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AKTIV

Sie gelten als aktiver Berater, wenn lhr
Konto in gutem Zustand ist und Sie die
Anforderung von 150 Verkaufen in diesem
Monat erfiillt haben, mit mindestens 40
personlichen Verkdufen.

VERGUTUNGSFAHIGES

VOLUMEN (CV)

Das provisionspflichtige Volumen ist die
Bemessungsgrundlage, auf der die meisten
Boni und Provisionen gezahlt werden.
Wenn Sie einen Prozentsatz des Volumens
verdienen, verdienen Sie einen Prozentsatz
des CV eines Produkts. Der numerische
Wert fiir den Verkaufswert wird in der Regel
durch Multiplikation des Verkaufsvolumens
mit dem PEG-Satz ermittelt, aulker in Féllen,
in denen der Verkaufswert aus irgendeinem
Grund abgezinst wurde.

KOMPRESSION

Ein Prozess, bei dem inaktive Berater in
der Provisionsstufe tibersprungen

und an den néchsten aktiven Berater
weitergegeben werden.

VERKAUFSVOLUMEN (CSV)
Das Verkaufsvolumen, das aus den
Bestellungen lhrer personlich registrierten

Kunden stammt.

ABSTEIGENDE LINIE

Alle Berater, die in lhre Genealogie
aufgenommen wurden, gelten als
Teil Ihrer absteigenden Linie.

ANWERBER

Der LifeVantage-Berater, der einen neuen
Kunden oder Berater anwirbt. Auch bekannt
als Einschreibungs-Sponsor.

EINSCHREIBEBAUM

Die Reihe der Berater, die nacheinander
durch die Berateranmeldung und nicht
durch die Platzierung verbunden sind.
Der Einschreibebaum enthélt keine
Platzierungspaten.

GENERATION

Berater in Ihrem Einschreibungsbaum

mit dem bezahlten Rang eines Managing
Consultant 1 oder héher sind lhre
Generationen. Ein Generation 1ist der
erste Berater in einer Downline mit einem
bezahlten Rang von Managing Consultant
1 oder héher. Ein Generation 2 ist der
nachste Berater in diesem Zweig mit einem
bezahlten Rang von Managing Consultant 1
oder hdher, und so weiter.




EINWANDFREIER STATUS
Einwandfreier Status bedeutet, dass Sie
die Bestimmungen des Beratervertrags
einhalten, einschlieRlich der Zahlung aller
anfallenden Verlangerungsgebihren.

GRUPPENUMSATZ (GSV)

Das Gruppenverkaufsvolumen ist die Summe
der Verk&ufe von lhnen und allen Kunden
und Beratern in lnrem gesamten Team.

EINFUHRUNGSZEITRAUM

Ihre Startphase umfasst den Monat, in dem
Sie sich anmelden, sowie die folgenden drei
vollen Kalendermonate.

LEG

Ein Leg beginnt mit einem Berater der Stufe
1und umfasst alle Berater unter ihm. Sie
haben so viele Legs wie Sie Berater der
Stufe 1 haben.

STUFE

Die Position, die ein Berater in lhrer
Downline in Bezug auf Sie einnimmt. Alle
Berater, die in Ihrem Platzierungsbaum direkt
unter Ihnen stehen, sind Ihre Stufe 1. Berater,
die direkt unter lhren Beratern der Stufe 1
stehen, sind Ihre Berater der Stufe 2 usw.

MAXIMALVOLUMENREGELUNG
(MVR)

Der maximale GSV-Betrag, der von einem
einzelnen Bein oder von lhrem eigenen
personlichen Verkaufsvolumen und
Kundenverkaufsvolumen auf Ihre monatliche
Rangqualifikation angerechnet werden kann.

BEZAHLTER RANG

Ihr bezahlter Rang ist der Rang, fiir den Sie
sich jeden Monat qualifizieren. lhr bezahlter
Rang bestimmt viele lhrer Boni. Ihr bezahlter
Rang kann je nach lhren monatlichen
Quialifikationen gleich hoch oder niedriger
als Ihr Anerkennungsrang sein.

PEG RATE

Der von LifeVantage zur Berechnung

der Zahlungen an Berater verwendete
Umrechnungsfaktor fiir Fremdwahrungen.
Durch die Verwendung einer PEG-Rate
kann LifeVantage die Zahlungen an
Berater normalisieren. Der PEG-Rate

wird regelmaRig tberprift und auf der
Grundlage aktueller und prognostizierter
Wechselkurse festgelegt.

