Month. (see 6.02)
2.16 Month: a calendar month (i.e., Jan 1 through Jan 31).
2.17 NDB: New Distributor Bonus (see 2.03(b))
2.18 NDP Profit: New Distributor Pricing Profit (see 2.21)
2.19 New Distributor: a Distributor who has not yet achieved the level of Assistant Supervisor.
2.20 New Distributor Price (NDP): The price, not including taxes, at which the products are sold to  
 Distribu tors (regardless of sales level) who are not Whole sale Qualified. This price is discounted  
 15% off the Suggest Retail Price.
2.21 New Distributor Pricing (NDP) Profit: the difference between New Distributor Price and Whole 
 sale price, which is paid to the immediate upline sponsor on the Personal Accredited Sales of a Dis 
 tributor who is not holesale Qualified.
2.22 Operating Company: The administrative company under which one or multiple countries use a  
 single database to calculate sales level advancements, bonus payments, and incentive qualifications.
2.22.1 Participating Country: A country that has qualified to participate in the Profit Sharing Incentive  
 by generating at least 3,000cc during any three months of the previous calendar year (3,000cc for  
 any two months  if re-qualifying), and produces at least one Profitsharing qualifier.
2.23 PB: Personal Bonus (see 2.03(a))
2.24 Personal Accredited Sales: the SRP or Case Credits of a Distributor’s sales activity as reflected by  
 purchases made in their name.
2.24.1 Qualifying Country: Any Participating Country that is being used as the country of qualification  
 for the Profit Sharing Incentive.
2.25 Recognized Manager: (see 5.01)
2.26 Region: The region in which the Distributor’s Home Country is located. 
 Regions include North America, Latin America, Africa, Europe and Asia.
2.27 Re-sponsored Distributor: a Distributor who has changed their Sponsor after 
 2 years of no activity. (see 13.01)
2.28 Retail Customer: any person who is not a Distributor who purchases product for their own
  personal use.
2.29 Sales Leader: a Distributor who is at the level of Supervisor or above.
2.30 Sales Level: any of various levels achieved by the cumulative Case Credits of a Distributor and their  
 Downline. These include Assistant Supervisor, Supervisor, Assistant Manager and Manager. (see  
 4.01(b)-(e))
2.31 Sponsor: a Distributor who signs up another Distributor; or, any Distributor in the upline genealogy
 of a Distributor.
2.32 Sponsored Manager: (see 5.03)
2.33 SRP: Suggested Retail Price (see 2.34)
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2.34 Suggested Retail Price (SRP): The price, not including taxes, at which the Company recommends  
 that products be sold to Retail Customers. It is upon this price that all bonuses are calculated.
2.35 Transferred Manager: (see 5.04)
2.36 Upline: a Distributor’s Sponsor regardless of how many generations up.
2.37 Unrecognized Manager: (see 5.02)
2.38 VB: Volume Bonus (see 2.03(c))
2.39 Waiver (VB & LB): a credit given from a qualifying Manager’s Home Country to waive his 
 requirements for receiving Volume and Leadership Bonuses generated in all foreign countries. (see  
 14.01(c)-(d))
2.40 Webstore: the official online shopping site located at www.foreverliving.com
2.41 Wholesale Price (WP): the price, not including taxes, at which the products are sold to Distributors  
 who  are Wholesale Qualified. This price is discounted 30% from SRP.
2.42 Wholesale Qualified: the right to purchase product at the Wholesale Price. A Distributor is whole 
 salequalified after they have Personal Accredited Sales of 2 case credits within any 2-consecutive- 
 month period.
3 Warranty, Guarantee, Product Return and Buy Backs
3.01 The following time periods shall apply except where modified by local law.
3.02 FLP warrants satisfaction and guarantees its products are free from defect and substantially conform
 to product specifications. For all FLP products exclusive of literature and promotional products, this  
 warranty and guarantee shall be for a period ending thirty (30) days from date of purchase.
Retail Customers:
3.03 Retail Customers are guaranteed 100% product satisfaction. Within thirty(30) days from the date 
 of purchase, a Retail Customer may
  (a) Obtain a new replacement for any defective product; or
  (b) Cancel the purchase, return the product and obtain a full refund.
 In all cases, proper notice, proof of purchase and timely return of the product is required to be given  
 to the source of purchase. FLP reserves the right to reject repetitive returns.
3.04 When FLP products are acquired from or through an FLP Distributor, that Distributor is the 
 primary party responsible for customer satisfaction by exchanging the product or refunding the  
 money. In the event there is a dispute, FLP will determine the facts and resolve the issue. If cash is  
 disbursed by FLP, the same will be charged back to FLP Distributors who benefited from the 
 product sales.
Refund and Buy Back Procedure for Distributors
3.05 During the respective stated periods of warranty and guarantee, FLP will provide a new replacement  
 of the same such product in exchange for the defective product or for one that has been returned to a
 Distributor by a Retail Customer for lack of satisfaction. Such replacement shall be subject to 
 validation of presented  proof of timely purchase. Such purchase must have been by the Distributor  
 returning the product. In addition, for replacements of products to a Distributor for product returns  
 by Retail Customers, a proof of sale to the Retail Customer and written proof of cancellation along  
 with a signed receipt for return of funds as well as the return of product or  empty containers will be  
 required. Repetitive returns of product by the same parties will be rejected.
3.06 (a)- FLP shall buy back any unsold, salable FLP product, except literature, that has been purchased  
 within  the previous twelve (12) months from any FLP Distributor who terminates their FLP 
 Distributorship. Such buy back will be accomplished by the terminating Distributor first giving  
 written notice to FLP of  their intent to terminate their FLP Distributorship and forgo all rights and  
 privileges relating thereto. 
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 The terminating distributor must return all products for which a refund is being claimed, along with  
 proof of purchase, to FLP. 
 (b)-If the product returned by a terminating distributor was purchased at New Distributor Price,  
 the NDP Profit will be deducted from the immediate upline sponsor and, if the product returned is  
 greater than 1cc, all Bonuses and   Case Credits received by the terminating Distributor’s  
 upline for the products  returned, will be deducted from the upline.   If the Case  
 Credits were used for any level move-ups of the Distributor or upline, those move-ups may be re- 
 calculated after deducting the Case Credits to determine 
 if the move-ups should remain in force.
 (c)- If a terminating Distributor returns a Touch of Forever or any other Combination Pak, and it  
 is missing some product, the refund and the deductions from the upline will be calculated as if the  
 entire Combo Pak was returned, and then the wholesale or NDP value of the missing components  
 will be deducted from the refund issued. After verification of the facts,the Distributor will receive a 
 refund check from FLP in the amount equal to the Distributor’s cost of the products being   
 returned, less the bonuses personally received by them from their original purchase and the cost of  
 handling, freight and any other appropriate setoffs.
 (d)- After recouping any costs or damages resulting from the terminated Distributor’s adverse 
 conduct, if any, FLP will remove the Distributor from the FLP Marketing Plan, and their entire  
 downline organization will move up directly under  the terminating Distributor’s Sponsor in  
 their current generation sequence.
3.07 The “Buy Back Rule” is designed to impose upon the Sponsor and the Company the obligation to  
 ensure that the sponsored Distributor is buying products wisely. The Sponsor should make every  
 effort to provide recommended guidelines to Distributors so that they purchase only as much 
 product as is required to meet immediate sales needs. Products 
 previously certified as having been sold, consumed or utilized shall not be subject to repurchase  
 under the “Buy Back Rule.”
4 Bonus Structure / Marketing Plan
4.01 The Forever Living Marketing Plan is explained as follows:
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 (a) New Distributor. The Company pays:
	 	 •	NDP	Profit	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Distributors	who	are		
    not Wholesale Qualified.
 (b) Assistant Supervisor is achieved by generating a total of 2 Domestic Personal and Non-Manager  
      Case Credits within any 2 consecutive Month period. The Company pays:
	 	 •	NDP	Profit	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Distributors	who	are		
     not  Wholesale Qualified.
	 	 •	5%	New	Distributor	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	New		
     Distributors and their downlines.
	 	 •	5%	Personal	Bonus	on	Personal	Accredited	Sales.	
 (c)- Supervisor is achieved by generating a total of 25 Domestic Personal and Non-Manager Case  
        Credits  within any 2 consecutive Month period. The Company pays:
	 	 •	NDP	Profit	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Distributors	who	are		
     not  Wholesale Qualified.
	 	 •	8%	New	Distributor	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	New		
    Distributors and their Downlines.
	 	 •	8%	Personal	Bonus	on	Personal	Accredited	Sales.
	 	 •	3%	Volume	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Assistant		
    Supervi sors and their Downlines.
 (d) Assistant Manager is achieved by generating a total of 75 Domestic Personal and Non-Manager  
      Case Credits within any 2 consecutive Month period. The Company pays:
	 	 •	NDP	Profit	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Distributors	who	are		
     not Wholesale  Qualified.
