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Rich DeVos y Jay Van Andel edificaron el
negocio Amway-Quixtar sobre 4 principios en
los cuales ellos y sus familiares creen:

LA LIBERTAD:

Es nuestro estado natural y el ambiente mas
favorable en el cual as posible vivir, trabajar,
obtener logros y crecer. La libertad da cabida
a nuestra creencia en Dios y a la oportunidad
de forjar una vida con sentido y propositos. El
negocio Amway-Quixtar reconoce, apoya y
amplia la libertad, tanto personal como
econdmica, porque es & estado natural del
hombre.

LA FAMILIA:

Es nuestra principal estructura social; es guien
orovee de amor y cuidados a cada uno de sus
integrantes, les da herencia y un legado del
cudl pueden sentirse orgullosos. La familia nos
proporciona un conjunto de valores con-
gruentes y un marco para el crecimiento y la

habilidad de luchar como individuos. El negocio
Amway-Quixtar respeta y apoya a las familias,’

y el mejor ejemplo es el Consejo de Politicas
Amyay-Quixtar y la importancia que damos a
nuestra familia en los negocios Amway-Quixtar.
Cada uno de los Empresarios Amway-Quixtar
forma parte de esta familia.

LA GRATTFICACION:

Implica la accién compartida de dar y recibir.
Nos ayuda a crecer. Hay muchas formas de ser
gratificados; a un nivel basico se trata de ser
reconocido y admirado como persona, también
significa ser reconocidos por nuestros propios
logros y contribuciones, y se ve recompensado
por los esfuerzos personales cuando alcan-
zamos una meta. La gratificacion ayuda a que
florezca la productividad, motivando una accion
e impetu para realizar una nueva accion en el
circulo infinito. La gratificacién es parte integral
del negocio Amway-Quixtar y nos ayuda a
crecer como personas y como Empresarios.

LA ESPERANZA:

Nos da la fuerza de transformar nuestras vidas
de manera positiva. Es una energia que nos
permite tener suenos, establecer metasy ob-
tener grandes logros. Al ofrecer esperanza,
abrimas ventanas de posibilidad para nosotros
y es por es0 que personas en todo el mundo
identifican sus necesidades y suenos con
Amway- Quixtar.




Enfrentando a una montasia

No renunciaré!

Seguiré esforzdndome hasta
alcanzar la cima, hallar el paso,
hacer un tiinel o simplemente
quedarme donde estoy y transformar

la montania en una cima de Dios.

Robert Schuller
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[ DEFINE Y ESCRIBE TU SUENO

Como todos sabemos, diversos factores
afectan nuestra vida positiva o negativamente,
desde nuestro entorno, familia, amigos, 10s
acontacimientos o la falta de ellos.

Pero de todos los factores que afectan nues-
tras vidas, ninguno tiene tanta capacidad
potencial de beneficiarnos como nuestra capa-
cidad de sonar. Los suefios son una proyeccion
de la vida que deseamos tener, en la medida
en gue se encuentren bien definidos, si los
dejamos actuar desataran una fuerza creativa
capaz de superar todos los obstaculos que nos
impiden conseguir nuestros objetivos. Un
sueno es una semilla que requiere de con-
diciones perfectas para dar frutos, como el
cuidado, trabajo y paciencia.

CINCO RECOMENDACIONES QUE TE HARAN
FACIL LA DEFINICION DE TUS SUENOS

1.Consigue una libreta o cuaderno y destinalo
aspecialmente para escribir tus suenos, matas
y reflexiones personales.

2.Si gustas, comparte este ejercicio con cada
miembro de tu familia, ya que cada quien
tiene sus propios suenos, inclusive si tienes
nifos. Asi que cada quien, en su proporcion
debera escribir en su cuaderno lo que mas

deseay por qué te apoyaran &n tu proyecto. s
Cemparte tus suefos con las personas que’

mas 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 plu-
ma y escribe, escribe lo que sientas. Dejate
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llevar por tus mas profundos anhelos, sin
limitaciones. Si gustas, no te concentres solo
en cosas materiales sino en aspectos de
desarrollo personal. ;En qué ser humano te
gustaria convertirte? No cuestiones: iPodré
lograrlo? Tu pidele a la vida.No escribas cosas
que “suenen bonito” 6 “socialmente acep-
tables.” Lo que te mueve a ti no necesaria-
mente mueve a los demas.

;Cual es tu sueno? '

5. Recorta de revistas fotografias y frases que
te inspiren y te recuerden tus suenos, colo-
cando estas en lugares visibles para ti,como
el refrigerador, tu habitacién o tu bano. Hazlo,
en verdad funciona.

Recuerda:

- Suena en grande.

- Determina una fecha de realizacion para cada
sueno. '

. Establece con tu auspiciador o Distribuidor
Platino un plan de accidn coherente para la
realizacion de tus suenos.

. Haz todo lo necesario para materializar tus
suenos.

NO PERMITAS QUE NADIE
ROBE TUS SUENOS

"E| éxito es la realizacion
progresiva de un sueno”
Dexter Yager

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

1. COMPROMETETE CON TU NEGOCIO
Adopta la firme determinacién de desarrollar
hasta el final todas las actividades necesarias
para alcanzar tus suenos, comprométete con
tu auspiciador y con toda tu linea de auspicio.
Compromeétete también con tus auspiciados y
establece con elios una relacién cordial de
apoyo mutuo. '

2.SE UN PROFESIONAL EN TU NEGOCIO
Debes de asumir con serenidad y profesio-
nalismo todas las tareas que plantea tu negocio,
tales como: buscar continuamente prospectos
y nueveos mercados, organizar reuniones vy
presentar el plan con regularidad, organizar
cuidadosamente todas las etapas de tu cre-
cimiento 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 practicas
contrarias a la ética del negocio y tener siempre
a la mano herramientas para desarroliar tu
negocio.

3. COMPROMETETE CON LOS PRODUCTOS
Hoy formas parte de una de las empresas mas
grandes del mundo, poseedora de una linea
muy extensa de productos de primera calidad.
Este compremise radica en un cambio en tus
habitos de consumo, a partir de hoy puedes
comprar en tu propio negocioc.

4, COMPROMETETE CON TU CONOCIMIENTO
A TRAVES DEL SISTEMA DE EDUCACION

El conocimiento es poder. Existen personas
que en este negocio han alcanzado el éxito; y
que con base en su experiencia te ensenan a
través de un sistema de educacién continua
que te va a proveer de la informacion necesaria
para construir y duplicar correctamente tu
negocio. El sistema de Educacién consiste
en:

* CD de la semana: escucha como minimo un
CD diario.

* Reuniones abiertas (Open): asiste a una
reunion semanal y quincenal.

* Libros y literatura recomendada: lee como
minimo 15 minutos diarios.

* Seminarios y Convenciones: asiste a un
seminario mensual, es importante para el.
crecimiento de tu negocio.

Adquiere ya tu boleto de la préoxima con-
vencion, evento maximo de esta 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 2l
compromiso de hacerles ver a las persenas que
nos rodean lo importante que es no contami-
nar.Promueve el producto con orgullo jvuélvete
ecoldgico! Que este negocio no es sélo para
ganar dinero aqui, con tu ayuda podemos
juntos cuidar nuestro entorno y saber a muchos
otros que también lo pueden hacer.

6.COMPROMETETE A TOMAR DECISIONES
CONCRETAS

Una parte impartante del éxito es trabajar,
producir y disfrutar del fruto de nuestra labor,
y sélo lo lograras actuando.

Siquieres las cosas hechas empiézalas ahorg,
piensa en grande y actla en grande, las grandes
victorias corresponden siempre a quienes se
preparan, luchan y perseveran.

[1I. ESCRIBE TU LISTA DE
PROSPECTOS

-—

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 estarias leyendo este
patron.

Asocialos por profesién, por sexo, por edad,
por estado civil, por lo que tu quieras.

Una vez que determines tu lista, tienes que
renovarla, es decir, cada persona que conozcas
a partir de ese dia agrégala a tu lista, aunque
no sepas su nombre apunta quien es.
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Todo es cuestion de tener una conversacion
para despues preguntar jte gustaria ganar mas
dinero? Regularmente entre més completa sea
la lista, mas posibilidades existiran de tener
exito. Este negoecio no es la diferencia. Hagamos
la lista ahora.

La mayor fuente de candidatos: extranos que
pueden llegar a ser amigos, todas las personas
que Cconoces 0 NE, y que quieran ganar mas
dinero, no prejuzgues a nadie.

