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BIENVENIDO al
SEMINARIO

DESARROLLAR A OTROS
(PARTE 1)

Como convertir a los Asesores primero en Desarrolladores de Equipo y luego en Lideres

Este seminario esta disenado para ayudarlo a desarrollar a su equipo para que se conviertan en
lideres y usted pueda crear una organizacion.

Continta después del Seminario Mi Autodesarrollo (RW402). ;Recuerda el cohete de tres etapas?
Usted despegd enfocandose en su desarrollo personal con ese seminario, y ahora las etapas dos
y tres de este seminario lo impulsaran hasta el cielo y el espacio. Al desarrollar a su equipo, usted
alcanzara niveles mas altos y vera nuevos horizontes.
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CARACTERISTICAS DEL SEMINARIO

Este seminario se divide en dos partes:

PARTE | | DE ASESORES A DESARROLLADORES DE EQUIPO

Incluye un proceso de 10 pasos para ayudar a cada miembro de su
grupo a convertirse en Desarrollador de Equipo.

B8 I8 DE DESARROLLADORES DE EQUIPO A LIDERES

Incluye un proceso de 10 pasos en total para pasar al liderazgo y crecer
como lideres.
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Cada parte incluye:

Proceso de Practica Evaluacion
10 pasos integrada integrada

Facil de aprender Cada paso tiene Evidencia lo
y recordar. Sus ejercicios aprendido y las
correspondientes. areas para revisar.
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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 el contenido y haga la practica a medida de que avance.
 Tome la autoevaluacion para verificar lo aprendido.

Para el aprendizaje en grupo

+ Lea el seminario con el grupo.
« Haga que el grupo realice la practica a medida que avanza. De no ser posible, elija algunos

ejercicios para hacer con el grupo y animelos a realizar el resto por su cuenta, lo antes posible

después de terminar el seminario.
« Anime al grupo a tomar la autoevaluacion. Esto puede ser durante la sesion de entrenamiento

0 por su cuenta, dependiendo de su situacion.
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Recomendacion de uso para ambas partes | y li

10 Pasos Ejercicios (Plan de Desarrollo Evaluacion
para Asesores o Lideres)

iconos y personajes
Practica. Si esta en la version

] ~n = Representantes
e digital de este seminario, Q Independientes
"™ use un lapiz o un boligrafo 3 ) Rena Ware
y una hoja de papel para n Pueden aparecer en
W -

escribir sus respuestas. prendas diferentes.

é6 Siempre maneje su negocio con honestidad, integridad y el mds alto nivel de ética. 99
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INTRODUCCION

¢Qué significa desarrollar a otros?
¢ Por qué desarrollar a otros?

Desarrolle un paso a la vez

DE ASESORES A DESARROLLADORES
DE EQUIPO: DESARROLLO PASO A PASO

Proceso de 10 pasos

A simple vista: Los 10 pasos
para convertir Asesores en
Desarrolladores de Equipo

CONTENIDO

67 | APENDICE
EVALUACION

/1 | Preguntas

79 | Respuestas
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INTRODUCCION

{QUE SIGNIFICA DESARROLLAR a OTROS?

Ahora que tiene conciencia de su autodesarrollo
es el momento de fortalecer sus habilidades en el
desarrollo de otros.

Desarrollar a otros significa ayudarles a obtener los
conocimientos y habilidades que necesitan para
avanzar tanto profesional como personalmente.

También significa crear las condiciones y
oportunidades para que usen esos conocimientos y
habilidades.
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INTRODUCCION

({POR QUE DESARROLLAR a OTROS?

Cuando recluta a alguien y lo deja que encuentre
su camino por si solo, es mucho mas probable
que se desanime y se vaya. El hecho de que
los nuevos Asesores estan en este negocio por
iniciativa propia no quiere decir que deban estar
solos. Necesitan el soporte y apoyo de usted,
sobre todo al principio.

Como lider eficaz usted deberia evaluar que tanto
soporte brindar a cada uno. Por lo general, deberia
desarrollar a cada uno hasta donde €l o ella pueden
llegar.
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Al hacerlo, usted lograra:

( ] . .- .
lﬁlf’lﬁﬁ Mejor retencion: muchos nuevos reclutas se quedaran si saben y ven que pueden crecer.

B
-./—I.—-.

®

SR

Ascensos a niveles mas altos: al crecer su equipo, usted también crece.

Crecimiento de su organizacion: cuantas mas personas asciendan y agreguen grupos,
mas grande se hara su organizacion.

Mas ingresos: tanto usted como su(s) equipo(s) pueden ganar bonificaciones en el
crecimiento y ventas de su organizacion.

Premios y otras recompensas: crecer su organizacion lo ayuda a calificar para viajes,
medallas y otras recompensas del programa RENAwards.
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¢POR QUE CUANDO ...O ESTO.
CONFORMARSE PUEDE TENER
CON ESTO? ESTO...
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“La fuerza del equipo es cada uno de los miembros. La fuerza de cada miembro es el equipo.”

Phil Jackson (ex jugador de baloncesto de EE.UU. NBA)
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iEl desarrollo de otros es el futuro de su organizacion ya que cuanto mas éxito tengan ellos,
mas éxito tendra usted!
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DESARROLLE UN PASO ala VEZ

Puede empezar a desarrollar incluso a su primer recluta. De hecho, esa es una gran
oportunidad para practicar sus habilidades de liderazgo. Solo manténgase un paso
mas adelante de su equipo para asi mostrarles cOmo hacer ese paso.

No espere a ser Lider para empezar. No tiene que esperar a lograr el titulo de Lider.
[ ] ﬁ(g

ABC, Empiece de lo basico. Ensene a sus reclutas los conocimientos y habilidades
esenciales para empezar su negocio de manera efectiva.

de manejar. No apresure las cosas. Ayude a su equipo a crear confianza y fundamentos

Siga el proceso. El desarrollo de otros esta dividido en dos partes para ser mas facil
Eg
fuertes.
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QO

Cultive el coraje. Si es la primera vez que desarrolla a otros puede que se sienta
un poco inseguro. Puede que tenga miedo a cometer errores y decepcionarse a si mismo
y a los demas. Esto es normal. Admitalo y no deje que esto lo detenga. Actle para
reducir el miedo. Por ejemplo, si tiene miedo a cometer errores, preparese: aprenda
los recursos Rena Ware, pida aclaracion a alguien mas experimentado, etc. Cultive
esta actitud en si mismo y en los demas.

