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Como todos sabemos, diversos factores afectan nuestra vida positiva o negativamente, desde nuestro entorno, familia, amigos, los acontecimientos o la falta de ellos.

Pero de todos los factores que afectan nuestras vidas, ninguno tiene tanta capacidad potencial de beneficiarnos como nuestra capacidad de soñar.

Los sueños son una proyección de la vida que deseamos tener, en la medida en que se encuentren bien definidos, si los dejamos actuar desatarán una fuerza creativa capaz de superar todos los obstáculos que nos impiden conseguir nuestros objetivos.

Un sueño es una semilla que requiere de condiciones perfectas para dar frutos, como el cuidado, trabajo y paciencia.

CINCO RECOMENDACIONES QUE TE HARAN FACIL LA DEFINICION DE TUS SUEÑOS.
1.-
Consigue una libreta o cuaderno y destínalo especialmente para escribir tus sueños, metas y reflexiones personales.

2.-
Si gustas, comparte este ejercicio con cada miembro de tu familia, ya que cada quien tiene sus propios sueños, inclusive si tienes niños.  Así que cada quien, en su proporción deberá escribir en su cuaderno, lo que más desea y por qué te apoyarán en tu proyecto.  Comparte tus sueños con las personas que más quieres y comprométete con ellos.  El valor de tus palabras es, en ocasiones, el mejor motivador.

3.-
Busca un lugar tranquilo y sin distracciones.

4.-
Pon frente a ti la libreta abierta, toma tu pluma y escribe, escribe lo que sientas.  Déjate llevar por tus más profundos anhelos, sin limitaciones.  Si gustas, no te concentres sólo en cosas materiales, sino en aspectos de desarrollo personal.  ¿En qué ser humano te gustaría convertirte?  No cuestiones: ¿Podré lograrlo?  Tú pídele a la vida.  No escribas cosas que “suenen bonito” ó “socialmente aceptables”. Lo que te mueve a ti no necesariamente mueve a los demás.      ¿Cuál es tu sueño? 
5.-
Recorta de revistas, fotografías y frases que te inspiren y te recuerden tus sueños, colocando éstas en lugares visibles para ti, como el refrigerador, tu habitación ó tu baño.
¡Hazlo!, en verdad funciona.


Recuerda:
· Sueña en grande.

· Determina una fecha de realización para cada sueño.
· Establece con tu auspiciador o Distribuidor Platino un plan de acción coherente para la realización de tus sueños.
· Haz todo lo necesario para materializar tus sueños.
NO PERMITAS QUE NADIE TE ROBE TUS SUEÑOS.

“El éxito es la realización progresiva de un sueño”

Dexter Yager


Tus compromisos de hoy, determinan tus logros del mañana.  Nada que valga la pena en la vida se ha logrado sin un compromiso previo.  Existen en este negocio seis áreas importantes que requieren de tu compromiso para asegurar el éxito.

1.-
COMPROMETETE CON TU NEGOCIO.

Adopta la firme determinación de desarrollar hasta el final todas las actividades necesarias para alcanzar tus sueños, comprométete con tu auspiciador y con toda tu línea de auspicio.  Comprométete también con tus auspiciados y establece con ellos una relación cordial de apoyo mutuo.

2.-
SE UN PROFESIONAL EN TU NEGOCIO.


Debes de asumir con serenidad y profesionalismo todas las tareas que plantea tu negocio, tales como: buscar continuamente prospectos y nuevos mercados, organizar reuniones y presentar el plan con regularidad, organizar cuidadosamente todas las etapas de tu crecimientos y todas las actividades del grupo, apoyar y orientar a los miembros de tu red, brindar un servicio de excelencia a tus clientes y evitar la competencia desleal o las prácticas contrarias a la ética del negocio y tener siempre a la mano herramientas para desarrollar tu negocio.

3.-
COMPROMETETE CON LOS PRODUCTOS.

Hoy formas parte de una de las empresas más grandes del mundo, poseedora de una línea muy extensa de productos de primera calidad.  Este compromiso radica en un cambio en tus hábitos de consumo, a partir de hoy puedes comprar en tu propio negocio.

