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Tu camino hacia el
exito, con Oriflame

Queremos que tengas éxito en tu carrera con Oriflame.

Como vas a empezar a construir fu negocio, es importante que
aprendas conceptos bdsicos para un nuevo Brand Partner, de
esta manera estaras mas preparado para conseguirlo.

Tu carrera con Oriflame esté dividida en tres fases: Brand Partner, Manager y Director. A lo
largo del camino desarrollards habilidades que te permitiran gestionar tu negocio y alcanzar
nuevos niveles en el plan de carrera. Tus principales actividades serdn, la recomendacién de
productos, construir tu propio equipo y desarrollarlo para conseguir un negocio sostenible en
el tiempo.

Recomendar Productos:

- Como Brand Partner, tu principal objetivo es crear un hébito de consumo
— diario, recomendando y vendiendo los productos digitalmente a través de
tu plataforma online y con el e-catalogue, asi como fisicamente a través de
eventos, reuniones y formaciones. Tener una presencia digital fuerte es

Farerarre clave en el éxito de tu negocio.

Construir tu Equipo:

Como Manager, tu principal objetivo es desarrollar tu negocio a través de
las habilidades adquiridas. Esto significa que tienes que seguir
recomendando y vendiendo los productos, e invitar a nuevos Brand
Partners a unirse atu equipo.

Desarrollar tu Negocio:

Como Director, el objetivo es ensefiar a tu equipo las buenas practicas del
sistema de trabajo que te han llevado a alcanzar tu nivel. El reto principal
serd desarrollar otros directores dentro de tu equipo a través del
entrenamiento, el seguimiento y las sesiones de coaching. Esto te
asegurard un negocio sostenible en el tiempo.




Comparte tu enlace de
recomendacion de productos y
gana hastaun

30%

sobre tus ventas

Formate a través de nuestra
plataforma de e- learning,
podrds encontrar modulos de
bellezay modulos para
desarrollar tu negocio

T

dav»

Disfruta de tus herramientas y
aplicaciones de negocio

E

Invita a otras personas a hacerse
Brand Partners y comienza a
ganar comisiones sobre sus
ventas

”n

Consigue hasta un

30%

de descuento en tus pedidos
personales

Sigue tu programa de iniciacion
para obtener resultados mas
rapidos

L\

Ayuda a tu equipo a conseguir
nuevos titulos y obtén
comisiones adicionales sobre las
ventas de sus equipos

<

Recibe bonos y reconocimiento
por tus éxitos

Descubre todos los materiales
que hemos desarrollado para tus
redes sociales

-




cle gustala
belleza?

¢Tienes pasion por labellezay el cuidado de la piel? ¢ Disfrutas de un estilo de vida
saludable con el que brillar de adentro hacia afuera? Sies asi, jhas encontrado el
lugar perfecto!

Cuandote unes a Oriflame, tienes la oportunidad de trabajar con productos de alta
calidad y ganar dinero atu ritmo. Sdlo tienes que decidir lolejos que quieresllegary
nosotros te ayudaremos en tu camino para lograrlo.

Hazte Brand Partner de Oriflame, hoy

Recomendar los productos de Oriflame esfdcil y divertido.

No necesitas ser un experto en belleza o en estilo de vida para recomendary
promocionar los productos de Oriflame y empezar atener ganancias.

Siquieres emprender tu negocio y conocer mds el mundo de labelleza, podemos
ofrecerte entrenamientos gratuitos que te permitirdn conseguirlo.

Recomienda a tus amigos

Site gustan nuestros productos, ¢Por qué no recomendarlos? Como Brand Partner
podrds empezar arecomendar Oriflame a través del enlace de recomendacion
Comparte&Gana desde el momento que te inscribes, como parte de los beneficios
de hacerte Brand Partner. Oriflame se hace cargo de todas las actividades
administrativas necesarias para tu negocio. Solo tienes que preocuparte de
recomendar los productos y obtener ganancias por tus ventas. Cuanto mds
compartas, mds clientes vip obtendrds, y de esa manera tendrds mds ganancias.

Hazte Brand Partner

Como Brand Partner tienes acceso a entrenamientos gratuitos que pueden aumentar
tu conocimiento sobre el mundo de la belleza. Podrds organizar talleres de cuidado de
la piel y aumentar tus ventas a través de las demostraciones de producto. Organizar
talleres de cuidado de la piel o de productos Wellness puede ayudarte aincrementar
las ventasy afidelizar clientes.
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ana y ahorra dinero con

Oriflame

Como Brand Partner de Oriflame tienes garantizado un
20% de descuento directo por los productos que compras
para ti y tu familia durante un afo siempre que paguesla
cuota de inscripcidny la cuota de renovacién anual.
Puedes incluso disfrutar de nuestra oportunidad de
negocio vendiendo los productos y reclutando nuevos
Brand Partners en tu equipo.

Encontrar clientes desde el principio es la mejor manera de
ganar dinero cuando eres nuevo en el negocio. Es por esto
por lo que ofrecemos a nuestros Brand Partners la
oportunidad de ganar dinero, desde un 20% hasta un 30%
en los pedidos de sus Clientes Vip; esto es lo que llamamos
descuento personal acumulado. El descuento personal
acumulado se calcula sumando la compra personal, més la
venta que consigas sobre todos tus clientes, incluyendo la
venta atus Clientes Vip.

Puntos de Bonificacién Personal

Cada pedido que ti personalmente, o tus Clientes Vip
hagan se anadirdn a tus Puntos de Bonificacién Personal
(PBP). Estos puntos de Bonificacién Personal se calculan
enbase al precio de compra de catdlogo. (Mirar en el
Glosario para obtener mds informacién acerca de cémo
se calcula). EI PBP representa el total de los puntos
conseguidos por tu compra personal como Brand
Partner, més la compra de tus Clientes Vip.

PBPRango Descuento personal
acumulado

<100PBP 20%

100PBP - 249 PBP 25%

>249PBP 30%
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Descuento Personal Acumulado

El descuento personal acumulado tiene dos partes:

- La primera parte, es un descuento directo garantizado que

se obtiene en el mismo catdlogo (20%).

- La segunda parte es un descuento de fidelidad que se ahade

atu descuento directo en tu siguiente pedido a partir del

siguiente catdlogo. El descuento de fidelidad es bien el 5% o el

10% adicional al 20% de descuento directo, dependiendo del

nivel de Puntos de Bonificacién Personal (PBP) conseguidos

durante un catdlogo. Este descuento de fidelidad puede
utilizarse exclusivamente en el siguiente catdlogo de haberlo
conseguido.

Asi es como funciona:

¢ Alfinalizar el catdlogo se calcula el descuento personal
acumulado enbase alos Puntos de Bonificacion Personal
finales.

e EI20% de descuento directo se consigue inmediatamente en
el catdlogo actual en funcién de la ventatotal generada.

e EI5% 0el10% de descuento de fidelidad potencial, es un
descuento de fidelidad calculado porladiferenciaentre el
descuento personal acumulado conseguido enbase alos
Puntos de Bonificacién Personal (PBP), y el 20% de descuento
directo.

¢ Eldescuento de fidelidad potencial puede utilizarse entu
siguiente catdlogo cuando vuelvas arealizar un pedido.

¢ Podrdsbeneficiarte del descuento de fidelidad
exclusivamente sihaces un pedido en el siguiente catdlogo,
delo contrario, lo pierdes.

Rango PBP Descuento Directo Descuentode Fidelidad Total Descuento Personal Acumulado

<100PBP 20% 0% 20%
100PBP - 249 PBP 20% 5% 25%
>249PBP 20% 10% 30%

Ejemplo: Descuento Personal Acumulado

Haces pedidos durante un catdlogo por valor de 200€. Los Puntos de Bonificacién Personal que generas son 185PBP.
Te corresponde un 20% de descuento directo y un 5% de descuento de fidelidad. Esto significa que recibirds 10€ de descuento en el
proximo pedido de tu siguiente catdlogo, ademds del 20% de descuento directo.



Bonificacién de Clientes Vip

Como parte del descuento acumulado recibirds una
bonificacion por cada pedido que realice un Cliente Vip. El
rango de bonificacién varia del 20% al 30% dependiendo de la
suma total de Puntos de Bonificacién Personal que tengas (PBP).

¢Cémo funciona?

Al final de cada catdlogo tu bonificacion sobre Clientes Vip es
calculada por el total de las compras de tus Clientes Vip
restando el IVA (21%). Cuantos mds Clientes Vip tengas y mds
compren, mayor serd el porcentaje y la cantidad que recibas. La
bonificacion por Clientes Vip la recibirds como parte de tus
comisiones al principio de cada catdlogo.

Rango PBP Bono Clientes Vip

<100PBP 20%
100PBP - 249 PBP 25%
>249PBP 30%

Ejemplo de bonificacién sobre Clientes Vip

Has sido muy activo entusredes socialesy conseguiste 5 Clientes
Vip. Se hanregistrado como Clientes Vipy cadauno de ellosha
hecho unacomprade 80€ en productos de cuidado dela piel.
Estos pedidos suponenuna ventatotal de 400%€.

Eldescuento correspondiente alrango de PBP es el 30%, porlo
que tuganancia serd:

Gananciapor Clientes Vip: 400€ - 21%/(IVA) x 30% = 99,17€
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Compartiendo la Oportunidad de

Negocio

¢Quieres llegar a ser un lider de éxito con Oriflame? Te
proponemos una hoja de ruta para tu desarrollo que se
compone de fres fases:

Brand Partner

Puedes ser un Brand Partner de Oriflame inscribiéndote.
Desde el momento que pagas la cuota de inscripcién
puedes disfrutar de todos los beneficios que te
corresponden. El foco principal de un Brand Partner es el
uso, disfrute y venta de los productos de Oriflame e invitar a
ofras personas a unirse atu equipo.

