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Querido Lider: Entendemos perfectamente cudles sonlas
preocupaciones de un nuevo distribuidor.

Seguramente te debes estar preguntando: ;Pordénde
debo empezar? ; Qué debo aprender? ;Coémo puedo
identificar a mis futuros clientes? ; Cémo se debe obtener
pedidos? ; Cédmo voy a tener éxito?

Cuando abras esta guia, encontraras lallave de oro para
todas estas preguntas.

jQué emocionante es esto!

Este libro te ayudara a abrirlas 8 puertas que conducen al
éxito de tu carrera.

Ayudara ainiciar tu carrera como Distribuidor Independiente
paratu crecimiento personaly el de tu negocio.

iFelicitaciones porhaberiniciado este nuevo camino que sin
duda te llevara al éxito!

iTU potencial esta mas alla de lo que te imaginas!
iTU crecimiento sera mas rapido de lo que ves!
iTus ganancias seran mas de lo que esperas!
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66 3 NIVELES DE COMPROMISO:

1. Apenas hacer el intento: Nunca alcanzaras el éxito.

2. Esforzarse mucho: Probablemente alcances el
éxito pero con pocas probabilidades.

3. Dar todo de mi: tu puedes alcanzar el éxito dando
tu esfuerzo maximo. ,’

COMPROMISO

Como nuevo distribuidor, necesitas mantenerte
estudiandoy practicando para asegurar tus ganancias
enTIENS y hacerrealidad tus suefios.

YO ME COMPROMETO A:

Finalizar el curso de auto estudio en 7 dias.

Poner en practica el conocimiento adquirido.

Visitar a mis clientes.

Dominarlas habilidades y hdbitos de un
distribuidor calificado.

Y avanzar rapidamente en el camino al éxito.

Firmado por:

Fecha:

01
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iAccion!
La gran cantidad de accién esla Unicaruta
para alcanzar el éxito.

Por favor finaliza este curso de auto estudio en 7 dias. En cada uno
de estos dias, practica el conocimiento que vienes aprendiendo. Si
te mantienes estudiandoy practicando, estamos seguros de que te

convertiras pronto en un miembro calificado y exitoso de TIENS!

En el siguiente cuadro podras verlalista de chequeo de avance diario.
Por favor marcalos contenidos que vas finalizando por dia. Simarcas
todalalista dentro delos 7 dias del curso, demostraras tu
compromisoy tu gran potencial de excelente lider.
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Lista de avance

Primer Dia
Objetivos de

Aprendizaje

Paso 1: El Sueno

Paso2:LaMeta

Avances Diarios
O ;Tay tufamiliayahan probado los productos?
O ;Probaste el producto al momento de adquirirlo?

O ;Has compartido los productos con tu familiay
distribuidores?

O ;Has utilizado los materiales promocionales de TIENS
Como apoyo para tus presentaciones?

O ;Has mejorado de inmediato tu apariencia eimagen?
O ,Ya elaboraste tu propia lista de SUENOS?
O ;Yaprogramaste tus objetivos del dia, semanay mes?

O ;Comprobaste que tieneslas 5 clases de
pensamiento positivo?

Segundo Dia

Objetivos de
Aprendizaje

Paso 3:
HacerlaLista

Tercer Dia

Avances Diarios

O Hacerunalistade 100 personas como minimoy
ponerlas en orden

O Establecerun archivo de clientes

Objetivosde
Aprendizaje

Paso 4:
LaInvitacion

Avances Diarios

O ¢Tienes manejo sobre los 3 principios y las 10
precauciones de lainvitacion?

O ;Has aprendido como hacerlainvitacion por teléfono?

O ;Eres capazde aplicar tus habilidades durante una
invitacion?

O ;Eres capazde aplicarlos conocimientos comoun
experto?
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Cuarto Dia

Objetivosde
Aprendizaje

Paso 5: Explicar
elNegocio

Quinto Dia

Objetivosde
Aprendizaje

Paso 6:
Seguimiento

Sexto Dia

Objetivosde
Aprendizaje

Paso7:
Revision

Séptimo Dia

Objetivosde
Aprendizaje

Paso 8:
Duplicacion

Avances Diarios

O ;Has aprendido los principios y precauciones de
éxplicarel PLAN DE REGOCIO?

O ¢Manejaslos puntos clave para explicarel plana
diferentes grupos de personas?

Avances Diarios
O ;Conoceslos principios 2,7y 8?

O ;Has aprendido como hacer seguimiento alas
personas que no se muestran interesadas, gente
dudosay gente que presentainterés?

O ;Aprendiste como hacer tutoria a los nuevos
distribuidores?

Avances Diarios

O ;Chequearaslalista de avances diarios y haras planes
acorde atus problemas?

O ¢Tieneslacostumbre de pedirretroalimentaciony
orientacionatulider?

O ;Hasaprendido el diagnostico de acercamiento
de 6 minutos?

Avances Diarios

O ;Tienes conocimientos sobre laimportancia de la
duplicacion para el desarrollo de negocio?

O ;Conoces los 3 pasos principales de la duplicacion?




PREPARACION

La Primera Preparacién:

Probar los productos de la empresa

La Segunda Preparacion:

Tu imagen vale millones de ddlares
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La Primera Preparacion:

Experiencia de Producto
Probar los productos de la empresa :

Querido distribuidor, antes de iniciar el curso de auto estudio, ;alguna vez
has utilizado o probado los productos TIENS? Silos conoces, seguramente

tuviste una experiencia positiva por su buena calidad. Es precisamente por Y <

la gran calidad de los productos, que las personas confian en TIENS. : . : . . -
Entenderl Usarlo Compartirlo

La gran plataforma de TIENS no solo te brinda buena salud, sino también te v . A . A

permite desarrollarte profesionalmente. Tu eres ambos, el consumidorya 0o ey

la vez el administrador de tunegocio en TIENS

Tenemos equipos de trabajo que se apoyan mutuamente paradesarrollarse

agranvelocidad. Ellos hanJaprobado Io)s/ productosy han sentido como su 1. Entender el Producto

salud haido mejorando. Almismo tiempo, crece suamor hacialacompafiia. _ .

Es prioridad establecer la confianza de sus clientes y socios en el negocio TIENSnosproveemuchasoportunidadesdeentrenamiento.

con el finde crecer todos juntos. Al mismo tiempo, puedes utilizar el material promocional y

la plataforma de internet para adquirir el conocimiento del
productoy su filosofia de una manera sencillay muy clara.

Material Promocional Recursos Online

® Videos de Productos ® PaginaWeb

® Manual de Producto ® Facebook

® |nformacion del Calcio ® Canalde Youtube
® Listade Precios ® WeChat

® Manual de Mini Reuniones ® WhatsApp

O|Lf] (O] %] |©
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sl 4 Consejos en el uso de los productos

Mantener el uso de los productos por largo tiempo

2. USGI’ el PI"OdUCtO Todos los productos de TIENS estan relacionados con nuestra vida diaria.
Deberiamos tener tantos productos como miembros en nuestra familia
Pruebalosproductosparaconocersusbeneficiosycaracteristicas. y consumirlos por largo tiempo.

Despuésde probarlos siente elcambioentucuerpo, te convertiras

enunamante delos productos TIENS y disfrutaras de la alegria que

traera a tu vida y a tu trabajo. Cuando compartas los productos Usar los productos nuevos
llevaras bienestar amas personas.

Paralanzarcadanuevoproducto, TIENSelaboraunacuidadosaencuestade
mercado, como resultado de esto, se obtiene unproducto de altacalidad,
conunprecio competitivoy conaceptaciénenelmercado. Tanto ticomo
tu familia deben experimentar las mejoras de los nuevos productos de
manera quelos conozcany sientan que son parte de suvida. De estaforma
esmassencillocompartirconotroslainformaciondelosnuevosproductos.

——— Nunca vendas un producto si es que antes no lo usaste

No podemos recomendar si es que no conocemos de qué estamos
' s hablando, cuando no tenemos suficiente comprension de los productos,

surecomendacion podria considerarse irresponsable, sin mencionar que
: nos faltara confianza personal al hablar. Por lo tanto tratemos de dedicar

="
\J - : mas tiempo en promocionar productos que ya conocemos.

3 Considere el uso del producto como la inversidn maés rentable

2 km ’ Algunas personas consideran innecesario el consumo de un producto

0 porque es muy costoso. Sin embargo no consideran que puede resultar

—-:' muy dificil persuadir a otros de cuidar su salud cuando usted mismo no lo
hace. Siusted no se acerca a los productos nunca podra hacer que otros
puedan confiar en ellos. Si siente que el precio es alto, entonces ;cémo

. haces que otroslo acepten?

