Life Plus

GLOBAL TRAINING SYSTEM

Y
9

Inicio

Numero PIN.:

Patrocinador:

Equipo de apoyo
Diamante:




Ciclo de formacion Life Plus

3G REUNIONES CONTACTOS
Q@ ¢ Individuales o de grupo * Entable pequenas conversaciones
P * Seminarios o talleres y fomente la relacién
ke

B T e Haga preguntas y escuche las

respuestas

¢ Descubra el "motivo"

DESPERTAR
EL INTERES

* Relate su historia personal

'FORMACION INICIAL

con el patrocinador

El “Motivo”

\ Elemento motivador e “;Conoce el marketing boca

a boca?”

e Utilice “recursos”
independientes

EXPLICAR
LOS PRINCIPIOS

e Narre la historia de la gasolinera
® Procure que sean faciles de repetir
* Explique los cinco principios
* Pagina web
e ...Etc.

999}

Descubra los deseos, suerios y objetivos de la gente y ofrézcale soluciones.



Consejos sobre
Como conseguir mas contactos:

* Mas contactos de calidad = mayor expansion.

* Desarrollar y mantener una lista de contactos.
/Quién me conoce y a quién conozco?

* La importancia de no ser selectivo: todo el
mundo se merece una oportunidad.

¢ El primer contacto debe ser agradable, no
intimidatorio.

* Realizacién y aceptacion de invitaciones.

¢ ;Donde encontrar gente interesante? Entre la
familia, conocidos, en clubs deportivos,
seminarios, de vacaciones o en el lugar de
trabajo. De vez en cuando intente buscar en
lugares que no suela frecuentar.

* Aprovechamiento de las oportunidades.

“El secreto del éxito estd en comprender el punto de vista de tu oponente”.

“Puede ganar mds amigos en dos meses si muestra interés en los demds, que los que

ganaria en dos anos si lo que intenta es

Consejos para
Despertar el interés:

¢ El didlogo es la clave. Pregunte e interésese por
la gente. Encuentre el “Motivo”.

* Escuche con atencién y proponga una solucion:
“Yo encontré la solucién a mi problema, quizas le
interese”.

* Narre las historias que conozca, incluida la suya.

¢ Si su audiencia no muestra un interés auténtico,
no entre en demasiados detalle. La curiosidad
motiva a la gente.

* Diga que encontré una oportunidad que le ha
permitido convertir sus suenos en realidad.

* Pregunte en tercera persona: “;No conocera a
alguien interesado en...?”

* Preste el material (libros, CD, etc.).

¢ Invitelos a seminarios y actos neutrales.

— Henry Ford

que los demds se interesen por uno”.

— Dale Carnegie

Consejos para conseguir una
comunicacion exitosa:

* Practique: hdgalo a menudo y de la forma apropiada.

* Si confia en usted mismo y muestra entusiasmo,
resultard atractivo a los demas.

* Escuche, pregunte y reflexione. Valore a los demas.

¢ Cuide su expresion oral y gestual. Una sonrisa es la

forma mas rapida de conectar entre dos personas.
* Piense y actie buscando una solucién.
* Sea natural, sincero y auténtico.

* No suplique, ofrezca.

* Desarrolle y mantenga relaciones. El marketing boca

a boca es un negocio basado en relaciones, no
Unicamente una relaciéon de negocios.

¢ Evite discusiones innecesarias.

Consejos para alcanzar

el éxito:

* Mantenga conversaciones personales con
sus contactos.

¢ Invite grupos reducidos a su casa.

* No organice grandes reuniones de
afiliacion, ni envie correos ni publicidad en
grandes cantidades.

¢ El equipo de apoyo diamante y su
patrocinador le brindaran todo el apoyo
que necesite.

* No haga promesas sobre las posibles
ganancias ni sobre la eficacia de nuestros
productos.

* Cumpla con las condiciones de Life Plus.

* Intente que sea sencillo y facil de repetir
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Principios del marketing boca a boca

El marketing boca a boca es un sistema sencillo de distribucion de productos directamente
desde el fabricante al consumidor. El dinero que normalmente se gasta en camparias
publicitarias en la distribucion normal, se paga aqui a las personas que presentan los

productos al consumidor final.