4.-
COMPROMETETE CON TU CONOCIMIENTO A TRAVES DEL INA 

(INSTITUTO DE NEGOCIO AMWAY).

El conocimiento es poder.  Existen personas que en este negocio han alcanzado el éxito; y que con base en su experiencia te enseñan a través de un Sistema de Educación Continua que te va a proveer de la información necesaria para construir y duplicar correctamente tu negocio.

El sistema de Educación consiste:

· Paquete mensual (Tres CD´s y un libro): Escucha como mínimo un CD diario, y lee como mínimo 20 minutos diarios.

· Reuniones de Orientación Empresarial: Asiste a una reunión semanal.

· Seminarios y Convenciones: asiste a un seminario mensual, es importante para el crecimiento de tu negocio.  Adquiere ya tu boleto de la próxima Convención, evento máximo de este negocio.
5.- COMPROMETETE CON ESTE NEGOCIO.  TIENES EN TUS MANOS UN 


PRODUCTO QUE SIGNIFICA MAS QUE ESTO.


Todos los productos y envases de tu negocio son biodegradables.  Hoy debemos hacer el compromiso de hacerles ver a las personas que nos rodean lo importante que es no contaminar.  Promueve el producto con orgullo.  ¡Vuélvete Ecológico! Este negocio no solo es para ganar dinero aquí, con tu ayuda podremos juntos cuidar nuestro entorno y hacer saber a muchos otros que también lo pueden hacer.

6.-
COMPROMETETE A TOMAR DECISIONES CONCRETAS.


Una parte importante del éxito es trabajar, producir y disfrutar del fruto de nuestra labor, y sólo lo lograrás actuando.  Si quieres las cosas hechas empiézalas ahora, piensa en grande y actúa en grande, las grandes victorias corresponden siempre a quienes se preparan, luchan y perseveran.



Comienza por hacer una lista de personas que conoces, escribe sus nombres y teléfonos, sin prejuzgar a nadie, muchos pudieron prejuzgarte a ti y no estarías leyendo este documento.


Asócialos por profesión, por sexo, por edad, por estado civil, por lo que tú quieras.

Una vez que determines tu lista, tienes que renovarla, es decir, cada persona que conozcas a partir de ese día agrégala a tu lista, aunque no sepas nombre apunta quién es.


Todo es cuestión de tener una conversación para después preguntar ¿Te gustaría ganar más dinero?  Regularmente entre más completa sea tu lista, más posibilidades existirán de tener éxito.  ¡Hagamos la lista ahora!

La mayor fuente de candidatos: Extraños que puedan llegar a ser amigos, todas las personas que conoces o no, y que quieren ganar más dinero.  NO PREJUZGUES A NADIE.


NOMBRE
TELEFONO

RAZON POSITIVA

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




La forma en que tú invites es muy personal, porque también depende del tipo de relación que tengas con la persona a la que estés invitando. 


Sin embargo, si se trata sólo de invitar a la persona, cuanta menos información se le dé es mejor.  Si existe el tiempo y la oportunidad de dar completa la explicación (PLAN) del negocio debe de hacerse.

Es mejor exponer a las personas a este negocio por primera vez ya sea en una reunión en tu casa o “Uno a uno”  para después llevarlas a la O.E. (Orientación Empresarial).

Debes recordar que estás invitando a una persona a hablar de negocios, tu postura, tu tono de voz, tu actitud y tu presencia deben ser las de un empresario que quiere reunirse a hablar de negocios, del negocio más grande del mundo.  Si se trata de un matrimonio procura que estén los dos presentes.


Utiliza el teléfono para invitar, hace más ágil la actividad, relájate, se tu mismo, ten prisa; entre 1 y 2 minutos por llamada, pregunta si tiene disponibilidad en cierta hora y cierta fecha, si no dile que hablarás luego, dale importancia a la llamada, esto imprime postura, confirma nuevamente el compromiso y despídete.

En caso de una reunión en casa, Invita a un número de personas cuatro veces mayor al que tu desees que asistan.  Las estadísticas muestran que la mitad se compromete a asistir y aproximadamente la mitad de ésos lo hacen.


