2% HLF

Cuando te sientas perdido entre tus actividades diarias y la construccién de tu Negocio,
Herbalife, aqui tienes los 3 Pasos Basicos que te pondran de nuevo en el camino de la
realizacion de tus objetivos.

El funcionamiento de tu Negocio se basa en llevar a cabo diariamente, -en el tiempo que
tengas designado para hacerlo-, estas tres actividades basicas:

1.- INVITAR 2.- DAR LA PRESENTACION 3.- ENTRENAR

En este folleto encontraras los consejos y ejemplos que te servirdn para iniciar rapidamente
tu negocio e imprimirle el dinamismo necesario para comenzar a obtener los resultados
que buscas.

Algo muy importante en este negocio es lo que se llama Postura. Tu eres un empresario
independiente y tu negocio puede alcanzar dimensiones incalculables a nivel nacional e
internacional segun la postura que adoptes al momento de presentarlo. El hecho de que no
hayas invertido millones de pesos en él, no significa que sea un negocio con menor
potencial financiero que cualquier otra franquicia conocida.

Dale la importancia que realmente tiene y obtendras los resultados que mereces.

Alberto.

Es emocionante que hayas dado el paso importante de unirte a este Equipo de Profesionales del
Network Marketing y, como parte de tu entrenamiento inicial, aqui vas a encontrar algunos de
los mds nuevos guiones de reclutamiento en este negocio.

Tengo buenas y malas noticias. Comenzaré con las malas. Probablemente ya hayas salido a
invitar y has pasado momentos bochornosos por la manera en que presentas tu oportunidad de negocio.
Bueno, todos lo hemos hecho alguna vez. Lo mejor que puedes hacer ahora es perdonarte y olvidar todo
eso. No hay nada que podamos hacer con el pasado excepto aprender de él.
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La buena noticia es que, a partir de hoy, tus resultados para reclutar pueden cambiar. Lograr que alguien
acepte dar una mirada a tu negocio y darle seguimiento, es una habilidad que puede ser aprendida por
todos y también puede ser ensefiada a cada uno de los miembros de tu equipo.

La gente necesita lo que ofrecemos en el Network Marketing, pero ha sido entrenada y programada
para resistirse a esta oportunidad en casi todas las formas. Nuestro trabajo es ayudarles
profesionalmente a sobrepasar esa resistencia y cuando menos ayudarles a entender qué es lo que
hacemos.

Voy a ensefiarte un proceso probado de 8 Pasos para hablarle a tus prospectos. Puede parecer mucho
pero, -como veras-, voy a revisar cada uno y darte los guiones mds nuevos al mismo tiempo. Cuando
terminemos, veras qué facil es poner este proceso a trabajar llenando una invitacion adaptada para cada
uno de tus prospectos y siguiéndolo paso a paso.

Unas recomendaciones antes de comenzar...
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Ten en cuenta que este programa estd enfocado a lograr que la persona revise alguna clase de
materiales de terceros para entender mejor la oportunidad de negocio que quieres presentarle, tales
como DVD, CD, Revistas, Sitios Web, una reunion de tu Compaiiia, etc. o visite TU CLUB DE NUTRICION.
Por ahora, si te enfocas en lograr que la gente revise esta oportunidad con una herramienta de terceros,
por ejemplo el video que encontraras Aqui, o acepte tu invitacidn a probar el Batido en tu Club de
Nutricion, te daras cuenta que hacer que la gente asista a cualquier clase de evento es mucho mas facil y
un paso natural mas sencillo.

Lo que voy a ensefiarte en este programa esta disefiado para ser hecho por teléfono o cara a cara. NO es
para ser usado en escritos, correos electrénicos o cualquier otra clase de herramienta de comunicacion.
Por teléfono o cara a cara. Asi es como funciona esto.

Esto puede funcionar con prospectos de tu Mercado Tibio (gente que te conoce) y con prospectos de tu
Mercado Frio (personas que vas conociendo). Verds ejemplos para ambos durante el programa. Para el
Mercado Tibio, puedes usar la hoja del final, y para el Mercado Frio, tendrds qué practicar.

Comencemos por revisar los 8 Pasos completos, luego los ponemos todos juntos y
al final verds como funcionan en conjunto.
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Es algo psicoldgico, pero la gente siempre se siente mds atraida hacia una persona que esta
ocupada y tiene cosas qué hacer. Si comienzas cada llamada o conversacién cara a cara con el
sentido de “Estar de prisa”, veras que tus invitaciones seran mas cortas, habra menos preguntas
y la gente te respetard mucho mas a tiy a tu tiempo.

