DOCTOREM BAYIiLiK SOZLESMESI
1. TANIMLAR (V2 - YONETMELIK UYUMLU)

Doctorem International Medikal Sanayi ve Ticaret Limited Sirketi

isbu bayilik sézlesmesi, kazang plani ve etik kurallar sézlesmesi boyunca “DOCTOREM”
olarak anilacaktir. Doctorem faaliyetlerini Macun Mah. 201. Cad. No:23/1
Yenimahalle/ANKARA/TURKIYE adresinde yiiritmektedir.

Bayi:

Doctorem’e yazili veya elektronik ortamda bayi kayit formunu doldurarak bagvuruda
bulunmus, basvurusu Doctorem tarafindan onaylanmis ve kendisine bayi kodu tahsis
edilmis gercek kisileri ifade eder.

Sponsor:

Doctorem urunlerinin tanitimini yaparak, kendi pazarlama haklarinin aynisina sahip
olacak yeni bayileri, kendi bayi kodu araciligiyla Doctorem sistemine dahil eden bayiyi
ifade eder.

Network Marketing:
Sirketlerin Grlin ve hizmetlerini, bireyler araciligiyla son kullanicilara ulastirdigl, satis ve
organizasyon esasina dayali pazarlama yontemini ifade eder.

Qualification Value (QV):
Doctorem kazang sistemi kapsaminda, Grun satislan ve kariyer degerlendirmelerinde
kullanilan puanlama birimini ifade eder.

Commissionable Volume (CV):

Doctorem kazang sistemi kapsaminda, referans primleri, takim primleri, liderlik primleri
ve bu primlerin nakit karsiliklarinin hesaplanmasinda kullanilan puanlama birimini ifade
eder.

Takim Agaci:
Binary network marketing modeline gore, bir bayinin altina sag ve sol kol esasina gore
yerlestirilen, sinirsiz derinlikteki bayi organizasyon yapisini ifade eder.

Unilevel Bayi Agaci:
Unilevel network marketing modeline gore, bir bayinin kendi referansi ile sisteme dahil
ettigi bayilerin yatay olarak siralanmasindan olusan organizasyon yapisini ifade eder.

Kazang¢ Plani:

Doctorem Urunlerinin dogrudan satis modeliyle son kullanicilara ulastirilmasi
kapsaminda, bayilerin kendi satiglari ve organizasyonlari Gzerinden elde edebilecekleri
prim ve kazang turlerinin esaslarini belirleyen plani ifade eder.



Kariyer:
Doctorem kazang plani kapsaminda belirlenen performans ve satig kriterlerini saglayan
bayilere verilen unvanlari ifade eder.

Online Calisma Ofisi (Backoffice):

Bayi kodu tahsis edilen kisilerin Urun siparisi verebildigi, duyurulari takip edebildigi,
egitim iceriklerine erisebildigi, prim ve organizasyon bilgilerini géruntuleyebildigi dijital
platformu ifade eder.

E-Cuzdan:
Online Calisma Ofisi igerisinde her bayiye tanimli olan, kazanilan prim ve kazanclarin
takip edildigi dijital clizdani ifade eder.

Aktiflik:

Doctorem kazang plani kapsaminda, belirli prim, kariyer veya 6dul programlarindan
yararlanabilmek icin bayinin kendi hesabindan gerceklesmis ve iade siireci
tamamlanmis satislara dayali uygunluk durumunu ifade eder.

Aktiflik, bayiler i¢in herhangi bir Giriin alim zorunlulugu, aidat, yenileme veya
sistemde kalma sarti olusturmaz.

2.BAYILIK
1. Bayilik Bagvuru ve Kabul Kosullari

1.1 Doctorem bayisi olarak sisteme dahil olmak i¢in herhangi bir isim altinda bedel
odenmesi gerekmez. Bayi, yalnizca bagvuru bilgilerini paylasarak sisteme dahil olabilir.
Bayi, Uruin satin alabilir veya Urln satin almaksizin organizasyon faaliyetlerinde
bulunabilir; ancak kazang ve primler yalnizca Doctorem kazang planinda belirtilen satis
ve performans esaslarina gore olusur.

1.2 Doctorem Bayisi, basari veya basarisizliginin kendi kisisel cabasina bagli oldugunu,
bayilik sozlesmesi sinirlari icerisinde faaliyet gosterecegini bayi kayit s6zlesmesini
okuyup doldurarak pesinen kabul eder.

1.3 Doctorem Bayjileri, bayilik s6zlesmesinin sunmus oldugu sinirlar cergevesinde her
tarld tanitim, reklam ve benzeri faaliyetle ticaretlerini genigsletme haklarina sahiptir.

1.4 Doctorem; bayilik faaliyetlerinin isbu s6zlesme, kazang plani ve etik kurallar
cergevesinde yuratulup ydrutulmedigini denetleme, aykirilik halinde uyari verme ve
gerekli durumlarda s6zlesme hukimleri kapsaminda islem tesis etme hakkina sahiptir.

1.5 Gergek kisi bayiler, bulunduklari tlke kanunlarina gore resit olmalidir. Tlzel kisiler ise
bulunduklari Glkenin kanunlarina gore kurulmus, tescil ettirilmis ve vergi tuzel kisiligi
numarasina sahip olmauldir.



1.6 Bayiler, dogru, eksiksiz ve diizgun bir sekilde bayi kayit formunu doldurmak
zorundadir. Vergilendirme kanunu nedeniyle, vergi kimlik numaralari veya yerel hUkimet
kayitlarindaki diger kimlik numaralari (ikamet edilen tlkeye bagli olarak) Doctorem’e
dogru ve eksiksiz bildirilmelidir. Tum yasal sureclerin ve prim 6demelerinin, bayi
basvurusunda ismi gecen ilk bagvuru sahibinin bildirmis oldugu banka hesabina
o6denecektir. Doctorem, bayi bilgilerinin yanlisliginin tespiti durumunda bayiligini
sonlandirma hakkina sahiptir.

2. Bayilik Faaliyetleri ve Sorumluluklari

2.1 Doctorem bayisi; Doctorem ile dogrudan rekabet halinde olan, ayni veya benzer trln
gamina sahip veya Doctorem’e ait ticari sir, organizasyon yapisi ve kazang planini
kullanma riski bulunan dogrudan satis sirketlerinde, Doctorem bayiligi devam ettigi
surece, Doctorem sistemine zarar verecek sekilde herhangi dogrudan satis firmasinda
bayi, temsilci, distribUtér veya girisimci adi altinda faaliyetlerde bulunamaz. Herhangi bir
bayiyi baska bir firmada ¢calismaya tesvik edemez veya dolayli teklif iletemez. Tespiti
halinde ilgili kisiden faaliyetlerini 10 is gunu icerisinde sonlandirmasi istenecektir.
iliskisinin kesildigine dair belgenin 10 giin igerisinde teblig edilmemesi durumunda
Doctorem, bildirim yapmaksizin bayi s6zlesmesini fesih hakkina sahiptir.

Bayinin, farkli sektorlerde veya dogrudan rekabet teskil etmeyen ticari faaliyetlerde
bulunmasi bu kapsamin digindadir.

2.2 Bayi, muhtemel adaylara Doctorem’de ¢alisma imkéni sunarken, bu imkéani
butlinuyle veya kismi olarak ¢carpitma, aldatici reklam yapmaksizin veya yalan beyanda
bulunmaksizin sunma mecburiyetindedir. Bayi, Doctorem baglantili ilave bir teklif
yapmasi, beyanda bulunmasi veya sdzlesme yapmasi yasaktir. Bayi; yukaridaki
durumlarin tespiti durumunda herhangi bir uyari yapilmaksizin bayi sézlesmesinin fesih
edilecegini ve Doctorem’in ugrayacagi zararlarin bayinin kendisinden riicu yoluyla tahsil
edilecegini pesinen kabul eder.

3. Tuzel Kigilik Bagvurulari ve Kosullari

3.1 Doctorem Bayisi olmak isteyen sirketler, bayi bagvuru formunda ticaret Unvanini
eksiksiz olarak belirtmelidir. Bayi olduktan sonra 7 (yedi) gun icerisinde bulundugu
ulkede gecerli olan sirket vergi levhasi ve ticaret sicil gazetesini Doctorem merkez ofisine
mail veya posta ile gondermek zorundadir.

3.2 Doctorem bayisi olan bir sirketin ticaret sicil gazetesinde ortak olarak gériinen bir
kisi, kendi adiyla ayri bir sahis bayiligi acamaz. Tespiti durumunda sahis uyeligi derhal
feshedilecektir. Doctorem, sahis bayiligin bugtine kadar yapmis oldugu kazanglari talep
etme hakkini sakli tutar.

3.3 Doctorem’e tuzel kisilik olarak kayit yaptiran bir bayinin hisse devri yaparak baska
sponsor altindaki bir bayiye hak devri yapmasi yasaktir.



3.4 Doctorem’in sahis bayisi olan bir kisinin sirket bayiligine donustirmek istemesi
durumunda, bayi kayit formunu tlzel kisilik adina doldurarak sirket vergi levhasi, ticaret
sicil gazetesi ve imza sirkuleri ile birlikte Doctorem’e mail veya posta yoluyla
ulastirmalidir.

4. Aile Uyeleri ve Yakin Akrabalarin Bayiligi

4.1 Sirkete kayitli bayilerin esleri, cocuklari, kardesleri, torunlari ve diger 1. ve 2. derece
akrabalari, sadece ilk aile Uyesinin sponsorlugunda kayit olabilirler. Aksi bir durumun
tespiti halinde Doctorem, kaydolmus bayileri bayi agaciyla birlikte asil sponsorun altina
yerlestirme veya bayiligini feshetme hakkina sahiptir.

4.2 Sirkete kayitli bayilerden biri istifa etmisse veya 6 aylik yasal suresi gegcmisse dahi,
diger aile tyelerinin durumu goéz onunde bulundurulur. Bayinin kendi 6 aylik sUresi
gecmis olsa bile, aile Uyelerinden birinin 6 aylik slresi gegcmemisse, bu bayi puanlariyla
birlikte aile Uyesinin altina yeniden kaydedilir. Bu durumu olusturan sponsor hakkinda
islem baslatma hakki Doctorem tarafindan sakli tutulur.

4.3 Doctorem, prim 6demelerini bosanan esler arasinda veya kapatilan sirketlerin
ortaklari arasinda paylastirmayacaktir. Bayilik kaydinin bir tarafa veya digerine
verilmesine taraflar kendi arasinda anlasarak veya mahkeme nihai karariyla
verebilecektir. Bu karar asamasina kadar mevcut kayitli tizel veya gercek kisi islemlerini
ylritmeye devam edecektir. ilgili karar, Doctorem’e mail veya posta yoluyla ulastirildig
ayin sonunda bayi bilgi giincellemeleri yapilacaktir.

5. Bayilik Hak ve Devri

5.1 Faaliyetlerini devam ettiremeyecek dluzeyde saglik sorunu yasayan bayi, mevcut
durumunu belgelendirmesi sartiyla, 18 yasini doldurmus 1. derece yakinina veya yasal
vasisine tum haklarini devredebilir.

5.2 Doctorem’in yazili izni ve muvafakati olmadan, bu s6zlesmeden dogan haklar
devredilemez, bu haklara bir baskasi ortak edilemez. Yazili izin alinmadan yapilan bir
devir islemi gecersizdir ve bu islemin tespiti durumunda Doctorem, bayiligi feshetme
hakkina sahiptir.

