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doTERRA POLITICAS E PROCEDIMENTOS

Seccao 1: Introducao

Este Manual de Politicas da dOTERRA® (Manual de Politicas) foi incorporado e integrado nos Termos e
Condicdes do Acordo de Distribuidor (Wellness Advocate Agreement). Este Manual de Politicas, o Acordo de
Distribuidor e qualquer Adenda Comercial aplicavel constituem o Acordo integral (“Contrato”) entre a
doTERRA (“Empresa”) e o Distribuidor. O Contrato ou qualquer parte dele pode ser alterado pela Empresa de
acordo com as disposicoes do Acordo de Distribuidor.

0 incumprimento por parte do Distribuidor das disposicoes deste Manual de Politicas ou qualquer outro
documento que compoe o Contrato entre a Empresa e o Distribuidor pode, a critério exclusivo da Empresa,
ter uma ou varias das seguintes consequéncias: rescisao do Contrato de Distribuidor, perda do direito de
patrocinar outros Distribuidores, perda do direito de receber um Bonus, perda do reconhecimento formal
pela Empresa, e suspensao ou cessacao de outros direitos e privilégios.

A. Missao da dOoTERRA: a d6TERRA tem como principal compromisso, a partilha dos beneficios dos dleos
essenciais com Certificado de Pureza e Grau Terapéutico - Certified Pure Tested Grade (CPTG) na
melhoria da qualidade de vida, através da:

1. Descoberta e desenvolvimento de produtos de 6leos essenciais da mais alta qualidade através de uma
sofisticada rede de botanicos, quimicos, cientistas e profissionais de salde altamente qualificados e
experientes;

2. Producao de produtos de 6leos essenciais de acordo com os mais altos padroes de qualidade,
pureza e seguranca industrial;

3. Distribuicao dos nossos produtos através de Distribuidores que, trabalhando a partir de casa,
apresentam, ensinam e vendem produtos dOTERRA; e

4, Oferta de oportunidades educacionais para todos os interessados em aprender como 0s Oleos
Essenciais com CTPG - Certificado de Pureza e Grau Terapéutico, podem ser usados para manter um
estilo de vida saudavel.

B. Valores dOTERRA: a dOTERRA conduzira os seus negbcios de forma a ser uma influéncia positiva para o
bem de cada pessoa, cliente, consultor, funcionario, fornecedor e parceiro com quem entre em
contacto, da seguinte forma:

1. Operando os seus negocios com absoluta honestidade e integridade;

2. Tratando todas as pessoas com gentileza e respeito;

3. Conduzindo as nossas interagoes com outras pessoas com espirito de servico e diligéncia;

4. Trabalhando arduamente e administrando sabiamente o uso dos recursos da Empresa;

5. Fomentando um bom ambiente de trabalho;

6. Sendo grato pelo sucesso e reconhecendo os demais; e

7. Sendo generoso com 0s menos afortunados na nossa comunidade e no mundo.

Seccao 2: Definicoes

Ativo: Um Distribuidor que comprou produtos doTERRA nos Ultimos 12 (doze) meses.

Taxa de Renovacao Anual: Uma taxa que deve ser paga pelo Distribuidor a Empresa para renovar
anualmente a sua Distribuicdo na data de aniversario da sua inscricado como Distribuidor.

© 2022 d6TERRA Holdings, LLC Page 2



doTERRA POLITICAS E PROCEDIMENTOS

Bénus: Remuneracao (também designada por “comissbes”) paga pela Empresa ao Distribuidor com base no
volume de produtos vendidos pela Organizacdo do Distribuidor apds cumprir os requisitos do Plano de
Compensacao de Vendas da doTERRA. Ver, Secc¢ao 10.

Adenda Comercial: Um documento suplementar ao Contrato de Distribuidor. Este documento deve ser
preenchido e assinado por uma parceria, corporagao ou outra entidade legal (ver Corporacao) que se
candidate a Distribuidor. A Adenda Comercial de Negdcios deve listar todas as Pessoas que sejam socios,
acionistas, mandantes, agentes, beneficiarios, diretores ou membros de uma Corporacao.

Empresa: Empresa ou “d0TERRA” significa dOTERRA Global Limited. .

Crédito Corporativo: Crédito Corporativo é o saldo de contas a receber pelo Distribuidor. Este pode ser usado
para comprar produtos ou pode ser reembolsado em dinheiro (Compare, Créditos de Produto).

Consultor: Classificagao de um Distribuidor de nivel um no Plano de Compensacao de Vendas da Empresa.

Contrato: Acordo entre o Distribuidor e a Empresa que compreende este Manual de Politicas, o Acordo de
Distribuidor e qualquer outra Adenda Comercial de Negocios.

Corporacao: Qualquer entidade empresarial, tal como uma sociedade anénima, sociedade em nome
coletivo, sociedade de responsabilidade limitada ou outra forma de organizacao empresarial legalmente
constituida de acordo com as leis da jurisdicado em que esta constituida ou organizada.

Cliente: O termo “Cliente” significa a Pessoa que compra produtos, mas nao participa no Plano de
Compensacoes dOTERRA e inclui os Clientes Grossistas.

Relacao de Distribuicao: O termo relagao de Distribuigcao € outro termo para definir o negdcio de qualquer
Distribuidor, representado pela relacao contratual entre o Distribuidor e a Empresa.

Propriedade Intelectual doTERRA: a Propriedade Intelectual dOTERRA significa toda a Propriedade
Intelectual que a dOTERRA Holdings, LLC ou empresa afiliada alega possuir, ou reclama o direito de uso,
incluindo, mas nao limitado a marcas registadas, nomes comerciais, marcas de servigos, nomes de dominio
e conteldos de copyright de suas publicacoes, estejam registadas ou nao nas autoridades governamentais
relevantes.

Linha Descendente (Downline): Outro termo para Organizagao.

Inscrito: Um inscrito € um Distribuidor que foi recrutado / inscrito por um Recrutador.

Recrutador: Um Recrutador é um Distribuidor que inscreveu outro Distribuidor. E uma designacao que
qualifica um Distribuidor para as Classificacdes (Ranks) e os Fast Start Bonuses no Plano de Compensacao
de Vendas. Os Recrutadores acumulam a capacidade de identificar e patrocinar um novo Distribuidor dentro
da sua Organizacao. Um Recrutador também pode ser o Patrocinador (compare, Patrocinador).

Mercado Local: Um Unico pais ou um grupo de paises que a Empresa designa.

Programa de Recompensa por Fidelidade: O Programa de Recompensa por Fidelidade - Loyalty Rewards Program
(LRP) é um programa de pedidos de produtos através do qual um Distribuidor pode configurar entregas mensais
automaticas de produtos dOoTERRA, e qualifica-lo para receber Créditos de Produto ou outros beneficios definidos
no Plano de Compensacao de Vendas (Ver, Seccao 10).

Mercado Local Aberto: Um pais ou regido geografica designada por escrito pela Empresa como oficialmente
aberto para o negécio da doTERRA.

Organizacao: O grupo de Distribuidores e clientes patrocinados na cadeia de patrocinio direta e subsequente
de um Distribuidor .

Pessoa: Pessoa fisica ou pessoa juridica.
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Manual de Politicas: Este documento que faz parte do Contrato.

Reclamacoes de Produtos: Reclamacdes relacionadas com a eficacia ou efeito dos produtos dOTERRA.

As reclamacoes dos produtos sao reguladas por leis e 6rgdos governamentais no pais de origem da
dOTERRA, incluindo a FAD - Food and Drug Administration, a Federal Trade Commission, ou outras entidades
governamentais semelhantes na jurisdicao do Distribuidor.

Créditos de Produto: Créditos de Produto sdo pontos ndo monetarios que podem ser usados na compra de
produtos designados pela Empresa. Sdo concedidos como parte do Plano de Compensacao de Fidelidade
(LRP), ou a critério da Empresa, aos Distribuidores merecedores. Nenhum Volume Pessoal ou Volume
Organizacional esta associado ao reembolso de Créditos de Produto (Compare, Crédito Corporativo).

Classificacoes (Ranks): Designagdes (niveis) ganhos por e dados a um Distribuidor na estrutura do Plano de
Compensacao de Vendas, incluindo: Consultor, Gerente, Diretor, Executivo, Elite, Premier, Silver, Gold,
Platinum, Diamond, Blue Diamond, e Presidential Diamond.

Suportes de Venda (Sales Aid): Qualquer material, seja impresso fisicamente ou em formato digjtal, usado
para a oferta ou venda de produtos da Empresa, recrutamento de potenciais Distribuidores e Clientes,

ou formacao de Distribuidores, que faca referéncia a Empresa, aos produtos da Empresa, ao Plano de
Compensacao de Vendas, ou a Propriedade Intelectual dOTERRA.

Patrocinador: Um Distribuidor que tem outro Distribuidor colocado diretamente por baixo dele / dela na sua
Organizacao (Compare, Recrutador).

Distribuidor - Wellness Advocate (WA): Uma Pessoa que é um contratante independente autorizado pela
Empresa para comprar e vender produtos, recrutar outros Distribuidores, e receber compensacoes de
acordo com os requisitos do Plano de Compensacoes de Vendas. A relagao de um Distribuidor com a
Empresa é regida pelo Contrato. E possivel incluir mais de uma pessoa num direito de distribuicdo como co-
requerente. Nestes casos o ‘Distribuidor’ refere-se a todas as Pessoas coletivamente, ainda que cada Pessoa
individualmente tenha todos os direitos e obrigacées de um Distribuidor.

Acordo de Distribuidor: Formulario, seja em formato impresso ou eletronico, para se tornar um Distribuidor
com os termos e condicoes que, apds aceitacao pela Empresa, faz parte do Contrato entre o Distribuidor e a
Empresa.

Cliente Grossista: Um Cliente Grossista € uma Pessoa que compra os produtos com desconto. O cliente
grossista nao participa nem recebe compensacoes através do Plano de Compensagdes dOTERRA. No entanto
pode ganhar descontos sobre os produtos através do Programa de Recompensa por Fidelidade da dOTERRA,
de acordo com o volume.

Acordo de Cliente Grossista: Formulario de Inscricdo e Acordo, seja em formato impresso ou eletrénico, para
se tornar Cliente Grossista.

Hospital: Qualquer hospital, centro de salde ou de tratamento médico, lar de idosos, centro de
convalescenca ou instituicao ou local similar.

Seccdo 3: Codigo de Etica

A dOTERRA espera e requer que a sua forca de vendas independente se guie em conformidade com os mais
altos padrdes de conduta ética. Os Distribuidores da dOTERRA devem praticar o seguinte comportamento ético
ao apresentar e representar a Empresa e os seus produtos a outras pessoas. Qualquer violacao das normas
de comportamento contidas neste Manual de Politicas, incluindo no Cédigo de Etica, podem sujeitar o
Distribuidor a medidas disciplinares por parte da Empresa conforme a gravidade da infracao. As seguintes
diretrizes ajudam a assegurar um padrao uniforme de exceléncia em toda a organizacao doTERRA. Todos

os Distribuidores devem:
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A. Ser respeitadores com todas as pessoas ao conduzir negocios relacionados com a dOTERRA.

B. Guiar-se a si proprio e as suas atividades de negbcios de forma ética, moral, legal e financeiramente
honesta. Os Distribuidores nao devem envolver-se em atividades e comportamentos que possam trazer
desrespeito ou constrangimento para a dOTERRA, seus membros corporativos, seus colaboradores, eles
proprios ou outros Distribuidores.

C. Abster-se de fazer declaracoes negativas ou depreciativas sobre outras empresas, seus funcionarios ou
seus produtos.

D. Abster-se de fazer declaragoes negativas ou depreciativas sobre outros Distribuidores d0TERRA.

E. Ser verdadeiro nas suas declaracoes sobre os produtos doTERRA. Nao faga qualquer tipo de afirmacao
ou declaracao exagerada de que os produtos dOTERRA irao curar, tratar ou prevenir qualquer doenca ou
qualquer diagnéstico, terapéutico ou curativo.

F.Apoiar e incentivar os clientes de forma a garantir que a sua experiéncia com a dOTERRA é significativa e
gratificante. Um Distribuidor deve oferecer apoio e formacao adequada a todos aqueles que patrocina ou
sejam membros da sua Organizagao.

G. Apresentar e representar com precisao o Plano de Compensacodes de Vendas da doTERRA. Ser honesto
ao explicar os ganhos de acordo com o Plano de Compensacoes de Vendas. Os Distribuidores nao
devem usar os seus proprios ganhos como referéncia de possivel sucesso, ou usar os pagamentos de
compensacao como materiais de marketing.

H. Obedecer a todas as politicas e procedimentos da dOTERRA conforme constam atualmente neste Manual
de Politicas e outros documentos anexos ao Contrato, e conforme venham a ser alterados no futuro.

Seccao 4: Inscricao como Distribuidor

Os relacionamentos mais valiosos da dOTERRA sao os relacionamentos com os Distribuidores. A Empresa tem
um enorme prazer em associar-se aos Distribuidores para apresentar e oferecer os seus produtos e
oportunidades, que podem mudar a vida das pessoas.

A. Inscricao como Distribuidor. Para se inscrever como Distribuidor dOTERRA cada candidato deve:

1. Pagar uma taxa de inscricdo nao reembolsavel no valor de €20,00, sem IVA incluido, que cobre os
custos da Empresa em fornecer ao Distribuidor todos os materiais de apoio e informacoes necessarias
sobre os produtos e servigos, programas, politicas e procedimentos da Empresa, e outros assuntos
relacionados;

2. Apresentar o Acordo de Distribuidor devidamente preenchido;

3. Ser maior de idade e capaz legalmente para celebrar o Contrato.

B. Inscricoes Imprecisas. Uma inscrigao para Distribuidor incompleta, incorreta ou fraudulenta, sera
considerada invalida desde o inicio.

C. Efeito Vinculativo de um Membro de uma Relacao de Distribuicao. Quando houver uma ou mais
Pessoas que facam parte de uma relacao de Distribuicado como co-requerentes, a acao, consentimento
ou aceitacao por parte de uma delas vincula as restantes partes da relacao de Distribuicao.

D. Obrigacao de Manter Informacao Atualizada. Para assegurar que a Empresa tem as informacgoes
atualizadas, o Distribuidor deve informar a Empresa sobre alteragoes nos formularios e anexos
submetidos. As alteracoes propostas as informacoes pessoais devem ser submetidas através de um
novo Acordo de Distribuidor ou Adenda Comercial com a palavra “Alteracao” escrita no topo. Todas as
partes da Distribuicado devem assinar o acordo alterado antes de o submeterem a Empresa.
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E. Adenda Comercial. Uma Corporacao pode tornar-se num Distribuidor da dOTERRA ao submeter uma
Adenda Comercial (Business Application Addendum), cdpias verdadeiras e corretas dos documentos
de formacao, juntamente com outros documentos relacionados que a Empresa solicite. O funcionario,
agente ou representante autorizado ira assinar o Contrato de Distribuidor. A inscrigdo de uma
Organizacao nao pode ser feita online. Os hospitais nao poderao ser inscritos sem autorizacao escrita
dos departamentos juridico e de compliance.

F. Termo e Renovacao do Contrato. O prazo de vigéncia do Contrato é de um (1) ano a contar da
data da submissao da inscricdo a dOTERRA. A menos que o Distribuidor notifique a Empresa da
sua intencao de nao renovar, ou a menos que o Contrato seja rescindido pela Empresa ou pelo
Distribuidor, o Contrato € automatica e anualmente renovado na data de aniversario da sua
inscricao. O Distribuidor concorda em pagar uma Taxa de Renovacao Anual antes ou na data de
aniversario da sua inscricdo. O Distribuidor aceita e autoriza a Empresa a cobrar automaticamente
no cartao de crédito armazenado pela Empresa, um montante no valor de €15, sem IVA incluido,
por ano, na data de aniversario, para renovacao do Contrato. Um Distribuidor que ndo tenha uma
Linha Descendente (Downline) na data da renovacdo sera renovado como Cliente Grossista, e
concorda em estar sujeito ao Formulario de Acordo de Cliente Grossista A Empresa pode optar por
adicionar a Taxa de Renovacao Anual ao préximo pedido de produto. A Taxa Anual de Renovacao
permite & Empresa fornecer ao Distribuidor os materiais de apoio e informacdes necessarias
sobre produtos e servigos, programas, politicas e procedimentos da Empresa e assuntos
relacionados. A Taxa Anual de Renovacao também cobre os custos de todas as correspondéncias
diretas da Empresa.

G. Proibicao de Interesses Simultaneos em Relacoes de Distribuicao. Um Distribuidor ndo pode ter um
interesse benéfico simultaneo ou ser um co-requerente em mais do que uma relacdo de Distribuicdo
ou possuir simultaneamente um interesse benéfico numa conta de Cliente Grossista. Um interesse
benéfico inclui, mas ndo se limita a, qualquer interesse de propriedade; quaisquer direitos a beneficios
presentes ou futuros, financeiros ou outros; direitos de compra a precos grossistas; reconhecimento;
ou outros beneficios tangiveis ou intangiveis associados a uma relacao de Distribuicao ou Cliente
Grossista. Os conjuges legalmente casados devem fazer parte da mesma relagao de Distribuicao e
nao podem ter mais do que uma relacao de Distribuicao ou simultaneamente deter um interesse
benéfico numa conta de Cliente Grossista entre eles. Um empresario nao pode ter uma relagédo de
Distribuicao em nome da empresa e uma relacao de Distribuicao separada ou simultaneamente deter
um interesse benéfico numa conta de Cliente Grossista em nome proprio ou de outra empresa. Uma
excecao a esta regra € a Conta Presidential Diamond Multiplier. Ver, Seccao 10.B.

H. Relacao de Contratante Independente entre o Distribuidor e a Empresa. Um Distribuidor € um
contratante independente e ndo um funcionario, agente, parceiro, representante legal ou franqueado da
dOoTERRA. Um Distribuidor ndo esta autorizado e ndo incorrera em qualquer divida, despesa
ou obrigagao, nem abrird qualquer conta bancaria em prol de, para, ou em nome da doTERRA. Os
Distribuidores tém o direito de determinar o seu proprio horario de trabalho e de controlar a maneira e os
meios pelos quais operam os seus negocios dOTERRA, ficando sempre sujeitos ao cumprimento do
Contrato. Os Distribuidores sao os Unicos responsaveis pelo pagamento de todas as despesas em que
incorram, incluindo, entre outras, viagens, alimentacao, alojamento, secretariado, escritorio, chamadas
de longa distancia e outras despesas. Os Distribuidores sao pessoalmente responsaveis por quaisquer
impostos e deveres exigidos por lei, incluindo imposto sobre o rendimento, contribuicdes para a
Seguranca Social e a cobranca e pagamento adequados do IVA sobre vendas e Bénus e devem manter
todos os registos que sejam necessarios para assegurar a avaliacao e pagamento adequados de tais
impostos e deveres. Os Distribuidores nao sao considerados como funcionarios da Empresa para fins
fiscais ou direitos laborais, e reconhecem e concordam que a Empresa nao é responsavel por reter e ndo
deve reter ou deduzir dos Bonus impostos de qualquer tipo, a menos que tal retencdo seja legalmente
exigida. Os Distribuidores estao vinculados por todos os acordos de cobranca e remessa de impostos
sobre vendas entre a Empresa, todas as jurisdicoes fiscais apropriadas e todas as regras e
procedimentos relacionados.
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I. Reconhecimento da doTERRA. A Empresa pode optar por reconhecer os Distribuidores em eventos
selecionados e em varias publicacdes, incluindo convengoes e revistas. O reconhecimento sera
baseado em critérios e padroes adotados e alterados, periodicamente, pela Empresa. A Empresa
normalmente reconhecera os Distribuidores que alcancaram o mais elevado nivel de classificacao em
pelo menos trés dos doze meses mais recentes, exceto se alcancarem a Classificagao pela primeira
vez.

