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PLANUL DE VANZARI & MARKETING

Sumar

Planul de Vanzari & Marketing al Herbalife ofera oportunitati unice care pot conduce catre diferite niveluri de succes; acest
plan a fost dezvoltat de fondatorul Herbalife, Mark Hughes. Rezultatul este, fara indoiala, cel mai bun plan de Vanzari &
Marketing din industrie. Planul de Vanzari & Marketing al Herbalife recompenseaza Membirii si Distribuitorii printr-un
procentaj ridicat din veniturile provenite din vanzarea produselor, sub forma Profiturilor Directe si Indirecte, Onorariilor
pentru Servicii, castigurilor bonus si a altor stimulente. Acest plan de afacere testat si demonstrat este conceput pentru a

maximiza recompensele pentru efortul depus si pentru a oferi un castig substantial si constant.

Oportunitatile de afacere din planul de Vanzari & Marketing Herbalife sunt identice pentru orice Membru. Succesul fiecarui
Membru depinde de doi factori esentiali:

* Timpul, efortul si angajamentul dedicate afacerii Herbalife si
* Vanzarea de produse realizata de Membru si organizatia lui.

Din acesti doi factori reiese importanta responsabilitati Membrului de a-si forma, sustine si motiva propria organizatie
descendenta.

Urmatoarele pagini descriu diferitele niveluri ale Planului de Marketing. Fiecare nivel are calificari specifice si beneficii
asociate pentru a recompensa eforturile Membrilor si pentru a le maximiza succesul.

Cum deveniti Membru - Primul pas important

Singura achizitie obligatgrie pentru a deveni Membru Herbalife Independent este Kitul Membrului Herbalife. Fiecare Kit
contine o Solicitare de Inscriere ce trebuie completata si transmisa catre Herbalife pentru a fi inregistrata si a putea
achizitiona produse.

inregistrarea

Deveniti oficial Membru Herbalife Independent daca cererea dumneavoastra completata corect, a fost procesata si
acceptata de Herbalife. Cea mai usoara metoda de a va inregistra este online, pe www.myherbalife.com/ro-MD. De indata
ce aceasta a fost acceptata, contractul dumneavoastra intra imediat in vigoare, oferindu-va toate drepturile,
responsabilitatile si privilegiile unui Membru Herbalife.

Clientii si Membri din linia dumneavoastra descendenta
e Clientul Direct - orice persoana care nu este Membru, care achizitioneaza produse Herbalife de la un Membru.

Clientii nu pot vinde produse, nu au voie sa recruteze sau sa sponsorizeze alte persoane si nici nu pot beneficia de
compensatiile materiale specifice Planului de Vanzari si Marketing.

Un Membru din linia descendenta este o persoana careia dumneavoastra i-ati prezentat oportunitatea de afacere
Herbalife, care a semnat Solicitarea de Inscriere si Acordul Membrului Herbalife iar aceasta a fost acceptata si inregistrata
de Herbalife. Dumneavoastra veti fi sponsorul acestuia iar acesta va deveni Membru in linia dumneavoastra descendenta.

Liniile Descendente

Prima linie descendenta este formata din acei Membri pe care i-ati sponsorizat personal. Atunci cand Membrii din prima
dumneavoastra linie sponsorizeaza alti Membiri, acesti noi Membri devin a doua dumneavoastra linie. Cand Membrii din a
doua dumneavoastra linie sponsorizeaza la randul lor alti Membri, acesti noi Membri devin a treia dumneavoastra linie in
organizatia dvs Herbalife.

Fiecare Membru incepe de la acelasi nivel in Planul de Vanzari & Marketing Herbalife si fiecare nivel are calificari specifice,
oportunitati de castiguri si beneficii asociate pentru a recompensa Membrii pentru vanzarile realizate.
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Taxa Anuala de Servicii pentru Membri

in fiecare an, la data aniversara a Solicitarii initiale, vi se va solicita sa achitati o Taxa Anuala pentru Servicii.

Herbalife incearca sa aminteasca Membirilor termenul limita de plata, prin corespondenta electronica. Cu toate acestea,
este responsabilitatea Membrului sa plateasca Taxa la timp.

Tn cazul in care Taxa nu este platitd pana la termenul limitd, pot exista consecinte, dupa cum urmeaza:

e Membru (non-Supervizor):
Activitatea de Membru Herbalife Independent va fi inchisa si nu veti mai putea achizitiona produse Herbalife®
cu reducerea de Membru si nici nu veti mai putea recomanda sau sponsoriza noi Clienti Privilegiati sau
Memobri in reteaua descendenta. Toti Clientii Privilegiati si Membirii din reteaua descendenta vor fi mutati
definitiv la Sponsorul dumneavoastra direct.

e  Supervizor si niveluri superioare:
Activitatea de Membru Herbalife Independent va ramane activa; cu toate acestea, in calitate de Supervizor,
nu veti mai putea achizitiona produse Herbalife® pana cand Taxa Anualad de Servicii pentru Membri nu este
platita la zi. Daca taxa ramane neplatita, acest lucru ar putea duce la inchiderea Activitatii dumneavoastra de
Membru si in consecinta, orice Membri sau Clienti Privilegiati aveti in reteaua descendenta, vor fi mutati
definitiv la Sponsorul dumneavoastra direct.

Oportunitatile de venit

Planul de Vanzari & Marketing Herbalife ofera multe oportunitati de castiguri si recompense.

Profit Direct

Este profitul pe care un Membru il castiga din vanzari.

e  Profitul direct este diferenta dintre preful la care Membrul vinde produsele catre clienti si pretul pe care il plateste
Membrul.

e  Pretul de vanzare minus Pretul Membrului = Profit Direct

Profit Indirect (cunoscut si sub denumirea de Comision)

Cand un Membru se califica pentru o reducere mai mare decat cea a unui Membru din linia descendenta, atunci el poate
castiga Profit Indirect.

e Profitul Indirect este egal cu valoarea Bazei de Calcul a produsului inmultita cu diferenta dintre procentajul de
reducere pe care il are Sponsorul si procentajul de reducere pe care il are o persoana din linia lui descendenta.

e Baza de Calcul x (% de Discount al Sponsorului - % de discount al Liniei Descendente) = Profit Indirect

Castiguri lunare din Onorarii pentru Servicii

In calitate de Supervizor, puteti castiga pana la 5% din valoarea Bazei de Calcul a vanzarilor a trei linii active de
Supervizori din retaua dumneavoasta descendenta.

Bonus lunar de Productie

TAB Team pot céstia intre 2% si 7% Bonus de Productie.

Bonusul de Leadership Mark Hughes

Un bonus la care se pot califica membrii President Team si mai sus pentru recunoasterea unor realizari deosebite.
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PASI CATRE SUCCES

Consultant

Global
Expansion

Cate 1,000
Puncte
Redevente
Suplimentare
in 3 luni
consecutive

30K
President’s

Cate 30,000
Puncte
Redevente
Suplimentare
in 3 luni
consecutive

Global
Expansion
Team

Cate 2,500
Puncte
Redevente
Suplimentare
in 3 luni

40 K
President’s

Team

Ceasuri
Movado** cu
brandul
Herbalife

Cate 40,000
Puncte
Redevente
Suplimentare in
3 luni
consecutive

Senior

250 Puncte de

Volum

(PPV+DLV) sau

mai multe,

acumulate in 1-3

luni

Millionaire

Cate 4,000
Puncte
Redevente
Suplimentare
in 3 luni
consecutive

50K
President’s
Team

Cate 50,000
Puncte
Redevente
Suplimentare in
3 luni
consecutive

Success
Builder

1,000 Puncte de
Volum
(PPV+DLV) sau
mai multe, in 1-3
luni*

Millionaire
Team

Cate 7,500
Puncte
Redevente
Suplimentare
in 3 luni
consecutive

60K
President’s

Colier si
butoni din aur
alb si
diamante

Cate 60,000
Puncte
Redevente
Suplimentare
n 3 luni
consecutive

Supervizor

2,500 Puncte de
Volum (PPV+DLV)
acumulate in 1-3
luni (din care cel
putin 1,000 VP
sunt disponibile)
sau
4,000 Puncte de
Volum (QPV+QDV)
acumulate in 3-12
luni, din care,
minim 1,000
trebuie sa fie QPV

World Team

2,500 Puncte
Volum (VP)
in fiecare din
cele 4 luni
consecutive de
calificare
sau 10,000 VP la
50% reducere
intr-o luna sau
500 Puncte
Redevente

President’s

Cate 10,000
Puncte
Redevente
Suplimentare
in 3 luni
consecutive

70K
President’s

Inele Signet
din aur
alb si diamante

Cate 70,000
Puncte
Redevente
Suplimentare in
3 luni
consecutive

15K
President’s

Butoni si cercei
de aur
si diamante

Cate 15,000
Puncte
Redevente
Suplimentare in
3 luni
consecutive

80K
President’s

Cercei si inel
din
aur alb si
diamante

Cate 80,000
Puncte
Redevente
Suplimentare in
3 luni
consecutive

y 1] ¢
President’s

Cate 20,000
Puncte
Redevente
Suplimentare in
3 luni
consecutive

90K
President’s
Team

Ceas Piaget** cu
diamante si logo-
ul Herbalife
si bratara din aur
alb si diamante,
cu logo-ul
Herbalife

Cate 90,000
Puncte Redevente
Suplimentare in 3

luni consecutive

*Nu este necesar sa deveniti Consultant Senior sau Success Builder inainte de a va califica Supervizor. Pentru detalii legate de calificare

vizitati www.myherbalife.com/ro-RO.

**Modelul de ceas poate varia in functie de modelul care este disponibil la momentul calificarii.
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DISTINCTII S| RECUNOASTERI PLUS

1 Diamant

Executive
President’s Team

1 President's Team
Deplin Calificat* de
nivel intai, in oricare
linie descendenta.

6 Diamante

Chairman’s Club

6 President's Team
Deplin Calificati* de
nivel intéi, in sase
linii descendente
diferite.

2 Diamante

Senior Executive
President’s Team

2 President's Team
Deplin Calificati* de
nivel intai, in doua
linii descendente
diferite.

7 Diamante

Chairman’s Club

7 President's Team
Deplin Calificati* de
nivel intai, in sapte
linii descendente
diferite

3 Diamante

International
Executive
President’s Team

3 President's Team
Deplin Calificati* de
nivel intai, in trei linii
descendente
diferite.

8 Diamante

Chairman’s Club

8 President's Team
Deplin Calificati* de
nivel intai, in opt linii

descendente
diferite

4 Diamante

Chief Executive
President’s Team

4 President's Team
Deplin Calificati* de
nivel intai, in patru
linii descendente
diferite.

9 Diamante

Chairman’s Club

9 President's Team
Deplin Calificati* de
nivel intai, in noua
linii descendente
diferite

5 Diamante

Chairman’s Club
5 President's Team
Deplin Calificati* de

nivel intai, in cinci

linii descendente
diferite.

