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PRE

FACE

Le mot magique pour monter avec succés une entreprise
est le multi-level marketing (MLM). Le chiffre d'affaires obtenu
avec la vente de produits par des partenaires dans le monde
entier est de plus de 100 milliards d'euros.

Plus de 60 millions de partenaires agissent mondialement —
et leur nombre s'agrandit chaque année. Beaucoup de
cadres obtiennent un revenu mensuel de plus de 10.000
euros, Networkers de pointe plus de 100.000 euros.

On ne sait pas combien de milionnaires MLM existent dans
le monde, mais leur nombre doit &tre considérable. Le MLM
fait aujourd'hui partie des activités commerciales les plus
productives et profitable des professions libres.

MLM est une possibilité fantastique de décider sci-méme

de la hauteur de son revenu d'apres sa propre  performancs.
Lentreprise LR-Health & Beauty Systems donne toutes les
bases nécessaires pour pouvoir réaliser ses idées de
revenus ; produits haut de gamme, plus de 20 annees
d'expériences, un plan marketing génial, des possibilités
d'expansions internationales et un développement sclide

du marché.

Et nous sommes gu'au début du développement.

Dans les prochaines annédes plus de cent milles personnes
se décideront pour LR et fourniront des millions de clients.
Nous allons vers des temps prospéeres.

Utilisez votre chance & réaliser vos réves et objectifs
avec LR!
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Dans cette brochure je vous expliquerai ma méthode de travail
éprouvée. Je vous pris de tout lire attentivement et n’essayez
pas de suivre votre propre chemin.

Il n’y a pas de raccourci vers le succés !
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Utiliser soi-méme
les produits LR

> La crédibilite

> La connaissance des produits

> e pouvoir de la persuasion

> 'économig?

> donner I'exemple envers ses
propres partenaires

Il n’existe pas de boulangers, qui achétent leurs
pains ailleurs !

Une bonne présentation
de soi-méme

Faites toujours attention & avoir une image soignée et des
vatements cormectes. Toutes vos chances sont dans la premiére
rencontre |

Imaginez un banquier, cheveux longs et sales, en jeans,
chemise déboutonné, boucles d’oreilles et bottes de
cow-boy.

Equipement

Imaginez que vous vouliez maigrir de 5 kilos avant de manger
moins’?

Tout comme on ne peut pas avoir du succés sans investir!

On ne doit que vendre un set de parfum pour financer
la Star-Box ! Commandez des produits pour les utiliser
en tant qu’échantillons, des testeurs et des catalogues
et n’économisez pas sur les brochures de votre Leader
d’Organisation.

| iste des noms

Si vous voulez aller de Marseille & Paris en voiture, vous devez
faire le plein d’essence pour arriver & destination !

Pour réussir votre affaire LR, vous avez besoin d’une
liste de noms remplies !




Investissez 10 a 15 heures
de travail par semaine.

Imaginez que votre supérieur VouUs propose ung
augmentation de 1000 €, sl vous travaillez deux
heures de plus par jour. Si vous acceptisz cette
offre, vous devriez commencer avec LR,

Avec 2 heures par jour vous pouvez a long
terme gagner plus d’argent!

Participation aux séminaires

Pour votre profession vous étes prét a faire une
formation de 2 & 3 ans ou méme d'étudier 5 années.
C'est en forgeant gu'on devient forgeron.

Sans une participation réguliére aux séminaires -
pas de succes!
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Motivation,
Enthousiasme & Zele

Votre point de vue envers LR est crucial pour
votre succes professionnel. Vous devez étre
passionné et enthousiaste - et la réussite vous
est garantie.

Trouvez d'abord ce qui vous motive et ce gue
vous voulez atteindre dans votre vie grace a LR.
Fixez-vous un objectif bien précis et faites tout
pour y arriver |
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FIXER UN OBJECTIF

Fixez un objectif, pour que votre affaire LR ait un sens!

> 80% de votre succes
dépend de votre objectif!

> Et seulement 20% de
votre succes dépend
de votre connaissance
du concept !

Imaginez une partie de foot sans but!

GANISATION

Les buts sont vos objectifs dans
votre affaire LR!

GUIDE PRATIQUE CONSTRUCTION D'UNE O



> Fixez un objectif bien precis!

Par exemple: Mercedes SLK noir avec du cuir noir, jantes en alu, clim’ et lecteur cd.

> Décidez d’'un délai précis afin d'atteindre votre objectif!

> Inscrivez votre objectif sur un papier!

Conseil : Procurez-vous des prospectus ou des modéles. Fabriquez un collage de vos objectifs!

> Malgre toute votre motivation, vos objectifs doivent
rester réalisables!

> Croyez fermement a votre succes!

Méme si votre entourage ne vous en croit pas capable: Vous devez avoir un désir indomptable
pour la réalisation !

> Faites un planning pour atteindre vos objectifs!

| est statistiguement prouve,
gue les personnes qui fixent
leurs objectifs a I'écrit, les
realisent beaucoup plus souvent.
Avoir des objectifs dans la vie
est extrémement important!

Imaginez que vous voulez partir en vacances. ont tout organisé d'avance. Commencez
Vous étes assis dans votre voiture avec vos aujourd’hui a organiser votre vie. Fixez des
bagages de fait, mais vous ne savez pas objectifs et vous allez &tre surpris de votre
ou aller?! potentiel.

Sans objectif vous tournez en rond, voir a Soyez le capitaine de votre vie et pas le
rester sur place. Bizarrement les vacances passager. Ne restez pas le pion, devenez

sont la seule période de I'année ou les gens joueur!



Analyse du reel:

Ecrivez toutes les choses
qui VoUs génent dans votre
vie actuelle!

Soyez honnéte avec vous-méme en écrivant ces lignes.
Nous refoulons, souvent pendent des années, les
choses qui nous génent, jusqu'a les considérer comme
normal. «Qui pense é&tre quelgu’un, arréte de devenir
quelgu’un!» (Socrate)

La plupart des éléments sur cette liste auront probable-
ment un impact direct ou indirect par un manque de
budget personnel. Si en regardant ces lignes vous
réagissez avec colére, ga vous donnera le courage de
prendre des dispositions en faveur d’un changement qui
vous sera bénéfique. Pour changer fondamentalement

quelque chose dans la vie, on a besoin d’'une grande
«insatisfaction positive». Beaucoup de grandes carriéres
ont leur origine dans des situations difficiles, par
exemple : Walt Disney avait déja fait faillite deux fois,
avant que I'empire d’aujourd’hui se battit.

Prenez en compte que vous n‘avez qu’une vie!



LA MOTIVATION
«ALLER VE

Vision du futur:
notez a quoi votre vie doit
ressembler dans 5 ans!

-
£

Maison / Appartement

Voiture

Carrigre

Vacancss

Loisirs / Art de vivre

Fortune

Santé

Amitiés

Vos pensées ont une puissance incroyable pour la
réalisation. Cependant, la plupart des personnes n’en
sont pas conscientes. Vous étes ce que vous pensez!
Vous vous retrouverez dans 5 ans a I'endroit, auquel
vous avez pensé aujourd'hui.

Mais si vous ne vous inquiétez pas de votre avenir,
vous allez rester sur place et dans 5 ans vous vivrez

toujours dans le méme appartement, conduirez la
méme voiture et ferez le méme travail tous les jours.

Je vous conseille d'encadrer les prospectus de vos

objectifs et de les accrocher chez vous afin de les voir

tous les jours. Vous serez surpris plus tard de consta-
ter comment peu a peu tout s’est réalisé!
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FIXER DES OBJECTIFS A COURT TER!

Objectif a court terme: Que feriez-vous, si vous gagniez
en tant que Leader de Team 1000,- € par mois avec LR?

C
— Divisez votre vision du futur en sous-objectifs. L'important est d’atteindre au moins deux fois par an un objectif,
Q pour que vous puissiez étre fier de vous et d’en constater les progres.
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DEVENIR LEADER DE TEAM JUNIOR

EN 90 JOURS!
A partir du moment ou vous avez compris le concept LR et

gue vous travalllez vraiment chague jour, ¢a ne prend que
3 mois pour devenir Leader de Team Junior.

C’est comme c¢a que vous devenez Leader de Team Junior:
Quiallification Leader de Team Junior: 12.000 PW

Chiffre d'affaires par partenaire ca. 260 PW

Nombre de partenaires nécessaires”? 48 partenaires

En ligne directe? 20 lignes directes

(le reste des partenaires se forme en profondeur)

Votre tache est donc:
D’inscrire en 90 jours, 20 nouvelles lignes directes: ;

Avec un taux d'inscription de 60 entretiens o
1 sur 3 ce seront donc O

Pour avoir 60 entretiens en 90 jours 5 entretiens .
(12 semaines) vous devez donc par semaine! ®

On ne peut pas atteindre
le niveau des 21%
lentement : Ayez par
semaine 5 entretiens |
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1er mois: Junior Manager

Comme vous ne devez pas encore vous ooouper d'un groupe,

inscrivez 10 'I' jnes directes dées le premier mois!
2éme mois: Manager
Inscrivez 5 ai 5 lignes dire s et organisez parallelement avec

VOS partenaires des soirées de parralﬂages. (voir le chapitre Formation p.35)

3eme mois : Leader de Team Junior

Inscrivez 5 autres lignes directes et organisez parallelement avec vos

partenalres des soirées de parrainages. Veillez a une vive participation a
la présentation d'entreprise et travaillez étroitement avec volre Leader de
Team et d'Organisation.,

Voiture de manager en
France et en Belgique et en Luxembourg
...ou expliqué d’une autre fagon: Renault Twingo

Construisez 3 Managers Juniors, qui
veulent conduire une voiture de fonction.

Ainsi vous avez déja le chiffre d’affaires
pour votre Leader de Team Junior

Leader de Team Junior |

Voiture de manager  Voiture de manager
en Autriche En Allemagne
et Suisse VW Polo
S ; Opel Corsa
]
| |




250 PW 2000,- € a 5000,- €
de chiffre d‘affaire personnel

+ prime de leasing
4000 PW pour la voiture de
de chiffre d’affaire du fonction
groupe basé sur 3 lignes
a bonus
250 PW 5000,- € 2 10000,- €

de chiffre d‘affaire personnel
+ prime élevée de leasing

4000 PW pour la voiture de
de chiffre d’affaire du fonction

groupe basé sur 4 lignes

a bonus

250 PW 10.000,- € 4 25.000,- €

de chiffre d'affaire personnel
) ‘ I_eader + prime élevée de leasing

k i\ 12000 PW pour la voiture de

d e Team J U nior de chiffre d’affaire du fonction

groupe basé sur 6 lignes

a bonus
‘ 100 PW | 10.000,- € 4 35.000,- €
| de chiffre d‘affaire personnel |
= % |+ 3% de bonus des cadres
= L eader de Team | 16000 PW [
g 9 } de chiffre d’affaire au total : + Support informatique

basé sur 8 lignes a bonus | pour Leader de Team
3 mois de suite 3

100 PW | 20.000,- € 2 45.000,- €
de chiffre d'affaire personnel |

| ) | Leader .+ 3% de bonus des cadres

| , : 24000 PW ‘

W d Orgamgauo N de chifire d'affaire au total |~ + Gala LR
basé sur 12 lignes a bonus |

6 mois de suite .+ Mercedes LR

* A pariir de leader de Team les points persor

a qualification

nels comptent pour |
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VOTRE CLE VERS LE SUCCES

Liste de noms

|
Prendre rendez-vous

| |
Présentation du plan marketing
|

Formation




LISTE DES NOMS

La liste des homs est votre capital pour fonder votre entreprise.
Pour atteindre le niveau des 21% vous avez besoin d’au moins
150 noms avec numéros de téléphone.

CONSEILS
> feuilletez vos albums photos
Vous y découvrirez beaucoup de connaissances.
> CV
Qui connais-je de I'école, de la formation ...
> Prénom
Qui connais-je s’appelant Pierre ou Anne, ...
> caractéristiques

Qui connais-je avec des lunettes, avec une barbe, ...

REGLE FONDAMENTALE:

NE CHOISISSEZ PAS!

I est prouve statistiguement,
gu'a l'age de 30 ans nous
avons déja fait 2000
connaissances!

Réflechissez, combien

de noms vous viendraient
en téte, si vous receviez
100,- € pour chague nom?!
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Vous possédez dans votre mémoire un potentiel gigantesque
de noms. Ces noms sont dans des tiroirs, qui s’ouvriront par

des mots clé.

P .

La famille
Du coté matemel / du coté patemel / du conjoint /
des amis et des connaissances

it grace a mc
Vendeur dans un magasin / livreur de fioul / blanchisserie /
coiffeur / boulanger / charcutier / buraliste / médecin,
dentiste, assistante médicale / pharmacien et droguiste /
garagiste / pompiste / mécanicien / concessionnaire d'auto-
mobile / magasin m'envoyant des factures / représentants et
agents (assurance, immobilier, ...).

