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1. INTRODUCCION

El deseo de ser mas bella, ha mantenido ocupada a la mujer desde los primeros tiempos, ya
sea de una manera instintiva o de una manera cultural.

En la actualidad la mujer es intensa, trabajadora y multifacética; siempre deseosa de expresar
su personalidad a través de lo que usa en maquillaje. Mas sin embargo ella siente que no
puede dedicar demasiado tiempo al cuidado de su belleza , por lo que se regala de 20 a 30
minutos para su rutina matutina y 10 minutos para la rutina nocturna. ya no tanto por falta

de tiempo como por cansancio.

Por ello las lineas de productos para el cuidado de la piel y cosméticos han transformado los
conceptos tradicionales del maquillaje incorporando nuevas tecnologias y los mas avanzados
ingredicntes que le brindan mas proteccion a la piel mientras resalta la belleza de la mujer
con texturas v colores de vanguardia

Centrando la atencion en ¢l maquillaje de los ojos, cn la actualidad existen gran cantidad de
productos cosméticos para realzar su belleza. como son: lapices de cejas, sombras de ojos,
lapices de ojos v rimel, todos ellos formulados para reducir a un minimo la irritacion del area
de los parpados v de los ojos. son de facil aplicacion y existen ¢n una amplia gama de tonos.

Sin embargo en Meéxico existe la problematica de que un minimo porcentaje de las mujeres
que se maquillan para verse “‘mas bonitas’, saben retirar el maquillaje de los ojos con
productos especificos para ello, ¢l resto persiste en usar productos que estan al alcance de su
bolsillo v les dan ¢l servicio deseado o bien usan agua v jabon |, lo cual no es correcto. Ante
esta situacion es importante ensenar a 1a mujer habitos de higiene con productos especificos
que permitan disolver y retirar ¢l maquillaje de los ojos, haciéndole ver que el uso de
productos inadecuados puede ser perjudicial para su salud (ver anexo 1).

En el mercado mexicano existen productos especificos en diferentes presentaciones (cremas,
lociones v geles) v variedad de precios, que permiten retirar el maquillaje de manera facil y
rapida.

Asi en el presente trabajo centraremos la atencion en el Gel demaquillante de ojos de

ARTISTRY, e¢nfocandonos en desarrollar un Plan de Mercadotecnia que permita el
consumo de este producto de manera cautiva y constante,
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2. PLAN DE MERCADOTECNIA

2.1 ANTECEDENTES

En el presente trabajo centraremos nuestra atencion en el Gel demaquillante de ojos de
ARTISTRY, marca registrada de Amway Corporation. Razén por la cual el Plan de
Mercadotecnia sera desarrollado bajo la filosofia de la empresa, apoyandose en lo que al
renglon de distribucién compete en el Sistema de Mercadeo por Redes.



3

2.2 PERFIL DE LA EMPRESA

2.2.1 DEFINICION DEL SISTEMA DE MERCADEO POR REDES (MULTINIVEL.)
Sin duda, una constante en todos los campos de la actividad humana es el cambio. Cambio
que soluciona problemas, satisface necesidades y da pie a nuevos procesos.

Esto es lo que ha sucedido con los sistemas de comercializacion de productos para el
cuidado de la piel y cosméticos, como es el caso de ARTISTRY, los cuales han
evolucionado del método tradicional de venta de mostrador al de venta directa bajo los
lineamientos del multinivel

Pero cabe hacer notar que las transformaciones en la distribucidén no han sido algo aislado,
puesto que han afectado a las otras esferas empresariales.

Asi es posible pensar que la historia econémica del mundo puede reducirse a los cambios de
paradigmas cn los sistemas tradicionales de vema.

En el caso del multinivel | la historia de cambio de paradigmas se inicia en los afios 40°s,
cuando en los Estados Unidos comenzaron a desarrollarse empresas de venta directa que
beneficiaban al consumidor final al obtener productos o servicios directamente del
fabricante, eliminando asi los altos costos pagados a los intermediarios, viéndose
beneficiados los vendedores con una ganancia.

Pero aun con las zanancias v las oportunidades para crecer como persona, dos hombres con
la vision de un nuevo paradigma fundaron a fines de los cincuenta una compaiiia dedicada a
la fabricacion de articulas para el hogar v cuidado personal que rendia homenaje a la Libre
Empresa; esta compafiia fomentaba “el poder individual de la gente para hacer las cosas por
su propio bien’.

LLa empresa se llama Amway Corporation, siendo sus fundadores los sefiores Rich De Vos y
Jay Van Andel, quienes crearon un novedoso sistema de comercializacion basado en la idea
de que los distribuidores no fueran empleados de la compaiiia, sino socios que desarrollaran
su propio negocio

2.2.2 AMWAY, LA OPORTUNIDAD DE UN FUTURO MEJOR

En Amway, creemos en la ayuda a los demas para ayudarnos a nosotros mismos; cuando
compartimos nuestro tiempo: guiando, enseifiando y motivando a otras personas, solamente
estamos devolviendo parte de lo que hemos recibido.
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2.2.2.1 FILOSOFIA

Amway es por lo tanto una empresa de venta directa y multinivel que fabrica y comercializa
toda una gama de productos de consumo tales como: jabones, perfumes, cosméticos, etc.

La venta se hace directamente para los distribuidores independientes que utilizan para si

mismos estos productos, hacen la promocion y obtienen una ganancia vendiéndolos a otras
personas, a las cuales invitan a que hagan lo que ellos

No hay almacenes al publico, ni puntos de venta. El distnbuidor organiza reuniones,
presentando en ellas la sociedad que tiene con Amway, los productos, y su concepto del

plan de ventas y mercadotecnia. Logrando alcanzar el éxito al ir creando una red de
distribuidores independientes v una cartera de clientes.

Desde el principio esta corporacion fue concebida para tener beneficios econdmicos y
reinvertirlos en su desarrollo. asi como promover un concepto de comercializacion que

permite a uno desarrollar sus capacidades y expresar su personalidad, esta calidad de
relaciones humanas que se encuentran en nuestros dias tan amenazadas.

Hov en dia, el objetivo inicial de los tfundadores de Amway permanece inalterable, ya que
ellos la conducen con un equipo animado por el mismo entusiasmo que en sus comienzos,
pues su compromiso con el trabajo es integro. la sinergia de los esfuerzos conjugados es
poco comun. siendo su motivo mas importante la ambicidén de construir una organizacion
que permita a todo individuo crear su empresa y conquistar su propia autonomia.

