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Politicas y Procedimientos

Estas Politicas y procedimientos estan en vigor a partir de la fecha que aparece arribay rigen la forma en que el Distribuidor de
XanGo® conduce sus negocios con la “Compafifa”, otros Distribuidores y con clientes minoristas. Estos sustituyen y prevalecen

a todas las versiones anteriores. Las definiciones regentes se escriben con maylscula y se encuentran en el Apéndice A..

Cualquier interpretacion, aclaracion, exclusion o excepcion a estas Politicas y procedimientos debe ser por escrito y firmada por un
funcionario autorizado de la Compania para tener efecto. La Compania se esfuerza por hacer cumplir las Politicas y procedimientos
de manera uniforme y no discriminatoria. Sin embargo, el incumplimiento de cualesquiera de las disposiciones de las Politicas

y procedimientos con un Distribuidor, no anula el derecho de la Compania de hacer cumplir dicha(s) provisién(es) con el mismo
Distribuidor o con cualquier otro.

Estas Politicas y procedimientos, el Plan de recompensa (Apéndice B), la Declaracién de Participacién Usufructuaria (si la

hay), el Acuerdo de Distribuidor y cualquier apéndice de un pais o situacion especifica de ese pais, y cualquier otro Acuerdo por
escrito entre el Distribuidor y la Compania en sus formularios presentes y sus modificaciones periddicas a exclusiva discrecion
de la Compaiia, quedan incorporadas por referencia al Contrato de Distribucion y forman parte de lo que de forma colectiva se
denomina el “Contrato”. Cada Distribuidor tiene la responsabilidad de leer, entender y cumplir con el Contrato, y asegurar que
esta consciente de la version mas reciente del Contrato y trabajara con ella. Cuando se patrocina a un nuevo Distribuidor, quien lo
patrocina le proporcionara la version mas reciente del Contrato antes de firmar el Contrato de Distribucion. Al firmar un Contrato
de Distribucion o aceptar Comisiones de la Compa#ia, un Distribuidor ratifica que ha leido, comprendido y aceptado someterse y
comprometerse a los términos del Contrato y cualquier modificacion de los mismos.

La compania puede modificar cualquier parte del Contrato periddicamente si cambian las leyes y las circunstancias comerciales;
sin embargo, toda notificacién de alguna modificacién sera publicada por la Compafia en su sitio Web cuando menos 30 (treinta)
dias antes de que ésta entre en vigor. Es responsabilidad de todos los Distribuidores revisar con frecuencia el Contrato de mas
reciente publicacion, localizado en www.xango.com u otros sitios Web de la Compania. La compania, a solicitud del Distribuidor,
también entregara una copia del Contrato mas reciente.

Codigo de Etica
La Compania ha fijado el compromiso de ofrecer productos de alta calidad, soporte excepcional y un exitoso Plan de recompensa a
sus Distribuidores. Un Distribuidor puede comprar Productos directamente a la Compania para uso personal o para revender a los
clientes. A su vez, el Distribuidor acepta representar los Productos y la oportunidad de ingresos de forma ética y profesional. Cada
Distribuidor acepta respetar el siguiente Codigo de Etica:

Como Distribuidor:
1. Respetaré a cada persona que conozca mientras realizo Negocios de Distribucion.

2. Siempre actuaré y conduciré mi negocio de forma ética, moral, legal y sélida financieramente y no me involucraré en
ninguna practica enganosa o ilicita.

3. No haré comentarios desdenosos ante terceros sobre los productos de los competidores y no haré declaraciones
calumniosas, difamatorias y despectivas ante terceros con respecto a los competidores u otros Distribuidores.

4. No participaré en actividades que puedan dar mala reputacion a la Compania, a otros Distribuidores o a mi.

5. Seré honesto en mi representacion de los Productos y no haré declaraciones que no se incluyan o no estén respaldadas por
las publicaciones oficiales de la Compania.

6. Cumpliré con mis responsabilidades de liderazgo como Patrocinador capacitando, ayudando, y de otra manera apoyando a
los Distribuidores de mi Organizacion de Linea Descendente.

7. Representaré correctay legalmente el Plan de recompensay el ingreso potencial representado en éL.
8. Acataré todos y cada uno de los términos y condiciones de este Contrato.
9. Cumpliré las condiciones para la devolucion del Producto y las Politicas de reembolso con todos mis clientes minoristas.

10. Respetaré la relacion de Patrocinador de cada Distribuidor y no intentaré interferir con o cambiar estas relaciones ni hacer
declaraciones desdenosas o falsas sobre otros Distribuidores.

Seccion 1 Como convertirse en Distribuidor

A. Mayoria de Edad. Para convertirse en Distribuidor, todos los Aspirantes deberan ser mayores de edad en la jurisdiccion
donde residen, por lo general, mayores de 18 (dieciocho) afios.

B. Solicitud. Un Aspirante es autorizado por la Compafia para ejercer Derechos de Distribuidor y manejar una Distribucion
al i) comprar un Kit de Distribuidor ii) devolver a la Compaiia un Contrato de Distribucién lleno y firmado, original o
electrdnico (por fax o escaneado) o firmar mediante el proceso de solicitud en linea de la Compania (en los paises que
esta disponible) y (i) la Compafia acepta el Contrato. (El Contrato de Distribucién y otros formularios necesarios estan
disponibles en el sitio Web de la Compaiiial.



J.

1. Para que la Compahfia acepte un Contrato de Distribucién y cualquier otro documento necesario del Contrato para el
pais en donde reside el Aspirante, estos deberan estar completos, ser correctos en todo aspecto y entregados por el
Distribuidor.

2. Encaso de que el Distribuidor no entregue un Contrato con la informacion total y correcta o la documentacion pertinente
cuando asi se le solicite, puede dar pie a que XanGo rechace el Contrato de Distribucion. El derecho a aceptaro a
renovar cualquier Contrato de Distribucion esta sujeto a la exclusiva discrecién de XanGo.

3. XanGo podria solicitar al Distribuidor un permiso de trabajo, una constancia de residencia y un permiso para realizar
negocios de manera legal en el pais que se estipula en el Contrato de Distribucion.

Compra Requerida. A menos que la ley lo prohiba, el Kit de Distribuidor y la Cuota de Materiales y Renovacién anual es lo
Unico que se requiere para obtener y mantener una Distribucion. La adquisicion de Productos es opcional.

Solicitudes Via Telefénica. Para aquellos Contratos de Distribucion procesados a través de via telefénica, se creard una
Distribucién provisional hasta el momento en que XanGo reciba el Contrato con la informacién completa. Esta Distribucion
provisional esta sujeta a los términos y condiciones del Contrato y, mientras se recibe y procesa la documentacion original,
permite al Aspirante pedir Productos durante 30 (treinta) dias. Si el Aspirante no entrega a XanGo el Contrato de Distribucién
original firmado o una copia electrdénica del mismo antes de que transcurran 30 (treinta) dias, la Distribucion provisional
podria darse por cancelada.

Persona Moral. Si el Aspirante es una Persona Moral, la firma original en el Contrato de Distribucion debera ser de

una Persona con autoridad para obligar a la Persona Moral. El Aspirante debe enviar también, junto con el Contrato de
Distribucién: (i) un nimero de identificacion para la Persona Moraly (i) una Declaracién de Participacion Usufructuaria,
que deberd incluir la firma y un ndmero de identificacion u otro nimero de identificacion personal de cada persona que
tenga un Interés Usufructuario en la Persona Moral. Para verificar la modalidad de la Persona Moral, de los titulares de la
Participacion Usufructuaria y de los firmantes autorizados, XanGo en cualquier momento puede solicitar al Aspirante que
entregue una copia de su acta constitutiva u otra documentacion.

Numero de Identificacion. La Compania requiere que los Aspirantes proporcionen el Numero de Identificacion y otro
numero de identificacién personal para fines de declaraciones de impuestos (donde se requiera) y de identificacion (donde
la ley lo permita). Si el Aspirante no proporciona este nimero puede dar como resultado el rechazo de la Solicitud o la
cancelacion de la Distribucion.

Informacion Equivocada. Si la Compania determina que el Contrato de Distribucién o la Declaracion de Participacion
Usufructuaria contiene informacion imprecisa o falsa, de inmediato podra dar por cancelada una Distribucion o declararla
nulay sin efecto desde su inicio. Ademas, es obligacion del Distribuidor informar de forma continua a la Compania respecto
a cualquier cambio que afecte la precision del Contrato.

Cambio de Residencia: Si un Distribuidor cambia su pais de residencia debera enviar a la Compadia: (i) un Contrato de
Distribucion para el nuevo pais de residencia (con la casilla “"MODIFICADO” marcada en la parte superior]; (ii) una solicitud
de notificacién firmada y fechada (iii) documentacién autorizada como prueba de la nueva residencia (ejemplo: una copia

de la licencia de conducir, pasaporte, etc.] y (iv) una cuota de procesamiento de cien délares ($100 USD o el equivalente en
moneda local). El Distribuidor tendréa la responsabilidad de cumplir con los términos y condiciones del Contrato, incluyendo
aquellos especificamente relacionados con el nuevo pais de residencia.

Vigencia. La Distribucién tendra vigor de un (1) afio a partir de la Fecha de Registro. Cada afo a partir de esa fecha se
puede renovar por medio del pago de una Cuota de Materiales y Renovacion. El Distribuidor deberd pagar esta cuota en

el aniversario de la Fecha de Registro, cuando la Distribucién deba ser renovada. El objetivo de esta cuota es apoyar a los
Distribuidores con material e informacion sobre los Productos, los programas, las Politicas y procedimientos e informacion
relacionada de XanGo.

1. El Distribuidor autoriza expresamente a XanGo a cobrar la Cuota de Materiales y Renovacién anual a través de
cualquier método de pago disponible, incluyendo un cargo a la tarjeta de crédito que obra en el expediente del
Distribuidor o mediante la retencién de Comisiones.

2. Siun Distribuidor no paga la Cuota de Materiales y Renovacion antes de la fecha limite, podra perder Derechos de
Distribuidor y acepta que su Distribucion se pueda convertir en Cliente conforme al Patrocinador actual, perder su
Organizacion de la Linea Descendente y su derecho a participar en el Plan de recompensa.

Territorio no Exclusivo. La autorizacién de un Distribuidor para ejercer Derechos de Distribuidor y desempefarse como
Distribuidor de acuerdo con este documento no incluye la concesidn de una franquicia o territorio exclusivo para un
Distribuidor, ni permite al Distribuidor ostentarlo.

Seccion 2 Obligaciones de un Distribuidor y Manejo de una Distribucion

A.

B.

Cumplimiento. Un Distribuidor cumplird en todo momento con cada uno de los términos y condiciones del Contrato.

Contratista Independiente. Un Distribuidor es un contratista independiente y es responsable de sus propios gastos,
decisiones y actividades comerciales.

1. Un Distribuidor no puede ostentarse como representante, empleado, socio o asociado de la Compania, ni realizara
adquisiciones o participara en transacciones en nombre de la Compania.

2. XanGo no dicta las horas de trabajo, los gastos comerciales y los planes de negocios del Distribuidor. Un Distribuidor
no realizard declaraciones verbales o escritas, que declaren o impliquen lo contrario.



3. Un Distribuidor es totalmente responsable de todas sus declaraciones verbales o escritas sobre los Producto los
servicios y el Plan de recompensa que no estén contenidos de forma explicita en los materiales oficiales de la
Compania y acepta indemnizar a la Compania por cualquier reclamacion, dafos u otros gastos, incluyendo honorarios
de abogado, que surjan con motivo de cualquier declaracion o acto del Distribuidor fuera del &mbito del Contrato. Las
disposiciones de esta Seccion prevaleceran a la terminacion del Contrato.

C. Cumplimiento con las Leyes. El Distribuidor debera cumplir con todas las leyes, reglamentos y ordenamientos nacionales
y locales al dirigir su Negocio de Distribucion. Un Distribuidor no violara las leyes correspondientes a la competencia o
practicas comerciales desleales, incluyendo las leyes u ordenamientos que prohiban el anuncio, la oferta o la venta de
Productos a un precio menor que su Costo al Mayoreo.

D. Ofrecimientos. Un Distribuidor no podra ofrecer o promover, junto con la promocién de los Productos, ningln plan,
producto, incentivo, oportunidad o Herramienta de venta que no sean de XanGo.

E. Promocidn de Productos de la Competencia. Se le prohibe a un Distribuidor durante el periodo del Contrato promover
o vender en cualquier pais autorizado cualquier producto fungible de marca o productos regionales que no sean de la
Compania que tengan como ingredientes xantonas o cualquier sustancia que derive, en completo o en parte, de la fruta o
planta de la Garcinia mangostana.

F. No ala Competencia. Segun las disposiciones de esta Seccién, un Distribuidor tiene prohibido, durante la duracién de un
Contrato, actuar ya sea directa o indirectamente como Distribuidor, empleado, ejecutivo o asesor independiente para o en
nombre de una Compania de la competencia. La Compania puede anular esta Disposicion a cualquier Distribuidor
particular si ese Distribuidor puede proporcionarle a la Compania evidencia suficiente a criterio de la Compania que,

(i) antes de ser Distribuidor de la Compania, trabajaba como Distribuidor, empleado, ejecutivo o asesor independiente

para o en nombre de una Compania de la competencia; (i) antes de la fecha en vigor de esta norma, un Distribuidor estaba
trabajando como Distribuidor, empleado, ejecutivo o asesor independiente para o en nombre de una Compania de la
competencia, siempre y cuando, sin embargo, que dicho Distribuidor proporcione a la Compania una notificacion por escrito
de este hecho dentro de los sesenta (60) dias de la fecha de entrada en vigencia de esta norma para ser elegible para una
exencion de esta disposicion.

G. Ventas al Menudeo. Obtener éxito como Distribuidor requiere tiempo, esfuerzos y compromiso. No se garantizan
Comisiones, s6lo premios en base a la productividad. Un Negocio de Distribucidn exitoso requiere la Venta de Productos
al Menudeo de manera periddica y repetida. Las ventas al Menudeo de una Organizacidon de la Linea Descendente del
Distribuidor también contribuyen al éxito del negocio de un Distribuidor. La Compania estimula las ventas al Menudeo
al menos a dos clientes mensualmente. Se requiere que un Distribuidor conserve todos los registros de las Ventas al
Menudeo durante cuatro afios como minimo y la Compafia controla al azar el cumplimiento de los requisitos de las
Ventas al Menudeo de la Compania. Todos los productos comprados por clientes o no distribuidores automaticamente se
consideran mensualmente como requisitos de las Ventas al Menudeo.

H. Declaraciones Negativas. Un Distribuidor no realizara declaraciones, manifestaciones, afirmaciones o comparaciones que
sean despectivas, enganosas, imprecisas o injustas con respecto a:

1. la Compania, sus Productos, sus actividades comerciales o sus Distribuidores; u
2. otras companias, incluyendo a la competencia, sus servicios, sus productos o sus actividades comerciales.
. Actividad Poco Etica. Al manejar su Negocio de Distribucién, un Distribuidor debera demostrar ética y profesionalismo en

todo momento. Un Distribuidor no se involucrara en actividades poco éticas y no permitira que los Distribuidores de su
Organizacion de la Linea Descendente lo hagan. Algunas actividades poco éticas incluyen, entre otras:

1. Originar ventas del Producto en Establecimientos de menudeo;

Utilizar la tarjeta de crédito de otro Distribuidor sin autorizacion expresa por escrito;

Usar sin autorizacion cualquier Informacion Confidencial de la Compaiiia;

Reclutar entre companias (incluyendo ayudar y secundar otro reclutamiento entre companias);
Reclutar de forma entrecruzada (incluyendo ayudar y secundar otro reclutamiento entrecruzado)
Girar cheques sin fondos suficientes a la Compafia o a otro Distribuidor;

Hacer declaraciones no autorizadas respecto al Producto;

Hacer declaraciones de ingresos sobre el Negocio de Distribucion;

0o ©® =Nk~

Hacer declaraciones falsas o equivocas de cualquier tipo, incluyendo pero sin limitarse a: declaraciones falsas o
enganosas u ofertas de venta que se relacionen con la calidad, disponibilidad, grado, precio, plazos de pago, derechos
de reembolso, garantias o desemperfio de los Productos.

10. Comportarse de forma que desacredite a la Compafia y/o a otros Distribuidores;
11. Violar las leyes y los reglamentos correspondientes al Negocio de Distribucién;
12. Incumplir sus responsabilidades como Patrocinador;

13. Violar el Cédigo de Etica;

14. Violar el Contrato.

J. Reclutamiento entre Lineas. El Distribuidor tiene prohibido participar en Reclutamiento entre Lineas.




K.

Q.

Reclutamiento entre Compania.

1. El Distribuidor tiene prohibido durante la duracién del Contrato y durante un (1) afo después de la fecha de
finalizacion del Contrato, reclutar a otro Distribuidor que no sean los miembros inmediatos de la familia del
Distribuidor. El Distribuidor estipula y acepta que recluir constituye una interferencia irrazonable y sin fundamento
con el contrato entre la Compania y sus Distribuidores, conversion de la propiedad de la Compafia y malversacion
de los secretos comerciales de la Compania. El Distribuidor ademas estipula y acepta que cualquier violacion de
esta norma causara un dano irreparable e inmediato a la Compafia, y que la Compania tiene derecho, ademas de
cualquier otra solucién disponible, a un interdicto judicial inmediato, temporal, preliminar y permanente sin garantia,
y que dicho interdicto judicial podria extender el periodo de post finalizacidn de esta restriccion por hasta un (1) afio
a partir de la fecha de la ultima violacion de esta disposicion. A pesar de lo anterior, la Compania puede anular esta
disposicion en cualquier instancia particular de reclutamiento si el Distribuidor infractor puede proporcionarle a la
Compania suficiente evidencia, segun el criterio de la Compania, que el Distribuidor infractor conocia al Distribuidor
reclutado antes de la inscripcion del Distribuidor infractor con la Compania e independientemente de cualquier
asociacion con la Compania. Las disposiciones de esta Seccion superan la finalizacion del Contrato. Nada en el
presente constituye renuncia a otros derechos y recursos que la Compania pueda tener en relacion con el uso de esta
informacidn confidencial u otras violaciones de este Contrato.

2. El Distribuidor acepta que aparecer en, ser mencionado en, o permitir que el nombre o imagen del Distribuidor
aparezca o se mencione en cualquier material promocional, de reclutamiento o solicitacion para otra Compania de
venta directa constituye Reclutamiento entre Companias.

Resolucion de Controversias. Un Distribuidor debera llevar a cabo todas sus actividades en beneficio de los intereses de
la Compania. Los Patrocinadores haran su mejor esfuerzo para resolver controversias en las Organizaciones de la Linea
Descendente. Toda controversia personal entre los Distribuidores se debera resolver de manera rapida y siempre en
beneficio de los intereses de la Compahia.

