DIE PERSONLICHE PRASENTATION IM
MLM System REVITA Plus

NOTIZEN






Der REVITA Spaziergang

Der erste und wichtigste Schritt im Aufbau einer erfolgreichen Karriere ist der
Entschluss bei der Arbeit erfolgreich zu sein. Dies ist die Devise im MLM System
REVITA Plus. Sofern dieser Entschluss feststeht ist die Chance dass sie Ihre Ziele,
die Sie sich gesetzt haben, nicht erreichen, fast unmdglich. Die Erfiillung Threr
Trdume ist dann nur eine Frage der Zeit. Unser Anliegen ist es Ihnen zu helfen,
die Zeit zwischen dem was Sie werden wollen, und dem was Sie heute sind, mit
dieser Anleitung deutlich zu verkiirzen. In dieser Anleitung sind alle Schritte, die
Sie zur Erfiillung Ihrer Traume und Ziele fiithren, detailliert beschrieben.

Im Laufe der letzten Jahre als man diese Methode anwendete, passierte es
nirgends - von Subotica bis Bar, von Ohrid bis Cazin, von Zajcar bis Sarajewo
- dass der Mitarbeiter bei der begonnenen Arbeit keinen Erfolg hatte. Deshalb
sind wir der Ansicht, dass die Ausfithrung der personlichen Prisentation nach
den Regeln dieser Anleitung, eine kleine Schatzmappe ist.

Es ist wichtig dass Sie diese Anleitung gut kennenlernen und ohne jede Angst die
erkldrten Regeln befolgen. Anstatt mit Werkzeugen, mit denen man versteckte
Schitze ausgribt, bewaffnen Sie sich mit Entschlossenheit und Geduld. Trotz
kleiner Hindernisse die am Anfang passieren kdnnen bleiben Sie zielorientiert
und haben die Ausdauer bis Sie diese einfachen Schritte bis zur Perfektion
eingeiibt haben.

Seien Sie sich bewusst dass ihre Arbeit nicht dazu dient jemanden zu
iiberzeugen REVITA zu kaufen oder sich fiir MLM zu engagieren. lhre Arbeit
ist es auf eine liberzeugende Weise die aullergewdhnliche REVITA Mission
vom gesunden und qualitativen Leben zu erkldren. Die Idee dieser Mission wird
sicher bei Zuhérern ankommen, die nicht nur an sie glauben sondern bei ihrer
Realisation auch helfen werden. Seien Sie nicht besorgt wegen der vielen Neins
mit denen Sie konfrontiert werden weil Sie schon bei der néchsten personlichen
Prasentation neue Star-Mitarbeiter erwarten.

WAS IST EINE PERSONLICHE PRASENTATION?

Eine personliche Prédsentation ist eine gut organisierte und geplante Art der
Verbreitung von Ideen iiber ein gesunderes und qualitatives Leben. Das wird
durch die Verwendung von Produkten aus dem REVITA Programm und dem
Einsatz im MLM System REVITA Plus erreicht.

Die personliche Priasentation findet am haufigsten in IThrem Haus oder in dem
Haus einer Threr Mitarbeiter bzw. Konsumenten statt. Sie kann auch in einem
Geschiftslokal, Restaurant oder Cafe stattfinden, sofern die Voraussetzungen
fiir eine freie und offene Kommunikation mit allen Anwesenden erfiillt sind.



Die ideale Anzahl der anwesenden Personen wére zwischen 3 und 7. Wir
schlagen Thnen vor, dass Sie die ersten personlichen Présentationen vor
einer kleineren Anzahl von Zuhorern vorfithren, weil Sie dann leichter ihre
Reaktionen wahrnehmen und fiir die Vorfiithrung konzentriert bleiben kénnen.
Wenn Sie dann mehr Erfahrung gesammelt und eine groferes Selbstvertrauen
gewonnen haben, streben Sie nach mehr Zuhdrern. Sie werden mit der gleichen
Miihe in der gleichen Zeit bessere Resultate erzielen.

DREI HAUPTPHASEN DER PERSONLICHEN PRASENTATION

Der Erfolg im MLM System REVITA Plus wird durch die konsequente
Realisation von drei sehr einfachen Schritten bei der personlichen Présentation
erzielt. Diese Schritte sind:

1. Die Vorbereitung der personlichen Présentation
2. Die Vorfiihrung der personlichen Priasentation
3. Die Tatigkeit nach der personlichen Prasentation

Die Phasen der Realisation von persdnlichen Priasentationen sind die einzigen
Tatigkeiten im MLM System REVITA Plus die keinen Platz fiir Kreativitét
lassen. Streng genommen sollen diese drei Schritte ganz genau, wie es hier
beschrieben ist, realisiert werden. Eine Improvisation oder der Versuch einen
kiirzeren Weg zu finden, was typisch ist fiir Mitarbeiter die am Anfang der
Karriere sind, ist eine Zeitverschwendung und Verlangsamung des Tempos.

Deshalb ist es wichtig, dass Sie Ihre Fihigkeiten (Energie und Kreativitat) fiir

die Motivation und Fiihrung der Mitarbeiter einsetzen. Diese Eigenschaften
koénnen das Tempo beschleunigen.

1. DIE VORBEREITUNG DER PERSONLICHEN PRASENTATION

Die erste Phase einer erfolgreichen personlichen Prdsentation ist ihre
Vorbereitung. Sie umfasst vier Tatigkeiten:

1. Die Liste der Bekannten erstellen
2. Die Auswahl der Namen aus der Liste
3. Die Gruppierung der Namen

4. Die Einladung: direkt oder telefonisch



Die Erstellung der Liste von Bekannten ist der erste Schritt den Sie am Anfang
Ihrer Karriere im MLM System REVITA Plus machen miissen, wenn Sie eine
erfolgreiche Karriere machen wollen. Obwohl dieser Schritt stindig in diversen
Publikationen von REVITA Plus erwéhnt wird, ist die Zahl der Mitarbeiter die
ihn auch wirklich ausfiithren nicht groBer als 30%. Das ist auch der Prozentanteil
von tatsdchlich erfolgreichen Mitarbeitern im MLM System REVITA Plus.
Diese Mitarbeiter haben es geschafft die ersten Hiirden zu iiberstehen. Sie
haben nicht versucht eine bessere und einfachere Losung fiir die Erzielung des
Erfolges zu finden.