22

2 AMWAY EN MEXICO

El crecimiento del interés del pueblo de México por realizar actividades emprendedoras en

diversas areas de desarrollo. 1o ha Hevado a encontrar en Amway la oportunidad de obtener
una mejor calidad de vida

Amway de México consciente de que lo mas importante es el recurso humano y, en base a
esa filosofia, dedica sus esfuerzos a aspectos esenciales de crecimiento para ello, como son:
ofrecer siempre los mejores productos con garantia de satisfaccion o la devolucién de su

dinero, con el mejor servicio, la eficiencia en los procesos de compra-venta , reembolsos,
incentivos, regalias y la motivacion a sus distribuidores.

Es por esos que Amway a soélo seis afios de su apertura en México representa hoy la
oportunidad de invertir exitosamente en un negocio propio.
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2.2.2.3 COMERCIALIZACION

Con la filosofia de “haz tu suefio realidad™, la fuerza del negocio de Amway esta en la
calidad, que es de dos tipos: la del producto y la del trabajo de los distribuidores, que son
los que realizan la actividad comercial en el mercado, consistente en promover el negocio
mediante una formula llamada PPP (un producto, un plan y un patrocinio).

Depende de la habilidad de cada distribuidor para generar y mantener en crecimiento la red,
asi como consumir o vender los productos.

2.2.2.4 RESULTADOS

A la fecha la corporacion cuenta con una amplia red de distribuidores que realizan un buen
porcentaje de las ventas directas en todo el pais

En lo que se refiere a la segunda y tercera P, tenemos que al haber una persona interesada
en desarrollar su propio negocio con Amway, se le capacita en lo que al plan de ventas y
mercadotecnia se refiere una persona que invita a seis personas, que a su vez invitan a
cuatro personas vy €stas invitan a dos personas cada una; esto conlleva a que al patrocinar
(invitar a formar parte de la red comercial de distribuidores) a una persona, todos los
distribuidores actien bajo una misma directriz (ver anexo 2).

El argumento mas solido de comercializacion de la corporacion es la venta con un servicio
personalizado y ¢l 100% de garantia de satisfaccidn en sus productos.

Por ello apoyando a sus distnbuidores en el territorio nacional cuenta con ocho centros de
abastecimiento. donde pueden surtirse de productos de manera inmediata, o bien
apoyandose en las oficinas corporativas localizadas en Monterrey, N.L., solicitar sus
productos por el Sistema de Ordenes Telefonicas en donde el surtimiento de los productos
es de 2 a 3 dias a partir de la fecha de pedido vy pronto pago del mismo en los bancos
autorizados (Banamex. Bital. Bancomer)

A manera de resumen podemos decir que la venta directa apoyada en el Sistema de
multinivel es un anmma de comercializacion muy valiosa y siendo utilizada adecuadamente
puede sentar las bases de un negocio prospero.

La formula no es magica: entre mayor sea el tamano de la red de distribuidores, habra
mayor movimiento de productos, o cual implica mayores ganancias.
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2.3 ARTISTRY, LA LINEA DE BELLEZA

2.3.1 EL COMPROMISO HACIA EL NEGOCIO DE LOS COSMETICOS

Conscientes de la competitividad con marcas de renombre de cosméticos y productos para el
cuidado de la piel, Amway durante los ultimos 25 afios ha invertido en el desarrollo de su
linea de Belleza, marca ARTISTRY.

Este compromiso ha implicado para la corporacién el investigar sobre lo mas nuevo en tanto
a ingredientes, formulaciones y técnicas de produccién; maquilando ella misma los
productos en su planta de Ada Michigan, Estados Unidos, con el propésito de mantener en
alto la calidad de sus productos de belleza. En ultimas fechas la corporacién ha invertido
2.5 millones de dolares en la presentacion de la nueva imagen de la linea de ARTISTRY, la
cual es elegante, exclusiva, en tonos negro o perla con banda dorada y con el logotipo de la
marca en forma de diamante.

2.32LA CALIDAD
El estandar de calidad es su carta de presentacion, y la confianza de la corporacion es tal que

la linea de productos de ARTISTRY se caracteriza también por su incomparable garantia de
satisfaccion.

233 LA INTEGRIDAD DE LOS PRODUCTOS

I.os productos para el cuidado de la piel asi como los cosméticos ARTISTRY son seguros,
tanto que no salen al mercado si no han pasado por rigurosas pruebas, esto es que usuarios
expertos evaluan la muestra en cuanto a su textura, sensacién al tacto, aroma y desempeiio,
esta evaluaciéon conduce a mayores refinamientos hasta que se desarrolla un producto que
sea estéticamente agradable y que ofrezca un desempeiio similar o mejor al de los productos
competidores Puede hacer cientos de ajustes y pruebas antes de que el equipo de
investigacion v desarrollo saque al mercado un nuevo producto para el cuidado de la piel o
cosmético. Todo esto hace que tengamos plena confianza en su seguridad y efectividad.

2.3.94 LANZAMIENTO DE ARTISTRY EN MEXICO
El éxito alcanzado por Amway a nivel internacional con esta marca, lo lleva a introducirla al

mercado mexicano de cosméticos en Enero de 1994, organizando seminarios para dar toda
ia informacion de los productos.



2.3.5 ASESORES DE BELLEZA

Aln cuando la marca ARTISTRY es competitiva con las mas reconocidas a nivel mundial
que se venden en las tiendas departamentales, ofrece una importante diferencia, el valor
agregado del servicio personalizado por parte de los Asesores de Belleza.

Las investigaciones han mostrado que actualmente los clientes buscan formas de ahorrar
tiempo y comprar sin salir de casa, asi mismo ser ayudados en la seleccion de los productos
que mejor satisfagan sus necesidades, de ahi la labor de los Asesores de Belleza al conducir

las clinicas.