10 Diamante

Founder’s Circle

10 President's Team
Deplin Calificati* de
nivel intai, in zece
linii descendente
diferite

Ceasuri Baume
& Merciert

Inel cu diamante
Marquis’

Ceasuri Piaget din aur
cu diamant *

Ceas Piaget cu
diamantet

250,000 Puncte
Redevente Suplimentare
in 12 luni consecutive
(an calendaristic)

500,000 Puncte
Redevente Suplimentare
in 12 luni consecutive
(an calendaristic)

750,000 Puncte
Redevente Suplimentare
in 12 luni consecutive
(an calendaristic)

1,000,000 Puncte
Redevente Suplimentare
in 12 luni consecutive
(an calendaristic)

*Pentru detalii complete despre calificari, consultati consultati www.myherbalife.com/ro-MD.
TModelul de ceas poate varia in functie de disponibilitatea la momentul calificarii.
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PREMII DE EXCELENTA SI INSIGNE ANIVERSARE

Premiu pentru 1
Milion VP
acumulate in toata
Cariera

1 Milion Puncte de
Volum. Premiile
pentru Realizari
exceptionale in

Cariera sunt oferite
Membrilor care

acumuleaza 1 Milion

sau mai mult Puncte
de Volum in

intreaga lor cariera
Herbalife. *

Premiu pentru 2
Milioane VP
acumulate in toata
Cariera

2 Milioane Puncte de
Volum. Premiile
pentru Realizari
exceptionale in

Cariera sunt oferite
Membrilor care
acumuleaza 2
Milioane sau mai mult
Puncte de Volum in
intreaga lor cariera
Herbalife. *

Premiu pentru 3
Milioane VP

acumulate in toata

Cariera

3 Milioane Puncte de
Volum. Premiile
pentru Realizari
exceptionale in

Cariera sunt oferite
Membrilor care
acumuleaza 3
Milioane sau mai mult
Puncte de Volum in
intreaga lor cariera
Herbalife. *

Premiu pentru 4

Milioane VP

acumulate in toata

Cariera

4 Milioane Puncte de
Volum. Premiile
pentru Realizari
exceptionale in

Cariera sunt oferite
Membrilor care
acumuleazaa 4

Milioane sau mai mult

Puncte de Volum in

intreaga lor cariera
Herbalife.*

Aniversare 1 An

Recunoasterea
aniversara pentru 1 An
de activitate este oferita

Membrilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi de
Herbalife.

Aniversare 20 Ani

Premiile pentru
aniversarea a 20
Ani de activitate
sunt oferite
Memobrilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi
de Herbalife.

Aniversare 3 Ani

Recunoasterea
aniversara pentru 3 Ani
de activitate este oferita

Membrilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi de
Herbalife.

Aniversare 25 Ani

Premiile pentru
aniversarea a 25 Ani
de activitate sunt
oferite Membrilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi de
Herbalife..

Aniversare 5 Ani

Premiile pentru
aniversarea a 5 Ani de
activitate sunt oferite
Membrilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi de
Herbalife.

Aniversare 30 Ani

Premiile pentru
aniversarea a 30 Ani
de activitate sunt
oferite Membirilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi de
Herbalife.

Aniversare 7 Ani

Premiile pentru Premiile pentru

aniversarea a 7 Ani de
activitate sunt oferite
Membrilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi de
Herbalife.

Membrilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi
Herbalife.

Aniversare 35 Ani

Premiile pentru
aniversarea a 35 Ani de
activitate sunt oferite
Membrilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi de
Herbalife.

oferite Membiril
contributiei

Herbalife.

*Pentru detalii complete despre calificare, consultati www.myherbalife.com/ro-MD
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Aniversare 10 Ani

aniversarea a 10 Ani de
activitate sunt oferite

Aniversare 40 Ani

Premiile pentru
aniversarea a 40 Ani
de activitate sunt
recunoastere a

longevitatii alaturi de

Premiu pentru 5
Milioane VP
acumulate in toata
Cariera

5 Milioane Puncte de
Volum. Premiile pentru
Realizari exceptionale in

Cariera sunt oferite
Membrilor care
acumuleazaa 5 Milioane
sau mai mult Puncte de

Volum in intreaga lor

cariera Herbalife.*

Aniversare 15 Ani

Premiile pentru
aniversarea a 15 Ani
de activitate sunt
oferite Membrilor ca
recunoastere a
contributiei si
longevitatii alaturi de

de Herbalife.

Aniversare 45 Ani

Premiile pentru

aniversarea a 45

Ani de activitate
sunt oferite
Membrilor ca

si recunoastere a
contributiei si

longevitatii alaturi
de Herbalife.

or ca
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intelegerea notiunii de “Volum”

In aceastd carte termenul «Volum» este utilizat in mod frecvent. Volumul este elementul cheie al Planului de Vanzari si
Marketing si reprezinta totodata fundamentul evolutiei dumneavoastra spre atingerea unui nivel ridicat de performanta.

Fiecarui produs Herbalife ii este atribuita o valoare constand in Puncte de Volum (,,Volum”), (vedeti formularele de comanda
si listele de preturi pentru informatii exacte). Kiturile Membrului Herbalife, diverse pliante si materiale tiparite nu vor fi luate
in considerare la stabilirea Volumului. Pe masura ce comandati produse, acumulati cantitatea de Puncte de Volum care
corespunde produselor comandate. Aceste Puncte de Volum acumulate reflecta performanta vanzarilor dumneavoastra si
sunt luate in considerare in vederea calificarii si a atribuirii diferitelor beneficii.

Volumul dumneavoastra poate fi de mai multe tipuri, in functie de persoana care a achizitionat produsele respective, de
statutul celui care a facut comanda si de reducerea acordata, dar si in functie de statutul dumneavoastra ca Membru, luand
n calcul si alti factori prevazuti in Planul de Vanzari si Marketing. Volumul se calculeaza acumuland Punctele de Volum ale
produselor achizitionate intr-o anumita luna de Volum.

Explicarea notiunii de “Luna de Volum”

Definitia Lunii de Volum

Volumul din Vanzari este atribuit si acumulat intr-o Luna de Volum. Luna de Volum incepe in prima zi lucratoare a lunii si
se Incheie in ultima zi lucratoare a lunii. Daca ultima zi este sémbata sau duminica, Luna de Volum se va extinde pana luni.
La fel, daca ultima zi a lunii este o sarbatoare legala, luna de volum se prelungeste pana in prima zi lucratoare de dupa
sarbatoarea respectiva. Herbalife isi rezerva dreptul de a modifica Luna de Volum dupa cum crede de cuviinta.

Determinarea Lunii de Volum
Volumul este atribuit Lunii de Volum in care comanda este atat plasata, cat si platita integral catre Herbalife.

Membrul este singurul responsabil de a se asigura ca toate comenzile sunt plasate iar platile sunt incasate pana cel tarziu
termenul desemnat. In cazul in care aceste conditii nu sunt indeplinite, comanda va fi creditata pe volumul lunii urmatoare.

1. Ultima zi a Lunii va fi intotdeauna ULTIMA ZI calendaristica a lunii.

2. Toate comenzile trebuie primite pana cel tarziu in ultima zi a lunii pentru a fi luate in calcul pentru volumul lunii
respective.

3. Punctele de Volum sunt luate in calcul pentru Luna de Volum in care comanda este atat plasata cét si achitata
integral.

4. Plata integrala trebuie sa fie receptionata de catre Herbalife sau cel putin initiata pana cel tarziu ultima zi a lunii.
e Daca plata comenzii se face prin transfer bancar, depozit direct sau orice fel de alt tip de tranzactie bancara,
operatiunea trebuie initiata pe, sau inainte de ultima zi calendaristica a fiecarei luni, chiar daca respectiva zi
este sambata, duminica sau sarbatoare legala si trebuie sa fie receptionata de Herbalife pana cel tarziu data
de 5 a lunii urmatoare.

5. Daca, din orice motiv, plata nu este acceptata, comanda va fi anulata.

Volumul din Planul de Vanzari si Marketing este de mai multe tipuri. Urmatoarele definitii si exemple ilustreaza diferitele
tipuri de volum:

Volumul Achizitionat Personal (PPV)
Volumul Achizitionat Personal este volumul pentru comenzile achizifionate direct de la Herbalife, folosind Numarul
dumneavoastra de Identificare Herbalife.

Volumul Retelei Descendente (DLV)
In calitate de non-Supervizor, Volumul Retelei Descendente se bazeaza pe Volumul plasat de Membrii dumneavoastra din
retelele descendente, cu reduceri intre 25% si 42% din Baza de Calcul.

Examplu de Volum al Retelei Descendente

Achizitii / Reducere % din Baza de Volumul retelei
Calcul descendente
A 2,500 Puncte de Volum _ .
Supervizor la 50% reducere din Baza de Calcul -

B 500 Puncte de Volum _ 900 Puncte de Volum
Consultant Senior la 35% reducere din Baza de Calcul - (Volumul lui C & D)

(o 500 Puncte de Volum _ 400 Puncte de Volum
Consultant Senior la 35% reducere din Baza de Calcul - (Volumul lui D)

D 400 Puncte de Volum - 0

Membru la 25% reducere din Baza de Calcul

*Pentru Supervizorii Deplin Calificati, Volumul Retelei Descendente este atribuit ca Volum Personal sau Volum de Grup
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Volum Personal Calificational (QPV)
Volumul din comenzile care sunt achizitionate personal, direct de la Herbalife, de catre dumneavoastra si de catre Clientii
Privilegiati inscrisi personal de dumneavoastra.

Volum Calificational al Retelei Descendente (QDV)
Volumul din comenzile care sunt achizitionate de Membrii non-Supervizori din reteaua dumneavoastra descendendenta si
de Clientii Privilegiati inscrisi personal de catre Membrii din reteaua dumneavoastra descendenta.

Volumul Personal (PV)
Volumul Personal este volumul achizitionat folosind Numarul dumneavoastra de Identificare Herbalife, precum si volumul
achizitionat de non-Supervizorii din Reteaua Descendenta, pana la primul Supervizor Deplin Calificat.

Toate produsele trebuie achizitionate direct de la Herbalife si nu de la un Supervizor din linii asendente sau un alt Membru.

Astfel, daca dumneavoastra sunteti Supervizor Deplin Calificat, la calcularea Volumului dumneavoastra Personal sunt luate
in considerare toate comenzile dumneavoastra de produse, achizitionate cu reducerea de 50% reducere din Baza de
Calcul, plus comenzile de produse achizitionate de catre Membrii, Consultantii Seniori, si ,Success Builder-ii” din Reteaua
Descendenta, fiecare cu reducerile corespunzatoare intre 25%-42% din Baza de Calcul.