Folgen Sie dem Beispiel der Erfolgreichen. Nehmen Sie zu Hand ein Heft,
Planer oder Adressbuch und schreiben Sie die Namen und Telefonnummern
von Thren Verwandten, Freunden, Arbeitskollegen und Bekannten auf. Dies ist
keine aufwendige und harte Arbeit. Schreiben Sie alle Nummern aus Threm
Mobiltelefon ab oder erinnern Sie sich an alle Namen der Géste von der Hochzeit
die Sie organisiert haben. Das sind nur einige Ideen wie Sie lhre Liste der
Bekannten noch linger machen kdnnen. Fangen Sie erst mit den Verwandten
und Freunden an, die IThnen am néhesten stehen.

Wenn Sie wirklich Erfolg erzielen wollen, legen Sie diese Anleitung jetzt ab und
fangen Sie an Ihre Liste zu erstellen. Lesen Sie nicht weiter, auch wenn es Tage
dauert, bis Sie 100 Namen auf Threr Liste haben.

Beispiel einer Liste:

RbD. Vorname Name Adresse Telefonnummer

Zusitzliche Informationen

Rb. | Vorname Name | Adresse | Telefonnummer
Zusétzliche Informationen

Wir hoffen das Sie eine Liste erstellt haben und sie jetzt weiter lesen konnen. Im
nédchsten Teil geht es um die Personen mit denen Sie als erstes in Kontakt treten
werden. Diejenigen die niemanden auf der Liste haben kdnnen auch niemanden
kontaktieren.

Bisherige Erfahrungen haben gezeigt, dass es besser ist die Personen anzurufen
mit denen Sie nicht im tdglichen Kontakt sind und die sich nicht in der Gruppe
befinden die [hnen am Nahestehendesten ist.

Einfacher gesagt: die am nahestehendsten Verwandten und Freunde sind in



der Kommunikation mit Thnen viel offener und freier und neigen dazu, dass
Gesagte scherzhaft darzustellen oder vom Thema abzuweichen. Inwiefern das
Gesagte nicht serios verstanden wird, kann die Chance auf den Erfolg reduziert
werden und deswegen raten wir Thnen erst die Personen zu kontaktieren die
sich im zweiten Teil Threr Liste befinden. Das sind Alle die Sie kennen aber
mit denen Sie nicht im stindigen Kontakt stehen. In der Regel werden diese
Personen mit mehr Aufmerksamkeit und Geduld Thre REVITA Idee anhdren.

Da sich im zweiten Teil Threr Liste 50 Namen befinden ist es klar, dass Sie
nicht alle auf einmal zur personlichen Prisentation einladen kdnnen. Deshalb
ist es notig die Namen in Gruppen aufzuteilen und zwar nach gemeinsamen
Eigenschaften. Zum Beispiel:

1. Jingere Arbeitskollegen/innen deren Kinder in den Kindergarten gehen
Die Eltern dessen Kinder studieren

Sportler

Menschen mit Andmie

PRF NS

Menschen die an der Arbeit interessiert sind

Also ohne Riicksicht auf das Interesse der Zuhorer, sei das die Gesundheit oder
die Arbeit, bemiihen Sie sich, dass die Menschen gleiche Bediirfnisse haben.
Das Hauptziel der Gruppierung ist der Wunsch, dass Sie in einer interessanten
Geschichte, die nur REVITA erzédhlen kann, gewisse Teile betonen und zwar
die Teile die von groftem Interesse fiir diese Zuhorer sind. Auf diese Weise
werden Sie lernen in einem kurzen Zeitraum (nicht ldnger als 45 Minuten) den
Hauptgrund hervorzuheben, der ihre Besucher dazu bringen wird sich fiir das
REVITA Programm zu engagieren.

Eine direkte oder telefonische Einladung ist die wichtigste Komponente, nicht
nur in der Vorbereitungsphase sondern auch in der ganzen Organisation von
personlichen Priasentationen.

Wenn Sie diesen Schritt gut durchfithren ist der Erfolg nicht nur in der
Durchfithrung von personlichen Priasentationen sondern auch bei der spéteren
Arbeit garantiert. Gerade weil die Einladung von so grofler Bedeutung ist,
herrscht unter den Mitarbeitern die Meinung, dass diese Phase der Organisation
die schwierigste ist.

Wir sind nicht dieser Meinung. Es ist sogar die angenehmste Tatigkeit im MLM
System REVITA Plus. Sie werden auch dieser Meinung sein, wenn Sie genauso
vorgehen wie wir es Thnen vorschlagen.

Die Technik alleine ist weniger wichtig als Thre Motivation. Wenn Sie jemanden
zur Présentation einladen quélen Sie sich nicht mit diesen Fragen:



Kommt er/sie?

Hat er/sie Zeit?

Hat er/sie Geld REVITA zu kaufen?

Wird er/sie sich bei REVITA registrieren?
Wird er/sie anfangen zu arbeiten?

SAI S B

Solche Fragen behindern Thren Auftritt und paralysieren ihre Tétigkeit. Warum
sollte man iiberhaupt auf diese Art und Weise denken? Wieso sollte man
unzéhlige Stunden damit verbringen sich den Kopf iiber diese und &hnliche
Fragen zu zerbrechen?

Stattdessen laden Sie einen Freund/in, Verwandte/en, Kollegen/in oder Nachbar/
in zu einem angenehmen Treffen. Sie werden sich nie besser fiihlen als wenn
Sie die Moglichkeit bekommen mit jemanden {iber das was REVITA bietet, zu
reden. Zdgern Sie nicht jemanden anzurufen der sich Ihrer Denkweise und der
Erfiillung Threr Idee tiber ein gesunderes und besseres Leben anschlieen wird.

Genau aus diesen Griinden quélen Sie sich nicht mit der Frage WAS WIRD
PASSIEREN WENN ICH IHN/SIE ANRUFE? Seien Sie sich bewusst, dass
mit Threm Anruf Thren Bekannten neue Mdglichkeiten fiir die Erreichung
eines besseren Lebens verhelfen. Mit dem Gewissen eines Menschen der einen
Gefallen tut, RUFEN Sie einen Freund von der Liste an:

1. Peter — ein Freund aus einer anderen Stadt (telefonische Einladung):
,»Hallo Peter. Stefan am Apparat. Ich komme am Donnerstag geschiftlich
nach Salzburg. Wirst du kurz Zeit haben um mich zu treffen? Ich wiirde
gerne mit dir liber eine Sache reden? Ich kann es kaum erwarten dich
und die alten Freunde zu sehen. Ist es dir am Donnerstag um fiinf Uhr
am gleichen Ort recht?*