En Amway, los mismos distribuidores son capacitados por la corporacién como asesores,
para que conozcan las caracteristicas. propiedades y formas de aplicacion de los productos
de la linea. con el fin de que al llevar a cabo las clinicas puedan recomendarios de manera

honesta y veraz

236 CLINICAS DE BELLEZA

En Amway se ha visto que la forma de dar a conocer los productos de la linea de belleza de
ARTISTRY es mediante Clinicas de Belleza. Estos eventos se llevan a cabo en los hogares
de los clientes v estan programados para cuatro asistentes a fin de poder dar un servicio
personalizado por parte del Asesor. quien sera el que conduzca la clinica procurando crear
una atmosfera de satisfaccion y emocidn entre las asistentes utilizando experiencias
personales para recomendar los productos y provocar la compra, manejando de manera
individual la forma de pago y la fecha de entrega del pedido; procurando dar el seguimiento
oportuno a futuro, a fin de crear y mantener una cartera de clientes.
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2.4 PERFIL DEL PRODUCTO

2.4.1 CARACTERISTICAS DE UN PRODUCTO DEMAQUILLANTE
La Industria Cosmética en su afan de cuidar la salud de los ojos, ha desarrollado productos

especificos para el demaquillado de éstos

Indudablemente que el lavado con agua y jabon puede realizar esta accion, estos productos
son especificamente formulados para retirar en cuestion de segundos el maquillaje de los

ojos.
Asi un producto dermolimpiador o podemos encontrar en crema., locion jabonosa, gel
limpiador con alto contenido de agua, entre otras variedades; todos ellos con las siguientes

caracteristicas:

I. Como producto cosmético. ser quimicamente estable ya que estamos hablando de
emulsiones aceite-agua

2. Tener buena apariencia en tanto a color y textura suave.

3. Debe fundirse y suavizarse al scr aplicado sobre la zona a limpiar, para esparcirse sin
mucho esfuerzo.

4. Durante su aplicacion, no debe sentirse grasoso » despucés de evaporarsele algo de agua,
el residuo no debe volverse viscoso

5. Su accion fisica sobre la piel v aberturas de los poros debe ser basicamente de barrido

mas que de absorcion
6. Despuds de su uso, debe quedar una pelicula ligera v emoliente sobre la piel.

En base a lo anterior podemos decir que el Gel demaquillante de ojos de ARTISTRY, es un
suave gel color blanco, rico en emoliente que rapida v facilmente disuelve el maquillaje de
los ojos permitiendo que se retire sin complicaciones

2.4.2 COMPONENTES BASICOS DEL PRODUCTO
w Aceite mineral’ derivado del petroleo. se caracteriza por sus propiedades suavizantes y

humectantes.

Isononanoato de octilo: emoliente, ayuda a quitar el maquillaje.

Copolimero de etileno: modificador de viscosidad, mejora la estabilidad del gel.

Aceite de semilla de durazno: emoliente natural de aceite vegetal.

Aceite de aguacate: emoliente natural de aceite vegetal.

Bisabolol: derivado de la manzanilla, se caracteriza por sus propiedades relajantes de

la piel.
Laureato de glicerilo: se caracteriza por sus propiedades plastificantes.



m Fenoxietanol: liquido incoloro que se emplea como fijador.
m Metilparabeno: se emplea como preservativo.

2.4.3 PRESENTACION DEL PRODUCTO

Como empaque primario se utiliza un tubo de plastico de 30 ml de capacidad con tapa de
rosca, ambos color perla; con la marca, nombre del producto y contenido impreso en color
negro al frente e instrucciones de uso, contenido y leyendas de patente en color negro en la
parte posterior del empaque.

Como empaque secundario se utiliza una caja de carton encerado de color blanco con el
logotipo impreso en color negro y el nombre de ARTISTRY en color dorado, tanto al frente
como en la parte de atras; el nombre del producto v contenido impreso en color negro en
ambos lados; los ingredientes, logotipo de la empresa y leyendas reglamentarias impresas en
color negro en los costados del empaque: todo el interior de la caja esta grabado con el
logotipo de la marca ARTISTRY en color dorado

Incluye un instructivo de uso en inglés. francés v espanol de ios productos complementarios.
Todo esto remarcando la elegancia de la linca

2.4.4 MODO DE APLICACION DEL PRODUCTO

Por su formula suave y rica en emolientes se aplica facilmente  Tomando una pequena
cantidad de producto con el dedo anular. se aplica sobre el area del parpado de la siguiente
manera: cerrando los ojos se pasa el dedo suavemente desde la base de las cejas hasta la
punta de las pestafas climinando asi el rimel de las mismas, la sombra aplicada sobre el
parpado v del delineador aplicado sobre las pestafas superiores, ahora para eliminar el
delineador aplicado bajo las pestaias inferiores se pasa el dedo suavemente desde el
lagrimal hacia afuera. Nunca en movimientos circulares. Se retira de igual manera con una
mota de algoddn humedccida

2.4.5 BENEFICIOS DE USO

Muchos son los beneficios de usar un producto asi, va que no climina los aceites naturales
de la piel, ademas de acondicionar las pestaias, es inofensivo para las personas que usan
lentes de contacto, y esta probado dermatologicamente contra alergias y oftalmolégicamente
no irritando los ojos
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2.4.6 PRECIO

De acuerdo con las politicas de precios de Amway de México, la linea de belleza de
ARTISTRY maneja 23% de descuento sobre el precio de lista al publico, siendo este el
precio otorgado al distribuidor y su margen de ganancia inmediata.

Precio al publico $ 63.70
Precio al distribuidor $ 49.00
Margen de ganancia $ 14.70

Mas sin embargo cabe recordar que el distribuidor no soélo obtiene la ganancia por la venta
de producto, sino que también percibe una bonificacidon en funcién al volumen generado ala
empresa; no hay que olvidar que a todos los productos se les asignan dos valores: el precio
al distribuidor y su valor de puntos VP, en el caso del Gel demaquillante de ojos cste tiene
un VP de 17.90 .

2.4.7 DISTRIBUCION

No hay que olvidar que la forma de distribucion de todos los productos de la linea de belleza
de ARTISTRY de Amway, es a través de sus distribuidores que como Asesores de Belleza
(canales de distribucion) posicionan los productos al momento de ¢jecutar las Clinicas de
Belleza (puntos de venta), promocionando con su testimonio vivencial ¥ logrando asi la
venta del producto al asistente a la clinica ( cliente meta)
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Lamina 1
Catdlogo de Productos para el cuidado de Ia piel v Cosméticos ARTISTRY
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Lamina 2
Forma de pedido de ARTISTRY
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Lamina 3

Recibo de compra a usar por los Asesores de Belleza de ARTISTRY
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2.5 PERFIL DEL CONSUMIDOR

En base a la informacion obtenida por los Asesores de Belleza durante el desarrollo de las
Clinicas de Belleza en diferentes partes del pais, se ha detectado que la gran mayoria de las
mujeres se maquillan de la clase social media-baja, no acostumbran usar un gel
demaquillante para retirar el maquillaje de los ojos; prefiriendo usar otros productos “ mas
econdmicos”, que pueden llegar a ser perjudiciales al entrar en contacto con los ojos ademas
de dejar extremadamente grasosa el area de los parpados causando problemas secundarios
como erupciones. Caso contrario son las mujeres de la clase media-alta, va que no
importando su edad y su estilo de vida, buscan mantenerse al dia en lo que al cuidado de la
piel se refiere, queriendo obtener lo mejor por su dinero, utilizan productos de la mas alta
calidad que responden a sus necesidades individuales.

