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e Los NUEVE PASOS que componen su plan de accion son
ciclicos y constantes. Aprende, ejecute y ensene los pasos de su
plan de accion. La forma mas eficaz y efectiva de lograrlo es
con la accion, sirviendo de ejemplo y modelo para los demas,
De esta forma:

e Ellos entenderan porque hacerlo
e Ellos aprenderan como hacerlo
e Y, aun mas importante, ellos lo haran

e El paso mas productivo es el paso 6, PRESENTE LA OPORTUNIDAD. Los
primeros 5 pasos son necesarios para preparar al empresario para ejecutar el
paso 6. Los ultimos 3 son para finalizar con efectividad lo que se hizo en el paso
6.

e Le proponemos que dedique 2 a 3 anos a la Guia y simplemente sigala con fe
total y persistencia. Haga lo que sugiere con actitud positiva y consistentemente
y nosotros le aseguramos que usted tendra éxito. Primero, El Sueno. Después, La
Lucha. Finalmente , EI Premio.

e Cuanto mas grande sea el sueno, mayor sera la lucho. Cuanto mayor sea la lucha,

mayor sera el premio.
e NO TRATEMOS DE ELIMINAR LA LUCHA... TENGAMOS SUENOS
GRANDES. Transformemonos en una persona Lider y pongamos accion.
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® Define tus suenos

Establezca sus metas

Determine sus compromisos
Haga una lista de prospectos

Invite a sus prospectos

Presente la oportunidad 9 PASOS PARA
Dé seguimiento

Consulte su upline

Dupliquese
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1.EL SUENO

DEFINA SUS SUENOS

e Quizas la caracteristica mas comun e importante entre los triunfadores, es que todos son sonadores.
Desarrollan metas especificas en la vida que hace que sus suenos se conviertan en realidad. Nuestra
habilidad para primero pensar en suenos y luego fijar metas representa la base para nuestros logros. Cada

logro ha sido forjado primero como una idea.
e El punto inicial de todo logro es el deseo. Por eso comenzamos apuntando a lo que una persona desea en

la vida, sus suenos.
e La dedicacion y perseverancia son dos rasgos del caracter. Cuando estos dos rasgos son cultivados vy

aplicados, el resultado es el éxito.
e Napoleon Hill en su libro mas famoso PIENSA Y HAGASE RICO", presenta cuatro puntos simples para

desarrollar estos rasgos del caracter:

1.Un sueno claramente definido, fundamentado en el ardiente deseo de cumplirlo.

2.Un plan definido expresado en accion continua.
3.Una mente completamente cerrada a todas las influencias negativas y desalentadoras, incluyendo

sugerencias negativas de familias, amigos y conocidos.
4.Una alianza amistosa con una o0 mas personas que le animaron a seguir adelante con el sueno y el plan.
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2. LA META

ESTABLEZCA METAS

e Las METAS proveen direccion. desde la posicion donde
usted esta ahora y mirando hacia sus suenos, LA METAS
sirven para marcar la distancia mas corta entre estos dos
puntos.

e La mayoria de las personas no planifican fracasar, sino
que fracasan por no planificar.

e A las metas que queremos lograr le fijamos una fecha.
Fijar una fecha significa comprometerse a actuar. Nad
ocurrira so no ponemos un plan de accion sobre esas

metas.
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PLAN

para lograr la INDEPENDENCIA FINANCIERA
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ACCIONES DIARIAS

para lograr el éxito

MES TOTAL HORAS

AGENDA PERSONAL
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PROSPECTO NUEVO

LLAMADAS INVITADOS
PLAN DE NEGOCIOS
CIERRES

SEGUIMIENTO

INSCRITOS NUEVOS
VENTA DEL DIA

PLANIFICACION

ORIENTACION DE SALUD
REUNION CENTRAL

SEN UNIVERSIDAD
HORAS DE TRABAJO

SEN BUILDER
AUDIOS Y TALLERES Y GUIA

REDES SOCIALE




3. COMPROMISO

DEFINE SUS COMPROMISOS

Establezca algunos compromisos para asegurar un
comienzo con éxito. Su primer compromiso es
conectarse 100 % al Sistema Educativo. Si usted se
compromete a duplicar fielmente los pasos del Sistema
Educativo, el funcionara para usted. La duplicaciony la
repeticion son factores muy importantes para
desarrollar una red solida y productiva. Es sencillo el
Sistema Educativo, pero nada se logra con solo leer, hay
gue poner accion para producir resultado.
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Conectarse 100% al sistema educativo significa:

1.Asiste y promueve todas las reunionesy
actividades relacionadas con el negocio.

