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Alles Leben strebt naturgeméfd
nach Entfaltung. Der Marken-
name Eqology / EQ leitet sich
aus dem Konzept der emotionalen
Intelligenz (EI) sowie aus Beob-
achtungen der Beziehung zwi-
schen Organismus und Umwelt
(Okologie) ab. Diese Vorstellungen
haben wir uns mit Uberzeugung
unter dem Begriff ,,Naturally
Driven* zu eigen gemacht.

Naturally Driven verkorpert die Entschlos-
senheit unserer Mitarbeiter* und Geschdfts-
partner: Inr Antrieb entspringt dem gemein-
schaftlichen Interesse Eqology zu stérken
und es als fUhrendes Unternehmen im
Bereich Nahrungserg&nzung in Europa zu
etablieren. Die Basis bilden Produkte in
auBerordentlich hoher Qualitat,

Zur Umsetzung unserer Ziele entwickeln wir
die einzigartigen Produkte besté&ndig weiter
und unterstutzen unsere Business Partner in
Ihrem Bestrelbben diese Naturprodukte zu
férdern. Ein Schlusselfaktor unseres Untfer-
nehmens liegt in der Forschung und Ent-
wicklung, die unseren Produkten mit dem
Bestreben ausschlieBlich nattrliche Inhalts-
stoffe zu verwenden vorangehen. Denn
wir sind Uberzeugt, dass der SchlUssel zu
Gesundheit und Vitalitat sowie zur Vorbeu-

EQOLOGY EQ

[t's in our nature by Eqology

gung weit verbreiteter Krankheiten in der
Natur zu finden ist. Wir sind auch Uberzeugt,
dass es die Kraft in uns und die Kraft der
Natur sind, welche uns vorantreiben und
dazu inspirieren GroBes zu leisten. Diese ein-
fachen, aber grundsatzlichen Annahmen
prégen unsere |dentitat. Als Network-Mar-
keting-Unternehmen bieten wir unseren
Business Partnern Prdmiumprodukte, ein
fundiertes Konzept, sowie ein Geschdfts-
modell, welches all jene belohnt, die ihre
Arbeit erledigen. Die Orientierung am
Kunden durch unsere hochwertigen Pro-
dukte garantiert unseren Business Partnern
ein stabiles und verl&ssliches Einkommen
zu generieren. Wir sind Uberzeugt, damit
ein in dieser Branche einzigartiges Konzept
enftwickelt zu haben.

Qualitét und Teamgeist- so lauten unsere
zentralen Werte und Leitsatze zugleich.
Diese drlcken nicht nur etwas dartber
aus, wer wir sind, sondern auch darUber,
wer wir sein wollen, wie wir unser Geschdaft
fUhren, was unsere Produkte leisten und
wofur unsere Marke steht.

Sie alle tragen groBes Potenzial in sich und
wir sind der Uberzeugung, dass die Pari-
nerschaft mit Eqology lhnen das nétige
Riistzeug liefert, genau dieses Potenzial
voll zu entfalten.

Willkommen im Team!

*Im Sinne der Lesbarkeit wird in dieser Broschlre auf eine
geschlechterspezifische Schreibweise verzichtet. Sofern
nicht anders angegeben, bezieht sich die Anwendung
der ménnlichen Form also durchwegs auf Angehérige
beider Geschlechter.
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IHRE ERSTEN WOCHEN IM GESCHAFT

Sle wissen, wer
anzusprecnen Ist - wig
wissen, wWas ZU TUFg
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FOLGENDE UBERLEGUNGEN LIEGEN
DIESER BROSCHURE ZUGRUNDE:

* Business Partner sind nicht zufdllig
erfolgreich

e ihr Erfolg beruht auf bewdhrten und
vorhersehbaren Tatigkeitsmustern

Im Folgenden erhalten Sie eine
Reihe von Aufgaben. Folgen Sie
den einzelnen Schritten, so werden
Sie schnellen Gewinn erzielen -
schneller als in einem traditionellen
Geschdaftsmodell. Der personliche wie

auch finanzielle Gewinn kann enorm
sein, insbesondere fur diejenigen unter
Ihnen, welche entschlossen sind, die

N
A
einzelnen Schritte bis nach ganz oben
zu verfolgen. Aber ein guter Einstieg
in Ihr neues Geschdftsunternehmen ist
besonders wichtig. Beachten Sie also
dieses einfache System von Beginn
an und investieren sie sieben bis
zehn Stunden in die Akfivitaten eines
Business Partners, und Sie sind bereits
auf dem besten Weg zum Ziel.

Unser System beruht auf der Idee, dass
auch ein Teilzeitpartner in nur 60 Tagen
in die Fuhrungsebene aufsteigen,
dabei ein solides Zusatzeinkommen
generieren und sich héheren Zielen
annahern kann.
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IHRE ERSTEN SCHRITTE ZUM
ERFOLG

Gewinnen Sie drei Kunden und erhalten Sie |hr
Gratis-Produkt (,3 For Free™).

Finden Sie drei Business Partner und bilden Sie
Ihr erstes Team.

Helfen Sie Ihnrem Team, Schritt 1 und 2
durchzufUhren.

ERSTELLEN SIE EINE NAMENSLISTE

SETZEN SIE PRIORITATEN

VEREINBAREN SIE TREFFEN
ORGANISIEREN SIE 2:1-PRASENTATIONEN
FUR KUNDEN UND PARTNER.

BEREITEN SIE DIE AKTIVITATEN NACH

STARTEN SIE DURCH!




NAM

ERSTELLEN

-NGSLIST

Angehende Business Partner sehen sich haufig mit der
Frage konfrontiert, ob sie wohl gentgend Personen kennen

wurden, welche an Eqology Produkten interessiert waren.
Meist kommen Sie zum Schluss, dass nur die Menschen
erfolgreich sein kbnnen, die ein natUrliches Talent fur das
Knupfen sozialer Kontakte haben. Der Erfolg derjenigen,
welche einen kleinen Freundes- und Bekanntenkreis haben,
musse automatisch geringer ausfallen. Auch wenn diese
Folgerung logisch erscheint, so zeigt die Erfahrung dennoch,
dass sie keineswegs der Realitat entspricht.

