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1. UBERBLICK VELOCITY
1.1 EINFUHRUNG

Velocity von Nu Skin® ((Velocity”) belohnt Sie fiir:
Teilen unserer Produkte zum Gewinnen neuer Kunden fiir Nu Skin;
Aufbau und Betreuung lhrer Kundengruppe; und

Fithrung anderer Brand Representatives beim Aufbau und der Betreuung ihrer eigenen
Kundengruppen.

Dieser Vergiitungsplan (dieser ,Plan®) legt die Bedingungen fir Umsatzvergiitungen dar, die
Sie im Rahmen von Velocity erhalten. Wir empfehlen lhnen ausdriicklich, sich mit diesem Plan
vertraut zu machen und die Definitionen der grofs geschriebenen Begriffe im Glossar einzusehen.

1.2 TEILNAHME AN VELOCITY

Es gibt funf Teilnahmestufen bei Velocity:

Brand Affiliates kénnen (1) Produkte zwecks Eigenverbrauch oder Weiterverkauf zum Mitgliedspreis
erwerben und (2) registrierte Kunden registrieren, die Produkte direkt von Nu Skin erwerben.

Qualifizierende Brand Representatives sind Brand Affiliate, die sich fiir eine Qualifizierung als
Brand Representative entschieden haben und im Begriff sind, eine Kundengruppe aufzubauen
und die Qualifikationsanforderungen fiir einen Brand Representative zu erfiillen.

Brand Representatives sind Brand Affiliates, die ihre Qualifikation erfolgreich abgeschlossen
und ihren Brand Representative-Status nicht eingebiifst haben.

Brand Partners sind Brand Representatives, die mindestens einen Brand Representative
entwickelt haben und diese(n) betreuen.

Brand Directors sind Brand Representatives, die mindestens vier Brand Representatives
entwickelt haben und diese sowie mindestens ein Leadership-Team betreuen.

Sie kénnen nachdem Sie ein Brand Affiliate von Nu Skin geworden sind, jederzeit eine
Qualifikation als Brand Representative anstreben.

1.3 NICHT TEILNEHMENDE KUNDEN

Es gibt drei Arten von Kunden, die Produkte erwerben kénnen, ohne an Velocity teilzunehmen:

Nicht registrierte Kunden erwerben Produkte direkt beim Brand Affiliate zu dem vom Brand
Affiliate angebotenen Preis (fiir Frankreich und ltalien siehe Anmerkung 1, S. 16). Nicht registrierte
Kunden nehmen nicht an Velocity teil und kénnen keine Produkte weiterverkaufen oder andere
registrierte Kunden registrieren.

Endkunden registrieren sich als Endkunde bei Nu Skin und erwerben Produkte direkt bei Nu Skin
zum angegebenen Verkaufspreis abztiglich etwaiger Preisnachlésse, die von Nu Skin angeboten
werden. Endkunden nehmen nicht an Velocity teil und kénnen keine Produkte weiterverkaufen
oder andere registrierte Kunden registrieren.



Mitglieder registrieren sich als Mitglieder bei Nu Skin und erwerben Produkte bei Nu Skin
zum Mitgliedspreis. Mitglieder nehmen nicht an Velocity teil und kénnen keine Produkte

weiterverkaufen oder andere registrierte Kunden registrieren.

1.4 BONI

Je nach lhrer Teilnahmestufe sind Sie berechtigt fiir folgende Boni:

Sharing Bonus und
Weiterverkaufs-Bonus

Brand Affiliate

QUALIFYING BRAND
REPRESENTATIVES

BRAND
REPRESENTATIVES

BRAND PARTNERS
UND DIRECTORS

Building Bonus

Leading Bonus




2.VELOCITY-BONI
2.1 SHARING- UND WEITERVERKAUFSBONI (TAGLICH)

A. Beschreibung des Sharing Bonus

Der Sharing Bonus vergiitet Sie fir Produktkéufe lhrer persénlich registrierten Kunden.

B. Berechnung des Sharing Bonus

Der Betrag eines Sharing Bonus ist fir jedes Produkt festgelegt. Informationen zu Sharing Bonus-
Betridgen, Preisgestaltung und sonstigen Umsatzvergiitungen fiir jedes Produkt finden Sie auf

der Brand Affiliate-Website fur lhren Markt.

WICHTIGER HINWEIS - SHARING BONUS: In folgenden Féllen wird kein Sharing
Bonus féllig:
* K&ufe von Brand Representatives.
* |hre eigenen Kaufe, darunter Kaufe zwecks Weiterverkauf an nicht registrierte Kunden,
es sei denn, Sie sind ein Brand Representative.
* Kaufe lhrer registrierten Kunden, die keine persénlich registrierten Kunden sind (d. h.
registrierte Kunden, die aufgrund von Inaktivitat des Brand Affiliates, der sie registriert
hat, zu lhren registrierten Kunden wurden).

WICHTIGER HINWEIS - PREISNACHLASSE: Produktpreise und Sharing Boni
unterliegen Aktionserméafkigungen und kénnen um den gleichen Prozentsatz reduziert
werden, soweit fir den jeweiligen Markt nichts anderes vermerkt ist.

C. Beschreibung des Weiterverkaufsbonus
Der Weiterverkaufsbonus vergiitet Produktkufe Ihrer Endkunden.

D. Berechnung des Weiterverkaufsbonus

Die Differenz zwischen dem (1) Verkaufspreis, den lhre Endkunden nach Abzug aller Preisnachlasse
(ausgenommen Versandkosten und Steuern) direkt an Nu Skin entrichtet haben, und dem Mitgliedspreis.
* Der Weiterverkaufsbonus gilt fiir Kgufe aller lhrer Endkunden, ungeachtet dessen, ob sie lhre

personlich registrierten Kunden sind.

E. Tigliche Auszahlung

Der Sharing Bonus und der Weiterverkaufsbonus werden fiir gewshnlich innerhalb eines Geschaftstages
nach dem Kauf in lhrem Velocity-Account (zu finden in lhrem Tool ,Volumen & Genealogie®) vermerkt.

F. Berechtigung

Sie misssen als Brand Affiliate registriert sein, um Sharing Boni und Weiterverkaufsboni erhalten zu kénnen.

2.2 BUILDING BONUS (WOCHENTLICH)
A. Beschreibung

Als Brand Representative sind Sie zusatzlich zum Sharing Bonus und dem Weiterverkaufsbonus zum
Erhalt von einem Building Bonus berechtigt. Der Building Bonus vergiitet Sie wéchentlich fiir den
Aufbau und die Betreuung lhrer Kundengruppe sowie die Unterstiitzung von Brand Affiliates und
Qualifying Brand Representatives beim Vertrieb von Produkten an ihre Kunden.



BUILDING BLOCKS: Ein Building Block entspricht 500 Verkaufsvolumenpunkten von
lhrer Kundengruppe. Die Anzahl der von lhnen erworbenen Building Blocks bestimmt
den Prozentsatz, der zur Berechnung lhres Building Bonus verwendet wird. Die Anzahl
lhrer Building Blocks wird jeden Monat auf null zuriickgesetzt, damit werden lhre ersten
500 Verkaufsvolumenpunkte in einem neuen Monat der erste Building Block fiir diesen
Monat. Sollte lhr Building Block am Ende des Monats unvollstandig sein, wird dieser
nicht auf den nachsten Monat tibertragen.

B. Berechnung des Building Bonus

Der Building Bonus ist ein Prozentsatz des provisionsberechtigten Verkaufswertes der Produktkéufe
lhrer Kundengruppe, der bei 5 % fiir lhren ersten Building Block beginnt und auf bis zu 40 % fiir lhren
16. Building Block und dariiber hinaus erhéht werden kann (siehe nachstehendes Diagramm).

X/
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Der Building Bonus fiir jeden Building Block wird durch Multiplizieren folgender Werte berechnet:

i. Gesamter provisionsberechtigter Verkaufswert dieses Building Blocks mal

ii. dem jeweils fiir diesen Building Block festgelegten Building Bonus-Prozentsatz.

WICHTIGER HINWEIS - BUILDING BONUS-PROZENTSATZ: Der Building
Bonus-Prozentsatz fiir einen bestimmten Building Block gilt nur fiir diesen Building Block
und wird nicht auf vorherige Building Blocks angewendet. Zur Veranschaulichung: Sie
verdienen in einem Monat 5 % auf den provisionsberechtigten Verkaufswert lhrer zwei
ersten Building Blocks und 10 % auf den provisionsberechtigten Verkaufswert lhres
dritten Building Blocks (fiir lhre ersten zwei Building Blocks gelten jedoch keine 10 %).

BEISPIEL: Angenommen der provisionsberechtigte Verkaufswert fiir jeden Building Block liegt bei
500 EUR, so betragt der Building Bonus fiir lhren ersten Building Block 25 EUR und der Building Bonus
fur lhren achten Building Block 175 EUR.

Werden zur Aufrechterhaltung lhres Status als Brand Representative Flex Blocks verwendet, so wird der
Building Bonus nur auf abgeschlossene Building Blocks angewendet. Fiir Flex Blocks wird kein Bonus
gezahlt. Siehe Abschnitt 3.3.

C. Woéchentliche Vergiitung

Fir jeden innerhalb der wéchentlichen Frist abgeschlossenen Building Block erhalten Sie viermal im
Monat einen Building Bonus. lhr Building Bonus wird tiblicherweise innerhalb eines Werktages nach
Ablauf des wéchentlichen Zeitraums in lhrem Velocity-Account registriert.



D. Berechtigung

Sie missen als Brand Representative registriert sein, um einen Building Bonus erhalten zu kénnen.
Sollten Sie lhren Status als Brand Representative verlieren, sind Sie ab dem folgenden Monat nicht
mehr zum Erhalt eines Building Bonus berechtigt. Siehe Abschnitt 3.2 fir weitere Details.

WICHTIGER HINWEIS - UNVOLLSTANDIGE BUILDING BLOCKS: Sollten Sie
bis zum Ende des Monats vier oder mehr Building Blocks abgeschlossen haben, erhalten
Sie einen Building Bonus auf den provisionsberechtigten Verkaufswert eines unvollstandigen
Building Blocks, fiir dessen Berechnung der fiir den letzten abgeschlossenen Building Block
verwendete Prozentsatz verwendet wird.

BEISPIEL: Wenn Sie in einem Monat sechs Building Blocks vollstandig und den siebten Building Block
teilweise abgeschlossen haben, erhalten Sie einen Building Bonus von 25 % auf den provisionsberechtigten
Verkaufswert des siebten Building Blocks.

2.3 LEADING BONUS (MONATLICH)

A. Beschreibung

Wenn Sie zu einem Brand Partner oder einem Brand Director werden, erhalten Sie zusatzlich zu den
Sharing-, Weiterverkaufs- und Building Block-Boni einen Leading Bonus fiir die Entwicklung und
Betreuung von anderen Brand Representatives. Dazu gehéren Unterstiitzung lhrer Brand Affiliates bei
der Qualifikation als Brand Representative sowie die Férderung, Anleitung und Schulung von Brand
Representatives in dem von lhnen persénlich gefiihrten Team (lhre G1-Brand Representative).

lhre Rolle erweitert sich mit der Entwicklung lhrer G1-Brand Representative zu Brand Partners und Brand
Directors. Neben der Entwicklung anderer Brand Representatives fiihren Sie ein Team an, das Brand
Representatives anderer Generationen umfasst (z. B. G2, G3 usw.), die an der Entwicklung ihrer eigenen
Kundengruppen und an der Steigerung ihrer Produktumsétze arbeiten. Der Leading Bonus maximiert
den an Sie ausgezahlten Bonus und basiert auf der sich andernden Zusammenstellung lhres Teams,

lhrer Entwicklung und lhrer Fuhrungsarbeit.

TEAM: |hr Team besteht aus allen Generationen, fiir die Sie einen Leading Bonus erhalten
kénnen. lhr Titel bestimmt die Anzahl der Generationen von Brand Representatives und
lhren Kundengruppen in lhrem Team, wie im Velocity-Bestimmungsdiagramm firr Titel
dargestellt. lhr Team bezieht lhre Kundengruppe nicht mit ein.

lhr Titel und Ihr Team basieren auf lhrer Leistung. Durch die Entwicklung von Brand Representatives,
Unterstiitzung beim Aufbau derer Kundengruppen und durch Umsatzférderung ihrer Teams kénnen
Sie lhr Team um mehrere Generationen von Brand Representatives erweitern.

G1-BRAND REPRESENTATIVE Alle lhnen direkt unterstellten Brand Representatives in

lhrem Team sind lhre G1-Brand Representatives.

