@ INTERNATIONALNETWORKERS T EA
CONSTRUCTORES DE SUENOS

Plan de Accion 2012
Reuniones en las casas



Plan de Accion 2012

El Plan de Accion 2012, esta disefiado con el objetivo de alinear, refinar y retomar los
fundamentos del sistema. Es la duplicacion de estos fundamentos (Prospectar, Lista, Invitacion,
Reunion en las Casas, Presentar el Plan, Seguimiento y Planificacion Empresaria), lo que permite
tener redes sélidas, estables y en continuo crecimiento. Nuestra organizacion ha estado creciendo
continuamente durante doce afios y muchas veces en el proceso de la construccién de la red se
van perdiendo los pequefios detalles que tenemos que considerar para ser efectivos en la
gjecuciéon de campo. El volver a lo basico y el modelar estos fundamentos correctamente a
nuestros asociados, es lo que va a causar que el 2012 se convierta en el afio de la multiplicacion.
Estamos listos para multiplicarnos a nivel mundial y todo empieza por implementar esta
estrategia en tu organizacion. No lo dejes en teoria; una buena estrategia para que funcione tiene
que ser implementada y modelada en el campo para que se pueda duplicar. Exito en el 2012 y
bienvenidos al Afio de la Multiplicacion.

Objetivos:
» Aumentar el auspicio de nuevos socios.
» Mejorar la retencion de nuestros asociados.
» Crear una cultura de reuniones en nuestras casas.
» Crear la cultura del paquete empresarial.
» Incrementar los volimenes de consumo.
» Mejorar la estructura organizacional de nuestros diamantes.
» Refinar las reuniones centrales en una cultura de Empresarios del Siglo XXI.

» Mejorar la logistica de los Rally, Universidades y eventos; para llegar a un mayor nimero
de personas.

» Mejorar el movimiento de gente a la actividad cumbre de International Networkers Team
(Convenciones)



Aumentar el auspicio

A. Educar y modelar a los nuevos asociados en cOmo prospectar nuevos candidatos,
abordarlos, conectar con ellos y despertar el interés para que quieran escuchar la
oportunidad del negocio.

» Uso correcto de la herramienta de contacto Los Empresarios del Siglo XXI.

a)
b)

¢Como edificar para crear la imagen?

¢ Cuantos contactos al mes? ;Cuéantas revistas entregadas y recogidas?

B. Presentacion de planes en las casas segun el Ciclo del Momentum.

+ Lista/Invitacion/Plan/Seguimiento.

» Presentar el Plan segun el modelo.

» Dar vida al Plan con su entusiasmo, seguridad y conviccion.

» Crear la seguridad del Plan a través de la edificacion del equipo, sistema
educativo, linea de auspicio y compafiia.

« Entrenar y modelar en coémo abordar a las personas al final del Plan para provocar
la decision de entrar.

» Entrega correcta del Paquete de Seguimiento.

C. Como dar el seguimiento de una forma efectiva:

» Pasos correctos en un seguimiento.

a)
b)

c)
d)

Hacer la relacion.

¢Qué fue lo mas que te llamo la atencién de lo que leiste en el material
entregado?

Aclarar las dudas.

Provocar la decision de entrada a través de crear la seguridad de que no va
a estar solo, que va a estar apoyado por usted y por un equipo de
profesionales en la industria de las redes de mercadeo: International
Networkers Team. Que lo vamos a apoyar para que este negocio funcione
y haga sus suefios realidad.

Héagale preguntas:

¢Como te sentirias hacer realidad tus suefios? ¢Has pensado en algunas
personas que podrias introducir a la red para comenzar?

Si es posible, tener con 1 6 2 paquetes de diamantes para entregarlos en el
momento. Siempre tener contratos disponibles; hacerlo en linea por
internet o linea telefonica.

Siempre tener un pequefio inventario de productos por si la persona decide
no entrar, convertirlo en consumidor.



Retencion
A. Resultados

* Un comienzo rapido y mantener tanta intensidad como sea posible en los primeros
90 dias, es el primer paso para provocar los resultados iniciales del nuevo
asociado.

» Buena técnicas de prospeccion, contacto, invitacion y como abordar a las
personas para despertar el interés de ir a escuchar el plan.

