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PROLOGO

Mary Kay Casmetics Inc, es una compalla nortesmenicana dedicada a la venta de
cosméticos y artfcuios para el cuidado de ja piel. Fundada en 1963 por la Sra. Mary Kay Ash, en la
ciudad de Dallas, Texas.

Inicié como una empresa familiar y @ poco més de treinta afos de su fundacién se
encuenira entre las compafias més importantes dentro de la industria cosmética: es la compallia
mas grande de venta directa de productas para el cuidado de la piel en Estados Unidos. Cuenta
con mas de 425 000 Educadoras de Belleza alrededor del mundo, y actualmente es reconocida
COmo una de fas 500 pnincipales corporaciones establecidas en Estados Unidos.

Su éxito es atrbuido a su filosofia dentro de los negocios: “Vive y trabaja con ja Regla de
Oro: Irata a los demds come quieras que fe traten”™

Y las prioridades: Primero Dios. seaundn Famifia v ternars Trabsis.

mary Kay Cosmetics, flega a México en 1988 bajo la razén social “Mary Kay Cosmetics de
Mexico, S.A de C.V." Se establece en la ciudad de Monterrey como centro importador y
distribuidor de fa linea, manejdndose mediante el sistema de ventas directas al mayoreo a
vendedoras independientes lamadas Educadoras de Belleza Independientes. Dichas Educadoras
se encargardn de las ventas directas al menudeo a través de “Clases del Cuidado de la Piel”.

Estas “Clases” se manejan de acuerdo a tres objetivos;

1. Realizar venta directa a8 un grupo pequefio de clientes (aproximadamente seis personas

por sesidn).

2. Obtener citas para clases posteriores, mediante el estimulo de obsequios para nuevas

anfitrionas.

3. Obtener prospectos de iniciacién con el fin de formar un grupo personal de ventas.

La Compafifa no guarda una relacion formai de trabajo, ni una relacién de autoridad lineal
con las Educadoras. La relacion que se establece es a nivel estaf, es decir, se limita a dar apoyo,
asesorfas, capacitacién y planes de reconocimiento trimestrales y anuales, a las educadoras mas
destacadas.

Cabe decir que esta es una emprasa “De mujeres y para mujeres’, es decir, s0lo se
aceptan mujeres en su fuerza de ventas. El objetivo de la empresa esta encaminado al desarrolio
y realizacién de la mujer. Este desarrollo se logra a través de una carrera ejecutiva, establecida
por la Compaflia, la que se contempla en diez niveles secuenciales agrupados en dos categorias:
A) Educadoras y B} Directoras, como se muestra a continuacién:

A. EDUCADORAS:
A-1 Educadora de Belleza Independiente.
A-2 Iniciadora Estrella.
A-3 Coordinadora.
A-4 Coordinadora Empresarial.
A-5 Directora en Calificacion.

B. DIRECTORAS:
B-8 Directora Independiente de Ventas.
B-7 Directora Independiente Empresarial,
8-8 Directora independiente Ejecutiva.
B-9 Directora independiente Nacional.
B-10 Directora Independiente Nacional Empresarial.

A EDUCADORAS: La persona para ingresar a la compafia y formar parte de uno de los grupos
de venta (unidades), debe cubrir dos requisitos:

1. Ser mujer.

2. Pagar un portafolio con los probadores de los productos.



A partir de ese momento pasa a formar parte de la fuerza de ventas bajo el rubro de
Educadoras de Belleza independiente.

Desde su inicio ta Educadora de Belleza recibe capacitacion de acuerdo al nivel al que va

ascendiendo, lo que e permite desenvolverse al ritmo que ells misma establece, puesto que no
hay limite de tlempo para pasar de nivel Las educadoras forman parte de un grupo Hamado
unidad. Cada unidad estd bajo la responsabilidad de una directora {que puede ser de los niveles
B-6 a B-10), que estara en contacto directo con ella, ayudsndole a resolver cualquier problema
referente a sus actividades e impartiéndole periddicamente capacitacion. La directora es el punio
de contacto de la Educadora con la Compadia en lo referente a promociones, nuevos
lanzamientos, avisos, entre Gtros.
B. DIRECTORAS: Al Negar al ditimo nivel de educadoras (A-5), y para poder ascender al siguiente
nivel (B-6), deberd cubrr un periodo de cuafro meses de prueba para llegar a convertirse en
Directora Independiente de Venias, y es a partir de este momento, cuando se enfrenta a una falfa
de preparacién para la realizacion de sus nuevas funciones, debido a una inadecuada capacitacion
administrativa previa, que le permita desarrollarse eficientemente desde el inicio de su directorado.

Sa ko vists qus &l $05lG G &liticuiar aus vperaiones aesae Un pnncipio puede ser tan aito
como perder el directorado, y siendo esfa meta una excelente opcibn de desarrolio para la mujer,
no sélo por la utilidad ecantmica, sino como fuente de trabajo para ofras mujeres, el presente
trabajo intenta conocer los puntos débiles, a fin de lograr un mejor conocimiento administrativo que
apoye las actividades de la Directora Independiente de Ventas de Mary Kay.

El alcance de esta investigacion se fimita:

Primero, en lo referente a la carrera ejecutiva de Mary Kay, sélo se estudia fa problematica de la
Directora Independiente de Ventas (B-8), ya que en los niveles anteriores, la Educadora se
encuentra bajo la responsabilidad de una directora que la va a guiar, y en los niveles subsecuentes
{B-7 a B-10), la Directora ya cuenta con la experiencia necesaria para enfrentar los nuevos refos a
vencer para continuar en la camrera.

Segundo, geogréficamente, por razones de tiempo y costo, se comprenderdn solamente, las
Directoras Independientes de Mary Kay Cosmetics, del Puerto de Veracruz,



INTRODUCCION

£l presente estudio tiene el propdsito de elaborar material de apeyo Complementario, para
el desemperio eficiente de la Nueva Directora independiente de Ventas de Mary Kay Cosmetics,
coadyuvando con eflo en su capacitacion y desarrolio.

La Directora Independiente de Ventas siguiendo la Regla de Oro, compartird e negocio
corn las mujeres que déndose la oportunidad de emprender su progio negocio, estén dispuestas a
iniciar una carrera lan productiva como lo es fa Carrera Ejecutiva de Mary Kay.

L a distribucion de los temas es como sigue:

En ef Capituio I, se especifica la metnrningla stlizada pora Nover & cabiy la prestinie
investigacién, incluyendo objetivos, planteamiento del problema, hipdtesis, disefio de la prueba,
delimitacidn del universo, diseflo y tamarlo de la muestra e instrumento de prueba.

En ef Capitulo 1, se presentan las generalidades y desarrofio de la Compafiia Mary Kay
Cosmelics desde su inicio hasta su llegada & México, ademds de su introduccion al Puerte dg
Veracruz, especificando el desarrolio de la Educadora y de la Directora dentro de la Compariia.

El Tapitulo 1! establece un Marco Tedrico Referencial, como apoyo a los conceptos
tedricos mencionados en este trabajo.

En ef Capitulo IV se incluye la metodologia para la deteccién de carencias de capacitacion
de las Directoras Independientes de Ventas, los resultados de los cuestionanos y ef andlisis de la
informacion derivada de elios.

En el Capitulo V se desarrolia la propuesta materia del presente trabajo mediante Gufas
Did4cticas que como resultado de la Investigacién de Campo se proponen como apoyo & la
Directora independiente de Ventas de Mary Kay Cosmetics def Estado de Veracruz.

Finalmente se formulan las Conclusiones y Recomendaciones resultantes de esta
investigacién.



I. PLANEACION DE LA INVESTIGACION

1.1. JUSTIFICACION DEL PROBLEMA.

Algunas nuevas Directoras de Ventas de Mary Kay Caosmetics del Puerto de Veracruz, en
los inicios de sus gestiones, me solicitaron ayuda con el fin de implantar sistemas de organizacién
que permitieran facilitaries el desempefio de sus tareas, ya que eflas vieron que por haber cursado
{a carrera de Licenciado en Administracion, me era mas fécil.

Por esta razdn defecté que exisfen algunos problemas que estaban llevéndolas a perder
eficiencia y en algunos casos el mismo directorado, y siendo esta meta una oportunidad excelente
de desarrollo para la mujer, no sblo por la utifidad econdmica sinn romao fuanta do brobsis Bom
otras mujeres, se recurni¢ a la elaboracion de un cuestionario a fin de poder identificar los
problemas més comunes y con los cuales conclui en la siguiente pregunta, la cual se convierte en
mi problema de investigacion.

1.2, PREGUNTA DE PROBLEMA

¢ Qué tipo de herramienta o apoyos adimistrativos requieren las Directoras independientes
de Ventas de Mary Kay Cosmetics, del Puerto de Veracruz, para que sus funciones de
capacitacién y obligaciones fiscales sean eficientes?
1.3. HIPOTESIS

Las Directoras Independientes de Venta de Mary Kay Cosmefics del Puerto de Veracruz,
deben contar'con gufas didécticas complementarias al material que les proporciona la Compadia
en ef drea de capacitacitn y regulacion tributana, para que sus funciones sean eficientes desde ef
inicio de su gestion.
1.3.1. VARIABLE INDEPENDIENTE

Las Directoras Independientes de Venla de Mary Kay Cosmetics del Puerto de Veracruz,
deben contar con guias diddcticas complementarias al material que les proporciona fa Comparia
en el drea de capacitacion y regulacion tributaria.
1.3.2. VARIABLE DEPENDIENTE

Para que sus funciones sean eficientes desde el inicio de su gestién.
1.4 OBJETIVOS
1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Proporcionar a las Directoras Independientes de Ventas de Mary Kay Cosmetics, un
instrumento de apoyo para que sus lareas de capacilacién y obligaciones fiscales, le sean mds
faciles y agradables.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Determinar las deficiencias administrativas de las nuevas Directoras Independientas de



Venta de Mary Kay Cosmetics, de México, en ef Puerto de Veracruz.

2. Elaborar matenal de apoyo complementano que permita un desempedo eficiente desde
el punto de vista administrativo, para las principales actividades que se detecten como
debilidades.

1.5. DISENO DE LA PRUEBA

Para comprobar o invalidar 1a hipblesis planteada, se empiearon dos tipes de investigacion:
8) Investigacidn Documental.
b} Investigacién de Campo.

1.5.1. INVESTIGACION DOCUMENTAL

Se recyrrié a ia literatura disponible por parte de la Compaifa, como son:
- La Guia de Directoras,
- Programa de Crientacion para Nuevas Directoras.
- Cuadernos de Trabajo "Para un Comienzo Perfecto”, Vol. 1y I.
- Revistas APP! AUSE, de publicacion interna.
- Falleteria de la Compania.
Ademés para los conceptos generales se usé bibliopgrafia especializacla de Administracion
¥ Metodologia.
Las fuentes documentales a las que se acudié fueron:
- Biblioteca de la Facuitad de Contaduria y Administracion de la Universidad Nacional Auténoma de
México,
- Biblioteca de la Facuitad de Administracidn de la Universidad Cristdbal Coldn de la ciudad de
Veracruz.
- Acervo personal.

1.5.2. INVESTIGACION DE CAMPO

Este tipo de investigacién se ltevo a cabo mediante fa elaboracidn y aplicacién de un
cuestionario a las Directoras Independientes def Puerto de Veracruz.

1.5.2.1. DELIMITACION DEL UNIVERSO

El universo que sirve de fundamento para la presente muestra se conformé por las
Directoras Independientes del Puerto de Veracruz.

1.5.2.2. DISENO Y TAMANQ DE LA MUESTRA.

Siendo el universo de catorce Directoras Independientes, se considerd conveniente aplicar
los cuestionarios a Ia totalidad def mismo.

1.5.2.3. INSTRUMENTO DE PRUEBA

El instrumento de prueba utilizado dentro de esta investigacidn fue el cuestionario, el cual
estuvo constitufdo por una serie de preguntas abierfas y cerradas dicotomicas y de eleccién
multiple.

1.5.2.4. LIMTACIONES EN LA APLICACION DEL CUESTIONARIO,

Se aplico ef cuestionano solo a trece directoras por no haber podido concertar cita con la
ultima debido a lo ocupado de su agenda.



2. GENERALIDADES DE ILA COMPANIA

2.1. ANTECEDENTES

Mary Kay Casmelics inc., es una empresa norteamericana de produccién de articulos para
el cuidado de la piel y cosméficos. Fundada en 1963 en la ciudad de Dallas, Texas, por la Sra.
Mary Kay Ash, como una empresa familiar, con el objetivo de ser una opcién para la mujer
emprendedora, al obtener su propio negocio y no tener mas limite que su propia capacidad y
decision.

A través de sus mds de treinta aflos en el mercado americano, Mary Kay Cosmetics figura
entre las compafifas mds importantes dentro de fa industria cosmética. Es la comparifa mas
grande de venta directa de productns nara ol cuidads 421G el en E5ta008 Umdos.

&/ exito es atnbuido a su flosoffa en la administracion de los negocios:

- Vive y trabaja con la Regla de Oro: "Trata a los demds como quieras que te traten.”
- Asegirale a cada persona una oportunidad similar @ sus ambiciones y habilidades.

- Motiva a la gente hacia el éxito.

- Y las prioridades de: Primero Dios, segundo Familia y tercero Trabajo.(1)

Actualmente se encuentra establecida en 25 paises y cuenfa con mdés de 425 000
Educadoras de Beileza independientes, estd reconccida como una de las 500 principales
corporaciones astablecidas en Estados Unidos.

2.2 LA EMPRESA EN MEXICO

Mary Kay Cosmetlics inc., se establecid en México en el afio de 1988, bajo la razédn social
"Mary Kay Cosmelics de México, S.A. de C.V." Su oficina matriz se encuentra en la ciudad de
Monterrey y funciona como importadora y distribuidora de los productos. La distribucion se realiza
mediante venta directa a las vendedoras independientes, Hlamadas Educadoras de Belleza,
quienes se encargan de la venta al menudeo. La Compafiia guarda una relacién informal de
frabajo con las educadaras, ya que por ser independientes la empresa no ejerce ninguna forma de
autoridad scbre ellas, sino que se maneja a lravés de un grupo de Staff, que se encarga de
proporcionar 1a informacién y apoye tcnico necesarios tanto para el desarrollo de las actividades
de las Educadoras, como para la promocién de los articuios. Ademas de ofrecer promociones y
reconocimientos peribdicos a las Educadoras sobresalientes y de establecer las bases para el
desarroflo y crecimiento de Ias mismas.

Mary Kay México ocupa el segundo lugar en ventas después de Estados Unidos y se
encuentra establecida en todos los estados de la Repablica Mexicana, con una fuerza de ventas
que alcanza mas de 70 000 educadoras de belleza.

2.2.1. LA EMPRESA EN EL PUERTO DE VERACRUZ

En 1983, y a través de algunas directoras de diferentes partes de la Repdblica, se inicia ia
introduccién de fa linea al Puerto de Veracruz, aunque en ase tiempo con poca relevancia ya que
Ia fuerza de ventas crecié en forma muy conservadora durante ese aflo y el siguiente, logrando
formar 'sélo una Unidad, o sea que s6lo una Educadora fogrd llegar al directorado; y va a ser
hasta 1995 cuando a través de Educadoras dervadas de una directora de Puebla se logra un gran
auge formando “mada” dentro de la sociedad consurnidora femenina del Puerto. La fuerza de
ventas aumenta verdfiginosamente haciendo crecer no sélo a estas Educadoras, sing también a
aguelias que en un principio no habfan visualizado ef potencial de fa carrera dentro de Mary Kay.
Se rompen marcas nacionales de crecimiento de unidad, de productividad y la proyeccion derivada

! GULA DE DIRECTORAS MARY KAY, Manual para Directoras Independientes de Venta de Mary Kay, Cap. 1, pég. 3.



de estos grupos se encuentra no solc en el Puerto, sino en lodas las ciudades del Estado de
Veracruz y ain fuera de éste como es en Tlaxcala, la misma Puebla, Tabasco, Tamaulipas y en
grado menor en la Ciudad de México. .

Actualmente existen catorce directoras en el Puerto de Veracruz que cuentan con maés de
mil educadoras formando parfe de su fuerza de ventas y cuatro de ellas participan en la lista de las
cien mejores unidades a nivel nacional. Ademds de contar seis de ellas con el uso del “Trofeo
sobre Ruedas” de primer nivel que consiste en un automdvil Cavalier y dos de ellas con dos
“Trofeos sobre Ruedas”, ef Cavalier que corresponde ai primer nivel y ef Malibl correspondiente af
segundo nivel,

La carrera Mary Kay se ha convertido en una gran oportunidad para la mujer veracruzana
ya que estas catorce directoras, cuyas comisiones por grupo Oscilan entre los seis mil y los
sesenfa mil pesos mensuales, aunado a los demds reconocimientos oblenidos como vigjes
internacionales (Puerto Rico, Dalfas, Nueva York, Paris, Canada), premios de la compalia (anilios
y broches de briflantes) v el usn de Ine awtomdyvilss 52 han wunveriuu en un eempio de
superacion y logro profesional.

2.3. SISTEMA DE MERCADEQ

Esta empresa, como lo define L. J. Gitman, basa su mercadotecnia en un sistema de venta
directa al menudeo sin tienda, es decir, venta personal en el hogar del cliente(2), mediante “Clases
de! Cuidado de la Piel”, donde a través de una Educadora de Belleza Independiente, el cliente, en
forma individual o en grupos de seis personas, tienen la oportunidad de “probar antes de comprar’
los productos, recibiendo un tratamiento facial de cortesia y comprobando con esto jas bondades
del producto.

En estas Clases generalmente Se obtiene una primera venta, ademds de motivar & las
invitadas a realizar clases posteriores, ofreciéndoles un obsequio en funcién de las ventas que se
realicen, 0 sea, se oblienen nuevas reservaciones, y ademadas, son la fuente iddnea para el
reclutamiento de nueves inicios.

2.4, DESARROLLO DE LAS EDUCADORAS DENTRO DE LA COMPANIA

Para ingresar a la Compalliia y formar parte de uno de los grupos de venta séio sa requiere
llenar una solicitud y adquirir un portafolio con probadores de los productos, liferatura y papeleria
necesarios para introducirse en el manejo del negocioc.

Los requisitos a cubrir son. a) ser mujer, ya que es una empresa “De mujeres y Para
mujeres”; y b) Realizar el pago del portafolios.

A partir de este momento pasa a formar parte del grupo de Educadoras de Belleza
Independientes.

La Educadora de Befleza Independiente, segun su desarroflo personal, puede obtener
ganancias de dos maneras:

a) Mediante sus ventas personales en las cuales manejard un descuento directo en sus compras a
fa compariia, que puede ser del 40% o del 50%, dependiendo del monto de su compra a la Cia.

b) Mediante la formacién de su grupo personal de ventas recibird una comision variable del 4% al
12% dependiendo det volumen de produccidn mensual del grupo.

Ya que la segunda opcién es la base molivo del presente trabajo, se explicard con mas
detalle,

Cuandu la Educadora de Belleza Independiente inicia su grupo de ventas con tres
personas, logra su primer ascenso en la carrera, se convierte en iniciadora estrella y empieza a
recibir una comisién del 4% sobre la produccitn def grupo. Esta comisién la recibe mediante
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cheque personal directamente en su dormicitio, acompaftado de un fistado en &l que se especifica el
2nombre de los miembros de su grupo y la produccién personal de cada una de elfas en el mes.

Al aumentar su grupo a cinco personas logra st segunda ascenso, llegando al nivel de
coordinadora, su comision seré del 6% y la recibird bajo las mismas condiciones que en ¢l punto
anterior.

Cuando su grupo cuenta con ocho miembros, cambia su status a Coordinadora
Empresarial, y su comision serd del 8% o del 12% si por lo mengs cinco de sus Educadoras
realizan compra a la Compaflia en ese mes.

Al contar con doce inicios calificados®, la Educadora puede soficitar a la Compafiia su
ascenso a Directora Independiente de Ventas, teniendo cuatro meses para cubnr las melas
propuestas por la misma. Durante este periodo la Educadora se encontrara bajo el status de
Directora en Calificacion, D.1.Q., por sus siglas en inglés, y la comisibn sobre su grupo se regird
bajo las mismas bases que en el nivel anterior.

Una vez cubiertas las melas la Educadora se convierta epn Diraclors finspenaiente de
Ventas de su grunn 1 125 comisiones duicionales que recibird van del 9% al 13% que se afladen a
las comisiones en porcentajes logradas bajo el régimen anterior, mas sobrebanos de acuerdo a la
produccién de su grupo. {Ver tabla 1).

2.5. SITUACION DE LA NUEVA DIRECTORA INDEPENDIENTE DE VENTAS

£l puesto de Directora Independiente de Ventas de Mary Kay Cosmetics, ademas de
significar un aurnento fuerte en ef ingreso mensual personal de fa misma, trae consigo una serie de
responsabilidades a las cuales se encontraba ajena como Educadora de Belleza; para hacer frente
a asto la Compafia cuenta con un curso de capacitacion denominado Qrientacion para Nuevas
Directoras, con duracién de cuatro dias, y con el fin de ir familiarizando a la Nueva Directora con
dichas actividades.
L& informacidn que en este curso s& presenta, es muy amplia, ya que comprende los siguientes
temas:
Liderazgo.
Iniciacidn (Reclutamiento).
Direccion.
Capacitacién de grupos.
Administracion de ventas y personal.
Adrministracion del tiermpa y del dinero.
Comunicacion.
Promociones y Reconocimientos de Ventas.

& & & = ¢ 9 & @9

Con estas bases fa nueva Directora Independiente de Venlas, obtiene una mejor vision de
sus nuevas funciones y responsabilidades adquindas; v como complemento af curso la Compaiiia
cuenta con una Guia de Directoras de Mary Kay, y un Programa de Orentacibn para Nuevas
Directoras como un apoyo continuo mientras la nueva Directora logra dominar o al menos conocer
las tareas que debe desempefiar.

Entre las principales actividades a desarmollar por la Directora Independiente de Ventas, se
encuentran:

A) Actividades relacionadas con la Unidad:

= Preparacin y realizacién de la junta semanal de mativacion.

= Afencion extraordinaria a las Educadoras de Belleza Independientes miembros de su grupo.
=» Desarrollo de capacitaciones para nuevas Inicios.

= Atencién a Grupos Foréneos.

1 Gitman , Lawrence J., El Mundo de los Negocios, Edit. Harla, Méx , 1992,
*Inicio Calificade: Aquella persona miembro def grupo de compras con promedio de compras hensuales a la compadifa de $1,770.00 o
mis (al 30 de goviembre de 1999).



= Qrganizacién de eventos de iniciacion.
= Desarrollo de educadoras con grupo.
= Preparacién de premiaciones del mes.

B} Actividades personales de la Directora Independiente de Ventas:

= Iniciacion personal (reciutamiento de nuevas miembros directamente por la directora).

= Ventas personales (control de la produccién personal).

= Manejo de informacién de la produccion global de su grupo y de Ia produccion individual de
cada Educadora de la unidad (proporcionado por la Compafifa en un listado semanal).

= Control de invertario personal.

=> Control de gastos deducibles.

= Capacitaciones personales (capacitaciones a nivel direccion).
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TABLA 1

naturales, a partir de l: fecha en que sc inicid.

ol fa.de Fantasia Fi

Iniciedora Estrella

* De 3 2 4 inicios persconales activos

NIVEL CALIFICACIONES BENEFICIOS OPORTUNIDADES EDUCATIVAS
Ganadoras de las *Tencr un inicio persc nal activo dentro de los 30 dias naturzles, o - Scminario - Sobrc Mensual

Pertas dc 1a partir de 1a fecha en que se inicio. Areies, media perla de Fantasia - Asistir a Juntas de Unidad
Fraternicad * Tener dos infcios peisonales activos dentro de los 30 dins Fina. Oportunidad de asistir a cventos Mary Koy

Bonificacion del 4% cn fas
compras de su grupo de Compra.
Uso Saco Rojo.

Broche iniciadorn estrelia.

Mismas que Ia anterior mds:

Programas especiales de Entrenamiento,

Coordinadora De 5 a 7 inicios persont les activos. Banificacién del 6% en as Mismas que 1a anterior.
compras de st grupo de Compra,
Arbol sin hojas. Saco Rojo.
L . . Bonificactén del 3% . R
Coordinadorn 8 inicios personales actin os o mas Arbol con hojas. Saco Rojo. Mismas que I anterior.
Empresarial

Futura Dircctora

§ inicios personales aclivos de los cuales por lo menos 5 deberdn
hacer una compra minjm 1 de un 40% de descuento en €l mismo mes
calendario v fa Futura Divectora debera hacer una compra minima
personal de 6 basicos.

Bonificacion del 12% en las
compras de su grupo de Compra,

Mismas que la anterior.

Directora en
Calificacion

. Presentar su Carta ¢z intencion.
- Aprobar su Carta de Inteneion, para csto ¢lla necesita:
- Haber estado Activa 5 meses antes del mes en que presenle su
Carta de Intencidn.
- Tener unp compra pramedio de 12 basicos en los 5 meses
anteriores al mes en que presenta su Cartade 1.
12 inicios personales calificados.
lmmo personal calilicado ¢ aquel que promedia 6 basicos de
compra mensual en los 5 meses anteriores a que sc presenta la Carta
o los que teaga en Mary Key si cs menos de § meses.
Una vez aceptada ta Carta | ticne 3 mescs para calificar cotno
Dircctora. Durante cstos me scs deberd toner una producctén minima
de 100, 115 y 130 basicos espectivamenie.En su produccion
personal sdlo se considerar: un miximo de 25 bésicos mensuales en
sus compras personales par: efectos de calificacion, Terminar con
25 Educadoras Calificadas.

Bonificacion del 8% o 12% de
su grupo de Compra,
dependicndo de 12 actividad del
grupo de compra y lade ella.
Elegible para ganar el uso del
automovil,

Mismas que la anterior mas:
Conferencia Ejecutiva,




3. MARCO TEORICO

3.1. ORGANIZACION

Las Empresas se crean y viven para alcanzar determinados objetivos; y, para tratar de
conseguirlos, disponen de medios maleriales y personales.

Los objetivos sélo pueden alcanzarse por medio, y a través, de la actuacion de un equipo
de personas. De ahi que la bondad y eficiencia de un sistema de organizacion que mejore el
funcionamiento y obtenga un rendimiento mejor def equipo de personas, repercute directamente en
un mejor rendimiento global de la Empresa.(3)

La palahra nrnanizacidn tono bron scsscionce. ung edmoiogica que proviene del griego
organén que significa instrumento; ofra gue se refiere a la organizacién como una entidad o grupo
social; y otra mas que se refiere a la organizacion como un procesc. Para efectos del presente
trabajo nos referiremos a la organizacion como un proceso.

3.1.1. DEFINICION

El estabiecimientc de la estructura necesaria para la sistematizacion racional de los
recursos, mediante la determinacién de jerarqulas, disposicidn, correlacion y agrupacién de
actividades, con ef fin de poder realizar y simplificar las funciones del grupo social.{4)

3.1.2. IMPORTANCIA DE LA ORGANIZACION

La organizacidn debe facilitarnos tas normas y sistemas para flegar a:

a) Una adecuada composicitn del equipo, estabieciendo el numero, calidad y condiciones de las
personas; su preparacion previa, y la formacion complementaria que haya de ddrseles; asf
como los puestos méas adecuados para que cada una desarrolle mejor sus actividades.

b) Una adecuada reestrucluracién, tanto jerdrquica como de colaboraciones laterales, y de
colocacitn de cada persona en el puesto mas adecuado para la perfecta estructura del equipo.

Estos puntos se cumplen en Mary Kay Cosmetics al dar a la Educadora Independiente de Ventas

la capacitacidn adecuada para el inicio de sus funciones y la explicacién de la carrera de la

*Educadora de Belleza Independiente de Ventas de Mary Kay, con lo cual ellg decide a que nivel

quiere llegar.

¢} Un adecuado funcionamiento, con normas y sistemas para la rdpida transmisién de

informaciones y ordenes, cumplimientc de éstas y control del comportamiento de las personas y

de los resultadaos obtenidos.(5)

Esto se feva a caho mediante la asesoria del grupo de Staff, establecido en las oficinas
corporativas de Mary Kay Cosmetics, en la ciudad de Monterrey, desde las cuales se establecen
pofiticas y sistemas de trabajo que deberdn ser observados por toda la fuerza de ventas a nivel
nacional, estableciendo canales directos de comunicacién con las Directoras Independientes de
Ventas a traves de comunicados escritos y telefdnicos para que éstas a su vez los trasmitan a las
Educadoras, miembros de sus Unidades, con la debida oportunidad. Ademdés de contar con una
publicacién mensual denominada *Applause” en la cual la Compadia informa a toda su fuerza de
venlas el lanzamiento de nuevos productos, mensajes motivacionales de algunas de las directoras
mds exitosas y los mejores récords del mes, tanto de iniciacién, como de compras a la Compariia,
tanto individuales como de unidades de compra. Esta pubjicacién es de distribucién gratuita y se

} Asans José Antonio, Cémo Organuzar una Empresa [ndwswrial, Edit, Deusto Bitbao, 1961.
4 Mitnch Galindo, Garcis Martinez, Fund: de Admini 6n, Edit. Trillas, México, 1995
5 Amana, op. Cit
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envia por correo al domicilio de cada miembro de la fuerza de ventas de Mary Kay Cosmetics a
nivel nacional.

