maWebCenters’

G u I'a d e I n iC i O El objetivo de esta guia es ayudar a los Propietarios de UnFranchise”
a poner en marcha su negocio de maWebCenters’. Es importante
que la utilice como un complemento de la Guia de Inicio de Market
America. La Guia de Inicio de WebCenter se cred para ayudarlo tanto
a usted como a su equipo a duplicar la efectividad en las ventas y en la
busqueday el reclutamiento de candidatos mediante la especializacién
en maWebcenters.
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Guia de Inicio

i Felicitaciones!

El desarrollo de su Negocio
UnFranchise® de Market America con
WebCenters es una manera excelente
de alcanzar sus metas econdmicas
de corto y largo plazo.

Informacidon de maWebCenters’

maWebCenters® brinda un sistema sencillo,

W
AN

comprobado y duplicable para generar ventas, oy Australia 1-800-649-581

buscar candidatos y manejar el crecimiento

del negocio. Su habilidad para implementar m HongKong 3071-5081 hkwebcenters.com
Asistencia Técnica para Hong Kong 3071-4861

eficazmente este plan comprobado es la clave del

éxito con maWebCenters y Market America. Las
estrategias descritas en esta Guia deben llevarse I I Irlanda 1-800-778-459 mawebcenters.co.uk
a cabo en concordancia con los principios de Los G .
Cinco Fundamentos a fin de crear organizaciones Singapore 65-3158-7426 mawebcenters.com
de venta y distribucion prosperas. == Espafia 34917371257 marketespana.com
. mmm=  Espafia (llamadas gratuitas) 900-838-610 mawebcenters.co.uk
Contenido
o Actitud y Conocimiento “ Taiwan 02-2162-6349 mtwebcenters.com.tw
- SN\ LA
@ establecimiento de Metas ; == Reino Unido 0800-587-1132  mawebcenters.co.uk
Ventas al por Menor
e P Servicio al Cliente para Estados Unidos  1-800-343-2889

e Creacién de Valor

6 Busqueda y Reclutamiento de Candidatos
e Seguimiento

e Duplicacion

Asistencia Técnica para Estados Unidos

Asistencia en Ventas para
Estados Unidos

Centro de Disefio para Estados Unidos

1-866-932-4357
1-866-287-8121

1-800-711-9145

Local 702-547-8395

designcenter@webcenters.com


www.hkwebcenters.com.hk
www.mawebcenters.co.uk
www.marketespana.com
www.mawebcenters.co.uk
www.mtwebcenter.com.tw
www.mawebcenters.co.uk
http://www.designcenter@webcenters.com
http://www.mawebcenters.com/
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Recursos en Linea para el Cliente

I © 0O [d Hl B Z] Ly

FACEBOOK INSTAGRAM TWITTER YOU TUBE SITIO WEB DE BOLETIN BLOG DE CLIENTES MUESTRAS DEL SEMINARIOS WEB O
facebook.com/ instagram.com/ @Officialmawc411 (Cliente) PRODUCTOS maWEBCENTERS blog. CENTRO DEL DISENO WEBINARIOS
officialmawebcenters officialmawc www.youtube. WWW. WWW. mawebcenters.com www.masamples.com www.mawebcenters.

com/user/  mawebcenters.com  mawebcenters.com com/support.html
maWebCentersOfficial

Recursos en Linea de WebCenter

@@ B O +» B+ B & @

WCT EN LiNEA ASISTENCIA SERIE DE ASISTENCIA PARA BOLETIN YOU TUBE DE WCO BLOG DE WCO GRUPO DE ASISTENCIA GUIA
facebook.com/groups/ TECNICA PROGRAMAS DE PROPIETARIOS DE maWEBCENTERS www.youtube. blog.mawc411/ EN FACEBOOK, PLAN DE INICIO
WebCenterFastTrack ILIMITADA WEBINARIOS WEBCENTER (WCO) newsletter@ com/user/ com/blog DE 90 DiAS www.mawc411.com/
Phone, Email, Live www.mawc411.com/ SITIO WEB DE mawebcenters.com  maWebCentersOfficial Email mawebcenters@ support.html
Chat Support support.html www.mawc411l.com marketamerica.com to
be invited.
3% a N
CONCURSO #WebVolume EQUIPO DE PROFESIONALES FOLLETOS, TARJETAS DE PRODUCTOS,
www.webvolumecontest.com www.mawc411.com/support.html MEMORIA FLASH, ETC.

www.mawc411.com/support.html 3
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Guia de Inicio WebCenters:

Actitudy
Conocimiento

Compromiso: Me comprometoa ‘
trabajar en mi Negocio UnFranchise®
por un ano.

