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SECTIUNEA 1: Introducere

Prezentul Manual de Politici dOTERRA® (Manual de Politici) a fost incorporat in si face parte din Termenii si
Conditiile Contractului de Aderare Distribuitor. Prezentul Manual de Politici, Contractul de Aderare Distribuitor
si orice Act Aditional de Inscriere pentru Companii reprezinta intregul acord (,Contractul”) dintre doTERRA
(,Compania”) si Distribuitor (,Distribuitorul”). Contractul sau orice parte a acestuia poate fi modificat de
catre Companie in conformitate cu prevederile Contractului de Aderare Distribuitor.

Nerespectarea de catre un Distribuitor a prevederilor prezentului Manual de Politici sau ale oricaror alte
documente care contin Contractul dintre Companie si Distribuitor poate avea, la latitudinea Companiei, una
sau toate consecintele urmatoare: rezilierea Contractul de Aderare Distribuitor, pierderea dreptului de a
sponsoriza alti Distribuitori, pierderea dreptului de a primi un Bonus, pierderea recunoasterii oficiale de catre
Companie si suspendarea sau incetarea altor drepturi si privilegii.

A. Misiunea Companiei dOTERRA: dO0TERRA se angajeaza sa impartaseasca intregii lumi beneficiile de
imbunatatire a vietii ale uleiurilor esentiale cu Calitate Pura Terapeutica Certificata CPTG®. dOTERRA
face acest lucru prin:

1. Descoperirea si dezvoltarea produselor pe baza de uleiuri esentiale de cea mai buna calitate din lume de
catre o retea larga de botanisti, chimisti, cercetatori si profesionisti in domeniul sanatatii cu studii
superioare si cu experienta;

2. Fabricarea produselor noastre pe baza de uleiuri esentiale la cele maiinalte standarde de calitate,
puritate si siguranta utilizate in industrie;

3. Distribuirea produselor noastre prin intermediul Distribuitorilor care, lucrand de la domiciliu, prezinta,
consiliaza si vand produsele dOTERRA; si

4. Furnizarea de oportunitati educationale pentru toti cei interesati sa invete cum pot fi utilizate uleiurile
esentiale cu Calitate Pura Terapeutica Certificata CPTG pentru mentinerea unui stil de viata sanatos.

B. Valorile Companiei doTERRA: dOTERRA isi va desfasura activitatea astfel incat sa aiba o influenta
pozitiva pentru fiecare persoana, client, consultant, angajat, vanzator si partener cu care intra in
contact, prin:

1. Desfasurarea activitatii noastre cu onestitate si integritate absoluts;

2. Tratarea tuturor oamenilor cu bunatate si respect;

. Realizarea interactiunilor noastre cu ceilalti intr-un spirit de serviciu si grija;
. Munca si gestionarea utilizarii resurselor companiei cu intelepciune;

. Intretindnd un mediu de lucru pozitiv prin zambete, ras si buna dispozitie;

. Fiind recunoscatori pentru succes si recunoscand meritele celorlalti; si prin

~N O O b~ W

. Prin generozitatea pe care o aratam celor mai putin norocosi din comunitatea noastra si din
intreaga lume.

SECTIUNEA 2: Definitii generale:

Activ: un Consultant care a cumparat produse doTERRA in ultimele douasprezece luni. Reactivarea unui
Consultant sau Membru se defineste ca un Consultant sau Membru care plaseaza o comanda dupa 12 perioade
de calcul al comisioanelor de o luna, socotite din ultima zi a lunii in care acesta plasase ultima sa comanda.

Taxa de reinnoire anuala: o taxa care trebuie platita de un Consultant catre Companie pentru reinnoirea
contractului sau de Distribuitor, in fiecare an, la data aniversarii inscrierii Consultantului.
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Formular Anexa pentru Companii: un document suplimentar anexat la Contractul de Aderare Distribuitor.
Formularul Anexa pentru Companii trebuie completat si semnat de catre un parteneriat, o corporatie sau o
alta persoana juridica (vezi Corporatie) care se inscrie pentru a deveni Consultant. Formularul Anexa pentru
Companii trebuie sa includa toate Persoanele care sunt parteneri, actionari, factori decizionali, directori
executivi, beneficiari, administratori sau membri ai unei Corporatii.

Companie: Companie sau ,,doTERRA” inseamna doTERRA Global Limited sau orice cesionar legal, succesor,
filiala sau entitate afiliata, indiferent de pozitia sa geografica.

Creditul Companiei: Creditul Companiei este soldul contului de Tncasari al unui Consultant. Creditul
Companiei poate fi utilizat pentru a achizitiona produse (cf. Credit pentru produse).

Contract: acordul dintre un Consultant si Companie, care include acest Manual de politici si Contractul de
Aderare Distribuitor, impreuna cu Formularul Anexa pentru Companii.

Corporatie: orice entitate comerciald, cum ar fi o corporatie, un parteneriat, o societate cu raspundere
limitata sau o alta forma de organizare comerciala constituita juridic Tn baza legilor din jurisdictia in care a
fost infiintata.

Client: termenul ,Client” desemneaza o Persoana care cumpara produse, dar nu participa la Planul de
recompensare dOTERRA si include Memobrii.

Activitate de Distribuitor: Activitatea de Distribuitor este un alt termen pentru activitatea comerciala a
oricarui Consultant, desfasurata in baza relatiei contractuale a Consultantului cu Compania.

Proprietate intelectuald dOTERRA: Proprietatea intelectuala dOTERRA se refera la orice proprietate
intelectuala pe care dOTERRA Holdings, LLC sau o companie afiliata acesteia o detine sau asupra careia
aceasta are un drept de utilizare, inclusiv, dar fara limitare la marci comerciale, denumiri comerciale, marci
de servicii, nume de domenii, drepturi de autor si continutul publicatiilor sale, indiferent daca sunt
inregistrate sau nu la autoritatile guvernamentale de resort.

Linie Descendenta: un alt termen pentru Organizatie.

Nou inscris: un Consultant sau Client inscris de un alt Consultant.

Enroller: calitatea de Enroller confera unui Consultant dreptul de a se califica pentru Rangurile si Bonusurile
Fast Start din Planul de recompensare pentru vanzari. De asemenea, Enrollerii au posibilitatea sa identifice
Sponsorul unui Consultant nou, din cadrul Organizatiei Enrollerului. Un Enroller poate fi si Sponsor (cf.
Sponsor).

Spital: orice spital, centru medical sau de tratament, sanatoriu, camin de batrani, centru de recuperare sau
alta institutie ori loc similar.

Piata locala: o tara sau un grup de tari desemnat(a) de Companie.
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Programul de Recompensare a Loialitatii: Programul de Recompensare a Loialitatii (LRP) este un program
pentru comandarea de produse, in cadrul caruia un Consultant sau Membru poate configura livrari lunare
automate de produse dOTERRA si care poate califica un Consultant pentru primirea de Credite pentru
produse si alte beneficii din Planul de recompensare pentru vanzari.

Piata locala deschisa: o tara sau regiune geografica desemnata in scris de catre Companie ca fiind oficial
deschisa pentru activitatile comerciale ale dOTERRA.

Organizatie: grupul de Consultanti sponsorizati din lantul de sponsorizare directa si Linia Descendenta
aferenta a unui Consultant, in limita nivelurilor eligibile pentru comisioane.

Persoana: o persoana fizica, o corporatie, un parteneriat sau o alta persoana juridica.

Ranguri: titluri (niveluri) obtinute de Consultanti si acordate acestora in structura Planului de recompensare
pentru vanzari al Companiei, incluzand: Consultant, Manager, Director, Executive, Elite, Premier, Silver, Gold,
Platinum, Diamond, Blue Diamond si Presidential Diamond. Rangurile sunt obtinute si determinate in
fiecare perioada de calcul al comisioanelor de o luna.

Manualul de politici: acest document care constituie parte integranta a Contractului.

Afirmatii despre produse: afirmatii privind eficacitatea sau efectul produselor dOTERRA. Afirmatiile despre
produse sunt reglementate prin legi si organisme guvernamentale din tara in care se afla sediul social al
doTERRA, incluzand Administratia americana pentru alimente si medicamente si Comisia federala pentru
comert sau agentiile guvernamentale similare din jurisdictia Consultantului.

Credite pentru produse: Creditele pentru produse sunt puncte care nu pot fi preschimbate in bani si care pot
fi utilizate pentru cumpararea unor produse desemnate de Companie. Creditele pentru produse sunt

acordate in cadrul LRP si, la discretia Companiei, catre Consultantii si Clientii merituosi. Utilizarea Creditelor
pentru produse nu se asociaza cu niciun Volum Personal sau Volum Organizational (cf. Creditul Companiei).

Resursa pentru vanzari: orice material, fie el tiparit fizic sau digital, utilizat in activitatile de ofertare sau
vanzare a produselor Companiei, recrutare a Consultantilor sau Clientilor potentiali sau formare a
Consultantilor, care face referire la Companie, la produsele Companiei, la Planul de recompensare pentru
vanzari sau la Proprietatea intelectualda dOTERRA.

Sponsor: un Consultant care are un alt Consultant plasat direct sub el in Organizatia sa (cf. Enroller).

Consultant: o persoana avand calitatea de antreprenor independent autorizat de Companie sa cumpere si
sa vanda cu amanuntul produse catre Clienti, sa recruteze alti Consultanti si sa primeasca bonusuri si
comisioane potrivit cerintelor din Planul de recompensare pentru vanzari. Relatia dintre Consultant si
Companie este reglementata prin Contract. O Activitate de Distribuitor poate include mai multe Persoane in
calitate de co-titulari. Tn astfel de cazuri, termenul Consultant se refera colectiv la toate Persoanele, desi
fiecarei Persoane ii revin individual toate drepturile si obligatiile Consultantului. Reactivarea unui Consultant
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se defineste ca un Consultant care plaseaza o comanda dupa 12 perioade de calcul al comisioanelor de o
luna, socotite din ultima zi a lunii in care acesta plasase ultima sa comanda.

Contract de Aderare Distribuitor: cererea in format tiparit sau electronic de a deveni Consultant, care, din
momentul acceptarii sale de catre Companie, este parte integranta din Contractul intre Consultant si
Companie.

Membru: un Membru este o Persoana care cumpara produse la pret redus. Un Membru nu primeste
bonusuri prin Planul de recompensare dOTERRA. Cu toate acestea, un Membru poate beneficia de reduceri
pentru volum la comandarea de produse, prin Programul de Recompensare a Loialitatii dOTERRA.
Reactivarea unui Membru se defineste ca un Membru care plaseaza o comanda dupa 12 perioade de calcul
al comisioanelor de o luna, socotite din ultima zi a lunii in care acesta plasase ultima sa comanda.

Contract de Aderare Client Wholesale: cererea in format tiparit sau electronic de a deveni Membru.

SECTIUNEA 3: Codul de Etica

dOTERRA asteapta si impune echipei sale independente de vanzari sa respecte cele mai inalte standarde de
comportament etic. Distribuitorii dOTERRA vor respecta urmatorul comportament etic atunci cand prezinta
persoanelor si atunci cand reprezintd Compania si produsele acesteia. incalcarea standardelor
comportamentale din acest Manual de Politici, inclusiv din Codul de Etica, poate supune Distribuitorul

la actiuni disciplinare din partea Companiei in functie de viziunea Companiei cu privire la semnificatia
incalcarii. Urmatoarele standarde ajuta la asigurarea unui standard de excelenta uniform in intreaga
organizatie dOTERRA. Toti Distribuitorii:

A. Vor fi respectuosi fata de fiecare persoana in timpul desfasurarii activitatii lor dOTERRA.

B. Se vor purta si isi vor desfasura activitatile de afaceri intr-un mod etic, moral, legal si cinstit din
punct de vedere financiar. Distribuitorii nu se vor angaja in activitati si comportamente care
prezinta lipsa de respect sau jena fata de dOTERRA, conducere, angajati, ei insisi sau alti
Distribuitori.

C. Se vor abtine de a la face declaratii negative sau dispretuitoare despre alte companii, angajatii sau
produsele acestora.

D. Se vor abtine de a la face declaratii negative sau dispretuitoare despre alti Distribuitori dOTERRA.

E. Vor fi autentici in prezentarea produselor dOTERRA. Nu vor sustine ca produsele doTERRA vindeca,
trateaza sau previn orice boala sau diagnostic sau nu vor sustine ca sunt terapeutice, curative sau alte
declaratii exagerate.

F.Vor acorda sprijin si incurajare clientilor pentru a se asigura ca experienta acestora cu doTERRA este
semnificativa si plina de satisfactii. Distribuitorii vor oferi sprijin si instruire adecvata celor pe care ii
sponsorizeaza si care sunt in Organizatia lor.

G. Vor preda cu exactitate si vor prezenta Planul dOoTERRA de Remunerare a Vanzarilor. Vor fi sinceriin
explicarea veniturilor care se pot castiga in cadrul Planului de Remunerare a Vanzarilor. Distribuitorii nu vor
utiliza veniturile proprii ca o indicatie a potentialului succes al altui utilizator si nu vor utiliza platile
compensatorii ca materiale de marketing.

H. Vor respecta toate politicile si procedurile dOTERRA, asa cum sunt prezentate in acest Manual de
Politici, precum si in celelalte documente contractuale si asa cum pot fi modificate pe viitor.
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SECTIUNEA 4: inscrierea ca Distribuitor

Relatia cu Distribuitorii este cea mai valoroasa relatie la dOTERRA. Compania are deosebita placere sa se
alature echipei de Distribuitori pentru a prezenta si oferi produsele noastre de imbunatatire a vietii i
oportunitatea noastra.

A. Inscrierea ca Distribuitor. Pentru a deveni Distribuitor dOTERRA, fiecare solicitant trebuie:

1. Sa plateasca o taxa nerambursabila de inscriere de 20 €, exclusiva de TVA, care acopera costurile
Companiei de a furniza Distribuitorului materialele si informatiile necesare privind produsele si
serviciile, programele, politicile si procedurile Companiei si aspectele conexe.

2. Sa transmita un exemplar completat adecvat al Contractului de Aderare Distribuitor;
3. Sa aiba peste 18 ani si sa aiba capacitatea de a incheia Contractul.

B. Cereri Incorecte. O cerere incompleta, incorecta sau frauduloasa va fi considerata invalida de la bun
nceput.

C. Efectul Obligatoriu al unui Membru al unei Retele de Distributie. In cazul in care existi una sau mai
multe Persoane care vor face parte dintr-o Retea de Distributie in calitate de co-solicitanti, actiunea,
consimtamantul sau acceptarea de catre una dintre acestea angajeaza intreaga Retea de Distributie.

D. Obligatia de a Sustine Informatii Exacte. Pentru a va asigura ca Compania detine cele mai recente
informatii, Distribuitorii trebuie sa informeze Compania cu privire la modificarile aduse formularelor si
atasarilor. Modificarile propuse ale informatiilor personale vor fi transmise in baza unui nou Contract
de Aderare Distribuitor sau a unui Act Aditional de Inscriere pentru Companii, cu cuvantul ,Modificat”
scris in partea de sus. Toate partile din cadrul Retelei de Distributie vor semna contractul modificat
Tnainte de a-l transmite Companiei.

E. Actul Aditional de Inscriere pentru Companii. 0 Companie poate deveni Distribuitor d6TERRA trimitand,
impreuna cu Actul Aditional de Inscriere pentru Companii, copiile conforme cu originalul ale documentelor
de inmatriculare, impreuna cu orice alte documente conexe pe care Compania le va solicita. Directorul,
agentul sau reprezentantul autorizat va semna Contractul de Aderare Distribuitor. inscrierea unei
Companii sau a unei Persoane Fizice Autorizate (P.F.A) nu se poate face online. Spitalele nu pot fi inrolate
in absenta permisiunii scrise din partea autoritatilor de reglementare sau a departamentelor juridice.

F. Durata Contractului si Reinnoirea Contractului. Termenul Contractului este de un an de la data la care
este depus la dOTERRA. Daca Distribuitorul nu notifica Companiei intentia sa de a nu reinnoi sau daca
Contractul nu este reziliat de catre Companie sau de catre Distribuitor, Contractul este reinnoit
automat in fiecare an la data aniversarii anuale pentru inca un an. Distribuitorul este de acord sa
plateasca o taxa anuala de reinnoire la sau inainte de data aniversarii acceptarii cererii. Distribuitorul
este de acord si autorizeaza Compania sa perceapa automat o suma de 15 € pe an, exclusiv de TVA, la
data aniversarii reinnoirii Contractului cu Compania. Un Distribuitor care nu are Linie de Business in
aval la data reinnoirii va fi reinnoit cu titlul de Client Wholesale si este de acord sa se supuna
Contractului de Aderare Client Wholesale. Compania poate alege sa adauge Taxa Anuala de Reinnoire
la urmatoarea comanda de produse. Taxa Anuala de Reinnoire ajuta Compania sa furnizeze
Distribuitorului materialele si informatiile necesare privind produsele si serviciile, programele, politicile
si procedurile Companiei si aspecte conexe. Taxa Anuala de Reinnoire acopera, de asemenea, costurile
tuturor corespondentelor directe ale Companiei.

G. Interdictia de a Detine mai Multe Conturi Simultan. Un Distribuitor nu poate avea simultan sau sa fie co-
solicitant a mai mult de un cont sau sa detina simultan beneficii in contul unui Client Wholesale. Un
beneficiu include, dar nu este limitat la, orice drept de proprietate; orice drepturi de prezentare sau de
beneficii viitoare, financiare sau de altd naturd; drepturi de cumparare la preturi cu ridicata;
recunoastere; sau alte beneficii corporale sau necorporale asociate unui Distribuitor sau unui Client
Wholesale. Sotii trebuie sa faca parte din acelasi cont de Distribuitor si nu pot avea mai mult de un cont
sau detine simultan beneficii intr-un cont de Client Wholesale intre ei. Proprietarul unei afaceri nu poate
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avea un cont de Distribuitor in numele afacerii si un cont de Distribuitor separat sau, in acelasi timp, sa
detina beneficii intr-un cont de Client Wholesale in numele proprietarului sau al unei alte companii. O
exceptie de la aceasta regula este Contul Presidential Diamond Multiplier. Vezi Sectiunea 10.B.3.

H. Relatia de Contractant Independent dintre Distribuitor si Companie. Distribuitorul este un contractant
independent si nu un angajat, agent, partener, reprezentant legal sau francizat al doTERRA.
Distribuitorul nu este autorizat sa si nu isi va asuma nicio datorie, cheltuiald sau obligatie si nu va
deschide niciun cont bancar in numele sau pentru doTERRA. Distribuitorii au dreptul de a-si stabili
propriul program de lucru si, de asemenea, de a controla modul si mijloacele prin care isi desfasoara
activitatile dOTERRA, sub rezerva respectarii Contractului. Distribuitorii sunt singurii responsabili pentru
plata tuturor cheltuielilor efectuate, incluzand, dar fara a se limita la cheltuielile de deplasare, masa,
cazare, activitati de secretariat, birou, convorbiri telefonice la distanta si alte cheltuieli. Distribuitorii
sunt raspunzatori personal pentru orice impozite si taxe impuse de lege, inclusiv impozitul pe venit,
contributiile de asigurari sociale si colectarea si plata corespunzatoare a TVA din vanzari si Bonusuri
si vor pastra toate inregistrarile corespunzatoare necesare pentru a asigura evaluarea si plata
corespunzatoare a acestor impozite si taxe. Distribuitorii nu sunt tratati ca angajati ai Companiei in
scopuri fiscale sau in sensul dreptului muncii si recunosc si convin ca Compania nu este responsabila
de retinerea la sursa si nu va retine sau deduce din Bonusuri niciun fel de taxe, cu exceptia cazului
in care respectiva retinere devine obligatorie din punct de vedere legal. Distribuitorii sunt obligati sa
respecte toate acordurile de colectare si remitere a impozitului pe vanzari intre Companie, toate
jurisdictiile corespunzatoare de impozitare si toate regulile si procedurile aferente.

I. Recunoastere din partea Companiei. Compania poate alege sa recunoasca Distribuitorii la
evenimentele selectate si in diverse publicatii, inclusiv conventii si reviste. Recunoasterea se va baza pe
criterii si standarde adoptate si modificate, din cand in cand, de catre Companie. Compania va
recunoaste, de regula, Distribuitorii la cel mai inalt Rang pe care I-au obtinut timp de cel putin trei
dintre cele mai recente 12 luni, cu exceptia realizarii primului Rang.

