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Los productos dOTERRA® no sélo han cambiado la salud de nuestra familia en formas
significativas; su modelo de negocio, a su vez, ha cambiado para siempre nuestro
futuro financiero, al igual que el de muchas otras personas alrededor del mundo.
Los aceites esenciales son algo que amamos, que Usamos, y que Promovemos.
Estamos muy agradecidos con toda la gente que entrena, y de una manera muy
poderosa, educa en torno a los aceites esenciales. Esto nos ha permitido enfocarnos,
y dedicar nuestro entrenamiento completo, en ensefiarte maneras efectivas de
construir un negocio doTERRA®.

Somos afortunados de tener la increible oportunidad de construir este negocio por
todo el mundo, y trabajar con cientos de miles de personas. Algo muy importante
que hemos aprendido en el camino, es que hay una manera efectiva de construir
este negocio, y una manera erronea al construirlo. Al seguir y replicar cada paso de
este cuaderno de ejercicios (las llamadas diarias Daily Mentor Calls, nuestros retiros, y
nuestros entrenamientos) tendras la confianza de construir tu negocio de la manera
mas efectiva; no importa en qué parte del mundo estés. La buena noticia es que:
este proceso es MUY SENCILLO. No hay razén para complicarlo; cualquiera puede
construir este negocio con las habilidades adecuadas.
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1. Descarga el libro de trabajo Back 7o Basics de www.allysesedivy.com/retreat-workbook

2. Escucha las Llamadas Daily Mentor como acompafiamiento de este cuaderno www.dailymentorcalls.com

3. Siguenos en nuestras redes sociales para estar al tanto de nuestros entrenamientos facebook.com/
allysesedivy instagram.com/allyse_sedivy

4. Escucha la LLAMADA #1 DE DAILY MENTOR

SEGUIMIENTO DE TAREAS

Tarea #1:

Tarea #2:

Tarea #3:

Tarea #4:

Tarea #5:

Tarea #6:

Fecha de mi semana de lanzamiento:

Primeras cosas a implementar:
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PARTE 1/

CREATULISTA DE NOMBRES

El inicio de tu negocio tiene que estar lleno de
entregas de muestras que resulten exitosas; es
por esto que necesitas a muchas personas para

darles a conocer esas muestras.

Intenta tener una lista con al menos 100 personas.
Si estas teniendo problemas para recordar nombres,
piensa en tu lugar de trabajo; en el gimnasio;

tu comunidad religiosa; tus interacciones con otras familias;

piensa en las personas que tienes en tus redes sociales;
aquellas que escriban sobre salud/dinero/tiempo.

Vas a utilizar un sistema de 7 puntos/estrellas, para

filtrar los nombres de tu lista. Los atributos de este

sistema son caracteristicas comunes de los Lideres
exitosos en dOTERRA®,

ESCUCHA LA LLAMADA #2

DE DAILY MENTOR

Crea tu lista de nombres

Este sera uno de tus mejores
aliados en dGTERRA®,

Una buena lista de nombres, es lo
que necesitas al empezar tu
negocio, o al generar un nuevo
momentum.

Utiliza la forma Expande tus
Contactos de dOGTERRA®
https://media.doterra.com/mx/es/
forms/memory-jogger.pdf

Mantén todo en un sélo lugar.
Utiliza un cuaderno especifico para
dOTERRA®. También puedes utlizar
recursos digitales como Google
Docs, o Evernote.

Escribe tantos nombres como
puedas recordar. No olvides que
estaras afiadiendo nombres a la
lista, mientras sigas construyendo
tu negocio dOGTERRA®.

ESCUCHA LA LLAMADA #3

DE DAILY MENTOR

Categoriza cada nombre en
tu lista

1. Mujer.

2. Tiene dinero/tiempo/
propésito/necesidad.

3. Edad 30-55.
4. Interesada en cosas naturales.

5. Tiene experiencia en
negocios/ventas.

Socialmente influyente.

Su pareja la apoya.
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En ocasiones, las personas te pueden sorprender,
pero este sistema de puntuacion te da la base para
un buen inicio.

La mayoria de tus inscritos seran Clientes Mayoristas;
por eso filtrar nombres en tu lista te ayudara a poner
atencion en encontrar:

Constructores comprometidos y capaces.

ESCUCHA LA LLAMADA #4
DE DAILY MENTOR

Crea un plan para cada
nombre en la lista

¢ Decide qué forma de contactar es
la mas efectiva: hablarles en
persona; hacerles una llamada;
enviarles un mensaje de texto,
email o red social.

* Decide si quieres tener un primer
acercamiento con el producto, o
con el negocio dOTERRA®.
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ESCUCHA LA LLAMADA #5 DE DAILY MENTOR

Contacta a tu lista de manera efectiva

Acercamiento al producto si ya
conoces sus malestares:

“He estado pensando en ti
ultimamente, y quiero decirte
que me he enamorado de los
aceites esenciales. He tenido
experiencias increibles con ellos”.
[cuéntales sobre una experiencia
simple, pero significativa, que
hayas tenido, o que alguién mas
haya tenido, con los aceites
esenciales].

“Me encantaria darte una muestra
de aceites esenciales para que los
puedas probar. Son mds seguros,
mds baratos, y suelen ayudar de
mejor manera que las medicinas.
Creo que vas a tener una gran
experiencia; asi como la tuve yo.
¢Estards mafiana cerca para que
te la pueda [dejar en tu casa/
dartela] 2”.

Acercamiento al pr i
NO conoces sus malestares:

“He estado pensando en ti
ultimamente, y quiero decirte
que me he enamorado de los
aceites esenciales. He tenido
experiencias increibles con ellos”.
[cuéntales sobre una experiencia
simple, pero significativa, que
hayas tenido, o que alguién mas
haya tenido, con los aceites
esenciales ]. “Sé que todas las
familias atraviesan multiples
contratiempos y enfermedades.
Me encantaria darte una muestra
de aceites esenciales, para que los
puedas probar. Son mds seguros,
mds baratos, y suelen ayudar de
mejor manera que las medicinas.
Creo que vas a tener una gran
experiencia; asi como la tuve yo.
¢Estards maiiana cerca para que

te la pueda [dejar en tu casa/
dartela] ?”.

Acercamiento al negocio:

“He estado pensando en ti
ultimamente, y me gustaria que
supieras que estoy vendiendo el
producto mds increible por haber:
Aceites esenciales. Son mds
seguros, mds baratos, y suelen
actuar de manera mds efectiva,
que otras cosas que solemos usar
para nuestra salud. Los aceites
esenciales, no tienen efectos
secundarios, ni generan adiccion.
Me he enamorado de los aceites
esenciales, y he tenido
experiencias realmente
maravillosas con ellos. Han
cambiado por completo la salud
de mi familia” [habla sobre una
experiencia que hayas tenido, o
de algin miembro de tu familia
que haya experimentado con los
aceites esenciales]. “Compartir
aceites esenciales también ha
cambiado mi situacién financiera,
pues muchas personas estdn
buscando soluciones naturales.
Estaba buscando a alguien a
quien dedicarle mi tiempo, mis
talentos, mis recursos; todo para
poder compartirle el poder de los
aceites esenciales, y pensé en ti.
¢Estds familiariazado con los
aceites esenciales?”.

Acercamiento al negocio con

personas con las que no has
hablado en mucho tiempo:

A nadie le gusta sentirse usado.
Cuando alguien te habla, o te
escribe, después de mucho
tiempo, es realmente
emocionante; especialmente si se
tiene una buena conversacién.

Sin embargo, al final de la
conversacion, si se habla sobre
una oportunidad de negocio, la
otra persona suele sentirse
utilizada, e incémoda. Asi que
recomiendo, simplemente,
empezar la conversacién
diciendo: “Ha pasado mucho
tiempo desde la ultima vez que
hablamos. Tengo algo de lo que
me gustaria hablarte en
especifico, pero primero dime qué
ha pasado contigo y tu familia”,
Habla hasta que se sientan
comodos. Después de un rato, la
persona a la que llamaste dira:
“Dime de qué me querias hablar”.
No te preocupes si te quedas sin
tiempo, y cortas la llamada. Casi
siempre la persona dira: “Tenias
algo que me querias decir”.

Asi que puedes contestar:
“Gracias por esta conversacion,
puedo llamarte mafiana y
contarte lo que te quiero
compartir”.

.z

Ti ra llamar | ncion
rson nor nden:

Mensaje de texto:

“Tengo grandes noticias—
lldmame”.

Correo:

“He estado pensando en ti
ultimamente, y tengo algo
realmente emocionante que
quiero compartirte. ;Cudndo
podemos reunirnos?”,

Redes Sociales:

“He estado pensando en ti
ultimamente, y tengo algo
realmente emocionante que
quiero compartirte. ;Cudndo
podemos quedar?”.
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ESCUCHA LALLAMADA #6
DE DAILY MENTOR

¢Por qué damos muestras
de aceites esenciales?

doTERRA® es una compafiia con
una de las redes de crecimiento
mas rapidas en el mercadoy en
el mundo. Nuestro enfoque en
el producto, le da a las personas,
la gran experiencia de vivir el
poder de los aceites esenciales,
incluso, antes de que se les
ofrezca una venta. Este factor

es lo que nos diferencia de otras
compafiias de la industria. Toda
madre deberia tener acceso a un
[lavero con aceites esenciales,
que le permitan ayudarla en el
dia a dia.

Toma tu tiempo durante la etapa
de preparacion.

Mientras mas contactos tengas
con una persona antes de que
tome una decisiéon de compra,
mas posibilidades tienes de que
la venta sea exitosa, e incluso, de
que quieran construir el negocio
dOTERRA® contigo.

ESCUCHA LA LLAMADA #7
DE DAILY MENTOR

Preparacion de las muestras

Existen métodos efectivos para
ofrecer, y dar una muestra.
También existen maneras de
gastar tu tiempo y dinero.

Sigue este método al pie de la
letra (NO TRATES DE MODIFICAR
NADA), y podras anticipar hasta

el 80% de asistencias a tus Clases,
mayores inscripciones, y imas
gente que se inscriba a LRP!
También vas a poder encontrar
Constructores mucho mas rapido.
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Las muestras que damos SIEMPRE
son gratuitas.

Sélo ofrece una muestra, por UN
problema de salud.

Elige aquellas necesidades de
salud con sintomas agudos, y
situaciones con las que puedan
percibir resultados inmediatos.

Ofrece UNA muestra de aceite
esencial a la vez (esto es algo que
funciona bien cuando necesitas
ofrecer mas muestras).

Plantea expectativas realistas para
la experiencia.

Da de 10 a 20 gotas de un aceite
esencial. Esto es suficiente para
unas cuantas aplicaciones.
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ESCUCHA LA LLAMADA #8 DE DAILY MENTOR

Dar la muestra y establecer expectativas

Da la muestra en persona, 0 mandala por correo
postal —puedes incluir un par de muestras para
un malestar en concreto, y si los vas a mandar por
correo, reitera que utilicen uno a la vez.

Qué necesitas:

* Una muestra del aceite
esencial, que sabes,
funcionara mejor.

* Dales una copia gratis del libro
“A quick reference essential
oil book (A-Z guide)”.

Establece expectativas:

“Los aceites esenciales son
similares al medicamento en
éste sentido. Cuando tienes un
padecimiento, y vas al doctor, te
dan una prescripcion. Si utilizas
el medicamento y no te funciona,
no es comun que pienses: “Nunca
mds voy a tomar medicina, no
sirve”. Lo que sueles pensar a

su vez, es: “Esa medicina no me
sirvié, le preguntaré al doctor
por algo diferente”. Hemos sido
programados de esta manera:
entendemos que la medicina
reacciona diferente en cada
paciente. Los aceites esenciales
son similares en este sentido:
para cada organismo tendrdn
una reaccion diferente. Asi que

si pruebas un aceite esencial y el
resultado no era lo que esperabas,
estd bien, podemos intentar

con otro. Si tienes paciencia

con esta nueva alternativa, asi
como la tienes con los viejos
medicamentos, encontraremos
una solucién mds segura, mds
econdémica, y mds efectiva para ti.
Te llamo mafiana en la mafiana,
para saber cémo te fue”.

Diles c6mo usarlo y qué buscar:

“Esto es lo que vas a hacer:
Cuando hoy por la noche te vayas
a dormir, aplica dos gotas de esta
mezcla de aceites esenciales,
llamada Serenity®, en tus sienes.
Con las llemas de tus dedos,
esparce un poco de la mezcla
sobre tu almohada. Mientras te
acuestas, toma respiros lentos y
profundos. Sentirds cémo una
maravillosa calma llega a ti.

Esto te hard sentir mds relajada, y
dormirds mejor.

Y recuerda: si no consigues los
resultados que deseas, siempre
podemos intentar con otro aceite,
u otra mezcla. Te voy a llamar en
dos dias, para ver como te fue y
coémo te sientes. ;A qué hora te va
mejor para llamarte?”.

Dales una guia de referencia
rapida en donde expliques qué
contiene, y como usar el aceite.
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ESCUCHA LA LLAMADA #9 DE DAILY MENTOR

Llamada de seguimiento a los dos dias.

Haz una llamada de seguimiento a los

dos dias de haber entregado la muestra.
iDEBES HACER UNA LLAMADA! Un email, o
un mensaje, No sirven para éste paso.

“iHola! ;Has tenido oportunidad (Si es que no utilizaron la Cuando YA HAN usado la
de utilizar la muestra?”, muestra) muestra

. . Llamada de seguimiento a la
Si es SI: (dirigete a la columna mafiana siguiente: “¢Coémo fue tu experiencia?”.
ENERE® Y A USEEo _ _ Si fue MENOS QUE INCREIBLE:
muestra”). “iHola! ;Has tenido oportunidad .

: " ; de utilizar la muestra?”. * No reaciones o hagas
Si es NO: “iEsta bien! Esto es ; t comentarios como si estuvieras
lo que vamos a hacer: Cuando Si es Sl: (dirigete a la columna sorprendido. Tan sélo escucha
llegues a casa y te prepares para “Cuando YA HAN usado la Su experiencia.
dormir, [repetir las instrucciones muestra”). * Reafirma su experiencia. “Esto
de uso]. Creo y confio que tendrds Si es NO: “Esta bien! Esto es es lo que haremos: T seguirds

una gran experiencia. Y de no
ser asi, no pasa nada. Te puedo
dar otra muestra, de otro aceite
esencial. Si tienes paciencia con
esta alternativa, asi como la
tienes con los medicamentos,

siendo paciente con éste
proceso; yo seguiré buscando
opciones que te funcionen.
(Nuevo aceite esencial) es otra
opcion de la que pienso, vas a
obtener mejores resultados. Te

lo que vamos a hacer: Ve por
(la muestra de aceite) en este
momento. jTe voy a guiar para
que tengas una experiencia con
los aceites esenciales mientras

.. . hablamos!”. voy a dar una muestra de éste,
encontraremos una solucion mds - : G 5 T (e
segura, mds econémica, y mds ’a €S INSLrUCCIONES Sobre ¢ idad de salud
cémo utilizar los aceites, y para tu (necesidad de salud).

efectiva para ti. Te llamo en la

Cuando hayamos encontrado
mafana para saber como te fue”.

el aceite esencial correcto para
ti, tendrds algo mds seguro,
efectivo, y asequible, para
ayudarte con (necesidad de
salud)”.

* Ofrece la nueva muestray
repite el proceso.

dales unos minutos para que
puedan percibir los efectos; todo
mientras les dices algunas cosas
sobre los aceites esenciales.

Si tuvieron una experiencia
INCREIBLE: Sigue con el paso
ilnvitaciones Efectivas!
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ESCUCHA LALLAMADA
#10 DE DAILY MENTOR

Cuando hayan tenido una
GRAN experiencia con

los aceites esenciales. ..
invitalos a una clase.

ESCUCHA LALLAMADA
#13 DE DAILY MENTOR

¢Como hago una Invitacién
Efectiva a una clase?

Cuando tuvieron una experiencia
INCREIBLE:

¢ i{Ahora es cuando los invitas a
una clase!

* “Si piensas que (el aceite
esencial de la muestra) es
increible, jeso es sélo la punta
del iceberg! Sigo sin creer todas
las cosas y situaciones en las
que puedes utilizar los aceites
esenciales”. (Comparte una o
dos experiencias que tu, o tu
familia, hayan tenido con los
aceites esenciales) “Esto es o
que vamos a hacer: Hay una
Clase Intro que es maravillosa,
porque habla de y
otra clase de . Y sé que
aprenderds a cambiar tu vida.
Me encantaria si pudieras
venir. ¢En cudl de estos horarios
quisieras venir, que te quede
mejor?”,

* Agenda el dia, la hora, y hazles
saber que les llamaras, dos dias
antes de la clase, para contarles
mas detalles.

ESCUCHA LA LLAMADA
#15 DE DAILY MENTOR

Dales seguimiento a
aquellos que no asistieron.

ESCUCHA LA LLAMADA
#11 DE DAILY MENTOR

¢Como hago para que la
gente realmente venga a
mis Clases?

ESCUCHA LALLAMADA
#14 DE DAILY MENTOR

Llamada de recordatorio
dos dias antes y mensaje de
texto de recordatorio dos
horas antes.

