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Querido Promotor Seccion 1

iEnhorabuena!

Su decision de escoger su propio negocio y ser su propio jefe es el primer paso hacia la realizacién de dos
grandes objetivos en la vida ya que a partir de ahora usted tiene el control y la planificacion de su vida en
sus propias manos. Planificacion es la palabra clave, independientemente de la profesion. Y especialmente

como jefe de su propio negocio debe tener unos claros objetivos y actuar segtn un plan.

DubLi Network la recomienda por ello que lea este cuadernillo de introduccién detenidamente y que lo
utilice, ya que le sera de gran ayuda en la blsqueda personal de su objetivo y en la planificacion. Estadielo
profundamente y aprovéchese de la experiencia de su sponsor: la experiencia de su sponsor es para usted

un filén de oro. No olvide que su éxito es también el éxito de su sponsor.

Ya conoce la frase: “Todos lo dias se aprende algo nuevo”. ;jDurante cuanto tiempo puede aprender el ser
humano? La mayoria le respondera: “Toda la vida” — pero esto no siempre se corresponde con larealidad: los
seres humanos tienen la capacidad de aprender solamente mientras se muestran abiertos a las novedades.
Asi que abrase a las herramientas de entrenamiento y a los cursos que le ofrece DubLi Network y piense
que, independientemente de dénde se encuentre y quién sea, hombre o mujer, joven o mayor, con o sin
alto status social: estd en el camino a la realizacion de SU objetivo. Por eso, para usted NO es decisiva la
pregunta “Quién soy” sino “QUIEN QUIERO SER".

En las paginas siguientes le presentaremos ilimitadas oportunidades para su propia realizacion: ;A qué

esperamos?, VAMOS... D N Y

7N

- Con Ia actitud adecuada’

)

( congeguiremog éxito

jQué se divierta y tenga mucho éxito!
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Sus posibilidades Seccion 2

Con su concepto de negocios ya listo, DubLi Network le facilita los cimientos para un futuro de éxito. Su
tarea es ahora la de utilizar debidamente dichos fundamentos y multiplicarlos de manera que su obra llene
con el paso del tiempo sus deseos y objetivos y con ellos también su ideal y el suefio de su vida.

Y son precisamente sus suefios de futuro el mayor factor de motivacién para su préximo negocio. Algunas
personas suefian con la libertad para viajar, otras con tener mas tiempo para la familia. Otros desean poseer
un coche o una casa de ensuefio. Tampoco son pocos los que suefian con un lugar en el que siempre brilla
el sol y donde sdlo se trabaja cuando se quiere.

Los suefios y deseos de los seres humanos son diferentes y varian segun los individuos. Pero sobre todo, lo
que vale para todos y es universalmente valido es que la realizacion de dichos deseos cuesta mucho dinero.
Y mucho dinero — claro esta — es lo que la mayoria de nosotros debe ganar primero.

Allf fuera
a¢ yh4 celva

La mayoria de las personas ganan dinero trabajando para otras.
Con ello se puede ganar mucho dinero, pero las diferencias de
salario son grandes: algunos trabajan por 10 Euros y otros por
100 Euros la hora. Con frecuencia se debe trabajar duro hasta
poder cobrar un buen sueldo.

En otras palabras: no es facil hacer realidad los suefios
vendiendo su tiempo por dinero porque entonces: jcuanto
tiempo libre queda para sofiar? La mayoria adaptan obligatoriamente
sus suefios a sus salarios. jSeria mucho mejor hacer lo contrario!
iGane tanto como necesite para hacer realidad sus suefios!

Cambie sumanera de pensar; no se deje limitar por la opinion de otras
personas que poseen un modelo muy estricto de como hacer realidad los suefios.

Existen basicamente 3 maneras de ganar dinero

1 Puede trabajar para otras personas y cambiar asi tiempo por salario. Estas son las ganancias
lineales: El salario es directamente proporcional al tiempo que se emplea en el trabajo.

2 Puede formarse y especializarse para cambiar sus conocimientos por dinero. En este caso, el
salario depende de la calidad de su oferta de conocimientos y de la demanda de dichas formas de
conocimiento.

3 Puede hacerse auténomo y montar su propio negocio. No obstante, esto lleva consigo normalmente
mucho esfuerzo y riesgo. Estara invirtiendo en un futuro incierto. Si el negocio quiebra tendra ante
sus ojos una gran montafia de deudas. No todo el mundo recibe una segunda oportunidad. Con
DubLi Network, sin embargo, recibe el concepto adecuado en el momento justo.

DubLi Network le ofrece la posibilidad de comenzar un negocio propio sin los grandes riesgos que
éste normalmente lleva consigo. DubLi Network le ofrece las siguientes ventajas:
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e El capital inicial asciende solamente a 500 Euro - y con él tendra un potencial de ganancias mayor
al de su jefe actual. También el tiempo invertido es minimo.: no necesita mas de 8-10 horas a la
semana.

e Puede conservar su puesto de trabajo actual hasta que alcance el salario adecuado con DublLi
Network.

e Usted recibe un negocio completo con su propia tienda en Internet, web de administracidn, web
de marketing, material de aprendizaje, calculo de bonificacidn en su propia cuenta, incluida la
tarjeta MasterCard, asi como la posibilidad de recibir ayuda ilimitada y gratuita por parte de DublLi

Network durante todo el tiempo de duracion de su Negocio.
* No necesita ninglin conocimiento especial ni especifico del mercado.
e Organizacion libre del horario de trabajo: usted decide por si mismo su horario de trabajo.

e Opcién de expansidn internacional.

* Le ofrece a sus clientes el ahorro en productos y servicios que éstos ya utilizan. Todos sin gastos

de envio, de manera segura y con garantia de pago.

e Opcidn de cooperacion, usted mismo selecciona a sus futuros socios.

Puedo trabajar
decde donde quiera.

Ya se ha podido hacer una idea de los principios sobre los .
inclugo en

que esta cimentado su negocio.

Puede trabajar COMO, CUANDO y CON QUIEN quiera.
Decida usted si le gustaria tener un segundo sueldo o si
desea empezar una nueva carrera profesional y con ella
llegar a un nivel de ingresos con el que hasta ahora sdlo
habia sofiado. Con DubLi Network obtendra todas las ventajas
de ser auténomo sin las desventajas normales arriba citadas.

El éxito de su negocio DubLi Network depende esencialmente de dos areas clave:

1. Construccién y mantenimiento de un grupo de usuarios del Portal.

2. Creacion de una organizacion — creacion de una red de Promotores como en todos los demés
negocios.
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Construccion y mantenimiento de una clientela

Como socio de DubLi Network usted esta ofreciendo a sus clientes la oportunidad tnica de ahorrar en
productos y servicios que éstos ya utilizan. Todo lo que tiene que hacer es proporcionar a sus clientes
acceso al portal comercial internacional de DubLi mediante su propia direccion http://my.dubli.com/XXXX

Ademas, podra facilitar importante informacion adicional a sus clientes para la compra en DubLi. Su propia
experiencia y el material de aprendizaje son las herramientas, su equipamiento para esta tarea con la cual
estara prestando un servicio Unico a sus clientes.

Una segunda opcion es la de ofrecer a sus clientes, tanto personas como negocios, la posibilidad de
vender en el mercado de DubLi o establecer su propio DubLi Shop. El DubLi Shop es el punto de partida
perfecto para los clientes que desean colocarse mejor. Usted les ofrece la solucidn ya lista de DublLi, conla
que podran obtener y ofrecer sus productos de manera profesional en un mercado ilimitado. Y piense en lo
siguiente: usted ganara dinero con cada compra o venta de sus clientes.

Creacion de una organizacion

Imaginese, usted selecciona a sus socios simplemente contando a otras personas esta posibilidad de hacer
negocios. Esta es precisamente la clave de la creacion de su organizacion.

Sin embargo, para basar su negocio en cimientos seguros no debe olvidar informar a sus nuevos socios
sobre sus conocimientos y experiencia, para que éstos puedan operar de la manera adecuada.

En otras palabras: también vale para usted la maxima de que debe estar siempre del lado de sus Promotores
para ayudarlos. Lo contrario de lo que ocurre en las formas normales del trabajador auténomo, en DubLi
nunca estara solo.

? L U:h‘ /Y/ }V \ MM

Ayude 1 ofto a tener éxito - y ucted conceguird éxito también

Si solamente desea buscar a nuevos clientes en DubLi, entonces hagalo. Pero tenga en cuenta que

estara cerrandose a una gran oportunidad: la de llegar a la independencia econémica. Y a ella sélo se llega
hablando con muchos clientes y con la ayuda de una amplia red de Promotores para asi conseguir grandes
ganancias. Por eso le recomendamos que haga este esfuerzo para crearse una buena red de Promotores.
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La empresa Seccion 3

DubLi Network se basa en una vision conjunta y una estrategia de marketing muy estudiada. El objetivo es
proporcionar a todas las personas posibilidades sin importar el sexo, la raza, la nacionalidad o la posicidn

social. Por ello estamos orgullosos de considerar el resultado como el negocio perfecto.

