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1.2

1.3

1.4

UBERBLICK DES PLANS

EINFUHRUNG
Der Nu Skin Verkaufserfolgsplan (,dieser Plan“) soll Sie als Vertriebspartner fur folgende Leistungen belohnen:

Verkauf unserer Produkte an Ihre Kund*innen und Vertriebspartner;

Starkung von Vertriebspartnern, die unsere Produkte an ihre Kund*innen und Vertriebspartner weitergeben;
Aufbau und Entwicklung Ihrer Circle Group von Vertriebspartnern und Kund*innen; und die

Unterstlitzung anderer Brand Representatives beim Aufbau und der Anleitung ihrer eigenen Circle Groups.

Dieser Verkaufserfolgsplan legt die Bedingungen fur Umsatzvergltungen dar, die Sie im Rahmen dieses Plans erhalten. Wir empfehlen lhnen
ausdricklich, sich mit diesem Plan vertraut zu machen und die Definitionen der gro geschriebenen Begriffe im Glossar einzusehen.

Vertriebspartner miissen beriicksichtigen, dass eine betrachtliche Menge an Zeit, Aufwand und Engagement notig ist, um eine Vergiitung
zu verdienen. Der eigene Erfolg hdngt auch von den personlichen Fahigkeiten, Talenten und Fiihrungsqualitidten ab. Es gibt keine Garantie
fiir den finanziellen Erfolg, und die jeweils mit dem Konzept erzielten Ergebnisse variieren stark. Eine vollstandige Ubersicht iiber die
Verdienstmaoglichkeiten der jeweiligen Level im Verkaufserfolgsplan fiir Ihre Region/lhren Markt finden Sie auf www.nuskin.com

TEILNAHME AM PLAN
Im Rahmen des Plans gibt es vier Mdglichkeiten der Beteiligung:

Als Vertriebspartner konnen Sie' (1) Produkte zum Mitgliedspreis fur den Wiederverkauf oder den Eigenverbrauch erwerben; (2) Kund*innen
registrieren, die Produkte direkt von Nu Skin kaufen; (3) Vertriebspartner registrieren, die Produkte direkt bei Nu Skin kaufen und/oder Produkte
an registrierte Kund*innen und Vertriebspartner verkaufen; und (4) sich als Brand Representative qualifizieren.

Vertriebspartner missen in einem beliebigen Sechsmonatszeitraum ein L1-Umsatzvolumen (L1 SV) von 50 erzielen, das ausschlieBlich von
Mitgliedern und Endkund*innen stammt. Das Unternehmen kann Brand Affiliate-Accounts, die unter diesen Schwellenwert fallen, in Mitgliedskonten
umklassifizieren. Dies bedeutet, dass Ihr Vertriebsnetzwerk dann auf den direkt Uber Ihnen stehenden Vertriebspartner tbergeht.

Um wieder Vertriebspartner zu werden, kénnen Sie Ihr Konto umwandeln oder sich erneut anmelden und eine neue
Vertriebspartnervereinbarung einreichen.

Sie haben Zugang zu immer mehr Vorteilen, je hoher Ihr Titel ist:

Brand Representatives sind Vertriebspartner, die ihre Brand Representative-Qualifikation erfolgreich abgeschlossen und ihren Brand
Representative-Status weiter aufrechterhalten.

Sie kdnnen als Brand Affiliate von Nu Skin jederzeit eine Qualifikation als Brand Representative anstreben.

KUND*INNEN

Kund*innen nehmen nicht an diesem Plan teil, kbnnen keine Produkte weiterverkaufen und kdnnen keine anderen Kund*innen oder
Vertriebspartner registrieren. Es gibt drei Arten von Kund*innen:

Nicht registrierte Kund*innen erwerben Produkte direkt beim Vertriebspartner zu dem vom Vertriebspartner angebotenen Preis.?

Endkund*innen kaufen Produkte von Vertriebspartnern direkt Gber Nu Skin Systeme zum veroffentlichten Verkaufspreis, vorbehaltlich etwaiger
Rabatte.

Mitglieder melden sich an, um Produkte von Nu Skin Systeme zum Mitgliedspreis zu erwerben.

Bei Endkund*innen und Mitgliedern, die in den letzten 24 Monaten keinen Einkauf getatigt haben, wird das Kundenkonto deaktiviert und sie
mussen ein neues Konto einrichten, um erneut etwas zu kaufen.

BONI

Je nach Ihrem Teilnahmestatus konnen Sie taglich, wochentlich oder monatlich folgende Boni erhalten:

TABELLE 1.A

VERTRIEBSPARTNER BRAND REPRESENTATIVES GOLD UND HOHER

Weiterverkaufsbonus (taglich)

Level 1 Bonus (tédglich) Q o 0

Level 2 Bonus (wochentlich)

Building Bonus (wdchentlich) 9 Q

Leading Bonus (monatlich) o

T Fur Frankreich und Italien siehe Hinweis 1 auf Seite 10.
2 F{ir Frankreich und ltalien siehe Hinweis 1 auf Seite 10.



PLAN-BONI

WEITERVERKAUFSBONUS

Beschreibung des Weiterverkaufsbonus
Der Weiterverkaufsbonus vergutet von lhren Endkund*innen getatigte Produktkaufe. Wenn Sie Produkte Uber Nu Skin Systeme zu einem Preis
Uber dem Mitgliedspreis an Endkund*innen verkaufen, erhalten Sie einen Weiterverkaufsbonus.

. Berechnung des Weiterverkaufsbonus

I. Voraussetzungen: Verkaufen Sie Produkte Uber dem Mitgliedspreis im Weiterverkauf an Endkund*innen Uber Nu Skin Systeme.

ii. Was Sie verdienen: Ihr Weiterverkaufsbonus ist die Differenz zwischen (1) dem von Ihren Endkund*innen gezahlten Preis nach allen Rabatten
(ohne Versandkosten und Steuern) und (2) dem Mitgliedspreis.

. Tagliche Berechnung

Jeden Tag berechnen wir die Weiterverkaufsboni fur Ihre Produktverkaufe und schreiben sie lhrem Nu Skin-Konto gut, sobald die von Ihren
Endkund*innen getatigten Bestellungen vollstandig bearbeitet wurden. Alle ausstehenden Zahlungen werden zudem nach Abschluss jeder
wochentlichen Provisionsberechnung automatisch an Ihr Finanzinstitut Gberwiesen (vorbehaltlich der marktspezifischen Anforderungen), es sei
denn, Sie haben sich ausdrucklich fir eine monatliche Auszahlung des Weiterverkaufsbonus entschieden —in diesem Fall erfolgt die Auszahlung
monatlich. Um die wdchentliche Bonusauszahlung abzubestellen und nur einmal pro Monat ausgezahlt zu werden, loggen Sie sich bitte in Ihr Nu
Skin-Konto ein und passen Sie Ihre Einstellungen auf der Registerkarte ,Provisionen” an.

. Berechtigung

Nur anerkannte Vertriebspartner sind zum Verdienst von Weiterverkaufsboni berechtigt.
LEVEL 1 (L1) BONUS

Beschreibung des L1-Bonus

Zusatzlich zum Weiterverkaufsbonus kénnen Sie auch einen L1-Bonus verdienen, der Sie flr den Verkauf von Produkten an lhre L1-Kund*innen
und Vertriebspartner sowie fur die Bereitstellung von Kundenservice und die Unterstitzung lhrer Vertriebspartner bei der Bewerbung von
Produkten bei deren Kund*innen vergutet. lhre L1-Kund*innen und Vertriebspartner sind Kund*innen und Vertriebspartner im ersten Level lhrer
Circle Group (Brand Representatives sind hiervon ausgenommen).

Berechnung des L1-Bonus

I. Voraussetzungen: Verkaufen Sie als Vertriebspartner Produkte an Ihre L1-Kund*innen und Vertriebspartner.

ii. Was Sie verdienen: 5 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value) auf Ihr L1-Sales Volume (Verkaufsvolumen,
L18V).

. Tagliche Berechnung

Jeden Tag berechnen wir die L1-Boni fur Ihre Produktverkaufe und schreiben sie lhrem Nu Skin-Konto gut, sobald die von Ihren L1-Kund*innen
und Vertriebspartnern getatigten Bestellungen vollstandig bearbeitet wurden. Alle ausstehenden Zahlungen werden zudem nach Abschluss
jeder wochentlichen Provisionsberechnung automatisch an Ihr Finanzinstitut Gberwiesen (vorbehaltlich der marktspezifischen Anforderungen),
es sei denn, Sie haben sich ausdrlcklich fur eine monatliche Auszahlung des L1-Bonus entschieden —in diesem Fall erfolgt die Auszahlung
monatlich. Um die wdchentliche Bonusauszahlung abzubestellen und nur einmal pro Monat ausgezahlt zu werden, loggen Sie sich bitte in Ihr Nu
Skin-Konto ein und passen Sie |hre Einstellungen auf der Registerkarte ,Provisionen” an.

. Berechtigung

Nur anerkannte Vertriebspartner sind zum Verdienst von L1-Boni berechtigt.
LEVEL 2 (L2) BONUS

Beschreibung des L2-Bonus

Zusatzlich zum L1-Bonus kdnnen Sie auch einen L2-Bonus verdienen, der Sie fir den Verkauf von Produkten an lhre L1-Kund*innen und
Vertriebspartner sowie fur die Bereitstellung von Kundenservice und die Unterstitzung Ihrer persénlich registrierten Vertriebspartner bei der
Bewerbung von Produkten bei deren Kund*innen vergutet. Ihre L2-Kund*innen und Vertriebspartner sind Kund*innen und Vertriebspartner im
zweiten Level Ihrer Circle Group (Brand Representatives sind hiervon ausgenommen). Der L2-Bonus bertcksichtigt nicht das Sales Volume
(Verkaufsvolumen), das von L1-Vertriebspartnern in Ihrer Circle Group generiert wurde, die Sie nicht personlich registriert haben.

Berechnung des L2-Bonus

I. Voraussetzungen: Verkaufen Sie als Vertriebspartner mindestens 500 Sales Volume (Verkaufsvolumen) innerhalb eines Monats auf lhrem
L1-Level.

ii. Was Sie verdienen: 5 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value) auf Inr L2-Sales Volume (Verkaufsvolumen,
L2 SV).

. Wodchentliche Vergltungsberechnung

In der ersten Woche, in der Sie 500 L1-SV in einem Provisionsmonat erreichen, berechnen wir alle L2-Boni, die Sie auf lhr L2-SV fir diese Woche
sowie auf jegliches L2-SV erzielen, das Sie in den vorangegangenen Wochen desselben Provisionsmonats erreicht haben. Flr den Rest des
Provisionsmonats berechnen wir alle L2-Boni, die Sie in der Woche erzielen, in der Sie das entsprechende Sales Volume (Verkaufsvolumen)
erreichen. lhr L2-Bonus wird in der Regel innerhalb eines Werktages nach Ende des wochentlichen Zeitraums auf Ihrem Nu Skin-Konto verbucht
und automatisch an Ihr Finanzinstitut Gberwiesen (vorbehaltlich der marktspezifischen Anforderungen); es sei denn, Sie haben sich ausdricklich
fir eine monatliche Auszahlung des L2-Bonus entschieden. In diesem Fall erfolgt die Auszahlung monatlich. Um die wochentliche



Bonusauszahlung abzubestellen und nur einmal pro Monat ausgezahlt zu werden, loggen Sie sich bitte in Ihr Nu Skin-Konto ein und passen Sie
Ihre Einstellungen auf der Registerkarte ,Provisionen” an.