2. Nachbar Georg (direkte Einladung): ,,Servus Georg. Ich habe dich seit Tagen
nicht gesehen. Wir beide sind sténdig beschaftigt. Hast du morgen eine halbe
Stunde Zeit mit mir einen Kaffee zu trinken? Ist fiinf Uhr OK fiir dich?*

3. Arbeitskollegin aus der Bank Anna (direkte Einladung): ,,Frau Anna
auch heute waren Sie mir eine gro3e Hilfe bei der Arbeit. Ich mochte
mich bedanken und Sie auf einen Kaffee einladen. Passt es Ihnen morgen
nach der Arbeit um fiinf Uhr in dem Cafe gegeniiber der Bank?*

4. Martina Verwandte (telefonischen Einladung): ,,Hallo Martina. Stefan
spricht. Wir wohnen doch nicht in verschiedenen Staaten sondern nur
in verschiedenen Stadtteilen. Sei doch bitte morgen um sieben Uhr
zuhause. Ich werde dich, die Tante und den Onkel besuchen. Ich mochte
mit euch {iber eine Sache reden. OK?*

Das waren die Beispiele wo Sie sehen konnten, dass telefonische oder direkte
Einladung keine magischen Worte enthalten. Sie dhneln unseren tédglichen
Gespriachen die wir bei der Arbeit- oder im Privatlebe fithren.
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Der einzige Unterschied bei diesem Gesprich ist, dass wir ihn mit der Absicht
fiihren bei dem Treffen iber REVITA zu reden.

Es ist wichtig zu Verstehen das die Worter wie z.B. Prisentation, personliche
Prisentation, gesunde Erndhrung. REVITA, Gelée Royal, MLM System, Arbeit,
Nebentitigkeit und dhnliche nicht erwéihnt werden. Der Hauptgrund weshalb man
diese Begriffe nicht erwihnen soll ist weil diese Begriffe eine falsche Assoziation
bei den potentiellen Zuhorern auslosen. Am haufigsten denken die Zuhdrer an einen
verbindlichen Kauf von Produkten, die man vielleicht nicht am nétigsten braucht
oder an Finanzpyramiden die uns in den letzten Jahrzehnten angeboten worden sind.

Es ist von Bedeutung, dass der Zuhorer in Ihrer Stimme Heiterkeit und
Enthusiasmus spiirt. Obwohl ihm/ihr die Griinde des Anrufes unbekannt sind, wird
er/sie deswegen eine positive Entscheidung treffen. Vergessen Sie nicht, dass in der
heutigen Zeit in der wir leben, jeder der eine positive Einstellung zum Leben hat
eine Bienenkonigin darstellt. Eine Bienenkdnigin wird von allen gerne umkreist.

Mit einem erfolgreichen Anruf oder mit dem personlichen Kontakt ist die
erste Phase abgeschlossen. Diese Phase der personlichen Priasentation wird als
kritisch bezeichnet. Sie haben erreicht, dass der/die Gesprachspartner/in fiir
Sie Zeit findet. Im néchsten Teil werden Sie herausfinden wie und was Sie den
Gesprachspartnern mitteilen werden.

2. DIE VORFUHRUNG DER PERSONLICHEN PRASENTATION

Die zentrale Phase in der Vorfithrung der personlichen Prasentation bezieht sich auf
die Art wie sie ihren Gesprachspartnern das REVITA Programm vorstellen werden.

Unsere Mitarbeiter denken, dass es nétig ist die Texte fiir 6ffentliche Présentation fiir
das REVITA Programm auswendig zu lernen und das dies der Schliissel des Erfolges
ist._Diejenigen die dieser Ansicht sind, liegen falsch. Die 6ffentliche Prisentation
stellt nimlich nach ihrem Inhalt und Umfang eine breitere Form von Edukation da.
Diese Edukation ist fiir registrierte Verbraucher und Mitarbeiter bestimmt und sie
dient dazu um noch mehr Tatsachen iiber Gelée Royal, seiner Zusammensetzung und
Wirkung, als auch der Promotion von REVITA Produkten zu erfahren.

Mit Ihrem Auftritt bei der personlichen Prédsentation sollten Sie gleichzeitig zwei
Ziele erreichen:

1. Sie sollen das Vertrauen der Zuhdrer gewinnen

2. Sie miissen den Zuhorern dabei helfen sich ein Bild von allem tiber das
Sie reden zu machen

Nur wenn Sie die zwei Ziele erreichen, werden Sie ein erfolgreicher Prasentant sein.

Da die Verwirklichung der oben angefiihrten Ziele kein Expertenwissen aus
Biologie-, Medizin-, Pharmazie- und dem Veterindrmedizinbereich voraussetzt,
ist es klar das jeder, wir wiederholen es, jeder, ohne Riicksicht auf Profession,
die Anzahl der Jahre des Dienstverhiltnisses oder das Alter ein erfolgreicher
Promotor von REVITA Idee sein kann.



Das Vertrauen und die Moglichkeit der Zuhdrer sich ein Bild iiber das Gesagte
zu machen wird mit einer guten Vorbereitung erzielt die wiederum ermdglicht
alle Unklarheiten iiber die Zusammensetzung und Wirkung von Gelée Royal zu
klaren. Heiterkeit und Entspanntheit wahrend des Vortrages hinterlassen einen
guten Eindruck.

Wir sprechen die Gespréchspartner nicht an weil wir mochten dass sie REVITA
kaufen. Wir sprechen sie auch nicht an weil wir sie in MLM System REVITA
Plus engagieren mdochten.

Wir sprechen Sie an weil wir wissen, dass ihnen unsere Geschichte helfen kann.
Wenn wir jemand helfen mochten, miissen wir heiter und gut gelaunt sein.