Sin Afirmaciones de Relaciones Exclusivas. Un Distribuidor no podra presumir o insinuar que tiene una relacion exclusiva,
una ventaja o influencia en los ejecutivos o empleados de la Compania, que otros Distribuidores no tienen.

Conducta Perjudicial. Si la Compania determina que cualquier conducta de un Distribuidor o de cualquier participante en la
Distribucién es perjudicial, negativa o dafina para la Compania o para otros Distribuidores, la Compafia podra adoptar las
medidas necesarias contra un Distribuidor y la Distribucidn, segun se estipula en la Seccién 8.

Sin Dependencia. Un Distribuidor no dependera de la Compania para recibir asesoria juridica, impositiva, financier
profesional de otro tipo, ni dependera de dicha asesoria si la recibe.

Cargos por Servicio. La Compania presta varios servicios a sus Distribuidores de manera gratuita. Sin embargo, los
Distribuidores en ocasiones realizan peticiones que requieren tiempo y esfuerzo especiales para su cumplimiento. Las
solicitudes dentro de esta categoria incluirian copias de recibos, documentos, informacién detallada de las Comisiones

que se deben calcular u obtener, investigacidn, instrucciones bancarias, solicitudes de retencién de pago, etc. Estas y otras
solicitudes especiales estan disponibles para el Distribuidor a un costo de $4060 (cuarenta o el equivalente en la moneda
local) (cuatrocientos y sesenta USD pesos Mexicanos) por hora, mas costos reales, con un cargo minimo de $4060 (cuarenta
o el equivalente en la moneda local) (cuatrocientos y sesenta USD pesos Mexicanos) por solicitud. Entre estos costos se
incluyen los cargos bancarios, los gastos de fotocopiado, los honorarios profesionales, etc.

Seguro. La Compania cuenta con un seguro de responsabilidad del producto por un monto comercialmente razonable. Sin
embargo, la Compania no distribuye copias de la pdliza ni divulga el monto del seguro. Debido a que las leyes difieren de
acuerdo con la jurisdiccion, la Compahia exhorta a sus Distribuidores a consultar con un asesor legal respecto al alcance
de su responsabilidad legal individual en relacién con sus negocios independientes.

Confidencialidad. El Distribuidor acepta mantener la confidencialidad de la Informacién Confidencial y cualquier otro
secreto comercial e informacion exclusiva al firmar el Contrato de Distribucion. Esta obligacién de confidencialidad es
irrevocable y permanente, y seguird en vigor después de la terminacion del Contrato, y esta sujeta a su aplicacion por
mandato judicial y a la indemnizacion de costos y honorarios necesariamente incurridos. Toda la Informacion Confidencial
se transmite o puede ser reunida por los Distribuidores en la mas estricta confidencia de acuerdo a la necesidad de
conocimiento para uso exclusivo en el Negocio de Distribucion. Los Distribuidores deben hacer su mejor esfuerzo por
mantener la confidencialidad de esa informacion y no deben revelarla a terceros, de forma directa o indirecta. Los
Distribuidores no deben utilizar la Informacién Confidencial o cualquier informacidn que derive de la misma para competir
con la Compania o con otro fin que no sea promover el programa de la Compania y sus productos y servicios. El Distribuidor
no es propietario de la Informacién Confidencial o cualquier otra informacion que derive de la misma incluyendo
informacion de contactos o perfiles de las Organizaciones de la Linea Descendente o cualquier otra informacion de contacto
de un Distribuidor reunida en conexion con los negocios del Distribuidor y no puede venderla, divulgarla ni entregarla a
terceros. El Distribuidor reconoce y acepta que la Informacion Confidencial que recibié del Distribuidor en lo que respecta a
los perfiles e informes de Organizaciones de Linea Descendente u otra Informacion de Distribuidor reunida en conexién con
los Negocios del Distribuidor, incluso cualquier informacion derivada a partir de ello, constituyen los secretos comerciales
de la Compania.

Privacidad de la Informacidn del Distribuidor. Toda la informacion que proporcione cualquier Aspirante en un Contrato

de Distribucion se utilizarad Gnicamente para evaluar el Contrato de Distribucion y para las actividades relacionadas del
Distribuidor. El Distribuidor autoriza a la Compafia, a su exclusiva discrecidn, para divulgar su informacion de contacto a la
Linea Ascendente del Distribuidor, a la Linea Descendente del Distribuidor 3 (tres) niveles abajo, o a aquellos Distribuidores




para los que el Distribuidor es el “Premier” mas cercano en Linea Ascendente. La informacion de contacto Gnicamente
podra ser utilizada para el Negocio de Distribucion.

T.  Uso de Informacién Confidencial. El Distribuidor puede adquirir Informacion Confidencial durante la vigencia del presente,
por ejemplo, por la venta de herramientas o mercancia del Distribuidor a otros Distribuidores de la Compa#ia, incluyendo
a los que estan en linea entrecruzada con el Distribuidor. En consecuencia, sin importar la fuente de la Informacion
Confidencial, el Distribuidor entiende y acepta que:

1. lainformacion se le proporciona para uso exclusivo y limitado a la capacitacion, soporte y prestacion de servicios en
su Organizacion de la Linea Descendente a fin de promover el Negocio de Distribucion;

2. nodivulgara la Informacién Confidencial a tercero alguno en forma directa o indirecta (incluyendo a otros
Distribuidores) y que hacerlo constituye un uso indebido, apropiacién indebida y violacidon del Contrato;

3. lainformacidn es de caracter tal que la hace exclusiva y su divulgacion causara danos irreparables a la Compania;
por lo tanto, la Compahia tiene derecho inmediato, temporario, preliminar y permanente a ejercer recursos juridicos
ademas de cualquier otra solucion disponible en la ley y la justicia para evitar o compensar la violacion de esta
politica;

4. no utilizara la informacion para competir con la Compania en forma directa o indirecta, y el uso indebido tendra como
consecuencia la terminacién del Contrato;

5. podra pedirsele que firme un contrato de no divulgacion antes de recibir Informacién Confidencial de la Compania, o
antes de involucrarse en actividades que permitirian al Distribuidor adquirir Informacion Confidencial; y

6. alvencimiento, falta de renovacion o terminacién del Contrato, el Distribuidor suspendera el uso de la Informacion
Confidencial bajo su control o en su posesién y la destruira o la devolverd a la Compafia puntualmente. Las
disposiciones de la Seccion 2R, 2Sy 2 T superan la terminacion del Contrato.

U. Notificacién de Accién Adversa. Un Distribuidor notificara de inmediato por escrito al departamento juridico de la Compania
sobre cualquier demanda juridica real o potencial de terceros en su contra, producto de o relacionada con el Negocio de
Distribucién o su Organizacion de Linea Descendente y que podria afectar a la Compafia en forma adversa. Después de
notificar al Distribuidor, XanGo podra adoptar cualquier accidn necesaria para protegerse a si mismo, incluyendo el control
de cualquier litigio o del arreglo de las demandas legales. Si la Compafia toma medidas en el asunto.

V. Autorizacién para el uso de Fotografias, Audio o Imagenes de Video y/o Respaldo Testimonial.

1. La Compania puede tomar fotos, audio, grabaciones de video o hacer declaraciones escritas o verbales de un
Distribuidor en eventos de la Compafia o puede solicitarlos directamente a un Distribuidor. El Distribuidor acepta
y por este medio concede a la Compafia el derecho y permiso absolutos e irrevocables para utilizar, reutilizar,
transmitir, retransmitir, publicar, republicar cualquier foto, audio, video o respaldo, total o parcial, de forma individual
0 en conjunto con cualquier otra fotografia o video, o cualquier otro respaldo, en cualquier medio actual o futuro y sin
importar el propésito, incluyendo (pero sin limitacién) mercadotecnia, anuncios, promocién y/o publicidad; y proteger
con derechos de autor tales como fotografias y/o video, en su forma original o reeditados, a nombre de la Compaiiia
o0 a cualquier otro nombre. El Distribuidor acepta que cualquier uso de la Compania como se establece en esta
Seccion sera libre de derechos de autor, es un trabajo hecho bajo contrato y no esta sujeto a cualquier otra demanda,
sin importar cualquier otro convenio o contrato del Distribuidor con otra organizacién. El Distribuidor acepta
defender e indemnizar a la Compafia contra cualquier demanda de un tercero que surja del uso de los derechos
otorgados en el presente a la Compania. El Distribuidor confirma que la informacién que pueda proporcionar como
respaldo testimonial, o representado en una fotografia, video o audio, es fiel y correcta a su leal y saber entender.
El Distribuidor renuncia a cualquier derecho que pueda tener para inspeccionar o aprobar el(los) producto(s)
terminado(s), el texto de los anuncios, materiales de impresidn, grabacién, fotografia o video que se puedan utilizar
en relacion con él o con el uso que se les pueda dar.

2. ElDistribuidor acepta que las fotos, audio o grabaciones de video tomadas por el Distribuidor o un tercero en los
eventos o actividades de la Compania no podran ser utilizados por el Distribuidor o terceros para promover negocios
que no sean los negocios de Distribuidor.

W. Manejo del Negocio de Distribucidon de Forma Internacional. Un Distribuidor tiene derecho a operar en cualquier Pais
Autorizado a donde pueda conducir su Negocio de Distribucion de forma licita. Es responsabilidad de un Distribuidor
cumplir con todas las leyes, ordenamientos y reglamentos nacionales y locales aplicables al conducir su Negocio de
Distribucion.

1. La Compania puede especificar ciertos paises sujetos a un Periodo Previo al Lanzamiento en el que los Distribuidores
también pueden realizar el Negocio de Distribucion. La Compania podria anunciar formalmente un Periodo Previo al
Lanzamiento al menos treinta (30) dias antes de la inauguracion oficial.

2. Un Distribuidor no tiene autorizacién y no conducira el Negocio de Distribucién (excepto como se permite en el
presente), ni introducira o establecera el negocio de la Compaiia o su Producto en un Pais no Autorizado o en un pais
que no esté sujeto a un Periodo Previo al Lanzamiento anunciado por la Compania. Esto incluye, sin limitaciones:
todo intento de obtener la aprobacion para Productos o practicas comerciales; el registro o reserva de nombres,
marcas registradas, nombres comerciales o nombres de dominio de Internet de la Compaiia; o el establecimiento de
cualquier tipo de contacto comercial o gubernamental en representacién de la Compania.

3. Antes de un Periodo Previo al Lanzamiento anunciado, queda estrictamente restringido el Negocio de Distribucion en
un pais donde no se ha inaugurado. Un Distribuidor Unicamente podra entregar tarjetas de presentacion y participar
en reuniones pequenas de hasta 8 (ocho) personas que el Distribuidor o sus contactos conozcan personalmente.



Seccion 3 Patrocinio

A.

Patrocinio. Para actuar como Patrocinador, un Distribuidor debe cumplir con todos los requisitos y aceptar todas las
responsabilidades que se estipulan en el Contrato. Las Personas que deseen convertirse en Distribuidores podran
ser recomendadas a la Compafia como Aspirantes por un Patrocinador. Solo los Aspirantes que residen en los Paises
Autorizados o en los paises sujetos a un Periodo Previo al Lanzamiento pueden ser patrocinados.

Colocacion. Una vez que la Compania acepta el Contrato de Distribucién de un Aspirante, el nuevo Distribuidor se colocara
en la Organizacion de la Linea Descendente del Patrocinador. Un Patrocinador podra colocar al nuevo Distribuidor en su
Primera linea o en cualquier otro lugar de su Organizacion de la Linea Descendente. Un Patrocinador no podra colocar a un
nuevo Distribuidor fuera de su Organizacion de la Linea Descendente. Si esto ocurre, la Compania se reserva el derecho a
realizar ajustes a la organizacion a fin de realizar el pago correcto y garantizar que todas las lineas estén completas.

Capacitacion y Apoyo. Un patrocinador debera:

1. hacer un esfuerzo razonable por asegurarse de que todos los Distribuidores en su Organizacién de la Linea
Descendente comprendan los términos y condiciones del Contrato asi como todas las leyes nacionales y locales
conducentes;

2. capacitary brindar apoyo periddicamente para el desarrollo de negocios de su Organizacion de la Linea Descendente
y para la venta de Productos;

3. impartir educacion e instruccion de buena fe para que las ventas de Productos y las reuniones de oportunidad que
realicen los Distribuidores en su Organizacidn de la Linea Descendente se realicen de conformidad con el Contrato y
con todas las leyes nacionales y locales conducentes;

4. orientary alentar a los Distribuidores en su Organizacion de la Linea Descendente y

5. hacer esfuerzos comercialmente razonables para resolver de forma privada cualquier disputa que surja en su
Organizacion de la Linea Descendente.

Seccion 4 Cambios, Transferencias y Derechos de Usufructo de Patrocinador/Colocacion

A.

Cambios de Patrocinador y Colocacidn. Un Distribuidor podria solicitar el cambio de Patrocinador y/o de Colocacién para si
mismo o para un Distribuidor patrocinado personalmente, sujeto a las limitaciones descritas mas adelante. Sin embargo,
un Distribuidor podra tener un solo cambio de Patrocinador y un cambio de Colocacidon como se describe en el presente
documento, y dicho cambio sera definitivo. Debido a la necesidad de mantener la integridad de las Organizaciones de la
Linea Descendente, podria no ser posible un cambio de Patrocinador o de Colocacion, por lo tanto, la Compania tiene
completo juicio para permitir o no cualquier cambio propuesto.

1. Se hara un cargo no reembolsable de treintay cinco délares (35 USD cuatrocientos y dos punto cinco pesos Mexicanos
($402.5 MXNJ, o del equivalente en la moneda locall, por cada solicitud de cambio de Patrocinador o de Colocacién
que se realice. El cargo se aplicara, aun cuando la Compania rechace la solicitud. Los formularios de solicitud de
cambio deben ser llenados y recibidos en la Compafia a méas tardar a las 5 p.m. Horario de la Montana (-7 UTC
Estandary -6 UTC Horario de Verano de la Montana) del dia 20 del mes. Las solicitudes entregadas después de ese
plazo limite se procesaran el mes siguiente. Se hara un descuento de veinticinco ddlares (doscientos ochenta y siete
punto cinco pesos Mexicanos ($25287.50 USDMXN] o el equivalente en la moneda local) a los cambios de Patrocinador
o Colocacién que se realicen y se envien a la Compaiiia antes de las 5:00 p.m., Hora de la Montafa (-7 UTC Estandary
-6 UTC Horario de verano de la Montana), del dia 15 del mes.

2. Todos los Distribuidores que soliciten un cambio de Patrocinador o Colocacion deberan tener en su expediente un
Contrato de Distribucidn vigente y preciso, asi como una Declaracidn de Participacion Usufructuaria, de ser el caso.

Proceso de Cambio de Colocacidn. Se podra cambiar una Distribucién a una nueva posicion dentro de la Organizacion de
la Linea Descendente de su Colocacion inmediata si el Distribuidor obtiene la autorizacién por escrito del Patrocinador
original y del Distribuidor mismo, siempre y cuando:

1. el cambio se realice dentro de los 90 (noventa) dias posteriores a la Fecha del Registro;
2. el cambio sea a tres (3] niveles inferiores 0 menos respecto a su Colocacién actual; y

3. la Organizacion de la Linea Descendente del Distribuidor no haya excedido los 2,500 ddlares veintiocho mil
setecientos y cincuenta pesos Mexicanos ($28,750 MXN) en el Volumen por Grupo mensual. [como tal término se
define en el Plan de Recompensal.

Ascenso. Una Distribucion podra cambiar a una nueva Colocacion en Linea Ascendente, siempre y cuando obtenga la
autorizacion por escrito de cada Distribucion a la cual sobrepase en cuanto a Colocacion. Asimismo, una Distribucion podra
cambiar a un nuevo Patrocinador en la Linea Ascendente, siempre y cuando obtenga la autorizacion por escrito de cada
distribucién a la cual sobrepase en cuanto a Patrocinio.

Proceso de Cambio de Patrocinador. Una Distribucion podra cambiar de Patrocinador dentro de la Organizacion de la Linea
Descendente de su Patrocinador original si el Distribuidor obtiene la aprobacién por escrito del Patrocinador original,
siempre y cuando:

1. el cambio se realice dentro de los 6 (seis) meses posteriores a la Fecha del Registro; y

2. el Distribuidor no haya alcanzado el Titulo de 20K.



E. Venta o Transferencia de una Distribucién. Ocurre una venta, una asignacion o transferencia de una Distribucién cuando
un Distribuidor vende, asigna o transfiere a otro la propiedad o el control de una Distribucién. (Si un miembro, director,
gerente, accionista, socio, ejecutivo o posicidn o titulo similares vende, asigna o transfiere un interés dominante o
mayoritario en una Distribucién de Entidad Empresarial que tiene un Derecho de Usufructo en una Distribucién, dicha
venta, asignacion o transferencia queda sujeta a estas disposiciones) La Compaiiia se reserva el derecho, segln su propio
juicio, de aprobar o desaprobar cualquier venta, asignacion o transferencia de una Distribucion. La venta, asignacion
o transferencia de una Distribucion sélo puede ocurrir si, al momento de la venta, la asignacidon o la transferencia, la
Distribucién cumple con los términos de la Seccion 9 de este documento. En cualquier venta, asignacion o transferencia
el Distribuidor transferido conservara la misma Organizacion de Linea Descendente y el mismo Rango/Titulo que ocupaba
antes de la transferencia aprobada. Una Distribucién puede ser asignada o transferida sin consideracion (por ejemplo,
como un obsequio) sujeto a la previa aprobacion por escrito de la Compafia. Cualquier venta, asignacion o transferencia de
una Distribucion queda sujeta a las condiciones de esta Seccion 4.E. y las Secciones 4F, 4G 4H Y 4] a continuacion.

F. Derecho de Primera Opcidn. Las transferencias de Distribucién estan sujetas a un Derecho de Primera Opcién (RFR, por
sus siglas en inglés) para la Compaiiia, seguido de un RFR para la “Linea Ascendente Directa Calificada”.

1. Siun Distribuidor recibe una Oferta de Buena Fe para comprar su Distribucion, el Distribuidor ofrecera primero
vender tal Distribucion a la Compania en los mismos términos y condiciones contenidos en la Oferta. El Distribuidor
enviara la Oferta de Buena Fe por escrito a la Compania, y la Compania tendra quince (15) dias habiles para
aceptarla.. La evidencia de una oferta legitima puede incluir, pero sin limitarse a, efectivo o valores depositados en
una cuenta de depdsito en garantia, evidencia de un compromiso de préstamo y otras medidas sustanciales tomadas
con el Unico proposito de comprar tal Distribucion.