Aqui tienes unos guiones de ejemplo:

Para prospectos del Mercado Tibio (personas que te conozcan):

“No tengo mucho tiempo para hablar, pero es muy importante que te vea.”
“Tengo un millén de pendientes, pero estoy feliz de encontrarte.”

“Estoy por salir en este momento, pero necesitaba hablarte rdpidamente.”

Para prospectos del Mercado Frio (personas desconocidas):

“Ahora no es el momento para esto y tengo que irme, pero...”
“Tengo qué correr, pero...”

éCaptas la intencién? Pon en el tono algo de urgencia.
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https://youtu.be/ZtaXmrVTchY
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2% HLF

Esto es muy importante. Un cumplido sincero (asegurate de que sea sincero), abre la puerta a la
comunicacién real y hara que el prospecto esté mas dispuesto a escuchar lo que tienes qué decir.

Aqui tienes algunos guiones para cumplidos sinceros

Para prospectos de tu Mercado Tibio (personas que te conozcan):

“Tu siempre has muy exitoso y yo siempre he respetado la manera en que haces tus
negocios.”

“Tu siempre me has apoyado y aprecio mucho eso.”
" . z . .
Tu eres una de las personas mds conectadas que conozco y siempre he admirado eso de
tl' 7
“Tu eres la (o una de las) persona mds importante en mi vida y confio realmente en tus

instintos.”

“Tu tienes una mentalidad sorprendente para los negocios y puedes ver cosas que otras
personas no ven”.

“Estaba pensando... ¢ Quién es la persona mds inteligente que conozco? Y pensé en ti.”
“Tu eres una de las personas mds positivas y enérgicas que he visto.”

“Algunas personas son muy cerradas de mente lo cual limita sus oportunidades, pero
siempre he admirado el hecho de que tu estds abierto a analizar nuevas cosas.”

“Necesito a alguien para encontrar los defectos en algo que estoy analizando y a ti no se te
escapa nada.”

“Tu eres una de las personas mds (consciente de su salud/listas para la
tecnologia/consciente de la moda o la belleza/enfocado al bienestar/financieramente
inteligente/etc.) que conozco y siempre he respetado eso de ti.”

“Tu eres una de las personas mds listas que conozco y confio realmente en tu juicio.”

“Desde que te conozco he pensado que eres el mejor en lo que haces.”

Para prospectos del Mercado Frio (personas desconocidas).

“Tu me (nos) has dado el mejor servicio que he(mos) recibido.”
“Eres super listo. ¢ Puedo preguntarte en qué trabajas?”

“Tu has hecho que sea una fantdstica experiencia.”

La clave del cumplido es que tiene qué ser sincero. Busca algo sobre lo que puedas dar un
cumplido a tu prospecto y hazlo.

Programa de 3
Bienestar Total




2% HLF

- - - - - - - - - - - - — -y

Aqui tendrds una lista de frases para Contacto Directo las cuales usaras cuando estés hablando
sobre una oportunidad especificamente para ELLOS, frases para Contactos Indirectos que usaras
para pedir ayuda o consejo y Contactos Super Indirectos que usaras para preguntarles si ellos
conocen a personas que podrian estar interesadas.

La mayoria de las personas usan frases u oraciones de Contacto Directo con todos sus
prospectos. Regularmente algo como “He encontrado la manera de ganar mucho dinero y quiero
platicartelo. Bla, bla, bla...” entiendo la pasidn pero, realmente... ¢quién va a emocionarse con
eso, si no se lo esta diciendo un millonario?

Guiones para Contactos en Directo
(Recuerda que ya debes haber dado los Pasos 1y 2)

Para tu Mercado Tibio (personas que te conozcan):

“Cuando me dijiste , ¢hablabas en serio o era broma? (espera una
respuesta). jQué bueno! Pienso que he encontrado una manera para que lo hagas
(resuelvas ese problema/hacer que eso suceda/etc.” (Esto es para situaciones en las que
conoces un drea en que tu prospecto estd insatisfecho).

“Pienso que he encontrado para nosotros una manera de incrementar realmente nuestro
flujo de efectivo.”

“He encontrado algo que de verdad necesitas ver.”
“Estoy iniciando un nuevo negocio y de verdad me gustaria que le dieras un vistazo.”

“Cuando pensé en las personas que podrian ganar una fortuna con un negocio que
encontré, pensé en ti.”

