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la manera o o TAKE

Compeartir los productos dGTERRA® con las personas dentro de tu circulo de influencia puede
ayudarles a revolucionar sus vidas. Ta has experimentado la diferencia de vivir el estilo de vida de
bienestar dOTERRA y entiendes el poderoso impacto que puede tener. Cuando tu meta principal
es ayudar a otros a experimentar productos transformadores, vender se siente natural.

El pensamiento de ser un “vendedor” puede ser intimidatorio. Vender a la manera de doTERRA
tiene que ver con servir a otros: acercandose, escuchando, desarrollando relaciones e
interesdndose genuinamente en las personas que hay en tu vida. La manera de doTERRA
redefine el concepto de vender para que signifique autenticidad, integridad y compasion; es
conectar a la gente con las soluciones que necesita.

Usa esta guia como cuaderno de tareas para que te ayude a aumentar tu conviccién y confianza
en tu papel de Distribuidor Independiente, mejorando tus habilidades de vendedor y entendiendo las
herramientas y recursos disponibles para ayudarte a desarrollar un negocio exitoso.

CONOCE LO QUE ESTAS VENDIENDO

Cuando compartes los productos dGTERRA®, estas vendiendo un estilo de vida de bienestar total —con esperanza,
empoderamiento y sanacién. Estards ayudando a la gente a comer mejor, hacer més ejercicio, mejorar el suefio,
reducir el estrés y eliminar productos téxicos de sus vidas. No solo estés vendiendo aceites esenciales; estas
ayudando a la gente a vivir vidas mas felices y saludables.

Para ayudar a otros a descubrir el potencial de vivir este estilo de vida de bienestar, necesitas ser producto del
producto. Entre més incorpores los productos a tu estilo de vida y cambies tu propia vida, méas confianza tendras al
vender los productos dOTERRA a otras personas.
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ENTIENDE POR QUE ESTAS VENDIENDO

Expresar claramente tu propésito al compartir doTERRA es critico para que pueda ayudarte a mantenerte enfocado en los resultados
que verdaderamente deseas. Compartir es menos estresante cuando no tienes que pensar lo que tienes que decir en el momento.
Usa el ejercicio que aparece abajo para ayudarte a aclarar por qué estas vendiendo productos y soluciones de bienestar doTERRA.

;Cuales son tres maneras en que doTERRA ha impactado tu vida?

;Cual es la diferencia que puedes causar en las vidas de otras personas al compartir con ellos los productos dGTERRA®?

;Por qué deseas ofrecer ese cambio a otras personas?

Si alguien te preguntara por qué estas compartiendo los productos doTERRA®, ; qué responderias?

Conéctate

APRENDE A VENDER

Seguir un proceso de ventas, o una serie de pasos
repetibles, es critico para tener éxito al vender. El Ciclo de
Ventas de dOTERRA te guia por cada paso que necesitas <

dar con tus candidatos nuevos y existentes, desde £ & P
presentarles los aceites esenciales hasta suscribirlos al 37?’ (%) L - 1
estilo de vida de bienestar de doTERRA. iﬁ 8 @

Recuerda que cuando las relaciones sean tu enfoque

principal, la venta seguird naturalmente. Mantén

una mentalidad de servicio a cada paso. Tu tienes la % %/5’

oportunidad de empoderar a otras personas con las > ’oo ((/<</

soluciones naturales dOTERRA, de modo que escuchay %, €4 o 2

procura entender sus necesidades. 4)6@, & R >
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“Vender bien incluye educar

al cliente para que se sienta

TU SIEMPRE HAS SIDO UN VENDEDOR empoderado para tomar la

mejor decisién para satisfacer

Desde nifio has estado vendiendo con gran éxito. En el parque de juegos creabas discursos : D 5
sus necesidades individuales.

impactantes para convencer a tus amigos de jugar el juego que tl querias. Apenas ayer,
quizas le vendiste a alguna amiga un buen salén de belleza, un nuevo restaurante o un — Betty Torres
destino turistico porque te encanté y no pudiste resistir el deseo de compartirlo. Has sido
un vendedor toda tu vida.

EL VENDEDOR PROFESIONAL

Como vendedor profesional, tu trabajo es crear valia para

la gente y ayudarles a tomar la decision de comprar o

no comprar. Si se hace correctamente, vender se siente
natural, satisfactorio y divertido. Cuando tienes una actitud
profesional, creas una experiencia comoda para tus clientes
y para ti mismo. Tu meta es crear una experiencia positiva
durante cada interaccion. Mucho de esto depende del nivel
de conocimiento y profesionalismo que exhibes.

Usa el cuadro que aparece abajo para identificar las
caracteristicas de un vendedor profesional que te gustaria
mejorar en ti mismo.

AMATEUR PROFESIONAL

No le importa lo que estd vendiendo Conoce y cree en el producto

Crea presion Crea un ambiente para compartir
Se frustra con las objeciones Desarrolla relaciones con la gente que dice “no”
Deja a la gente sintiéndose en conflicto Deja a todos con un buen estado de animo
Actitud de sabelotodo Se deja guiar
Positivo

Pesimista

No tiene un “porqué” Tiene una visién de su vida y su negocio

QO OO0 0O 0O O

Encuentra excusas Encuentra la manera de hacer las cosas



CORRIGE TUS CONCEPTOS ERRONEOS

El primer paso para acoger las ventas es corregir los conceptos equivocados acerca de lo que significa ser un “vendedor”. Es

posible que tengas estereotipos negativos acerca de las ventas que te estan impidiendo vender con éxito. Usa esta seccion de

la Guia de Ventas para examinar tus percepciones del término “vendedor” y acoger las ventas a la manera de doTERRA.

Piensa en la Gltima vez que tuviste una experiencia negativa con un vendedor. ; Qué hizo el vendedor que no te gust6?

.Como te sentiste? Describe que hizo que esta fuera una experiencia negativa para ti.

Ahora que hemos explorado lo negativo, veamos una experiencia positiva. Es muy posible que hayas tenido experiencias
maravillosas con vendedores que te ayudaron a encontrar exactamente lo que necesitabas. Es importante recordar esas
interacciones para entender el impacto que puede tener un profesional de las ventas.