Angehende Business Partner sehen sich h&u-
fig mit der Frage konfrontiert, ob sie wohl ge-
nlgend Personen kennen wlrden, welche an
Eqology Produkten interessiert waren. Meist
kommen Sie zum Schluss, dass nur die Men-
schen erfolgreich sein kdnnen, die ein naturli-
ches Talent fur das Knupfen sozialer Kontakte
haben. Der Erfolg derjenigen, welche einen
kleinen Freundes- und Bekanntenkreis haben,
musse automatisch geringer ausfallen. Auch
wenn diese Folgerung logisch erscheint, so
zeigt die Erfahrung dennoch, dass sie keines-
wegs der Redlitat entspricht.

So starten viele Business Partner mit einer ge-
danklichen Shortlist von nur drei bis vier Perso-
nen, typischerweise enge Freunde, welche
ihrer Meinung nach an Eqology Produkten
oder der Moglichkeit, als Business Partner
einzusteigen, inferessiert sein konnten.

Die Resonanz dieser kleinen Gruppe an Auser-
wahlten wird entscheidend fur den Erfolg der
neuen Tatigkeit. Im Falle der positiven RUck-
meldung einiger weniger Individuen wird das
Wagnis fur die ndchsten Monate weiterver-
folgt. Solife jedoch der wahrscheinlichere Fall
eintreten und der erste Versuch fehlschlagen,

SO kann diese eine negative RUckmeldung
dazu fuhren, die persdnliche Uberzeugung,
Begeisterung und Motivation derart zu stéren,
dass die einzigartige Gelegenheit frihzeitig
verworfen wird. Warum also gebben manche
Business Partner bald auf, wahrend andere
erfolgreich weitermmachen? Was tatséchlich
Gewinn generiert und groBe Netzwerkunter-
nehmen stutzt, ist die Arbeit von Menschen,
welche verstehen, dass Erfolg bereits durch
die geleistete Vorarbeit bestimmt wird, wie
etwa das Erstellen umfangreicher Namens-
listen. TatsGchlich ist die Erarbeitung von
Namenslisten und neuen Kontakten bzw.
Netzwerken eine der wichtigsten Fertigkeiten
der Branche. Nachdem Sie sich entschieden
haben, den Sprung zu wagen und sich als
Business Partner zu registrieren, besteht der
ndchste Schritt darin, mdglichst unbefangene
Listen von potenziellen Kontakten anzulegen:
Widerstehen Sie dem Drang, Personen nach
Inrer persénlichen Einschdtzung einzuordnen,
ob Sie an Egology Produkten interessiert sein
kénnten oder nicht. Sie soliten sich vielmehr
darauf konzentrieren, eine objektive, geglie-
derte und moglichst umfangreiche Liste an
Personen zusammenzustellen, die Sie kennen.




Der Aufbau eines Netzwerks ist einer der wich-
figsten Faktoren fUr den Erfolg als Business
Partner. Setzen Sie sich keine Grenzen in der
Erstellung Ihrer ersten Namensliste. Schrénken
Sie sich nicht selbst ein, indem Sie bereits zu
Beginn Ihrer Karriere Menschen aussortieren,
welche Sie dls nicht interessiert wahrnehmen.
Begrenzen Sie nicht Ihr Netzwerk, indem Sie
Ihrer momentanen Skepsis erlauben, |hre be-
vorstehende Aufgabe negativ zu beeinflus-
sen. Gelingt es Innen erst einmal den Prozess
objektiv zu gestalten, werden schon bald
Namen auftauchen, welche anderenfalls
verlorengegangen wdren - so etwa eine
alte Bekanntschaft oder der Freund eines
Freundes. Ziehen Sie zundchst ganze Grup-
pen in Betracht. Notieren Sie einen Namen
nach dem anderen, wie die von Familienmit-
gliedern, von Personen aus dem erweiterten
Familienkreis, von Arbeitskollegen, friheren
Kollegen, engen Freunden sowie Kameraden,
__welche Sie beispielweise aus dem Fitness-

ey

pIUCGHS,

Vereinen, der Schule oder Universitét, durch
Facebook oder Twitter kennen. Denken Sie
auch an Freunde von Freunden oder Fami-
lienfreunde und dergleichen. Hinter jedem
dieser auf Teilisten angefUhrten Namen kdnn-
te sich ein potenzieller Netzwerker verbergen.
Sie kbnnen es nicht wissen. Sprechen Sie mit
jedem einzelnen und erweitern Sie |hre No-
mensliste. Denken Sie nicht dartber nach,
was Sie mit der Liste tun solifen oder ob die
darauf gelisteten Personen Interesse an Ihrer
Tatigkeit haben kdnnten. Fokussieren Sie lhre
Energie darauf, Namen in gut organisierter
und strukturierter Weise zu sammeln. Wenn
Sie diesen Schritt richtig angehen, k&nnen Sie
schon bald von der kurzen, subjekfiven Liste
von nur drei bis vier Personen absehen und
eine objektive Namenisliste erstellen, welche
Ihnen Hunderte von méglichen Kontakten
bieten wird.

Tededer einzelne dieser Namen wi i

neuen Chance - sei es auf weitere Inferessen-
ten, auf einen moglichen Neukunden oder
einen zukUnftigen Business Partner.

Denken Sie daran, dass eine Namensliste
dynamisch ist; Fligen Sie laufend neue Kon- |
takte hi iSie im Laufe Ihrer Tatigkeit

\




Fitness-
studio

Freunde
von Freun-
den

Ortsge-
meinschaft

Um Ihnen den Einstieg zu erleichtern, haben wir fur Sie eine
Geddchtnishilfe, densogenannten ,MemoryJogger™ bereitgestellt.
Dieserwird Innen dabeihelfen, Inre erste Namensliste von Freunden,
Geschdftskontakten, Familienmitgliedern etc. anzulegen.

