


Sistemas y Apoyo de Parte de
Patrocinadores

Antes de comenzar, es importante
notar que existen varios sistemas y los
diferentes distribuidores proceden a
establecen sus negocios en diversas
maneras. Las practicas sequidas por un
grupo de la compafiia pueden ser efectivas
para ese grupo en particular y no para los
demas.

Por lo tanto, antes de sequir las
instrucciones provistas en este reporte, por
favor consulte con sus patrocinador. Es
muy probable que ellos cuenten con
experiencia trabajando en la compafia y
que le puedan ofrecer consejos e

¢Cuantas Personas

Conoce Usted?

¢Cudntas personas
conoce en promedio
cada semana?

Multiplique la figura
previa por 52. Escriba su
respuesta aqui.

Reste 18 de su edad
y multiplique por la
figura previa.

Mercado Célido

informacién adicional especifica a su
situacién particular y el apoyo
personalizado que este reporte
simplemente no le puede ofrecer.

Definicién del Mercado Célido

El Mercado célido es un término de
ventas utilizado por las compafifas de
ventas directas. Es muy probable que
esta si esta es su primera experiencia
trabajando en una compafiia de negocios
en red, usted no esté familiarizado con

esta expresién, asi que la definiremos.

Mercado célido: Estd comprendido
por las personas

pertenecientes a su drea de
influencia, en el cual usted ha
establecido algun tipo de relacién,
incluyendo a amigos, familiares,
colegas, miembros de la comunidad,
aquellas personas con las cuales
usted trabaja o establece negocios,
etc.—ya sea en el PASADO o en el
PRESENTE.

El concepto clave en la definicién
previa es “area de influencia.” Al
trabajar con un mercado frio
(individuos con los cuales usted no
cuenta con una historia de
relaciones establecidas o ningdn
tipo de contacto previo), el
establecer credibilidad puede llegar
a ser una labor que consume una
gran porcién de su tiempo. Es por
esta razén que es ideal comenzar a
trabajar con aquellos individuos que
ya se encuentran en su area de
influencia personal.

“Mercado Cilido: Personas

pertenecientes a su drea de influencia
y con las cuales usted ha establecido

algn tipo de relacién.”

Evocando a su Mercado Cilido

Piense en todas las personas que usted
conoce. Digamos que usted conoce 'y
entabla una conversacién con 3 personas por
semana en promedio durante su vida.
Calculemos los resultados para una persona
de 40 afios de edad.

3 personas X 52 semanas X 22 afios =
3,432 contactos pertenecientes al
mercado calido

Descontamos los primeros 18 afios de
vida como afios de nifiez, aunque es posible
que usted cuente con muchos amigos de su
“niflez” con los cuales continua estando en
contacto. De una u otra forma, 3,432 es una
gran cantidad de personas, y este es tan solo
célculo bajo. Asi que, {de qué manera
puede usted extraer todos esos nombres de

su memoria para compilar un listado?

Para algunas personas, la accién de
recordar dénde dejaron las llaves de sus
automéviles es dificil por si sola, ahora es
muchisimo mas dificil recordar el nombre de
sus dentistas o estilistas. Es por esta razén
que un estimulador de memoria puede llegar
a ser extremadamente (til para ayudarle a
extraer estos nombres de su mente e iniciar
su listado.



“Al dar por hecho que alguna persona en

particular no estard interesada... usted estard
limitando el potencial de su negocio y
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perjudicando sus futuras ganancias e ingresos.

Sin embargo, un estimulador de
memoria le puede ayudar a hacer aquello
mismo: refrescar su memoria. Usted debera
tomar la iniciativa y seguir todos los pasos.
Hay tres principios primordiales del éxito que
usted deber4 sequir al completar su
estimulador de memoria:

1. Permita Que Sus Contactos Decidan
Por Si Mismos

No haga suposiciones.
Por el simple hecho de que una persona en su
lista de contactos cuente con una posicién
estable en su vida laboral no quiere decir que no
esté interesada en incrementar sus ingresos o ya
bien en cambiar el rumo de su carrera. Permita
que la persona tome su propia decisién. Al
asumir que la persona no estard interesada por
una razén u otra usted estar4 limitando el
potencial de su negocio y perjudicando sus
futuras ganancias e ingresos. Incluya el nombre
de estas personas en su listado de contactos y
permita que cada una de las personas tome esta
decisién por si misma.

