	SETTING APPOINTMENTS WITH PEOPLE YOU KNOW




NEVER USE THIS APPROACH WITH YOUR REFERRALS!

THIS APPROACH IS ONLY TO BE USED WITH PEOPLE YOU KNOW FROM YOUR INITIAL NAMES LIST!

During Advanced Training 2 YOU ARE TAUGHT HOW TO CALL REFERRALS.

	


Phone Approach For People You Know

Hola, (Nombre). Le habla (su nombre). 

Como has estado... como está la familia... y los hijos...? 

Estoy llamando porque conseguí un trabajo nuevo porlo cual estoy tratando de ganar una beca, y como parte mi entrenamiento tengo que hacer unas demostraciones de práctica. Como son de práctica no tienes que comprar nada, pero si ves algo que te gusta, con mucho gusto lo puedes comprar. Entonces, tengo que hacer ___ demostraciones este fín de semana y estaba pensando si pudiera pasar por su casa el ________ a las ____ (¿) o, de pronto las ____sería mas conveniente para ti. 

(De que se trata?)

La compania se llama Cutco y hacen productos de cocina como ollas y cuchillos. Son cosas que todo el mundo ya tiene pero como me pagan para cada demostracion que hago, no se importa si compras o no, me estas ayudando apenas con verme. Entonces, para estar 

Que bien, que bueno / Buenísimo 

Muchas gracias. Esta sita es muy importante para mi. Me puedes hacer un favor? Tienes un lápiz y un papel? 

Ok. Bueno. Si lo apuntas y llego a tu casa y lo veo pegado a tu nevera te daré algo gratis. 

Muchísimas gracias. Entonces nos vemos el ________ a las ____. Ba Bye. 

Spanish Acquaintance Approach- 

(People you don’t know well)

Hola, _________.   Como esta?  Habla _______, el amigo/hijo de _______.  Bueno, le estoy llamando porque quero saber si usted me puede hacer un favor en ayudarme con algo.  Tengo un trabajo nuevo donde la compania me paga solo por mostrar un producto a la gente. Como estoy nuevo, no estoy listo para ver a personas desconocidas. Entonces estoy practicando con personas a quien conosco. No hay que comprar absolutamente nada para ayudarme. Solo con ver la demostracion me esta ayudando muchisimo. Me pagaran por eso y tambien hay becas y probonos que puedo ganar. Es muy divertido y no toma mucho tiempo. Tambien me ayuda ganar experiencia y dinero para la escuela.


Entonces estare en su area el ____________ y quiero saber si puedo pasar por alli a las _________ o de pronto las _____________ seria mejor para usted?  Muy bien, muchisimas gracias, ________. Nos vamos a divertir mucho. 

(Anota la direccion)

OK, bien.  Me puede hacer un gran favor? Puede buscar un lapiz, esperare.

Escribe mi nombre, ____________ (deletrealo) y el dia y la hora de nuestra cita. El ______ a las _______. Pega ese papelito a su nevera y cuando lo veo pegado alli le puedo dar algo gratis. 

Le estoy marcando en mi horario para el_______ a las_________.  Esta cita es bien importante para mi pago completo semanal entonces se lo agradesco mucho!

_____, le pregunto: cual es su fruta favorita?  Bien, pues le traere un(a) _______.

O, y esto va sonar un poco raro pero, puede tener un centavo brilloso cuando llegue?

Exelente.  Pues muchisisimas gracias!  Esto me ha ayudado bastante, no se imagina.  Estoy interesado/a en verlo/a el ____________ a las____ y le agradesco nuevamente por su tiempo.  Gracias.

Handling Phone Objections- SPANISH

1. ESTOY OCUPADO/A-  

Completamente la/o entiendo que esta ocupado/a y lo ultimo que quisiera es intervenir en su horario.  Se como de ocupado uno se pone porque yo tambien estoy dando vueltas por este trabajo.  Que tal si hacemos algo.  Yo paso por 15 minutos y si usted cree que huelo mal o no le gusto la ropa que me compro mi mama, entonces me puede botar de su casa, y aun me pagan por hacer la muestra.  Puedo pasar a las _______ o a las ________ es mejor para usted? 

2a.  NO ESTOY INTERESADO/A-

Oh, esta bien porque la compania me paga aunque usted este o no este interesado/a en adquirir algo.  Y ademas, tomara menos tiempo asi, porque usted no esta interesado/a en comprar.  Pues puedo pasar a las___________ o a las______ es mejor para usted?

2b. NO NECESITO CUCHILLOS

Bueno, ______, mucha gente tienen esa misma reaccion cuando llamo como ___________, por ejemplo.  Pero eso fue antes de que yo le mostre mi producto y como les puede beneficiar.  Ademas, me pagan solo por pasar por 15 minutos, pues me puede apuntar para las _______ o a las _____ le parece mejor?

3.  CUALQUIER COSA QUE NO SEA UNA TRAGEDIA

Exelente!  Por esa mismisima razon usted me debe ver.......(Esto los sorprendera y te dara tiempo para inventarte cualquier cosa.)

4. PORQUE NO SOLO DICES QUE VINISTE Y NO VIENES?

Aprecio mucho que quiera buscar la forma para ayudarme y ojala asi fuera tan simple pero trabajamos en un codigo de honor y la compania me a tratado muy bien y me tiene confianza.  Por eso me gusta ser honesto/a con mis presentaciones.  Come le dije, me pagan solo por hacer la muestra pues me ayudaria si paso por alli bien rapido el_______ al las________ o a las _________ es mejor para usted?

5. CAN I GET YOUR NUMBER IN CASE OF AN EMERGENCY?

Claro, yo le podria dar mi numero pero el problema es que estoy constantemente de casa a casa hacienda muestras y no recojo el telefono durante ellas.  S a esa hora no es un buen tiempo para usted, pues mejor hagamolo a las _____________ o a las ___________?