3.1.3. ELEMENTOS BASICOS DEL CONCEPTO DE ORGANIZACION

ESTRUCTURA. La organizacién implica el establecimiento del marco fundamental en el que habré
de Operar el grupo social, ya que establece la disposicion y la comelacién de las funciones,
Jjerarquias y actividades necesarias para lograr los objetivos,

Mary Kay Cosmetics de México, S.A. de C.V., cuenta con una estructura lineal a cuya cabeza se
encuentra el Presidente.

Dependiendo de la Presidencia se encuentran dos Vice Presidencias; Finanzas, y Operaciones y
Manufacturas, dos Direcciones: Comunicaciones y Eventos Especiales, ¥ Mercadotecnia, y cuatro
Gerencias: Grupo de Desarrollo de Ventas, Administracion de Ventas Canscitacidn v Aciividad de
De la Vice FPresidencia de Finanzas se deriva la Direccién de Finanzas.

De la Vice Presidencia de Operaciones y Manufactura se derivan las Direcciones de Control y
Calidad de Materiales, y de Distribucién y Servicio al Cliente, y de la primera se deriva la Gerencia
de Materiales.

De la Gerencia de Grupo de Desarrollo de Ventas se derivan cuatro Gerencias: Desarrolio
de Ventas Zona Esmeraida, Desarrollo de Ventas Zona Diamante, Desarrollo de Ventas Zona
Rubi, Desarrollo de Ventas Zona Zafiro, Grupo de Apoyo, Capacitacién y Eventos.

De la Direccibn de Finanzas se derivan dos Gerencias: Proyectos y Contabilidad.

La Estructura Mary Kay, funciona como organizacion estaf ante fas Directoras
Independientes de Ventas, ya que se encargaran de proporcionarie la asesorfa y capacitacion que
requieran, a fin de que la Directora pueda aprovechar los beneficios de la Compaflia para su
desarrollo personal. (Verfig. 1)

SISTEMATIZACION. Todas las achvidades y recursos de la empresa, deben de coordinarse
racionalmente a fin de facilitar ef trabajo y la eficiencia.

La Directora Independiente de Ventas debe establecer su estructura y las funciones
necesarias pare ef desarrollo de su grupo (organizacién de unidad). Cabe hacer notar que la
Directora, al encontrarse independiente de /la Compafifa, adectia su ocrganizacién a las
necesidades que efla considera prioritarias en su grupo, sin que esto implique que oplimice sus
recursos y haga el mejor uso de los medios que la Compaiiia e ofrece para su desempefio.

AGRUPACION Y ASIGNACION DE ACTIVIDADES. Organizar, implica la necesidad de agrupar,
dividir y asignar funciones a fin de promover la especializacion.

A nivel de las nuevas Directoras Independientes de Venta, esta actividad no se presenta,
debido a la falta de conocimiento de una estructura a seguir, por o cual al no tener completamente
identificadas las funciones a realizar, dificiimente pueden agruparias, dividirlas ¢ delegarias.

JERARQUIA. La organizacidn, como estructura, orgina la necesidad de establecer niveles de
autoridad y responsabilidad dentro de la empresa.

A pesar de ser una estructura lineal, se ejerce una autoridad estal, que se encuentra
claramente establecida y es bien aceptada por los grupos. En cuanto a ia responsabilidad, ésta se
busca més por motivacién que por obligacion hacia la Compadia, o hacia ef grupo.

SIMPLIFICACION DE FUNCIONES. Uno de los objetivos bésicos de a organizacién es establecer
los métodos mds sencilfos para realizar el trabajo de Ia mejor manera posible.
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Es en esle punto donde se localizan las principales debilidades del sistema para ef
desarrolio de las nuevas Directoras Independientes de Ventas, ya que la informacion que se les
proporciona en el curso inicial y en la guia aunque es amplia, no esta estructurada en base a la
preparacidn administrativa previa promedio de las mismas.

3.1.4. PRINCIPIOS DE LA ORGANIZACION

La fabor de arganizacién en las actividades de las nuevas Directoras se basan en algunos
de los principios aplicables a la etapa de organizacién, de Henry Fayol, como son:

1. Del Objetive. Todas y cada una de las actividades establecidas en la organizacidn deben
relacionarse con los objetivos y propdsitos de la empresa.

Todas y cada una de fas actividades establecidas en la organizacion estan dirigidas al crecimiento

y desarrolio de cada muier miembm e &1 fuarza de vontas, Shickys Geveial Je ia Cumpanta.

2. Unidad de mando. Establece que al determinar un centro de autoridad y decisidn para cada
funcién, debe asignarse un solo jefe, y que los subordinados no deberdn reportar a mas de un
superior.

La Directora Independiente de Ventas funge como unidad de mando en s5u grupo.

3. Difusion. Para maximizar las ventajas de la organizacién, las obligaciones de cada puesto que
cubren responsabilidad y autoridad, deben publicarse y ponerse, por escrito, a disposicion de
todos aquellios miembros de la empresa que tengan relacion con las mismas.

La comunicacion que existe entre la Compafia y las Directoras, es pante fundamental def sistema

de comercializacidn. Cuenta con publicaciones mensuaies, difusién de comunicados, y llamadas

personales de los miembros del estaf, hacia todos los niveles de ventas, educadoras y directoras
destacadas, con especial énfasis en las directoras.

4. Ampiitud o tramo de control. Hay un limite en cuanto al nimero de subordinados que deben
reportar a un ejecutivo, de tal manera que éste pueda realizar todas sus funciones
eficientemente.

Inicialmente para la nueva Directora, éste representa un fuerte reto de organizacidn, en virtud de

que se rompe con el limite de personas que la aplicacion de este principio reporta, ya que liene la

responsabifidad de mantener contacto directo con cada uno de los miembros de su grupo

(iniciaimente 25 personas minimo), por lo menos durante Ios primeros dos meses.

5. De la Coordinacitn. Las unidades de wna organizacion siempre deberdn mantenerse en
equilibrio.

La Directora deberd mantener comunicacién semanal con las educadoras independientes que

forman su unidad.

8. Continuidad. Una vez que se ha establecido, la estructura organizacional requiere mantenerse,
mejorarse y ajustarse a las condiciones del medio ambiente.
La Directora debe contar con una organizacién flexible que le permita enfrentar un continuo
crecimiento de su unidad.

3.1.5. TIPOLOGIA DE LA ORGANIZACION
Se refiere a los distintos tipos, sistemas 0 modelos organizacionales que se pueden

implantar en un organismo social.
Los tipos de organizacién mas usuales son:
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ORGANIZACION LINEAL O MILITAR.
Se caracteriza porque la actividad decisional se concentra en una sola persona, quien toma
todas ias decisiones y tiene la responsabilidad basica del mando.

ORGANIZACION FUNCIONAL O DE TAYLOR.

Su creador fue Frederick Taylor, consiste en dividir el trabajo y establecer fa
especializacién de manera que cada hombre, desde el gerente hasta el obrero, ejecuten el menor
nimero posible de funciones.

ORGANIZACION LINEQ-FUNCIONAL
En ésta se combinan los dos tipos de arganizacion estudiados, aprovechando las ventajas
y evitando las desventajas inherentes a cada una. Conserva:
&) De la organizacion fineal, la autonidad y responsabilidad que se transmite a través de un solo
Jefe para cada funcién en especial (Carena de mzonds,;
4} O ia runcronal, la especializacion de cada actividad en una funcidn.

ORGANIZACION STAFF,

Surge como consecuencia de las grandes empresas y del avance de la tecnoiogia, o que
ofigina la necesidad de contar con ayuda en el manejo de detalles, y de contar con especialistas
capaces de proporcionar informacién experta y de asesorfa a los deparfamentos de linea,

Este fipo de organizacién no disfruta de autoridad de linea o poder para imponer sus
decisiones. La autoridad staff o técnica se representa por medio de lineas punteadas mientras que
la autoridad lineal se representa con linea continua.

Por io general este tipc de organizacién no se da por si sola, 5ino que existe combinado
oon otros tipos de arganizacion y, por lo general, en empresas de mediana y gran magnifud.

Ventajas:

8) Logra que los conocimientos expertos infiuyan sobre la manera de resolver problemas de
direccion.

b} Hace posible el principio de la responsabilidad y la autoridad indivisible, y al mismo tiempo
permite la especializacion del staff.

Desventajas:

a) Si los deberes y responsabilidades de la asesoria no se delimitan claramente por medio de
cuadros y manuales, puede producirse una confusion considerable en toda /a organizacion.

b) Puede ser ineficaz por falta de autoridad para realizar sus funciones, o por falta de un respaido
inteligente en la aplicacién de sus recomendaciones.

Mary Kay Cosmelics de México adopta la organizacién staff con sede en las oficinas
corporativas de fa ciudad de Monterrey y es desde ahi donde ef personal especializado asesora,
guia y motiva a ia fuerza de ventas.

3.1.6. TECNICAS DE ORGANIZACION

Son las herramientas necesarias para llevar a cabo una organizacién racional; son
indispensables durante el proceso de organizacidn y aplicables de acyerdo con las necesidades de
cada grupo social. Las principales son las siguientes:

ORGANIGRAMAS. Conocidos también como gréficas de organizacién, o cartas de organizacion,
los organigramas son representaciones graficas de la estructura formal de una organizacién, que
muestran las inferrelaciones, las funciones, los niveles ferdrquicos, las obligaciones y ia autoridad,
existentes dentro de ella.

Existen tres formas de representar los organigramas:



Vertical,
Horizontal.
Circular.

Mixto.
La organizacién de Mary Kay Cosmetics de México, puede representarse a través de un
organigrama vertical, a cuya cabeza se encuentra el Presidente de fa Compaiia. (ver fig. 1}

CARTA DE DISTRIBUCION DEL TRABAJO O DE ACTIVIDADES. A través de esta técnica se
analizan los puestos que integran un departamento 0 seccidn, para lograr una division de funciones
¥ mejorar la estructura de los grupos de trabajo. Sirve para analizar labores relacionadas de cinco,
hasta quince, personas.

Esta herramienta no es utilizada en la Fuerza de Ventas de Mary Kay Cosmelics.

ANALISIS DE FUESTO. &5 una tecnica en ia que se clasifican pormenorizadamente las labores
que se desempefian en una unidad de trabajo especifica e impersonal {puesto),asi como las
caracteristicas, conocimientos y aptitudes, que debe poseer el personal que 10 desemperia.

Esta herramienta no es utilizada dentro de la seleccidn de la Fuerza de Ventas de Mary
Kay Cosmetics ya que Ios dnicos requisitos que exige la Compadia son: 1) Ser mujer y 2) Comprar
el portafolio de probadores, independientemente de edad, estado civil o profesidn.

MANUALES. Son documentos detallados que contienen en forma ordenada y sistemélica,
informacion acerca de la organizacidn de la empresa. Los manuales, de acuerdo con su
contenido, pueden ser:

= De politicas,

» Departamentales,

De bienvenida,

De organizacion,

De procedimientos,

De contenido muttiple.

De técnicas y

De puesto.

Son de gran utilidad ya que:
Unifarman y controlan ef cumplimiento de las funciones de la empresa.
Defimitan actividades, responsabilidades y funciones.
Aumentan la eficiencia de los empleados,
Son una fuente de informacién.
Ayudan a la coordinacién y evitan la duplicidad y las fugas de responsabilidad.
Son yna base para el mejoramiento de sisternas.
Reducen costos al incrementar ia eficiencia,

Formato e indice de
los manuales. El contenido debe dividirse de acuerdo con una clasificacion primana de temas y
complementarse con graficas.
* Indice.
» Objetivos y antecedentes del manual.
+ (Cada seccién debe llevar ia facha en que se fermine o cormija, se emita y quede vigente.
e Nombre de las personas que intervinieron en la elaboracién del manual.
* Debe llevar instrucciones para hacerio mas comprensible.
* Redaccion clara, concisa y ordenada.




Actuaimente se cuenta con fa Gufa de Directoras y con la Gufa de Nuevas Directoras.
£l objetivo de este trabajo es elaborar una herramienta sencilla de consulta répida, con
informacion concisa como son las Guias Didécticas.

3.2,  ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Dentro de las &reas basicas que cuenta una empresa se encuentran. Mercadotecnia,
Finanzas, Produccién y Recursos Humanos.

Para efectos de este estudio, resulta importante desarrollar las funciones del érea de
Recursos Humanos.

3.2.1. DEFINICION

La Administracion de Recursos Humanos es el proceso administrativo aplicado al
acrecentamiento y conservacién del esfuerzo, las experiencias, la salud, los conocimientos, las
habifidades, efc., de los miembros de la organizacidn, en beneficio del individuo, de la propia
organizacion y del pais en general. (6}

Su objeto es conseguir y conservar un grupe humano de trabajo cuyas caracterfsticas
vayan de acuerdo con los objetivos de la empresa, a través de programas adecuados de
reclutamiento, seleccidn, capacitacidn y desarrolio.

Sus principales funciones son:

1.- Contratacién y Emplec.

2.- Capacitacién y Desarrollo.

3.- Sueldos y Salanios.

4.- Relaciones Laborales.

5.- Servicios y Prestaciones.

6.- Higiene y Seguridad Industrial.

7.- Planeacidn de Recursos Humanos.(7)

Estas funciones en su mayoria son realizadas por la Directora Independiente de Ventas de
Mary Kay Cosmetics, destacande entre ellas la de Capacitacién y Desarrolio, ya que no existiendo
una relacién formal de trabajo entre ella y las educadoras que forman su Unidad, serd solamente
su habilidad para capacilarlas y desarroliarlas la que hara que su grupo incremente su famafio,
eficiencia y productividad.
§ Las personas constituyen ef recurso eminentemente dindmico de las organizaciones. Los
recursos humanos presentan una increlble aplitud para el desaroflo, que es la capacidad de
aprender nuevas habilidades, obtener nuevos conocimientos, modificar actitudes o
comportamientos. Existe una ampia variedad de medios disponibles para que las organizaciones
puedan utilizarios con el fin de desarrollar sus recursos humanos.

3.2.2. CAPACITACION Y DESARROLLO

Para hablar de capacitacién es necesano empezar por hablar de la importancia de Ia
educacion, que como cita Arias Galicia: "No es de ninguna manera, un asunto de lipo romantico o
filoséfico, por lo contranio, tiene un impacto extraordinariamente impartante sobre el desarroflo
economico y por tanto, sobre ef desarrolio integral (politico, social, cultural, efc.) de un pals; en las
organizaciones estd Intimamente ligada a la planeacién de recursos humanos.(8)

§ Arigs Galicia Fernando, Administracién de Recursos Humanos, Edit, Mc Graw Hill, Colombia, 1994, p, 27.
7 Manch Galindo, op. ¢it., p. 53. -
8 Arias Galicia, op  Cit.
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3.2.2.1. EDUCACION

Adquisicion intelectual, por parte de un individuo, de los aspectos técnicos, cientificos y
humanisticos que fe rodean.

La educacion es un término genérico que indica la adquisicién de los bienes culfurales. En
las organizaciones, con frecuencia se trata Unicamente de proporcionar conocimientos o
habilidadles especificas; se emplean entonces otros lérminos:

3.2.2.1.1, ENTRENAMIENTO

Nombre genérico. Entrenarse significa prepararse para un esfuerzo fisico o mental, para
poder desempediar una labor; forma parte de la educacion.

3.2.2.0.0.1, ALIESTRAMIENTO

Es proporcionar destreza en una habilidad adquirida, casi siempre mediante una préictica
mas 0 menas prolongada de trabajos de cardcter muscular o motnz.

3.2.2.1.1.2. CAPACITACION

Adquisicién de conocimientos, principaimente de cardcter lécnico, cientifico y
administrativo.

3.2.2.1.2. DESARROLLO
Comprende integramente al hombre en toda la formacién de la personalidad..
3.2.3. ENTRENAMIENTO EN LAS ORGANIZACIONES

Las organizaciones tienen en el factor humano su recurso mds valioso; sin embargo, por
las diferencias entre Ios individuos que las integran asi como por ef cambio caracteristico de toda
* organizacién en desarrollo, es imprescindible adecuar las caracteristicas habilidades del elemento
humano con los requisitos de las tareas que estd actuaimente desempedando o con las que en lo
futuro realizard, surgiendo de esta manera fa necesidad de entrenamiento como una de las dreas
de responsabilidad del encargado de lograr una optimizacion del elemento humano: el supervisor.

3.2.3.1. DETERMINACION DE LAS NECESIDADES DE ENTRENAMIENTO

Primeramente se debe seflalar cémo se delerminan las necesidades de entrenamiento; en
las organizaciones, representan una carencia de algo que aparece en funcién de una norma, de un
patrén o de un deber ser, Se les canoce también como desviaciones. Asi pues, ef anéfisis de
necesidades es parfe medular, antes de lanzar programas de entrenamiento, se requiere conocer
cudles son las necesidades actuales y futuras:

— Indices ge Eficacia de fa Organizacion.
Se expresan ésfos frecuentemente en términos de contabilidad de costos, siendo ef
cociente del rendimiento real sobre el ideal. Aunque dichos indices varian de empresa a empresa.

— Anpdiisis de las operaciones.

Se busca determinar el contenido de trabajo de cada pueslo y los requisitos para
desempeflario de una manera efectiva. A fin de poder entrenar o perfeccionar &l personal, debe
tenerse en cuenta que es necesario corocer el trabafe que va a ensefiarse y para ello establecer



21

qué es el puesto, qué se hace en él, cudles son Ias actividades diarias, periGdicas y eventuales que
realiza, qué habilidades fisicas y mentales se precisan para su €jecucion, elc.

— Anélisis Humano.

Se realiza fundarnentalmente tomando dos elementos:
1. Inventanio de recursos humanos

Este tipo de inventario nos indica con qué potencial cuenta la empresa en el momento
actual y cédmo va a proyectarse en el futuro.

2. Moral de trabajo de la organizacién.

Los lineamientos de una organizacion estn en funcidn de las aclitudes de sus miembros;
si los empleados perciben los sistemas, procedimientos y objetivos de la empresa como un medio
para coficlaesy Sus piSpias necdandades, o miutdl yue Imperd es oe cooperacion y confianza
mutuas.

-- Métodos Utilizados para Obtener informacion en el Anélisis de Necesidades.
Tanto los indices de eficacia, andlisis de operaciones como el andlisis humano, utilizan
indistinta y especfficamente los siguientes métodos:
a) Observacion.
b) Cuestionario.
c) Entrevista.

3.2.3.2. TIPOS DE ENTRENAMIENTO

Una vez determinadas las necesidades de entrenamiento, se procede a establecer el tipo
del mismo, que puede ser;
* Induecidn.
* Adiestramiento deniro de la empresa,
* Escuela vestibular,
* Escuela general de la organizacion.

3.2.3.2.1. INDUCCION

Acelera ia adecuacion del individuo al puesto, al jefe, al grupo y a la organizacion en
general, mediante infarmacion sobre la propia organizacion, sus politicas, reglamenios y beneficios
que adquiere como trabajador.

3.2.3.2.2. ADIESTRAMIENTO DENTRO DE LA EMPRESA

Su objetivo primordial es mejorar la produccidén. Sus pasos son:
a) Determinar un programa de produccién;
b} Efaborar un plan especifico;
¢) Desarrollar dicho programa basandose en lres fineamientos: uso del principio multiplicador,
consistente en adiestrar a las personas que han de enseflar a otros jo que a su vez irdn
ensedando a repetidos grupos; uso del principio de proyectar labores, consistente en desglosar la
fabor de manera que [3s operaciones menocs especializadas puedan ser llevadas a cabo por
técnicos précticos en una operacién, en lugar de utilizar la versatilidad de un maestro; uniformar la
instruccion.

Este tipo de entrenamiento es bdsicamente el utilizado dentro de Mary Kay & nivel de
“Unidad”, Ia directora capacita a un grupo de educadoras, generalmente a las de mayor categoria,
las capacita y adiestra a modo que puedan desempefiarse posteriormente como instructoras de los
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nuevos elementos que se vayan integrando a la Unidad. De esta manera el grupo de instructoras
se va incrementando apoyando en gran medida a ia directora, pues se verd con mayor posibilidad
de delegar el tiempo de capacitacion entre estas nuevas instructoras fiberdndose de esta carga de
trabajo y como consecuencia disponiendo de mayor tiempo para otras labores.

3.2.3.2.3. ESCUELA VESTIBULAR

Ensedla rapidamente los rudimentos de la labor especifica a la que va a dedicarse el nuevo
trabajador; generaimente se sittia en un lugar aparte, ya sea dentro o fuera de ia organizacién.

3.2.3.2.4. ESCUELA GENERAL DE LA ORGANIZACION

Se ocupa de dar adiestramiento tdenics, SUAGUS lawdnen Dringa Cursos destinados &
proporcionar al personal la formacin necesana para asumir mayores responsabilidades. No solo
se programan cursos vestibulares, sino también de recordatornio, y mas avanzados.

3.2.3.3. PRINCIPIOS DEL APRENDIZAJE

Para que sean efectivos los cursos programados dentro de la organizacién es necesario
tener en cuerta los principios del aprendizaje, cuyo proceso puede corncepluarse como la
adquisicion de nuevos modos de conducta, de nuevas posibilidades de comportamiento. Dentro de
estos principios se encuentran:

" Las diferencias individuales.

" La motivacion.

*Los estdndares.

*Las recompensas.

* El refuerzo. .

* Los antecedentes del individuo.

3.2.3.4. TECNICAS DE ENTRENAMIENTO

Para que el entrenamiento sea efectivo y oblenga los mejores resultados, deben tenerse
en cuenta ias técnicas mas adecuadas que cumplan con los objetivos propuestos para la solucién
de necesidades. Algunas de ellas son:

- Rotacién de personal entre diversos puestos.
- Lecturas dirigidas.

- Redaccidn de articulos.

- Andlisis de casos.

- Discusiones dingidas.

- Seminarios.

- Mesas redondas.

- Conferencias.

- Retiros.

- Dramalizaciones.

- Instruccibn programada, etc.

1.2.3.5. AYUDAS DIDACTICAS

Las ayudas diddcticas son ef conjunto de técnicas que, utilizando los impulsos propios da
los sentidos corporales, ayudan & una mejor compresion de fas ideas y a la unificacion e
interpretacién de las mismas.

Son auxiliares importantes de la comunicacion; cuande una persona desea comunicarse
con olra debe tener en cuenta el nivel de conocimientos, los antecedentes socioculturales, las
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habilidades y las actividades del receplor. Las ayudas didicticas en entrenamiento aceleran el
aprendizaje, disminuyen ef esfuerzo del comunicador, y el esfuerzo del receptor y se aprende mds
en menos tiempo.

Comao efemplo de ayudas diddcticas podemos citar:
Pelicutas, transparencias.
Carteles, manuales, gréficas, boletines (Dentro de estas enconiramos las guias didécticas).
Grabaciones.
Proyector de cuerpos 0pacos.
Rotafolio,
Fizarmdn.

* & & ® B 8

Dentro de ia imparticion de capacitaciones de Mary Kay en el Puerto de Veracruz figura ia
uliizatiUn U dyuuas GO0 SUl, peiiluids, yidbagiones, buisiiies y piean i,

3.2.3.6. FORMACION DE INSTRUCTORES

Ensefiar implica usar adecuadamente una serie de recursos personales y materiales. Asi,
es necesario seleccionar y entrenar a los insfructores, ya que puede suceder que una persona que
conozca mucho de algun campo no pueda transmifir sus conocimientos adecuadamente; por tanto,
se recomienda que los instructores muestren las caracteristicas sigufentes:

a} Conocer bien ef trabajo que han de hacer.

b} Poseer deseo de ensefiar a olros.

¢) Tener conciencia de lo referente a la produccion de calidad.
o) Contar con habifidad para comunicar ideas a los demds.

e) Lealtad para la organizacién y sus objetivos.

Dichos elementos deberan ser entrenados en la conduccion de grupos, en la preparacion
de matenial audiovisual, en los principios psicoldgicos del aprendizaje, en la preparacién de
pruebas de aprovechamiento, efc.

3.2.3.7. MANUALES DE ENTRENAMIENTO

Siendo el manual la guia o procedimiento a seguir para todo curso, el instructor encuentra
en &l una ayuda basica, pues constituye su manual en ef frabajo a desarrollar, de ahi la
importancia que existe al seflalar ef contenido del mismo:

a) infroduccidén. Parte en donde se localiza la razdn por la cual la organizacién realiza dicho
manual.

b) Recomendaciones af instructor. Cémo debe entender el instructor las partes que infegran el
manual (nombre, etapas, temas y anexos correspondientes, efc.), ademds de mencionarle cudles
son los propGsitos y caracteristicas del curso, cdmo manejar el manual, al grupo y forma de
efectuar el entrenamiento.

¢) Objetivos. Cada parfe del temario se divide en un numero de unidades de lrabajo, mismas que
deben expresar un objetivo a alcanzar. Igualmente debe seflalarse el objetiva general del curso.
tas metas deben expresarse en formas de la conducta que adquirira el estudiante después de
realizar ef aprendizaje.

d) Programas. Deberdn confener ef tema a desarrollar, duracion de los mismos y practicas por
realizar.

@) Hojas-quias para ef instructor. Son ayudas para recordar todos y cada uno de los pasos a
desarrollar, al impartir el termna: objetivo del tema, materiales para el adiestramiento, etc.

f Esténdares. Son los criterios o medidas que permiten decidir si la persona aprendio
efectivamente algo.

De acuerdo a este apartado se ve la necesidad de crear dichos manuales como un apoyo
imprescindible para Ias directoras; en un principio les servirgn de base para desarrollar sus cursos
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de capacitacién y posteriormente para apoyar a sus educadoras que funjan como instructoras,
fogrando con esto uniformar la informacidn y evitar omisiones.

3.3. GUIAS DIDACTICAS.
3.3.1. CONCEPTO

Es un recurso didactico que consiste en la planeacion completa de un curso determinado,
elaborada cuidadosamente por un enseflante o un grupo de enseflantes para el aprendiente en su
autoaprendizaje ¢ para ubicario en situacion de estudr'o,(Q' )

Es importante que dicha planeacién sea clara, completa, interesante y sugerente, de tal
manera que fomente en los aprendientes la curiosidad intelectual, el espinitu critico, la expresién
oral 0 escrita la iniriativa nereanal in actiudt siesiles S50 wuinu o (eapUnsapNgad inanidual o
colectiva.

La diferencia fundamental entre la guia y el libro consiste en que en éste, el ensefiante
desarrolla los conlenidos, mientras que en aquélla el enseflante remite al aprendiente a las
fuentes mas autorizadas y actuales donde encontrard desarrollados los contenidos, comprendidos
en el programa correspondiente.

Es por esto que la elaboracién de Gufas Diddcticas se ve coma la herramienta préctica y
necesaria de consulta répida para la Directora independiente de Ventas de Mary Kay Cosmetics.

3.3.2, APARTADOS

Siguiendo el madelo propuesto por Manuel Chabolia, la Guia Didéctica debe contener los

sigufentes apartados:

1. Una portada, semejanle a Ia de los libros de texto (pasta, titulo, autor).

2. El indice general.

3. La introduccidn general, fa cual incluird:

a) El temario def programa.

b) Una idea resumida de las diversas partes del programa de estudio (ef objetivo general y

las unidades que se estudiaran).

¢) Sugerencias para abordar el programa con el mayor proveche posible.

4. Ef desarroflo del contenido. Al igual que en un texto, los contenidos suelen presentarse por
unidades, ¢ capitulos, de acuerdo a cOmo esté estructurado ef programa de estudios. For otra
parte, y como ya quedo dicho, ef autor de la gufa no va a desarrollar los contenidos del
programa pero si remitira al aprendiente a los libros o revistas que mejor desarrolien tales
contenidos de acuerdo a ia siguiente estructura:

* Titulo de Ia unidad.

* Objetivo de la unidad.

* Introduccidn a la unidad.

* Temas y subtemnas de la unidad. Este apartado es el que mds difiere respecto a los libros de
texto.

Para cada uno de los temas y los subtemas que comprende cada unidad del programa, fa
guia digictica remitird al aprendiente a dos o lres lecturas breves, con sus respectivas
referencias bibliogréficas o hemerogréficas, para ser estudiadas.

Para que esta parte de la quia didéctica (la cual es fa parte medular) sea dtil, es necesarno
que todas y cada una de las lecturas seleccionadas y referidas sean actuales y se encuentren
facilmente en ef mercado nacional.