IV. INVITA A TUS PROSPECTOS

La forma en que invites es muy personal,
porque también depende del tipo de relacién
que tengas con la persona a la que estés
invitando. Sin embargo si se trata sélo de invitar
a la persona; cuanta menos informacion se de
mejor. Si existe el tiempo vy la oportunidad de
dar completa la explicacion (PLAN) del negocio
debe hacerse.

Si te resulta mas facil reuniones en casa para
invitar o hacer reuniones una a uno (ta vy tu
prospecto), esto queda totalmente a tu
eleccion, como te sientas mejor, invaria-
blemente es como mejor te funcicna.Si se trata
de un contacto en frio (una persona que no
conocemos pero gue contactamos) v la que-
remos invitar al negocio, se le sugiere se invite
a una de las reuniones abiertas quincenales
(OPEN).

Es recomendable apoyarte en los CD de
contacto, ya que estos despertaran el interés
en tu prospecto y le permitird tener una idea
mas clara del porqué de la cita que tendran.
Esto te ayudard a ahorrar tiempo v hacerio mas
productivo.

También se presume gue es mejor exponer
a las personas a este negocio por primera vez

es una reunion en tu casa para después llevarlas -

al OPEN.

Debes recordar que estas invitando a una
persona a hablar de negocios, tu postura, tu
tono de voz, tu actitud y tu presancia deben

ser las de un empresario que quiere reunirse a
hablar de negocios, del negocio mas grande
del mundo. Si se trata de un matrimonio pro-
cura que esstén los dos presentes.

Utiliza el teléfono para invitar, hace mas agil
la actividad, reldjate, se tu mismo, ten prisa entre
1-2 minutes por llamada, pregunta si tiene
disponibilidad en cierta hora y cierta fecha, si
no dile que le hablaras luego, dale importancia
a la llamada, esto imprime postura, confirma
nuevamente el compromiso y despidete.

Invita a un ndmero de personas cuatro veces
mavyor al que tl deseas que asistan a la reunion.
Las estadisticas muestran que la mitad se
compromete a asistir y aproximadamente la
mitad de ésos en realidad logran hacerlo.

Témate tu tiempo, no trates de hacerlo a la
vez, paso por paso s mejor y no olvides, trans-
mite tu entusiasmo, estas invitando al mejor
negocio del mundo. Sonrie mas a menudo a
mas gente. (Consulta diagrama).

V. CONDUCE UNA REUNION
EXITOSA

Esta es una reunion de negocios, debes insistir
en la puntualidad, debe ser un ambiente
profesional y propio para hablar de negocios,

~ni mascotas, ni ninos. La pizarra debe situarse
de tal forma que las personas den la espalda a
puertas o pasillos, las condiciones de distraccion
deben ser las menos posibles. Si es tu casa 'y
no tienes quien atienda el teléfono se te
recomienda gue lo desconectes durante la
reunion. No es recomendable poner sillas con
anticipacion, debe ser conforme va llegando la
gente. Si es tu casa, tu eres el anfitridn de la
reunién, te sugerimos antes de que inicie el
plan espera al orador afuera e indicale las
caracteristicas socicecondmicas o de perso-
nalidad de cada uno de los invitados, esto hara
mas facil la exposicidn del orador y podra 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



Diagrama 1. Invita a tus prospectos
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(dia, lugar y hora)

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 entenderan por que
estamos tan entusiasmados”

Esta reunion no debe prolongarse mas de 50
minutos."El mejor plan no es el que imprasiona
sino el que auspicia”

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

Durante la reunion tu debes ser el mas inte-

resado, evita cualquier interrupcidn. Asegurate
de tener suficiente material de seguimiento
para tus invitados: CD, libros, sobres de
contactes, revistas, etc. recuerda que la finalidad
de una reunién es: auspiciar y tener otra, no
debes salir del plan sin haber pactado una
siguiente en tu agenda. Después del plan
debemos firmar a quien este listo para
comenzar; para lo cual debemos tener listo un
kit de iniciacion.

Sila persona necesita pensarlo, entrégale un
paguete de seguimiento y cuando tengas
hecha una cita.

VERIFICA
- Pizarra
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+ Kit de capacitacion

+ Sillas

* Pagquete de seguimiento

- Orador

- Boletos del préximo seminario
- Marcadores de varios colores

» Proxima fecha

* Kit de iniciacjon

V1. HAZ EL SEGUIMIENTO

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

Se recomienda entregar el material como
estuche de seguimiento, un CD, manuales o
cualguier informacion que le pueda esclarecer
sus dudas. Sin embargo no debes entregar tu
material sin una cita hecha, ya que puedes
perderlo o perder lo mas importante gue es tu
tiempo, con personas que no estan muy
interesadas.

Debemos recordar a las personas gue la
decision correcta siempre estara basada en
conocimiento, y tu puedes tener el vehiculo
que provee dicha informacién.

Un buen seguimiento es siempre presentar
el plan otra vez, puede ser un"OPEN“en alguna
reunion en tu linea de auspicio, 0 una reunién
UNo a uno con la perscna para que puada con
toda confianza expresar sus dudas,

Dentro del seguimiento es importante
aprender a manejar todo tipo de personasy
de objeciones,y depende de nuestra habilidad
y conocimiento asegurarnos que han enten-

dido y que es su deseo de iniciarse en el ne- |

gocio, evita preguntarles ;Qué han decidido?

¢Si piensan unirse al plan? Ten en cuenta que *

es1as personas pueden ser distribuidores,
clientes que consuman los productos y una
vez que vean los resultados tuyos Heguen a ser
asociados. Una fuente de referidos. Para res-

puestas positivas se hacen preguntas positivas,
¢qué fue o que mas te gustd?, jya te diste
cuenta del impactc que haremos con tus
amigos?

Recuerda: la pregunta es la clave. Ve pre-
parado con esta pregunta.

VII. VERIFICA TU PROGRESO

Trabaja estrategias con tu auspiciador o
Distribuidor Platino, sera importante para tu
Exito. Ellos tienen el mayor interés en tu
bienestar, de manera que puedes contar con
eflos para recibir consejos que seran benéficos
para tu negocio. Reunete con tu auspiciador o
Distribuidor Platino por lo menos una vez al
mMes para revisar tu progreso. El crecimiento de
tu grupo depende de la organizacion y las
metas que estas dando a tu trabajo.

Dibuja tu organizacién como esperas que
sea, identifica las dreas que necesitan mayor
atencion y dedicacion.

Recuerda programar con anticipacion la
asesoria con tu auspiciador o Distribuidor
Platino, ten en cuenta sus limites de tiempo.
Basicamente esto es o que tienes que verificar
continuamente, agui no estas compitiendo con
nadie, sin embargo es importante tener metas
con fechas establecidas que hacen mas real su
logro.

Una meta sin fecha, no es meta.

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

Tu primera meta importante con el producto
es: el volumen minimo para alcanzar el 3% tu
primera meta, con el sistema es aprender a dar
el plan lo antes posible, mientras tu no des el
pian dependeras de tu auspiciador para tu
crecimiento. También una meta importante es
aupiciar a tu familia al negocio o producto.
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VIIT. ENSENA EL PATRON DEL EXITO

Promueve el sistema, s la mejor manera de
construir un negocio grande. Los mejores
promotores del sistema son los que tienen los
negocios mas exitosos. La clave dei exito en
este negorio es la duplicacidn, que significa
encontrar una persona que este dispuesta a
hacer lo que tu estas haciendo. Que duplique
al compromiso, tu entusiasmo y tu trabajo. Para
lograr esto debemos ensefarle a trabajar con
este patron, a conectarse al sistema, para que
asi como aprendes tu directamente de la fuente
de informacién él lo duplique de igual manera,
sin que exista distincién en la formacion, ya
que esto puede demeritar su trabajo, en la
practica.

TU como cualquiera tienes tiempao y potencial
para exponer este plan de negocios a guien tu
quieras. También existe una limitante donde
fisicamente es imposible dar 100 reunicnes
diarias, sin embargo 100 a 100 reuniones diarias
se puede dar en tu organizacion si no eres
solamente tu el que las esta haciendo.

