
despega
T U  G U Í A     D E  N E G O C I O



Elite
3,000 OV

Alcanza el rango de ELITE siguien-
do el Plan de ELITE a continuación.
   El resultado buscado es :
1. 15 + inscripciones 

2. Identificar 3 + nuevos 
constructores 

 3. Establecer su estructura 
para ganar bono de Poder de 

3 de $250 usd.

DESPEGA A SER ELITE

Elite

Silver

Elite Elite

DESPEGA A 3 ELITES

Apoya a 3+ constructores a 
seguir el mismo plan a ELITE.

El resultado buscado es : 
 

1. Estructurar el Poder 
de 3 de $1500 usd. 

2. Lanzar a 3 
nuevos construc-

tores.

1 2

                                                                      
Tu éxito con dōTERRA se basa en 

el principio de duplicación. En esta Guía Despega, 
aprenderás el proceso para lograr el rango de Elite y luego, cómo 

duplicarlo. Sigue este proceso de duplicación porque tu equipo repetirá lo que tú 
hagas.

CÓMO DESPEGAR A SER ELITE EN 30 DIAS 

Llenar el formato : 
Organizador Elite

Completar :  
Check List Inicial 

Ya escribí y compartí mis metas. 

Puedo claramente explicar mi PORQUÉ.

Ya completé los 3 primeros pasos en 
la Guía Construye.
Ya completé la check list  Inicial. 

Mi formato Organizador Elite 
 Está completo. 

2

31

Establecer metas e iden-
tificar mi  “ PORQUÉ “

pg. 6

pg. 7pg. 5 

Saber por qué estás construyendo un 
negocio con dōTERRA y qué piensas 
hacer con él. 

Agenda tus clases y tus uno-a-uno.

Establece un horario diario

Ya agendé mis PIPES diarias y 
semanales  en mi calendario. 

Ya sé cómo planear mis PIPES
diariamente.

5

pg. 10

Organiza tu tiempo eficientemente 
utilizando la Formula de Éxito:
“ 5 PIPES ”

Una vez completados los primeros 3 
pasos de tu Guía Launch organiza la 
logística importante para tu negocio. 

Ya completé: prioriza tu Lista de
Nombres.  
Ya transferí mis contactos más
importantes a mi Seguimiento de Exito.

4 Priorizar tu Lista de
nombres

pg. 8, 9

Ya sé cómo invitar eficientemente. 

Ya invite 45 +personas a
presentaciones.

6 Prepárate e invita a 45 + 
personas a las presentaciones

pg. 11

Identifica a prospectos clave y dale 
seguimiento a su progreso utilizando el 
Seguimiento de Éxito. 

Comparte aceites/muestras, o la oportunidad 
de negocio con 45+ personas utilizando 
muestras, testimonios, llamadas de conferen-
cia, videos, redes sociales... Invita a estas 
personas a aprender más escuchando una 
presentación. Recuérdales  no faltar.

Completar en las primeras 72 horas  

¡Es momento de 
 HACER DESPEGAR TU NEGOCIO !
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LLEVALO AL SIGUIENTE NIVEL 
Continúa duplicando la fábrica de Elite en las líneas 
descendientes de tu equipo para alcanzar avances 

continuos en rango e ingresos.

3k 3k3k

S

S

S

Platinum

3k3k3k 3k 3k3kPrepárate para: 
• Cambiar de 50 a 100 vidas
• Crecer tú mismo 
• Obtener ganancias

La meta de rango Plata en 
ingresos: $36,800 mxp 
mensuales ( Incluyendo el 
bono de Poder de 3 de 
$1500 usd )

RESULTADOS

                                                                      
Tu éxito con dōTERRA se basa en 

el principio de duplicación. En esta Guía Despega, 
aprenderás el proceso para lograr el rango de Elite y luego, cómo 

duplicarlo. Sigue este proceso de duplicación porque tu equipo repetirá lo que tú 
hagas.

Visita sharesuccess.com/Launch para videos cursos y
para inscribirte en el Launch Your Business Challenge.

Inscribir 15 + personas 

I know how to enroll a WA online.

I have enrolled 15+ people.

8 Aumenta tu confianza

Repito la Declaracíon de Auto-
Confianza 2x /día 
Hago 15 + minutos de desarrollo
personal diario

12

Preséntale a 30 + personas

Conozco todas las partes de una
presentación.
He presentado a 30+ personas.

7

pg. 12, 13

pg. 14

Presenta en grupos o de uno en uno, a 
través de clases, eventos, webinars o 
llamadas con tu línea ascendente antes 
de apoyar u organizar  una presentación.

Inscribir a 15 + personas como distribui-
dores independientes. 200PV en promedio 
x 15 enrolamientos = ¡3000 PV!

Utiliza la Declaración de Auto-Confianza 
y desarrollo personal diario. Para 
desarrollar rápidamente una mentalidad 
de éxito.

Entiendo cómo iniciar y entrenar 
constructores.
He despegado a 3 + constructores.

11 Lanzar 3 + nuevos 
constructores

Tengo un conocimiento básico del plan de 
compensación y  la Estrategia de  Colocación .
Llamo a mi upline para solicitar ayuda 
sobre colocaciones. 

9 Estrategias prácticas

pg. 16, 17

Sé cómo hacer una Consulta de
Bienestar
He hecho Consulta de Bienestar 
con mis nuevos inscritos.

10Apoyo  a nuevos miembros
con consultas de bienestar

pg. 15 pg. 20

pg. 18, 19

Sigue la Estrategia de Colocación para 
asegurar una buena estructura de 
equipo, el crecimiento en rango y la 
obtención del  Poder de 3.

Programar y hacer consulta de bienestar 
con  nuevos miembros, unos cuantos días 
después de que recibir sus aceites. 
Invítalos a organizar una clase y construir 
usando la Guía para 

Una vez que hayan completado los 
primeros 3 pasos de la Guía Construye, 
introducirles a nuevos constructores la 
Guía Despega . Utiliza el Registro de Éxito 
para guiarlos e instruirlos en cómo 
despegar su negocio.

Prepárate e invita a 45 + 
personas a las presentaciones

© SUCCESSShare

¡SOY ELITE!

Tu éxito depende de ti. Tú estableces el ritmo.
                         Este es el ritmo ideal para el éxito 
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Healthy

An Introduction to
d TERRA® Essential Oils

CAN BE
SIMPLE

¡Cambia vidas, crece tú mismo y recibe ingresos por ello!

LIDERES

CONSTRUCTORES

COMPARTIDORES

CLIENTES

el estilo de vidaVIVE

el ProductoCOMPARTE

un NegocioCONSTRUYE

a otrosGUIA

$ $$
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Success Planner pages are available for purchase or download at sharesuccess.com/planner

•  Comparte aceites u oportunidad (muestras, 
historias, llamadas, videos, redes sociales)

•  Invita a aprender más (clases, uno a uno, 
eventos, seminarios, llamadas)

•  Recuérdale a los invitados asistir a los 
eventos 

N V I TAI

• Present products or opportunity (i.e. 
one-on-one, class, video, webinar, call)

• Attend a presentation with guests

I R E S E N TAP

•  Inscribe nuevos Asesores de Bienestar 
•  Inscribe con  PRL (Consultas de Bienestar)
•  Comprométete a compartir y ser anfitrión 

de una clase
• Comprométete a construir

I N R O L AE

•  Establece metas, planifica, diseña estrategias
•  Desarrollo personal diario
•  Capacítate con llamadas de equipo, cursos 

de capacitación mensuales y esta Guía 
Despega 

•  Recibe mentoría  

R E PÁ R AT EP

•  Despega constructores
•  Promueve y apoya en eventos 
•  Entrena
•  Mentorea a constructores
•  Reconoce el éxito 
•  Fomenta tus relaciones 

EG U I M I E N TOS

dōTERRA es un negocio de 
relaciones que crece al 

trabajar constantemente en 5 
actividades de fortalecimien-

to de TUBERIAS (PIPES). 
Cuanto más pones en la 

tubería, más obtendrás de 
salida. Para obtener mejores 

resultados, 

introduciendo PIPES

Aumenta el flujo

(TUBERIAS)
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3   EQUIPATE

• Compra el Kit de Clase de Soluciones Naturales 
($25 usd) en sharesuccess.com/resources. 
Contiene todo lo que necesitas para iniciar con 
éxito tu negocio.