Apunte lejos y sea paciente. Cuando empieza a desarrollar a otros, puede que no
logre resultados inmediatos. Sin embargo, su trabajo no ha sido en vano, sino que se
ha almacenado. Cuando se pone agua a hervir, no se ve el aumento de temperatura
hasta que el agua no hierva. Cuando se siembran semillas de arboles de fruta,
no se tiene fruta hasta que los arboles no hayan crecido. Piense en cuantas semillas
siembra cada dia: apasionese por el juego y no solo por el puntaje final.
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Lea la historia y conteste las preguntas a medida que avanza.

Imaginese estar empezando un nuevo trabajo

EN en una compania en su ciudad. El primer dia ﬂ 1 i 2 | 3 i 4 i 5
su llega puntual y emocionado. La persona que
VIDA lo entrevistd y contraté le muestra una gran

cantidad de material de entrenamiento, le dice
que se siente y lo estudie, luego se va.

Usted se sienta y empieza a leer todo. Espera a
que esa persona regrese y le muestre qué hacer.

Pero el dia termina y usted se va a casa.

¢Como se sentiria? ¢ Quizas un poco incomodo
y estresado?

¢Regresaria el dia siguiente?
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INTRODUCCION

A pesar de este inicio, usted regresa el dia
siguiente, lee todo otra vez y espera todo el dia a
gue alguien le dé alguna instruccion, pero no hay
nadie.

Después de muchos dias, su reclutador se pasa
por alli y le dice “¢Pero qué hace aqui? ¢Por qué
no esta haciendo el trabajo que deberia hacer?”

¢Como se sentiria ahora?

¢Cuales son las probabilidades de que tenga
éxito en ese trabajo?

No queremos que nos pase esto, pero es lo que
ocurre cuando no desarrollamos a nuestros
Asesores y dejamos que aprendan todo solos.
Para evitarlo, vamos a aprender como desarrollar
a nuestros Asesores.
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PROCESO de 10 PASOS

Ayudar a los Asesores a convertirse en Desarrolladores de Equipo es el primer paso del proceso.
Es fundamental porque crea la base de su organizacion y consolida su papel de Lider emergente.

Para ayudarlo a navegar esta parte hemos desarrollado el siguiente proceso de 10 pasos:

1. Identifique las necesidades y comprenda 6. Promueva el Entrenamiento Basico

la motivacion
7. Mantenga un calendario de

2. Cree una vision entrenamiento consistente
3. Hagalo factible 8. Dé seguimiento y use retroalimentacion a 360°
4. Maneje las expectativas y mejore la retencion 9. Cree espiritu de equipo

5. Enféquese en reclutar primero y luego vender 10. Sea un modelo y hagalo duplicable

A continuacion revisaremos cada paso y si se toma el tiempo de hacer la Practica integrada,

al final tendra un plan de desarrollo para sus Asesores.
RW403 1403.02.1121 - Parte | | 19
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PASO 1) IDENTIFIQUE LAS NECESIDADES Y COMPRENDA LA MOTIVACION

Las personas se unen a Rena Ware por muchas razones. Por lo general estan intentando satisfacer
una o mas de estas siete necesidades.

Las 7 necesidades

Pertenencia
Ser parte de algo mas grande que usted mismo.

Apreciacion
Ser apreciado por lo que hace.

Emocion
Emocionarse por aventura, descubrimiento y cambio.

Proposito y contribucion
Saber que esta haciendo algo significativo con su vida.
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Autonomia
Tener el control de sus decisiones.

Crecimiento y esperanza
Saber que tiene la oportunidad de aprender y crecer como ser humano.

Estabilidad/seguridad (ingresos extra)
Lograry mantener un estilo de vida. Este es un aspecto delicado y los ingresos extra no deberian

considerarse una meta en si, sino un medio para satisfacer las necesidades mas profundas de
estabilidad y seguridad.

Las necesidades son lo que es importante para nosotros. Lo que realmente queremos. Pueden
alimentar nuestros deseos y suenos. Son diferentes de las obligaciones y lo que debemos hacer.

Seminario Comparta la Causa y la Diferencia (RW204)
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El folleto de reclutamiento La Diferencia Rena Ware
(RW516), el video y el Folleto informativo de
productos/reclutamiento (RW92) estan creados
para mencionar todas estas necesidades.

Aprenda por qué los nuevos miembros de su equipo
se unieron a Rena Ware. Por ejemplo: pregunteles por
gué se unieron; si dicen que es para tener ingresos
extra, pregunteles para qué los quieren/qué van
a hacer con esos ingresos. Si dicen que quieren
comprar algo, pregunteles por qué - qué les ayudara
a hacer, etc.
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Cuando escuche las respuestas, fijese en lo que
dicen y como lo dicen: eso le dara mas informacion
sobre lo que es importante para ellos. Recuerde que
las necesidades que estan intentando satisfacer se
conectan directamente con su motivacion.

Algunas pueden ser necesidades inmediatas y
criticas para ellos. De todas maneras, las personas
se unen porque han visualizado lo que es posible
en su futuro, como lograr lo que quieren. Tienen un
deseo 0 un sueno que se puede realizar a través de
la combinacidon de los beneficios de la Diferencia
Rena Ware y con el entrenamiento necesario para
obtener esos beneficios.
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$Qué es la motivacion?

La motivacion es un impulso interno que se basa en

N
‘.

cinco principios.

Es una eleccion personal.

Podemos inspirar a otros y darles acceso a los
recursos que necesitan, pero depende de ellos
tomar accion. Podemos darles la cerilla, pero
depende de ellos encender la llama interior y
mantenerla.

Funciona mejor cuando se basa en confianza en vez de miedo.

Las personas se pueden motivar con amenazas e intimidacion por un tiempo muy corto.
La motivacion basada en el miedo es estresante, debilita a las personas y las hace reaccionar
envez de responder. También destruye las relaciones. Este tipo de motivacion no es saludable ni
sostenible. En cambio, la motivacion basada en la confianza de que puede lograr algo empodera.
Permite que las personas vean opciones y tomen decisiones, y asi fortalece las relaciones. Este

tipo de motivacion es saludable, sostenible y hace que los logros sean significativos.
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Es influenciada por expectativas.

