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BEM-VINDO à  JEUNESSE 
 
Estamos extremamente satisfeitos por ter escolhido a Jeunesse como seu parceiro para 
construir o seu próprio negócio. Tal como você, milhares de Distribuidores independentes já se 
juntaram à nossa comunidade, partilharam os nossos produtos incríveis e desfrutaram das 
recompensas financeiras que oferecemos. Com um dos planos de compensação mais 
competitivos existentes no setor, a Jeunesse está a mudar vidas em todo o mundo. 
 
É VOCÊ QUE CONTROLA O SEU DESTINO 

O Plano de Compensação Financeira oferece-lhe três categorias de oportunidades de 
rendimentos: vendas a clientes, comissões pela construção de equipas e recompensas pela 
sua liderança. 

   

       
 

  
 
 

 
Pode participar no Plano de Compensação Financeira da Jeunesse em qualquer nível que 
desejar. É você que decide se pretende criar um rendimento complementar através da 
venda dos produtos ou se prefere construir um negócio a tempo inteiro, com equipas 
especializadas e dedicadas em todo o mundo. 
 
 
O NOSSO MODELO DE RENDIMENTOS ÚNICO 
Somos uma empresa que todos os dias investe em pessoas como você. A Jeunesse não é um 
mero negócio, é uma família. E porque colocamos sempre a família em primeiro lugar, 
queremos ajudá-lo e acompanhá-lo ao longo de todo o seu percurso. 
 
 
O pagamento máximo no Plano de Recompensas Financeiras da Jeunesse Global é limitado a 45% das receitas 
globais. As comissões semanais para ciclos e correspondências estão limitadas a 41%, e 4% estão reservados 
para viagens de incentivo, promoções e Bónus de Liderança. Todas as comissões, bónus e pagamentos podem 
ser ajustados de tempos a tempos para gerir o limite. 
 
*Consulte o nosso Glossário de Termos na página 15. Todos os termos definidos e utilizados no presente documento 
ou nas Políticas e Procedimentos da Jeunesse são iniciados por letra maiúscula por uma questão de maior 
conveniência. 

VENDAS A CLIENTES  
Margens de Lucro  
Bónus de Vendas a  
Retalho 

 

CONSTRUÇÃO DE 
EQUIPAS 

Comissões de Equipa 
Matching Bonus 
Incentivo de 
Retenção 

  

 
 

LIDERANÇA  
Retiro de Liderança 
de estilo de Vida 
Bonus de Liderança 
Global 
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VENDER 
PRODUTOS DE 
QUALIDADE 
JEUNESSE 
AOS SEUS CLIENTES 
 
A venda ativa dos produtos Jeunesse aos Clientes deverá ser o cerne da sua atividade 
enquanto Distribuidor e constituir a base para a construção da sua organização de vendas e 
rendimentos futuros. 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Nota: Alguns dos produtos apresentados poderão não se encontrar disponíveis no seu mercado. 

 
O SEU PRIMEIRO PASSO PARA VENDER A CLIENTES: 
Become an Associate  
Como Associado, poderá adquirir produtos Jeunesse a preços grossistas e poderá 
igualmente ganhar comissões pelas vendas aos seus Clientes*, nomeadamente Margens de 
Lucro, comissões pelas vendas aos seus Clientes Preferenciais Jeunesse e Bónus de Vendas 
a Retalho. Poderá ainda inscrever outros Distribuidores, mas não poderá ganhar comissões 
pelas vendas desses Distribuidores até se tornar Executivo. Para se tornar Associado, 
deverá inscrever-se e adquirir um Kit Inicial. 

 
  
 

 
*Consulte o nosso Glossário de  
Termos na página 15. 

VENDAS A CLIENTES 
Margens de Lucro 

Bónus de Vendas a 
Retalho 
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PRIMEIRA MANEIRA DE GANHAR: 
MARGEM DE LUCRO 
 
VENDAS A RETALHO: VENDER O PRODUTO = DINHEIRO NA CARTEIRA 
A maneira mais rápida de ganhar após inscrever-se é comprar produtos a preço grossista e 
vendê- los a preço de retalho. E a diferença fica para si. Quer partilhe a sua história com 
alguém num jogo de futebol ou encaminhe amigos e familiares para o seu site pessoal 
Jeunesse, poderá ganhar entre 15 a 40% sobre cada venda! As vendas a retalho são a sua 
fonte de rendimentos de referência, à medida que constrói os alicerces para conquistar a 
fidelização dos clientes. As Margens de Lucro sobre as vendas que efetua online são pagas 
semanalmente 
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SEGUNDA MANEIRA DE GANHAR: 
BONUS DE VENDAS A RETALHO 
 
NÃO HÁ NINGUÉM QUE NÃO GOSTE DE UM BÓNUS.  
Poderá oferecer aos seus Clientes um desconto sobre os pacotes de produtos, constituídos 
por diversas quantidades dos nossos produtos mais vendidos. Ganhe um Bónus de Vendas a 
Retalho sobre o primeiro pacote de produtos que vender a cada Cliente que inscrever como 
Cliente de Retalho ou Cliente Preferencial e ainda a cada Distribuidor que inscrever 
pessoalmente. 
 
