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ABSCHNITT 1 - EINLEITUNG

1.1 - Richtlinien und Vergutungsplan als Teil
des Vertriebspartnervertrags

Diese Richtlinien und Verfahrensweisen in
ihrer aktuellen Form sowie in der ggf. von der
It Works! Marketing International, PO Box
12568, Dublin 2, Irland,
euinfo@itworksglobal.com. (im Folgenden
als It Works!“ oder ,das Unternehmen*
bezeichnet) in der gemas ziff 1.3 geanderten
Fassung sind ein integraler Bestandteil des It
Works!-Vertriebspartnervertrags. Wenn in
diesen Richtlinien der Begriff ,Vertrag“
verwendet wird, bezieht er sich auch auf die
folgenden Dokumente: diese Richtlinien und
Verfahrensweisen, den It Works!-
Vergutungsplan, die
Vertriebspartnerbedingungen und das It
Works!-Anmeldeformular fur Unternehmen
(falls zutreffend). Diese Dokumente werden
zum Bestandteil des It Works!-
Vertriebspartnervertrags (in ihrer aktuellen
Form und in der ggf. von It Works!

veranderten Fassung). Jeder
Vertriebspartner ist verpflichtet, die aktuellste
Version dieser Richtlinien und

Verfahrensweisen zu lesen, zu kennen, zu
befolgen und zu gewahrleisten, dass seine
geschaftliche Aktivitat diesen Vorgaben
entspricht. Beim Sponsern oder Anmelden
von neuen Vertriebspartnern sollte der
sponsernde Vertriebspartner bestatigen,
dass der Bewerber online Zugang zur
aktuellsten Version dieser Richtlinien und
Verfahrensweisen sowie zum It Works!-
Vergltungsplan hat, bevor der
Vertriebspartnervertrag unterzeichnet wird.
Sollte ein Konflikt zwischen diesen Richtlinien
und Verfahrensweisen und einer Klausel des
Vertriebspartnervertrags auftreten, dann
gelten die Allgemeinen
Geschaftsbedingungen dieser Richtlinien
und Verfahrensweisen.

1.2 - Zweck der Richtlinien

It Works! ist ein
Direktvertriebsunternehmen, das seine
Produkte  und Dienstleistungen  Uber
selbststandige Vertriebspartner (im
Folgenden als »Vertriebspartner*
bezeichnet) an Kunden verkauft. Es muss

betont werden, dass |hr Erfolg und der Erfolg
anderer Vertriebspartner von der Integritat
der Manner und Frauen abhangt, die unsere
Produkte und Dienstleistungen vertreiben.
Um die Beziehung zwischen
Vertriebspartnern und It Works! eindeutig
festzulegen und einen expliziten Standard fur
akzeptables Geschaftsgebaren zu setzen,
hat It Works! den Vertrag verfasst.

Vertriebspartner von It Works! sind
verpflichtet, alle im Vertrag festgelegten
Bestimmungen zu erfillen. It Works! kann
diese unter den in Abschnitt 1.3 genannten
Voraussetzungen sowie allen rechtlichen
Voraussetzungen, denen das Unternehmen
und sein Verhalten unterliegen, &ndern. Da
Ihnen viele dieser Standards moglicherweise
nicht bekannt sind, ist es sehr wichtig, dass Sie
den Vertrag lesen und befolgen. Bitte prifen
Sie die Informationen in diesem Handbuch
eingehend. Es erlautert und reguliert die
Beziehung zwischen Ihnen als
selbststandigem Vertriebspartner und dem
Unternehmen. Wenn Sie Fragen zu Richtlinien
oder Regeln haben, wenden Sie sich bitte
unverzuglich an lhren Sponsor oder an It
Works!.

1.3 - Vertragsanderungen

Bei Veranderungen der rechtlichen
Voraussetzungen bzw. des Geschaftsumfelds
behalt It Works! sich das Recht vor, den
Vertrag und seine Preise nach alleinigem und
uneingeschranktem Ermessen zu andern. Mit
der Unterzeichnung des
Vertriebspartnervertrags verpflichtet sich ein
Vertriebspartner, alle Veranderungen, die It
Works! vornimmt, einzuhalten.
Veranderungen treten 30 Tage nach der
Veroffentlichung der entsprechenden
Mitteilung an alle Vertriebspartner in Kraft.
Die Bekanntgabe von Veranderungen
erfolgt in offiziellen It Works!-Materialien. Das
Unternehmen stellt allen Vertriebspartnern
ein komplettes Exemplar der geanderten
Regelungen mittels einer oder mehrerer der
folgenden Methoden zur Verfigung: (1)
Veroffentlichung auf der offiziellen Website
des Unternehmens, (2) elektronische Post (E-
Mail), (3) Verdffentichung in  den
Unternehmenszeitschriften, 4)



Veroffentlichung auf Produktbestellungen
oder Bonus-Schecks oder (5) durch spezielle
Postsendungen. Die Fortfuhrung des It Works!-
Geschafts bzw. die Akzeptanz zukunftiger
Bonus- oder Provisionszahlungen ist
gleichbedeutend mit der Akzeptanz aller
Anderungen seitens eines Vertriebspartner.
Falls der Vertriebspartner den aktualisierten
Bedingungen nicht zustimmt, wird der
Vertriebspartnervertrag umgehend
beendet.

1.4 - Verzogerungen

It Works! Gbernimmt keine Verantwortung
fur Verzogerungen oder Nichterfullung seiner
Verpflichtungen, wenn die  Erfillung
aufgrund von Umstanden, auf die das
Unternehmen keinen Einfluss hat, kommerziell
unausfuhrbar wird. Hierzu zahlen u. a. Streiks,
Arbeitskampfe, Unruhen, Kriege, Brande,
Todesfalle, Beeintrachtigungen der
Lieferquelle einer Partei oder staatliche
Anordnungen bzw. Verfiugungen.

1.5 - Teilnichtigkeitsklausel

Sollte sich eine Bestimmung dieses
Vertrags als unwirksam, gesetzeswidrig oder
nicht durchsetzbar erweisen, wird die
verletzende Bestimmung soweit geandert,
bis sie gultig, rechtens und vollziehbar ist.
Sollte eine derartige Anderung nicht moglich
sein, wird die betreffende Bestimmung aus
dem Vertrag gestrichen. Samtliche im Zuge
dieser Klausel durchgefiihrten Anderungen
und Streichungen von Bestimmungen oder
Teilen davon, beeintrachtigen keineswegs
die Giltigkeit und Durchsetzbarkeit des Rests
dieses Vertrages.

1.6 - Rechtsverzicht

Das Unternehmen verzichtet unter keinen
Umstanden auf sein Recht, auf die Einhaltung
des Vertrags und der glltigen Gesetze, die
die geschaftliche Tatigkeit regeln, zu
bestehen. Solite It Works! Rechte oder
Anspriche, die dem Unternehmen im
Rahmen des Vertrags zustehen, nicht
austiben bzw. nicht auf die strikte Einhaltung
einer Verpflichtung oder Regelung des
Vertrags seitens eines Vertriebspartners
bestehen und soliten Gewohnheiten und
Praktiken der Vertragsparteien von den

Vertragsbedingungen abweichen, stellt dies
in  keinem Fall einen Verzicht des
Unternehmens auf sein Recht dar, die exakte
Befolgung des Vertrags zu verlangen. Ein
Verzicht seitens It Works! kann nur schriftlich
durch einen Prokuristen des Unternehmens
umgesetzt werden. Verzichtet It Works! bei
einem Verstol? durch einen Vertriebspartner
auf seine Rechte, hat dies keinerlei Einfluss
auf die Rechte des Unternehmens bei einem
spateren Verstol3 bzw. auf die Rechte oder
Verpflichtungen anderer Vertriebspartner.
Auch eine Verzogerung oder ein Versaumnis
seitens It Works! im Zusammenhang mit der
Austibung eines Rechts infolge eines
VerstoRRes hat keinen Einfluss auf die Rechte
von It Works! im Zusammenhang mit diesem
VerstoRR oder spateren Verstolien.

Die Existenz einer Forderung oder eines
Klageanspruchs seitens eines
Vertriebspartners gegenuber It Works! stellt
keine Verteidigung gegen die Durchsetzung
von Bestimmungen oder Klauseln des
Vertrags durch It Works! dar.

ABSCHNITT 2 - SO WERDEN SIE
VERTRIEBSPARTNER

2.1 - Voraussetzungen fur die Tatigkeit als
Vertriebspartner
Um Vertriebspartner von It Works! zu
werden, mussen Bewerber:

a) im eigenen Wohnsitzland volljahrig
sein,

b) in einem Land oder Hoheitsgebiet
ansassig sein, das It Works offiziell fur
verkaufsoffen erklart hat,

Cc) eine gultige Sozialversicherungs- oder
Umsatzsteuer-Nr. besitzen oder
andere Identifikationsmittel
verwenden, um ihre Identitat und
inren Wohnsitz in Landern oder
Hoheitsgebieten nachzuweisen, die
von It Works! fur verkaufsoffen erklart
wurden,

d) ein It Works!-Vertriebspaket (Sales Kit)
erwerben und

e) eine korrekt ausgeflite
Vertriebspartnerbewerbung nebst
Vertrag an It Works! senden,



entweder in Papierform oder in
einem Online-Format.

f) Beider Anmeldung mussen die Felder
»vorname*“ und ,Nachname®“ den
Vor- und Nachnamen der Person
enthalten, die sich als
Vertriebspartner anmeldet. Bei
Anmeldung einer juristischen Person
(Firma) mussen Vor- und Nachname
der far das Geschaft
verantwortlichen Person eingegeben
werden. Firmen, die nicht im
Handelsregister eingetragen sind,
kénnen auf der replizierten Website
eingesetzt werden, aber nicht als
Firmenname im Benutzerkonto.

2.2 - Produktkaufe sind nicht erforderlich
Niemand ist verpflichtet, Produkte,
Dienstleistungen oder Verkaufshilfen von It
Works! zu erwerben oder eine Geblihr fur die
Anmeldung als Vertriebspartner zu zahlen,
abgesehen vom Kauf eines Starter Pakets
zum Eigenkostenpreis. Um sich mit den
Produkten, Dienstleistungen,
Verkaufstechniken, Verkaufshifen von It
Works! sowie anderen Angelegenheiten
vertraut zu machen, empfiehlt das
Unternehmen neuen Vertriebspartnern den
Kauf eines Starter Pakets. It Works! erklart sich
bereit, wiederverkaufliche Ausstattungen
gemal Abschnitt 7.3 von Vertriebspartnern
zuriickzukaufen, die den
Vertriebspartnervertrag kiindigen.

2.3 - Leistungen fur Vertriebspartner

Sobald die Vertriebspartnerbewerbung
nebst Vertrag von It Works! akzeptiert wurde,
stehen neuen  Vertriebspartnern  die
Leistungen des Vergutungsplans und die
Vorteile des Vertriebspartnervertrags offen.
Hierzu zahlen die Rechte,

a) Produkte und Dienstleistungen von It
Works! an  Endverbraucher zu
verkaufen,

b) am It Works!-Vergitungsplan
teilzuhaben (ggf. Empfang von
Bonus- und Provisionszahlungen),

c) die Aufnahme anderer
Vertriebspartner in die It Works!-
Geschaftsstruktur zu sponsern und so

eine eigene Vertriebsorganisation
aufzubauen wund im It Works!-
Vergutungsplan weiter zu kommen,,

d) regelmagig Fachliteratur und andere
Mitteilungen von It Works! zu erhalten,

e) ggf. an von It Works! gesponserten
Veranstaltungen zu Unterstitzungs-,
Service-, Schulungs-, Motivations- und
Anerkennungszwecken teilzunehmen
(nach Zahlung einer entsprechenden
Gebihr) und

f) an Wettbewerben und Programmen
zu Werbe- und Motivationszwecken
teilzunehmen, die It Works! fur seine
Vertriebspartner sponsert.

2.4 - Laufzeit und Verlangerung des It Works!-

Vertriebspartnervertrags
Die Laufzeit des Vertriebspartnervertrags
betragt ein Jahr ab Datum der Akzeptanz
seitens It Works! (vorbehaltlich vorheriger
Kindigung oder Neuklassifizierung geman
Abschnitt 10). Vertriebspartner missen den
Vertriebspartnervertrag jedes Jahr durch
Zahlung einer Verlangerungsgebiihr von €41
am oder vor dem Jahrestag des
Vertragsabschlusses verlangern. Wird die
Verlangerungsgebuhr nicht innerhalb von 30
Tagen nach Ablauf des
Vertriebspartnervertrags gezahlt, endet der
Vertrag.

ABSCHNITT 3 - DAS IT WORKSI!-
VERTRIEBSGESCHAFT

3.1 - Bestimmungen des It Works!-
Vergutungsplans
Vertriebspartner unterliegen den
Bestimmungen des It Works!-

Vergutungsplans, wie sie in der offiziellen
Unternehmensliteratur dargelegt sind.
Vertriebspartner sind nicht befugt, das It
Works!- Geschéaftsmodell durch oder in
Kombination mit anderen
Marketingsystemen, -programmen oder -
methoden anzubieten als denen, die in der
offiziellen It Works!-Literatur dargelegt sind.
Vertriebspartner sind nicht berechtigt,
andere aktuelle Vertriebspartner
aufzufordern bzw. zu ermutigen, It Works! in
einer Form einzusetzen, die von dem in der
offiziellen Unternehmensliteratur festgelegten



Programm abweicht. Vertriebspartnern ist es
nicht gestattet, andere aktuelle oder
potenzielle Vertriebspartner aufzufordern
oder zu ermutigen, andere Vertrage oder
Vereinbarungen als die offiziellen It Works!-
Vereinbarungen und -Vertrage zu
unterzeichnen, um It Works!-Vertriebspartner
zu werden. Ebenso ist es Vertriebspartnern
untersagt, aktuelle oder potenzielle Kunden
oder Vertriebspartner aufzufordern oder zu
ermutigen, einen Kauf von oder eine Zahlung
an eine Person oder Organisation zu tatigen,
um am It Works!-Vergitungsplan
teilzuhaben, abgesehen von den Kaufen
bzw. Zahlungen, die in der offiziellen
Unternehmensliteratur als empfehlenswert
bzw. erforderlich genannt sind.

3.2 - Werbung

3.2.1 - Allgemeines

Alle Vertriebspartner sind verpflichtet,
den guten Ruf von It Works! und seinen
Produkten zu schitzen und zu fordern. Die
Vermarktung und Verkaufsférderung von It
Works!, das It Works!- Geschaftsmodell, des
Vergutungsplans und der It Works!-Produkte
und -Dienstleistungen durfen nicht gegen
das offentliche Interesse verstoflen und keine
ungebuhrlichen, betrlgerischen,
ireflhrenden, unethischen oder
unmoralischen Verhaltensweisen oder
Praktiken umfassen und mussen den
geltenden Gesetzen und Verhaltenskodizes
entsprechen.

Um fir die Produkte und Dienstleistungen
sowie das fantastische Geschaftsmodell zu
werben, die It Works! bietet, miussen
Vertriebspartner die Verkaufshilfen und
unterstitzenden Materialien verwenden, die
von It Works! erstellt werden. Der Grund fur
diese Bestimmung ist sehr einfach. It Works!
hat seine Produkte, Produktbeschriftungen,
den Vergutungsplan und die
Werbematerialien sorgfaltig gestaltet, um zu
gewabhrleisten, dass jeder Aspekt des
Unternehmens redlich, ehrlich und
nachgewiesen ist und den umfassenden und
komplexen rechtlichen Bestimmungen
geltender Gesetze entspricht. Wenn es It
Works!-Vertriebspartnern  gestattet ware,

eigene Verkaufshilfen und Werbematerialien
zu entwickeln, ware ungeachtet ihrer
Integritéat und guten Absichten die
Wahrscheinlichkeit grof, dass sie
unabsichtlich gegen Gesetze oder
Bestimmungen verstoBen wirden, denen
das It Works!-Vertriebsgeschaft unterliegt.
Auch wenn derartige VerstoRe relativ selten
waren, wirden sie das It Works!-
Geschaftsmodell fur alle Vertriebspartner
gefahrden.

Dementsprechend sind Vertriebspartner
verpflichtet, alle schriftichen Verkaufshilfen,
Vertriebsaufbausysteme,
Verkaufsforderungs-und  Werbematerialien
sowie sonstige Literatur zur Genehmigung
durch das Unternehmen an
compliance@itworksglobal.com zu senden.
Wenn ein Vertriebspartner keine spezifische
schriftliche Genehmigung far die
Verwendung derartiger Hilfsmittel erhalt, gilt
der Antrag als abgelehnt. Unabhangig
gestaltete Websites sind nur zulassig, wenn
diese vom Unternehmen genehmigt wurden.

It Works! gestattet es Vertriebspartnern
nicht, Verkaufshilfen an andere It Works!-
Vertriebspartner zu verkaufen.
Vertriebspartner, die von It Works! die
Befugnis erhalten, eigene Verkaufshilfen zu
produzieren, diurfen diese Materialien also
nicht an andere It Works!-Vertriebspartner
verkaufen. Vertriebspartner kénnen
genehmigtes Material auf eigenen Wunsch
anderen Vertriebspartnern kostenfrei zur
Verfigung stellen, sind jedoch nicht befugt,
das Material anderen It Works!-
Vertriebspartnern in Rechnung zu stellen,
abgesehen von Fallen, in denen dies vom
Unternehmen ausdrucklich schriftlich
genehmigt wurde. Vertriebspartnern ist es
untersagt, Schriftstiicke oder
Marketingmaterialien, Filme oder
Tonaufnahmen zu reproduzieren oder zu
kopieren, die mit vom Unternehmen
produzierten Materialien identisch bzw.
diesen tauschend &ahnlich sind.

Ferner behalt sich It Works! das Recht vor,
die Genehmigung fur Verkaufshilfen,
Promotion- und Werbematerialien bzw.



andere Literatur zZu widerrufen.
Vertriebspartner  verzichten auf alle
Schadensersatz- oder

Vergutungsanspriche, die aus einem
solchen Widerruf entstehen bzw. mit diesem
in Verbindung stehen.

3.2.2 - Marketing- und
Vertriebsaufbaussysteme
a) Alle Systeme missen zun&achst der

Compliance-Abteilung von It  Works!
vorgelegt und anschlieBend Uberprift und
von der Geschaftsfihrung gebilligt werden,
bevor sie die Testserver-Umgebung

verlassen.
b) Das System darf nur gegentiber den
persénlich vom Vertriebspartner

angemeldeten Personen beworben werden,
die es wiederum gegeniber den von ihnen
persdnlich angemeldeten Personen
bewerben kdnnen.

c) Auf der Doppeldiamantebene und
dariber muss der Vertriebspartner die
schriftiche Genehmigung seiner Downline-
Mitarbeiter auf Diamantebene und dartber
einholen, die es gestattet, an die jeweiligen
Downlines zu vermarkten.

d) Nach der ersten Genehmigung muss
der Vertriebspartner alle Modifikationen oder
Veranderungen genehmigen lassen.

e) Im System durfen nur die
standardmafigen Imagepakete des
Unternehmens verwenden werden.

f) Angegliederte Programme sind nicht
zulassig, z. B. €5 fur jede angeworbene Person
oder kostenlose Bereitstellung des Systems
bei Anwerbung von 2 Personen.

g) Das System darf keine Produkt- oder
Einkommensversprechen aufstellen.

3.2.3 - Vertriebspartner-Websites

Wenn ein Vertriebspartner eine
Internetseite zu Marketingzwecken
verwenden mochte, ist dies nur im Rahmen
des Website-Replizierungsprogramms des
Unternehmens gestattet. Dieses Programm
erlaubt es Vertriebspartnern, im Internet zu
werben; dabei kénnen sie aus

verschiedenen Designs fir Startseiten
auswahlen, die mit der Botschaft des
Vertriebspartners und den jeweiligen
Kontaktangaben  personalisiert werden
kénnen. Diese Websites sind nahtlos mit der
offiziellen It Works!-Website verknupft und
bieten Vertriebspartnern einen
professionellen und vom Unternehmen
genehmigten Internetauftritt.
Vertriebspartnern ist es nicht gestattet,
unabhéangig eine Website zu gestalten, die
die Namen, Logos oder
Produktbeschreibungen von It  Works!
verwendet oder (direkt oder indirekt) fur It
Works!-Produkte bzw. das It Works!-
Geschaftsmodell  wirbt.  Auch  dirfen
Vertriebspartner keine anonyme Online-
Werbung nutzen, die Produkt- oder
Einkommensversprechen aufstellt, welche
letztlich mit It Works!-Produkten, das It Works!-
Geschaftsmodell oder dem It Works!-
Vergutungsplan in Verbindung stehen. Die
Verwendung jeder anderen Website oder
Internetseite (einschlieBlich Auktionsseiten
wie eBay oder Craigslist), um den Verkauf
von It Works!-Produkten, dem It Works!-
Geschaftsmodell oder des Vergutungsplans
zu fordern, versto3t gegen den Vertrag und
berechtigt It Works! zur fristlosen Kindigung
des Vertrags bzw. kann zu den
Disziplinarmahahmen fuhren, die in
Abschnitt 8.1. dargelegt sind. Im Anhang
~50ziale Medien und Internet” dieser
Richtlinien und Verfahrensweisen finden Sie
nahere Erlauterungen zu den Grundsatzen
des Unternehmens.

3.2.4 - Andere Verkaufskanale als
Direktverkauf wie Blogs,
Chatrooms, soziale Netzwerke,
Online-Auktionen und andere
Online-Foren

It Works! ist ein

Direktvertriebsunternehmen. Hiermit sind
andere Vertriebskanale nicht vereinbar.
Daher ist es Vertriebspartnern untersagt,
Online-Blogs, Chatrooms, soziale Netzwerke,
Online-Auktionsseiten oder andere Online-
Foren zu verwenden, um die Produkte und
Dienstleistungen von It Works! bzw. das It
Works!- Geschaftsmodell zu verkaufen. Im
Anhang ,,Soziale Medien und Internet” dieser



Richtlinien und Verfahrensweisen finden Sie
nahere Erlauterungen zu den Grundsatzen
des Unternehmens.

3.2.5 - Domain-Namen und E-Mail-

Adressen

Auler in Fallen, in denen dies in diesen
Richtlinien und Verfahrensweisen
ausdricklich  gestattet  wird, ist es
Vertriebspartnern untersagt, Markennamen,
Markenzeichen, Dienstleistungsnamen,
Dienstleistungsmarken, Produktnamen von It
Works! bzw. Unternehmensnamen oder
Derivative davon fur eine Internet-Domain
oder den Namen einer replizierten Website
zu verwenden bzw. zu versuchen, diese
anzumelden. Ebenso ist es Vertriebspartnern
untersagt, die Markennamen,
Markenzeichen, Dienstleistungsnamen,
Dienstleistungsmarken, Produktnamen des
Unternehmens bzw. den
Unternehmensnamen oder Derivative davon
in eine E-Mail-Adresse zu integrieren bzw. dies
zu versuchen. Wenn ein Vertriebspartner
Domain-Namen oder E-Mail-Adressen besitzt
oder kontrolliert, die mit den geschéaftlichen
Aktivitaten des Unternehmens bzw. seinen
Produkten und Dienstleistungen in
Verbindung stehen, &hnlich oder gar
identisch sind, behalt das Unternehmen sich
das Recht vor, vom Vertriebspartner zu
verlangen, die Domain oder E-Mail Adresse
|6schen zu lassen oder soweit gesetzlich
moglich, das Eigentum an und die Kontrolle
Uber diese Domain-Namen und E-Mail-
Adressen zum urspriinglich gezahlten Preis an
das Unternehmen zu tbertragen.