Si estas dos condiciones no se cumplen, la guia didictica perderia gran parte de su
utifidad, y entonces serfa mucho mejor sentarse a elaborar un libro de texto en toda forma,

¥ Chabotla Romero Manued, Como Redactar Texios para el Aprendizaje, Guin para Estudiantes y Maestros, Edit. Trillas, México, 1995,
pp. TR a8l
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5. La bibliografia general. Se elaboraré al igual que los libros de texto.
6. Los indices analiticos. Podran ser incluidos tambign.

Este recurso es el recomendado utilizar a modo de que las Directoras independientes de
Ventas puedan contar con informacién practica y concreta para el uso diario.

3.3.3. CONDICIONES MATERIALES DE LA GUIA

Deben ser semejantes a las del libro de texto (pasta, encuadernacion, etc.).

Se sugiere la creacién de Guias Didacticas que orienten, ayuden y apoyen a la Nueva
Directora de Ventas en las actividades con mayor problema detectado, a efecto de llevar un con-
trol personal de sus funciones

3.4 ESTADOS FINANCIEROS

Para llevar el registro de las operaciones efectuadas deberén observarse ciertas reglas y
procedimientos, los cuales constifuyen los principios o fundamentos de la Contabifidad, y para
conocer la situacion econdmica del negocio en un momento dado, asi como las ganancias o
pérdidas que se hubieren realizado, se formulan unos estados llamados financieros, que se
denominan Balance General y Estado de Pérdidas y Ganancias.

3.4.1. BALANCE GENERAL

Definicién. Es el estado que sirve para mostrar la verdadera situacidon econdmica de un
comerciante o sociedad mercantil en una determinada fecha.

La situacion econdmica de cualquier persona se mide por fa relacidn existente entre los
bienes que son de su propiedad y las obligaciones que tieng que cubrir, de suerte que una “buena
situacidn econémica” corresponde a casos en los cuales las propiedades (el aclivo) cubren
ampliamente el importe de las obligaciones (pasivo).

Por el contraro, cuando las obfigaciones son semejantes en cantidad al importe de los
recursos, la situacién se convierte en dificil y, en algunos casos, insostenible; cuando, por ejfemplo,
el importe de las deudas resulla superior al importe de 105 recursos.

La fuente de informacién natural para la elaborar un Balance General es,la contabilidad
misma, flevando a cabo la agrupacion de las cuentas conforme a los lineamientos para la
clasificacién del activo y el pasivo. .

No obstante, hay ocasiones en que la contabilidad es llevada en forma iregular o
incompleta, o bien no existen fibros de contabilidad que permitan la elabaracidn de un Balance
General sobre bases correctas. En casos semejantes, se sigue la prictica de elaborar los
balances por el lamado sistema de inventarios, ¢l cual consiste en hacer un recuento material de
todos aquellos bienes qua constituyen las propiedades del comerciante y asignaries el valor que
justamente tengan. En igual forma se procede con /as diferentes deudas, flevando a cabo un
minucioso examen de las mismas y determinando, por los medios mas adecuados, ef importe de
estas obligaciones.

Existen dos formas para presentar los balances:

a} En forma de cuenta u horizontal.
b} En forma de reporta o vertical.

Todo balance se compone esencialmente de dos partes:

1} El encabezado, debe confener los datos que identifiquen tanto al negocio como la naturaleza
del estado que se va a formular y la fecha en que se formula dicho Balance.

2} El rayado, en donde se anolan los dafos y cantidades y el cual varia segtin sea ia forma de
presentacién que se haya escogido.

La férmuia del balance general en forma de cuenta es:
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ACTIVO = PASIVO + CAPITAL

La férmula det balance general en forma de reporte:
ACTIVO - PASIVO = CAPITAL

3.4.2. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Definicién. Estado financiero que sirve para determinar los resultados netos (utilidades o
pérdidas) de un comerciante, en determinado periodo de tiempo.

Esta compuesto de dos partes:
1) Ei encabezado, debe contener: el nombre del comerciante o de la empresa, nombre del estado
{Estado ge Ferdidas y (3anancias), y peroco oe Nempo &l que se jelivrs.
2} £ rayado que se compone de un espacio de redaccién y cuatra columnas de valores.

Esencialmente, el Estado de Pérdidas y Ganancias contiene los datos de las partidas que
producen los ingresos y de aquelias que representan los gastos, cuya diferencia entre ambas serd
fo que determina las utilidades o las pérdidas obtenidas.

La diferencia entre los ingresas percibidos y Jos gastos efectuados contituye la utilidad, si
es que los primeros son mayores que los segundos, o fa pérdida, en el caso inverso. Las
utilidades o pérdidas tienen diferentes nombres, segun sean las operaciones a que las mismas se
refieren.

a} Utilidad o pérdida bruta. (Diferencia entre las ventas nelas y el costo de fas ventas).

b) Utilidad o pérdida sobre ventas. (Diferencia entre ia utilidad bruta menos los gastos de venta).

¢} Utilidad o pérdida de operacion. {Diferencia entre las utilidades o pérdidas sobre ventas menos
los gastos de administracién).

d) Utilidad o pérdida neta. (Diferencia entre la utilidad o pérdida de cperacién méas o menos los
otros gastos y productos y los gastos y productos financieros).

e) Utilidad del ejercicic. (Diferencia entre la utilidad o pérdida neta menos el Impuesto sobre fa
Renta y Participacién de los Trabajadores en las Utilidades),

La elaboracin del Estado de Pérdidas y Ganancias se sugiere debe ser mensual, ya que
es importanta observar el desarrollo de ias utilidades mes tras mes; esto nos permite observar ef
crecimiento o decrementa def negocio y realizar los ajustes necesarios a tiempo evitando caer en
situaciones de nesgo innecesaro.

3.5. REGULACION TRIBUTARIA

Las personas fisicas residentes en México que obtengan ingresos en aefectivo, en bienes,
en crédito, en servicios, en los casos gue seffale la Ley del Impuesto sobre la Renta, estdn
obligados al pago del impuesto establecido por esta misma Ley.

Es en este casc en el que se encuentran las Directoras Independientes de Ventas de Mary
Kay Cosmetics, ya que al percibir ingresos y estar obligadas a expedir facturas como
comprobantes de los mismos, se convierten no sélo en contnibuyentes de la Ley del Impuesto
Sobre la Renta, sino también obligadas al pago del impuesto af Valor Agregado.

3.5.1. DEFINICIONES

Impuestos.-  Son Ia contribucién obligatoria af gobierno de las personas gue obtienen ingresos,
ya sean fisicas o morales,

Personas Fisicas.- Las personas particulares, cualquier ciudadano con personalidad fiscal.
Persona Moral.- Una sociedad constituida por dos o méas personas.
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Las Leyes encargadas de regular los aspectos fiscales en México son: Ley del impuesto
Sobre /a Renta y su reglamento, Cédigo Fiscal de Ia Federacion y su reglamenta, Ley del impuesto
al Valor Agregado y su reglamento.

Estas Leyes estan diididas en Titulos y éstos a su vez en Capitulos, Secciones y
Articulos. Las Personas Fisicas estdn reguladas bésicamente por /a Ley del Impuesto sobre la
Renta, Titulo IV, y en el Capitulo V! de este Titulo encontramos la reguiacién especifica para las
Personas Fisicas con Actividades Empresariales.

Actividades Empresariales.- °Se consideran ingresos por actividades empresariales los
provenientes de la realizacién de actividades comerciales, industriales, agricolas, ganadera, de
pesca o silvicolas™(LI.S.R. art. 107}

3.5.2. OBLIGACIONES FISCALES DE LAS PERSONAS FISICAS CON ACTIVIDADES EMPRE-
SARIALES

De acuerdo a la Ley del Impuesto sohre la Renla, las Personas Fisicas con Actividades

Empresariales estan sujetas a las siguientes obligaciones:

Art. 112 “Los contribuyentes que obtengan ingresos de los sedalados en este Capitulo, ademés

de efectuar los pagos de este impuesto, tendrén las siguientes obligaciones:

I. Solicitar su inscripcién en el registro federal de contribuyentes.

lI. Uevar contabilidad de conformidad con el Cédigo Fiscal de la Federacién, su reglamento y ef
reglamento de esta Ley.

Ill. Expedir comprobantes que acredilen los ingresos por actividades empresariales.

VI. Conservar la comntabilidad y los comprobantes de los asientos respectivos y fos comprobantes
de haber cumplido con las obligaciones fiscales, de conformidad con lo previsto por el Cédigo
Fiscal de la Federacién,

Vil. Formular un estado de posicibn financiera y levantar inventario de existencias al 31 de
diciembre de cada affo, de acuerdo con las disposiciones reglamentarias respectivas.

VIIl. En fa deciaracibn anual que se presente determinaran la utilidad fiscal y el monto que
corresponda a la participacién a la participacion de los trabajadores en las utiidades de la
empresa.”

Art. 111. “Los contribuyentes que obtengan ingresos de los seftalados en este Capitulo efectuardn
pagos provisionales mensuales a cuenta del impuesto del ejercicio a mas tardar el dia 17 del mes
inmediato posternor a aquél al que corresponda ef pago,

IV ) e e

Los contribuyentes deberdn presentar las declaraciones de pagos provisionales siempre que
haya impuesto a pagar, saldo a favor y cuando se trate de la primera declaracién en la que no
tengan impuestos a cargo. No deberdn presentar declaraciones de pagos provisionales en ef
ajercicio de iniciacion de operaciones, ........................... asi como en los casos en que no haya
impuesto a cargo, y o se trate de la primera declaracion con esta caracteristica, ni saldo a favor.

Los contribuyentas cuyos ingresos totales en el ejercicio inmediato anterior no hayan

excedido de § 9°694,778.00 de pescs, efectuardn los pagos provisionales en forma trimestral,
a mdas tardar el dia 17 de los meses de abril, julio, octubre y enero del afio siguiente.....”

En cuanto al tratamiento del | V. A. encontramos:

Art. 1 "Estdn obligadas al pago del impuesto al valor agregado establecido en esta Ley, las
personas fisicas y las morales que, en lerntorio nacional, realicen los actos o actividades
siguientes:

. Enajenen bienes.



Il. Presten servicios independientes.

El impuesto se calcularéd aplicando a los valores que seflala esta Ley, ia tasa del 15%. Ef
impuesto al valor agregado en ningdn caso se considerard que forma parta de dichos valores.

El contribuyente trasiadard dicho impuesto, en forma expresa y por separado, & las
personas que adquieran los bienes, los usen 0 gocen tempaoralmente, © reciban f0s servicios. ...

£l contribuyente pagard en las oficinas autorizadas fa diferencia entre el impuesto a su
cargo y el que le hubieran trasiadado o ef que éf hubiese pagado............ "(LLVA}

Art. 4 ...."Para que sea acreditable el impuesto al valor agregado deberdn reunirse los siguientes

requisitos:

I Que hava sido trasladado expresamente al contribuyente y que conste por separado en los
comprobantes a que se refiere la fraccion Il def art, 32 de esta Ley. ...... (L0 VA

Art. 5 “El impuesfo se calculard por ejercicios fiscales ...... Los contribuyentes efectuarédn pagos
provisionales mediante declaracién que presentaran ante las oficinas autonzadas por los mismos
pericdos y en las mismas fechas de pago que las establecidas para el impuesto sobre 1a renta,
excepto en los casos del ejercicio de iniciacién de operaciones, en el que efectuardn pagos
provisionales timestrales ...." (L.L.V.A.)

Art. 32 “Los obligados al pago de este impuesto ... tienen, ademds de las obligaciones seffaladas

en ofros articuios de esta Ley, las siguientes:

I. Llevar contabilidad, de conformidad con el Cédigo Fiscal de la Federacin, se Reglamento y el
Reglamento de esta Ley, ...

. Expedir comprobantes seflalando en los mismos, ademds de los requisitos que establezcan ef
Cédigo Fiscal de Ia Federacion y su Reglamento, ef impuesto al valor agregado que se traslada
expresamente y por separado a quien adquiera los bienes, los use 0 goce lemporalimente o
reciba los servigios. ...

Ill. Presentar en las oficinas autorizadas las declaraciones seflaladas en esta Ley...."(L.I.V.A}

3.5.3. DEDUCCIONES FISCALES PARA LAS PERSONAS FISICAS CON ACTIVIDADES
EMPRESARIALES

Art. 108 ‘Las personas fisicas que obfengan ingresos por actividades empresanales, podran

efectuar las deducciones siguientes:

Il. Las adquisiciones de mercancias, asi como de malenas primas, productos semiterminados o
terminados que utilicen para prestar servicios, para fabricar bienes o para enajenarlos,
disminuidas con fas devoiuciones, descuentos y bonificaciones sobre fas mismas efecfuadas
inclusive en ejercicios posteriores. ’

ll. Los gastos.” (L.LS.R.)

Art. 136. Las deducciones autorizadas en este Titulo deberan reunir Ios siguientes requisitos:

. Que sean estrictamente indispensables para la obtencién de los ingresas por los que se estd
obligado al pago de este impuesto.

V. Que se comprueben con documentacion que reuna los requisitos que sefialen las disposiciones
fiscales relativas a la identidad y domicilio de quien los expida, asi como de quien adquiné el
bien de que se trate o recibid el servicio, ....

V. Que estén debidamente registradas en contabilidad tratdndose de personas obligadas a
flevaria.
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XiX. Que cuando los pagos cuya deduccion se pretenda, se hagan a contribuyentes que causen ef
impuesto al valor agregado, dicho impuesto se traslade en forma expresa y por separado en la

documentacién comprobatoria. ..."(L.LS.R)

3.54. DELA OPCION DE PAGAR EL 1.S.R. CONFORME AL REGIMEN DE PEQUENOS CON-
TRIBUYENTES

SECCION Ill. DEL REGIMEN DE PEQUENOS CONTRIBUYENTES

Art, 119-M “Las personas fisicas que obtengan ingresos de los sefalados en este Capitulo, podrén
optar por pagar el impuesto sobre la renta en los términos establecidos en esta Seccidn, siempre
que los ingresos propios de su actividad empresanal y los intereses obtenidos en ef afio de
calendano antenior, N0 hubieran excedido de 3<°4243,922.0U

Los contribuyentes a que se reflere este articulo que inicien actividades podrén opfar por
pagar ef impuesto conforme a lo establecido en esta Seccitn, cuanda estimen que sus ingresos del
gjercicio no excederan del limite a que se refiere este articulo. Cuando en el egjercicio citado
realicen operaciones por un periodo menor de doce meses, para delerminar el monto a que se
refiere ef pérrafo anterior, dividirdn los ingresos manifestados entre ef numero de dlas que
comprende ef periodo y el resultado se multiplicard por 365 dfas; si la cantidad obtenida excede
del importe del monto citado, en el ejercicio siguiente no se podrd tibutar conforme a esta Seccion.

No podrdn pagar el impuesto en Ios términos de esta Seccién quienes en el aflo de
calendario anterior obtuvieron mas de 25% de los ingresos a que se refiere este Capitulo por
conceplto de comisidn, mediacién, agencia, representacion, commeduria, consignacion, distribucién o
especticulos poblicos.” (LI1S.R.)

Art. 119-N "Las personas fisicas que paguen el impuesto en fos términos de esta Seccién,
calcularan el impuesto aplicando fa tasa que corresponda al total de los ingresos que cobren en el
efercicio, en efectivo, bienes o servicios, por su actividad empresarial, conforme a la siguiente
tabla. La tasa que comesponda se aplicard a la diferencia que resuite de disminuir al fotaf de los
ingresos que se cobren en el glercicio, un manto equivalente a tres veces el salario minimo general
del drea geografica def contribuyente elevado al afio.

TABLA

Limite de ingresos inferior Limite de ingresos superior Tasa

$ $ %
0.01 132,798.50 0.00
132,798.51 250,987.50 0.25
250,987.51 351,382.50 0.50
351,382.51 5§01,975.60 1.00
501,975.01 752,962.50 1.50
752,962.61 1'003,950.00 2.00
1°003,950.071 en adelante 2.50

MNOTA: Esta Tabla se encuentra actualizada para el pago correspondiente al ejercicio de
1998, segiin Anexo 8 de la Séptima Resolucién Misceldnea Fiscal publicade en D.O.F. del

29 de diciembre de 1998.

Los ingresos por operaciones en crédito se considerardn para el pago del impuesto hasta
que se cobren en efectiva, bienes o servicios.” {L1SR)
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“Los contribuyentes sujetos al régimen previsto en esta Seccién, fendrdn las

obligaciones sigufentes:
!

i

.

.

Vi

Solicitar su inscripcién en el Registro Federal de Contribuyentes.

Presentar aviso a més tardar e 31 de mazo del gjercicio en el que comiencen a
pagar el impuesto conforme a esta Seccion o dentro del primer mes siguiente al de
inicio de operaciones, Asimismo, cuando dejen de pagar el impuesto conforme a
esta Seccién, deberdn presemtar aviso ante la autondad administradora que
corresponda, dentro del mes siguiente a la fecha en que se dé dicho supuesto.
Cuando los contribuyentes dejen de pagar el impueslo conforme a esta Seccidn,
en ningn caso podran volver a tributar en los términos de la misma.

Conservar comprobantes que reunan requisitos fiscales, por las compras de
bienes nuevos que usen en su negocio, cuando el precio sea superior a $
1,30200.

Lievar un registro de 5us ingresos dianos. Luanao e convibuyenis eapia uin o
més comprobantes que rednan los requisitos fiscales que seffala el Cédigo Fiscal
de la Federacién y su Reglamento, a partir del mes en que se expidié el
comprobante de que se trate, en lugar del registro de ingresos diarios, debera
llevar contabilidad simplificada en los términos del articulo 32 del Reglamento del
referido Cédigo. Los comprobantes a que se refiere este pérrafo deberédn
contener, ademaés, la leyenda de: “Régimen de Pequefios Contribuyentes”.
Entregar a sus clientes copias de las nolas de venta cuando se trate de
operaciones mayores de $54.00 y conservar originales de las mismas. Estas

notas deberan reunir los requisitos a que se refieren las fracciones |, I y Il del
articulo 29-A del Cédigo Fiscal de ta Federacion y el importe total de la operacion
en numero y letra.

Presentar en Jos meses de julio del ejercicio al que corresponda el pago y enero
del ejercicio siguiente, declaraciones semesirales en ias que se determinard y
pagard el impuesto conforme a lo dispuesto por el articulo 113-N de esla Ley.
Tratdndose de contribuyentes que expidan uno o mds de los comprobantes a que
se reflere e Gitimo pérrafo de la seccidn 1V de este articulo, a partir de que se
expidié ef comprobante efectuardn pagos trimestrales a mas tardar los dias 17 de
los meses de abril, julio, octubre y enero del siguiente aflo. Los pagos trimestrales
y semestrales a que se refiere esta fraccién, tendrdn el cardcter de definitivos,
salvo en los casos en que los contribuyentes ejerzan Ia opeién a que se reflere ef
(timo péarrafo de esta fraccidn. Para efectos de los pagos semestrales y
timestrales, la disminucién seflalada en el primer pérrafo del articulo 119-N de
esta Ley, serd de un monto equivalente a tres veces el salano minimo general del
area geografica del contribuyenie elevado al nimero de meses que comprende el
pago. La Secretaria de Hacienda publicara las Tablas que comrespondan a los
pagos trimestrales y semestrales previstas en esta fraccion. Los contribuyentes
de esta Seccion que hayan efectuado pagos en forma trimestral o semestral,
podran calcular el impuesto en forma anual, pudiendo acreditarse contra el
impuesto a pagar en el ejercicio, en los términos del primer pdrrafo del articulo
119-N de esta Ley, los pagos semesirales y trimestrales segin sea ef caso, dei
mismo ejercicio efectuados con anterioridad. El impuesto del gjercicio se pagard
mediante declaracién que presenfardn ante las oficinas aulorizadas durante el
periodo comprendido entre los meses de febrero y abril siguientes a la fecha en
que termine el ejercicio fiscal de que se trate. __.(LLS:R.)

3.5.5, REQUISITOS DE CONTABILIDAD DE PERSONAS FiSICAS SUJETAS A REGIMEN
SIMPLIFICADO EN |.S.R.
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Art. 32-A. “Las personas fisicas sujetas al régirmen simplificado establecido en la Seccién Il del
Capitufo V! det Titulo 1V de la Ley del impuesto Sobre la Renta, llevardn un cuadernc de entradas
y salidas y de registro de bienes y deudas. Dicho cuaderno debe estar foliado y empastado.

La contabilidad simpiificada a que se refiere este articulo debera satisfacer como minimo

los requisitos que permitan:

1 Identificar cada operacitn, acto o actividad y sus caracteristicas, refacionéndolos
con la documentacion comprobatoria, de tal forra que puedan identificarse con las
distintas contribuciones y tasas, incluyendo las actividades liberadas de pago por la
Ley.

i Identificar los bienes y deudas relacionandolos con la documentacién
comprobatoria, de tal forma que pueda precisarse la fecha de adguisicion,
enajenacion o exlincién, en su ¢aso.

Los contribuyentos a que se reflere aste articulo podran lievar su CONEoNGad d iraves
def sistemna de registro electrénico establecido en este Reglamento, en lugar de llevar ef cuaderno
al que se refiere el pnimer parrafo de este articulo, siempre que retnan los requisitos a que se
refieren las fracciones | y Il de este articulo, ..." (R.C.F.F.)
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4. METODOLOGIA PARA LA DETECCION DE CARENCIAS DE
CAPACITACION DE LAS DIRECTORAS INDEPENDIENTES DE
VENTA

La deteccion de las necesidades de capacitacién en las actividades de las Directoras
Independientes de Venta constituye un estudio de tipo exploratorio y se basa en una encuesta
descriptiva de corte transversal aplicada al universo de Directoras independientes de Ventas del
Puerta de Veracruz durante ef periodo de Octubre a Noviembre de 1998.

4.1. HIPOTESIS DE INVESTIGACION

Las Directoras Independientes de Venta de Mary Kay Cosmetics def Puerto de Veracruz,
deben contar con gulas diddcticas compiementarias al material que les proporciona la Compatia
en el drea de capacitacién y regulacion tributaria, para que sus funciones sean eficientes desde el
inicio de su gestién.
4.2. OBJETIVO GENERAL DE LA ENCUESTA

Conocer la opinién de las Directoras Independientes de Venta en relacién a los apoyos que
necesitaban para eficientar sus funciones.
4.3. DELIMITACION DEL UNIVERSO Y TAMANO DE LA MUESTRA

El universo gue sirve de fundamento para la presente muestra se conformé por ef total de
las Directoras independientes de Ventas del Puerto de Veracruz, ya que siendo catorce el numero
de Directoras existentes se considers conveniente apficar los cuestionarios a la totalidad del
mismo.

4.4. INSTRUMENTO DE PRUEBA

Se utilizd ef cuestionario que se muestra en ¢f anexo A.

4.5. LIMITACIONES EN LA APLICACION DEL CUESTIONARIO

Se aplict el cuestionario stlo a trece directoras por no haber podido concertar cita con la
titima debido a lo ocupado de su agenda.
4.8. PROCESAMIENTO DE DATOS

Para tener elementos con los cuales poder aprobar o invalidar la hipétesis, se efectué un

estudio entre las Directoras Independientes de Ventas del Puerto de Veracruz mediante la
resofucion de un cuestionario.
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A continuacién se presentan la tabulacién e interpretacion de los resultados que se
obtuvieron de los cuestionarios realizados dentro de la investigacién de campo con las Directoras
Independientes de Ventas de Mary Kay del Puerto de Veracruz.

CUESTIONARIO

PREGUNTA No. 1
Al inicio de tu directorado, jconsideras que tenias la formacion suficiente para capacitar a tus
nuevos inicios?

8 5
NO __8
13 = 100%

Feta racultsds noo mruyecid una reandad en la cual las nuevas Directoras no cuentan con fa
formacién suficiente para compartir la capacitacién que eflas recibieron en sus inicios con las
nuevas Educadoras de Belleza. Esto se puede deber por un lado a la falta de preparacién
profesionel, ya que la mayor parte de las Diractoras no ha tenido que ver con la docencia, y por
ofra a la falta de préctica de preparar matenal didéctico.

PREGUNTA No. 2
Al inicio de tu directoradio, considera que tenfas la informacion suficiente para capacitar a ltus
nuevos inicios?

St 5
NO__ 8
13 = 100%

Se observa Ia falta de un material expliicito para elaborar o estructurar las capacitaciones para
nuevas Educadoras de Belleza, ya que mucho del mismo se habia adquirido mediante compilacion
de capacifaciones impartidas por diferentes Directoras.

PREGUNTA No. 3
¢ Cuentas con un temario o gufa para estructurar tus capacitaciones?

St 3
NO__ 10
13 = 100%

Esta respuesta reafirma el punto anterior, ya que al basarse en compilacién de capacitaciones
impartidas por otras Directoras, debemos considerar que algungos temas son tratados con mayor
explicacién, mientras que olros ternas apenas se mencionan.

PREGUNTA No. 4
Cada vez que capacitas sobre un tema determinado, ; utifizas los mismaos lineamientos?
St 5
NO 8
13 = 100%

Aqui se refigja la falta de una guia estructurada que apoye a la Directora en Ia planeacion de sus
capacitaciones, evitando con eslo /a dificultad que reporta para ella desarrollar el tema cada vez
Gue le corresponde impartirio.
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PREGUNTA No. 5
¢ Qué respaido bibliogréfico utilizas para preparar tus capacitaciones?

FUENTE FRECUENCIA
Apuntes de olras capacitaciones antefiores
Libros motivacionales
Libros del Comienzo Perfecto
Guia de Directoras
Falleteria de Mary Kay
Libros de Organizacién
Videos de la Compadiia
Cassettes de ia Compafia
Ninguno

—_ e R W RO

Nuevamente se hace ver que la principal base para el desarrollo de capacitaciones son los
apuntes tomados en capacitaciones anteriores, con o cual el éxilo de la misma dependera en gran
parte de la atencion y comprensién que la Directora haya puesto en ef tema. Es importante hacer
ver que la Directora asistid a estas capacitaciones en estatus de Educadora a muchos meses de
lograr ef directorado.

PREGUNTANp. 6
Si existiera una guia especifica que te indicara no s6lo cuales son las capacitaciones bdsicas, sino
el temario a cubrir y el material gue vas a necesitar, ;te facilitaria tu tarea de capacitacién?

Si 13
NO a
13 = 100%

Con esto se puede notar que las Directoras se encuentran en la necesidad de contar con una Guia
Didactica que las apoye en su trabajo de capacitar y formar a las nuevas Educadoras de Belleza.

PREGUNTA No. 7
Al inicio de tu directorado, ¢ sabias que tu situacidn fiscal iba a cambiar?

Si )
NO 4
13 = 100%

Esta informacion fa deberian conocer desde el inicio de su carrera, pero no esta expresada en
forma clara y concisa por lo que no pueden comprenderio claramente desde un prncipio.

PREGUNTA No. 8
¢ Conocfas las alternativas para tu registro en ia Secretaria de Hacienda?

Si 3
NO __10
13 = 100%

Con esta respuesta se ve que ng conocen los regimenes por los que se pueden regisirar ante la
Secretarla de Hacienda.

PREGUNTA No. 9
¢ Canoces tus utilidades reales mensuales?
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Si 9
NO 4
13 = 100%

Esta respuesta demuestra la necesidad de tener estados financieros para conocer '3 situacién real
de su negocio.

PREGUNTA No. 10
¢ TU contador te elabora estados financieras?

Si 3
NC 10
13 = 100%

Esta resnuacts corrahsrs 1a espussia amenal, al no tener estados financieros no pueden saberla
situgcidn real de su negocio,

PREGUNTA No. 11
¢ Sabes con que frecuencia y qué tipo de impuestos debes pagar?

St &
NO 7
13 = 100%

Se aadvierte que més del 50% se limita a seguir instrucciones del contador sin involucrarse
directamente en el tipo de pago que esta realizando.

4.7. ANALISIS DE LA INFORMACION

El cuestionarnio abarcd dos aspectos fundamentales:

1) tratd de advertir las necesidades que se presentan en el drea de capacitacion (preguntas 1
as)y

2) y las necesidades que se tienen en ef drea de obligaciones fiscales y su situacién contable
(preguntas 7 a 11).
Con las respuestas obtenidas se formulan las siguientes conclusiones:

En su mayor parte el malenial con que cuentan para capacitar son apuntes de capacitacio-
nes anteriores impartidas por las primeras Directoras.

En su mayorla no cuentan con la practica para elaborar material didactico, ya que no
cuentan con formacién formal dentro de la docencia y en su prictica profesional no habian tenido
relacién con el drea de capacitacion.

Al basar sus capacitaciones en apuntes anteriores demuestran que no tienen informacion
suficiente para elaborar y estructurar por ellas mismas las capacitaciones a impartir, lomando en
cuenta que no es lo misma tener informacion para estudiar y capacitarse que revertinia y convertiria
en material para capacitar.