2. Sila Compania no ejerce su RFR en el periodo de 15 dias, el Distribuidor extendera la misma oferta a su Linea
Ascendente Directa Calificada en los mismos términos y condiciones contenidos en la Oferta de Buena Fe. La
Compania traspasara la Oferta de Buena Fe dando un aviso por escrito de la misma a la Linea Ascendente Directa
Calificada del Distribuidor. La Linea Ascendente Directa Calificada tendra diez (10) dias habiles para aceptar o
rechazar la oferta. Si la Linea Ascendente Directa Calificada acepta la oferta, el Distribuidor debe proporcionar un
aviso por escrito de la aceptacion a la Compania.

3. Sila Linea Ascendente Directa Calificada no ejerce su RFR en el tiempo asignado, el Distribuidor puede transferir
la Distribucion a una persona externa, de acuerdo con los mismos términos y condiciones incluidos en la Oferta de
Buena Fe, siempre y cuando, sin embargo, que el Distribuidor cumpla con todos los procedimientos de transferencia
incluidos en esta Seccién y como lo pueda establecer de forma periddica la Compaiia.

4.  ELRFR se aplicara a cada Oferta de Buena Fe recibida por el Distribuidor.

5. Las siguientes circunstancias no estan sujetas a los requisitos del RFR la Seccion 4F anterior; sin embargo, cada caso
requiere que se presente un Contrato de Distribuciéon modificado y una Declaracién de Participacién Usufructuaria a
la Compania.

a. Cuando el nombre de una Persona que tiene una Participacion Usufructuaria en la Distribucion se afade al
Contrato (ejemplo: una esposa incluye a su esposo).

b. Cuando el nombre de una Persona que ya no tiene una Participacién Usufructuaria en la Distribucién se elimina
del Contrato de Distribucion (ejemplo: un miembro minoritario que fue removido de una compania o un accionista
que no tenga una participacién mayoritaria venda su participacion en una compania).

c. Cuando el Distribuidor es una persona fisica y esta transfiriendo sus derechos de propiedad a una entidad legal
en la que solo dicho Distribuidor tiene una Participacion Usufructuaria (ejemplo: un esposo y una esposa forman
una compania de responsabilidad limitada para manejar su Distribucién y son los Unicos miembros/gerentes).

G. Limitaciones en Ventas y Transferencias.

1. Un Distribuidor actual no podra adquirir otra Distribucion.

2. Un Distribuidor que venda su Distribucion no podra volver a presentar una solicitud para convertirse en Distribuidor
con otro Patrocinador durante un plazo minimo é (seis) meses después de que XanGo haya aprobado la venta.

3. Una Persona no podra fusionarse ni adquirir una participacion de una Distribucion preexistente si esa Persona ha
participado en un Negocio de Distribucion durante los ultimos 2 (dos) afios.

4. Siun Distribuidor transfiere su Distribucion a la Linea Ascendente Directa Calificada, la Distribucidn se fusionara en
la Distribucién existente de Linea Ascendente Directa Calificada conforme a los procedimientos de transferencia de la
Distribucion.

5. Siun Distribuidor vende o transfiere su Distribucion y, al afio de la fecha de la venta, se inscribe, se une o comienza
a trabajar para otra compania de venta directa, mercadeo en red o mercadeo de multiples niveles dicha accion se
considerara el incumplimiento del Contrato, y la Compafia se reserva el derecho de finalizar esta Distribucion
transferida conforme a las disposiciones de finalizacién del Contrato. Esta disposicion superara la finalizacién del
Contrato.

H. Proceso. Los requisitos de procesamiento adicionales incluyen:

1. El Distribuidor que vende o transfiere debe proporcionar o tener en su expediente un Contrato de Distribucion en vigor
y una Declaracion de Participacion Usufructuaria para todas las Personas Morales que soliciten la transferencia.

2. Se debe emitir la documentacion especifica disponible en el sitio Web de la Compania para procesar la venta o
transferencia de una Distribucion.



Debera entregarse una solicitud de venta o transferencia al Departamento de Capacitacién y Conducta del
Distribuidor en la Compania el dia 20 del mes para que el cambio entre en vigor en el mes dado.

Cualquier solicitud que se entregue después del dia 20 se procesara para el mes siguiente.

Se cobrara una cuota de cien délares ($100 USD o el equivalente en moneda local) de mil ciento y cincuenta pesos
Mexicanos ($1,150 MXN) por cada solicitud.

Se podria realizar un cargo adicional de cuatrocientos y dos punto cinco pesos Mexicanos ($402.5 MXN) treinta y cinco
délares ($35 USD o el equivalente en moneda local) por cualquier solicitud que no esté completa o que sea incorrecta
o rechazada.

I.  Interpretacion. La interpretacion de estas Politicas y procedimientos relacionados con la venta, la asignacion o la
transferencia de una Distribucion se hara de forma que se considere y sirva a los mejores intereses de la Compafia. La
Compania se reserva el derecho de rechazar a cualquier cesionario o comprador.

J. Fusion. Se pueden fusionar dos Distribuciones en una sola si uno de los Distribuidores es Patrocinador del otro. Toda fusion
es definitiva. Ambos Distribuidores deben enviar un Contrato de Distribucion modificado y obtener el consentimiento de la
Compania para realizar la fusion.

K. Restriccidn contra Multiples Participaciones Usufructuarias.

1.
2.

Un Distribuidor no podréa poseer una Participacion Usufructuaria en varias Distribuciones.

Si una Persona con Participacion Usufructuaria en una Distribucion existente desea convertirse en Distribuidor con
otro Patrocinador, primero debera dar por terminada su Participacion Usufructuaria en la Distribucidn existente y
esperar 6 (seis) meses para presentar una solicitud para convertirse en Distribuidor.

Las restricciones de la Compania contra multiples Participaciones Usufructuarias garantiza que (i) todos los
esfuerzos por parte de un Distribuidor para construir su negocio de Distribuidor se centran en una Distribucion unica
y no en las demandas de los Distribuidores mdltiples y (i) la Linea Ascendente recibe los beneficios completos de

los esfuerzos del Distribuidor. Para determinar si un Distribuidor tiene o no un derecho de usufructo, la Compania
considera el significado del término tal como se establece en la definicion del APENDICE A como también el propésito
de dicha restriccion.

L. Consecuencias del Matrimonio, Divorcio o Muerte en la Distribucion

1.

Seccion 5

Matrimonio. Se considera que un cényuge tiene una Participacién Usufructuaria en una Distribucién, y todos los actos
e incumplimientos del cényuge se le imputaran al Distribuidor. Si dos Distribuidores contraen matrimonio, pueden
conservar sus Distribuciones independientes. No obstante, aplican otras condiciones de las reglas de Participacion
Usufructuaria del Contrato para ambos Distribuidores.

Divorcio. Cuando un matrimonio que se separa o divorcia tiene un Contrato de Distribucién en donde ambos nombres
aparecen como Distribuidores, la Compania seguirad pagando las ganancias de acuerdo al Plan de recompensa, de la
misma manera en que lo hacia antes de la separacion o el divorcio hasta que la Compania reciba una copia del acta
de divorcio con fuerza juridica obligatoria u otra orden del juzgado que brinde orientacidn en cuanto al pago y/o la
disposicion de los derechos de acuerdo al Contrato. El conyuge que permanece como Distribuidor puede enviar un
Contrato de Distribucion modificado con un cambio en la participacion como lo ordend el tribunal. La Distribucion no
se dividira bajo ninguna circunstancia.

Muerte y Herencia. En caso de que el Distribuidor fallezca, el Contrato se asignara a un sucesor legal para la
Distribucion (quien puede calificar de forma adecuada conforme al Contrato) de acuerdo a las leyes pertinentes.

La Compania requiere copias certificadas del acta de defuncion (o una declaracion del médico) y un testamento
certificado, orden del juzgado u otra documentacion legal apropiada. Los sucesores en interés deben enviar un
Contrato de Distribucion modificado. AL momento de la notificacién del deceso, la Compania se reserva el derecho a
realizar pagos al patrimonio del Distribuidor fallecido. Si el sucesor legal desea dar por terminada la cuenta, debera
entregar una solicitud por escrito y firmada, junto con la constancia legal de fallecimiento correspondiente. Si el
sucesor legal de la Distribucion ya es un Distribuidor, la Compafia permitira Participacion Usufructuaria multiple por
herencia durante un periodo de hasta 6 (seis) meses, en cuya fecha ese Distribuidor debera haber vendido o de otra
forma transferido la Distribucidn existente o heredada.

Remuneracion

A. Ingresos por Ventas. Las Comisiones se pagan a los Distribuidores que califiquen conforme al Plan de recompensa y que

estén en cumplimiento con el Contrato. El éxito de un Distribuidor Unicamente se logra a través de la Venta de Productos
al Menudeo en forma periddica y repetida, y a través de las Ventas al Menudeo periddicas y repetidas que realice su
Organizacion de Linea Descendente. Como el éxito de todo Distribuidor depende en gran medida de sus esfuerzos
personales, la Compafia no puede garantizar ningun nivel de utilidades o éxito ni garantizar a un Distribuidor un ingreso
especifico. Un Distribuidor no recibird compensacion alguna por patrocinar o reclutar a otros Distribuidores. La Unica
forma de ganar comisiones es mediante la venta de productos.

B. Pago. La Compafia pagara Comisiones a los Distribuidores sobre pedidos de Producto que: (i) sean entregados a XanGo
antes del cierre del periodo de Comisiones, y [ii) hayan sido totalmente pagados con el monto correspondiente.

1.

Las Comisiones se pagan a la orden de la Persona Moral mencionada en el Contrato de Distribucion. Cuando no se
menciona ninguna Persona Moral, las Comisiones se pagan a la orden del primer Distribuidor que se menciona en el
Contrato.

10



2. Las Comisiones Unilevel y los fondos de bonificacion se pagan a mas tardar el dia 20 de cada mes. Los pedidos de
Producto que no se hagan en linea se deben entregar a la Compafia antes de las 5:00 p.m., Hora de la Montada (-7
UTC Estandary -6 UTC Horario de verano de la Montana) el ultimo dia habil del mes para incluirlas en el calculo de la
Comision UniLevel de dicho mes. Las drdenes de Producto en linea, se deben recibir en la Compania antes de las 11:59
p.m., Hora de la Montanfa, del ultimo dia del mes para incluirlas en el calculo de Comision UniLevel de dicho mes.

3. Las Comisiones PowerStart se pagan el viernes siguiente al fin del periodo de calificacion semanal. Para que un
pedido se incluya en un periodo de calificacién semanal, se debe colocar entre las 12:00 a.m. del lunes y las 11:59
p.m. del siguiente domingo.

4. Siun Distribuidor cree que existe un error en el calculo de las Comisiones y/o en las clasificaciones del programa,
debera reportarlo a la Compafia de manera puntual. De no presentar esos problemas por escrito a la Compafia
dentro de los 45 (cuarenta y cinco) dias posteriores al cierre del periodo de Comisiones pertinente, el Distribuidor
renuncia a todo recurso con respecto a ese presunto error.

Reemisiones de Cheques. En caso de que se deba reexpedir un cheque de Comisiones al Distribuidor, la Compafia cobrara
al Distribuidor una cuota de quince délares ($15 USD o el equivalente en moneda local). Si es necesario reexpedir un
cheque por error de la Compafia, no se aplicara cuota adicional alguna.

Cantidad Minima de Cheque. La cantidad minima para el pago de cheques de comisién y de bonificacion es de diez ddlares
($10 USD o el equivalente en moneda locallciento y quince pesos Mexicanos ($115 MXN). Las comisiones y/o bonos
menores de ciento y quince pesos Mexicanos ($115 MXN]diez délares ($10 USD o el equivalente en moneda local) para un
periodo de pago se acumularan hasta que igualen o excedan los ciento y quince pesos Mexicanos ($115 MXN) diez délares
($10 USD o el equivalente en moneda locall.

Cheques Devueltos o Sin Reclamar. La Compafia hace todo lo posible por asegurar que el Distribuidor reciba sus cheques
de comisidn. Sin embargo, si un cheque de comisidn se envia a la Ultima direccién conocida de un Distribuidor, pero es
devuelto sin una direccion para reenvio porque el Distribuidor se mudd, o es devuelto o no se entrega para pago por alguna
otra razon ajena al control de la Compania, el cheque se anulardy la cantidad se acreditara a la cuenta del Distribuidor 180
dias después de su fecha de emisidn, y al Distribuidor se le cobrara una tarifa por tramitacién de 15 délares ($15 USD o el
equivalente en moneda local) y una cancelacion bancaria/suspension de un pago de diez délares ($10 USD o el equivalente
en moneda local). Por lo tanto, un cargo de mantenimiento mensual de diez délares ($10 USD o el equivalente en moneda
local) se descontara de la cuenta del Distribuidor.

No Manipulacién. No estd permitido manipular el Plan de recompensa y hacerlo podria hacer acreedor a quien lo haga
de una medida disciplinaria. La manipulacion del Plan de Recompensa incluye, sin limitaciones, la compra que realice un
Distribuidor para calificar en diferentes Rangos o Comisiones, grandes cantidades de Producto que no se vendan a través
de un canal de comercializacion directo, colocar pedidos en su Organizacion de Linea Descendente, asi como cualquier
otra accidon que pueda violar las leyes anti-piramide estatales, federales o extranjeras. A discrecion de la Compaiiia, esas
manipulaciones podrian resultar en la suspension de Comisiones y en la terminacién de la Distribucién.

Deducciones y Descuentos. El Distribuidor autoriza a la Compania a deducir de sus Comisiones: las cuotas, multas y/o
sanciones que considere adecuadas de conformidad con la Seccidn 8 de este instrumento o de conformidad con cualquier
otro término o condicidn del Contrato. Toda cuota se cobrara a entera discrecién de la Compania.

Seccion 6 Pedido de Productos de la Compahia

A.

C.

Inventario. Debido a que la Compania no cuenta con ningln requisito especifico de inventario para sus Distribuidores, un
Distribuidor debera utilizar su propio criterio para determinar el volumen de inventario que necesitara para mantener sus
Ventas al Menudeo proyectadas y para su uso personal.

Pedidos. Los productos se podran pedir por teléfono, correo, fax, Internet o a través de una solicitud directa entregada en
las oficinas principales de la Compahia.

1. Los pedidos enviados por fax, correo o entregados en persona se deberan entregar utilizando una lista vigente de
precios de Distribuidor y un formulario de pedido completo. Los precios de los Productos de la Compafia estan
sujetos a cambios a criterio de la Compafia.

2. Los pagos deben ser por la cantidad exacta del pedido y se pueden hacer por medio de los métodos disponibles
actualmente (cheque de caja, orden de pago, tarjeta de crédito, efectivo, débito directo, EFT y/o cheques personales o
comerciales). La transferencia bancaria puede estar disponible para pedidos de gran Volumen.

3. Los pedidos deben estar completamente pagados antes del envio. Todos los gastos de envio y manejo se basaran en
la ubicacion de entrega y el volumen de Productos pedidos.

4. Estd prohibido el uso no autorizado de la tarjeta de crédito de otra Persona.

5. Un pedido por teléfono no se considera confirmado hasta que el agente de Servicio al cliente de la Compania
proporciona el numero de pedido del Distribuidor o Cliente.

Reservar pedido. Donde esté disponible el servicio del centro de pedidos telefdnicos, un Distribuidor podra recoger

el pedido en dicho lugar. La Compania, al costo y expensas del Distribuidor, podra enviar el Producto marcado para
recoleccidn en el centro de reservacion de pedidos, si éste no lo recoge en 90 (noventa) dias habiles posteriores a la fecha
del EA (Programa de Envio Automatico) programado o al cierre del mes natural, lo que sea mas reciente. Si se envia el
Producto al Distribuidor desde el centro de reservacién de pedidos, XanGo podra utilizar cualquier método de pago que esté
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indicado en el expediente para cobrar los gastos de envio. Como alternativa, la Compafia podra, segun su propio criterio, (i)
cambiar dicho pedido a otro pedido de producto de la Compania, incluyendo, pero sin limitarse a, el producto del Meal Pack
de XanGo Goodness o [ii) hacer que el Distribuidor pierda el pedido.

D. Pedidos pendientes. Si la Compania no tiene por el momento en inventario un Producto incluido en un pedido, el
Distribuidor recibira un aviso de “pedido pendiente” con su envio. Los pedidos pendientes se envian tan pronto llegue
nuevo inventario. El volumen de los pedidos pendientes se acredita al mes en el que la Compania recibio el pago del pedido
original.

E. Transferencia Electrénica de Fondos (EFT). Este método de pago, conocido también como ACH, puede ser una opcién
para la compra de Productos y para el pago de Comisiones a los Distribuidores en ciertos Paises Autorizados. Cuando
un Distribuidor establece un método EFT para adquirir Producto o recibir Comisiones, esta autorizando a la Compaiiia a
realizar cargos o depositos electronicos en su cuenta bancaria, en forma recurrente, por el monto de cualquier adquisicion
o0 pago designado, sujetos a las leyes del Pais Autorizado donde reside el Distribuidor.

1. Para establecer la opcion EFT como la forma de adquisicién o pago, un Distribuidor elegible debera entregar los
formularios requeridos a un representante de Servicio al cliente de la Compania. Los formularios varian de un pais
a otroy estan disponibles en el sitio Web de la Compania seleccionando el enlace del pais correspondiente. Podria
presentarse un periodo de espera para la implementacion de la opcion EFT.

2. Se puede utilizar la opcion EFT para los pedidos de productos en algunos paises autorizados. Sin embargo, la
disponibilidad varia segun el pais. Durante los primeros 90 (noventa) dias los pedidos que utilicen la opcion EFT
podrian estar sujetos a una espera de envio de hasta 5 (cinco) dias habiles para verificar los fondos.

3. Siel Distribuidor usa una cuenta bancaria que pertenece a otra persona para realizar compras con la opcion EFT,
se requerird una autorizacion por escrito y notariada, otorgada por el titular de la cuenta. No obtener la autorizacion
pertinente constituye una violacion al Contrato.

F. Incumplimiento de Pago. Cualquier pago que no esté respaldado con fondos suficientes o que sea devuelto como incobrable
constituye una violacién al Contrato. La Compania cobrard una comisién de dos cientos y treinta pesos Mexicanos ($230
MXN] veinte ddlares ($20 USD o el equivalente en moneda local] por todos los pagos con fondos insuficientes. La Compania
se reserva el derecho de restringir el método de pago a un Distribuidor.

1. Cuando no existan fondos suficientes, el Distribuidor sera responsable de todos los cargos bancarios mas la cuota por
procesamiento de la Compania. En el caso del método EFT, el Distribuidor entiende que cuando la Compania realiza
el primer intento por cobrar un pago y no tiene éxito, el banco puede realizar un segundo intento dentro de los 3 (tres)
dias siguientes. El banco del Distribuidor podra realizar un cargo por fondos insuficientes por cada intento que no
tenga éxito. Si no existen fondos suficientes, la Compania ordenara la detencion del Producto o cancelara el envio.

