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REUNION DE VENTAS

Vender productos en reuniones es basicamenteigual que en forma
individual. Vender en reuniones puede ser hasta masfacil. Quiza por la
emocion que se crea en lasreunionesy se contagia de unos a otr os.
Esta es, quiza, lamejor forma de hacer quetu negocio crezcay alcance el
nivel de explosion mucho mas rapido, ademas esta forma tiene un nivel de
saturacion mucho menor que €l delasventaspor referencias, eslaforma
queyo prefiero utilizar.

En este negocio esimportante poner se en contacto con tanta gente como
puedas en € menor tiempo posible, porque esa esla tnica formade que
puedas ganar masdinero, asi que, si vasa explicar a una persona qué son
los productos?, esmejor que juntes mas gente para la misma explicacion,
¢Cuanta? Tantacomo puedas.

QUE NECESITASPARA LA REUNION?
1.- Un lugar.
- Mi casa
- Casa de familiares 0 amigos
- Casadeun cliente con resultados

2.- Unafechay una hora.

Decide el diay la hora especifica. De preferencia fuera del horario de
trabajo, esdecir en la noche o en losfinesde semana. Es muy
recomendable que no se hagan cambios de Ultima hora, porque eso resta
seriedad y desconcierta alosinvitados.

3.- Invitados.

Lo masimportante en lareunion esla gente que asiste, porque sin gente,
no puede haber reunion! Asi que de donde obtengo ala gente? Demi
LISTA DE CONOCIDOSy delaLISTA DE CONOCIDOSDE MIS
CONOCIDOS.

a).- A quien invitoalareunion?

Gente que le hableindividualmentey no creyo
Gentedeprimeravez
Clientes con buenosresultados
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Distribuidor es nuevos
b).- como seinvita ala gente?

No sepuedeforzar alagenteair, lo que hay que hacer esque deseen ir
diciendo algo que llame su interés. Lamgor formade atraer € interésde
la gente eshablandoles de resolver " sus' problemas, decirles como van a
conseguir lo que ellos quieren. Todo mundo quiereresolver sus problemas,

y conseguir aquellos que satisfaga sus gustos, sus deseosy necesidades.
Primero investiga que problemasy que necesidadestienen y lo mas
Importante que desean?

Bajar de peso
Subir de peso
Mantener su peso
Mejorar su alimentacion
M antener se sanos
Quitarsealguna enfer medad
Si lo que desean forma parte de esta lista, entoncestu tienesla solucion.

REUNION EN M| CASA.
a) Gente que le hableindividualmente.

Usualmente esalguien a quien traté de venderle pero no compr 6, le digo;
Juan, te gustaria conocer a otras personas que han resuelto el mismo
problema quetienestu? Creo que para convencerte, necesitas ver con tus
propios ojos susresultadosy oir de sus propioslabioslos resultados que
obtuvieron. Si estas inter esado, manana en latarde, en mi casa mevoy a
reunir con algunas personas que han estado tomando estosincreibles
productos. Tegustariavenir, aver y oir sin compromiso? yo creo que ahi
tevaaquedar todo bien claro.

b) Gentede primeravez.

Si esalguien, a quien no le he dicho sobrelos productos, primero trato de
saber que problematiene, si necesita controlar su peso o si tiene alguna
enfermedad, de acuerdo al problema que tenga por ahi empiezo, si es
diabético, por gemplo, le digo;

Oye Juan, como va tu diabetes? y contesta, pues ahi maso menos. Tu
dices; Tegustaria quitarte esa diabetesfacil y rapidamente? Si, por qué?
por que mafana lesvoy a explicar a algunos amigos como se quitala
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diabetes con unos productos que yo, estoy tomando. Te gustaria venir ati
también?
Y si sabes de otras per sonas que también pudieran estar interesadas,
tr aelas contigo.
c) A misClientes.
Obviamente, tienesqueinvitar atusclientes que han obtenido buenos
resultadosy que por lo tanto estan muy satisfechos.
Oye Juan, necesito detu ayuda! se quelos productoste han funcionado
bastante bien y tu historia esincreible. Mafiana mevoy areunir con
algunas per sonasinter esadas en estos productosy me gustaria que
escuchar an tu testimonio. Seria de mucha ayuda para ellos oir el
testimonio de alguien como tu. Te gustaria venir a estareunion?.