. Berechtigung

Nur anerkannte Vertriebspartner sind zum Verdienst von L2-Boni berechtigt.
BUILDING BONUS

Beschreibung des Building Bonus

Sobald Sie zum Brand Representative oder hdher aufgestiegen sind, schalten Sie die Mdglichkeit frei, einen Building Bonus in Hohe von 10 % bis
25 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value) der von Kund*innen und Vertriebspartnern in Ihrer Circle Group
gekauften Produkte zu verdienen (Gruppenverkaufsvolumen, GSV). Ihre Circle Group besteht aus (1) Ihnen, (2) Ihren Mitgliedern, Endkund*innen
und Vertriebspartnern sowie (3) Mitgliedern, Endkund*innen und Vertriebspartnern lhrer Vertriebspartner usw., bis zum nachsten Brand
Representative. Ihre Circle Group umfasst die Circle Groups Ihrer Vertriebspartner, die sich in der Qualifikation zum Brand Representative
befinden. Wenn lhre Vertriebspartner die Qualifikation als Brand Representative abgeschlossen haben, verlassen sie Ihre Circle Group und
werden (mit ihren Circle Groups) Teil Ihres Teams.

Berechnung des Building Bonus

I. Voraussetzungen: Erreichen Sie jeden Monat die Benchmarks fur das Gruppenverkaufsvolumen (GSV).

ii. Was Sie verdienen: Einen Prozentsatz des provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value) Ihres monatlichen
Gruppenverkaufsvolumens. Der Building Bonus beginnt bei 10 % und steigt je nach Ihrem Gruppenverkaufsvolumen auf bis zu 25 %, wie in
Tabelle 2.A dargestellt:

TABELLE 2.A

VORAUSSETZUNGEN ‘ WAS SIE VERDIENEN
10-25 % Building Bonus

) ) ) Ausgezahlt auf Basis des
Steigern Sie als Brand Representative Ihr o .
i provisionsberechtigten Verkaufswerts
monatliches Gruppenverkaufsvolumen o
(Commissionable Sales Value) Ihres

monatlichen Gruppenverkaufsvolumens (GSV)

2.000-2.999 GSV 10 %
3.000-4.999 GSV 15 %
5.000-9.999 GSV 20 %
mehr als 10.000 GSV 25 %

. Wdchentliche Berechnung

Sobald Sie in einem Provisionsmonat mindestens 2.000 Gruppenverkaufsvolumen (GSV) erreichen, berechnen wir den Building Bonus auf der
Grundlage des provisionsberechtigten Verkaufswert (Commissionable Sales Value) aller bis zum Ende des jeweiligen Wochenzeitraums neu
erzielten Gruppenverkaufsvolumen (GSV) sowie aller zusatzlichen Building-Bonus-Prozentsatze, fur die Sie aufgrund des in den
vorangegangenen Wochen des laufenden Provisionsmonats erzielten Gruppenverkaufsvolumens (GSV) neu qualifiziert sind. Ihr Building Bonus
wird in der Regel innerhalb eines Werktages nach Ende des wdchentlichen Zeitraums auf lhrem Nu Skin-Konto verbucht und automatisch an Ihr
Finanzinstitut Gberwiesen (vorbehaltlich der marktspezifischen Anforderungen); es sei denn, Sie haben sich ausdricklich flr eine monatliche
Auszahlung des Building Bonus entschieden. In diesem Fall erfolgt die Auszahlung monatlich. Um die wochentliche Bonusauszahlung
abzubestellen und nur einmal pro Monat ausgezahlt zu werden, loggen Sie sich bitte in Ihr Nu Skin-Konto ein und passen Sie Ihre Einstellungen
auf der Registerkarte ,Provisionen” an.

BEISPIEL: Wenn Sie in der ersten Woche 2.000 Gruppenverkaufsvolumen (GSV) erreichen, betragt Ihr Building Bonus 10 % des entsprechenden
provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value). Wenn Sie in der zweiten Woche weitere 1.000 GSV erreichen (insgesamt
3.000 GSV seit Monatsbeginn), betragt Ihr Building Bonus in der zweiten Woche 15 % des GSV fur die 1.000 GSV plus weitere 5 % des GSV fur
die zuvor abgeschlossenen 2.000 GSV aus der ersten Woche. Wir werden lhren Building Bonus jede Woche auf diese Weise anpassen.

. Berechtigung

Nur anerkannte Brand Representatives, die mindestens 2.000 Gruppenverkaufsvolumen (GSV) erreichen, sind berechtigt, einen Building Bonus
zu erhalten. Wenn Sie Flex-Punkte verwenden, um den Status als Brand Representative beizubehalten, oder wenn Sie lhren Status als Brand
Representative verlieren, haben Sie in diesem Monat keinen Anspruch auf einen Building Bonus. Siehe Abschnitte 3.2 und 3.3.

LEADING BONUS

Beschreibung des Leading Bonus

Wenn Sie sich flr den Titel Gold oder hoher qualifizieren, konnen Sie zusatzlich zum Weiterverkaufsbonus, zum L1- und L2-Bonus sowie zum
Building Bonus 5 % des von Ihrem Team erzielten provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value) verdienen. Der Leading
Bonus basiert auf dem Sales Volume (Verkaufsvolumen) lhres Teams und wird zum Teil daflr gezahlt, dass Sie Ihren Vertriebspartnern helfen,
sich als Brand Representatives zu qualifizieren, und dass Sie die Brand Representatives (die auch G1-Brand Representatives bezeichnet
werden), die Sie direkt in Ihrem Team leiten, motivieren und schulen (d. h. die Leiter Ihrer Leadership Teams; siehe Generationen). Mit dem
Aufstieg Ihrer G1-Brand Representatives in hohere Titelstufen verandert sich Ihre Rolle, und Sie leiten nun ein Team, dem auch Brand



Representatives anderer Generationen (z. B. G2, G3 usw.) angehdren, die an der Entwicklung ihrer eigenen Circle Groups und der Steigerung
des Produktumsatzes arbeiten. Der Leading Bonus vergtet Sie fir die Steigerung des Umsatzes innerhalb lhres Teams, die Bereitstellung von
Kundenservice fur Ihr Team und die Unterstltzung anderer Vertriebspartner bei der Werbung flr Produkte bei ihren Kund*innen.

Berechnung des Leading Bonus

I. Voraussetzungen: Qualifizieren Sie sich fur Gold oder eine hohere Titelstufe und erzielen Sie jeden Monat mindestens
3.000 Gruppenverkaufsvolumen.

ii. Was Sie verdienen: 5 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value) fir das gesamte Sales Volume
(Verkaufsvolumen) lhres Teams und weitere 5 % (insgesamt 10 %) des provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value)
flr das Gruppenverkaufsvolumen (Group Sales Volume) lhrer personlich registrierten G1-Brand Representatives. In Tabelle 2.B sind die
Anforderungen an die Titel sowie die Generationen aufgefuhrt, fir die jeder Titel einen Leading Bonus erhalten kann:

TABELLE 2.B

VORAUSSETZUNGEN WAS SIE VERDIENEN

o % Leading Bonus

Bezahlt auf dem monatlichen provisionsberechtigten Verkaufswert

Erzielen Sie jeden Monat 3.000 Gruppenverkaufsvolumen (GSV)

und entwickeln Sie Leadership Team
(Commissionable Sales Value) Ihres Teams

LEADERSHIP TEAMS TITEL BEZAHLTE GENERATIONEN
1 Gold o %aurinrGr
Plus 5 % auf Ihr personlich registriertes G1
5 Lapi 5 % auf Ihr G1-G2
apis Plus 5 % auf Ihr personlich registriertes G1
3 5 % auf Ihr G1-G3*
Eins davon muss ein Verkaufsvolumen des Leadership Ruby Plus 5 % auf Ihr personlich registriertes G1
Teams (LTSV) von = 5.000 aufweisen ’ P g
ik o _QA*
Eins davon muss ein Verkaufsvolumen des Leadership Emerald Plus 5 % aufSIh/Or ag;g;ﬁ!h?: istriertes G1
Teams (LTSV) von = 10.000 aufweisen ’ P g
5
Eins davon muss ein Verkaufsvolumen des Leadership o
5 % auf lhr G1-G5*
Teams (LTSV) von =10.000 aufweisen, Diamond aurinr

zudem muss mindestens ein weiteres ein Verkaufsvolumen des Plus 5 % auf Ihr personlich registriertes G1

Leadership Teams (LTSV) von = 20.000 aufweisen

6
Eins davon muss ein Verkaufsvolumen des Leadership
Teams (LTSV) von = 10.000 aufweisen, Blue Diamond 5 % auf Ihr G1-G6*
zudem muss mindestens ein weiteres ein Verkaufsvolumen des Plus 5 % auf Ihr personlich registriertes G1

Leadership Teams (LTSV) von = 20.000 aufweisen.
sowie mindestens ein weiteres einen LTSV von = 30.000
*Bitte lesen Sie die Richtlinien von Nu Skin, um sich tber die Teilnahmebedingungen zu informieren.
**Blue Diamonds und Presidential Directors qualifizieren sich fur eine Business Builder Position bzw. fir eine Position als Presidential Director
Business Builder. Da Positionen als Business Builder und Presidential Director Business Builder nicht als Leadership Team gelten, erhalten Brand
Affiliate-Accounts keine zusatzlichen 5 % fur das von diesen Positionen erzielte Volumen. Siehe Anhang D.

. Monatliche Zahlung

Wir berechnen Ihren Leading Bonus am Ende eines jeden Monats. Der Leading Bonus wird in der Regel innerhalb der ersten Woche eines jeden
Monats auf Inrem Nu Skin-Konto verbucht und eine Uberweisung an Ihr Finanzinstitut wird automatisch veranlasst (vorbehaltlich
marktspezifischer Anforderungen).

. Berechtigung

Nur anerkannte Brand Representatives mit Gold-Titel oder hoheren Titelstufen, die mindestens 3.000 Gruppenverkaufsvolumen (GSV) erzielen,
sind berechtigt, einen Leading Bonus zu erhalten. Wenn Sie Flex-Punkte verwenden, um den Status als Brand Representative beizubehalten,
oder wenn Sie lhren Status als Brand Representative verlieren, haben Sie in diesem Monat keinen Anspruch auf einen Leading Bonus. Siehe
Abschnitte 3.2 und 3.3.