• Lee o escucha los libros de desarrollo personal sugeridos a 
continuación. Comprométete diario a 15 minutos o mas  de 
desarrollo personal para agudizar tu mentalidad de éxito.

# al cual llamar

# al cual llamar

Día y hora

Día y hora

•  Apoyo de tu Upline (llenar regularmente el Formato de 
Registro de Éxito ) 

• Llamada semanal de equipo 

   • Grupo(s) de equipo(s) de Facebook

2  OBTEN  APOYO  Y  CAPACITACION 

1  CONFIGURA  TU  OFICINA  VIRTUAL
Entra a  mydoterra.com para:
•  Registrarte para accesar a tu oficina virtual con una contraseña (si 

no es que se realizó al momento de tu enrolamiento)
•  Establecer una  orden de 125+ PV de PRL, para procesar antes del 

15 del mes y así:
   - Obtener el producto gratuito del mes
   - Calificar para que te paguen comisiones
 •  Establecer tu sitio web personal (ir a Mi sitio de negocios/ Mi 

configuración) 

SE UN PRODUCTO DEL PRODUCTO

Usa los productos diariamente

• Ejerce disciplinas pequeñas y sencillas 
consistentemente para obtener grandes 
resultados.

• Ver oportunidades en vez de problemas 
Lograr auto-especialización y maestría 
de vida

• 7 Pasos Para Convertirte en un Profe-
sional del 

• Mercadeo en Red
• Encontrar prospectos y conectarlos a tu 

producto y oportunidad
• Ayudar a prospectos a convertirse en 

consumidores o constructores 

•Utiliza el bloque de post-its llama-
do:    “ 5 PIPES ”  para mantenerte 
en ruta con tus actividades diarias. 
Entre más consistentemente 
construyas tu tubería, más fiables 
serán los resultados Compralo en 

CHECK LIST inicial

usa
MÁS

cree
MÁS

comparte
MÁS

Fecha y hora

Ubicación

• Inscribete al desafío : Launch Challenge, entrando 

a sharesuccess.com/Launch para obtener videos 

de capacitación en línea.
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desarrollo personal para agudizar tu mentalidad de éxito.
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de vida
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en ruta con tus actividades diarias. 
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MÁS

cree
MÁS
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3. ¿CUÁLES SON TUS OBJETIVOS CON DOTERRA?  
 

1. ¿QUÉ ESTÁS VIVIENDO AHORA?  (En una escala de 1-10,       1 = falso / 10 = verdadero)

2. ¿QUÉ QUIERES CREAR EN TU VIDA? Obten ideas de tus respuestas de arriba.

¿Cuántos ingresos mensuales más necesitas generar para cumplir estos objetivos? $

____Finanzas no son una fuente de estrés
____  Estoy libre de deudas
____Tengo grandes ahorros
____Me siento bien preparado financieramente para el futuro
____I Estoy viviendo las experiencias que quiero (viajes,

____Estoy viviendo mis sueños
____Me siento inspirado y realizado con lo que hago 
____Paso tanto tiempo como quiero con las personas
____Estoy haciendo diferencia  (servicio, donaciones
      caritativas, etc.)

Ten claro QUE es lo que deseas crear. CUANDO lo lograras, POR QUE es importante para ti, y COMO vas a lograrlo.
Al lograr tus objetivos 

• Post copies around your home
• Text a picture to your upline support.
• Declare them outloud morning and night.

• Journal about your WHY daily to
  increase the value, desire, and power
  to achieve your goals.

30 Day Goal (non-negotiable)

Estudios en universidades importantes demuestran que las personas exitosas definen metas claras, las anotan, las revisan 
seguido y tienen un sistema de rendición de cuentas. Para crear el éxito que buscas, sigue las instrucciones en esta hoja de 
trabajo para aprovechar el poder de la metas intencionales, utilizando métodos probados.

90 Day Goal 1 Year Goal

HOW 

$

CUANDO
Fecha de la meta

/mes

rango

QUE

Coloca tus objetivos en tu cocina, baño, espejos 
de tu cuarto y en tu oficina.
Escribe diariamente tú PORQUÉ para precisarlo, 
y para instaurar ideas sobre cómo lograr sus metas.

Mándale a tu upline tus objetivos para que te apoye.

Completa los pasos en esta  Guía Despega. 

Haz 5 tuberías al día (ver pág. 10).

Fecha de la meta

$ /mes

rango

Fecha de la meta

$ /mes.

rango

WHY

¿ Por qué estoy haciendo doTERRA ?

¿ Por qué es importante para mí ?

¿ Por qué es importante para mí ?

 
¿ Por qué es importante para mí ?

establecimiento  DE OBJETIVOS

CUANDO

QUE

CUANDO

QUE
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Guia compartir/Organizador de clase

Enrrolados en el programa Share

Incentivos

 DVD o Upline dan la clase, 
Yo comparto mi experiencia

INTENCIONES:
ENROLAMIENTO

PARA ANFITRION:

VOLUMEN

NUEVAS CLASES

Guia compartir/Organizador de clase

Enrrolados en el programa Share

Incentivos

 DVD o Upline dan la clase, 
Yo comparto mi experiencia

INTENCIONES:
ENROLAMIENTO

PARA ANFITRION:

VOLUMEN

NUEVAS CLASES

FECHA/HORA

ANFITRION

PRESENTADOR

LUGAR

PAQUETE SELECCIONADO PARA COMPARTIR:

FECHA/HORA

ANFITRION

PRESENTADOR

LUGAR

PAQUETE SELECCIONADO PARA COMPARTIR:

PLANEA CLASES
PRESENTE 4 CLASES, 15 UNO-EN-UNO, O UNA COMBINACIÓN DE AMBOS

Para calcular el número de clases requeridas, divide el PV total necesario por el volumen promedio de la clase.
* Recomendación para enrolarse con un kit en las primeras 24 horas de clase: Llavero doTERRA.

Por organizar una clase tambien: llenar el llavero con Lavanda, Limón, Melaleuca, OnGuard ®, Menta, Smart & Sassy ® mezcla digestiva, mezcla respiratoria.

*Incentivos para enrolar:

Enrolado

NOMBRE

FECHA & HORA

NOMBRE

FECHA & HORA

NOMBRE

FECHA & HORA

NOMBRE

FECHA & HORA

NOMBRE

FECHA & HORA

NOMBRE

FECHA & HORA

NOMBRE

FECHA & HORA

NOMBRE

FECHA & HORA

PLANEA UNO A UNOS
UNO A UNO

Enrolado

Enrolado

Enrolado

Enrolado

Enrolado

Enrolado

Enrolado

CELEBRA ELITE
CLASE 1 VOLUMEN

CLASE 2 VOLUMEN

CLASE 3 VOLUMEN

CLASE 4 VOLUMEN

UNO A UNO

PV

PV

PV

PV

PV

3000 OV=

eres

Elite!TOTAL PV
VOLUMEN

Guia compartir/Organizador de clase

Enrrolados en el programa Share

Incentivos

 DVD o Upline dan la clase, 
Yo comparto mi experiencia

INTENCIONES:
ENROLAMIENTO

PARA ANFITRION:

VOLUMEN

NUEVAS CLASES

Guia compartir/Organizador de clase

Enrrolados en el programa Share

Incentivos

 DVD o Upline dan la clase, 
Yo comparto mi experiencia

INTENCIONES:
ENROLAMIENTO

PARA ANFITRION:

VOLUMEN

NUEVAS CLASES

CLASE 3 FECHA CLASE 4 FECHA

elite 
FECHA/HORA

ANFITRION

PRESENTADOR

LUGAR

PAQUETE SELECCIONADO PARA COMPARTIR:

FECHA/HORA

ANFITRION

PRESENTADOR

LUGAR

PAQUETE SELECCIONADO PARA COMPARTIR:

CLASE 1 FECHA CLASE 2 FECHA

AGENDA
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3. ¿CUÁLES SON TUS OBJETIVOS CON DOTERRA?  
 