PERSONLICHES
VERKAUFSVOLUMEN (PSV)
Das Verkaufsvolumen, das von lhrem

persénlichen Konto stammt.

PLATZIERUNGSSPONSOR

Wenn Sie einen neuen Berater direkt

unter sich in Ihrer Downline platzieren,

sind Sie der Einschreibungs- und
Platzierungssponsor. Wenn Sie jedoch einen
neuen Berater unter einem Berater in der
Downline im Platzierungsbaum platzieren,
wird dieser Berater in der Downline zum
Platzierungssponsor Ihres neuen Mitglieds.

PLATZIERUNGSBAUM

Wenn Sie ein neuer Berateranwerber sind,
kénnen Sie diese direkt unter sich in lhrer
Downline oder unter der Position eines
anderen Downline-Beraters einordnen. Dies
wird als Ihr Platzierungsbaum bezeichnet,
auch als Ihre Downline oder Ihr Team.

QUALIFIZIERENDES
VERKAUFSVOLUMEN (QSV)
Die Verkaufe, die flir Inre monatliche
Rangqualifikation z&hlen.

RANGVERBESSERUNG

Wenn Sie die Voraussetzungen fiir eine
Vergiitung in einem hoéheren Rang als
Ihrem aktuellen Anerkennungsrang
erfilllen, ,steigen” Sie in diesen hoheren
Rang auf und Ihr Anerkennungsrang wird
aktualisiert, um diesen neuen Meilenstein
widerzuspiegeln.

ANERKENNUNGSRANG

Ihr Anerkennungsrang ist der héchste
Rang, den Sie auf dem Beraterpfad
erreicht haben. Ihr Anerkennungsrang wird
einmal pro Jahr auf der Grundlage der
Anforderungen fiir die Aufrechterhaltung
dieses Rangs neu eingestuft.

VERKAUFSVOLUMEN (SV)

Der numerische Wert, den LifeVantage
jedem verkauften und/oder gekauften
provisionspflichtigen Produkt zuweist.

ANFORDERUNG AN DAS
VERKAUFSVOLUMEN (SVR)

Die Summe aus dem Verkaufsvolumen
lhrer Kunden und Ihrem persdnlichen
Verkaufsvolumen, um lhre monatliche
Anforderung fiir den bezahlten Rang zu
erfillen.

UPLINE
Alle Berater, die in lnrem Anmelde- und/
oder Platzierungsbaum tber Ihnen stehen.




"lzu empfehlen, die Sle selbst lieben, um 's1

zu unterstitzen, ihr Wohlbefinden zu st_eig'érn und
ihre Gesundheit zu verbessern. Je mehr Sie teilen,
desto mehr werden Sie wachsen, wenn Sie andere
finden, die sich Ihnen auf dem Weg zu einem eigenen

Unternehmen anschlieken mochten.

Wahrend Sie auf dem Beraterpfad voranschreiten,
wird sich Ihre Aufmerksamkeit auf den Aufbau und
die Fihrung von Beratern in lnrem Team verlagern,

die bereit sind, die nachste Stufe des Erfolgs zu

erklimmen. In jeder Phase werden Sie lhre Einnahmen,

sich selbst und Ihr Leben Evolve.

SO FUNKTIONIERT ES
Sie mussenlbestlmmte Volumenanforderungen
erflillen, um aktiv zu bleiben und Boni und
Provisionen zu verdienen.

Diese Anforderungen @ndern sich ebenso wie die
Boni und Provisionen, fiir die Sie sich qualifizieren
kénnen, wenn Sie auf lhrem Weg vorankommen und
Rangaufstiege erzielen.

Sobald Sie die Voraussetzungen fiir einen bestimmten
Rang erfillen, erhalten Sie Ihren ,Anerkennungsrang*
auf dieser Ebene, solange Sie aktiv bleiben.

Ihr ,,Bezahlter Rang“ wird jedoch je nach lhren
Qualifikationen von Monat zu Monat schwanken.



Evolveist einzigartig darauf ausgelegt, LifeVantage-Beratern dabei zu helfen, Selbstvertrauen, Gemeinschaft und
Fiihrungs zu entwickeln. Jeder Rangaufstieg bietet die Moglichkeit, mit hoheren Verdienstmoglichkeiten zu feiern.