Commune, OCi ,
Coéquipiers / membres / fondateur / président / parsonnes
ayant la méme passion; Photo, modélisme, artisanat,
musigue, théatre, voiture, camping ...
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Architectes / entrepreneurs / fourmnisseurs / propriétaires /
locataires précédents / agents immobiliers / syndiques /
notaires/ plombiers, platriers, peintres / menuisiers,
élactriciens / et tous autres ouvriers ...

N si

maternelle / camarades de classe (primaire et secondaire, ...)
/ camarades d'université / confrérie / parents d'amis /
participants & des cours et stages de formations /
enseignants et formateurs / compagnons du service militaire.

joint:

Contacts scolaires et professionnels de mon compagnon /
organisations, dont mon compagnon fait parti/ relations de mon
compagnon/enfants / enseignants, éducateurs et instructeurs
des enfants / connaissances et amis des enfants.

Collegues (également de 'emplol précédent) / supérieurs et
subordonnés / clients / concurrents / les membres des
assoclations professionnelles / participants de seminaires ou
de cours / secrétaires

Manif lons sociales:

Anniversaires / jubilé / fétes / dancing /bal / mariage / fétes
d'anniversaire de mariage/ célébrations (clubs, salons, ...)/
fétes scolaires

Anciens voisins et amis / voisins et amis actuels / voisins et
propriétaires terriens / agents immobiliers.

Connais

3sances de vac

agence de voyage / guides / animateurs / restaurateurs et
hoteliers / serveurs et autres membres du personnel /
connaissances de vacances (feuilleter anciens albums).

C ctéristio

Qui connais-je ...

... avec des cheveux blonds / noirs / roux?

... qui est enveloppé, mince, petit ou grand?

... qQui condluit une Renault, Citro&n ou Mercedes?
... Quii joue au tennis, au foot, etc. ?

... qui est jolie?

... QUi porte une barbe?

... Qui gagne beaucoup d'argent?

.. Qui part souvent en vacances?

Ve 25 € et pour

Ceux qui deviendront Plus tard 219

| Meme 500, €|
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Femme
Aurélie
Aude
Audrey
Alice
Agnes
Anne
Anne-Marie
Barbara
Blandine
Brigitte
Béatrice
Catherine
Claire
Cécile
Chantal
Carine
Caroline
Christine
Claudine
Corinne
Charlotte
Christiane
Denise
Dominique
Emmanuelle
Elodie
Elisabeth

Eve

Eliane
Francoise
Florence
Gabrielle
Gisgle
Genevieve
Helene
Ingrid
Irene
Isabelle
Jacqueline
Josiane
Jeannine
Jeanne
Julie
Joséphine
Laure
Laurence
Luce

Léa

Liliane
Manon
Marion
Marléne
Martine
Myriam

Monigue

NOMS

Madeleine
Michele
Nadja
Olivia
Odile
Pauline
Patricia
Régine
Rose
Raymonde
Simone
Sabine
Sylvie
Sarah
Suzanne
Sophie
Sandrine
Thérese
Veéronigue
Vanessa
Viviane

Yvonne

Hommes
André
Adrien

Alfred
Alexandre
Anthony
Antoine
Albert
Arthur
Alain
Bernard
Benjamin
Benoit
Bruno
Charles
Christian
Christophe
Claude
Constantin
Clément
Didier
Daniel
Denis
David

Eric

Emile
Fugene
Fabien
Francis
Frédéric

Frank

Francois
Gauthier
Gérard
Georges
Gilles
Grégoire
Guillaume
Henri
Hugo

Joris
Jean-Paul
Jules

Jean
Jean-Marie
Jean-Pierre
Jean-Luc
Jean-Loup
Joachim
Laurent

| éon
Louis
Lucien
Lionel
Ludovic
Marcel
Martin
Maximilien

Matthias

Marc

Marc-Edouard

Michael

Mathieu

Maurice

Nathan

Noél

Nicolas

Olivier

Paul |
Pierre
Patrick
Pascal
Philippe
Quentin
Romain =
Robert
Richard T
Raoul
Serge 'r“::.zl
Sébastien
Stéphane
Thomas
Théodore C
Théo (L_
Victor Pt
Vincent LL]

Yves 5]
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Agrandissez votre liste de noms sans cesse avec de
nouveaux contacts. Parlez-en & tous les gens que vous
rencontrez et échangez les numéros de @léphone.
Utilisez les contacts guotidiens en faisant les courses,
le plein d'essence, lors de fétes, elc.

Demander son chemin

«Excusez-mol, pouvez-vous m'indiguer la rue de la gare?»
— Laissez-vous décrire le chemin

«Merci pour la description. - ga me rappelle, nous aurions
besoin de guelgu'un de la région dans notre équipe.

Je suis & mon compte et nous nous agrandisscns
précisément dans cette région. Puis je vous demander
ce que vous faites dans la vie?»

— «Je suis employé dans un bureau, »

«D'accord, c'est trés bien. Serait-il intéressant pour vous
d'avoir une 2&me source de revenu avec 500,- € & 1.000,- €
de revenus supplémentaires?»

— «Oul, pourguci pas. C'est quai?»

«C'est un concept marketing. Nous avons des accords de
licence avec Bruce Willis, Michael Schumacher, Heidi Klum
et bien d'autres célébrités. J'aimeral vous expliquer le reste,
tranguillement en buvant une tasse de café. Je propose
donc gue nous échangions nos numéros de télephone,

st je vous appelle dans les prochains jours.»

— «D'accord, voici mon numeéro: ...»

cipe Columbo

Vous venez d'acheter guelgue chose ou vous venez de faire
le plein d'essence et vous &tes sur le point de sortir. Vous
vous retoumez spontanément et dites: «Dites, j'al quelgue
chose pour vous! — Est-ce-que je peux vous poser une
guestion?» «Etes-vous le propriétaire de la station-service
ou étes-vous employé ici?»

— «Je suis employe ici.»

«Alors, je peux vous faire une offre intéressante.

Vous venez de me servir gentiment et on aurait besoin de
guelgu'un comme vous dans notre equipe. J'ai ma propre
entreprise et nous agrandissons précisément dans cette
région. Seralt-il intéressant pour vous d'avoir une 2eme
source de revenue?»

- premieres lignes,

> Notez toujours le numéro de la personne intéressée,
pour pouvoir 'appeler, Sivous donnez seulement
votre numéro, vous n'aurez jamais d'appels.
Inscrivez sur la carte de visite ou sur une feuille un
mot clé pour pouvoir mieux vous rappeler plus tard
de la personne.

> Ne sortez jamais sans un stylo!

> Accostaz seulerment une personne a la fois et jamais
des groupes.

> Inscrivez ces contacts dans votre liste de noms.

> Appeler les contacts des alentours dans les
prochains 2-3 jours!

> Inscrivez et classez par région les contacts les plus
éloignés dans un cahier spécial. La prochaine fois
gue vous étes de retour dans cette région,
appelez-les guelgues jours plus tét. Sivous avez
plus de 10 contacts dans une region, cela mériterait
également un déplacement particulier dans la région.
Dans ce cas vous devriez faire la présentation du
plan marketing dans le hall d'un grand hotel. Sia
cause de la distance un entretien personnel n'est
pas possible, on peut a la rigueur - avant que le
contact ne soit pas utilisé — faire a 'exception une
présentation par téléphone. Si possible vous devrez
faire la présentation ensemble devant 'ordinateur en
utilisant sur Internet la présentation du plan marketing
en ligne de LR comme guide de l'entretien. Sila
personne montre de l'intérét, vous pouvez tout de
suite tenir compte des données et faire linscription
en ligne.

=

Sivous décidez de prendre
chague jour seulement un nu-
mero de téléphone pendant
votre trajet de travail aller et re-
tour, vous aurez 20 contacts
par mois. Cela suffit pour con-
struire au minimum 3 nouvelles




Ejl)

i

N

DRE RENDEZ-VOUS AVEC DES CONTACTS DIRECTS

Martin:

Martin:

Boyer:

Martin:

Bover:

Martin:

Boyer:

Martin;

Boyer:

Martin:

Bovyer:

Martin:

Boyer:

Martin:

Boyer:

Bonjour Monsieur Boyer, espére que vous vous rappelez
de moi. On s'est rencontré il v a deux jours a la pompe a
essence.

Ahoui!

Normalement je n'accoste pas des inconnus, mais vous
mavez donné Impression d'étre guelgu'un de sympathicue
et d'habile en affaires et je suis prét & renouveler mon offre.
Est-ce-gue vous seriez intéressé par une 2éme source de
ravenus?

Ouli, pourguoi pas.

Trés bien, alors je vous propose de se rencontrer autour
d'un bon café, comme ¢a je pourral vous expliquer
franguillement notre concept d'affaires. Et nous pourrions
vair si on trouve un terrain d'entente. Je suppose gue
pendant la joumée vous exercez une profession. A partir
de quelle heure avez-vous le temps pour un entretien en
semaine?

A partir de 18 heures.

Bien, alors je vous propose mercredi ou vendredi solr de la
semaine prochaine. Quel jour irait mieux?

Les deux ne vont pas.

D'accord. Alors nous devons trouver un rendez-vous
pour la semaine d'aprés,
Vous étes libre quels jours 7

Mardi dans deux semaines serait bien.

Trés bien, ¢a va pour moi aussi,

Disons mardi soir & 18 heures. Voici mon adresse: ...

Je vous prie de bien noter notre rendez-vous et si vous
avez un empéchement, dites le moi & temps, car je vous
réserve le mardi en particulier. J'al encore une question:
avez-vous une amie, fiancé ou marié?

Je demands, car se serait une bonne idée que

volre compagne vienne aussi.

Oui, je suis marié.

Trés bien, ce serait bien si votre épouse pourralt venir
& notre rendez-vous, Est-ce-que c'est possible?

Je dais Iui poser la guestion, mais je pense qu'elle
voudrait venir,

Parfait, je vous souhaite une bonne semaine et & mardi.
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> Prendre rendez-vous est une chose gu'on fixe dans son
calendrier.

> Vous avez besoin d'un calendrier, de la liste des noms et
d’'un téléphone dans une piece tranquille.

> Prendre rendez-vous dure au maximum 2 minutes.
Pas de communication privee!

> Souriez toujours et ayez de I'enthousiasme dans la voix!
> Soyez sur de vous en parlant, ayez une «attitude de patron»,

> Ne dites jamais a cause des préjugees:
«|l s'agit de parfum & cosmeétique ou Aloe Veran.

> Invitez toujours le compagnon ou la compagne.

> Invitez l'intéressé de préférence chez vous, car c'est Iui qui est
intéresseé et ainsi vous pouvez bénéficier d'une atmosphere
calme. Si absolument nécessaire vous pouvez aussi aller chez
l'intéresse, le principal est gue le rendez-vous ait lieu.

> Saluez positivernent
> Bvelllez la curiosité
> Proposez deux dates

> [nvitez le compagnon




PRENDRE

Orientez vous aux prochains exemples et écrivez vos propres lignes directives.

Exercez ces lignes directives avec une autre personne, jusqu'a ce que vous les connaissiez par coeur.
Vous devez étre sur de vous en les disant couramment et avec enthousiasme.

Pour plus de sreté garder les lignes directives prés du téléphone.

Gain supplémentaire

Anne:  Bonjour Jean. Je suis contente de t'entendre.
Jean:  Bonjour Anne.
Anne:  Je t'appelle pour une bonne raison!

Je voulais te demander, si tu serais intéressé

par un gain supplémentaire de 500,- & 1000,- €7

Jean: Qui, c'est quol?

™y
|-

Anne:  C'est un concept marketing.
Nous avons des contrats de licences avec
Michael Schumacher, Bruce Willis et beaucoup d'autres
célébrités. On parlera du reste en téte-a-téte.

Jean:  Caal'air d'6tre intéressantl
Quel serait ma tache 7

Anne:  Ecoute- je propose gu'on se rencontre polr boire un
café et comme ¢a je peux tout texpliguer tranquillement.
Je me suis linérée pour vous mercradi ou vendred|
prochain. Quand avez-vous du temps, ta femme et toi?

O

Jean:  Vendredi & 19 heures serait bien. =
o

: . /)

Anne:  Bien, alors on se voit vendredi & 19 heures. =
A bientdt, au revoir! (Ii)

(T

O

LLJ

Commencer quelque cha &
‘ ‘ &)

Anne:  Ecoute Jacgues, mon mari et moi avons commenceé —
depuis peu quelgue chose de nouveau et mon mari a O

tout de sufte dit; —

. , y s = . O

«Faudrait gu'on explique ga a Jacques.» =

-

Jacques: C'est quoi ? [U)
Anne:  Je me suis doutée gue tu aurais beaucoup de question. ())
Je te propose donc gu'on se rencontre pour boire un LL]

café et je texplique tout tranquilement. Tu es libre quand; ()

C'est mieux mercredi ou vendredi soir? \T)

£ <l

Jacques: Ca va pour vendredi, , ﬂ
L]

Anne:  Jacgues, est-ce-gue tu pourrais amener ta compagne. {-—‘
Je suis slire que ca pourrait aussi l'intéresser. i'_"i




PRENDRE RENDEZ-VOUS

Une surprise

Anne:  Nous avons une surprise pour vous! Qu'est-ce-gue
vous faites mercredi ou vendredi prochain?