SECTIUNEA 5: Achizitionarea de Produse

A. Lipsa Obligativitatii de a Achizitiona Produse. O Persoana nu este obligata sa achizitioneze niciun
produs pentru a deveni sau a continua Tn calitate de Distribuitor sau Client dOTERRA.

B. Autorizatia de a Revinde Produse doTERRA. Numai Distribuitorii pot achizitiona produse doTERRA
pentru revanzare.

C. Achizitionarea Produselor in Scopul Exclusiv al Calificarii pentru Bonusuri este Interzisa. Oportunitatea
doTERRA este construita pe vanzarile cu amanuntul catre consumatorul final. Compania incurajeaza
Distribuitorii sa achizitioneze doar inventarul pe care acestia sau familiile lor le vor consuma personal, le vor
folosi ca instrument de vanzare sau le vor revinde altora pentru consumul final. Este interzisa
achizitionarea de produse exclusiv in scopul colectarii de Bonusuri. Distribuitorii nu vor achizitiona stocuri
care sa depaseasca in mod nejustificat cantitatea ce poate fi revanduta, folosita ca instrument de vanzari
sau consumata intr-o perioada rezonabila de timp. Compania isi pastreaza dreptul de a limita cantitatea de
achizitii pe care Distribuitorul o poate face in cazul in care, in opinia sa, considera ca aceste achizitii sunt
efectuate in primul rand in scopuri de calificare in loc de consum sau de revanzare. in plus, Compania isi
rezerva dreptul de a recupera Bonusurile platite in cazul in care Compania descopera ca Bonusurile au fost
generate in baza a ceea ce Compania considera ca sunt vanzari efectuate cu incalcarea Contractului.

D. Utilizarea Cartilor de Credit. Distribuitorii sunt descurajati sa-si foloseasca propriile carduri de credit
pentru a cumpara produse pentru un alt Distribuitor sau pentru un client. Distribuitorii nu vor utiliza
propriile carti de credit pentru a cumpara produse pentru un alt Distribuitor sau pentru un Client care a
fost inscris in Companie cu mai putin de 30 de zile in urma. Distribuitorii nu pot plasa o comanda de
produse utilizand cartea de credit a unei alte persoane fara permisiunea scrisa a proprietarului cartii
de credit. In acele cazuri rare in care este necesar s cumparati un produs pentru un alt Distribuitor
sau Client, Compania trebuie sa primeasca permisiunea scrisa din partea Distribuitorului sau a
Clientului pentru care este plasata comanda produsului. Neprezentarea acestei permisiuni la cererea
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Companiei poate duce la anularea vanzarii, pierderea Bonusurilor rezultate din vanzare si alte actiuni
disciplinare, dupa cum se prevede in Sectiunea 19.

E. Reambalarea este Interzisa. Distribuitorii nu pot imprima propriile etichete sau reambala produsele
dOoTERRA. Produsele trebuie vandute doar in ambalajele originale. De exemplu, Distribuitorii nu
pot revinde parti individuale dintr-un kit separat de ambalajul original al kitului, cu exceptia cazului in
care Compania a stabilit un pret cu ridicata pentru fiecare parte. De asemenea, Distribuitorii
nu pot publica utilizarea de uleiuri dOTERRA ca ingrediente pentru produse non-doTERRA, cum ar fi
componente ale unui produs separat sau ingrediente in retete alimentare, fara acordul scris al
Companiei. Utilizarea numelui doTERRA de catre un Distribuitor este reglementata de Sectiunea 12 din
prezentul Manual de Politici.

F. Comisioane de Plata Neloiale. Distribuitorii au responsabilitatea de a restitui Companiei costul
redistribuirii platilor sau obtinerii in alt mod a platilor de la Distribuitori, ce sunt returnate Companiei
pentru fonduri insuficiente. Acestia isi asuma obligatia de a despagubi Compania in cel mult 5 zile
lucratoare de la data efectuarii cheltuielilor.

G. Comenzi de tip Will Call. Compania va avea optiunea de a expedia 0 comanda plasata de catre un
Distribuitor in cazul in care nu a fost preluata din orice motiv in termen de 20 de zile de la plasarea
comenzii. Compania va evalua costurile acestei livrari catre Distribuitor ca si cum comanda ar fi fost
initial plasata ca o comanda ce trebuie expediata. Perioada de preluare variaza in functie de piata
locala. Consultati Centrul de Will Call corespunzator pietei locale din care a fost comandat produsul.

SECTIUNEA 6: Politica privind Returnarea Produselor

A. Retururi de Produse in 30 de zile.

1. dOTERRA va restitui suta la suta (100%) din pretul de cumparare (plus taxa aplicabila, daca este
platita in avans) pentru produsele Comercializate in Prezent si care sunt returnate de catre
Distribuitor sau un Client in termen de treizeci (30) zile de la data livrarii de catre Companie.
Distribuitorii au aceleasi drepturi de rambursare de 30 de zile ca si Clientii Retail, iar termenii de
rambursare completi sunt prevazuti in prezentul Contract.

2. dOTERRA va oferi Puncte Credit de 100% (100%) din pretul de cumparare (plus taxa aplicabila in
cazul platii anticipate) sau o rambursare de 90% din pretul de achizitie (plus taxa aplicabila daca
este preplatitd) pentru produsele care nu sunt Comercializate in Prezent (vezi Sectiunea 6.D.), care
sunt returnate de catre un Distribuitor sau Client in termen de (30) de zile de la livrare, mai putin
costurile de transport si Bonusurile platite.

B. Retur in termen de treizeci si una (31) pana la nouazeci (90) de zile de la cumparare. In termen de
treizeci si una (31) pana la nouazeci (90) de zile de la data achizitionarii, JOTERRA va oferi Puncte
Credit de suta la suta (100%) sau o rambursare de 90% din pretul de cumparare (plus taxa aplicabila,
daca este preplatitd) pentru produsele Comercializate in Prezent care sunt returnate de catre un
Distribuitor sau un Client, mai putin costurile de expediere si Bonusurile platite.

C. Retur in termen de noudzeci si una (91) de zile pana la (12) luni de la data achizitionarii. intre 91 de
zile si pana la douasprezece (12) luni de la data achizitionarii, JOTERRA va oferi Puncte Credit de 90%
sau o rambursare de (90%) din pretul de cumparare (plus taxa aplicabila, daca este preplatit) pentru
produsele Comercializate in Prezent returnate de catre un Distribuitor sau un Client, mai putin costurile
de expediere si Bonusurile platite (excluzand ofertele cu timp limitat si articolele expirate).

D. Comercializate in Prezent. Produsele si Suportul pentru Vanzare sunt considerate ,,Comercializate in
Prezent” daca indeplinesc urmatoarele cerinte: 1) nu sunt utilizate; 2) ambalajul si etichetele nu au fost
modificate sau deteriorate; 3) produsele care sunt livrate in ambalaj sigilat sau protejat si care, in cazul
in care nu sunt sigilate sau desfacute, nu pot fi revandute din motive de sanatate sau igiena (de exemplu
uleiurile esentiale) au fost deschise sau desigilate sau scoase din ambalaj; 4). produsul si ambalajul sunt
intr-o astfel de stare incat este o practica comerciala rezonabila in bransa de a vinde marfa la pret intreg;
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5) produsul nu este expirat; si 6) produsul contine eticheta actuala doTERRA. Tn plus, in scopul Sectiunii
6) B si Sectiunii 6.C de mai sus, produsele nu vor fi considerate Comercializate in Prezent in cazul in care
Compania anunta inainte de achizitie ca produsele sunt sezoniere, intrerupte, in oferte cu timp limitat
sau sunt produse promotionale speciale care nu fac obiectul Politicii de Returnare.

E. Returnarea Produselor Deteriorate sau Incorect Expediate. doTERRA va schimba sau va rambursa
produsele in cazul in care produsele returnate au fost primite de catre Distribuitor sau de catre Client in
stare necorespunzatoare sau au fost trimise incorect. Aceste produse vor fi returnate in termen de
cincisprezece (15) zile de la primire. Ori de cate ori este posibil, produsele returnate vor fi inlocuite cu
produse nedeteriorate. Cu toate acestea, atunci cand schimbul nu este posibil, Compania isi rezerva
dreptul de a emite o rambursare pentru valoarea produselor schimbate.

F. Obligatia de a Pastra Numarul de Comanda de Vanzare. Pentru ca societatea sa recupereze corect
Bonusurile aplicabile pentru produsele returnate, trebuie pastrat numarul original de comanda de vanzare
de pe factura. Acest numar trebuie furnizat Companiei in momentul in care se solicita rambursarea.

G. Returnarea Kiturilor. Produsele achiziionate ca parte a unui kit sau pachet vor fi returnate ca un kit intreg.

H. Alternative de Rambursare. Forma de rambursare se va baza pe procedurile de plata pe piata locala si
pe forma initiala de plata. Rambursarile vor fi platite exclusiv platitorului original.

I. Procedura de Returnare. Pentru a obtine rambursarea produselor sau a Suportului pentru Vanzari, un
Distribuitor trebuie sa respecte aceste proceduri:

1. Numarul de retur va fi primit Tnainte de returnarea expedierii catre Companie. Acest numar
poate fi obtinut fie prin telefon fie in scris, iar expedierea efectiva a returului va fi insotita de
numarul Distribuitorului.

2. Compania va pune la dispozitia Distribuitorului procedurile si locatia corecta pentru returnarea
produselor sau a Suportului pentru Vanzari. Toate costurile de expediere vor fi platite de catre Distribuitor.

3. Aceasta procedura de retur/rambursare poate varia in functie de jurisdictiile in care legea impune
diverse cerinte de rascumparare. Legile aplicabile pot dicta termenii politicii de rambursare.
Procedurile de retur/rambursare doTERRA nu afecteaza drepturile legale ale Distribuitorului.

J. Dreptul Companiei de a Recupera Bonusurile Necastigate. Bonusurile sunt platite Distribuitorilor in
baza achizitiei produselor Companiei de catre Clienti sau de catre membrii Organizatiei din aval a
acestora. Cand produsele sunt returnate, Compania are dreptul de a recupera Bonusurile ce au fost
platite in baza achizitionarii produselor returnate. Compania poate recupera aceste Bonusuri
prin solicitarea ca Distribuitorul sa plateasca direct Companiei sau Compania poate retine valoarea
Bonusului din plata viitoarelor Bonusuri, la latitudinea Companiei.

K. Returnarea Suporturilor Personalizate pentru Vanzari. Suporturile Personalizate pentru Vanzari nu pot
fi returnate sau rambursabile, cu exceptia Suporturilor Personalizate pentru Vanzari cu erori de
imprimare. Aceste suporturi de vanzari vor fi returnate in termen de treizeci de zile si in conformitate cu
Politica de Returnare a Produselor.

L. Returnarea Fondurilor pentru Platile Efectuate de pe Cardurile de Credit. Distribuitorii trebuie sa
returneze produsele conform politicilor de schimb de produse si de returnare ale Companiei mai
degraba decat sa efectueze o returnare a platilor efectuate de pe cardul de credit. n cazul returnarii
fondurilor, Compania are dreptul de a recupera Bonusurile platite in baza produselor asociate cu
returnarea fondurilor.

SECTIUNEA 7: Obligatii si Limitari privind Vanzarile cu Amanuntul
A. Drepturi de retragere. Legea romana privind protectia consumatorilor impune Distribuitorilor care au

vandut un produs unui Client Retail sa ofere o garantie de 14 zile de restituire a banilor. Aceasta
inseamna ca Distribuitorii trebuie, din orice motiv si la cerere, sa restituie integral cumparatorului
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pretul de achizitie. Cumparatorul trebuie sa solicite returnarea in termen de 14 zile de la livrare si sa
returneze produsele. Termenii de rambursare completi sunt stipulati in chitanta de vanzare furnizata
de doTERRA pentru uzul Distribuitorilor, iar acestia se vor familiariza cu termenii respectivi si vor vinde
produse numai conform acelor termeni.

Compania incurajeaza Distribuitorii sa onoreze cererile de rambursare sau de schimb de produse, chiar
la mai mult de 14 zile de la livrare. Compania sprijina aceasta politica prin furnizarea unei Politici
generoase de Returnare a Produselor prevazuta la Sectiunea 6.

B. Datoria de a Furniza Chitante. Distribuitorii trebuie sa furnizeze cumparatorului o chitanta de vanzare
completata la momentul vanzarii.

1. Pe fata facturii de vanzare cu amanuntul se vor completa articolele comandate, valoarea vanzarii,
precum si numele, adresa si numarul de telefon al cumparatorului.

2. Pe verso-ul facturii de vanzare cu amanuntul se va completa data vanzarii, numele Distribuitorului,
adresa si numarul de telefon.

3. Distribuitorii vor pastra copii ale tuturor facturilor de vanzari cu amanuntul la dosar timp de cel
putin zece ani. Valoarea impozitului pe vanzari colectat va fi inregistrata pe formularul facturii
de vanzare cu amanuntul.

SECTIUNEA 8: inscrierea sau Sponsorizarea unui Distribuitor

A. Obligatia de a Accepta Responsabilitatile Contractuale. inainte ca un Distribuitor s& poata actiona in
calitate de Enroller sau Sponsor, acesta trebuie sa indeplineasca toate cerintele si sa accepte toate
responsabilitatile descrise in Contract.

B. Plasare. Distribuitorul poate trimite Persoane Companiei in calitate de solicitanti pentru a deveni
Distribuitori. Un solicitant care devine Distribuitor este plasat in Organizatia Enroller-ului inscris pe
formularul Contractului de Aderare Distribuitor.

C. Formarea si Sprijinirea Organizatiei. Pentru a fi un Enroller sau un Sponsor de succes, Distribuitorul isi
va asuma obligatii de instruire si suport pentru Distribuitorii din Organizatia sa. Succesul unui
Distribuitor poate veni numai prin vanzarea sistematica a produselor Companiei catre clientii cu
amanuntul si prin vanzarea de produse de catre alti Distribuitori din cadrul Organizatiei sale.

D. Piete Locale Deschise. Un Distribuitor are dreptul sa inscrie sau sa sponsorizeze alti Distribuitori numai
pe Pietele Locale Deschise. Vezi Sectiunea 14.

E. A deveni un Enroller sau Sponsor de Succes. Pentru a fi un Enroller sau un Sponsor si lider de succes,
un Distribuitor trebuie sa indeplineasca urmatoarele responsabilitati:

1. Sa ofere Organizatiei sale o pregatire regulata pentru vanzari si organizare, indrumare si incurajare.
Un Enroller sau un Sponsor trebuie sa mentina contactul cu toti membrii din Organizatia sa si sa fie
disponibil pentru a raspunde la intrebari. Daca aveti un lider la un nivel ierarhic inalt in organizatia
Dvs, comunicarea cu persoane din organizatia liderului, trebuie sa aiba loc prin liderul situat la nivel
ierarhic inaltr;

2. Sa depuna toate eforturile in calitate de Distribuitor pentru a se asigura ca toti Distribuitorii din
Organizatia sa inteleg si respecta in mod corespunzator termenii si conditiile Contractului, precum si
legile si reglementarile nationale si locale aplicabile;

3. Sa Intervina in orice disputa ce poate aparea intre un consumator si unul dintre Distribuitorii din
Organizatia sa si sa incerce sa solutioneze disputa cu promptitudine si in mod amiabil;

4. Sa asigure formarea pentru a se asigura ca vanzarile de produse si intalnirile de prezentare a
oportunitatii organizate de Organizatia Distribuitorului sunt efectuate ih conformitate cu Contractul si
cu legile si regulamentele aplicabile;
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5. Sa solutioneze cu promptitudine orice litigiu intre Distribuitor, alti Distribuitori si Organizatia
Distribuitorului; si

6. Sa raspunda la comunicari intr-un interval de timp rezonabil si sa educe Distribuitorii pe care i
inscrie si sponsorizeaza cu privire la Politicile Companiei.

F. Obligatiile Enrollerului si Sponsorului. Enrollerii si sponsorii au responsabilitatea si datoria speciala de a
se asigura ca actiunile sau omisiunile lor nu cauzeaza sau duc la pierdere, prejudiciere sau
impediment pentru orice persoana din cadrul Organizatiei lor sau din Companie si vor actiona cu
promptitudine pentru a rectifica orice astfel de pierdere, prejudiciu sau impediment.

In momentul inscrierii, Enrollerii se vor asigura c& persoanele care se inscriu sunt informate despre
cine va fi Enrollerul lor. Distribuitorii nu vor lasa desemnarea inrolarii unui nou Distribuitor in sarcina
liniei ierarhice superioare sau a unei alte persoane.

G. Reorganizarea intregii sau a unei Parti a unei Organizatii. Compania isi rezerva dreptul de a muta sau
de a reorganiza o Organizatie sau parti ale acesteia de la Enrollerii sau Sponsorii care incalca termenii
prezentului Manual de Politici sau care se angajeaza sau sunt implicati in comportamente imorale,
dupa cum va stabili Compania la latitudinea sa. Nimic din prezenta prevedere nu obliga Compania sa
intreprinda actiuni sau sa renunte la drepturi prin amanarea sau refuzul de a proceda in acest mod.

Exemple de comportament imorale pot include, dar nu se limiteaza la: avansuri sau comunicari sexuale
neadecvate, neachitarea datoriilor, faliment, vatamare fizica, pagube sau abuz, furt si intruziune in
relatiile familiale.

Compania va transmite o notificare prealabila de 30 de zile oricarui Enroller sau Sponsor a carui
Organizatie este mutata sau reorganizata.

H. anegistrarea unui Client Wholesale. Un Distribuitor poate, de asemenea, prezenta Companiei clienti
care se vor inscrie ca Clientii Wholesale. Un Client Wholesale nu participa la sistemul de
tranzactionare, dar un Distribuitor poate fi remunerat in baza planului de remunerare pentru produsele
achizitionate de catre Clientii Wholesale introdusi de catre Distribuitor. Distribuitorii trebui sa cunoasca
faptul ca, pentru a se inscrie ca Clienti Wholesale dOTERRA, fiecare dintre acestia:

1. Va plati o taxa de inscriere nerambursabila de 20,00 €, exclusiva de TVA.

2. Va depune la Companie un formular de Cerere de Inscriere ca Client Wholesale, completatd adecvat; si

3. Trebuie sa aiba varsta legala conform legislatiei locului de resedinta si sa aiba capacitatea de a
incheia Contractul cu Clientii Wholesale.

Spitalele nu pot fi Client Wholesale in absenta aprobarii scrise a autoritatilor de reglementare sau
a departementelor juridice.

SECTIUNEA 9: Politica de Plasare, Schimbare de Linie si Interdictie privind Schimbarea
si Mutarea

A. Plasare initiala. In momentul in care este inscris un nou Distribuitor, Enrollerul noului Distribuitor
poate plasa noul Distribuitor oriunde in Organizatia Enrollerului.

B. Modificarea Plasarii dupa Inscriere

1. In sau inainte de a zecea (10) zi a lunii calendaristice ulterior inscrierii noului Distribuitor Tn
Companie, Enrollerul poate muta noul Distribuitor o singura data oriunde in Organizatia sa (nu in
afara Organizatiei sale), sub rezerva aprobarii de catre Companie.

2. Dupa expirarea perioadei de mai sus, Distribuitorul se afla in pozitia finala, iar Compania nu
aproba, de regula, cererile de plasare a Distribuitorilor in altd parte in cadrul Organizatiei.
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a. Alte modificari ale plasarilor sunt rare si trebuie aprobate in scris in mod expres de Comitetul
pentru Exceptii al Companiei.

b. Tnainte de a autoriza schimbarea unei plasari, Compania va lua in considerare, printre altele,
urmatoarele

i. Daca Distribuitorul care trebuie mutat nu a fost activ timp de cel putin sase luni (doisprezece
luni pentru Silver sau mai sus),

ii. Daca Distribuitorul care trebuie mutat obtine consimtamantul scris al Enrollerilor care sunt
la trei niveluri deasupra Distribuitorului si al Sponsorilor care sunt la sapte niveluri deasupra
Distribuitorului

iii. Daca schimbarea va determina avansarea in rang,

iv.Daca va avea loc o schimbare a platilor bonusurilor istorice,
v. Daca Distribuitorul a incalcat Contractul

vi. Efectul modificarii Organizatiei, si

vii. Orice alte date relevante.

c¢. Un Distribuitor calificat Presidential Diamond care inscrie personal un nou Distribuitor care
obtine rangul de Premier in termen de trei luni de la inscriere va avea dreptul sa plaseze noul
inscris oriunde sau sub orice Distribuitor intre Sponsorul curent si Enroller. Aceasta cerere
poate fi facuta dupa ce Enrollerul completeaza formularul Premier Move sau inainte de a 10-a
zZi a lunii calendaristice urmare noului Premier platit ca Premier. Aceasta miscare poate fi
facuta chiar daca a fost anterior facuta a schimbare de plasare urmare a inscrierii. Pentru
scopul calcularii a trei luni in acest paragraf, numaratoarea inversa incepe cand noul
Distribuitor este sponsor al primului lor Distribuitor. Daca noul Distribuitor sponsorizeaza pe
primul Distribuitor dupa a zecea zi a lunii calendaristice, atunci prima luna va fi luna
calendristica in care se inscriu.