2.Utiliza las herramientas del negocio.

3.leer la Guia y Forjando los lideres del futuro y
escuchar audios.

4.Asistir a la reunion central.

5.¢;Cuantas horas a la semana esta dispuesto a
invertir en su negocio?

6.Busque 5 clientes mensualmente. ‘
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cPorque es necesario el compromiso emocional?

1.Somos empresarios independientes, no somos empleados. por esta razon el
compromiso debe ser con nosotros mismos, con nuestra empresay el futuro de
nuestra familia.

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

3.La importancia de la motivacion y el entusiasmo que nos ayudan a descubrir lo
gue somos capaces de lograr.

4.Grandes exitos requieren riesgos. A veces riesgo financiero, social fisico y
siempre el riesgo emocional.

5.Sin este compromiso llegamos a la mediocridad.

6.Los grandes logros nunca han sido concebidos por personas solas, sino con la
union de otras personas que se preocupan por ellos.

/.La vida no es lo que queremos que sea, sino lo que nosotros hacemos gque este
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4. LISTA DE PROSPECTOS

e Su recurso mas valioso es la lista de prospectos, que debe ser
actualizada constantemente.

e Escribe todos los nombres que se le ocurren. Empieza con la
familia, amigos, vecinos y personas que usted conoce a traves
del trabajo. Seqguidamente haga una lista de personas que usted
conoce indirectamente a traves de sus actividades. Incluye

—

‘ambién personas fuera de la cuidad y en el extranjero, a quienes

puede patrocinar internacionalmente.

LISTA LISTA DE
CALIDA CONOCIDOA

NO LIMITA EL ALCANCE DE SU RED

LISTA LISTA DE
DISTANTE REFERIDOS
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PUNTOS A CONSIDERAR

En primer lugar, uno debe reconocer que la materia prima de este negocio es el recurso
humano y que por lo tanto, debemos aprender y practicar conocer nuevas personas
diariamente.

e Anote un minimo de cien (100) nombres.

e Aprende como agregar nuevos nombres continuamente.

e 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
presenta la oportunidad.

e Preferiblemente ensene la oportunidad primero, a aquellos que en su lista han
demostrado ser personas exitosas. Luego presentalo a los demas.
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5. LA INVITACION

Una vez que tienes
identificados a tus prospectos,
la siguiente habilidad es

Cuando va en

aprender a invitarlos busqueda de un sueno
adecuadamente a conocer mas ardiente, los
sobre |la oportunidad de

| obstaculos no cuentan
negocio.

Esta es una habilidad muy
importante para desarrollar. Es
a habilidad que te introduce a

a industria de Network ‘
Marketing.
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La forma profesional de abordar a la gente

LA OPORTUNIDAD SE CONVIERTE EN SU PRODUCTO, QUE DEBE SER BIEN EMPACADA.
Le ensenamos a vender primero la cita, segundo el negocio.

Al momento de invitar no se debe dar demasiada informacion, porque el prospecto
puede tomar una decision basada en informacion incompleta.

«SALUDO.

«PREGUNTO SI PUEDE ATENDERME.

«FORTALEZCO LA RELACION (RESALTA CUALIDAD).
«INVITACION ( CORTA, CON EMOCION Y SINCERA).
CIERRE ( ESTABLECE LA FECHA, HORA Y DIA).

Es importante antes de hacer la invitacion, fijar claramente fecha, horay el

escenario. Y establecer el lugar de la reunion.
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¢cComo hacer frente a las objeciones?

