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BIENVENIDO al
SEMINARIO

PLAN DE GANANCIAS

Comprenda como ganar con su negocio Rena Ware

Este seminario esta disenado para que usted aprenda los fundamentos del Plan de Ganancias de
Rena Ware, para que pueda aprovecharlo al maximo y crecer de Asesor a Desarrollador de Equipo
y luego a niveles superiores.

Para obtener informacion mas detallada sobre como se calculan las ganancias, y los
criterios especificos para su pais consulte su Guia de Negocio (RW950).

6 Siempre maneje su negocio con honestidad, integridad y el mas alto nivel de ética. 99
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https://youtu.be/gos8ncR44M4
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CARACTERISTICAS DEL SEMINARIO

El seminario incluye dos partes:

Parte |

para representantes que son nuevos en Rena Ware y en el Plan
de Ganancias. Ayuda a comprender como funciona el plan y se
enfoca en como ascender de Asesor a Desarrollador de Equipo.

Parte Il

para representantes que han estado con Rena Ware por algin
tiempo, han experimentado el Plan de Ganancias y estan listos
para crecer a niveles mas altos.
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COMO USAR ESTE SEMINARIO PARA APRENDER Y ENSENAR

Este seminario esta disenado para aprender individualmente o en grupo.

Para el aprendizaje individual

* Lea y siga el contenido y haga la practica a medida que avanza. En este seminario la practica
es esencial para entender bien el funcionamiento del Plan de Ganancias.
* Tome la autoevaluacion para verificar lo aprendido.

Para el aprendizaje en grupo

 Leaysiga el seminario con el grupo.

« Haga que el grupo realice la practica a medida que avanza. En este seminario la practica es
esencial para entender bien el funcionamiento del Plan de Ganancias.

* Anime al grupo a tomar la autoevaluacion lo mas pronto posible después de terminar el
seminario. Esto puede ser durante la sesion de entrenamiento o por su cuenta, dependiendo
de su situacion.

Este documento es propiedad de Rena Ware Internacional. No se puede modificar y las imagenes y el texto aqui contenidos no se pueden reproducir ni usar

para otros fines.
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Iconos y personajes

Recursos adicionales.

Requerimientos

legales para cumplir. v | &
REPRESENTANTES PROSPECTOS
INDEPENDIENTES
Practica RENA WARE
jPreste atencion porque
pueden aparecer en prendas
Video. diferentes!

Ningln Representante Independiente tiene ganancias especificas aseguradas.
O Cuando explique el Plan de Ganancias a otros, no haga ninguna afirmacion de
ganancias potenciales que no esté contenida en la literatura de la Compania.
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9 COMO FUNCIONA EL PLAN
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LAS 3 CLAVES para UN NEGOCIO RENA WARE EXITOSO

Rena Ware ofrece un plan de compensacion Unico que gira en torno a las tres claves para un
negocio exitoso:

|
> N
> .“ ° 33 ST

N

COMPARTIR LOS
PRODUCTOS

ENSENAR A OTROS

(ENTRENAR)

COMPARTIR LA CAUSA
Y LA DIFERENCIA

(RECLUTAR)

(VENDER)

El plan se enfoca en reclutar y ensenar a otros como las principales formas de hacer crecer su
negocio y mantenerlo con el tiempo. Se basa en una estrategia a largo plazo en lugar de una a

corto plazo.
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Todos en Rena Ware deberian aprender a vender. Sin embargo, vender solamente es una estrategia a
corto plazo. Si se enfoca solo en vender, avanzara mas lentamente. Rena Ware ofrece excelentes
comisiones en ventas personales, pero hay un limite en la cantidad de ventas que puede generar
usted mismo vy, por lo tanto, cuanto puede ganar solamente con esas comisiones.

Las ventas personales pueden brindarle recompensas inmediatas, pero son mas dificiles de
mantener consistentemente con el tiempo y no le ayudaran a hacer crecer su negocio.

-y
<%y

Si se enfoca en reclutar, implementara una estrategia a largo plazo. Creara equipos y agregara los
esfuerzos y resultados de esos equipos a los suyos. Obtendra bonificaciones en las ventas de ellos,
sin quitarles nada de sus comisiones. Si se enfoca en reclutar y ensenar a otros como reclutar primero

y luego vender, se convertira en un Lider que crea otros Lideres: creara una gran organizacion de
ventas y aprovechara al maximo la Diferencia Rena Ware.
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CONCEPTOS CLAVE

Estos son los conceptos clave utilizados en el Plan de Ganancias.

Cada producto Rena Ware tiene un precio de venta al publico, un Valor Comisionable (CV) y un
Valor por Punto (PV). Estos tres valores son diferentes.

(Precio de venta al publico:) el precio de un producto que se le cobra al cliente,

(Valor Comisionable (CV)D cantidad de puntos utilizada para calcular y pagar sus comisiones y
bonificaciones ganadas.

(Valor por Punto (PV)D puntos que obtiene de la venta de un producto especifico. Se utilizan para
calcular su volumen de ventas y determinar su calificacion para ascensos.

Y4 N
Para ver un ejemplo, tome su Lista de Precios vigente, disponible en RenaRecursos >
RenakKit, y busque la Botella Filtrante Rena Ware. Encuentre y escriba su:
e Precio de venta al publico: e Valor Comisionable (CV): e Valor por Punto (PV):
_____________________ )
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cantidad de dinero que usted gana cuando vende personalmente un producto. Las
comisiones se pagan como un porcentaje del Valor Comisionable del producto (CV).

(Puntos por Volumen Personal (PPV):) puntos de ventas personales; el total de puntos que obtiene
de todas sus ventas personales.

(Puntos por Volumen de Grupo (GPV):) puntos de ventas grupales; el total de puntos que obtiene
de sus ventas personales mas las ventas de las personas de su Grupo Personal.

(Ventas entregadas:) Ventas que cumplen con todos los requisitos para que usted pueda recibir
comisiones y bonificaciones sobre ellas. Los requisitos pueden ser diferentes para cada pais.

(Periodo de Bonificacion: ) periodo en el que se calculan las bonificaciones y las calificaciones
para ascenso. Es un periodo de 2 semanas y los calculos se realizan cada dos semanas. Hay 26

Periodos de Bonificacion en un ano.
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VEAMOS un EJEMPLO

Veamos un ejemplo de un Periodo de Bonificaciéon que compara cinco niveles: Asesor individual,
Asesor con un Grupo Personal, Desarrollador de Equipo, Lider y Lider Senior.

Por ley no se nos permite mostrar ganancias monetarias. Para calcular las
i? ganancias monetarias exactas, tendra que tomar el Valor Comisionable (CV) de
(| A todos los productos enviados al cliente y luego aplicar a ese valor los porcentajes
de las diferentes formas de ganar en los distintos niveles.

