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EL PATRON DEL EXITO

dnya

En esTe manuaL enconTRard INFORMACION BASICA QuUe Le aYUDARA 3 DESARROLLAR

SuU PROPIO neGocio be DisTrRiBucion en Rep Pero DeBe RECORDAR, SIN EMBARGO, QUE €STa GUia
NO PRETENDE SUSTITUIR €L CONSEJI0 PERSONAL NI €L aPOYO De La GENTE QUe FORMA SU Linea be
pPaTRoCINIO. ManTénGase en CONTACTO CON €LLOS Y CONSULTELOS SiemPRe.

Los Benericios econ6micos Que Genera LA DisTRiBucion en Rep puepen LLeGar a SeR
FaBULOSOS, Pero ReQuieren ESFUERZO CONSTANCIA Y DEDICACION. Para pesarROLLaR
esTe neGocio es necesario apmiTIR cierTos PRINCIPIOS CON FE, sin TRaTaRrR De conocer
TODOS SUS asPeCTOS a FONDO.

Es conveniente PaRa uSTeD acePTaR en PRINCIPIO LOS METODOS, €STRATeGIaS Y
HEeRRaMIENTas UTILIZADOS POR QuUIenes Han TeniDO MAs EXITO, asi COMO SeGUIR SuUS
InDIcaciones Y CONseJos.

EL crecimienTO De uUR NeGOCIO De DISTRIBUCION en ReD Sse Basa en La CReacion Y
MULTIPLICACION De ReDeS De DISTRIBUIDORES INDePenbienTes oue consumen Y/o
COmeRcCiaLizan Bienes Y SeRVICIOS De aLTa CaLibabD a un PReCIO COMPETITIVO, BRINDaNDO a
LOS CONSUMIDORES L3 OPORTUNIDAD De converTiRse TamBién en DisTRIBUIDOReS
InpepenpienTes. De esTa maneRra, cuaLQuierR PERSONA CON UN sueno (sm IMPORTAR SU eDabD
0 conpicIon econémIca, SOCIAL Y CI.II.TI.IRaI.) Tiene La POSIBILIDAD De CONTAR con un neGocio
PROPIO, €L CUAL Le PERMITIRA TENER L3 OPORTUNIDAD De ALCANZAR SUS METAs Y OBJETIVOS en
La VIDa, NO IMPORTA CU3N GRANDeS PUEDaN SEeR.

Es POR esO Que se Le Ha PRESENTAaDO UNA MAGNIFICA OPORTUNIDAD De TeNerR UN NEGOCIo
exiToso. Donpe eL POTenciaL De CReCIMIENTO, LaS ReCOMPENSas POR SU @SFUERZO Y TRABAJO,
LA InDePenDeNnclia econémica Y MUCHAS OTRAaS SaTISFAacclones PeRsONaLes SOLO esTan
LIMITaDas POR eL Deseo, INICIaTIVa O VISION De caba Persona. No IMPORTa Que Tan GRanDe O
Tan PeQueno sea su sueio; sl CRee FIRMemenTe en éL Y esTA DISPUESTO a HAaCeR UN eSFUERZO
CONSTaNTe, SAaBemMOS Que, IneviTaBLemenTe TeNDRA éXITO.

ConTar con un PLan Bien DEFINIDO €S eSenclaL PaRa LOGRAR eL éXiTo. Es POR eso que se Ha
DESARROLLADO UN PROGRAaMA De InsTRUccion LLamapo PATRON DEL EXITO, oue posee TrRes
aspecTos FunpamenTaLes: (I) PROPORCIONa cONTeNIDO, LO Que HaY Que HaceR; (II)aporTa un
méTtopo, como HacerLo; (lIl) Y POR ULTIMO avupanpo a Que mas Personas Lo siGan, DA
RESULTADOS. Si se siGue CORRECTameNTe, LO LLeVAaRa Mas RAPIDA Y FAcILMeNnTe aL éXITO.

EL PaTrRONn Ha sSIDO DESAaRROLLADO POR MUCHOS LiDERES CON RESULTADOS ReaLmenTe
€XTRAORDINARIOS, POR LO QUE, 3L UTILIZARLO, USTED €STa AaPROVECHANDO LA eXPeRIeNCla be
PERSONAs €XITOSAas Y aPLICANDO METODOS SUMamenTe eFicaces.

Es impoRrTanTe compPRenDER Y MEMORIZAR CaDa UNO De LOS Pasos DeL PaTRON, PERO RESULTA
inpispensasLe APLICARLO CONSISTENTEMENTE EN SU NEGOCIO Y ENSENARLO A TODAS
LAS PERSONAS DE SU RED.
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LOS OCHO PASOS AL EXITO &

Pasol e
DeFina sus suenos
Paso ll
HaGa aLGunos comPROMISOS
Pasollll
ESCRIBA SU LISTa De CanDIDATOS
Paso IV
InviTe a sus canbipDaTos
PasoV
TenGa una Reunion exiTosa
Paso VI
HaGa secuimienTo
Paso VIi
Revise su PROGReSO
Paso Vil

Ensefie eL PaTrR6n pelL ExiTo

5
INGRESOS, DUDAS, ACLARACIONES Y PAGOS AL TEL: 2215919070



PASO | DEFINA SU SUENO

dnya

Un sueio es un oB3eTIVO, UN Deseo PALPITaNTe, Que se CONVIEeRTE en UNAa FIRMe DeTeRmMINacion, una
meTa Que Se QUIeRe ALCAaNZaR POR LA CUAL UNO eSTA DISPUESTO A PONER TODA SU €NeRrGia, ToDa su
FUERZa De VOLUNTAaD, TODOS SUS €SFUERZOS, TODO, €n POS De ese OBJEeTIVO.

Suene en GrRanpe Y HaGase GrRanpe. No Dele Que nabie LO convenza De QuUe SUs OBJETIVOS NO son
ReaLizaBLeS “"NO PERMITA QuUe naDie Le RoBe sus suenos”. Los sueios son ImPORTanTes Pues
eSTIMULaN a Las PERSONAS Y Las Hacen PERSEVERAR en eL eSFUerzo. POR eso es necesario DEFINIRLOS,
es DeCIR, PRECISaRLOS Y aPRENDER a FAaMILIARIZarRNoOS con eLLos. POR Lo TanTo, esTaBLezca su
OBJETIVO O Suefio ParRa eL NeGOoCI0. SUs OBJETIVOS O sUeiios LO Van a PROVEER DEL COMBUSTIBLE Y
CREATIVIDAD PaRa eL éXITO De esTe necoclo. Decipa cuaLes aspPecTos SOBRe SU FUTURO Le SON MUY
IMPORTANTES Y Le MOTIVARAN a HAaCeR MAs HOY PaRa aLCaNZaRLOS Maifana.

A) EscriBa sus suefios U OBJeTIVOS.

EscRriBa LO Que usTeD DeseaRria en eL FUTURO SI €L TIEMPO Y eL DINERO NO FUesen Un PROBLEMA. Sea
especiFico. DescriBa como seRria De DIFEReNTE SU VIDA DENTRO De CINCO aios DesPUES De aLCcanzar
aLGUNOS De SUS sueiios Y OBJETIVOS.

B) FamiLiaricese con sus suefios.

VéaLos, T0QueLOos, CORTe ImaGenes esPecCiFICas De SUS OBJETIVOS Y PONGALAS €N UN LUGAR VISIBLE PAaRa
usTeD, COMO UN eSPeJO O en La PUERTA DeL ReFRIGERADOR. ESTO Le ayuDara a ReCORDaAR sus suefios
DIARIAMeNnTe Y RECORDARLE SU MOTIVO D€ QUERER DESARROLLAR €STe NeGOoCIO.

C) Ensaye su comPROMISO PaRa ALCANZAR SUS OBJETIVOS Y CONSEGUIR SUS sueios.

éVaLen eL TIeMPO Y €SFUERZO eSTOS OBJeTIVOS? éESTarRA FeLIZ PORQUE ReALIZO €L eSFUERZO Necesario
PaRa OBTENERLOS? SaBIenDO LO QUe USTeD Desea Y CUANDO LO Desea PERMITIRA a su DISTRIBUIDOR
DirecTo aYUDaRLO a DIS€faR UN PLaN PaRa aLCaNZaR SUS OBJETIVOS.

SUENE EN GRANDE Y HAGASE GRANDE v no PERMITA que nabple LO cOnvenza Que sus OBJETIVOS NO
son reaLizasLes Y NO PERMITA QUE NADIE LE ROBE SUS SUENOS.