La necesidad de contar con una Guia Didactica para capacitar se ve como un comin
denominador entre las Directora como o demuestra la pregunta 6, donde el 100% de las entre-
vistadas respondio Si.

Las Directoras saben que al flegar a este nivel de su carrera van a necesitar un contador
para que les lleve sus impuestos, en esa forma general, sin desglosar si van a necesitar a un
contador para st registro en Hacienda, la efaboracién de su contabilidad y ef cormespondignte pago
de impuestos.
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No saben las alternativas que tienen para registrarse amte la Secretaria de Hacienda, y no
conocen el Régimen de Pequerios Contnibuyentes.

Saben que pagan el |.5.R. y que tienen que pagar el L. V.A., en forma general, pero no
conocen la perodicidad de los pagos y esto se debe a que en alqunos casos los contadores les
juntan dos o mas pagos en uno sin comentar de I0s respectivas recargos que estén incluyendo.

El papel del contador lo limitan a la elaboracién de declaraciones.

No conocen © no saben de la utifidad de contar con Estados Financieros, como
herramienta para visualizar Ia evolucion de su negocio.

E! contar con una Guia de Obligaciones Fiscales donde se les onente tanto en el aspecto
fiscal como en el aspecto contable les darfa una visién mas completa tanto de sus obligaciones
fiscales a cubrir como de Jo que deben exigir a su contador.



5. PROPUESTA
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PROPUESTA

Dado que las nuevas Directoras independientes de Ventas, del Puerto de Veracruz, sélo cuentan
con la Guia de Directoras Mary Kay y el Programa de Organizacion para Nuevas Directoras que
contienen 10s pumtos generales para realizar sus actividades, pero que carecen de oOtros
administrativos y fiscales. La finalidad de este trabajo, versa en la elaboracion de Guias Didacticas
que puedan constituirse en un auxilio practico a la labor personalizada de la nueva Directora en Jas
siguientes dreas:

» Capacitacion para Educadoras.
« Obligaciones fiscales.



5.1. GUIA DIDACTICA PARA LA
CAPACITACION DE EDUCADORAS
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INTRODUCCION

La idea fundamental de esta Guia, es darle a la nueva directora una estructura basica para
el desarrollo de la capacitacidn inicial, con la que deben contar las educadoras miembros de su

grupo.

Estdn enfocadas tanto hacia el conocimiento def producto, como al aspecto malivacional,
LUSCERTS QiaiTnmun ia 1csialgimia Us iao cuualulgs, af Lalnliu naluidl Yue S& prasenid Gutanie el

inicio de una nueva actividad.

Ef primer blogue abarca fa informacion relacionada al conocirmiento de los productos y las
técnicas para desarrollar la Clase del Cuidado de fa Piel.

El segundo bloque hace referencia a fa formacidn de la administracién del sistema de
ventas de la educadara.

£l tercer biogue habia de ia fijacidn de metas y objetivos a lograr, a través de las ventas,
para el desarrolio de Ias educadoras dentro de la Compafiia,

£l cuarto blogue versa sobre la capacitacion en técnicas basicas de maquiliaje glamour.

Estas capacitaciones se recomienda sean impartidas en sesiones de dos a lres horas, una
0 dos veces al mes, de acverdo al crecimiento de la unidad. En cada sesién se tratard un sdlo
blogue. Se programaran a finales def mes anterior, a fin de que las educadoras estén enteradas
de las fechas con anticipacion, junto con el calendaro de cualesquiera otros eventos, y de este
modo organicen su trabajo y puedan asishir.

LA EDUCADQRA DEBERA UTILIZAR UN CUADERNO PARA NOTAS EXCLUSIVO PARA
CAPACITACIONES,
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BLOQUE 1.

OBJETIVO

Esta capacitacién liene como objelivo introducir a 13 educadora en el conocimiento de las
productos que va a manejar, y en su desempefio en fa realizacién de las Clases del Cuidado de la
Pigl, buscando familiarizarla con el material de trabajo correspondierte y los procedimientos
necesarios.

INTROOUCCION

La Clase del Cuidado de la Piel es el nucleo del Plan Mary Kay para Educadoras de
Belleza Independiente. Conlleva a los siguientes objetivos: Es la principal fuente de ventas, clases
adicionales y prospectos de iniciacion.

Para cumplir estos objetivos, la educadora debe:
Contar con un adecuado conocimiento del producto.
Manejar ei Perfil del Cuidade de la Fiel.
Conocer el manual de la Clase del Cuidado de ia Piel (Carpeta de Clase).
Poder aplicar la técnica de desarrolio de fa Clase del Cuidado de la Fiel.

El desarrollo de esfe bloque estd dividido en tres temas:

1) Conocimiento def Producto.
2} Manejo del Perfi del Cuidado de ja Fiel.
3) Clase del Cuidado de ia Fiel.
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TEMA 1. CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO.

Contenido de la Capacitacion:

1) Descripcion detallada de los productos que conforman ef Programa Bésico del Cuidado de la
Piel,
Esta informacién se encuentra en;
Programa de Orientacion a Nuevas Directoras, Capitulo IV *Conocimiento del Producto”.
Cuaderno de trabajo “Para un Cormienzo Perfecto”, Vol. I, p.p. 20 a 26.
Carpeta de la Clase, p.p. 10a 24,
Revista Applause del mes de Junio de 1999, pdginas 8 y 9 (Anexo 1}
Insertos incluldos en las cajas de los productos.

2} Productos Complementarios.
Es conveniente organizarlos por dreas:

A) OJOS:
¢ Demaguillantes: Gel, y Libre de acefte.
* (rema acondicionadora de parpados.
¢ Crema para parpados Accion Miltiple.
* Mascariila para Parpados.

B) LABIOS:;
s Crema para labios Accién Maltiple
¢ Mascarifla de Labios.
* Humectante de Labios.
e Protector solar para Labios.

C) CRE;WAS ADICIONALES AL TRATAMIENTQ BASICO:
e Daily Defense Complex.
» Set Skin Revival System.

D) CREMAS DE NOCHE:
« Crema Extra Emoliente de Noche.
« Crema Humectante de Noche (Nightime Recovery System).
» Crema Humectante Intensiva (Advanced Moisture Renewal Treatment Cream),

£} BASICO DE CUERPQ:
Incluyendo el tratamiento de *Manos de Seda”.

F) BASICO DE CABALLERO.

Ests informacidn la encuentras en:
e (Cuaderno de Trabajo “Para un Comienzo Ferfecto” Vol i, p.p. 32 y 33.



Carpeta de la Clase, pag. 38 Revista Applause del mes de Mayo de 1999, pagina 7 (Anexo 2).

Desarrollo de la Capacitacion:
MATERIAL DIDACTICO A UTILIZAR:

Carpeta de la Clase.

Cuaderno de Trabajo "Para un Comienzo Perfecto” Vol. 1.

Copia fotostalica para cada educadora presente de las hojas 7, 8 y 9, de las Revistas Applause
de los meses de Mayo y Junio de 1999.

Una mesa donde se colocard la charola coleccion completa con los productos de los que se
hablara en la capacitacion, nc teniendo importancia la formula del oroducta. sino gue sean
nuevos y en presentacibn al publico, estos son: limpiadora, mascaniia, locion refrescante,
crema humectante, base protectora, demaquillanes de ojos en sus dos presentaciones, cremas
de ofos, cremas de labios, daily defense, set skin revival system, crema extra emoliente, crema
nightime, crema advanced, basico de cuerpo y bésico de caballero.

INTRODUCCION:

importancia def Conocimiento del Producto. Mayor conocimiento, implica mayores ventas.

Importancia de manejar el Tratamiento Bésico como unidad y no separario.

Referencia general: Fdrmula 1, es para cutis seco, Férmula 2, para culis normal ¢

combinado; y Férmula 3, para cutis graso.

DESARROLLO:

1. Presentacion del tratamiento basico en presentacion al pablico, acomodado en la charola

coleccién completa.

Cada producto af que se haga mencién se le aplicard una pequefta prueba en la mano a

las educadoras, para que de este modo conozcan la textura, olor, y consistencia de cada uno.

1.

Limpiagoras.
a) Funcién.
b) Tipcs.
¢} Caracterfsticas y beneficios.
d) Ingredientes Principaies.
&) Modo de aplicacion
f) Seinciuye la Barra Limpiadora.

2. Mascariilas.

3.

a) Funcitn.

b) Tipos.

¢) Caracteristicas y beneficios.
d} Ingredientes Principales.

&) Modo de Aplicacién,

Lociones Refrescantes.
a) Funcion.
b} Tipos.
¢) Caracteristicas y beneficios.
d} Ingredientes Principales.
€) Modo de Aplicacion.



4. Humectantes,

a) Funcion.

b) Tipos.

¢) Caracterfsticas y beneficios.

d) Ingredientes Principaies.

&) Modo de Aplicacion.

f) Seincluye la humectante con protector solar.

8. Protector. Base de Maguillaje.

probadores, siendo necesario adquiririos para podearios dar a probar.
Hacer mencién de la importancia de la edad de la cliente, para una buena eleccién del

a} Funcion,

b) Tipos.

¢} Caracteristicas y benehcios.

d} Ingredientes Principales.

e) Modo de Apficacion.

f) Seincluye el "Cream to Powder”.
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il. Productos Complementarios. Al ir mencionando cada producto debera de irse
maosirando su presentacitn, recalcando que en la mayoria de estos productos NO contamos con

complementario adecuado.

Para agilizar 1a comprensién de los productos, se sugiere se presenten agrupados en ef

siguiente order:;

Qios.

Demagquillantes:

a) Funcibn.

b) Tipos.

¢) Caracteristicas y beneficios.
d) Ingredientes Principales.

e) Modo de Aplicacitn.

Crema humectante para Parpados:
a) Funcion.

b) Tipos. Crema para todo tipo de piel, no tiene variantes.

¢) Caracteristicas y beneficios.
d) ingredientes Principaies.
e) Modo de Apiicacién.

Crema de Accidn Miltiple para Ojos.
a} Funcién.

b} Tipos. Crema para todo lipo de piel, no tiene variantes.

¢) Caracteristicas y beneficios.
d) Ingredientes Principales.
&) Modo de Aplicacion.

Mascarilla de Parpados.

a) Funcién.

b) Crema para todo tipo de piel, no tiene varantes.
¢) Caracteristicas y beneficios.



Labios.

Cutis.

Cremas de noche. Recomendadas preferiblemente después de los 30 afios.

d) Ingredientes Principales.
e) Modo de Aplicacién.

Mascarila de Labios “Lip Mask”.

a) Funcion,

b) Tipos. Crema para todo tipo de piel, no tiene variantes.
¢} Caracteristicas y beneficios.

d) ingredientes Principales.

e} Modo de Aplicacion

Humectante de Labios “Lip Balm”.

a) Funcién.

b) Tipos. Crema para todo tipe de piel, no tiene vanantes.
¢) Caracteristicas y beneficios.

d) Ingredientes Principales.

€) Modo de Aplicacion.

Crema de Accién Muitiple para Labios.
a) Funcion.
b) Tipos. Crema para todo tipo de piel, no tiene vanantes.
¢) Caracteristicas y beneficios.
d) Ingredientes Principales.
e) Modo de Aplicacién.

Daily Defense Complex.

a) Funcién.

b) Tipos. Gel humectante para todo tipo de piel, no tiene varniantes.
¢} Caracteristicas y beneficios.

d) Ingredientes Frincipales.

&) Modo de Apiicacion.

Set Skin Revival System.

a) Funcion.

B) Tipos..

¢) Caracteristicas y beneficios.
a) Ingredientes Principales.

&) Modo de Aplicacién.

Nightime Recovery System.

a) Funcion.

b) Caracteristicas y beneficios.
¢) Ingredientes Principales.

d) Modo de Apficacién.

Extra Emolfient Night Cream.
aj Funcién.

b) Caracteristicas y beneficics.
¢) Ingredientes Frincipales. .
d) Modo de Aplicacion.
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Advanced Moisture Renewal Treatment Cream.
a) Funcion,

b) Caracteristicas y beneficios.

¢) Ingredientes Principales.

d) Modo de Aplicacion.

Como técnica didéctica se sugiere la exposicion, permitiendo fa participacion acliva de las
educadoras y fa retroalimentacion a través de los comentanos de sus vivencias personales,

En cuanto al bdsico de cuerpo si da liempo se mencionaran los productos que no se han
mastrado, y en caso conlrario se procurard dar una prueba del producto para que la educadora
sea capaz de manejar el tratamiento de “Manos de Seda”.

Se mencionardn y mostrarén los articulos del Bésico de Caballero, Linea Wonaerful dg
bebé y para mamd, proponiendo algunas ideas para su venta.
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TEMA 2. MANEJO DEL PERFIL DEL CUIDADO DE LA PIEL.

Contenido dfe fa Capacitacién:

Una explicacién detallada de los elementos que conforman el perfil

Esta informacitn se encuentra en:
» Programa de Qrientacion a Nuevas Directoras, capitulo “Orientacidn para Nuevas Educadoras”
* Cuaderno de trabajo “Para un Comignzo Perfecto”, Vol. i, p.p.

Desarroilo de la Capacitacion:

MATERIAL DINACTICN A UTiLiLAR:
» Perfi de! Cuidado ae la Piel,

INTRODUCCION:

El Perfi del Cuidado de Ia Fiel se convertird en ef expediente de cada una de fus cfientes,
por lo que debes tener cuidado de que asiente claramente sus dalos generales, a fin de poder
darle seguimiento.

Cualquier aclaracién o gjuste que hagas sobre el perfil durante la clase, debe quedar
claramentes marcado a fin de evitar confusiones posteriores.

En caso de haber pre-flenado el perfil, antes de la clase, es importante que verfigues /a
informacion dada por la cliente, mediante observacién directa y rapida a su piel,

DESARROLLO:

Estructura del Perfil para el Cuidado de la Piel: El perfil consta de dos hojas, onginal y
copia. Ef papel es autocopiable, asi la cliente al escribir sobre of original, también estd marcando
la copia.

1% Parte:
Datos Generales; Objefivo y utilidad de cada uno.

2% Parte:

Orientacién para recomendar la correcta formulacion del Tratamiento BAsico:

Preguntas 1 a 6: Referentes al Tratamiento Bésico del Cuidado de la Piel. Cada una de las
preguntas se refieren a cada paso del Tratamiento. Solo debe haber una respuesta por rengién, y
fodas las preguntas deben estar conlestadas. Recomendaciones para realizar los ajustes
necesarios en caso de presentarse respuestas incongruenltes, una persona no puede tener cutis
seco y graso af mismo tiempo.

3% Parte:

Uso de & omplementangs:

Pregunta 7: Aclarar que en esta pregunta puede haber mas de una respuesta; y nos remitird al
{los) complementarios a recomendar en el cierre individual.

4% Parte:

Anverso:
¢ Indicaciones para identificar el producto a utilizar.
* ldentificacién de los complementarios que se van a recomendar.
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Reverso!

¢ Registro de Compras de la Cliente. Compras realizadas y produclos que desea y no puedo
adquinr, ademds cualquier regaio que se le haya hecho.

59 Parte:
Archivo del Perfil:

» Hoja original - Por fechas de cumpleafios de las clientes.
» Copia - Por fecha de clase para preparar resurtidos.
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TEMA 3. CLASE DEL CUIDADQ DE LA PIEL.

Contenido de Ia Capacitacién:

+ Objetivos de la Clase.

+ Presentacién de la Clase.

+ Desarrollo - Presentacién del Tratamiento Bésico. (Primer Cierre).
+ Maguillaje Glamour.

+ Segundo cierre.

+ Consuilta Individual. E! Tercer Cierre.

+ Despedida.

Esta informacién la encuentra en-
s Programz Jo Gnentacidn para Nuevas Directoras.  Capitulo “Orientacién a Nuevas
Educadoras”: Clase del Cuidado de la Piel, Taller sebre Procedimientos.
* Cuaderno de Trabajo “Para un Comienzo Perfecto”, Vol. Il. Formato del Guitn, pégs. 16 a 41.
* Carpeta de ia Clase. (Completa).

Desarroflo de Ja Capacitacién:

MATERIAL DIDACTICO A UTILIZAR:

Carpeta de la Clase.

Cuaderno de Trabajo “Para un Comienzo Perfecto”, Vol. Ii.

Foiletos de Belleza Cara a Cara.

Perfiles del Cuidado de la Fiel,

Agenda.

Notas de Venta.

Listas de Precios.

Una mesa donde se colocard un lugar simulando una clase real; este lugar contard con una

charola desechable, un mantel, un espejo, un perfil, un aplicador de sombra, un aplicador de

labial, un aplicador de rimel, tres motas de algodén, una diadema para ef cabello, un recipiente

pequefio con agua, una toalla para secar la cara, una pluma.

e En el centro de la mesa se coloca fa charcla coleccidn con ef tratamiento bdsico nuevo en
presentacion de venta al publico, no importando la formulacion.

¢ Portafolios de probadores, abierto de frente al grupo de educadoras.

INTRODUGCION:
La Clase del Cuidado de fa Fiel es el Nicleo del Programa Mary Kay para Educadoras de
Belleza. {a clase tiene tres objetivos a lograr:
a) Fuente de Yentas.
b) Fuente de Reservaciones.
¢} Fuente de Prospectos de Iniciacion.

Recuerda que estos objetivos son los mismos, desde tu inicio como Educadora y durante
toda tu carmera Mary Kay, no importando aun que hayas Negado al Directorado.  Si quieres ser
exitosa debes realizar el mayor numero posible de Clases del Cuidado de la Piel.

Ademds lienes una ventaja enorme, tu acordetn de colores: La Carpeta de ia Clase, todo
lo que necesitas lo encuentras ahi, en el orden justo y con las indicaciones adecuadas, solo
necesitas saber leer.



DESARROLLO:

Apertura de {a Clase.
Apertura (antes de abrir la Carpeta de la Clase).

Carpeta de la Clase:

s 8 & 8

1% Pagina

Pdégina de Productos Persenalizados.

Pégina de los Cinco Pasos.

Pdginas de Aplicacién del Cuidado de la Piel.

Sugerencias a seguir en el tiempo de pose de fa mascanila:

+ Juegos para futuras resaervaciones,
@ hencion e ias CuleGLionies.
+ Mencién de Jos Complementarios.
¢ Mencibn de las paginas: Una Historia de Exito.

La Oportunidad de una Carrera sin Limites.

Mary Kay: Lider en ef Cuidado de fa Piel.

La Constancia es la Clave.
FPégina de Magquillaje.
Cierre de la Clase (Cierre en ia mesa).
Transicidn al Cierre Individual,
Cierre Individual:

** Parte 1 - Cierre de Ventas.

~ Parte 2 - Fechar el facial de seguimiento.

** Parte 3 - Reclutamiento.

*» Despedida.
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BLOQUE No. 2
OBJETIVO.

Este grupo de capacitaciones tiene como objetivo realzar la importancia de las actividades
colaterales a la Clase del Cuidado de la Fiel, que conforman un sistermna de ventas exitoso para ia
Educadora de Belleza Independiente.

INTRODUCCION.

Existen tres actividades de gran importanria ©2is i crecimiento de este negocio:
* Asesoramiento a 12 Anfihiung.
» Heservaciones.
* Iniciacion.

Cada una de ellas va a brindar apoya necesaro para incrementar, fanto el namero de
clases que se van a realizar, como el numero de prospectos que pedras iniciar. Ademéas no solo
aumentaran en numero las clases, sino en calidad, mejorando considerablemente el monto de Ias
ventas.

Debido a la diferente naturaleza de las actividades, se sugiere manejar cada punto por
separado, dividiendo ef blogue en tres temas:
1) Asesoramiento a la Anfitriona.
2) Reservaciones.
3} iniciacién.
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TEMA 1. ASESORAMIENTO A LA ANFITRIONA
Contenido del tema:

® Asesoria Preliminar,
Esta informacion se encuentra en:
Cuaderno de trabajo “Para un Comienzo Perfecto”, Vol. I, pags.
» Asesoria Telefénica.
v AsesUlid ANES U id Giaac.
Esta informacion se encuentra en:
-Cuaderno de trabajo "Para un Comienzo Perfecto”, Vol If, pags. 5a 7, y pag. 12,
-Programa de Orentacién para Nuevas Directoras, capltulo “Orientacidn para Nuevas
Educadoras”, titulos: “Entrenamiento de la Anfitriona” {existen dos apartados con el mismo titulo),
"Atencion a la Clientefa”, y "Entrenamiento Previo g la Clase”.

Desarrolio de la Capacitacion:

MATERIAL DIDACTICO A UTILIZAR PARA CADA EDUCADQRA PRESENTE:
- Folleto "Un Regalo para Ti”

- Folleto “Un Futuro para cada Mujer”

- Agenda

INTRODUCCION:

La Asesoria a fa Anfitriona nos da la oportunidad de conocer algunos aspectos acerca del
grupo de clientes con las que vamos a trabajar, con esto tendremos bases para saber el modo
como enfocar nuestra clase, como motivarias y asf lograr una mejor venta. Ademés sabremos
hacia quienes dirigirnos en especial, para la obtencidon de nuevos prospectos. Un punto final,
aunque ne menos importante, al poner al tanto a la anfitiona sobre lo que vamos a hacer,
cblendremos su cofaberacidn, tanto de espacio, como de participacion, logrando el mejor objetivo:
HACERLA NUESTRA SOCIA.

DESARROLLOQ:
ASESORIA PRELIMINAR

Mary Kay nos dice: "Si vale la pena reservar una clase, vale /a pena preparar a la
Anfitriona”.

Cuando hagas una reservacion en persona, pide a la Anfitriona que escrniba su nombre,
direccion y numero de teléfono en ef espacio para el dia y la hora en tu agenda Mary Kay.
Entrégale Ia literalura de asesoria (folleto de belleza y folleto Un Regalo Para Ti). Si haces Ia
reservacion telefénicamente, visita cuanto antes a la Anfitriona para entregarie el material y realizar

fa primera asesoria.

Deberas cumplir los siguientes puntos fundamentales:
1. Comunicale tu entusiasmo.
2. Preguntale. Acerca de lres productos que fe encantarfa adquinir gralis o con descuento si fuera
posible.
3. Empieza g preparar fa lista de invitadas. Sugiérele que haga una lista de sus amigas, vecinas,
familiares, elc.
4. Invitaciones. Sugiérele que haga su invitacidn atractiva y motivante.
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5 Numero de personas que deben integrar la Clase. Explica que el nimero ideal de personas es
de seis.

6. Indicale que je Nfamaras por teléfono. Dile que lo hards unos dos dias antes de fa fecha de la
Clase para pedirle Ia fista definitiva de invitadas.

7. Animale a que fome pedidos externos (que no sean de jos 5 pasos del Tratamiento Basico).

8. Prepara el terrenc para reservaciones e iniciaciones. Pldele que piense en algunas conocidas
que pudieran estar interesadas en tener una Clase en su casa o quienes les gustaria iniciar una
Carrera como Educadora de Belleza Independiente.

9. Estimdlala parg gue se file metas. Se sugiere la conveniencia de que el Crédito de Anfitiona se
defina en este punto. El crédito de Anfitiona te sirve para decir “muchas gracias” por haberte
recibido en su hogar. Es la base para que tengas una buena clientela, ademas de demostrar
buena voluntad.

10. Ofrece un reqalo para la Anfitriona de la semana.

11._Ratifica_el _compromiso. Sella ef convenio con un apretén de manos 10 2xniciur consofidard
la motivacién de fu Anfitiona y su deseo rs cocociar Contigo hacia ef logro de una Clase
placentera y exitesa

ASESORIA TELEFONICA

Dos o tres dias antes de su clase comunicate con la Anfitriona por teléfono. Esta lamada

tiene tres finalidades:

- Obtener I3 lista de invitadas.

- Mantener ef entusiasmo de la Anfitriona.
- Confimnar los preparativos para la clase.

El principal objetivo de la asesoria telefénica es obtener la fista de invitadas, para que
puedas llamar a cada una de ellas y preparar por anticipado su Perfil del Cuidado de fa Piel. £l
perfil previa es un arma excelente para ahomar tiempo y tener todo listo para cuando llegues a la
casa de la Anfitriona.

ASESORIA ANTES DE LA CLASE.

El dia de la Clase deberas flegar 45 minutos antes de la cita, de modo que tengas tiempo
de hacer los dftimos comentarios con tu Anfitriona, arreglar tus materiales y darfe su Leccién
Personalizada de Glamour; y recuerda:

. Muéstrate cordial, entusiasmada y positiva.

Repasen juntas los productos y/o regalos que espera obtener.

. Investiga cudntos pedidos externos recibio.

. Comprueba que conoce el “Crédito de Anfitriona”.

. Verifica el nimero de invitadas, y averigua algunos detalles sobre su persona.

. Preguntale si ya tiene reservaciones para clases futuras.

. Utiliza el Plan de Iniciacién de Cuatro Puntos y pregintale sobre posibles Educadoras de
Belleza Independiente.

8. Confirma que haya escrito los nombres y teléfonos de fas invitadas y de sus referencias en el
foileto *Un Regalo Para Ti".

8. Comprueba que en caso de que se vaya a servir un refrigenio, éste sea después de la clase.

10. Revisa con ella ef lugar que necesitards para tus consultas individuales.

11. En el caso de que tu Anfitriona vaya a recibir su seqgundo facial, contesta sus dudas sobre los
productos para el cuidado de la piel.

12. Pidele su autorizacidn para empezar a arreglar tus materiales y tus exhibiciones,

NOO A LN

Fara esta capacitacién se recomiendan usar las tcnicas didacticas de exposicion y
dindmica de grupos, recordando que mientras mas participativa la realices el aprendizaje de tus
Educadora serd mejor, con lo que estaras logrando ef objetivo de la misma.
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TEMA 2. RESERVACIONES

Contenido de la Capacitacién:
* Importancia de la Reservacién,

Reservaciones fuera de Ia Clase del Cuidado de la Piel,

Reservaciones durante la Clase del Cuidado de la Fiel. Facial de Seguimiento.
Reservaciones después de la Clase def Cuidado de la Piel.

El Comienzo Perfecto.

Esta informacién la encuentras en:
-Guia de Directaras Mary Kay, Cap. 5, p4gs. 7a 9, cap. 9 pdas. 10 11
Capitulo “Programa de Fntreromizidu y Unentacién para Educadoras”, p.22.
-Pmarsiia e Unentacion para Nuevas Directoras, Cap. “Médulos de Crecimiento”,
titulos:
“Como generar fechados”, “Como generar ganadoras def Cornienzo Perfecto” y
‘Como generar ganadoras de las perfas de ja fraternidad”,
-Cuaderno de Trabajo “Fara un Comienzo Perfecto” Vol |, pags. 8, 9, 11, 12, 13, 32.
-Cuaderno de Trabajo “Para un Comienzo Perfecto”, Vol. Il, pdgs. 12, y 41 a 43.

Desarrofio de la Capacitacién:

MATERIAL DIDACTICO A UTILIZAR:

* Folleto “Un regalo para 1"

e Cuaderno de trabajo “Para un Comienzg Perfecto”, Vol. ).
* Agenda.

¢ Tarjetas de presentacion.

INTRODUCCION:
Las reservaciones son el corazdn de lu negocio. Para obtener ef mayor numero debes
tomar en cuenta:
1) Tuimagen Mary Kay.
2} Una actitud positiva.
3) Entusiasmo a toda prueba.
4) Hablar con mucha gente. {nunca prejuzgar)

DESARROLLO:

Reservaciones fuera de la Clase del Cuidado de fa Pie! .  Contacto en Frio.
¢ Dénde?

* Como?

* Qué puedes ofrecer?

¢ Uso de ia agenda.

» Uso de las tarjetas de presentacion.

Raservaciones durante la Clase.

» Planteamiento del facial de revisién.

« Motivacitin mediante el regalo de anfitriona y el crédito a la anfitniona.
e |mportancia del cierre individual.

« Concurso de la anfitriona de la semana.
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* Noche de anfitrionas.

Reservaciones después de la Clase.

* Como convertir un facial de revisién en ung Clase del Cuidado de la Piel.

¢ Llamada a ia cliente que no comprd invitandole para que realice una Clase del Cuidado de la
Fiel.

* Contactar a Ias invitadas que no asistieron a la Clase.

Comienzo Perfecto.

* Requisitos,

e Seguimiento a la nueva educadora.
» Responsabifidad de fa iniciadora.

Para el desarmiin de ootz Cagauiacion se recomienda ef uso de un sistema activo en el
que después de la exposicién se promuevan dinamicas que efemplifiquen algunas de las técnicas
recomendadas (como lo es el contacto en frio).
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TEMA 3. INICIACION

Contenido de la Capacitacion:

= & & 8

Objetivo de iniciar.

Iniciar vs. Vender.

Iniciando fuera de la Clase del Cuidado de la Piel.
Iniciando durante la Clase.

Iniciando después de fa Clase.