Tómate tu tiempo, no trates de hacerlo todo a la vez, paso por paso es mejor y no olvides, transmite tu entusiasmo, estas invitando al mejor negocio del mundo.  Sonríe más a menudo a más gente.
A continuación te sugerimos algunas frases que puedes utilizar para invitar:

·¿Conoces de alguien que quiera ganar más dinero del que esta ganando actualmente?

·Me surgió una excelente oportunidad de negocios que seguro va a interesarte.

·Estoy buscando un socio para expandir un negocio de gran potencial.

·¿Te gustaría mejorar tus ingresos?

·¿Te interesaría realizar otra actividad que te dé un ingreso adicional?

·Estoy buscando a alguien interesado en diversificar ingresos y pensé en ti.

·Estoy buscando personas ambiciosas para participar en la expansión de un negocio.

·¿Te gustaría iniciar un negocio propio, de éxito comprobado y de muy baja inversión?

·¿Estás ganando todo el dinero necesario para tus gastos?

·Estoy buscando personas con visión de futuro para desarrollar un negocio con gran potencial. Hay mucho dinero.

·Me gustaría explicarte un sistema de consumo directo, con lo cual podrías ahorrarte una buena cantidad de dinero en tus compras.
Algunas sugerencias valiosas a tener en cuenta:
Elige las frases que más se adapten a tu personalidad. Sé natural.

Invita con tus propias palabras y ante cualquier duda, consulta con tu línea de auspicio.

Cuando invites a alguien a una reunión, recuerda que estás tratando de DESPERTAR CURIOSIDAD y HACER UNA CITA.

·Actúa inteligentemente. No menciones ningún detalle del negocio, de lo contrario la gente prejuzga y se elimina automáticamente. Si crees que tus amigos son distintos prepárate para una sorpresa.

·Evita las palabras vender, productos y reunión. Habla siempre de tu negocio.

Contesta las preguntas con otra pregunta.
Por ejemplo: Si te preguntan: ¿Hay que vender? Responderías: ¿Te gusta vender?

Si responde "Sí”...Perfecto, te va a encantar este negocio.

Si responde "No”...Perfecto, te va a encantar este negocio.

·Dile a la persona por qué la estás invitando. Hazla sentir importante. Por ejmplo: "Pensé en ti porque eres una persona entusiasta, trabajadora, emprendedora, de empuje, etc..."

Debes recordar que estás invitando a una persona a hablar de negocios. Por lo tanto, tu postura, actitud y presencia deben ser las de un empresario.

·Nunca debe atraerse a la gente diciendo que es una reunión social, o una oferta de empleo, un curso, una fiesta, o una oportunidad milagrosa o infalible para hacerse millonario.

·Sé breve, demuestra emoción y sé específico en cuanto a día y hora de la invitación. Enfatiza en la puntualidad.

·Invita a que asista con su cónyuge si está casado.

·Invita un número mayor de personas de las que quieres que asistan.



Esta es una reunión de negocios, debes insistir en la puntualidad.  Debe ser un ambiente profesional y propio para hablar de negocios, ni mascotas ni niños.  La pizarra debe situarse de tal forma que las personas den la espalda a puertas o pasillos, las condiciones de distracción deben ser las menos posibles.  Si es tu casa y no tienes quien atienda el teléfono se recomienda que lo desconectes durante la reunión.  No es recomendable poner sillas con anticipación, debe ser conforme va llegando la gente.  Si es tu casa, tu eres el anfitrión de la reunión, te sugerimos antes de que inicie el plan espera al orador afuera e indícale las características socioeconómicas o de personalidad de cada uno de los invitados, eso hará más fácil la exposición del orador y podrá dirigir mejor la charla, al momento de presentar al orador, te sugerimos el siguiente ejemplo:  “Nosotros estamos muy interesados en este negocio del que hoy viene a hablarles nuestro amigo (Nombre) y estamos muy agradecidos con su presencia ya que ha venido a explicarles a ustedes con toda su experiencia esta gran oportunidad, cuando termine el plan de negocios estamos seguros que entenderán por que estamos tan entusiasmados”.