Piensa en la Gltima vez que tuviste una experiencia positiva con un vendedor. ;Qué hizo el vendedor que te gust6?

.Coémo te sentiste? Describe que hizo que esta fuera una experiencia positiva para ti.

Como un agricultor que siembra semillas, las relaciones que construyes toman tiempo y cuidado. Trata cada interaccion
como una parte importante de nutrir esa relacion. Las semillas que siembres hoy creceran fuertes y cosecharas frutos
hermosos —ya sea ver a alguien mejorar su vida, ver tu negocio crecer o tener un amigo para toda la vida.



Huhilioaofes esenciales patavendle

ESCUCHA ANTES DE VENDER

Los vendedores exitosos entienden que escuchar es una parte critica de vender. No permitas que la presion de tratar de hacer
la venta te distraiga de aprender acerca de tu cliente. Recuerda que este es un proceso de desarrollo de relaciones. Escuchar
te permite entender las necesidades de los demés para que puedas ofrecer una solucién que les ayude a resolver su problema.

No importa cuan persuasivo seas o cuanta confianza tengas en el producto, no todos estaran listos para comprar
inmediatamente. Las investigaciones de mercadotecnia indican que la mayoria de las ventas ocurren entre el quinto y el
doceavo contacto, asi que continlia sembrando semillas y nutriendo la relacion. A menudo encontraras que permitir a una

-

persona decir “no” hoy dard como resultado que diga “si” en el futuro. Escucha lo que tu cliente estéa diciendo y sé respetuoso,
sea que esté interesado en comprar un producto o no.

Usa la pirdmide del bienestar de dOTERRA para ayudar a cada persona con quien trabajes a identificar sus necesidades y luego
provee soluciones mediante los productos dGTERRA®.

Calificate en cada area (1-10) COMIENZA ESCUCHANDO

ATENCION MEDICA Considera hacer preguntas para guiar su autoevaluacion:
; PROACTIVA
AUTOCUIDADO Si observas tus calificaciones —;qué dreas
INFORMADO ; ¢
necesitan el mayor apoyo?
REDUCIR LA ;Cudl es tu motivacion para desear usar
CARGA TOXICA soluciones mds naturales?
DESCANSARY P 7 :
. ;Podemos crear juntos un plan de bienestar
MANEJAR EL ESTRES A 00 diias?

;Coémo seria tu vida si elevaras tus
calificaciones mds bajas?

ATENCION MEDICA

ESTILO DE VIDA

COMER SANAMENTE

PROVEE SOLUCIONES

Vender productos dGTERRA® ofrece esperanza porque provee soluciones naturales a los retos de salud de la gente. Hay
personas que andan en busca de exactamente lo que tl tienes para ofrecer y tu trabajo es conectar a esas personas con las
soluciones y ayudarles a ver como sus vidas pueden mejorar.

REFLEXIONA
Evalla tus interacciones pasadas con vendedores y luego contesta las siguientes preguntas.

:Como te sientes cuando el (nico que habla es el vendedor?

;. Como evitas hablar demasiado para poder averiguar cuales son las necesidades de tus clientes?

1 Robert Clay, “Why You Must Follow Up Leads,” consultado el 23 de enero de 2019, https://www.marketingdonut.co.uk/sales/sales-techniques-and-negotiations/why-you-must-follow-up-leads.
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USA LENGUAJE PODEROSO

MENOS EFICAZ

“Yo vendo aceites esenciales.”

“No tienes que
comprar nada.”

“Me ayudarias si me dieras
los nombres de tus amigos.”

“Sé cémo te sientes;
otras personas se
sienten igual que ta.”

“Fijemos una cita.”

MAS EFICAZ

“Yo ayudo a las mujeres a ser la mejor version
de si mismas mediante el uso de soluciones
naturales para aumentar su energia, mejorar
su suefio y aumentar su bienestar.”

“Al final de la clase, te mostraré cémo llevar
estos aceites a tu hogar y te ayudaré a escoger
la mejor solucién para tu familia.”

“;Con quién de las personas que conoces crees
que yo deberia hablar?”

“Entiendo perfectamente. Maria dijo practicamente
lo mismo. Después de entender todo lo que podia
hacer con un Kit de Soluciones Naturales para ayudar
a su familia, se sintié entusiasmada por comenzar.”

“Fijemos una hora para hablar por unos minutos...”

“Cuando te enfocas en las
necesidades de tus clientes, tu
habilidad para abrirlos a doTERRA
aumenta. Vuélvete experto en hacer
excelentes preguntas. Entre mas los
entiendas, mds fdcil serd encontrar
soluciones que se adapten a
sus necesidades.”

—Melody Watts

POR QUE

Muchas personas venden aceites
esenciales. T estas ofreciendo un estilo
de vida de bienestar completo.

Presenta la oportunidad de comprary
déjalo alli.

Pregunta si conocen a alguien que se
entusiasmaria tanto como ellos por
aprender acerca de dOTERRA.

Contesta objeciones aislando la objecion y
mencionando la experiencia especifica de
una tercera persona.

La frase “fijemos una cita” puede hacer que la
persona sienta que va air a ver al dentista. Lo que
les gusta es apartar un tiempo para conversar,
como se hace con la familia y los amigos.



Cencepiles (undlumentales olel éxile

Los Distribuidores Independientes exitosos construyen sus habitos clave dentro de un marco de tres

elementos principales: mentalidad —la manera en que piensas, habilidades —las acciones que realizas, MENTALIDAD
y herramientas —los sistemas y herramientas que utilizas. Los vendedores mas destacados logran el

éxito enfocandose en estos conceptos fundamentales.

Cultiva los conceptos fundamentales del éxito en ti mismo y acelera el crecimiento de tu negocio.