Mientras mas conozcas los productos, Debemos considerar usar los productos como parte de nuestra investigacion personal de

los podrés vender con mayor facilidad. negocio. Usandolos descubrirds y vivirds grandes cambios en tu salud. La salud no tiene
precio. Con el uso de los productos aceptaras naturalmente su precio. Al mismo tiempo

tendrds un mejor argumento para compartir tu testimonio de producto con otras personas.
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La Segunda Preparacion:

3. Comparte la informacién de los productos Tu imagen vale millones
de ddlares

Despuésde compartirlos productos, esimportante tambiénhacer

un seguimiento del antes, durante y después de la experiencia de

cada persona. 1. ;Qué es la Imagen?
Entender, usary compartirsonparte importante delnegocio. Sitan , .
solo tu y tu familia se mantienen consumiendo los productos de Si pensabas que hablar de imagen es solo hablar de una buena
maneraregular, haran que otras personas entiendan laimportancia combinacion de ropa, apariencia, corte de cabello y magquillaje,
deintegrarlos productos a sus vidas. estas totalmente equivocado. La imagen representa la calidad y el

rendimiento integral de una persona. Es una combinacién entre el
lado externo y la naturaleza interna, representado porlaimpresion en
otrosy sucomportamiento. Los contenidos de laimagen sonmuchos
y enriquecidos, lo que incluye vestirse, forma de hablar, educacion,
estilo de vida, nivel de conocimiento, entorno familiar, estatus social,
qué carro manejas, con qué tipo de distribuidors te juntas, etc.

2. iQué es tener una Imagen de Exito?

Tenerunaimagen de éxito demuestra una auto confianza, autoestima
(IR y poder. No solo refieja el lado visual, sino también otras funciones
como una herramienta de ayuda. Nos empuja a tener un mejor
comportamiento, nos estimula a tener una mejor actitud. Tu
vestimenta, tu sonrisa, el contacto visual, el apretdn de manos y
comportamiento ayudan a verse como una persona encantadora
y exitosa, de modo que tienes la posibilidad de duplicar tu éxito y tu
crecimiento profesional.

Que compartir sea un nuevo habito para que mas personas sean Tuimagen te define claramente, cuenta tu historia de forma
consumidores de nuestros productos. De esta manera, tendras calmada pero precisa mientras muestras quien eres, tu
un buen numero de clientes lealesy una granred. status social, como vives y la promesa de futuro que tienes.

a8 o
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3. {Cémo construir una Imagen Exitosa? B Este mundo juzga a la gente por su apariencia
31 Temperamento Después de demostrarquién eres, tu deberas asegurarte sile gustas
m . aéloella. Solo después de saber que generaste una buena primera
Debes comportarte como una persona exitosa impresion es que podras iniciar tu seguimiento.

Puedes imitar a un lider exitoso en sus formas de pensar,
vestir, comportamiento, formasy comunicacion. S
P / Los principios del 3-3-3
REPITETE QUE ERES UNA PERSONA EXITOSA Los primeros 3 segundos: Juzga tu apariencia,
peinado, vestimenta

Los primeros 3 minutos: Observa tulenguaje

M Sin autoconfianza, nunca te convertirds en una corporal, tono de voz, rapidez verbal
persona exitosa Los primeros 30 minutos: Escuchalos contenidos
Ahora, sacaunlapiceroy hazunalista de tus ventajas aqui. de tu conversacidny presta atencionatu

encanto personal

B La pasidn es la energia: Sin pasién, no se lograrén

grandes cosas

Recuerda nombres
de extranos

rl?:ﬁgsé déjame decirte que estas ventajas anotadas son tu Sé tolerante

Utiliza ropa que te de confianza; enfoca y concentra tus E d
0jos en mirar a la otra persona de forma segura, habla con mpoaera

firmeza, determinadoy apasionado. SRR,

14



Guiadelnicio » Preparacion

3.2 Vestimenta

El vestir es una herramienta visual, tu imagen en general se
compone de tus prendas de vestir, tu postura, tu apariencia
y actitud, con lo que podrds abrir las puertas del éxito. Tu
presenciatransmite tu profesionalismo, tu nivel de confianza
personal y tu postura como exitoso. Hoy en dia la gente que
no viste de manera adecuada, no logra generar influencias
positivas.

La vestimenta puede ayudar alas personas a presentarse
de una manera elegante y apropiada manteniendo una
mentalidad positiva ante cualquier circunstancia.

4N

3.3 Comunicacién

B La voz es el elemento mas poderoso de la
comunicacién

Un buen tono de voz debe ser firme y activo, para poder
estimular a otros a verse de una manera mas positiva.

B Imagen en las conversaciones

Buscar similitudes en conversaciones cotidianas y a la vez
hablar de temas que sean de gran interés, nunca buscar
criticar o hablar de otras personas ya que esto puede terminar
afectandose a simismo.

B Aprende a escuchar antes de hablar

Siempre cometemos el error de hablar sin pensar, una buena
comunicacion harad que tengamos una muy buena relacion
desde el primer momento con nuestra audiencia. Una
excelente audienciapuede estimularse conelbuensentido del
humory la actitud del expositor, incluso empezar a desarrollar
su creatividad.

B Aprende a escuchar antes de hablar

No tengas miedo de hablar en publico. Si no le cuentas a la
gente tus suefos y metas, ;como podras hacer que otros
crean que pueden hacer los suyos realidad bajo el negocio
que tu propones?

Debes tomar cada oportunidad de poder

hablar en publico porque de esa manera
empezaras a establecer tu propiaimagen.

17
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B Escucha “tu imagen” por teléfono

Al hacer cada llamada de negocios, debes trabajar mucho
tu comunicacion para presentar una imagen altamente
responsable y de confianza absoluta.

Para generar confianza y transmitir energia es

necesario saber reir por teléfono, escuchay
practica tu sonrisa telefonica.

B Los principios de la atracciéon interpersonal son
amar y saber apreciar

Trata alos demas como quisieras que te traten a ti.

Las personas que se dedican a criticary a

atacar no son agradables, noimportasila
intencion es sincera o no.

34 Protocolos

B Puntualidad es credibilidad

Respetar el tiempo de las personas representa el respeto
basico hacia otros y hacia ti mismo. Llegar tarde a una reunion
pactada a pesar de no generar un gran problema puede
impactar en tu credibilidad. Si crees que no llegaras a una cita,
trata de comunicarlo a tiempoy pedirlas disculpas del caso, no
expliqgues mucho el detalle del por qué yaque esetemanoesde
suinterés.

B Etiqueta diaria

HOMBRE

Que tu cabellono escondalos
oidos o cuello.

Afeitarse todos los diasy que el
cabello no llegue al oido.

Unas cortas, parejasy limpias

Entraje limpio, entallado, no
muchas cosas enlos bolsillos

Ademas delacorrea, lacorbatay
reloj, no usar mas cosas

Zapatos con brillo, sinpolvoy
oscuros

Levantarlacabezay el pecho,
ajustar bien el cinturdn, pararse
recto conlos pies en paralelo con
las manos aloslados ojuntas, no
ponerlas enlos bolsillos

El cuerpo debe estarenLrecto
conlos pies enlamisma direccion
que los hombros. Las manos
deben estar sobre lasrodillas en
un angulo de 90 grados

Respetar siempre el paso de
los mayores, jévenes y mujeres.
Siempre abrirla puertaalos
demas, subiry bajar porellado
derecho, no fumaren publico

Ordenadoy natural

Maquillaje suave pero visible
no muy cargado

Que no seantanlargas, esmaltes
de colores suaves no llamativos

Blusa no demasiado escotada
ni transparente, nimuy corta ni
muy cefida

No mas de 3 cosas conlamisma
calidady color,no uses accesorios
muy caros o de muy baja calidad

Que haganjuego conlaropa,
tacones altos o medianos con
plataforma.

Levantarelrostroy el pecho,
mirar hacia delante derecho,
juntarlas manos al hablaro
colocarlas enlacintura, los pies
enparalelooenlinea

Colocarlas dosrodillasjuntasen
todo momento, los pies pueden
colocarse de lado o cruzados.
Las puntas de los pies no deben
apuntar hacia arriba

Debemos dejar pasar siempre
alos mayores, pararnos allado
derecho delas escaleras, no
maquillarse en publico, no
reirnos en alto o hablarcon gente
mientras caminamos

19



8 PASOS

Paso 1: El Suerio

Paso 2: La Meta

Paso 3: La Lista

Paso 4: La Invitacién
Paso 5: Plan de Negocio
Paso 6: Seguimiento
Paso T: Revisién

Paso 8: Duplicacién

2]



“ Cierralos ojos y preguntate a ti mismo:
¢Tengo suenos?
¢ Cuales son mis suefos?
¢ Cual ha sido mi esfuerzo hasta hoy para hacerrealidad
mis suefnos?
¢ Queé significan estos suenos para mi?

iVamos! Escucha, nunca te pierdas en estas preguntas.
Ahora, te uniras a este viaje de suenos verdaderos. ”

|1 JOJOJ0I6I010J0),

Paso 1:

El Sueno

El poder mas maravilloso del ser
humanoeselpodersonar,bajoeste
punto de inicio todo ser humano
puede tener éxito y progresar en
suvida.

