TRAINER’S MANUAL

EL MANUAL DEL ENTRENADOR




EL FLUJO DEL SISTEMA

LA FABRICA DEL ENTRENADOR MD

“HAGA ESTO BIEN”

MD
APRENDIZ
3-3-30

“HAGALO CON ORGULLO”

“REUNE PERSONAS” “EL IMPULSADOR” “MAQUINA DE CONSTRUIR “MAQUINA DE CONSTRUCCION

EQUIPOS BASE” DE EQUIPOS”
APROPIARSE Y HACER * DUPLICAR EL INICIO
INICIO RAPIDO CON SU RAPIDO PARA REALIZAR MUCHOS INICIOS CONSTRUIR EQUIPOS:

ENTRENADOR PARA CONVERTIRSE EN UN RAPIDOS, Y CONSTRUIR UN * 30 EN LAS REUNIONES
APRENDER A: ENTRENADOR 5-5-30 EQUIPO BASE CON VARIOS * 30 RECLUTAS/MES

« PROSPECTAR « CONSTRUIR 3 PIERNAS ENTRENADORES 5-5-30 Y » 100k BASE/SUPER

« CONTACTAR 3-3-30 DIRECTAS CONSTRUCTORES 10-10-30 BASE/MES

* PRESENTAR

Califica para MD Club Califica para MD Califica para SMD Califica para WSB / Green Jacket

“La Maquina Verde de WSB”



b e

¢Qué Haria Usted Si Supiera
Exactamente Como Ganar?

Tener una gran vision, un suefo que valga la pena vivirlo.
Tener una misidon que motive su proposito de vida.
Someterse y comprometerse a un sistema ganador. Caminar hacia el éxito.
Escribir un plan de accion que contenga lo siguiente:
* Metas claras
*» Tiempo especifico para cumplirlas
+ Cosas que necesitard sacrificar para volverse exitoso

. ldentificar sus fortalezas y debilidades. Usted siempre sabe por qué ganay

porgué pierde.

. Disciplinese usted mismo, fisica y emocionalmente. Lidere con el ejemplo.

Siempre sea positivo.

. Rodéese de personas con mentalidad afin y aléjese de las personas

negativas.

. Mantenga un alto nivel de tolerancia. Trate bien a las personas.



Las 10 Primeras Razones Para Ganar

f/juerrero eaczto&o es unaJoem‘ona comun Jaero CONn enﬁyue fa&er

- Bruce Lee.

¢ PORQUE HACE USTED ESTE NEGOCIO?
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Los Primeros 30 Dias

1- Asistir a las reuniones, entrenarse en el campo y en los talleres.
2- Obtener la licencia.
3- Cumplir el inicio rapido 3-3-30

META MENSUAL

Flujo de Efectivo Flujo de Evectivo/Ano
Miembros Personales Produccion Personal
Miembros de la Base Produccion de la Base

«Comfartz'r un Iz’l;ro ;zzwf af dia, mantiene fec]'oo* Ja Cpoﬁreza ”



Enfoque e Inicio Rapido

ir—

ENTREVISTA
ADECUADA RECLUTA

APRENDIZ

COMO HACER LA ENTREVISTA ADECUADA
% El recluta debe presentarse en la entrevista.
1. CONOZCA SUS EXPERIENCIAS

< Establezcan conexion y encuentren afinidades.
2. HAGALE UNA PEQUENA PRESENTACION
% No mas de 5 minutos.

% Preguntele: “De todo lo que le acabo de presentar ¢ Qué cosa fue lo que
mas le llamo la atencion?”



Enfoque e Inicio Rapido

3. ANALICEN LAS METAS Y PROPOSITOS. INICIE CON LAS SIGUIENTES PREGUNTAS:
% “¢Por qué usted desea tener éxito en este negocio?”
% “¢Si usted ganara mucho dinero, qué planes tendria para con su familia?
(Por ejemplo: salir de deudas, que mi pareja deje de trabajar, comprar una
casa para mis padres, etc.)

4. HABLELE ACERCA DEL LIDERAZGO
+% “¢Ha tenido usted alguna experiencia en liderazgo, o ha estado en
posiciones de liderazgo anteriormente?

5. RESPONDA LAS PREGUNTAS DICIENDOLE:
« “Estoy listo para sus preguntas! Ademas, aclarara muchas de sus dudas en
los entrenamientos de campo y de saldn, durante nuestros talleres.

6. HAGAN COMPROMISO DE HORARIO
«% Muéstrele el calendario de la semana
% “¢A qué hora de esta semana NO estara usted disponible para hacer este
negocio?”

7. LLENE LA PLANILLA DE REGISTRO/INICIO RAPIDO
% “Permitame ayudarle a comenzar.”



El Inicio Rapido

1- ESTABLECER LA CITA 7

Utilice el Kit del Inicio Rapido. Digale que debe leer “El Momento de la Verdad:
Enfrentando los Retos” para que tenga una vision mas amplia de nuestro negocio. Y
también el libro “Rescatando Nuestro Futuro”, para entender nuestra misiony
nuestra plataforma. “Estaré en su casa a las 7pm esta noche para ayudarle a
comenazar. Por cierto, que seria un honor conocer a su esposa(o), y mucho mejor si ya

han cenado para cuando yo llegue”.
2- HACER LA PRESENTACION DEL ROTAFOLIO AL CONYUGE

Reclute al cdnyuge, caso contrario, ayudelo a entender el negocio.
3- REALIZAR EL ANALISIS FINANCIERO

Es fundamental que ambos comprendan nuestra mision y las soluciones.

