LifeVantage@ Giiltig ab dem 1. November 2021

VERGUTUNGSPLAN - EUROPAISCHE UNION

Ein LifeVantage Vertriebspartner hat acht (8) verschiedene Maglichkeiten,
vergltet zu werden.
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VERKAUFSGEWINN: Die Differenz zwischen dem Preis, den ein Vertriebspartner bezahlt und dem Preis,
den sein Endkunde bezahlt.

SMART START BONUS: Qualifizierte Vertriebspartner, die Produkte an ihre neu gewonnenen personlich
eingeschriebenen LifeVantage Kunden und/oder Vertriebspartner verkaufen, erhalten nach Umrechnung in
die Landeswahrung bis zu 25 % des Produktvolumens (PV).

LAUNCH BONUS: Qualifizierte Vertriebspartner (ab Pro 3) erhalten bis zu 5 % Provision; die Hohe der
Provision ist abh&ngig von den downline verkauften qualifizierenden Produktpaketen, und von der Ebene, auf
der sich der Vertriebspartner upline als Enroller befindet.

UNILEVEL PROVISION: LifeVantage zahlt den ersten neun (9) qualifizierten Upline-Vertriebspartnern bis zu
43 % des PV nach Umrechnung in die Landeswahrung.

GENERATIONAL MATCHING BONUS: Qualifizierte Vertriebspartner (ab Pro 3) erhalten bis zu 10 %
UniLevel Provision auf die UniLevel Provisionen von funf (5) unkomprimierten Downline-Generationen.

GLOBALER ELITE-BONUSPOOL: LifeVantage zahlt monatlich 4 % des weltweit erzielten PV an qualifizierte
Elite-Vertriebspartner.

EINMALIGER RANGBONUS: Qualifizierte Pro 10-Vertriebspartner erhalten zwischen $100,000 USD und
$500,000 USD (umgerechnet in die Landeswahrung) in monatlichen Raten.

MEHRERE BUSINESS CENTER: Qualifizierte Vertriebspartner ab dem Rang Pro 4 kénnen ihrer
Organisation zusétzliche Vertriebspartnerschaften hinzufligen

Pagina 1van 11

Die in diesem Dokument aufgefiihrten Einnahmen von Vertriebspartnern sind mégliche Bruttoeinnahmen — andere Betriebsausgaben miissen davon abgezogen werden — und sind nicht
notwendigerweise représentativ fiir die tatsdchlichen Einkiinfte, die ein Vertriebspartners durch den LifeVantage Vergiitungsplan moglicherweise erzielen kann. Die Einnahmen eines
Vertriebspartners hangen vom persénlichen Engagement und der Marktlage ab. LifeVantage tibernimmt keine Garantie fiir Einkommen oder Rangerfolg.

Copyright 2021 LifeVantage Netherlands BV. « Europdische Union - www.lifevantage.com/de-de/ - www.lifevantage.com/at-de/ « German - 211026.03



L'rfeVantage@ Giiltig ab dem 1. November 2021

BEGRIFFSBESTIMMUNGEN

Kombiniertes Bein. Wenn die zur Qualifikation flr einen Rang erforderlichen Starksten Beine festgelegt wurden, werden die PV aller tibrigen Beine
zusammengefiihrt und bilden somit das Kombinierte Bein. Das Kombinierte Bein umfasst das Personliche Einkaufsvolumen eines Vertriebspartners
sowie alle PV von Kunden der ersten Ebene (Front Line). Das Kombinierte Bein ist auf kein zéhlbares Maximalvolumen begrenzt. Bei den Rangen
Pro 2 bis Pro 4 und Pro 10 miussen mindestens 20 % des notwendigen monatlichen Organisationsvolumens (OV) aus dem Kombinierten Bein stam-
men; bei den Réngen Pro 5 bis Pro 9 und bei Executive Pro 10 mindestens 10 %; und beim Presidential Pro 10 mindestens 5 %.

Provisionen. Zur Berechnung der Provisionen wird die Hohe des Persdnlichen Umsatzvolumens (PV) mit dem LifeVantage W&ahrungsum-
rechnungsfaktor (seit dem 1. November 2021 liegt der Faktor in der Européischen Union bei 0,86) und anschlieRend mit dem entsprechen-
den Bonus multipliziert. Beispiel: Aus einem PV von 1.000 bei einer Provision von 25 % rechnet man 1.000 X 0,86 (theoretischer Umrech-
nungsfaktor) X 25 % (1.000 X 0,86 X 0,25). Daraus ergibt sich eine Provision von 215,00 €. Die Umrechnungsrate wird regelméaRig von
LifeVantage Uberprift und an die Marktbedingungen angepasst.

CV: Provisionsfiahiges Volumen (Commissionable Volume). Der Zahlenwert, der sich aus der Multiplikation des Personlichen Volumens
(PV) mit einer entsprechenden Wahrungsrate ergibt, und der von LifeVantage zur Berechnung von Provisionen verwendet wird.

Téglicher Bonus. LifeVantage Provisionen oder Boni (z. B. der Smart Start Bonus oder der Launch Bonus), die flir jeden US-Geschaftstag
berechnet werden und entweder téglich oder wéchentlich an Qualifizierte Vertriebspartner ausgeschiittet werden. Tagliche Boni kénnen drei
(3) Geschéftstage nach dem Berechnungstag an Qualifizierte Vertriebspartner ab Rang Pro 3 ausgezahlt werden. Vertriebspartner, die nicht
flir tdgliche Zahlungen qualifiziert sind, erhalten ihre Taglichen Boni wéchentlich.

Dynamische Kompression. Das Konzept, mit dem sichergestellt wird, dass alle PV-Kaufe - egal von wo sie getatigt wurden - automatisch den
nachsten qualifizierten Upline-Vertriebspartner erreichen, bis alle neun UniLevel Provisionsebenen bezahlt wurden.