C. Inscrierea unui Fost Client Wholesale in calitate de Distribuitor. Un Distribuitor poate inscrie Clientii
Wholesale in calitate de Distribuitori. Atunci cand un Client Wholesale devine Distribuitor, acesta
inceteaza sa mai fie un Client Wholesale. Un Enroller poate plasa un nou Distribuitor care a fost un
Client Wholesale in orice pozitie in cadrul Organizatiei sale daca noul Distribuitor a inscris cel putin
un Client Wholesale sau Distribuitor cu cel putin 100 PV dupa ce a devenit Distribuitor si nu are o
Organizatie. Plasarea unui nou Distribuitor trebuie sa se realizeze la sau numai tarziu de a 10-a zi a
lunii calendaristice urmatoare datei la care conditiile prevazute in acest paragraf sunt indeplinite.

D. Realocarea inscrierii. Compania permite unui Enroller s& schimbe inscrierea unui Distribuitor
(Persoana Inscrisd), sub rezerva aprobarii Companiei. Pot fi aplicate si alte schimbari ale inscrierilor,
determinate de imprejurari enumerate in mod limitativ si care se supun aprobarii Comitetului pentru
Exceptii al Companiei.

E. Interzicerea Mutarii la o alta Companie sau Linie.

1. Recrutarea intre Companii. Solicitarea, inscrierea, incurajarea sau efortul de a influenta in orice
mod, direct sau indirect (incluzand, dar fara a se limita la, printr-un site web), un alt Distribuitor
doTERRA sau Client sa se inscrie sau sa participe la o alta oportunitate de marketing in retea
reprezinta recrutare, chiar daca actiunile unui Distribuitor sunt ca raspuns la o solicitare
adresata de catre un alt Distribuitor sau Client.

2. Mutarea intre Linii. Solicitarea, inscrierea, incurajarea sau efortul de a influenta in orice mod,
direct sau indirect (incluzand, dar fara a se limita la, printr-un site web) inscrierea unei persoane
sau entitati care are deja un cont de Distribuitor dOTERRA, intr-o linie diferita de sponsorizare, ca
tentativa sau actiune efectiva, constituie mutare intre linii. Mutare intre linii inseamna, de
asemenea, inscrierea unei persoane sau a unei entitati care a avut un cont de Distribuitor
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doTERRA Tn ultimele sase luni sau, in cazul unui Distribuitor cu rang Silver sau mai mare, in
ultimele 12 luni.

3. Interdictie. Distribuitorii au interdictia de a face recrutari intre companii sau mutari intre linii.
Folosirea numelui sotului sau al unei rude, numelor comerciale, DBA, numelor asumate,
corporatiilor, parteneriatelor, trusturilor, CNP-urilor sau CNP-urilor false pentru a eluda aceasta
politica este interzisa.

4. Masuri Reparatorii la Dispozitia Companiei. Distribuitorii recunosc si sunt de acord ca
Recrutarea intre companii si Mutarea intre linii reprezinta o interferentd nerezonabila si
nejustificata in relatia contractuala dintre Companie si Distribuitorii sai, in proprietatea
Companiei si deturnarea secretelor comerciale ale Companiei. De asemenea, Distribuitorii
recunosc si sunt de acord ca orice incalcare a interdictiilor privind Recrutarea intre companii si
Mutarea intre linii va provoca daune imediate si ireparabile Companiei, ca prejudiciul cauzat
Companiei depaseste orice beneficiu pe care il poate obtine Distribuitorul si ca Compania are
dreptul, in afara de orice alte cai de atac disponibile, de a beneficia de masuri reparatorii
imediate, temporare, provizorii, preliminare si permanente si aceste masuri se vor extinde si
ulterior incetarii restrictiei pentru inca un an de la data ultimei incalcari ale acestei dispozitii.
Dispozitiile prezentei sectiuni vor ramane in vigoare la incetarea Contractului. Nimic din prezenta
prevedere nu implica renuntarea la alte drepturi si remedii pe care Compania le poate avea in
legatura cu utilizarea informatiilor sale confidentiale sau cu alte incalcari ale Contractului.

SECTIUNEA 10: Planul de recompensare pentru vanzari

Exista doua moduri fundamentale prin care un Consultant poate obtine bonusuri: (1) prin adaosuri la
vanzarea cu amanuntul si (2) prin bonusuri (uneori denumite comisioane) platite pe baza vanzarilor de
produse efectuate de Consultant si de alti Consultanti din Organizatia acestuia. Succesul unui Consultant se
poate obtine numai prin vanzarea sistematica de produse ale Companiei si prin vanzarile de produse din
cadrul Organizatiei sale.

Adaosuri la vanzarea cu amanuntul. Consultantii cumpara produse doTERRA de la Companie la preturi de
Membru (preturi cu reducere) pentru a le revinde catre clienti, a le folosi ca resurse pentru vanzari sau
pentru consum personal. Compania sugereaza preturile cu amanuntul la care recomanda Consultantilor sa
revanda produsele catre consumatori; cu toate acestea, Consultantii pot sa-si stabileasca propriile preturi
de revanzare.

Bonusuri si comisioane. Bonusurile si comisioanele au scopul de a recompensa eforturile sustinute ale
tuturor, de la Consultantii incepatori pana la Consultantii profesionisti cu experienta. Bonusurile si
comisioanele disponibile pentru Consultanti includ profitul din vanzarea cu amanuntul, Fast Start, Power of
Three, Unilevel, Bonus Pools, Diamond Pools si Bonusul Founders Club. Bonusurile si comisioanele pentru
vanzari in afara Pietei locale sunt supuse planului de recompensare si cursurilor de schimb ale fiecarei Piete
locale. Nu toate produsele sau promotiile oferite de Companie genereaza bonusuri si comisioane. Tuturor
produselor care vor genera bonusuri sau comisioane le corespunde un anumit Volum Comisionabil si/sau un
anumit Volum Personal.
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Definitii

Volum Comisionabil (CV): PV-ul comenzii de vanzare convertit in moneda Pietei locale si exprimat in moneda
pietei in care se face vanzarea comenzii sau in cadrul careia este plasata tranzactia. CV-ul este determinat
de preturile produselor stabilite de Companie si este utilizat pentru a calcula comisioanele din vanzari ale
Consultantilor in perioada de calcul al comisioanelor corespunzatoare. CV-ul nu include produsele
cumparate cu Credit pentru produse.

Volumul Companiei doTERRA (DCV): Volumul Companiei doTERRA este CV-ul total convertit in USD vandut
de Companie tuturor Consultantilor, Membrilor si Clientilor intr-o perioada de calcul al comisioanelor de o
luna. DCV-ul nu include produsele cumparate cu Credit pentru produse.

Volumul Pietei locale: CV-ul colectiv al tuturor Consultantilor care locuiesc in cadrul unei Piete locale
date. Volumul Pietei locale este un termen utilizat pentru a defini Bonusul pentru Fondatori.

Programul de Recompensare a Loialitatii (LRP): un program care permite procesarea de comenzi lunare
bazate pe inscrierea in program si pe un sablon creat de membru.

Volum Organizational (OV): volumul total al vanzarilor masurat in PV al unui Consultant si al tuturor celorlalti
Consultanti, Membri si Clienti din Organizatia Consultantului. OV-ul nu include produsele cumparate cu
Credit pentru produse.

Volum Personal (PV): fiecarui produs comisionabil vandut de Companie prin contul unui membru i
corespunde o valoare a produsului Tn puncte. PV-ul este valoarea totala in puncte corespunzatoare contului
individual al unui Consultant sau Membru intr-o perioada de calcul al comisioanelor de o luna. Nu toate
produsele au o valoare in puncte pentru produse comisionabile. PV-ul nu include produsele cumparate cu
Credit pentru produse.

Volum de crestere personal (PGV): PV-ul insumat intr-o perioada de calcul al comisioanelor de o luna, din
comenzile LRP vandute de un Consultant catre persoanele nou-inscrise personal de catre acesta in ultimele
12 perioade de calcul al comisioanelor de o luna. PV-ul corespunzator lunii initiale de inscriere a unei
persoane nou inscrise nu este inclus in PGV. O persoana nou-inscrisa de un Consultant este determinata de
Companie luand ca referinta data de calcul al bonusului Companiei. PGV-ul nu include PV-ul produselor
cumparate cu Credit pentru produse.

Pod: un termen utilizat in legatura cu Bonusul Power of Three. Un Pod este constituit dintr-un PV de 500
sau mai mult provenind din comenzi LRP vandute de Companie catre Consultanti si Membri de pe primul
nivel de sponsorizare al Consultantului, intr-o perioada de calcul al comisioanelor de o luna. Pod-urile nu
includ PV-ul produselor cumparate cu Credit pentru produse.

Qualified Leg: un Qualified Leg se obtine atunci cand o persoana nou-inscrisa de un Consultant atinge un
Rang dat in cadrul unui Leg sponsorizat diferit al Enrollerului sau. Un Qualified Leg pentru rangurile
Platinum si mai sus include si un Qualified Leg obtinut prin compresia rangurilor, care permite unui Lider
Platinum sau mai sus sa se califice pentru Rang folosind Consultantul cu calificarea cea mai inalta din
fiecare Linie Descendenta sponsorizata, cu conditia ca acel Consultant calificat sa faca parte si din Linia
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Descendenta de inscriere a Enrollerului. Pentru calificarea la Rang a unui Enroller, fiecare Qualified Leg
trebuie sa faca parte dintr-o Linie Descendenta sponsorizata diferita a Enrollerului.

Volum de calificare (QV): PV-ul individual al unui Consultant si PV-ul Clientilor pe care acesta i-a inscris
personal intr-o perioada de calcul al comisioanelor de o luna. QV-ul nu include produsele cumparate cu
Credit pentru produse.

Client: un Client este o persoana care detine un Cont de Client. Consultantii recompensati pentru comenzile
Clientilor lor nu sunt recompensati suplimentar prin alte comisioane si bonusuri, decét la calculul Volumului
Companiei doTERRA.

Volum de crestere al echipei (TGV): PV-ul insumat intr-o perioada de calcul al comisioanelor de o luna, din
vanzarile catre persoanele inscrise noi sau reactivate de pe un nivel dat al organizatiei de Sponsori a
Consultantului, in ultimele douasprezece (12) perioade de calcul al comisioanelor de o luna. PV-ul
corespunzator lunii initiale de inscriere sau reactivare a persoanei inscrise nu este inclus in TGV. Luna de
inscriere a unei persoane nou-inscrise de un Consultant este determinata de Companie luand ca referinta
data de calcul al bonusului si comisionului Companiei. TGV-ul nu include volumul de vanzari rezultat prin
compresie sau produsele cumparate cu Credit pentru produse.

Fast Start

ENROLLERUL
ENROLLERULUI
TAU

Figura 1

Prezentare generalda. Comisionul Fast Start este platit saptamanal Enrollerilor pentru CV-ul total vandut
nou-inscrisilor lor cu statut de Consultant sau Membru, in primele saizeci (60) de zile ale acestora.
Comisionul Fast Start este platit Enrollerilor de pe primul, al doilea si al treilea nivel al noului Consultant
sau Membru. Enrollerul de pe primul nivel primeste douazeci (20) la suta, Enrollerul de pe al doilea nivel
primeste zece (10) la suta, iar Enrollerul de pe al treilea nivel primeste cinci (5) la suta. Vezi Figura 1.

in vederea calificarii pentru Comisionul Fast Start, fiecare Enroller trebuie (1) s& aibd 100 QV in perioada
de calcul al comisioanelor de o luna care preceda calculul Bonusului Fast Start si (2) sa participe la
Programul de Recompensare a Loialitatii (LRP). Comisioanele necastigate nu sunt transferate niciunui alt
Enroller de pe nivelurile superioare. In fiecare sdptdmana se calculeaza si se plateste comisionul pentru
saptamana anterioara (de luni pana duminica). Pentru aceste vanzari nu se plateste niciun Comision
Unilevel.

Bonusul Power of Three

Prezentare generala. Bonusul Power of Three este un bonus lunar platit Consultantilor, care poate avea
valoarea de 45 €, 215 € sau 1.075 €. Un Consultant poate obtine si un Stimulent la Bonusul Power of
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Three, in valoare de pana la 215 €. Bonusurile Power of Three nu sunt disponibile pentru Consultanti in luna de
inscriere a acestora. In continuare, sunt descrise cerintele de calificare pentru fiecare Bonus Power of Three.

Persoana care
contribuie la volum
Persoana care se
califica pentru Po3"

LRP DE 100 SAU
MAI MULT

BAZA NIVELULUI 1
45 €

BAZA NIVELULUI 2
215 €
POD LRP| |POD LRP| |POD LRP POD LRP| |POD LRP| |POD LRP POD LRP| |POD LRP| |POD LRP
BAZA NIVELULUI 2 DE 500 | | DE500 | | DE50O DE 500 | | DE500 | | DE500 DE 500 | | DE500 | | DE500
SAUMAI| | SAU MAI| | sAUMAI SAU MAI | [SAUMAI| |sAU MAI SAU MAI| [SAUMAI| |SAUMAI
1.075 € MULT MULT MULT MULT MULT MULT MULT MULT MULT
Figura 2

Bonusul Power of Three de nivelul 1. in vederea calificarii pentru bonusul de 45 €, intr-o perioada de calcul al
comisioanelor de o luna, un Consultant trebuie sa aiba una sau mai multe comenzi LRP in valoare totala de 100 PV
sau mai mult si sa realizeze un Pod care sa contina cel putin 100 PV din comenzi LRP vandute catre Consultanti

sau Membri inscrisi personal.

Bonusul Power of Three de nivelul 2. in vederea calificarii pentru bonusul de 215 €, intr-o perioada de calcul al
comisioanelor de o luna, Consultantul trebuie sa indeplineasca mai intai cerintele de calificare pentru Bonusul
Power of Three de nivelul 1. Pe urma, Consultantul trebuie sa aiba trei Consultanti sponsorizati pe primul sau
nivel, iar fiecare dintre acestia trebuie sa aiba un Pod. Un Consultant poate sa se califice pentru Bonusul Power of
Three de nivelul 2 fara ca un Consultant din acel lant de sponsorizare sa se califice pentru un Bonus Power of
Three.

Bonusul Power of Three de nivelul 3. in vederea calificarii pentru bonusul de 1.075 €, intr-o perioada de calcul al
comisioanelor de o luna, Consultantul trebuie sa indeplineasca mai intai cerintele de calificare pentru Bonusul
Power of Three de nivelul 2. Pe urma, cei trei Consultanti sponsorizati de acesta pe primul sau nivel, care au
fiecare un Pod, trebuie sa fi sponsorizat fiecare cate trei Consultanti care au fiecare un Pod. Un Consultant poate
sa se califice pentru Bonusul Power of Three de nivelul 3 fara ca un Consultant din acel lant de sponsorizare sa se
califice pentru un Bonus Power of Three. Daca un Consultant obtine Bonusul Power of Three de nivelul 3 si platile
lunare ale Bonusurilor Power of Three din Organizatia sa depasesc 15% din CV-ul Organizatiei, atunci Consultantul
trebuie sa atinga rangul Gold sau mai sus pentru a obtine Bonusul Power of Three de nivelul 3. Tn cazul in care
Consultantul nu atinge rangul Gold sau mai sus, Consultantul este eligibil cel mult pentru Bonusul Power of Three
de nivelul 2.
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Stimulentul Power of Three. In fiecare lun&, un Consultant poate sd obtind un Stimulent la Bonusul Power of Three,
in functie de cel mai mare PGV eligibil al sau. Obtin un Stimulent de 45 € cei care se califica pentru un Bonus
Power of Three si au un PGV de 400 sau mai mult. Obtin un Stimulent de 215 € cei care se califica pentru un
Bonus Power of Three de nivelul 2 sau de nivelul 3 si au un PGV de 800 sau mai mult. Bonusurile de tip Stimulent
nu sunt cumulabile de la un Stimulent la altul si un Consultant poate obtine un singur Stimulent intr-o perioada de
calcul al comisioanelor de o luna.

Structuri Power of Three. Daca un Lider Blue Diamond sau mai sus se califica pentru un Bonus Power of Three de
nivelul 3 intr-o perioada de calcul al comisioanelor de o luna, aceasta se poate califica pentru un al doilea Bonus
Power of Three de nivel corespunzator, daca indeplineste criteriile intr-o a doua structura. Consultantii, Membrii si
volumul de vanzari aferent utilizate in vederea calificarii pentru primul Bonus Power of Three de nivelul 3 nu pot fi
utilizate in vederea calificarii pentru al doilea Bonus Power of Three.

Toti Consultantii care s-au calificat pentru obtinerea de bonusuri in mai multe Structuri Power of Three pana la 31
decembrie 2024 inclusiv vor fi eligibili sa primeasca in continuare bonusuri pentru structurile lor aditionale
existente, cu conditia ca fiecare structurd existentd sa indeplineasca noile cerinte pentru Power of Three. in cazul
in care o structura nu reuseste sa castige de sase (6) ori, o astfel de structura nu va mai fi eligibila ca o structura
suplimentara de putere de trei.

Comisionul Unilevel

Prezentare generala a Comisionului Unilevel pentru Consultanti. Comisionul Unilevel este platit Consultantilor in
fiecare luna. Comisionul Unilevel este calculat pe baza CV-ului lunar din vanzarile Companiei catre Organizatia
Consultantului. Comisionul Unilevel pentru o perioada de calcul al comisioanelor data depinde de Rangul lunar
atins de Consultant. Cerintele pentru Volumul de calificare, Rang si Volumul Organizational trebuie indeplinite in
fiecare luna. Vanzarile pentru care se platesc Comisioane Fast Start nu sunt incluse in volumul Unilevel.

Vezi Figura 3.
MANAGER DIRECTOR EXECUTIVE ELITE PREMIER SILVER GOLD PLATINUM DIAMOND DI::":)END Pngmgr:"r;u

—
] 3

=
3 _oreawzaTE 500 1000 2000 3000 5000
g LEG REQUIREMENTS . - +
= PENTRU CALIFICARE 2 ) 3 3 ) _3 _4 5 5
=z TREBUIE SA FIE INSCRIS! Executive Elite Premier Silver Silver Gold Platinum
U | emsonaL

T NIVELURI NIVELURI

1

o
=
& 2 3%
(8]
= 3 5%
i‘ 4 5%
E
u 5 6%
[o]
= s 6%
2 | : - -
7 " E, B _
Figura 3

© 2025 doTERRA Holdings, LLC Pagina 17



doTERRA POLITICI S| PROCEDURI

Atingerea Rangurilor. Pentru a atinge un Rang, trebuie indeplinite cerintele minime lunare privind Volumul de
calificare si Volumul Organizational pentru acel Rang. De exemplu, pentru Rangul Manager, este necesar un QV de
100 si un OV de 500.

Ranguri si niveluri. Fiecare Rang corespunde numarului de niveluri organizationale de pe care Consultantul poate
fi pl&tit. Vezi Figura 3. De exemplu, Rangul Executive este platit de pe nivelurile 2, 3 si 4. 1n general, pe masura
ce Consultantul avanseaza in Rang, numarul de niveluri din Organizatia sa de pe care acesta este platit creste in
profunzime, pana cand acesta atinge rangul Silver. Toate rangurile de la Silver la Presidential Diamond sunt
eligibile pentru plata de pe nivelurile de la 2 la 7.

