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CAPACITACION POR ZONAS

ENFOQUE DEL MES PARA
IMPULSAR RESULTADOS
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ZONAS:

Para desarrollar su negocio: los mixers
impulsan ventas, equipos y resultados.

Siga la capacitacion «5» y «1000» y vera
cdmo organizar mixers semanales que
de manera constante impulsan las

Ventas y el Crecimiento del Equipo.




Zonas

BLANCA, AZUL, ROJA

Durante el mes, usted realizard las «3» zonas diariamente, pero durante partes
de cada mes su atencidn se centrard «mdas» en un area clave para asegurar el
éxito.

Actividades:

—_—

"Exposicion Masiva": llenar los mixers con clientes potenciales y desarrollar su equipo.
"Patrocinio Masivo": centrarse en incorporar nuevos socios en su equipo.

3. "Volumen Masivo": asegurar su fin de mesy los fines de mes de sus equipos de una
manera solida.
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Zonas Blancas, Dias1 al 10

DEL MES

ZONA BLANCA = EXPOSICION MASIVA

Usted «SIEMPRE» estara en la Zona Blanca,
pero el enfoque principal del comienzo del
mes es llenar su embudo para que cuando
pase a la Zona Azul tenga muchisimos
clientes potenciales calificados.

Ciclo de ventas

de 30 dias

EXPOSICION
MASIVA

Dias 1-10

PATROCINIO
MASIVO

CONTACTOS

CLIENTES
POTENCIALES

CLIENTES
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Zonas Blancas, Dias 11 al 20

DEL MES

ZONA AZUL = PATROCINIO MASIVO

A mediados del mes, usted seguirad organizando
mixers, pero ahora cambiard mas su «enfoque»
a incorporar clientes potenciales a través de

Seguimientos

Llamadas en conferencia

Incorporar y hacer que estas nuevas personas
comiencen a organizar mixers

Ciclo de ventas

de 30 dias

EXPOSICION
MASIVA

Dias 1-10

PATROCINIO
MASIVO

CONTACTOS

CLIENTES
POTENCIALES

CLIENTES
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Zonas Blancas, Dias 21 al

FIN DES MES

EXPOSICION
MASIVA

Dias 1-10

Zonas Rojas, Dias 21 al fin de mes

PATROCINIO
MASIVO
Durante el fin de mes, usted seguira organizando
mixers, pero ahora cambiard mas su «enfoque» a

ayudar a su equipo a que termine el mes.

* Analice afondo, ;quién estd mas cerca de un
rango”?

« ;Quién estd a $500 de distancia de un rango?
.Bono?

« Ayude a su equipo a cerrary usted ganara. jEl
trabajo en equipo hace que el sueno funcione!

CONTACTOS

CLIENTES
POTENCIALES

CLIENTES
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Ciclo de ventas
de 30 dias



Vista

DEL MES

ENFOQUE DEL MES POR ZONAS

DlAS 1-10 11-20 21 al fin de mes
ZONA
AYUDAR A SU
El\(l:FLOASEJE LLENAR el embudo CERRAR el embudo EQUIPO a Cerrar el

Embudo

LLENAR el embudo

LLENAR el embudo

LLENAR el embudo