El poder de la duplicacion es algo que se
persigue, pues nuestra capacidad para du-
plicarnos sera directamente proporcional a la
velocidad de crecimiento de nuestro negocio.
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Encuentra o desarrolla 3 o 4 lideres por piernas.
Mientras desarrollas profundidad, td iden-
tificards la gente clave que tienen (o tienen

. Tienen un suefio y saben su “por que”

Mantienen una actitud positiva

Siguen la"“Regla de Oro’ ni prestan dinero,
ni piden prestado

Se mantienen flexibles, orientados con
objetivos y suenos

Son buenos oyentes

% Estan comprometidos a compartirde 5a 6
(c mas) planes de negocio por semana y
son emprendedores consistentes

<= Se enfocan en ayudar a los otros primero
(son parte del equipo)

Van a seminarios, reuniones y todas las
funciones del grupo

_° Comprenden el valor de escuchar CD’s, leer
libros v asociar la linea de arriba para
motivacion y consejo

potencial de desarrollar) las siguientes
caracteristicas:

{7 Son fieles al uso exclusivo de sus propios
productos

“T3 Mantienen materiales y productos de apoyo
de negocios: libros, CD's y literatura para
disponibilidad inmediata

Mantienen un compromiso a valores
personales altos. Honradez, lealtad, inte-
gridad absoluta

= Siguen y ensenan el “Patron del Exito”

Son excelentes promotores

Nunca bajan negativos a su linea des-
cendente

1= Edifican a su linea de auspicio

7 Estan comprometidos a hacer solamente
aquellas cosas que pueden ser duplicadas

sy , i
i>: Tienen tarjetas de presentacion




Por mas de cuarenta afios, personas alrededor
del mundo han construido negocios exitosos
aplicando la misma férmula. La experiencia co-
lectiva acumulada al paso de los anos ha dado
lugar al refinamiento de la férmula original.
Con el fin de evitar que cometas errores y trans-
mitirte la experiencia colectiva adquirida por
empresarios que han alcanzado el éxito antes
que tu ponemos a tu consideracién astos
criterios.

Esperamos que la informacion aqui contenida

te resulte provechosa y contribuya a que
alcances el éxito en tu negocio.

mds poderosos que te
y tener éxito en el negocio de distribucién
interactiva con Amway-Quixtar

1. CAPACITACION
Este negocio es de actitud, no sdlo
productos.

Asegura el éxito de tu negocio inscribiéndote
al sistema de capacitacion: cd de la semana,
libro del mes, seminario {cada cuarenta y cinco
dias) v convencion anual. Haz esto lo antes
posible.

Capacitaris permanentemente te beneficia
a ti, sobre todo al inicio. Te ayudard a ser mas
productivo y a crecer mas rapido. Imagina dos
escenarios: en el primero tu y todos los
empresarios independientes en tu organizacion
estan inscritos al sistema de capacitacidon y en
el segundo nadie esta inscrito. ;Cudl de los dos
escenarios piensas que seria mas productive
para tu nagocio? La'respuesia es obvia. Pon tu
el ejemplo.

Mediante el sistema de capacitacidn tu {y tu
equipo) aprenderds habilidades utiles y pro-
ductivas que te serviran en lo personal en tu
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actividad actual y en tu negocio de mercadeo:
salud, cuidado personal, relaciones inter-
personales, autoestima, finanzas, habilidades
empresariales y principios de éxito son solo
algunos ejemplos.

Para tener éxito, haz lo que otros (que tienen
éxito): inscribete al sistema de capacitaciony
aprende constantemente. Todas las personas
que han alcanzado el éxito en este negocio
estan inscritas en el sistema de capacitacion.

ardn a crecer

2. FACTURACION

Todo negocio se nutre de la facturacién.

Tu ingreso crecera si el nivel de facturacion
mensual de tu negocio crece. Asegurate de que
la facturacion sea una prioridad y monitorea
dia a dia tus resultados. Trabaja diligentemente
para alcanzar y superar la meta mensual.

Comienza con la meta basica (200 pts.), luego
avanza a la meta intermedia (400 pts.) para
finalmente alcanzai la meta ideal (700 2 1,000
pts.) Si td facturas 1,000 puntos mensuales
durante un ano podras ir al viaje de comer-
cializacién con un acompanante.

Practica y promueve las dos formas de ge-
nerar facturacién: personal y grupal. La
facturacidn personal es especialmente im-
portante porque al hacerla ensenas a tus
asociados con el ejemple. La facturacion
personal ha demostrado ser un catalizador muy
importante en el éxito de tu negocio.

Facturacion personal.
a) Autocensumo
Convierte tu gasto mensual en bienes de
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consumo en una inversion al comprar direc-
tamente de tu negocio. Visualizalo de esa
manera y tu conviccién por sacar a la com-
petencia de tu hogar sera total. Al hacerlo (tu
y tus asociados), el nivel de facturacion mensual
de tu negocio crecera.

Asegurate de usar todos los productos en tu

“hogar y en tu persona para conocerlos.Solo asi

podras después recomendarios, lo cual te
ayudara a incrementar tu facturacion.

b) Recomendacion

Una vez que conozcas los productos y hayas
comprobado que son de mayor calidad a
menor precio, recomendarlos sera facil. Co-
mienza por recomendarselos a familiares,
amigos y vecinos.Tan pronto aumente tu nivel
de conviccion, recomiéndaselos a toda persona
con la que entres en contacto. A diferencia del
autoconsumo, la recomendacion a terceras
personas puede generar una utilidad.

Facturacion grupai. .

La suma de la facturacion personal de cada
uno de los empresarios independientes
afiliados a tu negocio, mas la tuya, dara el total
de facturacién mensual de tu negocio.

Ati te interesa que el nivel de facturacion men-
sual de tu negocio crezca mes tras mes. Mien-
tras mas crezca mejor.No le dejes el crecimiento
a la suerte, promueve agresivamente que cada
uno de tus asociados llegue a la meta ideal de
facturacion mensual de 700 a 1,000 puntos. Es
por tu bien y el de ellos también.

3. EDIFICACION
Edificar es construir.

La vida es como un eco, lo que obtenemaos
es igual a lo que nosotros emitimos primero.

Si edificas con entusiasmo a tus lideres, ellos:
te adificardn a ti y tu grupo acogera sus re-.

comendaciones mucho mejor que si solo la
escucharan de ti. De igual manera edifica a
nuestro Sistema de Capacitacion, edifica a tus
uplines, a tus downlines y a tu empresa; asi tu
negocio se construira sobres bases solidas y

lograras que todo el sistema trabaje para ti.
£} éxito en nuestro negocio, estd mas relacio-
nado 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
cortesia y el agradecimiento con todas las
personas. Esto es especialmente importante
hacerlo con las personas de tu linea de adspicio
que te estan ayudando, te dedican su tiempo,
te motivan y te comparten su experiencia. En
nuestro negocio a esto se le conoce como el
principio de EDFICACION.

4. COOPERACION ,
Lo que haga cada uno de nosotros impacta
a toda la organizacion.

Lo que cada integrante hace, 0 deja de hacer,
afecta el resultado final del equipo. Cuando el
desempeno de un integrante esta por debajo
de lo esperado, los demas integrantes se ven
orillados a hacer un esfuerzo adicional para
compensar. Se conciente de estoy esfuérzate
por hacer la parte que te corresponde. Recuerda
que tu mismo acordaste hacer ese esfuerzo al
ingresar al proyecto.La forma de promover un
equipo responsable es siendo un integrante
responsable. Haz tu parte.

5. EFICACIA

Enfécate en aquellas lineas de productos
mas rentables en cuanto a puntos y uti-
lidades pero que generen compras re-
petitivas.

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

Enfocate en aquellas lineas de productos mas
rentables en cuanto a puntos y utilidades pero
que generen compras repetitivas tales como
Ia linea Nutrilite (vitaminas), Artistry (cuidado
de la piel) y los productos del cuidado del hogar
como el detergente SA8 y cuidado personal
como la pasta de dientes y el desodorante.
Estas en este negocio para generar mayores
ingresos y lograr un mejor contro! de tu tiempo.
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Asegurate que el esfuerzo que hagas en la
comercializacion te reditte beneficios futuros,
repetitivos y crecientes.

6. CONSISTENCIA

El elemento clave para obtener resultados
an este negocio es la consistencia.

T4 puedes ser muy bueno o malo en alguna
o varias facetas del negocio (ej. Contactando,
invitando, explicando el plan de negocio,
recomendando los productos, etc.) y realmente
no importa. Alguien mas malo que td puede
obtener mejores resultados si realiza la o las
tareas consistentemente.

Disena tu plan de trabajo para que sea con-
sistente. Destina tiempo todas las semanas para
realizar las diversas actividades del negocio y
no falle. Hazlo consistentemente vy la ley de
promedios funcionara para ti.