Seccao 5: Compra de Produtos

A. Nao é Exigida a Compra de Produtos. Uma Pessoa nao é obrigada a comprar qualquer produto para se
tornar ou continuar como Distribuidor ou Cliente da doTERRA.

B. Autorizacao para Revenda de Produtos doTERRA. Apenas os Distribuidores podem comprar produtos
no site da doTERRA para revenda.

C. Proibida a Compra de Produtos Apenas para Ganhar Bonus. A oportunidade doTERRA é construida
sobre as vendas a retalho para o consumidor final. AEmpresa incentiva os Distribuidores a comprar
apenas inventarios que o Distribuidor e respetiva familia utilizem para consumo proprio, ou como suporte
de venda ou revenda para outras pessoas para seu consumo final. E proibida a compra de produtos
unicamente para fins de Bonus. Os Distribuidores ndo tém permissdo para comprar um inventario em
quantidades que ultrapassem excessivamente o0 que se espera que seja revendido, usado como suporte
de vendas ou consumido dentro de um periodo de tempo razoavel. A Empresa reserva-se o direito de
limitar a quantidade de compras que o Distribuidor pode fazer se, a seu exclusivo critério, acreditar
gue essas compras tém como Unico objetivo a qualificacdo para Bénus e ndo 0 consumo ou revenda.
Paralelamente, a Empresa reserva-se o direito de recuperar os Bonus pagos se confirmar que estes
foram gerados sobre vendas que a Empresa considera como vendas em violagao do Contrato.

D. Uso do Cartao de Crédito. Os Distribuidores sdo fortemente desencorajados a usar 0s seus proprios
cartoes de crédito para comprar produtos para outro Distribuidor ou para um Cliente. Os Distribuidores
estdo proibidos de usar os seus proprios cartoes de crédito para comprar produtos para outro
Distribuidor ou para um Cliente que esteja inscrito na Empresa ha menos de 30 (trinta) dias. Os
Distribuidores ndo podem fazer um pedido de produto usando o cartdo de crédito de outra pessoa sem
a permissao por escrito do proprietario do cartdo de crédito. Nas raras circunstancias em que é
necessario comprar um produto para outro Distribuidor ou Cliente, a Empresa deve receber permissao
por escrito do Distribuidor ou Cliente para quem a encomenda do produto esta a ser realizada. A nao
apresentacao de tal permissao a pedido da Empresa pode resultar no cancelamento da venda, perda
de Bénus resultantes da venda e outras medidas disciplinares, conforme descrito na Seccao 19.

E. Proibida a Reembalagem. Os Distribuidores ndo podem imprimir as suas proprias etiquetas ou
reembalar produtos dOTERRA. Os produtos devem ser vendidos apenas ha sua embalagem original. Por
exemplo, os Distribuidores nao podem revender partes individuais de um kit separadamente da
embalagem original do kit, a menos que a Empresa tenha estabelecido um prego por grosso para a
parte individual. Da mesma forma, os Distribuidores ndo podem anunciar o uso de 6leos dOTERRA
como ingredientes para produtos nao doTERRA, tais como componentes de um produto separado ou
ingredientes em receitas de alimentos, sem o consentimento por escrito da Empresa. O uso do nome
doTERRA por um Distribuidor é regido pela Seccdo 12 deste Manual de Politicas.

F.Taxas de Pagamento Desonroso. Os Distribuidores sdo responsaveis por reembolsar a Empresa pelo
custo de reapresentacao de pagamentos ou pela obtencao de pagamentos dos Distribuidores que sao
devolvidos a Empresa por insuficiéncia de fundos

G. Pontos de Recolha (Will Call Orders). Na eventualidade de o Distribuidor ndo proceder a recolha da

encomenda num Ponto de Recolha, no prazo maximo de 20 (vinte) dias apds o pedido, a Empresa
pode proceder ao seu envio para o Distribuidor. Nestes casos, a Empresa avaliara os custos de

© 2022 d6TERRA Holdings, LLC Page 7



doTERRA POLITICAS E PROCEDIMENTOS

tal envio como se a encomenda tivesse sido originalmente colocada como uma encomenda a ser
expedida. O prazo de recolha varia de acordo com o Mercado Local. Por favor, consulte Centro de Pontos
de Recolha (Will Call Center) onde o produto foi encomendado.

Seccao 6: Politica de Devolucao de Produtos
A. Devolucao de Produtos no Prazo de 30 (trinta) Dias.

1. A dOTERRA reembolsara 100% (cem por cento) do preco de compra (mais o imposto aplicavel se
previamente pago) dos produtos “Atualmente Comercializaveis” que forem devolvidos por um
Distribuidor ou Cliente dentro de 30 (trinta) dias da entrega. Os Distribuidores tém os mesmos
direitos de reembolso de 30 (trinta) dias que os clientes de retalho e os termos de reembolso
completos sao aqui estabelecidos.

2. A dOTERRA fornecera um Créditos de Produto de 100% (cem por cento) do preco de compra (mais
imposto aplicavel se previamente pago) ou um reembolso de 90% (noventa por cento) do preco de
compra (mais imposto aplicavel se previamente pago) sobre produtos nao “Atualmente
Comercializaveis” (consulte a Secgdo 6.D.) que sejam devolvidos por um Distribuidor ou Cliente
dentro de 30 (trinta) dias da entrega, menos despesas de envio e Bénus pagos.

B. Devolucoes entre 31 (trinta e um) e 90 (noventa) Dias Ap6s a Compra. A partir de 31 (trinta e um) dias
e até 90 (noventa) dias apds a data de compra, a dOTERRA concederd um Créditos de Produto de 100%
(cem por cento) ou um reembolso de 90% (noventa por cento) do preco de compra (mais
imposto aplicavel se previamente pago) em produtos “Atualmente Comercializaveis” devolvidos por um
Distribuidor ou Cliente, menos despesas de envio e Bonus pagos.

C. Devolucoes entre 91 (noventa e um) Dias a 1 (um) Ano Apés a Compra. Apés 91 (noventa e um) dias e
até 12 (doze) meses a partir da data de compra, a doTERRA concedera um Créditos de Produto de
90% (noventa por cento) ou um reembolso de 90% (noventa por cento) do preco de compra (mais o
imposto aplicavel se previamente pago) sobre produtos “Atualmente Comercializaveis” devolvidos por
um Distribuidor ou Cliente, menos despesas de envio e Bénus pagos (exclui ofertas por tempo limitado
e itens vencidos).

D. Definicao de “Atualmente Comercializavel” (Currently Marketable). Os Produtos e os Suportes de
Venda serao considerados “Atualmente Comercializaveis” se cada um dos seguintes elementos for
satisfeito: 1) nao foram usados; 2) a embalagem e a rotulagem nao foram alteradas ou danificadas;
3) os produtos entregues selados ou embalados com invélucro protetor mantém a sua embalagem
original.; 4) o produto e a embalagem estejam em condicoes razoaveis que possibilite a sua colocacdo
no mercado e venda a preco integral; 5) o produto esta dentro da validade; e 6) o produto contém a
rotulagem dOTERRA atual. Paralelamente, para os fins da Sec¢ao 6.B e Seccao 6.C acima, os produtos
nao serao considerados “Atualmente Comercializaveis” se a Empresa divulgar antes da compra que os
produtos sao sazonais, descontinuados, ofertas por tempo limitado ou produtos promocionais especiais
nao sujeitos a Politica de Devolucgao.

E. Devolucao de Produtos Danificados ou Enviados Incorretamente. Todos os produtos devolvidos que
tenham sido enviados incorretamente ou recebidos pelo Distribuidor ou Cliente em condicoes
danificadas, serao trocados e reembolsados pela dOTERRA. Tais produtos devem ser devolvidos no prazo
de 15 (quinze) dias ap6s a entrega. Sempre que possivel, os produtos devolvidos serao substituidos por
produtos nao danificados. No entanto, quando uma troca nao for vidvel, a Empresa reserva-se o direito
de emitir um reembolso para o valor dos produtos trocados.

F. Obrigacao de Manter o Niimero da Ordem de Venda. O nimero da ordem de venda original da fatura

devera ser mantido pelo Distribuidor e devera estar incluido no pedido de reembolso. Este nimero
permite a Empresa recuperar corretamente os Bonus aplicaveis aos produtos devolvidos.
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G.Devolucao de Kits . Os produtos adquiridos como parte de um kit ou embalagem devem ser devolvidos
com o kit completo.

H. Alternativas de Reembolso. A forma de reembolso sera baseada nos procedimentos de pagamento no
Mercado Local e na forma original de pagamento. Os reembolsos s6 serdo pagos ao pagador original.

I. Procedimento de Devolugao. Para obter um reembolso relativo a produtos ou Suportes de Vendas
devolvidos, um Distribuidor deve cumprir 0s seguintes procedimentos:

1. Antes de proceder a devolucao da encomenda a Empresa, deve obter um ndmero de Devolugao. Este
ndmero pode ser obtido por telefone ou por escrito, e a devolugao da encomenda tem de ser
acompanhada pelo nimero do Distribuidor.

2. AEmpresa fornecera ao Distribuidor os procedimentos e locais adequados para a devolugao
dos produtos ou suportes de vendas. Todas as despesas de envio da devolu¢ao serao suportadas pelo
Distribuidor.

3. Este procedimento de devolugao / reembolso pode variar em jurisdicoes onde diferentes exigéncias
de recompra sdo impostas por lei. As leis aplicaveis podem ditar os termos da politica de reembolso.
Os procedimentos de devolucao / reembolso da dOTERRA ndo afetam os direitos estatutarios do
Distribuidor.

J. Direito da Empresa em Recuperar Bonus Nao Recebidos. Os Bonus sao pagos aos Distribuidores com
base na compra de produtos da Empresa por Clientes ou por membros da Linha Descendente da sua
Organizacao. Quando os produtos sdo devolvidos, a Empresa tem o direito de recuperar os Bonus que
foram pagos com base na compra dos produtos que foram devolvidos. A Empresa pode recuperar esses
Boénus exigindo ao Distribuidor o pagamento direto a Empresa, ou pode reter o montante do Bénus do
pagamento de Bénus futuros.

K. Devolucao de Suportes de Vendas Personalizados. Os Suportes de Vendas Personalizados nao sao
suscetiveis de devolucao ou reembolso, exceto os Suportes de Vendas personalizados com erros de
impressao. Esses suportes de vendas devem ser devolvidos no prazo de 30 (trinta dias) e em
conformidade com a Politica de Devolucao de Produtos.

L. Devolucao de Débitos de Cartao de Crédito. Os Distribuidores devem proceder a devolucao dos produtos
de acordo com as politicas de troca e devolucdo dos produtos da Empresa, em vez de fazer um exorno
no cartao de crédito. Quando ocorrerem devolucoes de débitos, a Empresa tem o direito de recuperar os
Bénus que foram pagos com base nos produtos associados a devolugao de débito no cartao de crédito.

M. Formacao. Caso o Distribuidor suporte todas as despesas relativas a uma Formagao fornecida pela Empresa
e nao fique satisfeito com a mesma, pode solicitar 8 Empresa o reembolso das despesas (menos ajudas de
custo) dentro de 14 (catorze) dias da data da formacao.

Seccao 7: Obrigacoes e Limitacoes de Vendas a Retalho

A. Garantia de Reembolso. As Leis Portuguesas de defesa do consumidor exigem que um Distribuidor que
tenha vendido um produto a um cliente de retalho, forne¢ca uma garantia de reembolso de 14 (catorze)
dias. Isto significa que o Distribuidor deve, por qualquer razao e a pedido, reembolsar integralmente o
preco de compra ao cliente. O cliente deve solicitar o reembolso no prazo de 14 (catorze) dias apés a
entrega e devolver os produtos. As condicdes de reembolso integral estao indicadas no recibo de
compra fornecido pela dOTERRA para uso dos Distribuidores, que devem familiarizar-se com esses
termos e vender produtos apenas nesses termos.

A Empresa incentiva os Distribuidores a honrar um pedido de reembolso ou troca de produto mesmo

gue este seja feito mais de 14 (catorze) dias apds a entrega. A Empresa apoia esta politica fornecendo
a sua vasta Politica de Devolugao de Produtos, que se encontra na Secgao 6.
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B. Obrigacao de Apresentar Recibos de Venda. No momento da venda, os Distribuidores sao obrigados a
entregar ao cliente um recibo de venda.

1. Afrente do recibo de venda deve ser preenchida e incluir os itens encomendados, a quantidade de
venda e o nome, endereco e niimero de telefone do cliente.

2. 0 verso do recibo de venda deve ser preenchido de forma a incluir a data da venda, o nome do
Distribuidor, o endereco e o nimero de telefone comercial.

3. Os Distribuidores devem manter cépias de todos os recibos de venda em arquivo por pelo menos 7
(sete) anos. O valor do imposto sobre vendas recolhido deve ser registado no formulario de recibo
de venda.

Seccao 8: Inscricao ou Patrocinio de um Distribuidor

A. Dever de Aceitar Responsabilidades Contratuais. Antes de um Distribuidor poder agir como um
Recrutador ou Patrocinador, deve cumprir todos os requisitos e aceitar todas as responsabilidades descritas
no Contrato.

B. Posicionamento. Um Distribuidor pode indicar Pessoas como candidatos a Distribuidores a Empresa.
Um candidato que se torne um Distribuidor é posicionado na Organizacao do Recrutador listado no
Formulario de Acordo de Distribuidor (Wellness Advocate Agreement Form).

C. Formacao e Apoio a Organizacao. Para ser um Recrutador ou Patrocinador de sucesso, um
Distribuidor deve assumir obrigacoes de formacao e apoio aos Distribuidores da sua Organizac¢ao. O
sucesso de um Distribuidor resulta apenas da venda sistematica de produtos da Empresa a clientes de
retalho e da venda de produtos de outros Distribuidores dentro da sua Organizagao.

D. Mercados Locais Abertos. Um Distribuidor tem autorizacao para recrutar ou patrocinar outros
Distribuidores apenas em Mercados Locais Abertos. Consulte a Secgao 14.

E. Como tornar-se um Recrutador ou Patrocinador de Sucesso. Para tornar-se um Recrutador ou
Patrocinador e lider de sucesso, um Distribuidor deve desempenhar as seguintes responsabilidades:

1. Dar regularmente formacao, incentivo e orientagao sobre vendas e organizacao a sua Organizacao.
Um Recrutador ou Patrocinador deve manter contacto com todos os elementos da sua Organizacao e
estar disponivel para responder a questdes. Se, na sua Organizagao, existir um lider de alta
classificacdo, as comunicacoes com pessoas da organizacdo desse lider de alta classificacao
devem sempre passar por este;

2. Envidar os melhores esforcos para assegurar que todos os Distribuidores da sua Organizacao
compreendem e cumprem adequadamente os termos e condicoes do Contrato e as leis e
regulamentos nacionais e locais aplicaveis;

3. Intervir em quaisquer litigios que possam surgir entre um cliente e qualquer elemento da sua
Organizacao e tentar resolver o litigio de forma rapida e amigavel;

4. Dar formacao para garantir que a venda de produtos e as reunides de oportunidade realizadas pela
Organizacao ocorrem em conformidade com o Contrato e no cumprimento de quaisquer leis e
regulamentos aplicaveis;

5. Resolver prontamente quaisquer disputas entre o Distribuidor, outros Distribuidores, e a Organizacao
do Distribuidor; e

6. Responder a comunicagdes dentro de um periodo de tempo razoavel e sensibilizar os Distribuidores
por si recrutados e patrocinados, para as Politicas da Empresa.
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F. Dever de Cuidado do Recrutador e Patrocinador. Recrutadores e Patrocinadores tém a
responsabilidade, o dever e a obrigacao de assegurar que as suas acées ou omissdes nao causem ou
resultem em perda, dano ou constrangimento para nenhum elemento na sua Organizacao ou na
Empresa, e devem agir imediatamente para retificar qualquer perda, dano ou constrangimento.

No momento da inscri¢ao, os Recrutadores devem garantir que aqueles que se inscrevem sao
informados sobre quem sera o seu Recrutador. Os Distribuidores ndo devem deixar a atribuicao da
inscricao de um novo Distribuidor para sua Linha Ascendente (Upline) ou outra pessoa.

G. Realinhamento de Toda ou Parte de uma Organizacao. A Empresa reserva-se o direito de transferir ou
realinhar uma Organizacao, ou partes dela, de Recrutadores ou Patrocinadores que violem os termos
deste Manual de Politicas ou que cometam, ou estejam envolvidos em condutas de moral duvidosa,
conforme determinado pela Empresa a seu exclusivo critério. Nada neste documento exige que a
Empresa tome qualquer medida, nem rentncia a quaisquer direitos, adiando ou recusando fazé-lo.

Exemplos de conduta de moral duvidosa podem incluir, mas nao se limitam a: propostas de natureza
sexual ou contacto fisico indesejado, falha no pagamento de dividas, faléncia, dano fisico, prejuizo ou
abuso, roubo e interferéncia nas relacoes familiares.

A Empresa devera informar qualquer Recrutador ou Patrocinador cuja Organizacao esteja sendo
transferida ou realinhada, com uma antecedéncia de 30 (trinta) dias.

H. Inscricao de um Cliente Grossista. Um Distribuidor também pode apresentar clientes a empresa. Estes
podem inscrever-se como Clientes Grossistas, mas nao participam no sistema de negociacao. O
Distribuidor pode ser remunerado de acordo com o plano de compensacao para produtos adquiridos
por Cliente Grossistas apresentados por si. O Distribuidor deve estar ciente de que, para inscrever um
Cliente Grossista na dOTERRA, este deve:

1. Pagar uma taxa de inscricao nao reembolsavel no valor de €20.00, sem IVA incluido.

2. Enviar um Formulario de Inscricao de Cliente Grossista devidamente preenchido para a Empresa; e

3. Ter idade legal no seu local de residéncia e ser legalmente competente para celebrar o Acordo de
Cliente Grossista.

Os hospitais ndo podem ser Clientes Grossistas sem autorizacao por escrito dos departamentos juridico e
de complicance.

Seccao 9: Politica de Colocacao, Mudanca de Linha e Proibicao de Movimento

Transversal e Recrutamento Interempresarial
A. Posicionamento Inicial. No momento em que um novo Distribuidor procede a inscrigao, o seu
Recrutador pode posiciona-lo em qualquer parte da sua Organizacao.

B. Alteracoes de posicionamento apés a inscricao.

1. Dentro de 10 (dez) dias da inscricao de um novo Distribuidor, o Recrutador pode mudar o
posicionamento do novo Distribuidor apenas uma vez, para qualquer lugar dentro da sua
Organizacao (ou seja, ndo para fora da Organizacao do Recrutador), sujeito a aprovacao da
Empresa.