3.1

BRAND REPRESENTATIVE-STATUS

QUALIFIKATION ALS BRAND REPRESENTATIVE

Qualifikationsanforderungen fiir Brand Representatives

Um sich als Brand Representative zu qualifizieren, missen Sie eine Absichtserklarung einreichen und wahrend des Qualifikationszeitraums fur
Brand Representatives ein Gruppenverkaufsvolumen von 2.000 (davon 500 L1-Sales Volume (Verkaufsvolumen)) erzielen. Sie kénnen die
Qualifikation als Brand Representative so schnell abschlieBen, wie Sie mochten (in nur einer Woche oder in zwei Monaten). Wenn Sie sich jedoch
fur die Qualifikation Uber einen Zeitraum von zwei Monaten entscheiden, mussen Sie jeden Monat ein Gruppenverkaufsvolumen von mindestens
1.000 (davon 250 L1-Sales Volume (Verkaufsvolumen)) erzielen.

Das Formular fur die Absichtserklarung finden Sie, wenn Sie sich bei lhrem Nu Skin-Konto anmelden.

Qualifikationszeitraum fir Brand Representatives
Ihr Qualifikationszeitraum fur Brand Representatives beginnt in dem Monat, in dem Sie Ihre Absichtserklarung einreichen. Sie haben bis zum
Ende des Folgemonats Zeit, die Qualifikation zum Brand Representative abzuschlieBen.

BEISPIEL: Wenn Sie lhre Absichtserklarung am 25. Juni einreichen, um sich als Brand Representative zu qualifizieren, beginnt Ihr
Qualifikationszeitraum fur Brand Representatives im Juni. Ihr Qualifikationszeitraum fir Brand Representatives endet am friiheren der beiden
folgenden Tage:

i das Datum, an dem Sie zum Brand Representative aufsteigen, nachdem Sie die Qualifikationsanforderungen flr Brand Representatives
erflllt haben (siehe Abschnitt 3.1A);

ii. am Ende des ersten Monats Ihres Qualifikationszeitraums fir Brand Representatives, wenn Sie das erforderliche
Mindestumsatzvolumen fur lhren ersten Monat der Qualifikation (1.000 Gruppenverkaufsvolumen, davon 250 L1-Sales Volume
(Verkaufsvolumen)) nicht erreichen;

jii. am Ende des zweiten Kalendermonats nach Einreichung Ihrer Absichtserklarung, wenn Sie die Qualifikationsanforderungen fur Brand
Representatives in diesem zweiten Monat nicht erfdllen. Wenn Sie im obigen Beispiel die Mindestanforderungen im Juni, aber nicht im
Juli erfullen, wirde Ihr Qualifikationszeitraum fur Brand Representatives am letzten Tag des Monats Juli enden.

Abschluss der Qualifikationsanforderungen fiir Brand Representatives und Aufstiegsmaoglichkeiten

Wenn Sie die Qualifikationsanforderungen fur Brand Representatives erflllen, werden Sie am ersten Tag des nachsten wochentlichen Zeitraums
(am 8., 15. oder 22. dieses Monats oder am 1. des nachsten Monats) Brand Representative und sind berechtigt, einen Building Bonus auf das
neu erzielte Gruppenverkaufsvolumen zu verdienen. Siehe Tabelle 2.A. Sie kdnnen auch beginnen, den Leading Bonus fir alle
provisionsberechtigten Sales Volume (Verkaufsvolumina) aus Einkaufen Ihres Teams nach lhrem Brand Representative Advancement Date zu
verdienen.

Wenn Vertriebspartner in Ihrer Gruppe zu Brand Representatives aufsteigen, kann sich dies wie folgt auf Inr Team und dessen weitere
Aufstiegsmoglichkeiten auswirken:

I. Wenn jemand aus lhrer Gruppe ebenfalls an der Qualifikation zum Brand Representative teilnimmt, wird er nur dann Teil Ihres Teams, wenn
Sie: (1) Ihren ersten Monat der Qualifikation als Brand Representative erfolgreich abschlieBen, und zwar im selben Monat oder friher als dem
Monat, in dem Sie die Qualifikationsanforderungen fir Brand Representatives erfillen; und (2) die Qualifikation als Brand Representative
innerhalb Ihres Qualifikationszeitraums fr Brand Representatives abschlieBen. Siehe Anhang A.

ii. Wenn ein Vertriebspartner in Ihrer Circle Group die Qualifikation zum Brand Representative vor dem oben genannten Zeitrahmen abschlieBt,
wird er in das Team des n&chsthoheren Brand Representative Uber Ihnen eingegliedert, und Sie erhalten keinen Building Bonus oder Leading
Bonus flr seine Verkaufsaktivitaten. Siehe Anhang A.

Nichterfiillung der Qualifikationsanforderungen fiir Brand Representatives

Wenn Sie die Qualifikationsanforderungen fur Brand Representatives nicht innerhalb des Qualifikationszeitraums erfllen, wird Ihre Qualifikation
als Brand Representative abgebrochen. Wenn Sie erneut versuchen mochten, sich als Brand Representative zu qualifizieren, missen Sie eine
neue Absichtserklarung einreichen und die Qualifikation als Brand Representative erneut absolvieren.

BRAND REPRESENTATIVE-STATUS

Erhalt oder Verlust des Status eines Brand Representatives
Der Erhalt beginnt im ersten vollen Monat nach Abschluss der Qualifikationsanforderungen fir Brand Representatives. Siehe Anhang A. Ihr
Status als Brand Representative wird je nach Ihrer Verkaufsleistung in jedem Monat bewahrt.

I. Wenn Sie in einem Monat mindestens 2.000 Gruppenverkaufsvolumen (GSV) erreichen, behalten Sie Ihren Status als Brand Representative
flr diesen Monat bei.

1. Sollten Sie das Ziel von 2.000 Gruppenverkaufsvolumen (GSV) nicht erreichen, aber dennoch mindestens 500 GSV in einem Monat erzielen
und Uber gentigend Flex-Punkte (siehe Abschnitt 3.3 unten) verfligen, um das fehlende GSV auszugleichen (z. B. 500 GSV plus 1.500 Flex-
Punkte), werden lhre Flex-Punkte angerechnet, um Ihren Status als Brand Representative fur diesen Monat aufrechtzuerhalten. Wenn Sie
Flex-Punkte zur Aufrechterhaltung lhres Status als Brand Representative verwenden, sind Sie in diesem Monat nicht berechtigt, einen
Building Bonus oder Leading Bonus zu verdienen.

.Wenn Sie die Anforderungen fur den Erhalt des Brand Representative Status nicht erflllen, verlieren Sie Ihren Status als Brand
Representative und werden ab dem ersten Tag des nachsten Monats zu einem Vertriebspartner. Sobald Sie Ihren Status als Brand
Representative verlieren, haben Sie keinen Anspruch mehr auf einen Building oder Leading Bonus, und Sie verlieren Ihr Team sowie die
Circle Groups und Teams der lhnen unterstellten Brand Representatives, die eine Generation nach oben rticken und Teil der
Vertriebsnetzwerke der Ihnen Gbergeordneten Brand Representatives werden. Sie konnen Ihr Vertriebsnetzwerk durch den Restart



wiederherstellen. Siehe Anhang C.

Sie durfen lhren Status oder Titel nicht durch die Einrichtung falscher Konten, den Kauf zusatzlicher Produkte oder durch andere Formen der
Manipulation aufrechterhalten, die gegen die Grundsatze und Absichten dieses Plans oder gegen die Richtlinien von Nu Skin verstoBen.

FLEX-PUNKTE

Beschreibung

Flex-Punkte sind ein Ersatz fur Gruppenverkaufsvolumen (GSV) und werden verwendet, um lhren Status als Brand Representative
aufrechtzuerhalten, wenn Sie nicht mindestens ein Gruppenverkaufsvolumen (GSV) von 2.000 in einem Monat erzielen. Sie konnen nicht mehr
als 1.500 Flex-Punkte in einem Monat verwenden.

Flex-Punkte verfigen weder Uber ein Sales Volume (Verkaufsvolumen) noch Uber einen provisionsberechtigten Verkaufswert (Commissionable
Sales Volume) und es wird kein Bonus auf sie ausgezahlt. Flex-Punkte haben keinen Geldwert und sind nicht in bar einldsbar. Flex-Punkte
verfallen nicht, und Sie kdnnen bis zu maximal 3.000 Flex-Punkte sammeln; allerdings verfallen alle gesammelten Flex-Punkte, wenn Sie lhren
Status als Brand Representative verlieren. Wenn Sie Flex-Punkte zur Aufrechterhaltung Ihres Status als Brand Representative verwenden, haben
Sie in diesem Monat keinen Anspruch auf einen Building oder Leading Bonus.

Zuweisung von Flex-Punkten

Als neuer Brand Representative erhalten Sie Flex-Punkte, ebenso wie in jedem folgenden Jahr im Monat Ihres Brand Representative
Advancement Date. Zu Beginn lhrer ersten drei vollen Monate als neuer Brand Representative erhalten Sie im ersten Monat 1.500 Flex-Punkte,
im zweiten Monat 1.000 und im dritten Monat 500 Flex-Punkte, insgesamt also 3.000 Flex-Punkte. In jedem folgenden Jahr erhalten Sie in Ihrem
Jubildumsmonat als Brand Representative moglicherweise weitere 1.500 Flex-Punkte. Sie kdnnen zu jedem Zeitpunkt maximal 3.000 Flex-
Punkte sammeln. Ihre Flex-Punkte werden in Ihrem Nu Skin-Konto angezeigt.

Wenn Sie lhren Status als Brand Representative verlieren und die Qualifikation zum Brand Representative erneut abschlieBen (auch durch
Restart), werden lhnen im ersten Monat 1.000 Flex-Punkte und im zweiten Monat nach Ihrem Brand Representative Advancement Date
500 Flex-Punkte zugewiesen.



4.1

. WEITERE BEDINGUNGEN

BONI

. Berechtigung fir Boni

Um sich fur Boni zu qualifizieren (ausgenommen Weiterverkaufsbonus), missen Sie jeden Monat Produktverkaufe an funf verschiedene
Kund*innen tatigen. Sollten Sie diese Voraussetzung nicht erfillen, missen Sie das Unternehmen sofort benachrichtigen. Das Unternehmen
fahrt zufallige Stichproben bei Vertriebspartnern durch, um die Erflllung dieser Voraussetzung zu Uberprufen.

. Bonusberechnungen

Boni werden taglich, wochentlich und monatlich berechnet. Sie werden von Nu Skin festgelegt und in Ihrem Nu Skin-Konto registriert.

. Boni und Wechselkurse

Bei der Berechnung lhrer Boni wird der provisionsberechtigte Verkaufswert der Produktkaufe in unterschiedlichen Markten in lhre
Heimatwahrung umgewandelt, und zwar mit dem Wechselkursdurchschnitt des vergangenen Monats.

BEISPIEL: Bei der Bestimmung des Grundbetrags, der zur Berechnung Ihrer Boni auf Verkdufe im Méarz verwendet wird, wirde das
Unternehmen den durchschnittlichen Tageswechselkurs vom Februar verwenden.

