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Udvozoljiik a Dr. Nona International, Ltd. Tdarsasdgban

Az elején mindig van valaki, aki olyasmit tesz, amit masok megvalosithatatlannak tartanak...
Eletiink soran mindig abban hittiink, hogy az ember nem lehet egyszerre gazdag és egészséges is...
Higgye el, ez lehetséges! A ,,Dr. Nona” tarsasagban dolgozo emberek ezrei a bizonyitékai ennek!
A Dr. Nona International, Ltd. térmékeit hasznaljak s ez altal megtartjak egészségiiket,
ezeket a termékeket értékesitik ezért gazdagok.

Es On? On is képes véghezvinni valami megvaldsithatatlan dolgot?

Ha ezt a szOveget olvassa, akkor a célhoz vezetd elsé 1épést mar megtette!

Olvassa el konyviinket és kertiljon az ¢lenjarok koze - a gazdagok és egészségesek koze!

Dr. Nona Kuchina - termékfejleszto
Moshe Shneerson — Dr. Nona International, Ltd elnoke

© www.drnonanet



2. Nowa

JORAL LTD, )
RMAT
T

Dr. Nona International, Ltd. halozati marketing szervezete

A]ta]{lnos tudnivalok . A halozat mélysége €s szélessége nincs korlatozva!
. Nem all fenn a veszélye, hogy az egyszer elért kedvezményt elvesziti!

A Térsasag marketing terve lehetdvé teszi, hogy termékforgalmazoja bevé- A magasabb pozici6 elérése nincs korlatozval

telét a neki megfeleld iramban novelje — sajat megfontolasa, lehetdségei,
képességei alapjan és kiilonféle szigoru szabalyok ¢és kiilsé nyomas nélkiil
a Térsasag részEérol, valamint a meglévo pozi-
ci6 elveszitése iranti félelem nélkiil. A marke-
tingen beliil elért pozicid az egyiittmikddési
megegyezés teljes idotartama alatt fennall.

A Térsasag fenntartja a marketing tervben valo valtoztatasok jogat.

Regisztracio

Hogyan valhatok a Tarsasag klubtagjava?

A marketing terv azt mondja - IGEN!

. Regisztraltatni ugy lehet, hogy kitolti
. A pontok 0sszesitése nincs idében kor- a »Klubtagsagi jelentkezési lapot™ a regiona-
latozval lis képviseld irodajaban és befizeti az éves re-
e . isztracios dijat.
. Négy szintli arkedvezmény! g J
. Bevétel a kiskereskedelmi értékesitésbol! . : :
. L ‘o Hogyan valhatok a Tarsasag
. Jutalék a sajat halozatban 1évo tagok - -
forgalmaRol! konzultansava?
. Prémium az On alatt 1évé igazgato
héalézatanak forgalmabol! P . oy,
. Penziy ielszériolés havontal . Regisztraltatni kell az,,Egyiittmiikodési
J ' megegyezést” a  regionalis  képvseld
irodéajaban.
A marketing terv azt mondja - NEM! ) DR s omazot,

melyben megtalalhat6 az alapvetd reklam és

informécios anyag. Az ar tartalmazza a regisztracids dijat, mely fedezi a

. Nem sziikséges azonnal megkezdeni a pontgyijtési programot!

.y . y szamitogépes rendszer egy évi kezelési koltségét.
. A jovedelem magassaganak nincs hatéra! gep gy &



A szamitégépbe valé adatbevitel utan On konzultansa valik és jogot
kap az engedménnyel torténd vasarlasra. Az On altal meghivott tovabbi
munkatarsaknak On lesz a szponzoruk. Ezek a személyek alkotjak majd sajat
hal6zatanak elsé szintjét.

Ha szeretné sajat szamldjara gyiijteni a munkatdrsai forgalma utan jard
pontokat, akkor meg kell nyitnia a pongytjtési rendszert, azaz egyszeri
vasarlast tenni sajat kodszamra 100 pont értékben, vagy Gsszesen egy adott
hénap folyaman 150 pont értékben.

Figyelem!

Hibatlanul és olvashatoan toltse ki sajat
konzultansaival a megegyezést, legféképp a
szponzor kitoltésénél legyen figyelmes. Az adatok
hibatlansagatol fligg tovabbi bevétele!

Terminologia és leirasok

Marketing terv — egy rendszer, mely a pontokban
meghatarozott forgalom alapjan meghatarozza
a jutalék mértékét, a pozicid valtozasat és egyeb e
tdmogatd programot biztosit, mely
fejlddésében a termékforgalmazot és annak
halozatat.

Termékforgalmazé - az a jognyilatkozati
képességgel rendelkezd természetes vagy jogi személy, aki alairasaval
elfogadta az egyiittmiikodési megegyezés feltételeit, ezaltal jogosulta valt a
kedvezménnyel torténd vasarlasra, jogosult mas személynek szponzora lenni

¢s jogosult a marketing terv szabalyai szerint jard jutalékok kifizetésére.
(Jogi személy esetén fel kell tiintetni a képviseld teljes nevét.)
Egyiittmiikodési alairt
megallapodas.

megegyezés — a regisztracio folyamén

Startcsomag — informacids anyagokbol Osszedllitott csomag, melyet a
regisztracié utan a termékforgalmazo atvehet.

Szponzor — az uj termékforgalmazd tandcsadoja,
aki felkérte az egytittmiikddésre, tanitja és segiti
munkajaban.

Partner — az a személy, aki a Téarsasag bele-
egyezésével egylittmiikddik a termékforgalmazdval
egy megegyezeés alapjan. A partner nem vehet
részt a jutalékok Kkifizetésében és a Tarsasag
altal kihirdetett kiilonb6z6 akciokban és
versenyekben.

Pozici6 —a marketing hal6zatban elért pozicio, melyhez
bizonyos jogok ¢és kivaltsagok kapcsolodnak. Minden
egyes pozicid elérésé¢hez a marketing tervben eldirt feltételeket kell teljesiteni.

Négy alap poziciot kiilonboztetiink meg: klubtag, konzultans, menedzser,
igazgato.

Klubtag — a marketing tervben meghatarozott 1. pozicid6 — természetes
vagy jogi személy aki a belépéskor nem vasarolt startcsomagot. 10 %-os
kedvezményben részesiil vasarlasai soran. (A szdmitégépes nyomtatvanyon
megjeldlése 0).



Konzultans — a marketing tervben meghatarozott 2. pozicio - természetes  Aktiv igazgaté — az az igazgato, aki az adott honap folyaman 100 pont
vagy jogi személy aki belépéskor megvasarolta a startcsomagot. 20 %-os  értékil sajat s 1500 pont értékii csoportos forgalmat ér el.
kedvezmeényben részesiil vasarlasai soran. (A szamitogépes nyomtatvanyon

megjelolése 2).

Menedzser — a marketing tervben
meghatarozott 3. pozici6 — az a
temékforgalmazo, aki teljesiti a
pozicioval kapcsolatos feltételeket.
33 %-os kedvezményben részesiil
vasarlasai soran. (A szamitogépes
nyomtatvanyon megjeldlése 3).

Igazgato — a marketing tervben
meghatarozott 4. pozicid6 - az a
temékforgalmazo, aki teljesiti a
pozicidéval kapcsolatos feltételeket.
40 %-os kedvezményben részesiil
vasarlasai soran. (A szamitogépes
nyomtatvanyon megjeldlése 4).

A négy alap pozicionak két fokozta oy

van. Az els6ben nincs pontgyljtés,
a  termékforgalmazé az  adott
kedvezménnyel vaséarol, de nem épit
halézatot. Felsébb pozicidkra, ¢és
ezaltal nagyobb kedvezményre, csak
a személyes forgalma révén kerill. A
masodik fokozatban mar aktivan gytjti
a pontokat és épiti halozatat. A felsdbb

poziciokat munkatarsainak forgalma segitségével éri el.

Passziv igazgato — az az igazgato6, aki az adott honap folyaman 100 pontos
sajat forgalmat ér el, de a csoportja nem éri el az 1500 pontos forgalmat.

Nemdolgozé igazgato — az az
igazgato, akinek sajat forgalma az
adott honap folyaméan nem éri el a
100 pontot.

Marketing halézat — az elso,
masodik vagy a tovabbi szinteken
elhelyezkedd  termékforgalmazok
haldzata. Nincs korlatozas.

Ag — a termékforgalmazd sajat
hal6zatanak az a része, melyet az
alatta 1év0 termékforgalmazok -
igazgatok - alakitottak ki. Az agak
mennyisége nincs korlatozva.

Aktiv ag — az az agazat, melynek
¢lén egy aktiv igazgato all.

Szint - a termékforgalmazo
elhelyezkedése a marketing
halézatban. Az On altal meghivott
termékforgalmazok az On elsd
szintjét képezik. Az elsé szinten
1év6 termékforgalmazok altal meghivott tovabbi személyek az On masodik

@ www.dmonanet



szintjét fogjak alkotni (az On elsé szintjében
lévéknek ez lesz az elsd szint Onnek a masodik)
¢s igy folyamatosan bdviil a szintek szdma
sz€lességben és mélységben is (minden egyes
szinten korlatozatlan szamu termékforgalmazo
lehet).