Esto nos permite establecer el perfil del consumidor (cliente meta) de la siguiente manera:

m Usuarios: mujeres

= Edad: 16 afios en adelante

m Clase social: clase media-alta

=& Ubicacion: comprende todo el pais

Tomando en cuenta que el Gel demaquillante de ojos de ARTISTRY se posiciona en el
mercado a través de las Clinicas de Belleza organizadas por los Asesores de Belleza, éstos
como distribuidores de Amway crearan su mercado de clientes meta, bajo los lineamientos
que han seguido para desarrollar su red.

o mi e  w p
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2.6 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

De acuerdo con el perfil del consumidor, podemos observar que es la mujer conocedora de
los efectos que un producto para el cuidado de la piel o cosmético puede hacer para que su
piel luzca mejor, quien invierte en ellos.

Ahora bien, las razones que tiene la mujer para comprar un producto especifico para
demaquillar sus ojos, no siempre dependeran del precio como factor decisivo, ya quc existen
otros aspectos que influyen en ella, un ejemplo seria que le guste el producto porque cubre
sus necesidades, porque sus amigas lo usan o porque es un lujo que puede darse o lo
merece. Mas sin embargo es de suma importancia la forma como se le trata. esto es la
atencion personalizada que se le brinda al momento de comprar.

En la actualidad las multiples actividades de la mujer (hogar, familia. trabajo, estudio. etc.)
consumen gran parte de su tiempo, haciendo mas dificil el poder ir de compras. por ejemplo
el simple hecho de trasladarse a un almacén, muchas veces implica tiempo, el cual necesita
para desarrollar otras actividades o simplemente descansar.  Afortunadamente la venta
directa vino a facilitar los habitos de compra del consumidor y ahora es posible adquirir
desde la tranquilidad del hogar los productos que antes solo era posible conseguir en las
tiendas departamentales.

Amway Corporation al introducir su linea de ARTISTRY en México estuvo consciente de la

competencia existente. Catalogando como

» competencia indirecta a todos aquellos productos para el demaquillado de los ojos
distribuidos a traveés de los canales “tradicionales’™ como son: farmacias, tiendas de
autoservicio y tiendas departamentales.

« competencia directa aquellos distribuidos a través de la venta directa.

En !o que al Gel demaquillante de ojos se refiere podriamos considerar como competencia
directa, el gel de la marca AMary Kay Cosmeztics, por las siguientes razones:

1. Presentacion del producto

Como empaque primario se emplea un tubo de plastico de color blanco de 36 gr de
capacidad, con tapa de rosca de color rosa con anillo metalico dorado ensamblado, con la
marca impresa en color gris y el nombre del producto en color rosa al frente y los
ingrediente, beneficios de uso . modo de aplicacidén vy leyendas reglamentarias impresos en
inglés en color gris en la parte posterior.

Como empaque secundario se emplea una caja de cartdn blanco con interior y solapas de
color de rosa; con la marca impresa en color gris y el nombre del producto y contenido en
color rosa al frente; con los ingredientes impresos en color gris en uno de los costados, el
nombre y numero del producto impreso en color gris en la solapa superior, y los beneficios y
leyendas reglamentarias impresos en color gris en la parte posterior.
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2. Formulacion

Suave gel de color blanco de consistencia grasosa formulado con las siguientes materias
primas: Aceite mineral, Petrolato, Acetato de vinilo, Parafina, Aceite de ricino, Cuaternio-
18, Hectorita, Propilen-carbonato, Copolimero de etileno y Polietileno.

3. Beneficios de uso

Retira el maquillaje de los ojos acondicionando las pestafas, esta probado
dermatoldgicamente contra alergias, es no comedogénico ( no obstruve los poros) ademas
de estar libre de tragancias

4. Precio
El precio de lista al publico ¢s de $49 75

5. Distribucion

La forma de distribucion del producto e¢s a traves de Cursos de dos sesiones de dos horas
cada una, conducidos por Educadoras de Belleza, quienes reciben capacitacidn continua e
incentivos por volumen de venta por pante de la empresa.

Mas sin embargo lo que diferencia a ARTISTRY de Afury Kay Cosmetics, es que ésta
ultima recluta mujeres que quieran ganar dinero en su tiempo libre; en tanto que Amway da
la oportunidad de desarrollar ¢l negocio de Multinivel a hombres y mujeres emprendedores v
deseosos de cambiar su estilo de vida, quiences una vez asociados con la empresa pueden
hacerse Asesores de Belleza v obtener sustanciales ingresos.

Cabe mencionar que .Ivorr Cosmeries, S.A. de (7. es otra empresa de venta directa que
podria ser considerada como competencia directa de ARTISTRY, mas sin embargo queda
excluida por la forma de promocién de sus productos, que es por campaifia de venta a través
de catalogos, los cuales son proporcionados por la empresa a sus vendedores y estos a su
vez al cliente meta. con el fin de lograr una venta v obtener el incentivo que por volumen
generado a la compania, ¢sta les otorga
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Lamina 4
Catialopgo de productos de b linea Mary Kay Cosmetics
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LAamina 5
Forma de pedido de ia linea Mary Kay Cosmetics
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2.7 ESTRATEGIAS COMERCIALES PARA IMPULSAR EL PRODUCTO

2.7.1 METODOLOGIA DE VENTAS DE AMWAY PARA LOS ASESORES DE
BELLEZA

Siguiendo la filosotia de la corporacion y observando el cédigo de ética, asi como los ocho
pasos del Patrén del Exito (ver anexo 3) ensefiado a los Asesores de Belleza por sus
patrocinadores, el éxito de tener un mercado cautivo, en lo que al uso de los productos de la
linea de belleza se refiere. puede lograrse facilmente.

Asi aplicando los ocho pasos los Asesores de Belleza, deberan:

Paso 1 Definir metas. Es necesario establecer metas u objetivos a cubrir en lo que a
ventas del producto se refiere, para incrementar los voliimenes personales de venta y lograr
un mayor reembolso.

Paso 2 Hacer algunos compromisos. Al igual que al desarrollar el negocio de multinivel
como distribuidor se adquieren algunos compromisos con uno mismo, con la red de
distribuidores y con la corporacion; como Asesor de Belleza es similar, en primer lugar es
importante tener el Maletin de demostracion y la Guia de aprendizaje de ARTISTRY para
poder conducir con todo profesionalismo las Clinicas de Belleza, ademas de mantenerse al
dia en cuestion de conocimiento de Tips de aplicacion, reférmulaciones de los productos
existentes, lanzamiento de nuevos productos, todo ello adquirido en los Seminarios de
Actualizacion impartidos por las Capacitadoras de la empresa.

