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CELEBRACION DE TU ASESOR SENIOR

esquema de la llamada

iTu transformacion es una inspiracion para otros!
Es hora de celebrar a tu nuevo Asesor Senior y alentarlo en su trayecto hacia el Bienestar Optimo™.

Propdsito de la conversacion:

«  Celebrarlos y seguir fortaleciendo la relacion
+  Enterarte de cudl es su préxima meta
«  Confirmar sus habilidades basicas

+  Con permiso, hacer un esquema de los proximos pasos
Siempre empieza preguntando: “Hasta ahora, ¢qué es lo que mas te gusta de Asesorar a otros?”

+  Entonces, deja que hableny trata de captar las pistas. Te daras cuenta si estan entusiasmados
y deseosos por crear un impacto en mas vidas o si estan un poco dudosos o desalentados. Sus
respuestas guiaran tu conversacion.

Luego, pregunta: “¢Cémo te gustaria continuar?”

« Segun la respuesta que den, la conversacion puede tomar uno de tres rumbos

» Estan listos para mas: un claro deseo de crecer

» Estan confundidos: no saben si quieren crecer

» Estan satisfechos: estan bien donde estan ahora y no tiene deseos de ir por mas
«  Siestan listos para mas y tienen deseos de crecer:

» Ayudalos a que entiendan lo que TU crees que es posible y muéstrales
coémo pueden verlo desde el punto de vista de las ganancias, en términos
de Clientes, nuevos Asesores y equipos de Asesores Senior.

» Luego, (si sumeta es ser Director Ejecutivo, por ejemplo), pregunta: “¢Cual
seria el impacto de $2,000 mensuales adicionales en tu vida/presupuesto/estrés?”
+  Siestan confundidos y no saben si quieren crecer
» Explora su “por qué” como Asesores y ayudalos a que vean como
OPTAVIA puede ser una solucion para lo que estan buscando.
+  Siestan satisfechos y contentos en el lugar que se encuentran, simplemente pasa a confirmar
sus habilidades basicas
Confirma sus habilidades basicas
«  ¢Como te esta yendo con tus esfuerzos de apoyo al Cliente? [Escucha la respuesta]
» ¢Tesientes a gusto cuando compartes OPTAVIA por tu cuenta?
¢Estas usando el Sistema de Fxito de OPTAVIA?
¢Has pasado a un dia a la semana de Apoyo al Clientes?
¢Estas utilizando la Evaluacion de Salud o la Evaluacion de Bienestar con cada Cliente?
¢Estas haciendo seguimientos?
¢Has identificado algiin Candidato para Asesor que esté listo para devolver el favor?

¢Usas las redes sociales?
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¢ T'e conectas con la Comunidad y con el apoyo disponible?


https://dyzz9obi78pm5.cloudfront.net/app/image/id/59fc59418e121c9645635244/n/50062-spa-optavia-sucess-system.pdf
https://dyzz9obi78pm5.cloudfront.net/app/image/id/59fc593ead121c5440a943f4/n/50061-spa-optavia-ha-with-guideline.pdf
http://optaviamedia.com/pdf/learn/OPTAVIA_LRN_SPA_Wellbeing-Evaulation_120517.pdf
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Si corresponde, introduce nuevos objetivos (segtin sus metas)

Repasa la importancia del Plan de Accion Mensual (MAP)

Explica la Certificacion

Explora el Patrocinio

» De tus primeros 5 Clientes, ;puedes mencionar uno o dos que sean los
mejores Candidatos a Asesores? [Escucha la respuesta]

»  Cuando estén listos, enséfales como atraer Asesores y explicales por
que eso es un beneficio para ellos y para sus Clientes.
Aliéntalos a que visiten OPTAVIA LEARN y otros recursos de apoyo y comunitarios disponibles.

Cierre
+ Ayudalos a definir sus préoximos pasos de accion

+  Recuérdales el asesoramiento en equipo
+  Enviales (o guialos para que puedan acceder) el Video sobre “"MAP” (si corresponde)

Te recomendamos que trabajes con el equipo de apoyo de tu Asesor de Negocios o Mentor a lo largo de este proceso. Nuestra comunidad esta aqui para apoyarte a cada
paso del camino. ¢Tienes preguntas? Consulta OPTAVIA ANSWERS, llama al 1.888.0PTAVIA o llena el formulario “Contactanos” en tu sitio web personalizado de
OPTAVIA.
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http://optaviamedia.com/pdf/learn/50055-OPTAVIA-MAP_Calendar-080117.pdf