Der Weg zum Berater

TEILEN Die Leute sagen, unsere AUFBAUEN & WACHSEN Wenn Sie Senior FUHREN Die Bezeichnung "Fiihrungskraft" ist
Produkte sind zu gut, um sie nicht Consultant 1 sind, sollten Sie mehr Zeit damit verbringen, mehr als der Rang neben Ihrem Namen. Zeigen
zu teilen! In der Anfangsphase lhres neue Mitarbeiter fiir Inr Verkaufsteam zu finden. Verteilen Sie durch Ihr Vorbild, wie man ein erfolgreiches
Unternehmens sollten Sie sich zunédchst  Sie lhre Bemiihungen gleichméaRig auf Verkauf und LifeVantage-Geschéft aufbaut. Erkennen Sie die
darauf konzentrieren, unsere Wellness- Sponsoring, was fir Ihr kontinuierliches Wachstum Leistungen lhrer Teammitglieder an, ermutigen
Produkte an Kunden zu verkaufen. von entscheidender Bedeutung ist. Je groker lhr Sie sie und motivieren Sie sie. Dann kdénnen Sie
Diese Verkaufe sind der schnellste Weg,  Verkaufsteam wird, desto mehr Zeit werden Sie damit sich gemeinsam uber den Erfolg freuen!

um Ihr Geschéft aufzubauen und schnell  verbringen, Ihr Geschéft aufzubauen und lhren Beratern

Gewinne zu erzielen. dabei zu helfen, ihre eigenen Ziele zu erreichen.
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PERSONLICHE

KAUFANFORDERUNG: 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
ANFORDERUNG

AN DAS 150 200 250 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
VERKAUFSVOLUMEN

VERKAUFSVOLUMEN 500 1000 2000 3500 6000  10.000 20.000 40.000 80.000 150.000 300.000 600.000 1.000.000
DER GRUPPE:

'\R":é:rA"VOLUMEN' 750 1500 2500 4000 6000  10.000 20.000 40.000 67.500 135.000 270.000 450.000






Teilen.

Als Berater ist es Ihre Aufgabe, Ihre Begeisterung fiir Life Vantage zu teilen und
Produkte an Kunden zu verkaufen. Zusitzlich zum Kundenverkaufsgewinn
konnen Sie mit dem personlichen Verkaufsbonus an den monatlichen
Gesamtverkiufen verdienen.

Kundenverkaufsgewinn

Mit dem Kundenverkaufsgewinn kénnen Sie Provisionen fiir jede Bestellung verdienen.
Und so funktioniert es: Wenn lhre Kunden LifeVantage-Produkte bestellen, verdienen Sie
die Differenz zwischen dem Preis, den Ihr Kunde bezahlt hat, und dem Preis fir Berater.

IN DER PRAXIS
In diesen Beispielen bestellen zwei Kunden die gleichen Produkte. Der Kunde auf der
linken Seite kauft die Produkte zum vollen Einzelhandelspreis ohne MwSt. von 90 €. Der Subtrahieren Subtrahieren

Preis fiir Berater ohne MwsSt. fiir diese Bestellung betrégt 72 €. Sie erzielen also einen 72 € 72 €
BERATERPREIS BERATERPREIS

90 € KAUFPREIS 81 € KAUFPREIS

Kundenverkaufsgewinn von 18 €. Der Kunde auf der rechten Seite bestellt dieselben
Produkte im Rahmen eines Abonnementauftrags zum Abonnementpreis ohne MwSt. von -
81 €. Der Preis flr Berater ohne MwsSt. fiir diese Bestellung betragt 18 € 9€

72 €. Sie erzielen also einen Kundenverkaufsgewinn von 9 €. KUNDENVERK- KUNDENVER-
AUFSGEWINN KAUFSGEWINN

DER KUNDENVERKAUFSGEWINN WIRD TAGLICH BERECHNET*.
Muss aktiv sein, um sich zu qualifizieren

*Kann 3 Werktage nach dem Bonusberechnungsdatum an qualifizierte Berater ausgezahlt werden, die

sich in einem berechtigten Markt befinden und den Anerkennungsrang eines Senior Consultant 1 oder Es ist wichtig zu beachten, dass die verdffentlichten
hoher erreicht haben. Berater, die nicht fiir eine tagliche Auszahlung qualifiziert sind, erhalten ihre Preise zwar die Mehrwertsteuer (MwSt) enthalten
Bonuszahlungen wéchentlich. kénnen, alle Boni und/oder Provisionen jedoch nur auf

Werte ohne MwSt. gezahlt werden.