De asemenea, procentajul platit unui Consultant se modifica de la un nivel la altul. Dupa cum se poate observa in
Figura 3, pentru nivelul Unilevel initial se plateste un procentaj de trei la suta (3%), dupa care procentajul creste
treptat pana la sapte la suta (7%) pentru nivelul al saptelea. Comisionul este calculat pe niveluri de plata
cumulative, astfel incat un Executive va primi trei la suta (3%) pentru nivelul Unilevel initial, plus cinci la suta (5%)
pentru fiecare dintre urmatoarele doua niveluri.

Pentru a primi intregul procentaj de pe ultimele doua niveluri ale Comisionului Unilevel, Consultantii care ating
Rangurile de la Elite la Gold trebuie sa atinga urmatoarele praguri ale TGV in fiecare perioada de calcul al
comisioanelor de o luna: Liderii Elite trebuie sa aiba un PV de cel putin 100 din vanzari ale Companiei catre un
Consultant sau Membru inscris personal de ei si un TGV de cel putin 300 pe primele lor trei (3) niveluri de
sponsorizare; Liderii Premier trebuie sa aiba un TGV de cel putin 400 pe primele lor patru (4) niveluri de
sponsorizare; Liderii Silver trebuie sa aiba un TGV de cel putin 500 pe primele lor cinci (5) niveluri de sponsorizare
si Liderii Gold trebuie sa aiba un TGV de cel putin 600 pe primele lor sase (6) niveluri de sponsorizare.

Qualified Legs si Ranguri. Pentru a atinge anumite Ranguri, un Consultant trebuie sa aiba Qualified Legs in Legs
sponsorizate diferite. Vezi Figura 3. De exemplu, un Consultant care doreste sa atinga Rangul Silver trebuie sa
aiba trei Qualified Legs de Rang Elite inscrise personal in Legs sponsorizate diferite. Vezi Figura 3. Consultantii de
Rang Platinum si mai sus pot avea Qualified Legs inscrise personal in Legs sponsorizate diferite sau Qualified Legs
obtinute prin compresia rangurilor. Qualified Legs obtinute prin compresia rangurilor permit Rangurilor Platinum si
mai sus sa se califice pentru Rang folosind Consultantul cu calificarea cea mai inalta din fiecare Linie Descendenta
sponsorizata, cu conditia ca acel Consultant calificat sa faca parte si din Linia Descendenta de inscriere a
Enrollerului.

Compresia. Planul de recompensare pentru vanzari doTERRA maximizeaza platile catre Consultanti prin
compresie. Atunci cdnd Rangul unui Consultant nu califica acel Consultant pentru primirea unui comision de pe un
nivel asociat cu Ranguri mai inalte, comisionul va fi transferat si platit Consultantilor calificati la Rangurile de mai
sus, cu exceptia cazurilor in care Liderii de la Elite la Gold nu se califica pentru ultimele doua niveluri ale
Comisionului Unilevel.

Legs concentrate. Daca volumul de pe un Leg al Organizatiei unui Consultant depaseste optzeci la suta (80%) din
volumul total al Organizatiei Consultantului, Comisionul Unilevel total al Consultantului nu va depasi echivalentul in
euro a 2.000,00 $ daca acel Consultant are Rangul Elite; echivalentul in euro a 5.000,00 $ daca acel Consultant
are Rangul Premier; echivalentul in euro a 11.000,00 $ daca acel Consultant are Rangul Silver si echivalentul in
euro a 18.000,00 $ daca acel Consultant are Rangul Gold. De la Rangul Platinum in sus, nu exista o limitd maxima
pentru Comisionul Unilevel.
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Bonus Pools - un bonus bazat pe performanta Liderilor.

Prezentare generala Bonus Pools. Bonus Pools sunt obtinute si platite lunar Rangurilor Premier si mai sus. Bonus
Pools reprezinta colectiv cinci la suta (5%) din Volumul Companiei doTERRA (DCV) - Empowerment Pool (1,5%),
Leadership Pool (2%) si Performance Pool (1,5%). Vezi Figura 4. Un Consultant se califica sa primeasca plati din
aceste Pools cand acel Consultant indeplineste cerintele pentru Rang si Pool intr-o luna data. Un Consultant poate
sa aiba una sau mai multe ,actiuni” in Bonus Pool. Bonusul lunar pentru fiecare actiune este egal cu procentajul
corespunzator acelui Pool (1,5%, 1,5% sau 2%), inmultit cu DCV-ul din aceeasi luna si impartit la numarul de actiuni

ale Consultantilor care s-au calificat pentru o actiune sau mai multe actiuni in luna respectiva.

Leadership Pool

NR.DE

ACTIUNI POSIBILE 1 5 10
CERINTA DE
CRESTERE - - -
ACTIUNI i
AIOATS i BLUE PRESIDENTIAL
Empowerment Pool Performance Pool
NR. DE
ACTIUNI POSIBILE 1 1l 2 13 3|4 3|6 3|8
CERINTA DE - = =
CRESTERE Inscriere cu 100 PV pentru fiecare actiune 4.000 6.000 12.000 18.000
AD,T‘:SL';’&' = = = 2 x Premier noi
%DINCV 150% 150%

Figura 4

Actiunile din Empowerment Pool. Un Consultant care se califica la rangul Premier, Silver sau Gold si care vinde
100 PV sau mai mult unui Consultant sau Membru nou intr-o anumita luna va primi o actiune din Empowerment
Pool. Un Consultant de rang Gold poate sa se califice pentru o a doua actiune daca vinde 100 PV sau mai mult
unui alt Consultant sau Membru nou, in aceeasi perioada de calcul al comisioanelor de o luna. Actiunile nu sunt
cumulabile de la un Rang la altul. Bonusul lunar pentru o actiune este egal cu procentajul corespunzator acelui
Pool (1,5%), inmultit cu DCV-ul din aceeasi perioada de calcul al comisioanelor de o luna si impartit la numarul de
actiuni ale Consultantilor care s-au calificat pentru o actiune in perioada de calcul al comisioanelor de o luna.

Actiunile din Leadership Pool. Fiecare Lider Silver primeste o actiune din Leadership Pool. Fiecare Lider Gold
primeste cinci actiuni din Leadership Pool. Si fiecare Lider Platinum primeste zece actiuni din Leadership Pool. Un
Consultant poate obtine o actiune aditionala intr-o luna daca acel Consultant este Enrollerul unei persoane care se
califica pentru prima data la rangul Elite. Actiunile nu sunt cumulabile de la un Rang la altul. De exemplu, un
Consultant care trece de la rangul Silver la rangul Gold are dreptul la cinci actiuni si nu la o actiune din Silver Pool
si cinci actiuni din Gold Pool. Bonusul lunar pentru o actiune este egal cu procentajul corespunzator acelui Pool
(2%), inmultit cu DCV-ul din aceeasi luna si impartit la numarul de actiuni ale Consultantilor care s-au calificat
pentru o actiune in luna respectiva.

Actiunile din Performance Pool. Fiecare Lider Platinum primeste o actiune din Performance Pool. Fiecare Lider
Diamond, Blue Diamond si Presidential Diamond primeste trei actiuni din Performance Pool. Un Consultant poate
obtine doua actiuni aditionale intr-o luna daca acel Consultant este Enrollerul unei persoane care se califica pentru
prima data la rangul Premier. De asemenea, un Consultant poate obtine actiuni aditionale in Performance Pool
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daca atinge pragul TGV aplicabil pe primele sale sapte (7) niveluri de sponsorizare, in fiecare perioada de calcul al
comisioanelor de o luna. Un Lider Platinum obtine doua (2) actiuni aditionale atunci cand realizeaza un TGV minim
de 4.000. Pana la 1 ianuarie 2026, un Lider Diamond poate obtine o (1) actiune aditionala, un Lider Blue Diamond
va obtine trei (3) actiuni aditionale si un Lider Presidential Diamond va obtine cinci (5) actiuni aditionale fara un
TGV minim. Dupa aceasta data, un Lider Diamond va trebui sa aiba un TGV minim de 6.000 pentru a obtine o (1)
actiune aditionala, un Lider Blue Diamond va trebui sa aiba un TGV minim de 12.000 pentru a obtine trei (3)
actiuni aditionale si un Lider Presidential Diamond va trebui sa aiba un TGV minim de 18.000 pentru a obtine cinci
(5) actiuni aditionale. Pragurile TGV aplicabile vor fi actualizate periodic si vor fi publicate pe

www.doTERRA.com. Actiunile nu sunt cumulabile de la un Rang la altul.

Bonusul lunar pentru o actiune este egal cu procentajul corespunzator acelui Pool (1,5%), inmultit cu DCV-ul din
perioada de calcul al comisioanelor de o luna si impartit la numarul de actiuni ale Consultantilor care s-au calificat
pentru o actiune sau mai multe actiuni in perioada de calcul al comisioanelor de o luna.

Diamond Pools - un bonus bazat pe performanta Liderilor.

Prezentare generala Diamond Pools. Diamond Pools functioneaza asemanator cu Bonus Pools. Aceste Pools sunt
obtinute si platite lunar. Diamond Pools sunt platite aditional fata de actiunile obtinute din Performance Pool. La
fel ca pentru Bonus Pools, actiunile nu sunt cumulabile de la un Rang la altul. Bonusul lunar pentru o actiune este
egal cu procentajul corespunzator acelui Pool (1%), inmultit cu Volumul Companiei doTERRA (DCV) din aceeasi
perioada de calcul al comisioanelor de o luna si impartit la numarul de actiuni ale Consultantilor care s-au calificat
pentru o actiune sau mai multe actiuni in perioada de calcul al comisioanelor de o luna. Vezi Figura 5.

PLATIT LA RANGUL DIAMOND BLUE PRESIDENTIAL
DIAMOND DIAMOND

Diamond Pool Blue Presidential
Diamond Pool Diamond Pool
NR. DE
ACTIUNI POSIBILE 2|4 2|4 2|4
CERINTA DE
CRESTERE 6.000 12.000 18.000
ACTIUNI H .
ADITIONALE 1 x Premier nou 1 x Silver nou
% DIN CV 1% 1% 1%

Figura 5

Actiunile din Diamond Pools. Diamond Pool, Blue Diamond Pool si Presidential Diamond Pool sunt fiecare egale
cu un procent (1%) din DCV-ul total din perioada de calcul al comisioanelor de o luna. Vezi Figura 5. Fiecare
Lider Diamond, Blue Diamond si Presidential Diamond care se califica primeste doua (2) actiuni in fiecare
perioada de calcul al comisioanelor de o luna. Un Lider Diamond, Blue Diamond si Presidential Diamond poate
obtine doua (2) actiuni aditionale intr-o perioada de calcul al comisioanelor de o luna daca atinge pragul TGV
aplicabil pe primele sale sapte (7) niveluri de sponsorizare. Pragul TGV pentru Diamond este 6.000. Pragul TGV
pentru Blue Diamond este 12.000. Pragul TGV pentru Presidential Diamond este 18.000. Pragurile TGV
aplicabile pot fi actualizate periodic si publicate pe www.doTERRA.com.

Actiuni aditionale din Diamond Pools primite o singura data. Un Lider Presidential Diamond, Blue Diamond si
Diamond se poate califica pentru actiuni aditionale dupa cum urmeaza: Un Lider Presidential Diamond va primi o
actiune din Presidential Diamond Pool o singura data atunci cand un alt Consultant atinge pentru prima data
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Rangul Silver si acel Consultant a fost inscris personal de Liderul Presidential Diamond. Un Lider Diamond sau
Blue Diamond va primi o actiune din Diamond Pool sau Blue Diamond Pools o singura data atunci cand un alt
Consultant atinge pentru prima data Rangul Premier si acel Consultant a fost inscris personal de Liderul Diamond
sau Blue Diamond.

Fondatori - un bonus bazat pe dezvoltarea pietelor

Prezentare generalda. Ca recompensa pentru Consultantii care desfasoara activitati comerciale pe noi Piete
locale, dOTERRA ofera un Bonus pentru Fondatori bazat pe dezvoltarea pietelor. Bonusul pentru Fondatori este
platit anual. Un Fondator este unul dintre un numar prestabilit de Consultanti din cadrul unei Piete locale, care
este unul dintre primii ce au indeplinit si continua sa mentina anumite cerinte stabilite de Companie pentru piata
respectiva. Un Fondator va imparti cu alti Fondatori un bonus bazat pe un anumit procentaj din Volumul Pietei
locale.

Calificare. Calificarile din cadrul fiecarei piete vor fi publicate in sectiunea specifica Pietei locale pe
doTERRA.com. Fiecare perioada de calificare va fi de douasprezece luni, daca nu se specifica altfel. Dupa ce
un Consultant ocupa postul de Fondator, acesta trebuie sa se califice in fiecare an pentru a-si mentine postul,
indeplinind cerintele de calificare prestabilite pentru perioada de doudsprezece luni respectiva. Compania va
publica un anunt de modificare a cerintelor de calificare inainte de inceperea perioadei de calificare urmatoare.

n cazul in care un Fondator nu se recalifica sau isi pierde postul de Fondator din orice motiv, acel post nu va mai
fi disponibil pentru Fondatorul respectiv sau pentru un alt Consultant si va inceta sa existe. Procentajul de
interes nu se va modifica daca numarul efectiv de Fondatori calificati se modifica. Posturile de Fondatori pot fi
ocupate exclusiv de Consultantul care s-a calificat initial. Postul nu poate fi cedat, transferat, daruit sau vandut
unui alt Consultant sau unei alte Persoane si nu continua sa existe dupa decesul Fondatorului respectiv. Nu
toate pietele vor primi posturi de Fondator.

Compania isi rezerva dreptul sa ofere, la propria discretie si dupa notificare corespunzatoare si aprobare din
partea autoritatilor de resort, Bonusuri aditionale pentru Fondatori; fiecare dintre acestea va corespunde si se va
plati din anumite cote de vanzari prestabilite din Volumul Pietei locale.

Programul de Recompensare a Loialitatii

Prezentare generala. Consultantii isi pot asigura primirea de livrari lunare de produse doTERRA prin inscrierea in
Programul de Recompensare a Loialitatii (LRP). LRP elimina efortul de a plasa manual comenzi lunare.

Obtinerea de Credite pentru produse. Comanda LRP initiala a unui Consultant poate fi eligibila pentru acordarea
de Credite pentru produse, iar Comenzile LRP ulterioare de cel putin 50 PV pe luna sunt eligibile pentru
acordarea de Credite pentru produse in fiecare luna.

Utilizarea Creditelor pentru produse. Dupa ce Consultantul participa la LRP timp de 60 de zile, isi poate utiliza
Creditele pentru produse pentru a cumpara produse cu PV integral. Creditele pentru produse LRP pot fi utilizate
in termen de 12 luni de la data emiterii, dupa care expira. Creditele pot fi utilizate in schimbul unei taxe de
2,00 € pentru fiecare 100 de Credite pentru produse utilizate, apeland numarul de telefon +40 31603696 sau
trimitand un e-mail la romania@doterra.com. Produsele obtinute cu Credite pentru produse LRP nu pot fi
revandute si nici returnate. In caz de returnare a produselor, Compania isi rezerva dreptul s& recupereze si sa
deduca numarul de Credite pentru produse utilizate la achizitionarea produselor returnate din orice Credite
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pentru produse acordate in viitor. Comenzile care utilizeaza astfel de credite nu au PV si nu pot fi combinate cu
alte comenzi de produse. Creditele pentru produse nu au valoare de rascumparare in numerar si nu sunt
transferabile. Toate Creditele pentru produse vor fi anulate daca participarea la LRP este anulata. O comanda
LRP primara poate fi anulata numai prin apelarea Companiei. Orice comanda LRP ulterioara poate fi anulata
online.

Actionarea in numele altei persoane. Un Consultant nu poate sa configureze o comanda LRP in numele unui alt
Consultant sau Membru care participa la program, fara permisiunea scrisa a Consultantului sau Membrului
participant; aceasta permisiune scrisa trebuie sa fie inregistrata in evidentele Companiei inainte de configurarea
comenzii. O astfel de comanda trebuie sa fie platita de Consultantul sau Membrul participant si sa fie livrata la
adresa principala inregistrata in contul participantului.

Prevederi generale si diverse privind recompensarea

Contul de Multiplicare Presidential Diamond. Liderii Presidential Diamond au permisiunea sa-si creeze un cont
suplimentar, plasat direct sub contul lor Presidential principal (,PD1”), numit Cont de Multiplicare 1 (,M1").
Liderii Presidential Diamond cu sase Legs pot sa adauge noi Legs la contul lor M1 si pot primi comision Unilevel
aditional pentru noul volum creat prin acel cont, ceea ce le permite sa primeasca comisioane de pe 8 niveluri
situate sub contul lor PD1.

Contul M1 poate fi creat imediat ce Liderul atinge rangul Presidential Diamond. Contul M1 se califica pentru
primirea de comisioane in fiecare lund in care contul PD1 este platit ca Presidential Diamond. in cazul in care
contul PD1 nu se califica pentru Presidential Diamond intr-o anumita luna, contul M1 nu se va califica pentru
niciun comision in luna respectiva. Contul M1 nu poate fi unul dintre cele 6 Legs calificate ale contului PD1.
Totusi, daca unul dintre cele 6 Legs calificate ale PD1 nu se califica la rangul Platinum in cursul unei anumite
luni, contul PD1 ar putea fi platit in continuare ca Presidential Diamond prin utilizarea unuia dintre Legs Platinum
inscrise personal de M1, cu conditia ca Leg-ul M1, si nu contul M1, s& se califice la rangul Platinum. Tn acest caz,
contul M1 nu va putea utiliza acel Leg Platinum inscris personal care a fost utilizat de PD1 in luna respectiva.

Dupa crearea contului M1, Liderul Presidential Diamond poate alege sa mute orice Legs inscrise personal din
prima linie, din contul sau PD1 in contul sau M1, atata timp cat acele Legs nu au atins rangul Platinum sau mai
sus. Aceste Legs nu pot fi plasate unul sub altul sau restructurate, ci vor fi mutate din prima linie a contului PD1
in prima linie a contului M1 cu structura lor existenta.

Cand contul M1 va atinge la randul sau rangul Presidential Diamond, Compania va permite crearea unui cont
suplimentar ,M2” in prima linie a contului M1 anterior, permitandu-i Liderului sa detina trei conturi din care sa
obtina venit pe baza celui mai nou volum creat si sa beneficieze de venituri de pe 9 niveluri sub contul sau
Presidential Diamond initial. Acest efect de multiplicare poate sa continue atata timp cat Platinum Legs necesare

se califica potrivit conditiilor de mai sus.

Bonusuri sau recompense speciale sau promotionale

Ocazional, Consultantilor le sunt oferite bonusuri sau promotii speciale. Produsele oferite in acest fel pot sa nu
aiba PV si sa nu califice Consultantul pentru comisioanele sau bonusurile care rezulta din comandarea
produselor respective. Detaliile fiecarei astfel de oferte vor fi disponibile pe dOTERRA.com.

Nicio recompensa pentru simpla inscriere a unei alte persoane. Desi Consultantii sunt platiti pentru vanzarile de
produse, un Consultant nu primeste nicio recompensa pentru inscrierea sau sponsorizarea altor Consultanti.

Nicio recompensa garantata. La fel ca pentru orice alte oportunitati din vanzari, recompensele obtinute de
Consultanti variaza semnificativ. Costul pentru a deveni Consultant este foarte mic. 0Oamenii devin Consultanti
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din diferite motive. Majoritatea celor care vor doar sa se bucure de produsele Companiei la pret de Membru (pret
cu reducere) se vor inscrie ca Membri, insa unii se pot inscrie si drept Consultanti. Unii se Tnscriu in aceasta
afacere pentru a-si Imbunatati competentele sau a trai experienta de a-si gestiona propria afacere. Altii devin
Consultanti, dar, din diferite motive, nu cumpara niciodata produse de la Companie. Prin urmare, multi
Consultanti nu se califica niciodata pentru primirea de bonusuri si comisioane. Consultantilor nu li se garanteaza
niciun venit anume si nu li se asigura niciun nivel de profit sau succes. Profitul si succesul unui Consultant se
obtin numai prin vanzarea cu succes a produselor si prin vanzarile efectuate de alti Consultanti din Organizatia
Consultantului. Orice succes se bazeaza, in primul rand, pe eforturile depuse de fiecare Consultant.

Efort. Generarea unor recompense semnificative in calitatea de Consultant necesita mult timp, efort si dedicare.
Acesta nu este un program de imbogatire rapida. Nu se ofera nicio garantie de succes financiar.