Al establecer una mentalidad positiva, desarrollar habilidades profesionales y utilizar herramientas

comprobadas, verés la formacion de habitos clave. El desarrollo de estos habitos criticos toma )

tiempo, de modo que sé constante. HABITOS

MENTALIDAD CLAVE

Vender es una mentalidad y requiere confianza —en ti mismo y en el producto. Al inicio
de esta guia hiciste el gjercicio “Entiende por qué estas vendiendo”. Repasa esto con

frecuencia para recordar la diferencia que puedes marcar en las vidas de otras personas ~ HABILIDADES HERRAMIENTAS
y por qué quieres ofrecerles ese cambio. Una mentalidad positiva y segura de si misma

naturalmente conduce a ventas mas exitosas y ayuda a fortalecer habitos clave.

La automotivacién es un elemento clave de la mentalidad correcta. Encuentra maneras de mantenerte motivado cuando las cosas
se ponen dificiles o tu confianza es puesta a prueba. Por ejemplo, llama a tu mentor, repasa tu tablero de visién o mira un video
inspiracional —cualquier cosa que te ayude. Los sentimientos de desaliento son inevitables en las ventas, por eso es importante
establecer estrategias para mantener en alto tu estado de animo y enfoque cuando surjan los inevitables retos.

HABITOS DE MENTALIDAD CLAVE

Marca cada habito cuando lo hayas implementado.

|| Responsabilidad—entiende que tU eres responsable de tu éxito y no pongas excusas.

|| Disponibilidad para ser guiado—mantente abierto a la critica constructiva y acepta el consejo de otros.
|| Vision—entiende lo que deseas lograr y porqué.

|| Perseverancia—no tomes a pecho los “no”, pero reconoce que el desarrollo de una relacién toma tiempo y que la
mayoria de las ventas ocurren después de contactos maltiples.

|| Positivismo—expresa gratitud por productos de calidad, una compafiia en la cual puedes confiar y por los miembros
de tu equipo —sin importar su nivel de compromiso.

|| Amabilidad—sé amable contigo mismo y con los demas; encuéntrate con tus clientes y constructores en donde ellos estan.



HABILIDADES

Los Distribuidores Independientes exitosos tienen talentos y fortalezas diversos; sin embargo,
hay habilidades de ventas importantes que tienen en comin. Tener éxito es, en gran parte, un
proceso de mantenerte disciplinado. Hacer negocios por tu cuenta requiere de un alto nivel de
autogestion. Fija metas para mantenerte enfocado y crea tu propio horario.

“La accién es una
PRINCIPALES HABILIDADES DE VENTAS clave fundamental

Los Distribuidores Independientes que méas venden han dominado estas habilidades. Usa los de todo éxito.”
recursos detallados a continuacion para aumentar tu conocimiento de cada habilidad y practicalas
hasta que tengas confianza. Marca las habilidades que ya has dominado y suma el total en la parte
de abajo. Cuando las hayas implementado todas, vuelve atrés para refinar y mejorar.

-Pablo Picasso

Llena y actualiza constantemente el Registro del Exito (lee la seccion Lanzamiento, en la pagina 7)

Conéctate auténticamente y desarrolla confianza. El éxito en las ventas esta relacionado con el nimero de personas con

las cuales te relacionas (lee la seccién Lanzamiento, en la pagina 8 y la seccion Entrena, en la parte inferior de la pagina 5).

Invita con éxito a presentaciones. Siempre ten dos fechas para clases en tu calendario (lee la seccién
Lanzamiento, en la pagina 9).

Da clases impactantes (lee la seccion Entrena, en las paginas 10-11y mira los videos de la secciéon Soluciones
Naturales del sitio web Exito Empoderado).

Inscribe con éxito (lee la seccion Lanzamiento, en la pagina 11).

Contesta objeciones (lee la seccion Lanzamiento, en la pagina 11y la seccion Entrena, en la pagina 11).
Programa clases en tus clases (lee la seccion Entrena, en la pagina 12).

Haz una Evaluacion del Estilo de Vida con tus clientes y crea un plan personalizado de sus proximas tres 6rdenes

de autoenvio (LRP) (lee la seccion Lanzamiento, en las paginas 12-13, y la Guia Vive).
Prepara los anfitriones para tener clases exitosas (lee la Guia Comparte).

Inspira a tus clientes a desarrollar un negocio con doTERRA (lee la pagina 9 de Entrena y la Guia Construye).

Total de habilidades dominadas

HABITOS CLAVE PARA DESARROLLAR HABILIDADES

Marca cada héabito cuando lo hayas implementado.
Responsabilidad—cuando digas que haras algo, hazlo.

Administracion de tiempo/prioridades—usa tu tiempo eficientemente y programa actividades de PIPES cada
semana. Invierte la mayoria de las horas que trabajes en el negocio en actividades de IPE (invitar, presentary
empoderar).

Controla lo que puedas controlar—recuerda que no puedes controlarlo todo, pero tienes el control de tus
reacciones, horario y actividades.

Practica—continda puliendo tus habilidades de ventas.

Constancia—enfoca tu energia en actividades generadoras de ingresos que traen los resultados deseados.



Cenefiles fundamentales ol oxde

HERRAMIENTAS

La ruta mas eficiente hacia el éxito es usar un sistema y herramientas comprobadas.doTERRA® provee las herramientas que
necesitas para presentar eficazmente los aceites esenciales, educar, inscribir, involucrar a los clientes en un estilo de vida de
bienestar con soluciones naturales y acelerar tu negocio.

EXITO EMPODERADO

Escrito por lideres de dGTERRA, el Sistema Exito
Empoderado provee métodos y recursos comprobados
para vender exitosamente los productos y desarrollar
tu negocio. A medida que aprendas méas acerca del
Sistema Exito Empoderado, descubriras que cada una
de estas herramientas tiene un propdsito. Puedes utilizar
las guias para hacer trabajos especificos y facilitar la
capacitacion de otros para que hagan lo mismo.
Aprende mas en la pagina de Exito Empoderado en
doTERRA.com.

TU EMPODERADO

La Guia de Fortalezas para Constructores—Td Empoderado es una
herramienta proporcionada por dOTERRA para ayudarte si decides enfocarte
en aprovechar tus fortalezas naturales para desarrollar tu negocio. Aprende
acerca de tus fortalezas en la biblioteca de videos Ta Empoderado. Estas
herramientas te ayudan a encontrar mas gozo y éxito al vender.

