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Términos clave

ACTIVO

Se te considera un Consultor activo
mientras mantengas al dia todos los pagos
y cumplas con el requisito de un volumen
de ventas de 150 en ese mes, con un
volumen minimo de ventas personales

de 40.

VOLUMEN COMISIONABLE (VC)

El volumen comisionable es la base sobre
la que se calculan los bonos y comisiones
que recibirds. Cuando ganas un porcentaje
del volumen, ganas un porcentaje del

VC de un producto. El valor numérico del
VC se obtiene multiplicando el volumen

de ventas por un indice PEG, excepto en
aquellos casos en los que se haya aplicado
un descuento al VC.

COMPRESION

Es el proceso por el cual el VC de

las comisiones de nivel se salta a los
Consultores inactivos y pasa al siguiente
Consultor activo.

VOLUMEN DE VENTAS

DE CLIENTES (VVC)

Es el volumen de ventas originado por los
pedidos de tus Clientes.

LINEA DESCENDENTE

Todos los Consultores patrocinados en tu
genealogia se consideran parte de tu linea
descendente.

PATRODINADOR

Es el Consultor de LifeVantage que inscribe
a un nuevo Cliente o Consultor. También
se le conoce como el patrocinador de

inscripcion.

ARBOL DE INSCRIPCION

Es la linea de Consultores
consecutivamente vinculados a través

de la inscripcion de Consultores y no por
colocacién. El drbol de inscripcion no
incluye ningun patrocinador de colocacion.

PERIODO DE ViA RAPIDA

Tu periodo de via rdpida incluye el mes en
que te inscribes y los 3 meses naturales
siguientes completos.

GENERACION

Tus generaciones son los Consultores

que estdn en tu drbol de inscripcién y que
reciben un rango de pago como Consultor
gerente 1 0 superior. La generacién 1 es

el primer Consultor en cualquier linea
descendente que recibe un rango de pago

como Consultor gerente 1 o superior. La
generacion 2 es el siguiente Consultor en
ese pierna con un rango de pago como
Consultor gerente 1 o superior,

y asi sucesivamente.

ESTAR AL CORRIENTE DE PAGOS
Estar al corriente de pagos significa
que cumples el acuerdo de Consultor,
incluyendo el pago de todas las cuotas
de renovacion aplicables.

VOLUMEN DE VENTAS

DE GRUPO (GVV)

El volumen de ventas de grupo es tu
volumen de ventas total y el de todos
los Clientes y Consultores de tu equipo.

PIERNA

Un pierna comienza con un Consultor de
nivel 1 e incluye a todos los Consultores
por debajo de este. Tu nimero de piernas
es igual al nimero de Consultores de nivel
1 que tengas.

NIVEL

El nivel es la posicién de un Consultor en

tu linea descendente respecto a ti. Todos
los Consultores que estén directamente

por debajo de ti en tu drbol de colocacion
son tu nivel 1. Los Consultores que estén
directamente por debajo de tus Consultores

de nivel 1son el nivel 2 y asi sucesivamente.

REGLA DE VOLUMEN

MAXIMO (RVM)

Es la cantidad maxima de GVV de cualquier
pierna o de tu propio volumen de ventas
personales y volumen de ventas de Clientes
que puede contar para la calificacion de tu
rango mensual.

RANGO DE PAGO

Tu rango de pago define el nivel de pago
al que calificaste cada mes. Tu rango de
pago determina muchos de tus bonos y
puede ser igual o menor que tu rango

de pin, dependiendo de tus calificaciones
mensuales.

INDICE PEG

Es el factor de conversidn de divisas

de LifeVantage. Para fijar el indice PEG,
LifeVantage revisa periddicamente

los tipos de cambio recientes y los
proyectados que recibe de sus bancos
para establecer un factor de conversion
de divisas que normaliza los pagos a los
Consultores.

VOLUMEN DE VENTAS
PERSONALES (VVP)

Es el volumen de ventas procedente de tu
cuenta personal.

RANGO DE PIN

Tu rango de pin es tu rango de
reconocimiento y es el mas alto que

hayas alcanzado en tu trayectoria

como Consultor. Tu rango de pin puede
reclasificarse una vez al afio, dependiendo
de los requisitos de mantenimiento

de ese rango.