» Coordinar las 2 reuniones en casas desde el comienzo.
« Concientizar en las acciones diarias (Pag. 24 La Guia del Exito)
» Hacer Power Pool produce ingreso y auspicios.
* Cultura de Paquete Empresarial
» Ser los mejores promotores del producto.
» Crear clientes repetitivos (Crear pequefio inventario).
B. Conectarlos al Sistema Educativo.
*  Planificacién Empresarial.
a) Entrega de La Guia del Exito.

b) Edificar el Sistema Educativo y explicar como a través del conocimiento
del sistema y la aplicacion le va a dar el conocimiento para construir redes
solidas, estables y productivas que le permitan lograr sus suefios.

c) Establecer la importancia de asistir a las actividades del sistema. (Reunion
Central, Rally / Universidades / Convenciones).

d) Edificar la linea de auspicio y presentarle los lideres “upline” para crear la
seguridad y que ademas de ti hay todo un equipo de trabajo que lo va a
ayudar y que lo guiaréa a que sus suefios se hagan realidad.

C. Fortalecer la Relacion.
» Através de los valores.
» Valdralos por lo que son no por lo que puedas obtener de ellos.

»  Tratarlos como miembros de la familia.



* Respetarlos a pesar de las diferencias.
*  Amarlos

Crear la cultura de reuniones en las casas Promover

Productos

Auspicio

Objetivos:
» Auspiciar personas en la red.

» Modelar al nuevo asociado el sistema.

Relacion

» Promover los productos.
» Fortalecer la relacion Patrocinador — Nuevo Asociado — Invitado.

ler Paso: Planificacion de la reunion en la casa con el anfitrion de la reunion

e Revisar la lista de prospectos.
e Llamar e invitar.
e Confirmar a los asistentes 1 6 2 dias antes de la reunion.
e Ensefar al anfitrion.
1. Edificar.
2. Cudl debe ser su actitud y conviccion.
3. CAmo debe de ser el ambiente de la reunion.
4. Puntos a considerar.
a) Cantidad de sillas.
b) Si hay mascotas encerrarlas, si hay nifios buscar quien los cuide.
c) Poner la pizarra y el tripode en el lugar adecuado.
d) Si hay las facilidades de pantallas de tv usar Power Point.

e) Mesita para poner un kit empresarial (Kit diamante + La Guia del Exito +
Paquete de Seguimiento) .

f) Productos para promover y mostrar en la presentacion.
e NutraStart.

e Pasta de Diente/ Jabdn de la Cara/ Crema Enummi.



e Energy Go Stix.
e RioVida Liquido/ RioVida Burst.

2do Paso: El dia de la reunién

A. Lareunion antes del plan.

1. Recibir a los invitados.

2. Fortalecer la relacién, hable de familia, hijos, trabajo, etc.

3. Preséntele a los otros invitados para que se sientan en confianza.
B. Presentacion del plan:

1. Anfitrion da la bienvenida, cuenta lo emocionado que esta por la oportunidad que
se le ha presentado y edifica al orador.

2. Presentacion del plan.
e Use la presentacion modelo.
e Dele vida al plan con sus emociones.

e No trate de convencer, cuéntele sobre esta maravillosa oportunidad y
hagale preguntas.

e Provoque la reunién después del plan a través de mencionarles que usted y
la persona que los invitd tienen una informacion que le pueden facilitar
para evaluar los detalles de la oportunidad.

3. Reuniones después del plan:

e Aborde los invitados y hagale preguntas para saber qué es lo que hay en su
mente.

¢Qué fue lo mas que le llamo la atencion de lo que acaba de escuchar?
¢ Quiénes consideras que podrian ser tus primeros asociados?