23
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La filosofia de “Sociedad de Salud, Servicio Social,
Desarrollo Industrial, Comunidad Reciproca” esta grabada
profundamente en los corazones de todos los miembros
de TIENS, con la cultura AMA, SIENTE, CREA Y COMPARTE,
en nuestras venas. Todo el grupo TIENS esta firmemente
comprometido con la frase “aprieta el puno, abraza la
tierra” con el objetivo de convertirse en una de las mejores
500 empresas top del mundo, bajo la direccidon de nuestro
Presidente el Sr. Li Jinyuany su Estrategia de Desarrollo de la
Gran Industria de la Salud. Elnegocio de TIENS no es solo una
empresa, tambiénesunfocodesalud, desarrolloy esperanza.
TIENS sera la marca que el mundo va a recordar por siempre,
es el sueno de China, TIENS y de nuestro Presidente el Sr. Li
Jinyuan.

000OOVOOO®

La gente que invento el papel lo hizo porque tenia el sueio
de ganar mayor conocimiento.

Las personas que inventaron los aviones, lo hicieron
porque tenian el suefio de volar por el aire, sin los sueinos,
no habrian civilizaciones nila tecnologia que tenemos hoy.
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Cada persona debe buscar el suefo de la felicidad, salud, bellezay vida
sana. Imagina una vida bella, con buenos ingresos econdémicos, con un
gran hogar, un auto lujoso, y una familia sana y feliz. Tus hijos en buen
ambiente y con una buena educacion, tendras suficiente tiempo para
ellos. Podras planearunas vacaciones portodo el mundo sin problemas.
iDespiertayay empiezaaactuar! De otra manera tu suefio seguira siendo
suefno todalavida. Vuelve a larealidad y empieza a trabajar en hacer tus
suefos unanueva vida.

El tipo de vida de un hombre se determina por los tipos de
sueno que se plantea.

|1 JOJOJ0I6I010J0),

Queridodistribuidor,déjame decirte que TIENS seraesaetapaqueteayude
aconseguirtus suenosy darte unavidamejor. Empieza atomaraccionesya
que el tiempo no se detiene. Para asegurarte que conseguiras tus suefios
en corto plazo, debes empezar porhacer tu propia lista de suenos.

De la siguiente tabla por favor elige entre 3-5 suefos, los que mas quisieras hacerrealidad

Categoria Lista de Suenos

Vida

Salud

Ocio
Relaciones
Sociales

Educacion

Valor personal

Otros

Bueningreso mensual
Comprarunacasa

Buena Salud

Hacerunviaje conlafamilia

Tenermuchos contactos

Obtenerlas mejores

oportunidades de educacion

Mejoreducacion para
mi familia

Tenertutrabajo favorito

Ayudarahogares de nifios
necesitados

Listade Suefios
Comprarunauto nuevo

Vida Feliz

Comerenbuenos
restaurantes

Obtenerelreconocimiento
delos distribuidores

Tenertiempoy dinero para
sermas profesionales

Obtenerelreconocimiento
delos distribuidores

Darle valoratu carrera

Realizar actividades de
carida

Bueningreso mensual

Tenerbuenos ahorros

Realizar chequeos anuales
generales

Participaren conciertos
internacionales

Ayudar alos distribuidores a
mejorar suvida

Mejorar mis competencias
enelnegocio

Enviaratus hijosauna
buenauniversidad

Situsuenono estaenlalistaincliyelo

Después de completar tu lista de suenos, recuerda en todo
momento: jTengo suenos y deseo el éxito!




cTienes un sueno y puedes hacerlo realidad?
Aquellos que cambien sus suenos ametasy se
mantengan trabajando duro hacia ellas, podran
alcanzar el éxito. 99

0] JOJ0J61010J0),

Paso 2:

La Meta

Comparado conlos suenos,

la meta tiene sus propias caracteristicas
tiene unlimite concreto

y unresultado esperado especifico

29
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¢{Cémo planear una meta?

Delasiguiente tabla porfavor elige entre 3-5 suefios, los que mas quisieras hacerrealidad

Ser especiﬁco Ingresos  Rango  Presentacién Educacién EXPansion

demercado
Tu puedes escribirunalista de metas o presentarlas
-l como lemas oimagenes pararecordarlas siempre. Ia%%(g?aio
Ejemplo: Cuandoyoleo, debo estar seguro que libro quiero (3a5afos)
leer, porque no querre leerunlibro que elegisin pensar.
Metasa
mediano
plazo
Cuantificarse (1a3afios)
La meta debe siempre poderse expresar con nimerosy
2 nunca debe serambigua o general. cgl%ca?aao
. . . o
Ejemplo: Saberhasta que paginavoy aleer hoy. ©al g’ﬁos)
Hecho por: - Fecha:
Tener fecha final
Teneruna fecha limite hace que trabajes con mayor
3 esfuerzo, de lo contrario te acostumbrarés a trabajar Quisiera recordarte ese sueno que es casi imposible de alcanzar. Debes
lento. aprender a dividir una meta grande en metas pequenas para que sea mas
Ejemplo: Quiero terminar de leer el libro en 3 dias. facil de alcanzar, por etapas o pasos. Cuando realizas esas metas pequefias

iras ganando confianza. Finalmente te daras cuenta de que eres mas grande
delo que teimaginabas.

Préctico pero desafiante

La metano debe ser muy facil o muy dificil de realizar.
4 La meta debe estimular el potencial y dar coraje. Solo

esas metas podran ser alcanzadas después de mucho

esfuerzoy trabajo duro.

Repitete que eres una persona que tiene suefios y
que aspira a alcanzar el éxito.

Querido distribuidor, para asegurar que tus bellos sueinos se
haganrealidad, vamos a trabajar juntos para trazar las metas

adecuadas.
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Buena Mentalidad

1. Mentalidad Proactiva

Todas las personas empiezan, crecen
y alcanzan el éxito en TIENS de manera
gradual. Cuando recién empezamos
nuestra carrera, debemos enfrentar
muchos problemas o inconvenientes.
“Querido distribuidor no pierdas las
esperanzas, una pequefa piedra en el
camino no puede hacerte perder todo lo
avanzado”. Lamente proactiva te ayudara
a considerar cuestiones de manera
objetiva y holistica, a la vez te guiara para
encontrar la raiz de tus problemas y a
encontrarlas soluciones.

La mentalidad influencia la habilidad, que a su vez
influencia en el destino. Como resultado, realizar su sueno
o no dependera de la buena mentalidad que tenga.
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2. Mentalidad de aprendizaje 3. Mentalidad de un Jefe

;Quétanrapidocambiaeste mundo?Mientraspensamosenlarespuesta,
ya hemos experimentado varios cambios. Tenemos que estudiar
constantemente para adaptarnos a la era de la evolucion y al desarrollo
del mercado, sigue frente al mercado dinamico y aprovecha todas las
oportunidades de éxito.

Déjame adivinarlo que las
personas pesimistas dirian:

“Soylentoyno puedo aprender bienlas cosas”
“Soy muy viejo para aprender”

“No tengo tiempo para aprender”

D

“Tengo mucha experiencia como para aprender nuevas cosas’

Olvidate de las excusas ya que solo demoran més tus suefios. Ingresa a TIENS y seras un gran empresario,
Sitienes un pensamiento proactivo, nunca sera tarde para para hacer crecer tu negocio. En TIENS,
aprender. solamente debes de pensar como un jefe.

; Y4
Las personas que pueden alcanzar sus sueinos tienen (_Soy el Jefe:

unacosa en comun, que es, el aprendizaje continuo. Si, tu eres el jefe, usa este pensamiento parainvertir tu tiempo y energia
endesarrollarelnegocio de TIENS. Usalos productos como experiencia
personal, sus beneficios y comparte tu experiencia, hazlo seguido
para que mejores tus habilidades de presentacion de negocio. TIENS
es el socio que te provee los mejores productos del mercado para tu
desarrollo como el mejoremprendedor.
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1. Mentalidad de gratitud

La gratitud es una especie de virtud que permite mostrar
respeto a otros y auno mismo.

LA .f‘i&':'.
Debemos ser agradecidos con la oportunidad des@xité que TIENS
tiene para nosotros, de la carrera que nos ofrece y de los maravillosos
productos que tiene para el mercado, todo esto nos ayuda a crecer.
Debemos hacer frente a la vida con gratitud de manera que siempre
puedas mantener tu mente saludable, una agradable personalidad y
construir unaimagen encantadora para tus afiliados.

0] JOJ0J61010J0),

2. Mentalidad persistente

Tenemos que ser persistentes en circunstancias favorables. Pero en
las situaciones adversas debemos ser mas persistentes para derrotar
las dificultades.

Aquellos que alcanzan el éxito nunca
serindeny aquellos que serinden
nunca lo logran.
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Buenos habitos

\

>

1. Establece habitos proactivos

Para empezar, utiliza los productos de TIENS
activamente hasta que seas un consumidor TIENS.
De esta manera, experimentaras en primera persona
la excelente calidad de los productos TIENS. Solo
después de conocer al 100% los productos, tendras
la confianza de recomendarlos a tus distribuidores.

