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FICHAS DE FIESTAS MK
¢; Cuales utilizar?

FIESTA DE BELLEZA TIMEWISE

Antes de asistir a tu Flesta de Beleza, prepara los materiales teniendo en cuenta los elementos incluidos en el
archivo "Preparacion para tu Fiesta de Beleza TimeWise”.

Una vez gue tenas todos los elementos, recorda gue es importante SEPARAR LAS FICHAS QUE VAS A
UTILIZAR durante la prueba de producto, de manera tal gue las tengas listas v organizadas para poder realizar
una Festa de Beleza profesional y dinamica.

iIMPORTANTE!
Recorda que las fichas correspondientes a c—
la apertura y al cierre son comunes a gk

todas las Situaciones de Ventas Mary Kay.

Presentacion y Beconocimiento de la Anftriona

H primer paso una vez que llegaron todas las Invitadas v gque completaron
su Perlil de Belleza, es presentarte v reconocer a la Anfitriona.
iHace que se sienta muy especial y menciona cual fue el bensficio que ella
obtuvo por ser Anfitrional

Luego, invita al resto a presentarse, a contar a qué se dedica y compartir
t‘je“eza a con el resto de donde conoce a la Anfitriona.

TIP: Presta atencion a lo que cada Invitada dice, ya que
eso te ayudara a conocer su situacion personal y laboral, y
utilizar esta informacion en el cierre individual.

Presentacion de la Comparia y Testimonio Personal

H

E‘,; P Conta brevemente la historia de la Compariiay comparti de manera
E hacerporvos...  gntysiasta, breve y motivadora lo aue Mary Kay hizo por vos y como
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cambio tu vida.

Menciona la Garantia de 100% Satisfaccion de los productos Mary Kay
y da un gjemplo para gue las invitadlas conozcan mejor como funciona,

]

Prepara con anticipacion tu Testimonio Personal, utiizando las ideas
incluidas en la seccion Situaciones de Ventas, dentro del Minisitio M
Momento MK,

TIP: Al presentar tu Testimonio Personal, menciona que con Mary Kay
tenés dos productos fabulosos para ofrecerles: la posibilidad de un
cambio de look y la posibilidad de un cambio de vida.
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Presentacion Linea del Cuidado de la Piel TimeWise

o Al Bxplica a las Invitadas la importancia del Cuidado de la Piel v presenta
para rp b M los productos gue probaran ese dia.

Menciona en lineas generdles las caracteristicas del Set gue estaran
probando, por ejemplo, minimizar y prevenir la apariencia de lineas finas vy
arrugas con el Set Milagroso, renovar y desestresar €l rostro con el Set
Spa Renovador Absoluto, ete,

TIP: es muy importante aplicar los productos en el orden correcto,
por lo tanto tené siempre a mano el orden de aplicacion de los
mismos. (Descargalo de Productos/ Conocé tus Productos).

Prueba de Producto: Limpiador 3 en 1

| Como en toda ruting, el Limpiador es el primer paso. Presenté el
1 producto con sus bengficios v conta los ingredientes clave que contiene.

Ay AdYW

Y .
4 'ﬂ iLlegd el momento de comenzar a probar los productos!
g .
-~

Limpia -
Exfolia _I =

Helrescaf

TIP: es fundamental que las Invitadas utilicen los productos
adecuados para su TIPO DE PIEL, por lo tanto si no lo hiciste
previamente en el Pre Perfilado, identifica qué tipo de piel tienen con
el Test incluido en la seccion Productos/ Conocé tus Productos

TIP: Ejemplifica en tu rostro el movimiento correcto con tus manos. Sugeriles utilizar los dedos
anular y medio para aplicar los productos, ya que estos ejercen menos presion.