Esta reunión no debe prolongarse más de 50 minutos.  “El mejor plan no es que impresiona, sino el que auspicia”.


Toma nota de los aspectos que te parezcan más interesantes, recuerda que después de dos o tres reuniones debes ser capaz de presentar el plan tu mismo.


Durante la reunión, tú debes ser el más interesado, evita cualquier interrupción.  Asegúrate de tener suficiente material de seguimiento para tus invitados: CDs, libros, revistas, etc. Recuerda que la finalidad de una reunión es: auspiciar y tener otra, no debes salir de una reunión sin haber pactado una siguiente en tu agenda.  Después debemos tener siempre listo un kit de inicio.


Si la persona necesita pensarlo, entrégale un paquete de seguimiento siempre y cuando tengas hecha una cita.



El seguimiento es la respuesta a la persona que necesita pensarlo.  Es hacer una segunda cita antes de dos días de preferencia.  Muchos no entienden la primera vez o necesitan aclarar sus dudas.


Se recomienda entregar material como estuche de seguimiento, CD, manuales o cualquier información que le pueda esclarecer sus dudas.  Sin embargo no debes entregar tu material sin una cita hecha, ya que puedes perderlo o perder lo más importante que es tu tiempo, con personas que no están muy interesadas.


Debemos recordar a las personas que la decisión correcta siempre estará basada en conocimiento, y tú puedes tener el vehículo que provee dicha información.

Un buen seguimiento es siempre presentar el plan otra vez, puede ser en la OE, en alguna reunión en tu línea de auspicio, o una reunión uno a uno con la persona para que pueda con toda confianza expresar sus dudas.


Dentro del seguimiento es importante aprender a manejar todo tipo de personas y de objeciones, y depende de nuestra habilidad y conocimiento asegurarnos que han entendido y que es su deseo iniciarse en el negocio, evita preguntarles ¿Qué han decidido?, ¿Si piensan unirse al plan? Ten en cuenta que estas personas pueden ser distribuidores o clientes que consuman los productos, y una vez que vean los resultados tuyos lleguen a ser asociados.   Para respuestas positivas se hacen preguntas positivas,  ¿Qué fue lo que más te gustó?, ¿Ya te diste cuenta del impacto que haremos con tus amigos?

Recuerda: La pregunta es la clave.  Ve preparado con esa pregunta.



Trabaja estrategias con tu auspiciador o distribuidor Platino,  será importante para tu éxito.  Ellos tienen el mayor interés en tu bienestar, de manera que puedes contar con ellos para recibir consejos que serán benéficos para tu negocio.  Reúnete con tu auspiciador o distribuidor Platino por lo menos una vez al mes para revisar tu progreso.  El crecimiento de tu grupo depende de la organización y las metas que estás dando a tu trabajo.


Dibuja tu organización como esperas que sea, identifica las áreas que necesitan mayor atención y dedicación.


Recuerda programar con anticipación la asesoría con tu auspiciador o distribuidor Platino, ten en cuenta sus límites de tiempo. Aquí no estas compitiendo con nadie, sin embargo es importante tener metas con fechas establecidas que hacen más real su logro.  Una meta sin fecha, no es meta.

Debemos tener siempre metas a corto, mediano y largo plazo.  Es y será siempre con base en la conquista de tus metas que puedes evaluar tu progreso, por ejemplo:


Tu primera meta importante con el producto es:  Alcanzar 300 puntos; tu primera meta con el sistema es aprender a dar el plan lo antes posible, mientras tú no des el plan dependerás de tu auspiciador para tu crecimiento. También una meta importante es auspiciar a tu familia al negocio o al consumo del producto.

Promueve el sistema, es la mejor manera de construir un negocio grande.  Los mejores promotores del sistema son los que tienen los negocios más exitosos.  La clave del éxito en este negocio es la duplicación, que significa encontrar una persona que esté dispuesta a hacer lo que tú estas haciendo.  Que duplique tu compromiso, tu entusiasmo y tu trabajo.  Para lograr esto debemos enseñarle a trabajar con este patrón, a conectarse al sistema, para que así como aprendes tú directamente de la fuente de información; él lo duplique de igual manera, sin que exista distinción en la formación, ya que esto puede demeritar su trabajo, en la práctica.



