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Herzlich willkommen in unserem Unternehmen.

lhre Enfscheidung, unserer groBen Familie von Akuna-Vertriebspartnern
beizutreten ist ein entscheidender Schritt auf dem Weg zur Gesundheit und
Erfolg. Dieser Weg wurde bereits von Tausenden von Menschen weltweit
gewdhlt. Die Zusammenarbeit mit unserem Unternehmen hilft Innen Vertrauen
zu gewinnen, dass Sie lhre Ziele erreichen kdnnen. Wir wissen, dass jeder
hauptsdchlich fur sich und das Wohlergehen seiner Angehdrigen arbeitet.
Trotzdem mussen Sie auf diesem Weg nicht nur auf lhre eigene Stérke
vertrauen, sondern kdnnen mit unserer UnterstUtzung und der UnterstUtzung
lhrer groBen Akuna-Vertriebspartner-Familie rechnen. Bevor Sie mit dem Lesen
des folgenden Handbuchs fortfahren, moéchten wir Ihnen unser wichtiges
Motto verraten:

»Der beste Weg, die Zukunft vorauszusehen, ist sie zu erschaffen.”

Wir winschen Ihnen viel Gesundheit und Erfolg!

Ihr Akuna DE - Team
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Bei Akuna kdnnen Sie eine der vier Arten der Zusammenarbeit wahlen:

. Kunde ohne Zusammenarbeitsvertrag — Kunde

. Registrierter Kunde ohne Zusammenarbeitsvertrag — Botschafter
. Vertriebspartner — unabhdngiger Berater

. Vertriebsparter — Manager, der eine der sechs Manager-
Positionen erreichen kann:

1. Leader L

2. Division Leader DL

3. Regional Network Director RND

4. National Network Director NND

5. International Network Director IND

6. Vice President VP

Die Beziehung zwischen dem Vertriebspartner und dem Unternehmen ist ein

freiwilliges Vertragsverhdlinis. Dies bedeutet, dass die Online-Registrierung eines
unabhdngigen Beraters mit dem Abschluss eines Zusammenarbeitsvertrags (im
Folgenden Vertrag genannt) gleichbedeutend ist, mit dem Sie sich bestimmte
Rechte und Anspriche sichern, aber auch bestimmte Verpflichtungen
eingehen, die Sie erfUllen werden, genauso, wie das Unternehmen seine
Verpflichtungen Ihnen gegenuber erfillen wird. Alle Vertriebspartner des
Unternehmens haben gegenuber dem Unternehmen die gleichen Rechte und
Pflichten, die im VergUtungsplan, in diesem Handbuch und in den
Geschdaftsbedingungen festgelegt sind und fUr alle Vertriebspartner gleich sind.
Unabhdngig von der Hohe des Umsatzes, der GréBe des Netzes oder der Position.
Die Geschdaftsbedingungen kdnnen von Akuna gedndert oder ergdnzt werden.
Akuna steht das Recht zu, die Geschdaftsbedingungen im angemessenen
Umfang einseitig zu dndern. Jede Anderung wird immer auf der Webseite von
Akuna www.akunashop.net und www.akunaweb.com (im Folgenden
Webseiten des Unternehmens genannt) ordnungsgemdB und sichtbar
angekindigt, bevor sie in Kraft tritt; die gednderten Geschdaftsbedingungen
treten dagegen jeweils am 15. Tag ab ihrer Verdffentlichung in Kraft. Der
Vertriebspartner hat das Recht, die Anderungen abzulehnen und den Vertrag
aus diesem Grund innerhalb von 15 Tagen ab Kindigungsfrist, die am Tag der
Zustellung der Kindigung an Akuna beginnt, zu kindigen. Doch die Tatigkeit des
Vertriebspartners in Ubereinstimmung mit den Geschdaftsbedingungen der
aktuell geltenden Bedingungen wird stets als Zustimmung des Inhalts oder der
Anderung angesehen.
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Die wichtigsten Regeln der Zusammenarbeit
Wozu Sie berechtigt sind:

Als unabhdangiger Vertriebspartner des Unternehmens aufzutreten.

Produkte zu kaufen und sie Kunden und lhren Geschdaftspartnern zu
verkaufen.

Alle Rabatte, zu denen Sie berechtigt sind, zu nutzen.

Bei Mangelware Reklamation gemdB den Geschdaftsbedingungen zu
erheben.

Geschaftsméglichkeiten zu prdsentieren und neue Vertriebspartner und
Kunden zu gewinnen.

Sonstige berechtigte Anspriche auf die vom Unternehmen gewdhrten
Leistungen gemdB den entsprechenden Bedingungen zu erheben und deren
Geltendmachung zu fordern.

Wenn Sie eine Managementposition einnehmen — andere berechtigte
AnsprUche lhrer Geschdaftspartner geltend zu machen.

Alle Prédmien, auf die Sie Anspruch haben, im jeweiligen Zeitraum und in
voller Hohe zu erhalten.

Alle Prdmien, auf die Sie Anspruch haben, im jeweiligen Zeitraum und in
voller Héhe zu erhalten.

Rechtzeitig Uber eventuelle Anderungen der Geschdéftsbedingungen
benachrichtigt zu werden und alle Geschdaftsinformationen, die Sie fir Ihre
Tatigkeit bendtigen, zu erhalten.

Alle Mittel und Werkzeuge zur VertriebsunterstUtzung zu nutzen.

Die UnterstUtzung des Sponsors zu fordern und sie zu nutzen.

Den Vertrag jederzeit zu kUndigen.

Das Unternehmen richig und gut zu reprdsentieren.

Den Ruf zu verteidigen und sich an die Geschdaftsstrategie des
Unternehmens zu halten.

Uneingeweihten Personen wahrheitsgemdlB Uber lhre Position aufzukldren
und nur wahrheitsgetreue Informationen Uber die Produkte, Dienstleistungen und
Geschdaftsmoglichkeiten des Unternehmens anzugeben.

Nur Produkte in unbeschadigter Verpackung und entsprechend lange vor
Ablauf des Mindesthaltbarkeitsdatum zu prdsentieren und verkaufen.

Produkte persdnlich zu présentieren und zu verkaufen.

Den Kunden ihre Vorteile hinreichend zu erldutern.

Jeden neuen Partner stets ausreichend Uber die Geschdaftsbedingungen
des Unternehmens und Regeln der Zusammenarbeit zu informieren.

Allen lhren Partnern  Schulungen und Trainings im Bereich des
grundlegenden Geschdaftswissens anzubieten.

Informationen vom Unternehmen entlang der Sponsorenlinie und umgekehrt
unverzUglich und unverzerrt an lhre Geschdaftspartner weitergeben.

Alle zula@ssigen finanziellen Anforderungen der Geschdaftspartner zu erfullen.

lhren Geschdaftspartnern UnterstUtzung als Sponsor anzubieten.
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e |hr Geschaft in Ubereinstimmung mit den Gesetzen und der
Unternehmensethik Ihres Landes zu fOhren.

Wozu Sie nicht berechtigt sind:

* Im Namen des Unternehmens zu handeln und zu entscheiden.

* Den guten Ruf des Unternehmens zu schadigen.

* Falsche Informationen anzugeben, vor allem Uber falsche Vorteile
hinsichtlich der Produkte und Geschaftsmdglichkeiten Auskunft zu
geben.

* Produkte als Arzneimittel zu prdsentieren und ihnen Merkmale
zuzuweisen, die sie nicht besitzen.

* Produkte zu verkaufen, die fehlerhaft sind, keine Garantie mehr haben
und deren Wert sich auf irgendeine Weise verringert hat.

* Produkte an GroBhdandler, Apotheken, Geschdafte, Arztpraxen usw.
zwecks weiteren Vertriebs zu verkaufen. Dazu gehdren auch der
Verkauf an Mdarkten, Bérsen und Auktionen, einschlieBlich Medien und
virtuelle Instrumente.

* Prasentationen und den Verkauf nicht autorisierten Personen
anzuvertrauen.

e Die zum Verkauf bestimmte Ware ins Ausland zu transportieren, um sie
dort weiterzuverkaufen.

* Falsche Informationen anzugeben, wenn Sie lhre eigenen Anspriche
oder die Anspruche lhrer Partner geltend machen.

* Einen weiteren Vertrag mit dem Unternehmen abzuschlieBen und die
sich daraus ergebenden Vorteile zu nutzen.

»  Werbekampagnen durchzufUhren und Informationen UOber das

Unternehmen, seine Produkte, Dienstleistungen und
Geschdaftsmoglichkeiten ohne Zustimmung des Unternehmens &ffentlich
preiszugeben.

Welche Pflichten das Unternehmen hat:

* Produkte, Leistungen und Dienstleistungen ausschlieBlich Uber
vertfraglich gebundene Vertriebspartner zu vertreiben.

* Die Gleichstellung aller Vertriebspartner geman den
Geschdaftsbedingungen sicherzustellen.

* Reguldre Bestellungen zeitgemdaB abzuwickeln.

* Berechftigte Anspriche in angemessener Zeit anzuerkennen.

e |lhre sonstige berechtigte Anspriche und die Ilhrer Partner in
angemessener Zeit anzuerkennen.

* Alle Pradmien, auf die Sie Anspruch haben, im maBgeblichen Zeitraum
und in voller Hbhe auszuzahlen.

« Sie Uber alle Anderungen der Geschaftsbedingungen rechtzeitig zu
informieren und Ihnen alle Geschdaftsinformationen, die Sie fur lhre
Tatigkeiten bendtigen, rechtzeitig zur VerfUgung zu stellen - die
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aktuellen Bedingungen finden Sie immer auf der Webseite
www.akunashop.net

» Sicherzustellen, dass alle Mittel und Werkzeuge zur
VertriebsunterstUtzung durch alle Vertriebspartner gleichermaBen
verwendet werden.

* |hnen die UnterstUtzung des Sponsors sicherzustellen.

Wozu das Unternehmen berechtigt ist:

* lhren Vertrag nach eigenem Ermessen zu akzeptieren und zu
registrieren.

* Die Vertragsbedingungen entsprechend der Marktsituation zu &ndern.

e Nach seinem Ermessen  Leistungen, die nicht Teil der
Geschdaftsbedingungen sind, einzufUhren oder diese aufzuheben.

» Zu prufen, wie Sie die Geschdaftsbedingungen erflllen.

* |lhren Vertrag im Falle eines schwerwiegenden VerstoBes gegen die
Geschdaftsbedingungen zu kUndigen.

* Bei Verletzung einer oder mehrerer Zusammenarbeitsbedingungen
(vertraglich) Ihre Tatigkeit fOr einen Zeitraum von 1 bis 6 Monaten
einzustellen, ohne dass AnsprGche aus dem Vertragsverhdltnis
enfstehen.

Wozu das Unternehmen nicht berechtigt ist:

* Sie gegenuber anderen Vertriebspartnern auf andere Weise als es in
den Geschdftsbedingungen festgelegt ist, zu bevorzugen oder
benachfteiligen.

* Die ErfUllung lhrer berechtigten Ansprioche und die lhrer Partner, anders
als in den Geschdaftsbedingungen vorgesehen, zu verweigern oder
aufzuschieben.

Die Rechte und Pflichten der Parteien - sowohl lhre als auch die des
Unternehmens - sind in lhrem Vertrag oder in diesem Handbuch genau
zusammengefasst und festgelegt. Die Interpretation befindet sich in diesem
Handbuch. Die aktuelle Fassung, die fur die Zusammenarbeit verbindlich ist,
befindet sich auf der Webseite des Unternehmens. Im Falle, dass in der
schriftichen Form der Bedingungen Unterschiede auftreten sollten, ist die
Version, die sich auf der Webseite befindet, verbindlich.