PATROCINADOR DE COLOCACION
Si colocas a un Consultor nuevo
directamente debajo de ti en tu linea
descendente, tu eres el patrocinador

de inscripcion y el patrocinador de
colocacién. Pero, si lo colocas por debajo
de un Consultor de linea descendente
en el arbol de colocacion, ese Consultor
de linea descendente se convertird en el
patrocinador de colocacion de la persona
nueva que has inscrito.

ARBOL DE COLOCACION

Si eres la persona que inscribe a un
Consultor nuevo, puedes colocarlo
directamente por debajo de ti en tu linea
descendente o por debajo de la posicidon
de cualquier otro Consultor de tu linea
descendente. Esto se considera tu érbol de
colocacidn, al que también nos referimos
como tu linea descendente o equipo.

VOLUMEN DE VENTAS
CALIFICADO (VVC)

Es el volumen de ventas que cuenta para
la calificacién de tu rango mensual.

AVANCE EN EL RANGO

Cuando cumplas los requisitos para recibir
un pago de rango superior a tu rango

de pin actual, «<avanzards» a ese Rango
superior y tu rango de pin se actualizard
para reflejar ese nuevo hito.

VOLUMEN DE VENTAS (VV)

Es el valor numérico que LifeVantage
atribuye a cada producto comisionable
vendido o comprado.

VOLUMEN DE VENTAS
REQUERIDO (VVR)

Es la acumulacidn del volumen de tus
ventas a Clientes y el volumen de tus
ventas personales, para cumplir con tu
requisito de rango de pago mensual.

LINEA ASCENDENTE

Todos los Consultores que tienes por
encima de ti en tu drbol de inscripcion
o colocacién.




Tu camino como Consultor independiente de
LifeVantage puede llevarte a un mundo de
posibilidades. Empieza por compartir con tus
Clientes los productos LifeVantage que mas te
gusten para ayudarles a activar su bienestar y

mejorar su salud. Cuanto mds compartas, mas

creceras a medida que amplies el circulo de
personas que quieran unirse a ti en el camino
hacia la creacion de un negocio propio.

A medida que avances en tu trayectoria como
Consultor, debes centrarte en crear y liderar
Consultores en tu equipo que estén preparados
para dar un paso mas hacia el éxito. En cada

fase, mejoraras a nivel personal, vital y en cuanto

a ingresos.

COMO FUNCIONA

DDebes cumplir ciertos requisitos de volumen
para seguir activo y conseguir bonos y
comisiones.

A medida que vayas avanzando y consigas
ascensos en el rango, estos requisitos irdn
cambiando, al igual que los bonos y comisiones
a los que puedes optar.

Cuando alcances los requisitos de un rango
concreto, se te reconocera con la «Rango

de pin» mientras permanezcas activo. Sin
embargo, tu «remuneracion» fluctuard con tus

calificaciones mes a mes.

Trayectoria como Consultor

REQUISITO DE
COMPRA PERSONAL

VOLUMEN DE
VENTAS REQUERIDO

VOLUMEN DE
VENTAS DE GRUPO

REGLA DE
VOLUMEN MAXIMO

Evolve esta disefiado especificamente para ayudar alos Consultores de LifeVantage a desarrollar confianza,
comunidad y liderazgo. Cada avance de rango ofrece la oportunidad de obtener mas ingresos

La gente dice que
nuestros productos son demasiado
buenos como para no compartirlos.
Cuando empieces con nosotros,
te recomendamos que primero
compartas nuestros productos de
bienestar vendiéndoselos a tus
Clientes. Estas ventas son la forma
mas rdpida de desarrollar tu negocio

y obtener ingresos rapidamente.
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Cuando
llegues a Consultor sénior 1tendras que empezar a
dedicar mas tiempo a incorporar mas personas a tu
equipo comercial. Equilibra tus esfuerzos entre ventas
y patrocinio, algo fundamental si no quieres dejar de
crecer. Cuanto mas crezca tu equipo comercial, mas
tiempo podrds dedicar a desarrollar tu negocio y ayudar

a tus Consultores a alcanzar sus propios objetivos.