Henri:  Quest-ce quilya?

Anne:  Ben, je ne vais pas te le dire, ce ne serait plus
une surprise! Alors quand étes-vous libres?

Recherche d’un partenaire d’affaire

Anne:  Salut Gérard, je suis contente de tentendre.
Je tappelle pour une chose importante.,

Gérard: Salut Anne. Qu'est-ce qu'il se passe?

Anne:  Je ne suis pas sOr si tu en as déja entendu parler.
On vient de se mettre a notre compte avec succes et
notre concept fonctionne si bien que nous cherchons
des partenaires: et nous avons pensé a vous. Est-gue
vous &tes principalement intéressé & une 2éme source
de revenus?

Gérard:  Certainement, mais ¢a parle de quoi?

Anne:  C'est un concept de marketing.
Nos partenaires sont enire autres beaucoup de
célébrités comme Michael Schumacher ou Bruce Willis,
Nous aimerions vous présenter les détails en téte-a-téte.
Je propose qu'on se rencontre pour boire un café,
comme ga on vous expliguera tout, Nous sommes
libres mercredi ou vendredi soir. Ca vous va ?

o) o ) e

Z Rendre un service

O

LUl Anne:  Salut André, tu peux me rendre service?

=

g André:  Avec plaisir, qu'est-ce-gue je dois faire?

EE Anne:  J'al en main une idée commerciale irés intéressante -
LS et je voulais te demander ton avis en tant gue profanel
O Est-ce-qgue tu a le temps mercredi ou vendredi soir?
=l

5




PRENDRE RENDEZ-VOI

Pas vu depuis des années

Anne:

quelques années?

agrandir I'affaire.

Super, j'ai aussi de trés bon souvenir de toi, c'est pour
ca que 'appelle. Je ne vais pas toumer autour du pot.
Mon appel a une raison professionnel. Ca fait un moment
gue je me suis mise a mon compte et ¢a marche si bien,
gue je cherche des partenaires dans ta région, pour

J'al tout de suite pensé a toi. Est-ce-gue tu serais
intéresseé par une 2&me source de revenus?

Bonjour Pierre, j& suis contente de tentendre. C'est Anne.
On ne s'est pas vu depuis des années. Tu te rappslles de
moi, on a fait un cour d'informatique ensemble il y a

Naturellement, comment J'aurais pu t'oublier ;-)

En recommandation

Martin:

Lefebvre: Bonjour Monsieur Martin, je m'appelle Lefebvre,
Je suis content de vous joindre.
Mon nom ne vous dira rien, mais nous avons une
connaissance commune, Monsieur Dubois.
Vous connaissez Monsieur Dubois 7

Qui, c'est un de mes amis.

E2 Lefebvre: Tres blen. J'ai eu affaire & Monsieur Dubois il y pas »
%] longtemps et il m'a parlé de vous. J'ai ma propre entreprise [§
et nous nous agrandissons dans votre région,

Monsieur Dubois m'a dit que vous seriez la bonne
personne pour compléter notre équipe. Est-ce-que vous
serlez intéresse par une 2éme source de revenus?

Restez détendu en parlant, comme si vous donniez
rendez-vous a un ami. Si on persiste & vous poser des
guestions, pour savolr de quoi il s'agit, n'ayez pas psur
de les interrompre et de répondre habillement:

«Ecoutez- je vous fais une proposition.

On se rencontre pour boire un café et je vous explique
tout ga tranguillement. Bt comme ga vous verrez si ga
peut vous intéresser. Et si non, on se serait revu...»

IMPORTANT: Aprés avair évellié la curiosité ou aprés
avoir mis de cdté une objection, ne faites pas une
pause, revenez tout de suite sur le but de faire un
rendez-vous: «Quelle date vous va le mieux,

e oule. .. T

Si guelgu'un n'ait pas intéresse, demandez simplement:
«Connais-tu guelgu’un qui veut gagner 500,- € &
1000,- € de plus?»

ou

«Pour que tu puisses voir ce que je fais, je t'apporte
une Star-Box demain.»

CONSEIL

Retrouvez-vous avec votre parrain ou avec vos parte-
naires pour fixer des rendez-vous ensemble. Chacun
améne sa liste de noms et prenez a tour de role des
rendez-vous avec l'interphone. Et le perdant doit payer
le resto. ;-)
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PRESENTATION DU PLAN MARKETING

Equipement pour une pr:

> formulaire d'inscription et bon de commande
> dossier de présentation

> catalogue

> Informations sur l'aloe vera

> les coups de coeur des produits: Gel Aloe Vera, parfum d'une célébrité, etc.

> la Star-Box
> des copies de vos chegues bonus
> films

Allez toujours tres motive a
un entretien, la personne
pourrait étre votre prochain
21%! On doit voir que vous
étes enthousiaste!

> Reconfirmez le rendez-vous une joumeée chemise et d'une veste pour les hommes,
avant la présentation. chez les femmes un chemisier.
> Soyez toujours & 'heure. > Les intéressés n'attendent que de trouver

> Portez toujours des vétements corrects.
Portez toujours une cravate si vous parlez
a des hommes d'affaire ou a des
commerciaux, les dames devraient porter
un tailleur. Vous ne devez jamais étre habillé
moins bien que votre interlocuteur. Par ' _
contre ne soyez pas trop chic envers des meaximum 60 minutes.

le hic, alors n'exagérez jamais.

> Plus courtes et faciles sont vos
explications, mieux c'est! Faites des

connaissances. Parfois il suffit d'une > Ne tutoyez jamais un inconnu, vouvoyez le.

Vous devriez préparer ung sacoche de présentation, qui est toujours remplie,
pour que vous soyez prét a faire une présentation a tout moment!

exemples faciles et ne perdez pas le fil de
la conversation. Une présentation dure au



R

tation

Conversation préalable @ min

> «Que faites vous professionnellement?»

> «Je vais vous présenter une idée
commerciale, avec laguelle vous pouvez
gagner en-dehors de votre profession
réguliere 500,- € a 1000. €. Il y a encore
d'autres perspectives a plein-temps, mais
d'abord je veux vous expliquer |'affaire
comme 2eme source de revenu.»

P VOTRE ROUTE viepc

«|l s’agit de I’entreprise LR Health & Beauty System.
Avez-vous déja entendu parler de nous?»

Présentation de I'entreprise

(3 min.)
> «LR est une entreprise allemande avec > Montrez les photos de lusing
sidge & Ahlen en Westfalen. (prés de Domung» > EXPliquez ce qui vous a personnellement
> «Nous sommes trés fier du développement Incite a devenir partenaire de LR: «Ge qui
de notre chiffre d'affaire, qui a augmenté M’ a passionne le plus chez LR ...»

chaque année depuis notre fondation en
1985. Cedl est déja la meilleure preuve,
que notre affaire et nos produits
fonctionnent!»

Par exemple: «J

2009
Chiffre d'affaires
371 Mio. € P
y.
. . ., 2005 A
Depuis la fondation de LR en 1985, nous augmentons Chiffre d’affaires i
notre chiffre d'affaire chaque année et les plus grands 308 Mio. € /
succeés sont encore devant nous. 2002 P
Chiffre d’affaires J_T.-/
1997 175 Mio. € *:
Chiffre d'affaires -
. I r
1085 1994 141 Mio. € oy
Chiffre d'affaires Chiffre d'affaires P 1 |
0 L |
0,4 Mio. € 120 Mio. € //r ‘ .
J— e i
s
_—1
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-SENTATION DU PLAN

«Une des raisons de notre succés est le mode de dis-
tribution...»

Expliguez le mode
de distribution min)

> «On ne peut pas acheter nos produits dans
le commerce. Tous les produits LR sont
exclusivement disponibles chez nos
partenaires LR en distribution directe!»

> «Comme ¢a nous diminuons considérable-
ment les dépenses de publicité et de com-
merce intermédiaire. Ceci nous permet de
proposer les produits & un prix avantageux!
Par exemple nos eaux de parfums.»

Montrez maintenant notre catalogue et la Star-Box et faites sentir 2 parfums courant.
Par exemple: Sarah Connor & Michael Schumacher. Aprés gue vous avez présentié les
parfums, monirez le catalogue et auires produits coup de c?ur.

L'ALOE VERA BARBADENSIS MILLER

1o s

Présentez les produits sa o

> Faites essayer les produlits jusgu'a ce que
lintéressé soit convaincu. Soyez plus
précis avec les femmes, restez bref avec

les hommes. u ko '
> Vous pouvez montrer le film a propos de WA LE (wl
I'aloe vera et faire golter le gel aprés, o Mi fuapg iy

Présentez les différentes possibilités S N
d'usages de l'aloe vera. -

GAGNIR DF UARGENMT T FCONCRMSES Parsxamplo ¢

Liaison:

«Ensuite je veux vous montrer les différentes
possibilités de revenus par la vente des produits.»

Revenus par la vente e

74 Lt ritagis st i M i LR
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\TION DU PLAN

PRESE}

Liaison:

«8i vous voulez acheter nos produits directement a
I'usine, nous devons demander une inscription chez LR.»

Inscription d'un partenaire

(5 min.)

MA

=1

RKE

DES CONDITIONS JUSTES

{74 Pas de chiffre d'affaires mensuel minimum exigé
14 Pas de stockage
"4 Un délai de livraison de 5 jours . S f
i'| Commandes & partir de € 100 HT, exemptes de frais d'envoi
174 Un droit de rétractation de 2 mois

["4 La possibilité de mettrs fin au partenariat & tout moment

Passez en revue avec l'intéressé tranquillement les [74 Les avantages supplémentaires de la carte LR

conditions générales.

> «Les conditions générales sont plus que
correctes. Vous commandez seulement,
guand vous avez vraiment besoin de
marchandises et vous pouvez méme rendre
la marchandise dans un délai de 2 mois!»

Cumuluntemanm-mag Frankriji

LB ot Bt

L‘.a ‘wlmwsz"\ el

it s AR f ;
T ot b ML o

o .
enande d'agrament dy dlstributenr e

Cotepsttl ) | )1y

Tétéplio n,

I or U|a|re d’| ISCI’ipJ[IOI (4 min.)
:::n::nmwwmmmm N MELLL‘LLIT:;&;LLMJ oy

Examinez ensemble |le formulaire et conseillez le bon
kit de démarrage.

Vilede haisance ™ RIS prnfessioninel, e
Nent de frune e LLLi[]]]n
éportemen;
Dat
e —— LL‘H—I-L—LJ-LIL'?IIJLLLLL—LLLIJJ“ ationai LL_LU
e SEeurité soctafe L1 Slvuﬂmllhlamlﬁg
- '—'—LLLLI_U_MJ_LU

“m% o

.
E“"’“"'LLL_I_L_I Ville LLLLLLL‘—U—LLLJ_U Mo
Téléphane L‘-LLLJ_LLLULL_IIJ_]—LU—LLLL‘M—UJ

Wl OlnErCe, nf siregy

> «\ous voyez donc, que Vous ne pouvez
pas perdre d'argent!»

> «\/ous gagnez de l'argent a partir du
premier clientl»

> «En fait 'inscription vaut déja la peine pour
la consommation privée. Ca vous fait dans
'annee des économies énormes.»
Vous avez degja économisé votre kit de

demarrage!»

,
Naing J

ll.uultldtqllli uthon Cado (B1cy

J“!—U—U—U_L!_I

Sivous avez uy
Raison socinte
L h—

e %
- .i,m.»‘«‘r‘.:j,;';':';ﬂiiiiuu_i_y_m LLL'—L’J,'j g NENENNERY
Nem AREMPLIR pAR 1p PARIATN

Téféphon,

FeRisire de commerce
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«Tout ce que je viens de vous expliquer est déja une O
bonne raison de s’inscrire. Mais j’ai gardé le meilleur LL
pour la fin ! Maintenant je veux vous montrer la 2éme (3
possibilité de gagner de I'argent avec LR. =
Ce produit est I'idée de concept de LR I» [/[ﬂ
' [
L1
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Construction
d'une organisation s min,

«Je suis sr que vous connaissez des gens qui sont
intéressés de gagner de I'argent hors de leur travail
quotidien. Et nous allons présenter le concept & ces
personnes. Votre incitation a inscrire d’autres
partenaires est que vous seriez pour le restant de
votre vie associé a leurs commandes!