Prueba de Producto: Set de Microexfoliacion

Sidecidis dar a probar este producto en tu Fiesta de Beleza TimeWise,
recorda gue este producto generara resultados inmediatos gue 1as
Invitadas amaran, pero es muy importante explicar adecuadamente la
forma de aplicacion del mismo para evitar cualquier situacion indeseada,

Presenta el producto con sus beneficios y conta los ingredientes clave
gue contiene, a la vez gue les ensenas como aplicarselo.

El Paso 1: Refinar es una crema exfoliante de técnica avanzada que vigoriza la piel v revela una apariencia
mas tersa. Esta locion blanca con cristales de oxido de aluminio que almenta y nutre la piel de abajo hacia
arriba, produciendo una micro circulacion incrementada. Esto lleva oxigenc a la superficie del rostro,
creando un resplandor terso y radiante, a la vez gue disminuye los poros eliminando las células muertas
gue se forman dentro vy en el contorno de ellos.

El Paso 2: Restaurar es un suerc ligero de tono llaceo gue dimenta y nutre la piel desde la superficie con

un comolaio ce triple de te (anti-imtante v antioxidante), ayudando al proceso de rejuvenacimiento y
alviando la piel v le devuelve su balance natural, Se absorbe inmediatamente y brinda tersura y suavidad.
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MAS ARGUMENTOS DE VENTAS DEL SET DE MICROEXFOLIACION:
El Paso 1: Refinar contiene el mismo grado de cristales de 6xido de aluminio que utilizan los
profesionales para llevar a cabo del proceso de micordermoabracion.
El Paso 2: Restaurar es un nutritivo suero que brinda un maravilloso efecto restaurador, al calmar,
aliviar y suavizar la piel.
¢La diferencia con el tratamiento que realizan los dermat6logos? Nuestro Set de Microexfoliacion es
igualmente efectivo, a un precio competitivo y es mucho mas conveniente ya que se realiza en la

comodidad del hogar.

CONSIDERACIONES:

Usar de 2-3 veces por semana, dejando pasar &l

menos 1 dia entre cada aplicacion.

TIP: para que la prueba de este increible
producto sea exitosa, recorda con

No aplicario en conjunto con productes para el acné detenimiento los tips de aplicacion que
0 con mascarilas, como la Mascarila Renovadora en mencionamos a continuacion.
Gel TimeWise o la Mascarila Facial Botanical Effects.

La piel gelicada requerira un uso menos frecuente. o Pedile a las Invitadas que o apliguen con el rostro
mojado v asegurate de que apliguen el Paso 1

NO recomendable para la piel con rosacea. Refinar SUAVENMENTE.

En caso de exposicion pronlongada al sol, dejar e Recordales retirar bien el producto con abundante

pasar un semana luego de su aplicacion para agua, sobre todo en la linea del cabello y arededor

exponerse y, luego de dicha exposicion, dejar pasar

una semana después para volver a aplicarlo.

Prueba de Producto: Set AM/PM

Comenta que este Set, junto al Limplador vy al Humectante forman el Set
Milagroso.

Presenta amoos productos con sus bengficios y conta los ingredientes
clave que contienen.,
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MARY KAY*

TIP: proba el AM (Solucién Diurna con FPS 35 AM TimeWise) en el
rostro de las Invitadas y el PM (Solucion Nocturna PM TimeWise) en
el dorso de la mano.

Prueba de Producto: Humectante AntiEdad

N\ Y

Presenta el producto con sus beneficios y conta los ingredientes clave
que contiene.

MAS ARGUMENTOS DE VENTAS :
Recordale a todas las Invitadas, que aunque tengan piel grasa o
combinada, TODAS las mujeres necesitan utilizar un producto
humectante. La clave esta en utilizar un producto adecuado para su
tipo de piel.

de labocay la nariz evitando dejar restos del mismo.
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Prueba de Producto: Base de Maguillaje

Explica a las Invitadas la importancia de incluir una Base de Maguillaje
en su rutina del Cuidado de la Piel, ya gue ésta no sdlo cumple la funcion
£ de brindar un acabado perfecto para la aplicacion del maguilae, sino gue
ademas es el Ultimo paso dentro de la rutina del Cuidado de la Fiel, al
protegerla.