Exemplu Volum Personal

Achizitii / %Reducere din

Volum Personal
Baza de Calcul

1,000 Puncte de Volum Achizitionat Personal
=+ 1,800 Puncte de Volum de la liniile descendente (B, C si D)
= 2,800 Volum Personal

A 1,000 Puncte de Volum
Supervizor + Volumul lui B, C si D

B 1,100 Puncte c.je Vglum 1,100 Puncte de Volum Achizitionat Personal
+ Volumul lui C si D

Success = +700Puncte de VolumdelaCsiD

0,
Builder [Reducere 42% = 1,800 Puncte de Volum
din Baza de Calcul
(o4 300+P\7n|Cte dﬁ \(glum 300 Puncte de Volum Achizitionat Personal
Consultant R ; umd 3u5|0/ =  +400 Puncte de Volum de laD
Senior heducere 557 = 700 Puncte de Volum
din Baza de Calcul
D 400 Puncte de Volum
Reducere 25% = 0
Membru

din Baza de Calcul

Volumul de Grup (GV)
Volumul de Grup este volumul acumulat pe baza comenzilor de produse pentru care se aplica Reducerea Temporara de
50% din Baza de Calcul, efectuata de catre Supervizorii in Curs de Calificare, in luna lor de calificare.

Volumul realizat cu reducerea temporara de 50% este considerat a fi Volum Personal al Supervizorilor in Curs de Calificare,
care au facut comenzile respective de produse, dar va fi considerat, in acelasi timp si Volum de Grup pentru Supervizorul
Deplin Calificat. Supervizorul poate beneficia de Onorarii pentru Servicii pe baza Volumului de Grup, daca toate celelalte
conditii pentru acordarea acestor Redevente sunt indeplinite. Informatii mai detaliate gasiti in capitolele «Calificarea la
statutul de Supervizor» si «Reducerea temporara de 50% aplicabila Supervizorului in curs de Calificarex.

Examplu de Volum de Grup

Achizitii / %Reducere

din Baza de Calcul Volum Personal

6,500 Volum Personal

Su e?vizor 2,?-0\90|I:’uur:3tleiucijeB\gi)l(l;m - * 1.000 Volum de Grup
P : = 7,500 Volum Total
B Ia ;'ggorzgﬂgﬁedfe\r?lggré 1,000 Volum Achizitionat Personal
Supervizor in Curs de N P = +4,000 Volum din Linia descendenta

e din Baza de Calcul _

Calificare . = 5,000 Puncte de Volum
+ Volumul lui C
C 4,000 Puncte de Volum _ 4,000 Puncte de Volum
Membru acumulate

Volumul Total (TV)

Volumul total este suma totala dintre Volumul Personal al Supervizorului Deplin Calificat si Volumul de Grup. A se vedea
exemplul de mai sus pentru Volumul Total al Supervizorului ,A”. Volumul Total reprezinta factorul pe baza caruia se
determina anumite calificari.
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Volumul Organizational (OV)
Volumul Organizational reprezinta intregul Volum acumulat, pe baza caruia se calculeaza Onorariile pentru Servicii ale
Supervizorului. (Vezi mai jos un Exemplu de Volum Organizational).

Exemplu de Volum Organizational

Supervizor A

2,500 Puncte de Volum

Supervizor din prima
linie

10,000 Puncte de Volum
Total

Supervizor din linia a
doua

10,000 Puncte de Volum
Total

Supervizor din linia a

10,000 Puncte de Volum
Personal

= 30,000

Volum Organizational

treia

Volumul Disponibil si Volumul Indisponibil

Volumul Indisponibil este intregul Volum al oricarui Membru din organizatia dumneavoastra personala, care se afla in
calificare de Supervizor.

Volumul disponibil este volumul care nu este folosit de catre organizatia dumneavoastra pentru calificari de Supervizor.

Exemplul de mai jos ilustreaza modalitatea in care este utilizat Volumul Disponibil si Volumul Indisponibil de catre fiecare
dintre Membri.

Exemplu de Volum Disponibil si Indisponibil

A 2,500 Puncte de Volum Total _ 2,500 Volum Disponibil pentru A
Supervizor + Volumul lui B & C 5,000 Volum Indisponibil pentru A
B 1.000 Puncte de Volum Total 1,000 Volum Disponibil pentru B
Supervizor in Curs de +’V | L lui C =
Calificare olumut iul 4,000 Volum Indisponibil pentru B
¢ 4,000 Total Puncte de Volum
Supervizor in Curs de ’ = 4,000 Volum Disponibil pentru C
e acumulat
Calificare
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BENEFICII OFERITE MEMBRILOR

Exemplu de Profitul direct si indirect din vanzari

Te rugam sa examinezi materialul de mai jos pentru a intelege mai bine acesti termeni si cum se calculeaza aceste categorii
de profit:

Pretul de Vanzare Sugerat:
* Acesta este pretul de vanzare sugerat* catre clientii directi, care poate include taxe sau costuri de transport (in functie
de fiecare tara).
* Fiecare Membru isi poate stabili pretul catre clientii directi.

*Daca doriti sa aflati mai multe informatii despre ce taxe sunt incluse in Pretul Sugerat de Vanzare, va rugam sa luati
legétura cu Departamentul local de Relatii cu Membrii.

Pret unitar de lista:
* Acesta este pretul de pornire pentru toti Clientii si Membrii
» Este pretul (inainte de aplicarea taxelor si/ sau costurilor de expediere, in functie de tara) si cel din care se scade
Valoarea Reducerii.

Baza de calcul:

» Aceasta este valoarea monetara alocata fiecarui produs pe baza careia se calculeaza reducerea si castigul.

* Valoarea bazei de calcul a unui produs este mai mica decat Pretul unitar de lista. Acest lucru se datoreaza faptului
ca Pretul unitar de lista include taxele administrative / de procesare si, in unele tari, costurile de expediere, care
nu genereaza castiguri si nu se iau in considerare la calcularea reducerilor

* Cain toate afacerile cu amanuntul, marjele si preturile produselor pot varia si, in unele cazuri, voarea Bazei de
calcul a unui produs poate fi stabilita cu mult sub Pretul unitar de lista, pentru ca produsul sa aiba un pret mai
competitiv.

Procentajul de reducere:
* Aceasta este reducerea procentuala din baza de calcul de care beneficiaza un Membru pe baza performantei si a
nivelului de calificare din Planul de Marketing.
* Procentajul de reducere poate varia intre 25% si 50%.
* Procentajul de reducere se aplica intotdeauna Bazei de calcul pentru a determina Valoarea reducerii

Valoarea reducerii:
* Aceasta este valoarea monetara / suma reducerii calculate din Baza de calcul si este dedusa din Pretul unitar lista
pentru a determina Pretul Membrului, aferent produsului (inainte de taxe si costuri de expediere (in unele tari)).
* Procentajul de reducere x Baza de calcul = Valoarea reducerii.

Pretul Membrului:
* Acesta este pretul pe care Membrul il plateste pentru produs Tnainte de aplicarea taxelor si a costurilor de
expediere.
* Pretul unitar de lista — Valoarea reducerii = Pretul Membrului

Profitul direct din vanzari:

* Acesta este profitul pe care un Membru il castiga dintr-o vanzare directa.

» Profitul direct din vanzari reprezinta diferenta dintre pretul la care Membrul vinde produsul catre client si Pretul
Membrului.

e Pretul de clientului — Pretul Membrului = Profitul din vanzarea directa

* Procentul de profit direct din vanzari nu este acelasi cu Procentul de reducere, deoarece:
(a) pretul de vanzare catre client este unul recomandat
(b) Procentajul de reducere este calculata din Baza de calcul, care este mai mica decét Pretul unitar de lista.

Profitul indirect din vanzari:

Pe langa profitul obtinut din Vanzarea Directa, in calitate de Membru Herbalife, mai puteti obfine si un Profit Indirect, din
achizitiile de produse ale Membrilor din Reteaua Descendenta. Atunci cand un Membru se califica pentru un Procentaj de
reducere mai mare decéat un Membru din linia sa descendenta, el poate castiga un Profit indirect din vanzari

» Profitul indirect din vanzari este egal cu valoarea Bazei de calcul a produsului inmultitd cu diferenta dintre
Procentajul de reducere din linia ascendenta si Procentajul de reducere din linia descendenta.

* Baza de calcul x (Procentajul de reducere din linia ascendenta — Procentajul de reducere din linia descendenta)
= Profitul indirect din vanzari
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Exemplu de Profitul direct si indirect din vanzari

®

FORMULA 1
/ ° Puncte de Volum: 23.95
i '; i Pret Unitar de Lista: €49.32

Baza de Calcul: €44.44

Profitul direct din vanzari:

Gary este Supervizor si beneficiaza de un Procentaj de Reducere de 50%. El cumpara o cutie de Formula 1 Herbalife
pentru a vinde mai departe produsul unui client

- Valoarea Reducerii lui Gary este €22.22. Valoarea Reducerii se calculeazd dupa cum urmeaza: Baza de Calcul
(€44.44) x Reducere la care achizitioneaza (50%)

- Pretul cu Reducere al lui Gary este €27.10. Pretul Membrului se calculeaza din pretul Unitar de Lista (€49.32) minus
Valoarea Reducerii (€22.22), + taxe

- S presupunem ci Gary vinde catre clientul lui cu (€49.32). In aceast situatie profitul direct al lui Gary este de
€22.22.. Profitul Direct se calculeaza astfel: Pretul de Vanzare (€49.32) — Pretul platit de Membrului (€27.10) =
Profitul Direct.

EXEMPLU DE PROFIT DIRECT AL UNUI MEMBRU CU REDUCERE DE 50%

Pret

Pretul de

: Baza de Valoarea Pretul cu Pretul A Profit
unitar de .. ’ > . vanzare .
. calcul reducerii reducere Membrului " direct
lista recomandat
(50%) x B A-C (0%) xD D+E G-F
A B C D E F G
€49.32 €44.44 €22.22 €27.10 0 €27.10 €49.32 €22.22

Profitul indirect din vanzari:

Sue este un Membru din linia descendenta a lui Gary si este Consultant Senior cu o Reducere de 35% care la randul ei
vinde o cutie de Formula 1 Herbalife

- Valoarea Reducerii lui Sue este de €15.55. Valoarea reducerii se calculeaza dupa cum urmeaza: Baza de Calcul
(€44.44) x Reducerea la care achizitioneaza (35%)

- Pretul la care achizitioneaza Sue este €33.77. Pretul Membrului se calculeaza dupa cum urmeaza:Pretul Unitar de
lista (€49.32) — Valoarea Reducerii (€15.55) + taxes

Exemplu de Profitul direct si indirect din vanzari

EXEMPLU DE PROFIT INDIRECT AL UNUI MEMBRU CU REDUCERE DE 35%

!’ret, Baza de Valoarea Pretul cu Pretul Prne tul de Profitul
unitar de " ’ P vanzare .
: ox calcul reducerii reducere Membrului " direct
lista recomandat
(35%) xB A-C (0%) xD D+E G-F
A B C D E F G
€49.32 €44.44 €15.55 €33.77 0 €33.77 €49.32 €15.55

Tinand cont ca Procentajul de reducere pentru Gary este 50% iar Procentajul de reducere pentru Sue este 35%, Gary
castiga de asemenea Profit indirect din vanzare pentru vanzarea catre Sue’s

Comisionul lui Gary este €49.32 x 15% (50%-35%) = €7.40. Baza de Calcul x (Reducerea la care este Gary — Reducerea la
care este Sue) = Profit Indirect (Comision).