La empresa fue fundada por 11 personas de negocios con mucha experiencia y conocimientos en las dreas
de ventas y marketing. Su iniciativa y normas y valores éticos han hecho de DubLi Network la empresa que

es en la actualidad.

DubLi Network es una empresa joven, dindmica, expansivay orientada al éxito. El objetivo es la construccion
del primer portal comercial a nivel mundial en Internet: DubLi.com La mercancia y los servicios se negocian

sin coste alguno por medio de DubLi para su venta y comercializacidn.

Con su probada y eficaz estrategia de comercializacion, DubLi Network ofrece a todas las personas del
mundo la posibilidad Gnica de construir un negocio a tiempo parcial o completo con grandes ganancias y
muy lucrativo.

(N Y WY TNV

~Cada uno pone cug limiteg-,
El limite ec el mundo

ﬁ

_/
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Descripcion del concepto Seccion 4

El portal comercial internacional DubLi posibilita la venta local y global de productos y servicios en Internet.

El comercio en DublLi se realiza siguiendo tres modelos diferentes:

1. Elmercado — aqui se ofrece toda clase de productos y servicios a precios fijos.

2. Los DubLi Shops —son un enorme imperio con una oferta siempre creciente en tiendas virtuales.
Como en el mercado, en los DubLi Shops se puede encontrar todo el surtido de oferta de productos
y servicios, pero las mercancias se presentan como en una verdadera tienda; la tienda contiene

una gran seleccion dentro de los grupos individuales de productos.

3. Lasubasta - venta de productos reales en una enorme subasta en DubLi. La compra y venta se

realizan siguiendo los métodos normales de una subasta.

DublLi trabaja sobre una base financiera sana y orientada a la venta. La creatividad, la flexibilidad y la
innovacion son conceptos clave para la continua adaptacion del portal comercial en Internet. Gracias a
estos conceptos, la empresa se asegura la realizacion de su estrategia objetivo.

Una base financiera sdlida es la condicion previa para cualquier proyecto en el mundo de los negocios. Los
costes de marketing se reducen al minimo ya que el lanzamiento al mercado se realiza mayoritariamente
por medio de DubLi Network. De esta manera, DubLi mantiene siempre la liquidez necesaria, la libertad de

movimiento para nuevos impulsos y cambios conceptuales muy reflexionados.

Para DublLi la satisfaccion de los clientes es el objetivo primordial. Con esta finalidad también tienen
lugar los controles de calidad. La red de socios de DubLi permite a DubLi un constante control de las

necesidades y la posibilidad continuada de la ampliacion y optimizacion del sistema para beneficio de los
clientes. Las palabras clave en todo este proceso son simplicidad y claridad a pesar de la enorme oferta de
diferentes productos. Fundamental para el uso sencillo son, no sélo las funciones de bisqueda manejables,
sino también la facilidad de utilizacion para el usuario, condicidn previa para el comercio sin problemas en

DublLi para cualquier persona.
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Grupos destinatarios Seccion 5

El primer paso hacia la construccion de su negocio en DubLi Network es el descubrimiento de socios para
su propia organizacion.

Mientras que usted construye su organizacion, estara en realidad creando una red de mediacion de clientes
y proveedores. En vez de intentar vender en todo el mundo por si mismo, construya una organizacion con
muchos Promotores que le proporcionen a usted compradores y vendedores para el portal comercial. De

esta manera surgira mucho mas comercio que si intenta hacerlo todo usted solo.

Lo primero que necesita es una lista de nombres de personas que le podrian ser Gtiles en su organizacion.
DubLi Network le recomienda escribir una lista con un minimo de 50 — 100 nombres. No es tan dificil como
suena. Las investigaciones han demostrado que una persona de 25 afios conoce a un promedio de 2000

personas. Inténtelo y empiece por su nifiez.

Aunque todos conocemos a muchas personas, la mayoria constata que, después de escribir 15 nombres se
para. Aqui tiene algunos buenos consejos:

Antes de empezar con la lista no debe dejar fuera a ninguna persona previamente. No juzgue si alguien es
adecuado para participar en el negocio o no. Déles a todos la oportunidad de conocer las posibilidades del
negocio. Permita que cada persona juzgue si es apropiada o no. Muchas veces resulta que aquellos de los
que se pensaba que el negocio estaba hecho a su medida no saben qué hacer con él y al contrario. No
cometa el error que muchos ya cometieron antes: la seleccion previa de las personas. Estamos hablando
desde nuestra propia experiencia: “ESTO PUEDE SER UN ERROR QUE LE CUESTE CARO".

Cualquier persona puede ser un futuro promotor. Las personas de su entorno o las personas de su antiguo
entorno. Puede encontrar socios en su circulo de amigos o entre los usuarios del portal comercial. En

principio su objetivo es el que pone los limites.

Aun cuando haya aprendido ahora a no buscar a sus promotores siguiendo sus propios prejuicios de valores,
tenga siempre en cuenta un par de criterios que le puedan ser Utiles en la seleccion. En la lista siguiente
encontrara muchas categorias de personas que podrian estar interesadas en la colaboracion. Y no olvide

que estas personas conocen a mas personas que quiza estén interesadas en un magnifico negocio.

Busque a personas que estén en alguna de estas categorias, como por ejemplo:
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En el trabajo:
* Personas que estén descontentas
con su trabajo actual
* Personas que estén abiertas a otras posibilidades
* Personas a las que no les gusten
los trabajos de 8 a 20 h.
* Personas que estén descontentas con
su ambiente de trabajo
* Personas a las que no les guste su jefe.

En el dia a dia:
*Trabajador de la gasolinera
* Mecanico

* Electricista
*Limpia-cristales

* Personal de la limpieza
* Jardinero

* Albail

* Cuidadores de enfermos
* Instaladores

* Bomberos

* Policias

* Carteros

* Médicos

* Masaijistas

* Enfermeras

* Dentistas

* Importadores

* Arquitectos

* Peluqueros
*Vendedores

* Panaderos

* Fotografos

* Guias de viaje

* Empleados de banca

* Agentes de seguros

* Zapateros

*Niferas

*Vendedores de ordenadores
*Vendedores de muebles
*Vendedores de flores

* Comerciales

* Carnicero

...y muchos, muchos maés...

En el vecindario:
* Amas de casa que tienen un poco de tiempo libre
* Estudiantes que buscan un ingreso adicional

* Jubilados a los que les gustaria permanecer activos

* Familias numerosas con una situacion econémica
un tanto dificil

En las asociaciones deportivas:

*En el club de basket

*En el club de golf

* En el gimnasio

*En el club de tenis

*En el club de fathol

*En el club de equitacion

* ..preguntele a los miembros de otros clubes...

En la escuela y otras instituciones:

* Profesores y pedagogos

* Padres de los amigos de sus hijos

* Padres en las instituciones

* Asociaciones de padres

* Directiva del colegio y de otras instituciones

En otras organizaciones

— nuevos y viejos conocidos:

* Contactos en organizaciones de ayuda
..en asociaciones de todo tipo

..en sindicatos

..en logias

..en clubes y asociaciones de empresarios

-* -* -*

Uk

Personas que entran en contacto con usted:
* Otras personas del Network Marketing

* Agentes de ventas

* Agentes de teletrabajo

* Personas que buscan trabajo

Personas a las que les haya comprado

algo alguna vez:

*Vendedor de coches

* Optico

*Vendedor de alfombras

* Joyeros

*Tiendas de cocina

* Tiendas de bicicletas

* Fabricantes de productos de mantenimiento
para los coches

Busque también informacion en:
* En periodicos

* En tablones de anuncios

* En agencias de trabajo

* En Internet
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WORLDWIDE TRADING

Nombre: Ciudad: Teléfono: Interesado: Fecha de la reunion: Lugar de reunion: Contacto mas adelante:

Imprima esta pagina

Material del entrenamiento 200611ES ver.1.3



La conversacion de invitacion Seccion 6

Cuando su lista ya esta terminada, deberia empezar a organizar las fechas para las invitaciones.

Durante la conversacion de invitacion debe seguir unas pocas reglas muy sencillas:

* Relate solamente un tanto para despertar la curiosidad de su interlocutor. Si lo explica todo sobre
el negocio desde el principio, quiza esté reprimiendo la curiosidad natural por conocer mas.

e Entre uno y dos minutos son suficientes para despertar la curiosidad de una persona. Después,
diga que no seria serio por su parte explicarle todo el negocio en el momento. Para estar seguro de
que la informacion es entendida correctamente, le gustaria invitar a su interlocutor a una cita de
informacion para presentarle su negocio, o a visitar una web con informacion correcta sobre el mismo.

* Redacte su propia presentacion personal. Esta deberia durar de uno a dos minutos. Practique la
presentacion hasta que le salga de manera natural. Siempre es una buena idea practicar frente
al espejo o con la familia. Es importante que su presentacion sea relajada y natural y que con el
tiempo, la presentacion no salga de usted como si estuviera hablando un papagayo cada vez que
se presente a un nuevo promotor potencial.

e Al principio de una conversacion haga saber a su interlocutor que también su tiempo es valioso y
por eso le gustaria concertar una cita.

e Tenga claro que el rechazo de su proposicién de negocios no es el rechazo de su persona. Si quiere
alcanzar buenos resultados con Network marketing es importante que separe estos dos aspectos.

e Explique en la conversacion de bienvenida que invita a su interlocutor a una cita de informacidny
que su interlocutor puede hacer lo que desee con dicha informacién.