. Version flir den Heimatmarkt

Diese Version des Plans gilt ausschlieBlich fur Vertriebspartner mit einer Vertriebspartner-ID flr den Markt Europa und Afrika. Der Plan bietet
Ihnen die Moglichkeit, Boni auf Umséatze in all unseren Méarkten weltweit zu erhalten (ausgenommen Markte, in denen auslandische Teilnahme
beschrankt ist, wenden Sie sich bezlglich der einzelnen Markte an lhren Account Manager). Falls Sie eine Vertriebspartner-ID fur Europa und
Afrika haben, gelten fir Ihre Bonusberechtigungen und Benchmarks die in dieser Version des Plans dargelegten Bedingungen, selbst wenn die
Mitglieder lhrer Circle Group eine Vertriebspartner-ID fir andere Markte haben.

BEISPIEL: Wenn Sie Brand Representative mit einer Europa- und Afrika-Vertriebspartner-ID sind und ein Mitglied in Australien registrieren, das
einige Produkte Uber die australische nuskin.com-Website kauft, wenn diese Person (a) sich als Ihr*e Kund*in anmeldet und (b) in Ihrer Circle
Group ist, wenn sie Produkte auf dem australischen Markt kauft, dann haben diese Produktkaufe das Sales Volume (Verkaufsvolumen) und den
provisionsberechtigten Verkaufswert (Commissionable Sales Value), die der australische Markt fur diese Produkte festgelegt hat. Der
australische provisionsberechtigte Verkaufswert (Commissionable Sales Value) und der Netto-Verkaufspreis werden zum Zeitpunkt des
Verkaufs in die Landeswahrung lhres Vertriebspartner-ID-Markts umgerechnet. Der lokale Markt stellt Informationen zu Sales Volume
(Verkaufsvolumen), provisionsberechtigtem Verkaufswert (Commissionable Sales Value), Preisen und sonstigen Umsatzvergltungen fir jedes
Produkt in diesem Markt bereit.

Dieser Plan gilt nicht fur unsere Geschaftsbereiche Festland China, Vietnam und Indien, die nach anderen Geschaftsmodellen arbeiten.

Wiedereinziehung der an Sie ausgezahlten Boni

Das Unternehmen hat das Recht, an Sie gezahlte Boni zurlickzufordern, wie in den Richtlinien von Nu Skin beschrieben, einschlieBlich der
Ruckforderung von Boni, die fur Produkte gezahlt wurden, die spater zurlickgegeben wurden. Der Zeitpunkt und die Methode der Ruckforderung
hangen von der Pramie und dem Zeitpunkt der Riickgabe der Produkte ab. Siehe Anhang B. Eine Zusammenfassung unserer Rickgaberichtlinien
finden Sie unter nuskin.com.

Aufstieg zum/zur Brand Representative; andere Titelveranderungen
Der Aufstieg zum/zur Brand Representative findet wochentlich statt. Sonstige Titeldnderungen treten nur wéahrend der monatlichen
Bonusberechnung auf und werden in lhrem Nu Skin-Account am oder vor dem 5. des Folgemonats angezeigt. Siehe Anhang A.

. Produktaktionen und Preise

Wir kénnen den verdffentlichten Verkaufspreis, das Verkaufsvolumen, den provisionsberechtigten Verkaufswert und den Mitgliedspreis anpassen.
Beachten Sie die Produktpreis- und Aktionsmitteilungen Ihres Marktes bezuglich Informationen zu Preisnachlassen und deren Auswirkungen auf
Preise, Boni, Verkaufsvolumen, provisionsberechtigten Verkaufswert sowie zu sonstigen Umsatzvergitungen fir jedes Produkt.

. Sonstige Umsatzvergltungen

I. Der Verkaufsgewinn entspricht (1) dem Preis, zu dem Sie ein Produkt verkaufen, abzlglich (2) Ihrer Kosten (Einkaufspreis, Steuern, Versand,
Geschaftskosten usw.). Sie behalten alle Verkaufsgewinne, die auBerhalb der Nu Skin Systeme erzielt werden.®

ii. Sie kénnen auch Incentive-Reisen oder andere Sachpramien und Vergutungen aus anderen kurzfristigen Verkauf-Incentives verdienen, die
nicht unter den Verkaufserfolgsplan fallen.

KUNDIGUNG EINES BRAND AFFILIATE-ACCOUNTS

Verlust der Vertriebspartner-Vorteile

Mit der Kundigung lhres Brand Affiliate-Accounts verlieren Sie alle Vorteile als Vertriebspartner, einschlieBlich, aber nicht beschrénkt auf den
Zugang zu lhrem Brand Affiliate-Account, lhrer Circle Group, Ihrem Team, lhrem Vertriebsnetzwerk, dem von lhrer Gruppe oder Ihrem Team
generierten Umsatzvolumen und den Boni.

. Verschiebung des Brand Affiliate-Accounts

Das Unternehmen behalt sich das Recht vor, jedwede Verschiebung eines Brand Affiliate-Accounts und eines Teils seiner Gruppe oder seines
Vertriebsnetzwerks innerhalb des Vertriebsnetzwerks nach oben oder zu einem anderen Vertriebsnetzwerk so lange wie verninftigerweise
erforderlich zu verzdgern..

3 Fir Frankreich und ltalien siehe Hinweis 1 auf Seite 10.



4.3

4.5

4.6

4.7

4.8

SONSTIGE MATERIALIEN UND UBERSETZUNGEN

Bei Unstimmigkeiten zwischen den in diesem Plan dargelegten Bedingungen und Marketingmaterialien oder anderen damit
zusammenhangenden Inhalten ist dieser Plan maBgeblich. Sofern nicht anders durch die Gesetzgebung geregelt, gilt bei Abweichungen
zwischen der englischen Version dieses Plans und einer Ubersetzten Version, die englische Version.

AUSNAHMEN

. Gewahrung von Plan-Ausnahmen

Das Unternehmen kann auf Anforderungen oder Bedingungen dieses Plans verzichten oder diese andern (zusammen ,Plan-Ausnahmen”). Das
Unternehmen kann Plan-Ausnahmen fir einen (1) einzelnen Brand Affiliate-Account oder fir (2) mehrere Konten, darunter nach Team oder nach
Markt, gewahren. Das Gewahren einer Plan-Ausnahme flr einen Brand Affiliate-Account, ein Team oder einen Markt verpflichtet das
Unternehmen nicht zur Gewahrung einer Plan-Ausnahme fur einen anderen Brand Affiliate-Account, Markt oder Team. Jede wesentliche Plan-
Ausnahme bedarf der ausdrlcklichen schriftlichen Zustimmung eines bevollmachtigten leitenden Angestellten des Unternehmens, und das
Unternehmen ist nicht verpflichtet, andere Vertriebspartner, einschlieBlich der nachsten Vertriebspartner Gber einem Vertriebspartner, schriftlich
oder anderweitig Uber die Plan-Ausnahme zu informieren.

. Beendigung der Plan-Ausnahmen

Das Unternehmen kann eine zuvor gewahrte Plan-Ausnahme jederzeit und ohne Angabe von Grinden aufheben, unabhangig davon, wie lange
die Ausnahme bereits in Kraft ist. Wurde die Plan-Ausnahme einem bestimmten Vertriebspartner gewahrt, dann gilt die Plan-Ausnahme
ausschlieBlich fir diesen Vertriebspartner und das Unternehmen. Plan-Ausnahmen enden mit der Ubertragung des Brand Affiliate-Account,
unabhéngig von der Form der Ubertragung (z. B. Verkauf, Abtretung, Ubertragung, Vererbung, kraft Gesetzes oder anderweitig), und eine
solche Ausnahme ist ungultig.

BEGRIFFSBESTIMMUNGEN
Die Bestimmungen dieses Plans kénnen von denen friherer Planversionen abweichen und kénnen geédndert werden.

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

EINHALTUNG DER DIREKTVERTRIEBSREGELN
Um sich fur Boni zu qualifizieren, missen Sie die Voraussetzungen dieses Plans, der Vertriebspartnervereinbarung und der Richtlinien von Nu
Skin erfdllen.

WOCHENTLICHE UND MONATLICHE ZEITRAUME

Als ,Monat” gilt ein Kalendermonat. Als ,Woche“, ,wochentlich” oder ,wdchentlicher Zeitraum* gilt ein siebentégiger 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 oder Mountain Daylight Savings Time in Provo, Utah, Vereinigte Staaten
von Amerika (Coordinated Universal Time [UTC-7]).

HINWEIS 1:
FRANKREICH: ,VDI Mandataire” sind nicht berechtigt, an nicht registrierte Kund*innen weiterzuverkaufen.

ITALIEN: Incaricati dtrfen nur das Sammeln von Kaufbestellungen im Zuhause des*der Endkund*in direkt oder
indirekt im Namen des Unternehmens bewerben. Als Vertriebspartner (Incaricato) sind Sie ausschlieBlich zum Erwerb
von Produkten fur den personlichen Gebrauch sowie zum Gebrauch durch Personen in Inrem Haushalt berechtigt;
Kaufbestellungen von nicht registrierten Kund*innen missen an das Unternehmen weitergeleitet werden.
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GLOSSAR

Absichtserklarung (LOI): Ein Dokument, das Sie Uber die Nu Skin Systeme einreichen, um das Unternehmen Uber Ihre Absicht zu informieren,
sich als Brand Representative zu qualifizieren.

Aufrechterhaltung (auch aufrechterhalten oder aufrechterhaltend): Um |hren Status als Brand Representative zu behalten und Anspruch auf
Buildung und Leading Boni zu haben, missen Sie in einem Monat ein Gruppenverkaufsvolumen von mindestens 2.000 erreichen. Zur
Aufrechterhaltung lhres Status als Brand Representative kdnnen Flex-Punkte auch verwendet werden, um bis zu 1.500 fehlende Punkte des
Gruppenverkaufsvolumens zu ersetzen. Wenn Sie jedoch Flex-Punkte zur Aufrechterhaltung Ihres Status als Brand Representative verwenden,
sind Sie in diesem Monat nicht berechtigt, einen Building Bonus oder Leading Bonus zu verdienen. Siehe Abschnitt 3.2 und Anhang A.

Bonus: Im Rahmen dieses Programms gezahlte Verkaufsvergltung, einschlieBlich der Boni wie Weiterverkaufsbonus, Level-1-Bonus, Level-2-
Bonus, Building und Leading Bonus. Verkaufsgewinne, die Sie durch den Verkauf von Produkten, die Sie erwerben und direkt an nicht
registrierte Kund*innen vertreiben, erzielen, sowie jedwede finanzielle oder nicht finanzielle Incentives sind in den Boni nicht enthalten. Fur
Frankreich und Italien siehe Hinweis 1 auf Seite 10.

Brand Affiliate-Account: Das Konto, das erstellt wird, wenn Sie sich als Vertriebspartner bei Nu Skin registrieren. Wenn Sie einen Brand
Affiliate-Account erstellen, wird Ihnen eine Vertriebspartner-ID-Nummer zugewiesen.