Enroller (,,Einschreiber*). Ein LifeVantage Vertriebspartner, der einen neuen Vertriebspartner oder Kunden einschreibt. Der Enroller kann den
neuen Vertriebspartner oder Kunden unter sich selbst oder unter jedem anderen Downline-Vertriebspartner platzieren. Die Person, unter der der
neue Vertriebspartner oder Kunde platziert wird, wird als Placement Sponsor bezeichnet. Ein und derselbe Vertriebspartner kann gleichzeitig En-
roller und Placement Sponsor eines neuen Vertriebspartners sein.

Enroller-Strukturbaum. Die Reihenfolge von Vertriebspartnern geméfk der Einschreibung (nicht der Platzierung).

Starkes Bein. Das Bein, das am Ende eines Kalendermonats das groRte PV generiert hat, wird als 1. Starkes Bein bezeichnet. Das Bein mit dem
zweit groRten PV wird als 2. Starkes Bein bezeichnet, usw. Vertriebspartner der Range Pro 2 bis Pro 4 brauchen ein 1. Starkes Bein. Vertrieb-
spartner der Rénge Pro 5 bis Pro 10 brauchen ein 1. und ein 2. Starkes Bein. Executive Pro 10-Vertriebspartner brauchen ein 1., 2. und 3. Starkes
Bein. Presidential Pro 10-Vertriebspartner brauchen ein 1., 2., 3. und 4. Starkes Bein.

Volumenanforderungen an ein Starkes Bein. Fiir die Rang-Qualifikation fiir die UniLevel Provision wird nur ein gewisser Prozentanteil des von
einem Starken Beinen generierten Produktvolumens beriicksichtigt. Fir die Rangen Pro 2 bis Pro 4 dirfen nicht mehr als 80 % des geforderten
Gesamt-Organisationsvolumens (OV) aus dem Starken Bein stammen. Fiir die Réngen Pro 5 bis Pro 9 dirfen nicht mehr als 60% des geforderten
Gesamt-Organisationsvolumens (OV) aus dem Starken Bein stammen. Fiir die Réngen Pro 10 bis Presidential Pro 10 diirfen nicht mehr als 60%
des geforderten Gesamt-Organisationsvolumens (OV) aus dem Starken Bein stammen.

Bein. Ein aktiver Vertriebspartner oder Kunde, der in der ersten Ebene (Front Line) oder direkt unter einem Sponsor-Vertriebspartner platziert
wird, oder eine Organisation, die von einem solchen Vertriebspartner ausgeht. Ein Vertriebspartner oder Kunde kann durch einen Vertriebspart-
ner in der Front Line eingeschrieben oder von einem Upline-Vertriebspartner dort platziert werden. Um sich fiir eine UniLevel Provision zu qual-
ifizieren, muss ein Vertriebspartner mindestens ein Kombiniertes Bein und die jeweils geforderte Anzahl Starker Beine vorweisen. Von einem
Pro 5-Vertriebspartner werden beispielsweise mindestens drei (3) Beine gefordert; zum Beispiel zwei Starke Beine und das Kombinierte Bein.

OV: Organisationsvolumen. Das durch Ein- und Verkaufe erzielte Persénliche Umsatzvolumen einer gesamten Downline-Organisation eines
Vertriebspartners. Darin enthalten sind die kumulativen PV jedes Beins und das eigene PV des Vertriebspartners, das sich aus den Einkaufen von
Kunden und aus dem personlichen Einkaufsvolumen zusammensetzt. Das OV wird auch als Gruppenvolumen (GV) bezeichnet. Fir jeden qualifizier-
ten Bezahlten Rang in der UniLevel Provision muss ein monatliches Mindest-OV erzielt werden, das unter Berticksichtigung der Rang-Anforderun-
gen prozentual aus den verschiedenen Beinen bezogen wird.

Placement Sponsor (,,Platzierung*). Der LifeVantage-Vertriebspartner, unter dem ein Enroller einen neuen Vertriebspartner oder Kunden
platziert. Ein und derselbe Vertriebspartner kann gleichzeitig Enroller und Placement Sponsor sein.

PV: Produktvolumen. Der Zahlenwert, den LifeVantage jedem provisionsfdahigen Produkt zuweist, das von einem Vertriebspartner selbst oder
von seinen eingeschriebenen oder platzierten Kunden und Vertriebspartnern fiir den personlichen Verbrauch und/oder fir den Weiterverkauf
eingekauft und/oder verkauft wurde. Als Personliches Produktvolumen wird das Produktvolumen bezeichnet, das durch Direktkaufe eines
Vertriebspartners generiert wird. Das PV setzt sich zusammen aus den personlichen Einkdufen des Vertriebspartners und den von persénlich
eingeschriebenen Kunden direkt bei LifeVantage getatigten Einkdufen (die Platzierung ist dabei unerheblich).

Beispiel: Gesamtvolumen von 200 PV = Personliches Einkaufsvolumen des Vertriebspartners von
40 PV + Einkdufe durch personlich eingeschriebene Kunden von 160 PV (Persénliche Einkaufsvolumen
eines Vertriebspartners, muss fiir alle Rénge mindestens 40 PV betragen)

Qualifizierte Vertriebspartner. Jeder Vertriebspartner, der je nach Bonus- und/oder Rang-Anforderungen mindestens 100 oder 200 PV erzielt
hat. Mindestens 40 PV davon mussen durch persdnliche Einkdufe des Vertriebspartner erzielt werden.
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L'rfeVantage@ Giiltig ab dem 1. November 2021

ANFORDERUNGEN FUR RANG-ERFOLGE

Ein Vertriebspartner kann wahrend eines Kalendermonats einen Rang als Qualifizierter Vertriebspartner erreichen, wenn mindestens 100 PV erzielt
wurden; davon missen mindestens 40 PV von den persoénlichen Einkdufen des Vertriebspartners stammen.

Pro 1 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens 1.000 PV erzielt.

Pro 2 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens 2.500 erzielt.
Davon miissen mindestens 100 PV aus einem Starken Bein und mindestens 500 PV aus dem Kombinierten Bein stammen. Fir die Qualifikation
fuir diesen Rang werden maximal 80 % des OV aus dem Starken Bein beriicksichtigt.

