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a = Si elegis esta profesion,
y‘ ) sé Go Pro

¢ NO impostor

¢ NO amateur



Desarrolla la habilidad de ensenar a muchas
personas unas cuantas cosas sencillas durante
un periodo de tiempo extendido.

B .

Este sera tu camino a la

en este negocio.




1—‘" Habilidad 1: Banco de Nombres

Repaso

Habilidad 2: Contacto e Invitacion

v

Habilidad 1: Dar presentacioén
de negocio o hacer demostracién

?




HABILIDAD 4 =}

Seguimiento con tus -
prospectos =
S |




& Conceptol

Hacer lo que dijiste que harias.

Sé la persona que hace lo que
dice que va a hacer.

La gente te respetara por eso.



Concepto 2

La Unica razdn para tener una presentacion
es para establecer la siguiente presentacion.

La idea es mantener vivo el proceso de
seguimiento, ya que la meta es la
Educacion y el Entendimiento, hasta que
el prospecto tome la decision.



Como no hacerlo

© @@

Pensar que la razén Pensar que porque Preguntarle:
de que vea una le envié el material  «;Qué te parece?
Presentacidon de lovaaver,y

Negocio significa reaccionar mal

que ya firme si no lo hizo



Como s/ hacerlo

0 O ..

mas te gusto?

Dar la presentacion Preguntas eficaces Q

y agendar siguiente

encuentro En escala del 1al 10, siendo 1 ¢De que te
“cero interés” y siendo 10 gustaria
“estar listo para comenzar de saber mas?

inmediato”, ¢éen donde estas
ahora mismo?



Concepto 3

Toma un promedio de 4 a 6 presentaciones
para gue una persona sea parte de esto.

Los profesionales entienden que toma un
promedio de 4 a 6 presentaciones para que
una persona decida ser parte de tu negocio.



Nuestra meta es
la Educaciony el
Entendimiento

Mientras mantenemos vivo este proceso
de seguimiento, construimos una relacién
mas fuerte, fortalecemos una amistad y
eso ayuda a generar confianza

Siempre mantene
tu urgencia, pero
sé paciente

Es muy dificil
educar a alguien
con una sola
presentacion




@!‘, Concepto 4

Condensa la presentacion
para mejores resultados



Menos es mas. O Un video
Que tus encuentros

sean cortos .
Hacer la demostracion y

qgue prueben el producto

Invitarlos a los talleres
y reuniones de equipo

Hacer los encuentros lo
mas cercanos posibles, “e@ Encuentrocon tu
para mantener el interés f’ . coordinador



Si hacés todo esto en una semana,
le das la oportunidad de en verdad

pensar sobre como esto puede
cambiar su vida.




’ Hablemos de...
Preguntas y Objeciones

La manera en que

Es natural que las o respondemos es
personas tengan importante...
preguntas... .
Si actuamos a la
(¢vos las tenias?) defensiva, podemos
| /.’ crear dudas en su

mente, si somos
ofensivos lo
asustaremos.




x &
& '§
Recorda que Cuando alguien te hace pre-

nuestra meta es guntas y presenta objeciones
la Educaciony el estd mostrando interés, te esta

Entendimiento, ayudando a identificar cosas
no ganar un que aun no estan claras y pidi-
argumento. endo mas informacion

Hay solo 2 categorias respecto a preguntas y objeciones



de los prospectos
en sus propias habilidades:

Soy muy joven

No tengo dinero il NO soy vendedor Soy muy viejo

No tengo No es para mi No conozco
tiempo a nadie




Como no hacerlo

Algunas personas Por ejemplo:

ensefan estrategias ¢No tenés dinero? éTenés celular?

sofisticadas que te ¢Tenés cable? iiTenes mucho dinero!! Dale!!
hacen parecer

inteligente y al pros-
pecto ignorante

¢No tenés tiempo? ¢Y cuanto tiempo querés
estar asi? iTenés que cambiar si querés que
cambie tu vida!



Como si hacerlo

| I

. La recomendacién Eric Worre:
Generando empatia con

gue vos sos como ellos ) .
Se como te sientes.
@ Yo me sentia asi.

Y esto es lo que encontré.



Creencia limitante sobre el Mercadeo en Red

No quiero
¢Esto es mercadeo ¢Esto es molestar a
multinivel? una de mis amigos
esas cosas?

¢Esto es No estoy intere-
piramidal? sado en multinivel

¢Cuanto estas
ganando vos?




Como no hacerlo

|

Algunos enloquecen
cuando escuchan este
tipo de cometarios y
dicen...

|

(Esquema piramidal? éComo
todas las corporaciones en el
mundo? é¢Como el gobierno?
¢Como todo eso?