Como Brand Partner, puedes comprar los productos paratiy
tu familia con un descuento directo garantizado del 20%.

Manager

La siguiente fase en tu camino hacia el éxito con Oriflame es
convertirte en Manager. El principal foco de trabajo de un
Manager es entrenar a tu downline para convertirse en Brand
Partners exitosos, vendiendo e invitando a otros a unirse a tu
equipo y vender los productos de Oriflame.

El Manager es un ejemplo para otros de cémo se tiene que
vender e invitar.

Cuanto mds grande es tu equipo, mds tiempo te dedicas a
entrenary desarrollar.

Director

El siguiente paso es convertirte en Director, con un objetivo
claro de conseguir nuevos Managers y Directores dentro de
tu equipo. Sin embargo es importante que sigas liderando
con el ejemploy que ejerzas la figura de Brand Partnery
Manager, asi como seguir vendiendo los productos de
Oriflame e invitar a otros a unirse. jNo hay limites!

Este cuadro indicauna estimacién del tiempo que le dedicas atu negocio en cada uno de los niveles.

Tiempo empleado 1-5h/semana

Vender Aprender
Reclutar Aprender

Entrenartu equipo -

Desarrollartunegocio -

Entrenary seguir vendiendo

Entrenary seguirreclutando

6-15h/semana

+16h/semana
Entrenary seguirvendiendo

Entrenary seguirreclutando

Entrenary seguirhaciendo

Aprender .
P nuevos Managersy Directores

Aprendery seguirentrenando a
tuequipo



Bono de nivel / Unilevel Bonus (UB)

Como compensacién al compartir la oportunidad de
negocio e invitar a otros a unirse y vender, tienes la
posibilidad de recibir los bonos de nivel. Este bono de nivel
depende de la cantidad de compras hechas portured de
ventas. Elbono de nivel se genera desde la primera compra
del primer recluta que tengas en tu equipo. Cuanto mas
grande sea tu red de ventas, mds compras se generardn'y
mayor serd tu bono de nivel. A medida que vas obteniendo
titulos superiores el bono de nivel incrementard sus
porcentajesy el nUmero de niveles pagados.

Eltamafo de tu red estd definido por la cantidad de Brand
Partners que tienes en tu downline, incluyéndote atiy todos
los niveles por debajo de ti.

Elbono de nivel (UB) se calcula en funcién del Volumen de
Negocio / Business Volume (BV) y hasta 5 niveles en tu
downline. Te recomendamos mirar el glosario para ver cémo
se calcula el volumen de negocio /Business Volume (BV). El
nivel, es lalocalizacién que tiene un Brand Partner en relacién
con ofro.

BP =BV x BP/BV ratio <=>BV x 1.6
BV =PC x (1 - Descuento Max) / (1+ IVA)

BP = Puntos de bonificacién
BV =Business Volume = Volumen de negocio
PC = Precio de catdlogo

Ejemplo de % de nivel / Unilevel Bonus (UB) en el ler nivel de
Brand Partners

Titulo Bono de nivel / Unilevel Bonus (UB)
- lernivel de Brand Partners

BrandPartner Bronce 8%
Brand Partner Plata 9%
Brand Partner Oro 10%

Brand Partner Platino 11%

Team Manager 12%

Ejemplo de Bono de Nivel / Unilevel Bonus

Has registrado 3 Brand Partners y han empezado a utilizar
el enlace de recomendacién Comparte&Gana, resultando
algunos de sus amigos registrados como Brand Partners. En
este ejemplo tienes 3 legs cualificadas y un total de volumen
de negocio en tu downline que te permite alcanzar el nivel
de Team Manager, por lo que te corresponde el Bono de
Nivel (Unilevel Bonus) de hasta 3 niveles de Brand Partners
en tu downline. Eltotal del Bono de Nivel serd 63€ (Te
recomendamos que visualices nuestros cursos elearning
para aprender a calcular los bonos de nivel). Mira también
la tabla que tenemos a continuacién para aprender mds
sobre los porcentajes de nivel.

2

T6 (4508P)
|
| |

2 2

Primernivel

Julia Victoria Maria
(300BP) (100BP) (75BP)
Sofia Sara Elisa
(100BP) (150BP) (250BP)
Katia Jaime
(100BP) (200BP)
Ana

(75BP)
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Desarrolla tu
negocio

Como hemos comentado antes, el principal foco de trabajo de un
Director es desarrollar Managers y Directores. Esto es lo que hace
que tu trabajo con Oriflame sea sostenible. Como recompensa al
desarrollar tu equipo y hacer nuevos managers y directores
recibirds los bonos de generacion.

Bono de Generacién (BG)

El desarrollo de tu equipo te abre la posibilidad de recibir mds
bonos. Cuando alcanzas el titulo de Director, puedes empezar a
recibir los bonos de generacién, ademds del resto de ganancias.
Cuando alcanzas el nivel de Director o superior, obtienes un 1%
adicional sobre tu generacién personal en funcién del volumen
de negocio (Business Volume BV). Cuando obtienes el titulo de
Director Oro o superior ademads de ganar por tu generacién
personal obtendrds bonos de generacién (BG) de los diferentes
directores que tengas en tu downline.

Cuanto més alto sea tu titulo en el Plan de Exito, més bonos de
generacién (BG) podrds ganar. Puedes conseguir bonos de hasta
5 generaciones por debajo de ti dependiendo de tu fitulo. El bono
de generacién lo obtienes de manera adicional al bono de nivel
(Unilevel Bonus = UB), y es comin que estos bonos sean
complementarios. Una generacién estd formada por un Brand
Partner con titulo de Director y todo su downline, hasta el siguiente
Brand Partner que tenga la categoria de Director o superior, que
serd una generacién diferente.



Eijemplo de desarrollo

Serds un ejemplo para tu red, si continuas vendiendo e invitando a ofros a unirse y vender. Como director habrds conseguido un
nivel de conocimiento y formacién que te permitird desarrollar y hacer coaching a otros Brand Partners. Desarrollar otros
Directores en tu equipo te llevard al crecimiento de tu negocio. En el ejemplo, ganards un 1% adicional sobre tu propia generacién
altener la categoria de Director Oro, y ademds tendrds un 3% sobre Elisa al tener el titulo de Directora, y considerarse que estd
entu primera generacién. (No hay otros Directores por encima de ella). Tu objetivo tiene que ser alcanzar el nivel de Zafiro
(siguiente categoria en el Plan de Carrera). Una vez alcances el nivel de Zafiro podrds recibir un bono del 2% sobre tu Director
Jaime, que se encuentra en la segunda generacién. (Puedes revisar en nuestros cursos e-learning cémo calcular las ganancias de
generacién). Mira la tabla mds abajo donde hablamos de cémo cudlificar, para aprender mds sobre los bonos de generacién.

2

Generacién

Personal

1%

T (Director Oro)
|
| | | | |
Jana Victoria Soraya Maria Evelyn
|
| | | |
2 &2 & &L &

1° Generacién

3%

)

Jaime (Director)

Sofia Cristina Sara Cloe Elisa (Director)
| | |
2 L2 2
Catia Felipe Miguel
| |
| | | | |
L2 &2 L2 2 2
Diana Camila Carlos Ana Antonia
|
| | |
L2 42 2
Aida Milagros Isabel

M GeneraciénPersonal 1 1° Generacién

2° Generacién

|
‘Q) 2%
Olivia
| | |
A2 L 4

I
Lucia Marta Adridn

Emma

[ 2°Generacién
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Cualificacion y Premios

Oriflame ha creado un sistema que te permite entendery
ensefar el funcionamiento de los titulos. El sistema promueve la
sostenibilidad de tu equipo y tu propio crecimiento.

Titulo de Pago

Eltitulo de pago determina lo que ganas. Estd basado entu
rendimiento del catdlogo actual por lo que puede cambiar de
un catdlogo a ofro. A cierre de cada catdlogo analizaremos
cudl es tutitulo de pago. El titulo de pago es privado y solo lo
podéis conocer t0y tu upline. No serd compartido con ningin
ofro Brand Partner.

Titulo de Carrera

Tu titulo de carrera no suele variar a menudo. Es el titulo por el
que se te reconoce. Cuando alcanzas un nuevo titulo de carrera
se te reconoce desde el primer dia del catdlogo en el que lo has
conseguido.

Mantenimiento de tu Titulo de Carrera

Desde el nivel de Brand Partner hasta Team Manager Senior, tu
titulo de pago puede cambiar cada catdlogo, pero tu titulo de

Bonos en efectivo

carrera siempre se mantendrd en el méximo nivel que alcances.
Cuando alcanzas un nivel superior a Team Manager Senior
tienes que cumplir con todos los requisitos del nivel en al menos
4 delos dltimos 9 catdlogos (contando el catdlogo actual). De
lo contrario perderds ese Titulo de Carreray pasards a ostentar
el titulo que hayas mantenido en al menos 4 de los Gltimos 9
catdlogos. Podras recuperar tu titulo de carrera siempre que
consigas de nuevo eltitulo de pago de la categoria deseada en
almenos 4 de los dltimos 9 catdlogos (contando el catdlogo
actual).

Bonos en efectivo

Recibirds un bono en efectivo cuando alcanzas el fitulo de
carrera de Director o superior. Este bono en efectivo se paga
sélo unavezy estd dividido en dos partes. EI 50% cuando
consigues el nuevo titulo de pago por primeravezy el 50%
restante cuando consigues cerrarlo y hacer el nivel en 4 de los
Oltimos 9 catdlogos. Puedes ganar otros bonos de nuevos titulos
de carrera, mientras estas cerrando un titulo, si consigues
alcanzar niveles superiores.