Muchas personas viven basandose en cierto nivel de expectativas. Cuando los demas tienen
grandes expectativas de nosotros, nuestra tendencia natural es tratar de llenarlas. Si tiene
grandes expectativas de sus Asesores y Lideres, ellos tendran mayores expectativas de si

mMismos.

Es impulsada por las necesidades.
Para muchas personas una gran necesidad es tener un proposito superior: saber con claridad
qué contribucion van a hacer con sus vidas. Eso les ayuda a mantenerse comprometidos incluso

en las situaciones mas dificiles.

Es productiva.

La motivacion real (impulsada por las necesidades) lleva a acciones efectivas. La pregunta es:
,Sus acciones son efectivas para satisfacer sus necesidades? Por ejemplo, podria estar
enfermo o muy cansado y necesitar descanso. En ese caso, quedarse en la cama durmiendo
o leyendo un libro puede ser efectivo hasta que se encuentre de nuevo bien.
Pero supongamos que usted necesita la apreciacion que recibe de su equipo cuando los apoya
en sus actividades. En este caso quedarse en la cama no seria eficaz, mientras que ayudar a
su equipo a identificar sus necesidades si lo seria.
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¢Qué puede hacer para identificar las necesidades de sus Asesores y comprender
su motivacion?

Lea los ejemplos.

e Reunirse con los Asesores y preguntarles qué es lo que quieren de su negocio Rena Ware.

e Hacer que los Asesores llenen el Planificador de metas personales (RW456).

VIDA e Pedir que los Asesores cierren los ojos y digan dénde se ven en uno, tres, cinco afos.

e Hacer preguntas como: Si pudiera cumplir un deseo para su proximo cumpleanos,
¢cual seria?

Escriba TRES cosas para su plan. Sea especifico y escriba los nombres de sus Asesores
si aplica.

Para identificar las necesidades y comprender la motivacion de mis Asesores, haré
lo siguiente.

Ej.: Me reuniré con Pedro y Laura y les prequntaré qué es lo que quieren de su negocio Rena Ware.

1.
2.
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PASO 2 ) CREE UNA VISION

Ya tomoé la decision de reclutar y hacer crecer su equipo. Ahora debe desarrollar al equipo
transmitiendo una vision de lo que pueden lograr si deciden reclutar y desarrollar equipos propios.
Su meta es que sus Asesores se conviertan en Desarrolladores de Equipo, por lo cual cree una vision
de Desarrollador de Equipo.

e Muestre la meta.

® Comparta los beneficios de un Desarrollador de
Equipo con un Grupo Calificado. Use la Guia de
Negocio (RW950) o el folleto de reclutamiento La
Diferencia Rena Ware (RW516).

e (Conecte la metay los beneficios con la necesidad
0 necesidades identificadas en el Paso 1.

Y recuerde: las personas creen en usted como persona antes que en su vision, por lo cual predique
con el ejemplo y haga lo que pide hacer a los demas.
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¢Qué puede hacer para ayudar a sus Asesores a crear una vision para si mismos?

Lea los ejemplos.

EN e |dentificar lo que cada Asesor quiere y hacer que visualice en detalle como sera
SuU cuando lo obtenga.
VIDA

e Describir en detalle como fue para usted o alguien mas que conoce.

e Ayudar a los Asesores a conectar el ascenso a Desarrollador de Equipo
con sus necesidades. Por ejemplo usando estas sugerencias:

¢Qué necesita/quiere? Necesito.../Quiero...

¢Qué necesita para eso? Para eso necesito...

¢Qué podra hacer cuando sea Como Desarrollador de Equipo
Desarrollador de Equipo? podré...
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Escriba TRES cosas para su plan. Sea especificoy escriba los nombres de sus Asesores
si aplica.

Para ayudar a mis futuros Desarrolladores de Equipo a crear su vision, haré lo siguiente.

Ej.: Me reuniré con Laura, le prequntaré lo que quiere y la ayudaré a conectarlo con el ascenso a
VIDA Desarrollador de Equipo.

1.
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DE ASESORES A DESARROLLADORES DE EQUIPO PASO A PASO

PASO 3) HAGALO FACTIBLE

Después de ayudar a sus Asesores a ver los beneficios de convertirse en Desarrolladores de Equipo,
ayudelos a dividir esa meta en metas mas pequenas y manejables.

Asegurese de que estas metas sean SMART (inteligentes):

Especificas:

Medibles:

Alcanzables:

Relevantes:

Con limite de
Tiempo:

Cada meta debe tener un punto final claro.

Cada meta debe poderse cuantificar, y debe ser posible medir el avance y el logro
final.

Cada meta debe ser realistay no demasiado ambiciosa (si no le costara demasiado).

Cada meta debe alinearse con su proposito de largo plazo y brindarle beneficio.

Cada meta debe tener su fecha limite de cumplimiento para ayudarlo a quedarse
en camino.
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¢Como puede dividir sus metas mas grandes en pasos mas manejables, y ayudar a

sus Asesores a hacer lo mismo?

Establezca sus metas.

Haga un plan y manténgalo actualizado. Incluya
sus metas personales y profesionales en general
y también metas especificas para ascender a
Desarrollador de Equipo. Estas deberian incluir
reclutamiento, ventas y entrenamiento.

Puede usar el Planificador de Metas (RW456) en el
Apéndice.

Siga el progreso.

Use el tablero de su oficina en linea (RenaWeb)
para seguir su progreso en reclutamiento y ventas
personales, el progreso de su equipo y SuUs ascensos.
Los ascensos son un resultado de ensenar a otros.

RENA WARE PLANIFICADOR DE METAS PERSONALES

Codigo:

000¢

000

RENARECURSOS

T O QUE HECESITA AL

HAGA cLIC agul
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PASO 4) MANEJE LAS EXPECTATIVAS Y MEJORE LA RETENCION

Usted y sus Asesores reclutan a otros y trabajan duro
para ayudarlos a tener éxito, sin embargo algunos
nunca logran despegar y terminan por irse. Los
Desarrolladores de Equipo y Lideres en potencia a
veces se culpan por eso.

Sin embargo, si ha hecho todo lo adecuado para
preparar a su equipo para el éxito, no tiene por qué
culparse. En cambio, deberia conocer los nimeros de
la industria de ventas directas y usarlos para manejar
sus expectativas y las de su equipo.