Como

I

Al hablar con tus prospectos
es importante entender de
donde viene esa pregunta...
(o conocieron a alguien o no
tuvieron éxito en otro siste-
ma de mercadeo en red)

hacerlo

I

Hacer preguntas, ser amigable en el
proceso, conectar, ser sincero y contar
tu historia, si te pasd lo mismo en el
inicio de tu negocio te dara la oportuni-
dad de ayudarlos a que se deshagan de
esa duda y que se abran a escucharte



Reflexion

Todo esto lleva tiempo y practica, si logras
aprender los conceptos veras que es sencillo.
Lo positivo es que sélo existen estas dos
categorias de objeciones.

Recorda que nuestra meta es \/
la educacion y el entendimiento.



HABILIDAD 5

ayudar a tus prospectos
a ser clientes o
distribuidores

@i




La clave para tener éxito en estas
areas es una combinacion de tener
una buena postura y realizar buenas
preguntas




Como no hacerlo

©

Emocionalmente
atado al resultado

©

Que se note que
estas necesitado

©

Asumir que
no se uniria

©

No estar
preparado

©

Hablar, hablar
y hablar

©

Estar enfocado en ser
interesante en vez de
estar interesado



Honestamente
tratan de ayudar

Estan preparados

los

Como si lo hacen

Asumen que la
persona se unird
porgue creen
fuertemente en
la oportunidad

Son muy buenos
en escuchar

Se promueven a si
mismos diciendo:

“Tenemos un gran
producto y una gran
oportunidad, yo voy
a llevar esto a la cima
y podemos hacerlo
juntos...”



ﬂ’ Si elegis hacer este negocio, ¢Cuantas horas a la semana
¢cuanto necesitas generar por podés usar para hacer esta
mes para que valga la pena? actividad?

CIERRE DE 4 PREGUNTAS

?" iCuantos meses 4: Si pudiera mostrarte una manera

podés trabajar esas de generar un ingreso de (x) al mes,

horas para generar trabajando (x) horas a la semana,

esos ingresos? durante (x) meses, estarias listo
para comenzar?




® 00 06

Reflexion

Como toda habilidad, lleva tiempo y practica.

Segui los pasos...si la persona no esta lista,
es gque necesita mas encuentros.

Enfocate en estar interesado y hacer preguntas.
Es importante aprender a escuchar

Recorda que estamos en un hegocio y que
lleva tiempo. Sé paciente y mantené la urgencia



Ayudar a que tu nuevo
distribuidor pueda
comenzar










“Si tenés éxito, sera por vos.”

“Si fracasas, sera por vos.”

“VYos vas a ser la diferecia entre
el exito o el fracaso.”

“Yo estoy para guiarte en el paso a
paso, no puedo hacerlo por vos.”



“Mi trabajo es ayudarte a que
seas independiente de mi lo
mas rapido posible”

“¢Estas de acuerdo en que
esa es una buena meta?”



Habra altas y bajas mientras construyas tu negocio.
Habra momentos buenos y malos.

Sabré que estas en uno malo cuando no me llames,

no vengas a las reuniones y comiences a decir excu-
sas...Cuando esto pase (“y le pasa a todos”)

{¢como te gustaria que nos manejemos?

¢Te doy espacio o preferis que te recuerde la razon

por la que empezaste a hacer esta actividad ?






El nuevo distribuidor debe: @ m
>

a Contar con los productos apropiados

@ Contar con las herramientas apropiadas
a Conectarse a las reuniones, eventos y seminarios
a Entender el plan de compensacion (Flex Marketing Plan)

Q Saber como invitar debidamente a los prospectos



=

Crear un Plan de Accion para los
primeros niveles y desafiarlos a
hacerlo rapidamente



¢Como obtener su primer cliente?

) ¢Cémo obtener su primer distribuidor?

=,
)

© ) ¢Coémo obtener sus primeras ganancias?

[{
.
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Tareas simples

Fechas limite o
El propésito de esto es que
el distribuidor pueda superarse I

Tu trabajo como patrocinante es ayudarlos a
superarse continuamente, alentandolos a
“No dejar nunca de ir tras sus suefios”



HABILIDAD 1: Banco de nombres
HABILIDAD 2: Contacto e Invitacion

HABILIDAD 3: Dar Presentacion de Negocio
o hacer Demostracion

HABILIDAD 4: Seguimiento
HABILIDAD 5: ¢Cliente o Distribuidor?
HABILIDAD 6: Los primeros pasos del distribuidor



Tenemos un tercer
encuentro...

¢Te lo vas a perder?

08

guilas