Si el Producto ya ha sido enviado, el Distribuidor debera utilizar un medio alternativo para pagar el Producto. Sino
se recibe el pago dentro de un plazo razonable, XanGo podra adoptar otras medidas de cobranza, detener los futuros
envios de pedidos y adoptar cualquier otra medida de recuperacién disponible para XanGo de conformidad con el
Contrato, incluyendo la retencién de Comisiones.

2. Cualquier monto insoluto podra ser deducido de las Comisiones actuales o futuras del Distribuidor.

3. ElDistribuidor comprende que todas las Personas que figuran en el Contrato de Distribucion o cualquier Persona
que cuente con una Participacion Usufructuaria en la Distribucion sera responsable conjunta y solidariamente por
el monto insoluto. Queda entendido expresamente por el Distribuidor que su responsabilidad conjunta y solidaria
invalidara cualquier limite de responsabilidad de otra forma disponible para la Distribucién o los tenedores de
Participacion Usufructuaria.

G. Programa de Envio Automatico (EA).

1. Un Distribuidor puede elegir participar en el Programa de Envio Automatico (EA). En cualquier momento se podra
establecer un EA a través de la entrega de la solicitud, o mediante solicitud por escrito enviada a la Compania
indicando el monto del Producto que serd enviado cada mes y la forma de pago que se utilizara. Cuando se
implemente un EA al momento de la inscripcién, el Contrato de Distribucién servird como confirmacién del acuerdo.
Se cobrara una cuenta de EA en cierta fecha durante el mes y el Producto sera enviado en la fecha fijada a partir de
entonces. El Distribuidor podra pedir a la Compania los nUmeros de seguimiento de entrega después de que se envie
el Producto. Las fechas programadas para el procesamientote EA, cargos de la cuenta, cambio en la cuenta o el envio
se publican en el sitio Web de la Oficina Myxango de la Compania y estan sujetos a cambios por parte de la Compania
de vez en cuando.

2. Durante los meses de invierno y en ciertas regiones geograficas, XanGo podra utilizar un programa de envio para
temporada invernal. Este programa esta disefado para evitar dafios al Producto por su exposicidon a las condiciones
climaticas extremas de ciertas regiones. Si se utiliza, el Distribuidor renuncia a presentar cualquier demanda contra
la Compania por demoras de los envios.

3. Un Distribuidor puede elegir entre 2 (dos] tipos de EA:

a. EA de Respaldo: Si estd inscrito en un “EA de Respaldo” y el Distribuidor coloca cualquier pedido antes de una
fecha especifica de cada mes (vea las fechas programadas para EA publicadas en el sitio Web de la Oficina
Myxango de la Compania, y si el Volumen de los pedidos iguala o excede el Volumen del EA para ese mes,
entonces los pedidos sustituiran al EA de ese mes. Los pedidos colocados después de que se ha procesado el EA
y todos los pedidos colocados antes de que ha sido procesado el EA que no sean iguales ni excedan el Volumen
del EA para ese mes, no seran acreditados con el EA de ese mes o de cualquier mes subsiguiente; y
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b. EASin Condiciones: Al momento de establecer un “EA Sin Condiciones”, el Distribuidor recibira un envio del EA
cada mes, sin importar el Volumen que requiera en cualquier otra ocasion en cualquier mes dado.

4. Los pagos se verificaran antes de procesar los pedidos y el EA. En caso de que la autorizacion sea negada, la
Compania intentard comunicarse con el Distribuidor y volverd a intentar obtener su autorizacion. Si no se obtiene
la autorizacion para el fin del mes, el pedido se considerarad como “no procesado” y no se incluira en el calculoy
procesamiento de Comisiones. La Compania no sera responsable por faltantes de Volumen debido a pedidos no
procesados.

5. Para modificar o dar por terminado un EA, el Distribuidor debera entregar a la Compania una solicitud por escrito
(que estipule el nombre del Distribuidor cuya informacion se modificara, la fecha, el nimero de identificaciony la
firma de autorizacién del mismo) en una fecha programada cada mes. Esas solicitudes incluyen, sin limitaciones,
el cambio en el numero de productos, el domicilio de envio, la forma de pago, etc. Las fechas programadas para los
cambios en la cuenta de EA se publican en el sitio Web de la Oficina Myxango de la Compania, y estan sujetos a los
cambios de la Compania de vez en cuando.

6. Almomento de la cancelacion del EA, un Distribuidor podra devolver el Gltimo envio, siempre y cuando éste no tenga
mas de 90 (noventa) dias y el Distribuidor siga las disposiciones adicionales de la Politica de Reembolso (consulte
la Seccidn 6.K). Para cancelar el EA no sera suficiente con devolver el Producto o rechazar el envio. El Distribuidor
deberd entregar una solicitud de cancelacion firmada. La notificacion de cancelacion se deberd entregar por escrito
via fax, correo postal, en persona o por correo electrénico con una firma digitalizada.

Regla del 70% (Setenta por ciento). Un Distribuidor certifica con cada nuevo pedido de Producto que ha vendido o
consumido cuando menos el 70% de todo el Producto adquirido en pedidos anteriores. Cada Distribuidor que reciba
Comisiones y pida Producto adicional acepta conservar la documentacion que demuestre su cumplimiento con esta politica,
incluyendo una constancia de Ventas al Menudeo, durante un periodo minimo de 4 (cuatro) afios. El Distribuidor acepta
poner esta documentacion a disposicion de la Compania, cuando lo solicite. No cumplir con este requisito o representar
falsamente la cantidad de producto vendido o consumido para progresar en el Plan de Recompensa constituye una violacion
al Contrato y es motivo de terminacién. Ademas, una violacion a este requisito dara derecho a la Compafia a recuperar
cualquier Comision pagada al Distribuidor durante cualquier periodo en el que no exista esa documentacion o por el cual
se ha violado esta disposicion.

Impuestos de Ventas, Impuestos sobre Articulos y Servicios (GST) e IVA.

1. Elimpuesto de ventas de Estados Unidos se cobra sobre el precio de venta sugerido del Producto y se calcula
utilizando las tasas correspondientes al lugar a donde se va a embarcar el producto. La Compania cobrard y enviara
el impuesto de ventas a la autoridad fiscal correspondiente. En aquellas jurisdicciones donde un Distribuidor puede o
se ha registrado como agente de retencion mediante una agencia de impuestos de ventas locales y ha presentado un
“Certificado de Exencidn de Impuestos de Ventas y Uso” o un documento equivalente ante la Compania, el cobro de
los impuestos de venta sera responsabilidad del Distribuidor. Es responsabilidad del Distribuidor entregar, cada afo,
una copia actualizada de su certificacion para la exencion del impuesto sobre ventas.

2. Enotrasjurisdicciones, el GST, el IVA u otros impuestos aplicables de transacciones se basan en el precio de
compra. La Compahia proporcionara su nimero de GST e IVA, asi como la facturacién adecuada que puede incluir la
facturacion electrdnica, donde la ley lo permita. La Compania no incluye GST o IVA en los pagos de comisiones. Los
Distribuidores que estan registrados para GST o IVA, y que se les pide cobrarlo y pagarlo en sus servicios, pueden
enviar una factura valida a la Compania incluyéndolos en el ingreso por comisiones.

Aviso de Periodo de Enfriamiento para los Clientes. Cuando se hace una venta al menudeo, el Distribuidor debe dar a
conocer verbalmente los derechos del Cliente para cancelar la venta. Dichos derechos se establecen en el recibo de ventas
preimpreso proporcionado por la Compafia, los recibos de ventas se deben elaborar y enviar al Cliente minorista al realizar
la venta. El recibo designado esta disponible en el Kit de Distribuidor y podra ser descargado por los Distribuidores desde el
sitio Web de la Compaiiia. Si el Cliente ejerce el derecho de cancelar la venta, el Distribuidor que hizo la venta debe seguir
los procedimientos de reembolso descritos en esta Seccidon. EL Cliente debe devolver todo el Producto no utilizado.

Devoluciones, Reembolsos y Cambios. La Compania reembolsara el precio de compra del Producto o lo cambiara conforme
a lo siguiente.

1. Si el Distribuidor (y/o su cliente que hizo el pedido directamente de la Compafia) no estd completamente satisfecho
con la Primera Compra del Producto, puede enviar a la Compania la parte sin usar de esa Primera Compra del
Producto dentro de los siguientes treinta (30) dias de la fecha original de la compra y la Compania reembolsara el
100% del precio de la compra (excepto el envio y la tramitacion). Si la Primera Compra del Producto se devuelve
después del periodo de treinta (30) dias, la Compania reembolsara el 90% del precio de la compra (excepto el envio y
la tramitacion).

2. Para otros pedidos que no sean la Primera Compra del Producto la Compania reembolsara el precio de la compra de
los Productos devueltos, excepto una cuota de renovacion de existencias del 10%.

3. Un Distribuidor que solicita un reembolso [y su cliente mismo que hizo pedidos directamente de la Compania)
debe contactar al departamento de Servicio al cliente de la Compania para obtener un nimero de autorizacion
de devolucion de mercancia de la Compania. Todo Producto devuelto a la Compania debe tener un nimero de
autorizacion de devolucion en la parte exterior de la caja del envio y todo producto sin previa autorizacion no tendra
derecho a reembolso y serd devuelto a cuenta y cargo del Distribuidor. Al recibo del Producto devuelto, la devolucién
sera notificada por la Compafia y se emitird un reembolso al Distribuidor dentro de los treinta (30) dias. Los
métodos de pago del reembolso se limitan a la forma de pago original, o si no esta disponible, con cheque en délares
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L.

estadounidenses o de cualquier otra forma que la Compania pueda elegir. No se emitirdn reembolsos después de un
ano de la fecha de la compra. Todos los reembolsos estan sujetos a:

a. Lasolicitud de reembolso hecha dentro de los noventa (90) dias siguientes a la compra;
b. La Regla del 70% de la Seccién é.H citada anteriormente (sélo Distribuidores);

c. ElProducto se debe devolver en condiciones adecuadas para su venta (cerrado, sin alteraciones y revendible)
como lo determina la Compania.

d. ElProducto se enviara mediante una forma de entrega que pueda ser rastreada (ej. UPS] y recibida dentro de los
siete (7) dias de contactarse con la Compahia.

4. La Compania puede extender las excepciones para el reembolso en instancias en las que la mala conducta o la mala
representacion del Distribuidor u otras circunstancias atenuantes pudieren requerirlo. Se pueden revertir y/o ajustar
Comisiones o Rangos previamente pagados como resultado de las excepcionesy a entera discrecion de la Compania.

5. Un Cliente puede devolver el Producto al Distribuidor, quien a su vez es responsable de procesar un cambio con la
Compania o emitir un reembolso para el Cliente. El Distribuidor respetara la solicitud oportuna de su Cliente, aln
si se hace después de que expire cualquier Periodo de Enfriamiento requerido por la ley. Una solicitud es oportuna
cuando se hace dentro de los noventa (90) dias posteriores a la venta al Cliente.

6. Se podra descontar cualquier Comisién pagada al Distribuidor y a su Linea Ascendente de la cuenta respectiva por
el Producto devuelto por el Distribuidor o por el Cliente o se podran retener de los pagos de Comisiones actuales o
futuros. Un Distribuidor acepta que no dependera del Volumen actual de la Linea Descendente al cierre del periodo de
Comisiones, ya que las devoluciones pueden provocar cambios en su Titulo, Rango y/o pago de Comisiones.

7. Todos los gastos de envio 0 mensajeria incurridos por la devolucion del Producto correran por cuenta del Distribuidor,
a menos lo prohiba la ley. Todo dafio o pérdida que sufra el Producto devuelto durante el envio sera responsabilidad
del Distribuidor. Si el producto llega dafiado a la Compahia (por consiguiente, no revendible), la Compafia rechazara
el envio. No se aceptaran ni reembolsaran devoluciones de productos parciales, de acuerdo con las normas
estandares de devolucion de la Compania.

8. La Compania intercambiara el Producto si éste sufrié algiin dafio durante el envio, si se envié incorrectamente debido
a un error de la Compania o si es de calidad inferior. Sin embargo, cuando no sea posible un intercambio, la Compania
reembolsara el monto del Producto devuelto. Si el Producto sufre algin dano o esta defectuoso, el Distribuidor
deberd comunicarse con la Compania dentro de los 10 (diez) dias siguientes a la recepcion del pedido. La Compafiia
emitird una etiqueta para la devolucion del Producto y enviara de inmediato un pedido de sustitucion. La Compania
inspeccionara el Producto al momento de recibirlo.

Readquisicion. La Compania volvera a comprar el Producto no utilizado y el material de ventas vendido a un Distribuidor
que termine voluntariamente el Contrato conforme a la Seccidn 9.E, Terminacion. Dicha readquisicion esta sujeta a las
politicas de devolucion establecidas en esta Seccién, excepto si los materiales de venta (abiertos o no) vendidos por el
Distribuidor estan sujetos a un reembolso del 100% del precio de la compra, menos costos de envio. Para obtener un
reembolso cuando se devuelva el Kit de Distribuidor y/o de materiales de ventas es necesario un aviso por escrito de la
terminacion voluntaria de un Distribuidor.

Seccion 7 Comercializacion del Producto y Oportunidad

A.

Uso de las Herramientas de Venta. Un Distribuidor Unicamente podra utilizar las Herramientas de venta que la Compania
apruebe para un Pais Autorizado o para un pais sujeto a un Periodo Previo al Lanzamiento anunciado. El Distribuidor acepta
que si utiliza un centro de apoyo o a cualquier otro tercero para vender o distribuir las Herramientas de venta, entonces
celebrara un contrato, que sera entregado por la Compania, con el centro de apoyo o tercero para garantizar que toda la
informacion del Distribuidor y del Cliente quedara protegida de su divulgacion y continuara siendo propiedad exclusiva de la
Compania.

Aprobacién de Herramientas de Venta. Un Distribuidor debera entregar todas las Herramientas de venta a la Compania

a través del Departamento de Capacitacion y Conducta del Distribuidor para la aprobacion previa antes de su uso. La
Compania, a su exclusiva discrecion, aprobara o rechazara una Herramienta de venta propuesta. Todo el proceso de
aprobacién, en general, requiere un minimo de 3 (tres) semanas. Para cumplir con las modificaciones tanto de leyes como
de reglamentos, la Compania podra anular la aprobacion previa de una Herramienta de venta y podra requerir que el
Distribuidor retire del mercado, a su propio costo y expensas, una Herramienta de venta previamente aprobada. Si se otorgd
la aprobacion, la Compania enviara al Distribuidor:

1. unndmero de aprobacién de Herramientas de venta y un logotipo, y

2. una autorizacion por escrito de la Compania estipulando especificamente que la Herramienta de venta se puede
distribuir.

Afirmaciones respecto al Producto. Las Unicas afirmaciones y manifestaciones que los Distribuidores pueden realizar
con respecto a los Productos son aquéllas que se encuentran en la informacion que distribuye la Compania. Cualquier
material de terceros que se utilice para el Negocio de Distribucion debera cumplir con todas las leyes y reglamentos
federales y locales. Todos los Distribuidores deberan leer y cumplir con los conceptos instruidos en la “Guia Publicitaria
del Distribuidor” que se encuentra en el sitio Web de la Compania. Un Distribuidor no podra realizar ninguna afirmacion
médica o de salud expresa o implicita en relacion con ningin Producto, excepto las declaraciones, si las hay, que se
publiquen en la literatura aprobada de la Compania en el pais en el que se presentan El Distribuidor por ningéin motivo
podra prescribir Producto alguno por considerarlo adecuado para una dolencia especifica. No se podra hacer afirmacion
alguna en cuanto a las propiedades terapéuticas o curativas de cualquier Producto que ofrece la Compania.
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Ninguna Alteracion. Los Distribuidores no reetiquetaran, alteraran o reempaquetaran los Productos.

No hacer Afirmaciones de Aprobacién. Ningun Distribuidor podra insinuar que la promocion, operacion u organizacion de
la Compania ha sido aprobada, sancionada o respaldada por una autoridad reglamentaria gubernamental. En la medida en
que las ventas con derecho a comision sucedan donde se entregan Productos para distribucion fuera de Estados Unidos

o sus territorios, las Comisiones sobre esas ventas, bajo el Plan de recompensa, seran responsabilidad legal de XanGo y
seran pagadas por XanGo DISC, Inc.

Prohibicién de Declaraciones de Ingresos. Un Distribuidor no puede realizar declaraciones falsas, engafiosas o no
representativas en cuanto al potencial de ganancia. Si el Distribuidor realiza una declaracion de ingresos, debe
basarse en ganancias reales y la Revelacion Promedia Anual de Ingresos de la Compania, que se encuentra en
www.xango.com/misc/policies, y debe presentarse junto con la declaracion de ingresos.

Uso de Marcas Registradas y Derechos de Autor.

1. La Compania puede autorizar el uso de su marca registrada a los Distribuidores, sujeta a las limitaciones estipuladas
en el presente y a las limitaciones de cualquier contrato de licencia. Se puede obtener un contrato de licencia en el
Departamento de Capacitacion y Conducta del Distribuidor.

2. Los Distribuidores no podran utilizar la marca de la Companiia, asi como otras marcas registradas, o cualquier
variacion confusamente similar de sus marcas, de manera que cause confusion, error o engano en cuanto a la fuente
de los Productos o servicios que se estan publicitando.

3. Aexcepcion de lo que se indica por medio de la presente, un Distribuidor no podra utilizar las marcas registradas de
la Compafia o cualquier variacion confusamente similar de sus marcas registradas (es decir, Zango, XNGO, Xan2go,
Xang, etc.) en un nombre comercial, direccion de correo electrénico, nombre de dominio o nombre de subdominio de
Internet, URL, nimero telefonico o cualquier otra direccion o razdn social. Un Distribuidor puede utilizar las marcas
registradas de la Compania, excepto las marcas asociadas con la palabra “XanGo” en un URL, nombre de dominio
o nombre de subdominio de Internet, siempre que el Distribuidor tenga un Acuerdo de Licencia, y por la presente
declare que la Compania tiene, y continuara teniendo, todos los derechos de las marcas registradas de la Compania
en dicho URL, nombre de dominio 0 nombre de subdominio de Internet, y que la Compania tiene derecho a revocar
dicho uso de las marcas registradas de la Compania por cualquier motivo y en cualquier momento. El Distribuidor
ademas acepta que la Compania tiene derecho a adquirir dicho URL en cualquier momento pagando la cuota de
registro nominal al Distribuidor y el Distribuidor acepta transferir dicho URL a la Compania y realizar todos los pasos
necesarios que requiera la Compania para efectuar dicha transferencia.