O Bónus de Vendas a Retalho (Retail Sales Bonus - RSB) sobre os pacotes normais varia entre 
$25,00 e $250,00. O montante do seu bónus irá depender do pacote de produtos*. E para 
ajudar os seus Clientes a escolherem o pacote mais adequado às suas necessidades, 
explique-lhe quais são os produtos incluídos em cada pacote. 
 
 
 
 
 
 

Figura 1 - Alguns dos produtos apresentados poderão não se encontrar disponíveis no seu mercado. 
 
 

CRIAR-UM-PACOTE 
Para os Clientes que desejam personalizar a sua encomenda inicial, a opção Criar-Um-
Pacote é uma excelente alternativa aos pacotes normais de produtos. As percentagens do 
Bónus de Vendas a Retalho para esta opção são determinadas com base no preço total do 
pacote (antes de impostos e despesas de envio): 
 
• 100 – 199 CV = 10%  
• 200 – 299 CV = 12% 
• 300 CV+ = 15% 
 
Por exemplo, se vender ao seu Cliente produtos com 150 CV, ganhará $15,00.** Uma venda 
de $250,00 com 200 CV resultará num bónus no valor de $30,00. 
 
*Consulte a lista de preços no seu Joffice para os pacotes disponíveis e os respetivos CV e Bónus de Vendas a 
Retalho. 
**A moeda utilizada para o cálculo de todas as comissões e bónus é o dólar norte-americano. A conversão para 
a moeda local é efetuada à taxa de câmbio em vigor no dia em que retirar os seus rendimentos do seu cartão de 
pagamento. 
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 CONSTRUA UMA 
EQUIPA PARA O 
AJUDAR A VENDER 
OS PRODUTOS 
JEUNESSE 
 Vender produtos e ganhar comissões constituem as bases do 
seu negócio. Mas poderá beneficiar ainda mais se construir 
uma rede de pessoas que partilhem dos mesmos interesses e 
que partilhem igualmente os produtos e a oportunidade. E ao 
proporcionar-lhes formação e treino, as suas oportunidades 
aumentarão e poderá ganhar Comissões de Equipa, Matching 
Bonus e Incentivos de Retenção de Distribuidores. 
Complementarmente, se avançar para o ranking de Emerald 
Director ou Diamond Director, poderá também participar nas 
Recompensas de Estilo de Vida da Jeunesse; Avance para 
Diretor e poderá ser elegível para participar nos Bónus de 
Liderança. 
 
OS SEUS PRIMEIROS PASSOS PARA CONSTRUIR UMA EQUIPA 
 
Avançar de Associado para Distribuidor  
Para avançar do ranking de Associado para o de Distribuidor, 
deverá acumular 100 CV num único Mês de SmartDelivery* 
durante o seu primeiro ano. Como Distribuidor, acumulará 
volume sobre as vendas efetuadas aos seus Clientes e 
Distribuidores. 
 
Avançar de Distribuidor para Executivo 
Para usufruir de todos os benefícios do Plano de 
Compensação Financeira, deverá avançar para o ranking 
de Executivo. Para alcançar o Ranking de Executivo deverá 
(i) tornar-se Ativo* e (ii) estar Qualificado (ter, pelo menos, um 
Distribuidor Ativo inscrito pessoalmente na sua Equipa da 
direita e um na sua Equipa da esquerda). Como Executivo, 
começará a qualificar-se para auferir comissões adicionais. *  
 
 
 
* Consulte o nosso Glossário de Termos na página 15. 
  

CONSTRUÇÃO DE 
EQUIPAS 
Comissões de Equipa  

Matching Bonus  

Incentivo de Retenção de 
Distribuidores 
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TERCEIRA MANEIRA DE GANHAR: 
COMISSÕES DE EQUIPA 
 

 
GANHE COMISSÕES SOBRE AS VENDAS 
DAS SUAS EQUIPAS 
À medida que vai construindo a sua 
rede de distribuidores, estes serão 
colocados na Equipa da direita ou da 
esquerda da Árvore de Equipas da sua 
organização. Cada venda de produtos 
efetuada por um elemento da sua 
Equipa gera Group Volume (GV) para 
si. Lembre-se que o GV inclui o seu PV, 
PGV e Spillover Volume (consulte o 
Glossário de Termos). O GV é utilizado 
para calcular as Comissões de Equipa. 
 

À medida que as suas equipas 
crescem, você ganha GV pelas vendas 
de produtos que elas efetuam. 
Quando uma das suas equipas (a 
esquerda ou a direita) atinge 300 GV e 
a outra atinge 200 GV (não importa 

qual delas), e você acumulou 200 PGV durante o período de comissão atual, você ganha 
uma Comissão de Equipa de $20, também chamada de "bónus de ciclo". 
 
