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Información sobre el desarrollo de equipo
Una de las áreas más emocionantes y gratificantes de nuestro negocio es auspiciar nuevas Consultoras en nuestra Compañía. ¡Claro está!, ésta es una de las claves para el éxito. Sin embargo, te darás cuenta de que la verdadera recompensa del desarrollo de equipo es ¡ver el crecimiento personal de tus integrantes de equipo! De veras sientes (y debes sentirte así) que has contribuido significativamente a mejorar sus vidas y que has ayudado a crear un mundo mejor. Como recompensa adicional, ganarás un premio por desarrollo de equipo, esos cheques comisiones de 4%, 9% Y 13%, ¡y ascenderás de la posición de Líder de Equipo a Futura Directora De Ventas, después a DIQ y luego a Directora de Ventas! En todos los aspectos, ¡te convertirás en una Consultora más profesional!

Probablemente ahora estás pensando que hay varias cosas que te impiden desarrollar tu equipo. Primero, no sabes cómo comenzar. Bueno, puedes dejar de preocuparte por eso. Esta lección te ayudará a contestar tu pregunta. Segundo, es posible que tu integrante de equipo se quede con algunas de tus clientas. Todas pensábamos así alguna vez, pero estábamos tan equivocadas. ¡Ella te ayudará a regar la voz sobre MARY KAY! Mientras más personas hablen sobre nuestro producto, más interés se generará hacia él y más mujeres estarán dispuestas a asistir a una clase. Todas sabemos que una vez prueben nuestros fantásticos productos, ¡les encantarán! ¡Así que comencemos a recorrer el camino de los ladrillos dorados hacia el desarrollo de equipo!

1. Saca los perfiles o archivos de tus clientas y busca una hoja de papel y bolígrafo. Ahora, haz una lista de cada clienta que no tenga una buena para NO ser Consultora. Los trabajos a tiempo completo no cuentan. Algunas de nuestras CONSULTORAS MÁS DESTACADAS tienen trabajos a tiempo completo. Los hijos no son una razón. ¡Algunas Consultoras tienen 10! Las personas con estas “excusas” o “razones” simplemente no tienen la confianza en sí mismas para saber que una carrera en Mary Kay puede armonizar perfectamente con su estilo de vida actual. Para la mayoría, es cuestión de establecer prioridades y administrar el tiempo, y estas destrezas pueden aprenderse. Piénsalo… ¡tienes personas a tu alrededor que podrían ser tus próximas integrantes de equipo!

2. Ahora haz una segunda lista de conocidos, amigos y familiares. Tienes tanto que darles. Cuidado con hacerle un desaire a alguien, dejándola fuera de la lista. Te sugiero algo. Haz una lista de 20 contactos fuera de la cuidad y 20 dentro de la cuidad.
3. La verdadera clave está en ¡COMUNICARTE CON LAS PERSONAS! Llama a todas en la lista. Cuéntales sobre este programa especial de Marcapasos y diles que parte de tu tarea es hablarle a 5 personas sobre la oportunidad Mary Kay esta semana. Pregúntales si estarían dispuestas a hablar contigo unos minutos para ayudarte a completar la tarea. Estoy segura de que estarán encantadas de ayudarte.
Vamos a repasar algunas guías para el desarrollo de equipo.

1.
Demuestra verdadero entusiasmo mientras hablas con la integrante de equipo potencial. Hay tanta gente que no está satisfecha con su vida diaria. Déjale ver tu entusiasmo. Muchos prospectos se convierten en Consultoras solo para añadir una chispa de emoción a sus vidas.

2.
Asegúrate de ser honesta sobre los hechos. Tenemos una oportunidad tan maravillosa que no es necesario adornarla. Sólo di las cosas tal y como son. Eso es suficiente para todo el mundo.

3.
Haz una entrevista corta. Limita el tiempo a un máximo de 30 minutos. Ella sólo podrá asimilar cierta cantidad de información de una sola vez. Si haces la entrevista muy larga, perderás su atención a medida que continúes.

4.
Haz todo lo posible por hablar con tu integrante de equipo potencial y su esposo a la vez. Ella no podrá explicarle todo sobre la oportunidad Mary Kay a su esposo después, si sólo le hablas a ella primero. Es muy probable que se haga una idea errónea y que logren convencerla de que no lo haga. DE MANERA QUE, de ser posible, cuando le hables a una integrante de equipo potencial haz que su esposo esté presente.