Fejlédési csoport — az On dlltal létrehozott
halézatnak az a része, melybe nem tartoznak bele
az igazgatok és azok halozata.

Pont - Volume Point (VP) — mértekegység,
mely a termékek értékének meghatarozasahoz
szliikséges, nem tartalmazza a beszerzési
koltségeket, mint pl. az adot, szallitast, biztositast
stb., nincs Osszefiiggésben semmilyen nemzetk6zi
valutaval.

Pontérték — Volume Units (VU) — az egyes
termékek pontban meghatarozott értéke.

Személyes forgalom — Personal Volume Units
(PVU) - a termékforgalmazoénak az adott honap
folyaman elért személyes forgalma, pontokban
meghatarozva.

Megjegyzés: a termékforgalmazonak, aki a
termékeket értékesiti, azokat hasznalnia is kell.

Eppen ezért a személyes forgalom az egyik [

mutatdja munkdjanak, ami alapjan a kiilonféle
jutalom jar.

Csoportos forgalom — Group Volume Units
(GVU) — a termékforgalmazénak és sajat
fejlédési csoportjanak pontokban kifelyezett
Osszesitett forgalma az adott honap folyaman.

Globalis forgalom (GVR) — a fejlodési
csoport forgalmanak és az Osszes igazgato,
¢s azok ald tartoz6 10. szintig terjedd haldzat
Osszesitett forgalmanak egyiittes pontértéke
(a termékforgalmazd személyes forgalma és
pontleosztasa nélkiil).

A pongyiijtési rendszer megnyitasa
— amennyiben az 1) termékforgalmazé
konzultansi pozicidban szeretne aktiv lenni
(hélozatot épiteni és az eladott termékek utan
pontokat gytijteni), akkor meg kell nyitnia
a pontgyljtési rendszert. Ezt teheti egyszeri
vasarlassal 100 pont értékben, vagy egy honap
folyaman 6sszesen 150 pont értékben.

Informacié a halézat munkajardl — kivonat
a szamitogépes adatbazisbol, mely névlegesen
tartalmazza a termékforgalmazé halézatan
beliili forgalmat és az egyes pozicidkat.
Havonta jar egy kiiras téritésmentesen,
tovabbi kiirasok csak kérésre késziilnek és
téritéskotelesek. A termékforgalmazd sajat
megfontoldsa alapjan igényelheti valmelyiket
az alabbi kiirasi formakbol:



»Work net” - aktivan dolgozé termékforgalmazok halozati kiirasa,
»Current net” —teljes halozati kiiras (aktiv és passziv termékforgalmazok),
»Branch net” — az els6 szintben elhelyezkedo igazgatok halozti kiirasa.

Elszamolasi idészak — az az idészak, amely utan a jutalék kiszamolasa
torténik az elért eredmények alapjan — naptari hénap.

rrrrr

termékforgalmazonak mennyi pontot kell elérnie egyediil vagy héalézata
segitségével ahhoz, hogy megszerezze (vagy megtartsa) a kivant poziciot
¢s/vagy a jutalékot.

Jutalék — az egyes poziciok arrésébdl van kiszadmolva a termékforgalmazo
fejlédési csoportjanak elért eredményei alapjan.

Prémium - az igazgatonak sajat halozata Osszesitett forgalma
utan jaré kiilon jutaléka a marketing terv szabalyai alapjan.

Jutalék mélysége — a szintek meghatirozott szama, melyek utan a
termékforgalmazoé jutalékban részesiil.

Halozatsziikités — a passziv termékforgalmazok kiiktatasa, melyek az adott
honapban nem teljesitették a mindsitési normat. Ezek a termékforgalmazok
nem kapnak jutalékot, ,,atlatszova” valnak és egész halézatuk atkeril a
fels6bb pozicion elhelyezkedd igazgato ala, aki az adott hdnapban teljesitette
a mindsitési normat. A halézatsziikités csak az adott hénapot érinti.

Transzfer — pontleosztasi folyamat a szponzor és termékforgalmazo
kozott.

2. Nowa
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Csekk — belsé informécios okirat, mely tanusitja az elszamolési id6szak
alatt elért jutalék Osszegét.

Meghosszabbitasi dij — az adatbazisban bejegyzett megegyezés
érvényességének tovabbi egy évre vald meghosszabbitasaért fizetendd
Osszeg. A meghosszabbitast sziikséges elvégezni a meghosszabbitasi
kotelesség napjatol (azaz a regisztracio lejartatol) szamitott 6
honapon beliil, ellenkez6 esetben passziv tagga valik és ki lesz torolve
a szamitogépes adatbazisbol. Elvesziti poziciojat, halozata atkeriil az
aktiv szponzor ala. A Tarsasaggal valo tovabbi egyiittmiikodéshez a
standard, kezdo poziciobol kell indulnia.

Kiegészité jutalmak — a tarsasadg altal felajanlott kiilonféle jutalmak,
melyek minden poziciot érintenek. A kiirt feltételek teljesitésére kiilonb6zd
iddszak all rendelkezésre (hosszutava, rovidtavi, negyedévi stb.).

Kedvezményezett belépések —olyan vasarlasok, amelyek mar 5nmagukban
tartalmaznak kedvezményt. Mint példaul menedzseri belépés 1000 pont
értékli egyszeri vasarlassal, konzultansi belépés 250 pontos vasarlassal
vagy Quick start. A kedvezményezett vasarlasok utan nem lehet pontot
leosztani.

Etikai Kédex — a termékforgalmazoktol elvart viselkedés kodexe.
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Pozicio értékben egy naptari honap alatt. A feltétel teljesitheté a szponzornal
torténd vasarlassal is — pontleosztassal.

A marketing terv négy poziciot hatiaroz meg: klubtag, konzultans,

menedzser, igazgato. Magyarazat:

A pontgylijtési rendszer megnyitasahoz sziikséges mindsitési norma
teljesitéséig On lehet konzultans 20 %-os vasarlasi kedvezménnyel, de a
pontokat még nem gytjtheti, azok automatikusan a szponzor csoportos
forgalmédhoz szdmoldodnak.

Klubtag
A marketing terv els@ pozicidja. Megegyezése alapjan jogosult 10 %
kedvezményre vasarlasai folyaman.

Magyarazat:

A klubtag forgalma utan jard pontok atkeriilnek
a szponzorhoz, hozzaszamoldédnak csoportos
forgalmahoz. Miutan személyes forgalma utan jaro
pontjai (a leosztottakat is ideértve) elérik az 500-
at (barmilyen 1d¢ alatt), automatikusan konzultansi
poziciora keriil és 20 %-os kedvezményre tesz
szert. Tekintettel arra, hogy még nincs pontgytijtési
rendszere, a személyi €s csoportos (amennyiben
szponzor) forgalma utan jaré pontjai tovabbra is
a szponzorhoz keriilnek. A pontgytijtési rendszer
megnyithato egyszeri vasarlassal 100 pont értékben
vagy 0sszesitett 150 pontos forgalommal egy honap
alatt. Esetleg a szponzortol torténd pontleosztassal
is megnyithato. -

Konzultans
A marketing terv masodik pozicidja 20 %-os -
vasarlasi kevezménnyel. Mindsitési norma a ol
pontgylijtés megkezdéséhez — egyszeri forgalom -

100 pont értékében, vagy Osszesen 150 pont _—

© www.drnonanet



A konzultans kivaltsagai és bevételei:
1. 20 %-os vasarlasi kedvezmény.

2. Bevétel a kiskereskedelmi értékesitésbdl, azaz 25 % a termék beszerzési
arabol.

Magyarazat:

Miért nyer 25 %-ot a kiskereskedelmi értékesitésbol?

Példa: A termék értéke 100 VU. Amennyiben On mint konzulténs a terméket
20 % kedvezménnyel veszi, tehat 80 VU értékben, de 100 VU értékben adja
el, az On nyeresége 20 VU ami 25 % a 80 VU-b6, vagyis a termék beszerzési
arabol.

3. Magassabb pozicio elérése személyes forgalma, valamint sajat halozatanak
konzultansai és klubtagjai forgalmanak kdszonhetden. A halozat tagjainak
forgalmabol eredé pontok az On személyes forgalmahoz szdmolodnak,
mint csoportos forgalom, és igy On kozelebb kerill a menedzser
poziciohoz.

4. 10 %-os jutalék a héalézatdban 1évo klubtagok forgalmabodl. A jutalék
feltétele, hogy az adott honap folyaman On legkevesebb 100 pontos
személyes forgalmat érjen el. Ez a feltétel csak a jutalékot érinti, ha nem
sikertil teljesitenie az nem befolyasolja sem a poziciot sem a kedvezményt.
A jutalékot a legkozelebb allo szponzor kapja, aki teljesitette ezt a
feltételt.