Esta informacién 1a encuentras en:

-Cuaderno de Trabajo “Para un Comienzo Perfectd”, Vol. |, pégs. 26y 29.
-Cuaderno de Trabajo “Para un Comienzo Perfectn” Vol Il pags. 42y 43,
-Guia de Directoras Mzry X5y, Capuuio “Orientacion para nuevas Educadoras”,

pags. 39 a 41.

-Programa de QOrientacién para Nuevas Directoras, Capitulo “La Ensefianza de mi

Equipo”, Tiulo “Plan de mercadeo de Mary Kay, La Enseflanza de mi Equipo’,
pégs. 11-22 3 21-22.

Desarrollo de la Capacitacion:

MATERIAL DIDACTICO:
Folleto “Un Gran Futuro para cada Mujer”,

INTRODUCCION:

Crear la visién en la Educadora de hacia donde quiere impulsar su carrera.
Vende tu imagen de direclora, habla de tus fogros, no sdlo econémicos, sino el cambio de

actividades, de capacitaciones, las diferentes promociones por las que empiezas a calificar, el plan
del automdévil, ef cambio en la actitud familiar, elc.

DESARROLLO:

+

Objetivo de iniciar,
Promocitn de Sacos Rojos. Beneficios, capacilaciones especiales, bonificaciones sobre i
grupo.
Diferentes niveles; porcentajes de bonificaciones.
Manejo de las ventajas de estar en Mary Kay. Manejo de horario. No tienes jefa. Inversién a tu
medida.
Iniciar vs, Vender.
* Venta Directa - desarrollo econdmico presente.
» Iniciacién . Carrera Ejecutiva - desarralio econdmico a futuro.
iniciacién: Oportunidad para ofras mujeres de desarrollo.
iniciando fuera de fa Clase.
* Opciones: Entrevistas personales. Eventos de iniciacién.
Manejo de Objetivos de Mary Kay.
Filosofla y Prioridades.
Ventajas de pertenecer al grupo Mary Kay.
Carrera Ejecutiva.
Logros econdmicos y de realizacion.
Necesidad de gue el nuevo inicio reciba su facial para que conozca los productos.
Diferentes opciones de inversion.



+ Iniciando durante ia Clase.
e Importancia de un buen desarrolio de la Clase.
-Ambiente,
-Presentacién.
-Respeto af tiempo de duracién de Ia Clase.
* Desamollo del cierre individual.
-Asesoria e invitacién at negocio.
-Manejo del Folleto “Un gran futuro para toda mujer”,
* Referencias.
¢ Iniciando después de la Clase.
» Seguimiento a los prospectos surgidos en fa Clase,
= Fdlder de inicio, preparacidn-
-Fuliglera.
-Opciones de Inversion,
-Manejo de ias Ventajas Mary Kay.
* Entrega de filder.
* [lamada de seguimiento:
-Af otro dfa.
-A los dos dias.
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BLOQUE 3.
OBJETIVO.

Este grupo de capacilaciones liene como propdsito motivar a la Educadora a marcar sus
objetivos a lograr dentro de la Compailia, y lo que es mds importante, despertar sus suefios e
lusiones para marcar una meta, ya sea como educadora, 0 en su vida personal, y como puede
logrario a través de su carrera en Mary Kay.

INTRODUCCION.

Las ventas enn o ackvidsd mas wwndn en nuestros dias.  Todos vendemos algo:
productos, servicios, bienes. Dicen que el vendedor nace, yo te podria decir que se hace, sbio es
cuestidn de aprender una buena técnica y encontrar una buena razén para hacero,

Es por esto que este blogue se divide en dos femas:

1) Ventas.

2) Metas.

En el primero hablaremas de la técnica, en el segundo de las buenas razones para hacer
las cosas. -
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TEMA ( VENTAS.
Contenido de Ia capacitacién:

a) Técnica de cinco pasos para generar ventas.

b) Las ventas como objetivo da la Clase del Cuidado de la Fiel.

¢) Entrenamiento de la Anfitriona.

d) Ef secreto de un buen cierre.

€} Atencidn a la Clientela (venta subsecuente durante 1a entrega de productos).
f) Facial de seguimiento.

q} Ventas estacionales

h} Promocidn de nuevos lanzamientos.

i) Fijar metas semanales de ventas.

Esta informacion fa encuentras en:
-Programa de Orientacion para Nuevas Directoras, Cap. “Mddulos de Crecimiento”, titulo “Como
Generar Ventas Mayoristas de la Empresa”.
-Capacitacién impartida por la Directora Nacional Guadalupe Castro Mendoza, en el

Puerto de Veracruz, el 7 de Marzo de 1997.

Desarrolio de la Capacitacion:

MATERIAL DIDACTICO:
e Agenda.

INTRODUCCION:
Vender no es ofrecer mercancias, sino conocer o crear necesidades y ofrecer sus
satisfactores.
Vender - Es saber expresar nuestras ideas.
Buscar el interés de las personas.

Habrd que encontrar las caracteristicas y los beneficios del producto para realizar una
venta completa.
# [as caracleristicas son lo que te va a interesar en un producto.
e [ 0s beneficios son lo que te va a convencer.

DESARROLLO:
¢ Técnica de los cinco pasos:
1) Presentacion - Comunicacién Perfecta. Saber escuchar.
2) Requisitos - Hacer preguntas sobre lo que vendo. Saber fo que necesita.
3) Presentacién - Caracteristicas y beneficios. Manefamos objeciones dando opciones.
Exponemos. No dejamos hablar a la cliente.
4) ter. Cierre - Dar instrucciones de compra, dando opciones de pago e instrucciones de
entrega. Pedir anticipo.
3) 2* Cierre - Retomar parfe de la presentacion para vencer las Uitimas objeciones.
Recurre a Ia autoestima.

Se desarrollard una dindmica en parejas, para mostrar la evolucién de la venta, siguiendo
el esquema anterior.
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+ Las ventas como objetivo de la Clase del Cuidado de ia Piel:

Entrenamiento de la Anfitiona. Una anfitriona bien asesorada se convierte en tu socia,
ayudandote a incrementar tus ventas.

E! secreto de un buen cierre. Recomienda a la cliente su tratamiento adecuado,
ademds de los productos complementarios que necesite; maneja las colecciones, arma
un presupuesto y pregunta para cuando lo quiere? No le permitas hablar, o exponer
objeciones, hasta que hayas terminado de enumerarie los productos que coupd.
Alencién a la Clientela. Cada vez que hagas una entrega, ve preparada con algo mas
de los proguctos que no pudo adguirir en la primera ocasion.

Facial de sequimiento. No pierdas de visla esta oportunidad de aumentar fus
TODSIVACIOASS ¥ OO CEIG 1US veiiias, & 1w feulid au lavial s id idsel, UITECRIO COme
parte de fos beneficios a que tiene derecho por participar en una Clase del Cuidado de
la Piel.

Ventas Estacionales. Siempre hay algo nuevo que ofrecer, aliende a los lanzamientos
estacionales, en tu revista Applause y en fos comunicados de tu directora.

Promocidn de nuevos lanzamientos. Mantente enterada de los nuevos lanzamientos,
sé la primera en adquirirlos y ofrecerlos a tus clientes.

Fijar metas semanales de ventas. Es muy importante desear algo, tener una razén por
qué hacer las cosas; cuantifica lo que necesitas para lograrlo y divide el monto entre
cinco (cinco dias de trabajo a fa semana), el resultado serd lu cuota diaria de venta. |
Toma ef reto!



TEMA 2. METAS.

Contenido de la Capacitacién:

Metas. Definicidn y Caracteristicas.
Mstas en tu vida.
Metas en la carrera Mary Kay.
Ascensos.
Escalera def Exito.
FPromociones trimestrales de la Compafia.
Promociones anuales.

Esta informacion la encuentras en:

Hoja de la Carrera Ejecutiva. (Contenida en la papeleria inicial del portafolios),
Jerarquia dentro de Mary Kay.
Requisifos para cada ascenso.

Cuaderno de Trabajo “Para un Comienzo Perlecto”, Vol 1, pags. 41y 42.

Desarrollo de fa Capacitacién:

INTRODUCCION:

Esta capacitacién quizd sea la mds dificil de imparti, ya que su éxito depende del
entusiasmo de la exponente para lograr una fuerte molivacién en el grupo presente en la sesién.

Cada punto que se deseé tratar, deberad estar muy bien planeado, ya que la improvisacion
no permitird el aprovechamiento global de la pldtica y se perderd una oportunidad fuerte de
capacitacién en grupo.

Es conveniente que lleves comprobantes de tus ingresos, los broches de fa carrera Mary
Kay, y mucho entusiasme que puedas contagiar en todas las presentes,

DESARROLLO:

¢ Qué seria de este mundo sin sofiadores?

El suefio es el inicio de una accién vehemente, y Ia accibn vehemnente es el inicio de un
extraordinario logro.

Para fograr algo necesitas tener experiencia, y para tener experiencia necasitas ACCION.

DESEQ + DESEC = DESEQ
DESEQ + ACCION = LOGRO

META. Un objetivo en la vida, marcado personalmente, al cual se le dedica ef esfuerzo, la
constancia y la ilusién por logrario.

CARACTERISTICAS. Para que un sueflo se transforme en meta, debe ser:
a) Medible.

b} Concreta.

¢) Tener un tiempo limite.
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METAS EN TU VIDA.

La vida en sf es un proyecto, lo que ocurre e5 que no siempre SOmMoEs sus arquitectos.

Es maéas facil encontrar las cualidades en la gente ajena que en nosotros, es necesano
meditar si lo hacemos par baja autoestima, por reprimir nuestras capacidades, o por fiojera, porque
recuerda, siempre es mas facil poner pretextos que ponernos a trabajar.

Haz un inventario de todo o que lienes y pregintate ; Qué vas a hacer con todo eso?

| Tienes que ser un drboi!

No te permitas un no pude, por pena, por flojera, por indecision.

Despuds vamos a hacer un plan de vida. Pero vamos a hacerio por escrito!

Vamos a hacerlo con compromiso para con uno mismo.

1° TUS PLANES ESPIRITUALES.

Primer objetivo - Sentirme bien, sentirme en paz, contenta con lo que estoy haciendo, con
lo que estoy logrando. La amargura y la tristeza se reflejan, también la paz se refleja. Pero hay
que buscarfa, también hay que trabajaria,

Hay que pagarle la renta a Dips, y como? Haciendo las cosas buenas que £l nos pide:

Superandonos.

Venciendo malos habitos.

Siendo un poco mejor cada dia.

Creyendo en nosotras mismas.

Y recuerda, el pago es con todos los que nos rodean.

2° TUS PLANES CON TU FAMILIA,
Primero con tu marndo:
Pon en primer lugar la amistad anfes gue &/ amor.
No hables de asunlos importantes en momentos de prisa o de estrés.
No confrontes a tu pareja con prejuicios de que no estds conforme o de que &l estd mal.
{Siempre debes saber que es lo que quieres antes de hablar),
Enfocarte en la persona o en su preocupacion. (Muchas veces nos fafta escuchar).
S¢ muy especifica en lo que quieres decir, y habla de una sola cosa a la vez.
Practica el escuchar activamente.
Haz peticiones, no demandas.
Respéndele a tu pareja, no reacciones a lu parefa.
Haz un esfuerzo por escuchar el por favor en tu pareja.
Expresa tus sentimientos tan pronto como te des cuenta que existen.
Se el 100% honesta el 100% de las veces.
Mantener un buen sentido del humor y simplicidad,
No seas lectora de mentes.
Las emociones nunca estan equivacadas, las reacciones son fas que originan el confiicto,
Usa mdés el yo, que el 10 en tus comentarios.

3° TUS PLANES CON TUS HIJOS.

» Comprende sus intereses.

e Msjora la comunicacién. La comunicacién con elfos es la base de la estabilidad familiar.
¢ Trata de entenderios pensando que tu también tuviste esa edad.

4° COMPROMISC CON NUESTROS PADRES.

Ser hijos responsables, decirles cuanto los queremos y darles al menos la satisfaccion de
vernos realizadaos, responsables y salisfechas con nuestro camino.

* e
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Si t estds en paz contigo y con todos 1os que te rodean, entonces podrds tener el punto
de partida para emprender cualquier meta que e propongas.

METAS EN TU NEGOCIQ.

¢ Cudl es tu sueflo dentro de tu negocio?

¢Para qué lo quieres?

¢A quién te gustaria demostrarfe que puedes hacer fodo lo que (i te propongas?

¢ Qué es lo que quieres demaostrar?

Visualizate, haz una pelicula de ese momento de fu vida, observando hasta el méas minimo
detalle. To debes tener tus deseos en la mente, el corazén y el estémago, en perfecto equilibrio
para que no resultes fria, sofladora ¢ termines con gaslniis.

Pero primero FIJA TU META.

INVoluCra a tu ramma en eio. Fon IUS Meds visuaies el und Udiivind, patd yue g
comprometas, pierde el miedo, HAZLA, comparte tus sueflos Esto es necesario porque hay
muchos sube y bafas en nuestro caming, y cuando vienen las bajas nos podemos refroalimentar
de nuestros suefios y volvemnos a los subes.

Vamos a poner de acuerdo a los planes y las prioridades, qué es lo que queremos lograr?
1° En tu vida espintual,
2° En tu famifia,
3° En tu negocio.

Lo vas a hacer con fotos y abajo de cada foto escribe o que quiere decir cada cosa.

La mejor manera de involucrar & tu famifia en tu negocio es hacer tu cartulina de tu familia
feliz.

Necesitamos tres cartulinas:

1 Qué voy a lograr en los proximos treinta dias?
2 Qué voy a lograr en los proximos tres meses?
3 Qué voy a lograr en 10s proximos seis meses?

Qué debemas invertir, hay que desmenuzar nuestras melas en semanas, dias, horas,
saber qué nos cuesta en trabajo, estudio, cansancio, desilusiones, muchos “sf*y muchos “no”
vencer miedos, tenacidad, dinero y vencer pretextos. ESTAR DISPUESTA A PAGAR EL PRECIO
DEL CAMINQ DEL EXITO.

Recuerda: Hay un millén de razones para que no o hagas, pero sélo una para que Io
hagas: jQUE TENGAS GANAS!

Repitete lodos los dias: TENGO QUE SER DE RESULTADOS, NO DE EXCUSAS.

Todas sabemos cual es la mejor vacuna contra el miedo y la inseguridad: el
conocimiento. Capacitate, pero no vivas sblo capaciténdote, eludiendo la experencia, ve
viviendo de tus aciertos y tus errores.

Y ya que planeamas lodo jqué pasa? Decimos: Cuando Dips quiera! No pongas a Dios
como parapeto, Bl quiere tu éxito ya y ahoral, jPON FECHAS!, (MARCA UN TIEMPO LIMITE!,
HAZLO CON DIAS EXACTOS!

Si jogras planear tu tiempo digamos por seis meses, jQUE GRANDE SERA TU EXITO!.
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BLOQUE No. 4
OBJETIVOS:

El objetivo de este blaque es dar a las Educadoras una base ledrica de técnicas de
maquiflaje glamour, a fin de ulifizarlas como una herramienta ‘gancho” para la oblencion de
reservaciones, mediante el ofrecimiento de un “look personalizado de glamour” .

INTRODUCCION:

Los conocimientos impartidos en este bloque han de servir para que la Educadora tenga
bases para recomendar algunas técnicas de maquillaje glamour a sus clientes, y no para que se
considere maquillista profesional.

Durante la Clase del! Cuidado de la Piel la educadora noc hard recomendaciones
especiales, serd hasta el Facial de Revision cuando ofrezca la aplicacion de ‘“un look
personalizado”

El desarrolio se llevara bajo el rubro: “Técnicas Bdsicas de Maquillaje Glamour”.

TEMA 1. TECNICAS BASICAS DE MAQUILLAJE GLAMOUR

Contenido de la Capacitacién:
& Limpiar y preparar Ia piel.

& Paso 1. Corrector.

& Paso 2, El maquillaje o protector.
& Pasc 3. lluminador.

& Faso 4. Polvo suelto.

& Color de labias.

& Rubor.

& Sombra de ojos.

¥ Cegjas.

& Ojos. Tipos y caracteristicas.
& Delineador de 0jos.

& Mdscara de pestafias o rimel.
& Labiocs. Tipos y Caracteristicas.

Esta informacion la encuentras en:

-Programa de Orientacién para Nuevas Directoras, Cap. “Glamour”.
-Carpeta de fa Clase, pags. 26 a 36.

-Cuaderno de Trabajo "Para un Comienzo Perfecto”, Vol. I, pdgs. 28 a 31.

Desarrollo de la Capacitacién:

MATERIAL A UTILIZAR:

o Carpeta de la Clase.

» Carpeta Colorselect.

¢ Glamour necesario para una aplicacion practica.
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INTRODUCCION:

La idea general det maquillaje hace pensar que es un arte muy diffcil exclusivo de algunas
mujeres con ese “don” especial, sin embargo, Nos damos cuenta, que con tan $6/o unas cuanios
consejifos, logramos efectos sensacionales.

El exclusivo Sistema Colorselect, es un programa de seleccion glamour completamente
personalizado. Sdlo es cuestidn de seguir cuatro sencillos pasos:

1. Identificar ef Tong de la Piel. Claro, Medio u Oscuro.

2. Determinar ef Color del Vestuario. Fresco, Célido o Neutro.
3. Seleccionar el Maquiliaje Glamour.

4. Aprender Técnicas de Aplicacion.

En ia primera parte se hablara del grupo de productos que conforman la linea Glamour de
Mary Kay v se explicaréd tedricarente la forma de aplicarios.

En fa segunda parte se hard una practica fomando como modelo alguna de fas
Educadoras presentes.

DESARROLLO:

12 Parte:

¢ Hablar de los diferentes tipos de “looks” segun la hora, el evenlo o I3 personalidad del cliente:
Natural, Profesional o Drématico.

¢ Importancia de limpiar diariamente nuestro cutis. Aplicacién del Tratamiento Basico hasta la
crema humectante.

¢ Aplicacion correcta de los correctores. Corrector oscuro para profundizar y corrector claro para

realzar.

El maquillaje o protector. ldentificacién adecuada del color (prueba de los tres colores).

Checar correcciones.

Polvo suelto. Aplicacion y objelo de su uso.

Rubor. identificacion del tipo de rostro para una correcta aplicacion del rubor.

Sombras de Qjos. Identificacién def tipa de Ojos y tipo de Parpados. Técnicas de aplicacion de

fa sombra para cada tipe de ojos.

Delineador de Qjos. Aplicar de acuerdo al tipo de ¢jos.

Cejas. Cepillado, forma y largo. Eleccion del tono de lapiz. Aplicacion.

Mdascara de pestafias o nimel. Aplicacidn.

Defineador de Labios. Identificacion del tipo de fabios para una mejor aplicacion.

Lépiz Labial. Gama de colores de labiales. Aplicacién directa vs. Aplicacion con pincel.

Ventajas.

Un terminado muy profesional en labios: 1) Corrector, 2) Maquillaje, 3) Polvo traslicido, 4)

Delineador, 5) Rellenar con labial, 6) Pasar Kleenex con polvo traslicido, 7) Volver a rellenar

con labial. (Usar preferentemente pincel para el labial)

+* % % %8

- T " %W
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5.2. GUIA DIDACTICA PARA EL
CUMPLIMIENTO DE LAS OBLIGACIONES
FISCALES DE LA DIRECTORA
INDEPENDIENTE DE VENTAS
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INTRODUCCION

El objetivo de esta Guia no es enseflar a la Directora la mecanica del pago de sus
impuestos, 0 la eiaboracién de su Contabilidad, sino simplemente orientarfa en los aspectos
fiscales mas sobresalientes que debe cuidar dada Ia nueva responsabilidad adquinda por st
cambio de actividades.

Cuando la Educadora inicia su refacion con la Compaiiia establece un acuerdo donde
acepla que Mary Kay Cosmelics de México, S.A. de C.V. efectie la retencibn del 2.5%
correspondiente al impuesto sobre la Renta. Este pago lo realiza la Educadora en cada orden de
compra que hace a la compafila. (R.1.S.R. ant. 137-C}

Al legar al directorado, su situacién fiscal cambia y pasa a ser directamente responsanie
de sus impuestos ante fa Secretaria de Hacienda, pudiendo darse de afta en el régimen general
como Persona Fisica con Actividades Empresanales, o en el régimen de Pequefos
Caontribuyentes.

REGIMEN FISCAL PARA LA DIRECTORA INDEPENDIENTE DE VENTAS DE MARY
KAY COSMETICS. FUNDAMENTO LEGAL.

Las Leyes encargadas de requiar los aspectos fiscales en México son: Ley del Impuesto
Sobre la Renta y su Reglamento, Cédigo Fiscal de la Federacion y su reglamento, Loy ds!
impuesto al Valor Agregado y su reglamento.

Estas Leyes estdn divididas en Titwlos y éstos a su vez en Capitulos, Secciones y
Anticulos. Las Personas Fisicas, estan reguladas basicamente por la Ley del Impuesto sobre la
Renta Titwia IV, y en ef Capitulo Vi de este titulo encontramos la reguiacion especifica para las
Actividades Empresariales,

En esta seccién definiremos primerarnente los conceptos fundamentales y las ubicaremas
dentro de fa Ley.

IMPUESTOS. Son ia contribucién obligatoria al gobiemo de las personas que oblienen ingresos,
ya sean fisicas o morales.

PERSONAS FISICAS. Las personas particulares, cualquier ciudadano con personalidad fiscal. (La
Directora Independiente de Ventas).

PERSONA MORAL. Una sociedad constituida por dos o mds personas. (Mary Kay Cosmetics de
México, S.A. de C.V.).

INGRESOS ACUMULABLES. “Estén obfigados al pago del impuesto establecido en este Titulo,
las personas fisicas residentes en México que cblengan ingresos en efectivo, en bienes, en
crédito, en servicios, en los casos que sefiale esta Ley, o de cualquier otro tipo."(L.I.S.R. art. 74)

CONCEPTQ DE INGRESOS POR ACTIVIDADES EMPRESARIALES. “Se consideran ingresos por
aclividades empresariales los provenientes de la realizacion de actividades comerciales,
industriales, agricolas, ganaderas, de pesca o silvicolas.(L.I.S.R. ant. 107).

La Directora Independiente de Ventas se encuentra deniro de este marco legal:

Persona fisica con actividades empresanales, y sus obligaciones fiscales las podrd cubrir bajo el
régimen general de ley o bajo el régimen de pequefios contribuyentes.
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Primeramente trataremos e REGIMEN GENERAL DE LEY, que es en el que Se
encuentran la mayoria de las directoras.

DE SUS OBLIGACIONES FISCALES BAJO EL REGIMEN GENERAL DE LEY.

Art. 112 “Los contribuyentes que obtengan ingresos de los seflalados en este Capitulo, ademds

de efectuar los pagos de este impuesto, tendran las siguientes obligaciones:

1. Soficitar su inscripcion en el registro federal de contribuyentes.

il. Lievar contabilidad de conformidad con el Cédigo Fiscal de la Federacion, su reglamento y ef
reglamento de esta Ley.

IIl. Expedir comprobantes que acrediten los ingresos por actividades empresariales.

Vi Densonsar 'a canizhitdad v ine pomamhantas de Ine acienins resnactivos v Jos comprobantes
de haber cumplido con las obligaciones fiscales, de conformidad con o previsto por ef Codigo
Fiscal de la Federactén.

VIl Formular un estado de posicién financiera y levantar inventaro de existencias al 31 de
diciembre de cada aflo, de acuerdo con las disposiciones reglamentarias respectivas.

VIl En la declaracidn anual que se presente determinardn la utilidad fiscal y ef monto que
corresponda a la participacion a la participacion de los trabajadores en las utilidades de la
empresa.”

En este articulo se destaca la importancia del registro ante la Secretaria de
Hacienda desde el inicio de sus gestiones como Directora Independiente de
Ventas, ademds de la obligacibn de Hevar contabilidad formal, facturar sus
ingresos desglosando el I.V.A., contar con sus estados financieros y tener el
control de su inventario, ya que debe cuantificarlo por lo menos en diciembre al
terminar el ejercicio.

Art. 111. “Los contribuyentes que oblengan ingresos de los seflalados en este Capitulo efectuardn
pagos provisionales mensuales a cuenta del impuesto del gjercicio a més tardar ef dia 17 del mes
inmediato posterior a aquél al que corresponda el pago,

IV. b} Los confribuyentes deberan presentar las declaraciones de pagos provisionales siempre que
haya impuesto a pagar, saldo a favor y cuando se irate de la primera declaracién en la que no
tengan impuestos a cargo. No deberdn presentar declaracianes de pagos provisionales en el
gjercicio de iniciacidn de operaciones, ........................... asl como en los casos en que no
haya impuesic a cargo, y no se lrate de la primera declaracién con esta caracteristica, ni saldo
a favor.

Los contribuyentes cuyos ingresos totales en el ejercicio inmediato anterior no hayan
excedido de cuatro millones de pesos, efectuarsn los pagos provisionales en forma trimestral,

a més tardar el dia 17 de los meses de abril, julio, octubre y enero del afo siguiente.....”

Las Directoras Independientes de Mary Kay estin obligadas a efectuar pagos
provisionales del Impuesto sobre la renta y del Impuesto al valor agregado. Cabe
aclarar que en el gjercicio de iniciacién de operaciones no se realizardn pagos
provisionales de LS.R., y fos pagos de IV.A, se efectuvarin en el perfodo que
corresponderia al pago de 1.SR.

En cuanto af tratamiento del 1L.V.A. encontramos:

Art. 1 “Estan obligadas al pago del impuesto al valr agregado establecido en esta Ley, las
personas fisicas y las morales que, en teriforio racional, reaficen los actos o aclividades
siguientes:

. Enajenen bienes.
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il. Presten servicios independientes.

El impuesto se calculard aplicando a los vaiores que seflala esta Ley, ia tasa del 15%. El
impuesto al valor agregado en ningun caso se considerard que forma parte de dichos valores.

E! contribuyente trasladard dicho impuesto, en forma expresa y por separadeo, a las
personas que adquieran jos bienes, las usen o gocen temporaimente, o reciban l0s servicios. ...

El contribuyente pagaré en las oficinas autorizadas la diferencia entre el impuesto a su
cargo y el que le hubieran trasladado o el gue él hubiese pagado............ "(L.ILV.A)

Al efectuar operaciones de compra-venta y percibir comisiones por las que debe
emitir factura, la directora independiente de ventas se hace sujeto al pago del
LV.A

Art. 4 ... "Para que sea acreditable el impuesto al valor agregado deberén reunirse los siguientes

requisitos: ’

i, Que haya sido trastadado exprasamente al contribuyente y que conste por Separado en los
comprobantes a que se refiere la fraccién Il del art. 32 de esta Ley. ... LILV.A)

Es necesario pedir el 1.V.A. desglosado en las facturas que amparen sus gastos, de
otro modo no serd acraditable el LV.A. que se pague.

Art. 5 “El impuesto se calcufard por ejercicios fiscales ...... Los contribuyentes efectuaran pagos
provisionales mediante declaracion que presentaran ante las oficinas autorizadas por los mismos
periodos y en las mismas fechas de pago que las establecidas para el impuesto sobre la renta,
exceplo en los casos del ejercicio de iniciacion de operaciones, en el que efectuardn pagos
provisionales tnimestrales ...." (L1LV.A)

Al igual que con el |L.S.R. se deben efectuar pagos provisionales del LV.A. por los
mismos perfodos y en las mismas fechas.

Art, 32 "Los obligados al pago de este impuesto ..... tienen, ademds de las obligaciones seflaladas

en otros artfculos de esta Ley, las siguientes:

1. Lievar contabilidad, de conformidad con el Cédigo Fiscal de /a Federacidn, se Reglamento y el
Reglamento de esta Ley, ...

Expedir comprobantes sedalando en los mismos, ademds de 105 requisitos que establezcan ef

Cédigo Fiscal de la Federacidn y su Reglamento, ef impuesto al valor agregado que se trasiada

expresamente y por separada a quien adquiera los bienes, los use o goce temparalmente o reciba

los servicios. ...

Ii. Presentar en las oficinas autorizadas las declaraciones seflaladas en esta Ley....(L.ILV.A.)

Nuevamente la Ley de! LV.A. les requiere a llevar contabilidad formal y a expedir
facturas con el L.V.A. trasladado expresamente.,

DE LAS DEDUCCIONES.

Art. 108 "Las personas fisicas que oblengan ingresos por actividades empresariales, podran

efectuar las deducciones siguientes:

H. Las adguisiciones de mercancias, asf como de materias primas, productos semiterminados o
terminados que utilicen para prestar sernvicios, para fabricar bienes o para enajenarlos,
disminuidas con las devoluciones, descuentos y bonificaciones sobre las mismas efectuadas
inclusive en ejercicios postenores,
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M. Los gastos...." (LLS.R.)

Art. 136. Las deducciones autorizadas en este Titulo deberdn reunir los siguientes requisitos:

I. Que sean estrictamente indispensables para la obtencion de los ingresos por fos que se estsd
obligado al pago de este impuesto.