As Comissões de Equipa são acumuladas e pagas semanalmente. Você continua a ganhar 
um bónus de ciclo de $20 sempre que as suas equipas acumulam os 300/200 GV e você 
acumula 200 PGV. Os ciclos serão atribuídos em tempo real à medida que o PGV for ganho. O 
PGV é redefinido semanalmente, mas qualquer PGV não utilizado (até 20,000) será transferido 
para a semana seguinte. Qualquer PGV não utilizado que fique mais antigo do que 12 semanas 
expirará e não será transferido. Os ciclos pagáveis estão limitados a 1000 por semana. Este 
limite pode ser aumentado ou diminuído a qualquer momento como um método principal 
para garantir que a empresa permaneça abaixo do limite de receita pretendido. 
 
Para ganhar Comissões de Equipa deverá estar Qualificado e ser Pago Como Executivo. 
 
  

VOCÊ 
EQUIPA 

ESQUERDA 
EQUIPA 
DIREITA 

À medida que as suas 
equipas crescem, 

voçê ganha gv pelas 
vendas de produtos 

realizadas pelas 
equipas. 

300 GV 200 GV 
$20 

COMISSÕES DE EQUIPA 
(BONUS DE CICLO) 

1 CICLO 
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QUARTA MANEIRA DE GANHAR: 
MATCHING BONUS 
 
COMPENSA AUMENTAR A SUA EQUIPA 
A Jeunesse acredita que deve ser recompensado pela construção da sua equipa de vendas. 
À medida que vai desenvolvendo a sua equipa, vai proporcionando formação e treino aos 
elementos que inscreveu pessoalmente para saberem vender os produtos e construírem uma 
organização. E ensina-lhes igualmente a duplicar o que você tem vindo a fazer. Quanto mais 
sucesso tiver a treinar o grupo inscrito pessoalmente por si (Linhas de Patrocínio) para 
saberem vender os produtos Jeunesse, mais sucesso eles terão e mais rendimentos você 
poderá auferir. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

À medida que avança de ranking, a Jeunesse recompensa-o com um matching bonus pela 
formação e crescimento das suas Linhas de Patrocínio. O Matching Bonus paga-lhe uma 
percentagem sobre as Comissões de Equipa ganhas nos níveis 1 a 7 das suas Linhas de 
Patrocínio*, com base no seu Ranking de Pago Como. 

Ranks Chart 

ASSOCIATE 

DISTRIBUTOR 

EXECUTIVE 

JADE 
EXECUTIVE 

PEARL 
EXECUTIVE 

SAPPHIRE 
EXECUTIVE 

SAPPHIRE 
ELITE 

RUBY 
DIRECTOR 

EMERALD 
DIRECTOR 

DIAMOND 
DIRECTOR 

DOUBLE 
DIAMOND 
DIRECTOR 

TRIPLE 
DIAMOND 
DIRECTOR 

PRESIDENTIAL 
DIAMOND 
DIRECTOR 

IMPERIAL 
DIAMOND 
DIRECTOR 

CROWNE 
DIAMOND 
DIRECTOR 

GLOBAL 
LEADERSHIP 
BONUS 

GLOBAL 
LEADERSHIP 
BONUS 

GLOBAL 
LEADERSHIP 
BONUS 

GLOBAL 
LEADERSHIP 
BONUS 

GLOBAL 
LEADERSHIP 
BONUS 

GLOBAL 
LEADERSHIP 
BONUS 

GLOBAL 
LEADERSHIP 
BONUS 

GLOBAL 
LEADERSHIP 
BONUS 
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O primeiro ranking que lhe poderá permitir ganhar o Matching Bonus é o de Jade Executive. 
Neste nível, poderá ganhar 20% sobre as 
Comissões de Equipa decorrentes das 
vendas realizadas na sua primeira linha 
de Distribuidores entre as suas Linhas de 
Patrocínio (a sua Árvore de Inscrições). 
Por exemplo, se inscrever a Natalie, 
Stacey e Adam no seu primeiro nível, 
poderá ganhar um matching bonus de 
20% sobre as Comissões de Equipa desses 
elementos. No ranking seguinte, o de 
Pearl Executive, poderá ganhar 20% 
sobre o primeiro nível de Distribuidores 
entre as suas Linhas de Patrocínio (a sua 
Árvore de Inscrições) e 15% sobre o 
segundo nível. Além disso, à medida que avança de ranking, poderá ganhar os referidos 
bónus até ao Sétimo Nível das suas Linhas de Patrocínio (a sua Árvore de Inscrições). 

Para ganhar Matching Bonus semanais nos níveis indicados na tabela, deverá estar Ativo e 
ser Pago Ao ranking respetivo. 

* Consulte o nosso Glossário de Termos na página 15.  

VOÇÊ 

1ST LEVEL 

2ND LEVEL 

3RD LEVEL 

4TH-7TH LEVEL 

20% 

15% 

10% 

5% 
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QUINTA MANEIRA DE GANHAR:  
INCENTIVO DE RETENÇÃO DE 
DISTRIBUIDORES 

MAIS DISTRIBUIDORES = MAIS RECOMPENSAS 
Quando vende produtos a cinco Distribuidores* que tenha inscrito pessoalmente e que se 
encontrem inscritos no SmartDelivery num mês consecutivo, o seu Matching Bonus de primeiro 
nível aumenta de 20% para 25%. 
 