2. PASADO y Presente

Usted notaré que en la parte final de la
definicién del término mercado célido
incluimos las palabras “PASADO y
PRESENTE.” Por el simple hecho de que
usted no haya estado en contacto con alguna
persona durante un periodo de tiempo
extendido, incluyendo afios de distancia, no
quiere decir que ellos no sean parte de su
mercado calido. Cuando el estimulador de
memoria le lleve a listar “dentistas,” piense en
todos los dentistas que usted haya visitado,
no solo los actuales.

Esto le ayudara a expandir su listado y a
expandir oportunidades adicionales.

3. Sobrepéngase a Objeciones Internas

Una de las razones comunes por las
cuales se puede finalizar el proceso del
estimulador de memoria con un listado
minimo es por causa de las objeciones
internas. ¢Qué pensaré Maria de misi le
hablo de mi compaiia? Estas son algunas
de las objeciones internas mas comunes:

® Estar avergonzado del modelo de los
negocios en red

® No saber qué decirle a las personas con
prejuicios

® Pensar que las personas en la lista de
contactos se encuentran en niveles
superiores de paga comparados al mio

® No contar con verdadera conviccién en la
efectividad de los productos o el negocio

Estas objeciones son reales y si usted
se alinea con alguna de estas ideas usted
debe consultar con su patrocinador al
respecto. Existe un secreto para
sobreponerse a estas objeciones y asi
poder completar su estimulador de
memoria. Elsecreto es... iusted no
contactara a todas las personas en este
listado! Por el simple hecho de que usted
los incluyo en este listado no quiere decir
que usted debe llamarles y ofrecerles la
oportunidad de negocios. Si usted siente
vacilacién al incluir a alguna persona en
su listado recuerde y repita la siguiente

frase, “El hecho de que los he incluido en mi
listado no significa que los debo contactar.”

Habiendo dicho esto, usted debe
contactar a su patrocinador con respecto a
cualquiera de las objeciones mencionadas
previamente. El no resolver sus dudas solo
impedir3 el crecimiento de su negocio y
obstruira su progresién. En el caso de que
usted no cuente con un patrocinador directo
dispuesto a ayudarle, continué subiendo en la
cadena de sus patrocinadores hasta encontrar
un lider dispuesto a respaldarle. También le
recomendamos los siguientes libros que
pueden llegar a ser buenos recursos para
usted:

o The 45 Second Presentation That

Will Change Your Life
- by Don Failla

® 100% Success Basics

- by Ed Ludbrook

Estimuladores de Memoria

Aplique las siguientes paginas para
ayudarle a establecer su listado de
contactos. Recuerde seqguir los tres
principios del éxito para completar su

estimulador de memoria.

Imprima las siguientes paginas.
Después de completar el proceso usted
tendra una lista sélida para comenzar a
trabajar.



ESTIMULADOR DE MEMORIA

Miembros de Su

Familia:

Nombre

Teléfono

Correo Electrénico

* Familia Inmediata (madre,

padre y hermanos)
* Familia Politica
* Abuelos/as
* Hijos/as
* Tiasy Tios
* Primos/as