Et ce qui est encore plus intéressant et que vous
étes aussi associé aux partenaires indirectes.»

> Si vous avez déja un cheque bonus,
vous devez le montrer, pour une meilleure
compréhension!

> Parfois les explications verbales et le fait de
montrer le cheque avec les bonus suffisent,
pour gue l'intéressé s'inscrive.

a7 mainte

«Je vois que vos yeux brillent. Je pense qu’on ne
devrait pas perdre de temps et remplir le formulaire
d’inscription, pour que vous puissiez commencer.»

> Si il hésite encore ou dit «Je dois encore
réflechir. ..», continuez vos explications et
montrez le premier exemple du plan bonus:

LA FRANCE CONDUIT LR

1. D'abord vous recevez 200,- € de la marge
commerciale directe. 40% sur 500,- € de
commande LR = 200,- € de bénéfice.

2. En plus vous recevez, d'apres votre niveau
de bonus, 3-21% de remboursement sur
votre propre commande LR.

Votre propre niveau de bonus s'additionne
du total du chiffre d'affaire de vos
partenaires, en plus du votre,

Dans cet exemple le chiffre d'affaire total
est de 5000 PW = 14% de bonus.

3. Et vous participez au chiffre d'affaire de vos
partenaires. Pour cela vous devez regarder,
a quel niveau de bonus vos partenaires se
trouvent. Dans notre exemple, ils ont
chacun 1000 PW, donc ils sont & 9%.
Vous recevez la différence en tant
gu'intermédiaire | C'est pour cela que ca
s'appelle bonus de différence. Comme
vous avez le droit a 14% et vos partenaires
chacun a 9%, il reste respectivement 5%
de différence.

Dans notre exemple vous participez
donc avec 5% sur les commandes de vos
partenaires.

4. Des gue vous avez 4000 PW de chiffre
d'affaire venant du groupe, vous avez le
droit a un leasing d'une voiture de fonction
LR et vous recevez une aide financiére
pour le leasing!



> 3i la personne continue a hesiter ou dit
«Je dois y réflechir.. .» alors expliquez-Iui
avec tout I'enthousiasme gue vous

possedez le 2eme exemple du plan bonus.

Montrez votre enthousiasme, car le plan
bonus de LR est vraiment plus que correct
et lucratif. En fait c’est comme une licence,
qui vous permet d'imprimer de 'argent!

Vous devez vous enflammer, en particulier
guand il s'agit du bonus spécial de 7% sur
les lignes de 21%. On doit ressentir votre
passion!

Argumentation finale

(O bis 60 min.)

Battez vous pour chaque nouveau partenaire!

- Essayez toujours d’aboutir vers une décision,
90% des intéressés qui veulent réfléchir aprés la
présentation, ne s’inscriront jamais !

Si 'intéressé hésite toujours, le probleme n’est
souvent plus le fait qu’ont ne puisse pas gagner
assez d’argent avec LR. La plupart du temps la
raison se trouve ailleurs : scepticisme, il cherche
encore le hic, un manque d’identification avec
les produits, pas d’objectif personnel etc.

Dans ce cas montrez de la compréhension pour le
scepticisme. Expliquez ce qui vous a incité a vous
inscrire chez LR.

«AU debut j'avais les mémes sentiments.
Je ne pouvais pas m'imaginer, gue tout peut
fonctionner aussi bien. Mais. . ,»

«5i des personnalites célebres travaillent
avec LR, due pourrait-il avoir d'incohérent?»

«Un bon scepticisme est adéguat de nos
jours, mais si une entreprise augmente

DU PLAN MARKE

DE CETTE FACON VOTRE AFFAIRE PEUT
CONTINUER A PROSPERER |

Exam,

Galn = €1.547,50

«Je pense qu’on ne devrait plus perdre de temps et vous inscrire,
pour que vous puissiez commencer!»

chague année son chiffre d'affaire depuis 25
ans, ¢a prouve gue ¢a fonctionne !!l - Pour
moi le scepticisme est dans ce cas injustifié!»

Parlez de la nécessité d’avoir une 2&éme source de
revenu, en tant que couverture sociale en cas de
chémage, de retraite et de dégradation sociale.

<\oulez vous exercer votre profession actuelle
jusgu'a 'age de 67 ans?»

«Est-ce-que vous étes satisfait de votre
salaire actuel?»

«Est-ce-gue vous pouvez mettre 500,- € de
coté chague mois?»

«Que doit-il encore se passer pour que vous
soyez prét a essayer quelgue chose de
nouveau’?»

«De quoi avez-vous peur? — Quelle est la pire
des choses qui pourrait vous arriver, si vous
Vous inscrivez aujourd’hui?» - «Le pire serait
seulement, gue vous vous laviez toute votre
vie a prix de gros!»
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Je donne I'option de réfléchir, qu’en cas d’urgence.

Car les dépenses de I'inscription ne constituent aucun

risque, car le contenu du kit de démarrage est fait de
produit de besoin quotidien.
En faite c’est un «set d’essayage».

<Vous pouvez me dire maintenant tres
clairement non, ou vous dites gue vous étes
encore sceptique, mais gque vous voulez
guand méme essayer!»

ESENTATION DU PLAN MARKETING

«Je vous promets de travailler avec vous
jusgu'a ce gue vous ayez atteint votre attente
de revenu. Je vous propose de vous inscrire
maintenant et je suis prét a faire des la
semaine prochaine les premiers entretiens
avec vos intéresses. »

Montrez le film d’entreprise actuel de LR en
récapitulatif.

y Avec des hommes d’affaires ou des commerciaux vous devez déja montrer les perspectives
” Fﬁ»‘} de salaire ultérieur. Surtout rehaussez I'éiape du Leader d’organisation argent:

DEVEREZ LEADER T
LG

«Si vous arrivez a frouver 4 personnes qui veulent construire, en dehors de leur profession

fonction de la 2éme catégoriel»

Crucial pour votre succes.
Ce n'est pas ce gue vous
dites, mais comment
VOUS le dites.

> Dites toujours la vérité, Les intéressés
n'attendent gue le hic, N'exagérez jamais!
Au contraire, minimiser la chose pendant
le premier entretien et ne montrez pas
encore les possibilités grandioses gue
LR possede.

Car LR est tellement positif,
que ¢a pourrait sembler invraisemblable.

réguliere, sérieusement une organisation avec LR et atieindre les 21%, dans ce cas vous avez
un revenu annuel de 65.000,~ € 2 180.000,- €. En plus vous pouvez choisir une voiture de

> Parlez détendu, comme toujours. Ne soyez
pas trop tendu. Prenez le mors aux dents
pendant 'entretien. Mettez encore 20%
d'enthousiasme en plus dans votre voix et
méme plus de mimique que d’habitude.
Sivous pensez intérieurement «,.. eh ben
dit-donc je péte les plombs aujourd'huil» -
alors ¢a va étre une bonne présentation :-).

Si al” avenir vous suivez ce schéema
durant vos entretiens, vous allez persuader
beaucoup de personnes.



FORMATION

> Un encadrement individuel

Comme les attentes de revenu des partenaires LR sont trés
différentes, on doit encadrer les partenaires en fonction de
leurs attentes,

En principe il y a 4 types
de partenaire LR:

Partenaire D = il veut seulement faire des économies en
achetant les produits au prix de gros.

Partenaire C = a une attente de revenu de 100,- a 300,- €
par mois, veut seulement faire de la vente.

Partenaire B = a une attente de revenu de 500,- a 1000,- €
par mois, veut faire de la vente, mais
aussi inscrire des partenaires.

Partenaire A = a une attente de revenu de plus de 1000,- €
sans limitation, veut vendre, mais
principalement inscrire des partenaires.

La plupart du temps vous découvrirez juste aprés l'inscription,
dans quelle catégorie se situe volre nouveau partenaire,

Encadrement du Partenaire D
(besoin personnel):

> Essayez de l'inviter & une présentation
d'entreprise.

> A part ¢a laissez le tranquille,
nous ne voulons embéter personne!

Encadrement du partenaire C
(vendeur):

> Invitez-le a la présentation d'entreprise et
a toutes les formations concernant les
produits.

> Réalisez avec 5-6 partenaires des petites
formations concemant les produits dans
votre salon.

> Vous pouvez aussi proposer d'organiser en-
semble une soirée de vente. Alternativement
VOUS pouvez aussi préter votre valise de ma-
quillage et vos produits de démonstration.

Encadrement des partenaires
A et B (vente et construction
d’organisation)

Encadrement de base comme avec
le partenaire C, mais en plus:

> Fixez une date dans les prochains 10 jours

pOoUr une soirée de parrainage!

> Invitation pour le prochain séminaire sur la
construction d'une organisation.

o



ION

SATI

ORGANI:

UNE

D

W

L\i

YN
e

TR ICTIH
SN B TR N

ONK

AL A

N

VIATIO

1. pas: conversation juste
apres |'inscription

2

Documentation

Donnez au nouveau partenaire juste aprés l'inscription
la documentation suivante:

> Catalogue principal
«Collection» y compris la liste des prix

> le dossier de présentation

> les informations sur les produits
('aloe vera, etc.)

> dates des séminaires

> guide pratique sur la construction
d'une organisation

Prime de démarrage rapide

> Choisissez ensemble la prime voulue et
expliquez comment on peut atteindre la
qualification.

> Bénéficiez de cette motivation, pour fixer
tout de suite une date pour une soirée de
parrainage ou une présentation de produit.

Attachez beaucoup d’importance a la participation aux
séminaires avec ces arguments:

> d'excellentes informations sur 'entreprise,
sur les produits, les possibilités de revenu
et beaucoup de conseils pour un bon
départ

" 3

Rendez-vous suivant

Le plus important est que vous fixez un deuxiéme
rendez-vous avec votre partenaire dans les prochains
10 jours !

Commencez avec cette guestion:

«Qu'est-ce-qui vous intéresse le plus dans
concept LR?»

1. Economiser en achetant pour ses propres
besoins, grace au prix de gros?

2. Un second revenu de 100-300,- €,
grace a la vente des produits 7

3. Ou une 2eme source de revenu passif,
grace a la construction d’'un groupe?

Aprés une bonne présentation du plan marketing, ot le
plan est le centre de la conversation, la plupart disent
gu’ils sont intéressés a un revenu passif. Dans ce cas
vous devez tout de suite proposer une date pour le
prochain rendez-vous:

«Trés bien- votre premiere tache est d'inviter la semaine
prochaine 3-4 intéresses chez vous! Je viendrai aussi
et présenteral & vos connaissances |'affaire LR!»

Dennez & votre nouveau partenaire des conseils sur

la maniére de prendre des rendez-vous! Par exemple:
ne parlez pas de cosmetique, invitez le compagnon,
invitez des personnes gui ont déja du succes dans leur
profession et pas seulement les nécessiteux, etc.

Si votre nouveau partenaire ne se sent pas encore
capable d'organiser une soirée soit, fixaz-Iui un
rendez-vous de PREMIER BRIEFING, ol vous
serez seul et ayez un entretien d'infroduction.

Orga
Retenez seulement & la fin de la scirée de parrainage les ren-
dez-vous pour les soirées de ventes. A cause des préjugés |l
est trés difficlle de fixer des rendez-vous pour une présenta-
tion du plan marketing, quand toutes les connaissances sont
déja au courant qu'il s'agit entre autre de cosmeétiques.

Pratez votre valise déco et des produits de démonstration
pour faire du chiffre d'affaire. En alternative vous pouvez faire
une premigre présentation de produits et ensuite il doit le
faire seul.



ATION

2. pas: premier briefing
/ soirée de parrainage

premier brie

Le premier briefing devrait se dérouler dans les prochains 10
jours aprés l'inscription dans le salon du nouveau partenaire.

Si vous avez inscrit plusieurs débutants en peu de temps,
VOUS pouvez organiser ce briefing chez vous avec 4-5
débutants.

Vous devriez parler des thémes suivant:

> Expliquez tous les documents du kit de
démarrage

> Conseils de ventes

- expliquez la nécessité de la propre utilisation
{avoir ses propres expériences, ...)

- indications autour de la Star-Box
(choisissez ensemble le parfum préférd)

- donnez des exemples d'usages de l'aloe vera
(regardez ensemble le flm sur I'aloe vera)

- avantage de prix avec 'abonnement aloe vera,
si l'oceasion se présente: conclure un abonnement

> compléter I'équipement

- remplir ensemble la commande LR (autres produits,
échantilons, catalogues, dossier de présentation,...)
- preposer des brochures intemes

> Expliquez le plan marketing: Le nouveau
partenaire doit lui-méme calculer un
exemple. Vous trouverez un modéle dans
cette brochure

> Fixez un objectif et inscrivez la planification.

- objectif & court terme: s'assurer de la prime de
demarrage rapide et aprés se qualifier pour le
Manager junior (présenter le concept automobile)

- donner la date de la prochaine académie des cadres |

> Commencez a remplir ensemble la liste
des noms.