Siempre haz la llamada de
recordatorio dos dias antes,

y siempre manda el mensaje

de texto de recordatorio, dos
horas antes. Esto hace que

tu porcentaje de asistencia
incremente drasticamente
isiempre y cuando hagas lo que
has aprendido! —no cambies

o retoques los recordatorios,
pues estan comprobados de ser
la manera mas efectiva, para
ayudar a tus prospectos a cruzar
la puerta, e ir a tu clase.

* LLAMALES dos dias antes de la
cita y dales mas informacion
sobre la clase. No les preguntes
si piensan venir a la clase o
no, asume que vendran: “Hola,
jEstoy emocionado de verte!

En la clase del martes vamos a
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ESCUCHA LA LLAMADA
#12 DE DAILY MENTOR

;Qué tan importante
es la invitaciéon a una
Clase?

hablar sobre aceites esenciales y
ansiedad. Creo que realmente le
podria ayudar a tu hija. Siempre
hay lugar para estacionarse,
busca un lugar cerca”.

e ESCRIBE un mensaje de texto
dos horas antes. ESTE DEBE DE
SER UN MENSAJE DE TEXTO:

* “Estoy emocionada de verte.
Tengo una sorpresa para ti”.

* “No puedo esperar para verte.
Tengo un regalo para ti”.

Si te contestan y te preguntan
qué es la sorpresa, tu
simplemente respondes:
* “Ven y sabrds qué es.

Es una sorpresa”.
Puede ser cualquier sorpresa,
aunque sea pequenia, que les
espere en la clase o la cita. Puede
ser tan simple como una muestra
de aceite esencial de Limén,
o rebanadas de manzana
bafiadas de On Guard®. El
factor sorpresa siempre pica a
la curiosidad e incrementa la
asistencia.

12



PARTE 2/ INVITACIONES EFECTIVAS

DAR MUESTRAS
DE MANERA EFECTIVA

Dar muestras de manera efectiva ofrece
la oportunidad y experiencia que el prospecto
necesita para justificar su inscripcion y uso de
dOTERRA® en su vida.

Este método de dar muestras se trata sobre el contactoyla  Introduce cada muestra de la siguiente manera:
exposicion. Cada contacto incrementa la confianza y afiade
valor a su experiencia con dOTERRA®. Cuando alguien ha
dado una muestra de manera efectiva, la gente va a la clase,
no para aprender sobre los aceites, sino para decidir qué es  estancado; pruebas diferentes cosas hasta que encuentras
lo que quieren obtener. aquello que te funciona. Y cuando encontremos aquello que

funcione para ti, habremos encontrado una solucién mds

“Utilizar aceites esenciales es similar a utilizar remedios
tradicionales. Si algo no funciona, no decides quedarte

segura, mds natural, y con un costo benéfico para ayudarte

con...”

CLAVES PARA DAR MUESTRAS DEBE SER UNA

« Da una muestra para UNA necesidad. LLAMADA TELEFONICA
* Suficiente para dos dias (15 gotas). “sTuviste oportunidad de
* Prueba con su prioridad de salud mas facil. utilizar la muestra?”.

* Enséfales coémo usarlo. Continda en la

* Diles que los llamaras en dos dias. siguiente pagina >>

BACK TO Pegicy




“Si piensas que (el aceite esencial
I NVIT A R de la muestra) es increible, jeso es
sélo la punta del iceberg! Sigo sin

A U N A creer todas las cosas y situaciones

en las que puedes utilizar los
c L AS E aceites esenciales. Hay una Clase
Intro y me gustaria que pudieras
venir, una es de yla otra
clase es de .cCudl te
funciona mejor?”.

Llama dos dias antes
“iEstoy emocionada de verte!”.

FUE
GENIAL
“¢Como fue tu
experiencia?”

SI LA -
TR ;

Manda un mensaje
dos horas antes
“Te tengo una sorpresa”.

H

cceccscescecceccrccsccscecces NADA FUE
“Cuéntame cémo fue” BIEN GENIAL

. Escucha qué fue lo que paso.
. Reafirma su experiencia.

. “Esto es lo que haremos: Tu seguirds
siendo paciente con este proceso,
y juntos buscaremos opciones que
te funcionen. Cuando hayamos
encontrado el aceite esencial
correcto para ti, tendrds algo mds
seguro, efectivo, y asequible, para
ayudarte con ”,

? “¢Como fuetu
experiencia?”

O Dales una nueva muestra.

Si LA
USARON

© 0600000000000 000000000000000000000000

®0c000000000000000000000 000

©0000000000000000000000000000000000000

NO LA

USARON

eeeccccccccce

REDIRIGE UNA LLAMADA

EN LA MANANA

DEBE ser una llamada .. NO LA
por teléfono. USARON

“Esto es lo que
vamos a hacer.”

(Dales instrucciones

de cémo usar la muestra
ese dia/noche, y hazles
saber que llamaras

en la mafana).

“¢Ya pudiste usar la muestra?”. E
. "Estoeslo que
. vamos a hacer”

e oecc00000000000000000000000000
®00000000000000000000000000 00

Haz que vayan por la
muestra, y haz que la
utilicen en ese momento.

.
©0cc000c000000000000000000 00

®00c000c00000000000000 000

.
@c00c0cc0c0000000000 000
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PARTE 3/

ESCUCHA LA LLAMADA
#16 DE DAILY MENTOR

Mi Clase mas loca

ESCUCHA LA LLAMADA #17 DE DAILY MENTOR

Vision general de los aceites esenciales.

Tu introduccién a la presentacién
de los aceites esenciales, es la
base de toda la educacion de tu
negocio. No importa qué es lo
que quieras ensefiar en concreto.
Ya sea de manera previa, 0

en Educaciéon Continua, tu
introduccién es la base.

Vas a aprender los componentes
de una introduccion exitosa, a
una Clase de aceites esenciales.
Puedes utilizarlos conforme a

tu técnica de ensefianza —por
ejemplo, utilizando los folletos
de la empresa.

Tendras la oportunidad de
aprender una manera especifica,
dar una presentacién de
Introduccién a los aceites
esenciales. jEsta no es una clase
de Introduccioén ordinaria! jEsta
es la clase que ha sido duplicada
con mayor éxito, y que tiene el
indice de inscripcién mas alto! Te
recomiendo ampliamente que
domines esta clase.

Toma en cuenta que los folletos,
hojas, o copias, se dan al finalizar
la clase; de esta manera los
asistentes no se distraen durante
la presentacién.

Suministros:

¢ Aceites esenciales: Menta,
Naranja, Deep Blue® On
Guard® (y el LLV®, si lo
consideras necesario).

* 10 0 15 muestras de aceites
esenciales. Viales para regalar.
Se recomienda que tengas
muestras de los 10 mas
vendidos.

* Descarga el material de apoyo
de dOTERRA®.

Si no usas el material de apoyo,
vas a necesitar hojas en blanco
para que puedan escribir sus 3
prioridades de salud, y tendras
que imprimir los diferentes

Kits que estan disponibles para
compra.

Lapices/Boligrafos.

8-1laveros de viales (incentivos
para que los asistentes
agenden una clase).

8-10 Libros de aceites
esenciales como referencia.

Ligeros refrigerios (para la
introduccién basica al negocio,
y al final de la clase). NO
OFREZCAS REFRIGERIOS EN
ESTA CLASE. Para la Clase sélo
ofrece agua, con aceites como
Limén, Lima, Naranja, y Smart
& Sassy®.

Tips de eventos exitosos:

Da la presentacién o clase,
en ambientes libres de
distracciones (sin nifos, ni
mascotas que corran por ahi).

Mantén la duracién de la
clase alrededor de 45 minutos
(nunca mas de una hora) con
15-20 minutos para que la
gente se inscriba.

Componentes de una Clase
Intro a los aceites esenciales:

1.

Bienvenida e intenciones
(1 minuto).

Cuenta tu historia (2 minutos).

Tres cosas sobre los aceites
esenciales (natural, efectivo, y
seguro (CPTG®) (10 minutos).

Tres maneras de usar los
aceites esenciales (Aromaético,
Topico, e Interno) (10 min).

Experiencias de los asistentes
sobre el o los productos
(10 minutos).

Transicién a la venta
mayorista y a los Kits:
Tres maneras de comprar
(5 minutos).

. Transicion al negocio:

Tres tipos de personas
(2 minutos).

. Tu experiencia mas poderosa

con los aceites esenciales,
explica el proceso de
inscripcién (5 minutos).

Esta parte de la clase debe
durar 45 minutos.

OF

10.

Ayuda a los asistentes a
inscribirse, agendar clases
para que las impartan,
concretar Consultas de
Bienestar, e invitarlos a que
se queden para una fantastica
Introduccién al Negocio
(15-20 minutos)

Después de la clase, una
introduccion basica al negocio
empezara 20 minutos
después de que termines de
presentar, inmediatamente
después de que los ayudes a
inscribirse (15-20 min)

Si se quedan a la introduccion
del negocio, tu evento durara

entre 1Thy 15 min a 1Th 'y 25 min.

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO

16



PARTE 3/

Guion para la Clase Introduccion a los aceites esenciales

ESCUCHA LALLAMADA
#18 DE DAILY MENTOR

Introduccion.

* Introduce quién eres, cuanto
tiempo has estado usando los
aceites esenciales, y cuanto
tiempo has estado ensefiando
a las personas sobre el poder
de éstos.

* Sihas empezado a utilizar los
aceites de manera reciente, o a
compartirlos, puedes decirles
qué fue lo que te atrajo de los
aceites esenciales.

e Tu intencién es ayudarlos
a entender el poder de los
aceites esenciales y cdmo
pueden cambiar su salud, y la
de su familia.

“Puedo dar mi trabajo por hecho,
si sales de aqui sabiendo tres
cosas espectaculares de los
aceites esenciales”.

e Da un testimonio breve de
cémo los aceites esenciales
dO6TERRA® han cambiado tu
vida. No te deberia de tomar
mas de un minuto y NO
debe de ser tu testimonio
mas poderoso. Usaras tu
testimonio mas poderoso al
final de la Clase.

17

ESCUCHA LA LLAMADA #19 DE DAILY MENTOR

3 cosas geniales de los aceites esenciales.

La primera: es que son 100%
Naturales y Seguros.

“La primer cosa genial que
debes saber sobre los aceites
esenciales doTERRA® es que son
100% naturales y seguros. No
tienen nada afadido, ni han
sido diluidos. Simplemente, son
aceites esenciales puros, sin
efectos secundarios que causen
adiccion. Son seguros para los
bebés, nifios, adultos, adultos
mayores. Los aceites esenciales
son extraidos de diversas
plantas que poseen beneficios
inigualables para la salud. Un
aceite esencial puro, es de 50 a
70 veces mds poderoso que las
hierbas. Una sola gota de Menta
equivale a 28 tazas de té. jAsi que
son realmente potentes!”.

“Para que sientas qué tan
poderosos son los aceites
esenciales d6TERRA®,

pérmiteme brindarte una
experiencia con uno de los
aceites mds importantes: Menta”.

(Haz que todos se pongan una
gota de Menta en sus manos).
“Okay, todos toquen la gota con
la punta del dedo y pénganselo
en el ojo. [NO ES CIERTO, ES
BROMA! Hubo alguien en una
clase que se sintid intrigado, y lo
hizo, pero no se sintié nada bien.
Si alguna vez se aplican aceite
esencial por accidente en dreas
sensibles del cuerpo, utilicen
Aceite Fraccionado de Coco, y
apliquenlo directamente en el
drea afectada. Pero nunca, nunca
apliques aceite en los ojos.

El AFC te eliminard el malestar.
Puedes utilizar otros aceites como

aceite de girasol o aceite de oliva.
Aunque es preferible utilizar AFC
porque es bueno para la piel y no
deja residuo oleoso”.

“No tengan miedo de tocar la
gota con el dedo y colocarla en
el paladar. Otra forma en la que
podemos utilizar el aceite es
frotar la gota entre las manos,

e inhalar profundamente de
ellas. Asegurate de no acercarlo
a los ojos, o te arderdn. Trata
de respirar inhalando el aceite
por unos 30 segundos ;Como se
siente? [Espera las respuesta.]
Esa gota de Menta equivale a 28
tazas de té. Asi de poderosos son
estos aceites”.

“Lo que amo de los aceites
esenciales es su estdndar

CPTG®. Significa que tienen un
Certificado de Garantia Total del
Proceso; lo que quiere decir que
estos aceites son completamente
puros y potentes. Puro significa
que no tiene aditivos, o estd
adulterado. Potente significa

que cada planta ha crecido en
una zona especifica del mundo,
en donde la planta se da de
mejor forma, lo que resulta en la
perfecta composicién bioquimica
para esa planta. Cuando sabes
cudl es la bioquimica natural
ideal, el aceite esencial nos
beneficia exactamente como
queremos”.

“Asi que esa es la primer cosa
genial que debes saber de los
aceites esenciales, que son 100%
naturales y seguros”.

“¢Quién me puede decir cudl es
la primera cosa genial sobre los
aceites esenciales?

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO
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3 cosas geniales de los aceites esenciales.

(Dale a la primera persona que
levante la mano la oportunidad
de que responda.) Eso es
correcto, tengo algo para ti”.

“... Esta es una muestra de aceite
esencial de Menta d6TERRA®. Es
energizante y te ayuda a respirar
mejor; ayuda cuando se tiene
fiebre porque enfria el cuerpo
ademds de ser maravilloso para
los dolores de cabeza”.

jRecompensa a quien sea que
conteste; un vial de Menta!

Segunda cosa genial:
Mas efectivo que algunos
medicamentos.

“La segunda cosa genial sobre
los aceites esenciales es que son
mds efectivos que muchos de los
procedimientos contempordneos
para la salud”.

“Antes de continuar, ;tenemos
algun especialista de la salud
aqui? (Levantan la mano.)

Okay, lo que voy a compartir va

a sonar muy elemental para ti
(ustedes). La mayoria de nosotros
no tenemos el entrenamiento que
ustedes tienen sobre la salud, asi
que voy a simplificar las cosas
para que esto les haga sentido

a todos. ;Eso estd bien?

(Esto previene objeciones.)
Regresemos a una clase bdsica
de biologia”.

“Digamos que ésta es una célula
de tu cuerpo (levanta tu pufio),
ya sabemos que las células tienen
membranas aceitosas.

La membrana celular, que
protege a la célula, hace que
todas las cosas buenas se queden

adentro y todas las malas fuera.
Ahora, dos de los agentes que
son dafiinos para las células,
son las bacterias y los virus.

La bacteria normalmente se
forma fuera de la célula y los
virus duplican el ADN dentro

de la célula. Todo lo que tienen
que recordar es que la bacteria
estd por fuera y los virus dentro
de ella. Digamos que fuiste

al doctor porque tienes una
infeccion bacteriana. ;Qué

te recomendaria?. (Te da un
antibiético). Y después de tomarlo
entre 7y 10 dias en la mayoria
de los casos, puede que alivie la
infeccion—pero normalmente
te deja estragos en el estomago,
las hormonas, y el sistema
inmunolégico”.

“Ahora, ¢Si tuvieras un virus
como una gripa qué te diria? (Ve
a casa, toma muchos liquidos y
descansa, por supuesto)”.

“La razén por la que la mayoria
de los remedios contempordneos
estdn basados en medicamentos
sintéticos base agua— que
normalmente tiene muchos
efectos secundarios y generan
adiccion. El agua y el aceite

no se mezclan, asi que, si el
medicamento de tu doctor

es a base de agua, tomard
mucho tiempo en que penetre

la membrana celular oleosa

y dentenga la duplicaciéon

del virus”.

“Los aceites esenciales son
diferentes. Estos son base aceite,
lo que significa que pueden
permear la membrana celular.

Pueden funcionar en un nivel
celular sin efectos secundarios
ni adicciones, y pueden combatir
las bacterias en el exterior de la
célula y prevenir la duplicacién
del virus en el interior. Eso es
mucho mads efectivo que la
aproximacién contempordnea a
los problemas de salud”.

“Esta es la segunda cosa genial
sobre los aceites esenciales”.

“.Quién me puede decir la
segunda cosa genial sobre

los aceites? (Dale a la primer
persona que levante la mano la
oportunidad de que responda)
Es correcto, tengo algo para ti”.

Aqui hay una muestra de
dOTERRA On Guard?®. Es genial
para tu sistema inmunolégico,
alivia el malestar de dolor de
garganta, y funciona increible
como limpiador de tu casa y de
tus manos”.

iRecompensa a quien haya
contestado con una muestra
de On Guard®!

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO
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Guion para la Clase Introduccion a los aceites esenciales

ESCUCHA LA LLAMADA #19 DE DAILY MENTOR

CONTINUACION

3 cosas geniales de los aceites esenciales.

La tercer cosa genial: Mas
barato que los tratamientos
médicos convencionales.