3.2.6 - Markenzeichen und Urheberrecht

It Works! untersagt die Verwendung
seiner Markennamen, Markenzeichen,
Designs oder Symbole ohne vorherige
schriftiche Genehmigung; dies gilt auch fur
die Vertriebspartner des Unternehmens.
Vertriebspartner sind nicht befugt, ohne
vorherige schriftiche Genehmigung von It
Works! Unternehmensveranstaltungen oder
Reden zu Verkaufs- oder Vertriebszwecken

aufzuzeichnen. Ebenso ist es
Vertriebspartnern untersagt,
Aufzeichnungen von Audio- oder

Videoprasentationen, die vom Unternehmen

hergestellt wurden, zum Verkauf oder zur
personlichen Verwendung zu reproduzieren.

3.2.7 - Medien und Medienanfragen

Selbststandige Vertriebspartner von It
Works! sind nicht befugt, sich gegenuber
Medienquellen wie Rundfunk, Fernsehen,
Zeitungs- und Zeitschriftenreportern und
Werbetragern u. A. zu auern.
Vertriebspartnern ist es nicht gestattet zu
versuchen, Medienanfragen zu It Works!,
seinen Produkten und Dienstleistungen bzw.
zu ihrem eigenen unabhangigen It Works!-
Vertriebsgeschaft zu beantworten. Alle
Anfragen von Medien jeder Art mussen sofort
an die It Works!-Abteilung far
Offentlichkeitsarbeit unter
PR@itworksglobal.com weitergeleitet
werden. Die PR-Abteilung priuft die
Medienanfrage und entscheidet, ob und wie
das Unternehmen darauf reagiert. Diese
Regelung soll sicherstellen, dass der
Offentlichkeit korrekte und einheitliche
Informationen sowie ein angemessenes
Unternehmensimage vermittelt werden.

Vertriebspartner sind nicht befugt, ohne
ausdruckliche schriftiche Genehmigung
seitens der PR- oder Compliance-Abteilung
von It Works! Medien fur Werbe-, Vertriebs-
und Verkaufsforderungszwecke fur It Works!-
Produkte oder das It Works!-
Geschaftsmodell zu nutzen.

It Works! untersagt die Verwendung von
Abbildungen von Prominenten, die den
Anschein erwecken, dass diese It Works!-
Produkte verwenden, ebenso wie die
Aufstellung von Behauptungen zu
Bildmaterial, das nicht Ihr Eigentum ist.

3.2.8 - Unerwiinschte E-Mails

It Works! gestattet es Vertriebspartnern
nicht, unerwinschte E-Mails zu senden; der
Versand muss zuvor ausdricklich vom
Empfanger gestattet worden sein (Opt-In)
und alle rechtlichen Vorgaben missen
befolgt werden.. Jede von einem
Vertriebspartner versandte E-Mail, die fur It
Works!, das It Works!- GESCHAFTSMODELL
oder It Works!-Produkte wirbt, muss die
folgenden Voraussetzungen erftllen:



a) Es muss eine funktionierende E-Mail-
Adresse fur Ricksendungen an den
Absender vorhanden sein.

b) Die E-Mail muss den Hinweis
enthalten, dass der Empfanger Uber
die funktionierende Riucksende-
Adresse auf die E-Mail antworten
kann, um zukinftige E-Mail-Angebote

oder -Korrespondenz abzulehnen
(ein funktionierender
Abmeldungshinweis).

c) Die E-Mail muss die postalische
Anschrift des Vertriebspartners
enthalten.

d) Die E-Mail muss klar und

unubersehbar darauf hinweisen, dass
der Inhalt eine Werbung bzw. ein
Angebot darstellt.

e) Die Verwendung
Betreffzeilen und/oder
Uberschriften ist untersagt.

f) Alle Abmeldungen oder Widerrufe
von vorausgegangenen
Anmeldungen, ob per E-Mail, auf
postalischem oder anderem Wege,
mussen respektiert werden. Erhalt ein
Vertriebspartner eine Abmeldung
von einem E-Mail-Empfanger, muss
eine Kopie der Abmeldung an das
Unternehmen weitergeleitet werden.

irrefUhrender
inkorrekter

It Works! versendet von Zeit zu Zeit
kommerzielle E-Mails an Vertriebspartner. Mit
der Unterzeichnung des
Vertriebspartnervertrags erklart sich ein
Vertriebspartner mit der Versendung
derartiger E-Mails durch das Unternehmen
und der Tatsache einverstanden, dass die
postalische und E-Mail-Adresse des
Vertriebspartners wie oben beschrieben in
derartigen E-Maiils enthalten ist. It Works! und
Vertriebspartner sind verpflichtet,
Abmeldungen, die infolge derartiger vom
Unternehmen versandter E-Mails eingehen,
zu respektieren. Vertriebspartner bestatigen,
dass Sie alle notwendigen Genehmigungen
Dritter, gemaf giltigem Datenschutzgesetz,
einholen werden, um die in diesem Vertrag
vorgesehenen Marketingmalltnahmen zu
treffen.
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3.2.9 - Unerwiinschte
und Telefonanrufe
Abgesehen von den in diesem Abschnitt
dargelegten Fallen sind Vertriebspartner
nicht befugt, unerwiinschte Faxmitteilungen
oder Telefonanrufe einzusetzen, es sei denn,
derartige Fax- oder Telefonanrufe wurden
zuvor vom Empfanger genehmigt (Opt-In),
bzw. ein automatisches Telefonwahlsystem
im Zusammenhang mit dem Betrieb des
jeweiligen It Works!-Geschafts zu verwenden.
Der Begriff »automatisches
Telefonwahlsystem* steht fur Gerate, die in
der Lage sind, (a) anzurufende Nummern zu
speichern und mittels eines Zufalls- oder

Faxmitteilungen

sequenziellen Nummerngenerators
aufzurufen und (b) diese Nummern zu
wabhlen. Der Begriff »unerwinschte
Faxmitteilung* steht fur die Telefax-
Ubertragungen von Materialien oder
Informationen, die fur It Works!, seine

Produkte, den Vergltungsplan oder andere
Aspekte des Unternehmens werben und an
andere Personen Ubermittelt werden.
Ausgenommen hiervon sind Faxmitteilungen
an Personen, die dazu schriftlich ausdriicklich
eingeladen bzw. dem Versand zugestimmt
haben.

3.2.10 - Zeitungsanzeigen
Vertriebspartner verwenden gelegentlich
Kleinanzeigen in Tageszeitungen, um
Interessenten zu finden. Hierbei gelten die
folgenden Regeln:

Anzeigen diurfen nicht den Eindruck
vermitteln, dass ein ,,Arbeitsplatz* oder eine
»otelle” zu vergeben ist.

Es darf kein spezifisches Einkommen zugesagt
werden.

Die Anzeigen durfen keine irrefuhrenden
Angaben oder eine verfalschte Darstellung
der angebotenen Madaglichkeiten oder
Produkte enthalten.

3.3 - Verbot von Bonus-Kaufen
Bonus-Kaufe sind strengstens untersagt. Der

Begriff ,,Bonus-Kauf“ umfasst: (a) die
Anmeldung von Personen oder
Organisationen ohne Kenntnis und/oder

Ausfuhrung von Bewerbung und Vertrag fur
selbststandige Vertriebspartner seitens dieser
Personen oder Organisationen, (b) die



betriigerische Anmeldung einer Person oder
Organisation als Vertriebspartner oder
Kunde, (c) die Anmeldung oder versuchte
Anmeldung von nicht  existierenden
Personen oder Organisationen als
Vertriebspartner oder Kunden (,,Phantome*),
(d) den Kauf uUbermaRiger Mengen an
Waren oder Dienstleistungen, die nach
vernlnftigem Ermessen nicht in einem Monat
verwendet oder weiterverkauft werden
kénnen, (e) den Versuch, einen existierenden
Kunden oder Vertriebspartner quer zu
sponsern oder einen existierenden Kunden
oder Vertriebspartner erneut anzumelden
bzw. (f) jeder andere Mechanismus oder
Trick, um sich fur einen h&éheren Rang,
Leistungsanreize, Preise, Provisionen oder
Bonuszahlungen zu quallifizieren, die nicht
durch echte Produkt- oder
Dienstleistungskaufe durch Endverbraucher
verdient wurden. Vertriebspartner kénnen
monatlich bis zu 5 Bestellungstransfers mit
einem Bonusvolumen (BV) von maximal 1.000
BV anfordern, ohne gegen diese
Bestimmung zu verstoBen. Die Bestellung
kann nur an einen Vertriebspartner in der
Downline des Vertriebspartners tbertragen
werden, der den Transfer beantragt.
Bestellungen koénnen nur komplett und
einmal Ubertragen werden. Es handelt sich
um einen Bestellungstransfer, wenn ein
Vertriebspartner selbst eine Bestellung
aufgibt und dann die Ubertragung der
Bestellung auf einen anderen
Vertriebspartner beantragt. Sobald ein
Vertriebspartner in einem Monat 5 derartige
Transfers angefordert hat, werden alle
weiteren Anfragen abgelehnt. Bestellungen
kdnnen nicht von oder auf einen Vorzugs-
oder Einzelhandelskunden Ubertragen
werden. Ein Vertriebspartner kann nicht
gleichzeitig Vorzugskunde sein. Es st
Vertriebspartnern untersagt, Bestellungen
direkt auf dem Konto eines anderen
Vertriebspartners oder Vorzugskunden zu
platzieren und dabei die eigene oder eine
Prepaid-Kreditkarte fir die Zahlung zu
verwenden oder ein anderes Konto zu
nutzen, um Bestellungen an sich selbst zu
versenden. Alle erwirtschafteten Bonus-
Zahlungen, Gewinne, Produkt-Gutschriften
und Provisionen gehéren dem Kontoinhaber
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und kdénnen nur vom Kontoinhaber eingel6st
werden.

3.4 - Firmen

Einzelunternehmen, Unternehmen,
Partnerschaften oder Konzerne (in diesem
Abschnitt kollektiv als ,,Firmen* bezeichnet)
kdnnen sich als It Works!-Vertriebspartner
bewerben, indem sie Eintragungsurkunde,
Gesellschaftsvertrag, Partnerschaftsvertrag,
oder andere Dokumente, die von It Works!
bendtigt werden kénnten (im Folgenden
kollektiv als ,,Firmendokumente* bezeichnet)
an It Works! senden, zusammen mit der
entsprechend ausgefllten
Vertriebspartnerbewerbung nebst Vertrag.
Bei Online-Anmeldungen mussen  die
Firmendokumente innerhalb von 30 Tagen
nach der Online-Anmeldung bei It Works!
eingegangen sein. (Wenn die Dokumente
nicht innerhalb von 30 Tagen eingehen, wird
der Vertriebspartnervertrag automatisch
gekindigt.)

Um ein Umgehen von Abschnitt 3.27 (zur
Ubertragung und Abtretung von It Works!-

Geschéaftsaktivitaten) zu vermeiden, gilt:
Wenn ein weiterer Partner, Teilhaber, ein
weiteres Mitglied oder ein sonstiger

Vertragspartner in eine Firma eintritt, muss der
urspringliche Bewerber als Partei der
urspringlichen Bewerbung nebst Vertrag
verbleiben. Wenn der urspringliche
Vertriebspartner  die Beziehung  zum
Unternehmen aufkiindigen will, muss er sein
Geschaft gemal Abschnitt 3.27 Ubertragen
oder abtreten. Bei Nichtbefolgung dieses
Prozesses wird das Geschaft nach dem
Ausstieg des urspriinglichen Vertriebspartners
gekundigt. Alle Bonus- und
Provisionszahlungen werden an die dem
Unternehmen vorliegende Anschrift des
urspringlichen Vertriebspartners gesandt.
Bitte beachten Sie, dass die Modifikationen,
die im Rahmen dieses Absatzes gestattet
sind, keine Veranderungen beim Sponsoring
umfassen. Veranderungen beim Sponsoring
werden in Abschnitt 3.5 behandelt. Fiir jeden
Veranderungsantrag wird eine
Bearbeitungsgebihr von €41 erhoben, die
dem schriftichen Antrag und der
ausgeflliten Vertriebspartnerbewerbung



nebst Vertrag beiiegen muss. Die
Bearbeitungsdauer kann bis zu dreilig (30)
Tage nach Eingang des Antrags bei It Works!
betragen.

3.4.1 - Veranderungen einer Firma

Ein It Works!-Vertriebsgeschaft kann
seinen Status unter demselben Sponsor von
einem Einzelunternehmen zu einer
Partnerschaft oder Konzern bzw. von einer
Unternehmensform zu einer anderen andern.
Fur jeden Veranderungsantrag wird eine
Bearbeitungsgebihr von €41 erhoben, die
dem schriftichen Antrag und der
ausgeflliten Vertriebspartnerbewerbung
nebst Vertrag beiliegen muss. Derartige
Veranderungen treten in Kraft, sobald das
Formular eingesandt, bearbeitet und
genehmigt wurde. AuBerdem sind
Vertriebspartner, die ihr It Works!-Geschaft
Uber eine Firma fuhren, verpflichtet, It Works!
Uber den Zu- oder Abgang von Vorstanden,
Direktoren, Teilhabern oder Managern, der
Firma zu informieren.

3.5 - Wechsel des Sponsors

Um die Integritat aller
Vertriebsorganisationen und die harte Arbeit
aller Vertriebspartner zu schitzen, rat It
Works! ausdriicklich von Veranderungen
beim Sponsoring ab. Die Integritit des
Sponsoring-Systems ist entscheidend fir den
Erfolg jedes Vertriebspartners und jeder
Vertriebsorganisation. Dementsprechend
wird der Transfer eines It Works!-Geschafts
von einem Sponsor an einen anderen nur
sehr selten genehmigt.

Antrdge auf einen Sponsorenwechsel
mussen schriftich bei der Compliance-
Abteilung eingereicht werden und den
Grund fur den Transfer enthalten. Transfers
werden nur unter den folgenden drei
Voraussetzungen in Erwagung gezogen:

a) Wenn ein neuer Vertriebspartner nicht
von der Person gesponsert wird, die
nach seinem urspringlichen Eindruck fir
diese Rolle vorgesehen war, kann der
Vertriebspartner den Transfer seiner
gesamten Vertriebsorganisation in eine
andere  Organisation beantragen.
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b)

c)

Transferantrage, bei denen
betriigerische Anmeldungspraktiken
unterstellt werden, werden einer
Einzelfallprifung unterzogen.

Transferantrage im Sinne dieser Richtlinie
werden einer Einzelfallprufung
unterzogen und miussen innerhalb von
60 Tagen ab Datum der Anmeldung
erfolgen. Die Beweislast fir den Vorwurf,
unter dem falschen Sponsor platziert

worden zu sein, liegt beim
Vertriebspartner, der den Transfer
beantragt.

Bei einem Platzierungsfehler bei der

Anmeldung kdnnen
Platzierungsédnderungen far
Vertriebspartner vom anmeldenden
Vertriebspartner Uber die  eSuite

innerhalb von 24 Stunden nach der
Anmeldung oder bis Mitternacht CSTam
letzten Tag des Monats vorgenommen
werden; glltig ist dabei der Termin, der
eher eintritt. Die Platzierung von
Personen, die sich vor dem angemeldet
haben, unter dem sie platziert werden
mochten, ist nicht moglich.. Fur jeden
neuen Vertriebspartner ist nur eine
Platzierungsanderung gestattet. Aus
Sicherheitsgrinden kdnnen
Veranderungen nur vom aktuellen
Vertriebspartner oder vom
Vertriebspartner beantragt werden, der
neu platziert werden soll. Antrage Dritter
auf diese Veranderungen werden nicht
akzeptiert. Alle Veranderungen miussen
vom neu zu platzierenden
Vertriebspartner bestéatigt werden und
kbnnen nur mit Genehmigung des
Unternehmens erfolgen.
Veranderungen an der Anmeldung
neuer Vertriebspartner werden nicht
genehmigt.

Der Vertriebspartner, der den Transfer

beantragt, muss ein komplett
ausgefihrtes Sponsorentransferformular
einreichen, das die schriftiche

Zustimmung der 5 unmittelbaren Upline-
Vertriebspartner umfasst. Fotokopierte
oder per Fax eingesandte Unterschriften
werden nicht anerkannt. Der



Vertriebspartner, der den Transfer
beantragt, muss eine
Bearbeitungsgebuhr von 28 € zahlen.
Wenn der Vertriebspartner, der den
Transfer beantragt, auch
Vertriebspartner in  der eigenen
Vertriebsorganisation transferieren wiill,
muss jeder Downline-Vertriebspartner
ebenfalls ein entsprechend ausgefilites
Sponsorentransferformular ~ zusammen
mit der Bearbeitungsgebihr von 28 € an
It Works! senden. (D. h.: Die Kosten des
Transfers eines It Works!-
Vertriebsgeschafts belaufen sich auf 28
€ Transfergebuhr, multipliziert mit der
Gesamtzahl von Personen, also dem

Antragsteller selbst und allen
Vertriebspartnern in seiner
Vertriebsorganisation). Downline-
Vertriebspartner werden nicht

gemeinsam mit dem Antragsteller
transferiert, wenn nicht alle in diesem
Abschnitt genannten Voraussetzungen
erfillt sind. Fur die Bearbeitung und
Verifizierung des Transferantrags durch It
Works! sollten bis zu dreiRig (30) Tage

nach Eingang des
Sponsorentransferformulars eingeraumt
werden.

In Fallen, in denen die Vorgaben fur den
Sponsorentransfer nicht befolgt und im
zweiten Vertriebsgeschaft eines
Vertriebspartners eine Vertriebsorganisation
aufgebaut wurde, behalt sich It Works! das
alleinige und ausschlieBlliche Recht vor, tber
die endglltige Platzierung der
Vertriebsorganisation zu entscheiden. Die
Losung von Konflkten Uber die korrekte
Platzierung einer Downline unterhalb einer
Organisation, deren Sponsorenwechsel nicht
korrekt abgewickelt wurde, ist oft extrem
schwierig. Daher gilt: VERTRIEBSPARTNER
VERZICHTEN AUF ALLE ANSPRUCHE
GEGENUBER IT WORKS! IM ZUSAMMENHANG
MIT ODER AUFGRUND DER ENTSCHEIDUNG
SEITENS IT  WORKS! HINSICHTLICH DER
PLATZIERUNG EINER
VERTRIEBSORGANISATION, DIE UNTERHALB
EINER ORGANISATION ENTSTEHT, WELCHE DIE
SPONSORENLINIE NICHT
VORSCHRIFTSMASSIG GEWECHSELT HAT, ES
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SEI DENN, IT WORKS! HAT VORSATZLICH
SCHADEN  VERURSACHT ODER GROB
FAHRLASSIG GEHANDELT.

3.5.1 - Kiindigung und Neubewerbung

Vertriebspartner koénnen legitim ihre
Organisationen, Sponsoring-Aktivitaten oder
Sponsoren auf Fuhrungsebene wechseln,
indem sie ihr It Works!-Vertriebsgeschaft
freiwillig kindigen und drei (3) volle
Kalendermonate lang inaktiv bleiben (d. h.
kein Kauf von It Works!-Produkten zum
Weiterverkauf, kein Verkauf von It Works!-
Produkten, kein Sponsoring, keine Teilnahme
an It Works!-Veranstaltungen und keine
Teiinahme an jeder anderen Form von
Vertriebspartneraktivitit oder Betrieb eines
anderen It Works!-Vertriebsgeschafts). Das

dreimonatige  Verbot git auch fur
Ehepartner, nahe Verwandte und
Unternehmen. Nach der dreimonatigen
Inaktivitat kann sich der ehemalige

Vertriebspartner unter einem neuen Sponsor
neu bewerben; die Vertriebsorganisation des
friheren Vertriebspartners verbleibt jedoch in
der urspringlichen Sponsorenlinie. Unter
auBergewohnlichen Umstanden kann It
Works! einen Verzicht auf die dreimonatige
Wartezeit in Erwagung ziehen. Antrage auf
einen solchen Verzicht mussen schriftlich bei
It Works! eingereicht werden.

3.6 - Unzulassige Aussagen und Handlungen
3.6.1 - Haftungsfreistellung
Vertriebspartner tbernehmen die volle

Verantwortung fiir eigene mindliche und

schriftiche Aussagen im Zusammenhang mit

It Works!-Produkten, -Dienstleistungen und

dem Vergutungsplan, die nicht ausdriicklich

in offiziellen It Works!-Materialien enthalten
sind. Vertriebspartner verpflichten sich, It

Works! und seine Direktoren, Vorstande,

Mitarbeiter und Vertreter von jeglicher

Haftung freizustellen und diese im

Zusammenhang mit Gerichtsurteilen,

Zivilstrafen, Ruckerstattungen, Honorare,

Gerichtskosten oder geschaftlichen

Verlusten, die It Works! aufgrund nicht

genehmigter Aussagen oder Handlungen

durch den Vertriebspartner entstanden sind,
von allen Ansprichen frei zu stellen.. Diese

Bestimmung ist auch nach Kindigung des



Vertriebspartnervertrags weiterhin gultig.

3.6.2 - Produktversprechen

Aussagen uber therapeutische,
medizinische oder heilende Eigenschaften
der von It Works! angebotenen Produkte
(einschlieBlich persénlicher Empfehlungen)
sind untersagt, sofern sie nicht in der
offiziellen It Works!-Literatur enthalten sind.
Insbesondere ist es Vertriebspartnern
verboten, in irgendeiner Form zu behaupten,
dass It Works!-Produkte die Heilung,
Behandlung, Diagnose, Linderung oder
Vorbeugung von Erkrankungen unterstiitzen.
Derartige Aussagen k6nnen als
gesundheitsbezogene Angaben bewertet
werden. Sie verstoflen nicht nur gegen die
Richtlinien  von It Works!, sondern
moglicherweise auch gegen geltende
Gesetze, beispielsweise die EU-Richtlinie
2001/83/EC, in der durch die EU-Richtlinie
2004/27/EC und EU-Richtlinie 2004/24/EC

geanderten Fassung. Produkte des
Unternehmens dirfen nur gemal den auf
der Beschriftung angegebenen

Spezifikationen und in der genannten Dosis
beworben und verwendet werden. Wenn
die Beschriftung nicht ausdriicklich aussagt,
dass das Produkt fur Kinder geeignet ist, sind
Produkte des Unternehmens ausschliefilich
fur Erwachsene vorgesehen.

Offentlich zugangliche Vorher-Nachher-
Fotos vom Unternehmen genehmigt werden,
bevor Sie veréffentlicht werden. Senden Sie
Fotos bitte an:
testimonials@itworksglobal.com.

3.6.3 - Einkommensaussagen

Beim Anwerben neuer Vertriebspartner
fuhlen sich manche Vertriebspartner in ihrer
Begeisterung  versucht, Aussagen zu
Vergitung zu machen, um die
Leistungsfahigkeit des Netzwerk-
Marketingmodells zu demonstrieren. Dies
kann irrefihrend sein und ist kontraproduktiv,
denn neue Vertriebspartner kdnnen sehr
schnell enttauscht reagieren, wenn ihre
Ergebnisse nicht so beeindruckend sind oder
weniger schnell zustande kommen, als es bei
anderen der Fall ist. It Works! ist fest davon
Uberzeugt, dass das It Works!-
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Vergitungspotenzial grol genug ist, um
attraktiv zu sein, ohne das Einkommen
anderer Vertriebspartner vorlegen zu
mussen.

Aullerdem ist es gesetzlich verboten,
undurchsichtige oder irefUhrende
Vergutungsversprechen zu machen. Auch
wenn Vertriebspartner es fur vorteilhaft
halten, Kopien von Schecks vorzulegen oder
die eigenen Einnahmen bzw. das
Einkommen anderer offenzulegen, hat ein
derartiges Vorgehen rechtliche
Konsequenzen, die sich negativ auf It Works!
und den jeweiligen Vertriebspartner
auswirken kénnen, wenn nicht zeitgleich mit
der Vergutungsaussage die gesetzlich
vorgeschriebenen  Angaben gemacht
werden. Da It Works!-Vertriebspartner nicht
Uber die notwendigen Informationen
verfigen, um die rechtlichen
Voraussetzungen fir solche Angaben zu
erfillen, sind Vertriebspartner bei der
Prasentation oder Diskussion des It Works!-
Geschaftsmodells oder des Vergutungsplans
gegenuber einem Interessenten nicht
berechtigt, Einkommensprognosen oder -
versprechen zu machen bzw. das eigene It
Works!-Einkommen offenzulegen
(einschlielllich dem Vorlegen von Schecks,
Kopien von Schecks, Kontoauszigen oder
Steuererklarungen).