40 40 40 40 40 40

300 300 300

2 000 3 500 6 000 10 000 20 000 40 000

1500 2 500 4 000 6 000 10 000 20 000

300 300 300

va mucho mas alla del
rango que figura junto a tu nombre. Predica con
el ejemplo sobre como crear un negocio de éxito
con LifeVantage. Agradece y motiva a tu equipo.

Juntos, podran disfrutar de los frutos de su éxito

compartido!
40 40 40 40 40
300 300 300 300 300

80 000 150 000 300 000 600 000 1000 000

40 000 67 500 135000 270 000 450 000



Preciosde £\ ' Comparte.

los productos

Compartir tu entusiasmo por LifeVantage y vender productos
alos Clientes es la esencia de cualquier Consultor. Ademas de
CADA PRODUCTO LIFEVANTAGE 4 : los beneficios por ventas al Cliente, puedes obtener un beneficio

TIENE 3 PRECIOS adicional sobre el total de ventas mensuales de productos de

01. PRECIO DE VENTA

AL PUBLICO

Este es el precio anunciado para
todos los productos, tanto si se
compran en linea como si se
adquieren directamente a través de ti.

hasta el 20 % con el bono por ventas personales.

Beneficio por ventas al Cliente

El beneficio por ventas al Cliente te permite ganar comisiones
por cada pedido. Funciona de la siguiente manera: cuando tus
Clientes pidan productos LifeVantage, tu beneficio es la diferencia

entre el precio que el Cliente pagd y el precio de Consultor.

90 EUROS PRECIO

81 EUROS PRECIO

02. SUSCRIPCION EN LA PRACTICA D= ool 213 (Ll
El precio de suscripcion ofrece un En estos ejemplos, dos Clientes piden los mismos productos. Resta Resta
descuento sobre el precio de venta El Cliente de la izquierda compra los productos al precio 72 EUROS 72 EUROS
o P . . PRECIO DE PRECIO DE
de venta al publico, que son 90 euros sin IVA. El precio de
al publico. Los productos comprados p q p CONSULTOR CONSULTOR
con una suscripcion son elegibles para Consultor sin IVA de ese mismo pedido es de 72 euros. Por lo - -
descuentos. tanto, obtienes un beneficio por ventas al Cliente de 18 euros. 18 EUROS 9 EUROS
El Cliente de la derecha pide los mismos productos en un BENEFICIO POR BENEFICIO POR
o ) R VENTAS AL VENTAS AL
03. CONSULTOR pedido de suscripcion al precio de suscripcion sin IVA de 81 CLIENTE CLIENTE

El precio de Consultor es mds
bajo que el precio de venta al
publico y el precio de suscripcion,
independientemente del tipo de
pedido, y es el precio mds bajo
disponible.

euros. El precio de Consultor sin IVA de ese mismo pedido es
de 72 euros. Por lo tanto, obtienes un beneficio por ventas al
Cliente de 9 euros.

EL BENEFICIO POR VENTAS AL CLIENTE SE CALCULA CADA DIiA*.

Debe ser activo para calificar

Es importante destacar que el beneficio por ventas al Cliente se calcula diariamente. Es importante tener en cuenta que, aunque los precios publicados pueden incluir el impuesto

sobre el valor afiadido (IVA), todos los bonos y comisiones se calculan sobre el valor sin IVA.

* Podrédn abonarse tres dias laborables después de la fecha de célculo del bono a los Consultores cualificados que se encuentren en un mercado que cumpla los requisitos y nayan

alcanzado la rango de pin de Consultor sénior 1 o superior. Los Consultores que no reunan los requisitos para el pago diario recibirdn los bonos semanalmente.



3ventajasdela
suscripcion del Cliente

1. Facilita la repeticion de pedidos para obtener
un volumen de ventas recurrente. Ayuda a
que sea mas facil para los Clientes recibir sus
productos de bienestar directamente en su
casa cada mes.

Te ofrece interesantes ventajas para discutir
con tus Clientes potenciales, como precios

mas bajos en sus productos favoritos y

acceso automatico al programa de fidelidad
LifeVantage® Rewards Circle.

Simplifica la gestion de la relacion

con el Cliente, ya que se afiaden a las
comunicaciones de LifeVantage y podremos
colaborar contigo para informarles sobre
nuevos productos y promociones.

Los Clientes pueden cancelar su suscripcién para salir del
programa en cualquier momento.

