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Lo invitamos a formar parte de una industria dinamica
que podria cambiar su vida. Esta le ofrece una
oportunidad de autonomia financiera, libre de deudas y
con mucha mas seguridad de la que ofrece el mundo
corporativo. Las Redes de Mercadeo nos ofrecen a
todos, con o sin experiencia comercial, la oportunidad
de iniciar nuestra propia empresa. A diferencia de
ofras empresas pequenas, aqui no tendra altos costos
iniciales, ni grandes riesgos.

Dr. Herminio Nevarez
Fundador Intermational
Networkers Team

Como todo negocio, el nuestro requiere energia
emprendedora, determinacion, compromiso y esfuerzo.
Pero usted no quedaria solo, ni abandonado. Usted formara parte de un equipo
nternacional de distribuidores. Usted sera respaldado por un equipo que lo
capacitara, guiara y apoyara, ayudandole para que Su negocio sea un éxito.

Usted puede capitalizar esta oportunidad con un plan maestro para el éxito. La
International Networkers Team pone a su disposicion La Guia del Exito. Esta
guia lo orientaréa en el desarrollo de su empresa, ayudandole a que aproveche al
maximo esta oportunidad.

jEl simple hecho de pensar que a través de este negocio podemos lograr mayores
cosas, desperto en mi nuevas expectativas! A través de los arios, he comprendido
que la comercializacion en redes, es mas que un negocio, es un estilo de vida.

La satisfaccion de poder ayudar a otras personas a que puedan ir en persecucion
de sus suefios y verlos crecer al desarrollarse como lideres es una experiencia
que tiene que ser vivida para poder comprenderia. He aprendido que este negocio
se compone de personas que entienden que para recibir en la vida, primero hay
que dar e invertir de lo que realmente tiene valor para nosotros; Nuestro Tiempo,
Nuestro Amor, Nuestro Esfuerzo y Nuestro Compromiso de Ayudar y Apoyar a los
demas, de la misma forma que lo hicieron conmigo. De esa manera cualquiera que

realmente lo desee y lo haga, llegara a la cima y triunfara.

| MENSAJE DEL AUTOR
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Felicitaciones por haber tomado la decision de comenzar a utilizar nuestro
Sistema Educativo. Nosotros anticipamos mantener una larga y duradera relacion
con usted, tanto en el negocio como también personalmente.

Los nuevos patrocinados son nuestros mas valiosos bienes y nuestro sistema
esta disefiado para maximizar sus posibilidades de éxito en su nuevo negocio. El
hecho mas importante es saber que el éxito en este negocio no es un accidente,
tampoco depende de la suerte o su personalidad. Nuestra red esta creciendo a
un ritmo record y creemos que cualquiera con actitud para aprender y deseo de
trabajar puede triunfar.

international Networkers Team a través de su Sistema Educativo le provee con
un ambiente de crecimiento personal de excelencia y actualizacion, herramientas
audio-visuales, reuniones y seminarios a nivel local e internacional. Su compromiso
con este programa depende de la intensidad con que usted desee realizar sus
suefios. Nuestro Sistema Educativo contiene un plan de accion duplicable, similar
2 las franquicias.

jUsted si puede lograr sus suenos
con una empresa propia!

(Esta listo Usted para cambiar su Vida? Con leer este manual, ya ha tomado el
primer paso. Le mostraremos como puede lograr sus sueiios; un carro nuevo, una
casa mas grande, universidad para sus hijos, seguridad al retirarse, ayudar a sus
seres queridos, un mayor grado de libertad y un estilo de vida mas sano. Todo
esto lo podria lograr con su propia empresa de Redes de Mercadeo.

Preguntese lo siguiente: ;Estoy en mejores condiciones hoy que hace un afio o
que hace cinco afos? ;Donde quiero estar dentro de dos afos? ;Y dentro de
cinco anos? ¢ Estoy realmente en control de mi vida y de mi futuro financiero?
¢Me satisface trabajar para otros? ; Estaria mas contento si trabajara por cuenta

propia?

En estos tiempos, muchos creemos que no estamos viviendo la vida tal como se
tendria que vivir, estamos tan envueltos con la idea de ganarmos la vida que no
estamos realmente disfrutandola. ;Se ha sentido asi alguna vez? No se sienta
solo. Veamos algunas estadisticas:

*A la edad de 65 afos:

* 75% de las personas estan dependiendo de sus familiares, amigos y de
instituciones benéficas.

I INTRODUCCION
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+ 23% estan todavia trabajando.
+ 2% se encuentran economicamente independientes.

+ EnE.U. ala edad de 65 afios, solamente 1 en 500 personas posee
$24,000 en ahorros.

+ De cada 100 personas, 8.5 alcanzan la edad de 65 afios y no poseen ni
siquiera $250 en su cuenta de ahorros.

Una pregunta frecuente es: ¢Por qué el “Momento Conveniente” para obtener
independencia econémica nunca llega? 93% de las personas que a la edad de 65
han fracasado econdémicamente le echan la culpa a la falta de un plan definido.
(Estudio Cooperativo Lioma)

Redes de Mercadeo: La Alternativa empresarial del futuro

Las Redes de Mercadeo ofrecen la oportunidad de iniciar su propio negocio
durante su tiempo libre y de hacer por si mismo lo que ningun otro puede hacer
por usted; proteger su futuro y hacer realidad sus suefos.

El crecimiento de la industria de Redes de Mercadeo ha sido enorme en los
ultimos afios. En los Estados Unidos, hay mas de 9.7 millones de personas, con
un volumen de negocio de $23,000 millones de ddlares, sin embargo, a simple
vista muchos lo ven como Ia venta de productos a sus vecinos. jEstan muy lejos
de la verdad! La clave para alcanzar el éxito financiero en las Redes de Mercadeo
esta en desarrollar una organizacion a través de la cual se puede llevar a cabo
una distribucion masiva de productos o servicios.

El concepto detras de las Redes de Mercadeo es muy sencillo. El compartir sea
una filosofia comercial o un producto, constituye la base de la oportunidad de hacer
negocio en las redes de mercadeo. Cada vez que usted comparte con otros, usted
duplica sus esfuerzos y lo que usted logra dependera de esta duplicacion. Usted
esta organizando una red de personas que estan generando ingresos adicionales
para realizar sus suenos.

Como distribuidor independiente, usted comercializa una amplia gama de
productos sin los costos prohibitivos de tener un inventario, de tener que hacer

* Esta informacion fue fomada de las estadisticas de la Junta de Sequridad Social, Washinton, D.C.
y el Departamento de Trabajo de USA.
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envios de productos, de prestar servicio al cliente o tener que encargarse de
2 administracion. Usted trabaja por su cuenta, establece sus propias metas,
&ige sus horas de trabajo y el paso al que quiere trabajar. No tiene que pagar
gerechos de concesion, solo unos pocos dolares es lo (inico que necesita para
niciar su empresa. Usted puede crear una segunda fuente de ingreso sin dejar
10 que esta haciendo. Esta segunda fuente es un ingreso residual el cual va ir
creciendo a medida que crezca su organizacion. Otro gran beneficio de las redes
ge mercadeo es que al momento en que usted decide comenzar, un equipo de
expertos, en su “upline”, esta listo para respaldario y ayudarlo.

De esta manera, los distribuidores independientes contribuyen en lograr el éxito
colectivo. Si usted quiere asegurar el futuro de su familia, las Redes de Mercadeo
son la solucion. Si usted esté dispuesto a separarse del rebafio y lograr algo mas,
este es el momento de hacerlo. Si usted ha decidido no abandonar sus suefios
entonces las Redes de Mercadeo son para usted.

¢Qué han dicho otros sobre las Redes de Mercadeo?

* La publicacion Success Magazine dijo: “son la mas poderosa via de llegar a
los consumidores".

* El Presidente Bill Clinton dijo: *...ustedes fortalecen a nuestro paisy anuestra
economia. No solo esforzandose para su propio éxito, sino también, por
ofrecer oportunidad a otros. Ustedes también son parte de un movimiento
global que promueve empresas y que premia la iniciativa individual”.

* El autor mas codiciado y el consultor nimero uno de micro-empresas que
operan desde los hogares, David D' Archangelo, dice: “las micro-empresas
operadas desde los hogares proveen la mejor forma de hacer negocios en
el futuro y la mejor micro-empresa operada desde el hogar es sin duda, las
Redes de Mercadeo. Sin inventario y un bajo costo para comenzarlo, nadie
lo puede igualar”,

* Un titular publicado por el Wall Street Joural proclama: "Visiones de
prosperidad o independencia llevan a los profesionales a probar las Redes
de Mercadeo",

* “Las personas necesitan las Redes de Mercadeo...” dice el economista
principal y autor de “Unlimited Wealth", Paul Zane Pilzer “Han logrado la
esencia de la mejor parte de las ventas al detal: educando a las personas
sobre los productos y servicios que mejoraran sus vidas y que ellos incluso,
no saben que todavia existen".
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intemational Networkers Team es una organizacion de profesionales en la industria
ge la comercializacion por Redes de Mercadeo, centrada en principios y trabajo
en equipo. Estamos comprometidos a causar una diferencia en la vida de las
personas, brindando una oportunidad real de crecimiento personal, contribucion
social y de lograr la independencia financiera.

intemational Networkers Team tiene un plan definido para que usted pueda lograr
&l éxito en la industria. Este plan esta constituido por un Sistema Educativo que
' ensefara paso a paso a construir una cadena de distribucion sélida, estable y
productiva.

L2 Guia del Exito es el manual de instrucciones del Sistema Educativo. Este
provee el conocimiento para desarrollar esta oportunidad. 4Life Research, nos
ofrece los productos que la gente desea y un plan de compensacion innovador.
Un empresario falentoso puede lograr sus suefios, pero, ;cuantos de
nosotros  somos  empresarios talentosos? International Networkers Team en
su preocupacion por el éxito de todos, ha introducido otro factor que ha sido
concebido para asegurar que el ingrediente clave del éxito sea un suefio, no el
talento. Nosotros lo lamamos Sistema Educativo.

Piense en su empresa como en una computadora. 4Life, sus productos y el plan
de compensacion son el mejor disco duro o equipo que existe en el mercado. Lo
que le hace falta es un buen programa (“software”) que aproveche al maximo la
capacidad del disco duro. El Sistema Educativo de International Networkers Team
esel programa que hace funcionar todo lo demas y hace que su empresa que
&s la Red, funcione a niveles dptimos. Pero a diferencia de las computadoras,
& sistema es sencillo y facil de seguir. No trate de reinventar la rueda; las ideas y
conceplos que estan en el sistema funcionan.

Tomese el tiempo necesario para su profunda comprension y confianza en él.
Su lider (upline), le guiara a través de este proceso educativo para que usted lo
aprenda y lo pueda ensefar a otros. Recuerde bien, que cuando hablamos de
formar una red, nosotros mismos tendremos que ser los constructores. El sistema
& va a ensefar como hacerio! Su lider le puede ayudar y asesorar, pero nadie
puede hacer el trabajo por usted. La base del sistema es el convencimiento de
que esta oportunidad esta al alcance de todos, de que toda persona es importante
y valiosa, de que la libertad personal es nuestra meta final y que los lazos de la
amistad trasciendan la fase comercial,
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Nuestra Mision

Somos una organizacion de profesionales
en la industria de la comercializacion por
Redes, que a través del trabajo en equipo
y un sistema centrado en principios y
valores, estamos comprometidos a causar
una diferencia en la vida de las personas;
brindandoles una oportunidad real de
crecimiento personal, contribucion social y
de lograr la independencia financiera.

NOSOTros creemaos
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Nuestra Filosofia

“El océano més profundo, la montaiia mas alta, el animal mas poderoso
no puede creer. Solo el ser humano puede creer”.

“La altura del éxito de un ser humano esta determinada por la
profundidad de su creencia”.

“El hombre cosecha lo que siembra”.
“La oportunidad conlleva responsabilidad”

“El ejemplo es el mejor maestro y el juego justo
busca lo que es recto, no quien tiene la razén".

Creemos que una de las imagenes mas gloriosas de la vida es el sudor de la frente
gel trabajo honesto, que la satisfaccion real proviene del esfuerzo total invertido
completamente en la bisqueda de un ideal valedero. Que el caracter, la fe e
miegridad son los fundamentos para la grandeza. Un Gran Maestro dijo: “Lo que
ne hecho, podéis hacer también y mas”. Que el hombre fue creado a imagen del
propio Dios y fue disefado para el logro, formado para alcanzar el éxito, dotado
con 12 semilla de la grandeza.

Creemos en dar amor y perdonar incondicionalmente. Que vivir es amar, amar es
ayudar y ayudar es comprender la diferencia entre una mano y dar la mano en
ayuda. Nosotros creemos que usted puede obtener todo lo que quiera de la vida,
si ayuda a un nimero suficiente de personas a obtener lo que desean. Porque
creemos y amamos, nuestro proposito en la vida es ayudarle a ayudarse.

La Guia del Exito* 13



I NUESTRAS CARACTERISTICAS

Es un hombre o una mujer de caracter que trabaja competentemente sobre
la base de valores y sitia a éstos en el centro de su vida, en el centro de sus
relaciones con los demas, en el centro de sus convenios y contratos y en su
evolucion dentro del negocio. Su desafio consiste en ser luz, no un juez; en
ser modelo, no un critico.

Tiene iniciativa propia y responde a los problemas exteriores sobre la
base de los principios; no en base a su estado de &nimo, emociones 0
comportamiento de otras personas. Son personas conscientes de si mismos,
asumen la responsabilidad por sus propias acciones. No culpan o acusan a
otros cuando las cosas andan mal.

Procuran comprender primero a otros, antes de recibir la retribucion de ser
comprendidos.

Iradia energia positiva, es alegre, placentero, feliz. Su actitud es optimista,
animosa; su espiritu es entusiasta, esperanzado, confiado. Es honesto,
integro y leal a su causa. En medio de la confusion, rencilla o la energia
negativa, es pacificador, armonizador y desactiva la energia destructiva. No
sobre reacciona ante las conductas negativas, las criticas o las debilidades
humanas. No es ingenuo, es consciente que esas debilidades existen.
Perdona y olvida comprensivamente las ofensas que le hacen. No es
envidioso, se niega a etiquetar, clasificar y prejuzgar a los demas; por el
contrario, detecta al roble joven entre los arbustos y lo ayuda a transformarse
en un gran arbol.

Tiene una vida equilibrada. Se educa constantemente por sus propias
experiencias. Lee, busca la forma de capacitarse, utiliza herramientas
motivacionales y educacionales. Asiste a seminarios, escucha a los
demas y aprende tanto a través de sus oidos como de sus 0jos. Pregunta
constantemente.

Considera la vida como una misién, no como una carrera. Las fuentes que lo
nutren, lo han dispuesto y preparado para el servicio.

Reconoce su propio valor a través de su valentia e integridad. No ostenta con
su fama, titulo o éxitos personales.

No manipula a nadie.
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Reconoce de inmediato los valores absolutos; condena lo malo y lucha por lo
bueno con valentia.

Sus acciones y actitudes son adecuadas a cada situacion: equilibradas,
moderadas y prudentes.

No se condena a si mismo por cada error tonto. Acepta sus errores, tanto
como los errores de los demas.

Vive con sensibilidad en el presente, planea cuidadosamente el futuro y se
adapta con flexibilidad a los cambios.

Se siente feliz por los éxitos ajenos y no piensa en absoluto que esos éxitos
les estan quitando algo.

Disfruta la vida, pues su seguridad emana de su interior y no viene de
afuera.

Se interesa en las personas. Hace preguntas y se siente interesado. Cuando
escucha lo hace con todos sus sentidos.

Aprende de la gente.

No se deja arrastrar de un lado a otro como una hoja en la tormenta y es
capaz de adaptarse practicamente a todo lo que le sobre venga.

Al trabajar en equipo desarrolla sus propios puntos fuertes y lucha por
complementar sus debilidades con los puntos fuertes de los deméas. No duda
en delegar para obtener resultados, puesto que cree en las capacidades de
los otros.

valores esenciales
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Es k= formula comprobada para desarrollar la red. La Guia del Exito cuenta con
odo lo que usted necesita para desarrollar un negocio sdlido, productivo y en
gonstante crecimiento. Ofrece todos los recursos necesarios para que usted y
sus asociados adquieran el conocimiento que se requiere para desarrollar una
empresa de comercializacion por redes. Este método cuenta con libros, CD
¥ actividades; todo preparado por expertos en el negocio para darle apoyo,
gonocimiento y motivacion. jimaginese por un momento cuénto puede crecer
Su negocio si usted y sus asociados cuentan con todo lo que necesitan para
gesarrollar la red!

£ Por qué es determinante utilizar esta Guia? Recuerde que su negocio es su red
¥y %2 red se compone de personas. Las personas son los activos mas importantes
en el negocio ya que sin personas no se puede construir la red. Pero también
&s una realidad que aunque existan las personas lo que determinara que ellos
fomen la accion es que quieran trabajar con usted. De esta forma se moveran los
productos y se activara el plan de compensacion.

- Esta Guia contiene un plan de accion; que son los pasos basicos y simples a
Seguir para que usted y sus asociados puedan desarrollar un negocio sélido y
- productivo. La Guia fue escrita de forma simple para que toda persona pueda

entenderla y ensefarla a otro. Esto se llama duplicacion porque sus asociados
duplican el ejemplo que vean en usted. Por esta razon es muy importante
comprender lo mejor posible como funciona La Guia. Aseglrese de seguir todos
105 pasos sin omitir alguno de ellos. De esta manera, los asociados de su red
haran lo mismo.

La Guia del Exito comprende tres fases:
+ Fase 1. Lo Basico
« Fase 2: La Logistica

+ Fase 3. Conceptos Avanzados
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Lo BAsico
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Los nueve pasos que componen su plan de accién son ciclicos y constantes,
Aprenda, ejecute y ensefie los pasos de su plan de accion. La forma mas eficaz
¥ fectiva de lograrlo es con la accion; sirviendo de ejemplo y modelo para los
@emas. De esta forma:

Ellos Entenderdn Porque Hacerlo.
Ellos Aprenderdn Como Hacerlo.
Y AUn Mds Importante, Ellos Lo Hardn.

L2 Guia del Exito enfatiza la relacion entre el distribuidor y el prospecto, tanto
©omo Ia relacion entre distribuidor y distribuidor. Ambas son de vital importancia en
& desarrollo de la red de distribuidores.

Cada paso de La Guia del Exito, asi como su secuencia, es esencial para lograr
@esarrollar la red de distribuidores y cada paso est4 intimamente relacionado con
s demas pasos. Todos los pasos juntos constituyen un todo integrado. Ninguno
@& ellos individualmente es La Guia del Exito. Ejecutar uno o varios de los pasos
™0 va a producir resultados positivos en el desarrollo de la red, a menos que se
efectien todos los pasos en la secuencia indicada.

Como veremos mas adelante el paso mas productivo para afiadir miembros a
& red de distribuidores es el paso 6, las reuniones en las casas. Los primeros
©NCO  pasos son necesarios para preparar al distribuidor para puedan ejecutar
sfectivamente el paso 6. Los tres pasos que siguen al paso 6 son para finalizar con
efectividad lo que se hizo en el paso 6.

Le proponemos que dedique 2a 3 afios a La Guia del Exito y simplemente sigala con
% total y persistencia. Haga lo que sugiere con actitud positiva y consistentemente
¥ nosotros le aseguramos que usted tendra éxito. Primero, El Suefio. Después,
L2 Lucha. Finalmente, EI Premio.

Cuanto més grande sea el suefio, mayor serd la lucha. Cuanto mayor sea la lucha,

mayor serd el premio. “No tratemos de eliminar la lucha... tengamos suefios
grandes. Transformémonos en una persona lider y pongamos accion”.

SUENO + LUCHA = PREMIO LIBERTAD
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Pasos™ N

para la Duplicacion

Defina sus suenos.
Establezca sus metas.

Determine sus compromisos.

> e =

Haga una lista de prospectos.
Invite a sus prospectos

Haga dos reuniones en casa.

N o o

De seguimiento.

. Consulte con su "up-line" o lider.

v o™

. Dupliquese; enserie este plan de
accién a sus auspiciados.
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El Sueno
Defina sus suenos a corto o largo plazo

Uno de los mas interesantes y grandes misterios de la vida es por queé algunas
personas tienen éxito y otras no. Los estudios de casos de “triunfadores” y
“Wacasados” revelan denominadores comunes en ambos. En vista de que
mosolros queremos evitar el “fracaso”, estudiemos a los triunfadores. Quizas la
caracteristica mas comUn e importante es que todos son sofiadores. Sus deseos
#n 2 vida se manifiestan continuamente en sus suefios: los suefios de como
@=beria ser la vida. Los triunfadores desarrollan metas especificas en la vida que
Race que estos suefios se conviertan en realidad. Nuestra habilidad para primero
pensar en suefios y luego fijar metas representa la base para nuestros logros.
Cada logro ha sido forjado primero como una idea.

Definitivamente, tenemos la capacidad de hacer nuestros suefios una realidad.
£ sofiar es parte natural de la vida, esperanza en un mejor futuro y algo que
andopamos. Nuestros suerfios se forjan y se realizan a la par que nuestro deseo
se wuelve mas fuerte. Tener un deseo es el motivo y la base para el logro de

Sualquier meta,

Asi es como el proceso se desarrolla; sus deseos le hacen sofiar y a medida que
swefia usted desarrolla en su mente aspectos de como deberia ser la vida. Sus
Swefios no son otra cosa que objetivos de lo que usted imagina.

£ punto inicial de todo logro es el deseo. Por eso es que comenzamos apuntando
@0 que una persona desea en la vida, sus suefios. Si usted tiene suefios débiles,
Su dedicacion, perseverancia y acciones seran a un nivel bajo y producira pocos
© mingUn resultado.

L2 dedicacion y perseverancia son dos rasgos del caracter. Cuando estos dos
#asgos son cultivados y aplicados, el resultado es el éxito. Lo contrario también es
werdad: la falta de dedicacion y perseverancia para sobreponerse a obstéculos,
Sean reales o imaginarios son dos de las principales causas del fracaso. Napoledn
# en su libro més famoso ‘Piense y Hagase Rico’, presenta cuatro puntos
Smples para desarrollar estos rasgos del caracter:

La Guia del Exito+ 21



Desarrollo de cualidades personales

Un suefio claramente definido,
fundamentado en el ardiente deseo de
cumplirio.

Un plan definido, expresado en accion

continua.
P Una mente completamente cerrada

a todas las influencias negativas y
desalentadoras, incluyendo sugerencias
negativas de familiares, amigos y
conocidos.
Una alianza amistosa con una o
mas personas que le animaron a seguir
adelante con el suefio y el plan.

sSUEeNno

El suefio es la razon real. ;Por
que esta dispuesto a hacer este
negocio? Es como las raices de
un arbol, no se ven por estar bajo
la tierra, pero son estas las bases
y fundamentos que sostienen
el crecimiento del arbol. Usted
necesita una razon para identificar
y construir el propésito de su
vida. ;Cuales son los suefios?
¢Adbnde quiere ir usted con esta
empresa? ;Tiene usted suefios

que espera hacer realidad?