¢Como te sientes poder lograr todos los suefios que tienes en la vida?
¢Alguna vez ha recibido una explicacion de este tipo de negocio?

e Escuchelos con detenimiento cuando contesten. Es aqui donde el invitado
te va a dar un marco de referencia de lo que hay en su mente.



e Cree la seguridad a través de la edificacion de Equipo (INT), Sistema
Educativo, Lineas de auspicio y Compafiia.

e Provoque la decision de entrar

e Los que estén listos para entrar, llénele el contrato esa misma noche.
Saquele una cita para la planificacion empresarial. Digale que no hable
con nadie hasta que se retnan.

e Los que no provoque el seguimiento, entregue material (Revista Los
Empresarios del Siglo XXI, Salud 4Life, Plan de Compensacidn)

e Saque una cita lo antes posible (24 a 48 horas)

e Dé el sequimiento para cerrar el circulo -> Desarrollador/ Distribuidor/
Cliente/Referidos.

Cultura de Paquete Empresarial

Cuando creamos una cultura de paquetes empresariales en una organizacion que esta en
continuo crecimiento, es un acelerador para los resultados. Este volumen de inicio multiplicado,
va a provocar que tu volumen de negocio crezca continuamente; lo cual causa que los ingresos
iniciales de la red sean mayores y se logre alcanzar nuevas posiciones rapido. Los resultados que
estos provocan son motivadores para nuestros nuevos asociados. Un nuevo asociado motivado va
a ser mas efectivo en traernos personas a la red y trabajara el negocio con mayor intensidad.

Crear la cultura del paguete empresarial

* Cultura Paguete Empresarial.

+ Beneficios:
a) Produce resultados de ingresos rapido. $100 de ingreso por cada nuevo afiliado
con paguete empresarial.

b) Si hace Power Pool de pagquete empresarial, hay un ingreso rapido promedio de
$300 extra.

c) Sealcanzan las posiciones rapido como resultado del incremento en el volumen.

d) Induce el consumo de los asociados y la creacion de clientes repetitivos ya que el
nuevo asociado entra con un pequefio inventario de productos.

e) 6 meses como diamante cobrando el 6% del cuarto nivel en adelante.
f) Valor del paquete en productos es mayor que la inversion.

g) Esta demostrado estadisticamente que aumenta la retencion en el negocio.



Incrementar el VVolumen

Como empresarios de redes de mercadeo, debemos ser conscientes que el consumo de los
productos de nuestra empresa es determinante para el exito de nuestro negocio. Una red exitosa,
es aquella donde sus asociados son los mejores consumidores de sus productos y a su vez estos
se convierten en los mejores promotores provocando que un gran namero de personas no
afiliadas a la red los consuman.

Incrementar los volimenes de consumo

Formas para aumentar el volumen:
» Aumentando la cantidad de socios nuevos.
» Incrementando el volumen de consumo de nuestros asociados.

» Un mayor volumen de inicio (Diamond Pack).

v

Clientes repetitivos no afiliados.

1. Dar capacitacion en como convertirnos en los mejores promotores del producto.

Cuente testimonios personales sobre los productos y algunos testimonios que conozca.
Lleve siempre un pequefio inventario a las reuniones en las casas.
Preséntele literatura y video de testimonio.

Edifique la tecnologia Unica de 4L.ife.
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Ensefiar a nuestros nuevos socios a poner una orden automatica de reemplazo de los
productos basicos: Pasta de diente (5), Jabédn de la cara (8), crema Enummi para el cuerpo
(12), Energy Go Stix (34), NutraStrart (23), RioVida (50), MultiPlex (15), TF Kids (31) =
178 puntos

7. Si el nuevo asociado tiene una condicién (enfermedad) o una necesidad en particular (control
de peso, ejercicio, anti envejecimiento, etc.), recomiende combinaciones de productos o el
uso de productos en combos.

Recomiende el tratamiento de limpieza y desintoxicacion a todos nuestros asociados y
clientes.




8. Invitalos a una feria de productos.

9. Educacion de nuestros productos en los beneficios basicos cada mes y medio en la reunion
central.

10. Promover ofertas de productos mensuales de 4L ife.

Mejorar la estructura organizacional

Crear una estructura 4x4

Diamantes Calificados/Duplicados

4 Diamantes
calificados/duplicado

=X N x4 lineas
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Yy ¢ ¢ ¢ 3,000 puntos
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» Estrategia 4x4
a) ldentificar los mejores 4.

b) Planificacion Empresarial para explicar la estrategia y establecer los
COMpromisos.

c) Crear una cultura de reuniones en las casas.
d) Hacer “Power Pool” todos los meses.

e) Cultura de paquetes empresariales (Kit Diamante + La Guia del Exito + Paquete
de Seguimiento)

f) Tener 5 clientes repetitivos

g) Promover oferta del mes a sus clientes y asociados (estrategia conjunto con
4Life).

h) Ensefar a usar los productos basicos.



