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FICHAS DE FIESTAS MK
¢; Cuales utilizar?

Antes de asistir a tu Fiesta Botanical Effects, prepara los materiales teniendo en cuenta los elementos incluidos
en el archivo "Preparacion para tu Hesta Botanical Effects”,

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

iIMPORTANTE!
Recorda que las fichas correspondientes a la apertura y al cierre son
comunes a todas las Situaciones de Ventas Mary Kay, pero la Fiesta e ‘
Botanical Effects se caracteriza por ser mas dinamica, mas corta y B e o |
mucho mas relajada y desestructurada. B o |

Presentacion y Reconocimiento de la Anfitriona

El primer paso una vez gue llegaron todas 1as Invitadas vy gue completaron
su Perfil de Belleza, es presentarte v reconocer a la Anfitriona.

iHace que se sienta muy especial y menciona cual fue el beneficio que ella
: obtuvo por ser Anfitrional

Descubri Luego, invita al resto a presentarse, a contar a qué se dedica y compartir
“"«,P.e‘t\ézé‘con con el resto de dénde 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

f"‘g‘ Lo que

t_'* Mary Kay pusde Conta brevermente la historia de la Compania y compartl de manera

entusiasta, breve y motivadora lo que Mary Kay hizo por vos y ¢como
- / '~ cambi6 tu vida.

a&ﬁ v vg%: Prepara con anticipacion tu Testimonio Personal, utlizando las ideas

= = | = ncluidas en la seccion Situaciones de Ventas, dentro del Minisitio Mi

: Mormento 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 Botanical Effects

Bxplica a las Invitadas la importancia del Cuidado de la Piel y presenta
los productos.

~ Menciona en lineas generales las caracteristicas del Set que estaran
2 ! probando, los cuales se enumeran en el frente de la ficha.
S 3 \

TIP: es fundamental que las Invitadas utilicen los productos
adecuados para su TIPO DE PIEL, y recorda que esta linea esta
formulada para PIEL NORMAL.

Por lo tanto si no lo hiciste previamente en el Pre Perfilado, identifica
queé tipo de piel tienen con el Test incluido en la seccién
Productos/ Conocé tus Productos

Prueba de Producto: Set Botanical Effects

iLlego el momento de comenzar a probar 1os productos!
Presenta cada producto con sus beneficios v conta los ingredientes
Clave que contiene la inea.

TIP: es muy importante aplicar los productos en el orden
correcto, por lo tanto guiate con el orden detallado en el dorso
de tu Ficha.

¢Invitada con Piel Combinada a Grasa?
Dale a probar... Limpiador Botanicals + Mascarilla Botanicals + Refrescante Botanicals + Humectante
AntiEdad TimeWise para piel combinada a grasa.

¢Invitada con Piel muy seca?
Dale a probar... Limpiador Botanicals + Mascarilla Botanicals + Refrescante Botanicals + Humectante
AntiEdad TimeWise para Normal a Seca.

TIPS DE APLICACION A TENER EN CUENTA:
es muy importante aplicar los productos correctamente y
ensefarle a tus Clientas a hacerlo. Por lo tanto, segui en detalle
las indicaciones incluidas respecto a cdmo aplicar cada uno de
los productos de este Set, como asi también los productos
adicionales como el Humectante AntiEdad para piel Combinada
a Grasa o Normal a Seca, segun el tipo de piel de las Invitadas.
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Si querés, también podés dar a probar antes del cierre,
productos de color de la Linea marykayatplay.
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e Cierre Grupal: presentacion de las Colecciones
( e [cC en cuenta que las
S Colecciones incluyen también ] . .
— o TIP: presenta las colecciones
e productos de Color de la Linea i ,
comenzando siempre por la mas
marykayatplay, ya gue esto te :
- b ) completa y de mayor valor, y anda
| permitira contarles que tenas para . L
bajando hasta ofrecer la coleccion
ofrecerles productos de color gue . pa
mas basica.
L les van a encantar.
f;;' Tambien esto te senvira para cuando realices Festas en donde das a probar conjuntamente productos
y del Culdado de la Fiel Botanical Effects y productos de color,
/ Presenta las colecciones con mucho entusiasmo y seguridad, como si fuera un hecho que las

invitadas las van a comprer.