Las Metas
Establezca sus metas

Las metas proveen direccion, como los faros a lo largo del camino guian a los
viajeros hacia una ruta correcta. Desde la posicion donde usted est4 ahora y
mirando hacia sus suefios, las metas sirven para marcar la distancia mas corta
entre estos dos puntos. Las metas ayudan a evitar la pérdida de tiempo y energia,
protegiéndole de callejones sin salida que a veces parecen (tiles, pero que en
realidad son improductivos y disminuyen su progreso.

¢ Cree que las personas que no logran éxito en la vida realmente tienen planes de
fracasar? No lo creo asi. El problema es que no hacen planes, ni tienen metas.
La mayoria de las personas no planifican fracasar, sino que fracasan por no
planificar.
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. LaGuiadel Exito, esuna herramienta precisa para lograr nuestra independencia
fmanciera. En el segundo paso del plan de accion, sus suefios se convierten
&n acciones. Una casa nueva, un automévil nuevo, dinero para la educacion
@ sus hijos; esos son suefos. Ahora usted necesita unas metas practicas en
as que se puede enfocar para que esos suefios se realicen.

. Para establecer nuestras metas, debemos determinar primero donde estamos
ahora y a donde queremos llegar. Las metas seran los pequefios peldanos
0 niveles dentro del plan de compensacion que debemos ir escalando para
fograr nuestros suefios. Para evaluar nuestros logros a través del plan
ge compensacion (Lider, Diamante, Diamante Presidencial, Diamante
intermacional, Diamante Internacional Oro, Diamante Internacional Platino),
@sefie una grafica donde usted anote su progreso y ofra gréfica que muestre
su camino al éxito. De esta manera, usted puede medir lo que ha logrado de
10 que ha proyectado. Para poder orientarse use como marco de referencia el
“Plan de Independencia financiera de 2 a 5 afios de 4Life".

- Alas metas que queremos lograr le fijamos una fecha. Fijar una fecha significa
comprometerse a actuar. Nada ocurrira si no ponemos un plan de accion sobre
2sas metas.

Plan para Lograr Independencia Financiera

Lider

Diamante

Diamante Presidencial

Diamante Internacional

Diamante Internacional Oro

Diamante Internacional Platino

COMENIO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 3 4 5
Meses AROS
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o ACCIONES DIARIAS PARA LOGRAR EL EXITO

Nombre: Teléfono:

LD.# _ __ Rango: _ Totak
Mes: Afo Patrocinador:

e @ @ O O © O O

Invitados a la Reunion

Presentacion de Negocios

Seguimientos

Planificacion de Negocios

Patrocinados Personalmente

Patrocinados a otros Niveles

Liamada por Teléfono

Prospectos Nuevos

Referencias Recibidas

Asistencia a Reunion

Clientes Nuevos

Motivacion

Reuniones Llevadas a Cabo
Horasde Trabajo

Estos son mis ogros hasta ahora

Total de patrocinados personalmente:
Total de patrocinados a otros niveles:
Total de clientes nuevos:

Total de Diamantes de primer nivel:
Total de Diamantes a otros niveles:
Nivel Calificado:
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Compromiso
Determine sus compromisos

algunos compromisos para asegurar un comienzo con éxito. Su primer
‘sampromiso es conectarse 100% al Sistema Educativo. Si usted se compromete
@ dupiicar fielmente los pasos del Sistema Educativo, el funcionara para usted. La
‘Suphcacion y la repeticion son factores muy importantes para desarrollar una red
‘S92 y productiva. Es sencillo seguir el Sistema Educativo, pero nada se logra
‘san solo leer, hay que poner accion para producir resultado.

Comectarse 100% al Sistema Educativo significa:

1 Asista y promueva todas las reuniones y actividades relacionadas con su
megocio como: seminarios, eventos, reuniones a nivel local, regional e
intemacional.

2 Utilice todos los dias los materiales que respalda y apoya su empresa:
“Ufe Rewards DVD", Hacia una vida saludable (DVD de testimonios),
Construyendo para el futuro - “El Mito”, Indice de productos y enfermedades,
Weratura del negocio y paquete de seguumiento

3 Leayveade 15 a 30 minutos al dia el material audiovisual sugerido por el
sistema.

& Fie la fecha de la reunion central y lleve invitados. La reunién central debe
tener prioridad sobre las reuniones individuales en las casas.

S Determine el tiempo que dedicard a su negocio. ;Cuantas horas a la
semana esta dispuesto a invertir en su negocio para lograr que sus suefios
se conviertan en realidad? Después de decidir los dias y horas a la semana
que usted dedicara al desarrollo de su red, el préximo paso serd mantener
consistencia en sus acciones y ser fiel a su programa.

& Busque 5 clientes mensualmente. Estos pueden ser familiares, amigos,
conocidos, vecinos.
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7. Articulos que sugerimos en su primer mes para un comienzo exitoso:
J Paquete de iniciacion que incluye: Construyendo para el futuro - “El
Mito”, La Guia del Exito, “Life Rewards DVD", Hacia una vida saludable
DVD de testimonios), indice de productos y enfermedades y “Compass"
Kit de distribuidor de 4Life).
- Paquete de seguimiento de desarrollador incluye:
Plan de Compensacion, revista Estilos de Vida, Salud 4Life, DVD Life
Rewards
-} Pagquete de seguimiento de consumidor incluye:
Indice de Enfermedades, DVD dde Testimonios, Salud 4Life, Revista
Estilos de Vida.
J Pizarra y Tripode.
J Grabadora Portatil.
J Revista Estilos de Vida.
- Revista “Summit”,
¢Por qué es necesario el compromiso emocional?
1. Los distribuidores de redes de mercadeo son empresarios independientes,

no son empleados. Por esta razon el compromiso debe ser con usted
mismo, con su empresa que es su red y con el futuro de su familia.

2. Sin un deseo intenso, sin un compromiso emocional profundo, es muy dificil
que se mantenga en el negocio, debido a los obstaculos normales que
encontramos.

3. Sin la motivacion que proviene del entusiasmo, nunca vamos a ser capaces
de buscar profundamente en nosotros, hasta descubrir y desarrollar
aquellos talentos que tenemos y que nos pueden dirigir a lograr los grandes
resultados de los que somos capaces.

4. Grandes éxitos requieren riesgos. No es f4cil, algunas veces esté el riesgo
financiero, en otros el riesgo social, ocasionalmente el riesgo fisico y siempre
el riesgo emocional. Necesitamos estar dispuestos a tratar asuntos que no
hemos tratado anteriormente, quizés cosas que nadie ha tratado antes de
nosotros.
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- S Sineste compromiso emocional, podemos vernos tentados a conformamos
©on poco mas del logro minimo o mediocridad.

8 Es necesario comprometerse con su patrocinador y con el equipo (ver
pégﬂ.el Certificado de Compromiso). Los grandes logros nunca han sido

por personas solas; cualquiera que sean nuestros suefios no

Lista de Prospectos

Fecurso mas valioso es la lista de prospectos. Una lista completa y actualizada
prospectos es el trampolin del éxito. Debe aclualizarla constantemente, a
%a que vaya formando su red.

%02 todos los nombres que se le ocurran, Empiece con la familia, amigos,
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La lista de prospectos también tiene una funcion psicolégica valiosa. Le permite
continuar el desarrollo de su empresa sin interrupciones y cultivar toda una
serie de prospectos al mismo tiempo. El ingrediente esencial de la seleccion de
prospectos, por supuesto es una excelente lista de prospectos actualizada. Su
lista le da un lugar al cual recurrir cuando es hora de preguntar: “; Quién sigue?”.

La Lista de prospectos la podemos dividir en cuatro grupos:

1. Lista Calida
Esta lista se compone de familiares, amigos, vecinos y comparieros de trabajo.
A las personas conocidas se invitan siguiendo la “Invitacion Modelo™ sin
necesidad de darle un material de contacto durante el acto de la invitacion.

2. Lista de Conocidos
Son las personas y contactos que usted conoce pero que no hay relacion
estrecha. Esta lista se va construyendo diariamente seg(in uno va conociendo
nuevas personas.

3. Lista Distante
Esta lista se compone de las personas que uno conoce en otras ciudades,
estados y/o paises.

4 Lista de Referidos

Esta lista se va desarrollando diariamente de los referidos de los prospectos
que eligen la opcién de distribuidor o cliente. La persona que aprenda a
trabajar con esta lista nunca estara corto de prospectos y por el contrario,
siempre tendra muchos prospectos con los cuales trabajar. Para obtener los
referidos se hacen las siguientes preguntas: “Entiendo que no esta interesado
en desarrollar una red de distribuidores, pero imaginemos que si lo esta.
¢Quién es la persona que usted considera mas apta para desarrollar este
negocio? ¢Por qué?" Estas preguntas se pueden hacer varias veces para
obtener mas de un referido. Para cada referido haga preguntas al prospecto
respecto a la edad, familia, ocupacion y el tipo de relacion entre ellos.
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Lamo incrementar la lista de conocidos.

incrementar la lista de conocidos o prospectar nuevas personas para la
7 En primer lugar, uno debe reconocer que la materia prima de este negocio
#% & recurso humano y que por lo tanto, debemos aprender y practicar conocer
Muswas personas diariamente.

#ar= esto debemos hacer dos cosas basicas: Primero, el decir jHola! Segundo,
apeencer 2 hablar utilizando mas las preguntas que las oraciones. Preguntas
s=conadas con la familia, ocupacion y recreacion.

Uma vz haya completado una secuencia de preguntas y respuestas, usted puede
:m a fijar una cita. De acuerdo a como se haya desarrollado la conversacion
‘ como el prospecto contesta las preguntas, usted va identificando el grado
~ nptaobn que va logrando con el prospecto. Utilice los siguientes marcos de

< Luz Roja
En este caso, el prospecto no desea contestar nuestro
saludo y preguntas o contesta de mala gana. Esto nos
indica que debemos parar la conversacion y buscar otro
prospecto.

< Luz amarilla

En este caso, el prospecto contesta nuestro saludo y
nuestras preguntas con interés, pero demuestra cierto
grado de desconfianza debido a que hacemos muchas
preguntas y nos plantea excusas tales como su trabajo,
poco tiempo, su familia, otros intereses. Esto indica
que debemos sequir nuestra relacion con el prospecto,
pero con algin grado de precaucion o cuidado. Lo mas
adecuado en este caso es proveer al prospecto el CD de
contacto (El Mito) y coordinar una cita para recogerlo.
Aqui usted saca su agenda y anota nombre, direccion y
teléfono del prospecto.

< Luz Verde

En este caso, el prospecto contesta nuestro saludo
y preguntas con interés. Sin hacer preguntas que
manifiesten desconfianza y no ofrece objeciones o
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excusas para continuar la relacion de negocio. Ademas
podria manifestar que esta interesado en saber mas
sobre el concepto. Esto indica que podemos seguir en
confianza. A este tipo de prospecto podemos proveerle
el material informativo CD de contacto (El Mito) y lo
invitamos a una reunién uno a uno, reunién en la casa
o reunion central. Es significativo el recordar que el
liderazgo y control en una conversacion se consigue
mejor por medio del uso de preguntas, que por el uso
de oraciones. Ademas en caso de que el prospecto
tenga que tomar decisiones, este considera que las
decisiones las toma él o ella no la persona con quien
esta conversando.

Anote un minimo de cien (100) nombres con la ayuda de su
auspiciador.

Aprenda como agregar nuevos nombres continuamente.

Obtenga referidos de aquellos que no se interesan en la
oportunidad.

No juzgue a nadie. Deje que ellos tomen la decision, luego que usted
le presente la oportunidad.

Preferiblemente ensefie la oportunidad primero, a aquellos que en su
lista han demostrado ser personas exitosas. Luego preséntelo a los
demas.

Busque personas que representen fuentes de influencias. Por su
credibilidad y liderazgo, ellos pueden mover grandes masas de
personas.
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La Invitacion

amos que a usted lo hayan invitado correctamente y que haya acordado
shar una presentacion sobre un negocio que le podria beneficiar a usted
que usted conoce. Es muy importante, para su propio éxito que sepa
la invitacion de la presentacion del plan. Nunca hable sobre su negocio
@guien, sino puede hacer una presentacion completa. Sin embargo, puede
cer una relacion amistosa con las personas hablandoles de su familia,

25 y pasatiempos. No hable de ventas o productos porque su prospecto
fomar una decision inmediata sin haber recibido una buena presentacion.

que no haya aprendido a presentar el plan de la oportunidad, va a tener que
'se en su patrocinador para que haga la presentacion por usted. Podra traer
S consigo a las reuniones centrales de patrocinio o invitar a un grupo de
@spectos a su casa para que otro haga la presentacion del plan o hacer arreglos
macer la presentacion a uno de sus amigos. Pidale consejo a su patrocinador

somo hacer las citas y practique la “Invitacion Modelo™ que aparece en esta
hasta tener un dominio absoluto de la misma.

“Cuando va en busqueda de un sueno
ardiente, los obstaculos no cuentan.”

profesional de abordar a la gente.

> de construir la red depende de un sistema de invitacién simple y duplicable
ofrezca a nuevas personas la oportunidad de unirse a la red y de obtener
> a los productos. Cualquier comerciante sabe, que “el empaque” es muy
2. En vista de que para crear una red grande se necesita atraer personas
oportunidad del negocio, su oportunidad se convierte en un “producto”
@ebe ser bien empacado. Su deseo de aprender y ensefiar una forma
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profesional de abordar a la gente es imprescindible para su desarrollo. Nosotros
le ensefiaremos a vender primero la cita y segundo el negocio. La mayoria de
los nuevos patrocinados dan demasiada informacién muy temprano, luego, estan
incapacitados de dar una presentacion a fondo porque el prospecto ha tomado
una decision basada en informacion incompleta.

Nosotros incrementamos el interés usando ciertas frases ya probadas que
despiertan la curiosidad pero no son peligrosas. El juego de palabras es sin duda
critico, asi que use los modelos y el consejo de su patrocinador.

Usando su lista de 100 nombres, trabaje con su patrocinador o lider de grupo para
discutir la forma correcta de invitar las personas y desarrollar una estrategia para
abordar a cada uno de ellos.

Sus opciones incluyen:
Manera directa de abordar a la gente:

Su patrocinador coordina con usted dos fechas para reuniones en su casa.
Usando la “Invitacién Modelo”, usted invitara a la reunion en su casa personas
que usted conoce muy bien y su lider de grupo hara la presentacion del
plan.

Manera indirecta de abordar a la gente

Para invitar personas que usted no conoce tan bien, hemos desarroliado
una técnica que da una postura profesional. Estas maneras indirectas de
abordar a la gente preparan a sus posibles prospectos y aumentaran su
curiosidad, sin dar a conocer mas de lo necesario antes de la reunion donde
se les presentard el plan.

Materiales de Contacto
Este material puede ser entregado a sus posibles prospectos para que 10

evallen. Luego, usted los llama para ver si quieren mas informacion y hace
la cita. Este material tiene informacion sobre oportunidades financieras y del
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conceplo de redes de mercadeo sin dar detalles especificos y puede estar
en forma impresa o video.

Modelo": Modelo de la llamada telefénica

= lgentifique y establezca restriccion de tiempo.

“Hola, le habla (su nombre); no tengo mucho tiempo ahora mismo, pero
@&eme decirle porque lo llamo. ; Tiene un minuto?”

Halague (si es necesario) si usted esta llamando a alguien que acaba de
conocer.

“Me encontré con usted el otro dia en (lugar) y quedé impresionado con
Su (actitud, informacion, comentarios, ambicion, sonrisa, manejo de una
Stuacion, ...). Alli...

Expliquese

“¢No sé si usted sabe o le mencioné que tengo un negocio exitoso que se
@ncuentra en crecimiento acelerado y...?" o0 “;No sé si le mencione que
esioy desarrollando una red de mercadeo la cual esté creciendo de manera
aceleraday ..?7"

» Caifique

“Estoy buscando una persona clave en esta area para expandir mi negocio”.

Permitame hacerle una pregunta: ;Si el dinero fuera bastante y esta nueva

actvidad pudiera adaptarse a su horario, se opondria usted a recibir un

mgreso extra o adicional ahora mismo? ;Por qué no nos reunimos para darle
- mas detalles y mostrarle algunas formas potenciales de ganancia?"

« Cermre

“Tengo disponible el (especifique dia) y el (especifique dia). ; Cual es mejor
para usted?” Fije claramente fecha, hora, y lugar. Para establecer el lugar
- 3
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la reunion usted debe decidir en este momento si lo va a invitar a una reunion
en su casa, una reunion central de patrocinio 0 un plan uno a uno.

¢ Como hacer frente a objeciones?

Si ellos dudan y quieren mas informacion diga lo siguiente:
“(Nombre del prospecto), estoy seguro que tendra muchas preguntas, es por
eso que lo llamé hoy. ¢Esta usted disponible (dia y hora) para reunimos y
obtener los detalles?"
Fije la cita otra vez.

Si insisten:
“(Nombre del prospecto), ¢ Por qué no le dejo esta informacion (materiales de
contacto) y después que la haya evaluado lo llamo para reunimos y discutir
todos los detalles?”

Llame luego para fijar la cita.

Si insiste una persona con quien tiene una relacion estrecha:

“(Nombre del prospecto), confié en mi en esto. Yo quiero que usted vea lo
que estoy haciendo”.

Fije la cita otra vez.
Si dice estoy ocupado:
“Si lo sabia cuando lo llamé, pero este concepto tiene una caracteristica de
tiempo compartido que lo hace ideal para personas ocupadas y productivas

COMO €S Su caso”.

Fije la cita otra vez.
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S dan cualquier otra objecion:

“Wombre del prospecto), ¢es la Gnica objecion que tiene? Entonces no
hay problema ya que este negocio tiene un mecanismo que resuelve esa
problemética que usted comprendera cuando nos reunamos”. Fije la cita otra
ez

S &l prospecto pregunta:
£ Qué compafiia es? 4Es 4Life?

‘Esta pregunta vendra solo ocasionalmente pero puede venir en el momento
@ 2 invitacion. Este es el momento para sentirse orgulloso y confiado.
MNunca dude. Su respuesta y postura debe ser como sigue:

“Electivamente asi es. ;Qué sabe usted de 4Life? ¢ Ya pertenece usted a la
m=d? ; Qué sabe sobre las diferentes formas de ganar dinero? ;Qué conoce
wsted sobre ingreso residual? Debido a que 4Life es una corporacion libre
@ deuda y con un antecedente impecable de integridad, nosotros sabemos

gue responde por sus COMpromisos”.

“También estamos expandiendo internacionalmente en grandes mercados
¥ usted puede conocer personas en uno de esos paises. ;Por qué no nos
seunimos y conversamos? ¢ Por qué no evalla esta informacion (‘material de
gontacto”) y luego hablamos?”.

Fije la cita otra vez.

que usted tiene un conocimiento superior al de ellos con respecto al

0. Sea paciente y no esté defensivo con negativas. Comparta lo que usted

y se admirara al ver como la gente puede cambiar rapidamente.

vuelva a la frase: “; Por qué no nos reunimos y asi usted puede analizar

los detalles antes de tomar una decision?" o “Yo tenia la misma actitud

pero me enteré como este negocio ha cambiado la vida de muchas

¢ Crees que seria mejor invertir un poco de su tiempo en mirar todos
antes de tomar una decision",

Fije la cita otra vez.
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Nota: Si al usted entregar el “material de contacto” al prospecto, éste continia
haciendo preguntas o pidiéndole una explicacion detallada del negocio,
simplemente indiquele con firmeza que todo eso esta explicado en el material que
le acaba de entregar. Digale que lo evalle y que luego de que lo haya evaluado se
reuniran para aclarar dudas y ampliar sobre algtn aspecto del negocio.

Fije la cita.

Reuniones en las Casas

Haga dos reuniones en su casa

Usted podria tratar de invitar algunos prospectos a una reunion central de patrocinio
0 hacer reuniones de uno a uno. Pero su negocio comenzara realmente a crecer
cuando usted sea el anfitrion de dos reuniones en su propia casa y presente el
plan a un grupo de sus prospectos.

Programe dos fechas, permitale a sus prospectos la posibilidad de elegir. Haga la
invitacion en forma personal, ya que si ellos se percatan que es un grupo puede
que no se sientan tan comprometidos en asistir. Usted debe vestirse de estilo
formal de negocios. Entregue a cada invitado interesado o prospecto el material
de seguimiento antes que se retire. Marque en su calendario una reunién de
seguimiento dentro de las proximas 24 a 48 horas.

Luego de las dos primeras reuniones en su casa, debera programar reuniones
para presentar el plan en otras casas para desarrollar la profundidad, asi como
repetir las reuniones para reforzar y profundizar en los conceptos. Haga su
presentacion utilizando la Presentacion Modelo sobre la oportunidad del negocio
(ver pagina 80).
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acion en las casas tiene como propésitos principales:

+ Levar el mensaje de que existe una oportunidad llamada red de mercadeo
2 ¥aves de la cual se puede lograr la independencia financiera y hacer los
swsfos realidad.

-+ Mocelar al anfitrion de la casa y a las personas que van, como es que se

oonducen las reuniones en las casas.

* Caonstruir la relacion entre el patrocinador, el anfitrion y las personas que
wan de invitados a la casa.

+ Desarollo de liderazgo.

Para tener una reunion exitosa hay que considerar
tres puntos de suma importancia

. Lainvitacién
Il Un buen seguimiento al anfitrion de la reunion
Ill. La conviccion del anfitrion.

Imvitacion

PErsonas se van a atrever a hacer la invitacion si saben las contestaciones
‘s preguntas que le van a hacer los invitados. Hay dos tipos de preguntas
Sor 12s que le hacen a uno cuando invitamos:

* Preguntas de conocimiento

© Pregunias de excusa
a5 preguntas de conocimiento son tres:
. De qué compaiiia estamos hablando?

Nosotros estamos hablando de  4Life Research, compaiia fundada en
1358 por un equipo de expertos en la creacion de ingresos residuales. Esta
sompania esta creciendo enormemente a nivel internacional y esta colocada
& numero 15 en crecimiento segun la revista INC 500.
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2. ¢ Queé productos tienen?

Lalinea de productos es tan grande que cuando nos reunamos voy a entregar
una informacion completa de cada uno de ellos.

3. ¢ Podria explicarme sobre lo que estamos hablando?
Son muchos los detalles para discutir. Sin embargo, las personas que van
a hacer la presentacion son expertos en ayudar a la gente en como ganar
ingresos residuales.

Hay dos tipos de ingresos: Ingreso lineal e Ingreso residual.

* Ingreso lineal es el que usted y yo tenemos. Trabajamos y por el nimero de
horas que trabajamos nos pagan, o sea, cambiamos tiempo por dinero.

