UNIVERSIDAD
RENA WARE

COMPARTIR LA CAUSA

Y LA DIFERENCIA
SEMINARIO « APENDICE

07/2023

2 APRENDA EL PROCESO |
MODULO DE DESARROLLO

B2\ Este seminario esta en modo panorama,
B} por favor gire su dispositivo horizontalmente.



BIENVENIDO al
SEMINARIO

COMPARTIR LA CAUSA'Y LA DIFERENCIA

La guia completa para el reclutamiento exitoso

Compartimos la Causa para ayudar al medio ambiente y compartimos la Diferencia (reclutamos)
para ayudar a otros a transformar sus vidas. Cuanto mas ayude a los demas, tanto mas éxito puede
tener. Este seminario esta disenado para mejorar sus habilidades de reclutamiento para que
pueda inscribir a nuevos representantes y construir su organizacion. La clave para tener un negocio
Rena Ware exitoso y de larga duracion es crear lideres que crean otros lideres. Reclutar es el primer
paso. Es la base de su organizacion: cuanto mas grande sea la organizacion, mas grande debe ser la
base.

Este seminario se enfoca en compartir la Causa y la Diferencia Rena Ware y explica las técnicas de
comunicacion para escuchar a sus prospectos, entender sus necesidades y superar sus objeciones.

6 Stempre maneje su negocio con honestidad, integridad y el mas alto nivel de ética. 99

Este documento es propiedad de Rena Ware Internacional. No se puede modificar y las imagenes y el texto aqui contenidos no se pueden reproducir ni usar
para otros fines. RW204 1204.02.0723 | 2
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CARACTERISTICAS del SEMINARIO

El seminario incluye dos materiales:

Seminario * Apéndice

Paginas de contenido que explican el tema del seminario.

Practica * Evaluacion

Paginas que contienen ejercicios para practicar el contenido, un
“examen” para medir su progreso e informacion adicional mencionada
en el seminario.
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SOBRE ESTE SEMINARIO

| COMPARTIR LA CAUSA Y LA DIFERENCIA

COMO USAR este SEMINARIO
PARA APRENDER y ENSENAR

Este seminario esta disenado para aprender individualmente o en grupo.

Para el aprendizaje individual

(7

e Lea el contenido y haga la practica a medida de que avance.

 Tome la autoevaluacion para verificar lo aprendido.

Para el aprendizaje en grupo

i

Lea el seminario con el grupo.

Haga que el grupo realice la practica a medida que avanza. De no ser posible, elija algunos
ejercicios para hacer con el grupo y animelos a realizar el resto por su cuenta, lo

antes posible después de terminar el seminario.
Anime al grupo a tomar la autoevaluacion. Esto puede ser durante la sesion de
entrenamiento o por su cuenta, dependiendo de su situacion.
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SOBRE ESTE SEMINARIO

QUE NECESITA para ESTE SEMINARIO

PRACTICA - CiRCULO DE
EVALUACION INFLUENCIA
(RW120)

FOLLETO DE
FILTROS DE AGUA
(AQ700/AQ701)

FOLLETO DE
RECLUTAMIENTO
LA DIFERENCIA
RENA WARE
(RW516)

RECURSOS EN

LINEA: PROCESO
DE INSCRIPCION

Y TUTORIAL?

1. El nombre de este documento puede variar segln el pais.
2. Segun la disponibilidad en su pais

TARJETA PARA
EL GRAN SORTEO
(RW54)

ACUERDO DE
REPRESENTANTE
INDEPENDIENTE
(RW1)'
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ICONOS y PERSONAJES

Requerimientos

Cosas para
O || legales para ’ decir
cumplir.
Z~ | Sugerencias . ' ~
@ . g l | Practica. REPRESENTANTES PROSPECTOS
rapidas. INDEPENDIENTES
RENA WARE
jPreste atencion porque
@ Cosas para VRdlees pueden aparecer en prendas
recordar. diferentes!

E_,l_J Recursos
adicionales.
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ESTE SEMINARIO en CONTEXTO

Rena Ware ha desarrollado un flujo que ha resultado ser muy efectivo para lograr que las personas
Se unan a su equipo, se conviertan en sus clientes o ambos. Lo [lamamos la “Presentacion
perfecta”. Como se muestra en la Tabla 1, el flujo de presentacion perfecta cubre todo el proceso
de interaccion con sus prospectos, desde acercarse a ellos hasta dar seguimiento a unainscripcion
0 una venta.

Este seminario asume que el prospecto esta interesado en aprender sobre la Diferencia
Rena Ware y se enfoca en las partes del proceso donde usted recluta e inscribe a su prospecto,

como resaltado en la Tabla 1. Estas partes se muestran con mas detalle en la Tabla 2.

Otras partes del flujo de presentacion perfecta estan cubiertas en otros seminarios, como se
muestra en el Apéndice.

RW204 1204.02.0723 | 9
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Tabla 1: La Presentacion Perfecta | Proceso completo

IDENTIFIQUE

ACERQUESE

PRESENTE

DE
SEGUIMIENTO

Establezca sus mercados caliente y frio

* Preséntese a usted mismo y a Rena Ware
* Decida: empezar la presentacion/programar una cita/pedir referencias

. Prepare el camino
. Comparta la Causa e invite a su prospecto a unirse a su equipo
. Comparta la Diferencia Rena Ware (reclute)
. Inscriba a su prospecto
. Comparta los productos (venda)
. Cierre la venta
Pida referencias
. Comparta la Diferencia Rena Ware otra vez (si no tuvo éxito al principio)

0 ~NO 0N WNR

* A sus referencias
e Después de un reclutamiento
e Después de una venta

RW204 1204.02.0723 | 10
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Tabla 2: El proceso de reclutamiento

(@ HAGAT D ¥ use

IDENTIFIQUE
Identifique a quién puede acercarse
y cOmo (mercado caliente/frio).

ACERQUESE
Presente brevemente a si mismo
y a Rena Ware.

COMPARTA LA CAUSA

Hable de eliminar botellas de
plastico desechables y presente

la Botella Filtrante Rena Ware como
ejemplo de prevencion.

Invite a su prospecto a unirse a
Su equipo.

Circulo de influencia (RW120)

Hola, mi nombre es
y represento a Rena Ware. Hoy estoy programando citas para
hablar acerca de nuestra hermosa linea de utensilios de cocina,
ideal para cocinar saludablemente, y nuestros filtros de agua
que ayudan a reducir el uso de botellas plésticas desechables.

¢Ha oido hablar de nuestra compaiia?  Osi O No

* Tarjeta para el Gran Sorteo (RW54): mini
guion en la primera cara

« Adaptacion del guion sugerida en este
seminario

La presentacién es muy informativa. No hay obligacién de
comprar, y al finalizar usted podra participar en el sorteo de
productos Rena Ware, solo por contestar algunas preguntas.

* Folleto de Filtros de Agua/de Productos
(AQ700/AQ701).

Opcional:

e Video de la Causa

* Botella Filtrante Rena Ware
(si la tiene)

e Video de la Botella Filtrante Rena Ware

* Pregunta en la pag. 15 (AQ700/AQ701)
* Otras frases y sugerencia de este seminario

F
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@ HacA D ¥ use

COMPARTA LA DIFERENCIA . .
RENA WARE Folleto de Reclutamiento (RW516) R

Explique por qué unirse Opcional: 3
' * Video de la Diferencia Rena Ware :

INSCRIBA A SU PROSPECTO

Complete los formularios impresos ) _—
o en linea. * Acuerdo de Asesor Independiente (RW1)3 =

Mues_tre el programa renakit.com
iEmpiece ya!
Mande un mensaje por WhatsApp

renakit.com
con el enlace a RenaRecursos.

Concrete una sesion de inducciéon o

i . . Préximo entrenamiento organizado por usted o por su lider de equipo
primera sesion de entrenamiento.

3. El nombre de este documento puede variar segin el pais.

RW204 1204.02.0723 | 12



Seminario | COMPARTIR LA CAUSA Y LA DIFERENCIA SOBRE ESTE SEMINARIO

@ HAGA ¥ USE

DE SEGUIMIENTO

Después de inscribir a un nuevo
representante, contactelo

y ofrezca soporte.

 Llamadas, mensajes por teléfono o redes sociales
* Enlace a renakit.com
* Frases sugeridas en este seminario

Los materiales de presentacion de Rena Ware se basan en las mejores practicas de
ventas de la compania y estan disenados para maximizar el impacto de su presentacion.

Los materiales también toman en consideracion requisitos legales para su proteccion
S (N y no se puede modificar o desviar de ellos y no deben ser alterados o modificados de
ninguna manera. Por favor, siga el orden de las paginas, leyendo solo la informacion
incluida.
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({QUE ES RECLUTAR?

Reclutar es atraer a otras personas a Rena Ware para que se unan a su equipo, lo ayuden a
desarrollar una organizacion de ventas y por fin desarrollen su propia organizacion.

Atraer a las personas a Rena Ware significa compartir
la Causa y la Diferencia Rena Ware, y presentarlas de
manera precisa, emocionante y significativa para sus
prospectos.

Reclutar efectivamente y con honestidad significa no
ofrecer garantias de éxito o de ganancias especificas.
Exito y ganancias dependen del tiempo, esfuerzo y
consistencia que cada Representante Independiente
esté dispuesto a dedicar a su negocio Rena Ware.

RW204 1204.02.0723 | 15



Seminario | COMPARTIR LA CAUSA Y LA DIFERENCIA CONCEPTOS BASICOS DE RECLUTAMIENTO

(POR QUE RECLUTAR?

Hay tres razones principales para reclutar.

Compartir la Diferencia Rena Ware y ayudar a las personas.
Cuando comparte la Diferencia, comparte el compromiso de
Rena Ware de transformar vidas a través de nuestra oportunidad
de negocio. Ofrece a otras personas la oportunidad de convertirse
en emprendedores, tener su propio negocio y alcanzar sus suenos.
También les ofrece la oportunidad de mejorar y ampliar sus
habilidades profesionales y personales.

Compartir la Causa e involucrar a mas personas.

Cuando comparte la Causa, usted comparte el compromiso de
Rena Ware de salvaguardar el medio ambiente. Al hacerlo, esta
ayudando a la Causa y esta dando a otros la oportunidad de ayudar
también. Mientras mas personas se unan a la Causa y comiencen
a compartirla, mayor sera el impacto en el medio ambiente.