1. ¿QUÉ ESTÁS VIVIENDO AHORA?  (En una escala de 1-10,       1 = falso / 10 = verdadero)
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____I Estoy viviendo las experiencias que quiero (viajes,

____Estoy viviendo mis sueños
____Me siento inspirado y realizado con lo que hago 
____Paso tanto tiempo como quiero con las personas
____Estoy haciendo diferencia  (servicio, donaciones
      caritativas, etc.)

Ten claro QUE es lo que deseas crear. CUANDO lo lograras, POR QUE es importante para ti, y COMO vas a lograrlo.
Al lograr tus objetivos 

• Post copies around your home
• Text a picture to your upline support.
• Declare them outloud morning and night.

• Journal about your WHY daily to
  increase the value, desire, and power
  to achieve your goals.

30 Day Goal (non-negotiable)

Estudios en universidades importantes demuestran que las personas exitosas definen metas claras, las anotan, las revisan 
seguido y tienen un sistema de rendición de cuentas. Para crear el éxito que buscas, sigue las instrucciones en esta hoja de 
trabajo para aprovechar el poder de la metas intencionales, utilizando métodos probados.

90 Day Goal 1 Year Goal

HOW 

$

CUANDO
Fecha de la meta

/mes

rango

QUE

Coloca tus objetivos en tu cocina, baño, espejos 
de tu cuarto y en tu oficina.
Escribe diariamente tú PORQUÉ para precisarlo, 
y para instaurar ideas sobre cómo lograr sus metas.

Mándale a tu upline tus objetivos para que te apoye.

Completa los pasos en esta  Guía Despega. 

Haz 5 tuberías al día (ver pág. 10).

Fecha de la meta

$ /mes

rango

Fecha de la meta

$ /mes.

rango

WHY

¿ Por qué estoy haciendo doTERRA ?

¿ Por qué es importante para mí ?

¿ Por qué es importante para mí ?

 
¿ Por qué es importante para mí ?

establecimiento  DE OBJETIVOS

CUANDO

QUE

CUANDO

QUE Guia compartir/Organizador de clase

Enrrolados en el programa Share

Incentivos

 DVD o Upline dan la clase, 
Yo comparto mi experiencia

INTENCIONES:
ENROLAMIENTO

PARA ANFITRION:

VOLUMEN

NUEVAS CLASES
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FECHA/HORA

ANFITRION
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LUGAR
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FECHA & HORA

NOMBRE

FECHA & HORA
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PLANEA UNO A UNOS
UNO A UNO
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Enrolado

Enrolado

Enrolado

Enrolado

Enrolado
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CLASE 1 VOLUMEN

CLASE 2 VOLUMEN

CLASE 3 VOLUMEN

CLASE 4 VOLUMEN

UNO A UNO

PV

PV

PV

PV

PV

3000 OV=

eres

Elite!TOTAL PV
VOLUMEN
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Incentivos
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Utiliza esta hoja de trabajo para dar prioridad a los prospectos de tu 
Lista de Nombres en la Guía Construye. Esto crea conciencia sobre las 
cualidades de un prospecto de alta prioridad.

5. AGREGA CONTINUAMENTE A TU LISTA
As new people come to mind or come into your life, add them to your list to keep up the flow. Set a goal to add 5-10 new 
names weekly. Use the memory jogger at sharesuccess.com/expandyourcontacts to bring more awareness to whom you 
know or could approach.

3. DA PRIORIDAD A LOS PROSPECTOS CONSTRUCTORES
Identificar los tres principales constructores potenciales del negocio en cada una de las cuatro categorías de la Lista de 
Nombres (familia, amigos, comunidad, y otros/negocio) para que sepas como acércateles primero con la oportunidad de 
negocio de dōTERRA. Utilizar un sistema de clasificación, colocando una marca junto a su nombre, correspondiente a cada 
una de las cualidades enumeradas a continuación. Los prospectos con más marcas son los constructores potenciales de más 
alta prioridad.
1. ¿Quién tiene un nicho establecido o influencia? (dueños de negocios, 

redes, padres socialmente activos, etc.)
2. ¿Con quién compartes una visión similar y quiere hacer una diferencia 

en el mundo?
3.  ¿Quién es emprendedor (que busca una oportunidad, mejorar sus 

finanzas, o una mejor jubilación)?
4. ¿Quién hace y/o da (involucrado en obras de caridad, escuelas, iglesias, 

etc...)?
5. ¿Quién tiene habilidades valiosas para dōTERRA? (soluciona problemas, 

reclutamiento, ventas, marketing, redes sociales, crianza de los hijos, 
etc...)

PRIORIZA TU LISTA DE nombres

1. CLASIFICA TUS CONTACTOS
En tu Lista de Nombres en tu Guía Construye hay tres columnas con diferentes 
estrellas de colores (consumidor, compartidor o constructor). Las estrellas ayudan 
a identificar cuál papel juega un prospecto inicialmente en dōTERRA. Marca las 
estrellas que apliquen.
    = Consumidor (¿Quién necesita soluciones en salud, bienestar físico, vivir verde, etc.?)
    = Compartidor (¿Quién podría organizar y llevar a cabo una gran clase?)
    = Constructor (¿Con el quién te gustaría hacer negocios?)

2. VISUALIZA TU CONSTRUCTOR IDEAL
Toma un momento para imaginar tu constructor ideal. Escribe las cualidades y atributos que buscas. ¿Qué características 
personifica? Entre más te acerques a convertirte tú ese tipo de líder, más vas a atraer ese tipo de personas.

Presenta a

Enrola

Apoya a

Invita

construc
tores

Prepara

REFINA TUS 
PROSPECTOS

4. ¡COMIENZA INVITANDO!
Use E�ective Inviting on page 11 to begin giving prospects exposure to dōTERRA and to e�ectively invite them to a presenta-
tion. At the beginning, consider inviting your upline support to help you introduce the business opportunity to high-priority 
builder prospects. 

Example

Escribe sobre las caracteristicas que envisionas tu constructor ideal.
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formula DE EXITO

"Ningún éxito es inmediato. Igualmente, las fallas no son instantáneas. 
Son dos los productos de una pequeña ventaja; el poder de la acción cotidiana, multiplicado con el 

tiempo."   - Je� Olsen, The Slight Edge

¿ Qué preparativos puedo  
hacer hoy ?

¿ A quién puedo invitar hoy ?

¿ A quién puedo presentarle 
hoy ? 

¿ A quién puedo enrolar hoy ?

¿ A quién puedo apoyar hoy ?