* Ingreso residual es el (nico ingreso que le puede dar mas libertad de tiempo.
Este ingreso no depende del 100% de su esfuerzo, sino que su esfuerzo esta
compartido con otras personas. Los expertos consideran que es la mejor
forma para poder lograr la independencia financiera.

Nota: Si la persona insiste mucho de que quiere mas informacion haga una cita
para entregar el DVD Construyendo para el Futuro - El Mito.

Cuando el prospecto pone excusas

“No tengo tiempo™ 0 “Es muy lejos” 0 “No me gusta vender” o “No tengo dinero”
0... Las preguntas de excusas se contestan con la misma excusa.

Por ejemplo:
Pedro dice: “Es que no tengo tiempo...”
Usted contesta: “De hecho Pedro, yo estoy consciente de que tu eres una

persona muy ocupada. Si el tiempo fuera un impedimento para lo que vamos a
hablar, ;te estaria yo llamando?”
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ﬁ
Si le dice que no, lo invita al dia en que va a ser la presentacion en Su casa.
(Ver pag.33, Invitacién Modelo)

& Buen seguimiento al anfitrion

Antes de llevar a cabo la reunion en la casa tene
#ara explicarle algunos aspectos de la reunién

MOS que reunimos con el anfitrign
en la casa.

1. Explicarle como invitar

2. Explicarle Porque esta en el Sistema (La Guia del Exito) y lo que el Sistema

va a hacer por él o ella, | Sistema es un conjunto de elementos: La Guia del
ito, CD, seminarios, actividades y libros), que le va a permitir convertirse
€N un profesional en redes de mercadeo. Este Siste

ma le va a brindar
una oportunidad real de constryir redes sélidas, estables, en crecimiento y
productivas. Le va a dara oportunidad de lograr su j

ndependencia financiera

y asi hacer sus suefios realidad.

3. Discutir sobre e ambiente en que se debe desarrollar |a reunion. (Ver
pag.42)

4.Ensefiarle como presentar

a Su patrocinador en la reunién y como edificar
Paraque te presente.

. La conviccion del anfitrién

El anfitrion debe tener conviccion, debe creer verdaderamente en lo que hace. Los
invitados le

van a preguntar y es importante que esté preparado. La conviccion
del anfitrion es lo que determina en gran medida el éxito de |a reunion.

Las reuniones en Jas Casas se dividen en tres partes:

1.La reunion antes de la reunién:

Es cuando los Prospectos invitados van llegando a la casa. Establezca una
comunicacion positiva. Esta comunicacion

puede ser con relacion a temas
personales de ellos: ;De donde son?, ;a qué se dedican? e intercambio de
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2. Presentacion de la oportunidad
Antes de la reunion, recuerde lo siguiente:

+ La presentacion consiste de dos partes. La primera es la presentacion del
orador por parte del anfitrion. La segunda es la presentacion del Plan. La
persona a cargo debe ser el patrocinador o el “up-line” que esté preparado.
La presentacion debe durar 45 minutos.

« La presentacion debe ser simple y facil de entender. Mientras mas simple la
mantengamos mas duplicable y mas poderosa va a ser. La presentacion no
necesita ser tan sofisticada, lo mas importante es que parta del corazon; esto
es lo que la hace duplicable. Sise hace muy sofisticada no se va a duplicar.

+ Usar el Modelo del Plan y el CD del mismo, para aprender todo lo necesario
acerca del Plan.

+ Elanfitrién debe grabar el Plan y tomar nota. Esto le da credibilidad al orador
y a la presentacion.

« En la presentacion de la oportunidad del negocio, una de las cosas que hay
que vencer es el miedo a dar el plan. Un lider que retrasa el dar el plan
va a retrasar el proceso de duplicacion en su organizacion. Si la persona
espera tres meses para hacer una reunion, es poco probable que alguien de
su organizacion lo haga.

+ Practique la presentacion del plan y grabela. Luego debe analizarla y
memorizarla.

+ Durante la presentacion del plan hable de los productos y del plan de
compensacion. Haga referencia de que esta por escrito en el folleto del Plan
y el catalogo de productos.

« Al hablar de su historia personal como parte del Plan, debe ser un testimonio
vivo de las luchas en la vida antes de envolverse en este negocio, y lo positivo
de la decision que ha tomado.

+ Es importante que al contar nuestra historia transmitamos las emociones

de como nos sentimos por dentro y porque estamos envueltos en ésta
oportunidad que 4Life nos ofrece.
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3. La reunion después de la reunion:

Es donde se va a hablar con los diferentes invitados y a los interesados se
les entrega material de seguimiento y se establece una fecha para discutir
las dudas.

Nota: Material de seguimiento recomendado: DVD “Life Rewards’, folleto Salud
4Life, folleto del Plan de Compensacion, revista Estilos de Vida y/o
Summit.

Antes de la reunion es importante conocer las respuestas a las probables
preguntas que nos pueden hacer.

Las personas que estan interesadas por lo general se mueven al orador.
Por lo general, si hay siete personas en la presentacion de dos a tres van
a interesarse. El error puede ser tratar de atenderlos a todos. Se debe
concentrar en aquellos que tengan mas interés.

Si las personas preguntan sobre los productos o el Plan de Compensacion
se le hace referencia al folleto del Plan de Compensacion, Salud 4Life y al
DVD de Testimonios. Se le entrega este material al invitado interesado y
se hace una cita para reunirse y aclarar las dudas. Es importante tener la
agenda a mano cuando se entregue el material de sequimiento. Cuando se
recoge el material de seguimiento hay que aclarar las dudas, responder a las
preguntas y calificar al prospecto entre cliente, distribuidor o desarrollador
de redes. Esto es importante para determinar como vamos a trabajar con
él.

Nunca pregunte: ¢ Te gust6?, ; Qué piensas?
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Pregunte esto:
¢ Quiénes consideras que podrian ser tus primeros lideres?

¢ Queé puntos fueron los mas que te llamaron la atencion?
¢ Como crees que este proyecto podria cambiar tu calidad de vida?

¢Como te sentiras el dia que logres realizar tus suefios?

Cémo organizar una reunién exitosa en su casa

A través de los afios uno de los conceptos mas exitosos en el negocio de redes
de mercadeo ha sido el de las reuniones en las casas. Es facil de duplicar y crea
un ambiente favorable para establecer buenas relaciones. He aqui aspectos muy
importantes relacionados con este tipo de reunion:

1. Establezca dos fechas en su calendario para que su patrocinador o lider
de grupo venga a su casa a hacer la presentacion del plan.

2. Comience a invitar a sus prospectos 7 dias antes de la fecha de la reunion
en su casa.

3. Use la “Invitacion Modelo".

4. Siempre invite el doble de personas de las que espera que asistan a la
reunion. Las personas tienen vidas ocupadas y cualquier cosa puede
resultar en cancelaciones. No se arriesgue a desperdiciar el tiempo valioso
de su patrocinador.

5. Asegurese que la gente entienda que usted los estars esperando. Pidale

que le confirmen su participacion definitiva en el momento de hacer la cita,
sino, usted puede invitar otra persona y luego hacer otra cita con ellos.
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10.

.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Usted debe vestirse formalmente, recuerde es una reunién de negocios.

No ponga muchas sillas, tenga sillas extra disponibles. Es mejor traerlas
mas tarde si las necesita, antes que tener sillas vacias.

Encierre cualquier animal que pueda causar distraccion y asegirese que
alguien cuide a los nifios pequedos durante la reunion.

Guarde su teléfono y apague el televisor,
Empiece a la hora indicada y por favor, no mencione aquellos que no

han llegado a la reunion; esto crea una atmdsfera de fracaso adn antes
de comenzar y da la impresion a los que vinieron de que ellos no son

importantes.

No sirva refrigerios durante la presentacion. Al finalizar la reunién puede
servir refrigerios, trate de usar implementos desechables para simplicidad.
No queremos amas de casa compitiendo con sus vajillas.

Nunca sirva bebidas alcohdlicas de ninguna clase.

El anfitrion debe comenzar presentando al que hablara como un amigo y
socio exitoso. Exprese su confianza en ellos y su aprecio por el orador, de
dar de su tiempo para ofrecer su ayuda en explicar este concepto.

Esté atento, tome notas, grabe la reunion para luego estudiaria.

Al cierre de la reunion, reitere en su seriedad con respecto al negocio.

Ofrezca refrigerios mientras el patrocinador contesta preguntas y usted
distribuye el “material de seguimiento” a cada interesado,

Programe fechas de seguimiento para cada prospecto interesado.
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18. Durante el momento social haga preguntas tales como:
+ “¢Alguna vez recibié una explicacion de este tipo de negocio?”
+ “; Es facil entender como hacemos dinero con esto?"

+ “¢Ha pensado usted en alguna otra persona que podria introducir a
la red?"

+ “¢Qué parte le interesa mas de lo que usted vio y escuchd?”

19. Asegurese de que los prospectos tengan el material de seguimiento.

20. Siempre invite sus prospectos para la préxima reunion central de patrocinio
y digales que pueden traer sus prospectos. Recuerde y mencione el hecho
de que “este negocio hace mas sentido la segunda vez que uno lo ve".

21. Mueva el negocio hacia el desarrollo de la profundidad programando

reuniones en las casas de sus prospectos para construir la seguridad de
su negocio y el ingreso residual.
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Seguimiento

Una vez haya presentado la oportunidad empresarial y entregado el material
de seguimiento (Salud 4Life, folleto Plan de Compensacion, Revista Estilos de
Vida y DVD Life Rewards) a su prospecto, este tendra a su disposicion toda la
informacioén que necesita para tomar una decision. Dé un méaximo de 24 a 48
horas y coordine una cita para dar el seguimiento. El objetivo de este seguimiento
es ayudar al prospecto a pasar por el proceso de toma de decisiones. Permita
que cada uno juzgue por si mismo. No discuta, ni lo presione. Deje que elija lo que
desea. No se trata de vender un kit. Si entra a su prospecto a esta oportunidad bajo
presion como si fuera un argumento de venta, no significa que vaya a desarrollar
el negocio. Recuerde que el Sistema Educativo ha sido disefiado para pasar a su
prospecto a traves de todo un proceso de informacion, para que sea el prospecto
quien elija el camino a sequir, ya sea desarrollador, distribuidor o cliente.

Verifique si su prospecto tiene alguna pregunta o duda y aclarela con actitud
positiva. Probablemente, usted tendra que explicar ciertos aspectos de la
oportunidad de nuevo. No se preocupe si hay preguntas, si el prospecto tiene
preguntas es una buena sefial de interés. Limitese a contestar y a aclarar las
dudas de su prospecto. Un error comin de los distribuidores es tratar de convencer
con exceso de informacion técnica del producto o del plan de compensacion. El
exceso de informacion técnica retrasa la toma de decisiones, ya que pone a su
prospecto a pensar logicamente. Por ejemplo: Sile estamos dando un seguimiento
a una persona cuya preparacion no es en el area de la salud y le damos exceso
de informacion técnica sobre el producto, al no poder comprenderia se confunde
y puede no visualizarse haciendo el negocio, ya que lo ve muy complejo. En
vez de tratar de convencer usando argumentos logicos es mucho mas sencillo y
efectivo contar testimonios del producto y utilizar las herramientas que el Sistema
Educativo nos provee como: DVD de testimonios y literatura (Salud 4Life, folleto
de preguntas y respuestas del Transfer Factor). Esto permite que el prospecto se
visualice haciendo el negocio, ya que ve que es muy sencillo.

Algunas personas no pueden tomar decisiones inmediatamente, por lo tanto
usted puede decirle: “Cuando yo vi esta oportunidad por primera vez no pude
entender todos los detalles, por lo cual me di una segunda oportunidad de ver otra
presentacion y fue alli que pude comprender mejor lo que este proyecto podria
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hacer por mi y el futuro de mi familia." Invitelo a la reunion central y edifique esta
reunion. El exponerlo y que pueda conocer personas que estan teniendo éxito en
4Life le va a permitir tomar la decision correcta.

Trate de no dejar gente en el aire después que usted ha hecho el seguimiento.
Cuando usted ha recuperado el material de seguimiento, aclarado las dudas,
contestado todas las preguntas y su prospecto le ha expresado su grado de
interés, entonces es que debe ayudarle a tomar una decision de acuerdo a las
siguientes tres opciones:

1. Desarrollador: Comieza a construir la red para lograr la independencia
financiera.

2. Distribuidor: Compra productos directo de la fabrica, al costo y los vende.
3. Cliente: Compra productos en almacén.

Una vez que usted sabe donde se ubica su prospecto, puede proseguir para que
empiece correctamente. Si elige ser desarrollador haga una cita para hacer una
planificacion empresarial y comenzar a pasar al prospecto a través del Sistema
Educativo. Déjele a su nuevo distribuidor un CD del Sistema Educativo en lo que
se retunen nuevamente.

Objeciones comunes en el seguimiento:

Una persona que sigue con dudas después que usted lo ha pasado por todo el
proceso anterior, probablemente tiene objeciones. Si su prospecto no esta listo
para asociarse en ese momento, es posible que usted tenga que explorar sus
inquietudes mas a fondo. Recuerde, este es un concepto nuevo y muy diferente
para la mayoria de las personas y quizas no ha comprendido lo que usted explico
0 tenga miedo de que no lo pueda hacer. Usted tendra que tratar esas inquietudes
con confianza, pero también con sensibilidad. El prospecto debe darse cuenta de
que usted respeta y entiende lo que esté diciendo, aseglirele que usted le puede
ayudar. jUsted sabe mas de este negocio que ellos! jUsted sabe que cualquier
persona con suefios, aspiraciones y un verdadero deseo de aprender puede tener
éxito!
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Ademas, sabe que la edad, la educacion, la raza o la personalidad no son
obstaculos al éxito. Las limitaciones de tiempo o dinero no son gran problema para
desarrollar este negocio. Esta compafiia se basa en la honestidad y es legitima.

Su trabajo reafirmara esto que ya usted sabe: jQue la oportunidad es real! La
mayoria de los miedos reales de sus prospectos estan ocultos en las siguientes

respuestas:

+ “Estoy muy ocupado en este momento y no tengo tiempo.”
* “No se si esto es realmente para mi."
+ “Todas las personas que conozco ya pertenecen a esto.”

Muchos prospectos disfrazan sus miedos con respuestas como las anteriores en
lugar de ser sinceros. Por ejemplo, dicen: “Estoy muy ocupado.” En vez de ser
sinceros y decir: “No estoy seguro si puedo o si podré hacerlo”. Se nos paga
generosamente en este negocio, por ayudar a la gente a sobreponerse a estas
dudas y emociones negativas para que puedan tomar una decision. Ellos le
agradeceran por afos si usted los ayuda a creer.

De una respuesta corta y logica a sus inquietudes y objeciones. Luego dirija
la conversacion nuevamente a sus necesidades y suefios 0 aspiraciones. A
continuacion varios ejemplos para lidiar con las inquietudes y objeciones:

+ Si le dice: "No estoy seguro si esto es para mi."

Usted debe responder: “Entiendo como usted se siente (nombre). Nosotros
nos sentimos asi cuando vimos esta oportunidad por primera vez. Reconozco
que me agradé grandemente entender lo que es esto cuando vi una segunda
presentacion. Mi consejo es que lo vea una segunda ocasion antes de tomar
una decision. Invitelo a una reunién central.”

+ Sile dice: “No tengo tiempo.”
Usted debe responder: “Yo se que usted esta realmente ocupado y esa es una

de las razones principales porque decidi hablarle. Yo mismo estaba ocupado
todo el tiempo, pero descubri que este negocio tiene una caracteristica de

La Guia del Exito + 47



tiempo compartido que soluciona ese problema y lo hace ideal para gente
ocupada como nosotros. Esto es justamente lo que yo estaba buscando para
tener tiempo y hacer las cosas importantes de la vida. Arreglemos para que
usted vaya a una segunda presentacion y conozca algunas personas con las
cuales usted se podria identificar.” Invitelo a la reunion central.

« Sile dice: “Estoy preocupado con la saturacion.”

Usted debe responder: “Ese fue también uno de mis primeros pensamientos,
pero cuanto mas pienso en eso me doy cuenta que cada dia mas personas
reconocen de las limitaciones de sus empleos. Todos los meses un numero
significativo de personas jovenes se casan y buscan nuevas oportunidades.
Hasta ahora nosotros hemos alcanzado solo un pequefio porcentaje del
mercado.”

+ Sile dicen: “Estoy preocupado de no ser de los primeros, ya que pienso que
los primeros son los mas que ganan.”

Usted debe responder: “En una oportunidad de Red de Mercadeo no
tiene que ser necesariamente de los primeros para ganar buen dinero.
Se puede demostrar matematicamente que una persona que comienza
mas tarde puede ganar mas dinero que estos. Hay mejor adiestramiento,
més experiencia, mejores herramientas y ejemplo de personas que estan
teniendo resultados. Coordinemos para que usted venga a nuestra proxima
reunion central y conozca a personas que empezaron hace poco y ya estan
obteniendo resultados.”

« Sile dicen: “No necesito mas dinero." 0 “Estoy incomodo con el concepto de
riqueza.”

Usted debe responder: “Puedo entender su preocupacion (nombre), parece
que muchas personas ponen mucho énfasis en el dinero. Nosotros estamos
hablando realmente acerca de un medio financiero que puede ser usado
para darnos mas opciones. Este ingreso adicional ayudara a que su esposa
no tenga que trabajar fuera mientras los chicos estan en casa. Otras veces
puede significar fondos extras para dar a personas necesitadas, 1a iglesia u
obras benéficas. ;Por qué no lo mira mas a fondo?" Invitelo a la reunion
central, para que conozca algunas personas que creian como él.
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Referidos: ;Como Obtenerlos?

Cuando ha aprendido a obtener referidos, nunca quedara sin prospectos, y es tan
facil. En vez de descartar a los prospectos que no tienen interés en organizar una
red propia, pidale referidos. “Usted menciond que por el momento no tenia interés
en organizar una red. Pero si lo hiciera, ;Quién le parece seria el mejor prospecto
para este tipo de empresa? ;Por qué?” En otras palabras, pida a su prospecto
que se visualice como si fuera a desarrollar esta oportunidad y preguntele los
nombres de las personas que contactaria si estuviera en esa posicion. Ademas
de los prospectos que no tienen interés en esta oportunidad, también estan los
referidos de los clientes y distribuidores.

La clave para conseguir referidos es desarrollar una buena relacion con todo
prospecto. No lo de por perdido si decide no seguir adelante con esta oportunidad
en este momento. Si usted mantiene una buena compenetracion, sin presiones,
con todos sus prospectos, ellos le proveeran a usted los nombres de ofros y
hablaran de usted con sus amigos. Toda relacion tiene el potencial de ayudar a
su empresa, aun si no rinde frutos inmediatamente. Es por eso que el sistema
enfatiza el planeamiento a largo plazo. A veces las semillas que uno siembra hoy,
brotan multiplicadas en un afo o dos.

Coordine una cita 24 a 48 horas después para recoger el material de
seguimiento y aclarar las dudas del prospecto.

Establezca el dia, hora y lugar de la cita.

Dé opciones a sus prospectos. No presione, ni arrincone. Permita la libertad
de elegir entre: Cliente (ofrecer algunos productos basicos), Distribuidor (le
interesa la venta) o Desarrollador (su vision es desarrollar redes que le den
la libertad).

Si aun después del seguimiento tiene dudas, invitelo a una segunda
presentacion o a la reunion central,
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Consulte con su Patrocinador

El consultar y evaluar periédicamente el progreso en el negocio con nuestro
patrocinador o lider de grupo es de gran importancia. Esto nos permite establecer
donde se encuentra nuestro negocio y asi desarrollar estrategias, ajustes y
acciones que permitan poner en marcha nuestra empresa.
Es necesario preparar mensualmente un diagrama que incluya lo siguiente:

* Nombre y puntaje por pata (linea descendente).

* Haga proyecciones de crecimiento para el proximo mes.

* Revise el diagrama mensualmente. ;Esta conforme con el crecimiento que
ha tenido? ;En qué areas debe mejorar?

Volumen logrado en tres niveles y volumen total de la organizan.
* En base al diagrama fije compromisos y metas mensuales.
i ¢ Cuantas reuniones en las casas voy a dar este mes?

i+ ¢Cuantas personas de mi organizacion voy a llevar a la proxima
actividad, seminario, feria de productos,...?

:: ¢ Cuantos clientes nuevos? ;Cual es el volumen de venta personal para
este mes?
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Dupliquese
Ensefie la Guia del Exito a ofros

Ensefie constantemente los nueve pasos de La Guia del Exito a sus
nuevos distribuidores. La forma de ensefarlos es: siguiendo los pasos y
modelandolos.

Es importante aprender bien las cosas para que pueda transferir
correctamente a su gente. Nuestro ejemplo es la mejor manera de transferir
nuestros conocimientos a la red.

Mantenga su negocio simple. Haga cosas que la gente encuentre sencillas
de duplicar y copiar.

Primero, usted aprende; luego ensefia a otros y finalmente ensefa a ensefar,
a través de historias, testimonios y preguntas. Esta es la mejor forma.

“No tratemos de eliminar la lucha...
tengamos suenos grandes.
Transformémonos en una persona lider y
pongamos accion”.
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El Ciclo del Momentum

El objetivo principal del ciclo del momentum es crear un ambiente que haga
posible encaminar al prospecto a través de un proceso educativo y de desarrolio.
Es sumamente importante que las personas pasen por este proceso educacional
sin ser forzados. El ciclo del momentum debe prepararlos para poder tomar las
decisiones correctas. Ademas, permite fortalecer la relacion entre el distribuidor y
el prospecto. Si usted esta pasando al prospecto a través del ciclo del momentum
y la relacion no es buena debe ir mas despacio, tal vez requiera otros medios
como el DVD de contacto (Construyendo para el Futuro el Mito).

El ciclo de! momentum comienza con la lista de prospectos. Seleccione los
prospectos y haga la invitacion, siguiendo las guias de la “Invitacion Modelo”.
Los prospectos con los cuales hay buena relacion o muestran interés, invitelos
directamente a la reunién en la casa o a la reunion central. Aquellos prospectos
que necesiten una introduccién mas detallada a la comercializacion en redes
de mercadeo antes de presentarles la oportunidad empresarial, pueden ser
preparados usando el DVD de contacto (Construyendo para el Futuro el Mito).

El DVD de contacto (Construyendo para el Futuro el Mito) magnifica el apetito
del prospecto por mas informacion. Este habla de las oportunidades financieras
y del concepto de la comercializacion en redes de mercadeo, de manera que
encamine en ese sentido el pensamiento del prospecto. Tenga un DVD de contacto
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(Construyendo para el Futuro el Mito) en todo momento. Digale a su prospecto
que usted quiere su opinion acerca de la informacion prestada. Este método tiene
como objetivo final, el llevar al prospecto a una presentacion empresarial en Ia
casa 0 a la reunion central. Después de un contacto inicial con un prospecto, la
presentacion de la oportunidad empresarial debe ocurrir dentro de un periodo de
5 dias. La reunion en la casa y la reunion central son el lugar méas apropiado para
hacer la presentacion. Algunos quedan impresionados con una reunion grande y
mas planificada como la Reunién Central; otros responden mejor en un ambiente
mas intimo y reposado, como la reunién en la casa. Use su buen juicio para
determinar en que medio sera mas receptivo su prospecto.