» Desarrolle un sexto sentido para “leer” a las personas y no se deje influir por personas negativas.
Hay tantas personas abiertas e interesantes que no merece la pena perder el tiempo con las
personas negativas. Una ventaja de su nuevo negocio es que usted mismo se busca a sus socios.
No escoja a nadie al que tenga que estar constantemente animando.

* Nocreatenerquesaberlotodosobre elnegocioantesdeinvitaraotras personasaunaconversacion.
Lo importante es que no esta vendiendo sus conocimientos sino su entusiasmo.

Realmente puede pasar que usted transmita tanto debido al entusiasmo que su socio no pueda entender lo que
esta diciendo. A cambio, estara despertando su curiosidad: por qué esta tan entusiasmado? - me gustaria
saber sobre este tema.
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Corta introduccion para una conversacion  Seccion 7

Aquitiene un par de consejos para introducir de manera corta la conversacion con la que debera despertar
el interés de su interlocutor.

Usted dice por ejemplo:
“Ahora mismo estoy buscando socios serios para mi nueva empresa y penseé en usted”.
"Pensé inmediatamente en usted porque conozco la seriedad con la que trabaja.”

" iConoce a alguien que esté interesado en la idea de un buen negocio con el que se puede ganar una
buena cantidad de dinero? jPor qué le pregunto a usted? Porque estoy buscando socios serios para mi
nueva empresa.”

Para una primera introduccion corta:

“Nuestra empresa DubLi Network se dedica a la promocioén del primer portal comercial internacional
global verdadero en Internet. Aqui se puede operar de manera internacional e incluso intercontinental, al
contrario de lo que ocurria con los portales comerciales existentes hasta ahora.”

... el potencial del mercado es enorme. La cantidad de productos con los que se comercia en Internet esta
creciendo a pasos acelerados. Cada vez mas personas se dan cuenta de las enormes ventajas y del ahorro
que conlleva el comercio por Internet.”

.. Tiene la posibilidad de formar parte. ;No le gustaria ser su propio jefe y decidir cual es su propio salario
y horario de trabajo? Podria entrar a formar parte de nuestro equipo y asi ni usted ni su negocio estaran
nunca solos.”

... ;Le gustaria saber mas? Es una fantastica posibilidad de negocios. Me gustaria darle mas informacién
al respecto. ;Cuéndo tiene tiempo?”

(IO
» Puedo encontrar
>( fdcilmente a mie co- -

- ciog por todag parfec -
( NANTTA - A
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Cuando su candidato le pregunta de propia iniciativa de qué se trata realmente, usted responde, por ejemplo:

“Nuestra empresa DubLi Network se dedica a la promocién del primer portal comercial internacional
global verdadero en Internet. Aqui se puede operar de manera internacional e incluso intercontinental, al
contrario de lo que ocurria con los portales comerciales existentes hasta ahora.”

..."Por supuesto, ya sabe que el comercio estéa creciendo con muchisima rapidez en Internet, jno? Cada vez
més personas se dan cuenta de las enormes ventajas y del ahorro que conlleva el comercio por Internet.
Estoy seguro: si se para a pensar un momento seguro que cae en la cuenta de la cantidad de personas a las
que les gustaria ahorrar en la compra de productos. Y seguro que también conoce personas que necesitan
un buen canal para la distribucion y el comercio de sus productos. ;Verdad?”

..."Si quiere saber mas sobre este tema, me gustaria invitarle una tarde sin compromiso. Le puedo facilitar
la misma informacidn que me sirvid a mi para comenzar con este interesante negocio.”

Puede pedir ayuda a otras personas para reflexionar:
“Acabo de recibir esta interesante oferta de negocios con la que puedo decidir por mi mismo mi sueldo y mi
horario de trabajo. Estoy pensando seriamente en embarcarme en dicho negocio. Su opinién y valoraciones

sobre este asunto son valiosos para miy me serian de gran ayuda.”

..."La razoén por la que le pregunto a usted: respeto su seriedad en los negocios. jMe haria el gran favor de
acompafiarme a una presentacion de negocios para ayudarme a tomar una decision?”

S\sted ha oido
hablar de Dubli - el
primer portal que
hegocia globg

del mundo’?’

No...
pero por favor
digame que még,
gsueny interagante

PIENSE EN LO SIGUIENTE:

No dé nunca méas informacion sobre el negocio en la primera toma de contacto que en la corta introduccion.
De lo contrario estard dejando escapar la curiosidad natural de su interlocutor y con ella la cita para
una total informacion.
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Sales Director en 3 meses Secciéon 9

Para que usted tenga éxito es importante que se fije un par de objetivos personales para su empresa. DublLi
Network le recomienda, por ejemplo, promocionar en 3 meses hasta llegar a ser Sales Director.

¢Director de Ventas en tan solo 3 meses? Hay una razon para ello. Primero, con ello lograra un alto nivel de
motivacion. Segundo, el cargo de Sales Director le proporciona la posibilidad de conseguir un sueldo
mas alto y, con ello también, més libertad para planificar su tiempo segin sus deseos. Este hecho le hara
disponer de mas libertad para el negocio.

Como persona que ha alcanzado sus objetivos, es usted un buen ejemplo para las personas en su
organizacion. Con ello también se abre la posibilidad a la competencia: siempre habré alguien que intente
superarle. Esto es bueno para su organizacion y también para el marketing de la red.

iParece un objetivo dificil de alcanzar en tan poco tiempo? jAl contrario! Es muy facil siguiendo el modelo
que DubLi Network le ha preparado:

Para hacerlo mas claro, vamos a dividir el objetivo en tres pasos:

* 1°mes: El objetivo es trabajar en 3 Frontales que le ayuden a cualificarse como Team Member.

Estos 3 Frontales deben estar tan dispuestos como usted a trabajar duro en los préximos 3 meses.
Posiblemente tenga que trabajar con mas de 3 Frontales para estar seguro de haber encontrado 3
personas serias.

e 2°mes: Este es el primer mes para sus Frontales. Pongales a sus 3 Frontales el mismo objetivo que
usted se ha fijado. Estos a su vez, tendran que trabajar con 3 Frontales para conseguir cualificarse
como Team Member. Para lograr su objetivo, es muy importante ayudar de la mejor manera a sus
Frontales. Con esta finalidad, celebre reuniones de informacion y entrenamientos en los que imparta
las informaciones y objetivos que usted ya ha recibido con anterioridad. Facilitar informacion es
al mismo tiempo el entrenamiento o la formacidn que sus Frontales proporcionan a sus propios
Frontales como apoyo y ayuda.

e 3°mes: Ahora sus propios Frontales organizan invitaciones y reuniones de informacién y entrenan
a sus propios Frontales. Después esta cifra se duplicara y usted ya habra conseguido su objetivo:
ya es Sales Director en tan sélo 3 meses.

Un mes més tarde sus Frontales llegaran a conseguir el mismo puesto que usted ya ha alcanzado. Con esto
habra alcanzado otro objetivo: habra entrenado a su gente tan bien que estas personas pueden trabajar
ahora de manera completamente independiente.

Para usted, esto significa que gana tiempo para poder concentrarse en su proximo frente y alcanzar el mas
alto cargo dentro de la empresa: el de Vicepresidente. Independientemente de este hecho, sus socios ya
trabajan independientemente y se encargan de duplicar la red por su propia cuenta y usted tiene en las
manos los hilos de una buena y sana organizacion. De esta manera, usted podra seleccionar a otros nuevos
Promotores Frontales para trabajar con ellos.
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Preguntas y respuestas Seccion 10

Esta hablando con un tipo “no vendedor™:

“Ya veo que tiene dudas acerca de esta empresa. Tiene que saber que en caso de aceptar yo le ensefiaré
y entrenaré. Si yo pensara que usted no lo va a lograr no le habria hecho esta propuesta. Preguntese a si
mismo: jPor qué iba yo a invitar a alguien a colaborar conmigo si tuviera la mas minima duda de que no lo
iba a lograr?” También deberia mencionar: “Cuando haya trabajado 30 dias en el negocio y haya visto sélo
una parte de lo que sé, entonces podra entender porqué estoy tan convencido de sus posibilidades”.

iTengo que vender?
No, usted ofrece a las personas una forma de ahorrar en productos que éstas ya utilizan. Si se topa con una
persona que desea vender, ofrézcale vender su mercancia globalmente en vez de localmente en el Portal.

(Es una piramide?

La diferencia mas importante entre la piramide y el Network Marketing es que las leyes prohiben las
estructuras piramidales. El Network Marketing existe desde hace ya 40 afos y se estudia en Universidades.
Otra diferencia: en una piramide tiene que pagar una fuerte suma de dinero para entrar en dicha estructura
y s6lo gana dinero si incluye o introduce a otras personas. En DubLi ganara dinero mediante el comercio
con productos reales a través del portal.