Paso 3 Hacer una lista de prospectos. Un instrumento clave dentro del negocio del
multinivel es la lista de prospecros. a fin de ser eficiente para compartir los beneficios a la
mavor cantidad de personas posibles amigos, familiares, conocidos, vecinos, referidos,
proveedores de servicios., gente que conocid en la escuela, empleos anteriores, antiguos
vecinos, etc. De igual manera para poder posicionar el Gel demaquillante de ojos
necesitamos gente que asista a las Clinicas de Belleza y conozca sus beneficios, por ello
todos los Asesores deberan generar una lista sencilla que incluya: Nombre / Direccion /
Teléfono y mantenerla siempre al dia. agregandole nombres con cierta regularidad.

Porque no hay que olvidar que en la comercializacion por redes, al hablarle a un prospecto
de nuestros productos lo haremos un cliente, v a cada cliente lo haremos un socio, al
brindarle la oportunidad de desarroliar su propio negocio de multinivel y poder asi generar
ingresos.

Paso 4 Invite a sus prospectos. Una vez preparada la lista de prospectos, tradizcase
clientes potenciales, el siguiente paso es ponerse en contacto con ellos, ya sea de manera
telefénica o personal y hacer una cita para conducirles una Clinica de Belleza y poder
mostrar en ella la hermosa linea de ARTISTRY , impulsando el uso del Gel demagquillante de
ojos.
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Paso 5 Tener una reuniéon exitosa.

El hacer Clinicas de Belleza es una manera
provechosa de vender los productos de la linea de ARTISTRY, ya que en lugar de hacer una

demostracion a una sola persona, se tiene la oportunidad de multiplicar esfuerzos al trabajar
con cuatro asistentes. Es muy importante que reine una atmosfera de armonia para lograr
que la asistente pruebe los productos para el cuidado de la piel y cosméticos de la linea,
haciéndole hincapié que el uso de un gel demaquillador de ojos es lo mas recomendable,
logrando asi una buena venta

Paso 6 Hacer seguimiento. Al izual que como distribuidor después de haber invitado a un
prospecto a una reunion para mostrarle ¢l Plan de Ventas y Mercadeo de Amway, saca una
segunda cita para aclarar dudas y auspiciar al prospecto. El Asesor de Belleza una vez que
ha llevado a cabo una Clinica de Belleza vy ha levantado el pedido, debe establecer la fecha y
hora en que éste sera entregado.

Lo anterior es con ¢l proposito de establecer una relaciéon
con el cliente, a fin de aclararle dudas que sobre aplicacion y uso de los productos pudieran
surgir.

Paso 7 Revisar el progreso.

Todo distribuidor periddicamente se reane con la persona
que lo patrocind para revisar las estrategias en cuanto al logro de metas se refiere; asi mismo

los Asesores de Belleza lo haran con las Capacitadoras corporativas para recibir asesoria a
fin de continuar desarrollandose exitosamente
Paso 8 Ensefia el Patron del Lxito.

El negocio del multinivel esta constituido por
principios de duplicacion, asi que los distribuidores que son Asesores de Belleza deberan
promover

con su ejemplo ¢n todos aspectos, a los distribuidores de su red para lograr
alcanzar el éxito como todo un equipo

Entendiéndose y aplicando cada uno de los pasos del Patréon del Exito, los Asesores de
Belleza desarrollaran una cartera de clientes. y conduciran exitosamente Clinicas de Belleza

donde se podra impulsar ¢l uso del Gel demaquillante de ojos de ARTISTRY, logrando asi
tener una parte del mercado que usa este tipo de productos.
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2.7.2 MIX PROMOCIONAL

Cabe hacer mencion gque en los productos para el cuidado de la piel y cosméticos, un alto
porcentaje del costo del producto se destina a la comercializacion: publicidad, camparias de
promocion, regalos, ofertas, incentivos, comisiones, premios y otros, con el fin de introducir
el producto en grandes volumenes al mercado. Por esta razén el Gel demaquillante de ojos
de ARTISTRY maneja un Mark Up (porcentaje que se aumenta al costo de un producto
para determinar su precio de venta) de un 77%.

2.7.2.1 PUBLICIDAD

La linea completa de belleza ARTISTRY emplea los medios internos de la corporacién
Amway: Amagram, revista bimestral y Newsgram, boletin informativo bimestral. Estos
medios funcionan como herramientas capaces de informar las caracteristicas y virtudes de
los productos que conforman la linca de belleza, ademas de dar Tips de uso de los mismos,
los nuevos lanzamientos v las promociones de venta, dentro de sus interesantes secciones.

2.7.22 PROMOCIONES DE VENTAS

Actualmente no se ha presentado ninguna promocidén de wventas dirigida al distribuidor
(Asesor de Belleza) o al cliente meta (asistente a la Clinica de Belleza) del Gel demaquillante
de ojos. Cabe mencionar que si existen diferentes estrategias promocionales en otros
productos que Amway comercializa en México.

2.7.23 RELLACIONES PUBLICAS

Bien conocida es la filosotia de Amway sobre el cuidado del medio ambiente. De ahi el
incitar a sus distribuidores a participar en campanas ecoldgicas y actividades diversas
enfocadas a la preservacion del planeta

Asi mismo el patrocinio de gente exitosa en la musica v los deportes, y sus campafias para
beneficio de sociedades como AMANC. permite a la corporacion mantener su imagen
institucional en México v a nivel mundial.

A su vez cabe resaliar que su participacion en la Asociacion Mexicana de Ventas Directas, le
permite brindar mas apoyo, soporte ¢ imagen a sus distribuidores, con el fin de facilitar el
logro de las expectativas de éstos.
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Lamina 7
Amagram y Newsgram medios internos de Amway
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LAaAmina 8
Seccién de Relaciones Publicas del Amagram de Feb/Mzo de 1996
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2.7.3 ESTRATEGIAS DEL MIX PROMOCIONAL

2.7.3.1 OBJETIVO
Por medio del Mix Promocional, se intentara romper con el paradigma de la asistente a la

Clinica de Belleza, con respecto al uso de otros productos para retirar el maquillaje de los
ojos.

Asi mismo se pretende lograr un mayor volumen de ventas y el adecuado posicionamiento
del producto en la mente del cliente meta, logrando asi una buena parte del mercado.