El poder de la duplicación es algo que se persigue, pues nuestra capacidad para duplicarnos será directamente proporcional a la velocidad de crecimiento de nuestro negocio.


Todos tenemos éxito o fracasamos, en este o en cualquier emprendimiento, día a día.  Los hábitos que establecemos en nuestras rutinas diarias nos conducen al éxito, o al fracaso.

En este negocio, pequeñas acciones sin mayor importancia, repetidas un sin número de veces, nos conducen a éxitos mayores.  Como una gota de lluvia que derrumba una montaña, la hormiga que devora al tigre, la estrella que ilumina a la tierra, construiremos nuestro castillo, sea éste lo que fuera, de a un ladrillo a la vez.  Nuestros hábitos definirán nuestro futuro.


A continuación hay una lista de 12 actividades diarias que le conducirán al éxito en este negocio.  Coloque una “X” en el cuadro adecuado, cada día, a medida que completa la tarea y avanza en la dirección de su objetivo para los primeros 30 días.  Sepa que los pequeños intentos, repetidos, completarán cualquier obra.

	
	Lunes
	Martes
	Mierc.
	Jueves
	Viernes
	Sábado
	Domingo

	1. Dar Gracias
	
	
	
	
	
	
	

	2. Tiempo para la familia
	
	
	
	
	
	
	

	3. Revisar Metas y Sueños
	
	
	
	
	
	
	

	4. Leer 15 minutos
	
	
	
	
	
	
	

	5. Escuchar CD´s
	
	
	
	
	
	
	

	6. Mostrar el Plan y Seguimiento
	
	
	
	
	
	
	

	7. Hacer Ejercicio
	
	
	
	
	
	
	

	8. Hacer nuevos contactos
	
	
	
	
	
	
	

	9. Diez llamadas: para promover y alentar
	
	
	
	
	
	
	

	10. Usar productos del negocio
	
	
	
	
	
	
	

	11. Hablar cosas positivas
	
	
	
	
	
	
	

	12. Hacer lista de actividades para mañana
	
	
	
	
	
	
	



CRITERIO RECTOR No. 1:

Este negocio es de actitud, no solo de productos.

Para asegurar las mejores posibilidades de éxito de cada nuevo registrado, es REQUISITO que adquiera su PAQUETE INICIAL DE CAPACITACIÓN, que consta de 3 cds, un libro, un kit de demostraciones de producto y su boleto para el próximo Seminario.
La pieza más importante en el éxito en este negocio se resume en 5 palabras: “Entender la importancia del INA”.  Todo lo demás que se requiere asimilar, aprender, practicar, se cubre precisamente en el sistema de capacitación continua a través del INA (Instituto de Negocios Amway). La palabra clave aquí es CONTINUA.  De nada sirve un elemento del sistema de capacitación aislado ó usado una semana si, y otra no.

CRITERIO RECTOR No. 2:

Todo negocio se nutre de la FACTURACIÓN.

El primero y más básico concepto de negocio que debemos comprender y practicar es que para un negocio es necesario generar facturación mensual.  Entre mayor facturación, mayor potencial de ingreso y usted ingresó para ganar dinero.

En nuestro negocio de distribución por redes la facturación la generamos de las siguientes formas que se complementan.

a) AUTOCONSUMO.  Tú eres tu principal cliente.  El dinero que antes dejabas en el comercio tradicional en productos de uso diario, ahora lo diriges hacia tu propio negocio y consumes todo lo que necesites.  Es aconsejable que vayas conociendo todos los productos.  Con esto tienes ya cierto volumen de facturación garantizada TODOS los meses y ganarás en base a esto.

b) RECOMENDACIÓN DEL PRODUCTO.  Al tener una distribución exclusiva de productos, tu familia, amistades o vecinos que pudieran beneficiarse de alguno de tus productos, no podrán adquirirlos en tiendas.  La única forma es que se los surtas tú.  Este volumen se suma a tu facturación personal y además obtienes una utilidad directa.  El practicar la comercialización a pequeña escala de tus productos ha demostrado ser un catalizador muy importante en el logro de redes más productivas y exitosas.  Esto SOLO se promueve con el ejemplo.

c) FACTURACIÓN DE GRUPO.  La suma de facturaciones personales de cada una de las personas que formen tu RED te permitirá generar un porcentaje de utilidades adicionales.  La facturación en este punto no tiene límite.