Lleva un registro detallado donde se indique
que actividades haz realizado en que fechasy
que resultados haz obtenido. Esta estadistica
serd invaluable para ayudarte a identificar dreas
de mejora en el futuro.

7. APEGO
Este es un negocio con sistema tipo
franquicia.

Para triunfar tan solo hay que seguir los pasos
que define el patrdn del éxito. Siguelos al pie
de la letra y no te desvies.

Es comun sentir el deseo de buscar atajos,
omitir pasos,o inclusive, inventar otros. Resistete
a nacerlo y apégate al patrén del éxito. Solo
después de que hayas conocido y aplicado
consistentemente esos paso,é. durante algun
tiempo y por lo tanto comprendas bien el
negocio, seria recomendable intentar es-
trategias nuevas.

8. DUPLICACION

Quien da el plan sélo y mas veces seguido
es el que gana mas dinero y mas desarrollo
personal.

Tu Gnico camino para conseguir tus suenos
més grandes es este negocio es dar el plan.No
hay otro camino y no lo habra.

El efecto mas poderoso que tiene el negocio
de la Distribucién Interactiva, Marketing virtual
o Network Marketing es el de la DUPLICACION.
Es decir, ensefar a otros a hacer lo mismo que
hacemos nosotros compartiendo sus bene-
ficios, en un proceso que continta y se repite
una y otra vez. Quien no explica el plan de
negocios, no esta aprovechando el principio
de la duplicacion. Tu eres producto de alguien
que se anima a invitarte a ti. jPor qué no habrias
de hacer lo mismo?

R T T L L L TIEXX Y
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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 esta funcionado,
la pregunta no es jesto funciona?, jclaro que
esto funcional, la pregunia es ;lo puedo hacer
yo funcionar?

El segundo reto es el de facturar. Todo negocio
se nutre de la facturacién si es que quiere
sequirse llamando asi: Negocio. Por lo anterior,
hay que cambiar de marca de jabén, de pasta,
de desodorante; la marca que compras en el
super por la tuya. Notese que no dije marca
especifica, sino TU MARCA porgue ese s el
nombre que veo yo cuando adquiero un
producto, ya que el negocio es mio.

;Por qué habriamos de comprar en nuestros
negocios? Por congruencia (no tendria sentido
invitar a otros a hacer algo que yo mismo no
he hecho), por conveniencia, por calidad y
porque es la Unica forma en la que aqui ganaras
dinero. Cuando compres en Wal Mart, el inico
que gana es Wal Mart.

Hay que conocer los productos de tu negocio,
usarios y recomendarlos. Sin esto, por mas
gente en la red, no habra riqueza que repartir.
Para los nuevos, hay un kit calificador que con
menos dinero, conoces mas producios y haces
mas puntos.

Tu tercer reto serd el de construir tu orga-
nizacion y eso se te va a dificultar mucho sino
entrenas. ;Tienes algunas dudas sobre el
proyecto? Es logico, te falta infarmacion y la
informacién esta en los manuales, los libros, las
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conferencias y los CD’s. Si cada persona que
ingresa, requiere para mas 0 Menos iniciar
decentemente su negocio, unas 8 horas de
capacitacion, jdénde encontrariamos 8 horas
para cada miembro de tu equipo? Tendriamos
que vivir 3 vidas juntas para conseguirfo. La
solucion, es el sistema de entrenamiento.
Mantener e inscribir a todo socio en el CD de
la semana, hara mas eficiente tu tiempo; porque
mientras tu estas en el trabajo, manejas a tu
casa o te banas, cientos de personas se estan
capacitando y tu no estas ahi... eso se lama
DUPLICACION DE ESFUERZOS. Cada quien se
capacitard a su propio ritmo y tu negocio
crecera atin cuando tu no estés. Ese el maximo
beneficio de este proyecto sobre cualquier otro:
CRECER MIENTRAS YO NO ESTE. Solo un
negocio con sistema de entrenamiento lo
puede lograr. Uno sin sistema jamas lo
conseguira.

Siingresaste y no te promovieron 2l sistema,
estas aun a tiempo de integrarte al mismo,
conacerlo, aprender de él y aplicarlo y VERAS
LA DIFERENCIA EN EL RESULTADO. Ahi si llega
el billete grande... gue para eso ingresamos,
'iverdad?

4 Tu cuarto reto es el de desarrollar una enorme
capacidad de servir.Esto implica muchas cosas,
implica compromiso, congruencia, lealtad,
amistad, comunicacion, apoyo, esperanza, ser
ejemplo y estar ahi siempre. En ocasiones ne
escuchado en muchos socios sélo la palabra...
“Abundenme, apdyenme”... y siempre que lo
han dicho hemes estado ahi o por lo menaos,
hemos tratado de estar. Pero hay una frase o
pregunta mucho mas poderosa que te hard
crecer aun mas en este proyecto.La pregunta

15



es ;A quién ayudaré en el negocio hoy? Tu nivel
de ingresos sera directamente progorcional al
numero de personas que estas dispuesto a
ayudar a alcanzar sus suenos. No te enfoques
en tus metas; enfocate en las metas de tus

downlines (hijitos en el negocio).Y sobre tado

hay un punto super valioso. Que el desarrollar

nuestra capacidad de servir va intimamente
relacionado con nuestro desarroilo personal
como seres humanos. Quien ayuda mas tiene
que aprender mas cosas para poderlas ensenar
y ayudar a otros... y eso nos obligara a crecer

en todas las areas de la vida. Si logras que ellos
consigan lo que quieras, tu conseguiras lo que
quieras. ;No es un negocio maravilloso?

Estas en el mejor equipo, un mes sin resul-
tados mata al débil, pero el que guiere llegar
se pregunta ;Qué hice yo para apoyar al equipo,
en que contribui? ;Qué volumen hice? ;A
cuantas personas invita? ;Me estoy capa-
citando? ;Creo realmente en esto? ;Quiero
realmente vivir con mayor calidad de vida?

o o e gl e g g S aB AN B B g gl aBh g
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OBJETIVO

Aumentar la productividad personal por medio
del manejo efectivo del tiempo a través de

-herramientas que nos facilitan la planeacion

optima, permitiéndonos alcanzar las metas en
nuestro negocio de Distribucidn Interactiva.

PLANEANDO SU FUTURO

Planear es sindonimo de adelantarse al futuro,
de tener vision, consiste en identificar los
objetivos a lograr a corto, mediano y largo plazo
asi ccmo las acciones y estrategias para
conseguirlos.

Algunas personas alegan no tener tiempo
para planear por estar llenos de actividades y
con tiempo limitado. Sin embarge, planear es
ta clave para aliviar la tensidn que produce el
disponer de tan poco tiempo. Es la forma de
construir su futuro.

Con seguridad se habra preguntadc ;Cémo
podré construir mi negocio de Distribucion
Interactiva con un tiempo tan limitade?

La clave esta en planear, la planeacién
contribuye en dos formas para dar orden a su
vida. Primero, puede indicarle como moverse
del sitio donde esta para llegar a donde
realmente desea. Segundo, determina los

recursos necesarios requeridos para llegar ahi. -

La planeacion nos permite aprovechar
efectivamente nuestro tiempo, este es el primer
pasc para el &xito en su negocio. La admi-
nistracion efectiva del tiempo es la disciplina

puesta en practica.

El éxito en el manejo del tiempo depende de
la disciplina que uno tiene para planear. La

esencia de la administracion del tiempo es:

Planear y ejecutar segun prioridades

Victor Hugo lo expresa de esta manera: "El
que planifica todas las mafanas las tran-
sacciones del dia y sigue fielmente ese plan,
cuenta con el hilo conductor que le guiara por
el laberinto de la vida, aun la mas atareada.La
organizacion del tiempo es como un rayo de
luz que atraviesa todas las ocupaciones. Pero
alli donde no hay un plan, alli donde el empleo
del tiempo esta plenamente en manos del azar,
no tardara en reinar el caos”

La planeacion lleva tiempo, pero a la larga
acaba ahorrandolo. Con la siguiente in-
formacion usted se dard cuenta de gque mas
que administrar el tiempo su éxito estara en
aprender a administrarse a si mismo.

PRIMER PASO

El primer paso para una buena planeacion es
establecer prioridades, para lo cual es precisc
saber lo que hay que hacer.Las personas orga-
nizadas preparan una lista de las cosas que
tienen que hacer y establecen sus prioridades.
Deciden que es lo que hay que hacer primero
y que es o que puede esperar.