2. Decorrido o periodo de tempo acima descrito, um Distribuidor ocupa a sua posicao final e a
Empresa, por norma, nao aprovara pedido de posicionamento de outras posicoes numa
Organizacao.

a. Outras alteracbes de posicao sao raras e devem ser especificamente aprovadas por escrito pelo
Comité de Excecdes da Empresa.
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b. Antes de autorizar uma alteracao de posicao, a Empresa considerara, para além de outros fatores,
0s seguintes:

i. Se o Distribuidor que seria movido nao esteve ativo pelo menos nos Ultimos seis meses (dois
meses tratando-se de um Escalao Silver ou superior)

ii. Se o Distribuidor a ser movido obtém o consentimento escrito por parte dos Recrutadores que
estdo situados trés niveis acima do Distribuidor, e dos Patrocinadores, que estéo situados
sete niveis acima do Distribuidor.

iii. Se a alteracdo causara um avanco de escaldo,

iv. Se a alteracao ird provocar uma alteracao no historial de pagamento de bénus,
v. Se o Distribuidor violou alguma disposicao contractual,

vi. O efeito da alteracao dentro da Organizacao, e

vii. Outros factos relevantes.

¢. Um Distribuidor com o nivel de Diamond ou superior que inscreve pessoalmente um novo
Distribuidor que atinge o nivel de Premier dentro de trés meses apds a inscricao, sera autorizado a
colocar o novo Inscrito em qualquer lugar dentro da sua Organizacao. Este posicionamento pode ser
feito ap6s o preenchimento do Formulario Presidencial Diamond Premier (Presidencial Diamond
Premier Move Form) por parte do Recrutador, até ao décimo dia ap6s o primeiro més em que o
novo Premier é pago de acordo com esse escalao. Pode suceder mesmo que uma alteracao de
posicionamento tenha sido feita anteriormente dentro de 10 dias apés a inscricdo. Para efeitos de
calculo de trés meses neste paragrafo, comeca a contagem quando o novo Distribuidor patrocina o
seu primeiro Distribuidor depois do décimo dia do més de calendario, e o primeiro més serd o més
seguinte. Se o novo Distribuidor patrocinar o seu primeiro Distribuidor antes do décimo dia do més,
0 primeiro més sera o més de calendario em que se inscrevem.

C. Inscricao de um antigo Cliente Grossista como Distribuidor. Um Distribuidor podera inscrever Clientes
Grossistas como Distribuidores. No momento em que o Cliente Grossista se torna um Distribuidor, deixa
de ser um Cliente Grossista. Um Recrutador pode colocar um novo Distribuidor que foi um antigo Cliente
Grossista em qualquer posicao da sua Organizacao se o novo Distribuidor tem inscritos pelo menos um
Cliente Grossista ou Distribuidor com vendas no minimo de 100 PV depois de se tornar Distribuidor, e
nado tem uma Organizacao propria. O posicionamento deste Cliente Grossista devera acontecer num
prazo de 10 (dez) dias do més de calendario a seguir a data em que os requisitos enumerados neste
paragrafo estado satisfeitos.

D. Alteracao de uma Inscricao. A Empresa permite ao Recrutador a alteracao da inscricao de um
Distribuidor uma vez, sujeita a aprovacao da Empresa. Uma alteracao adicional, motivada por
circunstancias extenuantes, pode ser considerada e esta sujeita a aprovacao do Comité de Excecoes da
Empresa.

E. Proibicao de Recrutamento Interempresarial e Movimentacao Transversal

1. Recrutamento Interempresarial (Cross-Company). A solicitacao, inscricao, incentivo ou esforco real ou
tentado para influenciar de qualquer forma, direta ou indiretamente (incluindo, mas nao limitado a,
através de um website), outro Distribuidor ou Cliente dOTERRA para se inscrever ou participar noutra
outra oportunidade de network marketing constitui recrutamento interempresarial, mesmo que as
acoes do Distribuidor sejam em resposta a um pedido feito por outro Distribuidor ou Cliente.

2. Movimentacao Transversal (Cross-Line Moving). A solicitacao, inscricao, incentivo ou esforco para
influenciar de qualquer forma, direta ou indiretamente (incluindo, mas ndo limitado a, através de um
website), a inscricdo de um individuo que, ou entidade que, ja tenha uma Distribuidora atual com a
dOTERRA, dentro de uma linha diferente de patrocinio constitui um movimento transversal. O
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movimento transversal também se aplica a inscricdo de um individuo ou entidade que tenha tido
uma relacao de Distribuicao com a dOTERRA nos Gltimos seis meses ou, no caso de um Distribuidor
com nivel Silver ou superior, nos Ultimos doze meses.

3. Proibicao. Os Distribuidores estao proibidos de fazer Recrutamento Interempresarial ou
Movimentacao Transversal. E proibido o uso do nome de um cOnjuge ou parente, nomes comerciais,
DBAs (“doing business as”), nomes presumidos, corporacoes, parcerias, fundos, nimeros de
identificacdo ou nimeros de identificacao ficticios para contornar esta politica.

4. Medidas Cautelares Disponiveis para a Empresa. Os Distribuidores reconhecem e concordam que
o Recrutamento Interempresarial e a Movimentacao Transversal constituem uma ingeréncia
irracional e injustificada na relacao contratual entre a Empresa e os seus Distribuidores e uma
conversao da propriedade da Empresa e apropriacao indevida dos segredos comerciais da
Empresa. Os Distribuidores reconhecem e concordam ainda que qualquer violagao das proibicoes
de Recrutamento Interempresarial e a Movimentacao Transversal ira infligir danos imediatos e
irreparaveis na Empresa, que o prejuizo para a Empresa excede qualquer beneficio que o
Distribuidor possa obter, e que a Empresa tera direito, além de quaisquer outras solugdes que
possam estar disponiveis, a uma medida cautelar imediata, temporaria, preliminar e permanente
sem garantia, e que tal medida cautelar pode estender-se para além do periodo de rescisao desta
restricdo até um (1) ano a contar da data da Gltima violacdo destas disposicoes. As disposicoes
desta Seccao continuam validas apéds a rescisao do Contrato. Nada aqui contido serve de renlncia
a quaisquer outros direitos e recursos que a Empresa possa ter em relagcao ao uso das suas
Informacgdes Confidenciais ou quaisquer outras violagdes do Contrato. Adicionalmente, os
Distribuidores concordam que ser mostrados, serem referidos, ou permitir que o0 seu nome e
imagem sejam apresentados ou referidos em quaisquer materiais promocionais, de recrutamento
ou solicitacao para outras empresas de venda direta constitui Recrutamento Interempresarial
(Cross-Company) durante um periodo de um ano apés a rescisao do Contrato.

Seccao 10: Plano de Compensacao de Vendas

Existem duas formas fundamentais pelas quais um Distribuidor pode ganhar Bénus: (1) através de margens
comerciais de retalho (retail markups); e (2) através de Bénus (ou Comissoes) pagos nas vendas de produtos de
um Distribuidor e nas vendas de outros Distribuidores da sua Organizacao.

Margens Comercias de Retalho (retail Markups). Os Distribuidores compram produtos doTERRA a Empresa a
precos grossistas para revenda a clientes, para uso como suportes de vendas ou para consumo proéprio. A
Empresa sugere precos de retalho que sao os precos recomendados ao Distribuidor para a revenda aos clientes;
no entanto, os Distribuidores tém permissao para estabelecer seus proprios precos de revenda.

Bénus. Os Distribuidores também podem ganhar Bnus com base nas vendas totais de produtos da Empresa em
todos os mercados onde a esta tenha negbcios. Nem todos os produtos ou promogdes

da Empresa geram Bonus. A todos os produtos ou promogdes que geram um Bonus € atribuido um valor de
Volume Pessoal (VP) - Personal Volume (PV).

A. Definicoes

Encomenda Comissionavel: Uma encomenda a qual sao atribuidos pontos de Volume Pessoal, que é
atempadamente encomendada e paga pelo Distribuidor, Cliente Grossista ou Cliente Retalhista.

Volume da Empresa: O Volume da Empresa é o valor total das vendas de todos os Distribuidores, Clientes
Grossistas e Clientes de Retalho.

Organizacao de Primeira Linha (Frontline Organization): Uma Organizacao de Primeira Linha é a
Organizacao de um Distribuidor pessoalmente patrocinada por Distribuidores e seus Clientes.

Volume do Mercado Local: O Volume Pessoal coletivo de todos os Distribuidores que vivem num Mercado
Local designado. O Volume do Mercado Local é o termo usado para definir o Bonus do Fundador.
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Volume Organizacional (VO): O volume de vendas de um Distribuidor mais o volume de vendas de todos
os outros Distribuidores, Clientes Grossistas, e Clientes Retalhistas, na Organizacao do Distribuidor.

Volume Pessoal (VP): A cada produto comissionavel vendido pela dOTERRA é atribuido um valor em
pontos. O Volume Pessoal de um Distribuidor corresponde aos pontos acumulados de produtos
adquiridos por um Distribuidor, ou vendidos aos seus Clientes de Retalho inscritos num més. Nem
todos os produtos se qualificam para a contagem do VP. O VP nao inclui os produtos comprados com
Crédito de Produto.

Bo6nus Primario: A soma total de todos os Bénus pagos a um Distribuidor, exceto o Bénus Fast Start
Bonus e 0 Bénus dos Fundadores. O Bonus Primario consiste no Béonus Uni-level (Uni-level Bonus),
Poder de Trés (Power of Three), Bénus de Desempenho (Infinity Performance Pool), e Bonus Diamond
(Diamond Pool Bonus). 0 Bénus Primario é pago mensalmente.

Elemento Qualificado (Qualified Leg): Um Elemento Qualificado trata-se de um Distribuidor que atinge um

designado nivel dentro da Organizacao de Primeira Linha (Frontline Organization) do seu Recrutador. Para

fins de qualificagdo numa Classificacao de um Recrutador, cada Elemento Qualificado deve estar dentro de
uma Organizacao de Primeira Linha separada do Recrutador.

Pedido de LRP Qualificados: Um Pedido de LRP Qualificado € um Gnico pedido de LRP com mais de 100 VP
no més de qualificacado para um Distribuidor patrocinado ou Cliente Grossista. Todos os Pedidos de LRP
Qualificados devem ser pagos com cartao de crédito em nome do titular da conta registado, ou em
dinheiro, e devem ser enviados para o endereco principal registado na conta. Um Pedido de LRP
Qualificado que seja devolvido resultara na recuperagao de qualquer Bonus nao ganho, mas pago
anteriormente.

Equipa: Termo usado no Bénus Poder de Trés (Power of Three Bonus). Uma Equipa é composta por um
Patrocinador de Posicionamento, (Placement Sponsor) e aqueles Distribuidores, PMs, Clientes
Grossistas, e clientes de retalho que estao organizadamente no primeiro nivel do Posicionamento na
Organizacao do Patrocinar (Placement Sponsor’s Organization).

Volume da Equipa (VE): O Volume Pessoal combinado dos membros da Equipa. Termo usado no Bonus Poder
de Trés (Power of Three Bonus).

B. Bonus: A Compensacao para Distribuidores é realizada de forma a recompensar os esforcos
sustentados de todos, desde o novo Distribuidor até ao Distribuidor mais profissional e
experiente. Os Bonus da doTERRA incluem Bonus de Lucro de Retalho (Retail Profit Bonus), Bénus
Inicial (Fast Start Bonus), Bonus Poder de Trés (Power of Three Bonus), Bénus Uni-Level (Uni-level
Bonus), Bénus de Desempenho (Infinity Performance Pools), Bonus Diamond (Diamond Pools), e
Bénus Clube dos Fundadores (Founders Club Bonus).

1. Bonus Inicial (Fast Start Bonus) - Bonus baseado

no Recrutador.
Bodnus de Inicio Rapido (pago semanalmente)

ViSéO GIObaI Um Bénus IniCiaI (FaSt Start BonUS) Pago sobre o Volume Comissionavel (CV) de um novo inscrito nos seus
é pago semana"‘nente aos Recrutadores por todos primeiros 60 dias. Quem Inscreve deve efetuar um total de 100 PVem

. . . L . . encomendas LRP durante o més e manter sempre, pelo menos, 100 PV
0s Pedidos Comissionaveis vendidos nos no seu LRP template/Loyalty Order para poder participar.
primeiros 60 (sessenta) dias a um novo
Distribuidor ou para a conta de Cliente Grossista. . .
0 Bénus é pago aos Recrutadores para novos . -
Distribuidores do primeiro, segundo e terceiro o o
niveis de Classificagao. No primeiro nivel o 207% 5%

o . Inscricéo Inscri¢édo

Recrutador recebe 20% (vinte por cento), no Nivels Nivel 3
segundo nivel recebe 10% (dez por cento) e no
terceiro nivel recebe 5% (cinco por cento). Ver, Figura 1

Figura 1.
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Para se qualificar para o Bénus Inicial, cada Recrutador deve (1) ter um modelo de Programa de
Recompensa por Fidelidade (LRP) definido para um minimo de 100 VP para o més, e (2)
preencher um Pedido de LRP Qualificado. B6nus nao ganhos nao sao transmissiveis para outro
Recrutador. O Bonus da semana anterior (segunda a domingo) é calculado e determinado na
quarta-feira de cada semana. Os pagamentos sao feitos semanalmente. Nenhum Bénus Uni-
level (ver infra) é pago sobre estas encomendas.

2. Bonus Poder de Trés (Power of Three Bonus) - Bénus baseado no Patrocinador.

Visao Geral. O Bonus Poder de Trés (Power of Bonus Power of 3™ (pago mensalmente)

Three Bonus) € um Bonus mensal pago aos

Patrocinadores que pode ser equivalente a €42, Cadia pessoa na sua estrutura Power of 3 tem de processar uma

€212 ou €1.275 Euro. Qualquer Patrocinador com | gaoraie 159 de pelo menos 100 P, para o tomar elegivel para o

um Pedido de LRP Qualificado pode participar do
Bonus. VOCE

100 PV
0 Bonus Poder de Trés no valor de €42 Para se
qualificar para o Bonus de €42, um Distribuidor
deve fazer um Pedido de LRP Qualificado. O I
Distribuidor também deve ter 3 (trés) €42 @

Volume da Equipa de 600

Distribuidores patrocinados pessoalmente ou 3 N
(trés) Clientes Grossistas apresentados |
pessoalmente, com Pedidos LRP Qualificados, e um
minimo de Volume de Equipa (VE) de 600. Ver,
Figura 2.

. . 0e® 0e@ 0e9
0 Bonus Poder de Trés no valor €212, Para se .’.‘- .’-‘ "."
qualificar para o Bonus de €212, um Distribuidor €1275 @a® a0 0.0
deve primeiro qualificar-se para o Bonus de €42. Nivel 3 .'.‘ .‘.'- .'."

o e . o [ () .

Os 3 (trés) Distribuidores patrocinados (@3-274) 0a® 020 0.0
pessoalmente ou Clientes Grossistas .'6‘ .'6‘ "‘
apresentados pessoalmente e que o ajudaram a )
qualificar-se para o Bénus de €42, devem também ]
qualificar-se para o Bénus de €42. Ver, Figura 2. Figura 2

Bénus do Poder de Trés no valor de €1.275. |[Para se qualificar para o Bonus de €1.275, um
Distribuidor deve primeiro qualificar-se para o Bénus de €212. Os 3 (trés) Distribuidores
patrocinados pessoalmente ou Clientes Grossistas apresentados pessoalmente e que o ajudaram
a qualificar-se para o Bonus de €212, devem qualificar-se para o Bonus de €212. Ver, Figura 2.

Estruturas Adicionais de Poder de Trés. Os Distribuidores podem ter multiplas estruturas de Poder
de Trés. Quando um Distribuidor completa uma estrutura de Poder de Trés de €1.275, pode
qualificar- se para receber uma estrutura adicional. Os Distribuidores patrocinados pessoalmente,
os Clientes Grossistas pessoalmente apresentados, e 0 volume de vendas considerados na
primeira estrutura de Bonus ndo podem ser usados para qualificar um Patrocinador para
estruturas de Bonus adicionais.

3. Bonus Uni-level (Uni-level Bonus) - Um Bénus Organizacional.

Visao Geral. O Bonus Uni-level (Uni-level Bonus) é pago mensalmente aos Distribuidores e tem por
base o volume de vendas mensal da Organizacao dos Distribuidores. O Bonus Uni-level de um
determinado més depende da classificacao mensal para a qual o Distribuidor se qualificou e do
seu Volume Organizacional mensal. Os requisitos de Classificacao e de Volume Organizacional
devem ser alcancados a cada més. Por compressao, essencialmente todos os Uni-level sao pagos
aos Distribuidores. As vendas sobre as quais sdo pagos o Bonus Inicial ndo sao incluidas no volume
Uni- level. Ver, Figura 3.
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Figura 3

Bonus Uni-Level Organizacional (Pago mensalmente pelo Volume Organizacional Comprimido)

Pagocom a q Presidential
Classificagao m ‘“ Diamond

Mésicni OV 3 000

Elementos
Qualificados
(Qualified Legs)
i ' -

Nivel 1 2%

B e
> e =
I

Conquista de Classificacoes. Cada Classificacao tem um requisito mensal minimo de Volume Pessoal
e Volume Organizacional. Por exemplo, a classificacao de Gerente (Manager) requer 100 VP e 500 VO.
Todas as Classificacoes, com excecao do Consultor, requerem um pedido minimo de 100 PV.

Classificacoes e Niveis. Cada Classificagao corresponde ao ndmero de niveis organizacionais a partir
dos quais o Distribuidor pode receber compensacoes. Ver, Figura 3. Por exemplo, a classificacao de
Executivo recebe Compensacao de quatro niveis. Geralmente, a medida que um Distribuidor avanca
na classificagao, recebe compensacoes a partir de niveis mais profundos na sua Organizacao, até
chegar a Silver. Todas as Classificacoes de Silver a Presidential Diamond recebem pagamentos de
pelo menos 7 (sete) niveis.

A percentagem de VO que é paga a um Distribuidor também varia de nivel para nivel. Conforme
delineado na Figura 3, o primeiro nivel paga 2% (dois por cento), e a percentagem aumenta na
medida em que aumenta a Classificacao até chegar a 7% (sete por cento) no sétimo nivel. O Bonus
acumula niveis de pagamento, de modo que um Executivo recebera 2% (dois por cento) para o
primeiro nivel, mais 3% (trés por cento) para o segundo nivel, e 5% (cinco por cento) para ambos o0s
niveis, trés e quatro.

Elementos Qualificados (Qualified Legs) e Titulos de Classificacoes. TPara alcancar certas
Classificagcoes, um Distribuidor deve ter Elementos Qualificados na Organizacao de Primeira Linha. Ver,
Figura 3. Por exemplo, um Distribuidor que pretenda atingir o nivel Silver deve ter 3 (trés) Elementos
Qualificados no nivel Elite. Ver Figura 3.

Condicoes para o Nivel Seis e Sete. Para ser elegivel para pagamentos de Bénus, ou outra
compensacao nos sexto e sétimo niveis, um Distribuidor deve 1) estar ativo, e 2) inscrever pelo
menos uma (1) nova pessoa no negbcio a cada 3 (trés) meses.

Compressao. O Plano de Compensacao de Vendas da dOoTERRA maximiza o pagamento aos
Distribuidores através da compressao. Quando a Classificacao de um Distribuidor ndo o
qualifica para receber um Bonus de um nivel associado com Classificacoes mais altas, o Bénus
serd acumulado e pago aos Distribuidores mais bem classificados que se qualificam para o
Bénus no nivel mais alto.