Capacitacion y Asistencia

o
3"“ Mediante nuestro sistema de capacitacion
Capacitacion Presencial usted aprendera:

Vaya a www.mawc411.com, haga clic en “Learn”

. B A usar su WebCenter
(Aprender) y luego en “In Person” (Presencial) ! u

m Elvalorintrinseco para el cliente de nuestro

- ,
EEE® [TTTT]T ] /
T T.T] FI.T.] 1
[2fera] [] []
m Técnicas de venta sencillas y avanzadas T 1 X

producto
Iy
En Linea
Vayaa www.mawc411.com para acceder a m Adesarrollar un sélido Negocio UnFranchise”
WCT En Linea. Haga clic en “Learn” (Aprender) y con WebCenters.
luego en “Online” (En linea) m Como desarrollar una buena actitud y confianza

o .

Coémo elaborar una respuesta a la pregunta “¢ A qué se dedica?”

Al conversar con clientes potenciales: “Maria, no es el drea de mi especialidad, pero la empresa para la que trabajo
Su respuesta a la pregunta “éA qué se dedica?” dependera del método de cuenta con todo un departamento de expertos en sitios web que podrian
acercamiento que esté usando. Lo recomendable es que todos comiencen ayudarte con tu sitio web. Si estas interesada en obtener mas informacion,
con el método sencillo de venta, y de ese modo la respuesta comun seria te puedo conseguir una cita con ellos. ¢Qué horario te conviene mas, en la
algo como: mafana o en la tarde?”


http://www.mawc411.com
http://www.mawc411.com

Guia de Inicio WebCente

Establecimiento
de Metas

a0,

Mi “Porqué”: Defina las razones por
las qué usted estd desarrollando su
negocio. Estas le brindaran motivacion 3
para mantenerse firme durante los =
altibajos que ocurren durante el :

desarrollo de un negocio.

Metas de Corto Plazo

¢Cudles son sus principales metas de costo fijo? (Ej.: Unas vacaciones familiares,  que con solo hacer 5 ventas nuevas podria cumplir la meta inicial de $5000.
cancelar una deuda de tarjeta de crédito, comprar una computadora portatil).

1 Aproximadamente 1 de cada 3 citas calificadas terminan en una venta.
Multiplique por 3 su objetivo de ventas para determinar cuantas citas

2. necesita hacer.

3. Por ultimo, establezca una meta semanal. Escoja la fecha limite para cum-
plir la meta. Divida la cantidad de citas que necesita por el total de semanas

Las metas de corto plazo se pueden alcanzar con las ganancias por ventas que le faltan antes de alcanzar la fecha limite. El resultado le sugerira la

al por menor. Vea a continuacién una lista de las ganancias por ventas al
por menor que se generan con la venta de un sitio web promedio:

Promedio de Ganancias por Ventas al Por Menor Fecha Limite:

EE. UU., México, Canadd, Australia: $1000 ]
Reino Unido: £700 Cantidad de Semanas

Hong Kong: HK$7700
Taiwdn: NDT$32,000

meta de citas semanales que debe fijarse.

Meta de Ventas al por Menor

Espafia: €800 Cantidad de Ventas que Necesita
Divida el valor de sus metas a corto plazo por su promedio de ganancias por Cantidad de Citas Calificadas que
ventas al por menor para determinar cuantos sitios web debe vender para alca- Necesita Confirmar

nzarlas. Por ejemplo: Un Propietario de WebCenter (WCO) de Estados Unidos Citas que Debe Hacer Semanalmente
tiene $5000.00 de deuda, que dividida por $1000.00 nos da 5. Esto quiere decir g
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Establecimiento de Metas (continuacion)

WebCenters'

Metas de Largo Plazo

¢éCudles son sus principales metas de largo plazo? (Ej.: jubilarse, pasar
mas tiempo con la familia.)