“La tercer cosa genial sobre los
aceites esenciales es que son mds
econdémicos que los tratamientos
médicos convencionales. Te
explico... ;Quién me puede
indicar cudnto paga por visitar al
doctor?”. (Deja que las personas
solas hablen sobre su pago, hasta
gue encuentres el mas barato;
no te preocupes si alguien dice
cero; parte siempre del nimero
mas bajo). “Y si tu doctor te da
una receta para un antibiético,
éecudnto te costaria pagar por
ello?”. (Permite que las personas
hablen solas sobre cuanto gastan
en medicamentos hasta que
encuentres el mas barato; no te
preocupes si alguien dice cero.
Los nimeros te saldran).
“Cuando alguien en mi familia
tiene una infeccién en el

oido, aplicamos dos gotas

de Lavanda y dos gotas de

Tea Tree alrededor del oido,
antes de dormir. 12 horas
después, la infeccion de oido ha
mejorado significativamente.
Normalmente toma de 7 a

10 dias cuando utilizamos
antibidticos. Con nuestro remedio
de aceites esenciales nos cuesta
aproximadamente 0.64 centavos
de délar, contra los 20 délares
de la receta médica. Incluso si
vivieras en un pais en donde el
servicio médico es gratutito,

los aceites esenciales te saldrian
mds econémicos que la gasolina
para el coche en el que vas al
doctor. No incluye el medio dia
de trabajo que probablemente

19

tendrias que tomar en una
emergencia de este tipo. Tampoco
hemos considerado el hecho de
que los antibidticos dafian tu
estémago, y que tendrias que
comprar probidticos para las
semanas siguientes para reparar
el dafio en el estémago, lo que es
atin mds costoso”.

“Gracias a los aceites esenciales,
ahorramos cientos de ddlares

al afio en gastos médicos.

iEs rentable usar soluciones
naturales! Y ES POR ESO que

los aceites esenciales son mds
econdémicos que los tratamientos
meédicos convencionales”.

“Y esa es la tercera cosa genial
sobre estos aceites”.

“;Quién me puede decir la tercer
cosa genial sobre los aceites
esenciales?”. (Dale a la primer
persona que levante la mano la
oportunidad de que responda.)
“Eso es correcto, tengo algo para
ti. Esta es una muestra de aceite
esencial de Lavanda d6TERRA®.
Es increible para calmar tu mente
cuando te sientes estresado o
con ansiedad; alivia el dolor

de quemaduras o picaduras

de insecto; es un antistaminico
natural”.

jRecompensa a quien conteste,
con un vial de Lavanda!

Opcional:

“.Quién me puede decir LAS TRES
cosas geniales de los aceites
esenciales?”. jRecompensa a
quien sea que conteste, con una
pequefa botella de muestral
Comparte para qué sirve ese
aceite esencial.

ESCUCHA LA LLAMADA
#20 DE DAILY MENTOR

3 métodos de aplicacion.

En algdn punto de esta seccién
vas a compartir otra experiencia
personal. Tu testimonio debe ser
rapido (no mas de un minuto)

y debe ser especificamente
sobre el uso Aromatico, Tépico o
Interno de los aceites esenciales.
No des un ejemplo de cémo
utilizarlo de las tres formas, sélo
escoge uno.

Aromatico:

“Ahora que sabemos que existen
tres cosas geniales sobre los
aceites esenciales, hablemos
sobre tres maneras de usarlos. La
primera es de manera Aromadtica.
Todos usen estos dos dedos para
apretar el puente de su nariz.
(Todos imitan tu gesto.) Debajo
de sus dedos estd su nervio
olfativo. Ya pueden dejar de
apretar, jse ven chistosos!”.

“Este nervio manda sefiales al
sistema limbico en tu cerebro,
para después mandar mensajes
a todo tu cuerpo. A veces el
argumento de que los aceites
funcionan con sélo olerlos,
suena sentimental, pero déjenme
ilustrarles”.

“Cuando vas al dentista, y
necesitas estar sedado, no te
dan una pildora o una inyeccion.
Muchas veces, te ofrecen gas de
la risa y te piden que inhales. En
menos de 30 segundos de inhalar,
los componentes sintéticos se
disparan mensajes en tu nervio
olfativo que manda sefiales a tu
cuerpo para ayudarte a relajarte
e incluso sentirte eufdrico. Es
uno de los accesos mds rdpidos
para llegar al cerebro. Esto

pasa exactamente igual con
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ESCUCHA LA LLAMADA #20 DE DAILY MENTOR CONTINUACION

los componentes naturales de

los aceites esenciales. Cuando
respiramos estos componentes
naturales, llegan a nuestro nervio
olfativo, mandando sefiales

al sistema limbico que manda
sefiales al resto del cuerpo. Esto
también va a pasar en menos

de 30 segundos. Hay algunas
formas de usar los aceites
esenciales. Cuando los usas de
forma Aromadtica, puedes olerlos
directamente de las manos, como
lo hicimos hace un rato con la
Menta, puedes utilizarlos en un
difusor o inhalarlos directamente
de la botella”.

“Ahora hagamos un ejercicio con
Naranja” (Dales a todos una gota
de Naranja y deja que la inhalen.
Preguntales como se sienten.)

“iEs increible, ;no creen?!

No sélo huele muy bien sino que

la Naranja tiene componentes
naturales que ayudan con el estrés
y la depresion. Yo siempre llevo
Naranja a donde sea que voy”.

“La primer forma de uso de los
aceites esenciales es Aromdtico”.
“¢Quién me puede decir cudl es
la primer forma de uso de los
aceites esenciales? (Dale a la
primer persona que levante la
mano la oportunidad de que
responda.) Eso es correcto, tengo
algo para ti. Esta es una muestra
de aceite esencial de Naranja
dOTERRA®. Es energizante,
vigorizante, e increible para
levantar el dnimo”.

jRecompensa a quien conteste,
con un vial de Naranja!

Tépico:
“La segunda forma de utilizar
los aceites esenciales es de

manera Topica. Pueden aplicarlos
directamente en la piel.

Para los nifios y la gente con piel
sensible, van a tener que diluirlos
con Aceite Fraccionado de Coco.
Y es igual de efectivo; sélo que
tarda mds en absorberse asi

que no sentirdn esa sensacion

de hormigueo. También puedes
aplicar los aceites en las plantas
de los pies—incluyendo a los
bebés; no les va a molestar. La
piel de las plantas de los pies

es menos sensible, y tiene un
espectro de absorcién rdpido
para llegar al torrente sanguineo.
Es una gran forma de que los
aceites lleguen a tu sistema”.

“Cudles preocupaciones de salud
serian ideales para tener un uso
Topico de los aceites esenciales?”.
(Permite que las personas
contesten y comenten entre ellos
brevemente).

“Asi que el segundo uso de los
aceites esenciales es Tépico”.

“.Quién me puede decir el
segundo uso de los aceites
esenciales? (Dale a la primera
persona que levante la mano la
oportunidad de que responda).
Es correcto, tengo algo especial
para ti, esta es una muestra
dOTERRA® Deep Blue®. Es una
mezcla de aceites esenciales que
es maravillosa para aliviar el
dolor muscular, de articulaciones,
dolores de espalda, y de cabeza”.

jRecompensa a quien conteste,
con un vial de Deep Blue®!

Interno:

“La tercer forma de utilizar los
aceites esenciales es de manera
interna. Los aceites esenciales
dOTERRA® no sélo son seguros
para usarse de manera interna;
son RECOMENDADOS para tal.
El estdndar CPTG® significa que
tiene un grado de pureza, y que

son completamente seguros de
ingerir; contrario a otras marcas.
Puedes ponerlos en tu boca, o

en agua. Si no te gusta el sabor
los puedes poner en una cdpsula
vegetal, es como preparar tu
propio remedio natural”.

“Cudles son tus preocupaciones
de salud en las que podrias hacer
un uso interno?”.

(Permite que comenten entre
ellos brevemente).

“Entonces la tercer forma de
utilizar los aceites esenciales
es la Interna”.

“.Quién me puede decir cudl

es la tercera forma de utilizar
los aceites? (Dale a la primer
persona que levante la

mano la oportunidad de que
responda). Es correcto, tengo
algo especial para ti, esta es una
muestra de Limén d6TERRA®.

Es increible para usarse en una
desintoxicacion y para limpiar tu
casa”.

jRecompensa a quien sea que
haya contestado con un vial de
Limén!

“¢Alguien me puede indicar un
problema de salud en el que
podriamos usar los 3 métodos:
Aromadtico, Tépico e Interno?".

(Permite que comenten entre
ellos brevemente).

(OPCIONAL) “Finalmente, ;quién
me puede decir LOS 3 USOS de los
aceites esenciales? Le regalaré
Easy Air® Una mezcla que ayuda
a las vias respiratorias”.

iRecompensa a quien haya
contestado con un vial
de Limén dOGTERRA®!
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Guion para la Clase Introduccion a los aceites esenciales

ESCUCHA LALLAMADA
#21 DE DAILY MENTOR

Testimonios.

Esta es la parte mas divertida

y poderosa de la Clase. Sélo
funciona si las personas han
recibido muestras de manera
efectiva antes de la clase. Si se
hace de la manera correcta, tus
invitados contaran testimonios
poderosos que haran que otros
quieran comprar.

“iEsta es la parte mds divertida

de la clase! Quien quiera
compartir su gran experiencia con
dOTERRA®, jtengo una muestra
para regalarles! Sélo que hay dos
reglas: tiene que ser en menos de
60 segundos, y no puede ser el
mismo problema que alguien mds
comparta”.

Si alguien se pasa del minuto,
recuerda las reglas SIN que
humilles a nadie,

“Gracias, te pasaste del minuto,
pero me gusto tu historia, asi que
te daré la muestra!”.

21

ESCUCHA LA LLAMADA #22 DE DAILY MENTOR

Transicion de Venta mayorista y Kits: Tres maneras de

comprar.

Memoriza esta transicion, para
que se vuelva natural en ti.

No te enfoques en explicar el
LRP durante la Clase. Lo veremos
a detalle en la Consulta de
Bienestar.

“Es maravilloso escuchar todas
sus experiencias. Ahora hablemos
sobre cémo pueden comprarlos.
Existen tres formas en las que
pueden adquirir estos aceites
esenciales. La primera es a

través del por menor. Nadie va

a comprar de esta manera. Las
Unicas veces que podrias comprar,
asi fueras al quiroprdctico, un
spa, o algun otro establecimiento
profesional, es la manera mds
cara de comprar aceites”.

“La segunda manera es al por
mayor. Es como tener una
membresia de un supermercado,
al mayoreo, donde cuentas con
una membresia anual que te da
acceso a increibles productos, con
los mejores precios”.

“Con doTERRA®, tienen una
membresia de Cliente Mayorista
que les permite comprar al 25%
debajo del precio minorista”.

“La tercera manera—y la unica
manera en la que yo compro mis
aceites—estd debajo de la venta al
por mayor. Esta es la forma mds
inteligente de comprar tus aceites
esenciales. Van a aprender sobre
esto un poco mds adelante”.

“Como ya han aprendido sobre el
poder de los aceites esenciales y
de como cambian nuestra vida,
puede que estén pensando: ‘Wow,

es mucho mds de lo que imaginé’.
dOTERRA® quiere ayudarte en este
camino con los aceites esenciales,
¥ nuestro objetivo es que no
tengas nada mds una botella de
Tea Tree para el acné, o Deep
Blue® para el dolor”.

“Nuestro objetivo es ensefiarte
cémo vivir un Estilo de Vida

con soluciones naturales, y de
cémo lidiar cuando hay dolores,
alergias, gripes o resfriados, en
lugar de utilizar medicina que
puede tener efectos secundarios”.

dOTERRA® arma Kits que son mds
econémicos, que si compraras
los aceites de manera individual.
Esta es una de las maneras en que
podrias comprar por debajo del
mayoreo. Pues si sumas el costo
de cada aceite, el Kit siempre es
mds econémico. Todos los Kits
incluyen una membresia, asi que
tendrds todo lo que necesitas al
alcance de tus manos. Te cuento
algunas cosas sobre el Kit”.

Este es un buen momento para
repartir el material de apoyo/
copias, para que muestres

los diferentes kits. Introduce
brevemente los kits que sean
apropiados para tu clase.

“Se comienza con el Kit Soluciones
Naturales Plus, después con el Kit
Premium, y luego el Kit Bdsico de
Inscripcién”.

“El Kit Soluciones Naturales Plus,
es mi kit favorito. Tiene casi todo
lo que necesitas para reemplazar
tu botiquin. Casi todos los aceites
esenciales importantes, un
difusor, las increibles enzimas
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#22 DE DAILY MENTOR
CONTINUACION

digestivas, los probiéticos para
apoyar tu sistema digestivo, el
increible jabén para manos con
la mezcla On Guard®, e incluso
cdpsulas blandas. Y finalmente el

trio de Suplementos Alimenticios”.

(Brevemente diles los beneficios
del LLV®).

“Este kit te ahorra $250 délares
del precio al mayoreo, asi

que hasta ahora, es un gran
movimiento costo-beneficio para
empezar”,

“El siguiente es el Kit Esenciales
del Hogar Premium. Este kit tiene
los 10 aceites mds importantes de
los que hemos hablado el dia de
hoy, y un difusor. Con este kit te
ahorras $90 ddlares del precio al
mayoreo”,

“Y la tercera opcidn es el Kit
Bdsico de Inscripcién. Este kit
tiene el precio mds bajo de venta,
e incluye los 10 aceites esenciales
mds importantes en botellas de
5mL. Te ahorras $25 délares del
precio al mayoreo. En breve te
ayudaremos a encontrar el kit
perfecto para tus necesidades”.

ESCUCHA LA LLAMADA #23 DE DAILY MENTOR

Transicion al negocio: Tres tipos de personas.

Memoriza esta transicién, para
que se vuelva natural en ti.

“Hemos descubierto que hay tres
tipos de personas que vienen a
estas clases. El primer tipo estd
emocionado de vivir un Estilo de
Vida Natural. Cuando aprenden
sobre el poder de los aceites
esenciales, no pueden esperar
compartir los productos con

sus familias. d6TERRA® apoya a
este tipo de persona al brindarle
educacion gratuita sobre los
aceites esenciales”.

“El segundo tipo de persona,

estd aqui, pensando: j‘'Dios mio,
mi madre necesita estos aceites!

O quiero que mi amiga aprenda
sobre esto. Estas personas quieren
compartir de manera natural
aquello que aman. d6TERRA®
apoya a este tipo de personas a
través de un generoso sistema que
recompensa a quienes comparten
los productos. Mientras mds
comparten los productos
conforme pasa el tiempo, pueden
recibir los aceites por los que
alguna vez pagaron, pagados cada
mes. Le podemos llamar a esto, un
cuidado de la salud gratuito, y hay

miles y miles de personas en el
mundo que estdn recibiendo este
cuidado gratuito de do6TERRA®".

“El tercer tipo de persona me ha
visto durante la Clase y pensado
para si: ‘iEsto es lo que quiero
hacer! Quiero cambiar la vida de
las personas educdndolos sobre
el poder de los aceites esenciales’.
dO6TERRA® recompensa a este tipo
de personas ofreciéndoles un
generoso Plan de Compensacion.
Conforme estas personas

educan a otros sobre el poder

de los aceites esenciales, ellos
pueden generar ingresos que
complementen, o incluso superen
lo que estdn ganando, para ser
econémicamente independientes.
Si eres del segundo o del tercer
tipo de persona, por favor
acercate a mi, al final de la clase,
y te puedo ayudar a iniciar este
proceso”.
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Guion para la Clase Introduccion a los aceites esenciales

ESCUCHA LA LLAMADA #24 DE DAILY MENTOR

Tu testimonio mas poderoso/Técnica de cierre Parte 1.

Tu testimonio mas poderoso.

“Antes de terminar, quiero
compartir con ustedes la razén
por la que me tomo el tiempo de
ensefiar a otros sobre el poder de
los aceites esenciales”.

Termina la clase compartiendo tu
testimonio mas poderoso. Esta
debe de ser tu experiencia con
aceites esenciales mas emotiva,
y con el mayor impacto. Quieres
mostrar tu autenticidad.

Técnica de cierre Parte 1.

Necesitaras:

e Formas de inscripcion para
Clientes Mayoristas (CM) y
formas de inscripcién para
Distribuidores Independientes
(DI).

* Papely boligrafos.

* Hojas de kits de inscripcion.

* Guias de referencia y/o libros
de aceites esenciales.

Necesitas conseguir 20 minutos
para que tu y otros DI ayuden

a todos a escoger sus kits. Aqui
es cuando das las hojas de kits
de Inscripcién y otros recursos.
Haz que todos escriban sus
problematicas de salud en su
forma o material.

Aliéntalos a que compartan sus
problemas de salud (algunas
personas van a tener dificultades
para mencionar sus necesidades).
Recuérdales incluir sus
necesidades emocionales.

“Esta es una de mis partes
favoritas de la clase, en donde
puedes escribir tus necesidades
y problemas y cuando descubras
las soluciones que te ayudaran
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a resolverlas. Primero te
compartiré cudles fueron

mis mayores preocupaciones
de salud, en donde fui
introducida a los aceites
esenciales”.

(Da algunos ejemplos.
Después enséfiales cémo usar
el libro para que encuentren
sus malestares, protocolos

de uso y aceites que quieran
probar).