Conta Multiplicadora da Conta Presidential Diamond. E permitido aos Presidential Diamond

criar uma conta adicional diretamente abaixo da sua conta principal Presidential Diamond
(“PD1”) chamada de Multiplicador 1 (“M1”). Os Presidential Diamond que tenham 6 (seis)
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elementos soélidos (solid legs) podem adicionar novos elementos (legs) a sua conta M1 e obter
compensacgao adicional no novo volume criado através dessa.

A conta M1 pode ser criada assim que o lider atingir a Classificacao de Presidential Diamond. O M1
qualifica-se para receber Bénus cada més que a conta PD1 receber como um Presidential Diamond
usando o0s seus proprios seis (6) Elementos Platinum (Platinum legs). Se a conta PD1 nao se
qualificar como um Presidential Diamond num determinado més, a conta M1 ndo se qualificara
para nenhum Bonus nesse més. A conta M1 em si ndo pode ser um dos 6 (seis) elementos
qualificaveis da conta PD1. No entanto, se um ou mais dos 6 (seis) elementos qualificaveis do PD1
nao se qualificarem como Platinum num determinado més, a conta do PD1 pode ainda receber
como Presidential Diamond usando um ou mais elementos Platinum pessoalmente inscritos do M1,
desde que a equipa do M1, e ndao a conta do M1, se qualifigue como Platinum. Neste caso, a conta
M1 nao seria paga, mas a conta PD1 seria paga.

Uma vez estabelecida a conta M1, o lider Presidential Diamond pode escolher mover qualquer
elemento da linha da frente pessoalmente inscritas ha sua conta PD1 para a sua conta M1,
desde que os elementos nao tenham atingido a classificacao de Platinum ou superior. Os
elementos nao podem ser organizados uns sob 0s outros nem reestruturados, mas podem
mover-se da linha da frente do PD1 para a linha da frente do M1 com a sua estrutura existente.

Quando a conta M1 atinge o nivel Presidential Diamond, a Empresa permite criar uma conta
adicional “M2” como uma conta de primeiro nivel para a conta M1 anterior, permitindo que um
lider tenha 3 (trés) contas a partir das quais pode gerar Bonus sobre o novo volume que criar,
permitindo-lhes também beneficiar de dividendos de 9 (nove) niveis abaixo da sua conta de
Presidential Diamond. Este efeito multiplicador pode continuar sempre e quando 0s necessarios
elementos Platinum se qualificarem, tal como indicado na estrutura acima.

4 . Bonus de Desemprenho (Infinity Performance Pools)- Bonus baseado no desempenho de lideranca.

Visao Geral do Bonus de Desempenho (Infinity Performance Pool). Os Bénus de Desemprenho sdo
ganhos e pagos mensalmente ao nivel Premier e superiores. Estes Bonus de representam
coletivamente 4.25% (quatro virgula vinte e cinco por cento) do Volume da Empresa - 1.25% (um
virgula vinte e cinco por cento) do Bonus de Empoderamento (Empowerment Pool), 2% (dois por
cento) do Bénus de Desempenho de Lideranca (Leadership Performance Pool) e 1% (um por cento)
do Bonus de Desempenho Diamond (Diamond Performance Pool). Ver Figura 4. Um Distribuidor
qualifica-se para receber estes Bénus quando atinge os requisitos de um determinado més. O
Bonus mensal corresponde a uma participacao no Bénus de Desemprenho e € equivalente a
percentagem do Bénus designado (1%, 1.25% ou 2%), multiplicado pelo Volume da Empresa para o
mesmo més e dividido entre o nimero de participacoes ganhas por Distribuidores no més.

Figura 4

4.25% do Bonus Geral de Desempenho (ppago mensalmente pelo volume total da empresa)

Bonus de Empoderamento Bonus de Desempenho de Lideranca B6nus de Desempenho Diamond

Blue Presidential
Diamond Diamond

| 1 1 10 2

Premier Silver Silver Platinum Diamond

1.25% 1%

Bonus de Empoderamento esta limitado a uma Bonus de Desempenho de lideranca pode receber Bo6nus de Desempenho Diamond pode receber
participacao por cada classificacdo Premier e Silver e  participacoes adicionais por cada novo Distribuidor, participacoes adicionais por cada novo Distribuidor,
até duas participacoes por cada classificagdo Gold. inscrito pessoalmente, a atingir o nivel Elite." inscrito pessoalmente, a atingir o nivel Premier."

*Bonus de Desempenho Gold pode qualificar-se para até duas participagdes no Bénus de Empoderamento. Para mais informagao, consultar o Manual de Politicas. "Devem ser qualificados pela
primeira vez para participacdes ilimitadas no Bonus de Desempenho de Lideranga e no Bénus de Desempenho Diamond. Para mais informagao, consultar o Manual de Politicas.

Participagoes no Bonus de Empoderamento (Empowerment Pool). Um Distribuidor que se classifica
como Premier, Silver ou Gold e que venda 100 VP ou mais a um novo Distribuidor ou Cliente
Grossista num més recebera uma parte do Bénus de Empoderamento. Um Distribuidor que se
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classifica como Gold podera obter uma segunda participagao no Bénus de Empoderamento se
vender 100VP ou mais a um Distribuidor ou a um Cliente Grossista adicional no mesmo més. As
participacoes nao se acumulam de uma Classificacao para outra Classificagdo. O Bnus mensal de
uma participacao € igual a percentagem do grupo designado (1,25%) multiplicada pelo Volume da
Empresa para o mesmo més, e dividido pelo nimero de participacoes de todos os Distribuidores
que se qualificaram para uma participacao no més.

Participacoes de Bonus de Desempenho de Lideranca (Leadership Performance Pool). Cada Silver
recebe uma (1) participacao no Bénus de Desempenho de Lideranca. Cada Gold recebe cinco (5)
participagcoes no Bonus de Desempenho de Lideranca. E por fim, cada Platinum recebe dez (10)
participacoes no Bonus de Desempenho de Lideranga. Um Distribuidor pode ganhar uma
participacao adicional para um més em particular se for o Recrutador de um Distribuidor que se
qualifigue como Elite pela primeira vez. As participacoes nao acumulam de uma Classificacao para
outra. Por exemplo, um Distribuidor que muda de Silver para Gold tem direito a 5 (cinco)
participacoes, e ndo a uma (1) participagao do Bénus Silver (Silver Pool) e 5 (cinco) do Bénus Gold
(Gold Pool). 0 Bénus mensal de uma participacao € igual a percentagem do grupo designado (2%)
multiplicado pelo Volume da Empresa para o mesmo més, e dividido pelo nimero de participacoes
de todos os Distribuidores que se qualificaram para uma participacdo no més.

Participagcoes no Bonus de Desempenho Diamond (Diamond Performance Pool). Cada Diamond
recebe uma (1) participacao no Bénus de Desempenho Diamond. Cada Blue Diamond recebe 2
(duas) participacoes no Bonus, e cada Presidential Diamond recebe 3 (trés) participacoes no Bonus.
Um Distribuidor pode ganhar participacdes adicionais, para o més, se o Recrutador do Distribuidor
se qualificar como Premier pela primeira vez. Novamente, as participacées nao acumulam de uma
Classificagdo para outra. O Bonus mensal de uma participacao € igual a percentagem do grupo
designado (1%), multiplicada pelo Volume da Empresa para o mesmo més, e dividido pelo nimero
de participagdes de todos os Distribuidores que se qualificaram para uma participacao no més.

5. Bonus Diamond (Diamond Pools Bonus) - Bénus baseado no Desempenho de Lideranca.

Visao Geral do Bonus Diamond (Diamond Pools). Os Bonus Diamond funcionam de forma semelhante
aos Bénus de Desempenho. Os Bonus sao ganhos e pagos todos os meses. Os Bonus Diamond sdo
pagos adicionalmente as participacdes ganhas no Bonus de Desempenho Diamond. Tal como os Bénus
de Desempenho, os Bonus de Desempenho Diamond nao acumulam de uma Classificagao para outra.
0 Bdénus mensal de uma participacao € igual a percentagem do grupo designado (1%), multiplicada
pelo Volume da Empresa para o mesmo més, e dividido pelo nimero de participacdes de todos os
Distribuidores que se qualificaram para uma participacao no més. Ver Figura 5.

Figura 5

3% Bonus Diamond (pago mensalmente pelo volume total da Empresa)

Classificacao de Participacoes Blue Diamond & Diamond: Recebe # de partici-
participacoes adicionais por cada novo Distribuidor, inscrito pacdes

Bonus Diamond Bonus Blue Diamond Bonus.PreS|dent|al
Diamond
pessoalmente, a atingir o nivel Premier.t Classificacdo de Participacoes
Presidential Diamond: Recebe participacoes adicionais por cada novo 19% 1%
Distribuidor, inscrito pessoalmente, a atingir o nivel Silver. t o o

*0s elementos qualificados devem ser inscritos pessoalmente. 1 Devem ser qualificados pela primeira vez para participacdes ilimitadas. Para mais
infor- macao, consultar o Manual de Politicas.

Participacoes no Bonus Diamond. O Bonus Diamond, o Bonus Blue Diamond e o Bénus Presidential
Diamond sao iguais a 1% (um por cento) do total mensal do Volume da Empresa. Cada Distribuidor
qualificado recebe trés participacoes no Bonus de Classificagao do Distribuidor.
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Qualificacao para Participacoes Adicionais nos Bonus Diamond:

1. Bénus Presidential Diamond. Um Presidential Diamond recebera uma participacao Gnica no Bonus
Presidencial Diamond quando outro Distribuidor atingir pela primeira vez a Classificacao Silver e este
tiver sido pessoalmente inscrito pelo Diamond Presidential.

2. Bénus Diamond e Blue Diamond. Um Diamond ou Blue Diamond recebera uma participacao Unica
no Bénus Diamond ou no Blue Diamond quando outro Distribuidor atingir pela primeira vez a
Classificacao Premier e se este tiver sido pessoalmente inscrito pelo Diamond ou Blue Diamond.

6. Bonus de Fundador (Founder’s Bonus) - Bénus com base no desenvolvimento do mercado.

Visao Geral. Como forma de incentivar os Distribuidores a realizarem negécios em novos Mercados
Locais, a dOTERRA oferece um Bénus aos Fundadores com base no desenvolvimento do mercado. Este
Bonus é pago anualmente. Um Fundador € membro de um predeterminado niimero de Distribuidores
presentes num Mercado Local, que é um dos primeiros a alcancar e a manter determinados requisitos
estabelecidos pela Empresa para esse mercado. Um Fundador compartilha com outros Fundadores um
Bonus baseado em certa percentagem do Volume do Mercado Local.

Qualificacao. As qualificacoes de cada mercado serao publicadas na seccao especifica de Mercado
Local do menu de ferramentas em doTERRA.com. Cada periodo de qualificacao sera de 12 (doze)
meses, salvo indicacao em contrario. Quando um Distribuidor atinge a posicao de Fundador, deve
qualificar-se anualmente para manter a posicao, alcancando as qualificacdes pré-determinadas para
esse periodo de 12 (doze) meses. A Empresa ira publicar um aviso de alteracao de qualificacdes antes do
inicio do proximo periodo de qualificacao.

No caso de um Fundador falhar a requalificacao ou de outra forma perder a posicao de Fundador, a
posicao deixa de estar disponivel para o Fundador ou para outro Distribuidor, e deixa de existir. A
percentagem de interesse ndo muda, mesmo que mude o ndmero real de Fundadores qualificados. As
posicoes de Fundador sdo Unicas para o Distribuidor que inicialmente se qualificou. A posicdo ndo pode
ser transmitida, transferida, presenteada ou vendida a outro Distribuidor. A posi¢cao de Fundador nao
esta disponivel para todos os Mercados.

7. Programa de Recompensa por Fidelidade

Visao Geral. Os Distribuidores e Clientes Grossistas podem assegurar a entrega mensal de produtos
doTERRA inscrevendo-se no Programa de Recompensas de Fidelidade - Loyalty Rewards Program
(LRP) decorrido o primeiro més apos a inscricdo. O LRP elimina o inconveniente de fazer pedidos
mensais manualmente.

Créditos de Produto. ISe o pedido LRP do Distribuidor ou Cliente Grossista for de pelo menos 50 VP a
cada més, o Distribuidor ou Cliente Grossista € elegivel para receber mensalmente Créditos de
Produto.

Conversao de Créditos de Produto. No caso de um Distribuidor ou Cliente Grossista participar no LRP
por 60 dias, pode converter os Créditos de Produto em produtos VP completos. Os Créditos de
Produto LRP podem ser convertidos por um periodo de 12 (doze) meses a partir da data de
emissao, apods a qual expiram. Os créditos podem ser convertidos mediante uma taxa de €2
telefonando +35 1308800575 ou enviando as

informacoes por email para portugues@doterra.com. Os produtos obtidos com créditos LRP ndo sao
para revenda, nem podem ser devolvidos. Os pedidos de conversao nao tém VP e nao podem ser
combinados com outros pedidos de produtos. Os Créditos de Produto ndo tém valor conversivel em
dinheiro e nao sao transferiveis. Todos os Créditos de Produto serdo cancelados se a participacao
no programa LRP for cancelada. Um pedido primario de LRP s6 pode ser cancelado ligando para a
Empresa. Qualquer pedido subsequente de LRP pode ser cancelado online.
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Agindo em Nome de Terceiros. Um Distribuidor nao pode efetuar uma encomenda de LRP em nome
de outro Distribuidor ou Cliente Grossista participante, sem permissao por escrito do Distribuidor
ou Cliente Grossista participante. Essa permissao por escrito devera estar arquivada na Empresa
antes da colocacao da encomenda. Tal pedido deve ser pago pelo Distribuidor ou Cliente Grossista
participante e deve ser enviado para o endereco principal indicado na conta do participante.

8. Bonus ou Prémios Especiais ou Promocionais

Periodicamente, sao oferecidos Bonus ou prémios especiais aos Distribuidores. Os produtos
oferecidos desta forma podem ou nao ter VP e podem nao qualificar um Distribuidor para quaisquer
outros Bonus resultantes da encomenda destes produtos. Os detalhes de cada uma destas ofertas
serao disponibilizados em doTERRA.com.

9. Disposi¢oes Gerais e Diversas sobre Compensacoes

Nao existe Compensacao pela Inscricao de Novos Distribuidores. Embora os Distribuidores sejam pagos
pela venda dos produtos, ndo recebem nenhuma compensacao pela inscricdo ou patrocinio de outro
Distribuidor.

Sem Garantia de Compensacao. Como em qualquer outra oportunidade de venda, a compensacao
recebida pelo Distribuidor varia significativamente. O custo para se tornar um Distribuidor é

muito baixo. As pessoas tornam-se Distribuidores por varias razoes. A maioria daqueles que deseja
simplesmente desfrutar dos produtos da Empresa a precos grossistas inscrevem-se como Clientes
Grossistas, mas também podem inscrever-se como Distribuidores. Alguns aderem ao negécio para
melhorar suas habilidades ou para experimentar a gestao do seu proprio negdcio. Outros tornam-se
Distribuidores mas, por variados motivos, nunca compram produtos da Empresa.
Consequentemente, muitos Distribuidores nunca se qualificam para receber Bénus.

Os Distribuidores nao tém garantia nem de rendimento fixo, nem de qualquer nivel de lucro ou
sucesso. O lucro e o sucesso de um Distribuidor s6 podem ser obtidos através da venda bem-
sucedida de produtos e das vendas de outros Distribuidores dentro da Organizacao do Distribuidor.
Todo o sucesso depende exclusivamente do esforco de cada Distribuidor.

Esforco. Um Compensacao significativa exige tempo, esfor¢co e uma enorme dedicacao por parte
Distribuidor. Nao se trata de um programa de enriquecimento facil. Nao ha garantias de sucesso
financeiro.

Inclusao no Periodo de Bonus. Uma Pessoa tem de se tornar um Distribuidor até ao uGltimo dia do
periodo de Bonus para poder ser incluida nos calculos de Bénus e qualificacao desse periodo. As
vendas de produtos devem ser concluidas, e o pagamento recebido, até ao ultimo dia do periodo de
Bonus, a fim de serem pagas ou de se qualificarem para uma classificacao nesse periodo.

Pré-condicoes para Pagamentos de Bonus. Os Distribuidores podem receber um Bénus apenas se
cumprirem todos os requisitos do Plano de Compensacao de Vendas doTERRA e nao estiverem em
incumprimento de qualquer obrigacao ao abrigo do Contrato.

Pagamento de Bonus. O Bonus é pago ao requerente principal do Formulario de Acordo de Distribuidor.

Elementos Concentrados (Concentrated Legs). No caso de o volume de um elemento da
Organizacao de um Distribuidor exceder 80% (oitenta por cento) do volume total da Organizacao
desse Distribuidor, o valor total do Bénus Uni-level (Bonus Uni-level) do Distribuidor ndo deve
exceder o equivalente em Euros a 2.000 USD se o Distribuidor tiver a classificacdo Elite; $5.000
USD se tiver a classificagao Premier; $11.000 USD se tiver a classificagao de Silver; e $18.000 USD
se tiver a classificacdo Gold. Uma vez alcangada a posicao Platinum na Classificagcdo nao ha limite
para o Bénus Uni-level.

Resgate de Crédito Corporativo. Se for concedido um Crédito Corporativo por produtos
encomendados, mas nao disponiveis nesse més, o Volume Pessoal destes produtos sé sera incluido
nos calculos de Bonus e qualificacdes para Classificagdo no més em que esse crédito for resgatado.
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Dever de Arquivo de Documentos. Cada Distribuidor que receber um Bonus concorda em guardar a
documentacao, por um periodo minimo de 6 (seis) anos, que comprove a venda a retalho de
produtos no més pelo qual o Bonus foi pago. O Distribuidor concorda em disponibilizar esta
documentacao a Empresa a pedido desta. O nao cumprimento desta obrigacao constitui uma
violacao do Contrato e confere a Empresa o direito de recuperar qualquer bénus pago por
encomendas num més em que a documentacao de venda a retalho nao seja mantida.

Recuperacao de Bonus. Além de qualquer direito de recuperacao de Bénus estipulado no Contrato, a
Empresa reserva o direito de recuperar qualquer bonus pago ao Distribuidor sobre produtos:

1. Devolvidos de acordo com a Politica de Devolugdo da Empresa;

2. Devolvidos a Empresa sob qualquer lei aplicavel;

3. Devolvidos em relacao a qualquer incidente de conduta inapropriada por parte do Distribuidor,
incluindo, mas nao se limitando a, declaracoes nao autorizadas ou enganosas sobre uma oferta
ou venda de qualquer produto, ou uma oportunidade de Plano de Compensacao de Vendas em
dOTERRA; ou

4. Adquiridos em quantidade que exceda de forma excessiva 0 que se pode esperar que seja
revendido e/ou consumido dentro de um periodo de tempo razoavel.

Reembolso de Bonus Pagos. Para recuperar os Bonus, conforme estipulado nesta Seccgédo, a
Empresa, a seu exclusivo critério, pode requerer o pagamento direto ao Distribuidor afetado ou
deduzir a quantidade recuperada de qualquer Bonus presentes ou futuros.