 
Quando vende produtos a dez Distribuidores* que tenha inscrito pessoalmente e que se 
encontrem inscritos no SmartDelivery num mês consecutivo, o seu Matching Bonus de primeiro 
nível aumenta para 30%. 
 

 
 

O pagamento do Incentivo de Retenção de Distribuidores é efetuado apenas desde que 
esteja Ativo e Pago Ao Ranking de Jade Executive ou ranking superior. 
 
*Um distribuidor recém-inscrito é considerado como um dos 5/10 no mês de inscrição, independentemente do 
registo no SmartDelivery ou de efetuar um pedido de encomenda no SmartDelivery. No entanto, esse distribuidor 
não será considerado caso inscreva igualmente um novo Distribuidor no mesmo mês. 

VOÇÊ 

5 DISTRIBUIDORES | 1 MÊS 

MATCHING 
BONUS 

(Match de Equipa de 1º 
Nível) 

5% = 25% 

VOÇÊ 

10 DISTRIBUIDORES | 1 MÊS 

MATCHING 
BONUS 

(Match de Equipa de 1º 
Nível) 

10% = 30% 
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B ER 
RECOMPENSADO 
PELA SUA 
LIDERANÇA 
A Jeunesse recompensa generosamente os seus melhores vendedores, que demonstrem 
possuir espírito de liderança. É nesse sentido que os premiamos com viagens a destinos exóticos 
e comissões sobre as vendas globais. 
 

JEUNESSE TRAVEL 
A Jeunesse quer recompensá-lo e reconhecer o seu sucesso à medida que vai desenvolvendo 
o seu negócio. Viagem Jeunesse dá-lhe a possibilidade de desfrutar de um estilo de vida 
repleto de luxos que os seus esforços merecem. 
 
RETIRO DE LIDERANÇA DE ESTILO DE VIDA 
Uma experiência de liderança para Diretores Esmeralda e Diamante pela primeira vez.. Viva o 
auge da excelência! Convidamo-lo a participar no nosso Retiro Anual de Estilo de Vida de 
Liderança, uma jornada de seis dias e cinco noites projetada para elevar as suas 
competências de liderança, estimular os seus sentidos e promover conexões significativas com 
outros líderes e executivos da empresa, num ambiente íntimo. 
 
EMERALD DIRECTORS: Para participar, deve ser remunerado como Diretor Esmeralda durante 
um mínimo de seis (6) meses durante o período de qualificação anual. * Deve também 
manter-se ativo todos os meses após alcançar a classificação de Diretor Esmeralda. 
 
DIAMOND DIRECTORS: Para participar novamente**, deve ser remunerado como Diretor 
Diamante durante um mínimo de seis (6) meses durante o período de qualificação anual. * 
Deve também manter-se ativo todos os meses após alcançar a classificação de Diretor 
Diamante ou superior.

 
*Um "ano" começa no primeiro mês do período anual de qualificação da viagem. O ano de qualificação começa em 1 
de novembro e termina em 31 de outubro do ano seguinte. Para ser elegível para a viagem, deve cumprir os requisitos 
até o final do período de qualificação, pelo menos 60 dias antes da data de partida. 

 
**Esta viagem destina-se a quem é remunerado como Diretor Esmeralda e novamente quando atingem a classificação 
de Diretor Diamante. Se alguém alcançar as classificações de Diretor Esmeralda e Diretor Diamante no mesmo ano e 
mantiver essas classificações por um período acumulado de 6 meses, será convidado a participar uma vez. 

 
A viagem inclui uma estadia de hotel por 6 dias / 5 noites, a maioria das refeições, formação de liderança e excursões 

LIDERANÇA 
Retiro de Liderança de Estilo 
de Vida 

Bónus de Liderança Global 
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organizadas. Os custos com passagens aéreas, transporte terrestre e convidados adicionais são da responsabilidade do 
distribuidor. Consulte o Documento de Política de Viagem para obter mais detalhes. 

 
Deve participar no Retiro de Estilo de Vida de Liderança no ano em que a viagem for ganha. Não pode ser adiada para 
anos futuros. Será notificado por escrito se for elegível. Estas viagens destinam-se a promover experiências de 
aprendizagem, construção de equipa e ligação entre líderes.
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SEXTA MANEIRA DE 
GANHAR:  
BÓNUS DE  
LIDERANÇA GLOBAL 
 
OS BENEFÍCIOS DA LIDERANÇA GLOBAL 
Como um Rubi ou acima, tem a oportunidade de ganhar ações no Bónus de Liderança 
Global (GLB) trimestral (1% do volume de comissões globais da empresa no trimestre). Este 
GLB trimestral é distribuído da seguinte forma: 15% entre os Rubis que se qualificam, 35% entre 
os Esmeraldas que se qualificam e 50% entre os Diamantes que se qualificam. 
 