CRITERIO RECTOR No. 3:

Edificar es construir

La vida es como un eco, lo que obtenemos es igual a lo que nosotros emitimos primero.  Si edificas con entusiasmo a tus líderes, ellos te edificarán a ti y tu grupo acogerá sus recomendaciones mucho mejor que si solo la escucharan de ti.  De igual manera edifica al INA, edifica a tus uplines, a tus downlines y a tu empresa; así tu negocio se construirá sobre bases sólidas y lograrás que todo el Sistema trabaje para ti.

El éxito en nuestro negocio está más relacionado con las personas que con los productos. Todo ser humano desea sentirse apreciado, valorado y reconocido.  En todo momento practica el elogio sincero, la amabilidad, la cortesía y el agradecimiento con todas las personas.  Esto es especialmente importante hacerlo con las personas de tu línea de auspicio que te están ayudando, te dedican su tiempo, te motivan y te comparten su experiencia.  En nuestro negocio esto se le conoce como el principio de EDIFICACION .
CRITERIO RECTOR No. 4:

Lo que haga cada uno de nosotros impacta a toda la organización.

En trabajo de profundidad, la labor de cada uno de nosotros es tan importante como un reloj suizo donde hay engranes pequeños y engranes más grandes.  El tamaño de cada engrane es determinado por el nivel de compromiso de cada uno de sus miembros…. Sin embargo, si uno se detiene por mas pequeño que sea, detiene y atrasa A TODO EL MECANISMO, no sólo porque algunos otros engranes tendrán que hacer el esfuerzo adicional de quien no hizo su parte sino porque algunos otros también, pueden atorarse y oxidarse  si no se mantienen en movimiento.  Existen muchos ritmos en este negocio, pero la palabra “ritmo” es un verbo y sugerimos que si en verdad nos interesa el proyecto, nunca nos detengamos por completo.  La inacción produce oxidación que luego es sumamente difícil de quitar.

CRITERIO RECTOR No. 5:

Enfócate en aquellas líneas de productos más rentable en cuanto a puntos y utilidades pero que generen compras repetitivas.  

El 80% de tus resultados, provendrán del 20% de tus clientes y productos.

Enfócate en aquellas líneas de productos más rentables en cuanto a puntos y utilidades pero que generen compras repetitivas tales como la línea Nutrilite (vitaminas), Moiskin (cuidado de la piel) y los productos del cuidado del hogar como el detergente SA8 y cuidado personal como la pasta de dientes y los shampoos.

Estás en este negocio para generar mayores ingresos y lograr un mejor control de tu tiempo.  Asegúrate que el esfuerzo que hagas en la comercialización reditúe beneficios futuros, repetitivos y crecientes.
CRITERIO RECTOR No. 6:

Si le inviertes tiempo y dinero a este negocio, eso es lo que vas a obtener multiplicado por el número de integrantes de tu red que te dupliquen. 
Si queremos calor hay que poner leña al fuego.

A esto se le conoce como la ley de la siembra y la cosecha.  Si quieres cosechar algo, pon atención en la semilla que estás sembrando.  Es imposible lograr independencia financiera y de tiempo sin invertir algo de dinero y algo de tiempo consistentemente.  La palabra clave aquí es CONSISTENTEMENTE.

Acostúmbrate a agendar el tiempo para contactar, para invitar y para explicar el plan de negocio.  De antemano debes saber que nadie tiene tiempo de sobra, todos nos las hemos arreglado para ocupar las 24 horas de nuestro día con algo.  La idea es hacer arreglos y concesiones para incluir las actividades necesarias para este proyecto.  O sea, la idea es entender el negocio como algo IMPORTANTE que debe de ser prioritario sobre lo URGENTE…porque lo urgente nunca va a terminar.