Teilen.

Personliche Verkaufsprimie

Wenn Ihr Kundenverkaufsvolumen (CSV) in einem einzigen Monat 500 SV
oder mehr betragt, haben Sie Anspruch auf eine zusétzliche personliche
Verkaufspramie. Wenn |hr Kundenverkaufsvolumen (CSV) in einem einzigen
Monat 500 SV oder mehr betragt, haben Sie Anspruch auf eine zusatzliche
personliche Verkaufspramie. Der Bonus wird auf einen Prozentsatz des

Lebenslaufs gezahlt.

Wenn Ihre CSV in einem einzigen Monat 500 erreicht, erhalten Sie einen
besonderen Titel vor Ihrem Rang, beginnend mit Onyx bei 500 SV, dann
Emerald bei 1000 SV, Sapphire bei 2000 SV und Diamond bei 4000 SV

und hoher.
IN DER PRAXIS

Wenn |Ihre Kunden beispielsweise im Monat Produkte im Wert von 2200 SV
bestellen, haben Sie Anspruch auf die 15-%-Bonusstufe. Dieser Bonus wird
auf den Kundenwert angerechnet, wobei Sonderangebote oder Rabatte
berticksichtigt werden, die Kunden moglicherweise eingeldst haben.

Nur zur Veranschaulichung: Wenn die theoretische PEG-Rate fur die EU
zum Zeitpunkt der Berechnung dieses Bonus bei 0,90 ldge, wiirde der
Bonusbetrag in lokaler Wahrung wie folgt berechnet werden:

. SV wird mit der theoretischen EUPEG-Rate multipliziert, um den
CV zu erhalten. Der CV wird dann mit dem anwendbaren

Bonusprozentsatz multipliziert.

« 2200 SV X 0,90 (theoretischer EU-PEG-Kurs) X 15 % = 297 €.

EINZEL-
HANDEL

SuUB

2200 SV
Sie verdienen

15% des CV

297 €
PERSONLICHE
VERKAUFSPRAMIE

Und der Titel von
SAPPHIRE

Muss aktiv sein, um sich zu qualifizieren

DIE PERSONLICHE VERKAUFSPRAMIE
WIRD MONATLICH BERECHNET

KUNDEN-SV BONUS- ANERKEN-
STUFE NUNGSTITEL




Teilungsbonus.

Der Teilungsbonus belohnt Sie fiir den Verkauf'von Produkten
an neue Berater und dafiir, dass Sie ihnen zu friithen Verkiufen an
Kunden verhelfen.

Verdienen Sie 10 % auf das personliche Verkaufsvolumen und das
Verkaufsvolumen lhrer neuen personlich eingeschriebenen Berater. Dieser
Bonus wird fiir Verkaufe im Monat der Anmeldung des neuen Beraters gezahlt,
bis zu einem Hochstbetrag von 100 US-Dollar pro neu angemeldetem Berater."

IN DER PRAXIS

Wenn Sie beispielsweise Produkte im Wert von 250 SV an lhren neuen
personlich eingeschriebenen Berater verkaufen und lhr neuer personlich
eingeschriebener Berater im Monat seiner Einschreibung Produkte im Wert
von 500 SV an seine personlich eingeschriebenen Kunden verkauft, haben Sie
Anspruch auf den 10-prozentigen Teilungsbonus fiir 750 SV. Dieser Bonus wird
auf den CV ausgezahlt, der den PEG-Satz und alle eingelésten Promos oder
Rabatte bertcksichtigt.

Nur zur Veranschaulichung: Wenn die theoretische PEG-Rate fiir die EU zum
Zeitpunkt der Berechnung dieses Bonus bei 0,90 lage, wiirde der Bonusbetrag
in lokaler Wahrung wie folgt berechnet werden:

. SV wird mit der theoretischen EU-PEG-Rate multipliziert, um den CV zu
erhalten. Der CV wird dann mit dem anwendbaren Bonusprozentsatz

multipliziert.