5.3 Kisinin sirket ile yapmis oldugu anlasma, yapi itibari ile sahsidir ve 6lim haricinde
temlik ve devri mumkun degildir. Bayinin 6lumu durumunda, bayi olabilme 6zelliklerini
tasiyan ilk derece yakinliktaki varislerin bulunmasi halinde, is bu anlasma anilan
varislerin 6lumunu takip eden gunlerde ve mirascgilik belgesinin alinmasini takip eden 2
(iki) ay icerisinde, aralarindan secgecekleri kisi veya bu konuda anlasma saglanamadigi
takdirde sirketin kendi takdirinde olmak Uzere, is bu varislerin arasindan sececegi kisiye
devredilecektir. Devrin yapilacagi ilk derece yakinliktaki kisiler arasinda 18 yasinda veya
18 yasinin Uzerinde olan kimse olmamasi durumunda Urln temsilciligi, mahkeme
tarafindan atanacak vasiye, bu vasinin sirket genel merkezi tarafindan onaylanmasi sarti



ile devredilecektir. Bu vasi, Doctorem ilkelerini ihlal etmedigi strece, gercek varisin ya da
varislerin resit olmalarina kadar trln temsilcisi statlsunde kalacaktir.

6. Bayilik Surekliligi ve Yeniden Basvuru

6.1 Bayinin, Doctorem kazang plani kapsaminda belirlenen prim ve kariyer
programlarindan yararlanabilmesiicin, ilgili donemlerde satis ve performans kriterlerini
saglamasi gerekmektedir. Bayinin belirli bir stre satis veya organizasyon faaliyeti
gostermemesi, yalnizca kazang ve kariyer haklarini etkiler; bayinin sistemden ¢ikarilmasi
veya sOzlesmenin sona ermesi sonucunu dogurmaz.

Uzun sureli faaliyetsizlik halinde, organizasyon yapisinin surdurulebilirligi amaciyla
Doctorem, organizasyon yerlesiminde teknik diizenleme yapma hakkini sakl tutar.

6.2 Herhangi bir bayi hesabinin 6 aydir pasif kalmasi durumunda, kisi tekrar aktif olmak
istedigi takdirde ister eski sponsorundan isterse diledigi herhangi bir yeni kisinin
sponsorlugunda takim agacina yerlesebilir.

7. Siparis iptali ve Sponsor Degisikligi

7.1 Bayi, bir siparis verdigi anda, Doctorem'e kayitli ve ilgili sponsorun bayisi olmaktadir.
Bayi, Doctorem sistemine dahil olduktan sonra, organizasyon butunligunin korunmasi
amaciyla, siparisini iptal etse dahi bayi, alti (6) ay boyunca baska bir bayiye gecis
yapamaz. SO0z konusu slre icinde baska bir degisiklik talebi kabul edilmeyecektir. Yasal
olmayan bir kayit tespit edildigi takdirde, ilgili kisi ve yeni kaydoldugu sponsorun
hesaplari disiplin kuruluna sevk edilecektir.

7.2 Bir bayinin kayitli oldugu yerden bagka bir sponsorun altinda paralel hesap acmasi
yasaktir. Kisinin 6 aylik pasif kalma ya da istifasinin Gzerinden 6 ay gecmeden kayitli
oldugu takim agacindan veya sponsordan bagka bir yere gecebilmesi i¢cin sponsorundan
ve sponsorunun unilevel agacinda bagli oldugu diger Ust sponsorlardan haklarindan
feragat ettiklerine ve kisinin baska yere gecebilecegine dair Doctorem Yonetimine
sunulmak tzere yazili dilekge almasi gerekmektedir. Sponsorlarin kabull olmasina
ragmen, kisinin bagka yerde hesap acma talebi Doctorem Yonetimi tarafindan
onaylanmalidir. Doctorem yonetimi, talebin gerekliligini degerlendirir ve her sponsor
degisikligine izin verme garantisi vermez. Kisi, yeni yere gegtiginde eski yerindeki
haklanyla (biriken puanlar, paket tanimlanmasi vb.) ilgili talepte bulunma hakki yoktur.
Yeniden hesap acilmasi prosedurlerine tabidir.

3.SPONSORLUK

3.1 Sponsorluk ve Bayi Yerlestirme:



Bir bayi, yeni bayilerin sponsorlugunu yaparak ve onlari organizasyon yapisi igerisinde
yerlestirerek bir satis agi kurar. Yeni bayilerin organizasyon icindeki yerlestirilmesinden
sponsor bayi sorumludur.

Yeni bayi, sponsoru tarafindan organizasyona yerlestirildikten sonra, isbu s6zlesme ve
kazang planinda belirtilen istisnai haller disinda, organizasyon igcerisinde baska bir
yere aktarilmaz.

3.2 Sponsor Secimi ve Anlasmazlklar:

Bir bayi tarafindan tanitim yapilmig bir kigiye, baska bir bayi tarafindan izinsiz sekilde
girisimcilik teklifi yapilmasi etik digidir. Ancak birden fazla bayi ayni muhtemel aday ile
temas kurmus olabilir.

Bu durumda, muhtemel bayi adayi sponsorunu serbest iradesiyle secer. Doctorem,
sponsor secgimiyle ilgili anlagsmazliklarda arabuluculuk yapmaz ve bagvuru sistemine ilk
girilen sponsor bilgisini esas alir.

3.3 Yerlestirme Hatalar:

Yerlestirme sirasinda yapilan hatalar, sponsoru tarafindan, yeni bayinin yerlestirilmesini
takip eden 3 (li¢) giin icinde Doctorem’e yazili olarak bildirilmelidir.

Duzeltme talebinin degerlendirilebilmesi icin:
e Yerdegisikligi istenen bayinin kendi altina yeni bir bayi eklememis olmasi gerekir.

Doctorem, organizasyon butlnllugunu gozeterek talebi kabul edip etmeme hakkini sakli
tutar.

3.4 Sponsor Degisiklikleri:

Doctorem, organizasyon yapisinin korunmasi amaciyla sponsor degisikliklerini kural
olarak sinirlar. Sponsorun faaliyetlerine son vermesi, alt bayilerin sponsorluk iliskisinin
otomatik olarak baska bir sponsora devredilmesi sonucunu dogurmaz.

Bir sponsorun faaliyetine son vermesi, alt bayilerin pozisyonlarinda veya sponsorluk
iliskilerinde otomatik bir ylikselme veya aktarim hakki dogurmaz.

Ornegin, A kisisi B'nin, B de C'nin sponsorlugunu yapiyorsa ve daha sonra B etkinligine
son vermisse, C'nin sponsorlugu A’'ya gegcmez. Ayni sekilde, B faaliyetine son verdiginde,
C uste yukselerek B’nin pozisyonuna gegmez.

3.5 Capraz Sponsorluk:

Doctorem, herhangi bir ydontemle ¢capraz sponsorluga kesinlikle izin vermez. Bu amagla,
bir bayinin bagka bir bayiyi ydnlendirmesi veya baska bir sponsorluga gegcmesi igin tesvik
etmesi yasaktir.



3.6 Alt Ekip ve Toplantilar:

Bayiler, kendi alt ekiplerini kurma ve alt ekip toplantilarini organize etme konusunda
O6zgurddr. Ancak, Doctorem'de kurulmus tim takimlarin toplanti duyurularinda veya
bannerlarinda Doctorem ismini ve logosunu kullanma zorunlulugu bulunmaktadir.
Bayiler, kendi takim isimlerini dayatamaz ve belli bir takim isminin kullanilmasini zorunlu
kilamaz.

3.7 Bayiliginden istifa ve Yeniden Baslama:

Bayi, herhangi bir yakimluluk altina girmeksizin bayilig§inden ayrilma hakkina sahiptir.
Ayrilma talebi Doctorem’e yazili olarak bildirilir ve bildirimin alindigi tarih itibariyla gecerli
olur.

Bayinin ayrilmasi halinde:
e Kariyer unvanlari,
e Organizasyon yapisi ve
¢ Kazanc haklari sona erer.

Ayrilan bayi, organizasyon butunligtunun korunmasi amaciyla, 6 ay sonra yeni bir
sponsor altinda calismak i¢in yeniden basvuruda bulunabilir.

3.8 Etik ve Davranis Kurallari:

Sponsor, Doctorem bayilerinin ticari hareketlerini engelleyecek maddi ve manevi ahlaka
aykiri herhangi bir s6z, davranig, tavir, yalan beyan, asilsiz vaat verme veya takim
arkadaslariile ilgilenmeme gibi durumlari sergileyemez. Aksi durumda, Doctorem
sponsor hakkinda uyari verme ve feshetme hakkina sahiptir.

3.9 Ulke Ofisleri ve Temsilcilikler:

Doctorem’in ulke ofislerini agma veya Ulke temsilcilikleri agilmasi ile ilgili bagvurma
hakki sadece Doctorem Danisma Kurulu tyelerine aittir. Danisma Kurulu Uyesi olmayan
bir kisi, Ulke ofislerinin agilmasi veya buna aracilik edilmesiyle ilgili herhangi bir
basvuruda bulunamaz.

3.10 Bayi Aktivasyonu ve Yerlestirme Yetkisi:

Bir kisi, kendisi henuz prim veya kariyer uygunlugu saglamamis olsa dahi bir bayiyi
Doctorem’e davet edebilir ve kaydedebilir. Ancak, kendisi aktif hale gelmeden bu bayiyi
takima yerlestirme yetkisine sahip degildir. Bu durumda, aktiflesmeyen bayi ve aktif hale
gelen bayiyi yerlestirme yetkisi, aktif olan Ust sponsora aittir.



« Ornegin, A kisisi aktif bir bayi olarak B kisisini sisteme davet eder. Pasif kayit agan
B kisisi, kendisi aktiflesmeden C kigisini sisteme alir ve C kisisi Urun satin alarak
aktiflesir. B kisisi, kendisi aktiflesmedigi icin C kisisini sisteme yerlestiremez. A
yerlestirilecekse, iki bayi sirasiyla 6nce B sonra C yerlesecek sekilde kola
yerlestirilir.

3.11 Yeni Bayi Yerlestirme Kurallari:

« Yeni bir bayi, 72 saat icinde istenilen sirayla saga veya sola yerlestirilebilir. ilk
kaydedilen bayinin 6ncelikli olarak yerlestirilmesi zorunlulugu yoktur.

¢ Ancak, bir bayiyi 72 saaticinde yerlestirilmemisse ilk siparis veren bayi dncelikli
olarak agaca yerlestirilmelidir. ilk siparis veren bayi yerlestirilmeden diger
bayilerin yerlestirilmesine izin verilmez.

e Ay sonunda saga veya sola yerlestirilmeyen bayiler, ayin son gunu siparis tarihleri
referans alinarak otomatik olarak secilen kola yerlestirilir. Otomatik yerlestirme
ayari, sponsor koluna tanimulidir ancak bayi tarafindan istedigi zaman
degistirilebilir.