4. El Distribuidor acepta ceder de inmediato a la Compania cualquier registro de nombres, nombres comerciales,
marcas registradas o nombres de dominio de Internet de XanGo registrados o reservados en violacién con esta
politica. Las disposiciones de esta Seccidn prevaleceran a la terminacion del Contrato.

5. Los Distribuidores no podran utilizar las marcas registradas de la Compania en Herramientas de venta que no hayan
sido aprobadas.

6. La Compania, a su exclusiva discrecidn, determinara si una variacion de su marca registrada es confusamente
similar.

7. Los Distribuidores no usaran las marcas de la Compafia en paises donde el uso de dichas marcas esté prohibido.

8. Un Distribuidor no debe utilizar nombres, logotipos, marcas registradas u otras referencias para negocios de la
Compania o socios fabricantes en ninguna Herramienta de ventas, correspondencia o formato de publicidad.

9. La literatura de la Companiay los medios de comunicacion protegidos por derechos de autor de la Compania no se
podran duplicar.

Uso del Término “Distribuidor Independiente” para Fines Publicitarios. Si un Distribuidor selecciona una razén social,
ésta debera estipular claramente que el Distribuidor es un “Distribuidor Independiente de XanGo". La razén social de un
Distribuidor no podra implicar que éste es un empleado o representante de XanGo. Cada vez que se utilice el logotipo o el
nombre de XanGo, por escrito y en relacion con el Distribuidor, éste debera identificarse a si mismo como un “Distribuidor
Independiente de XanGo".

Métodos de Publicidad. Los Distribuidores podran publicitarse utilizando los siguientes medios:

1. Diarios: Un Distribuidor podra colocar un anuncio genérico de oportunidad de negocio en la seccién de
avisos clasificados de un diario local, siempre y cuando el anuncio cumpla con todas las leyes y reglamentos
correspondientes.

2. Directorio Telefdnico: Cualquier Distribuidor podra colocar su nombre en los listados de las paginas blancas o
amarillas de un directorio telefénico seguido por la frase “Distribuidor Independiente de XanGo”. Estan prohibidos los
anuncios publicitarios graficos en directorios telefénicos.

3. Anuncios en Correo Electrdnico: Todos los anuncios que se envien por correo electrénico, teléfono o fax deben
cumplir con todas las leyes que combaten el correo no deseado del estado o pais en donde vive el destinatario.
El Distribuidor tiene la obligacion de investigar y cumplir con todas las leyes con respecto al correo electronico
comercial no solicitado.

4. Television y Radio: La publicidad en televisidn y radio requiere de una aprobacion por escrito de los Departamentos
de Mercadotecnia, Relaciones Publicas y Juridico de la Compania. Las solicitudes se deben enviar por medio del
Departamento de Capacitacion y Conducta del Distribuidor.
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5. Apoyo de una Celebridad: Un Distribuidor no podra utilizar el apoyo de cualquier celebridad sin la aprobacion por
escrito de XanGo y la previa aprobacion por escrito especifica de la celebridad que ofrece su apoyo cada vez que se
use su nombre.

6. Ferias, Sitios de Intercambio, etc.: Un Distribuidor no podra vender ni promover los Productos en bazares, tianguis,
ferias, sitios de trueque u otros lugares similares. Un Distribuidor podra promover y vender los Productos en ferias
comerciales, salvo aquéllas en donde XanGo anuncie, a través de su sitio Web (www.xango.net), que tendréa presencia
exclusiva.

7. Sitios de Subasta en Internet: Un Distribuidor no podra vender o promover la venta de Producto en sitios Web de
Internet donde la subasta sea el método de compraventa (por ejemplo, eBay). Un Distribuidor no podra utilizar a un
tercero para colocar el Producto en sitios Web de subasta o vender el Producto a un tercero si el Distribuidor sabe,
o tiene razén para saber, que dicho Producto se vendera en subastas en Internet. Las disposiciones de esta Seccién
prevaleceran a la terminacién del Contrato.

Publicidades en Eventos Patrocinados por la Compania. En los eventos patrocinados por la Compahia, los Distribuidores no
pueden, a menos que la Compahia los autorice especificamente por escrito, publicitar, vender o promocionar productos o
servicios que no sean de la Compania, incluyendo, pero sin limitarse a, (i) la promocién de eventos, sistemas o materiales
que no sean de la Compafia, (i) solicitaciones organizadas de persona a persona, (iii) distribucion de volantes, DVD u otros
materiales o (iv) el uso de cualquier otro tipo de método o promocién que la Compania considere inapropiado.

Publicidad por Internet. Los Distribuidores Unicamente podran utilizar un sitio Web de la Compafia otorgados en
licencia para promover los Productos o la oportunidad de negocio. Queda estrictamente prohibido promover Productos u
oportunidades de negocio a través de un sitio Web en Internet sin licencia. Los Distribuidores que deseen operar un sitio
Web con licencia deberan cumplir con los siguientes requisitos:

1. Un Distribuidor no podra celebrar un contrato de otorgamiento de licencia de sitio Web sino hasta que haya terminado
un curso de capacitacion impartido por la Compania.

2. Todos los sitios Web con licencia estan sujetos a una cuota inicial Unica y a cuotas de mantenimiento anuales, sin
importar la fecha en que se cred el sitio Web. Las cuotas se estipulan en el contrato de licencia de Internet, el cual
estd disponible a solicitud. Estas cuotas son necesarias para que la Compafia imparta capacitacion y cuente con
personal para supervisar que los sitios Web de Internet del Distribuidor cumplan con estas Politicas y procedimientos.

3. La Compania debera revisary aprobar primero todos los sitios Web con licencia como Herramientas de venta,
de conformidad con la Seccién 7,B antes mencionada. Los sitios Web con licencia deberan ser especificos de la
Companiay no podran anunciar, promover o enlazar otro Producto u oportunidad. Sin embargo, todos esos sitios y
cualquier cambio en ellos deberan ser revisados y aprobados primero por la Compafia como Herramientas de venta,
de conformidad con la Seccién 7,B antes mencionada. De ser aprobados, el Distribuidor debera celebrar un contrato
de licencia con la Compania, y el sitio deberd mostrar la explicacion “con autorizacién”. Los cambios realizados en el
sitio después de obtener la licencia inicial requieren la autorizacion por escrito de un representante del Departamento
de Capacitacion y Conducta del Distribuidor de la Compania.

4. Los Distribuidores no podran utilizar ninguna palabra clave o meta tag para anunciar cualquier sitio Web en Internet
con licencia si las palabras de busqueda o meta tags contienen, en forma explicita o implicita, afirmaciones de salud o
de ingresos ilicitas o no fundamentadas.

5. Los Distribuidores deberan obtener la aprobacién por escrito de la Compania antes de iniciar cualquier enlace
patrocinado en los buscadores de Internet para dirigir el trafico a un sitio Web autorizado de la Compania con licencia.

6. La Compania puede revocar en cualquier momento la licencia para cualquier sitio Web previamente aprobado y por
cualquier motivo, incluyendo cambios en las leyes o reglamentos federales y locales.

Publicitar y Vender Precios de Productos en Internet. El Distribuidor reconoce y acepta que la publicidad y venta de

todos los Productos en Internet sélo puede realizarse en un sitio Web de la Compania con licencia, y la publicidad y
venta de precios de los Productos en dicho sitio Web (i) si se vende a un solicitante, no debe ser menor que el precio al
por mayor de los Productos mas el envio razonable y el monto que la Compania aplique por impuestos, tramitacion, y
ademas se le debe cobrar al solicitante la cuota de kit de Distribuidor y; [ii) si se vende a alguien que no es solicitante (e].
un cliente) no debe ser menor que el precio al por menor sugerido por la Compania mas el envio razonable y el monto
que la Compania aplique por impuestos y tramitacion de los Productos. En conexion con esta Seccion, el Distribuidor
también acepta que toda publicacion del precio de los Productos sera verdadera y no contendra afirmaciones engafosas.
(ej. “disponibilidad del precio mas bajo”, lo cual infiere que un Distribuidor puede vender los Productos a un precio mas
bajo que otros Distribuidores). El Distribuidor reconoce y acepta que no publicitara ni vendera Productos en Internet que
fueron comprados de otro Distribuidor. Cualquier violacién de esta seccidn por parte de un Distribuidor constituira el
incumplimiento del Contrato y quedara sujeto a los procedimientos por incumplimiento de un Contrato que se establecen
por medio de la presente.

Comunicados Masivos. Para fines de esta Seccion, “Comunicados Masivos” se define como los comunicados planeados
para alcanzar cincuenta (50) o méas Distribuidores en la Organizacién de la Linea Descendente del remitente o al menos
tres Distribuidores que estan en linea entrecruzada, dentro de un periodo de siete (7) dias. Las siguientes reglas aplicaran
para todos los Comunicados masivos emitidos por un Distribuidor:

1. Los Distribuidores para quienes se enfocan los Comunicados Masivos deben haber “aceptado” conscientemente
escuchar o recibir el Comunicado Masivo

a. através del registro (si el Comunicado Masivo se recibird en un evento o en un seminario virtual; y/o

b. através de una solicitud afirmativa si el Comunicado Masivo se envia por correo electrdnico o en un sitio Web.
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2. Sies por correo electrénico, debe mostrarse la opcion de “exclusion voluntaria” de forma visible.
3. ElComunicado Masivo debe cumplir con los términos de esta Seccion.

4. Elsiguiente descargo de responsabilidad se colocara de forma visible en todos los Comunicados Masivos, de forma
que promuevan cualquier método particular de crecimiento:

Hay muchos métodos y técnicas utilizados de forma exitosa para crear su negocio de XanGo. Los métodos de
crecimiento promovidos en este [sitio Web/Seminario virtual/correo electrénico/reunién/] pueden ser diferentes
de los que les ensena su linea ascendente. Consulte con su linea ascendente si le han mostrado un método de
crecimiento diferente o si tiene alguna pregunta.

5. ElDistribuidor reconoce que al permitirsele crear bases de datos de informacion del Distribuidor para Comunicados
Masivos, para la venta de herramientas y para cualquier otro propdsito constituye el uso de Informacion Confidencial
de la Compahiia, esta informacion abarca los secretos comerciales de la Compaiiia y dicho uso puede ser un
beneficio financiero sustancial para el Distribuidor. El Distribuidor reconoce que queda sujeto a las obligaciones
de Reclutamiento entre Companias establecidas en la Seccidn 2.K anterior. Esta Seccion supera la finalizacién del
Contrato.

N. Distribucion de Prospectos. Las Personas ajenas a la red de la Compania con frecuencia hacen preguntas a la Compania
sobre sus Productos. Sila Compafia puede determinar que la Persona que hace la pregunta recibi6 la informacion de
un Distribuidor especifico o que existe un Distribuidor en particular que conoce a esa Persona, se hara todo lo posible por
recomendar a la Persona con ese Distribuidor. Si no es posible determinar una relacion con un Distribuidor especifico,
la Persona se asignara de manera aleatoria a un Distribuidor existente de nivel “Premier”. La Compania mantendra el
derecho de las decisiones definitivas con respecto al posicionamiento de oportunidades de venta.

0. Asuntos de Relaciones Publicas. XanGo alienta a los Distribuidores a utilizar la cobertura de los medios personales para
expandiry desarrollar su negocio; sin embargo, ciertas situaciones requieren que el Distribuidor se comunique con el
Departamento de Relaciones Publicas de la Compania, entre las cuales se encuentran:

1. casos en los que la historia o medio tienen potencial nacional;
2. casos en los que la historia requiere una perspectiva mas amplia de la Compania o del Producto; y/o

3. cuando se pregunta al Distribuidor acerca de cifras y/o estrategias comerciales de ventas de la Compafiia.

P. Establecimientos de Ventas al Menudeo. A excepcion de lo que aqui se establece, ningun Distribuidor podra vender
Productos ni promover la oportunidad de negocio a través de establecimientos de Ventas al menudeo. Asimismo, un
Distribuidor tiene prohibido vender Productos a cualquier Persona que sepa, o tenga motivos para creer, que en Ultima
instancia venderd esos Productos a través de establecimientos de Ventas al menudeo. Es aceptable la exhibicion de la
informacion del Distribuidor Independiente dentro de las instalaciones de un Establecimiento de venta al menudeo si
cumple con todos los requisitos de publicidad pertinentes de esta Seccién y las siguientes:

1. La exhibicion puede incluir un Producto por Establecimiento de Ventas al Menudeo, y/o varias imagenes de dicho
Producto, en un exhibidor con el Unico fin de darle publicidad.

2. Ningun Producto, incluyendo el exhibidor, se podra vender en las instalaciones del establecimiento de Ventas al
menudeo.

3. Ningun Establecimiento de Ventas al Menudeo exhibira o anunciara Producto(s) u oportunidades de la Compania de
manera que sean visibles desde afuera de la tienda.

4. Eldescargo de responsabilidad designado por la Compania se debera colocar en forma prominente cerca del
Producto exhibido. El descargo de responsabilidad no podra ser alterado en tamano, color, contenido, etc., asimismo
se podra descargar del sitio Web de la Compania y debera estipular lo siguiente:

“Gracias por su interés. Como producto de una compania de venta directa, los productos de XanGo® se
distribuyen y comercializan a través de Distribuidores Independientes y no en tiendas de menudeo. Comuniquese
con (Nombre del Distribuidor] al (Informacién de Contacto del Distribuidor) para adquirir su producto de XanGo".

5. Siel establecimiento de ventas al menudeo es un restaurante, café, expendio de jugos, o similares, los productos
sélo podran venderse en cantidades de prueba (ej. en vasos) y el Distribuidor debe proporcionar apoyo continuo al
establecimiento.

Q. Establecimientos de Servicios. Un Distribuidor puede realizar Negocios de Distribucidon a través de los Establecimientos de
Servicios, excepto que no se podra exhibir ningin banner del Producto u otras Herramientas de venta al publico general,
de forma que atraigan al publico al Establecimiento de Servicios. Independientemente de lo anterior, la Compahia, a
su exclusiva discrecion, determinara si un lugar es un Establecimiento de Servicios y es adecuado para la venta de los
Productos. Si el Establecimiento de Servicios es un restaurante, café, expendio de jugos o similar, se podra vender el
Producto en vaso, pero no en envase y el Distribuidor puede dar apoyo continuo al establecimiento.

Seccion 8 Violacion de los Procedimientos del Contrato

A. Obligaciones Condicionales. Las obligaciones de la Compania con un Distribuidor se condicionan de acuerdo al desempeno
fiel de los términosy condiciones del Contrato por parte del Distribuidor. La Compania, a su entera discrecion, determinara
si un Distribuidor esta violando el Contrato y podra elegir cualesquiera o todos los recursos disponibles.
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B. Recursos. En caso de violacion, la Compafia puede elegir no proceder o bien ejercer algunos o todos los recursos
contractuales y legales, incluyendo, sin limitaciones:

1. Notificar al Distribuidor por escrito o de forma verbal la violacion y dar un aviso para subsanarlo;
Solicitar al Distribuidor garantias adicionales de futuro cumplimiento;

Retener o negar reconocimiento y emolumentos de asistentes;

Evaluar los danos y retenerlos de los pagos de comisiones;

Suspender derechos del Distribuidor de forma temporal o permanente;

Buscar una orden judicial;

Terminar el Contrato; y

e A A S

Buscar los dafos y costos asociados.

C. Denuncia de Violacién del Contrato. Si un Distribuidor observa o se da cuenta de la violacion de otro Distribuidor de los
términos o condiciones del Contrato, debera presentar una queja por escrito al Departamento de Capacitacién y Conducta
del Distribuidor de la Compania en el formulario aplicable proporcionado por dicho Departamento. Debido a las dificultades
de investigar y asegurar los recursos adecuados para las demandas caducas, cualquier reclamacidn por violacion a los
términos y condiciones del Contrato, salvo el Reclutamiento entre Companias, se debera notificar a la Compania para su
revision dentro de los 18 (dieciocho) meses posteriores al inicio de la presunta violacion. Las violaciones por Reclutamiento
entre Companias se deberan notificar a la Compafia dentro de los 6 (seis) meses posteriores a la presunta violacion.

De no reportarse una violacion dentro de ese periodo, la Compafia no dara seguimiento a los alegatos para evitar una
interrupcion de un Negocio de Distribucién por reclamaciones caducas. Sin embargo, esta politica no anula el derecho de la
Compania de investigar y disciplinar a los Distribuidores culpables de las demandas caducas.

D. Incumplimiento del Contrato. El Contrato esta disefado para proteger a los Distribuidores y a la Compania de las
consecuencias adversas de su violacion. Los Distribuidores que intencionalmente infringen el contrato para indirectamente
lograr lo que esta prohibido seran directamente disciplinados como si la norma o regla aplicable hubiese sido infringida
directamente. En dichas circunstancias, todas las soluciones disponibles anteriormente nombradas estaran disponibles
para la Compania. EL Contrato no tiene el objetivo de darle al Distribuidor el derecho de ejercer el Contrato contra otro
Distribuidor directamente, o ejercer cualquier accién legal contra otro Distribuidor.

Seccion 9 Terminacion

A. Terminacion.

1. Un Distribuidor puede terminar el Contrato al no renovarlo al afio de haber aceptado su Contrato de Distribucién o al
enviar una solicitud de terminacion por escrito a la Compania, conforme a la Seccion 9.E del presente documento.

2. La Compania puede terminar el Contrato si el Distribuidor viola los términos del Contrato y cualquier modificacion del
presente.

3. Alterminar, la Compahia puede, a su entera discrecion, retener la Distribucion o disolverla y retirarla de los Arboles
de Patrocinadory Colocacion.

B. Devolucién de Informacién Confidencial. Un Distribuidor debe devolver a la Compania toda la Informacion Confidencial,
incluso cualquier informacidn que derive por consiguiente de la que tenga control directo o indirecto al momento de la
terminacién o cuando lo solicite la Compania. Si alguna de esa Informacion Confidencial no se puede devolver porque
esta en formato electronico, el Distribuidor eliminara y borrara de forma permanente dicha informacion al momento de la
terminacion o cuando se le solicite.

C. Readquisicion. Si un Distribuidor infringié el Contrato, la Compafia se reserva el derecho de detener o retrasar el proceso
de readquisicion establecido en la Seccion 6.L de este documento.

D. Efectos de la Terminacidn por Violacidon del Contrato.

1. Un Distribuidor, cuyo Contrato haya sido cancelado por la Compafia, debe esperar un (1) afo antes de solicitar una
nueva Distribucion. Durante ese tiempo, el Distribuidor no puede tener Participacion Usufructuaria en ninguna otra
Distribucion. Antes de que un Distribuidor haga la solicitud, debera hacer la peticion a la Compahia a través del
Departamento de Capacitacion y Conducta del Distribuidor. La peticion incluird una declaracion jurada que se debe
firmar so pena de perjurio y notariada en la que el Distribuidor confirma que no tuvo Participacion Usufructuaria en
ninguna Distribucion durante el afio anterior.