> Prenez rendez-vous ensemble

il a e

soirée de

y

rainage

Le nouveau partenaire LR devrait inviter 3 4 4
intéressés et leurs compagnons chez lui. Il serait
beaucoup plus efficace de faire plusieurs
présentations les unes apreés les autres:

Dans un rythme de 2 heures:
En semaine 19 heures et 21 heures
Le weekend 14 heures, 16 heures et 18 heures

Insistez, particuliérement si le partenaire habite trés loin,
gue plusieurs tables rondes aient lieu, chacune avec 3-4
participants,

Confirmez toujours avec votre nouveau partenaire le
rendez-vous, pour &tre sir, que tout est bien organisé.

La confirmation devrait avoir lieu 4-5 jours avant le rendez-
VOUS, pour gue vous puissiez encore influencer la situation.

Posez ces questions, pour avoir une impression:

1. Combien de participants ont déja confirmé
leur venue?

2. Quelle profession exercent les participants?
3. Connaissent-ils déja le sujet?

Déroulement de la soirée:

> Arrivez toujours 20-30 min en avance chez
votre partenaire LR

> Faites la présentation autour d'une table
dans le salon ou dans la salle & manger.
La table doit &tre complétement vide!

> Ne sortez pas les grands plats, Offrez
des boissons aux intéressés. Préparez les
bouteilles déja sur une autre table.

> Vous devez déja avoir les produits et la
documentation a votre disposition sous la
table. Si vous voulez montrer des fims,
mettez déja en place le DVD et testez-le
avant, pour ne pas déranger le
déroulement plus tard.
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> Dés gue les premiers intéressés arrivent,
Vous devez créer Une atmosphere
sympathigue et decontractée. Saluez tous
les participants en leur serrant la main et
faites un peu de conversation. Demandez a
chacun leur profession, pour avoir une idee.

> Dés que tous les participants sont arrivés,
commencez avec la présentation.
Présentez vous:

«Je mappelle ... et je vais vous présenter aujourd’hul une
idée commerciale épatante. || ne s'agit pas d'une réunion
de vente- au contraire: Je vais vous présenter aujourd'hui
une possibilité par laguelle vous pouvez économiser de
l'argent et méme en gagner.»

Sortez maintenant votre dossier de présentation et menez la
présentation exactement comme décrite dans le chapitre
précédent. C'est absolument égal si vous présentez LR & ung
seule personne ou & un groupe, le déroulement de I'entretien
est toujours le méme.

Wz
MPORTANT

Durant toute la présentation vous étes
le seul & avoir en main le dossier de
presentation et le catalogue et ne les
remettez jamais a une tierce personne.
Les participants auront, seulement
aprés la fin de la présentation leurs
documents. Autrement ils les
feuilleteraient et ne vous écouteraient
pas.

Si au cours de la présentation vous

parlez de l'inscription, vous devez alors
a ce moment la distribuer & chacun un
formulaire d'inscription, pour gue tous
puissent s'habituer au formulaire.

La fin

Demandez vers la fin de la présentation a I'intéressé,
le plus «positif», s’il veut s’inscrire:

«Monsieur/Madame. .. je remargue a votre réaction que vous
éles intéressé de notre concept et j'aimerai bien travailler
avec vous. Lequel des kits de démarrage vous attire le plus?»

Sl tous ne sont pas encore préts a participer, vous pouvez
regarder en récapitulatif le film de I'entreprise. Ensulte I'héte
devrait prendre parole et décrire ce qu'il I'a décidé & demarrer
avec LR et ce qu'il trouve particuliérement bien de l'idée
commerciale de LR.

Désormais vous devez terminer la partie officielle, pour enle-
ver la pression. Maintenant les invités et I'néte peuvent discu-
ter, En paralléle vous pouvez discuter avec certains
intéressés et souvent une demi-heure plus tard d'autres par-
tenaires s'inscrivent.
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3. pas: Rendez-vous de
suite hebdomadairement

Alafin de la solrée de parrainage vous devez parler 10
minutes avec les intéressés, qui se sont inscrits, des
prochaines étapes (voir le chapitre «/'entretien juste aprés
I'inscription»).

V‘%@ &

w»f
IMPORTANT VWV

Vous devez convenir des prochaines
soirées de parrainage dans les pro-
chains 10 jours avec le nouveau parte-
naire dont vous supposez qui a le plus
de potentiel. Et comme ¢a vous faites au
rythme hebdomadaire un rendez-vous
apres lautre - toujours une génération
de plus en profondeur. Le parrain direct
doit toujours participer a la réunion.

Vous devez vous occuper des
partenaires en profondeur comme
de vos partenaires directes!

Les parrains sont souvent tfrop novices dans l'affaire et ne
prennent pas trop en considération leurs obligations d'encadre-
ment. Au début c'est vous qui faites tout le travail. Souvent il ne
Se passe rien sans votre soutien et votre présence!

Seulement guand...

. Gaby apprend,

. a enseigner a Jean,
.. @ aider Stéphane,

. d'inscrire Annabelle,

... VOUS aurez
Du succes!

Quand vous arrivez a

nouveau 21% !

4., pas: Meeting de salon
«Sitin»

Dés que 10 nouveaux partenaires LR rejoignent une
ligne, vous devez faire un Sit-in sur les thémes suivant:

> laissez calculer le plan marketing
> parlez des objectifs

> conditions de base du succas, comme
équipement, apparition, propre utilisation
etc.

> complétez les listes des noms apportés.
Dites un mot clé, par exemple: «personne
portant des lunettes» et tout le monde inscrit
les personnes qui leur viennent en téte.

> Annoncez les prochaines dates
des séminaires

> Commencez un Concours, par exemple:
tous ceux qui atteignent 500 PW et
inscrivent 3 nouvelles lignes, seront invités
a diner ou dans un parc d'attractions

> Bénéficiez de la motivation pour convenir
des futures dates de réunions!

Demandez & votre L eader de Team ou d'Organisation,
s'il pourrait vous aider & votre «Sit In»,

Votre but est de faire de votre nouvelle ligne, le plus
vite possible un Manager Junior, pour que votre
partenaire A puisse participer a «’académie des
cadres I», Faites de la qualification de 4000 PW basé
sur 3 lignes bonus, un vrai concours!

Aprés «'académie des cadres |» votre nouveau Manager
Junior devrait pouvoir s'occuper lui-méme de sa structure,

Vous continuez a vous occuper de la
ligne la plus forte, aussi avec le but de
qualifier celle-ci pour le Manager Junior
(«principe du prince héritier»).
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L’ARBRE GENEALOGIQUE

Vous recevez les données de vos nouveaux partenaires par votre Leader d'Organisation.

>> Ayez absolument sur papier un arbre généalogique de votre structure.

De cette fagon vous gardez 'apercu et travaillez dynamiguement en profondeur!

Placez aussi longtemps des lignes
directes jusqu’a ce que vous ayez
un nouveau partenaire B qui est
intéressé a la construction d’une
organisation et qui est prét a
exécuter une soirée de parrainage:

Vous

Vous devez toujours
essayer de construire
un autre cadre en
dessous d’un cadre,
pour stabilisez la ligne.

Ensuite vous organisez si
possible hebdomadairement
des soirées de parrainages
en profondeur, jusqu’a ce
que vous trouviez un
partenaire A. Votre but est

de qualifié ce partenaire A
pour I’'académie des cadres |.
Aprés I'académie votre
partenaire sera capable
d’inscrire de nouveaux
partenaires indépendamment
de vous.

B

Bs

Aq
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Inscrivez au moins 3 nouvelles
ignes directes chague mois. C'est
votre tache la plus importante!

Vos lignes directes ont toujours la
priorité - seulement apres vient le

travail en profondeur!

> Attachez beaucoup d'importance a la
participation aux séminaires:

- Invitez les partenaires personnellement. Faites vous
envoyer la liste de votre structure par votre Leader
d'Organisation, comme ga vous avez une belle liste avec
tous les numéros de téléphones de vos partenaires.

- Accompagnez vos nouveaux partenaires aux séminaires.

- Parlez avec vos partenaires aprés les séminaires et fixer
les dates pour des soirées de parrainage!

> On construit les premier Leader de Team
junior tout seul! - Au début vous étes le
seul dans l'organisation, a avoir vraiment
comypris l'affaire. Et au début on inscrit
autant les premieres lignes directes, que les
partenaires en profondeur tout seul.
Seulement a partir du niveau des 21% |l
commence a avoir une dynamique dans
le groupe!

> Construisez vos 21%, 50 km autour de
votre habitation! Ne gaspillez pas d’argent
et de temps sur 'autoroute!

> e centre de votre réussite est votre salon!
Vous devriez faire 2-3 soirées de parraina-
ges dans la semaine. Pour arriver au
niveau de 21% votre organisation doit
s'agrandir de 50-60 partenairesen 3 a 6
Mmois.

> Ne commencez pas |'affaire avec trop
d'attentes! Ca prendra quelgue moais,
jusgu'a ce gue vous ayez compris
comment LR fonctionne et gue vous
puissiez montrer des bonus présentables!

> Travaillez seulement avec des partenaires,
gui ont un objectif et qui veulent vraiment
changer quelgue chose dans leur vie.
Investissez 80% de votre temps dans les
partenaires qui veulent atteindre les 21%.
Avec les 20% restant occupez-vous du
reste des partenaires par téléphone,
reunions dans le salon ou séminaires.

> «Montrez» ne pas «faire pour» - Ne vous
occupéz jamais des choses, que le
partenaire peut faire lui-méme.
Ne vous laissez jamais exploiter.

> Regardez régulierement vos E-mails et
annoncez sur votre répondeur les prochaines
dates des présentations d'entreprise.

> Pensez toujours positivement! - Si quelqgue
chose n'a pas fonctionné - égall On apprend
de ses erreurs, On ne peut rien changer en
ralant. Entourez-vous de personnes positives
et orientez-vous vers ceux qui réussissent!

> «\ers le bas, jamais de négatif» - Ne parlez
jamais avec vos partenaires de choses
négatives. Parlez de vos problemes
seulement avec votre upline ou plutdt avec
votre Leader de Team ou d'Organisation.

> «Montrer l'exemple»- Soyez toujours un
modeéle — n'exigez jamais de vos
partenaires, ce que vous n'étes pas prét a
faire vous-méme! — Faites attention a ce
gue vous ayez toujours vos 500 a 1000 PW
de chiffre d'affaire personnel et vos 3
nouvelles lignes directes!
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CALCUL DU PLAN MARKETING

| Toutes les provisions sont déja
caIcuIees dans le prix du produit!

51,30 € LR Health & Beauty Systems
5,00 € concept voiture, prime de
voyage LR & concours
43,70 € Systeme de bonus

100,00 € Prix d’achat

40,00 € marge commerciale de 40%

140,00 € Prix de vente finale

Systeme de bonus

7. Bonus annuel

Distribution totale

1. Bonus de différence

2. Bonus des cadres

3. Bonus spécial

4., Bonus de profondeur

5. Top-Bonus de profondeur
0. Bonus de président

jusqu'a 21,00%

3,00%
jusgua 10,009%
jusqua  3,00%
jusgua  3,00%
jusqua 1,20%
jusgua 2,50%

jusqua 43,7%
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HISTOIRES DE SUCCES

Sur les prochaines pages je veux vous montrer le développement exemplaire
de partenaires LR déja couronnés de succes, de différentes étapes de carriére

Tanja & Holger Kunath H
Président LR - 1T\

Silke & Mathias Kemmer A
Leader d’'Organisation platine

Martine et Jean Claude Saragoza
LO-OR

Mireille Corajod

Bronze-OL
-
Q
T
<P
. P
Susana & Christian von Gunten | | [ <
Leader d'Organisation =
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 0
=
&
; . . . &
Mélanie et Damien Koenig ™) =
. ; i % —
Leader d'Organisation loe =
__________________ =
0
()
-
Bertrand Freymond L
Leader de Team Lf
=1
o
B8
J’aurais aimé vous présenter d’autres partenaires qui ont réussi, mais dans ce cas cette brochure aurait L(U]
I'épaisseur d’un bottin téléphonique. Car entre-temps il y a plus de mille partenaires LR couronnés de succes. =

Rien qu’en 2008, 500 partenaires ont gravit un échelon de plus a partir du Leader de Team junior et plus haut! O]
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Holger Kunath
Président LR

Quand j’ai fait connaissance de 'affaire LR en
Novembre 1990, je n’avais aucune idée, que LR
influencerait complétement ma vie future.

