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CÓMO COMUNICARSE CON RENA WARE 

 

 

 

 

USO DE ESTA GUÍA 

• 
• 
• 
• 
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SU INSCRIPCIÓN CON RENA WARE 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

NORMAS PARA HACER NEGOCIOS 

Como Representante Independiente con un negocio Rena Ware propio, usted es responsable de continuar con esta tradición 
y debe: 

1. Ser honesto en toda transacción con Rena Ware y con los clientes. 

2. Realizar todas las actividades de acuerdo con las leyes de ventas directas aplicables. 

Presentaciones de ventas 
3. Siempre identifíquese como Representante Independiente de Rena Ware y explique el objetivo de su contacto al cliente 

o recluta potencial. Esto debe hacerlo inmediatamente después de saludar al prospecto, antes de hacerle preguntas o 
decir cualquier otra cosa. 

a. Dígales por qué se acercó a ellos y qué vende.  

b. Dé su nombre e información de contacto, al igual que la información de contacto de Rena Ware. 
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c. No debe dar a entender que el único objeto de su contacto es pedir al cliente potencial su opinión o que llene 
una encuesta. 

4. No ofrezca servicios de mantenimiento o reparación a un cliente con el único objeto de conseguir una cita de ventas 
o reclutamiento. Usted debe proporcionar el servicio que haya ofrecido. 

5. Respete la privacidad del cliente llamando a la hora que más le convenga a este. Respete las horas donde es permitido 
visitar casa por casa en la ciudad o vecindario que visite. Siempre consulte las reglas a los lugares que va a visitar.  

6. Debe explicar con anticipación las condiciones que el posible cliente debe cumplir para recibir un regalo. Cualquier 
incentivo ofrecido por ser anfitrión de una demostración de ventas en el hogar se debe entregar inmediatamente. 

7. Termine una demostración o presentación de inmediato cuando el cliente lo pida. 

8. Use solo los materiales de venta e información de garantías suministrados por Rena Ware. 

a. No se desvíe de los mensajes aprobados por Rena Ware. 

b. No modifique materiales existentes ni crea nuevos con información de otras fuentes, ni cambie los 
materiales de venta, reclutamiento y redes sociales, imágenes, videos, audios, ni cree nuevos sin la previa 
autorización de Rena Ware.  

9. No haga afirmaciones sobre salud relativas al aluminio o Teflón® (o a otros tipos de utensilios de cocina). Hacer 
afirmaciones falsas sobre otros utensilios de cocina es ilegal. 

a. No es cierto ni está permitido relacionar el uso de utensilios de aluminio con Alzheimer. La idea de que 
existe relación entre el aluminio y el Alzheimer ha sido negada ampliamente por la comunidad científica, y 
la compañía tiene como política de obligatorio cumplimiento no hacer comentarios sobre el aluminio y 
enfermedades durante la venta de productos Rena Ware. 

b. No es cierto ni está permitido decir que el Teflon® (u otros materiales antiadherentes) pueden causar 
envenenamiento por plomo u otras enfermedades. La idea de que existe relación entre materiales 
antiadherentes y enfermedades ha sido negada por la comunidad científica, y es política de obligatorio 
cumplimiento de la compañía no hacer referencia alguna sobre materiales antiadherentes y enfermedades 
durante la venta de productos Rena Ware. 

Rena Ware se puede vender al compararse con otros tipos de utensilios de cocina gracias a su durabilidad, utilidad, 
garantía y demás beneficios descritos en los materiales de la compañía. 

10. Absténgase de:  

c. Asegurar que los materiales utilizados para fabricar los productos Rena Ware son más saludables, más 
seguros o menos peligrosos que otros utensilios de cocina fabricados con otros materiales, ni afirmar que el 
simple hecho de utilizar Rena Ware ayudará a curar enfermedades o a mejorar la salud de las personas. 

d. Afirmar que los médicos recomiendan cocinar con utensilios de acero inoxidable quirúrgico. Los utensilios 
de cocina, filtros de agua y otros productos Rena Ware no curan ni tratan cáncer, diabetes u otras 
enfermedades y usted no debe hacer tales afirmaciones. 

e. Tomar ventaja de un individuo, basado en su falta de experiencia comercial, edad, enfermedad, falta de 
entendimiento y falta de conocimiento del lenguaje u otra limitación física o mental del consumidor. 