« 750 SV X 0,90 (theoretischer EU-PEG-Kurs) X 10 % = 67,50 €.

12

Verkaufen an

Neugewonnener Berater

250 sV

Neugewonnener Berater
Verkauft An

Personlich angemeldete Kunden

500 sV

Im Monat der Einschreibung des neu
eingeschriebenen Beraters

Sie verdienen

10% des CV

67,50 €
TEILUNGSBONUS

Muss aktiv sein, um sich zu qualifizieren

DER TEILUNGSBONUS WIRD TAGLICH BERECHNET*.

*Kann 3 Werktage nach dem Bonusberechnungsdatum an qualifizierte
Berater ausgezahlt werden, die sich in einem berechtigten Markt befinden
und den Anerkennungsrang eines Senior Consultant 1 oder hoher erreicht

haben. Berater, die nicht fiir eine tégliche Auszahlung qualifiziert sind,

erhalten ihre Bonuszahlungen wéchentlich.






Startprimien

Diese Boni konnen Thnen von Anfang an einen Schub geben. Thre Einfiihrungsphase
beginnt an dem Tag, an dem Sie sich als Berater anmelden, und dauert die niichsten 3

Kalendermonate an.

BONUSVERDOPPLUNG DURCH TEILEN

Der Bonusverdopplung durch Teilen belohnt Sie dafiir,
dass Sie Produkte an neue Berater verkaufen und
ihnen dabei helfen, wahrend lhrer Einfiihrungsphase

friihzeitig Verkdufe an Kunden zu tétigen.

Verdienen Sie wahrend lhrer Startphase 10

% auf das personliche Verkaufsvolumen und

das Verkaufsvolumen lhrer neuen personlich
eingeschriebenen Berater. Dieser Bonus wird fur
Verkdufe im Monat der Anmeldung des neuen
Beraters gezahlt, bis zu einem Hochstbetrag

von 100 US-Dollar pro neu angemeldetem Berater.*

IN DER PRAXIS

Wenn Sie beispielsweise wahrend lhrer Startphase
250 SV an Produkte an lhren neuen personlich
eingeschriebenen Berater verkaufen und |hr

neuer personlich eingeschriebener Berater im

Einschreibemonat dieses neuen Beraters 500 SV
an Produkte an seine persénlich eingeschriebenen
Kunden verkauft, haben Sie Anspruch auf den

10 %-igen Sharing-Bonus-Verdoppler auf 750 SV.
Dieser Bonus wird auf den CV ausgezahlt, der den
PEG-Satz und alle eingelosten Promos oder Rabatte

berilicksichtigt.

Nur zur Veranschaulichung: Wenn die theoretische
PEG-Rate fur die EU zum Zeitpunkt der Berechnung
dieses Bonus bei 0,90 lage, wiirde der Bonusbetrag
in lokaler Wahrung wie folgt berechnet werden:

. SV wird mit der theoretischen EU-PEG-Rate

multipliziert, um CV zu erhalten. Der CV wird
dann mit dem anwendbaren Bonusprozentsatz

multipliziert.

. 750 SV X 0,90 (theoretischer EU-PEG-Kurs) X

10 % = 67,50 €.

Wahrend der Anlaufphase
Verkaufen an

Neugewonnener Berater

250 sV
Neugewonnener Berater

Verkauft an

Persdnlich angemeldete Kunden

500 SV

Im Monat der Einschreibung des
neu eingeschriebenen Beraters

Sie verdienen

10% des CV

67,50 €
BONUSVERDOPPLUNG
DURCH TEILEN

Muss aktiv sein, um sich zu qualifizieren

DER BONUS FUR GETEILTE GEWINNE WIRD
TAGLICH BERECHNET*.

fCAP AMOUNT: Der Bonus fiir die Vermittlung von Neukunden ist auf 100 US-Dollar pro neu registriertem Berater begrenzt.
Nur zur Veranschaulichung: Wenn die theoretische PEG-Rate fiir die EU zum Zeitpunkt der Berechnung dieses Bonus bei 0,90 lage, wiirde
der Hochstbetrag fiir diesen Bonus in Landeswahrung wie folgt berechnet werden:

*Kann 3 Werktage nach dem Bonusberechnungsdatum an
qualifizierte Berater ausgezahlt werden, die sich in einem
berechtigten Markt befinden und den Anerkennungsrang

Der Cap-Betrag in US-Dollar wird mit dem theoretischen EU-PEG-Kurs multipliziert. Slies SEmer ConsuliEi ] eey e EiciEi MEbe, Beris:

die nicht fiir eine tagliche A hll lifiziert sind, erhalt
Zum Beispiel wiirde der Hochstbetrag des Teilungsbonus 100 US-Dollar x 0,90 (theoretischer EU-PEG-Kurs) = 90 Euro betragen. e

ihre Bonuszahlungen wdchentlich.