	 	 •	13%	New	Distributor	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored		
     New Distributors and their Downlines.
	 	 •	13%	Personal	Bonus	on	Personal	Accredited	Sales.
	 	 •	5%	Volume	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Supervisors		
     and their   Downlines. 
	 	 •	8%	Volume	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Assistant		
     Supervisors and their Downlines.
 (e) Manager is achieved by generating a total of 120 Domestic Personal and Non-Manager Case  
   Credits within any 2 consecutive Month period. The Company pays:
	 	 •	NDP	Profit	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Distributors	who	are		
    not Wholesale Qualified.
	 	 •	18%	New	Distributor	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored		
     New  Distributors and their Downlines.
	 	 •	18%	Personal	Bonus	on	Personal	Accredited	Sales.
	 	 •	5%	Volume	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Assistant	
    Managers and their Downlines.
	 	 •	10%	Volume	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored		 	
     Supervisors and their Downlines.
	 	 •	13%	Volume	Bonus	on	the	Personal	Accredited	Sales	of	personally-sponsored	Assistant	
     Supervisors and their Downlines.
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 (f )-  Any one month or two consecutive months may be used to accumulate the Case Credits neces 
 sary to achieve the levels of Assistant Supervisor, Supervisor, Assistant Manager or Manager. All  
 move-ups shall occur on the exact date that sufficient Case Credits are accumulated to reach the  
 specified level.
 (g)- Except where multiple countries use the same Operating Company, Case Credits generated in
  one country cannot be combined with those generated in another country to achieve sales level  
 advancements.
 (h)- The Domestic Personal Case Credits of a New Distributor will also count as New Distributor  
 CaseCredits for all his upline sponsors up to and including the first upline sponsor who has achieved  
 the level of Assistant Supervisor or higher.
 (i)- A Sponsor receives full case credits of any personally-sponsored Distributor and ensuing 
 Downline group until that Distributor achieves the Manager level. Subsequently, if the   
 Sponsor is Leadership Bonus Qualified, they receive Leadership Case Credits equal to 40% of the  
 Personal and Non-Manager Case Credits of the first qualified Manager down each sponsorship 
 line, 20% of the Personal and Non-Manager Case Credits of the second qualified Manager down  
 each sponsorship line, and 10% of the Personal and Non-Manager Case Credits of the third quali 
 fied Manager down each sponsor ship line. 
 (j)- A Distributor will not pass up the Sponsor on his way to achieving any Sales Level.
 (k)- There is no re-qualifying for a Sales Level once it is earned unless the Distributorship is termi 
 nated or the Distributor is Re-sponsored.
4.02 New Distributor 6-month Policy.
 (a)-A Distributor who has been sponsored for six full Months and has not achieved the level  of 
 Assistant Supervisor will be eligible to choose a new Sponsor.
 (b)- Distributors who choose a new Sponsor will lose any former downlines and accumulated  
 move-up Case Credits, and will count as newly-sponsored for all applicable incentives. 
4.03 Activity Qualification.
 (a)-To qualify for all Bonuses and Incentives, except Personal Bonus, New Distributor Bonus, 
 and NDP Profit, a Sales Leader must qualify as an Active Distributor, and meet all other 
 requirements of  the Marketing Plan during the calendar month in which the bonuses were accrued.
 (b)-To be considered Active for the Month, a Sales Leader must have a Total of 4 Domestic Active  
 Case Credits during that Month, at least one of which is a Personal Case Credit.. 
 (c)- A Sales Leader who does not achieve Active status will not be paid a Volume Bonus on his  
 group that month, and shall not be considered an Active Sales Leader. Any unearned Volume Bonus  
 will be paid to the next Active Sales Leader upline. In turn, his bonus will be paid to the next Active  
 Sales Leader upline and so on.
 (d)-A Sales Leader who forfeits any Volume Bonus may re-qualify the following month(with no  
 retroactive application) as an Active Sales Leader.
 4.04 Bonus Calculations and Payments.
 (a)-All bonuses are calculated on the Suggested Retail Price (SRP) as set forth in the Distributor’s 
 monthly recap. 
 (b)-Bonuses are calculated according to positions within the marketing plan and are paid at the 
 current level attained. Example: If an Assistant Supervisor generates 30 Total Case Credits during 
 2 consecutive Months, they will earn 5% on any Personal Accredited Sales within the first 25 Case  
 Credits and 8% on any Personal Accredited Sales within the remaining 5 Case Credits.
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 (c)- A Sales Leader does not receive a VB on any Distributor in their sponsored group who is at the  
 same level in the marketing plan. However, they will receive full Case Credits from such sources for  
 Sales Level advancement and other incentives.
 (d)- Bonus checks are mailed or deposited through Direct Deposit on the fifteenth of the month 
 following that in which product was purchased from the Company. Example: bonuses for January  
 purchases are mailed or deposited on February 15th.
 (e)- When a Distributor has registered for Direct Deposit, his NDP and Webstore profits are 
 deposited on the first banking day following the 10th, 20th , and last day of the month.
 5 Manager Status and Qualifications
5.01 Recognized Manager:
 (a)- A Distributor qualifies as a Recognized Manager and receives a gold Manager pin when
  1) They and their downline group generate 120 Personal and Non-Manager Case Credits  
       within any 2 consecutive Month period, and
  2) They are an Active Distributor each Month during the same period, and
  3) There are no other Distributors in their Downline who qualify as Manager during the  
       same period. 
 (b)- If the Distributor’s Downline Distributor also qualifies as a Recognized Manager in any country  
        during the same period, the Distributor will be a Recognized Manager if
  1) They are an Active Sales Leader each Month during the same period, and
  2) They have at least 25 Domestic Personal and Non-Manager Case Credits in the final  
       Month of qualification from Distributors in Downlines other than the Downline that  
       includes the  Manager moving up in the same Month.
5.02 Unrecognized Manager:
 (a)- When a Distributor and his Downline generate 120 Personal and Non-Manager Case Credits  
         within any 2-consecutive-Month period, and the Distributor does not meet the remaining  
         requirements for Recognized Manager, they become an Unrecognized Manager.
 (b)- An Unrecognized Manager can qualify for Personal, New Distributor and Volume Bonuses, but  
        can not qualify for Leadership Bonus or any other Manager incentive.
 (c)- An Unrecognized Manager can qualify as a Recognized Manager by meeting the following 
 requirements:
  1) Generate a total of 120 Personal and Non-Manager Case Credits within any 2 
       consecutive Month period, and 
  2)Be an Active Sales Leader each Month during the same period.
 (d) From the date that an Unrecognized Manager has generated 120 Personal and Non-Manager 
       case credits, he becomes a Recognized Manager and will begin to accrue Leadership Bonuses and  
       Leadership Case Credits on Accredited Sales as long as they are LB Qualified.
 (e) If the qualification occurs the Month immediately after becoming an Unrecognized Manager, the 
      Case Credits that were not associated with a Downline Manager move-up during the Month of  
      move up to Unrecognized Manger can be counted for the Recognized Manager qualification. 
5.03 Sponsored Manager:
 (a)- A Manager becomes a Sponsored Manager to his immediate upline Sponsor by 
  1) Qualifying as a Recognized Manager, or
  2) Qualifying as a Sponsored Manager from Inherited or Transferred Manager status.
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 (b)- A Sponsored Manager can be counted for his upline Manager’s qualification for the Gem Bonus,  
 Gem Manager status, and for any other incentive that requires Sponsored Managers.
5.04 Inherited and Transferred Manager:
 (a)- When a Manager terminates, their entire downline organization will be moved up directly under  
       the terminated Manager’s present Sponsor and will remain in their current generation sequence.
 (b)- If the terminated Manager is a Sponsored Recognized Manager, and has any 1st Generation 
 Recognized Managers in his organization, these Managers will be classified as Inherited 
 Managers in their newly appointed Sponsor’s 1st Generation. However, one of these Managers may 
be selected as a Sponsored Manager to replace the terminated 1st Generation Manager.
 (c)- Inherited Manager status does not affect the Volume Bonus or Leadership Bonus paid to any  
 Manager or their upline. The activity of an Inherited Manager does not count for their upline 
 Manager’s qualification for the Gem Bonus, Case Credit reduction for the Earned Incentive Program,
  or Gem Manager status.
 (d)- A Manager who internationally Sponsors into a country other than their original country of  
 sponsor ship shall be a Transferred Manager.  The activity of a Transferred Manager does not count  
 for their upline Manager’s qualification for the Gem Bonus, case reduction for the Earned Incentive  
 Program, or Gem  Manager status. 
 (e) A Transferred or Inherited Manager can qualify as a Sponsored Manager by meeting the following  
  requirements:
  1)-Generate a total of 120 Personal and Non-Manager Case Credits within any 2 
       consecutive Month period.
  2)-Be an Active Sales Leader during the same period.