4- EXPLICAR EL FLUJO DEL SISTEMA
Muéstreles las 4 cajas del sistema.
5- ESTABLECER LA META DEL 3-3-30
Explique las ventajas del Inicio Rapido 3-3-30.
6- HACER LA LISTA DE CONTACTOS
Haga la lista de contactos con el recluta y su conyuge.
7- SALIR AL CAMPO LO ANTES POSIBLE
Seleccione los 5-10 prospectos principales y salgan juntos al campo.

Venda el 3-3-30

» El recluta debe tener una
META CLARA para comenzar.

» Venda CONOCIMIENTO:
“Usted aprendera mucho de
negocios en los préximos 30
dias.”

» Venda HABILIDADES: “Usted
s6lo necesita seguir, observar
y tomar notas.”

» Venda un sentido de
URGENCIA y momentum
para el negocio.

» Venda la férmula del éxito.




TARDE MARNAMNA

NOCHE

CALENDARIO ENTRENAMIENTO DE CAMPO Y SALON

DOMINGO MARTES | MIERCOLES | JUEVES VIERNES SABADO




CONOCIENDO AL NUEVO MIEMBRO

4

It 2
7 usted no Jos conoce a ellos, no Jos Jaod;‘cf construir

*» Usted como entrenador, debe asegurarse de conocer todo acerca de su
equipo de miembros.

* Conozca sus metas y propositos para hacer el negocio.

¢ Aprenda acerca de su familia y su situacion.

*» Conozca sus fortalezas y dreas por mejorar.

¢ Aseglrese que ellos le conozcan bien a usted. Establezca una conexiony
construya una relacion.

*» Debe crear mas oportunidades para interactuar con ellos a través de
actividades diarias, BMP/BPM, visitas breves en sus casas. Almuerce con
ellos o invitelos a su casa a una reunion de equipo.

“Usted Jouet[e traﬁtg’ar con todas Jas personas. Usted" gy uede construir a todas las personas ”



EL SISTEMA DE INICIO RAPIDO DEL MD CLUB

COMPROMETERSE AL 3-3-30 PARA CONSTRUIR EL MOMENTUM DEL NUEVO ASOCIADO

REQUERIMIENTO STANDARD LA COMPENSACION MD CLUB INICIO RAPIDO
3-3-30
% Tener Licencia ++ Pasar de: ¢ Comenzar la Licencia
Asociado en Entrenamiento 25% ¢ 3reclutasdirectos
«* Hacer 20,000 Puntosen un A Asociado 35% ** 3 \Ventas
periodo de 3 meses % Todo en 30 dias

“@o/m?ﬂ@te fodjo/la/amuque om @K@ @ng/ en 30 Jdaa.
@c@&/w M WM@@ de @K@a’,



EL SISTEMA DE INICIO RAPIDO DEL MD CLUB

) .4

MARKETING DIRECTOR
JACKET

+

* e

10 Licenciados
75,000 Pts

En 90 dias

3 Piernas Directas
(incluido 1 MD)
$35K en flujo de
efectivo durante 12
meses continuos.

*

CAMISA

.
0’0

MD CLUB
3-3-30

7
0.0

APRENDIZ

*
0’0

% 3 Asociados

0.0

% 5 Licenciados
<+ 40,000 Pts

¢+ 3 Reclutas % En 90 dias
%+ 3 Ventas

“* En 30dias

% Inicio rapido
% Apropiarse
* Obtener la licencia

V24

“@ué haria usted, oi o/uja/ima, exatamente cdmo ﬂ/ana/z?



El Inicio rapido: Los 7 Pasos de la Duplicacion

Nombre: Fecha:

1. OBTENER LA LICENCIA COMPLETADO EL DIA:
2. REUNIRSE CON LA PAREJA/PERSONA INFLUYENTE COMPLETADO EL DIA:
3. LA LISTA DE CONTACTOS COMPLETADO EL DIA:
4. LAS 10 PRESENTACIONES DE CAMPO COMPLETADO EL DIA:
1) 6)

2) 7)

3) 8)

4) 9)

5) 10)

5. EL ANALISIS FINANCIERO PERSONAL (UNIRSE-APROPIARSE-COMPARTIR)
6. CALIFICAR AL 3:3:30

Reclutas Ventas
1) 1)
2) 2)
3) 3)

7. LA DUPLICACION

“Completar fos 7 pasos en 7 dias”



El Flujo Del Gigante

FASE DE ] FASE DE FASE DE ] EL DESPEGUE
PREPARACION INICIO CONSTRUCCION FASE DEL GIGANTE
APRENDIZ APRENDIZ »
< Ser maestro en contactar ++ 2 Reclutas Personales % 3 Reclutas Personales < 5 Reclutas Personales
< Ser Entrenador +»» 10K Puntos Personales % 15K Puntos Personales < 25K Puntos Personales
< 5:5:30 0 10-10-30 ++» 10 Reclutas en la Base ++ 15 Reclutas en la Base < 30 Reclutas en la Base
+» 30K Puntos en la Base +» 50K Puntos en la Base +»» 100K Puntos en |la Base

3/3 Citas Diarias en la Base 5/5 Citas Diarias en la Base 10/10 Citas Diarias en la Base

g@MWW,MWmWWWWMmewa&gW?”



¢Es Usted Un Futuro Gigante?