* Nota speciala pentru Profitul indirect: daca Sue este un Membru in afara teritoriilor SUA sau SUA, Gary va castiga
profitul indirect pe baza comenzilor de produse efectuate de Sue de la Herbalife, conform metodei de calcul de mai sus.
Daca Sue este Membru in Statele Unite sau Teritoriile SUA, Gary va céstiga Profit indirect doar pe baza produsele pe
care Sue le vinde clientilor sai (nu pe baza comenzilor efectuate de Sue de la Herbalife) si numai in cazul in care Sue ii
trimite o Chitanta valabila pentru vanzarea catre client care afiseaza clientul si informatii despre preturi care
demonstreaza ca vanzarea a fost profitabila.

** PRETURILE DIN DOCUMENT SUNT IN DOLARI SI NU CONTIN TVA
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CONSULTANT SENIOR

w

imbunatatiti-va veniturile cu ajutorul Grilei de Reduceri

Pe masura ce dumneavoastra si Reteaua dumneavoastra Descendenta de non-Supervizori vindeti mai multe produse
Herbalife si ca urmare a cresterii Volumului dumneavoastra total, puteti fi promovat la statutul de Consultant Senior. Obfineti
astfel dreptul de a cumpara produse cu o reducere de 35% sau 42% din Baza de Calcul a pretului de vanzare si implicit o
majorare a profiturilor incasate.

Grila de Reducere

in calitate de Membru puteti achizitiona produse cu o reducere de 25% reducere din Baza de Calcul pana in momentul
cand deveniti eligibil pentru o reducere mai mare, prin atingerea statutului de Consultant Senior. Astfel, reducerea dvs
pentru achizitii va fi determinata de Grila de Reducere, la nu mai putin de o reducere de 35% din Baza de Calcul.

Un Consultant Senior este eligibil:

» Sa achizitioneze produse cu reducere de 35% din Baza de Calcul, imediat ce s-a calificat la acest statut

» Sa castige Profit Direct de 35%, calculat la Baza de Calcul

» Sa castige pana la 20% Profit Indirect (Comision) din valoarea Bazei de Calcul a produselor achizitionate de liniile
descendente de Membiri care se afla la reducerea de 25% din Baza de Calcul.

Punctele de Volum se acumuleaza fie din comenzile plasate de catre dumneavoastra direct la Herbalife, denumit
Volum Achizitionat Personal (PPV), fie din comenzile plasate de catre Clientii Privilegiati sau Membrii din reteaua
dumneavoastra descendenta, denumit Volum al Retelei Descendente (DLV). Ambele tipuri de volum pot fi folosite
pentru atingerea statutului de Consultant Senior, avand o reducere de 35% din Baza de Calcul.

Nivel Volum Lunar Reducere Eligibilitate
Consultant Realizati 250 Toate comenzile vor fi plasate cu reducerea de
Seni Puncte de Volum (PPV+DLV) 35% 35% din Baza de Calcul, pana in momentul in care
enior - . e .
in 1-3 luni veti fi eligibil pentru o reducere mai mare.

De indata ce ati acumulat 1,000 Puncte de Volum
(PPV + DLV) sau mai multe, in 1-3 luni, sunteti
42% eligibil pentru o reducere de 42% din Baza de
Calcul pana in momentul in care veti fi eligibil
pentru o reducere mai mare.

Success 1,000 Puncte de Volum (PPV + DLV)
Builder acumulate n 1-3 luni

- Realizati 2,500 Puncte de Volum (PPV + DLV)
in 1-3 luni cu minim 1,000 Puncte de Volum

Supervizor Disponibile Odata intrunite conditiile de calificare, toate
- Temporar . : .
in Curs de sau 50% comenzile ulterioare sunt achizitionate la 50%
Calificare - Acumulati 4,000 Puncte de Volum (QPV ° Temporar, din Baza de Calcul.
+QDV) in 3 -12 luni (minim 1,000 QPV
necesare).

in calitate de Supervizor aveti dreptul la o
reducere de 50% din Baza de Calcul, la fiecare
comanda.

(Trebuie sa va recalificati in fiecare an).

2 modalitati de calificare:
Supervizor Pentru mai multe detalii, consultati sectiunea 50%
“Calificarea de Supervizor”

Nota: Volumul Personal impreuna cu Volumul Retelei Descendente formeaza Volumul dvs Total. Odata ce ati intrat in Grila
de Reducere, reducerea dvs nu va fi niciodata mai mica de 35% din Baza de Calcul, atat timp cat ramaneti un Membru
activ si/sau pana cand devii eligibil pentru o reducere mai mare. Cu cét vindeti mai mult, cu atat va creste si potentialul de
profit. Nu uitati ca fiecare Luna de Volum o incepeti cu reducerea de 35% din Baza de Calcul si puteti ajunge pana la o
reducere de 42% si 50% din Baza de Calcul.
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Success Builder

in calitate de Membru Herbalife, puteti acumula 1,000 Puncte ge volum (PPV+DLV) in 1-3 luni, pentru a dobandi calificarea
de Success Builder si reducerea de 42% din Baza de Calcul. In aceasta calitate veti avea posibilitatea de a plasa comenzi
beneficiind de reducerea de 42% din Baza de Calcul, pana cand deveniti eligibil pentru o reducere mai mare.

Veti primi automat reducerea de 42% din Baza de Calcul de indata ce calificarea a fost dobandita; statutul dumneavoastra
se va actualiza la data de 1 a lunii care urmeaza dupa luna in care volumul de calificare a fost realizat.

Un Success Builder este eligibil pentru:

* Achizitionare de produse cu reducere de 42% din Baza de Calcul, imediat dupa calificarea la acest statut

» Castig de 42% Profit Direct, calculat la Baza de Calcul

» Castig de pana la 27% Profit Indirect (Comision) din valoarea Bazei de Calcul pentru achizitiile facute de Membrii din
Reteaua Descendenta plasate cu reducere de 25% sau 35% din Baza de Calcul, sau de Clientii Privilegiati aflati la
reducere de 15% - 35% din Baza de Calcul.

Odata atins statutul de Success Builder, reducerea aplicatd comenzilor nu va fi mai mica de 42% din Baza de Calcul, cat
timp Taxa Anuala de Servicii pentru Membri este platita la zi.

Supervizor Deplin Calificat

In calitate de Supervizor aveti dreptul la reducerea maxima de 50% din Baza de Calcul, precum si la incasarea de venituri
din vanzarile directe si indirecte; in acelasi timp, deveniti eligibil pentru obtinerea de Onorarii pentru Servicii (R/O).

Un Supervizor Deplin Calificat este eligibil pentru:

. Castig de 50% Profit Direct din Baza de Calcul

. Castig de pana la 25% Profit Indirect din Baza de Calcul (Comision) aplicat la valoarea Bazei de Calcul pentru
achizitiile facute de Reteaua Descendenta cu reducere de 25%-42% din Baza de Calcul

. Obtinerea de Onorarii pentru Servicii (R/O) in valoare de 1% pana la 5% de la volumul de vanzari a Supervizorilor
activi din primul, al doilea si al treilea nivel

. Participarea la Intalniri si Traininguri speciale

. Posibilitatea de a dobandi recunoasteri speciale pentru Supervizori

Persoanele care ating nivelul de Supervizor sunt adesea numiti Membri Herbalife Independeti sau Distribuitori Independeti
Herbalife.

Calificarea la statutul de Supervizor
Exista doua modalitati de calificare la statutul de Supervizor:

* Realizati 2,500 Puncte de Volum (PPV+DLV) in 1-3 luni (cu un minimum de 1,000 Puncte de Volum Disponibile, dintre
acestea).

» Realizati 4,000 Puncte de Volum (QPV+QDV) in 3-12 luni cu un minimum de 1,000 QPV.

Pentru toate metodele de calificare la nivelul de Supervizor, odata atins acest statut, veti fi actualizat automat la statutul de
Supervizor Deplin Calificat pe data de 1 a lunii urmatoare lunii in care v-ati incheiat calificarea.

Supervizor in Curs de Calificare

Eligibilitatea pentru reducerea temporara de 50%

De indata ce ati acumulat Volumul de Puncte necesar calificarii de Supervizor veti fi considerat Supervizor in Curs de
Calificare, pand pe data de 1 a lunii urmétoare, cand treceti la statutul de Supervizor Deplin Calificat. In calitate de
Supervizor in Curs de Calificare aveti dreptul sa plasati comenzi cu reducere temporara de 50% pe tot parcursul lunii in
care v-ati calificat.

Comenzile plasate cu reducerea de 50% din Baza de Calcul trebuie plasate direct la Herbalife.

Volumul din comenzile achizitionate cu reducerea temporara de 50% din Baza de Calcul este considerat Volum Personal
pentru cumparator si Volum de Grup pentru Supervizorul Deplin Calificat.

Volumul Necesar
Volumul Necesar reprezinta Volumul Personal si Volumul Total pe care un Supervizor trebuie sa le aiba in cazul in care are
o calificare de Supervizor in liniile descendente.

Cu ajutorul Volumului Necesar Herbalife verifica si valideaza calificarile noilor Supervizori. Atunci cand un Supervizor are
un Membru in calificare de Supervizor, Volumul Total al Supervizorului Sponsor trebuie sa fie cel putin egal cu volumul
Memobirilor care se califica in luna aceea. Daca acest criteriu, al Volumului Necesar, nu este indeplinit, noul Supervizor va fi
mutat la urmatorul Supervizor in linie ascendenta.
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Exemplul de mai jos ilustreaza Volumul Personal si Volumul Total pe care trebuie sa le aiba Supervizorul Sponsor in luna
in care un Membru din linia descendent se calificd Supervizor. In acest exemplu, “A” (Supervizorul Sponsor) trebuie s
aiba cel putin 4.000 Puncte de Volum Personal si cel putin 1.000 Puncte de Volum de Grup in luna in care “B” si “C” se
califica Supervizori. Acesta reprezinta Volumul Necesar al Supervizorului.