CRITERIO RECTOR No. 7:

Aplica los 8 pasos básicos y síguelos al pie de la letra antes de intentar estrategias nuevas.
Todo triunfo viene precedido de la aplicación de principios exitosos consistentemente.

Te invitamos a seguir estos 8 pasos al pie de la letra y dejarte guiar por tus auspiciadores, ellos sólo pueden beneficiarse de tu éxito y es imposible que te recomienden algo que te perjudique porque entonces, ellos también se perjudicarían.

Es común sentir el deseo de buscar atajos, de omitir pasos del proceso y de inventar otros no recomendados, sin embargo hay una pregunta muy útil que te servirá ante esta tentación: Si cientos de miles de personas, tan inteligentes o más que yo han dejado rastros de éxito y de fracaso en este negocio, ¿no sería prudente seguir esos mismos rastros?

CRITERIO RECTOR No. 8:

Quien da el plan sólo y más veces seguido es el que gana más dinero y más desarrollo personal. 

Su único camino para conseguir sus sueños más grandes en este negocio es dar el plan.  No hay otro camino y no lo habrá.

El efecto más poderoso que tiene el negocio de la Distribución Interactiva, Marketing Virtual ó Network Marketing es el de la DUPLICACIÓN.  Es decir, enseñar a otros a hacer lo mismo que hacemos nosotros compartiendo sus beneficios, en un proceso que continua se repite una y otra vez.  Quien no explica el plan de negocios, no está aprovechando el principio de la duplicación  Tu eres producto de alguien que se animó a invitar a otro que se animó a invitar a otro que se animó a invitarte a ti.  ¿Porqué no habrías tú de hacer lo mismo?


El Primero no es el de firmar el kit, cualquiera firma; el reto inicial es el de empezar.  Puede haber muchos factores por los que cuando empiezas creas que esto no está funcionando, la pregunta no es ¿Esto funciona?, ¡Claro que esto funciona! La pregunta es ¿Lo puedo hacer YO funcionar?

El Segundo Reto es el de facturar.  Todo negocio se nutre de la facturación si es que quiere seguirse llamando así: NEGOCIO.  Por lo anterior, hay que cambiar la marca de jabón, de pasta, de desodorante; la marca que compras en el súper por la tuya.  Nótese que no dije marca específica, sino TU MARCA por que  ese es el nombre que veo yo cuando adquiero un producto, ya que el negocio es mío.

¿Por qué habríamos de comprar en nuestro negocio? Por congruencia (no tendría sentido invitar a otros a hacer algo que yo mismo no he hecho), por conveniencia, por calidad y porque es la única forma en la que aquí ganarás dinero.  Cuando compres en Wall Mart, el único que gana es Wall Mart.

Hay que conocer los productos de tu negocio, usarlos y recomendarlos.  Sin esto, por más gente en la red, no habrá riqueza que repartir. 

Tu Tercer Reto será el de construir tu organización y eso, se te va a dificultar mucho si no te entrenas.  ¿Tienes algunas dudas sobre el proyecto? ¡Es lógico! Te falta información, y la información está en los manuales, los libros, las conferencias y los CD´s.  Si cada persona que ingresa, requiere para más o menos iniciar decentemente en su negocio unas 8 horas de capacitación, ¿Dónde encontraríamos 8 horas para cada miembro de tu equipo? ¡Tendríamos que vivir 3 vidas juntas para conseguirlo!  La solución es el INA.  Mantener e inscribir a todo socio en el Paquete mensual, hará más eficiente tu tiempo; porque mientras tu estás en el trabajo, manejas a tu casa o te bañas, cientos de personas están capacitando y tu no estás ahí!... eso se llama DUPLICACIÓN DE ESFUERZOS!.  Cada quien se capacitará a su propio ritmo y tu negocio crecerá aún cuando tu no estés.  Ese es el máximo beneficio de este proyecto sobre cualquier otro: ¡CRECER MIENTRAS YO NO ESTE!  Solo un negocio con un  Sistema de Entrenamiento lo puede lograr.  Uno sin sistema jamás lo conseguirá.