“Ahora pasaremos, les
ayudaremos a escoger el

kit que mejor les vaya, y
resolveremos cualquier duda
que tengan”.

“Quiero hablarles de algo
increible. Ya han visto esto
antes. Es mi llavero que
contiene 8 aceites para llevar
a donde sea. Es ideal porque
siempre llevas aceites contigo.
Si un nifio est4 llorando en

el coche, le puedes poner
Lavanda. Si alguien come
algo que no le senté bien, le
puedes ofrecer DigestZen®.
Todos necesitan uno de estos
llaveros para que tengan
acceso a los aceites cuando y
donde sea que los necesiten.
¢Quién quiere uno de estos?".
(Todos levantan la mano).

“Esta es la situacion—no me lo
compraras a mi. Te lo ganaras
como una recompensa. Si
alguien de ustedes quiere

que de una clase como la

que tuvimos hoy, le mandaré
a casa uno de estos. Asi es
como funciona; recibes uno
de estos llaveros vacios, y
cuando agendes tu clase, en

el calendario, podremos decidir
qué dia funciona para ambos,

y cuando tengamos el dia de

la clase, por cada persona que
venga, pondré un aceite en

tu llavero. Asi que si asisten 4
personas te daré 4 viales con
aceite esencial, si llegan 8 te
llenaré todo el llavero. Adelante,
escribe tus 3 prioridades de salud
en las que te gustaria trabajar”.

Atencién Individual.

La primer persona que quieres
ayudar, es la que se tiene que

ir primero de la clase. Ponte en
cuclillas a lado de ella, o él (no
seas hostigante) y preguntale:
“¢En qué estamos trabajando?".
Revisa sus prioridades de salud,
y ayudale a escribir los productos
que necesita a partir de sus
necesidades. Asegurate de incluir
los aceites comunes para cada
malestar.

Sugiérele el kit que se ajusta
mejor a sus necesidades. “Esto
es lo que vamos a hacer: Sugiero
que empieces con el kit

Contiene (nombra los productos)
necesarios para ayudarte con tu
problema. Voy a ayudarte a que
llenes este formato de inscripcion
(ensénale donde escribir). Voy

a ayudar a otras personas, y en
seguida vuelvo”.

Da por hecho la venta.
Recomienda un set de soluciones
con confianza. Llegaron bien
preparados y dispuestos a
comprar. No vendas de mas o
quieras vender kits mas grandes
sin razén; recomienda lo que
realmente creas que necesitan.
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ESCUCHA LALLAMADA #25 DE DAILY MENTOR

Técnica de cierre, parte 2: agenda Consultas de Bienestar/clases adicionales.

* Necesitaras 8 llaveros de viales. un llavero. Agendemos la clase
ahora mismo. Por cada persona
que venga pondré un aceite en

tu llavero. Asi que si asisten 4
personas te daré 4 viales con aceite

esencial, si llegan 8 te llenaré todo

base de aceites esenciales, primero
tendremos una discusién sobre

la alegria de compartir aceites
esenciales. Durard 15 minutos.
Empezaremos en 5 o 10 minutos,
tan pronto cémo terminemos de

Agenda Consultas de Bienestar.

Cuando alguien se haya inscrito,
agenda su Consulta de Bienestar.
Planéala para unos dias después

de que su kit haya llegado.

“¢Cémo vamos? Veo que ya has
llenado tu forma. Excelente.
Porque estds inviertiendo en tu
salud, y yo quiero que tu inviertas
en ti. Sé que estds emocionada por
los aceites, pero te prometo que
para el dia que recibas los aceites
te habrds olvidado de algunas
cosas de las que hablamos. Estoy
dispuesta a ir a tu casa después de
que los aceites te hayan llegado,
para ensefiarte exactamente cémo
usarlos”.

“Vamos a crear un protocolo de
mafiana, tarde y noche, incluso
podemos incluir a los miembros
de tu familia. Esto se llama una
Consulta de Bienestar, y estoy
dispuesta a hacerlo gratuitamente
porque quiero que obtengas los
mejores resultados posibles.
Siempre es mejor si lo hacemos en
tu casa, pues de esta manera te
puedo ensefiar cémo usarlos ahi
también”.

“Tu kit podria llegar en (martes),
asi que agendaremos tu Consulta
de Bienestar (jueves) y durard de
30-40 minutos, ;qué horario te va
mejor? Super, estoy emocionada
por esto”.

Agenda clases adicionales.

“¢Estds emocionado por irte a casa
con este llavero? Decidamos una
fecha juntos para que les cuentes
a tus amistades el poder de los
aceites esenciales, y asi te llevards

el llavero. ;Cémo suena eso?” ayudar a todos aqui™.

Agenda la Clase mientras ayudas
a otros a inscribirse. Agenda la
Clase al menos dos semanas
después, asi te dara tiempo de
dar una Consulta de Bienestar,
dar muestras de manera efectiva
y un seguimiento. Apartalo en

tu calendario, y te enviaré a casa
un llavero vacio y una Clase de
anfitrién. El objetivo es agendar
dos clases por clase que des. Asi
es como mantienes tu mercado
creciendo.

Lo mas probable es que la
proxima vez que hables con
ellos, sea en la Consulta de
Bienestar. Los preparas para que
den su clase y asegurarte de que
sepan dar muestras de manera
efectiva antes del evento. Si
alguien sélo esta interesado en
en dar una clase pero no quiere
dar muestras ni seguimiento, no
te preocupes, lo revisaremos en
la pagina 48, o puedes escuchar
la llamada #41 de Daily Mentor,
que habla sobre “Cémo preparar
a los anfitriones”.

Invita a una introduccién Basica
de Negocio.

Finalmente, antes de que

todos se vayan, invitalos a la
introduccién Basica de Negocio.
NO dejes de comentar esto en
tus clases.

“Para todos aquellos que quieran
quedarse y disfrutar de un snack a

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO
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Introduccion Basica al Negocio

ESCUCHA LA LLAMADA #26 DE DAILY MENTOR

Introduccion Basica del Negocio.

Esta es la segunda exposicién que
tus Clientes tienen al negocio.
Que su duracién sea de 15-20
minutos (ya han absorbido
mucha informacioén).

* Refrigerios simples y pequefios:
gajos de manzana rociados con
On Guard® o brownies con un
betdn de Menta.

e Si quieres usar visuales,
apodyate en la Guia Construye
de la compafiia para explicar el
Plan de Compensacion.

Esta es la estructura de la
Introduccion:

1. Comparte la historia de
construir una tuberia vs
acarrear cubetas (poder del
ingreso residual).

2. Habla de por qué dGTERRA®
es una gran empresa y
habla de lo basico del Plan
de Compensacion (este NO
es el momento para dibujar
circulos o ponerse elegante).

3. Comparte historias de negocio
exitosas; manténlas simples
para que los asistentes
empaticen (Si no conoces
alguna, lee y copia una
historia de éxito de la revista
Leadership).
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Cuando las personas muestren
interés en el negocio, puedes
agendar otra cita, o una
|lamada de Tres Vias con ellos,
y tu Lider Upline. El guién para
esta llamada se encuentra

en este libro de trabajo, en

la seccion “Lanzar a nuevos
Constructores”. Si no tienes un
Upline comprometido, puedes
hacer esta llamada tU mismo.

NO TRATES DE EXPLICAR
DE MAS, DESPUES DE LA
INTRODUCCION BASICA AL
NEGOCIO. LOS SATURARAS.
YA TIENEN DEMASIADA
INFORMACION PARA
PROCESAR.

GUION: INTRODUCCION
BASICA AL NEGOCIO

Pudes referir la Guia
Construye, como una
herramienta de educacion.

“Me complace que hayan decidido
aprender mds sobre la alegria de
compartir aceites esenciales, y
que se hayan quedado para unos
snacks. Les quiero compartir una
historia sobre un hombre que
acarred cubetas de agua para
vivir. El vivia muy lejos de la toma
de agua mds cercana, y todos los
dias iba y venia acarreando sus
cubetas de agua para la gente

de la comunidad. Si queria ganar
mads dinero, debia de trabajar
mds duro y por mds tiempo.
Después de muchos afios se
canso y queria un estilo de vida
diferente. Entonces un dia le llegé
la inspiracién. Si usaba su tiempo
extra en construir una tuberia

de agua, seria libre de acarrear
cubetas. Asi que diligentemente
trabajé unos cuantos afios para
construir su tuberia de agua.

Se extendia desde la fuente de
agua hasta el pueblo. El dia que
encendié la llave, todo cambié. Ya
no tenia que arrastrar cubos para
ganarse la vida. Cred con éxito
un suministro ilimitado de agua,
mejoré el estilo de vida de la
comunidad y de si mismo, y creé
un ingreso residual”.

“Finalmente se sintio libre.
Muchos de nosotros pasamos la
vida intercambiando horas por
ddlares y no tenemos sentido
de propdsito. Con doTERRA®,
cualquiera puede optar por tener
mejor salud, mds tiempo con la
familia, libertad financiera al
compartir aceites esenciales,

y construir un duradero

ingreso residual”.

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO



GUION: INTRODUCCION BASICA AL NEGOCIO

CONTINUACION

“La misién de dGTERRA® es

llevar los aceites esenciales de

la mds alta calidad al mundo.
Hay millones de personas

en todo el mundo que estdn
cambiando sus vidas y las de

sus familias con los aceites
esenciales d6TERRA®. Debido a
que los aceites funcionan tan
bien, nuestra tasa de retencién
es casi 4.5 veces el promedio de
la industria. Las compaiias de
venta directa tipicas lideran con
una oportunidad de negocio,

y debido a que el producto

no es su enfoque cuando las
personas ya no estdn interesadas
en la oportunidad, dejan de
comprar el producto. d6TERRA®
es muy diferente; lideramos

con productos poderosos que
cambian vidas y las personas
compran estos productos
independientemente de la
oportunidad de negocio. doTERRA®
fue nombrada la compaiiia de
aceites esenciales mds grande
del mundo y actualmente estd
bendiciendo a personas en mds de
110 paises.

La gran mayoria de todos los
productos de d6TERRA®son
exclusivos y unicos. Estdn dirigidos
por un equipo ejecutivo con mds
de 150 afios combinados de
experiencia en esta industria. Una
de las cosas que mds significa
para mi, es cémo d6TERRA® crea
oportunidades econémicas en
todo el mundo en los paises

en desarrollo. Retribuyen a las
comunidades desfavorecidas,

pagan a los productores de
manera justa, y les ensefian cémo
preservar la agricultura”.

Comparte una experiencia sobre
la fundacion dOTERRA Healing
Hands® que te haya conmovido.

“Hay tantas posibilidades con
d6TERRA®. Hablamos un poco
antes sobre tres tipos de personas
que vienen a estas clases.

Al primer tipo le encanta vivir este
estilo de vida natural y también
quiere que su propia familia viva
de esta manera. El segundo tipo
no puede esperar para compartir
esta informacién con personas
que saben se beneficiardn. A
medida que comparta con otros,
recibirdn comisiones y podrdn
pagar todos los productos que
desee en su hogar. Si comparten
constantemente con otras
personas podrdn generar un
ingreso suplementario. Conozco
personas que han podido pagar la
matricula universitaria, obtener
un segundo automovil o pagar
una deuda. El tercer tipo de
persona que viene a estas clases
quiere hacer exactamente lo que
yo hago, que es ensefar a las
personas sobre el poder de los
aceites esenciales. Estas personas
que desean construir un negocio
dOTERRA® tienen un potencial
financiero ilimitado”.

* Comparte algunas historias de
negocio exitosas; tuyas y de
otros.

* Preguntales a otros DI sus
experencias de éxito contigo.

* Mantén las historias de manera
corta y empatica.

* No necesitas compartir tus
ganacias exactas, pero si
puedes hablar de cémo ha
cambiado tu vida.

* Esideal compartirde4a5
testimonios de negocio.

“Al igual que el hombre que
estaba cansado de transportar
cubetas de agua, si estds
interesado en aprender a
construir una tuberia d6TERRA® y
cambiar tu vida financieramente,
ven y habla conmigo después de
la clase para mostrarte como
comenzar. Muchas gracias por
venir ... y ahora es el momento de
disfrutar de algunos refrigerios de
aceites esenciales”.

Deja que la gente se mezcle y
coma bocadillos todo el tiempo
que quiera. Si alguien parece
particularmente interesado

en el negocio, puedes hablar
brevemente y hacerle saber
gue puede discutirlo mas en

la Consulta de Bienestar. No les
des mucha informacion en este
momento sobre el negocio. Ellos
ya tienen mucho en qué pensar
sobre esto.
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PARTE 4/

ESCUCHA LALLAMADA
#28 DE DAILY MENTOR

El objetivo final de tu negocio es
tener un ingreso residual. Los
Clientes que regresan, es el lugar
de donde proviene ese cheque
residual. Aprenderas a hacery
dar una Consulta de Bienestar, en
la que te sentirds cémodo, y con
la cual producirds mas érdenes
LRP.

Las Consultas de Bienestar son
faciles de dar cuando sigues esta
férmula. Y estaras satisfecho con
lo facil que sera la transicién de
establecer 6rdenes LRP con tu
nuevo Cliente.
Necesitaras:
¢ Una forma de Consulta
de Bienestar (Guia Vive
dOTERRA®)—tU y el cliente
tomaran notas.
e Una pluma.

* Regalales un libro de aceites
esenciales, si hacen una
6rden mayor a 100 PV en LRP
(opcional).

Los Referidos son la manera
mas simple de hacer que tu
negocio crezca, y que siempre
tengas personas para hablar de
los aceites esenciales.

Intenta decir algo por el estilo:

“No te puedo decir qué tan feliz
estoy de que hayas decidido
incorporar estos aceites a tu

vida. Conozco a muchas personas
que tienen problemas de salud,
y los quieren solucionar con
herramientas naturales.
¢A quién conoces que deberia de
contactar? Me encantaria ayudar
a cualquiera que lo necesite”,

ESCUCHA LA LLAMADA #29 DE DAILY MENTOR

Como hacer una Consulta de Bienestar.

1. Problemas de salud y
Soluciones Naturales.

* Busca sus retos de salud en
el libro “The Essential Life”.
Escribe sus problemas de
salud y los aceites que les
puedan ayudar. Incluye
aceites que ya tengan y otros
que puedan probar. No les
des mas de tres aceites por
problema de salud (jno los
quieres abrumarl).

2. Protocolo diario.

* Investiga cuales son los
malestares que les aquejan.
Ayudalos a que escriban la
cantidad de veces en el dia
que deben consumir los
productos, y también cémo
deben usarlos. Este es el
protocolo de mafana, tarde,
y noche, del que hablaste.

3. “Si estuviéramos en una
isla desierta, y pudiera
tener un producto conmigo,
absolutamente—seria el LLV®.
Muchas personas han dejado
sus medicinas de botiquin
tomando LLV®. Deja que te
cuente cémo ayuda...”.

¢ Reduce dolor e inflamacién.
* Nos da mas energia.

* Nos ayuda con nuestro
humor.

* “dOTERRA® estd tan seguro
del producto, que incluso,
si lo usaste todo, y después
de 30 dias no sientes menos
dolor, o no sientes mds
energia y un mejor humor,
te regresa tu dinero. No hay
riesgo en este negocio, yo
siempre empiezo con LLV®".
(Puedes hablar mas a detalle
de los componentes si
quieres).
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4. Ensefiar el LRP.

5.

6.

Es como un programa de
viajero frecuente, pero
recibes del 10-30% de
vuelta, en lugar del 2%.

La manera mas inteligente
de seguir un protocolo
consistente.

Gran forma de probar nuevos
productos.

Puedes personalizar tu
orden cada mes.

Consigue el Producto del
Mes, GRATIS (hasta el dia 15
del mes, por una orden LRP
de 125 PV).

Pon un ejemplo de orden LRP.

Enséfiales exactamente
donde y como hacer una
orden LRP.

“Te voy a ayudar a hacer tu
primera orden del mes LRP,
y después te voy a ensefiar
cémo cambiarla”.

Apartir del Plan de Bienestar
de 90 dias, establecer la
primera orden LRP.

“Dime cudles son tus
prioridades. LLV® podria ser
una; ;qué mds?”. (Utiliza los
Kits LRP si es que cumplen
sus necesidades).

Dales un libro si hacen una
6rden LRP (opcional).
Invita a Educacion Continua.
Agrégalos a tus equipos 'y
grupos de Facebook y los

programas de educacion
continua.

Si son anfritiones de una
clase, deja que hablen de
eso ahi.
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PARTE 5/ EDUCACION CONTINUA

Una vez que un nuevo Cliente se ha inscrito y ha

tenido una Consulta de Bienestar, es momento
de conectarlos con la Educacién Continua.

La Educacion Continua (EC) es cuando a los nuevos Clientes,
se les exponen las vastas posibilidades de los aceites
esenciales, y los productos inspirados en estos. Quieres que
los clientes participen en la Educacion Continua porque ahi
es donde se vuelven clientes de por vida.

El objetivo de la Educacién Continua es ayudar
a los Clientes a encontrar 5 productos con los
que nunca querrian vivir sin ellos.

Tu equipo ya tiene un aspecto de Educacion Continua
en proceso. Aprovecha los recursos disponibles antes
de que inviertas tiempo, y energia, creando el propio.

