KROK CZWARTY;
Przewidziałem, że rozmówca będzie oponował.
Siadam naprzeciw!
Rozmówca szuka wymówek.
     Ja jestem po jednej stronie bariery, argumentując na rzecz Pana i pańskiej rodziny. 
A między nami, jak gdyby był mur, który nas dzieli. Staram się wykazać Panu, że to, 
co proponuję; ten program zdrowotny i finansowy, może wiele znaczyć dla Pana i najbliższych, jeśli Panu coś się stanie. Pan zwleka i myśli, że innym, tak, ale panu - nic się nie stanie! 
Próbuje mnie Pan przekonać, abyśmy zapomnieli o całej tej sprawie? 
A jeżeli przytrafi się bezrobocie lub o połowę od zarobku mniejsza, emerytura?
Powinniśmy znaleźć się po tej samej stronie bariery, robiąc wszystko, co możliwe, dla Ciebie i Twojej rodziny. Ja to zrobię i siądę obok Ciebie. Patrzymy teraz z tej samej pozycji. Razem będziemy rozwiązywać problem. 
     Można zastosować dwa rozwiązania; 
1. Sprzedawanie bezpośrednie, z marżą od 21,00 zł – 84,00 zł za preparat, dowolną ilość dziennie. Marża jest jedynym wynagrodzeniem.
2. Budowa sieci użytkowników – sianie informacji i symboliczna sprzedaż 20 szt. w miesiącu.

Marża wynagrodzeniem + znacznie większe, niczym nieograniczone premie, za budowę grupy. 

Czy to by Panu odpowiadało?