Para crear expectativas realistas, use el juego de
numeros. Este juego tiene dos partes: una parte se
refiere a la industria de ventas directas en general,
la otra se refiere a Rena Ware.

A 4
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El juego de niimeros en la industria de Ventas Directas

Si se mira a todas las empresas de ventas directas y sus campos de ventas, se podran observar
las siguientes tendencias.!

327

16 % 16 7%

1. Estos nimeros se basan en promedios de centenares de empresas de ventas directas y pueden variar segliin los mercados.
Sirven para dar una idea general. RW403 1403.02.1121 - Parte | | 33
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De todas las personas que se unen a una empresa de ventas directas:

Han decidido que este negocio no es para ellos y van a volver a su trabajo anterior o simplemente
no quieren hacer esto.

El §/5/ estajusto detras de los que estan a punto de irse.

Algo en sus vidas ha cambiado; han tenido problemas personales; han perdido interés en esto
y estan encontrando interés en algo diferente, etc.

El @174 esta contento.

Han conseguido lo que querian cuando se unieron a la empresa: ya sea decir que tienen su
propio negocio, pertenecer a una organizacion o tener ingresos extra. Por lo tanto, sera muy dificil
que suban a niveles de produccion mas altos. La Unica manera de hacer que tengan un mejor
desempeno es identificar una nueva necesidad. Se puede hacer, pero es dificil ya que cada uno
puede tener necesidades diferentes.
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El &[5/ se puede motivar.

Realmente no podemos motivar a los demas, pero podemos inspirarlos a automotivarse
identificando sus necesidades incumplidas. Este grupo normalmente se motiva con
reconocimientos y recompensas.

El @I-A) se automotiva.

Saben lo que quieren y haran lo que sea para lograrlo con o sin usted.

En conclusion, esto significa que aproximadamente un 32% de los nuevos reclutas no avanzan:
uno de cada tres nuevos reclutas no hace nada porque esta a punto de irse o justo detras de los

gue estan a punto de irse.
10% 1-3%
4V
[N

Sinembargo, del 32% que se automotivan o se pueden
motivar, un 10% tendran un desempeno bueno y
consistente y entre el 1 y 3% seran superestrellas
en camino al liderazgo y su crecimiento podria
compensar la pérdida de los que se van.
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El juego de nimeros en Rena Ware

En promedio:?

Necesita hablar con 10 ° de cada 2 reclutas @Reclutas calificados
personas para reclutar a se convertira en Recluta normalmente permiten que
nuevo Asesor. calificado. un Asesor se convierta en

Desarrollador de Equipo.

~0®

2. Estos nimeros muestran tendencias generales. Le recomendamos que controle los nimeros de su equipo durante un tiempo
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Semana 1

Por lo tanto, para generar crecimiento consistente:

® Reclute a una persona por semana
® Haga que su equipo reclute a dos personas por
semana

--1-——

por GRUPO

EN SU ORGANIZACION

Y juntos recluten a tres personas por semana.

Reclutas

Usted y su equipo deberian trabajar para reducir al minimo la rotacion de personas y aumentar la
retencion. Eso se puede hacer, y cuantas mas personas tenga en su equipo, mas facil sera.

[ J
| | I Comparta la Causa y la Diferencia (RW204)
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Mejore la retencion

Como muestran los numeros de la industria, siempre habra cierta rotacion. Algunas personas
se iran por razones fuera de nuestro control. Sin embargo, usted puede reducir la rotacion y
lograr resultados mejores, si recuerda estas dos cosas:

t

-

B o i

Las personas que se sienten exitosas El entrenamiento lleva a resultados
SON Menos propensas a irse que las que mejores, como se vera en el Paso 7.
no se sienten exitosas.
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¢Qué puede hacer para mejorar la retencion en su grupo y crear mas grupos?
Lea los ejemplos.

e Hablar con al menos 10 personas cada dia/semana sobre la Oportunidad.

EN
SuU e Recordar a los Asesores que hablen con al menos 10 personas cada dia/semana
VIDA sobre la Oportunidad.

e Revisar el plan de cada Asesor para las charlas de Oportunidad.

Escriba hasta TRES cosas para su plan. Sea especifico y escriba los nombres de
sus Asesores si aplica.

Para mejorar la retencion y crear mas grupos, haré lo siguiente:

Ej.: Hablaré con Pedro y Laura para que recluten a una persona cada uno esta semana.

1.
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PASO 5) ENFOQUESE EN RECLUTAR PRIMERO Y LUEGO VENDER

Todos en Rena Ware deberian aprender a vender. Sin embargo, es reclutando que se crean grupos.
Luego, ensenando a los nuevos miembros a reclutar primero y luego vender es como realmente se
impulsa el crecimiento del negocio. Asi es fundamental que usted se enfoque en reclutar primeroy
luego vender y ensene a otros a hacer lo mismo.

Reclutar y vender son como los remos de un bote. Imagine que esta en el bote y quiere cruzar un
lago. ¢Qué pasa si usa solo un remo, aunque ponga la fuerza de ambos brazos en ello? El barco

empieza a girar en la direccion del remo y pronto usted estara dando vueltas sin avanzar.

Eso podria estar bien durante un tiempo pero no lo llevaria a su destino.
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Para cruzar el lago, debe usar ambos remos desde el principio. De manera similar, usted y su
equipo deben enfocarse en reclutary vender desde el primer dia. Aproveche el entusiasmo inicial.
Por lo general los nuevos Asesores estan emocionados con su nuevo negocio y ese entusiasmo
es contagioso. Este es el momento ideal para que hablen con su Circulo de Influencia sobre
unirse y compartir el entusiasmo.

Su meta no es tener a nuevos Asesores que vendan. Su meta es tener a nuevos Asesores que
reclutan y venden, y ensenan a sus reclutas a hacer lo mismo.
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¢Qué puede hacer para ayudar a sus Asesores a enfocarse en reclutar primero y luego
vender?

Lea los ejemplos.
EN

SuU . . . . . ,
VIDA e Hablar de la importancia de reclutar primero y luego vender a partir del primer dia.

e Invitar a los nuevos Asesores a observarlo a usted dando una demostracion y luego
una charla de Oportunidad.