Reunion en la casa de un amigo.
Gentede Primeravez.

Hago la cita por teléfono. Hola Juan como estas? oye, tu necesitas bajar
de peso, verdad? Te gustaria bajar de peso facil y rapidamente? Si, por
qué? Porque yo, estoy tomando unos productos que hacen bajar de peso
deformaincreible. Si teinteresa puedo ir atu casa a explicarte todo sin
compromiso, te parece bien este sdbado en latarde?
Dilesqueinviten a susvecinos!

Pero seria mgjor, contarle esto a mas gentes al mismo tiempo. Tienes
Vecinos que necesiten bajar de peso? Si no tienesinconveniente seria
bueno invitarlosa escuchar la explicacion.

Para invitarlostienes que decirles esto: Mariate gustaria bajar de peso?
Si, por qué? porgue un amigo va a venir este sbado a mi casa a explicar
como se puede bajar de peso con un producto que el estatomandoy le ha
dado buenosresultados. Si teinteresa la explicacion te espero en mi casa
estesabado alas7 p.m.

Fiesta Sor presa.

Si no conoce sus problemas de salud o peso, smplemente quelosinvitea
una Fiesta sorpresa. A lagentesiemprelesgustair afiestas. Para
invitarlostiene que decir; Oye Juan, teinvito a unafiesta sorpresa en mi
casa este sabado alas8:00 p.m. Si pero de quefiestasetrata? setratade
una sor presa, tu solo tienes que venir. Entonceste espero el sabado.
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CASA DE UN CLIENTE CON RESULTADOS
Un cliente con resultados. Este esel requisito primordial, no tratesde
hacer unareunion de estetipo si no tienesun cliente con resultados
notorios o con una mejor ia notable de su enfermedad, porquenovaa
funcionar. Son losresultadoslos que van a hacer quetu clientete ayude.
Si é no obtuvo resultadosy se siente defraudado, no esperes quete ayude
adefraudar a mas personas. Pero si hiciste un buen seguimientoy tu
cliente esta satisfecho y feliz, te va a propor cionar todo lo que le pidas.
Siempre se hacen los arreglosparala primerareunion en lallamada del
septimo dia. Lo masdificil eshacer la primerareunion porquelas
consecutivas son mucho masfacilesy efectivas, y se deben hacer en el
mismo lugar cada semanay siempre crecen, ya que la gente silempre
regr esa con mas gente.

Entonces, pidele prestada su sala, le dices que va a ser necesario hacer
unareunion por semana en las pr éximas 10 semanas, mas o menos.
Cuando las reuniones crezcan quiza tengas que buscar un salén dela
localidad.

Dileatu cliente queinvite a susvecinos!

Sin gente no puede haber reunidn, asi quetienesquedecirleatu cliente
que é tiene queinvitar alas personas que conoce, a Sus amigosy VECinos.
Parainvitarlostiene que hablarles de sus problemas. Ejemplo: Juan te
gustaria bajar de peso? si, porque? por que estoy tomando un producto
gue medio un amigo para bajar de peso, Esun producto increibleya baje
10 kg. y te hablo porgque mi amigo, va a venir este sabado a mi casa a
explicarle a mas personas como bajar de peso. Si te interesa teesperoen
mi casa este sbado alas7 p.m.

Fiesta Sor presa.

Si no conoce sus problemas de salud o peso, ssmplemente quelosinvitea
unafiesta sorpresa. A lagentesiemprelesgustair afiestas. Para
invitarlostiene que decir; Oye Juan, teinvito a una fiesta sor presa en mi
casa este sabado alas8:00 p.m. Si pero de quefiestasetrata? setratade
una sor presa, tu solo tienes que venir. Entonceste espero el sabado.

No todoslosinvitados asisten!
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Porque? porque asi esesta vida, el promedio de asistenciaesdeun 20 a
30 % esdecir, si quieresunareunion de 10 gentes entonces tendr as que
invitar de 30 a 50 personas con unos 3 a 7 dias de anticipacion minimoy
hazles un recordatorio el ultimo dia. La gentesiempretienelatendencia
a llegar tarde, entonces, hay que citarlos unos 15 minutos antes dela hora,
si lareunién esalas6:00 citalosalas5:45. Tu tienesquellegar por lo
menos media hora antes que ellos.