No me lo puedo permitir

iPuede permitirse no hacerlo? No se puede permitir en absoluto
rechazar esta oferta...a no ser que desee trabajar para otras personas
el resto de su vida. En una empresa tradicional, normalmente se tiene
que trabajar cada vez mas a medida que van subiendo los sueldos.

En DubLi Network cuanto mas gana, menos trabajo exige su negocio.
Asi que si desea tener un salario mas alto y mas tiempo libre,

DubLi Network es la solucion perfecta.

Mi marido/mi mujer no tiene interés

No se deje cohibir por ello. En la inmensa mayoria de los casos, una parte toma la iniciativa y comienza
el negocio. Cuando la empresa comienza a ir bien, la pareja se sube rapidamente al tren. Cuando esto
ocurra, entonces su empresa empezara realmente a florecer. Cuando una pareja construye su negocio
DubLi Network no es véalida la formula 1+1=2 sino 1+1=mucho mas, entre otras razones debido al efecto
sinergético.

(Es ventajoso estar patrocinado directamente por la empresa?

No al contrario. Cuantas mas divisiones y estructuras existan entre usted y la empresa, mejor. Todas las
personas que existen entre usted y la empresa (Uplines) le ayudaran en sus actividades. Sin embargo, si
usted esta patrocinado por la empresa, estaria completamente solo.

i Cuantos niveles hacia abajo debo trabajar?

Cuanto mas larga sea la red hacia abajo, mejor. Muchos trabajan hacia abajo solamente hasta el nivel
donde se les paga directamente. Es un error. Si trabaja en una larga estructura hacia abajo estara ayudando
a que las personas le proporcionen ganancias. Asi le estara guardando las espaldas a su propio negocio.

La regla general: cuando el tercer nivel ya esta completo, los cimientos de su negocio son buenos y a partir
de ese momento empezara a crecer solo.
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iPuedo trabajar con mas de un programa?

No es recomendable promocionar mas de una empresa. Si divide entre dos empresas sus esfuerzos
laborales tardara el doble de tiempo en alcanzar un cargo y en conseguir todo el sueldo. Seleccione mejor
la empresa con mejores perspectivas y empiece desde alli. Un dicho muy antiguo ya aconseja: Es mejor
pajaro en mano que ciento volando.

No tengo tiempo

“No le estoy pidiendo su tiempo sino sus contactos. Cuente a su circulo de amistades sobre la idea que
hay detras de DubLi Network y deje que éstos se pongan en contacto conmigo. En otras palabras: nosotros
utilizamos sus contactos, mi tiempo, mis energias y mis conocimientos. Usted necesitara como mucho 2
minutos y yo dedico gustosamente 2 horas”.

i Cual es la diferencia entre reclutar y patrocinar?

Reclutar significa incluir a una persona en su organizacion que ya tiene experiencia con Network Marketing.
Patrocinar significa aportar a una persona que no tiene experiencia alguna y a la que tiene que formary
entrenar. Construird mas rapidamente reclutando, pero lo harad de manera mas sélida patrocinando.

Desde donde vivo hasta la ciudad mas cercana hay un viaje de 2 horas aproximadamente. Alli conozco a b
personas. jDeberia patrocinar a las 5 0 solamente a una de ellas y subordinar las demas a dicha persona?
No subordine nunca ninguna persona a otra que no sean beneficiosas o (tiles la una para la otra. Patrocine
primero al mejor. Después relinase con las cuatro personas restantes. Si encajan, fantastico. Si no, tendra
que hacer todo el trabajo usted, asi que puede usted patrocinarlas a todas desde el principio.

Hay empresas de Network Marketing que dicen que no me esta permitido trabajar para otras empresas
Interesante actitud. Estas empresas reclutan gustosamente en otras empresas pero no desean que nadie
haga lo mismo con ellas. Estas son las compafias que dicen: “Venga a trabajar con nosotros y ganate tu
libertad”. Tan pronto como usted lo hace, desean tenerle en su posesion. Una buena empresa de Network
Marketing conserva a su gente en virtud de un buen producto que es facil de colocar y gracias a un plan de
gratificaciones con el que todos pueden ganar dinero.

muectte 9 ofroe

_ ] lo gue ugted ha
Mi sponsor no me ayuda, iqueé debo hacer? _ /%ﬁrend,do
Vaya a todos los Uplines hasta que encuentre a alguien ,
que le ayude. Mas arriba siempre habra alguien que D > o facil
trabaje a tiempo completo y tenga interés en ayudarle. \
Si su sponsor no es efectivo, quizad abandone pronto la
empresa y usted podra unirse a su “nuevo” Upline.

—_—
|

iCuando deberia dejar mi trabajo actual?

No deje sutrabajo hasta que haya creado unareservay gane el doble con DubLi Network de lo que ha venido
ganando en su puesto de trabajo actual. Muchos Distribuidores / Promotores escogen demasiado pronto
el trabajo a tiempo completo. Esto es un gran error, ya que entonces se estara exponiendo a una enorme
presion. Ahora debe ganar dinero e incluir a promotores sin tener que entrenarlos a fondo. Por desgracia
tiene usted que realizar el “trabajo de a pie” ya que los nuevos no lo han aprendido todavia. Asi que
construya su negocio de manera adecuada y cambie el trabajo a tiempo completo cuando el salario asi lo
permita.
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Planes de Gratificacion Seccion 11
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El sistema de gratificaciones en general

DubLi Network tiene dos planes de gratificaciones con sus respectivas reglas y sistemas de gratificaciones.

La propiedad de una licencia es la condicion previa para el acceso a los planes de gratificaciones. Se debe
comprar la licencia. Existen dos clases de licencia: la licencia de Business Associate y la licencia de Product
Representative.

El funcionamiento de los sistemas de gratificaciones y las licencias queda explicado en las paginas siguientes.

El sistema jerarquico
Nuestro sistema jerarquico es el fundamento de los planes de gratificaciones. El sistema jerarquico esta
construido como lo esta un arbol genealdgico.

Todos los Business Associate y Product Representative reciben un nimero de identificacion inconfundible y
personal. El nimero de identificacion es asignado inmediatamente durante el registro. En la asignacion de los
numeros de identificacion no se diferencia entre Business Associate y Product Representative. Todos reciben
un numero de identificacion perteneciente al mismo orden numérico.

Todos los Business Associate y Product Representative son clasificados durante el registro automaticamente
siguiendo las mismas reglas en nuestro sistema jerarquico. Como los nifios debajo de sus padres en un arbol
genealdgico. Su status es el de “sign up” o registrado hasta que compran su licencia y se les activa como
“Business Associate” o Product Representative”.

Un Business Associate o Product Representative no puede ser activado si su patrocinador no ha sido activado
previamente.

Existen diferentes titulos para personas y cargos en nuestro sistema jerarquico. Los diferentes cargos se
explican mas adelante con detenimiento en el Plan de Gratificaciones 1 (PG1). De modo general:

Uplines: Todas las personas que estan por encima de usted en linea directa.

Patrocinador:  Persona que en la Upline se encuentra directamente por encima de usted.

Frontlines: Personas que se encuentran en la primera linea por debajo de usted.

Openline: Todas las personas que estan debajo de usted hasta que encuentra a una persona que tiene el
mismo titulo o uno mas alto que usted.

Downlines: Todas las personas que se encuentran por debajo de usted en el sistema jerarquico.

Durante el registro, todos los nuevos Business Associate y Product Representative deben dar el nimero de
identificacion de su patrocinador. Asi, automaticamente se les inscribira en la Frontline de su patrocinador. El
patrocinador es la persona que los ha introducido a DubLi Network. No existe ningln limite para la colocacion
de Frontlines.

El sistema jerarquico esta construido de manera que se puede ampliar hasta el infinito tanto a lo ancho como a
lo largo.

business Associate

Un Business Associate puede ganar gratificaciones en ambos sistemas. Su categoria y el volumen de
ganancias de sus clientes/vendedores son decisivos para sus ganancias. Segln el cargo, un B.A. puede
tomar parte de la gratificacion de toda su ilimitada Downline hacia abajo.

Un B.A. puede cambiar su status por el de Product Representative. Tal cambio puede tener lugar
aprovechando la ocasion de la cuota anual por prolongacion.
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Product Representative

Un Product Representative no construye ninguna Downline y solamente gana su gratificacion en el Plan

de Gratificaciones 1 (PG1) y solamente mediante sus propios clientes y proveedores. Un Product
Representative puede subir su categoria a la de B.A. pagando la diferencia de precio entre ambas licencias.

Plan de Gratificaciones 1 (PG1)
En el Plan de Gratificaciones 1 (PG1) se paga la gratificacion por adquisicion de clientes.