Includerea in bonusul unei perioade. O Persoana trebuie sa devina Consultant aprobat pana in ultima zi a
perioadei aplicabile de calcul al comisioanelor pentru a fi inclusa in calculele bonusului si calificarilor din
perioada de calcul al comisioanelor respectivad. in absenta unei exceptii autorizate, vanzarile de produse trebuie
sa fie finalizate si plata sa fie primita pana in ultima zi a perioadei de calcul al comisioanelor pentru a putea
beneficia de plati sau calificari la Rang pentru perioada respectiva.

Conditii prealabile pentru plata bonusurilor si comisioanelor. Consultantii pot primi bonusuri sau comisioane
numai daca indeplinesc toate cerintele Planului de recompensare pentru vanzari doTERRA si si-au indeplinit toate
obligatiile materiale care le revin in baza Contractului. Pentru promovarea bunelor practici in afaceri,
Consultantii accepta posibilitatea ca toate bonusurile si comisioanele sa fie supuse unor procese de audit din
partea Companiei.

Pentru a facilita recuperarea platilor in exces si a exceptiilor de la Bonus si Diamond Pools ca urmare a
returnarilor de produse si/sau a auditurilor, Compania are permisiunea sa estimeze valoarea platilor in exces si
sa retina fondurile astfel estimate din platile lunare din Bonus Pool si Diamond Pool. Compania va alinia periodic
platile din Bonus si Diamond Pools, prin recuperarea platilor in exces efective din fondurile retinute si/sau din
platile din Bonus Pool si Diamond Pool viitoare. Daca fondurile retinute depasesc platile in exces dupa un an de
la plata, Compania va alinia periodic platile Bonus Pools si Diamond Pools din fondurile retinute.

Plata bonusurilor si comisioanelor. Bonusul sau comisionul este platit titularului principal indicat in Contractul de
Aderare Distribuitor.

Utilizarea Creditului Companiei. Daca se emite Credit al Companiei pentru produse comandate care nu sunt
disponibile in luna respectiva, Volumul Personal pentru acele produse va fi inclus la calculele bonusurilor,
comisioanelor si Rangurilor numai in luna in care va fi utilizat creditul.

Obligatia de pastrare a documentelor. Fiecare Consultant care primeste un bonus sau un comision accepta sa
pastreze, timp de cel putin sase ani, documentatia care face dovada vanzarii cu amanuntul a produselor in luna
pentru care a fost platit bonusul sau comisionul. Consultantii accepta sa puna aceasta documentatie la
dispozitia Companiei, la cererea Companiei. Nerespectarea acestei prevederi constituie o incalcare a
Contractului si da Companiei dreptul sa recupereze orice bonusuri sau comisioane platite pentru comenzi in luna
in care documentatia care face dovada vanzarilor cu amanuntul nu este pastrata.
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Recuperarea bonusurilor si comisioanelor. Pe langa orice alte drepturi de recuperare prevazute in Contract,
Compania isi rezerva dreptul sa recupereze orice bonusuri sau comisioane platite Consultantilor pentru
produsele:

a. returnate in baza Politicii Companiei privind returnarea produselor;
b. returnate Companiei potrivit legislatiei in vigoare;

c. returnate ca urmare a oricarui incident de conduita neadecvata a unui Consultant, inclusiv, dar fara
limitare la declaratii neautorizate sau amagitoare cu privire la o oferta sau la vanzarea oricarui produs sau
serviciu sau cu privire la o oportunitate din Planul de recompensare pentru vanzari doTERRA sau

d. achizitionate intr-o cantitate care depaseste in mod nerezonabil cantitatea preconizata sa poata fi
revanduta si/sau consumata intr-o perioada rezonabila de timp.

Plata bonusurilor si comisioanelor recuperate. Pentru recuperarea platilor de bonusuri si comisioane potrivit
prevederilor din aceasta sectiune, Compania, la propria discretie, poate solicita plata directa de la un Consultant
afectat sau poate deduce suma de recuperat din orice bonusuri si comisioane prezente sau viitoare.

Bonusuri returnate si taxe de reemitere. Ocazional, un Consultant poate sa solicite Companiei sa reemita o plata
pierduta a unui bonus sau comision. Compania poate sa perceapa o taxa pentru reemiterea platii pierdute. De
asemenea, Compania, la propria discretie, poate sa solicite institutiei financiare emitente sa opreasca plata
initiala (pierduta), iar Consultantul trebuie sa plateasca Companiei taxa de oprire a platii.

Fonduri nerevendicate. Un Consultant care nu accepta in timp util (potrivit legislatiei in vigoare) plata oricarui
bonus sau comision platit de Companie autorizeaza Compania sa perceapa penalitati de inactivitate, dobanzi,
taxe si costuri pentru documente in masura permisa prin lege. Taxele pentru documente nu vor depasi 20 € per
document sau instiintare trimis(a) Consultantului, iar in total, penalitatile de inactivitate, dobanzile, taxele si
costurile pentru documente nu vor depasi 50,00 € intr-o perioada de douasprezece luni.

SECTIUNEA 11: Declaratii privind Produsele

A. Standarde de Administrare a Produselor. Produsele sunt reglementate in functie de clasificarea lor din
punct de vedere juridic, de exemplu ca alimente, suplimente alimentare sau produse cosmetice, iar
organismul de reglementare relevant depinde de natura produsului.

B. Standarde de Publicitate. In mod similar, publicitatea produselor este reglementata in functie de
natura produsului. Este important ca un produs clasificat pentru utilizare intr-un anumit mod sa nu fie
anuntat in alt mod; de exemplu, un produs care este destinat utilizarii ca supliment alimentar nu poate
fi anuntat sau comercializat ca si cum ar fi un medicament utilizat pentru tratarea sau prevenirea
unei anumite boli. Totodata, o autoritate de reglementare solicita garantii cu privire la oportunitatea de
afaceri, inclusiv privind veniturile preconizate, pentru a fi veridic si autentic, ceea ce inseamna ca
pretentiile vizand potentialul de a atinge un stil de viata sanatos, un nivel de venituri promitator sau
semnificativ sunt inselatoare daca participantii de ating in general astfel de rezultate.

C. Afirmatii Admise. Produsele dOTERRA nu sunt medicamente. Nu se pot face afirmatii cu privire la
produsele dOTERRA, iar produsele dOTERRA nu pot fi prezentate ca medicamente in niciun fel. Un
Distribuitor poate declara ca produsele dOTERRA sunt sigure de utilizat asa cum este descris pe
eticheta si sunt:

1. Formulate in mod specific pentru a sprijini sanatatea/mentinerea unui stil de viata sanatos; si/sau
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2. Destinate imbunatatirii aspectului personal.

D. Nu se Vor Face Afirmatii Privind Proprietatile Curative sau Medicinale. Distribuitorii nu pot face
afirmatii privind proprietatile medicinale pentru niciun produs si nici nu pot prescrie sau prezenta in
mod specific un anumit produs ca fiind adecvat pentru orice afectiune specifica, deoarece acest tip de
declaratie implica faptul ca produsele sunt medicamente si nu suplimente nutritive sau cosmetice.
Aceste produse nu vor fiin niciun caz asimilate medicamentelor prescrise pentru tratamentul anumitor
boli si nu se va afirma ca astfel de produse atenueaza simptomele sau previn boli si dezechilibre. Tn
timp ce Compania depune toate eforturile pentru respectarea deplina a reglementarilor complicate
si modificate periodic privind medicatia si sanatatea, niciun Distribuitor nu trebuie sa declare sau sa
implice ca vreun produs este aprobat de MHRA sau orice alt organism guvernamental sau de
reglementare. MHRA acorda licente produselor medicale, dar nu necesitd sau acorda aprobarea
specifica pentru produse nutritionale sau cosmetice.

E. Divulgare. Atunci cand promoveaza doTERRA sau produsele dOTERRA, Distribuitorul va divulga faptul ca
are calitatea de Distribuitor doTERRA care primeste Bonusuri de la Companie.

SECTIUNEA 12: Publicitate si Utilizarea Drepturilor de Proprietate Intelectuala ale Companiei

A. Proprietate Intelectuala doTERRA. Proprietatea Intelectuala dOTERRA, inclusiv marcile sale comerciale,
marcile de servicii, denumirile comerciale, caracteristicile comerciale si continutul publicatiilor sale,
constituie bunuri de valoare. Utilizand Proprietatea Intelectuala dOTERRA, Distribuitorii convin si
recunosc ca exista o mare valoare si fond de comert asociate Proprietatii Intelectuale dGTERRA si
recunosc ca Compania detine toate drepturile asupra proprietatii respective si ca fondul de comert
apartinand acesteia apartine exclusiv Companiei. Mai mult, Distribuitorii recunosc, de asemenea, ca
Proprietatea Intelectuala dOTERRA a dobandit o distinctie in ochii publicului si este recunoscuta ca o
marca pentru anumite bunuri de la o singura sursa. Proprietatea Intelectuala este protejata de legile
interne si internationale privind drepturile de autor si marcile comerciale si alte drepturi de proprietate.
Aceste drepturi sunt protejate sub toate formele, inclusiv pe suport media si tehnologji existente in
prezent sau care vor fi dezvoltate pe viitor.

Continutul Suporturilor de Vanzare Aprobate de Companie si site-ul oficial al acesteia, inclusiv textul,
grafica, logo-urile, clipurile audio, muzica, versurile, videoclipurile, fotografiile, software-ul si alte
informatii sunt proprietatea doTERRA si/sau a afiliatilor sau partenerilor acesteia sau sunt licentiate
catre dOTERRA de catre terti. Deoarece dGTERRA nu detine intregul Continut, doTERRA nu va acorda
unui Distribuitor licentele pe care nu le detine. In consecinta, atunci cand utilizeaza Proprietatea
Intelectuala si Continutul dOTERRA, Distribuitorii sunt de acord sa utilizeze numai Continutul Permis,
asa cum este definit si acordat in mod expres prin prezentul document.

B. Definitii.
1. imbracaminte: Imbrdcdmintea include tricouri, sepci si alte articole de imbracaminte.

2. Continut Permis: Continut Permis inseamna doar Continutul, care consta in Brosura, Pliante,
Imagini, Prezentari si Clipuri Video care sunt citate sau publicate in sectiunea www.doterra.eu
referitoare la Piata Locala in care un Distribuitor comercializeaza produse sau recruteaza alti
Distribuitori.

3. Medii cinematice: Canale electronice live sau inregistrate prin care se difuzeaza stiri, divertisment,
educatie, date sau mesaje promotionale, inclusiv medii de difuzare si redare, cum ar fi televiziune,
radio, film si audio sau video. Mediile cinematice nu includ mediile de stocare pe calculator si telefon.

4. Suporturi de Vanzare Aprobate de Companie: Materiale de marketing aprobate pentru utilizarea pe o
anumita Piata Locala desemnata in scris de catre Companie.

5. Suporturi pentru Vanzari Produse de Companie: Suporturi pentru Vanzari Produse de Companie
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inseamna materiale de marketing create si distribuite de Companie pentru utilizarea pe o anumita Piata
Locala desemnata in scris de catre aceasta.

6. Medii Bazate pe Calculator si Telefon: Transmiterea sau afisarea oricarui Continut prin e-mail, site-
uri web statice sau retele sociale; si transmisii sau afisari pe telefon sau smart phone.

7. Continut: Continut inseamna orice text, grafica, logo-uri, clipuri audio, video, fotografii, software sau
Proprietate Intelectuala dOTERRA care se gaseste pe Suportul(urile) de Vanzare Produse de
Companie si pe www.doterra.eu.

8. Proprietate Intelectuala doTERRA: Proprietatea Intelectuala dOTERRA inseamna intreaga
proprietate intelectuald pe care d0TERRA Holdings, LLC sau o societate afiliata sustine ca o detine
sau revendica un drept de utilizare, incluzand, dar fara a se limita la marci, denumiri comerciale,
marci de servicii si continutul publicatiilor sale, indiferent daca sunt inregistrate la autoritatile
guvernamentale relevante sau nu.

9. Ghid Specific pentru Media: Ghidul Specific pentru Media este un ghid specific Pietei Locale, care
stabileste standarde de utilizare a Continutului Permis pentru un anumit format. Ghidul Specific
Media trebuie sa fie respectat si este afisat pe www.doterra.eu. Marfa include Suporturile de
Vanzare destinate a fi vandute sau vandute tertilor.

10. Marfé: Orice articol caruia i se aplica Proprietatea Intelectuala dOTERRA care nu este Articol de
Imbracaminte, Mediu Cinematic, Suporturi de Vanzare Aprobate de Companie, Suporturi de Vanzare
Produse de Companie, Media bazata pe Calculator si Telefon.

11. Suport de Vanzari: Orice material, in format fizic sau digital, utilizat in oferta sau vanzarea
produselor Companiei, recrutarea de posibili Distribuitori sau Clienti sau pentru formarea
Distribuitorilor, care se refera la Companie, produsele Companiei, Planul de Remunerare a
Vanzarilor sau Proprietatea Intelectuala dOTERRA.

12. Retele Sociale: Utilizarea tehnologiilor bazate pe web si mobile pentru a transforma comunicarea
intr-un dialog interactiv.

C. Utilizari Permise.
1. Sub rezerva Conditiilor de utilizare, Distribuitorii pot sa utilizeze Continutul Permis in urmétoarele situatii:
a. Crearea si utilizarea Suporturilor de Vanzare.
b. Crearea si utilizarea Mediilor bazate pe Calculator sau Telefon.

2. In conformitate cu Conditiile de Utilizare, Distribuitorii pot folosi Continutul Permis, cu acordul scris al
Companiei, in urmatoarele cazuri: Imbracaminte, Medii Cinematice, utilizare pe cladiri si panouri si
Marfa in conformitate cu Ghidul Specific pentru Media de pe doterra.eu.

D. Conditii de Utilizare. Utilizarile Permise ale Continutului Permis sunt conditionate de urmatoarele:

1. Ghid Specific pentru Media. Continutul Permis poate fi folosit doar pentru Imbracéminte, Medii
Cinematice, pe cladiri si panouri si Marfa in conformitate cu Ghidul Specific pentru Media
de pe www.doterra.eu cu privire la Piata Locald in care Distribuitorul isi desfasoara activitatea.

2. Context si Declaratii Adevarate. Distribuitorii nu pot utiliza Continutul Permis cu incalcarea Manualului de
Politici sau in afara contextului sau sa implice alte semnificatii decat semnificatia expresa a Continutului
Permis, prin utilizarea de modificatori, texte suplimentare sau alt continut. Intreg continutul trebuie sa fie
adevarat si corect.

3. Afirmatii si Declaratii privind Produsele doTERRA. Distribuitorii nu pot utiliza, iar dOTERRA nu
accepta utilizarea oricarui continut care incalca legile, inclusiv legile aplicabile reglementarilor
declaratiilor privind produsele. A se vedea Sectiunea 11.

4. Variatii, Similitudini sau Sbrevieri. Distribuitorii nu pot utiliza o variatie a Continutului Permis
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pentru orice scop, inclusiv echivalente fonetice, echivalentul in alte limbi, similitudini sau
abrevieri. Urmatoarele exemple sunt variatii inacceptabile: “do’'TERRA” sau “doughTERRA” sau
“deTIERRA”.

5. Sloganuri. Distribuitorii nu pot sa adauge, sa scoata sau sa modifice in vreun fel sloganurile Companiei.
De exemplu: schimband “Darurile PAmantului” cu “Daruri de la Pamant” sau “Daruri Pamantesti”.

6. Utilizare Dispretuitoare sau Ofensiva. Distribuitorii nu pot sa utilizeze Continutul Permis intr-o
maniera dispretuitoare, ofensatoare sau prejudicioasa.

7.Cea Mai Buna Lumina. Intregul Continut Permis va fi prezentat doar in cea mai buna lumina, intr-un
mod sau intr-un context care sa prezinte in mod favorabil Compania si produsele acesteia.

8. Sustinerea sau Sponsorizarea unui Tert. Distribuitorii nu pot utiliza Continutul Permis intr-un mod
care ar implica afilierea Companiei cu sau sustinerea, sponsorizarea sau suportul oricarui produs
sau serviciu al unui tert sau al oricarei cauze sau probleme politice.

9. Utilizarea Mediilor bazate pe Calculator sau Telefon. Urmatoarele sectiuni se aplicd Mediilor bazate
pe Calculator si Telefon.

a. Anteturile si titlurile. Cu exceptia unei pagini dOTERRA reproduse sau a paginii certificate
dOoTERRA, numele “doTERRA” nu poate fi utilizat in niciun titlu, subtitrare sau antet pe un mediu
bazat pe computer sau telefon. Paginile de Facebook ale brandului dOTERRA, paginile de
Instagram, Pinterest, bloguri sau canale YouTube nu sunt permise.

b. Site-uri web. Toti Distribuitorii care doresc sa aiba o prezenta dOoTERRA statica online trebuie sa
respecte standardele de calitate dOTERRA, inclusiv de protectie a consumatorilor. dOTERRA ofera
tuturor Distribuitorilor o replica aprobata a site-ului. Pentru crearea unei replici aprobate a site-ului
doTERRA accesati www.mydoterra.com si faceti clic pe “My Website”, apoi urmati instructiunile pentru
personalizarea site-ului. De asemenea, Distribuitorii JOTERRA pot avea doar un singur site web
independent care utilizeaza sau prezinta marcile comerciale sau imaginea comerciala dOTERRA
(numele dOTERRA, imagini sau logo-uri, nume de produse sau imagini doTERRA etc.), cu conditia ca
site-ul sa nu contina niciun fel de produse sau afirmatii care incalca legile locale, produse dOTERRA
etichetate gresit, care incalca drepturile de proprietate intelectuala ale oricarei parti, politicile
doTERRA sau au orice alt material pe care doTERRA 1l va determina, la latitudinea sa, fiind nepermis.
Adresa URL a unui site web independent nu poate contine nicio proprietate intelectuala doTERRA.

c. Retele Sociale. Distribuitorii prezenti in retelele sociale, fie in nume personal, fie cu pagini
dedicate afacerii, vor examina regulat continutul static si vor sterge orice reclamatii din sectiunile
de comentarii sau de la terti, care nu sunt legale. Paginile brandului dOTERRA de Facebook, de
Instagram, Pinterest, blogurile sau canalele YouTube sau Vimeo nu sunt permise.

d. Declinarea responsabilitatii. Cu exceptia replicii site-ului dOTERRA, in fiecare mediu bazat pe
computer sau telefon se va indica in mod clar ca acesta nu este autorizat de dOTERRA sau de
oricare dintre companiile afiliate ale acesteia si ca proprietarul site-ului poarta intreaga
responsabilitate pentru continut.

e. Nume de domenii. Distribuitorii nu pot folosi numele proprietate intelectuala doTERRA intr-un
nume de domeniu fara aprobarea expresa scrisa din partea Companiei, al carei consimtamant va
fi la libera sa alegere. Aceasta utilizare se va face de asemenea printr-un acord scris de utilizare
incheiat cu Compania. Exemple de utilizari care nu sunt acceptabile: “doTERRA.com”,
“doTERRAcompany.com”, “doTERRAcorporate.com”, etc. Distribuitorii vor consulta Ghidul specific
de Media pentru Piata Locala respectiva.

f. Limbajul Politicii de confidentialitate. Distribuitorii trebuie sa implementeze o politica scrisa de
confidentialitate care respecta legile UE privind protectia datelor, inclusiv sa precizeze scopul
pentru care vor fi utilizate toate informatiile colectate de pe site si sa protejeze informatiile
respective de a fi vandute sau utilizate de oricine altcineva. Obligatiile Distribuitorilor in ceea ce
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priveste prelucrarea datelor cu caracter personal in contextul activitatilor lor de Distribuitor sunt
descrise mai jos la sectiunea 17.

g. Interdictia privind Spamul. Distribuitorii nu pot trimite Spam. Spamarea include, dar nu se limiteaza
neaparat la: 1) trimiterea de mesaje de e-mail nesolicitate care contin orice email sau adrese web
dintr-un cont de Distribuitor utilizatorilor online; 2) postarea mesajului care contine adresa de serviciu a
Distribuitorului in grupuri noi care nu au legatura cu produsele acestuia; 3) crearea de mesaje
false “de pe surse” intr-un mesaj e-mail sau postarea pe grupuri de stiri cu adresa de serviciu a
Distribuitorului, dand astfel impresia ca mesajul provine de la Companie sau reteaua acesteia de
Distribuitori; 4) trimiterea de e-mailuri sau faxuri nesolicitate catre liste de persoane care nu se afla in
Organizatia Distribuitorului sau cu care acesta nu a avut o afacere anterioara sau o relatie personala.
Toate e-mail-urile cu continut legat de Companie vor fi trimise doar Distribuitorilor din cadrul
Organizatiei acestuia. E-mailurile nu vor contine declaratii false, declaratii privind venitul sau marturii.