4.HAKEDIS VE ODEMELER

4.1 Banka Hesap Bilgileri

a. Bayiler, hakedis 6demelerinin yapilabilmesiicin, hesap sahibinin adi ve soyadi ile bayi
kayit bilgilerinin uyumlu oldugu banka hesap bilgilerini Doctorem’e bildirmekle
yukdmladar. Bildirilen bilgilerle uyumlu olmayan banka hesaplarina 6deme yapilamaz.

b. Bayinin tlzel kisi olmasi halinde, 6demeler yalnizca ilgili tizel kisilik adina agilmis
banka hesabina yapilir.

4.2 Hakedis Hesaplama
Bayilerin tum hakedisleri, yurarlukteki kazang plani esas alinarak hesaplanir ve online
calisma ofisine yansitilir.

Primlerin kesinlesmesi, ilgili satislara ait iptal ve iade surelerinin tamamlanmasina
baglidir. Bu sureler disinda primlerin askida tutulmasi mimkun degildir.

4.3 Primlerin Kesinlesme Siireleri

a. E-Ticaret kazanci, Tavsiye Primi ve Liderlik Tavsiye Primi siparisin verildigi tarihten 14
gun gecmesi durumunda kesinlik kazanir.

b. 4 Bayi Primi, 3 Bayi Primi, 2+2 Primi, Takim Primi, Liderlik Primi, Dlnya Cirosu Primi ve



Ofis destek primi ise primlerin hak edildigi ayi takip eden ayin 15'inde kesinlik kazanir. Bu
sureler gecmedikce primler askida bekletilir. Primlerin askida oldugu sure icerisinde
sipariglerle ilgili herhangi bir iptal veya iade olmamasi durumunda primler kesinleserek
takip eden ayin 15’inde ¢ekilebilir kazang olarak clizdana yansitilir.

4.4 Vergilendirme ve Odeme Kosullari

a. Doctorem'den kazandigi tim primler icin 6deme talep eden bayiler, vergi mukellefi
degillerse %20 stopaj vergisi primlerinden kesilerek onlar adina devlete 6denecek olup,
kalan tutar bayinin banka hesabina havale/EFT olarak 6denecektir. Ornek: 1.000 TL
odeme talep eden bagimsiz girisimcinin %20 oranindaki 200 TL'si komisyonundan
kesilerek devlete 6denecek, kalan 800 TL ise banka hesabina yatirilacaktir.

b. Vergi mukellefi olan bayilerin, sirkete %20 KDV ekleyerek fatura kesmeleri
gerekmektedir. Ilgili fatura, Doctorem muhasebe departmanina Tiirk Ticaret Kanunu
hiikiimleri kapsaminda ulasmadan 6deme gergeklestirilmeyecektir. Ornek: 1.000 TL
6deme talep eden bayi, %20 KDV ekleyerek 1.200 TL tutarinda fatura kesmek zorundadir
ve bu faturanin aslini 6deme gununden 6nce Doctorem’e ulastirmak zorundadir.

4.5 Uluslararasi Bayiler i¢in Vergilendirme

a. Turkiye disinda bulunan bayilerin 6demeleri, vatandasgi olduklari tlkelerin vergi
usullerine gore vergilendirilecektir. Eger o Ulkede Doctorem ofisi yok ve sadece internet
uzerinden Doctorem’in onlara tahsis ettigi imkanlari kullanarak ticari faaliyetlerini
yurutuyorsa, kisiye herhangi bir kesinti olmaksizin 6deme yapilir. Ancak ilgili bayinin,
kendi Ulkesinde vergi kanunlarina gore vergi beyaninda bulunmasi gerekmektedir.Eger
ilgili lkede ofis acilmis ise Doctorem vergilendirmeyi bayisi adina yaparak geri kalan
prim 6demesini bayisine yapar.

4.6 Odeme Siirecleri

a. Doctorem, her ayin basinda bir 6nceki ayin hakedislerini aylik olarak hesaplamaktadir.
Hakedislerin 6deme talepleri, Urln iptal sUrelerinin bitisine muteakip ayin 15'inde
acilmaktadir. Olusturulan ¢ekim talepleri, 5 is gunu icerisinde bayilerin backoffice'de
taniml hesaplarina yatirilacaktir.

b. a. Teknik islem ve bankacilik maliyetleri nedeniyle, Turkiye'de 500 TL, yurtdiginda ise
150 Euro'nun altinda olan hakedis miktarlari bir sonraki 6deme dénemine devreder. Bu
tutarlar bayinin kazanilmis hakki olup, kayba ugramaz.

4.7 Hatalarin Bildirilmesi

a. Bir bayi, kariyerler, primler veya kazanclarla ilgili herhangi bir hata yapildigini
dusunuyorsa, iddia edilen hatanin veya olayin tarihinden itibaren 7 is glinu icerisinde
yazili olarak Doctorem’e bildirmek zorundadir. Doctorem, iddia edilen hatanin veya
olayin tarihinden itibaren 7 gun igerisinde bildirilmeyen bir hatadan, eksiklikten veya
sorundan sorumlu olmayacaktir.

4.8 Odeme Yapma veya Yapmama Hakki
Doctorem, yalnizca hukuki uyusmazLlik, sahte islem, iade slreci, mevzuata aykirilik veya



sdzlesme ihlali tespiti halinde, ilgiliinceleme tamamlanincaya kadar ddemeyi gecici
olarak durdurabilir.

CV Puan Carpan Katsayisi Giincellemesi ve Devir islemleri

CV Puan Katsayisinda yapilacak degisiklikler, kazanilmig haklarin korunmasi esas
alinarak uygulanir. Yapilan glincellemeler, bayinin toplam nakit karsiliginda kayba yol
acmayacak sekilde teknik olarak dlzenlenir.

Glincelleme Tarihi ve Hesaplama Yontemi: Herhangi bir ddnemde CV puanlarinin
nakite donusmesi igin kullanilan CV Puan Katsayisi degistirilebilir. Ancak CV puan
katsayisi degistirilirken sistemde daha dnceden kazanilmis ve yeni ddneme devredilecek
olan puanlar yeni CV Kat sayisina gore yeniden hesaplanir. Onceki puanlar, eski katsayi
ile carpilarak nakit karsiligi hesaplanir ve bu nakit miktar, yeni katsayiya bélunerek yeni
ddénemdeki CV puani belirlenir.

Devreden CV Puanlari ve Hesaplama Siireci: Ornegin, mevcut katsayi 7 iken
01.08.2023 tarihinde 9 TL'ye yukseltilecektir. Bu tarihten itibaren elde edilen CV puanlari,
9 TL ile carpilarak hesaplanacaktirOnceki dénemlerde elde edilen ve 01.08.2023 tarihine
devredecek olan CV puanlari, 7 TL katsayisi ile ¢carpilarak bulunan nakit kargiligi
bulunacaktir. Bu nakit miktar Gzerinden 9 TL'lik yeni CV Carpan Katsayisina bdllinecek ve
01.08.2023 sonrasi sisteme yansiyacak CV puani belirlenecektir.

Ornegin, bir kisinin 90.000 CV'si bulunuyorsa ve bu puanlarin para karsiligi, 6nceki 7 TL
katsayisina gore 630.000 TL ise, CV katsayisi 9 TL'ye ¢ikarildiginda devreden paranin
puan karsiligi 630.000/9 Katsayisi= 70.000 puan olarak sistemde guncellenecektir.

Ozel Durumlar ve Giincelleme Uygulanmayacak Durumlar: Yurtdisi CV katsayisi
degismedigiicin Yurtdisi hesaplarinda ve devreden puani 10.000 altinda olan
kullanicilarda herhangi bir gincelleme yapilmayacaktir.

QV Puanlari igin Giincelleme Uygulanmamasi : Kariyer planlarinin desteklenmesi
adina, QV puanlarinda giincelleme yapilmayacaktir.



5. KARIYERLER (V2)
5.1 Kariyer Kazanimi
Bayiler, Doctorem kazanc plani kapsaminda;
e unilevel bayi agacinda bulunan bayilerinin kariyer durumlarina ve

e takim agacinda olusturulan toplam satis hacmine karsilik gelen QV puanlarina
gore kariyer kazanirlar.

Kariyer degerlendirmeleri, satis ve organizasyon performansi esas alinarak yapilir.
5.2 Kariyer Seviyeleri ve QV Sartlan

Asagida belirtilen kariyer seviyeleri, gucll ve zayif kollarda ayni ay i¢cinde olusturulan QV
puanlarina gore degerlendirilir:

e STAR:
Guclu kolda devreden QV dahil 750 QV, zayif kolda ayni ay 750 QV

e PEARL:
Gucllu kolda devreden QV dahil 2.500 QV, zayif kolda ayni ay 2.500 QV

e SAPPHIRE:
Gucllu kolda devreden QV dahil 5.000 QV, zayif kolda ayni ay 5.000 QV

o unilevel bayi agacinda en az li¢ (3) STAR kariyerinde bayi

o RUBY:
Guclu kolda devreden QV dahil 10.000 QV, zayif kolda ayni ay 10.000 QV

o unilevel bayi agacinda en az li¢ (3) PEARL kariyerinde bayi

e EMERALD:
Gucllu kolda devreden QV dahil 20.000 QV, zayif kolda ayni ay 20.000 QV

o unilevel bayi agacinda en az ti¢ (3) SAPPHIRE kariyerinde bayi



DIAMOND:
Guclu kolda devreden QV dahil 40.000 QV, zayif kolda ayni ay 40.000 QV

o unilevel bayi agacinda en az ¢ (3) RUBY kariyerinde bayi

MASTER:
Guclu kolda devreden QV dahil 80.000 QV, zayif kolda ayni ay 80.000 QV

o unilevel bayi agacinda en az ui¢ (3) EMERALD kariyerinde bayi

ELITE MASTER:
Guclu kolda devreden QV dahil 150.000 QV, zayif kolda ayni ay 150.000 QV

o unilevel bayi agacinda en az ti¢ (3) DIAMOND kariyerinde bayi

ROYAL MASTER:
Guclu kolda devreden QV dahil 250.000 QV, zayif kolda ayni ay 250.000 QV

o unilevel bayi agacinda en az ui¢ (3) MASTER kariyerinde bayi

WORLD MASTER:
Gucllu kolda devreden QV dahil 500.000 QV, zayif kolda ayni ay 500.000 QV

o unilevel bayi agacinda en az ti¢ (3) ELITE MASTER kariyerinde bayi

5.3 ilk Kez Kariyer Yiikselmesi ve Kariyer Tekrari Ayrimi

a. ilk Kez Kariyer Yiikselmesi

Bir bayinin bir kariyer seviyesine ilk defa ulasmasi halinde, unilevel bayi agacinda

aranacak kariyer sart1 3 alt kariyer seviyesi Uzerinden degerlendirilir.

Ornekler:

ilk defa MASTER olacak bir bayi igin:
> unilevel agacinda 3 RUBY yeterlidir.



o ilk defa WORLD MASTER olacak bir bayi igin:
> unilevel agacinda 3 MASTER yeterlidir.

b. Kariyer Tekrari (Ayni Kariyerin Yeniden Alinmasi)

Bir bayinin, daha 6nce elde etmis oldugu bir kariyer seviyesini tekrar etmesi halinde,
unilevel bayi agacinda aranacak kariyer sarti standart kariyer planinda belirtilen 2 alt
seviye Uzerinden uygulanir.

Ornekler:

e MASTER kariyerini tekrar eden bir bayi i¢in:
> unilevel agacinda 3 EMERALD gerekir.

o WORLD MASTER kariyerini tekrar eden bir bayi igin:
> unilevel agacinda 3 ELITE MASTER gerekir.