MEINE FAMILIE: wandte (z.B. MENSCHEN, Tennis, Weinverkos-
Eltern Cousinen und MIT DENEN ICH tung, etc.)
Schwiegereltern Cousins zweiten REGELMASSIG Trainer

GroBeltern Grades) KONTAKT HABE: Friseur

Kinder Freunde Geschdftspartner
Geschwister MEINE AKTUELLEN Bekannte ehemalige Kolle-
Stiefgeschwister KONTAKTE: Freunde von gen

Pflegeeltern Adressbuch Freunden Vorgesetzte
Onkel und Tanten E-Mail Nachbarn ehemalige Vorge-
Nichten und Handy Kontakte aus setzte

Neffen Facebook Freizeit- und Hob-

Cousinen und LinkedIn byaktivité&ten (Trai-

Cousins Twitter ning, Fitnessstudio,

entfernte Ver- Skype Golf, Theaterabo,



VON WEM ERWARB
ICH FOLGENDES?
Auto

Autoreifen

Boot

Brille

Fischerlizenz
Geschaft
Geschirrspuler

Haus oder Wohnung
Kichengerdte
MacBook, PC, iPad,
Tablet oder Kamera
Mébel

Mobiltelefon
Schmuck
Staubsauger

TV- oder HiFi-Anlage

WEN KENNE ICH
MIT FOLGENDEN
EIGENSCHAFTEN?
auf der Suche nach
einem Nebenein-
kommen
begeisterungsfahig
ehrgeizig
entgegenkommend
entschlossen
fokussiert

fréhlich
gesundheitsbewusst
leistungsorientiert
organisiert

positiv

strukturiert
teamfdahig
unternehmerisch
\Wiivile]

zuverldssig

AUF WEN TRIFFT
FOLGENDES zZU?
arbeitet hart
arbeitet im Net-
work-Marketing
arbeitet nachts oder
an Wochenenden
benodtigt ein neues
Auto

hat Integritat und
einen guten Chao-
rakter

hat regelmdagige
Arbeitszeiten (z.B.
von neun bis sieb-
zehn Uhr, Montag bis
Freita@)

ist nicht glucklich mit
seinem derzeitigen
Beruf bzw. Arbeits-
platz

lernt gerne Neues
liebt die Herausfor-
derung

liest Bucher Uber
Persdnlichkeitsent-
faltung

nimmt die Dinge
selbst in die Hand
wunscht sich mehr
Zeit fUr die Familie

WEN KENNE ICH
AUS FOLGENDEN
BERUFSGRUPPEN?
Apotheker
Akupunkteur
Archdologe
Architekt

Autor
Autoverkaufer
Bademeister
Backer
Barkeeper
Bauer

Berater
Bibliothekar
Biologe
Bootsbauer
Borsenmakler
Botaniker
Brieftrager
Buchhalter
Buchhd&ndler
Busfahrer

Butler

Chirurg
Dachdecker
Dekorateur
Diplomat
Dirigent

Doktor

Elektriker
Ergotherapeut
Erndhrungswissen-

schaftler

Fahrer
Fahrstuhlbegleiter
Fensterputzer
Feuerwehrmann
Florist

Fluglotse
Fotograf
FuBballer
Gartner
Geburtshelfer
Geologe
Gutachter
Haushdlter
Haushaltshilfe
Homdbopath
Hotelier
Ingenieur
Innenarchitekt
Installateur
[T-Berater
Juwelier
Journalist

Jurist

Kapitdn

Kellner
Krankenpflieger
Koch

Konditor
Kosmetiker
KUnstler
KUnstlerischer Leiter
Landschaftsgartner
Lehrbeauftragter
Lehrer

Maler

Masseur
Mechaniker
Model

Optiker
Osteopath
Pfarrer
Philosoph

Polizist

Politiker

Portier
Psychologe
Rechtsanwalt
Redakteur
Reflexzonenthera-
peut
Reinigungskraft
Reiseleiter

Richter

Sdnger
Schauspieler
Schmied
Schneider
Schuhmacher
Schulkrankenpfleger
Sekretar
Selbststandiger
Sicherheitswach-
mann
Silberschmied
Steinmetz
Student

Tanzer

Taucher
Taxifahrer
Tischler
Tontechniker
Uhrmacher
Verk&ufer
Versicherungsmakler
Volkswirt
Webdesigner
Wissenschaftler
Zahnarzt

WEN KENNE ICH
AUS FOLGENDEN
LANDERN?
Belgien
Ddnemark
Deutschland
Estland
Frankreich
Finnland
GroBbritannien
Holland

Island

[talien

Lettland
Litauen
Nordirland
Norwegen
Osterreich
Polen
Rumdnien
Schweden
Schweiz
Slowakei
Tschechische
Republik
Ungarn
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Unterteilen Sie |hre Namensliste in zwei Kategorien:
potenzielle Kaufer von Eqology Produkten (Kundenliste)
und potenzielle Business Partner fur den Auflboau lhres ersten
Teams(Partnerliste). OrdnenSie Ihre Listennach Wichtigkeit.
Denn die erfolgreichsten Business Partner sind jene, die
wissen, welche Moglichkeiten die aussichtsreichsten sind
und groBtes MaB an Aufmerksamkeit bedurfen.

KUNDENLISTE

Unserer Empfehlung nach sollten Sie als
angehender Business Partner erst Freun-
de, Familienmitglieder und jene Personen
ansprechen, deren grundlegendes Inter-
esse an (a) Nahrungsergdnzungsmitteln
oder (b) selbststandiger Gesundheitsvor-
sorge, sowie an AkfivitGten fur das per-
sonliche Wohlbefinden (z.B. verbesserte
Erndhrung, physische und psychische
Gesundheit, Fitnessaktivitaten, regelmdaBi-
ger Sport oder Anderung des Lebensstils)
Innen bekannt ist. Sofern Sie Schritt 1 (Na-
mensliste) und Schritt 2 (PrioritGten) kor-
rekt abgeschlossen haben, stehen diese

Personen nun an der Spitze Ihrer Kunden-
liste. Inre ersten funf bis zehn Kunden be-
finden sich unter ebendiesen Namen,
welche mit erhdhter Wahrscheinlichkeit
Egology Produkte beziehen werden.

PARTNERLISTE

Wen erleben Sie als ehrgeizig, kontakt-
freudig, geschickt und positiv? Wer besitzt
zudem FUhrungsqualit&ten? Wer ist offen
fUr neue Herausforderungen?

Dies sind die Personen, welche Sie in |hre
Liste von moglichen Business Partnern
aufnehmen sollten.




KUNDEN

Name

Stadt

Telefon
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GESCHAFTSPARTNER

Name

Stadt

Telefon
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il BOOSTER

* Sie bezahlen lediglich 6,90 € fur den Versand Ihres GRATIS-Produkts.
Weitere Informationen finden Sie auf eqology.com.