Segundo, participa en varias actividades y de
manera activa para ganar mas oportunidades de
aprendizaje, enriquece tus habilidades para mejorar tu
presentacion personal.

Al mismo tiempo, tu debes ser activo en compartir
con otros para que asi otros conozcan las ventajas y
beneficios de TIENS y asiingresen al negocio.

38
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Tus habitos predicen tu futuro.
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Paso 3:
“ Guiado por el suenoylameta, -
Ya estas listo para tu carrera en TIENS, Hacer Ia L|Sta
Es el turno de un paso sumamente importante
“hacerla lista” Lalista es el recurso que te ayudara

No te preocupes, no es tan dificil como crees, arealizar tu suefio, aumentar tu
Solo relajate y siguenos

Como ver una pelicula riquezay desarrollartu carrera. Es
En la que las caras felices aparecen también elinicio de tus futuras ventas
No te detengas y recomendaciones. Sinlalista, no

Sisolo conoces pocas personas . . :
Relajate y aprende los contenidos de este capitulo habrametas enaccion. Hacer lalista

Podras encontrar a mas gente de la que te imaginas. 99 es el primer paso paraidentificar
consumidoresy trabajar el negocio de

TIENS.

4]




0]0) : 10J61010J0,

{Cémo hacer la Lista?

1. Establecer la nocidn correcta

Primero que nada, repitete a ti mismo, "mi invitacion es dejar a las
personas que me rodean darse cuenta del suefo de viviruna mejor vida,
estoy compartiendo con ellos la mejor oportunidad de negocio que
he experimentado en persona. Yo los estoy ayudando™. Las relaciones
emocionalessonmejoresquelasrelacionesporinterésocompanerismo.
Al principio, construye una relacion intima con las personas que te
rodean. De estamanera, les haras sentir que no estas molestando. Porel
contrario los estas ayudando.

Luego, deberas preguntarte, ;puedes seguir los siguientes puntos
cuando haces unalista? Agarra unlapizy marca tus respuestas:

Soy lo suficientemente valiente para anotarlainformacion
delas personas que conozco

No creo que hacerunallista sea una pérdida de tiempo

Estoy seguro de que el negocio TIENS es la mejor
oportunidad de negocio (muchos distribuidores mios
estan buscando una oportunidad)

No hago unjuicio arbitrario de lalista (haceruna
clasificacion a ciegas delalista, o excluir a aquellos que
creo soninapropiados)

O O O O 0O

Puedoincluira todas las personas que conozco enlalista.
A mayornumero de personas, mayor posibilidad de éxito
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3 Principios para hacer una Lista

Principio 1: No seas un juez.

Recuerda: No puedes decidir si éllo hara o no.

La primera propuesta: hazunlistado
delas personas que conozcas.

Aquellos que tu piensas que
quizas noloharan, sonlos
que probablemente seanlos
apropiados para esta carrera.

La segunda propuesta: elige alas
mejores personas.

Cree que lacomprensiéony
recepcion de estas personas son
mejores que de las demas. Ellos te

ahorrardn mucho tiempo.

Recomienda a las excelentes personas que
ayudaran aimpulsar su negocio.

Principio 2: Amayor cantidad enlalista, mejor

Recuerda: El contacto humano es mas de lo que teimaginas

La primera propuesta:

Hazunallistarapidade 100
personas (Nosotros proponemos
mas personas) cuando pienses
enunapersona, escribe todos
los nombres que se le puedan
relacionar a esa personaincluyendo
edad, ocupacion, relacién contigo,
situacion financiera, relaciones
interpersonales, necesidades,
educacion de sus nifios, etc. todos
los contactos empiezan conuna
conversacion.

La segunda propuesta:

Estalistapuede serreplanteaday
ordenada en cualquier momento.
Almenos 100 personas (mas es
mejor) debenserincluidasenla
lista.

¢Y porqué estas preocupado?
¢Piensas que unalistacon
almenos 100 personas es
imposible? Ten por seguro que
las personas
alas que conoces sonmas de
las que te imaginas.

0]0) : 10J61010J0,

/ \ Lista de nombres:

Recomienda a las excelentes personas que

ayudaran aimpulsar su negocio.

Construye una granimagen personal.

Cuidayayudaalos demas.

Asiste a diversas actividades.

Conoce anuevos clientes por medio de los que ya conoces.
Crealaoportunidad de reuniones frecuentes.

Haz un nuevo distribuidor diario, y hazlo un habito.

El contacto humano significa fortunay

determina el destino.
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¢Estas son las Unicas formas de expandir tu lista? jClaro
que no! Enla era del internet, si quieres expandir tu
negocio rapidamente, el internet puede ayudarte a
hacerlo, aprovecha las aplicaciones que Facebook tiene
para ofrecer.

7
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La funcion "Sugerencias™ de Facebook

Esta funcion es una herramienta que permite buscar, entre

los conocidos de tus contactos, aquellos que tengan otros
conocidos en comun contigo. Esto te permitira tenercontacto
conmas personas y expandir tu red de contactos.

Avorem @ A Thie 1T o Avrem o b Thise TIE . s

£Es este el nimerno
correcto?

Bienvenido a Messenger

999 888 777
Peri (+51]

No olvides complementar tus
aplicaciones con “Messenger*
de Facebook

‘

Dentro de las aplicaciones

de Facebook se encuentra
“Messenger”. Una “App”

que te permitira entablar
conversaciones de chat y hasta
hacervideollamadas con tus
contactos de Facebook. Una
app necesaria para utilizar todas
las bondades que Facebook
tiene para ofrecer.
Recuerdaregistrar tu nimero
de celular paracompletarel
proceso.
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7% Bl

Busca amigos
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Facebook es mejor
con amigos
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Opcion “Buscar” y “Contactos” de Facebook

La opcion “Buscar” te permitira ubicar alas personas que conoces por nombre y
apellidos, esto te ayudara a poder agregarlos y mantenerte en contacto con ellos.

La opcion “Contactos” de Facebook te permite ubicar a aquellas personas cuyos
teléfonos tienes registrados en tu celular, sincroniza tus contactos telefonicos al
Facebook con esta opcion para poder enviar solicitudes atodos los que quieras.

0]0) : 10J61010J0,

La funcion "Escanear Codigo™ de Messenger de Facebook

Dentro de esta aplicacion encontraras la opcion “Escanear Cédigo” bajo la
categoria de “personas”, esta te permitird agregar personas nuevas sin necesidad
de buscarlas enlared. Solo necesitas seleccionarla opcidny se activarala camara
de tu celular. Luego pidele que te muestre su codigo encontrado enla seccidn
“Yo” de Messenger, centra el codigo de la pantalla de su celular contucamaray
listo.

L e T shes0 Gl # FrEt T S

0 rembeedowsane

[0 R

Mot cacores.
[ Perserus

) Fotos y archivos multimedia

¢Y ya aprendiste estos trucos? Como dice unviejo
dicho: unamente cerrada cree en el destino, pero
unamente abierta cree enlas oportunidades,
;sigues esperando que llegue una oportunidad?
Deberias empezar atomaraccidny crear esas
oportunidades para hacer nuevos distribuidores, si
lo usas de lamanera correcta, ten por seguro que
tendras unagranlista de contactos.
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Principio 3: No pierdaslaLista

La primera propuesta:

Hazunallistarapidade 100
personas (Nosotros proponemos
mas personas) cuando pienses
enunapersona, escribe todos
los nombres que se le puedan
relacionar a esa personaincluyendo
edad, ocupacion, relacion contigo,
situacién financiera, relaciones
interpersonales, necesidades,
educacion de sus nifios, etc. todos
los contactos empiezan con el
enlace dela palabra.

La segunda propuesta:
hazunalista distinta.
Creaunalistade acuerdo allugar
donde se encuentra cada grupo
de distribuidores, para asipoder
distinguirlos.

La tercera propuesta: haz una copia
delalistaencaso de pérdida.
Haz porlo menos dos copias de
lalista de contactos. Llevauna
contigoy archivala otra.

0]0) : 10J61010J0,

3. Andlisis de lista

(1) Secuenciadelalista

Después de hacerlalista, ordena e identifica alos clientes mas probables
conlos que puedasllegarauntrato. En general, el orden delalista puede

seguirun principio cerca- lejos, facil-dificil.

Cerca-lejos: Comunicate conlas personas que se encuentran mas cerca afti,
que son mas faciles de llegar a hacer negocio.

Facil-dificil: Comunicate con las personas que sabes que son mas faciles de

persuadir eniniciar un negocio contigo

Nombre Sexo Edad Ocupaciéon Relacién Ordende prioridad
1 AO BO cO
2 AO BO cO
3 AO BO cO
4 AO BO cO
5 AO BO cO
6 AO BO cO
7 AO BO cO
8 AO BO cO
9 AO BO cO
10 AO BO cO

* Nota: en el orden de prioridad: A clientes con mayores posibilidades, B clientes con

posibilidades de desarrolloy C clientes que necesitan entender mas.