Wenn wir schon dabei sind, hier der erste Satz, damit Sie wissen wir Sie
anfangen konnen. Der erste Satz bei der Hausprasentation des MLM Systems
REVITA Plus soll lauten:

Sie: Sie konnen von mir heute Abend nichts kaufen!
Dieser Satz ist wegen folgenden Griinden wichtig:

1. Weil Sie die Gespriachspartner zum Kaffee oder Gespréch eingeladen
haben und vor Thnen liegen die Probeexemplare, wird diese Satz bei den
Gesprichspartner keine Zweifel auslosen das sie versteckte Absichten
haben

2. Damit driicken Sie aus, dass Ihr Ziel nicht der Verkauf sondern die
besondere REVITA Geschichte ist

3. Jetzt sind die Zuhorer beruhigt, weil sie nicht mehr {iber den Preis
nachdenken, oder dariiber ob sie ihre Bankomatkarte mitgenommen
haben oder ob es in Ordnung ist wenn sie nur ein halbes Kilo, anstatt
ein Kilo kaufen. Die Zuhorer konnen sich auf die REVITA Geschichte
konzentrieren

4. Die Betonung das man nichts kaufen kann 16st noch ein groBere
Interesse bei dem Zuhorer aus, weil es selten passiert das bei einer
MLM Présentation keine Produkte zum Verkauf angeboten werden
(das gilt fiir die Personen die einen Wiederstand haben gegen das MLM
System wegen fritheren negativen Erfahrungen)

Nachdem Sie schon den ,,Schicksalssatz gesagt haben, ist es weiterhin nétig die
Zuhorer mit Threr Art wie sie die REVITA Idee tibertragen bekannt zu machen:

Der folgende Satz den Sie sagen sollte lauten:



Sie: Liebe Freunde, heute Abend méchte ich mit euch iiber die Moglichkeiten
der Verbesserung eurer Lebensqualitit sprechen. Ich mochte das wir
zusammen kurz nachdenken und vier Fragen beantworten.

Nachdem Sie das gesagt haben, nehmen Sie ein leeres Blatt Papier (A4 Format)
und schreiben Sie den Ort, das Datum und die Zeit der Préasentation auf.

Sie: Ich habe heute Abend nur vier Fragen fiir euch die ich zusammen mit
euch beantworten mochte. Meine erste Frage lautet:

1. Konnen wir gesund und gut leben ohne dass wir uns richtig
ernihren?

Nachdem Sie die Frage gestellt haben, schreiben Sie die Frage auf und warten
Sie bis einer der Anwesenden die Frage mit NEIN beantwortet. Warten Sie auch
fiinf Minuten oder zehn Minuten bis jemand die Frage mit NEIN beantwortet.

Sie diirfen nicht als Erste/r anfangen zu sprechen.

Sie sind zu dieser Pridsentation gekommen weil Sie mit IThren Freunden reden
mochten und nicht weil Sie Ihre Freunde mit Informationen beschiitten wollen.
Deshalb ist es wichtig bei dieser ersten Frage solange nichts zu sagen, bis sich
die Anwesenden dem Gespriach angeschlossen haben.

Wenn einer der Zuhorer NEIN sagt (was immer der Fall ist), werden Sie sagen:
Sie: Nein. Stimmen Sie alle der Antwort NEIN zu?

Die Zuhorer: Ja, wir stimmen zu.

Sie: Soll ich als Antwort NEIN eintragen?

Die Zuhorer: Ja, tragen Sie es ein.

Tragen Sie das Wort NEIN unter der Frage auf dem Blatt Papier.

Sie: OK. Meine zweite Frage lautet:

2. Erndhren wir uns heutzutage richtig?
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Tragen Sie wieder die Frage auf das Blatt Papier ein und warten Sie auf die
Antwort. Jemand wird wieder nein sagen und die Griinde nennen (viele
Schadstoffe, genetisch modifiziertes Essen etc.)

Sie: Ok. Ich sehe sie sind einverstanden. Soll ich NEIN als Antwort
eintragen?

Die Zuhorer: Ja, tragen Sie es ein.
Sie: Ok. Ich werde NEIN als Antwort eintragen.
Tragen Sie das Wort NEIN unter der zweiten Frage auf dem Blatt Papier ein.

Sie: Liebe Freunde, lasst uns sehen was wir bis jetzt zusammen festgestellt
haben. Wir haben gesagt, dass wir nicht lange, gesund und qualitativ leben
konnen wenn wir uns falsch erniiheren. Sie sagen, dass wir uns falsch
erniheren. Also lautet meine dritte Frage an sie:

3. Brauchen wir unbedingt eine Nahrungserginzung?
Bei dieser Frage gibt es kein Dilemma. Die Zuhorer werden gleich JA sagen.

Sie: Ok. Sind sie alle mit der Frage JA einverstanden? (Schreiben Sie die
Frage auf.)

Im Gegensatz zu den ersten zwei Fragen, wo Sie NEIN als Antwort
aufgeschrieben haben, werden Sie hier JA schreiben.

Sie: Gut/Ok. Wir haben drei viertel des Gespriches hinter uns. Es ist nur
noch eine Frage offen geblieben. Sie werden nicht gleich auf die Frage
antworten konnen. Deshalb bitte ich Sie mir erstmal zu zuhéren und mir
dann eine Antwort zu geben. Ich werden Ihnen nach dieser Frage noch zwei
Hilfsfragen stellen. Meine Frage lautet:

4. Sind diese Produkte (REVITA) die vor mir auf dem Tisch stehen
die ideale Nahrungserginzung?

Es ist klar das die Zuhorer jetzt eine Pause machen miissen. Sie wissen noch

nichts iber REVITA (bzw. kdnnen noch nichts iiber REVITA wissen) und es ist
logisch das sie nicht gleich eine Antwort geben kdnnen.
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Hier bietet sich eine gute Mdoglichkeit iiber REVITA und Gelée Royale zu
reden. Bevor Sie zu reden anfangen, diirfen Sie das nicht vergessen: die Zuhorer
miissen sich das, woriiber Sie reden, vorstellen kénnen.

Sie: Der Grundbestandteil in allen Produkten aus dem REVITA Programm
ist der lyophilisiertes Gelée Royale. Ich habe kein Vorwissen iiber diese
Produkte gehabt, als ich das erste Mal das horte. Ich wusste nicht was
lyophilisiert und was Gelée Royale bedeutet. Deshalb werde ich versuchen
euch das zu erkliren.

Gelée Royale ist eines von sechs Bienenprodukten. Die ersten fiinf kennen
wir viel besser. Helfen sie mir die fiinf aufzuzihlen.

Jetzt miissen Sie Geduld mit den Zuhorern haben. Sie miissen sich erinnern,
dass die fiinf Produkte Honig, Propolis, Pollen, Wachs und Bienengift heil3en.
Dieser Satz ist duBerst wichtig weil er den Zuhorern zeigt, dass Sie ihre aktive
Teilnahme an dem Gesprich schitzen.