IV. Que se comprueben con documentacion que reuna los requisitos que seflalen las disposiciones
fiscales relativas a la identidad y domicilio de quien los expida, asi como de quien adguirid el
bien de que se frate o recibit el servicio, . ...

V. Que estén debidamente registradas en contabilidad tratdndose de personas obligadas a
Hlevarla.

XIX, Que cuando los pagos cuva deduccién se pretenda, se hagan a contribuyentes que causen el

impuesto al valor agregado, dicho impuesto se traslade en forma expresa y por Separado en la

documentacidn comprobatoria. ..."{LLS.R)

Cualquier compra de articulos © mercancias que tengan que realizar para el buen
desempeiio de sus funcionas es deducible, siempre y cuando se ampare con
factura que contenga el l.V.A. trasladado expresamente.

DE SUS- OBLIGACIONES FISCALES BAJO EL REGIMEN DE PEQUENOS
CONTRIBUYENTES

Existe una segunda opcibn para cumplir tus obligaciones fiscales, y ésta es el REGIMEN
DE PEQUENQS CONTRIBUYENTES.

Art, 119-M “Las personas fisicas que obtengan ingresos de Jos seffalados en este Capitulo, podran
optar por pagar ef impuesta sobre fa renta en los términos establecidos en esta Seccidn, siempre
que los ingresos propios de su actividad empresarial y los infareses oblenidos en el afio de
calendario anterior, no hubieran excedido de $2'423,922.00

La nueva Directora Independiente de Ventas puede optar por este
régimen, ya que el monto de sus ingresos anuales no excede de $2°423,922.00, Esta
decision debe formularia af realizar su inscripcién ante la Secretaria de Hacienda,
porque no es posible cambiar posteriormente del régimen general al de Pequeiios
Contribuyentes.

Art. 119-N *Las personas fisicas que paguen el impuesto en los términos de esta Seccidn,
calculardn el impuesto aplicando la tasa que corresponda al tolal de los ingresos que cobren en el
efercicio, en efectivo, bienes o servicios, por su actividad empresanal, conforme a la siguiente
-tabla. La tasa gue corresponda se aplicard a la diferencia que resulte de disminuir al total de los
ingresos que se cobren en el ejercicio, un monto equivalente a tres veces el salario minimo general
del drea geografica del contribuyente elevado al afio.

TABLA
Limite de ingresos inferior Limite de ingresos superior Tasa
$ $ %
0.01 132,798.50 0.00

132,798.51 250,987.50 0.25



74

250,987.51 351,382.50 0.50
351,382.51 501,975.00 1.00
501,975.01 752,962.50 1.50
752,962.51 1'003,950.00 2.00
1'003,950.01 en adelante 2.50

NQTA: Esta Tabla se encuentra actualizada pars &f pago comespondiente ol ejercicio de 1598, seglin Anexo 8 de 'z Séphima
Resolucién Misceldnea Fiscal publicado en D.O.F del 29 de diciembre de 1998.

Los ingresos por operaciones en crédito se considerardn para el pago del impuesto
hasta que se cobren en efectivo, bienes o servicios.” (LJ1S.R)

AL 13- Los COMIGUYEties aueius ai ISyancn Ewsic CF GG GooGi, roadrdn las
obligaciones siguientes:
VI Solicitar su inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes.
VIl Presentar aviso a mas tardar el 31 de mazo del gjercicio en ef que comiencen a
pagar ef impuesto conforme a esta Seccidn o dentro del primer mes siguiente al de
inicio de operaciones. Asimismo, cuando dejen de pagar ef impuesto conforme a
esta Seccién, deberdn presentar aviso ante la autoridad administradora que
cofresponda, dentro del mes siguiente a la fecha en que se deé dicho supueslo.
Cuando los contribuyentes dejen de pagar el impuesto conforme a esta Seccion,
en ningun caso podran volver g tributar en los ¥rminos de la misma.

X Conservar comprobantes gue retnan requisitos fiscales, por fas compras de
bienes nuevos que usen en su negocio, cuando el precio sea superior a $1,302.00.
X Llevar un registro de sus ingresos diarios. Cuando

ef contribuyente expida uno o mas comprobantes que rednan Ios requisitos fiscales
que sefiala el Cédigo Fiscal de la Federacion y su Reglamento, a partir del mes en
que se expidid el comprobante de que se trate, en lugar del registro de ingresos
diarios, deberd llevar contabilidad simplificada en los términos del articulo 32 del
Reglamento del referido Cédigo. Los comprobantes a que se refiere este parrafo
deberan contener, adema4s, ia leyenda de: “Régimen de Pequerios
Contribuyentes”.

X, Entregar a sus clientes copias de las notas de venta cuando se trate de
operaciones mayores de $54.00 y conservar oniginales de las mismas. Estas
notas deberdn reunir 10s requisitos a que se refieren las fracciones I, Il y il del
anticulo 29-A del Cédigo Fiscal de la Federacion y el importe total de la operacién
en namero y letra.

Xit. Presentar en los meses de julio del efercicio al que corresponda ef pago y enero
del gjercicio siguiente, declaraciones semestrales en las que se determinard y
pagara el impuesto conforme a fo dispuesto por ef articulo 119-N de esta Ley.
Tratdndose de contribuyentes que expidan uno o més de los comprobantes
a que se refiere el ultimo pérrafo de la seccién IV de este articulo, a partir de
que se expidié el comprobante efectuardn pagas trimestrales a méas tardar
fos dias 17 de los meses de abril, julio, octubre y enero del siguiente afo.
Los pagos trimestrales y semestrales a que se refiere esta fraccibn, tendrén ef
cardcter de definitivos, salvo en los casos en que los contribuyentes ejerzan la
opcitn a que se refiers el dltimo pérrafo de esta fraccién.

Para efectos de los pagos semestrales y trimestrales, la disminucién sefialada
en ef prmer parrafo del articulo 119-N de esfa Ley, serd de un monto
equivalente a tres veces el salario minimo general del drea geogrifica del
contribuyente elevado al nimero de meses que comprends el pago,

La Secretaria de Hacienda publicard las Tablas que correspondan a los
pagos trimestrales y semestrales previstas en esta fraccién. .. (LI1.5.R)
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Estos comprobantes a los que se refiere la Ley son las facturas gue
debemos entregar a Mary Kay Cosmetics para comprobar nuestros ingresos
por la bonificacién de Directoras, pero también te sirven para facturar tus
ventas en caso de que alguno de tus ciientes requieran un comprobante con
IVA desgiosado.

Realizards pagos trimestrales de acuerdo a la tabla que publica la
Secretaria de Hacienda trimestraimente y que se publica en el Diario Oficial
de la Federacién, o simplemente llevando tu libro trimestralmente a la Cficina
Federal de Hacienda donde en el Departamento de Atencién al Contribuyente
amablemente un Asesor te hard el céiculo y te ayudard a llenar tu
declaracién. El pago del IVA se hace simultdneamente al pago provisional
de ISR, con ia ventaja de que estos pagos son definitivos, o sea, no tendris
que presentar declaracion anual.

Los Requisitos de Contabilidad de Personas Flsicas Sujetas a Régimen Simplificado en 1.5.R. se
ven disminuidos en forma considerable como se ve a continuacion

Art. 32-A. "Las personas fisicas sujetas al régimen simplificado establecido en la Seccitn Il del
Capitulo Vi del Titulo 1V de la Ley def impuesto Sobre Ia Renta, llevarén un cuaderno de entradas
y safidas y de registro de bienes y deudas. Dicho cuaderno debe estar foliado y empastado.

La confabilidad simplificada a que se refiere este articulo deberd satisfacer como minimo

los requisitas que permitan:

M. Identificar cada operacidn, acto o actividad y sus caracteristicas, relaciondndolos
con la documentacion comprobatoria, de tal forma que puedan identificarse con las
distintas contribuciones y tasas, inciuyendo las actividades liberadas de pago por la
Ley.

v, Identificar los bienes y deudas relaciondndolos con la documentacion
comprobatoria, de tal forma que pueda precisarse la facha de adquisicién,
enafenacion o extincién, en su caso.

Los contribuyentes a que se refiere este articulo podréan llevar su contabilidad a través
del sistama de registro electrénico establecido en este Reglamenio, en lugar de lisvar el cuaderno
al que se refiere ef primer pérrafo de este artlculo, siempre que retnan los requisitos a que se
refieren las fracciones 1 y I de este articulo. ..." (R.C.F.F.)

En este régimen tnicamente necesitas un libro empastado y foliado donde
anotaras en la pagina izquierda tus ingresos por dia del mes, y en la pégina derecha
los gastos que realizas en el mes, y de los cuales debes tener comprobantes que
muestren necesariamente el LV.A. separado, como son las facturas da productos
que compras a Mary Kay, ya que estos comprobantes los vas a necesitar para
acreditar el 1.V.A. precisamente, ya que este impuesto se manejard de igual manera
que en ef régimen general,

Por lo que respecta al cdiculo del impuesto, realizards pagos trimestrales a
mds tardar el dia 17 de los meses de abril, julio, octubre y enero del siguiente afio y
seran de cardcter definitivo, o sea, gque no tendris que presentar declaracién anual,
¥ se calculardn sumando tus ingresos totales del trimestre disminuidos en tres
salarios minimos elevados al ailo en parte proporcional al tiempo que cubre el pago
y aplicando directamente la tabla del articulo 119-N.
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IMPORTANCIA DEL CONTADOR.

Como hemas, visto el manejo de ios impuestos no sdio implica la formulacion de las
declaraciones correspondientes, sino algo mas complejo como es Nevar una contabilidad, estar al
tanto de los comprobantes, de los gastos, efc. ES por eso que no se pretende gue la directora
eluda la asesoria de un contador, sino que adquiera mas conciencia tanto de las responsabilidades
a cubrir, como de los términos en que debe llevarse a cabo.

JQUE EXIGIR A TU CONTADOR?

Desde el inicio de tu nueva gestion la labor del contador se hard imprescindible, serd la
a cubnir desde tus primeros gastos, manejo de tus facturas, elc.

Y hay un aspectc muy imporfante que debe de cubrir: eniregarte mensualmente dos
estados financieros, que aunque serdn muy Sencillos, serdn tu base para evaluar tu capacidad
financiera como diractora. Estos son;

* Balance General,
* Estado de Resultados.

ESTADOS FINANCIEROS

Para flevar el registro de las operaciones efectuadas deberan observarse ciertas reglas y
procedimientos, los cuales constituyen los principios o fundamentos de la Contabilidad, y para
conocer ia situacion econdmica del negocio en un momento dado, asf como fas ganancias @
pérdidas que se hubieren realizado, se formulan unos estados Hamados financieros que se
denaminan Balance General y Estado de Pérdidas y Ganancias

Balance general. Es el Estado que sirve para mostrar fa verdadera situacidn econdmica de un
comerciante o sociedad mercantil en una determinada fecha.

La situacién econdmica de cualquier persona se mide por Ia relacién existente entre los
bienes que son de su propiedad y las obligaciones que tiene que cubrir, de suerte que una buena
situacion econdmica corresponde a casos en los cuales las propiedades (active) cubren
ampliamente el importe de las obligaciones (pasivo).

Por el contranio, cuando las obligaciones son semejantes en cantidad al importa de los
recursos, la situacidn se convierte en dificil y, en algunos casos, insostenible; cuando, por ejemplo.
el importe de las deudas resulta superior al importe de los recurses.

La fuente de informacion natural para elaborar un balance general es la contabilidad
misma, Nevando a cabo la agrupacién de las cuentas conforme a los lfineamientos para Ia
clasificacion del activo y el pasivo.

Estado_de Pérdidas y Ganancias. Estado financiero que sirve para delerminar los resultados
netos (utifidades o pérdidas) de un comerciants, en determinado periodo de tiempo. Contiene los
dalos de las partidas que producen los ingresos y de aquellas que representan los gastos cuya
diferencia entre ambas serd lo que determina las utilidades ¢ pérdidas obtenidas.

Nos referiremos en especial a éste, por tratarse de lu estado de situacién financiera al
término de cada mes. Este documento tiene la funcion de mostrar tus utilidades reales en lo que
respecta a tu situacion comao directora. A través de él podrés interpretar si el monto de tus gastos
de premiacién, vidlicos, de oficina, se encueniran en niveles aceptables o serd necesario hacer
algun ajuste. No es nada complicado, lo podriamos comparar con el listade mensual de tu unidad,
asi como analizas éste para observar el desarrolfo de tu unidad, asi ef estado de resultados te
servird para analizar tu desarrolio financiero.

Por tanto, deberas solicitar su efaboracién e interpretacién mensuaimente a tu contador, a
fin de hacer ajustas o correcciones oportunas a tu presupuesto.
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CONCLUSIONES

En base a los resultados de las encuestas, fa hipdtesis de este trabajo se aprueba puesto
que las dreas de capacitacién y regulacion tributaria son priontarias para eficientar el trabajo da las
Directoras independientes de Venta,

Contando que existen mas de 70,000 educadoras independientes de belleza en el pals, se
concluye que Mary Kay Cosmelics es una generadora de fuentes de trabajo directo para la mujer.

Se est4 logrando desarrollar el espiritu emprendedor en la mujer mexicana.

Las educadoras independientes de belleza, surgidas de Mary Kay Cosmetics, son
motivadoras para abrir nuevas plazas de trabajo.

Al ser una generadora de empleos, a pesar de ser una empresa extranjera, se logra un
beneficio social para México, en virtud de que el pago de impuestos es directo desde el momento
en que se realiza la compra.

Esta actividad evita 1a economia informal.

Las Gufas propuestas en el presente trabajo, pretenden homogeneizar los criferios de
capacitacién empleados por fas nuevas Directoras Independientes de Ventas, con ef objetivo de
asequrar a las nuevas Educadoras de Belleza un curso conciso y completo, ayudando a reducir los
tiempos de planeacién y preparacién de dichas capacitaciones; evitando ormisiones e informacion
repetida. '

La informacién acerca del cumplimiento de sus Obligaciones Fiscales, se arnplié con el fin
de que obtengan una mayor visidn acerca de sus obligaciones, los requisitos para que sus gastos
sean deducibles, el periodo en el que deben presentar sus declaraciones, que deben esperar de
su contador, y la impaortancia de los Estados Financieros.

Para el desarrollo de la Guia para el cumplimiento de las obligaciones fiscales se eligit el
régimen de Pequefios Contribuyentes, porque &s el que reporta mayor beneficio a esta actividad.

En cuanto al resultado préctico de este trabajo, habré que esperar. Se les enlregard una
copia de las Gulas a cuatro de las Directoras durante 4 semanas y se observara su desamollo,
después de este tiempo se les cuestionard acerca de la utilidad de las mismas; y si éstas
cumplieron su objetivo, se les entregara una copia al resto de las directoras y se habré demastrado
Ia validez de la hipdtesis propuesta en el presente trabajo.



RECOMENDACIONES

Se recomienda a las Directoras, que se apoyen en las Guias Didacticas a la hora de
preparar sus capacitaciones; tienen la libertad de desarrollarlas de acuerdo a su estilo y al tinn o
grupo al que van a capacitar, pero tendran la ventaja de tomar todos los punices importantes, sin

dejar que se escape alguno, ademas de ser una herramicila muy Ui, ya que servirdn de patrén
para aquellas educadoras que va riebz;i u pueden capacitar.

En referencia al cumplimiento de las Obligaciones Fiscales, se recomienda hacer un buen
uso de los servicios del contador, y no permitir gue éstos se limiten a la elaboracion de simples
declaraciones, sino pedir la elaboracibn de una contabilidad, que aunque serd sencilia, también
serd muy Gl para conocer realmente ef crecimiento financiero de la Directora, sus margenes de
utifidad, sus gastos, viajes, viaticos, efc.

Estas gufas pueden extenderse @ cualquier Directora Independiente de Ventas de Mary
Kay Cosmetics en la Republica Mexicana.

ESTA TESIS NO SALE
DE LA BIBLIOTECA
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APENDICE NO. 1

EJEMPLO DE CAPACITACION DEL
CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Mary Kay Cosmetics se preccupa por el bienestar de 1a piel de fa mujer, por o que cuenta
con un tratamiento formado por cinco pasos: limpiadora, mascanilla, locion refrescante, crema
humectante y base protectora; laméndole a esto Programa Bésico para ef Cuidado de la Piel, y
serd ef punto de partida de esta capacitacién recordando que para el cutis seco corresponde la
Férmula 1, para cutis normal o mixto la Férmula 2 y para cutis graso la Férmuls 3.

Se les aplicaré una pequeda canlidad de cada producto que se vaya mencionandn a fin do
que vean y sientan las caracteristicas oue da ofics 5z van o nomprar, por favor cualquier
comentads sdicinal se les agradecers al término de la explicacidn de cada uno y si han tenido
alguna experniencia en sus clases que permita enfiquecer esta capacitacién también se les invita a
exponeria, procurando ser breves para no extendernos en tiempo y terminar con el programa.

PASO 1

LIMPIADORA.

FUNCION: Umpiar rdpida y suavemente, quitando e maquillaje, la grasa superficial y las
impurezas, sin afectar la capa de humectantes nhaturales. Su uso se recomienda por la mafiana y
por ia noche.

o FORMULA 1. Crema ligera y esponjosa. Contiene emolientes especiales que realzan la textura
y elasticidad de la piel. Elimina suave y profundamente ef maquillaje y las impurezas. Restaura
al maximo el equilibric de humedad y elimina la resequedad, contiene también coldgenos para
dar humedad, no grasa.  Presentacion en crema, se aplica una pequefia cantidad en la cara y
base del cuello incluyendo el drea de ojos y se retira con algoddn humedo; esta crema es (il
para refirar la mascara de las pestanias.

o FORMULA 2. Para cutis normal o combinado. Locién cremosa. Ayuda a mantener el nivel
6ptimo de humedad y de coldgenc del cutis, las dreas $ecas se sienten mas suaves y
acondicionadas; las mas grasosas se sienten mds secas y frescas. Se apfica en la cara y base
de cuello retirando con algodon humedo. No es recomendable para retirar Ia méscara de las
pestafas.

e FORMULA 3. Controladora de grasa, para cutis mixto y graso. Su presentacidn es en forma
de shampoo, 100% neutro. Efimina el maquillaje, ja suciedad y jos elementos del ambiente que
pudieran tapar los poros. Su uso regular ayuda a controlar la grasa de la superficie del cutls.
Limpia profundamente los poros. Deja el cutis con una sensacién sumamente fimpia y fresca.
Se aplica en la cara y la base del cuello con el cutis himedo dando un ligero masaje y se ratira
caon suficiente agua.

e PURIFYNG BAR. Limpiadora en barra. Ideal para las personas acostumbradas a lavar su cara
con jabon siempre que sean de culis normal, mixto o graso. Limpia a fondo eficaz y
suavemente, eliminando impurezas y exceso de grasa en la superficie de Ia piel. Puede
sustituir a las limpiadoras férmulas 2 ¢ 3. Es un detergente sintético no alcalino que no causa
resequedad o imtacién, lamado SYNDET. Ademés elimina el exceso del brillo facial. Sus
ingredientes clave son el cocoil-isetionata de sodio y dcido estedrico.
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PASQO 2

MASCARILLA

FUNCION: Renovar la textura de ia piel, renovando las células muertas y ayudando a reducir ia
apariencia def poro. Su uso se recomienda Jos veces por semana aplicando

una cantidad uniforme en ja cara y base del cuello, evitando area de 0jos y labios, después de
diez minutos se retira enjuagando con suficiente agua. Después de limpiar y antes de refrescar.

o FORMULA 1. Mascarila suave para culis seco, con su formula cremosa humectante
enriquecica con aceites naturales y emolientes, suavemente exfolia las células muertas de la
superficie de la piel, al mismo tiempo que Ia hidrata y humedece.

e« FORMULA 2 Mascarilla Revitalizadora para cutis combinado o graso, con su fArmuis Sarg
secar a base de arcilla, absorbe la grasa excesiva v refina Iz ioaiua 08 12 piel. Refina la textura
de la piel haciendo que Ia apzrncivia ae los poros sean mas pegquefias. Contiene polvo de
rdcoara de nuez que exfolia la piel y elimina las célufas muertas de la superficie.

+» FORMULA 3. Mascarilla Limpiadora para cutis con tendencia al acné leve u ocasional, ya que
ésta no contiene granulos exfoliantes ni fragancia que puedan imtar la piel. Contiene
ingredientes absorbentes de grasa y extractos botdnicos. Exfolia suavemente y disminuye e
exceso de grasa de la superficie, limpia profundamente ayudando a controlar el aceite, dejando
la piel con un acabado suave y mate.

PASQO 3

LOCION REFRESCANTE

FUNCION- Complementa el procesa de limpieza, acondiciona y tonifica el cutis, elimina cualquier
residuo de limpiadora o mascarilia. Se aplica con una mota de algodon dando ligeros golpecitos
en la cara y base def cuello sin tocar el drea de los ojos. Uso de dia y de noche, Después de la
fimpiadora diariamente, 0 de la mascarilia ef dia que corresponde.

o FORMULA 1. Locién suave sin alcohol, ayuda a rehidratar ia piel. Recomendada para cutis
seco y para cutis con sensibilidad al alcohol. Contiene extractos botédnicos y derivados de
vitarina A y E. Aumenta la habilidad de la piel para retener su humedad. Ayuda a aminorar la
apariencia de ios poros y promueve una piel de lextura fina y radiante. Tonifica, calma y
rehidrata la piel, Conliene neutfrafizantes de radicales libres que sirven como escudo protector
contra estos radicales, conocidos por afectar la elasticidad y firmeza de la piel.

e FORMULA 2. Recomendada para cutis normal, mixto o graso. Controla la acumulacién de
grasa en la superficie de la piel, hace que los poros parezcan mdas pequefios, Contiene
extractos botdnicos y derivados de vitaminas A y £, ademds de neutralizantes de radicales
libres que sirven como escudo protector contra estos radicales, conocidos por afectar fa
elasticidad y firmeza de Ia piel.

e FORMULA 3. Para culis graso con tendencia al acné leve v ocasional. Liquido transparente
que contiene alcohol y 0.5% de &cido salicllico para el control del acné leve u ocasional. Ayuda
a reducir el narmero de barros y espinillas; a prevenir nuevos brotes de acné, completa el
proceso de iimpieza. Deja al cutis libre de exceso de grasa y ayuda a arninorar la apariencia
de los poros. Usese una a tres veces al dia, después de limpiar o de aplicar ia mascarilia.
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PASQO 4

CREMA HUMECTANTE

FUNCION: Ayuda a mantener el balance de humedad. Ademsas proporciona una capa prolectora
contra los elementos de Ia naturaleza. Se aplica de dia y de noche después de refrescar.

FORMULA 1. Crema Humectante Enriquecida que contiene emolientes y humectantes.
Contiene coldgeno para aliviar la resequedad y firantez de la piel seca y proporciona la
humedad adicional esencial para rmantener en el culis un equilibrio adecuado de humedad
formando una capa protectora contra la evaporacion de la humedad. Mejora la elasticidad y
suavidad de la piel. Ayuda a proteger la piel seca contra el dafio def clima. Recomendada para
cutis seco,

FORMULA 2. Recomendada para cutis normal o combinado, es una crema Balanceadora de
Humedad, Contiene un silicdn especial que devuelve a la niel v dolizadu badnce de humedad
sin dejar ningim recidus Jo yrasa. Ayuda a prevenir la falta de elasticidad. Ajusta las dreas

resecas y grasosas a un estado de hidratacion apropiado.

FORMULA 3. Locién Controfadora de Grasa recomendada para cutis graso. Fdrmula cien por
ciento fibre de lubnicantes, absorbe la grasa del cutis durante ocho horas gracias a que contiene
un polimerg que absorbe la grasa. Controla el brilto excesivo y las desagradables bolitas de
grasa hasta por 8 horas. Contiene ademds una exciusiva mezcla de emolientes para suavizary
lustrar ta piel sin dejar residuos de aceite proporcianando un acabado suave y mate. Ayuda a
que el maquillaje dure mas tiempo,

DAILY PROTECTION MOISTURIZER WITH SPF 15. Crema ligera para todo tipo de culis fen
Veracruz no se recomienda para cutis graso). Férmula que humecta y protege la piel en un
solo paso previniendo el envejecimiento prematuro causado por 1a exposicién incidental al sol.
Utilizando este producto no es necesario aplicar protector sofar, ya que conliene un factor de
proteccidn solar de 15. Contiene derivados de vitamina E.

PASO S

BASE PROTECTORA DE MAQUILLAJE

FUNCION: Proporcionar un acabada suave y una tonalidad uniforme; ademds de proteger ef culis
del medio ambients. La linea cuenta con diez tonos diferentes para encontrar el tono adecuado
para cada culis logrando un acabado transiucido que se siente, pero no se nota, Se usa de dia, y
de noche, stlo cuando vas a maquillarte. Se aplica después de humectar Ia piel.

FORMULA 1. Rico maquiliaje en crema para piel seca. Sella la humedad natural y protege de Ja
deshidratacién. Contiene un filtro solar fisico que ayuda a prevenir el dafio a la piel causado por
el sol (proteccion solar de 8). Su presentacion se adapta al estuche compacto, y se sugiere
aplicarto con esponja hiimeda.

FORMULA 2. Maquillaje liquido para cutis normal o combinado. Contiene filtro solar de
proteccién 8. Cubre en forma uniforme reduciendo ef briffo y la acumulacién de aceite sin
resecar.

FORMULA 3. Maquillaje fiquide libre de aceite para culis graso, contiene ingredientes
especiales que absorben la grasa y ayudan a mantener el maquillaje fresco por mas tiempo. No
obstruye los poros.
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PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

0JOS

QOIL-FREE EYE MAKE UP REMOVER. Demaquillante liquido libre de aceite en dos fases. Seguro
para usuarias de lentes de contacto. Se agita antes de usarse y se aplica directamente en un
algoddn, dando un suave masaje en ojos y pestaflas. No deja residuo alguno. Se recamienda
también su uso en labios. Contiene ciclometicona y aceites minerales de glicenna.

CONDITIONING EYE MAKE UP REMOVER. Es un demagquillante en gel, suave y efectivo que
acondiciona las pestaflas, mientras efimina facil y totalmente todo tipo de mascaras.. Se aplica una
pequefia cantidad en la yerma de los dedos dando un masaje alrededor de los ojos y pestaias; se
retira con algoddén himedo.

INDIN GF SQOTHIMNG DV MASK.  Gei para parpados de color verde transparente, para todo
tipo de piel. Se usa dos veces por sermana aplicando una capa generosa en el pérpado y dejando
reposar durante 10 minutos. Sus efectos son humectantes, suavisantes, desinflamantes y
refajantes. Como humectante su uso puede ser diario, aplicando una pequefia cantidad en el
contorno del ojo, Jogrando con esto un aumento de humectacidn de mas del 130%.

INSTANT ACTION EYE CREAM. Crema humectante para parpados, suaviza fa apanencia de las
lineas finas de expresién alrededor de los gjos, humecta y brinda una apariencia de mayor firmeza.
Contiene derivados de vitarina E, extracto de manzanilia y ceramidas.

TRIPLE ACTION EYE ENHANCER. Formulada con Alpha-Hidroxidcidos que suavemente exfolian
las células muertas de la superficie de la piel, ayudando a reducir la apariencia de las lineas finas
de expresion alrededor de los ojos, mejorando e tono y la textura.. Funciona como base para
sombras logrando una mejor fijacidn de larga duracién, Contiene ricroesferas que actian como
difusores de luz, reduciendo la apaniencia de las ojeras.

LABIOS.

TRIPLE ACTION LIP ENHANCER. Extraordinara formufa que contiene vitamina E, vitamina A y
extracto de toronja. Formulada con Alpha-Hidroxidcidos que minimizan la apariencia de las lineas
finas airededor de ios labios acondiciondndolos al mismo tiempo.Al seffar ias lineas de fos fabios
funciona como base del labial prolongando su duracidn. Contiene microesferas que esparcen la
luz, permitiendo que las fineas finas del borde de los labios sean menos visibles. Apliguese
después de fa crema humectante y reapliquese tan frecuentemente como retoque su labial,

LIP MASK. Mascarilla para labios con grénulos exfoliantes. Ayuda a retirar las células muertas
del labio permitiendo que luzcan lersos y evitando los molestos pellefitos que se forman en el fabio
por resequedad. Su uso es dos veces por semana dando masaje en el labio y el contorno del
misma con un tiempo de pose de 2 a 3 minutos y retirando con agua.

LIP BALM, Crema humectante de labios de uso continuo. Ayuda a restablecer la humedad de lfos
labios evitando /a resequedad. De uso diario se puede repelir cuantas veces sea necesario.