“é¢ Todavia estds buscando un trabajo? (o una ocupacion diferente?). He encontrado una
forma de que comencemos un negocio sin riesgos.”
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“¢Si te dijera que existe una manera de incrementar tu flujo de efectivo sin poner en riesgo
lo que ahora estds haciendo, éestarias interesado?”

“Me he unido a una compafiia que estd abriendo/expandiéndose en el drea de

”

“He encontrado algo emocionante y eres una de las primeras personas a quien llamo (se lo
platico).”

“Cuando pensé en personas de calidad con quienes me gustaria trabajar, pensé en ti.
¢Estarias abierto a escuchar lo que estoy haciendo?”

“Déjame preguntarte algo... ¢ Estarias abierto a diversificar tu ingreso?”
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“Una pregunta, aqui entre nosotros: Si hubiera un negocio que pudieras comenzar
trabajando a medio tiempo desde tu casa y que pudiera reemplazar tu ingreso de tiempo
completo, éte interesaria conocerlo?”

“Como tu sabes, yo he sido (tu ocupacion), pero debido a (factores negativos) he decidido
diversificar mis ingresos. Después de considerar mis opciones, he identificado la mejor
manera de hacer que eso suceda.”

ncontré un negocio interesante y, pienso que juntos podriamos hacer algo especial.
“E t t t t d h / l. 1+1
podrian sumar mds de 10.”

O podrias intentar el contacto impactante usado con grandes resultados por Randy Gage “Con
tus habilidades, podrias ganar 5100 mil al mes en un negocio que estoy comenzando”. Esto
funciona bien cuando el prospecto te tiene respeto.

Yo he usado éste, con muy buenos resultados: “Esta es la llamada que has estado esperando
toda tu vida.”

Para tu Mercado Frio (personas desconocidas):

“¢Has pensado alguna vez en diversificar tu ingresos?”
“¢ Mantienes abiertas tus opciones de ocupacion?” (Antiguo pero muy bueno)
“¢Planeas hacer lo mismo que haces ahora por el resto de tu vida laboral?”

Puedes usar cualquiera de estos guiones para tu Mercado Frio o alternarlo con lo siguiente:
“Tengo algo que puede interesarte. Ahora no es la ocasion de hablar de ello, pero...”

Guiones Indirectos

El contacto indirecto es otra herramienta poderosa para ayudar a la gente a ceder en su
resistencia inicial y entender tu oportunidad. Esta forma de contacto se usa mejor cuando estas
iniciando y simplemente le pides a la gente ayuda u orientacién.

Yo usé mucho y con bastante éxito, esta forma de contactar cuando recién comenzaba. Debido a
mi falta de credibilidad no podia tener mucho éxito con la tactica directa, asi que aprendi a
ponerme en segundo plano e invocar el ego del prospecto. Funciond increiblemente bien y hasta
ahora suelo usarlo de vez en cuando.
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Para tu Mercado Tibio (personas que te conozcan):

“Estoy iniciando un nuevo negocio y me siento muy nervioso. Antes de seguir, necesito
practicar amigablemente con alguien. ¢ Te importaria si practico contigo?”

“Estoy pensando iniciar un negocio que pueda manejar desde mi casa. ¢ Me ayudarias a
checarlo y ver si es razonable y prdctico (o posible)?

“Encontré un negocio y estoy realmente emocionado con él, é¢pero qué voy a saber? Tu
tienes mucha experiencia. éLe echarias un vistazo por mi si te lo muestro, para saber si
piensas que estoy haciendo lo correcto?”
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“Un amigo me dijo que lo mejor que podria hacer cuando inicie un negocio es tener a
personas que yo respete, le den una mirada y me den algun consejo. ¢ Podrias hacer eso por
mi si te lo presento breve y fdcilmente?”

Para personas negativas o cinicas: “He comenzado un negocio y necesito realmente a
alguien que me ayude a buscarle los huecos. A ti no se te pasa nada. ¢ Podrias examinarlo
por mi?

Para el Mercado Frio (personas desconocidas):

He visto que esta forma de contacto no funciona muy bien porque en realidad no tiene sentido
mostrar tanto respeto por alguien que acabas de conocer. Los guiones Directos y Super
Indirectos funcionan mejor en el Mercado Frio.

Guiones Super Indirectos

Las tacticas Super Indirectas son increiblemente poderosas y funcionan en un buen nimero de
niveles sicoldgicos. Es una tactica de trabajo en red que pregunta al prospecto si conoce a alguien
gue pueda beneficiarse con tu negocio. Yo uso esta forma de contacto todo el tiempo y con gran
éxito.