ALGUNAS DE LAS PREGUNTAS QUE SE PUEDE FORMULAR Y QUE LE PUEDEN AYUDAR A DEFINIR SU
SUENO SON LAS SIGUIENTES:

¢COMO ME GUSTARIA ESTAR FINANCIERAMENTE DENTRO DE DOS O CINCO ANOS?
¢EN CUANTO TIEMPO ME GUSTARIA SALDAR MIS DEUDAS?

¢QUE PERSONA QUERRIA SER?

¢QUE ME GUSTARIA TENER?

¢QUE EDUCACION ME GUSTARIA DAR A MIS HIJOS?

¢QUE ME GUSTARIA HACER EN MI TIEMPO LIBRE?

¢A DONDE ME GUSTARIA VIAJAR?

¢QUE AUTO ME GUSTARIA TENER?

6
INGRESOS, DUDAS, ACLARACIONES Y PAGOS AL TEL: 2215919070



dnya

OBieTivo / Sueino Deseabo FecHa

e Bl Dl bl E ol bal Bl

Las cosas Que enumeRro, éSon meReCeDORAS De SU TIEMPO Y @SFUeRZO?

Una vez qQue TenGa Bien DEFINIDO SU suefo, DeTeRMINE CON €XacTITUD LO Que se
PROPONE DaR O HACER PARA REALIZAR €L SUENO U OBJETIVO QUe Desed; esTaBLezCca un
PL3ZO DETERMINADO €n €L QuUe Desee LOGRAR SUS MeTas Y CRee Un PLan PReCISO con
SU PATROCINAGDOR O DISTRIBUIDOR DIRECTO PaRa LLEVARLAS @ CaBO Y emPiece be
INMEeDIaTOo, SIN QUe IMPORTE SI S€ Ha PREPARADO O NO, SU €STaDO MENTAL DeBeé SeR La
CcoNnvICcCIoN, Y NO LA MEeRa €SPERANZA O anHeLo. POR ULTIMO eSCRIBa Un enuNciabno
CLaRO Y CONCISO De Las MeTas Y suenos Que QuUIeRe LOGRAR CON eL TIemPO LimiTe
PaRa HACERLO Y LO QuUe Se PROPONE DAaR a CamBIO; TamBI€N PueDe DESCRIBIR cON
€XAcCTITUD €L PLaN meDianTe €L CUaL Sse PROPONE LOGRARLO; Lea SU enuncCiabo en voz
aLTa DOS veces aL Dia Y MIENTRAS LO LEER, Vea, SIeNTa, Y PIENse Que su sueno se Ha
R€ALIZaDo.
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PASO Il HAGA ALGUNOS
COMPROMISOS anve

Naba que vaLGa La Pena en La VIDA Se OBTIENE SIN COMPROMISOS Y SIN DaR NaDa a CamBslio.
Desear conQuisTarR sus suefos NO BasTa, HAY QUEe DESARROLLAR UNA OBSeSION POR
OBTENERLOS, PLANIFICAR FORMAS Y MeDIOS DEFINIDOS, PAaRa LOGRARLO Y €JECUTAR €S0S PLanes
CON UNA PERSEVERANCIA QUE NO acePTe eL FRacaso. NecesiTa PoneRr TODO, LO Que esTe De Su
PaRTe CON €L FIN De HACeR ReaLIDAD LOS OBJETIVOS Y Las MeTas Que se Ha PRoPUesTO. Para
LOGRAR SU LISTA De OBJETIVOS Y sueiios a TRavés beL neGocio pe DISTRIBUCION en ReD, USTED
necesITarRad HaCeR AaLGUNOS COMPROMISOS.

EnTRe LOS COMPROMISOS QUe SON CONVENIenTesS aSUMIR PaRa aLCaNZaRr €L éXITO DEeNTRO De
€sTe NeGOocCIOo esTan Los siGulenTes:

A. ComPRrROomeTeRrse con UNO MISMO.

ApoPTe La FIRMe DEeTEeRMINACION De DESARROLLAR HASTA €L FINAL TODAas Las acTiviDaDes
necesaRrias PaRa aLCANZaR sus sueiios. ComPRoméTase con sU PAaTROCINADOR Y CON TODA SU
Linea pe patrocinio. ComproméTase TamBién con sus DisTriBuiDORes Directos vy
€STaBLeZCa con eLLOS UNA ReLacion CORDIAL Y De aPOYO MUTUO.

B. Sea un PROFesiOnaL en su NEGOCIO.

DeBe asumiRr con serieDaD Y PROFESIONALISMO TODAs Las TarReas Que PLaNTea SU NeGocio,
TaLesS COMO: BUSCaR conTinuamenTe PROSPECTOS Y NUEVOS MERCADOS, ORGaNIZaR Reuniones
Y PRESENTAaR €L PLan cON REGULARIDAD, ORGANIZAR CUIDAaDOsamMenTe TODAS La eTaPas De su
CRECIMIENTO Y TODAS Las acCTIviDaDes DeL GRUPO, aPOYaR Y ORIENTAR a LOS MI€eMBROS Dé sU
REeD, BRINDAR UN SERVICIO Deé eXceLencCia a LoS CLIeNTes Y eVITaR La compPeTencla besLeaL O
Las PRACTICAS CONTRARIAS A LA éTICA DEL NEGOCIO Y TENER SiemPRe a L3 Mano HeRRAMIENTas
PaRa DESARROLLAR SU neGoclo. Las sicuienTes son sus HEeRRaMIENTas NeCesarIas Para
aseGURaRLe un comienzo con éXiTo. ConsuLTe con SU PAaTROCINADOR PaRa OBTENERLAS.

1. EL"iuT"” con sus HeRRamIenTas.

2. Diez o mas PRODUCTOS aDICIONALES PARA SU USO PERSONAL Y PARA MeNUDeO.
3. LIBROS De SUPeRAacION PERSONAL QUe SU PAaTROCINADOR Le Recomienpe.

4. Manual peL PaTr6n pet Exito.

5. MemoRia con LOS auDIOS De aPReNDIZaje BasICOS, aubIoS De SeGUIMIeNTo.
6. APP para PODER @SCUCHAR LOS auDIOS QUe Le RecomienDe SU PaTROCINADOR.

C. Use sus PROPIOS PRODUCTOS.

Casl ToDO LO Que USTeD aHOR3a COMPRJ, Se PUeDe Y DeBe SeR COMPRADO De SU PROPIO
necocio. Esto se LLama “LeaLTabp aL PRopucto”. Revise cuipabposamenTe TODa La
INFORMACION DEL PRODUCTO DISPONIBLE PARA FAMILIARIZARSE CON LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
Que esTan DISPONIBLES PARa USTED en SU NeGOCIo.
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Es a usTeDp a Quien peBe PERSUADIR €n PRIMER LUGAR SOBRe L3S VENTalas be
CONSUMIR LOS PRODUCTOS QuUe DISTRIBUYe. UsTeD DeBe SeR eL PRIMERO Y eL mas
€NTUSIAaSTa De SUS CLIeNTesS, asi Como eL mas CoNvencipo De La SUPERIORIDAD Y danya
eXceLencla De SUS PRODUCTOS Y SU emPResa. ReaLice sus PROPIOS PEDIDOS Y FiJe UN CONSUMO
minimo Para SuU HOGaR.

Su PAaTROCINADOR LO aYUDARA CON TODOS LOS PROCEDIMIENTOS PARa HACER PEDIDOS Y Le SeRA
UTIL FIJaR UN TIEMPO CaDa Semana Para Que USTeD VIO SU FamiLIa HaGan sUs COMPRas.

D. EXPLORe Las OPORTUNIDADES PaRa La COMERCIALIZACION.

A meDIDa Que USTED Va REVISAaNDO LA INFORMACION, NOTAaRA QUe MUCHOS De LOS PRODUCTOS
SON FaciLmenTe COMERCIALIZABLES Y QUE Le JaYUDAaRaN a GeneraRr InGrResos. Con La
asISTeNcla De SU PAaTROCINADOR, €SC0Ja UNA €STRATEGIA AaPROPIADA PaRa DISeNarR un METODO
De COMERCIALIZACION QuUe Se aDaPTe a SU eSTILO De VIDA PaRa OBTENER SUS OBJETIVOS Y
suenos FINancIeros.