100000€
100000€

90000€
80000€
70000€
60000€
50000€
50000€
40000€
30000€

20000€

24000€

8000€

4000€

1500€ 2000€

1000€

Director
Diamante

Director Director Oro Director Zafiro

Director Doble
Diamante

10000€
0€

Director
Presidente Senior

Director
Presidente

Director
Ejecutivo



Eiemplo Nuevo Titulo

En el catdlogo 17 has promocionado por primera vez a Directo Oro, para mantener tu Titulo de Carrera necesitas tener el Titulo
de Pago de Director Oro en al menos 4 de los dltimos 9 catdlogos. Cuenta desde el catdlogo en el que promocionas al nuevo
titulo.

En el ejemplo, en catdlogo 8, el titulo de pago es el mismo que el titulo de carreraen 5 de los 9 catdlogos, esto significa que tu
titulo de carrera se mantendrd al inicio del catdlogo 9. Al cierre de catdlogo 9, volveremos a analizar los 9 dltimos catdlogos, y

asi de manera continuada, cada catdlogo.

iEnhorabuena, has recibido el 100% de tu bono en efectivo! Has conseguido 750€ en el catdlogo 17 y otros 750€ en el catdlogo 5.

Director Di : . :
. ) : . t Direct Direct . . Direct ) )
TitulodePago ~ Director Oro Director = Director |E)erc or Ig: or Igrcoor Director = Director Ig: °" " Director = Director
(1%vez) ° ° °

Director = Director = Director = Director = Director = Director = Director = Director = Director = Director = Director

Oro Oro Oro Oro Oro Oro Oro Oro Oro Oro Oro

Titulode Carrera Director






6 cosas que tienes
gue conocer sobre los
Titulos de Carrera

1 Cuando cualificas por primera vez unftitulo de carrera, ese titulo se hace
efectivo desde el primer dia del catdlogo que lo consigues.

2 Sielnuevotitulo es Team Manager Senior o inferior, no hace falta
re-cualificar ese titulo de carrera, siempre que estés activo en Oriflame.
Tu titulo de pago si que puede variar dependiendo del desempefio en
cada catdlogo.

3 Paranuevostitulos de Directores o superior, mantienes el titulo de
carrera en al menos 9 catdlogos (incluyendo el catdlogo de promocién),
durante este periodo tienes que alcanzar el fitulo de pago en 4 de los 9
Ultimos catdlogos. Catdlogo actual més los 8 catdlogos anteriores. Este
mismo proceso se analiza cada catdlogo.

4 Siunlider conftitulo de Director o superior no consigue el titulo de pago
en almenos 4 de los Gltimos 9 catdlogos, su nivel de carrera serd el nivel
en el que al menos el titulo de pago lo alcance en 4 de los dltimos 9
catdlogos, pero nunca caerd aniveles inferiores de Team Manager
Senior.

B UnBrand Partner que haya conseguido el nivel de Director o superior, si
perdiera su titulo de carreray quisiera recuperarlo tiene que tener el
titulo de pago en al menos 4 de los 9 Gltimos catdlogos para recuperarlo.
Durante este periodo eltitulo de pago puede ser superior al fitulo de
carrera.

§ Puedesre-cualificar o perdertu nivel en mas de un titulo, dependiendo
deltitulo de pago mds alto que alcances en 4 de los dltimos 9 catdlogos.

Mira nuestros cursos e-learning para aprender mds sobre cémo
cualificar titulos.

Tu titulo va a estar determinado por una
combinacién de factores.

Puntos de Bonificaciéon Personal (PBP)

Representa el total de puntos que suman tus compras
personales como Brand Partner, mdés las compras de
tus Clientes Vip.

Leg Cualificada

Una leg cualificada es unaleg que tiene al menos un
Brand Partner cualificado (I00PBP o superior), enla
linea descendente, sin limites.

Leg con Titulo Cualificado

Una leg contitulo cualificado (por ejemplo unaleg
con titulo de Director), es unaleg que tiene al menos
un titulo de pago en lalinea descendente, sin limites.

Downline Bonus Points (DBP - Volumen de negocio)
DBP es la suma acumulada de Puntos de Bonificacién
Personal (PBP) de todos los Brand Partners en el
downline de un Brand Partner, sin limites. EI DBP es la
medida deltamano de unared.

Regla delleg mds fuerte (Strongestleg rule)

No puede haber mas del 50% del DBP (Downline
Bonus Points) requerido para la cualificacién de un
titulo que venga de tu propio PBP o de cualquier ofra
leg. Estaregla solo aplica atitulos de Director o
superior. Te ayudard a construir tu red de una forma
séliday atenerredes mas fuertes.

Generacién Personal (GP)

Para titulos de Director o superior, tienes que tener un
minimo de puntos en tu generacién personal. Esta
reglate invita a seguir desarrollando lideres en tu
generacién personal.

Nuevo Director - Generacién Personal. (NDG)
Como Director Ejecutivo o Superior tienes que tener
en los dltimos 17 catdlogos 1 nuevo Director en tu
generacién personal.

Mirala descripcién completa en el glosario.



¢Como cudlificar untitulo?

Enlastablas puedesvertodoslos requisitos que necesitas para cualificar cadatitulo,ademds de los Bonos de Nivel/Unilevel Bonus (UB)
ylosBonos de Generacién (BG).

Titulos

Punfosde Downline | Direct:
e i vevo Director
Abreviatura Titulos BoPnlflcomIon Bonus Points SLIronRgTsI e Legs conTitulo Cualificado (cadal7
e(rPSBOPn)O (DBP) egRule catélogos)

5Directores + 3 Directores

DirectorPresidente Senior 300 700000 350000 3000 8 Zafiro 1
16 Divector Presidants 300 320000 160000 3000 8 bPirectores s 2Directores 1
L5 Director Ejecutivo 300 160000 80000 3000 8 7 Directores + 1 Director Zafiro 1
g L4 Director Doble Diamante 300 80000 40000 3000 6 6 Directores -
3
g L3 Director Diamante 300 40000 20000 3000 4 4Directores =
L2 Director Zafiro 300 22000 11000 3000 4 2 Directores =
L1 DirectorOro 300 12500 6250 3000 4 1 BrandParinerFlatino + 1 -
Director
M3 Director 300 7000 3500 3000 4 2BrandPartner Platino =
I M2 Team Manager Senior 300 3500 - - 4 1 Brand PartnerPIatg+lBrand -
> PartnerPlatino
c
EU M1 Team Manager 250 1800 - - 3 2BrandPartnerPlata -
C4 BrandPartnerPlatino 200 1000 - - - - -
5 C3 BrandPartner Oro 150 500 = = = = =
o
% C2 Brand PartnerPlata 125 300 - - - - -
5
= Cl BrandPartnerBronce 100 200 - - - - -

(0] Brand Partner = - - = = . _



Bonos de Nivel / Unilevel Bonus (UB)

.

Dlrector Presidente 12% 9% 5% 2% 1%
| Diectrfjesstive 1% 9% s 2% 1%
§ DirectorDoble Diamante 12% 9% 5% 2% 1%
£
Director Zafiro 12% 9% 5% 2% 1%

Director 12% 9% 5% 2%
SR T S __
()

2

g Team Manager 12% 7% 3%

_?;_’ BrandPartner Oro 10% 5%

£ ______
2

[ Brand PartnerBronce 8%

[-=]

Bonos de Generacién (BG):

Titulos Generacién Directores Directores Directores Directores Directores
Person Generaciénl Generacién2 Generacién3 Generacién 4 Generaciénb

DirectorPresidente 1% 3% 2% 1% 1% 1%

Director Doble Diamante 1% 3% 2% 1% 1%

Director Zafiro 1% 3% 2%

Director 1%

Team Manager

Brand Partner Oro

BrandPartnerBronce

Directores

Managers

Brand Partner




Glosario

ACTIVIDAD

Es el % de asociados (Brand Partners y Clientes
Vip) que tienen Puntos de Bonificacién Personal en
un catdlogo especifico.

BRAND PARTNER ACTIVO

Brand Partner con Puntos de Bonificacién Personal
durante un catdlogo especifico.

Los Puntos de Bonificacién Personal pueden
generarse con los pedidos del propio Brand
Partner o conlos pedidos de sus Clientes Vip.

BRAND PARTNER CUALIFICADO

Un Brand Partner Cualificado es un Brand Partner
que alcanza un minimo de 100 Puntos de
Bonificacién Personal en un catdlogo especifico.
No es necesario que el Brand Partner haga un
pedido personal. Esto significa que si completalos
100PBP con los pedidos realizados por sus Clientes
Vip podemos considerar que es un Brand Partner
Cualificado.

BONOS

Recompensas que pueden ser conseguidas
invitando a otros a unirse a Oriflame y
desarrollando lideres.

BONOSEN EFECTIVO

Son bonos que se ganan una sola vez cuando
alcanzas un nuevo titulo desarrollando y
enfrenando atu equipo a partir del nivel de
Director.

BRAND PARTNERS (1ER NIVEL)
Son los Brand Partners que reclutas directamente.

BRAND PARTNER INDEPENDIENTE DE ORIFLAME
Es una personaya seaBrand Partner, Manager o
Director que se ha inscrito o renovado su
inscripcion con Oriflame.

BRAND PARTNERS INACTIVO

Es unBrand Partner que no tiene Puntos de
Bonificacién Personal (PBP) en un catdlogo o un
periodo especifico. Podemos hablar de, Brand
Partner Inactivo de un catdlogo, es un Brand Partner
que no tiene Puntos de Bonificacién Personal en el
catélogo cerrado. Brand Partner Inactivo de dos
catdlogos, esun Brand Partner que lleva dos
catdlogos consecutivos sin Puntos de Bonificacion

Personal. Brand Partner Inactivo de tres catdlogos, es
un Brand Partner que lleva tres catdlogos sin Puntos de
Bonificacién Personal, porlo tanto le damos de baja
como asociado al cierre deltercer catdlogo inactivo.

CAMPANA

Un periodo de campaia son normalmente 21 dias
dependiendo del catélogo. Este periodo se utiliza
para el cdlculo de comisionesy bonos,
cualificaciones de titulos, cualificaciones de
conferencias e incentivos y ofertas del catdlogo.

