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OBJECIONES

No importa la objecion qué sea, siempre debes decir 1o mismo. Se contesta con mucho
sentido comun. Las objeciones son problemas sin solucion y nosotros contestamos asi:

Siempre hay personas que quieren saberlo todo, acerca de los ingredientes, de como se
preparan los productos, de por qué no lo hicieron de esta forma o por qué no lo hicieron de este otro
modo, etc. La ngjor forma de contestar a este tipo de personas es. No se pero esto eslo que si se
...CcoNn estos productos bajé de peso, se me quito la Artritis, etc. seguro que si tu los pruebas, te van
afuncionar. Esta es la meor forma de contestar atodas las objeciones, SEAN CUALES SEAN. Si
todo esto no convence ala persona, olvidate de ellay busca a otro.

Cuando te hagan preguntas técnicas, la mejor respuesta es:
NoO se, pero esto eslo ques se...

a).- Como le funciona esto a los diabéticos? La verdad, no s, Pero esto eslo qué s se; yo tome
estos productos, bage .....kg. en un mes, se me quito un problemade ...... y s tu los pruebas, sé qué
también te van afuncionar y si por alguna razon no te funcionaran, te devolvemos el dinero, pero si
tu los pruebas, sé qué te van a encantar.

Qué diferencia hay entre este y otros productos? No sé, no conozco los otros productos, o
anico qué sé es; yo tome estos productos, baje.. kg. en un mes, se me quito un problemade .....y s
tu los prugbas, sé que también te van a funcionar y s por aguna razén no te funcionaran te
devuelvo tu dinero, pero st los pruebas, sé qué te van a encantar.

Tomas 2 de estos y 3 de estos...

b).- Como hacen bagjar de peso? Escucha, sinceramente todo 1o qué sé es esto; s tu tomas € batido
dos vez d diay las tabletas 3 veces d dia la todo € sobrepeso se te esftumara, como por arte de
magia.

Lapersonadice s eso |o entiendo, pero qué hay con esta vitamina aqui? Dices, escucha todo
lo qué sé es esto; si tu tomas 2 de estay 3 de estos vas a perder peso cdmo loco!

Si hay otra pregunta dices; escuchano lo sé, pero lo que si sé es esto, para perder peso, solo
tomas 2 de estay 3 de estos.

De los mgjores...

c).- De qué hierbas esta hecho? Debe estar hecho de las megjores hierbas del mundo, porque yo he
perdido peso cémo por arte de magial

¢Quimicamente cémo funciona? Quimicamente debe funcionar de lo mejor, porque yo he
perdido peso como por arte de magial

Estas vitaminas de donde vienen? Deben venir de la mgor fuente del mundo, porque yo he
tenido resultados increibles!

Y la cantidad de este ingrediente? La cantidad de este ingrediente debe ser |a justa, porque
yo he tenido resultados increibles!

Estos ingredientes funcionan exactamente igual alos ingredientes de ....

d).- Con los cientificos cOmo médicos, quimicos, bidlogos, etc.

¢Como funcionan quimicamente estas proteinas? ¢Es Ud. medico? Perfecto, doctor ¢sabe Ud.
como funcionan las proteinas de la comida? Bien, pues las proteinas de estos productos funcionan
exactamente igual alas proteinas de la comidal

¢Este Magnesio cdmo funciona? ¢Es Ud. quimico? Perfecto, Sr.¢sabe Ud. como funciona el
magnesio de la comida? Bien, pues este magnesio funciona exactamente igual a ese.
No se s mi medico autorizara qué yo lo tome.
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Dime una cosa, atu medico le gustaria saber qué tomas, ¢Ja cantidad correcta de Proteinas,
la cantidad correcta de grasa, de fibra, de vitaminas, de mineraes, etc.? Si. Pues entonces lo qué
debes tomar es Herbalife.