5.4 Kariyer Kosullari (Kol Dagilimi)
SAPPHIRE ve uzeri kariyerlerde, unilevel bayi agacinda aranilan kariyer sartlarinin:
e enazbirinin guglu kolda,

o digerlerinin zayif kolda
olusturulmasi gerekmektedir.

Ust seviye kariyerler, alt seviye kariyerlerin yerine sayilabilir.
5.5 Giiclii Kol ve Devir QV Kullanimi

a. Bir dnceki ay kapanisinda devir QV bulunan kol, bir sonraki ay icin glcli kol olarak
kabul edilir.

b. Kariyer puanlari (QV) her iki kolda da eslesmeye dahil edilir.

c. Herhangi bir kolda ilgili ayda gerekli minimum QV olusturulamamasi halinde, yalnizca
o aya iliskin kariyer degerlendirmesi yapilamaz; biriken QV puanlari korunur ve
devreder.



5.6 Hesaplama Donemi ve Uygunluk Sartlari

a. Kariyer degerlendirmeleri her ayin son gunu itibariyla yapilir.

b. Kariyer degerlendirmesine dahil edilecek QV puanlari, ilgili ayin ilk giinti saat 00:01 ile
son gunu saat 23:59 arasinda olusturulmus olmalidir.

c. Kariyer degerlendirmeleri icin bayinin, ilgili ayda kazan¢ planinda tanimlanan satis
ve organizasyon uygunlugunu saglamis olmasi yeterlidir.

6.KAZANC PLANI

6.1Puan Sistemi ve Uriin Satis Yapisi

Doctorem kazang sisteminde, tGrun bazli bir aligsveris ve puanlama modeli
uygulanmaktadir.

Doctorem sisteminde yer alan her Griiniin asagidaki ¢ temel degeri bulunmaktadir:
e Satis Fiyati (TL/ EUR/ USD)
¢ Qualification Value (QV)
e Commissionable Volume (CV)

Bu degerler Grlin bazinda tanimlanir ve sistem hesaplamalarinda esas alinir.

6.2 Puan Tiirleri ve Kullanim Amaclari
Doctorem sisteminde iki temel puan tart bulunmaktadir:

¢ Qualification Value (QV):
Aktiflik, kariyer ilerlemesi, 2+2 primi ve Triobonus gibi yeterlilik ve organizasyon
bazli hesaplamalarda kullanilir.

¢ Commissionable Volume (CV):
Takim primi, liderlik primi ve tavsiye primleri gibi kazanglarin hesaplanmasinda
kullanilr.

6.3 CV Puaninin Parasal Karsiligi

CV puanlarinin parasal karsiligi tilke bazli olarak asagidaki sekilde tanimlanmigtir:
e Turkiye:1CV=17,5TL
e Azerbaycan: 1 CV =1 Manat

e FEuroBodlgesi: 1 CV=1Euro



e DolarBolgesi: 1 CV=1USD

Bu katsayilar, kur degisiklikleri, ekonomik kosullar ve piyasa dinamiklerine bagli olarak
Doctorem tarafindan guncellenebilir.

6.4 Alisveris ve Puan Olusumu

o Bayiler, Doctorem sisteminden urunleri dogrudan iiriin fiyatlari tizerinden satin
alir.

e Yapilan her Urun alisverisi sonucunda, satin alinan drtnlerin QV ve CV degerleri
bayinin hesabina otomatik olarak yansitilir.

e QVve CV puanlari, yalnizca gergeklesmis liriin satiglari Gzerinden olusur.

Sistem icerisinde paket satin alma zorunlulugu bulunmamaktadir.

6.5 indirimli Auisveris ve Uyelik Tipleri

Bayilerin, backoffice Uzerinden gerceklestirdikleri toplam aligsveris hacmi (QV) esas
alinarak indirim oranlari ve Uyelik tipleri belirlenir.

Bu indirimler, bayinin sonraki alisverislerinde uriinlerin satis fiyatina uygulanir.

Toplam Alisveris Hacmi Uyelik Tipi indirim Orani

100 QV Bronz Uye %30
500 QV Silver Uye %40
1.000 QV Gold Uye %50

e« Bu alisveris hacimlerine tek seferde veya pargali aligsverislerle ulasilabilir.
o Uyelik tipi, bayinin ulastig| en yiiksek indirim seviyesine gére belirlenir.

o Uyelik tipleri, yalnizca iiriin alisveris fiyatlarinin belirlenmesi amaciyla
kullanilr.

indirim Mekanizmasi - Aciklayici Ornek
Ornek bir Griiniin liste satis fiyati: 1.000 TL
e Bayi henlUz indirim hakki kazanmadiysa: 1.000 TL
e Toplam 100 QV alisverise ulastiginda (%30): 700 TL

o Toplam 500 QV alisverise ulastiginda (%40): 600 TL



e Toplam 1.000 QV aligverige ulastiginda (%50): 500 TL

Bu indirimler, bayinin sonraki aligverislerinde otomatik olarak sistem tarafindan
uygulanir.

6.6 Komisyon (CV) Puanlarinin Olusumu

e Doctorem Urunlerinin fiili satis1 gerceklestiginde, satilan trlnlerin CV degerleri
sistemde komisyon puani olarak olusur.

e Komisyon puanlari; satig yapan bayi ve kazang plani kapsaminda Ust liderlere,
ilgili kurallara gore yansitilir.

6.7 Degisiklik ve Giincelleme Yetkisi

e Doctorem, urlnlerin satis fiyatlarini, QV ve CV degerlerini; piyasa kosullari,
maliyetler ve kampanya donemlerine bagli olarak gliincelleme hakkini sakli tutar.

¢ Kampanyave 6zel déonemlerde gecici indirim ve puan uygulamalari yapilabilir.

7. AKTIFLIK, PUAN VE KAZANCA UYGUNLUK SARTLARI
7.1. Genel Uyelik ve Bayilik ilkesi

7.1.1 Doctorem sistemine Uye veya bayi olmak icin herhangi bir Griin alim, ticret
6deme veya aktiflik zorunlulugu bulunmamaktadir.
Kisi, Urin almadan da bayi olabilir, sistemde yer alabilir ve ticari agini kurabilir.

7.1.2. Ancak, Doctorem kazang plani kapsaminda yer alan bazi prim ve gelir
kalemlerinden faydalanabilmek igin, bayinin belirlenen donemlerde kazanca
uygunluk sartlarini yerine getirmesi gerekmektedir.

7.1.3. Bu kapsamda Uurln satin alma bir zorunlu aim modeli degil; kazangtan
faydalanabilme yeterliligi olarak tanimlanir.

7.2 Kazanca Uygunluk(Aktiflik) Tanimi

7.2.1. Aktiflik; bayinin, Doctorem kazang plani kapsaminda belirli primlerden
yararlanabilmesi icin gerekli yeterlilik durumudur.

7.2.2. Aktiflik, kisisel Girin aligverisi Uzerinden saglanir ve yalnizca gerceklesmis fiili
alisverisler dikkate alinir.



7.3. ilk Ausveriste Aktiflik Suiresi

7.3.1. Sisteme ilk kayit sonrasi yapilan ilk uiriin aligsverisinde, aktiflik stiresi 60 glindur.
Daha sonraki tum kigisel aligverislerde aktiflik stresi 30 guindar.

7.4 Aktiflik Sartlari

7.4.1 Aktiflik kazanmak veya aktifligi uzatmak i¢in kisinin kendi hesabindan 1.250 TL
kisisel irtiin alisverisi yapmasi yeterlidir.

7.4.2 Aktiflik sureleri kigiseldir, devredilemez ve baska bir bayiye aktarilamaz.

7.5. Euro ve Dolar Hesaplari igin Aktiflik

7.5.1. Euro ve Dolar hesaplarinda aktiflik stresi, yapilan tiriin aligverisinin QV
karsiigina gore belirlenir.

7.5.2. Takip eden tum aligverislerde aktifligi 30 giin uzatir.

Bu yapi, Euro ve Dolar hesaplarinda da paketsiz ve uiriin bazli olarak uygulanir.

7.6. Kazanca Uygunluk (Aktiflik) ve Prim Hakedisi
7.6.1. Doctorem kazancg plani kapsaminda yer alan;

e Takim Primi

o Liderlik Primi

o Triobonus

e 242 Primi

e Kariyer bazli tim primler
yalnizca aktif (kazanca uygun) bayilere 6denir.
7.6.2. Asagidaki gelirler igin aktiflik sarti aranmaz:

o E-ticaret satis kazancglari

o Tavsiye (referans) primleri

Bu kazanclar, bayinin aktiflik durumuna bakilmaksizin édenir.



7.6.3. Aktif olmayan donemlerde aligveriglerden olusan QV ve CV puanlari takim primi,
triobonus ve kariyer sistemine yansimaz. ;

7.7. YOnetim Yetkisi

Doctorem, aktiflik sartlari, sureleri ve kazanca uygunluk kriterleri Uzerinde;
yasal mevzuatlar, piyasa kosullari ve sirket politikalari dogrultusunda diizenleme
yapma hakkini sakli tutar.

8. TAVSIYE PRiMi (REFERANS PRIMi)
8.1. Tavsiye Priminin Tanimi

8.1.1. Tavsiye Primi; bir bayinin, kendisiyle ayni hak ve statiiye sahip yeni bir kisiyi
Doctorem sistemine bayi olarak dahil etmesi sonucunda, bu yeni bayinin gergeklestirdigi
fiili Gran alisverislerinden kazandigl prim taradar.

8.1.2. Tavsiye primi, yalnizca fiilen gergceklesmis ve iptal / iade sliresi tamamlanmis
alisverisler Uzerinden hesaplanir.

8.2. Tavsiye Primi Oranlari ve Sira Esasi

8.2.1. Tavsiye primi asagidaki oranlarda uygulanir:
e 1.Sira(Dogrudan Sponsor):

Yeni bayinin yaptigi fiili aligveriglerin CV puani tizerinden %25
e 2. Srira:

1.sira bayinin sponsorunun, yeni bayinin yaptigi fiili alisveriglerin CV puani tizerinden
%5

82.2. Tavsiye primiyalnizca iki seviye icin gecerlidir.
Uclincl seviye ve sonrasinda tavsiye primi 6denmez.

8.3. Tavsiye Primi Siiresi ve Ust Sinir

8.3.1. Bir bayi icin tavsiye primi, ilgili bayinin sistemde gergeklestirdigi toplam 1.000
QVlik fiili kisisel aligsverise ulasana kadar gecerlidir.

8.3.2. Bayinin toplam kisisel alisveris hacmi 1.000 QV’ye ulastiginda, bu bayiden dogan
tavsiye primi otomatik olarak sona erer.



8.3.3. 1.000 QV siniri:
o Tek seferde yapilmak zorunda degildir
e Parcali alisverislerle kademeli olarak tamamlanabilir

o Sadece kisisel fiili aligverisler dikkate alinir

8.4. Tavsiye Primi igin Aktiflik Sarti
8.4.1. Tavsiye primi, aktiflik (kazanca uygunluk) sartina bagli degildir.
8.4.2. Sponsor bayinin aktif veya pasif olmasi, tavsiye primi hakkini etkilemez.