Exemple Volum Necesar

Cerinte Volum Necesar pentru Supervizorul “A”
A 4,000 Volum Personal
Supervizorul Sponsor + 1,000 Volum de Grup
= 5,000 Volum Total

B 1,000 Puncte de Volum
Supervizor in la reducere temporara 50% = 1/_\000 Volum de Grup pentru
curs de calificare din Baza de Calcul
¢ 4,000 Puncte de Volum pentru
Supervizor in Curs de 4,000 Puncte de Volum acumulate = “A,, P
Calificare

Volum Insuficient

In calitate de Supervizor deplin calificat din linia superioara, daca nu aveti suficient Volum in lunile in care aveti in liniile
descendente calificari de Supervizori, inseamna ca aveti Volum Necesar Insuficient. Herbalife o sa va trimita o notificare si
vi se va permite sa plasati o comanda care sa completeze Volumul Necesar. Departamentul de Relatii cu Membrii va
permite plasarea acestui Volum, pentru luna in care va lipseste Volumul Necesar.

Dupa plasarea acelei comenzi va rugam sa ne transmiteti numarul comenzii si luna pe care trebuie sa mutam acea comanda

Atunci cand se plaseaza aceast Volum trebuie specificat, clar, ca este “Volum Necesar pentru luna

Comanda pentru Volumul Necesar

Pentru a ne asigura ca acea comanda este plasata pe Volumul lunii si al anului care trebuie va rugam sa ne transmiteti
toate detaliile acelei comenzi impreuna cu dovada platii pentru acea comanda. O comanda pentru Volumul Necesar va fi
aprobata si acceptata de catre Herbalife numai in cazul in care a fost identicata o problema cu Volumul Necesar, ati fost
notificat in prealabil ca trebuie sa plasati comanda si Departamentul de Relatii cu Membrii are aprobarea sa accepte
comanda de la dumneavoastra. Aceasta comanda va fi alocata lunii de volum in care nu aveti Volum Necesar
corespunzator.

Se vor aplica ajustari corespunzatoare pentru acest Volum Necesar Supervizorilor din linia superioara care sunt eligibili sa
incaseze Onorarii pentru Servicii si Production Bonus. Mentionam ca nu se vor face ajustari ale procentajului de Onorarii
si de Production Bonus atunci cand se plaseaza o comanda de Volum Necesar in afara lunii de Volum in discutie. Daca se
intdmpla sa aveti mai multe cazuri de Volum Necesar lipsa, in calitate de Supervizor Sponsor, nu veti incasa Onorarii pentru
Servicii de la liniile descendente timp de pana la patru luni, aceste castiguri fiind platite urmatorului Supervizor din linia
ascendenta care este eligibil sa primeasca Onorarii pentru Servicii.

Nerealizarea Volumului necesar

Pentru a evita penalizarile, trebuie sa plasati comanda pentru Volumul Necesar imediat ce ati primit notificarea de la
Herbalife. Daca nu aveti Volumul Necesar si nu plasati comanda atunci cand sunteti notificati, vi se va aplica penalizare.
Penalizarea consta in pierderea Supervizorului pe care I-ati calificat si toata linia acelui Supervizor.

Ce se intampla daca nu va calificati Supervizor

Daca un Membru pe care I|-ati sponsorizat se califica Supervizor inaintea dumneavoastra, aveti la dispozitie un an de la
data calificarii acelui Membru sa va calificati si dumneavoastra Supervizor. Daca nu reusiti sa va calificati Supervizor intr-
un an de la calificarea acelui Supervizor din linia descendenta, Supervizorul, impreuna cu toate liniile lui descendente, vor
fi mutati la primul Supervizor din linia dumneavoastra ascendenta, la sfarsitul primului an de recalificare al Supervizor
dumneavoastra din linia descendenta.
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Exemplu:
08/01/2012 Februarie 2014

Luna de calificare a SP
din linia descendenta

Sponsorul pierde linia
acelui Supervizor daca
nu s-a calificat SP la
randul lui

08/01/2012 - 01/31/2014

Perioada in care Sponsorul trebuie sa se califice, la randul lui, Supervizor

Recalificarea de Supervizor
Dupa ce v-ati calificat la statutul de Supervizor sau mai mult, trebuie sa va recalificati Supervizor, anual, in perioada 1
februarie - 31 ianuarie, pentru a va pastra drepturile si beneficiile. Mai jos aveti descrise metodele de recalificare.

° Recalificarea intr-o luna: Realizati 4.000 Puncte de Volum intr-o luna (cu minim 1.000 Puncte de Volum disponibile)

° Calificarea in doua luni: Realizati 4.000 Puncte de Volum in doua luni consecutive (cu minim 1.000 Puncte de
Volum disponibile in aceiasi perioada in care faceti recalificarea).

° Calificarea in 12 luni: Acumulati 10.000 Puncte de Volum Total, Disponibile, in cele 12 luni din perioada de
recalificare.

Sau,
° Acumulati 2.000 Puncte de Volum Total, Disponibile, in cele 12 luni din perioada de recalificare.

Atunci cand va recalificati folosind metoda 2K (acumularea a 2.000 Puncte de Volum in 12 luni), in perioada 1 februarie —
31 ianuarie, va veti pastra statutul de Supervizor si beneficiul de a achizitiona produse cu reducere de 50% din Baza de
Calcul, dar va veti pierde liniile in care aveti Supervizori. Acestea se vor muta la primul Supervizor din linia ascendenta.

Va veti recalifica automat Supervizor in fiecare an daca indepliniti conditiile de recalificare in perioada aferenta recalificarii.
Nu uitati, aveti avantajul de a plasa toate comenzile necesare recalificarii cu reducere de 50% din Baza de Calcul.

Aditional recalificarii trebuie sa va asigurati ca Taxa Anuala este platita la zi. Daca nu achitati Taxa Anuala in 90 de zile de
la incheierea perioadei de recalificare, vi se va suspenda dreptul de a achizitiona produse si de a incasa castiguri, pana la
achitarea Taxei Anuale. Daca taxa ramane neplatita, acest lucru ar putea duce la inchiderea activitatii dumneavoastra de
calitatea de Membru si in consecinta, orice Membri sau Clienti Privilegiati aveti in reteaua descendenta, vor fi mutati definitiv
la Sponsorul dumneavoastra direct.

Daca nu va recalificati va veti pierde toate privilegiile pe care le au Supervizorii si veti pierde inclusiv liniile in care aveti
Supervizori. In acest caz intreaga linie va fi mutata la primul Supervizor deplin calificat din linia dumneavoastra ascendenta.

In calitate de Supervizor, in cazul in care nu v recalificati anual pana la 31 ianuarie, noul dumneavoastra statut va fi cel de
Success Builder.

Trei Niveluri de Succes

Persoanele pe care le sponsorizati personal si care devin Membri Herbalife sunt cunoscute sub denumirea de Prima Linie.
Ei pot fi prieteni sau familie, persoane cunoscute sau persoane pe care doar ce le-ati cunoscut. Puteti sponsoriza oricate
persoane doriti, in orice tara in care Herbalife are birouri deschise. Cand Membrii din prima dumneavoastra linie
sponsorizeaza la randul lor alte persoane, acesti noi Membri devin a doua dumneavoastra linie. Cand Membrii din a doua
dumneavoastra linie sponsorizeaza alti Membri, acesti noi Membri devin a treia dumneavoastra linie In organizatia
dumneavoastra Herbalife.

Este indicat sa lucrati cu Membrii din liniile descendente, sa-i pregatiti si sa-i incurajati sa va urmeze exemplul. Este posibil
ca unii dintre ei s&-si seteze ca obiectiv sa se califice la nivelul de Supervizor. In calitate de Supervizor cu Supervizori
Deplin Calificati sau Supervizori in Curs de Calificare in primele trei linii, va puteti califica sa primiti intre 1% si 5% Onorarii
pentru Servicii din Volumul dumneavoastra Organizational.
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VENITUL DIN ONORARII PENTRU SERVICII

Plata Onorariilor pentru Servicii

Procentajul Onorariilor pentru Servicii depinde de Volumul Total acumulat in fiecare luna. Daca acumulati mai putin de
500 Puncte Volum, nu vi se acorda Onorarii pentru Servicii. Daca acumulati 2,500 Puncte Volum sau mai mult, atunci
primiti Onorarii pentru Servicii in valoare maxima de 5% din volumul a trei niveluri. Scara Onorariilor pentru Servicii
indica cerintele referitoare la volumul pe care un Supervizor trebuie sa le indeplineasca in fiecare luna pentru a
beneficia de Onorarii pentru Servicii.

Scala Onorariilor pentru Servicii

Total Castig din Onorarii
Puncte de Volum pentru Servicii %

500 — 999 1%
1,000 - 1,499 2%
1,500 - 1,999 3%

2,000 - 2,499 4%

2,500 plus 5%

Onorariile pentru Servicii sunt platite dupa cum urmeaza:

Tn exemplul urmator, prin atingerea pragului de 5%, Onorariile dumneavoastra pentru Servicii se calculeaza in baza unui
Volum Organizational de 30,000, care va da dreptul la 1,500 de Puncte Redevente Suplimentare. Punctele Redevente
Suplimentare sunt folosite in scopul calificarii. Va rugam retineti: castigurile se calculeaza din valoarea bazei de calcul a
produselor din tara in care sunt comandate produsele. In anumite tari, aceste castiguri din Onorarii pentru Servicii sunt
convertite in moneda dumneavoastra locala.

Exemplu de Calcul a Onorariilor pentru Servicii

Nivelul al Doilea

Puncte Volum

DVS 2,500 _ Totalul Onorariilor dvs. pentru Servicii
Puncte Volum 1,500 Puncte Redevente

Supervizor 10,000 = 5% = 500 Puncte Redevente Suplimentare

Nivelul Intai Puncte Volum

Supervizor 10,000 = 5% = 500 Puncte Redevente Suplimentare

Supervizor
Nivelul al Treilea

10,000

Puncte Volum

5% = 500 Puncte Redevente Suplimentare

Cerinte suplimentare

Supervizorii care indeplinesc cerintele necesare in vederea obfinerii de Onorarii pentru Servicii trebuie, de asemenea, sa
indeplineasca si cerintele Regulii 10 Clienti si ale Regulii 70%, pentru a avea dreptul la si a primi atat Onorarii pentru Servicii,
cat si Bonusul de Productie. indeplinirea acestor conditii trebuie s& fie confirmata de catre Supervizor prin predarea
Formularului de Atestare a Veniturilor in fiecare luna. Daca Supervizorul nu indeplineste cerintele uneia din cele doua reguli
amintite mai sus, Onorariile pentru Servicii si Bonusul de Productie nu vor fi platite acestuia.