Hay estudios que muestran que las personas que usan sus fortalezas todos
los dias son méas productivas y tienen posibilidades seis veces mayores de
empefiarse en su trabajo. De hecho, los individuos que usan sus fortalezas
tienen posibilidades tres veces mayores de reportar que tienen una
calidad de vida excelente.? Puedes descargar la Guia de Fortalezas para
Constructores en la pagina de Exito Empoderado en d6TERRA.com.

HABITOS CLAVE EN EL USO DE HERRAMIENTAS

Marca cada habito cuando lo hayas implementado.

Disciplina—trabaja arduamente, comprométete con el uso constante de herramientas y sistemas, y no trates de
reinventar la rueda.

Sistemas—enfocate en cada paso del proceso de ventas de dGTERRA e implementa un sistema (como Exito
Empoderado) para entrenar a otros para que hagan lo mismo.

Preparacion—incluye herramientas clave en tu orden de autoenvio (LRP) para tener lo necesario y no sentirte apresurado.

2 Gallup, Inc. gallup.com.
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El Cic_lo de Ventas de déTERR_A’ es una serAIe deh pasos Conéctate
repetibles; desde la presentacién hasta la inscripciéon,
te sirve de guia al compartir el estilo de vida de

bienestar de doTERRA.

|

NUEVE PASOS SIMPLES

Conéctate

Invita

Presenta

Educa

Cierra

Inscribe

Contesta objeciones

Relne referidos

Haz seguimiento

Estos pasos caben perfectamente en el marco de

. G S, Obja:
PIPES, con el cual ya estéas familiarizado, y esto te da un ’70'03 J8Ciones
mapa claro y asegura que no te saltes pasos importantes
al presentar tu mensaje e inscribir nuevos clientes. <]

Confia en el proceso para experimentar el éxito.

IMPLEMENTA EL CICLO DE
VENTAS DE doTERRA

Las siguientes paginas te permiten una inmersién profunda en
los nueve pasos del Ciclo de Ventas de dOTERRA.

Para cada paso, podrés:
- Aprender la definicion.
-Leer acerca de maneras préacticas para desarrollar la habilidad.
- Practicar guiones de muestra.
- Calificar tu propio nivel de confianza.

Para desarrollar tus habilidades de ventas, pon en practica las
ideas aprendidas para que puedas convertirte en el Distribuidor
Independiente pulido y profesional que deseas ser.

"



E Cicle-ole Vientaus ole ole TEKK

PASO @: CONECTATE

Desarrolla relaciones auténticas con la gente dondequiera que )

vayas. Obtén su informacién de contacto para que puedas continuar ‘ GUION DE MUESTRA

desarrollando la amistad. d6TERRA es un negocio de relaciones. Tanto ¢Como estas? ;Como estd tu familia?, ,
con tus relaciones existentes como nuevas, desarrolla la confianza en ¢+ Qué estd pasando en tu vida?

cada interaccion. Procura cambiar vidas al compartir lo que amas—sin

importar donde estés o con quién estés.

DESARROLLO DE HABILIDADES: Q

- Sonrfey llama a | n r sunombr a "
Sonriey llama a la gente por su nombre. ;Qué tan bien te conectas?

- Haz preguntas y escucha para descubrir sus intereses y

] ’ Califica tu nivel de confianza de 1a 10
necesidades. Escucha més de lo que hablas. (10 es el nivel de confianza mas alto).

- Haz una lista de toda persona que conozcas que valore la salud, el
proposito y la libertad. Cultiva relaciones con ellas,
- Sé positivo. La gente se sentiré atraida por tu energia positiva,

- La conexién no es una actividad de una sola vez. Continda
conectandote a través del tiempo hasta que encuentres una
oportunidad natural para presentar los productos dGTERRA®,

“Puedes ganar mds amigos
en dos meses interesdndote en
otras personas de los que puedes
ganar en dos afios tratando de
hacer que otras personas se
interesen en ti.”

-Dale Carnegie




PASO @: INVITA

Comunicate con las personas de tu Lista de Nombres

o Registro del Exito e invitalos a asistir a una clase o
presentacion. Las mejores invitaciones son personalizadas,
entusiastas, expresan lo que el invitado ganara al asistir

y muestran un interés genuino por la persona que estas
invitando. Al descubrir lo que es més importante para
cada persona, interesandote genuinamente en quién

es y desarrollando conexiones acerca de lo que esta
expresando, tu invitacion a la clase se sentird natural.

DESARROLLO DE HABILIDADES:

Al hablar por teléfono, hazlo de pie, sonrie y expresa
entusiasmo, aunque la otra persona no te pueda ver. Esto

te dard mas confianza y ellos sentiran tu sonrisa en tu voz.

- Tu objetivo en esta etapa es comunicarte con la gente
de tu lista, no hacer que compren. No trates de vender
productos. Vende la clase o la presentacion de persona
a persona.

Ten siempre por lo menos 2 clases o presentaciones en
tu calendario para que los invitados puedan escoger una.

- Mantente positivo y no te preocupes por el resultado.
La gente a menudo dice no varias veces antes de decir
si, asi que sigue desarrollando la relacion.

Algunas personas dirdn que si, otras dirdn que no, y
algunas decidirén uno o lo otro dependiendo cémo los
abordes. Toma notas sobre lo que funcione para ti.

GUION DE MUESTRA

Hola, ;cémo estds? ;Tienes un segundo? Excelente, yo
también tengo poco tiempo. He estado aprendiendo
acerca de los aceites esenciales, y mi familia y yo nos
estamos beneficiando enormemente. Los usamos para
todo: dormir mejor, gozar de mds energia, fortalecer

el sistema inmunitario, crear limpiadores atéxicos—en
fin jpara todo! Sé que en tu casa han tenido problemas
con— (porejemplo: cambios estacionales,
tension cerebral) jy pensé en ustedes!