E. Use eL sistema pe epucacion pisponiBLe.

EL conocimienTo es eL PODER Y LOS LiDERES eXITOSOS en esTe NeGOCI0 HAan DeSAaRROLLADO Un
SISTEMa Que Le PROVEE 3 USTED CON eL CONOCIMIeNTO Que necesiTaRd PaRa CONSTRUIR Y
DUPLICAR CON éXITO en esTe neGoclo. EL sistema pe ebucacion consTa pe:

1. Aupios Y ViDeos DISPONIBLES PaRa QUe aPRENDA De LOS EXPERTOS Quienes Han
TeNnIDO EXITO UNA Y OTRA VeZ.

2. LiBros Y maTeRrIaLeS De NeGOCIO Que Le SeRaN RECOMENDaD0S PaRa LECTURA.
EsTos TamBién Le ensefaran PRINCIPIOS EXITOSOS QUE Le PUeDan SERVIR en Sus
€SFUERZOS PAaRa DESARROLLAR UN GRAN NEGOCIO De DISTRIBUCION INTERACTIVA.

3. Seminarios Y convenciones Que esTan PLaneabos a TRavés peL aio. Estas
Reuniones PROVEEN L3 OPORTUNIDAD De aLTERNAR ReCiPROCaMENTe CON MUCHAs
OTRAS PERSONAS QUE eSTan CONSTRUYENDO SUS NEeGOCIOS Y TamBIEN Le PERMITEN
APRENDER SOBRE LOS PRINCIPIOS De EXITO en esTe NeGOCIO DIReCTamenTe De LOS
LiDeRres.

F. Tome accién Yy manTenGa una acTITuD POSITIVa.

A meDIDa Que USTED VA aPRENDIENDO Y PRACTICANDO, Va DESARROLLANDO Las HaBILIDADeS
necesaRrias PaRa CONSTRUIR SU N€GOCIO. POR LO TaNTO DeBe DESARROLLAR CIERTAS CONDUCTAS
Y REALIZaR DETERMINADAS ACTIVIDADES QUEe CON L3 PRACTICA COTIDIANA, S€ CONVERTIRAN en
HABITOS CaPaces De aYUDaRLe a CONSTRUIR UN NeGOCio PROsPero. En eL necocio pe
DisTriBucIONn InTeRacTIVa TODas SUs acciones se DUPLICAN, es DECIR, S| USTED ManTiene una
aCTITUD POSITIV3, Las PERSONAS De SU ReD TAaMBIEN LO Van a DUPLICAR. PoOR Lo TanTo, caba
vez Que OFRezZCa amaBILIDAD, aTencién, BONDAaD, FELICIDAD, aLIENTO O eDIFIQUe a Las
PERSONAs, RECIBIRA MUCHO MAs De LO Que Ha DaDo.

A conTinuacion presentamos eL “"CICLO DEL EXITO", eL cuaL consisTe en una seRrie pe
PRACTICAS QuUe Se eNLazan en eTaPas HasTa FORMAR UN PROCESO CIRCULAR QUeE Le aYUDaRra a
CONSTRUIR Un necoclio PROsPero. iTOME ACCION! iLa exreRriencia es eL mMeJOR maesTRo!

iSEA UN GO-GETTER!, iPLanee cuanTas Reuniones va a PReSenTar POR semana!
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CICLO DEL EXITO

Zvanva

I.DEFINA SUS
OBJETIVOS/SUENOS
A) ESCRIBALOS.
B) ASOCIESE CON ELLOS
C) PRUEBELOS EN
RELACION CON SUS
VALORES
D) HAGA UN
COMPROMISO

IV. INICIE D.D’S. Il.DESARROLLE UN PLAN DE

ACCION
A) ABRA EL KIT
B) EXPLIQUE EL CICLO A) HAGA UNA LISTA DE
DEL EXITO NOMBRES.
C) AYUDELOS A B) PLANEE TODAS LAS
INICIARSE EN EL CICLO ACTIVIDADES NECESARIAS PARA
L DEFINIR SUS ALCANZAR SUS OBJETIVOS.
OBJETIVOS/SUENOS C) PLANEE COMO CAMBIAR
HABITOS DE COMPRA.
D) EXPLORE LAS
OPORTUNIDADES PARA LA
COMPERCIALIZACION

I1l. PONGA SU PLAN DE ACCION EN
MARCHA
A) OBTENGA LOS MAN *
NECESARIOS.
B) ASISTA A LAS REUNIONES
PLANEADAS.
C) SIGA EL PLAN PARA CAMBIAR
SUS HABITOS DE COMPRA.
D) IMPLEMENTE SUS ESTRATEGIA
DE COMPERCIALIAZACION.
E) CONTACTE A SU LISTA DE
PERSONAS.
F) COMPARTA LA OPORTUNIDAD
DE NEGOCIO.

E) PLANEE ADQUIRIR LOS MAN*.
F) DESARROLLE Y PRACTIQUE LA
PRESENTACION

*MAN= MATERIALES DE APOYO DEL NEGOCIO
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PASO lIl ESCRIBA SU LISTA DE
CANDIDATOS anva

La cLave pe su éxiTo es La cenTe. ELaBORe una LIsTa pe nomBRres. DebiQue DOs HORas
€XCLUsIvamenTe @ PREPARAR UNA LISTA CON LOS NOMBRES Dé TODAS Las PERSONASs Que UsTeb
conoce, Que viven LeJos, a LOS Que No ve FRecuenTemenTe, €TC. ( LOS MaTRIMONIOS pPueben
HacCeR JUNTOS €STa |.|5'ra).

Como menTaLmenTe PODEMOS CLASIFICAR @ LaS PERSONAS De aCUERDO CON LA ReLacién Que
Tenemos CoNn eLLas, emPlece SU LISTa De La MISsma maneRra:

A. Canpipatos InmebiaTos

1. FamiLiares

2. AmiGos Y conocipos

3. Vecinos (nuevos Y anTiGuos)

4. Compaifieros De TRaBaJO (acTuaLes Y anTeRIOReES)

5. Compaiieros pe esTupio (Despe PRIMARI3, €TC.)

6. Topas Las PERSONAS QUE CONOCE Y Que Usan JaBON Y Que QuierRan Ganar mas binero. No PrRejuzGue.

B. CanpipaTos InpirecTos

1. A Quien conoce a TRaVés De HIJ0S, esCUeLa, auTos, SeRVICIOS PERSONALES 0 DOMESTICOS, MILITAReS,
cLUBesS, IGLesIas, COMITéS, MascoTas, Donbe COMPRJ, €TC.

2. Tome en consiDeRaciON aGRUPACIONES, NO SOLAaMenTe NOMBRES De PERSONAS.

3. S1Ga aflabienpo NOMBReES a SU LISTA; aPUNTELOS Tan PRONTO LOS ReCUERDeE.

S1 su LISTa conTiene Menos De Cien PERSONAS, SEGURAMENTEe NO eST3 INCLUYEeNDO a TODOS Y DeBe
CONSULTAR a SU PAaTROCINADOR PaRa QuUeE Le ayuDe. Su LISTAa CReCcerRa RaPIDaMeNTe S| RECUERDA O Ve 3
OTRAS PERSONAS, asi Que LLeve SiemPRe CONSIGO PaPeL Y LaPiz. EsTa LISTa es muy IMPORTaNnTe PORQUE
€s eL PRINCIPIO De SU ORGANIZACION Y De SU NeGOCIO De VeNTa aL POR MENOR Y CONTINUARA CReCIeNDO
CONFORME Vaya CONOCIeNnDO NUEVas PERSONAaS, SU MEJOR RECURSO: iAPReNDa a CONOCER NUEVOS
amigos!

C. La mavoRr FuenTe pe canpipaTos: Desconocipos con Quienes PueDpa HaCerR amisTaD.

1. DesarroLLe La HaBILIDAD De VeR CanDIDATOS caDa bia. HaGaLo un HaBITO.

2. VisuaLice a Las PERSONAs COMO SI Ya eSTUVIeRAN DENTRO DeL NeGOCIO 0 COMO SI QUISIeRAN eSTaR.
3. APrRenDa a @SCUCHAR. SI PRESTA aTencion CUANDO @SCUCHE 3 UNAa PERSONA, FACILMeNnTe SaBRA cudL
€S eL MOMEeNTO en QuUe eLLA eSTA DISPUESTA a Que Le HaBLe DeL NeGocio.

4. FrRecuenTe Y CULTIVe amisTaDes. Sl Hace SUS COMPRAs en Las MISMas TIeNDAs, asisSTe a LOS MISMOS
ReSTAURANTES, €TC., eSTAaBLeCEeRA BUENAS RELACIONES CON ALGUNAS PERSONAS @ QuUIenes PODRA INVITaR
aL neGoclio.

Por LO TanTo escriBa LOs nomBRes Y nimeros pe TODO EL MUNDO que ustep conoce... POR
casuaLipap, PROFesionaLmenTe, eTC., iTobos! Nno TRaTe De DeTeRMINaR SI LLeGARAN a SeR
DISTRIBUIDORES O NO.