La reunion en la casa es la piedra angular de todas las demas reuniones. Las
relaciones se fortalecen mejor en una reunion en la casa donde hay més confianza.
Por otra parte, las reuniones centrales son una muestra impresionante del éxito
colectivo. De la misma manera que la reunion en la casas aumenta el compromiso
personal, la reunién central aumenta el compromiso de toda la red.

Si no ha programado reuniones en las casas o reuniones centrales dentro del
periodo de 5 dias después de su contacto con el prospecto, haga arreglos para
una presentacion individual (uno a uno). Una vez que usted domine el modelo de
la presentacién empresarial, ya no tendré problema en adaptar su presentacion a
un ambiente individual. La presentacion individual cuando se maneja bien puede
ser efectiva, pero no llega a reemplazar la efectividad de la reunion en la casa
0 la credibilidad de la reunion central. La presentacion individual puede ser una
herramienta efectiva en situaciones en donde todavia no se ha establecido la
relacion con el prospecto.

Independientemente de donde reciba la presentacion de la oportunidad
empresarial, el prospecto debe recibir un material de seguimiento (Salud 4Life,
folletos del Plan de Compensacion, revista Estilos de Vida y DVD Life Rewards). A
diferencia del DVD de contacto que solamente habla superficialmente, este material
de seguimiento contiene una informacion mas detallada de la presentacion que
usted acaba de hacer. En la presentacion, usted siembra una semilla: el material
de seguimiento asegura que esta eche raices.

En el seguimiento para recoger el material prestado, tenemos la oportunidad de
fortalecer la relacion con el prospecto. El sequimiento conduce a tres caminos u
opciones: convertirse en desarrollador, distribuidor o cliente. No importa lo que
decida su prospecto, usted y su red se beneficiaran. Como indica el diagrama del
ciclo del momentum, cada opcion conduce directa o indirectamente a la lista de
prospectos y el proceso comienza de nuevo. Los 9 pasos para la duplicacion y
el ciclo del momentum representan la forma més potente de la duplicacion, estos
dos son el nicleo del poderoso motor del Sistema Educativo.
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EL CICLO DEL MOMENTUM
.

Lista de Prospectos

&

Haga la Invitacion

.48 L
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CULTURA ORGANIZACIONAL
ORIENTADA HACIA

LOS RESULTADOS Y BASADA
EN LA EDIFICACION

Uno de los errores comunes del patrocinador con el nuevo distribuidor es dar
demasiada informacion en las primeras etapas. Este exceso de informacion
reduce la efectividad para que el nuevo distribuidor pueda enfocarse en las cosas
que son determinantes para hacer crecer su red en las primeras etapas. Asi que
nuestra principal funcién como patrocinador es ensefiar y modelar los conceptos
basicos que van a ayudar a este nuevo distribuidor a auspiciar personas, retener
a estas personas e incrementar los volimenes de su negocio.

En un negocio de redes de mercadeo estos tres conceptos son fundamentales
para producir resultados. International Networkers Team en su interés por ayudar a
cada miembro del equipo a que pueda alcanzar los resultados que esta buscando,
ha desarrollado un plan de accién que va a llevar a cada miembro a ser mas
efectivo en su negocio. Este plan de accion tiene como objetivo desarrollar una
cultura organizacional orientada hacia los resultados y basada en la edificacion.

La implementacion de estas dos culturas en nuestras organizaciones, nos va
a elevar a un nivel de excelencia, donde la edificacion y los resultados van a
ser nuestra mejor carta de presentacion. Esto se logrard, cuando juntos como
equipo tengamos una conciencia colectiva donde la edificacion y los resultados se
conviertan en un habito organizacional. El plan de accién de convertir a INT en una
organizacion con una cultura de resultados y una cultura basada en la edificacion,
va a permitir que alcancemos nuestro objetivo como equipo, convertimos en la
organizacion mas grande en la historia de las redes de mercadeo.

Para tener éxito en este plan, hemos desarrollado una serie de estrategias

enfocadas en el auspicio, retencion e incremento de volumen, que son los tres
pilares indispensables para desarrollar redes sdlidas, estables y productivas.
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Estos tres pilares se sostienen sobre la base de la edificacion de:

1. la compaiia

2. el equipo (INT)

3 el sistema educativo

4. su linea de auspicio.
Cuando edificamos constantemente estos cuatro puntos, estamos creando
confianza, seguridad, credibilidad, compromiso, relaciones y lealtad en la red, lo

cual produce un circulo de proteccion, permitiendo construir redes para toda una
vida.

Cultura Organizacional Orientada hacia los Resultados

Las organizaciones exitosas y productivas son aquellas cuya cultura
organizacional esté orientada hacia los resultados. Para esto, dichas
organizaciones son eficaces al establecer habitos organizacionales
hacia cinco puntos fundamentales:

Objetivos claros
Planificacion

Estrategias

Modelar (implementar)
Evaluacion de los resultados

* Objetivos claros :

Objetivo INT: Construir la organizacion mas grande en la historia de las redes
de mercadeo.

+ Planificacion

Desarrollar una cultura organizacional orientada hacia los resultados y
basada en la edificacion.
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£

RED MAS GRANDE DE LA HISTORIA

AUSPICIAR RETENCION VOLUMEN

CULTURA ORGANIZACIONAL BASADA EN LA EDIFICACION

Compania Equipo Sistema mdig

* Las estrategias para lograrlo:
¢Cuales son los tres pilares que nos permitiran desarrollar una cultura
organizacional orientada a los resultados?

Auspiciar, retencion e incrementar el volumen por distribuidor. Estos
son los tres pilares que nos permitirdn construir redes solidas, estables y
productivas.
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La Oportunidad

COMPAN[A

Vision

Administracién

Servicio

Tecnologia en sus productos
Plan de Compensacion

4life

INTERNATIONAL NETWORKERS TEAM
Estructura de apoyo mundial
afravés de:
* Reuniones centrales
* Seminarios
* Universidades
* Rallies
* Convenciones
* Acfividades

SISTEMA EDUCATIVO
* Eselcdmo hacerlo
* Nos da el conocimiento para
tfransformarnos en empresarios
en redes de mercadeo.

I.INEA DE AUSPICIO
Lideres formados con el
conocimiento en nuestro sistema
educativo para dar apoyo y
modelar el sistema.
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¢(Como hacemos conscientes a las personas de la oportunidad que le

ofrecemos?
Através de la Edificacion
¢ Qué es la Edificacion?

Construir o crear una imagen

¢A qué o a quién vamos a edificar para construir esa imagen?

« Compaiia

+ Equipo

Sistema Educativo

Linea de Auspicio

Compromiso

¢ Qué estamos construyendo cuando edificamos?

EDIFICACION

Credibilidad

Lealtad

NETWORK

Confianza Relaciones

Seguridad

G
Reuo pe pnmecc‘°“
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¢Por qué la edificacion es la base para auspiciar, retener e incrementar el
volumen?

Porque a través de la edificacion creamos la confianza, la credibilidad,
el compromiso, la seguridad, la lealtad y las relaciones; factores que son
indispensables para que tanto el consumidor como los prospectos y los miembros
de la organizacion crean en la compafia, el equipo, el sistema y la linea de
auspicio. Esta confianza, credibilidad y seguridad son indispensables para que el
consumidor tome la decision de usar el producto, para que el prospecto tome la
decision de ingresar al negocio y para que la organizacion trabaje en equipo, se
conecte al sistema y se apoye en su linea de auspicio.

Relaciones Solidas a través de Principios y Valores

-
- -

o
Distribuidor ———» H

Patrocinador

|

Y
Distribuidor

Desarrolio
del Lider

» Patrocinador

v
Distribuidor

Nota: Formula para formar la Red de Mercadeo
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¢Coémo creamos una cultura organizacional basada en la edificacion?
Modelando con nuestro ejemplo la edificacién en todas sus formas.
+ Edificacion hablada: Tiene que ser sincera, con gratitud y reciproca.

+ Edificacion no hablada: Es llevada a cabo a través de nuestras acciones

¢Donde y cuando edificamos?

Todo el tiempo y en todas partes
* Prospectando
* Invitando en el seguimiento
*+ Reuniones en las casas
« Enelunoauno
* Reuniones centrales
+ Planificacion
*+ Eventos y Actividades
+ Cuando estamos hablando con el
“downline”, “upline” y “crossline”

Estrategias para auspiciar, retener e incrementar el volumen
1er Pilar: Auspiciar

Nuestra profesion en redes de mercadeo es construir una red de distribucion.
Dicha red esta constituida por gente, por tal razén nuestro primer paso para ser
exitosos en redes de mercadeo es auspiciar personas. Una red cuyos miembros
son efectivos en auspiciar personas, va a tener una organizacion en continuo
crecimiento. Las organizaciones de redes de mercadeo mas exitosas, son
aquellas cuyos miembros estan conscientes de que su objetivo final es desarrollar
una red constituida por tres categorias de personas: consumidor, distribuidor
y desarrollador de redes. Cuando las estrategias que desarrollamos estan
alineadas para afiliar personas a estas tres categorias, es entonces que estamos
maximizando la productividad de la red.
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Para poder ser eficaces en auspiciar personas en cada una de estas tres
categorias hemos creado unas estrategias dirigidas a esto. Si observamos La
Guia del Exito en el diagrama del “Ciclo del Momentum”, podemos observar que
en el seguimiento el prospecto puede tomar uno de tres caminos al momento
de tomar la decision, esto es, puede decidir ser consumidor, distribuidor o
desarrollador. Uno de los errores comunes que cometen los desarrolladores es no
dar importancia a las primeras dos categorias 0 no tener las estrategias correctas
para manejar eficazmente al consumidor y distribuidor.

¢ Cuéles son las tres categorias de personas que constituyen una red?

+ Cliente (consumidor)

+ Distribuidor

+ Desarrollador

Estrategias para auspiciar clientes

+ ;Qué es un cliente?

2 Es una persona que al escuchar el plan de oportunidad se interesa en
consumir los productos.

1 Persona que le gusta consumir productos naturales.

I Persona con alguna condicion de salud, que ha entendido que el producto
puede ayudarle.

+ Sila persona elige la categoria de cliente siga los siguientes pasos
: Cuéntele lo bien que usted se siente desde que utiliza los productos,
mencione que todos en su familia estan fascinados con los productos
de 4Life, cuente algunos testimonios.

:: Edifique la tecnologia tnica de 4Life (Transferceutical, Trifactor eleva
las defensas un 437%).

: Presente el video y literatura de combinaciones de productos.
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:: Enseie el Indice de productos y enfermedades y el catalogo de
productos.

:: Haga una orden de los productos para el cliente y su familia.

. Llene un formulario de datos personales del cliente (nombre, teléfono,
correo electronico (“e-mail”), direccion, productos que compré y la
fecha), para poder proveer informacion de nuestros productos y
cualquier informacién general de la buena salud.

International Networkers Team * Formulario para Clientes

Nombre:
Direccion:
Teléfono:
E-mail:

Producto(s) Adquirido(s):
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:: Pregunte si es posible dar una orientacion de buena salud, bienestar
y prevencion en su casa, con su familia, vecinos y amigos.

:: Invitelo a la proxima feria de la buena salud.
. Pidale referidos.

. Contactelo mensualmente para saludarlo y ver como le va con los
productos y saber si necesita alguno.

Estrategias para auspiciar distribuidores
» ¢ Qué es un distribuidor?

-  Es una persona que entiende el potencial de la oportunidad en términos
de venta y distribucion del producto.

- Persona que por naturaleza propia le agrada la venta directa y es
profesional en esa area.

J Persona que esta muy interesada en sacar el maximo beneficio de las
bonificaciones del plan de incentivo.

+ Sila persona elige la categoria de distribuidor siga los siguientes pasos:
(Ver pag. 71, Estrategias para los Tres Pilares)

2 Llene el contrato y el formulario de la orden de respaldo.
1 Explique los beneficios de ingreso al distribuidor

:: Ganancia por la diferencia entre precio distribuidor y precio
consumidor.

:+ Recibe un 25% de ingreso de todo lo que venda en exceso de los 100
puntos.

:: Productos gratis cuando compra por caja.
2 Recomiende comprar un pequefio inventario de los productos de

mayor venta para que pueda tener productos a la mano y vender a sus
clientes.
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Ensefe a promover la venta de productos en combinaciones.
- Enseiie como ordenar los productos.

Recomiende las herramientas que le van a ayudar a vender sus
productos.

:: Indice de productos y enfermedades.
:: Literatura de las combinaciones de productos y de discovery salud.
:: Video de testimonios y de la buena salud

:: PDR - Portada del “Physicians' Desk Reference”, donde indica que
nuestros productos estan en ese libro.

:: Catalogo de productos.

- Pregunte si es posible dar una orientacion de buena salud, bienestar y
prevencion en su casa, con su familia, vecinos y amigos.

- Invitelo a la feria de la buena salud y conferencias de los productos para
que aprenda sobre ellos.

J  Pida referidos.
Estrategias para auspiciar desarrolladores
+ ¢Que es un desarrollador?

- Es una persona que desea convertirse en un profesional en la industria
de redes de mercadeo.

- Persona que combina a la perfeccion los beneficios de las tres categorias:
clientes, distribuidores y desarrolladores.

- Es un buen consumidor de los productos, se convierte en el mejor
promotor y a su vez consigue al menos 5 clientes que lo repiten
mensualmente (CD 5x5x5 = Libertad).

-1 Se convierte en el mejor distribuidor del mundo, maximizando el plan de
incentivo.
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2 Entiende la importancia de prepararse para ser un lider o mentor para
otros, ademas de que entiende la responsabilidad de transferir la
informacion del sistema a quienes se integran al equipo.

« Sila persona elige ser un desarrollador:

1 Nuestro objetivo es que la persona que eligio la categoria de desarrollador
de red aprenda lo antes posible los fundamentos y los pasos basicos
para poner su red de distribucién en crecimiento. Para esto nosotros
como su patrocinador debemos guiarlo y modelarle a través del proceso.
Uno de los principales errores como patrocinador de un nuevo socio es
darle demasiada informacion en los comienzos.

2 Un buen patrocinador sabe distribuir la informacion para darle tiempo al
nuevo socio a que pueda asimilarla. EI modelaje es la mejor forma de
ensefiar al nuevo distribuidor y para esto debemos estar conscientes
que todo lo que hacemos es con el objetivo de que lo duplique. Por
ende, es de vital importancia que el patrocinador tenga mucho cuidado
en lo que modela, ya que se duplican los buenos habitos que le llevan
a tener resultados, como también se duplican los malos habitos que lo
conducen al fracaso. Por tal motivo, no se comprometa a modelar cosas
que no estan en el sistema porque puede tener como resultado una
organizacion que no se duplica.

2 Los primeros 90 dias del nuevo socio son cruciales, asi que asegurese
de pasarlo por el proceso correcto que lo lleve a aprender las estrategias
que lo conducen al éxito. Concentremos nuestras estrategias en los tres
pilares: Auspiciar, Retener e Incrementar Volumen. Cuando modelamos
correctamente estas estrategias al nuevo socio, lo estamos conduciendo
a tener una red de alta productividad.

Aprenda bien estos pasos y luego enséfielos.

1. Dar un buen seguimiento al nuevo distribuidor.

« Llenar el contrato y orden de respaldo

+ Presentar como primera opcion para entrar el Kit de Diamante y
expliquele los beneficios de éste.

+ Cree la seguridad
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+ Transfiera la vision, manténgalo motivado y entusiasmado. ;Cémo
podemos hacer esto? El dia que esté llenando el contrato es el
momento ideal para reforzar esto. Digale que la decision que ha
tomado de ser desarrollador de redes es una de las decisiones
mas importantes que ha tomado en su vida. Que a través de esta
oportunidad el va a poder lograr sus suefios y ayudar a muchas
personas a hacer lo mismo. Es importante que usted le pinte el
cuadro completo de como va a ser su futuro debido a esta decision.
Usted debe convertirse en el profeta del futuro del nuevo distribuidor.
Digale que usted esta ahi para ayudarlo y para apoyarlo.

+ Edifique su linea de auspicio para que el sienta que mas alla de usted
hay todo un equipo de personas que lo van a apoyar. Esto le dara
gran seguridad al nuevo prospecto. Llame inmediatamente alguno
de sus lideres “upline”, para que le den la bienvenida al equipo y
lo feliciten por la decision que ha tomado. Ademas para que estos
lideres se pongan a su disposicion. Esto creara gran confianza y
seguridad en el nuevo socio.

+ Edifique la linea de auspicio y preséntele algunos lideres ‘upline”
para que sienta el apoyo de todo un equipo.

2. Conéctelo al sistema
+ Edifique el sistema educativo para conectarlo a este.

* Es importante que él sienta que mas alla de usted hay toda una
metodologia para ensefarlo como hacer este negocio a nivel
profesional. Digale que usted le va a modelar este sistema a través
de su ejemplo.

+ Entréguele La Guia del Exito con los 4 cd. Expliquele que este va a ser
nuestro manual de instrucciones del sistema y una guia de consulta
constante para aprender las estrategias correctas que le permitiran
lograr los resultados. Digale que estudie el capitulo del “Ciclo del
Momentum" y que escuche el CD 1 (La naturaleza del negocio) y el
CD 2 (Como tener una reunion exitosa en casa).

* Muévalo a la reunion central. Explique que esta reunion es
determinante para poder ser un desarrollador de redes. Que es el
lugar donde nos reunimos todos los socios para adiestramos en el
sistema y para llevar invitados a que vean la oportunidad.
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+ Entregue la taquilla del proximo evento y motivelo a asistir.
3. Enséfelo a mover gente:
+ Haga la lista de prospectos.

« Seleccione los mejores 10 de la lista para hacer llamadas de
conferencia con el apoyo del patrocinador, para invitarlos a la
presentacion de la oportunidad.

« Enseiie al nuevo socio a mover gente a la presentacion.

+ Una de las cosas que he observado a través de los afios es que la
mayor parte de los nuevos socios pierden gran parte de su mercado
caliente por no conocer buenas técnicas para abordar a las personas
de su lista. Por lo general, el nuevo distribuidor aborda este mercado
directamente cuando va a ofrecerle una oportunidad de negocio o
un producto para su salud. Esta practica de abordar a su prospecto
directamente perjudica al nuevo distribuidor cuando esta tratando de
mover gente a una presentacion, ya que este no goza de credibilidad,
de fluidez y el conocimiento para hablar con propiedad de este tema.
Con el objetivo de abordarlos correctamente y no agotar nuestro
mercado caliente es importante utilizar las técnicas de como abordar
este mercado.

+ Técnicas para abordar el mercado caliente:

Preguntas de conciencia:

Ejemplo:
Te voy a hacer una pregunta, ¢ Tu ingreso actual te permite cumplir
con tus compromisos econdmicos y de familia? ¢ Te gustaria quedar
libre de deudas en un periodo de 2 a 5 aflos? ¢ Has pensado alguna
vez en retirarte de tu empleo sin tener que cumplir con los afios de
servicio que exigen los planes de retiro?

Edifique

Ejemplo:
¢ Pues sabes algo? Al igual que td, yo no sabia como lograrlo, pero
conoci una persona que pertenece a un equipo de empresarios
internacionales que se dedican a adiestrar a las personas en
como mejorar las finanzas de la familia en tiempo de crisis. Estoy
bien agradecido porque me estan ensefiando y me gustaria que

68 * International Networkers Team




lo conocieras. Esta persona va a estar en mi casa dandome una
orientacion el viemnes a las 7:00 pm. ;Puedes acompafiarme para
que lo conozcas?

4. Tener una reunion exitosa en casa (Ver pag. 42 y escuche el CD #2)
* Responsabilidades del anfitrion (nuevo socio)

- Estar motivado y entusiasmado con la presentacion y con lo que le
esta sucediendo con la oportunidad.

- Edificar en palabras y acciones al orador.

4 Dar un minimo de 5 planes a la semana.

+ Responsabilidades del orador (patrocinador)

- Vestimenta de negocio.

J Llegar puntual.

. Tener pizarra y tripode.

- Llevar pequefio inventario de productos

- Dar un plan en base al modelo.

J Coger lista de los asistentes.

-1 Abordar los invitados y hacerle preguntas para tener un margen de
referencia.

Ejemplo:

¢ Que fue lo mas que te llamé la atencion de lo que viste?
¢Has pensado en algun suefio que te gustaria hacer realidad?
¢ Has pensado en alguien que pudiera ser tu primer socio?

:: Determina si quieren mas informacion para luego entregar paquete de
seguimiento y formalizar la cita con la agenda.
Ejemplo:
¢ Te gustaria llevarte informacién de todo lo que hablamos aqui para
que la puedas evaluar? (El objetivo es establecer mas reuniones
con las personas que asistieron).

:: Luego de la reunion, llene formulario de resultados de la reunion.
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International Networkers Team * Formulario de Resultados de la Reunion

Patrocinador:
Anfitrion:
Direccion:
Teléfono:

Fecha de Reunion:

Numero de familias atendidas

Numero de charlas fechadas en la reunion
Numero de paquetes de seguimiento entregados
Namero de puntos vendidos en la charla

Numero de referidos

2do Pilar: Retencion
Se divide en tres areas importantes:

1. Conectar a las personas al Sistema Educativo
a. Actividades del sistema
b. Herramientas del sistema

2. Edificacion
a. Compaiiia
b. Equipo INT
¢. Sistema educativo
d. Linea de auspicio
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ESTRATEGIAS PARA LOS 3 PILARES

Hagalo usted primero, luego ensénelo a cada patrocinado

CLIENTE

DISTRIBUIDOR

DESARROLLADOR

J Cuéntele su testimonio
personal sobre los
ductos y algunos
timonios que conozca,

- Edifique la tecnologia
Unica de 4Life.

- Presente video y literatura
de los productos.

J Muestre el Indice de
productos y enfermedades.

1 Ofrezca las combinaciones
de productos ideales.

J Haga una orden de
b i

J Liene un formulanio de
informacion personal.

. Pregunte si es posible dar
una orientacion de buena
salud, bienestar y
prevencion en su casa, con
su familia, vecinos y
amigos.

\J Invitelo a la proxima fena
de buena saiud.

J Pidale referidos.
J Liamelo mensualmente

para saber como le va y si
necesita algin producto.

-1 Llenar el contrato y el
formulario de |a orden de
respaldo.

- Expliquele los beneficios
de ingreso de un
distribuidor.

- Recomiende comprar
un pequefio inventano de
productos.

< Ensefiarle como ordenar.

- Ensefiarle a promover
la venta de productos en
combinaciones.