Sie: Das sind Bienenprodukte. Aufler diesen die sie genannt haben, gibt es
noch ein Produktdas noch qualitativer und reicherist als die Anderen. Dasist
Gelée Royale. Er wird von jungen Arbeitsbienen aus Nektar von Bliiten und
anderen gesammelten Substanzen mit der Arbeit von Kopfspeicheldriisen
und Mandibeldriisen zubereitet. Diese Bienen produzieren das Gelée mit
dem alle Larven in dem Bienenstock drei Tage gefuttert werden. Wenn wir
die Insektenwelt mit der Welt der Sidugetier vergleichen wiirden, wire das
Gelée Royale das Pendant zu der Muttermilch. Es ist allgemein bekannt
womit sich Menschen (Saiigeteier) am besten entwickeln.

Machen Sie wieder eine kurze Pause. Sie mochten, dass die Zuhorer Thnen
zustimmen.

Sie: Nach den ersten drei Tagen ernéhrt sich nur eine Larve mit Gelée Royale
weiter. Sie ist auf eine unbekannte Weise ausgesucht worden und sie ist mit
den anderen identisch. Aus dieser Larve entsteht dann die Bienenkonigin —
die Konigin aller Bienen. Gelée Royale hat von ihr den Namen bekommen.

Es besteht ein grofler Unterschied zwischen der Bienenkonigin und dem
anderen Bienen im Bienenstock. Der Unterschied liegt in der Ernihrung.
Die Bienenkonigin erniihrt sich vom Gelée Royale und die anderen Bienen
vom Gelée das sie fiir die Arbeit brauchen. Die Bienenkonigin ist dreimal
so grof} und schwer wie andere Bienen. Ihre Aufgaben sind die Arbeit und
die Koordination von der Bienengesellschaft. Gibt es etwas besseres von
gut organisierten und fleiffigen Bienen.
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Wieder folgt eine kleine Pause. Die Zuhorer sollten sich jetzt vorstellen konnen
wie eine Honigwabe ausschaut und wie viel Arbeit die fleiBigen Bienen in der
Produktion von nur einem Gramm Honig haben.

Sie: Die Bienenkonigin ist das produktivste Wesen auf der Erde. Sie ist eine
Mutter die in Stande ist 2000-3000 Eier pro Tag auszubriiten. Diese Eier
haben im Regelfall das doppelte oder das dreifache von ihrem Gewicht.
Dies ist ein einmaliger Fall in der Natur. Es ist wichtig zu erwihnen,
dass die Bienenkonigin nur ein mal in ihrem Leben aus dem Bienenstock
herausfliegt. Diesen Flug nennt man Hochzeitsflug. Wihrend dieser Reise
wird sie von mehreren Bienenménnchen bestiubt. Danach geht es wieder in
den Bienenstock. Wissen Sie wie lange sie in den Bienenstock bleiben wird?
Wie lange lebt eine Bienenkonigin? Wie lange leben die anderen Bienen?

Wie Sie schon bemerkt haben, miissen Sie nach jeder dritten oder vierten Frage
von den Zuhorern verlangen, dass sie bei dem Gesprach mitmachen. Das ist
der sicherste Weg zu iiberpriifen ob die Zuhdrer Ihnen zuhoren und ob sie sich
vorstellen konnen iiber was Sie reden.

Sie: Die Bienenkonigin lebt 70 bis 100 Mal liinger wie die anderen Bienen. Das
durchschnittliche Alter einer Biene ist ca. 40 Tage in einer Saison oder ein
Paar Monate im Winter. Das durchschnittliche Alter einer Bienenkonigin
ist von 5 bis 6 Jahre. Es ist auch vorgekommen, dass die Bienenkonigin bis zu
zehn Jahre lebt. Dieser Altersunterschied eines Individuums im Vergleich
zu den anderen Individuen ist noch ein Phiinomen aus der Bienenwelt.

Hier noch eine Tatsache: nach dem Hochzeitsflug lebt die Bienenkonigin in
dem Bienenstock. Die Temperatur im Bienenstock geht von +35°C bis zu
-25°C. Die Wissenschaft, aber auch wir fragen uns wie ist es moglich, dass die
Samenfliissigkeit nach so vielen Jahren in dem Korper der Bienenkonigin
iiberlebt? Wie gelingt es ihr nach so langer Zeit die Eier zu befruchten?
Der Samen kann ein Paar Stunden eventuell ein Paar Tage iiberleben, aber
im Korper der Bienenkonigin iiberlebt er Tausend mal léinger.

Viele andere Phinomene sind mit dem Begriff Gelée Royale verbunden.
Wir mochten nur hier erwihnen das es im Gelée Royale auch Gold gibt.
Woher kommt das Gold in das Gelée Royale, die Wissenschaft hat keine
Antwort. Es gibt kein Gold in den Bienen und es gibt kein Gold in den
Blumen. Das kann nur heiflen, dass die Bienen die einzigen Goldmacher
auf der Erde sind.

13



Ich schlage vor, dass wir jetzt iiber Gelée Royale reden. Seit wann ist es
der Menschheit bekannt? Wie wird es verwendet? Wie ist seine Wirkung?
Wollen wir jetzt iiber Gelée Royale sprechen?

Die Zuhorer sind mit der Vorgeschichte begeistert. Sie konnen es kaum erwarten
iiber Gelée Royale zu horen.

Sie: Die Menschen kennen und benutzen Gelée Royale schon seit Tausend
Jahren. Es wurde aus zwei Griinden nicht weiter verwendet:

1. Das Gelee ist sehr selten. Wahrend eines Jahres kann Man nur ein Paar
Gramm aus einem Bienenstock herausnehmen. Im Gegenteil konnte
das Leben der Bienenkonigin und den Larven ins Gefahr gebracht
werden.

2. Das Gelee bringt nur 48 Stunden nach der Entnahme aus dem
Bienenstock seine bioaktive Tatigkeit zum Vorschein.

Vor Hundert oder Tausend Jahren hatten die Menschen kein Laboratorium
um das zu iiberpriifen. Sie haben einfach bemerkt, dass die Reichsten unter
ihnen — die Grafen, die Fiirsten und die Konige — die sind, die sich solch
ein wertvolles Geschenk der Natur leisten konnen. Wegen dieses Produktes
haben sie sich schneller von der Krankheit erholt, sie blieben linger fit,
sie konnten die Anstrengungen besser aushalten und sie wurden seltener
krank. Daher kam auch der Name Gelée Royale oder Royale Gel. Sie haben
das Gelée Royale gleich nach der Entnahme verwendet.

Nach einigen Tagen verlor das Gelée Royale seine Eigenschaften.

Die kleinen Mengen und die kurze Zeit der Benutzung (die Kiirze der
bioaktiven Titigkeit nach der Entnahme aus dem Bienenstock) haben
dazu gefiihrt, dass in den sechziger Jahren des letzten Jahrhunderts Gelée
Royale intensiver genutzt wird. Wie ist es dazu gekommen?