Bu dlzenleme, tavsiye priminin tirtin tanitimi ve miisteri kazandirmaya dayali bir gelir
olmasindan kaynaklanir.

8.5. Tavsiye Primi Ornek Hesaplama

Ornek Senaryo:
¢ X Bayisi > Y Bayisini sisteme dahil etmistir
e Y Bayisi » Z Bayisini sisteme dahil etmistir
e ZBayisi > 100 CV'lik fiili alisveris yapmistir

Bayi Oran Kazang

Y (1. sira) %25 25CV

X(2.sira) %5 5CV

8.6. Tavsiye Primi Tablo Ornegi
Alisveris (CV) 1. Sira %25 2. Sira %5
100 CV 25CV 5CV

500 CV 125 CV 25CV
1.000 CV 250 CV 50CV

Not: 1.000 QV tamamlandiginda tavsiye primi sona erer.



9. 2 + 2 PRiMIi (AKTIFLIK VE TESVIK PRiMi)
9.1. 2+ 2 Priminin Tanimi

1.1. 2 + 2 Primi; bayilerin sag ve sol kollarinda dengeli ekip olusturmasini tesvik eden,
aktiflik ve hediye esasli bir prim modelidir.

9.2. Kazang ve Hakedis Kosullar
9.2.1. Bir bayi, aktif olmak sartiyla, ayni ay i¢cerisinde:
e Sagkolundaenaz50QV
e Solkolundaenaz50QV
olmak Uzere, 1. sira yeni bayilerinin fiili ilk aligsverislerini gerceklestirmesi halinde;
— aktiflik stiresi 30 glin uzatilir.
9.2.2. Ayni ay igerisinde:
e Sagkolundaenaz100QV
e Solkolundaenaz100 QV
olmak Uzere fiili ilk aligverig yapilmasi halinde;

— aktiflik stiresi 30 glin uzatilir

— 2 adet Uriin hediye kazanilir.

9.3. Puan Toplama ve Degerlendirme Esaslari
9.3.1. Yalnizca 1. sira yeni bayilerin ilk fiili aligverisleri dikkate alinir.
9.3.2. Puanlar:

o Tek seferde yapilmak zorunda degildir

e Ayniayicginde birden fazla siparisle tamamlanabilir

9.3.3. Bayinin kendisi, bu aligverigler gerceklestigi sirada aktif olmak zorundadir.

9.4. Kisitlamalar ve Donem Esasi
9.4.1. Pasif bir bayi, sag ve sol koluna kayit yaparak 2 + 2 primi kazanabilir.

9.4.2.2 + 2 Primi:



e Ayniayicerisinde yalnizca bir defa hak edilir
e Ay sonundatoplanan puanlar sifirlanir

¢ Birsonraki aya devretmez

9.5. Ornek Uygulama

e 31 Mayis’a kadar sag ve sol koluna 50 QV’lik yeni bayi alisverisi yaptirirsa

— Aktifligi 30 giin uzatilir

= 1 Haziran itibariyla yeni donem baglar
9.6. Hediye Uriin Siireci
9.6.1. Hediye Urlinler, Doctorem’in stok ve kampanya kosullarina gére belirlenir.
9.6.2. Bayi, hediye urUnlerini:
e Backoffice “Kazang¢ Detayl” bolumunden talep edebilir
e Kargo bedelini 6deyerek hemen teslim alabilir

e \Veya bir sonraki siparisine ekleyerek Ucretsiz kargo ile alabilir

10. TRIOBONUS (FiiLi SATISA DAYALI PERFORMANS PRiMi)
10. 1. TrioBonus’un Tanimi

10.1.1. TrioBonus; Doctorem kazang plani kapsaminda, bayilerin kendi kisisel
alisverisleri hari¢c olmak lizere, organizasyonlarinda yer alan bayilerin fiilen
gerceklestirdigi Uirliin satislarina dayali performanslari sonucunda kazandiklari ek CV
bazli tesvik primidir.

10.1.2. TrioBonus, bir maas, sabit gelir veya garanti kazang niteligi tasimamakta olup;
yalnizca fiili satis gerceklesmesi halinde dogan bir performans éduludur.

10.2. TrioBonus’a Dahil Edilen Satislar

10.2.1. TrioBonus yalnizca; Bayinin 1. ve 2. sira organizasyonunda yer alan bayilerin,
lade ve iptal siiresi tamamlanmis, Fiilen gergeklesmis ir(in satislar Gizerinden
hesaplanir.

10.3. TrioBonus Hakedis Sartlan

10.3.1. TrioBonus, belirlenen donem icerisinde (haftalik veya aylik) asagidaki sartlarin
saglanmasi halinde hak edilir:



e 1ve 2. sira organizasyonda yer alan bayiler tarafindan,
¢ Toplamda belirlenen asgari QV hacminin,
¢ Fiilen ve gercek satislar yoluyla olusturulmasi.

10.3.2. TrioBonus’a esas olacak asgari hacimler, donemsel olarak Doctorem tarafindan
ilan edilir ve gerektiginde guncellenebilir.

10.4. Dénemsel Uygulama ve Sifirlama
10.4.1. TrioBonus, yalnizca ilgili donem icin gecerlidir.

10.4.2 Haftallk Donem sonunda hak edilmemis TrioBonus haklari; Bir sonraki ddneme
devretmez ve herhangi bir sekilde talep edilemez.

10.5. Yetki ve Degisiklik Hakki

10.5.1. Doctorem, TrioBonus kapsamindaki:
o Donem surelerini,
e Asgari satis hacimlerini,
o Bonus oranlarini

piyasa kosullari, mevzuat ve sirket politikalarina uygun olarak tek tarafli giincelleme
hakkini sakli tutar.

11. TAKIM PRIiMIi (ORGANiZASYON CiRO PRiMi)
11. 1. Takim Priminin Tanimi

1.1. Takim Primi; bayinin, kendi kigisel aligverisleri hari¢ olmak Uzere, organizasyonunda
yer alan bayilerin fiilen gerceklestirdigi tiriin satislari sonucunda olusan ciro Uizerinden
kazandigi performans primidir.

1.2. Takim Primi, sabit gelir, garanti kazang veya sisteme katiim karsiligi 6denen bir
bedel olmayip; yalnizca fiili satis performansina bagli olarak hak edilen bir kazangtir.

11.2. Uyelik Tipleri ve Prim Oranlan

11.2.1. Bayinin takim primi orani, belirli bir donemde ulastig| toplam kisisel alisveris
hacmine gore belirlenen Uyelik tipine gore uygulanir.



11.2.2. Uyelik tipleri ve takim primi oranlari asagidaki gibidir:

Uyelik Tipi Dénemsel Kisisel Alisveris Hacmi Takim Primi Orani

Standart Uye 0-99 QV %5

BronzUye 100 QV %10
Silver Uye 500 QV %15
Gold Uye 1.000 QV %20

11.2.3. Bayinin ulastigl en yuksek Uyelik tipi esas alinir ve ilgili ddnem boyunca bu oran

gecerliolur.

11.2.4. Uyelik tipleri, zorunlu paket satin alma anlamina gelmez; yalnizca
gerceklesmis alisveris hacmine dayali bir siniflandirmadir.

11.3. Takim Primi Hesaplama Esasi
11.3.1. Takim Primi;

e Bayinin sag ve sol takim agacinda,

¢ Daha dusuk ciroya sahip olan zayif kol esas alinarak,

e Bu kolda yer alan sinirsiz derinlikteki bayilerin,

o Fiilen gerceklestirdigi satiglar sonucu olugan CV puani Gzerinden,
hak edilir.

11.3.2. Bayinin kendi kigisel aligverisleri, takim primi hesaplamasina dahil edilmez.

11. 4. Kazanca Uygunluk

11.4.1. Takim primi kazanilabilmesi i¢cin bayinin, ilgili hesaplama déneminde kazanca
uygunluk sartlarini saglamasi gerekir.

11.4.2. Kazanca uygunluk; bayinin sistemde kalmasi i¢in zorunlu bir alim sarti
degildir, yalnizca prim hakedisine iliskin bir kosuldur.

11.4.3. Kazanca uygunluk sartlari asagidaki gibidir:

e Turkiye hesaplariicgin:
Zayif kol takim agacinda en az 300 CV fiili satis hacmi olusmasi



e Eurove Dolar hesaplariigin:
Zayif kol takim agacinda en az 300 CV fiili satis hacmi olusmasi

11.4.4. Bu sartlar saglanmadigi takdirde, ilgili donemde takim primi hak edilmez; ancak
olusan puanlar kaybolmaz, devredilir.

11.5. Prim Hesaplama Donemi ve Cekim Sartlari
11.5.1. Takim primi, her ayin son ginu itibariyla aylik olarak hesaplanir.
11.5.2. Bayinin hesaplanan takim primini talep edebilmesiigin:

« llgili ayin son giinii itibariyla kazanca uygunluk sartlarini saglamasi,

e Sagve sol 1. sira bayilerinin her birinde en az bir fiilen satis yapan bayi
bulunmasi gerekmektedir.

11.6. Prim Ust Limiti

11.6.1. Takim primi kapsaminda bir bayinin, bir ay icerisinde ¢ekebilecegi maksimum
prim tutari 100.000 CV ile sinirlidir.

11.6.2. Bu sinirin Gzerinde olusan eslesmeler:
e Birsonraki aya devretmez,
¢ Talep edilemez,

o Sistem tarafindan sifirlanir.

11.7. Puan Devri

11.7.1. Asagidaki durumlarda olusan CV puanlar bir sonraki aya devredilir:
o Zayif kol takim agacinda gerekli asgari ciro olusmamissa,
o Sagve sol takimda gerekli organizasyon kosullari saglanmamissa,

11.7.2. Devreden puanlar, bir sonraki donem kosullari saglandiginda degerlendirmeye
alinir.

11.8. Yetki ve Glincelleme Hakki
11.8.1. Doctorem;

o Uyelik tiplerini,



e Takim primi oranlarini,
e Asgari ciro sartlarini,
o Ustlimitleri

mevzuata, piyasa kosullarina ve sirket politikalarina uygun sekilde glincelleme hakkini
sakli tutar.

12.LIDERLIK PRiMi (ORGANIZASYON GELISTIRME PRIMi)
12.1. Liderlik Priminin Tanimi

12.1.1. Liderlik Primi; bayilerin, organizasyonlarinda yer alan bayilerin gelisimini
saglayarak kariyer kazanmalari ve takim satis performanslarini artirmalari
karsiliginda hak ettikleri ek performans primidir.

12.1.2. Liderlik Primi, bayinin kendi aligverisleri lizerinden degil, alt organizasyonunun
fiilen kazandigi takim primleri Gzerinden hesaplanir.

12.1.3. Liderlik Primi, sabit gelir, garanti kazanc veya sisteme katilim karsiligi 6denen bir
bedel olmayip; yalnizca fiili satisa dayali takim primleri olustugu takdirde dogan bir
kazanctir.

12.2. Liderlik Primi Hesaplama Esasi
12.2.1. Liderlik Primi;

e Bayininilgili ayda kazandigi kariyer seviyesine gore,

e Alt organizasyonunda yer alan bayilerin,

e Ayniayicerisinde fiilen kazandiklari takim primleri Gzerinden,
belirlenen oranlarda hesaplanir.

12.2.2. Liderlik primi yalnizca kariyerin ilk kazanildigi ay icin degil, kariyerin korundugu
ve surdirildiigiu aylarda da gecerlidir.