Si tienen dudas: estoy seguro que tendra muchas preguntas, es por eso que lo

llame hoy, ¢ estas disponible el dia.... a la hora.... para reunirnos?
fije la cita otra vez

Si necesitan informacion: te mando informacion para que puedes evaluarla y nos
vemos para discutir todos los detalles, ¢te queda bien el dia... ala hora... ?

fije la cita otra vez
Si insiste una persona con confianza: confia en mi. yo quiero que usted vea lo que

estoy haciendo. fije la cita otra vez

Si tiene excusa: entonces no hay problema ya que este negocio tiene un
mecanismo que resuelve esa problematica, que usted comprendera cuando nos

reunamos. fije la cita otra vez
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6. PRESENTACION DE LA OPORTUNIDAD

LOS PROPOSITOS PRINCIPALES:

e | levar el mensaje de la oportunidad.

e Modelar al anfitrion como se conduce Su negocio comenzara
una reunion. realmente a crecer

e Construir la relacién entre el cuando usted sea el
patrocinador, el anfitrion y las anfitrion de dos

personas que van de invitados. reuniones y presente la

o )esarrollo.de LIDERAZQO. oportunidad a un grupo
e Crear confianza y seguridad en los de sus prospectos

invitados de que no van a estar solos.
e Promover el producto.

PUNTOS A CONSIDERAR PARA UNA REUNION EXITOSA:

e Lainvitacion
e Un buena asesoria al anfitrion de la reunidn
e La conviccion del anfitrion AFAF HASSAN



LAS REUNIONES SE DIVIDEN EN 3 PARTES:

e LA REUNION ANTES DE LA REUNION:
Establecer una comunicacion positiva con los invitados, con relacion a temas personales
como de donde son, a que se dedican e intercambiar opiniones.

e PRESENTACION DE LA OPORTUNIDAD:
-La edificacion del orador
-Presentacion facil de entender, de 30 min.
-Estudiar el modelo del plan.
-El anfitrion debe grabar y tomar notas.
-Vencer el miedo a dar un plan. ‘
-Tener las herramientas necesarias par la presentacion.
-Contar una historia de luchas y logros.

e LA REUNION DESPUES DE LA REUNION:
Escuchar a los invitados y entregarles el material de seguimiento.
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CUANDO TERMINA LA REUNION, PREGUNTE ESO:

e ;QUIENES CONSIDERAS QUE PODRIAN SER
TUS PRIMEROS LIDERES?

e ;QUE PUNTOS FUERON LOS MAS QUE TE
LLAMARON LA ATENCION?

e ;,COMO CREES QUE ESTE PROYECTO
PODRIA CAMBIAR TU CALIDAD DE VIDA?

e ;COMO TE SENTIRAS EL DIA QUE LOGRES
REALIZAR TUS SUENOS?
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cComo organizar una reunion exitosa?

1.Establezca fechas de la presentacion de la oportunidad.

2.0rganizar la agenda de las [lamadas.

3.Usa el modelo de la invitacion.

4.Siempre invita al doble de personas de las que espera que asisten a la reunion.
5.Confirma las citas.

6.Vestirse casual de negocios.

/.Encierre cualquier animal que puede causar distraccion.

8.Guardar el teléefono y apagar la tele.

O.Ser puntual.
10.En caso que sea en casa, sirve refrigerios después de la reunion, de la forma mas

sencilla y nunca se sirve bebidas alcohdlicas.
11.Programar fechas de seguimiento.
12.Asegurase que el invitado recibe el material de seguimiento.
13.Invita para la préoxima reunion de SEN TEAM.
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7. SEGUIMIENTO

e Despues de la presentacion se entrega el material de
seguimiento segun el perfil.

e De un maximo 24 a 48 horas se coordina una cita para
el cierre. con el objetivo de ayudar a la toma de
decision.

e E| sistema educativo ha sido disenado para pasar el
prospecto a través de todo un proceso de informacion,
para que sea el quien elija el camino a seguir.

e Aclarar las dudas con actitud positivas.

e Limitase a contestar y a aclarar las dudas.

e Sl aun después del seguimiento tiene dudas, invitalo a
una segunda presentacion a la reunion central del
equipo.

EL OBJETIVO DE ESTE
SEGUIMIENTO ES
AYUDAR AL
PROSPECTO A
PASAR POR EL
PROCESO DE TOMA
DE DECISIONES
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Cuando usted ha 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:

e DESARROLLADOR: comienza a construir la red para
lograr la independencia financiera a traves de la
generacion de ingresos residuales.

e DISTRIBUIDOR: gana dinero al promover los productos

por internet a traves de MI TIENDA o de forma

oresencial.

e CLIENTE: compra productos para su bienestar y el de
Sus seres queridos.

PROGRAMA LA PLANIFICACION

ADECUADA
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REFERIDOS ;Como obtenerlos?

Cuando ha aprendido a obtener referidos,
nunca quedara sin prospectos.