  3)-If requalifying in a foreign country, be an Active Sales Leader in their Home Country, or  
       generate.    
  4)-Personal Case Credits in the country where they are achieving Sponsored Manager status. 
 Leadership Bonus (LB)
6.01  After a Distributor becomes a Recognized Manager, they can qualify for Leadership Bonuses by  
 developing and supporting Downline Managers, and by continuing to sponsor and train Distributors  
 in their Non-Manager Downlines.
6.02 (a) A Recognized Manager must be Leadership Bonus Qualified each month in order to receive 
 Leadership Bonuses accrued during the corresponding month. (b) A Recognized Manager can qualify  
 for Leadership Bonuses by meeting any one of the following requirements:
  1) Be Active and have Accredited Sales of 12 Domestic Personal and Non-Manager Case  
      Credits during the Month.
  2) Be Active and have Accredited Sales of 8 Domestic Personal and Non-Manager Case  
       Credits during the Month, and have two Active Recognized Managers, each in separate  
       downlines, who each have Accredited Sales of 25 Domestic Total Case Credits as reflected  
       on each downline Manager’s recap from the previous Month. 
  3) Be Active and have Accredited Sales of 4 Domestic Personal and New Distributor CC  
      during the month, and have three Active Recognized Managers, each in separate down 
      lines, who each have Domestic Accredited Sales of 25 Total Case Credits as reflected on  
      each downline Manager’s recap from the previous Month. 
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6.03 An Active Recognized Manager who has Domestic Accredited Sales of at least 25 Total Case Credits,  
 will count toward the following month’s 12-to-8 CC or 12-to-4 CC reduction in the Leadership  
 Bonus Qualification requirement for all his upline Managers.
6.04 A Leadership Bonus, based on the total SRP of a Manager’s Personal and Non-Manager Accredited  
 Sales of  the qualifying month, is paid to his upline Leadership Bonus Qualified Managers at the fol 
 lowing rates:
 a) 6% is paid to the first upline Leadership Bonus Qualified Manager.
 b) 3% is paid to the second upline Leadership Bonus Qualified Manager.
 c) 2% is paid to the third upline Leadership Bonus Qualified Manager.
6.05  (a) A Recognized Manager who is not Active for three consecutive Months loses their eligibility to  
 qualify  for Leadership Bonus.
 (b) A Recognized Manager who has lost their eligibility to qualify for Leadership Bonus can regain  
 eligibility by meeting the following requirements:
  1) Generate a total of 12 Domestic Personal and Non-Manager Case Credits each Month  
      for a period of 3 consecutive Months.
  2) Be Active each Month for the same period.
 (c) Upon regaining eligibility, Leadership Bonus will accrue each month the Manager is Leadership  
   Bonus Qualified thereafter, beginning with the 4th Month, which will be paid on the 15th of the  
   5th month.
7 Additional Incentives 
7.01 All Company incentive programs are intended to promote sound business building principles. This  
 includes the proper sponsoring and selling of product in usable, resalable quantities. Incentive points  
 and prizes are not transferable, and will be awarded only to Distributors who qualify by building  
 their business in accordance with the letter and spirit of the FLP Marketing Plan and Company 
 Policies.
7.02 Recognition pins will be awarded only to the Distributors whose names appear on the Distributor  
 Application Form on file at the Home Office.
7.03 (a) In the event a Distributor’s spouse does not attend an Earned Trip, the Distributor may bring  
 aguest provided that the guest is either a Distributor or is eligible to become a Distributor. (b)  
 Earned Trips are limited to the following: 1,500cc and above Global Rally, Sapphire, Diamond Sap 
 phire, Dimond, Double-Diamond, and Triple-Diamond trips
8 Manager and Beyond Awards
8.01 A Manager can combine their 1st Generation Sponsored Recognized Managers from all countries for  
 the purpose of being recognized as Senior through Diamond Centurion Manager. However, each 1st  
 Generation Manager can only be counted once.
8.02 All recognition pins for Manager level and above are awarded only at a Company-approved 
 recognition meeting.
8.03 Recognized Manager: when a Distributor qualifies under the requirements as set for in 5.01, they are  
 recognized as Recognized Manager and receive a gold pin.
8.04 Eagle Manager Status:
 (a)- Eagle Manager Status is earned and renewed each year by meeting the following requirements  
 during  the calendar year after qualifying as a Recognized Manager:

38



  1)  Be Active and Leadership Bonus Qualified every month.
  2)  Generate at least 720 Total Case Credits, including at least 100 Case Credits from new,   
       personally-sponsored downlines.
  3) Personally sponsor and develop at least 2 new Supervisor lines.
  4) Support local and regional meetings.
 (b)- In addition to the requirements listed above, Senior Managers and above must also develop and  
        maintain Downline Eagle Managers, as outlined in the following schedule. Each Downline  
        Eagle Manager must be in a separate sponsorship line, without regard to how many generations  
        down. This requirement is based on the Manager position qualified for at the beginning of the  
         calendar year.
  1)- Senior Manager: 1 Downline Eagle Manager.
  2)- Soaring Manager: 3 Downline Eagle Managers.
  3)- Sapphire Manager: 6 Downline Eagle Managers.
  4)- Diamond-Sapphire: 10 Downline Eagle Managers. 
  5)- Diamond Manager: 15 Downline Eagle Managers.
  6)- Double-Diamond Manager: 25 Downline Eagle Managers.
  7)- Triple-Diamond Manager: 35 Downline Eagle Managers.
  8)- Centurion-Diamond Manager: 45 Downline Eagle Managers.
 (c)-All requirements must be achieved in a single Operating Company, with the exception of the  
  new Non-Manager Case Credit requirement and the Downline Eagle Manager requirement, as 
  clarified below.
 (d)- Re-sponsored Distributors are included in the new, personally-sponsored Downline, new 
  Supervisor and new Case Credit requirements.
 (e)- A Manager can combine new Non-Manager Case Credits from various countries to count to 
  ward the 100 new Case Credit requirement. 
 (f )- A Manager can combine their downline Eagle Managers from various countries for the purpose  
   of achieving Eagle Manager status.
 (g)- Eagle Managers will be recognized as such and will be invited to an exclusive retreat within their  
  Region.
 (h)- If a Distributor achieves Manager after the first of the year:
  1) -Any New Distributors they sponsored during the final month of move-up will count toward  
   the new sponsoring and new case credit requirements for that calendar year’s Eagle Manager  
   program.
  2)-Their Eagle Manager requirements are NOT prorated; rather, they need to accomplish the  
   720-total/100-new Case Credits and the 2-new Supervisors during the remainder of the year  
   after achieving Manager level. 
(i)- Upon completion of all requirements to achieve Eagle Manager Status, the distributorship will be  
      awarded a trip to attend the annual Eagle Manager’s Retreat located in their respective region.  This  
      will include:
  1)- Airfare for two and three night’s lodging.
  2)- An invitation to the exclusive Eagle Manager’s Training. 
  3)- Access to all events relating to the Eagle Manager’s Retreat.
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8.04 Eagle Manager Status:
8.04.1 Eagle Summit
 (a) Eagle Summit is earned and renewed each year by generating 7,500 Total Case Credits during the  
  calendar year after qualifying as a Recognized Manager. (b) Managers achieving Eagle Summit will  
  be invited to an exclusive global retreat, and will receive Eagle Summit Recognition and Awards
  at the Global Rally.
 (c) Managers must attend the Global Rally to receive Eagle Summit Awards.
8.05  Senior Manager: When a Manager has developed 2 1st Generation Sponsored Recognized Managers,  
 they are recognized as Senior Manager and are awarded a gold pin with two garnets.
8.06 Soaring Manager: When a Manager has developed 5 1st Generation Sponsored Recognized Managers,  
 they are recognized as Soaring Manager and are awarded a gold pin with four garnets.
8.07 Gem Manager Awards
 (a) Sapphire Manager: When a Manager has developed 9 1st Generation Sponsored Recognized 
 Managers, they are recognized as Sapphire Manager, and are awarded:
  1) -A gold pin with four sapphires.
  2)- A 4-day, 3-night all-expense-paid trip to a resort within their Region.
 (b) Diamond-Sapphire Manager: When a Manager has developed 17 1st Generation Sponsored Recog 
  nized Managers, they are recognized as Diamond-Sapphire Manager and are awarded:
  1)-A gold pin with two diamonds and two sapphires.
  2)-A specially designed sculpture.
  3)- A 5-day, 4-night all-expense-paid trip to a luxury resort within their Region.
 (c) Diamond Manager: When a Manager has developed 25 1st Generation Sponsored Recognized  
  Managers, they are recognized as Diamond Manager and are awarded: 
  1)-A gold pin with one large diamond.
  2)-A beautifully designed diamond ring.
  3)-A waiver of case volume requirements for Earned Incentives and Volume Bonus, provided a  
  minimum of 25 1st Generation Sponsored Recognized Managers are Active each month.