4.- Prepar ativos.
Esimportante que llegues, por 1o menos, 45 minutos antes de que lleguen
tusinvitados para preparar lareunion, ;Qué hay que preparar?
a).- Productos.

Siempre lleva productos, un gran surtido detodos los productos, porque
siempre hay personas que compran en ese momento. L leva suficientes
paquetes, masvale quete sobren y no que te falten.
Exhibicion de Productos.

L os productos se deben poner sobre alguna mesay se arreglan en forma
piramidal, siempre acomoda |o mas que puedas por que siempr e es bueno
dar laimpresion de suficiencia, los productos deben estar en el frente. Por
lo menoslleva un producto de cada uno, para mostrar todalalinea
completa.

Productos abiertos de muestra.

Productos para dar pequefias cantidades de prueba: Formula 1, téde
NRG, Thermo-bebida, Tabletasde Thermo-jetics, NRG, etc. Derma-
jetics, Nature smirror, Aromavie, Perfumesde hombrey mujer.
Una Batidoray un galén de leche descremada, skim o Non fat. Un galén
de Jugo de naranja.

Una Caja de Kleenex
Copas de Champagne.

L leva una o 2 docenas de copas de champagne, para que no tefalten.
b).- MUsica
Siempre es bueno poner algo de musica movida, porque animamasala
gente, sobretodo ala que llega desde temprano, y ademaste anima arti.
L a musica propicia un ambiente de camaraderiay la gente no se
desespera si tiene que esperar un poco, confor me va llegando mas gente
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aumentas el volumen, esto invita a que la gente pueda charlar
comodamente. Sin musica el ambiente setornatensoy la gente se siente
incomoda. La musica calma alasfieras.
c).- Café, RefrescosY Galletas
Siempre esbueno tener algo que ofrecer paratomar o comer,
simplemente por cortesia.

Se deben poner en la parte opuesta a donde tu vas a hacer la
presentacion, es decir, en la parte posterior, de forma que si en medio de
la platica alguien quieretomar café o galletas, tengaqueir alaparte
traseray provogue una interrupcion minima.

d).- Pizarrén Blanco.

Borrador y marcadores.

Siempre esnecesario contar con un pizarron, parailustrar megor lo que
dice. Yo siempre utilizo uno, por que me hace mas facil la explicacion.
Parami esindispensable
e).- Sillas
Esnecesariotratar detener la cantidad suficiente de sillas para que todos
losinvitados estén sentadosy comodos. No esrecomendable poner todas
las sillas desde un principio, esmegor ir poniendo masconformellega mas
gente, porque si sobran sillas puestas, par ecer a que esper abas mas
personasy que no llegaron, sempreesmejor dar laimpresiéon de que
esperabas a menos personasy llegaron mas, porque eso significa que hay
mas gente inter esada.

f).- Videocasete.

Si tienes videocasete puedes utilizar €l video de Herbalife mientras
esperas que lleguen més personas. El video aumenta la credibilidad delas
personas, respalday le da masfuerza atus palabras. Esmuy importante si
usas el video quetodosestén viendo €l video en silencio, sin hacer ningun
comentario, esimportante evitar todoslosruidos, porquela gente se
distrae facilmente. Hay mucha gente que pone el video y después se ponen
aplaticar y nadielo ve.

g).- Album de Fotos antesy despues.

Extremadamente importante que no vayas a olvidar tu album de fotos
por que esa esla herramienta masimportante para vender.

h).- Copiasdelos cuestionariosy varias Plumas o |apices.
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L leva muchas copias, plumasy lapices, mgor que sobren y no que falten.
Copiasdel folleto # 4
| gual lleva muchas copias.
1).- Una basculay Cinta de medir.
]).- Una camara fotogr afica con flash.