Situacion posible 1: El UFO Promedio

m Genera 250 BV por mes con la venta y el uso personal de productos
m Se fija la meta de lograr una Base de 10, con Siete Fuertes

m Se fija la meta de calificarse para el Programa Shopping Annuity

Situacién posible 2: Un UFO que obtenga una Base de 10,
con Siete Fuertes

m Genera 300 BV por mes en ventas al por menor

m Usa personalmente 200 BV por mes

Situacidn posible 3: Un UFO que se califique para el
Programa Shopping Annuity

m Genera 300 BV por mes en ventas al por menor

m Usa personalmente 500 BV por mes

Meta de Ventas al Por Menor del Propietario de WebCenter:

Obtener 10 o mas clientes activos en sitio Web

Cada venta de sitio Web genera 230 BV inicialmente

Cada cliente activo en sitio Web genera 30 BV por mes

Los clientes de Comercializacidn Digital generan BV adicional
y ganancias por ventas al por menor

Debe enfocarse en su siguiente meta en el Plan de Compensacion por Desem-
pefio Administrativo (MPCP) para poder alcanzar sus metas de largo plazo.

Utilice esta tabla para definir cémo y cudndo cumplird su meta siguiente
en el MPCP.

Planificacion Estratégica y Presupuesto Conservador:

B E| UFO promedio produce 250 BV por mes. Para ser conservador tiene que
utilizar valores promedios en la planificacion estratégica mientras capacita
a su equipo para obtener una Base de 10, con Siete Fuertes y calificarse
para el Programa Shopping Annuity.

m Segun las estadisticas, una de cada cuatro presentaciones del plan deri-
vara en el reclutamiento de un nuevo socio para los negocios. Por lo tanto,
si para ampliar su negocio necesita un nuevo socio, debera fijarse la meta
de mostrar el plan al menos cuatro veces.

m Recuerde que como propietario de negocio se le paga por Volumen
Grupal de Negocios (GBV). En el volumen creado y los planes mostrados
se incluyen las actividades personales y de grupo.

Cantidad de Semanas
Meta de Ingreso Mensual

GBV requerido en su organizacién de la izquierda

GBV requerido en su organizacion de la derecha

Total de UFO en Su Organizacion de la Izquierda que Generen 250
Total de UFO en Su Organizacién de la Derecha que Generen 250
Total de Planes Mostrados

Numero de Socios para los Negocios Requerido

Presentaciones del Plan por Semana
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Ventas al
por menor

Todos los nuevos Propietarios de
WebCenter y los practicantes deben
~comenzar utilizando el Método

Sencillo de Ventas.

L

El Método Sencillo de Ventas

Es la manera mas facil de empezar porque le permite aprender sobre
la marcha. Aunque es probable que mas adelante use otras técnicas Industrias Populares

aprendidas en la Capacitacion para la Certificacién en maWebCenters . .
; . . , . m Contadores m Salones de Belleza m Comercios Minoristas
(WCT), es importante que entienda bien el Método Sencillo de Ventas
para que pueda duplicar el Potencial de WebCenter en su organizacion m Restaurantes m Talleres de Lavadoy | @ Organizaciones
UnFranchise®. Encerado de Autos
m Duefios de ; i
. .. . . - m Dentistas m Iglesias

Lista Inicial de Clientes Potenciales del Sitio Web Constructoras 2
Todo comienza con la elaboraciéon de una lista de nombres detallada: m Abogados m Médicos m Ferias Comerciales

Escoja una industria. m Gimnasios m Jardineros Paisajistas | m Estudiosy Escuelas

Vaya columna por columna.

Investigacidn del cliente: Haga una busqueda en Google de sus
candidatos, anote una o dos cosas que llamen su atencion.

Por favor vea en la pagina siguiente una grafica util donde puede enumerar y almacenar los nombres de sus candidatos potenciales.
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Ventas al Por Menor (continuacion)

Trabaja en una PyME

Es Dueiio de un Negocio

Tiene Relaciones Comerciales con Usted

WebCenters'

Tiene Buenas Conexiones

Tenga en mente esta lista durante su rutina diaria y entable conversaciones con estas personas en entornos sociales normales.