Brand Representative Advancement Date: Der erste Tag des Wochenzeitraums nach Abschluss der Qualifikation zum/zur Brand
Representative. Wenn Sie sich in der ersten, zweiten oder dritten Woche eines Monats als Brand Representative qualifizieren, ist Ihr Brand
Representative Advancement Date der 8., 15. bzw. 22. des Monats. Wenn Sie sich in der vierten Woche eines Monats als Brand Representative
qualifizieren, ist Ihr Brand Representative Advancement Date der erste Tag des Folgemonats. Siehe Anhang A.

Brand Representative: Ein Vertriebspartner, der seine Qualifikation erfolgreich abgeschlossen und seinen Brand Representative-Status nicht
eingebUBt hat. Der Begriff Brand Representative kann ebenfalls als eine allgemeine Bezugnahme fUr alle Titel von Brand Representative und
hoher verwendet werden. So kann etwa jemand mit Ruby- oder Diamond-Status allgemein als Brand Representative bezeichnet werden, wenn
Uber alle Brand Representatives gesprochen wird.

Brand Representative-Qualifikation: Der Prozess, um Brand Representative zu werden. Siehe Abschnitt 3.1.

Building Bonus: Ein Bonus, der 10-25 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value) auf das
Gruppenverkaufsvolumen der Produkte ausmacht, die von Vertriebspartnern und Kund*innen in Ihrer Circle Group Uber Nu Skin Systeme
erworben wurden, wie in Abschnitt 2.5 beschrieben.

Circle Group: Ihre Circle Group besteht aus (1) Ihnen, (2) allen Ihren Mitgliedern, Endkund*innen und Vertriebspartnern sowie (3) allen
Mitgliedern, Endkund*innen und Vertriebspartnern lhrer Vertriebspartner usw., bis zum nachsten Brand Representative. lhre Circle Group
umfasst die Circle Groups lhrer Vertriebspartner, die sich in der Qualifikation zum Brand Representative befinden. Ein Vertriebspartner, der die
Quialifikation zum Brand Representative abschlieBt, verlasst Ihre Gruppe und wird mit seiner Gruppe Teil Ihres Teams.

Drop-Ship-Bestellungen: VVorbehaltlich der Verflgbarkeit auf dem lokalen Markt und der geltenden Vorschriften. Eine Drop-Ship-Bestellung ist
eine Bestellung, die Sie Uber Ihren Brand Affiliate-Account aufgeben, aber als Verkauf an lhre*n Kund*in kennzeichnen. Um anspruchsberechtigt
zu sein, muss eine Drop-Ship-Bestellung zum Zeitpunkt des Kaufs als solche gekennzeichnet sein und vom Unternehmen direkt an Ihre*n
Kund*in verkauft und versandt werden.

Endkund*innen: Jede*r Kund*in, der*die Produkte Uber die Nu Skin Systeme kauft und kein Mitglied oder Vertriebspartner ist. Die Boni auf
einen Produktkauf eines*r Endkund*in werden auf der Grundlage des Vertriebspartners ausgezahlt, der zu dem Zeitpunkt dieser
Produktbestellung als der*die Verkaufer*in identifiziert wurde. Zum Zwecke dieses Plans werden nicht registrierte Kund*innen nicht in die
Definition von Endkund*innen aufgenommen. Endkund*innen nehmen nicht an diesem Plan teil und kénnen keine Produkte weiterverkaufen
oder andere Kund*innen oder Vertriebspartner registrieren.

Flex-Punkte: Flex-Punkte sind ein Ersatz fur Gruppenverkaufsvolumen, der dazu dient, lhren Status als Brand Representative
aufrechtzuerhalten, wenn Sie nicht mindestens ein Gruppenverkaufsvolumen von 2.000 in einem Monat erzielen. Flex-Punkte verfigen weder
Uber ein Sales Volume (Verkaufsvolumen) noch Uber einen provisionsberechtigten Verkaufswert (Commissionable Sales Volume) und es wird
kein Bonus auf sie ausgezahlt. Flex-Punkte haben keinen Geldwert und sind nicht in bar einlésbar. Flex-Punkte verfallen nicht, und Sie kénnen
jederzeit bis zu 3.000 Flex-Punkte sammeln. Sie verlieren jedoch alle gesammelten Flex-Punkte, wenn Sie Ihren Status als Brand Representative
verlieren. Siehe Abschnitt 3.3.

Generationen: Generationen sind die Brand-Representative-Ebenen in Ihnrem Team. Alle Ihnen direkt unterstellten Brand Representatives in
Ihrem Team sind lhre G1-Brand Representatives. Die Brand Representatives, die sich auf der nachstniedrigeren Ebene befinden, sind Ihre G2-
Brand Representatives, und so weiter. Vertriebspartner, die nicht den Status eines Brand Representative erreicht haben, bilden keine
Generation, sondern sind Teil der Circle Group ihres Brand Representative. Zum Beispiel sind die Vertriebspartner (die nicht den Status eines
Brand Representative erreicht haben) lhres G1-Brand Representative nicht Teil Ihres G2; stattdessen sind sie Teil der Circle Group lhres G1-
Brand Representative.
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Gruppenverkaufsvolumen (GSV): Die Summe des Verkaufsvolumens aus allen Produktkaufen innerhalb lhrer Circle Group.

Kund*in: Jeder, der Produkte kauft, aber nicht an diesem Plan teilnimmt und keine Produkte weiterverkaufen oder andere Kund*innen oder
Vertriebspartner registrieren kann. Vertriebspartner sind keine Kund*innen.

Leadership Team: |hre Leadership Teams bestehen aus Ihren G1-G6-Brand Representatives, die jeweils bei Inren G1-Brand Representatives
beginnen. Jedes Ihrer Leadership Teams ist einzigartig und wird von Ihren jeweiligen G1-Brand Representatives geleitet. Siehe Abschnitt 2.5.

Leading Bonus: Ein Bonus, der monatlich ausgezahlt wird, wenn Sie mindestens den Gold-Status haben, basierend auf dem
provisionsberechtigten Verkaufswert (Commissionable Sales Value) des von Ihrem Team generierten Sales Volume (Verkaufsvolumens). Siehe
Abschnitt 2.5.

Level 1 (L1) Bonus: Ein Bonus, der 5 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value) auf das L1-Sales Volume
(Verkaufsvolumen) der Produkte ausmacht, die von Vertriebspartnern und Kund*innen in lhrer Circle Group Uber Nu Skin Systeme erworben
wurden, wie in Abschnitt 2.2 beschrieben.

Level 2 (L2) Bonus: Ein Bonus, der 5 % des provisionsberechtigten Verkaufswerts (Commissionable Sales Value) auf das L2-Sales Volume
(Verkaufsvolumen) der Produkte ausmacht, die von Vertriebspartnern und Kund*innen in lhrer Circle Group tUber Nu Skin Systeme erworben
wurden, wie in Abschnitt 2.3 beschrieben.

Level 1 Sales Volume (Verkaufsvolumen) (L1 SV): Die Summe des gesamten Sales Volume (Verkaufsvolumens) aus den Einkaufen lhrer L1-
Kund*innen und Vertriebspartner sowie aus lhren berechtigten Drop-Ship-Bestellungen.

Level 2 Sales Volume (Verkaufsvolumen) (L2 SV): Die Summe des gesamten Sales Volume (Verkaufsvolumens) aus den Einkaufen lhrer L2-
Kund*innen und aus lhren berechtigten Drop-Ship-Bestellungen Ihrer personlich registrierten L1-Vertriebspartner.

Level: Ihre Circle Group ist nach Level organisiert. Ihre L1-Kund*innen und Vertriebspartner sind Endkund*innen, Mitglieder und Vertriebspartner
im ersten Level lhrer Circle Group. lhre L2-Kund*innen und Vertriebspartner sind Kund*innen und Vertriebspartner im zweiten Level lhrer Circle
Group. Zu lhrer Circle Group gehdren keine Brand Representatives oder deren Gruppen.

Mitglied: Ein*e Kund*in, der*die sich Uber die Nu Skin Systeme aufgrund einer Einladung eines Vertriebspartners zum Kauf von Nu Skin
Produkten zum Mitgliedspreis anmeldet. Mitglieder kdnnen keine Kund*innen oder Vertriebspartner registrieren, kénnen keine Nu Skin Produkte
weiterverkaufen und nehmen nicht an diesem Plan teil.

Mitgliedspreis: Der Listenpreis fir Produkte sowohl fir Mitglieder als auch fur Vertriebspartner, ohne Steuern und Versandkosten. Der
Mitgliedspreis wird in dem lokalen Markt festgelegt und kann gelegentlich fur Verkaufsaktionen und Incentives angepasst werden.

Name der Firma: Jede juristische Person, wie beispielsweise eine Kapitalgesellschaft, eine Personengesellschaft, eine Gesellschaft mit
beschrankter Haftung, ein Trust oder eine andere Form der Unternehmensorganisation mit eigener Rechtspersonlichkeit, die nach den Gesetzen
des Zustandigkeitsbereichs, in dem sie gegrindet wurde, rechtmaBig gegrindet wurde

Nicht registrierte Kund*innen: Personen, die Produkte von einem Vertriebspartner auBerhalb von Nu Skin Systemen kaufen (unabhéngig
davon, ob der*die unregistrierte Kund*in zuvor Produkte direkt von Nu Skin gekauft hat). Nicht registrierte Kund*innen nehmen nicht an diesem
Plan teil und kénnen keine Produkte weiterverkaufen oder Kund*innen registrieren. Fir Frankreich und Italien siehe Hinweis 1 auf Seite 10.

Nu Skin Konto: Ein digitales Konto, das in den digitalen Tools von Nu Skin (z. B. der Nu Skin Stela-App und auf nuskin.com) zu finden ist und
Ihnen Zugriff auf Ihre Nu Skin-Geschaftstools und -Informationen gewahrt, einschlieBlich Details zu lhren Boni, Zahlungen und
Provisionsanpassungen. Wenn Sie ein Vertriebspartner werden, wird automatisch ein Nu Skin-Konto fur Sie erstellt. Fr Nu Skin-Konten fallen
keine Zinsen an. Das empfangende Finanzinstitut und Nu Skin kdnnen Servicegeblhren erheben. Nu Skin tUbertragt Ihr verbleibendes
Bonusguthaben am Ende jedes wdchentlichen und/oder monatlichen Abrechnungszeitraums automatisch und gebuhrenfrei. Flr automatisierte
Uberweisungen von Nu Skin gibt es marktspezifische Anforderungen.

Nu Skin Systeme: Jeder Prozess, jede Anwendung oder jedes andere digitale Objekt innerhalb des digitalen Okosystems von Nu Skin, das von
Nu Skin fur den Kauf oder Verkauf von Nu Skin Produkten vorgesehen ist, einschlieBlich Nu Skin Prysm iO, Nu Skin Vera, Nu Skin Stela,
nuskin.com, MySite, Personal Offer Tool oder jede andere von Nu Skin unterstitzte Plattform.

Nu Skin: Nu Skin International, Inc. und seine Tochtergesellschaften (ausgenommen Rhyz, Inc. und seine Tochtergesellschaften).
Person: Eine naturliche oder juristische Person.