Presentacion personal.
Esindispensable que vayas|o mgor vestido que puedas, si puedes|levar
trajemejor, o, si eresmujer, un vestido formal. Es aconsgjable quelas
muj er es no se vistan muy sexy, como si fueran a unafiesta o una
discoteque por que eso confunde mucho a la gente. Esunareunion de
negocios por lotantolo meor esvestirse de acorde con la ocasion.

lareunién
1- Bienveniday presentacion. Te presentas, diciendo quien eres, como te
Ilamas, de donde eres, etc., esimportante que las personas sepan con
guién estan hablando. Esimportante que desde € principio mantengas
una comunicacion constante con tu publico, por o tanto, haz preguntas
como " Quienes estan aqui por primeravez? Me escuchan bien todos?

L evanten la mano los que hablen inglés’, cosas sencillas como esas
favor ecen una buena comunicacion y rompen € hielo. L es ofreces algo de
tomar y finalmente es importante que menciones brevemente que tl
tomas estos productos.

2 - Agenda: Dequevasa hablar.
Enumeralostemas o puntos principalesatocar, por ggemplo: "Lesvoy a
hablar de: El Programa de Nutricion Celular -Qué hacen estos productos
-Misresultadosy los de otr as per sonas aqui presentes.

Que problemastienen?
Antes de empezar me gustaria saber que problemas de peso o salud tienen
para hablar delo que maslesinteresa.

Pasales el cuestionario a cada uno delosinvitados. Por favor llenen este
cuestionarioy no se preocupen que esa informacion es confidencial.
Nunca menciones los problemas de salud o peso en publico, por que eso
hace sentir avergonzada a la per sona.
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Recoges €l cuestionario.
L o revisas brevemente para saber que padecimientos hay en la sala. Dices
muy bien voy a abar car todos estos problemas.

La platica. Tienes que decir exactamente lo mismo, no importa si estas
con una persona, con 10 o con 100, no importa si haceslareunion en una
casa, en un salén, en la calle, en un autobus o en un avion. Estos son los
puntos delos que siempre se debe hablar:

Habla delosingredientesdela Nutricion Celular. Leccion 1y 2, con la
ayuda deunapizarra. Porque esta esla parte que mas convence atodosy
hace que se quieran tomar los productos. Esas dos lecciones debes
aprendértelasde memoria. Si no, no hay ningun problema en tenerlas en
la mano como guion.

Estos son los productos que tenemos.

Muestratodos|o productos, sea fisicamente o en € catalogo. Di
brevemente que para quesirven cada uno de ellos, como setoman y
cuanto cuestan. Es bueno mencionar el precio de cada producto para que
la gente se vaya dando una idea de cuanto van atener que pagar.

Que prueben los productos. En copas de champagne da muestras de:
Batidos de los 4 sabor es con lechey jugo.
Téde Guaranay/o Thermo-bebida
El jugo de Sabila.
Quetomen lastabletas:
Formula 2, 3, NRG, Thermojetics, etc.
Que mastiquen:
Tabletasde Dinomins.
L ongetics vitaminas masticables.
Lesuntas:
La cremalimpiadora, la quitascon un pafuelo desechable humedo,
aplicas €l toner y la humectante en e dorso del pulgar (el grueso) deuna
mano.
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Lacremalimpiadora, la mascarilladelodoy el night companion en el
dorso del dedo pulgar dela otra mano.
El gel de ojosalrededor de un gjo.
Haces que huelan:
Lasfraganciasdel aromavie.
L os perfumesde hombrey mujer.

Tu testimonio
Tienes que aprender a hablar detusresultados. (Ver folleto # 7). Debes
contar tu historia con mucha seguridad, entusiasmo, emocion y
convencimiento, y resalta los puntos masimportantes. Muestra cintur on,
ropa anterior, resultados de laboratorio, estudios clinicos, ar chivos
meédicos. Por que no hay nada como mostrar los hechos.

Testimonios de otr as per sonas presentes.

Esto eslo masimportante para convencer ala gente: losresultados.
Pregunta quien ya esta tomando los productosy pideles a esas gentes
cuenten sustestimonios brevemente, sobre todo cuanto tiempo tienen

tomando los productos y quéresultados han obtenido.

6.- Muestra el Album defotosde antesy después.