2

1

1

11

1

1

5

1

2

1

1

6

1

3

1

1

1

1

1

1

Invite to class:
Jenn, Joe, Bob, Sue

Enroll Mom

One-on-one with Mom

Plan week & set goals

Monday

Read Go Pro

Nurture relationship 
with Cathy

¡El éxito se planea! Ahora que has priorizado tu Lista de 
Nombres y los has transferido sus prospectos mas prometedores en tu 

Seguimiento de Éxito, es el momento para actuar con respecto a estas relaciones. Hazte las 
preguntas de la izquierda para planificar tus acciones diarias. ¡5 PIPES (Tuberías) Diarias es 

la fórmula para tu éxito en dōTERRA! Este es un juego de números.
Enfoca tus esfuerzos en las actividades clave que te produzcan dinero: invitar, presentar, y enrolar.

La rendición de cuentas es clave para tu éxito. Comunícate con tu mentor regularmente para la rendi-
ción de cuentas y avances para lograr tus metas.
Dale seguimiento de tus actividades de formación de tuberías en tu calendario, o en el Post-it de “5 
PIPES”, luego de contar las marcas transfiérelo a tu Formato de Registro de Éxito (pág. 19). 
Aumenta el flujo siendo responsable ante tu mentor con respecto a las actividades formadoras de 
tuberías.

• Get training

• Share presentation

• Promote events
• Train & mentor builders

dōTERRA

Aprende los tres 
pasos para compartir. Entre más los pongas en práctica, 

mejor será la asistencia y las inscripciones en tus presentaciones.

3 RECUERDALES
que vengan

 -¡Que gusto verte! 
-¡No dudes en traer a un amigo!

• Llama a tus prospectos invitados de 24 a 48 horas antes de tu presentación 
para recordarles que vengan. Comparte tu entusiasmo y el valor de lo que 
les estás ofreciendo y lo que puede significar para ellos. Diles que vengan 
listos para aprender. Considera ofrecer un incentivo si traen a un amigo.   

• Mándales un recordatorio por mensaje de texto 2-4 horas antes de tu 
presentación. 

INVITACIONES efectivas

• Comparte o manda una muestra, o simplemente ofrece una gota de aceite
• Comparte una experiencia con un aceite o un producto ( tuya o de alguien 

más) y expresa cómo ha hecho un diferencia.
• Comparte publicaciones de redes sociales, mensajes, videos, sitios web o 

seminarios que enseñan sobre los usos de los productos dōTERRA y su 
oportunidad de negocio.

• Pide permiso para dar seguimiento y preguntar acerca de las experiencias 
que han tenido con los productos. Asegúrate de mantener tu palabra y 
realmente hacer el

1 COMPARTE
una experiencia -¿Estás abierto a probar algo natural? 

-¿Te gusta experimentar...?

ESTE LISTO PARA CUALQUIER COSA

• Siempre lleva aceites contigo y utilízalos alrededor de otros. Lleva un 
llavero de 8 frascos para que le puedas ofrecer a alguien una experiencia 
con los aceites en cualquier momento.

• Siempre que sea posible, contacta personalmente, por texto o por 
teléfono. Enviar múltiples mensajes vía Facebook o correo electrónico 
generalmente no resulta muy efectivo.

• Al compartir o enviar muestras, incluye la Guía de introducción: “Salud-
able Puede Ser Simple”, con instrucciones y datos de contacto escritos 
en la parte posterior. En  caso de ser posible, incluye la fecha de tu 
próxima presentación.

• Para compartir la oportunidad: Saber POR QUÉ compartes doTERRA y 
POR QUÉ estás 

PROVEEDOR DE SOLUCIONES

-¿Estás abierto a aprender más?
-¿Te gustaría venir a una clase?

• Dale seguimiento a todos con los que has compartido muestras o infor-
mación. Invitalos a aprender más sobre soluciones naturales participando 
en alguna presentación.    

• Ofrece varias opciones de presentación: clases, uno a unos, entrenamien-
tos (en persona, por teléfono o en línea). Si algún prospecto no puede 
llegar a una de tus clases, ofréceles una presentación personalizada 
uno-a-uno. Programa hora y lugar que funcione mejor para ellos.

• Confirma la asistencia a una presentación.
• Pide permiso para recordarles un día o dos antes de la presentación.

2  INVITA
a aprender mas

¿ Cómo pueden los productos de 
dōTERRA, cubrir las necesidades de las 
personas ? 
 

• ¿Por qué los aceites mejoran el 
bienestar?

• ¿Por qué los suplementos mejoran la 
vida de las personas?

• ¿Por qué las soluciones naturales 
cubren vacíos en el estilo de vida de 
las personas?

Prepárate para compartir tu mensaje, 
conociendo bien como los productos y 
la oportunidad de dōTERRA ayudan a 
los demás.  

¿ Cómo puede la oportunidad de 
dōTERRA cubrir las necesidades de las 
personas?

• ¿Por qué crear un negocio para ti 
mismo?

• ¿Por qué crear ingresos residuales?
• ¿Por qué ser parte de un equipo?
•  ¿Por qué ser responsable de tu 

futuro?

Presentate para servir como un
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PREPARA

PRESENTA

INVITA

Las siguientes pautas te ayudarán a dar 
presentaciones exitosas, que resultaran 

en enrolamientos  y vidas cambiadas.

TIPOS
• Clase
• Uno-a-uno
• Llamada tripartita
• Videos y seminarios en línea
• Preséntate a un evento con invitados
• Otros

IDEAS PARA PRESENTACIONES:

LUGARES
 • Sala 
 • Cafetería / Tienda de jugos
 • Parque
 • Comida/Reunion
 • Consultorio Quiropráctico 
 • Otros

Ver detalles sobre otras formas de presentar en sharesuccess.com/present.

Planea classes or uno a uno
Planea tener durante la presentación un Asesor de Bienestar por cada 3 personas invitadas, con el fin 
de poder apoyar óptimamente. El tiempo real de la presentación debe ser menor a una hora (la canti-
dad de enrolamientos disminuye cuando la clase es demasiado larga)

Ve el DVD :Soluciones Naturales 
Practica presentar con el apoyo de tu upline, con un familiar o amigo (es buena manera de obtener 
nuevos enrolamientos)  Seguir folletos de actividad de la clase.

Prepara las herramientas que necesitas
Obten folletos para dar clase, aceites y otros productos para compartir, difusores, guías de referencia 
de aceites esenciales y bolígrafos.

Establece tus intenciones
Anota tus resultados esperados para la clase o presentación (es decir, cómo te gustaría sentirte, 
número de enrolados, pv, nuevas clases agendadas, nuevos constructores descubiertos, etc.)

Sigue las tres interacciones
Asegura una buena asistencia con invitados bien calificados, utilizando los tres pasos para 
compartir (Pag 11)

Da introduccion
El anfitrión da la bienvenida a los asistentes, comparte cómo se ha beneficiado con los productos de 
dōTERRA, qué lo motiva a dar una clase, agradece la oportunidad, e introduce al presentador para 
sustentar su credibilidad. 

Expresa tus intenciones 
El presentador inicia con: Mi intención hoy es que salgan de aquí informados y empoderados para poder 
utilizar los aceites esenciale, y llevarlos a sus casas. Mientras aprenden, piensen en personas importantes 
para ustedes quienes necesiten saber lo que ustedes están aprendiendo. 

Inicia con una pregunta provocadora
¿Quién está en búsqueda de una solución más segura y efectiva para la salud de su familia? 
¿Qué cualidades buscas en las soluciones de salud que utilizas?

Cuenta la historia de los aceites esenciales
Cuenta la historia de los aceites esenciales y por qué son naturales, efectivos y seguros. Pasa los aceites  
que aparecen en la primer página para que los experimenten conforme vayas avanzando en cada sección 
de la presentación. Siempre inicia explicando cómo se utiliza el aceite. 

Escribir las 3 prioridades de salud más importantes
Invita a los asistentes a escribir sus 3 prioridades de salud más importantes y anotar las soluciones 
conforme las vayan descubriendo.