Rena Ware recomienda una dieta saludable y promueve los beneficios del método para cocinar con un “mínimo de agua”, 
el cual utiliza menos grasas y aceites y conserva las vitaminas y los minerales de los alimentos. 

11. Ofrezca una descripción completa sobre cualquiera de nuestras garantías. Debe remitirse al Folleto de Productos 
(RW760) incluido en su equipo de ventas o en renakit.com para asegurarse de dar la información correcta sobre 
garantía a sus clientes. 

a. Los juegos de utensilios de cocina Rena Ware tienen garantía vitalicia sobre materiales y defectos de 
fabricación para el comprador original. 

b. Otros productos Rena Ware tienen garantías que van de uno a diez años. Algunos artículos de acero 
inoxidable, incluyendo artículos de una capa para cocinar sobre la estufa, no tienen garantía vitalicia. 
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12. Absténgase de afirmar o dar a entender al cliente que no es seguro tomar el agua de su grifo, Cuando venda filtros 
de agua, 

13. Sea claro con el cliente sobre donde los productos son fabricados y sobre como Rena Ware respalda sus productos 
para asegurar su calidad. 

14. Brinde de forma exacta, completa, verdadera y suficiente la información y hágala disponible al público durante su 
presentación o responda las preguntas acerca: 

a. Los productos, incluyendo precios, y si aplica, términos de crédito y términos de pago. 

b. El tiempo de cancelación, incluyendo la política de devoluciones, garantía de satisfacción; servicios post-
venta y de igual forma la entrega y fechas para ello.  

Precios y ofertas especiales 

15. Ser sincero con los clientes en cuanto a precio, calidad, valor, rendimiento, cantidad, garantía y disponibilidad.  

16. No exagere ni dé precios u ofertas especiales que no existan, ofrezca un producto gratis cuando ya está incluido en el 
precio o afirme que el precio es “solo por hoy” cuando no sea así. A usted se le permite hablar sobre el precio 
regular y el valor de las ofertas por tiempo limitado reales que la compañía haga de tiempo en tiempo. 

17. No puede prometer al cliente que recibirá un producto de bonificación u otro beneficio solo si alguien que él le 
refiera también compra productos Rena Ware. El precio a pagar por el cliente y los bienes que éste reciba no pueden 
depender de una venta o evento futuros. 

Reclutamiento 

18. Absténgase de mencionar ganancias potenciales que no sean mencionadas en materiales de la compañía. Es ilegal 
hacer afirmaciones falsas sobre ganancias cuando se recluta. 

a. Nadie tiene un nivel de ganancias específicas aseguradas. 

b. Usted debería explicar cómo funciona el plan de ganancias y cómo será recompensado por sus esfuerzos. 

19. No es permitido anunciar oportunidades de empleo para puestos de mercadeo u otros con la intensión de reclutar 
Asesores Independientes a comisión. Es ilegal hacer que alguien vaya a una entrevista de reclutamiento bajo engaño. 

20. Abstenerse de usar el nombre de Rena Ware en guías telefónicas, (excepto para oficinas de Líderes) sitios web, 
anuncios, promociones, direcciones de correo electrónico u otras publicaciones sin la autorización previa por escrito 
de Rena Ware. 

21. Absténgase de registrarse por nuevos reclutas online. Recuerde que usted puede el proceso de acompañamiento, sin 
embargo, tanto el registro y la aceptación de los términos y condiciones son no-transferibles del recluta. Hacer estos 
pasos en nombre de otra persona es inapropiado. 

22. No utilice el nombre ni el código de otra persona o brinde su nombre y código a un tercero para obtener beneficios 
económicos o ganancias de la compañía. Recuerde que su código es personal y no-transferible. Es prohibido reportar 
contratos bajo su código si no fueron realizaos por usted.  

23. No comercialice ni reciba compensación alguna por parte de la Compañía por la elaboración de materiales 
promocionales de productos y servicios, cuya adquisición es opcional para los asesores como apoyo a su labor. 