En vez de descartar a los prospectos que no
tienen interés en organizar una red propia,
pidale REFERIDOS.

La clave para conseguir referidos es desarrollar
una buena relacion con todo prospecto.

Si usted mantiene una buena relacion, sin
presiones, ellos le proveeran a usted los
nombres de otros .

A veces las semillas que uno siembra hoy,
brotan multiplicadas en un ano o dos.

A VECES LAS
SEMILLAS QUE
UNO SIEMBRA

HOY BROTAN
MULTIPLICADAS
EN UN ANO O DOS
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8. CONSULTE CON SU PATROCINADOR

El consultar y evaluar periodicamente el progreso en el negocio con nuestro patrocinador 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 INCLUYE LO SIGUIENTE:
e Nombre y puntaje por pierna
e Haga proyecciones de crecimiento para el préximo mes

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

e VVolumen logrado en tres niveles y volumen total de la organizacion

e En base al diagrama fije compromisos y metas mensuales

e ;Cuantas presentaciones de oportunidad voy a dar este mes?

e ;Cunantos clientes nuevos? ;Cual es el volumen de venta personal para este mes?

e ;Cuantas personas nuevas auspiciadas?
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9. DUPLIQUESE

ENSENE LOS 9 PASOS
e Modelar seguir los pasos de la Guia.
e Nuestro ejemplo es la mejor manera de transferir nuestros
conocimientos a la red.
e Mantenga su negocio simple.La mejor forma para la duplicacidon es
aprender, luego ensefar a otros y finalmente ensena a ensefar, a traves
de historias, testimonios y preguntas.

"NO TRATEMOS DE ELIMINAR LA LUCHA... TENGAMOS
SUENOS GRANDES, TRANSFORMEMONOS EN UNA PERSONA

LIDERY PONGAMOS ACCION™
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El objetivo principal del ciclo del
momentum es crear un ambiente
gue haga posible encaminar al
prospecto a traves de un proceso

educativo y de desarrollo.
CICLO DEL Permite fortalecer la relacion
MOMENTUM entre el distribuidor y el

prospecto.

LOS 9 PASOS PARA LA DUPLICACION Y EL CICLO DEL MOMENTUM
REPRESENTAN LA FORMA MAS POTENTE DE LA DUPLICACION, ESTOS DOS

SON EL NUCLEO DEL PODEROSO MOTOR DEL SISTEMA EDUCATIVO.
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EL CICLO DEL MOMENTUM

MATERIAL DE ZOOM
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Cultura organizacional orientada hacia los
Resultados y basada en la Edificacion

e E|l exceso de informacion reduce la efectividad para que el nuevo distribuidor pueda enfocarse en las cosas que
son determinantes para hacer crecer su red. Asi que nuestro principal funcion como patrocinador es ensefary
modelar los conceptos basicos que ayudan a auspiciar, retener y incrementan el volumen.

e SOCIAL ECONOMIC NETWORKERS ha desarrollado un plan de accion que va a llevar a cada miembro a ser mas
efectivo en su negocio. Este plan de accidn tiene como objetivo desarrollar una cultura organizacional orientada
hacia los RESULTADOS y basada en la EDIFICACION.

e La EDIFICACION y los RESULTADOS van a ser nuestra mejor carta de presentacion, cuando se conviertan en un
habito organizacional.

e Estrategias enfocadas en el AUSPICIO, RETENCION y VOLUMEN, para desarrollar redes solida, establesy
productivas.

e Estos tres pilares se sostienen sobre la base de la edificacion de:

-La compania

-El equipo

-El sistema educativo
-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.
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LA OPORTUNIDAD

LA COMPANIA 4LIFE
e Vision

e Administracion

® servicio

e Tecnologia en sus productos

e Plan de compensacion

SOCIAL ECONOMIC NETWORKERS

e Reuniones de SEN TEAM
e Seminarios

e Universidades

e Convenciones

e Actividades

SISTEMA EDUCATIVO

e Esel como hacerlo
e Nos da el conocimiento para transformarnos en empresarios en redes

LINEA DE AUSPICIO

e Lideres formados con el conocimiento en nuestro sistema educativo
para dar apoyo y modelar el sistema
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LA EDIFICACION ES NUESTRO CIRCULO DE PROTECCION
¢COMO HACEMOS CONSCIENTES A LAS PERSONAS DE LA OPORTUNIDAD?