Taxas de Bénus Devolvidos (Returned Bonus Fees). Pontualmente o Distribuidor pode solicitar a
Empresa a reemissao de um cheque de bénus. Nestes casos, a Empresa pode cobrar uma taxa para
reemitir o pagamento e, a seu proprio critério, solicitar a instituicdo financeira emissora a suspensao
do pagamento original. O Distribuidor devera pagar a Empresa qualquer taxa de suspensao cobrada
pela instituicao financeira.

Efeitos de alteracao de posicionamento. As alteragdes de posicionamento feitas em cumprimento da
Seccao 9 podem afetar o momento do pagamento do bénus.

Seccao 11: Alegacoes de Produto

A. Normas de Administracao de Produtos. Os produtos sao regulamentados em funcao das suas
classificacoes legais, por exemplo, como alimentos, suplementos alimentares ou cosméticos, e a
entidade reguladora relevante depende da natureza do produto.

B. Normas de Publicidade. Da mesma forma, a publicidade dos produtos € regulamentada em fungéo da
natureza do produto. E importante que um produto classificado para utilizagcao de uma forma nao seja
publicitado de outra forma; por exemplo, um produto destinado a ser utilizado como suplemento
alimentar nao pode ser publicitado ou comercializado como se fosse um medicamento utilizado
para tratar ou prevenir uma doenca especifica. Além disso, a autoridade reguladora exige que as
representacdes sobre uma oportunidade de negécio, incluindo reivindicacdes sobre rendimentos,
sejam verdadeiras e nao enganosas, o que significa que as reivindicacoes sobre o potencial para
alcancgar um estilo de vida abastado, rendimentos a nivel de carreira, ou rendimentos significativos, sao
enganadoras se o0s participantes geralmente nao alcancarem tais resultados.

C . Alegacoes Permitidas. Os produtos d0TERRA nao sao medicamentos. Nao podem ser feitas alegagoes
sobre produtos dOTERRA e estes nao podem ser apresentados como medicamentos de forma alguma.
Um Distribuidor pode declarar que os produtos doTERRA sao:

1. Especificamente formulados para apoiar o bem-estar / manter um estilo de vida saudavel; e / ou
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2. Destinados a melhorar a aparéncia fisica.

D. Alegacoes Curativas ou Medicinais. Um Distribuidor ndao pode fazer qualquer alegagdo medicinal para
qualquer produto nem prescrever ou apresentar especificamente um determinado produto como
adequado para qualquer doenca especifica, uma vez que esse tipo de representagado implica que
os produtos sdo medicamentos e ndo suplementos nutricionais ou cosméticos. Estes produtos nao
devem, em circunstancia alguma, ser equiparados a medicamentos prescritos para o tratamento de
doencas especificas ou ser publicitados como sendo produtos que aliviam sintomas de doencgas ou
que previnem a contragao de doencas ou perturbacoes. Embora a Empresa faca todos os esforcos
para alcancar a plena conformidade com os regulamentos especificos e periodicamente alterados da
Agéncia Reguladora de Medicamentos e Produtos de Salde - Medicines & Healthcare Products
Regulatory Agency (MHRA), nenhum Distribuidor deve declarar ou inferir que qualquer produto
€ aprovado pela MHRA ou por qualquer outro governo ou 6rgao regulador. A MHRA licencia produtos
medicinais, mas nao requer ou concede aprovacao especifica para produtos nutricionais ou
cosméticos.

E . Divulgacao. Ao promover a doTERRA ou produtos doTERRA, um Distribuidor deve divulgar o facto de ser um
Distribuidor da doTERRA que recebe Bonus da Empresa.

Seccao 12: Publicidade e Uso dos Direitos de Propriedade Intelectual da Empresa

A. Propriedade Intelectual doTERRA. A Propriedade Intelectual dOTERRA, incluindo suas marcas
registadas, marcas de servico, nomes comerciais, aparéncia comercial e o contelido de suas
publicacoes, sao ativos valiosos. Ao utilizar a Propriedade Intelectual da dOTERRA, os Distribuidores
concordam e reconhecem que existe um grande valor e goodwill associados a Propriedade Intelectual
dOTERRA, e reconhecem que a Empresa tem todos os direitos sobre essa propriedade e que o goodwill
pertence exclusivamente a Empresa. Além disso, o Distribuidor também reconhece que a Propriedade
Intelectual da dOTERRA adquiriu relevancia na opinido do publico e é reconhecida como uma marca
para produtos especificos de uma Unica fonte. A Propriedade Intelectual é protegida por leis nacionais
e internacionais de direitos de autor e marcas registadas e outros direitos de propriedade. Estes
direitos sao protegidos sob todas as formas, incluindo os meios de comunicacao social e as
tecnologias existentes ou a desenvolver.

0 Contelido de Suportes de Vendas Aprovado pela Empresa e o seu site oficial, incluindo o texto,
graficos, logbtipos, clipes de audio, musica, letras, video, fotografias, software e outras informagoes,
sdo propriedade da dOTERRA e/ou das suas afiliadas ou parceiros, ou, € licenciado por terceiros para
a dOoTERRA. Como a doTERRA néo € proprietaria de todo o Contelido, ndo pode autorizar um
Distribuidor a usar o que nao lhe pertence. Assim, ao utilizar a Propriedade Intelectual doTERRA

e o Conteldo, os Distribuidores concordam em utilizar apenas o Contelido Permitido conforme
expressamente definido e concedido neste documento.

B. Definicoes.
1. Vestuario: O vestuario inclui T-shirts, chapéus e outros artigos de vestuario.

2. Contetido Permitido: Contelido Permitido significa apenas o Contelido, que consiste em Brochuras,
Folhetos, Imagens, Apresentacoes e Videos que sao citados ou publicados na Seccao de http://
doterraeveryday.eu/training/, relacionados com o Mercado Local no qual um Distribuidor
comercializa produtos ou recruta outros Distribuidores.

3.Meios Cinematograficos: Canais eletronicos ao vivo ou gravados através dos quais noticias,
entretenimento, educac¢ao, dados ou mensagens promocionais sao divulgados, incluindo meios de
transmissao e difusao restrita, como TV, radio, filme e audio ou video. Os Meios Cinematograficos
nao incluem Meios baseados em Computador e Telefone.
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4 . Suportes de Vendas Aprovados: Materiais de marketing aprovados para uso num Mercado Local
especifico designado por escrito pela empresa.

5. Suportes de Vendas Produzidos pela Empresa: Materiais de vendas produzidos pela Empresa significa
materiais de marketing criados e distribuidos pela Empresa para uso num Mercado Local especifico
designado por escrito pela Empresa.

6. Meios de Comunicacao Baseados em Computadores e Telefone: A transmissao ou exibigao de
qualquer Contelido por email, paginas de internet ou Comunicacao Social; e transmissoes ou
exibicoes baseadas em telefone ou smartphone.

7. Contetido: Conteudo significa qualquer texto, graficos, logotipos, videoclips, filmes, fotografias,
software ou Propriedade Intelectual dOTERRA que se encontra no(s) Suporte(s) de Vendas
Produzido(s) pela Empresa e em http://doterraeveryday.eu/training/.

8. Propriedade Intelectual doTERRA: Propriedade Intelectual dOoTERRA significa toda a Propriedade
Intelectual que a dOTERRA Holdings, LLC ou uma empresa afiliada reivindica possuir, ou sobre
a qual reivindica um direito de uso, incluindo, mas nao limitado a marcas registadas, nomes
comerciais, marcas de servico e conteldo de suas publicacoes, quer registadas com autoridades
governamentais relevantes ou nao.

9. Orientacoes Especificas para Meios de Comunicacao Social: Sao Orientacdes Especificas para
Mercados Locais que estabelecem padroes de uso de Contelido Permitido para um determinado
formato. As OrientacOes Especificas para os Meios de Comunicacao Social devem ser seguidas e
estao publicadas em http://www.doterratools.com. O Merchandise inclui Suportes de Vendas
destinadas a serem vendidas ou vendidas a terceiros.

10. Merchandise: Qualquer item que contenha Propriedade Intelectual dOTERRA excluindo Vestuario,
Meios Cinematograficos, Auxilios de Vendas Aprovados pela Empresa, Auxilios de Vendas Produzidas
pela Empresa e Meios de Comunicacao Baseados em Computador e Telefone.

11. Suportes de Vendas: Qualquer material, seja impresso fisicamente ou em formato digital, utilizado
na oferta ou venda de produtos da Empresa, no recrutamento de potenciais Distribuidores, ou na
formacao de Distribuidores, que faca referéncia a Empresa, aos produtos da Empresa, ao Plano de
Compensacao de Vendas ou a Propriedade Intelectual doTERRA.

12. Redes Sociais: O use de uma pagina de internet ou tecnologias moéveis para transformar a
comunicagao num dialogo interativo.

C. Usos Permitidas.

1. Sujeitos as Condicoes de Uso, os Distribuidores tém permissao para usar o Contelido Permitido nos
seguintes casoss:

a. A criacao e utilizacao de Auxilios de Vendas.

b. A criacao de Meios de Comunicacao baseados em Computadores ou telefones.

2. Sujeitos as Condicoes de Uso, os Distribuidores tém permissao para usar o Contetdo Permitido,
com aprovacao por escrito pela Empresa, nos seguintes casos: Vestuario, Meios Cinematograficos,
uso em edificios e cartazes publicitarios e Mercadorias de acordo com as Orientacoes Especificas
dos Meios de Comunicacgao Social disponiveis em doterra.com.

D. Condicoes de Utilizacao. As utilizagoes autorizadas de Conteddos Permitidos estao sujeitas a:

1. Orientacoes Especificas para os Meios de Comunicacgao Social. O Contelido Permitido sé pode ser
usado para Vestuario, Meios Cinematograficos, em edificios e cartazes publicitarios e Mercadorias
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de acordo com as Orientacdes Especificas dos Meios de Comunicacao Social disponiveis em
http://doterraeveryday.eu/training/ do Mercado Local especifico no qual o Distribuidor negoceia.

2. Contexto e Declaracoes Verdadeiras. Os Distribuidores nao podem usar o Contetdo Permitido
em violacao do Manual de Politicas ou fora do contexto, ou inferir significado diferente do
significado expresso do Conteldo Permitido, pelo uso de modificadores, texto adicional ou
outro conteldo. Todo o conteldo deve ser verdadeiro e preciso.

3. Reclamacoes e Representacoes Relativas a Produtos doTERRA. O Distribuidor nao pode usar, € a
doTERRA nao apoia o uso de qualquer contelido que viole as leis, incluindo as leis aplicaveis a
regulamentacao de reclamacoes de produtos. Ver, Seccao 11.

4 . Variacoes, Takeoffs ou Abreviaturas. Os Distribuidores ndo podem usar uma variacao do Conteldo
Permitido para qualquer finalidade, incluindo equivalentes fonéticos, equivalentes em idiomas
estrangeiros, Takeoffs ou abreviaturas. Os seguintes exemplos sao variacoes inaceitaveis:
“do’'TERRA” ou “doughTERRA” ou “deTIERRA”.

5. Slogans e Lemas. Os Distribuidores nao podem adicionar, subtrair ou modificar de forma alguma os
slogans ou lemas da Empresa. Por exemplo: alterar “Gift of the Earth” para “Gift from the Earth” ou
“Earthly Gifts”.

6. Uso Improprio ou Ofensivo. Os Distribuidores ndo podem usar o Contelido Permitido de uma forma
imprépria, ofensiva ou prejudicial.

7. Melhor Ambiente (Best Light). Todo o Contelido Permitido deve ser mostrado no melhor ambiente,
em forma ou contexto, de maneira a que reflita favoravelmente sobre a Empresa e seus produtos.

8. Apoio ou Patrocinio de um Terceiro. Os Distribuidores nao podem usar o Conteldo Permitido de
uma forma que implique a afiliagcdo ou aprovacao da Empresa, patrocinio ou suporte de qualquer
produto ou servigo de terceiros, ou qualquer causa ou questao politica.

9. Uso de Meios de Comunicacao Baseados em Computadores e Telefone. O uso de Meios de
Comunicacao baseados em Computadores e telefones devem reger-se pelas seguintes seccoes:

a. Cabecalhos e Titulos. O nome “d0TERRA” nao pode ser usado em nenhum titulo, legenda ou
cabecalho para Meios de Comunicagao Baseados em Computadores e Telefones, com excegao
de um Website Replicado ou num Website Certificado e Aprovado pela doTERRA. Nao sao
permitidas Paginas de Facebook, Instagram, Pinterest, blogs ou canais do YouTube da doTERRA.

b. Websites. Todos os Distribuidores que pretendam ter um website da dOTERRA devem cumprir as
normas de qualidade dOTERRA, incluindo a protecao do consumidor. A dOTERRA fornece
a todos os seus Distribuidores um Website Replicado e Aprovado. Para criar o seu proprio
Website Replicado da dOoTERRA, o Distribuidor deve aceder a www.mydoterra.com e clicar no
separador “Meu Website”, depois basta seguir as instrucoes para personalizar o seu website.
Adicionalmente, um Distribuidor d0TERRA s6 pode ter um website independente usando ou
mostrando marcas registadas ou roupas comerciais (nome doTERRA, fotos ou logbétipos, nomes
ou fotos de produtos dOTERRA, etc.) desde que o site nao contenha quaisquer produtos ou outras
alegacoes que violem leis locais, produtos com rotulos doTERRA incorretos, violem os direitos
de propriedade intelectual de qualquer parte, violem qualquer politica dOTERRA, ou tenham
qualquer outro material que a dOTERRA determine, a seu exclusivo critério, ser inadmissivel. O
URL de um website independente nao pode conter qualquer propriedade intelectual da dOTERRA.

c. Redes Sociais. Os Distribuidores com presenca nas Redes Sociais, seja pessoal ou comercial,
devem rever os conteldos das paginas regularmente e eliminar qualquer informacao ilicita na
seccao de comentarios ou de terceiros. Nao sdo permitidas Paginas do Facebook, Instagram,
Pinterest, blogs ou canais do YouTube ou Vimeo da doTERRA.
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d. Isencao de Responsabilidade. Exceto para o Website Replicado d6TERRA, cada Meio de
Comunicacao Baseado em Computador ou Telefone deve indicar claramente que nao é da
autoria da dOTERRA, ou qualquer uma das suas empresas afiliadas, e que o proprietario do
website tem exclusiva responsabilidade pelo conteldo.

e. Nomes de Dominio. Os Distribuidores ndo podem usar Nome(s) que sejam da Propriedade
Intelectual dOTERRA num nome de dominio sem a aprovacao expressa por escrito da Empresa,
cujo consentimento deve estar a critério exclusivo da Empresa. Esse uso deve ser acordado por
esctrito, através de um Acordo de uso assinado entre o Distribuidor e a Empresa. Exemplos de
utilizacao que nao sao aceitaveis: “doTERRA.com”, “doTERRAcompany.com”, “doTERRAcorporate.
com”, etc. Os Distribuidores devem consultar as Orientacoes Especificas de Comunicacao Social
do seu Mercado Local.

f. Idioma da Politica de Privacidade. Os Distribuidores devem implementar uma politica de
privacidade escrita que esteja em conformidade com as leis de protecao de dados da UE,
incluindo a especificacao da finalidade para a qual qualquer informacao recolhida do website
sera utilizada e a protecao dessa informacgao de ser vendida ou utilizada por qualquer outra
pessoa. As obrigacdes dos Distribuidores no que diz respeito ao tratamento de dados pessoais no
contexto das suas atividades como Distribuidores sao descritas mais pormenorizadamente na
Seccgao 17 infra.

g. Proibicao de Spam. Os Distribuidores nao podem fazer spam, o que inclui, mas nao se limita a: 1)
enviar mensagens de email nao solicitadas que contenham qualquer e-mail ou endereco web da
conta de um Distribuidor para usuarios online; 2) enviar mensagens que contenham
0 endereco de servico do Distribuidor em novos grupos que nao estejam relacionados com os
produtos do Distribuidor; 3) criar remetentes falsos (“de fontes”) numa mensagem de email, ou
publicar em grupos com o endereco de servico do Distribuidor, dando a entender que a
mensagem teve origem na Empresa ou na sua rede de Distribuidores; 4) enviar emails ou faxes
nao solicitados para listas de pessoas que nao estao dentro da Organizacao Distribuidor ou com
quem o Distribuidor nao teve uma relacao comercial ou pessoal anterior. Todas as
comunicagodes por email relacionadas com a Empresa s6 podem ser enviadas para Distribuidores
na Organizacao do Distribuidor. Os emails nao devem conter quaisquer declaragoes falsas,
declaracoes de rendimentos ou testemunhos.

10. Uso Apropriado das Marcas Registadas. Os Distribuidores devem usar adequadamente o Conteldo
Permitido que contenha Propriedade Intelectual dOTERRA conforme segue: Marcas registadas sao
adjetivos usados para modificar substantivos; o substantivo € o nome genérico de um produto
ou servico. Como adjetivos, as marcas registadas nao podem ser usadas no plural ou de forma
possessiva. Correto: “Vocé deve comprar duas garrafas Zendocrino”. Incorreto: “Vocé deve comprar
duas Zendocrinas”.

11.Uso de Contelido Permitido.

a. Os Distribuidores devem incluir uma legenda atribuindo o direito de propriedade da doTERRA
sobre o Contelido Permitido dentro da seccdo de aviso propriedade intelectual (Créditos) do
Suporte de Vendas, website pessoal ou redes sociais de um Distribuidor. A seguir estao os
formatos corretos para marcas registadas:

€ uma marca registada da dOTERRA Holdings, LLC
€ uma marca da doTERRA Holdings, LLC

Os Distribuidores nao devem declarar que a d0TERRA possui uma marca registada em Conteldo
Permitido distribuida num pais, a menos que a doTERRA tenha registado essa marca naquele pais.

E. Reconhecimento e Protecao de Direitos
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1. Reconhecimento de Direitos. Os Distribuidores concordam que todo o Conteldo Permitido € da
propriedade exclusiva da dOTERRA Holdings, LLC, ou licenciado para dOTERRA Holdings, LLC. Salvo
para os direitos limitados concedidos pelo Contrato, durante a vigéncia do Contrato, os Distribuidores
reconhecem por este meio que a Empresa detém todos os direitos legais de
propriedade efetiva, todos os direitos de propriedade intelectual e todos os direitos de propriedade
intelectual relacionados a eles para todos os fins. Os Distribuidores concordam em auxiliar a
Empresa a proteger os seus direitos sobre a Propriedade Intelectual a pedido da Empresa.

2. Acordo de Protecao Os Distribuidores concordam em auxiliar a Empresa na medida do necessario na
aquisicao de qualquer protecao ou para proteger qualquer um dos direitos da Empresa sobre
o Contelido Permitido.

3. Atribuicoes. Os Distribuidores concordam que nada contido no Contrato deve ser interpretado como
uma cessao ou concessao ao Distribuidor de qualquer direito, titulo ou interesse em ou para o Contelido
ou Contelido Permitido, ficando definido que todos os direitos relacionados a eles sdo reservados pela
Empresa, exceto o direito licenciado limitado de usar o Contetddo Permitido conforme expressamente
previsto no Contrato. Os Distribuidores concordam que, quando o Contrato for rescindido ou expirar,
estes cedem, transferem e transmitem a Empresa quaisquer direitos comerciais, acoes, goodwill, titulos
ou outros direitos relativos a Propriedade Intelectual que possam ter sido obtidos pelo Distribuidor ou
que possam ter investidos num Distribuidor na prossecucao de quaisquer esforcos aqui cobertos, e que
os Distribuidores executarao quaisquer instrumentos solicitados pela Empresa para cumprir ou
confirmar o acima exposto. Qualquer cessdo desse tipo, transferéncia ou transmissao sera efetuada sem
qualquer outra consideracao que nao sejam as clausulas e consideragées mutuas do Contrato.