Preparación del contrato 

24. Llenar todos los espacios requeridos en blanco del contrato en presencia del cliente.  

a. Está prohibido firmar por el cliente aun cuando este le haya autorizado a hacerlo.  

b. Todo cambio en el contrato se debe efectuar en presencia del cliente, quien debe colocar sus iniciales.  

c. No realice cambios al pedido del cliente / contrato de venta a plazos después de que el cliente lo haya firmado. 

d. No esta permitido modificar una copia del contrato, todas las copias del mismo deben ser idénticas al contrato 
firmado por el cliente. 
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e. La información contenida dentro del contrato solo puede ser brindada por el cliente o por el co-deudor. 

f. No corrija ni agregue información adicional al contrato original, para luego enviarla a la Oficina 
Administrativa para su procesamiento.  

25. Siempre entregue al cliente, una o varias copias del contrato inmediatamente después de que este lo haya firmado. 

a. Todas las copias del mismo deben ser idénticas, incluyendo el tiempo de cancelación claramente mostrado. 

b. Indicar en el contrato el tiempo de cancelación e infórmelo verbalmente al cliente dado por la ley y pedirle 
que firme el contrato justo como aparece en su documento legal. 

c. Guarde toda la información del cliente.  

26. Entregar a la compañía todos los fondos recibidos del cliente e indíquelo en el contrato. 

27. Absténgase de: 

a. Prestar dinero a su cliente para que realice el pago inicial, ya que solamente su cliente debería de disponer 
de ese dinero. 

b. Realizar ofertas con productos Rena Ware aparte de los aprobadas por la compañía.  

c. Cobrar dinero adicional a clientes por cualquier servicio o formalidad libre de costo, como garantías, 
instalación, servicios post-venta, etc. 

d. Aceptar devoluciones de sus clientes ya que la compañía lo maneja directamente.  

e. Tomar dinero de sus clientes aparte la prima inicial. Pagos mensuales de ordenes financiadas deben ser 
pagados directamente por el cliente en una entidad donde Rena Ware acepte pagos y cobros.  

28. No realice dos ventas diferentes al mismo cliente bajo dos asesores diferentes en un mismo período de bonificación. 

29. Asegúrese del uso y procesamiento adecuado de información personal recibida por el cliente, posible cliente o 
asesor.  

Referencias 

30. Cuando solicite referencias, usted debe primero informar que podrían comunicarse con las personas referidas para 
ofrecerles productos o reclutarlas.   

Recuerde 

31. Absténgase durante y después de la validez de su afiliación, a realizar acciones o tener conductas que sean actos de 
competencia desleal o restrictiva contra Rena Ware u otras compañías, incluidos, pero no limitados a: 

a. Utilizar medios o sistemas destinados a crear confusión entre un competidor y sus productos. 
b. Realizar actos de desviación de clientes, de desorganización interna de otras empresas, de inducción a la 

ruptura contractual de proveedores, clientes u otros asesores de Rena Ware o de cualquier otra persona o 
empresa y de cualquier conducta contraria a las sanas costumbres comerciales. 

c. Ejecutar medios o sistemas destinados a crear una desorganización general del mercado de venta directa. 
d. Realizar actos desleales que desacrediten la actividad, bienes o servicios o establecimientos de Rena Ware o 

de cualquier otra persona o empresa. 
e. Explotar la reputación de Rena Ware a favor de terceros o explotar la reputación de otras personas o empresas 

a favor de Rena Ware. 
f. Divulgar, utilizar o divulgar indebidamente información que sea considerada secreto industrial o comercial 

de cualquier empresa, se consideran conductas desleales e incluso pueden ser delitos. 
g. Hacer comparaciones que puedan engañar y que sean incompatibles con los principios de la competencia 

leal. Los puntos de comparación no se seleccionarán injustamente y se basarán en hechos que puedan ser 
justificados y probados por cualquier medio de prueba. Asimismo, los asesores no denigrarán injustamente 
a ninguna empresa o producto que sea de su competencia en el mismo ramo empresarial, ni siquiera se 
apegarán injustamente al nombre comercial y al símbolo de la empresa de venta directa o de sus productos. 



GUÍA DE NEGOCIO – EL SALVADOR   RENA WARE 

  8  RW950 ES 1950.27.0523 

COMUNICACIONES CON LA COMPAÑÍA 

NORMAS DE VENTAS Y CRÉDITO  
(

 

 

• 

 

• 
• 



GUÍA DE NEGOCIO – EL SALVADOR   RENA WARE 

  9  RW950 ES 1950.27.0523 

• 

• 

CÓMO EFECTUAR UN PEDIDO 

Al preparar los contratos y pedidos de ventas: 

 

 

 

 

 

 

Presentación de un pedido financiado: 

Reescritos:
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ENTREGA DE MERCANCÍA 

 

 

 

• 
• 
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GARANTÍAS DE PRODUCTOS 

 

RENARECURSOS  

• 
• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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HERRAMIENTAS DE VENTAS Y ENTRENAMIENTO APROBADAS POR LA 
COMPAÑÍA 

• 

• 

• 

USO DEL LOGOTIPO Y DE LA MARCA REGISTRADA DE RENA WARE 

Usos prohibidos 

• 
• 

• 
• 
• 
• 

Materiales aprobados para Representantes Independientes y Guía de uso 
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NORMAS PARA REDES SOCIALES E INTERNET 

Política General y Normas Sobre Internet 

• 
• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
• 
• 
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• 

• 
• 

• 

• 

• 

• 
• 
• 

• 

• 

 

 

• 
• 

• 
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• 

• 

• 

• 
• 
• 

• 
• 
• 
• 

• 

• 

• 

• 
• 
• 
• 

• 

• 
• 

mailto:social@renaware.com
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• 
• 

• 

• 

• 
• 

• 

• 

• 

• 

• 

o 

o 

o 

o 

mailto:social@renaware.com
mailto:social@renaware.com
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• 

• 
• 

• 

• 

• 
• 

Entrega de material para publicación 

• 

• 
• 

mailto:social@renaware.com
mailto:social@renaware.com
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PROGRAMA RENAWARDS  

CERTIFICADOS Y ALFILERES POR ASCENSO  

ESTRELLAS PARA LÍDERES EJECUTIVOS PLATINUM 

PREMIOS NACIONALES  

Certificados 

  



GUÍA DE NEGOCIO – EL SALVADOR   RENA WARE 

  19  RW950 ES 1950.27.0523 

Trofeos 

PREMIOS INTERNACIONALES  

Anillos del Club del Millón  

Notas de transición del programa de anillos 

• 

• 

• 

• 
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Medalla de Honor  

 

Categorías de la Medalla de Honor 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

Reglas adicionales de la Medalla de Honor 

• 
• 
• 

Campeones Élite Platinum  

Premio Del Millón Platino  
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PREMIOS DE VIAJE  

Viajes Nacionales  

Cumbre de Liderazgo Zylstra 

NORMAS DE PREMIOS DE VIAJE  

• 

• 

• 

• 

• 
• 

• 
• 
• 
• 
• 
• 

• 
• 
• 

• 
• 

• 

• 
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INSCRIPCIÓN DE NUEVOS RECLUTAS 
• 
• 
• 

• 

INACTIVIDAD Y TERMINACIÓN DE ACUERDO 
• 

• 

• 

REINGRESO A RENA WARE 
• 

• 
• 
• 

• 

SECCIÓN DEL LÍDER 

Responsabilidades del Líder 

• 

• 

• 
• 
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Programa de crédito para literatura ganada: 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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• 

• 

CÓMO RECIBE SUS GANANCIAS 

• 

• 

• 
• 
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PLAN DE GANANCIAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SIETE MANERAS DE GANAR 
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1. Comisiones 
• 

2. Bonificación por Ventas Personales 
• 
• 
• 

Nivel

3. Bonificación por Reclutamiento 
• 

4. Bonificación por Desarrollo de Grupo 
• 
• 

• 

• 
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5. Bonificaciones de Líder 

• 

• 

• 

6. Bonificaciones de Liderazgo Élite 

• 

• 

• 

7. Fondo Infinito 
• 
• 
• 

• 

¡LOGRE ASCENSOS A SIETE NIVELES!  