3.6.4 - Vorher-Nachher-Fotos

It Works! empfiehlt die Verwendung von
Vorher-Nachher-Fotos, die vom
Unternehmen genehmigt wurden. Sie finden
die Bilder auf der unternehmenseigenen
Facebook-Seite von It Works! und in |lhrem
Back Office. Diese Vorher-Nachher-Fotos

sind genehmigt und mit dem
entsprechenden Haftungsausschluss
versehen.

Wenn Sie keine unternehmenseigenen

Vorher-Nachher-Fotos verwenden, mussen
Vorher-Nachher-Bilder fur Facebook und
ahnliche soziale Medien Sie personlich
zeigen; andernfalls bendtigen Sie das
schriftliche Einverstandnis der auf den Fotos
gezeigten Person fur die Verwendung der
Bilder. Auf Anfrage muss diese schriftliche



Genehmigung an die Compliance-
Abteilung weitergeleitet werden und sollte
den folgenden Wortlaut haben:

Ich erklare mich ausdricklich damit
einverstanden, dass [Name des
Vertriebspartners] meine Vorher-Nachher-
Fotos fur Werbe- und Marketingzwecke
verwendet. Ich bin damit einverstanden,
dass diese Bilder 6ffentlich zuganglich sein
werden, d. h. auf den Websites von sozialen
Medien verdffentlicht und wahrscheinlich
weitergeleitet werden. Unterschrift;

Wenn Sie keine schriftiche
Einverstandniserklarung erhalten, kdnnen Sie
keine Bilder auf Facebook oder anderen
sozialen Medien veroffentlichen (oder
weiterverbreiten).

Alle Vorher-Nachher-Fotos mussen der
Markenpolitik des Unternehmens
entsprechen; Nacktfotos oder
unangemessene Inhalte, die als obszon oder
beleidigend gewertet werden kénnten, sind
nicht zuldssig. Die Abbildungen missen
tatsachliche Fotos sein (digitale
Uberarbeitung oder andere Veranderungen
sind nicht erlaubt) und sollten die Zeitspanne
zwischen den Fotos angeben. Vorher-
Nachher-Fotos solten den folgenden
Haftungsausschluss enthalten: ,,Individuelle
Ergebnisse kdnnen und werden variieren.
Alle Teilnehmer/innen, die sich zum Produkt

aulerten, nutzten ein komplettes
Gesundheitssystem, das den Ultimate Body
Applicator, It Works!-
Nahrungserganzungsmittel, koérperliche

Aktivitat und eine gesunde Erndhrung
umfasste. Mit diesen Aussagen soll nicht
behauptet werden, dass die Produkte zur
Diagnose, Behandlung, Heilung, Linderung
oder Vorbeugung von Krankheiten
verwendet werden konnen.*

Fur nicht Facebook-bezogene und sonstige
Werbe- und Marketingnutzung von Vorher-
Nachher-Fotos nehmen Sie bitte Bezug auf
Abschnitt 3.2.7, der die spezifischen
Genehmigungsverfahren erlautert.
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Wir begriRen es stets, wenn Vertriebspartner
uns mitteilen, wie das It Works!-
Geschaftsmodell ihr Leben verandert hat,

indem sie Fotos und Erlebnisberichte
einsenden, die in zukinftigen
Marketingmaterialien des Unternehmens

verwendet werden kdénnten. Die auf einem
Foto gezeigte Person wendet sich bitte per E-
Mail an testimonials@itworksglobal.com, die
E-Mail solite die folgenden Informationen
enthalten:

-die Originalfotos

-die Zeitspanne zwischen den Fotos

-die verwendeten Produkte

-die folgenden Zeile in der E-Mail: ,,Ich,
[Name einfugen], erteile It Works! hiermit die
Genehmigung, diesen Bericht/diese
Abbildungen fur Marketingzwecke zu
verwenden.*

3.6.5 - Offenlegung des Einkommens

Die ethischen Grundsatze von It Works!
verpflichten uns dazu, nicht nur alle
gesetzichen Bestimmungen zu erfillen,
sondern auch lautere Geschéftspraktiken zu
befolgen. Zu diesem Zweck haben wir die It
Works!-  Vergutungsoffenlegung (Income
Disclosure Statement - IDS) entwickelt. Das It
Works!-IDS dient dazu, wahrheitsgemaRe,
zeitnahe und umfassende Informationen zum
Einkommen bereitzustellen, das It Works!-
Vertriebspartner verdienen. Um dieses Ziel
umzusetzen, muss allen potenziellen
Vertriebspartnern ein Exemplar des IDS
vorgelegt werden.

Eine Kopie des IDS muss einem
potenziellen Vertriebspartner (einem
Interessenten, der noch keinen It Works!-
Vertriebspartnervertrag unterzeichnet hat)
jedes Mal dann vorgelegt werden, wenn der
Vergutungsplan vorgelegt oder diskutiert
wird oder irgendeine Form von
Einkommensaussage Vergltungssaussage
gemacht wird.

Die  Begriffe
umfassen: Q)
durchschnittlichen
Aussagen zu nicht
Einnahmen, 3)

»vergutungssaussage*
Aussagen zu
Vergutungen, 2)
durchschnittlichen
Aussagen zu



Vergitungsspannen, 4)
Vergitungsreferenzen, (5) Lifestyle-
Versprechen und (6) hypothetische
Angaben. Aussagen zu nicht

durchschnittichen und durchschnittichen
Einnahmen sind etwa: ,Unser bester
Vertriebspartner hat letztes Jahr XXX Euro
verdient”, oder ,Unser durchschnittlicher
(Rang) verdient XXX pro Monat“. Eine
Aussage zu Vergutungsspannen ware: ,,Das
Monatseinkommen fir (Rang) betragt XXX
am unteren Ende und YYY am oberen Ende.”

Eine Lifestyle-Vergitungsaussage umfasst
normalerweise Aussagen (oder Bilder), die
Wohlstand suggerieren oder implizieren:
grolle Hauser, Luxuswagen, exotische
Fernreisen und Ahnliches. Sie enthalten
auBerdem Beziuge auf die Verwirklichung
von Traumen, die Erfillung aller Winsche und
verwenden haufig Worter wie
»Gelegenheit”, »Moglichkeit* oder
».Chance*. Aussagen wie ,,Mein It Works!-
Einkommen Uberstieg mein Gehalt nach nur
sechs Monaten“ oder ,Dank unseres It
Works!-Geschafts konnte meine Frau zu
Hause bleiben und sich ganz den Kindern
widmen* fallen ebenfalls in die Kategorie der
Lifestyle-Versprechen.

Eine hypothetische Vergutungssangabe
liegt vor, wenn man versucht, die Struktur des
Vergutungsplans anhand eines
hypothetischen Beispiels zu erklaren. Dabei
werden bestimmte Annahmen zugrunde
gelegt, hinsichtlich (1) Zahl gesponserter
Vertriebspartner, (2) Zahl von Downline-
Vertriebspartnern, (3) durchschnittichem
Produktvolumen pro Vertriebspartner und (4)
Gesamtvolumen der Organisation. Die
Erlauterung des Vergitungsplans anhand
dieser Annahmen fuhrt zu
Einkommenszahlen, die eine
Einkommensaussage darstellen.

Bei jeder nicht offentlichen Besprechung
(z. B. zu Hause, ortsunabhangige
Einzelgesprache) mit einem oder mehreren
potenziellen Vertriebspartnern, in der der
Vergutungsplan erortert oder irgendeine Art
von Vergutungssaussage gemacht wird,
muss dem/den Interessenten ein Exemplar
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des IDS vorgelegt werden. Bei jeder
offentlichen Sitzung, in der der
Vergutungsplan erortert oder irgendeine Art
von Vergutungsaussage gemacht wird,
muss jeder potenzielle Vertriebspartner ein
Exemplar des IDS erhalten. AuBerdem
mussen Sie mindestens ein IDS als Plakat (90 x
150 cm) vor den Teilnehmern aufstellen,
relativ nahe am/an den Moderator(en). Bei
Veranstaltungen, bei denen ein Video
gezeigt wird (z. B. Monitor, Fernsehgerat,
Projektor etc.) muss wahrend der Erorterung
des Vergutungsplans bzw. bei
Vergitungssussagen kontinuierlich eine Folie
des IDS gezeigt werden.

Kopien des IDS kdnnen kostenfrei von der
Unternehmenswebsite  unter  www.mylt
Works.com/IDS heruntergeladen bzw.
ausgedruckt werden.

3.7 - Kommerzieller Einzelhandel

Im Allgemeinen ist es Vertriebspartnern
nicht gestattet, It Works!-Produkte Giber einen
Geschafstiaden zu verkaufen. Auch ist es
nicht zulassig, It Works!-Produkte oder -
Literatur in Einzelhandelsgeschéaften
auszulegen oder zu verkaufen. Die
Ausnahme zu dieser Regel bildet der Verkauf
in Serviceeinrichtungen, deren
geschaftlicher Schwerpunkt der
Kundenservice ist und in denen Kkeine
Konkurrenzprodukte verkauft werden. Zu
dieser Art von Serviceeinrichtungen zahlen u.
a. Friseursalons, Arztpraxen und
Fitnessstudios. Der Verkauf der Produkte in
diesen Einrichtungen muss von einem
Vertriebspartner vorgenommen werden.
Dabei werden die Produkte und das
Geschaftsmodell Interessenten auf dieselbe
Weise vorgestellt wie bei einem Treffen
auBerhalb der Einrichtung. Auf Regalen,
Tresen oder Wanden durfen nur
unternehmenseigene Literatur, Banner und
Beschilderungen gezeigt werden. Produkte
durfen nicht offen auf einem
Einzelhandelsverkaufsregal gezeigt werden.
Produkte des Unternehmens dirfen nicht in
irgendeiner Form umfirmiert werden, alle
Markenzeichen des Unternehmens mussen
sichtbar sein. Kein Produkt des Unternehmens
darf als generische Ware oder Dienstleistung



vertrieben werden.

3.8 - Handelsmessen, Fachmessen und
andere Verkaufsforen
Vertriebspartner koénnen It Works!-

Produkte auf Handels- und Fachmessen in
den Landern, in denen wir offiziell
geschéaftlich aktiv sind, ausstellen und/oder
verkaufen. Gemal den
Unternehmensrichtlinien wird dabei nur

einem It Works!-Vertriebsgeschaft pro
Veranstaltung eine  Teilnahmeerlaubnis
erteilt. Das Unternehmen empfiehlt, sich

unter dem Namen Ultimate Body Applicator
anzumelden und anzufragen, ob es weitere
Anmeldungen unter diesem Namen gibt. It
Works! behalt sich ferner das Recht vor, die
Genehmigung fur die Teilnahme an
Tatigkeiten zu  verweigern, die das
Unternehmen als Forum fur die Vermarktung
seiner Produkte, Dienstleistungen und das It
Works!- Geschaftsmodell flir ungeeignet halt.
Der Verkauf oder die Bewerbung der
Unternehmensprodukte auf Tauschboérsen,
privaten und offentlichen Flohmarkten oder
Bauernmarkten ist nicht gestattet, da diese

Veranstaltungen das von It Works!
angestrebte hochwertige Image nicht
fordern. Bei der Teilnahme an einer
Veranstaltung gelten die folgenden
Regelungen far zeitlich befristete
Verkaufsforen:

a. Pro Messe oder Veranstaltung ist nur
ein It Works!-Stand zulassig. Sie sind
dafir verantwortlich, beim
Veranstalter zu prifen, dass keine
weiteren Vertriebspartner sich vor
Ihnen angemeldet und einen
Messestand erhalten haben.

b. Nur aktuelle selbststandige
Vertriebspartner von It Works! sind
bevollmachtigt, Messestande fur die
Prasentation von It Works!-Produkten
zu beantragen. Der entsprechende
Vertrag wird dabei zwischen dem
selbststandigen Vertriebspartner und
dem Veranstalter abgeschlossen. It
Works! Global ist an Vertragen
zwischen Ihnen und einem
Veranstalter nicht beteiligt und darf
nicht als Vertragspartei einbezogen
werden.
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c. Auf dem Vertrag oder in einem
angehefteten Begleitschreiben st
aulBerdem zu vermerken, dass It
Works!  nur einen Stand pro
Veranstaltung zulasst und dass Sie,
indem Sie den Veranstalter auf
diesen Grundsatz hinweisen,
schriftich dazu verpflichten, keinen
weiteren selbststandigen It Works!-

Vertriebspartner zur  Prasentation
oder zum Verkauf von It Works!-
Produkten zuzulassen.

d. Die Produkte und das

Geschaftsmodell des Unternehmens
sind die einzigen Produkte und
Geschaftsmoglichkeiten, die von
einem Vertriebspartner auf einer
Messe prasentiert werden durfen.
Dabei durfen nur vom Unternehmen
produzierte oder zugelassene
Marketingmaterialien gezeigt bzw.
verteilt werden.

3.8.1 - Schlichtung bei
Doppelbuchungen
Im Falle einer Doppelbuchung erhalt der
selbststandige  Vertriebspartner, dessen
gultiger/unterzeichneter Vertrag und
Zahlungsnachweis des Veranstalters fruheren
Termins ist, die Erlaubnis zur Teilnahme, wenn:
a. der Antrag vollstandig und exakt
gemal den Richtlinien von It Works!
ausgeflllt wurde und
b. dem zweiten Bewerber bekannt war,
dass bereits ein It Works!-Stand
zugelassen und bezahlt wurde, er sich
aber dennoch angemeldet hat.
Nicht alle Messen folgen denselben
Richtlinien hinsichtlich mehrerer Anbieter
desselben Unternehmens. Manche
Veranstalter nehmen bewusst
Doppelbuchungen vor, da ihre Vorschriften
die Zahl von Anbietern aus einem
Unternehmen nicht begrenzen. Fir den Fall
einer Doppelbuchung, bei der beide
Parteien die Antrage ordnungsgemaf
ausgefillt haben, den Veranstalter auf den
Unternehmensgrundsatz, nur einen Anbieter
pro Veranstaltung zuzulassen, hingewiesen
haben und nicht Uber die Teilnahme des



zweiten Vertreters informiert waren, gibt es
vier Optionen:

1. Beide Vertriebspartner vereinbaren, auf
derselben Messe zwei separate Stande zu
betreiben.

2. Der Veranstalter wird gebeten, den
zweiten Vertriebspartner von der Messe zu
entfernen.

(Dies funktioniert nur, wenn Sie den
Veranstalter ordnungsgeman schriftich Gber
den It Works!-Grundsatz, nur einen Stand pro
Messe zulassen, informiert haben UND dieser
zur Kooperation bereit ist.)

3. Der Veranstalter wird gebeten,
Gebuhr  zurtckzuerstatten. (Auch
funktioniert nur,

wenn Sie den Veranstalter ordnungsgeman
auf den Unternehmensgrundsatz
hingewiesen haben, nur einen Stand pro
Messe zuzulassen.)

4. Die beiden Vertriebspartner einigen sich
darauf, gemeinsam an einem einzigen Stand
an der Messe teilzunehmen, und bitten den
Veranstalter um eine Rickerstattung der

lhre
dies

Gebuhr fir den zweiten Stand. Wenn
zwischen |hnen und einem anderen
Vertriebspartner ein Konflikt im

Zusammenhang mit der Teilnahme an zeitlich
begrenzten Verkaufsstanden entsteht, sind
Sie dafur verantwortlich, zunachst zu
versuchen, mit dem anderen
Vertriebspartner eine sachdienliche L&sung
zu finden. Ist dies nicht mdglich, wird die
jeweilige Upline einbezogen, um den Konflikt
zu I6sen. Wenn auch die Upline keine Lésung
finden kann UND einer oder beide der
beteiligten Vertriebspartner gegen die oben
genannten Vorschriften wvon It Works!
verstollen haben, wenden Sie sich bitte an
die Compliance-Abteillung von It Works!
Global, um die Situation zu prifen. Senden
Sie dazu bitte eine E-Malil an
Compliance@itworksglobal.com. It Works!
Global ibernimmt dabei keinerlei Haftung ftr
entstandene Kosten wie Standgebihren,
Reisekosten, Unterbringungskosten,
Mabhlzeiten usw.

3.9 - Interessenkonflikte

3.9.1 - Abwerbeverbot

It Works!-Vertriebspartner sind berechtigt,
an anderen Multi-Level- oder Netzwerk-
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Marketing-Unternehmen oder -
Vertriebschancen (im Folgenden kollektiv als
»Netzwerk-Marketing* bezeichnet)
teilzunehmen. Wahrend der Laufzeit dieses
Vertrags ist es Vertriebspartnern jedoch nicht
gestattet, andere It Works!-Vertriebspartner
oder -Kunden direkt oder indirekt fur andere

Netzwerk-Marketing-Organisationen zu
rekrutieren.

Nach der Kindigung eines
Vertriebspartnervertrags ist es dem
ehemaligen Vertriebspartner fir einen
Zeitraum von sechs Kalendermonaten
untersagt, abgesehen von einem
Vertriebspartner, der persdnlich vom

friheren Vertriebspartner gesponsert wurde,
andere [t-Works!-Vertriebspartner oder -
Kunden fir eine andere Netzwerk-Marketing-
Organisation zu rekrutieren.
Vertriebspartnern und dem Unternehmen ist
bewusst, dass jeder Versuch, die
geografische Reichweite dieses
Abwerbeverbots einzuschranken, die Klausel
praktisch unwirksam machen wirde, da das
Netzwerk-Marketing Uber ein Netzwerk
selbststandiger Vertragspartner in ganz
Europa und zahlreichen anderen Landern
erfolgt und das Geschaft generell online
oder telefonisch abgewickelt wird. Daher
vereinbaren Vertriebspartner und It Works!
hiermit, dass das Abwerbeverbot fur alle
Markte gilt, auf denen It Works! geschaftlich
aktiv ist.

Der Begriff ,Rekrutieren” steht fir
tatsachliches oder versuchtes Sponsoring,
Anwerben, Anmelden, Bestarken oder
sonstiges Bemuhen um Einflussnahme,
entweder direkt, indirekt oder Uber einen
Dritten, auf einen anderen It Works!-
Vertriebspartner oder -Vorzugskunden, sich
bei einer anderen Multi-Level-Marketing-,
Netzwerk-Marketing- oder
Direktvertriebsorganisation anzumelden bzw.
daran teilzuhaben. Das im
vorangegangenen Satz beschriebene
Verhalten stellt ein Rekrutieren dar, selbst
wenn der Vertriebspartner mit seinem
Vorgehen auf eine Anfrage seitens eines
anderen Vertriebspartners oder
Vorzugskunden reagiert.



3.9.2 - Verkauf von Konkurrenzprodukten
oder -dienstleistungen
Vertriebspartnern ist es wahrend der

Laufzeit dieses Vertrags untersagt,
Konkurrenzprogramme, -produkte oder -
dienstleistungen, , zu verkaufen bzw.

anzubieten. Alle Programme, Produkte oder
Dienstleistungen, die denselben allgemeinen
Kategorien angehoéren wie It Works!-
Produkte oder -Dienstleistungen und Uber
Netzwerk- oder Multi-Level-Marketing
angeboten werden, gelten als Konkurrenz,
unabhangig von Unterschieden bei Preis,
Qualitat oder anderen
Differenzierungsfaktoren.

3.9.3 - Teilnahme von Vertriebspartnern
an anderen
Direktvertriebsprogrammen

Wenn ein Vertriebspartner an anderen

als dem It Works!-Direktvertriebsprogramm
beteiligt ist, liegt es in der Verantwortung des
Vertriebspartners zu gewabhrleisten, dass das
It Works!-Vertriebsgeschaft absolut separat
von jedem anderen Programm gefihrt wird,
an dem der Vertriebspartner beteiligt ist. Zu
diesem Zweck gelten die folgenden
Bestimmungen:

a) Vertriebspartnern ist es untersagt,
Werbematerialien, Verkaufshilfen,
Produkte oder Dienstleistungen von It
Works! zusammen mit oder an
demselben Standort (z. B.
Handelsmessen, Fachmessen etc.) zu
prasentieren wie Werbematerialien,
Verkaufshilfen, Produkte oder
Dienstleistungen, die nicht von It
Works! stammen.

b) Vertriebspartnern ist es untersagt,
potenziellen oder aktuellen Kunden
oder Vertriebspartnern das It Works!-
Geschaftsmodell, -Produkte oder -
Dienstleistungen  zusammen  mit
anderen Programmen,
Geschaftsmodellen, Produkten oder
Dienstleistungen anzubieten, die
nicht von It Works! stammen.

c) Vertriebspartnern ist es untersagt,
Produkte, Dienstleistungen oder
Geschaftsmoéglichkeiten, die nicht
von It Works! stammen, auf It Works!-
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bezogenen Besprechungen,
Seminaren oder Versammlungen
anzubieten. Wenn die It Works!-

Besprechung telefonisch oder uber
das Internet stattfindet, muss jede
Besprechung, die nicht It Works!-
bezogen ist, mindestens zwei Stunden
vor oder nach der It Works!-
Besprechung und Uber eine andere
Konferenzrufnummer oder
Internetadresse stattfinden als die It
Works-Besprechung.

3.9.4 - Downline-Aktivitatsberichte
(Genealogie-Berichte)
Vertriebspartner haben tber das Back

Office des Unternehmens auf jeder
replizierten Vertriebspartner-Website von It
Works! Zugriff auf Downline-
Aktivitatsberichte. Der Online-Zugriff auf
Downline-Aktivitatsberichte ist
passwortgeschutzt. Alle Downline-

Aktivitatsberichte und die darin enthaltenen
Informationen sind vertraulich und stellen
unternehmenseigene Informationen und
Geschéaftsgeheimnisse dar. Downline-
Aktivitatsberichte werden Vertriebspartnern
streng vertraulich zur Verfigung gestellt, mit
dem alleinigen Zweck, Vertriebspartner darin
zZu unterstitzen, gemeinsam mit ihrer
Vertriebsorganisation ihr It Works!-Geschaft
weiterzuentwickeln. Vertriebspartner sollten
den Downline-Aktivitatsbericht zur
Unterstitzung, Motivation und Schulung ihrer
Downline-Vertriebspartner einsetzen. Der
Vertriebspartner und It Works! sind sich darin
einig, dass es It Works! ausschliellich
aufgrund dieser Vertraulichkeits- und
Geheimhaltungsvereinbarung maglich ist,
Vertriebspartnern Downline-
Aktivitatsberichte zur Verfugung zu stellen.
Vertriebspartnern ist es untersagt, entweder
im eigenen Namen oder im Namen anderer
Personen, Partnerschaften, Verbande,
Unternehmen oder anderer Organisationen:

a) Informationen aus einem Downline-
Aktivitatsbericht oder dem Back
Office direkt oder indirekt einer
Drittpartei preiszugeben,

b) direkt oder indirekt das Passwort oder
einen anderen Zugriffscode zum



eigenen Back Office preiszugeben,

c) Informationen aus einem Downline-
Aktivitatsbericht oder dem Back
Office zu nutzen, um mit It Works! zu
konkurrieren bzw. fur einen anderen
Zweck als die Verkaufsforderung und
Unterstitzung des eigenen It Works!-
Geschéafts einzusetzen, oder

d) Vertriebspartner, die in einem
Downline-Aktivitatsbericht oder im
Back Office verzeichnet sind, an-
oder abzuwerben bzw. auf
irgendeine Weise zu versuchen,
Vertriebspartner oder Kunden dazu
zu bewegen, ihre geschaftliche
Beziehung zu It Works! zu verandern.

Auf Anforderung des Unternehmens ist
jeder derzeitige oder friihere Vertriebspartner
verpflichtet, die Originale und alle Kopien
von Downline-Aktivitatsberichten oder
anderen Informationen an das Unternehmen
zuriickzusenden.