SimpLemenTe escriBa Los nomBRes. Hacase La PrReGcunTa é¢A QuUIén conozco? Y NO Sse Le oLviDe
PeDIRLE aYUDA a SU DISTRIBUIDOR DIRECTO 0 PaTROCINADOR.
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PASO IV INVITE A SUS CANDIDATOS

dnya

La ForRma en Que caba PeRSONA INVITa €S MUY PERSONAL, PORQUe TamBIéNn DePenDe DeL TIPO De
ReLacIoNn Que TeNGa CON La PERSONA Que Se esTa INVITanDo.

La meJorR manera be emPezaRr SU NEGOCIO €s TenienDo DOS ReUNIONEesS GRANDeS en SU Casa, DURANTe
LasS cuaLes suU PATROCINADOR €XPLICARA eL NeGocIo.

PLanIFIQue siemPRe Las DOS ReUNIONes CERCANAS UNA De LA OTRA, PARa aUMENTAR La PROBABILIDAD De
Que LOS CanDIDATOoS asISTan 3 aLGUNa De €eLLas, SUGIERA CITas aLTerRNnas. Las Reuniones peBen pbe
DURAR NO MAs De DOS HORas.

Para comenzar con mayoRes PERSPECTIVAS De EXITO, INVITe PRIMERO 3 LOS MeJORES CanDIDATOS De
SU LISTa D€ amIGOS, PERSONAS MAaDURAS Y aMBICIOSas a Quienes ResPeTe Y con anTecebenTes Que Los
RespaLDen. ELLOS TOmaRran La INICIaTIVA Y DaRAN eJemPLO 3 Las DemMas PERSONAs.

A conTinuacién Le seiiaLamos aLGUNas IDEAs 0 SUGERENCIAsS PARA QUE PUEDA INVITAR Y Que PUeDa
TeneRr en cuenTa:

l. ALGUNAS FRASES QUE PUEDE UTILIZAR PARA INVITAR
1. Tenemos una muy Buena Ipea be cOMO OBTENER INGRESOS aDICIONALES Y NOS GUSTARIa

COMPARTIRLA CONTIGO.

¢Te GusTa TU TRaBaJO?

éConoces a aLGulien Que esTé ReaLMeNnTe INTeRESADO en TeneR UN INGRESO abicionaL?

&¢Te GusTaRia un seGUNDO INGRESO IMPORTaNTE?

¢EsTas GasTanDo TODO eL DINERO QUe QUIERES GAaSTaR?

éPiensas QuepaRrTe en TU TRABaJO TODO €L ReSTO De TU VIDa?

¢Te INTerResaRria DESAaRROLLAR OTRA aCTIVIDAD QUe Te ReDITUE UN INGRESO abicionaL?

éTe GUSTaRia DUPLICAR TU INGRESO acTuaL?

ZPobpRias pisPoner pe 1-2 HORas De TU TiemPo (PLan comPLeTO) 0 aL menos pe 15

minuTos (“uno a uno” PLan pe 2 a 5 afos) ParRa €SCUCHAR La eXPLICACION De Una IDea

COmPROBaDa?

10. Formo ParTe De Un GRUPO QUE TIene MUCHO éXITO en eL necocio be DisTriBucion en Reb.
No puepo PROMeTERTE NADA, PERO POR QUE NO Vienes a LA Casa PARa QUE eSCUCHes a La
PERSONA QUEe Me eSTA aYUDAaNnDOo Y Te Des CUeNTa DeL POTEeNcCIaL De Ganancia be esTe
neGocio

©CENGW N WN

II. ALGUNAS SUGERENCIAS PARA TENER EN MENTE
1. Cuanpo InviTe 3 aLGUIeNn a UNa Reunién TRaTe De:
a. DespeRrTaRr curiosipap.
B. Hacer una ciTa Para PResenTaRrLe eL PLaN.
2. EVITE EXPLICAR SU NEGOCIO POR PARTES. Procure Que su canpIDaToO TeNGa UNna IDea CLaRa
Y PRECISA De LO Que es eL neGoclo. MucHos canpIDaTos CReen SAaBER DE LO QUe Se TRATa eL
neGoclio, GeneraLmMenTe Tienen IDeas PRECONCEBIDas Y eRRONeas acerca pe éL. Estas
PERSONAs NO DeJan De SeR CaNDIDATOS, INViTeLas aDecuaDamenTe Y DeLes La OPORTUNIDAD De
PODER CONOCER €L NEGOCIO CON OBJETIVIDAD.
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3. EVITE LAS PALABRAS “VENDER” Y “PRODUCTO"”, aLcunas Personas puepen
ReHUsarse a venper. No use esos TERMINOS anTes De PRESENTARLES UNA VISION
TOTAL DeL PLaN. SI CRee QuUe De CUALQUIER MANneRa SUS amIGOS VEeNDRAN, NO Le anya
SORPRENDA QuUe Le DeJen esPeranDo. HaBLe siemPRe De su neGocio.

4. CONTESTE PREGUNTA CON PREGUNTA. Si1 Le picen: éSe TRaTa pe venper? Responpa: éLe
GUSTa venbeRr?

5. DicaLe aLa PerRsONa POR QUE LO esTa InviTanpo. HiGaLa senTIR IMPORTaNTeE.

6. DeBe RecORDaR Que esTA3 INVITANDO 3 UNAa PERSONA 3 HABLAR De NeGOCIOS, SU POSTURA, €L TONO
De SU VOZ, SU aCTITUD Y SU PRESENCIa DeBen SeR Las De Un eMPRESARIO QUe QUIerRe ReUNIRSe
3 HAaBLaR De NeGOCIOS.

7. UN DISTRIBUIDOR NO PUEDE CONVOCAR A LA REUNION BAJO EL PRETEXTO DE QUE SE
TRATA DE UNA ACTIVIDAD DISTINTA A UN NEGOCIO. Nunca peBe aTRaerse a La GenTe
DICIeNDO QUe es UNa OFeRTa De emPLEO0, UNa ReUNION SOCIAL, UNA FIESTa O Un Curso. Tampoco
DeBe aFIRMaRse QUe se TRaTa De UNAa OPORTUNIDAD INFALIBLE O MILAGROSA PAaRa HaceRrse
MILLONARIO, NI SUGERIR QUEe Se TRAaTa De UNa acTIVIDAD en L3 CUAL NO €S Necesario
eSFORZaRse.

IIl. Cuanpo HaGa LLamaDpas TeLeFonicas.
1. Sea BReve, DemuesTRe eMOCION, TENGA PRISA, CONTESTE LaS PREGUNTAS CON OTRA PREGUNTA

Y TRaTe De NO DaR MUCHA INFORMACION POR TELEFONO.

Puebpe DecIR Que esT3a emPeZanDpo Un NEGOCIO PROPIO.

Sea esPeciFICO en CUANTO a Dia Y HORA De L3 INVITacIoN.

InviTe a Que asisTa con su esPOsa, Sl €sTA Casano.

HaBLe soBRe La IDea Que eST3 DESARROLLANDO Y DESPIERTE SU CURIOSIDAD POR LO QuUe esTa

HaclenDo.

ComPROMETA aL CaNDIDATO PAaRa QUE PUEDA aSISTIR O PEDIR QuUe Le avise SI N0 PUEDE VenIR,

PORQUE asi PUeDe INVITaR 3 OTRA PERSONA €N SU LUGAR.

7. InviTe pe 3 a 4 veces mdas PERSONAs De Las QUe QUIERA Que asIsTan. Si se PReseNTan menos
PERSONAS De Las QuUe eSPERA, eVITe Que Las PRESENTES se DeN CUENTA De Que esPERaBa a Mas.

8. PLanee Reuniones en DOS FECHAS DISTINTAS € INVITE a SUS CANDIDATOS coNn 24 Y 48 HORas De
anTICIPAcION. SePaRre Las FECHAS De SUS acTIVIDAaDesS COn TIemPO, OFREzcaLes MAs De una
FEeCHa PaRa Que PUEDaNn acePTaR. A sUs MeJOReS 0 M3S OCUPADOS CaNDIDATOS Les SeRA Mas
DIFICIL CONSEGUIR UNa NOCHe LIBRE.

9. EviTe pecir "Pequeiio neGocio” o “neGocio beL esPOSO Y La esP0Sa”, PORQUE esTe NeGocCio
NI es PeQueo NI se ReQUIERE QUE LOS eSPOSOS PARTICIPEN CONJUNTamenTe.

10. No pupe LLamaR PaRa INVITaR 3 SUS CanDpIDaTos. Es DIVeRTIDO cuanpo emPiezan en eL
neGocio.

11. No LLame a LOS CanDIDATOS QUE SIGUEN en SU LISTA SI N0 CONsiGUe HAaBLaR CON LOS PRIMEROS.
S1 no Tiene RESULTADOS POSITIVOS, CONSULTE CON SU auSPICIaDOR LO Que esTa sucebienDo.