¢Alguna vez tu medico te ha dicho de debes comer menos grasa, menos sal, menos azucar,
mas fibra, mas frutas, mas ensaladas y mas verduras? Si. Pues entonces estard muy contento de
saber qué ya comes todo eso con Herbalife.

Yo tomo muchas medicinas y no puedo tomar nada sin qué mi medico lo vea. No hay
problema, lleva los productos "sin abrir" atu medico, para qué é vealo qué contienen. Si tu médico
esta de acuerdo, los abres y los empiezas atomar. Si no esta de acuerdo buscate a otro medico!

PRECIO

En muchas ocasiones la plética va bien, la presentacion del producto va bien, nuestro cliente
se ve emocionado al oir todo lo que hace el producto, dice que lo quiere pero, cuando escucha el
precio todo se nos viene abgjo, asi que hay que tener cuidado con la forma en que decimos €
precio.

Si tu crees que es caro, por la forma de decirlo, tu cliente también pensard que es caro. Es
decir, 1o que pensamos y creemos usuamente se reflgja en nuestra actitud, en nuestros actosy en
nuestras palabras. Asi que s quieres que tu cliente piense que es barato, més vale que vayas
creyendo que es barato.

¢Por qué es barato?

1.- Compras por adelantado: 30 desayunos'y 30 cenas de la comida més pura, nutritiva 'y saludable
en la tierra. Este programa cuesta menos de 300 ptas. diarias, mas barato que cualquier
hamburguesa en lacalle.

2.- Tu salud es lo mas importante, sin salud no puedes ser feliz ni disfrutar de la vida. ¢Cuénto
cuesta quitarte una diabetes o evitar un infarto o una migrafia? ¢Cuanto vale tu salud? ¢Cuanto
Cuesta mantenerte sano?

3.- Es més caro enfermarte, cuanto cuestan las consultas médicas, los medicamentos, la
hospitalizacion, las cirugias, las cicatrices, |os dias que no trabgjas, etc.

4.-Si compraras todos los ingredientes que vienen en e programa por separado tendrias que
comprar mo 50 frascos diferentes, calcio en uno, fibra en otro, hierro en otro, etc. y eso te
saldria mucho més caro, en Herbalife lo tienes todo eso en un solo programa.

Este programa no es caro, no hay otro programa en e mundo que siquiera anuncie lo que la
Nutricion Celular hace.

Siempre menciono €l precio a mitad de la presentacion, antes de contar mi historia 'y trato a la
gente creyendo que van a comprar, actio como s diera por hecho que van a comprar. Siempre
debes creer que van a comprar, asi que digo: ¢Tienes aqui € dinero para que cerremos la operacion
en este momento? Si larespuesta es "NO", entonces digo, no hay problema, cerramos la operacion
mafiana 0 al rato. La gente siempre tiene dinero guardado en algun lugar o siempre tiene la
posibilidad de conseguirlo. Siempre pongo una fecha especifica con una hora especifica para que la
persona retina € dinero, eso es muy importante. Si me dicen después, yo digo; ¢Después?
¢Cuando, ¢qué diay a qué hora?

Tu primera venta.

Lo més dificil en este negocio es lograr la primera venta, pero una vez gue la logras, solo
tienes que repetir e mismo proceso una y otra vez. Es decir, cuando logras la primera ya sabes
como lograr la segunda, cuando logras las primeras 5, ya sabes como lograr las siguientes 5, solo
tienes que empezar y Si necesitas ayuda no dudes en hablarle a tu patrocinador. Tu patrocinador
puede acudir contigo a ver algunos clientes 0 a alguna reunién en casa de tus amigos, €tc.
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ACTITUD

Tu actitud debe ser lade HACER UN FAVOR a compartir esta oportunidad de mejorar la
salud de la gente. No adoptes una actitud de ruego, tu tienes algo valioso que la gente necesita s
quiere megjorar su salud, verse mejor, sentirse mejor y vivir méas tiempo.