Para el Mercado Tibio (personas que te conozcan):

“El negocio en que estoy, claramente no es para ti, pero queria preguntarte, (A quién
conoces que sea ambicioso, motivado por la prosperidad y a quien le emocionara la idea de
aumentar mds flujo de efectivo en su vida?”

“¢A quién conoces que pudiera estar buscando un negocio bueno y que pudiera manejarlo
desde su casa?”

“¢A quién conoces que ya haya llegado al tope de su negocio y esté buscando una manera
de diversificar su ingreso?”

“éConoces a algunas personas listas que vivan en ? ¢Si? Qué bueno.
é¢Podrias darme su nombre o correo electrdnico si lo tienes? Tengo un negocio
expandiéndose en esta drea y quiero ver si piensa que tendria resultados alli.”
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“éConoces a alguien que esté seriamente buscando un modo de ganar dinero?”

“Trabajo para una compaiiia que se estd expandiendo en nuestro estado y estoy buscando
algunas personas listas que pudieran estar interesados en algun flujo adicional de ingreso.
éConoces a alguien asi?”

En la mayoria de los casos, van a pedirte mas informacién antes de que te den algin nombre
(detras de ese pedimento puede haber la curiosidad de pensar que pueda ser para ellos... pero
no van a admitirlo, todavia). Cuando pregunten por mas informacién primero, sélo responde
“Tienes razén. Tendrds qué saber sobre ello antes de que me refieras a alguno de tus contactos”
y sigue con el paso 4.

Para el Mercado Frio (personas desconocidas):

Para el método Super Indirecto, el Mercado Frio es exactamente igual al Mercado Tibio. Sélo usa
los guiones de arriba o alguna variacidon que te acomode.
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No vas a ofrecer tu herramienta de tercero, a menos que estén de acuerdo en hacer algo a
cambio. Esta ha sido mi arma secreta desde hace mucho tiempo.

Déjame darte algunos ejemplos:
“Si te doy un DVD que explique toda la informacion de manera profesional, (LO verias?”

“Si te invito a una reunion que describe el negocio y cdmo puedes comenzar a ganar ,
¢Asistirias?”

“Si te doy una revista (o alguna otra informacion impresa), ¢LA LEERIAS?”

“Si te doy un link a una presentacion en linea que explique todo, ¢ LE DARIAS CLICK PARA
VERLO?”

Si has dado los 3 primeros pasos adecuadamente, la respuesta sera “Si”.

Si primero te piden mas informacién, sélo responde: “Entiendo que quieras mds informacion,
pero todo lo que estds buscando estd en el DVD (la reunidn, publicacion impresa o link). La
manera mds rdpida de que tu entiendas realmente lo que quiero decirte es revisando ese
material. Asi que, si te lo doy, ¢LO REVISARIAS?”

Si te dicen que no, que no lo revisarian o no asistirian, dales las gracias por su tiempo y sigue
adelante. También, revisa los pasos del 1 al 3 para ver qué pudiste haber hecho mejor.

TODAVIA NO los invites ni les des la informacién.
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“é¢Cudndo piensas que podrias ver el DVD con seguridad?”
“éCudndo piensas que podrias asistir a esta reunion con sequridad?”
“éCudndo piensas que podrias leer la informacion con seguridad?”
“¢Cudndo piensas que podrias visitar el Sitio con seguridad?”

No les sugieras una hora o fecha. Haz la pregunta y deja que ellos te digan cuando. Si no es un
tiempo definido, por ejemplo: “Lo intentaré un dia de estos”, diles: “No quiero hacerte perder el
tiempo o el mio. ¢ Por qué no sdlo tratamos de fijar un dia en que con seguridad lo hayas visto (o
puedas ir)?”

La clave es lograr que ellos te digan Sl por segunda vez.

Decir “Si” al paso 4 NO es un compromiso.
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Si te dicen que veran el DVD el martes en la noche, tu respuesta deberia ser:
“Entonces, si te llamo el miércoles en la mafiana, seguro ya lo habrds visto, éverdad?”
Si te dicen que asistiran a la reunion del jueves por la mafnana tu respuesta deberia ser:
“Entonces, si paso por ti el jueves, sequramente podrds ir conmigo, écorrecto?”
Si te dicen que veran tu informacion 1 de julio, tu respuesta deberia ser:
“Entonces, si te llamo el 2 de julio, seguro ya estards enterado, ¢verdad?

La clave del paso 6 es que ellos ahora habran dicho 3 veces que le daran seguimiento y lo habran
hecho por si mismos. Ellos han fijado en el futuro, una cita real contigo.