Recuerda: elordendelalistaesparaqueidentifiquesalosclientes conmayorpotencial para
que te puedas comunicary puedas tomar acciones. En otras palabras no es seleccionar a
ciertas personas. Las personas que no esténincluidas enlalistano las vamos a excluir, por el

contrario, es a ellos alos que llegaremos cuando tengamos una mejor preparacion.
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(2) Analisis de tipo de cliente

Mientras mas conozcas a tu cliente, mas cerca estas de
cerrarunnegocio.

Como clasificaraun cliente:

Clientes de tipo Consumo Clientes de tipo Carrera

Tiene grandes aspiraciones
Enfocados ensusalud Conganas de cambiar su
Tiene unbuen situacion actual, ono esta
conocimiento de la salud satisfecho con sussituacion

Caracteristicas Capazde gastarensu actual.

salud Aspira atenerun gran éxito
Facil de entablar Facil de entablar comunicacion
comunicacion Tiene fuerza de accion

Facil para ser motivado.

Recuerda:

El cliente de tipo consumo y el cliente de tipo carrera no son facil de
distinguir. Los leales clientes de tipo consumo probablemente reconozcan
elnegociode TIENS porlos productos asicomo los clientes de tipo carrera,
ambos clientes sonimportantes y merecen atencion.

0]0) : 10J61010J0,

4. Establecer y mejorar las carpetas de sus clientes

Enlaindustria de venta directa, no habra contacto
humano sin servicio, no habra promocion sin contacto
humano, y no habra éxito sin promocion.

Establecer la carpeta del cliente es una herramienta de gran alcance
para que usted pueda mantener contacto humano y proporcionar un
servicio considerado. Enefectousarla carpetade sus clientes, analizarlay
actualizarinformacién de manera continua, puede ayudarlo a personalizar
el servicioy guiarasus clientes.
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Ahora que hafinalizado el paso 3 hacia el éxito: Hazunallista.
Escribe lo que has aprendido en este paso.

Apresurate en crear tu propia carpeta de clientes

Recuerdaimplementary actualizar la informacion

delcliente
Datos de archivo de cliente J
Nombre: Cumpleafos: Género:
Profesion: Estatus deingreso:
Celular: Maily Redes:
Direccion:  Direccionde casa: Teléfono:
Direccion de oficina: Teléfono:

Informacion familiar:

Informacion personal:
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“ Después de haber seguido los pasos anteriores,

¢Es tulista de clientes mas grande de la que
imaginaste?

Nunca te satisfagas con lo que hiciste. Por el contrario,
debes de aprender a manejar mejor la organizacion de
las carpetas. Y crear el habito de mejorar y actualizar la
informacion de tus clientes a diario.

Esto te podra ayudar a comprender atus clientes todo
el tiempo.

¢Estas satisfecho con las carpetas de clientes? Estoy
seguro que lo estas haciendo muy bien. Recuerda en
darte un aliento, con esta base sdlida podemos pasar
ala siguiente parte, lainvitacion. ,’

. g

DOOO®OVO®

Paso 4:

La Invitacion

Lainvitacion esla extension de
hacerunalista. Enlavida diarialas
invitaciones suceden todo el tiempo
entodas partes. ;Vamos acenar?
(Vamos al cine este finde semana? Voy
abiblioteca svienes conmigo? Todas
estas soninvitaciones, sinembargo
cuando lainvitacion se convierte en
un paso necesario en elnegocio,
tiene mucha pericia, conocimientoy
habilidad que merece seraprendida.
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La importancia de la Invitacion

Hacerunalistayano es nuestro propdsito. Nuestro propdsito es ahora
introducir alos novatos en el negocio. Y lainvitacion es la extension de
hacer una lista. Si nosotros hacemos una lista sin invitar a los novatos
para ensenarles y explicarles el negocio, no seria provechoso. Las
personas que no son capaces de llevarun negocio exitoso es por fallar
enestepaso. Esporestoque escrucialaprendery dominarlahabilidad
parainvitary asiteneruna carrera exitosa.

DOOO®OVO®

Principios de la Invitacién

Posicion

Elevada

Profesional

¢Recuerdas el primer paso: suefio y objetivo? Nosotros pedimos que
tengas la mentalidad de jefe. Ahora debes usar esa mentalidad para
crear una postura de jefe. Y asegurate que sientan que les estds dando
unabuena oportunidad.

La posicion elevada viene del hecho en el que tu estas
demostrando que te importa envez de demandar algo.

En el teléfono, por favor no uses términos como “te esperaré hasta que
vengas”yotras que no muestrentu posicionelevada. En cambio deberias
decir“sé puntual, solo puedo esperarte hastalas 6:35, sinovas a venir por
favor dimelo con anticipacion, no te puedo esperar mas, ya que estoy
muy ocupado” De esta manera pensaran que tu tiempo es muy preciado.

No hables de la compainia, el producto o el sistema, porque si hablas
mucho de estas cosas, él o ella perdera el interés. El tiempo para hablar
por teléfono debe de ser controlado a no mas de 2 minutos. Después
de haber coordinado un encuentro con la otra parte acordando la
hora y lugar cuelga el teléfono. De esta manera habréds despertado su
curiosidad. La manera mas efectiva es hablar lo menos posible en el
momento de la invitacion para que sienta que le estas proporcionando
unabuena oportunidad.

El secreto delnegocio de laventa directa es escuchar mas, hablar
menos, preguntarmas,yhablarmenos;unelevadonivelde servicio
desde el fondo del corazény no de la superficie.

Cuando haces este negocio, por favor usa la habilidad de la invitacion
profesionalylahabilidad parahablar, lo que vaaumentarlas posibilidades
de éxito. Comoresultado deberas de participaren mas entrenamientosy
leerinformacion relevante. Solo siendo profesional hara que tl seas mas
exitoso. Ningun cliente confiard en un aficionado porque saben que los
aficionados no danbuenos resultados.

Los clientes solo confian en los especialistas, que representan
autoridady confianza.
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Pasos para la Invitacién por teléfono

1. Auto Presentacion
2. Comunicarse y acortar distancias

La invitacion por teléfono debe empezar con temas triviales,
COMO una conversacion comun.

Si la otra parte es un distribuidor o familiar, pueden hablar de temas en
comun como “;Cdomo estan sus padres?” “;Tu hijo ya va al colegio?”
Si es un conocido puedes hacerle recordar como es que se conocen
“¢Recuerdas la libreria donde nos conocimos?” “Te veias muy bien el dia
que nos conocimos”. En ambos casos, la conversacion inicial debe ser
cortay concisa antes de llegar al punto.

3. Llega al tema y despierta interés

La invitacion por teléfono debe empezar con temas triviales, como
una conversacion comun.

4. Haz una cita y confirma la hora y el lugar
Antes de colgar el teléfono, confirma nuevamente con la otra persona la

cita, silafechaes muylejana deberads dellamarala otra persona medio dia
antes delacita.

DOOO®OVO®

10 puntos de atencién sobre la Invitacién

Aprende Aprendeydominalahabilidad deinvitar participando
primero en entrenamientosy estudiando.

Terminalainvitacion en menos de 2 minutos. Cuando
laotrapersonatehacepreguntas,puedesresponder.
Porfavorno des muchainformacion por teléfono.

Lomas pronto

posible

Sé Dile a él 0 a ella que has iniciado una carrera, y que
apasionado va mejor de lo que esperabas y que has aprendido
mucho.

Que la fecha y el lugar estén claros, asegurate que
seadurante eldiaoenlatarde.

Invita a su esposa o esposo. Cuando dos personas
van a conocer sobre TIENS ellos pueden conversar
entre ellos. Si solo invitas a una persona puede
que la otra persona no sepa como explicar luego la
informacion.

Invitaauna
pareja

Invita mas de tres veces a las personas para que
Mas de tres sean parte de la reunion, debes tener en cuenta

veces que no todas las personas que invites asistiran y no
menciones alos ausentes.

Organiza dos reuniones en diferentes horarios, da

Eligeuno ]
d% dos a escoger entre las dos fechas y recuérdales de la

reunion entre 24y 48 horas antes.
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Sé valiente al hacer las llamadas, poco a poco te

daras cuenta que es una parte muy interesante en
No dudes . .
nuestro trabajo. Vas a aprovechar la oportunidad
solo cuando des el primer paso.

Recomienda Recomiendalacompaiia, el sistemay los productos.

;Comorecomendar?

¢Escuchaste sobre el Sr. X? (Respuesta: no) Esunapena, éles un profesor
retirado de la “Universidad X”. Sus cursos de capacitacion son muy
conocidos en TIENS. Tiene una agenda muy apretada porlo que es raro
verlo por aqui. Me gustaria presentarte al Sr. X. Estoy seguro que sera de
gran ayuda. ;Esta usted interesado en asistir?