LEADERSHIP TEAM-VERKAUFSVOLUMEN: Das Leadership Team-
Verkaufsvolumen ist die Summe der Gruppenverkaufsvolumen in lhren G1-Gé fiir einen
bestimmten G1-Brand Representative.




lhr Titel und die Anzahl der Generationen von Brand Representatives in lhrem Team basieren auf
der Anzahl lhrer G1-Brand Representatives und Leadership Teams, wie im nachstehenden Velocity-
Titelbestimmungsdiagramm dargestellt:

VELOCITY-TITELBESTIMMUNG

ERFORDERLICHE

ANZAHL VON LEADERSHIP TEAM-VERKAUFSVO- GENERATIONEN
G1-BRAND LUMENANFORDERUNGEN IR TEA
REPRESENTATIVES
BRAND REPRESENTATIVE 0 NICHT ZUTREFFEND NICHT ZUTREFFEND
1 GOLD PARTNER 1 NICHT ZUTREFFEND 1
z
=
1| LAPISPARTNER 2 NICHT ZUTREFFEND 2
wn [a]
w
=8 RUBYPARTNER 4 NICHT ZUTREFFEND 3
ﬁ o0
i EMERALD DIRECTOR 4 1MIT >10.000 4
w
(=4
£ w 1MIT >10.000 .
58 DIAMOND DIRECTOR 5 T = 20000 5
[a)
z § 1MIT >10.000
3N  BLUE DIAMOND DIRECTOR 6 1MIT >20.000 6
& 1MIT >30.000
4
2 1MIT 210.000
=8  PRESIDENTIAL . 1MIT >20.000 -
DIRECTOR** 1MIT >30.000
1MIT = 40.000

*Um fiir Boni fir Generationen 3-6 berechtigt zu sein, diirfen Sie keine Geschaftsentwicklungsaktivitdten
fur andere Direktverkaufsunternehmen ausfiihren.

** Blue Diamond Directors und Presidential Directors qualifizieren sich fiir eine Business Builder-Position
bzw. fir eine Position als Presidential Director fiir Geschaftsaufbau. lhre Anforderungen in Bezug auf
Leadership-Teams kénnen durch Leadership-Teams in lhrer Business Builder-Position bzw. lhrer Position
als Presidential Director fir Geschéftsaufbau erfiillt werden. Ausfihrliche Informationen diesbeziiglich
finden Sie im Anhang D. Informationen zu Auszeichnungen und Reiseanforderungen,

die von den Anforderungen dieses Plans abweichen kénnen, erhalten Sie von lhrem lokalen Markt.

B. Berechnung des Leading Bonus

Die Berechnungsmethode fiir den Leading Bonus basiert auf der Anzahl von Building Blocks, die Sie im
Laufe des Monats in lhrer eigenen Kundengruppe abschliesen kénnen und dient als Anreiz fiir Brand
Partners und Brand Directors, Produktkéufe in ihren eigenen Kundengruppen zu férdern.

i. Abschluss von sechs und mehr Building Blocks: Wenn Sie innerhalb eines Monats sechs oder
mehr Building Blocks in lhrer Kundengruppe abschliefsen, erhalten Sie den grékeren Betrag
der folgenden Berechnungen fiir den Leading Bonus:

* Entwicklung von G1-Brand Representatives
10 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts der Produktkéufe in den Kundengruppen
all lhrer G1-Brand Representatives.

* Fihrung eines Teams
10 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts der Produktkéufe in den Kundengruppen
aller Brand Representatives in lhrem Team.

ii. Abschluss von vier oder ftinf Building Blocks: Sollten Sie innerhalb eines Monats nur vier oder
funf Building Blocks abschlielsen, erhalten Sie 2,5 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts
der Produktkéufe in den Kundengruppen aller Brand Representatives in lhrem Team.



LEADING BONUS

erhaien Sie WENN SIE FOLGENDES ERREICHEN:
10 % LEADING BONUS AUF G1 CSV +
5 9% LEADING BONUS AUF TEAM CSV MEHR ALS 6 BUILDING BLOCKS

2,5 % LEADING BONUS AUF TEAM CSV 9@898

4-5 BUILDING BLOCKS

C. Monatliche Zahlung

lhr Leading Bonus wird am Ende jedes Monats berechnet. Der Leading Bonus wird tiblicherweise
innerhalb eines Werktages nach der monatlichen Bonusberechnung auf Ihrem Velocity-Account
registriert und automatisch an das von lhnen angegebene Kreditinstitut Giberwiesen.

D. Berechtigung

Fir den Erhalt des Leading Bonus gelten folgende Voraussetzungen:

i. Sie mussen ein Brand Representative sein;
ii. Sie mussen mindestens einen G1-Brand Representative haben und

iii. Sie mussen vier Building Blocks in lhrer Kundengruppe erreichen.

Sie verlieren lhre Berechtigung fiir den Leading Bonus fiir einen Monat, wenn wir lhren Status als Brand
Representative aussetzen oder Sie |lhren Status als Brand Representative verlieren. Siehe Abschnitt 3.2
fur weitere Details.



3.BRAND REPRESENTATIVE-STATUS
3.1 QUALIFIZIERUNG ALS BRAND REPRESENTATIVE

A. Qualifizierung als Brand Representative

Als Brand Affiliate kénnen Sie sich dafiir entscheiden, sich als Brand Representative zu qualifizieren.
Senden Sie dafiir ein Formular (LOI) an Nu Skin. Melden Sie sich auf der Brand Affiliate-Website

fur lhren Markt an, um das Formular (LOI) einzusehen.

B. Qualifikationszeitraum

lhr Qualifikationszeitraum beginnt an dem Datum, an dem Sie sich dazu entscheiden, Brand Representative
zu werden. Der Quualifikationszeitraum liegt bei bis zu sechs Monaten, einschliefslich des Monats, an

dem Sie Ihre Entscheidung getroffen haben. Treffen Sie diese Entscheidung zur Quialifizierung als Brand
Representative beispielsweise am 25. Januar, so liegt lhr Qualifikationszeitraum zwischen Januar und Juni.
Der Qualifikationszeitraum endet entweder:

i. Andem Datum, an dem Sie die Qualifikationsanforderungen erfillt haben und zum Brand
Representative werden;

ii. Am Ende des Monats an dem Sie das Monatsminimum in der Qualifikation nicht erreicht
haben oder

iii. Nach Ablauf des sechsten Monats des Qualifikationszeitraums.
C. Qualifikationsanforderungen und das Monatsminimum in der Qualifikation

i. Qualifikationsanforderungen: Schliefsen Sie 12 Building Blocks (4 davon miissen Sharing
Blocks sein) innerhalb des Qualifikationszeitraums ab. Alternativ kénnen Sie vom 15. Januar
2021 bis zum 30. Juni 2021 die Qualifikationsanforderungen erfiillen, indem Sie 4 Sharing
Blocks innerhalb eines beliebigen Kalendermonats wahrend des Qualifikationszeitraums
abschliefzen. Zusatzlich wird lhnen, wenn Sie zwischen dem 1. und 14. Januar 2021 4
Sharing Blocks abschliesen, der Abschluss der Qualifikationsanforderungen ab dem
15. Januar 2021 zugesprochen und Sie erhalten ab dem 15. Januar 2021 den Titel Brand
Representative. Wenn Sie die Quialifikationsanforderungen nicht auf diese Art erfillen,
kénnen Sie die Qualifikationsanforderungen immer noch erreichen, wenn Sie innerhalb von
6 aufeinanderfolgenden Kalendermonaten 12 Blocks abschliesen (4 davon Sharing Blocks).

ii. Monatsminimum in der Qualifikation: Erreichen Sie jeden Monat, ausgenommen der Monat,
an dem Sie die Qualifikationsanforderungen erfillt haben, zwei Building Blocks.

Wenn Sie also in den ersten drei Monaten des Qualifikationszeitraums beispielsweise insgesamt elf
Building Blocks (vier davon Sharing Blocks) erreicht haben, wiirden Sie sich im vierten Monat, nach
Abschluss des letzten Building Blocks, den Sie zur Erfillung der Qualifikationsanforderungen
benétigen, als Brand Representative qualifiziert haben, obwohl Sie in diesem Monat keine zwei
Building Blocks erreicht haben.

WICHTIGER HINWEIS - AUSWIRKUNGEN UNVOLLSTANDIGER BUILDING
BLOCKS INNERHALB DES QUALIFIKATIONSZEITRAUMS: Verkaufsvolumen
eines unvollsténdigen Building Blocks in einem bestimmten Monat wird nicht zu dem
Monatsminimum in der Quialifikation fir den ndchsten Monat dazugerechnet. Allerdings
wird das Verkaufsvolumen aus unvollstandigen Building Blocks oder Sharing Blocks in
einem bestimmten Monat fiir die Quialifikationsanforderungen berticksichtigt.

SHARING BLOCKS: Sharing Blocks sind ein spezieller Building Block-Typ, der nur fiir die
Qualifikationsanforderungen gilt. Sharing Blocks umfassen 500 Verkaufsvolumenpunkte aus
Produktk&ufen lhrer persénlich registrierten Kunden in lhrer Kundengruppe (ausgenommen
Brand Representative). Verkaufsvolumen lhrer persénlichen Produktkéufe wird nicht in [hre
Sharing Blocks aufgenommen.
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D. Erfiillung der Qualifikationsanforderungen

Wenn Sie die Qualifikationsanforderungen erfillt haben, werden Sie am ersten Tag des nachsten
wochentlichen Zeitraums (dem 8. dem 15. oder dem 22. dieses Monats oder dem 1. des néchsten
Monats) zum Brand Representative beférdert und kénnen fiir alle Kaufe lhrer Kundengruppe nach
lhrer Beférderung Building Boni verdienen.

Sollte sich jemand aus lhrer Kundengruppe ebenfalls im Quialifikationszeitraum befinden, wird er oder sie

nur dann Teil lhres Teams, wenn Sie: (1) lhren ersten Qualifikationsmonat in dem gleichen Monat oder
friiher abschliefsen als er oder sie ihre Qualifikationsanforderungen erfillt hat und (2) lhre Qualifikation
innerhalb lhres Qualifikationszeitraums abschliefen, anderenfalls wird er oder sie nicht Teil lhres Teams
und Sie erhalten keine Vergiitung aus deren Verkaufsaktivitaten. Siehe Anhang A fiir weitere Details.

E. Nichterfiillung der Qualifikationsanforderungen

Sollten Sie innerhalb des Qualifikationszeitraums nicht in jedem Monat das Qualifikationsminimum
erreichen, wird lhre Quialifikation jeweils zum néchsten Monat beendet. Sollten Sie innerhalb des
Qualifikationszeitraums die Qualifikationsanforderungen nicht erfiillen, wird lhre Qualifikation jeweils
zum néchsten Monat beendet. In jedem Fall miissen Sie sich, wenn Sie sich als Brand Representative
qualifizieren méchten, ein neues Formular (LOI) einreichen und die Qualifikation erneut beginnen.

3.2 BRAND REPRESENTATIVE-STATUS

A. Bewahren, Aussetzen oder Entzug des Brand Representative-Status

lhr Status als Brand Representative wird je nach lhrer Verkaufsleistung in jedem Monat bewahrt,
ausgesetzt oder entzogen.

i. Bewahren des Brand Representative-Status — Mindestens vier Building Blocks

Wenn Sie in einem Monat mindestens vier Building Blocks erreichen, erfiillen Sie die
Anforderungen fiir die Bewahrung des Status als Brand Representative fir diesen Monat.

ii. Bewahren des Brand Representative-Status — Mindestens ein Building Block und
ausreichende Flex Blocks

Wenn Sie (1) in einem Monat mindestens einen Building Block abschlieken und (2)

ausreichende Flex Blocks (nachstehend beschrieben) zur Verftigung haben, um die Differenz

zu den Building Block-Anforderungen (d. h. zwei Building Blocks und zwei Flex Blocks)
auszugleichen, wenden wir automatisch verfiigbare Flex Blocks zur Bewahrung lhres Status
als Brand Representative in diesem Monat an.

iii. Entzug des Brand Representative-Status — Keine Building Blocks oder unzureichende Flex Blocks

Wenn Sie (1) in einem Monat keine Building Blocks abgeschlossen oder (2) nicht ausreichend

Flex Blocks zur Verfiigung haben, um die fehlenden Building Blocks in diesem Monat
auszugleichen, verlieren Sie lhren Brand Representative-Status und gelten ab dem ersten
Tag des darauffolgenden Monats als Brand Affiliate.

1



WICHTIGER HINWEIS - BEWAHREN DES STATUS UND
BONUSBEDINGUNGEN: Sie missen die Voraussetzungen zum Bewahren des Status
erfiillen, indem Sie vier Building Blocks erreichen, um fiir (1) den Leading Bonus und (2)
den Building Bonus auf unvollstandige Building Blocks berechtigt zu sein. Wenn Sie lhren
Status als Brand Representative verlieren, verlieren Sie |hr Vertriebsnetzwerk, welches dann
in die ndchsthéhere Generation der Vertriebsnetzwerke Ihrer Upline-Brand Representative
tibergeht. Als Brand Affiliate sind Sie weiterhin fir den Dienst an den Kunden in lhrer
Kundengruppe zusténdig.