Comparte.

Bono por ventas personales

El bono por ventas personales te recompensa por tus ventas
personales a Clientes. Cuando tu volumen de ventas a Clientes
(VVC) alcance un total de 500 VV o mds en un solo mes,
puedes optar a un bono adicional por ventas personales. El
bono se paga sobre un porcentaje del VC.

Si tu VVC alcanza los 500 en un solo mes, se te premiara
afladiendo un titulo especial antes de tu rango, comenzando
con el de Onix a 500 VV y pasando al de Esmeralda a 1000 VV,
Zafiro a 2000 VV y Diamante a partir de 4000 VV.

EN LA PRACTICA

Por ejemplo, si tus Clientes piden productos por valor de 2200
VV en el mes, podras optar al nivel de bono del 15 %. Este bono
se paga sobre el VC, que tiene en cuenta las promociones o
descuentos que los Clientes puedan haber canjeado.

NIVEL DE TITULO DE
VV DE CLIENTES BONO RECONOCIMIENTO

I R

A titulo meramente ilustrativo, si el indice PEG tedrico para la
UE en el momento en que se calculé este bono fuera de 0,90,
el importe del bono en moneda local se calcularia asf:

. VV se multiplica por el indice teérico EUPEG para obtener
el VC. El VC luego se multiplica por el porcentaje de bono
aplicable.

« 2200 VV X 0,90 (indice PEG tedrico de la UE) X 15 % =297 euros.

2200 vV

Has conseguido
15% OF VC
297 EUROS BONO POR
VENTAS PERSONALES
Y el titulo de
ZAFIRO
Debe ser activo para calificar

EL BONO POR VENTAS PERSONALES
SE CALCULA MENSUALMENTE "
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Bonosdela

Consultor

01 Viadel Cliente

Ganas 45 euros por cada grupo de 3 Clientes
que rednan los requisitos y que inscribas durante
tu periodo de via rapida. El Cliente puede optar a
este bono cuando compre productos por un valor
minimo de 100 VV en el mismo mes natural en

el que se convierte en Cliente. Para poder optar
a este bono, debes estar activo en cada uno de
los meses en los que tus Clientes compren por
primera vez. Cdlculo basado en 50 USD X 0,90
(Indice PEG tedrico de la UE) = 45 euros.

GANAS 45 EUROS

Por cada grupo de 3 Clientes que pidan

100 VV en su primer mes de compra

LA VIA DEL CLIENTE SE CALCULA MENSUALMENTE

$
bds \,\’)
Hy 3500

02 Viadel Consultor

Ganas 45 euros por cada grupo de 3
Consultores que reudnan los requisitos que
inscribas durante tu periodo de via rapida.
Para poder optar a este bono, debes estar
activo en cada uno de los meses en los que
tus Consultores se inscriban y cada Consultor

debe estar activo en el mes en que se inscriban.

Célculo basado en 50 USD X 0,90 (indice PEG
tedrico de la UE) = 45 euros.

GANAS 45 EUROS

Por cada grupo de 3 Consultores que

estén activos en su mes de inscripcion

LA VIA DEL CONSULTOR
SE CALCULA MENSUALMENTE

iELIGE LA VIiA RAPIDA!

Estos bonos pueden darte un granimpulso desde el principio. Tu periodo de via

rapida comienza el dia en que te inscribes como Consultor y contintia durante los

3meses naturales siguientes.

93 Viadeavancederango

Cuando alcances el rango de Consultor sénior 1
por primera vez durante el periodo de via rdpida,
ganards un bono de avance de rango de 90 euros.
Célculo basado en 100 USD X 0,90 (indice PEG
tedrico de la UE) = 90 euros.

GANAS 90 EUROS

Cuando alcances

el rango de
SENIOR CONSULTANT 1
durante el periodo

de via répida

LA VIA DE AVANCE DE RANGO
SE CALCULA MENSUALMENTE

04 Viade aceleracion

Cuando alcances el rango de Consultor sénior 1
por primera vez durante el periodo de via rapida,
ganards un bono de avance de rango de 90
euros. Célculo basado en 100 USD X 0,90 (indice
PEG tedrico de la UE) = 90 euros.