\s

!
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Hacer crecer su negocio, crear una organizacion de ventas y N B

aumentar sus ganancias. £ == T A

Hay un limite de cuanto puede ganar reclutando y vendiendo por |-_='='
_ . . . S h

su cuenta. A través del reclutamiento puede eliminar ese limite y L - iy . g

multiplicar su crecimiento, porque cada nuevo miembro del equipo
traera a otros nuevos miembros del equipo y nuevos clientes.

Si sigue invitando a nuevas personas al negocio y les ensena a hacer lo mismo, comenzara a
ganar mas en los esfuerzos de reclutamiento y ventas de su equipo y organizacion, que en sus
esfuerzos personales de reclutamiento y ventas.

I EJERCICIO 1

RW204 1204.02.0723 | 17
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FUERZA EN LOS NUMEROS

Elreclutamiento es unjuego de nimeros. Nuestra experiencia de venta directa nos dice que necesita
tener unas 10 conversaciones para que 1 prospecto se una a su equipo. Para un crecimiento
empresarial sostenido, recomendamos reclutar al menos 3 personas cada semana (1 recluta
personal + 2 reclutas de parte de su equipo), o al menos 6 personas cada periodo de bonificacion
por grupo en su organizacion (2 reclutas personales + 4 reclutas de parte de su equipo).

RECLUTAS

@

[porSEMANAW ( por2 SEMANAS

(PERTODO DE BONIFICACION)

r'l@ . 2@ deUSTEDe ]
(20@)_ 4@@@@ « suEQUPO O OO O

\‘@@)@ '@@@@@@ EN SIL’JOgRiﬁhJIEA%ION

Basado en nuestra experiencia de venta directa, en promedio es necesario tener conversaciones
con 10 personas para que una persona se una su equipo. Esto significa tener al menos 30
conversaciones por semana o 60 en cada periodo de bonificacion, ya sea en persona, por teléfono
0 en las redes sociales.

RW204 1204.02.0723 | 18
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No tiene que hacerlo solo. Si desea que su negocio crezca exponencialmente y que sus ganancias
provengan principalmente de su organizacion y no de sus acciones individuales, debe involucrar a

todo su equipo.

Entre mas conversaciones tenga usted y cada uno de los miembros de su equipo todos los dias,
todas las semanas y todos los periodos de bonificacion, mas miembros nuevos traera a su equipo,
y mas grande sera su organizacion.

A medida que su organizacion comience a crecer, siga promocionando la formula 1 + 2 (0 2 + 4)
en su(s) linea(s) descendente(s). Cuando cada equipo de linea descendente reclute 1 + 2 cada
semana (o 2 + 4 cada periodo de bonificacion), usted vera un crecimiento sostenido.

EJERCICIO 2

RW204 1204.02.0723 | 19
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LAS 7 NECESIDADES

Cuando comparte la Diferencia es importante que tenga en cuenta las necesidades de sus
prospectos. Todo lo que pensamos, decimos 0 hacemos es una expresion y un intento de satisfacer
una necesidad. Hay siete necesidades que las personas suelen tratar de satisfacer:

CPertenencia)
Muchas personas tienen una necesidad inherente de ser parte de algo mas
grande que ellos mismos. Algo con lo que pueden sentirse conectados y tal vez
tener un sentido de comunidad. Por esa razon, por ejemplo, muchas personas
Se unen a organizaciones y clubes.

(0) CApreciacién)
Muchas personas quieren ser apreciadas por lo que hacen, por ejemplo, en
A sus trabajos diarios. Sin embargo, muchos de ellos no reciben la apreciacion
3 en la cantidad o la forma en que lo necesitan.

RW204 1204.02.0723 | 20
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Emocion
,\ Muchas personas necesitan aventura, descubrimiento, cambio y la emocion

gue proviene de todo eso. Estan aburridas de su rutina diaria y actidan de
forma automatica, sin intencion o presencia real.

CPropésito y contribucién)

& \ Muchas personas necesitan saber que estan haciendo algo significativoy que
y \ estan haciendo la diferencia. Quieren tener un sentido de mision y sentir que
han logrado algo significativo con sus vidas.

CAutonomia (independencia y poder de decisiénD

Muchas personas quieren tener el control de sus propias decisiones, tener
margen de maniobra y una serie de opciones.

RW204 1204.02.0723 | 21
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CCrecimiento y esperanza)

Muchas personas quieren saber que pueden convertirse en lo que quieren ser.

Quieren tener oportunidad. Quieren aprender y crecer como seres humanos, y
ampliar sus habilidades personales y profesionales.

(Estabilidad / seguridad (Ingresos extraD

- Muchas personas quieren una cierta estabilidad y seguridad en sus vidas.
Quieren lograry mantener un estilo de vida. Esta necesidad puede satisfacerse
l_! I con diferentes estrategias, por ejemplo, un trabajo estable, una casa, obtener
atencion médica de calidad, etc. Los ingresos extra suelen ser una forma de
adquirir algunas de estas estrategias. Por ejemplo, pueden ayudar a pagar

una hipoteca, matriculas, tratamientos médicos, pagos de automoviles, etc.

RW204 1204.02.0723 | 22
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Aunque los Representantes Independientes de Rena Ware no son empleados de Rena Ware y no
tienen ganancias especificas garantizadas, ellos tienen la oportunidad de satisfacer todas estas
necesidades. Sus resultados reales dependeran de sus esfuerzos, lo que les da la oportunidad de
adaptar la Diferencia Rena Ware a su situacion especifica.

CPertenencia)

Convertirse en un Representante Independiente de Rena Ware significa unirse
a una comunidad de otros representantes, todos apoyados por Casa Matriz
y las oficinas en los paises que brindan apoyo administrativo, logistico y de
desarrollo comercial.

CApreciacién)

“ Los Representantes Independientes de Rena Ware son reconocidos por sus
g resultados positivos: pueden promocionar automaticamente hasta 7 veces
[ | f] tan pronto como cumplan con los requisitos y pueden ganar premios y

reconocimientos.

RW204 1204.02.0723 | 23
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Emocion

Tener un negocio Rena Ware abre muchas oportunidades emocionantes; por
ejemplo, la oportunidad de crear su propia organizacion y la de viajar.

CPropésito y contribuciérD

Tener su propio negocio Rena Ware puede transformar su vida y la vida de

las personas que lo rodean. Al compartir la Causa ayuda al medio ambiente;
reclutando ayuda a otras personas.

III@ CAutonomia (independencia y poder de decisiénD

Tener su propio negocio Rena Ware significa que usted esta a cargo y puede
trabajar en su propio horario.

RW204 1204.02.0723 | 24
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(Crecimiento y esperanza)
Tener su propio negocio Rena Ware significa convertirse en emprendedor. Eso
implica aprender nuevas habilidades, desarrollar las existentes y crecer tanto
profesional como personalmente.

CEstabiIidad / seguridad (Ingresos extraD

g Los Representantes Independientes de Rena Ware pueden contar con
_—— recibir puntualmente comisiones y pagos de bonificaciones, basados en sus

resultados de reclutamiento y ventas.

.I EJERCICIOS 3-4

RW204 1204.02.0723 | 25
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ETICA de RECLUTAMIENTO

El reclutamiento es fundamental para crear su organizacidon empresarial. Es importante que lo
haga con honestidad, integridad y en cumplimiento de los requisitos legales. Los siguientes son
los requisitos clave relacionados con el reclutamiento.

Sobre acercarse y reclutar a sus prospectos )

Al acercarse DEBE:

Q Decir su nombre e identificarse como Representante Independiente de Rena Ware.
Q Decir por qué se esta acercando a ellos.

0 Proporcionar su informacion de contacto, asi como la informacion de contacto de Rena Ware.

RW204 1204.02.0723 | 26
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Al reclutar NO DEBE:

Q Hacer ninguna representacion de ganancias potenciales de un negocio Rena Ware que no se
encuentran en los materiales de la compania.

Q Decirle ni prometerle a un recluta que ganara una cantidad especifica de dinero por semana o
mes si se une a Rena Ware. Ningun Representante Independiente tiene ganancias especificas
garantizadas.

Q Anunciar oportunidades de empleo en marketing u otros puestos cuando esta reclutando
Asesores/Representantes Independientes comisionados. Es ilegal atraer a alguien a una
entrevista de reclutamiento con falsas pretensiones.

Al reclutar DEBERIA:

Q Explicar el plan de ganancias y como se recompensan los esfuerzos y los éxitos, utilizando
solamente materiales de la compania.

.I EJERCICIO 5

RW204 1204.02.0723 | 27
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CONCEPTOS BASICOS DE RECLUTAMIENTO

A SIMPLE VISTA:
CONCEPTOS BASICOS de RECLUTAMIENTO

Reclutar es atraer personas a

Rena Ware al presentarles la Causa y
la Diferencia de una manera precisa
y accesible.

El reclutamiento es fundamental para
ayudar a que su negocio crezca y sea
sostenible y rentable a largo plazo.

Involucre a todo su equipo en el
reclutamiento: 1 recluta personal +
2 reclutas de su equipo = 3 reclutas
totales por semana por grupo en su
organizacion.

>

Conecte la Causa y la Diferencia
Rena Ware con una de las siete
necesidades que las personas suelen
tener: pertenencia, apreciacion,
entusiasmo, propoésito y contribucion,
autonomia, crecimiento y esperanza,
estabilidad.

Reclute siempre con honestidad,
integridad y de conformidad con los
requisitos legales. Identifiquese como
Representante Independiente de
Rena Ware y diga su proposito. No haga
ninguna representacion de ganancias
ni anuncie oportunidades de empleo

con Rena Ware.
RW204 1204.02.0723 | 28
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LOS 6 PASOS para RECLUTAR de MANERA EFECTIVA

RENA WARE
NEEPEMDTN]
uuuuuuuuuu

IDENTIFIQUE ACERQUESE COMPARTA COMPARTA INSCRIBA A SU DE SEGUIMIENTO
LA CAUSA LA DIFERENCIA PROSPECTO

El proceso de reclutamiento se puede dividir en 6 pasos:

T 20m 3. U

Para propositos de aprendizaje estos pasos se presentan seguidos; sin embargo, en la vida real
puede haber otros pasos de la presentacion perfecta en medio, por ejemplo podria haber una
presentacion de productos antes de inscribir al prospecto.
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Durante todo el proceso, debe enfocarse en lo siguiente:

Conectar la Causa y la Diferencia con su prospecto y mostrar esa conexion durante la
presentacion.