Voy a tener una breve clase de salud con un experto
que hablarade_—_____ yme encantaria que
fueras mi invitado personal. Serd en mi casa, el jueves
alas 7:00, o podriamos reunirnos para almorzar el
préoximo lunes. ; Qué te conviene mds?

Encuentra mds guiones de apoyo al Ciclo de Ventas de d6TERRA en la
Guia de Lanzamiento.

.Qué tan bien invitas?

Califica tu nivel de confianza de 1a 10
(10 es el nivel de confianza mas alto).




E Cicle-ole Vientaus ole ole TEKK

PASO ©: PRESENTA

La fase de presentacion en el Ciclo de Ventas de dOTERRA es
donde los candidatos a clientes se dan cuenta de que tienen una
necesidad. Esto crea un ambiente de compras. Al comienzo de

la presentacion, ayuda a la gente a identificar la brecha entre su
bienestar general actual y sus metas de bienestar deseado. Una
manera de hacer esto es pidiéndoles que se califiquen usando la
Piramide del Estilo de Vida de Bienestar de doTERRA que aparece
en la Guia Vive. Sé claro al decirles que vas a mostrarles algo que
cambiara sus vidas y hazles saber que tendran la oportunidad de
comprar al final de la presentacion.

DESARROLLO DE HABILIDADES:

Comienza con una apertura poderosa. Conéctate con los
asistentes y expresa tu intencion de servirles.

Elimina las distracciones. Apaga el televisor y haz pasar a todos
los asistentes al mismo salon.

-+ Toma el control del salén con buena preparacién, confianza y
entusiasmo al hablar.
Evita usar palabras de relleno tales como “um?”, “ah” y “saben?”
- Vende la solucién a sus problemas, no los productos.

Pregunta a cada asistente por qué asistio y averigua qué

GUION DE MUESTRA

Bienvenidos todos, jy gracias por permitirme
compartir con ustedes! Me encanta hablar
del poder de dOTERRA y lo que puede hacer
para mejorar la vida de las personas. Vivir
el estilo de vida dOTERRA ha cambiado mi
vida y las vidas de muchas personas en todo
el mundo. Esta noche vamos a explorar
algunas opciones naturales para tener mds
energia, fortalecer el sistema inmunitario,
mejorar el suefio, reducir los sentimientos
de ansiedad y eliminar la toxicidad en el
hogar. “Al final de la clase, les mostraré
cémo pueden llevar estas soluciones a

sus hogares y les ayudaré a escoger lo
mejor para sus familias.” jMe

entusiasma que estén aqui!

respuestas andan buscando para que puedas cubrir las cosas méas ;Qué tan bien invitas?
importantes para ellos en tu presentacion.

Califica tu nivel de confianza de 1a 10
Practica compartir tu historia de doTERRA (1 minuto) antes de la (10 es el nivel de confianza mas alto).

reunion de modo que se sienta natural.
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PASO @: EDUCA PREGUNTAS PARA HACER

La fase de educagon del Ciclo de Ventas de doTERRA DURANTE LA PRESENTACION

conecta la necesidad creada en la fase de presentacion

con los productos dOTERRA especificos que ayudaran “;Qué sensaciones de gustaria experimentar mds?

al cliente. Crea experiencias con aceites esenciales a lo ;. Qué sensaciones de gustaria experimentar menos?”
largo de la clase para que puedan reconocer por si mismos

el poder de los aceites. Demuestra la manera en que los “;Qué cosas no puedes hacer pero te gustaria hacerlas?”
productos dOTERRA pueden ayudarles a lograr sus metas

de bienestar. Explica por qué las soluciones naturales “;,Como estd esto afectando tu vida?”

son eficaces y muéstrales cémo usarlas. Recuerda que la
primera experiencia con los aceites esenciales puede ser
abrumadora, asi que mantenla simple.

“;Cudl es tu solucién actual? ;Y cudnto te estd costando?”

“;Como estd funcionando para ti esta solucién actual?”

DESARROLLO DE HABILIDADES: g
i puedo mostrarte algo que ayudacon |

Resume los beneficios principales de los productos y es facil de usar y econémico, ;te gustaria explorarlo?”
muestra la manera en que apoyan el bienestar.

“©C . z
La meta de la presentacioén es inscribir clientes para que Sl nofuera un problema ;cémo

. - - - ”
puedan comenzar, no ensefiarle a la gente todo acerca afectaria eso tu calidad de vida?
de los productos.

Haz preguntas a lo largo de presentacion.

Usa los nombres de los participantes durante la
presentacion para personalizar la experiencia.

Considera grabar tus presentaciones para verlas mas tarde

para que puedas perfeccionar tus habilidades de presentador. :Qué tan bien educas?
Pasa aceites para que los prueben los asistentes. Crea Califica tu nivel de confianza de 1a 10
experiencias con los productos a lo largo de la clase. (10 es el nivel de confianza mas alto).

~

i X

’
L
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PASO ©: CIERRA

La fase de cierre del Ciclo de Ventas de dOTERRA es donde
resumes los puntos principales de la presentacion, explicas
las opciones de membresia y kits y presentas la opciéon de
inscribirse. El cierre es un servicio que brindas para ayudarle
a la gente a tomar la decisién que mas le convenga.
Recuérdales a los asistentes que con “un libro y una caja”
estaran preparados para atender el 80% de las prioridades
de salud de su familia. Crea un cierre que te haga sentir
auténtico y practicalo hasta que puedas usarlo eficazmente.

DESARROLLO DE HABILIDADES:

- Recuerda que cerrar es algo que haces para alguien y no
a alguien. Les estés ofreciendo regalos preciosos de la
tierra que pueden cambiar sus vidas.

- Evita preguntar “;tienes alguna pregunta?” durante tu
cierre. Esto le quita impulso al cierre. En lugar de ello,
haz las preguntas de cierre detalladas abajo.

- Desarrolla su confianza de que tl puedes guiarlos
al mejor kit para sus necesidades.

- Relaciénalo todo con su prioridad principal. Muéstrales
la solucién a su reto y ponla en sus manos.