A través de la Edificacidn

¢QUE ESTAMOS CONSTRUYENDO CUANDO EDIFICAMOS?

e Credibilidad
e Lealtad

e Relaciones
e Seguridad

e Confianza

e Compromiso

{COMO CREAMOS UNA CULTURA ORGANIZACIONAL BASADA EN LA EDIFICACION?

o EDIFICACION HABLADA: tiene que ser sincera, con gratitud y reciproca.
e EDIFICACION NO HABLADA: es llevada a cabo a través de nuestras acciones.
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¢DONDE Y CUANDO CULTURA ORGANIZACIONAL ORIENTADA

EDIFICAMOS? HACIA LOS RESULTADOS

TODO EL TIEMPO Y EN Las organzaciones exitosas y productivas son

TODAS PARTES: aquellos cuya cultura organizacional esta
. PROSPECTANDO orle.ntada haC|a. Ios. resultados..Para esto,
e INVITANDO dichas organizaciones son eficaces al
« ENEL SEGUIMIENTO establecer habitos organizacionales hacia
e ENEL UNO A UNO cino puntos fundamentales:
e REUNIONES DEL EOU|P0 e OBJETIVOS CLAROS
* PLANIFICACION e PLANIFICACION
e EVENTOS Y ACTIVIDADES e ESTRATEGIAS
e CUANDO ESTAMOS HABLANDO DE e MODELAR

UN MIEMBRO DEL EQUIPO

e EVALUACION DE LOS RESULTADOS
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RED MAS GRANDE DE LA HISTORIA

l l l Estrategias para

AUSPICIO RETENCION VOLUMEN AUSPICIAR, RETENER e

l l l iIncrementar el
VOLUMEN

CULTURA ORGANIZACIONAL BASADA EN LA EDIFICACION
COMPANIA EQUIPO SISTEMA  LINEA DE AUSPICIO
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1ER PILAR: AUSPICIAR

e CLIENTE:

-Es una persona que al escuchar el plan de oportunidad se interesa en consumir los productos.
-Persona que le gusta consumir productos naturales.
-Persona con alguna condicion de salud, que ha entendido que el producto puede ayudarle.

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

e 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 vy
desarolladores.

-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.

-Se convierte en el mejor distribuidor, maximizando el plan de incentivo.

-Entiende la importancia de prepararse para ser un lider o mentor para otros.



CLIENTE

Presente video y literatura de
los productos.

Muestre el catalogo de
productos.

Ofrezca las combinaciones de
productos ideales.

Haga una orden de productos.
Llene un formulario de
informacion personal.

Pregunta si es posible dar una
orientacion de salud a sus
contactos.

Invitalo a la proxima feria de
salud.

Pida referidos.

Llamelo mensualmente para
saber como le va y si necesita
algon producto.

DISTRIBUDOR

Llenar el contrato y el formulario
del programa de lealtad.

Explique los beneficio de ingreso
de un distribuidor.

Recomienda comprar un pequeno
inventario de productos.
Ensenarle como ordenar.
Ensenarle a promover la venta de
productos en combinaciones.
Recomendar las herramientas
que le van a ayudar a vender los
productos.

Pregunte si es posible dar una
orientacion de salud a sus
contactos.

Invitalo a la proxima feria de
salud.

Pida referidos

DESARROLLADOR

Llenar el contrato y orden del
programa de lealtad.
Presentar los paquetes como

opcion para entrar.

Cree la seguridad.

Edifique la linea de auspicio.
Edifique la Guia y los audios.
Muévalo a la reunion del SEN
team.

Entregue la taquilla del proximo
evento.

Hacer una lista de prospectos.
Calificar los mejores 10 de la
lista..

Ensenar a mover gente a través
de hacer preguntas de
conciencia y la edificacion.

Tener una reunion exitosa en

casa.
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2DO PILAR: RETENCION

SE DIVIDE EN TRES AREAS IMPORTANTES:

e Conectar a las personas al sistema educativo:

-Actividades del sistema.
-Herramientas del sistema.

e Edificacion:
-Compaiia.
-Equipo SEN.
-Sistema educativo.
-Linea de auspicio.

e Fortalecer la relacion:
-Enfocarse en sus sentimientos.
-Tratarlos como miembros de una gran familia.
-Levantarles la moral.
-Mostrar interés por lo que son, no por lo que se puede obtener de ellos.
-Fortalecer la relacion a traves de los valores.
-Crear confianza mediante integridad y honestidad.
-De un sentido de seguridad y credibilidad a traves de la edificacion.
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3ER PILAR: VOLUMEN

1.Conviertase en el mejor consumidor de sus productos.