Pro 3 wird wéhrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens 5.000 erzielt.
Davon mussen mindestens 100 PV aus einem Starken Bein und mindestens 1.000 PV aus dem Kombinierten Bein stammen. Fiir die Qualifikation
fur diesen Rang werden maximal 80 % des OV aus dem Starken Bein beriicksichtigt.

Premier Pro 4 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens 10.000
erzielt. Davon missen mindestens 200 PV aus einem Starken Bein und mindestens 2.000 PV aus dem Kombinierten Bein stammen. Fir die
Qualifikation fiir diesen Rang werden maximal 80 % des OV aus dem Starken Bein berticksichtigt.

Premier Pro 5 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens
20.000 erzielt. Davon missen mindestens 200 PV aus zwei Starken Beinen und mindestens 2.000 PV aus dem Kombinierten Bein stammen. Fiir
die Qualifikation fir diesen Rang werden maximal 60 % des OV aus jedem Starken Bein berticksichtigt.

Premier Pro 6 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens
50.000 erzielt. Davon miissen mindestens 200 PV aus zwei Starken Beinen und mindestens 5.000 PV aus dem Kombinierten Bein stammen. Fir
die Qualifikation fiir diesen Rang werden maximal 60 % des OV aus jedem Starken Bein berticksichtigt.

Elite Pro 7 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens 100.000
erzielt. Davon miissen mindestens 200 PV aus zwei Starken Beinen und mindestens 10.000 PV aus dem Kombinierten Bein stammen. Fiir die
Quialifikation fiir diesen Rang werden maximal 60 % des OV aus jedem Starken Bein berlicksichtigt.

Elite Pro 8 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens 200.000
erzielt. Davon missen mindestens 200 PV aus zwei Starken Beinen und mindestens 20.000 PV aus dem Kombinierten Bein stammen. Fir die
Qualifikation fiir diesen Rang werden maximal 60 % des OV aus jedem Starken Bein berticksichtigt.

Elite Pro 9 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens 500.000
erzielt. Davon missen mindestens 200 PV aus zwei Starken Beinen und mindestens 50.000 PV aus dem Kombinierten Bein stammen. Fir die
Quialifikation fiir diesen Rang werden maximal 60 % des OV aus jedem Starken Bein berlicksichtigt.

Master Pro 10 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mindestens
1.000.000 erzielt. Davon missen mindestens 200 PV aus zwei (2) Starken Beinen und mindestens 200.000 PV aus dem Kombinierten Bein
stammen. Fir die Qualifikation fiir diesen Rang werden maximal 40 % des OV aus jedem Starken Bein berticksichtigt.

Executive Master Pro 10 wird wéhrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mind-
estens 2.000.000 erzielt. Davon miissen mindestens 200 PV aus drei (3) Starken Beinen und mindestens 200.000 PV aus dem Kombinierten
Bein stammen. Fir die Qualifikation fiir diesen Rang werden maximal 40 % des OV aus jedem Starken Bein beriicksichtigt.

Presidential Master Pro 10 wird wahrend eines Kalendermonats erreicht, wenn ein Qualifizierter Vertriebspartner ein monatliches OV von mind-
estens 5.000.000 erzielt. Davon missen mindestens 200 PV aus vier (4) Starken Beinen und mindestens 250.000 PV aus dem Kombinierten
Bein stammen. Fir die Qualifikation fiir diesen Rang werden maximal 40 % des OV aus jedem Starken Bein berlcksichtigt.
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_ 01 VERKAUFSGEWINN

LifeVantage Vertriebspartner erzielen einen Verkaufsgewinn, indem sie Produkte von LifeVantage einkaufen und anschlieRend an Endkunden
verkaufen. Die Einnahmen des Vertriebspartners entsprechen der Differenz zwischen dem Preis, den der Vertriebspartner bezahlt, und dem
Preis, den ein Endkunde dem Vertriebspartner bezahlt.

Auf Verkaufe an Endkunden aus dem persoénlichen Vorrat des Vertriebspartners werden keine weiteren Provisionen oder Boni ausgezahlt.

_ 02 SMART START BONUS (Taglicher Bonus)

Der Smart Start Bonus wird einem Qualifizierten Vertriebspartner auf Produkte gezahlt, die ein vom Vertriebspartner personlich
eingeschriebener Kunde und Vertriebspartner wahrend des Kalendermonats der Anmeldung kauft.

Ein Qualifizierter Vertriebspartner, dessen Personliches Umsatzvolumen wahrend der Qualifikationsphase zwischen 100 und 199 PV liegt,
erhélt auf alle Produkteink&dufe durch personlich eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner in ihrem ersten Kalendermonat einen
Smart Start Bonus von 20 %.

Ein Qualifizierter Vertriebspartner, dessen Persdnliches Umsatzvolumen wéhrend der Qualifikationsphase bei 200 PV oder dariliber liegt,
erhélt auf alle Produkteink&dufe durch personlich eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner in ihrem ersten Kalendermonat einen
Smart Start Bonus von 25 %.

Qualifizierte Vertriebspartner auf Ebenen 2, 3 und 4 im Enroller-Strukturbaum erhalten zwischen 3 % und 5 % auf neu eingeschriebene
Kunden oder Vertriebspartner wie folgt:

Zahlungsoptionen fiir Smart Start Bonus: (Taglicher Bonus)

Qualifizierte Vertriebspartner Voraussetzung: 200 PV oder mehr Voraussetzung: 100 bis 199 PV

Enroller 25 % des PV durch personlich eingeschriebene 20 % des PV durch personlich eingeschriebene
Kunden oder Vertriebspartner neue Kunden oder Vertriebspartner

Enroller auf Ebene 2 5% des PV durch personlich eingeschriebene 4 % des PV durch personlich eingeschriebene
Kunden oder Vertriebspartner neue Kunden oder Vertriebspartner

Enroller auf Ebene 3 5% des PV durch personlich eingeschriebene 3 % des PV durch personlich eingeschriebene
Kunden oder Vertriebspartner neue Kunden oder Vertriebspartner

Enroller auf Ebene 4 5% des PV durch personlich eingeschriebene 3 % des PV durch personlich eingeschriebene
Kunden oder Vertriebspartner neue Kunden oder Vertriebspartner

« Um sich fiir den Smart Start Bonus zu qualifizieren, muss ein Vertriebspartner mindestens 40 PV durch personliche Einkdufe erzielen und die
entsprechenden PV-Voraussetzungen erfiillen.