IHR GRATIS-PRODUKT ERHALTEN’

ERWERBEN SIE DEN BUSINESS KIT*
FINDEN SIE DREI KUNDEN

»

—

/‘ :
KUNDE 1 KUNDE 2 KUNDE 3
erwirbt Pure Arctic Oll, erwirbt Pure Arctic Oll, erwirbt Pure Arctic Oil,
Pure Vegan Oil, Vitamin K2+D3, Pure Vegan Oil, Vitamin K2+D3, Pure Vegan Oil, Vitamin K2+D3,
Essential, Anti Age Collagen, Shake Essential, Anti Age Collagen, Shake Essential, Anfi Age Collagen, Shake
oder Pure Arctic Oil For Kids oder Pure Arctic Oil For Kids oder Pure Arctic Oil For Kids

* Erhalten Sie das Produkt, welches 3 Ihrer Kunden gekauft haben, im folgenden Kalendermonat gratis.
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Neben dem Erwerb von neuen Business Partnern ist
es unerldasslich, sich einen dauerhaftfen Kundenstamm

aufzubauen.

Bedenken Sie, dass Personen auf Ihrer Liste
von zukunftigen Kunden (Kundenliste) auch
zukunftige Business Partner sein k&nnten. Es
ist jedoch entscheidend, schrittweise einen
verldsslichen, zufriedenen Kundenstamm zu
schaffen. Auf lange Sicht wird dieser Ihnen
Ihr passives Einkommen sichern. Investieren
Sie daher ausreichend Zeit in die Organi-
satfion Ihrer Namenslisten, um sicherzustel-
len, dass Sie sowohl potenzielle Kunden
als auch Geschdftspartner gleichermaBen
berucksichtigen: Wé&gen Sie lhre Méglich-
keiten gut ab!

Egology bietet ein einmaliges 3-FOR-FREE-
System: Gewinnen Sie drei Kunden fur Pure
Arctic Oil, Pure Vegan Oil, Vitamin K2+D3,
Essential, Anti Age Collagen, Shake oder
Pure Arctic Oil For Kids und erhalten Sie
bereits im ndichsten Monat Ihr GRATIS-Pro-
dukt*, Drei Kunden sind die Mindesterwar-
tung. die wir an unsere neuen Business
Partner stellen.

Schaffen Sie es jedoch 50 Business Part-
ner mit jeweils zehn Kunden zu gewinnen,
werden Sie fUr einen Kundenstamm, beste-
hend aus 500 Personen, entlohnt. Sollten

dieselben 50 Business Partner nur je zwei
Kunden mit sich bringen, so wuirde sich |hr
Provisionseinkommen um 80 % verringern.

Es ist wichtig, dass Sie sich bewusst werden,
welcher Nufzen durch den Einsafz von Eqo-
logy-Produkten entsteht. Zu Beginn Ihrer
Karriere sollten Sie sich daher auf unsere
wesentlichen Produkte und deren beson-
dere Eigenschaften und Wirkungsweisen
konzentrieren. Die tégliche Anwendung
dieser wird lhre Moglichkeiten, sie zu ver-
markten, natUrlich um ein Vielfaches stei-
gern.

Ein essenzielles Mittel in der Bewerbung
unserer Produkte ist das Eqology Kunden-
magazin. Tragen Sie also stets ein Exemplar
bei sich - Sie kdbnnten mit potenziellen Kun-
den in Kontakt treten. Durch das Magazin
kdnnen Sie Ihren Kunden einen direkten
Einblick in unsere Produkte und auch in
grandiose Szenerien Norwegens gewdhren.
Acht von zehn Kunden reagieren Uberaus
positiv auf das Magazin, welches damit
eine ausgezeichnete Gelegenheit zum
Aufbau eines Kundenstammes bietet,

e 2
s
.
:
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DIE ERSTEN KUNDEN
—INFURIREN

1. Laden Sie die vielversprechendsten Kunden auf Ihrer Kun-
denliste in kleinen Gruppen von drei bis acht Personen zu
einer Produktprasentation bzw. einem Vortrag ein.

2. Statten Sie potenziellen Abnehmern auf Ihrer Liste einen
Besuch ab und stellen Sie unsere Produkte vor.

TIPP: Es wird empfohlen, die Prasentationen bzw. Vor-
trdge in Begleitung einer Ihrer Sponsoren oder Uplines

abzuhalten, bis Sie sich sicher genug fuhlen, diese Ver-
anstaltungen im Alleingang zu meistern.

Lesen Sie vor Inrer ersten Eqology Produkt-
prasentation das Eqology Kundenmaga-
zin gewissenhaft und testen Sie unsere
Hauptprodukte Pure Arctic Oil Premium
und Essential. Aus Erfahrung wissen wir,
dass Sie fur Ihre ersten drei Kunden (3 For
Free) zumindest funf Personen anspre-
chen mussen. Am besten beginnen Sie
mit jenen Personen, die an der Spitze lhrer
Kundenliste gereiht sind.

Unter ,Treffen vereinbaren® finden Sie die
effektivsten Methoden, potenzielle Kun-
den anzusprechen und zu Produktprd-
sentationen bzw. -vortrgen einzuladen.

) Es sind Thre Kunden, welche lhnen Thr dau-
erhaftes und passives Einkommen sichern.



. Laden Sie gentgend Teiinehmer ein: Idealerweise besteht

eine Gruppe aus drei bis acht Gdasten, wofur Sie zwischen

acht und funfzehn Einladungen aussprechen sollten.
2. Seien Sie aufmerksam!
3. Sprechen Sie mit moglichst allen Teiinehmern bereits vor
Beginn der Produktprdsentation.
4. Greifen Sie relevante Anekdoten Uber die Produkte auf.
5. Legen Sie besonderen Fokus auf Pure Arctic Oil Premium. 5
Beschreiben Sie unsere Produkte und fihren Sie sie vor.
6. Bieten Sie die ndtige Hilfe an, um Ihr erstes Ziel (3 For Free)

ZU erreichen.

1

2. Shake und K2+D3

3. Egology Kundenmagazin
4, PC oder Tablet

Datum: Zeit

Datum: Zeit

Datum: Zeit

Datum: Zeit

Pure Arctic Oil Premium und Omega-3 Tests

Name:
Name:
Name:

Name:

Ort:

Ort:

Ort:

Ort:

\
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INSRE I
—REINBAKRE

Hilfreiche Impulse far die Organisation Ihrer ersten
Produktprasentation bzw. Ihres ersten Vortrags bietet unsere
einfache, aber bewdhrte Vorlage.

Es mag verlockend erscheinen, bereits beim ersten Telefongesprach mit einem poten-
ziellen Kunden alles Uber Eqology- bzw. Eqology Produkte und die Mbglichkeit als Bu-
siness Partner Karriere zu machen, zu verraten. Fur zukUnffige Abnehmer und auch Sie
personlich ist es jedoch viel wichtiger, einen bestmoglichen ersten Eindruck von Eqology
zu schaffen.