Laidea no es asumir € papel de vendedor y convencer a alguien a como dé lugar, es mas
bien, hablar con todo mundo de los productos y los resultados para ver quien los quiere y quien ro.
Tu mision es tratar de ayudar atodos! Hay personas que Se van a convencer y otras que no, eso es
normal en este negocio. Tu solamente cuenta lo mismo atodosy deja que ellos se convenzan por si
mismos, NO TRATES DE CONVENCER a nadie, no esperes que atodo € mundo le guste lo que a
ti te gusta, alin cuando todos ellos necesiten de estos productos.

QUIEN COMPRA ESTOS PRODUCTOS?

SOlo existe una respuesta: LOS QUE QUIEREN, de eso depende todo, muchos dicen: los
compran los que necesitan, no es cierto, hay mucha gente que los necesita y, sin embargo, no los
compra. Otros dicen: los compran los que tienen dinero, tampoco es cierto, hay muchos que tienen
dinero suficiente para comprarlos y no lo hacen, sin embargo, hay muchos que no tienen dinero y si
los compran. Entonces, ¢Quienes lo compran? Unicamente los que quieren, y no otros, y es muy
smple: la gente que los compra, de aguna forma ya andaba buscando algo asi, sblo estaban
esperando que alguien se los presentara 'y con estas personas no hay gque decir gran cosa, no cuesta
nada de trabajo venderles, esos son a los que estamos buscando.

Sl LA PERSONA NO QUIERE, ME OLVIDO DE ELLA.

Cuando la gente no quiere, cuesta bastante trabajo hacer que quiera, no es imposible, pero si
muy dificil, porque la Unica forma de lograr que los compre es que esta gente quiera. Cuando me
encuentro una personay hablo con ella le cuento exactamente o mismo que atodasy S veo que no
quiere, le cuento algunas historias més, y S eso no la convence, me voy y busco a otro que si
quiera, no pierdo & tiempo en discusiones tontas, porque gano dinero por hablar, no por discutir, asi
gue si la personatrata de discutir o dice cosas negativas del producto o de la compariia simplemente
le digo: "bueno esa es su opinion, gracias, adiés' y me olvido de ella  No se enfrasquen en
discusiones, estos productos se venden por encontrar a las gentes que los quieren. Ganen o
pierdan la discusion de todos modos ya perdieron a un cliente, y un tiempo muy valioso en € que
podrian haber encontrado a uno que si queria.

La gente que compra estos productos tiene que pasar por un proceso psicolégico y pensar
asi:

iCreo que es un buen producto!

iCreo que lo necesito!

iCreo que me va a funcionar!

iCreo gque lo woy a probar!

LO MASIMPORTANTE, SON LASHISTORIAS.

Qué hacer para que la gente pase por este proceso y los quiera? La mejor forma es explicar
las cosas de una manera simple, y la forma mas simple de hablar de los productos es con historias 0
testimonios de resultados, historias identificables, historias draméticas, de corazon a corazon, tu
historiay la de otros, debes contar una historia sincera con la noble intencién de ayudar. Es decir, la
persona que compre estos productos tiene que creer que estos productos le van a funcionar y
resolver su problema, en otras palabras, tiene que "ver posible’ que estos productos le van a
funcionar y la Unica forma de que esta persona crea que los productos le van a funcionar es viendo
que a otros también le han funcionado, entonces 1o que hay que hacer es hacerle saber de los
resultados que han obtenido "otras" personas parecidas a ella o con problemas similares a los que
ellatiene, de manera que esta persona se "identifique" con esa historia o testimonio.
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HISTORIAS DE ACUERDO AL PROBLEMA DE LA PERSONA.