Los programas mas comunes de Educacion Continua,
suelen ser una rotacion de clases en tépicos
especializados.

BACK TO Pegicy

ESCUCHA LALLAMADA
#30 DE DAILY MENTOR

Invitar a un Cliente a
Educacion Continua.

“Estds haciendo un trabajo
increible al invertir en un

Estilo de Vida natural, y quiero
que aproveches todo de esto.
Tenemos un programa especial
de Educacién Continua y tendrds
acceso a él. Hay posibilidades
infinitas: Essential Oils 101, The
Power Behind Proper Health and
LLV, Healthy Weight Lifestyle,
Emotional Wellness, Hormone
Balance and Mood Management,
Body Balance with AromaTouch
Technique, Skin Care, Essential
Science, Pain Management, y
mucho mds”.

“La buena noticia es que
recibirds esto gratis. Vas a querer
participar mientras se guarda,
mientras estd fresco. Todo lo que
quiero que tengas es diversion y
aprendizaje. Mira cudntas dreas
de tu vida vas a poder mejorar
gracias al conocimiento de uso de
los aceites esenciales”.

iNo los abandones en la
puerta!

Si estas incorporando a nuevos
Clientes y Constructores a

los programas de Educacién
Continua, jno soélo los
introduzcas y los dejes! Participa.
Si tu equipo tiene clases en vivo
de Educaciéon Continua, asiste a
ellas con tus nuevos clientes.




PARTE S /

ESCUCHA LA LLAMADA #31 DE DAILY MENTOR

Ocho semanas de rotacion de ideas para Educaciéon Continua (EC).

La manera mas simple de tener Educacion Continua, es si rotas los topicos

cada semana, por ocho semanas. Puedes encontrar clases pre-escritas

para todos los topicos en Oil Life. Puedes hacer todas las Clases bonus que

quieras (chakras, regreso a clases, aceites de Ia biblia, etc). Estos son los

topicos que han demostrado enganchar a nuevos clientes al Estilo de Vida

de Bienestar Total de dOTERRA®:

1. Aceites Esenciales 101.

2. El poder detras de la salud
adecuaday LLV®.

3. Estilo de vida saludable.

4. Bienestar emocional,
equilibrio hormonal y
manejo del estado de
animo.

5. Equilibrio corporal con
técnica AromaTouch.

6. Proteccion de la piel.

7. Ciencia esencial.

8. Manejo del dolor.
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Reconocimiento en la EC.

Encuentra maneras creativas de
felicitar a las personas que han
participado en la EC.

El reconocimiento tiene un
largo camino, y las personas
aman sentirse parte de algo
importante.

Posibilidades de reconocimiento:

o Certificado de graduacion
después de concluir las clases.

* Tarjeta de sellos con un premio,
después de cierto nimero de
sellos.

* Reconocimiento en un grupo
de Facebook.

* Regalo de reconocimiento
—puede ser un difusor, por
completar la EC.

Entrenamiento de Negocio.

Una EC efectiva incluye un
entrenamiento basico de negocio
después de cada evento de EC.
“;Por qué después? jPorque todos
estdn ahi!”.

Si haces una rotacién de

clases de 8 semanas; esas son

8 exposiciones mas que los
Clientes tienen al negocio. Las
exposiciones repetidas hacen que
los consumidores se adentren
mas en las posibilidades del
negocio dOTERRA®.

Qué hacer en un entrenamiento
de negocio semanal:

¢ Hazlo de 60 minutos o menos.

* Habla sobre las partes del
Modelo Basico de Duplicacién
cada semana.

1. Empezando (Listas,
muestras, invitaciones
a clases).

2. Plan de Compensacion.

3. Como ensefar una Clase
de aceites esenciales.

4. Seis Semanas para ser Elite.
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EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO 32

B _J7 T ¢~ 3



o ot =
a TR atines A

33 EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO



PARTE 6 /

La gran mayoria de los Lideres exitosos dOTERRA®, reclutan
socios de negocio, de alto calibre, al inicio. Es verdad que
la mayoria de Constructores emergen de forma natural al
probar los productos. Es inteligente que quieras encontrar

intencionalmente Constructores poderosos.

ESCUCHA LA LLAMADA #34 DE DAILY MENTOR

Estudios de aceites esenciales.

Los estudios cientificos son la e Este NO es un estudio médico.

forma mas facil y efectiva de
tener inscripciones con indices
crecientes. Proporcionan una
manera simple, y no amenazante,
de introducir los aceites
esenciales a muchas personas
nuevas y ayudarles en el proceso
de inscripcién.

A través de la explicacion

del estudio, los participantes
utilizaran los aceites y tendran

la oportunidad de registrar e
informar su experiencia; ademas
de recibir Educacion Continua.
Los participantes también seran
parte de una comunidad de
estudio y de la comunidad de
aceites esenciales en su equipo.

El esquema de proceso (que se
mostrara a continuacién) tiene
una efectividad comprobada; una
y otra vez.

NO MODIFIQUES nada de este
proceso. jAjustar rompe el
proceso probado!

Elementos clave para el
estudio.

¢ Los estudios se desarrollan en
un lapso de 14 dias.

Este estudio se utiliza para
encontrar individuos que

aun no han utilizado aceites
esenciales, u otros productos
dOTERRA®, y ayudarlos a que se
enamoren y empiecen a utilizar
los productos.

Los estudios funcionan mejor

cuando reunes participantes

a fin de mes y comienzas el

estudio a principios del mes

siguiente.

Cada participante recibira:

* Cuestionario inicial.

e Un calendario para las dos
semanas de estudio y clases.

* Aceites esenciales para el
estudio (28 gotas por vial).

* Libro de aceites esenciales.

e Cuestionario final.

Necesitas crear un grupo de
Facebook para TODOS los
participantes.

Ten un cuestionario inicial
y uno final para todos los
participantes.

Ten un incentivo para que se
inscriban al final del estudio.

Topicos del estudio

(en orden de efectividad):

* Digestién: DigestZen®,
Limén, Menta.

e Dolor: Deep Blue Rub®,
Menta, Copaiba.

e Suefio: Lavanda, Serenity®,
Manzanilla Romana.

* Estrés y Humor: Balance®,
Naranja, Adaptiv®

* Cada Distribuidor necesita
mantenerse en contacto
regular con sus participantes

* Consulta a los participantes.

Paso 1: Identifica a los
participantes del estudio.

Una o dos semanas antes de
que empiece el estudio, busca
e invita personas a participar
(personas que no estén
inscritas en dOTERRA®).

Considera a los influencers que
estas invitando: ses probable
que construyan? (4-7 estrellas).

Busca e invita personas que
se ocupen de problemas
especificos relacionados con
el tema de estudio que se va a
realizar.

Haz multiples estudios a la vez,
para asi construir una red mas
amplia.

Haz que la mayor cantidad de
personas en tu equipo inviten a
otras personas a participar.

Cada miembro del equipo debe
invitar entre 10y 20 participantes
(resulta dificil trabajar con mas
de 20 personas).

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO
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ESCUCHA LA LLAMADA #34 DE DAILY MENTOR CONTINUACION

Paso 2: Antes de una Clase Vive.

El estudio comienza con una
Clase Vive. Esto es critico para
tener tasas altas de inscripcion.
Seguir esta férmula crea una tasa
de inscripcién de mas del 85%
(15-30% para una clase en linea).

* Bienvenida y explicacion.

* Explica que este no es un
estudio médico.

* Explica que el objetivo del
estudio es comparar los
resultados personales de cada
participante de una semana a
la otra.

* 3 cosas geniales sobre los
aceites esenciales.

* 3 maneras de usar los aceites
esenciales.

* Recuérdale a todos que cada
cuerpo es diferente y que
encontraran una solucién que
funcione para ellos.

* Habla sobre los productos que
se utilizaran durante el estudio.

* Demuestrales exactamente
cémo usar los productos.

* Muestra los productos para los
cuatro estudios a la vez.

* Repasa el horario y las
expectativas.

* Pasa las copias fisicas del
cuestionario inicial (usa los
formularios de Google para
hacerlo en linea).

* Proporciona aceites y un libro

de aceites esenciales (A-Z
guide) para el estudio.

Paso 3: Revisa.

Llama a cada participante
dos dias después de la Clase
Vive para averiguar cémo fue
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su experiencia. “;Has tenido
oportunidad de utilizar tus
aceites?”. Utiliza el método de
manera efectiva. Hazlo hasta
que alguien tenga una GRAN
experiencia.

Paso 4: Agregar al grupo de
Facebook.

Agrégalos al grupo de Facebook
para el estudio. Recuerda hacer
UN grupo para todos los estudios
a la vez (las personas veran
experiencias de otros estudios
que querran tener ellos mismos).

Paso 5: Grupo de Facebook.

e Ten un video corto sobre un
aceite esencial diferente todos
los dias.

* Piensa con anticipaciéon qué
incentivos ofreceras con
las inscripciones; asegurate
de compartir videos sobre
esos incentivos para generar
emocion antes de revelar los
incentivos.

* Considera usar Facebook Live
para testimonios cortos o
presentaciones.

e Ten una seccion de preguntasy
respuestas.

* Invita a que alguien especial
presente un tema relevante
(de cinco a diez minutos).

* Ofrece regalos para aquellos
que comparten sus historias
y participan cada dia. Se
creativo: usa aceites, botellas
de muestra, llaveros, etc.

* Haz diferentes premios cada
dia, que tengan diversas
limitaciones en cada premio
(ofrece algunos premios
mas grandes de manera
ocasional y premios ilimitados

mas pequefios con mayor
frecuencia), y ten regalos que
mas gente pueda ganar.

* Ejemplo: “Si publicas cinco
formas de usar tu ,
obtendras "

* Ejemplo: “jPublica una captura
de pantalla de un mensaje de
texto que le enviaste a alguien
diciéndole cuan geniales son
tus aceites para ganar

1"

Paso 6: Al final del estudio ten
una Clase Vive.

iLa Clase final del estudio es
donde todos se inscriben! Aqui
es, exclusivamente, donde se
entregan todos los premios
(jtienen que asistir para obtener
sus premios!). Es donde
compartes los premios especiales
de inscripcién y es donde tu
estudio produce resultados.

* Bienvenidos y gracias a todos
por participar.

e Testimonios (jaqui se comparte
la experiencia posterior a la
primera Clase!).

o Comparte tu testimonio mas
poderoso.

* Ofrece incentivos de
inscripcién.

* Los incentivos solo duran 48
horas desde el momento de la
clase final.

o Utiliza incentivos corporativos
tanto como sea posible.

* Ejemplos de lo que yo ofrezco:
Kit Healthy Start = Deep Blue Rub®.
Kit Healthy Home =
Manzanilla Romana.
Kit Natural Solutions = Incienso.

* Cierra la clase como lo harias
con una Clase Intro normal.
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#34 DE DAILY MENTOR
CONTINUACION

Agenda clases a partir de esta
clase.
Formularios de inscripcion.

* Agenda clases de esta clase.

* Introduccién Basica del Negocio
(IBN).

 Cuestionario final.

* Regalos del estudio.

¢/Qué pasa si no puedes hacer
las Clases Vive? Hazlas en linea.
Se conciente que las tasas de
inscripcién son drasticamente
mas altas cuando las clases son
en vivo.

¢Qué pasa si las personas no viven
en la misma zona o drea que yo?
Haz una Clase online.

¢/Qué pasa si las personas no van a
la Clase Vive por su premio?

Es tu decision, pero es mas
efectivo si haces que vayan a
recoger su premio.

ESCUCHA LA LLAMADA #35 DE DAILY MENTOR

Llamada de Arbol.

El proposito de hacer un “arbol
de llamadas” (también conocido
como depurar la organizacién),
es conectarse con personas

en su linea descendente y dar
oportunidades para que aquellos
que no estan en LRP, se inscriban;
y para que aquellos que no

estan construyendo el negocio,
al menos organicen una clase

y tal vez incluso comiencen a
construir. En el proceso de hacer
todo esto se puede producir

una gran cantidad de volumen
adicional que normalmente

no tendrias. Tu objetivo sera
llegar a todas las personas de tu
organizacién, y utilizar el guién
de la llamada de arbol, que se
proporciona a continuacion.

Para llegar de manera efectiva a
toda tu organizacion, necesitas
saber como imprimirla.

Aqui estan los pasos:

1. Entra a www.mydoterra.com
ingresa nombre de usuario
y contrasefia. Pasa el cursor
sobre tu nombre y este se
desplazara hacia Mi Oficina
Virtual.

2. Selecciona la pestafia “Linea
descendente” y navega por
“Genealogia Detallada”.

3. Tendras acceso a toda tu
organizacién. Imprimela,
pero asegurate de dividirla
en partes manejables.
Recomendamos ir a los Elite
que son el Rango base en
una organizacion. Dependera
de quién participara contigo
en la actividad del arbol de
llamadas.

Tipos de clientes.
* Gente que esta generando

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO

compras mensuales pero no
estan en LRP:

Lo mas seguro es que no saben
sobre el LRP y tendras que dar
un repaso.

e Gente que esta en tu
organizacién, en LRP y con
compras constantes: Todos los
amamos ¢cierto? Hagamoslos
sentir bien de la lealtad que
tienen como Cliente.

Quién sabe e igual quieren ser
anfitriones de una Clase.

e Gente en tu organizacioén, con
LRP sin una tarjeta: Dales una
oportunidad de empezary
recibir los beneficios otra vez.

* Gente que no ha ordenado
nada en mucho tiempo: Lo
mas probable es que no sepan
cémo aprovechar, ni usar
los productos. Agenda una
Consulta de Bienestar.

Utiliza el guién para la Llamada
de Arbol, presentando a
continuacion, de acuerdo al
tipo de cliente que tu y tus
Constructores estan llamando.

Gente comprando, no en LRP.

“Hola, estoy llamandoa____. Yo
soy Lider d6TERRA®. En realidad
estamos en la misma organizacion
y soy parte de tu equipo de
soporte. Estaba buscando en el
sistema y noté que realmente
disfrutas los aceites. Los compras
con regularidad”.

“Dime, ;qué aceites son tus
favoritos? ;Qué te involucré con los
aceites esenciales? Sabes, hay una
promocion increible y no queria que
te la perdieras. Es una promocion
que cada persona que se inscribe a
d6TERRA® puede recibir .
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ESCUCHA LA LLAMADA #35 DE DAILY MENTOR CONTINUACION

“La mejor parte es que es
absolutamente gratis porque ya lo
has ganado. Cuando te inscribes en
d6TERRA®, puedes solicitar tener una
Consulta de Bienestar. Las Consultas
de Bienestar son increibles. A veces,
cuando las personas reciben sus
aceites por primera vez, todavia no
estdn muy seguras de cémo usarlos.
En una Consulta de Bienestar,
alguien te visita durante media hora
por lo general, en tu casa; y si eso

no es posible, pueden hacerlo por
teléfono”.

“Primero, analizamos qué
productos tienes y qué dolencias u
objetivos de salud quieres tratar.
Luego, elaboramos un plan de
bienestar exacto para que td y

tu familia obtengan el mayor
beneficio de los aceites que has
pedido. De hecho, te ofrecemos
una rutina de manana, tarde

y noche, sobre cémo puedes

usar los aceites para lograr tus
objetivos de salud. La mejor parte
es que es gratis porque ya eres un
miembro d6TERRA®.

“Me encantaria programar un
horario en el que podamos
reunirnos. ;Tienes tiempo ______
o ? Déjame darte mis datos.
Si tienes alguna pregunta, no
dudes en llamarme. Mi nimero
es y mi correo electrénico

es . Espero verte en tu

Consulta de Bienestar”.
Gente con LRP

“Hola, estoy llamandoa______. Yo
soy Lider doTERRA®. En realidad
estamos en la misma organizacion
y soy parte de tu equipo de
soporte. Estaba buscando en el
sistema y noté que realmente
disfrutas los aceites. Los compras

con regularidad”.
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“Dime, ;qué aceites son tus
favoritos? ;Qué te involucré

con los aceites esenciales? Es
increible que estés aprovechando
el Programa de Recompensas

por Lealtad (LRP); pero hay una
promocién increible en curso

que no creo que conozcas, y no
queria que te lo perdieras. Es una
promocién que cada persona

que se inscribe a doTERRA® puede
recibir. La mejor parte es que es
absolutamente gratis porque ya lo
has ganado. Cuando te inscribes
en doTERRA® puedes solicitar tener
una Consulta de Bienestar”.

“Las Consultas de Bienestar son
increibles. A veces, cuando las
personas reciben sus aceites por
primera vez, todavia no estdn muy
seguras de cémo usarlos. En una
Consulta de Bienestar, alguien

te visita durante media hora por
lo general, en tu casa; y si eso no
es posible, pueden hacerlo por
teléfono. Primero, analizamos
qué productos ya tienes y qué
dolencias u objetivos de salud
quieres tratar. Luego, elaboramos
un plan de bienestar exacto para
que td y tu familia obtengan el
mayor beneficio de los aceites que
has pedido. En realidad te damos
una rutina de manana, de tarde,
y noche, para que sepas c6mo
usar los aceites para lograr tus
objetivos de salud. La mejor parte
es que es gratis porque ya eres
miembro d6TERRA®.