Para el logro del objetivo del incremento de ventas, se utilizara como plataforma inicial la
temporada de Primavera-Verano aplicando estrategias de promocién de ventas dirigidas a
los Asesores de Belleza

2.7.3.2 ESTRATEGIA PUBLICITARIA DIRIGIDA A LOS ASESORES DE BELLEZA
Utilizando los medios corporativos antes mencionados se mostraran las caracteristicas y

ventajas del producto. envueltas éstas de una imagen impactante para crear un interés en el
producto

El slogan que identificara esta campana sera

PORQUE TUS OJOS TIENEN UN VALOR INCALCULABLE,
usa Gel Demaquillante de Ojos de ARTISTRY

Asi el anuncio aparecera en la seccion de Tips del Amagram, explicando brevemente el
porque es necesario usar un producto especial para retirar el maquillaje de los ojos de una
manera eficiente y sin correr riesgos en esta area de la cara.

Siguiendo los lineamientos de Amway, la estrategia también representara un “PULL™ (1),
porque con un anuncio en el Newsgram, se invitara a todos los Asesores de Belleza a un
Seminario de actualizacién, con el fin de prepararlos en lo que a técnicas de demaquillaje se
refiere, resaltando las ventajas del producto sobre la competencia
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Cabe mencionar que al tratarse de medios corporativos internos de la corporacion, el
anunciarse en ellos no representa ninguna inversiéon extra.

2.7.3.3 PROMOCION DE VENTAS DIRIGIDA A ASESORES DE BELLEZA

Se lograra el “PUSH™ (1), al ofrecer a las Asesoras una bonita mascada y a los Asesores una
atractiva corbata, ambas elaboradas en finas texturas y estampadas con productos de
Amway en un elegante disefio; con la condiciéon de que en un sélo pedido solicitado via

telefonica a las oficinas corporativas de Monterrey, se maneje un volumen minimo de diez
unidades del producto

2.73.4 ESTRATEGIA PUBLICITARIA DIRIGIDA AL CLIENTE META
Gracias a la informacidén que recibiran en el Seminario de actualizacidn, sobre las
caracteristicas, propiedades vy uso correcto del producto, los Asesores aplicaran un
“PULL™(1) al programar las Clinicas de Belleza con sus clientes de cartera para compartir la
informacion recibida, siendo su objetivo el romper con el peradigma de las asistentes con
respecto a usar productos no especificos para retirar el maquillaje de los ojos.

2.7.3.5 PROMOCION DE VENTAS DIRIGIDA AL CLIENTE META

Aprovechando la temporada de Primavera-Verano, se utilizara el obsequio a las asistentes a
ias Clinicas de Belleza , de una linda bolsa de regalo (de papel) con disefio exclusivo de
ARTISTRY. al realizar su pedido del Gel demaquillante de ojos. El fin principal sera lograr
un “PUSH™ (1) para alcanzar ¢l objetivo de incrementar el volumen de ventas del producto.

2.7.3.6 RELACIONES PUBLICAS

Con la filosofia de un mundo mejor, Amway se ha caracterizado por su preocupacion por el
medio ambiente, mostrando asi una imagen publica positiva, dirigida a sus distribuidores,
clientes meta vy al publico en general, siendo manejado en los diferentes medios de
comunicacion, en forma de reportajes y articulos de todo tipo y periodicos.
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(1) La terminologia en mercadotecnia emplea el concepto “PUSH-PULL>, lo cual significa
empujar-jalar al cliente dentro de un mercado. Se aplica esta idea porque la publicidad
jala (PULL) al cliente hacia la marca o al punto de venta; en tanto que la promocion
(PUSH) empuja al cliente al consumo inmediato usando promociones y ofertas que hagan
la compra del producto muy atractiva.

Véase: Mercadotecnia aplicada. Notas del maestro J. Luis Gonzalez Mede, profesor de

Mercadotecnia en el Diplomado en Cosmetologia impartido en la Facultad de Quimica de
la UN.A.M., México, D.F,,1996.



Lamina 9
Estrategia publicitaria “PULL> dirigida a los Asesores de Bellez
publicada en el Amagram de Abril-Mayo
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Limina 11
Estrategia publicitaria “PUSH” dirigida 2 los Asesores de Belleza y Cliente meta,
publicada en el Amagram de Abril-Mayo

Por una corta temporada podris obtener ias prendas de modan gue llegaron a Amw:

Elaboradas en finas texturas ¥ estampadas con productios de a corporacion ¢n un
clegante diseiio.

son accesorios gque no deben fitaren e &

ardarcvepa como

Asesor de Belleza de ARTINTRY

Recuerda que al hacer tu pedido via telefonica de diez piezas del Gel demaqguiliante de
0j s,
te llevas gratis una corbata o una mascada. ¥ diex bolsas de diseiio exclusivo para
obsequiar a tus
clientes ue te havan solicitado el producto.
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Seccion de Relaciones Publicas del Amagram de Ago-Sept de 1995

RELACIONES PUBLICAS

AMWAY ES NOTICIA EN MEXICO
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2.7.4 PRONOSTICO DE VENTAS

A manera de informacion el Gel demaquillante de ojos de la linea de belleza de ARTISTRY,
es elaborado en la planta de cosméticos de la sede de la corporacion en Ada, Michigan,
E.U.A., con una produccion anual de 300,000 unidades. mismas que son distribuidas por la
empresa a sus filiales en los 63 paises donde se ha expandido el negocio.

Con el propésito de que los Asesores de Belleza puedan surtir los pedidos levantados
durante el desarrollo de las Clinicas de Belleza, Amway de México cuenta con ocho centros
de abastecimiento distribuidos en las principales ciudades del pais; asi mismo cuenta con el
surtimiento de los pedidos directamente en casa, al solicitarlos via telefénica y pronto pago
en las instituciones bancarias autorizadas (Bancomer, Bital, Banamex).