Si la persona no se identifica con la historia no creerd en los productos, asi que tenemos que
contar una historia "INDIVIDUALIZADA" para esa persona. S la persona no "cree' que los
productos vayan a funcionar, sercillamente no los comprard, entonces la gente que no compra es
gente que no cree. La solucién es hacer que crean y la Unica forma de hacerlo es con testimonios
con los que se identifique esa persona. Una persona que tiene Artritis se identificara con otra que
tenga artritis, s una persona tiene 20 kilos de sobrepeso se identificara con otra que también tenga
20 kilos de sobrepeso, s una persona tiene 30 afios se identificara con otra que tenga 30 afios.
Entonces, si alguien me dice, soy diabético y tengo 60 afios, le digo, ah, se de alguien que era
diabético y tiene 60 afios igual que "TU", s aguien me dice, tengo gastritis y tomo este
medicamento, yo le digo, ah, conozco a alguien gue como tu, tenia gastritis y también tomaba ese
mismo medicamento y con estos productos increiblemente resolvié su problema.

TODOS SABEMOSCONTAR HISTORIAS!

Y no importa quien seas, qué antecedentes tengas, S eres una persona educada o no, s sabes
vender o no. Todos sabemos contar historias, todos podemos decir 10 que nos paso, por eso todos
pueden vender estos productos, porque esto es muy simple, no tienes que tomar cursos especiales
para saber decir qué fue lo que pasd contigo, es como € que ve una pelicula, s viste la pdicula
sabes qué decir de ella, pero si no la viste, aunque le inventes no vas a saber qué decir.

Tienes gque centrar tu platica sobre los resultados, muchos distribuidores creen que s
explican mas sobre €l contenido y los ingredientes del producto y dan una presentacion completa de
los estudios y del procesamiento, etc., van a lograr convencer mejor a la gente, pero no es cierto,
eso sin duda puede ser que ayude, pero después de oir todo eso, siempre la pregunta que queda es:
Y ¢esos productos funcionan? Es decir, o que mas le importa a la gente es saber si estos productos
funcionan, porque ellos no entienden gran cosa de los ingredientes, pero si entienden muy bien
cuando algo funciona y cuando no. Con una explicacion técnica detallada pueden quedar muy
impresionados pero no convencidos, 10 que converce son los resultados. Asi que a la gente le
interesa mas saber sobre los resultados y en eso es exactamente en |o que debemos centrar nuestra
plaicay lamejor forma de hablar sobre los resultados es con historias.

Cuando basas tu presentacion en historias acortas €l tiempo y ganas un cliente, porque
después de todo, ¢de qué sirven todos los ingredientes del mundo s e producto no funciona? en
cambio, ¢Para qué me preocupo de los ingredientes si e producto realmente funciona?

La clave no es vender, es RECOMENDAR estos productos con historias. ¢COmo
recomiendan ustedes algo? Por gjemplo, un televisor, s alguno de sus amigos piensa comprar un
televisor del mismo modelo y marca que e de ustedes, y les pide una recomendacién, no dicen:
"compra este televisor porque tiene todos estos transistores y componentes’ y los nombran todos,
¢verdad que no? No, lo que dicen es. "yo compré este televisor y me saié muy bueno, ha
funcionado muy bien, yatiene tantos afos y nunca se ha descompuesto” y dicen eso porgue ustedes
lo saben perfectamente y si tu amigo pregunta ¢Dime qué sabes de todos sus componentes? ta
dices, no s&, pero mi televisor me salié muy bueno, asi que solo recomiendas |o que conoces y sélo
hablas de |o que sabes. Los Unicos que conocen Herbalife son aquellos que lo toman y han tenido
resultados, también son los Unicos que |o recomiendan facilmente y también son los que ganan més
dinero.

Asi que tienen dos partes: ingredientes e historias de resultados. Si se concentran en los
ingredientes perderan més tiempo y nunca podran dar toda la informacion necesaria, S se
concentran en los resultados, ahorran tiempo y consiguen mas clientes.
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90% HISTORIAS 10 % INGREDIENTES

En tu presentacion mantén esta proporcion: habla 10% sobre sus ingredientes y el 90% sobre
sus resultados.  Es la mgior forma de ahorrar tiempo, asi que utiliza la mayor parte de tu tiempo
hablando de las cosas més importantes. La forma de evitar las preguntas sobre los ingredientes es:
Si aguien me pregunta "Oye, ¢COmMo se procesan todos esos micronutrientes?’, Yo digo: No sé,
pero lo que si sé es que estos productos a mi me funcionaron muy bien, y conozco a muchas
personas alas que también les han funcionado.