Widerstehen Sie also der Versuchung, schon frihzeitig unsere Produkte zu besprechen.
Warten Sie damit bis zu Ihrer Produktprdsentation bzw. Inrem -vortrag. Geben Sie Ihrem
Sponsor den Vortritt und die Moglichkeit, sich als Mentor zu erweisen und Sie mit allem
vertraut zu machen.

BEISPIEL FUR DIE EROFFNUNG EINES TELEFONGESPRACHS:

1. Eréffnung:
"Hallo, hier spricht

2. Zeit und Ort:
"Was sind deine Plane fur néchste Woche? Hast du am Mittwoch oder Donnerstag Zeit

far ein Treffen?"

Im Folgenden finden Sie ein Beispiel daflr, wie Sie eine Einladung zu einer Eqology Pro-
duktprésentation bzw. einem -vortrag aussprechen kénnten. Verzichten Sie darauf, die
Produkte oder Geschdéftsmoglichkeiten zu erklGren und Uberlassen Sie diese Aufgabe
vorerst Inrem Sponsor.




TIPPS FUR DAS VEREINBAREN VON TREFFEN:

 ERFOLGREICHEN
LADUNG:

Er6ffnung
Hallo, hier spricht .

Zeit und Ort

=

.Was hast du néchste Woche vor? Hast du am Mittwoch oder Donnerstag

Zeit fUr ein Treffen?™

Grund des Treffens.

.Der Grund, warum ich mich gerne mit dir treffen wlrde ist folgender:
(Beispiele hierfur finden Sie auf der ndchsten Seite).™

Erwéhnen Sie Ihren Sponsor bzw. Freund oder Kollegen, welcher fiir offene

Fragen zur Verfligung stehen wird.

Terminbestatigung.
.Bis Mittwoch um neunzehn
Uhrin ™

Bereiten Sie vor, was Sie sagen mdchten:
Vernunftige Vorbereitung vermeidet
Versagen.

Packen Sie die Sache mit Begeisterung an!

Arbeiten Sie sich durch Ihre Namensliste
und kontaktieren Sie mdglichst viele Men-
schen in klrzester Zeit.

&
Verlieren Sie nicht den Fokus: Der Grund
far Inren Anruf ist die Produktprésentation.

Seien Sie freundlich und stets professionell.

Vergessen Sie nicht, den vereinbarten
Termin zu bestatigen.

Fassen Sie sich kurz.

Finden Sie ein positives Gespréchsende.
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BEISPIELE FUR
TELEFONGESPRACHE MIT
KUNDEN FUR

EQOLOGY PRODUKTPRASENTATION BZW. -VORTRAG

Ich rufe an, um dich zu einem spannenden Eqology-Produktvortrag einzuladen. Dort wirst
du genau Uber die Produkte und ihre Vorteile informiert. AuBerdem ist der Vortrag eine gute
Gelegenheit, die Produkte zu testen und, sofern du méchtest, deine Omega-3-Werte zu
Uberprufen. Platze sind nur begrenzt verfUgbar, aber ich wlrde dich gerne einladen, da
ich weiB, dass du an Nahrungsergdnzungsmitteln/selbststéndiger Gesundheitsvorsorge/
vorsorglichen MaBnahmen fur dein Wohlbefinden interessiert bist. Die Veranstaltung wird
in einer familiGren und freundlichen Runde stattfinden und ist unverbindlich.

Ich rufe dich an, da ich weiB, dass du groBen Wert auf Gesundheit/Fithess/Nahrungser-
gdnzungsmittel/dein Wohlbefinden/Gesundheitsvorsorge legst. Ich arbeite nun mit einigen
spannenden Naturprodukten, die auch dir gefallen kdnnten. Hattest du Lust, einige Freunde
oder Kollegen fur einen Egology-Produktvortrag zusammenzutrommeln? Wir kbnnten uns
zum Beispiel Uber Omega 3, Vitamine und Mineralstoffe unterhalten. Ich wurde einige
Produkfe fur euch zum Testen mitbringen, vielleicht auch einen Omega-3-Test. Es ware
ein ungezwungenes Treffen in gemutlicher Runde, ohne jegliche Kaufverpflichtungen.

KUNDENTREFFEN:

Ich benutze seit kurzem einige neue Produkte, die dich interessieren kbnnten. Was haltst
du davon, wenn ich bei dir vorbeischaue und dir eine Produktzeitschrift und ein paar
Proben bringe?

Ich kann mich erinnern, dass du dich kurzlich etwas Uber deine Gesundheit beklagt
hast. Ich habe nun selbst begonnen, meinen Lebensstil gestinder zu gestalten und neue
Nahrungsergdnzungsmittel gefunden, die mir dabei helfen. Naturlich kann ich nicht da-
fur garantieren, dass diese Produkte auch fur dich die richtigen sind, aber ich wollte
dich dennoch dartber informieren. Warst du damit einverstanden, wenn ich dir einige
Proben zum Testen und weitere Informationen vorbeibringen wurde?

Ich weiB, dass du dir Sorgen um deine Gesundheit machst. Vor kurzem bin ich in ein
neues Unternehmen eingestiegen. Ich brauche noch Leute, die an einer Produktprd-
sentation teilnehmen wurden. Vielleicht ware dies ja fur dich von Interesse oder mogli-
cherweise kbnntest du mir Feedback geben. Konnte ich bei dir vorbeikommen und dir
zeigen, was ich vorhabe? Ich kdnnte dir bei Gelegenheit einige Proben geben.




BEISPIELE FUR
TELEFONGESPRACHE
MIT POTENZIELLEN

Ich habe vor kurzem den Schritt in ein neues Geschdaftsunternehmen im Bereich
Nahrungsergdnzungsmittel (Omega 3, Vitamine und Mineralstoffe) gewagt. Dabei
musste ich an dich denken. Ich wurde dir gerne mein neues Konzept vorstellen. Du
wirst die Idee bestimmt spannend finden; vielleicht ist das ja etwas fur dich oder
jemanden, den du kennst,

Ich weiB, du bist eine vitale/offene/hart arbeitende Person. Ich habe mich krzlich in
ein neues Geschdaftsunternehmen im Bereich Nahrungsergdnzungsmittel (Vitamine
und Mineralstoffe) gewagt. Es handeltf sich hierbei um Produkte zur Verbesserung
der Lebensqualitdt. Ich glaube, du solltest sie dir ansehen. Es gibt dabei keinerlei
Verpflichtungen, aber das kdbnnte durchaus etwas fur dich sein.