® Ayudar a los nuevos Asesores a escribir sus objetivos de reclutamiento en el
Planificador de Metas (RW456) en el Apéndice.

e Animar alos nuevos Asesores a compartir el video de reclutamiento con sus amigos.

e Mostrar a los nuevos Asesores como reclutar y formar un grupo les ayudara a alcanzar
sus objetivos.
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Escriba hasta TRES cosas para su plan. Sea especifico y escriba los nombres de
sus Asesores si aplica.

EN Para ayudar a mis Asesores a enfocarse en reclutar primero y luego vender, haré lo
SU . .
VIDA siguiente.

Ej.: Invitaré a Pedro y Laura a mi demostracién y charla de Oportunidad de este martes.

1.
2.
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PASO 6) PROMUEVA EL ENTRENAMIENTO BASICO

Ensene a sus nuevos Asesores cOmo motivar a sus reclutas a tomar el Entrenamiento Basico
al menos tres veces. Esto tiene muchas ventajas.

O
]

Refuerzo positivo y mayor retencion.

Los reclutas de sus Asesores empezaran mejor y experimentaran pequenos éxitos
desde el principio. Luego, seguiran hacia éxitos mas grandes y cada paso sera un
refuerzo positivo que fortalece el vinculo con su reclutador, su Lider y Rena Ware.

Comienzo inmediato.

El Entrenamiento Basico brinda todas las herramientas que los nuevos reclutas
necesitan para empezar su negocio y ser mas independientes. Muestra como usar
el Circulo de Influencia, obtener citas, hacer presentaciones, reclutar y vender.
Explica los fundamentos del plan de ganancias y enfatiza que reclutar es la clave para
el crecimiento. También muestra todos los recursos disponibles en Rena Ware.
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G

O}

Mas reclutamiento de grupo.

Debido a que el Entrenamiento Basico enfatiza al reclutamiento, los nuevos Asesores
qgue lo toman al menos tres veces tienen mas probabilidades de compartir la Diferencia
conlosdemas. Esos Asesores empiezan automaticamente a ascender a Desarrolladores
de Equipo, y lo mismo pasa a sus reclutas.

Comprension de las habilidades de las personas.

Cuando sus Asesores den el Entrenamiento Basico y participen en ello con sus reclutas,
empezaran a identificar tanto sus propias fortalezas y areas de mejora como las de sus
reclutas. Esto les ayudara a establecer las prioridades de entrenamiento.
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¢Qué puede hacer para ayudar a sus Asesores a promover el Entrenamiento Basico (RW200)?

Lea el ejemplo.

e Tenerunareunion conlos nuevos Asesoresy ponerse de acuerdo en algunas acciones

EB‘ de promocion, por ejemplo: enviar enlaces al calendario de Entrenamiento Basico,
VIDA enviar recordatorios, nombrar los beneficios del seminario, tener pequenos premios

para quienes toman el entrenamiento, etc.

Escriba hasta TRES cosas para su plan. Sea especifico y escriba los nombres de
sus Asesores si aplica.

Para ayudar a mis Asesores a promover el Entrenamiento Basico, haré lo siguiente:

Ej.: Hablaré con Pedro y Laura para decidir una manera de promover para cada uno.

1.
2.
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PASO 7) MANTENGA UN CALENDARIO DE ENTRENAMIENTO CONSISTENTE

Deberia crear y mantener un calendario de entrenamiento consistente. La consistencia
es fundamental porque hace que el calendario sea:

Mas claro - las personas pueden saber qué seminarios se ensenan y cuando.

@ Mas facil para implementar y duplicar.

@ Reconfortante.

]
i @ Un ejemplo de compromiso con el desarrollo de las personas.
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Un calendario de entrenamiento semanal consistente deberia incluir todos los seminarios del
Modulo 1y uno de los seminarios de los demas modulos, a rotacion, como en el ejemplo siguiente.

Lun Mar Mie Jue Vie Sab
BASICO
BASICO CONT;ATOS BASICO
+
GANANCIAS
2
PROCESO
(ROTAR)
3

A

coMo
ENTRENAR
+
LIDERAZGO
(ROTAR)

1 APRENDA LO BASICO | MODULO DE INICIO 3

2 APRENDA EL PROCESO | MODULO DE DESARROLLO 4 ENSENE A OTROS | MODULO DE LIDERAZGO
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No tiene que copiar exactamente este calendario. Puede crear uno en linea con sus necesidades 'y
las de su equipo. Por ejemplo, si nota que su equipo necesita desarrollar habilidades de liderazgo,
agregue mas sesiones de los seminarios del Médulo 4.

Una vez creado el calendario de entrenamiento:

e Promuévalo con regularidad dentro de su grupo.
e Anuncie cada actualizacion.

e Invite a personas especificas a las sesiones dependiendo de
sus areas de mejora.

e Recuerde a las personas que tomen el mismo seminario mas de
una vez para reforzar su aprendizaje.

e En las invitaciones, incluya los beneficios de ese seminario
especifico: los conocimientos y habilidades que los participantes ) P
obtendran.

[
l ' l Como Entrenar (RW401)
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Cree su calendario de entrenamiento semanal. Aseglurese de incluir el Entrenamiento
Basico (RW200).

Mi calendario de entrenamiento semanal.

EN

SU Lun Mar Mie Jue Vie Sab
VIDA
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Promueva su calendario. Escriba TRES cosas para su plan. Sea especifico y escriba
los nombres de sus Asesores si aplica.

Para promover mi calendario de entrenamiento haré lo siguiente:

EN

\S/lIJDA Ej.: Invitaré a Pedro y Laura a la sesién de Cémo entrenar de mayo.
1.
2.
3.
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PASO 8) DE SEGUIMIENTO Y USE RETROALIMENTACION A 360°

Después de entrenar, sobre todo con el Entrenamiento Basico (RW200), dé seguimiento a sus
nuevos Asesores. Agende algin tiempo para observarlos, aseglrese de que sigan en camino y
dé retroalimentacion.

Observaciones

® |nvite a sus nuevos Asesores a observar las
actividades basicas del negocio.

e Observe a sus nuevos Asesores haciendo esas
actividades.

e Tenga sesiones de retroalimentacion para hablar
de lo que funciond y lo que se puede mejorar.
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Retroalimentacion

Retroalimentacion a 360° significa de parte de usted para sus Asesores y de parte de ellos

para usted.