En 1996 el movimiento del producto tue de 3300 unidades, a un precio unitario de lista para
el distribuidor-Asesor de Belleza de $49.00, quien lo comercializa al cliente meta a un
precio de $S63 .70, teniendo un margen de ganancia inmediata de $14.70, lo que implica un
239%% sobre el precio de venta

Cabe observar que siempre on fos meses de Julio, Agosto v Septiembre el comportamiento
del mercado de cosmeticos presenta una tendencia a la baja, v la principal razoéon es que el
cliente meta riene gastos por vacaciones vy por inicio de ciclo escolar, como se puede ver en
la gratica 1 de la demanda mensual de producto en 1996

Ante el comportamiento del mercado se espera tener una mayor participacion, lo cual se
reflejara en un incremento de ventas de un 70%0 para la empresa. esto significa un total de
9350 unidades desplazadas durante 1997,

Este pronostico se lundamenta en el hecho de que Ia linca de belleza de ARTISTRY, cuenta
a la fecha con un gran namero de Ascsores de Belleza en todo el pais, mismos que a través
de las Clinicas de Belleza impulsaran la campaifia promocional durante los meses de Marzo a
Septiembre., teniendo en cuenta los beneficios de ésta tanto para el cliente meta como para
cllos. no solo en lo que a ganar la mascada o la corbata se refiere sino al ingreso adicional
que percibiran por el mavor movimiento de producto.

Asi en base a lo anterior se espera que ¢l pronostico estimado de la demanda mensual de
producto refleje una tendencia a la alza. como se puede ver en la grafica 2.
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Griifica 1
Demanda mensual del gel demaquillante de ojos de ARTISTRY en 1996
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Grafica 2
Prondstico de 1a demanda mensual del gel demaquillante de ojos en 1997
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3. CONCLUSION

Sabemos que desde tiempos remotos la mujer gusta maquillar sus ojos para resaltar su
belleza, es por eso que la Industria Cosmética se vio en la necesidad de desarrollar nuevos
productos dermolimptadores que vinieran a sustituir al agua y jabdon para retirar el
maquillaje, asi la linea de belleza de ARTISTRY cuenta entre sus productos para el cuidado
de la piel con el Gel demaquillante de ojos.

Con mi formacion académica y mi desempefno como Asesora y Capacitadora en la linea de
belleza de ARTISTRY, mi propodsito al desarrollar este Plan de Mercadotecnia para el Gel
demaquillante de ojos, fue romper con el paradigma de una mayoria de mujeres: retirar el
maquillaje de los ojos con productos no adecuados, que afectan la salud de sus ojos y de la
piel que los rodea, ensefiindoles a través de las Clinicas de Belleza los beneficios de usar

productos de calidad. como los de ARTISTRY. asi como nuevos habitos de cuidado
personal.

Asi mismo y basandome en la filosofia de “Ganar-Ganar” que maneja Amway, se espera que
al poner en marcha el Plan de Mercadotecnia, la empresa logre el incremento estimado en las
ventas del producto, mismo que se reflejara en un incremento en la participaciéon de
mercado, y algo muy importante tener un grupo de distribuidores-Asesores de Belleza

motivados vy felices por la ganancia que la empresa compartira con ellos en funcién al
numero de unidades de producto desplazado.

ESTA TESS Mg DEBE
SAUR Gi Li BIBLIGTECE
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4. ANEXOS

4.1 ANEXO 1

LOS OJOS Y SU BELLEZA

Lo primero que vemos en un rostro son los ojos, los cuales nos proporcionan mas
informacion acerca del mundo que nos rodea que cualquier otro de los organos de los
sentidos, también revelan en gran medida nuestro estado de animo y, para un médico, el
estado general de nuestra salud.

Bien dicen que son el espejo del alma y nuestra mas preciada posesion, pero solo nos
preocupamos por su belleza cuando los maquillamos: fuera de ello no lo consideramos asi y,
en muchas ocasiones hasta les hacemos dafio por no saber tratarios.

Los ojos son extremadamente sensible a los cambios fisicos internos y externos: se
enrojecen, se hinchan y aparecen ojeras. Y la piel de alrededor de ellos, por ser tan delicada,
tiene la tendencia de formar lineas finas de expresion y aflojarse.

En base a lo anterior, por lo que respecta a la aplicacidon de cosmeéticos, la Regla de Oro es
que cuanto menos cantidad se use, mejor.

Sin embargo, la adopcidén de unos cuantos habitos sencillos para maquillar y demaquiliar los
ojos. los mantendra a salvo, por ejemplo

m Se recomienda no aplicar demasiada sombra sobre los parpados, para que la capa no sea
tan gruesa que suelte particulas que puedan introducirse a los ojos.

m Al aplicar ¢l rimel, hay que hacerlo de manera que solo cubra la mitad final de las

pestafas, no desde las raices, ya que de ahi puede entrar facilmente a los ojos.

®m l.os delincadores liquidos, asi como los lapices delineadores de ojos pueden causar
infecciones e impedir el lagrimeo normal, si obstruyen alguno de los conductos
lagrimales, de ahi que se recomienden aplicar sobre las pestafias superiores y debajo de
las pestanas inferiores. de la mitad del ojo hacia afuera.

Y para retirar ¢l maquillaje de los ojos se recomienda no usar agua y jabon, ya que al ser
alcalinos tienden a deteriorar la capa protectora de la piel, perturbando el pH natural (el
cual es ligeramente acido -7); asi mismo ¢l uso de aceites minerales y cremas aplicadas de
manera incorrecta suele provocar algunos padecimientos al penetrar en los ojos.
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Entre los mas comunes tenemos la Epifora o Lagrimacidn, la cual puede ser causada por la
obstruccion o aumento en la salida de las lagrimas como resultado de un bloqueo externo a
nivel de los puntos lagrimales que atrofia tanto a los conductos lagrimales como al saco
lagrimal del ojo, dando como resultado una conjuntivitis; y la Miodopsia_o Manchas _de
vision, las cuales son observadas como filamentos o manchas que se desplazan con los
movimientos del ojo, son casi siempre debidas a las opacidades benignas del vitreo como
resultado del uso de aceites o cremas que al no ser perfectamente retirados al demaquillar el
ojo, penetran en ¢l provocando este padecimiento a lo largo del tiempo. Ambos
padecimientos deben ser tratados por un meédico especialista para su cura, mas sin embargo
cabe hacer mencién que si posicionamos en el mercado de los productos para el cuidado de
la piel y cosmeéticos, productos especiales para los ojos y ensefiamos al cliente meta a
usarlos, contribuiremos a evitar este tipo de problemas.
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4.2 ANEXO 2
PLAN DE VENTAS Y MERCADEO DE AMWAY

El! Plan de Ventas y Mercadeo es un sistema probado y disefiado para compensar los

esfuerzos de aquellos que operan sus propios negocios de acuerdo a las politicas de la
corporacion,

Amway de México y los distribuidores son dos entidades separadas con la misma meta:
éxito. En virtud de que cada uno requiere el talento y los conocimientos del otro, el trabajo

en equipo es la llave que abrira el camino hacia el logro de metas a corto, mediano y largo
plazo.