GANAS 45 EUROS

Cuando obtengas cualquier
bono de via rdpida antes

de que finalice tu primer

mes natural completo

LA VIA DE ACELERACION
SE CALCULA MENSUALMENTE




Ganacadavez o

inscrito

Patrodinador queayudesa 9

Has conseguido

alguien a ganar e

67,50 EUROS
BONO DE MENTOR

V V4 °
Si tienes una remuneraciéon como Consultor Si estds activo en el mes en que un Consultor
sénior 1 o superior, puedes obtener un bono que inscribes gana un bono de via de
WEL BONO DE MENTOR

da

O

9! Viadeavance derango 92 Viadeaceleracion

L

Vg rApi

de inscripcién dnico de 45 euros cada vez que aceleracion, puedes ganar un bono de 22,50 SE CALCULA MENSUALMENTE
tu Consultor recién inscrito gane un bono de euros como patrodinador. El célculo se basa

avance de rango. El célculo se basa en 50 USD en 25 USD multiplicados por 0,90 (indice PEG

multiplicados por 0,90 (indice PEG tedrico de la tedrico de la UE), lo que equivale a 22,50 euros.

UE), lo que equivale a 45 euros.

EL PATRODINADOR GANA 45 EUROS EL PATRODINADOR GANA 22,50 EUROS

El patrodinador de linea El patrodinador de linea

ascendente gana el bono ascendente gana el Bono

Bonosdela

de avance de rango de via de aceleracion

LA VIA DE AVANCE DE RANGO LA VIA DE ACELERACION Debe ser activo para calificar
SE CALCULA MENSUALMENTE SE CALCULA MENSUALMENTE



El PC activo estd calificado para el nivel 9 y recibe un 3 %.

Comisiones de nivel Compresion activa
ConStruye PRESIDENTIAL

Ganas comisiones de nivel por crear tu equipo y ensefiar a aquellos que patrocinas a crear sus propios equipos Es el proceso mediante el cual el VC de

resilientes. Como Consultor activo, recibirds un porcentaje de comisiones del VC de las ventas de tu equipo. Tu las comisiones de nivel se salta a los
. ) . . - o ) . ) INACTIVO
rango de pago determina los porcentajes que ganasy la cantidad de niveles en los que puedes recibir una comision. Consultores inactivos y se transfiere al

siguiente Consultor activo.

Inactivo. A través de la compresion activa, este nivel no estd
calificado y el nivel 9 se traslada.

COMO FUNCIONAN LOS NIVELES
Todos los Consultores que estén directamente por debajo de ti en tu drbol de colocacién son nivel 1. Los EN LA PRACTICA:

El MC1 activo esta calificado para ganar solo hasta el Nivel 5. Como esta
en el Nivel 8, no cumple los requisitos y no se le paga en el Nivel 8.

MC1
Consultores reciben los ingresos de ventas a Clientes y el bono de ventas personales por las compras . . ; ;
) ) ) ) . . o Este ejemplo ilustra como podria aumentar el
que realicen los Clientes que has inscrito personalmente. Los patrodinadores no tienen opcion a una . . ) EC4 EC4 Activo se paga en el Nivel 7 al 4 %.
o . . volumen en un pierna de un equipo. Imagina
comision de nivel por sus Clientes personales. o )
que eres un Consultor sénior 3 en el nivel 5

LAS COMISIONES DE NIVEL SE CALCULAN MENSUALMENTE. . . . .
El nuevo nivel 6 es un EC3 activo calificado para ganar en 9 niveles.

Se le paga el nivel 6 al 5 %.

por encima del Consultor que ha obtenido el EC3
volumen. Comenzando desde la parte inferior

del grafico, veras como el VC asciende y qué
INACTIVO

Inactivo. A través de la compresion activa, este nivel no estd calificado y el

sucede por debajo y por encima de ti. nivel 6 se traslada.

MC3

MC3 activo calificado para ganar en 9 niveles y pagado en el nivel 5 al 6 %.