- Der Qualifikationszeitraum fiir die bendétigte PV-Menge der téglichen Bonuszahlungen (Smart Start Bonus und Launch Bonus) besteht aus
den 49 Kalendertagen (berechnet nach der aktuellen Zeitzone in Utah, Vereinigte Staaten (GMT-6)), die dem Berechnungsdatum direkt
vorausgehen (US-amerikanischer Werktag direkt nach dem Transaktionsdatum).

« Die Auszahlung des Smart Start Bonus ist auf die ersten 1.000 PV begrenzt, die durch Produktverkdufe an neue Kunden oder Vertriebspartner
in ihrem ersten Kalendermonat erzielten werden. Jedes weitere, innerhalb des ersten Kalendermonats eines Kunden oder Vertriebspartners
erzielte Volumen tber 1.000 PV wird als UniLevel Provision ausgezahlt.

« Zur Berechnung der Smart Start Sales Provision wird die Hohe des Personlichen Umsatzvolumens mit dem jeweiligen
Wahrungsumrechnungsfaktor und anschlieiend mit dem Prozentsatz der Provision multipliziert. Beispiel: 1.000 PV X 0,86 (theoretischer
Umrechnungsfaktor) X 25 % = 215 €.
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- Sollte ein neuer Vertriebspartner in seinem ersten Kalendermonat ein Erst-Verkaufsvolumen von 300 PV erzielen, wird die entsprechende
Provision fiir diese 300 PV durch den Smart Start Bonus bezahlt. Wenn derselbe Vertriebspartner nach dem Erstverkauf (jedoch
innerhalb seines ersten Kalendermonats) weitere 1.000 PV durch einen Kassakauf oder den Kauf eines qualifizierenden Produktpakets
erzielt, entsteht durch diesen zweiten Downline-Verkauf (Einkauf des neuen Vertriebspartners) die folgenden Zahlungen an qualifizierte
Upline-Vertriebspartner: (1) Launch Bonus, abhéngig vom qualifizierenden Paketkauf; (2) Von den 1.000 PV werden 700 PV durch den
Smart Start Bonus bezahlt (damit wird die Obergrenze von 1.000 PV fiir den Smart Start Bonus flir diesen Vertriebspartner erreicht); die
restlichen 300 PV werden als UniLevel Provision bezahlt.

- Der Smart Start Bonus wird basierend auf dem Sponsoren Tree ausgezahlt. Der Smart Start Bonus wird nicht komprimiert; daher erhalten
nur die ersten vier Ebenen des Sponsoren Trees, wenn diese fiir den Bonus qualifiziert sind, den Smart Start Bonus.

_ 03 LAUNCH BONUS (Taglicher Bonus)

Mit dem Launch Bonus sollen Vertriebspartner (ab Rang Pro 3) durch den Enroller-Strukturbaum fiir Downline-Paketverkaufe belohnt
werden. Als Bezahlter Rang* (Paid Rank) wird der Rang bezeichnet, den ein Vertriebspartner im vorangegangenen Kalendermonat nach
der Berechnung der Provisionen erreicht hat. Der Launch Bonus wird auf qualifizierende Pakete von 250, 500 und 1.000 PV bezahlt.

- Da neue Vertriebspartner noch keinen Rang erlangt haben, kann der Launch Bonus nicht auf das von einem neuen Vertriebspartners im
ersten Kalendermonat erzielte Umsatzvolumen angewendet werden.

- Vertriebspartner kdnnen Pakete mit einem Volumen von 250 PV, 500 PV oder 1.000 PV kaufen. Kunden kdnnen ebenfalls
Produktpakete mit haushaltstiblichen Produktmengen kaufen.

- Abhangig davon wie hoch der Anteil des PV war, der bereits im ersten Kalendermonat durch den Smart Start Bonus bezahlt wurde, kann
nur ein Teil des PV oder aber das gesamte PV durch den Paketkauf als Smart Start Bonus generiert werden.

Ebene im Strukturbaum Bezahlter Rang* Mindestanforderung Provision

Ebene 1 Ab Pro 3 0 fe?sgn“i\:en e 5% des PV
Ebene 2 Ab Pro 4 (min. 40 aus irosbo'nlipc\h/en Einkéufen) 4% des PV
Ebene 3 Ab Pro 5 0 i?sgn“i\:en o 3% des PV
Ebene 4 Ab Pro 6 (min. 40 aus irosgnlipc\f{en Eink&ufen) 1% des PV
Ebene 5 Ab Pro 7 0 i?sgnnpc v o 1% des PV
Ebene 6 Ab Pro 8 2001PY 1% des PV

(min. 40 aus persénlichen Eink&ufen)

*Der Bezahlte Rang wird auf Basis des Bezahlten Rangs der UniLevel Provision des Vormonats bestimmt.

« Zur Berechnung der Provisionen wird die Hohe des PV mit dem jeweiligen Wahrungsumrechnungsfaktor und anschliekend mit dem Prozentsatz
der Provision multipliziert. Beispiel: Ein 1.000-PV-Paket auf Ebene 1 wird mit dem theoretischer Umrechnungsfaktor 0,86 und anschlieRend mit
5 % multipliziert. Daraus ergeben sich 43 €.
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_ 04 UNILEVEL PROVISION (Monatlicher Bonus)

Die UniLevel Provision bietet Vertriebspartnern eine fremd finanzierte Einnahmemaglichkeit durch Downline-Verkdufe an Kunden und/oder
Vertriebspartner ihrer Organisation, und zwar nach dem ersten Kalendermonat oder, wenn die ersten 1.000 PV im ersten Kalender Monat von
Downline-Kunden und Vertriebspartnern erreicht wurden. LifeVantage zahlt den ersten neun (9) qualifizierten dynamisch komprimierten Upline-
Vertriebspartnern bis zu 43 % UniLevel Provision auf das PV eines jeden verkauften Produkts. (Nach der Kompression des Volumens von nicht
qualifizierten Vertriebspartnern und Kunden erhalten die erste neun (9) Qualifizierten Vertriebspartner entsprechende UniLevel Provisionen).