La retroalimentacion efectiva...

e Esregulary puntual.

® Incluye tanto lo que funciona como lo que no
funciona.

® Seenfocaenelcomportamiento, noen la persona.
® Se basa en hechos observables, no en opiniones
0 juicios.

e Termina con un plan de accion.

i ® Como Entrenar (RW401)
® [ a Presentacion Perfecta (RW205)
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¢Qué puede hacer para dar seguimiento a sus Asesores y usar retroalimentacion a 360°?

Lea los ejemplos.

EN e Programar una llamada semanal con cada Asesor para ver como le ha ido la semana

\S/lIJDA (las metas alcanzadas, los pasos, los resultados, etc.).

e Llamar a los Asesores después de su primera cita de reclutamiento o ventas.

e Contactar a los Asesores después de cada entrenamiento al que asisten (preguntar
gué han aprendido y como piensan ponerlo en practica).

® Programar una reunion de retroalimentacion con cada Asesor después de haberlo
observado y revisar lo que funciond y/o lo que se puede mejorar.
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Escriba TRES cosas para su plan. Sea especifico y escriba los nombres de sus
Asesores si aplica.

EN Para dar seguimiento y usar retroalimentacion a 360°, haré lo siguiente:
\S/llJDA Ej.: Invitaré a Pedro a observar mi cita de reclutamiento este lunes.

1.

2.

3.
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PASO 9) CREE ESPIRITU DE EQUIPO

El espiritu de equipo puede ayudar a satisfacer varias necesidades, por ejemplo pertenencia,
apreciacion e incluso crecimiento y contribucion. Por lo tanto es importante crear un espiritu de
equipo fuerte, usando las siguientes cinco maneras.

Muestre y genere entusiasmo.

Apasionese y entusiasmese por lo que hace cada dia.
El entusiasmo es contagioso: si usted esta emocionado vy
energético, suequipo querraser parte de eso. Genere entusiasmo
celebrando los logros grandes y pequenos - vea el punto 5.

e

Modele el espiritu de equipo.

Si muestra interés en los demas y toma acciones para apoyar
Su crecimiento, el espiritu de equipo sera una consecuencia
natural. Por ejemplo, entrene a otros y revise sus avances.
Ademas, modele el espiritu de equipo en su lenguaje, usando
palabras como “nosotros” y “nuestro” en lugar de “yo” y “mi/mio”.

R N
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Cree un ambiente de equipo saludable.

En un ambiente de equipo saludable todos los miembros se sienten bienvenidos, apreciados
y soportados. Cuando ya esté esta fundacion, se pueden agregar otras iniciativas como tener
un nombre de equipo o una cancion para reforzar la afiliacion de los miembros.

Establezca metas de equipo y empodere a los miembros.

Establezca metas para su equipo e involucre a los miembros en el proceso: pida a cada uno
gue se tome la responsabilidad de una parte de la meta. Luego manténgalos al dia sobre
el avance. No dude en pedir que logren una meta donde usted recibira el premio. jAun asi,
puede ser un logro de equipo! Todos ganan y cada uno logra el orgullo de ser parte de una
organizacion exitosa.

Reconozca tanto los logros como las iniciativas.

Encuentre maneras de celebrar los logros de su equipo, grandes y pequenos - por ejemplo
durante las reuniones, en las redes sociales o0 con anuncios dedicados. Celebre tanto a
las personas que lograron sus metas como a las que mostraron buenas iniciativas. (Luego
separadamente y en privado puede hablar sobre cOmo mejorar.)

RW403 1403.02.1121 - Parte | | 57



Seminario | DESARROLLAR A OTROS - PARTE | DE ASESORES A DESARROLLADORES DE EQUIPO PASO A PASO

¢Qué maneras de crear espiritu de equipo son mas significativas para usted?

Lea los ejemplos.

EN e Para crear un ambiente de equipo saludable: acepte los errores como parte del

\S/lIJDA proceso de aprendizaje y crecimiento (prepararse/aprender, intentar, preguntar,
cometer errores, intentar otra vez); no juzgue a las personas; dé retroalimentacion en
privado; ofrezca igualdad de oportunidades para entrenamiento y desarrollo, y si es
necesario ofrezca coaching individual.

e Para reconocer logros e iniciativas: anuncie con regularidad los miembros que
completaron un entrenamiento, lograron ciertas metas de reclutamiento o ventas,
o realizaron su primera inscripcion o venta. Cree “espacios dedicados” donde su
equipo puede compartir sus historias de éxito y recibir felicitaciones de los demas.
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Escriba TRES cosas para su plan. Sea especifico y escriba los nombres de sus

Asesores si aplica.

EN Para crear espiritu de equipo, haré lo siguiente.
SuU
VIDA E.8.: Crearé un “espacio de celebraciones” en mi red social donde mi equipo puede

compartir sus historias de éxito.
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PASO 10) SEA UN EJEMPLO Y HAGALO DUPLICABLE

Si ha estado trabajando duro y logrando buenos resultados, probablemente quiere que su equipo
haga lo mismo. Para eso, predique con el ejemplo y tenga comportamientos efectivos. Muestre a
su equipo lo que debe hacer y como hacerlo, desde las actividades diarias hasta las habilidades
de liderazgo, incluyendo los pasos de este seminario.

Organice observaciones. Pida a su equipo que lo observen en varias etapas del proceso - desde
hacer demostraciones y obtener citas hasta dar charlas de Oportunidad y presentaciones de
productos, hasta dar entrenamiento.

Para hacerlo duplicable, use los recursos disponibles en Rena Ware (para reclutamiento, ventas
y entrenamiento): estan disenados para hacer el proceso facil de duplicar. No necesita saber
todo de antemano. Solo necesita saber su meta y mantenerse un paso enfrente a su equipo para
mostrarles como duplicar ese paso.
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Imagine que esta escalando una montana con su equipo. No es necesario que ya la haya escalado
para llevarlos a la cumbre. Solo debe centrarse en la meta y caminar un paso adelante para
mostrar a su equipo como dar ese paso. A medida que da un paso ayude a su equipo a duplicar
ese paso. Incluso cuando esté en la cumbre puede seguir mostrando el camino a otros cuando
todo es duplicable.
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¢Qué puede hacer para ayudar a sus Asesores a duplicar sus acciones?