5.
¡No intentes decirle todo lo que sabes! DILE SÓLO LO BÁSICO. No necesita saberlo todo sobre el proceso de calificación para Directora de Ventas hasta que no se haya establecido como Consultora. Claro está, sí contestarás todas sus preguntas con información completa y honestidad.

6.
Sé sincera en cuanto a cómo la carrera en Mary Kay puede beneficiarla.

7.
Ten cuidado al juzgar si la persona estará interesada o no. PREGÚNTALE y deja que ELLA tome la decisión.

8.
¡Explica de forma sencilla, querida! Recuerda que probablemente hay dos cosas que desea saber: 1) ¿Le gustará Mary Kay? 2) ¿Cuánto dinero puede ganarse? Contesta estas dos preguntas. Demasiada información puede asustarla.

9.
No hables tú todo el tiempo. ESCUCHA sus necesidades y deseos, y muéstrale como una carrera en Mary Kay puede satisfacer esas necesidades y cumplir esos deseos.

Consejos para el desarrollo de equipo
A quién debes buscar:
1) Clientas entusiastas

2) Anfitrionas fieles

3) Mujeres que buscan dinero adicional

4) Mujeres que no están satisfechas con su empleo actual

5) Mujeres amigables y con una buena apariencia

6) Personas con actitudes positivas

7) Personas que hacen preguntas sobre lo que haces

8) Casi cualquier persona. ¡No juzgues de antemano! Busca personas con una necesidad y luego ayúdalas a satisfacerla.

Diferentes pasos en el proceso de desarrollo de equipo:
1) Ofrece materiales de la Compañía como por ejemplo un folleto de desarrollo de equipo o un video.

2) Invítala a cualquier actividad de Mary Kay (reuniones de unidad, talleres sobre glamour, noches para invitados, etc.)

3) Comparte las avenidas de ingresos.

4) Comparte la información con sus esposos, si es posible.

5) Pídele a tu Directora de Ventas que les hable por teléfono o que les haga una visita.

6) Dales la Autobiografía de Mary Kay.
Preguntas que debes hacer para generar interés:
1) ¿Algunas vez haz pensado en administrar tu propio negocio?

2) ¿Alguna vez haz considerado hacer lo que yo hago?

3) ¿Alguna vez has pensado dónde te gustaría estar al cabo de 5 años? ¿Lo que haces ahora te ayudará a llegar ahí?

4) ¿Te gusta trabajar con gente? ¿Con cosméticos?

5) ¿Te gustaría una carrera con un potencial ilimitado de ingresos y ascenso?

6) ¿Te gustaría venir como mi invitada especial a un taller de éxito el próximo lunes en la noche? Necesitamos modelos que deseen probar nuestras nuevas imagines glamourosas. ¡Tú serías excelente!

7) Mi Directora de Ventas me ha retado a compartir información sobre nuestra compañía con 3 mujeres durante este mes para practicar la manera en que ofrezco la información. ¿Estarías dispuesta a hacer sugerencias y comentarios sobre mi presentación? Sólo tomará unos 10 a 15 minutos.

8) ¿Te parece bien si nos tomamos unos minutos para darte alguna información sobre nuestra oportunidad de carrera? Es posible que no estés interesada, pero está bien, sólo deseo que me des tus sugerencias y comentarios. Tienes muchas de las cualidades que buscamos. Podrías ser mi buscadora de talento.

Cuándo desarrollar tu equipo:
1)
Programa las citas 24 a 48 horas después de conocer mujeres en tus citas de ventas. Entrevístalas enseguida, después de la cita, si no se les ha hecho tarde.

2)
Invita a todas tus integrantes de equipo personal potenciales a cada reunión. No invites sólo una o dos.

3)
Revisa tu archivo de clientas y haz citas con todas las integrantes de equipo potenciales a las que nunca les preguntaste al principio.

4)
Dale seguimiento a personas que hayas entrevistado anteriormente y que quizás no dijeron que sí en aquel momento. Es posible que sus situaciones hayan cambiado.

5)
Está lista para desarrollar tu equipo en cualquier lugar y en cualquier momento, aunque todo lo que puedas hacer sea agarrar una hoja de papel y hacerle un esquema de las fuentes de ingresos. Siempre puedes enviarle por correo información adicional enseguida.

6)
Busca integrantes de equipo potenciales en reuniones familiares, clubes, actividades sociales, etc.

7)
¡Todo el tiempo! Mantén el entusiasmo por conseguir tu siguiente socia de negocios. Apasiónate por continuar ascendiendo y obtener el saco rojo u otra recompensa. 


La información en esta hoja es proveída por la Directora Nacional Ejecutiva de Ventas Independiente Arlene Lenarz.
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