In diesen Jahren hat die Wissenschaft versucht die Frage zu beantworten,
die wir am Anfang der Priisentation gestellt haben. Nach der turbulenten
Produktion von industriellen und synthetischen Nahrungsmitteln kamen
die Jahre der natiirlicher Erndhrung und Riickkehr zu Natur. Man musste
die ideale Nahrung fiir Menschen im Kosmos, in den Meerestiefen, in den
unerforschten Gebieten und dhnliches finden. Diese Nahrung musste die
folgenden Punkte sichern:

o Diese Menschen (Astronauten, in Unterseeboten, Taucher usw.) die

in extremen Lebensbedingungen leben und arbeiten, miissten in
der Lage sein ihre Titigkeit durchzufiihren.
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e Diese Menschen mussten gesund bleiben.

e Nach der Riickkehr sollten sie in der Lage sein, wieder die gleiche
Tétigkeit auszuiiben (ihre Ausbildung ist sehr teuer; mit der
erworbenen Erfahrung werden sie in der Zukunft ihre Arbeit noch
besser ausiiben).

Meine Frage an sie: Haben sie schon mal gehort, das zusammen mit
den Astronauten auch ein Koch in das Kosmos fliegt?

(Lachen) Die Zuhorer: Nein.

Sie: Haben Sie schon jemals gehort, das Man den Weltraumschiff mit
Erdépfeln, Bohnen, Roter Riibe, Lamm, Fisch, Hiihnerfleisch und
dhnlichen beladet?

Die Zuhorer: Wahrscheinlich mit irgendwelchen Tabletten.

Sie: Russische Akademie fiir Wissenschaft wollte diese Frage
beantworten. Sie haben diverse Nahrungsmittel, Naturprodukte von
Tieren und Pflanzen geforscht. Das Ziel war, das ideale Nahrungsmittel
zu finden. Nach mehreren Jahren der Forschung, kamen die russischen
Forscher zu der Erkenntnis, dass das Gelée Royale das ideale
Nahrungsmittel fiir den menschlichen Korper ist. Aufierdem ist Gelée
Royale das stirkste:

e Immun Tonic - garantiert die Gesundheit der Astronauten

e Bio-Stimulator - ermoéglicht die Realisation von komplexen
psychophysischer Aufgaben

e Bio-Regenerator - ermoglicht die Riickkehr in den Kosmos

Meine erste Zwischenfrage lautet:
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4a. Haben sie alle verstanden, dass das Gelée Royale wegen seinen
Bestandteilen die ideale Nahrungserginzung darstelle?

Die Zuhérer: Ja.

Sie: Stimmen sie mir zu? Soll ich als Antwort Ja eintragen?
Die Zuhérer: Ja.

(Schreiben Sie unter der Frage 4a die Antwort Ja.)

Sie: Sie konnen jetzt diese Frage stellen. Wie benutzen wir Gelée Royale
wenn zwei Tage nach seiner Entnahme vergangen sind?

Bevor wir die Frage beantworten, mochten wir nur anmerken, dass das
Gelée Royale auch nach zwei Tagen nicht schlecht wird. Er verliert seine
bioaktiven Eigenschaften und wird zum normaler Nahrung.

Damitdas Gelée Royale erhalten bleibt und die Wirkung bioaktiver Materien
gesichert wird (Enzyme und Coenzyme), mussten die Wissenschaftler
herausfinden wie sie das Wasser aus dem Bienenstock entnommenen Gelee
beseitigen.

Ich habe noch eine Frage an Sie:
Wie entfernen/beseitigen sie in ihrem Haushalt das Wasser?

Die Zuhorer werden jetzt antworten. Sie werden sich an ausdriicken, trocknen
(von Fleisch — ménnlicher Teil des Publikums weill wie man das macht)
erinnern. Die Hausfrauen erinnern sie an die Zentrifuge und jemand wird auch
das Kochen erwdhnen. Alle diese Fragen werden gestellt, damit die Zuhdrer
mitreden und das Gesagte sich vorstellen kdnnen.

Sie: Gut. Sie haben die Moglichkeiten genannt, wie Man das Wasser
entfernen kann. Keine von diesen Methoden kann auf das Gelee angewendet
werden. Ich werde jetzt noch eine Frage stellen. Wie viel Grad gibt es auf
einem Thermometer?

Hier kdnnen Sie sich einen Spaf erlauben und sagen, dass Sie den Thermometer

nicht verwenden seit sie Revita konsumieren. Es ist wichtig, dass die Zuhorer
sagen wie viel Grad ein Thermometer hat und das sind 42°C.
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Sie: Ok. Wissen sie wieso ein Thermometer nicht 48°C hat?
Die Zuhorer: Der Mensch konnte diese Temperatur nicht iiberleben.

Sie: Das stimmt. Bei 43°C kommt zu Gerinnung und Zerlegung der
Aminosiuren. Sie bauen die Proteine, und die Proteine machen unsere
Muskelmasse aus und auch unseren Herzmuskel, also gibt es kein Leben
bei dieser Temperatur. Meine Frage an euch ist: geben sie Zitrone in den
heiflen Tee?

Die Zuhorer: Natiirlich nicht.

Sie: Genau deshalb war es unmoglich das Gelee bei 100°C aufzuwiirmen
damit das Wasser ausdampft. Alle anderen Materien wiirden verloren
gehen, nur die Minerale konnten iiberleben.

Gliicklicherweise haben die Wissenschaftler eine andere Methode gefunden
um das Wasser zu beseitigen. Glauben sie es oder nicht, diese Methode ist
Kiihlen.

Das Wasser hat eine besondere Eigenschaft die man Sublimation nennt d.h.
bei besonderen Bedingungen (bei niedrigen Temperaturen unter -30°C)
kann sie aus Eis zu Dampf iibergehen.

Dank dieser Methode ist es moglich das Gelee zu lyophilisieren mittels
besonderer Gerite (Lyophilisatoren). Bei extrem niedrigen Temperaturen
dampft das Wasser aus und aus der weillen Materie, die etwas dickfliissiger
als Milch ist, bekommt man Pulver. Bei dieser Methode bleibt die
Zusammensetzung gleich. Dieses Pulver wird LYOPHLISIERTES GELEE
ROYALE gennant.

Der biologischer Wert eines solchen Gelees ist von 48 Stunden auf zwei und
mehrere Jahre verliingert worden.

Ein solches lyophilisiertes Gelée Royale ist die Basissubstanz in allen
Revita-Produkten.