Personlich registrieren: Die Registrierung einer Person bei Nu Skin. Wenn sich beispielsweise ein Vertriebspartner oder ein Mitglied bei Nu Skin
anmeldet und Sie als Sponsor angibt, oder wenn sich ein*e Endkund*in bei Nu Skin anmeldet und Sie bei einer bestimmten Produktbestellung
als Verkaufer*in angibt, wird diese Person zu Ihrem personlich registrierten Vertriebspartner, lhrem personlich registrierten Mitglied bzw. Ihrem*r
personlich registrierten Endkund*in.

Position als Business Builder (Business Builder Position, BBP): Eine Position auf Inrem G1. Ihr BBP wird nach dem ersten Monat, in dem Sie
den Titel als Blue Diamond erreichen, fur Sie erstellt. Siehe Anhang D.
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Position als Presidential Director Business Builder (Presidential Director Business Builder Position, BBP): Eine Position, die auf dem G1 Ihres
BBP platziert ist. Ihr Presidential Director BBP wird Ihnen nach dem ersten Monat verliehen, in dem Sie den Titel des Presidential Director
erlangen. Siehe Anhang D.

Produkte: Alle von Nu Skin angebotenen Waren und Dienstleistungen.

Provisionsberechtigter Verkaufswert (Commissionable Sales Value): Ein Wahrungswert, der fur jedes Produkt festgelegt und zur
Berechnung von L1-Bonus, L2-Bonus, Building Bonus und Leading Bonus verwendet wird. Der provisionsberechtigte Verkaufswert wird
gelegentlich aufgrund mehrerer Faktoren angepasst, darunter Preisanderungen, Wahrungsschwankungen, Werbeaktionen usw. Der
provisionsberechtigte Verkaufswert unterscheidet sich von dem Verkaufsvolumen und entspricht Ublicherweise nicht dem Verkaufsvolumen
eines Produkts. Einige Produkte kénnen einen provisionsberechtigten Verkaufswert von Null haben. Informationen zum provisionsberechtigten
Verkaufswert und sonstigen UmsatzvergUtungen fur jedes Produkt finden Sie in Ihrem Nu Skin-Konto. Der provisionsberechtigte Verkaufswert
wird in die Wahrung Ihres Heimatmarktes umgerechnet, wenn Sie Produkte in mehreren Markten verkaufen.

Qualifikationsanforderungen fiir Brand Representatives: Wahrend Ihres Qualifizierungszeitraums fur Brand Representatives missen Sie eine
Absichtserklarung einreichen und sich geman Abschnitt 3.1 qualifizieren.

Qualifikationszeitraum fiir Brand Representatives: Ein Zeitraum, der mit dem Kalendermonat beginnt, in dem Sie Ihre Absichtserklérung
einreichen. Sie haben bis zum Ende des Folgemonats Zeit, die Qualifikation zum Brand Representative abzuschlieBen. Siehe Abschnitt 3.1.

Restart: Das Verfahren, das ehemaligen Gold- oder hdherrangigen Partnern die Moglichkeit bietet, ihr Vertriebsnetzwerk wiederzuerlangen (als
hatten sie ihren Brand Representative-Status nicht verloren). Siehe Anhang C.

Richtlinien: Ein Dokument, das Teil der Vereinbarung zwischen Ihnen und Nu Skin ist und bestimmte Richtlinien in Bezug auf Ihr Unternehmen
festlegt.

Sales Volume (Verkaufsvolumen): Ein nicht wahrungsbezogener Wert fir jedes Produkt, der zur Quantifizierung der Produktverkaufe
verwendet wird, die zur Messung der Berechtigung fur verschiedene Leistungsbenchmarks sowie zur Bestimmung des Bonusprozentsatzes
aggregiert werden. Das Sales Volume (Verkaufsvolumen) wird gelegentlich angepasst, wenn dies von dem Unternehmen als erforderlich
erachtet wird. Das Sales Volume (Verkaufsvolumen) unterscheidet sich vom provisionsberechtigten Verkaufswert (Commissionable Sales Value,
CSV). Informationen zum Verkaufsvolumen und sonstigen Umsatzvergltungen fir jedes Produkt finden Sie in Inrem Nu Skin-Konto.

Team: Ihr Team besteht aus allen Generationen von Brand Representatives und deren Circle Groups, die durch lhren Titel bestimmt werden
(siehe Tabelle 2.B). Ihr Team bezieht Sie oder Ihre Circle Group nicht mit ein.

Titel: Titel werden als Brand Representative basierend auf Ihren Leadership Teams und deren Sales Volume (Verkaufsvolumen) erreicht. Ihr Titel
bestimmt die Anzahl der Generationen, auf die Sie einen Leading Bonus erhalten kénnen. Siehe Tabelle 2.B.

Unternehmen: Nu Skin oder ,wir".

Verkaufserfolgsplan: Dieser Verkaufserfolgsplan (auch ,Plan”) (einschlieBlich eventueller zukinftiger Anderungen), der die Bedingungen fir die
Verkaufsvergltung festlegt, die Sie als Vertriebspartner, der an diesem Plan teilnimmt, verdienen kénnen.

Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV): Das Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV) ist die Summe aller Umsatze eines
bestimmten Leadership Teams. Siehe Abschnitt 2.5.

Vertriebsnetzwerk: Ihr Vertriebsnetzwerk besteht aus Ihrer Circle Group, Ihrem Team und den Circle Groups und Teams der Brand
Representatives, die lhnen unterstellt sind.

Vertriebspartner: Eine Person, die sich bei Nu Skin als Vertriebspartner anmelden und Produkte zum Mitgliedspreis kaufen, Produkte verkaufen
sowie Kund*innen und Vertriebspartner anmelden kann. Der Begriff Vertriebspartner wird auch als allgemeine Bezugnahme auf alle
Vertriebspartner und Brand Representatives verwendet. So kann etwa jemand mit Gold- oder Emerald-Status allgemein als Vertriebspartner
bezeichnet werden, wenn Uber Vertriebspartner gesprochen wird. Vertriebspartner sind keine Kund*innen.

Vertriebspartnervereinbarung: Eine Vereinbarung zwischen Ihnen und Nu Skin, die bestimmte Bedingungen in Bezug auf Ihre Beziehung zu Nu
Skin festlegt.

Weiterverkaufsbonus: Die Differenz zwischen dem (1) Verkaufspreis, den Ihre Endkund*innen direkt an Nu Skin entrichtet haben
(ausgenommen Versandkosten und Steuern), und (2) dem Mitgliedspreis. Siehe Abschnitt 2.1.
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ANHANG A - ZUSATZLICHE ANGABEN ZUR QUALIFIKATION

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

A.1 BEWAHRUNG DES STATUS NACH DEM AUFSTIEG ZUM BRAND REPRESENTATIVE
Wenn |hr Brand Representative Advancement Date auf den ersten Tag eines Monats fallt, missen Sie ab diesem Monat die
Erhaltungsanforderungen erfllen. Liegt Ihr Brand Representative Advancement Date nach dem ersten Tag eines Monats, missen Sie die
Anforderungen fur die Aufrechterhaltung ab dem nachsten Monat erfullen.

BEISPIEL: Wenn Sie die Qualifikation zum/zur Brand Representative in der 4. Maiwoche abschlieBen, ist Inr Brand Representative Advancement
Date der 1. Juni, und Sie mUssen die Anforderungen fir die Aufrechterhaltung im Juni erflllen. Wenn Sie die Qualifikation zum Brand
Representative in der ersten Juniwoche abschlieBen, ist Ihr Brand Representative Advancement Date der 8. Juni, und Sie mussen die
Anforderungen flr die Aufrechterhaltung im Juli erfillen.

A.2 BONI NACH DEM AUFSTIEG ZUM/ZUR BRAND REPRESENTATIVE

A. Building Bonus
Sie erhalten Building Boni auf der Grundlage Ihres Gruppenverkaufsvolumens, den Sie am oder nach dem Brand Representative Advancement
Date erzielt haben. Wenn Sie die Qualifikation zum Brand Representative in der ersten Woche des Monats abschlieBen, ist Ihr Brand
Representative Advancement Date der 8. des Monats und Sie kénnen einen Building Bonus auf der Grundlage des ab dem 8. erzielten
Gruppenverkaufsvolumens verdienen. Wenn Sie die Qualifikation zum Brand Representative in der vierten Woche eines Monats abschlieBen, ist
Ihr Brand Representative Advancement Date der 1. des nachsten Monats, und Sie kénnen ab dem 1. des nachsten Monats einen Building Bonus
auf der Grundlage des ab diesem Tag erzielten Gruppenverkaufsvolumens verdienen.

Nach dem Brand Representative Advancement Date wird Ihr Gruppenverkaufsvolumen nicht mehr zum Gruppenverkaufsvolumen des
nachsthodheren Brand Representative beitragen. Stattdessen tragt Ihr Gruppenverkaufsvolumen zum Sales Volume (Verkaufsvolumen) des
Teams und zum Leading Bonus bei.

BEISPIEL: Wenn Sie die Qualifikation zum Brand Representative in der dritten Maiwoche abschlieBen, ist der 22. Mai Ihr Brand Representative
Advancement Date. Ihr Gruppenverkaufsvolumen bis zum 21. Mai wird auf das Gruppenverkaufsvolumen des nachsthéheren Brand
Representative angerechnet, aber Ihr Gruppenverkaufsvolumen fur Produktverkaufe vom 22. Mai bis Ende Mai wird stattdessen zu dessen
Teamverkaufsvolumen und zum Leading Bonus beitragen. Wenn Sie die Qualifikation zum Brand Representative in der vierten Maiwoche
abschlieBen, ist Ihr Brand Representative Advancement Date der 1. Juni und Ihr Gruppenverkaufsvolumen im Mai wird auf den
Gruppenverkaufsvolumen des nachsthéheren Brand Representative im Mai angerechnet. Ab dem 1. Juni tragt Ihr Gruppenverkaufsvolumen zum
Teamverkaufsvolumen und zum Leading Bonus des nachsthdoheren Brand Representative bei, solange Sie lhren Status als Brand Representative
nicht verlieren.

B. Leading Bonus
Nach lhrem Brand Representative Advancement Date sind Sie dazu berechtigt, einen Leading Bonus zu erhalten, wenn Sie die entsprechenden
Voraussetzungen fir einen Leading Bonus erfillen.

BEISPIEL: Wenn Sie die Qualifikation zum Brand Representative in der ersten Maiwoche abschlieBen, ist Ihr Brand Representative
Advancement Date der 8. Mai, und Sie kénnen den Leading Bonus fur den Monat Mai erhalten, wenn Sie zwischen lhrem Brand Representative
Advancement Date und dem Ende des Monats ein Gruppenverkaufsvolumen von 3.000 erzielen und bis zum Ende des Monats die
Anforderungen des Gold-Status oder héher erfillen. Wenn Sie die Qualifikation zum Brand Representative in der vierten Maiwoche abschlieBen,
ist Ihr Brand Representative Advancement Date der 1. Juni, und Sie kénnen im Juni einen Leading Bonus verdienen, wenn Sie die
entsprechenden Anforderungen flr den Leading Bonus im Juni erfillen.
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ANHANG B - ANPASSUNG UND WIEDEREINZIEHUNG DER BONI

Das Unternehmen behalt sich das Recht vor, an Sie ausgezahlte Boni gemaB den Richtlinien anzupassen, dazu gehéren Anpassungen infolge von
Produktrickgaben durch Sie oder andere Personen aus lhrer Circle Group oder Ihrem Team. Die Berechnung und Wiedereinziehung von
Bonusanpassungen infolge von Produktriickgaben hangt von der Art des Bonus ab sowie davon, wann die Produkte zurlickgegeben wurden.