Lea los ejemplos.

EN e Explicar que si hacen como usted pueden llegar donde esta usted o a donde esta
su yendo.

VIDA ® Hacer que observen sus actividades.

e Hacer preguntas que ayuden a entender qué hizo usted y como, o usar los formularios
para observaciones disponibles en algunos de los seminarios.

Escriba DOS cosas para su plan. Sea especifico y escriba los nombres de sus

Asesores si aplica.

Para ayudar a mis Asesores a duplicar mis acciones, haré lo siguiente:

Ej: Pediré a Pedro y Laura que observen mi sesién de Entrenamiento Bdsico este jueves

y luego revisaré el proceso con ellos.
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A SIMPLE VISTA: LOS 10 PASOS para CONVERTIR

%

ASESORES en DESARROLLADORES de EQUIPO

1 | IDENTIFIQUE LAS NECESIDADES Y COMPRENDA LA MOTIVACION

Por lo general las personas estan intentando satisfacer una o mas de estas siete
necesidades: pertenencia, apreciacion, emocion, proposito y contribucion, autonomia,
crecimiento y esperanza, estabilidad/seguridad. Descubra por qué sus Asesores se
unieron a Rena Ware, qué necesidades estan intentando satisfacer. Comprenda como
funciona la motivacion: es una eleccion personal, se basa en la confianza (no en el
miedo), es influenciada por las expectativas, impulsada por las necesidades y lleva a
acciones efectivas.

2 | CREE UNA VISION

Muestre a sus Asesores la meta de convertirse en Desarrollador de Equipo y comparta
los beneficios de tener un Grupo Calificado. Ayldeles a ver como eso les sirve para
satisfacer sus necesidades.
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3 | HAGALO FACTIBLE

Ayude a sus Asesores a dividir la meta de Desarrollador de Equipo en metas mas
pequenas y manejables. Aseglrese de que esas metas sean SMART: eSpecificas,
Medibles, Alcanzables, Relevantes, con limite de Tiempo.

4 | MANEJE LAS EXPECTATIVAS Y MEJORE LA RETENCION

Las tendencias de la industria de ventas directas muestran que aproximadamente 1 de
cada 3 reclutas no hara nada. Sin embargo, 1 de cada 3 ya esta motivado o puede ser
motivado a tener un desempeno consistente o convertirse en Lider. Para un crecimiento
consistente obtenga al menos 1 recluta personal + 2 reclutas de su grupo = 3 reclutas
totales por semana.

5 | ENFOQUESE EN RECLUTAR PRIMERO Y LUEGO VENDER

Reclutar le permite crear un grupo, y los grupos son como puede crecer su negocio.
Su meta es tener nuevos Asesores que reclutan primero y luego venden, y ensenan a
otros a hacer lo mismo.

RW403 1403.02.1121 - Parte | | 64



eminario | DESARROLLAR A OTROS - PARTE | DE ASESORES A DESARROLLADORES DE EQUIPO PASO A PASO

ABC~

6 | PROMUEVA EL ENTRENAMIENTO BASICO

Todos los nuevos Asesores deberian tomar Entrenamiento Basico varias veces: para
refuerzo positivo y mejor retencion, para un comienzo mas rapido, mayor reclutamiento
de grupo y comprension de las habilidades de los miembros.

7 | MANTENGA UN CALENDARIO DE ENTRENAMIENTO CONSISTENTE

Cree y mantenga un calendario de entrenamiento semanal consistente, sobre todo para
los seminarios del Modulo 1. Sera facil de implementar y duplicar, claro y reconfortante,
y un ejemplo de compromiso. Ademas, promueva el calendario con su equipo, por
ejemplo a través de notificaciones, invitaciones personales y recordatorios.

8 | DE SEGUIMIENTO Y USE RETROALIMENTACION A 360°

Dé seguimiento a sus Asesores: obsérvelos en sus actividades de negocio y haga que
lo observen a usted. Tenga retroalimentacion a 360° tanto positiva como negativa,
enfocada en el comportamiento e incluyendo un plan de accion.
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9 | CREE ESPIRITU DE EQUIPO

Para crear espiritu de equipo: muestre y genere entusiasmo, muestre espiritu de
equipo, cree un ambiente saludable, establezca metas de equipo y empodere a los
miembros, reconozca tanto los logros como las iniciativas.

10 | SEA UN MODELO Y HAGALO DUPLICABLE

Siga el procesoy pongalo en practica para sus Asesores. No espere hasta completarlo
todo. Solo manténgase un paso adelante de su equipo y muéstreles coémo duplicar
ese paso.
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PLANIFICADOR DE
METAS PERSONALES (RW456)

RENA WARE PLANIFICADOR DE METAS PERSONALES

Nombre:
Cédigo: Periodo de planificacion

Del (fecha) Hasta (fecha)
( METAS PERSONALES ) Mis tres metas personales de los proximos meses sern:

Lograda
(1) (fecha) )
(2 ) (fecha) )
(5 ) (fecha) )

(_ METAS PROFESIONALES )

Ganancias de (al mes) O
Obtener el cargo de (titulo) para el (fecha) D
Ganar el viaje a para el (fecha) D

Para ganar el viaje voy a

O

(_ OTRA INFORMACION IMPORTANTE/CONCURSO )

Del (fecha) Hasta (fecha) Requisitos Ganaré

O000d

NOTAS
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PLANIFICADOR DE METAS PERSONALES

( RECLUTAS - COMPARTA LA DIFERENCIA ) C LOGROS DEL RECLUTA )

(Utilice las ideas de su Circulo de Influencia) Entrgraminto Enyenamierto Venta

(1] » O » O » O

(2] » O » O » 0O

(5] » O » O » O

0o » O » O » O

(5 » O » O » O

0o » O » O » O

(7] » O » O » O

o » O » O » O

(5] » O » O » O

® » O » O » O

(_ VENTAS - COMPARTA LOS PRODUCTOS )

Eé?ﬂf’;?&?.%»: AcTuaL |[ acumoiabo | [ ActuaL || Acumotabo |[ Tt
i scumulado anerormerte scumulado antriomene

(_ ASCENSOS DE MI GRUPO - ENSERE A OTROS )

o (3

(2] 0
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Si esta en la version digital de
este seminario, use un lapiz o un
boligrafo y una hoja de papel para
escribir sus respuestas.