BEISPIEL: Wenn Sie einen Building Block abschlieen und im Juni keine Flex Blocks zur
Verfiigung haben, dann sind Sie (1) weder fiir einen Leading Bonus noch (2) einen Building
Bonus auf unvollstandige Building Blocks auf das Verkaufsvolumen fir Juni berechtigt.
Dartiber hinaus gelten Sie ab dem 1. Juli als Brand Affiliate. Sie sind jedoch weiterhin

fur den Sharing Bonus (einschlieflich dem Sharing Bonus auf |hre eigenen Ksufe), den
Weiterverkaufsbonus und den Building Bonus (auf den einen abgeschlossenen Building
Block) auf den Umsatz im Juni berechtigt.

B. Bewahren des Status nach der Beférderung zum Brand Representative

Zum Bewahren lhres Status als Brand Representative miissen Sie in dem ersten Monat nach der Erfiillung
lhrer Qualifikationsanforderungen die Voraussetzung fiir das Bewahren des Status erfiillen. Siehe Anhang
A fir weitere Details.

C. Auswirkungen lhres Brand Representative-Status auf lhren Upline-Brand Representative

Wenn Sie die Voraussetzungen fiir das Bewahren erfiillen oder wir lhren Status als Brand Representative
in einem Monat aussetzen, zihlen Sie als G1-Brand Representative im Team lhres Upline-Brand
Representatives. Sollten Sie lhren Brand Representative-Status verlieren, gelten Sie jeweils ab dem
folgenden Monat wieder als Brand Affiliate und nicht langer als G1-Brand Representative (d. h. wenn
Sie den Brand Representative-Status im Monat Juni verlieren, weil Sie nicht geniigend Building Blocks
abgeschlossen haben und nicht tiber ausreichende Flex Blocks verfiigen, wird |hr Brand Representative-
Status am 1. Juli aufgehoben und Sie gelten als Brand Affiliate und nicht als G1-Brand Representative).

3.3 FLEXBLOCKS
A. Beschreibung

Ein Flex Block ist ein Building Block-Ersatz, den wir zum Bewahren lhres Brand Representative-Status
verwenden, wenn Sie in einem Monat nicht mindestens 4 Building Blocks abgeschlossen haben. Flex
Blocks verfiigen weder tiber ein Verkaufsvolumen noch tiber einen provisionsberechtigten Verkaufswert
und es wird kein Bonus auf sie ausgezahlt. Flex Blocks haben keinen Geldwert und sind nicht in bar
ablésbar. Flex Blocks haben kein Ablaufdatum und kénnen unbegrenzt angesammelt werden; allerdings
verfallen alle angesammelten Flex Blocks, wenn Sie lhren Status als Brand Representative verlieren oder
lhr Brand Affiliate-Account aufgeldst wird.
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B. Zuweisung von Flex Blocks

Sie erhalten Flex Blocks als neuer Brand Representative sowie in jedem nachfolgenden Jahr. Zu Beginn
lhres ersten vollen Monats als neuer Brand Representative erhalten Sie drei Flex Blocks. Wahrend des
zweiten Monats erhalten Sie zwei weitere Flex Blocks. In lhrem dritten Monat als Brand Representative
erhalten Sie einen weiteren Flex Block, damit sind es insgesamt sechs. In jedem darauffolgenden Jahr
erhalten Sie drei weitere Flex Blocks in dem Monat, in dem Sie Brand Representative geworden sind.
Die Flex Blocks werden unter hrem Volumen & Genealogie registriert.

AN JEDEM
1. MONAT 2. MONAT 3. MONAT JAHRESTAG

C. Anwendung der Flex Blocks

Wir verwenden Flex Blocks, um lhren Brand Representative-Status zu bewahren, wenn Sie mindestens
einen Building Block erreicht haben. In jedem Monat, in dem Sie nicht die Voraussetzungen fiir

das Bewahren des Status erfillt haben, wenden wir automatisch bis zu drei Flex Blocks anstatt der
fehlenden Building Blocks an (sofern Sie Giber ausreichend Flex Blocks verfiigen), um lhren Status

als Brand Representative zu bewahren. Ein Flex Block wird anstelle eines unvollsténdigen Building
Blocks angewendet, ungeachtet dessen, wie viel Verkaufsvolumen nétig ist, um den Building Block
abzuschlielsen. lhre verfiigbaren Flex Blocks finden Sie unter lhrem Volumen & Genealogie.

BEWAHREN DES STATUS BEWAHREN DES BRAND REPRESENTATIVE-STATUS
Sie haben vier vollstandige Building Blocks und Sie haben zweieinhalb Building Blocks und wir
damit die Voraussetzungen fiir das Bewahren fugten automatisch 2 Flex Blocks hinzu, um lhren
des Status erfillt. Brand Representative-Status zu bewahren.

3.4 NEUSTART

Wenn Sie lhren Status als Brand Representative verloren haben, haben Sie im Rahmen des Neustart-
Prozesses sechs Monate Zeit, erneut zum Brand Representative zu werden und lhr Vertriebsnetzwerk
wiederzuerlangen (so, als hatten Sie |lhren Status als Brand Representative nicht verloren).

Siehe Anhang C firr weitere Details zum Neustart.
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4 WEITERE BEDINGUNGEN
4.1 BONI

A. Boniberechtigung

Um weiterhin firr Boni berechtigt zu sein, miissen Sie jeden Monat Produktkdufe von fiinf unterschiedlichen
nicht registrierten Kunden, Endkunden oder Mitgliedern vorweisen. Sollten Sie diese Voraussetzung nicht
erfillen, missen Sie das Unternehmen sofort benachrichtigen. Das Unternehmen fiihrt zuféllige Umfragen
bei Brand Affiliates durch, um die Erfiillung dieser Voraussetzung zu tiberpriifen.

B. Bonusberechnungen

Boni werden taglich, wéchentlich und monatlich berechnet. Sie werden von Nu Skin festgelegt und in
lhrem Velocity-Account registriert.

C. Boni und Wechselkurse

Bei der Berechnung lhrer Boni wird der provisionsberechtigte Verkaufswert der Produktkéufe

in unterschiedlichen Mérkten in Ihre lokale Wshrung umgewandelt, und zwar mit dem
Wechselkursdurchschnitt des vergangenen Monats. So verwendet das Unternehmen etwa als
Berechnungsgrundlage fiir lhre Boni auf die Umsétze im Mérz den Wechselkursdurchschnitt fir Februar.

D. Version fiir lokale Markte
Diese Version des Plans gilt ausschliefslich fir Brand Affiliate mit einer EMEA-Brand Affiliate-ID.

Velocity bietet lhnen die Méglichkeit, Boni auf Umsatze an allen unseren Mérkten weltweit zu erhalten
(ausgenommen Mérkte, in denen ausléndische Teilnahme beschrankt ist, wenden Sie sich beziiglich der
einzelnen Mérkte an lhren Account Manager). Falls Sie eine EMEA-Brand Affiliate-1D haben, gelten fiir
lhre Bonusberechtigungen und Benchmarks die in dieser Version des Plans dargelegten Bedingungen,
selbst wenn die Mitglieder lhres Teams eine Brand Affiliate-ID fiir andere Mérkte haben.

BEISPIEL: Wenn Sie ein Brand Representative mit einer Brand Affiliate-ID fiir Grofsbritannien sind und
ein Mitglied in Australien registrieren und dieses Mitglied Produkte tiber die australische Website kauft,

erhalten Sie einen Sharing Bonus in der von dem australischen Markt fiir diese Produkte festgelegten Hohe.

Registriert sich eine Person (a) als |hr persénlich registrierter Kunde und (b) ist er Teil lhrer Kundengruppe,
wenn er Produkte an dem australischen Markt erwirbt, gelten fiir diese Produktkiufe der (1) Sharing Bonus,
das (2) Verkaufsvolumen und der (3) provisionsberechtigte Verkaufswert, die von dem australischen Markt
fur diese Produkte festgelegt wurden. Die in Australien festgelegte Hohe des Sharing Bonus und des
provisionsberechtigten Verkaufswertes werden beim Berechnen lhrer Boni in Britische Pfund umgetauscht.
Der lokale Markt stellt Informationen zu Verkaufsvolumen, provisionsberechtigtem Verkaufswert, Sharing
Bonus, Preisen und sonstigen Umsatzvergiitungen fir jedes Produkt auf diesem Markt bereit.

Velocity gilt nicht fiir unser Geschéft auf dem chinesischen Festland, fiir das ein anderes
Geschéftsmodell gilt.

E. Wiedereinziehung der an Sie ausgezahlten Boni

Das Unternehmen ist geméf den Richtlinien berechtigt, an Sie ausgezahlte Boni wieder einzuziehen,
dazu gehért auch die Wiedereinziehung von Boni infolge von Produktriickgaben. Der Zeitpunkt und
die Einzugsmethode héngen von der Art des Bonus, dem Zeitpunkt der Riickgabe des Produkts sowie
davon ab, wer das Produkt zuriickgibt. Siehe Anhang B fiir weitere Details. Eine Zusammenfassung der
Riickerstattungsrichtlinie finden Sie im ,Compliance Corner” unten auf der offiziellen Website von

Nu Skin unter https://www.nuskin.com.



F. Beférderung zum Brand Representative; sonstige Titelbeférderungen und -degradierungen

Beférderungen zum Brand Representative finden wéchentlich statt. Sonstige Titelbeférderungen und
-degradierungen finden ausschliefslich wshrend der monatlichen Bonusberechnungen statt und werden
bis zum 5. jedes Monats unter lhrem Volumen & Genealogie registriert. Siehe Anhang A fiir ausfihrliche
Informationen zu Zeitpunkten der Titelbeférderung und -degradierung und deren Auswirkungen auf Boni.

G. Produktaktionen und Preise

Wir behalten uns das Recht vor, im Rahmen von Aktionen Verkaufspreise, Verkaufsvolumen,
provisionsberechtigten Verkaufswert, Mitgliedspreise, Hshe des Sharing Bonus und des
Weiterverkaufsbonus zu &ndern. Beachten Sie die Produktpreis- und Aktionsmitteilungen lhres Marktes
beziiglich Informationen zu Preisnachléssen und deren Auswirkungen auf Preise, Boni, Verkaufsvolumen,
provisionsberechtigten Verkaufswert sowie zu sonstigen Umsatzvergiitungen fiir jedes Produkt.

H. Sonstige Umsatzvergiitungen

Zusatzlich zu Gber Velocity verfiigbaren Umsatzvergiitungen haben Sie die Médlichkeit, (1)
Einzelhandelsgewinn aus Direktverkdufen an lhre Kunden zu erzielen (fur Frankreich und Italien siehe
Hinweis 1, S.16); (2) Vergiitung aus sonstigen Verkauf-Incentives zu erzielen und (3) Incentive-Reisen
und andere Vorteile zu erhalten.

4.2 KUNDIGUNG EINES BRAND AFFILIATE-ACCOUNTS

A. Verlust von Brand Affiliate-Rechten

Nach der Kiindigung lhres Brand Affiliate-Accounts verlieren Sie alle Rechte und Vorteile eines Brand
Affiliates, einschliefslich aller Rechte an lhrer Brand Affiliate-Account-ID, lhrer Kundengruppe, lhrem
Team, Vertriebsnetzwerk, dem Verkaufsvolumen, das entweder von lhrer Kundengruppe oder von
lhrem Team erzeugt wurde, sowie an lhren Boni.

B. Verschiebung des Brand Affiliate-Accounts

Das Unternehmen behélt sich das Recht vor, jedwede Verschiebung eines Brand Affiliate-Accounts und
eines Teils seiner Kundengruppe oder Vertriebsnetzwerks innerhalb des Vertriebsnetzwerks nach oben
oder zu einem anderen Vertriebsnetzwerk so lange wie verniinftigerweise erforderlich zu verschieben.

4.3 SONSTIGE MATERIALIEN UND UBERSETZUNGEN

Sollten Abweichungen zwischen den in lhrem Plan dargelegten Bedingungen und Marketing-
Materialien oder anderen verwandten Inhalten bestehen, so hat der Plan fiir Ihren Markt Vorrang.
Sofern nicht anders durch die Gesetzgebung geregelt, gilt bei Abweichungen zwischen der
englischen Version dieses Plans und einer ibersetzten Version die englische Version.