En este ejemplo, utilizamos porcentajes de las diversas formas de ganar en los cinco niveles
mencionados anteriormente y los aplicamos a los puntos (PV). Asumimos ventas por un total de
1.000 puntos por cada representante durante el Periodo de Bonificacion, es decir, una venta de
500 puntos por semana por cada representante.

Mientras revisa cada nivel, escriba los nUmeros que faltan. Luego continle leyendo para
L verificar sus respuestas.
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ASESOR

A nivel de Asesor, generalmente hay dos etapas: Asesor individual y Asesor con un Grupo Personal.

Asesor individual. Un Asesor individual es un Representante Independiente que aln no ha reclutado,
ni creado un grupo. Es el nivel de entrada.

e USTED

SU GRUPO PERSONAL

ASESOR
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Como Asesor individual puede ganar:

® Una comision del 15% en ventas personales
e Una Bonificacion por Ventas Personales (PSB) del 3% al 9% en sus ventas personales.

Como Asesor individual sin grupo:

® Sus Puntos por Volumen de Grupo (GPV) © equivalen a sus Puntos por Volumen Personal (PPV)
e Sus puntos totales para el pago (sus ganancias) () equivalen a su comision O mas su
Bonificacion por Ventas Personales (b}
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ﬁﬁiﬁﬁ Numero de personas Usted solo e =1

OU[]II Nivel ASESOR

pago | Periodo de Bonificacion

Total de puntos ganados o _
por pago | Aino x 26 =5.460

@‘ :PV (Puntos por Volumen 1.000
ersonal)
N[
&é GPV (Puntos por Volumen o 1.000
de Grupo)
@ Comisién 1.000 x 15% =
o® ;
PSB (Bonificacion por _
ﬁ 4 Ventas Personales) 1.000 x 6% =
Py
¢ Total de puntos ganados por 0 + 0 - G
+ A=
(T,
I=>
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(Bonificacién por Ventas Personales (Personal Sales Bonus = PSB):) porcentaje del Valor Comisionable
(CV) de sus ventas personales “entregadas”. El porcentaje depende de su GPV como se ilustra en la
tabla a continuacion.

BONIFICACION
por VENTAS

PERSONALES o
e l 5, GPV l ¢ PSB

S

Nivel 1 100 - 499 3%

Nivel 2 500 - 1.249 6% Una Bonificacion

l por Ventas

Personales del
Nivel 3 1.250 - 1.999 9% 12% se aplica
solo a los niveles
Desarrollador

Nivel & 2.000+ 12% — de Equipoy
superiores.
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Asesor con un Grupo Personal: Un Asesor con un Grupo Personal es un Representante Independiente
que ha reclutado y puede ganar bonificaciones por las ventas de sus reclutas.

USTED

SU RECLUTA

@0

SU GRUPO PERSONAL

ENSENAR A OTROS

L

ASESOR con Grupo Personal

(Grupo Personal:) Sus reclutas directos y las personas reclutadas por ellos. Su Grupo Personal
no incluye a las personas que han desarrollado sus propios Grupos Calificados y han ascendido a

Desarrollador de Equipo y niveles superiores.
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Cuando forma un Grupo Personal, puede contar con su esfuerzo individual Y el de cada miembro
del grupo. Esto significa que usted obtiene:

Una comision del 15% en sus ventas personales.

Una Bonificacion por Ventas Personales (PSB) del 3 al 9% en sus ventas personales.

Una Bonificacion por Reclutamiento del 3% en las ventas de sus reclutas personales.

Una Bonificacion por Desarrollo de Grupo (GDB) del 3 al 9% en las ventas de otros (reclutas no
personales) en su Grupo Personal.

Como Asesor con un Grupo Personal:

e Sus Puntos por Volumen de Grupo (GPV) son el total de todo el grupo °.

e Su Bonificacion por Ventas Personales (PSB) puede ser mayor 0, segln el GPV de su grupo.
Comienza a acumular una Bonificacion por Reclutamiento (c) y una Bonificacion por Desarrollo
de Grupo (GDB) @.

e Sus ganancias e equivalen a su comision © mas su Bonificacion por Ventas Personales (PSB)
O mas su Bonificacion por Reclutamiento © mas su Bonificacién por Desarrollo de Grupo

(GDB) ©.
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ﬁﬁ]iﬁﬁ Niumero de personas

COMO FUNCIONA EL PLAN

1+3=4

all e

g ::Ys::‘l:r)tos por Volumen 1.000 1.000
dG:‘cI;f:;:)tos por tolumer 91,000 1.000x4 = ©
Comision 1.000 x 15% = ° 150 1.000 x 15% = & 150

PSB (Bonificacion por

Ventas Personales) 1.000x 9% =

1.000 x 3 = 3.000
3.000 x 3% = ©

o
1.000 x 6% = 60

Bonificacion por Reclutamiento N/A

GDB (Bonificacion por Desarrollo
de Grupo) | Total

30+30+30= O

el L N/A 1.000 x 3% = 30
GDB _
Desglose  ecluta2 N/A 1.000 x 3% = 30
Recluta 3 N/A 1.000 x 3% = 30
Total de puntos ganados por e 150 s 0 60 = o 210 0 + 0 +° + 0 _G

pago | Periodo de Bonificacion

Total de puntos ganados G G

por pago | Aio 210 X 26 =5.460 x 26 =10.920

fe s
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( Bonificacion por Reclutamiento:) bonificacion pagada por las ventas “entregadas” de sus reclutas
personales mientras se mantengan activos. Se paga al reclutador original. Si los reclutas se hacen
inactivos y reingresan con otro reclutador, esta bonificacion se pagara al nuevo reclutador.

( Bonificacion por Desarrollo de Grupo (GDB):) porcentaje del Valor Comisionable (CV) de las ventas
“entregadas” de su Grupo Personal. Es la diferencia entre su Bonificacion por Ventas Personales
(PSB) y la de cada miembro de su Grupo Personal.

En nuestras tablas de ejemplo, asumimos 1.000 GPV por persona,* por lo tanto la Bonificacion
por Desarrollo de Grupo (GDB) de un Asesor, por cada recluta en su Grupo Personal, es como se

explica a continuacion:
I& GPV l é@ PSB l*@ﬂg GDB

1.000 6%

1 De hecho, cada recluta puede tener una cantidad diferente de puntos. Para ver un ejemplo, consulte su Guia de Negocio (RW950).
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DESARROLLADOR DE EQUIPO

Un Desarrollador de Equipo es un Representante Independiente que ha creado un Grupo Calificado.
Esto significa que su Grupo Personal ha logrado el GPV necesario para calificar. En nuestros
ejemplos, un Grupo Calificado incluye a un representante mas cuatro reclutas (sin embargo, esto
puede variar). En este caso, el Desarrollador de Equipo mas cuatro Asesores.