« Ein Vertriebspartners kann (abh&ngig vom Bezahlten Rang) fir bis zu neun (9) dynamisch komprimierten
Ebenen Provisionen auf Produktkdufe seiner Downline-Organisation erhalten.

- Wenn die Produktverkdufe in der Organisation eines Vertriebspartners steigen, kann ein Qualifizierter
Vertriebspartner im Rang steigen und sich somit fir zusatzliche dynamisch komprimierte Downline-
Ebenen qualifizieren.

« Das dazu bendtigte PV setzt sich aus den personlichen Einkdufen eines Vertriebspartners
(mindestens 40 PV) und allen direkt bei LifeVantage getatigten Eink&ufen von personlich
eingeschriebenen Kunden (mindestens 100 oder 200 PV) wahrend des Kalendermonats zusammen.

UniLevel Provision

(dynamisch komprimiert)

BEZAHLTER RANG Vertriebspartner PRO1 PRO 2 PRO 3 PRO 4 PRO 5 PRO 6 PRO7 PRO S PRO9 PRO 10 EXECUTIVE PRESIDENTIAL
Min. monatl. PV 100 100 100 100 200 200 200 200 200 200 200 200 200

Min. monatl. PV aus

—_— X 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
persdnlichem Einkauf
Min. monatl. OV 0 1.000 2.500 5000 10.000 20.000 50.000 100000 200000 500000 1000.000 2.000.000 5.000.000
: Min. Bein Anzahl 0 1 2 2 2 3 3 3 3 3 3 4 5
I
o
< MR % e X 100% 80% 80% 80% 60% 60% 60% 60% 60% 40% 40% 40%
N Starkem Bein+
1]
0 Min. PV Kombiniertes Bein 500 1000 2000 2000 5.000 10000 20000  50.000 200.000 200.000 250.000
I
2 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
|
-
g 5% 5% % 5% 5% 5% 5% % 5% 5% % 5%
Z |
(o} w
E | o 9% 9% 9% 9% % 9% 9% 9% 9% 9% %
4
< Z
%) g 5% 5% % 5% 5% % 5% 5% 5% 5% 5%
(1]
o
ﬂ 8 5% 5% % 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
> o
(@]
@ 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
o
5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
% 5% 5% % 5% 5% %
2% 2% 2% 2% 2% 2%

* Alle Master-Range miissen den Bezahlten Rang liber mindestens drei (3) aufeinanderfolgende Monate behalten, um als Master-Rang anerkannt zu werden
+ Vergl. Volumenanforderungen fiir Beine im oben aufgefiihrten Abschnitt “Anforderungen fiir Rang-Erfolge*

« Zur Berechnung der UniLevel Provisionen wird der PV jeder Ebene mit dem jeweiligen Wahrungsumrechnungsfaktor und anschliekend mit dem
Prozentsatz der Provision multipliziert. Beispiel: 1. Ebene: 2.500 PV X 0,86 (theoretischer Umrechnungsfaktor) X 2 % =43 €; 2. Ebene 3.000 PV
X 0,86 (theoretischer Umrechnungsfaktor) X 5 % =129 €; 3. Ebene 2.000 PV X 0,86 (theoretischer Umrechnungsfaktor) X 9 % = 154,80 €. Daraus
ergeben sich UniLevel Provisionen von 326,80 € fur alle qualifizierten Vertriebspartner ab Rang Pro 2.
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_ 05 GENERATIONAL MATCHING BONUS (Monatlicher Bonus)

Wenn sich ein Vertriebspartner fiir den Rang Pro 3 oder héher qualifiziert,
kann er eine Vergiitung von 10 % des Einkommens aus den UniLevel GENERATION % AUF UNILEVEL
Provisionen aller personlich eingeschriebener Vertriebspartner erhalten.

Ein Vertriebspartner kann dariiber hinaus zuséatzliche 5 % auf UniLevel

Provisionen der zweiten, dritten, vierten und flinften unkomprimierten I 10 0/
GEN (/]

Generation verdienen.

Um den vollstdndigen Gernerational Matching Bonus zu erhalten,

muss ein Vertriebspartner folgende Voraussetzungen erfiillen: 5 0/
GEN 2 (/)

- Ein Vertriebspartner muss mindestens den Rang Pro 3

erreicht haben.

- Ein Vertriebspartner muss ein bestimmtes persénliches GEN 3 5 %

Mindestvolumen erreichen, das sich aus den personlichen

Einkaufen des Vertriebspartners (mindestens 40 PV) und

allen direkt bei LifeVantage getétigten Einkaufen von 4 5 0/
GEN (/)

personlich eingeschriebenen Kunden von mindestens

200 PV*im Kalendermonat zusammensetzt.

- Vertriebspartner der Rénge Pro 3 bis Pro 6 miissen zusétzlich 5 5 y
pro Kalendermonat 100 PV an Neuem Umsatzvolumen** GEN 0

durch personlich eingeschriebene Vertriebspartner und/oder

Kunden generieren.

* Qualifizierte Vertriebspartner mit einem Persénlichen Umsatzvolumen
zwischen 100 PV und 199 PV erhalten die Hilfte des Generational
Matching Bonus.

** Als Neues Personliches Umsatzvolumen oder Neues Umsatzvolumen wird das Personliche
Umsatzvolumen bezeichnet, das jeden Monat durch neue persénlich eingeschriebene
Vertriebspartner und/oder Kunden generiert wird.