- Recomendar las
hetramientas que le
van a ayudar a vender
los productos.

J unte si es posible dar
t?rrtgg orientadénpge buena
salud, bienestar y
prevencion en su casa,
con su familia, vecinos y
amigos.

< Invitelo a la proxima feria
de la buena salud,

| Q@ Pidale referidos.

- Llenar el contrato y orden
de respaldo.

- Presentar el Kit de
diamante como opcion
ra entrar. (Habiele de los
neficios).

J Cree |a seguridad.

- Edifique la linea de
auspicio.

- Edifique el sistema
eduwivo.

J Entregue La Guia del éxito
con los 4 CD.,

- Muévalo a Ia reunion
central.

- Entregue la taquilla del
proximo evento.

- Hacer una lista de
prospectos.

1 Calificar los mejores 10 de
la lista. s

- Enséfiele a mover gente a
través de hacer Fregunlas
de conciencia y la
edificacion.

1 Tener una reunion exitosa
€N casa.

Si no esta teniendo éxito, revise cual de los puntos no esta cumpliendo.
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3. Fortalecer la relacion
a. Enfocarse en sus sentimientos.
b. Tratarlos como miembros de una gran familia.
c. Levantarles la moral.
d. Mostrar interés por lo que son, no por lo que se puede obtener de
ellos.
e. Fortalecer la relacion a través de los valores.
f. Crear confianza mediante integridad y honestidad.
g. De un sentido de seguridad y credibilidad a través de la edificacion.

Relaciones Soélidas a través de Principios y Valores

Distribuidor > £

Patrocinador

|

Distribuidor — » Patrocinador
|

Desarrollo
del Lider

v
Distribuidor

Nota: Formula para formar la Red de Mercadeo
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3er Pilar: Volumen
1. Conviértase en el mejor consumidor de sus productos.
2. Conviértetase en el mejor promotor.
3. Tener un inventario para las reuniones en las casas.

4. Dar a las personas la oportunidad de entrar con el paquete de
diamante.

*  Beneficios de entrar con el Kit de Diamante
-1 Lagente entra con un paquete profesional con productos para
consumir y promover en las reuniones en las casas, lo cual
facilita el incremento de volumen de negocio.

1 Las personas en la organizacion duplican lo que hiciste, esto
te da la autoridad para promoverlo.

4 Es un buen negocio. Esta opcion va dirigida a personas con
una alta vision empresarial y de negocio.

- A mayor volumen de negocio, mas rapido se llega a las
posiciones y se logran resultados.

J Promocién al rango de Diamante, donde obtendras un
beneficio de un bono del 6% del 4to nivel en adelante.

-1 Obtienes un inventario de productos con ahorros.
- El que patrocina recibe el 25% de ganancia.

5. Tener literatura y herramientas de productos.
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NegocCios

Planificacion
Empresarial

La Planificacion Empresarial debe durar 2 horas y debe programarse en el
momento en que se asocie el nuevo lider. Estas sesiones que normalmente tienen
lugar cuando usted y su nuevo lider repasan el contenido de La Guia del Exito
y el kit de distribuidor, prepara a su lider para que descubra sus suefios, haga
planes y comience a desarrollar su empresa. Esta planificacion evita la causa mas
comin de pérdida de distribuidores, que es no saber que hacer. Después que el
lider pasa por esta sesion de 2 horas, su relacion con el nuevo lider sera sdlida y
tendra un sentido firme de la direccion que debe tomar. Es aqui donde al lider se
le ensefian los conceptos basicos que necesita saber para poder desarrollar la red
y asi convertirse en un profesional en la industria de Redes de Mercadeo.

Es importante explicar al nuevo lider que las Redes de Mercadeo son una profesion
y que International Networkers Team tiene un Sistema Educativo que lo llevara a
convertirse en todo un profesional en la industria de las Redes de Mercadeo. El
desarrollador combina 3 papeles: arquitecto, constructor y lider. El desarrollador
@s un organizador con vision, una persona que sabe sofiar y que sabe hacer sus
suefios realidad. Cuando uno piensa como arquitecto, actiia como constructor y
lidera como un maestro pasara a la categoria de desarrollador.

74 + Intemational Networkers Team



Caracteristicas de un desarrollador:

1. Arquitecto
a. Visualiza grandes proyectos.
b. Estudia La Guia del Exito.
c. Disena un plan de accion.

2. Constructor

Sigue los 9 pasos para la duplicacion.
Presenta la oportunidad

Establece las relaciones.

Participa de todas las reuniones.

Usa 100% los productos de 4Life.
Tiene 5 clientes que repiten pedidos.

~oapom

3. Lider
a. Demuestra un espiritu de equipo.
b. Capacita a sus distribuidores.
c. Evalua el éxito.
d Usay promueve las herramientas del Sistema Educativo.

| Apertura de la Guia de Exito:
Descubra sus suenos

Lo primero que un nuevo lider debe hacer es examinar cuales son sus suefos.
Usted que es el patrocinador de este nuevo lider debe contarle porque usted
esta desarrollando el negocio y decirle cuales son sus suefos. Esto permite
que el nuevo lider tenga mas confianza en contar que suefios quiere lograr y
ademas ayuda a fortalecer la relacion entre ambos. Cuando se comprometen
a trabajar en equipo para que los suefios de ambos se hagan realidad, crea
una relacion permanente. Si estamos descubriendo los suefios del nuevo
distribuidor, la mejor forma de hacerlo es a través de preguntas.

Puede usar como modelo lo siguiente: Para que su empresa se encamine
bien, el suefo tiene que ser preciso y no un vago deseo. ;Puede usted
describir su suerio con detalles especificos? ;Lo puede ver en su mente? ;Es
tan verdadero su suefio que usted lo puede sentir, tocar, saborear? ;Usted
sabe lo que es su suefio total y completamente? ;Por qué decidié usted
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iniciar este negocio? ;Qué es lo que quiere lograr? Cuando pueda contestar
estas preguntas habra identificado su suefio. ;Cual es su suefio ahora? Y
mas importante aln: ;Qué esta dispuesto a hacer para que sus suefios se
hagan realidad? ;Ha pensado en los obstaculos que encontrara en el camino?
¢Estara usted dispuesto a vencerlos? ;Esta seguro que su suefio vale todo
lo que usted tendra que esforzase para realizarlo? En otras palabras: ;Es su
suefio algo real?

Cuando encuentre su suefo estara listo para actuar. ;Qué suenos en
especifico lo inspiran a actuar? ;Qué es lo que usted desea? Hay dos cosas
que la mayoria de nosotros deseamos: tener suficiente dinero y el tiempo
para disfrutarlo. Queremos seguridad financiera y la libertad para poder
viajar. Queremos ser reconocidos por lo que hemos logrado, queremos ser
apreciados. Queremos disfrutar de una vida sin presion, sin restricciones.
Queremos ser “Libres”. Sin accion el éxito sera imposible. Actuamos porque
soflamos. Logicamente, para tener éxito tenemos que encontrar un suefo
sincero y preciso. ¢ Cual es su suefio?

Ponga a prueba su suefo.

Preguntese:

1. ¢Cuanto hace que tiene ese suefio? ;Se queda despierto por las
noches imaginando como lo lograra?

2. ;Qué otros suefios tiene?

3. ¢Esta dispuesto a vencer cualquier obstaculo para que su suefio se
haga realidad?

4. ;Sifuera a seleccionar un suefio como el mas importante de todos?
¢ Sera ese?

5. ¢Podria usted lograr su suefio con su trabajo actual?
6. ¢De qué otra manera podria usted lograr su sueno?

7. ¢Es esta oportunidad la Gnica manera de lograr su suefio?
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Il. Establecer las Metas y Compromisos:
Como establecer las metas

Durante el proceso de establecer sus metas recuerde siempre: “;Qué debo
hacer?” Las metas no son suefios, se refieren a acciones especificas y a
niveles de logro dentro del plan de compensacion de 4Life. El primer paso es
definir donde usted quiere estar al final de su plan:

1. Establezca un periodo de tiempo: ;Cuando usted quiere lograr su meta?
Para esto puede servir como marco de referencia el Plan de Independencia
Financiera de 2 a 5 afios de 4Life (Ver pag. 23). Escriba su propia gréfica
personal y pongale las fechas en las que quiere llegar a las diferentes
posiciones dentro del Plan de Compensacion de 4Life.

2. Consulte el Plan de Compensacion de 4Life.

3. Establezca metas a corto plazo bara Lider, Diamante, Diamante
Presidencial.

4. Establezca metas a largo plazo para Diamante Internacional, Diamante
Internacional Oro, Diamante Internacional Platino.

5. Anote su progreso en su propia grafica y evalie.
Haga el compromiso

Cuando usted establece un compromiso con su nuevo lider y él lo establece
con usted, podemos comenzar a emprender la accion en el negocio para
hacer que las cosas ocurran. Determinamos los dias y las horas de la semana
que el nuevo lider esta dispuesto a invertir en su negocio. Establecemos un
plan de trabajo y acciones diarias que hay que realizar para alcanzar las
metas que hemos establecido. (Ver pag. 24, Acciones Diarias para Lograr
el Exito). Llenamos nuestro certificado de compromiso para identificar a los
desarrolladores.
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CERTIFICADO DE COMPROMISO PARA |DENTIFICAR LOS DESARROLLADORES

Yo, (M nombre; mecomwmeto (sy nombre) &

« Sequir los pasos de La Guia del Exito.

. Asistir y promover todas las reuniones ¥ actividades.
« Trabajar en equipo contigo para desarrollar 1 red

« Mantenerme activo y hacer mi consumo mensual.

« \nvertir minimo de 10 horas semanales.
« Hablar por lo menos con una personad al diadea opommidad.

memewnmmmmMnmmwnmm.
Por esta razon, el compromiso debe ser con usted mismo, con su empresa queé es sured
y conel futuro de U familia.

“Firma de Lider Fecha

Yo, (mi nombre) me comprometo (51 bre) a apoyarie SN restriccioneseneliniciode
sunegodOdereddememadeo.paraquetengaémosin\inﬁtesywmp\iréoonlossiguiemes

desarrollar \a red.

Tendremos consultoria y evaluaciones periodicas para desarrollar estrategias qué e permitan
lograr SUS metas.

Firma del Distribuidor Fecha




Ill. Haga una lista de prospectos y enséfele a invitar correctamente:
A. Desarrollar la lista de prospectos

Una de las razones por las cuales la mayor parte de los nuevos lideres no
desarrollan una buena lista es porque su patrocinador no se sienta con él
para prepararla. Anime a su nuevo lider a poner nombres en la lista. Tenga
en cuenta que entre mas nombres tenga en la lista, mayores probabilidades
tendrda su negocio de tener éxito. El mayor inventario en este negocio es
la gente, por ende, debemos desarrollar una lista lo mas grande posible.
Coloque personas en las diferentes categorias:

1. Lista calida
2. Lista de conocidos
3. Lista de referidos
4. Lista distante.
B. Ensefie a invitar correctamente

Otra de las razones que se atribuyen a la pérdida de prospectos es porque no
le ensefiamos a nuestro nuevo distribuidor a invitar correctamente (Ver pag. 33,
Modelo de la Invitacion). Como nuestra compaiiia tiene productos dirigidos
a la salud, la tendencia del nuevo lider es invitar a personas con problemas
de salud que conoce. Esto retrasa el desarrollo del negocio, ya que la mayor
parte de estas personas no desarrollan el negocio a nivel empresarial. La
comercializacion por Redes de Mercadeo es un negocio muy productivo
y lucrativo que le puede llevar a alcanzar la independencia financiera. Si
queremos desarrollar una red solida y productiva, su enfoque debe ser el
construir la red. Para que esto se logre debemos invitar correctamente.
Recuerde, usted esta invitando a una oportunidad de negocio.
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IV. Programe las dos reuniones en las casas

Fije la fecha de estas dos reuniones y explique al nuevo lider como se van a
llevar a cabo estas. Las reuniones en las casas son la base del crecimiento de
la red. Es aqui donde se comienza a fortalecer Ia relacion entre los invitados,
el nuevo distribuidor y el patrocinador. La reunion en la casa es para llevar el
mensaje de que existe una oportunidad a través de la cual se puede lograr la
independencia financiera y que hay todo un Sistema Educativo y un equipo
como International Networkers Team el cual lo llevara paso a paso a lograr
todas sus metas.

V. Apertura del Kit de 4Life
1. Enséfiele a llenar el contrato.

2. Ensénele a llenar la orden automatica. La orden debe ser colocada antes
de los 10 dias, para que lo puedan colocar como lider.

3. Enséfiele a llenar el certificado del Kit.
4. Envie los documentos a 4Life a través de fax, para obtener el codigo.

5. Enséfiele como ordenar producto y proveale el nimero de teléfono para
ordenar. ~
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Modelo de la
Presentacion Empresarial

|l. Breve Historia Personal
* Historia antes de la oportunidad. Sus luchas.
* Como llega a esta oportunidad y lo que vi6 en ésta.
+ Cbmo la oportunidad ha transformado su vida.

Il. La Compaiia: 4Life Research.

Oportunidad que nos brinda 4Life Research:
Salud + Dinero

* Fundadores: David y Bianca Lisonbee. Tienen mas de 30 afios de
experiencia en la industria de Redes de Mercadeo.
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Equipo de cientificos e investigadores: Dr. Calvin MC Causland, Dr. Duane
Townsend, Dr. David Markowitz, Dr. Robert Robertson, entre otros.

Equipo de Mercadeo: Steve Tew, Presidente de 4Life Research; Bruce
Redd: Vicepresidente de 4Life Research.

Oficina Central: Opera un edificio de mas de 80,000 pies cuadrados.
Crecimiento: Clasificada por la revista INC 500 como la nimero 15 en
crecimiento de todas las compafiias en Estados Unidos en al afio 2003,
con un 6,108% de crecimiento en 5 afios.

Compafia de expansion internacional con mas de diez afios de
experiencia.

lll. Producto

Transfer Factor

No es una vitamina, no es una mineral, no es una planta; es el paso mas
avanzado de la medicina preventiva. Incluido en el PDR (Physician's Desk
Reference - Libro de referencia de los médicos). Patentado luego de mas
de 3,000 investigaciones cientificas y mas de 40 millones de dolares en
investigaciones. Es el producto natural mas impactante de la historia. Es 10
veces mas efectivo en aumentar las defensas que cualquier otro producto
en el mercado. Eleva las defensas 437% y transfiere informacion al sistema
inmunoldgico.

Mencione en forma rapida que tenemos otros productos.

Control de Peso

Sistema Cardiovascular

Sistema Musculo-esquelético

Balance hormonal para hombre y mujer

Cuidado de la piel

Mencione de dos a tres testimonios.
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IV. La oportunidad en la industria de las Redes de Mercadeo

Preguntese lo siguiente:

+ ¢ Estoy en mejores condiciones hoy que hace un afio o hace cinco afos?
¢Doénde quiero estar dentro de dos afios? ;Y dentro de cinco afios?
¢ Estoy realmente en control de mi vida y de mi futuro financiero?

* ¢ Qué haria si el iempo y el dinero dejaran de ser un obstaculo para lograr
mis suefios? ;Compraria una casa mas grande? ; Tendria un automévil
nuevo? ¢ Viajaria? ;Me tomaria vacaciones mas largas? ;Pasaria mas
tiempo con mi familia?

Pregunte a los invitados:

* ¢ Qué altemativas tenemos para aumentar los ingresos?

1. Un negocio propio

2. Inversiones

3. Dos personas que trabajan fuera del hogar (esposo y esposa)
4. Un segundo empleo.

Diga a los invitados

* Yo quiero compartir con ustedes lo que los expertos consideran como
la mejor alternativa para lograr su independencia financiera: Red de

Mercadeo. ; Qué son las Redes de Mercadeo?

+ Comercializacion tradicional: Fabrica - Mayorista - Almacén - Promociones
- Tienda - Consumidores.

* Red de Mercadeo: Fabrica - Consumidor.
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* ¢Qué beneficios tienen las Redes de Mercadeo que no tienen los
negocios tradicionales?

*  Pequefa inversion, de poco riesgo y alto rendimiento.

*  Puede diversificar sus ingresos sin dejar lo que esta haciendo.
*  No tiene limite: Expansion mundial,

*  Usted pone su propio horario.

*  Tiene potencial de ingreso ilimitado.

*  Ingreso residual vs. Ingreso lineal.

Ingreso Lineal Ingreso Residual

30 afos 2 a 5 afnos
8 horas / diarias 1 -2 horas / diarias
Horario Fijo Calendario Flexible de Tiempo

V. ElPlan: ;Cémo se gana el dinero.en 4Life?

¢Qué opciones tenemos dentro de la oportunidad de 4Life?
Si usted se convierte en:

1. Cliente: Compra productos para mejorar su salud.
2. Distribuidor: Compra a precio de almacén y vende productos.

3. Desarrollador: Aprende a desarrollar la red para lograr ingresos residuales
y lograr independencia financiera.

* Compra 2 Transfer Factor Plus al mes o el equivalente a 100LP
mensual.
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+ Adquiere su kit de distribuidor.
+ Comparte la oportunidad con otras personas.
- 25% de ganancias de los clientes, mas las ganancias inmediatas.
4 25% de la primera compra de los nuevos inscritos.
J 25% de la ganancia del exeso de los 100LP personales.
4 Bono Power Pool.

- Ingreso residual

Numero de Personas Puntos % Dinero a Ganar

$12.00

$900.00
§1,080.00

- Bono Diamante: 6% del Cuarto Nivel en adelante.

- Bono Diamante Presidencial: 12% del Cuarto Nivel en adelante
mas 3% de dos generaciones de Diamantes Presidenciales.

J Bono Diamante Internacional: 2%.
J Bono Diamante Internacional Platino: 1%.

VI ¢Cémo obtengo los conocimientos para desarrollar un negocio de red
de mercadeo y quién me va a apoyar?

International Networkers Team ;Qué es International Networkers Team? Es
un equipo de profesionales en la industria de Redes de Mercadeo que esta
comprometido a causar una diferencia en la vida de las personas a través de
la oportunidad de 4Life. Este equipo le va a guiar a aprender los fundamentos
que le permitiran construir la red y alcanzar sus suefios.
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¢ Qué herramientas provee International Networkers Team para desarrollar
su negocio?

Reuniones regionales llevadas a cabo por expertos a traves de todo Puerto
Rico, Estados Unidos, Europa, Republica Dominicana, México, Venezuela,
Panama, Colombia, Islas Virgenes y otros paises.

Seminarios y Adiestramientos de negocios.

Seminarios de Productos llevados a cabo por Profesionales de la Salud.
Actividades de motivacion y reconocimiento.

DVD, CD, Libros, Revistas y todas las herramientas necesarias.

¢ Como comenzar?

.

Llene el contrato de distribuidor.
Determine lo que quiere conseguir con esta oportunidad.
Desarrolle una lista de prospectos.

Coordine una reunion en su casa.

La presentacion de negocio o modelo del Plan de 4Life se puede dividir en 7
puntos principales:

1. Historia Personal: El comenzar el plan con nuestra historia personal es de
gran importancia, ya que permite que las personas que estén escuchando se
relacionen con nosotros. Cuando usted cuenta su historia, las personas son
mas receptivas ya que usted no esta tratando de convencerlos, sino que les
esta contando lo que le ocurrio. Al hablar en historias, permite que se pueda
relacionar emocionalmente con el publico, esto facilita la entrada del prospecto
al negocio ya que la mayor parte de las decisiones que se toman en estos
negocios son decisiones emocionales, las cuales se justifican logicamente
a través de ir pasando por el proceso de desarrollo del negocio. Escriba su
historia y practiquela.
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Historia antes de 4Life: ;Quién es usted como persona? ;De dénde viene?
¢Cuales son sus luchas? Debe ser como un recuento corto de donde usted
estaba antes de conocer esta oportunidad.

2. La compaiia: El segundo punto en el plan después de la historia es edificar
la compafiia. ;Quién es 4Life y las personas que estan detras de 4Life?
Cuando edificamos a 4Life y a las personas que estan detras de la compafiia
esto crea seguridad en los prospectos de que 4Life es una compafiia seria y
bien administrada. Una persona segura toma accion. Una persona insegura se
detiene.

3. Los Productos: Mencione que los productos de 4Life van dirigidos a lo que
los expertos consideran que va a ser la mayor tendencia econdmica en los
proximos 20 afos: La salud.

Cuente la historia del Transfer Factor y resalte las caracteristicas y beneficios de
este. Una de las principales dudas que tiene el prospecto al cual le presentamos
la oportunidad es si el producto funciona. Para que se de cuenta que funciona,
lo podemos hacer contando testimonios. Si hay alguien presente del piblico
con testimonio es importante que lo comparta con los invitados. También cuente
usted los testimonios que conoce. Haga siempre referencia que la informacion
del producto esta por escrito y que hay un video de testimonios que la persona
que lo invitd le va a prestar para que lo vea. Recuerde, la informacion de la
compaiiia como es el folleto del Transfer Factor, salud de 4Life y el video de
testimonio es mas que suficiente para que el prospecto crea en el producto.
Evite el exceso de informacion.

4. La oportunidad que nos ofrece la industria de las Redes de Mercadeo:
Hablar del concepto de Red de Mercadeo. Es importante resaltar que es una
de las mayores tendencias econdmicas a nivel mundial. Mencione que es una
profesion y que las personas que aprendan los fundamentos de esta profesion
van a ser los profesionales mejores pagados en el siglo 21.

Resalte los beneficios que tienen las Redes de Mercadeo con relacion a las
otras opciones que tenemos como segundo trabajo, negocio propio, inversiones,
etc. En el DVD del Mito hay mucha informacion y datos estadisticos que nos
pueden ayudar grandemente.
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5. El Plan: ; Como se gana dinero en 4Life?

* Cuando presentamos el plan se debe presentar y resaltar los conceptos
generales mas importantes. Manténgalo simple, entre més simple mas
duplicable es. No trate de explicar todos los bonos, esto crea confusion e

inseguridad en sus prospectos.

* Haga referencia a que la persona que lo invité le va a entregar un folleto
del plan donde esta todo por escrito.

*  Envezde concentrarse en niimeros y cifras, hable del potencial que tiene
el plan para hacer los suefios realidad.

6. Edificar al equipo de International Networkers Team: La principal duda que el
prospecto tiene, es saber como va a hacer el negocio, ya que no sabe nada de
Redes de Mercadeo. Cuando edificamos al equipo de International Networkers
Team y al sistema, le damos seguridad al prospecto. Diga que hay todo un
equipo de profesionales y un sistema que le va a apoyar y que le va a ensefiar
como se desarrolla la red, para que pueda obtener los resultados que desee.

7. Los suefios: Presente la posibilidad que tienen de viajar el mundo, tener
un carro, una mejor casa. La posibilidad de un nuevo estilo de vida lo logra
convirtiéndose en un profesional en el negocio de redes de mercadeo.

8. ¢ Cémo comenzar?