Piense en el Método Sencillo de Ventas de la misma manera que
recomendaria uno de sus restaurantes favoritos. No ostentaria ser el
duefio del restaurante, ni el cocinero ni el camarero. jUnicamente lo esta
recomendando!

Ejemplo: Su amigo Juan es duefio de una constructora. Se lo encuentra en
un partido de futbol y le hace preguntas para saber cdmo le va. Finalmente,
usted pregunta: “¢Cémo va el negocio?” y “¢Como te va con tu sitio

web ultimamente?” Luego de hacerle varias preguntas, y cuando sea el

momento oportuno, usted dira:

“Juan, esa drea no es mi especialidad, pero la empresa en la que trabajo
cuenta con todo un departamento de expertos en sitios web que podrian
ayudarte a solucionar los problemas de tu sitio web. Me encantaria
ponerte en contacto con ellos si crees que podria interesarte. ¢ Qué horario
te convendria mas, en la mafiana o en la tarde?”

Confirme el horario en que el duefio puede estar presente y fije la cita.
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Ventas al Por Menor (Continuacion)

WebCenters'

¢ Cual es el siguiente paso?

Asistencia en Ventas atiende la cita y vende el sitio web por usted.
El Centro de Diseiio se encarga de disefiar el sitio de su cliente.

Los Equipos de Especialistas proporcionan todo servicio de
comercializacion digital y del administracion de sitio Web que haya
comprado el cliente.

El Servicio de Atencidn al Cliente brinda asistencia técnica a su
cliente.

iUsted obtiene ganancias por la venta al por menor y BV de la venta!
Como buen asesor de compras, debe hacer el seguimiento del cliente
y enterarse como le esta yendo. Asegurese de edificar a nuestros
equipos y que sus clientes aprovechen los servicios de Atencion al
Cliente.

Todo lo que tiene que hacer es tener en mente su lista de nombres,
hacer la recomendacién y ifijar la cita!

Acerca de nuestros equipos

Cada uno de nuestros equipos trabaja sin descanso para brindarles apoyo
a usted, a sus clientes e incluso a sus candidatos. Por favor, repase este
desglose de los servicios que provee cada uno y del papel que juegan en
suministrar la mejor solucion de Comercializacion Digital disponible en la
actualidad.

Asistencia de Ventas

Es el equipo de personas que lo ayudaran en la presentacion de la
plataforma de negocios a sus candidatos. Una vez que programe una cita
con uno de nuestros Especialistas en Producto, todo lo que a usted le
queda por hacer es anunciarlos durante la llamada de presentacién del
negocio y ellos se encargaran del resto. Asi es, nosotros llevamos a cabo la
presentacion (sin costo adicional para usted) y vendemos el sitio web en su
nombre.

Espere que ellos:
m Hagan una presentacion exhaustiva y personalizada para su candidato

por medio de una demostracién en linea

m Hagan preguntas exploratorias para identificar las caracteristicas mas
importantes de la plataforma que demostrara

m Establezcan la buena relacién
m Negocien el precio

m Hagan el seguimiento de sus candidatos hasta que compren o soliciten
el retiro de nuestra lista de candidatos

m Se comuniquen con usted para mantenerlo al tanto del progreso de
su venta

m Cierren la venta

No espere que ellos:

m Vayan hasta donde su candidato y presenten la plataforma en persona
m Disefien el sitio para su cliente

m Proporcionen Asistencia Técnica para su cliente (por favor, péngase en
contacto con nuestro equipo de Atencion al Cliente para obtener ayuda)

m Estén disponibles las 24 horas del dia, todos los dias. Aunque estamos
abiertos las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana, este equipo no
trabaja las 24 horas del dia toda la semana.

Centro de Diseiio

Estd integrado por un equipo de personas que trabajan mano a mano con
sus clientes para crear un nuevo y fantastico sitio web para su negocio.
Tenga en cuenta que los paquetes que se adquieren en el Centro de Disefio
son un servicio premium. Los clientes deben comprar uno de nuestros
paquetes del Centro de Disefio para que puedan obtener los servicios

de este equipo. Si sus clientes todavia no han comprado un paquete del
Centro de Disefio, entonces no espere que este equipo les preste servicio.