PRACTICA ENTREMETER PREGUNTAS DE
CIERRE DURANTE TU PRESENTACION

“;Por qué crees que tu esposo se sentiria entusiasmado
si llevaras esto a tu casa?”

“Si estuvieras segura de que ibas a experimentar uno
de estos retos dentro del proximo mes y ya tuvieras
estos productos en tu casa, ;como te sentirias?”

“Si tuvieras acceso en tu casa a opciones de bienestar
mds seguras, baratas y eficaces ;cémo ayudaria eso a
tu familia?”

GUION DE MUESTRA 1

Si te of bien, parece que el manejo del estrés es
una de tus prioridades principales. Pongamos en
tus manos los aceites correctos para atender eso.
Te recomiendo comenzar con el Kit Aromaterapia
Emocional por Difusion.

GUION DE MUESTRA 2

Permiteme hacerte una pregunta. Ahora que has
experimentado algunos de los productos y aprendido
mds acerca de cémo te pueden ayudar, y también
de su seguridad, ;has comenzado a ver por qué hay
tanta gente que los usa? Excelente. Ahora, esto es

lo que a todo mundo le gusta de la manera en que
esto funciona: Voy a tomar érdenes esta noche.

Tus productos llegarén en un par de dias y podrds
comenzar a vivir tu estilo de vida de bienestar total.

Dale vuelta al volante de la clase y comienza a
rellenar las areas sombreadas del formulario
de orden, y yo me acercaré para contestarte
cualquier pregunta.

;Qué tan bien cierras?

Califica tu nivel de confianza de 1a 10
(10 es el nivel de confianza mas alto).
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PASO ®: INSCRIBE

Instruye a los clientes para que llenen las areas sombreadas
del formulario de orden para que puedan llevar estos
aceites a sus casas. Camina por el salén y ofrece contestar
preguntas individuales. Diles lo que mas te gusta del kit

GUION DE MUESTRA
Cuando yo me inscribi, comencé con un kit,
y descubri que eso es lo que da la mayor

que crees que es el mejor para ellos. Conéctalo todo con valia al comenzar. Mi familia comenz6
sus prioridades de salud y la manera en que este kit esta con el Kit Soluciones Naturales. Contiene
disefiado para satisfacer sus necesidades. Sefiala el hecho muchos de los productos mds populares
de que comprar un kit es importante para poder tener que necesitards para comenzar tu viaje
varios productos a la mano, no solo uno o dos. —te apoyardn con el suefo, el sistema

inmunitario, la energia y la concentracion;

DESARROLLO DE HABILIDADES: y hasta trae aceites para cocinar y limpiar

! . . la casa. La lista no se acaba.
- La mente confusa dice que no. Evita mostrar un nimero

excesivo de articulos. Muestra unos pocos, haz una oferta
especial y mantenlo simple. Considera regalar un Wild

Orange (naranja silvestre) a quienes ordenen en la clase. Para ver guiones mds detallados sobre cémo inscribir con éxito, lee

- Inscribe a la mayoria de personas como Clientes la pagina 11 de la Guia de Lanzamiento.
Mayoristas. Inscribe a quienes deseen compartir o
desarrollar el negocio como Distribuidores Independientes.

- Habla positivamente acerca de los kits méas caros para
que puedan tener aceites multiples en sus casas y ¢Qué tan bien inscribes?
disfrutar de mas beneficios. Califica tu nivel de confianza de 1a 10

- Enfécate en los beneficios de vivir el estilo de vida de (10 es el nivel de confianza més alto).

bienestar total de dGTERRA.
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PASO @: CONTESTA OBJECIONES

Contestar las objeciones de los clientes es un servicio importante

que ofreces durante el Ciclo de Ventas. Haz preguntas que les
permitan compartir sus experiencias y preocupaciones. Habla
menos y escucha mas. Contestaras las objeciones si descubres
qué es lo que ellos verdaderamente desean y les ayudas a
encontrar maneras de obtenerlo. Preglntales si estan abiertos al
siguiente paso para hacer llegar los aceites a sus casas.

Usa los pasos que aparecen a continuacion como marco para
contestar las objeciones.

0 Reconoce que su preocupacién es valida. Las personas
tienen una necesidad psicologica de ser oidas y entendidas.

“Puedo entender por qué te preocupa eso.”

e Resume la preocupacién en tus propias palabras y
expresa empatia. Es importante entender el problema
correctamente y observar las emociones detras de las
palabras. Cercidrate de que has entendido y responde a
Sus emociones.

“Si entendi bien, te parece que el precio de un kit es

mds de lo que deseas invertir en este momento. ;Es
correcto? Entiendo perfectamente. Es frustrante tener un
presupuesto apretado.”

e Pide permiso para explorar opciones y juntos hacer

lluvia de ideas de soluciones. Esto da al cliente autoridad
en la conversacion, y le ayuda a sentirse parte al buscar
la solucion.

“Creo que podemos encontrar una solucién que funcione
para ti. ;Qué te parece si pensamos en opciones para
resolver esto?”

o Menciona la experiencia de otra persona y explica
la manera en que resolvié el mismo reto. Compartir
historias reales de personas reales valida aln mas al cliente
y le asegura que tu has ayudado a otros a superar el reto.

“La semana pasada, Susana tenia la misma preocupacion,
asi que tuvimos una clase donde ella invité a 10 personas
y gano lo suficiente para comprar el kit que deseaba. ;Se
sintié tan entusiasmada!”

e Haz una invitacion. Aprovecha el impetu que
has creado en la sesion para generar ideas y
ayuda a la persona a progresar en el proceso
de inscripcion
“;Estas dispuesto a invitar a tus amigos a una
clase para poder comprar el kit que deseas?”

Da respuestas amistosas y honestas a lo que esta
causando su vacilacion. Mira las objeciones presentadas
como puntos clave que pueden hacerte mas eficaz.

¢Qué tan bien resuelves objeciones?

Califica tu nivel de confianza de 1a 10
(10 es el nivel de confianza mas alto).



DESARROLLO DE HABILIDADES:

- Hay varias objeciones comunes que podrias encontrar al inscribir a un cliente. Este preparado para contestar las
objeciones que aparecen abajo, y practique posibles respuestas para que tenga confianza en ellas.