Debido a que el Consultor que esta por debajo de ti estd inactivo, pasas al nivel 4

CONSULTANT
CONSULTANT 2
CONSULTANT 3
v SENIOR
CONSULTANT 1
SENIOR
N CONSULTANT 2
SENIOR
CONSULTANT 3
2 MANAGING
CONSULTANT 1
2= MANAGING
CONSULTANT 2
2 MANAGING
CONSULTANT 3
m EXECUTIVE
CONSULTANT 1
m EXECUTIVE
N CONSULTANT 2
EXECUTIVE
CONSULTANT 3
m EXECUTIVE
® CONSULTANT 4
3 PRESIDENTIAL
= CONSULTANT

PPR SC3 a través de la compresidn activa. Como SC3 activo, estds calificado para ganar en
40 40 40 40 40 40 40 40 40 el nivel 4 y se te paga el 3 %.
VVR 300 300 300 300 300 300 300 300 300
GVV 3500 10 000 20 000 40000 80 000 150 000 300 000 600 000 1000 000
RVM o e wae | e 1 cocee 1 e mom 1es oee L oe aee 1 250 aee INACTIVO A través de la compresidn activa, este nivel no esta calificado y el nivel 4 se traslada.
NIVEL 1
c3 El C3 activo estd calificado para ganar solo en 2 niveles. Este es el nivel
NIVEL 2 3, por lo que no esta calificado y no se le paga en el nivel 3.
NIVEL 3
c1 C1-(2) - El C1 activo estd calificado para ganar en el nivel 1. Este es el
NIVEL 4 nivel 2, por lo que no cumple los requisitos y el nivel 2 no se paga.
CLAVE
NIVEL 5 MC1 MCT1 activo calificado para ganar hasta 5 niveles. Son de nivel 1,
. pe o)
NIVEL 6 ‘ Cualificado (Pagado) por lo que se les paga el 10 %.
NIVEL 7 ‘ No cualificado (no pagado) ;
EMPEZAR AQUI S
. . _
16 NIVEL 8 ‘ Inactivo (se da de baja) i

NIVEL 9




EN LA PRACTICA

Lider.

Bono deigualacion de liderazgo

Cuando se te paga como Consultor gerente 2 o superior en el mes,

En este ejemplo, como Consultor gerente 3, ganas una bono Las generaciones calificadas se basan en los rangos de pago.
de igualacién de ”derazgo del 12 % para tus Consultores de la Puedes tener mljltlp|es Consultores de generacién 1dentro de un
generacién 1y una del 10 % para los de la 2. pierna. La bono de igualacion de liderazgo se remunera, ademas

de otros bonos y comisiones que ya puedas estar ganando.

puedes recibir una bono de igualacion de liderazgo en generaciones

calificadas.
CONSULTOR GERENTE 3
La bono de igualacién de liderazgo se paga sobre las comisiones de
nivel de tus generaciones cualificadas.

GENERATION 1
EXECUTIVE

CONSULTANT 2 ‘ ‘ ‘
12%

GENERATION 1

CTT T e

CONSULTANT 1

COMO FUNCIONAN LAS GENERACIONES

Tu generacion 1 es el primer Consultor en cualquier pierna de tu
equipo. La generacion 2 es el siguiente Consultor en ese pierna

con un rango de pago como Consultor gerente 1 o0 superior, y asi

N
-
4
<
-
-
2
(7]
Zz
(o}
O

MANAGING
CONSULTANT 3
EXECUTIVE
CONSULTANT 1
EXECUTIVE
CONSULTANT 2
EXECUTIVE
CONSULTANT 3
EXECUTIVE
CONSULTANT 4
PRESIDENTIAL
CONSULTANT

(Y]
Z
Q
g
z
g
=

sucesivamente. La bono de igualacion de liderazgo se calcula

mensualmente.

GENERATION 1

. 12% MANAGING
CONSULTANT 3

GENERATION 2 ‘ ‘ 12%
MANAGING
. CONSULTANT 3

10%

o

GENERACION 1
LA BONO DE IGUALACION DE LIDERAZGO SE CALCULA

MENSUALMENTE. GENERACION 2

A titulo meramente ilustrativo, si el indice PEG tedrico
para la UE en el momento en que se calculd este
bono fuera de 0,90, el Iimite mdximo por igualdad en
moneda local se calcularia asf:

GENERACION 3

GENERACION 4

. Elimporte del limite maximo por igualdad en USD GENERACION 5

se multiplica por el indice PEG tedrico de la UE.
) ) GENERACION 6
«  Por ejemplo, el limite maximo por igualdad para

un Consultor gerente 2 seria 1000 USD$ X 0,90
(indice PEG tedrico para la UE) = 900 euros.