Diferente din Plata Onorariilor pentru Servicii (Roll-Up)

In calitate de Supervizor, aveti, de asemenea, oportunitatea de a castiga Diferente din plata Onorariilor pentru Servicii.
Diferentele din Plata Onorariilor pentru Servicii se acorda Supervizorilor superiori eligibili, atunci cand orice Supervizor din
Reteaua Descendenta care contribuie la Onorariile pentru Servicii castiga mai putin de cei maxim 5% care trebuie platifi.
Acest procent este diferenta dintre procentul maxim de Onorarii pentru Servicii de 5% si procentul real castigat de
Supervizorul descendent care contribuie la Onorarii pentru Servicii.
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Pentru a fi eligibil pentru a primi Diferente din Plata Onorariilor pentru Servicii, un Supervizor trebuie sa fie la nivelul maxim
de castig, de 5%, conform Scalei Onorariilor pentru Servicii. Un Supervizor nu poate castiga mai mult de 5% Onorarii
pentru Servicii pentru o comanda.

Exemplu Diferente din Plata Onorariilor pentru Servicii

Castigati 5% Onorarii pentru Servicii de la Supervizorii
2,500 R s . . .
din nivelul intai, al doilea si al treilea
DVS Puncte de Volum Total _ ’
o M =
5% anraru pentru Castigati 4% Diferenta din Plata Onorariilor pentru
Servicii SO . A
Servicii din volumul Supervizorului din nivelul al patrulea
2,500
Supervlzor Puncte de Volum Total _  Castiga 5% Onorarii pentru Servicii de la Supervizorii din
Nivelul Intai 5% Onorarii pentru nivelul al doilea, al treilea si al patrulea
Servicii
2,500
Supervizor Puncte de Volum Total _  Castiga 5% Onorarii pentru Servicii de la Supervizorii de
Nivelul al Doilea 5% Onorarii pentru nivelul al treilea si al patrulea
Servicii
500
Supervizor Puncte de Volum Total _  Castiga 1% Onorarii pentru Servicii de la Supervizorul de
Nivelul al Treilea 1% Onorarii pentru nivelul al patrulea
Servicii
Supervizor 1,000
Niv‘:elul al Puncte de Volum Total Acest Supervizor nu are o retea descendenta pentru a
Nu céastiga Onorarii castiga Onorarii pentru Servicii
Patrulea -
pentru Servicii

World Team

Calificarea la statutul World Team este un pas important in afacerea dumneavoastra Herbalife. Prin accederea
dumneavoastra la aceasta echipa prestigioasa demonstrati succesul dumneavoastra. World Team este rampa de lansare
pentru calificarea la nivelul TAB Team.

Pentru a va califica:
° Acumulati 10,000 Puncte Volum Total intr-o Luna de Volum, dupa calificarea la statutul de Supervizor in Curs de
Calificare sau la statutul de Supervizor Deplin Calificat.

° SAU In calitate de Supervizor in Curs de Calificare sau Supervizor Deplin Calificat, acumulati 2,500 Puncte Volum
Total in fiecare luna de volum, timp de patru luni consecutive.

° SAU Acumulati 500 Puncte Redevente Suplimentare intr-o luna.

Daca sunteti deja calificat pentru statutul de Supervizor, dupa ce acumulati Volumul sau Punctele de Redevente mentionate
mai sus, sunteti promovat la statutul World Team de pe data de intai a lunii urmatoare.

Beneficiati de:
° Toate oportunitatile Supervizorului
° Pachetul World Team, ce contine Certificatul personalizat World Team si insigna World Team.

in plus fatd de cele mentionate mai sus sunteti eligibil pentru:

° A participa la evenimente speciale de planificare si la anumite Traininguri de instruire menite sa accelereze
accederea dumneavoastra la nivelul TAB Team.
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TAB Team

Calificarea in Top Achievers Business Team (TAB Team) este o recunoastere prestigioasa in cadrul Herbalife. Top
Achievers Business Team indica faptul ca respectivul Supervizor a creat o retea puternica de Supervizori activi. Calificandu-
va in Top Achievers Business Team, veti deveni eligibil pentru a primi beneficii suplimentare. Exista trei niveluri de castig
in TAB Team: Global Expansion Team (GET), Millionaire Team (MILL) si President’s Team (PRES).

Top Achievers Business (TAB) Team

Beneficii Calificari
Global Expansion Team (GET) 1,000 Puncte de Redevente Suplimentare in
e  Toate beneficiile unui Supervizor fiecare luna, timp de 3 luni consecutive

e  Certificat si insigna

e Potential de castig pana la 2% Bonus de Productie

e Eligibilitate de calificare la evenimente promotionale ale
Companiei

Eligibilitate de a participa la instruiri speciale avansate

e Eligibilitate de a participa la conferinte telefonice speciale

Millionaire Team (MILL) 4,000 Puncte de Redevente Suplimentare in
e  Toate beneficiile unui GET Team fiecare luna, timp de 3 luni consecutive
e Un nou certificat si 0 noua insigna
o Potential de castig de pana la 4% Bonus de Productie

President’s Team (PRES) 10,000 Puncte de Redevente Suplimentare
e Toate beneficiile unui MILL Team in fiecare luna, timp de 3 luni consecutive
e Placheta si insigna
e Potential de castig de pana la 7% Bonus de Productie 20K President’s Team
e Posibilitatea de a castiga Bonusul de Leadership Mark | 20,000 Puncte de Redevente Suplimentare
Hughes conform regulilor in fiecare luna, timp de 3 luni consecutive

30K President’s Team
30,000 Puncte de Redevente Suplimentare
in fiecare luna, timp de 3 luni consecutive

50K President’s Team
50,000 Puncte de Redevente Suplimentare
in fiecare luna, timp de 3 luni consecutive

Bonusul de Productie pentru TAB Team

Ulterior calificarii in TAB Team aveti dreptul de a primi Bonus de Productie din intregul volum lunar al organizatiei
dumneavoastra. Bonusul de Productie pentru TAB Team este, Tn parte, o recompensa pentru calitatile dumneavoastra de
lider.

Pentru a obtine Bonus de Productie este necesar sa completati si sa trimiteti un Acord de obtinere a Bonusului de Productie
TAB Team, precum si sa fie indeplinite cerintele Regulilor 10 Clienti/70%, pentru a fi eligibil sa primiti platile pentru Bonusul
de Productie. Formularul trebuie acceptat si aprobat de Herbalife pentru a primi aceste plati; acest formular vi se va trimite
pe parcursul perioadei de calificare in TAB Team.
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Politici cu privire la acordarea premiilor

Herbalife trimite premiile de recunoastere (cum ar fi, dar fara a se limita la) insigne, placi decorative si bijuterii in cel
mai scurt timp Membrilor care s-au calificat pentru acestea.

Tn cazul in care un premiu nu este primit, Departamentul de Servicii pentru Membri trebuie contactat in scris (prin e-
mail sau la adresa de mai jos). Cererea trebuie sa fie primita de Herbalife nu mai tarziu de 6 luni de la data calificarii
aferente premiului.

Politica de inlocuire si/sau reparare a Premiilor:

Herbalife se straduieste sa ofere premii de cea mai buni calitate posibila. Tn cazul in care Membrul primeste un Premiu
care este defect sau stricat in vreun fel, acesta poate returna produsul in termen de 6 luni de la data calificarii asociata
cu premiul, pentru a fi inlocuit gratuit.

Dupa aceasta perioada de 6 luni, Membrul poate returna produsele pentru a fi recondiionate sau reparate — costuri
suportate in intregime de acesta, prin scaderea sumei respective din castiguri. Orice abateri de la aceasta politica
sunt la discretia absoluta a Herbalife.

Cererile pot fi transmise telefonic sau personal la:

1.C.S “Herbalife MA” SRL
MD-2001, str. Ismail 81/1, Business Centru “Panorama”, et. 1, Chisinau

E-mail: DRMoldova@herbalife.com

Tel: +40 31 229 9529
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PRESIDENT’S TEAM PLUS

Distinctii si Recunoasteri President’s Team Plus

Executive President’s Team
1 President’s Team Deplin Calificat de nivel intai, in oricare linie
descendenta

q Senior Executive President's Team
ALRITHED 2 President's Team Deplin Calificati de nivel inti, in dous
linii descendente diferite.
_ International Executive President's Team
3 Diamante 3 President's Team Deplin Calificati de nivel intai, in trei linii
descendente diferite.
Chief Executive President’s Team
4 Diamante 4 President's Team Deplin Calificati de nivel intai, in patru linii
descendente diferite.
: Chairman’s Club
5 Diamante
5 sau mai multi President's Team Deplin Calificati de nivel intai,
in cinci sau mai multe linii descendente diferite.

Founder’s Circle
10 sau mai multi President's Team Deplin Calificati de nivel intai,
in zece sau mai multe linii descendente diferite..

1 Diamant

10 Diamante

Premii President Plus

Premiul President Plus se bazeaza pe volumul de productie (Luni de Volum lanuarie-Decembrie).

Ceas Baume & Mercier - 250,000 Puncte Redevente Suplimentare

Inel cu diamante Marquis - 500,000 Puncte Redevente Suplimentare

Ceas de aur cu diamante Piaget* - 750,000 Puncte Redevente Suplimentare

Ceas cu Diamante Piaget* - 1,000,000 Puncte Redevente Suplimentare

"Modelul ceasului poate varia in functie de stocul disponibil in momentul calificarii
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Bonusul de Productie

Calificarea si Recalificarea conform Nivelului TAB Team

Dupa calificarea in TAB Team, pentru nivelurile Millionaire Team si President’s Team, va exista o perioada pe care va trebui
sa o asteptati inainte de a incepe sa primiti Bonus de Productie pentru un nivel procentual superior de castig. Consultati
tabelele de mai jos pentru perioadele de asteptare aferente fiecarui nivel de echipa. Cerintele pe care trebuie sa le
indepliniti pentru a primi respectivele castiguri sunt detaliate in sectiunea Cerinte pentru Obtinerea Procentajului de Castig
reprezentand Bonus de Productie.

GET Team
Perioada Calificare Global Expansion Team (GET)
IAN FEB MAR APR MAI IUN UL AUG SEP OCT NOV DEC IAN FEB MAR APR MAI IUN
1,000 1,000 1,000 Eligibil pentru a castiga 2% PB din Aprilie pana in Martie
Puncte Puncte Puncte
RIO RIO RIO Perioada de Recalificare din Aprilie pana in Martie

n acest exemplu:

o Perioade de Asteptare si de Castig: Dupa incheierea calificarii de GET Team, pentru a incepe sa castigati la
acest nivel nu exisa perioada de asteptare. Dupa incheierea calificarii de GET, in Aprilie veti fi recunoscut ca GET
Team si veti fi eligibil sa incepeti sa castigati Bonus de Productie fara a avea o perioada de asteptare. Perioada

de eligibilitate pentru castig este de 12 luni de la data deplinei calificari in GET Team, din Aprilie pana in Martie.