LASHISTORIASDE OTROS
Cuentaslo que pasb con otros. Asi quetienesque aprender a contar
historias, porque son esas historias de resultados las que facilmente
convenceran alas personas que las escuchen. La megjor forma de
presentar lahistoria de otras personas en con un album de fotos, sefialas
lafotoy dices esta personatenia..... cuentaslos problemasy el tiempo en
gue obtuvo sus resultados. Otras herramientas son los Videos, los
Audiocassettesy las Revistas de Her balife. Porque no hay nada como
mostrar los hechos, los hechos son |os Unicos que pueden contrarrestar las
falsas opinionesy la mayor parte de las per sonastienen opiniones
negativas. En este negocio siempretevasaencontrar con personas
escépticasy con mil opinionesbasadas en ideas err oneas.
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A MAYOR ESCEPTICISMO, MASHISTORIAS!

L o que hace quela reunion funcione, son lostestimonios de las per sonas
gue ya han tenido resultados con los productos, a mayor numero de
testimonios mayor convencimiento delosinvitados. Entre mas notorios
son losresultados, mas dramaticosy entre mas pruebas se presentan de
los mismos, mas convencimiento generan en losinvitados.
SEGUN EL PROBLEMA,ESLA HISTORIA!

Esta esla clave: si en lareunion hay personas obesas, pues cuenta
historias de obesos, si hay hombres gor dos, cuentas historias sobre
hombres gordos, si hay mujeres gordasjévenes, cuentas historias sobre
muj er es gordas j évenes, si hay diabéticos en lareunion, cuentas historias
de diabéticos, si hay gente con migrafa cuentas historias de per sonas con
migrafa, etc.

L a gentelo Unico que quiere saber estiempo y resultados. en cuanto
tiempo se obtuvieron losresultadosy qué resultados fueron, asi que hay
gueremarcar gue estas personas no tuvieron ningun problema, porquelo
gue la gente quiere oir esque estos productos funcionan y no dan
problemas.

Si algunas de las per sonas que estan tomando los productos, tienen miedo
a hablar en publico, entoncestoma su testimonio a través de preguntasen
voz alta para quetodos oigan las respuestas, también usa esta técnica
cuando sepas que las per sonas no saben qué decir o que lestoma
demasiado tiempo contar su historia, de esta forma puedesdirigir lo que
va adecir y sacar los puntos masrelevantes o algin resultado en
particular quequieras hacer notar.

Preguntas o dudas. preguntales si tienen alguna duda, si la hay la
contestas.
A quien legustariatomar estos productos?

Pide quelevanten la mano. Cuando quieres que la gente levante la mano
ten cuidado de no mezclar dos 0 mas preguntas en una, por que eso
confunde mucho ala gente.

Entoncesdigo: " ¢A cuantos de ustedes les gustaria probar estos
productos?" Y yo levanto la mano sefialando que ellos deben hacer 1o
mismo.

10
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Esta pregunta escrucial y la palabra clave es" gustaria” . No estas

preguntando quién los quiere, sSino a quién le gustaria probar estos
productos.

Armalospaquetes
Ahoravoy armarles sus paquetes de acuerdo alo que Uds. necesiten.
Tomaslos cuestionarios. Anotas el precio de cada producto quela

per sona necesita, anotasel total y regresaslahojaalapersonay ledices
bien esto eslo que Ud. necesita. Vea cuanto cuestay digame que le doy.

Diles como pueden pagar. Cheque, contado o tarjeta de crédito.
Espera aquetodosvean y revisen la cuentay pregunta a cadaunadelas

personas, Ud. quevaaquerer?
Sevaallevar los productos deunavez ?
NO. Cuandolosvaaquerer ? Quiere que selos envie? Quedia.

COMPRA EN GRUPOS
A losquedicen quenotienen dinero o ven el paquete muy caro. Lesdices
guetienesla opcion de compra en grupo de5y 10 personas, explicasen
detalle como funciona esto. Preguntas quienes quieren la opcion de5
personasy si traen el dinero para empezar ese dia, después preguntas
guienes quieren la opcidn de 10 personasy luego preguntas quienestraen
el dinero. Primerorecibesel dinerodelosdel grupo de5 personasy los
anotasen tu libreta, si puedes extender alguna nota para ellosmejor.
Despuésrecibes el dinero del grupo de 10 per sonas, tomas sus nombresy
direcciones, teléfonos, horario en €l quelos puedesllamar, etc.