3.10 - Abwerben von Geschaftspartnern
anderer Direktvertriebe

It Works! duldet es nicht, wenn
Vertriebspartner spezifisch oder bewusst
versuchen, das Vertriebspersonal anderer
Direktvertriebsunternehmen fur den Kauf von
It Works!-Produkten oder als Vertriebspartner
von It Works! zu gewinnen; ebenso wenig
billigt It Works! den Versuch, Mitglieder des
Vertriebsteams eines anderen
Direktvertriebsunternehmens zu VerstdlRen
gegen ihren Vertrag mit dem jeweiligen
Unternehmen aufzufordern oder zu
ermutigen. Wenn Vertriebspartner derartige
Schritte unternehmen, tragen sie das Risiko,
vom anderen Direktvertriebsunternehmen
verklagt zu werden. Kommt es zu Gerichts-,
Schieds- oder Schlichtungsverfahren, bei
denen einem Vertriebspartner vorgeworfen
wird, auf unangemessene Weise Mitarbeiter
oder Kunden rekrutiert zu haben, tbernimmt
It Works! keine Verteidigungskosten oder
Anwaltshonorare fiir den Vertriebspartner;
ebenso wenig entschadigt das
Unternehmen den Vertriebspartner im
Zusammenhang mit madglichen Urteilen,
Strafen oder Vergleichen.
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3.11 - Quer-Sponsoring

Tatsachliches oder versuchtes Quer-
Sponsoring ist streng untersagt. ,,Quer-
Sponsoring* ist definiert als Anmeldung einer
Person oder Organisation, die bereits einen
laufenden Kunden- oder
Vertriebspartnervertrag mit It Works! hat bzw.
in den vorausgegangenen sechs
Kalendermonaten hatte, innerhalb einer
anderen Sponsorenlinie oder unter einem
anderen Sponsor auf Leadership-Ebene. Die
Verwendung der Namen von Ehepartnern
oder Angehdrigen, Handelsnamen,
Geschaftsnamen, Decknamen,
Unternehmen, Partnerschaften,
Gesellschaften, Ausweisnummern, fiktiven
Ausweisnummern, Strohméannern oder
sonstigen Tricks, um diese Bestimmung zu
umgehen, ist untersagt. Vertriebspartnern ist
es verboten, andere It Works!-
Vertriebspartner in Misskredit zu bringen oder
zu  verleumden, um einen anderen
Vertriebspartner zu Uberreden, Teil der
eigenen Vertriebsorganisation zu werden.
Diese Bestimmung verhindert nicht den
Transfer eines It Works!-Vertriebsgeschéafts
geméafl Abschnitt 3.27.

Wenn Quer-Sponsoring entdeckt wird,
muss dies dem Unternehmen sofort zur
Kenntnis gebracht werden. It Works! ergreift

ggf. Disziplinarmallnahmen gegen den
Vertriebspartner, der die Organisation
gewechselt hat, und/oder die

Vertriebspartner, die das Quer-Sponsoring
gefordert haben bzw. daran beteiligt waren.
It Works! ist auBerdem berechtigt, die
Vertriebsorganisation des Verantwortlichen
ganz oder teilweise in die ursprungliche
Vertriebsorganisation zurickzufiihren, wenn
das Unternehmen dies fur vernunftig und
praktikabel halt. Allerdings ist It Works! nicht
zum Transfer der Vertriebsorganisation des
quergesponserten Vertriebspartners
verpflichtet; die letztendliche Platzierung der
Organisation erfolgt nach alleinigem
Ermessen des Unternehmens.
Vertriebspartner verzichten auf jeglichen
Anspruch und Klageanspruch gegenuber It
Works! im  Zusammenhang mit der
Platzierung der Vertriebsorganisation des
quergesponserten Vertriebspartners. ItWorks!



nimmt den Verzicht an.

3.12 - Fehler oder Fragen

Vertriebspartner mussen das
Unternehmen innerhalb von 10 Tagen nach
Monatsende in Kenntnis setzen, wenn sie ihr
Volumen und/oder ihren Rang fur inkorrekt
halten. Wenn Vertriebspartner nach der
Prifung von Rang und Volumen meinen,
dass hinsichtlich Provisions- und
Bonuszahlungen Fehler unterlaufen sind,
muss It Works! innerhalb von 60 Tagen nach
dem mutmabglichen Fehler oder fraglichen
Vorfall schriftich vom Vertriebspartner
dariber informiert werden. Nach Ablauf
dieser Fristen Ubernimmt It Works! keine
Verantwortung fur nicht gemeldete Fehler,
Unterlassungen oder Probleme.

3.13 - Staatliche Anerkennung oder Billigung

Weder staatliche Ordnungsbehodrden
noch Regierungsvertreter biligen oder
unterstitzen Direktvertriebs- oder Netzwerk-
Marketingsysteme. Daher ist es
Vertriebspartnern untersagt, zu behaupten
bzw. anzudeuten, dass It Works! oder sein
Vergutungsplan von staatlichen Stellen
»anerkannt”, ,gebiligt® oder auf andere
Weise zugelassen worden seien.

3.14 - Zurickhalten von Bewerbungen oder
Bestellungen

Vertriebspartner dirfen die Anmeldung
von Neubewerbern und Produktkaufe nicht
manipulieren. Alle
Vertriebspartnerbewerbungen und -vertrage
sowie Produktbestellungen muissen innerhalb
von 72 Stunden nach Unterzeichnung durch
einen Vertriebspartner bzw. Aufgabe durch
einen Kunden an It Works! gesandt werden.
Veranderungen bei der Platzierung von
Bestellvolumen miussen innerhalb von 24
Stunden nach Eingabe der
Produktbestellungen abgeschlossen sein.

3.15 - Identifizierung

Vertriebspartner kdénnen eine glltige
Umsatzsteuer-ldentifikationsnummer oder
eine Reisepassnummer verwenden. Nach
der Anmeldung stellt das Unternehmen eine
einmalige Vertriebspartner-
Identifikationsnummer als personliche
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Kennnummer bereit. Diese wird zur Aufgabe
von Bestellungen und zur Nachverfolgung
von  Provisions- und  Bonuszahlungen
verwendet.

3.16 - Einkommensteuer

Vertriebspartner sind fur die Zahlung von
Umsatz- und Einkommensteuern,
Sozialversicherungsbeitragen und ahnlichen
Steuern und Abgaben auf alle Einnahmen

selbst verantwortlich, die sie als
selbststandige Vertriebspartner
erwirtschaften.

3.17 - Selbststandigkeit

Vertriebspartner sind  selbststandige
Unternehmer. Der Vertrag zwischen It Works!
und seinen Vertriebspartnern begriindet kein
Arbeitgeber-/Arbeitnehmerverhaltnis,
Partnerschaft oder gemeinsame
Gesellschaft zwischen dem Unternehmen
und einem Vertriebspartner. Vertriebspartner
gelten hinsichtlich ihrer Leistungen und
Einkommensteuerverpflichtungen nicht als
Arbeitnehmer. Vertriebspartner sind fiur alle
anfallenden Einkommenssteuerzahlungen,
die aus ihren Einkinften als Vertriebspartner

des Unternehmens entstehen, selbst
verantwortlich.  Vertriebspartner  haben
keinerlei  Befugnis  (ausdrucklich  oder

das Unternehmen zu
Leistungen zu verpflichten. Jeder
Vertriebspartner legt eigene Ziele,
Arbeitszeiten und Verkaufsmethoden fest,
sofern dabei die Bestimmungen des
Vertriebspartnervertrags, diese Richtlinien
und Verfahrensweisen und alle geltenden
Gesetze befolgt werden.

stillschweigend),

Der Name It Works! und andere Namen,
die u. U. von It Works! verwendet werden,
sind unternehmenseigene Handelsnamen,
Markenzeichen und Dienstleistungsmarken.
Als solche sind sie fur It Works! sehr wertvoll
und werden Vertriebspartnern nur zu
ausdricklich genehmigten Nutzungsarten
und nur solange der Vertriebspartner ein
Vertriebspartner im Sinne dieses Vertrags ist,
zur Verfugung gestellt. Die Verwendung des
Namens It Works! auf Artikeln, die nicht vom
Unternehmen  hergestellt  werden, st
untersagt, abgesehen von der folgenden



Nutzungsvariante:

[Name des Vertriebspartners],
selbststandige(r) It Works!-
Vertriebspartner(in)

Vertriebspartner kénnen sich unter ihrem
eigenen Namen im Telefonbuch oder in den
Gelben Seiten als ,,selbststandige(r) It Works!-
Vertriebspartner(in)“ eintragen lassen.
Werbeanzeigen in Telefonblichern mit dem It
Works!-Namen oder -Logo sind untersagt.
Vertriebspartnern ist es nicht gestattet, sich
am Telefon mit dem Unternehmensnamen ,,It
Works!*, It Works! Incorporated” oder auf
eine andere Weise zu melden, die Anrufer zu
der Annahme verleiten konnte, die
Konzernzentrale von It Works! erreicht zu
haben.

3.18 - Versicherung

u. u. empfiehlt es  sich, lhr
Vertriebsgeschaft zu versichern.
Hausversicherungen decken normalerweise
bei der geschéaftlichen Tatigkeit erlittene
Verletzungen bzw. Diebstahl oder
Beschadigung von Bestanden oder
Betriebsmitteln nicht ab. Sollten Sie Fragen
haben, wenden Sie sich bitte an lhren
Versicherer, um zu gewabhrleisten, dass lhr
geschéaftliches Eigentum geschitzt ist.
Informieren Sie sich, ob ggf.
Zusatzversicherungen notwendig sind. Das
Unternehmen hat eine
Produkthaftpflichtversicherung fir alle seine
Produkte abgeschlossen. Eine Kopie des
Anbieter-Versicherungsformulars finden Sie in
Ilhrer eSuite im Abschnitt ,,Formulare® unter
der Registerkarte ,,Dokumente”“. Wenn Sie
eine Veranstaltung besuchen, bei der der
Versicherte namentlich genannt sein muss,
sollten Sie ggf. das Antragsformular flr einen
Haftpflichtversicherungsschein ausflllen;
hierfir sind u. U. die folgenden Angaben
erforderlich: Termin der Veranstaltung,
Namen aller zu versichernden Personen,
Name und Anschrift des Veranstalters und
Anschrift des Veranstaltungsorts.
AnschlieBend wird ein Exemplar der
Anbieterversicherung per E-Mail an den
Vertriebspartner gesandt, der das Formular
eingereicht hat. Bitte senden Sie Ihren Antrag
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mindestens 10 der

Veranstaltung ein.

Werktage  vor

3.19 - Internationaler Vertrieb

Aus rechtlichen und steuerlichen
Grinden muss It Works! den Weiterverkauf
von It Works!-Produkten und -
Dienstleistungen sowie die Prasentation des It
Works!-Vertriebsgeschafts auf potenzielle
Kunden und Vertriebspartner beschranken,
die in Landern angesiedelt sind, in denen das
Unternehmen offiziell geschaftlich aktiv ist.
Wenn einige Vertriebspartner die Erlaubnis
erhielten, geschaftlich auf Markten aktiv zu
sein, auf denen It Works! noch nicht offiziell
vertreten ist, wirde dies aullerdem gegen
den Grundsatz verstolien, allen
Vertriebspartnern dieselben internationalen
Expansionschancen zu bieten.

Dementsprechend sind Vertriebspartner
lediglich befugt, in den Landern It Works!-
Produkte und -Dienstleistungen zu verkaufen
und Kunden bzw. Vertriebspartner
anzumelden, in denen It Works! geschéaftlich
aktiv ist; diese Lander sind der offiziellen
Unternehmensliteratur zu entnehmen. It
Works!-Produkte oder -Verkaufshilfen kbnnen
nicht in Lander versandt oder verkauft
werden, die das Unternehmen nicht fur
verkaufsoffen erklart hat. Vertriebspartner
dirfen It Works!-Produkte oder -
Verkaufshilfen nur in Landern verkaufen,
verschenken, Ubertragen oder vertreiben, in

denen das Unternehmen geschaftlich
zugelassen ist. AuBerdem ist es
Vertriebspartnern  untersagt, in  nicht
zugelassenen  Landern (a) Verkaufs-,
Anmeldungs- oder
Schulungsveranstaltungen  durchzufthren,

(b) potenzielle Kunden oder Vertriebspartner
anzumelden bzw. anzuwerben und (c)
andere Aktivitaten durchzufuhren, die das
Ziel haben, It Works!-Produkte zu verkaufen,
eine Vertriebsorganisation aufzubauen oder
far das It Works!- Geschéaftsmodell zu werben,
sofern und solange das Unternehmen hierzu
nicht die Genehmigung erteilt hat. Jede
Person, die einen Kunden oder
Vertriebspartner in einem Land, das Uber
keine entsprechende Autorisierung durch It
Works! verfugt, anmeldet, wird mit einer



Vertragsstrafe von €111 pro Anmeldung
belegt, die Mindeststrafe belauft sich auf
€1.107. AuBerdem missen alle Provisionen,
die durch eine Vertriebslinie in einem nicht
zugelassenen Land eingenommen werden,
zurlckerstattet werden, die ilegal
angemeldete Linie wird annulliert. Jeder
Kunde oder Vertriebspartner, dessen
Anmeldung gegen diese Klausel verstoRt,
wird ebenfalls gestrichen.

3.20 - Bestandsverwaltung

Vertriebspartner sollten niemals mehr
Produkte  einkaufen, als sie nach
vernunftigem Ermessen in einem Monat an
Einzelhandelskunden absetzen kénnen, und
durfen andere Vertriebspartner nicht
dahingehend beeinflussen bzw. dies
versuchen, mehr Produkte einzukaufen, als
diese nach verninftigem Ermessen in einem
Monat an Einzelhandelskunden absetzen

kénnen. Die Hauptfunktion des
Unternehmens ist es, Produkte an
Endverbraucher zu verkaufen. Das
Unternehmen gestattet jedoch
Vertriebspartnern auch den Kauf von

Produkten in angemessener Menge zum
personlichen Gebrauch oder far
Familienmitglieder.

3.21 - Einhaltung von Gesetzen
Vertriebspartner sind verpflichtet, bei der
Auslibung ihres Geschafts alle rechtlichen
Vorgaben zu erfillen. Unternehmen, die von
zu Hause betrieben werden, unterliegen in
vielen Landern einer Reihe von Vorschriften

und Gesetzen. Unter Umstanden sind
Vertriebspartner aufgrund der Natur ihres
Geschafts von bestimmten Gesetzen
ausgenommen. Allerdings sind alle

Vertriebspartner verpflichtet, die Vorschriften
und Gesetze einzuhalten, die auf sie
zutreffen. Wenn Vertriebspartner von einer
Amtsperson dartber informiert werden, dass
sie gegen ein bestimmtes Gesetz verstolien,
sollten sie hoflich und kooperativ reagieren
und eine Kopie der Verordnung an die
Compliance-Abteilung von It Works! senden.

3.22 - Minderjahrige
Personen, die im Land ihres Wohnsitzes als
minderjahrig gelten, ist die Tatigkeit als It
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Works!-Vertriebspartner  nicht  gestattet.
Vertriebspartnern ist es untersagt,
Minderjahrige fiur das It Works!-Programm
anzumelden oder zu rekrutieren.

3.23 - Ein It Works!-Geschaft
Vertriebspartner und Haushalt

Ein Vertriebspartner darf nur ein It Works!-
Geschaft betreiben bzw. daran rechtlich
oder gleichberechtigt beteiligt sein, als
alleiniger Eigentimer, Partner, Treuhander
oder NutznieRer. Keine Einzelperson darf
mehr als ein It Works!-Geschaft besitzen,
betreiben oder daraus Einnahmen beziehen.
Personen, die derselben Familieneinheit
angehoren, sind nicht befugt, mehr als ein It
Works!-Geschaft zu betreiben oder daran
beteiligt zu sein. Eine ,,Familieneinheit* wird
definiert als Ehe- oder eheahnliche Partner
mit oder ohne Kinder, die sich eine Wohnung
teilen bzw. von dort aus geschaftlich aktiv
sind. Als Zugestandnis gegeniber
Vertriebspartnern gestattet das
Unternehmen zwei Vertriebspartnerkonten
pro Haushalt, sofern zwei Kennnummern
registriert sind und die Geschéafte separat
gefuhrt werden. Ehepartnern ist es daher
gestattet, zwei separate Konten zu
betreiben; einer der beiden Partner muss
jedoch direkt unter dem anderen platziert
sein, separate Vertriebslinien sind nicht
gestattet. Existierende Vertriebspartner mit
mehreren Konten kénnen nach alleinigem
Ermessen des Unternehmens von dieser

pro

Neuregelung ausgenommen bzw.

aufgefordert werden, ihre Konten zu

konsolidieren.

3.24 - Aktivitaten von  Mitgliedern  der
Hausgemeinschaft oder affiliierten

Personen

Wenn ein Mitglied des unmittelbaren
Haushalts eines Vertriebspartners an einer
Aktivitat teiinimmt, die gegen Bestimmungen
des Vertrags verstoflen wirde, wenn sie vom
Vertriebspartner ausgetbt wirde, gilt diese
Aktivitat als Vertragsverstol seitens des
Vertriebspartners; It Works! ist in diesem Fall
berechtigt, Disziplinarmalnahmen gemaf
diesen Richtlinien und Verfahrensweisen
gegen den Vertriebspartner zu ergreifen.
Wenn der Vertrag eines Vertriebspartners



aufgrund eines VertragsverstoBes fristlos
gekindigt wird, darf sich kein Mitglied des
direkten Haushalts ohne schriftliche
Genehmigung von It Works! dem
Unternehmen anschlielfen. Ebenso gilt: Wenn
eine Person, die auf irgendeine Weise mit
einer Personen- oder Kapitalgesellschaft
bzw. einer anderen Unternehmensform
verbunden ist (kollektiv als ,,affilierte Person*
bezeichnet), gegen den Vertrag verstoit, gilt
die Handlung als Versto seitens der
jeweiligen Firma; It Works! ist entsprechend
berechtigt, DisziplinarmalBnhahmen gegen
die Firma zu ergreifen.

3.25 - Anforderung von Unterlagen
Abgesehen von Buchungsunterlagen
oder hinsichtlich eines Antrags auf
Offenlegung geman geltendem
Datenschutzgesetz, wird fir alle Kopien von
Rechnungen, Bewerbungen, Downline-
Aktivitatsberichten oder anderen
Unterlagen, die Vertriebspartner vom
Unternehmen anfordern, eine Gebiihr von
€1 pro Seite pro Kopie verrechnet. Diese
Gebuhr deckt die Kosten fur den Versand
und den Zeitaufwand fir die Recherche und
Anfertigung von Kopien.
3.26 - Zusammenziehen einer
Vertriebsorganisation (,,Roll-up*)
Wenn aufgrund der Einstellung eines It

Works!-Geschafts innerhalb einer
Vertriebsorganisation einen freie
Vertriebsposition  entsteht, rickt kein

Vertriebspartner auf. Stattdessen wird das
Volumen fir Provisionszwecke komprimiert.
Nahere Einzelheiten finden Sie im
Vergutungsplan.

3.27 - Verkauf, Ubertragung oder Abtretung
eines It Works!-Geschéfts

Obgleich jedes It Works!-
Vertriebsgeschaft ein selbststandig gefuhrtes
Privatunternehmen ist, unterliegen Verkauf,
Ubertragung oder Abtretung eines It Works!-
Geschafts bestimmten Einschrankungen.
Wenn ein Vertriebspartner das eigene It
Works!-Geschéaft verkaufen will, mussen die
folgenden Kriterien erftllt sein:

a) Die existierende Sponsorenlinie muss
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stets gewahrt bleiben, sodass das It
Works!-Geschaft weiterhin in
derselben Sponsorenlinie betrieben
wird.

b) Der Kaufer bzw. Ubernehmer muss
qualifizierter It Works!-Vertriebspartner
werden und einen
Vertriebspartnervertrag mit [tWorks!
abschliellen. Ohne diesen
Vertragsabschluss zwischen dem
Kaufer und [tworks! ist die
Ubertragung nicht moglich.. Wenn
der Kaufer bereits ein aktiver It Works!-
Vertriebspartner ist, muss er zunachst
das eigene It Works!-Geschaft
beenden und drei Kalendermonate
warten, bevor er einen Anteil an
einem anderen It Works!-Geschaft
erwerben kann.

c) Bevor ein Verkauf, eine Ubertragung
oder Abtretung abgeschlossen und

von It Works! genehmigt werden
kann, muss der verkaufende
Vertriebspartner allen

Schuldverpflichtungen gegeniber It
Works! nachkommen.

d) Verkaufende Vertriebspartner
mussen vollberechtigt sein und
durfen nicht gegen Bestimmungen
des Vertrags verstolBen haben, um
die Erlaubnis zu erhalten, ein It Works!-
Geschaft zu verkaufen, zu
Ubertragen oder abzutreten.

e) Das Unternehmen hat das
Vorkaufsrecht und das Recht, die
Position zu demselben Preis zu kaufen,
wie mit dem Kaufer vereinbart.

Vor dem Verkauf eines It Works!-
Geschafts muss der verkaufende
Vertriebspartner die Compliance-Abteilung
von It Works! Uber die Verkaufsabsicht
informieren. Nach der Ausfiihrung des Kauf-
und Verkaufsvertrags auch die Parteien
verpflichtet, der Compliance-Abteilung eine
Kopie zur Prifung vorzulegen. It Works! behalt
sich das Recht vor, weitere Dokumente
anzufordern, die notwendig sein kdnnten, um
die Transaktion zwischen Kéaufer und
Verk&ufer zu analysieren. Die Compliance-
Abteilung genehmigt oder verweigert nach
alleinigem und uneingeschranktem



Ermessen den Verkauf, die Ubertragung oder
Abtretung innerhalb von 30 Tagen nach
Erhalt aller notwendigen Schriftstiicke von
den beteiligten Parteien.

Wenn die Parteien es versaumen, die
Genehmigung des Unternehmens fir die
Transaktion einzuholen, kann der Transfer auf
Wunsch des Unternehmens annulliert
werden. Der Kaufer des It Works!-Geschafts
des Vertriebspartners  tUbernimmt  die
Verpflichtungen und die Position des
verkaufenden Vertriebspartners.
Vertriebspartner, die ein It Works!-Geschaft
verkaufen, konnen sich frilhestens nach
Ablauf von drei vollen Kalendermonaten
nach dem Verkaufsdatum erneut als It
Works!-Vertriebspartner bewerben.

Fur den Antrag auf Verkauf, die
Ubertragung oder Abtretung eines It Works!-
Geschafts wird eine Gebihr von €221
erhoben. Der Verkauf oder Transfer eines It
Works!-Geschéafts darf keine Veranderung in
der Sponsorenlinie verursachen.

3.28 - Spaltung eines It Works!-Geschafts

It Works!-Vertriebspartner betreiben ihr It
Works!-Geschaft gelegentlich als eheliche
Geschéaftspartner, Partnerschaften oder
Unternehmenszusammenschlusse. Endet
eine Ehe in Scheidung oder wird ein
Unternehmenszusammenschluss oder
Partnerschaft (letztere werden im Folgenden
kollektiv als ,,Firma*“ bezeichnet) aufgeldst,
muss sichergestellt werden, dass eine
Aufteilung oder Spaltung des Geschafts die
Interessen und das Einkommen anderer
Vertriebspartner nicht beeintrachtigt, die in
der Sponsorenlinie dariber und darunter
platziert sind. Wenn die sich trennenden
Parteien es versaumen, rechtzeitig Vorsorge
fur die Wahrung der besten Interessen
anderer  Vertriebspartner  sowie des
Unternehmens zu treffen, kann It Works! den
Vertriebspartnervertrag kiindigen.