USTED

SU RECLUTA

@0

SU GRUPO PERSONAL

ENSENAR A OTROS

L

DESARROLLADOR DE EQUIPO
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(Grupo Calificado:) Su grupo se convierte en un Grupo Calificado cuando, en el transcurso de
tres Periodos de Bonificacion consecutivos, logran acumular un minimo de 6.000 GPV en ventas
“entregadas”, incluyendo al menos 150 PPV por sus ventas personales. En el Periodo de calificacion,
Su grupo necesita tener un minimo de 2.000 GPV, incluyendo al menos 50 PPV por sus ventas
personales.

Cuando usted se convierte en un Desarrollador de Equipo, puede contar con su esfuerzo individual
MAS el de cada miembro de su grupo. Esto significa que usted obtiene:

Una comision del 15% en sus ventas personales.

Una Bonificacion por Ventas Personales (PSB) del 3 al 12% en sus ventas personales.

Una Bonificacion por Reclutamiento del 3% en las ventas de sus reclutas personales.

Una Bonificacion por Desarrollo de Grupo (GDB) del 3 al 12% en las ventas de otros (reclutas
no personales) en su Grupo Personal.
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Como Desarrollador de Equipo:

Sus Puntos por Volumen de Grupo (GPV) son el total de todo el grupo de 5 °.

Su Bonificacion por Ventas Personales (PSB) puede ser mayor 0, segun el GPV de su grupo.
Su Bonificacion por Reclutamiento puede ser mayor 0, segun el numero de reclutas en su grupo.
Sus ganancias e equivalen a su comision © mas su Bonificacion por Ventas Personales (PSB)
O mas su Bonificacion por Reclutamiento © mas su Bonificacion por Desarrollo de Grupo

(GDB) ©.
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78 5

OUUI'

8

NG

&

&

o®
8%

fe o

Nimero de personas

Nivel

PPV (Puntos por Volumen
Personal)

GPV (Puntos por Volumen
de Grupo)

Comision
PSB (Bonificacion por Ventas
Personales)

Bonificacion por Reclutamiento

GDB (Bonificacion por
Desarrollo de Grupo) | Total

Recluta 1
Recluta 2
GDB
Desgl
esglose Recluta 3
Recluta 4

Total de puntos ganados por
pago | Periodo de Bonificacion

Total de puntos ganados
por pago | Ano

ASESOR

1.000

°1.000

1.000 x 15% = o:I_5O

1.000x 6% = ° 60

N/A

N/A
N/A
N/A

N/A

150 + 60 = 210

5.460

©
ASESOR
con Grupo Personal

1.000
1.000x 4 = ° 4.000
1.000 x 15% = e150

o
1.000x9% =~ 90

1.000 x 3 = 3.000
3.000x 3% = ° 90

30+30+30 =9 gp

1.000x 3% = 30

1.000x 3% = 30
1.000x 3% = 30
N/A

e 6 0o 0 o
150 + 90 + 90 + 90 =420

420 x 26 =10.920

O 06 0 0 o
+  + o+

COMO FUNCIONA EL PLAN

()

DESARROLLADOR DE EQUIPO

1.000

1.000x5 = °

1.000 x 15% = o:I_50

1.000 x 12% =

1.000x 4 = 4.000
4.000x3% =©

60 + 60 + 60 + 60 =0

1.000x 6% = 60

1.000x6% = 60
1.000x6% = 60
1.000x 6% = 60

X 26 =16.380
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En nuestra tablas de ejemplo, asumimos 1.000 GPV por persona,? por lo tanto la Bonificacién por

Desarrollo de Grupo (GDB) de un Desarrollador de Equipo, por cada recluta en su Grupo Personal,
es como se explica a continuacion:

I& GPV I a®@ rse I*@Bﬂg GDB
Desarrollador

de Equipo 2.000 12% 12% - 6% = 6%

1.000 6%

En la tabla a continuacion puede ver la progresion completa de Asesor a Desarrollador de Equipo.

2De hecho, cada recluta puede tener una cantidad diferente de puntos. Para ver un ejemplo, consulte su Guia de Negocio (RW950).
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58 5

OUBI'

¢

£

s 4+
% @

Ve

+

!

A

Numero de personas

Nivel

PPV (Puntos por Volumen
Personal)

GPV (Puntos por Volumen
de Grupo)

Comision

PSB (Bonificacion por Ventas
Personales)

Bonificacion por Reclutamiento

GDB (Bonificacion por
Desarrollo de Grupo)

Total de puntos ganados por
pago | Periodo de Bonificacion

Total de puntos ganados
por pago | Aino

ASESOR

1.000

° 1.000

1.000 x 15% = e:I_5O

1.000x 6% = 960

N/A

210

5.460

ASESOR
con Grupo Personal

1.000

1.000x 4 = ° 4.000

1.000 x 15% = e150

1.000 x 9% = 990
3.000 x 3% =990
3.000x3% = @ g0

420

10.950

COMO FUNCIONA EL PLAN

0_0

DESARROLLADOR DE EQUIPO

1.000

1.000x5 = ° 5.000

1.000 x 15% = @150

o
1.000 x 12% = ~ 120

1.000 x4 = 4.000
4.000x 3% = e120

4.000 x 6% = @ 240

?50 +‘?_2O +?2O +%4O =%3O

630 x26 =16.380
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En conclusion, cuando trabaja solo, cuenta solamente con su esfuerzo individual. Su GPV (Puntos por
Volumen de Grupo) es igual a su PPV (Puntos por Volumen Personal) y solo puede ganar sobre eso.
Cuando crea grupos, su esfuerzo personal para generar puntos puede permanecer igual, pero sumara
los esfuerzos de otras personas a los suyos y ganara bonificaciones por todo eso. Por lo tanto, sus
puntos y ganancias totales aumentaran.
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{COMO SE REFLEJA ESTO
en SU PRACTICA DIARIA?

A continuacion encontrara algunos pasos que le ayudaran a alcanzar los puntos y ganancias
ejemplificados en las tablas anteriores.
@ Tenga 10 conversaciones todos los dias.

Nuestra amplia experiencia en ventas directas nos dice que necesita tener al menos
diez conversaciones para que una persona se una a su equipo. Con las nueve personas
gue no estan interesadas en unirse, cambie a vender.

4
@“l Ofrezca 4 presentaciones de productos cada semana (u 8 en cada Periodo de Bonificacion).

@ Reclute al menos 1 persona cada semana (0 2 cada Periodo de Bonificacion).
*@@ Aproximadamente uno de cada dos nuevos reclutas vendera.
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ﬁﬁ{{!ﬁﬁﬁ Haga que su grupo reclute al menos 2 personas cada semana (0 4 cada Periodo de
a8 Bonificacion).