* Hacer siempre referencia que la persona que lo invitd tiene toda la
informacion para que pueda leer, evaluar y asi pueda tomar una
decision.

* Recuerde nunca presionar al prospecto.

* Nuestro sistema estd disefiado para proveer informacion y mover
la gente. En el proceso son los prospectos mismos los que toman la
decision de hacerlo. El llenar un contrato no garantiza que el prospecto
vaya a hacer el negocio. Dele informacion y muévalo a otra reunin.

Permita que el sistema haga el trabajo por usted.
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‘ FASE I

Logistica
Organizacional
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PQsos.
para Desarrollar la Red

La estrategia de 8 pasos para desarrollar la red le proporciona una excelente
maquinaria para desarrollar su empresa. Esta es una manera dinamica, firme y
eficiente de desarrollar y mantener el impulso que necesita para crear una enorme
red estable en poco tiempo. Comience esta estrategia desde su primer dia en el
negocio y esta le proveera una guia para los proximos 2 a 4 afos, que le daran
como resultado la formacion de una red de desarrolladores dinamicos, motivados
y con buen liderazgo. Si usted se enfoca en mover gente, puede generar numeros
en su negocio. Recuerde que la gente mueve el producto, el producto no mueve
a la gente.
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Estos 8 pasos seran los cimientos claves para poder construir la red. Es como
cuando se va a construir un edificio: los cimientos, las columnas y las vigas son
determinantes en su construccion. Asi seran estos 8 pasos, le permitiran construir
una red solida, estable, productiva y enorme. Esta estrategia le ensefiara: cuantas
personas debe inscribir el primer mes, como identificar los lideres, con cuantos
lideres debe trabajar a la vez, cuanto tiempo le dedica a cada lider, hasta cuando
trabajar con esos lideres, cuando puede disminuir el nimero de dias que le dedica
y cuando anadir otro lider.

Cuando usted trabaja con demasiadas personas no los puede atender y desarrollar
a todos. Si uno quiere desarroliar organizaciones grandes tiene que trabajar con
pocas personas a la vez, al contrario de lo que normalmente se piensa. ¢Por
qué? Porque toda organizacion grande comenzé con una persona que tuvo la
vision y dos o tres que creyeron en esa vision, se entrenaron y capacitaron y
estos capacitaron a ofros. Cuando ya hay muchas personas ensefiando a
otros, el crecimiento es el proceso de duplicacion. Su negocio no comenzd
superficialmente con muchos miembros, empez6 con pocos y profundamente.
Uno puede patrocinar 10 personas pero no todos van a ser lideres. Hay que tener
un proceso rapido de identificacion de esos lideres y a través de esta guia usted
lo aprendera. Entre mas rapido identifique lideres, mas rapido su organizacion

comenzara a crecer.

Desarrolla Relaciones Sélidas

La duplicacion esté asociada directamente con la medida en que se fortalece la
relacion entre el patrocinador y el distribuidor. Esta relacion es fortalecida a través
de expresar, vivir y ser los valores. Trate a sus distribuidores como miembros de
una gran familia, enfoquese en sus sentimientos, levéantele la moral, demuestre
interés por lo que son y no por lo que puede obtener de ellos. Cree confianza
mediante la integridad. Edifiquelos, esto creara seguridad y credibilidad en ellos.
Descubra los suefios de sus distribuidores.
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El compartir suefios es una manera perfecta de fomentar los lazos de amistad.
Usted se encontrara con el deseo de hacer realidad los suefios de otros, asi como
los suyos propios. Cuando otra persona siente que usted esta promoviendo los
suefios de €l o de ella, asi como los suyos, nace una relacién permanente. Trate
a sus prospectos y distribuidores de su “downline” como amigos. Promueva los
intereses de ellos. Esté presente si ellos lo necesitan, animelos cuando tropiezan
y elogielos cuando triunfan. Comparta la felicidad de ellos y ofrezca consuelo
cuando las cosas no salgan bien. Al aceptar los valores y promover los lazos de
la amistad en su red, usted eliminara muchos de los problemas que otras redes

afrontan.

Patrocine de 10 a 15 Distribuidores

El paso dos es dinamico. Para algunos este sera el obstaculo mas grande que
tendra que vencer. El patrocinio personal de 10 a 15 distribuidores es esencial
si usted quiere empezar con fuerza. Recuerde que el impulso, una vez en
movimiento, sera cada vez mas facil de mantener. El paso dos es decisivo, porque
es el que da el impulso. jImaginese lo rapido que puede crecer una red si cada
distribuidor nuevo logra el paso dos durante el primer mes de negocio! Ese tipo
de crecimiento exponencial es imprescindible para el éxito. Para poder lograr
este segundo paso va a comenzar haciendo una lista grande y luego presentar la
oportunidad a otras personas.

La frontalidad produce rentabilidad (dinero rapido), esto te da un nimero de gente
con la cual puede trabajar para identificar lideres. Va a tener tres categorias de
personas en el negocio:

1. Los que quieren hacerlo ahora mismo.

2. Los mas lentos y que van a su paso.

3. Los que van a sentarse a ver que pasa y se retiran del negocio.
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La razon por la cual pone frontalidad a su negocio es por rentabilidad. Para tener
personas en las tres categorias debe existir frontalidad y profundidad, no puede
tener una sin la ofra. Es como respirar; usted inhala y exhala, si no lo hace muere.
Debe tener ambas cosas para que su negocio no muera.

Identifique y Patrocine 3 Lideres

Durante las reuniones en las casas con sus distribuidores, usted identificara
personas que comparten su deseo de desarrollar una red grande y estable. Si
usted ha formado “amplitud”, segin el paso nimero dos, podra encontrar por
lo menos tres lideres buenos. Cuando encuentre esas personas que lo quieren
hacer ahora mismo, con esos se vas a dedicar a trabajar. Hableles acerca del
concepto del desarrollador y el deseo que usted tiene para trabajar con ellos
y ayudaries a construir la red. De todas las personas inscritas personalmente,
identifique tres lideres y construya profundidad bajo ellos. Luego coordine sus
actividades con esos lideres con reuniones en las casas, reuniones centrales,

seminarios.

Desarrollar a los Tres Lideres Identificados
y Establecer el Modelo con Ellos.

Trabaje conestoslideres paraquelogrenelnivelde Diamante, Diamante Presidencial
y Diamante Internacional. ; Por qué Diamante Internacional? Porque es aqui que
la mayoria de los lideres pueden dedicarse 100% al negocio, ya que en esta
posicion su ingreso promedio podria estar sobre los $70,000 al afio (Ver pag. 94).
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Agregue un Cuarto Lider

ContinGe inscribiendo 1 a 2 nuevos distribuidores por mes, hasta encontrar un
cuarto lider para que forme parte de su equipo. Dediquese a trabajar con el nuevo
lider identificado. Pase una noche por semana con sus tres lideres establecidos.
Contintie trabajando con sus lideres hasta que por lo menos 3 de los cuatro
lleguen a Diamante Internacional. Es aqui donde usted lograra la posicion de
Diamante Internacional Oro.

Ascenso a Platino

Una vez que tres de sus lideres en las diferentes organizaciones llegan a
Diamante Internacional, el enfoque suyo cambia a la red de ellos. Ayudelos a
que desarrollen tres Diamante Internacional, en tres patas diferentes. Al concluir
el paso seis, usted tendra una red estable de buen crecimiento. Sus tres lideres
habran alcanzado la posicion de Diamante Internacional Oro y usted llegard a la
mas alta posicion de 4Life: Diamante Inteéracional Platino.

Continde Trabajando la Profundidad

Identifique los futuros Presidenciales e Internacionales en la profundidad y trabaje
directamente con ellos para crear grandes volimenes en su negocio.

94 « Intemational Networkers Team



Ascenso a Oro

¢ | %

Ramén
Diamante Intermacional

Maritza
Diamante Interacional Oro

[ -
Rebeca Daniel
Diamante Interacional Diamante Internacional

Duplique esfos 8 Pasos
jAdelante!
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Estructura Organizacional

¢ Como construir la estructura organizacional?

Supongamos que auspicia a Carla. Haga el siguiente compromiso con ella:

TL
0( O(USW’\Q \ ©
r 1 11

Alberto Carla Roberto Vivian
Distribuidor Distnbuidor Distribuidor Distribuidor

‘ins
tiit

-h-
rrry.

El Mejor
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*  "Micompromiso con usted es ayudarle a llegar a Diamante
Internacional. Su compromiso conmigo es que vamos a hacer una lista
de prospectos juntos”.

. “Trabajamos su lista para ayudarle a auspiciar de 3 a 4
distribuidores”.

*  “Luego usted me va a observar trabajando con esos 3 6 4
distribuidores para que aprenda como se hace”.

*  "Deestos 3 a 4 auspiciados vamos a escoger el mejor para trabajario y
sacarle profundidad. Vamos a escoger el mejor porque esta va a ser su
escuela de aprendizaje y quiero que aprenda rapido. Para lograr esto
tenemos que trabajar con alguien que lo quiera hacer ahora, para que
usted vea como se hace”.

*  Repetimos este proceso nuevamente con el mejor lider seleccionado
y vamos bajando en profundidad. Luego usted hace el compromiso
y le dice lo mismo. “Le voy ayudar a auspiciar 3 a 4 distribuidores...”

(Ver pag. 98)

+  Carla va a establecer el mismo modelo que usted le ensefo. Carla va a
trabajar cada pata de uno a dos dias por semana todas las semanas.
Si usted trabaja de uno a dos dias por semana la pata modelo de
Carla, ella va tener mas tiempo para dedicar a sus patas 1, 3 y 4. Carla
y usted se comunican todos los dias para saber como le fue en las otras
patas que esta desarrollando. Esta comunicacién constante permite
hacer evaluacion del trabajo realizado por Carla y poder corregir los
errores para seguir trabajando las patas de la forma correcta.

Repita estos 6 pasos cuantas veces quiera para construir nuevas organizaciones.

Recuerde, no deje nunca de trabajar la profundidad. El tamao de su organizacion
dependera de cuan grande sea su suefio.

iLibertad!
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;. Como Identificar los Lideres?

En un negocio de Red de Mercadeo si queremos desarrollar redes solidas,
estables y productivas es de gran importancia aprender a identificar los lideres
con los cuales vamos a trabajar para desarrollarios. Inicialmente seleccione a tres
que compartan su compromiso de desarrollar la red. A continuacion enumeremos
algunas caracteristicas que le puedan servir de guia para seleccionar los lideres
potenciales:

+ Tienen un suefio claro y definido y estan dispuestos a trabajar fuertemente
para logrario.

+ Su actitud es positiva y entusiasta.
* Presentan frecuentemente la oportunidad de su negocio.
+ Utilizan y consumen los productos de su negocio.

« Tienen 5 clientes repetitivos 0 mas.
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« Leen libros y escuchan CD que le den la motivacion y el crecimiento
personal diariamente.

+ Asisten a los seminarios, actividades y reuniones.
« Fomentan el trabajo en equipo.
+ Edifican a todos de corazon.

+ Son un ejemplo vivo de los valores que son: Valor del ser humano,
igualdad, libertad y amor.

“Un lider no da érdenes, da el ejemplo™
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El Ciclo Mental del Exito

El ciclo mental del éxito es la llave que desata el poder mental que hace que las
ideas se conviertan en realidad. El primer paso es creer en usted y en el negocio,
cuando en lo profundo de nuestro corazon creemos en lo que hacemos, las cosas
que pensamos comienzan a hacerse realidad. Esta profunda fe interior nos llena
de energia y de entusiasmo. El entusiasmo que se genera en nuestro interior se
manifiesta en cada expresion del rostro y tono de voz, actuando como una fuerza
magnetica para atraer a los que nos rodean. Este estado mental positivo que
se crea cuando estamos entusiasmados nos inspira y nos estimula a ponernos
en accion. Nuestro esfuerzo y trabajo basado en principios y valores correctos,
produciran los resultados sobre el proyecto en el cual creemos y en la medida
que se produzcan estos resultados sera la medida en que volvemos a creer para
iniciar nuevamente el ciclo mental de éxito.
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Los Valores Esenciales

El Sistema Educativo de Intertational Networkers Team esta respaldado por un
poderoso conjunto de creencias que se llaman los Valores Esenciales. Debido
a que la comercializacion en Redes de Mercadeo es un negocio impulsado por
las relaciones, los valores esenciales son un aspecto vital de las relaciones
interpersonales. Los Valores Esenciales se basan en los principios de tratar a los
demas tal como uno quiere ser tratado: con dignidad, respeto e interés genuino. A
nadie le gusta ser presionado antes de tomar una decision, por mas correcta que
esta parezca. La presion viola el principio de la libertad. Es por eso, que nuestro
Sistema Educativo fué estructurado para que la introduccion del prospecto a la
oportunidad sea un proceso educativo y no un argumento de venta.

Definicion de los Valores:

1. Valor del Individuo: Cada persona de su red es un miembro valioso del
equipo. Las acciones que usted toma deben subrayar la importancia de
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cada persona para el éxito del equipo. La Guia del Exito esta basada en
que el individuo como ser humano tiene un valor intrinseco, por ejemplo,
puede ser que alguien haya estudiado mas que otro o tenga mas dinero,
pero eso no lo hace que tenga mas valor que otro. Es aqui donde
International Networkers Team hace la diferencia, porque valoramos a
las personas no por lo que tienen, sino por lo que son como personas.

2. lgualdad: Nuestra oportunidad es para todos. Trate a los recién liegados
con el mismo respeto que a los lideres comprobados. Es importante
comprender que cada miembro de la organizacion esta al mismo nivel.
Todos son empresarios independientes y no empleados.

3. Libertad: Como empresario independiente, cada miembro del equipo
esta en la libertad de actuar o no actuar. Usted los puede ayudar, los
puede asesorar, pero no puede obligarlos. Cuando trata de obligarios
o presionarlos, esta violando el principio de libertad y por lo general
abandonan el negocio. Recuerde que no son sus empleados, son sus
socios. Dentro de la red, el principio que mas promovemos es el de la
libertad. Pero no es la libertad que nos da la democracia, porque en un
pais democratico todos somos libres.

La libertad que promovemos tiene que ser luchada, tiene que ser ganada
con su esfuerzo y sus méritos personales. Es la libertad a vivir donde
usted quiera, porque tiene el dinero para comprar la casa de sus suefos.
Es la libertad de viajar cuando quiera, porque tiene el tiempo y el dinero
para hacerlo. Es la libertad de poder enviar a sus hijos a las mejores
universidades. Es la libertad de poder ayudar a alguien que esté en
necesidad, porque usted tiene el dinero para hacerlo. Es la libertad de
poder contribuir en cambiar la vida de otras personas. Es la libertad de
poder explotar al maximo el potencial. Este tipo de libertad se puede
alcanzar a través de ser un profesional en la industria de las Redes de
Mercadeo.

4. Amor. Podemos actuar en beneficio de otros seres humanos. Los lazos
de amistad trascienden los vinculos comerciales. Desarrolle relaciones
duraderas con las personas que forman parte de su red. El principio del
amor es el que mas influye en el trabajo en equipo.
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5. Gratitud: Esto es un sentido de gratitud a tu creador y a la persona que
le presentd esta oportunidad, porque su suefio puede convertirse en
realidad.

En nuestro Sistema Educativo, donde Gnico los distribuidores vamos a ser
creativos es en como podemos expresar mejor los valores para crear la vision y el
deseo. Esa es la Unica parte dentro del Sistema Educativo donde podemos crear,
ya que las demas partes son logicas y estan dadas por escrito.

Los valores son lo que hace posible el fortalecimiento de la relacion entre el
distribuidor y el patrocinador. La relacion entre el patrocinador y el distribuidor
va a depender en gran medida de como nosotros nos podemos expresar, pero
mas que expresar vivir y mas que vivir, ser esos valores. Por ejemplo: Si uno
respeta a las demés personas, es porque esa persona tiene un gran valor. Si
nosotros respetamos las diferencias, entonces respetamos la libertad de los
demas. Mantener una relacion bajo esa condicion es una expresion de amor. La
duplicacion esta en relacion directa en la medida en que se fortalece la relacion
entre el patrocinador y el distribuidor. Si yo patrocino a Juan y Juan patrocina
a Angel en la medida en que se fortalece la relacion se va creando una red
permanente.

Esto establece un compromiso en la red que es de por vida, porque mas
que un negocio hay una amistad. En la medida que nosotros podamos entender
esto, serd la medida en que podemos construir la red. Si preguntas: ;Cuél es
el fallo que se ve una y ofra vez en el campo?. El fallo es no vivir los valores.
Nosotros somos los valores, mas que vivirlos los somos.

Necesidades Basicas
del Ser Humano

El ser humano tiene 4 necesidades basicas:

1. Mental: Aprender y Crear.

N

Social: Amar y ser amado.
Fisica: Salud, Albergue, Comida y Dinero.

-

Espiritual: Dejar un legado.
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La necesidad espiritual controla el tiempo de todo ser humano y controla las otras
tres (3) necesidades. La necesidad espiritual tiene que ver con perpetuarnos a
nosotros mismos, que el mundo sea mejor porque nosotros pasamos por él; que
dejamos la huella que vinimos a dejar; que encontramos nuestro camino hacia la
excelencia y que caminamos ese camino dia a dia. Pero mas que eso, ayudamos
a otros a hacer lo mismo y por ende, cambiamos |a vida de otras personas y
dejamos un legado para futuras generaciones.

Es aqui donde International Networkers Team hace una gran diferencia con relacion
a otras organizaciones de Redes de Mercadeo. Estas otras organizaciones le
dicen a la gente: “Unete que aqui vas a ganar mucho dinero, vas a tener un
carro nuevo, una casa’. Si usted le habla a una persona solo de esto ;Usted
cree que eso le atraera? ;Si o No? Por ejemplo: Si le hablamos a un abogado,
el ya tiene esto, por lo cual no le va a interesar. Aqui se esta atacando una de
las necesidades que no es la mas fuerte del ser humano. Este punto es uno de
los principales errores en el campo, donde los distribuidores se concentran en el
plan de compensacion y los productos; olvidandose de la mas importante que es
dejar un legado.

Al contrario, si usted se dirige a una persona que tiene una profesion o es
exitosa y le dice: “International Networkers Team esta haciendo historia, estamos
cambiando el mundo. No porque lo cambiamos fisicamente, sino porque podemos
cambiar la vida de personas que estan en necesidad. Nosotros podemos llegar
a sitios donde las personas no tienen comida y ensefiarle a que ellos mismos
puedan poner comida en su mesa...". Usted puede hablar asi a alguien que tiene
dinero y probablemente no puede causar en su profesion un impacto en la vida de
las personas como lo puede causar con 4Life.

La tarea de dejar un legado hay que desarrollarla porque la tendencia de los
distribuidores es caer en la parte fisica; que es el plan de compensacion y los
productos. Debe dar énfasis a los sentimientos, no se desvie en argumentos
logicos y técnicos. La decision del prospecto es emocional, no logica y mientras
mas se complique mas dificil sera la decision para éste.

El hablar en exceso de productos y del plan de compensacion impide la relacion
e impide que el prospecto decida, ya que lo pone a pensar légicamente y en lo
que el prospecto interpreta toma mucho tiempo. Esto retarda la duplicacion y por
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ende el desarrolio de la red. Las personas aprenden el plan de compensacion y
los productos en el proceso. En vez de dar cifras y numeros, hable del poder del
plan de compensacion y del Sistema Educativo para poder hacer realidad sus
suefos. En otras palabras, hable del concepto de libertad y de la oportunidad de
dejar un legado.

La Naturaleza del negocio
¢ Cual es la mejor manera de patrocinar gente en la red?

Usted quiere que toda persona que se asocie a su red haga un compromiso
personal profundo. Usted quiere que tome su propia decision acerca de este
negocio y persevere en ella.

Imagine que usted esta arando un campo. Usted sabe que mientras mas gente lo
ayude, mas rapido se arara. Esa es una simple formula para el éxito. De manera
que su primer instinto sera pedir ayuda a la primera persona que encuentre. Usted
estara mas interesado en la cantidad que en la calidad; conseguir mucha gente
que lo ayude mas.

Pero suponga lo siguiente: Que las primeras personas que pasan por alli no
quieren ayudarlo. Pero usted los convence para que lo hagan. Comienzan a arar
con usted, pero parece que cada vez que usted voltea su espalda estan tomando
un descanso y algunas veces aran en la direccion equivocada. Muchas veces
desperdician su dia durmiendo y usted emplea mas tiempo vigildndolos para
que trabajen. Luego, cuando la semilla que usted recién ha plantado no germina
inmediatamente, los nuevos ayudantes se desaniman y comienzan a irse.

¢Cual era el problema con su sencilla estrategia para el éxito o para el
triunfo?

Las matematicas eran correctas; mientras mas personas usted tiene en el trabajo
mas rapido se completa. Si las personas fueran solo nimeros, su plan hubiese
dado resultado. Pero el problema de este plan es el mismo que tiene la mayoria
de las estrategias sencillas: No comprenden la diferencia fundamental entre los
numeros Y la gente. Todos somos individuos, somos iguales y libres para hacer
lo que queremos. La razén por la cual el enfoque de cantidad no logra que se
labre el campo, es gue no se toma en consideracion que algunas personas no
quieren arar el campo. Si usted va a arar el campo necesita ayuda, pero esa
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ayuda no puede venir de cualquier persona. Usted necesita gente que quiera
unirse. Usted necesita gente con el deseo de arar y una vision de como se vera
el cultivo algin dia.

Volvemos a la pregunta original: ; Cual es la mejor manera de patrocinar gente
en su red?

Ahora usted sabe cual es la respuesta. La mejor manera de patrocinar gente en
su red es crear en ellos el deseo de construirla. Las relaciones solidas son el
primer paso para crear un deseo de construir. Una red exitosa es aquella en la
cual todos quieren construir. Su red no crecera porque la gente piense que debe
construir o sabe que deberia construir. Ellos tienen que querer.

¢Como logra usted que la gente quiera construir la red?

Usted puede lograrlo mediante su relacion, enfocado en los sentimientos. Sus
amigos no son sus amigos porque usted intelectualmente haya decidido que una
amistad seria ventajosa para ambos. Sus amigos, son sus amigos porque usted
se siente bien con ellos. El enfoque sobre el sentimiento de la gente es la clave
de las relaciones solidas. Trate a la gente con respeto y sobre todo con amor.
Una de las razones por la cual he perseverado en mi red a pesar de todas las
dificultades; es que mi patrocinador y toda su gente son como si fueran mi familia.
Si usted quiere que alguien se sienta bien acerca de su red, tratelos como si
fueran de la familia. Si usted ve a alguien de mal humor no deje que se quede asi,
edifiquelo y estimule su &nimo.

Usted los quiere no por lo que puedan hacer por usted, o por lo que usted
pueda sacar de ellos, sino por lo que ellos son. Entonces usted construira un
puente entre ellos y usted. Y usted sabe lo que va a viajar por ese puente!