Para os BLG Ruby e Esmerald, você qualifica-se para a pool e ganha uma parte por (i) venda 
de produtos em cada mês do trimestre para 5 
Clientes inscritos pessoalmente (apenas para residentes no Canadá ou nos EUA) ou a 5 
Distribuidores inscritos pessoalmente (se residir noutros mercados) que estejam em 
SmartDelivery; e (ii) sendo pago nos respetivos rankings de Ruby ou Emerald em cada mês do 
trimestre.* Você ganha uma parte todos os meses que se qualificar no ranking para o pool 
em que você está. Durante o trimestre você pode ganhar uma parte adicional por cada 200 
ciclos (Ruby) ou 500 ciclos (Emerald). 
 
Para participar no BLG DIAMOND, deve (i) vender produtos em cada mês do trimestre a 10 
Clientes inscritos pessoalmente (apenas Canadá e Eua) ou Distribuidores (resto do mundo) 
que estejam em SmartDelivery; e (ii) deve ser pago no ranking de Diamond Director em pelo 
menos um desses meses.** 
 
Diamonds podem acumular ações da seguinte forma: 

• Uma parte é atribuída por mês no trimestre em que é pago como Diamond. 
• Uma parte é atribuída por cada 1.000 ciclos da Comissão de Equipa que conseguir durante o 

trimestre. 
• É atribuída até uma parte por trimestre por cada distribuidor inscrito pessoalmente que é pago 

no ranking de Diamond Diretor em qualquer mês do trimestre. 
• Uma parte é atribuída todos os meses que é pago como Double Diamond Director ou acima. 

 
*Note que participará na Pool do seu ranking mais alto durante o trimestre. 
** Além disso, os Diamonds devem ter assistido a dois grandes eventos na sua região e a um evento noutra região 
durante o ano civil anterior. A participação deve incluir uma participação visível e substancial nos eventos, 
incluindo a presença na maioria das atividades programadas e a presença obrigatória em todos os eventos 
específicos do ranking. Os eventos de qualificação são Jeunesse EXPO, LEAD Jeunesse e Jeunesse University. 
  

7 SHARES 

10 SHARES 
8 SHARES 

7 SHARES 
5 SHARES 
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AVANCE DE RANKING À MEDIDA QUE CRESCEM AS SUAS VENDAS DE PRODUTOS 

RANKS • CRITÉRIOS DE QUALIFICAÇÃO • BENEFICIOS 

ASSOCIADO • Assinar e enviar o Contrato de Distribuidor 
• Adquirir um Kit Inicial 
• Os Associados não acumulam volume 

• Comprar a preço grossista 
• Margens de lucro 
• Bonus de venda a retalho 

DISTRIBUiDOR • Ser Associado 
• Acumular 100 PV durante um Mês de SmartDelivery no espaço de um ano 

após adquirir o seu Kit Inicial 

• Same as Associate 
• Begin to accumulate volume 

 
EXECUTIVE 

EXECUTIVE RANKS1 
• Ser Distribuidor 
• Estar Ativo 
• Estar totalmente Qualificado (ter um (1) Distribuidor inscrito pessoalmente em 

cada Equipa) 

 
• Os mesmos de Distribuidor 
• Comissões de Equipa 

JADE EXECUTIVE • Ter 8 Distribuidores incritos pessoalmente com, pelo menos, 1 em cada equipa 
• Ser Pago Como Executivo 

 

• Os mesmos de Executivo 
• Um nível de Matching Bonus 

PEARL EXECUTIVE • Ser Pago Como Executivo 
• • Ter 10 Distribuidores pessoalmente inscritos, com pelo menos 2 em cada 

equipa. 

• Os mesmos de Executivo 
• Dois níveis de Matching Bonus 

SAPPHIRE 
EXECUTIVE 

• Ser Pago Como Executivo 
• Ter 12 Distribuidores inscritos pessoalmente, com, pelo menos, 3 em cada 

Equipa 

• Os mesmos de Executivo 
• Três níveis de Matching Bonus 
• Porta de entrada para os 
• níveis de Director 

SAPPHIRE 25 • Ser Pago Como Sapphire Executive 
• Acumular 25 ciclos de Comissões de Equipa no mês de calendário anterior 

• Os mesmos de Safira 
• Retiro de Liderança 
• Eventos Exclusivos 

SAPPHIRE 50 • Ser Pago Como Sapphire Executive 
• Acumular 50 ciclos de Comissões de Equipa no mês de calendário anterior 

SAPPHIRE ELITE • Ser Pago Como Sapphire Executive 
• Acumular 100 ciclos de Comissões de Equipa no mês de calendário anterior 

 
RUBY DIRECTOR 

DIRECTOR RANKS1 
• Ser Pago Como Sapphire Executive 
• Ter 2 Linhas de Patrocínio com um distribuidor Pago Como Sapphire2 em cada 

linha 
• Ter 200 ciclos de Comissões de Equipa no mês de calendário anterior 

• Os mesmos de Safira 
• Quatro níveis de Matching 

Bonus 
• Global Leadership Bonus 

EMERALD 
DIRECTOR 

• Ser Pago Como Sapphire Executive 
• Ter 2 Linhas de Patrocínio com pelo menos um distribuidor classificado como 

Safira em cada linha. 
• Ter 500 ciclos de Comissões de Equipa no mês de calendário anterior 

 

• Os mesmos de Safira 
• Cinco níveis de Matching 

Bonus 
• Lifestyle Leadership Retreat 
• Global Leadership Bonus 

 

 

1 Os cargos de Executivo e Diretor são concedidos no dia em que todas as qualificações são cumpridas. 

2 As classificações "Pagos como" necessárias nas Linhas de Patrocínio devem ser classificações "reais", o que significa que essas 
classificações foram obtidas construindo uma organização e acumulando o volume necessário, não alcançado através da compra 
de um pacote. 