Espere que ellos:

m Entren en contacto con su cliente para ofrecerles el servicio y sentar las
bases del proceso que seguiran
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WebCenters'

m Asignen un Director de Proyecto dedicado a trabajar en estrecha
colaboracién con su cliente para crear un sitio Web del que estaran
orgullosos

m Implementar un sitio web que ha cumplido con todas las
especificaciones estipuladas por el cliente

No espere que ellos:

m jEste equipo de personas brinda Asistencia técnica, general y de
facturacién para sus clientes!

m Proporcionen Asistencia Técnica para su cliente (por favor, pédngase en
contacto con nuestro equipo de Atencion al Cliente para obtener ayuda)

m Desarrollen un programa personalizado para su cliente (contamos
con un equipo diferente que trabaja en proyectos personalizados que
superan el alcance de las funciones de la plataforma.)

m Compren imagenes para su cliente
m Escriban la publicidad para el sitio Web de su cliente

m Estén disponibles las 24 horas del dia, todos los dias. Aunque estamos
abiertos las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana, este equipo no
trabaja las 24 horas toda la semana.

Atencion al Cliente
iEste equipo de personas brinda Asistencia técnica, general y de
facturacion para sus clientes!

Espere que ellos:

m Estén disponibles para responder a sus preguntas las 24 horas del dia,
los 7 dias de la semana (excepto los dias festivos de EE. UU.)

m Respondan todas las preguntas de sus clientes. Ya sea que se tome cinco
minutos o cinco horas, dedicaremos el tiempo que sea necesario para
atender a sus clientes.

m Proporcione una atencién amable, cuidadosa y eficiente a usted y sus
clientes por teléfono, chat o correo electrénico

m Los guien a usted y sus clientes pacientemente mientras explican las
modificaciones que quieren hacer en el sitio

m Hagan seguimiento para tratar con usted o sus clientes cualquier
problema que haya quedado sin solucionar después de haber concluido
la sesién con usted

No espere que ellos:
m Vayan hasta donde su cliente y trabajen con él en persona

m Asignen un personal especifico para que esté disponible las 24 horas del
dia toda la semana. Aunque estamos abiertos las 24 horas del dia, los 7
dias de la semana, este equipo no trabaja las 24 horas toda la semana.

m Hagan el trabajo por el cliente. Nuestros representantes de Atencién al
Cliente estan aqui para darle apoyo a sus clientes, pero no estan aqui
para hacer el trabajo por ellos.

Equipo de Comercializacién Digital y Soluciones Personalizadas

Es el equipo integrado por personas que trabajan con clientes y terceros
para implementar cualquier servicio de comercializacion digital y
administracion de sitios web. Por favor tenga en cuenta que los servicios
proporcionados por este equipo son todos premium. Se supone que
estan trabajando con su cliente porque ya han adquirido uno de nuestros
servicios de Comercializacién Digital. Por favor, no espere que este equipo
trabaje con su cliente si el cliente no ha comprado uno de nuestros
servicios de Comercializacion Digital.

Espere que ellos:

m Entren en contacto con su cliente para ofrecerles el servicio y sentar las
bases del proceso que seguiran

m Se esfuercen para maximizar los resultados que usted y sus clientes
esperan de su compra

m Hagan el seguimiento de sus clientes en el horario acordado

m Distribuyan, cuando sea pertinente y dentro de un horario acordado,
informes que brinden a sus clientes una visidn sobre la eficacia de la
solucién que estamos proporcionando

No espere que ellos:
m Vayan hasta donde su cliente y trabajen con él en persona

m Estén disponibles las 24 horas del dia, todos los dias. Aunque estamos
abiertos las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana, este equipo no
trabaja las 24 horas toda la semana

10
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El Secreto para el Exito de la Venta al Por Menor con WebCenters

Hacer muchas preguntas
Saber escuchar con atencion

Hacer recomendaciones convincentes. Market America es una
excelente empresa y nuestra solucion para sitios web sin duda esta a
la altura de la gran categoria de Market America. Hemos ayudado a
decenas de miles de empresas con su solucion en linea.

iFijar la cita! No trate de vender las caracteristicas, concéntrese | 10

en confirmar una cita. ‘ ‘

Hacer seguimiento y seguir creando relaciones comerciales sdlidas.