Menedzser
A marketing terv harmadik pozicioja. Kétféle modon lehet megszerezni:

Elsé lehetdség: az On személyes forgalma, valamint a hdlézatiban 1évé

Osszes szinten elhelyezkedd kozultansok és klubtagok teljes forgalma (GVU)
egyiitt eléri az 1500 pontos értéket (1. véazlat). Ettl kezdve On atkeriil a
menedzseri pozicidra ahol mar 33 %-os kedvezményben részesiil vasarlasai
soran.

Masodik lehetdség: egyszeri személyes forgalom 1000 pont értékben. Mar
ez a vasarlas is 33 %-os kedvezménnyel torténik és On eléri a menedzseri

Menedzser pontgyiijtésének példdja

MENEDZSER
GVU 1500

(csoportos €s
személyes forgalom

cgyiitt) 30;‘ !,.

150) 184) 350)

250
y
16

100 pont személyes forgalom + 400 pont az 1. d
csoport forgalmdbdl + 1000 pont a 2. csoport
forgalmabol = 1500 csoportos forgalom

@ www.drnonanet



poziciot. Ezt a forgalmat a regionalis raktaron keresztiil kell véghezvinni,
nem lehet megszerezni transzferrel.

A menedzser Kkivaltsagai és bevételei:
1. 33 %-os véasarlasi kedvezmény.

2. Bevétel a kiskereskedelmi értékesitésbol, azaz 50 % a termék beszerzési
arabol.

Magyarazat:

Miért nyer 50 %-ot a kiskereskedelmi értékesitésbol?

Példa: A termék értéke 100 VU. Amennyiben On mint menedzser a terméket
33 % kedvezménnyel veszi, tehat 67 VU értékben, de 100 VU értékben adja
el, az On nyeresége 33 VU ami 50 % a 67 VU-bdl, vagyis a termék beszerzési
arabol.

3. A héloézataban 1év6é klubtagok forgalmabol 23 %-os, a konzultdnsok
forgalmabol pedig 13 %-os jutalék illeti meg (2. vazlat). A jutalék feltétele,
hogy az adott honap folyaman On legkevesebb 100 pontos személyes
forgalmat érjen el. Ez a feltétel csak a jutalékot érinti, ha nem sikeriil
teljesitenie az nem befolyasolja sem a pozicidot sem a kedvezményt.
A jutalékot a legkdzelebb all6 szponzor kapja, aki teljesitette ezt
a feltételt.

4. Halozata forgalmanak koszonhetden pontjai egyre csak halmozdédnak és
kozelebb viszik Ont a magasabb pozicidhoz a marketing tervben — az igazgatdi
pozicidhoz. Ha van a halozataban menedzser, az 6 személyes és csoportos
forgalma utan nem jar Onnek jutalék, de dsszesitett pontszamuk beleszamitodik
az On GVU pontértékébe — kdzelebb keriil az igazgatdi pozicidhoz.

Y. Nowa
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Menedzser jutalékanak meghatarozasa

330/ 2. vazlat
A

13%
23%

33%
B
20%
A1l

10%
A2

13% 23%

10%

20%
B1

Menedzser A — 100 VP
Konzultans A1 — 150 VP
Klubtag A2 — 50 VP

Menedzser B — 100 VP

Konzultans B1 — 120 VP

Klubtag B2 — 80 VP

Az A menedzsernek 13 %-os kedvezménye lesz a 150 VP-bol (A1) és 23 %
az 50 VP-bol (A2).

A B menedzsernek 13 %-o0s kedvezménye lesz a 120 VP-bdl (B1) és 23 %
a 80 VP-bdl (B2).

Az A menedzser pontot kap a B menedzsert6l, de nem kap jutalékot, mert
mindkettének azonos kedvezménye van.
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Igazgato
A marketing terv negyedik pozicidja. Kétféle
moddon lehet megszerezni:

Elsé lehetéség: az On személyes forgalma,
valamint a halozatdban 1évd Osszes szinten
elhelyezkedd menedzserek, kozultdnsok ¢és
klubtagok teljes forgalma (GVU) egyiitt eléri
a 6000 pontos értéket. Ettd] kezdve On atkeriil
az 1gazgatdi poziciora ahol mar 40 %-os
kedvezményben részesiil vasarlasai soran.

Masodik lehetéség: egyszeri személyes forgalom
4500 pont értékben. Mar ez a vasarlas is 40 %-os
kedvezénnyel torténik és On eléri az igazgatoi
poziciot. Ezt a forgalmat a regionalis raktaron
keresztiil kell véghezvinni, nem lehet megszerezni
pontleosztassal. Ez a forgalom beleszamitodik
annak a legkdzelebb allo szponzornak csoportos
pontértékébe (GVU), aki az adott honap folyaman
teljesitette a 100 pontos forgalmat.

Az igazgato kivaltsagai és bevételei:
1. 40 %-os vasarlasi kedvezmény.

2. Bevétel a kiskereskedelmi értékesitésbol, azaz
67 % a termék beszerzési arabol.

™
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Magyarazat:

Miért nyer 67 %-ot a kiskereskedelmi
értékesitésbol?

Példa: A termék értéke 100 VU. Amennyiben On
mint igazgatd a terméket 40 % kedvezménnyel
veszi, tehat 60 VU értékben, de 100 VU értékben
adja el, az On nyeresége 40 VU ami 67 % a 60
VU-bdl, vagyis a termék beszerzési arabol.

3. A hal6zatdban 1évé menedzserek forgalmabol 7
%-o0s, a konzultansok forgalmabol 20 %-os, a
klubtagok forgalmabol pedig 30 %-os jutalék
illeti meg. A jutalék feltétele, hogy az adott
hénap folyaman On legkevesebb 100 pontos
személyes forgalmat ér el. Ez a feltétel csak
a jutalékot érinti, ha nem sikertiil teljesitenie,
az nem befolyasolja sem a poziciét sem a
kedvezményt. A jutalékot a legkozelebb allo
szponzor kapja, aki teljesitette ezt a feltételt (3.
vazlat).

4. Havi prémium az On alatt elhelyezkedd
igazgatok haldzatanak forgalmabol. A prémium
mértéke szintenként %-ban van megadva ¢€s az
On halozataban regisztralt igazgatok csoportos
forgalmabdl van kiszamolva:

1. szint— 8 %
2. szint— 6 %
3. szint—4 %
4. szint — 2 %
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A prémium
megszerzésének feltétele,
hogy az adott honap
folyaman CSOportos
pontértéke (GVU)
legkevesebb 1500 pont
lesz és személyes forgalma
(PVU) legkevesebb 100
pont lesz.

J Kivétel: ez a feltétel
valtozik abban az esetben,
ha a termékforgalmazé
— igazgatd - halozatdban
megjelenik az els6 igazgato.
Ebben az esetben mar 1000
pont csoportos €s 100 pont
személyes forgalomnal jar
a prémium. Ez a kivétel az
elsd igazgaté megjelenésétdl szamitott harom honap folyaman érvényes.
Amennyiben ez id6 alatt tovabbi igazgatd jelenik meg a haldzatban, az nincs
hatéssal a haromhonapos kivételre.

Figyelem!

Az az igazgato, aki egy év (12 honap) leforgasa alatt egyszer sem teljesitette
a 100 pontos személyes forgalom (PVU) feltételt, elvesziti egész haldzatat,
mely ezaltal a feljebb all6 szponzor ala kertil és nem lehet visszaigényelni. Az
ilyen, halozatatol megfosztott termékforgalmazo nem vesziti el regisztracios
szamat és 40 %-os vasarlasi kedvezményét sem.

Y. Nowa
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Igazgato jutalékanak meghatarozasa

3. vazlat
40%
*]3
?|:|"-.
20% "
*k B
0%
A0
20% 33%
*k e
1 ﬂ% 13 %
,/ 17%
20%,
K 20%
>(—k 23
10%

Igazgatd EEE“ . .",u‘
Menedzser =
Konzultans
Klubtag *k = kedvezmény
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4. vazlat

6%

4%

0. SZINT

1. SZINT

2. SZINT

3. SZINT
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Igazgatoi hdlozat jutaleka

IGAZGATO A

18%

IGAZGATO B

IGAZGATO C
* 8%

IGAZGATO D
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A jutalék kiszamolasanak tablazata

o Jutalék Jutalé,k Jutalék
POZICIO a KLUBTAG utan a KONZULTANS utan a MENEDZSER utan

KLUBTAG
10 %-o0s vasarlasi kedvezmény =

KONZULTANS
20 %-os vasarlasi 10%
kedvezmény

MENEDZSER
33 %-0s vasarlasi kedvezmény.
Pozici6 megszerzésének feltétele: 2395 13% =
1500 GVU vagy
egyszeri 1000 PVU

IGAZGATO
40 %-os vasarlasi kedvezmeény.
Pozicié megszerzésének feltétele: 30% 20% 7%
6000 GVU vagy
egyszeri 4500 PVU

A jutalék kifizetésének feltétele a 100 pontos személyi forgalom (PVU) elérése az adott honap folyaman. Nem lehet jutalékot kapni az azonos, vagy
magasabb pozicidn 1évd termékforgalmazo utan, mivel annak kedvezménye azonos, vagy magasabb.
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Az igazgatoi pozicid tovabbi tagolasa - feltételek az elérésiikhoz és a szintek mélysége a jutalék kiszamolasahoz

A Group és President pozicidkat havonta kell frissiteni — az aktualis hénap eredményei alapjan.