AV Auvw

MARY KAY

Presenta la Base en ambas formulas con sus beneficios y conta os
ingredientes clave gue contienan.

Enseniales a aplicarse este producto utiizando las yemas de sus dedos,
para lo cual podés pediles que previemente pasen al bario a lavarselas,
ya gue las mismas estaran en contacto con su rostro,

TIP: Teniendo en cuenta los tonos disponibles, utiliza el Identificador de
Tonos de Bases Mary Kay para una recomendacion mas exacta segtn el tono
de piel de tus Invitadas y Clientas. Encontralo en Seccion 2.

Productos suplementarios

Menciona oue Mary Kay les ofrece productos de la mas alta calidad para
satisfacer necesidades especificas.

Explicales gue estos productos podran formar parte de sus rutinas del
Cudado de la Piely gue al finalizar la reunion (clerre individudl) les vas a
ayudar a encontrar 1os ideales para elas,

TIP: aunque tengas en tu Capital de
Demostracion estos productos, no los des a
probar en esta oportunidad.

Desperta en ellas el deseo de conocerlos, para lo
cual podés fechar un siguiente encuentro.

Dinamica y presentacion de Set Milagroso

Redliza preguntas positivas para ver como sienten vy ven su rostro.

Benoficios
imperdibles
antiedad

5 BE Feazala Dindamica “¢Como valoras tu Belleza?” para ayudarlas a

- = predisponerse positvamente para adquirir los productos, va que ademas
te ayudara a reducir la percepcion del precio de los productos a la hora
de compartr las colecciones.

TIP: presenta el Set Milagroso como la primera de las
colecciones que tenés para ofrecerles con los productos mas
importantes que una mujer necesita para combatir y prevenir

los efectos del paso del tiempo.
Recordales los beneficios de los productos que acaban de probar.
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Cierre Grupal: presentacion de las Colecciones

Presenta las colecciones con
mucho entusiasmo y seguridad,

como si fuera un hecho gue las TIP: presenta las colecciones
invitadas las van a comprar. comenzando siempre por la mas
completa y de mayor valor, y anda
Tené a mano los precios bajando haste} ofr(,ac.er la coleccion
actualizados de las mismas, mas basica.

incluyendo el precio por la venta con

tarjeta de credito.
Recordales que en la consulta individual (Cierre individual) al finalizar la Fiesta podran hablar acerca de
como obtener los productos ideales para cada una.

TECNICAS PARA REDUCIR LA PERCEPCION DEL PRECIO
Puede suceder que, cuando la gente no conoce la calidad de nuestros productos, tenga en su mente el
prejuicio de que los mismos son caros y se muestre reacia a invertir en ellos.
Para darte seguridad a la hora de ofrecerlos y argumentos claros para revertir esto, te presentamos a
continuacion dos técnicas comunmente utilizadas en ventas para predisponer positivamente a los
clientes respecto a la compra de los productos.

TECNICA 1: “Valoracién de beneficios”

En lugar de compartir vos el precio de los productos, en primer lugar poné mucho énfasis en presentar
los beneficios.

Hacé que la Clienta o Potencial Clienta los pruebe, viva la experiencia de aplicarselos, etc. y luego
preguntale cuanto cree ella que cuesta el producto. Esto hara que ella valore al producto en funcién
de la experiencia que ha vivido, los resultados que ha visto y, en la gran mayoria de los casos, el precio
que mencionan las Clientas es superior al real, por lo que automaticamente logréas reducir la percepcidn
del precio ya que te centras en los beneficios.