Wahrend einer  Scheidung oder
Firmenauflésung missen die Parteien eine
der folgenden Betriebsmethoden wéahlen:

a) Eine der Parteien kann mit
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Einverstandnis der anderen Partei(en)
das It Works!-Geschaft gemal einer
schriftichen Abtretung betreiben,
wobei der abtretende Ehepartner,
Teilhaber oder Partner It Works!
bevollmachtigt, direkt und
ausschlieBlich mit dem anderen
Ehepartner bzw. Teilhaber, Partner zu
verhandelin.

b) Die Parteien kénnen das It Works!-
Geschaft weiter wie bisher
gemeinsam fuhren, wobei alle
Vergutungen seitens It  Works!
entsprechend dem Status quo
gezahlt werden, der vor der
Scheidung oder Auflésung bestand.
Dies ist das Standardverfahren, wenn
die Parteien sich nicht auf das oben
beschriebene Format einigen.

Unter keinen Umstanden wird die
Vertriebsorganisation von Ehepartnern, die
sich scheiden lassen, oder einer Firma, die vor
der Auflésung steht, gespalten. Ebenso gilt:
Unter keinen Umstdnden teilt It Works!
Provisions- und Bonuszahlungen zwischen
Ehepartnern in Scheidung bzw. Mitgliedern
sich auflésender Firmen auf. It Works! erkennt
nur eine Vertriebsorganisation an und tatigt
nur eine Provisionszahlung pro It Works!-
Geschaft pro Provisionszyklus.
Provisionszahlungen gehen stets an dieselbe
Person bzw. Firma. Falls die Parteien einer
Scheidung, rechtlichen Trennung oder
Auflésung nicht in der Lage sind, einen
Konflikt Giber die Platzierung von Provisionen
und Eigentum an einem Geschaft im vom
Unternehmen  festgelegten  Zeitrahmen
beizulegen, kann der Vertriebspartnervertrag
von It Works! nach alleinigem Ermessen des
Unternehmens gekundigt werden.

Wenn ein ehemaliger Ehepartner nach
einer Scheidung auf alle Rechte im
Zusammenhang mit dem urspriinglichen It
Works!-Geschaft verzichtet hat, steht es ihm
frei, sich unter dem gewinschten Sponsor
neu anzumelden, ohne drei
Kalendermonate zu warten. Bei der
Aufldsung von Firmen sind ehemalige
Partner, Teilhaber, Mitglieder oder sonstige



mit der Firma affilierte Personen, die keine
Anspriiche auf das Geschaft mehr haben,
verpflichtet, drei Kalendermonate vom
Termin der endgultigen Auflésung
verstreichen zu lassen, bevor sie sich wieder
als Vertriebspartner anmelden kdnnen. In
jedem Fall haben ehemalige Ehe- oder

Geschéaftspartner keine Rechte auf die
Vertriebspartner in  ihrer ehemaligen
Vertriebsorganisation oder auf frihere

Einzelhandelskunden. Sie muissen das neue
Geschaft auf dieselbe Weise aufbauen wie
jeder neue Vertriebspartner.

3.29 - Sponsoring

Alle vollberechtigten Vertriebspartner
haben das Recht, andere Interessenten zu
sponsern und bei It Works! anzumelden.
Jeder potenzielle Kunde oder
Vertriebspartner hat letztendlich das Recht,
den eigenen Sponsor selbst zu wahlen. Wenn
zwei Vertriebspartner die Rolle des Sponsors
eines neuen Vertriebspartners oder Kunden
beanspruchen, erachtet das Unternehmen
die erste eingegangene Bewerbung als
malfigeblich.

3.30 - Nachfolge
Beim Tod eines Vertriebspartners kann
das Geschéft in die Erbmasse eingehen. Der

Erbschein muss an das Unternehmen
weitergeleitet werden, um zu gewabhrleisten,
dass der Transfer an die rechtmaRigen
Bezugsberechtigten erfolgt.

Dementsprechend sollten Vertriebspartner
einen Rechtsanwalt zu Rate ziehen, um ein
Testament oder eine entsprechende
letztwillige Verfigung zu erstellen. Wird ein It
Works!-Geschaft durch ein Testament oder
einen anderen testamentarischen Prozess
Ubertragen, erhalt der Empfanger das Recht
auf alle Bonus- und Provisionszahlungen der

Vertriebsorganisation des verstorbenen
Vertriebspartners, sofern die folgenden
Voraussetzungen erfullt sind. Die

Bezugsberechtigten missen:

a) einen Vertriebspartnervertrag
unterzeichnen und ausfuhren,

b) den Bestimmungen und Klauseln des
Vertrags entsprechen und

c) alle Voraussetzungen fur den Status
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des verstorbenen Vertriebspartners
erfullen.

Bonus- und Provisionszahlungen eines
gemal diesem Abschnitt Ubertragenen It

Works!-Geschafts werden in einer
gemeinsamen Zahlung an die
Bezugsberechtigten ausgezabhlt. Die

Bezugsberechtigten mussen It Works! einen
»eingetragenen Geschaftssitz“ nennen, an
den alle Bonus- und Provisionsschecks
gesandt werden. It Works! Ubertragt alle
Bonus- und Provisionszahlungen an die
entsprechende Firma.

3.31 - Ubertragung nach dem Tod eines
Vertriebspartners

Um eine testamentarische Ubertragung

eines It Works!-Geschéafts vorzunehmen, muss

der personliche Vertreter oder eine andere

Person der rechtlichen Erbfolge des
verstorbenen Vertriebspartners alle
notwendigen Urkunden

(Vertretungsgenehmigung, Erbschein oder
andere Nachweise der Eigentumsrechte)

vorlegen, um das Anrecht des/der
Nachfolger auf das It Waorks!-Geschaft
nachzuweisen. Bezugsberechtigte missen

einen Vertriebspartnervertrag unterzeichnen
und ausfiuhren sowie die anderen in
Abschnitt 3.30 dargelegten Voraussetzungen
erfullen.

3.32 - Ubertragung nach Arbeitsunfahigkeit
eines Vertriebspartners

Um die Ubertragung eines It Works!-
Geschafts aufgrund von Arbeitsunfahigkeit
vorzunehmen, muss der Rechtsanwalt oder
Vertreter des arbeitsunfahigen
Vertriebspartners alle notwendigen
Dokumente vorlegen, um das Anrecht des
Rechtsanwalts oder Vertreters auf das It
Works!-Geschaft nachzuweisen. Im Namen
des Vertriebspartners muss der Rechtsanwalt
oder Vertreter einen Vertriebspartnervertrag
unterzeichnen und ausfihren sowie die
anderen in Abschnitt 3.30 dargelegten
Voraussetzungen erfillen.

3.33 - Telefonverkauf
Vertriebspartnern ist es nicht gestattet,
im Rahmen ihres It Works!-Geschafts



Methoden des Telefonverkaufs zu
verwenden. Der Begriff ,Telefonverkauf*
bedeutet den Einsatz von einem oder
mehreren Anrufen an Einzelpersonen oder
Organisationen, um den Kauf von It Works!-
Produkten oder -Dienstleistungen zu erzielen
bzw. Gesprachspartner fur das It Works!-
Geschaftsmodell zu rekrutieren. Sogenannte
~Kaltanrufe*“ bei potenziellen Kunden oder
Vertriebspartnern, die fur It Works!-Produkte
oder -Dienstleistungen bzw. das It Works!-
Geschaftsmodell werben, stellen
Telefonverkauf dar und sind untersagt.
Anrufe bei potenziellen Kunden oder
Vertriebspartnern  (,,Interessenten®)  sind
jedoch unter den folgenden Umstanden
gestattet:

a) Wenn ein Vertriebspartner vom
Interessenten eine schriftiche und
unterzeichnete Genehmigung (Opt-
In) far Anrufe erhalt. Auf der
Genehmigung massen die
Telefonnummern angegeben sein,
die der Vertriebspartner fir Anrufe
verwenden darf.

b) AuRerdem ist es Vertriebspartnern
nicht gestattet, im Zusammenhang

mit dem Betrieb ihres It Works!-
Geschafts automatische
Telefonwahlsysteme zu verwenden.
Der Begriff »automatisches

Telefonwahlsystem* steht flr Gerate,
die in der Lage sind, (a) anzurufende
Nummern zu speichern und mittels
eines Zufalls- oder sequenziellen
Nummerngenerators aufzurufen und
(b) diese Nummern zu wahlen.

3.34 - Zugriff auf ein Back Office

It Works! stellt seinen Vertriebspartnern
online Back Offices zur Verfigung. Back
Offices bieten Vertriebspartnern Zugriff auf
vertrauliche und unternehmenseigene
Informationen, die ausschlieBlich fir die
Weiterentwicklung des It Works!-Geschafts
eines Vertriebspartners sowie zur Forderung
des Verkaufs von It Works!-Produkten genutzt
werden durfen. It Works! behalt sich das
Recht vor, Vertriebspartnern nach eigenem
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Ermessen den Zugriff auf das Back Office zu
verweigern.

ABSCHNITT 4 - VERANTWORTLICHKEITEN VON
VERTRIEBSPARTNERN

4.1 - Anderungen der Kontaktdaten

Um die rechtzeitige Lieferung von
Produkten, Verkaufshilfen und
Provisionszahlungen zu gewabhrleisten, ist die
Aktualitat der Daten, die It Works! vorliegen,
von entscheidender Bedeutung. Fur den
Versand sind Strale und Hausnummer
erforderlich. Vertriebspartner, die einen
Umzug planen, sollten lhre Postanschrift, E-
Mail-Adresse und Telefonnummer Uber die
Funktion ,,Back Office* auf ihrer replizierten It
Works!-Website aktualisieren. Um korrekte
Lieferungen zu garantieren, missen alle
Veranderungen It Works! zwei Wochen im
Voraus mitgeteilt werden.

4.2 - Fortbildungsverpflichtungen

4.2.1 - Laufendende Schulung
Vertriebspartner, die andere
Vertriebspartner von It Works! sponsern,
mussen in gutem Glauben eine
Unterstitzungs- und -Ausbildungsfunktion
ausiben, um zu gewahrleisten, dass ihre
Vertriebsorganisation das It Works!-Geschaft

korrekt  betreibt. Vertriebspartner  sind
verpflichtet, laufend Kontakt mit den
Vertriebspartnern in ihrer

Vertriebsorganisation zu pflegen und mit
diesen zu kommunizieren. Beispiele fur
derartige Kontakte und Kommunikation sind
u. a. Newsletter, schriftiche Korrespondenz,

personliche Unterredungen,
Telefongesprache, Voicemail, E-Mail sowie
das Begleiten von Downline-
Vertriebspartnern zu It Works!-

Besprechungen, -Schulungen und anderen
Veranstaltungen. Upline-Vertriebspartner
werden aullerdem dazu angehalten, neue
Vertriebspartner zu motivieren und ihnen It
Works!-Produktkenntnisse, effektive
Verkaufsmethoden, den It Works!-
Vergutungsplan sowie die Einhaltung der

Richtlinien und Verfahrensweisen des
Unternehmens zu vermitteln. Die
Kommunikation mit und Schulung von
Downline-Vertriebspartnern darf jedoch



nicht gegen Abschnitt 3.2 (Entwicklung von
Verkaufshifen und Werbematerialien durch
Vertriebspartner) verstoflen. Vertriebspartner,
die telefonische  Schulungskonferenzen
veranstalten, mussen dies zu Zeiten tun, die
sich nicht mit unternehmenseigenen
Schulungs- oder Informations-
Konferenzgesprachen tUberschneiden. Diese
Telefonkonferenzen des  Unternehmens
werden durchgefiihrt, um Vertriebspartnern
Informationen und Wissen Uber das
Unternehmen und die Produkte zu vermitteln
und sie Uber Verkaufsstrategien, Richtlinien
und Verfahrensweisen sowie
Geschéaftsentwicklung zu informieren; sie sind
entscheidend fur den Aufbau und Erfolg des
Geschafts eines jeden Vertriebspartners.

Vertriebspartner werden dazu angehalten,
sich mit  Vertriebspartnern  in ihrer
Vertriebsorganisation auszutauschen, um zu
verhindern, dass Downline-Vertriebspartner
unredliche Produkt- oder
Geschaftsversprechen abgeben oder sich
ilegalen oder unangemessenen Verhaltens
schuldig machen.

4.2.2 - Schulungsaufgaben

Beim Aufstieg durch die verschiedenen
Funktionsstufen des Vergutungsplans
sammeln Vertriebspartner  zunehmend
Erfahrungen im  Zusammenhang mit
Verkaufsmethoden, Produktkenntnissen und
dem It Works!-Programm. Daher werden sie
dazu angehalten, lhr Wissen mit weniger
erfahrenen  Vertriebspartnern  in  ihrer
Organisation zu teilen.

4.2.3 - Verkaufsforderung
Unabhangig von ihren Leistungen sind

Vertriebspartner permanent zur
Verkaufsforderung durch das Anwerben
neuer Kunden und die Betreuung

existierender Kunden angehalten.

4.2.4 - ,Residual“vergltung
Keine der in Abschnitt 4.2, 4.2.1, 4.2.2
oder 4.2.3 aufgefiihrten Bestimmungen soll

dazu dienen, Vertriebspartner daran zu
hindern, die  Restvergutung ihrer
Organisation zu beziehen, , sofern die

Anforderungen des Vergutungsplans erfillt
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sind.

4.3 - Herabsetzung und Rufschadigung
Das Unternehmen will seinen Kunden und
Vertriebspartnern die besten Produkte und

seinen  Vertriebspartnern den  besten
Vergutungsplan sowie Service in der Branche
bieten. Dementsprechend schatzen wir

konstruktive Kritik und Kommentare. Alle
derartigen Kommentare sollten schriftlich an
die Compliance-Abteilung gesandt werden.
Wahrend das Unternehmen konstruktive
Meinungsaulerungen begriuflt, dienen
negative Kommentare und Bemerkungen,

die Vertriebspartner vor Ort Uber das
Unternehmen, seine Produkte, den
Vergutungsplan oder andere

Vertriebspartner machen, keinem anderen
Zweck, als den Enthusiasmus anderer
Vertriebspartner des Unternehmens zu
beeintrachtigen. Aus diesem Grund und um
inrer Vertriebsorganisation mit gutem Beispiel

voranzugehen, ist es Vertriebspartnern
untersagt, das Unternehmen, andere
Vertriebspartner des Unternehmens,
Unternehmensprodukte, den
Vergutungsplan bzw. Direktoren,
Fuhrungskrafte  oder  Angestellte  des
Unternehmens in Verruf zu bringen, zu

verunglimpfen oder sich negativ Uber diese
zu aullern.

4.4 - Bereitstellung von
Bewerber
Vertriebspartner sind verpflichtet,
Personen, deren Einstieg als Vertriebspartner
sie sponsern, dariiber zu informieren, wo die

Unterlagen flr

aktuellste Version der Richtlinien und
Verfahrensweisen sowie des
Vergutungsplans gespeichert ist, bevor

Bewerber einen Vertriebspartnervertrag
unterzeichnen. Bittet eine Person um einen
Ausdruck, muss der Vertriebspartner ein
Exemplar der gewinschten Unterlagen
bereitstellen.

4.5 - Meldung von VerstbRen gegen die
Richtlinien
Vertriebspartner, die einen Verstol}
gegen eine Unternehmensrichtlinie durch
einen anderen Vertriebspartner bemerken,
soliten einen schriftichen Bericht Uber den



Verstol3 direkt an die Compliance-Abteilung
des Unternehmens senden. Der Bericht sollte
Einzelheiten zu den Vorfallen, z. B Datum,
Anzahl der Vorféalle, involvierte Personen und
mogliche Belegdokumente, umfassen.

4.6 - Vertraulichkeit/Kommunikation mit
Anbietern
Die geschatftlichen Beziehungen
zwischen It Works! und seinen
Vertriebsgemeinschaften, Anbietern,

Lieferanten, Mitarbeitern und ehemaligen
Angestellten innerhalb und auBerhalb des
Konzerns sind vertraulich und durfen weder
vom Vertriebspartner noch vom Anbieter
umgangen werden. Vertriebspartnern ist es
untersagt, Vertreter von Zulieferern oder
Herstellern des Unternehmens direkt oder
indirekt zu kontaktieren, anzusprechen oder
mit ihnen zu kommunizieren. Ausgenommen
hiervon sind vom Unternehmen gesponserte
Veranstaltungen, an denen ein Vertreter auf
Bitte des Unternehmens teilnimmt, oder Falle,
in denen dies ausdriicklich schriftich vom
Unternehmen zugelassen wurde. Verstolie
gegen diese Vorschrift kbnnen zur fristlosen
Kindigung des Vertriebspartnervertrags
sowie su moglichen
Schadensersatzforderungen gegen den
Vertriebspartner und/oder den Anbieter
fahren. Fragen zu diesen
Geschaftsbeziehungen richten Sie bitte an
die Compliance-Abteilung.

ABSCHNITT 5 - VERKAUFSBEDINGUNGEN

5.1 - Produktverkaufe
Der It Works!-Vergutungsplan basiert auf

dem Verkauf der Produkte und
Dienstleistungen des Unternehmens an
Endverbraucher. Vertriebspartner missen
persdnliche und
Einzelhandelsverkaufsbedingungen (sowie
die sonstigen im Vertrag festgelegten

Pflichten) erflllen, um ein Anrecht auf Bonus-
und Provisionszahlungen zu haben und in
hohere Leistungsebenen aufzusteigen. Die
folgenden Voraussetzungen missen von

Vertriebspartnern  erfillt  werden, um
Provisionszahlungen zu erhalten:
Vertriebspartner mussen die
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Anforderungen

Verkaufsvolumen
Gruppenverkaufsvolumen gemal ihrem
Rang erfullen, wie im It Works!-
Vergutungsplan festgelegt. Das personliche
Verkaufsvolumen umfasst Einkaufe, die ein

hinsichtlich persénlichem
und

Vertriebspartner zum Zwecke des
Weiterverkaufs an seine
Einzelhandelskunden getatigt hat, sowie

Einkaufe seitens der persdnlichen
Vorzugskunden des Vertriebspartners. Das

Gruppenverkaufsvolumen umfasst das
gesamte Verkaufsvolumen aller
Vertriebspartner in einer
Vertriebsorganisation, einschlielllich des
personlichen Verkaufsvolumens eines
einzelnen Vertriebspartners.

Zuséatzlich empfehlen wir
Vertriebspartnern, um Provisionszahlungen zu
erhalten, mindestens vier neue oder

existierende Kunden pro Monat zu gewinnen
bzw. bedienen.

Vertriebspartner, die andere
Vertriebspartner sponsern oder anwerben,
aber keine Produkte verkaufen, erhalten
keine Vergutung.

5.2 - Vertriebsgebiete

Exklusive Vertriebsgebiete werden nicht
gewahrt. Franchise-Gebiuhren werden nicht
erhoben.

5.3 - Verkaufsquittungen

Alle Vertriebspartner sind verpflichtet,
ihren Einzelhandelskunden zum Zeitpunkt des
Verkaufs zwei Kopien einer Verkaufsquittung
zu Uberlassen. Vertriebspartner mussen alle
Einzelhandelsverkaufsquittungen fur einen
Zeitraum von sechs Jahren aufbewahren und
dem Unternehmen auf Anfrage zur
Verfugung stellen. Vertriebspartner sind
verpflichtet, Aufzeichnungen tber die Kaufe
ihrer Direktkunden zu fuhren.

Vertriebspartner sind auBerdem
verpflichtet, Kaufer tUber. Ihre gesetzlichen
Rechte zu informieren. Dies schliefl3t
Widerrufsrechte mit ein.



5.4 - Verbot von Umverpackung,
Umfirmierung und Produktproben

Die Produkte des Unternehmens durfen
nicht auf irgendeine Weise umfirmiert, oder
umverpackt werden. Alle Produkte missen
unter Verwendung der Markenzeichen des
Unternehmens verkauft und prasentiert
werden. Beispielsweise ist es nicht gestattet,
den Ultimate Applicator unter einem
anderen Namen zu verkaufen oder zu

vermarkten. Vertriebspartnern ist es
untersagt, die Beschriftungen,
Verpackungen oder Gebrauchshinweise,

die das Unternehmen fir ein Produkt
vorgesehen hat, auf irgendeine Weise zu
verandern, auszutauschen oder zu
entfernen. Die Verteilung von Proben ist -
abgesehen von speziell vom Unternehmen

genehmigten Verpackungen - nicht
zugelassen. Die Bereitstellung von
Unternehmensprodukten bei Partys zum

Zwecke der Erprobung ist von diesem Verbot
ausgenommen.

5.5 - Produktherkunft
Alle Produkte

Vertriebspartner nur

gekauft werden.

durfen vom
vom Unternehmen

ABSCHNITT 6 - BONUS UND PROVISION

6.1 - Voraussetzungen  fir Bonus und
Provision
Um sich far Bonus- und

Provisionszahlungen zu qualifizieren, missen
Vertriebspartner aktiv sein und den Vertrag
erfillen. Solange Vertriebspartner die
Bestimmungen des Vertrags erfillen, leistet It
Works! Provisionszahlungen gemall dem
Vergutungsplan in US-Dollar. Um sich auf
monatlicher Basis fur eine Provisionszahlung
zu qualifizieren, muss ein Vertriebspartner
entweder ein Auto-shipment von 80 BV
haben, das spatestens am 25. des Monats
ausgeht, oder 150 PBV; alternativ kann sich
ein Vertriebspartner durch den Erwerb eines
Starter Pakets im Verlauf des Monats fur eine
Provisionszahlung qualifizieren. Der
Mindestbetrag, Uber den It Works! eine
Zahlung vornimmt, ist €22. Wenn die Bonusse
und Provisionen eines Vertriebspartners nicht
mindestens €22 betragen, behalt das
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Unternehmen die Bonus- und
Provisionszahlungen ein, bis sie sich auf €22
belaufen. Eine Zahlung erfolgt, sobald die
Gesamtsumme €22 erreicht hat.

6.1.1 - Fristen fur die Qualifikation

Online-Bestellungen: 23:59 CST (GMT - 5
Std.) am letzten Tag des Monats

Bestellungen per Fax: 13:00 CST (GMT - 5
Std.) am letzten Werktag des Monats

Bestellungen per Telefon: 17:00 CST (GMT
- 5 Std.) am letzten Werktag des Monats

Das Unternehmen Ubernimmt keine
Verantwortung fiir Bestellungen, die nach
den veré6ffentlichten Terminen aufgegeben
werden, und nimmt keine Veranderungen
an Bestelldaten vor, um Vertriebspartnern
entgegenzukommen, die die Fristen nicht
einhalten oder denen auf ihren Bestellungen
ein Fehler unterlaufen ist. Wir empfehlen
Vertriebspartnern, sich frihzeitig Zu
qualifizieren und die eSuite zu verwenden,
um ihre geschaftlichen Aktivitaten
nachzuverfolgen. Vertriebspartner sind selbst
dafur verantwortlich, sich fir Zahlungen zu
qualifizieren. Fehler missen vor Monatsende
korrigiert werden.

Zahlungen fur Konten, die sich zum
Zeitpunkt der Provisionsverarbeitung im
Wartezustand befinden, werden bei der
nachsten Zahlungsrunde nach Aufhebung
des Wartezustands beglichen.

6.1.2 - Provisionszahlungen

Alle Provisions- und Bonuszahlungen
abgesehen vom wochentlichen
Schnellstarterbonus werden monatlich bis
zum 15. Tag des Folgemonats um 17:00 CST
(GMT - 5 sStd.) geleistet. Wochentliche
Schnellstarterbonuszahlungen basieren auf
einer einwdchigen Periode von Samstag bis
Freitag und werden am folgenden Freitag bis
17:00 CST (GMT- 5 Std.) gezahlt. Provisionen
werden nicht an Vertriebspartner gezahlt,
deren Vertriebspartnerschaft vor Ende des
Provisionszeitraums abgelaufen ist und nicht
im Provisionszeitraum verlangert wurde.
Ebenfalls werden keine Provisionen an
Vertriebspartner gezahlt, die kindigen bzw.
denen vom Unternehmen gekindigt wird.