4. Termo.

a. Os Distribuidores ndo podem rescindir os direitos concedidos a Empresa nesta Secgdo 12.

b. Os direitos de um Distribuidor concedidos nesta Seccao 12 podem ser rescindidos pela
Empresa mediante notificacdo imediata sem a possibilidade de restaura-los se o Distribuidor
realizar qualquer uma das seguintes agoes:

(a) Apresentar uma peticao de faléncia ou peticao para tirar vantagem de qualquer ato de
insolvéncia;

(b) Cometer qualquer ato de desonestidade;

(c)Faltar ou recusar cumprir qualquer outra obrigacao criada por este Contrato ou qualquer outro
acordo entre o Distribuidor e a Empresa ou suas afiliadas (sem prejuizo do direito do
Distribuidor em determinar se deseja ou nao conduzir a sua Distribuicao a qualquer momento
e, se assim for, seu horario de funcionamento);

(d) Fazer falsas declaracoes em relagdo a aquisicao dos direitos aqui concedidos, ou praticar
conduta que dé a Empresa ou a sua operacao e reputacao uma imagem desfavoravel; ou

(e)Ser condenado por um crime ou cometer uma infracao ou crime que seja relevante para o
Contrato.

c¢. No caso de rescisao da licenca cedida ao Distribuidor ao abrigo da presente Seccao 12, por
qualquer razao, o Distribuidor deve cessar imediatamente qualquer utilizagao do Contetdo
Permitido e ndo deve, em seguida, utilizar qualquer propriedade intelectual, marca ou nome
comercial semelhante. A rescisao da licenca nos termos do disposto nesta Seccao 12 nao
prejudica quaisquer direitos que a Empresa possa ter sobre o Distribuidor.

5. Os direitos sao pessoais. Os direitos e deveres previstos nesta Seccao sao pessoais para o
Distribuidor e este nao deve, sem o consentimento por escrito da Empresa - consentimento
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concedido ou negado a critério exclusivo e absoluto da Empresa - ser cedido, hipotecado,
sublicenciado ou de outra forma onerado ou tratado pelo Distribuidor.

6 . Solucoes. Cada Distribuidor reconhece e concorda que o cumprimento com os termos desta Seccao
12 é necessario para proteger o goodwill e outros interesses de propriedade da Empresa. Assim, 0s
Distribuidores concordam que, no caso de qualquer violagao desta Secgao 12:

a. A Empresa tera direito a interpor medidas cautelares ou outros recursos de cumprimento
especifico das obrigagdes;

b. O Distribuidor nao deve opor-se a tais medidas com base na existéncia de outras solucoes mais
adequada na lei; e

c¢. O Distribuidor reconhece e concorda ainda que qualquer violagao desta regra infligira danos
imediatos e irreparaveis a Empresa, que estes excedem qualquer beneficio que o Distribuidor
possa obter, e que a Empresa tera direito, além de quaisquer outros recursos que possam estar
disponiveis, a uma medida liminar imediata, temporaria, preliminar e permanente sem
seguranca, e que tal medida liminar pode estender o periodo poés rescisao desta restricdo por até
um (1) ano a partir da data da Ultima violacao desta disposicao. As disposicoes desta Clausula
subsistem a rescisao do Contrato. Nada aqui contido serve de renlincia a quaisquer outros
direitos e recursos que a Empresa possa ter em relacao ao uso das suas Informacoes
Confidenciais ou quaisquer outras violacoes do Contrato.

F. Disposicoes Adicionais em Matéria de Publicidade

1. Os Distribuidores nao podem atender o telefone como “d0TERRA” ou dizer que representam a
Empresa ou que sao mais do que um Distribuidor.

2. Nenhum andncio publicitario deve indicar que existe uma oportunidade de trabalho disponivel na
doTERRA.

3. Nao deve ser garantido nenhum rendimento especifico.

4. Todos os contactos por parte dos Meios de Comunicacao Social devem ser imediatamente
encaminhados para o Diretor de Marketing e Comunicag¢des da Empresa.

5. Nenhum comunicado a imprensa ou ao publico em geral relativo ao Contrato devera ser feito sem a
aprovacao prévia por escrito de um Diretor Executivo da Empresa, com poderes para o ato.

6. Mediante solicitacao da Empresa, qualquer Auxilio de Vendas ou outro meio que o Distribuidor tenha
preparado, fez com que fosse preparado ou distribuido, que contenha qualquer Propriedade
Intelectual da dOTERRA ou Contelido, deve ser imediatamente entregue a Empresa. Os Distribuidores
devem reter uma copia de todos os Auxilios de Vendas ou outro material publicitario que tenham
distribuido, durante 7 (sete) anos a partir da Ultima data de distribuicao.

7.0s Distribuidores concordam em liberar e exonerar a Empresa e seus sucessores, cessionarios,
funcionarios e agentes de toda e qualquer responsabilidade, compensacao monetaria, reclamacao
e/ou demanda decorrente ou relacionada a criagao e ao uso de qualquer Propriedade Intelectual de
terceiros ou da Empresa, incluindo quaisquer reclamacoes por difamacao ou falsas representacoes.

Seccao 13: Politicas para Lojas de Retalho, Vendas em Estabelecimentos de Servicos,
Feiras e Exposicoes

A. Politica para Lojas de Retalho. Com a aprovacao por escrito da Empresa, um Distribuidor pode vender

produtos e/ou promover a oportunidade de negdcio dOTERRA através de lojas de retalho, como lojas
de alimentos saudaveis, mercearias e outros estabelecimentos, exceto em lojas ou estabelecimentos
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que, a critério exclusivo da Empresa, sejam grandes o suficiente para serem considerados cadeias
regionais ou nacionais.

B. Vendas Online. Os Distribuidores ndo podem vender produtos doTERRA através de leildes online, lojas
online ou outras plataformas online de terceiros, incluindo, mas nao se limitando ao Walmart.com,
Taobao.com, Alibaba, Tmal.com, plataformas Tencent, Yahoo!, eBay ou Amazon. Os Distribuidores
podem vender produtos dOTERRA através de Websites Replicados dOTERRA e websites que cumpram
com a Seccao 12.D.9. Os produtos que tenham sido separados de um kit ou embalagem nao podem
ser vendidos online.

C. Estabelecimentos de Servicos. Os Distribuidores podem vender produtos através de estabelecimentos
podem ser vendidos através de Health Clubs, spas e ginasios. Os hospitais ndo poderao ser inscritos
sem autorizagcao escrita dos departamentos juridico e de compliance.

D. Conformidade. A Empresa reserva-se o direito, a seu exclusivo critério, de fazer uma determinacao
final sobre se um estabelecimento é um local adequado para a venda dos produtos. A concessao de
permissdo da Empresa num caso particular ndo serve de renlincia ao seu direito de aplicar esta politica
em todos e quaisquer outros casos.

E. Politica de Feiras e Exposi¢oes. Os Distribuidores que desejem exibir, promover e vender os produtos e
oportunidades dOTERRA numa feira comercial ou evento publico podem alugar um expositor ou montar
uma exposicao numa feira comercial, evento publico ou convencao (“Convencao”), sujeito
a aprovacao por escrito da Empresa da Convencao e a conformidade do Distribuidor com os seguintes
requisitos:

1. Preencher e enviar a Empresa um formulario de apresentacéo do evento. Este formulario esta
disponivel online em dOTERRA Virtual Office.

2. Para obter um expositor e garantir direitos exclusivos, a Empresa deve receber um formulario
solicitando permissao para participar pelo menos quatro semanas antes do Evento.

3. A Empresa reserva-se o direito de permitir apenas um expositor por evento, representando a
Empresa e os seus produtos. Apenas os produtos e/ou oportunidades podem ser exibidos no
expositor da feira. Apenas os materiais de marketing produzidos em dOoTERRA podem ser exibidos ou
distribuidos. E necessaria a compra de um banner da Empresa por parte do Distribuidor para ser
exibido no expositor. Os direitos exclusivos sdo concedidos a critério exclusivo da Empresa.

4. O Distribuidor néo fara referéncia a doTERRA em nenhum anuncio ou material publicitario dando a
entender que a dOTERRA esta oficialmente a participar na Convencao. Ao invés disso, qualquer anuncio
ou material promocional aprovado pela Empresa deve fazer referéncia especifica ao Distribuidor como
um Distribuidor da doTERRA, incluindo quaisquer mapas ou listas preparadas pelo patrocinador da
Convencao.

5. O Distribuidor nao fara nenhuma declaracao exagerada ou nao representativa dos ganhos, incluindo
quaisquer declaracoes de ganhos de estilo de vida luxuosa.

6. O Distribuidor nao utilizara a Convencao para promover qualquer produto, servico ou oportunidade
de negbcio que nao seja o negbcio dOTERRA em que o Distribuidor possa estar envolvido.

7. Durante a Convencao, o Distribuidor deve cumprir pessoalmente o Manual de Politica e é
responsavel (i) pelas agoes de todas as pessoas que trabalham no expositor da Convencao, (ii) por
todo o material distribuido na Convencao e (iii) por todos os outros aspetos da participagao na
Convencao.
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8. Adicionalmente as demais medidas estipuladas no Manual de Politicas, a Empresa reserva-se o

direito de negar a participacao em futuras Convencgdes por qualquer violacao de politica numa
Convencao.

Seccao 14: Negocios Internacionais

A. Atividades Permitidas em Mercados Fechados. Antes da abertura oficial de um Mercado Local Aberto
(Open Local Market), as atividades permitidas a um Distribuidor num Mercado Local Fechado
(Unopened Market) limitam-se ao fornecimento de cartdes de visita e a realizacao, organizacao ou
participacdo em reunioes onde o nimero de participantes numa determinada reunido, incluindo o
Distribuidor, ndo exceda 5 (cinco) participantes. Os participantes em tais reunidoes devem ser conhecidos
pessoais do Distribuidor ou conhecidos pessoais dos conhecidos pessoais do Distribuidor que assistem a
reunido. As reunides devem ser realizadas numa residéncia ou num estabelecimento publico, mas nao
podem ser realizadas num quarto de hotel privado. Todas as técnicas de contacto - “Cold Call Techniques”

- (convidando pessoas que nao sao conhecidos pessoais anteriores do Distribuidor) sdo estritamente
proibidas em Mercados Locais Fechados.

B. Atividades em Mercados Locais. Os Distribuidores que conduzem o seu negécio fora do Mercado
Local estdo sujeitos a, e devem cumprir com, o Manual de Politica da dOTERRA aplicavel ao Mercado
Local no qual o Distribuidor conduz o seu negécio. Distribuidores que comercializam os seus produtos
fora do Mercado Local devem cumprir com o Mercado Local aplicavel a oportunidade de negécio e
politicas de reclamacao de produtos quando comercializam a Empresa como oportunidade de negocio
ou o0s seus produtos no Mercado Local.

C. Atos Proibidos em Mercados Locais Fechados.

1. Um Distribuidor nao pode importar ou facilitar a importacao, venda, presente ou distribuicao de produtos,
servicos ou amostras de produtos da Empresa.

2. Um Distribuidor nao pode fazer qualquer tipo de andncio ou distribuir materiais promocionais relativos a
Empresa, seus produtos ou a oportunidades, exceto Suportes de Vendas aprovados pela Empresa, que
sao especificamente autorizados para distribuicao em Mercados Locais Fechados.

3. Um Distribuidor nao pode solicitar ou negociar qualquer acordo com a finalidade de comprometer um
cidadao ou residente de um Mercado Local Fechado com a oportunidade, um Patrocinador de Inscricao
especifico ou uma linha especifica de patrocinio. Além disso, os Distribuidores ndo podem inscrever
cidadaos ou residentes de Mercados Locais Fechados num Mercado Local Aberto ou usando Acordos
de Distribuicao de um Mercado Local Aberto, a menos que o cidadao ou residente do Mercado Local
Fechado tenha, no momento da inscri¢ao, residéncia permanente e autorizagao legal para trabalhar
no Mercado Local Aberto. E da inteira responsabilidade do Patrocinador de Inscricao assegurar o
cumprimento do requisito de residéncia e de autorizagao de trabalho. A inscricao, participacao ou
propriedade de uma empresa, sociedade ou outra entidade juridica num Mercado Local Aberto ndao
preenche, por si sb, os requisitos de autorizacao de residéncia ou de trabalho. Se um participante de
uma Distribuicao nao apresentar comprovativos de morada fiscal e de trabalho quando solicitado pela
Empresa, esta podera, na sua eleicao, declarar um Distribuidor nulo desde o inicio.

4.Um Distribuidor ndo pode aceitar dinheiro ou outra retribuicao, ou estar envolvido em qualquer
transacao financeira com um potencial Distribuidor que alugue, arrende ou compre instalacdées com a
finalidade de promover ou conduzir negdcios relacionados com a Empresa.

5. Um Distribuidor nao pode promover, facilitar ou conduzir qualquer tipo de atividade que exceda as
limitacoes estabelecidas neste Manual de Politicas ou que a Empresa, a seu exclusivo critério, considere
contraditéria aos interesses comerciais ou éticos da sua expansao internacional.

C. Lei de Praticas Corruptas no Exterior. Todos os Distribuidores doTERRA devem cumprir a Lei dos Estados

Unidos de Praticas Corruptas no Exterior - United States Foreign Corrupt Practices Act (FCPA), bem como
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quaisquer leis semelhantes ou equivalentes no Mercado Local, como a Lei Contra o Suborno do Reino
Unido - UK’s Bribery Act. Para informacao completa da FCPA, consulte o folneto doTERRA no menu de
ferramentas do website dOTERRA. Uma pessoa ou organizacao viola a FCPA se realizar:

1. Um pagamento, oferta, autorizacao ou promessa de pagamento de dinheiro ou qualquer coisa de valor;

2. Aum funcionario do governo estrangeiro (incluindo oficiais de partidos ou gerentes de uma empresa
publica), ou a qualquer outra pessoa, sabendo que o pagamento ou promessa sera entregue a um
funcionario do governo estrangeiro;

3. Com um propésito corrupto;

4. Com afinalidade de (i) influenciar qualquer ato ou decisao dessa pessoa, (ii) induzir essa pessoa a
praticar ou omitir qualquer ato em violacao do seu dever legal, (iii) garantir uma vantagem indevida, ou
(iv) induzir essa pessoa a usar a sua influéncia para afetar um ato ou decisao oficial;

5. Afim de auxiliar na obtencao ou manutencao de negoécios para ou com, ou direcionar qualquer negécio
para qualquer pessoa.

D. Nao Existem Mercados Locais Exclusivos ou Franchisados. Um Distribuidor tem o direito de operar em
qualquer lugar do pais de residéncia.

E. Mercados Locais Proibidos. A Empresa reserva-se o direito de designar certos Mercados Locais onde
é expressamente proibida qualquer conduta de pré-comercializacao. E da responsabilidade de cada
Distribuidor, antes de realizar qualguer conduta de pré-comercializagcdo num Mercado Fechado,
verificar através do contrato com a Empresa se o Mercado Local no qual ele ou ela pretenda realizar
essas atividades ndo € um Mercado Local proibido. Um Distribuidor pode obter uma lista atualizada de
Mercados Locais proibidos ligando para a Empresa.

F. Violacao da Politica Internacional. Para além de outras medidas permitidas pelo Contrato, um
Distribuidor que nao cumpra qualquer disposicao desta Seccao 14 pode ser proibido de participar do
mercado internacional afetado por um periodo considerado apropriado pela Empresa. Esta proibicdo
pode incluir, mas nao se limita a:

1. Perda dos seus Direitos de Distribuicao / Patrocinio Internacional No Mercado Local afetado;

2. Perda do Direito, por parte do Distribuidor e sua Linha Ascendente, a Bonus gerados pelo Distribuidor
e pela Linha Descendente da Organizacao no respetivo Mercado Local;

3. Perda, em todos os mercados, por um periodo de até um (1) ano, do direito a privilégios
tradicionalmente concedidos aos Distribuidores, tais como o reconhecimento em eventos
corporativos ou na literatura corporativa, e recebimento de novos materiais de inscricao do
Distribuidor antes da abertura oficial de qualquer novo mercado.

Um Distribuidor que nao tenha participado num mercado devido ao incumprimento da Sec¢ao 14
deste Manual de Politicas deve solicitar a Empresa, por escrito, permissao para participar no mercado
uma vez passado o periodo de proibicao.

G. Outros Direitos. As disposicoes desta Seccao 14 nao servem de renuncia aos direitos da Empresa,
conforme estabelecido noutra parte do Contrato.

Seccao 15: Pagamento de Impostos

A. Imposto sobre o Rendimento. Um Distribuidor aceita a responsabilidade exclusiva de todos impostos
sobre o rendimento auferidos como Distribuidor da dOTERRA.
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B. Imposto Sobre as Vendas. A dOTERRA é legalmente obrigada a cobrar imposto sobre o valor
acrescentado (IVA) sobre as suas vendas para os seus Distribuidores. Os Distribuidores cujo volume de
negocios anual (da sua distribuicao dOTERRA e de qualquer outro negécio) sao obrigados a registar- se
para efeitos de IVA e, em seguida, cobrarao IVA sobre as suas préprias vendas de produtos, mas
devem ser elegiveis para reclamar o IVA que pagaram sobre os produtos adquiridos a Empresa. Os
Distribuidores sao responsaveis por determinar se sdo ou nao obrigados a registar-se para efeitos de
IVA e, em caso afirmativo, registar e cumprir todos os requisitos de IVA aplicaveis.

Seccao 16: Reclamacoes de Responsabilidade pelos Produtos

A. Defesa da Empresa contra Reclamacées. Sujeito as limitagoes estipuladas nesta disposicao, a
dOoTERRA defendera os Distribuidores contra reclamacoes feitas por terceiros que aleguem lesoes
causadas pelo uso de um produto ou lesdes causadas por um produto defeituoso. Os Distribuidores
devem notificar imediatamente a Empresa, por escrito, de qualquer reclamacao desse género, 0 mais
tardar 10 (dez) dias apés a data em que o terceiro apresentou a reclamacao escrita. A faltade
notificacao isenta a Empresa de qualquer obrigacao relacionada com a referida reclamacao. Os
Distribuidores devem permitir que a Empresa assuma a defesa exclusiva da reclamacao e exerca a seu
exclusivo e absoluto critério em todos os aspetos, incluindo quanto ao uso e escolha do advogado como
condicao para a obrigagao da Empresa em defendé-los.