CLIENTE

Es una persona que te compra el producto atioa
cualquiera de los Brand Partners que hay en
Oriflame.

CLIENTE VIP

Es una persona que se registra como cliente, sin
pagarla cuota de inscripcion y conlaintencién de
comprar productos de Oriflame online.

DIRECTOR INDEPENDIENTE DE ORIFLAME
Normalmente nos referimos alos Directores en
general, llamamos Director Independiente a
cualquier Brand Partner con el nivel de carrera
reconocido de Director o superior.

DOWNLINE
Todoslos Brand Partners que estdnentured seles
consideratu Downline.

DOWNLINE BONUS POINTS (BONIFICACION
LINEA DESCENDENTE) -DBP-

DBP es la suma total de los Puntos de Bonificacién
Personal acumulados porlos Brand Partners
existentes entodo el Downline de un Brand Partner.

EQUIPO CLAVE / CORETEAM

Elequipo clave estd formado por Brand Partners
que quieren convertirse en lideres. Es un grupo de 3
abpersonas enlasredes de un Director o de un
Team Manager.

EQUIPO MANAGER
Contiene los Titulos de Team Manager y Team
Manager Senior.

EQUIPOS DIRECTOR
Se refiere a equipos de Directores, Directores Oro
y Directores Zafiro.

EQUIPOS DIAMANTE
Se refiere a equipos de Directores Diamante y
Doble Diamante.

EQUIPO EJECUTIVO
Contiene los directores que tienen el titulo
Ejecutivo.

EQUIPO PRESIDENTE
Estd compuesto por Brand Partners con Titulo de
Carrera de Director Presidente o Presidente Senior.

ENLACE DE RECOMENDACION
COMPARTE&GANA

Es una herramienta de marketing online Unica
disponible paratodos los Brand Partners, que nos
permite invitar a otras personas a conocer Oriflame
y hacerse Clientes Vip, asi como compartirla
oportunidad de negocio.

GENERACION

La generacién es un grupo que se haformado en el
downline de un Brand Partner. Cuando ese Brand
Partner obtiene el Titulo de Carrera de Director o
superior se puede considerar unanueva
generacién (Brand Partner mds todo su downline,
hasta el siguiente Brand Partner que tengala
categoria de Director o superior que constituird
una generacion diferente).

GENERACION PERSONAL (GP)

Tu Generacidn Personal se compone de todos los
Brand Partners reclutados directamente por ti (tu
primer nivel), asi como sus downlines, excluyendo
aquellos Brand Partners que tengan el Titulo de
Carrera de Director o superior.

GENERACION PERSONAL (BP)

Como Director o superior tienes que tener cada
catélogo un minimo de BP en tu Generacion
Personal. Estareglate reta a que sigas
desarrollando nuevos lideres entu Generacién
Personal.

LEG
UnalegesunBrand Partner de primer nivel y todo
sudownline.

LEG CUALIFICADA

Es unaleg que almenos tiene un Brand Partner
Cualificado enlalinea descendente, sin limite de
profundidad.

LEG CONTITULO CUALIFICADO

Unaleg contitulo cualificado, por ejemplo con
titulo cualificado de Director, esunalegenla que el
propio Brand Partner directo o cualquiera de sus
Brand Partners enlalinea descendente (downline),
tiene al menos untitulo de pago de Director. Sin
limite de profundidad.



LIDER

Cuando hablamos de lider nos referimos atodos
los Brand Partners que reclutan, formany
desarrollan a otros Brand Partners. Un lider puede
ser desde un Team Manager hasta un Director
Presidente Senior.

MANAGER INDEPENDIENTE DE ORIFLAME
Manager independiente hace referencia alas
figuras de Team Managery Team Manager Senior.

MEMBERS

Son todos los asociados (incluimos todos los Brand
Partners y los Clientes Vip) que tienen Puntos de
Bonificacién Personal en los Gltimos 3 catdlogos.
Paralos Clientes Vip sus Puntos de Bonificacién
Personal pueden estar generados por sus propios
pedidos. Paralos Brand Partners los Puntos de
Bonificacién Personal pueden conseguirse con sus
propios pedidos o con los pedidos de sus Clientes
Vip.

NETWORK

En el nuevo Plan de Exito o Plan de Oportunidad de
Oriflame, Network se refiere aun Brand Partnery
todo sudownline.

NIVEL

Los Brand Partners que estén por debajo de tu
primera linea de Brand Partners se localizan por
niveles.

NUEVO DIRECTOR - GENERACION PERSONAL
(NDG)

Como Director Ejecutivo en almenos 1de cada 17
catdlogos debes de conseguir un nuevo Director en
tu propia Generacién. Este nuevo Director puede
localizarse en cualquier parte de tu Generacién
Personal. Es un estimulo para que sigas
desarrollando tu equipo y lo hagas sostenible paratti
ytured.

PRECIO DE CATALOGO / PRECIO CLIENTE

Es el precio que un cliente paga por el producto.

PUNTOS DE BONIFICACION (PB)

Cada producto que vendes se le asignaun
determinado volumen de puntos. Cuanto mds caros
sean los productos y sets que vendas mds puntos
recibes. Los puntos se calculan multiplicando el
volumen de negocio, Business Volume (BV) * Ratio
BP/BV que enEspanaes],é.

PUNTOS DE BONIFICACION PERSONAL (PBP)
Esla sumatotal de los BP acumulados por un Brand
Partnery todos sus Clientes Vip en un catdlogo.

REQUISITOS DE ESTRUCTURA

Hay dos tipos de requisitos de estructura para
construir tu negocio de una manera sélida: Tener
legs cualificadas y tener legs con titulo cualificado.

SPONSOR

Un Sponsor es un Brand Partner que recluta a otros
Brand Partners en su equipo y los entrena y ayuda
ensudesarrollo. Eres Sponsor de todo tu primer
nivel de Brand Partners.

STRONGEST LEG RULE (REGLA DE LA LEG MAS
FUERTE)

No puede haber mas del 50% del DBP necesario
para cualificar un titulo que provenga de tus
propios Puntos de Bonificacién Personal o de
cualquiera de tus legs. Estareglate ayudaa
construir tu negocio con una base de ventas fuerte
entuslegs.

TITULO DE CARRERA

Es el titulo de reconocimiento. Es el titulo que
puedes compartir contodo tu equipo y por el que te
conocen. Cuando alcanzas un nuevo titulo enun
catdlogo, este titulo se te reconoce desde el primer
dia del catdlogo.

TiTULO DEPAGO

Determinalo que ganas, estd basado en tus
resultados del catdlogo actual, por lo tanto puede
variar de un catdlogo a otro. Se valora el resultado
al cierre de cada catdlogo.

UPLINE
Tu Sponsor, y todos los Brand Partners por encima
de tu Sponsor son tu upline.

VOLUMEN DENEGOCIO/ BUSINESS VOLUME (BV)
El' Volumen de Negocio o Business Volume se
calcularestando el descuento méximo escalonado
30% ala venta generada por un Brand Partnery
reduciendo el IVA (21%). Tus ganancias estdn
calculadas en base al Volumen de Negocio /
Business Volume (Ganancias = % del total BV). El
Volumen de Negocio puede estar calculado de
forma diferente en funcién de la categoria del
producto que se venda.

Las declaracionesy ejemplos presentados en este
documento son solo para fines ilustrativos. Los
resultados y ganancias pueden variar entre los
Brand Partners y variaran en funcién del trabajo y
aptitudes, experiencia en el negocio, capacidad
individual, esfuerzo y tiempo invertido.




Manual de Politicas
Codigo de Etica
y Reglas de Conducta

Esimportante que leas el Cédigo de Etica de Oriflame (el
“Cédigo”) y las Reglas de Conducta (las Reglas”) que te
mostramos a continuacién ya que forman una parte integral
de los términos y condiciones del formulario de inscripcién
de un nuevo Brand Partner. Un Brand Partner de Oriflame
debe cumplir con el Cédigo y las Reglas y cualquier cambio
que se haga sobre los mismos que haya sido publicado o
comunicado al Brand Partner.

Oriflame se reserva el derecho de rescindir en cualquier
momento, y con efecto inmediato, la inscripcién de
cualquier Brand Partner que haya proporcionado

informacién falsa en el formulario de inscripcién o que
incumpla el Cédigo o las Reglas. Los Brand Partners de
Oriflame dados de baja (terminados) pierden todos los
derechos y privilegios que acomparian a su inscripcién,
incluida su red de Brand Parners. El Cédigo y las Reglas
existen para protegerte, y asegurar que todos los miembros
Brand Partners de Oriflame mantienen los mismos elevados
estandares. En linea con los estandares éticos de Oriflame,
se espera que los Brand Partners cumplan con todos y cada
uno de los requerimientos legales del pais donde
desarrollan su negocio Oriflame incluso si ciertas
obligaciones no estan recogidas en el Codigo o las Reglas.




El Cédigo de Etica de Oriflame

Como Brand Partner de Oriflame
acepto desarrollar mi negocio Oriflame
de acuerdo con los siguientes principios:

1. Respetaré y seguiré las Reglas tal y como se establecen
en este Manual de Politicas Oriflame y cualquier otra
publicacién oficial de Oriflame. Tendré en cuenta “el
contenido” pero también “el espiritu” de las Reglas.

2. Mi principal guia para desarrollar mi negocio con
cualquier persona que conozca en calidad de Brand
Partner es tratarle de la misma manera que me gustaria que
me tratasen a mi.

3. Presentaré los productos de Oriflame, la oportunidad
de ganancias de Oriflame, las formaciones relacionadas 'y
otfros beneficios y oportunidades ofrecidas por Oriflame a
mis clientes y Brand Partners de una manera honestay
veraz. Ya sea verbalmente o por escrito, haré solo
afirmaciones relacionadas con el producto, las ganancias
u otras oporfunidades mencionadas en las publicaciones
oficiales de Oriflame (Incluidos en el Apéndice 1).