El Plan de Gratificaciones1 esta construido siguiendo el sistema jerarquico indicado con anterioridad. Sélo los
Embajadores tienen acceso al Plan de Gratificaciones 1. En el Plan de Gratificaciones 1 se efect(ia el pago de
una gratificacion cuando se ayuda a un Embajador a adquirir clientes para DubLi; es decir, una gratificacion por
adquisicion de clientes. Los diferentes puestos individuales condicionan la cantidad de dicha gratificacion. A
continuacion se explican los diferentes puestos empezando por el cargo mas bajo.

business Associate (bA)

Después del pago de su licencia, automaticamente se activa a un B.A. en el Plan de Gratificaciones 1

y obtiene el titulo de Promotor. Sin embargo, para tener derecho a recibir la gratificacion debe cumplir
todos los requisitos para ser Team Member. Por esta razdn, su primer objetivo es conseguir el puesto de Team
Member, para poder tener derecho a recibir la gratificacion.

Team Member (TM)

Team Member (TM) es todo aquél que haya adquirido para DubLi por lo menos 3 compradores o vendedores
activos. Un cliente o un vendedor es activo si durante el (iltimo afio ha vendido o comprado un producto en
DubLi. Usted es realmente su primer cliente o vendedor si realiza una compra o una venta por medio de DubLi.
Como Team Member usted gana 50 Euro por cada Team Member en su Frontline. En otras palabras, usted
introduce a un Promotor y le ayuda a adquirir para DubLi a 3 clientes o vendedores personales activos.

Si todavia no es Team Member, antes de que su Frontline se cualifique como Team Member se retendra la
gratificacion de 50 Euro hasta que usted se haya cualificado; después se le pagara la gratificacion.

Team Leader (TL)

Para alcanzar el puesto de Team Leader (TL) debera ayudar por lo menos a tres de sus Frontlines a ser Team
Member y tener por lo menos 5 compradores o vendedores activos para DublLi.

Un Team Leader gana 50 Euro por cada Team Member nuevo en la Openline. Por el nombramiento de un Team
Leader en su Frontline usted ganara 100 Euro, puesto que usted es tanto el proximo Team Leader como el préximo
Team Member.

El Team Leader siempre gana solamente una de las cantidades de gratificacion arriba citadas por la designacion
de un nuevo Team Member — dicha cantidad es siempre la més grande.

Team Coordinator (TC)
Para alcanzar el puesto de Team Coordinator (TC) debera ayudar por lo menos a tres de sus Frontlines a ser
Team Members y adquirir por lo menos 10 compradores o vendedores activos personales para DublLi. .

Un Team Coordinator gana 50 Euro por cada nombramiento de un nuevo Team Member en su Openline.

Como Team Coordinator usted gana 100 Euro por cada nuevo nombramiento de un Team Member en su Openline,
si es usted tanto el proximo Team Coordinator como Team Leader.

Como Team Coordinator usted gana 150 Euro por el nombramiento de un nuevo Team Member en su Frontline,
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ya que usted es el préximo Team Coordinator, Team Leader y Team Member.

Como Team Coordinator usted gana una gratificacion de generacién que asciende a 25 Euro por cada
nombramiento de un nuevo Team Member en su Downline si, en relacion con el nuevo Team Member en linea
directa, usted es el segundo Team Coordinator.

Como Team Coordinator usted siempre gana solamente una de las cantidades de gratificacion arriba citadas por
la designacion de un nuevo Team Member —dicha cantidad es siempre la mas grande.

Sales Director (SD)
Para alcanzar el cargo de Sales Director (SD) debera ayudar por lo menos a tres de sus Frontlines a ser
Team Coordinators y adquirir por lo menos 20 clientes personales o vendedores activos para DubLi.

Como Sales Director usted gana 50 Euro por cada nombramiento de un nuevo Team Member en su
Openline.

Como Sales Director usted gana 100 Euro por cada nuevo nombramiento de un Team Member en su Openline,
si es usted tanto el proximo Sales Director como Team Coordinator.

Como Sales Director usted gana 150 Euro por el nombramiento de un nuevo Team Member en su Openline,
ya que usted es el préximo Sales Director, Team Coordinator y Team Leader.

Como Sales Director usted gana 200 Euro por cada nombramiento de un nuevo Team Member en su Frontline,
ya que usted es el préximo Sales Director, Team Coordinator, Team Leader y Team Member.

Como Sales Director usted gana una gratificacion de generacion que asciende a 25 Euro por cada
nombramiento de un nuevo Team Member en su Downline si, en relacion con el nuevo Team Member en linea
directa, usted es el segundo Sales Director.

Como Sales Director usted siempre gana solamente una de las cinco cantidades de gratificacion arriba
citadas por la designacion de un nuevo Team Member —dicha cantidad es siempre la mas grande.

Vicepresident (VP)

Para alcanzar el cargo de Vicepresident (VP) debera ayudar por lo menos a 5 de sus Downlines a ser Sales
Director. No tienen que ser necesariamente Frontlines, sin embargo deben pertenecer a 5 lineas diferentes.
Ademas, debe adquirir por lo menos 30 clientes personales o vendedores activos para DublLi.

Como Vicepresidente usted gana 50 Euro por cada nuevo Team Member designado en su Openline.

Como Vicepresidente usted gana 100 Euro por cada nuevo Team Member nombrado en su Openline, si es usted
tanto el proximo Vicepresidente como Sales Director.

Como Vicepresidente usted gana 150 Euro por cada nuevo Team Member nombrado en su Openline, si es usted
el proximo Vicepresidente, Sales Director y Team Coordinator.

Como Vicepresidente usted gana 200 Euro por cada nuevo Team Member nombrado en su Openline, si es usted
el proximo Vicepresidente, Sales Director, Team Coordinator y Team Leader.
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Como Vicepresident usted gana 250 Euro por cada nuevo Team Member nombrado en su Frontline, ya que es
usted el proximo Vicepresident, Sales Director, Team Coordinator, Team Leader y Team Member.

Como Vicepresident usted gana una gratificacion de generacion que asciende a 25 Euro por cada titulo

de un nuevo Team Member en su Downline si, en relacion con el nuevo Team Member en linea directa, usted
es el segundo Vicepresident.

Como Vicepresident usted siempre gana solamente una de las seis cantidades de gratificacion arriba citadas
por la designacion de un nuevo Team Member — dicha cantidad es siempre la mas grande.

Descenso en el cargo

Cuando un Promotor con el rango de un Team Member o superior ya no cumple los requisitos exigidos para
la tenencia de dicho cargo, se le enviara automaticamente un mensaje por correo electrénico con el aviso
correspondiente. Debe cumplir los requisitos en el plazo de un mes. En caso contrario se cambiara su puesto,
véase mas arriba las condiciones.

Dicho aviso se enviara por ejemplo a un Team Member que ya no tenga 3 clientes activos. Si dicho Team Member
no adquiere a los clientes que faltan en este mes de plazo, se cambiara su cargo como corresponde. El sistema
ajustara después si el descenso de rango a Promotor influye en el puesto de Team Leader en linea directa. Si
esto es asi, se comunicara al Team Leader que debe establecer a un nuevo Team Member en su Frontline en el
plazo de un mes si quiere conservar su puesto de Team Leader.

Cada aviso de este tipo sera enviado automaticamente a todos los Uplines que posean un cargo superior y que
puedan verse afectados por este descenso de cargo. De esta manera, los Uplines deben tomarse tiempo para
ayudar a su Downline y evitar el descenso de rango de éste.

Un Team Member descendido a B.A. que vuelve a su puesto de Team Member después de cumplir las
condiciones requeridas no volvera a recibir una gratificacion segtn el Plan de Gratificaciones 1.

Plan de Gratificaciones 2 (PG2) Gratificacion por cifra de negocios

Un Promotor gana su gratificacion a partir de la recaudacion de las tasas que DubLi obtiene de la cifra de
negocios de clientes personales o proveedores o de la cifra de negocios de clientes y proveedores en la propia
Downline (clientes de organizacion). El célculo de la gratificacion esta basado en el rango obtenido segin el
Plan de Gratificaciones 1.

Como Product Representative usted gana solamente la gratificacion a partir de la recaudacion de las tasas
que DubLi obtiene de la cifra de negocios de clientes personales y proveedores. Sélo el propio rendimiento sera
la medida de sus ganancias.

Tanto los B.A. como los Product Representative deben asegurarse de que sus clientes personales

y vendedores utilizan en DublLi el enlace o el nimero de identificacion del B.A. o del Product Representative
Asi en el sistema quedara guardado para el futuro si se registran después a través del enlace del B.A.

o del Product Representative o a través de la pagina principal “www.DubLi.com”. Se pagaré una
gratificacion cada vez que un cliente o un vendedor que esté registrado mediante el nimero de identificacion
correspondiente, venda o compre servicios en DubLi. Por supuesto también se pagara una gratificacion cada
vez que un mismo B.A. o Product Representative compre o venda productos o servicios en DubLi.

La suma de la gratificacion a pagar se calcula a partir de las tasas que DubLi reciba por la operacion
correspondiente. Las tasas de DubLi varian segin el mercado de comercio y el producto del que se trata. Su
gratificacion se calcula a partir de un porcentaje fijo, independientemente de si DubLi obtiene por ejemplo un
5% o un 20% del valor de una venta.
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Su gratificacion se deduce como porcentaje de las tasas que DubLi recibe por la operacion en cuestion. Cuantos
mas clientes realicen operaciones a través de su nimero de licencia, mas dinero ganara usted. Cuantos mas
vendedores vendan a través de su nimero de licencia, mas dinero ganara usted.