Si alguien me pregunta"Oye, ¢Y cud eslarazdn de que estos productos tengan més de esto
0 més de lo otro?' Digamos ¢Por qué tienen tanta vitamina A y tanta vitamina B? Yo digo: "La
verdad no sé, sinceramente no sé cudl sea la razon, pero lo que si sé es que asi como estan los
productos yo me los tomé y me funcionaron muy bien, y sé de otras personas que también los
tomaron igual con esas vitaminas y les funcionaron a la perfeccion”.

Lamayor parte de las personas, en general, no preguntan acerca de los ingredientes, asi que,
S no preguntan, no hay necesidad de que nosotros misSmos provoquemos las preguntas.

En este negocio también nos encontramos con personas que fueron clientes de distribuidores
malos y, por lo tanto, no les ayudaron a obtener los resultados deseados, quiza ellos no explicaron
bien o € cliente no entendio las instrucciones, €l caso es que en ocasiones me encuentro con ese
tipo de personas negativas que atacan a producto o culpan a la compafia 'y dicen "Esos productos
no sirven" y pregunto ¢Por qué? Qué, ¢Usted yalos tomé? y dicen "Si, y no me funcionaron™. Y
digo: "Si, hay casos en los que los productos se toman mal y si se toman de forma incorrecta nunca
proporcionan los resultados deseados, 10 siento de veras, pero yo los tomeé en la forma correctay a
mi me funcionaron a la perfeccion. Si gusta le puedo explicar cdmo debe tomarlos... " y hago €l
seguimiento de esa personay, adivinen aquién le compra el siguiente paquete. jPor supuesto que a
mi!

EMPIEZA SIN CONOCER TODOSLOSINGREDIENTES.

Muchos distribuidores no empiezan a vender inmediatamente estos productos porque
primero se esperan hasta saber todo sobre los productos o que les llegue toda la informacion
disponible, que usualmente no leen. Lo que ellos no saben es que para vender estos productos o,
mas bien para lograr que la gente nos |os compre, sdlo necesitan resultados y hablar de ellos.

Porque, con toda la literatura y toda la informacién del mundo, seguro que conoceras todos
los ingredientes y todo el procesamiento, pero imaginate cuanto tiempo te tomara leer ademés de
entender todo eso y después de todo todavia necesitaras obtener resultados para poder contar tu
historia a la gente, de otra forma siempre tendrés la duda en la cabeza sobre s de veras funcionan
los productos 0 no. Es decir, i tienes la literatura pero no tienes resultados no vas a hacer nada, en
cambio s tienes resultados y no tienes literatura, sSimplemente hablas de tus resultados y con eso es
mas gue suficiente para conseguir clientes.

Finalmente, tu trabgo es hablar con la gente, S cuentas a la gente tus resultados, vas a
conseguir clientes, independientemente de que tengas literatura o no. Es decir, con literatura sobre
los ingredientes 0 sin ella, tu trabajo sigue consistiendo en hablar con la gente, 0 sea, g tienes la
literatura pero no hablas con la gente, no vas a conseguir ningun cliente. Asi que, una vez que
obtengas resultados, ya tienes todo |0 que necesitas para empezar, € siguiente paso es ir y hablar
con la gente, asi que, no pierdas mas tiempo.

La Unica diferencia es s efectivamente vas y hablas con la gente o no, porque hay algo que
estos productos no pueden hacer, son unos productos excelentes, pero no pueden hablar, necesitan
que alguien hable por ellos, y ese alguien eresta.