4. Seré cortés y rdpido al atender y tomar pedidos de mis
clientes, asi como con el manejo de las reclamaciones.

Seguiré el procedimiento detallado en las publicaciones
oficiales de Oriflame para la reposicién de productos.

5. Aceptaréy cumpliré las diferentes responsabilidades
establecidas de un Brand Partner de Oriflame, Manager,
Director y superior, cuando promocione a esos niveles de
responsabilidad como se recoge en las Publicaciones
oficiales de Oriflame.

6. Me comportaré de tal manera que refleje los mas altos
estdndares de integridad, honestidad y responsabilidad.

7. Enningin caso utilizaré la red de Oriflame parala
comercializacion de productos o servicios distintos de los
aprobados por Oriflame. Respetaré el sistema de
distribucién de venta directay por lo tanto no venderé a
través de ningin canal de venta al por menor (retail) de
cualquier naturaleza.

8. Respetaré las leyes y reglamentos del pais donde
desarrolle minegocio Oriflame y los de mis paises
anfitriones si construyo una red o grupo internacional.

9. Entiendo que el cumplimiento de este Cédigo y de Las
reglas son una condicién de mi inscripcién con Oriflame.




Las Reglas de
Conducta de Oriflame

1. Definiciones

A. Un “Oriflame Brand Partner” alos efectos de este documento incluird a
cualquier Brand Partner independientemente de su titulo o nivel (incluidos los
Managers, Directores y superiores).

B. El Enlace de Recomendacion Comparte&Gana: es la Unica herramienta
de marketing online vélida para que todos los Brand Partners inviten a nuevos
Clientes VIPy aumentar sus ganancias a través de la plataforma online, asi
como de compartir con ellos la oportunidad de negocio Oriflame en los
mercados disponibles.

C. “Oriflame” en este documento se refiere ala entidad local de Oriflame
con la que se inscribié en el Formulario de Inscripcidén, a menos que se
indique lo contrario.

D. La “Linea ascendente de sponsorizacién” (upline), comprenderé de forma
ascendente desde el Brand Partner de Oriflame, su Sponsor, y asi
sucesivamente, terminando el final de la Linea en Oriflame.

E. El “Grupo Personal” contendré a todos los Brand Partners inscritos, directos
oindirectos, por un Brand Partner, pero no incluird ni a sus Managers
Directos, ni sus lineas descendentes (downlines).

F.Un “Grupo” comprenderd a toda la linea descendente (downline),
incluidos todos los Brand Partners y Managers, asi como sus lineas
descendentes (downlines).

G. “Las Publicaciones oficiales de Oriflame” comprenderdn al Plan de
Oportunidad/Exito - que contiene este Manual de Politicas, Los Catdlogos
de Producto, los folletos y publicaciones del Kit de Inicio de Oriflame, la
Newsletter o cualquier ofra informacién impresa o publicada enla web
oficial de Oriflame.

H. El “Sponsor” se refiere ala persona que presenta Oriflame a ofra persona
inscribiéndola en su red. Las palabras que empiezan con letra maydscula
pero que no estdn definidas en este documento, tendrdn el mismo significado
que en los apartados anteriores del Plan de Exito.

2. Inscripcién

2.1 Para convertirse en Brand Partner de Oriflame, como regla general, un
candidato debe ser sponsorizado por un Brand Partner ya inscrito en
Oriflame. En determinadas circunstancias, Oriflame puede asignar un
posible Brand Partner a cualquier red que considere.

2.2 Una persona solo puede estar inscrita una Unica vez en Oriflame, ya sea
directa o indirectamente. Se considera indirectamente por ejemplo si eres
propietario de acciones de una sociedad que ha sido inscrita o registrada
como Brand Partner.

2.3 Oriflame se reserva el derecho de rechazar cualquier solicitud nueva o
(re) solicitud.

2.4 El solicitante debe tener la edad legal para ser Brand Partner. Oriflame
puede, bajo su discrecién, aprobar solicitudes de solicitantes que tengan el
consentimiento escrito de sus tutores legales.

2.5 Lainscripcién solo se puede conceder a personas fisicas o a sociedades
de responsabilidad limitada o asociaciones, cuyas partes sean cényuges,
padres e hijos en un proceso de traspaso de negocio aprobado por
Oriflame. Una persona juridica debe identificar ala persona que lo ha
autorizado para actuar en sunombre, asi como cualquier limitacion de su
autorizacién. Los Brand Partners son mutuamente responsables y Oriflame
puede reclamar todas las deudas de uno o ambos en caso de impago.

2.6 Un Brand Partner de Oriflame puede cancelar su condicién de Brand
Partner dentro de los 30 dias posteriores (o mds si corresponde segun la
legislacién local) y recibird por parte de Oriflame la devolucién del importe
que haya pagado por lainscripcién y los material o productos de inicio.

2.7 Los Brand Partners de Oriflame pueden renunciar a su condicién de
Brand Partners en cualquier momento después de los 30 dias posteriores ala
inscripcién mediante notificacién escrita a Oriflame. En esos casos Oriflame
no tiene la obligacién de realizar ninguno de los reembolsos mencionados en
el punto anterior 2.6 aparte de la tarifa pagada para convertirse en Brand
Partner durante los 30 dias anteriores a la baja.

2.8 Laiinscripcién de un Brand Partner de Oriflame vencerd al afio de su
registro.

2.9 Laiinscripcién se puede renovar mediante el pago anual de la cuota de
renovacién que se incluird en la primera factura posterior al aniversario del
registro.

2.10 Si el cényuge de un Brand Partner de Oriflame desea convertirse en
Brand Partner, ambos cényuges deben ser inscritos conjuntamente bajo el
mismo cédigo (en forma de sociedad limitada o asociacién) o si es por
separado se hardlainscripcién debajo del cényuge que primero se convirtié
en Brand Partner. Si el cényuge se inscribe en otrared aparte, Oriflame
deducird cualquier bono que haya ganado éste de cualquier bono o ingreso
que obtenga su cényuge, que se inscribié primero - serd el resultado de
causar la baja del cédnyuge que se unié segundo, en cualquier caso.

2.11 Antiguos Brand Partners de Oriflame (o cényuges de antiguos Brand
Partners) podran solicitar una nueva inscripcién bajo las siguientes
condiciones:

a) Haber transcurrido al menos seis meses desde la baja o renuncia (a menos
que se acuerde lo contrario con Oriflame).

b) La nueva solicitud deberd especificar que se realiza al amparo de esta
regla.

¢) Un antiguo Brand Partner de Oriflame puede solicitar de inmediato
convertirse en Brand Partner nuevamente, sin especificar que fue Brand
Partner de Oriflame siempre que hayan pasado 12 meses de inactividad
desde suinscripciény que figure como terminado y no haya renovado su
inscripcion.

2.12 Oriflame tiene el derecho de dar de baja a cualquier Brand Partner que
incumpla el Cédigo de Etica y/o las Reglas de Conducta.

2.13 Oriflame se reserva el derecho de suspender la cuenta de un Brand
Partner hasta por 12 meses, con efecto inmediato, mientras investiga el
incumplimiento de las Reglas por su parte.

3. Mantenimiento de las lineas de sponsorizacién (redes)

3.1Los Brand Partners de Oriflame solo pueden volver aregistrarse debajo
de otralinea o red diferente sirenuncian a su inscripcién actual y solicitan un
nuevo registro bajo el punto 2.11. Sirenuncian, perderdn todo su Grupo y éste
se transferird a su Sponsor original.

3.2 Eltraspaso del negocio de una persona a ofra solo es posible en casos
especialesy bajo la Unica discrecién de Oriflame.




3.3 Los Brand Partners de Oriflame que deseen traspasar su negocio
podrdn hacerlo, pero solo a sus parientes mds cercanos (a discrecién de
Oriflame). Deberdn enviar una carta solicitando dicho traspaso a Oriflame.
Los Brand Partners que hayan traspasado su negocio bajo estaregla
pueden volver a solicitar una nueva inscripcién si han pasado al menos seis
meses desde el traspaso.

3.4 En caso de fallecimiento de un Brand Partner, se dard de baja alos tres
meses del dia del fallecimiento siempre que no se haya solicitado el
traspaso por parte de algin pariente cercano de acuerdo con el punto 6.4.
Almomento de la baja todos los pagos pendientes del Brand Partner

fallecido pasardn al heredero o herederos autorizados por el Brand Partner.

Oriflame se reserva el derecho de solicitar los documentos que acrediten la
autorizacién del heredero como condicién de pago.

3.5 No se permite el traspaso de un Grupo o parte de un Grupo.

4. Responsabilidades Generales de un Brand Partner

4.1 Los Brand Partners de Oriflame deberdn cumplir con todas las leyes,
reglamentos y cédigos aplicables a suinscripcién, incluidas enlas
regulaciones tributarias legales en materia de registro y presentacién de
impuestos. El Brand Partner no participard en ninguna actividad que pueda
danar sureputacién o la de Oriflame.

4.2 Los Brand Partners de Oriflame deberdn tomar las medidas adecuadas
para garantizar la proteccién de toda la informacién privada
proporcionada por un cliente, un cliente potencial u otro Brand Partner de
Oriflame, de acuerdo con las leyes locales que se apliquen en materia de
privacidady proteccién de datos.

Responsabilidades hacia los clientes

4.3 Los Brand Partners de Oriflame no utilizaran informacién falsa,
enganosa o desleal en sus practicas de venta.

4.4 Desde el inicio del contacto con un consumidor, el Brand Partner debera
identificarse y explicar el propésito de su acercamiento. El Brand Partner
deberd garantizar la total transparencia de su identidad como Brand
Partner de Oriflame en cualquier comunicacién, ya sea a través de e-mail,
sitio web, redes sociales, etc. Nombre claro e informacién de contacto,
informando claramente que no es un representante oficial de Oriflame.