Beziehungen zwischen den Vertriebspartnern

Die Beziehungen zwischen Vertriebpartnern werden nur innerhalb des
Unternehmens geregelt. Nur Vertriebspartner in der Sponsorenlinie haben
direkte Geschdaftsbeziehungen zueinander. Die Beziehungen zwischen
anderen  Vertriebspartnern  werden  durch  ethische Regeln im
Geschaftsverkehr sowie Loyalitdt zum Unternehmen und zueinander
bestimmt.
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Ethisches und unethisches Verhalten

Das Unternehmen verlangt, dass kein Vertriebspartner keinem anderen
Vertriebspartner durch unethisches Verhalten Schaden zufugt und dass er das
Unternehmen umgehend benachrichtigt, wenn er von irgendwelchen VerstdBen
gegen die Geschdaftsbedingungen seitens eines Vertriebspartners erfahrt.

Als unethisches Verhalten gilt insbesondere:

e Der Kauf von Waren bei einem anderen Vertriebspartner als dem
Sponsor, Vertriebspartner oder dem ndchstgelegenen Manager in der
Sponsorenlinie, insbesondere wenn in diesem Zusammenhang eine
Nachfrage oder ein Angebot von unberechtigten Vorteilen besteht.

* Die Gewinnung neuer Kunden und Partner auf Kosten eines anderen
Vertriebspartners durch das Anbieten von ungerechtfertigten Vorteilen.

* Die Infragestellung der Berechtigung und Integrit&t anderer Vertriebspartner
des Unternehmens.

« Die Ubernahme von Geschdftspartnern von der Organisation eines anderen
Vertriebspartners.

* AusUbung von Tatigkeiten zum Nachteil anderer Vertriebspartner und zum
Nachteil von Akuna. Zur Aktivitdt zum Nachteil der Vertriebspartner gehdren
die Rekrutierung zu Nutzen anderer MLM-Unternehmen und der
anschlieBende direkte Verkauf an Akuna-Partner. Zur Akfivitdt zum Nachteil
von Akuna gehdért das Preisgeben von Informationen (in Wort), sowohl
negativen als auch positiven, in Bezug auf Produkte anderer Unternehmen in
dieser Branche. Wir sind ein ordentliches, gewissenhaftes und glaubwurdiges
Unternehmen, das keine Aktivitdten unterstUtzen kann, die sich durch einen
unlauteren Wettbewerb charakterisieren. Zu Aktivitdten zum Nachteil von
Akuna gehodrt auch das DurchfUGhren von aktfiven Marketingaktionen zum
Nutzen anderer MLM-Unternehmen.

Beziehungen in der Sponsorenlinie

Die Sponsorenlinie ist eine Kette von direkten Parthern vom ersten Sponsor bis zum
Vertriebspartner der letzten derzeitigen Stufe. Dies sind Beziehungen von
unabhdngigen, gleichberechtigten Personen und unterliegen gegenseitig
abgeschlossenen Vertrdgen zwischen den direkten Partnern. Es ist |hnen
Uberlassen, wie Sie Ihr Geschdaft fUhren. lhre Vertriebstatigkeit ist Ihr Geschdaftl.
Diese Vertrdge duUrfen natirlich  nicht  im  Widerspruch zu den
Geschdaftsbedingungen des Unternehmens stehen. Die Vertrdge sollten schriftlich
geschlossen werden, doch in der Regel geschieht dies miundlich. Beide Partner
setzen in erster Linie auf Vertrauen, Ehrlichkeit, Wahrhaftigkeit, Aufrichtigkeit und
gegenseitige ErfUllung von Versprechen und Verpflichtungen. Die ErfUllung der
Vertragsbedingungen ist von groBer Bedeutung, da die Geschdftsbeziehung
zwischen dem Sponsor und seinem Partner sehr eng ist.
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Wahl und Wechsel eines Sponsors

Sie als neuer Vertriebspartner sollten lhren Sponser sehr sorgfaltig auswdahlen. Es
ist nicht mdglich, in unserem Unternehmen einen Sponsor zu wechseln. Ab der
Wahl lhres Sponsors wird er fUr die Dauer lhres Vertrags |hr Sponsor sein.
Unethisches oder unprofessionelles Verhalten, bei dem das Unternehmen
eingreifen muss, stellt eine Ausnahme dar. In der Praxis ist eine qualifizierte
Sponsorwahl aufgrund des Wissens des neuen Partners oft nicht mdglich. Doch
die Unerfahrenheit des Sponsors und Schwierigkeiten, die Verpflichtungen des
Sponsors unverzuglich zu erflllen, sind keine Grundlage fir den Wechsel des
Sponsors. Ihr Sponsor kann so unerfahren sein, wie Sie, da er beispielsweise den
Vertrag nur wenige Tage oder Stunden vor Ihnen abgeschlossen hat.

Wenn seine Erfahrung und Wissen noch auf keinem professionellen Niveau sind,
haben Sie das Recht, einen anderen erfahreneren Sponsor Ihrer Sponsorenlinie
um UnterstUtzung zu bitten, der Sie gerne unterstUtzt. Sie kbnnen sich auch direkt
an das Buro des Unternehmens wenden, das Ihnen einen erfahrenen Manager
in lhrer Sponsorenlinie findet. Die Anspriche lhres Sponsors bleiben unberGhrt.
DaherkdnnenSieauchunmittelbarnachVertragsabschlussneuePartnergewinnen,
ohne sich dabei um lhre eigene Unerfahrenheit Sorgen zu machen. Wenn Sie
lhren Sponsor trotzdem um jeden Preis wechseln méchten, kdnnen Sie lhren
Vertrag kindigen und nach 12 Monaten einen neuen Vertrag mit einem neuen
Sponsor abschlieBen (3 Monate Kindigungsfrist und 9 Monate Wartezeit = 12
Monate). Durch die Vertragskindigung verlieren Sie alle bisher erhaltenen Vorteile
und starten, nach 12 Monaten, von Anfang an. In einem solchen Fall werden
Personen, die zu lhrer Struktur gehdren, von lhren Sponsoren Ubernommen.
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Waren sind sowohl Produkte als auch sogenannte Vertriebshilfen -
Verkaufshilfen, Werbematerialien, Formulare, Organisationshilfen usw. Die
angebotenen Produktarten sowie die Art des Kaufs, der Bestellung, des
Versands und der Anmeldung von Waren kbénnen in den Ldandern
unterschiedlich sein. Dies ist auf unterschiedliche rechiliche Standards und
den Stand der Geschdftsentwicklung in  unterschiedlichen Ldndern
zurOckzufUhren. Wenn Sie vorhaben, in einem anderen Land Handel zu
treiben, fragen Sie Ihren Sponsor, Manager in lhrer Sponsorenlinie oder direkt
im Hauptsitz des Unternehmens Uber die Unterschiede.

Produkte

Die Produkte von Akuna sind weltweit einmalig und progressiv durch die
Anwendung des neusten Wissens der modernen Biochemie sowie durch die
Verbindung der Ansatze der Schul- und naturheilkundlichen Medizin.

Umgang mit Produkten

Die Produkte von Akuna gehdéren zur Kategorie der Lebensmittel, und obwohl
sie haltbar sind, sind sie nach einer bestimmten Zeit verderblich. Deshalb
beachten Sie unbedingt die Aufbewahrungsbedingungen auf der
Produktverpackung. Die Wirkung und Haltbarkeit der Produkte hdngt davon
ab. Teilen Sie Ihren Kunden und Geschdaftspartnern mit, wie mit den Produkten
umgegangen werden soll. Kldren Sie sie insbesondere Gber Temperaturen, bei
denen die Produkte nicht gelagert werden durfen, den Einfluss der
Sonnenstrahlung und Lagerung in gedffneten oder beschadigten
Verpackungen auf. Verkaufen Sie Produkte entsprechend vor Ablauf des
Mindesthaltbarkeitsdatums, so dass die Kunden das Produkt frOhzeitig
verbrauchen kdnnen. Machen Sie die Kaufer darauf aufmerksam und teilen
Sie ihnen mit, wann das Produkt nach dem Offnen verbraucht werden sollte.
Verdndern Sie unter keinen Umstdnden die Produktverpackung. In jedem
Land durfen Sie ausschlieBlich Produkte mit fUr dieses Land zugelassenen
Firmenetiketten in der jeweiligen Sprache verkaufen. Das Unternehmen muss
den Ruf seiner Produkte strengstens schitzen. Die Nichteinhaltung dieser
Bedingungen stellt daher eine besonders grobe Vertragsverletzung dar.

Warenbestellung

Bestellungen sind mittels des BUros des Unternehmens im Land des
Empfangers der Ware aufzugeben. Sie kénnen die Ware persdnlich,
telefonisch oder per Internet bestellen.

Bestellungen

Bestellungen kénnen nur in lhrem Namen aufgegeben werden. Sie kdnnen
die Ware direkt Uber das Unternehmen an jeden Kunden oder Partner im
jeweiligen Land versenden.
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Bestellabwicklung

Das Unternehmen wird sich stets darum bemuUhen, alle Bestellungen, die Sie
aufgeben, frihzeitig zu liefern. In seltenen Fallen kann es vorkommen, dass die
bestellte Ware nicht auf Lager ist. In solchen Fdllen werden Sie von einem
Akuna-Mitarbeiter kontaktiert und Sie entscheiden, ob Sie die Bestellung in
ursprunglicher Form belassen und die fehlende Ware erhalten mochten,
sobald sie auf Lager ist, oder ob Sie eine neue Bestellung aufgeben mdéchten.
Das Unternehmen behdlt sich das Recht vor, Uber eine unvollstndige oder
fehlerhafte Bestellung zu verfUgen, bei fehlender Zahlung den ausstehenden
Betrag im jeweiligen Monat von lhrem Einkommen abzuziehen oder die
jewelige Menge und Produktart, die dem von lhnen gezahlten Betrag
entsprechen, nach eigenem Ermessen zu versenden.

Zahlung

Die Abwicklung lhrer Bestellung erfolgt erst nach ihrer vollstGndigen
Bezahlung. Die Zahlung erfolgt nach einer im Land, in dem Sie die Ware
bestellt haben, festgelegter Weise.

Wenn das Unternehmen den vollstindigen Befrag in angemessenem
Zeifraum nicht erhdlt oder wenn Probleme bei lhrer Kreditkartenzahlung
aufkommen, die vom Unternehmen nicht geldst werden kénnen, geht das
Unternehmen auf gleiche Weise vor, wie bei einer unvollstindigen oder
fehlerhaften Bestellung und behdlt sich das gleiche Recht vor. Das
Unternehmen ist dazu berechtigt, die unbezahlte Ware zurGckzunehmen,
auch im Falle von Hindernissen, die die RUcknahme der Ware erschweren.

Warenversand
Warenversand durch das Unternehmen

Das Unternehmen versendet die Ware in kUrzester Zeit — nach Eingang lhrer
Zahlung. HierfUr wird es die im Land verfugbare, effektivste Methode nutzen.

Ubernahme und Ubergabe der Ware
Ubernahme der Ware vom Unternehmen oder Sponsor

Mit der Ubernahme der Ware ist die physische Ubernahme der Ware durch
Sie gemeint. Wenn die Ware vollst&dndig bezahlt ist, geht sie in lhr Eigentum
Uber. Mit der Ubernahme der Ware Ubernehmen Sie die volle Verantwortung
fOr sie.

Bei der Ubernahme der Sendungen empfehlen wir:

* Die Sendung persdnlich oder durch einen ausreichend eingewiesenen
Vertreter zu Ubernehmen.

» Keine Absprachen Uber den Empfang der Sendung durch nicht autorisierte
Personen mit dem Zusteller abzuschlieBen. Das Unternehmen haftet nicht for
den Verlust oder Beschddigung der Sendung, die auf diese Weise entstanden
sind.
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« Bei der Ubernahme der Ware sorgfdltig zu prifen, ob die Sendung nicht
zerbrochen oder beschdadigt ist (z. B. Spuren von auslaufender FlUssigkeit u.d.),
und die Quittung nur dann zu unterschreiben, wenn die Sendung
unbeschdadigt ist.

» Sofort den Inhalt der Sendung zu prUfen und sicherzustellen, dass die Menge
und die Art der Ware mit der beiliegenden Rechnung Ubereinstimmen; wenn
moglich, stellen Sie sicher, dass der Zusteller dabei ist.