 Crearemos un club diamante elite, le daremos mentoria, talleres especializados y
actividades motivacionales.

Refinar las reuniones centrales en una cultura de Empresarios del Siglo XXI

A. Presentacién de la oportunidad alineada con Los Empresarios del Siglo XXI
* Modelo del Plan
Herramientas

1) Modelo del Plan DVD

2) Explicacion del Modelo

3) Errores comunes cuando presentamos el Plan.

4) Modelo del Plan en Vivo

5) Power Point del Modelo

6) Bosquejo del Modelo

7) CD de Audio Modelo y Explicacion del Modelo con los errores comunes

* Imagen y apariencia Empresarial.
* Vocabulario de Empresarios del Siglo XXI.
» Practicarlo todos los dias para adquirir confianza y seguridad.

» Dale vida al plan con tu entusiasmo, pasién, inspiracion y conviccion en la
oportunidad.

B. Adiestrar alos oradores y moderadores de las Reuniones Centrales.

» Entrenar al moderador en cdmo dar la bienvenida, preparar el ambiente y edificar
correctamente al orador.

* Nolo deje a la improvisacion. Asegurese que esten listos para hacer una
presentacion formal.

* Presentar la oportunidad con fluidez. Dominar el Modelo del Plan.
» Entrenarlos en la oratoria para que no griten, ni exageren el tono de voz.

» Tienen seguridad y confianza al presentarlo frente a una mayor cantidad de
personas.

» Estan entusiasmados, apasionados e inspirados.

* No cometer los errores comunes que perjudican la presentacion. Hablar de
politica, religion, chistes de mal gusto, hablar despectivamente de los jefes,
empleados, doctores, etc.



» Laimagen, apariencia y vocabulario del orador debe ser la de un Empresario del
Siglo XXI.

» La presentacion de la oportunidad en la Reunién Central es una gran
responsabilidad para garantizar el trabajo hecho por nuestros asociados en el
campo, por lo cual debe asegurarse de utilizar solo los mejores.

* LaReunion Central no es un lugar para practicar.
C. Imageny Ambiente de la Reunion Central.
* Imagen de la Reunion
a) Profesional
b) Decorada con las pancartas de Empresarios del Siglo XXI
c) Usar el power point del Modelo del Plan

d) Mesa de herramientas y productos, si es posible fuera de la sala de la
Reunion Central

» Ambiente de la Reunién

» Musica de fondo moderada mientras las personas van entrando

Mejorar la logistica de los Rally, Universidades y Eventos:

Estas actividades del sistema son actividades colectivas para toda la organizacion. Los
temas y las fechas sugeridas son entregados en la agenda del Equipo Global. Estan disefiadas
para que nuestra organizacién a nivel mundial tenga las actividades necesarias para mantenerlos
enfocados en las necesidades del momento, estrategias y plan de accion organizacional. Cuando
hacemos mas actividades en adicion a las recomendadas, estamos cargando a la organizacion de
exceso de eventos y sacandolos de su trabajo de campo que es fundamental para lograr los
resultados. Este es uno de los errores comunes que he observado. Otro error, es cuando un lider
de autoridad visita un pais y crea un evento adicional a los recomendados. Si el lider lo que
modela son talleres y seminarios, eso es lo que duplicara su gente. Cuando dejamos de modelar
en el campo lo que hay que hacer para crecer, se pierde el impulso organizacional. Los resultados
vienen de las acciones diarias, de hacer lo basico del negocio. Cuando un lider de autoridad visite
un pais si no va a participar en un evento de los que previamente estan establecidos por el Equipo
Global, lo recomendable es que asista a las Reuniones Centrales y trabaje con su gente en el
campo para modelar el sistema. En paises grandes donde la distancia es de muchas horas, es
recomendable hacer varios eventos en diferentes regiones para llegar a un mayor nimero de
personas. Los eventos regionales en estos paises deben ser bajo el mismo formato recomendado



por el Equipo Global. Es importante que los lideres del pais y de otros paises hagan acuerdos y
alianzas para producir rotaciones y apoyo a estos eventos.