Introducir la pirámide del bienestar
Invita a los asistentes a evaluarse a sí mismos del 1-10, dónde se encuentran en cada área de la pirámide. 
Nota la correlación entre la pirámide y los nombres de los productos en la hoja informativa.

COMO presentar

ENROLA

SEGUIMIENTO

I want to be a Willness Advocate of dōTERRA International LLC. Please charge my payment method for the items and programs requested above. I have read and agree to the terms and conditions found on the back of this 
Wellness Advocate Agreement (form 2011-C) and the policies found in the dōTERRA Policy Manual. I agree that I do not currently have an interest in any dōTERRA account, or if I do have or ever have had such an 
interest, my application for this account does not violate dōTERRA policies. (This form can also be found at www.doterratools.com)

Applicant Signature Co-Applicant Signature Date

 
Physical credit card information will be shredded upon order approval. Electronic credit card information will be stored on dōTERRA’s database. 

Credit Card No Verification Code       Expiration Date

 Name as it appears on CC Billing Zip Code

WELLNESS ADVOCATE AGREEMENT - US

STEP 3 Personal Information

 Applicant Name   Shipping Address   Same as Billing 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Co-Applicant Name (if applicable)   City, State, Zip 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Company Name (if applicable, requires business application addendum)   Primary Phone 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Social Security No. or Tax ID No. (Needed for potential earnings)      Mobile Phone 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Billing Address   Email Address 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 City, State, Zip   Date of Birth                                                             Co-Applicant Date of Bi

r

 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________

STEP 4 Acknowledge Terms on Back by Signing

STEP 2 Monthly Loyalty Rewards Program (Optional) ■ For personal consumption (n

STEP 1 Choose an Enrollment Option

*  Points will be redeemable 60 d

USE THE FAST TRACK PLANS TO START AT A HIGHER PERCENTAGE

Start at 15% Start at 20% Start at 25%Start at 10%
and Receive 100 LRP Points* and Receive 200 LRP Points* and Receive 400 LRP Points*

 Family Physician Kit
 • $150.00 110 PV

 Home Essentials Kit   
 • $275.00  225PV

 Cleanse & Restore Kit
 • $195.00  125PV

 Natural Solutions Kit
 • Save $113.25
 • Cost $550.00  400PV

 Every Oil Kit
 • Save $284.70
 • Cost $1585.00  1400PV

 Diamond Kit
 • Save $730.93
 • Cost $2,550.00  2000PV

 

Loyalty Rewards Points:  As a Loyalty Rew
participant, you can earn up to 30% of you

r

back in points that can be redeemed for free

Product of the Month Club: Set your LRP
the 15th for 125 PV or higher and receive

 

of the Month. 

Date to ship LRP order:  (1–13, 16–28 ) ____

     Ship to address below              Hold for pick up at 

following your enrollment)

Favorite LRP Selections*:
Health Essentials: LLV, DDR Prime™, Lemon, 125 PV

Digestive:  LLV, GX Assist®, PB Assist+®, TerraZyme®, Zendocrine® 
Softgels, Lemon, 125 PV

Women’s Health: Women’s Health Kit, LLV, Serenity™ Bath Bar, 125 PV

Children’s Health: a2z/IQ Mega™ Pack, InTune®, Serenity™, Balance, 130 PV

Skin Care:  Veráge™ Skin Care System, Hand and Body Lotion, Wild 
Orange, 125 PV

Weight Management:  Slim & Sassy® Softgels, Vanilla TrimShake, 
contrōl™ Mix, contrōl Bars, 125 PV 

Enrolling Sponsor Phone No. or Wellness Advocate No.  Placement Sponsor (if different) Phone No. or Wellness 

<<Sign the Back

© 2011 dōTERRA Intl, LLC, 389 S 1300 W, Pleasant Grove, UT 84062, 800-411-8151, 801-615-7205 (Fax), service@doterra.com (E-mail), www.doterra.com                

050115 Made in USA 

Would you like this card to remain on file with dōTERRA 
future standard or LRP purchases?

 

 ■  No■  Yes

  Wellness Advocate  
Introductory 

 • $35.00
Qty    Other Products

Yes, I want to join the Share Program. (For more details see mydoterra.com)                                               Shipping:                Ship to address below                 Hold for pick up at 

Qty Product

TOTAL

I want to be a Wellness Advocate of dōTERRA International LLC. Please charge my payment method for the items and programs requested above. I have read and agree to the terms and conditions found on the back of this 
Wellness Advocate Agreement (form 2011-C) and the policies found in the dōTERRA Policy Manual. I agree that I do not currently have an interest in any dōTERRA account, or if I do have or ever have had such an  
interest, my application for this account does not violate dōTERRA policies. (This form can also be found at www.doterratools.com)

Applicant Signature Co-Applicant Signature Date

 
Physical credit card information will be shredded upon order approval. Electronic credit card information will be stored on dōTERRA’s database. 

Credit Card No Verification Code       Expiration Date

 Name as it appears on CC Billing Zip Code

WELLNESS ADVOCATE AGREEMENT - US

STEP 3 Personal Information

 Applicant Name   Shipping Address   Same as Billing Address

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Co-Applicant Name (if applicable)   City, State, Zip  

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Company Name (if applicable, requires business application addendum)   Primary Phone  

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Social Security No. or Tax ID No. (Needed for potential earnings)      Mobile Phone  

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Billing Address   Email Address  

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 City, State, Zip   Date of Birth                                                             Co-Applicant Date of Birth

 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________

STEP 4 Acknowledge Terms on Back by Signing

STEP 2 Monthly Loyalty Rewards Program (Optional) ■ For personal consumption (not for resale)

STEP 1 Choose an Enrollment Option

*  Points will be redeemable 60 days  

USE THE FAST TRACK PLANS TO START AT A HIGHER PERCENTAGE

Start at 15% Start at 20% Start at 25%Start at 10%
and Receive 100 LRP Points* and Receive 200 LRP Points* and Receive 400 LRP Points*

 Family Physician Kit
 • $150.00 110 PV

 Home Essentials Kit   
 • $275.00  225PV

 Cleanse & Restore Kit
 • $195.00  125PV

 Natural Solutions Kit
 • Save $113.25
 • Cost $550.00  400PV

 Every Oil Kit
 • Save $284.70
 • Cost $1585.00  1400PV

 Diamond Kit
 • Save $730.93
 • Cost $2,550.00  2000PV

 

Loyalty Rewards Points:  As a Loyalty Rewards 
participant, you can earn up to 30% of your purchase 
back in points that can be redeemed for free product.

Product of the Month Club: Set your LRP order on or before 
the 15th for 125 PV or higher and receive the free Product 
of the Month. 

Date to ship LRP order:   (1–13, 16–28 ) _________________  

     Ship to address below              Hold for pick up at Will Call

 
following your enrollment)

Favorite LRP Selections*:
Health Essentials:  LLV, DDR Prime™, Lemon, 125 PV

Digestive:   LLV, GX Assist®, PB Assist+®, TerraZyme®, Zendocrine® 
Softgels, Lemon, 125 PV

Women’s Health:  Women’s Health Kit, LLV, Serenity™ Bath Bar, 125 PV

Children’s Health: a2z/IQ Mega™ Pack, InTune®, Serenity™, Balance, 130 PV

Skin Care:   Veráge™ Skin Care System, Hand and Body Lotion, Wild 
Orange, 125 PV

Weight Management:   Slim & Sassy® Softgels, Vanilla TrimShake, 
contrōl™ Mix, contrōl Bars, 125 PV 

Enrolling Sponsor Phone No. or Wellness Advocate No.  Placement Sponsor (if different) Phone No. or Wellness Advocate No.