* Bei Feststellung von Unstimmigkeiten, sich umgehend an das zustdndige
Akuna-BUro zu wenden. Am zuverldssigsten ist die persdnliche Ubernahme der
Ware. Uberprifen Sie hierbei die Ware auf gleiche Weise, wie bei der
Ubernahme der Sendung. Nach Erhalt der Sendung vom Unternehmen
erhalten Sie auch die Rechnung, die Bestandteil ist. Wenn Sie die Ware beim
Vertriebspartner kaufen, bitten Sie um einen Steuerbeleg (Quittung) fir die
bezahlte Ware.

Beschadigte Sendungen

Wenn die Sendung beschddigt ist, geben Sie die Beschddigung im
Schadensprotokoll an, machen Sie Fotos der beschdadigten Sendung und
bitten Sie den Zusteller um eine Kopie bevor Sie den Empfang unterschreiben.
Andernfalls kann das Unternehmen die beschddigte Ware nicht austauschen.
Erst dann unterschreiben Sie den Empfang. Bitte melden Sie den Schaden
spatestens innerhalb von zwei Tagen beim zustdndigen Akuna-Buro. Wir
tauschen die beschadigte Ware aus und kimmern uns um die Bearbeitung
der Reklamation mit dem Transportunternehmen. Bewahren Sie das
besché&digte Paket zur Kontrolle auf. Wenn Sie sich entscheiden, die Sendung
nicht anzunehmen, informieren Sie zundchst das Akuna-Buro, von der die
Sendung verschickt wurde.

Unvolistandige und verloren gegangene Sendungen

Wenn Sie nur einen Teil der bestellten Waren erhalten, muss die Sendung nicht

unbedingt unvollstndig sein. Prifen Sie bitte, welche Lieferung in der

Rechnung angegeben ist. Wenn die Menge und Art der Waren nicht

Ubereinstimmen, wenden Sie sich bitte spdtestens innerhalb von zwei Tagen

an das Unternehmen. Wenn Sie den Verlust der Sendung nicht innerhalb von

15 Tagen nach Erhalt lhrer Bestellung melden, wird die Bestellung vom

Unternehmen als abgewickelt angesehen. Die Bestellung wird ebenfalls als
abgewickelt angesehen, wenn Sie die Besch&digung der Ware nicht

innerhalb von zwei Tagen nach Erhalt oder den Verlust eines Teils der Ware

nicht am gleichen Tag, an dem Sie die Sendung erhalten haben, melden.

Zuruckgesendete Waren und Sendungen

Das Unternehmen gewdhrt eine Garantie auf seine Produkte, zu deren
Bewahrung Sie sich im Vertrag verpflichtet haben.
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Wir erkennen die folgenden Grinde fur die Rucksendung der Ware an:

» Widerruf der Zustimmung zum Kauf oder Aufldésung eines neuen Vertrags
* Beendigung der Vertriebstatigkeit

* Berechtigte Unzufriedenheit mit der Produktqualit&t

Widerruf der Zustimmung zum Kauf, Auflosung eines neuen Vertrags

GemdB den ethischen Regeln des Direktvertriebes hat jeder neue Kunden
oder Vertriebspartner ausreichend Zeit zum Nachdenken, in der er seine
Zustimmung zum Kauf des Produkts widerrufen oder den Vertrag auflésen und
die gekaufte Ware zurickgeben kann. Akuna hat hierfUr 14 Tage festgelegt.
Wenn Sie innerhalb dieser Frist beschlieBen, den Vertrag aufzulésen und die
Ware zurUckzugeben, ist das Unternehmen verpflichtet, die Ware zum
Kaufpreis anzunehmen, wenn:

 die Lagerungsbedingungen der Ware beachtet wurden
* das Paket und die Etiketten unbeschadigt sind
» die Ware einwandfrei, unverschmutzt und im Auslieferungszustand ist

Sie sind verpflichtet, auf gleiche Weise vorzugehen, wenn Ihr neuer Kunde
oder Vertriebspartner die gleiche Entscheidung trifft.

Beendigung der Vertriebstatigkeit (siehe Vertragskundigung)

Wenn Sie nach Ablauf der Entscheidungsfrist  beschlieBen, Ihre
Vertriebstatigkeit zu beenden und Sie unverkaufte Waren haben, die die
oben genannten Bedingungen erfullen, und zusatzlich:

» diese Ware innerhalb von 60 Tagen vor der RUcksendung gekauft wurde

e die Hdlfte der Zeit zwischen dem Herstellungsdatum und dem
Mindesthaltbarkeitsdatum noch nicht abgelaufen ist, wird das Unternehmen
lhre Ware zurGcknehmen. Alle in lhrer Sponsorenlinie ausgezahlten Prémien
und Rabatte in Bezug auf den urspringlichen Verkauf werden jedoch vom
Kaufpreis abgezogen.

* Es werden 15% des urspringlichen Preises fUr die Konftrolle, notwendige
Verwaltung und neue Vertriebskosten abgezogen.

Das Unternehmen sendet die unbezahlten Sendungen an den Absender
zuruck.

Berechtigte Unzufriedenheit mit der Qualitét und Dienstleistungen

In seltenen Fdllen, in denen der Kunde zu Recht mit der Qualitdt des Produkts
unzufrieden ist, sind Sie dazu verpflichtet, im Rahmen des Vertrags alle
erforderlichen AbhilfemaBnahmen unverziglich, hoflich, zuvorkommend und
zur vollen Zufriedenheit des Kunden zu ergreifen. Zu lhrer Pflicht gehdrt die
Einhaltung der Garantie, insbesondere der Austausch der Ware oder die
Geldrickgabe in  begrindeten Fdllen. |hre Pflicht ist es, die
Kundenanforderungen gemdB den geltenden Verbraucherschutzgesetzen
des Landes zu erfUllen.
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Die empfohlenen Preise der vom Unternehmen angebotenen Waren und
Dienstleistungen werden gemdaBn den jeweiligen empfohlenen Preislisten des
Unternehmens in den einzelnen Ladndern bestimmt. Die empfohlenen Preise
variieren von Land zu Land.

Einzelhandel- und GroBhandelspreise der Produkte

Die GroBhandelspreise der Produkte, d.h. die Einkaufspreise fur
Vertriebspartner, die Managementpositionen einnehmen, sind in den
Preislisten des Unternehmens aufgefthrt. Der GroBhandelspreis betragt 60%
des empfohlenen Verkaufspreises.

Preise fur Vertriebsunterstutzung
Mittel zur VertriebsunterstUtzung dienen nicht dazu, Gewinne zu erzielen.
Preise fur Dienstleistungen

Im Warenpreis sind die Kosten fUr Leistungen im Zusammenhang mit der
Abwicklung und Ubergabe oder Lieferung der Waren nicht enthalten. Diese
Preise werden separat berechnet. Diese Preise sind in der Preisliste aufgefUhrt.
Sie kbnnen auch lhre Kosten fur die Lieferung der Waren zum Warenpreis
hinzurechnen, die dem Preis der vereinbarten Lieferung pro Sendung
entsprechen mussen.

Pramienpreise und Punktewert der Produkte

Jedes Produkt hat seinen Punktewert und einen direkt proportionalen
Prémienpreis. Punkte und Prémienpreise betreffen ausschlieBlich Produkte. FOr
jedes Produkt legt das Unternehmen einen Betrag fest, der fiUr die
Netzwerkprdmien gezahlt werden muss. Das Verhdltnis des Betrags zum Preis
hangt vom Verhdlinis der Produktions- und Vermarktungskosten zum
Produktpreis ab.

Umsatzstever

Das Unternehmen erhebt und zahlt alle Steuern gemd&B den geltenden
Gesetzen der jeweiligen Ldnder, in denen es tatig ist. Das entbindet Sie
jedoch nicht von der Pflicht Ihren steuerlichen Verpflichtungen
nachzukommen.
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Es gibt insgesamt zehn Belohnungskomponenten, die |hr Einkommen
generieren kdnnen. Dies ist in zwei Gruppen unterteilt. Zur ersten Gruppe
gehdren die Gewinne aus dem Einzel- und GroBhandel, die Sie durch lhren
(persénlichen) Verkauf an Kunden und Partner erzielen. Die zweite Gruppe
besteht aus monatlichen Umsatzprovisionen. Diese Provisionen bestehen aus
drei Geschdaftsprdmien. Dies sind insbesondere Anteile des von den
Managern lhrer Organisation erzielten Gewinns.

Ihre Organisation

lhre Organisation besteht aus allen Ihren Kunden, Beratern und Managern,
die Sie dazu gebracht haben, Produkte zu kaufen, schlieBlich den Vertrag zu
unterschreiben und aktiv tatig zu sein. Abhdngig von deren Position oder der
Art, wie sie mit dem Unternehmen zusammenarbeiten, gehdren sie zu lhrer
Vertriebsorganisation (klein) oder Managerorganisation (grof).

Vertriebsorganisation (klein)

Diese Organisation umfasst alle |hre Kunden und Geschdftspartner —
Vertriebspartner, die noch keine Managementposition erreicht haben.

Managerorganisation (groB)

lIhre Managementorganisation besteht aus allen Ihren Geschdaftspartnern, die
die Managementpositionen erreicht haben. Manager kaufen und verkaufen
unabhdngig Waren. Auch wenn Sie nicht mehr in den Kauf und Verkauf der
Waren zwischen ihnen und dem Unternehmen involviert sind, werden die
verbleibenden  Einnahmen in  Form einer  Provision von der
Managementorganisation  unter  bestimmten  Bedingungen an  Sie
weitergeleitet (siehe Aufstieg zum Leiter und Aufstieg in hdhere Positionen).

Rabatte

Um allen Vertriebspartnern die gleichen Geschdaftsbedingungen zu
gewdhrleisten, sind die Hohe der Rabatte und die Bedingungen fur deren
Erhalt vom Unternehmen festgelegt. Der erzielte Rabatt ist eindeutig von der
erreichten Position abhdngig:

POSITION RABATT
Kunde 0-5%
Botschafter 20 %
Berater — Kauf pro StUck 25%
Berater — Kauf von Verkaufspaketen 30 %
Manager — Kauf pro Stick 35 %
Manager — Kauf von Verkaufspaketen 40 %
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lhren Umsatz erzielen Sie, indem Sie Produkte an I|hre Kunden und
Vertriebspartner in |lhrer Organisation verkaufen. Es ist die Differenz zwischen
den Rabatten, die Sie erhalten, und der Hohe der Rabatte, die Ihre Kunden
und Vertreiber erreicht haben. Sie kann zwischen 5% und 40% liegen.

Pramien, Pramienbewertung und Pramienauszahlung

Die von Akuna an Vertriebspartner gezahlten Pradmien sind eine Belohnung fur
den Verkauf der Produkte des Unternehmens und den Aufbau eines
Vertriebsnetzes mit Vertriebspartnern und Kunden. Bei Akuna werden Pradmien
in zwei Zeitzyklen bewertet und ausgezanhilt:

e wOchentlich

e monaltlich

Wochenpramien

Wochenprdmien werden auf der Grundlage von Registrierungen und
verkauften Produkten innerhalb eines 7-tdgigen Zeitraums von Dienstag bis
Montag ausgezahlt.

Wochenprdmien:

e Differenz Bonus

e Fast Start Bonus

e Level Bonus

e Mini-Division Bonus
Wochentliche Qualifikation

FUr eine wochentliche Qualifikation muUssen Sie durch eigene Einkdufe 120
Punkte erwerben oder mindestens einen Vertriebspartner mit einem
Registrierungspaket registrieren. Wenn Sie sich mit einem Gold-Paket oder
Platin-Paket registrieren, erhalten Sie eine wdchentliche Qualifikation for
die aktuelle Woche und die ndchsten drei Wochen.

Es ist zudem moglich, sich durch eigene Einkdufe im Wert von mindestens 700
qualifizierten Punkten fUr die laufende Woche und die folgenden drei
Wochen bis zum 10. des Monats zu qualifizieren. Wenn Sie sich fOr diese
Option entscheiden, werden dreimal 120 Punkte (insgesamt 360 Punkte) auf
die ndchsten drei Wochen Ubertragen.