J'avais seulement 18 ans, habitais encore chez mes parents
et préparais mon BAC. Quand un ami me présenta |'affaire,
['étais d'abord trés sceptique et je ne pouvais absolument
pas m'imaginer entant gu'homme de distribuer des parfums
& cosmétiques. J'al seulement signé le formulaire, quand un
autre ami avait déja gagné
1000 DM. La raison de ma
décision était la marge
commerciale de 10,- DM
pour chague flacon de
parfum vendu. J'ai pense
qu'il serait plus facile de
vendre un flacon de parfum,
gue de gagner 10,- DM par
heure avec un boulot
d'étudiant. Mon premier but
était de gagner les 500, -
DM que j'avais investi, ce
que ['ai réussi le premier
mois. Dans les mois sui-
vants je fournissais toutes
mes connaissances de
I'école et du sport avec des
parfums et j'avais comme
ga un beau revenu de 500, -
DM par mois.

Le debut

Ensuite je suis allé a la présentation d'entreprise et j'ai été
complétement fascing des possibilités de revenus grace a
la construction d'une organisation. J'ai donc décidé aprés
le séminaire, de prendre au sérieux mon affaire LR.

J'al investi toutes mes économies, pour m'acheter un
équipement complet avec des valises de présentation et
40 bhoftes de parfum.

En plus j'al jeté tous produits étrangers de la salle de bain
et je les al remplacés par des produits LR,

Le plus difficile a été de porter une cravate, Mais j'ai vite
remargué que des intéressés plus gés gue mol m'ent pris
plus au sérieux guand j'étals habillé correctement. J'avais
tous les jours des entretiens et j'aidais mes partenaires a
construire leurs organisations. En plus je ne mangquais ja-
mals & un séminaire de mon Leader d'organisation, méme
si je devais parcourir plus de 300 km en covoiturage.
Beaucoup d'amis et de connaissances se sont magues de
moi, mais ¢ca ma justement donné I'énergie et la volonté de
prouver & tout le monde, gu'on peut gagner de 'argent

avec LR. Le résultat était que ['ai atteint les 21% dans les 3
moig suivants, J'ai montré le chéque bonus de 1678,- DM
a tous ce qui avait rit avant. M&me mes parents sont
devenus «[_R-positif».

Aprés avolr réussit mon Bac, ['ai d( faire mon service
militaire. Pour avoir guand méme du temps pour construire
mon organisation LR, j'ai arrété en pleine saison mes
activités sportives de handball et de tennis.

J'al el beaucoup de mal & prendre cette décision, mals
c'était la seule possibilité pour avoir plus de temps. De pas
avoir de temps n'est pas une excuse. Si guelgue chose
est vraiment important, on prend le temps pour |'accomplir!

J'utilisals les soirées st les weekends pour les
présentations du plan marketing et j'al pu ainsi grossir mon
chéque bonus de 5416,- DM apras un an en parallele de
'armée. En attendent je parlais & tout le monde de |'affaire
LR. Je demandais méme a des inconnus en faisant les
courses ou en faisant le plein d'essence, s'ils n'étaient pas
intéressés a une 2&me source de revenus en dehors de
leur profession. Le résultat était aprés deux ans de travail a
temps partiel 100 lignes directes et un bonus mensuel de
plus de 10 000,- DM, Je n'oublierais jamais le jour ou la
bangue ma remis en espéces l'argent de mon premier
cheque & 5 chiffres. Vous pouvez imaginer & quel point
J'étais excité a I'age de 20 ans, de déja gagner au tant
d'argent a coté,

La décision

Mais j'avais encore & prendre la plus dure décision.

Le service militaire se termina et en fait je voulais
commencer mes études. Je devais décider, si je voulais
continuer LR & plein temps ou si je voulals commencer ma
formation prévu.

A ce moment-1a ['étais déja slr gue 'affaire LR était la chance
de ma vie, de devenir milionnaire en peu d'années.

Vous pouvez quand méme imaginer a quel paint j'al eu du
mal & prendre ma décision. Ne pas faire de formation est
tout de méme une décision qui influence toute vie future.
Mais 'étais tellement persuadé de l'idée LR, que j'ai décidé
contre le consall de mes parents (les deux sont
instituteurs), de ne pas commencer des études.

3 ans d'accélération

Maintenant j'avais la pression de réussir pour me
construire une existence pour ma vie future avec mon



affaire LR. A 200km de chez mol, j'ai installé un bureau
(ou Je vivais aussi) et ['ai travaillé & fond. La ol d'autres ont
un salon, j'avals un bureau et des siéges pour mes
présentations.

Pendant les 3 années suivantes, j'ai investi 7 jours par
semaine, chague minute, sans vacances dans mon affaire
LR et parfois j'al inscrit 30-40 nouveaux partenaires dans
un mals (directement et en profondeur).

Mon effart fut récompensé, car mon bonus était de
40.000,- DM. Malheureusement beaucoup de partenaires
veulent avoir de gros cheques, mais ils ne sont pas préts de
travailler sans compromis, comme je I'ai fait, pour les avolr.
Dans I'affaire LR ont peut forcer le succés avec l'effort!

Les bases pour le succes
sont les

ignes directes

Entre-temps J'al inscrit plus de 600 partenaires directes et
l= résultat est le niveau du Président LR avec un salaire
mensuel de plus de 100 000 Furo (inclus le bonus annuel).

J'al déja atteint beaucoup de mes objectifs. Nous vivons
dan une villa de luxe, conduisons 2 Ferran et nous jouis-
sons de notre liberté. Largent n'est certainement pas tout
dans la vie, mais mon opinion est que de nos jours nous
pouvons seulement nous épanouir librement, quand on est
financiérement indépendant et pas toute la journée occupé
a gagner sa vie.

LR c'est plus d'argent

N'empéche que je suis toujours trés actif, car 'aime le
succes et LR me fait plaisir. J'adore le style de vie, d'agir
sans horaire de travail fixe. Les personnes gui travaillent &
leur compte sont esclaves de leur propre horaire
d'ouverture. En plus de ¢a il n'y a pas de risque avec LR.
Pas d'employés, pas de production & stockage, pas de
recouvrement et on a guand méme ponctuellement le 15
du mois son bonus sur le compte | Vous aussi n'allez pas
ressentir LR - si vous avez réussi le début- comme un
travail. La reconnaissance, le honus augmentant, plus de
liberté, les voitures, les superbes voyages LR, et le gala de
fin d'année tous les ans - ¢’est un immense plaisirl

Si vous voulez arriver jJusgu'en haut, vous devez arréter de
jouer avec I'affaire et commencer aujourd'hui avec le
sérieux et les conséguences nécessaires de prendre les
choses en main | Si vous voulez devenir millionnaire, vous
devez étre prét a payer le prix. Vous devez pratiquer votre

affaire avec enthousiasme et étre positivement convaincu
de votre cause!

Je suis persuadé, gue vos plus grands succés sont
encore devant vous. L'encadrement n'a jamaig était aussi
bien gu'aujourd’hui. Nous sommes avec notre concept de
commercialisation et avec nos produits dans la tendance
du moment. De plus en plus de personnes cherchent une
2éme source de revenu et nous pouvons leur offrir cette
possibilite.

Alors n’hésitez plus et bénéficiez de votre chance !

Votre




HOLGER KUNATH EN CHIFFRE

Salaire annuel 2009
de plus de 1 Million d'‘euros

A son organisation appartiennent:
s Plus de 530 x lignes 21%
£ Dresdner Bank

T gk F”;J \20’71@65;]3 de celles-ci

nuun-sieben—acm-secha—drei%a Ahlen plus de 210 Leader de Team
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Tanja
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et

plus de 170 Leader d’organisation

Chiffre d'affaire annuel 2009
plus de 90.000.000 PW

Partenaire depuis seit 11/1990

21% 06/1991
Leader de Team 10/1991
Leader d’Organisation 02/1992
LO- bronze 10/1992
LO-argent 02/1993
LO-or . 12/1994
LO-platine 08/1998
Vice président 11/2003
Président depuis 09/2005

voitur foncti
1000 Junior V
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Silke et Mathias Kemmer sont les nouveaux Leader
d’Organisation platine de LR et savent aujourd’hui: 1l
n'y a pas d’ascenseur pour le succés, on doit prendre
les escaliers. Et le chemin vers le haut ne se prend
qu’avec du cran et avec des objectifs clairs, sans
perdre |'objectif principal.

Silke et Mathias Kemmer sont depuis avril 2007 Leader
d'Organisation platine. Pour eux, il ne s'agit pas seulement
de l'argent gu'ils gagnent avec LR. «La plus grande richesse
est pour nous d'étre libre et indépendant. Nous investissons
dans notre retraite et nous donnons une bonne éducation
scolaire & notre fils.» Manuel a 14 ans aujourd'hui et veut
suivre 'exemple des parents. Car il sait que ses parents
travaillent différemment des parents de ses camarades de
classe. Le future partenaire trouve que «Nous pouvons faire
la grice matinée le matin et nous avons plus de temps en-
semble», Mais il fait aussi attention que ses parents s& nour-
rissent sainement, pour gu'ils restent en plaine forme. «C'est
comme ga gue mon fils m'a persuadé d'arréter de fumer: Le
papa pense que « Faire attention a sa santé est une bonne
base pour une entrée dans notre secteur,»

Les Kemmers ont trouvé leur chemin chez LR grace au choix
des produits, sans connaitre le plan marketing. «Au début
nous pensions gu'il s'agissait de I'acquisition et de la vente
classigue. Le commerce, avec des parfums et de lotions de

corps, devait étre seulement une 2&me source de revenu,
pour améliorer le budget familiale. Seulement guand un bon
ami nous a exactement expliqué comment LR fonctionne,
nous avons décide en aodt 1996 d'aller avec notre Fiat
Panda au lac de Constance, 400 km plus loin, pour
participer & une présentation d'entreprise.»

e couple reconnue la chance
8

de leur vie!

Jusgu'a maintenant ils réfléchissalent deusx fois avant de faire
des dépenses. Les deux faisaient tout pour gagner de l'argent
pour vivre, Elle avait fait une formation de vendeuse en
boucherie. Pour gagner plus, elle changea de secteur st
travailla huit ans dans une maison de jeux, dont elle prit
finalement la direction. «L& J'ai appris comment m'y prendre
avec les gens. Ca m'aide aujourd'hui. Entre-temps Mathias
Kemmer, un macon, monta sen entreprise de sécurité de
chantier. «Nous ne recevions pas de cadeaux et nous réalisi-
ons tout nous méme» En 1993 leur fils Manuel naguit, et ils
pouvaient aublier 'emploi bien payé de 1300,- € dans la mai-
son de jeux. Mais elle ne voulait pas étre seulement mére et
fernme & la maison. LR était une bonne occasion pour pouvoir
se permelttre plus financierement. D'autant plus que leur



entreprise fit failite, parce que deux clients importants étaient
devenus insolvables et que tout les deux devaient gagner de
I'argent pour rembourser les dettes et pour vivre. Quand
Mathias eut une blessure importante au genou il ne vit plus
gue la solution de demander sa refraite. Le résultat desillusion:
605,- DM par mois pour 17 ans de travalil dur. «Ma femme et
moi avicns des craintes existentielles, et en méme temps ceci
a été notre moteur pour essayer quelgue chose de nouveau, »

Soirée de promotion dans le salon
«Notre début était de gagner avec LR en plus 300-500,- €
par mois. On réussissait en invitant chez nous des intéresses
_ pour tester la collection LR pendant des pelites soirées de
o —— “ publicité. Ca n'a pas été difficile. Car LR a des produits de
La vie de la famille avant Kemmer LR ... grande gualité et de haute gamme, derriére lesguels ce
positionnent beaucoup de céléorités». Le couple atteignit les
21% déja aprés 5 moais. En aolt 1997 ils sont devenus a
temps partiel Leader de Team, en mai 1998 Leader
d'Organisation. lls continuérent avec le statut de L O-bronze
en février 1999, Et ils devinrent LO argent & la fin de l'année.
Et ils continuérent ainsi jusgu'a aujourd’hui. La 2&me source
de revenu augmenta de 7000,- € - 8000,- €. «Ceci a été le
motif de d'arréter compléternent mon travail & plein temps le
31.12.1999», se rappelle le Pro de LR. Bt en plus Il en avait
assez des réflexions de ses collégues: «Alors tu viens guand
avec le rouge aux ongles?» Un jour il mit en application la
guestion provocatrice et arriva au travail avec les ongles
rouges. «Je voulais montrer ainsi, que j'étais complétement
persuadé de lidés commerciale de LR.» Une bonne
décision, gui changea leur vie positivement. «Nous avons
reconnu que le succés n'a rien & voir avec |'éducation
scolaire ou avec linteligence, mais avec I'effort, du cran et
des ohjectifs réalisables. Nous nous demandions sans
cesse, pourguoi nous faisions tout ceci et pour quoi on était
prét & se battre pour. » Aprés un an arriva une voiture
flambant neuve — une Mercedes (180) et ainsi se réalisa un
réve. Aprés suivit une CLK 320 Cabriolé aux lignes élégantes.