<< Sign the Back

© 2011 dōTERRA Intl, LLC, 389 S 1300 W, Pleasant Grove, UT 84062, 800-411-8151, 801-615-7205 (Fax), service@doterra.com (E-mail), www.doterra.com                *48680001*
050115 Made in USA 

Would you like this card to remain on file with dōTERRA for 
future standard or LRP purchases?

 

 ■  No ■  Yes

  Wellness Advocate   
Introductory Packet

 • $35.00
Qty    Other Products

Yes, I want to join the Share Program. (For more details see mydoterra.com)                                               Shipping:                Ship to address below                 Hold for pick up at Will Call

Qty Product

TOTAL

Comparte productos y experiencias
Comparte algunos de los aceites que se presentan en las páginas 2 y 3. Muestra formas diferentes de aplicarlos en ti mismo e 
invita a los participantes a experimentarlos y probarlos. Comparte tus experiencias e historias, e invita a otros (especialmente al 
anfitrión) a hacer lo mismo.

Invita a los participantes a organizar una clase
Muéstrales cómo el llavero de 8 botellas les ayuda a estar preparados a usarlos en cualquier lugar.  Entonces ofréceles un llavero 
gratis a aquellos que quieran compartir dōTERRA con sus familiares y amigos, organizando una clase. Pasa un calendario en 
blanco, marcando con un círculo las fechas cuando puedas apoyarlos para presentar su clase con ellos. 

Introduce suplementos
Da tiempo suficiente para mostrar el valor del paquete de Vitalidad Permanente y Nutrientes Diarios junto con otros suplemen-
tos favoritos. Cuenta con que  los beneficios de los suplementos de dōTERRA fortalecerán la invitación a inscribirse en Recom-
pensas de

Enseña sobre membresías de mayoreo
Hay dos formas de obtener aceites en tu hogar: venta por mayoreo o por menudeo. 
La membresía de mayoreo te otorga el  25% de descuento del precio de lista. ¡La membresía es 
gratuita con la compra de cualquier kit de inscripción! De esta forma obtienes  el mejor valor y es la 
manera más popular para comenzar a usar productos dōTERRA!

Enseña el Programa de Recompensas por Lealtad
Comparte los beneficios que disfrutas con el Programa de Recompensas por Lealtad, destacando el 
porcentaje de 30% en puntos por recompensa, al igual que el producto gratuito del mes. Considera 
un incentivo para aquellos se enrolen con un kit y coloquen una orden de 125 PV para el mes sigui-
ente.  

Ofrece Consultas de Bienestar
Muestra la  Guía Vive y expresa el valor de la consulta de bienestar. Explicar cómo tú o el anfitrión les 
ayudarán a hacer un plan personalizado para utilizar los aceites y los productos que compraron, y para 
aprender a hacer un pedido con su membresía de mayoreo. Propon la Guía Vive como un regalo a 
cualquier persona que se enrole.

Invita a los participantes a enrolarse 
Invítalos a llenar su formulario de enrolamiento mientras contestas las pregustas que surjan.
Asume la venta con confianza y certeza. Comparte cualquier promoción de dōTERRA o 
Incentivos por enrolarse,  o incentivos que ofrezcas tú. 

Consejos para enrolar 
Para maximizar la cantidad de enrolamientos y ayudar a los clientes a obtener los productos que mejor 
les sirvan, utiliza las 6 claves para cerrar (página 14). Memoriza estas claves y síguelas con exactitud.

Programa de seguimiento 
• Programa una Consulta de Bienestar con aquellos que se enrolan (prográmalo unos 5-6 días después 

de haber hecho su pedido).
• Organiza clases con aquellos que decidan ser anfitriones de clases. Envíalos a casa con una Guía     
 • Comparte, habiéndoles enseñado las tres interacciones clave y llenado los detalles del evento en la 

parte posterior.
• Programa una Consulta de Negocio con aquellos que estén interesados en ser constructores.
Da seguimiento a aquellos que no se enrolaron dentro de las primeras 48 horas posteriores a la clase.

Conoce el proceso de apoyo 
Después del evento (aproximadamente 3-7 días después):
• Utiliza las herramientas para enrolar (página 15) para guiarte en el apoyo a nuevo 

asesores de bienestar.
• Lleva a cabo una Consulta de Bienestar para apoyar a asesores de bienestar para 

inscribirlos en el PRL usando la Guía Vive. 
•  Invítalos a compartir y construir dōTERRA
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PREPARA

PRESENTA

INVITA

Las siguientes pautas te ayudarán a dar 
presentaciones exitosas, que resultaran 

en enrolamientos  y vidas cambiadas.

TIPOS
• Clase
• Uno-a-uno
• Llamada tripartita
• Videos y seminarios en línea
• Preséntate a un evento con invitados
• Otros

IDEAS PARA PRESENTACIONES:

LUGARES
 • Sala 
 • Cafetería / Tienda de jugos
 • Parque
 • Comida/Reunion
 • Consultorio Quiropráctico 
 • Otros

Ver detalles sobre otras formas de presentar en sharesuccess.com/present.

Planea classes or uno a uno
Planea tener durante la presentación un Asesor de Bienestar por cada 3 personas invitadas, con el fin 
de poder apoyar óptimamente. El tiempo real de la presentación debe ser menor a una hora (la canti-
dad de enrolamientos disminuye cuando la clase es demasiado larga)

Ve el DVD :Soluciones Naturales 
Practica presentar con el apoyo de tu upline, con un familiar o amigo (es buena manera de obtener 
nuevos enrolamientos)  Seguir folletos de actividad de la clase.

Prepara las herramientas que necesitas
Obten folletos para dar clase, aceites y otros productos para compartir, difusores, guías de referencia 
de aceites esenciales y bolígrafos.

Establece tus intenciones
Anota tus resultados esperados para la clase o presentación (es decir, cómo te gustaría sentirte, 
número de enrolados, pv, nuevas clases agendadas, nuevos constructores descubiertos, etc.)

Sigue las tres interacciones
Asegura una buena asistencia con invitados bien calificados, utilizando los tres pasos para 
compartir (Pag 11)

Da introduccion
El anfitrión da la bienvenida a los asistentes, comparte cómo se ha beneficiado con los productos de 
dōTERRA, qué lo motiva a dar una clase, agradece la oportunidad, e introduce al presentador para 
sustentar su credibilidad. 

Expresa tus intenciones 
El presentador inicia con: Mi intención hoy es que salgan de aquí informados y empoderados para poder 
utilizar los aceites esenciale, y llevarlos a sus casas. Mientras aprenden, piensen en personas importantes 
para ustedes quienes necesiten saber lo que ustedes están aprendiendo. 

Inicia con una pregunta provocadora
¿Quién está en búsqueda de una solución más segura y efectiva para la salud de su familia? 
¿Qué cualidades buscas en las soluciones de salud que utilizas?

Cuenta la historia de los aceites esenciales
Cuenta la historia de los aceites esenciales y por qué son naturales, efectivos y seguros. Pasa los aceites  
que aparecen en la primer página para que los experimenten conforme vayas avanzando en cada sección 
de la presentación. Siempre inicia explicando cómo se utiliza el aceite. 

Escribir las 3 prioridades de salud más importantes
Invita a los asistentes a escribir sus 3 prioridades de salud más importantes y anotar las soluciones 
conforme las vayan descubriendo.

Introducir la pirámide del bienestar
Invita a los asistentes a evaluarse a sí mismos del 1-10, dónde se encuentran en cada área de la pirámide. 
Nota la correlación entre la pirámide y los nombres de los productos en la hoja informativa.