ACTIVIDADES DIARIAS, RESULTADOS DIARIOS

PASO 1:

&‘p /’ \\ &f@e

2 Reclutas Personales
10K Puntos Personales
10 Reclutas en la Base

PERSONAL 30K Puntos en la Base BASE

SR/I10K § 3/3 Citas Diarias en la Base 10R/30K

@
Y VY

vV Vv

\

PASO 2:

WSB

WSEB // \\

3 Reclutas Personales
15K Puntos Personales
15 Reclutas en la Base
50K Puntos en la Base

PERSONAL 5/5 Citas Diarias en la Base BASE

VYV VY

of
/

3R/15K . J 15R/50K
PASO 3:
WSB WSB
f » 5 Reclutas Personales \
» 25K Puntos Personales
» 30 Reclutasen la Base
PERSONAL > 100I<_Punt"as gn la Base BASE
5R/25K & 10/10 Citas Diarias en la Base Y, 30R/100K




2 CEO GIGANT

MIEMBROSEN LA BASE CAMISA GC PROGRAMA G/C BASE GIGANTE NIVEL 1 PROMOCION

M_Es ; iﬂ_ Camisa Azul 3 Nivel 1: 10/30 MD

. 2 i: C Camisaofa - 5  Nivel2: 15/50 SMD

— : ;g S 10 Nivel 3: 30/100 GJ
_
— ; :g Camisa Amarilla 20 Nivel 4: 50/200 EMD

— 20 ;i Camisa Morada 30 Nivel 5: 75/300

: E igg Camisa Negra 50 Nivel 6: 100/400 CEO

Un Estratégico
Programa de Construccion

ENFOQUE DEL PROGRAMA:

1. RECLUTAR

2. INICIO RAPIDO
3. TALLERES
4. LICENCIA

“Yo puedoiniciarrdpido
a cualquier persona”




El Inicio Facil

1. LLEVAR PUESTO EL PIN
2. ASISTIR A TODOS LOS TALLERES

3. UNIRSE A LA PAGINA “WSB COMMUNITY”

FI NANCIAL 4. UTILIZAR EL KIT DE INICIO FACIL
LITE RACY 5. DIFUNDIR EL CONCEPTO DE “LOS 7 PASOS”

6. TRABAJAR CON SU ENTRENADOR/CONSTRUCTOR
7. HACER UN COMPROMISO

“GSW%%/ecmouan/wmaama %Mmm%ﬂ,gmm‘”
@eo&mwwmbafawm”



LOS 7 PASOS DE LA CAMPANA

1 VIVIR EL SUENO

WSB COMMUNITY

NUESTRA CAUSA:
LIBRO AZUL Y DEL TALLER

NUESTRA CAMPANA:
CONSTRUIR LA NUEVA
INDUSTRIA

TESTIMONIOS

LA TARJETA DE
ENCUESTA

EL CIERRE




o Una Cultura de
Los Fantasticos

Resultados:
4 PASOS o
100% Cierre
» 100% Necesita Educacion Financiera
CONOZCA SU CONOZCA LA
CLIENTE SOLUCION » 100% Quiere controlar su futuro
Escuche sus metas | Muéstrelas claramente > 100% Desea estar libre de deudas
» 100% Adora ver a sus hijos exitosos
COMPARTA EL HAGA 0 ~ .
LIBRO AZUL .y » 100% Suena con viajar por el mundo
Maneje los conceptos CIERRE » 100% Quiere ayudar a las personas
bdsicos
» 100% Desea tener riqueza

“ga/n oga/oo Y o/vmjo/ge que awfqnumafwe&a ﬁ,acefogo”



Los Desafios Diarios

1. Llegar a la oficina a las 9am. De lo contrario sus desafios seran mayores
2. Priorizar en su lista las primeras 5 cosas que va a realizar

3. Trabajar en las cosas principales: prospectar, contactar, seguimiento,
entrevista, hacer presentaciones, ir a las citas y cualquier otra actividad que
le lleve a reclutar o a vender.

4. Calendario sugerido:

Reuniones a Tiempo Completo
Trabajar en la Lista de Prioridades
Trabajar en las cosas Principales

9am a 12pm

12pm —1pm Almuerzo / Almuerzo de Negocios

1pm—-5pm Continuar con las Cosas Principales
S5pm—11pm 3 — 5 Citas de Campo
1lpm-—12am Contactar sus Lideres Claves

Monitorear
Establecer prioridades para el siguiente dia.




Prospectando y Compartiendo

+» Usted debe prospectar y compartir nuestro maravilloso negocio, todos los dias.

+ Agregue nuevos nombres. Actualice su Lista de Contactos todos los dias.

+» Utilice el Libro Azul y la Tarjeta de Encuesta al realizar visitas breves.

+ Siempre que agregue nuevos contactos, hagales seguimiento.

*» Muchas personas no se unirdn ni tomardan decisiones en la primera cita. El
seguimiento es la clave. Lo comun es que lo hagan después del 5to o 7mo contacto. Asi
gue hagales seguimiento.

+ Trabaje con su entrenador para contactar y hacer seguimiento, tantos como pueda,
para incrementar los resultados.

+ Contacte a muchas personas, muchas veces.

* Compartir es la mejor forma de encontrar a un recluta potencial. o Queremos educar
a la gente. o Les ofrecemos entrenamiento y talleres sobre como trabaja el dinero. o Les
compartimos el potencial de un buen negocio y una excelente carrera. o Ayudamos a la
gente a hacer mas dinero y que trabaje mejor para ellos.

% Compartir es la mejor manera de obtener resultados. o Mientras mas compartimos,
mas reclutas y mas ventas. o Algunas personas ni compran ni se reclutan, pero pueden
compartir.

*» Regalarle el Libro Azul a una persona, puede cambiarle la vida.

*¢ No sdélo darselo. Ayudelos a comprender los conceptos del libro. Esto es lo que hace la
diferencia.