12.2.3. iade, iptal veya askiya alinmis takim primleri Gizerinden liderlik primi
hesaplanmaz.

12.3. Liderlik Primi Kapsamina Giren Organizasyon Seviyeleri

12.3.1. Liderlik primi, asagida belirtilen sponsor seviyeleri lizerinden hesaplanir:



12.3.2. Her kariyer seviyesiicin gecerli olan liderlik primi oranlari asagidaki tabloda
belirtilmigstir.

4. Liderlik Primi Oranlan

Kariyer Seviyesi 1. Sira 2. Sira 3. Sira 4. Sira 5. Sira

STAR %5 - - - -
PEARL %8 %5 - - -
SAPPHIRE %12 %7 - - -
RUBY %15 %9 - - -
EMERALD %20 %11 %5 - -
DIAMOND %20 %13 %6 - -
MASTER %25 %15 %7 - -

ELITE MASTER %30 %15 %8 %6 -

ROYAL MASTER %35 %17 %9 %7

WORLD MASTER %50 %19 %10 %8 %6

12.5. Liderlik Primi Kazanca Uygunluk Sartlar

12.5.1. Liderlik primi kazanilabilmesi icin bayinin, ilgili hesaplama doéneminde:
« llgili kariyeri fiilen kazanmis veya koruyor olmasi,
e Kazanca uygunluk sartlarini saglamasi,
e Alt organizasyonunda fiili takim primi olusmus olmasi

gerekmektedir.

12.6. Hesaplama Dénemi ve Odeme

12.6.1. Liderlik primi, her ayin sonunda aylik olarak hesaplanir.

12.6.2. Hesaplanan liderlik primi, bayinin e-clzdanina CV puani olarak yansitilir ve
kazang planinda belirtilen esaslara gore nakde cevrilebilir.



12.7. Yasal Uyum ve Sorumluluk
12.7.1. Liderlik primi;
e Organizasyon gelistirme,
e Egitim, yonlendirme ve ekip yonetimi
faaliyetlerinin karsiligidir.
12.7.2. Liderlik primi;
¢ Bayinin sisteme dahil olmasi,
e Sistemden ayrilmamasi,
o Belirli bir trin alimini zorunlu kilan

bir gelir modeli degildir.

12.8. Giincelleme Yetkisi

12.Doctorem; liderlik primi oranlarini, kapsamini ve hesaplama esaslarini;
e Mevzuat degisiklikleri,
e Piyasa kosullari,
e Sirket politikalari

dogrultusunda giincelleme hakkini sakli tutar.

13. ANAHTAR TESLIM ARAC PROMOSYONU
13. 1. Promosyonun Tanimi ve Kapsami

13. 1.1. Anahtar Teslim Ara¢ Promosyonu; Doctorem kazang plani kapsaminda st
diizey organizasyon basarisi gosteren liderlere yonelik olarak sunulan, tesvik ve édiil
niteliginde bir promosyondur.

13. 1.2. Bu promosyon, bir maas, garanti gelir veya surekli hak edis niteligi tasimamakta
olup; yalnizca belirtilen kariyer ve tekrar sartlarinin saglanmasi halinde uygulanir.

13. 2. Hak Kazanma Sartlari

13. 2.1. Herhangi bir takvim yili icerisinde World Master kariyerine ulasan ve bu kariyeri
ayniyilicerisinde 2 defa tekrarlayan bayi Arag teslim promosyonu’na hak kazanir.



13. 2.2. Kariyer tekrarlari, Doctorem kazang planinda belirtilen kariyer tekrar kurallar
cercevesinde degerlendirilir.

13. 3. Arag Tiirii ve Teslim Sekli

13. 3.1. Promosyon kapsaminda teslim edilecek arac;
e Audi
o Mercedes-Benz
e BMW

markalarindan biri olmak tzere, Doctorem tarafindan belirlenecek model ve donanim
secenekleri arasindan segilir.

13. 3.2. Aracg, hak kazanan bayinin adina tescil edilir.

13. 3.3. Arac tescili sirasinda, Doctorem lehine ipotek / rehin / teminat kaydi tesis
edilir.

13. 4. Taahhiit, Sadakat ve Etik Yliikiimliliik
13. 4.1. Araci teslim alan bayi;

o Araciteslim aldigi tarihten itibaren iki (2) yil boyunca Doctorem’den ayrilmamayi
ve aktif kalmayi,

¢ Doctorem etik kurallarina, s6zlesme hiikiimlerine ve sirket ilkelerine uygun
davranmayi

kabul ve taahhut eder.

13. 4.2. Asagidaki hallerden herhangi birinin gergceklesmesi durumunda;
e Bayinin Doctorem’den ayrilmasi,
e Bayilik sdzlesmesinin feshi,

o Etik kurallara, sadakat yukimluligune veya so6zlesme hikimlerine aykiri
davranilmasi

halinde, bayi arag¢ tizerindeki miilkiyet hakkini kaybeder.
13. 4.3. Bu durumda;

e Arac¢ Doctorem tarafindan geri alinir,



e Bayinin araclailgili herhangi bir bedel, tazminat veya hak talep etme hakki
dogmaz.

13. 5. ipotek Siiresi ve Miilkiyet Devri

13. 5.1. Aracg Uzerindeki ipotek / teminat kaydi, teslim tarihinden itibaren iki (2) yil
sureyle gecerlidir.

13. 5.2. iki yiluk siirenin sonunda;
e Bayinin Doctoremi ile iligkisinin devam etmesi,
e Etik ve sdzlesmesel yukumluliklerini ihlal etmemis olmasi

sartiyla, arag Uzerindeki ipotek kaldirilir ve ara¢ tam miilkiyet olarak bayiye devredilir.

13. 6. Tek Seferlik Hak ve Hesap Bazli Sinirlama

13. 6.1. Anahtar Teslim Ara¢ Promosyonu, hesap bazinda yalnizca bir (1) defa
kazanilabilir.

13. 6.2. Ayni bayi hesabi;

e Farkli yillarda,

e Farkl kariyer tekrarlanyla,

e Ayniveya daha Ust kariyerlere yeniden ulassa dahi
ikinci kez ara¢ promosyonu kazanamaz.

13. 6.3. Bu promosyon, kigiye degil, bayi hesabina taniml tek seferlik bir haktir.

13. Guncelleme ve Takdir Yetkisi

13. 7.1. Doctorem;
e Promosyon kapsamindaki ara¢c marka ve modellerini,
e Teslim zamanlamasini,
e Uygulama detaylarini

mevzuat, piyasa kosullari ve sirket politikalarina uygun sekilde belirleme ve guncelleme
hakkini sakli tutar.



14. CAYMA, IADE ve DEGISIM POLITiKASI (UCLU MODEL)
14.1. Tanimlar ve Kapsam

14.1.1. isbu madde;

(a) Doctorem’in e-ticaret/mesafeli kanallari Gzerinden yapilan tiiketici satislarini,
(b) Doctorem Dogrudan Satici (Bayi) agi Uzerinden tuketiciye yapilan dogrudan
satislari,

(c) Dogrudan Saticinin sisteme giris/¢ikisinda elinde kalan Urunlerin geri alim/iade
sireglerini

dizenler.

14. 1.2. Tuketiciye taninan cayma ve iade haklari; ilgili tiikketici mevzuati ve Dogrudan
Satislar Hakkinda Yonetmelik cercevesinde uygulanir. Dogrudan satislarda tuketici igin
30 gunluk cayma suresi esas alinir.

14. 2. TUKETICI - MESAFELI (E-TICARET) SATISLARDA CAYMA ve iIADE

14. 2.1. Doctorem’in e-ticaret/mesafeli satis kanallari Uzerinden aligveris yapan tuketici,
teslim tarihinden itibaren 14 giin icinde (mevzuattaki istisnalar sakli kalmak kaydiyla)
cayma hakkini kullanabilir.

14. 2.2. Cayma bildirimi; Online kanal/cagr merkezi/e-posta gibi yazili veya kalici veri
saklayicisi Uzerinden yapilir. Tiketici, cayma bildiriminin ardindan Grinu mevzuatta
ongorulen sure ve usulde geri gonderir.

14. 2.3. Mevzuat geregi cayma hakkinin kullanilamadigi haller (6zellikle ambalaji agilmis
hijyen/saglik agcisindan iadesi uygun olmayan urtnler vb.) bakimindan iade kabul
edilmez.

14. 3. TUKETICi - DOGRUDAN SATIS (BAYi UZERINDEN) SATISLARDA CAYMA ve iADE
(30 GUN)

14. 3.1. Dogrudan Satici (Bayi) araciligiyla tuketiciye yapilan dogrudan satislarda
tuketici, teslim tarihinden itibaren 30 glin icinde gerekge gostermeksizin cayma hakkini
kullanabilir.

14. 3.2. Cayma bildirimi, tlketici tarafindan dogrudan saticiya veya Doctorem’e
yapilabilir. Cayma bildiriminin iletilmesini takiben tGranun geri gonderimi organize edilir.

14. 3.3. iade edilen Griiniin dogrudan saticiya veya Doctorem’e ulastigi tarihten itibaren
bedel iadesi ve suregler, dogrudan satis mevzuatina uygun sekilde tamamlanir; bu
cercevede 30 gunluk sure esas alinir.



14. 3.4. Ayipli/hasarli/eksik teslim gibi durumlarda tlketicinin se¢cimlik haklari saklidir;
bu hallerde kargo masraflari Doctorem tarafindan karsilanir.

14. 3.5. Mevzuat geregi cayma hakkinin kullanilamadigi Griin/hizmet istisnalari (6zellikle
hijyen/saglik sebebiyle iadesi uygun olmayan ve koruyucu unsuru agilmis urlnler vb.)
bakimindan iade kabul edilmez.

Not (denetim mantigi): Bu maddeyle, tuketiciye “dogrudan satis” kanalinda 30 giin, e-
ticarette ise genel kural olarak 14 glin uygulanir; yani iki rejim birbirine karistirilmaz.

14. 4. DOGRUDAN SATICI (BAYi) - SIRKET iLiSKiSINDE SOZLESMEDEN VAZGECME /
GERI ALIM (30 GUN)

14. 4.1. Dogrudan Saticli, sisteme dahil oldugu tarihten itibaren 30 giin igcinde herhangi
bir yikimlilik altina girmeden sistemden ayrilma hakkina sahiptir.

14. 4.2. Dogrudan Saticinin 30 gun icinde sistemden ayrilmasi halinde; Doctorem,
Dogrudan Saticinin elinde bulunan kullanilmamis, hasarsiz, yeniden satilabilir
durumdaki urtnleri geri alir; geri alima konu bedeller, mevzuatin izin verdigi dl¢tde
saticiya saglanan menfaatler/6demeler mahsup edilerek iade edilir. (Bu mahsup,
dogrudan saticiya fiillen 6denmis prim/menfaatleri kapsar.)

14. 4.3. Geri alim/iade surecinde Dogrudan Satici; Urln listesi, fatura/irsaliye bilgileri ve
riinlerin durumunu gésterir sekilde Doctorem’e basvurur. inceleme ve kabulden sonra
iade 6demesi suresi, dogrudan satis mevzuatindaki 30 gunllk sure prensibiyle uyumlu
yarataldr.