@

g: Logre al menos 500 PPV cada semana (0 1.000 PPV cada Periodo de Bonificacion).

. eﬁe@ Haga que cada persona en su grupo logre al menos 500 PPV cada semana, para que
@E juntos puedan lograr al menos 2.500 GPV cada semana (o 5.000 GPV cada Periodo de
Bonificacion).

Siga haciendo esto semana tras semana para crecer de 2,500 GPV por semana en un grupo de 5
personas (incluido usted) a 5,000 GPV por semana en un grupo de 10 personas, o crecer de 5,000
GPV a 10,000 GPV por Periodo de Bonificacion.

» Las ganancias y ventas obtenidas pueden variar de persona a persona y dependeran
de las habilidades del Representante Independiente, el tiempo y esfuerzo dedicado a
>, : " i , la actividad y otros factores propios de la venta directa.
» Los ingresos obtenidos estan gravados de conformidad a la normatividad tributaria
aplicable.
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NIVELES de ASCENSOjy FORMAS de GANAR

En Rena Ware puede ascender 7 veces a través de 8 niveles, empezando por Asesor hasta Lider
Ejecutivo Platinum: de Asesor a Desarrollador de Equipo (2 niveles), pasando por Liderazgo (3 niveles)
hasta Liderazgo Elite (3 niveles).

PO & & @

ASESOR DESARROLLADOR LIDER LIDER SENIOR LIDER EJECUTIVO
DE EQUIPO

= 5 5 BEE oo GOO
QA 0ON - ~ g
| o ||e£8§:»ez:nez B | O Of F1=

‘ée(::)gg %%% Liderazgo ( | l '

g Elite
LIDER EJECUTIVO LIDER EJECUTIVO
Stlver Platinum

Los ascensos son automaticos cuando cumple con los requisitos. jQué tan rapido vaya depende

de usted!
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LOS BLOQUES DEL PLAN

Seminario | PLAN DE GANANCIAS

Puede ganar de varias maneras. Como se muestra en los ejemplos anteriores, el plan lo recompensa

con:

N+

&

I=>

Comisiones cuando vende.

Bonificaciones por ventas personales.

Bonificaciones por las ventas de sus reclutas personales.

Bonificaciones por las ventas de su Grupo Personal (ya sea que los haya reclutado o no).

Bonificaciones en las ventas de la organizacion que construye.

Ascensos automaticos cuando cumple con los requisitos.
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La mayoria de las recompensas provienen de desarrollar un equipo o equipos. Por lo tanto, al
principio, concéntrese en ascender de Asesor a Desarrollador de Equipo:

l e Beneficios del Asesor l EgIE%fL?L%s del Desarrollador

® 15% de comision por ventas personales ® 15% de comision por ventas personales (pago
(pago inmediato, generalmente el dia en que inmediato, generalmente el dia en que
se realizd la venta) se realizd la venta)

® Hasta 9% de Bonificacion por Ventas Personales ® Hasta 12% de Bonificacion por Ventas Personales
(PSB) (pago quincenal) (PSB) (pago quincenal)

® 3% de Bonificacion por Reclutamiento por las ® 3% de Bonificacion por Reclutamiento por las
ventas de sus reclutas personales (pago quincenal) ventas de sus reclutas personales (pago quincenal)

e Hasta 9% de Bonificacion por Desarrollo de Grupo ® Hasta 12% de Bonificacion por Desarrollo de Grupo
(GDB) por las ventas de otros en su Grupo Personal (GDB) por las ventas de otros en su Grupo Personal
(pago quincenal) (pago quincenal)

lograr cierto nivel y titulo.

mantener y recibir pago como un cierto nivel y titulo. Una vez que ascienda a un nivel,
debe seguir calificando para mantenerse en ese nivel.
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DE ASESOR a DESARROLLADOR de EQUIPO

Su estado de Representante Independiente Rena Ware “activo” se considera a lo largo de 13
Periodos de Bonificacion. Para mantenerse activo necesita tener al menos 250 PPV (puntos en
ventas personales) acumulados durante los 13 Periodos de Bonificacion anteriores.

Para calificar como Asesor (mantener el titulo y recibir pago como), necesita 50 PPV por Periodo
de Bonificacion. Puede obtener al menos 50 PPV, por ejemplo, vendiendo la Botella Filtrante
Rena Ware.
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Para ascender a Desarrollador de Equipo (obtener el titulo), debe tener al menos:

e Un total de 6.000 GPV (puntos por ventas grupales) dentro de un maximo de 3 Periodos de
Bonificacion consecutivos. Incluyendo:

e Al menos 150 PPV (puntos por ventas personales) dentro de los mismos 3 Periodos de Bonificacion.

En el Periodo del ascenso (tercer Periodo de Bonificacion), se requieren 2.000 GPV, incluyendo al
menos 50 PPV.

| PERIODO DE Il PERIODO DE Il PERIODO DE
BONIFICACION BONIFICACION BONIFICACION
(ASCENSO)

al menos 50 PPV
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Para calificar como Desarrollador de Equipo, debe tener al menos:

e Untotal de 2.000 GPV por Periodo de Bonificacion o en promedio entre el Periodo de Bonificacion
actual y anterior. Incluyendo:

e Al menos 50 PPV por Periodo de Bonificacion o en promedio entre el Periodo de Bonificacion
actual y anterior.

--------------- e promedio de 2.000 GPV e-----ooenns
PERIODO DE PERIODO DE
BONIFICACION BONIFICACION
ANTERIOR ACTUAL
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Entonces, ¢cual es la clave para formar un equipo y convertirse en Desarrollador de Equipo?

La clave es reclutar. Reclute para formar su Grupo Personal. Cuando usted tenga un grupo, sus
esfuerzos personales para reclutar y vender se anadiran a los esfuerzos de otros y usted alcanzara
sus objetivos mas facilmente. Su Grupo Personal es su piedra angular, su primer bloque para
construir su organizacion.

Q .
‘0.

Jpat
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PRIMERO RECLUTE, luego VENDA

Junto con su equipo, enféquese en reclutar 3 personas por semana (0 6 personas por Periodo de
Bonificacion):

* logre al menos 1 recluta personal por semana (o 2 reclutas personales por Periodo de
Bonificacion)

e haga que su grupo logre al menos 2 reclutas en total por semana (0 4 reclutas por Periodo de
Bonificacion)

PERIODO DE BONIFICACION

' Semana 1 H Semana 2

1 Recluta pi P 6 e

Reclutas

, pm—————

Recluta +

-+

por GRUPO
EN SU
A ORGANIZACION

@ por GRUPO 3&) por GRUPO
EN SU ORGANIZACION EN SU ORGANIZACION

Reclutas Reclutas

P L L
cSeecccose-
P L

&
3
Qe
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Para maximos resultados haga que cada uno en su grupo logre al menos 1 recluta personal por
semana (o 2 reclutas por Periodo de Bonificacion), y juntos recluten 5 personas por semana (o
10 personas por Periodo de Bonificacion).