Para determinar las prioridades podemos
tomar en cuenta las actividades urgentes e
importantes y distinguir su diferencia.
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Actividades importantes: Las actividades
que deben ir primero, aquellas que con-
tribuyen al logro de tu misién, vaiores y
oportunidades de éxito o dasarrollo.

13

Actividades urgentes: Actividades que no
pueden esperar, que exigen atencién
inmediata.

Las actividades urgentes no son nece-
sariamente malas. El problema es que
cuando estamos tan centrados en estas
actividades nos olvidamos de lo importante.

Establecer prioridades para utilizar su tiempo
es un proceso de: elaborar una lista de cosas
que hay que hacer y determinar su orden de
importanciaen A, B 6 C.

I3 Actividades decisivas que determinan su
avance en el logro de sus objetivos.

A Actividades de valor medio, pueden con-
tribuir en el desempeno pero no son
“esenciales.

{3 Actividades de menor valor, pueden
posponerse o realizarse en periodos de
poca presion.

Ademas esimportante considerar que su lista
de cosas que hay por hacer incluya actividades

de sus distintos roles de vida, como son:

Trabajo

Familia
Salud
Desarrollo Personal
Negocio Amway
Otros

De esta forma también puede priorizar en
cada rol las actividades que corres-ponden a
ABoC.

Lista de algunas actividades a realizar en su

negocio Amway:

1.Identificar su sueno, es decir por qué esta
haciendo el negocio

2.Hacer la lista de prospectos

3.Contactar a las personas de la lista

4.Dar el plan

5.Dar seguimiento a los que recibieron el plan

6.Consumo personal de productos

7. Comercializacion de los productos

8.Leer 15 minutos diarios

9. Escuchar cd’s del sistema de desarrollo
empresarial

10.1r al Open con invitados

11.1r al Seminario con invitados

12.Ensenar a dar el plan a un nuevo sccio

13.Ensenar a hacer su primer pedido al nuevo
socio

14. Asistir a la junta mensual de metasy
compromisos,

A continuacion le presentamaos como puede
priorizar tomando en cuenta actividades de
sus distintos roles de vida incluyendo activi-
dades de su negocio de Distribucion Interactiva.

1. Identificar su suefio o motivo p

2. Hacer la lista de prospectos

ara hacer este negocio iy

3. Ir a contratar el servicio de television por cable I

4.1r 3 13 estética
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SEGUNDO PASO

Una vez que ha analizado las actividades a En este formato encontrara unas flechas que
reaiizar y determinado su orden de impor- corresponden a cada rol de vida que atenders
tancia, lo que sigue es programarlas en el  usted en esa semana, asi que escriba dentro
tiempo, para lo cual usted puede escoger un de eilas el nombre de los roles y a continuacion
formato que mejor se adapte a sus necesi- encontrard.unos rectangulos en los que ascri-

dades. Aqui le presentamos un ejemplo de  bird las actividades mas importantes de cada
formato de Agenda Semanal que puede servirle  rol. Asegtirese de enumerarias como se indicara -
de guia para hacerlo. en el ejemplo.
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Ahora tiene frente a usted las horas de cada
dia de la semana, comience a acomodar los
numeros de las actividades de los roles en los
espacios del horario.

Usted pensara que solo tiene tiempo para su
trabajo fradicional sin embargo tomese el
tiempo para acomodar las distintas actividades

Sahado

y se dara cuenta de que tenemos muchas horas
disponibles que podemos aprovechar.

Nota: Usted observard que el nimero 10 se
ubicd en los dias miércoles, jueves y sabado en
el area de prioridades, pues lo tiene como
prioridad aungue no le ha asignado un horario
concreto. Cuando habla con su prospecto y se

Viernes

Jueves

Miércoles |

Domingo
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Ejemplo Formato de agenda semanal
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pone de acuerdo con &l para recoger su ma-
terial entonces le asigna un horario o bien
ajusta el dia.

La informacion de este formato es solo un
ejemplo, usted puede llenar los formatos dela
agenda semanal como mejor convenga a sus
actividades, habitos y proyecto de vida.

En el ejemplo anterior, usted puede observar
que se han acomodado las actividades en los
aspacios de la agenda semanal en la hora en
la que se comenzaria la actividad, usted puede
sefalar ademas el niumero de horas gue
invertira para cada tarea.

Si uno establece la meta de mejorar su estado
fisico, puede como en el ejemplo destinar una
hora, tres o cuatro dias por semana.Hay algunas
metas que solo podra alcanzar en su horario
de trabajo. Otras que solo podré realizarlas el
fin de semana.

Habra metas que podra ponerlas en el
espacio de prioridades por dia sin horario
concreto pues dependera de los acuerdos que
arregle con otras personas como en el caso del
seguimiento a los planes que dio.

Como puede notar este tipo de formato tiene
un espacio para anotar el mes y las fechas
correspondientes a esa semana, se recomienda
ser disciplinado y hacerse el habito de llenar
este formato antes de que inicie la semana para
poder aprovechar mejor su tiempo, recuerde
qué si usted no organiza su tiempo, alguien io
hara por usted.

Si actualmente usa una agenda normal podra
apoyarse en ella para detallar las actividades
que realizara durante el dia, pues el formato
de agenda semanal es sclo un mapa gue nos
servira de guia para saber como moverme mas

efectivamente en la semana, representa los qué -
hay que hacer y los como hacerlos podemos”

apuntarlos en la agenda tradicional o en
formatos adicionales que puede disefar usted
mismao.

En el caso de su rol de Amway e conviene
separar las fechas del Open, Seminario y
Convencién, asi como los dias que dara el plan
con sus respectivos seguimientos. De igual
forma ia junta de compromisos y metas, cuando
realizara su pedido, los horarios que mas le
convienen para leer o escuchar cd’s y las
actividades que le permitan tener resultados
dptimos en su negfocio de Distribucion
interactiva.

Al principio puede parecerle muy laborioso
sin embargo encontrara muy Util esta practica
pues le permite incluso comparar una semana
con otra para saber cuando fue mas productivo
e ir ajustando sus actividades a los mejores
horarios.

Ademas le permitira combinar sus diferentas
roles de vida para tener un equilibrio entre
allos. Esto le facilitara ir atendiendo sus
prioridades A, B e incluso encontrara tiempo
para las C.

Una de las mas grandes ventajas de planeary
programar en el tiempo las tareas, es que usted
sa sentird mas productivo y 250 genera un
estado emocional muy competitivo, que se
reflejara en todo lo que hace. Usted se sentira
en control de su vida y dara un mejor ejemplo
a su grupo. Pues muchas veces estamos muy
activos pero poco productivos y si en una
semana usted no llamo a sus prospectos para
hacer citas, no dara planes y como conse-
cuencia tampoco habra seguimientos y su
negocio no crecerd al ritmo que a usted le
gustarfa pot tanto su estado emocional no sera
el adecuado.

A continuacion encontrara una forma practica
y sencilla de evaluarse en cuanto a las
actividades que hacen funcionar ef negocio.Le
invitamos a realizar la siguiente evaluacion.
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Areas vitales dei Multinivel

Lo mueve su suefio a
actuar diariamente con
" rapidez? éCudnto?

(Califiquese del 1 al 10)

Y SUERNO Al

. / <
éCuantas = | S T w2 i Y cuantos
personas hay ‘@ | L ol 1 © prospectos
en su red que 5 H WA T e i = tfienenen
hacen el < A - T N T E i O < ista?
negocio & Lo L Yo e : : {m (Por cada 10
cuandomeﬂos e S [ T N B Y- B ;n' nombres
conlamisma 3 5 D [ ¥ marque un
intensidad que o = { (=) punto)
usted? = w4 Mwm ; e
(Porcadauno =~ % ‘n‘/\.-" L Py - X
margue dos . S 2T % N !
puntos) 3 g
7
S -
9 -
j
3
(//) 0’/; o
SNE - SEGUIMIENTO Q
) &A cuantas personas esta
ayudando directamente a
hacer cracer su arganizacion?
(Por cada persona marque 2 puntos)
jCalifiquese! ; ;
Margue con un punto en la escala dende Nota: Entre mas se acerque a la cir-

considere se encuentra Ud. cunferencia su resultado serd MEJOR!

Los resultados actuales de su red estaran
directamente relacionad@s a la gréfica que
obtenga uniendo con una linea los puntos que
elaboroé.
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Para lograr un mejor control del tiempo debe
analizar la forma en la que actualmente lo
utiliza. La mejor forma es llevar un registro de
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<us actividades cada media hora como lo
presenta el siguiente formato:

Dia de la semana L M M

D Fecha:

Hora: Actividad:

Comentarios

700

“7:30

8:00

8:30 :

: 9:00

Este dia fue iComun?

oo ¢Méas ocupado?

e i Menos ocupado?