Die folgenden wdchentlichen Qualifikationen sind fur die Prédmienauszahlung
erforderlich:

e Stufen-Bonus

e Mini Division Bonus
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Monatspramien

Monatsprédmien werden auf der Grundlage der im Monat erfolgten
Registrierungen und verkauften Produkte ausgezanhilt.

Zu den Monatsprdmien gehdren:
e Generationsbonus

e 700+ Bonus

e Aktiv Bonus

e Manager Bonus

Monatsprédmien sind Prmien, die Vertriebspartnern in Managementpositionen
ausgezahlt werden.

Monatliche Qualifikation

Die monatliche Qualifikation erfolgt durch den Einkauf im Wert von mindestens
700 persdnlichen Punkten. Alle lhre gekauften Punkte und die Punkte
aller lhrer Kunden und Berater, deren n&chster Manager Sie sind, werden
zu lhren persdnlichen Punkten addiert. FUr die Auszahlung aller monatlichen
Prdmien ist die monatliche Qualifikation erforderlich.

Differenz-Bonus

Ahnlich wie bei der Marge, erhalten Sie vom Unternehmen eine Differenz- Bonus
beim Kauf mit einem Rabatt von unter 40%. Das Unternehmen zahlt anschlieBend
den ermittelten Preisunterschied an die ndchstgelegenen Sponsor-
Vertriebspartner mit einem héheren Rabatt als der Differenz-Bonus. Der Differenz-
Bonus wird aus den empfohlenen Preisen der einzelnen Produkte ohne
Umsatzsteuer ausgezahlt und betragt 5 % bis 20%. Der Anspruch auf diese Primie
entsteht automatisch ohne dass ein persdnlicher Kauf erfolgen muss.

Treve-Bonus

Die Treue-Bonus ist ein wertvolles Produktpaket als Belohnung fUr regelmdaBige
Einkaufe in drei aufeinanderfolgenden Monaten. Voraussetzung hierfUr ist der
Einkauf im Wert von mindestens 120 Punkten pro Monat. Kunden und Berater
haben Anspruch auf diese Prémie.

Fast Start Bonus

DerfastStartBonuswirdalBelohnungfurdenVerkaufallerArtendeRegistrierungspakete
gezahlt, wobei die Hohe der Prmie von der Art des verkauften Pakets abhdngt.
Ein neuer Kunde oder Vertriebspartner wird auf Grundlage des Kaufs eines
Pakets registriert. Der Anspruch auf diese Prdmie entsteht automatisch ohne
dass ein personlicher Kauf erfolgen muss.

Stufen-Bonus

Der Stufen-Bonus wird aus dem Verkauf der Registrierungspakete ausgezahlt
(mehr darGber erfahren Sie im ndchsten Kapitel). Bis zu fUnf der
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ndchstliegenden Sponsoren, die eine wdchentliche Qualifikation erreicht
haben, haben Anspruch auf diese Prdmie. Die HOhe der Pramie ist durch die
Art des Pakets bestimmt. Jeder Vertriebspartner hat Anspruch auf eine
Stufenprémie.

Mini Division Bonus

Der Mini Division Bonus ist eine Belohnung sowohl fUr die Einkdufe innerhalb
des Netzwerks als auch die eigenen Einkdufe des Vertriebspartners. Diese
Prdmie hdangt direkt vom Gesamtumsatz des Unternehmens ab. Der
bestimmte Umsatzanteil des Unternehmens wird unter den Vertriebspartnern
proportional zur Anzahl der erworbenen Anteile aufgeteilt. Die Anzahl der
Anteile und die Hohe der Primie hdngen von der Anzahl der erstellten Mini-
Divisionen ab, wobei eine Mini-Division ein direktes Netzwerk mit einem Umsatz
von mindestens 240 Punkten ist. Andere Mini-Divisionen werden als Punkte-
Zusammenfassung  ihrer  eigenen  Einkdufe  (bis zum  erstatteten
Maximalbetrag) und aller direkten Netzwerke mit einem Umsatz von unter 240
Punkten verrechnet. Werden bei dieser Zusammenfassung jeweils 240 Punkte
erreicht, entsteht eine neue Mini-Division. Die erste erstellte Mini-Dlvision ist
einen Anteil wert, jede weitere Mini-Division hat einen Wert von drei Anteilen.
Anspruch auf diese Prdmie haben Vertriebspartner, die die Position eines
Beraters oder Managers bis zum Regionalen Netzwerk Direktor (RND)
einnehmen. Eigene Eink&ufe z&hlen maximal bis 720 Punkte.

Generationsbonus

Der Generationsbonus ist die Hauptprdmie von Akuna und stellt eine
Belohnung von Managern fur einen langfristigen Netzwerkaufbau dar.
Voraussetzung fUr den Erhalt des Generationsbonus ist eine monatliche
Qualifikation von 700 Punkten. Die monatliche Qualifikation umfasst alle lhre
eigenen Punkte und die Punkte aus K&ufen aller Ihrer Kunden und Berater, fir
die Sie der ndchste Manager sind. Um diese Prdmie zu ermitteln, wird das
Netzwerk jedes Managers in Generationen aufgeteilt, die von Managern, die
inre  monatliche Qualifikation erreicht haben, geschlossen werden und
darunter eine weitere Generation beginnt. Der Generationsbonus wird aus
dem Umsatz des Netzwerks ausgezahlt, der die Punkte aller Produkte mit
Ausnahme der Registrierungspakete beinhaltet. Je nach erreichter
Managementposition entsteht ein Erstattungsanspruch zwischen zwei und
neun Generationen. Die ersten fUnf Generationen erhalten 12% des
Prdmienpreises der verkauften Produkte. FUr die sechste bis neunte
Generation werden 6% der Primie ausgezahlt. Alle Managementpositionen
haben Anspruch auf den Generationsbonus.

700+ Bonus

Der 700+ Bonus ergibt sich aus den persdnlichen Punkten der Manager, die
Uber die monatliche Qualifikation von 700 Punkten hinausgehen. Diese
zus@tzlichen Punkte werden in der 1. Generation berUcksichtigt und
ausgezahlt.  Alle Personen in Managementpositionen haben Anspruch auf
den 700+ Bonus.
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Aktiv Bonus

Der Akfiv Bonus erhdéht den gezahlten Prozentsatz in den ersten beiden

Generationen auf 18%. Voraussetzung fUr den Erhalt dieser Prémie ist der

Verkauf von drei Einstiegspaketen ,Welcome-Pack" (WP) fUr Berater oder von
drei Registrierungspaketen ,,Gold-Pack” (GP) fur Manager. Allen Personen in
Managementpositionen steht der Aktiv Bonus zu.

Manager Bonus

Der Manager Bonus ist fUr Regionale Netzwerk Direktoren (RND) und hdéhere
Positionen. lhre Hohe betragt 1% bis 4% des Pradmienpreises des gesamten
Netfzwerkumsatzes, wobei die Punkte fUr Registrierungspakete entsprechend
der erreichten Position im angegebenen Zeitfraum ausgenommen sind. Die
Prémie wird nach der Differenzmethode berechnet, bei der die ausgezahlte
Prdmie durch die in lhrem Netzwerk bereits gezahlte Managerprémie
verringert werden kann. Zum Erhalt des Manager Bonus sind Regionale
Netzwerk Direktoren (RND) bis zum Vizeprdsidenten (VP) berechtigt.

Leistungsbonus

Neben dem VerguUtungsplan werden zusatzliche, zeitlich begrenzte
Programme und Wettbewerbe angekundigt.
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Vertragsabschluss

Der Vertrag wird auf unbestimmte Zeit geschlossen, indem Sie sich online
registrieren und ein Registrierungspaket auf der Webseite des Unternehmens
erwerben. Mit dem Kauf des Registrierungspakets werden Sie Akuna-
Vertriebspartner und je nach Art des erworbenen Pakets erlangen Sie die
Position eines unabhdngigen Beraters oder die Managementposition eines
Leaders. Der Vertrag gilt auf unbestimmte Zeit und Sie haben das Recht in
dieser Zeit alle Vortelle gemdaB den Geschdaftsbedingungen zu nutzen.

Vor Vertragsabschluss

Machen Sie Personen, die an einer Zusammenarbeit mit dem Unternehmen
interessiert  sind, auf die Geschdaftsbedingungen aufmerksam (siehe
Zusammenarbeits- und Vertriebsbeziehungen sowie Allgemeine
Geschdaftsbedingungen, Rechte und Pflichten). Auf dieser Art und Weirse
vermeiden Sie Situationen, in den der neue Partner Bedigungen lernt, den er
nicht zustimmt, was einen Vertragsrickiritt zur Folge hat; daraufhin gibt die
Person die gekaufte Ware innerhalb von 14 Tagen ab Vertragsunterzeichnung
zuruck, wozu sie das Recht hat (siehe WarenrUckgabe in diesem Kapitel).

Ablauf des Vertragsabschlusses

Der Verfrag muss anhand der Registrierung auf der Webseite des
Unternehmens online abgeschlossen werden. Wenn der Kandidat aus einem
anderen Land stammt, beachten Sie die Regeln fUr den internationalen
Handel. Der Vertrag muss in allen relevanten Abschnitten wahrheitsgemdan
und leserlich ausgefUllt werden. Folgen Sie bitte den Anweisungen auf der
Webseite  des Unternehmens -  Registrierung. Nachdem das
Registrierungsformular ausgefUllt wurde, erhalten Sie die elektronische Form
des  Vertrags. AnschlieBend versendet das  Unternehmen  das
Registrierungspaket umgehend an Sie.

Wenn ein neuer Vertriebspartner Produkte verkaufen méchte, muss er einen
entsprechenden Gewerbeschein besitzen (Kauf fir den Weiterverkauf und
Verkauf von Lebensmitteln), andernfalls verstoBt er gegen die anwendbaren
Gesetze des jewelligen Landes. Im Vertrag gibt er Daten Uber das
Unternehmen an — eine natUrliche Person, und stellt dem Unternehmen eine
Kopie des Gewerbescheins zu. Der Vertriebspartner kann auch Produkte von
Akuna ausschlieBlich fUr den Eigenverbrauch kaufen, ohne sie weiter zu
verkaufen. Der neue Vertriebspartner ist verpflichtet, das Unternehmen und
Sie umgehend Uber jegliche Anderungen der genannten Informationen, die
wdhrend der Vertragsdauer auftreten, zu informieren. Wenn Sie mit einer
juristischen Person (ein im Handelsregister eingetragenes Unternehmen) einen
Vertrag abschlieBen, sind im Vertrag der Name des Vertreters der juristischen
Person, das Geburtsdatum oder die Firmennummer anzugeben. Im Falle, dass
das Unternehmen mehr als einen Vertreter hat, bitten Sie um einen Anhang, in
dem die Namen, Adressen und Geburtsdaten der anderen Vertreter, die mit
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der Unterzeichnung des Vertrags einverstanden sind und dies durch
Unterzeichnung bestatigen, aufgefihrt sind.

Registrierung

Die Registrierung ist eine administrative Tatigkeit des Unternehmens. Dabei
werden die im Vertrag angegebenen Daten gepruft, der Anspruch auf
Rabatte ermittelt und die Daten in die Vertriebspartner- / Kundendatenbank
aufgenommen. Mit der Registrierung des Vertrags gewdhrt lhnen das
Unternehmen eine Vertriebslizenz und bestatigt Ihnen den Anspruch auf
Rabatte.