6. VOY DE VIAJE

Oh, que bien!  Adonde va?  Pueso ir tambien?  Es en juego!   Bueno, le agradeceria muchisimo si me puede apuntar para unos minutos antes de irse.  (Si aun dicen que no)

Pues entonces lo/a llamare despues de su viaje.  Cuando regeresa?

7.  ME PUEDE LLAMAR DESPUES Y PONDREMOS LA HORA?

Claro, lo/a podria llamar despues pero solo necesito una cita mas  para mi pago completo por esta semana, asi si puede hacer la cita ahora, significaria tanto para mi.  Como le parece __________ o ___________.
8. ME PUEDE LLAMAR DESPUES Y PONDREMOS LA HORA?

Claro que lo/a pudo llamar mas tarde.  Cuando, el _________?  A que hora?  Definitivamente estara para llamarla?  Dejeme apuntarlo para llamarlo/a a esa hora........oh, actualmente estoy disponible a esa hora y como usted va a estar en su casa porque no paso por alli entonces?

9. YA TENGO CUTCO
Que bien!  Por cuanto tiempo?  Entonces me ayudaria aun mas verme con usted porque gente que ya tiene Cutco me puede ayudar con su critica.  Ademas, como ya usted vio la presentacion, estaria saliendo de alli mas rapido.  Pues a las ________ o a las ________ seria mejor? 

"La Sra. Jones, antes yo empiezo yo sólo quiero a gracias por sentarse conmigo. Adoro mi trabajo y yo disfruto de toneladas que hacen de presentaciones pero de la compañía no me da listas de personas a ver. Yo también no puedo llamar al azar a extranjeros ni ir puerta a la puerta. Las únicas personas que veo son personas que he sido recomendado personalmente a tan a fines de la demostración que yo le TENDRE les me recomienda a algunas personas que usted sabe. Las personas siempre concuerdan que siempre que ellos disfruten de la presentación, yo hago una buena labor y ellos no se sienten presionado, ellos me recomendarán a algunos de sus amigos". 

Permítame compartir con usted por qué yo trabajo este trabajo…

Sin embargo, la razón más grande por qué yo lo hago aunque es porque adoro la línea de productos… Para estas razones, yo pregunto definitivamente que usted mantiene una mentalidad abierta acerca de poseer el CONJUNTO y al fin yo le preguntaré si usted desea el CONJUNTO. Mi intención es de conseguirle desearlo, si no fue yo no le estaría mostrando este CONJUNTO. La mayoría de las personas lo consiguen de hecho yo tengo una tasa de éxito _____. 

La Sra. Jones por qué hace no yo le doy una vista general de la presentación. La primera cosa que cubriré es la historia de la compañía, entonces yo hablaré de CONJUNTOS de competidores de cuchillos, entonces yo hablaré de nuestro CONJUNTO de cuchillos, en cual momento usted conseguirá para cortar en pedazos algunas cosas, entonces yo hablaré de valorar, ahora la Sra. Jones yo quiero permitirle saber arriba frente que Cutco no es un producto barato, pero yo se imaginan si vine aquí y Usted sería trastornado bastante acerca de mí perdiendo el tiempo. Por último al fin yo le preguntaré si usted desea el CONJUNTO, así que otra vez mantiene una mentalidad abierta.

CUSTOMER RECOMMENDATION PROGRAM

RECOMMENDATIONS=PRESENTATIONS=SALES=INCOME

STEP 1: HOW TO ASK FOR RECOMMENDATIONS

· Ahora Gladis, hay otra parte que es muy importante.

· Aqui me puede ayudar, pero muchisimo

· Me pagan cada vez que muestro a Cutco, pero solo hablo con la gente que me ha dado permiso para llamar.

· Entonces, mientras que ando limpiando necesito que me escribe 5-10 personas que puede llamar. 

· Anota lo tanto que puede. 

· Muchisimas gracias, Gladis. Se lo agradesco mucho.

PARA OBTENER MAS RECOMENDACIONES

· Haz que el cliente sace su libreta telefonica y use “thought joggers” (a quien conoce por el barrio, a cuales vecinos conoce ud., a quien conoce del trabajo, familiares).

· Recuerdales de no llamar a la gente que comprarian, esresa el hecho que te pagan por cada demostracion. 

SEGUNDO PASO

· Ahora Gladis, viene la parte mas importante. 

· Como le dije, solo llamo a la gente quien ya esperan mi llamada.

· Entonces seria buenisimo si me pudiera poner en contacto con algunas personas ahora. (De le la pagina para clientes, repase que decir, di le como puede ganar la peladora)

· A quien debemos llamar primero?

(Escribe el numero de telefono, la mejor hora para llamar, donde vive, y como se conocen en tu cuaderno). 

TERCER PASO: FIJAR LA HORA QUE LE VA VOLVER A LLAMAR
· Muchisimas gracias por su ayuda, Gladis.

· Entonces a que hora le debo llamar para ver a quien mas usted pudo contactar?

(Escribe esa hora en tu cuaderno y en la pagina para clientes)

(Escribe los nombres de la gente que no han contactado en la pagina de que decir y pon la en su nevera). 

Advanced Warm up

Antes de empezar, me gustaria espresar mi agracedimiento a ud. Por verme. Me gusta mucho mi trabajo, pero uno de los aspectos mas dificiles es encontrar 15-20 personas tan buenas para verme cada semana. No puedo andar de puerta a puerta mostrando a Cutco, ni puedo abrir el libro telefonico y llamarle a cualquiera. Solo veo a recomendaciones personales quein ya quieren hablar con migo. Entonces al final ud. puede llamarle a algunas personas