Der Generational Matching Bonus wird monatlich bezahlt und wird
nicht dynamisch komprimiert. Der Generational Matching Bonus wird
auf die folgenden Generationen bezahit:

Erste Generation: Jeder personlich eingeschriebene Vertriebspartner

Zweite Generation: Alle personlich eingeschriebenen Vertriebspartner, die
von Vertriebspartnern lhrer ersten Generation eingeschrieben wurden

Dritte Generation: Alle personlich eingeschriebenen Vertriebspartner, die
von Vertriebspartnern lhrer zweiten Generation eingeschrieben wurden

Vierte Generation: Alle personlich eingeschriebenen Vertriebspartner, die
von Vertriebspartnern Ihrer dritten Generation eingeschrieben wurden

Flinfte Generation: Alle personlich eingeschriebenen Vertriebspartner, die
von Vertriebspartnern lhrer vierten Generation eingeschrieben wurden

« Zur Berechnung der Generational Matching Boni wird zundchst die UniLevel Provision eines Downline-Vertriebspartners ermittelt. Diese wird
anschlieRend mit dem Prozentsatz des General Matching Bonus multipliziert. Beispiel: Fiir einen Vertriebspartner der ersten Generation mit
einer UniLevel Provision von 2.000 € erhélt ein Enroller, der ein Persénliches Mindestumsatzvolumen von 200 PV erzielt hat und mindestens
den Rang Pro 3 erreicht hat (und als Rang Pro 3 bis Pro 6 zusétzlich mindestens 100 PV an Neuem Umsatzvolumen generiert hat), 10 %
Provision (2.000 € X 10 %). Daraus ergibt sich ein Generational Matching Bonus von 200 €. Fir einen Vertriebspartner der zweiten Generation
mit einer UniLevel Provision von 1.500 € erhlt sein Enroller 5 %, also einen Generational Matching Bonus von 75 € (1.500 € X 5 %). Insgesamt
betragen die Einnahmen durch den Generational Matching Bonus somit 275 €.

Pagina 7 van 11

Die in diesem Dokument aufgefiihrten Einnahmen von Vertriebspartnern sind mégliche Bruttoeinnahmen — andere Betriebsausgaben miissen davon abgezogen werden — und sind nicht
notwendigerweise représentativ fiir die tatsdchlichen Einkiinfte, die ein Vertriebspartners durch den LifeVantage Vergiitungsplan moglicherweise erzielen kann. Die Einnahmen eines
Vertriebspartners hangen vom persénlichen Engagement und der Marktlage ab. LifeVantage tibernimmt keine Garantie fiir Einkommen oder Rangerfolg.

Copyright 2021 LifeVantage Netherlands BV. « Europdische Union - www.lifevantage.com/de-de/ - www.lifevantage.com/at-de/ « German - 211026.03



— 06 GLOBALER ELlTE'BONUSPOOL (Monatlicher Bonus)

Alle Vertriebspartner, die ihren qualifizierten Elite-Rang als monatlichen Bezahlten Rang beibehalten, konnen am Elite-Bonuspool
teilnehmen. 4 % des weltweit erzielten monatlichen Personlichen Gesamtvolumens werden in vier 1 %-Teile aufgeteilt. Aus diesem Pool
werden qualifizierte Elite-Vertriebspartner wie folgt bezahlt:

- Vertriebspartner der Range Elite Pro 7, Elite Pro 8, Elite Pro 9 und Master Pro 10 erhalten zu
gleichen Teilen Zahlungen aus dem ersten 1 %-Teil.

- Vertriebspartner der Range Elite Pro 8, Elite Pro 9 und Master Pro 10 erhalten zu gleichen Teilen
Zahlungen aus dem zweiten 1 %-Teil.

- Vertriebspartner der Range Elite Pro 9 und Master Pro 10 erhalten zu gleichen Teilen Zahlungen
aus dem dritten 1 %-Teil.

- Vertriebspartner der auf Rang Master Pro 10 erhalten zu gleichen Teilen Zahlungen aus dem
vierten und letzten 1 %-Teil.

- Liegt das weltweite Personliche Umsatzvolumen in einem Monat beispielsweise bei 6.000.000 PV,
wird dieser Wert mit 4 % multipliziert. Die daraus resultierenden $240,000 USD bilden den
Globalen Elite-Bonuspool, der wiederum in vier 1 %-Teile in Hohe von je $60,000 USD geteilt wird.
Diese $60,000 USD werden anschliekend auf alle qualifizierten Elite-Vertriebspartner aufgeteilt,
die sich fiir Zahlungen aus den vier (4) Pools (siehe unten) qualifiziert haben. Es erfolgt die
Umwandlung in die Landeswéahrungen mit dem LifeVantage Umrechnungsfaktor.

PRO [ PRO
7,8,9&10(8,9,10

PRO 9,10 | PRO 10
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_ 07 EINMALIGER RANGBONUS

Wird ab dem Erfolgsmonat ausgezahlt. Der Erfolgsmonat wird erreicht, wenn ein bestimmter Pro 10-Rang in drei aufeinanderfolgenden
Monaten beibehalten wird. Der Bonus wird in Monatsraten Uiber einen Zeitraum von 12 oder 24 Monaten ausgezahlt.

Hat ein Vertriebspartner die notwendigen Voraussetzungen erfiillt und das entsprechende Organisationsvolumen generiert, um sich als Master
Pro 10, Executive Master Pro 10 und Presidential Master Pro 10 zu qualifizieren, kann er fir jeden Pro 10-Rang einen Einmaligen Rangbonus erhalten:

Master Pro 10 - $100,000 USD"®
Executive Master Pro10 - $250,000 USD?®
Presidential Master Pro 10 - $500,000 USD®@®

MWird in die Landeswdhrung umgerechnet und iiber einen Zeitraum von 12 Monaten ausgezahlt. Der Vertriebspartner hat als LifeVantage-
Vertriebspartner aktiv und unbescholten zu bleiben und hat bei einer groRen Veranstaltung auf der Biihne prasent zu sein.

@Wird in die Landeswahrung umgerechnet und liber einen Zeitraum von 24 Monaten ausgezahlt. Der Vertriebspartner hat als LifeVantage-
Vertriebspartner aktiv und unbescholten zu bleiben und hat bei einer groRen Veranstaltung auf der Biihne prasent zu sein.