12. Recuerpe, anTes De INVITAaR €SCUCHE 3 SU AUSPICIAaDOR Y H3GaLe TODAS Las PREGUNTAS Y
RESUELVA TODAas SUS DUDas. Su PaTROCINADOR Le PueDe aYUDaR PaRa €FECTUAR Las
inviTaciones. EscucHe eL aupio “"EL ArRTe pe ConTacTar e InviTar”.

mowN

o
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CUADRO PARA HACER CONTACTOS EINVITAR

dnya

Su éXiTo aL INVITarR NO DePenDe Tan SOLO De Las PALaBRAs Que Use, SINO De Su

acTiTup. Recuerpe: Nno necesiTa a NINGUNA Parela O PERSONA en PaRrTIicuLar. No RueGue
GeneraLmenTe, SI TaNTO €L €SPOSO COMO L3 @SPOSa CONOCeN aL CanDIDAToO, eL HOMBRe es
Quien DeBe HaceR La INVITacioNn. Las paLaBRras Que empLee DeBEN REFLEJAR SU PERSONALIDAD
Y La ReLacion Que Tiene con La PERSONA a Quien esTd conTactanpo. A conTinuacion
€NCONTRARA UN esQUema Que Le PueDe aYUDaR a SUPERAR MUCHOS De LOS OBSTACULOS Que se
PRESENTan aL INVITaR POR TELEFONO.

“NO, NO ESTOY OCUPADO"

A/

v

¢TE INTERESA AUMENTAR TUS INGRESOS
MENSUALES? NO TE PUEDO PROMETER
NADA, PERO HE ENDONTRADO UNA
FORMA EXCELENTE DE DIVERSIFICAR LOS
INGRESOS Y LA ESOY PONIENDO EN
PRACTICA CON UN GRUPO DE
EMPRESARIOS EXITOSOS. HE
SELECCIONADO CUIDADOSAMENTE A
PERSONAS QUE CONSIDERO ADECUADAS.
TU ERES HONRADO, POSEES AMBICIONES
Y PODRIAS TENER MUCHO EXITO. NOS
VAMOS A REUNIO A LAS 8:00 P.M. EN MI
CASA PARA DISCUTIR EL CONCEPTO

HOLA JUAN SOY (NOMBRE) <&TIENES PRISA?
NECESITO HABLARTE DE ALGO IMPORTANTE,
¢ESTAS OCUPADO (DIA, HORA)? SI DICE QUE NO,
CONTINUE; SI DICE QUE SI, PREGUNTE SI PUEDE
CANCELAR. S| PUEDE CONTINUE; SINO, DESPIDACE

v

4|

v

JUAN, CREO QUE DEBERIAS VENIR CON TU
ESPOSA. SE TRATA DE ALGO MUY
IMPORTANTE Y PIENSO QUE DEBE ESTAR
TAN ENTRERADA COMO TU, PARA QUE
PUEDAN ANALIZARLO INTELIGENTEMENTE

SIESTOY OCUPADO,

Y LE DICE QUE LO DEJAN PARA OTRA OCACION. | TENGO ALGO PARA ESTA
i NOCHE
&DE QUE SE TRATA? v
7 ¢PUEDES CANCELAR?
“ESO ES LO QUE QUIERE DECIRTE. v
LLEVARA UNA O DOS HORAS. EN NO, NO PUEDO.
ESTE MOMENTO NO PUEDO 7
EXTENDERME PERO (DiA Y HORA)
PODRIAMOS HABLAR DE ESO ESTA BIEN, TE
PUEDE CAMBIAR TU VIDA" LLAMARE EN OTRA
OCACION”. DESPIDASE
v AMABLEMENTE
&SE TRATA DE VENDER?
&TE GUSTA VENDER?

v
sf | no_|

v

JUNTOS.

PERFECTO. ESTO ES,

SEGURAMENTE, LO
; ¢ QUE HAS ESTADO
BUSCANDO, NO DEJES

MUY BIEN NO, ELLA NO PUEDE VENIR DE VENIR A LAS 8:00

v v
DE ACUERDO, CUENTO CON BUENO, ENTONCES LO
USTEDES A LAS 8:00. SI POR DEJAMOS  CUANDO INTERESARTE,
ALGUNA RAZON NO PUEDEN ELLA PUEDA VENIR.
VENIR, AVISAME PARA INVITAR A NECESITARAS 1]
OTRAS PERSONAS. A PROPOSITO, APOYO

YO VOY AUSARTRAJEY CORBATA.

NO TE CULPO. TE ENCANTARAN LAS DIVERSAS
POSIBILIDADES DE ESTE NEGOCIO: ENSENAR, ADIESTRAR,
ACONSEJAR, VIAJAR, AYUDAD A OTRAS PERSONAS, Y LO
MEJOR, ERES TU PROPIO JEFE. COMO VEZ HAY MUCHAS Y
DIFERENTES FACETAS EN ESTE NEGOCIO. VEN A LAS
8:00P.M. PERMITEME ACLARARTE QUE ESTO TIENE QUE
VER CON UN CONCEPTO BASADO EN DISTRIBUCION
INTERACTIVA, ALGO QUE ESTOY SEGURO VA A
DESPUES DE VER LA EXPOSICION
COMPLETA PODREMOS CONVERSAR.

ESTOS EJEMPLOS SON SOLO SUGERENCIAS. NO SON NECESARIAMENTE LAS MEJORES, NISIQUIERA LAS QUE LO DEJEN SATISFECHO, PERO
PUEDEN AYUDARLO. iNO LO APRENDA DE MEMORIA! TRATE DE CAPTAR EL SENTIDO DE LAS FRASES (CONSULTA A TU PATROCINADOR)
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PASO V TENGA UNA REUNION EXITOSA

Las sicuienTes son aLGUNas RecomenDaciones PaRa TENER UNA REUNION eXITOSa.

A. InviTe a La GenTe PaRa Que LLeGUEN 3 SU Casa CINCO MINUTOS anTes De Las - De LA
NOCHe, HaGa éNFasis en La PUNTUALIDAD.

B. EL ORADOR LLeGaR3 UNOS CUANTOS MINUTOS DesPUés De Las 8, (GeneraLmenTe es su
PaTROCINADOR O DISTRIBUIDOR DIRECTO).

C. TraTe De Que La ReUNION emPIece a MAs TaRDAR a Las 8:15.

D. Vistase PROFesionaLmenTte, LOS HOMBRES DEBEN LLEVAR SAacO Y CORBATA Y Las
muJleRres vesTIDO FORMaAL.

E. HacaunamsienTe PROFesionaL. Nl mascoTas ni niiios beBen eSTarR PRESENTES Ya Que
DISTRAEN aL ORADOR Ya LOS CanDIDATOS.

F. SIRva uno pe nNUeSTROS PRODUCTOS DEL NEGOCIO anTes De La CONVEeRsacién vy pe
PREFERENCIA NO DE cOMIDA NI en NINGUN MOMENTO De La misma. Tobo Lo Que usTeD
Hace DeBe SeR DuPLIcaBLe. NO sIRva BeBIDas aLCOHOLICAs POR RAZONES OBVIAS.

G. No espere a La GgenTe. EmPiece con La Reunion pe manera oporTuUna. No ponGa
SILLaS con anTicIpacion. lcuaLmenTe PONGa eL TAaBLERO DE ManerRa Que TODOS LOS
InviTanpos puepan veR. Desconecte cuaLQuier TeLéFONO Que INTERRUMPA LA
conveRrsacion.

H. Como anFITRION De L3 ReUNION USTED SERA eL ReSPONSAaBLE De PRESENTAR AL ORADOR.
EL siGuienTe DI3LOGO De INTRODUcCION es Recomenpapo: “(EL nomBRe Dpe su
cONYUGE) Y YO esTamos emPeZanbno en LO Que CReemos €S Una OPORTUNIDAD De
NeGoCIo FanTasTIca, nuesTrRo(a) GRan amiGco(a) Y socio(a), a quien Le Tenemos GRan
rResPeTo, (NnOMBRe DEL ORADOR) Ha SIDO MUY GENTIL en VeniR aQui esTa NocHe a
€XPLICAaRLES €STa OPORTUNIDAD; DeSPUEs De Que (nomBRe DeL ORADOR) LeS eXPLIQUE
€STa OPORTUNIDAD De DIVERSIFICAR SUS INGRESOS, eSTOY SeGURO De Que Se DaRran
cuenTa POR QUE eSTamos enTusiasmapos”

I. Quépese senTabo Y eSTé aTenTo DURANTe L3 Reunidon. Tome NOTas Y ReGiSTReLAS
PaRa SU PROPIO USO PaRa MOSTRAR €L PLan MIEeNTRaS MAsS PRONTO USTED PueDa
MOSTRAR €L PLan, M3s RAPIDO SU NEGOCIO CRecerRd. Avipese con eL FOLLETO
“OporTuUnIDaD De NeGocios” ParRa PRESENTAR eL PLAN. Se RecomienDa Que SIGA esTe
esquema PaRa PRESENTAR €L PLaN

dnya

a) PresenTacién pe La PERSONA QUE €XPLICaRA eL PLaN (2 MINUTOS) POR PaRTE De SUS
anFITRIONES.