COMO presentar

ENROLA

SEGUIMIENTO

I want to be a Willness Advocate of dōTERRA International LLC. Please charge my payment method for the items and programs requested above. I have read and agree to the terms and conditions found on the back of this 
Wellness Advocate Agreement (form 2011-C) and the policies found in the dōTERRA Policy Manual. I agree that I do not currently have an interest in any dōTERRA account, or if I do have or ever have had such an 
interest, my application for this account does not violate dōTERRA policies. (This form can also be found at www.doterratools.com)

Applicant Signature Co-Applicant Signature Date

 
Physical credit card information will be shredded upon order approval. Electronic credit card information will be stored on dōTERRA’s database. 

Credit Card No Verification Code       Expiration Date

 Name as it appears on CC Billing Zip Code

WELLNESS ADVOCATE AGREEMENT - US

STEP 3 Personal Information

 Applicant Name   Shipping Address   Same as Billing 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Co-Applicant Name (if applicable)   City, State, Zip 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Company Name (if applicable, requires business application addendum)   Primary Phone 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Social Security No. or Tax ID No. (Needed for potential earnings)      Mobile Phone 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Billing Address   Email Address 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 City, State, Zip   Date of Birth                                                             Co-Applicant Date of Bi

r

 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________

STEP 4 Acknowledge Terms on Back by Signing

STEP 2 Monthly Loyalty Rewards Program (Optional) ■ For personal consumption (n

STEP 1 Choose an Enrollment Option

*  Points will be redeemable 60 d

USE THE FAST TRACK PLANS TO START AT A HIGHER PERCENTAGE

Start at 15% Start at 20% Start at 25%Start at 10%
and Receive 100 LRP Points* and Receive 200 LRP Points* and Receive 400 LRP Points*

 Family Physician Kit
 • $150.00 110 PV

 Home Essentials Kit   
 • $275.00  225PV

 Cleanse & Restore Kit
 • $195.00  125PV

 Natural Solutions Kit
 • Save $113.25
 • Cost $550.00  400PV

 Every Oil Kit
 • Save $284.70
 • Cost $1585.00  1400PV

 Diamond Kit
 • Save $730.93
 • Cost $2,550.00  2000PV

 

Loyalty Rewards Points:  As a Loyalty Rew
participant, you can earn up to 30% of you

r

back in points that can be redeemed for free

Product of the Month Club: Set your LRP
the 15th for 125 PV or higher and receive

 

of the Month. 

Date to ship LRP order:  (1–13, 16–28 ) ____

     Ship to address below              Hold for pick up at 

following your enrollment)

Favorite LRP Selections*:
Health Essentials: LLV, DDR Prime™, Lemon, 125 PV

Digestive:  LLV, GX Assist®, PB Assist+®, TerraZyme®, Zendocrine® 
Softgels, Lemon, 125 PV

Women’s Health: Women’s Health Kit, LLV, Serenity™ Bath Bar, 125 PV

Children’s Health: a2z/IQ Mega™ Pack, InTune®, Serenity™, Balance, 130 PV

Skin Care:  Veráge™ Skin Care System, Hand and Body Lotion, Wild 
Orange, 125 PV

Weight Management:  Slim & Sassy® Softgels, Vanilla TrimShake, 
contrōl™ Mix, contrōl Bars, 125 PV 

Enrolling Sponsor Phone No. or Wellness Advocate No.  Placement Sponsor (if different) Phone No. or Wellness 

<<Sign the Back

© 2011 dōTERRA Intl, LLC, 389 S 1300 W, Pleasant Grove, UT 84062, 800-411-8151, 801-615-7205 (Fax), service@doterra.com (E-mail), www.doterra.com                

050115 Made in USA 

Would you like this card to remain on file with dōTERRA 
future standard or LRP purchases?

 

 ■  No■  Yes

  Wellness Advocate  
Introductory 

 • $35.00
Qty    Other Products

Yes, I want to join the Share Program. (For more details see mydoterra.com)                                               Shipping:                Ship to address below                 Hold for pick up at 

Qty Product

TOTAL

I want to be a Wellness Advocate of dōTERRA International LLC. Please charge my payment method for the items and programs requested above. I have read and agree to the terms and conditions found on the back of this 
Wellness Advocate Agreement (form 2011-C) and the policies found in the dōTERRA Policy Manual. I agree that I do not currently have an interest in any dōTERRA account, or if I do have or ever have had such an  
interest, my application for this account does not violate dōTERRA policies. (This form can also be found at www.doterratools.com)

Applicant Signature Co-Applicant Signature Date

 
Physical credit card information will be shredded upon order approval. Electronic credit card information will be stored on dōTERRA’s database. 

Credit Card No Verification Code       Expiration Date

 Name as it appears on CC Billing Zip Code

WELLNESS ADVOCATE AGREEMENT - US

STEP 3 Personal Information

 Applicant Name   Shipping Address   Same as Billing Address

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Co-Applicant Name (if applicable)   City, State, Zip  

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Company Name (if applicable, requires business application addendum)   Primary Phone  

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Social Security No. or Tax ID No. (Needed for potential earnings)      Mobile Phone  

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 Billing Address   Email Address  

______________________________________________________________   _____________________________________________________________
 City, State, Zip   Date of Birth                                                             Co-Applicant Date of Birth

 

______________________________________________________________   _____________________________________________________________

STEP 4 Acknowledge Terms on Back by Signing

STEP 2 Monthly Loyalty Rewards Program (Optional) ■ For personal consumption (not for resale)

STEP 1 Choose an Enrollment Option

*  Points will be redeemable 60 days  

USE THE FAST TRACK PLANS TO START AT A HIGHER PERCENTAGE

Start at 15% Start at 20% Start at 25%Start at 10%
and Receive 100 LRP Points* and Receive 200 LRP Points* and Receive 400 LRP Points*

 Family Physician Kit
 • $150.00 110 PV

 Home Essentials Kit   
 • $275.00  225PV

 Cleanse & Restore Kit
 • $195.00  125PV

 Natural Solutions Kit
 • Save $113.25
 • Cost $550.00  400PV

 Every Oil Kit
 • Save $284.70
 • Cost $1585.00  1400PV

 Diamond Kit
 • Save $730.93
 • Cost $2,550.00  2000PV

 

Loyalty Rewards Points:  As a Loyalty Rewards 
participant, you can earn up to 30% of your purchase 
back in points that can be redeemed for free product.

Product of the Month Club: Set your LRP order on or before 
the 15th for 125 PV or higher and receive the free Product 
of the Month. 

Date to ship LRP order:   (1–13, 16–28 ) _________________  

     Ship to address below              Hold for pick up at Will Call

 
following your enrollment)

Favorite LRP Selections*:
Health Essentials:  LLV, DDR Prime™, Lemon, 125 PV

Digestive:   LLV, GX Assist®, PB Assist+®, TerraZyme®, Zendocrine® 
Softgels, Lemon, 125 PV

Women’s Health:  Women’s Health Kit, LLV, Serenity™ Bath Bar, 125 PV

Children’s Health: a2z/IQ Mega™ Pack, InTune®, Serenity™, Balance, 130 PV

Skin Care:   Veráge™ Skin Care System, Hand and Body Lotion, Wild 
Orange, 125 PV

Weight Management:   Slim & Sassy® Softgels, Vanilla TrimShake, 
contrōl™ Mix, contrōl Bars, 125 PV 

Enrolling Sponsor Phone No. or Wellness Advocate No.  Placement Sponsor (if different) Phone No. or Wellness Advocate No.

<< Sign the Back

© 2011 dōTERRA Intl, LLC, 389 S 1300 W, Pleasant Grove, UT 84062, 800-411-8151, 801-615-7205 (Fax), service@doterra.com (E-mail), www.doterra.com                *48680001*
050115 Made in USA 

Would you like this card to remain on file with dōTERRA for 
future standard or LRP purchases?