DOOO®OVO®

Si tienes alguna dificultad en comunicarte con
Consultay los demas o te rechazan 5 o 6 veces por teléfono
continua deberias de parar por un tiempo y reportarlo a tus
superiores para que te denun consejo.

Elrechazo es lamadre de un trato. La venta directaes
un depdasito fijo a plazos. Cada vez que un cliente te
rechaza, estas ahorrando dinero.
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Libretos de una Invitacion telefénica comdn

Hay una serie de libretos para unainvitacion telefénica. A continuacién veras una

serie de ejemplos de conversacion segun los temas.

64

Propuesta
deinvitacion

Invitacidona
conferenciade
salud

Invitacionauna
conferenciade
Negocio

Libro de Invitacion Telefonica

Tengo una buena noticia para ti. Es realmente genial. Sabes, por
primera vez hemos invitado a un experto en salud mundialmente
reconocido. El nos puede ensefiar cémo ajustar nuestra
composicién corporal, mejorar la inmunidad de nuestro cuerpo
y protegernos de enfermedades de la manera mas natural. El es
realmente un maestro de la salud.

Cada afo, visita mas de 30 paises ayudando a las personas
para mejorar su salud usando todos sus conocimientos. El esta
dispuesto a compartirinformacion Util que no podras escuchar en
otras partesenmenos de dos horas. Después de haberescuchado
su conferencia, me di cuenta que nos hemos equivocado en
entender algunos conceptos. Coémo cuidar de las personas
mayores en casa, cOmo comery beber para mejorar nuestra salud.
También sabemos que la salud es lo mas importante en la vida,
nada es importante si es que no hay salud. Como dice un viejo
dicho, “puedes esperar todo menos la salud”. Puedes venir a su
conferencia el dia domingo por la tarde y estoy seguro que vas
a aprender muchisimo. Si quieres también puedes invitar a tu
esposo. Personas que tienen enfermedades hereditarias como él,
deberian de prestar mucha atencion.

Bueno estd acordado, nos vemos el domingo alas 2 de la tarde.

Hola, ** tengo unas buenas noticias para ti.

(¢Qué es?)

Hay una oportunidad Unica para aprender el dia ** porla tarde. Una
persona muy reconocida serd el invitado especial para que cuente
su experiencia y métodos para ganar mas ingresos. El tema es “El
conocimiento determina nuestro horizonte”. El nos Quiara y nos
hara pensar en nuestra carrera. Pensé en ti apenas supe de esta
noticia. Sé que estas buscando la forma de mejorar tu carrera y
creo que esta es una gran oportunidad para ti. ;Qué te parece si
vamos a comer ese diay asivamosjuntos a la conferencia?

Propuesta
deinvitacion

Invitacion
deunoauno

Invitacion aun
conocido

Invitacion aun
conocido de
unavista

DOOO®OVO®

Libro de Invitacion Telefonica

Sé que eres una persona muy responsable, especialmente con tu
familia (ademas de una persona con conciencia en la salud) como
probablemente ya habras escuchado que un experto entemas de
salud estd viniendo el dia mafana para ofrecer una conferencia
donde hablara para personas que estan determinadas a triunfar,
y lo mas importante, es que él ofrecerad una guia profesional de
acuerdo a tu situacion actual (en el trabajo, en el negocio o en la
salud) por ello esta es una oportunidad Unica. Si hablas con este
experto, élte proporcionara consejos valiosos para tu carrera.

Mafana porlamafana, o porlatarde, ;cudl es el mejor horario
parati?

Ok, alas 2 de la tarde iremos juntos a visitar a este experto, ahora
haré una cita con él para ti, qué te parece si nos encontramos a la
1:50 en **, Por favor no te olvides de vestirte de manera formal.

Hola, ;estoy hablando con **?

Le habla **

Me encuentro afuera y no cuento con mucho tiempo, pero tengo
algo muy importante que compartir contigo (;sobre qué?). Estoy
algo apurado eneste momentoyno puedo explicarlo porteléfono,
cestas libre mafiana por la mafiana o incluso por la tarde? (por la
tarde esta bien) Perfecto, ven avermey asipodremos hablar.

Hola, ;estoy hablando con **? (si)

Le habla **, ;se acuerda de mi? El mes pasado nos conocimos
camino a Beijing. Me impresioné muchisimo (muchas gracias). Esta
vezlo estoy llamando porque la compaiiia en la que trabajo se esta
expandiendo en su region y necesitamos de personas capaces
que conozcan cuales son las mejores condiciones del lugar. Fue
usted el que primero se me vino en mente para este proyecto (me
siento halagado, gracias).

Dependera de usted si es que este negocio le conviene después
de nuestra entrevista, tengo informacioén para que usted pueda
entender mejor delnegocio. (yaveo)

Tengo libre esta tarde y también mafana por la mafana. ;Para
cuando podria usted?

Lleguen a un acuerdo de la horay el lugar, pidale a la persona que
guarde sunumero.
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lleguen acomprenderla carreraen TIENS. Tu persistencia te traera un éxito
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Propuesta
deinvitacion

Invitacion a
conferenciade
salud

Libro de Invitacion Telefonica

Hola, ;estoy hablando con Pedro Laredo? (si, scon quién estoy
hablando?)

Le habla **, soy distribuidor de José Soza.

Esta vez lo estoy llamando porque la compania en la que trabajo
se esta expandiendo en su regidn y necesitamos de personas
capaces que conozcan cuales son las mejores condiciones del
lugar. Le conté de esto a Wang Qiang y me lo recomendd. Me dice
que usted es excelente en lo que hace (me siento halagado, ;Qué
puedo hacer porusted?)

;Tiene tiempo hoy o mafana? (mafana)

Espero poder presentarle el plan de negocio a detalle. Dependera
de usted si es que este negocio le conviene después de nuestra
entrevista, tengo informacion para que usted pueda entender
mejor del negocio. (yaveo)

Conversemos cuando nos veamos.

Lleguen a un acuerdo de la horay el lugar, pidale a la persona que
guarde sunumero.

Domina la habilidad para lainvitaciony proyecta seguridad.
Comparte tu saludy alegria con tu familia, tus distribuidores

y desconocidos.

Invitalos a experimentar la calidad de los productos de TIENS para que

sorpresivo en tu carreray asi tendras una vida mejor.

DOOO®OVO®

Ahora que has terminado con el 4 paso hacia el éxito: lainvitacion. Escribe

lo que has aprendido en este paso.

4
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“ ¢Ya sabes hacer una invitacion?
¢Hiciste unainvitacion hoy dia?
¢ A cuantas personas les has hecho una invitacion
el diade hoy?
:Yatienes mas practica?
Recuerda en contarle a tu lider cdmo es que van tus
progresos y asi podra compartir su experiencia contigo y asi
podras tener mas habilidad al hacer unainvitacion.
Ten la confianza de que lo vas a hacer muy bien.
Ahora pasemos al siguiente paso. Explicar el negocio. ,’

0]0)0J0] - 1010J0),

Paso 5:
Explicacion
del Negocio

Explicar el negocio significa
explicarle alos nuevos sobre el
negocio, como eslacompania
enlaquevanatrabajar,cualesla
propuesta de mercadoy cuales son
los cambios que traera a sus vidas.
Enresumen, es decirle alos novatos,
enun corto periodo de tiempo, cual
es el tipo de carreraenlaque ellos
van a trabajaren un futuro.
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Propésito de explicar el negocio

Proveer oportunidades:

Creaunaoportunidad para
ély ayudalo a ganarinfor-
macion parasu carreraa
través de lacomunicacion.

70

Haz unareunion:

Haz unareunion parael
siguiente encuentro. Después
de explicar el negocio, si
obtienesinterés porlaotra
parte, asegurate dellegaraun
acuerdo a corto plazo. Hazun
seguimiento conlos que aunno
logras hacernegocio. Puedes
prestar algo del material alos
novatos para asi propiciaruna
segundareunion.

0]0)0J0] - 1010J0),

Principios para explicar el negocio

La cantidad al explicar el negocio es més importante
que la calidad.

Esto quiere decir que es mejor explicar el negocio a una gran
cantidad de gente que a pocas personas. Teniendo un gran
numero de personas podras seleccionar a los mejores talentos lo
mas pronto posible.

La postura es mas importante que la persuasion.

Tu confianza proviene de una firme conviccion, entrenamiento
profesionaly eldominio de habilidades determinadas. Laemocidn
surge de la aspiracion de los suefos y la creencia al 100%, usa tu
pasion parallegar ala otra persona; nunca te estanquesy siempre
busca aun préximo cliente, eso eslo mas importante.

Una postura elevada tiene 3 caracteristicas: confianza, emociony
el siempre “el siguiente”.

Las necesidades de la otra persona son mas importantes
que las tuyas.

Hablar sobre el negocio no solo tiene que ser en decir las buenas
cosas de los productos y el sistema de TIENS. Es mas importante
hablar acerca de todo lo bueno que te puede brindar TIENS.