Siusted quiere saber como tratar a la gente, examine los valores esenciales.
Si la gente se siente valiosa, igual, libre y amada; usted sabe que esta
construyendo relaciones solidas y duraderas. Pero si ellos piensan que usted es
mejor que ellos, entonces no se sienten igual y cuando estén alrededor de usted
se sentiran incomodos, bajo presion y hasta pueden pensar que no significan
nada para usted. Si es asi, usted no esta construyendo relaciones, usted esta
manipulandolos. Los valores son barémetros personales para las relaciones.
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Cinco elementos esenciales:

+  Valor del individuo

+  lgualdad
+  Libertad
*  Amor

+  Gratitud

Siempre que usted combine estos cinco elementos, entonces las cosas
prosperaran y la gente confiara en usted. La confianza y el deseo de construir
una red van de la mano. Cuando usted presenta la oportunidad, la gente tiene que
saber que usted es una persona honesta e integra. Ellos no lo estan mirando a
usted para ver si pueden hacer dinero; ellos quieren saber si pueden confiar en
usted. Afirmando los valores esenciales en su vida, usted muestra que es digno
de confianza. Esto da a ellos un sentido de seguridad y creeran en usted.

Existe un error que puede estrellar esa fe temprano; asi que mucho cuidado.
Este error es promover actitudes negativas. Todo lo que usted dice mientras esta
construyendo relaciones debe edificar la oportunidad, la compafiia y la gente en
su organizacion. Edifique a todos desde su patrocinador, su linea de auspicio y
hasta la compaiiia. Asegurese que sus prospectos vean el lazo positivo que
pasa por usted y su organizacion y llega al tope. Ese lazo positivo crea confianza
y sequridad. No lo dafie promoviendo actitudes negativas.

El deseo de construir su red de mercadeo
requiere dos elementos esenciales:
Vision y Pasion.

¢ Tiene usted la vision?
Si usted tiene la vision, entonces puede compartirla con sus prospectos. Consiga
que piensen en algo mayor que ellos mismos. Algo mas grande y mas importante

que el aqui y el presente. Todos necesitamos una sensacion de proposito;
necesitamos dejar un legado. Al morir tenemos que saber que lo que hicimos
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vali6 el esfuerzo. Esa es la vision y lo que significa. Dejar algo para la gente que
viene detras de nosotros.

Para realizar nuestra vision tenemos que tener pasion. Eso significa que
tenemos que hacer lo que amamos. Una vida vivida con amor y con pasion
indudablemente le llevara a un gran deseo de construir la red. Hay una explicacion
practica y sencilla a todo esto.

¢Recuerda el campo que estamos arando?

Hay manera de asegurarse que la gente se una y no pierdan la esperanza. Hay
una manera de mantenerlos concentrados, felices y exitosos. Todo comienza con
recordar que se trata de gente y no de nimeros.

1. Establezca una relacion con cada uno de sus prospectos. Muéstrele
que ellos son importantes para usted.

2. Provea unsentido de seguridad, confianza y credibilidad. Ellos necesitan
saber que esta oportunidad es para toda la vida y que pueden creer en
ella.

3. Asegurese de fomentar la autoestima y una confianza en ellos mismos.
Ellos deben saber que hay un lugar para ellos en la red y que ese lugar
es importante.

4. Ayudelos a comprender la naturaleza del negocio mediante el trabajo
en equipo, el liderazgo y la edificacion estratificada. Ese enlace positivo
que va directo al tope.

5. Provea a sus prospectos una vision para que desarrolle su pasion.
Cuando usted haya hecho todo eso, le habra dado la llave mas grande
al éxito: Fe y Esperanza.

Ahora, sus prospectos tienen un suefo. Si creen en esta oportunidad pueden

hacer que el suefio se haga realidad. Nada en el mundo lo detendré de unirse a
nosotros. Asi que la pregunta es:
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2,Como les muestra a ellos que esta oportunidad puede hacer sus suefios
realidad?

Descubra sus suefios. Encuentre lo que sus prospectos quieren en lo profundo
de su ser. Luego construya un puente entre los prospectos y sus suefios. Aese
puente se le llama la oportunidad y cuando sus prospectos se den cuenta que
cruzar el puente los llevara a sus suefios, ellos crearan el deseo de construir la
red por si mismos.

Comodijo Nikos Kazanizakis: “Maestros son los que se ofrecen ellos mismos
como puentes, por los cuales invitan a cruzar a sus alumnos. Tras haber
facilitado ese cruce, se desmoronan alegremente y los alientan a que creen
sus propios puentes”.

La Relacion

La importancia de las relaciones personales

;Por qué buscan tan ansiosamente las mega-corporaciones tener personalidad
corporativa? Para que el publico se pueda identificar. Las personas tomamos
las decisiones mas importantes de nuestras vidas en base a nuestro instinto y
sentimientos personales. Por ejemplo:

1. La relacién personal que su prospecto tiene con usted y con otros
distribuidores es el factor mas importante que contribuye a su decision
de asociarse a su red.

2. Los distribuidores aceptan orientacion e instruccion en los principios
correctos para desarrollar su empresa de aquellos con quienes
comparten fuertes relaciones personales. Probablemente no prestaron
atencion a los consejos de aquellos con los que no tienen fuertes
relaciones personales.

3. Sin buenas relaciones personales, se hace imposible la comunicacion
comercial. Si usted escatima en el contacto personal, su empresa
sufriria. Su plan empresarial no tendra éxito si usted se olvida de lo
importante que son las relaciones personales. Toda decision tomada
por un cliente o prospecto desde la compra de un producto hasta el
asociarse a su red, se basa principaimente en la relacion que existe
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entre ellos y usted. Se necesita mucha suerte para convencer a otro
que le compre algo o que se asocie a su red, si no existe alguna relacion
personal. La suerte no es una buena base para una empresa. Las redes
de mercadeo son un negocio de relacién; para formar una empresa
estable y segura empiece con buenas relaciones personales.

Como construir relaciones personales solidas

¢Qué es una relacion personal? Es cualquier contacto personal repetido entre
usted y otra persona. Usted ya tiene muchas relaciones personales; su familia,
amigos y conocidos. En vez de gastar miles de délares en comprar listas de
prospectos o en imprimir material publicitario o en sacar anuncios en un periodico,
el sistema sugiere que usted trabaje con un medio que ya ha dominado la
gente. Una buena relacion personal es un mejor conducto para la oportunidad
empresarial que cualquier folleto ingenioso o publicidad.

Las relaciones existen en el reino de las emociones y no de la logica. Los
prospectos se comprometen mas con personas que con ideas abstractas. El
concepto de la independencia financiera es poderoso, pero su atractivo es
amplificado enormemente cuando es ofrecido por una persona que se preocupa
por nuestros suefios y comparte nuestros sentimientos. Hable con la gente acerca
de lo que desean en la vida y donde quieren estar. En ofras palabras, hagase
amigo de ellos. Si usted insiste en una buena relacion desde un principio, sus
distribuidores seran receptivos a la duplicacién y llegaran a ser lideres exitosos.

Recuerde, no es dificil desarrollar una buena relacién. Por lo general, unas pocas
conversaciones son suficientes, siempre que usted escuche con interés genuino.
Para fortalecer la relacion entre el patrocinador-distribuidor y la red en general
debemos considerar los siguientes puntos:

1. Enfocarse en sus sentimientos.

2. Tratarlos como miembros de una gran familia.

3. Levantarles la moral.

4. Mostrarle interés por lo que son, no por los que se puede obtener de
ellos.
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5. Fortalecer la relacion a través de los valores (valor de ser humano,
igualdad, libertad y amor).

6. Crear confianza mediante integridad y honestidad.

7. De un sentido de seguridad y credibilidad a través de la edificacion.
Edifique a todos, desde David y Bianca y la linea de auspicio. Edifique
en cada oportunidad que tenga.

Reconocimiento

Una de las maneras mas efectivas para promover relaciones positivas en su red
y mantener a todos enfocados en los suefios es el reconocimiento. No olvide dar
reconocimiento publico a los miembros de su organizacion durante una reunion o
actividad cada vez que logran una de sus metas. Cuando uno de sus distribuidores
logra otro nivel dentro del plan de compensacion, es su responsabilidad darle
el pin de la posicion alcanzada. Esta ceremonia simboliza el reconocimiento del
logro y esto fortalece al lider reconocido.

Relaciones y Liderazgo

Ya se ha recalcado la importancia de las relaciones, pero usted debe tener en
cuenta las implicaciones de ser lider en un negocio que se basa en las relaciones.
Cuando éramos nifios, jugabamos un juego que se llamaba “Haga lo que haga
el Rey".

“Haga lo que hace el Rey” era un juego sencillo:

Un jugador era “el rey". El rey ejecutaba diferentes acciones y los otros
jugadores imitaban sus acciones. Caminando de la manera que caminaba
el rey y copiando sus gestos y ademanes. Cuando el rey saltaba un charco,
nosotros haciamos lo mismo. Cuando el rey corria, nosotros corriamos
detras de él.

El objeto del juego era ver lo que hacia el rey y duplicar sus acciones. El adulto
que nos observaba jugando, veia una fila de nifios. Todos haciendo lo mismo,
como si fuéramos uno. Cuando somos adultos, nos olvidamos de las lecciones de
los juegos de nifios. Pasamos al mundo de los negocios y hablamos del liderazgo
como si fuera algo misterioso y desconocido. Creemos que los lideres asi nacen
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y no que se pueden desarrollar. Pensamos que el liderazgo es un arte y que para
ser buen lider uno tiene que tener cierto talento.

Los lideres ejercen dominio sobre los demas, tienen influencia para que otros los
sigan. Sabiamos mas sobre el buen liderazgo cuando éramos nifios.

Por ejemplo:
+  Sabiamos que todos éramos amigos.

+  Todos jugabamos el mismo juego por la misma razon: queriamos
divertimos. Por lo tanto seleccionamos a lideres o “reyes” que debian
animar el juego y todos nos divertiamos al sequirlos.

«  Ellider inventaba diferentes cosas para lograr la meta de la diversion;
cosas que todos podiamos hacer. Estudiabamos sus movimientos y
haciamos todo lo posible para copiarlos. En algin momento todos
tuvimos la oportunidad de ser “rey” y nos dimos cuenta que el objetivo
del juego no era ser un lider o un seguidor, sino pasar un buen rato.

Todos somos amigos

¢ Usted quiere organizar una red estable? Para lograr estabilidad usted necesita
distribuidores con lazos estrechos entre ellos y comprometidos con Su grupo
y la organizacion. Las rivalidades entre distribuidores en su red y el conflicto
resultante, pueden frenar su crecimiento y causar discusiones en su equipo. Por
eso es importante recordar lo que aprendimos con los juegos de nifios: Todos
SOMOS amigos.

Aprenda a valorar la relacion personal que usted tiene con cada uno de sus
distribuidores. Recuerde lo facil que fue divertirse con “Haga lo que hace el rey",
cuando el rey era su mejor amigo. Es importante que los distribuidores sientan
que el lider es alguien en quien se puede confiar, alguien que se preocupa por
ellos. En el mundo del comercio tradicional se habla de “sacarle el maximo a
alguien". En nuestro negocio, como lider usted debe dar el maximo.
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Cuando trate a sus distribuidores como amigos, ellos aprenderan a tratarse bien
entre si. Casi todo grupo adopta la personalidad del lider. Si usted enfatiza que
las amistades fortalecen la red, esas amistades seran importantes para todo el
equipo y con eso usted tendra una red estable.

Todos queremos lo mismo

Lo notable de “Haga lo que hace el rey” es que cada jugador se enfoca en el
objetivo del juego; duplicar las acciones del “rey". ;Por qué? Porque esa es la
tnica manera de lograr el resultado deseado: la diversion. Cuando pasamos a ser
adultos nos olvidamos de lo sencilla que es la formula para el éxito.

La comercializacion en redes de mercadeo es un negocio que requiere solamente
una red de duplicacion para producir el resultado deseado: el éxito. Es tan facil
como “Haga lo que hace el rey”. El reto del lider es que tiene que mantener
el enfoque de la red en el acto basico de la duplicacion. Los adultos tienden a
desviarse de las cosas esenciales y se olvidan del objetivo. Para que la energia
de su equipo esté correctamente encaminada, usted tiene que hacer saber a sus
distribuidores que usted comparte con ellos una meta en comun y que si ellos
repiten las acciones de usted, podran lograr sus objetivos.

Un buen lider no obliga a los demas a que se sometan y lo sigan solamente por
lo enorme e irresistible de su personalidad y poder de persuasion. Si usted cree
que no tiene el carisma que se necesita para ser lider, no se preocupe. Un lider
efectivo ejerce su influencia al dar lo mejor de si a sus distribuidores. Un buen lider
transmite confianza a sus seguidores y los seguidores se sienten mas capaces de
lograr las metas que comparten con su lider. Las relaciones personales con los
distribuidores en su red son el conducto ideal para el mensaje de liderazgo.

Todos compartimos las mismas metas
Al seguir el ejemplo que le he dado, usted puede lograr las metas. Cuando un
distribuidor percibe que usted esta enfocado en que €l alcance sus metas, le dara

confianza y habra en sus relaciones la misma confianza que existe entre los nifos
que juegan “Haga lo que hace el rey".
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Una de las lecciones mas simples de “Haga lo que hace el rey” es que nadie sigue
a un “rey” cuyas acciones son imposibles de imitar. Antes de comenzar a jugar,
se selecciona un “rey". Seleccionamos nifios que podamos seguir. Al principio los
elegimos a ellos porque parecian ser los mejores. Pero no pudimos mantenemos
a la par. Poco después de comenzar el juego, esos lideres se habian adelantado
tanto que nadie se podia acordar del orden de acciones que ellos habian indicado.
En frustracion, dejamos de jugar o seleccionamos a un nuevo lider.

No sea el tipo de lider que nadie puede seguir. Un buen lider se queda cerca de
sus sequidores y mide sus acciones segln la habilidad de los demas. Ese lider
no se olvida que la gente que esta tratando de seguirlo son sus amigos y que un
lider sin seguidores es tan triste como un seguidor sin lider.

En “Haga lo que hace el rey”, la tarea del ‘rey" es hacer diferentes acciones que
puedan ser repetidas. La tarea del seguidor es repetir las acciones del rey. Lo
mismo ocurre en la comercializacion en Redes de Mercadeo a través del proceso
de duplicacion.

Usted construye un negocio exitoso cuando determina sus objetivos claramente.
Esos obijetivos le ayudaran a alcanzar sus suefios y al ir lograndolos, su equipo
le sequird. Haga de su empresa un ejemplo de préctica exitosa, de hacer las
cosas como se deben hacer. Y mas que nada: jDiviértase! Su red necesita
entusiasmo para desarrollarse. Sus distribuidores se tienen que sentir bien al
sequirlo a usted.

iA todos les toca, a todos le llegara su turno!

“Haga lo que hace el rey" funciona mejor con grupos pequefios. A medida que
su red crece también aumenta su necesidad de tener mas lideres. Un requisito
importante del juego de nifios y de la comercializacion en Redes de Mercadeo
es que los seguidores observen al lider en accién. Los distribuidores que se
encuentren en el cuarto o quinto nivel tendran menos problemas enfocando un
lider que esta mas cerca de ellos. Eso significa que a todos les toca el turno de
ser lideres. En esta fase del desarrollo de la red, el éxito todavia es sencillo. Usted
simplemente tiene més grupos que practican la duplicacion. Para entonces, un
buen lider debe dedicar parte de su tiempo a modelar y edificar a otros lideres.
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El proceso de conferir el poder a lideres nuevos es otro aspecto de la relacion
lider-sequidor. La relacion entre ellos es muy importante. Los lideres edifican
a sus sequidores, lo que ayuda a que ellos se conviertan también en nuevos
lideres.

La Edificacion
Edificar
Los siguientes puntos deben ser edificados constantemente:
+  El Equipo de International Networkers Team
+  La Guia del Exito
« La Linea de Auspicio
+ La Compaiia 4Life
La edificacion proveera:
*  Un ambiente positivo
*  Una oportunidad para alimentar el desarrollo de liderazgo.

*  Un sentido de seguridad que estimulara a la accién a los miembros de
su organizacion,

+  Dominio para hablar en publico.

*  Un medio para evaluar la lealtad hacia los valores esenciales.
*  Un medio de transmitir poder.

+ Confianza, porque sin edificacion la red no puede crecer.

*  Un proceso continuo.

«  Distincion de las caracteristicas humanas.

*+ Laclave para determinar el nivel de compromiso y lealtad de sus
distribuidores hacia el equipo.

La Guia del Exito+ 117



Conceptos Avanzados de la Edificacion

La pregunta que enfrenta todo lider en la comercializacion en Redes de
Mercadeo es: ;De donde viene la credibilidad y la autoridad? Estos vienen de
las personas que creen en usted. La edificacion es un proceso de crear una
imagen para los demas. Cuando usted edifica a su patrocinador, su “upline”
y los lideres de International Networkers Team en presencia de un distribuidor
nuevo, usted establece la credibilidad y la autoridad de estos. Al mismo tiempo,
su patrocinador, su “upline” y los lideres estan creando una imagen para usted de
diferentes maneras.

La edificacion es reciproca. Es una manera de crear confianza a través de las
relaciones personales. Cuando usted establece una relacion con otra persona,
la confianza que ustedes comparten se extiende a las personas que ustedes
edifican. Eso le da al distribuidor nuevo el sentido de que él esta vinculado,
mediante las redes de confianza con usted, el patrocinador suyo, su “upline” y
los lideres de International Networkers Team. Esto se llama estratificacion. La
seguridad que esto inspira es lo que hace tan importante la edificacion.

No se puede organizar una red exitosa sin edificacion. ; Por qué? Porque a pesar
de lo importante que son las relaciones personales, es imposible tener relaciones
personales con todos. La edificacion permite que su equipo desarrolle una red de
relaciones interconectadas que unen a todos. Usted mismo no precisa tener una
relacion estrecha con todos, porque la gente con quien usted tiene una relacion
estrecha estara creando una imagen de usted para sus amigos. Ellos le haran a
usted una persona reconocida.

Recuerde, la relacion basica en la comercializacion en Redes de Mercadeo es la
del patrocinador y del distribuidor. Cuando esas relaciones son solidas y cada
miembro del equipo practica la edificacion, toda la red pasa a ser un conducto
para los valores esenciales, el sistema y los principios comprobados para el
éxito. En otras palabras, la edificacion transforma su red en un conducto para
la duplicacion.

La edificacion aumenta el dominio de hablar ante una audiencia. Cuando usted
edifica, eleva a la otra persona y al elevar a la otra persona se eleva usted mismo
a un plano superior. Entonces ideas que nunca usted imagin6, comienzan a salir
de su mente.
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La edificacion le da tanto poder a usted como al lider mas poderoso de la
organizacion. El edificar al “upline® le da poder a usted; contrario a lo que
generalmente se piensa, que si uno edifica a otra persona, esto nos empequefece.
Mientras uno edifica a otra persona, uno se engrandece.

Cualquier persona que estd comenzando podria dar el plan, pero si no ha
aprendido a edificar, entonces de que va a hablar, sino tiene el carro, el cheque
o algin suefio realizado; es por esto que la edificacion es parte fundamental del
plan. Es importante entender el poder que se obtiene a través de la edificacion.
Por esta razon, la edificacion es una parte esencial de la presentacion del plan. Es
importante entender el poder que puede ser obtenido a través de la edificacion.

Usted no puede desarrollar una red si no entiende el proceso de edificacion, ya
que inhibe el proceso de duplicacion. La edificacion es la (nica forma que un
distribuidor tiene para determinar con quien va a trabajar. Uno de los problemas
mas graves en Redes de Mercadeo es determinar con quien uno va a trabajar,
ya que si uno trabaja con la persona equivocada puede tener un serio problema:
esta perdiendo el tiempo con la persona equivacada o no esta invirtiendo el tiempo
con la persona adecuada.

La edificacion no necesita una habilidad especial o conocimiento. Requiere un
interés genuino en ayudar a otras personas honestamente. Cuando usted edifica
desde el corazén, su corazon puede determinar que persona es verdaderamente
leal a los valores esenciales. Usted puede percibir cual prospecto es mas
creativo, mas apasionado, mas dispuesto a trabajar cuando ellos buscan la forma
de cumplir con los valores. Al edificar nosotros no vamos a hablar de lo que la
persona posee, no vamos hablar de lo que tiene, ni que titulo obtuvo, nosotros
vamos a hablar de quien es como persona, eso es consistente con los valores.

Cuando resaltamos los cinco valores esenciales en la persona que edificamos,
vamos a dar énfasis en como esos valores y la relacion que tenemos con esa
persona ha influenciado en nuestra vida. Destacamos como esa persona se
considera un lider en la sociedad, porque ha logrado desarrollar a otras personas
y podemos dar un ejemplo de como ha mejorado nuestra vida. Esto produce que
la persona que esta escuchando quiera conocer a esa persona para ver si puede
obtener esos beneficios.
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Impedimentos Comunes
en el desarrollo de la Red

1. La gente puede no darse cuenta de que La Guia del Exito es un sistema
completo e integrado. Trataran de ponerle su sello personal agregandole y
quitandole cosas, que eventualmente causaran confusion en su organizacion,
Modificar La Guia del Exito puede poner en riesgo el proceso de duplicacion,
la credibilidad y la sensacion de seguridad. Si modelamos el cambio, el
cambio sera perpetuado y podemos terminar con algo totalmente diferente
al expandimos nacional y mundialmente.

2. Tomese el tiempo para adquirir una profunda comprension y confianza en La
Guia del Exito.

3. Los lideres no nacen, no se hacen, se desarrollan. A veces la gente queda
atrapada por el pensamiento de que este negocio es simplemente una
cuestion de suscribir a la gente como distribuidores, en lugar de desarrollar
lideres. Si usted inscribe personas y no los desarrolla, tal vez tendra
que hacerlo ofra vez. Ayldeles a ser lideres y no tendré que hacerlo
nuevamente. Una forma en que usted puede desarrollar a su lider es crear
tantas oportunidades como sea posible en los primeros 90 dias y demostrar
que La Guia del Exito trabajara para ellos.

4. Provea una vision mundial. Esta oportunidad es mas grande que el negocio
meramente local, es de amplitud internacional.

5. Incluya su propia historia en I presentacion de la oportunidad empresarial:
Quién es usted y por qué esta en el negocio. Usted debe también edificar
a sus “Upline" y a la linea de patrocinio que asciende todo el camino hasta
David y Bianca Lisonbee.

6. Hable acerca de vision, pasion y suefios. Los miembros de la organizacion
necesitan comprender como crear un equilibrio cuando hablan acerca de
SU pasion y vision, en vez de hablar solamente acerca de cosas materiales.
Sofiar debe también ser enfocado en construir una visin para dejar un
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10.

"n.

12.

legado hacia el futuro. Esto ayudara a la gente de la organizacion a fijar
prioridades en sus propias vidas.

