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El90% de tu éxito
se basa en la fuerza
de tu porqué.

La gente que se une almmunotec lo hace por diferentes
razones:

1. Obtener sus productos con descuento.

2. Ganar un poco de dinero extra para pagar las cuentas o
reducir deudas.

3. Ser duefio de su propio negocio.

Entre otros.

Cualquieraque sealarazon, lafuerzay la determinacion para
lograrlo seralo que definira tu nivel de éxito. Lo unico que puede
interponerse en tu camino al éxito eres tu.

Date 5 minutos para pensar qué es lo que quieres lograry como
visualizas tu éxito.



Redactatu porqué:

W

Guia de preguntas para definir tu porqué:

@ ;,Como vas a hacer una diferencia en tu vida?
@ /Como pasarias tu tiempo?
@ ;A donde podrias viajar?

@ /Qué te gustaria lograr que hoy consideras inalcanzable?



3 pasos clave
antes de empezar

@W/

Conecta tu vision con tu meta financiera.

Unameta es unavision muy clara, concretay detallada de
lo que quieres conseguir.

Por ejemplo:

Tener la casa de mis suerios.

@W’ 2

Define tu meta financiera de manera
especificay realista.

Tus metas financieras te permiten alcanzar tu vision.
Por ejemplo:

Quieroganar ............... en los proximos 30 dias.
Para tener la casa de mis suerios.

Coso S

Define las actividades para lograr
tu meta financiera.

Los objetivos de actividad se componen de tareas a completar
que te permiten alcanzar tus metas financieras.

Por ejemplo:

Voy a hacerlo contactando............... personas cada semana.
Estableceré................ citas cada semana.
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alcanzables, realistas y oportunos.
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Realista = basado en mitiempo, experienciay deseo.
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Tiempo limitado = en los proximos 60 dias.
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Dov lind. g

Nunca subestimes el
poder de tener contacto
COon NUevas personas.

Unade las mas importantes actividades de negocio que haras
es construir y aumentar tu lista de contactos. Consultores
exitosos actualizan su lista a diario anadiendo siempre nuevos
nombres y agregando notas de seguimiento para el resto.

Familia

Comparferos

Organizaciones :
de trabajo

Contactos

. Amigos
sociales

Contactos Vecinos

actividades
deportivas

Referencias Contactos

personales



Paso 1

Enlista atus contactos:
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Mis primeros 10 contactos

Tus personas con 3 marcas de verificacion son tus mejores
prospectos de Consultores. Los futuros lideres como tu.
Estas seran las primeras personas con quienes vas a trabajar
para programar presentaciones de negocios.

Tus personas con 2 marcas de verificacion también son buenos
prospectos de Consultores. Estas seran las proximas personas
conlas que te programes.

Las personas con 1marca de verificacion y O marcas de
verificacion pueden ser excelentes Clientes para ti, asicomo
también te pueden proporcionar referidos.
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Escribe como lo harias tu:

10



Paso 2

Organizallamadasy citas con estas
10 primeras personas.

yo/kumu 4
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 Procura espaciar las citas alo largo de la semana para
que puedas organizar mejor tu tiempo.
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Paso 3

Profesionalizate aun mas en el negocio.
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Te recomendamos asistir alas reuniones patrocinadas
. Por Immunotec: conferencias, seminarios, eventos,
k\ agrégalos a tu calendario.
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