1  
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RANKINGS CRITÉRIOS DE QUALIFICAÇÃO BENEFÍCIOS 
DIAMOND 
DIRECTOR 

• Ser Pago Como Sapphire Executive 
• Ter 6 Linhas de Patrocínio, com um distribuidor Pago Como Sapphire em 

cada linha1 

• Ter 1.000 ciclos de Comissões de Equipa em qualquer mês de calendário 
anterior 

• Ter 1.000 ciclos de Comissões de Equipa no mês de calendário atual2 

• Os mesmos de Sapphire 
• Seis níveis de 

Matching Bonus 
• Retiro de Liderança de 

Estilo de Vida 
• Bónus de Liderança 

Global 
 

DOUBLE 
DIAMOND 
DIRECTOR 

• Ser Pago Como Diamond Director 
• Ter 2 Linhas de Patrocínio, cada uma com um Diamante3 dentro de 7 níveis 
• Ter 1.500 ciclos de Comissões de Equipa no mês de calendário anterior 

• Os mesmos de 
Diamond Director 

• Sete níveis de Matching 
Bonus 

TRIPLE DIAMOND 
DIRECTOR 

• Ser Pago Como Diamond Director 
• Ter 3 Linhas de Patrocínio, cada uma com um Diamante. 
• Ter 1.500 ciclos de Comissão de Equipa no mês civil anterior. 

• Os mesmos de 
Double Diamond 
Director 

• Bónus Único de 
$ 100.0004 

PRESIDENTIAL 
DIAMOND 
DIRECTOR 

• Ser Pago Como Diamond Director 
• Ter 6 Linhas de Patrocínio, cada uma com um Diamante3 dentro de 7 níveis 
• Acumular 3.000.000 PGV num mês consecutivo, sendo que o PGV 

proveniente de uma única Linha de Patrocínio não poderá ser superior a 
500.000 PGV. 

• Ter 15.000 Distribuidores Ativos em todas as suas Linhas de Patrocínio no Mês 
de SmartDelivery 

• Ser Pago Ao ranking respetivo durante 3 meses consecutivos 

• Os mesmos de 
Double Diamond 
Director 

• Bónus Único de 
$ 250.0005 

IMPERIAL 
DIAMOND 
DIRECTOR 

• Ser Pago Como Diamond Director 
• Ter 8 Linhas de Patrocínio, cada uma com um Diamante3 dentro de 7 níveis 
• Acumular 4.000.000 PGV num mês consecutivo, sendo que o PGV 

proveniente de uma única Linha de Patrocínio não poderá ser superior a 
500.000 PGV. 

• Ter 20.000 Distribuidores Ativos em todas as suas Linhas de Patrocínio no Mês 
de SmartDelivery 

• Ser Pago Ao ranking respetivo durante 3 meses consecutivos 

• Os mesmos de 
Double Diamond 
Director 

• Bónus Único de 
$ 500.0006 

CROWNE 
DIAMOND 
DIRECTOR 

• Ser Pago Como Diamond Director 
• Ter 10 Linhas de Patrocínio, cada uma com um Diamante3 dentro de 7 

níveis 
• Acumular 5.000.000 PGV num mês consecutivo, sendo que o PGV 

proveniente de uma única Linha de Patrocínio não poderá ser superior a 
500.000 PGV. 

• Ter 25.000 Distribuidores Ativos em todas as suas Linhas de Patrocínio no Mês 
de SmartDelivery 

• Ser Pago Ao ranking respetivo durante 6 meses consecutivos 

• Os mesmos de 
Double Diamond 
Director 

• Bónus Único de 
$ 1.000.0006 

 
1 Caso todos os requisitos de ciclo sejam cumpridos, mas não tenha os Sapphire/Diamonds exigidos nas Linhas de Patrocínio aquando 

do encerramento do mês de qualificação, será Pago Ao seu novo ranking desde que este requisito seja cumprido antes do último dia 
do mês seguinte. 

2 Caso um dos Diamonds tenha sido reconhecido mas nunca tenha sido Pago Como Diamond e desde que você tenha cumprido 
todos os critérios exigidos, você será reconhecido mas não será Pago Como Double Diamond. 
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GLOSSÁRIO DE TERMOS
ACTIVO: Após alcançar o posto de Distribuidor, você se 
torna Ativo em um Mês de SmartDelivery acumulando 
60 PV por meio de vendas a clientes ou compras 
pessoais.* Se você não permanecer Ativo em seu Mês 
de SmartDelivery, todos os pontos acumulados serão 
zerados quando os comissionamentos forem 
calculados. Tais pontos não podem ser restaurados. 
Você pode se tornar Ativo novamente após atender 
aos requisitos acima. 