Gemeinsam mit einem Kumpel leite ich seit einiger Zeit ein Unternehmen. Wir
bendtigen noch talentierte Leute fur unser Team - da musste ich an dich denken.
Wir kbnnten schon bald ein neues Produkt auf den Markt bringen. Das Potenzial
ist enorm. Ich habe mich gefragt, ob du vielleicht Lust hattest, diese Gelegenheit
mit uns zu nutzen.
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Werden Sie sich der hier angefiihrten Verhaltensmuster bewusst und passen Sie sich im Gespréich an die jew-
eiligen Charaktere an, um die Kommunikation mit zukiinftigen Klienten und Geschdéftspartnern zu optimieren.
IN DIESER TABELLE FINDEN SIE EINE BESCHREIBUNG FUR JEDE DER VIER CHARAKTERGRUPPEN UND DEM JEWEILS ZU

BEVORZUGENDEN KOMMUNIKATIONSSTIL:V

Sprechen gruppe,
so solifen Sie folgende*Herangehenswe len: ,Du
wirst so viele neue Leute tfreffen. Du wirst auf BUhnen auf-
treten und neue Herausforderungen meistern kénnen. Die
Arbeit an sich und im Team lohnt sich. Network-Marketing
wird nie langweilig - es ist immer etwas los! Stell dir vor, wel-
chen SpaB wir gemeinsam haben werden!™ Welche Per-

onen tsprechen dem

s Chardkiers soliten Sie wie folgt anspre-
dienstmoglichkeiten sind enorm. Du be-
clegenheit, Ziele zu stecken und andere zu
nzufUhren. Menschen, die Ziele klar definie-
d diszipliniert sind, haben in dieser Branche
ancen. Du erhdltst dabei auBerdem einen
esamtbild.” Welche Personen aus meinem
kreis entsprechen dem roten Charakter?

GELB

* st hilfsbereit

o stellt eigene BedUrfnisse hinten an

* unterstUtzt und ermutigt andere

e steht nicht gerne im Mittelpunkt

 trifft ungern Entscheidungen
Ubernimmt nicht gerne Verantwortung

Wenn Sie eine P
Ihre Sprache un
Sie, den Eindruc
getroffen werde
oder das dadurg
und dass Sie
deinem eiger
die Buhne

\ dieses Charakfers anspre
J Ihren Fokus wie folgt anpa
ermitteln, es muss

Kennen dieser Beschreibung entspricht,
soliten Sie dies: ie folgt ansprechen: ,Es handelt
sich hierbei um ¢ orwegisches Unternehmen. Es wurde
1998 gegrindet st stabil und gut organisiert. Hinter den
Produkten steckt an Forschung und Dokumen-
tation. Schrift flr r ein verléssiches Ne-
beneinkommer: gus meinem

Bekanntenkre ter?
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PRASENTIERE

Stellen Sie Ihren zukunftigen Business Partner in einem
2.1-Treffen vor und gewinnen Sie einen ersten Eindruck.

Esist Inre Aufgabe, potenzielle Partner und Kun-
den zu einem Treffen zu laden, bei welchem Sie
Ihren Sponsor bzw. lhre Upline vorstellen kon-
nen, die eine Prasentation Uber Eqology geben
werden: Erz&hlen Sie, warum Sie sich enfschlos-
sen haben, sie einzuladen, warum Sie selbst
mit Eqology arbeiten und warum Sie mit ihnen
arbeiten méchten. Durch die Begleitung durch
einen Sponsor erhalten Sie dabei die Gelegen-

heit zuzuhdren und von ihm zu lernen. Begeis-
terung, eine positive Einstellung und der Wille
etwas beizutragen, sind die Eigenschaften, die
einen erfolgreichen Business Partner auszeich-
nen. Machen Sie sich Notizen und Uberlassen
Sie die Prasentation, welche in nur 20 bis 30 Mi-
nuten einen guten Uberblick Uber Eqology- und
Eqgology Produkte geben soll, dem Sponsor, bis
Sie sich Ihrer Sache selbst sicher genug sind.

Vergessen Ste nicht Eqology Kundenmagazine, Computer oder 1ablet, Ome-

ga-3-1est und Produltproben mitzubringen. Diese Dinge kiénnen sehr hilfreich
sein, positive Ergebnisse und Erfolge zu erzielen.

Der zweite Eindruck, das
zweite Treffen:

Nicht jeder wagt den Sprung bereits beim ersten
Treffen. Deshalb ist es wichtig, ein weiteres Treffen
zu vereinbaren. Idedlerweise findet dieses inner-
halb von 48 Stunden nach dem ersten Treffen mit
potenziellen Business Partnern statt. Folgetreffen
sollten in der Endphase des ersten Treffens bespro-
chen werden.

Im Laufe des zweiten Treffens kdnnen zukUnftige
Geschdftspartner noch offene Fragen kidren, um
im Prozess fortzufahren. |hre Aufgabe ist dabei,
ausreichende Informationen zu bieten, um inter-
essierten Personen eine aufgekidrte Entscheidung
zu ermdglichen. Viele von ihnen werden nach
diesem Treffen zu einer Enfscheidung gelangen.

TIPPS fur das zweite
Treffen:

* Fragen Sie die Person nach |hrer Motivation.
* Beantworten Sie Fragen.

e Hat die Person das Konzept ,Zum Director in
nur 60 Tagen™ verstanden?

¢ Hat die Person die Egology Produktserie ge-
testet?

¢ Finden Sie heraus, wo die Person auf einer
Skala von 1 bis 10 einzuordnen ist.

*  Was bendtigt die Person, um einer Partner-
schaft zuzustimmen?