Le réve de la ol 500

Enfin, aprés deux ans, la SL 500 était garée devant la
maison. «Principalement il N'y a pas d'ascenseur pour le
succés. Tu dois prendre I'escalier soulignent les deux. «On
peut y arriver. Mais: les 3 premiéres années nous faisions
notre apprentissage LR et apprenions tout sur LR. Il n'y avait
pas de temps libre. Mais seulement parce gue nous le
voulions ainsi et gque nous en avions le cran.»

Aujourd’hui ils travaillent avec 70 Leader de Team et
d'Organisation. Leur affaire LR a un chiffre d'affaire annuel de
17-18 Million de PW. La famille posséde 2 maisons dans le
Griinstadt palatine et un appartement & Berlin. Silke conduit
un SL 500 Cabriolé avec des sidges en cuir marron- Mathias
une ML 420 CDI avec tout ce qui est possible. Mais guand
le temps est beau il sort son réve sur deux roues du garage:
une BMW 1200 Cruisa argent avec un lague spécial et une
selle speciale.




Une vie sans soucis

Le couple apprécie, ce quiil a réussi. «Nous avons
commence tout en bas et nous avons construit ensemble
une existence slre.» Aujourd’hui ils vivent dans une belle
petite maison bien arangée. Personnes n'avait pensé, gu'ils
reussiraient ensemble & aller si loin et d'étre si heureux»
explique Sike agé de 39 ans aujourd'hui. Les deux apprenn-
ent des meilleurs. «&t ceux qui n'ont pas autant de succés
me motivent encore plus», dit le golfeur amateur, gui
entre-temps a un handicap de 12, Comme ils travaillent
aussi a I'étranger, ils connaissent les us et coutumes d'autres
pays et peuvent s'y acclimater. lls remettent en question
toutes les activités gu'ils commencent par leur rentabilité st
leur bénéfice. Et le succés commence souvent & la maison
dans le salon — au premier entretien d'intéressé avec un
pbanquier, Une mére de famille ou avec une famille entiére,
Avec des gens qui leurs sont sympathiques.

Exploitez votre chance !

Vos

Silke et Mathias Kemmer

1. Travaillez dans une équipe veut dire: =

Se respecter mutuellement, reconnaitre ses N
points forts et ses faiblesses et s’accomplir. =
2. Tu réussis, si tu as toujours des objectifs O

réalisables et que tu te les remets toujours en téte.
3. Tu peux faire des fautes, tu dois seulement en =
tirer une legon et agir de sorte qu’elles ne se
reproduisent plus.

4. L'affaire est une priorité pendant 2-3 ans. C’est
comme pour I'avion: Au début tu mets les gaz a
fond, pour que ton avion puisse décoller. LL
5. Construit ton affaire LR conséquemment et ne ==
pense pas seulement & aujourd’hui et maintenant, J""
mais aussi au future.
6. Crois en toi et récompense-toi, quand tu es il
arrivé a une borne. C’est de la motivation pure. Ll !




Ne révez plus votre vie, vivez vos réves!

Seuls les gens qui ont des réves réussissent. Car les
réves se font objectifs, et les objectifs sont le moteur de
I'activité LR!

Lactivité LR nous a été présentée en 2000 et a cette épogue
LR n'existait pas en France et nous n'avions pas saisi notre
chance...

En septembre 2001, LR ouvrait en France et nous avons
démarré 'activité en novembre 2001, Lorsgue LR nous a été
présente, nous avons retenu 40% de marge commerciale, un
pourcentage sur les ventes, avec un investisserment minimum,
pour acquérir notre indépendance. Le reste on ne s'en rappelait
plus et nous N'avions pas compris toute 'opportunité du Marke-
ting. Lors d'un premier séminaire en Allemagne organisé par Mr.
Mathias Kemmer nous avions enfin compris que LR c'était du
MLM Marketing de multiniveaux et gu'en plus de la vente il y
avait aussi le parrainage. Des Leaders allemands nous montrai-
ent leurs évolutions de Cariére.

Ce jour I, nous nous sommes dit «Ce que eux peuvent faire,
on peut aussi le faire», Nous n'avions pas regretté d'avoir fait
300 kms pour assister & ce séminaire et depuis Nous

assistons a chaue réunion. Les kilometres n'étaient pas un pro-
bleme pour nous. Les débuts LR n'étalent pas évidents du tout.
D'abord les catalogues en allemand ensuite en Frangais, malis
en frangais belge. Pas de plaguettes de présentation de l'acti-
vité; délai de livraison 2 a 3 semaines, les paiements en contre
remboursement n'existaient pas. Pas d'intemet pour suivre la
structure, ni d'informations générales (produits, conseils).

a

Notre outil de travail était «LES PARFUMS ET

COSMETIQUE», pas d'Alos Vera.

Malgré tout cela nous sommes devenus 14% en avril 2002 et
21% en septembre 2002 avec 12 lignes a bonus. Nous avons
commence LR en activité secondalire et en paralsle chacun
avait son activité professionnslle. Le termps n'a jamais été purs
nous une excuse. Il faut faire des priorités, combien étesvous
prét & consacrer de temps par semaine pour aniver a votre but!

Le parc de véhicules de Martine et Jean Claude Saragoza. Les cadres roulent desormals en Classe M.



Suis-je prét a faire
des sacrilices?

Pour pouvoir gérer ma vie, profiter des enfants.

Suis-je prét a apprendre”?

Agsister aux séminaires régulisrement, apprendre & gérer mon
planning, uliliser les produits, apprendre le marketing, faire des
présentations d'affaires, ...

Suis-je prét a investir
de largent”

Pour men équipement, téléphone, essence, ...
Planifiez vos objectifs!

Ne révez plus votre
vie vivez vos réves!

Vous avez fait le plus dur: le 1er pas ('engagement),

devenir partenaire (la signature), pendre sa vie en main,
devenir indépentant. Allez au bout de von réves. Des réves per-
sonnels et réalisables qui ne dépendent que de vous, de votre
motivation. Poury ariver il faut le visualiser: En parler c'est bien,
metire en images c'est mieux. Et noter chague détail.
Comment, pourquol, quand, pour le rendre palpable.

Quand l'occasion s'est présentée de parler I'activité LR au tout
dbut les conseils pleuvaient (¢a ne marchera pas, je connais
des gens qui, trés peu réussissent, tu vas faire du porte &
porte, LR m'est pas conu etc.). Le jour ol la

Mercedes est amvée, une visite 8'imposalt chez ces mémes
personnes gui nous ont dit «On savait que vous y

amiveriez...». Si on les avait écoutés on aurait déja amété cette
aclivité et aujourd'nui on s'en mordrait les doigts.

(e
e

Fcoutez en aucun cas

«donneurs de lecons». Ecoutez
votre conscience,

'éguipe Saragoza appécie la tranquilité de 'Océan Indien au
cours du voyage 1O 2008 a llle Maurice.

Ne jamais se décourager, ne jamais balsser les bras. L'avenir
est ce que vous en faites. Vous étes volre propre avenir et per-
sonne n'a le droit de vous influencer de fagaon négative. C'est
vous et vous seul gqui devez décider de votre futur.

Respectez quelques reg
de base:

Uliliser sol méme les produits, parler avec un maximum de per-
sonnes tous les jours, aller e lavant.

Faire sa liste de noms. Votre capital, ne négligez personnge, ne
sélectionnez pas. Posez-vous la guestion: combien peut me
rapporter une liste de noms? Si nous n'avions pas établi notre
liste des noms nous serions encaore aujourd’hui 14 planifier ses
jounées. Tant parsonnelles gue professionnelles.

se motiver. Vous qui je travaille? Pourquoi je fais cette activité?
LR c'est aussi beaucoup de plaisir et de joie. Nous avons eu
l'occasion de vivre des moments inoubliables et merveilleux.,
Une superbe croisiere sur AIDA en Egypte au Liban; puis Bali;
L'ile Maurice et Costa Rica 2009.

eS

Avant LR et avec notre activité principale nous n'aurions jamais
eu les moyens de nous payer de tels voyags, Nous tenons a
remercier tous nos partenaires et toutes les personnes qui vi-
vent et vont continuer de vivre cette formidable avnture avec
nous.

Votre détermination est la clé de votre succés!

Martine et Jean Claude Saragoza

RGANISATION

= R
=i

d

ISTRUCTION D'UN

E CON




7 ans se sont écoulés depuis le premier
séminaire de base ... et me revient en
mémoire ce fameux adage du « multi-
niveaux »: 40 années de travail pour
10 ans de retraite ou 10 ans de MLN
pour 40 ans de retraite! Je souriais

de ce challenge qui me paraissait étre
juste un appéat pour les doux réveurs, un
brin encore éveillés a la possibilité d’'une
autre vie mais en méme temps résignées
a devoir, bon gré mal gré, s’adapter aux
réalités exigeantes de la vie quotidienne.
Et maintenant je vois le chemin
accompli ... en 7 ans je suis devenue
leader Argent et une nouvelle aventure
commence aujourd’hui! Ne reste plus
que 3 ans pour accomplir I'adage mais
déja la liberté de vivre en accord complet
avec mes réves me semble maintenant
totalement accessible.

Je n’ai jamais cru en la chance qui
tomberait de je ne sais quel ciel. Par
contre, 'attirer a soi en s’engageant
a mettre un peu de sa foi, de son

LEADER D'ORGA ARGENT (g

Mir

Leadgr d’'Orga Argent
ille Corajod

Réussir: une belle histoire de
confiance et de gratitude

courage et de sa bonne volonté pour
anéantir toute forme de fatalité et de
résignation est a la portée de tous. Voila
ce que LR m’aura permis d’apprendre
en m’offrant autant de possibilités

de développement. Le fondement

du succeés que nous désirons, c’est
évidemment la volonté; mais elle

seule ne suffit pas. Car le succes est
surtout un processus de remise en
question perpétuelle afin de traverser les
doutes et les découragements nés de
I'indifférence des autres alors que nous-
mémes sommes pris d’une passion que
nous croyons forcément contagieuse.
Cependant, comme un ruisseau se
meurt en approchant d’un désert, notre
volonté se tarit lorsque nous n’avons
pas de nouveau port a atteindre: nos
objectifs. Sans eux et sans I'action qu’ils
vont engendrer, pas de succes possible.
Se fixer de nouveaux objectifs exige

de nous de changer notre perception
de nous-mémes et d’OSER nous
imaginer dans une réalité différente de

celle que nous avons toujours connue.
Ensuite, avec ce nouveau désir qui nous
tenaille ... OSER lacher quelques-unes
de nos habitudes, certes sécurisantes
mais qui ne nous méneraient a aucun
changement véritable. Apres ... et
seulement apres ... vient le «comment
faire» ... Mais bien souvent ... trop
souvent ... la tendance sera de douter
de notre capacité a arriver avant méme
de savoir ou nous voulons aller!

Et voila notre «futur» bateau! Le projet
a germé il y a 4 ans, nous nous sommes
engagés dans cette acquisition en
juillet 2011 et nous avons 10 mois pour
trouver la suite du financement mais
avec LR je suis a 100 % confiante.

40 ans de retraite va nous amener a
étre les premiers centenaires a pouvoir
encore traverser un océan: défi que je
releve avec la joie au cceur d’une vie
heureuse

Qui seront les prochains
leaders d’Organisation ?



La persévérance, associée a une sincere
compréhension des difficultés de nos
partenaires, sont notre plus grande force

e pour tendre la main a ceux qui
doutent de pouvoir réussir,

e pour confronter ceux qui sont en
pleine contradiction,

e pour vivre chaque journée qui
commence avec le méme
enthousiasme qu’au 1¢ jour,

e pour incarner pleinement notre
conviction: OUI 'activité LR change
les couleurs de la vie de celui qui
ose s’investir

Autre source inépuisable d’énergie: la
gratitude que je ressens tout d’abord
pour la société LR qui m’aura donné

les moyens de I'accomplissement;;
gratitude encore pour tous les leaders
qui, a 'une ou 'autre des manifestations
LR, ont témoigné de leurs cheminements
et ont ainsi planté au plus profond de
moi cette certitude que, moi aussi, j'y
arriverai! Et puis enfin cette immense
gratitude que je ressens envers mes
partenaires qui m’ont fait confiance

en avancant a mes cotés et qui me
comblent de bonheur a chaque fois
qu’ils gravissent une marche LR.

’amour et le succés n’auraient-ils pas
besoin des mémes ingrédients pour
fleurir ? Tous deux demandent un peu
d’audace et de fantaisie.

Réver et Concretiser
avec LR je suis a 100 %
confiante.

CARRIERE

ire depuis O

ent depuis 08

LR SUISSE

LR..........
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Chacu roit au succ

Voila maintenant 5 ans que nous avons signé notre
partenariat avec LR, et que de chemin parcouru! De
Jconsommateurs maling®, nous sommes devenus peu & pell
des ,leaders".