4.4 AUSNAHMEN

A. Gewihren von Ausnahmen von dem Plan

Das Unternehmen kann nach eigenem Ermessen auf Anforderungen oder Bedingungen dieses Plans
verzichten oder diese &ndern (zusammen ,Planausnahmen®). Das Unternehmen kann Planausnahmen
fur ein (1) einzelnes Brand Affiliate-Account oder fiir (2) mehrere Konten, darunter nach Team oder nach
Markt, gewahren. Das Gewshren einer Planausnahme furr ein Brand Affiliate-Account verpflichtet das
Unternehmen nicht zum Gewéhren einer Planausnahme fiir ein anderes Brand Affiliate-Account. Jede
Planausnahme muss ausdriicklich schriftlich von einem Prokuristen des Unternehmens genehmigt werden.
Das Unternehmen ist nicht verpflichtet, Upline-Brand Representatives schriftlich tiber Planausnahmen
innerhalb ihres Teams zu benachrichtigen.
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B. Beendigung der Planausnahmen

Sofern nicht schriftlich von einem Prokuristen des Unternehmens genehmigt, ist das Unternehmen
berechtigt, eine zuvor gewahrte Planausnahme jederzeit und aus jedwedem Grund zu beenden,
ungeachtet der Giiltigkeitsdauer dieser Ausnahme. VWurde die Planausnahme einem bestimmten
Brand Affiliate gewshrt, dann gilt die Planausnahme individuell firr diesen Brand Affiliate und das
Unternehmen. Sofern nicht anders in einer schriftlichen und ausgefiihrten Planausnahme oder in
einer von einem Prokuristen des Unternehmens vorab bereitgestellten schriftlichen Genehmigung
angegeben, endet die Planausnahme mit der Ubertragung des Brand Affiliate-Accounts ungeachtet
der Ubertragungsform (d. h. Verkauf, Zuweisung, Ubertragung, Vermachtnis, kraft Gesetzes oder
auf eine andere Art) und jedwede Ubertragung ist nichtig.

4.5 TERMINOLOGIE

Die Begriffe in diesem Plan, einschliefslich der Titel, weichen méglicherweise von vorherigen Begriffen
ab und kénnen ohne vorherige Ankiindigung geéndert werden.

4.6 ANDERUNGSRECHTE

Wir sind berechtigt, diesen Plan jederzeit nach unserem Ermessen zu &ndern. Vor dem Inkrafttreten
jedweder Anderung gilt eine 30-tagige Benachrichtigungsfrist.

4.7 EINHALTUNG DER DIREKTVERTRIEBSREGELN

Um sich fiir Boni zu qualifizieren, miissen Sie die Voraussetzungen dieses Plans, der Brand Affiliate-
Vereinbarung und der Richtlinien erfillen.

WICHTIGER HINWEIS - WOCHENTLICHE UND MONATLICHE
ZEITRAUME:

Als ,Monat” gilt ein Kalendermonat. Als ,Woche®, ,wéchentlich oder ,wéchentlicher
Zeitraum” gilt ein siebentigiger Zeitraum, der an dem 1., dem 8., dem 15. oder dem 22.
Tag eines jeden Monats beginnt, vorausgesetzt die vierte Woche des Monats lauft bis
zum Ende dieses Monats. Bonusberechnungen basieren auf der Zeitzone Mountain

Standard Time in Provo, Utah, Vereinigte Staaten (Coordinated Universal Time [UTC-7]).

ANMERKUNG 1:
FRANKREICH: VDI Mandataires" sind nicht berechtigt, an nicht registrierte Kunden weiterzuverkaufen.

ITALIEN: Incaricati diirfen nur das Sammeln von Kaufbestellungen im Zuhause des Endkunden direkt oder indirekt im Namen
des Unternehmens bewerben. Als Brand Affiliate (incaricato) sind Sie ausschlieflich zum Erwerb von Produkten fiir persénlichen
Gebrauch sowie zum Gebrauch durch Personen in lhrem Haushalt berechtigt; Kaufbestellungen von nicht registrierten Kunden
miissen an das Unternehmen weitergeleitet werden.



GLOSSAR

Aktivitat zur Geschiftsentwicklung: Alle Aktivitdten

die in irgendeiner Weise dem Geschéft, der Entwicklung,
dem Verkauf oder der finanziellen Férderung eines anderen
Direktvertriebsunternehmens zugutekommen, diese
fordern, ihnen helfen oder sie unterstiitzen, einschlieflich,
aber nicht beschrankt auf den Verkauf von Produkten und
Dienstleistungen, Férderung der Geschaftsméglichkeit,
Auftreten im Namen des Direktvertriebsunternehmens
oder eines seiner Vertreter, Zustimmung zur Verwendung
des eigenen Namens, um das Direktvertriebsunternehmen,
dessen Produkte, Dienstleistungen oder Méglichkeiten

zu vermarkten, finanzielle Férderung oder Anwerben

im Namen des Direktvertriebsunternehmens, Tétigkeit

als Vorstandsmitglied, Prokurist oder Vertreter des
Direktvertriebsunternehmens, Eigentums- oder sonstiges
wirtschaftliches Interesse, mittelbar oder unmittelbar.

Bewahren des Status: Die Anforderung, mindestens vier
Building Blocks in einem Monat zu erreichen, um die
Voraussetzung fiir die Bewahrung des Status als Brand

Representative fiir diesen Monat zu erfiillen. Siehe Abschnitt 3.2.

Bonus: Umsatzvergiitung, die durch Velocity ausgezahlt wird,
einschliefslich Sharing Bonus, Weiterverkaufsbonus, Building
Bonus und Leading Bonus. Einzelhandelsgewinne, die Sie
durch den Verkauf von Produkten, die Sie erwerben und direkt
an nicht registrierte Kunden vertreiben (Frankreich und Italien,
sieche Note 1, S.16), erzielen, sowie jedwede Bargeld- oder
Sach-Incentives sind in den Boni nicht enthalten.

Brand Affiliate: Eine Person, die sich bei Nu Skin als Brand
Affiliate registriert hat, Produkte zum Mitgliedspreis erwerben,
Produkte an Kunden vertreiben, Kunden registrieren kann und
sich nicht im Qualifikationsprozess befindet. Brand Affiliate
wird auch als allgemeine Bezugnahme auf alle Brand Affiliates
und Brand Representatives verwendet. So wird etwa ein Brand
Partner oder ein Brand Director allgemein als Brand Affiliate
bezeichnet, wenn iber Brand Affiliates gesprochen wird.

Brand Affiliate-Account: Ein Nu Skin Brand Affiliate Account.

Brand Affiliate-Vereinbarung: Eine Vereinbarung zwischen
einem Brand Affiliate und Nu Skin, in der bestimmte Regeln
und Pflichten im Zusammenhang mit dem Geschaft des
Brand Affiliates dargelegt werden.

Brand Director: Eine allgemeine Kategorie, zu der alle
Brand Representatives mit dem Emerald Director, Diamond
Director, Blue Diamond Director oder Presidential Director
gezahlt werden.

Brand Partner: Eine allgemeine Kategorie, zu der alle Brand
Representatives mit dem Titel Gold Partner, Lapis Partner
oder Ruby Partner Partner zshlen.

Brand Representative: Ein Brand Affiliate, der seine
Qualifikation erfolgreich abgeschlossen und seinen Brand
Representative-Status nicht eingebiifst hat. Der Begriff
Brand Representative wird ebenfalls als eine allgemeine
Bezugnahme fiir alle Titel von Brand Representative und
hoher verwendet. So wird etwa ein Ruby Partner oder ein
Diamond Director allgemein als Brand Representative
bezeichnet, wenn tber alle Brand Representatives
gesprochen wird.

Brand Representative-Beférderungsdatum: Der erste
Tag des wéchentlichen Zeitraums nach dem Abschlielsen
der Qualifikation durch einen Brand Representative

und seine Beférderung zum Brand Representative. Fiir
einen qualifizierenden Brand Representative, der die
Qualifikation in der ersten, zweiten oder dritten Woche
des Monats abschlieft, liegt das Brand Representative-
Beférderungsdatum jeweils an dem 8., dem 15. oder

dem 22. dieses Monats. Fiir einen qualifizierenden Brand
Representative, der die Qualifikation in der vierten Woche
des Monats abschliefst, liegt das Brand Representative-
Beférderungsdatum an dem ersten Tag des folgenden

Monats. Siehe Anhang A fiir Details.

Brand Representative-Datum: Der erste Tag des Monats, in
dem der Quialifying Brand Representative seine Qualifikation
abschliefst. Fiir einen Qualifying Brand Representative, der
die Qualifikation in der ersten, zweiten oder dritten Woche
des Monats abschliefst, liegt das Brand Representative-
Datum an dem ersten Tag dieses Monats. Fiir einen
qualifizierenden Brand Representative, der die Quialifikation
in der vierten Woche des Monats abschliefst, liegt das Brand
Representative-Datum an dem ersten Tag des folgenden

Monats. Siehe Anhang A fiir Details.

Brand Representative-Qualifikationsdatum: Der erste Tag
des Monats, in dem der Qualifying Brand Representative ein
LOI-Formular abgibt und die monatliche Anforderung von
zwei Building Blocks erfiillt. Siehe Anhang A fiir Details.

Building Block: Eine Mafeinheit fir Verkaufsvolumen.
Ein Building Block gilt erst dann als erreicht, wenn er
500 Verkaufsvolumenpunkte umfasst. Ein Building Block
mit weniger als 500 Punkten Verkaufsvolumen gilt als
unvollstandig. Siehe Abschnitt 2.2.
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Building Bonus: Ein wéchentlich an Brand Representative
ausgezahlter Bonus, der auf provisionsberechtigtem
Verkaufswert der Produkte basiert, die von registrierten
Kunden in der Kundengruppe des Brand Representatives
erworben wurden. Siehe Abschnitt 2.2.

Building Bonus-Prozentsatz: Ein Prozentsatz, der zur
Berechnung des Building Bonus fiir jeden Building Block dient
und je nach Anzahl der in einem Monat abgeschlossenen Building
Blocks zwischen 5 % und 40 % betragt. Siehe Abschnitt 2.2.

Business Builder Position (BBP): Eine Position direkt
unterhalb von lhnen in lhrer ersten Generation, die lhnen
nach dem ersten Monat, in dem Sie den Titel Blue Diamond
Director erreicht haben, verliehen wird. Siehe Anhang D

fir Details.

Direktvertriebsunternehmen: Ein Unternehmen, das eine
Absatzorganisation aus selbststandigen Auftragnehmern
nutzt, um Produkte und Dienstleistungen zu verkaufen, und
diese selbststandigen Auftragnehmer tber ein ein- oder
mehrstufiges Vergiitungsprogramm fiir (i) ihre eigenen
Verkéufe und/oder (ii) Verkiufe anderer selbststandiger
Auftragnehmer, die sich zum Vertrieb der gleichen
Produkte und Dienstleistungen fiir diese selbststéndigen
Auftragnehmer registriert haben, entlohnt.

Endkunden: Alle registrierten Kunden, die zum Verkaufspreis
kaufen. Der Bonus auf einen Produktkauf eines Endkunden
wird an den Brand Affiliate ausgezahlt, der zu dem Zeitpunkt
dieser Produktbestellung als der Verkufer identifiziert wurde.
Zum Zwecke dieses Plans werden nicht registrierte Kunden
nicht in die Definition von Endkunden aufgenommen.
Endkunden nehmen nicht an Velocity teil und kénnen

keine Produkte weiterverkaufen oder andere registrierte
Kunden registrieren.

Flex Block: Ein Flex Block ist ein Building Block-Ersatz,
den wir zum Bewahren |hres Brand Representative-Status
verwenden, wenn Sie in einem Monat nicht mindestens 4
Building Blocks erreicht haben. Siehe Abschnitt 3.3.

G1-Brand Representative: Siehe nachstehend, Generation.

Generation: Die Stufen innerhalb eines Brand Representative-
Teams. Alle lhnen direkt unterstellten Brand Representatives in
lhrem Team sind lhre G1-Brand Representatives. lhre G1-Brand
Representatives stehen jenen Brand Representatives vor, die
auf der ersten Ebene unter ihnen stehen, und diese Brand
Representatives sind lhre G2-Brand Representatives usw.

Kundengruppe: Eine Gruppe aus (1) lhnen, (2) lhren
registrierten Kunden sowie (3) allen registrierten Kunden,
die sie registrieren usw. lhre Kundengruppe enthlt die

Kundengruppen lhrer Qualifying Brand Representatives. Als
Qualifying Brand Representative oder Brand Representative
missen Sie lhre Qualifying Brand Representatives und ihre
Kundengruppen betreuen und unterstiitzen. Ein Brand
Representative und seine Kundengruppe werden Teil lhres
Teams, sobald dieser seine Qualifikation abgeschlossen

hat, und dessen Kundengruppe ist nicht langer Teil lhrer
Kundengruppe.