14. 4.4. Dogrudan Saticinin sisteme dahil olmasi veya sistemde kalmasi icin; tuketiciye
satisi ongorllen mal veya hizmeti icermeyen “yenileme/aidat/lcret/paket” benzeri
bedeller talep edilmez; bu kapsamda sadece urlin/hizmet satiglari ve mevzuata uygun
surecler esas alinir. (Bu hakum tlketiciler i¢in ayrica zorunlu tutulamaz; bayilik iligkisi
cercevesinde degerlendirilir.)

14. 5. DEGISIM (HASAR / EKSIK TESLIM / AYIP)

14. 5.1. Tuketici veya bayi, hasarli/eksik teslimi teslim tarihinden itibaren makul sure
icinde bildirir; mimkulnse kargo teslim tutanagi ve fotograf ile destekler.

14. 5.2. inceleme sonucunda hasar/eksikligin Doctorem kaynakli oldugunun anlasilmasi
halinde; Urlin Gcretsiz sekilde degistirilebilir veya tlketicinin tercihine gore bedel iadesi
yapilir. Kargo masraflari Doctorem’e aittir.



15. URUNLER, URUN TANITIM KURALLARI VE PERAKENDE SATIS ESASLARI
15. 1. Fiyatlandirma YetKkisi

15. 1.1. Doctorem; Urlnlerin tavsiye edilen perakende satis fiyatlarini, bayi alis fiyatlarini
ve kampanya kosullarini belirleme hakkina munhasiran sahiptir.

15. 1.2. Fiyatlandirma; Gretim maliyetleri, lojistik giderler, piyasa kosullari, rekabet
unsurlari ve strdurulebilir ticaret ilkeleri dikkate alinarak belirlenir.

15. 1.3. Fiyat degisiklikleri ve kampanya uygulamalari, bayilere Online Calisma Ofisi
Uzerinden duyurulur ve duyuru tarihinden itibaren gecerlidir.

15. 2. Ambalaj, Etiketleme ve Uriin Miidahalesi Yasagi

15. 2.1. Bayiler; Doctorem urUnlerini yeniden ambalajlayamaz, etiketlerini
degistiremez, icerigine miildahale edemez.

15. 2.2. Uriinler; i¢ pazarda veya ihracat amaciyla, Doctorem’in yazili izni olmaksizin
degistirilemez, bolinemez veya baska urlnlerle birlestirilemez.

15. 2.3. Aksi davranislar, marka ihlali ve sozlesmeye aykirilik teskil eder.

15. 3. Uriin iddialari, Beyanlar ve Tanitim Sinirlari

15. 3.1. Bayiler, Doctorem uUrunleri hakkinda yalnizca sirket tarafindan onaylanmis,
resmi internet sitesi, Urln etiketleri ve kurumsal tanitim materyallerinde yer alan bilgi ve
iddialan kullanabilir.

15. 3.2. Bayjiler;

¢ hastalik adi anamaz,
o “tedavi eder”, “iyilestirir”, “Gnler”, “kesin ¢ozum saglar” gibi ifadeler kullanamaz,

e urunleriilag, tibbi tedavi, receteli Urun gibi tanitamaz.

15. 3.3. Uriinlerin her derde deva oldugu, hastaliklara kesin ¢6ziim sundugu veya tibbi
sonug garanti ettigi yonundeki tim beyanlar kesin olarak yasaktir.

15. 4. Tibbi ve Saglik Beyanlarina iliskin Acik Yasak
Doctorem ve bayileri asagidaki hususlari beyan veya ima etmez:

a) Herhangi bir Grlinin; bir hastaligl teshis ettigi, tedavi ettigi, iyilestirdigi veya 6nledigi,
b) Uriin iceriklerinin tibben kabul gérmis etkilerin 6tesinde sonugclar dogurdugu,
c) Urlinlerin ilag veya tibbi tedavi yerine gegtigi.



15. 5. Zorunlu Yasal Uyari Metni

15. 5.1. Kullanici deneyimleri, yorumlar ve yapi/islev aciklamalari dahil olmak Gzere tum
tanitimlarda asagidaki ifade aynen kullanilmalidir:

“Bu aciklamalar Turkiye’deki yetkili idari merciler tarafindan degerlendirilmemistir.
Bu uiriin, herhangi bir hastaligi teshis etmek, tedavi etmek, iyilestirmek veya
onlemek amaciyla kullanilmaz.”

15. 6. Sosyal Medya, Dijital Mecralar ve iletisim Kurallar

15. 6.1. Bayiler; sosyal medya, mesajlasma uygulamalari, web siteleri ve tum dijital
mecralarda bu maddeye aykiri igerik paylasamaz.

15. 6.2. Tuketiciyi yaniltici, abartili, karsilastirmali veya tibbi cagrisim iceren paylasimlar
yasaktir.

15. 6.3. Doctorem Urunlerinin ilag veya tedavi edici Urldn gibi sunulmasi agir sézlesme
ihlalidir.

15. 7. Fiyat Altinda Satis ve Haksiz Rekabet Yasagi

15. 7.1. Bayiler, Doctorem tarafindan belirlenen bayi alig fiyatinin altinda satis
yapamaz.

15. 7.2. Fiyat kirma, dumping, gizli indirim, bedelsiz Grtin ekleme gibi yontemlerle haksiz
rekabet yaratilamaz.

15. 7.3. ihlal halinde Doctorem:;

¢ hesabi askiya alma,
e kazanclaridondurma,

e bayiligi feshetme
haklarini sakli tutar.

15. 8. Resmi Sayfa ve Yetki ihlali Yasagi
15. 8.1. Bayjiler;

e “Doctorem’e kaydol”,

e “Online tye ol”,

e “Resmibasvuru”,



e “Sirket adina kayit”
izlenimi veren ifadeler kullanamaz.

15. 8.2. Bayiler, Doctorem’i temsilen resmi sayfa izlenimi yaratamaz ve tuketiciyi
yaniltamaz.

15. 8.3. Tespiti halinde Doctorem; sayfanin kapatilmasini, icerigin kaldirilmasini veya
ilgili mecranin yonetimini devralmayi talep edebilir.

15. 9. Web Sitesi ve Alan Adi Kullanimi

15. 9.1. Bayiler; Doctorem adi, logosu veya ticari markasini iceren bagimsiz bir alan adi
(domain) alamaz.

15. 9.2. Uriin fiyatlari, alis bedelleri veya kazang unsurlarinailiskin agiklamalar
yapilamaz.

15. 9.3. Aykir siteler Doctorem tarafindan kapattirilabilir veya devralinabilir.

15. 10. Kariyer Bayileri icin Ozel Dijital Alanlar

15. 10.1. Doctorem, belirli kariyer seviyesindeki bayilere, yalnizca kendi kontroliinde
olmak kaydiyla alt alan adi (6r. mehmet.doctorem.com) tahsis edebilir.
15. 10.2. Bu sayfalar;

e Doctorem lider sayfasi oldugunu acikca belirtmeli,
o yalnizca Doctorem resmi sitesi veya backoffice’e yonlendirme yapmaldir.

15. 10.3. iceriklerin denetimi Doctorem’e aittir. Uygunsuzluk halinde icerikler
degistirilebilir veya sayfa kapatilabilir.

15. 11. Yasal Uyum ve Sorumluluk

15. 11.1. Bayiler; faaliyet gosterdikleri Ulkelerde gecerli tUm mevzuata, 6zellikle 6502
sayili Tuketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun, Dogrudan Satislar Hakkinda
Yonetmelik ve ilgili reklam mevzuatina uymakla yukamltadar.

15. 11.2. Bayinin mevzuata aykiri eylemleri nedeniyle Doctorem’in maruz kalabilecegi
idari para cezalari ve yaptirnmlar bayiye rucu edilebilir.

16. ETIK KURALLAR
16..1. Yasalara ve Sirket Politikalarina Uyum

16..1.1. Bayi; faaliyetlerini 6502 sayili Kanun, ilgili tiketici mevzuati ve Dogrudan
Satislar Hakkinda Yonetmelik basta olmak Uzere, yururlikteki ulusal/uluslararasi



mevzuata uygun sekilde yuriatecegini kabul, beyan ve taahhit eder.
16. 1.2. Bayi; Doctorem’in yazili politika, egitim, duyuru ve prosedurlerine; Urln tanitim
kurallarina ve kazang plani esaslarina uymakla yakamladar.

16. 2. Diiriistlik, Seffaflk ve Yaniltmama Yukiamlalagi

16. 2.1. Bayi; tuketicilere ve adaylara karsi yaniltici/eksik bilgi, gercege aykiri beyan,
baski/israr, “kesin sonuc¢”, “garanti kazang” gibi ifadeler kullanamaz.

16..2.2. Bayi; Doctorem’in UrUnlerine ve sistemine iligkin anlatimlarinda sirketin onayli
icerikleri disina gcikamaz; dzellikle tibbi/tedavi edici iddia, “hastalik
tedavisi/iyilestirme/dnleme” gibi soylemler kullanamaz.

16..2.3. Bayi; kazang planini anlatirken ortalama/érnek gelirleri baglamindan

kopararak “herkes kazanir”, “kolay para”, “garanti gelir” seklinde sunamaz; kisisel gelir
beyanlarinda abartiya kagcamaz.

16..3. Resmi Temsil Yasagi ve Kurumsal Kimlik Kullanimi

16..3.1. Bayi; kendisini Doctorem’in ¢alisani, yoneticisi, resmi temsilcisi veya yetkili
kurumu gibi gosteremez; tiiketicide resmi sayfa / resmi sube izlenimi olusturacak ifade
ve tasarimlar kullanamaz.

16..3.2. Sosyal medya hesap adlarinda/alan adlarinda Doctorem’i tek basina
kullanamaz; hesap adinda kendi ad-soyadi veya ayirt edici ek bulunmalidir (6rn.
“adsoyad.doctorem?” gibi).

16..3.3. Doctorem logosu/markasi, sirketin yazili izni olmaksizin; sponsorluk, ilan,
kampanya, is teklifi, ise aim, domain/website, pazar yeri magaza adi vb. alanlarda resmi
izlenim verecek sekilde kullanilamaz.

16..4. Ekip Etigi, Haksiz Yonlendirme ve Capraz Sponsorluk

16..4.1. Bayi; baska bir bayinin misafirine/adayina, o bayiyi devre digi birakacak sekilde
is teklifi gotliremez; adayin ilk temasi kimden aldiysa, etik iletisim o hat Gzerinden
yuarataldr.

16..4.2. Bayi; capraz sponsorluk, ekip kaydirma, paralel hesap, GU¢cuncu kisiler Gzerinden
dolayli transfer, “gizli ekip tagsima” gibi uygulamalarda bulunamaz; buna tesvik edemez.
16..4.3. Bayi; alt organizasyondaki ve dogrudan kendisine bagli olmayan kisileri, rahatsiz
edici siklikta arayamaz/mesaj atamaz; destek ihtiyaci icin sponsor zinciri ve sirket
destek kanallari kullanitmalidir.

16..5. Bayiler Arasi Odeme/Uriin Devrinde Seffaflik

16..5.1. Bayiler arasi para/urun aligverigleri sirketin 6deme/teslimat siireglerini
baypas edecek, tuketiciyi yaniltacak veya kayit digi satisa yol acacak sekilde yapilamaz.
16..5.2. Bayilerin kendi aralarinda yapacaklari her tirll 6zel anlasma/aligveristen
Doctorem sorumlu degildir; ancak bu islemler Doctorem’in itibarini zedeleyecek veya
mevzuata aykiri sonug doguracak sekilde kullanilamaz.