B.1 BERECHNUNG DER BONUSANPASSUNG

A.

Ihre Boni werden wie folgt infolge von Produktriickgaben angepasst:

Weiterverkaufsbonus
Wenn lhre Endkund*innen Produkte zurtickgeben, wird das Unternehmen alle Weiterverkaufsboni, die Sie fur diese Produkte erhalten haben,
zurlckfordern.

. Level 1- und Level 2-Boni

Wenn Sie ein Vertriebspartner sind und Ihre L1- oder L2-Kund*innen sowie andere Vertriebspartner Produkte zurtickgeben, wird das
Unternehmen alle L1- und L2-Boni, die Sie fUr diese Produkte erhalten haben, zurlickfordern. Wenn Ihre L1-Kund*innen und Vertriebspartner
Produkte im gleichen Monat zurtickgeben, in dem sie gekauft wurden, wird Ihr L1-Sales Volume (Verkaufsvolumen) um den Betrag des
zurlickgegebenen Umsatzes reduziert. Ihr Anspruch auf L2-Boni in den folgenden Wochen kann aufgrund der Auswirkungen, die diese
Rickgaben auf Ihr L1-Sales Volume (Verkaufsvolumen) haben, entfallen. Sollte Ihr L1-Sales Volume (Verkaufsvolumen) durch Produktriickgaben
von in einem friheren Monat gekauften Produkten unter die in diesem Monat erzielte Marke von 500 sinken, wird das Unternehmen lhr L1-Sales
Volume (Verkaufsvolumen) um den Betrag herabsetzen, der erforderlich ist, um die Bonusschwelle zu erreichen, auf deren Grundlage lhnen der
Bonus ausgezahlt wurde. Diese Abbuchung erfolgt in dem Monat, in dem die Produkte zurickgegeben wurden.

BEISPIEL: Wenn Sie im Januar ein L1-Sales Volume (Verkaufsvolumen) von 750 erzielten und einen 5%igen L2-Bonus erhielten, aber ein Sales
Volume (Verkaufsvolumen) von 400 Ihrer Januar-L1-Produktverkaufe im Marz zurlickgegeben wurden, hatten Sie Anfang April einen negativen
Saldo von 150 L1-Sales Volume (Verkaufsvolumen) und waren nicht qualifiziert, den 5%igen L2-Bonus im April zu erhalten, es sei denn, Sie
erzielen im April ein L1-Sales Volume (Verkaufsvolumen) von 650, um den negativen Saldo auszugleichen und die Bonusstufe des L1-Sales
Volume (Verkaufsvolumen) von 500 zu erreichen.

Building Boni
Gibt eine Person, die zum Zeitpunkt des Kaufs in lhrer Circle Group war, Produkte zurlck, zieht das Unternehmen die Building Boni, die Sie auf
diese Produkte erhalten haben, wieder ein.

Wenn Sie ein Brand Representative sind und jemand in lhrer Circle Group Produkte im selben Monat zurlickgibt, in dem sie gekauft wurden, wird
Ihr Gruppenverkaufsvolumen um den Betrag des zurtiickgegebenen Sales Volume (Verkaufsvolumen) reduziert. Wenn eine Produktriickgabe von
Produkten, die in einem vorhergehenden Monat gekauft wurden, Ihr Gruppenverkaufsvolumen unter eine Bonusschwelle senkt, die Sie in
diesem Monat erreicht haben, wird das Unternehmen das entsprechende Gruppenverkaufsvolumen im Monat nach der Produktriickgabe
abbuchen.

BEISPIEL: Wenn Sie im Januar ein Gruppenverkaufsvolumen von 3.300 erzielten und einen 15%igen Building Bonus erhielten, aber ein Sales
Volume (Verkaufsvolumen) von 500 |hres Januar-Gruppenverkaufsvolumens im Marz zurlickgegeben wurde, hatten Sie Anfang April einen
negativen Saldo von 200 Gruppenverkaufsvolumen und waren nicht qualifiziert, den 15%igen Building Bonus im April zu erhalten, es sei denn,
Sie erzielen im April eine Gruppenverkaufsvolumen von 3.200, um den negativen Saldo von 200 auszugleichen und die Bonusstufe des
Gruppenverkaufsvolumens von 3.000 zu erreichen.

. Leading Bonus

Gibt eine Person, die zum Zeitpunkt des Kaufs in Ihrem Team war, Produkte zurlck, zieht das Unternehmen den Leading Bonus, den Sie auf
diese Produkte erhalten haben, wieder ein.
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ANHANG C RESTART

Restart ist das Verfahren, das ehemaligen Gold- oder héherrangigen Partnern die Mdglichkeit bietet, ihr Vertriebsnetzwerk wiederzuerlangen (als
hatten sie ihren Brand Representative-Status nicht verloren). Nachfolgend finden Sie weitere Informationen Uber den Einsatz sowie die Vorteile und

Bedingungen von Restart.

C.1 WIE SIE RESTART NUTZEN
Wenn Sie lhren Brand Representative-Status verlieren und das Restart-Verfahren nutzen méchten, missen Sie:

i. Reichen Sie eine neue Absichtserklarung ein, aus der lhre Absicht hervorgeht, sich erneut als Brand Representative zu qualifizieren; und

ii. SchlieBen Sie erneut die Qualifikation als Brand Representative ab. Diese neue Qualifikation zum Brand Representative muss innerhalb von
sechs aufeinanderfolgenden Monaten ab dem Datum, an dem Sie lhren Status als Brand Representative verloren haben, abgeschlossen
werden.

Sollten Sie den Restart nicht innerhalb dieses Zeitraums von sechs Monaten abschlieBen, verlieren Sie dauerhaft die Méglichkeit, Ihr
Vertriebsnetzwerk zurlickzuerlangen.

BEISPIEL: Wenn Sie Ihren Status als Brand Representative zum 1. Méarz verlieren, haben Sie bis zur 4. Augustwoche Zeit, die Qualifikation
abzuschlieBen, um zum 1. September Brand Representative zu werden und lhr Vertriebsnetzwerk zurickzuerhalten.

C.2 VORTEILE VON RESTART
Sollten Sie Restart innerhalb des erforderlichen Zeitraums abschlieBen, dann:
. werden Sie wieder Brand Representative (und nehmen Ihr Brand Representative Advancement Date wieder in Anspruch);
e sind Sie berechtigt, Leading Boni zu erhalten;
e  konnen Sie Ihr Vertriebsnetzwerk zurlickgewinnen (als ob Sie lhren Status als Brand Representative nicht verloren hatten) und
e erhalten Sie 1.000 Flex-Punkte im ersten Monat und 500 im zweiten Monat nach Restart-Abschluss.

C.3 ZWEIMALIGER STATUSVERLUST
Sollten Sie Ihren Status als Brand Representative zum zweiten Mal verlieren, sind Sie nicht mehr zum Restart berechtigt und verlieren dauerhaft

Ihr Team sowie die Circle Groups und Teams der Ihnen unterstellten Brand Representatives (diese werden eine Generation nach oben an die
Ihnen Ubergeordneten Brand Representatives Ubertragen). Doch auch wenn Restart fir Sie nicht Ianger zur Verfligung steht, kénnen Sie
jederzeit die Qualifikation zum Brand Representative einleiten und ein neues Vertriebsnetzwerk aufbauen. Wenn Sie wieder Brand
Representative werden, sind Sie wieder berechtigt, Restart zu nutzen, um Ihr neues Vertriebsnetzwerk wieder in Anspruch zu nehmen.
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ANHANG D POSITIONEN BLUE DIAMOND UND PRESIDENTIAL DIRECTOR BUSINESS BUILDER

Wenn Sie Ihr Team aufbauen und leiten, haben Sie die Mdglichkeit, Blue Diamond oder Presidential Director zu werden. Die folgende Tabelle zeigt
dies:

VORAUSSETZUNGEN ‘ WAS SIE VERDIENEN ‘

Erzielen Sie jeden Monat 3.000 Gruppenverkaufsvolumen und 5% Leading Bonus

entwickeln Sie Leadership Team Bezahlt auf dem monatlichen provisionsberechtigten Verkaufswert

(Commissionable Sales Value) Ihres Teams

LEADERSHIP TEAMS TITEL BEZAHLTE GENERATIONEN
6
Eins davon muss ein Verkaufsvolumen des Leadership 5% auf Ihr G1-G6

Teams (LTSV) von = 10.000 aufweisen,
zudem muss mindestens ein weiteres ein Verkaufsvolumen des
Leadership Teams (LTSV) von = 20.000 aufweisen.
sowie mindestens ein weiteres einen LTSV von = 30.000

Blue Diamond Plus 5 % auf Ihr personlich registriertes G1
Ihre BBP freischalten

6
Eins davon muss ein Verkaufsvolumen des Leadership 5% auf Ihr G1-G6
Te?ms (LTSV)'von = 10.000'aufwe|sen, Presidential Plus 5 % auf Ihr personlich registriertes G1
zudem muss mindestens ein weiteres ein Verkaufsvolumen des Director Schalten Sie Ihre Positi Is Presidential Direct
Leadership Teams (LTSV) von = 20.000 aufweisen, chaiten sie inre osééo;faresi residential irector

sowie mindestens ein weiteres einen LTSV von = 30.000,
sowie mindestens ein weiteres einen LTSV von = 40.000

Im ersten Monat, in dem Sie als Blue Diamond bezahlt werden, erhalten Sie eine Business Builder Position (BBP) auf lnrem G1 und im ersten Monat, in
dem Sie als Presidential Director bezahlt werden, erhalten Sie eine Presidential Director Business Builder Position (Presidential Director BBP) auf dem
G1 Ihres BBP (dem G2 Ihres urspriinglichen Brand Affiliate-Accounts). In jedem Monat, in dem Sie sich als Blue Diamond qualifizieren, wird Ihr BBP
eine Generation im Vertriebsnetzwerk besetzen. In jedem Monat, in dem Sie als Presidential Director bezahlt werden, werden |hr BBP und lhr
Presidential Director BBP jeweils einer Generation (G1 bzw. G2) im Vertriebsnetzwerk zugeordnet.

A.

Automatische Erstellung

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

D.1 BEZIEHUNG ZWISCHEN EINER BBP, EINER PRESIDENTIAL DIRECTOR BBP UND IHREM URSPRUNGLICHEN BRAND AFFILIATE-

ACCOUNT
FUr die Zwecke lhrer Vertriebspartnervereinbarung werden Ihr BBP und Ihr Presidential Director BBP als Teil Ihres Brand Affiliate-Accounts
behandelt und kénnen nicht separat verkauft oder Ubertragen werden. Daher haben Ihr BBP und Ihr Presidential Director BBP keinen Anspruch
auf die L1- und L2-Boni fUr Vertriebspartner, tragen jedoch zu den Building-Boni fir Brand Representatives (Gruppenverkaufsvolumen) bei.