Leadership Team: Ein G1-Brand Representative, der
bestimmte Leadership Team-Verkaufsvolumenrichtwerte in
einem Monat erreicht.

Leadership Team Verkaufsvolumen: Das Leadership Team
Verkaufsvolumen ist die Summe der Gruppenverkaufsvolumen
aus den Kundengruppen in lhren G1-G6 fiir einen bestimmten
(G1-Brand Representative.

Leading Bonus: Ein monatlich an Brand Partner und

Brand Directors ausgezahlter Bonus, der auf dem
provisionsberechtigtem Verkaufswert von Produkten basiert,
die von Kundengruppen in dem Team des Brand Partners
oder Brand Directors gekauft wurden. Siehe Abschnitt 2.3.

LOI-Formular: Ein Dokument oder eine Online-Mitteilung,
die ein Brand Affiliate versendet, um uns dartiber in Kenntnis
zu setzen, dass er eine Qualifikation einleiten und zu einem
Qualifying Brand Representative werden méchte.

Mitglied: Ein Kunde, der sich als Mitglied bei Nu Skin
registriert und Produkte von Nu Skin zum Mitgliedspreis
erwerben kann. Mitglieder nehmen nicht an Velocity teil
und kénnen keine Produkte weiterverkaufen oder andere
Kunden registrieren.

Mitgliedspreis: Der Kaufpreis fir Produkte, der sowohl fiir
Mitglieder als auch furr Brand Affiliates gilt. Der Mitgliedspreis
wird in dem lokalen Markt festgelegt und kann gelegentlich
fur Verkaufsaktionen und Incentives angepasst werden.

Monatsminimum in der Qualifikation: Wshrend des
Qualifikationszeitraums miissen Sie jeden Monat,
ausgenommen der Monat, an dem Sie die
Qualifikationsanforderungen erfiillt haben, zwei

Building Blocks abschliefsen. Siehe Abschnitt 3.1.

Neustart: Dieser Prozess gibt ehemaligen Brand
Representatives die Méglichkeit, ihr Vertriebsnetzwerk
wiederzuerlangen (als hatten sie ihren Brand Representative-
Status nicht verloren). Siehe Abschnitt 3.4 und Anhang C.

Nu Skin: Nu Skin International, Inc. und verbundene
Unternehmen.



Personlich registrierter Kunde: Ein registrierter Kunde, der
direkt bei lhnen registriert ist. Ein registrierter Kunde ist kein
personlich registrierter Kunde von lhnen, wenn er direkt bei
einem anderen Brand Affiliate registriert ist.

Person: Eine natiirliche Person oder eine Firma. Eine
,Firma“ umfasst jede Art von Unternehmensform wie etwa
Kapitalgesellschaft, Personengesellschaft, Gesellschaft mit
beschrankter Haftung, eine Treuhandgesellschaft oder eine
andere Unternehmensform, die in Ubereinstimmung mit
den Gesetzen ihrer Gerichtsbarkeit gegriindet wurde.

Presidential Director Business Builder Position
(Presidential Director BBP): Eine zusétzliche Position direkt
unterhalb lhrer BBP in lhrer zweiten Generation, die lhnen nach
dem ersten Monat, in dem Sie den Titel Presidential Director
erreicht haben, verliehen wird. Siehe Anhang D fiir Details.

Produkte: Alle Produkte und Dienstleistungen von Nu Skin.

Provisionsberechtigter Verkaufswert: Ein \Wahrungswert,
der fiir jedes Produkt festgelegt und zur Berechnung des
Building Bonus und des Leading Bonus verwendet wird.
Der provisionsberechtigte Verkaufswert wird gelegentlich
aufgrund mehrerer Faktoren, darunter Preisénderungen,
Wahrungsschwankungen, Werbeaktionen usw. angepasst.
Der provisionsberechtigte Verkaufswert unterscheidet sich
von dem Verkaufsvolumen und entspricht tiblicherweise
nicht dem Verkaufsvolumen eines Produkts. Informationen
zum provisionsberechtigten Verkaufswert und sonstigen
Umsatzvergiitungen fiir jedes Produkt finden Sie auf der

Brand Affiliate-Website fir lhren Markt.

Qualifikation: Der Prozess, mit dem ein Brand Affiliate zum
Brand Representative wird. Siehe Abschnitt 3.1,

Qualifikationsanforderungen: Die Anforderungen, die
erfiillt werden miissen, um Brand Representative zu werden.

Siehe Abschnitt 3.1.

Qualifikationszeitraum: |hr Qualifikationszeitraum beginnt
an dem Datum, an dem Sie sich dazu entscheiden, ein Brand
Representative zu werden. Der Qualifikationszeitraum liegt
bei bis zu sechs Monaten, einschlieklich des Monats, an dem
Sie lhre Entscheidung getroffen haben. Siehe Abschnitt 3.1.

Qualifying Brand Representative: Ein Brand Affiliate,
der (1) ein LOI-Formular eingereicht und zwei Building
Blocks abgeschlossen hat (ein Brand Affiliate gilt offiziell
als ein Qualifying Brand Representative nach der néchsten
wochentlichen Bonusberechnung) und (2) im Begriff ist, die
Qualifikationsanforderungen zu erfiillen. Siehe Abschnitt 3.1.

Richtlinien: Ein Dokument, das Teil der Vereinbarung
zwischen einem Brand Affiliate und Nu Skin ist und

bestimmte Richtlinien in Bezug auf das Geschéft des
Brand Affiliates darlegt.

Registrierter Kunde: Eine Person, die Produkte direkt
vom Unternehmen fiir den persénlichen Gebrauch oder
zum Weiterverkauf erwirbt. Boni werden auf Produktkéufe
registrierter Kunden ausgezahlt. Ihr Recht auf einen
bestimmten Bonus auf den Kauf von einem registrierten
Kunden héngt von den Berechtigungsanforderungen fiir
jeden Bonus ab, unter anderem davon, ob es sich um einen
personlich registrierten Kunden handelt. Jeder registrierte
Kunde wird von einem Brand Affiliate unterstiitzt. Es gibt
drei Typen von registrierten Kunden:

Sharing Block: Eine Untergruppe von Building Blocks.
Sharing Blocks umfassen 500 Verkaufsvolumenpunkte
ausschliefslich aus Produktkéufen persénlich registrierter
Kunden in lhrer Kundengruppe, ausgenommen Brand
Representatives. lhre persénlichen K&ufe werden Sharing
Blocks nicht zugerechnet. Sharing Blocks werden
ausschlieflich auf Quialifikationsanforderungen
angewendet. Siehe Abschnitt 3.1.

Sharing Bonus: Ein taglich auf Produktkéufe |hrer personlich
registrierten Kunden ausgezahlter Bonus (Brand Representatives
behalten den Sharing Bonus auf ihre eigenen Ksufe). Der
Prozentsatz fir den Sharing Bonus wird in dem lokalen Markt
festgelegt und kann nach Ermessen des Unternehmens
angepasst werden. Er variiert je nach Produkt. Ein Sharing
Bonus wird nicht auf jedes Produkt féllig und in einigen
Markten wird er maglicherweise nicht berticksichtigt. Der
Markt stellt Produktpreisinformationen zum Sharing Bonus fiir

jedes Produkt fiir alle Brand Affiliates bereit. Siehe Abschnitt 2.1.

Team: |hr Team besteht aus allen Generationen, fiir die Sie
einen Leading Bonus erhalten kénnen. lhr Titel bestimmt
die Anzahl der Generationen von Brand Representatives
und lhren Kundengruppen in lhrem Team, wie im Velocity-
Bestimmungsdiagramm fiir Titel dargestellt. lhr Team
umfasst nicht lhre Kundengruppe.

Titel: Titel werden als Brand Representative basierend auf
lhrer Anzahl G1-Brand Representatives und Leadership Teams
erreicht. lhr Titel bestimmt die Anzahl der Generationen, auf
die Sie einen Leading Bonus erhalten kénnen.



Unternehmen: Nu Skin, ,wir‘ oder ,uns". Weiterverkaufsbonus: Die Differenz zwischen dem
(1) Verkaufspreis, den |hre Endkunden nach Abzug aller
(1) Endkunden, Preisnachlasse (ausgenommen Versandkosten und Steuern)
(2) Mitglieder und direkt an Nu Skin entrichtet haben, und dem Mitgliedspreis.

(3) Brand Affiliates. Siehe Abschnitt 2.1.

Velocity-Account Ein digitales Konto in Volumen

& Genealogie, in dem all lhre Boni, Zahlungen und
Anpassungen registriert werden. VWWenn Sie ein Brand
Affiliate werden, wird automatisch ein Velocity-Account fiir
Sie erstellt. Fiir Velocity Accounts fallen keine Zinsen an.

Sie kénnen das gesamte verfiigbare Guthaben jederzeit von
dem Velocity-Account auf ein beliebiges Konto bei dem
Kreditinstitut lhrer Wahl tiberweisen. Fiir von lhnen initiierte
Uberweisungen gilt kein Mindestguthaben. Alle Kosten,

die durch von lhnen initiierte Uberweisungen entstehen,
sind von lhnen zu tragen. Servicegebiihren kénnen von der
Empféngerbank und von Nu Skin erhoben werden.

Nu Skin tiberweist das tibrige Guthaben auf dem Velocity-
Account kostenfrei zu Beginn jedes wéchentlichen oder
monatlichen Zahlungszeitraums. Es ist ein Mindestguthaben
von 10 EUR! fiir eine automatische Uberweisung durch das
Unternehmen erforderlich.

Verkaufsvolumen: Ein fiir jedes Produkt festgelegter
Punktwert, der zum Vergleich des relativen Produktwerts in
den unterschiedlichen Wshrungen und Mérkten verwendet
wird, um die Qualifikation fiir die unterschiedlichen
Leistungsmafstabe, darunter Sharing Blocks, Building Blocks
und Leadership Team-Verkaufsvolumen zu bestimmen

und die Produktumsétze in lhrer Kundengruppe und in
lhrem Team zu quantifizieren. Das Verkaufsvolumen wird
gelegentlich angepasst, wenn dies von dem Unternehmen
als erforderlich erachtet wird. Das Verkaufsvolumen
unterscheidet sich vom provisionsberechtigten Verkaufswert.
Informationen zum Verkaufsvolumen und sonstigen
Umsatzvergiitungen fiir jedes Produkt finden Sie auf

der Brand Affiliate-Website fur lhren Markt.

Volumen & Genealogie: Ein System mit Informationen zu
lhrem Brand Affiliate-Account, einschlieflich Produktkaufe,
Vertriebsnetzwerk, Boni, Zielsetzungen, Berichte,
Auszeichnungen und vieles mehr. Um auf Volumen &
Genealogie zuzugreifen, melden Sie sich bei nuskin.com
oder in der Anwendung My Nu Skin an.

"Lander auferhalb der Eurozone: Das Minimum entspricht dem gleichwertigen Betrag in der Landeswahrung am Datum der

Beendigung und zum Wechselkurs einer vom Unternehmen ausgewshlten Bank.
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ADDENDUM A - WEITERE DETAILS IN BEZUG AUF QUALIFIKATION

Nachfolgend werden zusatzliche Informationen in Bezug auf Qualifikation als Brand Representative,
darunter wichtige Daten, Bewahrung des Status, Boni sowie weitere Details bereitgestellt.

1. WICHTIGE DATEN

Es existieren drei wichtige Daten in Bezug auf Quialifikation als Brand Representative, die in V&G
dargestellt werden.

i. Brand Representative-Qualifikationsdatum: Der erste Tag des Monats, in dem der
Qualifying Brand Representative ein LOI-Formular einreicht und die monatliche Anforderung
von zwei Building Blocks erfiillt. Wenn Sie etwa ein LOI-Formular am 9. Januar eingereicht
und zwei Building Blocks am 19. Januar erreicht haben, dann liegt |hr Brand Representative-
Qualifikationsdatum am 1. Januar.

ii. Brand Representative-Beférderungsdatum: Der erste Tag des wéchentlichen Zeitraums
nach dem Abschliezen der Qualifikation durch einen Brand Representative und seine
Beférderung zum Brand Representative. Fiir einen qualifizierenden Brand Representative,
der die Qualifikation in der ersten, zweiten oder dritten Woche des Monats abschliefst, liegt
das Brand Representative-Beférderungsdatum jeweils an dem 8., dem 15. oder dem 22.
dieses Monats. Fiir einen qualifizierenden Brand Representative, der die Qualifikation in der
vierten Woche des Monats abschliefst, liegt das Brand Representative-Beférderungsdatum
an dem ersten Tag des folgenden Monats. Wenn Sie zum Beispiel lhre Qualifikation
am 12. Juli abschliefsen, dann liegt |hr Brand Representative-Beférderungsdatum am 15.
Juli. Wenn Sie lhre Qualifikation am 27. Juli abschliefsen, liegt Ihr Brand Representative-
Beférderungsdatum am 1. August.

iii. Brand Representative-Datum: Der erste Tag des Monats, in dem der Qualifying Brand
Representative seine Qualifikation abschliefst und zum Brand Representative beférdert
wird. Fr einen Qualifying Brand Representative, der die Qualifikation in der ersten, zweiten
oder dritten Woche des Monats abschliefst, liegt das Brand Representative-Datum an dem
ersten Tag dieses Monats. Fiir einen Qualifying Brand Representative, der die Qualifikation
in der vierten Woche des Monats abschlieft, liegt das Brand Representative-Datum an
dem ersten Tag des folgenden Monats. Wenn Sie zum Beispiel lhre Qualifikation am 17. Mai
abschlieen, dann liegt Ihr Brand Representative-Beférderungsdatum am 1. Mai. Wenn Sie
lhre Qualifikation am 27. Mai abschliefsen, liegt |hr Brand Representative-Beférderungsdatum
am 1. Juni.