La palabra “Independiente” deberd anadirse siempre después de “Brand
Partner” en cualquier identificacién, como firma de e-mail, tarjetas de visita,
sitio web, redes sociales y similares.

4.5 Los Brand Partners deberdn ofrecer a sus clientes informacién precisa 'y
explicaciones y demostraciones completas sobre los productos, y respecto
al precio; términos de crédito si son aplicables, condiciones de pago,
politicas de devolucién, términos de garantia, servicio posventa; y fechas
de entrega.

Los Brand Partners deberdan dar respuestas precisas y comprensibles a
todas las preguntas de los clientes.

4.6 Enla medida que se hagan afirmaciones con respecto ala eficacia del
producto, los Brand Partners solo hardn las afirmaciones permitidas por
Oriflame, ya sea verbalmente o por escrito.

4.7 Para la venta de todos los productos a sus clientes los Brand Partners
deberan entregar o poner a disposicién del cliente un formulario de pedido
que: Identifique a Oriflame, al Brand Partner que realiza la venta,
incluyendo sunombre, direcciény nimero de teléfono, los términos de la
venta, términos de garantia, detalles y limitaciones del servicio posventa, la
duracién de la garantia 'y las medidas de devolucion que dispone el cliente.

4.8 Los Brand Partners de Oriflame no utilizardn ningdn testimonio o
argumento no autorizado o falso, obsoleto o inaplicable, no relacionado
con la oferta o utilizado de cualquier forma que pueda inducir a error al
cliente.

4.9 Los Brand Partners de Oriflame no utilizardn comparaciones que sean
enganosas. Las comparaciones que se realicen estardn basadas en hechos
probados. Los Brand Partners no desprestigiaran injustamente a ninguna
otra compaiiia, negocio o producto, directamente o por implicacién. Los
Brand Partners no realizardn competencia desleal ni se aprovecharan de la
imagen o atributos ligados al nombre comercial de otra empresa, negocio o
producto.

4.10 Los Brand Partners permitirdn a sus clientes cancelar su pedido dentro
del periodo local aplicable y recibirdn el reembolso de las mercancias ya
entregadas que sean susceptibles de venta como nuevas. Cuando un cliente
solicita la garantia de satisfaccién de Oriflame el Brand Partner ofrecerd al
cliente la opcién del reembolso completo del precio de compra o el crédito
del mismo para la compra del mismo u otro producto. El periodo de
devolucién y garantia de satisfaccién de Oriflame deberdn ser
comunicados al cliente claramente.

4.11ElBrand Partner de Oriflame se comunicard de forma telefénica o
electrénica de una manerarazonable y sensata, durante horas razonables
para evitar el intrusismo. El Brand Partner anulard una demostracién o
presentacion de ventas a peticién del consumidor.

412 Lainformacién que proporcione el Brand Partner al consumidor deberé
ser claray comprensible teniendo en cuenta los principios de buena fe de
las fransacciones comerciales y los principios que rigen la proteccion de los
discapacitados, de conformidad conlas leyes nacionales, o que requieran
consentimiento, como en el caso de los menores de edad.

413 Los Brand Partners de Oriflame no abusaran de la confianza de los
consumidores y respetardn su falta de experiencia no abusando de su
edad, enfermedad, condicién fisica o mental, credulidad, falta de
comprensién o conocimiento del idioma.

4.14 Los Brand Partners de Oriflame no inducirdn a una persona a comprar
productos basdndose en el argumento de que se puede recuperar el precio
de la compra a cambio de referencias de futuros clientes para que hagan
pedidos similares, estando supeditadas a un evento futuro.

4.15 Los Brand Partners de Oriflame cumplirdn con los pedidos de los
clientes de manera oportuna.

Responsabilidades hacia otros Brand Partners de Oriflame

4.16 Los Brand Partners de Oriflame no robardn Brand Partners potenciales
a ofros Brand Partners, ni interferiran importunando alos Brand Partners ya
inscritos en lalinea o red de ofro Brand Partner de Oriflame

4.17 Un Brand Partner de Oriflame no deberd tergiversar las ganancias o
ventas actuales o potenciales de un Brand Partner. Cualquier
representacién de ganancias o cifras de venta deberdn ser: (a) reales,
precisas, y representadas de una manera veraz, que no pueda inducir a
engano, y (b) basadas en informacién documentada y hechos probados en
el mercado pertinente. Los Brand Partners potenciales (c) deberén ser
informados de que las ganancias y ventas variardn de una persona a ofra 'y
que dependerdn de las habilidades del vendedor, del tiempo y el esfuerzo
realizado y de otros factores y; (d) recibirdn la informacién suficiente que les
permita realizar una evaluacién razonable de la oportunidad de obtener
ingresos.




4.18 Un Brand Partner de Oriflame no cobrard a otros Brand Partners o posibles
Brand Partners por ningin material o servicio que no haya sido desarrollado/
aprobado por Oriflame a excepcién de la posible tarifa para cubrir los costes
directamente relacionados con las formaciones o reuniones no obligatorias que
realice el Brand Partner. Cualquier material desarrollado por el Brand Partner
deberd ser consistente con las politicas y procedimientos de Oriflame. Los Brand
Partners que vendan ofertas promocionales aprobadas y permitidas legalmente
asi como materiales formativos a otros Brand Partners: (i) solo ofrecerdn materiales
que cumplan con los mismos estandares de Oriflame, (i) tendrdn prohibido requerir
dicha compra a otros Brand Partners; (iii) proporcionaran materiales de venta aun
precio de venta razonable y justo, sin dnimo de lucro para él, a un precio similar o
equivalente al material disponible en el mercado; y (iv) ofrecerdn una politica de
devolucién por escrito igual ala politica de devolucién de Oriflame.

4.19 Los Brand Partners deberdn contactar con otros Brand Partners de manera
responsable Gnicamente durante horas razonables para evitar la intrusién.

4.20 Oriflame no impone ninguna condicién para compras o pedidos minimos, ya
seaen cantidad o en valor, sobre sus Brand Partners. Del mismo modo, un Brand
Partner no deberd obligar a sus Brand Partners a pedir cantidades minimas o a
mantener stock de productos. Todos los Brand Partners pueden comprar cualquier
cantidad directamente a Oriflame, pero los costes de manipulacién y mensajeria
pueden variar dependiendo del tamano del pedido. Corresponde a cada Brand
Partner decidir si quiere realizar compras de productos para mantener algin stock.
Los Brand Partners no exigirdn ni alentardn a otros Brand Partners a comprar
cantidades irracionales de stock o de materiales de venta. Un Brand Partner no
deberd acumular un stock mayor del que es capaz de consumir o vender.

4.21Los Brand Partners de Oriflame no utilizardn su red de Oriflame para
comercializar materiales, productos o proyectos que no estén oficialmente
aprobados por Oriflame y que sean inconsistentes con las politicas y
procedimientos de Oriflame.

4.22 Los Brand Partners de Oriflame no atraerdn sistemdticamente ni solicitardn
directamente a vendedores de otras empresas.

4.23 Los Brand Partners de Oriflame no denigrardn injustamente los productos de
ofras empresas, ni su plan de ventas y marketing o cualquier otra caracteristica de
otra compania.

4.24 Los Brand Partners de Oriflame no tienen ninguna relacién laboral con
Oriflame. Al presentar la Oportunidad de Negocio de Oriflame a otros, el Brand
Partner debe indicar claramente el cardcter independiente de este negocioy el
hecho de que no son empleados de Oriflame.

4.25 Los Brand Partners de Oriflame no tienen la facultad de vincularse o asumir
responsabilidades en nombre de Oriflame. Deberan indemnizar a Oriflame con
respecto a cualquier coste, perjuicio o dano derivado de cualquier incumplimiento
de estas Reglas.

4.26 Un Brand Partner de Oriflame no puede realizar pedidos en nombre de otro
Brand Partner, sinla autorizacién previa por escrito de dicho Brand Partner.

4.27 Al crear su Grupo Personal, los Brand Partners se asegurardn de que todos los
nuevos Brand Partners cumplirdn los términos de la politica de crédito, si se ofrece
crédito.

4.28 Al convertirse en Sponsor, el Brand Partner de Oriflame se asegurard de
formary motivar personalmente a sus Brand Partners.

4.29 Un Brand Partner de Oriflame no puede participar en entrevistas referidas a
Oriflame con los medios, ya sea por televisién, internet, radio, revistas, efc. ni
utilizar ningin medio publicitario (incluida la publicidad viral como SMS, internet,
etc.) sin el consentimiento previo por escrito de Oriflame.

4.30 Los Brand Partners de Oriflame no participardn en conversaciones en las
redes sociales que tergiversen o proporcionen informacién incorrecta o enganosa
sobre Oriflame, sus productos o servicios, o que en general puedan conducir ala
pérdida de reputacion de Oriflame, por favor consulte el Didlogo de Redes
Sociales - 10 Reglas de Oro.

5. Otrasreglasy politicas

5.1. No hay territorios exclusivos o franquicias disponibles bajo la politica de
Oriflame. Ningln Brand Partner de Oriflame tiene la autoridad para otorgar,
vender, asignar o transferir tal territorio o franquicia. Cada Brand Partner de
Oriflame es libre de llevar a cabo su negocio en cualquier drea del pais de registro.
5.2 ElBrand Partner de Oriflame debe respetar que Oriflame opera en ciertos
mercados, y no en todos los paises del mundo, observando estrictamente sus
obligaciones con respecto ala seguridad del producto, el registro del producto, la
importacién y otras reglas que pueden aplicarse al comercio en los respectivos
paises. Oriflame no se hace responsable de ningin dafo, disputas o
reclamaciones que surjan o estén relacionadas con el comercio transfronterizo en
otros paises realizadas por los Brand Partners fuera de los mercados donde opera
Oriflame. Por lo tanto, Oriflame responsabilizara plenamente al Brand Partner de
dichas reclamaciones.