PERIODO DE BONIFICACION

? Semana 1 1 Semana 2

Recluta

por GRUPO
EN SU
ORGANIZACION

——qe——

por GRUPO

EN SU ORGANIZACION

@ por GRUPO @
EN SU ORGANIZACION

Reclutas Reclutas

Ademas de reclutar, haga que su grupo obtenga al menos el minimo GPV requerido para alcanzar
el nivel que busca.
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TODO EL POTENCIAL DEL PLAN

VAYA MAS ALLA DE los REQUISITOS MINIMOS

Si solo cumple con los requisitos minimos, puede
lograr resultados a corto plazo, pero a largo plazo
no mantendra su crecimiento. Su situacion estara
muy expuesta a los cambios.

Por ejemplo, cuando alguien en su Grupo Personal
forma su propio Grupo Calificado y asciende a
Desarrollador de Equipo, su GPV ya no cuenta
para el GPV de usted. Cuando eso sucede o si
alguien se va o se cancela una orden, usted
corre el riesgo de NO cumplir con los requisitos
minimos de puntos.

Para crear un negocio sélido, uno que pueda
soportar cambios, debe generar un flujo constante
de personas y ventas.
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Al principio, puede aspirar a crear un grupo de 5 personas (incluido usted) y, en conjunto, obtener
2.500 puntos por semana (5.000 puntos por Periodo de Bonificacion), que incluyen:

e 500 puntos por semana en sus ventas (1.000 puntos por Periodo de Bonificacion)

e 500 puntos por semana en las ventas de cada persona en su grupo (1.000 puntos por Periodo
de Bonificacion)

PERIODO DE BONIFICACION

’ Semana 1 . Semana 2 .

L e e e e e P e m e e e —————- H Az

: N\ H N\ H

©) 500 PPV 500 PPV (1.000 PPV &
G |

1.000 PUNTOS
1.000 PUNTOS
1.000 PUNTOS

500 PUNTOS 500 PUNTOS (1 OOO PUNTOS

"\ihd

5.000 GPV
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Sucesivamente, enfoquese en crear un grupo de 10 personas y juntos obtener 5.000 puntos
por semana (10.000 puntos por Periodo de Bonificacion). De hecho, un grupo de cinco puede no
lograr de manera consistente los puntos necesarios por semana o Periodo de Bonificacion
(algunos no siempre reclutan o venden).

En cambio, un grupo de 10 personas puede dar resultados mas consistentes. El esfuerzo de
cada individuo para generar puntos puede permanecer igual (500 puntos por semana, 1.000 por
Periodo de Bonificacion), pero el total del grupo aumentara.

PERIODO DE BONIFICACION

° Semana 1 e Semana 2

1.000 PUNTOS
1.000 PUNTOS
1.000 PUNTOS
1.000 PUNTOS
1.000 PUNTOS [Rilerielele el )’/
3 " 1.000 PUNTOS
500 PUNTOS 500 PUNTOS [ 1.000 PUNTOS

500 PUNTOS : 500 PUNTOS [ 1.000 PUNTOS

500 PUNTOS H 500 PUNTOS (1_000 PUNTOS

%) 5.000 GPV 5.000 GPV
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Imagine un vaso con una grieta. Si vierte agua
en el vaso y se detiene, finalmente toda el agua
escapara a través de la grieta y el vaso estara vacio.

Pero si sigue vertiendo mas agua de la que puede ’
escapar, el vaso permanecera lleno y finalmente se
desbordara.

X"’\ o
|~

|
u‘

[ ] - . . . - . . -
| Para obtener mas informacion sobre coOmo hacer crecer su negocio, consulte la seccion
Ascender a niveles de liderazgo.
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ENSENE o« OTROS cémo RECLUTAR
PRIMERO y LUEGO VENDER

Para generar un flujo constante de personas y ventas (mantener su vaso lleno), ensene a cada
uno de sus reclutas como reclutar primero y luego vender. En nuestra experiencia, los reclutas que
reclutan y venden permanecen mas tiempo y tienen mas éxito que los reclutas que solo se enfocan
en vender.

Un nuevo recluta que recluta a otros tiende a estar mas comprometido con los nuevos miembros del
equipo: él o ella aprende ensenando a los nuevos miembros y sus ganancias aumentan al desarrollar
un grupo. Por ejemplo, la Bonificacion por Reclutamiento esta directamente relacionada con las
ventas de reclutas personales, como se explico anteriormente en este seminario.

Ensene a las personas de su grupo a formar
grupos. Ayudelos a convertirse en lideres. Imagine
un proceso como el cultivo de arboles frutales.
Cuando siembra las semillas por primera vez, no
ve resultados inmediatos y es posible que no vea
los resultados de cada semilla. ( la‘
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Pero con el cuidado adecuado, muchas semillas
eventualmente se convertiran en arboles y muchos
de ellos le daran frutos ano tras ano.

Ademas, los frutos de los arboles produciran mas
semillas. Si se plantan y se cuidan, esas semillas
pueden darle mas arboles. Y al final puede tener

un huerto que le dara frutos y semillas ano tras
ano.

v
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De manera similar, el proceso de construir un negocio reclutando y ensenando a otros puede llevar
algo de tiempo al principio, pero sus resultados pueden ser aproximadamente diez veces mayores
que si se concentra en los resultados a corto plazo de vender solamente.

Ensenar a otros es parte de la estrategia a largo plazo para crear lideres que crean otros lideres y
asi formar su propia organizacion de ventas Rena Ware. Mientras mas personas crezcan y creen
SUS propios grupos y organizaciones, mas crecera usted porque seguira ganando recompensas
para todos los grupos bajo usted dentro de su organizacion.

El crecimiento real no proviene simplemente de agregar miembros a su equipo. Viene de agregar
miembros que reclutan, venden y crean sus propias organizaciones. Al elevarse ellos, también
lo elevan a usted. Cuando ellos crecen, usted crece. Por lo tanto, ayude a otros a ascender y asi
usted mismo ascendera. Conviértase en un lider al crear lideres que crean otros lideres.
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B
B
| <e» Iluléetiéei @" éec*;ec o Qs

LIDER EJECUTIVO LIDER EJECUTIVO
Stlver Platinum
LIDER LIDER SENIOR LIDER EJECUTIVO

ASESOR DESARROLLADOR
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52 PREGUNTAS

62 RESPUESTAS

Si esta en la version movil de
este seminario, use un lapiz o un
boligrafo y una hoja de papel para
escribir sus respuestas

EVALUACION
PARTE |
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PREGUNTAS

Responda las 20 preguntas a continuacion, de acuerdo a este seminario. Revise sus respuestas y dé 1
punto a cada respuesta correcta. Luego, sume su puntaje y lea las recomendaciones.