2. BEWAHRUNG DES STATUS NACH DER BEFORDERUNG ZUM BRAND
REPRESENTATIVE

Wenn lhr Brand Representative-Beférderungsdatum am 8., 15. oder am 22. Tag des Monats liegt, miissen
Sie fir diesen Monat nicht die Voraussetzungen zum Bewahren des Status erfiillen, um lhren Status als
Brand Representative halten zu kénnen. Wenn Sie jedoch lhre Qualifikation in der vierten Woche des
Monats abschliefsen, liegt Ihr Brand Representative-Beférderungsdatum am ersten Tag des folgenden
Monats und Sie miissen fiir diesen Monat die Voraussetzungen fiir das Bewahren des Status erfiillen,
um |hren Status als Brand Representative halten zu kénnen (d. h., wenn Sie die Qualifikation in der
vierten Maiwoche abschlieen, liegt Ihr Brand Representative-Beférderungsdatum am 1. Juni und Sie
miissen die Voraussetzungen zum Bewahren des Status fiir Juni erfiillen).
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3. BONI NACH DER BEFORDERUNG ZUM BRAND REPRESENTATIVE
A. Sharing Bonus auf lhre Produktkaufe

Sie erhalten einen Sharing Bonus auf lhre Produktkiufe am oder nach dem Datum lhrer Beférderung
zum Brand Representative. Wenn Sie etwa |hre Qualifikation am 3. des Monats abschliefsen, dann
liegt Ihr Brand Representative-Beférderungsdatum am 8. und Sie erhalten einen Sharing Bonus auf
lhre Produktkiufe am oder nach dem 8. Wenn Sie lhre Qualifikation in der vierten Woche des Monats
abschlieen, dann liegt |hr Brand Representative-Beférderungsdatum am 1. des Monats und Sie
erhalten einen Sharing Bonus auf Ihre Produktkdufe am oder nach dem 1. des nachsten Monats.

lhr direkter Upline-Brand Representative verdient nicht langer Sharing Boni auf lhre Produktk&ufe am
oder nach lhrem Brand Representative-Beférderungsdatum.

B. Building Bonus

Sie kénnen einen Building Bonus auf neue Building Blocks verdienen, die Sie am oder nach dem Brand
Representative-Beférderungsdatum beginnen. Diese Building Blocks miissen auf Produktkaufen
basieren, die am oder nach lhrem Brand Representative-Beférderungsdatum getétigt wurden.

Wenn Sie etwa lhre Qualifikation am 3. des Monats abschlieken, dann liegt lhr Brand Representative-
Beférderungsdatum am 8. und Sie kénnen mit dem Verdienen von Building Boni beginnen, die auf
Produktkiufen basieren, die am oder nach dem 8. getétigt wurden. Sie verdienen keine Building Boni,
die auf Produktksufen basieren, die zwischen dem 4. und dem 7. oder frilher im Monat getétigt
wurden. Wenn Sie lhre Quialifikation in der vierten Woche des Monats abschlieen, dann liegt Ihr
Brand Representative-Beférderungsdatum am 1. des Monats und Sie erhalten einen Building Boni

auf lhre Produktkgufe am oder nach dem 1. des néchsten Monats.

Nach lhrem Brand Representative-Beférderungsdatum tragt lhr Verkaufsvolumen nicht langer zu den
Building Blocks Ihres direkten Upline-Brand Representatives bei. Wenn Sie etwa lhre Qualifikation am
20. abschlieken, liegt Ihr Brand Representative-Beférderungsdatum am 22. lhr Verkaufsvolumen bis
zum 21. wird zu den Building Blocks lhres direkten Brand Representatives dazugezshlt, jedoch nicht
langer Ihr Verkaufsvolumen bei neuen Produktkdufen am 22. und bis zum Ende des Monats. Wenn
Sie |lhre Qualifikation in der vierten Woche des Monats abschlieken, liegt Ihr Brand Representative-
Beférderungsdatum am 1. Tag des néchsten Monats und lhr Verkaufsvolumen in dem Monat, in dem
Sie lhre Qualifikation abgeschlossen haben, wird in diesem Monat dem Building Block-Volumen

lhres direkten Upline-Brand Representatives hinzugerechnet.

C. Leading Bonus

Nach |hrem Brand Representative-Beférderungsdatum sind Sie dazu berechtigt, einen Leading Bonus
zu erhalten, wenn Sie die Voraussetzungen fiir einen Leading Bonus erfillen. Wenn Sie zum Beispiel
lhre Qualifikation am 3. des Monats abschliesen, liegt |hr Brand Representative-Beférderungsdatum
am 8. dieses Monats und Sie kénnen in diesem Monat einen Leading Bonus verdienen, wenn Sie in den
verbleibenden Wochen dieses Monats die Voraussetzungen fiir einen Leading Bonus erfiillen. Wenn
Sie lhre Quualifikation in der vierten Woche des Monats abschlieken, liegt lhr Brand Representative-
Beférderungsdatum am 1. des folgenden Monats und Sie kénnen in diesem nichsten Monat einen
Leading Bonus verdienen, wenn Sie in diesem néchsten Monat die Voraussetzungen fiir einen
Leading Bonus erfiillen.
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4. WENN SIE UND EIN BRAND AFFILIATE IN IHRER KUNDENGRUPPE
GLEICHZEITIG EINE QUALIFIKATION ANSTREBEN

Um jemanden aus lhrer Kundengruppe in lhrem Vertriebsnetzwerk zu behalten: (1) muss lhr Brand
Representative-Qualifikationsdatum in dem gleichen Monat oder frither als das Brand Representative-
Datum des Brand Affiliate in lhrer Kundengruppe sein und (2) Sie missen lhre Qualifikation innerhalb
lhres Qualifikationszeitraums abschliefsen.

BEISPIEL.: Im Folgenden wird die Bedeutung der Daten im Zusammenhang mit der Qualifikation
verdeutlicht, wenn Sie und ein Brand Affiliate in lhrer Kundengruppe zur gleichen Zeit eine
Qualifikation anstreben.

* Markenvertreterin Jane registriert Sie als einen Brand Affiliate von Nu Skin. Wenn Sie Brian als
Brand Affiliate registrieren, wird er Teil lhrer Kundengruppe. Sie und Brian beschliefsen, sich als
Brand Representative zu qualifizieren.

*  Brian schliefst seine Qualifikation am 17. Januar ab und verlgsst lhre Kundengruppe, da er
voriibergehend als Brand Representative in Janes 1. Generation beférdert wird und sie Brians
Volumen fiir ihren Leading Bonus beanspruchen kann. Obwohl Brian seine Qualifikation am
17. Januar abgeschlossen hat, liegt sein Brand Representative-Datum am ersten Tag des
Monats, an dem er die Qualifikation abgeschlossen hat, in diesem Fall am 1. Januar.

* Siereichen lhr LOI-Formular am 9. Januar ein und schlieBen das Monatsminimum von
zwei Building Blocks fir die Qualifikation am 28. Januar ab. lhr Brand Representative-
Qualifikationsdatum ist der 1. Januar.

* Sie erfillen die Qualifikationsanforderungen innerhalb des Qualifikationszeitraums am 15. Juni,

verlassen Janes Kundengruppe und werden als Brand Representative in Janes 1 Generation
beférdert. lhr Brand Representative-Datum ist der 1. Juni. Obwohl Brian bereits zum Brand
Representative beférdert wurde, gehért er nun lhrer 1. Generation an.

Wenn Sie lhre Qualifikationsanforderungen fiir den ersten Monat nicht vor oder im gleichen Monat
erfllen, in dem Brian seine Qualifikation abgeschlossen hat, oder lhre Qualifikation nicht innerhalb
des Qualifikationszeitraums erreicht haben, bleibt Brian in Janes 1. Generation und wird nicht Teil lhrer
Kundengruppe oder lhres zukiinftigen Teams, wenn Sie spéter zum Brand Representative werden.
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ADDENDUM B - ANPASSUNG UND WIEDEREINZIEHUNG DER BONI

Das Unternehmen behilt sich das Recht vor, an Sie ausgezahlte Boni geméfs den Richtlinien anzupassen,
dazu gehéren Anpassungen infolge von Produktriickgaben durch Sie oder andere Personen aus lhrer
Kundengruppe oder lhrem Team. Die Berechnung und Wiedereinziehung von Bonusanpassungen
infolge von Produktriickgaben héngt von der Art des Bonus ab sowie davon, wann und von wem

die Produkte zuriickgegeben wurden.

1. BERECHNUNG DER BONUSANPASSUNG

lhre Boni werden wie folgt infolge von Produktriickgaben angepasst:

A. Sharing Boni und Weiterverkaufsboni

Wenn Sie oder jemand, der zum Zeitpunkt des Kaufs ein Mitglied Ihrer Kundengruppe oder lhres Teams
war, Produkte zuriickgibt, zieht das Unternehmen alle auf diese Produkte erhaltenen Sharing Boni und
Weiterverkaufsboni ein.

B. Building Bonus

Wenn Sie oder jemand, der zum Zeitpunkt des Kaufs ein Mitglied lhrer Kundengruppe oder lhres Teams
war, Produkte zuriickgibt, werden lhre Building Boni wie folgt angepasst:

i. Rickgaben im laufenden Monat: Fiir Produkte, die in der Woche, die auf den Monat
folgt, in dem sie gekauft wurden, zuriickgegeben werden, werden das Verkaufsvolumen
und der provisionsberechtigte Verkaufswert der zuriickgegebenen Produkte durch das
Verkaufsvolumen und den provisionsberechtigten Verkaufswert von allen nachfolgenden
Produktkdufen in dem Monat ersetzt, fiir den Sie noch keinen Building Bonus erhalten
haben. Ihr Building Bonus wird in dem Mafse positiv oder negativ angepasst, in dem
sich der provisionsberechtigte Verkaufswert des neuen Verkaufsvolumens von dem
provisionsberechtigten Verkaufswert des urspriinglichen Verkaufsvolumens unterscheidet.
Siehe Beispiel am Ende des Anhangs.

ii. Ruckgabeberechnung fir den vorherigen Monat: Fiir Produkte, die in dem Monat nach dem
Monat, in dem sie gekauft wurden, zuriickgegeben werden, wird hr Building Bonus negativ
um den provisionsberechtigten Verkaufswert der zuriickgegebenen Produkte mal lhrem
durchschnittlichen Building Bonus-Prozentsatz fiir den Monat, in dem die zuriickgegebenen
Produkte gekauft wurden, angepasst.

Dariiber hinaus wird, wenn Sie Produkte zurtickgeben, lhr Building Bonus auf unvollsténdige Building
Blocks angepasst.

C. Leading Bonus

Gibt eine Person, die zum Zeitpunkt des Kaufs in lhrem Team war, Produkte zurtick, zieht das Unternehmen
den Leading Bonus, den Sie auf diese Produkte erhalten haben, wieder ein. Dariiber hinaus wird, wenn Sie
Produkte zuriickgeben, Ihr Leading Bonus angepasst, wenn die Reduzierung des Verkaufsvolumens die
Berechnung lhres Leading Bonus fiir den Monat, in dem Sie den Leading Bonus fiir dieses Produkt
erhalten haben, andert.
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2. WIEDEREINZIEHUNG DER BONUSANPASSUNG

Wurde auf die zuriickgegebenen Produkte kein Bonus ausgezahlt, ist keine Wiedereinziehung des Bonus
notig. Wurde auf Produkte, die anschlieend zuriickgegeben werden, ein Bonus ausgezahlt, so werden
lhren zukiinftigen Boni positive Anpassungen hinzugefiigt, wihrend negative Anpassungen auf die
folgende Weise von dem Unternehmen eingezogen werden:

A. Persénliche Riickgaben

Falls Sie Produkte zurtickgeben, die Sie persénlich gekauft haben, werden |hre Boni angepasst und
negative Anpassungen in Form eines Abzugs von lhrer Erstattung eingezogen.