Entrenamiento de Campo

* No le hable al nuevo aprendiz acerca del < Exijale por lo menos 2 6 3 citas de campo
sistema, simplemente corralo. Debe crearle  por noche. El Aprendiz debe saber que su

el habito de la accidn, la duplicacion y la tiempo es muy valioso.

entrenabilidad. +*» Califique las personas de la lista de su
* Vistase profesionalmente. aprendiz, antes de ir a visitarles.

« Asegurese de tener con usted suficiente <+ En la cita, haga lo correcto y hagalo con
material (Libro Azul, Aplicaciones, AMA, orgullo

Easy Start Kits, etc)

Mentalidad Entrenamiento de Campo

* El entrenamiento de campo se lidera con copia maestra en toda su organizacion.

el ejemplo, y no solo vendiendo o reclutando. < El entrenamiento de campo sirve para

*» El entrenamiento de campo se usa para detectar un nuevo constructor potencial o
acelerar, arrancar o reiniciar una organizacion. crear un reclutamiento explosivo.

+ El entrenamiento de campo aumenta el + El entrenamiento de campo sirve construir

flujo de efectivo. una relacion
+ El entrenamiento de campo transfiere una



Las Presentaciones

1. Cuando realice las presentaciones asegurese de tocar los siguientes cuatro puntos:
a. ¢Hay mercado para lo que hacemos?
b. éTenemos la solucion?
c. ¢Puedo hacerlo?
d. ¢Habra dinero en esto?
Lo que hacemos es una combinacion unica y poderosa de un gran negocio con una
buena causa. jMuéstrese emocionado y convincente!
2. La Fundacidn Financiera no es solamente un concepto de cambio de vida, sino que
también es una opcidn de ganar-ganar. Muy pocos pueden argumentar en contra.
Después de todo usted lo que hace es educar personas. Usted no tiene nada que

perder y ellas tampoco. No sienta temor ni esté a la defensiva. Solamente hagalo
felizmente.

<+ Creaenla Compaiiia <4 Creaen el Concepto < CreaenlaSolucion < Creaen Usted

+% Cuando realice el Analisis Financiero asegtirese de que sea adecuado y asequible al
cliente. Esto no solo es bueno para su cliente, sino que también lo sera para luego
construir. Usted esta construyendo Misidn, Vision, Confianza y felicidad en su aprendiz.

+ Manténgalo simple. Que sea duplicable. Si no es duplicable usted y su aprendiz
fracasaran.

« Camino a casa, pregunte al aprendiz su opinidon y lo que aprendio en la cita de ese dia.
Felicitelo por la cita, independientemente de si hubo cierre o no.



En las Visitas de Casa

¢ Llegue puntual. Avise en caso de ir con retraso.

*» Enseiie al aprendiz cdmo presentarlo a usted.

* Informe al prospecto que usted le visitard por corto tiempo “La cita tomara
solamente 30-45 minutos”.

¢ Asegurese que tanto esposo como esposa estén presentes. Caso contrario
reprogramen la cita para cuando puedan estar los dos.

*¢ Minimice las distracciones antes de la presentacion. Pidales apagar musica o
television; espere que ellos hayan terminado de comer o de hablar por teléfono.
Si los ve muy ocupados, es preferible regresar otro dia. Asignen nueva cita.

* Como la visita sera corta, puede dejar las preguntas complicadas para la
proxima cita.

*¢ No se extienda demasiado. Esto puede desanimar al aprendiz. Siempre usted
podra regresar o ellos podran ir donde esté usted, si en verdad estan
interesados.

+» Si la situacion luce a su favor, continue. Si no, entonces cértela. Recuerde que
la mayoria de las personas no lo entienden todo, la primera vez.

s Siempre muestre agradecimiento a los prospectos, sin importar los
resultados.



La Presentacion del Negocio en Casa
(Home BPM)

* Llegue temprano para preparar todo ¢ Registre nuevos reclutas y haga la

+ Sirva algunos bocadillos, entrevista correspondiente, si le es posible.
preferiblemente después de la * Realice andlisis financiero a los presentes
presentacion. o fije citas con ellos para hacerlo otro dia.

+ Asegurese de estar acompanado con ** Haga una reunidon con sus miembros de
suficientes entrenadores que le ayuden equipo después del Home BPM, para

por si hay muchos asistentes. revisar los detalles de |la presentacion.

+ Sea flexibe respondiendo preguntas Agradézcales su esfuerzo y asigneles

acerca del Libro Azul o de cualquier otro responsabilidades en el seguimiento
material que usted presente en la reunidn.

BMP & BPM

BPM: Bring the people to the Meeting (Traer la gente a la reunion)
BMP: Bring the Meeting to the People (Traer la reunién a la gente)
LA PREGUNTA DEL MILLON DE DOLARES:

1. ¢ Cudntos de mi equipo estan haciendo un BMP esta noche?
2. ¢ Cuantas personas tengo en el BPM esta semana?



La Presentacion del Negocio en la oficina
(Office BPM)

¢ Como Entrenador, usted no esta limitado solamente al campo. Su actividad y actitud en el BPM,
también son una forma importante de entrenamiento para su aprendiz.

*» Después del BPM, retnase con los invitados y con el aprendiz. Haga que los invitados llenen la
Tarjeta de Encuesta y establezca las citas de seguimiento.

*» Enserie al aprendiz que debe ayudarle a usted a confirmar las citas, y que debe estar disponible
para las entrevistas de seguimiento.

* En la reunién de equipo después del BPM confirme que usted y los entrenadores tienen todos los
datos de las citas y seguimientos agendados para los proximos dias. Si las citas son demasiadas, por
favor pida a otros entrenadores que les apoyen.