@) Tomar en cuenta los deseos y necesidades de su prospecto.

Ayudar a su prospecto a apreciar los beneficios y valores de unirse a Rena Ware. No
cuente con sus prospectos para “conectar los puntos”, muéstreles brevemente lo que
pueden lograr cuando se unan a Rena Ware, y coOmo pueden lograrlo.

RW204 1204.02.0723 | 31
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ZoSle ™ IDENTIFIQUE

EL PROCESO DE RECLUTAMIENTO

Cuando esté desarrollando su negocio, cualquiera es un prospecto. Entonces, en principio, usted y
su equipo deben compartir la Causay la Diferencia Rena Ware con cualquier persona, en cualquier

momento y en cualquier lugar.

Sin embargo, como punto de partida para identificar los prospectos de reclutamiento, puede

utilizar su Circulo de Influencia (RW120).

Revise la lista de contactos e identifique al menos
10 personas para quienes usted imagina lo que
Rena Ware podria significar, para quienes puede
decir cual de las siete necesidades Rena Ware
podria satisfacer.

Escriba la necesidad principal de cada una de
estas 10 personas en la columna de comentarios.
Por ejemplo, alguien que es un miembro activo
de una iglesia puede necesitar pertenencia y/o
proposito y contribucion.

artinez A 123-4456-784
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Siga estas sugerencias:

Q Siga ampliando su circulo de influencia agregando las referencias que obtendra de sus
prospectos. Los refereridos estaran mas abiertos para escuchar su propuesta de negocios
porque tendran un conocido en comun.

Q iNo espere hasta pasar por su mercado caliente para comenzar a acercarse a su mercado frio!

Q Busque prospectos donde quiera que vaya. Donde quiera que esté, inicie conversaciones
amistosas sobre la Causa y la Diferencia con las personas que le rodean.

Q Lleve su Botella Filtrante Rena Ware a donde quiera que vaya. En una cita, le ayudara a romper
el hieloy comenzar la conversacion. En la mayoria de los lugares, atraera la atencion y planteara
preguntas, lo que le dara la oportunidad de hablar sobre la Causa y la Diferencia, y / u obtener
una cita y / o referencias.

Q No prejuzgue quién se convertira en un buen Representante Independiente, asuma que todos
tienen el potencial.

l ! I Seminario Prospectar para Prosperar (RW203V)
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PASO 2 ACERQUESE

Hola, mi nombre es
y represento a Rena Ware. Hoy estoy programando citas para
hablar acerca de nuestra hermosa linea de utensilios de cocina,
Para acercarse al mercado frio, use el mini guion  ideal para cocinar saludablemente, y nuestros filtros de agua

que se encuentra en lado 1 de la Tarjeta para el que ayudan a reducir el uso de botellas plasticas desechables.
Gran Sorteo (RW54) ;Ha oido hablar de nuestra compania? ()Si () No

La presentacion es muy informativa. No hay obligacién de
comprar, y al finalizar usted podra participar en el sorteo de
productos Rena Ware, solo por contestar algunas preguntas.

Acabo de comenzar mi propio negocio
con Rena Ware. ;Has oido hablar de

Para acercarse al mercado caliente, ajuste un poco ellos? Fabrican utensilios de cocina

el guion adaptando su presentacion personal a la y filtros de agua de muy alta calidad.

situacion. Por ejemplo, a un amigo podria decirle: Estoy muy emocionado y me gustaria
hablar contigo. ¢Cuando podemos
encontrarnos?

RW204 1204.02.0723 | 34



Seminario | COMPARTIR LA CAUSA Y LA DIFERENCIA EL PROCESO DE RECLUTAMIENTO

Si su prospecto acepta escuchar la presentacion de inmediato, continde con el Paso 3. Si elige otro
momento, programe una cita.

Al programar la cita, revise su calendario y ofrezca ¢ Qué es mejor para usted: lunes a las 3:00
opciones. Por ejemplo: de la tarde o miércoles a las 5:007?

l ! I Seminario Prospectar para Prosperar (RW203V)

EJERCICIOS 6-7
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PASO 3 COMPARTA LA CAUSA

Para compartir la Causa use:

RENS wk‘"—!

BAL

Folleto Filtros de Agua (AQ700/AQ701)
paginas iniciales.

/|

Use una transicion antes de comenzar a hablar sobre la Causa. A continuacion hay algunos ejemplos
en diferentes escenarios, usando el Folleto AQ700/AQ701.
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Mercado caliente

Conecte lo que sabe sobre su prospecto con la informacion en el Folleto Filtros de Agua. Por
ejemplo, a un amigo de un amigo que se preocupa por un estilo de vida saludable:

Sé que le importa un estilo de vida saludable. Le veo en el gimnasio con su
botella de agua... asi que cuando comencé esto pensé en usted también.
Déjeme hacerle una pregunta: ;cuanta agua toma todos los dias?

L—- Luego continue desde la pags. 2-3 del folleto.

o

Conecte lo que le apasiona con la informacion en el Folleto de Filtros de Agua. Por ejemplo, a un
amigo:

@ Te comenté que estaba entusiasmado con mi nuevo negocio.
Y aqui esta el por qué. Rena Ware tiene un fuerte compromiso con
el bienestar de las personas y el medio ambiente. ;Sabias que
cada semana en el mundo se consumen 5.1 billones de botellas de
agua de 1 litro?

L—- Luego continue desde la pag. 4 del folleto.
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Mercado frio

En general, donde quiera que sea:

Déjeme hacerle una pregunta. ;Sabe cuanta agua debemos tomar cada uno de nosotros
todos los dias?

Déjeme preguntarle. ;:Como obtiene el agua que toma?
En la casa del prospecto, antes de la presentacion, para quebrar el hielo:
@ ¢Hay algun lugar donde pueda llenar mi botella de agua?
(luego)

@ Me di cuenta de que usa agua embotellada.
- Luego continle desde las pags. 2-3 del folleto.

.I EJERCICIO 8
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Las transiciones anteriores son solo ejemplos de cOmo conectar su presentacion con el contexto.
Con el tiempo, a medida que realice mas presentaciones, se familiarizara mas con los materiales
y podra crear transiciones efectivas rapidamente, si es necesario.

Cuando comience su presentacion:

@ Hable sobre la importancia del agua.
0 Diga como las botellas de plastico desechables danan el medio ambiente.

Q Enfatice en que la prevencion es la solucion, por ejemplo, utilizando la Botella Filtrante
Rena Ware. Por ejemplo, podria decir:

Una forma de prevenir el desperdicio del plastico desechable y ayudar a la Causa es la
Botella Filtrante Rena Ware... Déjeme preguntarle. ;Como obtiene el agua que toma?

Q Describa las caracteristicas de la botella.

de Agua (AQ700/AQ701). Al terminar el video, continle la presentacion a partir de la

oA Puede usar el video de la Causa enlazado en la version digital del Folleto de Filtros
; pag. 7, o use el video de la Botella Filtrante Rena Ware.
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Después de presentar la Causa, haga la pregunta de la pag. 15
y dé seguimiento con otra transicion. Aqui hay algunos ejemplos
para diferentes escenarios.

Mercado cliente

@ Entonces, ¢Te gustaria unirte a mi en esto? Podriamos ser un

A un amigo: . . .
equipo, compartir la Causa y desarrollar nuestro negocio...

Mercado frio

Como le gustan la Causa y la Botella de Filtrante Rena Ware, jhay buenas noticias! En realidad, podria
ganar la botella sin pagarla ahora. jSi se une a mi equipo, compartira la Causa y ganara dinero!
Podria mostrarle como funciona y qué programa tenemos para ganar la botella y otros productos.

Estoy buscando personas como usted para unirse a mi equipo y compartir la Causa, nuestra
oportunidad de negocio y nuestros productos con mas personas. Tendria un mayor impacto en
el medio ambiente y estaria ganando dinero. Ni siquiera tendria que comprar la Botella Filtrante
Rena Ware, podria ganarla. Podria mostrarle como funciona y qué programa tenemos para ganar
la botella y otros productos.

| EJERCICIO 9
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J.Sel ) COMPARTA LA DIFERENCIA
Comparta la diferencia Rena Ware si, cuando hace la pregunta de la pag. 15 del Folleto Filtros de

Agua (AQ700/AQ701), su prospecto esta interesado en aprender mas. Si no, haga la transicion
para compartir los productos.

Para compartir la Diferencia Rena Ware use:

el Folleto de Reclutamiento oo (opcional)
(RW516)

el video de la Diferencia
Rena Ware. Vea el Apéndice
para sugerencias sobre
como usar el video.

l ! I Seminario La Presentacion Perfecta (RW205) EJERCICIO 10
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Su objetivo es dejar a su prospecto con una buena comprension de como Rena Ware es diferente
y como eso lo beneficiara.

En general, explique por qué unirse. Enfatice dos series de cosas.

Enfatice las cosas que diferencian a Rena Ware de otras compaiias de venta directa:

No se requiere comprar inventario nunca.

Costo minimo de inscripcion.

Comisiones pagadas de inmediato.

Soporte administrativo de ventas: envio y cobro.

Materiales de reclutamiento y ventas disponibles 24/7 en linea y posibilidad de obtenerlos
impresos.

Materiales de entrenamiento disponibles en linea 24/7.

Entrenamiento en persona ofrecido a través de lideres locales.

Reconocimiento e incentivos.
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Enfatice los beneficios de iniciar un negocio con Rena Ware, por ejemplo:
Q Convertirse en emprendedor.

Q Crear su propia organizacion.

Q Hacer su propio horario.

Q Ayudar al medio ambiente.

0 Ayudar a otros a transformar sus vidas.

Q Ser parte de un equipo.

Q Crecer profesional y personalmente.

En particular, haga que el mensaje sea relevante para su prospecto. Para hacerlo, si esta
hablando con un prospecto que no conoce, puede hacer algunas preguntas antes de comenzar la
presentacion para centrarla en el interés del prospecto. Vea a continuacion.

Si esta utilizando el video, decida si mostrar el video completo o un segmento especifico que se
conecte con el interés de su prospecto.