6.2 - Korrektur von Bonus- und
Provisionszahlungen
6.2.1 - Korrekturen aufgrund von

Produktricksendungen und Rucktritt von

Dienstleistungen

Vertriebspartner erhalten Bonus- und
Provisionszahlungen auf der Basis tatsachlich
verkaufter Produkte und Dienstleistungen.

Wird ein Produkt an It Works! gegen
Ruckerstattung oder Ruckkauf
zuriickgesandt bzw. tritt ein Kunde von einer
Dienstleistung zuriick und ist er
rickerstattungsberechtigt, ergreift das
Unternehmen - auBer bei
Mangelgewahrleistungsansprichen des

Kunden - nach eigenem Ermessen eine der
folgenden MaRnahmen: (1) Die Bonus- und
Provisionszahlungen fir das zurickgesandte
bzw. zurickgekaufte Produkt oder die
zurickerstatte Dienstleistung werden dem
Vertriebspartner, der die Bonus- und
Provisionszahlungen fir das betreffende
Produkt bzw. die Dienstleistung erhalten hat,
in dem Monat, in dem die Riuckerstattung
geleistet wurde, abgezogen; dies wird in
jedem anschlieRenden Zahlungszeitraum
fortgesetzt, bis die Bonus- und
Provisionszahlungen ganzlich wieder
eingezogen sind. (2) Dem Vertriebspartner,
der die Provisionen oder Bonuszahlungen
aufgrund des Verkaufs des zurickgesandten
Produkts oder der stornierten Dienstleistung
verdient hat, werden die entsprechenden
Punkte im nachsten Monat und allen
folgenden Monaten vom Gruppenvolumen
abgezogen, bis die Gesamtzahl der Punkte
eingezogen ist.

6.2.2 - Sonstige Abzlge

It Works! zieht von allen Bonus- und
Provisionszahlungen an Vertriebspartner eine
Datenverarbeitungsgebihr von €1 ab. Alle
Schecks im Papierformat, die nach der
Kindigung der Vertriebspartnerposition
angefordert werden, werden mit einer
Gebihr von €6 belegt. Nach Kindigung
durch einen Vertriebspartner berechnet das
Unternehmen nach sechzig (60) Tagen ohne
weitere Mitteilungen an das Unternehmen
hinsichtlich einer Abschlusszahlung von
ausstehenden Provisions- oder
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Bonuszahlungen eine monatliche
Dienstleistungsgebiihr von €6.
6.3 - Berichte

Alle Informationen, die It Works! online
oder telefonisch in Downline-

Aktivitatsberichten bereitstellt, einschlieRlich
u. a. personliches und
Gruppenverkaufsvolumen (oder Teile dieser
Angaben) und Downline-Sponsoring-
Aktivitaten, sind nach bestem Wissen
verfasst.  Aufgrund  diverser Faktoren,
darunter die inharente Mdoglichkeit
menschlichen und mechanischen
Versagens, die Genauigkeit, Vollstandigkeit
und Rechtzeitigkeit von Bestellungen, die

Ablehnung von Kreditkarten- oder
elektronischen Scheckzahlungen,
Produktriicksendungen,

Ausgleichsbuchungen fir Kreditkarten- und
elektronische Scheckzahlungen, werden die
Informationen jedoch nicht von It Works!
oder Personen, die diese erstellen und
versenden, garantiert.

ALLE INFORMATIONEN ZUM PERSONLICHEN
UND GRUPPENVERKAUFSVOLUMEN WERDEN
IM AKTUELLEN ZUSTAND BEREITGESTELLT, OHNE
AUSDRUCKLICHE ODER STILLSCHWEIGENDE
GARANTIEN ODER ERKLARUNGEN
IRGENDEINER ART. INSBESONDERE WERDEN
KEINE GEWAHRLEISTUNGEN FUR DIE,
GEBRAUCHSTAUGLICHKEIT, RICHTIGKEIT ODER
NICHTVERLETZUNG VON REGELUNGEN
GEGEBEN.

SOWEIT GESETZLICH ERLAUBT, SIND IT
WORKS! UND/ODER ANDERE PERSONEN, DIE
DIE INFORMATIONEN  ERSTELLEN  ODER
VERSENDEN, GEGENUBER VERTRIEBSPARTNERN
ODER ANDEREN PERSONEN IN KEINEM FALL
HAFTBAR FUR DIREKTE, INDIREKTE, FOLGE-,
NEBEN- ODER BESONDERE SCHADEN BZW.
STRAFGELDER, DIE AUS DER VERWENDUNG
VON ODER DEM ZUGANG ZU
INFORMATIONEN ZU PERSONLICHEM UND
GRUPPENVERKAUFSVOLUMEN ENTSTEHEN
(EINSCHLIESSLICH U. A. VERLUST VON
GEWINNEN, BONUS- ODER
PROVISIONSZAHLUNGEN,  VERLUST  VON
GESCHAFTSMOGLICHKEITEN SOWIE
SCHADEN, DIE AUS UNGENAUIGKEIT,



UNVOLLSTANDIGKEIT, UNANGEMESSENHEIT,
VERZOGERUNG ODER DEM VERLUST DER
NUTZUNG DER INFORMATIONEN ENTSTEHEN),
SELBST WENN IT WORKS! ODER ANDERE

PERSONEN, DIE DIE INFORMATIONEN
ERSTELLEN ODER VERSENDEN, UBER DIE
MOGLICHKEIT DERARTIGER SCHADEN

INFORMIERT WAREN. SOWEIT GESETZLICH
ERLAUBT, TRAGEN IT WORKS! ODER ANDERE
PERSONEN, DIE DIE INFORMATIONEN
ERSTELLEN ODER VERSENDEN, KEINERLEI
VERANTWORTUNG ODER HAFTUNG IHNEN
GEGENUBER IM  ZUSAMMENHANG  MIT
SCHADENSERSATZANSPRUCHEN,
FAHRLASSIGKEIT,
VERSCHULDUNGSUNABHANGIGER HAFTUNG,
ODER  PRODUKTHAFTUNG HINSICHTLICH
IRGENDEINEM GEGENSTAND DIESES
VERTRAGS DIES GILT NICHT BEI GROB
FAHRLASSIGEN BZW. VORSATZLICHEN
HANDLUNGEN ODER JEDWEDEN ANDEREN
UMSTANDEN DIE EINEN HAFTUNGAUSSCHLUSS
GESTZLICH AUSSCHLIESSEN.

Der Zugriff auf und die Verwendung von
Online- und telefonischen
Berichterstattungsdiensten von It Works! und
Ihre Entscheidung, sich auf diese Dienste zu
verlassen, erfolgt auf eigenes Risiko. Alle
Informationen werden im aktuellen Zustand
bereitgestellt. Wenn Sie mit der Genauigkeit
oder Qualitat der Informationen unzufrieden
sind, besteht Ihr einziges und ausschliellliches
Rechtsmittel darin, die Verwendung von und
den Zugriff auf Online- und telefonische
Berichterstattungsdienste von It  Works!
einzustellen und sich nicht mehr auf diese
Informationen zu verlassen.

6.4 - Regeln im Zusammenhang mit

Vorzugskunden

a) Vorzugskunden in demselben
Haushalt wie ein Vertriebspartner
werden nicht auf Bonus-
Quallifikationen, Pramienprogramme
oder Vertriebspartner-
Rabattprogramme angerechnet.
Vertriebspartner sind nicht

berechtigt, einen Vorzugskunden aus
ihnrem eigenen Haushalt unter sich
selbst oder einem anderen
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b)

)

d)

e)

f)

Vertriebspartner anzumelden, um
diesen fur Bonus-Qualifikationen,
Pramienprogramme oder
Vertriebspartner-Rabattprogramme
Zu nutzen.

Es kbnnen mehrere Vorzugskunden
pro Haushalt angemeldet werden
(auBerhalb des Haushalts des
Vertriebspartners), es kann jedoch
nur ein Vorzugskunde pro Haushalt
auf Bonus-Qualifikationen,
Pramienprogramme und
Vertriebspartner-Rabattprogramme
angerechnet werden.

Produkte mussen an die Anschrift des
Vorzugskunden versandt werden.
Vorzugskunden mussen den
Pflichtzeitraum von mindestens drei
Monaten einhalten (mit Ausnahme
des gesetzlichen Widerrufsrechts)
oder die Mitgliedsgebihr von €62
zahlen; andernfalls werden alle an
den Vertriebspartner geleisteten
Bonus-Zahlungen wieder eingeholt.
Vorzugskunden kénnen Produkte nur
zur persdnlichen Verwendung kaufen
und diese nicht weiterverkaufen. Nur

Vertriebspartner sind befugt,
Produkte zu verkaufen.
Vorzugskunden, die Produkte
verkaufen, verlieren mit sofortiger

Wirkung das Recht auf den Kauf von
Produkten.

Vertriebspartner sind daflr
verantwortlich, bei der Anmeldung
neuer Vorzugskunden alle
erforderlichen unterzeichneten
Unterlagen einzuholen. Wenn ein
Vorzugskunde den
Vorzugskundenvertrag anficht und
diesen vor Ablauf des Pflichtzeitraums
von drei Monaten kiindigen mochte,
ist der Anmelder dieses
Vorzugskunden fir die Zahlung der
vertraglichen Verpflichtungen des
Kunden verantwortlich, wenn keine



unterzeichneten Unterlagen
vorliegen. Mdundliche Absprachen
reichen nicht aus. Wenn sich ein
Vorzugskunde online anmeldet, ist er
fur alle Gebiuhren haftbar. Wenn
jedoch der Vertriebspartner des
Vorzugskunden diesen online
anmeldet und keine unterzeichneten
Unterlagen eingeholt hat, wird der
Vertriebspartner fur die Gebuhren
haftbar gemacht. Das gilt nicht,
wenn der Kunde von seinem
gesetzlichen Widerrufsrecht
gebrauch gemacht hat.

g) Platziert ein Vertriebspartner einen
Vorzugskunden unter einem anderen
Vertriebspartner, git der den
Vorzugskunden aufnehmende
Vertriebspartner fur die Zwecke des
Vergutungsplans als Anmelder.

h) Vorzugskunden dirfen nicht
gleichzeitig Vertriebspartner sein.
Werden Vorzugskunden zu
Vertriebspartnern, gelten sie nicht
mehr als Vorzugskunden.

i) Mochte ein Vorzugskunde zum
Vertriebspartner werden und hat die
Bedingungen des
Vorzugskundenvertrags erfullt  bzw.
die Mitgliedsgebihr von €62 gezabhilt,
steht es dem Vorzugskunden frei, sich
unter der gewiinschten Person als
Vertriebspartner anzumelden.
Mdochte ein Vorzugskunde
Vertriebspartner werden und hat die
Bedingungen des
Vorzugskundenvertrags NICHT erflllt
und will die Mitgliedsgebihr
umgehen, muss der Vorzugskunde
sich unter demselben
Vertriebspartner anmelden, der auch
das Vorzugskundenkonto betreut.

ABSCHNITT 7 - PRODUKTGARANTIE,
RUCKSENDUNG UND BESTANDSRUCKKAUF
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7.1 - Produktgarantie

Da unsere Produkte bei verschiedenen
Menschen zu unterschiedlichen Resultaten
fuhren, garantieren wir keine spezifischen
Ergebnisse und bieten keine Geld-zurtick-
Garantie an. Bei den Ultimate Body
Applicators und Facial Applicators handelt
es sich um kosmetische Produkte und diese
kénnen nach Offnen der Plastikhiille nicht
mehr zurickgegeben werden. Um von
Vertriebspartnern eine Rilckerstattung zu
erhalten, mussen Produkte innerhalb von 30

Tagen nach dem Kauf in
wiederverkauflichem, ungeoffnetem,
»heuwertigem®  Zustand zurickgesandt

werden. Das gesetzliche Gewahrleistungs-
oder Widerrufsrecht wird hierdurch nicht
eingeschrankt.
7.2 - Warenrticksendung durch
Einzelhandelskunden
Einzelhandelskunden haben nach Erhalt
der gekauften Ware dreilig Tage Zeit, um die
Bestellung rickgangig zu machen und sich
den vollen Kaufpreis erstatten zu lassen,
entsprechend dem Rucktrittshinweis auf dem
Bestellformular. Ist ein Vertriebspartner im
Bilde uUber einen durchgefiuhrten Verkauf,
oder dass ein Einzelhandelskunde eine
Bestellung bei It Works! aufgegeben hat und
innerhalb der 30-Tages-Frist von seinem
Rucktrittsrecht Gebrauch macht oder eine
Ruckerstattung beantragt, ist der
Vertriebspartner zur prompten
Ruckerstattung verpflichtet und muss sicher
stellen, dass die Produkte in einem praktisch
ebenso guten Zustand an den
Vertriebspartner zurickgehen, wie es bei

Erhalt der Fall war. AuBerdem sind
Vertriebspartner verpflichtet,
Einzelhandelskunden auf ihre Rechte nach
geltenden Gesetzen, inklusive ihres
Rucktrittsrechts binnen 30 Tagen, in der
gesetzlich vorgeschriebenen Form,

hinzuweisen und dafir zu sorgen, dass das
Datum der Bestellung bzw. des Kaufs auf
dem Bestellformular angegeben ist.

7.3 - Rucksendung von Bestdnden und
Verkaufshilfen seitens des
Vertriebspartners bei

Vertragskindigung



Nach der Kindigung eines
Vertriebspartnervertrags kann der
Vertriebspartner das Einstiegspaket (Starter
Kit) sowie Produkte und Verkaufshilfen aus

dem eigenen Bestand gegen eine
Ruckerstattung des Kaufpreises
zuricksenden. Um eine Rlckerstattung

seitens des Unternehmens gemal diesen
Richtlinien zu erhalten, mussen die folgenden
Voraussetzungen erflllt sein:

a) Die zurickgehenden Artikel missen
vom Vertriebspartner persénlich von
It Works! gekauft worden sein. (Kaufe
von anderen Vertriebspartnern oder
Dritten werden nicht zurtickerstattet.)

b) Die Artikel mussen in
wiederverkauflichem Zustand sein (s.
Definition von ,,wiederverkauflich* in
Abschnitt 11).

c) Die Artikel mussen innerhalb des
letzten Jahres vor dem Datum der
Kindigung von It Works! gekauft
worden sein.

Nach Eingang eines wiederverkauflichen
Einstiegspakets und/oder
wiederverkauflicher Produkte und
Verkaufshilfen erhalt der Vertriebspartner
eine Ruckerstattung von 90 % der
Nettokosten des urspriinglichen Kaufpreises.
Versandkosten, die dem Vertriebspartner
beim Kauf der Artikel entstanden sind,
werden nicht zurlickerstattet. Erfolgte der
Kauf Uber eine Kreditkarte, geht die
Ruckzahlung an dasselbe Kreditkartenkonto.
Hat ein Vertriebspartner eine Bonus- oder
Provisionszahlung fir den Kauf eines Produkts
erhalten, das anschlieBend gegen eine
Ruckerstattung zuriickgesandt wird, wird die
Provision, die dem Vertriebspartner aufgrund

des Produktkaufs gezahlt wurde, vom
Ruckerstattungsbetrag abgezogen.
7.4 - Verfahrensweisen far alle

Rucksendungen durch Vertriebspartner

Die folgenden Verfahrensweisen gelten
fur alle Warenriicksendungen zum Zwecke
einer Rickerstattung, eines Riuckkaufs oder
Umtausches:

a) Alle Waren mussen von dem
Vertriebspartner zuriickgesandt
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b)

)

d)

e)

werden, der sie direkt von It Works!

gekauft hat.
Alle Produkte missen mit einer
Rucksendenummer versehen

werden, die Sie telefonisch von der

Kundendienstabteilung erhalten. Die

Rucksendenummer muss auf jedem

zurickgesandten Karton vermerkt

sein.

Die Rucksendung muss begleitet sein

von:

i. einem ausgeflliten und
unterzeichneten
Rucksendeformular,

i. einerKopie derdatierten Original-
Einzelhandelsquittung und

ii. dem ungebrauchten Teil der
Bestellung im  urspringlichen

Behalter.
Zur Verpackung der
zurickgesandten  Produkte  sind
geeignete  Versandkartons und
Verpackungsmaterialien zu

verwenden; auBerdem empfiehlt es
sich, die kostengulnstigste Versandart
zu wahlen. Alle Rucksendungen
missen direkt an It Works! gesandt
werden, die Versandkosten mussen
im Voraus bezahlt werden. It Works!

akzeptiert keine
Nachnahmesendungen. Das
Verlustrisiko von
Warenricksendungen tragt der
Vertriebspartner. Wenn das
zurickgesandte Produkt nicht beim
Distributionszentrum des
Unternehmens eingeht, ist der
Vertriebspartner far die
Nachverfolgung der Sendung

verantwortlich.

Sendet ein Vertriebspartner Waren an
It Works! zurlick, die er von einem
persdnlichen  Einzelhandelskunden
zurickerhalten hat, mussen die
Produkte innerhalb von zehn Tagen
nach dem Datum bei It Works!
eingehen, an dem der
Einzelhandelskunde die Waren an
den Vertriebspartner zurickgegeben
hat, und von der Verkaufsquittung
begleitet sein, die der
Vertriebspartner dem



Einzelhandelskunden zum Zeitpunkt
des Verkaufs Gilbergeben hat.

Werden die oben dargelegten
Voraussetzungen nicht erflllt, erfolgen keine
Ruckerstattung und kein Warenumtausch.
Dies beeintrachtigt lhre gesetzlich
gewahrleisteten Rechte nicht.

ABSCHNITT 8 - SCHLICHTUNG UND
DISZIPLINARVERFAHREN

8.1 - DisziplinarmafRnahmen

Verstble gegen den Vertrag, diese
Richtlinien und Verfahrensweisen, unlauteres
Geschéaftsgebaren bzw. jede Handlung oder
Unterlassung eines Vertriebspartners, die
nach alleinigem Ermessen des Unternehmens
den Ruf und das geschaftliche Ansehen von
It Works! oder Vertriebspartnern schadigen
kann (diese Handlungen oder
Unterlassungen mussen nicht
notwendigerweise im Zusammenhang mit
dem It Works!-Geschéaft des Vertriebspartners
stehen), kodnnen nach Ermessen des
Unternehmens zu einer oder mehreren der
folgenden Malinahmen fuhren:

a) Erteilung einer schriftichen
Verwarnung oder Ermahnung,

b) Aufforderung an den
Vertriebspartner zu sofortigen
korrigierenden Malinahmen,

c) Verhangung von

Schadensersatzforderungen in einer

vom Schlichter (8.4) bestimmten
Hohe, die von Bonus- und
Provisionszahlungen abgezogen

werden kann,
d) Einbehalten von einer oder mehreren
Bonus- und Provisionszahlungen, bis

derSchaden bei ItWorks! genau
festgestellt ist.

e) Das Unternehmen ist auBerdem
berechtigt, die Bonus- und
Provisionszahlungen eines
Vertriebspartners wahrend des

Zeitraums, in dem das Unternehmen
mutmaliliche VerstbRe gegen den
Vertrag untersucht, ganz oder
teilweise einzubehalten. Wird das
Geschaft eines Vertriebspartners aus
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disziplinarischen Griinden gekiindigt,
ist der Vertriebspartner nicht
berechtigt, Provisionszahlungen
einzuholen, die wahrend des
Ermittlungszeitraums einbehalten
wurden.

f) Aussetzung des jeweiligen
Vertriebspartnervertrags fur eine oder
mehrere Zahlungsperioden,

g) Transfer eines Teils oder der gesamten
Vertriebsorganisation oder Downline
des Vertriebspartners,

h) Kindigung des
Vertriebspartnervertrags des
Zuwiderhandelnden,

i) jede andere MaBhahme, die

ausdriucklich in den Klauseln des
Vertrags gestattet ist bzw. die It
Works! far praktikabel und
angemessen halt, um gegen
Schadigungen vorzugehen, die zum
Teil oder ausschliellich auf Verstolie
des Vertriebspartners gegen die
Richtlinien oder den Vertrag
verursacht wurden.

) In Situationen, in denen das
Unternehmen dies fir angemessen
halt, kann das Unternehmen
rechtliche Schritte einleiten, um eine
billigkeitsrechtliche und/oder
monetare L6sung zu erwirken.

8.2 - Beschwerden

Hat ein Vertriebspartner Grund zur
Beschwerde Uber einen anderen
Vertriebspartner hinsichtlich einer Praxis oder
Verhaltensweise im Zusammenhang mit dem
jeweiligen It Works!-Geschafts, sollte der
beschwerdefiihrende Vertriebspartner das
Problem zun&chst dem eigenen Sponsor
melden, der die Angelegenheit prifen und
versuchen sollte, gemeinsam mit dem Upline-
Sponsor der anderen Partei eine Lésung zu
finden. Dreht sich die Angelegenheit um die
Interpretation von oder Verstdlle gegen
Unternehmensrichtlinien, muss sie schriftlich
der Compliance-Abteilung des
Unternehmens gemeldet werden. Die
Compliance-Abteilung Uberprift die Fakten
und bemiht sich um die Losung der
Angelegenheit. Kann keine Losung
gefunden werden, wird der Fall zur



endglltigen Prifung und Entscheidung dem
Schlichtungsausschuss tibergeben.

8.3 - Schlichtungsausschuss

Die Aufgabe des
Schlichtungsausschusses (Dispute Resolution
Board, DRB) ist es, (1) Berufungsantrage
gegen DisziplinarmaRnahmen zu priufen und
(2) Konflikte zwischen Vertriebspartnern des
Unternehmens zu untersuchen. Wenn eine
von der Compliance-Abteilung vorgelegte
Entscheidung oder L6sung abgelehnt wurde
oder ein Fall aus anderen Grunden ungeldst
bleibt, prift der Schlichtungsausschuss das
Beweismaterial, erortert und reagiert auf
ungeklarte Falle. Das Unternehmen ernennt
den Schlichtungsausschuss; dieser muss sich
aus mindestens drei Mitgliedern
zusammensetzen, darunter mindestens ein
unabhangiger Vertriebspartner des
Unternehmens.

Binnen sieben Werktagen ab dem Datum
der schriftichen Entscheidung seitens der
Compliance-Abteilung zu Konflikten
zwischen Vertriebspartnern kdnnen
Vertriebspartner schriftich eine telefonische
oder persdnliche Anhérung beantragen. Die
Kommunikation zwischen dem Unternehmen
und dem/den Vertriebspartner(n), die sich
um die Schlichtung eines Konflikts bemuhen,
muss schriftlich erfolgen. Es liegt im Ermessen
des Schlichtungsausschusses, ob ein Fall zur
Prifung akzeptiert wird. Wenn der Ausschuss
einer Prifung der Angelegenheit zustimmt,
wird ein Anhoérungstermin innerhalb von 30
Tagen nach Eingang des schriftichen
Antrags eines Vertriebspartners festgelegt.
Alle Beweismaterialien (z. B. Dokumente,
Beweisstiicke usw.), die der Ausschuss nach
Ansicht eines Vertriebspartners
bertcksichtigen  sollte, mussen dem
Unternehmen spatestens sieben Werktage
vor dem Anhdérungstermin vorgelegt werden.
Vertriebspartner Ubernehmen alle Kosten,
die durch die eigene Teilnahme sowie die
Teiinahme von Zeugen entstehen, deren
Prasenz bei der Anhérung sie wiinschen. Die
Entscheidung des Schlichtungsausschusses
ist endgultig und wird keiner weiteren Prifung
unterzogen, abgesehen von den in Abschnitt
8.4 und 8.5 dargelegten Fallen. Wahrend der
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Anhangigkeit des Konflkts vor dem
Schlichtungsausschuss verzichtet der
Vertriebspartner auf das Recht auf eine
schiedsgerichtliche oder sonstige Losung.