+ Conviértase en la pieza clave del BPM.

+ Llegue temprano para preparar la oficina.

¢ Asista a la reunién de Managers (la reunién antes del BPM).

+ Informe a los lideres, los logros o resultados del equipo, para sus reconocimientos respectivos.
* Asegurese que todos salgan de sus oficinas y entren al salédn del Mozone.

* Muévase. Salude la gente de su equipo y a sus invitados.

+* Diga a los invitados que usted quiere escuchar sus opiniones al finalizar la Presentacién y hacer un
seguimiento

*» Ensénele al Aprendiz que El o Ella deben ayudarlo a Usted a asegurar la presentacién y estar
disponible para la entrevista de seguimiento.

*¢ En la reunién después de la reunion, asegurese que los entrenadores tengan todos entrevistas y
seguimientos agendados para los préoximos dias. Si son muchas las entrevistas por favor use otros
entrenadores como ayuda.



El Propdsito Final del Entrenamiento de Campo
gfjowoﬂo/o'/b/vlﬁo nimero uno def 8n/f/wrvcmwe/n/|$o de @awup/o, e )Ca/nj)/w%um&a

ENTRENAMIENTO
DE CAMPO PARA
LA PROFUNDIDAD

ENTRENADOR]

como usted jw/ea/a,, pora @f aj:)/umﬁ/t?

El 3-3-30 es el vehiculo para moverse a
lo ancho y a lo profundo. Mientras mas
pronto usted logre 4 de profundidad,
mas pronto se fortalecera esa pierna.
De esa manera usted ayuda a construir
una buena organizacion para su
aprendiz.

Si solamente se enfoca en completar
los 3 reclutas y las 3 ventas, puede
perder de vista la profundidad.

Si puede, haga los 10 de profundidad y
responsabilicese personalmente en
hacer que las cosan ocurran.

Trate cada uno de su base como si
fuese un recluta directo. Trate cada
MD de su Jerarquia como si fuese de
su primera Generacion de MDs. ¢

PIERNA FUERTE
NEGOCIO FUERTE

Una pierna de 4 MDs
de profundidad, es
una pierna sélida que
dura toda la vida.



Comuniquese con Su Equipo

¢ Llame todos los dias a su Equipo Base, especialmente a las 10 personas claves

*» Llame a los lideres claves de su Super Equipo.

% Limite cada llamada a no mas de 5 minutos. %* Muchas de las llamadas no

tienen por qué ser de negocios. Construya relaciones y comparta buenas noticias
Preguntele por su familia.

¢ Su gente debe ver que usted cuida del éxito de ellos. Comparta resultados del

equipo a fin de producir competitividad, “momentum” y sentido de urgencia.

% En las llamadas de conferencia, asegurese que se discutan temas importantes
El monitoreo hagalo rapido.

“&awmamw%whﬁammow”
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Converse de Cosas Buenas con Todos

Aprenda a reconocer los logros del Aprendiz, sin importar qué tan pequeios
sean. Recondzcalos cada vez que hace una presentacion, apruebe su
examen de licencia o cuando registre un nuevo recluta o una venta.
Busque la manera de dar reconocimientos a su gente en el BPM, en los
eventos locales y en los grandes eventos. Asegurese que corran y califiquen
en los concursos.

Mire las cosas buenas de la gente, no sus defectos.

Busque buenas noticias y compartalas con la gente.

Sea sincero al alabar o reconocer a su gente.

Diga cosas buenas a otros acerca de su equipo, incluso si éstos no estan
presentes.

Diga cosas buenas acerca de otros que no sean de su organizacion.
Apréndase los nombres de sus familiares. Conozca sus equipos.

Aprenda a absorber, neutralizar y contener los problemas. No los comparta
ni los difunda.



Disciplina Emocional

¢ Evite la gente negativa. ¢ Ignore lo malo. En su lugar, mire el lado
¢ No preste atencidn a consejos bueno de la gente

infantiles. * No compre excusas, ni las venda.

* No se aproveche de la gente. * No prejuzgue a las personas

* No trate de resolver los problemas de  <* Tenga un alto nivel de tolerancia.
nadie. *» Respire profundamente y siga adelante

Crea en los Numeros Grandes

* No se trata de habilidad ni de tener a s Mas actividades generaran:
la gente correcta, el mercado correcto o Mas Referidos

el enfoque correcto. Mas Presentaciones

+ Es un juego de numeros grandes. Mas Reclutas

Es puro trabajo duro. Mas ventas

+» Usted siempre podra controlar su Mas Duplicacion
negocio, controlando



Sea Cuidadoso

*** No necesita exagerar. El historial de
nuestro negocio es suficiente.

+*** No sobre-proyecte futuras ganancias o
rendimientos.

¢ No invente. Si no sabe la respuesta diga
qgue revisaray No utilice material no

autorizado.

+*** No le de tanta bomba a su lider. Ni exagere
Su experiencia.

+* No finja hasta que lo haya experimentado.
No Finja, la gente lo puede oler a una milla
de distancia

Sea Flexible

+*» A esto le llamamos el Flujo del Sistema
porque fluye.

+** No se quede atrapado en el
procedimiento.

+*¢* Reconozca la diversidad y las diferencias
entre las personas.

¢ Sea comprensivo con sus circunstancias

especiales.

¢ No interprete el sistema rigidamente.
+* Al final, el mas alto principio de nuestro
sistema es la libertad para construir, la
libertad para crecer y la libertad para
intentarlo y cometer errores



Afuera en el Campo

*» Usted debe tener una lista de citas para los proximos 3 — 7 dias.