RENOVAÇÃO ANUAL: Existe uma pequena taxa de 
Renovação Anual de $19.95 (apenas nos EUA) para 
cobrir o custo do seu Sistema de Gerenciamento de 
Negócios virtual. No entanto, se você mantiver 360 CV 
a partir de pedidos pessoais de SmartDelivery durante 
o ano e não tiver comprado um Kit Inicial em 
promoção, a taxa de Renovação Anual será 
dispensada. Caso contrário, você deverá pagar a taxa 
de Renovação Anual. 

 VOLUME COMISSIONÁVEL (CV):  Para garantir que 
nossos produtos tenham preços competitivos, cada 
produto Jeunesse recebe um valor em pontos 
conhecido como Volume Comissionável (às vezes 
chamado de "pontos"). Os comissionamentos que você 
ganha por meio do Plano de Recompensas Financeiras 
são baseados na acumulação desses pontos. O CV 
começa a se acumular quando você avança de 
Associado para Distribuidor. O CV continua a se 
acumular desde que você permaneça Ativo. Veja a 
Figura 3. 

CLIENTES: Isso inclui Clientes de Varejo e Clientes 
Revendedores  

ÁRVORE DE PATROCINADOR: Os Distribuidores em cada 
uma das suas Linhas de Patrocínio estão na sua Árvore 
de Patrocínio. O PGV de suas vendas é usado para 
calcular determinadas promoções. Veja a Figura 3.  

VOLUME DO GRUPO (GV): O Volume do Grupo é o 
volume gerado por meio das vendas em suas duas 
equipes; ele inclui PV, PGV e volume derramado. Veja 
a Figura 3.  

HIGHEST ACHIEVED RANK: O Rank mais alto já 
alcançado.  

JOFFICE: Você recebe um sistema de gerenciamento 
de negócios virtual como parte do seu Kit Inicial que 
fornece tudo o que você precisa para administrar seu 
negócio Jeunesse online. Através deste sistema 

poderoso, você pode acompanhar seu negócio 
global, configurar o SmartDelivery, gerar relatórios de 
gerenciamento, comprar produtos, acessar 
comissionamentos e muito mais.  

LINHA DE PATROCÍNIO: Cada Distribuidor inscrito 
pessoalmente por você inicia uma nova Linha de 
Patrocínio na sua Árvore de Patrocínio. A Linha de 
Patrocínio cresce à medida que esse Distribuidor 
inscreve outros Distribuidores e esses Distribuidores 
inscrevem outros. Esse processo continua por níveis 
ilimitados; não há limite para quantas Linhas de 
Patrocínio você pode criar. Consulte a Figura 4. 

PAGO COMO ou PAGO COMO RANK: Para ser pago 
em um Rank (por exemplo, ser pago como Diretor 
Rubi), você deve estar Ativo e atender aos requisitos 
para esse Rank 

VOLUME DE GRUPO PESSOAL (PGV) : O Volume de 
Grupo Pessoal é o CV gerado por meio de suas Linhas 
de Patrocínio e pelas vendas aos seus Clientes. Ele não 
inclui o volume derramado. O PGV das vendas na sua 
Árvore de Inscrição é usado para calcular 
determinadas promoções. Veja a Figura 3.  

 

 

Figura 3. É atribuído um valor de CV a cada produto, o 
qual é utilizado para efeitos do cálculo do PV, PGV e 
GV. O PV é obrigatório para estar Ativo. O PGV é 
gerado na sua Árvore de Inscrições. O GV inclui todo o 
PV, PGV e Spillover Volume das suas Equipas e é 
utilizado para calcular as Comissões de Equipa. 
 

Group Volume - GV 

Personal Group Volume - PGV 

Personal Volume - PV 

Commissionable 
Volume – CV 

 
Product Value 

Retail Customer and/or 
Personal 

Enroller Tree Volume 

PV + PGV + Spillover Volume 
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VOLUME PESSOAL (PV): O volume pessoal é gerado a 
partir do CV das vendas de produtos para os seus 
Clientes por meio do seu site replicado ou das suas 
compras pessoais. Regra de Excesso de PV: Quando o 
PV total dos seus pedidos de SmartDelivery excede 60 
em um Mês de SmartDelivery (e desde que o seu 
pedido de SmartDelivery seja processado dentro de 7 
dias a partir da data de início do seu Mês de 
SmartDelivery - somente para o Canadá), então o PV 
das vendas para os seus Clientes de Varejo fluirá para 
a Equipe mais fraca. A Equipe mais fraca é a Equipe 
com menos GV no final do Mês de SmartDelivery. Essa 
regra se aplica apenas se o PV excedente for de um 
pedido de SmartDelivery incondicional que está na fila 
(automático e não colocado manualmente no seu 
Joffice). Exceção: PV de Evento. Além disso, o PV 
excedente de produtos comprados em eventos ou 
pacotes não flui para a Equipe mais fraca. Observe 
também que o PV da venda de um pacote básico 
para o seu Distribuidor recém-inscrito pode contar 
para o seu requisito de Ativo; no entanto, o PV não 
conta quando esse Distribuidor recém-inscrito vende 
um pacote básico ao seu Distribuidor recém-inscrito no 
mesmo Mês de SmartDelivery. 