TECNICA 2: “Visualizacién de la inversion diaria”

Otra de las técnicas mas utilizadas se basa en reducir el valor total del producto o set a la inversion
diaria que tiene que realizar la clienta, por lo que la percepcién sera que vale la pena invertir un monto
pequefio diariamente para obtener los resultados deseados.

¢ Como hacerlo? En primer lugar deberas conocer el precio del producto y la duracion aproximada del
mismo*.

PRECIO DEL PRODUCTO/ CANTIDAD DE DIAS IN\D/|E:r§|I/?N

Por ejemplo, sabemos que el Humectante AntiEdad TimeWise cuesta $221 y tiene una duracion
promedio de 6 meses. De esta manera, dividimos los $221 por la cantidad de dias que hay en 6 meses
(180 dias aprox.), esto nos da $221/180 dias = $1,23, por lo tanto al adquirir el Humectante AntiEdad
TimeWise la Clienta estard invirtiendo diariamente un poco mas de $1 y casi $0,60 centavos por
aplicacion ($1,23 diarios / 2 aplicaciones por dia = $0,62).
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Set Manos de Seda

Antes de reunirte individualmente con
cada una, pedies qus prusben el Set qip; este es un buen momento para

Manos de Seda. que la Anfitriona sirva las cosas
ricas que prepard para las

Ensenales como aplicario y sus Invitadas. Que no lo haga antes asi
beneficios y gue elas 1o prueben no se dispersan

mientras realizas el Clerre Individual,

iSensaciones que
te encantaran!

1!‘f>mf1‘
i

Cierre Individual: Introduccion
;Cuando un Lapiz L abial es mas que solo un maguillaje?

L —

Recorda gue tu Negocio Independiente Mary Kay te permite ofrecer dos
ser més grandes Productos: | |
maquilger 1. Un producto tangiole, que se refiere a aquelios que pueden probary
sentir, que la ayudan a verse mas belas.
2. Un producto intangitle y Unico: la gran oportunidad de cambio de vida,

¢Cuando
puede
un

Esta pregunta sera el disparador para despertar el
interés en la Cportunidad de Negocio, ya que

TIP: si tenés un smartphone, una tablet o una compartiras con ellas que Mary Kay es mas que una
notebook podés compartir este video para Comparia de Cosméticos, v que un Lapiz Labial es
darle mas fuerza a este concepto que te més que solo un maqullae, ya que en el dorso de esta
dara el pie para ofrecer la Oportunidad ficha tendrés los motivos que apoyan este concepto.

en el Cierre Individual.

TIP: Recorda que en la seccion Situaciones

Compartios con gran entusiasmo 'y, sino o hiciste &l de Ventas, dentro del Ministtic M Momento

comienzo de la Fiesta, comparti tu Historla Personal MK en En Conrtacto tenés informacion para

(Testimonio) ahora, armar con anticipacion tu Testimonio
Personal.

Cierre Individual

Te gusto lo que ﬁ Buscéa un lugar separado de la mesa en donde llevaste a cabo la Fiesta
compartimos? Z;’ de Belleza, v reunite con cada una por separado.

~ W
k‘\,ﬂ‘}
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iNo te preocupes con el lugar! No tiene que ser otra habitacion v la casa no tiene que ser grande para que
puedas hacerlo. Simplemente podés sentarte en una mesa ratona, en la ofra punta de la misma mesa en
que la realizaste, en la cocing, 0 en donde tu Anfitriona te diga.

—

iSé Anfitriona!

Comenza por la gue esta mas apurada (esto les mostrara que respetar
su tiempo es importante para vos) v pedile gue se acerque con su Perfil
de Belleza,

descubri lo que

AMAS

MARY KAY

Tene en cuenta que el Clerre Individual jes una iIMPORTANTE!: jRecorda que tenés 3 Objetivos!
conversacion!, no un mondlogo! For o tanto, ¢ VENDER, FECHAR e INICIAR.

orden de lo que diras se Ira dando en funcion de la Por lo tanto, guiate con la ficha y llev adelante los

dinamica de la charla. 3 cierres de una manera fluida y dinamica.
iY el mismo no debe durar mas de 5 minutos!
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PERSONALIZA LOS TEXTOS Y FRASES SIGUENDO TU ESTILO.
Arma tu propia ficha de Clerre con las Trases que te hagan sentr comoda
iy practicalas!