Cuando hables del negocio, olvidate siempre de tus necesidades
y piensa enlas necesidades del otro.
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Puntos clave para explicar el Negocio a
diferentes grupos.

Empleado

“Freelance”
indepen-
diente

Empresario

Caracteristicas

del grupo

Vidarelativamente
estable, perocon
poco sentido de

riesgo

Un sentido débil
detrabajoen
equipo, ingresos
inestables

Tienenunavida
atareada, gran
presiény son
conscientes
de susalud

Puntos clave enla comunicacion

® Enfatiza que es ahoralaépocaenlaqueno
hay actividad fijay anima a la otra parte para
buscar cambios.

® Usalateoriadela “llantaderepuesto” para
guiarloy ayudarlo a supera el miedo y estimular
elinterés en elnegocio TIENS.

® Resaltaelpoderdelequipoyayudaala
otrapersona a entender que el equipo puede
ayudarloy que el trabajo en conjunto puede
ayudar a cumplir sus suefos.

® Demuéstrale ala otrapersona que debe
tenerun equipo. EI1% en esfuerzo de 100
personas es mejor que el 100% de 1persona.

® Sefala que el continuo proceso de
aprendizaje asegura el éxito en el negocio. Para
aliviar la presion es necesario continuarconla
educacion.

® Resaltalaimportancia de multiplicar
esfuerzos.

® Sefalalosingresos que tendria realizando un
trabajo fuera de la oficina.

® Habla sobre la filosofia de la salud que puede
asegurar el negocioy mejorarla salud.

® Habla sobre la plataforma de carrera. Usarla
granplataforma de atencion médica de TIENS es
mejor que hacerlo de maneraindependiente.

® Hablar sobre ROI, bajainversion, grandes
gananciasy ceroriesgos.

® Enfatiza que es ahorala era de lacompetencia
del conocimiento; lamarca, elmodelo de
administracion, el sistema operativoyla
competencia personal factores de gran
importanciaenlos negociosy carreras de éxito

Empleado

Caracteristicas
del grupo

Tienenungran
sentidode
los logrosy

concienciadela
salud

0]0)0J0] - 1010J0),

Puntos clave enla comunicacion

@ Aprende a serunbuen estudiante, deja que
la otra persona hable primero sobre el proyecto
de negocio; aprende algo sobre la otra persona
y aldbalo.

® Empiezausandolos mejores productosy
resalta que la salud no tiene precio.

® Provee unaoportunidad de carrera,
preséntale algunos clientesy elimina la distancia
contigo.
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Atencion

Los grandes comunicadores aseguran el éxito. Al hablar sobre familia,
trabajo, interesesy otros elementos, creas unarelacion mas cercanay
creas unabase para poder hablar sobre el negocio enun futuro.

Hablar sobre el negocio te va acercando a cerrar el trato. Como
resultado, es una muy importante habilidad béasica. Requerimos que
consideres y practiques esta habilidad tan importante como respirar.
Asegurate que hablar del negocio sea una parte de tu vida.

0]0)0J0] - 1010J0),

Ahora que terminaste el paso 5 hacia el éxito: explicar el negocio. Por

favoranotalo que has aprendido en este paso.

7
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Paso 6:
Seguimiento
“ Querido distribuidor ya terminaste la mitad del curso, g
.aprer’mdiste.mucho sobre ti. Estoy seguro que crecio el ¢Fuiste rechazado la primera vez? No
interes en ti por el curso. pierdas el dnimo. El rango de éxito en el

;Ya te diste un grany calido aplauso? . . .
Bebesllitel quge te \):as a convertir en una persona primerintento es muy bajo. EI80% de
competente. los clientes se realizan en el proceso
Debes creer quetevasa convertir enuna persona de seguimiento.

exitosa despues de hacer un esfuerzo.

No solo puedes volverte exitoso, también puedes

compartir el éxito con las personas que te rodean. Solo

sigue trabajando duro. Sicrees en ti, te convertiras en

una mejor persona. ”
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Principios del seguimiento
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La importancia del seguimiento

¢Afiliar a alguien significa
todo?

Afiliarse norepresentala

determinacionde hacer

eltrabajo. El seguimiento
puede ayudar alos novatosen
determinarun compromiso en

elnegociode TIENS.

¢Estardeterminado es

suficiente? Determinado a

hacerno significa sercapaz

de hacerlo. El seguimiento
esturesponsabilidad conlos
novatos por que asilos ayudas

aserindependientesylos
acercas cadavezmas al éxito.

Entusiasmo, optimismo, sinceridad y solidaridad
Con mentalidad activa, una actitud entusiastay optimista,

puedes influenciary motivaralos novatos.

Dale importancia a su vida familiar y crecimiento personal
para que puedan enfocarse en sus carreras.

No presumas ni te rebajes, ten la valentia para

corregir a tu equipo

Antes de hacerlas cosas, construye tu moral.

Cuando los novatos tengan una mentalidad o accion
equivocada, tu debes ser lo suficientemente valiente para

senalary corregirenun tiempo prudente.

Haz un progreso gradual
Sé activo, pero no te apresures.

No te impacientes por obtenerresultados inmediatos para
que asi los nuevos socios del negocio puedan explorar el
mercado por pasos como esta planeado.

Contenido

0]0)0J0]6] : 10JO),

Usalos “2,7y8” principios de seguimiento

2

Enunperiodode dos
diashazel seguimiento
alosnovatosconlos
productos. Todala familia
debe utilizarlos productos
deunamaneraintegral,
convirtiéndose asien

los amantes del 100%

de productos paraque
puedantenerconfianzaen
los negocios TIENS.

7

Enunperiodode7 dias,
hazel seguimiento a

los novatos asistiendo
aporlomenos4
reuniones o sesiones

de entrenamiento,
mejorando asila
capacidaddelosnuevos
sociosylagarantiade que
comiencenrapidamente.

8

Enunperiodode 8 dias,
ensefiaalosnovatosa
decirlasventajas de TIENS
y susistema.

3 Grupos de personas para hacer

seguimiento

Personas que
muestraninterés

Ayudalos a establecer
sus suefos, planteaun
objetivoyrealizauna
listapara que asitengan
conflanzaensu carrera.

Personas
que dudan

Hazun seguimiento
continuoentre2y14
dias. Puedes pedirleatu
superiorqueteayudee
invitarlo atusreuniones
para gue compartasu
experienciacreandouna
atmodsfera agradable
parapoder cerraruntrato
usandolaregladel ABC.

Personas que no
muestraninterés

JJevasarendirdeesta
manera? Debesde
conocerlasrazones
porlas cualesellosno
muestraninterésy piensa
enalgunasolucion
mientrashacesun
continuo seguimiento.
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4 Principales tareas para asesorar
a los novatos

Alentar a usar

los productos

Integrarlo al
mercado

Estimulos
puntuales

El negocio de TIENS es para compartir con las personas.
Al alentar a los novatos a utilizar los productos de TIENS y
compartir su experiencia y sentimientos con los demas,
ayudas amas personas a conocer sobre laempresa.

En el inicio de sus carreras, los novatos van a necesitar
reunirse seguido para ayudarlos con alguna duda u
obstaculos. Tenemos la responsabilidad y obligacién de
guiarlos y ayudarlos de manera efectiva. Cuando se haga
estoesnecesario saberelprogresodesutrabajoyayudarlos
ahacerun andlisis de su eficiencia.

El éxito del negocio TIENS recae en el trabajo en equipo y
cooperacion. Debemos invitar a los novatos a las diferentes
actividades y ayudarlos a cambiar la nocién. Al mismo
tiempo debemos presentarles a companeros exitosos para
que asise tracen metas.

“Bien hecho”, “eres genial” y “estds teniendo un gran
progreso”. Cuando ves el progreso y el cambio en los
novatos no te guardeslos halagos, porque cada comentario
positivo puede ayudarlos a que crezca su confianza.

0]0)0J0]6] : 10JO),

Ahora que terminaste el paso 6 hacia el éxito: seguimiento. Por favor

anotalo que has aprendido en este paso.

7
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“ Querido distribuidor, ya terminaste la mitad del curso, y

has aprendido mucho sobre ti. Estoy seguro de que crecio
elinterés por el curso.

¢Yate disteungrany calido aplauso?

Debes creer que te vas a convertir en una persona
competente.

Debes creer que te vas a convertir en una persona exitosa
después de hacer un esfuerzo.

No solo puedes volverte exitoso, también puedes
compartir el éxito con las personas que te rodean. Solo
sigue trabajando duro. Si crees enti, te convertiras en una
mejor persona. ”

0]00J01610) - JO,

Paso T:

Revisar el Avance

Revisarnosincluye anosotrosyalos
demas. Puede ayudarte aidentificary
resolver problemas.