1| La mejor manera de tener un negocio Rena Ware exitoso es:

) Enfocarse en vender, porque Rena Ware ofrece comisiones por ventas personales.

@ Enfocarse en reclutar, porque le dara recompensas inmediatas.

@ Enfocarse en reclutar y ensenar a otros a reclutar primero, porque esto le ayudara a
construir una organizacion de ventas.

2| ¢Qué son los Puntos por Volumen Personal (PPV)?

Q El total de puntos que obtiene de sus ventas personales.

@ El total de puntos que obtiene de las ventas de su grupo.

G Los puntos que obtiene de la venta de un producto especifico.
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3| ¢Qué son los Puntos por Volumen de Grupo (GPV)?

Q El total de puntos que obtiene de sus ventas personales.

@ El total de puntos que obtiene de las ventas de su grupo.

JOU

@ El total de puntos de venta en los que se basa su comision.

4| ¢Qué afirmacion es verdadera sobre el Periodo de Bonificacion?

) Ocurre 52 veces al afio.

@ Es un periodo de 3 semanas.

JOU

O Dura 2 semanas.
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5| Como Asesor individual sin grupo, sus ganancias equivalen a:

Q Solo una comision por ventas personales.
@ Tanto una comision como una Bonificacion por Ventas Personales.

@ Solo una Bonificacion por Ventas Personales.

JOU

6| Como Asesor con un Grupo Personal, sus ganancias equivalen a:

(A
©
(C/

Lo mismo que un Asesor sin grupo mas una Bonificacion por Reclutamiento.

Lo mismo que un Asesor sin grupo mas una Bonificacion por Desarrollo de Grupo (GDB).

JOU

Lo mismo que un Asesor sin grupo mas una Bonificacion por Reclutamiento y una
Bonificacion por Desarrollo de Grupo (GDB).
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7| Tan pronto como comience a formar un equipo, ¢qué puntos pueden aumentar?

(A
e

Sus Puntos por Volumen de Grupo (GPV).
Sus Puntos por Volumen Personal (PPV).

El Valor por Punto (PV).

JOU

8| ¢Qué es la Bonificacion por Desarrollo del Grupo (GDB)?

(A
0

La diferencia entre su Bonificacion por Reclutamiento y la de cada miembro de su Grupo D
Personal.

La diferencia entre su Bonificacion por Ventas Personales (PSB) y la de cada miembro de D
su Grupo Personal.

La diferencia entre su comision y la de cada miembro de su Grupo Personal. D
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9| ¢A quién aplica la Bonificacion por Desarrollo de Grupo (GDB)?

Q A todos los miembros de su organizacion.

9 A todos los miembros de su organizacion en los niveles de Desarrollador de Equipo y
superiores.

® Solo alos miembros de su Grupo Personal.

J UG

10| Como Desarrollador de Equipo, sus ganancias equivalen a:

0 Su comisiéon mas su Bonificacion por Ventas Personales (PSB).

() Su comisién mas su Bonificacion por Reclutamiento.

JOUU

O Su comision mas su Bonificacion por Ventas Personales (PSB), su Bonificacion por
Reclutamiento y su Bonificacion por Desarrollo de Grupo (GDB).
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11| Calificar significa:

Q Ascender a un cierto nivel.
@ Mantener el titulo de un cierto nivel.

G Mantener el titulo y recibir pago como un cierto nivel.

JOU

12| ¢Cual es el requisito minimo para ascender a Desarrollador de Equipo?

Un total de 6000 GVP, incluyendo al menos 150 PPV, dentro de un maximo de 3 D
Periodos de Bonificacion consecutivos.

@ Un total de 3000 GVP, incluyendo al menos 50 PPV, dentro de un maximo de 3 Periodos D
de Bonificacion consecutivos.

G Un total de 2000 GVP, incluyendo al menos 50 PPV, por Periodo de Bonificacion o en D
promedio entre el Periodo de Bonificacion actual y el anterior.
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13| ¢Cual es el requisito minimo para calificar como Desarrollador de Equipo?

Q Un total de 2000 GVP, incluyendo al menos 50 PPV, por Periodo de Bonificacion D
durante dos Periodos de Bonificacion consecutivos.

) Un total de 2000 GVP, incluyendo al menos 500 PPV, por Periodo de Bonificacion D
durante dos Periodos de Bonificacion consecutivos.

0 Un total de 2000 GVP, incluyendo al menos 50 PPV, por Periodo de Bonificacion o en D
promedio entre el Periodo de Bonificacion actual y el anterior.

14| Para mantener el crecimiento de su negocio, ¢ cuantos miembros nuevos totales deberian reclutar
usted y su grupo cada semana?

Q Al menos 1. D
@ Al menos 2. D
0 Al menos 3. D
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15| ¢Cual es la cantidad minima de puntos de venta personales (PPV) que recomendamos alcanzar
cada semana para desarrollar su negocio?

50. D
500. D
5000. [:]

16| ¢Cuantas presentaciones deberia intentar hacer cada semana?

Al menos 3.
Al menos 4.

Al menos 10.

JOU
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17| Irmas alla de los requisitos minimos es importante porque:

Q Ayuda a mantener el crecimiento de su negocio a largo plazo.
@ Lo protegera de los cambios, como cuando las personas abandonan su grupo.

G Todas las anteriores.

OO

18| Un nuevo recluta que recluta a otros tiende a estar mas comprometido porque:

0 El reclutamiento lo mantiene ocupado.

9 Sus ganancias aumentan al ensenar y desarrollar a otros.

JOU

G El 0 ella tiene que convencerlos de que se queden.
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19| El crecimiento real de su negocio proviene de:

@
©

Q Agregar miembros que reclutan, venden y ensenan a otros.

Agregar mas y mas miembros a su equipo.

Vender mas y mas productos.

OO

20| ¢Qué afirmacion es falsa?

A
B/
(C/

Ensenar a otros no es parte de la estrategia de desarrollo de negocio a largo plazo. D
Cuando ayuda a otros a crecer, usted también crece. D
Ensenar a otros es una inversion de tiempo que probablemente dara resultados mucho D

mayores que vender solo.

Puntaje total: /20
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iCOMO LO HIZO?