) Master Pro 10. Ist ein Vertriebspartner wahrend dieser 12 oder 24 Monate, in denen die Zahlungen erfolgen, nicht durchgehend als Bezahlter
Rang Master Pro 10, Executive Master Pro 10 oder Presidential Master Pro 10 qualifiziert, erfolgt in dem Monat, in dem der Geschéftspartner
nicht qualifiziert ist, keine Bezahlung. Erlangt ein Vertriebspartner wahrend der 12 oder 24 Monate, in denen die Zahlungen erfolgen, einen
weiteren, hoher qualifizierten Master Pro-Rang, so kann er mehrere monatliche Einmalige Rangboni erhalten.

_ 08 MEHRERE BUSINESS CENTER

Hat ein Vertriebspartner alle Voraussetzungen erflillt, und das entsprechende Organisationsvolumen generiert, um sich fiir den Rang Premier
Pro 4 zu qualifizieren, ist er dazu berechtigt, eine zusétzliche Stelle der Vertriebspartnerschaft — ein sog. Business-Center — zu beantragen.
Mit einem Business-Center kann ein qualifizierter Vertriebspartner weitere Beine in seiner Downline-Organisation aufbauen und/oder das
Umsatzvolumen steigern. Zudem kann er zusatzlich zu den Einnahmen aus seiner urspriinglichen Vertriebspartnerschaft weitere Boni und
Provisionen verdienen.

Ein Qualifizierter Vertriebspartner kann zudem ein weiteres Business-Center beantragen, sofern er alle Voraussetzungen fiir den Rang Premier
Pro 6 erfiillt und das entsprechende Organisationsvolumen generiert hat; und er kann ein drittes oder letztes Business-Center beantragen,
sofern er alle Voraussetzungen fiir den Rang Elite Pro 9 erfiillt und das entsprechende Organisationsvolumen generiert hat.
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_ 08 MEHRERE BUSINESS CENTER (Fortsetzung)

Aus dem Business Center generierte Provisionen und Boni werden dem Inhaber der urspriinglichen Vertriebspartnerschaft gezahlt. Solche
Provisionen sind unter Angabe der Steueridentifikationsnummer der urspriinglichen Vertriebspartnerschaft zu versteuern.

Alle Business-Center eines Pro 4-Vertriebspartners miissen direkt unter der urspriinglichen Vertriebspartnerschaft
des Vertriebspartners platziert werden. Ein zweites Business-Center kann entweder direkt unter der urspriinglichen
Vertriebspartnerschaft des Pro 6-Vertriebspartners, oder direkt unter seinem ersten Business-Center platziert
werden. Ein drittes Business-Center kann entweder direkt unter der urspriinglichen Vertriebspartnerschaft des Elite
Pro 9-Vertriebspartners, oder direkt unter dem ersten Business-Center oder dem zweiten Business-Center platziert
werden (vergl. wie folgt):

1 Erstes Business Center ‘ ‘
3 Drittes Business Center
Magliche Platzierung

Mégliche Platzierung ELITE ‘
; ! Zweites Business Center ‘

Mbgliche Platzierung

Mégliche Platzierung

Vorteile zuséatzlicher Business Center:

- Erflillt das Business Center als solches alle Anforderungen an das Persénliche Umsatzvolumen und das
Organisationsvolumen, kommt es fiir UniLevel Provisionen und Provisionen aus dem Globalen Elite Pool in Betracht.

« Ein Business Center kann sich zu einem Starken Bein in der Downline-Organisation eines Vertriebspartner
entwickeln.

Ein Business Center kann im Rang aufsteigen, sofern es alle Anforderungen an das Produktvolumen und an
das Organisationsvolumen und andere Voraussetzungen erfiillt.

Pro 10-Vertriebspartner, die die Anforderungen fiir das Organisationsvolumen zum Aufstieg zu Executive Pro 10
(2.000.000 QOV) und/oder zu Presidential Pro 10 (5.000.000 OV) erfiillen, kdnnen ihr Business Center als
Starkes Bein definieren und so die geforderte Mindest-Beinanzahl fiir einen Aufstieg zu den Rangen Executive
Master Pro 10 (min. 4 Beine) und/oder Presidential Mater Pro 10 (min. 5 Beine) erreichen. Das Personliche
Umsatzvolumen eine Business Center-Beins kann kein zweites Mal als Personliches Umsatzvolumen eines
anderen Business Centers und/oder Starken Beins und/oder Kombinierten Beins berticksichtigt werden.

Die Business-Center die man bei den Réangen Pro 4, Pro 6 und Pro 9 bekommt, kommen fiir Zahlungen aus
dem Smart Start Bonus, dem Launch Bonus und/oder dem Generational Matching Bonus nicht in Frage
und sind sogar ausdriicklich davon ausgeschlossen. Lediglich die urspriingliche Vertriebspartnerschaft des
Vertriebspartners kann diese Zahlungen erhalten.

Der Einmalige Rangbonus wird dem Vertriebspartner ein einziges Mal ausgezahlt, und unabhéangig davon,
ob der Erfolg durch seine urspriingliche Vertragspartnerschaft, oder durch eines seiner qualifizierten
Business Center erreicht wurde.

Ihre primare Distributorenposition wird als BC 1 bezeichnet, das Pro 4 Business Center als BC 2, das
Pro 6 Business Center als BC 3 und das Pro 9 Business Center als BC 4. Die Boni fiir ihre primére
Distributorenschaft (als BC 1 bezeichnet) konnten sich von den anderen Business-Centern gemaf diesem

LifeVantage-Verkaufsvergiitungsplan zur Verfligung stehen, unterscheiden.
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LifeVantage.

VERGUTUNGSPLAN HIGHLIGHTS - EUROPAISCHE UNION® GULTIG AB DEM 1. NOVEMBER 2021

SMART START BONUS @

_ Qualifizierte Vertriebspartner | Voraussetzung: 200 PV oder mehr @ Voraussetzung: 100 bis 199 PV @

% Enroller 25% des PV durch neu eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner | 20% des PV durch neu eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner
l?_: Enroller auf Ebene 2 5% des PV durch neu eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner 4% des PV durch neu eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner
% Enroller auf Ebene 3 5% des PV durch neu eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner 3% des PV durch neu eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner
Hol

- Enroller auf Ebene 4 5% des PV durch neu eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner 3% des PV durch neu eingeschriebene Kunden oder Vertriebspartner

LAUNCH BONUS (TAGLICHER BONUS) )

Qualifizierte Vertriebspartner ab Bezahltem Rang @ Pro 3 sind beim Kauf von qualifizierten Produktpaketen dazu berechtigt, den Launch Bonus zu erhalten.
Das Produktpaket bestimmt die Hohe der Provision upline im Enroller-Strukturbaum.