Registrierungspakete

Voraussetzung fUr die Registrierung ist die Zahlung fur das Registrierungspaket.
Der Paketpreis kann in verschiedenen Ladndern unterschiedlich sein. Dies ist
auf unterschiedliche Marktbedingungen dieser Lander zurUckzufUhren. Die
Hohe der GebUhren finden Sie auf der Webseite des Unternehmens. Sie
kdnnen Vertriebspartner von Akuna anhand von drei Registrierungspaketen
werden:

Welcome-Pack - Sie erhalten einen Rabaftt i.H.v. 30% auf Ihre Einkdufe
Gold-Pack - Sie erhalten einen Rabatt i.H.v. 40% auf Ihre Eink&ufe und
die erste Managementposition als Leader

Platin-Pack — Sie erhalten einen Rabaftt i.H.v. 40% auf lhre Einkdufe
und die erste Managementposition als Leader

Mit dem Kauf des Botschafter-Packs werden Sie registrierter Kunde ohne
Vertragsabschluss

e Botschafter-Pack — Sie erhalten einen Rabaftt i.H.v. 20% auf lhre
Einkaufe

Registrierung bleibt daverhaft aktiv

Die Registrierung bleibt dauverhaft aktfiv. Wdahrend der gesamten
Vertragsdauer kénnen Sie Rabatte auf Produkte erhalten, fOr die Sie
berechtigt sind, die Produkte des Unternehmens kaufen und verkaufen sowie
mit anderen an einer Zusammenarbeit interessierten Personen ohne
zusatzliche Kosten einen Vertrag abschlieBen.
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Leistungen

Ein Rabatt i.H.v. 40% des empfohlenen Produktpreises, wodurch ein maximaler
Gewinn aus Verkdufen an Endverbraucher erzielt werden und eine Marge
von min. 10% aus Verkdufen an andere Vertriebspartner gesichert werden
kann.

Der Anspruch auf Manager Bonus aus dem Umsatz |hrer Partner in
Managementpositionen ist an bestimmte Voraussetzungen gebunden. Diese
Pradmien kdnnen einen erheblichen Teil Ihrer Belohnung und den groBten Tell
lhrer Vergutung ausmachen, nachdem Sie ein funktionierendes Netzwerk
aufgebaut haben. Zudem haben Sie das Recht an Management-
UnterstUtzungsprogrammen  fur  Vertriebspartner  und  Management-
Wettbewerben teilzunehmen. Bei der Schaffung von Mdglichkeiten fUr die
erste Managementposition — Leader ist das Unternehmen in der Lage, alle
gewdhlten Geschdftsansdtze zu erflllen. Sie kdnnen den Bereich und die
Intensitdt nach eigenem Ermessen und Moglichkeiten wdhlen. Sie erhalten
immer eine entsprechende UnterstUtzung vom Unternehmen, so dass Sie die
Bedingungen der Leader-Position erfUllen kbnnen.

Aufstiegsbedingungen

Die Bedingungen fur den Aufstieg in die Managementposition LEADER
hédngen in erster Linie von lhrer persdnlichen Produktkollektion ab. Die
persdnliche Kollektion ist die Zusammenfassung aller von Ihnen und lhren
Kunden getdtigten Eink&ufe im jeweiligen Zeitraum. Sie kdnnen in die Leader-
Position auf fUnf Arten aufsteigen:

Aufstiegsarten
Express

Ein sofortiger Aufstieg unter den wirtschaftlich gunstigsten Bedingungen ist der
einmalige Kauf von beliebigen Produkten i.H.v. 2100 Punkten (Kauf von Teilen
maoglich). Sie kdnnen den Kauf jederzeit wihrend der Verfragsdauer nach
eigenem Ermessen tatigen. Bei diesem Kauf haben Sie sofort Anspruch auf
einen Rabatt von 35%. Nach Tatigung der Zahlung und nach Eingang des
Betrags auf dem Bankkonto von Akuna erfolgt der Aufstieg und Sie erhalten
Anspruch auf einen Managerrabatt.

Standard - 2100 Punkte

Eine sukzessive Ansammlung von 2100 Punkten mit dem Kauf von beliebigen
Produkten innerhalb von drei Monaten ab dem Registrierungsdatum. Die
Anzahl und das Volumen der einzelnen Einkdufe sind nicht festgelegt. Sie
kbnnen nach Belieben einkaufen. Am Tag des Einkaufs, an dem Sie insgesamt
2100 Punkte in beliebigen Produkten erzielt haben, erfolgt der Aufstieg und Sie
Erhalten Anspruch auf einen Managerrabatt. Der Anspruch auf die erste
Managementposition ist abhdngig von der Zustellung des Aufstiegsprotkolls
an das BUro lhres Unternehmens, in dem Ihr Vertrag registriert ist. Das
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Aufstiegsprotokoll, da Teil eines vorausbezahlten Aufstiegspakets ist, wird von
Ihrem ndchsten Manager ausgefullt.

Standard - 3500 Punkte

Eine sukzessive Ansammlung von 3500 Punkten mit dem Kauf von beliebigen
Produkten innerhalb eines Jahres. Die Anzahl und das Volumen der einzelnen
Einkaufe sind nicht festgelegt. Sie kbnnen nach Belieben einkaufen. Am Tag
des Einkaufs, an dem Sie insgesamt 3500 Punkte in beliebigen Produkten
erzielt haben, erfolgt der Aufstieg und Sie Erhalten Anspruch auf einen
Managerrabatt.

Gold-Pack / Platin-Pack

Der eigene Kauf eines Gold oder Platin-Packs jederzeit wéhrend der
Vertragsdauer nach eigenem Ermessen. Nach Zahlung der Bestellung und
nach Eingang des Betrags auf dem Bankkonto von Akuna erfolgt der Aufstieg
und Sie erhalten einen Anspruch auf einen Managerrabatt.

Welcome-Pack

Der Kauf von 12 Welcome-Packs in lhrer ersten Linie innerhalb von 120 Tagen
nach lhrer Registrierung. Alle 3 Welcome-Packs kbnnen durch ein (1) Gold
oder Platin-Pack in lhrer direkten Linie ersetzt werden.

Provisionszahlung

Das Unternehmen zahlt |hnen immer bis spdtestens zum 21. Tag des
Folgemonats alle Managementboni, auf die Sie im Rahmen des
Unternehmens-VergUtungsplans Anspruch haben. Alle Prdmien aus hdheren
Positionen werden vom Unternehmen zurUckgezahlt, das heiBt fOr den
jeweiligen Monat, in dem Sie lhren Aufstieg erreicht haben. Die Zahlungsart
kann in verschiedenen L&ndern unterschiedlich sein. Erfahren Sie im
zustandigen BUro des Unternehmens, wie Provisionen im Land, an dem Sie
interessiert sind, ausgezahlt werden. In Deutschland werden Provisionen
ausschlieBlich per BankUberweisung ausgezahlt. FUr die Provisionszahlung
werden folgende Unterlagen bendtigt:

eine Kopie des Gewerbescheins
eine Kopie der Bescheinigung Uber die Steuerregistrierung
gultige Kontonummer

Anspruch auf Provisionen

Um sich fUr Provisionszahlungen zu qudlifizieren, muss neben der
Managementposition jedoch eine weitere Grundvoraussetzung erfullt sein —
die persdnliche Qualifikation.

Personliche Qualifikation

Die persénliche Qualifikation ist eine persénliche Ansammlung von 700
Punkten in Produkten, die in dieser Organisation zum Verkauf angeboten
werden innerhalb eines Kalendermonats. Vom Augenblick an, an dem Sie die
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Managementposition erreicht haben, werden dalle lhre Bestellungen und
bestatigten Bestellungen von den Vertreibern lhrer kleinen Organisation im
Informationssystem des Unternehmens erfasst. Bezahlte Bestellungen, die das
Unternehmen vom ersten Kalendertag bis zum letzten Geschdaftstag des
jeweiligen Monats registriert, zahlen zur persdnlichen Qualifikation. Ohne eine
Qualifizierung haben Sie keinen Anspruch auf Anteils Bonus. Die Hohe ist so
festgelegt, dass jeder Manager sie nach einer bestimmten Zeit innerhalb
einiger Tage im Monat erreichen kann.

Generation

Die Generation beginnt stets unter einem Manager, der seine persdnliche
Qualifikation in einem bestimmten Monat erreicht hat und bleibt so lange
bestehen, bis sich ein Manager findet, der ebenfalls eine persénliche
Qualifikation hat. Dieser Manager und seine Punkte gehdren zu dieser
Generation und schlieBen sie. In einer Generation kann es Dutzende Manager
auf mehreren Stufen geben. Man kann sagen, dass die Generation eine
qualifizierte Ebene ist. FUr die Provision werden Einkaufe aller qualifizierten und
unquadlifizierten Ebenen bis zur im VergUtungsplan festgelegten Hohe
berechnet.
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VIIIl. Aufstieg in hohere Positionen

Leistungen

Erhdbhung der Anzahl der Generationen, von deren Umsafz der
GenerationsBonus ausgezahlt wird. Sie macht einen erheblichen Teil des
Einkommens von erfahrenen Vertriebspartnern — Managern aus. Eine weitere
Pradmie, die fUr Manager in leitenden Managementpositionen entwickelt
wurde, ist der sogenannte Manager Bonus.

Verfahren

Das Informationssystem des Unternehmens speichert Ihre Bestellungen und die
Bestellungen aller Manager |hrer Organisation und gleicht die relevanten
Kennzahlen einmal im Monat automatisch aus. |hr Aufstieg in hdhere
Positionen erfolgt automatisch, sobald Sie die fir diese Position
entsprechenden Voraussetzungen erfullen. Dabei spielt es keine Rolle, welche
Position Sie bisher erreicht haben. Der Aufstieg hdngt nur von lhrer Leistung
ab. Theoretisch kdnnen Sie innerhalb eines Monats in die héchste Position
aufsteigen. Der Aufstieg erfolgt durch Sponsoren auf hdheren Ebenen in
gerader Linie. Ab der Position des Regionalen Netzwerk Direktors (RND)
hdndigt der sich am ndchsten befindende Sponsor in gerader Linie das
Lertifikat und Abzeichen aus.

Aufstiegsbedingungen - siehe Vergutungsplan

Der Aufstieg in hdhere Managementpositionen in unserem Unternehmen
unterliegt neben der Managementregistrierung und  persdnlichen
Qualifikation zusa@tzlichen Bedingungen. Diese sind:

» der Entwicklungsstand Ihrer Managementorganisation
* Erzielung einer Mindestanzahl von neuen Vertriebspartner

Der Entwicklungsgrad Ihrer Managementorganisation wird anhand der Anzahl
der sogenannten Divisionen bestimmt.

Qualifizierte Division

In unserem Unternehmen ist eine quadlifizierte Division die Organisation Ihres
direkten Partners mit einem Umsatz von min. 700 Punkten im jeweiligen
Kalendermonat. Eine solche Organisation wird nur einmal gezdhli.

Ersetzung und Erstellung einer Division durch personlichen Einkauf

Eine fehlende Division kann durch einen persénlichen Kauf i.H.v. 2100 Punkten
in beliebigen Produkten (Uber die monatliche Qualifikation hinaus) wahrend
des jeweiligen Kalendermonats ersetzt werden.

Power Division

Das ist eine qualifizierte Division, deren Gesamtumsatz in  einem
Kalendermonat mindestens 25.000 Punkte betragt.
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Pramien fur Managementpositionen

Die wichtigsten Informationen zu Managementprdmien finden Sie in Kapitel V.
Belohnungskomponenten. Alle hier aufgefUhrten Pr&mien basieren auf
Primienpreisen (siehe Preisempfehlung). Die Zeiteinheit, in der sie berechnet
werden, ist ein Kalendermonat.

GenerationsBonus (GB)
Es ist die Grundprdmie fur alle Positionen.

Die Anzahl der Generationen, von denen der GenerationsBonus ausgezahlt
wird, erhdht sich mit der jeweils erreichten Position:

Leader 2 Generationen
Division Leader 4 Generationen
Regional Network Director 6 Generationen
National Network Director 7 Generationen
International Network Direktor 8 Generationen
Vice Prasident ? Generationen

Die Hohe der Pramie in jeder Generation liegt zwischen 6% und 12%. Sie hangt
sowohl von lhrer Position als auch von der Generation ab, von der sie bezahlt
wird. Der Prdmienbetrag vom Umsatz der 1. bis zur 5. Generation betragt 12%
und bleibt fUr alle Positionen unverdndert. Der Prdmienbetrag der 6. bis 9.
Generation ist ebenfalls fUr alle Positionen gleich und betrdgt 6%. Diese
Pradmie wird fUr alle Positionen unabhdngig von der Managementposition der
Partner in Inrer Managementorganisation ausgezahlt und ist abhdngig von:

* |hrer erreichten Position
* |hrer persdnlichen Qualifikation im jeweiligen Kalendermonat
700+ Bonus

Der 700+ Bonus betrifft die persdnlichen Punkte der Manager, die Uber die
monatliche 700 Punkte-Qualifikation hinausgehen. Diese zusatzlichen Punkte
werden in der 1. Generation berUcksichtigt und ausgezahlt.