DubLi registra el nimero de clientes y vendedores y sus cifras de negocios. DubLi envia diariamente todos
los datos relevantes a la red de DubLi Network. Los datos son actualizados diariamente y el sistema calcula la
gratificacion obtenida.

La cantidad de la gratificacion se calcula segun el nivel del cliente o vendedor registrado en su Downline. Los
rangos se corresponden con los del Plan de Gratificaciones 1. Ya que el cliente y el vendedor de un determinado
proceso comercial normalmente estan registrados a través de dos Promotores o Representantes de Productos
diferentes, se pagaran los porcentajes de las gratificaciones, que a continuacién explicamos, tanto al Promotor
o al Representante de Productos del cliente y a sus respectivas Uplines como al Promotor o Representante de
Productos del vendedor y a sus respectivas Uplines.

business associate ( A) y Representante de Productos (PR)
Como Business Associate o Representante de Productos, usted recibe una gratificacion del 10% de la
recaudacion de tasas de DubLi que se obtienen de la cifra de negocios de clientes y vendedores personales.

Se pagara tanto un 10% al Business Associate o al P.R. del cliente como un 10% al Business Associate

o Product Representative del vendedor. Con un poco de suerte, tanto el vendedor como el comprador

estan registrados como cliente o vendedor personal y entonces el Promotor o el Representante de Productos
obtiene un 20% de gratificacion.

Team Member (TM)

Team Member (TM) es todo aquél que haya adquirido para DubLi por lo menos 3 clientes o vendedores
personales activos. Un cliente o un vendedor es activo si durante el Gltimo afo ha vendido o comprado un
producto en DublLi.

Usted es realmente su primer cliente o vendedor si realiza una compra o una venta por medio de DubLi. Como
Team Member usted recibe una gratificacion del 10% de la recaudacion de tasas de DubLi que se obtienen de la
cifra de negocios de un cliente o vendedor personal.

Se pagara tanto un 10% al Promotor del cliente como un 10% al Promotor del vendedor. Con un poco de
suerte, tanto el vendedor como el comprador estan registrados como cliente o vendedor personal y entonces
el Team Member obtiene un 20% de gratificacion.

Team Leader (TL)

Para alcanzar el puesto de Team Leader (TL) debera ayudar por lo menos a tres de sus Frontlines a ser Team
Members y adquirir por lo menos 5 clientes o vendedores personales activos para DublLi.

Como Team Leader usted recibe el 12% de gratificacion de la recaudacion de tasas de DubLi que se obtienen de
la cifra de negocios de clientes o vendedores personales.

Como Team Leader usted recibe un 2% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se obtienen

de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y Representantes de Productos
en su Openline.

Como Team Leader usted solamente recibird uno de los dos porcentajes de gratificacion arriba mencionados

por cada recaudacion de tasas de DubLi - siempre recibira el porcentaje mas elevado.

Naturalmente, recibirdn dicha gratificacion tanto el Promotor del cliente y sus Uplines como el Promotor del

vendedor y sus Uplines. Con un poco de suerte, tanto el vendedor como el comprador estan registrados como
cliente o vendedor personal y entonces el Team Leader obtiene un 24% de gratificacion.
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Team Coordinator (TC)
Para alcanzar el puesto de Team Coordinator (TC) debera ayudar por lo menos a tres de sus Frontlines a ser
Team Leaders y adquirir por lo menos 10 clientes o vendedores personales activos para DublLi.

Como Team Coordinator usted recibird un 15% de gratificacion de la recaudacion de tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales.

Como Team Coordinator usted recibe un 3% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales o de los Promotores y Representantes de
Productos en su Openline.

Como Team Coordinator usted recibe un 5% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promtores y Representantes de
Productos en su Openline si es usted tanto Team Coordinator como Team Leader.

Como Team Coordinator usted recibe un 1% de gratificacion de generacion de la recaudacion de las tasas

de DubLi que se obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y
Representantes de Productos en su Downline si, en relacién con el Promotor o el Representante de Productos
que ha propiciado la ganancia, usted es el segundo Team Coordinator en linea directa.

Como Team Coordinator usted solamente recibird uno de los cuatro porcentajes de gratificacion arriba
mencionados por cada recaudacion de tasas de DubLi - siempre recibira el porcentaje mas elevado.

Naturalmente, recibiran dicha gratificacion tanto el Promotor del cliente y sus Uplines como el Promotor del
vendedor y sus Uplines. Con un poco de suerte, tanto el vendedor como el comprador estan registrados como
cliente o vendedor personal y entonces el Team Coordinator obtiene un 30% de gratificacion.

Sales Director (SD)
Para alcanzar el cargo de Sales Director (SD) debera ayudar por lo menos a tres de sus Frontlines a ser
Team Coordinators y adquirir por lo menos 20 clientes o vendedores personales activos para DubLi.

Como Sales Director usted recibira un 19% de gratificacion de la recaudacion de tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales.

Como Sales Director usted recibe un 4% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes personales o proveedores de los Promotores y Representantes de
Productos en su Openline.

Como Sales Director usted recibe un 7% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes y vendedores personales de los Promotores y Representantes de
Productos en su Openline si es usted tanto el proximo Sales Director como Team Coordinator.

Como Sales Director usted recibe un 9% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y Representantes
de Productos en su Openline si es usted tanto el préximo Sales Director como Team Coordinator y Team
Leader.

Como Sales Director usted recibe un 1% de gratificacion de generacion de la recaudacion de las tasas

de DubLi que se obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y
Representantes de Productos en su Downline si, en relacién con el Promotor o el Representante de Productos
que ha propiciado la ganancia, usted es el segundo Sales Director en linea directa.
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Como Sales Director usted solamente recibira uno de los cinco porcentajes de gratificacion arriba
mencionados por cada recaudacion de tasas de DubLi - siempre recibira el porcentaje mas elevado.

Naturalmente, recibirdn dicha gratificacion tanto el Promotor del cliente y sus Uplines como el Promotor del
vendedor y sus Uplines. Con un poco de suerte, tanto el vendedor como el comprador estan registrados como
cliente o vendedor personal y entonces el Sales Director obtiene un 38% de gratificacion.

Vicepresidente (VP)

Para alcanzar el cargo de Vicepresidente (VP) debera ayudar por lo menos a 5 de sus Downlines a ser Sales
Director. No tienen que ser necesariamente Frontlines, sin embargo deben pertenecer a 5 lineas diferentes.
Ademas, debe adquirir por lo menos 30 clientes o vendedores personales activos para DublLi.

Como Vicepresidente usted recibira un 24% de gratificacion de la recaudacion de tasas de DubLi que se obtienen
de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales.

Como Vicepresidente usted recibe un 5% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y Representantes de
Productos en su Openline.

Como Vicepresidente usted recibe un 9% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y Representantes de
Productos en su Openline si es usted tanto el proximo Vicepresidente como el Sales Director.

Como Vicepresidente usted recibe un 12% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y Representantes
de Productos en su Openline si es usted tanto el préximo Vicepresidente como Sales Director y Team
Coordinator.

Como Vicepresidente usted recibe un 14% de gratificacion de la recaudacion de las tasas de DubLi que se
obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y Representantes de
Productos en su Openline si es usted tanto el proximo Vicepresidente como Sales Director, Team Coordinator
y Team Leader.

Como Vicepresidente usted recibe un 1% de gratificacion de primera generacion de la recaudacion de las tasas

de DubLi que se obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y
Representantes de Productos en su Downline si, en relacién con el Promotor o el Representante de Productos
que ha propiciado la ganancia, usted es el segundo Vicepresidente en linea directa.

Como Vicepresidente usted recibe un 1% de gratificacion de primera generacion de la recaudacion de las tasas

de DubLi que se obtienen de la cifra de negocios de clientes o vendedores personales de los Promotores y
Representantes de Productos en su Downline si, en relacién con el Promotor o el Representante de Productos
que ha propiciado la ganancia, usted es el tercer Vicepresidente en linea directa.

Como Vicepresidente usted solamente recibira uno de los siete porcentajes de gratificacion arriba mencionados
por cada recaudacion de tasas de DublLi - siempre recibira el porcentaje mas elevado.

Naturalmente, recibirdn dicha gratificacion tanto el Promotor del cliente y sus Uplines como el Promotor del

vendedor y sus Uplines. Con un poco de suerte, tanto el vendedor como el comprador estan registrados como
cliente o vendedor personal y entonces el Vicepresidente obtiene un 48% de gratificacion.
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Venta de licencia
Tanto los Promotores como los Representantes de Productos pueden vender su licencia de DubLi Network
—manteniendo unas reglas y condiciones.

La venta de una licencia no da lugar a un nuevo pago de gratificaciones segun el Plan de Gratificaciones 1. Con
la venta de una licencia se debe abonar 50 Euro en concepto de tasas administrativas. Si se le hizo entrega de
una tarjeta MasterCard, entonces las tasas ascienden a 100 Euro, ya que la tarjeta, por razones de seguridad,
no se puede traspasar a la persona que compra la licencia.

