         UNO,DOS,TRES, MERCADO CALIENTE     

           ESCRITURA DE INVITACIÓN

Comencemos con la meta en mente. Nuestra meta es poner a nuestro  prospecto frente a una presentación profesional que describa nuestro negocio, con una mente abierta… y seguir el método probado del 1-2-3 que presenta el sistema. También, recuerde repetir el nombre de la persona algunas veces en el guión, que esto ayuda a mantener la atención y el interés de este mismo.

“Hola, __________ habla ________ es este un buen momento para platicar o no? Bien! (Puedes comenzar con la F.O.R.M, vea abajo) “Tengo solo unos minutos entre mis llamadas telefónicas. Desearía platicar de cosas personales, pero el motivo de mi llamada tiene que ver con negocios”.

“Antes de continuar, solo necesito hacerte una pregunta. Si hubiera una cantidad significativa de dinero en la mesa…  Pondrías atención a proyectos fuera de lo que ya estas hacienda actualmente, o no? (Pregunta calificada).

1. Bueno_________, Estoy trabajando en un proyecto con una compañía llamada NSE, y pensé que podría interesarte.  Estamos lazando unas nueva tecnologías patentada al Mercado Contra-Envejecimiento,  por primera vez en la historia podemos medir tus antioxidantes y tu sistema 

inmunológico … inmediatamente y sin la necesidad de tomar una muestra de sangre. Tambien tenemos un Spa Galvanico, Facil de utilizar en la comodidad de tu casa, con resultados garantizados. Con una demosntración en 10 minutos en la cara se nota de  5 a 7 años mas joven la piel.  Los Analistas están proyectando que esta industria esta cresiendo a 250 millónes por dia. Y NSE esta perfectamente posicionado para aprovecharse de este Mercado!! Obción, Podemos reunirnos para una demostración?

Hemos, desarrollado un proceso_________ que lleva a cabo  simples pasos  para brindarte la información necesaria para que en base a eso puedas tomar una decisión “si te interesa o no”.    (NO CONTESTE A NINGUNA PREGUNTA).

2. Uno de los Socios de mas elevado nivel______ hizo una grabación telefónica con una descripción que te dará una idea mejor del lado financiero del proyecto. La llamada dura 25 minutos y contestara el 95% de tus preguntas. Podrías separar 25 minutos a las  ___:__ AM/PM? (Si*) (No**) 

Crees que seria possible de hacerlo ahora mismo? (No). Que te parece esta tarde ? (fije la hora de la cita). Te llamare a las ___:___AM/PM. Que numero de teléfono seria el mejor para llamarte? _______. Anotaste la hora de la cita? No va a contestar la grabadora verdad?

Bueno, hablamos entonces!!

 512-703-6707 OPCION #2 llamada de 25mn. Por Román Del Pozo).

OPCIÓN *”Bien, te llamare cerca de 5 minutos antes y te pondre en la llamada de conferencia. (asi no tendras cargos de larga distancia la llamada solo dura 25 minutos).  Cual número de teléfono es el mejor para localizarte a esa hora? ____:_____.  Si anotaste la hora________?  No me va a contestar la grabadora verdad? Bueno, hablamos entonces.” Adios.

NOTA: Recomendamos que usted personalmente ponga a su prospecto en la llamada de conferencia (3way) Si usted esta disponible. Si usted ya tenia programada otra llamada de conferencia (3 way) a la misma hora, o si usted tiene otro conflicto. Usted necesitara proveerles el número a llamar. Esto esta permitido. Solo asegúrese de informarles que usted le llamará unos minutos antes para confirmar que ellos hagan la llamada a la hora acordada. (De esta manera usted puede programar una llamada de conferencia de tres líneas con uno de sus Socios de mas alto nivel para 30 minutos mas adelante).

3. Inmediatamente, llame a su socio que le ayudará a hacer la llamada de conferencia de tres líneas para fijar la hora de la llamada con su prospecto (podría ser uno de sus socios de mas elevado nivel o crossline).  Deje mensaje en todos sus voicemails, haciéndole saber que usted tiene un prospecto en la llamada a las __:___AM/PM y usted necesitará ayuda a las __:__AM/PM. Pídale por favor que tan pronto como sea posible le confirme o no su disponibilidad.

INTRODUCCION AL SOCIO DE MAYOR NIVEL 

           DESPUES DE LA LLAMADA DE LA ACTUALIZACION

Tan pronto como la llamada termine, cuelgue y llame al socio de mayor nivel e inmediatamente llame de Nuevo a su prospecto y dígale….

_________, Mientras que estábamos en la llamada uno (a) de mis socios de mayor nivel en NSE  _______, a llamado y a ofrecido contestar cualquiera pregunta que puedas tener. (prospecto)_________, El/Ella es (SM)______, y es un (a)  de las personas de mayor éxito en nuestra compañía. (SM)________, El/Ella es (prospecto)_________.

después, solamente escuche y tome notas y permita que el socio mayor le ayude ocupándose de contestar todas las dudas que tenga su prospecto.

(Después de la llamada).

Así pues__________,Que parte encontraste mas convincente (escuche y tome notas). Exactamente!!_______, Esto viene en grande!!  

Este es el sistema 1-2-3 en llamada de conferencia de 3 líneas con su socio del equipo que le ayudara hacer el cierre con la persona.

Confirme la hora en la que ellos escucharan la llamada y fije la hora en la que se llevará acabo el seguimiento con su socio de mayor nivel inmediatamente después de la llamada.

Usted puede también cerrar diciéndoles que es una historia asombrosa, y si no es para ellos, usted agradecidamente podría darles un tipo de recompensa por referirlos a otras personas.

F.O.R.M.= Familia, Ocupación, Recreación, Monetaria. Estos ejemplos son unas excelentes formas de empezar una conversación permitiéndoles que hablen un poco de ellos mismos (como esta la familia los hijos? Como le va en el trabajo? Que deporte esa practicando ahora? Etc). y conseguira que este receptivo a lo que usted tiene que decir después de que hablen por un rato, la persona le preguntara que es lo que esta pasando de Nuevo en su vida o que ha hecho últimamente. Entonces usted puede proceder con el guión.