Aktiv Bonus (AB)

Es ist eine Anteilsprdmie fUr die Netzwerkaktivitgt. Der Anspruch auf diese
Prémie ist neben der persdnlichen Qualifikation auch durch die Registrierung
neuer Vertreiber im jeweiligen Kalendermonat bedingt. Die Prémie betragt 6%
des persdnlichen Umsatzes Ihrer Partner in Managementpositionen der 1. und
2. Generation.
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Manager Bonus (MB)

Der Manager Bonus ist eine Anteilspradmie fUr Verwaltungstatigkeiten in
gréBeren Netzwerken, die fir Manager ab der Position des Regional Network
Director (RND) und hdéher vorgesehen ist.

Der Anspruch auf diese Primie und ihre Hohe hdangt von der ErfUllung der
persdnlichen Qualifikation und der Verteidigung der im jewelligen
Kalendermonat erreichten Position ab:

Regional Network Director 1%
National Network Director 2%
International Network Director 3 %
Vice President 4%

Die Pradmie wird auf Grundlage des persénlichen Umsatzes lhrer Partner in
Managementpositionen ohne Generationenbeschrédnkung berechnet. Der
Manager Bonus wird nach der Differenzmethode ausgezahlt. Das bedeutet,
dass die Manager Boni aller Partner in Ihrer Managementorganisation, die
dazu berechtigt sind, sie zu erhalten, vom Gesamtbetrag lhres Manager
Bonus abgezogen werden.
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Vorteile von internationalen Geschaften
Das Unternehmen kimmert sich um die Ware

In unserem Unternehmen sind internationale Geschdafte so organisiert, dass Sie
lediglich neue Partner gewinnen und sie unter lhrer Leitung beraten kdnnen.
Der gesamte Warenumschlag beim Ex- und Import Uber die nationalen
Grenzen von bestimmten Ld&ndern hinweg wird vom Unternehmen
Ubernommen (mithilfe der zustdndigen einzelnen nationalen BUros). Dies ist
eine einfache und bequeme Losung fur Sie. Wenn Sie ausldndische Partner
persénlich sponsern und zu ihnen reisen, nehmen Sie keine Waren mit, zahlen
keine GebUhren und haben keine weiteren Sorgen.

Einheitliches System

Alle BUros des Unternehmens, die fUr die Akuna International Corp. zustdndig
sind, nutzen ein einheitliches, internationales Informationssystem. Daher spielt
es keine Rolle, in welchem Land Sie einen neuen Geschdaftspartner gewinnen.

Unterschiede in bestimmten Landern

Unser Unternehmen ist darum bestrebt, dass die Geschaftsbedingungen in
allen Landern, in denen das Unternehmen tatig ist, gleich sind. Doch das ist
nicht immer moglich. Dies ist durch die unterschiedlichen Gesetze und
Marktbedingungen der einzelnen Lander bedingt. Bitte wenden Sie sich an |hr
zustandiges Buro, um Informationen zu den Unterschieden zu erhalten. Wenn
Sie die Sprache des Landes nicht sprechen, wenden Sie sich an das BUro in
lhrer Heimat.

Internationale Giltigkeit lhrer Vereinbarung

lhre Vereinbarung und die Managerregistrierung, sofern von der Gesellschaft
ordnungsgemdan bestatigt, sind in allen L&ndern guUltig, in denen das
Unternehmen tatig ist. Dies bedeutet, dass Ihre Anspriche und die erreichten
Positionen anerkannt werden und Sie alle Vorteile erhalten, die sich daraus
ergeben.

Internationale Geschdafisregeln
Abschluss eines nationalen Vertrags

Wenn Sie einen Vertrag in einem anderen Land abschlieBen, beachten Sie

unbedingt die in diesem Land geltenden Regeln. Der Inhalt der Vertrdge
unterscheidet sich leicht von Land zu Land. Dies ist auf Unterschiede in den

Gesetzen der unterschiedlichen Lander zurUckzufGhren, die das Unternehmen

berucksichtigen muss.

Warenbestellung

Waren, die fUr den Vertrieb in einem anderen Land vorgesehen sind, dUrfen
ausschlieBlich im BUro des jewelligen Landes und in der vom BUro
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akzeptierten Form bestellt werden. Das Gleiche betrifft Zahlungen. Sie kbnnen
die Ware im Ausland persdnlich kaufen. Sie muUssen jedoch damit rechnen,
dass Sie Dokumente eines anderen Landes erhalten, die Sie in lhrem
Heimatland nicht anwenden kénnen. Genauso kénnen lhre Partner die von
Ihnen erhaltenen Rechnungslegungsunterlagen nicht anwenden. Eine
weitere wichtige Tatsache ist, dass Sie fUr den Verkauf solcher Waren im
Ausland eine dortige Geschdaftslizenz bendtigen. Andernfalls st lhre
Geschaftstatigkeit illegal, die in den meisten Landern eine Straftat darstellen.

Grenziubergreifender Warentransport

Der Transport von Waren von einem Land zum anderen ohne die
erforderlichen Unterlagen Uber diese Waren stellt fast immer einen Versto3
gegen die Gesetze eines oder beider Ladnder dar; und das Unternehmen
Ubernimmt fUr ein solches Vorgehen keine Verantwortung. Eine Ausnahme
kann der Fall sein, wenn ein BUro des Unternehmens fUr mehrere Lander
gleichzeitig tatig ist. Doch informieren Sie sich immer zuerst im BUro Uber die
Bedingungen, unter denen die Waren transportiert werden kénnen. Es kann
auch sein, dass die Ware ausschlieBlich fUr Inren Verbrauch bestimmt ist. Dann
ist der Warentransport nicht erforderlich. Jedes BUro des Unternehmens wird
lhre Bestellung schnell und zuverldssig bearbeiten und die Ware an die
gewunschte Adresse senden.

Punkte fur Waren im Ausland

FOr Waren, die Sie im Ausland bestellen oder die lhre ausldndischen Partner in
Managementpositionen bestellen, erhalten Sie Punkte, genauso wie in lhrem
Heimatland. Diese Punkte sind fur den Erhalt von Rabatten, Aufstieg und die
persdnliche Qualifikation von Bedeutung.

Informationen zur Tatigkeit des auslandischen Netzwerks

Sie kdnnen sich im BUro lhres Heimatlandes laufend Uber die Ergebnisse lhres
Netzwerks im Ausland informieren. Dieser Anspruch hdngt nicht von lhrer
erreichten Position ab. Diese Informationen finden Sie auch auf der Webseite
des Unternehmens unter Mein Konto (MyAkuna).

Provisionen aus dem Ausland

Alle EinkUnfte aus dem Ausland, auf die Sie Anspruch haben, werden in die
Wahrung lhres Heimatlandes umgerechnet und lhrem Konto zusammen mit
lhren nationalen Provisionen gutgeschrieben. Wie Sie sehen, sind
internationale Geschdafte mit unserem Unternehmen ganz unkompliziert.
Wenn Sie Kontakte im Ausland haben oder die Méglichkeit besteht, sie dort zu
knUpfen, besteht kein Grund zum Z&gern, denn die Vorteile von
internationalen Geschaften sind betrachtlich und unbestreitbar.
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Fur internationale Geschafte gelten folgende Richtlinien:

1. VergUtungsplan

. Der Vergutungsplan kann von Land zu Land, in dem Akuna seinen
nationalen Hauptsitz hat, unterschiedlich sein  (Provisionen, Rabatte
USW.).

2. Rechtsprechung am nationalen Hauptsitz

. Der Vertriebspartner befolgt die Anweisungen des jeweiligen

nationalen Hauptsitzes. Zu den wichtigsten Kriterien der Rechtsprechung

am nationalen Hauptsitz gehoren: standiger Wohnsitz,

Staatsangehdrigkeit, Staat, in dem der Vertreiber Provisionen fir seine
Tatigkeit erhalt.

3. Erneute Registrierung

. Wenn ein Vertriebspartner auf Grundlage eines Vertrags eines Landes,
das nicht sein Heimatland ist, regqistriert ist, ist er dazu verpflichtet, sich
erneut zu registrieren. Ein Anfrag auf die erneute  Registrierung  mit  der
Vertreiber-Nummer wird Ubergeben oder an das jeweilige  nationale  BUro
versandt. Der Vertriebspartner behdlt seine alte Nummer.

4, Nominierung (Promotion)
. Nominierungen kdnnen nur mithilfe von Paketen oder Formularen des
jeweiligen Staates erfolgen.

Wenn Sie mehr Informationen darUber erhalten mochten, wenden Sie sich an
das BUro lhres Heimatlandes.
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GemdaB der Mission des Unternehmens ist es darum bestrebt, die
bestmdglichen Bedingungen fur lhre Geschdaftstatigkeit zu schaffen. Neben

gunstigen Vertragsbedingungen, der Vereinfachung von
Verwaltungsaufgaben, um sich auf ein Minimum zu beschrdnken, und einer
unverziglichen Bereitstellung vollstdndiger und  wahrheitsgetreuer

Informationen, die fur Ihre Geschdaftstatigkeit erforderlich sind, ist das
Unternehmen auch darum bemudht, dass der Gewinn von neuen Kunden und
Geschaftspartnern fur Sie so einfach wie méglich ist. Zu diesem Zweck setzt es
verschiedene Mittel und Werkzeuge ein.

Mittel und Werkzeuge fur die Vertriebsunterstitzung

Sie bestehen aus einer breiten Palette von Produkten, Aktivitdten und
Leistungen, die das Unternehmen seinen Verireibern anbietet. Dazu gehdren
insbesondere:

» Werbematerialien

* Verkaufshilfen

* Lehrmittel

* Lernprogramme

* Branchen- und Firmeninformationen

» Wettbewerbs- und Motivationsprogramme

* UnterstUtzung von Sponsoringaktivitdten

* UnterstUtzung von Promotion-Veranstaltungen fUr Vertreiber
* eigene Promotion

Mit diesen Werkzeugen modchte das Unternehmen nicht nur bessere
Bedingungen fur die Geschdaftstatigkeit schaffen, sondern auch ein
féorderndes und inspirierendes Umfeld kreieren, das zur Motivation aller
Mitarbeiter und damit auch zur eigenen Entwicklung beitragt.

Werbematerialien
Firmen-Druckmaterialien fur Vertriebspartner

Das Unternehmen stellt fUr die Vertriebspartner Firmen-Druckmaterialien her,
um ihre Geschdftstatigkeit zu unterstUtzen. Das sind insbesondere
Visitenkarten und Firmenformulare. Sie kdnnen im BUro des Unternehmens
bestellt werden. Es ist nicht gestattet, die Marken des Unternehmens auf
anderen Druckmaterialien zu verwenden und mit anderen Marken zu
kombinieren. Ausnahmen werden von der UnternehmensfUhrung zugelassen.
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Prospekte

Von Anfang an gibt das Unternehmen Prospekte mit den angebotenen
Produkten und Mdglichkeiten heraus.

Broschiren

Informationsbroschiren liefern detaillierte Informationen zu Produkten,
Méglichkeiten und angebotenen Leistungen. Sie kdnnen auch Bildungsinhalte
beinhalten.

Webseite

Das Unternehmen richtet seine kontinuierliche Aufmerksamkeit auf seine
Webseite, auf der sich die Firmenprasentation befindet und die ihren Kunden
und Vertriebspartnern zusatzliche wertvolle Daten und Leistungen for
unterschiedliche Zwecke bietet. Daher dient die Webseite sowohl zu
Werbezwecken als auch zur Unternehmenskommunikation und Lernzwecken.
FOr das Unternehmen ist die Kommunikation und Werbung Uber das Internet
sehr vielversprechend und effektiv und unterstUtzt daher seine Nutzung.