Excedencia

Todos los Promotores y Representantes de Productos pueden tomarse una pausa de los negocios. Después
de la excedencia no se exigira de nuevo el pago de la cuota de admision.

Los Promotores o Representantes de Productos no seran eliminados del sistema jerarquico ni del Plan de
Gratificaciones. Esto significa que todos los Downlines conservan su clasificacion aunque un Upline esté de
excedencia. Un Promotor o un Representante de Productos que se encuentre en el periodo de excedencia no
obtendra el pago de gratificaciones: ni por el Plan de Gratificaciones 1 ni por el Plan de Gratificaciones 2.

Los Promotores y Representantes de Productos pueden volver a sus actividades en cualquier momento y
retomar sus cargos en el sistema jerarquico excepto aquéllos que hayan sido expulsados del sistema por
DublLi a causa del incumplimiento de las normas. Se reestableceran todos los derechos y clasificaciones en los
sistemas de gratificaciones y demas.

Cuota anual de prolongacion

Todos los Promotores y Representantes de Productos abonan anualmente una cuota de renovacion para
tener derecho a conservar su status dentro de DubLi Network. El primer afo sin embargo, la cuota ya esta
incluida en la compra de la licencia. Se calculara en meses, es decir, la licencia de partida es valida para el
corriente mas 12 meses.

Ejemplo: Eltiempo por el que ya se ha pagado por anticipado se acaba el 30/9. EI 1/10 se deduce, de la gratificacion
ganada hasta ese momento, una cuota de prolongacion que asciende a 150 Euro para los Promotores y a 50
para los Representantes de Productos. Si la suma ganada hasta entonces no alcanza a cubrir la cuota, se
recaudara dicha cuota de prolongacion en el transcurso de los 3 meses siguientes (hasta el 31.12). Si hasta
ese momento (31.12) no se ha pagado dicha cantidad, automaticamente se enviara un e-mail al Promotor o al
Representante de Productos instandole a pagar la cantidad adeudada. Si después de 4 meses (hasta el 31.1.) no
se ha realizado el pago, el miembro serd “borrado” automaticamente.

Pago de gratificaciones

La gratificacion se abonaréa todos los meses en favor de la tarjeta de débito recibida. Solamente se abonaran
cantidades que superen los 50 Euro. Sin embargo, el saldo se calcula diariamente y se puede consultar en DublLi
Network después de iniciar la sesion.

Cese temporal del pago de gratificaciones.

Siun Team Member (TM), Team Leader (TL), Team Coordinator (TC), Sales Director (SD) o Vicepresidente
(VP) de una Downline le adelanta, es decir, en caso de que una persona de la Downline alcance una posicion
mas elevada de la que usted posee, entonces usted no ganara ninguna gratificacion respecto a esta persona,
hasta que usted tenga el mismo cargo u otro superior.

Cuando haya alcanzado el mismo puesto u otro superior, volvera a tener derecho a recibir las gratificaciones
obtenidas gracias a la persona en cuestion.
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Condiciones de uso comerciales, éticas y juridicas.

A continuacion se exponen las condiciones de uso comerciales, éticas y juridicas que tienen validez para los Promotores de
DubLi Network. Por favor, lea el todo el texto para comprender completamente las condiciones de uso.

I. Derechos y obligaciones de un Promotor

A. Etica del negocio

Los negocios de DubLi Network deben ser llevados a cabo de manera éticamente correcta y solvente. Como Promotor esta

usted obligado a tratar a sus clientes y a su empresa de una manera éticamente correcta. DubLi Network prohibe la realizacién
de actividades que puedan ir en contra de la ética o de las leyes e intervendra en caso de cometerse una transgresion de las
mismas. DubLi Network se reserva el derecho de juzgar, seglin su mejor parecer, si la manera de obrar de un Promotor va en
contra de la ética. DubLi Network hace uso de la definicion de la empresa con respecto a las condiciones previas que legitiman una
intervencion necesaria. En caso de reconocer un comportamiento contrario a la ética, DubLi se reserva el derecho de suspender
o destituir a una persona de su cargo de Promotor, asi como de retener gratificaciones y pagos de cualquier tipo y otro tipo de
medidas. Los Promotores que hayan sido suspendidos de su cargo, debido a comportamientos prohibidos o contrarios a la ética,
no tendran derecho a la devolucion de la cuota de admision ni a la venta de sus licencias.

EJEMPLOS DE COMPORTAMIENTOS PROHIBIDOS O CONTRARIOS A LA ETICA SON, ENTRE OTROS:

1. Cualquier representacion incorrecta o engafiosa, también la representacion incorrecta o engafiosa de los servicios y planes de
gratificacion de DubLi Network.

2. Atraer a otras personas pertenecientes a la red de otros Promotores. No estd permitido que los Promotores de DubLi Network
recluten a otras personas o unidades ya patrocinadas por otro Promotor.

3. Cualquier empleo no autorizado del nombre, la marca y material o documentos protegldos de DubLi Network (por ejemplo la
reproduccion de formularios o tarjetas de visita de DubLi Network, etc.)

4. El incumplimiento de las leyes, normativas y ordenanzas del pais, region o autoridad local correspondientes.

BUENOS EJEMPLOS DE NUESTRA ETICA:

1. Trate a los demas como le gustaria que le tratasen a usted.

2. Sea sincero en todas las operaciones comerciales.

3. Describa a los potenciales Promotores de DubLi Network el Plan de Gratificaciones en su totalidad y sin exagerar.

4. Trabaje en armonia con los otros Promotores de DubLi Network siendo consciente que lo esta haciendo en servicio de su
propia empresa.

II. Marketing y publicidad

A. ldentidad de la Compaiiia y Logo de DubLi Network

La inmejorable imagen de DubLi Network es nuestro capital mas valioso después de nuestros Promotores. Es por ello que tal
imagen intachable necesita nuestra proteccion. Por ejemplo es una imposicion obligatoria que los Promotores se presenten
exclusivamente como “Promotores de DubLi Network”. Queda terminante prohibido a los Promotores utilizar sin autorizacion
logos, nombres, marcas registradas y otros datos protegidos de DubLi Network o de alguna de las sociedades madre, sociedades
hija o filiales.

B. SPAM
Spamming es un acto criminal y no autorizado. La transgresion de dicha norma podra tener como consecuencia la retirada del
status de Promotor y el Shop en el Portal. Recibe SOLAMENTE UN aviso.

C. Procesamiento y uso del material de marketing para Promotores

DubLi Network y sus sociedades madre, hija y filiales prohiben expresamente el uso no autorizado, la reproduccion y la distribucién
de material que contenga marcas, logos, nombres o informacion protegida de DubLi Network. DubLi Network disefia material para
los Promotores con marcas, logo y distintivos con el nombre.

D. Medios y actuacién personal

Puede ocurrir que un Promotor de DubLi Network sea el objetivo o fuente de un articulo o similares y que para ello los medios

se pongan en contacto con él. En este caso, el Promotor debe transmitir dicha solicitud inmediatamente al departamento de
marketing de DubLi Network.

Queda terminantemente prohibido a los Promotores representar a DubLi Network en los medios de comunicacion pablica. Queda
prohibido el uso de formularios para la prensa, como por ejemplo, comunicados de prensa, articulos, editoriales, anuncios gratuitos,
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criticas, registros, anuncios breves, programas de television, radio o por cable y otras publicaciones sobre DubLi Network y sus
productos sin la expresa autorizacion por escrito. Las solicitudes de autorizacion deben ser enviadas al departamento de marketing
de DubLi Network por escrito al menos 30 dias antes de la publicacion o de la actividad mediatica para asegurar unaimagen exacta,
correcta y fidedigna de DubLiy sus Promotores en la opinidn publica.

E. Otras limitaciones
DubLi Network se reserva el derecho de limitar o prohibir cualquier tipo de actividad de marketing que, en su representacion,
pueda resultar perjudicial a la imagen, la consideraciony a la realidad de DubLi Network.

I11. Status del Promotor

A. No es el status de un empleado

Promotores son comerciantes auténomos, no son empleados de DubLi Network. La posicién de un Promotor no conlleva un
comportamiento de empleador - empleado, no contiene ningln elemento de agencia, sociedad o de una Joint Venture entre el
participante, el comerciante y DubLi Network. No esta permitido representar o indicar que un Promotor o un futuro Promotor es
un empleado o va a ser un empleado de DubLi Network.

B. Obligacién contractual

El Promotor es responsable de todos los gastos con respecto a la direccion de su empresa. Los gastos originados son entre otros
una licencia o autorizacion para el ejercicio de su negocio, los gastos aplicados por la ley y las tasas referentes al nombre de la
empresa, teléfono, publicidad del producto, etc. El Promotor no podra mezclar de ninguna manera contractualmente a DubLi en
su negocio. El Promotor y su empresa no estan autorizados a ejercer ninguna de las siguientes actividades en nombre de DubLi:
emitir o firmar contratos, comprar o alquilar oficinas o equipamiento para oficinas, abrir cuentas bancarias, solicitar préstamos,
tomar o dar valores reales en pago, dirigir negociaciones o realizar compras. La realizacion de alguna de las actividades arriba
citadas no esta permitida y sera castigada con la retirada del status de Promotor. El Promotor responde ante DubLi Network,

los accionistas, socios, miembros, directores, funcionarios y empleados por los dafios y perjuicios que hayan resultado de dichas
actividades.