L os objetivos que debes cumplir son tres: tienes que lograr que la gente

Comprelosproductos
Use los productos
Y Los Repita por sempre
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Todo eso se consigue con testimonios sobre los resultados. Herbaife es econémico, es un
producto de gran calidad y, 1o que hace, es extraordinario, pero ain asi su precio no es muy
accesible a todas las personas, asi que tenemos que dar una muy buena razon para que la gente lo
quiera comprar.

iLarazon es que funcional Es decir, que si hace lo que de él se dice, esa es larazon més fuerte
gue puede haber. jDamos resultados! La mejor brma de dar resultados es mostrandolos, y la
mejor forma de hablar de €ellos es a través de historias. Historias sentidas, conmovedoras de
corazon, draméticas, espectaculares, increibles, pero sin exageraciones, SSEMPRE BASADAS EN
LA VERDAD, exactas, con conocimiento de causa, serias, emocionantes, breves, impresionantes,
con un ideal, sinceras, que reflgen seguridad y deseo de ayudar, sencillas, smples, interesantes,
curiosas, que despierten laimaginacion, que cautiven, gque impacten, 16gicas, tienen que mostrar los
hechos de una forma creible, de forma que la persona no tenga dudas al respecto. Asi que, tienes
gue hacerte bueno en contar historias, si 1o logras, habras dado un paso gigantesco hacia el éxito en
este, tu negocio.

NO TENEMOSCOMPETENCIA

Herbalife no tiene competencia, los productos que se le parecen en e mercado son incapaces
de anunciar en su propaganda algo que siquiera se acerque a lo que hace la Nutricion Celular, la
causa es que no hay otro producto igua en e mundo, y esa es la mejor ventga que podemos tener.
Hay muchos productos que pueden tener etiquetas parecidas, pero si esos productos pudieran hacer
algo tan parecido a lo que hace e programa de Nutricion Celular, seguro que no dudarian ni un
minuto en anunciarlo. Entonces, s todos esos productos, todos juntos no anuncian algo asi,
significa que HERBALIFE ES UNICO. Asi que, aprovecha la oportunidad de tener la mejor
ventaja porque este tipo de oportunidades no se presentan muy a menudo en la vida.

ESTE PLAN NO TE FUNCIONARA, TU TIENES QUE HACER QUE TE FUNCIONE!

Ningun plan funciona por si solo o por accidente, TU HACES QUE FUNCIONE o qué no
funcione. Los productos Herbalife no se venden por accidente, se venden cuando hablas con mas
de 5 personas y este plan funciona estés donde estés, slo tienes qué echarlo a andar, y no esperes
tener todos los ingredientes ya reunidos para poder empezar. Cuando intentas qué tu plan funcione,
no siempre encuentras las mejores circunstancias, pero esto no depende de las circunstancias,
depende de ti: Las circunstancias afectan a todo mundo por igual, ¢Como explicar qué en las
mismas circunstancias unos avanzan y llegan hasta la cima y otros se rezagan? Nunca pasan del
primer peldafio y nunca saborean el éxito. Asi qué, olvidate de las circunstancias y empieza a hacer
funcionar tu plan y comienza con lo qué tengas, Si no tienes tiempo pues empieza sin tiempo, S o
tienes dinero, pues empieza sin dinero. Hay gente qué dice: "Pero, no se vender", otros dicen "Pero,
no s hablar con la gente", pues. empieza a hablar con la gente, prueba con cien, y s no es
suficiente, pues prueba con otros cien, o con 500. Otros dicen: "No sé contestar e teléfono”, la
forma mas rgpida para solucionar esto es contestando €l teléfono, si no 1o haces, nunca aprenderas,
y siempre puedes aprender. Si no sabes, empieza sin saber, en € camino aprenderas, si eres vigo,
empieza vigo, S eres joven, empieza joven. Empezar con e peor plan hoy, es mucho mejor que
esperar a empezar con €l plan perfecto mafiana. Los peores dias qué pasas trabgjando para ti
mismo, son mucho mejores qué los mejores dias qué pasas trabagjando para otro.