Mejorar la logistica de los rally, universidades y eventos para llegar a un mayor niimero de

personas

Las actividades del Sistema de la INT tienen como objetivo:

>
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Juntar a las personas para que puedan ver un negocio mucho mas alla de su organizacién
personal.

Transferir la vision de la grandeza de la oportunidad.
Capacitar y educar a nuestro asociado en el sistema.
Edificar el sistema y el equipo.

Crear un sentido de pertenencia hacia la INT.

Reconocer los logros y el éxito de nuestros asociados.

Puntos a considerar:

No se comprometa a hacer mas eventos de los sugeridos por el Equipo Global.

El exceso de actividades saca a nuestros asociados del campo, frenando el crecimiento
del negocio.

Todo se duplica. Si usted modela solo dar seminarios, eso duplicaran sus lideres. Tendra
una organizacion muy educada, con pocos resultados.

Para paises donde las distancias para llegar a un evento son muchas horas, programe
eventos por regiones para llegar a un namero mayor de personas.

Establezca acuerdos y rotaciones de los lideres locales e internacionales para cubrir estos
eventos.

El formato y temas para estos eventos deben ser los sugeridos por el Equipo Global. Lo
Unico que cambia es el lugar y los oradores.

Organice los eventos con tiempo para que el movimiento de gente sea efectivo (Busque el
lugar y confirme los oradores).

Conviértase en el mayor promotor de los eventos del equipo. Deje que el sistema trabaje
a su favor. Aprenda a edificar los eventos.

Repartir flyers, mover las taquillas (ser responsable) y presentar videos de promocion en
las Reuniones Centrales.

Ponga el evento en la pagina int4life.com.



» Intégrese al equipo para que el evento sea de excelencia. Tenga la imagen, el sonido, los
visuales y decoracion correcta.

* Los eventos colectivos son la imagen de INT.

Movimiento de la gente a las convenciones

Las convenciones son actividades cumbre del sistema, estas tiene como objetivo
transferir la vision de la grandeza del negocio y provocar un impacto emocional en nuestro
asociado, que lo lleve a hacer un compromiso mayor con sus suefios y con la oportunidad que le
permitira alcanzarlo.

Mejorar el movimiento de gente a la actividad cumbre de International Networkers Team
(Convenciones)

Proxima Convencion Pasaporte a la Libertad, Filadelfia.
Puntos a considerar:

* Nuestro enfoque en los meses de Enero, Febrero y Marzo debe estar en mover gente a la
convencion.

» Conviertete en el mejor promotor de la convencion.

» Crea la expectativa de lo que alli va a ocurrir y los beneficios de la convencion para el
negocio.

* Mueve a todos tus asociados y a todos los nuevos que entren en Enero, Febrero y Marzo.

» Laconvencion le va a dar un impulso a tu negocio en el 2012. No pierdas esta
oportunidad de crecer por no ser efectivo en mover a tu gente.

» Conviertete en un facilitador con los registros, hoteles y pasajes.

» Haz una agenda para compartir con tu gente los dias de la convencion. Estas experiencias
vividas fortalecen la relacion y crean la unidad de tu organizacion.

* Usa el video promocional de 4Life y de INT.
« Utiliza las conferencias telefonicas o el internet para promover la convencion.

* Promover con intensidad en las casas, reuniones centrales y las actividades.



Beneficios de utilizar la pagina de INT: int4life.com

e Acceso a la informacion original de la filosofia de como hacer negocio de INT.

e Esuna pagina informativa y educativa para nuestros socios.

e Contiene videos de capacitacion del Sistema Educativo.

e Nos mantiene actualizados en las estrategias del equipo.

e Provee informacion actualizada sobre los eventos y reuniones de INT a nivel
mundial.

e Reconocimiento y edificacidn de nuestros lideres.

e Acceso a las herramientas para la construccion del negocio y audio cd del sistema.

e Al inscribirte recibes mensualmente el periddico INTerésate y el video “INT al dia

con las estrategias y los ultimos acontecimientos del Equipo.