2. Aldarse la terminacién del Contrato, todos los derechos del Distribuidor para la Distribucién y todos los derechos
para el Negocio de Distribucion se derogan y dan por terminados. Como reconocimiento de los danos que la
Compania pueda sufrir y/o esté sufriendo como resultado de la infraccion del Distribuidor, incluyendo, pero sin
limitarse a, todos o algunos de los siguientes: (i) pérdida de prestigio y pérdida del valor de la informacién confidencial
y exclusiva y los secretos comerciales de la Compania (ii] pérdida de parte del valor de los negocios de la Companiay
(iii) pérdida de futuras ganancias; el Distribuidor consiente que cualquier Comision no pagada puede ser multada a la
Compania para contrarrestar parte de los dafnos.

3. La Compania puede optar por reorganizar la Organizacion de Linea Descendente de una Distribucion cancelada por
violacion de manera que sirva mejor a los intereses de la Companiay a la Organizacion de Linea Descendente y Linea
Ascendente.

18



E.

F.

4. Cuando la Compania decide finalizar una Distribucion en la que aparece mas de un titular de la Participacion
Usufructuaria, puede aplicar lo siguiente:

a. lostenedores de Participacion Usufructuaria que se retiren deberan renunciar a todos sus derechos e intereses
en la Distribucion;

b. la Compafia no podra dividir o reasignar la Organizacion de la Linea Descendente; y
c. la Compania no podra dividir las Comisiones entre los tenedores de Participacion Usufructuaria de la
Distribucidn, actuales o anteriores.

Efectos de la Terminacion Voluntaria por parte del Distribuidor.

1. ElContrato podra ser cancelado por un Distribuidor por cualquier motivo y en cualquier momento, por medio de la
entrega de una notificacion por escrito a la Compania firmada por todas las Personas incluidas en el Contrato de
Distribucién. La terminacion entrard en vigor en la fecha en que la Compania reciba la notificacion por escrito, aunque
el procesamiento de la solicitud de terminacidn puede tardar hasta el siguiente mes si existe un Volumen pendiente
en la Distribucion. Si un Distribuidor infringe el Contrato, no puede ni voluntaria ni unilateralmente terminar el
Contrato hasta (i) el ultimo dia del periodo de renovacion del Contrato, o (ii) el Gltimo dia del periodo equivalente a
la cantidad de tiempo que el Distribuidor haya infringido el Contrato antes de que la Compania lo notara, pero sin
exceder un (1) afo. En este caso, la Compafia puede elegir cualquier solucion disponible para el incumplimiento del
Contrato de acuerdo con la Seccidn 8, y el Distribuidor no tendra derecho a recibir Comisiones durante dicho periodo,
segun lo determinado por la Compania a su propio criterio.

2. Aldarse la terminacion de un Contrato, todos los derechos del Distribuidor eny para la Distribucion y el Negocio de
Distribucion se revocan y dan por terminados.

3. ElDistribuidor que da por terminada la relacion en forma voluntaria podra solicitar una nueva Distribucidn bajo un
nuevo Patrocinador después de transcurridos 6 (seis) meses a partir de la fecha en que XanGo recibié notificacion
por escrito de la terminacion. El Distribuidor que termind la relacion en forma voluntaria no podra participar en un
Negocio de Distribucion ni podra tener una Participacion Usufructuaria en ninguna Distribucion durante ese periodo
de seis (6) meses. Antes de que un Distribuidor haga la solicitud, debera hacer la peticién a la Compafia a través del
Departamento de Capacitacion y Conducta del Distribuidor. La peticion incluird una declaracion firmada que se debe
firmar so pena de perjurio y notariada en la que el Distribuidor confirma que no tuvo Participacion Usufructuaria en
ninguna Distribucién durante el afo anterior.

4. Un Distribuidor no puede dar por terminada la Distribucion de forma voluntaria si ésta no esta al corriente en sus
obligaciones con la Compania, como puede evidenciarse por, pero sin limitarse a, cualquiera de las siguientes
condiciones: (i) una Distribucion temporaria; (ii) una Distribucién en espera, suspensién o periodo de prueba; (iii)
la Distribucion esta bajo investigacion, pero no se ha tomado ninguna disciplina formal; o (iv] se ha enviado la
notificacion de la intencion de terminar.

Supervivencia. Las Secciones 2.E, 2.F, 2.K, 2.R, 2.5, 2.T, 8, 9, y 10 sobreviven la terminacion del Contrato. La terminacion,
abandono o vencimiento del Contrato no liberara al Distribuidor de las obligaciones que segun se indica en el Contrato
sobreviven la terminacion o vencimiento del mismo.

Seccion 10 Varios

A.

D.

Convenio Total. EL Contrato contiene el entendimiento total entre la Compania y el Distribuidor con respecto a la materia
objeto del presente y tiene como fin ser una expresion definitiva, completa y exclusiva de los términos de las partes. El
Contrato prevalecerd y sustituira todas las negociaciones previas y contratos propuestos, asi como no celebrados, ya sean
verbales o por escrito. Ningun acuerdo, promesa, negociacion o declaracion previa, verbal o por escrito, en relacion con la
materia de este Contrato, tendra vigor ni efecto. Si existe cualquier discrepancia entre las declaraciones verbales dirigidas
al Distribuidor por parte de algin empleado o representante de la Companiay los términos del Contrato, prevaleceran los
términos expresos por escrito y los requisitos del Contrato.

Titulos. La Seccion y Subseccion Titulos del Contrato se incluyen Unicamente por conveniencia y para referencia, y no
se consideraran en la construccion e interpretacion de ninguna provision al respecto. A menos que el contexto requiera
especificamente lo contrario, todas las referencias a las secciones del Contrato se remitiran a las subsecciones de éste.

Modificaciones por parte de la Compania. La Compania se reserva el derecho de realizar cualquier modificacion al
Contrato, siempre y cuando las modificaciones sean comunicadas por la Compania al Distribuidor cuando menos 30
(treinta) dias antes de que entren en vigor. La Compafia podra comunicar estas modificaciones colocando cualquier parte
del Contrato modificado en el sitio Web de la Compania en www.xango.net o por cualquier otro medio de comunicacion.
Se considera que el Distribuidor ha aceptado la modificacién al Contrato si participa en cualquier Negocio de Distribucion,
renueva su Distribucion o acepta Comisiones después de que termine el periodo de 30 (treinta) dias.

Ambigiiedades. Las ambigliedades, si las hay, en el Contrato no se interpretaran contra ningun tercero,
independientemente de qué parte se considere autora de la disposicion ambigua.

Garantias. La Compafia no extiende garantias del Producto, expresas o implicitas, mas alla de las estipuladas
especificamente en el Contrato. La Compania niega y excluye todas las garantias con respecto a la posible violacion
de cualquier patente, marca registrada, nombre comercial, derecho de autor o secreto comercial estadounidense

o extranjero, que resulte de las operaciones del Distribuidor. POR LA PRESENTE LA COMPANIA NIEGA TODAS LAS
GARANTIAS, EXPRESAS O IMPLICITAS, INCLUYENDO, PERO SIN LIMITARSE A, TODAS LAS GARANTIAS IMPLICADAS
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DE COMERCIALIZACION, APTITUD PARA UN PROPQSITO EN PARTICULAR, PRECISION Y LA NO INFRACCION. ESTE
DESCARGO DE RESPONSABILIDAD DE LA GARANTIA CONSTITUYE UNA PARTE ESENCIAL DE ESTE ACUERDO.

Renuncia. Toda renuncia por parte de la Compania a la violacion de una disposicion por parte de un Distribuidor debera
quedar por escrito y no se interpretard como una renuncia a cualquier violacion subsiguiente o adicional por parte del
Distribuidor. La omision de la Compahia a ejercer cualquier derecho o privilegio de conformidad con el Contrato no
constituird una renuncia a ese derecho o privilegio.

Divisibilidad. Si cualquier término o condicion de este Contrato fuese invalidado, prohibido judicialmente o resultara
inejecutable en cualquier jurisdiccion, éste serd inejecutable Unicamente en la medida de la disposicion invalida, prohibida
o inejecutable solo dentro de esa jurisdiccion, y no convertird en inejecutable ni invalidara cualquier otra disposicion del
Contrato, ni el Contrato sera inejecutable o invalidado en otra jurisdiccion. Ademas, cualquier Disposicion que resultara
inejecutable podria aplicarse en parte al maximo nivel aplicable segun la ley.

Fuerza Mayor. El Distribuidor reconoce que la Compafia no es responsable de los dafios o pérdidas causados por la demora
o la incapacidad de fabricar, vender o enviar sus productos debido a huelgas laborales, accidentes, incendios, inundaciones,
actos de la autoridad civil, desastres naturales, actos de terrorismo o por otras causas que estén fuera del control de la
Compania.

Ley Vigente. Arbitraje, Desagravio por Mandato Judicial. El Estado de Utah es el lugar de origen de este Contrato y es donde
la Companiia aceptd la oferta de un Aspirante a convertirse en Distribuidor y en donde el Distribuidor celebro el Contrato
con la Compaiiia. El Contrato, por lo tanto, deberd interpretarse de conformidad con las leyes del Estado de Utah, (sin

dar lugar a ningun conflicto de disposicién o norma de la ley) asi como los Contratos celebrados, y ejercerse totalmente
dentro del Estado. Cualquier controversia o reclamo que surja de o se relacione con el Contrato o el incumplimiento del
mismo, o cualquier controversia o reclamo que se relacione con las relaciones de negocios entre los Distribuidores se
resolveran mediante el arbitraje obligatorio, final, vinculante y no apelable en Sant Lake City, Utah, Estados Unidos de
América. Habra un juez, que debera ser imparcial, independiente y elegido por las partes para el arbitraje dentro de siete
(7) dias después de recibida la notificacion por escrito para la demanda del arbitraje. Si las partes no se ponen de acuerdo
sobre el juez dentro del periodo de siete (7) dias, las partes aceptan que el arbitraje serd administrado por la Asociacién de
Arbitraje de América ("AAA”") bajo sus Reglas Comerciales de Arbitraje (a menos que sélo haya un juez) y serad gobernado
por la ley del estado de Utah, incluyendo, pero sin limitarse a, las reglas que correspondan al proceso de descubrimiento
segun se encuentran en las Reglas de Procedimiento Civil de Utah. El fallo sobre la concesidon determinada por el juez
podra registrase en cualquier corte que tenga jurisdiccion de éste y la aplicacion del fallo sera gobernado por la ley del
estado de Utah. Las partes compartiran por igual los costos evaluados asociados con el arbitraje, incluyendo todos los
cargos del juez. Si alguna de las partes no paga su costo evaluado, y esto evita la asignacién oportuna de un juez o retrasa
los procedimientos de arbitraje continuos, la otra parte podra buscar medidas provisionales seguin la Ley Uniforme de
Arbitraje, Codigo de Utah, Seccion 78B-11-109, para obligar a la parte que no esta pagando a cumplir con sus obligaciones
de pago. Estas medidas provisionales pueden buscarse en los Tribunales del Estado de Utah, Condado de Utah, como la
Unicay exclusiva jurisdiccion y lugar para estas acciones provisionales, y cada parte por medio de la presente accede a la
jurisdiccion personaly lugar correcto en esos Tribunales para dichas acciones. EL incumplimiento del pago de los costos
evaluados bajo esta Seccidn, y cualquier costo consecuente, expensas o danos que surgiesen de la parte a la que se le
requiere buscar tutela cautelar, se convertiran en un reclamo adicional de la parte afectada en el subyacente arbitraje. Las
partes, AAAy el juez deben mantener la confidencialidad de todo el proceso de arbitraje y no podran divulgar a ninguna
persona que no esté directamente implicada en el proceso de arbitraje: (i) la esencia, o base, de la controversia, disputa

o reclamo; (ii) el contenido de los testimonios o cualquier evidencia que se presente en la audiencia o que se obtenga
mediante el descubrimiento en el arbitraje; o (iii) los términos o cantidad de cualquier concesién de arbitraje. AAAy el juez
tendran la autoridad para crear reglamentos apropiados para garantizar la confidencialidad, a menos que la ley declare

lo contrario. Las partes aceptan que antes o después de que se realice una demanda de arbitraje, una parte (ademas de
cualquier otra solucidn que pueda tener y que se reservan exclusivamente por la presente) tiene derecho a preservar sus
derechos bajo el Contrato buscando Desagravio por Mandato Judicial provisorio (una orden temporaria de restriccion,
tutela cautelar, y cualquier otra forma de alivio provisorio disponibles para la parte que presente la accién) sin una fusion,
y que el Unico lugar para cualquier proceso judicial seran los Tribunales estatales del Condado de Utah, segun el criterio
propio de la Compania, en el Tribunal federal ubicado en Salt Lake City, Utah. Las partes aceptan que dicho proceso judicial
presentado en el Tribunal: (a) no es una renuncia de los derechos de la parte que presenté el proceso judicial para proceder
con cualquier demanda para el arbitraje que presenté anteriormente, y (b) de ninguna manera afectara los derechos de

la parte que presenta el proceso judicial para que a partir de entonces se demande el arbitraje una vez que se obtiene

la tutela provisoria. Las partes expresamente renuncian a cualquier objecion a jurisdiccion personal o lugar de estos
Tribunales y al arbitraje que se realiza en Sant Lake City, Utah, Estados Unidos de América.

Honorarios de Abogados. Si se interpusiera cualquier demanda, accidn o procedimiento para hacer cumplir cualquier
término o disposicion de este Contrato, la parte vencedora tendra derecho a recuperar los honorarios de abogado
razonables, los costos y los gastos incurridos, ademas de cualquier otra reparacion a la cual esa parte pueda legalmente
tener derecho.

Sucesores y Cesionarios. Este Contrato sera legal y vinculante y redundara en beneficio de los herederos, albaceas,
administradores, representantes personales sucesores y cesionarios (segun sea aplicable) de las partes respectivas en
este documento. La version en inglés de este contrato prevalecera en todos los aspectos.

Limitacion de Responsabilidad. En la medida que la ley lo permita, la Compahia, sus consejeros, funcionarios, miembros,
gerentes, accionistas, empleados, cesionarios y agentes (denominados colectivamente las “Partes Responsables”) no
seran responsables de, y el Distribuidor libera de responsabilidad a la Compania y a sus Partes Responsables, y renuncia a
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toda demanda, por pérdida de ganancias, danos indirectos, directos, especiales o consecuenciales y por cualquier pérdida
incurrida o sufrida por los Distribuidores como resultado de: (i) violacién del Contrato por parte del Distribuidor, (ii) la
promocién u operacién de la Distribucion y el Negocio de Distribucidn, [iii) datos o informacién incorrecta o errénea del
Distribuidor proporcionada a la Compafia o a sus Partes Responsables o (iv) que el Distribuidor no haya proporcionado

la informacidn o datos necesarios para que la Compania opere su negocio. CADA DISTRIBUIDOR ACEPTA QUE LA
RESPONSABILIDAD TOTAL DE LA COMPANIA Y SUS PARTES RESPONSABLES POR CUALQUIER DEMANDA RELACIONADA
CON EL CONTRATO, PERO SIN LIMITARSE A, CUALQUIER CAUSA DE ACCION QUE SE EXPRESE EN EL CONTRATO,
AGRAVIO 0 EQUIDAD, NO EXCEDERA Y SE LIMITARA A LA CANTIDAD DE PRODUCTOS QUE EL DISTRIBUIDOR HAYA
COMPRADO A LA COMPANIA Y QUE ESTEN EN CONDICION REVENDIBLE.

APENDICE A

Los siguientes términos definidos aplican a la totalidad del Contrato y se escriben con maylscula donde se utilizan:

Aspirante

Una Persona que ha entregado un Contrato de Distribucion.

Pais Autorizado

Un pais aprobado oficialmente por la Compafia como disponible para que todos los
Distribuidores realicen el Negocio de Distribucion.

Programa de Envio Automatico
(EA)

Un programa opcional que autoriza a la Compania a enviar un Producto automaticamente a
un Distribuidor cada mes.

Participacion Usufructuaria

Se considera que una Persona Fisica o Moral tiene Participacion Usufructuaria en una
Distribucién si: (1) cuenta con cualquier propiedad directa o indirecta en una Distribucién
como persona fisica, socio, accionista, miembro, gerente, beneficiario, fiduciario,
funcionario, director o responsable de una Distribucién; (2) posee el control real o de
hecho de una Distribucidn; (3] recibe, directa o indirectamente, cualquier ingreso de

una Distribucidn (que no sea la percepcion de ingresos de conformidad con el Plan de
recompensa por parte de un Distribuidor de Linea Ascendente]; (4) recibe apoyo familiar de
una Distribucidn; (5) recibe una pensién conyugal que proviene de una Distribucién; o (6) es
miembro de la vivienda inmediata del Distribuidor (7) es cényuge o cényuge de hecho, (8)
cuenta con cualquier otra participacion financiera similar en una Distribucion.

Oferta de Buena FE

Una oferta por escrito a precio de mercado para que una persona que no es Distribuidor
compre la Distribucion, lo cual la Compania, segun su propio criterio, determina que es una
oferta legitima.

Persona Moral

Cualquier tipo de asociacion mercantil autorizada de conformidad con las leyes de la
jurisdiccion en donde fue constituida y que incluye, sin limitaciones, las siguientes:
sociedades, asociaciones, fideicomisos y sociedades de responsabilidad limitada.

Co-habitante

Una persona de 18 anos de edad o mayor que comparte con otra persona un domicilio
comun y una relacion similar al matrimonio.

Comisiones Compensacion pagada a un Distribuidor con base en el Volumen de Productos que vende y
que compra y/o vende su Organizacion de la Linea Descendente. La elegibilidad para recibir
Comisiones se determina por los requerimientos de ventas mensuales actualmente en
vigor, segun se estipula en el Plan de recompensa.

Compania XanGo, LLC, una sociedad de responsabilidad limitada constituida en Utah, o cualquier

cesionario, sucesor, subsidiaria o filial legal, independientemente de su ubicacion
geografica.

Sitio Web de la Compania con
Licencia

Un sitio Web aprobado por la Compania segun las disposiciones de la Seccion 7.K de
Politicas y Procedimientos.

Plan de Recompensa

El plan especifico que utiliza la Compania donde se detallan los requisitos y beneficios de
la estructura de compensaciones para los Distribuidores. El Plan de recompensa se puede
encontrar en el Apéndice B de estas Politicas y procedimientos.