Su puntaje total Recomendaciones

Gran parte de este seminario todavia es un poco dificil para usted. Revise
las paginas de contenido y realice la practica de nuevo. Dediquele tiempo.
Puede pedirayuda o clarificaciones asu lider. Al final haga la autoevaluacion
de nuevo.

iBuen trabajo! Usted ha aprendido la mayoria de este seminario. De las
12-16 respuestas que tuvo incorrectas: comprende por qué son incorrectas?
Regrese a las paginas de contenido y revise esas partes.

iExcelente! Usted comprendioé todo o casi todo este seminario. De las
17 -20 respuestas que tuvo incorrectas: jcomprende por qué son incorrectas?
Regrese a las paginas de contenido y revise las respuestas.
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En este momento, probablemente ya haya experimentado como funciona el plan y esté listo para

pasar a niveles superiores. A continuacion encontrara ejemplos de los primeros dos niveles de
liderazgo: Lider y Lider Senior.

(
' Para obtener informacion mas detallada sobre los niveles de liderazgo consulte su
Guia de Negocio (RW950).
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LIDER » LIDER SENIOR

Un Lider es un Representante Independiente que ha formado su Grupo Personal mas un Grupo
Calificado de primera generacion.

( Generacion:) cada nivel de grupos bajo usted.

(Primera generacion (1.7 gen):) cuando uno de sus reclutas en su Grupo Personal asciende a
Desarrollador de Equipo y forma un Grupo Calificado, ese Grupo se convierte en primera generacion

para usted.

e USTED
e SU RECLUTA

SU GRUPO PERSONAL

ENSENAR A OTROS

e

o
o
o

GRUPO CALIFICADO

Qo
s
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LIDER SENIOR

Un Lider Senior es un Representante Independiente que ha formado su Grupo Personal mas 2
Grupos Calificados de primera generacion. Los Lideres Senior pueden tener Grupos Calificados de
segunda generacion, como en el ejemplo a continuacion.

(Segunda generacion (2.7 gen):) cuando alguien en su primera generacién asciende a Desarrollador
de Equipo y forma un Grupo Calificado, ese Grupo se convierte en segunda generacion para usted.

1.« GEN

2.© GEN
e USTED

7,
e SU RECLUTA ’/9\ 9
111 LLEELLELLL
0 0 \
SU GRUPO PERSONAL e e e

ENSENAR A OTROS
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Al convertirse en Lider, usted puede obtener:

e Todo lo que se aplica a un Desarrollador de Equipo, incluyendo el 3% de Bonificacion de
Reclutamiento Personal por sus reclutas personales en su primera generacion (aun cuando
hayan ascendido a Desarrolladores de Equipo).

e Una Bonificacion de Lider del 5% sobre el CV de las ventas entregadas por cada Grupo Calificado
de primera generacion bajo usted.

Al convertirse en Lider Senior, usted puede obtener:

e Todo lo que se aplica a un Lider.
e Una Bonificacion de Lider del 3% sobre el CV de las ventas entregadas por cada Grupo Calificado

de segunda generacion bajo usted.

Como Lidero Lider Senior, sus ganancias © sonlasumadetodos los beneficios de un Desarrollador

de Equipo 0, mas sus Bonificaciones de Lider por su Grupo Personal y cada Grupo Calificado en
su organizacion @, CGD.
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Nimero de personas

Nivel

PPV (Puntos por
Volumen Personal)

GPV (Puntos por
Volumen de Grupo)

Comision

PSB (Bonificacion por
Ventas Personales)

Bonificacion por Reclutamiento

GDB (Bonificacion por Desarrollo
de Grupo)

Bonificaciones

de LIDER

@,

Gen.

2a
Gen
&.
=
&
I=>

Bonificacion por Reclutamiento
(1.2 Generacion)

Total de puntos ganados por
pago | Periodo de Bonificacion

Total de puntos ganados
por pago | Ano

00006 _0
2 ] B2
0 b

LIDER

1.000

°5.000
150
120
120

240
Subtotal de beneficios de

DESARROLLADOR
DE EQUIPO: 630

1.000x3% =@

1 Grupo Calificado: 5.000 x 5% = ©
N/A
o (b} o o
+ + =
X 26 =23.660

ASCENDER A NIVELES DE LIDERAZGO

wa @)

LIDER SENIOR
1.000

Q5000

150
120
120

240

Subtotal de beneficios de
DESARROLLADOR 630
DE EQUIPO:

2.000x3% =9
2 Grupos Calificados: 10.000 x 5% = o

1 Grupo Calificado: 5.000 x 3% = o

© o0 0 0 o
- + - =

o
x 26 =34.840
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ASCENDER A NIVELES DE LIDERAZGO

Puede ver la progresion general de Asesor a los primeros niveles de liderazgo en la tabla a continuacion.
Para una simulacion en su moneda local, use las tablas en el menl despegable de este seminario.

a0
ou[]lil

Bonificaciones

de LIDER

ASESOR
1.000
1.000

150

N/A

)
&
£
g% 1.000 x 6% = 60

N/A

N/A

N/A

N/A

210

5.460

ASESOR
1.000
4.000

150

1.000 x 9% = 90

3.000 x 3%

3.000 x 3%

N/A

N/A

N/A

420

10.920

90

90

DESARROLLADOR
DE EQUIPO

1.000
5.000
150

1.000 x 12% = 120

4.000 x 3% = 120

4.000 x 6% = 240

N/A

N/A

N/A

630

16.380

000
o

LIDER

1.000

5.000
150

120
120

240

Subtotal de beneficios de

DESARROLLADOR
DE EQUIPO: el

1.000x3% =930
1 Grupo Calificado:
5.000x5% = o250

N/A

0 o o O
630 + 30 +250= 910

910 x26 =23.660

@

LIDER SENIOR
1.000
5.000

150

120

120

240

Subtotal de beneficios de
DESARROLLADOR 330
DE EQUIPO:
2.000 x 3% = @60
2 Grupos Calificados:
10.000 x 5% = @500
1 Grupo Calificado:

5.000 x 3% = 9150

O o 06 0 O
630 + 60 +500 + 150 = 1.340

1.340 x26 =34.840
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DE DESARROLLADOR DE EQUIPO a LIDER y LIDER SENIOR

Para ascender a y calificar para Lider, debe cumplir con todos los requisitos de un Desarrollador de
Equipo y tener al menos 1 Grupo Calificado bajo usted.

Esto significa que usted debe tener:

* Su Grupo Personal (y este grupo debe ®*~~-=~-=====-=<
calificar, es decir, cumplir con los requisitos oo
de GPV). e
e o0

e Al menos un grupo mas bajo usted que e --4J
también califique.

LIiDER
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Para ascender a y calificar para Lider Senior, debe cumplir con todos los requisitos de un Lider
mas tener al menos 2 Grupos Calificados de primera generacion bajo usted.