Pozicio

Aktiv igazgaték

Minimalis globalis forgalom

Szintek mélysége a GVU

|étszama (GVR) kiszamolasahoz
IGAZGATO - - 4
GROUP 2 5.000 5
MASTER 4 25.000 6
SILVER 6 50.000 7
GOLD 8 100.000 8
PLATINUM 8 400.000 9
DIAMOND 10 750.000 10
PRESIDENT 12 1.000.000 és tobb 10 + 0,5 % a Tarsasag évi forgalmabol

Inf.: az Igazgatd, Group, Master valamint Gold poziciot tovabbi bonusz illeti meg, amely az elért GVR pontszdmok alapjan van meghatarozva — lasd

tablazatot ,, Mindsitési szabalyok a bonusz eléréséeért”.
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A prémium kiszamoldsdanak tablazata

IGAZGATOI

SZINTEK IGAZGATO| GROUP MASTER | SILVER GOLD |PLATINUM | DIAMOND |[*PRESIDENT
1. szint 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8%
2. szint 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6% 6%
3. szint 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4%
4. szint 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
5. szint 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
6. szint 1% 1% 1% 1% 1% 1%
7. szint 1% 1% 1% 1% 1%
8. szint 1% 1% 1% 1%
9. szint 1% 1% 1%
10. szint 0,5% 0,5%

* A President fokozatban a prémiumhoz kapcsolodik még a Tarsasag évi forgalmanak 0,5 %-a is.
A prémium kifizetésére csak abban az esetben jogosult, ha teljesiti az eléirt havi 100 pontos személyes és 1500 pontos csoportos forgalmat (GVU).
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. Igazgaté — prémiuma a halézat 4. szintjéig terjed.
1 %-os bonuszt kap az 5. szintbdl, ha legkevesebb 25.000 pontos globalis
forgalmat (GVR) ér el havonta.

. Group — az az igazgatd, aki legkevesebb 5.000 pontos globalis forgalmat
ér el, van két aktiv igazgatoi aga az elsd szinten. Ezen a pozicion jutaléka
az 5. szintig terjed. 0,5 %-os bonuszban a 6. szintbdl akkor részesiil, ha
legkevesebb 60.000 pontos globalis forgalmat ér el (GVR).

. Master - az az igazgato, aki eléri a 25.000 pontos globalis forgalmat és
van négy aktiv igazgatdi aga az elsd szinten. Ezen a pozicion jutaléka
a 6. szintig terjed. 0,5 %-o0s bonuszban a 7. szintbdl akkor részesiil, ha
legkevesebb 125.000 pontos globalis forgalmat ér el (GVR).

. Silver - az az igazgato, aki eléri az 50.000 pontos globalis forgalmat
¢s van hat aktiv igazgat6i 4ga az elsd szinten. Ezen a pozicion jutaléka
a 7. szintig terjed. 0,5 %-o0s bonuszban a 8. szintbdl akkor részesiil, ha
legkevesebb 200.000 pontos globalis forgalmat ér el (GVR).

. Gold - az az igazgatd, aki eléri a 100.000 pontos globélis forgalmat és

van nyolc aktiv igazgatdi dga az elsd szinten. Ezen a pozicion jutaléka a
8. szintig terjed. 0,5 %-o0s bonuszban a 9. szintbdl akkor részestilhet, ha
legkevesebb 300.000 pontos globalis forgalmat ér el (GVR).

. Platinum — az az igazgatd, aki eléri a 400.000 pontos globalis forgalmat,

van nyolc aktiv igazgatdi aga az els szinten. Jutaléka a 9. szintig terjed.

. Diamond — az az igazgato, akinek van tiz aktiv igazgatoja, melyek koziil

legalabb négy Master pozicioval rendelkezik, és igazgatdinak teljes
halézata a nyolc szinten eléri a 750.000 pontos globalis forgalmat ebben
a honapban. Egy Master helyett lehet egy Gold az els6 nyolc szinten.

. President - az az igazgat6, akinek van 12 aktiv igazgatdja, melyek koziil

legalabb hat Master pozicidval rendelkezik, és igazgatoinak teljes halozata
nyolc szinten eléri az 1.000.000 pontos globalis forgalmat az adott
hénapban. Egy Master helyett lehet egy Gold az els6 nyolc szinten.

A President pozicion joga van 0,5 %-os jutalékban részesiilni a Tarsasag

A bonusz minositési normai

Pozicié [ Elért globalis forgalom A bénusz mértéke
Igazgaté 25.000 és tobb 1 % az 5. szintbdl
Group 60.000 és tobb 0,5 % a 6. szintbol
Master 125.000 és tobb 0,5 % a 7. szintbol
Silver 200.000 és tobb 0,5 % a 8. szintbol
Gold 300.000 és tobb 0,5 % a 9. szintbdl




teljes évi bevételébdl. A jutalék kifizetésére évente egyszer kertil sor.
(* lasd példa).

*Példa:

1. Az A igazgatdé 6 honapon keresztiil teljesitette a feltételeket a bonusz
kifizetésére.

2. A B igazgat6 3 honapon keresztiil teljesitette a fetételeket.

3. A C igazgatd 9 honapon keresztiil teljesitette a bonusz kifizetésére eldirt
feltételeket.

A teljesitett egy honap egy igazgatdi bonusz rész, tehat 6+3+9=18 rész.
A Térsasag évi forgalmanak 0,5 %-os pontértéke el van osztva 18 részre,
vagyis az A igazgat6o ebbdl 6 részt kap, a B igazgatd harmat a C pedig 9
részt.

Barmely igazgatoi prémium Kkifizetésére csak akkor Keriil sor, ha teljesiti
az alapfeltételt, miszerint havi legkevesebb 100 személyes és 1500
csoportos forgalmat ér el.

A pontleosztas szabalyai

A termékforgalmazénak joga van sajat szponzoratél vasarolni.
Sajat pontjainak igazsdgos megtartasara a haldézatban a vasarlas pontértéke
leoszthatd, mikozben az alabbi feltételeket be kell tartani:

1. Barmilyen pozicion 1évo termékforgalmazo csak a személyes forgalmabol
oszthatja le a pontokat, nem a csoportos forgalombol.
2. Csak az adott honap folyaman tett forgalombol lehet leosztani a pontokat,

e Nowa
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a pontok nem haladhatjak meg a forgalom mennyiségét.

3. Aleoszté termékforgalmazo szamlajan 100 pontnak kell maradnia, ez az
aktiv termékforgalmazé mutatoja.

4. A leosztandé pontok mennyisége = az adott honap személyes forgalma
— 100 pont.

5. Pontokat leosztani csak a sajat halozatban, a sajat fejlddési csoporton
beliil lehet.

6. Pontot leosztani a termékforgalmazonak, ha a leoszto és fogadd kozott
vannak igazgatok, csak abban az esetben lehet, ha az igazgatok nem
teljesitették a 100 pontos forgalmat az adott hénap folyaman.

7. A leosztott pontok megmaradnak a csoportos forgalom 0Osszesitett
pontszamdban, de le lesznek vonva a személyes forgalom
pontértekébol.

8. Atermékforgalmazonak a leosztott pontok csak a havi zaras utan lesznek
a mar meglévo pontjaihoz hozzaadva.

9. Azok atermékforgalmazodk, akik a pontleosztassal ijab poziciora kertiltek,
a kovetkezd honap els6 napjatol kezdhetik az 1) kedvezménnyel torténd
vasarlast vagy pontgylijtést.

10. A leosztott pontok utdn nem jar jutalék.
11. A pontleosztds bejegyzése a kitoltott nyomtatvany alapjan torténik,

melyet a Tarsasag regionalis irodajaba kell bekiildeni az adott honap
utolsd harom munkanapjan (személyesen, faxon, e-mailban stb.).
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12. A szamitdégéprendszer nem végzi el a bejegyzést amennyiben: tobb a
leosztott pont, mint amennyi a leosztd személyes forgalma; a leosztod
termékforgalmazonal nem maradt 100 pont (PVU); a leosztast a sajat
haloézaton kiviili termékforgalmazo fogadja; leosztas a sajat halozaton
beliil, de a leoszto6 és a fogadd kozott van igazgato, akinek van 100 PVU-
ja; a leosztas felfelé megy, a szponzor felé.

13. Pontleosztassal nem lehet kedvezményes egyszeri belépést tenni, pl. 250
pont feletti vaséarlasnal torténd konzultansi
regisztracio, menedzseri 1000 PVU-s 33 %-os
belépés, igazgatdi belépés 4500 PVU-s és
40%-osbelépés, Quickstartesetén,éstovabbi, i
a Tarsasag altal bejelentett kedvezményes
vasarlas esetén. Kedvezményes vasarlast
nem lehet végrehajtani a szponzornal,
csak a regionalis képviselonél.