Meine letzte Frage and euch lautet:

4b. Ist ihnen klar das mit dieser Methode die biologischen Werte bei dem
Gelee erhalten sind?
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Die Zuhorer: Ja.

Sie: Stimmen sie mir alle zu? Soll ich Ja als Antwort schreiben?

Die Zuhorer: Ja.

(Schreiben Sie unter der Frage 4b die Antwort Ja.)

Jetzt werden Sie in einer bequemen Atmosphire die Produkte vorstellen:
REVITA STANDARD, REVITA DIET, ORBILETE UND REVITA Fe.

Vergessen sie nicht die Qualititskontrolle zu erwiahnen. Diese Kontrolle wird in
den folgenden Institutionen durchgefiihrt.

L.

Anstalt fiir die Gewéhrleistung der Gesundheit der Stadt Belgrad und
Novi Sad

Staats Anstalt fiir die Gewéahrleistung der Gesundheit in Belgrad und
in dhnlichen Institutionen in Skopje, Banja Luka und Zagreb

Biologisches Institut ,,SiniSa Stankovi¢* in Belgrad — hier wird die
biologische Aktivitét, die Sauberkeit und die Qualitidt von Gelée Royale
gepriift

Nicht zu vergessen ist der Siegel Gesunde Nahrung — Griiner Apfel ger
garantiert das es hier um ein natiirliches Produkt handelt

Nennen Sie viele internationale Anerkennungen aus Frankfurt, Paris,
Wien.

Erklédren Sie was fiir die Verwendung von Revita wichtig ist:

Bewahren Sie Revita an einem trockenen Platz auf.

Nehmen Sie Revita immer mit einem trockenen und plastischen Loffel
ein. Verwenden Sie kein metal Loffel.

Trinken Sie Revita innerhalb von 48 Stunden, nach dem sie es in
Wasser aufgelost haben, aus. Nach dem auflosen im Wasser geht die
biologische Aktivitdt des Gelees wieder in die Form iiber die es am
Anfang hatte.

Es kann vorkommen, dass in diesem Teil des Gespriachs jemand von den
Anwesenden Revita kaufen mochte. Bei der personlichen Présentation gibt es
keinen Verkauf. Das muss lhre Antwort sein.
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Die Ausnahme ist: wenn Sie sich in einer anderen Stadt befinden. Damit sie keine
zusitzlichen Fahrkosten haben, konnen sie den Verkauf und die Registrierung
bei der personlichen Prédsentation durchfiihren. Nur in diesem Fall ist die
Registrierung und der Verkauf erlaubt (aber er ist unerwiinscht).

Nachdem Sie alles erkldrt haben, teilen Sie jedem potentiellen Mitarbeiter
eine Revita Standard Kombi-Dosis (200g) aus. Vergessen Sie nicht jedem eine
Infobroschiire (alle Produkte sind hier beschrieben) mit auf dem Weg zu geben.
Nun Sagen Sie jedem Anwesenden den folgenden Text:

Sie: Das ist fiir Sie. 200g REVITA Standard. Wir sehen uns in drei Tagen.
Sie miissen die Dosis nicht aufmachen, wenn Sie nicht wollen. Mir ist
es wichtig, dass sie noch ein Mal zu hause dariiber nachdenken ob sie
REVITA verbrauchen mochten oder nicht. Lesen Sie bitte noch ein Mal
alle Informationen die auf diesen Blatt Papier enthalten sind. Wenn Sie
REVITA aufmachen, miissen Sie mir bei dem nichsten Treffen € 5,25
bezahlen. Das ist der Preis von REVITA. Ich bedanke mich noch ein Mal
bei Thnen, dass Sie mir zugehort haben. Sie haben mir geholfen meinen
AKKku aufzuladen. Sie werden sehen, die Geschichte von REVITA ist eine
wunderbare Geschichte.

Eine solche effektive Beendung der Préisentation mit der Austeilung der Standard
REVITA 200g und den Infobroschiiren an alle Anwesenden (es versteht sich
von selbst, dass sie diese Personen kennen und das Sie Vertrauen in diese
Personen haben), ist einer der wichtigsten Voraussetzungen fiir den Erfolg der
Endphase in der Organisation der personlichen Prisentation. Die Wichtigkeit
besteht darin, dass Sie sich selbst eine neues Treffen gesichert haben.

Mit der Austeilung der REVITA an alle Anwesenden, haben Sie es den Zuhdrern
noch einen Schritt ndher gebracht. Sie ist jetzt in unmittelbarere Nihe. Es ist
nicht notig, dass die Zuhdrer Sie aufsuchen wenn sie REVITA kaufen mochten.

Die Tatsache, dass Man bei einer Pridsentation etwas ausgeteilt bekommt und
nicht kauft ist positiv fiir alle Familienmitglieder (die Kinder werden sagen, dass
die Eltern nicht das Geld aus dem Fenster geworfen haben). Wenn sie gehort
haben, dass Man nichts kaufen muss wenn Man es nicht mdchte, bringt das ein
neues Vertrauen bei den Zuhorern aber auch bei den Familienmitgliedern. Wir
wollen Sie nicht zwingen etwas zu kaufen. Wir geben Ihnen die Moglichkeit
dariiber nachzudenken.

Weil wir schon die Familienmitglieder erwéhnt haben, mochten wir Thnen noch
ein Mal unsere Grundidee sagen: EINE GROBE ANZAHL AN HAUSHALTEN
DIE TAGLICH REVITA ALS DENIDEALEN ERNAHRUNGSERGANZUNG
KONSUMIEREN.
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Die Anwesenden bei der Prasentation sind nicht die Haushalte selbst, sondern
nur Vertreter der Haushalte. Man muss sich darauf konzentrieren Sie zu
iiberzeugen. Sie sind nur die Emissire der REVITA Idee in ihrem Haushalt.
Wenn wir jemanden als Emissér unserer Idee ansehen, ist es nétig ihn oder sie
mit den Informationen auszuriisten.

Gut ausriisten bedeutet nicht 1kg REVITA verkaufen. Gut ausriisten bedeutet:
mit allen Informationen versehen (separat) und ein Produkt geben (auf Revers)
das man kosten kann und das preiswert ist.

