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Vitamoor kommt nach Deutschland

Der Weltmarktfithrer fir moorba-
sierte  Naturkosmetik kommt
nach Deutschland. Die Moorspa,
inc. aus Vancouver in Kanada,
Hersteller der  Produktlinien
Moorspa” fiir die professionelle
Anwendung in Schinheitssalons
und Vitamoor fiir Endverbraucher,
hat den Sprung uber den Atlantik
gewagt und in Mannheim mit der
Vitamoor Deutschland Ltd, & Co.
KG einen Vertriebspariner fir das
Europageschaft efabliert

Seit mehr als zehn Jahren fer-
tigt Moorspa in Kanada hochwer-
tige Naturkosmetik auf Moorbasis
und ist inzwischen nach eigenen
Angaben die Nummer eins in
Nordamerika, der Karibik und in

Asien. Da lag der Weg nach Eu-

ropa nahe”, so Michael Beresford,
der Vorstandsvorsitzende ‘des ka-
nadischen Mutteruntemehmens,
Lzumal das von uns verwendete
Tiefenmoor  aus  Osterreich
kommt” Moor wirkt entspan-
nend, hautglttend und entgif-
tend. Es stellt die natiirliche pH-
Balance und Feuchtigkeit der

Haut wieder her und wirkt schid-
lichen Umwelteinflissen entge-
gen. Wir verireiben keine Duft-
oder Visualkosmetik, sondem
hochwirksame natlrfiche Pflege-
produkte fir Haut und Haare so-

wie einige Sonderprodukte zur
Entspannung, gegen Cellulite und
gegen Hautalterung”, sagt Micha-
el Maus, der Marketing-Chef von
Vitamoor. Die Produkte von Vita-
moor enthalten auller Moor Ver-
edeiungssubstanzen wie Tee-
baum-Extrakt, Shea-Butter, Kakao

oder Lavendel- und Eukalyptus-
Ble. Durch den Verzicht auf kiinst-
liche Konservierungsmitte! sind
sie auch fiir Allergiker gut verirég-
lich. Auf Tierversuche verzichtet
der Produzent im Sinne der na-
turverbundenen Unternehmens-
philosophie viilig.

Am Vertieb gehen wir in
Deutschland neue Wege®, so Fi-
nanzchef Guide Karcher. \Wir ha-
ben das erfolgreiche Party-Ver-
triebskonzept, wie es beispiels-
welse Tupperware verwendet, in
ein  Network-Marketing-System
eingepasst. Wir sind uns sicher,
damit eine sehr gute Beratung
und gleichzeitig eine schnelle
Marktdurchdringung gewdhrleis-
ten zu kénnen! Die geschafts-
ethische Messlatte liege dabei
sehr hoch. Vitamoor legt Wert da-
rauf, nicht mit konventioneflen
Strukturvertrieben in einen Topf
geworfen zu werden.

e haben uns den Markt sehr
grindlich angeschaut und ein
Systemn  entwickelt, das die
Schwachpunkte des Strukturver-

triebs Uberwindet”, sagt dazu Mi-
chael Maus. Wir verfangen von
unseren neuen Beratem keine
Startinvestitionen und keine Aus-
bildungsvergitungen, ganz im
Cegenteil: Getreu dem Motto:
MNur gltickliche Kihe geben gute
ilch’, investiersn wir in die Aus-
bildung der Mitarbeiter und ge-
ben Prasentationsware auf Kom-
mission. Wit sind uns so sicher,
dass unser Produkt vorn Markt gut
angenommen wird, dass wir so-
gar den Endkunden alle Produkte
zunéchst 14 Tage kostenlos zur
Probe Uberlassen. Wer nicht zu-
frieden ist, schickt die angebro-
chenen Packungen zuriick und
zahlt keinen Cent.” '
10.000 erfolgreiche selbsténdi-
ge Existenzen will Vitamoor bis
zum Jahresende in Deutschland
firdern, darunter 9.000 neben-
berufliche Berater und etwa
1.000 Hauptberufler in Manage-
ment-Funktionen. B (RO
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