C. Obligaciones fiscales

Los Promotores no son empleados, tampoco ante las leyes fiscales y sociales. Los Promotores trabajan de manera auténoma

y son por ello también responsables ante dichas leyes vigentes en su pais, especialmente ante las obligaciones fiscales. DubLi
Network no retiene ninguna cantidad de la comision a pagar en concepto de impuestos.

IV. Negocio del Promotor

A. Sociedades

Tanto las empresas particulares, las sociedades colectivas, limitadas como las sociedades andnimas pueden ser Promotores
siempre que cuenten con la autorizacion de DubLi Network. No obstante, ninguna persona puede obtener mas de una posicion de
Promotor sin el expreso consentimiento de DubLi Network.

B. Confianza

Los Promotores pueden representar su status dentro de una asociacion o unién. La persona o personas encargada/s por una
asociacion o unién, debe/n haber alcanzado la edad minima legal y debe/n tener la posicién de un Promotor o tener interés en la
posicion de Promotor de otra persona.

C. Matrimonio
Est4 permitido que marido y mujer tengan la misma posicion representativa o trabajen independientemente el uno del otro.

D. Autorizacion de la presentacion autdnoma

DubLi Network se reserva el derecho de aceptar o rechazar la seleccion del Promotor en lo que se refiere al nombre del negocio,
nombres de empresas, informacién a los socios, estructura de la sociedad y administracion.

E. Edad minima

Un Promotor debe haber alcanzado la edad minima prescrita en su pais.

V. Nimero de identificacion

Cada representante recibe un namero especial que lo identifica como Promotor para DubLi Network. Este nimero es el llamado

“Team namero de identificacion (ID)". El Promotor es responsable de que su nimero Team ID sea perfectamente legible en el
patrocinio de un nuevo Promotor y en su contrato.
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VI. El patrocinio de un nuevo Promotor

A. Nombramiento de Promotor
Un nuevo Promotor debe realizar su registro completo en la pagina web de DubLi Network  fvww.dublinetwork.conl. La fecha de
inicio de un Promotor es el dia en que se realiz6 el registro completo como Promotor y se efectué el pago.

B. Representacion

No se permite a los Promotores hacer especulaciones o afirmaciones frente a futuros Promotores acerca de las ganancias que
se pueden obtener. DubLi Network no ofrece ninguna garantia en lo referente a ganancias, beneficios o éxito. Los éxitos que se
pueden obtener estan basados en el rendimiento, compromiso y la capacidad de cada uno de los Promotores.

Todos los Promotores aceptan que ningln acusador piblico de un pais u otras autoridades reconoceran, reproduciran o revisaran
en ningln momento la filiacion de un producto o el programa de gratificaciones de ninguna empresa de marketing. Por ello no se
permite a ningin Promotor realizar ninguna afirmacion acerca de estos puntos frente a futuros Promotores de DubLi Network.

Si se plantean preguntas legales acerca de DubLi Network, es obligacion del Promotor la de presentarlas por escrito a DubLi
Network. Al Promotor de DubLi Network no le esta permitido plantear exigencias incorrectas o engafiosas ni hacer afirmaciones
incorrectas o engafiosas. Si lo hace, su comportamiento conducira a la suspension de su relacion con DubLi Network y todas

las comisiones y gratificaciones seran retenidas.

El Promotor acepta la obligacion de pagar una indemnizacion por las exigencias, dafios y costes (incluidos, en su caso, las dietas
de abogados) que puedan producir sus acciones o hechos contrarias al contrato.

C. Promotores y litigios
DubLi Network podra abogar entre dos o0 mas Promotores si todos los afectados asi lo desean y solicitan. DubLi Network se
reserva el derecho de examinar el funcionamiento del/ de los negocio/s. La decisién del arbitraje es vinculante.

D. Cambio de patrocinador

La relacion entre un Promotor y su patrocinador esta bajo la maxima proteccion de DubLi Network. A ambos se les mostrara

la mas absoluta confianza. Por esta razon, esta terminantemente prohibido el cambio de patrocinador. Un Promotor solamente
puede realizar el registro bajo un nuevo patrocinador después de haber transcurrido un afio natural desde el registro o si no tiene
lugar la prolongacion de un Promotor. Las bajas deben ser notificadas por escrito a DubLi Network.

DubLi Network se reserva el derecho de modificar una relacion de patrocinio si ésta tiene lugar de manera no ética o se llevan a
cabo negocios engafiosos.

VII. Conservacion/modificacion del status comercial

A. Cuota anual de prolongacion

Un afio después de la facha de inicio de un Promotor se debe abonar la primera cuota de prolongacién, cuya suma asciende a 150
Euro. Con esta cuota se estaran cubriendo los gastos de apoyo y la conservacion del status durante un periodo de tiempo de un afio.
DubLi Network deducirad automaticamente dicha cantidad de la gratificacién lograda por el Promotor hasta ese momento, en caso
de que el Promotor no haya presentado su baja durante el dltimo afio. Si este no ha ganado bonificacién alguna, recibird de DublLi
Network un requerimiento de pago sobre la cantidad que falta. Sila cantidad no se abona en un plazo de 30 dias después de haber
recibido el requerimiento, es de suponer que el Promotor no desea conservar su status. Su posicion seré entonces desactivada

y se perderan las posibles gratificaciones, comisiones y otros saldos con DubLi. El Promotor se compromete a actualizar su
direccién correcta. Los formularios creados con este fin se encuentran en la pagina web de DubLi Network.

B. Venta del status de Promotor

Para proteger la integridad de la empresa, s6lo se autoriza de forma limitada la venta de las posiciones de Promotor .

Status de Promotor. Cada solicitud de venta de una posicién de Promotor debe ser estudiada y autorizada por DubLi Network. La
condicion para la autorizacion de la venta de un puesto de Promotor es la entrega de un escrito con la solicitud dirigido a DubLi
Network. Dicha solicitud debe contener todos los datos e informaciones necesarias para la preparacion del proceso de la venta. Si
necesita mas informacion, le rogamos que se ponga en contacto con el servicio de ayuda de DubLi Network.

El status de un Promotor NO ESTA VENDIDO si antes no se ha recibido la autorizacién de DubLi Network. NO TOME NINGUN
DINERO del comprador antes de que el proceso de venta sea autorizado y haya finalizado.

C. Traspaso/reparto del negocio de un Promotor

En caso de muerte o incapacitacién de un Promotor o de una persona principal, el derecho a la comision y el puesto de marketing
recaen en el sucesor designado S| él/ella se adhiere y cumple las condiciones para el contrato con DubLi Network. En dichas
condiciones estan incluidas también las condiciones generales de uso asi como los demas requisitos y obligaciones de un
Promotor.
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VIII. Comision

A. Informes de jerarquia.

Los informes de jerarquia se encuentran en la pagina web de DubLi Network. El Promotor reconoce la validez y la confidencialidad
de esta informacion y acepta su entrega con el mas absoluto deber de discreccion. No esta permitido facilitar el acceso de otras
personas u otras empresas a la informacién contenida en estos informes.

B. Derecho a comision
Para tener derecho a recibir una comisidn, el Promotor debe estar activo y cualificado segln lo descrito en el Plan de
Gratificaciones.

D. Comision
Elimporte de la comision sera abonada en la tarjeta de débito del Promotor .

IX. Conformidad

Las condiciones éticas y comerciales estan ideadas como pautas y para la proteccion de los derechos de DubLi Network y de los
Promotores. Estas deben apoyar y proteger el correcto transcurso de los negocios diarios. DubLi Network se reserva el derecho

a realizar modificaciones en las condiciones de uso en la medida y en el momento en los que DubLi Network lo crea necesario.
Especialmente DubLi Network se reserva el derecho de suspender a todo Promotor que infrinja una de las determinaciones del
contrato de Promotor, incluidas las condiciones éticas y comerciales. Una suspension conlleva la anulacién de todos los derechos
y se realiza cuando se confirma la transgresion por parte de un Promotor. Los Promotores que hayan sido suspendidos de su
cargo, debido a comportamientos prohibidos o contrarios a la ética, no tendran derecho a la devolucién de la cuota de admision ni
al traspaso de su posicion a otra organizacion.

X. MODIFICACIONES

Con el fin de conservar y mantener una fuerte empresa de marketing, DubLi Network se reserva sobre todo el derecho de realizar
modificaciones y ajustes en las areas productos y servicios, condiciones de uso, Planes de Gratificacion y Marketing asi como
precios. Se podréan ver las modificaciones en la pagina web de DubLi y por ello forman parte también del contrato entre DublLi
Network y los Promotores.

Material del entrenamiento 200611ES ver.1.3