2.Conviertase en el mejor promotor.
3.Tener un inventario para las reuniones en las casas.

4.Dar a las personas la oportunidad de entrar con paquetes.

5.Tener literatura y herramientas de productos.
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LA PLANIFICACION
EMPRESARIAL

AFAF HASSAN

ELa palnificacion Empresarial

debe durar 2 horas

Prepara a

su lider para que descubra sus

suenos, haga planes y comience a desarrollar

SuU empres
Esta plani

p~

a.
icacion evita la causa mas comun

de perdic
saber que

a de distribuidores, que es no
hacer.

Es importante explicar al nuevo lider que las
redes de mercadeo son una profesion y que
SEN tiene un sistema educativo que lo llevara

a convertli

rse en todo un profesional en la

industria de las redes de mercadeo.

ENLACE:

PRESENTACION DE LA PLANIFICACION*

ENLACE : COMO HAGO UNA PLANIFICACION*



CUANDO UNO PIENSA COMO ARQUITECTO, ACTUA COMO CONSTRUCTOR'Y
LIDERA COMO UN MAESTRO PASARA A LA CATEGORIA DE DESARROLLAR.

ARQUITECTO CONSTRUCTOR MAESTRO

e Sigue los 9 pasos para la e Demuestra un espiritu de
e Visualiza grandes proyectos.

duplicacion. equipo.
* Estudiala Guia. e Presenta la oportunidad. e Capacita a sus distribuidores.
* Disena un plan de accion. e Establece las relaciones. e Evalua el éxito.
e Participa de todas las e Usa y promueve |las
reuniones. herramientas del Sistema
e usa 100% los productos de Educativo.
4life.

e Tiene 5 clientes que repiten
pedidos.

AFAF HASSAN



1. APERTURA DE LA GUIA

PONGA A PRUEBA SU
DESCUBRE SUS SUENOS SUENO, PREGUNTESE:
1.¢Cuanto hace que tiene ese sueno? ;Se queda
Cuéntale porque estas Idoegsrpc—jllrear‘fo por las noches imaginando como lo
desarrollando el negocio, esto 2.;Que otros suefios tiene?
permite que el nuevo lider tenga 3.¢Esta dispuesto a vencer cuaquier obstaculo
, para que su suefio se haga realidad?
mas confianza en contar quc 4.;Si fuera a seleccionar un suefio como el mas
suefios quiere lograr y fortalece la importante de todos? ;Sera ese?
.y 5.¢;Podria usted lograr su suefio con su trabajo
relacion entre ambos. Actual?
| 3 mejor forma de descubrir los 6.;De que otra manera podria usted lograr su
suefios del nuevo es a través de las suenos
7.¢Es esta oportunidad la Unica manera de lograr
preguntas. su suefio?

AFAF HASSAN



2. ESTABLECER LAS METAS Y
COMPROMISOS

COMO ESTABLECER LAS METAS

Las metas no son suefos, se refieren a acciones
especificas y a niveles de logro dentro del plan
de compensacion de 4LIFE.

1.Establece un periodo de tiempo.
2.Consulte el plan de compensacion de 4life.
3.Establece METAS a corto plazo.
4.Establece METAS a largo plazo.

5.Anote su progreso y evalue.

6.Establecer un plan de trabajo diario.
7.llenar el certificado de compromiso.

HAGA EL COMPROMISO

AFAF HASSAN



3.HAGA UNA LISTA DE PROSPECTOS Y ENSENELE A INVITAR CORRECTAMENTE

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 el patrocinador no se siente con
el para prepararla.

Entre mas nombres tenga la lista, mayores
probabilidades tendra su negocio de tener éxito.

Coloque personas en las diferentes categorias:
e |ista calida

® [istao
® [istao

e [istao

e conocidos
e referidos
Istante

ENSENE A INVITAR
CORRECTAMENTE

Otra de las razones que se atribuyen a la perdida de
prospectos es porque no le enseflamos a nuestro
nuevo distribuidor a invitar correctamente.