Si ingresaste y no te promovieron el INA, estás aún a tiempo de integrarte al mismo, conocerlo, aprender de él y aplicarlo y VERAS LA DIFERENCIA EN EL RESULTADO ¡Ahí si llega el dinero en abundancia! Que para eso ingresamos, ¿Verdad?
Tu Cuarto Reto es el desarrollar una enorme capacidad de servir.  Esto implica muchas cosas, implica compromiso, congruencia, lealtad, amistad, comunicación, apoyo, esperanza, ser ejemplo y estar ahí siempre.  En ocasiones he escuchado en muchos socios sólo la palabra…..” Ayúdenme, apóyenme”… y siempre que lo han dicho hemos estado ahí o por lo menos, hemos tratado de estar.  Pero hay una frase o pregunta mucho más poderosa que te hará crecer aún más en este proyecto.  La pregunta es: ¿A quién ayudaré en el negocio hoy?  Tu nivel de ingresos será directamente proporcional al número de personas que estás dispuesto a ayudar a que alcancen sus sueños.  No te enfoques en tus metas; enfócate en las metas de tus downlines (hijitos en el negocio). Y sobre todo hay un punto súper valioso: Que el desarrollar nuestra capacidad de servir va íntimamente relacionado con nuestro desarrollo personal como seres humanos.  Quien ayuda más tiene que aprender más cosas para poderlas enseñar y ayudar a otros… y eso nos obligará a crecer en todas las áreas de la vida.  Si logras que ellos consigan lo que quieran tu conseguirás lo que quieras.  ¿No es un negocio maravilloso?
Estas en el mejor equipo, un mes sin resultados mata al débil, pero el que quiere llegar se pregunta ¿Que hice yo para apoyar al equipo, en que contribuí? ¿Creo realmente en esto? ¿Quiero realmente vivir con mayor calidad de vida?









E. I. PARTICIPANTE:


					    				  Firma


MENTOR:


                     					   					  Firma





DIA QUE INICIA						DIA QUE TERMINA








FELICIDADES por iniciar el Programa de 15 días y tomar tu decisión.  Tu mentor te apoyará en las siguientes actividades:





1.- ¿Cuánto esperas estar ganando mensualmente dentro de 2 años?


$3,000.00


$50,000.00


$100,000.00





2.– Tu primer consumo								





3.– Hacer una lista de nombres de 30 personas.


      Nombre, teléfono y razón positiva.





4.– Concertar 2 planes para la presentación del negocio en tu casa 


      (Por lo menos 2 invitados por reunión)





5.– Pruebas de eficiencia de 8 productos: LOC, SA8, All fabric Bleach, Prewash, Dish drops, 


       Lecitina, Bio C, Pasta dental Glister.





6.– Agendar cita para la próxima reunión: OPEN, SEMINARIO, CONVENCIÓN.





7.– Conocer en esa reunión a tu Platino y línea ascendente.





8.– Conectarte al INSTITUTO DE Negocios Amway.





9.– Conocer toda la línea de productos al 100%.





10.– ayudarte a que en tu línea nueva se patrocine a 2 o más personas nuevas en este  periodo.





PROGRAMA DE TUS PRIMEROS 15 DIAS



























































LOS 8 PASOS BASICOS PARA UN NEGOCIO EXITOSO.





I.- DEFINE Y ESCRIBE TU SUEÑO 





II. HAZ ALGUNOS COMPROMISOS





III. ESCRIBE TU LISTA DE PROSPECTOS





IV. INVITA A TUS PROSPECTOS





V. CONDUCE UNA REUNION EXITOSA.





VI. HAZ EL SEGUIMIENTO





VII. VERIFICA TU PROGRESO


IV. INVITA A TUS PROSPECTOS





VIII. ENSEÑA EL PATRON DEL ÉXITO





LA DOCENA DIARIA








LOS 4 RETOS DEL NEGOCIO








Los 8 Criterios Rectores más poderosos que te llevarán a crecer y tener éxito en el negocio de Amway.