* Sobrinas y Sobrinos




ESTIMULADOR DE MEMORIA

Nombre Teléfono Correo Electrénico AMIGOSY
CONOCIDOS

* Compafieros Escolares

* Comparieros Laborales

* Antiguos Compafieros
Laborales

* Amigos/as

* Vecinos/as

* Antiguos Vecinos/as

* Miembros de su
Congregacién Religiosa

* Miembros de su Lista de
Tarjetas Navidefias




ESTIMULADOR DE MEMORIA

Nombre

Teléfono

Correo Electrénico

PERSONAS CON
LAS CUALES HA
REALIZADO
TRANSACCIONE
S DENEGOCIOS

Estilistas
® Empleados del supermercado

* Contador/a

¢ Agente de finca raiz

* Doctor/a

* Quiropractico
¢ Dentista

* Abogado/a

* Empleados de la lavanderia en
seco

Empleados de la tienda
Cartero/a
Farmacélogo/a
Mecénico/a
Empleados de taller mecénico
Restaurante
* Gerente
* Propietario/a
*Mesero/a
* Cajero/a
* Cajero/a del banco
¢ Agente de seguros

* Vendedor/a en su tienda de

prendas de vestir

Recepcionista/auxiliar de
gimnasio
* Entrenador/a fisico

* Vendedor/a de automéviles




ESTIMULADOR DE MEMORIA

Nombre Teléfono Correo Electrénico ORGANIZA-
CIONES Y CLUBS

* Padres de compafieros de
equipos deportivos de sus
hijos

* Personas pertenecientes a

su gimnasio

e Camara de comercio

* Clubs politicos

* Organizacién de padres y

educadores (PTA)

* Club rotario

* Logia, Cofradia,
Organizacién Kiwanis, etc.

* Organizaciones caritativas

* Grupos del colegio

* Grupos de pasatiempos o
aficiones

* Grupos de teatro




ESTIMULADOR DE MEMORIA

Nombre

Teléfono

Correo Electrénico

OTROS

* Empresarios/asque
ustedconozca

* Ejecutivos/as
(personas encargadas de
tomar decisiones)

* Personas involucradas en
los negocios de venta
directa

* Conocidos y relaciones
existentes en redes
sociales

* Facebook
* LinkedIn

* Twitter

* Tarjetas de negocios que
usted haya archivado




Refinando Su Listado de Posibilidades

Ahora que usted cuenta con una lista substancial de nombres es
importante revisar a cada uno de los individuos incluidos en su lista. Le
sugerimos escribir junto al nombre de cada uno la ‘motivacién’ para cada
uno de ellos. En otras palabras, determine el factor motivante para
unirse al negocio ya sea mayor flexibilidad de horarios, dinero para
invertir en la educacién de sus hijos, pagar deudas, etc. Dado que cada
uno de estos individuos contara una motivacién personal diferente, este
nivel de personalizacién incrementara la posibilidad de que ellos
respondan de manera positiva a su oferta de comprar los productos o de

unirse a la oportunidad del negocio.

Durante el proceso de determinar la ‘motivacién’ de cada uno de
sus contactos, es posible que usted deba entablar conversaciones con
ellos para poder determinar estos factores. No discuta el negocio o la
oportunidad, solo emule interés genuino en ellos y en sus vidas. Al hacer
algunas preguntas basicas con respecto a su familia, trabajo o vacaciones
recientes usted podra determinar una gran cantidad de informacién con
respecto a su condicién presente y sus necesidades o deseos personales.

Una vez usted haya determinado los factores motivantes’ para
tantas personas en su listado como sea posible, contacte a su
patrocinador y asegurese de establecer un plan de accién para
desarrollar un mensaje personalizado para sus contactos y asi usted
podra iniciar a laborar en su listado.

iPatrocine, Patrocine, Patrocine!

Una vez usted haya completado y organizado su listado usted
estara listo para iniciar la actividad que generara un efecto inmediato
en sus ganancias: el patrocinio. No se apresure. Enliste la ayuda de
su patrocinador y otros ejecutivos con experiencia en esta drea que le
podréan guiar y/o participar en conversaciones, llamadas o reuniones
con sus contactos. Este es uno de los bellos aspectos de este
negocio en red. Usted nunca est4 solo y siempre puede contar con
un equipo de expertos que le ayudarén a alcanzar el éxito.