Si esta utilizando el folleto, pase mas tiempo en las paginas o partes que se conectan con el
interés de su prospecto.
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Preguntas que pueden ayudarlo a centrarse en la necesidad de su prospecto

¢Qué diria que falta en su vida en este momento?
cQué es lo que le apasiona?

¢Qué le emociona?

¢ Qué quiere tener menos/mas en su vida?

Use estas preguntas sabiamente: no las haga todas a la vez. Comience con una, escuche la
respuesta y decida: si tiene suficiente informacion, continde; si no, haga otra pregunta.

.I EJERCICIO 11
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Use oraciones de transicion para conectar la Diferencia con el interés de su prospecto.
A continuacion hay algunos ejemplos en diferentes escenarios.

Mercado frio

A un prospecto muy interesado en la Causa:

Si se une a Rena Ware y crea su propio equipo y luego su propia organizacion, podra
compartir la Causa con muchas mas personas y tener un impacto mucho mayor en el
medio ambiente.

A un prospecto muy interesado en los utensilios de cocina:

@ Rena Ware tiene un fuerte compromiso con la sostenibilidad con todos sus productos. Por
ejemplo, los utensilios de cocina Rena Ware son extremadamente duraderos, promueven la
coccion en el hogar y reducen el desperdicio que proviene de los alimentos empaquetados
y para llevar.

A cualquier prospecto:

@ jAl compartir cualquiera de nuestros productos con otros, promocionara nuestra Causa!
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Mercado caliente

Aqui es donde conecta la Diferencia Rena Ware con la necesidad que identificoé en su Circulo de
Influencia (RW120) en funcion de las siete necesidades. Vea unos ejemplos.

A un prospecto que necesita pertenencia:

@ Sé que usted es un miembro muy activo de nuestra iglesia y le gusta contribuir a nuestra
comunidad, por eso creo que haria un buen trabajo con Rena Ware porque es realmente
como una comunidad o una familia... primero seria parte de un equipo y tendria el lider de
su equipo, luego formaria su propio equipo...

A un prospecto que necesita apreciacion:

@ La mayoria de nosotros realmente queremos ser apreciados por lo que hacemos. Y eso es
lo que me gusta de Rena Ware. Realmente reconocen y recompensan todo lo que hace.
Por ejemplo, comienza a ganar comisiones en su primera venta. Pagan comisiones de
inmediato, usted es promovido automaticamente tan pronto como califica. Y luego puede
ganar viajes y premios...
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A un prospecto amigo que necesita emocion:

Siempre estas diciendo que estas aburrido con tu trabajo porque no puedes usar tus
habilidades... jEsta es tu oportunidad de hacer algo emocionante, donde puede usar todas
tus habilidades!

A un prospecto que necesita proposito y contribucion:
Ayudara a las personas a transformar sus vidas. Contribuira a un medio ambiente mas
limpio y promovera un estilo de vida saludable para todos...

A un prospecto que necesita autonomia:

@ Puede crearsu propia organizacion, identificar sus objetivos, hacer sus planes de desarrollo,
trabajar en su propio horario... justed sera su propio jefe!
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A un prospecto que necesita estabilidad:

Obtendra ganancias adicionales que pueden ayudarlo a hacer las cosas que sonimportantes
para usted, por ejemplo, pagar la universidad de sus hijos.

L-. dé un ejemplo que valga para su prospecto

No sé si necesita algo que no puede pagar en este momento o si podria usar algo de dinero
extra, pero los ingresos de mi negocio Rena Ware realmente han hecho un diferencia para
mi. De hecho, toda la experiencia con Rena Ware ha marcado la diferencia en mi vida.
Déjeme ensenarle como...

Si corresponde, comparta historias de éxito: encuentre una historia de éxito que pueda resonar
con su prospecto, por ejemplo, una de una lider femenina si su prospecto es una mujer. Considere
compartir su historia de reclutamiento. Manténgala sincera, breve y puntual.

.I EJERCICIO 12
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Asuma la inscripcion

Después de hablar sobre la Diferencia Rena Ware, suponga que su prospecto ya decidié unirse
a su equipo y va a proporcionar la informacion necesaria para completar los documentos.
Por ejemplo, podria decir:

@ ¢No suena genial? Entonces, ;cuando le gustaria comenzar?

Si el prospecto no esta interesado en unirse, haga la transicion para compartir los productos.

l ! I Seminario La Presentacion Perfecta (RW205)

.I EJERCICIO 13
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Jasiel ) INSCRIBA A SU PROSPECTO

Si su prospecto esta interesado en unirse, complete los formularios impresos —_—
o en linea. Use el Acuerdo de Representante Independiente* (RW1). —

Luego, dependiendo de la situacion, programe una reunién para una
induccion rapida primero y luego programe el Entrenamiento Basico, o
programe el Entrenamiento Basico directamente.

Finalmente, en preparacion para la reunion de induccion o la sesion de Entrenamiento Basico:

Q Muestre brevemente RenaRecursos;

0 Envie al nuevo miembro de su equipo un mensaje de WhatsApp con un enlace a renakit.com,
y motivelo a explorar los recursos;

Q Diga que aprendera como crear una lista de prospectos y como ganar productos o comprarlos
con un descuento para representantes;

0 Pidale que se una al grupo Rena Ware Whatsapp de su pais y a grupos Rena Ware en redes
sociales, segun aplique en su pais.

.I EJERCICIOS 15-16
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N6l ) DE SEGUIMIENTO

Dar seguimiento después de inscribir es tan importante como inscribir. Nuestra experiencia
muestra que en los primeros dias después de la inscripcion, los nuevos representantes pueden

estar en su punto mas vulnerable y en riesgo de irse si no reciben el apoyo adecuado y no ven
algunos resultados positivos.

Usted no quiere inscribir a un nuevo representante y desaparecer. Desea ser un tutor y modelo de
comportamiento para ellos. Si acaba de comenzar, aln puede ofrecer soporte en la fase inicial,
ya que usted mismo acaba de pasar por ella.

Llame, envie un mensaje de texto o envie un correo electronico al nuevo miembro de su equipo
dentro de un par de dias después de la inscripcion y pregunte como van las cosas. Por ejemplo,

podria preguntar sobre los enlaces/recursos que compartio, la primera sesion de entrenamiento,
0 en general:

¢Probo los recursos que le envié? ;Qué tan utiles son para usted?
¢Tuvo su primera sesion de entrenamiento? ;Como le fue?
¢De qué otra manera puedo ser de ayuda para usted?
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Ofrezca compartir mas recursos Utiles de Rena Ware, remita al nuevo representante a un
representante de mayor rango o al lider de su equipo para preguntas mas complejas.

Al hacer esto, usted:

C Transmite confianza.

O Genera confianza.
Demuestra que Rena Ware realmente es como una familia.
.I EJERCICIO 17
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A SIMPLE VISTA:
EL PROCESO de RECLUTAMIENTO

_\j 1 | Identifique a quién reclutar usando su Circulo de Influencia (RW120).
|

Q 2 | Acérquese a su mercado caliente y frio, utilizando guiones ligeramente diferentes que
‘ 8 incluyen los mismos elementos.

> 7 . .-
-@n 3 | Comparta la Causa: conecte lo que sabe sobre su prospecto con la informacion en los

T=> materiales de presentacion.
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es diferente de otras companias de venta directa y resalte las ventajas de tener un negocio

% 4| Comparta la Diferencia: en general, explique por qué unirse, enfatice como Rena Ware
Rena Ware conectandolas con la necesidad de su prospecto; asuma la inscripcion.

5 | Inscriba a su prospecto: complete el formulario; programe una sesion de
entrenamiento; dé una vista previa de RenaRecursos; comparta enlaces utiles, por
ejemplo renakit.com

6 | Dé seguimiento: comuniquese con el nuevo miembro de su equipo en los dias
posteriores a la inscripcion, pregunte cOmo van las cosas y ofrezca apoyo y recursos.
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{QUE SE REQUIERE para RECLUTAR
de MANERA EFECTIVA?

Reclutar efectivamente incluye contactar a prospectos
en el mercado frio y comenzar a construir una
relacion con ellos. Como tal, el proceso involucra lo
que se necesita para que las relaciones comiencen,
prosperen y se cumplan: la conexion.

Para crear una conexion, debemos tener el coraje de
ser vulnerables, escuchar las necesidades (propias y
de los demas) y comunicarnos con compasion, lo que
incluye manejar objeciones productivamente y de una
manera que conserve o incluso fortalezca la relacion.
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Aplicado al reclutamiento esto ayuda a:

@' Enfocar el reclutamiento como una relacion de humano a humano.

@ Aceptar rechazos como parte natural del proceso.

6: 8 Tener conversaciones de reclutamiento que sean honestas y efectivas.

Generar confianza para que sus prospectos se sientan comodos uniéndose a su equipo.

. Estas habilidades se pueden usar en muchas situaciones de vida profesional y

personal. jLos resultados pueden ser muy gratificantes!
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EL CORAJE de SER VULNERABLE

Cuando se acerca a sus prospectos y enfrenta el riesgo de rechazo, puede sentirse vulnerable.
Y eso esta bien. Significa que es humano y esta vivo. Cuando es consciente de ello, la vulnerabilidad
es una fortaleza.®

Vulnerabilidad significa “enfrentar incertidumbre, exposicion y riesgos emocionales, y saber
qgue somos suficientes”.® Vulnerabilidad no es debilidad. De hecho, es coraje: el coraje de ser
imperfecto, el coraje de hacer algunas cosas donde no hay resultados garantizados, y ser amables
con nosotros mismos. En respuesta a la pregunta “La vulnerabilidad es _____", muchas personas
dijeron “comenzar mi propio negocio”.

La vulnerabilidad no es una opcion. Es parte de la vida. Ser consciente de ello y poseerlo es una
habilidad. A continuacion hay algunas sugerencias sobre como cultivar el coraje de ser vulnerable.