B. Sonstige Riickgaben von Kundengruppen oder Teams

Gibt jemand aus lhrer Kundengruppe oder lhrem Team Produkte zuriick, die sie gekauft haben, werden lhre
Boni angepasst und negative Anpassungen in Form eines Abzugs von lhren zukiinftigen Boni eingezogen.

BEISPIEL.: Im Folgenden werden die Auswirkungen des provisionsberechtigten Verkaufswerts auf die
Anpassung lhres Building Bonus dargelegt.

Woche 1: Sie schlieen einen Building Block mit 500 Verkaufsvolumenpunkten ab, der einen
provisionsberechtigten Verkaufswert von 500 hat. Dieser Building Block beinhaltet 150
Verkaufsvolumenpunkte aus Produkten, die von einem Mitglied |hrer Kundengruppe gekauft wurden.

Woche 2: Sie verkaufen Produkte mit einem Verkaufsvolumen von 300 Punkten und einem niedrigeren
provisionsberechtigten Verkaufswert von 200. In Woche 2 gibt das Mitglied, das in Woche 1 Produkte
mit einem Verkaufsvolumen von 150 Punkten gekauft hat, alle Produkte zuriick.

Ende der Woche 2: Wir berechnen Ihren Building Bonus fir Woche 1 neu:

* Infolge der Riickgabe von Produkten im Wert von 150 Verkaufsvolumenpunkten in Woche
2 nehmen wir das Verkaufsvolumen aus Woche 2 und wenden es auf |lhren Building Block in
Woche 1 an (150 Punkte werden von Woche 2 nach Woche 1 verschoben, damit Sie fiir
Woche 1 noch einen kompletten Building Block haben).

* Da der provisionsberechtigte Verkaufswert des neuen Verkaufsvolumens niedriger ist als der
provisionsberechtigte Verkaufswert der zuriickgegebenen Produkte, wird lhr Building Bonus
fir Woche 1 neu berechnet und die Anpassung wird wie nachstehend gezeigt auf Woche

2 angewandt.

ORIGINAL- ORIGINAL- BUILDING BONUS | ANPASSUNG DES BUILDING
N NCEELSSIESDY csv GHCERESSIESCSY FURWOCHE 1 BONUS FUR WOCHE 1
500 - 150 500 - 150
1 500 [Produktriickgabe] +150 500 [Produktriickgabe] +100 | 500*5 % = €25
[aus Woche 2] = 500 [aus Woche 2] = 450
) . 300 - 150 o0 200 - 100 (€450 - €500) * 5 % =
[nach Woche 1] = 150 [nach Woche 1] = 100 -€2,50
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ADDENDUM C - NEUSTART

Der Neustart ist Prozess, der ehemaligen Brand Representatives die Méglichkeit gibt, ihr Vertriebsnetzwerk
wiederzuerlangen (als hatten sie den Brand Representative-Status nicht verloren). Nachfolgend finden Sie
weitere Informationen tiber den Einsatz sowie die Vorteile und Bedingungen des Neustarts.

1. WIE SIE NEUSTART NUTZEN

Wenn Sie lhren Brand Representative-Status verlieren und den Neustart-Prozess nutzen méchten,
miissen Sie:
i. Einneues LOI-Formular einreichen: Dieses muss lhre Absicht enthalten, sich erneut als
Brand Representative qualifizieren zu wollen und

ii. Die Qualifikation abschlieken: Diese neue Qualifikation muss innerhalb von sechs
aufeinanderfolgenden Monaten ab dem Datum, an dem Sie lhren Status als Brand
Representative verloren haben, abgeschlossen werden.

Das nachfolgende Beispiel veranschaulicht die Funktionsweise von Neustart fiir den Zeitraum von
sechs aufeinanderfolgenden Monaten.

QUALIFIKATIONSZEITRAUM 4 6
Februar Marz April Mai Juni Juli August | September
ZU BEGINN DES MONATS Brand Representative- | Verlust des Brand | QBR QBR QBR QBR QBR Brand Representative
GULTIGER TITEL Status Representative-
Status ist giltig,
Riickkehr zu
Brand Affiliate
BUILDING BLOCKS UND Abschliefzen eines Abschliefsen von Fortsetzen der Qualifikation (April - August) mit 4 Building Blocks
FLEX BLOCKS Building Blocks und zwei Building mindestens zwei Building Blocks in jedem Monat -
nur zwei Flex Blocks Blocks fur zusatzliche 10 Building Blocks, 4 davon Sharing
sind verfiigbar Blocks, Abschluss des letzten Blocks in der 4.
Einreichen eines Augustwoche (Gesamtergebnis fir Méarz - August:
neuen LOI- 12 Building Blocks)
Formulars Dieses Beispiel bezieht sich auf eine Beférderung in
Woche 4 mit Giltigkeitsdatum am 1. September.*

Sie verlieren lhren Brand Representative-Status im Februar, giiltig ab dem 1. Marz. Folglich beginnt Ihre sechsmonatige
Méglichkeit fir einen Neustart am 1. Mérz.

fATSLL.i'SI':M ENDE DES Verlust des Brand QBR QBR QBR QBR QBR QBR Brand Representative

Representative-Status

NACHDEM SIE Unter der
DEN NEUSTART

ABGESCHLOSSEN HABEN Voraussetzung

einer Beférderung
in der vierten
Augustwoche
erlangen Sie

in der ersten
Septemberwoche (1)
lhr Vertriebsnetzwerk
und zuvor ungenutzte
Flex Blocks zuriick
und (2) erhalten drei
weitere Flex Blocks.

*Sollten Sie die Quialifikation in einer der friiheren Wochen (erste, zweite oder dritte Augustwoche)
abschlielsen, so erfolgt die Beférderung im August und nicht im September. Der gleiche
Beférderungsprozess gilt auch, wenn Sie lhre Qualifikation vor August abschlieken.

Sollten Sie den Neustart nicht innerhalb dieses Zeitraums von sechs Monaten abschliefzen, verlieren
Sie dauerhaft die Méglichkeit, ungenutzte Flex Blocks und lhr Vertriebsnetzwerk zuriickzuerlangen.
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2. VORTEILE VON NEUSTART

Sollten Sie Neustart innerhalb des erforderlichen Zeitraums abschlieken, werden Sie:

* Erneut zu einem Brand Representative beférdert;

* Erneut die Méglichkeit erhalten, den Sharing Bonus auf |hre eigenen Kéufe zu behalten

* Ermeut fir den Building Bonus berechtigt sein;

* Erneut fiir den Leading Bonus berechtigt sein (vorausgesetzt, Sie erfiillen die tibrigen
Voraussetzungen fir den Leading Bonus);

* lhr Vertriebsnetzwerk wiedererlangen (als hétten Sie lhren Brand Representative-Status nicht
eingebiifst), wobei das Unternehmen |hr Brand Representative-Datum wiederherstellt und

* Drei neue Flex Blocks erhalten und zuvor ungenutzte Flex Blocks zurtickerlangen.

3. WEITERE BEDINGUNGEN FUR NEUSTART

A. Verlust nicht zugeteilter Flex Blocks

Wird ein Brand Representative innerhalb der ersten drei Monate nach der Beférderung zum Brand
Representative wieder zum Brand Affiliate herabgestuft, werden alle nicht zugeteilten Flex Block
nicht automatisch zugeteilt, wenn Neustart abgeschlossen wurde.

B. Brand Representative-Datum

Wenn Sie lhren Brand Representative-Status verlieren, verlieren Sie ebenfalls |hr Brand Representative-
Datum. Wenn Sie Neustart abgeschlossen haben, wird lhr urspriingliches Brand Representative-Datum
wiederhergestellt.

C. Vorherige Verwendung von Wiedereinstieg oder Neustart

Wenn Sie vor der Einfilhrung von Velocity in lhrem Markt Wiedereinstig oder nach der Einfithrung von
Velocity Neustart genutzt haben, sind Sie nicht berechtigt, Neustart zu nutzen, es sei denn Sie reichen
ein neues LOI-Formular ein und erhalten ein neues Brand Representative-Datum. Damit verzichten
Sie auf alle Anspriiche gegeniiber Brand Representatives, die vor lhrem Brand Representative-
Qualifikationsdatum beférdert wurden.

D. Zweimaliger Statusverlust

Sollten Sie lhren Status als Brand Representative zum zweiten Mal verlieren, verlieren Sie lhre Berechtigung
auf Neustart und verlieren dauerhaft |hr Vertriebsnetzwerk (dieses wird eine Generation nach oben,

in das Vertriebsnetzwerk lhres Upline-Brand Representatives, verschoben). Doch auch wenn Neustart
fur Sie nicht langer zur Verfiigung steht, kénnen Sie jederzeit die Qualifikation einleiten und ein neues
Vertriebsnetzwerk aufbauen.

27



ADDENDUM D - BUSINESS BUILDER POSITIONEN

Mit dem Aufbau und der Fiihrung lhres Teams kénnen Sie sich als Blue Diamond Director oder
Presidential Director fiir eine Business Builder Position (BBP) bzw. eine Presidential Director Business
Builder Position (Presidential Director BBP) qualifizieren. Diese zusétzlichen Positionen gelten als
ein einzelner Account mit lhrem Brand Affiliate-Account. Informationen zu Auszeichnungen und
Reiseanforderungen, die von den Anforderungen dieses Plans abweichen kénnen, erhalten Sie
von |lhrem lokalen Markt.

1. ERHALTEN EINER BBP UND EINER PRESIDENTIAL DIRECTOR BBP
A. BBP

Die BBP ist eine Position direkt unterhalb von lhnen in lhrer ersten Generation, die lhnen nach dem
ersten Monat, in dem Sie den Titel Blue Diamond Director erreicht haben, verliehen wird.

B. Presidential Director BBP

Die Presidential Director BBP ist eine zusétzliche Position direkt unterhalb lhrer BBP in lhrer zweiten
Generation, die lhnen nach dem ersten Monat, in dem Sie den Titel Presidential Director erreicht
haben, verliehen wird.

C. Automatische Erstellung

Die BBP und die Presidential Director BBP werden wahrend des Bonusberechnungsprozesses fiir den
Monat, an dem Sie die oben genannten Voraussetzungen erfillen, automatisch erstellt. Sie behalten
alle Ihnen erteilten BBP und Presidential Director BBP, es sei denn Sie verlieren lhren Status als Brand
Representative und schliesen keinen Neustart ab.

2. BEZIEHUNG ZWISCHEN EINER BBP, EINER PRESIDENTIAL DIRECTOR BBP
UND DEM BRAND AFFILIATE-ACCOUNT

A. BBP und Presidential Director BBP sind Teil lhres Brand Affiliate-Accounts
lhre BBP und Presidential Director BBP sind Teil Ihres Brand Affiliate-Accounts und diirften nicht

separat verkauft oder tibertragen werden.

B. Gi1-Brand Representatives

lhre BBP und Presidential Director BBP zshlen nicht als G1-Brand Representatives |hres Brand
Affiliate-Accounts.

C. Leadership Teams

i. Obwohl weder lhre BBP noch lhre Presidential Director BBP als Leadership Teams fiir
lhr Brand Affiliate-Account gelten, z&hlen alle Leadership Teams unter lhrer BBP und
Presidential Director BBP zur Bestimmung lhres Titels zusammen als ein Leadership

Team fur Ihr Brand Affiliate-Account.

BEISPIEL: Wenn Ihr Brand Affiliate-Account tiber sechs G1-Brand Representatives und ein
Leadership Team mit Leadership Team Verkaufsvolumen tiber 20.000 verfiigt und lhre BBP tber

zwei Leadership Teams mit jeweils einem Leadership Team Verkaufsvolumen tiber 10.000 und einem
Leadership Team Verkaufsvolumen tiber 30.000 verfiigt, erhalten Sie den Titel Blue Diamond Director.

ii. Sollten Sie lhren Brand Representative-Status eingebiifst haben und zum Brand Affiliate
herabgestuft worden sein, werden |hre BBP und Presidential Director BBP zum Zwecke
der Bestimmung von Leadership Team:s fir Sie und lhre Upline-Brand Representatives
in einem Monat auf lhrer ersten bzw. zweiten Generation gehalten.
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D. Kundengruppenverkaufsvolumen

lhre BBP und Presidential Director BBP haben jeweils ihre eigenen Kundengruppen. Qualifiziertes
Kundengruppenverkaufsvolumen von lhrem Brand Affiliate-Account, BBP und Presidential Director
BBP werden nur zusammengezshlt, um lhren Brand Representative-Status aufrechtzuerhalten und
um lhre Building Blocks, den Prozentsatz fiir lhren Building Bonus und die Berechnungsmethode fiir
den Leading Bonus zu bestimmen.