Nach der Verhdngung von
Disziplinarmallnahmen konnen betroffene
Vertriebspartner beim Schlichtungsausschuss
Berufung gegen die MaBhahmen einlegen.
Der Berufungsantrag muss schriftlich erfolgen
und binnen 15 Tagen nach dem Datum der
Mitteilung von DisziplinarmaBnahmen beim
Unternehmen eingehen. Geht der Antrag

nicht innerhalb von 15 Tagen beim
Unternehmen ein, ist die
Disziplinarmalnhahme endgliltig. Der
betroffene Vertriebspartner muss dem
Berufungsantrag alle relevanten
Belegdokumente beilegen. Reicht der

Vertriebspartner rechtzeitig Berufung gegen
eine DisziplinarmalBnahme ein, priaft der
Schlichtungsausschuss die  MalRnahme,
erwagt mogliche andere angemessene

MaRnahmen und informiert den
Vertriebspartner  schriftich  Gber seine
Entscheidung.
8.4 - Vermittlung

Vor der Einleitung eines

Beschwerdeverfahrens, wie in Abschnitt 8.5
dargelegt, sind die Parteien verpflichtet, zu
versuchen, jeden Konflikt im Zusammenhang
mit dem Vertrag durch interne
unverbindliche Vermittlung beizulegen. Als
Vermittler wird dabei eine fir beide Parteien
akzeptable Person eingesetzt. Das Honorar
und die Kosten des Vermittlers sowie die
Kosten fur die Durchfuhrung der Vermittlung
werden zu gleichen Teilen von den
Konfliktparteien getragen. Die Parteien sind
verpflichtet, ihren Anteil an den erwarteten
Honoraren und Kosten mindestens 10 Tage
vor der Vermittlung zu zahlen. Jede Partei
tragt ihre eigenen Rechtsanwaltsgebihren,
Kosten und individuellen Ausgaben, die aus
der Durchfihrung und Teilnahme an der
Vermittlung entstehen. Die Vermittlung

erfolgt auf elektronischem Wege
(Videokonferenz, Internetkommunikation
USW.).



8.5 - Schlichtung

Ungeachtet der vorstehenden Punkte
hindert keine Klausel in diesen Richtlinien und
Verfahrensweisen It Works! und seine
Vertriebspartner daran, vor einem
zustadndigen Gericht ein Klage einzuleiten.

8.6 - Geltendes Recht, Gerichtsbarkeit und
Gerichtsstand

Dieser Vertrag unterliegt dem Recht des
Landes, in dem der Vertriebspartner seinen
Wohnsitz hat.

ABSCHNITT 9 - ZAHLUNG UND VERSAND

9.1 - Retournierte Schecks

Schecks, die von der Bank eines
Vertriebspartners aufgrund fehlender
Kontodeckung verweigert werden, werden
erneut eingereicht. Das Konto des
Vertriebspartners wird mit einer Gebuhr von
€28 fur retournierte Schecks belastet. Nach
Erhalt eines retournierten Schecks seitens
eines Vertriebspartners oder Kunden miussen
alle zukunftigen Bestellungen per Kreditkarte,
Zahlungsanweisung oder Bankscheck
bezahlt werden. Aulenstande, die ein
Vertriebspartner It Works! wegen fehlender
Kontodeckung retournierter Schecks und
Gebuhren fir retournierte Schecks schuldet,

werden von anschlieBenden Bonus- und

Provisionszahlungen abgezogen.

9.2 - Rickbuchung (Chargeback)
Vertriebspartnervertrage von

Vertriebspartnern, die eine Rickbuchung
beantragen, werden sofort gekindigt.
Rucksendungen missen in Zusammenarbeit
mit dem Kundendienst gemal den
Rucksendungsrichtlinien des Unternehmens
abgewickelt werden. Vertriebspartner, die
eine Ruckbuchung vornehmen, werden mit
einer Gebuhr von €57 belegt.

9.3 - Nutzung von Kreditkarten und
Girokonten durch Dritte
Vertriebspartnern ist es untersagt,

anderen Vertriebspartnern oder Kunden die

Nutzung ihrer Kreditkarten oder
Abbuchungen von ihrem Girokonto zu
gestatten, um sich beim Unternehmen

anzumelden oder Kaufe zu tatigen, es sei
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denn, Vertriebspartner lassen dem
Unternehmen eine ausdruckliche schriftliche
Genehmigung zukommen. Vertriebspartnern
ist es nicht gestattet, eine Karte fur die eigene
Anmeldung oder den Kauf von Waren zu
verwenden, die ihnen nicht gehort.

9.4 - MwsSt.

Aufgrund der Natur der Geschaftstatigkeit
des Unternehmens, ist es verpflichtet, flr alle
EU-Umsatze MwSt. zu erheben und
abzufuhren. Folglich hat das Unternehmen
MwsSt. auf Verkaufsprodukte zu erheben und
abzufiihren, abhangig vom Verkaufspreis
des Produkts und der geltenden Steuersatze,
die in dem Land gelten, in das Produkt
geliefert wird. Zur Mehrwertsteuer registrierte
Vertriebspartner, die Produkte zum
GroBBhandelspreis einkaufen und zu einem
hoheren Preis verkaufen, sind fir die
Berechnung der anfallenden MwsSt. selbst
verantwortlich.

Samtliche Betrage in diesen Richtlinien und
Verfahrensweisen und dem
Vertriebspartnervertrag verstehen sich ohne
MwsSt., sofern nicht anderweitig angegeben.

ABSCHNITT 10 - INAKTIVITAT,
NEUKLASSIFIZIERUNG & KUNDIGUNG

10.1 - Folgen einer Kiindigung

Solange Vertriebspartner aktiv bleiben
(d. h. alle Verlangerungsgebiihren gezahit
und Auto-shipment aufrecht sind) und die
Bestimmungen des Vertriebspartnervertrags
und dieser Richtlinien und Verfahrensweisen
erfullen, zahlt It Works! diesen
Vertriebspartnern Provisionen geméall dem

Vergutungsplan. Die Bonus- und
Provisionszahlungen an Vertriebspartner
stellen die gesamte Vergutung fur die

Bemihungen von Vertriebspartnern um die
Generierung von Verkaufen und alle
Aktivitaten im Zusammenhang mit dem
Generieren von Verkaufen (einschlieBlich
Aufbau einer Vertriebsorganisation) dar.
Nach der Nichtverlangerung eines
Vertriebspartnervertrags durch einen
Vertriebspartner, Kindigung aufgrund von
Nichtaktivitdit oder ordentlicher bzw.
auBerordentlicher Kundigung des



Vertriebspartnervertrags (im  Folgenden
kollektiv als ,,Kindigung“ bezeichnet) besitzt
der ehemalige Vertriebspartner keinRecht
an der bisher geleiteten
Vertriebsorganisation oder den Provisions-

bzw. Bonuszahlungen, die von der
Organisation nach der Kundigung
erwirtschaftet werden. Vertriebspartner,

deren Geschéft gekindigt ist, verlieren alle
Vertriebspartnerrechte. Dies umfasst das
Recht auf den Verkauf von It Works!-
Produkten und -Dienstleistungen sowie das
Recht auf den Bezug zukiinftiger Provisionen,
Bonuszahlungen oder sonstiger Einnahmen
aus den Verkaufen und sonstigen Aktivitaten
der ehemaligen Vertriebsorganisation des
Vertriebspartners.

Nach der Kundigung eines
Vertriebspartnervertrags durch einen
Vertriebspartner ist der ehemalige

Vertriebspartner nicht berechtigt, sich als It
Works!-Vertriebspartner auszugeben und It
Works!-Produkte oder -Dienstleistungen zu
verkaufen. Vertriebspartner, deren Vertrag
gekundigt wird, erhalten nur fur die letzte
Zahlungsperiode, in der sie vor der
Kindigung aktiv waren, Provisions- und
Bonuszahlungen (abzuglich aller Betrage, die

wahrend der Ermittlungen und
anschlieBenden Sanktionen vor einer
unfreiwiligen Kindigung einbehalten

werden).

10.2 - Kiindigung durch It Works!

VerstbRe von Vertriebspartnern gegen
Bestimmungen des Vertrags, einschlieilich
aller Vertragsanderungen, die It Works! nach
alleinigem Ermessen vornehmen kann,
kdnnen zu den in Abschnitt 8.1 genannten
Sanktionen fuhren, einschlielllich  der
fristlosen Kindigung des betréffenden
Vertriebspartnervertrags durch It Works!. Die
Kindigung tritt zu dem Termin in Kraft, an
dem das Kiundigungsschreiben zugestellt
wird, per E-Mail gesendet, gefaxt oder tber
einen Express-Kurierdienst an die letzte
bekannte Adresse (oder Faxnummer) bzw.
an den zustandigen Rechtsanwalt des
Vertriebspartners geliefert wurde, oder zu
dem Zeitpunkt, an dem der Vertriebspartner
die tatsachliche Kundigungsmitteilung
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erhalt, je nachdem, was zuerst eintritt.

Das Unternehmen behalt sich das
Recht vor, alle Vertriebspartnervertrage
dreilig (30) Tage nach schriftlicher Mitteilung
zu kundigen, fur den Fall, dass es (1) den
Geschéaftsbetrieb einstellt, 2) das
Unternehmen auflést oder (3) den
Direktvertrieb seiner Produkte einstellt.

10.3 - Kiindigung durch den Vertriebspartner

Vertriebspartner haben das Recht,
jederzeit mit gesetzlicher Frist unabhangig
von Grunden zu kindigen. Die Kindigung
muss schriftlich an die
Hauptgeschaftsadresse des Unternehmens
gerichtet werden. Das Kiindigungsschreiben
muss die Unterschrift des betreffenden
Vertriebspartners, den Namen, die Anschrift

und Vertriebspartner-Kkennnummer in
Druckschrift enthalten. Nimmt ein
Vertriebspartner am Auto-shipment-

Programm teil, bleibt der Auto-shipment-
Vertrag des Vertriebspartners in Kraft; der
ehemalige Vertriebspartner wird  als
Vorzugskunde neu klassifiziert, es sei denn, er
hat spezifisch die Kindigung des Auto-
shipment-Vertrags beantragt. Ausstehende
Provisionen unter €18, die noch nicht gezahlt
worden sind, kdnnen als Scheck angefordert
werden.

10.4 - Nichtverlangerung

Vertriebspartner kdnnen den
Vertriebspartnervertrag auch ordentlich
kindigen, indem sie den Vertrag zum

Ablauftermin nicht verlangern. Ausstehende
Provisionen unter €18, die noch nicht gezahlt
worden sind, kbnnen als Scheck angefordert
werden.

DEFINITIONEN

Aktiver Vertriebspartner — Vertriebspartner,
der die Mindestvoraussetzung hinsichtlich
des Personlichen Verkaufsvolumens gemaf
dem It Works!-Vergutungsplan erfillt, um sich
in einem bestimmten Geschaftsmonat fir
Bonus- und Provisionszahlungen zu
qualifizieren.

Aktiver Rang — Der Begiriff ,,aktiver Rang*



bezieht sich auf die aktuelle Position eines
Vertriebspartners geman dem
Vergutungsplan des Unternehmens in einem
bestimmten Monat. Um hinsichtlich eines
bestimmten Rangs als ,,aktiv* zu gelten, muss
ein Vertriebspartner die im It Works!-
Vergutungsplan festgelegten Kriterien fur
den jeweiligen Rang erfiullen. (Die Definition
von ,,Rang“ finden Sie im Folgenden).

Vertrag — Der Vertrag zwischen dem
Unternehmen und jedem Vertriebspartner
umfasst den Vertriebspartnerantrag, den
Unternehmensantrag nebst
Vertriebspartnervertrag, die Richtlinien und
Verfahrensweisen von It Works! sowie den It
Works!-Vergutungsplan in  ihrer  jeweils
gultigen Fassung wie von It Works! nach
alleinigem Ermessen erstellt. Diese
Dokumente werden kollektiv als ,der
Vertrag“ bezeichnet.

Grundausstattung (Basic Kit) — Eine Auswahl
von It Works!-Schulungsmaterialien und
geschaftsfordernder Literatur, die jeder neue
Vertriebspartner  erwerben  muss. Die
Grundausstattung wird dem Vertriebspartner
zum Selbstkostenpreis des Unternehmens
angeboten.  Produktkaufe sind  nicht
erforderlich

Kunde — Eine Person, die sich gemal dem It
Works!-Kundenprogramm als Vorzugskunde
bei It Works! anmeldet oder als
Einzelhandelskunde Produkte direkt vom
Vertriebspartner erwirbt.

Downline-Aktivitatsbericht — Ein von It Works!
erstellter  Online-Bericht, der wichtige
Informationen hinsichtlich der Identitat von
Vertriebspartnern, Verkaufsdaten und
Anmeldeaktivitaten der
Vertriebsorganisation der einzelnen
Vertriebspartner umfasst. Dieser Bericht
enthalt vertrauliche Informationen und
Geschaftsgeheimnisse, die Eigentum von It
Works! sind.

Downline-Linie — Jeder direkt unter Ihnen
angemeldete Vertriebspartner und dessen
jeweilige Vertriebsorganisation stellen eine
»Linie* in Ihrer Vertriebsorganisation dar.
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Anmelder — Ein Vertriebspartner, der einen
neuen Vertriebspartner oder Kunden fur It
Works! anwirbt und als Anmelder auf der
Vertriebspartner- oder Kundenbewerbung
nebst Vertrag genannt wird. Ein Anmelder ist
der Sponsor eines neuen Vertriebspartners;
die Begriffe Anmelder und Sponsor sind im

Rahmen dieser Richtlinien und
Vorgehensweisen austauschbar.
Gruppenverkaufsvolumen (GVV) — Das

provisionsberechtigte Volumen von It Works!-
Produkten oder -Dienstleistungen, die von

der Vertriebsorganisation eines
Vertriebspartners verkauft werden. Das
Gruppenverkaufsvolumen  umfasst  das

personliche Verkaufsvolumen des jeweiligen
Vertriebspartners. (Grundausstattungen und
Verkaufshilfen besitzen kein
Verkaufsvolumen.) Wird im Vergutungsplan
des Unternehmens auch als
Gruppenbonusvolumen (GBV) bezeichnet.

Direkter Haushalt — Familienoberhaupter
und Angehdrige, die in demselben Haushalt
leben.

Ebene — Die Stufen von Downline-Kunden
und -Vertriebspartnern

in der Vertriebsorganisation eines
bestimmten Vertriebspartners. Dieser Begriff
bezieht sich auf die Beziehungen eines
Vertriebspartners zu einem spezifischen
Upline-Vertriebspartner und ist abhangig von
der Anzahl der dazwischen liegenden
Vertriebspartner, die durch Sponsoring
miteinander verbunden sind. Zum Beispiel: A
sponsert B, B sponsert C, C sponsert D, D
sponsert E, also steht E auf As vierter Ebene.

Vorzugskunde — Ein Kunde, der von
gunstigeren Rabatten profitiert, indem er sich
fur einen Zeitraum von mindestens drei
Monaten zu einer Auto-shipment-Bestellung
verpflichtet.

Vertriebsorganisation — Die Kunden und
Vertriebspartner, die unterhalb eines
bestimmten Vertriebspartners gesponsert
werden.



Offizielle 1t Works!-Materialien — Literatur,
Audio- oder Videoaufnahmen und andere
Materialien, die von It Works! entwickelt,
veroffentlicht und an die Vertriebspartner
verteilt werden.

Personliches Verkaufsvolumen (PVV) — Dies
umfasst Einkaufe seitens eines
Vertriebspartners zum Weiterverkauf an
Einzelhandelskunden sowie Kaufe seitens der
Vorzugskunden vom jeweiligen
Vertriebspartner. Das provisionsberechtige
Volumen der Dienstleistungen und Produkte,
die in einem Kalendermonat (1) vom
Unternehmen an einen Vertriebspartner und
(2) vom Unternehmen an die vom
Vertriebspartner personlich angemeldeten
Kunden verkauft werden. Wird im
Vergutungsplan auch als personliches
Bonusvolumen (PBV) bezeichnet.

sich ein
It Works!-

Rang — Der ,Titel“, den
Vertriebspartner gemaR dem
Vergutungsplan erarbeitet hat.

Rekrutieren/Abwerben —Gem. Ziff. 3.9das
tatsachliche oder versuchte Sponsern,
Anwerben, Anmelden oder Ermutigen bzw.
den Versuch, eine anderen It Works!-
Vertriebspartner oder -Kunden direkt, indirekt
oder uber einen Dritten zur Anmeldung oder
Beteiigung an einem anderen Multilevel-
Marketing-Programm, Netzwerk-Marketing-
Programm oder einem Direktvertrieb zu

bewegen.
Wiederverkauflich — Produkte und
Verkaufshilfen gelten als

~wiederverkauflich*, wenn die folgenden
Kriterien erfullt sind: 1) Sie sind ungeoffnet und
ungebraucht. 2) Verpackung und
Beschriftung sind unverandert und nicht
beschadigt. 3) lhr Zustand gestattet nach
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branchenublichen, kommerziell akzeptablen
Grundsatzen den Verkauf der Ware zum
vollen Preis. 4) Das Produkt ist mit der
aktuellen It Works!-Beschriftung ausgestattet.
Waren, die zum Zeitpunkt des Verkaufs klar
als nicht zuriicksendbare, eingestellte oder
saisonale Produkte identifiziert wurden,
gelten nicht als wiederverkauflich.

Einzelhandelskunden — Endverbraucher, die
It  Works!-Produkte zum  unverbindlich
empfohlenen  Endverbraucherpreis von
einem Vertriebspartner kaufen.

Einzelhandelsverkaufe — Verkaufe an einen
Einzelhandelskunden.

Sponsor — Ein Vertriebspartner, der einen
Kunden oder anderen Vertriebspartner beim
Unternehmen anmeldet und als Sponsor in
Vertriebspartnerbewerbung und -vertrag
genannt ist. Die Anmeldung Dritter und ihre
Schulung zu Vertriebspartnern wird als
»Sponsoring“ bezeichnet. Im Rahmen dieser
Richtlinien und Verfahrensweisen sind die
Begriffe »oponsor und ~Anmelder*
gleichbedeutend.

Einstiegspaket (Starter Kit) — Ein allgemeiner
Begriff fur einen ersten Einkauf von
Verkaufshilfen seitens eines neuen
Vertriebspartners, die produkt- und/oder
geschéaftsunterstitzende Materialien und
Literatur umfassen.

Upline — Dieser Begriff bezieht sich auf den
oder die Vertriebspartner oberhalb eines
anderen Vertriebspartners innerhalb einer
Sponsorenlinie. Andersherum ausgedrickt:
Dies ist die Linie von Sponsoren, die einen
einzelnen Vertriebspartner mit dem
Unternehmen verbindet.



ANHANG ,,SOZIALE MEDIEN UND INTERNET*

A. 1l Allgemeines (gultig fur Online- und Offline-Verkaufsforderung und -Werbung)
Sie sind dafiur verantwortlich, den guten Ruf der Marke It Works! zu schitzen, sicherzustellen,
irefuhrende, unethische Verhaltensweisen oder Praktiken sind zu unterlassen.

A. 2. Logo/Identitat selbststandiger It Works!-Vertriebspartner

Wenn Sie ein It Works!-Logo auf Mitteilungen jeglicher Art verwenden, sind Sie verpflichtet, die
Logoversion fiur selbststandige Vertriebspartner zu nutzen. Die Verwendung anderer It Works!-
Logos muss schriftich genehmigt werden. Beispiele sind im Folgenden aufgefiuhrt:

Fur die Verwendung durch selbststandige Vertriebspartner genehmigtes Logo:

NICHT Fur die Verwendung durch selbststandige Vertriebspartner genehmigte Logos:

@ A K ) It Works!

A.3. Markenzeichen und Urheberrechte

Die Verwendung von It Works!®, USA, MarkenDesigns, Abbildungen oder Symbolen ist ohne
vorherige schriftiche Genehmigung nicht gestattet. Ausgenommen davon sind die hier in Punkt
A. 3 aufgefuhrten Falle. Video- und Audioaufzeichnungen von Unternehmensveranstaltungen,
Schulungen und/oder Reden unterliegen ebenfalls dem Urheberrecht und dirfen nicht ohne
schriftiche Genehmigung des Urhebers oder Verwertungsberechtigten verbreitet werden.

Der Name ,,It Works!®*, ist ein Marken der It Works Marketing Inc., Palmetto, Florida USA, und ist fur
das Unternehmen von groRem Wert. Er wird lhnen ausschlieBlich zur genehmigten Nutzung zur
Verfigung gestellt. Die Verwendung des Namens It Works!“ auf Artikeln, die nicht vom
Unternehmen hergestellt oder genehmigt wurden, ist untersagt.

Als Vertriebspartner durfen Sie den Namen It Works! auf folgende Weise verwenden:

Name des/der Vertriebspartners/Vertriebspartnerin
Selbststandige(r) Vertriebspartner(in), It Works!
oder: Selbststandige(r) It Works!-Vertriebspartner(in)
Beispiel:

Sarah Miuller

Selbststandige Vertriebspartnerin, It Works!
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A. 4. Domain-Namen, E-Mail-Adressen und Online-Alias

Es ist nicht zulassig, It Works! oder It Works!-Markenzeichen, -Produktnamen oder Derivative des
Namens fur Internetdomain-Namen, E-Mail-Adressen, Profile in sozialen Netzwerken oder fur
Online-Alias zu verwenden bzw. anzumelden. Ebenso ist es untersagt, Domain-Namen, E-Mail-
Adressen und/oder Online-Alias zu verwenden oder anzumelden, die zu Verwirrung fiihren oder,
irefihrend sein konnten, indem sie andere zu der Uberzeugung oder Annahme veranlassen
kdénnten, dass die jeweilige Mitteilung von It Works! Marketing® stammt bzw. dessen Eigentum ist.
Beispiele fur die unzulassige Nutzung des Namens It Works! sind: ItWorksgirl@msn.com,
www.ltWorksisttoll.de, facebook.com/ItWorksfan; ebenso wenig darf It Works! als Absender einer
E-Mail erscheinen. Wenn Sie einen Domain- oder E-Mail-Namen anmelden, der sich auf das
Unternehmen oder ein Produkt des Unternehmens bezieht, sind Sie verpflichtet, den Namen zu
I6schen oder auf eigene Ubernahmekosten an das Unternehmen zu tibertragen.

A.5. Verwendung des geistigen Eigentums Dritter

Wenn Sie Markenzeichen, Markennamen, Dienstleistungsmarken, Urheberrechte oder geistiges
Eigentum Dritter in Mitteilungen verwenden, sind Sie dafur verantwortlich, sicherzustellen, dass Sie
die entsprechende Lizenz Uber die Nutzung des geistigen Eigentums besitzen und die
entsprechende Lizenzgebuhr gezahlt haben. Geistiges Eigentum Dritter muss ordnungsgemaln als
das Eigentum einer dritten Partei gekennzeichnet sein; Sie sind verpflichtet, alle Einschrankungen
und Bedingungen zu erflllen, die der Eigentimer fur die Nutzung verfligt.

A.6. Werbevorlagen und Genehmigung

Sie dirfen |hr It Works!-Geschaft nur mit den zugelassenen Hilfsmitteln, Vorlagen, Anzeigen oder
Abbildungen bewerben, die Sie in lhrem E-Office herunterladen kénnen. Fur die Nutzung dieser
zugelassenen Hilfsmittel ist keine weitere Genehmigung erforderlich. Designs oder Abbildungen in
den E-Office-Downloads sind das alleinige Eigentum des Unternehmens und durfen ausschliellich
im bereitgestellten Format verwendet werden. Die unzuldssige Verwendung dieser Designs
und/oder der darin enthaltenen Abbildungen verstolt direkt gegen das Urheberrecht und kann
zu strafrechtlicher Verfolgung und/oder Kundigung lhres Vertriebspartnerkontos fuhren. (s.
Abschnitt 3.2.6).