B) Haca que LOs InvITapos se sientan c6mopos (2 minuTos), ReLaje eL amBienTe.

c) HasLe soBRrRe meTas Y aLimenTe LOs sueiios (10-15 minuTos).

p) Compare eL pLan 2-5 aiios Y eL PLan De 45 aios “EL sisTema TrRapicionaL” (8-10
mINUTOS).

e) C6mo Funciona eL PLaN De DISTRIBUCION INTERACTIVA.

F) CAomo se puepe PaRTICIPAR €N LOS BENEFICIOS Que Se ReciBen.

G) HisToRria pe La compaiiia (5 minuTos).

H) Linea pe paTrocinio (5 minuTos).
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1) Nunca TerRmINarR una ReUNIGN SIN PREPARAR UN SEGUIMIENTO PARa Las
PROXIMaAS 24 a 48 HORas.

3) Para Terminar presente “EL suefo” (muesTRe FOTOGRaFias pe danya
PerFiLes, FoLLeTOs, ViDeos, eTc.) 17 EL TiemPo Que se InDICa PaRa Caba
seGmeNnTo De Reunion es SoLameNnTe UNa GUia Y PueDe VaRIaR De acCUeRDO con
Las CIRCUNSTANCIAs.

J. La Rreunion peBe DURAR aPROXIMaDamenTe De 45 MINUTOS a una HoRra. Ustep, como
ANFITRION, DeBe TeRMINAR LA ReUNION aGRAaDECIeNDO aL ORADOR Y Dicienpo “AHORA
Puepen VeR PORQUE (eL nomBRe De Su esP0sa/0) Y YO eSTamoS enTusiasmanos.
Vamos a CONSTRUIR €STe NeGOCIO Y NOS GUSTARia TeNeRLOS a USTeDes COMO SOCIOS;
(nomBRe DeL ORADOR) S€ QUEDARA UN RATO PARA RESPONDER CUALQUIER PREGUNTA Que
TenGan Y TamBIén TeNemos INFORMACION POR €SCRITO QUe DEeSeamos Se LLeven a su
casa.

K. AnTes pe Que se vavan SuUS INVITaDOS HaBLe CON CaDa UNO PaRa VeR SI Tienen
CUaLQUIER PReGUNTA. PrRecGliinTeLes QUé Fue Lo Que Mas Les GUSTO De LO Que OYERON.
No InsisTa, ReLdlese, HaBLe, Y MUESTRe SUS SENTIMIENTOS Y PeNSamienTos
aBlerTamenTe. AnimeLos a HacerR Lo mismo. SEA PROFESIONAL. Sea posITIvo Y
eNTUSI3STa AL CONTESTAR Las PREGUNTAS. ANTES Y DESPUES La PERSONA QUE PRESENTA
€L PLaN PuUeDpe PREGUNTARLE POR QUE eSTA INTERESADO en esTe NeGOCIO O Que 3rea
DeL MISMO Le aTRae Mas. Sus INVITaDOS esTan Deseosos De CONOCER SU OPINION.

NOTA: Los moTivos pe La Reunion son ayYuDaR a LA GenTe a IDeNTIFICarR UNa necesipap 0
sueiio HaBLaNDO De LO QuUe Desean LOGRAR, De SUS PROYECTOS 0 eXPeCTAaTIVas Y De LO DIFICIL
QuUe RESULTA aLCAaNZaR €STO CON SUS INGRESOS aCTUaLeS, HACeR OTRA CITA Y €STaBLeCeR LA
conveniencia beL NeGocio.

EL ORADOR Les HAaBLaRaA De LO QuUe eLLOS QUISIeRAN CUMPLIR @ TRAVES DEL NEGOCIO DURANTE LA
PResenTacion. Asi mismo no DeBe COACCIONaR POR NINGUN MEDIO 3 Nabie PaRa Que se
COMPROMETA O aDQUIERA PRODUCTOS. La Gnica arma LiciTa Que PUueDe emPLEaR €L ORADOR
€S SU PODER De PERSUASION Y SU CERTEZA €N Las BONDaDes DeL SISTEMA Y De LOS PRODUCTOS.
PoR ninGlin MOTIVO DeBe MENTIRSE a LA HORA De HAaBLaR De CIFRAS, SOBRE TODO SI Se TRaTa
De Ganancias Y PORCENTaJles.

La cenTe necesiTa Ver eL PROGRaMA UN PaR De veces Mas ParRa eNTeNnDER cCOMPLETamMeNnTe
La DINAMICA De LO Que se Les PResenTl. EsTe es eL momenTo Para PONER La FECHA De esa
seGcunpa rReunion. DerLe un AUDIO pe seGcuimienTo NO Sin anTes TenerR UNa CITa PaRa
RECOGERLO Y asi PODER aCLAaRAR aLGUNASs DUDas.

L. A mebIDa Que se ReTIREN SUS INVITAaDOS, DiGaLes LO BUENO QUE FUe VEeRLOS Y Que
esPeRa CON PLACER VOLVER 3 ENCONTRARLOS €N LA SiGUlenTe Reunion PROGRAMADa.
No Les Dé Las GRaclas POR veniR. ManTenGa en menTe Que SI eLLOS enTienbpen
comPLeTamenTe LO QUE HaNn VISTO, SON €LLOS LOS Que Se LO aGRabeceran

M. Después pe La Reunion HaGa UNa LISTa De LOS MATEeRIALES QUE HA DISTRIBUIDO Y HaGa
un PLaN De eSTRATEGIA De CONTINUACION CON €L ORADOR O PATROCINADOR.
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PASO VI SEGUIMIENTO

BasicamenTe ésTe Paso esTd eNFOCADO en RESOLVER DUDAS Y PaRa €NFATIZaR LA danya
IMPORTANCIA De VER MAs INFORMAcCION. En esTa Reunién TameBién se Le PueDe €XPLICAR LA
IMPORTANCIA DE IR 3 UN SEMINARIO Ya UNA CONVENCION PaRa €L DESARROLLO DEL NeGOCIO.
ALGUNOS PUNTOS QUe DEBERA TOMAR €n CUENTA SON LOS SIGUIenTes:

1. EL secuimienTo es convenienTe eFeCTUARLO DENTRO De Las PRIMERAS 24-48 HORas.
EL enTusiasmo esSTa en SuU PUNTO MAs aLTO €N esTe LaPso.

2. Las rReuniones se PLanean pesbe La PRIMERA ReUNION.

3. LLame aL canDpIDaTO PaRa RECONFIRMAR SU CIT3, PARA RECOGER LA INFORMACION Y
ACLaRaR O LLEVARLO A LA PRESENTACION SsemanaL Y CONOCER a SU Linea be PAaTROCINIO
(DisTrIBUIDORES DIRecTOS Y RanGos Superiores).

4. Es RecomenDaBLe HAacCeR Las Reuniones “uno a uno” siempPRre Que sea POSIBLE PaRa
acLararR Dupas. PresénTeLe DISTRIBUIDORES €XITOSOS, LLEVELO a DOnDe Hava
enTusiasmo. Recuerpe gue eL eNTUSIaSMO €S CONTaGIoSo.

5. ProGrRameLe sus DOS PRIMERAS Reuniones. SI NO esTa INTEeRESADO en eL NeGocClo,
CONSERVELO COMO CLIENTE Y MUESTRELE €L SERVICIO De COMPRA DesDe SU HOGaR POR
€aTaLoGo.

6. TRraiGa siemPRe consiGo su acenpa con eL PATRON DEL EXITO. ExpLIQue Y RePase eL
PAaTRON De LOS OCHO Pasos.

7. ALGunas FRases Que PueDe USaR:

a) éYa pensasTe en QUE GAsTaRASs LOS PRIMEROS INGRESOS QUe OBTENGas Con
esTe neGoclo?

B) “DespPués pDe LO Que Has VISTO Y De Las ReSPUESTas a TUS PReGUNTas, éHay
aLGuna Razon PaRa NO HAaCeR TU PRIMERA ReUNION e INSCRIBIRTE €STA
semana?

c) No precunTe: éQué Has pecipipo ?", éVas a enTRar? Dé PoOR senTapo Que asi
SeRra.

