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Cast A: Komunikace Dopliika Stravy a Pravni Ramec

I. Pravni Ramec — Zakladni Pravidlo

Vsechna pravidla komunikace se fidi NaFizenim (ES) €. 1924/2006 o vyzZivovych a zdravotnich
tvrzenich. Doplriky stravy (DS) NEJSOU |écivé pripravky. Jakékoli nepovolené tvrzeni (Ustni
nebo pisemné) je zavainé poruseni predpisQ.

Il. Pouziti Webového Rozcestniku

Web www.akugate.cz je primarné NAVIGACNiI NASTROJ. Kategorizace (ikony, napr.

PREVENCE, IMUNITNI SYSTEM, SRDCE/CEVY) slouzi pouze k filtrovani produktt dle cilové
oblasti sloZeni.

1. P¥isna Pravidla Komunikace (Co Rikat / Nefikat)
CO RIKAT (Bezpecné a Povolené):

e O Produktech: Mluvte o slozkach, které prispivaji k udrzeni normalni [konkrétni
funkce]. PouZivejte slova jako podpora, prispiva k normalni funkci, udrZzuje, pomaha
k normalnimu stavu.

e Zdroje: Vidy odkazujte na oficialni e-shop firmy a katalog pro veskeré zakonné
informace o sloZeni a Ucincich.

e Zdravotni Info: Klienta vidy upozornéte: "V ptipadé zdravotnich potizi konzultujte
uzivani s lékarem."

CO NIKDY NERIKAT (Zakazané Tvrzeni):

e Lécba a Prevence: Nesmi se pouzivat slova jako lé€i, vyléci, zabrafiuje nemoci,

odstranuje bolest nebo nahrazuje léky.

o Sliby: Vyhnéte se slibdm: "Opravi vam chrupavku," "Zbavi vas stresu."
e Srovnani s Léky: "Tento doplnék je ucinnéjsi nez Iék od Iékare."


http://www.akugate.cz/

Cast B: Etika, Profesionalita a Systém Odmén
IV. Zaklady Profesionalniho Vystupovani

1. Transparentnost: Vzdy na za¢atku komunikace jasné uvedte, Ze vystupujete jako
nezavisly obchodni zastupce (DS).

2. Slusnost a Respekt: VZdy jednat s klienty s nejvyssim respektem. Vyvarujte se
natlaku, manipulativnich technik a diskriminace.

3. Znalost Produktti: Je potifeba znat sloZeni produkt(, které nabizite, a rozumét, jak
funguji (v ramci povolenych tvrzeni).

4, Zakaz Vyhrozovani Zdravim: Nikdy nepouzivejte strach ("Pokud si to nekoupite,
onemocnite") jako prodejni nastroj.

V. Korektni Prezentace Systému Odmén (MLM/Sitovy Marketing)
Prezentace obchodniho modelu a odmén musi byt pravdiva, transparentni a realisticka.

1. Zadné Garance Vydélku: Nikdy nesmite garantovat konkrétni vysi vydélku ani
slibovat rychlé zbohatnuti. PouzZivejte obezietné fraze: "Potencial vydélku zavisi na
vasem osobnim Usili a aktivité." "Tyto odmény jsou mozné, pokud dosahnete
[konkrétni uroveri/obrat]."

2. Realistické Priklady: Pokud ukazujete priklady Uspéchu, mély by byt realné a
dolozitelné. Je vhodné uvést, Ze takovy Uspéch vyzaduje ¢as a praci.

3. Fokus na Produkt, Ne na Nabor: Hlavni pozornost by méla byt vZdy na kvalité a
pfinosu produktu, ne na primdarnim ndaboru novych lidi.

4. Naklady: Predstavte veSkeré nutné pocatecni naklady a poplatky na zacatku.
Nesmite je zatajovat.

VI. Zavér a Upozornéni

Nerespektovani tohoto manualu mize zplsobit nepfesnosti v komunikaci, které mohou
mit dopad na profesni povést jednotlivce i celé distribucni sité a mohou byt v rozporu s
platnymi pravidly pro prezentaci doplrika stravy.