Leadership Teams

Ihr BBP und der BBP des Presidential Director gelten nicht als Leadership Team fur Ihren Brand Affiliate-Account. Die G1-Brand Representatives
unter lhrem BBP und dem Presidential Director BBP fungieren als Leadership Teams und kénnen komprimiert werden, um die unten
aufgeflhrten Titelanforderungen zu erfullen.

Fur die Bestimmung des Verkaufsvolumens des Leadership Teams fur Sie und die nachsthoheren Brand Representatives in einem Monat bleiben
Ihr BBP und Ihr Presidential Director BBP auf Ihrem G1 bzw. G2 (es sei denn, Sie haben Ihren Status als Brand Representative verloren).

Gruppenverkaufsvolumen

Sie, Ihre BBP und Ihre Presidential Director BBP haben jeweils ihre eigenen Gruppen. Um lhren Status als Brand Representative
aufrechtzuerhalten und lhren Anspruch auf den Building und Leading Bonus flr Brand Representatives zu bestimmen, wird das
Gruppenverkaufsvolumen Ihres urspringlichen Brand Affiliate-Accounts, des BBP und des BBP des Presidential Director kombiniert.

. Boni fiir BBP und Presidential Director BBP basieren auf dem Titel Ihres urspriinglichen Brand Affiliate-Accounts und dem Brand

Representative-Status

BBP

FUr einen Monat, in dem Ihr urspriinglicher Brand Affiliate-Account fur die Auszahlung als Blue Diamond oder Presidential Director qualifiziert ist,
werden die Boni auf Ihr BBP so berechnet, als ware es ein Blue Diamond. Fir jeden Monat, in dem |hr urspringlicher Brand Affiliate-Account
nicht alle Anforderungen erflllt, um als Blue Diamond bezahlt zu werden, wird Ihr BBP mit Ihrem urspringlichen Brand Affiliate-Account
kombiniert und jedes Vertriebsnetzwerk Ihres BBP rlickt eine Generation in Ihrem Vertriebsnetzwerk und den Vertriebsnetzwerken der Brand
Representatives Uber Ihnen fir diesen Monat auf.

Presidential Director BBP

FUr einen Monat, in dem Ihr urspriinglicher Brand Affiliate-Account alle Voraussetzungen erflllt, um sich als Presidential Director zu qualifizieren,
werden die Boni auf Ihren Presidential Director BBP so berechnet, als ware es ein Blue Diamond. Fur jeden Monat, in dem |hr Brand Affiliate-
Account nicht alle Anforderungen erfullt, um als Presidential Director bezahlt zu werden, sich aber flr eine Bezahlung als Blue Diamond
qualifiziert, wird Ihr Presidential Director BBP mit Ihrem BBP kombiniert und jedes Vertriebsnetzwerk Ihres Presidential Director BBP riickt in
Ihrem Vertriebsnetzwerk und in den Vertriebsnetzwerken der Brand Representatives tber Ihnen flr diesen Monat eine Generation auf.

Fur jeden Monat, in dem sich Ihr urspringlicher Brand Affiliate-Account nicht fir die Zahlung als Blue Diamond qualifiziert, werden Ihr BBP und
Ihr Presidential Director BBP mit Ihrem urspringlichen Brand Affiliate-Account kombiniert, und jedes Vertriebsnetz Ihres BBP rlickt eine
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Generation nach oben, und lhr Presidential Director BBP rlckt zwei Generationen in lhrem Vertriebsnetzwerk und in den Vertriebsnetzwerken
der Brand Representatives Uber lhnen nach oben.

Nachfolgend wird beschrieben, wie der Leading Bonus fur lhren urspriinglichen Brand Affiliate-Account, BBP und Presidential Director BBP
berechnet wird. Wir gehen davon aus, dass Ihr urspriinglicher Brand Affiliate-Account, Ihr BBP und Ihr Presidential Director BBP zusammen
mindestens 3.000 Gruppenverkaufsvolumen aufweisen und Sie dazu berechtigt, einen Leading Bonus von 5 % zu verdienen.

e  Blue Diamond
Ihr urspringlicher Brand Affiliate-Account und BBP kénnen jeweils 5 % auf ihre jeweiligen G1 bis G6 verdienen. Das bedeutet, dass Sie
effektiv 10 % auf die G1-G5 Ihres BBP verdienen kdnnen. Sie konnen effektiv 15 % des Gruppenverkaufsvolumens von persdnlich
registrierten G1-Brand Representatives lhres BBP verdienen, da Sie zusatzlich 5 % G1-Leading Bonus flur personlich registrierte G1-
Brand Representatives erhalten.

e  Presidential Director
Ihr urspriinglicher Brand Affiliate-Account, Ihr BBP und |hr Presidential Director BBP kénnen jeweils 5 % auf ihre jeweiligen G1 bis G6
verdienen. Das bedeutet, dass Sie effektiv 10 % auf die G1 bis G5 lhres BBP und auf die G5 lhres Presidential Director BBP sowie 15 %
auf die G1 bis G4 Ihres Presidential Director BBP verdienen kénnen. Sie konnen effektiv 20 % des Gruppenverkaufsvolumens von
personlich registrierten G1-Brand Representatives Ihres Presidential Director BBP verdienen, da Sie zusatzlich 5 % G1-Leading Bonus
far personlich registrierte G1-Brand Representatives erhalten.

D. Verschiebungen zwischen Ihrem urspriinglichen Brand Affiliate-Account, BBP und Presidential Director BBP

i. Leadership Teams kénnen nicht von Ihrem urspringlichen Brand Affiliate-Account auf eine BBP oder eine Presidential Director BBP
verschoben werden, ausgenommen wie unten erlautert.

ii. Automatische Verschiebung durch das Unternehmen:
a) Leadership Teams in Ihrem urspringlichen Brand Affiliate-Account

Um sich als Presidential Director flr einen bestimmten Provisionszeitraum zu qualifizieren, missen Sie mindestens sechs Leadership

Teams unterhalten, darunter eines mit mehr als 10.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV), eines mit mehr als

20.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV), eines mit mehr als 30.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV)

und eines mit mehr als 40.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV).

« Die mindestens sechs Leadership Teams mussen direkt unter Inrem urspringlichen Brand Affiliate-Account stehen.

o Dreider vier Leadership Teams mit einem Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV) von 10.000+, 20.000+, 30.000+ und
40.000+ mussen direkt unter lhrem urspringlichen Brand Affiliate-Account stehen. Das vierte kann entweder unter lhrem
ursprunglichen Brand Affiliate-Account oder Ihrem BBP sein.

b) Wechsel zu Ihrem urspringlichen Brand Affiliate-Account
Wenn Sie weniger als sechs Leadership Teams auf Ihrem urspriinglichen Brand Affiliate-Account haben, wird das Unternehmen
automatisch Leadership Teams von Ihrem BBP und Presidential Director BBP auf Ihren urspringlichen Brand Affiliate-Account
verschieben, bis sich mindestens sechs Leadership Teams auf Ihrem urspringlichen Brand Affiliate-Account befinden. Diese
Verschiebung von Leadership Teams von lhrem BBP oder Presidential Director BBP auf lhren urspringlichen Brand Affiliate-Account ist
so lange wirksam, bis die erforderliche Anzahl von Leadership Teams wie unten angegeben ersetzt wurde. Wenn sich Ihr
ursprunglicher Brand Affiliate-Account nicht fur die Bezahlung als Blue Diamond qualifiziert (d. h., sechs Leadership Teams haben,
darunter ein Leadership Team mit mehr als 10.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV), eines mit mehr als
20.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV) und eines mit mehr als 30.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams
(LTSV)), dann werden die Leadership Teams, die sich auf Inrem BBP und Presidential Director BBP befinden, bewertet und das/die
Leadership Team(s) mit dem geringsten Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV), das erforderlich ist, um das/die fehlende(n)
Leadership Team(s) auf lhrem urspringlichen Brand Affiliate-Account zu fullen, wird/werden fir den zu bewertenden
Provisionszeitraum auf Ihren urspringlichen Brand Affiliate-Account Ubertragen. Wenn Ihnen auBerdem eines der vier Leadership
Teams mit mehr als 10.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV), mehr als 20.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams
(LTSV), mehr als 30.000 Verkaufsvolumen des Leadership Teams (LTSV) und mehr als 40.000 Verkaufsvolumen des Leadership
Teams (LTSV) zwischen Ihrem urspriinglichen Brand Affiliate-Account und Ihrem BBP fehlt, werden alle Leadership Teams, die sich auf
Ihrem Presidential Director BBP befinden, bewertet und das Leadership Team mit dem geringsten Verkaufsvolumen des Leadership
Teams (LTSV), das erforderlich ist, um die Leadership Team-Lucke auf Ihrem urspringlichen Brand Affiliate-Account oder BBP zu
schlieBen, wird flr den zu bewertenden Provisionszeitraum auf Ihren BBP verschoben.

c) Verschiebung zuriick in Ihre BBP oder Presidential Director BBP
Wenn ein Leadership Team aus Ihrem BBP oder Presidential Director BBP automatisch aus Ihrem BBP oder Presidential Director BBP
verschoben wurde, weil Sie weniger als sechs Leadership Teams auf Ihrem urspringlichen Brand Affiliate-Account haben, kdnnen Sie
beantragen, diese Leadership Teams wieder in Ihren BBP oder Presidential Director BBP zu verschieben, nachdem Sie das/die
erforderliche(n) Leadership Teams auf lhrem urspringlichen Brand Affiliate-Account ersetzt haben. Ihre Anfrage muss schriftlich
innerhalb von sechs Monaten nach dem Monat, in dem die automatische Verschiebung stattgefunden hat, an Ihren Account Manager
erfolgen.

BEISPIEL: Wenn ein Leadership Team aus Ihrer BBP oder Presidential Director BBP basierend auf Ihrer Verkaufsleistung im Januar Anfang
Februar automatisch in lhren Brand Affiliate-Account verschoben wurde, dann lauft die sechsmonatige Frist von Februar bis Juli. Wenn Sie im
August (auf der Grundlage lhrer Verkaufsleistung im Juli) nicht (1) das/die erforderliche(n) Leadership Team(s) auf Ihrem urspringlichen Brand
Affiliate-Account ersetzt haben und (2) beantragt haben, dass das/die Leadership Team(s) wieder in Ihr BBP oder Presidential Director BBP
verschoben wird/werden, dann verbleibt das Leadership Team dauerhaft auf lhrem urspriinglichen Brand Affiliate-Account.

GemaR Abschnitt 4.4 behalt sich Nu Skin das Recht vor, fir einen angemessenen Zeitraum auf die Erfullung dieser BBP- und Presidential-BBP-
Anforderungen zu verzichten.
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