ESTRATEGIAS DEL 1 al 10 Y DE LA  “A” A LA “Z” A SEGUIR PARA EL AUMENTO 
DE SOCIOS EN NUESTROS CLUBES
1.-Identifiquemos entre nuestros amigos, parientes y conocidos en general a todo aquellos que sean un buen prospecto para ingresar a las filas del leonismo. 
2.- Hagamos que nuestros socios participen activamente en esta estrategia y estimulemos a todos ellos para que en una fecha próxima realicemos una reunión con los posibles prospectos a ingresar a la organización de servicio más grande de todo el mundo.

3.-Utilicemos a nuestros lideres de impacto y a nuestros orientadores lo mismo que a los leones de mas experiencia de nuestros clubes para dar esa primera platica.

4.- Esta capacitación es tan importante por que de ella dependerá el interés que podamos despertar en los prospectos leones y de esta forma se interesen en ingresar a nuestros clubes.

5.- Hay que platicar con los nuevos prospectos preguntarle de su familia y mostrar nuestro interés en ellos pero todavía no platicar del leonismo, el fin de romper el hielo y relajar la tensión y facilitar el conocimiento personal mutuo.
6.- En la reunión será iniciadas la platica informativas hablando de lo siguiente:
A.- Agradecer a todos por su asistencia.

B.- Presentación a los convocados a todos los Leones asistentes, indicando el cargo que ostentan en el Club o Distrito.

C.- Indicar que han sido convocados por considerárseles personas respetadas y  respetables de la comunidad, dignas de llevar la insignia del Leonismo.

D.- Hablar de la importancia que nuestro Club de Leones ha sido para nuestra comunidad y el honor que esto ha representado para cada uno de los socios.

E.- Hacer breve pasaje histórico sobre el inicio del leonismo en el mundo, en nuestro país y en nuestra localidad. No olvidando recalcar la importancia de Melvin Jones y su contribución.
F.- Hablar sobre los Clubes de Leones de la zona, de la región, del estado y del distrito y algo de su papel en sus respectivas comunidades. Definitivamente hay que recalcar alguna actividad y campañas mas destacadas.

G.-Recalcar la necesidad de platicar las dos virtudes principales del leonismo: EL SERVICIO Y LA AMISTAD.

H.- Señalar la diferencia entre beneficencia y Servicio a la comunidad.

I.- Leer y comentar un poco el Código de Ética y los Objetivos internacionales, haciendo ver que se trata de unas normas con las que cualquier persona de bien está cumpliendo, sin necesidad de ser león.

J.- Hablar sobre nuestro lema “NOSOTROS SERVIMOS” nuestra divisa, nuestro emblema, su significado, los colores etc.

K.- Comentar sobre la estructura y el organigrama de la Asociación, La cede Internacional, el presidente internacional, el Distrito múltiple, el Distrito y el Gobernador de distrito, región, Zona, Clubes etc.

L.- Hablar sobre la organización de un club de leones desde su presidente hasta los directores de programas

M.- Informar que, esta organización, que es nuestra  y está a nuestro servicio, tenemos que mantenerla con nuestras cuotas.

N.-Comentar un poco la estructura de Club, los cambios anuales de directivas, y la obligación de tener por lo menos una reunión mensual de la Sesión Plenaria, y de las reuniones y funciones de la Junta Directiva.
O.- Ampliar los comentarios sobre el nuevo Club, tales como los  la composición de la junta Directiva, Las reuniones de la junta Directiva, las reuniones de la Sesión Plenaria.
P.-  Hablar sobre la separación de las cuentas Administrativas y de actividades y destino de los fondos de cada una de ellas.

Q.-Integración del Club en la Zona, región y Distrito,  así como la importancia de las relaciones Inter Clubes.
R.- Hablar sobre el Importe de las cuotas fijas (Internacionales, Distritales, Distrito múltiple, Melvin Jones, Carnet, la cuota de admisión.

S.- Recordar que en el caso de clubes mixtos o de damas las nuevas socias no pagan inscripción si ingresan en este ejercicio antes del 30 de junio.
T.- Hablar sobre las actividades de recaudación.

U.- Hablar sobre los programas permanentes de la oficina Internacional y de los programas asistenciales y las actividades de Servicio del club.
V.- Hablar orgullosamente de la internacionalidad del Leninismo y el prestigio que es ser un León además de la satisfacción de ayudar y de servir a los que menos tienen.
W.- Hablar ahora si de los diferentes aspectos sociales, de convivencia y esparcimiento entre los socios del club y con clubes hermanos.
X.- Si el club ofrece alguna ventaja a sus socios como seguros de defunción, uso de instalaciones etc, es momento de platicar de ello.

Y.- Proporcionar a cada nuevo prospecto un socio de nuestro club que sirva de guía permanente hasta que ingrese al leonismo, este guía deberá mantener vivo el interés del nuevo socio para que no se desanime y estar al pendiente del nuevo socio en todos los eventos que el club realice.
Z.- Hablar de todo aquello que sea importante recalcar y Utilizar todas aquellas estrategias que consideres pertinentes para que el nuevo socio se sienta motivado e ingrese a nuestro club.
7.- Finalmente, ofrecer la oportunidad de contestar consultas o dudas de los asistentes, procurando no ampliar mucho lo comentado anteriormente, evitando que la reunión sea demasiado larga, pero procurando que no queden dudas sin aclarar a los asistentes.

8.- Durante toda la reunión será necesario estar atento para cambiar la estrategia o el orden marcado, al observar el menor síntoma de cansancio o aburrimiento. 
9.-Nunca la reunión debe durar más de hora y media, consumiendo una hora para nuestra exposición y media hora para aclarar dudas.

10.-Si utilizan materiales audiovisuales se hará más interesante la exposición
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