HIDRATAÇÃO – PASSO A PASSO
 

Você precisa:

   De uma agenda diária.

   Uma lista com os nomes de suas amigas e conhecidas.
   Os scripts de marcação de Hidratação em mãos.
 

Prepare-se para sua apresentação:

 

Organize seu material de demonstração. 

 

Sua nécessaire deve ter:

1 – Espelho bonito;

2 – Touca descartável ou faixa para prender o cabelo da cliente; 

3 – Algodão em formato de discos;
4 – Toalha de mão para seu uso pessoal;
 

Sua pasta de apresentação deve ter:

1 – Ficha do cliente;

2 – Tabela de preços;

3 – Calculadora;

4 – Caneta;

5 – Cartão de visitas;

6 – DVD;

7 – Catálogos de produtos;

8 – Convites dos Pré-Eventos

9 – Fita métrica

 

Produtos para demonstração:

1 – Loção de limpeza (1 de pele oleosa e 1 de pele normal/mista)

2 – Máscara
3 – Tônico

4 – Lift
5 – Radiante C

6 – Creme Regenerador

7 – Hidratante
Preste atenção nesses detalhes:

1 – Chegue sempre pontual, se possível 5 minutos antes do horário.

2 – Apresente-se de forma elegante. 

3 – Barba bem feita (para homens);

      Maquiagem, mesmo que seja bem suave (para mulheres) .

4 – Use um perfume suave.

5 – As unhas devem ser preferencialmente curtas. Mantenha-as muitas bem cuidadas;

6 – Se você tem cabelos cumpridos, prenda-os antes de iniciar a hidratação;

7 – Não use anéis grandes ou pulseiras que possam machucar ou arranhar seu cliente;

8 – Cuide de seu hálito, pois você ficará muito perto de sua cliente.

9 – Antes de iniciar a hidratação, lave bem as mãos;

  Inicie sua apresentação:

 

1 – Quebre o gelo – converse com seu cliente;

2 – Mostre a pasta de apresentação:

a)     conte a história da companhia;

b)     Fale sobre os produtos (naturais, indicados para pessoas que querem ganhar,manter ou perder peso, ou melhorar a saúde, com muita energia e disposição;

c)      Mostre resultados de produtos;

d)     Fale sobre os produtos de cuidados pessoais ( a base de botânica, hipoalergênicos)

e)     Pergunte aos seu cliente: Hoje para você , o que é mais importante cuidar da pele ou administrar seu peso (perder/ganhar, etc) – Se a resposta for perder ou ganhar peso inicie a apresentação dos produtos de nutrição. Se for cuidar da pele, inicie a hidratação.

3 – Peça para sua cliente indicar o banheiro para que você possa lavar as mãos.

 

Como fazer uma hidratação:

 

LADO ESQUERDO DO CLIENTE:

 

	Produto
	Frase de efeito:

	1º - Limpeza
	Limpeza do dia a dia, remove poluição, suor e maquiagem.

	2º - Máscara 
	Penetra até a 3ª camada, limpa profundamente, remove células mortas

	3º - Tônico
	Fecha os poros . Tem vitaminas e não deixa a pele cair.

	4º - Radiante C
	Combate os radicais livres, retarda o envelhecimento da pele

	5º - Lift
	Elimina Olheiras, bolsas, linhas de expressão.

	6º - Skin Activator
	Estimula a produção de colágeno fortalecendo e rejuvenecendo a pele

	7º - Hidratante
	A base de água, com fator de proteção solar.....


LADO DIREITO DO CLIENTE:
	 Produto
	Frase de efeito:

	1º - Limpeza
	Limpeza do dia a dia, remove poluição, suor e maquiagem.

	2º - Máscara
	Penetra até a 3ª camada, limpa profundamente, remove células mortas

	3º - Tônico
	Fecha os poros . Tem vitaminas e não deixa a pele cair.

	4º - Radiante C
	Combate os radicais livres, retarda o envelhecimento da pele

	5º - Lift
	Elimina Olheiras, bolsas, linhas de expressão.

	6º - Skin Activator
	Estimula a produção de colágeno fortalecendo e rejuvenecendo a pele

	7º - Hidratante
	A base de água, com fator de proteção solar.....


 
Durante a Hidratação:

 1 – A cada produto que for aplicado no rosto do cliente, mostre o resultado e faça perguntas abertas:

a)      O que achou?

b)      Mudou a cor da pele?

c)      Como está a textura da pele?

d)      Gostou do perfume?

e)      O produto que você usa causa esse resultado?

O mais importante é que o cliente faça  a “venda”para você.

 

2 – Quando a máscara estiver secando do lado esquerdo é hora de preencher a ficha do cliente. É muito importante você perguntar produto por produto qual ele usa, isso facilitará a venda.

3 – do lado direito, no lugar da máscara use o esfoliante.

 

 

Como pegar indicações:

Quando terminar os dois lados pergunte:

 Você gostou? Ótimo

_______ Conforme eu expliquei pelo telefone, eu só trabalho com indicação. Então pegue sua agenda para você dar os nomes e telefones daquele monte de amigas que você vai presentear com uma hidratação de pele.

Nossa empresa premia suas indicações. Para cada amiga que você indicar que vier a se tornar uma cliente, comprando qualquer valor, você vai ganhar pelo correio um “cash” no valor de R$ 10,00, para você usar nas suas próximas compras.

 

Nesse momento fique em silêncio, deixe-a dar tantos nomes que ela queira. Caso ela não “consiga” lembrar de ninguém, dê uma forcinha – vizinha, amiga de trabalho, cunhada, etc. Diga que precisa de no mínimo 5 nomes.

 

Como fechar a venda:

Pergunte:

Qual produto você mais gostou?

Deixe-a escolher. 

Baseado nos produtos que ela usa, indique qual ela ainda não tem, qual  está terminando ou ainda não está usando. Diga:

Além desses que você gostou, eu recomendo também esses produtos........, (ou você precisa também desses produtos), pois você não está usando e ele é importante para ........

Faça a conta e negocie o pagamento.

 

 

      Não esqueça de deixar um cartão com seu telefone. Recomende que ela anote seu telefone na agenda, para quando terminar o produto ela encomendar outro.

      Se houver oportunidade deixe a pasta de oportunidade de negócios. 

            IMPORTANTE: Marque a data para retirar a pasta.

 

 IMPORTANTE: Programe sua visita para durar no máximo 1 hora.

 

Oriente seu cliente sobre a seqüência de uso dos produtos:

 

	Produto
	Manhã
	Noite

	Limpeza
	X
	X

	Máscara *
	 
	 

	Esfoliante * 
	 
	

	Tônico
	X
	X

	Radiante C
	X
	 

	Regenerador
	 
	X

	Lift
	X
	X

	Hidratante
	X
	 X


 

  

	Máscara/Esfoliante
	Freqüência

	Pele Oleosa
	até 3x por semana

	Pele Normal/Mista
	até 2x por semana

	Pele Seca
	até 1x por semana


 

 

OBS.: 1 - Pele acneica (Com muitas espinhas) não deve usar a máscara.

           2 – Quando qualquer pele usar a máscara não usar o esfoliante.