Compania Competente

Una Compania de venta directa, mercadeo en red o mercadeo de varios niveles que
promociona, vende o distribuye productos de salud, nutricién o cuidado personal en
cualquier Pais Autorizado, segun lo estipulado en la Seccidén 2.F.
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Informacidn Confidencial

Informacion divulgada al Distribuidor de conformidad con el Contrato o informacién que un
Distribuidor retne sobre otros Distribuidores en relacidon con su promocion de Productos
o materiales de venta, incluyendo, entre otros, informacién respecto a (i) Organizaciones
de Linea Descendente o Distribuidores de Linea Ascendente, incluyendo nombres de
Distribuidor e informacion de contacto, informacion sobre el cliente desarrollada por la
Compania o desarrollada paray en nombre de la Compafia por Distribuidores a través de
reuniones de Distribuidores, sitios Web, correos electrénicos y/o herramientas para reunir
perfiles, y cualquier otra aplicacion electrénica o manual que utilice un Distribuidor o su
agente para reunir, guardar y/o desarrollar cualquier informacién sobre Distribuidores

y Clientes (incluyendo, pero sin limitarse a, datos de crédito, perfiles de Distribuidores

y clientes minoristas e informacion sobre compra de productos, y (ii) listas de clientes,
informacion sobre proveedores y elaboracién, informes sobre negocios, informes sobre
ventas o comisiones, planes de negocios, proyecciones, secretos comerciales, propiedad
intelectual, analisis e informacion relacionada y otra informacion financiera y empresarial
que sea confidencial y/u ofrezca ventajas competitivas. La Informacion Confidencial puede
ser documentacion, planos, especificaciones, software, datos técnicos o de ingenieria u
otras formas y se puede revelar de forma oral, escrita, electrénica o por medio magnético,
visual o por otros medios.

Contrato

Los documentos que describen la relacion especifica entre el Distribuidor de XanGo y la
Compania, que comprenden el Contrato de Distribucion, la Declaracion de Participacion
Usufructuaria, el Plan de recompensa, las Politicas y procedimientos, cualquier apéndice
con respecto a un pais o una situacion particular y cualquier otro acuerdo por escrito entre
el Distribuidor y la Compania, cuyos documentos se incorporan por referencia al presente.

Reclutamiento entre Companias

Una violacion del Contrato segun lo expuesto en la Seccién 2K de Politicas y
Procedimientos.

Reclutamiento de Linea Cruzada

Patrocinio o peticion para Patrocinar, de forma indirecta o de otra forma, un Distribuidor
existente (o a cualquiera con una Participaciéon Usufructuaria en esa Distribucion

del Distribuidor). La politica de Reclutamiento de la Linea Cruzada sélo se aplica al
reclutamiento de Distribuidores existentes y no a personas que no son Distribuidores de
la Compania. La Compafia no puede castigar a un Distribuidor que solicita o incita a una
persona que anteriormente no haya sido Distribuidor, pero que haya sido contactada por
otro Distribuidor. Como en cualquier empresa comercial, los Distribuidores que invierten
tiempo y dinero en una persona corren el riesgo de que la persona desee ser Patrocinada
por otro.

Cliente

Una persona que, sin ser Distribuidor, adquiere Productos a precio de menudeo sugerido.

Fecha de Registro

La fecha en que la Compahia recibe y acepta un Contrato de Distribucion del Aspirante que
presenta la firma original o digitalizada.

Distribuidor

Una Persona actualmente autorizada por la Compania para manejar una Distribucion. Si
mas de una Persona se menciona en el Contrato de Distribucidn, entonces ‘Distribuidor’ se
puede referir a todas las Personas de forma colectiva.

Contrato de Distribucion

El contrato que entrega un Aspirante para convertirse en Distribuidor. Al firmar el
Contrato de Distribucion, un Aspirante certifica que ha leido y cumplira con los términos y
condiciones del Contrato.

Negocio de Distribucion

Las actividades que la Compania determina, a su exclusiva discrecién, seran una promocion
o0 una oportunidad de negocio para los Productos de la Compania. Algunas de estas
actividades incluyen, sin limitaciones: firmar un Contrato de Distribucion, publicitar,

vender o exhibir un Producto; celebrar, dirigir o hablar en juntas o eventos (patrocinadas
por la Compania o por un Distribuidor); comprar un Producto a precios de mayoreo,
intercambiar o devolver Productos; participar en el Plan de recompensa, recibir literatura

u otros comunicados de la Compafia con frecuencia, participar en capacitacion de servicio
de soporte, eventos motivacionales y de reconocimiento patrocinados por la Compaiiia,
patrocinar a nuevos Distribuidores y/o venta de ventajas, herramientas de venta, sitios Web,
etc. a Distribuidores.

Derechos del Distribuidor

Los derechos del Distribuidor seguin el Contrato para manejar el Negocio de Distribucion.

Distribucion

Una posicion definida dentro de la red de Distribuidores de la Compania que es la materia
del Contrato.

Organizacion de la Linea
Descendente

Una organizacion estructurada de forma genealdgica que abarca a Distribuidores y

sus clientes que estan debajo del Distribuidor en su Arbol de Patrocinador o Arbol de
Colocaciones. Los Distribuidores habran sido patrocinados Personalmente (i) por un
Distribuidor y seran linea descendente de dicho Distribuidor a través de una Colocacion o
Patrocinio, o (i) por aquéllos a quienes el Distribuidor ha Patrocinado o acomodado a través
de una Colocacion, y sus respectivos Clientes, todos en la cadena directa de Distribucion
debajo del Distribuidor.
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Transferencia Electrdnica de
Fondos (EFT)

Un programa opcional que autoriza la Compania para realizar retiros electrénicos de la
cuenta bancaria de un Distribuidor por el monto de un pedido.

Primera Compra del Producto

La primera compra por parte de un Distribuidor de alguna de las unidades individuales de
Productos que ofrece la Compafia (e]. Jugo XanGo®, linea de cuidado de la piel Glimpse™,
suplemento XanGo 3SIXTY5TM etc.)

Primera Linea

Los Distribuidores que se encuentran en el primer nivel del Arbol del Patrocinador de la
Organizacion de la Linea Descendente inmediata de cualquier Distribuidor especifico. Estos
pueden aparecer a través de la Compresion de Patrocinio. ELl Volumen sujeto a comisiones
(CV, como se define en el Plan de Recompensa) de los clientes se trata como si fuera
Primera Linea para fines del calculo de Comisiones Unilevel.[Vea el Plan de Recompensa
para las Definiciones de estos Términos.)

Numero de ldentificacion

El nimero emitido especificamente a una persona fisica o moral por parte del gobierno.
Los ejemplos incluyen: nimero de seguro social (personas fisicas de Estados Unidos),
numero de seguro social (personas fisicas canadienses), numero de identificacion de
empleo (compafias de Estados Unidos), nimero de tarjeta de identificacion o nimero NRIC
(personas fisicas de Singapur) y nimero de tarjeta de identificacién (personas fisicas de
Taiwan).

Pedido Inicial El primer pedido de Producto de un Distribuidor con Volumen sujeto a comisién enviado a
una misma direccion. Si se coloca dentro de los treinta (30) dias posteriores a la Fecha de
registro, el Volumen sujeto a comisién se pagara de acuerdo a la Comisién PowerStart.

Persona Un individuo, una persona fisica, moral o de otra indole con existencia independiente
distinta y sus sucesores, herederos o cesionarios, segun fuere el caso.

Colocacion Como sustantivo: Un Distribuidor que ha reclutado directamente a otro Distribuidor en su

Arbol de Colocaciones (como se define en el Plan de recompensal; como verbo: la posicion
que un Patrocinador da a un Distribuidor en su Organizacién de la Linea Descendente.

Politicas y Procedimientos

Las Politicas y procedimientos de la Compahia incluidos en el presente, incluyendo anexos
y apéndices incorporados al presente por esta referencia, con las modificaciones a los
mismos por la Compania de tiempo en tiempo.

Periodo Previo al Lanzamiento

Un plazo que anuncia la Compania antes de que un pais se convierta en un Pais Autorizado
y durante el cual el Distribuidor podra iniciar un Negocio de Distribucion dentro de ese pais.

Producto

Cualquier mercancia o servicio que tiene un Volumen asignado y que ofrece la Compania.
Las Herramientas de venta y el material promocional no estan incluidos en esta definicion.

Linea Ascendente Directa
Calificada

Con respecto al Derecho de Preferencia, un patrocinador directo del Distribuidor que no
infrinja el Contrato y que el mes anterior haya calificado para ganancias segun lo previsto
en el Plan de Recompensa.

Rango

El nivel actual de Distribucion de conformidad con el Plan de recompensa. El Rango de un
Distribuidor, que afectara sus Comisiones calculadas del Arbol del Patrocinador (como
se define en el Plan de recompensal, podria fluctuar mensualmente y depende de que el
Distribuidor cumpla con varios requisitos que se describen en el Plan de recompensa.

Reclutamiento

Solicitud, inscripcion, estimulo o esfuerzo real o de intento para convencer, persuadir

o influir de alguna manera, directa, indirectamente o mediante un tercero (incluyendo,

pero sin limitarse a, el uso de un sitio Web), a otro Distribuidor para que venda o compre
productos o servicios y/o para inscribirse o actuar como Distribuidor, empleado, ejecutivo
o asesor independiente para o en nombre de otra Compania de venta directa, mercadeo

en red o mercadeo de multiples niveles que opere de cualquier manera, realice negocios o
tenga Distribuidores en algun Pais Autorizado. Esta conducta constituye Reclutamiento aun
si las acciones del Distribuidor se producen en respuesta a una consulta o comunicacion
hecha por otro Distribuidor.

Establecimiento de Ventas al
Menudeo

Cualquier empresa con una ubicacién fisica que no sea un Establecimiento de Servicios.
Por ejemplo se incluye, sin limitaciones, a mercado masivo y tiendas de especialidades.
Por propdsitos de esta definicion, un Establecimiento de Ventas al Menudeo no incluye
Internet cuando un Distribuidor cumple con las secciones relevantes de las Politicas y
Procedimientos con respecto a la publicidad y las ventas por Internet autorizadas.

Ventas al Menudeo

Ventas de un Distribuidor del Producto a sus Clientes.

Derechos de Preferencia

Los derechos segun lo estipulado en la Seccién 4.F de Politicas y Procedimientos.

Herramienta de Venta

Cualquier informacidn, material o producto creado por el Distribuidor para el Negocio de
Distribucion.

Ventas al Menudeo Sugerida

El precio que la Compania le sugiere a los Distribuidores para que vendan Productos a los
Clientes. Los precios de las ventas al menudeo sugeridas se publican en el sitio Web de la
Compania.

23



Establecimiento de Servicios Una empresa donde el publico en general no tiene acceso, salvo a través de citas o

membresias y/o cuya funcion principal es la prestacion de servicios profesionales en vez
de la venta de mercancia. Los ejemplos incluyen, entre otros, oficinas de acceso privado o
restringido, salones, spa, gimnasios, clubes de salud, o asociaciones privadas que pueden
vender al menudeo algunos productos, pero quienes tienen el objetivo principal de ofrecer
un servicio.

Patrocinador Como sustantivo: Un Distribuidor que ha reclutado directamente a otro Distribuidor en su

Organizacion de la Linea Descendente; como verbo: el acto de reclutar directamente a otro
Distribuidor en su Organizacion de la Linea Descendente.

Declaracion de Participacion Un documento que se pide como parte del Contrato si un Aspirante esta presentando
Usufructuaria una solicitud como Persona Moral. La Declaracion de Participacion Usufructuaria debera

enumerar a todas las personas que son socios, accionistas, representantes, funcionaros,
directores, fiduciarios, beneficiarios o que de otra forma tengan cualquier Participacion
Usufructuaria en la Persona Moral, directa o indirecta, o control sobre ésta.

Titulo El Rango mas alto que logra un Distribuidor y que se utiliza con fines de reconocimiento.

Linea Ascendente La jerarquia en una sola linea de Patrocinadores y/o Distribuidores que se extiende hacia
arriba a partir de una Distribucion.

Volumen Un valor asignado a un Producto para fines del pago de Comisiones.

Mayoreo El precio que cobra la Compania a los Distribuidores por los Productos.

APENDICE B

Plan de recompensa

El Plan de recompensa es el método por el cual se recompensa a los Distribuidores por sus ventas al menudeo y compras
personales del Producto, como también ventas al menudeo y compras personales del Producto por parte de sus Organizaciones de
la Linea Descendente. También los remunera por el apoyo y la capacitacion que brindan a los Distribuidores en sus Organizaciones
de la Linea Descendente. EL Plan de recompensa es parte del Contrato entre la Compania y sus Distribuidores. Ciertos términos
definidos en el presente aparecen con la letra inicial en maydscula. Estos términos y sus definiciones se describen al final de

este documento, en el texto del documento o en las Politicas y procedimientos de la Compania, las cuales se incorporan a este
instrumento por referencia.

Seccion 1 Pago de Comisiones

A.

La Compania paga varios tipos de Comisiones por la venta del Producto. Las Comisiones se calculan con base en el
Volumen sujeto a comisién (VC), ya sea en el Arbol del Patrocinador o el Arbol de Colocaciones que se genera de un pedido
de Producto, un Volumen personal del Distribuidor (VP), un Volumen por grupo (VG) de la Distribucidn y otros requisitos
como se describe en el presente.

En la medida en que las ventas con derecho a comision sucedan donde se entregan Productos para distribucion dentro de
Estados Unidos o sus territorios, las Comisiones sobre esas ventas, bajo el Plan de recompensa, seran responsabilidad
legal de la Compania y seran pagadas por ésta. En la medida en que las ventas con derecho a comision sucedan donde se
entregan Productos para distribucion fuera de Estados Unidos o sus territorios, las Comisiones sobre esas ventas, bajo

el Plan de recompensa, seran responsabilidad legal de XanGo y seran pagadas por XanGo DISC, Inc. No obstante, por
conveniencia administrativa, las Comisiones pagadas bajo este Plan de recompensa generalmente se pueden emitir en un
mismo cheque o instrumento o transaccion similar, incluyendo para conveniencia del Distribuidor las Comisiones ganadas
por ventas dentro y fuera de Estados Unidos.

La Compania puede descontar cuotas de manejo, proceso o envio de las Comisiones del Distribuidor, como se establece en
las Politicas y procedimientos.

Seccion 2 Rangos de Distribuidor

A.

Los Distribuidores pueden calificar para varios rangos al cumplir con ciertos requisitos, incluyendo el VP 0 VG mensual
generado en el Arbol de Colocaciones, el Programa de Envio Automatico (EA) mensual y los requisitos totales de Patrocinio.
A continuacion se enumeran los rangos de Distribuidor y los requisitos que se deben cumplir en el mes de calificacién:

1. Representante - 100 VP.
2. Representante preferido - 100 VP y activo en EA de 100 cajas dentro de ese mes.

3. 1K -100 VP, activo en EA de 100 cajas dentro de ese mes, un minimo de 1,000 VG y tener al menos tres (3)
Distribuidores de Representantes preferidos calificados en la Primera Linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador.

4. 5K -100 VP, activo en EA de 100 cajas dentro de ese mes, un ml’nilmo de 5,000 VG y tener al menos tres (3)
Distribuidores 1K calificados en la Primera linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador.
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B.

5. 20K - 200 VP, activo en EA de 200 cajas dentro de ese mes, un minimo de 20,000 VG y el Patrocinador personal de al
menos tres (3) Distribuidores 5K calificados en la Primera linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador.

6. Premier - 200 VP, activo en EA de 200 cajas dentro de ese mes, un minimo de 50,000 VG, Patrocinador personal de
al menos dos (2] Distribuidores 20K calificados en la Primera linea (o mayor] y un (1) Distribuidor 5K calificado de
Primera Linea en su Arbol de Patrocinador.

7. 100K Premier - 200 VP, activo en EA de 200 cajas dentro de ese mes, un minimo de 100,000 VG y Patrocinador
personal de al menos tres (3] Distribuidores 20K calificados en la Primera linea (o mayor] y un (1] Distribuidor 5K
calificado de Primera linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador.

8. 200K Premier - 200 VP, activo en EA de 200 cajas dentro de ese mes, un minimo de 200,000 VG y Patrocinador
personal de al menos tres (3] Distribuidores Premier calificados en la Primera linea (o mayor] y un (1] Distribuidor
20K calificado de Primera linea (o0 mayor) en su Arbol de Patrocinador.

9. 500K Premier - 200 VP, activo en EA de 200 cajas dentro de ese mes, un minimo de 500,000 VG, Patrocinador
personal de al menos un (1) Distribuidor Premier Select 200K calificado en la Primera linea (o mayor) en su Arbol
de Patrocinador, dos Distribuidores Premier Select 100K calificados en la Primera linea (o mayor) en su Arbol de
Patrocinador y dos (2) Distribuidores Premier calificados de Primera linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador. Dos
(2) de los cinco (5) Distribuidores Premier requeridos se deben colocar en el primer nivel del Arbol de Colocaciones.

10. Quantum Premier - 200 VP; activo en el Programa de Envio Automatico de 200 cajas, un minimo de 750.000 VG6 (VG
con Compresién Unilevel de los primeros seis (6) niveles debajo del Distribuidor y por los que se pagé al Distribuidor)
y por tres meses consecutivos en el trimestre calificado y tiene: (i) al menos un (1) Distribuidor Premier Select 500K
calificado en la Primera Linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador, (i) un (1) Distribuidor Premier Select 200K
calificado en la Primera linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador, (iii) un (4) Distribuidor Premier Select 100K
calificado en la Primera linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador, (iv) y tres (3) Distribuidores Premier calificados
en la Primera linea (o mayores) en su Arbol de Patrocinador. Estas Distribuciones de Primera linea deben lograr sus
Rangos (excepto los tres Premier de la Primera linea) en cualquier momento antes del trimestre calificado actual del
Quantum Premier y todos (incluyendo los tres Premier de Primera linea) deben conservar su estatus Select en cada
mes del trimestre calificado actual del Quantum Premier. Tres (3) de los seis (6] Distribuidores calificados requeridos
se deben colocar en el primer nivel del Arbol de Colocaciones.

11. X1Premier - 200 VP; activo en el Programa de Envio Automatico de 200 cajas, un minimo de 1,000,000 VGé6 (VG con
Compresiéon Unilevel de los primeros seis (6] niveles debajo del Distribuidor y por los que se pagé al Distribuidor] y
por tres meses consecutivos en el trimestre calificado y tiene: (i) al menos un (1) Distribuidor Premier Select 500K
calificado en la Primera Linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador, (i) dos (2) Distribuidores Premier Select 200K
calificados en la Primera linea (o mayores) en su Arbol de Patrocinador y [iii) cuatro (4) Distribuidores Premier
calificados en la Primera linea (o mayor) en su Arbol de Patrocinador. Estas Distribuciones de Primera linea deben
lograr sus Rangos (excepto los cuatro Premier de la Primera linea) en cualquier momento antes del trimestre
calificado actual del X-1 Premier y todos (incluyendo los cuatro Premier de Primera linea) deben conservar su estatus
en cada mes del trimestre calificado actual del X-1 Premier. Cuatro (4) de los siete (7) Distribuidores calificados
requeridos se deben colocar en el primer nivel del Arbol de Colocaciones.