Cuando hable con distribuidores, mencione desde el principio sus suefios
y metas. La constante discusion de los suefios y metas de su distribuidor,
dara valor y mantendra a sus distribuidores enfocados y listos para
construir.

Recuerde sus propios suefios. En cada empresa llega un momento en que
usted debe detenerse a considerar sus propios suefios. Es posible que usted
pierda el enfoque si se concentra puramente en n(meros y bonificaciones,
pero cuando usted piensa en sus suefos y en lo que sera verlos convertidos
en realidad, todo entra en perspectiva.

Por el simple hecho de que los suefios y visiones fueron mencionados en
determinado momento, no piense que ya no hay que tratar mas el tema.
Todas las discusiones y conversaciones con distribuidores deben referirse
a suefios, vision, pasion y tener un propdsito fijo en la vida. Estas cosas
sacuden sus emociones y fortalecen su compromiso y la relacion entre
distribuidores.

Los lideres deben ser conscientes de la necesidad de construir una relacion
sincera con sus distribuidores, para ayudar a hacer que sus suefios se hagan
realidad. Esa relacion es esencial para crear confianza y ser una relacion a
través de la cual puedan ser transferidos los valores.

Recuerde que el compromiso emocional es importante. Se puede adormecer
al hablar demasiado acerca de cosas técnicas y logicas. Las decisiones se
toman emocionalmente, y luego son justificadas por la légica, no basadas en
ella.

Si una persona es verdaderamente infeliz, las cosas materiales no la haran
mas feliz. Al poseer cosas materiales €l o ella pueden ser desdichados mas
comodamente, pero el hecho de que posean mas no los hara mas felices. Lo
contrario también es cierto. Tener muchas deudas no hara mas feliz o afectiva
a una persona. La felicidad no se puede lograr externamente. Necesita ser

La Guia del Exito+ 121



encarada desde adentro, desde el corazon mismo de un ser humano. Tener
0 no tener cosas materiales no nos hara felices o infelices. Tenga cuidado
en la forma de discutir cosas materiales; asegurese de que sea a la luz de
los Valores Esenciales y con un sentido de propésito y mision.

13. Para tener éxito, sus distribuidores necesitan considerar La Guia del Exito
como si ésta fuera una franquicia. Si no le dan seguimiento, no aprovecharan
la experiencia y la sabiduria de este concepto tipo franquicia.

14. Al trabajar dentro de La Guia del Exito, recuerde que si alguna cosa es
omitida o hecha incorrectamente, tendré un efecto adverso tremendo. La
Guia del Exito crea un ambiente para la duplicacion. Cuando usted trata
cada vez con mas gente, las omisiones y los errores se magnifican. jTodo se
duplica, incluso los errores!

15. La gente puede ser creativa en como seguir La Guia del Exito al pie de
la letra. Pueden encontrar nuevas formas de explicar por qué otros deban
sequirlo, exponer los valores esenciales, mejores formas de ser edificante.
También pueden crear deseo o vision, leer libros y escuchar o ver
material grabado para encontrar nuevos ejemplos e historias.

Recuerde, que cuando surge una nueva idea, la idea debe cotejarse con La
Guia del Exito. Si no esté reflejada en La Guia del Exito, lo més probable
es que inhiba la duplicacion, la formacion de relaciones y el desarrolio del
liderazgo. Usted le puede sugerir a la persona que trae una idea que seria
una decision sabia seguir La Guia del Exito por el momento hasta dominaria.
Luego, él o ella seran mas capaces de evaluar la idea desde distintos angulos
para juzgar sobre su validez.

16. Hay muchas maneras de ilustrar un punto. A menudo, una confrontacion
directa puede ser percibida como una violacion de la libertad de otra persona.
Al contar una historia para ilustrar un punto o haciendo preguntas a la ofra
persona, usted puede hacerle entender lo que usted esta tratando de decir
y muchas veces llegaran por si solos a la conclusion que usted desea que
lleguen.
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17.  Cuando usted habla acerca de la oportunidad de 4Life es muy importante saber
como crear un equilibrio entre los productos y la oportunidad empresarial.
Se debe hablar sobre ellos siempre en el orden correcto y separado uno
del otro. Los productos tienen un lugar muy definido en este negocio, pero
vienen después de la creacion de la red. Recomiende los videos de los
productos a sus nuevos distribuidores que deseen mayor informacion. De
esta forma, usted puede enfocar su tiempo, energia y conversacion hacia la
construccion de la red.

18. La informacion principal requerida para el movimiento eficiente de los
productos es compartir los beneficios y como usarlos. Tenga confianza en
que la informacion del producto que da la compaiia es suficiente para mover
los productos. A menudo hay una sensacion de hacer algo mas para mover
los productos, esto da a menudo por resultado que los lideres proporcionen
informacion técnicamente compleja sobre productos a través de informacion
escrita y cintas grabadas.

19. Meterse a jugar a ser doctor diagnosticando problemas de salud no es
beneficioso para su negocio.

20. Cuando se ponga en contacto con un prospecto, es importante fijar siempre
la proxima cita y entregar algin material o literatura.

21. A cada distribuidor se le pide que se comprometa totalmente a concurrir a
las diferentes reuniones o actividades. Esta responsabilidad debe tomarse
seriamente.

22. La Reunion Central semanal nos es un simple lugar a donde puede llevar
a sus prospectos, sino que juega un papel mucho mayor en el éxito de su
negocio. Su asistencia a la Reunion Central ha de sustentar el papel de
liderazgo en el que se supone que usted hara de modelo para la organizacion.
También afirma su posicion de liderazgo, dando un ejemplo de respaldo a los
distribuidores y a sus prospectos presentes.

23. Algunos creen que deben tener cientos de distribuidores patrocinados

personalmente para prosperar en este negocio. Nada puede estar mas
lejos de la verdad. Es incorrecto asumir que ellos deben ser personalmente
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responsables de llenar su propia organizacion con distribuidores; su trabajo
principal es servir de modelo al desarrollo de liderazgo.

24. Asegrese de que todo lo que hace su equipo tiene por finalidad sustentar
el concepto de la duplicacion. La comercializacion en Redes de Mercadeo
es un proceso sencillo. Si su equipo se concentra en la duplicacion, se
mantendra enfocado. Si una actividad o plan se aparta de este concepto, no
se comprometa a realizarlos.

25. Encuentre un mentor y haga de mentor para otros en su organizacion. El
énfasis de La Guia del Exito sobre relaciones personales promueve las
relaciones mentor-estudiante. Su patrocinador funcionaréd naturalmente
como mentor a condicion de que usted tenga cuidado de no quemarlos
con innecesarias exigencias de tiempo y atencion. Si por cualquier motivo
usted no puede ver a su patrocinador como mentor, continie por la linea de
patrocinio hasta que encuentre un mentor apropiado. Las relaciones son
un camino de doble via y usted debe respetar la libertad de su mentor. Al
mismo tiempo, sea usted un mentor para todos sus distribuidores. La linea
del respeto y la educacion evitaran un cambio de enfoque.

26. Alos expertos de escritorio hay que evitarlos. Estos sabelotodo estan listos
para especular sobre cada aspecto de la comercializacion por Redes de
Mercadeo, pero no estan dispuestos a construir la red. Si usted o su equipo
son atraidos a su orbita, perderan el enfoque. Por regla general, nunca
comparta pensamientos negativos con otros y absténgase de discutir
la industria con oftros hasta tanto esté totalmente preparado y confiado.
Cuando encuentre un problema, pidale consejo a su patrocinador. Todas las
respuestas estan en La Guia del Exito.

27. Acontecimientos mayores en la vida de los miembros de su red como cambio
de trabajo, el nacimiento de un hijo, construccion de una casa nueva, un
matrimonio, un fallecimiento en la familia, pueden apartarios del enfoque de
construir. En ocasiones como éstas, no deje de aumentar su construccion
en profundidad para compensar hasta que el miembro del equipo este
nuevamente listo para enfocar.
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28.

29,

30.

31.

32.

Evite transacciones financieras con los miembros de su red, tal como dar
dinero prestado; esto tiende a desviar el foco de la cooperacién y transformar
la relacion patrocinador-distribuidor en una relacion de prestador-deudor.

Mantenga algin pequerio inventario de herramientas para construir la red.

Un obstaculo comin es permitir a los distribuidores que lo convenzan de
presentar constantemente la oportunidad empresarial por ellos, en lugar de
comenzar el proceso de presentar la oportunidad empresarial ellos mismos.

El proceso de edificacion le proporcionara a usted el mismo poder que tienen
los lideres mas fuertes en la organizacion. A los ojos de sus prospectos y
distribuidores, al ser usted edificado se convierte en lider, ain cuando recién
haya empezado en el negocio. La edificacion es una gran herramienta de
desarrollo. Edifique a su patrocinador, su “upline” y a la compaiiia.

¢Qué hace un lider? Es importante ysar un criterio especifico para medir y
remunerar el desarrollo de liderazgo. En La Guia del Exito se enumera ese
criterio bajo “Como Desarrollar los Lideres". Juzgar a un lider en esta forma
le agregara objetividad al proceso, fortalecera las relaciones entre los lideres
y les dara a los lideres superiores un medio de juzgar su propio desarrolio
de liderazgo. También ayuda a conducir a otros a través del proceso de
desarrollo de liderazgo.

Reuniones del Sistema

Reuniones Centrales:

Objetivo: Presentar la oportunidad empresarial a los prospectos con quien
usted ha desarrollado una relacion, donde ellos puedan encontrarse con
distribuidores exitosos que tengan la misma ocupacién o profesion. En
esta reunion los prospectos pueden ver la grandeza del negocio y usted le
presenta sus lideres uplines para relacionarlos.
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Es importante mantener una atmésfera de compaferismo, edificacion,
sentimientos positivos y felices. Presente el prospecto a otros distribuidores
de éxito para que se relacionen y adquieran seguridad de que la oportunidad
es real.

La oportunidad empresarial sera presentada cada semana por un lider
distinto en forma de rotacion.

Los lideres del area pueden cobrar en la entrada de $3.00 a $5.00 dolares
por distribuidor, dependiendo del costo del salon de la reunion. Esto ayudara
a los distribuidores a sentir que tienen una inversion en la reunion central y
que hay una inversion en la construccion del negocio.

La vestimenta debe de ser de negocio. Recuerde, su imagen es importante
para causar una buena impresion a los invitados.

Al final de la reunién Central se hacen los modulos.

Médulo al final de Reunién Central o Regional
Qué decir y qué hacer para que funcione correctamente

1. Como nos sentimos en nuestra primera reunion y cual es nuestra
vision del negocio hoy.

2. Hacemos la presentacion de los asistentes. Planificamos la reunion
de seguimiento con los invitados presentes dentro de 24 a 48 horas
y se entrega el material de seguimiento.

3. Sacamos la agenda para repasar los planes que se daran en la

semana con los desarrolladores y vemos si necesitan ayuda. Asi
trabajamos en equipo.
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4. Anunciar las préximas actividades.

5. Terminamos con alguna historia de éxito y con nuestra vision de que
cada uno de los presentes puedan hacer sus suefios realidad.

Nota:
«  Eltiempo de duracion no debe de exceder los 15 minutos.
«  Elmbdulo debe de ser de 7 a 10 personas para mantener el buen control
del grupo.
«  La funcién del modulo es dar vision, fomentar la relacion y desarroliar
liderazgo.
+  Damos participacion a los que estén demostrando ser desarrolladores.
Reunion de Lideres

Objetivo: Unificar a los lideres con un objetivo comn guiados por los cinco
valores esenciales y un sistema uniforme a seguir.

Beneficios:
1. Consolidar las relaciones entre lideres.
2. Proveer una vision para la organizacion.

3. Proveer una mision para la organizacion en cuanto a su desempefo
y posicion en el area local, ciudad, estado y pais.

Temas claves a tratar en |a reunion de los lideres:

1. Coordinar la ejecucion de las reuniones centrales, actividades,
feria de productos y seminarios.

2. Movimiento de gente a los eventos y convenciones. Coordinar el
movimiento de gente y boletos a las diversas actividades.

3. Enfatice el uso de historias y preguntas durante las charlas.
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Coordine seminarios.

Discuta las debilidades identificadas durante la ejecucion del
sistema, a fin de hacer los ajustes necesarios.

Evalle las relaciones entre los lideres dentro de una misma
organizacion y entre diferentes organizaciones.

Esta reunion debe ser finalizada con temas emocionantes sobre
vision, pasion, mision y dar un sentido de propdsito.

¢ Como formar el mejor equipo de lideres?

¢ Qué es exactamente un equipo?
1. Tiene una meta en comun.
2. Debe haber cooperacion.
3. Debe haber comunicacion.
4. Tener compromiso.

Cualidades de un eduipo ideal:

1.

Los miembros de un equipo se protegen entre si: Para que un
equipo tenga éxito, sus miembros deben protegerse mutuamente.
El equipo entero sufre cuando a un miembro no le importa nada
mas que el mismo.

Los miembros del equipo saben que es importante para el equipo:
Cualquiera que no conozca lo que es importante para el equipo
no solo falla en colaborar con este, sino que en realidad impide el
éxito del equipo.

Los miembros del equipo se comunican entre si: Permitir que cada
uno sepa lo que pasa para proteger los mejores intereses del
equipo. La comunicacion franca entre compafieros incrementa la
productividad.
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10.

Los miembros crecen juntos: En una organizacion, es
responsabilidad del lider organizar el crecimiento de todo el
equipo. Participar de experiencias e intercambios juntos son los
mejores medios de crecimiento del equipo.

Existe un equipo adecuado: Los individuos llegan a conocerse
mejor a medida que se interesan mutuamente, crecen juntos y
trabajan hacia una meta en comun. Un buen equipo requiere
actitud de compafierismo. La confianza hace que los miembros
del equipo trabajen en unidad. Hay que conocer las fortalezas y
debilidades de los miembros del equipo.

Los miembros del equipo colocan sus intereses individuales por
debajo de los intereses del equipo: Creen en las metas comunes y
empiezan a desarrollar sincera confianza entre si. Deben creer de
corazon que el valor del éxito colectivo es mayor que sus intereses
individuales. E! individualismo gana trofeos, pero el trabajo en
equipo gana campeonatos. .

Cada miembro del equipo desempeiia un papel especial: Cuando
notemos que no se esta llevando a cabo una funcion, debemos
hacer los ajustes necesarios para asegurar que se finalice el
trabajo.

Un equipo eficaz tiene una buena reserva: Seleccionar, equipar
y desarrollar los miembros del equipo para que den lo mejor y
ejecuten el trabajo cuando se les necesite.

Los miembros saben exactamente en que situacion esta el equipo:
El sentido organizacional, es la habilidad de saber lo que esta
ocurriendo con la organizacion y como el equipo actlia con relacion
a las metas. Como arreglarselas en contra de la competencia y
como actuan los diferentes jugadores en el juego.

Los miembros del equipo estan dispuestos a pagar el precio una y
otra vez: El éxito llega como consecuencia del sacrificio, esto es,
la buena disposicion de pagar el precio. Todo miembro del equipo
debe estar dispuesto a sacrificar tiempo y energia para practicar
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y prepararse. Sin la conviccion de cada individuo de que la causa
vale la pena, la batalla nunca se ganara y el equipo no tendra
éxito.

Esta reunion no es una seccion de quejas y problemas. Mantenga un ritmo
de entusiasmo y motivacion y no se desvie en cuestiones individuales.
Mantenga el enfoque de esta reunidn.

Discuta y tome accion sobre eventos y actividades locales.

Usted debe establecer algin criterio minimo para los lideres que son
invitados.

Haber estado en el negocio por lo menos 3 meses.

Presentar con frecuencia la oportunidad de negocio, “El Plan”.

Haber apoyado todas las reuniones y seminarios.

Usar y promover las herramientas del sistema.

Usar los productos.

Edificar el equipo, el sistema, sus “upline” y “downline” sinceramente y
de corazon.

Haber alcanzado por lo menos la posicion de Diamante.

Como desarrollar su red
a larga distancia

Para expandir su negocio a larga distancia es importante que inicialmente pueda
adquirir el conocimiento, experiencia y confianza a nivel local. El proceso de
construir una red a nivel local le va a dar la experiencia y la seguridad para que su
trabajo sea productivo cuando llegue el momento de expandirse internacionalmente.
Ademas si desarrolla una red sélida localmente le va a proveer las finanzas
necesarias para que pueda invertir en su desarrollo internacional.
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Esta seccion de La Guia del Exito es para dar una idea general de que debe
hacer para pasar a los prospectos a traves del proceso correcto cuando lo
estamos trabajando a larga distancia. Establezca una conversacion inicial con su
prospecto para evaluar el interés que tiene en la oportunidad. Durante el proceso
usted quiere trasmitir una sensacion de entusiasmo e interés. Al mismo tiempo
debe ser breve y profesional, para que el prospecto se quede con una impresion
positiva.

Pasos a Seguir para pasar al prospecto por el proceso correcto:

1. Llamada inicial, salude: Una conversacion informal es todo lo que se
necesita para tener una idea del interés del prospecto. Hable temas
apropiados como la familia, sus intereses, sus suefios y el trabajo. Si
conoce bien a su prospecto, es facil establecer una conversacion. Sila
relacion no es nueva, establezca quien lo refirid. Elogie lo bien que la
persona que lo refirio hablé sobre €l o ella.

2. Establezca el propésito de la llamada: Aqui usted va a establecer una
corta conversacion para despertar interés y curiosidad en su prospecto.
Explique que usted ha encontrado una oportunidad confiable a través
de la cual los suefios se pueden hacer realidad. Cuéntele como esta
oportunidad llega a su vida y lo que esta haciendo por la vida de muchas
personas.

3. Las Redes de Mercadeo: Despertar interés y curiosidad al prospecto a
través de una breve explicacion del concepto de las Redes de Mercadeo
(Verpag. 8y 9). En la conversacion se deben resaltar los beneficios de
las Redes de Mercadeo:

a. Oportunidad de tener su propio negocio en su tiempo libre.
b. Poca inversion.

c. Ingresos ilimitados.

d. No tiene limites de territorio, expansion mundial.

La Guia del Exito+ 131



e. Uno mismo establece las horas que va a trabajar.
f.  Ingresos residuales. (Ver pag. 84)

a. No requiere inventario, ni empleados, ni local. La compafiia nos
lleva la contabilidad.

h. Sistema educativo tipo franquicia.
I Equipo de respaldo.
|. Retiro en 2 a 5 afios (Libertad financiera).

4. Respaldo: Edifique el equipo que nos esta respaldando; International
Networkers Team y su Sistema Educativo. Edifique y cuente alguna
historia de lideres que sus vidas han sido impactadas con esta
oportunidad.

5. Pregunteyexplore: Pregunte al prospecto ; Deseainformacion adicional?
Si la respuesta es afirmativa y en el area donde vive la persona hay una
reunion central establecida por Intemacional Networkers Team, invitelo
a ésta (Ver Agenda Intemacional de International Networkers Team).
Edifique esta reunion y provea la direccion y hora al prospecto. Si hay
un lider de la linea “upline” trabajando en el area, consulte para que
alguien lo pueda recibir en la reunion central &rea. Envie un paquete de
seguimiento en el cual debe incluir:

a. EICD Construyendo para el Futuro el Mito
b. DVD Life Rewards
¢ Revista Summit

6. Seguimiento: Llame a su prospecto el dia siguiente de haber asistido a
la reunion central o luego de haber recibido su paquete de seguimiento.
Aclare dudas si hay objeciones y use esto como marco de referencia.

(Ver pag. 46) Una vez aclaradas las dudas, pregunte: ¢ Esta listo para
formar parte del equipo e i en camino a hacer sus suefios realidad? Si
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la contestacion es afirmativa, llame a la compafia y registre a su nuevo
SOCi0.

Seguimiento al nuevo socio:
a. Conéctelo 100% al Sistema Educativo.

b. Enviele La Guia del Exito con los 4 CD. Edifique lo que el sistema
esta haciendo en la vida de las personas.

c. Enviele un CD del sistema al mes para mantenerlo conectado y
enfocado.

d. Llame a su nuevo socio diariamente al principio. Aclare dudas,
oriéntelo, y planifique los pasos que debe de sequir para que el
sistema funcione para él.

e. Enséfele a usar las herramientas y expliquele la importancia de
las reuniones en las casas y su asistencia a la reunion central.

f.  Conectelo a la llamada de conferencia semanal.

g. Si el nuevo socio ha demostrado su compromiso y su capacidad
de liderazgo, coordine con su linea de auspicio un plan de trabajo
para ayudarlo a desarrollarse.

h. Cuando las finanzas lo permitan, planifique un viaje para que le
modele en el campo a su nuevo socio.
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o ACCIONES DIARIAS PARA LOGRAR EL EXITO

wmvory 9 OO00000000DO®

Invitados a la Reunion
Presentacion de Negocios
Seguimientos

Planificacién de Negocios
Patrocinados Personalmente
Patrocinados a otros Niveles
Liamada por Teléfono
Prospectos Nuevos
Referencias Recibidas
Asistencia a Reunidn
Clientes Nuevos

Motivacion

Reuniones Lievadas a Cabo

Horasde Trabajo R ——

La suma de cada pequena accion que usted
emprenda diariamente en su negocio, es lo que lo
llevard a convertir sus suenos en realidad.
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Nombre; Teléfono:

I.D. # Rango: _ Totak

Mes: Afio: Patrocinador:

ool e o Roolo 1102 Jos Ko os oo Ro7los oo Jls o

Estos son mis loaros hasta ahora

Total de patrocinados personalmente:
Total de patrocinados a otros niveles:
Total de clientes nuevos:

Total de Diamantes de primer nivel:
Total de Diamantes a otros niveles:
Nivel Calificado:
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INFORMACION PERSONAL

Nombre

Direccion

Ciudad

Telkéfono

Cadigo

INFORMACION DEL LIDER

Nombre

D :

Ciudad

Teléfono
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INTERNATIONAL NETWORKERS TEAM
CONSTRUCTORES DE SUENOS

Dr. Herminio Nevarez
Fundador de
International Networkers Team

Cuando usted comparte su esfuerzo con otros, este se duplicara. Todo fo que usted lograra
dependera de este proceso duplicativo. Desarrollara una red de personas que LELETETED
juntos para obtener un ingreso adicional que les ayudara a lograr sus suefos. Esto es

lo que ofrecen las redes de mercadeo, la oportunidad de tener su propio negocio.

International Networkers Team es una organizacion dentro de la industria de las redes de
mercadeo, basada en el trabajo en equipo y sustentada en los principios y valores.
Estamos comprometidos en hacer una diferencia en la vida de las personas, ofreciendo
una oportunidad real de crecimiento personal, contribucién social y lograr la independencia
financiera. Tenemos un plan definido para que usted pueda tener éxito en esa industria.
Ese plan esta basado en nuestro Sistema Educatlvo el cual le ensenara paso a paso

En esta forma:;

Ellos snienderan’ que hacerlo?.
~Apredénderan como hacerlo. Y ain mas importante, ellos lo-haran:




