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ecelt & §eu Sucesse

Este guia Decole é o seu mapa para chegar a Elite, a base de todas as classificacdes na dOTERRA”.
Confie no processo e experimente o sucesso: ele depende somente de vocé!

= '@SwW%

« Compartilhe com +45 » Mude vidas

» Cadastre +15 + Cresga como pessoa
+ Treine 1-3 lideres + Crie Renda Residual

PREPARE INVITE PRESENT
PREPARAR CONVIDAR APRESENTAR
- Turbine o seu negdcio (pag. 4) - Conecte-se e compartilhe - Apresente a +30 (pag. 10)
- Agende o seu sucesso (pag. 6) com naturalidade (pag. 8) - Marque aulas a partir
- Registre o seu sucesso (pag. 7) - Convide +45 para saber mais (pag. 9) de aulas (pag. 10)

1-2 Semanas de Pré-Lancamento

Folheto da aula
Solugées Naturais

Registro Ser saudavel

do sucesso




PASSOS SIMPLES PARA O SUCESSO

Silver Platinum

E s

ENROLL SUPPORT
CADASTRAR APOIAR
- Cadastre +15 (pag. 11 - Acompanhe sua equipe (pag. 13)
- Apresente o estilo de vida (pag. 12) - Encontre os seus lideres (pag. 15)
Més de langamento |

(il

N

(onia Guias Viva,
? Compartilhe
% e Construa

* Valores meramente exemplificativos, que retratam uma estimativa.
Os ganhos iniciais podem ser muito inferiores e variar. A doTERRA néo garante a obtengéo de ganhos, dependendo essa da performance do consultor de bem-estar.
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Acreditar que os produtos e a oportunidade financeira doTERRA” podem mudar vidas — incluindo
a sua — & a maior forca para decolar o seu negocio. Quanto mais vocé acreditar, mais facil sera
compartilhar aquilo que vocé ama.

O SUCESSO COMEGA COM VOCE COMPARTILHAR MUDA VIDAS CONSTRUA OS SEUS SONHOS

T Realize um Pedido de Fidelidade
de 100 PV ou mais para qualificar-se
para receber bénus.

M Implemente o Plano de Bem-Estar
Diario que criou no guia Viva na
pagina 16.

VI Aprenda mais ao utilizar, regularmente,
um guia de referéncia de 6leos e ao
participar da educagdo continua.

t»[f.u.liﬂ ”ri.i

VI Compartilhe a sua paixdo em viver o
estilo de vida e bem-estar dSTERRA?
e inspire aqueles a sua volta a estarem
abertos a aprender e fazer o mesmo.

VI Utilize o guia Compartilhe para ajuda-lo(a)
a compartilhar e convidar com sucesso.

T Comece a se conectar com 0s seus
convidados e a construir o seu canal.

Ligagdo em grupo com a equipe/Website/
Grupo(s) de Facebook.

M A d6TERRA® é um veiculo poderoso para
leva-lo aonde vocé quer chegar.
Expanda seu objetivo definido no
guia Construa abaixo:

..................................... Deé’m e{{yd[/&nye{) e Teme aliuoes

Tenha como objetivo
chegar a Elite (Circule um)

Objetivo de 90 dias

Objetivo 1ano

R$ /més

R$ /més é

Classificacdo

30 dias 60 dias 90 dias

ideal objetivo padrdo

Classificacao

Ao definir seus objetivos de negdcio e tragar um plano de agdo para atingi-los, conecte seus esforgos a sua visdo para um futuro melhor.
Essa conexdo consciente continuara a alimenta-lo mesmo quando vocé estiver fora de sua zona de conforto.



A missao do Consultor de Bem-Estar d6TERRA” é compartilhar uma nova maneira
de cuidados de bem-estar. Com um “livro e uma caixa” (guia de referéncia de dleos
e um kit de 6leos essenciais dGTERRA” CPTG®), nés ensinamos e apresentamos
alternativas que podem resolver muitas das prioridades de bem-estar em casa.
E se vocé ndo é um Consultor de Bem-Estar dGTERRA”, nés te convidamos a
fazer parceria com profissionais que compartilhem o seu interesse

na utilizagdo de solugdes naturais.

O programa doTERRA” Empowered Success ajuda vocé a
capacitar outras pessoas para que elas mudem suas vidas.

DICAS

- Ao apresentar as possibilidades a
outras pessoas, seja auténtico e
compartilhe sua experiéncia
com naturalidade.

- Com exposigdo positiva, convide as
pessoas para aprender mais na aula
ou na apresentagdo individual onde
vocé poderé oferecer-lhes a
oportunidade de se inscrever.
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Quando vocé escolhe ser um provedor de solugdes em seu lar, o entusiasmo
gerado por suas experiéncias faz com que vocé queira compartilha-las com outros.
Em cada interagdo com possiveis membros, transmita a imagem de bem-estar
através de si mesmo.

©0000000000000000000000000000000000

Empenhe-se e programe as suas atividades PIPES.
Este guia fornece detalhes em como empenhar-se efetivamente
no langamento do seu negdcio.

Pontos essenciais para o seu negocio:
CONVIDE para apresentagoes de produto e negocios

FACA apresentagdes de produto e negocios

ACOMPANHE com a Visdo do Estilo de Vida.

TREINE e APOIE os seus novos lideres

I PREPARAR I
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Objetivo do primeiro més: 15 cadastros x 200 PV média de cadastros = 3.000 OV Elite.

Domingo Segunda Terca Quarta Quinta Sexta Sabado

"Nao julgue
cada dia pela
colheita, mas

pelas sementes

que planta.”

Expanda a sua influéncia Robert Louis Stevenson

Quanto mais pessoas tiverem acesso a sua mensagem, mais se inscreverdo e mais vidas
vocé poderd mudar, incluindo a sua. Compartilhe com o seu circulo pessoal (seus relacionamentos
confiaveis e consolidados). A medida que forem cativadas pela d6TERRA’, essas pessoas

se tornardo uma fonte continua de contatos.

DURANTE O SEU PRIMEIRO MES: FILTRE OS SEUS CANDIDATOS

1. Convide 45 pessoas;
2. Programe 3 aulas ou 15 sessées individuais

(ou uma combinagéo);

3. Estabelega um calendario para desenvolver seu negécio; "'!!'"!!"'!!""!""!""'
. ’ 45 TRRTRRRRRRRRORRRRORIRIIYY CONVIDE

4 Questions ¢ prograrme U

- Quem precisa de uma introdugdo aos 6leos 30 iiiiiﬁifiiiﬁiiiﬁﬁ APRESENTE

com a aula Solugdes Naturais? T ITITITILL]

- Quem precisa de ajuda para se cadastrar? 15 §99999999 CADASTRE

- Quem precisa de uma Visdo do Estilo de Vida? fiiiif

- Quem precisa de uma Viséo da Oportunidade? 3 AJUDE 3 LIDERES

- Quem esta preparado para organizar uma aula?



Registro do Sucesso

Filtre a sua lista de nomes (a partir dos guias Construa e Compartilhe) e registre as suas atividades do filtro (acima) com
os candidatos do seu top 45. Procure os contatos em seu telefone e os amigos nas redes sociais para ter uma ideia de
quem valoriza bem-estar, proposito e liberdade. A medida que lembrar-se de novas pessoas ou a medida que conhecé-las,
adicione-as a sua lista para manter a corrente. ldentifique lideres que se destacam por terem uma maior capacidade para o
sucesso (veja a pagina 15). Meta: 45+ 30+ 15+ 15+ 3+
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[«'ﬁw, cempatlilhe e conriofe

A d6TERRA” é um negdcio de relacionamentos. Ancore sua atitude no principio de que importar-se é o
presente mais importante que vocé pode dar a todos com quem tem contato. Seja em um relacionamento ja
existente ou em um novo, empenhe-se para desenvolver confianca em cada interagdo. Procure mudar vidas
ao compartilhar o que vocé ama, ndo importa onde ou com quem esteja.

0 ESTABELEGA CONEXOES SINCERAS E AUTENTICAS COM AS PESSOAS

Trate as pessoas pelo nome. Faga perguntas e escute-as para descobrir os seus interesses e necessidades.
Seja auténtico e construa relacionamentos de confianga. Conecte-se de forma inovadora com novos amigos e
com aqueles que vier a conhecer.

Alguém que vocé ja conhece:

Como vai? Como vai sua familia? OU Me conte as novidades. Como vai a vida? Vi sua postagem sobre seu filho ndo estar se
sentindo bem. Como vocés estdo? Personalizar para contatos existentes.

Alguém novo:

Faga perguntas sobre aspectos de suas vidas que vocé acredita que elas gostariam de compartilhar.
Encontre interesses em comum e, ao conhecer uma nova pessoa, procure identificar-se com ela.

a CONECTE ESSAS PESSOAS AS SUAS SOLUGCOES

Ao compartilhar uma solugédo, procure maneiras de agregar valor a ela e, de forma natural, procure acrescentar
solugdes de produtos ou de negdcios as necessidades das pessoas.

Alguém que ja conhece:

Parece que hoje em dia todos querem solucGes naturais de bem-estar. E cada vez mais importante se alimentar melhor, fazer
mais exercicios, ter um sono de qualidade e libertar-se de produtos téxicos em casa. Vocé também se sente assim? O que tem

feito com sua familia? O que vocé sabe sobre os 6leos essenciais?

Sério mesmo. Os 6leos essenciais estdo mudando minha vida e eu ndo posso deixar de compartilhar. Vocé tem que experimentar.
Ja usou 6leos alguma vez? Alguém também nos apresentou o produto. Gostariamos que vocé experimentasse algo e tentasse

colocar seu bem-estar em primeiro lugar. Daqui a alguns dias, gostariamos de saber como foi sua experiéncia.

Alguém novo:

Conhega pessoas novas. Faga perguntas com relagdo ao trabalho que elas fazem para que vocé possa personalizar a sua resposta.
Independentemente do que digam, encare como alguém com quem possa trabalhar ou com quem ja tenha trabalhado.

"Trabalho com mdes e as ensino a cuidarem de suas familias de forma natural com o uso de 6leos essenciais e outros produtos.” OU
"Trabalho com profissionais de Bem-estar e os ensino a criar um fluxo de renda adicional por meio do compartilhamento, com

seus clientes, de um estilo de vida de bem-estar com o uso de 6leos essenciais."

Se precisar falar primeiro, "E muito interessante. Gosto do que faco ... O que vocé faz?"




Convide para mudar vidas

Vocé ndo precisa ser um especialista para ter sucesso ao convidar pessoas e transformar-se em sua propria
fonte de solugdes. Vocé pode descobrir o que € mais importante para cada pessoa demonstrando interesse
genuino por elas, pelo que estdo vivenciando e pela forma como vocé pode ajudé-las.

e CONECTE-SE A UMA APRESENTACAO

Aqui estdo algumas formas de convidar as pessoas para
aprender mais em eventos diferentes. Consulte o

FACE A FACE

" Ola_______ , vocé tem um minuto? Otimo,
eu também sé tenho um minutinho, mas estou
ligando para todos os meus amigos para marcar uma
visita de 30 min. e saber um pouco mais sobre seus
objetivos de bem-estar, dar algumas dicas sobre 6leos
essenciais e outros produtos naturais e depois apresentar
as solugbes mais populares. Se vocé achar que tem algo
que vocé ou sua familia queiram experimentar, seria

6timo. Se ndo, ndo hd problema. Seria algo que
vocé gostaria de conhecer? Fantdstico!
Amanhd as 13h ou na quinta-feira
as 19h seria bom

para vocé? ' '

guia Compartilhe para mais dicas.

Tenho aprendido sobre 6leos essenciais
e eles estdo fazendo uma grande diferenca
para mim e para a minha familia. N6s os usamos
para tudo. Sei que vocé tem lidado com

(exemplo: ameagas sazonais, tenséo)
e pensei em vocé. Estou fazendo uma pequena
apresentagdo sobre bem-estar e gostaria de

convidd-lo. Vai ser em minha casa na quinta
feira as 19h, ou podemos nos encontrar na
proxima semana. O que for melhor
para vocé.

WEBINAR

Sei que vocé disse que tinha
interesseem __________________
(assunto). Se eu lhe enviar acesso
ao webinarsobre ____________
(assunto), vocé teria interesse
em assistir?

VISAO DO
ESTILO DE VIDA

Quero ter a certeza de que vocé estd usando
adequadamente seus novos produtos de forma a
potencializar seus beneficios. O nosso préximo passo é
agendar uma ligagdo rdpida para criar uma lista do que
vocé quer, demonstrar como fazer pedidos e lhe dar as melhores
dicas e truques para vocé consequir mais produtos gratuitos.
Leva cerca de 30-40min. O objetivo é que vocé seja capaz
de fazer seus proprios pedidos, a qualquer momento,
sempre que desejar. O que vocé acha? Fantdstico!
Tenho disponibilidade quarta-feira ds 13h ou na
quinta-feira @ noite depois do jantar.
O que fica melhor
para vocé?

VISAO DA
OPORTUNIDADE

' ' Existem trés formas de apoiar os meus clientes durante sua
jornada com a d6TERRA. O primeiro passo é ajudd-los a compreender
como utilizar esses produtos, aprender mais sobre eles e recomendar amigos
que possam ter interesse em fazer o mesmo.

O segundo passo é ajudd-los a pagar por seus produtos e talvez até conseguir
algum extra compartilhando d6TERRA com aqueles que amam.

tempo livre."
Qual dessas trés maneiras é a melhor para que eu possa ajudd-lo?

Quando responderem as perguntas nimero dois ou trés, diga: eu
sempre reservo um hordrio todas as semanas para poder
compartilhar minha experiéncia. Tenho a terga-feira s 19h
e a quinta-feira ao meio-dia. Qual o melhor hordrio

para vocé? ' '

Ajude as pessoas a aceitar:

- Seja claro sobre o motivo do convite (ex.: aula para conhecer
solugdes para questdes de bem-estar);

- Ajude-os a entender a importancia de investir seu tempo;

- Dé duas opgdes que funcionem para eles (apresentagdo ou
encontro individual);

- Fortalega relacionamentos, crie vinculos de confianga por meio
de vaérias conversas e mantenha sempre a sua palavra.

E o terceiro passo é para aqueles que dizem, "Sei que é importante ter vdrias
fontes de renda e sou apaixonado por produtos de bem-estar natural. Gostaria de
ser capacitado para criar um negécio préprio, trabalhando em casa, no meu
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Depois de aprender mais sobre os inovadores produtos doTERRA®, o préximo passo para seus convidados
sera passar a sua mensagem e, assim, criar oportunidades de produzir mais rendimentos.

AS APRESENTACOES PODEM SER DIFERENTES. FACA AQUILO QUE MELHOR SE ADEQUE A VOCE.

Na sua casa ou na dos seus amigos,

Aula, encontro individual, ligagdes em bares ou cafés, escritorios, espagos
grupo, webinar, video ou redes sociais. alugados ou onde mais vocé julgar
apropriado.

ESCOLHA A SUA APRESENTACAO
~

“s— = | PRODUTO (40-50 MIN.) R TERRA OPORTUNIDADE (20-60 MIN.)
Propésito: Cﬁ’h&ﬁw Propésito:

Etonca s Oporturidsde
Junte pessoas, ouga as suas . Junte pessoas, ouga as suas
0 necessidades, incentive-as a a necessidades, deixe-as conhecer
utilizar os 6leos. Torne a aula a oportunidade d6TERRA’.
divertida e interessante.

Foque nas necessidades
e dos participantes; compartilhe

as melhores solugdes.

Foque nas necessidades dos
participantes; compartilhe
e o modo como a oportunidade

pode ser benéfica para eles.

- 5 min: relacione-se/conte a sua histéria (1-2 min). - 2-5 min: conecte-se/conte a sua historia (1-2 min).
- 1 min: defina o objetivo. - 1 min: defina o objetivo.
- 10 min: por que 6leos essenciais/Por que dGTERRA (pag. 1. - 2-5 min: compreenda a situagdo (Baldes x Canal - pag. 2).
- 5 min: prioridades de bem-estar (pag. 3). - 2-5 min: por que dGTERRA (pag. 3)?
- 10-20 min: eduque os participantes a respeito dos 6leos - 2 min: 0 que é necessario (pags. 4-5)7
essenciais (pags. 2-3). - 2 min: plano de bonificagdo (pags. 6-7).
- 9 min: explique sobre os tipos de cadastro e instrua-os sobre - 4-5 min: prepare e escolha um caminho (pags. 8-9).
os proximos passos (lembre-se do folheto). - 5 min: proximos passos (pags. 10-11).
- Sirva um lanche leve e responda as perguntas. - Perguntas e Respostas: mais alguma coisa que vocés
- Ajude os convidados a se cadastrar. gostariam de saber?

0 J /

MARQUE AULAS A PARTIR DAS AULAS

Faca crescer a sua rede ao convidar os presentes a organizar sua propria aula. Traga alguns brindes acessiveis
como incentivo pelo agendamento.

Ainda bem que vocé pensou em pessoas que podem se beneficiar dessa experiéncia. Se vocé preferir
organizar sua propria reunido, fale com um de nés mais tarde. E se vocé deixar a reunido agendada

ainda hoje, vocé recebe um brinde!

10



Kecrule cem, sucesse

O cadastramento é o momento mais importante da apresentacdo, pois &€ quando os participantes decidem mudar suas
proprias vidas! Durante a aula, descubra porque as pessoas estdo presentes e esteja preparado para oferecer solugdes que
atendam as suas necessidades. Oriente os novos cadastrados na escolha do plano que melhor se adequa a cada um deles.

A CONCLUSAO

No inicio da apresentagdo, eu prometi mostrar a vocés como levar os 6leos para as suas casas. Vamos revisar nossas opgoes.
Fale sobre as opgbes de cadastro.

Opgdo Um

Tenho algumas sugestées de produtos para ajudar vocé a comegar. Este é o Brasil Living Kit, que vem com os éleos mais
populares da d6TERRA®, além de Copaiba e Tangerina, que sdo extraidos aqui mesmo, no Brasil. Além disso, também o
difusor Pebble, que é um difusor fdcil e conveniente de usar.

Opg¢do dois

Esse é o Brasil Living Kit, que contém os 10 6leos mais populares da d6TERRA®.

Ele é 6timo para levar em uma viagem! Cada frasco rende 85 gotas. Também o Kit Essencial para o Lar, que tem praticamente os
mesmos o6leos, mas cada frasco rende 250 gotas. O triplo de produto por menos do dobro do valor. Os dois conjuntos

possuem o Frankincense, que é um 6leo valioso e que custa R$ 338 por frasco de 15 ml.

PROXIMOS PASSOS

- Faga referéncia a eventuais promogdes de cadastro e a forma de ter direito a elas. Seja claro e direto.
- Deixe-os saber que podem combinar produtos individuais para atender a necessidades especificas. Tenha um guia de referéncia disponivel para que eles possam consultar.
- Relembre-os de que podem ganhar ofertas ao fazer o cadastro no mesmo dia.

Escolha o kit que mais se adequa @ sua familia.

- Convide-os a consultar o formulario de inscrigdo, explique a diferenga entre Cliente Preferencial e Consultor de Bem-Estar e ajude-os a preencher os formularios.

Se tiver alguma pergunta, __________ (organizador) e eu podemos tentar responder agora.

DICAS DE CADASTRO:

- Incentive os convidados a comprar um kit para que possam ter maltiplos produtos disponiveis, e ndo apenas uma ou duas coisas.

- Compartilhe aquilo que vocé mais gosta acerca do kit e que vocé acredita que € mais indicado para eles.

- Sempre leve em consideragdo as prioridades de bem-estar dos seus convidados e como os kits sdo criados para oferecer um tipo de apoio especifico.

+ Pessoas confusas podem acabar recusando. Evite apresentar muitos produtos. Apresente alguns, anuncie as promogdes especiais de venda oferecidas
pela dOoTERRA e mantenha as coisas simples.

- Ajude a cadastrar os interessados em adquirir produtos como Clientes Preferenciais. Ajude a cadastrar aqueles que queiram compartilhar ou trabalhar
como Consultores de Bem-Estar.

- Reforce que em cadastros acima de 100 PV a taxa de cadastramento é grétis.

SUPERANDO AS OBJECOES:

» Nao tem certeza de qual kit encomendar: "Em que vocé estd trabalhando?" Verifique suas prioridades de bem-estar; convide-os a encontrar solugdes no
qguia de produtos. "Qual kit se adequa melhor ds suas necessidades?" Apresente solucoes. "Nesse caso, eu escolheria...”
» N&o tem certeza sobre o tipo de cadastro: "Que fatores vocé estd considerando?" Escute e responda aos desejos e preocupagdes das pessoas. Ofereca sugestdes.
« Preccupacoes financeiras: "Vocé gostaria de organizar uma aula para conseguir o kit que vocé realmente deseja?"
« Nao tem certeza por onde comecar: "Vocé gostaria de escolher alguns éleos para definir suas prioridades de bem-estar e depois, com mais experiéncia,

I CADASTRAR I

escolher melhor o seu kit daqui a uma semana?”

1



Visiie oe- EsTile ofe Vida

Procure atender as necessidades de seus membros e ganhe o direito de manté-los como clientes A recompensa
esta no

a partir desse momento. Primeiro os membros se cadastram com um kit e, depois, no Programa
acompanhamento

de Fidelidade (LRP). Esse segundo cadastro é o que constréi o seu canal.

RESUMO DO PROPOSITO CHECKLIST DA APRESENTACAO
DE ESTILO DE VIDA DO ESTILO DE VIDA

Ajude CADA novo membro:

- A usar os produtos que eles tém. M Marque uma Visdo do Estilo de Vida assim que seu Kit chegar.

- A definir um plano diario de bem-estar.

- Alacumular pontos através do Programa de Fidelidade (LRP).
- A potencializar seus recursos.

- A mudar suas vidas.

n Apresente o grafico de Estilo de Vida e Bem-Estar doTERRA”

IV Deixe que cada um se avalie (pag. 3).
VT Apresente-lhes o estilo de vida dGTERRA (pags. 4-12).
[V Convide-os a criar sua lista de produtos (pags. 12-13).

9 Avaliagdo de Bem-Estar S ! Onlaiedlim- gy =

] Complete a Avaliagdo de Bem-Estar (pag. 1.

[T Ajude-os com seu plano de 90 dias e com seus proximos trés !
Pedidos de Fidelidade (LRP). 1l = FB—==

VT Informe-os sobre o Programa de Fidelidade (LRP).

9 Conecte-os com educagdo e comunidade

dOTERRA

V] Recomende o seu guia de referéncia e app favorito.

IV Introduza ferramentas para saber como os produtos ajudam
com o plano de 90 dias.

[T Acompanhe por 2 a 3 vezes no primeiro més e, depois, continue
a fazer acompanhamentos periodicos.

12



Acompanhamento de novo membro

VI Convide-o para compartilhar ou trabalhar com d6TERRA”.

Ha um periodo inicial de 14 dias para vocé descobrir a melhor colocagdo para cada membro novo.

O contato inicial com seus cadastrados é essencial para o sucesso a longo prazo. Utilize o processo abaixo
para ajuda-lo com suas atividades de acompanhamento. Para realmente mudar vidas, pense que esses
primeiros 14 dias de membro asseguram o sucesso de ambos — e tudo o que vocé precisa é de algum tempo.
Ao utilizar esse modelo de apoio, 0s seus consultores estardo mais dispostos a fazer o mesmo.

CLIENTE
+ Usa os produtos para o seu bem-estar;

COMPARTILHE PLANEJE

- Cadastra-se como Cliente Preferencial;
- Pode ou ndo estar no Programa de Fidelidade (LRP).

CADASTRE

COMPARTILY

+ Quer compartilhar com outros,
organizando aulas ou encontros individuais;

- Cadastra-se como Cliente Preferencial
ou Consultor de Bem-Estar

(para cadastrar outros e receber bonus).
LIDER CONSTRUA

- Deseja criar rendimento;
- Cadastra-se como Consultor de Bem-Estar;

- Compromete-se a sempre ter 100 ou
mais PV em pedidos LRP mensalmente
para receber bonus;

- Tem capacidade para identificar

potencial (pag. 15).
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A organizacdo bem-sucedida dos seus cadastros é essencial para o seu crescimento, avango em classificacdo
e qualificagdo para os bénus. Definir objetivos claros ajuda a manter relacionamentos e assegurar uma melhor
organizagdo. Enquanto alguns escolhem rapidamente o seu caminho, outros levam algum tempo para decidir

se querem ou ndo ser Consultores de Bem-Estar. Utilize os primeiros 14 dias de cada um para aprender tudo
o que puder e depois tomar as melhores decisdes com relagdo a sua organizagao.

DICAS DE ORGANIZAQZ,&O PROMOVER OU MOVIMENTAR
Para todos os novos cadastros: CLIENTES PREFERENCIAIS

- Coloque cada um onde possa prosperar e receber apoio. Prefira a Um Cliente Preferencial:
visdo a longo prazo e o sucesso em vez das necessidades imediatas.

- O patrocinio pode ser mudado uma vez nos primeiros 14 dias.

- Utilize o apoio de seu lider direto na linha ascendente para ter suporte

na estratégia de organizagdo.

- Pode ser movido na organizagao dentro de 14 dias a partir de
seu cadastro se seu posicionamento for melhor em outro lugar
da mesma organizagao.

- Podem ser convertidos para Consultores de Bem-Estar no Escritorio
Virtual, se decidirem.

- Se vocé decidir alterar o posicionamento deles (depois dos primeiros
14 dias), essa mudancga sé pode ocorrer apés 90 dias a partir da data
de cadastro; e ao fazer a mudanga o membro que upgrade tera 14 dias
para fazer um cadastro com 100 PV. O cadastrador entdo tera 14 dias

ORGANIZACAO DE EQUIPE E ESTRUTURA

O ritmo de construgdo da estrutura da equipe varia. Esse ritmo vai
depender de quando e como seus consultores e parceiros de

negocios se cadastram e do nivel de envolvimento deles. Por exemplo,
alguns comegam com um consultor e crescem sua equipe a partir daf,
enquanto outros podem comegar com trés (talvez tenham comegado

para decidir onde posiciona-lo.

- Coloque os clientes em uma equipe em que eles tenham interesses

em comum com outros que ja conhegam.

com um grupo maior ou relacionamentos ja existentes).

Nivel 1: Os seus parceiros de negécio

Nivel 2: Lideres e compartilhadores

Nivel +3: +Clientes

COMPREENDER RESPONSABILIDADES
Cadastrador:

- A pessoa que o cadastrou na d6TERRA® (de quem é o contato?
Quem os convidou?).

Patrocinador:

- Pessoa sob quem o cadastrado é diretamente colocado

(também conhecido como linha ascendente direta).
- Recebe bdnus de Inicio Rapido nas compras dos recém-cadastrados pelos

seus primeiros 60 dias depois do cadastro.

- Recebe os beneficios do bénus Poder de Trés e bénus Unilevel.

- Ajuda com a apresentagdo de estilo de vida e outras necessidades

- Trabalha com o patrocinador (se for diferente) para determinar quem de acompanhamento (dependendo dos acordos feitos)

faz as apresentagdes do estilo de vida, acompanhamentos e outros tipos de apoio.
- O cadastrado conta para o avango de classificagdo do cadastrador
(um por linha fisica).

- No escritorio virtual, o cadastrador poderé solicitar a alteragéo de Para alterar o patrocmador.

patrocinador até o dia 10 do més sequinte ao cadastro ou da reativagdo. Escritorio Virtual > Equipes > Alteragdes

Mantenha-se sempre como cadastrador de seus cadastrados, de Patrocinador.

até que faca sentido transferi-lo(os) para o patrocinador ou
para outro construtor para que ele possa avangar.

Mudanga por inatividade:

Um Consultor de Bem-Estar pode pedir a mudanga de patrocinador e/ou cadastrador ao final de 6 meses de inatividade (definida comoauséncia de pedidos em todas as
contas, e auséncia de bénus ganhos nos Gltimos seis meses). Se o ranking do membro que solicitar a alteragdo for Silver ou acima, o periodo de inatividade é de 12 meses.
Quem desejar as alterages tem que pedi-las pessoalmente, usando o e-mail que esté registrado em seu cadastro.

Todas as perguntas com relagdo a posicionamentos e pedidos de alteragdo devem ser enviadas para posicionamento@doterra.com
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Encenlre seus ioferes

ONDE POSSO ENCONTRA-LOS?

|dentificar os seus parceiros de negdcio é vital para construir um negocio prospero.

Procure lideres entre os seus clientes e candidatos. Muitos comegam como

usuérios de produtos ou apenas compartilhando com outras pessoas. Reforce a utilizagdo

de produtos, acompanhamentos apropriados e apresente um plano daquilo que Lideres empenhados e capazes

é possivel. Com o passar do tempo, os lideres comegam a se destacar.
Empenhados = completam 3 passos do guia Construa

Capazes = cadastram alguém por conta propria
nos primeiros 14 dias depois de se
comprometerem a trabalhar.

Se ndo conseguir encontrar lideres rapidamente, continue a cadastrar.
Estatisticamente, de 1a 2 em cada 10 cadastrados estdo interessados em construir um
negécio doTERRA®, mais cedo ou mais tarde. Defina como objetivo encontrar 3 lideres
durante os primeiros 30-90 dias. Quando os membros da equipe cadastrarem outros

e escolherem construir, mais vidas mudarao e a sua equipe crescera mais rapido!

QUEM VOCE CONHECE QUE SEJA OU ESTEJA... Potenciais parceiros de negocio

- Orientado para os relacionamentos ou com influéncia sobre eles.
- Vivendo ou aberto a um estilo de vida natural, saudavel e ativo.

- Orientado por objetivos, motivado, ambicioso.

- Positivo, apaixonado, inspirador.

- Empreendedor, com experiéncia em consultorias.

- Numa fase da vida com capacidade para construir um negocio.

- Que procure melhorar financeiramente ou ter um um futuro melhor.

Visite o seu Acompanhamento do Sucesso (pag. 7). Classifique os seus candidatos colocando marcas correspondentes para cada qualidade
listada acima. Anote os nomes que tenham mais marcas.

O QUE APRESENTAR

As pessoas escolhem a oportunidade dGTERRA” por diferentes motivos.
"Para poder Alguns se encantam pela missdo, outros desejam aumentar seus rendimentos.
Durante a apresentagao do negocio, focalize naquilo que interessa mais aos
convidados. Deixe que as paginas do guia Construa iniciem as conversagoes
adequadas. Conhecer o que as pessoas desejam ajuda vocé a alinhar os
objetivos dessas pessoas com as solugdes dOTERRA®,

influenciar alguém,
vocé precisa

saber o que ja os
influencia.”

Passo 1: Faga sua apresentagdo em sessoes individuais ou em grupo.

Passo 2: Convide os seus candidatos mais qualificados a tornarem-se
parceiros de negécios.

Passo 3: Ajude novos lideres a comegar com os 3 passos (Construa pag. 10).

- Tony Robbins

PROXIMOS PASSOS

Oferega um resumo do guia Decole para cada um dos novos lideres, compartilhando a forma como este percurso
pode ajuda-los em sua jornada a longo prazo. Convide-os a comegar a compartilhar mesmo antes do seu més
de langamento.

As Verificagoes de Sucesso Semanais asseguram que:

- Os passos para o sucesso sejam medidos.
+ Seus lideres se sintam conectados e apoiados.
- Vocé saiba, constantemente, como oferecer um melhor apoio.

A medida que continuar a cadastrar, considere colocar alguns cadastrados sob a superviséo dos lideres que cadastram
ativamente e apoiam sua equipe. Por fim, ajudar a equipe a atingir os seus objetivos, ajuda vocé a atingir os seus.

I APOIAR I
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a fazer o mesmo.

- Justin Harrison, Membro doTERRA

Saiba Mais:

doTERRA.com.br > Recursos > Empowered Success
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