MILL Team

Perioada Calificare Millionaire Team

IUN UL AUG SEP OCT NOV DEC IAN FEB MAR APR MAI IUN

Perioada
asteptare

4,000 4,000 4,000 Eligibil pentru a castiga 4% PB din lunie pana in Mai
Puncte Puncte Puncte

R/O R/O R/O

Perioada de recalificare din Aprilie pana in Martie

Tn acest exemplu:

¢ Perioade de Asteptare si Castig: Dupa incheierea calificarii de MILL Team, va exista o perioada de asteptare de
2 luni Tnainte de a fi eligibil sa castigati la un nivel superior de Bonus de Productie. Pe parcursul acestei perioade
de asteptare, cerinta minima privind Punctele de Volum Total pentru 2% Bonus de Productie este de 3,000 TV,
conform noului dumneavoastra statut de Millionaire Team. Dupa ce se incheie perioada de asteptare, in calitate
de Millionaire team, veti fi eligibil sa incepeti sa castigati Bonus de Productie incepand din luna lunie. Perioada de
castig este de 12 luni de la incheierea perioadei de asteptare, din lunie pana in Mai.

PRES Team

Perioada Calificare President’s Team

UL AUG SEP OCT NOV DEC IAN FEB MAR APR MAI IUN

Perioada

10k, 20k, 30k, 50k
asteptare

Puncte R/O
x 3 luni

Eligibil pentru a castiga 6% pana la 7% PB din lulie pana in lunie

Perioada de Recalificare din Aprilie pana in Martie

Tn acest exemplu:

e Perioade de Asteptare si Castig: Dupa incheierea calificarii de PRES Team, va exista o perioada de asteptare de
3 luni inainte de a fi eligibil sa castigati la un nivel superior de Bonus de Productie. Pe parcursul acestei perioade
de asteptare, cerinta minima privind Punctele de Volum Total pentru 4% Bonus de Productie este 2,500 TV,
conform noului dumneavoastra statut de President’s Team. Dupa ce se incheie perioada de asteptare, in calitate
de President’s Team, veti fi eligibil sa incepeti sa castigati Bonus de Productie incepand din luna lulie. Perioada
de castig este de 12 luni de la incheierea perioadei de asteptare, din lulie pana in Mai.
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Cerinte pentru Obtinerea Procentajului de Castig reprezentand Bonus

de Productie.

De indata ce v-ati calificat si/sau recalificat pentru un anumit nivel procentual de castig pentru TAB Team si ati incheiat
perioada de asteptare, in cazul MILL Team si PRES Team, trebuie realizate urmatoarele cerinte privind punctele de
Volum Total si Puncte de Redevente, in fiecare luna, in toate lunile de castig pentru a primi Bonusul de Productie TAB

Team pe perioada in care sunteti calificat pentru castiguri:

Nivel Recunoastere

Volum Total minim

Puncte R/O necesare

% Bonus de

TAB Team necesar Productie
GET 3,500 1,000 2%
1,000 - 3,999 2%
MILL 3000 24.000 + 2%
1,000 - 3,999 2%
PRES 2,500 4,000 - 9,999 4%
10,000 + 6%
1,000 - 3,999 2%
- (o)
PRES 20K 2,500 4,000 - 9,999 4%
10,000 - 19,999 6%
20,000 + 6.50%
1,000 - 3,999 2%
4,000 - 9,999 4%
PRES 30K 2,500 10,000 - 19,999 6%
20,000 - 29,999 6.50%
30,000 + 6.75%
1,000 - 3,999 2%
4,000 - 9,999 4%
PRES 50K 2,500 10,000 - 19,999 6%
20,000 - 29,999 6.50%
30,000 - 49,999 6.75%
50,000 + 7%
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Recalificarea pentru Bonus de Productie

Atunci cand va calificati pentru orice nivel de Recunoastere al statutului TAB Team, va veti pastra acel statut indiferent de
nivelul procentual de castig al Bonusului de Productie (cu exceptia cazului in care va calificati pentru un statut superior de
TAB Team sau pierdeti calificarea de Supervizor).

Pentru va pastra nivelul de castig de Bonus de Productie, trebuie sa va recalificati in fiecare an.

e Pentru a raméane la nivelul actual de castig, trebuie doar sa indepliniti cerinta de realizare a Punctelor de
Redevente (aceleasi cu cele din calificarea original) in trei luni consecutive in fiecare an, in perioada
dumneavoastra de recalificare.

e Daca nu va recalifcati la nivelul curent, nivelul dumneavoastra maxim de castig va deveni nivelul maxim la care
v-ati recalificat si va fi conditionat de cerintele privind Punctele de Volum Total pentru respectivul nivel, asa cum
este ilustrat mai jos.

Pentru a va recalifica si a continua sa va castigati Bonusul de Productie, aveti la dispozitie un interval de timp de 12 luni de
la data ultimei calificari/recalificari in TAB Team.

Nivel de Recunoastere % Maxim de Bonus de _— Puncte R/O Minim
. Volum Total Minim Necesar
TAB Team Productie Necesare
MILL 2% 3,500 1,000
PRES o
PRES 20K 2% 3,500 1,000
PRES 30K
PRES 50K 4% 3,000 4,000
PRES 20K 6% 2,500 10,000
6% 10,000
PRES 30K 2,500
6.50% 20,000
6% 10,000
PRES 50K 6.50% 2,500 20,000
6.75% 30,000

Daca va recalificati pentru un nivel % de castig de Bonus de Productie mai mic, pe parcursul ultimei perioade de recalificare
si va calificati din nou pentru un nivel mai ridicat, va trebui sa mentineti perioada de asteptare aferenta nivelului, inainte de
a incepe sa castigati la acel nivel.
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Ghid pentru acordarea Bonusului de Productie pentru TAB Team

Pot exista situatii in care in reteaua dumneavoastra descendenta exista un alt membru TAB Team care castiga Bonus de
Productie, care v-ar putea bloca sau diminua Bonusul de Productie. Fiecare linie este analizata individual pentru a
determina cine are dreptul de a castiga Bonus de Productie. Pentru a va ajuta sa intelegeti mai bine regulile pentru
acordarea platilor aferente Bonusului de Productie, am intocmit urmatorul ghid.

Atunci cand un membru TAB Team din reteaua dumneavoastra descendenta castiga Bonus de Productie la un nivel % mai
scazut de céastig decat dumneavoastra, veti castiga diferenta procentuala, din reteaua lui descendenta.

Exemplul 1: TAB Team in reteaua descendenta cu % de castig pentru Bonus de Productie mai MIC

Eligibilitate procentaj de castig pentru Bonus de Productie: 6%
TAB TEAM e TAB Team A va castiga 6% de la TAB Team B
A e 4% de la Supervizorul 1 si Supervizorul 2 (6% - 2% = 4%)
Eligibilitate procentaj de castig pentru Bonus de Productie: 2%
TAB TEAM e TAB Team B va castiga 2% de la Supervizorul 1 si Supervizorul 2
B
SUPERVIZOR
1
SUPERVIZOR
2
Exemplul 1:

e In acest exemplu, dacd dumneavoastra sunteti TAB Team A si castigati Bonus de Productie la nivelul de 6% iar
un membru TAB Team din reteaua descendenta castiga Bonus de Productie la nivelul de 2%, veti castiga 6% din
reteaua de sub dumneavoastra, pana la membrul TAB Team B plus restul de 4% Bonus de Productie din reateaua
lui descendenta, Supervizorul 1, Supervizorul 2 si mai jos, pana la urmatorul membru TAB Team care castiga
Bonus de Productie.

e TAB Team B va castiga 2% de la Supervizorul 1 si Supervizorul 2.

e  (Castigurile dumneavoastra reprezentand Bonus de Productie, mai jos de acei membri TAB Team care la randul
lor castiga Bonus de Productie, vor depinde de nivelul procentual de castig al fiecarui membru care castiga Bonus
de Productie.

Atunci cand un TAB Team din reteaua dumneavoastra descendenta se afla la un nivel de castig mai mare cu 2 sau 4%
decat dumneavoastra, nu veti castiga Bonus de Productie nici de la acel TAB Team si nici de la organizatia lui descendenta.*
O vom numi pe scurt: “Blocare”._

*Atunci cadnd un membru President’s Team castiga Bonus de Productie la nivelul de 6%, el poate castiga 6% si de la

membrii President’s Team din refeaua lui descendenta aflati la 6.5%, 6.75% si 7% nivel de castig dar nu va céastiga din
refeaua de sub un President’s Team care se afla la un nivel % de castig mai mare decét el.
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Exemplul 2: TAB Team in reteaua descendenta cu % de castig pentru Bonus de Productie mai MARE

Eligibilitate procentaj de castig pentru Bonus de Productie: 4%
TAB TEAM e TAB Team A nu va castiga Bonus de Productie de la TAB Team B sau
A de la organizatia lui descendenta
Eligibilitate procentaj de castig pentru Bonus de Productie: 7%
TAB TEAM e TAB Team B va castiga 7% de la Supervizorul 1 si Supervizorul 2
B
SUPERVIZOR
1
SUPERVIZOR
2
Exemplul 2:

e Inacest exemplu, daca dumneavoastra sunteti TAB Team A si castigati Bonus de Productie la nivelul de 4%
iar membrul TAB Team B din reteaua dumneavoastra descendenta castiga la nivelul de 7%, veti fi blocat si
nu veti castiga Bonus de Productie de la TAB Team B si organizatia lui.

e TAB Team B va céastiga 7% de la Supervizorul 1 si Supervizorul 2.

Atunci cand un membru TAB Team din reteaua descendenta castiga Bonus de Productie la acelasi nivel procentual
ca dumneavoastra, veti castiga de la respectivul TAB Team, dar nu veti putea castiga Bonus de Productie din reteaua
lui descendenta. Denumirea uzuala pentru aceasta este: “Taiere”.
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Exemplul 3: TAB Team in reteaua descendenta cu ACELASI % de céastig pentru Bonus de Productie

Eligibilitate procentaj de castig pentru Bonus de Productie: 6%
TAB TEAM e TAB Team A va castiga 6% doar de la TAB Team B
A
Eligibilitate procentaj de castig pentru Bonus de Productie: 6%
TAB TEAM e TAB Team B va castiga 6% de la Supervizorul 1 si Supervizorul 2
B
I
SUPERVIZOR
1
I
SUPERVIZOR
2
Exemplul 3:

e Inacest exemplu, dacd dumneavoastra sunteti TAB Team A iar membrul TAB Team B castiga la acelasi nivel
cu dumneavoastra, de 6%, dumneavoastra veti castiga 6% doar de la TAB Team B dar castigurile de la reteaua
de sub acesta vor fi “Taiate”.

e TAB Team B va castiga 6% de la Supervizorul 1 si Supervizorul 2.