E. Boni fiir BBP und Presidential Director BBP basieren auf dem Titel des Brand Affiliate-

Accounts und dem Brand Representative-Status

i. BBP:Fir einen Monat, an dem lhr Brand Affiliate-Account alle Voraussetzungen fir den Titel
des Blue Diamond Director oder des Presidential Director erfiillt, darunter die Bewahrung
oder die Aufrechterhaltung des Brand Representative-Status, werden die Boni auf lhre BBP so
berechnet als handele es sich um einen Blue Diamond Director. Fiir einen Monat, an dem lhr
Brand Affiliate-Account nicht alle Voraussetzungen fiir den Titel des Blue Diamond Director
oder des Presidential Director erfiillt, darunter die Bewahrung oder Aufrechterhaltung des
Brand Representative-Status, werden |hre BBP fiir diesen Monat mit lhrem Brand Affiliate-
Account zusammengelegt und alle Vertriebsnetzwerke lhrer BBP werden um eine Generation
nach oben in lhrem Vertriebsnetzwerk und in den Vertriebsnetzwerken lhrer Upline-Brand
Representative verschoben.

ii. Presidential Director BBP: Fiir einen Monat, an dem lhr Brand Affiliate-Account alle
Voraussetzungen fiir den Titel des Presidential Director erfiillt, darunter die Bewahrung
oder die Aufrechterhaltung des Brand Representative-Status, werden die Boni auf Ihre
Presidential Director BBP so berechnet als handele es sich um einen Blue Diamond Director.
Fur einen Monat, an dem Ihr Brand Affiliate-Account nicht alle Voraussetzungen fiir den
Titel des Presidential Director erfiillt, darunter Bewahrung oder Aufrechterhaltung des Brand
Representative-Status, werden lhre Presidential Director BBP fiir diesen Monat mit lhrem
Brand Affiliate-Account zusammengelegt und alle Vertriebsnetzwerke lhrer Presidential
Director BBP werden um eine Generation nach oben in lhrem Vertriebsnetzwerk und in den
Vertriebsnetzwerken lhrer Upline-Brand Representative verschoben.

Nachfolgend wird beschrieben, wie der Leading Bonus fiir lhr Brand Affiliate-Account, BBP und
Presidential Director BBP berechnet wird. Wir gehen davon aus, dass |hr Brand Affiliate-Account,
BBP und Presidential Director BBP zusammen sechs Building Blocks aufweisen und fiir einen
Leading Bonus von 5 % berechtigt sind.

BLUE DIAMOND DIRECTOR

Als Blue Diamond Director qualifizieren Sie sich (a) fir einen Leading Bonus von 5 % auf sechs
Generationen von Brand Representatives in lhrem Brand Affiliate-Account und (b) fiir einen Leading
Bonus von 5 % auf sechs Generationen von Brand Representatives in |hrer BBP. Das bedeutet, dass Sie,
wie nachstehend gezeigt, einen Leading Bonus von:

a. 10 % auf provisionsberechtigten Verkaufswert, 5 % auf Generationen 5 bis 6 des Brand Affiliate-
Accounts in lhrer BBP und weiteren 5 % auf den gleichen provisionsberechtigten Verkaufswert
auf Generationen 1 bis 5 des BBP sowie

b. 5% auf Generation 1 des Brand Affiliate-Accounts und Generation 6 der BBP erhalten kénnen.

PRESIDENTIAL DIRECTOR

Als Presidential Director qualifizieren Sie sich fiir (a) einen Leading Bonus von 5 % auf sechs Generationen
von Brand Representatives in lhrem Brand Affiliate-Account, (b) fiir einen Leading Bonus von 5 % auf
sechs Generationen von Brand Representatives in lhrer BBP und (c) fir einen Leading Bonus von 5 % auf
sechs Generationen von Brand Representatives in |hrer Presidential Director BBP. Das bedeutet, dass Sie,
wie nachstehend gezeigt, einen Leading Bonus von:
a. 15 % auf provisionsberechtigten Verkaufswert, 5 % auf Generationen 3 bis 6 des Brand Affiliate-
Accounts in lhrer BBP und weiteren 5 % auf den gleichen provisionsberechtigten Verkaufswert
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auf Generationen 2 bis 5 der BBP sowie weiteren 5 % auf den gleichen provisionsberechtigten
Verkaufswert auf Generationen 1 bis 4 der Presidential Director BBP;
b. 10 % auf provisionsberechtigten Verkaufswert:
a. 5% auf Generation 2 des Brand Affiliate-Accounts und weiteren 5 % auf den gleichen
provisionsberechtigten Verkaufswert auf Generationen 1 der BBP sowie
b. 5% auf Generation 6 der BBP und weiteren 5 % auf den gleichen provisionsberechtigten
Verkaufswert auf Generation 5 der Presidential Director BBP sowie
c. 5% auf Generation 1 des Brand Affiliate-Accounts und Generation 6 der Presidential Director
BBP erhalten kénnen.

F. Verschiebungen zwischen lhrem Brand Affiliate-Account, BBP und Presidential Director BBP

i. Verschiebungen von lhrem Brand Affiliate-Account zur BBP und Presidential Director BBP
G1-Brand Representatives kénnen nicht von lhrem Brand Affiliate-Account auf eine BBP
oder eine Presidential Director BBP verschoben werden, ausgenommen wie in Bereich
2 F erlsutert.

ii. Sie fihren die Verschiebung aus: Wenn Ihr Brand Affiliate-Account in einem Monat nicht
tber sechs G1-Brand Representatives verfigt, kénnen Sie vor den Bonusberechnungen
fur diesen Monat selbst die Linie eines G1-Brand Representatives aus |lhrer BBP oder
Presidential Director BBP in Ihr Brand Affiliate-Account verschieben. Diese Verschiebungen
mussen schriftlich beantragt werden und kénnen nicht riickgéngig gemacht werden.

iii. Automatische Verschiebung durch das Unternehmen:

a. Verschiebung zum Brand Affiliate-Account. Sollten Sie die Verschiebung nicht
selbststandig vornehmen, wenn lhr Brand Affiliate-Account nicht tiber die erforderlichen
6 G1-Brand Representatives verfiigt, verschiebt das Unternehmen automatisch
die Linie des zuletzt aufgenommenen G1-Brand Representatives in lhrer BBP oder
Presidential Director BBP in |hr Brand Affiliate-Account. Sollten zwei oder mehr G1-
Brand Representatives lhrer BBP oder Presidential Director BBP das gleiche Brand
Representative-Datum haben, dann berticksichtigt das Unternehmen das Brand
Representative-Qualifikationsdatum, das Datum des LOI-Formulars sowie das Datum
der Brand Affiliate-Vereinbarung, und zwar in dieser Reihenfolge. Sollten diese Daten
gleich sein, wahlt das Unternehmen nach eigenem Ermessen die Linie eines G1-Brand
Representative Accounts.

b. Verschiebung zuriick in die BBP oder in die Presidential Director BBP. \Wurde
eine Linie eines G1-Brand Representatives lhrer BBP oder Presidential Director BBP
automatisch aus lhrer BBP oder Presidential Director BBP verschoben, dann kann sie
nur auf lhre Anfrage hin zuriickverschoben werden, nachdem Sie die erforderlichen
G1-Brand Representatives in lhrem Brand Affiliate-Account ersetzt haben.
lhre Anfrage muss schriftlich innerhalb von sechs Monaten nach dem Monat,
in dem die automatische Verschiebung stattgefunden hat, erfolgen.

BEISPIEL: Wenn eine Linie eines G1-Brand Representatives aus lhrer BBP oder Presidential Director
BBP basierend auf Ihrer Verkaufsleistung im Januar Anfang Februar automatisch in lhr Brand Affiliate-
Account verschoben wurde, dann luft die sechsmonatige Frist von Februar bis Juli. Wenn Sie im
August (1) nicht die erforderlichen G1-Brand Representative in lhrem Brand Affiliate-Account ersetzt
und (2) keine Verschiebung der Linie zuriick in Ihre BBP oder Presidential Director BBP angefordert
haben, bleibt die Linie dauerhaft in der 1. Generation lhres Brand Affiliate-Accounts.

3. KEINE VERSCHIEBUNG AUS PRESIDENTIAL DIRECTOR BBP IN BBP

Eine Linie eines G1-Brand Representatives in |hrer Presidential Director BBP kann weder von lhnen noch
von dem Unternehmen in lhre BBP verschoben werden. Wenden Sie sich an lhren Account Manager
beziiglich der erheblichen Abweichungen in dieser Angelegenheit, wenn Sie sich fiir eine spezielle

Ausnahme bei der Bestimmung von Velocity-Titeln qualifizieren.
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4. BBPS UND PRESIDENTIAL DIRECTOR BBPS ANDERER BRAND
REPRESENTATIVES IN IHREM VERTRIEBSNETZWERK

A. BBP

Wie oben beschrieben wird eine BBP direkt unterhalb des Blue Diamond Director auf seiner ersten
Generation platziert. Dementsprechend gilt: Bei lhnen als Upline-Brand Representative liegen die
Kundengruppe und das Vertriebsnetzwerk der BBP eines berechtigten Blue Diamond Director in lhrem
Vertriebsnetzwerk um eine Generation tiefer als die Kundengruppe und das Vertriebsnetzwerk eines
solchen berechtigten Blue Diamond Director. Zum Beispiel: Ein Brand Representative der ersten BBP-
Generation ware die dritte Generation der unmittelbaren Upline des berechtigten Blue Diamond Director
und die unmittelbare Upline bekdme nur dann einen Bonus auf diese Generation ausgezahlt, wenn sie
sich fir einen Bonus auf ihre dritte Generation qualifiziert. Fiir einen Monat, an dem ein Brand Affiliate-
Account nicht alle Voraussetzungen fiir den Titel des Blue Diamond Director oder des Presidential
Director erfiillt, darunter Bewahrung oder Aufrechterhaltung des Brand Representative-Status, wird die
BBP fiir diesen Monat mit dem Brand Affiliate-Account, der Kundengruppe und dem Vertriebsnetzwerk
der BBP zusammengelegt und die BBP wird fiir diesen Monat um eine Generation nach oben in lhrem
Vertriebsnetzwerk verschoben.

B. Presidential Director BBP

Wie oben beschrieben wird eine Presidential Director BBP direkt unterhalb eines berechtigten Presidential
Director auf seine zweite Generation platziert. Dementsprechend gilt: Bei lhnen als Upline-Brand
Representative liegen die Kundengruppe und das Vertriebsnetzwerk der Presidential Director BBP
eines berechtigten Presidential Director in lhrem Vertriebsnetzwerk um eine Generation tiefer als

die Kundengruppe und das Vertriebsnetzwerk eines solchen berechtigten Presidential Director. Zum
Beispiel: Ein Brand Representative der ersten Generation der Presidential Director BBP wére die vierte
Generation der unmittelbaren Upline des berechtigten Blue Diamond Director und die unmittelbare
Upline bekdme nur dann einen Bonus auf diese Generation ausgezahlt, wenn sie sich fiir einen Bonus auf
ihre vierte Generation qualifiziert. Fiir einen Monat, an dem ein Brand Affiliate-Account zwar nicht alle
Voraussetzungen fiir den Titel des Presidential Director erfillt, jedoch alle Voraussetzungen fiir den Titel
des Blue Diamond Director, darunter Bewahrung oder Aufrechterhaltung des Brand Representative-
Status, wird die Presidential Director BBP fiir diesen Monat mit der BBP, der Kundengruppe und dem
Vertriebsnetzwerk der Presidential Director BBP zusammengelegt und die Presidential Director BBP
wird fir diesen Monat um eine Generation nach oben in lhrem Vertriebsnetzwerk verschoben.

Fir einen Monat, an dem ein Brand Affiliate-Account nicht alle Voraussetzungen fiir den Titel des
Presidential Director oder Blue Diamond Director erfiillt, darunter Bewahrung oder Aufrechterhaltung
des Brand Representative-Status, wird die Presidential Director BBP fiir diesen Monat mit dem Brand
Affiliate-Account, der Kundengruppe und dem Vertriebsnetzwerk der Presidential Director BBP
zusammengelegt und die BBP wird fiir diesen Monat um zwei Generationen nach oben in lhrem
Vertriebsnetzwerk verschoben.

C. Leadership Teams.

Sollte das Brand Affiliate-Account seinen Brand Representative-Status eingebiifst haben und zum Brand
Affiliate herabgestuft worden sein, werden die BBP und die Presidential Director BBP des Brand Affiliate-

Accounts zum Zwecke der Bestimmung von Leadership Teams fiir Sie und lhre Upline-Brand Representative
in einem Monat auf lhrer ersten bzw. zweiten Generation gehalten.
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