“Me encantaria programar un
horario en el que podamos
reunirnos. ;Tienes tiempo ______
o ? Déjame darte mis datos.
Si tienes alguna pregunta, no
dudes en llamarme. Mi nimero
es y mi correo electrénico

es . Espero verte en tu

Consulta de Bienestar “.,

Gente que estan inscritos en
LRP pero su tarjeta no esta
procesada.

“Hola,soy ___________ . Yo soy Lider
dOTERRA®. En realidad estamos en
la misma organizacién y soy parte
de tu equipo de soporte. Ya sabes,
hay una promocion increible y

no queria que te la perdieras. Es
una promocién que cada persona
que se inscribe a d6TERRA® puede
recibir. La mejor parte es que es
absolutamente gratis porque ya lo
has ganado. Cuando te inscribes
en doTERRA® puedes solicitar
tener una Consulta de Bienestar.
Las Consultas de Bienestar son
increibles. A veces, cuando las
personas reciben sus aceites por
primera vez, todavia no estdn muy
seguras de como usarlos. En una
Consulta de Bienestar, alguien

te visita durante media hora por
lo general, en tu casa; y si eso no
es posible, pueden hacerlo por
teléfono. Primero, analizamos qué
productos tienes y qué dolencias u
objetivos de salud quieres tratar.
Luego, elaboramos un plan de
bienestar exacto para que tu y

tu familia obtengan el mayor
beneficio de los aceites que has
pedido. De hecho, te damos una
rutina de marfiana, tarde y noche,
para que sepas cémo usar tus
aceites esenciales y asi lograr

tus objetivos de salud. La mejor
parte es que es gratis porque ya
eres un miembro doTERRA®. Me
encantaria agendar una cita para
que nos podamos reunir”.

“Tienes tiempo

(0 ? Noté
que en un momento habias
hecho un pedido LRP; todavia
estd configurado y guardado
en el sistema pero no se estd
procesando, por lo que quiero
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CONTINUACION

darte un par de razones por
las que puede que no se haya
procesado en algiin momento;
algunas personas siguen
esperando su producto y se
preguntan por qué no se ha
enviado”.

“Tal vez una de las razones por las
que no se ha enviado es porque
tienes una tarjeta de crédito
antigua o vencida en el archivo. Y
una vez que la tarjeta de crédito
haya caducado, ya no podrdn
cobrarla y enviarte lo que desees.
O tal vez es una tarjeta que ya no
estds usando. En cualquier caso,
si es algo que te gustaria arreglar,
puedo ayudarte con tu Consulta
de Bienestar”.

“Déjame darte mis datos. Si tienes
alguna pregunta, no dudes en
llamarme. Mi nimero es y

mi correo electronicoes

Espero verte en tu Consulta de
Bienestar”.

Gente que no ha comprado en
mucho tiempo.

“Hola,soy ___________ . Yo soy Lider
dOTERRA®. En realidad estamos en
la misma organizacién y soy parte
de tu equipo de soporte. Estaba
mirando el sistema y noté que no
has hecho érdenes en un tiempo, y
queria saber si tenias alguna duda
sobre los aceites”.

“Dime qué kit compraste y qué fue
lo que te involucrd en los aceites
esenciales. Existe una promocion
increible y creo que la vas a
disfrutar. No me gustaria que

te la perdieras”.

“Es una promocion que cada
persona que se inscribe a
dOTERRA® puede recibir. La mejor
parte es que es absolutamente
gratis porque ya lo has ganado.
Cuando te inscribes en doTERRA®
puedes solicitar tener una
Consulta de Bienestar”.

“Las Consultas de Bienestar son
increibles. A veces, cuando las
personas reciben sus aceites por
primera vez, todavia no estdn muy
seguras de como usarlos. En una
Consulta de Bienestar, alguien

te visita durante media hora por
lo general, en tu casa; y si eso no
es posible, pueden hacerlo por
teléfono. Primero analizamos qué
productos tienes y qué dolencias u
objetivos de salud quieres tratar.
Luego, elaboramos un plan de
bienestar exacto para que tu y

tu familia obtengan el mayor
beneficio de los aceites que has
pedido. De hecho, te damos una
rutina de marfiana, tarde y noche,
para que sepas como usar tus
aceites esenciales y asi lograr tus
objetivos de salud. La mejor parte
es que es gratis porque ya eres un
miembro doTERRA®”.

“Me encantaria programar un
horario en el que podamos
reunirnos. ;Tienes tiempo ______ 0
______ ? Déjame darte mis datos.
Si tienes alguna pregunta, no
dudes en llamarme. Mi nimero
es y mi correo electrénico

es . Espero verte en tu

Consulta de Bienestar”.
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ESCUCHA LA LLAMADA #36 DE DAILY MENTOR

Referidos

Paso 1:

Haz una lista de las 100 Personas
mas Influyentes que conozcas

o que hayas conocido. Utiliza la
forma Expande tus Contactos de
dOTERRA® https://media.doterra.
com/mx/es/forms/memory-
jogger.pdf

Paso 2:

Para cada persona en tu lista
decide si vas a utilizar un
acercamiento de PRODUCTO o de
NEGOCIO.

Paso 3:

Llama a cada persona influyente
gue conozcas.

Acercamiento de Producto.

“Hola Lisa. ;Tienes un par de
minutos para hablar conmigo?
Excelente. Lisa, eres una de las
personas mds influyentes que
conozco. Y realmente valoro

tu opinion. Cuando estds
emocionada por algo, todos te
escuchan. Me he enamorado

de los aceites esenciales; han
cambiado mi vida y la de mi
familia también. Compartir
aceites esenciales se ha convertido
en un negocio muy exitoso para
mi. Me encantaria traerte un
producto gratis; algunas muestras
para que pruebes. Creo que te
enamorards de ellos como yo.

Sé que cuando realmente crees
en algo, naturalmente hablas
con otras personas al respecto y
la gente te escucha. Realmente
espero correr la voz sobre los
aceites esenciales. Me encantaria
entregarte algunas muestras
gratis y obtener tu opinion,
porque realmente eres una de
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las personas mds influyentes que
conozco. Si tienes un minuto,
¢podriamos hablar sobre algunas
dolencias o problemas de salud
que td y tu familia tienen? De
esta manera podria traerte las
muestras mds beneficiosas para
tus necesidades”.

Si no contestan, pueden enviarles
el siguiente mensaje:

“He estado pensando en ti
ultimamente. Eres una de las
personas mds influyentes que
conozco. Confio en tu opinién.
Me encantaria hablar contigo y
hacerte una pregunta”. Déjales el
producto y haz un seguimiento
para ver como les gusto.
Preglntales si conocen a otros a
quienes les encantaria compartir
este producto o les encantaria
algln producto gratuito.

Si conocen a personas a las que
les encantaria compartir o aman
productos gratis, di:

“.Te importa llamarlos o enviarles
mensajes de texto, y hacerles
saber que voy a contactarlos?”.

Acercamiento de Negocio.

“Hola Lisa. Estoy tan agradecida
de que hayas respondido la
llamada. Me encuentro muy
emocionada de hablar contigo
hoy.

He estado pensando mucho en
ti ultimamente; eres una de las
personas mds influyentes que
conozco. La gente realmente te
escucha y confia en tu opinion.
Me he enamorado totalmente
de los aceites esenciales; han
cambiado mi vida y la de mi
familia también. Hemos sido muy

bendecidos financieramente por
compartir aceites esenciales y
nuestro negocio ha funcionado
muy bien. Estoy buscando un tipo
especifico de persona que parezca
increiblemente bueno al compartir
aceites esenciales. Quiero poner
mi tiempo, talento y recursos en
ellos, para que puedan tener un
éxito similar como yo. Queria
llamarte y explicarte exactamente
a quién estoy buscando; ojald

que alguien pueda encajar
perfectamente. Supuse que
conocerias a alguien con el tipo
de persona que estoy buscando.
Estoy buscando mujeres, de unos
30 a 55 arfios, que realmente les
gusten las cosas naturales. Que
tienen una necesidad de dinero,
por lo que estén motivadas

para ganar dinero, y sean muy
influyentes; que bdsicamente las
personas las escuchen”.

“.Conoces a alguien que tenga
estas cualidades?”.

* Mujer.

e 30-55 afos de edad.

¢ Interesada en cosas
naturales.

¢ Necesita dinero.
e Influyente.

Si es que conocen personas con
estas caracteristicas, diles:

“.Te importa llamarlos o enviarles
mensajes de texto y hacerles
saber que voy a contactarlos?”.

Incluso podrias escribirle lo que
podrian decirle a la persona

0 enviarle un mensaje de texto
para que se entusiasme de
hablar contigo.
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Tu conocido influyente podria
decirle o enviarle un mensaje
de texto a la persona a la que se
refiere:

“Tengo un amigo que quiere
dedicar algo de tiempo y recursos
a un tipo especifico de persona,

y cuando me lo describieron,
inmediatamente pensé en ti.

Creo que seria beneficioso para ti
hablar con esta persona; podria
conducir a algo fantdstico”.

Paso 5:

Define qué incentivo darles por
cada referido (productos o un
incentivo econémico).

Paso 6:

iLLAMA A LAS PERSONAS A LAS
QUE ESTAN REFIRIENDO!

Acercamiento al Producto.
Podrias decir:

“Hola Jen estaba hablando con
Lisa el otro dia, y ella me dijo

que podrias estar interesada en
probar algunos aceites esenciales
gratuitos. Me encantaria ir y
dejarte un poco”.

Acercamiento al Negocio.
TU puedes decir:

“Hola Jen estaba hablando con
Lisa el otro dia y le expliqué de
esta persona increible que estaba
buscando, y en la que queria
dedicar mi tiempo y recursos; y
ella dijo que tu eres exactamente
lo que estaba describiendo. Lisa
realmente piensa muy bien de ti...".

ESCUCHA LA LLAMADA #37 DE DAILY MENTOR

Llamada de Tres-Vias para prospectos Constructores.

La magia de presentar la
oportunidad es que no tienes
que conocerla por dentroy por
fuera. En realidad, es una serie
de preguntas magicas que son
mas efectivas para ayudar a
los prospectos Constructores a
entrar en el negocio.

Este proceso agrega credibilidad
a tu propuesta comercial.
Aprovecha la influencia social y el
éxito de su Upline. Puedes hacer
esta presentacion por tu cuenta;
se recomienda encarecidamente
que tengas un Plata o Superior
para ser el Lider en esta llamada

(asi como la llamada de seguimiento).

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO

Cuando utilizar la llamada.

iEn cualquier momento que alguien
se interese en el negocio!

Cuanto antes puedas hacerles
esta llamada, podras hacer que
participen y se inscriban en el
negocio lo antes posible.
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PARTE 6 / ENCONTRAR CONSTRUCTORES

GUION PARA UNA LLAMADA DE TRES VIAS

8. Call to Action.

* “Lo que me gustaria hacer
es programar otra llamada
en unos dias. Eso me dard
tiempo para reflexionar
sobre lo que has compartido

1. El Constructor edifica al 5. Haz preguntas de beneficios y
Upline. soluciones.

* Antes de la llamada de * ;Qué tan valioso seria para
tres vias (y de nuevo en el tiz...
principio), los Constructores

) > | * ;Qué beneficios ves de...?
necesitan edificar de manera

e Sipudieras agitar tu

correcta al Lider Upline,
para construir confianza
entre su prospecto y tu.
Una vez hecho esto, DEBEN
permanecer en silencio

varita magica, y dOTERRA®
fuera exactamente lo que
quisieras en tu vida,
¢(como seria?

conmigo y asi puedo
elaborar un plan de negocios
especifico. Revisaremos un
plan de 30, 60 y 90 dias para
ayudarte a alcanzar tus

y darte el control de la
conversacion.

6. Como encontrar el mejor
apoyo en tu negocio
dOTERRA®.

e ;Te gustaria complementar o
reemplazar tus ingresos?

objetivos. ;Eso suena bien? ;A
qué hora te funciona mejor?”.

9. Edifica al Constructor
al final de la llamada.

2. Témate el tiempo para hacer
preguntas de Descubrimiento.

e Cuéntame sobre. . .. * Si estuvieras presentando

e Por cuanto tiempo has. . ..

3. Haz preguntas de necesidad/

problemas.

e ;Como ves los préximos 5
afos? (Estas buscando lo
gue necesitas cambiar).

e ;Qué es lo mas frustrante?
(trabajo, situacion financiera,
vida en el hogar, etc).

* ;Qué te gustaria cambiar?
(trabajo, situacion financiera,
vida en el hogar, etc).

* ;Qué objetivos financieros
quieres lograr?

4. Haz preguntas sobre el dolor.

* ;Qué impacto tiene esto en
tu familia?

* ;Qué impacto tiene esto en
tu trabajo?

e ;Cuales son las
consecuencias de no
resolver este problema?

¢Qué significa para ti
complementar / reemplazar
tus ingresos? ($ 1,000,
$2,000, $ 5,000, $ 10,000 /
mes).

¢Para cuando te gustaria
alcanzar esta meta de
ingresos? (3, 6, 12, 24
meses).

¢Cuantas horas a la
semana serias capaz de
comprometerte con tu
negocio dOTERRA® para
alcanzar tu objetivo?

7. Responde las preguntas.
* “Creo que entiendo mds

claramente cudles son tus
objetivos y cémo puedo
apoyarte en esos objetivos.
¢Hay algo mds que necesites
saber para sentirte cémodo
construyendo un ingreso
residual con d6TERRA®?".

(Si tienen mas preguntas,
respéndelas).

BACK TO Pegicy,

la Oportunidad para
prospectos Constructores;
Edifica a tu Constructor
antes de finalizar la llamada.




ESCUCHA LALLAMADA #38 DE DAILY MENTOR

Llamada de Tres Vias, seguimiento (Plan diario 30, 60 y 90)

Comienza la llamada haciendo
referencia a algo que dijeron en
la llamada anterior. Esto genera
mucha confianza y credibilidad, y
te permite volver al mismo lugar
donde te quedaste en la primera
llamada.

En esta llamada necesitas hablar,
no solo escuchar.

Establece metas del negocio.

“Bien, he estado pensando en

tiy en las metas y suerios que
compartiste conmigo. Estoy
realmente entusiasmada con lo
que me has dicho, y tengo una
pregunta que hacerte: ;Quieres
que sea realista contigo hoy o que
te diga lo que quieres escuchar?”.

“Hemos visto a muchas personas
construir este negocio, y hemos
visto a muchas personas tener
éxito en este negocio. Hemos
podido reunir promedios con
miles de personas que construyen
el negocio para ver cuanto tiempo
lleva, cudnto tiempo dedican
semanalmente, y cudnto dinero
ganan como resultado”.

“Ahora, no creo que yo sea
promedio, y no creo que tu seas
promedio; juntos definitivamente
estaremos por encima del
promedio. Pero es bueno tener
estos promedios; asi que tenemos
un buen punto de partida”.

“Veamos tus objetivos. Me dijiste
que te gustariaganar$_____en
(fecha) . Si vemos una tabla
con los promedios de la compaiiia,
eso es el Rango . Esta tabla
también nos dice que (su Rango
objetivo) generalmente tarda (x
numero de meses) en alcanzarse.
Entonces, uno de estos nimeros
debe cambiar... “.

“Podrias aumentar las horas que
trabajas, o el tiempo que llevara
llegar alli o reducir tu meta de
ingresos. ;/Qué estarias dispuesta
a ajustar?”. (Dales oportunidad
de responder).

Ajusta los nimeros hasta que
tengas algo realista. “Quieres
hacer 35 horas a la semana y
quieres ganar $1,000. ;Estaria
bien si hiciéramos la meta seis
meses en lugar de tres?”.

Si alguien quiere trabajar menos
de 15 horas, diles: “Nunca he visto
a alguien tener un ingreso residual
sustancial trabajando menos de
15 horas; ese es el tiempo minimo
para obtener el momentum que
necesitas”.

Hay gente que puede tener
dificultades comprometiéndose
con un horario; si ese es el caso,
revisa el Modelo de Duplicacién
Bdsica para el manejo del tiempo
(muchas actividades de negocio
pueden estar dentro de las
actividades del dia a dia).

Establece una meta y marco

de tiempo realista y positivo.
Luego dile que ambos intentaran
sobrepasar el objetivo.

(jla mayoria de la gente estara
muy feliz!)

Plan diario 30, 60 y 90.

“Ya sabemos tus metas, hagdmos
un calendario estratégico de 30, 60
vy 90 dias para que comiences”.

* A partir de la fecha que quieran
comenzar; programaras su
lanzamiento y calendario (la
semana en que hacen sus
primeras cuatro clases).

* Aseglrate que tengan dos
semanas antes de la fecha de
lanzamiento para dar muestras
de manera efectiva.

Linea del tiempo para un plan
de negocios (Seis semanas para
ser Elite).

e Semanas 1-2: Lista de
nombres, muestras efectivas e
invitaciones.

e Semana 3: Semana de
lanzamiento (cuatro Clases a la
semana).

¢ Semana 4: Consultas de
Bienestar y llamadas de Tres
Vias posibles Constructores.