*» Agende al menos 3 citas por noche o mas, previniendo
cancelaciones.

*» Debe siempre prepararse con planes de respaldo, nombres para
contactar y lugares donde ir, en caso de que tenga un espacio vacio en
su agenda debido a cancelaciones de ultimo minuto.

*¢ Si no tiene ninguna cita esta noche o mafiana, haga lo que sea
necesario para tener alguna actividad.

** Si no tiene citas hoy, haga una breve visita para por lo menos dejar
un libro.

*»» Usted estd a 1 cliente de su libertad financiera.
*» Usted estd a 1 recluta de su explosion.

8Y8WMMMMKGW,MMEQWM,M%EQOOAW@,
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Gane Dinero

e Su produccioén personal debe cubrir
todos sus gastos.

e Los ingresos residuales deben dirigirse
hacia el ahorro y la inversidn, para su
independencia financiera.

e Primero usted debe ganar dinero, y

Ahorre

e Ahorre Dinero Viva siempre por debajo
de sus posibilidades.

e Ahorre la mayor parte de sus ingresos
mientras esté a tiempo parcial.

e Ahorre una buena parte cuando esté
trabajando tiempo completo.

e Gastando de mas no es la manera de
vender un suefo.

después su equipo también lo hara.

e Es muy dificil construir a alguien, cuando
usted mismo todavia no ha podido ganar
dinero.

e Tenga siempre como objetivo, recibir
dinero mensual.

Dinero

e Ahorrar de mas sin una readecuada
reinversion en el negocio no es inteligente
e Usted debe saber como manejar sus
finanzas adecuadamente. Después de todo
Usted esta ayudando a la gente a hacer lo
mismo. Por lo tanto sea Usted el mejor
ejemplo



Pasos para calificar a MD

* EL KIT DE INICIO RAPIDO « ENTRENAMIENTO DE CAMPO 12345678910
* EL ANALISIS FINANCIERO * EL INICIO RAPIDO 3-3-30

* LA LISTA DE CONTACTOS (Los primeros (3 reclutas — 3 ventas — 30 dias)
100/primeros 50)

* CALIFICAR A NIVEL DE ENTRENADOR
Construir 3 miembros de equipo que hagan el 3-3-30
1:
2:
3:
e CALIFICAR A MARKETING DIRECTOR
Producir 40K puntos acumulativos en 3 meses

META LOGROS
Mes 1: Mes 1:
Mes 2: Mes 2:
Mes 3: Mes 3:

5 Asociados con Licencia

1: 4:

2: 5:

3:




Pasos para calificar a SMD

Durante un periodo de tres meses, debe hacer 75K puntos en la base (maximo %
puntos netos provenientes de cualquier pierna) y demostrar un flujo de fondos
de 535K, durante un periodo de 12 meses continuos.
A. ESTRUCTURA DE LAS PIERNAS:
El MD debe estar completamente calificado con 40K puntos, en 3 meses.
MD:
Asociado:
Asociado:
B. PUNTOS META LOGRO
Mes 1: Mes 1:
Mes 2: Mes 2:
Mes 3: Mes 3:
C. 10 ASOCIADOS CON LICENCIA
1:

LM ANWN
© %N D




El Chequeo Financiero

EN LA JUVENTUD EN LA VEJEZ

Generalmente tenemos Generalmente tenemos

MENOS seguridad MAS seguridad
(muchas responsabilidades) (menos responsabilidades)

LA MISION DE WFG




Analisis Financiero

Fecha
Nombre del Cliente Fecha de Nacimiento Fumador No Fumadaor
Nombre del Conyuge Fecha de Nacimiento Fumador No Fumador
Direccién Nombre del Nifie Fecha de Nacimiento
MNombre del Nifio Fecha de Nacimiento
Teléfono de Casa Nombre del Mifie Fecha de Nacimiento
Telefono del Trabajo Nombre del Nifio Fecha de Macimiento
Teléfono Celular Nombre del Nifio Fecha de Nacimiento
Correo Electrénico Nombre del Nifio Fecha de Nacimiento
METAS
Retiro Casa LTC Retiro de los Padres
Educacidn Vacaciones Viajes

INGRESO MENSUAL

Ingreso Bruto Combinado Ingreso Neta Combinade Discrecional

GASTOS MENSUALES

Hipoteca/Renta Seguro del Carro
Pago del Carro Seguras de Vida fSalud
Servicios Publicos Préstamos
Tarjetas de Crédito Mantenimiento del Carre/Gasclina
Comida/Ropa Gastos Personales
Seguro de Propiedad Miscelaneos
Total de Gastos
lactivos | RESPONSABILIDADES
Valor de Mercado de laCasa Hipoteca
Fondos Mutuos/Acciones 2da Hipoteca
Seguro de Vida/Valor en Efectivo Préstamo del Carro
Cuenta de Ahorros Tarjetas de Crédito
Cuenta de Cheques Préstamos Personales
Planes de Retiro Otros Préstamos

Reembolso de Impuestos del Afio Anterior

DATOS DE LA HIPOTECA

Precio de Compra Saldo de Préstamos Pendientes Tasa del Préstamo
Afo de Vencimiento Fijo Variable Término FICO Estimado
Pago Mensual Impuestos Mensuales de la Propiedad Seguro de Riesgo Mensual

éCuidnto se permitiria usted ahorrar cada mes, para alcanzar sus Metas?