Existen muchas formas de explicar los principios del marketing boca a boca.
Aun asi, a continuacion le ofrecemos algunos puntos que deberia incluir en su
explicacion:

* Modelo empresarial de éxito probado

® Premia el compromiso personal

® No hay necesidad de realizar una inversion financiera

* Los productos se compran directamente al fabricante al mismo precio

® Cualquiera puede hacerlo

* Gran oportunidad para conseguir dinero

Existen distintos recursos visuales que le ayudaran a explicar el concepto del
marketing boca a boca. Si desea obtener mas informaciéon y ejemplos,
visite www.lifepluscentral.com.

Informacion sobre la empresa

® Ofrezca informacién sobre la empresa a través del catdalogo y
el folleto “Life Plus: Conézcanos”

* Proponga una fecha y hora para el curso de formacién inicial

Informacion sobre los productos

Encontrara informacién acerca de los productos y como solicitarlos en el catalogo de la
empresa, en el formulario ASAP o en www.lifepluscentral.com. Su patrocinador o el equipo de
ayuda pueden proporcionarle mas informacién al respecto. No es necesario ser un especialista
en los productos para desarrollar una red de contactos adecuada, ya que Life Plus es el experto

en productos y garantiza su calidad.
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Formacion inicial
[0 METAS Y ASPIRACIONES (EL “MOTIVO”)
e /Cuadles son mis metas y aspiraciones?
Las metas son deseos y suefios con fecha de ejecucion.
* ;Qué haria y como seria mi vida si el dinero
y las circunstancias no importasen?

Plantéese las siguientes preguntas para identificar sus metas y aspiraciones:

o

(A qué le doy mas importancia?
o

(Por qué he elegido esta respuesta? El “Motivo”

° ¢;Por qué es tan importante para mi? = —
¢ a p p A continuacion, le ofrecemos

°  ¢(Qué consecuencias tendria no conseguir mi objetivo? los motivos mas comunes por los
°  ¢(Por qué me preocupa no conseguirlo? que la gent'e suele entrar en el
marketing boca a boca:
[0 MI HISTORIA e Ingresos adicionales

* Independencia econémica
e Ser su propio jefe
* /Qué he aprendido? (incluir el “Motivo”) * Disponer de mas tiempo libre

e ;Cual es mi punto de vista actual?

¢ ;Cual era mi situacion anterior? ;Qué queria cambiar?

[0 CONTACTOS
¢ ;Coémo efectuar la toma de contacto? ;Con quién debo hablar? \segurar la educacién de los nifios
¢ Lo que ofrezco, ;resulta atractivo?

* ;Qué valor puedo ofrecer?
Tareas pendientes >> Lista de contactos

[0 DESPERTAR EL INTERES
¢ Contar mi historia
¢ Preguntar: “;Han oido hablar del marketing boca a boca?”
e TUtilice “recursos” independientes (libros, CD, etc.)

Recuerde que esto no es un método estricto. Actie segin cada situacion y ofrezca soluciones.

[0 EXPLIQUE LOS PRINCIPIOS (a menos que ya lo haya hecho con otros materiales)
e ;Cémo se distribuyen los bienes y los beneficios?

Exponga las caracteristicas de la empresa cuando el ambiente sea propicio

[0 INFORMACION SOBRE LA EMPRESA

* Ofrezca un acercamiento no muy exhaustivo para dejar al posible asociado la oportunidad de formarse su
propia opinién (Si desea obtener mas informacién, consulte la pagina 4).

¢ Encontrarda mas herramientas en la pagina web.

[0 RESPONDA LAS PREGUNTAS QUE SE EFECTUEN Para aclarar las dudas y hacer que la gente se sienta
cémoda y pueda tomar una decisién.

[0 PREPARE UN HORARIO ESTRICTO DE REUNIONES
e Co6mo pasar a la accién: hacer un pedido y explicar ASAP, las opciones de pago, FasTalk,
n® PIN y n® Elvis.

¢ Invite a la gente con la que desee trabajar méas estrechamente a reuniones individuales,
grupos de formacién o a las actividades.

Reuniones

e Utilice el equipo de asistencia para equipos o individuos segin le convenga.
Trate los préximos pasos y prepare las reuniones futuras.




Lista de contactos
Completar esta tarea durante la formacion inicial o al poco tiempo de la misma.

Nombre “Motivo” posible / Factor de motivacion Informacion de contacto
(direccion, teléfono o correo electrénico)
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