El ingreso de su negocio se basa en una acumulacion mensual de puntos de acuerdo con el
volumen de sus compras. Por ello a todos los productos se les asignan dos juegos de
valores: su precio v un valor en puntos (VP).

El valor en puntos total de todos los productos que uneo compra en Amway de México
durante un mes en particular determinara el bono de reembolso para ese mes. Como podra

verse en la tabla siguiente, mientras mayor sea el valor de puntos total para el mes mayor
sera el porcentaje de bonificacion.

vpP Y
300 3
1200 [S)
2400 9
4800 12
8000 15
13500 18
20000 21

A manera de ejemplo se establecera que cada distribuidor de la red hara mensualmente un
consumo de productos por un valor de $1000.00, lo cual representara un volumen de 300
puntos. Si estos productos se revenden a terceros a precio publico, se obtendra una
ganancia_inmediata del 23%% (diferencia entre precio distribuidor y precio publico), esto es

$230.00 y una bonificacion del 3%, esto es 3$30.00 ; obteniéndose un ingreso bruto de
$260.00 .
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Econdmicamente hablando. el crecimiento del negocio dependera de dos elementos: la
reventa de los productos y la bonificaciéon obtenida en funcidén a los puntos acumulados.

De ahi que el éxito del multinivel radique en que los distribuidores compartan el plan con
varias personas, ensefiandolas a éstas a compartirlo a su vez con otras, con el unico

proposito de ir construyendo la red comercial de distribuidores. Esto

lo podemos
ejemplificar en tres etapas:

1% Etapa

Suponemos que usted patrocina 6 personas. esto significa que la red comercial cuenta con 7

distribuidores: si cada uno de los nuevos hace lo establecido obtendran un ingreso bruto de
$260.00 .

Entretanto usted habra acumulado un total de 2100 puntos, lo que implica una bonificacion

del 6%, descontando la bonificacion de sus 6 distribuidores ($180.00) y sumando los $
230 .00 de ganancia por reventa, usted obtiene un ingreso bruto de $470.00 .

2% Etapa

Si cada uno de sus seis distribuidores patrocina a

4 personas, la red comercial estara
constituida por 31

distribuidores, si cada uno de los 24 distribuidores nuevos hace lo
establecido obtendra un ingreso bruto de $260.00

Entrctanto los 6 distribuidores de la primera generacion habran acumulado un total de 1500
puntos cada uno, lo que implica una bonificacion del 6% , descontando la bonificacion de

sus < distribuidores ($120.00) y sumando los $230.00 de ganancia por reventa, obtendran
cada uno un ingreso bruto de $410.00

Y usted habra acumuiado un total de 9300 puntos, lo que implica una bonificacion del 15%
. descontando la bonificacion de los 6 distribuidores de la primera generacién ($1080.00) y
la bonificacion de los 24 distribuidores de la segunda generacion ($720.00) y sumando los
$230.00 de ganancia por reventa, usted obtendra un ingreso bruto de $ 3080.00 .

32 Etapa

Considerando gue los 24 distribuidores de la segunda generacion decidan expandirse y
patrocinar a 2 personas, la red comercial estara constituida por 79 distribuidores, si cada

uno de los 48 distiibuidores nuevos hace lo establecido obtendra un ingreso bruto de $
260.00
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Entretanto los 24 distribuidores de la segunda generaciéon habran acumulado un total de
900 puntos cada uno, lo que implica una bonificacién del 3% , descontando la bonificacion
de sus 2 distribuidores ($60.00) y sumando los $230.00 de ganancia por reventa, obtendran
cada uno un ingreso bruto de $260.00 .

Asi mismo los 6 distribuidores de la primera generacién habran acumulado un total de 3900
puntos cada uno, lo que implica una bonificacion del 9% , descontando la bonificacion de
sus 12 distribuidores ($360.00) y sumando los $230.00 de ganancia por reventa,
obtendran cada uno un ingreso bruto de $1040.00 .

Y usted habra acumulado un total de 23,700 puntos, lo que implica una bonificacion del
21% , descontando la bonificacion de los 6 distribuidores de la primera generacion
($4860.00). de los 24 distribuidores de la segunda generacion ($720.00) y de los 48
distribuidores de la tercera generacion ($1140.00) y sumando la ganancia de $230.00 por
revema, usted obtendra un ingreso bruto de $10,100.00 .

Se ve sencillo y lo es, mas sin embargo solo se logra construir una red de comercializacion
poniendo el trabajo de compartir el Plan de ventas y mercadeo de Amway un dia a la vez,
con el unico proposito de ir auspiciando personas que tengan clara su Misién y Visién de la
vida, y sean capaces de luchar por alcanzar sus Suefios.
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4.3

ANEXO 3

PATRON DEL EXITO

Dexter Yager, uno de los distribuidores de Amway con mayor éxito, establecidé un sistema
educativo conformado por: El Patrén del Exito, Libros, Cintas y Reuniones, que a su juicio
y basado en su experiencia puede ayudar a cualquier persona a lograr todo aquellos que se
proponga , siempre y cuando e! sistema se siga al pie de la letra.

a) El Patron del Exito

by Libros.

o

Es un sistema que describe los pasos basicos para lograr el éxito
personal, como son:

1° Define tus metas a corto. mediano v largo plazo

2° Comprométete contigo mismo

3°. Haz una lista de prospectos para compartir tus ideas

4° Invita a tus prospectos y

5°. Haz una reunion exitosa

6°. Da seguimiento, aclarando las dudas y dejando todo en claro

7° Verifica tu progreso personal con alguien con experiencia que guie
tus pasos hacia el logro de metas

Ensefar El Patron del Exito, bien dicen que la mejor forma de

aprender algo es ensefiandolo

8.

En general el Ser Humano hoy en dia vive una vida muy apresurada, con cada
vez menos tiempo para ¢l mismo v con una cantidad inmensa de mensajes negativos por
parte de la sociedad que hacen que su autoestima y valoracion estén cada vez mas abajo.

De ahi que los libros de caracter positivo lo motiven a ser mas y mejor cada dia
afrontando los obstaculos que le presenta la vida

Cintas. Cualquier persona a la que no se le esta motivando constantemente se desilusiona
v renuncia a sus metas. Las cintas auditivas o de video pretenden reforzar la motivacion
continuamente para lograr alcanzar las metas establecidas a corto, mediano y largo plazo.
Reuniones. Es importante para el Ser Humano la asociacion a fin tener un respaldo
emocional v de confianza; asi como crear una motivacion interpersonal con quien se
asocia, a fin de reforzar los lazos de amistad existentes entre ellos.
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