  4)-A 7-day, 6-night all-expense-paid trip to a luxury resort outside their Region
  (d)Double Diamond Manager: When a Manager has developed 50 1st  Generation Sponsored 
  Recognized Managers, they are recognized as Double Diamond Manager and are awarded:
  1)-A specially designed gold pin with two large diamonds. 
  2)-A 10-day, 9-night all-expense-paid trip to South Africa. 
  3)-An exclusive pen accessorized with diamonds. 
 (e) Triple Diamond Manager: When a Manager has developed 75 1st Generation Sponsored 
  Recognized Managers, they are recognized as Triple Diamond Manager and are awarded:
  1)-A specially-designed gold pin with three large diamonds. 
  2)-A 14-day, 13-night all-expense-paid trip around the world.
  3)-An exclusive, personalized watch (selected by FLP).
  4)-A specially-designed sculpture (selected by FLP). 
          (f ) Diamond Centurion Manager: When a Manager has developed 100 1st Generation Sponsored 
       Recognized Managers, they are recognized as Diamond Centurion Manager and are awarded:
  1)-A specially-designed gold pin with four large diamonds.
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9 Gem Bonus
9.01 (a) A Leadership Bonus Qualified Gem Manager who has the required number of Active 1st Genera 
 tion Sponsored Managers during a month in the country of qualification will receive a Gem Bonus  
 based on  the total SRP of their 1st, 2nd, and 3rd Generation Managers’ Personal and Non-Manager  
 AccreditedDomestic Sales accrued in that country during that month, as per the following schedule:
  1)- 9 Managers = 1%
  2)- 17 Managers = 2%
  3)- 25 Managers = 3%
 (b) A Manager may count a foreign 1st Generation Manager toward his Gem Bonus qualification  
 provided that the foreign Manager has qualified as a Sponsored Manager in the country in which the  
 Manager is qualifying for Gem Bonus. After the foreign Manager qualifies as a Sponsored Manager,  
 they will be counted by their Upline toward the Gem Bonus qualification during those months that  
 the foreign Man ager has an Activity waiver from his Home Country. 
 (c) Gem Bonus is paid by each country based on the SRP of the Domestic Personal and Non-
 Manager Accredited Sales activity of Managers in that country. To qualify for a Gem Bonus from any  
 country,  a Manager must have the required number of Active 1st Generation Sponsored Managers in  
 that country for the month in which they are qualifying for Gem Bonus. 
10 Earned Incentive Program
10.01  (a) An Active Recognized Manager is eligible to participate in the Earned Incentive Program.
 b) Three levels of the Earned Incentive Program are available:
    1)-Level 1: The Company will pay a maximum of $400 per month for a maximum of 36 
  consecutive Months.
  2)-Level 2: The Company will pay a maximum of $600 per month for a maximum of 36 
  consecutive Months.
  3)-Level 3: The Company will pay a maximum of $800 per month for a maximum of 36 
  consecutive Months.

 (c)- 3 consecutive months are required to qualify, as outlined in the following table:
 Earned Incentive Qualification / Maintenance Requirements
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 (d)-During the period of 36 Months immediately following qualification, the Manager will receive 
  the maximum payment amount for the level achieved each Month that the Month 3 Case Credit  
  requirement is maintained.
 (e)- If the Manager’s Total Case Credits drop below the Month 3 requirement during any Month,  
  that Month’s Earned Incentive will be calculated at $2.66 times the Manager’s Total Case Credits  
  for that Month.
 (f )- If the Manager’s Total Case Credits drop below 50 in any given month, the Earned Incentive for  
  that month will not be paid. If in the subsequent months the qualifying Manager’s case credits  
  increase to 50 or more, the Earned Incentive will be paid in accordance with the policy as set forth  
  above. 
 (g)- A Manager who has 5 personally-sponsored Active Recognized Managers during the 3rd 
  qualification  Month, or any Month during the 36-Month period, will have the Month 3 
  require ment reduced to 110, 175, or 240 Total Case Credits for levels 1, 2 or 3, respectively.
 (h)-For every 5 additional personally-sponsored Active Recognized Managers during the third
   qualification Month, or any Month during the 36-Month period, the Month 3 requirement will  
  be reduced by an additional 40, 50 or 60 case credits for levels 1, 2 or 3, respectively.
 (i)- Case Credits will count toward the qualification and maintenance requirements only during the  
  months in which the Manager is Active.
 (j)-The Case Credits generated by an Active Distributor before they become a Recognized Manager  
  will count toward their Earned Incentive qualification.
 (k)-After completing the third qualifying month for an Earned Incentive, a Manager may qualify for a  
  higher Incentive at any time starting with the very next month. For example, if a Manager qualifies 
  for level 1 in January, February, and March with 50, 100, and 150 CC, and then generates 225  
  CC in April, their Level 1 payment period would be replaced with a new 36-Month payment
  period for Level 2.
         (l)  At the end of the 36-Month period, a Manager may re-qualify for a new Earned Incentive using the  
  same qualifications as outlined above. This requalification can be satisfied during any 3 consecutive  
 Months within the last 6 Months of the original 36-Month period.
11 Profit Sharing
11.01 (a) Core Requirements For All Levels. The following requirements must ALL be achieved either in  
 the Domestic Country, or the Qualifying Country. They cannot be combined from different 
 countries.
  1)-Be an active Recognized Manager with 4 active case credits every month during the
   incentive period; or, if a Distributor qualifies as a Recognized Manager during the incentive  
  period, they must be active every full month thereafter. 
  2)-Be Leadership Bonus qualified every month during the incentive period; or, if a 
  Distributor qualifies as a Recognized Manager during the incentive period, they must be  
  Leadership Bonus qualified every full month thereafter.  
 3)-The following requirements may be achieved in any Participating Country:
   a- Be qualified for the Earned Incentive Program.
   b- Purchase products as required only after 75% of prior product inventory has been utilized.
   c- Build the FLP business according to correct MLM principles and Company Policies.
   d- Attend and support Company sponsored events.
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  4)- Final acceptance into the Profit Sharing Incentive is subject to approval by the Executive  
   Committee.
 (b) Profit Sharing Manager Level 1. In addition to the Core Requirements, the following must be  
  achieved in the Qualifying Country, unless otherwise noted:
  1)- Accumulate 700 personal and non-manager case credits during the incentive period after  
   becoming a Recognized Manager…
  2)-of which a minimum of 150 case credits must come from newly sponsored distributors dur 
   ing the incentive period. These 150 “new” case credits may be generated and combined in any  
   country. Any “new” case credits generated outside the Qualifying Country will not count 
   toward the calculation of the Incentive Shares.
  3)-The remaining personal and non-manager case credits must be generated in the Qualifying  
   Country.
  4)-Develop one of the following in any generation:
   a. A downline Recognized Manager in your Qualifying Country that accumulates   
   600 or more total group case credits during the incentive period after becoming 
   a Recognized Manager. This Manager may be an existing Manager or newly 
   developed during the incentive period. Or, 
   b. A downline Profit Sharing Manager in any Participating Country.
  5) The 600cc Manager’s case credits will not be included when calculating the Incentive Shares.
  6) Only case credits for the months the 600cc Manager qualifies as Active will count for this  
   requirement.
 (c) Profit Sharing Manager Level 2. In addition to the Core Requirements, the following must be  
   achieved in the Qualifying Country, unless otherwise noted:
  1) Accumulate 600 personal and non-manager case credits during the incentive period after  
   becoming a Recognized Manager…
  2)…Of which a minimum of 100 case credits must come from newly sponsored Distributors  
   during the incentive period. These 100 “new” case credits may be generated and combined in  
   any country. Any “new” case credits generated outside the Qualifying Country will not count  
   towardthe calculation of the Incentive Shares
  3) The remaining personal and non-manager case credits must be generated in the Qualifying  
   Country.
  4) Develop 3 Profit Sharing Managers in any generation, each in separate downlines, in any  
   Participating Country.
  (d) Profit Sharing Manager Level 3.In addition to the Core Requirements, the following must be  
  achieved in the Qualifying Country, unless otherwise noted:
  1)- Accumulate 500 personal and non-manager case credits during the incentive period after  
   becoming a Recognized Manager…
  2)- Of which a minimum of 100 case credits must come from newly sponsored Distributors 
   during the incentive period. These 100 “new” case credits may be generated and combined in  
   any country. Any “new” case credits generated outside the Qualifying Country will not count  
   toward the calculation of the Incentive Shares
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 3)-The remaining personal and non-manager case credits must be generated in the Qualifying   
  Country. 
 4) Develop 6 Profit Sharing Managers in any generation, each in separate downlines, in any   
  Participating Country.
 (e) Profit Sharing Incentive Calculation.