B. Excecoes a Indemnizacao do Distribuidor A Empresa nao tera obrigagao de indemnizar um Distribuidor
se:

1. O Distribuidor nao cumpriu com as obrigacoes e limitacdes do Contrato relacionados com a
distribuicao e/ou venda dos produtos; ou

2.0 Distribuidor reembalou, alterou ou utilizou mal o produto, fez alegacoes ou deu instrucoes ou
recomendacoes relativas a utilizacao, seguranca, eficacia, beneficios ou resultados, que nao estao
em conformidade com a literatura aprovada da Empresa; ou

3. O Distribuidor resolveu ou tentou resolver uma reclamacao sem a aprovacao por escrito da Empresa.

Seccao 17: Protecao de Dados e Uso Autorizados de Dados Pessoais do Distribuidor

A. Protecao de Dados: Como contratantes independentes, os Distribuidores sao responsaveis pelo
tratamento de dados relacionados com dados pessoais, incluindo dados pessoais de clientes, que
processam no decurso das suas atividades empresariais como Distribuidores. Sao igualmente
responsaveis por garantir que tais dados pessoais sao processados, armazenados e eliminados em total
conformidade com as leis de protecao de dados aplicaveis, incluindo o Regulamento Geral de Protecao
de Dados da UE 2016/679. Isto implica, entre outras coisas, a responsabilidade de:

1. cumprir todas as suas obrigacoes ao abrigo da legislacao aplicavel em matéria de protecao de
dados, incluindo as obrigacoes em matéria de seguranca e confidencialidade dos dados;

2. garantir que sao prestadas informacodes precisas aos titulares dos dados sobre o tratamento dos
seus dados pessoais, incluindo a partilha dos seus dados pessoais com a Empresa;

3. garantir uma base legal para o processamento de dados pessoais, incluindo a partilha de dados
pessoais com a Empresa e obter o consentimento dos titulares dos dados para o processamento dos
seus dados pessoais, se exigido pelas leis de protecao de dados aplicaveis;

4. assegurar que os titulares dos dados possam exercer os direitos de protecao de dados que lhes sao
conferidos pela legislacao aplicavel em matéria de protecao de dados;

5. celebrar um acordo por escrito com os processadores de dados em que confiam para processar dados
pessoais em seu nome, de acordo com as leis de protecao de dados aplicaveis;

© 2022 d6TERRA Holdings, LLC Page 31



doTERRA POLITICAS E PROCEDIMENTOS

6. implementar medidas técnicas e organizativas adequadas para garantir e poder demonstrar que o
tratamento de dados é efetuado em conformidade com a legislacao aplicavel em matéria de
protecao de dadosaws;

7. notificar imediatamente a Empresa, sobre qualquer alegada violacao de dados, que afetem dados
pessoais processados por Distribuidores em conexao com suas atividades como Distribuidores;

8. colaborar em pleno em todos os esforcos razoaveis e legais da Empresa para prevenir, mitigar ou
retificar tal violagao de dados pessoais; e

9. implementar e fornecer protecao adequada no caso de transferéncia de dados pessoais para paises
localizados fora do Espago Econdémico Europeu (EEE), conforme exigido pelas leis de protecao de
dados aplicaveis.

B. Listas de Distribuidores. As listas de Distribuidores e todos os contactos gerados a partir delas
(“Listas”) sao propriedade confidencial da dOoTERRA. A Empresa derivou, compilou, configurou e
atualmente mantém as Listas através do investimento de tempo, esforco e recursos monetarios
consideraveis. As Listas nas suas formas presentes e futuras constituem ativos e informacao
comercialmente vantajosa para a Empresa. O direito de divulgar as Listas e outras informacdes do
Distribuidor mantidas pela Empresa é expressamente reservado pela Empresa e pode ser negado a
seu critério.

C. Confidencialidade das Listas. Os Distribuidores que tenham acesso as Listas concordam com a
natureza privada e confidencial destas listas de correspondéncia e que qualquer uso dessas ou
contactos gerados a partir delas, exceto com o (inico propdsito de promover os negocios da Empresa, é
expressamente proibido. Concordam igualmente que a informacao é propriedade da Empresa e
quaisquer materiais oferecidos aos Distribuidores que facam qualquer referéncia a Empresa ou aos
seus programas podem ser feitos somente com o consentimento prévio por escrito da Empresa
para cada oferta.

D. Listas Personalizadas. A Empresa fornece uma parte exclusivamente personalizada das Listas para os
Distribuidores (doravante, no contexto das Listas, o “Destinatario”). Cada parte da Lista fornecida
contém apenas informacgdes especificas para o nivel do Destinatario e da sua prépria Organizacao de
Linha Descendente. (Downline Organization).

E. Limitacoes do Uso. Estas Listas sao fornecidas para o uso limitado do Destinatario com o objetivo de
facilitar a formacao, apoio e a prestacao de servicos para a sua Organizacao da Linha Descendente,
apenas para fomentar os negocios relacionados a Empresa. Cada Destinatario concorda que cada uso,
dentro do objetivo pretendido, constitui um acordo de licenca exclusiva separado entre o Destinatario e
a Empresa.

F. As Listas sao Propriedade da Empresa. Estas Listas permanecem, a todo o momento, propriedade
exclusiva da Empresa, que pode, a qualquer momento e a seu exclusivo critério, reclamar e tomar
posse das mesmas. Assim, cada Distribuidor concorda:

1. em manter a confidencialidade e a ndo divulgar quaisquer Listas ou parte delas a qualquer terceiro,
incluindo, mas nao se limitando a, Distribuidores existentes, concorrentes e ao publico em geral;

2. limitar o uso das Listas ao objetivo pretendido de promover os negocios relacionados ao Distribuidor
doTERRA. As Listas nao podem ser usadas para identificar e solicitar aos Distribuidores doTERRA
outras oportunidades e atividades comerciais;

3. que qualquer uso ou divulgacao das Listas fora dos casos aqui autorizados, ou para o beneficio de

qualquer terceiro, constitui 0 uso, a apropriacao indevida e uma violagcao do contrato de licenca do
Destinatario, o qual causa danos irreparaveis a Empresa;
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4. que, ap6s qualquer violagao ao abrigo desta seccao, o Destinatario estipula que a medida inibitéria
constitui uma solucao / medida adequada para ordenar a utilizacao ao abrigo das leis nacionais ou locais
aplicaveis, e ird imediatamente recuperar e devolver 8 Empresa todas as Listas previamente fornecidas
ao Destinatario a pedido da Empresa, e que as obrigacoes previstas nesta Seccdo sobreviverdo a
rescisao do Contrato do Destinatario.

G. Medidas da Empresa em Caso de Violacao. A Empresa reserva-se o direito de recorrer a todos os
recursos adequados ao abrigo das leis nacionais ou locais aplicaveis para proteger os seus direitos
sobre a propriedade acima mencionada e informagdes comerciais confidenciais abrangidas pelas listas.
Qualquer falha em exercer qualquer medida aplicavel nao constituird uma rendincia a esses direitos.

Seccao 18: Limitacoes de Responsabilidade

As Partes concordam que as disposicoes seguintes se aplicam e serao aplicaveis mesmo depois de qualquer
rescisao deste Contrato.

A. Sem Representacao ou Garantias. Exceto como se estabelece no presente Manual de Politicas, a
doTERRA nao faz representacdes ou garantias, expressas ou implicitas, em relagdo aos produtos
dOTERRA, seja a respeito da sua condicdo, comercializacdo, adequacao a uma finalidade especifica
ou uso pelos Distribuidores.

B. Limitacdo quanto a danos. Até ao limite maximo permitido pela lei Portuguesa, as Partes contraem
0s seguintes acordos a respeito de quaisquer reclamacoes por danos contra a Empresa, 0s seus
membros, gestores, diretores, funcionarios, acionistas, colaboradores, cessionarios, agentes, seja
qual for a forma dessa reclamacao (responsabilidade civil, contrato, ou outro)a:

1. A Empresa, os seus membros, gestores, diretores, funcionarios, acionistas, colaboradores,
cessionarios ou agentes ndo serao responsaveis perante o Distribuidor por quaisquer danos
especiais, incidentais, punitivos, ou consequenciais, incluindo lucros cessantes. Esta limitacao
aplica-se, mas nao é necessariamente limitada a, reclamacdes emergentes de ou relacionadas com
a operacgao da distribuicdo do Distribuidor bem como qualquer compra ou uso de produtos
dOTERRA.

2. Nao obstante qualquer norma de responsabilidade em contrario, a Empresa, os seus membros,
gestores, diretores, funcionarios, acionistas, colaboradores, cessionarios ou agentes nao serao
responsaveis por quaisquer danos (qualquer que seja a sua natureza) por qualquer atraso ou falha
pela Empresa ao desempenhar as suas obrigacoes de acordo com o Contrato devido a qualquer
causa para além do controlo razoavel.

3. Nao obstante qualquer outra disposicao do Contrato, a Empresa, os seus membros, gestores,
diretores, funcionarios, acionistas, colaboradores, cessionarios ou agentes nao serao responsaveis
perante um Distribuidor por quaisquer danos que excedam o valor total que a Empresa
efetivamente recebeu do Distribuidor a luz deste Contrato.

C. Indemnizacgao. O Distribuidor concorda em libertar e indemnizar a dOTERRA de qualquer
responsabilidade, danos, multas, coimas, ou outros valores de prémios ou compensacoes,
emergentes de, ou relacionados com as acdes do Distribuidor na promog¢ao ou conduc¢ao do seu
negocio independente e quaisquer atividades relacionadas com este (por exemplo, mas nao limitado
a, a apresentacao de produtos dOTERRA ou do Plano de Compensacao de Vendas, as operagoes de
um veiculo motorizado, o arrendamento de instalacoes de reuniao ou formacao, queixas nao
autorizadas, falha em cumprir com a lei aplicavel, etc.).

D. AEmpresa nao limita nem exclui a sua responsabilidade por morte ou danos pessoais causados por

negligéncia ou qualquer outra responsabilidade que nao possa ser legalmente excluida ou limitada e
todas as disposicoes deste Contrato estao sujeitas a este paragrafo D.
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Seccao 19: Acao Disciplinar

A. Direitos Condicionados ao Desempenho. Os direitos de um Distribuidor ao abrigo do Contrato estao
condicionados e sujeitos ao desempenho continuado do Distribuidor de acordo com os termos do
Contrato. Se o Distribuidor nao cumprir as suas obrigacoes estipuladas no Contrato, os direitos do
Distribuidor cessam. A Empresa pode escusar o incumprimento total ou parcial de um Distribuidor sem
renunciar aos seus direitos e medidas previstos no Contrato.

B. Possiveis Acoes Disciplinares. Se um Distribuidor violar qualquer um dos termos do Contrato ou se
envolver em qualquer conduta comercial ilegal, fraudulenta, enganosa ou antiética, a doTERRA pode, a
seu exclusivo critério, invocar qualquer medida disciplinar que considere apropriada. As possiveis
medidas disciplinares sao:

1. Emitir uma adverténcia ou aviso verbal e/ou escrito ao Distribuidor;

2. Acompanhar de perto a conduta do Distribuidor durante um periodo de tempo especifico para
assegurar o cumprimento dos deveres contratuais;

3. Exigir que o Distribuidor assuma compromissos adicionais para com a Empresa no sentido de garantir
que o seu comportamento estara em conformidade com o Contrato. Os compromissos adicionais
podem incluir a exigéncia de que um Distribuidor adote determinadas medidas com o intuito de
mitigar ou corrigir o incumprimentoe;

4. Negar ou suspender privilégios que sao concedidos periodicamente pela Empresa ou cessar o
desempenho das obrigacdes da Empresa conforme o Contrato, incluindo, mas nao se limitando a,
prémios, reconhecimento em eventos corporativos ou na literatura corporativa, participacao em
eventos patrocinados pela Empresa, colocagcao de pedidos de produtos, promogao dentro do Plano
de Compensacao de Vendas, acesso a informacoes e genealogias da Empresa, ou a participacao do
Distribuidor em outros programas ou oportunidades da Empresa;

5. Descontinuar ou limitar o pagamento de Bonus da totalidade ou parte das vendas do Distribuidor ou
da Organizacao do Distribuidor;

6. Impor uma multa, cujo pagamento pode ser imediato ou retido de futuros pagamentos de Bénus;
7. Redesignar total ou parcialmente a Organizacao do Distribuidor;
8. Ajustar o estatuto do Distribuidor;

9. Suspender o Distribuidor, o que pode resultar em rescisao ou reintegracao com condicoes ou
restricoes;

10. Terminar a relagao de Distribuicao com o Distribuidor; e
11. Recorrer a medidas cautelares ou outros recursos disponiveis por lei.

C. Investigacao. Quando a dOTERRA investiga uma alegada violagao do Contrato, aplica-se o seguinte
procedimento:

1. A Empresa notificara o Distribuidor de forma verbal e/ou escrita sobre a alegada violacao do
Contrato. Cada Distribuidor concorda que a relagao entre um Distribuidor e a Empresa é
inteiramente contratual. Assim sendo, a Empresa nao honrara nem respeitara qualquer reclamacao
de um Distribuidor de que a relacao € ou foi quase contratual, surgiu por implicacao de qualquer
pratica ou procedimento continuo, foi verbalmente autorizada por um funcionario da Empresa em
contradicdo com os termos do Contrato, ou esta de facto implicita.
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2. No caso de uma notificagado por escrito, a Empresa dara ao Distribuidor dez dias Uteis, a partir da
data de envio da carta de notificacao, durante os quais o Distribuidor podera apresentar todas as
informacoes relativas ao incidente para revisao pela Empresa. Esta reserva-se o direito de proibir a
atividade (por exemplo, fazer pedidos, patrocinar, modificar informacoes do Distribuidor, receber
Bénus, etc.) por parte da distribuicado em questao a partir do momento em que a notificagao for
enviada até a tomada de decisao final por parte da Empresa.

3. Com base em qualquer informacao obtida através de fontes colaterais ou através da investigacdo da
Empresa sobre as declaracoes e factos, juntamente com a informacao apresentada a Empresa
durante o periodo de resposta, esta tomara uma deciséao final sobre a medida / solu¢do adequada,
que podera incluir a rescisdo do Contrato com o Distribuidor. A Empresa notificara imediatamente o
Distribuidor da sua decisao. Quaisquer recursos entrarao em vigor a partir da data em que a
notificacao da decisao da Empresa for enviada.

4. Informacoes adicionais delineando um recurso da decisao da Empresa e da medida de Resolucao de
Conflitos indicada na Seccao 22.C deste documento, serao fornecidas mediante solicitacao
da Empresa.

D. Rescisao do Contrato. Um Distribuidor pode rescindir o Contrato a qualquer momento e por qualquer
motivo, mediante envio de notificagao escrita da intencao de rescisao para a Empresa para a morada
Altius House, 1 North Fourth Street, Milton Keynes, MK9 1DG ou para o endereco de email
placements@doterra.com. Uma Pessoa cuja distribuicdo seja rescindida, e que tenha alcancado o grau
de Premier ou inferior, nao podera voltar a inscrever-se como Distribuidor durante seis meses a contar
da data da dltima atividade. Se o Distribuidor tiver alcancado o grau de Silver ou superior,
deve esperar doze meses antes de se inscrever como um Distribuidor em doTERRA. A atividade inclui,
mas nao se limita a compra de produtos, recrutamento de outros Distribuidores ou ganho de um
Bonus. Todas as obrigacoes relativas a confidencialidade das informacdes e a rede de Distribuidores
sobrevivem a rescisao do Contrato, incluindo, mas nao se limitando as obrigacoes descritas na Seccao
12 e na Seccao 17.

E. Rescisao Voluntaria. Quando um Distribuidor rescinde voluntariamente o seu Contrato, a conta é
colocada em estado de suspensao durante um periodo de doze meses a contar da data da Gltima
atividade, ap6s a qual a conta é efetivamente fechada e retirada da estrutura. Isto significa que uma
conta suspensa permanece na estrutura até que seja efetivamente encerrada pela Empresa; ndo ha
“roll-up” da Linha Descendente durante o periodo de suspensao. No entanto, devido a compressao do
Plano de Compensacao de Vendas, o volume sera sujeito a “roll-up” para além do Distribuidor
suspenso, permitindo assim o pagamento maximo.

F. Inatividade. Uma relacao de Distribuicao pode ser encerrada pela Empresa se esta nao estiver ativa ou
se a Taxa de Renovacgao Anual nao tiver sido paga.

G. Co-Requerente vincula a Distribuicao. A acao de qualquer participante ou co-requerente numa
relacdo de Distribuicdo, ou o cdnjuge ou parceiro de um Distribuidor, é atribuivel a relacdo de
Distribuicao e quaisquer medidas exigidas por esse ato, incluindo a rescisao do contrato, podem
ser aplicadas a relacao de Distribuicao em geral.

H. Prescricao. . A Empresa nao analisara nenhuma violagao dos termos e condigées do Contrato que nao
tenha sido levada ao seu conhecimento no prazo de dois anos do inicio da alegada violagao.
A ndo comunicacdo de uma violacdo dentro do periodo de dois anos resultara na ndo prossecucao
das alegacoes por parte da Empresa, a fim de evitar que reclamacoes obsoletas perturbem as
atividades comerciais das relacoes de Distribuicado em curso. Todas as dentncias de violacao devem
ser feitas por escrito e enviadas para o departamento juridico da doTERRA.

I. Medidas contra um Distribuidor. A Empresa pode tomar medidas contra um Distribuidor, conforme

descrito nesta Seccao 19 do Manual de Politica e em qualquer outro ponto do Contrato, se a Empresa
determinar, a seu exclusivo critério, que a conduta do Distribuidor ou a conduta de qualquer
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participante na Distribuicdo é nociva, inconveniente ou prejudicial para o bem-estar ou reputacao da
rede de Distribuidores ou da Empresa.

J. Se o Distribuidor cancelar este Acordo ao abrigo da Seccao 19.D no prazo de 14 dias ap6s a sua
celebracao, entao:

1. o Distribuidor pode exigir que a Empresa o reembolse no prazo de 14 dias, de quaisquer quantias
gue este tenha pago a ou em beneficio da Empresa ou de qualquer um dos seus Distribuidores no
ambito da participacao do Distribuidor no presente sistema de transacao, ou pagos a qualquer outro
Distribuidor em conformidade com as disposicoes do presente sistema de transacao; e

2. todos os bens adquiridos pelo Distribuidor ao abrigo do regime comercial que nao tenham sido
vendidos, podem ser devolvidos para o endereco da Empresa referido na Secgao 19.D, no prazo de
21 dias a partir da data do cancelamento, desde que esses bens nao vendidos permanegcam no
estado em que se encontravam no ato da compra, quer permanegam ou nao selados. O Distribuidor
pode reaver quaisquer quantias pagas em relacao a esses bens; e

3. o Distribuidor pode anular quaisquer servicos que tenha ordenado ao abrigo do regime comercial no
prazo de 14 dias e pode recuperar quaisquer montantes pagos por esses servicos, desde que esses
servigos ainda nao tenham sido prestados ao Distribuidor.

K. De forma a recuperar quaisquer pagamentos efetuados de acordo com a Seccao 19.).1, J.2 e J.3,0
Distribuidor deve notificar a Empresa solicitando o reembolso (e se aplicavel, devolvendo o kit inicial e
quaisquer outros materiais promocionais ou de formacgao adquiridos por ele) para o endereco da
Empresa referido na Seccao 19.D dentro de 21 dias da data do cancelamento. A Empresa deve
reembolsar os montantes, dado que o Distribuidor pode estar legalmente habilitado ao reembolso
dentro de 21 dias da data do cancelamento. A fim de recuperar o dinheiro pago pelos produtos
conforme a Seccao 19.J.2, o Distribuidor deve entregar os produtos a Empresa dentro de 21 dias a
partir da data do cancelamento no endereco referido na Seccao 19.D. Todos os custos inerentes a tal
entrega serao suportados pelo Distribuidor. O dinheiro pago por esses bens é reembolsado ao
Distribuidor no momento da entrega dos mesmos, ou imediatamente se 0s bens ainda nao tiverem
sido entregues ao Distribuidor.