Lernprogramme
Prasentationen und Workshops

Das Unternehmen veranstaltet regeimdBig Vortrdge und Seminare
insbesondere zu den Themen: Produkt-Know-how, Zusammensetzung der
Produkte, Wirkung und gesunder Lebensstil. Sie werden von Mitgliedern des
Wissenschaftlichen Rats von Akuna, die an der Produktentwicklung beteiligt
waren, und von eingeladenen Experten auf dem Gebiet der gesunden
Erndhrung gehalten.

Beratungsstelle

Allmdahlich wird in allen Landern eine medizinische Beratungsstelle eingefUhrt.
Ihr Zweck ist es, auf alle individuellen Fragen der Vertriebspartner zu antworten
und auf diese Weise ihr Fachwissen in diesem Bereich zu verbessern. DarUber
hinaus hilft der Arzt durch einen Vertriebspartner spezifische Probleme
bestimmter Kunden zu beheben und verbessert so den Service.

Information
Geschadftsinformation

In unserem Unternehmen werden Informationen aufgrund ihres Charakters
hauptséchlich durch persdnliche Ubermittlung in den  Sponsorenlinien
weitergegeben. Am Anfang findet ein Treffen von bedeutenden
Vertriebspartner in Form von Workshops zur UnternehmensfOhrung oder
Unternehmensprogrammen  statt.  AnschlieBend werden Informationen
wdahrend Clubtfreffen und Sponsorentreffen an alle Vertriebsebenen
weitergeleitet. Einige Informationen mussen aufgrund vieler Einzelheiten oder
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inrer Vertraulichkeit individuell Gbermittelt werden. Zu diesem Zweck dienen
Geschdftsberichte. Geschdaftsberichte zeigen die monatlichen Ergebnisse der
Geschaftstatigkeit der jewelligen Vertriebspartner. Sie werden einmal im
Monat in elektronischer Form versandt. Weitere Geschdaftsinformationen
kdnnen Sie bei der Infolinie des Unternehmens oder auf der Webseite
erhalten.

Fachliche und allgemeine Informationen

Das Unternehmen verwendet alle oben genannten Mittel und Werkzeuge, um
diese Informationen weiterzugeben. Neben Workshops und Treffen ist auch
die Webseite des Unternehmens von groBer Bedeutung. Hier finden Sie
aktuelle Informationen Uber die Branche, Tatigkeit des Unternehmens und
Informationen zum Lebensstil, Ergebnisse von Wettbewerben, Berichte und
Attraktionen.

Wen Sie im Falle von weiteren Informationen kontaktieren kéonnen

Informationen zur Wirkung und Zusammensetzung der Produkte werden von
der Experten-Hotline und den Mitgliedern des Wissenschaftlichen Rats
bereitgestellt. Informationen zu Preisen, Geschdaftsbedingungen des
Unternehmens sowie aktuelle Informationen zum Unternehmen erhalten Sie im
BUuro des Unternehmens. Informationen zur Geschdaftsakfivitdt  und
Beziehungen zwischen den Vertriebspartnern werden von Netzwerkgaranten
von erfahrenen Vertriebspartnern bereitgestellt. Kontaktangaben erhalten Sie
von lhrem Sponsor und dem Firmenburo.

Wettbewerbs- und Motivations- (Leistungs-)Programme

Jedes Jahr werden die aktivsten Vertriebspartner vom Unternehmen belohnt.
HierfOr veranstaltet es unterschiedliche Wettbewerbe und
Motivationsprogramme. Bei den  Wettbewerbskriterien werden die
unterschiedlichen Reifestufen der Vertreiber in Betracht genommen. Daher
haben auch beginnende Handler die Mdglichkeit, zu den Gewinnern zu
gehdren. Das Unternehmen bietet eine Reihe von Motivations- (Leistungs-
JProgrammen fUr seine Vertriebspartner an. Das sind insbesondere Vorteile for
eine bestimmte Menge an gekaufter Ware und gute Ergebnisse beim Aufbau
eines Netzwerks. Das Unternehmen bietet Vertriebspartnern, die die jeweiligen
Bedingungen erflllen, zahlreiche lukrative Vorteile, wie z.B. seinen Beitrag zum
Fahrzeugleasing usw.

Unterstitzung des Sponsorings

Das Unternehmen legt groBen Wert darauf, ein Umfeld zu schaffen, das
Sponsoren dazu motiviert, ihren Verpflichtungen gegenuber
Geschdaftspartnern vorbehaltlos nachzukommen. Mitglieder der
GeschaftsfUhrung des Unternehmens nehmen regelmdBig an allen wichtigen
Sponsorenveranstaltungen und -Treffen wichtiger und vielversprechender
Vertriebspartner teil, die die Vertriebspartner sofort Uber die aktuellen
Aktivitdten des Unternehmens informieren und auf ihre Anfragen und
Anregungen antworten. Gleichzeitig Uberwachen sie das Sponsoring-Niveau
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und vermitteln mit Zustimmung der jeweiligen Vertriebspartner interessante
Impulse an andere Organisationen. Aufgrund der Vorteile einiger groBer
Veranstaltungen nimmt das Unternehmen in der Regel an ihnen teil und leistet
seinen Beitrag. Auf diese Weise arbeitet das Unternehmen mit seinen
Vertriebspartnern zusammen, um eine hohe Unternehmenskultur zu schaffen.
FUr die Uberwiegende Mehrheit unserer Sponsoren sind umfassende und
umfangreiche Schulungen fur neue Partner, personliche UnterstUtzung bei der
Lésung ihrer Geschdaftsprobleme, die Weitergabe von Informationen,
Ermutigung und positive  Motivation eine Selbstverstndlichkeit.  Viele
Sponsoren veranstalten ihre eigenen Vertriebswettbewerbe, und bei einigen
davon werden sehr lukratfive Preise angeboten. Einige entwickeln interne
Werbematerialien und sogar eigene Werbemethoden. Das Unternehmen
bietet  seine professionelle und materielle UnterstUtzung bei
Sponsoringaktivitdten an, die dem beruflichen Wachstum gewidmet sind,
darunter insbesondere  unternehmenssperzifische  Bildungsprogramme,
Programme zum Austausch von Wissen zu Nahrungsergdnzungsmitteln sowie
Programme zur gesunden Erndhrung und gesunden Lebensweise.
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Akuna CZ s.r.o. (hachfolgend Unternehmen genannt) verkauft seine Produkte
ausschlieBlich Uber unabhdngige Vertriebspartner.

I. Plichten von Akuna

1. Das Unternehmen erkldrt ausdricklich, dass das Datum, an dem der
Vertrag in Kraft tritt, das  Datum seiner Unterzeichnung ist und dass der
Vertrag mit seiner Registrierung in der Datenbank des Unternehmens seine
Wirksamkeit erlangt.

2. Das Unternehmen verpflichtet sich, Uber die persdnlichen Daten der
Vertriebspartner gemdaB den Gesetzen der Bundesrepublik Deutschland zu
verfugen.

3. Das Unternehmen verpflichtet sich, die groBtmdgliche Anstrengung zu
unternehmen, um den Vertriebspartnern alle Produkte zu liefern, die sie
bestellt haben.

4. Das Unternehmen erklart sich bereit, Vertriebspartner zu beraten und bei
der Bildung von Vertriebsorganisationen mit ihnen zusammenzuarbeiten und
wird die Vertriebspartner insbesondere bei der Erstellung von
Werbematerialien unterstUtzen sowie es den Vertriebspartnern ermdglichen,
diese zu erwerben.

5. Das Unternehmen erklart sich bereit, alle Prdmien, zu denen der
Vertriebspartner gemaB dem Marketingplan des Unternehmens berechtigt ist,
ZU zahlen.

6. Das Unternenmen behdlt sich das Recht vor, jegliche Anderungen am
Inhalt, der Beschreibung des Produktportfolios, Produktzusammensetzung und
Preisen, Richtlinien und  Verfahren sowie  Geschdaftsbedingungen,
einschlieBlich Anderungen der Marketingstrategie, des Marketingplans und
schriftlichen Materialien vorzunehmen. Diese Anderungen kénnen in Form von
allgemeinverbindlichen Informatfionen in den Pressemitteilungen des
Unternehmens oder auf der Webseite des Unternehmens angekindigt
werden.

Il. Vertriebspartner

Ein Vertriebspartner ist eine naturliche oder juristische Person, die mit dem
Unternehmen einen Vertrag abgeschlossen hat, den das Unternehmen
akzeptiert und genehmigt hat.

7. Juristische Personen kbnnen unter den folgenden Bedingungen
Vertriebspartner werden:

7.1. Der Vertrag muss vom Bevollmd&chtigten unterschrieben und zusammen
mit dem Handelsregisterauszug und einer Liste mit den Namen der
gesetzlichen  Vertreter, ihren  GeschdaftsfUhrern,  Stellvertretern  und
Gesellschaftern der Gesellschaft Ubergeben werden.
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7.2. Im Zeifraum von 90 Tagen vor Vertragsunterzeichnung durfen die
gesetzlichen Verireter, ihre GeschdaftsfUhrer oder Gesellschafter keine
Vertriebspartner des Unternehmens sein. Dies gilt jedoch nicht fOr
Vertriebspartner innerhalb einer rechtlichen Einheit mit demselben Sponsor.

Verpflichtungen des Vertriebspartners

8. Der Vertriebspartner ist dazu berechtigt, die Produkte des Unternehmens
ausschlieBlich Uber das MLM-Handelssystem und nur zu den empfohlenen
Preisen, die in der gultigen Landerpreisliste angegeben sind, zu verkaufen.

9. Der Vertriebspartner erwirbt die Produkte des Unternehmens ausschlieBlich
vom Unternehmen, jeweils Uber seinen Sponsor.

10. Der Vertriebspartner kauft Produkte und verkauft sie im eigenen Namen
und auf eigene Rechnung. DarUber hinaus erklart er, dass er dazu berechtigt
ist, diese Produkte in einem bestimmten Gebiet zu verkaufen, und verpflichtet
sich, alle rechtmdaBigen Anforderungen fur die AusGbung der Tatigkeit, die
Gegenstand der Zusammenarbeit mit dem Unternehmen ist, zu erfullen.

11. Der Vertriebspartner verpflichtet sich mit seiner Organisation mit aller
erforderlichen Sorgfalt umzugehen.

12. Der Vertriebspartner verpflichtet sich, die Interessen des Unternehmens zu
vertreten und ein gut funktfionierendes Vertriebsnetz, in dem Produkte verkauft
werden, aufrecht zu erhalten.

13. Der Vertriebspartner wird die Produkte des Unternehmens gemdB den
Anweisungen des Unternehmens lagern und verkaufen, um die Qualitat
dieser Produkte nicht zu beeintrdchtigen.

14. Der Vertriebspartner verpflichtet sich, alle vom Unternehmen oder vom
Sponsor erhaltenen Produkt- und Vertriebsinformationen, die zum Verkauf der
Produkte und Aufbau einer Vertriebsorganisation erforderlich oder
zweckdienlich sind, wahrheitsgemdaB weiterzugeben und den Inhalt nicht
gezielt zu dndern.

15. Der Vertriebspartner handelt persénlich und ist nicht berechtigt, einen
Vertreter fUr Tatigkeiten, die in irgendeiner Rechtsform mit den Produkten des
Unternehmens zusammenhdngen, einzusetzen. Der Vertriebspartner wird die
Produkte nicht Uber das Internet, Medien oder virtuelle Kandle verkaufen.

16. Der Vertriebspartner ist zur Einhaltung der Marketfingpolitik des
Unternehmens verpflichtet.

17. GegenUber Dritten handelt der Vertriebspartner als unabhdngiger
Vertriebspartner und nicht als Angestellter, gesetzliches Organ, Vertreter oder
Gesellschafter des Unternehmens oder impliziert nicht, dass er eine der oben
genannten Positionen einnimmt.