  1) A global bonus pool will be determined and then allocated as follows:
   a. One half of the pool will be paid to those who qualify in Level 1.
   b. One third of the pool will be paid to those who qualify in Level 2.
   c. One sixth of the pool will be paid to those who qualify in Level 3.
  2) The qualifying Distributor will be awarded one Incentive Share for each of their Total Case  
    Credits generated in their Qualifying Country (but not including the “new” case credits  
    generated outside of their Qualifying Country), plus the Incentive Shares generated by the  
    first Profit Sharing Manager in each of their sponsorship lines in any Participating Country.
  3) Each pool division will be divided by the grand total Incentive Shares of all Distributors who  
   qualified for that pool division to determine the money factor for that division. This money  
   factor will be multiplied by the Incentive Shares of each individual Distributor to arrive
   at the payment amount of the Incentive.
 12 FLP Super Global
121.01 (a) A Distributor can qualify for an all-expense-paid trip for two, to attend the annual FLP Global  
  Rally, by accumulating 1,500 or more Total Case Credits from January 1st thru December 31st of  
  each year. In order to receive the benefits of this incentive, the qualifying Distributor must attend  
  the training and motivational meetings of the first Global Rally after the qualifying period.
 (b) In order to achieve the 1,500 Case Credit and higher Global Rally awards, a Distributor may  
  combine Case Credits from all the countries where they have a group. It is the Distributor’s re 
  sponsibility to provide to their Domestic Home Office by January 31st the proof of Case Credits  
  earned in other countries.
 (c) Non-Manager Case Credits generated during any Month that a Distributor is not Active, and  
  Leadership case credits generated during any Month that a Manager is not Leadership Bonus  
  Qualified, will not count for the Global Rally awards; however, any personal Case Credits 
  generated by the Distributor   will count regardless of Activity status. 
 (d) A Distributor qualifies by generating Total Case Credits, and receives Global Rally Awards, as  
  outlined below
 (e) 1,500 Total Case Credits (1.5K):
   1) Attendance at the Global Rally for 5 nights at Company expense.
   2) $500 spending cash, and a meal allowance (awarded only if Distributor attends the Rally).
 (f ) 2,500 Total Case Credits (2.5K):
   1) Attendance at the Global Rally for 7 nights at Company expense.
   2) $1,000 spending cash, and a meal allowance (awarded only if Distributor attends the Rally).
 (g) 5,000 Total Case Credits (5K): 
   1)- Attendance at the Global Rally for 8 nights at Company expense.
   2)- $2,000 spending cash, and a meal allowance (awarded only if Distributor attends the Rally).
   3)- Use of the VIP checkout in the Rally shopping area.
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 (h) 7,500 Total Case Credits (7.5K):
  1)-Attendance at the Global Rally for 8 nights at Company expense.
  2)-$3,000 spending cash, and a meal allowance (awarded only if Distributor attends the Rally).
  3)-Use of the VIP checkout in the Rally shopping area.
  (i) 10,000 Total Case Credits (10K):
  1) Attendance at the Global Rally for 8 nights at Company expense.
  2) Business Class flight accommodations to/from the Rally.
  3) $3,000 spending cash, and a meal allowance (awarded only if Distributor attends the Rally).
  4) Use of the VIP checkout in the Rally shopping area.
 (j) 12,500 Total Case Credits (12.5K):
  1) Attendance at the Global Rally for 8 nights at Company expense.
  2) Business Class flight accommodations to/from the Rally.
  3) $12,500 spending cash, and a meal allowance (awarded only if Distributor attends the Rally).
  4) Use of the VIP checkout in the Rally shopping area
132  Ordering Procedures
132.01(a)- A Distributor (regardless of level) orders directly from the Company at the New Distributor  
  Price (NDP) until they have Personal Accredited Sales of 2 Case Credits within any 2-consecutive- 
  Month period. After that, they purchase at the Wholesale Price. 
 (b)- All orders with appropriate payment must be submitted to an authorized FLP product center,  
  Distributor Support at (855) 23 214 781, or via the Internet at www.foreverliving.com or come to  
  contact Head office , Cambodia , building 19 ,Street 242 Sangkat Chatomok , Khan DonPenh ,  
  Phnom Penh . 
 (c)-All orders must be accompanied by a Certified Check, Cashier’s Check, Personal Check, Money  
  Order, or Credit Card (Visa, MasterCard or Discover). 
 (d)- Any discrepancy in condition or quantities must be reported to Distributor Support no later than  
  10 days after the date the order was placed.
 (e)- A Distributor may not order more than 25 Case Credits in any calendar Month without prior  
  Home Office approval.
 (f )- The minimum Distributor order is $50 in product, not including literature or taxes.
 (g)- All orders are subject to, and all deliveries conditioned on, the final acceptance by the Home Office  
  of FLP. Receipt of bonus is evidence of acceptance by the Home Office.
 (h)- When ordering a product that was the subject of a prior order, the Distributor is certifying to the 
  Company that 75% of the prior order of that product has been sold, used or otherwise utilized in  
  their  business.
14 Re-sponsoring Policies
14.01 (a) An existing Distributor can re-sponsor under a different Sponsor provided that, during the pre-
ceding   24 months, they have:
  1) Been a Distributor, and
  2) Not purchased or received any FLP products, either from the Company or from any other  
  source, and
  3) Not received payments of any kind from an FLP Distributor, and
  4) Not sponsored any other individuals into the FLP business.
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 (b) The Distributor being re-sponsored must sign and have notarized an affidavit under penalty of  
  perjury with respect to the above policy before re-sponsoring will be allowed. 
 (c) A re-sponsored Distributor begins again at the Distributor level under their new Sponsor and  
  loses any downline acquired to that point in all countries into which they were previously 
  sponsored, and will not count toward the sponsoring requirements under the Profit Sharing 
  Incentive Program. However, they  will count toward the sponsoring requirements under the Eagle  
  Manager Incentive.
15 International Sponsoring Policies
15.01 (a) This policy affects all International Sponsoring after May 22, 2002.
 (b) The procedures and policies for International Sponsoring are as follows: 
  1) The Distributor must contact the Head Office of their Home Country, and request to be 
   inter nationally sponsored into the desired country.
  2)- The Distributor’s original ID number will be used in all countries into which they are inter 
        nationally  sponsored.
  3)- The Distributor’s sponsor will be the person who appears as the sponsor on their very first  
        application form accepted by FLP.
  4) -The Distributor will automatically start at their current attained Sales Level in all countries  
        into which  they are internationally sponsored. 
  5)- Case Credits generated in one Operating Company cannot be combined with those gener 
       ated in another  Operating Company to achieve Sales Level advancements or to qualify for 
           Bonus or Earned Incentive  payments. However, they may be combined to qualify for the  
   1,500 CC+ levels of the Global Rally incentive,and the new case credit requirements of the  
   Profit Sharing and Eagle Manager  programs.
  6)  A Sales Leader who has not yet reached the Manager Sales Level in their Home Country will  
       have to  achieve Active status in each country where they are sponsored internationally in  
   order to receive a bonus  from that country.
  7)  When a Distributor achieves Sales Level in any country, it is reflected in all other countries  
       the following   month.
  8)  If a Distributor who has not yet achieved Manager in his Home Country is moved up to  
   Manager level  in a foreign country, they must be Active during the move up period and have  
       at least 25 Personal and Non-Manager Case Credits either in their Home Country or in their  
       country of move up during the final Month of move up in order to be a Recognized Manager.
  9)  When a Distributor changes their residence, they must notify their old country of residence  
       so that their  address can be changed and a new Home Country assigned.
 (c) A  Manager who is Active during the Month in their Home Country will receive an Activity  
   Waiver for  the following   month in all foreign countries in order to qualify for Volume Bonuses 
   in those countries.   For example, if a Manager    is active during the Month of January in their  
   Home Country, their Active    requirement will be waived in all foreign   countries for the  
   month of February. 
 (d)  A Manager who is Leadership Bonus Qualified during the Month in their Home Country will  
   receive   a Leadership   Bonus Qualification waiver for the following Month in all foreign 
   countries in order to    qualify for Leadership  Bonuses in those countries. For example, if a  
   Manager is 
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 Leadership Bonus   Qualified during the Month of January   in their Home Country, their Leader 
 ship Bonus Qualification  requirement will be waived in all foreign countries for   the Month of  
 February.
16 Prohibited Activities
16.01The Executive Committee’s decision to terminate a distributorship or to disallow, realign or adjust 
 Bo nuses, Case Credits, compensation or any incentive awards for any Distributor’s involvement in 
 activities or omissions that are not in conformance with Company Policies shall be final. Intentional  
 acts of omission and disregard for the Company Policies by a Distributor shall be severely dealt with  
 which may include termination and legal action for damages.