OBJECIONES

COMUNES GUIONES DE MUESTRA
;Por qué usar los “Entiendo por qué eso podria ser una preocupacion para ti; es dificil saber qué marca comprar cuando
aceites dOTERRA®? hay tantas compariias de aceites esenciales. Lorena tenia la misma preocupacién la semana pasada;

cpuedo decirte lo que le dije? Le explique que d6TERRA es la marca de aceites mds probados y confiados
de la industria. EI 96% de nuestros aceites y mezclas son exclusivos, cultivados por agricultores
artesanos en lugares ideales para lograr su maxima potencia. Ella averigué mds en sourcetoyou.com y
se sorprendié al entender lo que distingue a doTERRA. Tu y tu familia merecen los aceites esenciales mads
puros y eficaces. ; Te gustaria experimentar por ti mismo la diferencia haciendo una orden hoy?”

|
2|
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Dinero “Entiendo por qué te preocupa eso.” “Si entendi bien, te parece que el precio de un kit es mds de
lo que deseas invertir en este momento. ;Es correcto? “Creo que podemos encontrar una solucién
que funcione para ti. ;Estarias dispuesto a explorar un par de opciones para resolver esto? Susana
dijo lo mismo hace unos dias, pero cuando sumé todo lo que tipicamente gasta en productos para
el cuidado personal se dio cuenta de que mds bien podria ahorrar dinero cambiando a usar los
productos doTERRA. Le encanta tener el Kit Soluciones Naturales en su casa para apoyar la salud
de su familia. ;Estds dispuesto a reorientar tus délares y reemplazar articulos de uso doméstico
diario con productos d6STERRA mds naturales y de alta calidad?”

Coényuge “Entiendo totalmente por qué piensas asi. Te preocupa que tu esposo no esté de acuerdo con esta
compra? He conocido muchas personas con la misma preocupacién —;puedo decirte lo que les
ayudé? He descubierto que cuando una persona experimenta un aceite se vuelve mds abierta. ;Te
gustaria llevar a tu casa una muestra de Deep Blue® para que él la pruebe?”

No veo lanecesidad  “Entiendo, al comienzo yo tampoco pensaba que necesitaba los aceites esenciales. En la clase
- dijiste que te gustaria tener mds energia. Hace unas semanas, hablé con Carla, que tenia el mismo
a problema. Probé el paquete para la vitalidad (doTERRA Lifelong Vitality Pack®) y le dio mds

‘ ‘ energia y menos malestares. El paquete doTERRA Lifelong Vitality Pack® tiene una garantia de
devolucion de dinero dentro de 30 dias. ;Te gustaria ver si este paquete puede cambiar tu vida en

30 dias, y si no lo hace, yo te ayudaré a recuperar tu dinero”

Comprar de una red “Te entiendo completamente; mucha gente siente lo mismo. Lo que me encanta es que d6TERRA
de mercadeo es algo dnico en las redes de mercadeo. De hecho, el 82% de las personas que compran productos
doTERRA son clientes que no venden los productos. No hay nada asi en las ventas directas. La
@ razén porque tenemos tantos clientes es que ofrecemos los productos mds probados y dignos de
/~.\ @ 3 conﬁanza; Ig gente pugde depender Qe ellos. ;Estas dispuesto a unirte a millones de personas que
estdn cambiando sus vidas con soluciones naturales?

RECONOCE LOS TIPOS DE OBJECIONES

Al desarrollar la capacidad de contestar objeciones, reconoce que hay dos tipos: preocupaciones verdaderas y excusas vacias.
Reconocer la diferencia te ayuda a saber cudndo y cémo prestar atencion.

Preocupaciones verdaderas Excusas 3 .
T eres un mensajero

L » ) de esperanza. A medida
Son auténticas, urgentes y detalladas @ Son vagas, triviales, no especificas que te concentres en
servir a los demas y
Pueden ser resueltas » Son un malgasto de tu tiempo compartas una esperanza

lo suficientemente brillante

Indican interés » Indican indiferencia como para encer@er
la llama de la accion, la
preocupacion por las
Resultan de un deseo de entender » Resultan de la falta de motivacion objeciones desaparecera
y el amory el interés
Aparecen como obstaculos al cierre de la @ Aparecen como justificaciones genuinos creceran con
venta (por ejemplo: precio, temores, etc .) para no comprar tu entendimiento.
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PASO ©: REUNE REFERIDOS

Aprovecha el entusiasmo de la clase para reunir
referidos y programa clases futuras con los
asistentes. Puedes esperar que la gente desee
ayudar a sus amigos y familia. Puedes esperar que
la gente no halle qué decir si le preguntas, ;a
quién conoces?” Ayldales a refrescar la memoria
sugiriendo categorias de personas —amigos,
parientes, compafieros de trabajo, etc.

DESARROLLO DE HABILIDADES:

- Invita a los asistentes a tener una clase con
sus amigos. Mantén siempre por lo menos dos
opciones disponibles en tu calendario para que
puedan escoger una.

- Ofrece un incentivo para quienes programen una
clase en el evento. Usa puntos de autoenvio (LRP)
para comprar regalos de incentivo de bajo precio.

- Evita usar la palabra “referido”. Mejor pregunta
quién les vino a la mente durante la clase porque
pensaron que podria disfrutar de estar ahi.

GUION DE MUESTRA

Individuo:

Ciertamente me dio gusto trabajar contigo esta noche
y estoy seguro de que te encantard tu kit de inscripcion.
He descubierto que muchas de las personas que vienen
a estas presentaciones a los pocos minutos empiezan a
pensar en sus amigos y parientes a quienes les hubiera
gustado aprender lo que ellos estaban aprendiendo.
Me gusta programar clases para esas personas que

tu crees que se perdieron algo bueno. ;Pensaste

en alguien durante la clase: amigos, parientes,
comparieros de trabajo, gente de la Iglesia)?