Un cuidadoso analisis de como maneja su
tiempo puede proporcionarle ocho o diez horas
a la semana para que pueda aprovecharlas en

Comentanos e

actividades de su eleccién.Una vez anotada la
informacion del formato anterior debe exa-
minarla desde tres
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puntos de vista:

@la prueba de la necesidad: Preguntese
;Esto que estoy haciendo o la forma en la que
lo hago es necesario? Esta prueba debe ayu-
darle a reducir sus tareas a los elementos
esanciales.

@ La prueba de la aptitud: La pregunta seria
;Esta actividad solo yo la puedo hacer o la
puedo delegar? Es probable que pudiera
reasignarle algunas actividades a otros que
también lo pudieran hacer.

@ La prueba de la eficiencia: Preguntese ;Hay
alguna forma mejor de hacer esta actividad?
Esto le permitira ser creativo y encontrar
maneras mas practicas y eficacas de hacer las
cosas sobre todo con actividades repetitivas.
A veces disenar un formato nos lleva algunos
minutos paro nos terminara anorrando horas.

Como se va dando cuenta podemos utilizar
mejor el tiempo a traves de:

1.Evitar pasar tanto tiempo en las actividades
de baja prioridad.

2.Encontrar a alguien en el que se pueda apoyar
delegando algunas tareas.

3.Ser mas eficiente en las tareas que usted
realiza.

Si ademas reflexiona en qué es lo que le hace
perder tiempo. Por lo general perder el tiempo
es resultado de dos fuentes:las circunstancias
Y UNO Mismo.

Ejemplos de causas comunes de la pérdida
de tiempo:

Causados por uno mismo:
Desorganizacion

Retraso

No poder decir “no”
Agotamiento
Perfeccionismo innecesario

Circunstanciales:
Visitas
Llamadas telefonicas

Correspondencia inservipble
Juntas improductivas
Reportes inUtiles

De esta lista de causas de perdida de tiempo,
escoja las tres que mas le afectan. Andtelas y
preguntese ;Cuanto tiempo se llevan? ;Qué
las provoca?

Ahora piense en como podria solucionar cada
situacion.

Si por ejemplo usted pierde mucho tiempo
a causa de su desorganizacion y ya se dio cuen-
ta de que pasa mucho tiempo buscando
documentos, nimeros de teléfonos de contac-
tos, contratos, tarjetas de prospectos, facturas,
cd’s etc. puede implementar un archivo per-
sonal o carpeta y crear su propio sistema para
identificar cada categoria.

En nuestro negocio tenemos mucha infor-
macion que puede clasificarse y archivarse
como:

a) Copias de los contratos de los socios de su
grupo

b) Pedidos de material del Sistema de entre-
namiento

¢) Diractorio de clientes de los productos
Amway

d) Facturas de los productos

e) Mapa del grupo

f) Estados de cuenta y pdliza de cheques
Amway recibidos

g) Lista de nombres de prospectos.

Si usted tiene la disciplina de tener un lugar
para cada cosa y cada cosa en su lugar
conseguira ser mas productivo.
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Al principio es incomodo introducir nuevos
habitos, pero si lo hace repetidamente v en
cada area de vida notara que los resultados lo
motivaran a continuar hasta dominar aste
nuevo comportamiento.

Si tuviera mejor organizado su tiempo ;En
qué lo utilizaria? Por eso es importante hacer
estos analisis pues usted encontrara esas 8 0
10 horas semanales y podré dedicarle tiempo
a sus prioridades "A” que aunque siendo
importantes han dejado de hacerse como:

- Planear sus actividades

- Leer mas

- Escuchar mas cd’s

- Pasar mas tiempo con la familia

- Iniciar un programa de ejercicios

- Dedicar tiempo a revisar sus finanzas

- Dar mas planes

- Aprender otro idioma.

- Proyectar sus metas para llegar a Diamante
Por poner algunos ejemplos.

Y a veces nos cuesta trabajo establecer nues-
tras metas porque no sabemos como plan-
tearlas, solo tome en cuenta lo siguiente.

Como expresar las metas:

1.Comience la declaracion del objetivo con un
verbo en infinitivo (terminacién ar, er, ir).
Ejemplo: Facturar 1000 puntos durante el
mes de Marzo.

2. Declare claramente lo que quiere alcanzar,
3.5ea lo méas concreto posible.
4. Establezca un objetivo realista.

5. Plantee objetivos que sean motivadores.

6.Establezca una fecha.
7.Hagalo todo por escrito.

8. Elabore un plan de accién para conseguirlo
asi como las estrategias que seguira para
alcanzarlo.

9.ldentifique los indicadores de logro. Ejemplo:
Volumen de facturacioén, nivel alcanzado,
numero de cd’s pedidos, numero de boletos
de seminario, numero de planes o cualquiera
que le indique como va para ajustar su plan
de accion.

10.Visualice constantemente su meta y crea
en usted. Recuerde que primero hay que creer
para después ver. Y desde luego tome en
cuenta el ano fiscal de Amway para que su
esfuerzo tenga direccion y sus logros sean
coronados con ese extra-ordinario programa
de incentivos.

iLe deseamos éxito en su autoadministracion!

Lo mas valioso que tenemos es ei tiempo,

porgque lo pagamos con la vida.

Usted no puede adivinar su futuro,
pero si puede planeario.

[V
u
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Tu debes usar tus productos y servicios
personalmente y asi emocionarte con ellos.

;Cuantos tienes que ordenar? Debes de
ordenar una cantidad de productos entre lo
que necesites y entre lo que te ponga nervioso.
Te decimos esto medio en broma.Veras, hemos
encontrado que “sélo lo que necesitas” NO es
suficiente.

Necesitaras algo de inventario para la reventa
a nuevos distribuidaores, para ventas personales
y para protegerte de posibies bajas en inven-
tario. Ciertamente no querras tu cochera o tu
casa llena de productos. Pero te debes de
asagurar de tener el suficiente producto en tus
manos para construir tu negocio, por lo menaos
algunos.productos de los llamados basicos.

AGENDA TU ENTRENAMIENTO

DE INICIO CON TU AUSPICIADOR

ldealmente, esto debe darse dentro de las
primeras 48 horas después de haber iniciado
tu negocio. Programa de 1 a 2 horas para este
entrenamiento. A larga distancia, esto puede
ser hecho personalmente por teléfono o chat
por Internet.

Libros sugeridos para tus primeros 18 meses _

- Ud. Corporacion

- El éxito no llega por casualidad

+ Piense v hagase rico

- Nos veremos en la cumbre

- Pensar en grande, la magia del éxito

- Como ganar amigos e influir sobre las
personas
- Factor Aladino
- El cuadrante del flujo del dinero
-Vamos por todo
- Desarrolle el lider que esta en usted
» Desarrolle los lideres que estan alrededor de
usted
- La blsqueda
« Por favor sea feliz
- Viaje al éxito
- Comunicacion eficaz
+ Atrévete a ganar
- El lado positivo del fracaso
- Como tener sequridad y poder con la gente

Cd’s sugeridos para tus pnmeros 4 meses
« Qué significa ser libre
- La base del negocio es...uno mas

- Alimenta tu fe o alimenta tu miedo

- Nutrilte lo mejor de la ciencia

- ;Seguimos 0 nos regresamaos’

+ ;Didbetico?

- Profundidad dinamica

- Escases o abundancia

- El problema es que no hay problema

- Bl sueno y el compromiso

+ Este negocio es de dar

- Miembro, cliente o empresario

- El arte de contactar

+ La ley de los promedios

-Vamocs a cambiar vidas

- Los doctores no saben que no saben
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Todos tenemos éxito o fracasamas, en este
o en cualquier emprendimiento, dia a dia.Los
habitos que establecemos en nuestras rutinas
diarias, conducen a nuestra realizacion o a nues-
tro fracaso. Elios nos llevan al final a la victoria
o al fracaso. '

En este negocio, peguenas acciones sin
mayor importancia, repetidas un sin nimero
de vecas, nos conducen a éxitos mayores.Como
una gota de lluvia que derrumba una montana,
la hormiga que devora al tigre, la estrella que
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ilumina a la Tierra, construiremos nuesiro cas-
tillo, sea éste lo que fuera, de a un ladrillo a la
vez. Nuestros habitos definirdn nuestro futuro.