Trabajando en esta carreradebesde
mejorar turol alrevisartu avance.
Larevision constante ayudara a que tu

carreratengaundesarrollo sostenible.
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Significado de la Revisién Significados de Revisar el Avance
1. Revisar el avance puede mejorar tu competencia 1. Auto-revisar el es punto esencial
personal Haz que la revision sea un habito; sé estricto contigo

. : o . , mismo y sigue mejorando al hacer estarevision.
Identificar la insuficiencia: al hacer mejoras gradualmente, formaras

un buen habito de trabajo y tu competencia en el trabajo mejorara Antes de implementar un plan de trabajo, asegurate

constantemente. de revisarlo dos veces por si existe alguna omision o
. . descuido.

2. Revisar puede ayudarte en reducir el costo

Revisar el avance puede ayudarte en identificar problemas y ajustar Tamboilen cljlelbesdrevisabr .doﬁ vecgg con F‘UCho cduidado

la direccidn en un tiempo prudente para implementar la eficiencia 'y cuando el plan ge trabajo haya sido implementado para

evitar errores en el camino al éxito. ver si se alcanza e! resu_ltado esperado. Si es que no se
logro, deben de identificar el problema y analizar las

Cuando revisar el avance sea un habito encontraras que el desarrollo causas. Si se logra, debes revisar, resumir la experiencia

de tu carrera tendra cambios positivos y significativos. ?’eiﬂﬁla'zé"gss' es que es posible mejorar y lograr mejores

2. Recibir la revisién por tu superior de una
forma activa

Nuestros errores y debilidades son dificiles de ser
identificados por nosotros mismos, por |lo que vamos a
aprender de otras personas en este aspecto.

De una manera activa, pidele retroalimentacion a tu
superior acerca de las posibles mejoras en tu trabajo.
Al mismo tiempo, el superior proporcionara ayuda
especificay selectivay te ayudara aresolver problemasy
lograr mejores resultados.
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Haz delarevision un habito.
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Principios de la Revision

1. Revisiones planeadas

Para hacer que larevision sea un habito, es necesario inspeccionary
resumireltrabajo deldiayhacerlaimplementacion correspondiente
a los problemas identificados. Al mismo tiempo, inspeccionar las
terminaciones de trabajo, para la semana, comprobar cémo se
realiza y como se ejecuta el plan de la semana. De esta manera,
puede mantenerse al tanto del desarrollo de su negocio en todo
momento.

2. Llevar las cosas a término

Revisar no es el propdsito. La propuesta es mejorar tu trabajo,

resolverlos problemasy lograr el objetivo fijado de formarapida.

Después de hacerlarevision, asegurate de tenerlisto el siguiente
trabajo. Resuelve el problema que encuentras en la revision
de una manera planificada para que puedas tener un mayor
éxito. Mantenerse al tanto de su desarrollo del negocio en todo
momento.

3. No consultes con el jefe de tu jefe

Tujefe superior es el que estainteresado y conoce tu trabajo.

No consultes con el lider de tu lider porque no es bueno para la
gestionya que podriadanarturelacionconél.

0]00J01610) - JO,

Enfoques de Revision:
Aproximacion de diagndstico de 6 minutos

La aproximacion de diagnostico de 6 minutos puede ser utilizada
enla auto revision o enlainspeccion del superior al equipo. Es un
enfoque efectivoy practico.

Revisala causaen1minuto: ¢Porqué es estaidea? ;Para qué?

¢Cuales son los objetivos de

Revisa el objetivo enTminuto rendimiento para el mesy el trimestre?

Revisalas acuones clienesunalista?
en4minutos ¢Cuantos son?
¢Cuadl es elrango de éxito enlas
invitaciones?
¢.Cémo va el seguimiento?

Solo los que son buenos haciendo resimenes encuentran el
secreto para el éxito de una manera mas rapida. Y la gente que

solo camina hacia adelante sin tener una paraday hacer algun
tipo de ajuste, probablemente no va allegar al destino previsto.

Antes de concluir, se puede analizar el problema y asegurar que el plan de
recuperacion esté de acuerdo con el resultado de larevision.

Larevisioneselresumendeltrabajo,cosaque puedeayudaraentendermejor
lasituacionactual,tomarlasmedidas correctasy acelerarnuestro progreso.
Comoresultado, esimperativo paranosotros formarelhabito derevisar dos
vecesy pidiendo a nuestros superiores hacer las comprobaciones. De esta
manera, tendrds un avance constante enla carrera de TIENS.
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66 Duplicacion

Significarepetirla experiencia de hacerlo mismo de acuerdo
con el modelo fijo. Cuando una experiencia de éxito se
duplica por cada 100 personas se traducira en 100 personas
de éxito. Duplicacion es como una magia poderosa.
Teniéndolo, se puede acortar el proceso de exploracion que
te llevararapidamente ala puerta del éxito. 99

\/

DOEOEOVOLO

Paso 8:
Duplicaciéon

TIENS aboga porladuplicacion,
aquimuchas personas hanllegado a
dominarlos movimientos basicos de
negociosy son capaces de expandir
elnegocio de formaindependiente.
Comparten su experienciay métodos
conotrossocios. Y estaesla
duplicacion de TIENS. Tal duplicacion
producira el efecto de multiplicaciones.
Mas socios de negocios van a seguir
los pasos de sus predecesores para
alcanzar el éxito.
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3 pasos importantes para la Duplicacién

Importancia de la Duplicacién

90

La duplicacién puede redalizar un répido
crecimiento

En este mundo acelerado, ;cudl es la clave para el éxito?
La respuesta es la eficiencia. Se requiere dominar mas
meétodos y habilidades en el éxito en el menor tiempo. La
experiencia es el mejor maestro. Cuando eres un novato en
tu carrera, la eleccion prudente es aprender de otros casos
de éxito, lo que aumentara en gran medida la probabilidad
de tu éxito. Cuando duplicas por primera vez seguramente
vas a tener muchas preguntas. No hay problema. Lo que
tienes que hacer es seguir de cerca y hacer la duplicacion
estandar. Y estas preguntas disminuiran a medida que vayas
aplicando la duplicacion.

La duplicacién produce la multiplicacion

Cuando compartes tu sensacion de satisfaccion al usar
productos TIENS y tu experiencia en el desarrollo exitoso de
negocios a otras personas, y ellos duplican tu enfoque, te
daras cuenta de su duplicacion. Y cuando estas personas
compartan su experiencia con los que les rodean, y asi
sucesivamente, la multiplicacion se habra dado.

1. APRENDE

Establece tu propio banco de materiales para tu carrera.

Sigue aprendiendo diferentes habilidades, como el explicar los
productos, demostracion de productos, conocimiento en salud y
nutricion,comoorganizarreuniones,invitacionaclientes,etc. Aimismo
tiempo guarda todo lo aprendido en notas, videos, grabaciones.

La reserva de conocimiento es la preparacion esencial para la
duplicacion.

2. PRACTICA

La practica es el unico criterio para probarla verdad.

El propdsito de aprender no es aprender en si. Por el contrario, el
proposito es usar lo aprendido en la practica. Después de aprender
cosas debemos seguir compartiendo productos con la personas
que nos rodean invitandolas constantemente y recomendando a los
novatos. Solo con la practica lograras un mejor entendimiento de lo
aprendido. Ensefa habilidades y comparte el conocimiento a mas
personas.

3. DUPLICA

Trabaja duro para que seas la persona ala que otros dupliquen.
Debes estaren constante contacto con personas de éxitoy aprender
deellosenlamaneramashumilde,duplicando sus talentosy sabiduria.
Almismo modo, debes serresponsable y duplicar tu modelo de éxito
en otras personas para ayudarlas a tener éxito.

Recuerda, ensenar y demostrar que son importantes. Ensefar y
aprender se complementan mutuamente. Mientras ensenas, puedes
profundizar tu comprension de los conocimientos.
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Ahora que terminaste el paso 8 hacia el éxito: Revisar dos veces. Por
favoranotalo que has aprendido en este paso.

Principio de Duplicacién _/
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Duplicacion, la mayor arma que lucha por el desarrollo de nuestro negocio, que
nos puede traer riqueza ilimitada. Debemos, en el proceso de la practica, seguir
mejorando el contenido y los criterios de la duplicacion de modo que hagamos
una cosa compleja de una manera sencilla. Hacemos las cosas simples de
manera muy cuidadosa, y hacemos lo cuidadoso de manera repetida.

De esta manera, podemos presentar nuestra capacidad profesional, y hacer
pleno uso del método de la duplicacion de empujar hacia adelante el desarrollo

del mercado. Sélo ayudando a mas personas a realizar sus suefios podemos iFelicidades, querido distribuidor! Terminaste con el proceso de

cumplir con nuestros propios suefios. aprender todos los contenidos de la “Guia de Inicio”. Espero que
puedas continuar con el aprendizaje y practica del contenido en
este programa. Sé que te vas a convertir en un miembro importante
en TIENS. No solo realizaras la carrera de tus suefios, sino también
tendras una mejor vida llevando salud, belleza, alegria y riqueza a las
personas que te rodean.
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