N

Teng a mano los precios actualizados de las mismas, incluyendo el precio por la venta con tareta de
credito,

Recordales gue 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: “Valoracion 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 percepcion 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 que prusben &l Set 7ip: este es un buen momento para

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

Enseriales como aplicario y sus Invitadas. Que no lo haga antes asi
beneficios y gue ellas o prusben no se dispersan

mientras realizas el Cierre Individual,

iSensaciones que
te encantaran!

s
i

Cierre Individual: Introduccion
;Cuando un Lapiz L abial es mas gue sélo un maquillaje”?

Recorda gue tu Negocio Independiente Mary Kay te permite ofrecer dos
ser més grandes Productos: |
maquilier 1. Un producto tangible, que se refiere a aguellos que pueden probar y
sentir, que la ayudan a verse mas belas,
2. Un producto intangible v Unico: la gran oportunidad de cambio de vida,

¢Cuando
puede
un

Esta pregunta sera el disparador para despertar el
interés en la Oportunidad 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 sdlo un maguillaje, ya que en el dorso de esta
dara el pie para ofrecer la Oportunidad ficha tendras los motivos que apoyan este concepto,

en el Cierre Individual.

TIP: Recorda que en la seccion Situaciones

Compartios con gran entusiasmo 'y, sino lo hiciste &l de Ventas, dentro del Ministtio Mi Momento

comienzo de la Flesta, comparti tu Historia Personal MK en En Conrtacto tenés informacion para

(Testimonio) anora. armar con anticipacion tu Testimonio
Personal.

Cierre Individual

. Te gustd lo que ﬁ Busca un lugar separado de la mesa en donde llevaste a cabo la Festa
compartimos? .2;" de Beleza, v reunite con cada una por separado.

< W
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iNo te preocupes con el lugar! No tiene gue 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 cocina, 0 en donde tu Anfitriona te diga.

—

iSé Anfitriona!

Comenza por la gue esta mas apurada (esto les mostrara que respetar
su tliempo es Importante para vos) vy pedie gue se acergue con su Perfil
de Belleza.

descubri lo que

AMAS

MARY KAY

Tene en cuenta gue €l Clerre Individuel jes una iIMPORTANTE!: jRecorda que tenés 3 Objetivos!
conversacion!, no un mondlogo! For lo tanto, €l VENDER, FECHAR e INICIAR.
orden de lo que diras se Ira dando en funcion de la Por lo tanto, guiate con la ficha y lleva 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 SIGUIENDO TU ESTILO,
Arma tu propia ficha de Cierre con las frases gue te hagan sentir comaoda
iy practicalas!

iROMPL EL HIELO!
Fogmus ci: ‘ Realiza preguntas positivas como éstas. Te ayudaran a
R ———iA e predisponerla postivamente.
T T e, - fhsenti oonla cabeza &l hacertol
& ugiero el Set (nombrar Set sugerido) que es el mas adecua B Egcucha SUS f@SDU@ST&S

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

&Por cual de las.C

CIERRE DE VENTAS
U crécto po cioms mon, L prSSL e i 1. Recordale las Colecciones.
S MRS ETISLERCTERSELSIRS 2 Menciond los beneficios que tenés pera ofrecerie
e (descuento por pago contado, cuotas, tarjeta de crédito,
ale el Folleto Corazon y pedile que te cuente con cudl de las e
ez —— X etc.).
nos reunimos un rato asi te cuento?fledo ir antes el jueves y a . . , .
e : 3. SIno acepta esta propuesta continua ofreciendo el resto

MARY Kay"

de las Colecciones, hasta legar al Set TimeWise basico,
sin Base de Maguilaje.

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

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

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

CIFRRE DE INICIACION
Finalmente, antes de dar por finalizado el cierre,
recorda contarle a todas las Invitadas que pueden

‘ CIERRE DE FECHADO
hacer lo mismo gque vos,

Para gue una mujer se sienta atraida a fechar su
Momento MK, debe tener una motivacion. For 1o

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

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, asl
podras aprender a revertirlas con seguridad.

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

Pedile permiso para lamarla en unos dias para ver como le esta yendo con sus Productos
Mary Kay.

tanto, es fundamental mostrarle cual sera su bensficio
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