Recuerde: Su WebCenter cuenta con una herramienta de
Administracion de Clientes (CRM) disefiada para ayudarle a mantener
un registro de sus clientes y candidatos.

11
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Creacion de Valor

El objetivo final es obtener clientes
para toda la vida.

Consejos para Programar Citas Mas Productivas

Cuanto mas sepa acerca de las necesidades especificas de su cliente, mejor simplemente identificar las necesidades para lograr una cita mas productiva.

oportunidad tendremos de identificar si es un candidato idéneo. -
Comparta sus hallazgos con su Especialista en Producto para que puedan

Anote todo tema conflictivo o las preocupaciones importantes que hayan utilizarlos en llevar a cabo una cita mas productiva y llegar mas pronto al
surgido durante sus conversaciones. tema de los intereses de su cliente.

Lleve a cabo una consulta de 15 minutos para hacer una evaluacion de Descargue la Consulta de 15 Minutos en: , haga clicen
las necesidades. Durante la consulta, haga Unicamente preguntas y anote “Support” (Asistencia) y luego en “Download” (Descargar).

las respuestas del cliente. No hable acerca de las soluciones. El objetivo es

Consejos para Crear Clientes Leales

Las relaciones comerciales sélidas con los clientes impulsan las ventas, Sea una fuente de apoyo constante. Siempre haga el seguimiento de
la sostenibilidad y el crecimiento. La mayoria de las personas reacciona sus candidatos y clientes para informarles sobre los productos y servicios
negativamente frente a las ventas de alta presion. En el ambito de la venta adicionales, que podrian ayudarlos con su negocio.

relacional, ejercer alta presion normalmente no es parte de la estrategia
porque usted solo se estd posicionando como un ayudante potencial de su
candidato.

Por favor, vea en la siguiente pagina una grafica util para mantener un registro de los servicios disponibles que podrian agregar valor al negocio de su cliente.

12
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9 Creacion de Valor (continuacion)

Nombre del Negocio Solucion para Disefio Sitio Web Posicionamiento Medios de

Sitio Web Administracion  ©rganico en busca- Comunicacién
dores SEO y Google Social y Facebook

Para obtener una lista completa de productos maWebCenter vaya a www.mawc411.com, haga clic en “Support” (Asistencia) y luego en
“Download” (Descargar).

13
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| Busqueda y Recluta-

miento de Candidatos

Recuerde que ademas de ayudar a las
PyMEs a sacarle provecho a la web,
usted también es un empresario
de Internet.

Creacion de Contactos en Redes con los Clientes

Sus clientes son empresarios y muchos de ellos brindaran diferentes oportunidades para ampliar sus relaciones comerciales.

o Todos los propietarios de negocios incurren en gastos. Ahdrreles o Cree contactos en redes para evaluar el negocio.
dinero al ayudarlos a convertirse en Clientes Preferenciales. L .
e Aumente la participacidn de cada cliente con nuestras marcas
9 Cree contactos en redes para obtener referencias de candidatos para exclusivas mas relevantes. (Ejemplo: Si su cliente es duefio de un salén
sitios web. de belleza: Motives® es una marca excelente que puede compartir

con él.)

Desarrolle la participacidn de cada cliente con otros productos de
maWebCenters.

Busqueda de Propietarios de WebCenter para su Negocio

El Programa WebCenter ofrece un sistema comprobado para desarrollar = Tienen buenas conexiones

un Negocio UnFranchise” préspero mientras se genera flujo de efectivo al = Quieren emprender un negocio pero no tienen el capital
instante. Los mejores candidatos para el Programa WebCenter y el Negocio
UnFranchise® poseen las cualidades o los atributos siguientes:

Empresarios jovenes

. m Candidatos para el Negocio UnFranchise
= Son personas amistosas

m Estan motivados a trabajar para aumentar su flujo de efectivo Personas con gran iniciativa

m Profesionales

14
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e Busqueda y reclutamiento de candidatos(continuacion)

Conserve una lista de sus clientes y acérquese a ellos cuando sea el momento oportuno.