A halozatsziikités szabalyai

A haloézatszikitésre a havi zaras

folyaman keriill sor, miutan a kozponti

adatbazisba bekeriil az 0Osszes forgalommal ¢és pontleosztassal
kapcsolatos adat. A haloézatszlkités ¢és az ebbdl kifolyolagos
jutalékkiszdmolds csak az adott honapot érinti. Nincs befolyéssal

a kovetkez0 honapokra. A halozatsziikitéssel nem sziinik meg a pozicid
alapjan meghatéarozott, kedvezménnyel torténd vasarlas joga.

1. Nemdolgozé menedzser: az a menedzser, aki az adot honap folyaméan
nem teljesiti a 100 pontos személyes forgalmat (PVU) nem kap jutalékot

| \)( Nowna
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halézata munkaja utan. Jutaléka a legkozelebb allo szponzorra esik, aki
aktiv pozicioban van. Amennyiben ez egy igazgato (akinek egyébként 7
%-os jutalékra van joga az adott menedzser halézatabol), akkor a jutalék
a nemdolgoz6 menedzser konzultansai utdn 20 % a klubtagok utan pedig
30 %, ugy, mint a sajat fejlodési csoportja utan.

2. Passziv igazgatd: az az igazgato, aki az adott honap folyaméan nem érte el
az 1500 pontos csoportos forgalmat (GVU),
de van 100 pontos személyes forgalma, nem
kap prémiumot sajat igazgatdinak haldzata
utan, azt a legkozelebbi aktiv igazgato kapja.
A passziv igazgatd csak a sajat fejlodési
csoport forgalma utan kap jutalékot. Lasd 6.
vazlatot.

3. Nemdolgoz6 igazgatd: az az igazgatd, aki
az adott honap folyaman nem éri el az 1500
csoportos €s 100 pontos személyes forgalmat,
nem kap sem jutalékot sem prémiumot
halozata utan. A—felette—elthelyezlcedé—aktiv
= s ahild (ko v

(il és i oy . <o imtalékot Lasd
Ezaltal g nemdolgoz6 igazgat6 halozataban feljebb keriilnek az igazgatoi
poziciok az egyes szinteken az elsdjgazgatoig. Tehat az eddig masodik szint
elso lesz, a harmadik meg a masodik helyre keriil stb. AzHyenfeljebbjutott

7
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7. vazlatot.

jéryLasd 8. vazlatot.
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Ezeket a felette elhelyezkedő aktív igazgató kapja, vagy amennyiben van  közöttük passzív igazgató, akkor az kapja a jutalékot és az aktív igazgató pedig a prémiumot.
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Az aktív igazgatónak az ilyen feljebb került szintek után a marketing terv alapján meghatározott prémium jár.


3. vaziat
Nemdolgozo menedzser
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7. vazlat
Nemdolgozd igazgato

lgazgato
A
6%
8% 8%
8%
A . Konzultans
onzultans 20%
A 20% B
GVU<1500 20%
Konzultans
C
C lgazgato
o  lgazgato
D 8%
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8. vazlat
A halozatsziikites
teljes vazlata

Al aktiv igazgatd

Ny nemdolgozé igazgatd

6% A-nak
8% B-nek N.I. '
v A.l. 8%

Al 6% B A.l. 6%
D

C
A
wi u.

0, L 0, L
Al 2% <] ook |AL4%) < S i
E 8% D-nek F :

: 2% A-nak
A.l. 1% 4% B-nek

K 6% D-nek A teljes halozat felsobb
8% E-nek szponzorhoz valé felkertilése

Al Az eredeti % érték, amit a halozat = .
\A) szponzora kapna A % uj felosztasa




Szponzorcsere

A szponzorcsere a Tarsasag marketingfeltételeinek és Etikai Kodexének
komoly megsértése. A Tarsasdg nem teszi lehetéveé és tiltja a szponzor
kicserélését. Az a termékforgalmazo, aki megsérti ezt a szabalyt, visszakeriil
halozataval egylitt az eredeti szponzorahoz. A termékforgalmazo és a
szponzor, aki athozta 6t hal6zataba, irasos informaciot kapnak a megegyezés
feltételeinek megsértésérdl és a jovobeli ismétlodés kovetkezményeirdl.

Ha a termékforgalmazé masodszor is megszegi
a feltételeket, a szponzorral egyiitt ki lesz vonva
a Tarsasag adatbazisabol ¢és megsziinik az
egylttmikodési megegyezése is, visszatérités
lehetdsége nélkiil.

Kiegészité jutalmak

|

= L}
A Dr. Nona International, Ltd. egyik legfontosabb A .
célja, hogy minden termékforgalmazdjanak
novekedjen joléte. A havi prémiumokon ¢és
jutalékokon kiviil a Tarsasag egyéb kiegészitd
jutalmakat is ad, kezdve a havi akcioktol és
ajandékoktol egészen a hosszatava programokig,
melyek minden termékforgalmazot éErintenek,
fliggetleniil az elért poziciotol. Az eredményes
¢és kitartd munkéért ajandékok jarnak — arckrémtol kezdve, az tidiilésen at,
egészen az autoig. A legjobb termékforgalmazok mar sok értékes ajandékot
kaptak. Ezenkiviil Tarsasagunk egy hosszutava programot is felajanlott,
mely a legsikeresebb termékforgalmazok jutalma, a ,,Lakas” programot.
Ez a program ugy lett kidolgozva, hogy barmelyik termékforgalmaz6 részt

vehessen benne. Nem kell a legjobb munkatarsnak lenni, elég, ha a Tarsasag
marketingjében céltudatosan ¢és teljes erével dolgozik. Van, aki mar egy év
leforgasa utan jogosult az 0j lakasra, van aki kett6, mig mas akér 6t év utan.
A program minden egyes teljesitett feltétele utan a résztvevonek ,,prémium
pont” jar, mely a Tarsasag adatbazisaban 1év6 személyes szamlajan gylijtédik
minden honapban.

Prémium pontok:
1. minden

100.000 GVR
(globalis forgalom)

150.000 GVR
250.000 GVR
400.000 GVR
600.000 GVR
1.000.000 GVR és tob

()% ROl - N ROV I\

2. minden

3.000 GVU
(csoportos forgalom)

4.500 GVU
6.000 GVU
8.000 GVU
10.000 GVU és tobb
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3. minden

1.000 PVU
(Személyes forgalom)

1.500 PVU
2.500 PVU és tobb 3

4. minden elért pozici6 utan:
Master

Silver

Gold

Platinum

Diamond
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President

Figyelem!

Amennyiben a ,,Lakas program” résztvevdje nem szerez az adott honap
folyaman egy prémium pontot sem, Ugy elvesziti az addig gyijtott osszes
prémium pontjat!

Az adott honap folyamédn a pontok halmozddnak, de egy honap alatt
legfeljebb 6 pontot lehet 6sszegyiijteni.

A prémium kifizetése az egyes pontsavok alapjan torténik:
* 150 prémium pont
e 250 prémium pont
* 350 prémium pont
* 500 prémium pont
* 650 prémium pont
* 800 prémium pont
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A résztvevd pénzbeli jutalmat kap a lakds vésarldsara, minden egyes
pontsavnak van egy meghatarozott pénzbeli értéke, melyet a Tarsasag
minden évben egy kiilonall6 dokumentumban hatdroz meg.

Megjegyzés: az egyes pontsavok a feltiintetett pontmennyiséghez vannak
kotve, vagyis ha a résztvevo ugy dont, hogy szeretné megkapni a jutalmat
249 pontnal, akkor a 150 pontos savba esik, ebbdl kapja a jutalmat és
a megmaradt pontok elvesznek.

»Negyedéves bonusz” program

A jutalom egy Uj forméja, mely a Térsasdg gazdalkodasi alapjabol van
fedezve. A jutalom mértéke a negyedév alatt elért eredményektdl fiigg.

A programnak az a célja, hogy jutalmazza a termékforgalmazok szilard
munkajat.

Feltételek:

. az 500 és tobb dollart eléré termékforgalmazok 13 csoportra
vannak osztva, a bonusz mértékétdl fliggben. Minden egyes
csoport egy konkrét 6sszegnek felel meg

. a negyedéves boénusz visszamendleg van kiszamolva
a negyedév minden egyes honapja alapjan, a szerint, hogy a
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termékforgalmazo melyik csoportba esik

minnél magasabb a jutalék, annal magasabb a negyedévi
boénusz

a bonusz az alabbi tablazat alapjan van kiszamolva (1. tabla)
az adott negyedévben (az els6 honap az alap). Az alsdbb
csoportba torténd lecsszast az el6z0 honapok jutalékanak
csOkkenése is okozza (lasd 2. tabla).

1. tdbla (A havi prémium kiszdmolasanak moddja, mely Osszesitve a
negyedévi bonusz mértékét adja.)