En su agenda hay una lista de 12 actividades
diarias que le conduciran al éxito en este
negocio. Coloque una “X" en el cuadro ade-
cuado, cada dia, a medida que completa la tarea
y avanza en la direccion de su objetivo para los
primeros 30 dias. Sepa que los pequefos
intentos, repetidos, completaran cualquier obra.

i Domingo ‘Lunes

Martes | Miércoles| Jueves | Viernes | S&bado

1. Dar gracias

2. Tiempo para la familia

3. Revisar metas \/ suenos

4. Leer 15 minutos

5. Escuchar Cd’'s

6 Mostrar el plan MEF’ y
sequimiento

3. Hacer nuevos contactos

9. Diez \iamadas para
promover y alentar

10. Usar productos del
negocio

11. Hablar cosas positivas i ;

12. Hacer lista de cosas para

| |
hace mafana ; ' ‘
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1acerlos?

(Quixtar: Club de 500 puntos)

Lo primero que debemos de preguntarnos es
si nuestra perspectiva de ingresos en este
negocio es grande o pequena, asi como el
tiempo que te gustaria para logrario. Esto es,.
idesearias ganar mucho o poco (indepen-
dientemente de lo sea mucho o poco para ti)
en este negocio al mes? jte gustaria que fuera
esta meta alcanzada en corto plazo o en largo
plazo?

VERDADERAME\ITE DESEAS
ESTOS RESULTADOS?

Si eres como la mayoria de las personas, su-
ponemos que tener ingresos interesantes y en
corto plazo fuera algo que te gustaria mucho
para poder ayudar mejor a tu familia, debido a
que las deudas quisieras pagarlas yay no en
10 afos; viajar por el mundao ahera v no cuando
estemos viejos, manejar ese auto y sentir su
potencia y velocidad; tener tiempo para dis-
frutar a tus hijos ahora y no cuando sus trabajos,
matrimonio y ocupaciones nos separen de
elios. No creo que exista una persona que no
haya ingresado a este negocio si no es para
ganar porque precisamente para es0 son los
negocios, aunque este sea un maravilloso rostro
humanc. Es fundamental tener claro nuestro
objetivo porgue el quiera mas y mas rapido.

Recibiremos sélo y tnicamente lo que estemos

dispuestos a darle a este proyecto.

Ojala te sean de utilidad estas recomenda-
ciones que igual si en este momento consideras
que 1,000 es mucho para ti, aplicalos para los

600 o 400 puntos. Funcionan igual, sdlo
proporcionalmente:

g8 Vamos a manejar un ejemplo genérico de

un negocio con un consumo nermal de
productos. Un negocio comprometido que
desea lograr la meta de consistencia hace
que su consumo mensual personal usando
todos los productos del negocio con con-
gruencia y lealtad, no solo los que no gustan
ya que Colgate nunca pagara nuestras
deudas con la tarjeta de crédito. Por lo tanto
se considera que hacer por lo menos 100
VPS por mes en nuestro consumo persanal,
como algo alcanzable. Productos como la
pasta de dientes, el jabon para la ropa, jabdn
para 2l cuerpc, shampoo para los platos y
suavizante para la ropa son productos que
se usan en la mayoria de los hogares. Las
doble X y Omega 3 es algo que no debe
faltar en ninguna familia, asi como el
Concentrado de frutas y vegetales... porque
si no conservamos nuestra salud. jpara qué
gueremos el dinero?

B Alguien que desee participar en el club de

1,000 puntos deberd “comercializar]no hay
otra manera, aungue realmente no es tan
complejo. Si tu eres un profesionista, tal vez
la palabra comercializar te meta ruido
porque tu estudiaste para otra cosa y no
para ofrecer vitaminas. Eso lo entendemos,
sin embargo, hay algunas reflexiones que
son importante compartirlas.

- No ingresaste para convertirte en vende-
dor de vitaminas o jabones (que no tienen
nada de malo) aunque eventualmente
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tengamos que hacerlo como un servicio
a la comunidad, a nuestros vecinos y
amigos. Silo van a comprar de cualguier
forma en el sUper, ;por qué no hacerlo a
nuestro negocio si nos une a ellos una
relacion de amistad?. Aun asi, aunque
parezca paradgjico... esa no es la meta
por la que se te invit¢ ni por la que se
generan grandes utilidades en un negocio
de este tipo... sino que el objetivo es
convertirse en entrenador “couch”de otras
parsonas para que desarrollen sus ne-
gocios, pero donde la congruencia y el
ejemplo es lo Unico que cuenta. Entre
mejor lo hagas mejor ensefaras y entre
mejor ensenes, tus “sucursales” seran mas
rentables y con ello también ganaras.. pero
sin estar necesariamente ahi. Es como si
hubieses partide en muchos “tus”al mismo
tiempo. ;puedes concebir tan enarme y
maravilloso potencial?. Si nuestros socios
hacen lo gue ven hacer en nosotros,
idénde estarfamos?
Un buen liderazge debe ser mas que atraer
a los seguidores, producir mas lideres.
Tomar el aprender cosas nuevas y comer-
cializar comoe una maravillosa oportunidad
de crecer y desarrollar una mayor fortaleza
interna.Sea en esto o cualquier otro nego-
cio, la gente comentara lo bueno y lo malo
de lo que quieras iniciar. Que mejor gue
entrenarnos con un negocio donde no
puede haber ningun riesgo y donde siem-
pre te vamos a ayudar. Nunca estaras solo.
Robert Kiyosaki en su libro “Padre rico,
padre pobra” menciona que la mejor
contribucién de este tipo de negocios en
la vida de quienes lo desarrollan es que te
da una enorme capacidad de superar el
rechazo... y siempre el rechazo se en-
cuentra frente al éxito... donde para llegar
a el, tenemos que pasar por entre las opi-
niones de quienes no lo creen posible o
de aquellos que les es fundamental el
status social y no tanto lo que se pueda
ganar.La gorma mas efectiva de hacer una
cambio en nuestra vida es no dejando que
el medio nos obstaculice.
+ Solo hay algo mejor que un amigo en
quien confiar y es el que se confie en ti.

.

« El comercializar es un paso intermedio
entre tu v las grandes cantidades de
ingresos. Para ser un buen constructor de
redes, también es fundamental ser un
buen “compartidor” del producto.

- Todos queremos tener caracter, perc no
pasar por las pruebas para forjarlo. No
puedes desarrollar tu caracter en un
capullo.

- Hay mucha gente que te encontraras que
no querra tu producto, pero también habra
mucha gente gue si lo querra. Por lo
anterior, habra que ofrecerlo a mucha
gente.

- Acepta el riesgo de dejar atrés lo conocido
—~aungue sea malo por conocido- para
lanzarte a lo bueno por conocer.

AHORA...;POR QUE PERTENECER

AL CLUB DE 1,000 PUNTOS?

- No puedes decirles a tus downlines que entren
a un club al que tu no perteneces, ni que ha-
gan lo gue todavia uno no ha hecho. Sea la
meta que fuere.

- Con 10 personas incluyéndote a ti calificas al
21%, ahora divide 10,000 entre el promedio
de puntos que usted hace al mes.Eso le daran
el nimero de personas que necesita para
calificar si todos hicieran lo que haces.

- Tu no ingresaste a este negocio para ir a un
viaje. Cuando califiques a los niveles superiores
viajaras lo suficiente; sin embargo el punto
IMPORTANTE ES ESTE: lo importante es que
su grupo tratard de imitarte y tu recibiras esos
beneficios mas rapidamente...

- AUn que no ingresaste por un viaje, esto
motiva mucho a todos los negocios que
participan, y ademas, viajar con amigos s

.increible y mejor ain... todo pagado!