.I EJERCICIO 18

5. B. Brown (2017), El poder de ser vulnerable, (Daring Greatly). La vulnerabilidad ha sido investigada, definida y explicada por Brene Brown, PhD, LMSW, profesora de investigacion en la Universidad de
Houston y autora de “best sellers” como Los dones de la imperfeccion (The gifts of imperfection).
6. Ibidem.
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ACEPTE RECHAZOS CON NORMALIDAD

El reclutamiento requiere contactar a muchas
personas constantemente. A pesar de su preparacion
y sus habilidades, recibira rechazos. Son una parte
natural del proceso. No se trata de usted y de quién
es. Sin embargo, los rechazos se pueden minimizar
trabajando en lo que usted hace y como lo hace.
Como se explica en este seminario.
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ACLARE SU MENTE

Separe quién es usted de lo que hace. Deje de lado
los pensamientos de que es “indigno”, “defectuoso”
o “un fracaso” debido a algo que ha hecho o fallado
en hacer, un ideal que aun no ha alcanzado, una
meta que aun no ha logrado. Imagine cortar algunas
cadenas pesadas o cuerdas gruesas que lo sujetany
sentirse libre (de juicio).

Piense que usted es usted y que es digno. También
es un ser humano que puede hacer ciertas cosas que
son efectivas y otras que no lo son. Y puede hacer
algo al respecto. Esto no significa que usted no sea
responsable de sus acciones. Significa que si se
cuida, cultiva sus valores y un sentido saludable de
usted mismo, sus acciones lo reflejaran.

FRACASO

HABILIDADES DE RECLUTAMIENTO

JUICIO
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CENTRESE EN HECHOS QUE AYUDAN

No se enfoque en la cantidad de rechazos que recibio,
enfoquese en la cantidad de prospectos a los que
contactd y use los rechazos para aprender y mejorar
sus proximos contactos.

.I EJERCICIO 19
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MANEJAR OBJECIONES

Al cumplir con los objetivos anteriores usted ya tiene una buena base para manejar objeciones.
Si acepta los rechazos de manera normal, tiene una mente libre de juicios, y se centra en en

hechos que ayudan, vera las objeciones por lo que son realmente, y no como algo en contra de
usted.

Al manejar las objeciones, puede:

C(_: Avanzar con el proceso de reclutamiento.
@) Mostrar a sus prospectos que realmente esta ahi para ellos y toma en serio sus necesidades.
@n Continuar construyendo confianza y reforzando la relacién con sus prospectos para que

@ se sientan comodos uniéndose a su equipo.
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{QUE SON REALMENTE LAS OBJECIONES?

Las objeciones son preocupaciones o problemas que
tiene su prospecto y que le impide unirse a su equipo.
Su prospecto puede no expresar las objeciones, pero
puede usarlas como excusas para no unirse.

Las objeciones no son rechazos personales.
Generalmente estan relacionadas con necesidades
insatisfechas. Véalas como una oportunidad para
ayudar a su prospecto a identificar y satisfacer esas
necesidades.

En general, no es necesario manejar todas las
objeciones de su prospecto, eso seria un desperdicio
de recursos e incluso puede llevarlo lejos de inscribir
a su prospecto. Escuche todas las objeciones,
identifiqgue la necesidad principal y real y manéjela.
A menudo, las objeciones menores desapareceran.

HABILIDADES DE RECLUTAMIENTO

EJERCICIO 20
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{QUE SON REALMENTE LAS NECESIDADES?

Las necesidades son lo que realmente queremos y
son positivas; por ejemplo:

@ Quiero estabilidad. — Necesidad

@ No quiero caos/inestabilidad. — NO es necesidad

Las necesidades también son universales: todos las
compartimos, aunque podemos tener prioridades
diferentes.

Todo lo que hacemos y decimos es la expresion e
intento de satisfacer una necesidad. Sin embargo,
muchas veces las necesidades no se expresan de
forma abierta o clara. Muchas personas tienden
mas a expresar los problemas y sentimientos.
Los problemas y los sentimientos estan en la
superficie, mientras que las necesidades son mas
profundas.

HABILIDADES DE RECLUTAMIENTO

PROBLEMAS 4}

¥
r /
)

SENTIMIENTOS —

NECESIDADES
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Aplicado al reclutamiento, esto significa que las
personas casi nunca se “unen a unha empresa’.
Se unen a una manera de satisfacer una necesidad
profunda, por ejemplo, una necesidad de pertenencia
0 alguna otra de las siete necesidades mencionadas
en este seminario. Si usted conoce y comprende
esta necesidad, sera capaz de presentar la Causa
y la Diferencia de maneras que se conecten con
sus prospectos. Ademas, si usted comprende la
necesidad bajo un problema, sera capaz de trabajar
con su prospecto hacia una soluciéon que funcione
tanto para él o ella como para usted.

Para manejar objeciones efectivamente, puede usar
el proceso E.C.O.

.I EJERCICIO 21

HABILIDADES DE RECLUTAMIENTO
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El proceso E.C.O.

Puede manejar las objeciones de reclutamiento utilizando el Proceso ECO: Escuchar, Confirmar

y Ofrecer. Con este proceso, usted no resuelve las objeciones, ofrece opciones; su prospecto
resuelve las objeciones al escoger una opcion.

ESCUCHAR

E.C.0O. CONFIRMAR

OFRECER

.I EJERCICIO 22
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Escuche la necesidad bajo la objecion.

Escuchareslahabilidad masimportante parala comunicacion efectiva
y a menudo la mas demandante. Por lo general, las personas creen
estar escuchando, pero s6lo estan esperando la oportunidad para
hablar. Escuchar efectivamente requiere dos cosas fundamentales:

L EHWVAHENRGERD Eliminar distracciones externas (por ejemplo, el celular o elementos del
entorno) e internas (como juicios sobre uno mismo o la otra persona, comentarios, etc.)

OLEETAETS G Centrarse en la otra persona, en lo que comunica con sus palabras y en otras
maneras, como el tono de voz, las expresiones faciales, el lenguaje corporal, el silencio.

Para escuchar la necesidad bajo la objecion, en su mente puede convertir la objecion en una
pregunta. Por ejemplo:

Su prospecto dice: g US}&
cT0 / En su mente, usted escucha: 9
\2
Q
2

1

1 .

1 ¢Puede mostrarme como
1

1

(o) ..
& No sé como vender/reclutar. vender/ reclutar? |

| | EJERCICIOS 23-25
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Confirme la necesidad.

Después de convertir la objecion en una pregunta en su mente,
obtenga confirmacion de que entendid la necesidad correctamente.

Puede hacer esto en dos partes:

@ Reconozca la objecion

9 Replantéela como una necesidad, usando el formato sentimiento + (necesidad

Por ejemplo:

<D
b%
Ya veo. ¢Esta preocupado |porque quiere saber como reclutar?)

| |

reconocimiento sentimiento

necesidad positiva (replanteamiento)

Si el replanteamiento es incorrecto, la otra persona lo corregira y aclarara sus sentimientos y
necesidades.
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Si una objecidon no es clara para usted y/o no logra replantearla como necesidad, pidale a su
prospecto que se la explique. Por ejemplo, podria decir:

reconocimiento solicitud de explicacion

> |
tE

> Entiendo. Y cuando dice que no sabe como reclutar/vender, ;puede contarme un poco

mas sobre su preocupacion?

reconocimiento solicitud de explicacion

T

Obviamente tiene una razon para decir eso. ¢lLe gustaria compartirla?

Elreconocimiento esimportante porque en cualquier caso la otra persona sentira que su experiencia
ha sido escuchada y validada. Esto ayuda a las personas a explorar opciones.

.I EJERCICIOS 26-27
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Ofrezca opciones.

Después de escuchar y confirmar las necesidades de su prospecto,

presente las opciones disponibles para satisfacer esas necesidades.
Por ejemplo, podria decir:

<&P
3) Rena Ware ofrece amplio entrenamiento a través de la Universidad Rena Ware. Todos
los seminarios estan disponibles en linea 24 horas al dia todos los dias de forma gratuita,
junto con otros materiales de apoyo para ventas y reclutamiento. Puede programar

sesiones de entrenamiento con el lider de su equipo y/o0 hacer un aprendizaje a su
propio ritmo.

Al elegir una opcion, su prospecto satisface su necesidad, resuelve su objecion y la conversacion
avanza.
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Dependiendo de la situacion, puede tener mas sentido pasar directamente del reconocimiento de

una objecion a las opciones, sin decir sentimientos y necesidades en voz alta. Por ejemplo, podria
decir:

SEP
D

Ya veo. (Y le gustaria que le muestre donde puede aprender a reclutar?

l |

reconocimiento opcion

Sin embargo, siempre debe identificar sentimientos y necesidades en su mente porque le ayudan
a ofrecer opciones mas relevantes.

Es necesario practicar para ser capaz de identificar los sentimientos y necesidades de alguien
mas, y en algunas ocasiones jincluso las nuestras! Sin embargo es una practica muy gratificante
porque ayuda a crear conexiones mas significativas y duraderas con los demas. Y la venta directa,
mas que otras formas de ventas, se basa en crear y mantener conexiones.

.I EJERCICIO 28
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Reclutar es dificil, pero también lo es la decision de
unirse, para muchas personas. Toémese un momento
para recordar como fue para usted. Es probable que
no haya tomado una decision rapida. Probablemente
lo pensd y quizas hablé con un ser querido antes de
confirmar. Es posible que se haya sentido abrumado
por la novedad, la informacién y el proceso inicial.

Entonces, a medida que avanza en el proceso con sus
prospectos, sea comprensivo. Esto no significa que
debe dejar de reclutarlos; significa que cuando intente
reclutarlos, debe mantener sus mejores intereses
en mente. Escuche las necesidades y problemas de
sus prospectos y responda proporcionando el tipo de
informacion que se necesita en la cantidad que se
necesita: manténgala sincera, relevante y puntual.

HABILIDADES DE RECLUTAMIENTO
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LAS OBJECIONES de RECLUTAMIENTO mds COMUNES

Puede haber tantas objeciones como prospectos. A continuacion se presentan algunas de las
objeciones mas comunes al reclutamiento, y sugerencias sobre como manejarlas. Algunas
sugerencias incluyen reconocimiento, replanteamiento y opciones de oferta, otras no incluyen el
replanteamiento.

Imagine que las objeciones son como piedras en un rio, y manejar las objeciones es como pisar
esas piedras para cruzar el rio y acercarse al prospecto y su objetivo.

w
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OBJECIONES EJEMPLOS DE RESPUESTAS

No conozco a nadie ’ Entiendo. ¢Esta preocupado porque le gustaria
para reclutar/vender. . saber que tiene un mercado para su negocio?

¢Le ayudaria si le muestro que hay muchas
personas a las que puede reclutar o vender?