Sorszam Csoport Havi prémium
1 500 - 599,99 50
2 600 - 699,99 60
3 700 - 799,99 70
4 800 - 899,99 80
5 900 - 999,99 90
6 1000 - 1199,99 100
7 1200 - 1399,99 110
8 1400 - 1599,99 120
2 1600 - 1799,99 130
10 1800 - 1999,99 140
11 2000 - 2499,99 150
12 2500 - 3499,99 160
13 3500 és tobb 170
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A negyedévi bonusz kifizetésének feltételei:

A bonusz kifizetésének alap feltétele a 2000 pontos csoportos
forgalom (GVU) a negyedév mind a harom hoénapja folyaman és
legkevesebb 500 dollaros jutalék. Amennyiben akar csak az egyik
hoénap folyaman nem teljesiti valamelyik feltételt, a bonuszt nem
lesz joga igényelni.

* Amennyiben a jutalék egy csoportal esik lejjebb, az eldtte 1évé honap
havi prémiuma is ebbdl a csoportbdl lesz megadva (2. példa).

* Amnnyiben a jutalék tobb mint egy csoportal esik lejjebb, a havi
prémiumok ebbdl a csoportbol lesznek egyforman kiszamolva (3.
példa).

* A negyedévi bonusz a negyedévet kdvetdé honapban lesz kifizetve

(azaz aprilis, julius, oktober, janudr).

2. tabla (példa a negyedévi bonusz kiszamolasara)

) . 1. honap | 2. honap | 3. honap | Negyedévi
Pél
fldasz USD | USD | USD | bénusz
USD
1 Névekedés Jutalék 500 600 800
Havi bonusz 50 60 80 190
2 Csdkkenés Jutalék 1200 1000 1600
Havi bonusz 100 100 130 330
3. Csdkkengs Jutalék 1400 1400 900
Havi bénusz 90 90 90 270
4 Nemlicliesitve Jutalék 500 800 499
Havi bonusz 0 0 0 0
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Megjegyzés: a negyedévi bonusz kiszdmolasara egy altalanos év negyedéve
a meghatarozo:

L negyedév: januar — marcius
IL. negyedév: aprilis — junius
II.  jalius — szeptember

IV. oktdber — december

»Quick start” program

A ,,Quick start” program azokat az 0j konzultansokat érinti, akik azzal a
tiszta céllal kotnek egyiittmikodési megegyezést a Tarsasaggal, hogy
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mieldbb magasabb pozicidra keriiljenek és magasabb jutalékokat érjenek el.
A ,,Quick start” egyszeri vasarlast jelent pontosan 400 pont értékben, mely
40 %-os kedvezménnyel torténik, azaz tovabbi 20 %-os kedvezményt kap,
hogy miel6bb megértse a termékek hatékonysagat és azonosuljon vele.
,»Quick startot” csak az 1) termékforgalmazé vehet, mint elsd vasérlast
¢s csak egyszer. Ezzel a vasarlassal konzultansi pozicidra keriil, tovabbi
vasarlasait 20 %-os kedvezménnyel teszi. A ,,Quick start” vasarlasbol a
szponzoroknak nem jar jutalék, a pontok és a prémium a felsébb szinteken
elhelyezkedd termékforgalmazok forgalmaba szamolodik bele, hasonldan
mint az igazgatok utan.

Gyakori kérdések:

1. kérdés:
Amennyiben egy konzultans az adott honap folyaman igazgatdi poziciora
kertiil, melyik honaptol kap:

A. jutalékot mint igazgat6?

B. prémiumot az alatta elhelyezkedd igazgat6 utan?

C. mit kap a felsébb szinten elhelyezkedd aktiv igazgatd — jutalékot
vagy prémiumot?

Vilasz:

A. az a termékforgalmazo, aki az adott honap folyaman igazgatoi
poziciora keriil, jutalékot mint igazgat6 az dsszes ez utan tortént forgalomért
rogton a pozicidé megvaltozasa utan kezd kapni;

B. amennyiben a termékforgalmaz6 az adott honap folyaman igazgatoi
poziciora keriil és alatta megjelenik egy 0j igazgato, akkor az 0j igazgato




forgalmabol prémiumot kap, amennyiben legkevesebb 1000 pontos csoportos
forgalmat ér el. Ez az 1000 pont kivétel és az 0 igazgatdé megjelenésétol
szamitott 3 honapig érvényes, tovabbi igazgatok megjelenése a halozatban
nem érvénytelenitik.

Példa: az A menedzser méjus 16.-an keriilt igazgatoi pozicioba és 23.-an
megjelent alatta egy 01 B igazgatd. Az A igazgato6 8 %-os prémiumot kap a B
igazgat6 halozatdnak majus 23. és 31. kozott tett forgalmabol, amennyiben
teljesiti az 1000 pontos csoport és 100 pont személyi forgalom feltételt.
Ez a kivétel csak az 0j igazgatokat érinti a pozicid megszerzésétdl szamitott
3 hoénapig, azutdn a prémium kifizetéséhez 1500 GVU ¢és 100 PVU kell;

C. amennyiben a konzultdns egy adott honap folyaman igazgatoi
pozicidra keriil, a felette 1év0 szinten elhelyezkedd aktiv igazgato jutalékot
kap a még konzultansként végzett forgalma utan és prémiumot a mar
igazgatodi pozicioban tett forgalma utdn;

2. kérdés:
Milyen médon valhat a klubtag konzultansa?

A. Mikort6l kap magasabb kedvezményt?
B. Mikortol kezdhet aktivan dolgozni és haldzatot épiteni?

Valasz:
A klubtag kétféle modon véalhat konzultansa:

I. Barmikor alairhatja az egytittmiikodési megegyezést és megvasarolhatja
a Startcsomagot.

II. Ha a klubtag vésarlasainak osszértéke eléri az 500 pontot, automatikusan
konzultansa valik.

A Nowa

JORAL LTD, )
muht
Tl

A. mindkét esetben (megegyezés regisztraldsaval, vagy az 500 pont
elérésével) azonnal 20 %-os kedvezményre tesz szert tovabbi véasarlasaira.
megnyitva a pontgylijtési rendszere, igy sajat és halézatanak pontjai a
szponzor globdlis forgalmaba keriilnek (GVU);

B. ahhoz, hogy novelje kedvezményét és épitse halozatat (sajat és
halézata pontjait a maga szamlajara gytjtse), fontos, hogy a konzultansi
pozicié megszerzése utdn nyissa meg a pontgyiijtési rendszert, amit megtehet
egyszeri személyes vasarlassal 100 pont értékben, vagy Osszesitve egy honap
leforgasa alatt 150 pont értékben. Ettdl kezdve a konzultins személyes
pontgylijtési rendszerében gyiijtddnek a pontok mind a sajat mind azon
munkatérsak forgalmabol, kiknek O a szponzora. A rendszert pontleosztassal
is meg lehet nyitni — a szponzornal tett véasarldssal — ebben az esetben a
rendszer a kdvetkezd honap elsé napjatol nyilik meg, miutdn a pontleosztas
bekeriil az adatbazisba;
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AZ ERDEKELT FELEK JOGAI ES A TARSASAG REKLAMOZASANAK FELTETELEI

Egyiittmikodési megegyezés a Dr. Nona International, Ltd. Tarsasaggal

ADr. Nona International, Ltd. Tarsasaggal kotott egytittmiikodési megegyezés
egy alap okirat, mely igazolja az On résztvételét a haldzati marketingben. A
konzultansi pozici6 hivatalos megnevezése angolul ,,Independent Konsultant
Application & Agreement” ami magyarul ,,A fliggetlen konzultdns
nyilatkozata és megegyezése”. A megegyezés szot hasznaljuk, nem pedig
a szerzddést. A kiilonbség nagyon fontos. A ,,szerzodés” sz6 hasznalata
jogi kotelezettségeket jelent, melyek az adott allam jogszabalyzata alapjan
meghatdrozzak a felek kapcsolatat.

Afiiggetlen termékforgalmazonak nincs jogi kotelezettsége a Tarsasaggal
szemben!

A Tarsasag egyoldalt jogokat ad és meghatarozza a termékforgalmazo és
a Tarsasag kozotti kolcsonos kapcsolat feltételeit. A feltételek megszegése
esetében a Tarsasadgnak joga van a megegyezes felbontasara. Ez az okirat,
mellyel jogokat kap, egyféle licenc. Hogy ki, milyen formaban hasznalja
a kapott jogokat, az a személyes ligye. A termékforgalmazonak viszont
kotelessége megismerkedni a Tarsasag feltételeivel és betartani azokat,
amennyiben munkatérsa szeretne lenni.

A termékforgalmazonak nincs joga kovetelni a Tarsasag altal kiadott
szabalyok megvaltoztatasat.