- Tu cheque serd siempre proporcional a tu
capacidad de generar facturacion.
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La siguiente fabula pone las cosas en
perspectiva adecuada. Un escorpion le dice a
una rana:“;Por qué no me llevas al otro lado
del estanque? No se nadary apreciaria mucho
que me ayudaras” La rana le contesta: "De
ninguna manera, sé Como sois los escorpiones.
En el pasado me prometiste no picarme, pero
lo hiciste y casi me muero. Esta vez, lo mas
probable es que me picaras a la mitad del
camino y no podria llegar nadando a la playa.
No quiero ahogarme’El ascorpion le contesta:
"No seas tonta. Si voy montando en tu espalda,
dependo de ti para llegar al otro lado del
estanque. Si te pico yo también me ahogare.
;crees que querria hacer eso?. La rana cede:
“Supongo que tienes razon. jVenga saltal Y
emprenden la travesia. A mitad de camino el
escorpion pica a la rana con todas sus fuerzas
y cuando empiezan a hundirse, la rana dice al
escorpion:”;por qué demonios has hecho esto?
Anhora moriremos los dos” La respuesta del
escorpién es una que ya habra oido muchas
vecas a los seres humanos: "No he podido
resistirme, esa es mi naturaleza’

La moraleja de esta historia es que si alguien
no a cumplido antes algun compromiso de
cualquier indole, lo mas probable es que en
asa area vuelva a regresar al misme patrén de
conducta. Los expertos opinan gue si pasa una
vez es desafortunado, dos es coincidencia pero
fres, ya es un patron de conducta. Se trata de
una leccion que nos cuesta mucho aprender;
= incluso somos muchos los que seguimos
volviendo a aprenderla durante toda nuestra
vida. Cuando les preguntamos a algunas
personas por que no han cumplido su palabra,
incluso puede que no digan: “pues no s&
porque. .. yo queria en verdad cumplir”... olo
que es peor, les sobreviene un delirio de

" amnesia’“es que no Me acordaba que tenia esto

que hacar”..."esque me salié un compromiso”
(entonces evidentemente la cita que tenfamos
no era un Ccompromiso).

Fijese en que la gente que deja de cumplir
tratos de negocios o compromisos sociales
tendra tendencia a hacerlo unay otra vez. Claro

" que hablamos de tendencias, no de que nece-

cariamente este atrapado en ese compor-
tamiento para siempre. Lo que si es cierto, es
que es mas probable de que siga siendo asi.
Este comportamiento 1o explican mejor dos
fenomenos de los que ya hemos hablado: las
personas son solo seres humanos y la gente
rara veces cambia sino toma una real decision
de hacerlo. La naturaleza humana es tal que
incluso cuando las personas han pedido dis-
culpas poruna trasgresion pasada por digamos,
llegar tarde a una cita, y prometen que no lo
volveran a hacer, es probable que vuelvan a
hacerlo. Usted ha de decidir cual es la mejor
manera de responder a la gente qUE NO cumple
los compromisos, dandoles una nueva opor-
tunidad eternamente.

Dicho sex de paso, existe un 85% de pro-
babilidades de que vuelvana hacerlo de nuevo
cuando han pedido disculpas por su cuenta.Y
cuando ha sido usted e que ha exigido una
disculpa, la probabilidad de que vueivan a
hacerlo es del 99% que casi es la misma pro-
babilidad existente cuando no han pedido
disculpas.El motivo es que und disculpa exigida

por medio de alguna amenaza (como la que si
" no piden disculpas, dara por acabada la amistad

o relacién de negocios) no es otra cosa mas
que una forma de chantaje por parte de quien
la pide. Es posible que la persona pida disculpas
por la trasgresion, pero esa disculpa es muda.
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Una verdadera disculpa es la que ofrece una
persona sin que nadie se lo exija.

Personalmente, y eso es algo que a mi me
funciona y usted lo puede desechar o no, me
resisto a tente trato con gente que tiene
costumbre de faltar a los compromisos sociales
o de negocios porque todos esos agravios v
lios no me hacen ninguna falta... porque el
tiempo no es oro, el tiempo es vida... y jhay
que gastarlo con las personas que le dan
importancia al tiempo de los demas! Cuando
la gente deja de acudir a una reunion, rara vez
vuelvo a invitarle o considerarlo seriamente
para la siguiente ocasion. En caso de que esa
persona telefonee para pedirme disculpas por
un buen motivo, solo le doy una oportunidad
mas. Al seguir este principio, sin excepciones,
termino por tratar dnicamente con unas
cuantas personas de calidad que cumplen sus
compromisos.Y no es que me sienta principe...
sino solamente que la historia me ha ensenado
de gue salvo excepciones honrosas, la gente
es Como es. .. amenos que decida cambiar, pero
con hechos, no con palabras.

Siuna persona fe ha fallado antes, llega tarde
o no ha cumplido con alguin reporte que quedd
de entregarie en su trabajo, pongase en guardia
cuando en otra ocasion le diga que ahora si
cumplird.Tanto si se trata de una cuestion de
negocios como de un compromiso social, por
mucho que le prometa y por tentador que le
parezca, 8s mejor gue concentre su interés en
otra parte.El honory la integridad en la palabra
es cada vez un recurso mas escaso en nuestra
sociedad occidental y quien la tiene y la respeta
es verdaderamente un tesoro al que debernos
de aquilatar, porque no se trata de si cumplimos
o no cumplimos sino de nuestra libertad. De
que entendamos de que no se trata de cumplir
con un compromiso social sino de concluir si
en la vida me va como me va por esa
incongruencia personal.Tengamos la humildad
de aprender de nuestros errores y tomar la
decision de dejar de ser escorpiones en la vida
de las personas que nos interesan 0 amamaos
para entonces y solo entonces, pedirle al
universo que reconozca nuestra congruencia.

Tomado del libro “El arte de vivir”
Jordi Xicart, Barcelona 2000
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Hay cosas que puedo controlar en este
negocio y cosas que no. No puedo hacer que
mis downlines consuman, no puedo motivarlos
al punto que me gustaria, no puedo hacerles
que escuchen un Cd. De lo Gnico que tengo el
control absoluto es de mis habitos. Si estos
habitos son congruentes, tarde o temprano
alguien empezara a duplicarme y entonces
empezaré a formar una organizacion altamente
motivada y en constante crecimiento. Final-
mente uno atrae lo que s, no o gue guiere.

Esto serd lo que realizaré sélo por los
siguientes 30 dias.

1.Escucharé por lo menos un cd del sistema
diariamente.

2. Leeré por lo menos 15 minutos dia-
riamente.

3. Revisaré vy fortaleceré mi lista en por lo
menos 70 personas. S5i no lograra comple-
tarlas, solicitaré alguna recomendacién a mi
Upline, pero no dejaré de hacerlo. El querer
tener resultados sin este punto es imposible.

4, Planearé mi agenda con una semana de
anticipacidn y haré citas con prospectos
(mios o de mis dewnlines) para los proximos
7 dias (digamos que cada viernes), liegando
a tener ocupado cada tarde con por lo menos
de uno a dos planes diarios.

5.Lucharé por alcanzar la meta de los 1000
puntos. Para ello, me propondré tener por lo
menos 10 clientes diferentes sin tomar en
cuenta la cuantia de su compra. El tener un
paguete (con tres folders) de Conexiones
Amway es fundamental para “conectar” al

G et N R A T e

cliente con la compaiia una vez que éste haya
aceptado la calidad de nuestros productos,
no antes.

6. Revisaré el primer dia de cada mes los
resultados de mi trabajo. Para ello, haré una
lista de todos mis socios en ei mapa y evaluaré
con columnas, que etapa del negocio estan
desarrollando: cd de la semana, libro del mes,
open, seminario, consuma, comercializacion,
convencion, planes, lista y puntos.Obviamente
el primero de la lista seré yo y evaluare hasta
que punto mi grupo esta siendo el reflejo de

duplicaciéon y tomaré las medidas
personales correspondientes. De lo que se
trata es de que crezca el negocio. Si asi lo
considero, analizaré con mis uplines dicho
cuadro y realizaré un plan de promocion de
aquellos aspectos débiles en mi organizacion.

7.No faltaré a ninguna actividad del sistema
y estableceré en la medida de mis posibi-
lidades una inversién para herramientas: KITS,
folder de conexiones, boletines, cd's extrasy
libros, etc. La Unica forma de promover
herramientas efectivamente son teniéndolas
en mi poder.

8. Escribiré claramente las razones por las
cuales no puedo dejar este negocio en una
columnay en la otra, las razones por las que
deseo hacerifo hasta sus udltimas conse-
cuencias. Lo tendré en mi agenda o en algun
otro lugar visible. Me comprometeré con
alguien a alguna meta para este mes.

Mis habitos son los hilos de una gran cuerda
que me esta atando a la profundidad o bien,
me esta ayudando a escalar a la cumbre.Siyo
controlo y manejo que estos sean constructivos,
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INEVITABLEMENTE lograré mis objetivos. Yo soy
una persona especial y extraordinaria porque
hago lo que digo y siempre termino lo que
empiezo. La medicina para mi éxito es la
constancia y estoy dispuesto a tomarla dia-
riamente.

Mi éxito es inevitable porque este negocio
es justo y siempre premiara el trabajo constante
e inteligente como el que estaré dispuesto a
realizar ... sodlo por 30 dias.

Firma y fecha

L