Werbung oder Marketingmaterialien, die von selbststandigen Vertriebspartnern selbst gestaltet
werden, mussen zur Genehmigung an compliance@itworksglobal.com gesandt werden, bevor
sie verwendet werden durfen. In  Ausnahmefallen koénnen neue Ideen flr
Werbung/Werbematerialien fir zukiinftige Projekte in Erwagung gezogen werden. Diese neuen
Ideen missen zur weiteren Prufung an marketingtools@itworksglobal.com gesandt werden.
Vertriebspartner sollten nicht im Voraus davon ausgehen, dass eine Genehmigung erteilt wird.
Samtliche Werbematerialien, die von Vertriebspartnern gestaltet werden und sich auf It Works!
beziehen, sind Eigentum von It Works!. Hiermit treten Sie sdmtliche gegenwartigen und zukinftigen
Rechte, Eigentums- und Nutzungsanspriche in Bezug auf solche Materialien, inklusive der
Urheberrechte solcher Materialien an It Works! ab. Falls jedwede dieser Rechte nicht an It Works!
abgetreten werden kénnen, willigt der Vertriebspartner hiermit ein, auf diese Rechte gegentber
It Works!, affilierten Unternehmen und/oder Abtretungsempfangern zu verzichten.

A.7. Medien und Medienanfragen

Alle Anfragen seitens der Presse oder anderer Medien, beispielsweise Blogs, Rundfunk oder
Fernsehen, miussen unverziglich an den Public-Relations-Koordinator des Unternehmens
weitergeleitet werden. Diese Vorschrift dient dazu, Genauigkeit und ein einheitliches 6ffentliches
Image zu gewahrleisten. Daneben ist es lhnen ohne vorherige schriftiche Genehmigung seitens It
Works! nicht gestattet, proaktiv mit den Medien in Kontakt zu treten oder irgendeine Form von
Pressemitteilung zu verbreiten, die Informationen zu It Works!, seinen Produkten oder dem
Geschaftsmodell enthalt.
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A. 8. Freigabe durch selbststandige Vertriebspartner

Durch Unterzeichnung des Vertriebspartnervertrags geben Sie It Works! die Erlaubnis, lhren Namen,
Ihre Kundenaussagen und/oder l|hre Abbildung unentgeltich in den Werbe- oder
Promotionsmaterialien des Unternehmens zu verwenden. AuBerdem genehmigen Sie die
Verwendung und Reproduktion von Fotografien, die vom Unternehmen gemacht oder an das
Unternehmen gesandt wurden, und stimmen der Verwendung und Reproduktion von Zitaten,
Empfehlungen, Erlebnisberichten, Unterhaltungen in sozialen Netzwerken fur Publicity-, Marketing
oder Werbezwecke im Print- oder elektronischen Format ohne finanzielle Gegenleistung zu.

Vertriebspartner-Websites

A.9. Replizierte It Works!-Websites

Das Unternehmen betreibt eine offizielle Unternehmenswebsite sowie mehrere Marketing-
Websites. Selbststandige Vertriebspartner dirfen nur Uber die von It Works! bereitgesteliten
Marketing-Websites im Internet werben. Selbststandigen Vertriebspartnern ist es gestattet, ihre
eigenen Kontaktdaten auf diesen Websites zu verdffentlichen, da diese direkt mit der
Unternehmenswebsite  verknipft sind. So erhalten selbststandige Vertriebspartner eine
professionelle und vom Unternehmen zugelassene Prasenz im Internet. Selbststandige
Vertriebspartner durfen nur diese Websites verwenden. Selbststandige Vertriebspartner sind nicht
befugt, unabhangig eine Website zu gestalten, die die geschitzten Namen, Logos oder
Produktbeschreibungen des Unternehmens verwendet. Ebenso wenig dirfen Vertriebspartner
anonyme Werbung im Internet verwenden, die Produkt- oder Einkommensversprechen aufstellt,
die letztendlich mit den Produkten oder dem Vergitungsplan des Unternehmens in Verbindung
stehen. Vertriebspartner tragen die alleinige Verantwortung und Haftung fir die Inhalte, die sie
auf ihrer replizierten It Works!-Website ins Netz stellen, und muissen diese Inhalte regelmatig (alle
30 Tage) uberpriufen, um zu gewahrleisten, dass diese korrekt und relevant sind.

A.10. Bloggen

Blog-Websites

Im Rahmen lhres Vertriebsgeschéaft ist Ihnen ein externes Blog gestattet, Uber das Sie Ihr It Works!-
Geschaft personalisieren und/oder fur das Geschaftsmodell werben kdnnen. Wenn Sie ein
externes Blog gestalten mochten, sind die folgenden Schritte notwendig, um maogliche
Rechtsverletzungen zu vermeiden:

1. Melden Sie lhren Blog bei der Compliance-Abteilung von It Works! an und lassen Sie sich die Site
genehmigen; dies erfolgt per E-Mail an compliance@itworksglobal.com. Blogs missen genehmigt
werden, bevor sie live geschaltet werden. Je nach Inhalt kann die Genehmigung 2-4 Wochen
dauern.

2. Befolgen Sie die Regeln fur die Verwendung von Markenzeichen und Abbildungen, die in
diesem Dokument erlautert sind.

3. Erklaren Sie sich bereit, Inre Website entsprechend aktuellen oder zukiinftigen Richtlinien zu
modifizieren.

4. Im Falle einer ordentlichen oder auBerordentlichen Kindigung lhres Vertriebspartnervertrags
erklaren Sie sich bereit,

alle Verweise auf It Works! innerhalb von 5 Tagen von Ihrer angemeldeten Website zu entfernen.
Ein Blog auf einer Blogging-Plattform, das in erster Linie fur die Vermarktung und Bewerbung von It
Works!-Produkten und/oder dem It Works!-Geschaftsmodell entwickelt wurde, muss bei der
Compliance-Abteilung des Unternehmens angemeldet werden.

Blog-Inhalte

Sie tragen die alleinige Verantwortung und Haftung fur die Inhalte Ihres Blogs, die dort enthaltenen
Mitteilungen, Behauptungen und Informationen, und mussen sicherstellen, dass Ihr Blog die Marke
It Works! angemessen repréasentiert und fordert sowie den Richtlinien und Regelungen des
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Unternehmens entspricht. AuBerdem darf Ihr Blog keine versteckte Pop-up-Werbung, Promotionen
oder schadliche Codes enthalten.

Abbildungen von selbststdndigen It Works!-Vertriebspartnern

Um Verwirrung hinsichtlich der Identitat Ihrer Abbildungen zu verhindern, mussen die folgenden
drei Elemente am Kopf lhres angemeldeten Blogs deutlich zu sehen sein:

1. Das It Works!-Logo fir selbststandige Vertriebspartner,

2. Ihr Name und die Zeile ,,Unabhangige(r) It Works!-Vertriebspartner(in)“ und

3. Ihr Foto.

Obwohl die It Works!-Markenthemen und -Abbildungen aus Grinden der Einheitlichkeit
winschenswert sind, muss jeder Person, die lhre Seite aufruft, vollig klar sein, dass sie sich auf der
Site eines selbststandigen Vertriebspartners befindet und nicht auf einer Unternehmenswebsite
von It Works!.

A.11. Verbot von E-Commerce oder Einzelhandel nach dem ,Lagern und Verkaufen“-Prinzip

Es ist nicht gestattet, It Works!-Produkte zu lagern und zu verkaufen oder eine E-Commerce-
Umgebung zu entwickeln, die dieses Modell unterstiitzen wirde. Alle Bestellungen mussen Uuber
Ihre offizielle replizierte It Works!-Website oder Ihr E-Office abgewickelt werden. Es verstolt
ausdrucklich gegen die Unternehmensrichtlinien, PayPal, Kreditkarten oder andere Zahlungswege
fur den Kauf von Unternehmensprodukten zu akzeptieren.

A. 12. It Works!-Vertriebs-Hotlinks

Beim Weiterleiten von Lesern auf Ihre replizierte Website missen der Link und der ihn umgebende
Kontext einem verstandigen Leser ausdriicklich verdeutlichen, dass der Link auf die Website eines
selbststandigen Vertriebspartners fuhrt. Der Versuch, Internetnutzer zu der Annahme zu verleiten,
dass sie zu einer Unternehmenswebsite weitergeleitet werden, wenn sie stattdessen auf der
Website eines selbststindigen Vertriebspartners landen, ist nicht hilfreich und daher nicht
gestattet.

A.13. Entfernen von Verweisen auf It Works! bei Kiindigung des Vertriebspartnervertrags

Im Falle einer Kindigung lhres Vertriebspartnervertrags sind Sie verpflichtet, innerhalb von 5 Tagen
alle Verweise auf It Works! zu entfernen. Selbststandige Vertriebspartner dirfen den
Unternehmensnamen sowie Marken, Dienstleistungsmarken und geistiges Eigentum und alle
Derivative von Marken und geistigem Eigentum nicht mehr in Online-Veréffentlichungen und
sozialen Medien verwenden. Wenn Sie auf einem sozialen Netzwerk posten, auf dem Sie sich zuvor
als selbststandiger It Works!-Vertriebspartner identifiziert haben, mussen Sie deutlich sichtbar
bekanntgeben, dass Sie nicht mehr als selbststandiger It Works!-Vertriebspartner tatig sind.

Online-Werbung, -Vermarktung und -Verkaufsférderung

A.14. Soziale Medien

Soziale Medien und soziale Lesezeichen-Systeme wie Blogs, Facebook, MySpace, Twitter, Xing,
Linkedin, Digg, Delicious und andere kdnnen von Vertriebspartnern genutzt werden.
Selbststandige Vertriebspartner, die soziale Medien nutzen wollen, missen jedoch die in diesem
Anhang und in anderen It Works!-Richtlinien festgelegten Bestimmungen befolgen.

A. 15. Verantwortung von Vertriebspartnern fir Online-Beitrage

Selbststandige Vertriebspartner sind personlich fir eigene Online-Beitrage und alle anderen
Online-Aktivitaten verantwortlich, die im Zusammenhang mit dem Geschéaft eines selbststandigen
Vertriebspartners vorgenommen werden und auf das Unternehmen zurickgefiihrt werden
kénnen, und werden fur derartige Aktivitaten haftbar gemacht. Dies gilt auch, wenn ein
selbststandiger Vertriebspartner kein Blog, keine Website und keine Seite in einem sozialen
Netzwerk besitzt oder betreibt. Veroffentlicht ein selbststndiger Vertriebspartner Kommentare auf
einer solchen Website, die sich auf It Works! beziehen oder auf das Unternehmen zurtickgefthrt
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werden koénnen, ist der selbststandige Vertriebspartner fir den Beitrag verantwortlich.
Behauptungen hinsichtlich der therapeutischen oder heilenden Eigenschaften unserer Produkte
sind nicht zulassig, abgesehen von den Aussagen, die offiziell schriftich vom Unternehmen
genehmigt wurden bzw. in der offiziellen Unternehmensliteratur enthalten sind. Insbesondere ist es
selbststandigen Vertriebspartnern untersagt, in irgendeiner Form zu behaupten, dass die Produkte
des Unternehmens bei der Behandlung oder Heilung einer Erkrankung von Nutzen sind. Derartige
Aussagen konnen als gesundheitsbezogene Angaben verstanden werden. Dies verstoit nicht nur
gegen die Unternehmensrichtlinien, sondern eventuell auch gegen geltende Gesetze.

A. 16 Identifizierung als selbststandiger It Works!-Vertriebspartner

Es zahlt zum fairen Geschéaftsgebaren, bei allen Beitragen in sozialen Medien lhren vollen Namen
zu nennen und sich klar und deutlich als selbststandiger Vertriebspartner von It Works! erkennen zu
geben. Anonyme Beitrage oder die Verwendung eines Alias sind unfaire Geschaftspraktiken. Als
selbststandiger Vertriebspartner unterliegen Sie auch in sozialen Medien der Impressumspflicht.

A.17. Wahrheitspflicht in Online-Beitragen

Sie sind verpflichtet, zu gewabhrleisten, dass lhre Online-Beitrtdge und andere Online-
Marketingaktivititen der Wahrheit entsprechen, andere Personen nicht tduschen und Kunden
oder Interessenten nicht in irgendeiner Form in die Irre fuhren. Unwahre, tauschende oder
ireflhrende Beitrage stellen unfaire Geschaftspraktiken dar. Dies umfasst u. a. unwahre oder
tauschende Online-Beitrage zu It Works!-Verdienstméglichkeiten, It Works!-Produkten und -
Dienstleistungen bzw. zu Ihren biografischen Informationen und Referenzen.

Websites und Online-Werbeaktivitaten und -taktiken, die — auch unbeabsichtigt — irrefiihrend oder
tauschend sind, werden nicht gestattet. Hierzu zahlen unter anderem Spam-Links (oder Blog-
Spam), unlautere Suchmaschinenoptimierung (Search Engine Optimization, SEO), irrefihrende
Klickwerbung (z. B. wenn die angezeigte URL einer PPC-Kampagne zu einer offiziellen It Works!-
Unternehmenswebsite zu fuhren scheint, aber zu einer anderen Seite fuhrt), nicht genehmigte
Bannerwerbung und nicht genehmigte Pressemitteilungen. Die Entscheidung, was der Wahrheit
entspricht und ob bestimmte Aktivitaten irrefihrend oder tduschend sind, liegt allein bei It Works!.

A. 18. Schutz der Privatsphare

Achten Sie bei lhren Beitragen stets die Privatsphare anderer. Selbststandigen Vertriebspartnern
ist es untersagt, sich an jeglichem Tratsch zu beteiligen

oder Gerlichte tber Personen, Unternehmen bzw. Konkurrenzprodukte oder -dienstleistungen zu
verbreiten. Selbststandige Vertriebspartner durfen die Namen anderer Personen oder
Organisationen nicht in ihren Beitragen auffihren, wenn sie hierzu nicht das schriftliche
Einverstandnis der jeweiligen Person bzw. Organisation haben.

A.19. Professionalitat

Ihre Beitr&ge mussen stets ehrlich und korrekt sein. Daher sind Sie verpflichtet,

hinsichtlich aller Materialien, die Sie online veroffentlichen, die Fakten zu prifen. Auerdem sollten
Sie Ihre Beitrage genau auf Rechtschreib-, Zeichensetzungs- und Grammatikfehler tiberprifen und
beleidigende Ausdriicke vermeiden.

A. 20. Untersagte Online-Beitrage
Selbststandigen Vertriebspartnern ist es untersagt, Beitrage zu ver6ffentlichen bzw. einen Link zu
anderen Beitragen oder Materialien ins Netz zu stellen, die:

o sexuell Inhalt haben, obszon oder pornografisch sind;

o beleidigend, profan, gehassig, bedrohend, verletzend, diffamierend, verleumderisch,
schikanierend oder diskriminierend sind (ob aufgrund von ethischer Herkunft, Glaube,
Religion, Geschlecht, sexueller Orientierung, korperlicher Behinderung oder aus anderen
Grunden);
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¢ Gewaltdarstellungen enthalten, einschliefllich gewalttatiger Bilder aus Videospielen;

e zu gesetzwidrigem Verhalten anstiften;

e personliche Angriffe enthalten oder andere Personen, Gruppen oder Organisationen
verunglimpfen;

e gegen die geistigen Eigentumsrechte des Unternehmens oder eines Dritten verstollen.

A. 21. Reaktion auf negative Online-Beitrage

Gehen Sie keine Diskussion mit Personen ein, die sich in Online-Beitrdgen negativ Uber Sie, andere
selbststandige Vertriebspartner oder It Works! auflern. Melden Sie negative Beitrage unter
compliance@itworksglobal.com an das Unternehmen.

Reaktionen auf derartige negative Beitrage schiren oft nur die Diskussion mit Personen, die nicht
denselben hohen Standards unterliegen wie It Works!, und schadigen daher den Ruf und das
Ansehen des Unternehmens.

Internetwerbung/Aufbau von Markenbekanntheit

A. 22. Online-Inserate

Es ist nicht gestattet, Online-Inserate zu verwenden, um fur It Works!-Produkte bzw. das It Works!-
Verkaufs- und Tauschborsen auf Facebook oder ahnliche ,Flohmarkt“-Seiten oder Online-
Anzeigenseiten.

A.23. eBay/Online-Auktionen

It Works!-Produkte dirfen nicht auf eBay oder anderen Online-Auktionsseiten angeboten oder
verkauft werden; auch ist es nicht zulassig, Dritte (Kunden) zu beauftragen oder es ihnen zu
gestatten, It Works!-Produkte auf eBay oder anderen Online-Auktionsseiten zu verkaufen.

A.24 Online-Einzelhandel

It Works!-Produkte dirfen nicht in einem Online-Einzelhandel oder auf einer E-Commerce-Website
angeboten oder verkauft werden; auch ist es nicht zulassig, Dritte (Kunden) zu beauftragen oder
es ihnen zu gestatten, It Works!-Produkte in einem Online-Einzelhandel oder auf einer E-
Commerce-Website zu verkaufen.

A. 25. Werbeangebote fir Vorzugskunden

Im Vorzugskundengeschaft fungieren Vertriebspartner als Handelsvertreter. Daher ist es
Vertriebspartnern nicht gestattet, 6ffentlich kostenlose Produkte, Bargeld oder die Ubernahme
der Zahlung flr Einstiegspakete anzubieten, um Vertriebspartner oder Vorzugskunden
anzuwerben. Vertriebspartner durfen, Produkte nur zum empfohlenen Endverbraucherpreis zum
Verkauf an Vorzugskunden anbieten.

A.26. Bannerwerbung

Es ist gestattet, Werbebanner auf einer Website zu platzieren, sofern dafir die von It Works!
genehmigten Vorlagen und Abbildungen verwendet werden. Werbebanner missen direkt mit
Ihrer replizierten Website oder einer von It Works! genehmigten Website verknlupft sein. Anonyme
Werbung oder Websites, die Produkt- oder Verglutungsversprechen aufstellen, die mit It Works!-
Produkten oder dem It Works!- Geschaftsmodell in Verbindung stehen, sind untersagt.

A. 27. Unerwilnschtes elektronisches Marketing

Der Massenversand unerwiinschter E-Mails oder SMS zur Werbung fur It Works!, seine Produkte oder
das Geschéaftsmodell an Personen, die lhnen nicht bekannt sind bzw. die nicht ihr Einverstandnis
zur Kontaktaufnahme gegeben haben, ist illegal. Personen, die sich als Abonnenten angemeldet
haben und der Zusendung von Massen-E-Mails, Newslettern oder anderen standardisierten
Mitteilungen von lhnen ausdricklich zugestimmt haben, kdnnen kontaktiert werden. Eine
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umfassende Darstellung der Unternehmensrichtlinien zum elektronischen Direktmarketing finden
Sie in Abschnitt 3.2.8 der Richtlinien und Verfahrensweisen.

A. 28. Spam-Verkniupfungen

Spam-Verknupfungen sind definiert als die mehrfache, aufeinanderfolgende Veroffentlichung
derselben oder ahnlicher Inhalte in

Blogs, Wikis, Gasteblchern, auf Websites oder in anderen offentlich zuganglichen Online-
Diskussionsgruppen oder -Foren und sind nicht zulassig. Hierzu zahlen Blog-Spamming, Kommentar-
Spamming oder Spamdexing (Suchmaschinen-Spamming). Alle Kommentare, die Sie in Blogs,
Foren, Gasteblchern usw. veroffentlichen, missen einmalig, informativ und relevant sein. Es ist
untersagt, Blog-Spamming, Spamdexing oder andere Methoden der Massenvervielfaltigung zu
nutzen, um Blog-Kommentare zu ver6ffentlichen. Alle Kommentare, die Sie erstellen oder
veroffentlichen, missen nutzlich, einzigartig, relevant und spezifisch auf den Artikel im Blog
ausgerichtet sein.

A.29. Soziale Online-Netzwerke (Facebook/Twitter/LinkedIn)

Wir empfehlen Vertriebspartnern, die auf unserer Unternehmens-Fanseite auf Facebook
(www.facebook.com/itworksglobal)bereitgestellten Inhalte einzusehen, mit ,,Gefallt mir*
hervorzuheben, zu kommentieren und zu teilen. Vertriebspartnern ist es jedoch nicht gestattet,
eigene Website-Links, Rufnummern oder die URL von Facebook-Fanseiten auf den
unternehmenseigenen Social-Media-Seiten von It Works! Global zu veréffentlichen. Unser Ziel ist
es, Facebook und Twitter als freundschaftliches Umfeld fir alle potenziellen Kunden, aktuellen
Kunden und Vertriebspartner zu bewahren. Wenn Sie Links zu eigenen Fanseiten oder Websites
verodffentlichen, wird lhr Kommentar als ,,Spam* gekennzeichnet und kénnte dazu fuhren, dass
Sie den Zugang zur Fanseite von It Works! Global verlieren.

Sie kdnnen soziale Online-Netzwerke (Facebook, Twitter, LinkedIn, Blogs, Foren und andere
Websites fur spezifische Interessengemeinschaften) nutzen, um Informationen tber die It Works!-
Produkte und das Geschaftsmodell mit anderen zu teilen und andere geméall dem It Works!-
Marketingmodell zu rekrutieren und zu sponsern; diese Websites dirfen jedoch nicht verwendet
werden, um Produkte zu verkaufen oder den Transfer von Waren zu ermdglichen. Alle Verkaufe
mussen Uber eine von It Works! genehmigte Website abgewickelt werden.

Profile, die Sie in Online-Gemeinschaften erstellen, in denen Sie It Works! erw&hnen oder
diskutieren, missen Sie eindeutig als selbststandigen Vertriebspartner identifizieren. Werbebanner
und Bilder, die auf diesen Sites verwendet werden, missen auf dem neuesten Stand sein; es muss
sich dabei um persénliche Fotos oder Downloads aus der entsprechenden Rubrik in Ihrem E-Office
handeln. Vertriebspartnern ist es nicht gestattet, auf diesen Websites Bildmaterial oder Logos des
Unternehmens zu verwenden, die nicht unter den Downloads im E-Office zu finden sind. Wenn
Links veroffentlicht werden, missen diese zu lhrer replizierten Website oder einer von It Works!
genehmigten Website fuhren. Alle Aussagen, die in Kommentaren in sozialen Netzwerken
gemacht werden, mussen dem aktuellen, vom Unternehmen bereitgesteliten Werbe-
/Marketingmaterial entsprechen. Auf Anfrage sind Sie verpflichtet, It Works! Compliance als
Gruppenmitglied zuzulassen.

A. 30. Veroffentlichungen in digitalen Medien (YouTube, iTunes, PhotoBucket usw.)

Alle Videoinhalte mussen von der Compliance-Abteilung vor der Veroffentichung genehmigt
werden. Das Material muss an compliance@itworksglobal.com gesandt werden. Die
Genehmigung kann 2-4 Wochen dauern, je nach eingereichtem Inhalt. Derartige
Veroffentlichungen miussen Sie eindeutig als selbststdndigen Vertriebspartner identifizieren
(entweder im Inhalt selbst und/oder in der dazugehdrigen Beschreibung), allen Richtlinien fur
Werbematerialien und urheberrechtlichen/rechtlichen Voraussetzungen entsprechen und den
Hinweis enthalten, dass Sie die alleinige Verantwortung fur den Inhalt tragen, nicht It Works!
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Marketing. Ohne vorherige schriftiche Genehmigung der It Works!-Compliance-Abteilung ist es
nicht zulassig, Inhalte (Video, Audio, Prasentationen oder Computerdateien), die Sie von It Works!
erhalten bzw. bei offiziellen Unternehmensveranstaltungen oder in Gebauden, die Eigentum von
It Works! sind oder vom Unternehmen gefuhrt werden, aufgenommen haben, hochzuladen oder
online zu verdffentlichen.

A.31. Sponsorenlinks/ PPC-Werbung (Pay-Per-Click, Klickvergitung)

Sponsorenlinks oder PPC-Werbung sind zugelassen. Sie mussen entweder zu lhrer replizierten
Website oder zu einer von It Works! genehmigten Website flihren. Die angezeigte URL muss
ebenfalls zu Ihrer replizierten Website oder zu einer von It Works! genehmigten Website fiihren und
darf nicht den falschen Eindruck erwecken, zu einer Unternehmenswebsite von It Works! zu fuhren,
oder auf irgendeine andere Weise irrefiihrend sein.
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