* Semana 5-6: Ensefia Clases que
se agendaron en otras clases,

y empieza lanzando nuevos
Constructores.

La linea de tiempo Seis Semanas
para ser Elite mostrada arriba
deberia ser el estandar. Si se hace
mas lento es dificil mantener el
momentum.

Si alguien tiene objetivos mas
contundentes, jsimplemente
comprime la linea de tiempo!
La forma de acelerar el tiempo
para clasificar es encontrar
Constructores comprometidos
y capaces desde el principio
(aprovechando las llamadas
de 3 vias) y lanzarlos
simultdneamente.

Una vez que hayas mostrado

el Modelo de Duplicacién

Bdsica y programado la fecha

de lanzamiento, configura

otra llamada telefénica para
ensefiarles como clasificar su
Lista de Nombres y un muestreo
efectivo (el Constructor, no el
Upline, puede manejarlo desde
aqui). jEste es el comienzo de tus
negocios!

Importante: jLos constructores
son consumidores! Asegtrate que
hayan visto una Clase; que se
hayan inscrito con un kit y hayan
tenido una Consulta de Bienestar.

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO
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PARTE 7 / LANZAR NUEVOS CONSTRUCTORES

EL CICLOELITE INEFECTIVO

10 INVITADOS A LA CLASE

ESCUCHA LALLAMADA HABLAR
#39 DE DAILY MENTOR P:gg:&s 3\7:25:?:5
Muchas personas gastan tiempo CLASE
y recursos y no llegan muy lejos
e el mEERe, ° ELITESOLIDO3000VO
EN VOLUMEN LRP 1 KIT BASICO KIT

Su energia se gasta en actividades 104 CLASES C°"T"l!l";:'l3& ?ﬂl‘;‘(’)vo
ineficientes y a menudo terminan LAMAYORIA .
desanimados. Estos esquemas DE GENTE RENUNCIA
muestran la forma ineficaz y N
efectiva de construir el negocio. VOLUMEN TOTAL @ @ ) ::?R%\IMLEILPIO

DE UNA CLASE:

143.75 VO .. ....' =100 PV TOTAL 25 VO
ELIJAMOS DE MANERA EFECTIVA.
15% DE LOS QUE COMPRAN SE

CONVIERTEN EN COMPARTIDORES O
CONSTRUCTORES 15 VO DE KIT 3.75 VO DE
LRP TOTAL 18.75 VO

EFECTIVO

10 INVITADOS A LA CLASE

HABLA 8 PERSONAS
CON 20 ATIENDEN A LA
PERSONAS CLASE
ELITE SOLIDOS 3000 VO 6 KITS BASICOS
EN VOLUMEN LRP
COMPRADOS DE
.-' TOTAL DE600VO TU
N GANAS EL %20
VOLUMEN 1800
TOTALDE UNA .. .o° 3 PERSONAS SE
CLASE 1800 VO Cee LA INSCRIBEN EN LRP

LRP PROMEDIO =100 VO
LRP TOTAL =300 VO

1 SE COMPARTE O SE VUELVE
CONSTRUCTOR TOTAL 900 VO

BACK TO Pegiey



PARTE 7 /

ESCUCHA LALLAMADA #40 DE DAILY MENTOR

Seis semanas para ser Elite.

La forma mas efectiva de lanzar nuevos Constructores es a través
de Seis semanas para ser Elite. Esto genera el mayor impulso, le da
al Constructor una mejor oportunidad de encontrar sus propios

Constructores desde el principio, y les permite ubicar de manera mas
estratégica tener muchas inscripciones, todas en la misma ventana de

colocacion de 14 dias.

Tiempo requerido.

20 horas a la semana (15 es
el minimo para generar el
momentum necesario).

Dos semanas para dar
muestras efectivas.

Una semana para que puedan
ser anfitriones de Clases.

Preparacién Semana 1-2

Crea una Lista de Nombres.
Clasifica la lista con el Sistema

de calificacion de siete estrellas.

Empieza a dar muestras
efectivas, y a invitar a la gente
a partir de las estrellas que les
otorgaste.

Dale muestras al menos a 45
personas (jquieres que tus
Clases se llenen!).

Acelera el proceso de
construccion al agendar una
llamada de Tres Vias con tu
Upline, previamente.

PREPARACION
SEMANA 2
Muestra Muestra
Seguimiento | Seguimiento
Invitacion Invitacion

47

4 Clases

Semana 1.

e {Semana de lanzamiento!
Imparte 4 clases esta semana.

* Trata de dar un par de clases
nocturnas y un par el fin de
semana.

* Establece una meta para
reservar dos nuevas clases de
cada Clase que ensefies.

* Programa llamadas de
Constructor de Tres Vias
con los interesados en la
introduccién basica al negocio
(al final de cada clase).

Semana 2.

* Consultas de Bienestar con los
inscritos desde la Semana 1.

* Llamadas de Tres Vias con los
prospectos.

* Ayuda a los anfitriones a
que preparen la Clase, den
muestras, den seguimiento e
inviten a Clases Intro.

SEMANA 2

2 Clases

Preparacion

Semana 3-6

* Imparte clases agendadas en las
clases que diste previamente.

* Continua agendando clases de clases.

¢ Continua encontrado nuevos
Constructores.

¢(Como llegas a Diamante? Llevas a
cabo el plan de Duplicacién Basica con
12 Constructores en tu segundo nivel.
Lo mismo aplica para cualquier Rango
al que quieras llegar.

Solo necesitas saber tres cosas
para alcanzar CUALQUIER Rango
en doTERRA®:

1. Cémo alcanzar Elite.

2. Como ensefiar a que otros lleguen
a Elite.

3. Como ensefiarles a que ensefien a
otros a alcanzar el Rango Elite.

SEMANA 4 SEMANA 6

2 Clases

2 Clases

2 Clases

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO



ESCUCHA LA LLAMADA #41 DE DAILY MENTOR

Trabajar con anfitriones.

Como trabajar con anfitriones.

* Agenda una Clase que otros
organizaran al final de tu Clase
de Introduccion a los aceites
esenciales.

* Si ponen una fecha en el
calendario para su clase, dales
un llavero de 8 viales vacio para
llevar a casa.

* Por cada persona que venga a
la clase, entrégales un vial de
muestra de aceite esencial para
poner en su llavero.

Existen tres tipos de personas:

1. El primer tipo de persona sélo
quiere compartir informacion
con sus amigos y familiares,
pero no quiere ganar dinero.

2. El segundo tipo quiere
compartir el producto y
posiblemente pagar los
aceites que compran.

3. El tercer tipo quiere ser
anfitrion de una Clase Intro
porque quiere construir un
negocio.

Habla sobre tu clase en la
Consulta de Bienestar, no
en la Clase Intro porque es
demasiado abrumador.

Guién para usar en una Consulta
de Bienestar:

“Tenemos una fecha de clase
establecida para [una hora
especifica] y me gustaria hacer
que esa Clase sea tan exitosa
como la clase que acabamos de
tener. Me gustaria que todos tus
amigos que vinieran a la clase
tengan una experiencia poderosa
con los aceites antes de la clase,
como lo hiciste td. Voy a escribir
para ti todas las cosas que hice
para asegurarme de que hayan
tenido una buena experiencia.
Cuando nos preparamos de esta
manera, la experiencia en la clase
puede cambiar la vida”.
1. Llamay pregunta si estarian
interesados en una muestra.

2. Entrega la muestra.

3. Haz un seguimiento con
esa muestra; posiblemente
entregaras otra muestra
hasta que tengan una buena
experiencia con los aceites.

4. Invita a una Clase Intro.

5. Llama dos dias antes de la
clase.

6. Manda un mensaje de texto
dos horas antes de la clase.

La anfitriona necesita mirar,
estar lista y decidir qué cosas
le gustaria hacer y qué cosas le
gustaria que hiciera el Lider.

* La anfitriona necesita decidir
con qué nivel de participacion
se preparara para la clase con
la que se sienta cémoda.

+ Esta es una excelente manera
de saber con qué tipo de
persona esta tratando, ya
sea un colaborador o un
Constructor.

e Si estas tratando con
anfitriones o Compartidores,
que no estan interesados
en ganar dinero; deberas
proporcionar los viales de
muestra, aceites, stickers y las
guias de referencia de aceites
esenciales.

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO 48
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PARTE 7 / LANZAR NUEVOS CONSTRUCTORES

PLAN DE COMPENSACION: BONOS PARA LOS LIDERES

Fondo de Rendimiento Infinito (se paga mensualmente sobre el volumen total de la empresa)

PV Mensual 100 100 100 100 100 100 100
VO Mensual 5,000 * * * * * *
Piernas 2 3 3 3 4 5 6
calificadas*
Re%u::i':r'::tos Ejecutivo Elite Premier Plata Plata Oro Platino
FONDO POR DESEMPENO DE FONDO DE RENDIMIENTO PARA
LIDERAZGO DIAMANTE
HER 1 5 10 1 2 3
acciones
1+ 1+ 1+ 1+ 1+ 1+
2% 1%
BONO DE Fondo para Fondo para Fondo para
EMPODERAMIENTOso Diamante Diamante Azul Diamante
Presidencial
1 Inscripcién Ndmero de 3 3 3
acciones
1% 1+ 1+ 1+
1% 1% 1%

Al calificar en los primeros Rangos, los Distribuidores Independientes tienen la
oportunidad de beneficiarse del Volumen Global de la Empresa. Las acciones se ganan
cada mes que se logra y se mantiene el Rango de Calificacion.

Obtén acciones adicionales ayudando a tus Distribuidores Independientes Inscritos
Personalmente” a avanzar:

Por cada nuevo Elite (Fondo por Desempefio de Liderazgo), por cada nuevo Premier
(Fondo de Rendimiento para Diamante y Diamante Azul) y por cada nuevo Plata(Fondo
de Rendimiento para Diamante Presidencial)

Bono de Empoderamiento: los Rangos Plata y Premier que inscriban personalmente a
un Cliente Mayorista o Distribuidor Independiente con 100 PV o mas, y que califiquen
con el Rango Plata o Premier durante ese mes, podran recibir una accién en el mes de

BACK TO Pegicy

la calificacion. No se ganan acciones adicionales en este grupo.

Bono por Desempefio de Liderazgo: los Rango Plata ganan una accién, los Rango Oro
ganan cinco acciones y cada Rango Platino gana diez acciones.

Fondo de Rendimiento para Diamantes: cada vez que un Rango Diamante gana una
accion, un Diamante Azul ganara dos acciones, y cada Diamante Presidencial gana tres

acciones.

Fondo para Diamantes: cada Rango Diamante o superior, recibe tres acciones.

* (Los nuevos Rangos deben de ser Inscritos Personales) Las piernas deben estar
inscritas personalmente. Deben haber calificado en ese Rango por primera vez,
el nimero de acciones es ilimitado. Consulta las politicas de la empresa para mas

detalles.



ESCUCHA LA LLAMADA #43 DAILY MENTOR

Colocaciones.

Si deseas tener un ingreso a largo
plazo, sostenible y residual de
verdad, que dure afios y décadas,
debes tener UN OBJETIVO cuando
se trata de hacer colocaciones:
LIBERTAD DE TIEMPO.

Si colocas de manera
irresponsable, apresurandote
para obtener bonificaciones

del Bono Poder de 3, o para
alcanzar el Rango Premier
prematuramente, puedes crear
un desastre para ti mas adelante.

La estructura empresarial mas
sostenible es donde tus socios
clave estan comprometidos

y son capaces. Cuando tus
piernas estan construidas

por debajo de Constructores
comprometidos y capaces (en
lugar de Constructores, Clientes
que comparten, y Clientes menos
comprometidos / capaces), el
impulso de todos aumentara
exponencialmente.

Estructura ideal del equipo.

Comprometido
significa que hacen lo que dicen
que haran. Tu determinaras
su compromiso basandote
en cémo tratan sus primeros
compromisos con dOGTERRA®.
¢/Mantienen en pie sus citas?
¢Cuando les pides que vean
videos, material, y revisen su
mail, lo hacen?

Capaz
significa que pueden traer
a mas personas a la mesa.
Saben como resolver las cosas.
Entienden cémo Inscribir a
las personas. Determinan la
capacidad de una persona
al notar si lleva personas a
las clases, te contactan con
personas o las inscriben ellos
mismos. Y las herramientas que
utilizan para aprender por ellos
mismos.

;Qué pasa si alguien es
Comprometido, Capaz, pero no
ambos?

Alguien que no demuestre
compromiso y capacidad es
excelente para el segundo nivel.
Estos son Constructores valiosos
que probablemente requeriran
mas tiempo y energia, por lo que
no van a estar en la linea de en
frente.

Al mantener un estandar alto
para sus socios de negocio mas
cercanos, te presentas como un
profesional que puede atraer

al tipo de socios que estas
buscando. Esto no significa que
vas a ignorar a las personas que
no se ajusten perfectamente a tu
molde. Les daras la bienvenida
a todos en tu equipo y también
tomaras decisiones inteligentes
sobre tus recursos de tiempo y
energia.

00 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
0000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

0000000000000 00000000000000000000000000

e Nivel 1:
Constructores comprometidos

y capaces. Usa la ventana de 14 dias de

* Nivel 2: colocacién para determinar si tu
Constructores comprometidos Constructor es comprometido
O capaces. y capaz. No adivines.

e Nivel 3: Dales la oportunidad de
Clientes y Clientes que demostrarlo.
comparten.

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO
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PARTE 7 /

ESCUCHA LALLAMADA
#44 DAILY MENTOR

Los mayores errores
que cometemos con las
colocaciones.

1. Los usuariosy los que
comparten al frente.

1. Forma una nueva pierna.
¢ iEs mucho mas facil dar a

luz, que revivir a alguien

ESCUCHA LA LLAMADA #45 DAILY MENTOR
Cémo resolver problemas de colocacién.

¢ Conviértelo en un beneficio

mutuo (ganar-ganar) para la
persona que transfieres.

: ., muerto! 4. Cambio de inscripcion.
* Una mejor solucién es
ensefiar a los Constructores Solemos evitar hacer esto, 5. Intercambio de Colocacion.
como invitar y celebrar porque es doloroso, cuando 6. Cuentas terminadas.
GBS ER AL EMETTE 0 hacemos mal. Pero 7. Excepciones donde el comité
para que encuentren a AHORA, que ya sabemos " dird pue no-
las personas adecuadas cémo hacerlo de manera q :
rapidamente y puedan correcta, es mucho mas facil. e Un movimiento que te haga
ubicarlos a todos al mismo Suele ser MUCHO mas facil y moverte a un nuevo Rango.
tiempo. répido tratar de reconstruir * Un movimiento que
2. Colocar familia (que no sean una pierna nueva que completa el Poder de 3.
Constructores Clave) al frente. resucitar una muerta. « Un movimiento sobre 1,000 VO.
* No puedes responsabilizar a 2. Coloca a un Constructor « Siempre deja que tu linea
tu familia. Clave debajo de una pierna descendente solicite sus
existente.

* No querras generar ese propias excepciones.

e Tu meta es tener a todos

estrés y presién en tus
relaciones. No quieres que
piensen que dOTERRA® es
mas importante que tu
relacién con ellos.

3. No los clasifiques por
ubicacion.

e Coloca a las personas donde
seran apoyadas por el Lider
Constructor Clave correcto
debajo de ti.

4. No colocarlos por su
ubicacion.

* Mantén a las personas
unidas por relaciones tanto
como puedas, para que las
personas que normalmente
interactyan juntas puedan
trabajar juntas.

* La colocacién por relaciones
siempre triunfa por encima
de la colocacién por
ubicacion.
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tus calificables como
Constructores.

3. Transferencia de Cuentas.
e Siempre prueba a las

personas antes de
transferirlas.

(“¢Puedes obtener tres
prospectos de Lideres reales
en una llamada 3 vias
conmigo esta semana?”).

De lo contrario, esto te
contara como si fueran tuyas
(ellos estan limitados a tres
excepciones).
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PARTE 8 /

EL PODER DEL MODELO DE DUPLICACION BASICA
/ SINO DUPLICA, ;NO IMPORTA!

Programa de Exito Semanal.

;Cudl es el camino mas
seguro para el Exito Semanal?

Es ser inquebrantablemente
consistente con las actividades
centrales de creaciéon de negocios.
Estas actividades se complementan
una a la otra cuando suceden en
una modalidad dedicada.

Siete actividades semanales que
son cruciales para el éxito.

1. Clase Intro a los aceites
esenciales.
Negocio Basico.
Consultas de Bienestar.
Clase de Educacion Continua.
Llamada de equipo.

o v A WN

Sesiones de estrategia con
Contructores Clave.

7. Contacta y da seguimiento.

ESCUCHA LA LLAMADA #46 DAILY MENTOR

Clase Intro a los Aceites
Esenciales.

* Debes tener la misma Clase,
a la misma hora, el mismo
dia de la semana, en el
mismo lugar.

* Esto acelera la duplicacion
porque cada vez que alguien
quiere traer a un prospecto
a una Clase, saben que hay
una para llevarlos.