10. Utilizarea adecvata a marcilor comerciale. Distribuitorii vor utiliza Th mod corespunzator continutul
permis care contine proprietatea intelectuala doTERRA, dupa cum urmeaza: marcile comerciale sunt
adjective folosite pentru a modifica substantive; substantivul este numele generic al unui produs
sau serviciu. Ca adjective, marcile comerciale nu pot fi utilizate Tn forma plurala sau posesiva.
Corect: “Cumparati doua sticle Zendocrine.” Incorect: “Cumparati doua Zendocrine”.

11. Utilizarea Continutului Permis.

a. Distribuitorii vor include atribuirea dreptului de proprietate al dOTERRA asupra Continutului
Permis in sectiunea privind notificarile de credit a Suportului de vanzari al unui Distribuitor, site
personal sau retele de socializare. Acestea sunt formatele corecte pentru marcile comerciale:

este 0 marca inregistrata a doTERRA Holdings, LLC este o

marca comerciala a doTERRA Holdings, LLC

Distribuitorii nu vor declara faptul ca doTERRA detine o marca inregistrata in Continutul Permis distribuit
intr-o tara, cu exceptia cazuluiin care dOTERRA a inregistrat marca relevanta in acea tara.

E. Recunoasterea si protectia drepturilor

1. Recunoasterea drepturilor. Distribuitorii sunt de acord ca intregul continut permis este detinut exclusiv
de dOoTERRA Holdings, LLC sau licentiat la doTERRA Holdings, LLC. Cu exceptia unor drepturi limitate
acordate prin contract pe durata contractului, Distribuitorii recunosc ca Compania detine prin prezenta
toate drepturile legale si proprietate efectiva asupra intregii proprietatii intelectuale si toate drepturile
de proprietate aferente acesteia in toate scopurile. Distribuitorii convin sa asiste Compania pentru
protejarea drepturilor acesteia asupra proprietatii intelectuale la cererea Companiei.

2. Acordul de protectie. Distribuitorii sunt de acord sa asiste Compania in masura necesara pentru
procurarea oricarei protectii sau pentru a proteja orice drepturi ale acesteia asupra Continutului Permis.

3. Cesionari. Distribuitorii convin ca nicio dispozitie din Contract nu va fi interpretata ca o
cesionare sau acordare catre Distribuitorul a oricarui drept, titlu sau interes asupra sau pentru
Continut sau Continutul Permis, inteles ca toate drepturile aferente sunt rezervate de catre
Companie, cu exceptia dreptului limitat de licentad de utilizare a Continutului permis, dupa
cum este prevazut in mod expres in Contract. Distribuitorii sunt de acord ca, la rezilierea sau
expirarea Contractului, se considera ca Distribuitorii vor cesiona, transfera si transmite
Companiei orice drepturi comerciale, actiuni, fonduri comerciale, titluri sau alte drepturi in si
asupra proprietatii intelectuale doTERRA care ar fi putut fi obtinutd de catre Distribuitorii sau
pe care ar fi putut-o primi acestia in virtutea oricaror eforturi care fac obiectul prezentului
Contract si ca Distribuitorii vor executa toate instrumentele solicitate de catre Companie pentru
a realiza sau a confirma cele mentionate anterior. Orice cesiune sau transfer nu va avea alte
considerente, altele decat conventiile si considerentele reciproce ale Contractului.
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4. Denuntare.

a. Distribuitorii nu pot denunta drepturile acordate Companiei in aceasta sectiune 12.

b. Drepturile unui Distribuitor acordate in aceasta sectiune 12 pot fi denuntate de catre Companie
imediat dupa notificare, fara posibilitatea de remediere in cazul in care acesta face oricare
dintre urmatoarele:

i. Depune o cerere de faliment sau de a profita de orice act de insolvents;
ii. Comite orice act de rea credinta;

iii. Nuindeplineste sau refuza sa indeplineasca orice alta obligatie creata prin prezentul Contract
sau prin orice alt acord incheiat intre Distribuitorul si Companie sau afiliatii acesteia (fara a
aduce atingere dreptului Distribuitorului de a stabili daca doreste sau nu sa isi desfasoare
activitatea de distributie in orice moment si daca este cazul, orele de activitate);

iv. Face orice declaratii de natura sa denatureze referitoare la dobandirea drepturilor acordate in
prezentul document sau se angajeaza intr-un comportament care se reflecta nefavorabil
asupra Companiei sau asupra activitatii si reputatiei afacerii Companiei; sau

v. Este condamnat pentru o infractiune sau comite orice abatere penala care este relevanta
pentru Contract.

c. In caz de reziliere a licentei acordate Distribuitorului in conformitate cu aceasta sectiune 12, din
orice motiv, acesta va inceta imediat orice utilizare a Continutului Permis si nu va folosi ulterior
nicio proprietate intelectuala, marca sau denumire comerciala similara. Rezilierea licentei
in conformitate cu dispozitiile prezentei sectiuni 12 nu va aduce atingere drepturilor pe care
Compania le poate avea in caz contrar fata de Distribuitorul.

5. Drepturile sunt personale. Drepturile si obligatiile ce decurg din aceasta sectiune sunt personale
pentru Distribuitorul, iar acesta nu va putea, fara consimtamantul scris al Companiei, care
consimtamant va fi acordat sau respins la absoluta discretie a Companiei, sa le ipotecheze,
sublicentieze sau gajeze sau foloseasca.

6. Despagubiri. Fiecare Distribuitor recunoaste si este de acord ca respectarea conditiilor din aceasta
Sectiune 12 este necesara pentru a proteja fondul comercial si alte interese de proprietate ale
Companiei. In consecinta, Distribuitorii sunt de acord c&, in eventualitatea unei incalcari a acestei
Sectiuni 12:

a. Compania are dreptul la masuri compensatorii si/sau la masuri specifice;

b. Distribuitorul nu se poate opune unei asemenea masuri pe motiv ca exista o cale de atac
adecvata; si

c. Distribuitorul recunoaste si este de acord ca orice incalcare a acestei reguli va provoca daune
imediate si ireparabile Companiei, ca prejudiciul cauzat acesteia depaseste orice beneficiu pe
care 1l poate obtine Distribuitorul si ca Compania are dreptul, pe langa orice alte cai de atac
care pot fi puse la dispozitie, in cazul unei masuri de siguranta imediate, temporare, preliminare
si permanente, fara garantie, si ca aceasta masuri de siguranta poate aduce prelungirea
perioadei de prelungire a acestei restrictii timp de pana la un (1) an de la data ultimei incalcarea
acestei prevederi. Dispozitiile prezentei sectiuni sunt aplicabile dupa incetarea Contractului. Nicio
prevedere din prezentul nu implica renunta la alte drepturi si cai de atac pe care Compania le
poate avea in legatura cu utilizarea informatiilor sale confidentiale sau a oricaror alte incalcari ale
Contractului.

F. Alte prevederi privind Publicitatea

1. Distribuitorii nu pot raspunde la telefon ca “d0TERRA” sau sa implice ca reprezinta Compania sau ca
sunt mai mult decat Distribuitori.
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2. Nici un anunt nu poate da impresia ca sunt posturi libere la dOTERRA.

3. Nu se poate promite un anumit venit.

4. Toate intrebarile mass-media vor fi imediat redirectionate catre Directorul de Comunicari de
Marketing al Companiei.

5. Nu se face nici o comunicare catre mass-media sau publicul larg cu privire la Contract fara acordul
scris prealabil al unui director executiv autorizat al Companiei.

6. La cerere, se va furniza imediat Companiei orice Suport de vanzare sau alte medii pe care Distribuitorul
le-a pregatit, a comandat sa fie pregatite sau distribuite, care contin de asemenea orice proprietate
intelectuala sau continut dOTERRA. Distribuitorii vor pastra o copie a tuturor suporturilor de vanzare sau a
altor materiale publicitare pe care le-au distribuit timp de sapte (7) ani de la ultima distribuire.

7. Distribuitorii sunt de acord sa elibereze si sa descarce Compania, precum si succesorii, cesionarii,
angajatii si agentii acesteia de orice raspundere, despagubire, pretentie si/sau cerere ce decurge
din sau in legatura cu crearea si utilizarea oricarei Proprietati intelectuale de catre alta persoana
sau de catre Companie, inclusiv orice reclamatii de calomnie sau declaratii false.

SECTIUNEA 13: Magazin de Vanzare cu Amanuntul, Vanzarea prin Stabilimente de
servicii si Politica privind Targurile si Expozitille comerciale

A. Politica privind magazinele cu amanuntul. Cu aprobarea scrisa a Companiei, Distribuitorul poate vinde
produse si/sau promova oportunitatea de afaceri dOTERRA in magazine de vanzare cu amanuntul, cum
ar fi plafare, magazine alimentare si alte asemenea unitati, cu exceptia magazinelor sau unitatilor care,
la discretia stricta a Companiei, sunt suficient de mari pentru a fi considerate lanturi statale, regionale
sau nhationale.

B. Vanzari online. Distribuitorii nu pot sa vanda produsele d0TERRA prin intermediul licitatiilor online sau al
unor site-uri tip mall sau alte platforme online de marca ale tertilor, incluzand, dar fara a se limita la,
Walmart.com, Taobao.com, Alibaba, Tmal.com, Tencent platforms, Yahoo!, eBay sau Amazon.
Distribuitorii pot vinde produsele dOoTERRA prin intermediul site-urilor replicate dupa cel doTERRA si
site-uri web care respecta sectiunea 12.D.9. Produsele care au fost scoase dintr-un kit sau pachet nu
pot fi vandute online.

C. Unitati de servicii. Distribuitorii pot vinde produse prin unitatile de servicii ce ofera servicii legate de produse.
De exemplu, produsele dOTERRA pot fi vandute in cluburi de sanatate, spa-uri si sali de sport. Spitalele nu
pot fiinrolate fara aprobare scrise de la autoritatile de reglementare si departamentele juridice.

D. Adecvarea. Compania isi rezerva dreptul, la propria discretie, de a stabili definitiv daca o unitate este un
loc potrivit pentru vanzarea produselor. Acordarea de catre Companie a unei autorizatii intr-un anumit caz
nu implica renuntarea la dreptul acesteia de a aplica aceasta politica in oricare si toate celelalte cazuri.

E. Politica privind targurile si expozitiile comerciale. Distribuitorii care doresc sa afiseze, sa promoveze si
sa vanda produsele dOTERRA si oportunitatea in cadrul unei expozitii comerciale sau eveniment public
pot inchiria un stand sau pot crea o prezentare la o expozitie comerciala, eveniment public sau
conventie (“Conventia”) cu aprobarea scrisa a Companiei cu privire la Conventie si respectarea de catre
Distribuitorul a urmatoarelor cerinte:

1. Completati si prezentati Companiei un Formular de prezentare a evenimentului. Acest formular poate
fi localizat in biroul virtual dOTERRA Virtual.

2. Pentru a obtine un stand si a asigura drepturi exclusive, Compania trebuie sa primeasca un formular
prin care se solicita permisiunea de participare cu cel putin patru saptamani inainte de eveniment.

3. Compania isi rezerva dreptul de a permite doar un stand ce reprezinta Compania si produsele in
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cadrul expozitiei. La stand pot fi prezentate doar produsele dOTERRA si/sau oportunitatea de afaceri.
Doar materialele de marketing produse de doTERRA pot fi afisate sau distribuite. Este necesara
achizitionarea unui banner de Disgtribuitor al Companiei pentru a fi afisat la stand. Drepturile
exclusive vor fi acordate la propria discretie a Companiei.

4. Distribuitorul nu va mentiona doTERRA in nicio forma de publicitate sau material promotional care sa
implice faptul c& dGTERRA participa la Conventie. In schimb, orice reclama aprobata de companie
sau material promotional trebuie sa faca referire in mod specific la Distribuitorul ca Distribuitor al
doTERRA, inclusiv orice harti sau liste pregatite de sponsorul Conventiei.

5. Distribuitorul nu va face nici o afirmatie privind castiguri exagerate sau nereprezentative, inclusiv
orice declaratii referitoare la un stil de viata luxos.

6. Distribuitorul nu va folosi Conventia pentru a promova orice produs, serviciu sau oportunitate de
afaceri, altul decat afacerea dOoTERRA in care acesta putea fi implicat.

7.1n timpul Conventiei, Distribuitorul va respecta personal Manualul de Politici si este responsabil
pentru (i) actiunile fiecarei persoane care lucreaza la standul Conventiei, (ii) toate materialele
distribuite la Conventie si (iii) toate celelalte aspecte ale participarii la Conventie.

8. Pe langa celelalte masuri prevazute in Manualul de Politici, Compania isi rezerva dreptul de a refuza
viitoarele participari la Conventii pentru orice incalcare a politicii in mediul respectiv.

SECTIUNEA 14: Activitatea internationala

A. Activitatea permisa pe pietele nedeschise. Inainte de deschiderea oficiald a unei Piete Locale
Deschise, activitatea permisa unui Distribuitor pe o Piata Locala nedeschisa se limiteaza la furnizarea
de carduri de vizita si la organizarea sau participarea la intalniri in care numarul participantilor la o
anumita intalnire, incluzandu-se pe sine, sa nu depaseasca cinci (5). Participantii la aceste intalniri vor
fi cunostintele personale ale Distribuitorului sau cunostinte personale ale cunostintelor personale ale
acestuia ce participa la intalnire. Intalnirile vor avea loc intr-o casa sau intr-un loc public, dar nu pot fi
tinute intr-o camera de hotel privata. Toate tehnicile de cold calling (de solicitare a unor persoane ce nu
sunt cunoscute in prealabil de personalul contactat de Distribuitor) sunt strict interzise pe pietele locale
nedeschise.

B.Activitatea pe pietele locale. Distributorii care fac tranzactii in afara Pietei lor Locale se supun si vor
respecta Manualul de Politici dOTERRA aplicabil Pietei Locale unde Distribuitorul isi desfasoara
activitatea. Distribuitorii care comercializeaza produse in afara Pietei lor Locale vor respecta
oportunitatea de afaceri din respective Piata Locala si politicile privind produsele cand se
popularizeaza Compania sau produsele sale ca o oportunitate de afaceri pe Piata Locala.

C. Actiuni interzise pe pietele locale nedeschise.

1. Distribuitorii nu pot importa sau facilita importul, vnzarea, oferirea sau distributia produselor,
serviciilor sau mostrelor de produse ale Companiei.

2. Distribuitorii nu pot plasa niciun tip de publicitate si nu pot distribui materiale promotionale privind
Compania, produsele sau oportunitatea acesteia, cu exceptia suporturilor de vanzare aprobate de
Companie, care sunt autorizate in mod special pentru a fi distribuite pe pietele locale nedeschise.

3. Distribuitorii nu pot solicita sau negocia orice acord cu scopul de a implica un cetatean sau un
rezident al unei piete locale nedeschise in oportunitate, un Sponsor de inrolare sau o anumita linie
de sponsorizare. De asemenea, Distribuitorii nu pot sa inscrie cetateni sau rezidenti ai pietelor locale
nedeschise pe o piata locala deschisa sau prin utilizarea de Contracte de Distribuitor de pe o piata
locala deschisa, cu exceptia cazului in care cetateanul sau rezidentul pietei locale nedeschise are, la
momentul inscrierii , resedinta permanenta si autorizatia legala de a lucra pe piata locala deschisa.
Este responsabilitatea Sponsorului de inrolare sa asigure respectarea cerintelor de rezidenta si de
autorizare a muncii. Apartenenta sau participarea la o corporatie, parteneriat sau alta entitate
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juridica pe o piata locala deschisa nu indeplineste, in sine, rezidenta sau autorizatia legala de a
indeplini conditiile de munca. Daca un participant la un cont de Distribuitor nu reuseste sa furnizeze
dovada rezidentei si autorizatia de munca la solicitarea Companiei, Compania poate, la alegerea sa,
sa interzica Distribuitorului operarea.

4 Distribuitorii nu pot accepta bani sau alte contraprestatii si nu pot fi implicati in nicio tranzactie
financiara cu un potential Distribuitor care inchiriaza sau achizitioneaza sedii in scopul promovarii
sau desfasurarii de afaceri.

5. Distribuitorii nu pot promova, facilita sau efectua orice tip de activitate care depaseste limitele
stabilite Tn acest Manual de Politici sau pe care Compania, la aprecierea sa exclusiva, le considera a
fi in contradictie cu interesele de afaceri sau de etica ale Companiei in expansiune internationala.

D. Codul penal. Toti Distribuitorii JOTERRA trebuie sa respecte Codul penal roman, precum si orice alte legi
similare sau echivalente de pe piata locala. O persoana sau o organizatie incalca legea penala in caz de:

1. Plata, oferta, autorizatie sau promisiune de a plati bani sau lucruri de valoare;

2. Catre un functionar guvernamental strdin (inclusiv un membru de partid sau un administrator al unei
intreprinderi de stat) sau catre orice alta persoana, stiind ca plata sau promisiunea vor fi transmise
unui functionar strain;

3. Cu o motivatie corupta;

4. 1n scopul de (i) a influenta orice act sau decizie a persoanei respective, (ii) a determina o persoana
sa faca sau sa omite orice actiune care incalca obligatia sa legala, (iii) a asigura un avantaj
necorespunzator sau (iv) a influenta aceasta persoana sa-si foloseasca influenta pentru a afecta un
act sau o decizie oficiala;

5. Pentru a ajuta la obtinerea sau retinerea afacerilor pentru sau cu sau pentru a directiona orice afacere
catre orice persoana.

E. Fara piete locale exclusive sau francize. Nu exista piete locale sau francize exclusive. Un Distribuitor are
dreptul de a opera oriunde in tara sa de resedinta.

F. Piete locale interzise. Compania isi rezerva dreptul de a desemna anumite Piete Locale in care toate
comportamentele de pre-comercializare sunt interzise in mod expres. Este responsabilitatea fiecarui
Distribuitor, Tnainte de fiecare caz de efectuare a activitatilor de pre-deschidere pe o piata nedeschisa,
sa verifice prin contact curent cu Compania ca piata locala in care intentioneaza sa desfasoare aceste
activitati nu este o piata locala interzisa. Distribuitorul poate obtine o lista a pietelor locale interzise
contactand Compania.

G. incalcarea politicii internationale. Pe langa alte remedii permise de Contract, Distribuitorul care nu
respecta prevederile acestei Sectiuni 14 poate primi interdictie de a mai participe pe piata
internationala respectiva pe o perioada considerata adecvata de catre Companie. Aceasta interdictie ar
putea include, dar nu se va limita la urmatoarele:

1. Local Market Distribuitorul nu are drepturi de distributie/sponsorizare internationala pe piata
locala afectata;

2. Distribuitorul si linia sa superioara nu pot beneficia de Bonusurile generate de acesta si de
Organizatia liniei sale descendente pe piata locala respectiva;

3. De asemenea, pe toate pietele, pentru o perioada de pana la un an, Distribuitorul nu poate beneficia
de privilegiile acordate in mod traditional Distribuitorilor, cum ar fi recunoasterea la evenimente
corporative sau in literatura de specialitate, precum si primirea de materiale aditionale inainte de
deschiderea oficiala a oricarei noi piete. Distribuitorul care nu a putut participa pe o piata din cauza
nerespectarii prevederilor Sectiunii 14 din acest Manual de Politici se va adresa in scris Companiei,
pentru a cere permisiunea de a participa pe piata dupa perioada de interdictie.
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H. Fara renuntare la alte drepturi. Prevederile aceste Sectiuni 14 nuinseamna renuntarea de catre
Companie la drepturile sale mentionate in alte parti din Contract.

SECTIUNEA 15: Plata Taxelor

A. Impozitul pe venit. Distribuitorul isi asuma raspunderea exclusiva pentru toate activitatile
independente, impozitul pe venit si orice alte datorii/obligatii fatd de statul roman ca urmare a activitatii
desfasurate in calitate de Distribuitor dOTERRA.