LIP PROTECTOR SUNBLOCK SPF 15. Barra protectora para los labios. Con una formula suave
que profege los labios de ja exposicién incidental al sol. Su usc es antes de la crema humectante
¥ se puede repelir varias veces durante ef dia.
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curTis

DAILY DEFENSE COMPLEX. Gel Proteccion infensiva con filtro solar 4 para todo tipo de piel.
Minimiza los efectos fotoenvejecedores de la exposicidn incidental al sol.  Contiene elastina que
ayuda a ia piel a prevenir lineas de expresion conservando sus cualidades juveniles. Se aplica de
dia y de noche después de la locién refrescante y antes de la crema humectante, No sustituye a la
crema humectante a menos que se trate de un cutis muy joven (17-18 aflos) que no requiere de
humectante.

SKIN REVIVAL SYSTEM. Sistema de dos pasos, Suero y Crema, creado para lograr resultados
visibles en ef tono y textura de fa piel y una notable reduccién en la apanencia de las lineas finas
de expresion. Ayuda a disminuir las seflales visibles del envejecimiento o de los daflos pasados
causados por el sol, para mejorar la apariencia general de /a piel.

Paso 1: Suero Exfoliante. Formulado con écido lactico y salicilico para una suave exfoliacion de
las células muertas.

Fase 2. Crema Exfoliante. Permite Ia entrega continua de los dcidos exfoliantes y mejora la
capacidad de la piel para retener la humedad. En dos presentaciones, una para culis seco 0
normal y otra, libre de aceite para cutis graso ¢ combinado.

Se recomienda su uso de noche y la unica contraindicacion es en caso de contemplar una
exposicién prolongada al sol (vacaciones, piaya, elc.) suspender su uso una semana antes y
después,

Su uso dentro del tratamiento basico serd después de la locién refrescante y antes de la crema
humectante. Si se emplea junto con el daily defense se aplficard en el siguiente orden: locidn
refrescante, suerp skin, daily defense, crema skin, crema humectante,

CREMAS DE NOCHE. Recomendadas preferiblemente después de los 30 affos.

NIGHTIME RECOVERY SYSTEM. Conjuncion de Gel y Crema que ayuda al culis combinado o
graso a minimizar 1as lineas visibles provocadas en su mayoria por las impurezas del medio
ambiente. La Crema contiene los emolientes necesarios para refener la humedad y el Gel es un
humectanta no graso que ayuda a tu piel 8 recuperar la humedad perdida. Es para usaria
tnicamente por la noche y en lugar de tu humectante. Se aplica tomando con espatula, una
pequefla cantidad de gel y crema, revolvienda en la palma de la mano y punteando en la cara.

EXTRA EMOLLIENT NIGHT CREAM. Crema exclusivamente de noche para culis muy seco;
contiene Petrolato, Aceite Mineral y Cera de Abeja, que promueven Ia elasticidad, ayudan durante
fa noche a suavizar y combaltir la resequedad de la piel sin dejar una sensacién grasosa. Para
aplicarta se humedece 1z cara con agua tibia, luego se aplica una pequefla cantidad a /a cara y
cuello; tambidn nos ayuda a suavizar codos, talones y después de fa mascarilla 1 en las manos.
Sustituye a la crema humectante.

ADVANCED MOISTURE RENEWAL TREATMENT CREAM. Fiormula enriguecida con lippsomas
para restaurar los lipidos intercelulares en ef cutis, que refuerzan fa hidratacion, elasticidad y
firmeza. Especial para cutis seco o normal, De noche sustituye a la humectante, Excelente como
crema de cueilo para cualquier tipo de cutls y edad. De dia, para cutis muy seco, como bomba de
hidratacién, se usarfa despuds de la crema humectante y antes de la base Day Radiance,

Unica crema de noche que puede ser usada también de dia.

SKIN MANAGEMENT FOR MEN. Sistema basico de cuidado de 1a piel para caballera constituido

por cuatro productos que son:
a) CLEANSING BAR. Barra limpiadora para culis de caballero. Para todo tipo de piel.



b)

c)

d
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COOLING TONER. Tonico refrescante para despues de rasurar. Su uso diario permite
reducir ef tamano de los poros, evitando irmtacion después de rasurar.

CONDITIONER SPF 8 y OIL CONTROLLER SPF 8. Crema humectante para balancear la
humedad de la piel. La primera para cutis seco y normal, a la vez que humecta ayuda a
reducir la tirantez, mejorando la elasticidad de la pief; Ia segunda a Ia vez que humecta ayuda a
controlar el exceso de grasa en la piel.

ENRICHED SHAVE CREAM. Espuma para rasurar que ayuda a ewvitar la irntacién permitiendo
una rasurada mas al ras y mayor duracion de rastrillos de rasurar.

CUIDADO DEL CUERPQO. TERME D'ISOLA,

a)

b)

o)

d)

e)

BODY SMOOTHING SCRUB. Crema exfoliante para cuerpo que contiene semillas de durazno
y cdscara de almendra dulce para mejorar la textura de la piel. Su férmula también esta
campuesta da deoidoe modnzs y SRNGOIO o sernniiid Je uva para exfoliar suavemente las
células muertas de Is superficie, dejando una sensacion da tersura y suavidad.
MOISTURIZING BODY WASH. Shampoo Humectante para ef Cuerpo con el cual podrds
darte un refrescante bafo. Limpia efectiva y suavemente la piel de todo tu cuerpo dejéndola
humectada y con una increible sensacion sedosa. Contiene almendra dulce, semilla de
durazno, y aceite de ofiva para humectar e hidratar. Extractos de manzanilla, higo, déti y
granada para ennquecer ademas de suavizar fa piel.

HYDRATING BODY LOTION. Locién Humectante para el Cuerpo que brinda a tu piel los
humectantes esenciales necesarios. Sus exquisitos ingredientes naturales coma la almendra
dulce, semilfa de durazno, aceite de cliva y extracto de manzanilla romana, hidratan y suavizan
fa piel, haciéndola sentir fresca y hermosa. Su formula enriquecida con vitamina E ayuda a
humectaria y protegera contra la pérdida de humedad, defendiéndola de los radicales libres.
VISIBLE-ACTION SKIN REVEALING LOTION. Es una férmula avanzada que descubre I3
belleza bajo tu piel, retirando suavemente las células muertas de la superficie y mostrando un
aspecto sensacional, una textura suave y firme. Tiene una nueva presentacion que le permitirg
coordinarse con la linea para ef cuidado def cuerpo, ahora reposicionada comao una formula
patentada que contiene avanzadcs ingredientes conocidos por ayudar a reducir Ia apanencia
de la celulitis e incrementar la elasticidad y firmeza de la piel.

TRIPLE ACTION DECOLLETE AND HAND COMFLEX. Crema exfoliante que ayuda a unificar
el tono de la pief de la mano y del escote dejando un acabado mate y muy suave, Su uso es
despuds de la crema humectante, ya sea de cuerpo o de manos.

SUN ESSENTIALS.

Protectores solares de diferente graduacién (15, 20 y 30) para proteger Ia piel de la
exposicién al sol. Proteccién 15 para un uso diario, bueno para la cara; proteccion 20 para
piel mas delicada que requiera mayor proteccion diania y proteccién 30 para una exposicion
prolongada al sol,
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APENDICE 2.

EJEMPLO DE CAPACITACION DEL
MANEJO DEL PERFIL DEL CUIDADO DE LA PIEL.

El Perfit del Cuidado de la Piel tiene como finafidad el ser un archivo personal para cada
clienta a fin de contar con sus datos generales, su tipo de piel y como control para las compras que
realice tanto en la clase como a futuro.

Cada una cuenta con un perfil del cuidado de la piel a modo que puedan ir siguiendo cada
paso que vaya mencianando, si desean hacer anotaciones en elflos pueden hacerio.

Consta de dos hajas, original y copia, y esta dividido en cuatro partes:

1. DATOS GENERALES.

1) En la parte superior la clienta anotara sus datos personales como son: nombre, fecha de la
clase, teléfonos de casa y oficina, direccidn, colonia, ciudad, estado, cédigo postal ocupacion,
cumplearios, aniversario, nombre defl conyuge, cumpleafios del cdnyuge, teléfono de la oficina del
cényuge, nombre de la anfitriona.

En algunas casos las clientas no estaran de acuerdo en Nenar todos los datos, hay que indicarles
que €stos son para darle un mejor servicio, pero de ningun modo forzar a contestar aigo que ellas
no quieran.

Los datos generales sinven para tener la localizacion de la clienta para la entrega de fa mercancia
gue compre el dfa de la clase y poder darfe seguimiento para compras subsecuentes.

2) Ef dato de su cumpleafios dandole seguimiento es muy Uil ya que se usard en dos formas:
primero, llamando directamente a Ia clienta para felicitarla y proponiéndole alguna promocién, ya
sea un producto al 50%, un regalo; o segundo: lamando al marido para recordarle el cumplearios
de suv esposa y poniéndose a sus Grdenes para ef regalo sobretodo en ef caso de que sea una
clienta regular que no ha podido adquinir algun producto que elfa desea.

3) El mismo caso es para la fecha del aniversario y del cumplearios del conyuge, ya que se pierde
de vista que se cuenta con productos para el caballero y en estas ocasiones las lociones se
manejan sensacionalmente.

4) £ nommbre de la anfitriona servird como una referencia préctica mieniras la educadora se
familiariza con las nuevas dlientas.

5} Las tres primeras preguntas son una excelente informacién que te guiard en tu primer
acercamiento con la clienta, ya que te indica si effa acostumbra usar algun tratamiento para cuidar
su piel, si ya conoce la linea, y algo muy importante, si presenta alguna sensibilidad especial. Esta
recomendacién en especial deberds tomarla muy en cuenta a ia hora de la aplicacion de la locién
refrescanta y de la mascarifia a recomendar.

I.- ORIENTACION PARA LA FORMULACION DEL BASICO A RECOMENDAR.
Las siguientes seis pregunias son fas que fe indican fa fdrmula del tratamiento bésico
corespondiente:

6} FPrequnta 1. Para el medio dia, mi cutis generalmente se siente...

Tirante,seco Ni seco, ni graso Ligeramente graso Grasoso en la mayor
. Parte

* La numeracitn se refiere a los numeros marcados dentro de un circulo en el anexo 3.
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Aqul hay que ser explicitas que se trafa de establecer ef estado del cutis alrededor de las dos de la
tarde, suponiendo que lo lavaron en ia mafiana antes de las diez, 0 sea, que ya pasaron de seis a
ocho horas que se limpié y maquill.

Esta pregunts indica el tipo de limpiadora que requiere.

7) Pregunta 2. Mis poros pueden describirse mejor comao sigue...

Casi invisibles Pequeilos Algo evidentes Muy aevidentes

Esta pregunta indica el tipo de mascanlia.

La maycr parte de las clientas requiere la ayuda del espejo, hay que ayudarles a distinguir entre el
poro pequedo y algo evidente ya que hay clientas que tienden a exagerar el estado del poro.

8) Pregunta 3. Sufro problemas de barros y espinillas... .

Nunca o muy rara vez Generalmente una ver nor maoc Aveves  Frecuentemente
Hzy qus iwdivar a 18 chienta que tomen en cuenta no sblo la aparicién aleatoria de barntos, sino
también los que aparecen si cambian sus habitos, por ejemplo si comen chocolates, cacahuates 0
grasas.

Con esto se tiene el tipo de locidn refrescante que necesita.

9} Pregunta 4. La condicién general de mi piel...

Tiende a ser seca Ni seca ni grasa Grasosa en alqunas dreas  Generalmente
grasa

Esto es si tuvieran que indicar una condicién general de su piel comg la clasificarian.

Sa obtiene e tipo de humectante a recomendar.

10} Pregunta 5 Considerando sdlo la apariencia, para el mediodia mi cara generaimente se ve...
Seca, mate Fresca Un poco grasosa Briilante y grasosa

Aqui tendré que cbservar no como la siente, sino como se ve.

Esta sirve para definir el tipo de magquillaje.

11) Pregunta 6. ;Cudl es su tono de piel?

Blanca a aperfada Aperiada a morena

Esto sblo es para establecer gl color de la base de maquillaje a usar Ivory si es blanca o Beige si
es morena.

. PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS.

12) En la parte inferior derecha quedan doce dltimos aspectos a considerar con lo que Ja clienta
indicara los problemas especiales en su caso que requeriran ayuda de productos
complementarios.

En esta seccion a diferencia de la anterior, 1a clienta podré marcar mas de una apcién y de
acuerdo a los problemas seflalados se verd si necesita algun producto complementario.

13) Una vez que la clienta ha contestado todas las preguntas se le pide que volted ia hoja y de
acuerdo con las respuestas marcadas obtendra una puntuacién que al compararias con el reverso
def original obtienen su fipo de piel. Recuerda que el nimero que se encuentra fuera de cada
cuadro de respuesta es el ndmero de la formula que corresponde a cada producto. En forma
general la primera columna indica culis seco, la segunda cutis normal; la tercera cutis mixto; y ia
cuarta cutis graso. En algunos casos es necesario hacer algunos ajustes en ef perfil, ya que una
persona no puede ser de cutis seco y graso a8l misma tiempo, lo que sucede es que Ja cliente no
conoce su tipo de piel y serd necesano que la asesores para que reclifigue sus respuestas. En
este momento la educadora se encuentra lista para iniciar su clase.



ifl. PARTE POSTERIOR DEL PERFIL.

14) ME INTERESA APRENDER MAS SOBRE:

Esta es una oportunidad de conocer las inquietudes de tus clientas y aprovecharlas para reservar
una segunda cita y de darles seguirmiento con productas del cuerpo, glamour, y hasta de iniciacién.

15) ;TE INTERESA EL SISTEMA DE CUIDADQ DE LA PIEL MARY KAY?
Ella te va a dar su opinion sobre el facial que acaba de recibir.

16) SIN TOMAR EN CUENTA EL COSTO ...
Al darte cuenta de lo que le gustaria tener a tu clienta ! estds en condiciones de proponerie
opciones para ello, ya sea tanda, fufuras reservaciones, sistema de apartado, ele.

i7j 188 cuatro preguntas de la derecha te ayudardn para darle un buen seguirniento & tu clienta,
tanto para su facial de revisitn, como para saber con que frecuencia y donde debes contactaria.

18) PUEDES CFRECERLES A TUS AMIGAS. ...
Este punto es muy importante en tu clase, ge hecho es la base para que continties con fuidez tu
negocio, son las referencias que van a acrecentar tu ngmero de posibles anfitrionas. No olvides

pediras.

V. REGISTRO DE COMPRAS AL CLIENTE,

19) Como Uitima parte del perfil del cuidado de la piel estd el reversc de la copia, donde se
anotaran los proguctos que probd la clienta en la clase haciendo la aclaracion de cuales comprd y
cuales quedaron pendientes a fin de ofrecérselos posteriormente,

Los perfiles se archivan de la siguiente manera: la hoja original mediante la fecha de
cumpleafios de las clientas en orden cronolégico, la copia mediante la fecha de Ia clase, con Io
cual la educadora estard preparada para resurtir oportunamente a la clienta.
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APENDICE NO. 3

EJEMPLO DE CAPACITACION DE LA
CLASE DEL CUIDADO DE LA PIEL

PREPARANDO LA CLASE.

{.a clase del Cuidado de la Piel es el nucleo del Plan Mary Kay para Educadoras de Belleza
Independientes. E£s tu principal fuente de ventas, clases adicionales y prospectos de iniciacion.

Es necesario procurar lfegar cuande menos 30 minufos antes de la clase, para tener
tiempo de asesorar bravemente a la anfitiona, arreglar tus maleriales y 45 minutos antes si la
Anfitriona desea su Leccién FPersonalizada de Glamour, para que de este modo cuando lleguen las
invitadas tt ya hayas terminado de atendena.

Debes visualizar el lugar donde creas serd mds comodo realizar la clase y pedirle permiso
A la Anfitrinna nara oounor Q00 SSRSTIS § G0 werdas uw visia un wugar espectal para ef cierre
individual, ademds de racordarie que sus invitadas ocuparan su baflo.

Arregla la mesa con tantos lugares como invitadas tenga la Anfitriona, recuerda que cada

invitada necesitard: charola desechable, mantel, espejo, perfit del cuidado de fa piel, aplicadores de
sombra, labios y rimel; dos foallilas para secarse la cara, tres molas de algodén, un recipiente
pequeiia con agua, diaderna para el cabello y pluma.
En ef centro de la mesa procura acomodar tu exhibicion de productos de modo que estén a la vista
de todas y tener a la mano folletos de Consejos de Belleza Cara a Cara y a la Anfilriona ademds el
folfeto Un Regalo Para Ti. Es muy importante que cuentes con una bolsa para ir depositando /a
basura para que la mesa siempre se vea aseada durante la clase. Tu Carpeta de color para la
Ciase debe estar en lugar visible muy a tu aicance.

Procura acomadar otra exhibicién en ef lugar donde esperas hacer ef cierme y contar con
un lugar para tu portafolios de probadores.

Al flegar las invitadas preséntate con ellas y ten cuidado de aprender sus nombres, es muy
importante que de aquf en adelante nombres a cada una por su nombre rompiendo con esto el
hielo creando un ambiente agradable e informal para tu Clase. Conocer los intereses y aficiones
de tus invitadas te permitird personalizar las venltajas que ofrece el producto para cada una. Al
aludir con frecuencia a esta informacion, las consultas individuales se hardn mas personales.

Respeta el tiempo de fas invitadas que Hlegaron puntualmente. Si a la hora fijada no se
encuentran todas las invitadas deberds preguntarles sobre su disposicion de tiempo y sélo que
ellas tomen la decision de esperar podras iniciar més larde, de lo conltranio deberds inciciar con las
personas que se encuentren, a las invitadas que lleguen después de la mascarilla, no es
conveniente atenderias en esa Clase, pero sera una buena oportunidad para fechar una nueva
Clase y asl tenga oportunidad de recibir su facial de cortesla.

Hablales de o personal que sera su tratamiento e invitalas a Nenar su Perfil del Cuidado de
Ia Piel para que tu cuentes con la informacién necesaria para darfes una mejor atencién, pero
marca un tiempo conveniente, de cinco a diez minulos, para que no empieces con retrasos.

INICIANDO LA CLASE
“En Mary Kay Hacemos Algo Mas Que Prometer Belleza: La Enseftamos.”

Siguiendo el orden de la carpeta de la clase inciciards con la presentacién:

“‘Buenas lardes, soy Su educadora _ ¥ quierg dar las gracias a todas
ustedes por venir hoy, especialmente a H, nuestra Anfitriona, por reunimos a lodas. Por favor
acepta este pequefic obsequio con fodo mi agradecimiento {por eso es importante que hayas
hablado anteriormente con efla).

En esta parte lo importante es que realces la oportunidad de que dispone la clienta de
“Probar antes de Comprar®, de recibir una instruccion personalizada profesionat sobre el Cuidado
Bésico de la Fiel ademas de un segundo facial para verificar ef resuftado del programa, y si fuese
necesario cambiario. ;
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“Una Historia de Exito Internacional”

En este punto es muy importante hablar de la anligiedad de la compafia, ya que una
empresa con mas de treinta affos en el mercado da seguridad al cliente de que el producto que
estdn a punto de probar realmente tiene un respaldo en cuanto a calidad y surtido, que no se estd
improvisando. Ademds hablar del objetivo de fa Sra. Mary Kay al haberla fundado con la mision de
ser yna alternativa de desarrollo para la mujer donde luviera como dnico limite su decisidn y ganas
de lograr sus objetivos es un buen inicio para despertar el interés en posibles prospectos.

Menciona ia flosofia de la Compadia: La Regla de Oro, trata a los demés come quieras
que te traten; y las prioridades de la misma: Primero Dios, en segundo lugar tu famifia y en tercer
lugar tu trabajo. Esto es una base fuerte para las mujeres con hijos pequefios gque no pueden
contratarse en cualquier empiec por el problema de horario.

“La Oportunidad de una Carrera sin Limites”

Mancinng todas 165 vailaes yue fray ULIeniuo en (U carrera como Educadora de Belleza
independiente tales coma:
- Serindependientes y manejar su propic negocio con la facilidad de establecer su propio horario.
- Realizar sus suefios financieros.
- Recibir entrenamiento profesional en el Cuidado Basico de la Piel y el Glamour.
- Conocer gente y entablar nuevas amistades.
- Ser reconocida y premiada por su desempedio.
- Alcanzar mejores niveles tanto en su viga personal como profesional.

Es importante mencicnar todas estas ventajas y si en tu expenencia encuentras alguna
mdés, también mencionala, no sabes cudl serd mas motivante para alguna de Ias presentes.

“Mary Kay: Lider en ef Cuidado de la Piel y en el Cuidado del Medio Ambiente”

Recuerda que Mary Kay ha perfeccionado ef cuidado de la piel mediante el uso de una
avanzada tecnologia en la elaboracién de sus productos. Largos afios a /a vanguardia de la
investigacion e innumerables pruebas cifnicas intensivas, garantizan que cada productc Mary Kay
alcanza los mas alfas niveles de calidad.

En este punto explicards en que forma vas a impartir la clase.

L a clase estard dividida en tres secciones: primero, 45 minutos dedicados al cuidado de ia
piel; después 15 minutes af Glamour, y por titimo; una consulta individual para cada una de las
invitadas donde se contestardn fodas las pregunlas y dudas individuales. Serfa interesante que
hicieras un primer simulacro en casa para que fueras midiendo tus tiempos, no es conveniente que
alargues la clase, las invitadas pueden recordar en cualquier momento algin compromiso y tener
gue abandonar la clase antes de que terminaras.

“Productos Diseftados para cada Tipo de Cutis”

Ahora les explicards los tipos de cutis que hay: seco, normal, mixto 0 graso; y por eso, para
poderles dar el tratamiento adecuado a cada una les pediste que llenaran su perfil del cuidado de
Ia piel. Flaticaras muy brevemente de las venlajas de cada fratamiento:

- Para cutis seco: Restaura el balance dplimo de humedad, dejan la piel fresca y suave, minimizan
lineas de expresién y eliminan la resequedad.

- Para cutis normal: Mantiene el equilibrio Sptimo de humedad, refina la textura del cutis dejéndolo
limpio y fresco.

- Para cutis combinado: Ayuda a controlar el exceso de grasa en la zona *T" y hace que los poros
parezcan mas pequenios.

- Para culis graso: Ayuda a controlar la grasa superficial, limpia profundamente los poros de
impurezas y acumulacion de grasa y ayuda a mantener el maquillaje con una apariencia fresca.

“Cinco Pasos para un Cutis Hermaso”
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Aqui es el punto clave para que hables del Programa para el Cuidado Bésico de la Fie!
como un tratamiento en conjunto, haciendo hincapié en la impertancia de ver ef tratamiento como
un todo en conjunto y no hacer sustituciones u omitir algdn paso, hacer Ia similitud con la receta de
un pastel, en la que si se sustituye un ingrediente o se omite, pues simplemente la receta no darg
los resuftados que se pretenden,

Menciona brevemente los cinco pasas a fin de que las invitadas vayan asociando los cinco
productos y vayan memaorizando los pasos & seguir.

Por ditimo menciona las propiedades bdsicas de los productos:

- Son anticomedogénicos (no tapan el pora, no propician el acné).
- No contienen fragancia.
-Son hipoalergénicos (seguros para usarse en pieles sensibles, con algunas excepciones).

“Paso 1: Limpiar”

Ahora si va acticlicta parg initler & auncaries €l tratamento basico.

Antes de empezar es conveniente que les muestres el movimiento adecuado. hacia arriba
y hacia afuera, de acuerdo con la onentacidn natural de las fibras dérmicas del cutis. El tnico
lugar en donde hardan un movimiento hacia abajo es en la nariz; alrededor de Jos ojos el
movimiento deberd ser en circulos empezando por el extremo interior derecho y hacia afuera, en el
mismo sentido de las cejas. Es importante hacer notar que el dedo que se va a usar es el anular;
es ef dedo mas débil y hay que tener mucho cuidado de no estirar el delicado lejido de nuestros
pérpados.

Antes de aplicar !a limpiadora en cara puedes dar a probar alguno de los dos lipos de
demaquillantes de ojos a las invitadas que tengan mascara en las pestafas, hablando de sus
ventajas adamas comprabaran ia facilidad con la que logran su limpieza de ojos y labios.

Ahora sl de acuerdo al perfit de cada una pondras en la charola desechable una pequeria
cantidad de limpiadora indicdndoles gue tipo de limpiadora estds aplicando y como deben retirarla,
Haz notar o pequefio de la muestra que estas aplicando ya que los productos Mary Kay son muy
rendidores y no se necesita mas; por eso es lan econdmico.

Recuerda preguntar como sienten su cutis después de cada paso.

“Pasc 2: Renovar la Textura”

Ahora estamos listas para el paso nomere dos: Renovar la Textura. Para eso utilizaremos
las mascarillas.

Nuevamente recurrimos &l perfil individual de cada invitada y aplicamos una pequeffa
cantidad en el segundo lugar de la charola desechable. Explicamos muy bien la forma de aplicaria
resaltando que no s@ va a tocar ef drea de ojos, desde fa ceja hasta la ojera, ni los labios.
Explicarnos como van a sentir su mascarifla, si es F-1 no senfirdn nada; si es F-2, sentirén
ligeramente restirada su cara; si es F-3, sentirdn hastante raslirada su cara; pero recuerda que las
mascarillas no marcan por lo que pueden continuar haciendo sus actividades como hablar, o aun
reirse y no pasa nada.

Debes estar preparada para explicarles por qué estas recomendando ese tipo de
mascarilla en especial y los beneficios gue van a obtener con efio.

Es importante que camines alrededor de la mesa poniendo atencion en todas y cada una
de fas invitadas, asl nadie se sentira refegado o mal atendido.

Aqui es un momento muy importante ya2 que en los diez minutos de pose de la mascarilla
puedes lograr ir preparando tu cierre, o perder /a atencidn de tus clientes y con esto tendrds que
volver a retomar la clase después de la mascarnila.

Se sugieren dos afternativas, aunque recuerda que ésto lan sblo es una guia, ftu
creatividad siempre debera estar presente.

- Primera alternativa. "El Suefio”,
En cuanto terminen de aplicarse la mascarilla, les pides que cierren sus ojos y piensen en un
evento muy importante y elegante al que podrian asistir, que se imaginen con todas sus detafles de
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vestido, calzado, accesorios, maquillaje, elc., y @ cada una les vas preguntando donde estan, como
estdn vestidas, qué zapatos Hevan, qué accesorios, cudnto gastaron en elio y cudmas veces
usarian ese atuendo. Tu solamenta escuchas atentamente ya que estos dalos los vas 8 necesitar
a /la hora del cierre individual, cuando fe digan que no pueden adquirir el producto porque no tienen
dinero les vas a hacer ver cudnto estdn dispuestas a pagar por un veshdo que seguramente
usaran en una sbla ocasion, en cambia, en el cuidado de su piel que es su presentacion diaria el
costo del tratamiento equivaldria a una taza de café o un vaso de refresco.

- Segunda alternativa: “Las Colecciones™

En este caso los diez minutos los aprovechards para presentar las colecciones, que pueden ser, 0
bien las sugeridas en la lista de precios, © cualquiera que tu puedas formar de acuerdo al
inventario que manejes, ya que es muy importante que presentes en forma fisica ia coleccion de la
gue hables. Empieza por la de mayor precio hasta legar al tratarmiento basica, da el precio de las
colecciones, pero no manejes precios de productos individuales, ante cualquier pregunta puedes

que requiere.

Una vez pasados los diez minutos pide que se retiren la mascarila, ya sea con toallitas
humedas si las presentaste en la mesa, o directamente en e bafo con suficiente agua.
Nuevamentie irds preguntando cémo sienten su piel, para que vayan sintiendo iz evolucién de su
piel con el tratamiento.

Aquf serd la segunda vez que menciones el facial de revisidn, haciendo ver que en esa
ocasion verificardn que la mascarilla empleada reaimente fue la adecuada.

“Paso 3: Refrescar”

Una vez que ya usaste tu limpiadora y tu rnascarilla, complementaremos el proceso de
limpieza con 1a locion refrescante, acondicionando al mismo liempo la superficie de la piel y
balanceando el PH de la misma.

Al hablar en estos témminos les vas generando el sentimiento de pertenencia y ef
convencimiento de que puede posserlo, por eso es importante que repitas en cada paso 10s pasocs
anteriores en estos lérminos.

Aplicas en una de las motas de algoddn la canfidad necesana de locién refrescante
explicando el por qué de cada una y enseftdndoles el modo de aplicacion.

“Paso 4: Equilibrar la Humedad” ]

Repites los pasos anteriores y explicas la funcion y los tipos de cremas hurmectantes que
vayas a usar. Aplicas una pequefia cantidad en el tercer lugar de la charola y ensefias el modo de
aplicacion, sugiers que puntearia primeramente en la cara permite una mejor distribucidn con
menor cantidad.

“Paso 5: Proteger”

“Ya que usaste tu limpiadora, tu mascarilla, tu refrescante y tu humectante, el ditimo paso
para el Cuidado Bésico de la Fiel s protegerfa. El maquiliaje Day Radiance de Mary Kay les
proporciona un acabado suave y una lonalidad uniforme.