A megegyezést a termékforgalmaz6 sajat akaratabol koti meg, sajat kérésére.
A megegyezést csak felndtt személy irhatja ala és csak egy megegyezést.
Amennyiben a megegyez¢és barmilyen ok miatt fel van bontva, nem lehet
ujat megkotni a felbontast kovetd 6 honapig. Aldirdsdval a Téarsasag
termékforgalmazojava valik és koteles:

» ismerni a termékforgalmazas és a Tarsasag reklamozasanak szabalyait
és betartani azokat;

* betartani a szabalyokat ¢s torvényeket az adott orszagban, ahol
a Dr. Nona termékeket forgalmazza;

* tlgyelni a Tarsasag jo hirnevére €s védeni azt;

* nem forgalmazni a termékeket alacsonyabb dsszegért, mit amennyiért
a Tarsasag ajanlja az adott orszagban;

A termékforgalmazdonak joga van:

» atermékeket a pozicidja alapjan jard kedvezménnyel vasarolni;
* megvasarolni a Tarsasag barmelyik reklamanyagat;
» sajat termékforgalmazoi halozatot épiteni;

a marketing terv alapjan meghatarozott jutalékokban részesiilni;
* megosztani tapasztalatait mas termékforgalmazoval,
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» tevekenységét korlatozatlan teriileten végezni (barmelyik varos, megye * a dompingar alkalmazasat — alacsonyabb arakban értékesiteni, mint
vagy orszag); ahogy az arlistan szerepel az adott orszagban;

* a ,Dr. Nona” log6 felhasznalasara névjegykartyan, levelezépapiron » akarmilyen formaban barmilyen anyagot, beleértve az elektronikus
stb., az eldirt formaban, mikozben anyagot is (www oldalak), a Tarsasag
mindent sajat nevével kell ellatnia neveében kiadni, vagy olyan formaban, hogy
¢s fel kell tiintetnie a fliggetlen ugy tlinjon, az a Térsasdg anyaga. Minden
termékforgalmazo™ szoveget; sajat anyagon fel kell tiintetni a nevet ¢és

* részt venni a Tarsasag 6sztonzo akcioin, a ,fliggetlen termékforgalmazd™ szoveget;
sajat neve €s regisztracios szama alatt . az adatbazisban regisztralt
(ez nem vonatkozik a partnerre); termékforgalmazonak partnerként

beiratkozni egy masik termékforgalmazoi
halézatat is, eladni vagy atruhazni megegyezéshez;

(ideértve az oroklést is) masra;

A Dr. Nona International, Ltd.:

A Tarsasag megtiltja:
. egyenld jogokat garantdl minden

termékforgalmazonak, fliggetleniil az elért

poziciotol;

» a Tarsasag nevében fellépni, annak
igynokének, képviseldjének  vagy

dolgozojanak kiadnia magat; . fenntartja a marketing tervben vald
* hamis informécidkat adni, vagy valtoztatasok jogat;
kezességet adni a termékekre ha . garantdlja a termékforgalmazonak

azt a jogot, hogy egyiittmiikodhessen egy
masik személlyel, akit az egylittmiikddési
megegyezésén  feltiintet mint partnert.
Az ehhez sziikséges adatokat a Téarsasag

a Tarsasag azt nem igazolta;

* lemasolni, sokszorositani és arusitani
a nyomtatott, hangfelvételes vagy
videofelvételes anyagot;

» a Tarsasag cimének, logdjanak vagy regionalis képviseldjének kell atadni. Minden
védjegyének eldzetes irasos beleegyezés nélkiili hasznalatat; felelosség azt a személyt érinti, aki a szerz6désen elsdként szerepel,
* aszponzor kicserélését azaz fo személyként;
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alkalmazottainak, és
hogy  barmilyen

* megtiltja sajat
képviseldinek,
folytassanak;

« fenntartja a megallapodds egyoldalu felbontasara szo6ld jogot,
abban az esetben, ha a termékforgalmazo megszegi a forgalmazoi
vagy a reklamozassal kapcsolatos szabalyokat;

» garantdlja, hogy a Tarsasadg altal meghirdetett versenyekbdl jaro
jutalmakat igazsagosan ¢és hataridon beliil fizeti ki;

kizarolagos
forgalmazoi

regionalis
tevékenységet

A halozat eladasanak feltételei és az oroklési jog

A kiépitett halézat és a Dr. Nona International, Ltd. Tarsasagtol jarod
jutalékok kifizetésére vald jog a termékforgalmazd személyes tulajdona. Ez
a tulajdon értéket jelent, tehat a termékforgalmazoénak joga van elcserélni
vagy elajandékozni.

A halozat eladasa vagy elajandékozasa:

1. Ahalézat eladasat vagy elajandékozasat irasba kell foglalni és kozjegyzdvel
hitelesittetni.

2. Az okirat masolatdt a kozpontnak (izraeli igazgatosag) is jova kell
hagynia.

3. A Térsasagot az eladassal kapcsolatban az elmult 6 honap soran kifizetett
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jutalékokbol kiszamitott 10 %-os dij illeti meg.
A halozat 6roklése

A termékforgalmazo haldla esetén az altala kiépitett haldozat és annak
nyeresége a torvényes Orokosre szall. Az 6rokosoknek tandsitaniuk kell
az Oroklési jogukat. Az egylittmiikddési megallapodds csak egy személyre
széllhat. Az 6roklési jog belso ligy €s a Tarsasag garantalja.
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Becsiiletesen kijelentem, hogy:

a halozati marketing szabélyait betar-
tom, a nyereségem érdekében épitem ha-
l6zatomat és segitek masoknak fejlo-
désiikben és sikereikben;

crer

hogy tigyfeleimnek és mas termékfor-
galmazonak kart ne okozzak, a Tarsasag
¢s a haldzati marketing jo hirnevét ne
rontsam;

ismerem jogaimat, megismerkedtem
a Dr. Nona International, Ltd. Tarsasag
altal meghatarozott szabalyokkal, azokat
mindig és mindenhol betartom;

minden kotelességemet az ligyfeleimmel
¢s jelenlegi, illetve jévobeli munkatar-
saimmal szemben teljes mértékben telje-
sitem;

1smereteimet és tudasaimat atadom azok-
nak a termékforgalmazoknak, akiknek
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szponzora vagyok;

a tényleges ¢és lehetséges keresetekrdl va-
16s informaciokat szolgaltatok;

a termékeket a vevével megfontoltan, leg-
jobb ismereteim szerint ismertetem,
mindenféle tolakodas nélkiil és megfe-
leld mennyiségben;

igyekszem az esetleges vitdkat a megér-
tés szellemében és mindenkivel szemben
igazsdgosan megoldani;

lojalis leszek a Tarsasaggal és termékei-
vel szemben és nem fogom becsmérelni a
konkurens Tarsasadgokat és termékeiket;

a Tarsasag minden termékforgalmazdja-
val kollegialisan fogok viselkedni;

a termékeket az adott orszag meghataro-
zott arjegyzéke alapjan fogom értékesiteni.



A HALOZATI MARKETING
JELENTOSEGE

A mai idében harom kiilonféle lehetéség van
pénzkeresetre és siker elérésére:

1. Szerzédéses munkavallalas
(idegen dontések véghezvitele, iddigényes
¢s alacsony kereset)
2. Vallalkozés
(sajat dontések véghezvitele, magasabb
tokebefektetés, fennal a csdd lehetdsége)
3. Haldzati marketing
» sajat dontések véghezvitele;
e minimalis tOkebefektetés, nem all fenn
a cs6d veszélye;
o kotetlen id6beosztas;
* rugalmas kereseti lehetdség;

Az emberek tobbsége amint a haldzati marketingrdl hall, azt feltételezi,
hogy a siker eléréséhez értékesiteniiik kell valamit. Az értékesités szo alatt
idegen emberekkel valo beszélgetést értik és azt, hogy mindenéron el kell
nekik adni valamit, amire nincs is sziikségiik, vagy nem akarjak megvenni. A
halozati marketingben nem olyan értékesitésrdl van sz6, mint amilyennek azt
a legtobb ember elképzeli, habar itt is sziikséges a forgalom. Kereskedelmi
forgalom nélkiil nincs pénzszerzési lehetdség. A haldzati marketingben akkor
van kereskedelmi forgalom, ha atadja a Tarsasag termékeinek hasznalataval
kapcsolatos tapasztalatait baratainak és ismerdseinek. Akad majd kozaottiik
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olyan, akinek a termékre sziiksége lesz. On azért
részesiil jutalomban, mert 4tadta az informéciokat
€s tandcsokat, hasonléan, mint amikor egy jo
éttermet ajanl ismerdseinek, amelyikkel meg
volt elégedve. Azok a tarsasagok, akik a halézati
marketingben értékesitenek, ezekért a tanacsokért
Nem koltenek
hatalmas 0sszegeket reklamra €s pockihelyezésre
az iizletekben. A halozati marketingnek a reklamot

jutalmazzdk a forgalmazot.

a vevovel valdo személyes kapcsolat jelenti.
Termékeket a Tarsasagtdl csak azok vehetnek,
akik részt vesznek ebben az értékesitési formaban
— és igy jutnak pénzkereseti lehetdséghez.