_ s200 _ s3o0 _ s4a00 _ Other s
CLIENTE CONYUGE
Deuda
Ingresos
Mortgage
Educacién

MONTO NECESARIO DE SEGURO

Fecha de Cita de imiento Firma del Cliente




ESTADISTICAS PERSONALES

Apellido Nombre Fecha de Nacimiento
Nombre del conyuge Fecha de Nacimiento Teléfono celular Teléfono del trabajo
Direccién Ciudad Estado Cddigo Postal
Empleado (C) Afios Ingreso Bruto Anual

Auto Empleado Afios Ingreso Bruto Anual

Otras fuentes de Ingreso

Hijos menores de edad/edad 1. 2. 3. 4,

A qué edad planea usted retirarse?

Al ddlar de hoy, cuanto ingreso le gustaria recibir mensualmente durante su retiro? Por cuantos afios?

CHEQUEE:

Qué intenta hacer usted con los siguientes activos?

LOS QUE PAGAN IMPUESTOS LOS DE IMPUESTO DIFERIDO LOS DE VENTAJAS SOBRE IMPUESTOS

Son activos que pagan impuestos sobre sus ingresos o Son activos en los cuales ningin ingreso o ganancia Estos activos se colocan para el futuro, ya que reciben un tratamiento
las ganancias que usted ha recibido de ellos en un afio. paga impuesto hasta que lo retire. Se pueden colocar fiscal preferencial durante la acumulaciony la distribucion.
Incluso si se reinvierten. Cualquier ganancia paga para necesidades a largo plazo tal como ocurre con los
impuesto cuando el activo es solido. Se puede colocar planes de retiro.
seglin se la necesidad, a corto, mediano o largo plazo.
TOTAL FU Ret Her TOTAL FU Ret Her TOTAL FU Ret Her
Ahorros $ O a a IRA: ) (b) 37 O g O E;:;F:inca 2— o - O
Chequera 401(k), 403(b)s . ! )
q — O g O y otros planes de pensiones o a O Seguro de Vida Variable™ o o O
EDSd " 2 O O O Anualidades Variables $ O | o con Valor en Efectivo
ondos Mut.
. 0 O a Anualidades Fijas S O 529Plan S O | O
Acciones S | O O O O Programa de Ahorro
Bonos S (] ] O Bonos de Ahorros C— a O O Universitario
Tesoros s O 0 g Otros SO a (m| :'imadUI:fi;aE S O O O
eguro de Vida Entera
Otros L O O O TOTAL S con Valor en Efectivo
Pago Anual VUL S
TOTAL $ . Vida Universal Variable con Valor en O O O
Efectivo
Anual Pay S (m] O

Seguro de Vida Entera y/o Seguro
Universal con Valor en Efectivo

TOTAL )



Deudas TOTAL MENSUAL NOTAS

Deuda Estudiantil
Deuda del carro
Tarjetas de Crédito

$
$
$

W W W

Ingresos

Si su pareja no pudiese seguir trabajando, cudl seria el ingreso que usted necesitaria para mantener su actual estilo de vida $ /mensual

Hipoteca

Cudnto piensa usted que vale sucasa? $
Como esta su balance con la hipoteca de sucasa? 1. $ 2. § Pago mensual $
Tipo de préstamo: Fijo Ajustable Numero de Afios: Tasa de Interés %

Educacion

¢éLe gustaria proporcionar educacién para sus hijos? TOTAL 0 PARCIAL
Costo aproximado para educacion: S Cantidad ahorrada: S

Seguro de Vida Actual

Cliente Tipo Titular

Esposa (o) Tipo Titular

¢Seria tan amable de recomendar nuestros servicios a 8-10 personas como usted?
Fecha de la préxima reunion: Hora: BPM:




LA LISTA DE CONTACTOS

Educar, Planificar y Prosperar

| nowere | APELDO | TELEFONO

- Taller de Finanzas

B inversion

Universidad
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Bl| Retiro
B
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- Negocios

Retiro
Inmuebles

ler Contacto
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La Fuerza de los Numeros

(US) EJEMPLO DE COMPENSACION:
INDEX UNIVERSAL LIFE IUL — PRIMA TARGET $2,200 ANUAL

IG

I KN

4 Clientes Personales 10 Clientes del Equipo MD

Iy 3

6 Clientes Asociados = 20 ventas

8,800 puntos 22,000 puntos 13,200 puntos = 44,000 puntos
X 65% X 15% (diferencia de porcentaje) X 30% (diferencia de porcentaje)
$5,720 $3,300 $3,960

$3,300

$3,960

$12,980 = Ingreso Mensual Potencial

$155,760 = Ingreso Anual Potencial



Niveles de Compensacion

(US) EJEMPLO DE COMPENSACION TPLIC FGIUL

$2,500 de Prima Target Anual (ATP) y 125% de Pago del Proveedor $2,500 x 125% = $3,125

12 MESES CONTINUOS

Titulo Fijo Variable | TPLIC FFIUL - FGIUL % Nivel x % Proveedor = % Agente % Agente x ATP
Asociado en entrenamiento | 25% 25% 24% 24% x 125% = 30% 30% x $2,500 = $750
Asociado 35% 35% 36% 36% x 125% = 45% 45% x $2,500 = $1,125
Marketing Director 50% 50% 49.6% 49.6% x 125% = 62% 62% x $2,500 = $1,550
Senior Marketing Director | 65% 65% 64% 64% x 125% = 80% 80% x $2,500 = $2,000
Total Equipo Base 65% 65% 64% 80% $2,000
EXPANSION DEL NEGOCIO
Titulo Fijo Variable | TPLIC FFIUL - FGIUL % Nivel x % Proveedor = % Agente % Agente x ATP
1ra Generacion 12% 10% 13.6% 13.6% x 125% = 17% 17% x $2,500 = $425
2da Generacion 6% 5% 6.4% 6.4% x 125% = 8% 8% x $2,500 = $200
3ra Generacion 4% 3% 4% 4% x 125% = 5% 5% x $2,500 = $125
4ta Generacién 3% 2% 2.4% 2.4% x 125% = 3% 3% x $2,500 = $75
5ta Generacién 1.5% 1% 1.6% 1.6% x 125% = 2% 2% x $2,500 = $50
6ta Generacion 1% 0.5% 0.8% 0.8% x 125% = 1% 1% x $2,500 = $25
Total de Residuales 27.5% 21.5% 28.8% 36% $900

