Excelle su Exito 'S

Una Guia Paso a Paso... ENZ/
. . . . -ife_..."ehuft.
|. Primeros pasos: su motivo, sus objetivos

o

Necesitas encontrar algo en tu vida, tan importante para ti, que irias a la luna y regresarias para
lograrlo. iEncuéntralo! como la educacion de los nifios, una salud éptima para usted o un ser querido,
mas tiempo de calidad con sus seres queridos. Empiece con 2 pero busque siempre mas.

1.

¢Cuales son tus objetivos especificos? ¢ Qué quieres lograr? Sea especifico, algo medible EX: Univer-
sidad, seguro medico

1.

¢A cudntas horas a la semana se comprometeria con su RAZON POR QUE, que
es: ? (Sugiero un minimo de 10)

Il. Empiece a correr: su negocio

1. Lista de verificacion de puesta en marcha
[] Vaya a su sitio web y familiaricese con él y los productos

L] Inicie sesidn en su back office y aprenda para qué sirven todas las pestafias. - jPreguntas, llame a
su linea ascendente!

[] Verifique el envio automatico que configurd durante el registro; vea si hay mas productos que le
gustaria incluir.

[] jHaga una lista de 5 personas a las que sus productos pueden ayudar!

1. 2. 3.

4. 5.

[] Pidale a tres personas de su lista que va a crear que escuchen los ultimos estudios clinicos
universitarios que se relacionan con su cuerpo.

1. 2. 3.




CALENDARIO SEMANAL

Semana o:

Fecha

Dom Lun Mar Miér Juev Vier Sab
Hora

|
If)esayu no

Manana

Almuerzo

Tarde

Noche

Complete los tiempos que reservara para trabajar.




SCRIPTS

Use este espacio para escribir guiones que funcionen o que crea que funcionaran para usted.
Escuche a su entrenador acerca de los enfoques bdsicos y personalice los métodos para usar
el vocabulario y el tono que usaria en una conversacion normal. iNO quieres sonar como si

estuvieras leyendo un guidn!

Puntos Para Recordar

Actitud para tener

Solo estas invitando a la gente a es-
cuchar

Mantenga las invitaciones BREVES

No se deje arrastrar por 20 pregun-
tas: "Realmente no tengo tiempo
ahora para entrar en detalles.
Hablemos mas tarde. Me tengo que
ir. Adios."

Puede obtener su linea ascendente
de 3 vias si no sabe cobmo manejar
una llamada.

NO estd tratando de vender, ESTA
educando

iHas elegido a las personas con las
gue hablas porque son especiales
para ti!

Les estds haciendo un favor dicién-
doles

iEsta informacion podria salvarle la
vida a alguien!

Te sorprende la eficacia de los
productos.




3. Empieza a construir una base

[0 Empieza a crear una lista de personas que podrian beneficiarse de los productos o la oportunidad. Desea tener un minimo de 50

nombres ANTES de realizar su primera llamada. Utilice un cuaderno que pueda tener a mano. (iiNunca dejes de agregar a esta lista !!)

MI LISTA

Nombre Teléfono Ocupacién / Notas

10
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