2

4
No soy bueno para hablar Mucha gente piensa eso. ¢Esta preocupado
con personas que no . porque le gustaria ser bueno en esto? Bueno,
conozco. ‘ puede obtener entrenamiento sobre como
' hablar con gente nueva de manera efectiva.
< Rena Ware ofrece muchos seminarios...

Las personas que conozco Entiendo. Muchos clientes de Rena Ware

@)
no pueden pagar estos ’ . eligen planes de pago con cuotas mensuales

productos. que pueden pagar. Puedo mostrarle como
funciona eso...
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Ya tengo trabajo. mantener su trabajo actual? Bueno, si puede.

' Y puede trabajar en su negocio Rena Ware a
medio tiempo.

’ a Esta bien. ;Se siente incomodo porque quiere

o O
Quiero un trabajo/salario Eso tiene sentido. Y quiero que sepa que no
garantizado. puede ser despedido de Rena Ware, porque
@ tendra su propio negocio. Y sus ganancias
‘ dependeran de cuanto tiempo y esfuerzo
dedique al desarrollo de su negocio.
(Adicion opcional: Con Rena Ware gana
' comisiones tan pronto como usted y sus
’ ® reclutas comienzan a vender, y se les paga de
inmediato).
Mi pareja no quiere que ’ Comprendo. ¢Esta preocupado porque le
trabaje. . gustaria tener su apoyo en esto? Encontremos

un momento para reunirme con usted y su
’ pareja, para que pueda responder cualquier
pregunta sobre esta oportunidad.
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_ . . ® Comprendo. Y cuando dice que no puede
No puedo unirme ahora. unirse ahora, ;podria contarme un poco mas

® ' sobre su preocupacion?

No tengo quien cuide Reconozco su preocupacion. ;Qué pasaria Si

a mis nifos. Q ' pudiera hacer esto cuando sus hijos estan en

la escuela?
Escuché que este tipo de ‘ Entiendo que algunas companias de venta
companias enganan a directa pueden no ser transparentes o serias.
las personas para sacarles ¢Esta preocupado porque quiere estar seguro
dinero. . de que se unira a una empresa seria y honesta?
. Muchos Representantes Independientes

actuales de Rena Ware pensaron eso antes de

© Q unirse y luego vieron la diferencia. Estoy muy

orgulloso de minegocio Rena Ware. La compania

’ ha estado en el mercado por mas de 80 anos,

tiene una presencia global, es un miembro

activo de la Asociacion de Venta Directa y

realmente se preocupa por sus Representantes
Independientes y los apoya.
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A SIMPLE VISTA:
HABILIDADES de RECLUTAMIENTO

como manejarlas. Acepte las objeciones como partes del proceso, aclare su mente,

% Cultive el coraje de ser vulnerable: sea consciente de sus emociones al reclutar y sepa
concéntrese en hechos que ayuden.

Maneje las objeciones: comprenda las necesidades de su prospecto, por debajo de los

L@' problemas en superficie. Use el proceso E.C.O.: escuche todas las objeciones, aclare
y confirme la necesidad principal y manéje esa ofreciendo opciones. Siempre trate de
identificar los sentimientos y necesidades de su prospecto en su mente y si corresponde,
diga en voz alta: ;Se siente... porque necesita...?

\\N
\%\ Practique como manejar las objeciones de reclutamiento mas comunes.
[
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Este glosario ofrece una lista de referencia
rapida de los términos clave de la industria
y otras palabras y expresiones clave que
aparecen en este seminario. Estos términos
estan ordenados alfabéticamente y las
definiciones incluyen el significado con el
gue se usan los términos en Rena Ware.

GLOSARIO
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Asesor:

Causa:

Diferencia:

Equipo:

Inscribir:

nivel de entrada para un nuevo Representante Independiente. A partir de Asesor
un representante puede promocionar hasta 7 veces y alcanzar el nivel de Lider
Ejecutivo Platinum.

(la Causa o nuestra Causa) La mision de Rena Ware con el medio ambiente: el
compromiso de lacompania para eliminar botellas y residuos de plastico desechables.
Resumido en el eslogan de la Causa: “Menos plastico. Mundo mas limpio.”

(la Diferencia RenaWare, o la Diferencia; anteriormente la Oportunidad). La oportunidad
de negocio de Rena Ware. La palabra se refiere a las muchas formas en que Rena
Ware se diferencia de la mayoria de las companias de venta directa y al hecho de que
Rena Ware ofrece a las personas la oportunidad de transformar su vida.

un conjunto de Representantes Independientes bajo el mismo Representante
Independiente.

registrar a un nuevo Representante Independiente.
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Lider:

Mercado:

Mercado:

Mercado frio:

Necesidad:

en este seminario lider se refiere a cualquier Representante Independiente que
encabece un equipo, a pesar de su nivel o titulo.

personas a las que se puede acercar con el proposito de reclutarlas o venderles.

personas que conoce directa o indirectamente (a través de otras personas),
incluidos familiares, amigos, clientes existentes, conocidos y referencias.

Nota: En el mercado caliente de Rena Ware (para ventas) no se incluye a usted
u otros Representantes Independientes activos. Rena Ware no requiere que sus
Representantes Independientes compren productos o inventario nunca.

completos extranos; personas que no conoce y con las que no tiene conexion.

cosa que se quiere o se necesita; en la comunicaciéon compasiva o0 no violenta las
necesidades estan en el centro de lo que pensamos, decimos y hacemos. A menudo
se expresan a través de los sentimientos y son senaladas por los problemas. Las
necesidades son universales: todo el mundo tiene necesidades; lo que puede
cambiar es la prioridad de esas necesidades. En la comunicacion compasiva,
las necesidades también son siempre positivas, lo que significa que son lo que
gueremos, no lo que no queremos.
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Objecion:

Problema:

Prospecto:

Recluta:

Reclutar:

Replantear/
replaneteamiento:

preocupacion que su prospecto tiene y que puede impedirle de unirse a Rena Ware
0 comprar productos.

dificultad o simplemente asunto; en la comunicacion compasiva 0 no violenta, un
problema esta conectado cony es la expresion externa o superficial de una necesidad.

futuro recluta, futuro cliente o ambos.

nuevo Representante Independiente.

inscribir a un nuevo Representante Independiente; agregar nuevos miembros a su
equipo.

decir (o al acto de decir) lo que alguien ha dicho, pero de manera diferente. En la
comunicacion compasiva, replantear puede ser Gtil cuando alguien dice algo muy
negativo o hiriente. Cuando replanteamos, identificamos una necesidad positiva y
la decimos en voz alta. Esto mueve a las personas de una posicion de negatividad
a darse cuenta de la necesidad positiva. Por ejemplo:

Otra persona: No me gusta estar enfermo.

Usted: Su salud (necesidad) es importante para usted.
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Referencia/ persona que ha sido referida a usted por otra persona.
referido:

Representante persona con su propio negocio Rena Ware. El término aplica a todos los niveles,
Independiente:  {esde Asesor hasta Lider Ejecutivo Platinum.

Sentimiento: emocion; en la comunicacion compasiva 0 no violenta, un sentimiento esta
conectado con y es la senal de una necesidad. Cuando nuestras necesidades se
satisfacen tenemos sentimientos diferentes que cuando no se satisfacen.

Vulnerabilidad: la habilidad de enfrentar la incertidumbre, exposicion y riesgos emocionales y saber
que somos suficientes; ser compasivos con nosotros mismos.*
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APENDICE 1

1| EL PROCESO de LA PRESENTACION PERFECTA:

IDENTIFIQUE

ACERQUESE

SEMINARIOS ADICIONALES

Establezca sus mercados caliente y frio

* Preséntese a usted mismo y a Rena Ware
* Decida: empezar la presentacion/ programar una cita/
pedir referencias

La Presentacion Perfecta
(RW205)

PRESENTE

DE
SEGUIMIENTO

1. Prepare el camino

2. Comparta la Causa e invite a su prospecto a unirse a su equipo
3. Comparta la Diferencia Rena Ware (reclute)

4. Inscriba a su prospecto

5. Comparta los productos (venda)

6. Cierre la venta

7. Pida referencias

8. Comparta la Diferencia Rena Ware otra vez (si no tuvo éxito al
principio)

e A sus referencias
e Después de un reclutamiento
* Después de una venta

Prospectar para
Prosperar (RW203)

Compartir la Causa y
la Diferencia (RW204)

Utensilios Seminario Guia de

de Cocina Filtros de Agua Contratos
(RW301) (AQ302) (RW530)
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2 | USAR ¢/ VIDEO LA DIFERENCIA RENA WARE

El video esta disponible en YouTube en dos versiones:

* Entera
e Capitulos

Use la version entera durante las citas para presentaciones (ya que normalmente hay mas tiempo)
y/0 para los prospectos que no estan seguros de los beneficios que pueden obtener con Rena Ware
y parecen interesados en conocer mas.

Use los capitulos cuando tenga poco tiempo y/o cuando no sabe cuanto interesado esta su
prospecto en unirse a su equipo, y usted quiere atraerlo basandose en su necesidad principal.
En este caso elija el capitulo que piensa se relacione mas con su prospecto. Aqui hay algunas
sugerencias.

RW204 1204.02.0723 | 85



Seminario | COMPARTIR LA CAUSA Y LA DIFERENCIA APENDICE 2

Capitulo Tipos de prospectos

Y tu ¢ Estas
listo?
(Introduccion)

Unete a nuestra
Causa

Flexibilidad
sin limites

Pasion por el
“Buen Comer”

Su propio negocio

Compruebe
la Diferencia
(Conclusion)

Cualquier prospecto: para dar una idea y generar curiosidad rapidamente

Jovenes recién graduados de la universidad o que estan a punto de tomar
su licenciatura, jévenes profesionales que estan a punto o acaban de
empezar a trabajar y quienes pueden estar muy apasionados por asuntos
como el medio ambiente y el desarrollo personal y profesional.

Madres y padres solteros y otras personas que quieran contribuir econdémicamente a
su familia y también tener la flexibilidad para dedicar tiempo a su familia.

Personas que ya tiene un trabajo que no quieren dejar y al mismo tiempo quieren
ser parte de una comunidad mas grande y acogedora. Personas a las que les guste
cocinar y que aprecien la comida saludable y deliciosa.