SUPERVISION DEL NEGOCIO

Posicion
Supervisor de Sucursal
Gerente de Sucursal

Total de Residuales

Variable Titulo Fijo  Variable
3% 7.5%  5.75%

4.75%
TOTAL 100% 100%

7.75%

TOTAL DE BONOS POR CONTRIBUCION

TPLIC FFIUL - FGIUL
7.2%

WFG: Una Compensacion Poderosa,
Un Negocio Serio

100%




Niveles de Promocion

ASOCIADO (nivel 10) EJECUTIVO MARKETING DIRECTOR (EMD - Nivel 65)
o . . (Director Ejecutivo de Mercadeo)
¢ 3-3-30 . _ En 6 meses continuos
(Reclutar 3 nuevos asociados, y acompanara su entrenadora & 3 Piernas SMD directas
cerrar 3 ventas en 30 dias). <+ 500,000 puntos netos en la base
o En12 meses continuos
¢ 20,000 puntos netos en 3 meses. + 3 Piernas SMD directas

¢ 750,000 puntos netos en la base

MARKETING DIRECTOR (MD Nivel - 17)

Se corre en 3 meses CEO MARKETING DIRECTOR (CEO MD Nivel - 70)

R . . (Director General de Mercadeo)
+* 3 Asociados Directos

N _ : _ _ L En 6 meses continuos
% 5 Asociados con licencia de vida en su organizacion % 6 Piernas SMD directas

, .
% 40,000 puntos netos en el equipo base % 1 millén puntos netos en la base
En12 meses continuos

SENIOR MARKETING DIRECTOR (sMp Nivel 20) & Piermas SMD directas

++ 1,5 millones de puntos netos en la base
Se corre en 3 meses / Se corre en 12 meses
¢+ 10 Asociados con licencia en su organizacion
(6 deben tener Licencia de Vida)
% 3 piernas directas (Una de ellas debe ser un MD - Nivel 17)
¢ Hacer en 3 meses continuos 75,000 puntos netos en su base / ©

EJECUTIVO VICE CHAIRMAN (EvC - Nivel 87)
(Vicepresidente Ejecutivo)

En 6 meses continuos
#* 9 Piernas SMD directas

Hacer en 12 meses continuos 225,000 puntos netos en su base. % 1.5 millones de puntos netos en la base
% 535,000 0 mas de flujo de fondos, en 12 meses continuos/ 6 En12 meses continuos
$20.000 0 mas de flujo de fondos, en 6 meses continuos. # 9 Piernas SMD directas

+»  2.25millones de puntos netos en la base



Requisitos para Calificar en las Bonificaciones

A continuacion, se muestran los requerimientos para que un asociado participe en el paquete de bonos

40%

BONOS DE COMISION
POR EL EQUIPO BASE

« Nivel SMD en adelante con licencia de Vida.

* Se debe poseer un alto rango para calificar.

* 25,000 puntos netos del equipo base con 3
0 mas reclutas, 6 30,000 puntos netos en el
equipo base con menos de 3 reclutas,.

* Se requiere un minimo del 60% de puntos
netos en 3 meses consecutivos.

+ Se requiere un minimo del 60% de
retencion mensual del negocio durante 6
meses Si bajase de ese 60%, entonces el
volumen de dinero que se requerira,
volvera a ser el 100%.

30%

BONOS DE COMISION
POR LA SUPER BASE

* EMD en adelante con licencia de Vida y Valores durante
todos los meses.

*» Se debe poseer un alto rango para calificar.

+ 15,000 puntos netos en el equipo base y 100,000 puntos
netos en la base a través de la 1ra Generacion.

* Se requiere un minimo del 60% de retencion mensual del
negocio durante 6 meses Si bajase de ese 60%, entonces el
volumen de dinero que se requerira, volvera a ser el 100%.

* El pago es calculado sobre los puntos netos de la 1ra
Generacion.

* Se exceptlan de la calificacion de equipo base, los EVCs en
adelante que tengan 100,000 puntos netos en la base,
calculados sobre su 1ra Generacion y 10 millones de puntos
netos en la base, hasta |a 6ta Generacion, por un periodo de
12 meses continuos.

30%

BONOS DE COMISION
POR EL SUPER EQUIPO

+ Nivel EMD en adelante con licencia de Vida y Valores
durante todos los meses.

* Se debe poseer un alto rango para calificar.

+ 100,000 puntos netos del equipo base calculados
sobre su 1ra Generacion y 500,000 puntos netos en
la base hasta |a 6ta generacion.

+ Se requiere un minimo del 60% de puntos netos en 3
meses consecutivos.

+ Se requiere un minimo del 60% de retencion
mensual del negocio durante 6 meses Si bajase de
ese 60%, entonces el volumen de dinero que se
requerira, volvera a ser el 100%.

* El pago es calculado sobre los puntos netos de la 1ra
hasta |a 6ta generacion.