PREGUNTAS

Responda las 15 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| ¢Cual oracion acerca del desarrollo de otros es VERDADERA?

)
Q Es mejor que empiece después de convertirse en Lider.

)
@ Muestre a sus reclutas todo lo que necesiten saber y expliqueselo en detalle.
O Cuanto mas rapido pueda llevar a su equipo a completar el proceso, mejor.

)
Q No se deje parar por su miedo, actle para reducirlo.

)
G Espere resultados inmediatos.

N—/

2| ¢Por qué las personas se unen a Rena Ware?

)
) Porque no tienen muchas opciones.

)
@ Porque estan intentando satisfacer una o mas de sus necesidades.
Q Porque quieren comprar productos Rena Ware.
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3| ¢Cual principio de motivacion es FALSO?

() Es una eleccion personal. D

e Es mas efectivo si se basa en la creencia de que se tienen habilidades en vez que en D
miedo 0 amenazas.

@ Es mejor que tenga bajas expectativas de su equipo, para no desanimarles. D

Q Para muchos se conecta con su proposito superior.

G Impulsa a actuar.

4| ¢Queé significa “crear una vision de convertirse en Desarrollador de Equipo”?
0 Compartir los beneficios de un Desarrollador de Equipo con un Grupo Calificado y
conectarlos con las necesidades de los miembros.
@ Pedir a sus Asesores que revisen “Desarrollador de Equipo” en la Guia de Negocio (RW950). D

Q Decir a sus Asesores que ha decidido que todos deben convertirse en Desarrolladores de D
Equipo.
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5] ¢Qué significa objetivos “SMART”?

Q eSpecificos, Medianos, Alcanzables, Relevantes, con Limite de tiempo.
@ eSpecificos, Medibles, Apropiados, Realistas, con Limite de tiempo.

Q eSpecificos, Medibles, Alcanzables, Relevantes, con Limite de tiempo.

OO0

@ eSpecificos, Medianos, Apropiados, Relevantes, con Limite de tiempo.

6| ¢De acuerdo con las tendencias generales de la industria de ventas directas, en promedio
cuantos nuevos reclutas NO avanzan para nada?

O 16% D
G 36% D
©® 32% D

RW403 1403.02.1121 -Parte| | 73



eminario | DESARROLLAR A OTROS - PARTE | EVALUACION

7| ¢Cuales son las dos cosas que deberia recordar para mejorar la retencion? Seleccione una

opcion.

() La gente tiende a quedarse cuando se siente exitosa y recibe entrenamiento. D

@ La gente tiende a irse si les muestra como tener éxito y los entrena a menudo. D

0 La gente tiende a quedarse cuando ve que usted trabaja mucho y es influenciada D
por el entusiasmo de otros.

8| ¢Por qué es fundamental para usted y sus Asesores enfocarse en reclutar primero y luego

vender?

) Porque vender solamente permite formar un grupo. D
@ Porque reclutar solamente permite cerrar mas ventas. D
Q Porque juntos permiten crecer su negocio realmente. D
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9| ¢Cuales son algunas ventajas de promover el Entrenamiento Basico? Seleccione una
opcion.

®
©

Mejor humor, menos reclutas personales, menos entrenamientos diferentes, mas premios. D

Mayor retencion, comienzo rapido, mas reclutamiento grupal, mejor comprension de las D
habilidades de las personas.

Mayor retencion, menos entrenamientos diferentes, mejor comprension de las habilidades D
de las personas, mas premios.

10| ¢Cual oracion acerca de un calendario de entrenamiento consistente es FALSA?

POOOO

Es facil de implementar y duplicar.
Dice a la gente qué seminarios se ensenan y cuando.
Es reconfortante.

Es un ejemplo de compromiso con el desarrollo de otros.

JOoUod

No deberia incluir todos los seminarios del Modulo 1.
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11| ¢Como puede dar seguimiento a sus Asesores después de entrenarlos?

Q Con observaciones y retroalimentacion reciproca.

@ Con comentarios en sus redes sociales.

JOU

G Con correos sobre los procesos de Rena Ware.

12| Seleccione una manera de crear espiritu de equipo.

Q Amenazar a las personas: si no hacen bien ya no estan en el equipo.

) Mostrar interés en las personas e incluirlas en su habla.

JOU

G No pedir al equipo que lo ayuden a lograr una meta que le brindara un premio a usted.
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13| ¢Qué es lo esencial para un ambiente de equipo saludable?

) Que el equipo tenga un nombre y que canten juntos.

@ Que los miembros con mas alto rendimiento se sientan mas apoyados y motivados.

JOU

O Que todos los miembros se sientan bienvenidos, apreciados y apoyados.

14| ¢Qué contribuciones del equipo deberia reconocer y celebrar?

Q Logros grandes y pequenos y también buenas iniciativas que no lograron la meta.

@ Logros grandes y pequenos siempre que se logro la meta.

JOU

Q Solo logros grandes.
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15| ¢Cuales son las cosas mas importantes para recordar acerca de la duplicacion?

Aprender todo de antemano y mostrar a su equipo como duplicarlo.

Conocer su meta, mantenerse un paso delante de su equipo y mostrarles como duplicar
ese paso.

Hacer todo usted solo y pedir ayuda a su equipo dependiendo de las situaciones.

Puntaje total: /15

JOU
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iCOMO LO HIZO?

Su puntaje total Recomendaciones

Gran parte de este seminario todavia es un poco dificil para usted. Revise

0-8 las paginas de contenido y realice la practica de nuevo. Dediquele tiempo.
Puede pedir ayuda o clarificaciones a su 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: jcomprende por qué son incorrectas?
Regrese a las paginas de contenido y revise esas partes.

iExcelente! Usted comprendid todo o casi todo este seminario. De las
13-15 respuestas que tuvo incorrectas: jcomprende por qué son incorrectas?
Regrese a las paginas de contenido y revise las respuestas.
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C COMENTARIOS

) Envie sus comentarios a:

U N I v E R S I DA D ¢Qué tan Gtil fué este seminario? =
—RENA WARE ¢ Qué haria diferente?

Escriba el nombre del seminario
en el asunto del correo.

¢Como podemos mejorar?

RENA WARE G@G
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