Personas que quieran ser emprendedores, tener su propio negocio sin costos iniciales
altos y sin riesgos financieros. También personas que quieran ser parte de una
compania de largas tradiciones y valores fuertes.

Cualquier prospecto, después de mostrarle la introduccion o cualquiera de los demas
videos: para inspirar y estimular a la accion.
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3 | USAR los VIDEOS de TESTIMONIOS REALES

Rena Ware ha recopilado una serie de testimonios reales de lideres de varios niveles. Los videos
de estos testimonios estan disponibles en YouTube y en RenaRecursos en dos versiones:

* Resumen Lideres: Tres videos con duracion de
alrededor 3,5 minutos por recopilacion. Utilicelos
cuando quiera mostrar todo el potencial de unirse
a Rena Ware y/o cuando no conozca el interés de
SuU prospecto para unirse a su equipo.

* Videos individuales: Videos enfocados a temas
especificos con duracion de entre 1y 1,5 minutos
cada uno. Utilicelos cuando ya tenga una idea de
la necesidad principal de su prospecto para unirse
a su equipo.

A continuacion, se dan unos ejemplos de uso basados en el tipo de prospectos.
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LIDERES - PERU

@ Este es tu momento - Rena Ware eres ti )
Recopilacion Personas que necesitan entender los beneficios principales
Lideres Platinum de unirse y hacer una carrera en Rena Ware.

@ Alcanza tus suenos )

Jorge Obeso
Lider Ejecutivo
Platinum

Personas que quieren entender como Rena Ware puede
ayudar a alcanzar los suenos.

Nancy Pantoja
Lider Ejecutivo
Platinum

Personas que dicen encontrarse en momentos laborales
dificiles y estan buscando oportunidades.
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APENDICE 3

)

@ Ama lo que haces

Diana Guerra
Lider Ejecutivo
Platinum

Personas que quieren entender los valores de la empresa,
buscan tener flexibilidad de tiempo en su negocio para poder
pasar tiempo con sus seres queridos.

@ Explota tus talentos

Briceida Barrera
’ Lider Ejecutivo
Platinum

A

Personas que buscan utilizar mas sus habilidades y recibir
soporte para su crecimiento personal y profesional.

@ Trabaja en equipo

Juan Carlos Ezaine
Lider Ejecutivo

¥ Platinum

Personas que preguntan sobre la manera de trabajar en
Rena Ware 0 expresan preocupacion sobre trabajar solas y
sobre los riesgos/costos de comenzar su propio negocio.
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@ Esta es tu Oportunidad - Rena Ware eres ti )
Rgcop”aqon_ : Personas que preguntan si pueden alcanzar el éxito teniendo
Lideres Ejecutivo Silver . , R W
y Senior su propio negocio en Rena Ware.

@ Aprende y crece )

. Alexander Asmat
Lider Ejecutivo
Silver

@ Herramientas para tu negocio )

Bertha Caceres
Lider Ejecutivo
Silver

Personas que preguntan como ganar en Rena Ware y qué
soporte brinda Rena Ware para eso.

Personas que no estan seguros de tomar la Oportunidad en
este momento o sienten no tener la preparacion para el éxito.
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@ La Oportunidad que estabas esperando )

Angel Alvarado
| Lider Ejecutivo
Silver

Personas que buscan incrementar sus ingresos y tener
nuevas oportunidades, con mayor libertad de actuar.

/

Marisol Valero
Lider Ejecutivo
Silver

Personas que no tienen o sienten no tener las habilidades
necesarias para tener un negocio y buscan entrenamiento.

Personas interesadas en formas digitales de trabajo, en
realizar sus ideas creativas, y en el soporte que Rena Ware
brinda para lograrlo.

4 Carla Rios
Lider Senior
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@ Todos podemos triunfar )

! César Lopez Personas que se preguntan si la edad sera un impedimento
Lider Senior para poder lograr el éxito.
@ Flexibilidad y potencial de crecimiento )
Juan Carlos Obeso Personas que preguntan como ganar y construir una
Lider Senior organizacion de negocios.
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LIDERES - COLOMBIA

APENDICE 3

@ Vive la vida Rena Ware - RW eres tu

)

Recopilacion
Lideres

Personas que quieren saber los beneficios de unirse a
Rena Ware, el apoyo que se les ofrece y como tener éxito en

Su negocio.

@ Haz algo diferente

Mauricio Bastilla
Lider Ejecutivo
Platinum

Personas que se ven en una situacion econémica complicada y
dudan si deben de cambiar de carrera y probar algo diferente.

@ Emprende hoy

Cinthia Chacén
Lider Ejecutivo
Platinum

Personas jovenes que quieren emprender y/o personas
interesadas en tener un negocio y desarrollar sus redes

sociales.
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APENDICE 3

@ Empieza a ganar

)

José Manuel Reyes

Personas que tuvieron otros negocios, pero no el éxito

L e Lider Ejecutivo financiero que esperaban, y/o estan preocupados que la
Platinum edad sea un factor del éxito.
@ Crea tu legado

o

Judith Camacho
Lider Ejecutivo
Gold

Personas que se dedican al hogar, pero quieren también
tener un negocio y buscan tener el apoyo y las herramientas
para lograrlo y/o estan interesados en ganar viajes.

@ Flexibilidad para emprender

Martha Gamba
Lider Ejecutivo
Gold

Personas que se preguntan cuales son las ventajas de La
Diferencia Rena Ware, si se tiene hacer alguna inversion y/o
si hay capacitaciones y apoyo administrativo.
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@ Alcanza tus suenos )

Mauricio Reyes Personas que desean tener una oportunidad donde generar
Lider Ejecutivo ingresos y/o les interesa tener capacitacion y/o apoyo
Gold administrativo y de mercadeo.

E]|da V_a”eJ9 Personas que quieren ser reconocidas y recompensadas por
Lider Ejecutivo su trabaio
Gold . J0-

@ Toma accion )
Oscar Ortiz Personas que buscan tener su negocio independiente, tener
Lider Ejecutivo flexibilidad para administrarlo desde cualquier lugar y/o
Gold poder estar con su familia.
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@ Construye tu futuro )
(,.,-.-" JL?dS; g.“eiﬁi\?oomez Personas que quieren tener su propio negocio y no tienen los
m Silver : recursos, economicos y de capacitacion, para emprender.

@ Ten tu propio negocio )

Edgar Africano Personas que han tenido su propio negocio, pero buscan la

Lider Ejecutivo flexibilidad de una mejor oportunidad y, al mismo tiempo,

Silver desean proveer y pasar tiempo de calidad con su familia.
Cumple tus suenos )

Eliecer Sierra
Lider Ejecutivo
Silver

Personas que quieren transformar su vida, lograr sus suenos,
viajary generaringresos paratener un estilo de vida diferente.
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4 | TRES MANERAS MAS de CULTIVAR EL CORAJE de
SER VULNERABLE

1. CULTIVE UN SENTIDO DE VALOR PROPIO

Para cultivar un sentido de valor propio haga cosas en las que cree y que son importantes para
usted porque se alinean con sus valores. Nuestro sentido de valor propio nos ayuda a perseverar.
Nos da coraje y empatia.

Coraje significa intentar una y otra vez, a pesar de
la incerteza de los resultados. Coraje no es valentia:
publicar un video de usted saltando de un acantilado
al agua no es coraje. Coraje es contactar a mas
prospectos, precisamente porque existe el riesgo del
rechazo y sabiendo que es asi como incrementan las
posibilidades de reclutamiento.

Empatia significa entender sus propios sentimientosy L ,’ X 3 - B %
necesidades (auto-empatia) asicomo los sentimientos o P T
y necesidades de los demas. -t
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2. VIVA DE TODO CORAZON

Muchas personas tratan de insensibilizar emociones
gue no quieren tener, como decepcion, miedo,
dolor y verguenza. Sin embargo, no podemos
insensibilizar las emociones selectivamente. Cuando
insensibilizamos la decepcion, el miedo y el dolor,
también insensibilizamos la alegria, la gratitud y la
felicidad.

Cuando insensibilizamos nuestras emociones,
todo nuestro ser se insensibiliza. Y eso crea una
desconexion e impide la empatia, que es necesaria
para la conexion. No reprima sus emociones: sea
consciente de ellas, comprenda las necesidades que
se encuentran debajo de ellas y cuidelas.

iJ

APENDICE &
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3. SIENTA EMPATIA

La empatia es una forma poderosa de conexion.
Significa comprender lo que siente otra persona y
lo que siente usted (auto-empatia). La empatia no
requiere tener exactamente las mismas experiencias
que la otra persona. Requiere conectarse con la
emociony, lo que es mas importante, con la necesidad
gque la persona esta experimentando, no con el
evento o circunstancia. Lo que ayuda a la empatia es
escuchar sin juzgar, escuchar los sentimientos y las
necesidades.

APENDICE &
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5| VIVIR DE TODO CORAZON
INDICADORES

En su libro Los dones de la imperfeccion, Brene Bwown, PH.D., LMSW, define diez indicadores
para vivir de todo corazon que muestran lo que las personas que viven de todo corazén se dedican
a cultivar y lo que se esfuerzan en abandonar:

Cultivar la autenticidad: abandonar Cultivar la creatividad: abandonar la

lo que piensan los demas. comparacion.

Cultivar la auto-compasion: abandonar el Cultivar el juego y descanso: abandonar el
perfeccionismo. agotamiento como simbolo de estatus y

. . . la productividad como sentido de valer.
Cultivar un espiritu resiliente: abandonar

la insensibilidad emotiva y la impotencia. Cultivar la calma y quietud: abandonar

[a ansiedad como estilo de vida.
Cultivar la gratitud y alegria: abandonar

la escacez y el miedo a la oscuridad. Cultivar el trabajo significativo: abandonar

las dudas sobre uno mismo y el “tener que”.
Cultivar la intuicion y confianza: abandonar

la necesidad de certeza. Cultivar el reir, bailar y cantar: abandonar

el “ser genial” y el “siempre bajo control”.
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Actividad

Después de leer los diez indicadores para vivir de todo corazon, conteste estas 10 preguntas y/o
pruebe las actividades.

o Piense en algo que alguien le dijo y que hizo que se sintiera incomodo. Ahora, imagine poner
esas frases en un globito y soltar el globito, o imagine ponerlas en un tren y mirar el tren
saliendo. Encuentre una imagen mental que le ayude a soltar esas cosas.