 
QUALIFICAR ou QUALIFICADO:  Quando você tem um 
Distribuidor Ativo em sua Equipe à direita e à esquerda, 
você está Qualificado. Isso permite que você avance 
para o posto de Executivo se você estiver Ativo. 
 
RETAIL CUSTOMER: Um Cliente que faz compras a 
preços de varejo pelo seu site replicado ou 
diretamente com você. 
 
SMARTDELIVERY: Se você preferir receber um pedido 
recorrente, você pode se inscrever no SmartDelivery. A 
Jeunesse cobrará seu cartão de crédito todo mês e 
enviará os produtos que você designar.: 

MÊS DE SMARTDELIVERY: Este é o período de tempo 
durante o qual você é responsável por atender aos 
seus requisitos de PV e posto. O período começa no 
dia do mês em que você compra seu pacote inicial ou 
avança para o posto de Distribuidor e termina à meia-
noite (horário da Costa Leste dos EUA) no dia anterior 
ao do mês seguinte. Por exemplo, se você avançar 
para Distribuidor em 20 de maio, seu Mês de 
SmartDelivery começa nesse dia e termina em 19 de 
junho à meia-noite (horário da Costa Leste dos EUA). 
Além disso, observe que se o seu Mês de SmartDelivery 
começar nos dias 28, 29, 30 ou 31 do mês, ajustamos a 
data de início alguns dias para acomodar os meses 
mais curtos. O Serviço ao Cliente pode informar a você 
a data exata. Se você posteriormente fizer um upgrade 
comprando um pacote maior, a data dessa compra 
inicia um novo Mês de SmartDelivery. 
 
DERRAMAMENTO (SPILLOVER): Distribuidores colocados 
na sua Árvore de Equipe pelo seu Patrocinador são 
conhecidos como Derramamento. Suas vendas são 
incluídas no seu GV. 
 
EQUIPE E ÁRVORE DE EQUIPE: A sua Árvore de Equipe é 
a estrutura organizacional que inclui os Distribuidores 
recém-inscritos que são colocados na Árvore de 
Equipe na parte inferior das suas Equipes à direita ou à 
esquerda. Novos Distribuidores inscritos pelo seu 
Patrocinador também são colocados na parte inferior 
de uma das suas Equipes, o que é conhecido como 
Derramamento. O CV das vendas de produtos na 
Árvore de Equipe é convertido em GV para o cálculo 
das Comissões da Equipe. Veja a Figura 4. 
 
UPLINE: Inclui o Distribuidor que originalmente o 
inscreveu e todos aqueles patrocinados antes de você 
dentro dessa Linha de Patrocínio. 
 
WHOLESALE CUSTOMER: Quando um Distribuidor opta 
por não patrocinar ou ganhar comissões por 90 dias 
consecutivos, o status do Distribuidor é convertido em 
Cliente Revenda. Um Cliente Revenda pode 
encomendar produtos para uso pessoal, pode 
permanecer Ativo e pode participar do SmartDelivery, 
mas não pode patrocinar ou ganhar comissões. O CV 
de um Cliente Revenda não é incluído para determinar 
o seu status como Cliente Certificado.
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Figura 4. Árvore de Inscrições: Você inscreveu pessoalmente os Distribuidores A – D e cada um deles dá início a uma Linha de 
Patrocínio na sua Árvore de Inscrições. O Distribuidor B inscreveu os Distribuidores Bx – Bz, que estão no seu segundo nível nas suas 
Linhas de Patrocínio. Os Distribuidores Bx – Bz iniciam igualmente as Linhas de Patrocínio do Distribuidor B. D1 está também no seu 2º 
nível. By1 está no seu 3º nível. 

 

Team Tree: Os seus Distribuidores inscritos pessoalmente por si são colocados alternadamente e automaticamente nas suas 
equipas da direita e da esquerda (ou podem ser ajustados manualmente através da colocação de bloqueio nas definições de perfil 
pessoal no seu back office). Até alcançar o ranking de Sapphire, deve colocar os Distribuidores fora das suas Equipas da direita 
ou da esquerda. 
Neste exemplo, os Clientes Preferenciais e os Clientes de Retalho são colocados fora das árvores. Os Distribuidores A - D são 
colocados na sua Árvore de Equipas. De igual forma, os Distribuidores 1 – 4 foram colocados na sua Árvores de Equipas pela sua 
linha ascendente e são considerados “Spillover”. As Comissões de Equipa são calculadas com base na sua Árvore de Equipas. 
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PORTUGAL  
JEUNESSE GLOBAL (EUROPE) LTD 

Postbus 4122 
5604 EC Eindhoven Netherlands 

 
portugaloffice@jeunessehq.com 
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