16.02Prohibited activities causing grounds for termination and liability for any damages caused by such acts  
  include, but are not limited to, the following conduct:
 (a)  Fraudulent Sponsoring. A Distributor is prohibited from sponsoring individuals without  
       the knowledge of and execution of an Independent Distributor Application and Agreement  
   by such individuals; the fraudulent sponsoring of an individual as a Distributor; or the spon 
   soring or attempted sponsoring of non-existent individuals as Distributors or Customers   
   (“phantoms”) to qualify for commissions or bonuses.
 (b) Bonus Buying. A Distributor is prohibited from ordering more product than required to meet
   immediate sales needs, and additional products may be purchased only after 75% of that 
   product’s inventory has been sold, consumed or otherwise utilized. A Distributor is prohibited  
   from purchasing products or encouraging other Distributors to purchase products  solely for  
   the purpose of qualifying for bonuses, and from using any other mechanism by  which strategic  
   purchases are made to maximize commissions or bonuses when a  Distributor does not have a  
   bonafide use for the products purchased. In order to ensure no inventory loading is occurring:
   1) Each Distributor who orders product that was the subject of a prior order shall also be 
    confirming and certifying to the Company that 75% of the prior order of that product has been  
    sold or otherwise utilized. Distributors should keep accurate records of monthly sales to their  
    customers, which records can be subject to inspection by the Company upon reasonable notice.  
    Such records will include reports reflecting inventory on hand at the end of the month.
   2) The Company will be liberal in its application of the buy back policy on termination of a 
    Distributorship, but FLP will not repurchase products or issue refunds on products certified as  
     having been consumed or sold. Falsely representing the mount of product sold or consumed in  
    order to advance in the marketing plan  shall be grounds for termination.   
   3) To discourage any Distributor from encouraging other Distributors to circumvent  the 
    inventory loading prohibition, the Company will charge back to a terminated Distributor’s  
    upline any bonuses paid on product returned from a terminating  Distributor.
 (c) Proxy Purchasing. A Distributor is prohibited from purchasing product in any other than   
       their own name.
  (d) Selling to Other Distributors. In addition to their retail activities, a Distributor is prohib- 
        ited from selling product to any Distributor other than their personally-sponsored Distribu 
        tors, but at not less than wholesale price. Any other sale to other Distributors, either directly  
        or indirectly, is a prohibited transaction for both the selling and the buying Distributors. The  
        equivalent Case Credit of such a prohibited sale shall not be allowed for purposes of meeting  
        the Active requirement or qualification requirement for any other benefits within the Market 
        ing Program. Resulting adjustments shall be made for this non-compliance.
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  (e)-A Distributor is prohibited from engaging in activities that are prohibited in all sections of   
      16.10,18.02, and 19.01 as set forth herein.
  (f )-A Distributor is prohibited from appearing in, being referenced in, or allowing the Distributor’s  
   name or likeness to be featured or referenced in any promotional, recruiting or solicitation 
   materials for another direct sales company.
  (g)-A Distributor is prohibited from any action or failure to act which evidences intentional   
       disregard and gross negligence of Company Policies. 
  (h)-Selling in Stores.
   1)-Except as herein provided in this Section below, a Distributor is prohibited from permiting  
    Company products to be sold or displayed in retail stores, military PXs, swap meets, flea
    markets, or like exhibitions. However, exhibitions for a period of  less than one week in a  
    twelve-month period at the same venue are considered temporary and are therefore permitted  
    after receiving written approval from the  Home Office. 
   2)- A Distributor who has a service-oriented office, barber shop, beauty shop or health club is 
    permitted to display and sell products within their office, shop or club. However, exterior signs  
    or window displays by such Distributors to advertise the  sale of Company products are 
    prohibited.
   3)-A Distributor is prohibited from selling or marketing Forever brand product except that it be  
    in its original packaging. However, products may be promoted and served   in restaurants by the  
    glass or portion.
  (j) Using Unauthorized Literature. The Company’s prior written approval is required to use,   
       produce or sell any sales aid or materials, other than those provided by FLP.
  (j) Selling Online. A Distributor is prohibited from selling products through online marketing   
       media, online malls, or auction sites, such as, but not limited to, eBay or Amazon.com.
  (k)Selling to Others for Resale. A Distributor is prohibited from selling FLP products to anyone  
       for the purpose of resale or entrusting others to sell FLP products. (l) Sponsoring FLP   
       Distributors into Other Companies. A Distributor is prohibited from, directly or indirectly, 
   contacting, soliciting, persuading, enrolling, sponsoring or accepting any FLP Distributor, FLP  
   customer or anyone who has been an FLP Distributor or Customer within the last twelve (12)   
   months, into, or encouraging any such person in any way to promote opportunities in marketing  
   programs of any direct sales company other than FLP.
  (m)A Distributor is prohibited from disparaging other Distributors, FLP’s products/services, the 
       Marketing and Compensation Plan, or FLP’s employees to other Distributors or third-par
       ties. Any questions, suggestions or comments regarding these issues should be directed in 
       writing to FLP’s corporate offices only.
  (n) Making Product Claims. A Distributor is prohibited from making claims as to the therapeu
       tic, safety or curative properties of the products. Only such statements or claims that are 
   officially approved by FLP or are as contained in the official FLP literature may be made or used 
      A Distributor is prohibited from making any claims that FLP products are useful in the treat 
       ment, prevention, diagnosis or cure of any disease.  Medical claims regarding FLP products  
       are strictly prohibited.  A Distributor should recommend to any customer who is currently   
      under a physician’s care or any medical treatment, that they seek the advice of their healthcare  
       provider before altering their nutritional regimen.
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 (o) Making Earnings Claims. Unless FLP’s prior written approval is obtained, projections of income  
  earnings and potentially misleading income representations are strictly prohibited.The financial 
  success of a Distributor depends entirely upon their individual effort, dedication, and the training  
  and supervision they provide to their downline and FLP business.
 (p) Operating Business by Proxy. A Distributorship, and any resulting downline, created or   
   operated by proxy, either intentionally or inadvertently, is prohibited, and shall be adjusted   
      for compliance with Company Policies by the Executive Committee.
 (q) Exporting Product. A Distributor is authorized to purchase product for the purpose of using 
   said product in their business and for their personal use in the country in which it was purchased.  
  A Distributor is prohibited from purchasing product for the purpose of exporting said products to a  
  country outside the country in which it was purchased, except for their personal and family use in 
  a country where there is no authorized FLP office, without the written consent of the Home Office  
  in Scottsdale, Arizona, USA.
17 Company Policies
17.01 (a)-The Distributor relationship with FLP is one of a contractual nature. Only adult individuals, 18  
  years   of age or older, may contract with FLP to be Distributors. 
 (b)- A Distributor is considered an Independent Contractor. They are required to conduct their 
  business  within the terms of the Distributorship Agreement, and in compliance with the Company  
  Policies that  are applicable in the country in which they are conducting business. 
 (c)- An FLP Distributorship consists of the Distributor and the Distributor’s spouse, or the sole
   individual  as it appears on the Distributor Application form on file at the Home Office.
 (d)- Couples shall be sponsored together on the same Distributor Application form. Couples cannot  
  spon sor each other. If one spouse chooses not to be an FLP Distributor, the spouse acting as an 
  FLP Distributor expressly agrees and understands that his Distributorship may be terminated for  
  any actions taken by the non-Distributor spouse which would violate Company policies.
 (e)-Distributors who marry another Distributor may maintain separate Distributorships which were in  
     existence prior to their marriage. 
 (f )-In the event a Distributor should marry a non-Distributor, they should submit a Change of 
  Status(COS) form signed by both indicating the new spouse’s interest in the Distributorship. Re 
  gardless of  whether a COS form is submitted, the existing Distributor expressly agrees and under 
  stands that the  Distributorship may be terminated for any actions taken by the new spouse which  
  would violate Company policies as if that new spouse was an FLP Distributor.
 (g)-In the event that the downlines of a Distributor sponsor into a foreign country and the 
  Distributor has  not previously been sponsored into that country, the Distributor will be automati 
  cally sponsored into the prevailing policies and local laws of that foreign country and agrees to be  
  bound by the dispute resolution policies set forth herein. the prevailing policies and local
  laws of  that foreign country and agrees to be bound by the dispute resolution policies set forth  
  herein.      
17.02 FLP agrees to sell the Distributor product and pay volume bonuses as provided in the Company  
 Marketing Plan, provided the Distributor is not in violation of such Distributor’s contract with FLP. 
17.03 A Distributor may develop their own marketing techniques, so long as they are not in violation of  
 any Company, state, federal or jurisdictional rules, regulations or statutes.  
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17.04 Any transfer other than by inheritance of a Forever Living Products Distributorship, without prior  
 Company approval, is prohibited and any such transfer shall be void. For the purpose of this 
 provision, a change of beneficial interest of a Trust held FLP distributorship shall be treated as a  
 transfer, which requires written approval by the Company to be valid.
17.05 Except as herein provided, a Distributor is prohibited from, directly or indirectly, changing Sponsors.  
 FLP will only consider the first valid Application received by the Home Office. Subsequent 
 applications shall be disallowed.