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 un oportunidad de
negocio.

ENLACE : COMO INVITAR*



4. PROGRAME LAS DOS REUNIONES

e Fije la fecha de estas dos reuniones y explique al nuevo lider como se van a llevar a cabo estas.
e Las reuniones en las casas son la base del crecimiento de la red.

e Es aqui donde se comienza a fortalecer la relacion entre los invitados, el nuevo distribuidor y el
patrocinador.

* Lareunion en la casa es para llevar el mensaje de que existe una oportunidad a traves de la cual se puede
ograr la independencia financiera.

e Dejar claro, que hay todo un sistema educativo, SEN, el cual lo llevara paso a paso a lograr todas sus metas.

5. APERTURA DEL KIT DE 4LIFE

e Enséfiele a llenar el contrato.

 Ensénele a llenar la orden del programa de lealtad.

e Envie los documentos a 4LIFE para obtener el codigo.

e Ensénele como ordenar productos y proveale el numero de telefono para ordenar

e Bajar la aplicacion de ZOOM y ensénele los conceptos basicos de cOmo hacer una
videoconferencia.



EXPLICACION DEL MODELO DEL PLAN

1.HISTORIA PERSONAL
3. TRANSICIONES SOCIO-ECONOMICAS
M 0 D E Lo DE L A 4.LAS FORMAS DE GENERAR INGRESO HAN CAMBIADO
5.EL NEGOCIO PERFECTO PARA EL SIGLO XXI
GENERAR INGRES0S?
7.LA PLATAFORMA QUE NOS RESPALDA
EMPRESAR'AL 9.;COMO SE GANA EL DINERQ?
10..QUIEN ME APOYA? :COMO OBTENGO EL CONOCIMIENTQ?
12..QUE ESPERAS PARA HACER REALIDAD TUS SUENOS? CON
TIEMPO, DINERO Y SALUD... NO EXISTEN LOS LIMITES

2.COMPROMETIDOS CON EL CAMBIO Y LA TRANSFORMACION
P RES E NTACIO N 6..QUE BENEFICIOS OFRECE ESTA NUEVA PLATAFORMA DE

8.MEGA TENDENCIA DEL BIENESTAR

11.OPCIONES PARA EMPEZAR SU NEGOCIO

13.BIENVENIDOS AL CAMBIO SOCIO- ECONGMICO

ENLACE : COMO PRESENTO EL PLAN*
AFAF HASSAN



ERRORES COMUNES EN LA PRESENTACION DEL PLAN

Hay una serie de errores comunes que perjudican la presentacion de la oportunidad y que
reducen las posibilidades de que nuestros invitados tomen la decision de entrar.

1.Las personas cambian el Modelo del plan, haciendo presentaciones muy elaboradas y dificiles de entender. Mantengala
simple, sencilla y duplicable para que nuestros invitados la pueden entender y nuestros asociados la pueden duplicar.

2.No se debe alargar el tiempo de |la presentacion. Esta debe durar 30 min. Por lo general, se alarga cuando nos salimos del
modelo o0 cuando estamos tratando de convencer a nuestros invitados con muchos argumentos logicos.

3.Nunca mencione temas de religion, politica, raza, chistes de doble sentido y de mal gusto.

4.No presente talleres y seminarios como parte del plan.

5.Nunca hable despectivamente de los jefes, empleados, doctores, profesionales, entre otros. Recuerda que a nuestras
presentaciones vienen personas de todos los niveles sociales, economicos y educativos.

6.El tono de voz debe ser moderado de acuerdo a la cantidad de invitados. Un tono de voz exagerado o muy pobre puede
cambiar el mensaje. No es una actividad de socios.

7.No presente la oportunidad sin haberla practicado y estudiado. Practique la presentacion para que adquiera confianzay
seguridad.

8.No ser consciente de la importancia de nuestra actitud en |la presentacion. Tenga una actitud optimista, entusiasta y
apasionada cuando presente la oportunidad.

9.No aclare dudas o preguntas durante la presentacion. Diga a las personas que, si tienen alguna duda o pregunta usted esta
en la mejor disposicion de aclararlas al final de la presentacion.

LA PRESENTACION DE LA OPORTUNIDAD ES UNO DE LOS PUNTOS CULMINANTES DESPUES DE HABER MOVIDO NUESTROS INVITADOS
AFAF HASSAN



