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Come presentare alla cliente finale il trattamento di Compattazione viso.

La compattazione

E il trattamento cosmetico pitl innovativo oggi disponibile contro il cedimento della pelle.

Grazie alle proprieta depurative e rassodanti del Principio attivo Fior di Linfa, che si ottiene da una
particolarissima lavorazione brevettata di alcune erbe al naturale mediante infusione, si ottiene un
evidente effetto rassodante che ringiovanisce immediatamente I'aspetto della pelle.

Questo trattamento € assolutamente privo d'effetti collaterali, infatti, Fior di Linfa & testato clinicamente
presso la Clinica Dermatologica Universitaria di Bologna. E disponibile in due forme:

Trattamento in istituto
E adatto alle persone che desiderano i trattamenti piu efficaci, da eseguirsi in poche sedute, in abbinamento
conil prodotto per il mantenimento domiciliare.

Trattamento domiciliare
E applicabile una volta al giorno, preferibilmente al mattino, per alcuni giorni, poi anche pitl volte (due o tre
nella giornata).

La proposta commerciale passa attraverso:

litest di cedimento. Solo per trattamenti in istituto

Il test sumeta viso.

Eseguiti i test di cedimento e sulla meta del viso, fate notare alla cliente la lucentezza e il colore della pelle,
I'effetto ottenuto in pochissimi minuti e la semplicita dell'esecuzione del trattamento.

Conclusala corretta esecuzione delle manualita per il test su meta viso, la cliente notera il risultato e si vedra
"costretta" a chiedere di completare il trattamento anche sull'altra meta del viso.

Ricordate alla cliente che il risultato & stato ottenuto con un prodotto di rivendita e che lo stesso lo potra
ottenere quotidianamente a casa.

Vantaggi della compattazione.

E'adatta a tutte le pelli e ad ogni eta.

[l risultato € evidente, sicuro, garantito, immediato.

Principio attivo testato dermatologicamente.

Smettere non peggiora la situazione iniziale.

La durata & soggettiva ma puod essere prolungata per molte ore ripetendo solo il massaggio.
Il costo di ogni trattamento € inferiore a quello di un caffe.

Dopo il trattamento & possibile utilizzare altri prodotti cosmetici secondo le proprie abitudini.

Presentare il prodotto domiciliare.

Dopo aver fatto notare alla cliente com'é semplice mantenersi piu giovane consigliate Fior di Linfa Viso
porgendo il prodotto piu adatto alla sua pelle; farete notare la naturalezza delle componenti, il contenuto
della boccetta (50 ml. 0 100 ml), il costo della confezione, il numero di trattamenti (40/50 per 50 ml, 80/100
peril 100 ml).



Presentare lo schema dei trattamenti.

lllustrate lo schema evidenziando i passaggi e le frequenze per cicli.

Ciclo di preparazione: ha la funzione di svolgere una prima azione depurante preparando la pelle al
trattamento d'urto, per questa ragione le applicazioni devono essere eseguite in tempi molto ravvicinati.
Ciclo di consolidamento: ha la funzione di compattare e riaggregare il tessuto epidermico in modo da
prolungare neltempo il risultato ottenuto.

Ciclo di perfezionamento: ha la funzione di migliorare I'effetto prodotto dai trattamenti del ciclo precedente.
Ciclo dirichiamo: ha la funzione di mantenere nel tempo il risultato ottenuto e di contrastare gli eventualiinizi
di cedimento.

Presentare il costo del trattamento scelto facendo notare la convenienza, il numero relativamente alto di
trattamenti, la velocita di realizzazione di ogni trattamento (15 min. per i cicli di preparazione e di
perfezionamento, 30 min. per il ciclo di consolidamento), e le condizioni di pagamento.

Nota: la specificita degli schemi operativi permette di proporre lo schema "lieve evidenza" anche a clienti
che avrebbero bisogno di altre applicazioni, oppure stabilire alcune date immediatamente dopo la
conclusione di tutti i trattamenti, peril ciclo di richiamo.

Questa semplice proposta risulta vantaggiosa sul piano commerciale in quanto si ha l'opportunita di
proporre sempre un numero equo di trattamenti ad un costo relativamente alto e facilita I'inserimento di nuovi
clienti.

Richiedete I'assistenza di un nostro Agente di zona,
Vi illustrera la procedura e Vi aiutera ad espletarla.



PROVA SU META' VISO

Scelta del Prodotto

Fior di Ijnfﬁ‘ fior a ljnia% Fior di Linfa
Vi Viso
o A

Per tutte le pelli: Specifico in base al tipo di Pelle:

Fior di Linfa Viso Universale 10 ml/ 50 mil* Fior di Linfa Viso Delicate 10 ml/ 50 ml
Fior di Linfa Viso Universale 100 ml/ 250 mll Fior di Linfa Viso Secche 10 ml/ 50 ml
* normalmente formnito come tester, Fior di Linfa Viso Grasse 10 ml 50 ml

MANUALITA:

Dopo aver scelto il prodotfto da usare agitarlo bene, versarne
alcune gocce sulla mano, circa 1 mi, e distribuitelo anche
sull'altra, passate il prodotto sulla fronte e sul contorno occhi
della parte del viso che avete scelto di trattare.

Iniziate la sequenza di manualita illustrate sotto eseguendo

5 movimenti di ogni serie per ogni mano.

- a 1 .
Contorno occhi: dall'interno all'‘esterno



PROVA SU META' VISO

Contorno occhi: dall'esterno all'interno

Confermate rieseguendo la serie sulla fronte

Dopo la prova: risultato oftenuto

NOTE CONCLUSIVE:

Se avete esequito correttamente le istruzioni, €, ovwiamente, se
sul viso esisteva una condizione da pofter essere modificatq,
dovreste avere oftenuto un risultato visibile, sopracciglio traftato
piu alto di prima, occhio piu aperto, occhiaia piu chiara o piu
sgonfia, se cid non & avvenuto, vi consigliamo di riguardarVi il
video del test professionale viso ed esercitarvi per acquisire la
giusta pratica.

Insieme a questo compendio vengono fornite anche due brevi
dispense cheriportano le informazioni di base per presentare il
Metodo della Compattazione Viso alla clientela.



Disco di Vendita

Sono........ responsabile per questazonadella...... , concessionaria del gruppo Mary Rose.
La Mary Rose (laboratorio cosmetico diricerca) € una societa che opera da oltre 20 anni nel campo della tricologia ed ha
brevettato, nel settore, tecniche innovative per la cura dei capelli.
I laboratori di ricerca della Mary Rose hanno scoperto una molecola naturale che contrasta il cedimento della pelle,
grazie ad un effetto chiamato compattazione.

La compattazione & ottenuta con un nuovo principio attivo chiamato Fior di Linfa.

La pelle, con gli anni, invecchia a causa di una minore rigenerazione cellulare, ma invecchiando, per causa del
cedimento, diventa flaccida.

La compattazione & il metodo di rassodamento piu veloce e potente oggi disponibile, con esso si riaggregano le
fibre, aumenta il sangue in superficie e migliora la microcircolazione.
Come Le dicevo, Fior di Linfa (far vedere il prodotto porgendolo al cliente) € un prodotto naturale a base di erbe, trale
altre in particolare I'ortica viene raccolta solo alcune ore prima della lavorazione, miscelata con le altre erbe in una
contemporanea infusione alcolica.

Il procedimento dilavorazione € una formula segreta e brevettata dalla MARY ROSE.

Parlare dei prodotti:

La nostra linea di prodotti comprende: viso - corpo, rivendita e cabina (far vedere i prodotti nella borsa; elencarli
velocemente; parlare anche dei prodotti corpo e continuare dicendo) : "Con Fior di Linfa e una tecnica semplice di
massaggio si ottiene fin dal primo trattamento (2/3 minuti) il miglioramento dell'inestetismo anche usando un prodotto
dirivendita.

Se Lei me lo concede Le posso dimostrare sulla meta del Suo viso il risultato immediato e la semplicita del massaggio (nel
caso non fosse possibile, fissare I'appuntamento”).

Durante la dimostrazione:

................. questo tipo di massaggio lo insegniamo poi a Lei per fare la dimostrazione alle Sue

clienti.............



Come sideve procedere:

Se la cliente ha fatto delle domande che possono indurci a capire che potrebbe essere interessata alla linea completa di
tutti i prodotti viso - corpo, oppure, della linea viso: rivendita e cabina, procedete presentando il pacchetto "Viso
Completo".

Nel caso la cliente non fosse sufficientemente "attenta” proporrete il pacchetto "Viso Rivendita”.

In ogni caso sidovradire:

la nostra campionatura comprende: (leggere con la cliente il pacchetto di prodotti);

minimizzare sul quantitativo che state proponendo facendo notare che la nostra campionatura € piccola;
dire quanti trattamenti si fanno con il quantitativo di prodotti che stiamo proponendo;

quando presentate il prodotto di rivendita proporrete 8 pezzi per tipo: delicate, secche e grasse;

concluderete dicendo: "sul quantitativo di prodotti che Le ho elencato, alle clienti nuove diamo in sconto merce pz.

......... di Fior di Linfa 10 ml (porgere il prodotto al cliente); ................... con questo prodotto in sconto merce Lei
incasseral............. parial ........ % sul pacchetto di prodotti che Le ho elencato;

inoltre: nel caso di un pacchetto completo dovrete garantire i corsi di formazione gratuiti; oppure, stabilire la data per
una dimostrazione nell'istituto;

non dimenticarsi di mostrare il book facendo notare la "precisione" delle informazioni per cicli, le illustrazioni fotografiche
per ogni massaggio; i costi dei trattamenti, ecc.

Conclusione:

Senzaindugiare, prendete il copia commissioni e compilatelo in ogni parte. Non dimenticate il materiale pubblicitario.
Specificatamente per la sola vendita di un pacchetto "rivendita" si dovra dire:

la strategia dell'azienda & studiata per fornire i clienti nuovi con il solo prodotto di rivendita allo scopo di far acquisire
esperienza sulle caratteristiche del prodotto;

......... in breve tempo Leilo pud vendere, come puntualmente avviene, mettendo in pratica le informazioni commerciali e
di manualita spiegate;

........ poi, acquisita esperienza, Le forniremo i prodotti per il trattamento in cabina.

Cosa vogliamo ottenere dal cliente.

Un ordine di prodotti mai venduti.
Un ordine di prodottiin promozione.
Un aumento di fatturato.

Una maggiore disponibilita.

Una presenza costante ai corsi.

Cosadobbiamo dare al cliente.
Fiducia.

Assistenza tecnica.

Assistenza commerciale.

Assistenza marketing.

Suggerimenti per migliorare le sue vendite.
Suggerimenti per acquisire maggiori spazi.
Suggerimenti per migliorare l'istituto.



Cosadobbiamo proporre al cliente.

La condizione migliore d'acquisto.
| pagamenti meno dilazionati per risparmiare sui costi.
Il giusto quantitativo di prodotti.

Vantaggi tecnici.

Agisce migliorando le microcircolazioni, normalizzando la pelle.
Permette dilavorare su tutti gliinestetismi.

Prodotti naturali.

Darisultati visibili fin dal primo trattamento.

Trattamenti molto veloci: corpo 30-40 min. / viso 15-30 min.

Sul corpo la compattazione:

Migliora l'idratazione.

Migliorala circolazione sanguigna e linfatica.
Riattiva la circolazione e drenale tossine.
Rassodai tessutiinterno cosce e braccia.
Snellisce riducendo i centimetri, nonil peso.
Schiarisce i capillari.

"Combatte" la cellulite.

Restringe le smagliature.

Rassodail senoelo sollevafinoa2cm.
Visibilita del risultato dalla prima applicazione.

Sul viso lacompattazione:
Ringovanisce.

Minor evidenza delle rughe.
Migliora il microcircolo.
Normalizzala pelle.

Risultato immediato.
Diminuzione del doppio mento.
Bassi costi - ottimi risultati.
Semplicita d'uso.

Vantaggi commerciali.

E'unanovita.

Permette di dare ottimi risultatiin tempi piu brevi.
Sivende da solo basta farlo provare.

Darisultati progressivi, ma visibili da subito.
Aumenta la credibilita dell'istituto.

Aumenta la redditivita.

Bassi costi/ alta resa/ altissimi guadagni.
Trattamenti meno costosi per la cliente finale.

Vantaggi per la consumatrice.
Prodotto mirato per ogniinestetismo.
Ottimaresa.

Basso costo di applicazione.

Facile dausare.

Naturale.

Buon profumo.

Trattamenti velociin cabina.
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