B. Taxa pe valoarea adaugata. dOTERRA este obligata din punct de vedere juridic sa perceapa taxa pe
valoarea adaugata (TVA) din vanzarile catre Distribuitori. Distribuitorii cu cifra de afaceri anuala (din
contul de distribuitor dOTERRA si din orice alta activitate) sunt obligati sa se inregistreze pentru TVA si
vor incasa apoi TVA din vanzarile de produse, dar pot avea dreptul de a-si recupera TVA-ul pe care l-au
platit pentru produsele achizitionate de la Companie. Distribuitorii sunt responsabili pentru a
determina daca sunt sau nu obligati sa se inregistreze pentru TVA si, in caz afirmativ, sa se inregistreze
si sa respecte toate cerintele de TVA aplicabile.

SECTIUNEA 16: Reclamatii privind raspunderea pentru produse

A. Protectia Companiei impotriva pretentiilor. Sub rezerva limitelor stabilite in aceasta prevedere,
doTERRA va apara Distribuitorii de reclamatiile facute de terti clienti care se refera la vatamarea
cauzata de utilizarea unui produs sau a unui produs defect. Distribuitorii vor notifica prompt
Compania in scris cu privire la orice astfel de reclamatie in termen de cel mult zece (10) zile de la
data scrisorii solicitantului tert care se refera la vatamare. Necomunicarea in acest sens va
elibera Compania de orice obligatie in legatura cu o astfel de reclamatie. Distribuitorii vor permite
Companiei sa isi asume protectia impotriva reclamatiilor si sa manifeste discretie absoluta in
toate privintele, inclusiv in ceea ce priveste utilizarea si alegerea consilierului ca o conditie pentru
obligatia Companiei de a-i apara.

B. Exceptii la despagubirea Distribuitorului. Compania nu va avea nici o obligatie de a despagubi un
Distribuitor in cazul in care:

1. Distribuitorul nu a respectat Contractul, referitor la obligatiile si limitarile privind distribuirea si/sau
vanzarea produselor; sau

2. Distribuitorul a reambalat, modificat sau utilizat in mod gresit produsul, a facut declaratii sau a dat
instructiuni sau recomandari privind utilizarea, siguranta, eficacitatea, beneficiile sau rezultatele ce
nu corespund materialelor informative aprobate de Companie; sau,

3. Distribuitorul solutioneaza sau incearca sa solutioneze o reclamatie fara aprobarea scrisa a Companiei.

SECTIUNEA 17: Utilizarea autorizata a informatiilor si protectia datelor Distribuitorului

A. Protectia datelor: In calitate de antreprenori independenti, Distribuitorii sunt administratorii tuturor
datelor personale, inclusiv datele personale ale clientilor, pe care le proceseaza in cadrul activitatii lor
de distributie. Acestia sunt responsabili sa se asigure ca aceste date cu caracter personal sunt
prelucrate, stocate si eliminate in totalitate in conformitate cu legile aplicabile privind protectia datelor,
inclusiv Regulamentul UE privind protectia generala a datelor 2016/679. Acest lucru implica, printre
altele, responsabilitatea:

1. sa indeplineasca toate obligatiile ce decurg din legile aplicabile privind protectia datelor, inclusiv
obligatiile privind securitatea datelor si confidentialitatea;

2. sa se asigure ca persoanele vizate beneficiaza de informatii adecvate privind prelucrarea datelor
personale, inclusiv schimbul de date cu caracter personal cu Compania;
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3. sa se asigure ca au o baza legala pentru prelucrarea datelor cu caracter personal, inclusiv partajarea
datelor cu caracter personal cu Compania si obtinerea acordului subiectilor datelor pentru
prelucrarea datelor lor personale, daca acest lucru este impus de legile aplicabile privind protectia
datelor;

4. sa se asigure ca persoanele vizate pot exercita drepturile de protectie a datelor ce le sunt acordate in
temeiul legislatiei aplicabile privind protectia datelor;

5. sa incheie un acord scris cu procesatorii de date pe care se bazeaza pentru a prelucra datele cu
caracter personal in numele acestora, in conformitate cu legile aplicabile privind protectia datelor;

6. sa puna in aplicare masuri tehnice si organizatorice adecvate pentru a asigura si a demonstra ca
prelucrarea este efectuata in conformitate cu legile aplicabile privind protectia datelor;

7. sa notifice imediat Compania despre orice incalcare reala sau suspecta a datelor care afecteaza
datele personale prelucrate de Distribuitori in legatura cu activitatea lor de distributie;

8. sa coopereze pe deplin cu Compania in toate eforturile rezonabile si legale pentru a preveni, atenua
sau remedia aceasta incalcare a datelor cu caracter personal; si

9. pentru punerea n aplicare si asigurarea unei protectii adecvate in cazul transferului de date cu
caracter personal catre tari situate in afara EEA, in conformitate cu legislatia aplicabila in materie de
protectie a datelor.

B. Lista Distribuitorului. Listele Distribuitorilor si toate contactele generate de acestea (“Listele”) sunt
proprietatea confidentiala a doTERRA. Compania a obtinut, compilat, configurat si detine in prezent
Liste cheltuind timp, efort si resurse financiare considerabile. Listele, in forma lor actuala si viitoare,
constituie bunuri comerciale avantajoase si secrete comerciale ale Companiei. Dreptul de a divulga
liste si alte informatii ale Distribuitorului detinute de Companie este rezervat in mod expres de catre
Companie si poate fi refuzat la discretia acesteia.

C. Confidentialitatea listelor. Distribuitorii care obtin accesul la liste sunt de acord cu caracterul
confidential si de proprietate al acestor liste cu adrese si ca orice utilizare a acestor liste sau contacte
generate de acestea, cu exceptia unicului scop de a promova afacerea Companiei, este explicit
interzisa. De asemenea, acestia sunt de acord ca informatiile sunt proprietatea Companiei si orice
materiale oferite Distribuitorilor care fac orice referire la Companie sau la programele acesteia pot fi
facute numai cu acordul scris prealabil al Companiei pentru fiecare oferta separata.

D. Liste specifice. Compania ofera Distribuitorilor o parte unica personalizata (denumiti in continuare, in
contextul listelor, “Beneficiarii”). Fiecare parte a listei furnizate contine doar informatii specifice
nivelului primitorului si organizatiei liniei descendente a acestuia.

E. Limitari privind utilizarea. Aceste liste sunt furnizate pentru utilizarea limitata a Beneficiarului numai pentru a
facilita instruirea, asistenta si intretinerea Organizatiei liniei descendente a Beneficiarului pentru a
promova numai afacerile legate de companie. Fiecare Beneficiar este de acord ca fiecare utilizare, in limitele
domeniului sdu de aplicare, constituie un acord separat de licenta separat intre Beneficiar si Companie.

F. Listele apartin Companiei. Aceste liste raman, in orice moment, proprietatea exclusiva a Companiei,
care poate oricand si la discretia sa sa revendice si sa intre in posesia lor. In consecinta, fiecare
Distribuitor este de acord:

1. sa pastreze confidentialitatea si sa nu dezvaluie Listele sau parti din acestea niciunui tert, incluzand,
dar fara a se limita la, Distribuitorii existenti, Distribuitorilor concurenti si publicului larg;

2. sa limiteze utilizarea listelor la scopul de promovare a afacerii Distribuitorului d6TERRA. Listele nu
pot fi utilizate pentru a identifica si solicita Distribuitorii dOTERRA pentru alte oportunitati si activitati
comerciale;

3. ca orice utilizare sau divulgare a listelor in afara celor autorizate prin prezenta sau in beneficiul
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oricarui tert constituie o utilizare necorespunzatoare, deturnare si incalcare a contractului de licenta
al Beneficiarului, ceea ce cauzeaza daune ireparabile Companiei;

4. ca, in urma oricarei incalcari stipulate in aceasta sectiune, Beneficiarul considera masurile reparatorii
drept o remediere adecvata care interzice aceasta utilizare in conformitate cu legile nationale sau locale
aplicabile si va returna imediat Companiei toate listele furnizate anterior Distribuitorului, si ca obligatiile
din aceasta sectiune vor continua sa fie efective si dupa data incetarii Contractului Beneficiarului.

G. Masurile luate de Companie pentru incalcare. Compania isi rezerva dreptul de a urmari toate caile de
atac adecvate in conformitate cu legile nationale sau locale aplicabile pentru a-si proteja drepturile de
proprietate si secretele comerciale care fac obiectul listelor. Orice nerespectare a masurilor aplicabile
nu va constitui o renuntare la aceste drepturi.

SECTIUNEA 18: Limitarea raspunderii
Partile convin ca urmatoarele prevederi se aplica si vor supravietui incetarii Contractului.

A. Fara declaratii sau garantii. Cu exceptia cazurilor prevazute in acest manual de politica, doTERRA nu
face nicio declaratie sau garantie expresa sau implicita cu privire la produsele doTERRA care
urmeaza sa fie furnizate in temeiul prezentului document sau starea lor, vandabilitate, potrivire
pentru un anumit scop sau utilizare de catre Distribuitor.

B. Limitarea daunelor. In m&sura maxima permisa de legea Romaniei, Partile incheie urmatoarele
acorduri cu privire la orice pretentii de despagubire impotriva Companiei membirilor, directorilor,
directorilor, ofiterilor, actionarilor, angajatilor, cesionarilor si agentilor sai, indiferent de forma acestei
cereri. (fie n caz de delict, contract sau altele):

1. Compania membrii, managerii, directorii, ofiterii, actionarii, angajatii, mandatarii sau agentii sai
nu vor fi raspunzatori fata de Distribuitor pentru orice daune speciale, indirecte, incidentale,
punitive sau consecutive, inclusiv pierderi de profit. Aceasta limitare se aplica, dar nu se
limiteaza neaparat la, revendicari care decurg din sau sunt legate de functionarea
Distribuitorului, precum si orice achizitie sau utilizare a produselor doTERRA.

2. Fara a aduce atingere oricarui termen de prescriptie contrar, Compania memobrii, directorii,
directorii, functionarii, actionarii, angajatii, mandatarii sau agentii sai nu vor fi raspunzatori
pentru nicio daune (indiferent de natura acestora) pentru orice intarziere sau esec din partea
Compania sa isi indeplineasca obligatiile in temeiul Contractului din orice cauza in afara
controlului sau rezonabil.

3. Fara a aduce atingere oricarei alte prevederi din Contract, Compania, membrii sai, managerii,
directorii, ofiterii, actionarii, angajatii, mandatarii sau agentii sai nu vor fi raspunzatori fata de un
avocat pentru sanatate pentru orice daune care depasesc suma totala de bani Compania a
primit efectiv de la Distribuitor n conformitate cu termenii Contractului.

C. Despagubiri. Distribuitorul este de acord sa exonereze si sa despagubeasca doTERRA de orice
raspundere, daune, amenzi, penalitati sau alte premii sau acorduri care decurg din sau sunt legate
de actiunile Distribuitorului in promovarea sau functionarea afacerii independente a Wellness
Advocate si orice activitati legate de aceasta. (de exemplu, dar fara a se limita la, prezentarea
produselor doTERRA sau a planului de compensare a vanzarilor, operatiunile unui autovehicul,
inchirierea de sali de intalnire sau de formare, depunerea oricaror revendicari neautorizate,
nerespectarea oricaror norme federale aplicabile, legi sau reglementari de stat sau municipale
etc.).
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D. Compania nu limiteaza sau exclude raspunderea pentru decesul sau vatamarea corporala cauzata
de neglijenta sa sau de orice alta raspundere ce nu poate fi exclusa sau limitata in mod legal si
toate prevederile prezentului Contract fac obiectul prezentului paragraf D.

SECTIUNEA 19: Actiuni Disciplinare

A. Drepturi conditionate de performanta. Drepturile unui Distribuitor in baza Contractului sunt
conditionate si supuse indeplinirii continue de catre acesta, in conformitate cu prevederile Contractului.
In cazul in care un Distribuitor nu reuseste s&-si indeplineascé obligatiile prevazute in contract,
drepturile acestuia inceteaza. Compania poate sa scuteasca neindeplinirea integrala sau partiala a
Distribuitorului fara a renunta la drepturile si caile de atac in baza Contractului.

B. Posibile actiuni disciplinare. In cazul in care Distribuitorul incalca oricare din termenii contractului
sau se angajeaza in comportamente ilegale, frauduloase, inselatoare sau contrare eticii, dOTERRA
poate, la discretia sa, sa invoce orice masura disciplinara pe care o considera adecvata. Potentialele
masuri disciplinare sunt:

1. Emiterea unui avertisment verbal sau scris sau o avertizare catre Distribuitor;

2. Monitorizarea cu atentie a comportamentului Distribuitorului pe o anumita perioada de timp pentru a
asigura indeplinirea obligatiilor contractuale;

3. Va obliga Distribuitorul sa ofere Companiei asigurari suplimentare cu privire la performanta acestuia
in conformitate cu Contractul. Asigurarile suplimentare pot include solicitarea catre Distribuitor ca
acesta sa ia anumite masuri in incercarea de a atenua sau corecta neperformanta;

4. Refuzul sau suspenda privilegiilor acordate din cand in cand de catre Companie sau aceasta
nu-si va mai indeplini obligatiile in baza Contractului, incluzand, dar fara a se limita la, bonusuri,
recunoastere la evenimente corporative sau in documentatia de specialitate, participarea la
evenimente sponsorizate de companie, plasarea comenzilor de produse, promovarea in cadrul
Planului de Remunerare a Vanzarilor, accesul la informatiile despre companie si genealogii sau
participarea Distribuitorului la alte programe sau oportunitati ale Companiei;

5. Intreruperea sau limitarea platii Bonusurilor din toate sau o parte din vanzarile Distribuitorului sau
Organizatiei acestuia;

. Impunerea unei amenzi, imediat sau retinuta din platile viitoare ale Bonusurilor;
. Realocarea intregii sau a unei parti a Organizatiei Distribuitorului;

. Ajustarea statusului Distribuitorului;
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. Suspendarea Distribuitorului, ceea ce ar putea duce la reziliere sau restabilirea cu anumite conditii
sau restrictii;

10. Inchiderea contului de Distribuitor a acestuia; si
11. Solicitarea de masuri reparatorii sau alte cai de atac disponibile prin lege.

C. Investigare. In cazul investigarii efectuate de doTERRA in cazul unei pretinse incalcari se va aplica
urmatoarea procedura:

1. Compania va trimite Distribuitorului o notificare verbala si/sau scrisa despre presupusa incalcare a
Contractului. Fiecare Distribuitor este de acord ca relatia dintre acesta si Companie este in intregime
contractuala. In consecinta, Compania nu va onora si nici nu va respecta nicio pretentie din partea
unui Distribuitor cum ca relatia este sau a fost cvasi-contractuala, a aparut implicit din orice practica
sau actiune continud, a fost autorizata verbal de catre un angajat al Companiei in contradictie cu
termenii contractului sau este implicita in fapt.

2. In cazul in care se trimite o notificare scrisd, Compania va acorda Distribuitorului zece zile lucratoare

© 2025 doTERRA Holdings, LLC Pagina 36



doTERRA POLITICI S| PROCEDURI

de la data expedierii unei scrisori de notificare in cursul carora Distribuitorul poate prezenta toate
informatiile referitoare la incident spre a fi examinate de catre Companie. Compania isi rezerva
dreptul de a interzice activitatea (de exemplu, plasarea comenzilor, sponsorizarea, modificarea
informatiilor privind Distribuitorul, primirea de bonusuri etc.) de catre Distribuitorul in cauza din
momentul in care este trimisa notificarea pana la data deciziei finale a Companiei.

3. Pe baza informatiilor obtinute din surse colaterale si a investigatiilor Companiei cu privire la
declaratiile si faptele luate impreuna cu informatiile transmise Companiei in timpul perioadei de
raspuns, Compania va lua o decizie finala privind solutionarea adecvata, care poate include
terminarea Contractului cu Distribuitorul. Compania va notifica Distribuitorul cu promptitudine cu
privire la decizia sa. Orice remediere va intra in vigoare la data expedierii notificarii privind
decizia Companiei.

4. Informatii suplimentare care evidentiaza un recurs al deciziei de catre Companie si politica de
solutionare a litigiilor a Companiei, mentionata in sectiunea 22.C din prezentul, vor fi furnizate la
cerere de catre aceasta.

D. Incetarea contractului. Distribuitorul poate rezilia Contractul in orice moment si pentru orice motiv,
prin trimiterea unei notificari scrise intentionate de incetare catre Companie la
europeplacements@ doterra.com sau Altius House, 1 North Fourth Street, Milton Keynes, MK9
1DG. O persoana al carei cont de Distribuitor este inchis poate sa nu se mai inregistreze ca
Distribuitor timp de sase luni de la data ultimei activitati, daca Distribuitorul a obtinut maximum
calificarea de Premier. In cazul in care Distribuitorul a obtinut calificarea de cel putin Silver,
persoana trebuie sa astepte douasprezece luni inainte de a se inscrie ca Distribuitor Silver la
doTERRA. Activitatea include, dar nu se limiteaza la achizitionarea de produse, recrutarea altor
Distribuitori sau castigarea
unui bonus. Toate obligatiile privind confidentialitatea informatiilor si reteaua Distribuitorului vor
supravietui incetarii Contractului, incluzand, dar fara a se limita la obligatiile descrise in Sectiunea
12 si Sectiunea 17.

E. Rezilierea voluntara. In cazul in care Distribuitorul renunta voluntar la Contract, contul este plasat
intr-un statut suspendat pentru o perioada de douasprezece luni de la data ultimei activitati, dupa
care perioada este efectiv reziliata si scoasa din arborele genealogic. Cu alte cuvinte, un cont
suspendat ramane in arborele genealogic pana cand acesta este reziliat de Companie; in timpul
perioadei de suspendare nu exista “roll-up” al liniei de business din aval. Datorita compresiei
Planului de Remunerare a Vanzarilor, totusi, volumul va trece de Distribuitorul suspendat,
permitand plata maxima.

F. Inactivitate. Un cont de Distribuitor poate fi inchis de catre Companie in cazul in care nu este activ sau
daca Taxa Anuala de Reinnoire nu a fost platita.

G. Co-solicitantul Angajeaza Contul de Distribuitor. Actul oricarui participant sau co-solicitant la un cont de
Distribuitor, sau sotul sau partenerul unui Distribuitor, este atribuibil contului de Distribuitor si orice
remedii, inclusiv incetarea Contractului, impuse de actul respectiv, pot fi aplicate contului de
Distribuitor in general.

H. Prescriptia Pretentiilor Formulate. Compania nu va examina nicio incalcare a termenilor si
conditiilor Contractului care nu a fost adusa la cunostinta sa in termen de doi ani de la initierea
presupusei incalcari. In cazul neraportdrii unei incalcari in termen de doi ani, Compania nu va
urmari acuzatiile pentru a impiedica pretentiile vechi sa intrerupa activitatea curenta a
Distribuitorilor. Toate rapoartele de incalcare vor fi intocmite in scris si trimise in atentia
departamentului juridic al dOTERRA.

I. Actiune impotriva unui Distribuitor. Compania poate lua masuri impotriva unui Distribuitor, dupa cum
se subliniaza in aceasta Sectiune 19 din Manualul de Politici si oriunde altundeva in Contract, in cazul
in care Compania stabileste, la libera sa alegere, ca conduita Distribuitorului sau a oricarui participant
la contul de Distribuitor este daunatoare, disruptiva sau prejudiciaza bunastarea sau reputatia retelei
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de Distribuitori sau a Companiei.

J. Daca Distribuitorul anuleaza prezentul Contract in conformitate cu Sectiunea 19.D in termen de 14 zile de la
semnarea acestuia:

1. Distribuitorul poate solicita Companiei sa i se restituie in termen de 14 zile orice suma pe care
acesta a platit-o catre sau in beneficiul Companiei sau oricarui alt Distribuitor in legatura cu
participarea sa la aceasta schema comerciala sau platita oricarui alt Distribuitor, in conformitate cu
prevederile acestei scheme comerciale; si

2. Distribuitorul poate returna pe adresa Companiei mentionate la sectiunea 19.D orice bunuri pe care
acesta le-a cumparat in cadrul schemei comerciale in termen de 21 de zile de la data anularii si care
raman nevandute, cu conditia ca aceste bunuri nevandute sa fie in starea in care se aflau la
momentul cumpararii, indiferent daca le-a fost rupt ambalajul extern si poate recupera orice suma
platita pentru aceste bunuri; si

3. Distribuitorul poate anula orice servicii pe care le-a comandat in cadrul schemei comerciale in
decursul unei perioade de 14 zile si poate recupera sumele platite pentru aceste servicii, cu conditia
ca acestea sa nu fi fost inca furnizate Distribuitorului.