18. Der Vertriebspartner ist fir seine Geschdaftsentscheidungen und -kosten
selbst verantwortlich und macht das Unternehmen nicht fUr jegliche Verluste,
Kosten und Verbindlichkeiten verantwortlich.
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19. Dem Vertriebspartner ist es untersagt, Anderungen an den Produkten des
Unternehmens und deren Verpackung vorzunehmen und stimmt diesem
Verbot vorbehaltflos zu.

20. Der Vertriebspartner ist verpflichtet, gegentber anderen Vertriebspartnern
des Unternehmens ethisch zu handeln und keine MaBnahmen zu ergreifen,
die darauf ausgerichtet sind, einem anderen Vertriebspartner des
Unternehmens Schaden zuzufigen.

lll. Allgemeine Bedingungen

21. Der Vertriebspartner erkennt an, dass nur ein Vertrag mit dem
Unternehmen abgeschlossen werden darf und er sich an keinem anderen
Vertrag, auch nicht in Form eines Anteils, beteiligen darf. Diese Bedingung
betrifft nicht die VIP Club-Mitglieder des Unternehmens.

22. Der Vertriebspartner erkennt an, dass der Wechsel eines Sponsors oder
einer Sponsorenlinie nicht moglich ist.

23. Die Ubertragung einer Vertriebslizenz ist nur mit Zustimmung des
Unternehmens im Falle von Tod, Heirat, Idngerer Krankheit oder Unfahigkeit
zur AusUbung der Tatigkeit, langerfristiger Untatigkeit und fristgerechter
KUndigung méglich. Die Ubertragung ist nur von der Position des Leaders aus
moglich.

24. Der Zusammenarbeitsvertrag und die sich daraus ergebenden Rechte
und Pflichten werden im Todesfall auf Grundlage des notariellen
Erbverfahrens auf die Erben Ubertragen. Gleichzeitig ist es notwendig, eine
einstimmige (beurkundete) ErbserklGrung Uber die Absicht, einer Person einen
Platz in der Struktur zuzuweisen, vorzulegen. Der Antragsteller muss einen
schriftichen Antrag stellen, der alle Voraussetzungen fUr die Genehmigung
durch die Gesellschaft erfullt.

Der Vertriebspartner erkennt an, dass im Falle der Registrierung des
Ehepartners dieser dazu verpflichtet ist, den Vertrag in gerader Linie darunter
abzuschlieBen. Ein Ausnahmefall liegt dann vor, wenn beispielsweise vor der
Heirat jeder Ehepartner in einer anderen Struktur war und daher das Recht
hat, seine Gruppen weiterzufGhren. Im Falle eines Anfrags auf
Vertragsubertragung auf den Ehegatten ist Folgendes zu dokumentieren:

* Antrag auf Vertragstbertragung
» Kopie der Eheurkunde

Der Vertrag wird ab dem ersten Tag des Monats nach dem Tag der

Einreichung der Unterlagen Ubertragen. Es wird nur der Vertrag eines der
Ehepartner ohne Vertrdge, die Gegenstand des Vertrags sind, Ubertragen,

wobei die Position beibehalten wird und fur die Nominierung keine Punkte

vergeben werden.

Im Falle einer langfristigen Erkrankung oder der Unfdhigkeit eine Tatigkeiten
auszuUben (auf Grundlage von ausgestellten Unterlagen), kdnnen die sich
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aus dem Vertrag ergebenden Rechte und Pflichten auf Grundlage einer
notariellen Bescheinigung auf eine ernannte Person Ubertragen werden. Bei
einem Antrag auf VertragsUbertragung im Falle einer langfristigen Erkrankung
oder der Unfahigkeit eine Tatigkeit auszuUben, ist Folgendes vorzulegen:

* Antrag auf Vertragstbertragung
* Notarielle Bescheinigung

Ein Vertriebspartner, der seit mindestens 2 Jahren beim Unternehmen
registriert ist, keine Managementposition einnimmt, niemanden in seinem
Netfzwerk hat und in den letzten 12 Monaten nicht aktiv war oder keine
Produkte gekauft hat, hat die Moglichkeit, diesen Vertrag zu kindigen und
einen neuen mit einem anderen Sponsor abzuschlieBen. Die 12 Monate ohne
jegliche Akfivitat gelten als Kindigungsfrist.

All das wird auf Anfrage und auf Grundlage einer eidesstaatlichen
Versicherung, keine Produkte erworben zu haben, innerhalb von 10 Tagen ab
Antragsstellung ausgefihrt.

Veriragskindigung

a) Dem Vertriebspartner steht das Recht zu, den Vertrag schriftlich zu
kindigen. In diesem Fall werden Personen, die Teil seiner Struktur sind, von
seinen Sponsoren betreut.

b) Die KUndigungsfrist des Vertrags betrdgt 3 Monate. Zu diesem Zeitpunkt
darf der Vertriebspartner Produkte kaufen und vertreiben. Er darf jedoch
keine neuen Vertrdge abschlieBen.

c) Der Vertriebspartner, der den Vertrag kUndigt oder mit dem das
Unternehmen die Zusammenarbeit beendet, darf nach 12 Monaten ab dem
Datum der Zustellung der Kindigung an Akuna erneut einen
Registrierungsantrag stellen. Das Unternehmen behdlt sich das Recht vor,
diesen Antfrag anzunehmen oder abzulehnen.

d) Die Kindigung kann auch von Akuna vorgenommen werden, wenn der
Vertriebspartner die Bestimmungen des Vertrags, des Handbuchs oder den
Verhaltenskodex verletzt. In einem solchen Fall kann Akuna Schadensersatz
nach dem geltenden Recht verlangen. Ein neues Vertragsverhdltnis zwischen
dem Unternehmen und demselben Vertriebspartner mit dem gleichen oder
einem dhnlichen Leistungsgegenstand, wie im vorherigen Vertrag, bedarf im
Falle einer KiUndigung aus dem o.g. Grund der Zustimmung des
Unternehmens. Das Unternehmen hat das Recht, diesen Vertrag abzulehnen.

e) Nach Beendigung des Vertrags kann der Vertriebspartner nicht mehr von
den Vorteilen, auf die er zuvor Anspruch hatte, profitieren.

25. Da das Unternehmen den Kunden eine 100%ige Geld-zurUck-Garantie auf
seine Produkte, mit denen sie nicht zufrieden sind, garantiert, ist der
Vertriebspartner dazu verpflichtet, diese Garantie auch gegenuUber seinen
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Kunden zu gewdhren und in einem solchen Fall sich an das Unternehmen zu
wenden und einen Austausch des Produkts zu beantragen.

26. Der Vertriebspartner erkennt an und erklért sich damit einverstanden, dass
er fOr seine Tatigkeit ausschlieBlich vom Unternehmen genehmigte
Werbematerialien verwenden darf. Die Nutzung von Medienwerbung ohne
die schriftliche Zustimmung des Unternehmens ist untersagt.

27. Der Vertriebspartner hat keine Rechte an den eingetragenen
Markenzeichen, Urheberrechten und geistigen Eigentumsrechten des
Unternehmens, die das alleinige Eigentum des Unternehmens sind.

28. Alle Geschdaftstatigkeiten eines Vertriebspartners, die Uber das MLM-
Vertriebsnetz hinausgehen, wie Messen, Verkaufsausstellungen und andere,
bedUrfen der schriffichen Genehmigung des Unternehmens. Das
Unternehmen behdlt sich das Recht vor, eine solche Zustimmung nicht zu
erteilen.

29. Im Falle von Kundenunzufriedenheit ist der Vertriebspartner verpflichtet,
dieser Beschwerde umgehend und ethisch korrekt nachzugehen und alle
erforderlichen MaBnahmen zu treffen, um den Kunden zufrieden zu stellen.
Wenn der Vertriebspartner die Anforderungen des Kunden nicht erfUllen kann,
ist er verpflichtet, das Unternehmen unverziglich dartber zu informieren.

30. Das Unternehmen gewdhrt keinem Vertriebspartner Exklusivitét in Bezug
auf Gebiete und der Vertreiber ist nicht berechtigt, eine solche Exklusivitat
anzubieten. Alle Vertriebspartner kbnnen Uberall dort, wo das Unternehmen
registriert und tatig ist, Produkte des Unternehmens verkaufen und
Geschaftsmoglichkeiten anbieten.

31. Der Vertriebspartner ist verpflichtet, sich an die Geschdaftsbedingungen
und die Bestimmungen des Kooperationsvertrags zu halten. Das Unternehmen
behdlt sich das Recht vor, diese Bedingungen zu ergdnzen oder zu dndern.
lhre aktuelle Version ist auf der Webseite des Unternehmens verfGgbar.

IV. Inoffizielle Webseiten

32. Die offiziellen Webseiten von Akuna www.akunashop.net und
www.akunaweb.com sind die einzigen Webseiten, die von dem
Unternehmen Akuna gesponsert, genehmigt und unfterstUtzt werden. Ein
Vertriebspartner darf keine Webseiten erstellen oder auf irgendeine andere
Weise mit Webseiten zu verbinden, die Akuna vermarkten, anbieten oder fir
das Unternehmen werben oder einen Vertriebspartner als Vertriebspartner
von Akuna vermarkten, anbieten oder fUr ihn werben. Diese Bedingung gilt
nicht, wenn der Vertriebspartner die folgenden Bedingungen erfUllt:

32.1. Die Webseiten haben ein anderes Aussehen als die Webseiten von
Akuna oder vermifteln dem Kunden auf keine andere Weise den Eindruck,
dass sie mit Akuna in Verbindung stehen oder von Akuna genehmigt wurden.

32.2. Alle Webseiten verweisen darauf, dass der jeweillige Vertriebspartner ein
unabhdngiger Vertriebspartner des Unternehmens Akuna ist und dass die
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Webseiten nicht von Akuna unterstUtzt werden und dass Akuna nicht fUr die
auf diesen Webseiten bereitgestellten Informationen verantwortlich ist.

32.3. Die Webseiten durfen keine Namen und Logos von Akuna
(Produkthnamen) oder Akuna Health and Success sowie Markenzeichen
enthalten und diese durfen in keiner Weise gedndert werden.

32.4. Auf den Webseiten freten Worter wie Akuna, Alveo oder Akuna Health
and Success nur in Textform auf.

32.5. Die Webseiten durfen keine Informationen  (medizinische
Erfahrungsberichte) enthalten, die nicht vom zustindigen nationalen
Hauptsitz des Vertriebspartners schriftfich genehmigt wurden.

32.6. Die Webseiten enthalten keinerlei illegale Informationen.
32.7. Die Webseiten durfen keine Verkaufsseiten sein.

32.8. Die Webseiten enthalten einen Link zur offiziellen Webseite des
Unternehmens.

32.9. Akuna haftet nicht for Schdden, Schwierigkeiten und Kosten, die in
Bezug auf diese Webseiten entstehen kdnnen.

V. Visitenkarten

33. Die offiziellen Visitenkarten von Akuna, die von Vertriebspartnern
verwendet und gemdaB dem Akuna-Designhandbuch erstellt werden, sind die
einzigen von Akuna gesponserten, genehmigten und unterstUtzten
Visitenkarten. Die Vertriebspartner duUrfen keine eigenen Visitenkarten
erstellen, auf denen sie als Vertriebspartner von Akuna auftreten. Dies gilt
jedoch nicht, wenn der Vertriebspartner die folgenden Bedingungen erfullt:

33.1. Die Visitenkarte besagt ausdrucklich, dass der genannte Vertriebspartner
ein unabhdangiger Vertriebspartner von Akuna ist.

33.2. Die Visitenkarten durfen keine Namen und Logos von Akuna
(Produktnamen) oder Akuna Health and Success oder Markenzeichen
enthalten und diese durfen in keiner Weise gedndert werden.

33.3. Auf den Visitenkarten treten Worter wie Akuna, Alveo oder Akuna Health
and Success nur in Textform auf.

33.4. Die Visitenkarten enthalten keinerlei illegale Informationen.

Im Falle, dass einer dieser Punkte unklar ist, wenden Sie sich an das
Unternehmen und bitten Sie es um Kldrung.
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