Les voy a probar uno o dos tonos de maquillaje con el fin de encontrar el tono adecuado a
sy piel ©

Brevemente platicas de fas diferencias entre las tres férmulas y de los ocho tonos con los
que cuenta la linea, expiicas el modo de difuminario y aclaras que este producto ya no se aplicard
en el cuello.

Este es el tercer momento de hablar del facial de revisién: el dia de hoy haremos una
aleccién provisional del tono de su maguiflaje, pero el dla de su facial de revisién checaremos si
necesita ajustarse de acuerdo a fa luz de su casa en el lugar donde acostumbran maquillarse.
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“Constancia es la Clave”
PRIMER CIERRE.

Retomamos el tratamiento que acabamos de aplicar menciondndolo nuevamente en su
totalidad y mostrando fisicamente el producto . Hay que recalcar que la clave es la constancia. De
dia aplicamos: limpiadora, refrescante, humectante y base. De noche: limpiadora, refrescante y
humectante. Y dos veces a la semana renovamas lextura.

Cuarta ocasién para mencionar el facial de revisién: “Recuerden en su facial de revisitn
revisaremos la formula que les apliqué el dia de hoy para ver si fue la correcta o se necesitara
algin ajuste.”

“Sistema Colorselect”

Brovemonic 103 habiarsa ue ja ied de Giamour y 1es aras que en esa ocasion probaran
los productos conforme sus hébitos personales, pero que en su facial de revision tendrén
derecho a una leccidn personalizada de Glamour, donde les indicards los tonos y el estifo gue mas
les convengan.

Procura no profundizar mucho en este punto durante la clase, proporcionaries tan sélo uno
o dos tonos de sombra, un fono de rubor, los delineadores de lapiz con que cuentes, el rimel, los
probadores de fabial y no maquiflar. Si inviertes demasiado tiempo en el Glamour es muy probable
que se olviden de los beneficios del tratamiento basico que probaron y lu venta se vea afectada
seriamente al inclinar el gusto de 1a clienta hacia el Glamour en vez de hacia el Bésico de la Piel.

SEGUNDO CIERRE

Si durante la mascarilla hablaste de las colecciones, es un buen momento para recordarias
poniendo especial énfasis en los obsequios que pueden obtener al adquirir cada una de eflas. Si
no las mencionaste, entonces es el momento ideal, mientras se estdn maquillando i fas muestras
y das su precio, recueraa iniciar con la coleccibn mas grande y terminar con el lratamiento Bésico.
Si tu aflades un obsequio interesante a cada una las hards mas atractivas a la vista de las
invitadas. Recuerda que para recibir en grande, hay que dar en grande. Evalua el costo de los
obsequios y ve que tanto puedes ofrecer, hay productas muy lucidores (como ef estuche de ufias),
que es més lo que lucen que lo que cuestan. Luce mas un estuche que un labial y su precio es
inferior; la decisién es tuya.

CONSULTA INDIVIDUAL
EL TERCER CIERRE

La consulfa individual con cada una de las invitadas a la Clase, es lambién un cierre
individual,

No olvides que para obtener un pedido debes solicitarfo. Da por hecha la venta. En
realidad has estado cerando en el transcursec de la presentacion de tu clase mediante:
- EI prirner cferre prefiminar después del bésico.
- El segundo cierre despuds del glamour, en que explicas las colecciones.
- El tercer cierre o la consulta individual,

Una vez que hayas hecho el cierre de grupo, segundo cierre, inicia las consultas
individuales con aquella invitada que te parezca el mejor prospecto, o con aguella que tenga prisa
por irse. Tu motivacion aumentara sus respuestas positivas y sus compras. Ademds, cuando ella
se una nuevamenie al grupo, despertard el interés de las demés con sus compras.
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Para este cierre debes lener preparados: agenda, nolas de venta, perfil de la clienta,
folletos, muestras del glamour que utilizé y lista de precios. .

E! cierre consta de 4 pasos, es importante terminar cada uno antes de seguir con ef

proximo;

1) Ayudarle con su compra.

2) Reservar su propia Clase del Cuidado de Ia Piel para la proxima semana.

3) Asesorarla y motivaria con 3 productos que quisiera recibir gralis o con un buen descuento con
su crédito de anfitriona.

4) Invitaria a iniciarse como Educadora.

La anfitriona serd la Ultima que atiendas. A ella después de hacerle su nota, le calculards el
crédito de anfitriona correspondiente: el 10% si no obtuviste mds reservaciones; el 15% si obtuviste
una reservacion; y el 20% si obtuviste dos o mds reservaciones. Recuerda el porcentaje se
raicida snhre el precin da vanta af niihlicro antes e 1V A

Hay una fdrmuia secreta para un buen clerre: haz preguntas positivas. Involucra a las
invitadas. y /a solicitud del pedido vendrs por si sola. Cuando solicitas el pedido debes dar a
elegir entre dos alternativas positivas. No hagas preguntas abiertas.

Pide anticipos; la mayoria de las personas no dan anticipos porgue no se los solicitan.
No separes el bdsico; establece una base firme para nuevos pedidos.

Si presentan objeciones al precio, recuerda que U sabes cuanto eslarian dispuestas a
pagar por un vestido que usaran una sola vez, aqul es el momento de concientizar que su culis es
el Unico que tienen y que es mas valioso que cualquier vestido,; hazlas sentir importantes, que elfas
se lo merecen y escucha sus molivos antes de hablar, algunas veces simplemente es falla de
informacién, aclara la duda que le haya quedado y continda.

Algunas personas no hardn ninguna compra. No dejes que eso le afecte en lo personal,
Sé amable y agradece su asistencia. Recuerda que tu ofreciste un facial de cortesla y sin
compromiso, de todos modos asegiirate gue se lleve un folleto con tu nombre y tu leléfono, es
posible que cambie de parecer mds tarde. Lo que puedes hacer es dejar pasar unos dias y hacer
un telefonema de seguimiento.

DESPEDIDA

Una vez que terminaste tu cierre deberds guardar tus cosas y despedirte. No le quedes al
refrigerio, Recuerda que estds trabajando y no en una visita social. Buenas ventas se pueden
caer cuando después de un rato alguien de las presentes recuerda un gasto imprevisto ¢ si estaba
indecisa es mas facil que se incline por cancelar. No dejes que surjan esas circunstancias,
arnablemente termina y despidele.

Tu Clase debera haber durado entre dos horas y dos horas y media, si te lleva mds liempo
repasa los pasos a seguir, seguramente debes reforzar alguno para abreviar liempo, ensdyalo y a
trabajar, veras como los resultados se reflejardn en un mejor cierre!
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ANEXO A. CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

Investigacion sobre el desarrollo inicial de las actividades de /a Directora Independiente de Ventas del Puerto
de Veracruz. Este cuestionario forma parte de un trabajo de investigacién para obtensr el litulo de Licenciado
en Administracion.

Esta informacidn serd considerada de caracter confidencial y de la veracidad de los datos depende la
reafizacién de este trabajo. Agradezco su cooperacién y su tiempo invertide en ef llenade de este
cuestionarno, confiando que los resultados que de aquf se derfven serdn de gran ayuda tanto para ustedes en
el desempefio da sus funciones, como pare ayudar a todas aquellas nuevas Dimctoras Independientes de
Ventas que dg ustedes se deriven.

Objetive: Identificar si la nueva Directora Independiente de Ventas de Mary Kay Cosmetics del Puerto de
Veracruz necesita apoyo administrative an las dreas de Capacitacién y de Regulacion Fiscal para el mejor

H.nr.'nrn'nnﬂn An erre tamae

Instrucciones. Sea tan amable de leer cuidadosamente las preguntas y marque con una cruz 1a respuesta de
su efeccion en el espacio indicado.

CUESTIONARIO

1.- Al inicio de tu directorado, consideras que lenias [a formacidn suficiente para
capacitar a tus nuevos inicios?
Sl NO

2.- Al inicio de tu directorado, considera que tenias ia informacidn suficiente para
capacitar a tus nuevos inicios?
sl NO

3.- ¢ Cuentas con un temario ¢ guia para estructurar tus capacitaciones?
St NO

4.- Cada vez que capacitas sobre un tema determinade, ;utilizas los mismos lineamientos?
st NO

5.- £ Qué respaldo bibliografico uttiizas para preparar tus capacitaciones?

6.- Si existiera una guia especifica que te indicara no sdlo cuales son las capacitaciones
basicas, sino el temario a cubrir y al material que vas a necesitar, Jte facilitaria tu tarea de
capacitacion?
S| NO

7.~ Al inicio de tu directorado, ¢ sabias que tu situacion fiscal iba a cambiar?
s____ NO

8.- ¢ Conocias las altemativas para tu registro en [a Secretaria de Hacienda?
Sl NG

9.- JConoces tus utilidades reales mensuales?
Si NO

10.- ¢ Tu contador te elabora estados financieros?

Si

11.- 3 Sabes con qué frecuencia y qué tipo de impuestos debes pagar?
sl NO.
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y exfotonte, Crema
enrquacida que .
Descripcion contione ocoltes
ael Producto nafurcies y
BMOISNTYS,
Férrraaia
humectante que
- no raseCa.
. ey s e g
Contieng Lezs Graas secoy ERmina ol Grénlos inga Raﬁnn [l+] rcxfuu . i Exfolla . . Complatasi,
- emodanial . 19 slenfen més maquitcje.la .- | que exfolon o celapiel -1 sugvementey it pvocescde :_;
. ruciedad ylos: | plely eimnanios  hadlendo que la; disminuye ol nmpuymnra‘
elementas del’ “}  cétuic muertay apartenclo de - exceso de o o mnmuaa dela
< ‘amblente gue | delasupericia, ' icsporosrean ©  de i sapericie
'numum topar | exponlendo uno més pequelios. .
- v - . 1.} Refinalatextuq
Kapled, - froscas. .4 joa poro- plol mevaque N E
' ) p?‘ Pk ey 'th"' ” f huce més joven, -+ EITINGlagrasa *  delasupadcle L
Eninag suave y - Efrning 'vsuuwreg:.h a.ylcnhn}mﬂ_ de o el y frngsla
profundaments -+ efscivaomentes -, 7' eywdda - Higrata y " * 7'y profundamenta
olmoquigey . el maquitale y contolarla | humecta o cutts ayudande a
Ioskmpurezas. 1 Iotimpwezos - grasadelo T ayudondea . - controkar e
N haceno save y ocolte.
: e : ol Dela lo phel
. G phed con
Baneficios equiicrio de Ayuda o almings un acabada
dal Producto numedod. IMpurezds. WOVe ¥ mate.
Ebrmina i . . Recomendodo
msequedod. . -
- PTI R
v :
T 1
o “: .
T ocelte pend ne
- contiene
: . B axfolontes que
Lmitacion.
Cudndo -
wsario !
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CUADRO DE CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Productos Basicos para el Cuidado de la Piel
REFRESCAR...mm EQUILIBRARLA HUMEDAD P_ROTEGER
i mmem :

Furtfying
fmguenerfz Canmrmerra * M.
: 2t R m

Tipo . Cutis normal o Cutts Qraso. Cuths saco. Cutls notmal o Cuis groso
de Pial combinado ¢ combinado. ] . combingda.
grose, -
Liquido que k locknficoque  lockngafna  Lockdnlgeray | Moguigjercoy Moquiefquido  Moauticle
contene toxtug ‘bre de oceita Sramosa. ¥ OCUDL0. Bouidio y
ccohal, omatentes quaabiome o U0, e
roIiz ¥ pTS de aceila
Descripeion :‘;’i‘ig‘f‘;‘l‘:’zz
de! Preducto \ver u acasiond,
: Completa sl Ayudo a raducir Ferma una Ajustc los Greas Ayuda o Bringa cobertuie  Cubre anfoema  Férmula Gnica
proceso de ol ndmero de ¢apa 1esecas y controlar el MGG migniras uniforme que cubre
[Imslaza rienits barmos ¥ espinas. protectong grascsos cun exceso degrosa | awdaassianic  reducienco et unitorme ¥
| conficia la contrala 051030 de y elbiillo hasto | humedod natural trilo v ko efectvamente
ocumuackin Am?:mm PTG hidratacion por 8 horat, de o pial acumulocion de  paro dar un
m:« ""“’";cné. de ko umacod opropkada. Contiene Aruda o proteger ocelte in ocabado mate
l ¥ mejom 1o GIOCON,
[ alesticiciad y Contiene un Ingredientes que la plel de los No obstruye loy
Ayudan ;& Completael . Ingrediente absorben lo oldmentaly oy Confiensun Mo Poios (No
ominororla - Proceso de ae ka plel espocioique Qe hidraton | CONCICION®S gy fluco Que  COMECOQanica).
oparenciade Impleza, ) orinda sugvidod  adécuodaments | deshidmtontes. ayudoa .
Gia Restouraia mmedodyn  elcutis . proveny ol dafio. 1S Piredientes
PORG Mefora Dejoka ¥ @FES. | Confieno un Mt epeciias da
!emmdelupbl. . fupadicts de o mr;;d:b dakvu:":\ Confiena Una soiar flco que alar piot aosorcidn
Ayudd g stminar  Plel Ere del pe $onsoc mezclo Gnico e | SYuda a praveni por raducen al
Beneficios sl axceso de exGa30 o6 Pl Qrasosa. emolientas que | ©daNha alo pist ot sol. exGeIo U8
delProducto  [grasaysucleded ' ocelte. Ayudaa Ayuda o dan a la piel COLIOKIo por Brindto Lng aceite enla
da ka supericle. a profegerkapiel  preveni ka fotta soviciad y L cobortura superficla de la
clajondo ki pied - wdo o socacontmel  gaeisticidod.  Tersura sin dejor so deza frasiicida y 08 piol.
ocondcionada o kg | 9000 diel ctma. roschuos suovemente parg IO QUIDRIN. L 6 v al
v fonicada, poros. rosaccs. una Gobenura Se mazcia moquiaje so
Contiena Proparciona un | 1OfIAY OWOORIA.  poroosaoments  MONTenga
neutraizontas de acobado suave con of color fresco por mds
radicales librss ¥ mata. natural de k3 Hempo.
peam e — -
“contra esios maquCaje cure
rodicaes. més Hiempo.
,conocidos por
‘- afeciorlg
elosticidad y
firrnaza de ki ploL~
Dosvecesoldia.’ Unaotresveces | Cogomolnay Codamofanay Codomodanay | Aplkcorcoda  Aplcarcoda  Aolcar coda
“-despuésde . aidin despuds codanoche, codanccha. codanoche. mofana Hora MOMoNG pOle. MANRGNa poro
Cutndo | tmprode | deImpksode decuds de daspuds oo CoTDUSs Lo toao of wior foddo o LSt Todo et
usario aplicor lo apicaria oia. da. dia.
g
st Dt

e clentifcas de Mory Koy Cosmalics M dalnido el progroma ¢a Cinee poss-Gue PIoMuave uia il $ana como 1) Limpa 2) Ranavar taxthig 3) Refrescar 4) EQUEGT l humedad v
Proteger. Bl programa béico de Mary Koy Ovuda o que la piel logre €l aquibno peifecto 06 humedad, acetes nalrcs ¢ neckOIaCK Kol ks DEOCUCIO Tnn S0k ces MKHCKRCUN e

mqosconnuma@esemocimes_m’on:mcogérhca&ywumhogu'dmlonumbmseg\ms";xxnmm:emme

Aa canlidod Oe Jlogancia.

La crema Day Radiance Craam Foundation With $ SPFS una g
in o pled sansble, Lsa) Molstue Rich Mak © Revitadizing Mask séka cormo mascanlia
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CUADRO DE CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

Producto
] Suero gelatinoso y ‘Crumnogmm Delcomcnem * Mazcia O gel
+ hgeno. crema + humectante "'
Descripeion L suGvRantey mm
2 sedowlivede | ,
B ] oCaites. R : . -
y ‘;: 1 L s Mt o T e
Tipo 1 Comisnado y MUy soco, , Secoynormol.  , Combinoday 'Inanlbooncum Todo tipa do cutls, ©  Cuttnormal,
do Cuts H Prmg. COMDIoG ¥
. . N : oo,
) v T e L.
oo que .. Umpkc g fondo
humecto y protegs | eficary
U piod on LN 3ok JOVeTon!e,
Baneficios , PO Erewvenga | olminondo
Cloves o ermelecimiantc TEReIas ¥
cffematun | T 8xcosc de Orasa
‘comadoparle 4 en loupericie
. . oelopll
lnch.mdd!oli
F'brlamdianv Por ka mahana v
Apicackn -pulomcm ! Pt i PP,
AL O
Jecuaclones
aspociales
_'?'_ SO rOseOUBIO
) + PrSimgiendo ala ¥ o iftociin, Ademias
Beneficlos benaficlo Yo {poprovesio Dol 0o oy dofines ¥ eming el axemn
comgiementano horonata wimedod safcienhs oy ot sk ¢ 4 Oal brtle locky,
Adiclonales <a reponet 0y wdcauwn - qua necusio e,
Tpidos ot CUMB nesmal y .
nteiceliones vzado dre . BCa) Nt
sI8nCiEes. . dodocelm. <
. '.':-_.-.:"_5.;
i
<+ Famesol
tocoterol . hlguonato
portendl, _.oueo,mor»!z.
T, '_ .‘;'_ ~
gredientes A

Clave

c:ome-amm Contier $5F 4 -’ Contiere uri J £l cotorgenre
-d'u:mu vagleneruna » *. loclorde : #ni&hco oue
empOXCiinmas  * proteccidn solor T contiand e e
mhcbomdno mISynm- conoce ¢on o

Lt
i
]
5

9 W36 COmo 1 nombiaoe
protector solor. . Wowlcpw f SYNDET
<onfala
*xposcin
cidental del ol, *
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CUADRO DE CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

*.*{.*Mu'tg&wm Hgf':‘!n hi-Action ple:Action’
;-,_ﬁ.}.‘ Ej;é CREGH: I:‘yé Enﬂancer

Producto

Descripeldn

Tipo
de Culis

Beneficic
Clave

Aplicacidn

Adecuaciones
especicles

Beneficlos
Adicionales

Ingredientes
Clave

Variacicnes y
Consejos
Note: Cuglquier
complementaric

COMPIarss por
separado.

Applause - avwi 1990

Lquicie
transecrente
do dos fises,

Todo tipe
de cutls,

FOIMUIQ 5N OCeHles
que elimina
suavomente of
moguiice de los oot
segura para quienas
usan lentes de
contocto.

Poi la noche
antes de limplar,

Remueve sugve y
efectvamente o
maquiiaie de s ojos.
No dejo residuo
aiguno. Sa puade
apfcar el maqu-aie
Inmediatamenta .

aespuds de usorio,

Elmina suavearnenta
aun el moguiicle
para los ojos
prusbxa de agua. sin
neceskiod de frofar o
estirar lo piel,

Clclometicona,
poloxamerc 184,
hexigngilicol.

Almezcior os foses el -
producto se comverte
enunnllmlmdormuy‘

afectivo del
maoquiicle reguiar y a'
prueba do agua.

Gel cremoso.

Todo 1ipo
de cutis,

Enils
suavemania y por
compielo todo tipo
de maquiaie pora
ojos y acondiciona
lag pastofias.

Poi la noche
antes de impiar,

Remueve suave v
efecthvoments el
maquilcie de los alos.

Elmina suovemente
aon el
pora ks ojos a
piueba de agua. sin
frotor o astrar ka pisl,

Bergogto de
aleoholes C12-C18,
aceite mireral.

Apicar en pequeics
canticiodes con W
suave masaje.

* Gal ligero
color aqua.

Todc tipo
de cutis,

e
Tntnira quo WTINIS

reatima y mejora ko
apariencia de los
pdrpodes Inflemodos.
Ademis proporciona
humectacién
Inmedicata ol drea del
contoma de kos ojos.

Como humectante
ontes de opilcar el
Insiant-Action
Eye Creaam.
Como maoscartia
aplicor antes de o
implezd del cutls
{despuds de
demaquTione ks
cjos).

S¢ pusde emplear
coMe Macoio o
como gel
humectante,

Se puede usar
durante el ca, coda
vezquedesomun
pequenio deacanso
£ana tus HAPAdos.

Contlene una mezcia
Unica de extractos
botanicos como
o té verde,

Prusbas clnicas .

" muestron que con su

uso reguicr se
incrementa hasta

enun 130% o
humectacin de
la plel clrededor de -
los ojos. L

Toco o
de cutls.

Dozl dotooda Ame
<8 los 0jos mAs suave,
ayuda @ mejorar la
elasticldod de la plel
yreduce lc
hinchazdn, Ademas
praviens la formaocion
de fnes finas de
axpresdn,

Por la maano vy por
I noche, despudés del
humectante,

Formutodo para
wsario conjuntamente
con el Triple-Action
Eye Enhancer. Usolc
como humectants an
ol Grea de los 0jos.

Cremo humectante
Egeva. no grosa.
No debe desizorse
Centre dal oo,

" Confiena ingreqientas
difisores ce k.

Cercrmidas,
ssfingolpidos.
ocetato tocoterlico,
manzandia.

Apticar an pagquaias
cantidades con el
dedo anuiar,

Avmsrtrr A A,

%3 opanenclo de
neas fings ¥ restous
Ia hurmedod. Ademds
a3 una base kleal de

las sornbras pana
parpogos y difusor de -

hz.Todo enunc, |
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CUADRO DE CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO

de los LabIOS

Descripcién

Tipo de
Piet

Beneficlos
. Clave

Aplicacion

Adecuqciones
Especiales

Beneficios
Adictonales

ingredientes
Clove

\exiaciones y
Consajos
Précticos

fransparente.

Trrn "M
de plat. ©

causacias por @l sol.
Ayuda o mantenat la
sensacion de lablos
suaves y flexibles.

Apbcar ian seguido
comao set necasario

Tpes, = o u ; durcree el dia.
g
Puede ser usado $0ic o
NN b los loblos BPes > © balo de utono de labil
fovordto.

L'ﬂubpﬁlubldomoq.xﬂlﬁe :

Cfece 15 veces
' proteccion contro la
axpasicion af sol,
a diferencia det Lip Balm.

£s a prueba de agua,

antes del Up Baim.

JUUUSP I IO SR

Protage contra los dafos

Colocar Gintes del Lip Baim.

e

Sl ven g estar expuesta ol sol
aplcaro daspuds det Lip Mask y

que cambia g un acabado
&N poivo.

Trsriey thes
da plel,

Tras on uno; Disminuye fa
apariencia de neas fincs
aradedor da Jos labics.
Es base para el [abial y
difusor da huz.

Apucardaspuesdoru;ammni Por ko manana y por fa noche

'dall.bl’fghctot.Dumfa_. daspuds del humectonte v
"ol diatenseguido como 4 después del Lip Balm. pero
RS :g;{eq.nacmom. o : antes de apilcar ol lablal,
B T
Sl uscste of Lip Mask, opica Debe ser 6l final de todo &l
Up Batm cOMO 360UNGO DO, tratamiento paxa kablos y
Daspuss Triple-Achon Lin ontes de Oetinear ¥ apficar
. Enhancer. uego el detineodor | oligblal de color.
.. de’lablos y por Gitimo of labial -
de color.

f
Ofreca el beneficlo adiciondl - Producio con alfohidroxidcicos

.delasvitaminas, - | ; pora el drea de loslgblos gue
I-h.mecfa loslabios porke ) proves beneficios de
aoh horm atamiento Cosmalico v
. : corfige Imperfacciones por
oot periodos mds profongados,
. Petmlmo. Vitarninas A ¥ E Acido Kactkso, vitamincs
- Cemmldcu 2. Ay E, Ceramicios v
R . v Estingolipldos.
RResultados de estudios cincos Dalar secor antes de opicar
" demuestron que los iabios defnecdor y iobict,
Quedan Mekor humectodos
despuéds de oplicor juntos Evila que & 1Gplz lobial sg
Up Mask v Lip Batrn, corra o borre.

que por separodo.

riaine - Applause 5
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Heanen
B APELLIDO)
NOMBRE oy APELL Tol -hoga { J————— TélTabap
Aripacin C: " L
Drwcoan Code y N°
{ Dismvmam — Esposaiy Gumpiends
Culana

Normtwe g by Anldeon.y

(4) Awrmeedmid e Gt Estado ce

’ ) TTTPERFUL DEL CLIENTE

SOLS EYEISTAINS 4 CONTINGACTHIN PARs F F T0 Eoirc o0k s i, BELLEZ 3 INDE FENDIENTE FERSUNALICE 17 PHCHIRANM 4 DRL CUIBADG DE L4 PIEL

T00m BAs (R NFSPONDE 4 ) W PR

ML TS GENFRAULMENTESF ISR
( ) » Achysimanie, e QKSR 1y pia?
L) D Teante_ ligara- D Mideg)y D Lmeramants
manie 300 0 o Easong 3040 on 12 T imayid
musEn 3eviales iants, s roiz ¥ ol parte do la caa
e 2 peeoran Pllerice {im 2008 *T) LHBT EAGD Jiguns veZ IO DAOAUCDS Mary Kay v T m sl D No
NrS FEREES P FDEY DESURIREES §CRME
LUsss actusimenis algur oroducto de ratammni ficelado por un médico o benes
() Tommimmmes [lowiater [ago avrtorims [ sy wines e R et el Riesies cabimaricsn. il s, armics. #E
#n la rora T

D St (CuM ea? C] Mo

S1REDDE #ROM F3LS 0N K UBIR 3 FYFILL A

B A [
& DMnuﬂM (I — mermu O ermtomene Meweeese {12)
'3 vz Al mel AT oni
L GO O ik Mhaats e — Jom - imymmmm
(q) 13 CINDIION LERFR Y IE ATFIFY SFRARDY L Raneasis .,-n-iiuz s v L —trte crmen e
Dthunomcdn Dumr-n-rn Dnm Dum
aticional tvel actust ias st s g Racucr 2 lnchazon en o heea 04 los g .
¥ I:] D Raducx o gstrés imbiental sn mv piel
(,c) CONSITFR AP ST (5L ARARIENUT L, PARA EL MEDIOBTLRH C ABA GENFRAL MENTESE LR Dmnhqn;:vllmumw-'h- D mumamm,whm
aicgctedor de las Orow
&":-?"UMQF"”" - bt b * yes Evitar que las Sombras ama Pmado:
o b wbss que e 3 ama o
D #umuien en Enerd G Tacuperss la frrmaza enla pasl
[\l l) DU RINIRE & M1 TOND DF PIFLCORRD:
Ev'!lfuululLipcl Labial 3¢ cidvinezcs o l]
Marld de ruy B DB'onn Droncasdo © s [T Nroras, iy Contruresiar iy [0 BOCEY ¢ |3 cars
Dﬂwpmﬁjn Dﬂ“eﬂl‘hlbl MO BIYO CIArD & Q80D aedecor 94 ln
wo
- . e LB 2panencs d ation.
Wy Kay Cosmencs de Minico, § A de GV 571 Hge Dﬂ“&.ﬂ',*.’&..m oo D”‘“"’W’““”"*

Tean~ti~er by puntnj= A& esta casilla y compdraln cen la tabla que ta sigue para detarminar tu tipo de culis.
{13
PUNTAJE TOTAL —_—

7 SECA - L.a plel se¢a se caractarizn por Ing poros pequentos y un acabade mate
[sin brillo}, con poca o ninguna presencia superficial de aceite, y muy poca
l'umednd en la piol. La piei puede sentirse tirante, volverse aspera -
v descamarse o agrielarse, Produclos Complementarios sugeridos: Extra Emolfient Night Cream,
Advanced Moisture Renewal Treatment Cream, Skin Revival System Set.

Sl tu puntaje es: Tu tipo de piel es:

8

2.12 MOfTMAL - La piel normal se ve saludable y lersa, con una textura lisa. La piel contiena L-
rquitibrio de aceites y hurmedad. Productos Complementanios sugaridos: Advanced Moisture
Renewal Treatment Cream, Skin Revival System Set.

13-197 COMBINADA - Las caracleristicas son una piel gue se ve safudable, con una textura lisa
y algo grasosa en @l drea de la zona *T~ (el area que forma una "T" as cruzando la frante
y bajando a lo large del medio de la cara, a Io largo da 1a ranz y la barbilta), posiblaments
con sefales de resequedad en las mejifas y bordes de 1a cara. Productos Complementarios
sugerigos: Nighitime Recovery System, Skin Revival Qil Free Set.

10-20 QRASA - Las caracteristicas de la piel grasa incluyen una apariencia briffante,
serrecitn gxcesiva de aceile, poros grandes y una piel que tiende a brotes de karros
v espinillas. Productas Complementanios sugerides, Nighttima Recovery System, Skin Aavival

Gil Frae Set.

Nola: Depemdigndo ¢ tus nocesidades se recamienda 2 uthizacicn de log productos Complementarios para el Cuidade
de ios Ojos y los Labios.
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