Nombre Cliente Productos Otras Marcas Referencias El Negocio
Preferencial Relevantes de Sitios Web UnFranchise’

Cinco (5) Pasos para Presentar el Programa WebCenter a un Candidato

0 Elaborar una lista de candidatos y programar una cita para reunirse. 0 Programar una cita de seguimiento para responder preguntas
e Compartir la oportunidad del Negocio UnFranchise’. e Lanzamiento de su nuevo Propietario de WebCenter:
9 Compartir la Oportunidad de WebCenter a través de m Candidatos a UFO: Comprar un Kit de Inicio Rapido de WebCenter
www.mawc411.com haga clic en “Evaluate” (Evaluar): m Candidatos a UFO: Participar en el Programa de Practicas de
m Presentar el PowerPoint del Panorama General para WCO WebCenter .
= Ver el video del Panorama General para WCO m Actuales UFO: Comprar o reactivar un WebCenter

m Asistir a un seminario Web para ver el Panorama General para WCO

Oportunidad Oportunidad Seguimiento Lanzamiento
del Negocio del Negocio
UnFranchise” maWebCenters
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Guia de Inicio

WebCenters

Seguimiento

- Mas consejos utiles sobre como
sacarle el maximo provecho
a su negocio WebCenter

Para las Ventas

Haga una lista de las personas con quienes ha hablado para programar
una cita.

m (Qué le contestaron?

m (Cudndo debe volver a contactarlas?

Haga una lista de las personas que a pesar de presentarse a la cita no
compraron.

= ¢Por qué no actuaron?

m ¢Cudndo debe volver a contactarlas?

Para el Desarrollo del Negocio

Cree un perfil para todos sus clientes y candidatos.

= Haga una lista de lo que tiene mds importante
para ellos.

m Lldmelos para saludarlos y averiguar si estan
utilizando el producto “Atencion al Cliente”.

= Haga el seguimiento para aumentar la
participacion de cada cliente.

Haga una lista de posibles candidatos para la Oportunidad del Negocio de
WebCenter y la Oportunidad del Negocio UnFranchise.

Conserve una lista de clientes potenciales que podria abordar en

relacién con:

1. El Programa de Clientes Preferenciales
2. Otros productos de maWebCenter

3. Otras marcas exclusivas relevantes

4. Referencias de sitios web

5. La Oportunidad del Negocio UnFranchise
6. Una Asociacion con SHOP.COM

Siempre tenga a mano su agenda para confirmar con sus candidatos la fecha
de la cita para dar el paso siguiente.

Utilice la herramienta de CRM para hacer un Seguimiento organizado, mas
rapido y eficaz.
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WebCenters'

Guia de Inicio

Duplicacién

Siga los pasos de la duplicacion
eficaz con la venta de
WebCenters para hacer crecer
Su negocio.

Pasos para la Duplicaciéon Exitosa con WebCenters

Metodologia Fundamental de Desarrollo

de| Negocio s::)zréesz:fzr?;:?:;e\:eme > 200 BV + = 15 IBV en productos cada mes Eﬁs:t;lue;ceasgaul;ajz ?isz;riiiimes habituales que compren > 30 BV y 2 20 1BV
Compre y use personalmente mas de 200 BV - USTED ______ o (FZEZ USTED . e
por mes o _c
Establezca una base de 10 a 15 Clientes E: :E
Habituales: 10 clientes de sitio Web activos >200BV/Mes 2300 BV/Mes

* C=Cliente que compra > 30 BV + 2 20 IBV mensualmente = 300 BV + 200 IBV
* Compre y use personalmente > 100 BV + 2 15 IBV en productos cada mes después de un mes

equivalen a 300 BV por mes

« illene la Evaluacién del Programa Shopping Annuity!

Obtenga ingresos de > $300 (BV) mensuales y > $300 (IBV) cada dos meses en un

Activese al patrocinar personalmente a un Propietario Unfranchise Independiente . o N
plazo de 3 a 6 meses a partir del inicio de su negocio.

calificado en el lado izquierdo y el lado derecho de su organizacién, si cada uno

Aplique los principios de la Guia de Inicioy
ensefie con el ejemplo.

Saquele provecho al NMTSS

implementa una “Base de 10”.

USTED

—c
—c
-c
-c
—¢ 12008V

LA
HiE EifE

Utilice el sitio www.mawc411.com para .

capacitarse y aprender. E@ a @E

iHaga seguimiento!

e A

g@ﬂ
il

Recuerde dar prioridad a lo mas importante.
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