K. Pentru a recupera orice sume platite in conformitate cu Sectiunile 19.J.1, J.2 si J.3., Distribuitorul va
transmite o notificare Companiei solicitdnd rambursarea acestor sume (si returnand, dupa caz, kitul de
start si orice alte materiale promotionale sau de formare achizitionate de acesta) pe adresa Companiei
mentionata la sectiunea 19.D in termen de 21 de zile de la data anularii, iar Compania va rambursa
sumele pe care Distribuitorul ar putea avea dreptul legal sa le recupereze in termen de 21 de zile de
la data anularii. Pentru a recupera sumele platite pentru bunuri in conformitate cu sectiunea 19.J.2,
Distribuitorul va livra bunurile catre Companie, in termen de 21 de zile de la data anularii, la adresa
mentionata in Sectiunea 19.D. Distribuitorul va suporta costul acestei livrari. Sumele platite pentru
aceste bunuri vor fi platite Distribuitorului la livrarea bunurilor sau imediat daca marfurile nu au fost
inca livrate Distribuitorului.

L. Tn cazul in care Distribuitorul transmite o notificare de reziliere a acestui Contract in termen de peste 14
zile de la semnarea Contractului, acesta poate returna Companiei orice bunuri (inclusiv materiale de
formare si promotionale, manuale si kituri comerciale) pe care le-a cumparat in cadrul schemei cu 90 de
zile inainte de reziliere si care au ramas nevandute, iar Compania va plati Distribuitorului pretul (cu TVA
inclus) pe care acesta l-a platit pentru bunuri, mai putin, in cazul in care aceste bunuri sunt deteriorate
din vina sau ca urmare a neindeplinirii obligatiilor de catre Distribuitor, 0 suma egala cu diminuarea
valorii acestora care rezulta din deteriorare si 0 taxa rezonabila de manipulare (care poate include costul
reambalarii marfurilor returnate pentru revanzare). Distribuitorul va suporta costul acestei livrari.

M.Compania poate denunta acest Contract in orice moment printr-o notificare scrisa adresata
Distribuitorului. In cazul in care Compania denunta prezentul Contract, Distribuitorul poate sa
restituie Companiei orice bunuri pe care le-a cumparat in cadrul schemei cu 90 de zile Thaintea
acestei rezilieri si care au ramas nevandute in schimbul restituirii integrale a pretului (inclusiv
TVA) pe care Distribuitorul I-a platit, precum si a tuturor cheltuielilor suportate de acesta pentru
returnarea bunurilor catre Companie.

N.Tn cazul in care oricare dintre parti denunta prezentul Contract, Distribuitorul poate sa restituie
Companiei orice bunuri (inclusiv materialele de formare si promovare, manuale si kituri de afaceri) pe
care le-a cumparat in cadrul acestui sistem de tranzactionare cu cel putin 90 de zile, dar maxim un an
inainte de incetare si care raman nevandute, pentru 90% din pretul (inclusiv TVA) pe care Distribuitorul
l-a platit pentru acestea, mai putin o suma egala cu:

1. orice bonusuri sau alte prestatii (in numerar sau in natura) primite de catre Distribuitor pentru aceste
bunuri;

2. orice suma datorata de Distribuitor Companiei in orice cont; si
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3. otaxa rezonabila de manipulare (care poate include costul de reambalare a marfurilor returnate
pentru revanzare) si cu conditia ca:

a. aceste bunuri sa nu fi fost cumparate sau achizitionate de catre Distribuitor cu incalcarea
prezentului Contract;

b. Distribuitorul returneaza Companiei aceste bunuri nefolosite, intr-o stare resigilabila din punct de
vedere comercial, in termen de maxim 14 zile de la data incetarii; si

¢. Compania nu a informat in mod clar Distribuitorul inainte de achizitie ca bunurile au fost produse
sezoniere, intrerupte sau produse dintr-o promotie speciala care nu au facut obiectul prevederilor
de rascumparare din acest paragraf N.

0. Pentru a recupera sumele platite pentru bunuri in conformitate cu prezenta Sectiune 19,
Distribuitorul trebuie sa livreze bunurile catre Companie in termen de 21 de zile de la incetare, pe
adresa Companiei mentionate in Sectiunea 19.D. Compania va suporta costul acestei livrari. Pretul
de achizitie se va plati Distribuitorului la livrarea bunurilor sau imediat daca bunurile sunt deja
detinute de catre Companie.

P. Daca prezentul Contract inceteaza din orice motiv, Distribuitorul va avea dreptul de a fi eliberat de
toate obligatiile contractuale viitoare fatd de Companie in legatura cu acest sistem de comercializare,
cu exceptia: (a) pasivelor legate de platile efectuate catre Distribuitor in baza Contractelor incheiate
pentru Companie (daca exista, si numai cu permisiunea prealabila scrisa a Companiei); si (b) orice
obligatie de a plati pretul bunurilor sau serviciilor deja furnizate Distribuitorului de catre Companie, in
cazul in care Distribuitorul nu a returnat aceste bunuri Companiei in conformitate cu prezenta Sectiune
19; si (c) dispozitiilor din Contract care se refera la concurenta cu activitatea Companiei dupa incetare
si care raman n vigoare dupa data incetarii.

Q. Punctele J - P de mai sus din prezenta Sectiune 19 stabilesc drepturile legale ale Distribuitorului in
caz de anulare sau incetare a Contractului. Daca orice alte prevederi ale Contractului ofera
Distribuitorului drepturi mai favorabile in cazul de reziliere aplicabil, Distribuitorul poate exercita
drepturile cele mai favorabile.

SECTIUNEA 20: Modificari ale contractului

A. Amendamente cu notificare de 30 de zile. dOTERRA isi rezerva in mod expres dreptul de a aduce
amendamente sau modificari la Contract si/sau Planul de Remunerare a Vanzarilor, cu o notificare
scrisa prealabila de 30 de zile aparuta in publicatiile Companiei, prin scrisoare separata sau
prin publicarea online pe site-ul acesteia, cu conditia sa transmita o notificare scrisa prealabila de
cel putin 60 de zile cu privire la orice modificare a obligatiilor financiare ale Distribuitorului. Distribuitorii
sunt de acord ca in termen de treizeci de zile (sau saptezeci de zile, dupa caz)
de la publicarea acelei notificari, orice amendament sau modificare sa devina efectiva si sa fie
incorporata automat in Contract si/sau Planul de Remunerare a Vanzarilor, intre Companie si
acestia, ca o dispozitie efectiva si obligatorie. Prin continuarea de a actiona in calitate de
Distribuitor sau participarea la orice activitate de Distributie, inclusiv achizitionarea de produse,
recrutarea altor Distribuitori sau castigarea unui Bonus, dupa ce amendamentele sau modificarile
au devenit efective, Distribuitorii recunosc acceptarea noului Contract si/sau a termenilor Planului
de Remunerare a vanzarilor.

B. Obligativitatea Distribuitorilor de a Respecta Amendamentele. Distribuitorii vor fi obligati sa
respecte orice amendament la acest Manual de Politici, Contract si/sau Plan de Remunerare a
Vanzarilor, dupa notificarea acestora prin oricare dintre canalele oficiale de comunicare ale
doTERRA, inclusiv site-ul web al companiei, e-mail, buletine de stiri sau alte publicatii trimise
acestora, cu conditia notificarii prealabile in scris de catre Companie cu cel putin 60 de zile cu
privire la orice modificare a obligatiilor financiare ale Distribuitorilor. Comandarea produselor sau
acceptarea platilor Bonus confirma acceptarea permanenta de catre Distribuitorul a Contractului si
a eventualelor modificari, precum si acordul de a respecta Contractul.
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SECTIUNEA 21: Succesori si Reclamatii

A. Efecte obligatorii si beneficii continue. Contractul va fi obligatoriu si va produce efecte in beneficiul
partilor prezente si al succesorilor si cesionarilor acestora.

B. Transferul pozitiei de Distribuitor. Cu exceptia cazurilorin care se specifica altfel in acest Manual de
Politici, Distribuitorul poate sa cedeze, sa vanda, sa transfere sau sa atribuie in alt mod activele
contului sau de Distribuitor in orice mod permis de Contract si legile aplicabile (inclusiv vanzare, cadou sau
mostenire), cu acordul prealabil scris al Companiei. Orice bunuri care iau forma unor creante privind
compensarea sau satisfacerea obligatiilor contractuale de la sau de catre Companie nu vor
fi recunoscute ca active ale cesionarului in evidentele Companiei pana cand aceasta nu a primit o
notificare scrisa despre transfer si si-a dat aprobarea scrisa formala. Contul de distribuitor transferat este
supus tuturor masurilor de despagubire prevazute in Contract care ar fi putut aparea inainte de transfer.

1. Tn cazul unui cadou, vanzari, transfer, cesiuni sau altui transfer al unui cont de Distribuitor, se va
crea un nou cont. Fara a aduce atingere faptului ca s-a creat un nou cont de Distribuitor, noul cont il
va inlocui organizational pe cel anterior. De asemenea, cu exceptia cazului in care este in mod
expres agreat in scris de catre Companie, soldul contului de creante, volumul personal, punctele LRP
si data inrolarii vor fi pastrate de contul anterior.

2. Tn scopul reinscrierii ca Distribuitor, cadoul, vanzarea, transferul sau cesionarea este tratata ca o
reziliere cu privire la cedent. Cu alte cuvinte, un Distribuitor, care ofera, vinde, transmite sau transfera in
alt mod contul sau de Distribuitor va astepta sase luni (pentru titlurile de Premier sau alt grad inferior)
sau doudsprezece luni (pentru Silver sau superior) de la data rezilierii oficiale(sau de la data ultimei
achizitii de produse, daca este inaintea datei de reziliere sau transfer) pentru a se inscrie din nou.

Un Distribuitor nu poate sa vanda, sa transmita, sa cedeze sau sa transfere vreun drept transmis
prin Contract catre o persoana sau entitate fara consimtamantul scris expres si prealabil al
Companiei. Un Distribuitor isi poate delega responsabilitatile, dar este in cele din urma responsabil
pentru asigurarea conformitatii cu prevederile Contractului si ale legilor aplicabile. Orice persoana
care lucreaza cu sau pentru Distribuitorul in cadrul activitatii sale de distributie va face acest lucru
numai sub supravegherea directa a acestuia.

C. Succesiunea contului de Distribuitor. In cazul decesului sau incapacitatii unui Distribuitor,
Organizatia acestuia va trece in sarcina succesorilor sai legali, conform legilor corespunzatoare.
Succesorii vor notifica prompt Compania in scris despre acest eveniment si vor furniza
documentatia corespunzatoare.

D. Operarea contului de Distribuitor in timpul succesiunii. Pe durata derularii unui divort sau a dizolvarii
unei societati, partile vor adopta una dintre urmatoarele metode de operare:

1. Una din parti poate, cu consimtamantul celeilalte, sa opereze contul de Distribuitor in baza unei
cesiuni in scris, prin care sotul, actionarii, partenerii sau administratorii sa autorizeze Compania
sa se ocupe direct si exclusiv de celdlalt sot sau de actionarul, partenerul sau mandatarul
renuntator.

2. Partile pot continua sa opereze contul de Distribuitor in comun in mod obisnuit, pentru care toate
compensatiile platite de Companie vor fi platite in numele comun al Distribuitorilor sau in numele
entitatii impartite dupa cum partile vor conveni in mod independent intre ele.
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E. Conturile de Distribuitor sunt indivizibile. Organizatia sotilor aflati in divort sau o entitate comerciala in
curs de dizolvare nu va fi impartita. In mod similar, Compania nu va imparti cecurile Bonus intre sotii
divortati sau Distribuitorii ai entitatilor in curs de dizolvare. Compania va recunoaste o singura
Organizatie si va emite doar cate un cec de bonus pe cont de Distribuitor pentru fiecare ciclu de
bonusuri. Cecurile vor fi emise intotdeauna aceleiasi persoane sau entitati. In cazul in care partile dintr-
o procedura de divort sau de dizolvare nu sunt in masura sa solutioneze litigiile cu privire la dispunerea
bonusurilor si dreptul de proprietate asupra afacerii, Contractul Distribuitorului poate fi reziliat de catre
Companie.

F. Proceduri judiciare. Distribuitorii implicati in proceduri judiciare in legatura cu proprietatea sau
gestionarea unui cont de Distribuitor sunt obligati sa informeze Tribunalul ca contul de Distribuitor este
indivizibil si ca Compania nu va diviza Organizatiile sau bonusurile. Decizia finala trebuie sa atribuie in
mod expres dreptul de proprietate asupra contului de Distribuitor.

G. Perioada de asteptare pentru a se inregistra din nou. In cazul in care un fost sot sau o fosta entitate
Distribuitor a renuntat complet la toate drepturile legate de contul de Distribuitor initial, acestia sunt
ulterior liberi sa se inscrie in orice sponsor la alegere, atata timp cat indeplinesc cerintele perioadei de
asteptare stabilite in sectiunea 21.B. In acest caz, insa, fostul sot sau partener nu are drepturi la
Distribuitorii din fosta sa Organizatie sau la fostii clienti. Acestia vor trebui sa-si dezvolte noua afacere in
acelasi mod ca orice alt Distribuitor nou.

SECTIUNEA 22: Diverse

A. Renuntare

Renuntarea de catre dOTERRA a incalcarii oricarei prevederi a contractului de catre Distribuitorul va fi
efectuata in scris si nu va fi interpretata ca o renuntare la orice incalcare ulterioara sau suplimentara.
Nerespectarea de catre Companie a oricarui drept sau a unei prerogative in temeiul Contractului nu va
actiona ca o renuntare la acel drept sau prerogativa.

B. Integralitatea Contractului

1. Contractul este expresia finala a intelegerii si a acordului intre Companie si un Distribuitor
privind toate aspectele vizate in Contract si inlocuieste toate intelegerile anterioare si prezente
(verbale si scrise) dintre parti.

Contractul invalideaza toate notele anterioare, memorandumurile, demonstratiile, discutiile si
descrierile referitoare la obiectul Contractului. Contractul nu poate fi modificat sau amendat, cu
exceptia cazurilor prevazute in acesta. Existenta Contractului nu poate fi contrazisa de dovezi ale
oricarui presupus acord prealabil verbal sau scris prezent.

2. In cazul oricarei discrepante intre termenii Contractului si declaratiile verbale adresate oricarui
Distribuitor de catre orice angajat, vor prevala termenii si cerintele scrise exprese ale Contractului.

C. Solutionarea Litigiilor. In cazul oricarei dispute, revendicari, intrebari sau dezacord sau care decurg din
sau se refera la Contract sau la incalcarea acestuia, inclusiv orice intrebare privind existenta,
valabilitatea sau rezilierea Contractului, partile vor depune toate eforturile pentru a solutiona litigiul,
revendicarea, intrebarea sau dezacordul. In acest scop, se vor consulta si vor negocia intre ele cu buna-
credinta si, recunoscand interesele lor comune, vor incerca sa ajunga la o solutie justa si echitabila,
satisfacatoare pentru ambele parti. In cazul in care nu ajung la o astfel de solutie in termen de 60 de
zile, atunci, dupa notificarea de catre oricare dintre parti, orice litigiu in legatura cu prezentul Contract,
inclusiv cu privire la executarea, efectuarea sau rezilierea acestuia, se solutioneaza prin arbitraj de catre
Curtea de Arbitraj Comercial International atasata Camerei de Comert si Industrie a Romaniei, in
conformitate cu Regulamentul de arbitrare al Curtii de Arbitraj Comercial International, in vigoare,
publicat in Monitorul Oficial al Romaniei, Partea |, nr. 1“. Va participa un numar de trei arbitri. Locul
arbitrajului va fi in Bucuresti, Romania, iar limba care va fi folosita in cadrul procedurii arbitrale va fi
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limba engleza. Acest acord de arbitraj va supravietui oricarei rezilieri sau expirare a Contractului. Fara a
aduce atingere acestei prevederi privind arbitrajul, nimic din acest document nu va impiedica aplicarea si
obtinerea de catre dOTERRA de la orice institutie judecatoreasca care are jurisdictie o executare silita, un
ordin de suspendare temporara, o hotarare preliminara, o interdictie permanenta sau alta scutire
disponibila pentru a proteja interesul dOTERRA inainte, in timpul sau dupa initierea oricarui arbitraj sau a
altei proceduri sau pana la luarea unei decizii sau hotarari in legatura cu orice arbitraj sau alta procedura.

D. Litigii si revendicari. Pentru a proteja dOTERRA, bunurile si reputatia acesteia de revendicarile sau
litigiile create de terti (care nu sunt Distribuitori), Compania solicita ca, in cazul in care un Distribuitor
este acuzat de orice incalcare a oricarui drept de proprietate al oricaror terti (care nu sunt
Distribuitori) ce decurg din oricare dintre activele proprietate ale Companiei sau daca Distribuitorul
devine obiectul oricarei reclamatii sau proces legat de comportamentul in afaceri al acestuia sau
orice altd actiune care In mod direct sau indirect afecteaza sau pune Compania, reputatia sau
orice din activele sale corporale sau necorporale in pericol, Distribuitorul afectat va
notifica imediat Compania. Aceasta poate, pe propria cheltuiala si cu preaviz rezonabil, sa ia toate
masurile pe care le considera necesare (inclusiv, dar fara a se limita la, controlul oricaror litigii sau
discutii legate de acestea) pentru a se proteja, a-si apara reputatia si proprietatea imateriala si
imateriala. Distribuitorul nu va lua nicio masura in legatura cu reclamatia si procesul, cu exceptia
cazului in care Compania isi da consimtamantul, consimtdmant ce nu va fi refuzat in
mod nerezonabil.

E. Legea aplicabila. Legea ce guverneaza contractului este reprezentata de normele de drept material
din Romania.

F. Limitari. Distribuitorii convin ca, in ciuda oricarui statut de limitare contrara, orice reclamatie sau
actiune pe care un Distribuitor poate intentiona sa o depuna impotriva doTERRA pentru orice act sau
omisiune legata de Contract trebuie adusa in termen de un (1) an de la data respectivului act pretins
sau omisiune ce a dat nastere reclamatiei sau cauzei actiunii. Neindeplinirea unei astfel de actiuniin
termenul acordat va actiona ca o interdictie pentru toate actiunile impotriva d0TERRA pentru aceasta
actiune sau omisiune. Distribuitorul renunta la orice pretentii sau drepturi pentru aplicarea oricarui
termen de prescriptie.

G. Disjungere. Orice prevedere din Contract ce este interzisa, invalidata din punct de vedere juridic sau
care a devenit altfel inaplicabila in orice jurisdictie este fara efect numai in masura interzicerii,
invalidarii sau neaplicarii in acea jurisdictie si numai in acea jurisdictie. Orice dispozitie interzisa,
invalidata sau inaplicabila din punct de vedere juridic a Contractului nu va anula sau va face sa devina
inaplicabila nicio alta prevedere din Contract si aceasta prevedere din Contract nici nu va fi invalidata
sau facuta sa devina inaplicabila in orice alta jurisdictie.

H. Forta Majora. Partile Contractului nu vor fi responsabile de orice neindeplinire sau intarziere in
indeplinirea oricaror obligatii care decurg din prezentul, cauzate de acte fortuite, inundatii, incendii,
razboaie sau inamici publici.

. Titluri. Titlurile din Contract sunt doar pentru comoditatea referintelor si nu trebuie sa limiteze sau sa
afecteze n vreun fel niciunul dintre termenii sau prevederile Contractului.

J. Notificari. In cazul in care nu se prevede altfel in Contract, orice notificare sau alte comunicari solicitate
sau permise in baza Contractului vor fi efectuate in scris si vor fi inmanate personal, transmise prin fax
sau trimise prin scrisoare recomandata sau posta expres, preplatita. Cu exceptia cazului in care se
prevede altfel in Contract, notificarile se considera furnizate personal sau transmise prin fax, la o zi
dupa data facsimilului sau prin posta, la cinci zile de la data trimiterii la adresa sediului social al
Companiei sau la adresa Distribuitorului, dupa cum se prevede in Formularul de Contract al
Distribuitorului, cu exceptia cazului in care Compania a primit o notificare privind modificarea adresei.
Compania are dreptul, ca metoda alternativa de notificare in temeiul acestei sectiuni, de a folosi posta
electronica, site-urile web ale societatii sau alte canale normale de comunicare cu Distribuitorii.
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