Grupo:

Hasta ahora la mayoria de ustedes ha pensado en
tres o cuatro personas, o 20, a quienes les habria

gustado oir lo que ustedes han oido esta noche. Si
les gustaria tener su propia clase, hablen conmigo
y la programaremos. Pero aprestrense porque yo

programo las clases con el que venga primero.

;Qué tan bien rednes referidos?

Califica tu nivel de confianza de 1a 10
(10 es el nivel de confianza mas alto).
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PASO ©: HAZ SEGUIMIENTO

Pon un siguiente paso en tu calendario. Programa una
Evaluacion del Estilo de Vida con cada persona que

se inscriba. Para los que se interesen en hablar de la
oportunidad de negocio, programa una Resefia del
Negocio. Inevitablemente encontraras algunas personas
que no estaran listas para inscribirse todavia. Continla
nutriendo la relacién. Las relaciones sélidas son el recurso
mas valioso de tu negocio.

DESARROLLO DE HABILIDADES:

- Programa una Evaluacion del Estilo de Vida con cada
cliente para considerar sus metas de bienestar e
inscribirlos en el programa de autoenvio (LRP).

- Nunca te vayas de una clase o de una presentacion de
persona a persona sin haber programado una horay
fecha para el siguiente paso.

- Sé agradablemente persistente.

GUION DE MUESTRA

Como dije en la clase, el siguiente paso

es programar una Evaluacién del Estilo

de Vida para ensefiarte a usar tu kit.
Unicamente toma de 30 a 40 minutos.
Tengo tiempo el miércoles a las 7:30 de la
noche o el jueves a las 11:00 de la mariana.
. Cudl cabe mejor en tu horario?

:Qué tan bien haces seguimiento?

Califica tu nivel de confianza de 1a 10
(10 es el nivel de confianza mas alto).
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JesetaTu pelehcial

Alo largo de esta guia, has aprendido principios que te ayudaran a desatar tu potencial como Distribuidor Independiente de dOTERRA.
Sabes que vender a la manera de dGTERRA significa servir a los demas y desarrollar relaciones. Después de aclarar por qué estas
vendiendo productos dOTERRA y eliminar los conceptos erréneos, has acogido tu identidad de vendedor. Has aprendido habilidades
esenciales, identificado nuevos elementos fundamentales del éxito —mentalidad, habilidades y herramientas —y has estudiado el Ciclo
de Ventas de dOTERRA. Continla aplicando estos principios de ventas y puliendo tus habilidades para que puedas lograr tus metas.

CALCULA TU CALIFICACION DE VENTAS GLOBAL

Transfiere tus calificaciones de las paginas previas y organizalas en la primera columna para crear una calificacion global de
ventas a la fecha. Esta calificacion de ventas cuantifica tu progreso y te permite identificar facilmente tus areas mas fuertes y
més débiles.

CALI FlCACléN Revision trimestral:
DE VENTAS

Lafecha | Fecha Fecha Fecha
de hoy

Principales habilidades ae Calcula tu calificacién

de ventas (pag. 9) global de ventas

Identifica tus
Conéctate (pag. 12) O calificaciones
iCelebra!
Identifica tus iMantenlas
Invita (pag. 13) O calificaciones mas bajas altas!
Presenta (pag. 14) I:Jag)l(iilza y registra

Educa (pag. 15) Fija metas de ventas

Cierra (pag. 16)
h@ Repasa y reevalia

GUIA ATU EQUIPO

Esta guia es una excelente herramienta

Redne referidos (pag. 20) para entrenar a tu equipo y desarrollar sus
habilidades de ventas. Alienta a los miembros
de tu equipo para que llenen la guia y registren
Haz seguimiento (pag. 21) sus calificaciones. Al entrenarlos, comienza
preguntandoles cudl es su calificacion de ventas
actual y ayUdales a mejorar en las areas en que
necesitan ayuda.

Inscribe (pag. 17)

Contesta objeciones (pag. 18)

CALCULA TU CALIFICACION
DE VENTAS
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PLANIFICAY REGISTRA TU EXITO

Examina tus dos areas mas fuertes del Ciclo de Ventas. Analiza qué habilidades y talentos nicos usas para tener éxito en
esos pasos y luego encuentra maneras de usar los mismos talentos para mejorar tus dos areas mas débiles. Por ejemplo,

si sientes confianza para invitar pero tienes dificultades para cerrar, analiza qué fortalezas usas para invitar y piensa cémo
puedes usarlas para ayudarte a cerrar. Crea un plan de accion para aumentar las calificaciones detalladas abajo. Considera
implementar las sugerencias de desarrollo de habilidades que damos en esta guia, practicando para aumentar tu confianza

o trabajando con un lider ascendente.

Calificacion baja Calificacion baja
;Qué accion especifica realizaras para mejorar en esta area? . Qué accion especifica realizaras para mejorar en esta area?
;Cuando realizaras esta accion? . Cuando realizaras esta accion?
¢Como sabras que has mejorado? :Coémo sabras que has mejorado?

FIJA METAS DE VENTAS

Ahora que sabes en qué vas a trabajar, fija tus metas de ventas.

Cual es tu meta de Volumen Organizativo (VO) para los siguientes:

30 dias? 90 dias? 12 meses?

. Como celebraras cuando logres tus metas?

REPASA Y REEVALUA

Reevalla tu calificacion de ventas regularmente para reenfocar tus esfuerzos en las areas que mas necesitan
mejorar. A medida que inviertas trabajo y observes el aumento de tu calificacién de ventas, sentiras entusiasmo al
vender a la manera de doTERRA v disfrutaras de los beneficios de desarrollar un negocio exitoso.

Al ver a otros experimentar crecimiento y cambio, veras tu negocio doTERRA no solo en términos
de clientes y ventas, sino como una manera de marcar la diferencia en tu comunidad y en el mundo.
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““Cuando compartes los
productos dolTERRA llevas
WWa/y hiehe§lal a 1a gente
que amas, a tu comunidad y,
finalmente, al mundo. Vender a
a manera de doTERRA es ety
Una gota a la vez y una persona
a la vez, estamos sirviendo al

mundo con se{wem Wu&& =

-Greg Cook, Ejecutivo Fundador
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