Pentru a fi eligibil sa primiti Bonus de Productie, Formularul de Solicitare si Acord pentru Bonusul de Productie trebuie

in prealabil completat de dumneavoastra, acceptat si aprobat de catre Herbalife si toti ceilalti termeni si conditii trebuie
indeplinite.

\/ Acceptat de Herbalife

Bonusul de Leadership Mark Hughes

Atunci cand dobanditi nivelul President’s Team si aveti in reteaua descendenta alti membri President’s Team, aveti
posibilitatea de a va califica pentru a castiga un Bonus de Leadership Mark Hughes discretionar, care este platit dintr-
un fond reprezentand 1% din baza de castig a tuturor produselor vandute in toata lumea si care se distribuie anual la
un eveniment prestigios Herbalife. Bonusurile de Leadership Mark Hughes sunt platite in semn de recunoastere pentru
performanta si leadership-ul de exceptie. Membrii President’s Team pot consulta regulile Bonusului Anual de
Leadership Mark Hughes pentru toate detaliile.

Promotii

Periodic, Herbalife ofera si alte beneficii pentru vanzari, precum instruiri si workshop-uri, vacante, retreat-uri, titluri de
recunoastere si chiar bonusuri in bani. Evenimentele de promovare sunt un mod foarte eficient de a va impartasi
succesul cu familia si de a intari legaturile cu alti Membri.
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GLOSAR DE TERMENI

Termenii enuntati mai jos sunt utilizati Tn aceasta carte. Unii termeni au intelesuri stréns legate de activitatea Herbalife, de
aceea este indicat ca dumneavoastra sa va familiarizati cu acestia cat de repede se poate si pe cat posibil sa faceti in asa
fel incat sa devina parte din vocabularul dumneavoastra uzual.

Blocare: In cazul in care aveti in reteaua descendenta un membru al TAB Team care este calificat pentru un nivel
procentual de castig mai ridicat de Bonus de Productie, acesta va va “bloca” castigurile de la respectivul membru al TAB
Team precum si din organizatia lui descendenta.

Comision (Profit Indirect): Diferenta dintre pretul redus al produselor pe care-l plateste Sponsorul si pretul pe care-|
platesc Membrii retelei sale descendente pentru aceleasi produse. Este cunoscut si ca profit indirect.

Client: Persoana care nu este Membru in cadrul Companiei si care a cumparat produse Herbalife de la Membru.

Reguli de Blocare (“Taiere”): In calitate de Membru care castigd Bonus de Productie, atunci cand aveti in reteaua
descendenta un membru al TAB Team care este calificat pentru un procentaj egal cu procentajul pe care il castigati
dumneavoastra veti castiga Bonus de Productie din reteaua descendenta pana la si inclusiv de la acel membru TAB Team,
dar nu veti castiga nimic din organizatia descendenta a acelui membru TAB Team.

Atunci cand aveti in linia descendenta un membru al TAB Team care castigd Bonus de Productie mai mic decat
dumneavoastra, veti castiga Bonus de Productie de la acel membru si diferenta de procentaj (dintre procentajul de PB la
care sunteti dumneavoastra si procentajul la care este acel membru TAB Team) din reteaua lui descendenta.

Grila de Reduceri: O reducere in valoare de 35%-50% din Baza de Calcul, obtinuta in urma atingerii anumitor obiective
de vanzari.

Distribuitor: Orice Membru Herbalife care a atins nivelul de Supervizor sau mai sus in Herbalife este numit Distribuitor.
*In unele tari se foloseste termenul de Distribuitor Herbalife in alte tari termenul de Membru Herbalife.

Membru: Orice persoana care achizitioneaza un Kit al Membrului Herbalife si depune la Herbalife o solicitare valabila de
aderare la Activitatea de Membru, completata corect si a carui solicitare a fost acceptata de catre Herbalife.

Retea Descendenta: Totalitatea Memobirilor pe care i-ati sponsorizat direct dumneavoastra, precum si Membrii sponsorizati
de Membrii dumneavoastra directi.

Valoarea Bazei de Calcul: Suma de baza atribuita unui produs, in baza céareia se calculeaza veniturile castigate.

Membru din prima linie: Toti Membrii Herbalife Independenti pe care i-ati sponsorizat dumneavoastra in mod direct sunt
considerati Membirii din Prima Linie.

Supervizor deplin calificat: Un Membru ce a intrunit toate cerintele pentru calificarea de Supervizor si are toate drepturile
unui Supervizor.

Retea de Membri: Toti Membrii care fac parte dintr-o refea, ca urmare a faptului ca au fost sponsorizati sau ca au
sponsorizat la randul lor.

Membru: Oricine achizitioneaza un Kit al Membrului Herbalife (Herbalife Member Pack-HMP) si trimite catre Herbalife o
Solicitare de Inscriere si un Acord al Membrului, valide si complete, care sunt acceptate de catre Herbalife.

Bonus de Productie (PB): Bonus in valoare de 2%, 4% sau de la 6% la 7% din volumul vanzarilor retelei descendente,
castigat de catre TAB Team, cu conditia respectarii anumitor cerinte.

Profit Direct: Diferenta dintre pretul redus al produselor platit de Membru si cel pe care-| plateste clientul.

Profit Indirect: Este diferenta dintre preful redus al produselor pe care-| plateste Sponsorul si cel pe care-l platesc Membrii
Retelei sale descendente pentru aceleasi produse. Este cunoscut si sub denumirea de comision.

Luna de calificare: Luna pe parcursul careia Membrul acumuleaza Volumul necesar pentru o calificare la un anumit statut.

Supervizor in curs de calificare: Membrul care pe parcursul unei luni a acumulat Volumul de Puncte necesar pentru
calificarea de Supervizor. In cazul in care toate cerintele de calificare au fost indeplinite, va fi recunoscut ca Supervizor
Deplin Calificat in prima zi a lunii urmatoare. Supervizorul in Curs de Calificare are dreptul de a cumpara produsele de la
Centrul de Vanzari cu reducerea temporara de 50%.

Onorarii pentru Servicii (R/O — Royalty Overrides): Plati speciale catre Supervizori, care reprezinta un anumit procent,
de la 1% la 5%, din volumul de vanzari al echipei de Supervizori, din 3 linii descendente.

Puncte de Redevente Suplimentare (Puncte R/O): Folosite pentru calculul nivelelor de calificari. Se calculeaza inmul{ind
volumul Organizational cu procentul corespunzator pentru calculul Redeventelor.
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Diferente din plata Onorariilor pentru Servicii (Roll Up): Herbalife plateste Supervizorilor tot procentul de 5% pentru
fiecare din cele trei niveluri de Supervizori activi. Diferentele din Plata Onorariilor pentru Servicii sunt platite
Supervizorului/Supervizorilor din reteaua ascendenta atunci cand un Supervizor din reteaua descendenta castiga mai putin
de maximul de 5% Onorarii pentru Servicii care se plitesc per nivel. in aceste situatii, diferenta dintre cei 5% si procentul
de castig (intre 1% si 4%) urca sub forma de Diferenta din Plata Onorariilor pentru Servicii.

Consultant Senior: Un Membrul care s-a calificat pentru o reducere de 35%, din Baza de Calcul, la achizitii, acumuland
250 Puncte de Volum (PPV+DLV) in 1-3 luni.

Comision Divizat: Comisionul castigat de la un Membru din Reteaua Descendenta care are dreptul la o reducere mai mica
decat reducerea dumneavoastra, la finalul lunii de volum. Un comision de pana la 25% din Baza de Calcul se va plati divizat
intre Consultantul Senior, Success Builder, Supervizorul in Curs de Calificare sau Supervizorul Deplin Calificat, urmand
linia ascendenta a Membrului.

Sponsor: Membrul care introduce in Compania Herbalife un nou Membru.

Success Builder: Un Membru care acumuleaza 1,000 Puncte de Volum (PPV+DLV) sau mai multe, in 1-3 luni, eligibil
pentru o reducere de 42% din Baza de Calcul.

Reteaua personala a Supervizorului: Include totalitatea Membrilor din Reteaua Descendenta a unui Supervizor, care au
statutul de Membru, Consultant Superior, Success Builder si Supervizor in Curs de Calificare.

TAB Team: Membrul care a respectat toate conditiile de calificare cerute nivelelor GET, Millionaire Team si President’s
Team.

Regula 710 Clienti”: Membrul Herbalife trebuie sa vanda produsele Companiei la cel putin 10 (zece) clienti in fiecare luna
n vederea calificarii pentru obtinerea Bonusului de Productie si a Redeventelor Suplimentare.

Regula 70%: In fiecare lund, Membrul trebuie s& vanda cel putin 70% din valoarea totala a produselor Herbalife
achizitionate de catre acesta in luna respectiva, in vederea obtinerii statutului de TAB Team si pentru a obtine dreptul de a
primi Onorarii pentru Servicii, precum si Bonus de Productie pentru activitatea desfasurata in luna respectiva.

Retea Ascendenta: Sponsorul dumneavoastra, Sponsorul Sponsorului dumneavoastra etc.

Volumul Retelei Descendente: Volumul acumulat din comenzile plasate direct la Herbalife de catre toti non- Supervizorii
din Reteaua dvs Descendenta.

Volum Indisponibil: Volum utilizat de catre reteaua dvs descendenta pentru o calificare la statutul de Supervizor.

Volum de Grup: Comenzi cumparate cu reducere temporara de 50% din Baza de Calcul de catre Supervizorii in curs de
calificare, din Reteaua Personala a Supervizorului, intr-o luna calendaristica.

Volum Calificational din Retea Descendenta: Volum de la comenzile achizitionate de catre Membrii dumneavoastra non-
Supervizori din reteaua descendenta si de catre Clientii Privilegiati inscrisi personal de Membrii din Reteaua dumneavoastra
descendenta.

Volum Calificational Personal: Volum de la comenzile care sunt achizitionate direct de la Herbalife de catre
dumneavoastra si de catre Clientii Privilegiati inrolati personal de dumneavoastra.

Volum Organizational: Volumul in baza caruia se calculeaza valoarea Redeventelor Suplimentare, primite de catre
Supervizor.

Volum Personal: Volumul din comenzi acumulat de catre dumneavoastra si de catre toti Membrii din Reteaua
Descendenta, fara a lua in calcul comenzile beneficiind de reducerea de 50% din Baza de Calcul efectuate de catre
Supervizorii Deplin Calificati si Supervizorii in curs de calificare.

Volum Achizitionat Personal: Volumul din comenzi achizitionat de la Herbalife, folosind Numarul dumneavoastra de
Identificare Herbalife.

Volum Total: Este suma volumului personal si a volumului de grup.
Volum Disponibil: Este un volum care nu a fost folosit, in luna respectiva, la o calificare de Supervizor.

Volum de Punct: O valoare exprimata in puncte, atribuita fiecarui produs in parte.
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