Erst jetzt ist der Zuhdrer gut ausgeriistet. Er kann jetzt alle Fragen der
Familienmitglieder beantworten:

»~Mama wieder hast du etwas bei einer Priasentation gekauft!?* - | Nein, habe
ich nicht. Wir miissen das Produkt nicht aufmachen, wenn wir es nicht wollen.*

Oder: ,,Was hast du jetzt schon wieder gekauft?* — , Als Erstes habe ich nichts
gekauft. Wir miissen es nicht kaufen. Hier ist eine Infobroschiire. Ich denke,
dass wir dieses Produkt REVITA nehmen sollten.*

3.DIE AKTIVITATEI}I NACH DER PERSONLICHEN
PRASENTATION

Das vorgeschlagene Modell versteht nicht das Sammeln von Punkten. Sie
fragen sich sicher jetzt wie man diese Punkte realisiert?

Die Antwort auf diese Frage, gibt die dritte Phase der Prasentation.

Revitas Grundidee ist das Produkt tdglich als ideale Nahrungsergénzung zu
konsumieren und deshalb liegt der Schliissel des Erfolges bei einem konkreten
Haushalt (bzw. wenn Sie ein Haushalt besuchen):

Drei Tage nach dem die Présentation stattgefunden hat, kontaktieren sie die
Anwesenden und vereinbaren Sie ein Treffen mit ithnen. Das Treffen sollte
idealer Weise in ihren Haushalt stattfinden.

Vergessen Sie nicht das Papier (A4) mit den vier Fragen und ein Bleistift
mitzunehmen. Mit dabei miissen Sie auch Promotionsmaterial, ein Paket fiir die
Anmeldung, ein Vertrag und REVITA Produkte haben. Das sollten Sie immer
in der REVITA Tasche haben.

Am Anfang des Gesprichs fragen Sie ob REVITA gekostet wurde. In 80% der
Falle ist die Antwort positiv. Kassieren Sie auch gleich das Geld ein. Nachdem
sie das gemacht haben, versuchen den Zuhorer und alle Anwesenden an die
Geschichte von der Prédsentation zu erinnern.
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Sie: Erinnern Sie sich das wir gesagt haben, dass Man nicht lange leben kann
wenn Man sich nicht richtig ernihrt? (unterstreichen Sie die erste Frage)
Erinnern Sie sich das wir gesagt haben, dass man sich heute nicht richtig
ernihrt? (unterstreichen Sie die zweite Frage) Und das wir deswegen eine
Nahrungserginzung brauchen. (unterstreichen Sie die dritte Frage) Haben
sie verstanden, dass Gelée Royale die ideale Nahrungserginzung ist? Es
enthiilt alle Substanzen die fiir die richtige Funktionierung der Korpers
notwendig sind (Frage 4a) Erinnern Sie sich, dass bei der besondere
Methode — Lyophilisation — die biochemische Substanz des Gelée Royale in
REVITA erhalten wird? (Frage 4b)

Sie sind sich also bewusst, dass die richtige Ernihrung notwendig aber das
sie in der heutigen Zeit nur schwer zugiinglich ist. Deshalb ist es wichtig ein
qualitatives Produkt zu konsumieren.

Weil wir uns tiglich ernihren und unserer Erniihrung etwas tiglich fehlt,
ist es wichtig den besten natiirlichen Produkt - Gelée Royale bzw. REVITA
zu konsumieren.

Wenn Sie REVITA nicht tiglich konsumieren wollen, bzw. wenn
sie denken, dass sie von einem Glass Fliigel bekommen muss ich sie
enttduschen. Die Qualitit von REVITA und Gelée Royale spiirt man nach
der kontinuierlichen Einnahme.

Wenn Sie REVITA téglich konsumieren mochten, lade ich Sie ein sich
ZU REGISTRIEREN. Wenn sie registriert sind konne Sie REVITA als
Verbraucher zu den niedrigsten Preis konsumieren.

Hier erwdhnen Sie das erste Mal die Moglichkeit der Registrierung. Der Begriff
Registrierung wird positiver empfunden als der Begriff Anmeldung in das
System.

Die Mitarbeiter in der ersten Stufe sind registrierte Verbraucher. Bis sie die
zweite Stufe eingetreten haben, gibt sie fast kein Gewinn in dem MLM System,
weil alle Thre Mitarbeiter in der ersten Stufe sind. Der Reiz liegt nur bei den
Produkten (20% im Verhéltnis zu 9% im Geld). Hiermit wird der Verbrauch von
REVITA potenziert und nicht die Arbeit im MLM. Die Anmeldungsgebiihr von
€ 13 erkléren sie mit einem Beispiel.

Insofern eine vierkopfige Familie REVITA tédglich konsumieren mdchte, wird
sie in einem oder zwei Monaten 2kg REVITA Standard verbrauchen. Es ist klar,
dass der registrierte Verbraucher mehr bekommt fiir die 2kg REVITA Standard
als er im Vorhinein fiir seine Registrierung (Dauer 12 Monate) investiert hat.

Je groBer die Menge ist die der potentielle Mitarbeiter kaufen mochte, desto
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leichter ist es die Logik der Registrierung zu erkliren. Im ersten Monat kann er
mehr bekommen, als er fiir die Registrierung ausgegeben hat.

Wenn der Mitarbeiter insistiert von IThnen REVITA zu kaufen, dann schlagen
wir diese Ratschldge aus der Praxis vor (Sie miissen sich nicht an die Ratschliage
halten).

Erklaren Sie Allen, dass sie kein Verkdufer sind und das Sie sich nicht mit
dem Verkauf beschéftigen. Thre Aufgabe ist es die Idee eines besseren und
gesunderen Lebens zu vermitteln. Sie kdnne sich nicht erlauben, dass sie fiir
sich 6kg REVITA behalten, weil sie es geschafft haben 1kg zu verkaufen.

Auf diese Art und Weise konne Sie die Idee von REVITA mit guten Gewissen
nicht vermitteln. Deswegen sind sie kein Verkdufer. Bedanken Sie sich fiir
die Zeit und die Aufmerksamkeit. Machen Sie kein Kompromiss wenn es um
REVITA geht.

Ihr Ziel ist es, dass die Verbraucher REVITA zu den niedrigsten Preis
konsumieren und das sie mir [hrer Hilfe erfolgreiche Geschéaftspartner werden,
die jede Moglichkeiten fiir die finanzielle Unabhangigkeit die das MLM System
REVITA Plus bietet ausnutzen.

Alle Erfolgreichen machen dass, was wir lhnen vorschlagen. Sie erfiillen
die Mission: EINE GROBE ANZAHL AN HAUSHALTEN KONSUMIERT
DIE IDEALE NAHRUNGSERGANZUNG REVITA UND DAS ZU DEM
NIEDRIGSTEN PREIS.
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