Botschaft nicht immer dieseloe t als die ursprun
mittelte. Von einer Person zur néc :
dert sich die Mitteilung laufend. Dieser Mechdj
vielleicht ein unterhaltsames Spiel fiir einen
tag darstellen, fur ein Unternehmen kann er gllerdings katfa-

strophale Folgen habe

Multiplikation ist der Schilssel zum Erfolg,.g&
Stellen Sie daher sicher, dass ‘alle Ihre
Business Partner nach ein und demsgloen
System operieren, indem Sie beispiels gise
dieses Handbuch stets bei sich fuhren,
wenn Sie eine neue Partnerschaft imiAuge
haben. Natlrlich kann es verlockend
erscheinen etwas Neues zu versuchen,
um den Prozess zu beschleunigen. Selten'.

erweist sich das jedwmhrend.
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Das in dieser Broschure vorgestelite System
hat sich bereits  vielfach bewdhrt. Es ist
zudem einfach ZLJ verstehen und anderen
versténdlich zu machen. Die systematische
Présentation |hrer Aufgaben Idsst  sie
einfach erscheinen und vermittelt auch
anderen Personen das Gefuhl, sie kbnnten
sie bewdltigen. Multiplikation ist damit auch =
der Schiussel zum sukzessiven Aufboau Ihres "
passiven Einl{fmmens.

[




/5

Nehmen Sie unbedingt Absland von gewissen Verhallensweisen, welche das Potenzial Ihrer
Organisation zur Mulliplikation verringern kinnlen. Unlenstehende Beispiele zeigen

Rollen auf, welche der Entwicklung des passioen Einkommens schaden wiirden.

Ubermensch

Ubermenschen Ubermehmen sé&mitliche Pré-
sentationen in Ihrem Nefzwerk und haben
immer eine Antwort parat. Sie entwickeln sich
zum ,Guru® lhres Teams. Selten geschieht et-
was ohne deren Zutun. Das Team wird un-
selbststandiger und bedient sich immer we-
niger der Fahigkeiten aller Ubrigen Mitglieder.
Niemand glaubt, jemals ,so gut™ sein zu kdn-
nen, wie eben diese Personen. Folglich wird
das Team zur Ganze abhdngig. Vermeiden
Sie also, sich selbst im Wege zu stehen!

Besserwisser

Besserwisser sind der Uberzeugung, einen
besseren Weg gefunden zu haben, das Un-
ternehmen zu fUhren als ihr Sponsor. HAU-
fig versuchen sie daher dem Sponsor etwas
beizubringen, anstatt von ihm zu lernen. Sie
finden sténdig Ablenkung im Suchen nach
Abkuirzungen: Sie férdern Prominente, Ho-
telketten und Sportvereine. Die Arbeit mit
Freunden und Bekannten wird fUr sie schnell
langweilig. So geben viele von ihnen bereits
nach nur sechs Monaten auf, da die Um-
sefzung ihres persdnlichen Ansatzes zu kom-
pliziert und selten zur Multiplikation geeig-
net ist, und damit auch kaum Einkommen
generiert. Beachten Sie, dass sich in dieser
Branche die einfachen Dinge bewdhrt ho-
ben und FOLGEN SIE DEM SYSTEM.

Martyrer

Sogenannte Mdrtyrer setzen es sich zum Ziel,
jeden zum Erfolg zu fGhren. Sie verwenden
viel Zeit darauf, jeden ins Ziel zu bringen. Die
meiste Zeit wird wohl in den Versuch inves-
fiert, Menschen zu &ndern, welche sich nicht
dandern wollen, oder sie zu Uberzeugen, mit
Egology zu arbei-
fen. Ihre Hoffnung in
und ihr Glaube an
Menschen  basiert
auf Threm groBen T
Handlungspoten- Sie sagen.
zial. Sie vergessen

dabei ganz darauf, ihre Zeit in diejenigen zu
investieren, welche die groBfen Chancen
bieten. So wird es mit der Zeit schwierig, die
Motivation aufrechtzuerhalten. Konzentrie-
ren Sie sich also auf jene, welche etwas von
Ihnen wollen und durch ihre Handlungen In-
teresse signalisieren.

Man folgt dem,
was Ste tun,
nicht dem, was

Produktkenner

Einige entwickeln schnell ein Talent fUr de-
taillierte Produktprésentationen und verlie-
ren sich dabei in der Rolle eines Kenners.
Sie schaffen es so manchen Kunden durch
ihr beeindruckendes Wissen Uber die Pro-
dukfte zu Uberzeugen. Naturlich sind der-
artige Kenntnisse und Kompetenzen von
Vorteil, wenn Fragen auftreten. Doch das
Teilen von Geschichten rund um die Pro-
dukte und deren Vorteile hat sich als weit-
aus nutzlicher erwiesen. Es sind ebendiese
Geschichten, welche die Menschen fes-
seln und darlUber hinaus Mulfiplikation er-
leichtern: Fakten sprechen fUr sich, aber
Geschichten verkaufen sich.

Hollywoodregisseur

Die Gruppe der Hollywoodregisseure ge-
winnt gleich zu Beginn Geschdftspartner
und Kunden, welche direkt in das Geschdaft
einsteigen. AnschlieBend fallen Personen
dieser Kaftegorie jedoch hdufig in eine so-
genannte Manager- oder Regisseurrolle:
Sie glauben, die Arbeit von unter ihnen ste-
henden Personen dirigieren zu muUssen. Sie
rufen séimtliche Teammitglieder an, um bei-
spielsweise ausfindig zu machen, wer wie-
viele Treffen organisiert hat, und so folgen
schon bald andere Teammitglieder ihrem
Beispiel und tun, genauso wie sie, nichts.

Gliicksritter

GlUcksritter glauben in unserem Konzept eine
Moglichkeit gefunden zu haben, Uber Nacht
reich zu werden. Sie legen sich schnell auf
drei bis vier Personen fest, welche sie fUr pra-
destiniert halten, mit Eqology zu arbeiten und
investieren all inre Energie darin, diese Per-
sonen fur sich zu gewinnen. Sie
Jverschwenden® ihre Zeit nicht
damit, Namenslisten zu erstellen
oder inre Arbeit systematisch zu
organisieren. Sie geraten damit
in Abhdngigkeit von nur wenigen
Personen, welche zudem nur sel-
fen Interesse zeigen. Es mag auf dem Papier
einfach erscheinen, mit nur drei Klienten und
drei Geschdftspartnern zu arbeiten, doch nur
selten I&sst sich so Gewinn erzielen. Tappen
Sie also nicht in die Falle der Gllcksritter: Ge-
hen Sie Ihre Aufgaben systematisch an und
folgen Sie dem System Tag fur Tag.
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Schritt 1 bis 4 garantieren Ihnen einen best-
mdglichen Start in lhre Karriere als Business
Partner.

Die einzelnen Schritte verbessern nicht
nur lhre Chance, ein erstes Team von Ge-
schaftspartnern zu erstellen, sondern auch
lhre Méglichkeiten, ein starkes Fundament
fur Inren Kundenstamm zu legen.