Preguntas Clave:
* 3Qué fue lo que mas te gusts?

Amg te ves? ;Qué diferencia notaste en tu piel?
« ¢Por donge

Y0y a mostrarte las colecciones. De estos Productos, ¢cu: ria
llevarte a tu casa hoy? (Si probé productos del Cuidado de la Piel...) Teniendo en cuet
las necesidades de tuplél _________ (mencionar su tipo de piel/ preocupacion]

ugiero el Set (nombrar Set sugerido) que es el mas adecua
0

Mencionar los beneficios que tenés para ofrecerle (descuento por pago contado,
cuotas, etc.).

M ia .
un crédito por cierto monto, un producto de regalo, etc. W ,

¢Cugndo te resulta mejor? (aunque no tnu{’ns Cﬂmtn'uw\isas mird tu Y Su

Perfil de Belleza). (Escuchd su respuesta) iPerfectol El jueves yo puedo® B 2
mejor a la manana o a la tarde?

INICIG e Bbservando y te vi atenta y entusiasmada con 108 PTONS
que serias una excelente Consultora Mary Kay.

Me encantaria corTTEaFEoes S —— parie si
noS reunimos un rato asi te cuento?edo ir antes el jueves y ’
Entrevista) 8

MARY Kay"

CIFRRE DE INICIACION
Finalmente, antes de dar por finalizado el clerre,
recorda contarle a todas las Invitadas que pueden
hacer lo mismo que vos.

Menciona algo que hayas visto en ella, por lo cual
Creés que puede ser una buena Consutora. Tiene
gue ser algo genuino y real, y contaselo con mucho
entusiasmo. Recorda gue es probable gue ella no
vea lo mismo que vos O que quizas no crea gue ella
puede lograrlo.

TIP: Lleva siempre con vos folleteria de Iniciacion
y Acuerdos de Consultora. Entregale el Folleto
Corazén "Descubri el Bxito para Vos” e indaga
con cudl de las mujeres se siente identifcada.

Realiza preguntas positivas como éstas. Te ayudaran a
predisponerla positvamente.

Recordale las Colecciones.

Menciona los beneficios gue tenés para ofrecerle
(descuento por pago contado, cuotas, tarjeta de crédito,
etc.),

Sino acepta esta propuesta continua ofreciendo el resto
de las Colecciones, hasta llegar al Set Timeavyise basico,
sin Base de Magullaje.

iROMPE EL HIFLO!

- jAsenti con la cabeza al hacerlol
- Escucha sus respuestas.

CIERRE DE VENTAS

TIP: Para gue decida debe tener
siempre dos opciones de set y
formas de pago.

Cuando elige se siente importante,
de ofra manera puede
sentirse presionada.

TIP: E cierre de ventas no es algo
gue se pueda controlar sl no
hemos escuchado las
necesidades de la invitada durante
la Fiesta de Belleza.

CIERRE DE FECHADO
Para gue una mujer se sienta atraida a fechar su
Momento MK, debe tener una motivacion. For 1o
tanto, es fundamental mostrarle cual sera su beneficio
por invitar a otras mujeres a probar los Productos
Mary Kay.

TIP: Ingresa al Sitio En Contacto, y en la
Seccion Mi Momento MK encontra muchas
ideas para motivar y reconocer a tus
Anflirionas. Ademas, encontraras las
respuestas a las objeciones mas comunes, asi
podras aprender a revertirlas con seguridad.

Pedile permiso par llamarla en unos dias para ver como le esta yendo con sus Productos

Mary Kay.
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