ProGrRame Las DoOs PRIMeRas Reuniones. Una puepe ser La “JunTa SemanaL” para parLe
SeGUIMIeNTO Y OTRA O DOS MAs en sus casas. Recuerpe Que es MEJOR PLaNeaR DOS O TRES
Reuniones DURANTE LA PRIMERA S€Mana; enséfeLe aLGUNOS PUNTOS CLaves De cOmMO INVITarR
a SUS CanDIDATOS.

8. Es recomenpaBLe Que La PERSONA QUE DIO €L PLaN O QUe eSTUVO DURaNTe eL PLan,
eFectle La ReuniON De SeGUIMIENTO en SUS PRIMERAS Reuniones Y PIDA a SU
PAaTROCINADOR QUE LO acompPaiie, €L TiIene M3s eXPEeRIeNCIa Y Le aYUDaRA a ReSOLVEeR
DUDAs De SU CanDIDaTo. ALGUNOS De LOS RESULTAaDOS Que PueDe OBTENeR DeL
seGuimienTo son

a) OsTener un DISTRIBUIDOR. Un asociapo en La LIBRe emPReSa.

B) OBTener un cLiente. DéjeLe aLGuNOsS PRODUCTOS BASICOS Y CATALOGOS
(Servicio pe ComPRa DesDe SU HOGaR).

c) O unaPeRrsona Que se CONVIERTA €N UNa FUenTe De ReFerencla. PreclinTeLe
SI conoce a aLGulen Que PUDIERA INTERESARSe en €L NeGoCio O en Los
PRODUCTOS.
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PASO VII REVISE SU PROGRESO

dnya
Aconselarse con su PaTROCINADOR €S UNA LLaVe IMPORTaNTe en su éXiTo. ELLos Tienen su
meJoR INTERES en menTe, asi que Up. puebpe CONTaR cON €LLOS PaRa DaRLe CONSEJO, LO CuaL
SeR3 BENEeFICI0SO PARA SU NEGOCIO.

SaBeR DONDe esTa Y @ DONDE QUIERE LLEGAR €S CRUCIAL €N esTe NeGOocCIo, PUes Le PERMITE
ORGANIZAR SU avance De aCUeRDO CON UN PROYECTO PReesTaBLecIDO. Pero esto no es
suricienTe. ResuLTa FunpamenTaL, anemds, ReVISaR CONTINUaMeNTe SU CRECIMIENTO PaRa
SaBeR QUe TanTO HAa avanzapo Y CUANTO Le FAaLTa PARa CUMPLIR LaS METas Y COMPROMISOS
Que se PROPUSO aLCanzaRr capa mes. De esTa manera saBRa cudL es su sITuUacion, sl esTa
HaclenDOo Las COSas CORRECTAaMENTeE Y QUE NecesiTa HAaCeR PaRa MEJORAR SU avance.

ELLOS Le avuDaRadn a asenTaR LOS SIGUIENTES OBJETIVOS:

a) “Go...GeTTer” Que COLOCA eL PAsO MINIMO NecesITaDo PaRa CONSTRUIR €L NeGOCIO.
(Dar PoR LO menos 15 PLanes aL mes).

B) MINI QUICK-SILVER Y QUICKSILVER, Que esTaBLece bonDe €NFOCaR SUS €SFUERZOS
PaRa aseGURAR €STABILIDAD Y Ganancia PROPIA MIENTRAS CONSTRUYE SU NEGOCIO.

c) DISTRIBUIDOR DIRECTO, eL cuaL es su OBJETIVO PRINCIPAL €n La CONSTRUCCION DeL
NeGOCIO Y Que LO Hace eLeGIBLe 3 GanarR UNAa VaRrieDaD De ReCOMPENsas Que eL
NeGocCIo OFRece.

UsTep peBeRrRa ReVISaR CON SU PAaTROCINADOR SUS COMPROMISOS De TIEMPO, PRIORIDADES,
CU3ALQUIER PROBLEMA QUEe TENGa; aunQue USTeD €S ReSPONSaBLe esenciaLmenTe PaRa €L
é)iTo pe su neGocio. Usteb es parte pe un EQUIPO. Su paTROCINADOR Y/0 su DISTRIBUIDOR
DirecTo esTan aHi PaRa aYUDARLO Y aLCANZaR SUS OBJETIVOS.
PaRra veRIFICarR SU PROGRESO HaGa UNA CITAa CON SU PAaTROCINADOR O DISTRIBUIDOR DIRECTO
mensuaLmenTe Y TRAaTe De CUBRIR €STOS PUNTOS:
a. DiBuje su orRGaniGRama en CiRCULOS.
1. PoncGaLe nomBResS Y SI €s POSIBLE LOS PUNTOS MeNnsuaLes De caba ausPICIaDo.
2. Como esTa su ORGaNIZacion aHORA Y COMO QuUIERe Que esTé eL PROXIMO mes,
eL siGulenTe, eTC.

B. ReviseLo mensuaLmenTe.
1. Con su PaTROCINADOR Y SU DISTRIBUIDOR DIRecTO. Después precGinTese:
2. ¢ESTOY SaTISFeCHO con mi PROGRESO?
3. ¢En oué areas necesiTo TRaBajJarR mas?

c. Filese meTas mensuaLes.
1. Una meta pe VP (VoLumen pe PrRoODUCTO) es esenciaL PaRa LOGRaR €L
SenTIDO De URGENCIa.
2. MeTa pe auspicio. CuanTas PrResenTaciones PERSONALES 3 La semana Y
CU3NTas NUevVas PaRe1as De ausPICIaDOS.
3. VenTta personaL. ATienpa enTre 10 vy 20 cLienTes.
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4. CuanTas PeRSONAs en SU GRUPO asISTIRAN aL PROXIMO SemINaRrIo *

0 convencion.

5. CudnTos DISTRIBUIDORES Tiene SUSCRITOS aL PRoGRama (PEC Zva nya
Mensual).

6. CuanTos DISTRIBUIDORES LO €STan DUPLICanDO (ensefianpbo eL pLan, “uno a
uno” o PIZaRRa).

PLATA RAPIDO

Tres FRONTALES, Las TRES Lineas con TReS D.D. CaDa UNO, DOCE D.D €N TOTAL Y TRES PERSONAS
mas DISTRIBUIDAS en La ORGanizacion. EsTe Le PROPORCIONa UNa Base PaRa CReaR aNCHURA
(FRONTaLes) Y LIQUIDeZ econémica (PROFUNDIDAD) Que es La SeGURIDAD De SU NeGOoCIO.

MINI PLATA RAPIDO

Tres FRONTALeS Y TRES €N PROFUNDIDAD.
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PASO VIII ENSENE EL PATRON DEL
EKITO Zvanva

Promovienpo eL sisTema es La MeJOR ManerRa De CONSTRUIR UN NeGOCIo GRanbe. Los
meJOResS PROMOTORES DEL SISTEMA SON LOS QuUe TIienen LOS NeGOCIOS MAas eXITOSOoS.

S6Lo pueDpe enseiar a un NUMERO LIMITADO De PERSONAS COMO TRABAJAR €N eL neGocio. Por
Lo Tanto, UD. DeBe eFecTIvamenTe USaR eL sisTema.

Su TRaBaJo es:

A. ExponeRr aLa GenTe L3 OPORTUNIDAD DE NEGOCIOS.

B. AvubarLos a comenzaR.

C. EnsefiaRrLes eL PAaTRON DeL éXITO.

D. Promover eL Sistema pe epucacion (PreGlinTeLe a SU ausPICIaDOR SOBRe Las
HeRRamienTas Que Hay pisponiBLes en LAS PLATAFORMAS paRra PODER DESaRROLLAR
SU NEGOCIO Y eL De SUS DISTRIBUIDORES).

E. Apemads, nunca se oLviDe De eDIFICaR a Sus LiDeres (DanpoLes CREDITO POR LO QuUe
Han CUMPLIDO), eLLOS PODRAN PROMOVER €L SISTEMA 3 SUS DISTRIBUIDORES, LO CUaL
aYUDARA a DESARROLLAR SU NEGOCIO.