= Upline-Einschreibung Bezahlter Ran Mindest-PV ® Provisionen
é Ebene 1 Ab Pro 3 200 PV (min. 40 aus personlichen Einkaufen) 5% des PV
g Ebene 2 Ab Pro 4 200 PV (min. 40 aus personlichen Einkaufen) 4% des PV
% Ebene 3 Ab Pro 5 200 PV (min. 40 aus personlichen Einkaufen) 3% des PV
E Ebene 4 Ab Pro 6 200 PV (min. 40 aus personlichen Einkaufen) 1% des PV

Ebene 5 Ab Pro 7 200 PV (min. 40 aus personlichen Eink&ufen) 1% des PV

Ebene 6 Ab Pro 8 200 PV (min. 40 aus persénlichen Einkaufen) 1% des PV

PREMIER MASTER

BEZAHLTER RANG (4 Vertriebspartner Executive Presidential
Min. monatl. PV @) 100 100 100 100 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Min. mon__atlr PV ) 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40
aus personlichem Einkauf (3)
Min. monatl. OV (0] 1.000 | 2.500 | 5.000 | 10.000 | 20.000 | 50.000 | 100.000 | 200.000 | 500.000 | 1.000.000 | 2.000.000 5.000.000
Min. Bein Anzahl (0] 1 2 2 2 3 3 3 3 3 3 4 5
Max. % pro Starkem Bein+ 100% 80% 80% 80% 60% 60% 60% 60% 60% 40% 40% 40%
Min. PV Kombiniertes Bein (5) 500 1.000 2.000 2.000 5.000 10.000 20.000 50.000 200.000 200.000 250.000
2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%
: i 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
I =
ﬁ E 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9% 9%
w z U4
@ & 5% | 5% | 5% | 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
I m
9 g w 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
- =0
: g g 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
r4
o 8 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
= o
5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
2% 2% 2%

Gen1

» Sie verdienen)

10%

GENERATIONAL MATCHING SIE (Enroller)
BONUS (BIS ZU 30%) @ © Pro3+

RANGBONUS ZAHLUNG VON $100,000 USD bis $500.000 USD in Landeswéhrung, wenn der Rang Master Pro erreicht wird.

4% des provisionsfahigen Personlichen Gesamtumsatzvolumens werden an qualifizierte Vertriebspartner der

o

sl rElTel Rénge Pro 7 bis Master ausgezahlt.
*PV = Produktvolumen. Zur Berechnung der Provisionen wird die Hohe des Persénlichen Umsatzvolumens (PV) mit dem LifeVantage Wahrungsumrechnungsfaktor (seit dem 1. November 2021 liegt der Faktor in der Européischen Union
bei 0,86) und anschlieRend mit dem entsprechenden Prozentsatz der Provision oder des Bonus multipliziert. Beispiel: Ein Personliches Umsatzvolumen von 1.000 PV wird mit einem Umrechnungswert von 0,86 (Stand Marz 2020) und ANTEIL 1% | ANTEIL 1%
mit einem Bonus von 25 % multipliziert und ergibt 215 €
(1) Alle Boni werden im LifeVantage Vergiitungsplan detailliert beschrieben. Link zum Vergiitungsplan: www.lifevar dl I d ion-plan, www.life de/sales-and-compensation-plan
(2) Erhalten Sie bis zu 25 % Smart Start Bonus auf Produkte, die von neuen, personlich eingeschriebenen Kunden und Vertriebspartnern innerhalb ihres ersten Kalendermonats bis zu einem PV von 1.000 PV gekauft wurden. Es kénnen ANTEIL 1% | Executive
Kaufgrenzen fiir Kunden gelten.

(3) Mindestens 40 PV muss durch personliche Produktkéufe verdient werden, wahrend das restliche PV durch Kéufe der personlich angemeldeten Distributoren wahrend des Qualifikationszeitraum, der aus den 49 Kalendertagen (berechnet nach
der aktuellen Zeitzone in Utah, Vereinigte Staaten (GMT-6)), die dem Berechnungsdatum direkt vorausgehen (US-amerikanischer Werktag direkt nach dem Transaktionsdatum) besteht, verdient werden kann.

(4) Als BEZAHLTER RANG (PAID RANK) wird der Rang bezeichnet, den ein Vertriebspartner im zuletzt abgeschlossenen und beendeten monatlichen UniLevel Provisionszyklus erreicht hat.

(5) Die Rang-Anforderungen an das Personliche Produktvolumen aus dem Kombinierten Leg.

(6) Voll qualifizierte Vertriebspartner ab dem Rang Pro 3, die ein Personliches Umsatzvolumen von 200 PV generiert haben, kénnen bis zu 10 % auf die UniLevel Provision der ersten 5 Generationen ihrer personlich eingeschriebenen Vertriebspartner erhalten.
Vertriebspartner der Rénge Pro 3 bis Pro 6 miissen zudem monatlich mindestens 100 PV an Neuem Umsatzvolumen generieren. Liegt das Personlichen Umsatzvolumen zwischen 100 PV und 199 PV, erhalten qualifiziert Vertriebspartner ab Rang Pro 3 lediglich
die Halfte des Generational Matching Bonus.

Presidential
ANTEIL 1%,

*Die aufgefiihrten Einnahmen von Vertriebspartnern sind mégliche Bruttoeinnahmen — andere Betriebsausgaben miissen davon abgezogen werden — und sind nicht notwendigerweise reprasentativ fiir die tatsachlichen Einkiinfte, die ein Vertriebspartners durch den
LifeVantage Vergiitungsplan moglicherweise erzielen kann. Die Einnahmen eines Vertriebspartners hangen vom persénlichen Engagement und der Marktlage ab. LifeVantage tibernimmt keine Garantie fur Einkommen oder Rangerfolg.
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