17.06 When a Distributor changes their residence, they must notify their old country of residence so that  
 their address can be changed and a new Home Country assigned.
17.07 Errors or Questions. If a Distributor has questions about or believes any errors have been made re 
 garding bonuses, downline activity reports, charges, or changes, the Distributor must notify FLP  
 within sixty (60)days of the date of the purported error or incident in question.  FLP is not responsi 
 ble for any errors, omissions or problems not reported within sixty (60) days.
17.08 Voluntary Termination.
 (a)  A Distributor may terminate their Distributorship by submitting a written request, signed by  
  all named individuals appearing on the current approved Distributorship. The effective termination  
  date is the date on which the Home Office accepts the termination request. The terminating 
  Distributor forfeits the current sales level and all downlines, including those in foreign countries,  
  established at the time.
 (b) Once a Distributor terminates, the spouse (if applicable) is also considered terminated.
 (c)  After two years, a Distributor may reapply subject to Home Office approval. Upon such approval  
  the Distributor will enter at the New Distributor level, and will not have the previous downline 
      organization restored.
17.09 Termination for Cause.
 (a)  Termination means a severance of all domestic and international privileges and contractual rights  
  available to an FLP Distributor, including the privilege to buy and distribute the products. The  
  Termination will result in the inability to qualify for Bonuses, and severance of participation in all  
  other benefit programs sponsored by the Company.
 (b) A terminated Distributor shall, upon demand by FLP, be liable to repay, return or compensate FLP  
  for any benefit programs, prizes, inventories, or bonuses received from FLP from and after the date  
  of the activities causing such Termination. After recouping any costs or damages resulting from the  
  terminated distributor’s conduct, forfeited bonuses, caused by such Termination,shall be paid to the  
  next qualifying Distributor upline who is not in violation of  any of the Company Policies.
 (c) After two years, a terminated Distributor may reapply subject to Home Office approval. Upon such  
  approval the Distributor will enter at the New Distributor level, and will not have the previous  
  downline organization restored.
17.10 Internet Policies.
 (a) Selling Products Online. Each Independent Distributor will be offered the opportunity to 
 purchase    a Company-approved Independent Distributor website, MyFLPBiz, for marketing 
 products online  using a direct link to the Company’s Webstore at www.foreverliving.com . Online  
 orders will be ful  filled directly by the Company on this website. This internet link is arranged so  
 that the FLP pages will remain within the Independent Distributor’s website.
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   The guests virtually never leave the Distributor’s  website. In order to maintain the integrity of  
  FLP’s brand name, product line and the Distributor/Customer relationship, a Distributor is   
  prohibited from selling any FLP brand products online through their independent website. E- 
  Commerce sales  can only be made directly by or through a link to the 
     official Company Webstore at www.foreverliving.com. 
 (b) Sponsoring Distributors online via an electronic signature application or online form is prohib 
  ited outside of the direct application or link to official Company website  www.foreverliving.com.
 (c) Independent Distributor websites marketing and promoting the products or business 
  opportunity, without online sales or sponsoring, are permitted so long as they comply with or are  
  modified to   comply with Company Policies.
 (d)Distributors may not use the name “Forever Living Products” or any of its trademarks, trade  
  names, product names, domain name (URL) or copy or use any Company materials from any  
  source that may result in misleading or confusing the user into thinking the Distributor’s website  
  is that of the  Company or any of its official affiliates.  FLP product names are strictly proprietary  
  to the Company   and cannot be used by any Distributor as a sponsored link or for any other  
  unauthorized use. An individual Distributor website must clearly indicate that it represents an  
  independent FLP Distributor who is not agent of the Company or any of its worldwide affiliates.
 (e) Distributors must link their websites to the Company’s official website created and maintained by  
  the Company at www.foreverliving.com.
 (f ) All independent Distributor websites must reflect and connect only to companies or products that 
   carry the FLP label and be of good moral content.
 (g) Electronic Advertising. Independent Distributor websites that have been approved by the 
  Company, or   are as part of an online banner or display ads that conform to the Company’s 
  advertising guidelines and have been approved by Company, will be allowed. Online banners or  
  display ads must be submitted to  the Company for approval prior to posting online and must  
  link a user to the Company website or an  independent Distributor website that has been approved
  by the Company.  All electronic advertising is subject to and controlled by the Company Policies  
  relating to advertising and promotional guidelines. 
18 Legal
18.01  Dispute Resolution/Waiver of Jury Trial.
 (a) If a controversy or claim arising out of or relating to the Distributor relationship or FLP 
  products can not be resolved by negotiations, the Company and Distributor agree that in order  
  to promote to the fullest extent reasonably possible a mutually amicable resolution of the dis  
  pute in a timely, efficient and cost-effective manner, they will waive their respective rights to   
  a trial by jury and settle their dispute   by submitting the dispute to the American Arbitration  
  Association (AAA) for binding arbitration in Maricopa County, Arizona, in accordance with the  
  written procedures adopted by FLP for resolution  of disputes. Maricopa County, Arizona shall  
  be deemed the sole and exclusive place for jurisdiction andvenue of any dispute between the   
  company and the Independent Distributor, and if appropriate, under FLP’s dispute resolution  
  procedures, a court of competent jurisdiction located in the State of Arizona,  Maricopa County.  
  The Independent Distributor Application and Agreement shall be governed in all   respects by the  
  laws of the State of Arizona.
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  (b) Participating in the international sponsoring program is a privilege that gives each distributor the 
       chance to benefit from FLP’s international network of companies.  The international sponsoring  
   program is monitored from FLP’s home office in Maricopa County, Arizona.  A Distributor 
   participating in the international sponsoring program agrees and consents to any disputes 
   arising out of or relating to the distributor relationship or FLP products, involving any of the FLP  
   affiliated companies, shall be resolved through binding arbitration in Maricopa County, Arizona,  
   pursuant to Forever Living.com and Forever Living Products International, LLC’s current dispute  
  resolution policies as set forth above and stated on FLP’s Company website www.foreverliving.com.
18.02 Testamentary Transfers.
 (a) The transfer or assignment of a Distributorship is prohibited except in the event of death or legal  
   separation or divorce.
 (b) The inheritable rights to a Distributorship are limited and restricted as follows:
  1)  The heir must be a person who can qualify as a Distributor.
  2)  Because the heir must be an adult individual, a trust or guardianship may have to be 
       established for multiple heirs or minor children. In the event a trust is established, a copy 
       must be placed on file with FLP. Its terms must clearly allow the trustee to act as a 
       Distributor. A guardian or a trustee of a testamentary trust must be appointed by the court of  
       proper jurisdiction and receive specific approval to be a Distributor on behalf of the minors.
   3)  A trustee or guardian shall retain the Distributor status so long as the Distributorship 
       agreement is not violated, until the beneficiaries have attained the age of majority, and an heir  
       accepts the responsibility of operating the Distributorship with prior approval of the court.
  4) A trustee, guardian, spouse or other representative- type Distributor shall be responsible for  
      the actions of the beneficiary, ward, or their spouse for purposes of following the policy terms  
      of the Distributorship agreement. A violation of Company policies by any of the above indi 
      viduals may result in termination of the Distributorship. 
 5) The inheritable Distributorship position within the Company Marketing Plan is limited to   
       recognition at no higher than that of Manager. However, bonuses shall be paid at the same   
       levels and requirements as held by the deceased. Distributorship positions below Manager   
       shall be inherited at that level.
 (c)  All FLP Distributor applications that contain two signatures, regardless of when signed, shall be 
  treated as creating a Joint Tenancy with Right of Survivorship. If the Distributor lives in a 
  community property   state, the treatment will be that of Community Property with Right of  
  Survivorship. On the confirmation of death of any one of the two signing Distributors, the FLP  
  Distributorship will automatically be transferred to the survivor of the two. This will be the case  
  regardless of what is stated in a Will of the first Distributor to be deceased. In addition, this means  
  that when two persons have signed on the FLP Distributor Application the survivor of the two  
  will be the sole distributor after the death   of the first. If a Distributor does not wish this result,  
  they must contact the Home Office to express  their needs and to determine if such needs can be  
  accommodated. Keep in mind that no change in a    Distributorship can be made during  
  your lifetime except in the case of a legal separation or divorce.
 (d) If the Distributor application of a legally married person has checked the marital status box as
  being Married, but the app lication only contains the signature of one of the married parties, the  
  company  will treat the distributorship as being a Joint Tenancy with Right of Survivorship.
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 (e) Distributor applications that have the marital status box checked as being single and with only one  
   signature will be treated by the company accordingly.
  1) Should there be a change in the marital status from single to married, the Distributor must  
      send in to the Home Office a new Distributor application indicating that there has been a  
   change of marital status accompanied by a copy of the marriage certificate. At that time, the  
      Company will treat such distributorship as a Joint Tenancy with Right of Survivorship.