EsTe neGoclo esTa CONSTRUIDO SOBRE PRINCIPIOS D€ DUPLICAcCION, La DUPLICACION IMPLICA
TRaNSMITIR 3 OTRA PERSONA TODA LA INFORMACION Y eXPERIENCIA QUE UNO POSEE REeSPECTO aL
NeGoCIoO Y SU FUNCIONamIenTo, asi COMO MOSTRARLE L3S HaBILIDADES, €STRATEGIAS Y
PROCEDIMIENTOS NECESARIOS PARA AUMENTAR Las POSIBILIDADES De éXITO, asi Que Dé Buen
eJemPLO: Sea FIeL con eL COMPROMISO QuUe Se HIZO 3 Si MISMO De aLCanZaR SUS OBJETIVOS,
sumériase en eL Sistema v iPERSIGA SUS SUENOS!

Por eso, enseiar eL PATRON DEL EXITO a oTrRas PeRsONas CONSTITUYE LA MEIOR ManeRra be
GaRaNTIZaR QuUe LOS MIEMBROS De SU ORGANIZAcION sePan TanTO COMO USTeD Y, POR LO
mIiSmo, Puepan TRIUNFaR. DespPués pe TODO, en esTe NeGOCIo se Tiene éXITO aYuDanDo a Que
LOS Demas TenGan éxiTo.

Es ImPORTaNnTe RECORDAR, aDEMAs, QUe eL HECHO De aSOCIaR PERSONAS NO €S SUFICIeNTe PaRa
OBTeNneR BeneFiclos economicos. Las canancias en La DisTriBucion en Rep pepenpen peL
voLumen De PRODUCTOS QUE @STas PERSONAS LOGREN MOVER.

Tenca Bien PRresente oQue este PATRON DEL EXITO es
senciLLamenTe un CirRcuLo pe acTtivipapes. DeL PRIMeR Paso
siGUe eL SeGUNDO Y asi sucesivamenTe. SI conoce Bien eL
PATRON DEL EXITO poDR3 DeSarRROLLAaR Mas RaPIDaMeNTe uUN
NeGOCIO CON Bases FIRMES, Y FACIL De ensenaRr a OTROS.
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EL SECRETO PARA DESARROLLAR UN NEGOCIO
SOLIDO anva

A. DesarroLLe un GRUPO De 15 a 20 PeRsONas De ancHURa. (Recuerpbe qQue Le Da
LIQUIDeZ econémica):

B. Haca una pProFuNnDIDaD en 3 0 4 Piernas. (Recuerpe Que Le Da SeGURIDAD en eL
necGocio).

C. Busque LiDeRres Que TenGan Las SIGUIeNTES CARACTERISTICAS:

1. Que TenGan un sueno.

Que manTenGan una acTITUD POSITIVa.

Que sean FLeXIBLeS, ORIENTADOS a SUS METASs Y a Sus sueios.

Que se comPROmMeETaN a DaR eL PLaN 5, 6 0 mds veces POR semana.

Que asisTan a Las JunTas SemanaLes, Seminarios Y Convenciones.

Que siGa v enseiie e PATRON DEL EXITO v EL CICLO DEL EXITO.

Que enTienpan La IMPORTANCIa De €SCUCHAR Las AuDIOS, Lea LIBROS Y

asOCIaRse coN LA Linea De ausPICIO PARA MOTIVACION Y aseSORamIenTo.

8. Que TenGcan a Mano PRODUCTOS, LIBROS, auDIOS Y LO NECESaRIO Para uUso
INMeDIaTo.

9. Que esTaBLezcan BUENOS CLIENTES Y VARIAS CUENTAs De VENTa aL POR MENOR.

10. Que HaGan Lo Que Ssea Necesario PaRa LLEVAR a CaBO SU TRaBaJo.

11. EnFocapos en avuDaR a LOS Demas.

12. FieLes aL UsO eXCLUSIVO De SUS PRODUCTOS.

13. Que manTenGa un COMPROMISO De VAaLORES PERSONALesS aLTOS COMO
HONRADEZ, LeaLTaD e INTEGRIDAD aBSOLUTA.

14.Que sean exceLentes PROMOTORES.

15. Que nunca pPasen NeGaTIVIDAD a Su Linea bescenpenTe.

16. Que siemPRe eDIFIQUEN a SU Linea be ausPIcIo.

17. Que esTén COMPROMETIDO 3 HACER SOLAMENTE aQUELLAS COSas Que Puepan
SeR DUPLICADas.

Newprpun

TENGA EN CUENTA ESTOS PUNTOS:

iSEA ENTUSIASTA! Tiene mucHOS MOTIVOS PaRa €STaR €NTUSIasmano.

iSEA POSITIVO! Lea LIBROS con mensajles POSITIVOS Y €SCUCHE auDIOS TODOS LOS Dias.
iSEA PARTICIPE! AsisTa a Las Reuniones, SemINaRrIOS Y CONVenciones.

iSEA CONSCIENTE DEL PATRON DEL EXITO! eL PR6XI1mO Paso es

iSEA ALEGRE! EsTe es un neGocio piverTIDO. DISFRUTELO Y sonRia.

iSEA EXITOSO! iEL éxiTo PRODUCE Mm3s éXiTo!

iAFERRESE A SU SUENO! EsTe Le D3R4 eL esTimuLO Para ReaLIZaR LO Que Se PROPONGA.
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PROGRAMADOR MENSUAL “

METAS PARA OCTUBRE DE 2019 Zvanya

OBJeTIVOS en eL NeGocio MeTa RealL
NimeRro pe PROSPECTOS

NuUmeRo be PROSPECTOS CONTACTADOS

NdmeRo pe PLanes Que PRESENTaREé

NuimeRo pe secuimienTos

NuimeRo pe INVITaDOs a PREsenTaciones

NdimeRo pe INVITaDos a LOS SEMINARIOS

NumeRo be INSCRIPCIONES PERSONALES

NuUmeRo be INSCRIPCIONES €N PROFUNDIDAD

ToTaL pe DISTRIBUIDORES €N MI ReD

VoLumen TOTaL DeL NeGocCio

VoLumen pe PUNTOS

ToTaL pe memoRIas DISTRIBUIDAS €N MI ReD

ProbucTos be esTe mes para mi VIAJE

OBJeTIVOS De suPeRacion PERSONAL

Sus mayYoRres RETOS SerRan
LiBro DeL mes

AuDIOS eSCUCHaDOSs en eL mes

Su MaYoR VICTORIA SeRaA
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Zvanva

Dominco

Viennes

Jueves

MIS ACTIVIDADES OCTUBRE DE 2019

Miéncores

ManTtes

Lunes
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PROGRAMADOR MENSUAL “

METAS PARA NOVIEMBRE DE 2019 Zyanva

OBJeTIVOS en eL NeGocio MeTa RealL
NimeRro pe PROSPECTOS

NuUmeRo be PROSPECTOS CONTACTADOS

NdmeRo pe PLanes Que PRESENTaREé

NuimeRo pe secuimienTos

NuimeRo pe INVITaDOs a PREsenTaciones

NdimeRo pe INVITaDos a LOS SEMINARIOS

NumeRo be INSCRIPCIONES PERSONALES

NuUmeRo be INSCRIPCIONES €N PROFUNDIDAD

ToTaL pe DISTRIBUIDORES €N MI ReD

VoLumen TOTaL DeL NeGocCio

VoLumen pe PUNTOS

ToTaL pe memoRIas DISTRIBUIDAS €N MI ReD

ProbucTos be esTe mes para mi VIAJE

OBJeTIVOS De suPeRacion PERSONAL

Sus maYoORes ReTOS SserRan
LiBRO DeL mes

AubDI0S esCUCHaDOSs en eL mes

Su MavYoR VICTORIA SeRa
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Zvanva
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PROGRAMADOR MENSUAL “

METAS PARA DICIEMBRE DE 2019 ZLvanva

OBJeTIVOS en eL NeGocio MeTa RealL
NimeRro pe PROSPECTOS

NuUmeRo be PROSPECTOS CONTACTADOS

NdmeRo pe PLanes Que PRESENTaREé

NuimeRo pe secuimienTos

NuimeRo pe INVITaDOs a PREsenTaciones

NdimeRo pe INVITaDos a LOS SEMINARIOS

NumeRo be INSCRIPCIONES PERSONALES

NuUmeRo be INSCRIPCIONES €N PROFUNDIDAD

ToTaL pe DISTRIBUIDORES €N MI ReD

VoLumen TOTaL DeL NeGocCio

VoLumen pe PUNTOS

ToTaL pe memoRIas DISTRIBUIDAS €N MI ReD

ProbucTos be esTe mes para mi VIAJE

OBJeTIVOS De suPeRacion PERSONAL

Sus mayoRres RETOS seran
LiBro pDeL mes

AubDIOS eSCUCHaDOSs en eL mes

Su MavYoR VICTORIA SeRa
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Zvanva

Dominco

Viennes

Jueves

MIS ACTIVIDADES DICIEMBRE DE 2019

MiéncoLes

Manrtes

Lunes
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