Esto significa que usted debe tener:

e Su Grupo Personal (y este grupo debe calificar,
es decir, cumplir con los requisitos de GPV).

e Dos grupos mas bajo usted que también
califiguen. (Dos grupos es el requisito
minimo. El ejemplo en las tablas de este
seminario incluye tres grupos para mostrar
gue los Lideres Senior pueden ganar
bonificaciones también sobre los Grupos
Calificados de segunda generacion.)

LIDER SENIOR
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ANADA BLOQUES a SU ORGANIZACION

Cuando alcanza niveles de liderazgo, comienza a agregar y aprovechar Grupos Calificados, sus
bloques de construccion. A medida que los representantes bajo usted forman nuevos grupos, ellos
crecen y usted agrega nuevos grupos y nuevas generaciones a su organizacion. Aqui experimenta
aun mas el plan de ganancias.

Por lo tanto, continde con su practica diaria (reclute, venda, ensene como reclutar y vender), siga
esforzandose para ir mas alla de los requisitos minimos y tendra la oportunidad de crear una gran

organizacion.

O, =
o o 9
1 Grupo 1 Bloque de l I
Calificado construccion

LIDER EJECUTIVO
Platinum

2 LIDER
LIDER EJEC'UTIVO
EJECUTIVO Silver

LIDER SENIOR
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76 PREGUNTAS

84 RESPUESTAS

Si esta en la version movil de
este seminario, use un lapiz o un
boligrafo y una hoja de papel para
escribir sus respuestas.

EVALUACION
PARTE Il



PREGUNTAS

Responda las 15 preguntas a continuacion de acuerdo a este seminario. Las primeras cinco preguntas
son una revision de la Parte |l. Revise sus respuestas y dé 1 punto a cada respuesta correcta. Luego, sume
su puntaje y lea las recomendaciones.

1| ¢A quienes aplica la Bonificacion para Desarrollo de Grupo (GDB)?
) Atodos los miembros de su organizacion.

@ A todos los miembros de su organizacion en los niveles de Desarrollador de
Equipo y superiores.

Q Solo a los miembros de su Grupo Personal.

2| Parasostener el crecimiento de su negocio, ¢cuantas personas por semana deberia reclutar junto
con su grupo?

0 Al menos 1.

@ Al menos 2.

® Almenos3.
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3| ¢Cuantos PPV (Puntos por Ventas Personales) deberia lograr cada semana?

) Almenos 50.

@ A menos 500.

JOU

Q Al menos 5000.

4| Ir mas alla de los requisitos minimos es importante porque:

Q Ayuda a mantener el crecimiento de su negocio a largo plazo.

@ Lo protegera de los cambios, como las personas que abandonan su grupo.

JOU

@ Todas las anteriores.
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5| El crecimiento real de su negocio proviene de:

) Agregar méas y méas miembros a su equipo.

) Vender masy mas productos.

JOU

Q Agregar miembros que reclutan, venden y ensenan a otros.

6| Un Lider es un Representante Independiente que ha formado:

) Un Grupo Personal.

@ Un Grupo Personal y un Grupo Calificado de primera generacion.

JOU

Q Un Grupo Personal y dos Grupos Calificados de primera generacion.
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7| ¢Qué es una generacion?

Q Cada nivel de grupos bajo usted.
@ Su Grupo Personal.

(® Solo los grupos que estan directamente bajo usted.

JOU

8| ¢Qué es un Grupo Calificado de primera generacion para usted?

Un Grupo Calificado formado por uno de sus reclutas que asciende a Desarrollador de
Equipo.

@ Un Grupo Calificado formado por usted.

JO U

Q Un Grupo Calificado formado por cualquier Desarrollador de Equipo en su organizacion.
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9| ¢Qué es un Grupo Calificado de segunda generacion para usted?

Q Un Grupo Calificado formado por uno de sus reclutas que asciende a Desarrollador de
Equipo.

@ Un Grupo Calificado formado por cualquiera en su organizacion.

JO U

Q Un Grupo Calificado que surge de un Grupo Calificado de primera generacion.

10| Un Lider Senior es un Representante Independiente que ha formado:

Q Un Grupo Personal y un Grupo Calificado de primera generacion.
@ Un Grupo Personal y al menos dos Grupos Calificados de primera generacion.

Q Un Grupo Personal y tres Grupos Calificados de primera generacion.

JOU
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11| ¢Hasta qué generacion se aplican las Bonificaciones de Lider?

() Hasta la segunda generacion.

@ Hasta la tercera generacion.

JOU

(® Atodas las generaciones, sin limite.

12| Como Lider, puede obtener:

Q Todo lo que se aplica a un Desarrollador de Equipo. D

@ Una Bonificacion de Lider del 5% por cada Grupo Calificado de primera generacion bajo
usted. D

Q Todas las anteriores. D
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13| Como Lider Senior, puede obtener:
Q Todo lo que se aplica a un Lider mas una Bonificacion de Lider del 3% por cada Grupo
Calificado de segunda generacion bajo usted.

@ Una Bonificacion de Lider del 3% por cada Grupo Calificado de primera generacion bajo
usted.

O U

Q Todas las anteriores.

14| ¢Cual es el requisito minimo para ascender a y calificar como Lider?

Q Tener su Grupo Personal y un grupo bajo usted que cumplan con los requisitos de GPV.
@ Tener su Grupo Personal que cumpla con los requisitos de GPV.

Q Tener un grupo bajo usted que cumpla con los requisitos de GPV.

JOU
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15| ¢Cual es el requisito minimo para ascender ay calificar como Lider Senior?

0 Tener su Grupo Personal y un grupo bajo usted que cumplan con los requisitos de GPV.

@ Tener dos grupos bajo usted que cumplan con los requisitos de GPV.

DU

Q Tener su Grupo Personal y dos grupos bajo usted que cumplan con los requisitos de GPV.

Puntaje total: /15
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iCOMO LO HIZO?

Su puntaje total Recomendaciones

Gran parte de este seminario todavia es un poco dificil para usted. Revise
las paginas de contenido y realice la practica de nuevo. Dediquele tiempo.
Puede pedirayuda o clarificaciones asu lider. Al final haga la autoevaluacion
de nuevo.

iBuen trabajo! Usted ha aprendido la mayoria de este seminario. De las
9-12 respuestas que tuvo incorrectas: comprende por qué son incorrectas?
Regrese a las paginas de contenido y revise esas partes.

iExcelente! Usted comprendioé todo o casi todo este seminario. De las
13-15 respuestas que tuvo incorrectas: comprende por qué son incorrectas?
Regrese a las paginas de contenido y revise las respuestas.
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) Envie sus comentarios a:

( COMENTARIOS

4 rwu@renaware.com

UNIVERSIDAD o o
——— RENA WARE ¢Qué tan util fue este seminario?

¢Cémo podemos mejora”o? ESCFiba el nombre del Seminario
en el asunto del correo

RENA WARE Cf JoXPYoX::)
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