Lors de notre premier séminaire de démarrage, en Loraine/F,
a 350 km de chez de chez nous, nous avons entrapercu la
superbe opportunité d'affaires qu'offre LR. Nous n'avons pas
tout compris, NoOUs ne savions pas ol cela nous meénerait,
mais les vastes perspectives d'indépendance et de
prospérité nous avaient vraiment éblouis!

Depuis, nous nous appuyons sur quelques paints essentiels
pour notre succes:

Etre nos mellleurs clients

Si vous étiez boulanger, iriez-vous acheter votre pain chez
votre concurrent en face? C'est la premiére clé du succés
pour étre crédibles,

Par'ivcipe"' &
avénement

organisé par LR et notre Leader. C'est & chague fois
l'occasion de partager nos expériences, montrer 'exemple,
cotoyer le succes. Et de faire le plein d'énergie...!

 chague

Saisir chague opportunité:

de parler avec de nouveaux prospects. C'est une réalité: pas
tout le monde veut devenir partenaire! Alors ,Certains Qui,
Certains Non, Peu Importe, Suivant!”

Se former est indispensable:

il faut absolument avoir e‘[ transmettre les bans outils pour
aller vers le succes! Participez plusieurs fois aux mémes
formations, car vous en retirez & chaque fois quelgue chose
de différent!

a
=4
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en

B,

S’entourer de ceux qui

connaissent le succes,

car gqui mieux que ceux gui réussissent peuvent vous servir
d'exemple et vous inspirer de nouvelles idées pour votre
propre succes?

Aider vos partenaires

a réussir, et vous réussirez a votre tour! Le marketing de
réseau est un véritable travail d'équipe ol chacun participe
au succes de l'autre.

Tout le monde a droit au sucees,
mais peu de personnes s'en donnent
le droit, Et vous gue choisissez-
vous?

Prenez votre place!
 Croyez en vous!
Vivez vos reves!
Dans cette formidable aventure
humaine, nous, nous avons déja

choisi
' Susana & Christian von Gunten

La famille Von Gunten et Susana Von Gunten pendat la féte de L'été LR.



Véronique Grandjean

Leader d’Organisation

Vous vous souvenez de moi ? J'étais déja dans les pages
du magazine LR d’avril 2012...et je prenais congé de vous
sur ces quelques mots : « je vous laisse, je dois
continuer ma route vers mon prochain objectif :

Leader d’Orga en décembre 2012 »

Et bien, c’est fait, je suis Leader d’Orga
... génial, incroyable...

Ca n’a pas été de tout repos et

beaucoup de personnes pensent « c’est trop difficile »...

bien slr que ce n’est pas facile, mais dans la vie, rien
n’est facile.

Il est clair que c’est plus simple de pleurer sur son sort, de se plaindre. Mais quand s’offre a nous une
possibilité de réussir, cela ne prend qu’une seule pensée positive pour triompher d’une armée entiére de
pensées négatives.

Beaucoup de gens veulent devenir Leader en une nuit, mais cela n’arrive pas comme ¢a. La réussite ne
connait pas de raccourci. Pour réussir, il faut y aller et se faire sa propre chance.

Devenir Leader prend du temps. Ayez de la patience et ne quittez pas tout avant que cela ne rapporte.

Devenir Leader demande de la discipline et la capacité de se motiver. Traitez vos affaires comme des affaires
et cela vous apportera des revenus d’affaires. Si vous les traitez comme un hobby, cela vous coutera de
I"'argent comme pour n‘importe quel hobby.

Mon mari s’est mis a son compte en janvier 2012, il révait depuis longtemps d’indépendance. L’année fut
tres difficile, il a beaucoup investi d’argent, de temps et d’énergie dans son entreprise, et commence juste a
sortir la téte de I'eau. C’'est la que je me rends compte qu’avec LR, je paie bien moins « cher » mon réve
d’indépendance.

Ayez de la persévérance et de la ténacité, mais surtout, ayez foi en vos buts et en vos réves.

Ce monde est tellement intéressant. |l regorge d’opportunités. De grands moments nous attendent a chaque
virage ... N'ayons pas peur de ce qui se cache derriére le prochain tournant...LR nous réserve encore de
belles surprises, il nous suffit de faire les pas nécessaire jusqu’a notre objectif suivant...

En rédigeant ces quelques lignes, je me rends compte qu’il me reste encore bien du travail pour arriver a
mettre en pratique tous ces précieux conseils ... donc, je file, car la route est encore longue jusqu’a mon
prochain objectif... Leader d’Orga Bronze fin 2014...

Bon vent a tous pour 2013

Véronique Grandjean
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Cette activité est comme le métier d’enseignant fondée sur la
formation, I'échange et la communication avec ses
partenaires et ses clients.

A ce titre nous remercions les directeurs LR France (M. P.
Clement) et LR Europe de I'ouest (R. Wagner) pour les nom-
breux séminaires de formations organisés et pour leurs réel-
les implications dans la réussite de la société LR health and
beauty systems. Nous

remercions le staff LR Belgium, le service de recherche et
développement LR &t I'éguipe commerciale LR pour la qualité
des produits et les nombreuses nouveautes proposess ces
demiéres années.

Naturellement nous tenons a
remercier Marting et Jean Claude Saragoza pour le travail de
qualité qu'lls accomplissent jours apres jours.

Nous remercions nos enfants: Lola, Antoine et Valentin pour
tout 'amour gu'ils nous
apportent.

|_e train vient de partir, chague jour de nouveaux partenaires
nous rejoignent. C'est le début d'un long voyage vers le
succes. A chague arrét, nous gjoutons de nouveaux wagons
nous rencontrons de nouveaux partenaires et nous cher-
chons & faire partager notre passion. Nous remercions les
nombreux partenaires de notre éguipe qui partagent avec
nous cet enthousiasme et développant le principe de base
du MLM: aider au maximum ses filleuls et cultiver la confi-
ance car sans elle aucun projet n'aboutit,

Demier point: Fixer ses
objectifs et participer aux
seminaires

1. Formuler clairement ses objeclifs et les concrétiser

avec des images
2. Apprendre, soutenir, dupliquer: simple et efficace.

La réussite appartient a tout
le monde. C'est au travall
d'equipe gu'en

revient le merite.

Team Mélanie et Damien Koenig
LR c¢’est que du bonheur!




..m'ont dit mes amis, oubliant qu'en réalité je n'y suis pas
pour grand-chose! Car enfin, quel homme sensé, & qui on
viendrait proposer d’avoir sa propre affaire indépendante
sans investisserment Initial, sans contrainte horaire, sans les
multiples soucis et épreuves qu'obligatoirement un
entrepreneur débutant doit affronter lorsgu'il se cance a l'eau,
quel homme sense disais-je, pourrait refuser une telle propo-
sition? Pas maoi.

Aftention, n'allons pas imaginer que tout fut aisé et gue la
route est sans emblches; rien n'est acquis d'avance et les
débuts sont parfois difficiles. Tout est & apprendre, & com-
mencer par 'umilité et la persévérance.

L'umilité d’accepter de retourner sur les bancs d'école pour
s'imprégner des principes de base du marketing de réseau
et ses piéges & éviter. La persévéance, a laguelle il faut s'ac-
crocher comme un pitbull & son os, lorsque les inévitables
moments de doute nous poussent & tout remettre en que-

stion et font jalllir les interrogations assassines, comme
.Est-ce que je suis bien fat pour catte activité?" Dans ces
moments-1a, ¢'est encore 'humilité qui doit privaloir et nous
inviter & appeler notre ,up-line" pour Iui dire; ,Dis dong, jai

un probleme. On peut se vair?* A cet égard, j'ai eu beaucoup
de chance. Car qui pourrait r'sister au formidable
enthousiasme communicatif de Mireille Corajod? Pas mol.

Mireille, je me considére comme ton débiteur et loin d'avoir
fini de payer l'ardoise,

Acceptation et apprentissage, encore et toujours. J'avoue
gu'il ne m'a pas été facile d‘accep_ter que je devais planter
Deaucoup de graines pour n'en voir germer qu'une partie.
Cette conviction gue nous avons fait le bon choix, cette
confiance gue nous avons dans I'aloé vera et la qualité des
produits LR, nous voudrions les partager comme on partage
un panier de Truits; mais il faut parfois déchanter et accepter
le fait que certains n'en veulent pas. Voilun autre aspect de
notre activité ue j'ai eu de la peine & admettre: je suis
persuadé ue le partenariat avec LR peut améliorer la situation
financiére d'une personne, mais elle reste sourde & mes
arguments; je suis convaincu des bienfaits que 'aloé vera ou
le colostrum apporteraient & la santé fragile de telle autre,
mais elle n'en veut pas et ignore la main tendue. Qui peut
sans amertume voir refuser le cadeau qu'il escomptait offrir?
Pas moi.

Donner vie & son entreprise, comme on plante un arbre. La
faire grandir pas & pas, patiemment, avec une atention de
moine beénedictin, nen vaila und formidable aventure! Une
aventure gui a de quoi faire per, je peux le concevoir, tant elle
impligue de transformations dans notre vie, de
bouleversement des idées reques, de dépassement de soi,
de changements dans nos routines guctidiennes. Mais
sinc&rement, qui, sinon un esprit timoreé, pourrait refuser de
relever un tel défi? Pas moi.

Or l'aventure continue. J'apprends que LR a des ambitions
mondiales et des projets extraordinaires?

Cela tombe bien, moi aussil

Bertrand Freymond

i,



“Jusqu’au “ " président
'] 6 mois de suite 12 x lignes de 21%

Condition de chiffie daffaire; + 2 Mio PW Chiffre d'affaire

-~ mensuel pro ou Qualification de titre : + 1 ligne platine ™

Plus de 1 Million €

Plus de 500

Président

E J - 6mois de suite 12 X lignes de 21%

Et 2 Moi PW de chiffre d'affaire mensuel

w0 Ou 2 lignes platine,

Plus de 750.000 €

Plus de 500

| Vice Président
J 1 B mois de sulte 12 x lignes de 21%
Bt 1 moi. PW chiffre d'affaire mensusl

~ ) Quune ligne platine ou 3 lignes d'argent.

Plus de 600.000 €

300 a 500

_ LO - platine
! Bmois de suite 10 x lignes de 21%

280.000 € 2 800.000 €

200 a 300

LO -or

) 6 mois de suite 7 x lignes de 21% plus 12 .000 PW
De chiffre d'affaire restant avec 12 lignes bonus 8
et plus de lignes 21%.

180.000 € a 320.000 €

150 a 200

LO - argent
) | 6 mois de suite 4 x lignes de 21% plus 12000 PW
De chiffre d'affaire restant avec 12 lignes bonus ou 5

i ou plus de lignes 21%

65.000 € a 200.000€

100 4150

. LO - bronze

‘ ) 6 mois de suite 2 x lignes de 21% plus 12.000 PW

De chiffre d'affaire restant avec 12 lignes bonus
ou 3 x lignes 21 %.

40.000 € a2 85.000 €

80a100

Leader d’Organisation
) 6 mois de suite 24.000 PW
de chiffre d'affaire au total avec 12 lignes bonus

. 0u12.000 de chiffre restant avec une ligne 21%.

20.000 € 2 45.000 €

40 a 80

7 Leader de Team

[F =) 3 mois de suite 16000 PW de chiffre d'affaire au total
b

avec 8 lignes bonus ou 4000 PW de chiffre d'affaire
restant avec une ligne 21%.

10.000 € a 35.000 €

20240

Leader de Team Junior

250 PW de chiffre d'affaire personnel
12000 PW de chiffre d'affaire du groupe
avec B lignes bonus

10.000 € a 25.000 €

Manager

250 PW de chiffre d'affaire personnel
8000 PW de chiffre d'affaire du groupe
avec 4 lignes bonus

5.000 €210.000 €

Junior Manager

250 PW de chiffre d'affaire personnel
4000 PW de chiffre d'affaire du groupe
avec 3 lignes bonus

2.000 € 2 5.000 €

Tous les détails dans ,la ¢lé du succés” de LR. Chacun est responsable des impdts et frals.

Ceci est, selon l'expérience, le nombre nécessaire —inclus
des partenaires inactifs- pour amiver aux échelons de carrigre.
Seulement les partenaires qui se sont inscrits pour leurs
besoins personnels, ne sont pas considérés. En plus il est
important d'inscrire des lignes dans un délai dynamique et de
bien les encadrer. Dynamique veut dire, en maoyenne inscrire 3
nouvelles lignes directes par mois |

Cette valeur empiricue montre, gue vous pouvez forcer la
réussite avec LR d'apres «la loi des grands nombres»,

Si vous partez de la supposition que vous inscrivez un
partenaire & chague 3éme présentation du plan marketing,
vous pouvez exactement calculer combien d'entretiens vous
devez faire pour atteindre un échelons de |'escalier de carriere!
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