FUr den weiteren Aufstieg ist eine enge
Zusammenarbeit unerlasslich. Nur so kén-
nen Sie Inr Geschdft schnell und sicher zum
Erfolg fuhren. Die umfangreiche Unterstit-
zung, die wir bieten, wird Ihnen die ersten
Schritte enorm erleichtern, so etwa das
Anfertigen von Namenslisten, die Akqui-
se von Neukunden und das Buchen von
Meetings. 80 % lhrer Zeit wird darauf fo-
kussieren, eine gute Organisation aufzu-

”Mehrmals pro

Jahr organisieren wir
Grofdveranstaltungen, welche

die Gelegegenheit bieten, von den

Besten im Eqology-Team zu lernen.

Der Benefit durch Austausch
von Wissen und Motivation

auf Conventions ist
beachtlich.”

bauen. Spater werden Sie und |hr Team
weitere Kompetenzen bendtigen, weshalb
es zudem wichtig ist, dass jedes einzelne
Mitglied im Gesamtsystem aktiv ist und an
Teammeetings, Hotelmeetings, Bootcamps
oder anderen Events feilnimmt.

Mehrmals jahrlich organisieren wir GroB-
veranstaltungen, welche Ihnen die Gele-
genheit eréffnen, von den Besten im Eqo-
logy-Team zu lernen. Der Nutzen, welcher
durch die Teiinahme an diesen Versamm-
lungen entsteht, ist unvergleichbar. Sie wer-
den Ihnen das Wissen und die Motivation
liefern, die Sie benotigen, um professionell
mit Eqology zu arbeiten.
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‘ ERGEBNIS: 5%

‘ ZEIT: 15% » Ausbildung und Nachbereitung

* Business Partner Training

‘.. . ERGEBNIS 15% « Geschdaftsmeeting

* Produktprasentationen
* Academy Training

‘ ZEIT: 5%
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EQ Neu ausgebildeter Business Partner
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MEINE ERSTEN TREFFEN

/IEL

Es ist wichtig, sich kurzfristige (z.B. fiir die
ndchsten 90 Tage) wie auch langdfristige
Ziele zu setzen und zu wissen, welche
Position Sie innerhalb des Eqology Un-
ternehmens anstreben. Besprechen Sie

POSITION/ZIEL:
90 Tage:

1 Jahr:

3 Jahre:

5 Jahre:

I\
I

lhre Ziele mit Inrem Sponsor oder Ihrer
Upline und finden Sie heraus, welche im
Hinblick auf die Zeit, die Sie wochentlich
bereit sind zu investieren, umsetzbar sind.

Um meine Ziele zu erreichen, werde ich . Stunden pro Woche in
meine Arbeit mit Eqology investieren.

|

]




30 TAGE

FOR

FREE patuv: (D

3 For Free
CAB 60 EUR*

FSQ & TEAM LEADER

2.000 QV
oaruv: (D

FSQ Bonus 100 EUR
RA Bonus 100 EUR

60 TAGE

DIRECTOR

4,000 QV paruv: (D |

Director 60 Bonus 250 EUR
RA Bonus 250 EUR
Mentor Bonus: 288 EUR*

Bekommen Sie den Wert vom ersten Kauf des Business Kits von EQOLOGY bezahlt. Alles,
was Sie tun mussen, ist, 10 direkte Kunden fur 10 Monate im Rahmen eines Pure Arctic Oil /
Pure Vegan Oil Premium-Abonnements zu halten, um innerhalb von 12 Monaten nach dem
Kauf Ihres Business Kits 100 Pure Arctic Oil / Pure Vegan Oil-Kéufe zu erreichen! usétzlich mus-
sen Sie 5 Businesspartner mit einem Business-Kit (oder hdher) einschreiben!

SIE 12 Monate

*Lesen Sie mehr im Egology VergUtungsplan

s




» Your checklist
will help you
organize
vour £gology

BUSINESS



—CKLIST

O Pure Arctic Oil Premium oder Essential bestellt

O Omegao-6- bzw. Omega-3-Test durchgefahrt

O Videos zu Pure Arctic Oil Preium, Omega-3 Test und Essential gesehen

O Namensliste mit mindestens 100 Kontakten erstellt

O erstes Treffen mit dem Sponsor vereinbart (innerhallo von 48 Stunden)

O jeweils funfzehn vielversprechende Klienten und Partner herausgearbeitet

O zehn Kundentreffen und/oder Eqology Produktprésentationen bzw. -vortrége organisiert
O zehn erste Treffen mit potenziellen Geschdaftspartnern organisiert

O Gratis-Produkt mit Pure Arctic Oil Premium oder Essential erhalten (3 For Free)

O drei Business Partner gesponsert

O Datum fUr das ndchste Hotelmeeting festgelegt:

O Datum fur das ndchste Hausmeeting festgelegt:

O Ticket fUr das ndchste Kick-off-Meeting erhalten

O "Start Up" gelesen




Die "Start Up"-Broschure dient dazu, lhnen einen best-
maoglichen Start in eine erfolgreiche Karriere als Eqology
Business Partner zu ermdéglichen. Die darin enthaltenen
Informationen sind das Ergebnis stundenlanger Arbeit
sowie der Prasentationen, Vortrdge und persdnlichen Er-
fahrungen jener Business Partner, welche es dank Eqolo-

gy bereits geschafft haben.

TNlles, was Sie fur Ihren Erfolg tun mussen,
ist, den oben angeflhrten Schritten syste-
matisch zu folgen und Geduld zu zeigen
- die ersten Resultate werden schon bald
sichtbar sein!

Wir empfehlen Innen, immer auf dem Lau-
fenden zu bleiben. Checken Sie zu diesem
Zweck regelmdBig unsere Infos auf Whats
App. Nehmen Sie vor allem an méglichst
vielen Aktivitéten, welche von Eqology

angeboten werden, feil. Wie so vieles im
Leben kann auch Egology nicht von al-
leine gelingen. Seien Sie bereit zu lernen,
sich eine konsequente Arbeitsweise an-
zueignen, lhre AkfivitGten zu ordnen und
Sie werden es schon bald in die obersten
Reihen von Egology schaffen.

Wir freuen uns auf eine spannende und
lehrreiche, sowie vielversprechende ge-
meinsame Zukunft.

Lassen Sie uns Eqology
zu Threm Erfolg machen!
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