  2) To transfer a single person’s FLP Distributorship on death, such Distributor must have a Will  
      or use of a Grantor’s Trust.
 (f ) The Company recognizes Joint Tenancy with Right of Survivorship and use of Grantor Trusts as  
  legal means of holding an FLP Distributorship and in the event of a distributor’s death, a means of 
       transfering the distributorship to the Survivor or named beneficiary respectively without having to  
  go through probate proceeding to get the property to the intended heir. 
 (g) Within six (6) months following the date of distributor’s death, the surviving distributor, trustee or
       estate representative shall provide notification of such death to their distributor’s Domestic Home 
      Office of FLP.   Such notice is to include a certified copy of the death certificate, a certified copy of  
  the Will or Grantor’s Trust, or Court Order, authorizing the transfer of Distributorship to a quali
  fied  successor. After six (6) months from the date of death, FLP may remove the deceased 
  distributor from  the Distributorship. Giving timely notification and providing the required docu 
  mentation for a successor’s interest, will be required to prevent a suspension and/or termination of 
  the Distributorship. If based on valid reasons. a request for a reasonable extension of time to pro 
  vide transfer documents  may be submitted to the deceased distributor’s FLP Domestic Home Of 
  fice prior to the end of the the six (6) month period.  FLP reserves the right to make payments to  
  the joint survivor, trustee or legally authorized personal representative of the estate of a deceased  
  distributor pending the timely  submission   of appropriate legal documentation. 
18.03  Transfers Due to Divorce.
 (a) During a pending divorce or negotiation of a property settlement, FLP will continue to disburse 
      payments to the registered Distributor as was done prior to the pending action.
 (b) In the event of divorce or a legal separation, a legally enforceable property settlement agreement  
  may decree the Distributorship be granted to one spouse or the other. The Distributorship cannot,  
  however, be partitioned. Only one adult individual will be entitled to retain the current downline  
  of this Distributorship. The other spouse may choose to establish their own Distributorship at the  
  same level of the Marketing Plan as established with the ex-spouse. Such other spouse must use the  
  same original sponsor. The other spouse’s new Distributorship shall be treated by the sponsor as  
  Inherited until requalified.
19 Restrictive Covenants
19.01 To the extent permitted by law, FLP, its directors, officers, shareholder, employees, assigns and agents 
 (collectively referred to as “Associates”) shall not be liable for, and the Distributors release FLP and its 
 Associates from and waives all claims, for any loss of profits, indirect, direct, special or consequential 
 damages, and for any other losses incurred or suffered by Distributors as a result of: (a) Distribu 
 tor’s breachf their FLP Distributorship Agreement of FLP Company Policies and Procedures; (b) the  
 promotion or operation of the Distributor’s FLP distributorship and Distributor’s activities related  
 to it; (c) Distributor’s incorrect or wrong data or information provided to FLP or its Associates; or
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  (d)   the Distributor’s failure to provide any information or data necessary for FLP to operate its 
 business,   including without limitation, Distributor’s enrollment and acceptance into the FLP  
 Marketing Plan   and the payment of volume bonuses. EACH DISTRIBUTOR AGREES  
 THAT THE ENTIRE   LIABILITY OF FLP AND ITS ASSOCIATES FOR ANY  
 CLAIM WHATSOEVER RELATED TOTHE RELATIONSHIP OF AWARENESS INCLUDING
 , BUT NOT LIMITED TO, ANY CAUSE OF ACTION SOUNDING IN CONTRACT, TORT,  
 OR EQUITY, SHALL NOT EXCEED, AND SHALL BE LIMITED TO, THE AMOUNT OF  
 PRODUCTS DISTRIBUTOR HAS PURCHASED FROM FLP THAT ARE IN RESALABLE  
 CONDITION. 
19.02 Limited License to Use Company Marks.
 (a) The name “Forever Living Products” and symbols of FLP and other names as may be adopted by  
  FLP   including FLP Product names are proprietary trade names and trademarks of the Company.
 (b) Each Distributor is hereby licensed by FLP to use FLP’s registered trademarks, service marks,  
  and other marks (hereinafter collectively referred to as “Marks”), in conjunction with the 
  performance of the Distributor duties and obligations under the Distributorship Agreement and  
  the corresponding policies  and procedures.  All Marks are and shall remain the exclusive property  
  of “FLP”. The Marks may only   be used as authorized by the Distributor Agreement and the  
  FLP’s corresponding policies and  procedures.  The license granted herein shall be effective only as
   long as the Distributor is in good  standing and in full compliance with FLP’s policies and  
  procedures. The license granted herein shall be effective only as long as the Distributor is in good  
  standing and in full compliance with FLP’s policies and procedures.  However, it is prohibited for  
  a Distributor to claim any ownership of FLP’s Marks (i.e., registering for a domain name using  
  the name “FLP”, “Forever Living”, or  any other FLP Mark in any way, shape or form) unless it  
  has been approved in writing by FLP. These Marks are of great value to FLP and are supplied to  
  each Distributor for each Distributor’s use in an expressly authorized manner only.
  (c) Distributors are not to advertise FLP products in any way other than through the advertising  
   or promotional materials made available to Distributors by FLP and materials pre-approved  
   by an authorized officer of FLP.  Distributors agree not to use any written, printed, recorded  
   or any other  material in advertising, promoting or describing the product or FLP marketing
    program, or in any other manner, any material which has not been copyrighted and supplied  
   by FLP, unless such material has been submitted to FLP and approved in writing by FLP  
   before being disseminated, published or displayed.  FLP Distributors hereby agree to make no 
   disparaging representations about FLP, the  products, the FLP compensation plan or income  
   potentials.
20 Confidential Information and Nondisclosure Agreement
20.01 (a) Downline reports and all other reports and genealogical information, including, but not limited  
  to, downline sales organization information and commission recap statements, are private, pro 
  prietary and  confidential to FLP.
 (b) Every Distributor who is provided with such information must treat it as private and confidential  
  and  take care to maintain its secrecy and refrain from making any use thereof for any purpose  
  other than the management of their downline sales organization. 
(c) A Distributor may have access to private and Confidential Information which they acknowledge   
 to be proprietary, highly sensitive and valuable to FLP’s business and is being made to them solely



   and exclusively for purposes of furthering the sale of FLP products and prospecting, training  
  andsponsor ship of third parties who may desire to become Distributors and to further build and  
  promote their FLP business.
 (d) “Trade Secret” or “Confidential Information” shall also mean information, including a formula, 
       pattern, compilation, program, device, method, technique or process, that:
  1) derives independent economic value, actual or potential, from not being generally known to  
       other persons who can obtain economic value from its disclosure or use; and
  2) is the subject of efforts that are reasonable under the circumstances to maintain its secrecy.
 (e) Whenever FLP makes information available to the Distributor, it shall be for the sole purpose of  
  con ducting FLP business.
 (f ) A Distributor is prohibited from using, disclosing, duplicating or otherwise making any Trade  
  Secret or Confidential Information available to anyone other than FLP Distributors, without the  
  prior written consent of FLP.
 (g) A Distributor is prohibited from, directly or indirectly, using, capitalizing upon or exploiting any  
  Trade  Secret or Confidential Information for their own benefit, or for the benefit of anyone else,  
  other than for the purpose of conducting their FLP business.
 (h) A Distributor shall maintain the confidentiality and security of the Trade Secret and 
  Confidential Infor mation in their possession and to protect against disclosure, misuse, misappro 
  priation or any other action inconsistent with FLP’s rights.
 (i) Further Restrictive Covenants. In consideration to FLP for the receipt of Trade Secret or
  Confidential Information, the Distributor inherently agrees that for the term of the FLP 
  distributorship, the Distributor shall not take or encourage any action, the purpose or effect of  
  which would be to  circumvent, breach, interfere with or diminish the value or benefit of FLP’s  
  contractual relationships   with any FLP Distributor.  Without limiting the generality of the 
  foregoing, for the term of the   distributorship, the Distributor agrees not to directly or indirectly,  
  contact, solicit, persuade, enroll, sponsor or accept any FLP distributor, FLP customer or anyone  
  who has been an FLP Distributor or Customer for the last twelve (12) months, into, or to encour 
  age any such person in any way to promote, opportunities in marketing programs of any direct  
  sales company other than FLP. 
 (j) The agreements contained in the “Confidential Information” section of these policies shall remain  
  forever and in perpetuity.  The agreements contained in the “Further Restrictive Covenants” 
  sectionof these policies shall remain in full force and effect during the term of the previously 
  executed Distributorship Agreement between FLP and the Distributor, and thereafter until
   the later of one (1) year from the latest receipt of any Confidential Information or twelve   
 (12) months after the expiration and termination  of such Distributorship Agreement.                                                                    
        **************************************************
Phnom Penh , Cambodia 12 March ,2012 
    Approve by , Managing Director 
                  Dr Kevin Low 