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -y

__________________________________________ 1
“éCudl es el numero y la mejor hora para que yo te llame?”

Ahora que ellos han dicho “Si” 4 veces, tus oportunidades de darle seguimiento han aumentado
de menos de 10% a cerca de 80%.

Nota: Por favor, anota este dato en un lugar seguro y visible.

- - - - - - - - - - - - - -y

Recuerda, que estas de prisa. Lo mejor es decir algo como:

“Perfecto, hablamos el . iTengo que irme!”

Y esos son los 8 Pasos con buenos guiones de MLM sobre lo que hay qué decir.
Ahora pongamoslos todos juntos mostrandote algunos ejemplos.
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2% HLF

EJEMPLO # 1 — A una persona que sabes que odia su trabajo, usando el Acercamiento Directo:

ylo..... iAstios? .. 2

Fecha: .. ~Horai .o o NUMEIO e
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2% HLF

EJEMPLO # 2 — A un buen amigo, usando el Acercamiento Indirecto:

manging. , seguro ya lo habrds visto, verdad?

(Paso 7 — pagina 10) ;P@rf&v[v‘

, “iCuwdl es el niimero-y Lo

FeCha ---------------- Hora. ......... Numero .................
(Paso 8 - pagina 10) Ok, debo- rme. Platicamoy el mikreoles: jGracios, (nombre del
prospecto)!
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EJEMPLO # 3 A una persona muy exitosa usando el Acercamiento Indirecto:
NOMDIe el PrOSPECLO ..o
INFOrmMacion d@ CONTACTO ...

(Paso 1 —pagina 3)
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2% HLF

EJEMPLO # 4 —A un prospecto del Mercado Frio que hizo un buen trabajo al venderte zapatos:

NOMBIE @I PrOSPECLO ......ooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeessssssssssssessessesee s ssssssnssssssssone
Informacién de Contacto

(Paso 1 — pagina 3)

(Paso 3 — pagina 5)
Insertar invitacién basada en el acercamiento escogido ...y swcede gue esfoy

.............. cAsstiios [

, con seguridad?”

(Paso 6 —pagina9) Enfonces, si te Lamo- un dia antfes

, seguro me

acompafias, éverdad?

(Paso 7 — pagina 10)

Perfecto! Entonces yo-te Uamo- ese dia,  “éCudl es el nimero y la mejor hora

Fecha: Hora: NUmero;
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HOJA DE TRABAJO PARA EL PROFESIONAL DE MERCADEO EN REDES

NOMBIE A PrOSPECYO e ser et eee e eee e
Informacién de Contacto

(Paso 1 —Pagina 3)
Insertar Guién “Tengo Prisa”

(Paso 2 — Pagina 3)
Insertar cumplido:

(Paso 3 — Pagina 5)
Insertar invitacién basada en el acercamiento escogido

, seguro ya lo habras visto, éverdad?
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¢Sientes la fluidez de como funciona esto?

Obviamente existen muchas posibles variaciones para diferentes clases de
prospectos, pero espero que estos ejemplos te hayan ayudado a entender como se
arma todo.

Y en términos de estos guiones, lo mejor para ti es que captes los conceptos basicos

y no te enfoques demasiado en el guion tal como esta. Hay suficiente espacio para

gue seas tu mismo. Si aprendes a hacerles notar que estas de prisa, les das un

cumplido, los invitas de la manera mas correcta posible, les das la herramienta con
»w;

el “Siyo,..” “lo...?”, confirmas todo el proceso desplegado aqui y te despides, lo has
hecho bien.

Y recuerda: Reclutar no te deja buenas o malas experiencias. Sélo experiencias de
aprendizaje. En tu jornada para volverte Profesional del Network Marketing, lo
mejor que puede suceder es que desarrolles las habilidades para reclutar
prospectos, segun la ocasidn lo demande. Entonces ya no tendras qué preocuparte
de tener suerte. Practica, practica, practica.

Solamente algo mds podria incluir en este mensaje especial de agradecimientoy es
gue esta informacidn por si sola no te llevara por todo el camino hacia tus objetivos.
Es importante que apliques tus conocimientos en la practica diaria de estas
actividades.

Mi deseo para ti es que decidas volverte Profesional de este negocio.

Porque es un hecho tan sélido y firme como una roca, que este camino que hemos
escogido es el mejor.

Ahora vayamos a decirlo al mundo.
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Afectuosamente,

Alberto y Dolores.
http://nojochman.wix.com/bienestartotal
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