 

 

 

 

 

 

 

PAGO POR RENDIMIENTO 
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Comience como Asesor 

• 
• 
• 
• 

• 

• 

Desarrollador de Equipo 

• 
• 

• 

• 

• 

• 

• 
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NIVEL DE LÍDER 

Líder 

• 
• 

• 
• 

• 

• 

• 

Líder Senior 

• 
• 

• 
• 

• 

• 

• 

Líder Ejecutivo 

• 
• 

• 
• 
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• 

• 

• 

NIVEL DE LIDERAZGO ÉLITE 

Líder Ejecutivo Silver 

• 
• 

• 
• 
• 

• 

• 

• 
• 

Líder Ejecutivo Gold  

• 
• 

• 
• 
• 

• 

• 

• 
• 
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Líder Ejecutivo Platinum  

• 
• 

• 

• 
• 
• 

• 

• 

• 
• 

 

CÓMO MANTENER SU ESTATUS DE GRUPO CALIFICADO Y TÍTULO OBTENIDO 

Cómo mantener su estatus de Grupo Calificado:

• 

• 

• 

Cómo mantener su Título obtenido: De Desarrollador de Equipo a Líder Ejecutivo: 

• 

• 
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Cómo mantener su Título obtenido: De Líder Silver a Líder Ejecutivo Platinum:  

• 

• 

PERÍODO DE GRACIA 

• 

• 

• 

• 

• 
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RESUMEN DEL PLAN DE GANANCIAS 
Criterio del Período de 
Bonificación para ganar un ascenso 

Asesor Desarrollador 
de Equipo 

Líder Líder 
Senior 

Líder 
Ejecutivo 

Líder 
Ejecutivo 
Silver* 

Líder 
Ejecutivo 
Gold * 

Líder 
Ejecutivo 
Platinum * 

PPV (Promedio) — 50 (1)  50 50 50 — — — 
GPV (Promedio) — 2.000 (1) 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 
Grupos Calificados (Cantidad de 
Grupos Calificados de 1ª generación) 

— — 1 2 3  4 6 9 

TOV — — — — — 20.000 40.000 80.000 

 

Ganancias (cuando recibe “pago como” su título) 
Comisiones del 15% por el CV de ventas 
personales “entregadas” 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 

Bonificación por Reclutamiento por el 
CV “entregado” de las ventas personales 
de sus reclutas personales 

3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 

Bonificación por Ventas Personales por el 
CV “entregado” de sus ventas personales hasta 9% hasta 12% hasta 12% hasta 12% hasta 12% hasta 12% hasta 12% hasta 12% 

Bonificación por Desarrollo de Grupo por 
el CV “entregado” de las ventas personales 
de su grupo 

hasta 9% hasta 12% hasta 12% hasta 12% hasta 12% hasta 12% hasta 12% hasta 12% 

Bonificación de Líder por el CV 
“entregado” de Grupos Calificados de 1ª 
generación 

— — 5% 5% 5% 5% 5% 5% 

Bonificación de Líder por el CV 
“entregado” de Grupos Calificados de 2ª 
generación 

— — — 3% 3% 3% 3% 3% 

Bonificación de Líder por el CV 
“entregado” de Grupos Calificados de 3ª 
generación 

— — — — 2% 2% 2% 2% 

Bonificación de Liderazgo Élite Silver por 
el CV del total de ventas de la 
organización hasta el próximo Líder 
Ejecutivo Silver o nivel superior 

— — — — — 1,5% 1,5% 1,5% 

Bonificación de Liderazgo Élite Gold por 
el CV del total de ventas de la 
organización hasta el próximo Líder 
Ejecutivo Gold o nivel superior 

— — — — — — 1,5% 1,5% 

Bonificación de Liderazgo Élite Platinum 
por el CV del total de ventas de la 
organización hasta el próximo Líder 
Ejecutivo Platinum 

— — — — — — — 1,5% 

Fondo Infinito de 0,5% de ventas del país.  
Una acción por cada bloque que reciba 
“pago como” Líder Ejecutivo Platinum 

— — — — — — — varía  

Programa de Bonificación por Ventas Personales (PSB)  

y Bonificación por Desarrollo de Grupo (GDB) 

 GPV % Bonificación por  
ventas personales 

Nivel 1 100-499 3% 
Nivel 2 500-1.249 6% 
Nivel 3 1.250-1.999 9% 
Nivel 4** 2.000+ 12% 
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CELEBRA 
la DIFERENCIA 
RENA WARE

Ahora que se ha unido a Rena Ware y está listo 
para empezar a desarrollar su negocio propio, es 
importante entender y aplicar las herramientas y
programas descritos en esta Guía de Negocio. Estas
le ayudarán a sacar el mayor provecho del Plan de
Ganancias a la vez que le orientan en cómo manejar
efectivamente su negocio.
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