5.3 Un Brand Partner de Oriflame es independiente de Oriflame. El Gnico titulo que
puede utilizarse en tarjetas de visita, otros materiales impresos o en
comunicaciones por e-mail es “Brand Partner Independiente” o “Brand Partner
Oriflame Independiente” y cuando se cualifique, “Manager Independiente” y
“Director Independiente”.

5.4 Los materiales promocionales, el Enlace de Recomendaciéon Comparte&Gana
y cualquier aplicacién de redes sociales proporcionadas por Oriflame se pueden
usar como se especifica sin mds aprobacién. Se entiende que los Brand Partners de
Oriflame no pueden registrar ni albergar una web o homepage con el nombre de
dominio incluyendo la palabra “Oriflame”. Los Brand Partners de Oriflame pueden
dirigir el tréfico alos sitios web oficiales de Oriflame, muros de blogs y similares.
Oriflame se reserva el derecho de pre aprobar el material que serd publicado. La
politica de la presencia online de los Brand Partners de Oriflame se describe en la
Politica Online (recogida en el Apéndice 2).

5.5 Las marcas comerciales, los logotipos y el nombre de Oriflame son propiedad
de Oriflame Cosmetics AG y no pueden ser utilizados por el Brand Partner de
Oriflame, ni en materiales impresos ni publicados en Internet, sin el consentimiento
previo por escrito de Oriflame. Si se obtiene tal consentimiento, las marcas
registradas y los logotipos deben usarse exactamente como se indique enlas
directrices de Oriflame.

5.6 Ningin Brand Partner de Oriflame puede producir o adquirir de ninguna otra
fuente que no sea Oriflame ningin articulo en el que se impriman o muestren las
marcas registradas o los logotipos, amenos que Oriflame lo apruebe por escrito.




5.7 Todo el material impreso, videos, fotografias y disefos de Oriflame estan
protegidos por derechos de autor (copyright) y no pueden ser reproducidos total o
parcialmente por nadie, ni en materiales impresos, ni publicados en Internet, sin la
aprobacién previa por escrito de Oriflame. Cuando el material protegido por
derechos de autor se usa legitimamente, es obligatorio que lareferencia alos
derechos de autor de Oriflame se muestre de manera visible e inequivoca.

5.8 Ningun Brand Partner de Oriflame venderd, demostrard o mostraré en ningdn
display los productos de Oriflame en ningin punto de venta, tienda web,
plataforma de subastas o similar. Las Publicaciones de Oriflame tampoco podrdn
venderse o exhibirse en dichos establecimientos minoristas. Establecimientos que
técnicamente no son puntos de venta, como salones de belleza, pueden usarse
para exhibir, pero no para vender los productos.

5.9 El contenido de los sitios web de Oriflame, como texto, grdficos, fotografias,
los disenos y la programacién también estdn protegidos por derechos de autory
no pueden utilizarse para uso comercial sin la aprobacién previa por escrito de
Oriflame.

5.10 El Spamming (el abuso de los sistemas de mensajeria electrénica para enviar
indiscriminadamente mensajes masivos no solicitados) estd estrictamente
prohibido. Un Brand Partner de Oriflame limitard el nimero de correos
electrénicos promocionales enviados a los clientes finales para que los
destinatarios no reciban més de un mensaje por semana. Estos mensajes no
pueden enviarse en nombre de Oriflame y, por lo tanto, la responsabilidad total
de contenido recae en el remitente.

5.11En ningdn caso se autoriza aninguna persona are empaquetar o alterar de
cualquier forma el embalaje o etiquetado de los productos. Los productos de
Oriflame se venderdn Gnicamente en su embalaje original.

5.12 Los productos de Oriflame no causan dafios ni lesiones si se utilizan para su
finalidad prevista'y de acuerdo con las instrucciones proporcionadas. Oriflame
tiene un seguro de responsabilidad de sus productos. El seguro cubre lesiones o
dafios cuando se trata de un producto defectuoso, pero no cubre descuido o
negligenciaenla aplicacién o uso inadecuado de un producto.

5.13 Oriflame se reserva el derecho de deducir las facturas vencidas, en cualquier
momento, del pago de cualquier ganancia o bonificacién del Brand Partner.

5.14 Oriflame tiene el derecho de cambiar sus precios y lineas de producto sin
previo aviso. Oriflame no dard bonificaciones, ni ninguna otra compensacién por
las pérdidas sufridas debido a cambios de precio, cambios de gama o productos
agotados.

5.15 Si se solicita, al darse de baja un Brand Partner de Oriflame, Oriflame podra
acordar:

(a) recomprar los productos del Brand Partner. Siempre que se cumplan todas las
condiciones descritas a continuacién para que Oriflame acceda al reembolso:

- las devoluciones deben realizarse dentro de los 12 meses a partir de la fecha de
compra, y

- serd reembolsado al 90% del precio neto original pagado después de la
deduccién de cualquier ganancia, bono o premios en efectivo pagados alared, y
- los articulos devueltos deben encontrarse en el inventario actual y ser aptos para
su comercializacién por Oriflame, incluido cualquier producto, material
promocional, soporte de ventas o kits.

A los efectos de esta cldusula (a), encontrarse en el inventario actual y ser aptos
para su comercializacién por Oriflame, significa que:

- no han sido utilizados, abiertos o manipulados de ninguna manera; y

- no han sobrepasado la fecha de caducidad; y

- siguen siendo comercializados por Oriflame en sus catdlogos.

5.16 Siun Brand Partner de Oriflame de alguna manera esté involucrado,
legalmente o de otra manera, en cualquier disputa o actividad que pueda
involucrar o afectar negativamente a Oriflame o su reputacién, dicho Brand
Partner debe informar inmediatamente a Oriflame.

5.17 Oriflame se reserva el derecho de ampliar o revisar el Plan de Exito de
Oriflame, los criterios de cualificacién, o el Cédigo y las Reglas con efecto
inmediato.

6. Derechos y Responsabilidades de los Directores y niveles superiores
Ademds de las reglas generales anteriores que se aplican atodos los Brand
Partners de Oriflame, las siguientes reglas se aplican especificamente alos
Directores y superior. El incumplimiento de cualquiera de estas reglas especiales
resultard en la pérdida inmediata del estatus de Director (y superior) y cualquier
privilegio subyacente, incluido cualquier remuneracién relacionada, e incluso
puede darlugar alabaja.

6.1 Como Director (y superior) debes prestar servicio alos Brand Partners del
Grupo Personal durante cada Periodo de Catdlogo de la siguiente manera:

a) Reclutando y desarrollando continuamente tu Grupo Personal.

b) Asistiendo, orientando y motivando alos miembros del Grupo Personal.

c) Realizando reuniones periédicas para formar, motivar, fijar retos y hacer
seguimiento.

d) Formando alos Brand Partners de tu red (downline) para que desarrollen su
negocio.

e) Manteniendo una comunicacién frecuente, informando sobre fechas de
reuniones, eventos, novedades sobre productos, sesiones de formacién, etc.

f) Participando en todos los seminarios y reuniones organizados por Oriflame.

g) Haciendo cumplirel Cédigo y las Reglas y predicar con el ejemplo.

h) Asistiendo alas reuniones de negocio alas que seas convocado por tu Jefe de
Area de Oriflame.

6.2 Un Director (y superior) no puede representar (y/o ser miembro de) ninguna
ofra empresa de venta directa o similar.

6.3 Siel conyuge de un Director (y cualquier nivel superior) es un representante
y/o un miembro de cualquier otra empresa de venta directa, el cényuge no podrd
participar en ninguna reunién ni evento de Oriflame, y las actividades del cényuge
deben mantenerse por separado de las de Oriflame. Los Directores (y superiores)
debeninformar a Oriflame si el cényuge es representante y/o miembro de
cualquier otra empresa de venta directa.

6.4 En caso de fallecimiento de un Director (y superior), la inscripcién podra ser
heredada por los familiares més cercanos del Director (y superior) de acuerdo con
laley del pais aplicable. La solicitud por escrito debe realizarse dentro de los 3
meses posteriores ala fecha de la defuncién. En ausencia de tales reclamos, se
dard de bajalainscripcién. Para mayor claridad, el beneficiario legal deberd
mostrar su acuerdo y cumplird con los términos y condiciones de ser Brand Partner.
6.5 Un Director (y superior) debe seguir cualquier regla o instruccién adicional
comunicada por escrito por Oriflame periédicamente.

7.Procedimiento de tramitacién de reclamaciones

Cualquier denuncia basada en incumplimientos del Cédigo Etico o de las Reglas
de Conducta seré dirigida al departamento de ventas local de Oriflame y/o al
Director General de la empresa Oriflame del pais en cuestién. El organismo de
gestion de cada mercado de Oriflame estd dirigido por el Director General
(Administrador del Cédigo Oriflame) de la empresa local Oriflame.




Apendice 1

Guia de Comunicacion

Cuando te dirijas a un cliente/potencial asociado de Oriflame:

Qué Sl hacer:

* |dentificate atimismo y a Oriflame.

* Explica el propésito de tu invitacién y los tipos de productos que
tiene Oriflame.

e Trata de responder todas y cada una de las preguntas de
manera, razonable, veraz y comprensible.

» Haz declaraciones solo sobre los productos que estan
autorizados por Oriflame. Dirige a tu contacto ala web de
Oriflame donde puedaleer mds sobre los productos y sus
propiedades.

¢ Respetala privacidady las limitaciones personales que puedan
darse (por ejemplo, tiempo, lugar, edad, condicién fisica).

* Detén cualquier explicacién (y abandona) en el caso de que te
lo soliciten.