* Muy pronto, tendras 100
personas duplicando la
misma Clase cada semana
con miles de nuevas
inscripciones.

e Cuando tengas una semana
con poca o ninguna
asistencia, no te preocupes,
s6lo mantente constante.

e La Clase semanal es critica
para la duplicacién masiva.

Entrenamiento Basico
de Negocio.

* Esto sucede directamente
después de tu Clase de aceites
cada semana.

o jEsto debe suceder justo después
de tu clase de aceites porque la
gente ya esta alli en la sala!

* iEsto les da una exposicion
adicional al negocio!

* Habla sobre tres cosas:

1. Construir una tuberia
(ingreso residual).

2. Por qué doTERRA® es una
gran compafiia con un plan
de compensacién basico.

3. Historias de negocio exitosas
(no compartas la cantidad de
dinero; comparte el como ha
cambiado la vida de persona
y Su experiencia).

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO

Adjuntaremos un ejemplo de
Programa de Exito Semanal.
Contiene todas las actividades
basicas de creacion de negocios
para hacer crecer tu negocio.
Observa todo el espacio en blanco
y también cuantas actividades
pueden encajar facilmente entre
otras prioridades (familia, trabajo,
otros, etc). [Comprométete

a construir seriamente y en tus
resultados se vera reflejado!

Hacer este programa de Exito
Semanal, todas las semanas durante
12 meses, es la forma mas segura
de llegar a Diamante en 1 afio.

Al final de la clase puedes ofrecer
los snacks de aceites esenciales.
Muchas personas se quedaran
por los snacks, y entonces
tendran la oportunidad de
exponerse al negocio.

Consultas de Bienestar.

Al ofrecer varias Consultas

de Bienestar cada semana,

la gente tiene la oportunidad
de agendary tu tendras la
oportunidad de ser consistente.
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PARTE 8 /

ESCUCHA LA LLAMADA #47 DAILY MENTOR

Clase de Educaciéon Continua.

El 85% de nuestras ganancias
son de usuarios del producto. Si
no apoyamos continuamente a
nuestros usuarios de productos,
estamos desechando la mayor
parte de nuestro negocio.

La intencién de la Educacion
Continua es que al final de su
experiencia se hayan enamorado
de al menos cinco productos y
nunca dején de ordenar por el
resto de sus vidas. Es mucho mas
efectivo presencialmente porque
las personas tienen la experiencia
fisica de estar alli y no pueden
simplemente cerrar sesion.
* Educacion de Producto
(cdmbiala cada 8 semanas)

1. Aceites Esenciales 101.

2. El poder detras de la salud
adecuaday LLV®.

3. Estilo de vida saludable.

4. Bienestar emocional,
equilibrio hormonal y
manejo del estado de
animo.

5. Equilibrio corporal con
técnica AromaTouch.

6. Proteccion de la piel.

7. Ciencia esencial.

8. Manejo del dolor.
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e Educacion de negocio
(rotar cada cuatro semanas;
justo después de la sesion
del producto).

1. Empezar (Hacer un lista,
Muestras, Invitar a una
Clase).

2. Plan de compensacion.

3. Como ensefiar una Clase de

Aceites Esenciales.
4. Seis Semanas para ser Elite.

e iTen tarjetas y una graduacién
de Educaciéon Continua!
Funciona en Malasia, México,
Tennessee y en todas partes.

¢ La comida sale al final de la
seccion de negocios.

e Cada clase de Educacion
Continua incluye educacién
LRP.

ESCUCHA LALLAMADA
#48 DAILY MENTOR

Llamada de equipo.

* Hacer llamadas durante 30
minutos como maximo los
lunes por la noche.

* Esto lo tienen Diamantes y
superiores (su equipo debe ser
lo suficientemente grande).

* Las llamadas de equipo
funcionan mejor el lunes por
la noche al comienzo de la
semana.

* Estas llamadas son importantes
para que nadie se quede atras.

Agenda:
* Bienvenida (2 minutos).

e Entrenamiento de producto
(5 minutos).

* Entrenar una herramienta
de negocio (lo que sea que
aparezca en las llamadas de
estrategia) (15 minutos).

e Reconocimiento o testimonios
(5 minutos) Encuentra cosas
Unicas para reconocer, como
alguien que hace todo lo
posible para asistir a un evento
o se inscribe con un Kit grande.

* Recordatorios y cierre
(eventos y promociones)
(3 minutos).
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ESCUCHA LA LLAMADA #49 DAILY MENTOR

Sesiones de Estrategia.

* Las sesiones de estrategia
deberian de ocurrir cada
semana hasta que lleguen al
Rango Diamante.

o Asegurate que estan
agendadas para el mismo dia 'y
la misma hora.

* Haz que te llamen para que no
los tengas que perseguir.

e Si alguien esta metido de
tiempo completo en el negocio,
agenda una hora completa con
ellos cada semana. Si alguien
esta metido de medio tiempo,
agenda una media hora cada
semana.

e Trata de tener todas las
sesiones de estrategia en el
mismo bloque de tiempo. Esto
sera mas facil para ti y hara que
no extiendan el tiempo si hay
alguien detras de ellos.

e Puedes hacer estas sesiones en
persona o por teléfono.

* Si alguien no acepta la llamada

de estrategia, es porque no le
estas ofreciendo valor.

e Tu objetivo nimero uno es
hacer un seguimiento con
ellos de sus tres objetivos de la
semana siguiente, y establecer
tres objetivos mas para la
préxima semana.

e Aseglrate de que se
comprometan el dia en que
lograran todas sus metas y
responsabilizalos enviandoles
mensajes de texto durante toda
la semana preguntandoles si
han logrado sus metas.

* Por ejemplo: Si Sally, tu Lider,
dice que uno de sus objetivos
es contactar a cuatro personas
en su Lista de nombres,
tu le preguntaras cuando
completara esta tarea. Ella
puede decir el jueves por
la noche. Lo anotaras en tu
teléfono, con un recordatorio
para que puedas enviarle un
mensaje de texto el juevesy
preguntarle si logré su objetivo.

Tenemos ejemplos de hojas

de trabajo con llamadas de
estrategia que puedes usar cada
semana.

Acostumbrate a preguntar y
rectificar a qué se compromete
tu Constructor. No asumas

que pasar por alto actividades
importantes significa que
comprende completamente su
importancia. Siempre pregunta y
rectifica.

Contactar y dar seguimiento.

e Cuatro horas a la semana:
agrupa las llamadas de Cierre,
juntas en un bloque de tiempo.

* Independientemente del
numero de creadores de
Constructores Clave que creas
gue necesitas para un objetivo,
encuentra cuatro personas
que quieran construir. Por lo
general, uno no hace nada
y resulta ser mas participe;
uno quiere ir a su propio
ritmo; y generalmente uno
de cada cuatro es un Lider
comprometido y capaz.
iREGLA 1 DE CADA 4!

Tiempo usado para varios.
¢ Viaje (2 horas).

¢ Consultas de Bienestar
(2 horas).

* Preguntasy respuestas, aquiy
ahi (2 horas).

EL MODELO DE DUPLICACION BASICA + LIDERAZGO AVANZADO
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PARTE 8 / DUPLICACION

MUESTRA DE UN PROGRAMA DE EXITO SEMANAL

MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO

Consulta de

i Bienestar

MEDIO DIA

Consulta de
Bienestar

2pm

3pm

4pm C&F

S5pm

6pm C&F

7pm

8pm
ENTRENAMIENTO DE NEGOCIO

BASICO

Llamada de

9pm N
equipo

BACK TO Pegicy




HOJA DE TRABAJO PARA EXITO SEMANAL

Para uso de Upline

Cuéntame sobre. . .. (tu semana, tu familia, tu trabajo)

¢:Cémo te sientes acerca de dOTERRA®?

¢Cual es la mejor cosa que te ha pasado en el negocio esta semana?

;Cudl es la cosa mas frustrante que te ha pasado en el negocio esta semana?

e ;Quién estara dando las clases?
 ;Cuantas clases necesitan ser programadas por equipo clasificatorio?

* ;Has escogido tus incentivos/promociones de este mes para las piernas que califican, y has discutido las
promociones e incentivos con tus lideres?

Objetivo 1

e ;Como lo lograras?
¢ ;Cuando lo finalizas?

* ;Cémo te puedo ayudar con esto?

Objetivo 2

e ;Como lo lograras?
e ;Cuando lo finalizas?

* ;Como te puedo ayudar con esto?

Objetivo 3

» ;Cémo lo lograras?
¢ ;Cuando lo finalizas?

* ;Como te puedo ayudar con esto?

Paso 5: Ambos Upline y Downline, escriban los objetivos

Paso 6: Recordatorios importantes (ejemplo: llamada de equipo, promociones de producto, etc.




PARTE 8 /

EL PODER DE LA CONSISTENCIA

ESCUCHA LA LLAMADA #50 DAILY MENTOR

Hay un pufiado de decisiones importantes que debes tomar
en tu negocio. La mayoria de las personas que complican el
negocio, se bloguean y abruman. Mi objetivo siempre ha sido
hacer que las cosas sean lo mas simples posible. Una vez
que hayas dominado los conceptos basicos del negocio, todo
lo que tienes que hacer es hacerlo de manera REALMENTE
consistente. jPuedes crear el tipo de negocio que deseas! Las
personas exitosas toman las decisiones correctas y administran
esas decisiones diariamente. Cuanto antes tomes decisiones
correctas, y mas tiempo las administres, mas exitoso podras
ser. jDECIDE AHORA!
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EL MODELO DE DUPLICACION

La base, el comun denominador mas bajo para construir
un negocio sustentable, dOTERRA®,

PARA CONSUMIDORES (TODOS)

DAR MUESTRAS 6 INVITAR e CLASES e B LA
AGENDAR CLASES ENTRENAMIENTO
DE LAS CLASES DE NEGOCIO
INTRODUCCION
BASICA AL NEGOCIO
PARA CONSTRUCTORES DEL NEGOCIO
LLAMADADE3 | | LLAMADADE 6 SEMANAS LLAMADAS DE e LLAMADAS PLANEA EL
Vias DEL NEGOCIO | | PARASERELITE EQUIPO ESTRATEGICAS EXITO
CONVENCION
RETIRO DE
LIDERAZGO
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PARTE 8 / DUPLICACION

HOJA DE TRABAJO CONSTRUCTORELITE

UNA ORGANIZACION ELITE CONSISTE DE 3,000 VO

Suma el volumen de TODAS las plantillas de LRP de tu equipo y pon el total en la Casilla 1. (1)
a. Ingresa a mydoterra.comy da click a My Office -> Linea descendente -> Arbol gréafico.

b. Para ver las etiquetas inteligentes de las érdenes pendientes de LRP, pasa el mouse en los circulos 'y
cuadrados.

Circulo = Plantilla LRP + 100 PV | Cuadrado = Plantilla LRP - 100 PV | Cuadro blanco = No hay LRP (no se puede predecir el volumen)
c. Suma todas las 6rdenes LRP del siguiente MES. (sila plantilla no ha cambiado, usa el monto del mes actual.)

Divide Casilla 2 entre 500 (el volumen promedio de clase) Para saber el # de clases requeridas. (Redondéalo al nimero mas cercano.) o

Resta Casilla 1 menos 3,000 para saber el VO restante para llegar a Elite. Si es negativo, coloca 0.

-bUJN—‘
© N o v

Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrién Anfitrion Anfitrién
Presenta Presenta Presenta
Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrién Anfitrion Anfitrion
Presenta Presenta Presenta

A wbdh =
© N o w

Notas.

-~
N\

BACK TO




HOJA DE TRABAJO CONSTRUCTOR PREMIER
~

J

UNA ORGANIZACION PREMIER CONSISTE DE (2) PIERNAS EJECUTIVAS CALIFICADAS
DE 2,000 VO Y UN TOTAL DE 5,000 VO

Crea un plan de accién para alcanzar el Rango de Premier durante 1 mes completando los pasos para cada cuadro numerado debajo

Suma el volumen de TODAS las plantillas de LRP de la Pierna 1y pon el total en la Casilla 1. —————————

Resta Casilla 1 menos 2,000 para saber el VO que requiere tu Ejecutivo. Si es negativo, escribe 0.

Divide Casilla 2 entre 500 (el volumen promedio de clase) Para saber el # de clases req ueridas. (Redondéalo al nimero més cercano.)

Sila Casilla 3 =0, ingresa la cantidad de la Casilla 1. Si Casilla 3 es mayor a 0, ingresa 2,000.

Suma el volumen de TODAS las plantillas de LRP de la Pierna 2 y pon el total en la Casilla5. ———————»

Resta Casilla 5 menos 2,000 para saber el VO que requiere tu Ejecutivo. Si es negativo, escribe 0.

Divide Casilla 6 entre 500 (el volumen promedio de clase) Para saber el # de clases req ueridas. (Redondéalo al nimero mas cercano.)

Sila Casilla 7 = 0, ingresa la cantidad de la Casilla 1. Si Casilla 7 es mayor a 0, ingresa 2,000.

Suma el volumen programado LRP fuera de la Pierna 1 & Pierna 2 y pon el total en la Casilla 9. ————————»

Calcula 5,000 - Casilla 4 - Casilla 8 - Casilla 9 para saber el VO requerido para ser Premier. Si es negativo, pon 0.

0060

Divide Casilla 10 entre 500 (el volumen promedio de clase) Para saber el # de clases requeridas. (Redondéalo al nimero mas cercano.)

Enlista a los 3 Constructores Top y Enlista a los 3 Constructores Top y Enlista a los 3 Constructores Top y
Compartidores de la Pierna 1 Compartidores de la Pierna 2 Compartidores fuera de las Piernas 1y 2
1. 1. 1.

2. 2. 2.

3. 3. 3.

Agenda el nimero de clases en la Casilla3 Agenda el nUmero de clases en la Casilla7 Agenda el nimero de clases en la Casilla 11

para el 3¢ viernes del mes para el 3¢ viernes del mes para el 3¢ viernes del mes
Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrién Anfitrién Anfitrién

Presenta Presenta Presenta

Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrion Anfitrion Anfitrién

Presenta Presenta Presenta

Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrion Anfitrion Anfitrién

Presenta Presenta Presenta

Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrién Anfitrién Anfitrién

Presenta Presenta Presenta

Establece incentivos para cada Constructor Establece incentivos para cada Constructor Establece incentivos para cada Constructor
o compartidor en la Pierna 1 o compartidor en la Pierna 2 o compartidor fuera de las Piernas 1y 2

1. 1.
2. 2.
3. 3.

(W.N.—‘
N




PARTE 8 / DUPLICACION

HOJA DE TRABAJO CONSTRUCTOR PLATA
4 )

UNA ORGANIZACION DE PLATA CONSISTE DE (3) PIERNAS ELITE CALIFICADAS CON 3,000 VO

Crea un plan de accién para alcanzar el Rango Plata durante un mes completando los pasos para cada cuadro numerado a continuacion.

Suma todo el volumen mensual programado en LRP para la Pierna 1, e ingresa el total en el Cuadro 1. > | @

Resta la casilla 1 menos 3,000 para encontrar el VO restante requerido para Elite. Si es negativo, ingresa 0.

Divide la casilla 2 entre 500 (el volumen promedio por clase) Para saber el # de clases. (Redondea al nimero entero mas cercano).

Suma todo el volumen mensual programado en LRP para la Pierna 2, e ingresa el total en el Cuadro 4. =

Resta la casilla 4 de 3,000 para encontrar el VO restante requerido para Elite. Si es negativo, ingresa 0.

Divide la casilla 5 entre 500 (el volumen promedio por clase) Para saber el # de clases. (Redondea al nimero entero mas cercano).

Suma todo el volumen mensual programado en LRP para la Pierna 3 e ingresa el total en el Cuadro 7. > | @

Resta la casilla 7 de 3,000 para encontrar el VO restante requerido para Elite. Si es negativo, ingresa 0. (5 )

Divide la casilla 8 entre 500 (el volumen promedio por clase) Para saber el # de clases. (Redondea al nimero entero mas cercano). o

Enlista a los 3 Constructores Top y Enlista a los 3 Constructores Top y Enlista a los 3 Constructores Top y
Compartidores de la Pierna 1. Compartidores de la Pierna 2. Compartidores de la Pierna 3

1. 1. 1.

2. 2. 2.

3. 3. 3.

Agenda el nUmero de clases en la Casilla3 Agenda el nimero de clases en la Casilla 6 Agenda el niUmero de clases en la Casilla 9
para el 3¢ viernes del mes. para el 3¢ viernes del mes. para el 3¢ viernes del mes.

Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrién Anfitrién Anfitrion

Presenta Presenta Presenta

Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrion Anfitrion Anfitrion

Presenta Presenta Presenta

Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrion Anfitrion Anfitrion

Presenta Presenta Presenta

Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrion Anfitrion Anfitrién

Presenta Presenta Presenta

Dia Hora Dia Hora Dia Hora
Anfitrion Anfitrion Anfitrion

Presenta Presenta Presenta

Establece incentivos para cada Constructor Establece incentivos para cada Constructor Establece incentivos para cada constructor
o compartidor en la Pierna 1. o compartidor en la Pierna 2. o compartidor en la Pierna 3.

1. 1. 1.

2. 2. 2.

K& 3. 3. J
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