SIE VERDIENEN 135 €

Wenn Sie wahrend lhrer

Einfiihrungsphase zum Rang eines
SENIOR CONSULTANT 1

aufsteigen

DER SC1-RANGAUFSTIEGSBONUS
WIRD MONATLICH BERECHNET

Muss aktiv sein, um sich zu qualifizieren




Ll L]
Aufbauen & vLevel-provisionen
Sie verdienen Provisionen fur den Aufbau Ihres Teams und die Anleitung der von Ihnen gesponserten Personen, selbst
a‘ S‘ n PY starke Teams aufzubauen. Als aktiver Berater erhalten Sie einen Prozentsatz der Provisionen aus den Verkaufen lhres

Teams. |lhr bezahlter Rang bestimmt die Prozentséatze, die Sie verdienen, und die Anzahl der Ebenen, auf denen Sie

eine Provision erhalten kdnnen.

WIE DIE LEVELS FUNKTIONIEREN

Alle Berater, die in lhrem Platzierungsbaum direkt unter lhnen stehen, sind Ihre Stufe 1. Berater erhalten eine
Verglitung, einen Kundenverkaufsgewinn und eine personliche Verkaufspramie auf die Einkdufe der von ihnen
personlich registrierten Kunden. Anmelder haben keinen Anspruch auf eine Provision fir ihre personlichen Kunden.

LEVEL-PROVISIONEN WERDEN MONATLICH BERECHNET.

CONSULTANT 1
CONSULTANT 2
CONSULTANT 3
CONSULTANT 1
CONSULTANT 2
CONSULTANT 3
CONSULTANT 1
CONSULTANT 2
CONSULTANT 3
CONSULTANT 1
CONSULTANT 2
CONSULTANT 3
CONSULTANT 4
PRESIDENTIAL
CONSULTANT
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MANAGING
MANAGING
MANAGING
EXECUTIVE
EXECUTIVE
EXECUTIVE
EXECUTIVE

SENIOR
SENIOR
SENIOR
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PPR
SVR
GSV 3500 6000 10,000 20.000 40.000 80.000 150.000 300.000 600.000 1.000.000
MVR 2500 4000 6000  10.000 20.000 40.000 67.500 135.000 270.000 450.000

LEVEL 1

LEVEL 2

LEVEL 3

LEVEL 4

LEVEL 5

LEVEL 6

LEVEL 7

16 LEVEL 8

LEVEL 9



Aktive Kompression

Ein Prozess, bei dem inaktive Berater in der
Provisionsstufe tibersprungen und an den

nachsten aktiven Berater weitergegeben werden.

IN DER PRAXIS

Dieses Beispiel zeigt, wie sich das Volumen
in einem Bein eines Teams ansammeln
konnte. Sie sind ein Senior Consultant 3

auf Stufe 5 Uiber dem Consultant, der das
Volumen verdient hat. Wenn Sie am unteren
Ende der Grafik beginnen, sehen Sie, wie
der Lebenslauf nach oben fliet und was
unter und Uber Ihnen passiert.

SCHLUSSEL
‘ Qualifiziert (bezahlt)
‘ Nicht qualifiziert (nicht bezahlt)

Inaktiv (wird zusammengefiihrt)

PRESIDENTIAL

INACTIVE

MC1

EC3

INAKTIV

MC3

SC3

INAKTIV

C3

C1

MC1

HIER STARTEN

b
L4

Aktiver PC ist fuir Stufe 9 qualifiziert und erhalt 3 %.

Inaktiv. Durch aktive Kompression ist diese Stufe nicht qualifiziert
und Stufe 9 wird aufgerollt.

Aktive MC1 kénnen nur bis Stufe 5 aufsteigen. Da es sich um Level 8
handelt, sind sie nicht berechtigt und Level 8 wird nicht bezahlt.