L. Se o Distribuidor notificar a rentncia do presente Contrato mais de 14 dias apés a celebracdo do
mesmo, o Distribuidor pode devolver a Empresa quaisquer produtos (incluindo materiais de formacao e
promog¢ao, manuais comerciais e kits) que tenha adquirido ao abrigo do regime comercial e que
permanegcam por vender, no prazo de 90 dias antes da renlncia. A Empresa pagara ao Distribuidor
0 preco (incluindo IVA) que este tenha pago pelos produtos exceto quando o estado desses bens se
tenha deteriorado devido a um ato ou incumprimento por parte do Distribuidor. Nestes casos, a
Empresa deduz ao preco pago pelo Distribuidor, o montante igual a reducao do valor comercial do
produto resultante dessa deterioracao e a taxa razoavel de tratamento (que pode incluir o custo do
reembalamento dos bens devolvidos, para revenda). Todos os custos inerentes a tal entrega serao
suportados pelo Distribuidor.

M.Mediante notificacao por escrito ao Distribuidor, a Empresa pode rescindir este Contrato a qualquer
momento. No caso de a Empresa rescindir este Contrato, o Distribuidor pode devolver quaisquer bens que
tenha adquirido ao abrigo do esquema comercial € que permanec¢am por vender, dentro de 90 dias antes
de tal rescisao e obter o reembolso total do preco (inclusive do IVA) que tenha pago por esses bens,
juntamente com quaisquer custos incorridos pelo Distribuidor para devolver os produtos a Empresa.

N. Se qualquer uma das partes rescindir este Acordo, o Distribuidor pode devolver a Empresa quaisquer
bens (incluindo materiais de formagao e promocionais, manuais de negocios e kits) que tenha
adquirido ao abrigo deste esquema comercial, mais de 90 dias, mas dentro de um ano, antes de tal
rescisao e que permanecam por vender, por 90% do preco (incluindo IVA) que tenha pago por eles,
menos um valor igual a:
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(i) quaisquer bonus ou outras prestacdes (em dinheiro ou em espécie) recebidos pelo Distribuidor em
relacao a esses bens;

(ii) qualgquer quantia devida pelo Distribuidor a Empresa por qualquer motivo; e

(iii) uma taxa razoavel de tratamento (que pode incluir o custo da reembalagem das mercadorias
devolvidas, para revenda), e desde que:

(i) esses produtos nao tenham sido comprados ou adquiridos pelo Distribuidor em violacao do presente
Acordo;

(ii)o Distribuidor devolva esses produtos a Empresa fechados e em condicoes comerciais para
revenda, nao mais de 14 dias apds a data de rescisao

(iii) a Empresa nao tenha informado claramente o Distribuidor, antes da compra, que os produtos
eram produtos sazonais, descontinuados ou de promogao especial que ndo estavam sujeitos as
disposicoes de recompra deste paragrafo N.

0. A fim de recuperar o montante pago por bens, em conformidade com o disposto nesta Seccao 19, o
Distribuidor deve entregar os bens a Empresa dentro de 21 dias ap6s a referida rescisao, no endereco
da Empresa referido na Seccao 19.D. Todos os custos inerentes a tal entrega, serao suportados
pela Empresa. O preco de compra é reembolsado ao Distribuidor no ato da entrega dos bens, ou
imediatamente se estes ja estiverem na posse da Empresa.

P. Se este Acordo for rescindido por qualquer outro motivo, o Distribuidor tera o direito de ser liberado de
todas as obrigacoes contratuais futuras para com a Empresa em relacao a esta negociacao. exceto:
(a) responsabilidades relativas a pagamentos feitos ao Distribuidor ao abrigo de contratos que tenha
celebrado com a Empresa (se houver, e somente se, uma permissao prévia por escrito da Empresa); e
(b) qualquer obrigacao de pagar o preco de bens ou servicos ja fornecidos pela Empresa ao Distribuidor,
quando este Gltimo ndo tenha devolvido tais bens a Empresa de acordo com o estabelecido nesta
Seccao 19; e (c) as disposicoes do Contrato relativas a concorréncia com os negécios da Empresa apds a
rescisao e que permanecerao em vigor apds a data de rescisao.

Q. Os pontos J. a P. presentes nesta Seccao 19 estabelecem os direitos estatutarios do Distribuidor em
caso de cancelamento ou rescisao do Contrato. Se quaisquer outras disposicdes do Contrato
concederem ao Distribuidor direitos mais favoraveis no evento de rescisao aplicavel, este pode exercer
esses direitos mais favoraveis.

Seccao 20: Alteracoes ao Contrato

A. Alteracoes Com Aviso Prévio de 30 (Trinta) Dias. A dOTERRA reserva-se expressamente o direito de fazer
qualquer emenda ou alteracdes ao Contrato e/ou ao Plano de Compensacao de Vendas, mediante
notificacao por escrito com 30 (trinta) dias de antecedéncia nas publicacées da Empresa, emails ou através
de publicacao online no(s) website(s) da Empresa, desde que a Empresa notifique por escrito com pelo
menos 60 (sessenta) dias de antecedéncia, qualquer alteracao nas obrigacoes financeiras do Distribuidor.
Os Distribuidores concordam que trinta dias (ou sessenta dias, se aplicavel) apés a publicacao desse aviso,
gualquer emenda ou alteracao torna-se efetiva e € automaticamente incorporada no Contrato e/ou Plano
de Compensacao de Vendas, entre a Empresa e o Distribuidor, como uma disposicao efetiva e vinculativa.
Ao continuar a atuar como um Distribuidor, ou ao envolver-se em qualquer atividade de Distribuicao,
incluindo a compra de produtos, recrutamento de outros Distribuidores ou ao alcangar um Bénus, depois
de as emendas ou alteracdes entrarem em vigor, um Distribuidor reconhece a aceitagao dos termos do
novo Contrato e/ou Plano de Compensacao de Vendas.

B. Vinculo as Alteracoes ao Contrato. Os Distribuidores ficam vinculados por quaisquer alteracdes a este
Manual de Politicas, ao Contrato e/ou ao Plano de Compensacao de Vendas apés notificacao de
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alteracoes através de qualquer um dos canais oficiais de comunicacao da dOTERRA, incluindo o site da
Empresa, emails, boletins informativos ou outras publicagcdes ou correspondéncia para o Distribuidor,
desde que a Empresa avise por escrito, com pelo menos 60 (sessenta) dias de antecedéncia, qualquer
alteracao nas obrigacoes financeiras do Distribuidor. Encomendar produtos ou aceitar pagamentos de
Bénus de forma continuada confirma a aceitagao por parte do Distribuidor do Contrato e de quaisquer
alteracoes, bem como o acordo a ficar vinculado pelo Contrato.

Seccao 21: Sucessores e Reclamacoes

A. Efeitos Vinculativos e Beneficios Continuados. O Contrato sera vinculativo e revertera em beneficio das
partes deste Contrato e de seus respetivos sucessores e cessionarios.

B. Transferéncia de Posicao numa Relacao de Distribuicao. Exceto quando indicado em contrario neste
Manual de Politicas, um Distribuidor ndo pode dispor de, vender, transferir ou ceder de outra forma os
seus interesses na relacao de Distribuicao, ou direitos concedidos pelo Contrato e pela lei aplicavel
(incluindo venda, oferta ou legado), sem o consentimento prévio por escrito da Empresa. Quaisquer
interesses que assumam a forma de pedidos de indemnizacao ou satisfacao de obrigacoes contratuais,
da ou pela Empresa, ndo serdo reconhecidos como interesses do cessionario nos registos da Empresa
até que esta tenha recebido notificacao escrita da transferéncia e tenha dado a sua aprovacao formal
por escrito. A relacao de Distribuicao transferida esta sujeita a todas as medidas corretivas ao abrigo do
Contrato que possam ter surgido antes da transferéncia.

1. Ap6s uma oferta, venda, transferéncia, cessao ou outra forma de alienagao da relacao de
Distribuicao, é criada uma nova relagao de Distribuicdo que substituira a anterior relacdo de
Distribuicao a nivel Organizacional. Além disso, a menos que seja expressamente acordado por
escrito pela Empresa, o saldo das Contas a Receber, Volume Pessoal, pontos de LRP e a data de
inscricao serao retidos pela antiga relacao de Distribuicao.

2. Para efeitos de reinscricao como Distribuidor, a venda, transferéncia ou outra forma de alienacao é
tratada como uma rescisao em relacao ao cedente. Isto significa que um Distribuidor que
presenteie, venda, transmita ou de qualquer outra forma proceda a alienacao da sua Distribuicao,
deve esperar seis meses (para o nivel Premier ou inferior) ou doze meses (para o nivel Silver ou
superior) a partir da data oficial de rescisdo (ou da data da UGltima compra do produto, se anterior a
data de rescisao ou transferéncia) para proceder a uma nova inscricao. Um Distribuidor ndao pode
vender, transmitir, ceder ou de outra forma alienar qualquer direito transmitido pelo Contrato a
qualquer Pessoa ou entidade sem o consentimento expresso e prévio por escrito da Empresa. Um
Distribuidor pode delegar as suas responsabilidades, mas é o responsavel final por assegurar o
cumprimento do Contrato e das leis aplicaveis. Qualquer Pessoa que trabalhe com
ou para o Distribuidor como parte da sua relagdo de Distribuicdo s6 o fara sob a supervisdo direta do
Distribuidor.

C. Sucessao na Relacao de Distribuicao. Em caso de morte ou incapacidade permanente de um
Distribuidor, a sua Organizacao passara para 0s sucessores legais ao abrigo das leis aplicaveis. Os
sucessores devem notificar imediatamente a Empresa por escrito de tal ocorréncia e fornecer a
documentacao necessaria.

D. Operacao da Relacao de Distribuicao durante a Sucessao. Durante o processo de divércio ou
dissolucao de uma entidade, as partes devem adotar um dos seguintes métodos de operacgao:

1. Uma das partes pode, com o consentimento da(s) outra(s), operar a relacao de Distribuicao
mediante uma autorizacao por escrito pela qual o cdnjuge, acionistas, parceiros ou administradores
renunciantes autorizam a Empresa a negociar direta e exclusivamente com o outro cdnjuge ou
acionista, parceiro ou administrador nao renunciante.

2. As partes podem continuar a operar a Distribuicao em conjunto numa base de continuidade - “business-
as-usual” - e toda a remuneracao paga pela Empresa sera paga em nome de ambos os Distribuidores
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ou em nome da entidade a ser dividida, em conformidade com o que as partes tenham acordado
independentemente entre si.

E. Indivisibilidade das Relacoes de Distribuicao. Em nenhuma circunstancia a Organizacao de cénjuges
divorciados ou uma entidade empresarial dissolvente sera dividida. Da mesma forma, em nenhuma
circunstancia a Empresa dividird cheques de Bonus entre conjuges divorciados ou Distribuidores
de entidades dissolvidas. A Empresa ira reconhecer apenas uma Organizacao e ira emitir apenas um
cheque de Bénus por Distribuidor por ciclo de Bonus. Os cheques serdo sempre emitidos para o
mesmo individuo ou entidade. No caso de as partes de um processo de divércio ou dissolugdo ndo
conseguirem resolver um litigio sobre a disposicao de Bonus e a propriedade do negbcio, o Contrato do
Distribuidor pode ser rescindido pela Empresa.

F. Processos Judiciais. Os Distribuidores envolvidos em processos judiciais sobre a propriedade ou
gestao de uma Distribuicao tém a obrigacao de informar o Tribunal de que a relacao de Distribuicao é
indivisivel e que a Empresa nao ira dividir uma Organizacao ou pagamentos de bénus. A decisao final
deve atribuir expressamente a propriedade da relagao de Distribuicao.

G. Periodo de Caréncia para Nova Inscricao. Se um ex-conjuge ou um antigo Distribuidor renunciou
completamente a todos os direitos da sua relacao de Distribuicao original, sao livres para de se
inscreverem sob qualquer patrocinador da sua escolha, desde que cumpram os requisitos do periodo
caréncia estabelecidos na Secgcao 21.B.2. Nesse caso, contudo, o ex-cdnjuge ou parceiro nao tera
nenhum direito a qualquer Distribuidor ou Cliente da sua Organizacao original. Devem portanto,
desenvolver o novo negbcio nas mesmas condi¢cdes de um novo Distribuidor.

Seccao 22: Diversos
A. Renlincia

A renuncia por parte da dOTERRA de qualquer violagado de qualquer disposicdo do Contrato por parte
de um Distribuidor deve ser feita por escrito e ndo deve ser interpretada como uma renlncia de
qualquer violacao subsequente ou adicional. O facto de a Empresa nao exercer qualquer direito ou
prerrogativa sob o Contrato nao deve ser interpretado como uma renincia a esse direito ou
prerrogativa.

B. Contrato Integral

1. O Contrato é a manifestagao final do entendimento e acordo entre a Empresa e um Distribuidor em
todas as questdes abordadas no Contrato e substitui todos os acordos prévios e atuais de
entendimento (tanto verbal como escrito) entre as partes. O Contrato invalida todas as notas
prévias, memorandos, demonstracoes, discussoes e descri¢coes relacionadas como objeto do
Contrato. O Contrato nao pode ser alterado ou emendado, exceto conforme previsto no mesmo. A
existéncia do Contrato ndo pode ser contrariada por evidéncia de qualquer acordo prévio, verbal ou
escrito, alegadamente contemporaneo.

2. Caso ocorra qualquer discrepancia entre os termos do Contrato e as declaracdes verbais feitas a
qualquer Distribuidor por qualquer funcionario, os termos e requisitos expressos por escrito no
Contrato prevalecerao.

C. Resolucao de Litigios. No caso de qualquer disputa, reclamacgao, questao ou desacordo, ou que surja
ou esteja relacionada ao Contrato ou a violagao do mesmo, incluindo qualquer ddvida quanto a sua
existéncia, validade ou rescisao do Contrato, as partes do presente Contrato envidarao os seus melhores
esforcos para resolver a disputa, reclamacao, questao ou desacordo. Para o efeito, deverao consultar e
negociar entre si de boa fé e, reconhecendo os seus interesses mutuos, tentar alcancar uma solucao
justa e equitativa satisfatoria para ambas as partes. Se ndo chegarem a essa solucao
num prazo de 60 dias, entdo, mediante aviso prévio de qualquer das partes a outra, todas as disputas,
reclamacoes, dlvidas ou diferencas serao resolvidas por meio de arbitragem sob a Lei de Arbitragem de
2010 cujas Regras sao consideradas incorporadas por referéncia a esta clausula. O ndmero de arbitros
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sera de trés. A sede ou local legal da arbitragem sera em Dublin, Irlanda, e o idioma a ser usado no
procedimento arbitral sera o inglés. Este acordo de recorrer a arbitragem sobrevivera a qualquer
rescisao ou expiragao do Contrato. Nao obstante esta disposicao de arbitragem, nada neste documento
impedira a dOTERRA de aplicar e obter de qualquer tribunal com jurisdicdo um mandado de penhora,
uma ordem de restricao temporaria, uma medida cautelar, uma medida permanente ou outra medida
disponivel para salvaguardar e proteger os interesses da doTERRA antes, durante ou apds a
apresentacao de qualquer arbitragem ou outro processo, ou na pendéncia da entrega de uma decisao
ou sentenga em conexao com qualquer arbitragem ou outro processo.

D. Litigios e Reclamacoes. A fim de proteger a dOTERRA, os seus ativos e a sua reputacao contra
reclamacoes ou litigios criados por terceiros externos (que ndo um Distribuidor), a Empresa exige que,
se um Distribuidor for acusado de qualquer violacao de qualquer direito de propriedade de terceiros
externos (que nao um Distribuidor) resultante de qualquer dos ativos de propriedade da Empresa, ou
se o Distribuidor for objeto de qualquer processo ou reclamacao relacionada com a conduta comercial
desse Distribuidor ou qualquer outra agao que direta ou indiretamente afete ou coloque a Empresa,
a sua reputacao ou qualquer dos seus ativos tangiveis ou intangiveis em risco, o Distribuidor afetado
notifiqgue imediatamente a Empresa. A Empresa pode, a seu proprio cargo e mediante aviso prévio,
tomar as medidas que julgar necessarias (incluindo, mas nao se limitando a, controlar qualquer litigio
ou discussao de acordo relacionada a ele) para se proteger a si mesma, sua reputacao e
seus bens tangiveis e intangiveis. O Distribuidor ndo tomara nenhuma acao relacionada a essa
reclamacao e acao, a menos que a Empresa assim o consinta. Este consentimento nao deve ser
negado injustificadamente.

E. Lei Aplicavel. Este Contrato rege-se pela Lei Portuguesa.

F. Prescricao. Os Distribuidores concordam que, nao obstante qualquer norma sobre a prescricao do
direito em contrario, qualquer reclamacao ou agao que um Distribuidor possa querer intentar contra a
dOTERRA por qualquer ato ou omissao relacionado com o Contrato, deve ser apresentada no prazo de
um (1) ano a partir da data do alegado ato ou omissao que deu origem a reclamacao ou causa
da acao. A ndo interposicao de tal acdo dentro do prazo permitido devera constituir uma obstrucdo em
relacdo a todas as reclamacoes contra a dOTERRA por tal ato ou omissdo. O Distribuidor renlincia a
toda e qualquer reclamacao ou direito de ter qualquer outro prazo de prescricao que possa ser
aplicavel.

G. Divisibilidade. Qualquer disposi¢ao do Contrato que seja proibida, invalidada judicialmente ou tornada
inexequivel em qualquer jurisdicdo é ineficaz apenas na medida da proibicado, invalidacao, ou
inaplicabilidade nessa jurisdicao, e apenas dentro dessa jurisdicao. Qualquer disposicao do Contrato
proibida, invalidada judicialmente ou inexequivel nao invalidara ou tornara inexequivel qualquer outra
disposicdo do Contrato, nem essa disposicao do Contrato sera invalidada ou tornada inexequivel em
qualquer outra jurisdicao.

H. Forca Maior. As partes do Contrato nao serao responsaveis por qualquer falha ou atraso no
cumprimento de quaisquer obrigacdes aqui previstas causadas por casos fortuitos, inundagoes,
incéndios, guerras ou inimigo publico.

|. Titulos. Os titulos no Contrato destinam-se meramente a facilitar a referéncia e ndo devem limitar ou
afetar de qualquer outra forma os termos ou disposi¢coes do Contrato.

J. Notificagoes. Salvo disposicao em contrario no Contrato, qualquer aviso ou outras comunicacoes
solicitadas ou permitidas nos termos do Contrato, deverao ser feitas por escrito e entregues
pessoalmente, transmitidas por fac-simile ou enviadas por correio registado ou correio expresso, com
porte pré-pago. Salvo disposicao em contrario no Contrato, os avisos serdo considerados entregues
pessoalmente, se transmitido por fax, um dia apés a data desse fax, ou, se enviado por correio, cinco
dias apds a data de envio para o endereco da sede da Empresa ou para o endereco do Distribuidor,
conforme previsto no Formulario de Acordo de Distribuidor, a menos que a Empresa tenha recebido um
aviso de mudanca de endereco. A Empresa tera o direito, como método alternativo de aviso nos termos
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desta seccao, de utilizar os correios, websites da Empresa, ou outros canais normais de comunicagao
com os Distribuidores.
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