Escriba tres cosas que hace bien, a lo mejor no perfectamente, pero bien para lo que usted
necesita.

Haga un esfuerzo divertido pero sincero para cambiar algo que siempre pens6 no poder
cambiar. Anote los resultados.

¢Por qué o quién se siente agradecido?

Ademas de su negocio Rena Ware, ¢qué otras cosas esta haciendo donde no hay resultados
garantizados?
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¢ Qué cosas hace que sean creativas? ¢COmo alimenta su espiritu creativo? ¢Como puede
incluir mas creatividad en su vida cada dia?

¢ Como carga sus baterias? ¢Cuanto a menudo toma vacaciones? Intente tener un poco de
tiempo cada dia que puede dedicar a si mismo para hacer cosas que disfrute.

¢De momento hay situaciones en su vida en las que se siente ansioso? ¢Cuales son? ¢Qué
tienen en comun? ¢Cual es su mayor necesidad en esas situaciones? (Ayldese con el Apéndice
5). ¢Como puede satisfacer esa necesidad? (Para mas informacion sobre necesidades, vea la
seccion Manejar objeciones en este seminario).

Escriba tres cosas que “se supone que tiene que hacer.” ;Qué pasaria si no las hiciera?
¢,Como podria encontrar verdadera motivacion para hacer cada una de estas cosas? ¢Cual de
sus necesidades quedaria satisfecha al hacer cada cosa?

Cuando fue la ultima vez que bailé como si nadie pudiera verlo o cantd como si nadie pudiera
oirlo? Si lo hizo alguna vez, como se sintido? Si no lo hizo, ¢por qué no probar?
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6 | INVENTARIO de NECESIDADES y SENTIMIENTOS

NECESIDADES

La siguiente lista de necesidades no es exhaustiva ni definitiva. Busca ser el punto de partida para
apoyar a cualquiera que desee comprometerse con un proceso de autodescubrimiento profundoy
para facilitar una mayor comprension y conexion con las personas.

(AUTONOMIA) (BIENESTAR FiSICO )

e eleccion * abrigo * expresion sexual e afecto e cuidado
e espacio * agua * intimidad e amor * delicadeza
e espontaneidad * aire * movimiento/ * apoyo * interdependencia
* independencia e alimento * gjercicio e calidez * intimidad
* libertad e comodidad e proteccion/ * cercania * proximidad
* respeto * descanso/ * refugio e compania * reconocimiento
* sSUeno * seguridad e comunidad
* espacio * silencio e contacto fisico
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(INTEGRIDAD ) (PAZ)

eautenticidad
*honestidad
*identidad
*presencia
esinceridad
esolidaridad
etransparencia

earmonia
*belleza
ecomunion
eequilibrio
eespiritualidad
*igualdad
einspiracion

eorden
*placer
*soledad
etranquilidad

eaprendizaje

e auto-expresion
ecapacidad
eclaridad
eclausura
econmemoracion
ecomprension
econsciencia
econtribucion
ecreatividad
ecrecimiento
edescubrimiento

APENDICE 6

eduelo

e efectividad
eeficacia
eesperanza
eestimulo
eexploracion
eimportar

e participacion
erealizacion
ereto
*objetivo
evariedad
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SENTIMIENTOS

A continuacién encontrara palabras que usamos cuando queremos expresar una combinacion
de estados emocionales y sensaciones fisicas. Esta lista no es exhaustiva ni definitiva. Busca
ser el punto de partida para apoyar a cualquiera que desee comprometerse con un proceso de
autodescubrimiento profundo y para facilitar una mayor comprension y conexion con las personas.

Esta lista esta formada por dos partes: sentimientos que podriamos tener cuando nuestras
necesidades estan satisfechas y sentimientos que podriamos tener cuando no lo estan.

CUANDO NUESTRAS NECESIDADES ESTAN SATISFECHAS

(CONFIANZA) (ENTUSIASMO ) (ESPERANZA)

* afectuoso/a * capaz * descansado/a *animado/a e alentado/a
*amoroso/a e confiado/a * refrescado/a * apasionado/a * satisfecho/a
e carinoso/a e fuerte * renovado/a * entusiasmado/a eexpectante

* compasivo/a e jlusionado/a *reposado/a e estimulado/a e optimista

e comprensivo/a eorgulloso/a e restaurado/a e excitado/a

e simpatico/a * receptivo/a e fascinado/a

etierno/a *seguro/a *ilusionado/a
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e euforico/a
* exultante
* efusivo/a

* abierto/a
* atento/a
e atraido/a

e comprometido/a

* curioso/a

* decidido/a

* dispuesto/a
*inspirado/a

* interesado/a
*intrigado/a

* involucrado/a
* motivado/a

FELICIDAD

e alegre

e complacido/a
e feliz

* 80z0S0/a

e aliviado/a
*sosegado/a
e calmado/a
e centrado/a
*ercano/a

e coOmodo/a

e contento/a

* desahogado/a

GRATITUD
*agradecido/a
e conmovido/a
e emocionado/a
* generoso/a

*relajado/a

e satisfecho/a
*sereno/a
*tranquilo/a.

e despreocupado/a

e [Gcido/a
e placido/a
*realizado/a

(INSPIRACION )

*impresionado/a
*inspirado/a

* maravillado/a

e parado/a

APENDICE 6
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CUANDO NUESTRAS NECESIDADES NO ESTAN SATISFECHAS

(CANSANCIO) (CONFUSION)  (DESCONEXION)

eanorado/a *asco eabatido/a *bloqueado/a eaburrido/a
eceloso/a *desdenoso/a *agotado/a econfuso/a eafectado/a
edeseonso/a *horrorizado/a ecansado/a edesorientado/a eaislado/a
eenvidioso/a edesprecio * débil edividido/a eapatico/a
emelancoélico/a °odio edolorido/a edudoso/a edesconectado/a
enostalgico/a erepugnado/a efatigado/a eescéptico/a edesidioso/a
*solo/a e aflijido/a *indeciso/a edistante
eangustiado/a epensativo/a *frio/a
sdesconsolado/a  eperdido/a eindiferente
«disgustado/a *deshecho/a eperplejo/a *reprochado/a
eenfadado/a svacilante
efurioso/a
*indignado/a
*molesto/a

eresentido/a
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(IRRITACION)

econsternado/a eagitado/a eacongojado/a *ansioso/a edecepcionado/a
efrustrado/a *agobiado/a easustado/a econmocionado/a edeprimido/a
*impaciente ealarmado/a eatemorizado/a edesbordado/a edesanimado/a
*irritado/a earrepentido/a edesconfiado/a  eestresado/a *desgraciado/a
*malhumorado/a eavergonzado/a epreocupado/a eirritable edesilusionado/a
*molesto/a edesconcertado/a *nervioso/a *infeliz
eescandalizado/a *sobrecargado/a  etriste
eincoOmodo/a *sobrepasado/a
*inquieto/a *tenso/a
(VULNERABILIDAD) «intranquilo/a
o fragil epreocupado/a
eimpotente *sobresaltado/a
einsegura esorprendido/a
esensible
«timido/a
evulnerable
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I RECLUTAMIENTO 1
Propésit:
Simular el proceso de reciutamiento y practicarlos pasos de este seminar.

Interaceién:
Parejas o grupos de tres personas.

Duracion:

total aproximadamente 45 minutos para desarrollar 1 escenario (incluyendo 10 minutos de
cion, 20+ 10 minutos

Materiales:

+ 1 copia impresa del formulario de retroalimentacién para cada participante.
+ 1 copia impresa de la tabla para cada pareja/grupo.

Parejas:

La persona A es el prospecto.

La persona B es si mismo/a (¢l representante independiente).

Grupos de 3 personas:
Las personas Ay B como arriba + a persona C observa la simulacion y toma nota.

1., con los ojos cerrados, toca la tabla abajo con el dedo y dice a B solo la parte en negita,
24 Suy Ands. Tongo 26 aios y acabo de tener mi licenciatura.
2.y Btoman notas sobre sus papeles, incluyendo cosas en que enfocarse, posibles necesidades,

posibles objeciones, etc. Por ejemplo, unas posibles necesidades de Andreés y Elena podrian ser
“crecimiento” y aprendizaie.

: explicita. Usela para i o preguntas durante la
simulacion (tal como o haria un prospecto en la vida real).

P . Andres/Elena: Rena Ware parece intersante per ¢qué opartunidades de dsarroll ofiece para ls fovenss?

B:Usela le dio A piense en puedan surgiren la
conversacion.
©: Pregunte a Ay B'si tienen al enel un
paso del proceso). Tome notas.

3.AyBhacenla roceso de eneste

P
seminario. Si aplica, C toma notas para Ia retroalimentacion utiizando el formulario a
continuacion,

APENDICE 7

OS de ROL DE RECLUTAMIENTO
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I RECLUTAMIENTO 2

Propsito:
Simular el proceso de P los pasos del

Interaceion:
Parejas o grupos de tres personas.

Duracion:

20+ minut 10 minutos para

Materiales:
+ El Circulo de Influencia (RW120) de cada participante (llenado)
+ 1 copla impresa del formulario de retroalimentacion para cada participante.

Parejas:
La persona A es i mismo/a (el representante independiente).
La persona 8 es un prospecto del Cireulo de Influencia de A.

Grupos de 3 personas:
Las personas Ay B como arriba + la persona C observa la simulacién y toma nota,

pa

n (aprox. 10 min

1. Todos: saquen su Circulo de Influencia y elijan un prospecto Ay un prospecto C cada uno.

2. Para cada prospecto elegido, escriban notas, por ejemplo: trabajo actual, instruceion, posible
necesidad, posibles objeciones a unirse a su equipo.

3.De sus notas a su pareja: le ayudaran con su rol en la simulacion.

4. Leanlas notas que acaban e recibiry hagan y contesten preguntas, s necesario

(| Jusso oo o
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Estas son imagenes de referencia. Use los materiales disponibles en RenaDrive>
Universidad Rena Ware Materiales Suplementarios > Compartir la Causa y la
Diferencia > Juegos de rol.
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Envie sus comentarios a:
( COMENTARIOS )

%4 rwu@renaware.com

UNIVERSIDAD
— RENA WARE

¢ Qué tan util fue este seminario?

.Cémo podemos mejorarlo? Escriba el nombre del seminario
en el asunto del correo.

RENA WARE f JoXPYoX::)
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