GENERACION 7

LIMITE MAXIMO

LA BONO DE IGUALACION DE LIDERAZGO MENSUAL PUEDE PAGAR HASTA UN POR IGUALDAD
MAXIMO DEL 9 % DEL VC GLOBAL MENSUAL.
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Fondo deliderazgo

Cuando se te paga como Consultor ejecutivo 1

0 superior, obtienes participaciones en el fondo
de liderazgo mensual, que representa el 4 % del
VC mensual global. Recibirds participaciones en

funcion de tu rango de pago.

El importe total del fondo se divide a partes iguales
entre el nimero total de participaciones mensuales

que ganen los Consultores.

PARTICIPACION

EXECUTIVE CONSULTANT 1 1
EXECUTIVE CONSULTANT 2 3
EXECUTIVE CONSULTANT 3 5
EXECUTIVE CONSULTANT 4 10
PRESIDENTIAL CONSULTANT 20

LA FONDO DE LIDERAZGO SE CALCULA
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Noticias

. LifeVantage Netherlands B.V. es una empresa de venta directa/

marketing de red con un plan de retribucion de marketing multinivel
que ofrece flexibilidad y oportunidades para ganar ingresos adicionales
por la venta de productos a Clientes.

. El objetivo del plan de retribucion de LifeVantage es pagar bonos

y comisiones a los Consultores de LifeVantage por las ventas de
los productos de la empresa y de las ventas de productos de los
Consultores de LifeVantage en su equipo de marketing personal a
Clientes finales.

. Los productos de LifeVantage no se venden en tiendas minoristas y

solo los Consultores con una licencia en regla estan autorizados a
vender productos de LifeVantage, ya sea directamente de su propio
stock o indirectamente a través del carrito de compras de la pagina
web de la compafiia en www.lifevantage.com.

. El contrato de Consultor consiste en el plan de retribucion de

LifeVantage, la solicitud y contrato de Consultor de LifeVantage, las
politicas y procedimientos de LifeVantage, el contrato de oficina virtual
de LifeVantage (contrato de Back Office) y la politica de privacidad de
LifeVantage, y el contrato de uso del sitio web. El contrato de Consultor
rige la relacién contractual y las obligaciones de cada Consultor de
LifeVantage con LifeVantage.

. Los Consultores de LifeVantage no pueden comprar personalmente

para si mismos ni animar a los Clientes u otros Consultores a comprar
mas inventario del que cada uno pueda consumir personalmente o
vender a sus Clientes personales cada mes. Ademads, cada Consultor

de LifeVantage acepta personalmente que no podra realizar un nuevo
pedido en un mes determinado a menos que el 70 % de los pedidos
de los meses anteriores se hayan vendido o consumido para uso
personal/familiar.

. Los ingresos por ventas de los Consultores que se divulgan son

ingresos brutos potenciales y no netos de otros gastos comerciales y
no representan necesariamente unos ingresos reales, si los hubiera,
que el Consultor pueda o vaya a ganar a través del plan de retribucion
LifeVantage. Los ingresos del Consultor dependerdn de su propia
diligencia y esfuerzo y de las condiciones del mercado. LifeVantage no
garantiza ninguin ingreso o subida de rango.

. A partir del 1 de febrero de 2024, no se permitirdn nuevos centros

de negocio y todos los centros de negocio existentes, activos o no,
seran dados de baja y no podran ser restablecidos. Cualquier cuenta
incluida o inscrita directamente en el Centro de Negocios se incluird
y/o inscribird en la cuenta principal.

. A partir del 1 de febrero de 2024, una unidad familiar no podra entrar o

tener participacion en mas de un negocio de Consultor de LifeVantage.

. Para la bono de igualacion de liderazgo, si después de aplicar

los limites individuales por igualdad el pago mensual de bono de
igualacion de liderazgo supera el 9 % del VC global mensual, todos los
ingresos mensuales de bono de igualacion de liderazgo se ajustaran a
la baja en un porcentaje igual para garantizar que la bono de igualacion
de liderazgo mensual no supere el 9 % del VC global mensual.
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Notas
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