La designacion del Rango adicional de “Select” aplica para los Distribuidores Premier que mantienen su calificacion de
Rango por los tres (3) meses completos de un trimestre.

Seccion 3 Comisiones PowerStart

A.

PowerStart es una comision semanal que se paga en Pedidos Iniciales con VC colocados dentro de los 30 dias siguientes
al registro del Distribuidor. Las comisiones de dicho VC se calculan con base en el Arbol del Patrocinador. La Compahia
paga el cincuenta por ciento (50%) del VC de los Pedidos Iniciales. Cuarenta y cinco por ciento (45%) del VC se paga como
una Comision PowerStart para los Patrocinadores de Linea Ascendente del Distribuidor que coloca el Pedido Inicial, tres
por ciento (3%) del VC se asigna al Fondo de bonificacion global y el dos (2%) por ciento restante se asigna al Fondo de
bonificacion 500K.

La Comision PowerStart se limita a las primeras 1.000 VC del Pedido Inicial; de todos modos, de vez en cuando la Compania
puede cambiar el limite de VC con notificacion a todos los Distribuidores. Cualquier comision restante de un Pedido Inicial
se pagara como comision UniLevel.

Dependiendo del VP del Patrocinadory el estatus del EA, las Comisiones PowerStart se pagaran de una de las siguientes
dos maneras:

1. PowerStart Basico - La Compania paga el veinte por ciento (20%) del VC de los Pedidos Iniciales a la primera persona
calificada en la Linea Ascendente del Arbol del Patrocinador. La Compania paga el veinticinco por ciento (25%)
restante del VC de los Pedidos Iniciales a la siguiente persona calificada (200 VP y EA de 200 cajas activo) en la Linea
Ascendente del Arbol del Patrocinador. Esto se resume en la siguiente tabla:

Patrocinador Requisitos minimos Comision
Ter. nivel calificado en la Linea Ascendente 100 VP, sin EA activo 20%
2° nivel calificado en la Linea Ascendente 200 VP con EA de 200 cajas activo 25%
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2. PowerStart Basico - La Compafia paga el treinta por ciento (30%) del VC del Pedido Inicial a la primera persona
calificada (100 VP y EA de 100 cajas activo) en la Linea Ascendente del Arbol del Patrocinador. La Compafia paga el
quince por ciento (15%) restante del VC del Pedido Inicial a la siguiente persona calificada (200 VP y EA de 200 cajas
activo) en la Linea Ascendente del Arbol del Patrocinador. Esto se resume en la siguiente tabla:

Patrocinador Requisitos minimos Comision

1er. nivel calificado en la Linea Ascendente 100 VP con EA activo de 100 cajas 30%

2° nivel calificado en la Linea Ascendente 200 VP EA de 200 cajas activo 15%

Un Distribuidor de Linea Ascendente calificado es elegible para recibir una Comision PowerStart si cumple con los
Requisitos minimos en cualquier momento, durante la semana o en las cinco semanas anteriores en que se colocd el
Pedido Inicial. Si el Distribuidor de Linea Ascendente calificado no cumple con los requisitos minimos en el transcurso
de seis (6] semanas, entonces la Compania pagara la Comision a la siguiente persona calificada en la Linea Ascendente
a través de la Compresion PowerStart. Las Comisiones PowerStart se calculan a partir del Volumen del Arbol del
Patrocinador.

La Compania debe recibir el Pedido inicial los viernes antes de las 5:00 p.m. (MST) para que las Comisiones PowerStart
se paguen la siguiente semana. Los pedidos en linea que se realicen el domingo antes de las 11:59 p.m. (MST) tendran
derecho a pago la siguiente semana.

Seccion 4 Comisiones UniLevel

A.

UniLevel es una comisidn que se paga mensualmente sobre todos los pedidos de Producto con VC. En total, la Compania
paga el cincuenta (50%) por ciento del VC de esos pedidos de Producto. Cuarenta y siete (47%]) por ciento del VC de estos
pedidos se paga como una Comision UnilLevely el tres (3%) por ciento se asigna al Fondo de bonificacién global.

La Compania paga la Comision UniLevel con base en el total de VC, no sujeto a una Comision PowerStart, de hasta nueve
(9) niveles comprimidos en una Organizacion de Linea Descendente del Distribuidor. El Rango del Distribuidor determina
en cuantos niveles se pueden cobrar comisiones UniLevel. Si un Distribuidor no esta calificado por Rango para cobrar
comisiones UniLevel por debajo de cierto nivel, entonces esas comisiones se pagan a través de compresion Unilevel

al siguiente Distribuidor con la calificacidn mas alta. Las Comisiones UniLevel se pagan de acuerdo al Rango de un
Distribuidor de la siguiente manera, entre mas alto el Rango se tiene derecho a mas niveles de pago:

1. Representante - Cinco (5%) por ciento del VC en el primer nivel y cinco (5%) por ciento en el segundo nivel.

2. Representante preferido - Los mismos porcentajes de VC que un Representante, mas el diez por ciento (10%)
adicional de VC en el 3er.nivel.

1K - Lo mismo que un Representante preferido, mas el cinco (5%) por ciento del VC en el 4° nivel.
4. 5K - Lo mismo que un 1K, mas el cinco (5%) por ciento adicional del VC en el 5° nivel.

5. 20K - Lo mismo que un 5K, mas el cinco (5%]) por ciento adicional del VC en el 6° nivel y el cinco (5%) por ciento del
VC en el 7° nivel.

6. Premier y mayores - Lo mismo que un 20K, mas el cinco (5%) por ciento adicional del VC en el 8° nivel y el dos (2%)
por ciento del VC en el 9° nivel.

Esto se resume en la siguiente tabla:

Nivel Representante Representante 1K 5K 20K Rango Premier
preferido 0 mas alto

1°. 5% 5% 5% 5% 5% 5%
20, 5% 5% 5% 5% 5% 5%
3°. - 10% 10% 10% 10% 10%
4°. - - 5% 5% 5% 5%
50, - - - 5% 5% 5%
6°. - - - - 5% 5%
7°. - - - - 5% 5%
8°. - - - - - 5%
90. - - - - - 2%

La Compania debe recibir todo pedido de Producto que no se haga en linea antes de las 5:00 p.m. (MST) del ultimo dia

habil del mes para incluirlas en el calculo de Comisidén UniLevel de dicho mes. La Compania debe recibir todo pedido de
Producto en linea antes de las 11:59 p.m. (MST) del dltimo dia del mes para incluirlas en el calculo de Comisién UniLevel de
dicho mes.

Los calculos de Comisiones Unilevel estan sujetos también a la Compresiéon de Patrocinio, que es una red segura para el VP
minimo mensual que puede ayudar a promover el Rango de un Distribuidor.
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Seccion 5 Comisiones del Fondo de bonificacion global

A. ElFondo de bonificacién global es una comision que se paga trimestralmente de un fondo que se compone del tres (3%)
por ciento de todo el VC mundial. El Fondo de bonificaciéon global se paga el mes siguiente al cierre del trimestre a aquellos
Distribuidores que calificaron cada mes de ese trimestre como Premier selecto o mayor. El pago trimestral del Fondo de
bonificacion global se calcula agregando el VG3, VG6 y VG9 pertinentes (Volumen por grupo sujeto a Compresién Unilevel)
de los Distribuidores Premier calificados para ese trimestre, creando un Volumen total del fondo. El porcentaje del fondo
total que se asigna a un Distribuidor Premier calificado es la cantidad de GV3, GV6 o GV9 contribuida por el Distribuidory
dividida entre el volumen total del fondo. Este porcentaje se multiplica después por la cantidad total en délares del Fondo
de bonificacion global, dando como resultado la Comisién del Fondo de bonificacién global para dicho Distribuidor.

B. Para calificar en el Fondo de bonificacion global, se requiere lo siguiente para los rangos Premier:

1. Premier. Logra el estatus Select y en cada mes del periodo que califica gana un cheque Unilevel de al menos
veintiocho mil setecientos y cincuenta pesos Mexicanos ($28,750 MXN]$2,500 USD (o el equivalente). La contribucién
para el fondo es el GV3.

2. 100K Premier. Logra el estatus Select y en cada mes del periodo que califica gana un cheque Unilevel de al menos
$5,000 USD (o el equivalente]cincuenta y siete mil quinientos pesos Mexicanos ($57,500 MXN). La contribucién para el
fondo es el GVé.

3. 200K Premier. Logra el estatus Select y en cada mes del periodo que califica gana un cheque Unilevel de al menos
$10,000 USD (o el equivalente] ciento y quince mil pesos Mexicanos ($115,000 MXN). La contribucién para el fondo es
el GV9.

4. 500K Premier. Logra el estatus Select y en cada mes del trimestre que califica gana un cheque Unilevel de al menso
$10,000 USD (o el equivalente). La contribucion para el fondo se basa en el GV9.

5. Quantum Premier. Logra el estatus Select y en cada mes del trimestre que califica gana un cheque Unilevel de al
menso $10,000 USD (o el equivalente). La contribucién para el fondo se basa en el GV9.

6. X1 Premier. Logra el estatus Select y en cada mes del trimestre que califica gana un cheque Unilevel de al menso
$10,000 USD (o el equivalente). La contribucion para el fondo se basa en el GV9.

C. Las comisiones derivadas del Fondo de bonificacidn global se pagan con un cheque de UniLevel.

Seccion 6 Comisiones del Fondo de bonificacion 500K

A. Elfondo de bonificacién 500K es una Comisién trimestral que se paga de un fondo que se compone de un dos (2%) por
ciento del VC mundial de los Pedidos Iniciales pagados como Comisidn PowerStart durante dicho trimestre. El Fondo de
bonificacion 500K se paga en el mes siguiente al cierre del trimestre a aquellos Distribuidores que califiquen cada mes de
dicho trimestre como Premier Select 500K o mayor.

B. Elpago trimestral del Fondo de bonificacién 500K se calcula anadiendo el GVé aplicable para ese trimestre calendario de
los Distribuidores 500K Premier Select o mayores, creando un volumen total del fondo. El porcentaje del volumen total del
fondo que se asigna a un Distribuidor Premier Select 500K es la cantidad de GV6 contribuida por el Distribuidor y dividida
entre el volumen total del fondo. Este porcentaje se multiplica después por la cantidad total en délares del Fondo 500K,
dando como resultado la Comision del Fondo de bonificacién 500K para dicho Distribuidor.

C. Para participar en el Fondo de bonificacion 500K, el Distribuidor debe:

1. 500K Premier Select: calificar como 500K Premier Select en cada mes del trimestre de cumplimiento de requisitos.
La contribucién para el fondo se basa en el GVé del Distribuidor.

2. Quantum Premier Select: calificar como 500K Premier Select o mayor en cada mes del trimestre que califica. La
contribucion para el fondo se basa en el GVé del Distribuidor.

3. X1 Premier Select: calificar como 500K Premier Select o mayor en cada mes del trimestre que califica. La
contribucion para el fondo se basa en el GVé6 del Distribuidor.

D. Las Comisiones derivadas del Fondo de bonificacion global 500K se incluyen en el cheque de UniLevel.

E. En caso de que ningun Distribuidor califique para el Fondo de bonificacion 500K, la cantidad del fondo se anadira al Fondo
de bonificacion global para ese trimestre.

Seccion 7 Comisiones de Ventas al Menudeo

A. Los Distribuidores pueden generar Comisiones por Ventas al Menudeo mediante:
1. la compra del Producto de la Compania al Mayoreo y revendiéndolo a los Clientes, y/o

2. enviando a los Clientes a comprar el Producto bajo la cuenta del Distribuidor a través de la Linea de Pedidos de
Ventas al Menudeo de la Compahia.
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La Compania paga una Comision por Ventas al Menudeo sobre todas las ventas de Productos a los Clientes referidos a la
Linea de Pedidos de Ventas al Menudeo de la Compaiia por parte de los Distribuidores. Ademas, el VC resultante de dichas
ventas se trata como Primera Linea el Distribuidor mencionado para fines del calculo de Comisiones Unilevel. La Comision
de Ventas al Menudeo es la diferencia entre el precio de menudeo y el precio al Mayoreo del Producto, menos un cargo de
manejo administrativo.

C. Las Comisiones de Ventas al menudeo se pagan con cheques de UniLevel.
Seccion 8 Viajes y Premios de Incentivo

A. Cada cierto tiempo, la Compafhia puede proporcionar viajes de incentivo y otros premios a Distribuidores que cumplen
requisitos. Estos premios o viajes se pueden basar en el Titulo y alto desempefo del Distribuidor y se proporcionan sélo
a las personas que figuran en el Contrato de Distribucion de un Distribuidor, hasta pasajes aéreos para dos personasy
alojamiento de hotel en una habitacidn. Los viajes y premios de incentivo pueden no ser sometidos a su aceptacion a futuro
y no tienen valor en efectivo. No se dara dinero en efectivo o crédito a aquéllos que no puedan o decidan no realizar el viaje
o aceptar los premios.

B. Aunque la Compania paga algunos o todos los costos de esos viajes, el Distribuidor acepta indemnizary eximir de cualquier
responsabilidad a la Compania por cualquier dafio causado por el Distribuidor y/o sus invitados en relacion con el viaje. El
Distribuidor no puede reclamar o depender de ninguna péliza de seguro de la Compania para cubrir los costos y gastos de
cualquier dano a él mismo o a sus invitados.

C. La Compania puede estar obligada por ley a incluir el valor justo del mercado de cualquier premio o viaje de incentivo, etc.,
al final del afo en la declaracion de impuestos del Distribuidor. El Distribuidor es responsable de los impuestos aplicables
y acepta eximir de responsabilidad a la Compania por quejas de responsabilidad fiscal relacionadas con estos viajes y
premios de incentivo.

D. Sisedescubre que el Distribuidor ha hecho declaraciones falsas o ha violado cualquier Politica y procedimiento para poder
cumplir los requisitos para estos viajes y premios de incentivo, la Compahia puede descontar al Distribuidor cualquier
gasto realizado por la Compania o por cualquier beneficio recibido por el Distribuidor.

Seccion 9 Definiciones
Las siguientes definiciones de los términos aplican a la totalidad del Plan de recompensa, en donde aparecen con
mayuscula inicial:
Fondo de Bonificacion 500K Comisiones pagadas a los Premier Select 500K calificados de un fondo del dos por ciento
(2%) de todo el Volumen sujeto a comisién (VC) mundial de los Pedidos Iniciales sujetos a
Comision PowerStart.
Programa de Envio Automatico (EA) Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.
Volumen sujeto a Comisiéon (VC) La cantidad actual de Volumen sujeto a Comisiones en un mercado especifico.
Compania Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.
Plan de Recompensa Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.
Contrato Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.
Cliente Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.
Distribuidor Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.
Contrato de Distribucion Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.
Distribucion Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Organizacion de la Linea Descendente | Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Primera Linea Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Fondo de Bonificacion Global Un grupo de Comisiones pagado a los Premier Select calificados y de mayor rango que

abarca el tres por ciento (3%) de todo el Volumen sujeto a comision mundial.

Volumen por Grupo (GV) El Volumen total de Productos que adquieren un Distribuidor y su Organizacion de la

Linea Descendente.

GV3, GV6, GV9 El Volumen por grupo de la Linea de pago en 3 niveles (GV3), seis niveles (GV6) y nueve

niveles (GV9) en el Arbol de Colocaciones.

Pedido Inicial El primer pedido de Producto de un Distribuidor con Volumen sujeto a comision enviado a

una misma direccion. Si se coloca dentro de los treinta (30) dias posteriores a la Fecha de
registro, el Volumen sujeto a comision se pagara de acuerdo a la Comision PowerStart.

Linea de Pago Distribuciones en una Organizacion de la Linea Descendente en la que se le pagan
Comisiones al Distribuidor con base en la Compresién Unilevel o PowerStart.

Persona Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

VP - Volumen Personal El Volumen de Producto adquirido por un Distribuidor para reventa o consumo.
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Colocacion

Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Arbol de Colocaciones

La red de Distribuciones estructurada de forma genealdgica que se crea por medio de
una Colocacion. Las Comisiones Unilevel se calculan de acuerdo a la estructura del Arbol
de Colocaciones.

Comisiones PowerStart

Comisiones calculadas del Volumen sujeto a comision de Pedidos Iniciales en el arbol del
Patrocinador en una semana determinada.

Compresion PowerStart

El proceso de omitir Distribuciones no calificadas en el Arbol del Patrocinador al calcular
las Comisiones PowerStart.

Premier Un Rango, como se define en la Seccién 2 del Plan de recompensa; también, un Titulo
utilizado para los Rangos desde Premier hasta X-1.

Producto Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Rango Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Ventas al Menudeo

Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Select

Calificacion como Rango Premier o mayor durante 3 meses consecutivos en un
trimestre. El estatus Select se aplica al Rango mas bajo logrado durante un trimestre.

Patrocinador

Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Arbol del Patrocinador

La red de Distribuciones estructurada de forma genealdgica que se crea por medio de
un Patrocinio. Las Comisiones PowerStart se calculan del VC semanal en el Arbol del
Patrocinador.

Compresion de Patrocinio

Proceso utilizado para calcular el pago del arbol del patrocinador de la siguiente
manera: si en un mes dado una Primera linea no realiza pedidos de Producto, este
proceso busca a dicha Linea de Distribucion para ubicar la Distribucion con el Rango mas
alto y mueve dicha Distribucion hacia arriba en el lugar de la Distribucion que no hizo
pedidos. El proceso ocurre de forma secuencial, comenzando desde la parte mas baja
del arboly hacia arriba, de manera que si una Distribucidn califica a su Patrocinador,

no se lleva a cabo otra accidn, pero si la Distribucion no califica a su Patrocinador, su
Primera linea mas alta se mueve a su posicion para fines de calculo; posteriormente, la
siguiente Primera linea se examina y si alguna de sus Primeras lineas no cuenta con VC,
se mueve la Primera linea del Rango mas alto de esa Linea.

Compresion Dindmica

Una referencia para la Compresion PowerStart, Compresion Unilevel y/o Compresion de
Patrocinio.

Titulo

Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

UniLevel

Los calculos de Comisiones del Volumen sujeto a comisién en el Arbol de Colocaciones
de un Distribuidor.

Compresion Unilevel

El proceso de omitir Distribuciones en el Arbol de Colocaciones que no cuenten con
Volumen sujeto a Comisiéon o que no tengan derecho al siguiente nivel de comisiones
Unilevel con base en su Rango.

Linea Ascendente

Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Volumen

Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.

Mayoreo

Vea la definicion de este término en el Apéndice A de Politicas y Procedimientos.
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