Aktive EC4 wird auf Stufe 7 mit 4 % ausgezahlt.

Neue Stufe 6 ist ein aktiver EC3, der sich auf 9 Stufen qualifizieren
kann. Sie werden nach Stufe 6 mit 5 % bezahlt.

Inaktiv. Durch aktive Kompression ist diese Stufe nicht qualifiziert und
Stufe 6 wird aufgerollt.

Aktiver MC3, der sich auf 9 Ebenen qualifizieren kann und auf Ebene 5 mit
6 % vergitet wird.

Da der Berater unter lhnen inaktiv ist, erreichen Sie durch aktive Verdichtung die Stufe 4.
Als Active SC3 sind Sie fiir die Stufe 4 qualifiziert und erhalten eine Vergiitung von 3 %.

Durch aktive Komprimierung ist diese Ebene nicht qualifiziert und Ebene 4 wird aufgerollt.

Active C3 ist nur auf 2 Ebenen zum Verdienen berechtigt. Dies ist Level
3, daher sind sie nicht berechtigt und Level 3 wird nicht bezahlt.

Aktiv C1 qualifiziert zum Erwerb auf Stufe 1. Dies ist Level 2, daher
sind sie nicht berechtigt und Level 2 wird nicht bezahlt.

Aktiv MC1 kann bis zu 5 Level erreichen. Sie sind auf Level 1, also werden
ihnen 10 % ausgezahilt.
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Fiihren.

Fiithrungs-Match

Wenn Sie im Monat als Managing Consultant 2 oder hoher bezahlt werden,
kénnen Sie fir qualifizierte Generationen einen Fiihrungs-Zuschuss
erhalten. Das Fuhrungs-Match wird auf Ihre qualifizierten Provisionen auf

Generationsebene ausgezahlt.
WIE GENERATIONEN FUNKTIONIEREN

Ylhr Generation 1ist der erste Berater in einem beliebigen Leg lhres Teams
mit einem bezahlten Rang von Managing Consultant 1 oder hoher. Ein
Generation 2 ist der nachste Berater in diesem Zweig mit einem bezahlten
Rang von Managing Consultant 1 oder héher, und so weiter.

Nur zur Veranschaulichung: Wenn die theoretische
PEG-Rate fir die EU zum Zeitpunkt der Berechnung

GENERATION 1
dieses Bonus bei 0,90 lage, wiirde die Obergrenze pro

Match in lokaler Wahrung wie folgt berechnet werden: GENERATION 2

. Die Obergrenze pro Match in US-Dollar wird mit GENERATION 3
dem theoretischen EU-PEG-Kurs multipliziert.

GENERATION 4
«  Zum Beispiel: Die Obergrenze pro Match fiir einen

Managing Consultant 2 ware 1.000 US-Dollar x 0,90
(theoretischer EU-PEG-Kurs) = 900 Euro.

GENERATION 5

GENERATION 6
DER FUHRUNGS-MATCH WIRD MONATLICH BERECHNET

DAS MONATLICHE FUHRUNGS-MATCH KANN BIS ZU 9 %
DES MONATLICHEN GLOBALEN CV AUSMACHEN.

GENERATION 7

OBERGRENZE

PRO MATCH
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IN DER PRAXIS

In diesem Beispiel erhalten Sie als Managing Consultant 3 eine
12-prozentige Fiihrungs-Match-Pramie auf Ihre Generation 1-Berater
und eine 10-prozentige Pramie auf lhre Generation 2-Berater.

GENERATION 1

Qualifizierte Generationen basieren auf bezahlten Réngen. Sie

kdnnen mehrere Berater der Generation 1in einer Leg haben.

Das Fuhrungs Match wird zusatzlich zu allen anderen Boni und

Provisionen ausgezahlt, die Sie moglicherweise bereits verdienen.

MANAGING CONSULTANT 3

EXECUTIVE
CONSULTANT 2
12%
( I I I I \ GENERATION 1
MANAGING
CONSULTANT 1
(_I_\ | {—Ij GENERATION 1
12% MANAGING
CONSULTANT 3
| — T T T )
GENERATION 2 12%
MANAGING (_th
CONSULTANT 3
‘ 10% |
( | |
T T
| | ' [ [ | ‘ | |
( ) ( | )|



Fiihrungs-Pool

Wenn Sie als Executive Consultant 1 oder hoher
bezahlt werden, erhalten Sie Anteile an unserem
monatlichen Fiihrungs-Pool. Dieser Pool wird aus 4 %
des globalen monatlichen CV gebildet. Sie erhalten

Anteile auf der Grundlage lhres bezahlten Ranges.