16..6. itibar Koruma, Elestiri Siniri ve Hukuka Uygun iletisim

16..6.1. Bayi; Doctorem, Urlnler, sistem, yoneticiler, calisanlar ve diger bayiler hakkinda
hakaret, tehdit, iftira, kisisel verileri ifsa, itibar suikasti niteliginde paylasimlar
yapamaz.

16..6.2. Mesru elestiri ve sikayet hakki saklidir: Bayi; hukuka uygun bicimde ve
gercege dayali olarak gorlis/sikayetini sirketin resmi kanallari Gzerinden iletebilir;
mevzuattan dogan basvuru/ihbar haklari engellenemez.

16..6.3. Sirket ici anlasmazliklar 6ncelikle yazili basvuru ile sirketin belirledigi kanal
Uzerinden yarataldr.

16..7. Gelir Vaatleri, Baski ve Uygunsuz Satis Yontemleri Yasagi

<« ”

16. 7.1. Bayi; “garanti kazancg”, “sifir risk”, “kolay para”, “sisteme giren herkes kazanir”
gibi yaniltici gelir vaatlerinde bulunamaz.

16. 7.2. Bayi; tuketiciyi/a dayi baski altina alan, “hemen karar ver”, “son sans”, “iptal
edemezsin” gibi manipulatif yontemler kullanamaz.

16. 7.3. Bayi; tuketiciye satigl dngorilen mal/hizmet disinda, “sistemde kalma
bedeli/aidat/yenileme” gibi bir zorunluluk algisi yaratacak uygulamalara girisemez; bu

tur uygulamalar yonetmelik kapsaminda riskli kabul edilir.
16. 8. Disiplin Siireci, Askiya Alma ve Fesih

16. 8.1. Sirket; ihlalin niteligine gore uyari, gegici askiya alma, hakedis incelemesi,
egitim/uyum yukimlaligi, fesih yaptinnmlarini uygulayabilir.

16. 8.2. Kural olarak Bayi’den yazili savunma istenir. Agir ihlallerde (6r. dolandiricilik
sUphesi, tibbi tedavi iddiasl, sahtecilik, izinsiz kart kullanimi, kisisel veri ifsasi,
sistematik yaniltma) sirket, tlketiciyi ve sistemi korumak amaciyla derhal gegici askiya
alma uygulayabilir.

16. 8.3. inceleme sonucunda ihlal sabit gériiliirse, sirket fesih dahil gerekli aksiyonlari
alir; mevzuata aykirilik nedeniyle dogabilecek idari yaptirimlar ve Gguncu kisi talepleri
acisindan rucu haklarini sakli tutar.

16. 9. Ornek Agir ihlaller (Sinirli Olmamak Uzere)
Asagidaki fiiller agir ihlal sayilir:
e Baskasina ait 6deme aracinin izinsiz kullanimi, sahte belge/islem
o Uriinigin “hastalik tedavisi/iyilestirme” iddiasi, tibbi beyan
o Abartili/yaniltici gelir vaatleri, kazang planini kasitliyanlis anlatma
e Resmihesap/sube izlenimivererek tiketiciyi yaniltma
e Capraz sponsorluk, ekip kaydirma, paralel hesap, kayit manipulasyonu

e Hakaret, tehdit, iftira, kisisel verilerin ifsasi



e Sirket onayl olmadan Doctorem markasinin tescile konu edilmesi veya kotlye
kullanimi

17. BAYILIiGIN ASKIYA ALINMASI VEYA SONLANDIRILMASI
17. 1. Askiya Alma ve Fesihte Genel ilkeler

17.1.1. Doctorem; bayinin bu sézlesmede yer alan yukumlualuklerine, etik kurallara,
kazang planina veya yururlukteki mevzuata aykiri davranmasi halinde élguliilik,
savunma hakki ve kademeli yaptirim ilkeleri cergcevesinde islem yapar.

17. 1.2. Bayilik iliskisinin askiya alinmasi veya sonlandirilmasi islemleri; ihlalin niteligi,
agirligi, surekliligi ve dogurdugu sonuglar dikkate alinarak degerlendirilir.

17. 2. Bayiligin Gegici Olarak Askiya Alinmasi

17..2.1. Asagidaki hallerde Doctorem, bayinin hesabini en fazla 60 (altmis) giin sUreyle
gecici olarak askiya alabilir:

e Sikayet alinmasi
e Kuralihlali siphesi bulunmasi
o Inceleme veya denetim gerektiren durumlar
17. 2.2. Askiya alma suresince:
e Bayinin yeni satig, prim talebi ve organizasyonel islem yapmasi durdurulur
e Hakedisler kesinlesmez, ancak silinmez
17. 2.3. Bayiden yazili savunma talep edilir. Savunma degerlendirmesi sonucunda:
« ihlal bulunmazsa hesap aktiflestirilir
o Hafif ihlallerde uyari veya sartli aktivasyon uygulanir

o Agirveya tekrarlanan ihlallerde bayilik sonlandirilabilir

17. 3. Bayiligin Sonlandirilmasi

17. 3.1. Asagidaki durumlarda bayilik hakli nedenle sonlandirilabilir:
o Agiretikihlal
¢ Mevzuata aykiri satis ve tanitim faaliyetleri

e Tuketiciyi sistematik sekilde yaniltma



e Capraz sponsorluk, ekip kaydirma, sahte kayit
+ Tibbiveya tedavi edici beyanlarda israr
o Sirketitibarini agir sekilde zedeleyici davranislar
17. 3.2. Bayiligin sonlandirilmasi halinde:
e Bayinin sistemde bayi sifatiyla sahip oldugu haklar sona erer
¢ Henuz kesinlesmemis primler 6denmez

o Hukuka aykiri veya haksiz sekilde elde edildigi tespit edilen kazanclar igin sirketin
riicu hakki sakudir.

17. 4. Bayinin Kendi istegiyle Ayrilmasi (istifa)
17. 4.1. Bayi, diledigi zaman yazili bildirimde bulunarak bayilikten ayrilabilir.
17. 4.2. Istifa halinde:

e Bayistatlsl sona erer

e Organizasyon, kariyer ve gelecege donuk prim haklari sona erer

¢ Kesinlesmis ve 6denebilir hakedisler, mevzuata uygun sekilde ddenir

17. 5. Yeniden Basvuru Siiresi

17. 5.1. Bayiligi sona eren kisiler, ayrilis tarihinden itibaren farki bir kisi sponsorlugundan
6 (alt1) ay gecmeden yeniden bayi basvurusunda bulunamaz.
10.5.2. Yeniden bagvurular Doctorem’in takdirindedir.

17. 6. Etkinlik ve Organizasyonlara Katilim

17. 6.1. Doctorem tarafindan dlzenlenen egitim, toplanti ve organizasyonlara katilim
zorunlu degildir.

17. 6.2. Ancak belirli kariyer seviyeleriigin:
o Egitimlere katilim
¢ Kurumsal bilgilendirme sureclerini takip etme

kariyer gelisimi ve liderlik yetkinligi acisindan 6neri niteligindedir.



17. 7. Sug ve Givenilirlik

17. 7.1. Bayinin; dolandiricilik, sahtecilik, hirsizlik, giveni kétlye kullanma gibi ticari
guvenilirligi zedeleyen kesinlesmis mahkiGmiyetlerinin tespiti halinde bayilik
sonlandirilabilir.

17. 8. Online Pazar Yerleri ve Fiyat Politikasi

17. 8.1. Doctorem Urunlerinin online pazar yerlerinde (Trendyol, Hepsiburada, n11 vb.)
sirket onayi olmaksizin satilmasi yasaktir.

17. 8.2. ilk tespitte:
e Yaziliuyariyapilir
o Uriinlerin kaldirilmasi talep edilir
17. 8.3. Ihlalin devami halinde:
e Hesap askiya alinir
e Tekrari halinde bayilik sonlandirilabilir

17. 8.4. Bayiler, Doctorem tarafindan belirlenen perakende satis fiyatinin altinda satis
yapamaz.

17. 9. itibar Zedeleyici Davranislar
17. 9.1. Bayiligi sona eren veya askiya alinan kisilerin;
o Hakaret
. ftira
o Gergege aykiri beyan
o Ticariitibar hedef alan saldirilar

yapmasi halinde, Doctorem’in hukuki basvuru ve tazminat talep etme hakki sakldir.

17. 10. S6zlesmenin Genel Olarak Sonlandirilmasi

17. 10.1. Doctorem; mevzuat degisikligi, is modelinin sona ermesi veya faaliyet
durdurulmasi gibi objektif ve zorunlu hallerde, bayilik s6zlesmelerini makul stre
onceden yazili olarak bildirerek sona erdirebilir.

17. 10.2. Bu hukum, kisiye 6zel keyfi fesih amaciyla kullanilamaz.



18. SOZLESME DEGISIKLIGI
18. 1. Degisiklik Yapma Yetkisi

18. 1.1. Doctorem; yururlukteki mevzuat degisiklikleri, kamu otoritelerinin
duzenlemeleri, sektorel gelismeler, ekonomik kosullar veya is modelinde zorunlu
guncellemeler nedeniyle Bayilik Sozlesmesi, Kazang Plani, Etik Kurallar ve eklerinde
degisiklik, ekleme veya cikarma yapma hakkini sakli tutar.

18. 1.2. Yapilan degisiklikler;
e Doctorem’in resmi internet sitesi,

¢ Online Calisma Ofisi (Backoffice)
Uzerinden yayimlanir ve bayilere yetkili iletisim kanallari araciligiyla bildirilir.

18. 2. Bildirim ve Yururluk

18. 2.1. Sozlesmede yapilan degisiklikler, aksi acikca belirtilmedikce yayin tarihinden
itibaren ylrurlige girer.

18. 2.2. Bayiler, Doctorem tarafindan yapilan bildirimleri ve Backoffice duyurularini
dldzenli olarak takip etmekle yukimladar.

18. 3. Kabul ve Devam Eden Faaliyetler

18. 3.1. Bayi; s6zlesme degisikliklerinin yurtrlige girmesinden sonra:
o Uriin siparisi vermeye devam etmesi,
e Online Calisma Ofisine giris yaparak faaliyetlerini sirdirmesi,
e Primtalebinde bulunmasi

hallerinde, guncellenmis s6zlesme hukimlerini okudugunu, anladigini ve kabul
ettigini kabul eder.

18. 4. Bayinin Fesih Hakki

18. 4.1. Bayi; yapilan degisiklikleri kabul etmemesi halinde, degisikligin yururlige girdigi
tarihten itibaren 30 (otuz) glin icerisinde herhangi bir cezai sart 6demeksizin bayilik
sozlesmesini yazili bildirimle feshedebilir.

18. 4.2. Bu sure igerisinde fesih hakkini kullanmayan ve faaliyetlerine devam eden
bayinin, s6zlesme degisikliklerini kabul ettigi kabul edilir.



18. 5. Geriye Yiirimeme ilkesi

18. 5.1. Sozlesme degisiklikleri, yururluk tarihinden dnce kesinlesmis ve hak edilmis
prim, kazang ve haklara geriye dénuk olarak uygulanmaz.