Minden vallalkozés célja (legyen az szolgaltatas
vagy gyartas) az, hogy:

*  mindséges termékeket gyartson;
* aterméket eladja és az piacképes legyen (ismert és kedvelt a vasarlok
korében);

E két egyszerti mondat mogott bonyolult dontések sora all. Ha mar megvan
a termek, akkor a lehetd legegyszeriibb mddon €s minnél kissebb koltségek
aran kell eljuttatni a kozvetlen felhasznélohoz. Az okos és figyelmes ember
erre azt mondja ,,A gyart6tdl a vevdig eljuttatni a terméket - az értékesitést
jelent!”. Es épp ez a kiilonbség a halézati marketing és az tizleti értékesités
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kozott.
A termék forgalmazasa vagy értékesitése nem ugyanaz.

A halozati marketingel foglalkozd cégek elsddleges feladata az, hogy
eljuttassa az informaciot a vevohoz. Amennyiben a fogyaszto teljes korti és jo
informaciokat kap, gy megveszi a termékeket. A halozati marketing alapja
a minnél szélesebb korben torténd informacio szolgaltatas. Az értékesités
ennek az informacio atadasnak az eredménye.

A haldzati marketing egy 0j hozzaallast jelent a gazdasadg két klasszikus
fogalmahoz — forgalmazas és értékesités. E két fogalom Gsszekapcsolasa
az elképzeléssel, hogy milkddésiik hatékonysaganak novelésére egy
halozat alakuljon ki, létrehozott egy 1) gazdasagi kapcsolatot — a halozati
merketinget.

A halézati marketing a termék mozgasat jelenti — a gyartotol a fogyasztoig —
a termékforgalmazoi csatorndkon keresztiil, kielégitve a fogyasztoi keresletet
a halozat minden szintjén. A hal6zat épitése az emberek egyesiilését jelenti,
akik egymas kozott atadjak az informaciokat és azok forrdsait, a kdzos
munkaban segitik egymast és mindezt szabadon teszik, fol¢é- és alarendeltség
nélkdl.

A hélozati marketingben mindenki épiti sajat termékforgalmazéi halozatat,
mely célja az informaciok és termékek eljuttatdsa a fogyasztohoz, legyen
az a héldézaton beliil, vagy kiviil. Munkajaért a termékforgalmazé jutalmat
kap a Térsasagtol — jutalékot a halozat forgalmabodl. A haloézatban dolgozo
személy teljes mértékben kiilonbozik az altaldnos gazdasagi kapcsolatokban
szereplé személytdl. Egy altalanos munkaviszonyban On felbérelt
személyként dolgozna — mint alkalmazott, a hal6zati marketingel foglalkoz6
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cégnek viszont teljes korii partnere. Szabad akarata szerint dontétt igy. On
az egyiittmiikodési megallapodas fiiggetlen résztvevdje. Ez megerdsiti Ont
jogaiban, de ezaltal atvallalja a feleldsséget a siker eléréséért. A siker csak
Ontél fiigg. A sikertelenség okat nem foghatja masra. Ez nem egyszerii,
de tisztességes ¢€s felelosségteljes! A halozati marketingben a fliggetlen
termékforgalmazod sajat maga felel munkajanak eredményeiért €s a szerzett
tapasztalatok alapjan kialakitja sajat szervezetét, melyet maga iranyit és tanit,
hogy ndvelje a munka hatékonysagat. A haldzati marketing nincs teriilethez
kotve. Sok résztvevoje hazai és nemzetkdzi szinten épiti haldzatat.

A cégek altalaban hatalmas pénzosszegeket fektetnek reklamba és mas
akciokba, amelyek megnovelhetik az eladas volumenét (kiallitasok,
prezentaciok stb.), abban a reményben, hogy a vésarlok a termékeket
megveszik €és a jovoben is vasarolni fogjak. Ez viszont megjelenik az arban
amit a fogyasztd megfizet.

A hélozati marketing munkéja és filozofidja eltér az altalanos tarsasagokétol.
A szakemberek kutatasai €s az emberek tapasztalatai is azt bizonyitjak, hogy
az 0j termék iranti lelkesedés természetes dolog. Ha elolvas egy jo konyvet,
vagy barmi mas j6 hatassal van Onre és megvaltoztatja véleményét, vagy a
vilagra valo tekintetét, mit tesz On? Megosztja lelkesedését barataival és azt
ajanlja nekik, hogy probaljak ki 6k is.

Az emberek nagy része halézati értékesitéssel foglalkozik, de nem kap
ezért pénzt!

A halézati marketing ereje és eredetisége abban rejlik, hogy allandoan és
kozvetleniil jutalomban részeslil a Tarsasagtol azért, mert termékeirdl



informéciokat ad és tovabb ajanlja Oket.
Minnél jobban és hatékonyabban teszi azt,
annal magasabb a jutalom.

A halozati értékesitésben nem ugy folyik az
értékesités, mint a kereskedelmi halozatban.
Itt az emberek megosztjak egymas
kozott  tapasztalataikat, tanacsokat
és ajanlasokat adnak egymasnak. Az
a tanacsado, aki értékeli a termékeket,
hasznalja azokat és segitségiikkel sikert
arat.

Megvaltozna az élete, ha minden egyes
tanacsaért 5 dollart kapna? Biztosan igen!

A halézati marketingel foglalkozo tarsa-
sdgok nem a reklamba fektetik a pénzt,
hanem szétosztjdk a termékforgalmazok
kozott. A termékforgalmazd kompenza-
cioként jutalmat kap azért az eréfeszitésért,
amit a termék kiprobalasaba fektetett,
¢s azért, hogy ezt a terméket tovabbra is
hasznalni és masoknak is ajanlani fogja
(azaz reklamozza).

A Térsasag koteles elsdosztalyu termékeket
gyartani, folyamatosan  tokéletesiteni

azokat ¢és minden egyes szallitmany
mindségét ellendrizni. Koteles figyelemmel
tartani a piaci trendeket és a megrendeléssel
Osszhangban szallitani a termékeket. Tovabba
koteles maximalis timogatést nyujtani Onnek
a professzionalis fejlédésben. Ez a tdmogatas
redlis célok meghatarozasaban ¢&s sajat
vallalkozo1 terv kialakitasdban segit, hogy
a legrovidebb 1d9 alatt anyagilag fiiggetlenné
valjon.

2 A hélozati marketingben céljait 6nalldan
realizélja, de soha nincs egyediil — a Tarsasag
tamogatasa ¢és a halozat kiilonleges ereje
mindig On mellett 4ll.

A halézati marketing minden aktiv
embernek kiilonleges lehetéségeket kinal:

. csak a halozati marketingben kezdhet
el dolgozni 6nfoglalkoztatdsban és befektetett
toke nélkiil;

. kotetlen idébeosztas, legyen az teljes
allas vagy részmunkaidd. Egyszerre novelheti
keresetét és bdvitheti tudasat a jobb munka
érdekében;

. a halozati értékesités tobbszdz vagy
tobbezer dollaros keresetet tesz lehetdvé
magasfoka  végzettség vagy  specialis

@ www.drnonainet



tanulmany nélkiil is, keresete az eladott termékek
mennyiségétol fligg;

. a televizid és szamitogép korszakaban az
emberek egyre jobban eltdvolodnak egymastol,
ez a foglalkozas kollektiv munka, j kapcsolatok
kialakitasat és érdekes taldlkozasokat tesz
lehetdvé;

L [ mindségi termékeket vagy
szolgaltatasokat kinalhat. Ezek egyedi termékek,
iizletben, katalogusban vagy reklamban nem
talalhatoak;

. amialegfontosabb,ahalozatiértékesitésben
mindenki sajat maga felel sorsaért. Jutalmat
a sajat erofeszitésért, képességeiért és belefektetett
energiaért kap. A haldzati marketing mindenki
szamara lehetOvée teszi, hogy életét megvaltoztassa

¢s onbizalmat novelje. Egy 1j ¢€letstilusrol, személyi és professzionalis ndvekedésrdl és szabadsagrol van

Sz0;

Emlékezzen, ez az On sajat iizleti vallalkozasa, azt tesz, amit szeret és ez az, amit tovabb ad.

@ www.drmonanet

Befelyezés

On kezében tartja Téarsasagunk
marketing tervének masodik,
kibdvitett valtozatat. Ezeket
a valtoztatasokat alatamasztjadk az
évek soran 0sszegylijtott tapasztalatok.
10 év telt el Tarsasagunk megalapitasa
Ota ¢és ez a kibdvitett marketing terv
ugy lett Osszedllitva, hogy segitse
¢s  bovitse  egylittmilkddésiinket.
Abban reménykedem, hogy sikerilt
meggy6zném Onoket munkink jo
mindségérdl, felkeltettiik érdeklddését
a halozati érékesités irant s ezaltal
egy Uj termékforgalmazoval
boéviil Tarsasagunk. Elindulhatunk
a kitlizott cél felé. Bizom benne, hogy
igyekezetiink tovabbra is kitart.

Moshe Shneerson
a Dr. Nona International, Ltd. elndke
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