LOSQUE NO TRAEN DINERO
Ud. cuando quierequeletraiga su paquete?

A losqueno llevan dinero consigo pero quieren los productosles dastu
direccion donde puedan ir en los siguientes dos dias a obtener los
productos, también les mencionas que los podran obtener en la siguiente
reunion que sera una semana después. A losquequieren entrar aalgun
grupo pero notienen dinero consigo lesdices que lo pueden pasar adear
en lossiguientesdosdias. Si seaportadinero suficiente para pagar un
paquete en cualquiera delosgrupos, lo entregas por rifaahi mismoy les

11
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dicesalosdemasintegrantes qué nimero les correspondey quetendran

gueir adgartee dinero en ese mismo domicilio cada semana. También

anotas los nombres de las per sonas que van a comprar su programa la
siguiente semana par a que sepas cuantos debesllevar.

LOSINDECISOS
L a pregunta clave es; Ud. cuando quiere empezar ?
Y0, dgo que ellos decidan sin presiones no quier o que me vean como
vendedor, si no como alguien que trata de ayudarlos. La clave de este
negocio esbuscar a quien a ayudar no a quien vender.

PROMUEVE LA SIGUIENTE REUNION

Anuncia la siguientereunion para el mismo diay ala mismahoradela
siguiente semana, esimportante que lesdigas alos que adquirieron los
productos quetienen que venir a esta proximareunion para que puedas
revisar personalmente susresultadosy que ademas puedan invitar a sus

conocidos para que se enteren delos productosy, en especial, alguna

per sona enferma que necesite de estos productos.

Siempre es bueno que se programe algun evento especial por mesen un
gran salén y que en este evento sejunte atodoslos clientes dela ciudad

paracompartir resultados, asi que invitas a todas estas personas a que
asistan al evento, esdecir, tienes que promover €l evento en cadareunion

guetengas.

A Los Que Compararon Explicales Como Se Toman Los Productos. A
todoslos que compren, tienes que explicarles con lujo de detalle como se
van atomar los productosy cerciorarte de que entiendan bien. Lo mas
facil esdarlesuna copia del folleto 4 sobretodo si van a bajar de peso, les
dicesquelean € folleto frenteati y después que lo hayan leido preguntan
si lo entendieron bien. Larespuesta normalmente es si.
Andtalesen los frascos con un marcador el numero de tabletaso
cucharadas quevan atomar. El nUmero de vecesque van a usar €l
producto por dia o semana.

Esimportante que lesinstruyas para quete llamen cada tercer dia, sobre
todo si tienen dudas o algun problema.
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Pésalosy midelos.
Haz que se suban a la bascula (peso), mira cuanto pesan y anotalo. Midele
la cintura, losmudlos, los brazosy andétalo. Asi no podran decir que no
estan bajando de peso ni perdiendo tallas.

Tdomales unafoto.
Si esta muy gordo tdmale unafoto paratu album defotosde antesy
después.
TIEMPO, trata de que €l tiempo total dela reunién no rebase los 60
minutos.

SEGUNDA REUNION
1.- Citaalaspersonasque compraron los productos 45 minutos antes de
la hora delareunion para que puedas preguntarles con toda libertad
sobre susresultados o resolver algun problema en especial, alos clientes
gue lleguen tarde los atiendes hasta después de haber terminado la
reunion, haz que se queden todos los clientes par a que compartan sus
testimonios con los nuevos invitados.
2.- No pidas a nadie que diga su testimonio si tt no conoces los resultados
de antemano.
3.- Sigueslos mismos pasosdela primerareunion al hablar con los
nuevos invitados.

REPITE LASREUNIONES!

Vasatener querepetir estas reuniones cada semana unas 3 0 4 Veces.
Cuando las personas ya no quepan en una sola sala, iniciasreuniones en
otracasavecina, estaesla mgor oportunidad dedecirleatu primer
cliente que se haga distribuidor para que siga atendiendo a esas per sonas.
Es asi como este negocio se hace masivo, con ingresos masivos, laidea es
gue hagastantasreuniones como puedas, hay distribuidores que hacen
hasta dosotresdiarias en diferentes puntosdela ciudad y venden
bastantes paquetes diarios.
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