Der Gesamtbetrag des Pools wird gleichmafig auf die
Gesamtzahl der monatlichen Anteile aufgeteilt, die

Berater verdienen.

ANTEIL
EXECUTIVE CONSULTANT 1 1
EXECUTIVE CONSULTANT 2 3
EXECUTIVE CONSULTANT 3 5
EXECUTIVE CONSULTANT 4 10
PRESIDENTIAL CONSULTANT 20
DER FUHRUNGS-POOL WIRD BERECHNET
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Bekanntmachungen

. LifeVantage Netherlands B.V. ist ein Unternehmen fiir Direktvertrieb/
Network-Marketing mit einem Vergtitungsplan fiir Multi-Level-
Marketing, der Einzelpersonen die Flexibilitat und Méglichkeit
bietet, durch den Verkauf von Produkten an Kunden ein zusétzliches
Einkommen zu erzielen.

. Der Schwerpunkt des LifeVantage-Vergitungsplans liegt auf der
Zahlung von Boni und Provisionen an LifeVantage-Berater auf der
Grundlage ihrer eigenen Verkaufe und der Verkaufe von LifeVantage-
Beratern in ihrem personlichen Marketing-Team an Endkunden.

. LifeVantage-Produkte werden nicht in Einzelhandelsgeschéften
verkauft und nur lizenzierte Berater mit gutem Leumund sind
berechtigt, LifeVantage-Produkte entweder direkt aus ihrem eigenen
Bestand oder indirekt tiber den Online-Warenkorb des Unternehmens
unter www.lifevantage.com zu verkaufen.

. Die Beratervereinbarung besteht aus dem LifeVantage-
Vergiitungsplan, dem LifeVantage-Beraterantrag und -Vertrag, den
LifeVantage-Richtlinien und -Verfahren, der LifeVantage-Vereinbarung
zum virtuellen Biro (Backoffice-Vereinbarung) sowie der LifeVantage-
Datenschutzrichtlinie und Webseite-Nutzungsvereinbarung. Die
Beratervereinbarung regelt die vertragliche Beziehung und die
Verpflichtungen jedes LifeVantage-Beraters gegentiber LifeVantage.

5. Ein LifeVantage-Berater darf weder persdnlich mehr Produkte kaufen,

als er selbst verbrauchen und/oder an seine personlichen Kunden
verkaufen kann, noch darf er Kunden oder andere Berater dazu
ermutigen, mehr Produkte zu kaufen, als jeder von ihnen personlich
verbrauchen und/oder an seine persénlichen Kunden verkaufen kann.
Dariiber hinaus verpflichtet sich jeder LifeVantage-Berater personlich,
in einem bestimmten Monat keine neue Bestellung aufzugeben, es
sei denn, 70 % aller Bestellungen aus den Vormonaten wurden durch
personlichen/familidren Gebrauch verkauft oder verbraucht.

. Die angegebenen Verkaufserlose der Berater sind potenzielle

Bruttoerldse und nicht um andere Geschéftsausgaben bereinigt und
nicht unbedingt reprasentativ fiir das tatsachliche Einkommen, das ein
Berater Uiber den LifeVantage-Verglitungsplan erzielen kann oder wird.
Der Verdienst eines Beraters hangt von der individuellen Sorgfalt, dem
Arbeitseinsatz und den Marktbedingungen ab. LifeVantage garantiert
kein Einkommen und keinen Erfolg im Rang.

. Wenn beim Fiihrungs-Match nach Anwendung der individuellen

Obergrenzen pro Match die monatliche Auszahlung des Flihrungs-
Match 9 % des monatlichen globalen CV lbersteigt, werden alle
monatlichen Fuhrungs-Match-Einnahmen um einen gleichen
Prozentsatz nach unten korrigiert, um sicherzustellen, dass der
monatliche Flihrungs-Match 9 % des monatlichen globalen CV
nicht Ubersteigt.
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Anmerkungen
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