* Recoge y recopila Unicamente los datos personales de clientes
o clientes potenciales cuando sea necesario y aseguirate de
manejar y proteger esos datos de acuerdo con las leyes locales
sobre privacidad y proteccion de datos personales.

» Siempre que vendas productos Oriflame:

- informa al cliente sobre el precio correcto de los productos,
condiciones de pago y fecha de entrega.

- entrega a tu cliente un formulario de pedido por escrito en el
momento de la venta.

- informa al cliente sobre el periodo de reflexién para cancelar un
pedido denfro del tiempo especificado y también de su derecho

de devolucién para obtener el reembolso por los productos
entregados que puedan ser susceptibles de venta como nuevos.

- informa de la garantia de los productos Oriflame, el servicio
posventa y los procedimientos sobre reclamaciones.

¢ Al presentar a Brand Partners potenciales:

- inférmales que las ganancias y las ventas reales variaran segin
la personay dependerdn de las habilidades del vendedor, del
tiempo y el esfuerzo realizado y de otros factores; y

- proporciénales la informacion suficiente para que puedan
evaluar la oportunidad de obtener ingresos.

Recuérdale atu contacto el hecho de que Oriflame es una
empresa de venta directa de renombre que se enfocaen el
desarrollo de productos innovadores de forma sostenible.
Oriflame ofrece productos de calidad y la capacidad de
desarrollar un negocio. La oportunidad de negocio proporciona
una experiencia independiente, divertida y flexible de mejorar la
posicién financiera mientras uno mejora sus propias habilidades
y autoestima.




Qué NO hacer:

¢ Presionar al cliente para que compre o se inscriba; estd bien si
no lo hace; siempre pueden volver ati sihan cambiado de

opinién, les has causado una impresién profesional y les has
tratado cortésmente.

e Exagerar las caracteristicas del producto: preséntalo de
manera honesta y real, presenta tu experiencia en el uso de un
producto; haciendo referencia siempre al catdlogo o cualquier
informacién facilitada por la empresa.

* Exagerar cualquier hecho sobre:

- el uso, funciones y caracteristicas de los productos de Oriflame

- la oportunidad de ingresos que ofrece Oriflame (en términos
de, por ejemplo, tiempo y facilidad para alcanzar niveles,
expectativa de ganancias en cada nivel y, en general, la
facilidady probabilidad de tener éxito) - recuerda, jtodo
depende deltiempo y esfuerzo que uno esté dispuesto a poner
y en las habilidades personales de cada uno!

- tu propio éxito y experiencia en Oriflame o el uso de la
declaraciéon de éxito de otra persona que no sea cierta o que
sea enganosa.

* Mentir, enganar o ser agresivo, intrusivo o irrespetuoso.

¢ Dudar en decirle a tu contacto si no tienes o no estds seguro
sobre la respuesta a su pregunta. Comunicate con el
Departamento de Ventas para aclarar la pregunta; luego
podrds darles la respuesta correcta.

e Utilizar indebidamente o sin la debida autorizacién los datos
personales de clientes, Brand Partners y/o Brand Partners
potenciales de Oriflame.

» Utilizar comparaciones con ofras empresas que no se basen en
hechos que puedan ser verificados.

e Danar injustamente |la reputacion de otra empresa o atraer o
solicitar sistemdticamente la fuerza de ventas de otra empresa.

¢ Inducir a una persona a comprar productos basdandose en el
argumento de que puede recuperar el precio de la compra a
cambio de referencias de futuros clientes para que hagan
pedidos similares.




Apeéndice 2

Politica Online para Brand Partners

Esta politica sirve para aclarar cémo los Brand Partners de
Oriflame pueden dar forma a su presencia en Internet sin
interferir en las actividades de desarrollo de marca de
Oriflame o incumpliendo las leyes, normas y acuerdos
relacionados con los derechos de autor.

1. General

Oriflame ofrece a sus Brand Partners la posibilidad de configurar
su propio enlace de Recomendacién Comparte&Gana, asi como
ofras herramientas de venta para promocionar los productos y la
oportunidad de negocio en Internet.

Estas aplicaciones son hoy las Gnicas herramientas digitales
aprobadas donde los Brand Partners pueden ofrecer productos a
la venta, asi como mostrar imagenes y logotipos de los que
Oriflame tiene los derechos.

Los Brand Partners también pueden desarrollar sus propios sitios
web en los que comunicar informacién sobre Oriflame, sus
productos y oportunidades siempre y cuando se indique
claramente que estos no son sitios oficiales de Oriflame.

En todo momento debe ser fransparente quién estd detras del sitio
web y los datos de contacto pertinentes deben ser visibles. El
Brand Partner deberd comunicarse con sus propias palabras y
solo puede citar textos de Oriflame refiriéndose claramente ala
fuente.

Un Brand Partner no puede crear una tienda web de comercio
electrénico en la que venda los productos de Oriflame, fuera de
las aplicaciones aprobadas por Oriflame.

2. Nombre del Dominio

Los Brand Partners no pueden registrar nombres de dominio que
confengan la palabra “Oriflame”. El Brand Partner no registrara
una cuenta en una red social pdgina/grupo con nombre e imagen

que pueda inducir a error al consumidor y que crea que la pagina

es una pdgina/grupo oficial de Oriflame:

* Redes sociales (p. ej., Facebook, Instagram) El nombre de la
pdgina/grupo y laimagen deben indicar claramente que es
operado por un individuo, p. ej. “El equipo Oriflame de Ana”
con la propiaimagen de Ana.

* Una pdgina de redes sociales, o nombre de un grupo no debe
llamarse p. ej. “Oriflame Madrid” con una imagen oficial de
Oriflame, p. ej. Logotipo de Oriflame, imdgenes de Oriflame.

3. Descargo de Responsabilidad

Los Brand Partners propietarios de sitios web propios que
mencionen que son parte de Oriflame deben asegurarse de
publicar claramente que son:

a) Brand Partners Independientes de Oriflame
b) Socios Independientes Oriflame

Esta informaciéon debe publicarse claramente en la pagina de
inicio, asi como en un descargo de responsabilidad que sea
visible en todas las paginas del sitio web. Elnombre y la
informacién de contacto deben estar disponibles en el sitio web o
enlainformacién de la cuenta de la red social.

Siun Brand Partner tiene un sitio web privado no relacionado con
Oriflame, esta politica es, por supuesto, nula.

4. Contenido y referencias a Oriflame

Ningin contenido debe ser copiado del sitio web oficial de
Oriflame y publicado bajo el propio nombre del Socio. Siun
Brand Partner vincula contenido oficial de Oriflame a su propio
sitio desde un dominio propiedad de Oriflame esto debe estar
claramente reflejado y escrito.




5.Imagenes

Un Brand Partner no puede tomar imdgenes fijas o en movimiento
de unssitio oficial de Oriflame y publicar en su propio sitio. Todos
los materiales de imagen estdn protegidos por derechos de
autor, y Oriflame ha adquirido los derechos de uso. Estos
derechos no se extienden a los Brand Partners.

* Imdgenes en movimiento; videos, etc.: se pueden usar siempre
que esté disponible la funcion de compartir. La funcién de
compartir proporciona referencia automdtica al sitio de origen.

¢ Imdgenes de modelos o personas: se pueden usar siempre que
esté disponible la funcién de compartir. La funcién de compartir
proporciona referencia automdtica al sitio de origen.

¢ Imdgenes de productos de Oriflame: Puede usarse con o sin
funcién de compartir siempre que el sitio de origen se mencione
de una forma visible e inequivoca (por ejemplo: “fuente: www.
www.oriflame.com 2022").

Cualquier reclamacién de un tercero que se dirija a Oriflame
serd fransferida al Brand Partner.

6. Ellogotipo de Oriflame

Ellogotipo de Oriflame se puede utilizar en los formatos que se
pueden encontrar en los sitios web oficiales de Oriflame. El logo
no puede ser alterado o animado y solo se puede usar como
encabezado o pie de pdgina, asi como en las firmas de correo
electrénico en su formato original.

7. Compartir en redes sociales

Oriflame fomenta la presencia en blogs, redes sociales y
similares. Se alienta alos Brand Partners a que escriban en un
blogy que vayan comentando sobre los productos de Oriflame
donde lo consideren apropiado, pero debe adherirse ala
seccién 1.3 del Cédigo de Etica anterior con respecto alas
afirmaciones del producto. Enla medida en que sea posible,
recomendamos que el Brand Partner comparta las publicaciones
(con funcién disponible de compartir) de Oriflame para
asegurar la correcta visualizacién y fuente de informacion.

8. Marketing de buscadores

Los Brand Partners pueden realizar marketing de buscadores,
como Google Adwords, si se siguen las reglas de presencia
online de Oriflame. Y, ademas;

* El anuncio debe indicar claramente que fue creado por un
Socio Independiente.

¢ El encabezado no debe dar la impresion de ser oficial o
respaldado por Oriflame, y;

« Estd prohibido utilizar “Oriflame” como palabra clave. Por
favor ten en cuenta que cada comprador de p. ej. En Adwords
es el responsable de cualquier infraccion contra cualquier otro
propietario de la marca.

9. Tasas de las formaciones

Los Brand Partners no pueden cobrar tarifas por las formaciones
online y webinars, mdas alla del coste que suponga realizar ese
evento en si.

10. Venta online

Los Brand Partners solo pueden vender online productos de
Oriflame através de las aplicaciones aprobadas por Oriflame,
como su propia tienda de belleza personal online.

Los Brand Partners no pueden vender productos Oriflame a
través de sitios web minoristas o e-commerce.

1. Spam
Spamming - el envio indiscriminado de mensajes de correo
masivo no solicitados - estd estrictamente prohibido.

Para obtener mas informacion préctica y ejemplos sobre cémo
seguir la Politica Online para Socios por favor consulta la Guia
Digital de Socios.
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	2022.ce.MM.SP.004-005_master Español
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