 

 ■  No ■  Yes

  Wellness Advocate   
Introductory Packet

 • $35.00
Qty    Other Products

Yes, I want to join the Share Program. (For more details see mydoterra.com)                                               Shipping:                Ship to address below                 Hold for pick up at Will Call

Qty Product

TOTAL

Comparte productos y experiencias
Comparte algunos de los aceites que se presentan en las páginas 2 y 3. Muestra formas diferentes de aplicarlos en ti mismo e 
invita a los participantes a experimentarlos y probarlos. Comparte tus experiencias e historias, e invita a otros (especialmente al 
anfitrión) a hacer lo mismo.

Invita a los participantes a organizar una clase
Muéstrales cómo el llavero de 8 botellas les ayuda a estar preparados a usarlos en cualquier lugar.  Entonces ofréceles un llavero 
gratis a aquellos que quieran compartir dōTERRA con sus familiares y amigos, organizando una clase. Pasa un calendario en 
blanco, marcando con un círculo las fechas cuando puedas apoyarlos para presentar su clase con ellos. 

Introduce suplementos
Da tiempo suficiente para mostrar el valor del paquete de Vitalidad Permanente y Nutrientes Diarios junto con otros suplemen-
tos favoritos. Cuenta con que  los beneficios de los suplementos de dōTERRA fortalecerán la invitación a inscribirse en Recom-
pensas de

Enseña sobre membresías de mayoreo
Hay dos formas de obtener aceites en tu hogar: venta por mayoreo o por menudeo. 
La membresía de mayoreo te otorga el  25% de descuento del precio de lista. ¡La membresía es 
gratuita con la compra de cualquier kit de inscripción! De esta forma obtienes  el mejor valor y es la 
manera más popular para comenzar a usar productos dōTERRA!

Enseña el Programa de Recompensas por Lealtad
Comparte los beneficios que disfrutas con el Programa de Recompensas por Lealtad, destacando el 
porcentaje de 30% en puntos por recompensa, al igual que el producto gratuito del mes. Considera 
un incentivo para aquellos se enrolen con un kit y coloquen una orden de 125 PV para el mes sigui-
ente.  

Ofrece Consultas de Bienestar
Muestra la  Guía Vive y expresa el valor de la consulta de bienestar. Explicar cómo tú o el anfitrión les 
ayudarán a hacer un plan personalizado para utilizar los aceites y los productos que compraron, y para 
aprender a hacer un pedido con su membresía de mayoreo. Propon la Guía Vive como un regalo a 
cualquier persona que se enrole.

Invita a los participantes a enrolarse 
Invítalos a llenar su formulario de enrolamiento mientras contestas las pregustas que surjan.
Asume la venta con confianza y certeza. Comparte cualquier promoción de dōTERRA o 
Incentivos por enrolarse,  o incentivos que ofrezcas tú. 

Consejos para enrolar 
Para maximizar la cantidad de enrolamientos y ayudar a los clientes a obtener los productos que mejor 
les sirvan, utiliza las 6 claves para cerrar (página 14). Memoriza estas claves y síguelas con exactitud.

Programa de seguimiento 
• Programa una Consulta de Bienestar con aquellos que se enrolan (prográmalo unos 5-6 días después 

de haber hecho su pedido).
• Organiza clases con aquellos que decidan ser anfitriones de clases. Envíalos a casa con una Guía     
 • Comparte, habiéndoles enseñado las tres interacciones clave y llenado los detalles del evento en la 

parte posterior.
• Programa una Consulta de Negocio con aquellos que estén interesados en ser constructores.
Da seguimiento a aquellos que no se enrolaron dentro de las primeras 48 horas posteriores a la clase.

Conoce el proceso de apoyo 
Después del evento (aproximadamente 3-7 días después):
• Utiliza las herramientas para enrolar (página 15) para guiarte en el apoyo a nuevo 

asesores de bienestar.
• Lleva a cabo una Consulta de Bienestar para apoyar a asesores de bienestar para 

inscribirlos en el PRL usando la Guía Vive. 
•  Invítalos a compartir y construir dōTERRA
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6 CLAVES PARA CERRAR

Cuando regreses a ver cómo ha progresado, si ves que no ha llenado del formulario, puedes concluir que tiene alguna 
inquietud o duda. Utiliza una o más de las siguientes tres preguntas para ayudarle a resolver cualquier duda que tenga.

1

2

3

4

5

6

¿En qué estamos trabajando?
Revisa sus principales prioridades de salud e invítalos a encontrar soluciones en una de las guías de referencia.

¿Qué tanto quieres resolver estas cosas en este momento?
Su respuesta a esta pregunta nos indica cuánto están dispuestos a gastar hoy. Si te dicen que lo quieren tomar 
seriamente, muéstrales los beneficios de los kits de inscripción más completos. Estos kits les permitirán iniciar el 
camino a apoyar su salud ahora mismo, aprovechando el mejor valor por el precio. En el caso de no tomarlo 
seriamente, sugiéreles los kits más sencillos, que les ayudaran a cubrir las necesidades más básicas en cuestiones de 
salud inmunológica y apoyo estacional. 
Recuerda que algunos kits ofrecen más cantidad de producto por el tamaño de las botellas y/o incluyen difusor en 
algunos casos, por una fracción del kit más pequeño.

Si yo estuviera en tu lugar, yo...
Una vez que tengas una idea de lo que sería una buena opción para ellos, diles lo que tú harías si fueras ellos. Ponles 
un  bolígrafo en la mano y enfócate en el formulario de inscripción. Luego,  enfoca tu atención a ayudar a la 
siguiente persona, tomando por hecho que va a llenar el formulario de enrolamiento.

¿Cuáles son los factores que estás considerando para tomar esta decisión?
Generalmente revelaran sus dudas. Haz tu mejor esfuerzo para aclararlas compartiendo los beneficios que 
obtienen de los productos/kits, su valor y alguna experiencia personal relevante. Si todavía no llena su formulario, 
continúa con la pregunta # 5.

¿Hay algo que no hemos discutido que influya tu decisión?
Revelará entonces cualquier preocupación más profunda que tenga. Haz todo lo posible para resolverla. Si todavía 
no llena su formulario, continúa con la pregunta # 6. 

What do you think is the next best step for you?
Manifiesta tu voluntad de apoyar y honra darle prioridad a sus necesidades. Pregúntale si puedes darles seguimien-
to en uno o dos días. 

Ayudarle a alguien a enrolarse con un kit es fácil, 
si tienes la mentalidad correcta y unas habilidades simples. 

Cuando cierras con estas preguntas y frases en mente, te sientes 
confiado(a) al enfrentar casi cualquier cosa. Si tienen una duda que no puedas 

resolver, simplemente responde:

"No sé, pero sé dónde encontrar la respuesta y te lo haré saber".
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Cada persona en tu 
equipo juega un papel valioso.

El seguimiento te ayudara a mantener clientes, promover 
el compartir de forma eficiente, lograr despegar a nuevos constructores con la energía y  ritmo del éxito.

Nuevos Constructores

Nuevos Compartidores  

Nuevos Clientes Antes de la semana 1

3-5 dias previos a la clase

Durante la semana 1

• Revisa con el anfitrión y confirma el  # de 
invitados y sus necesidades , y haz los 

   arreglos necesarios, como refrigerios y 
preparación de la clase.

• Preparalo para edificar e introducir al presen-
tador y compartir su historia.

• Recuérdale de recordarle a sus invitados que 

• Introdúcelo a la Guía Despega.
• Guíalo para completar el check list inicial.
• Planea y apoyalo en  su primera interacción de 

compartir y presentar.
• Programa  llamadas mentoría recurrentes

Durante la semana 2
• Apóyalo con sus primeras clases.
• Apóyalo para inscribir sus primeros constructo-

res (es decir, en persona, por teléfono o Skype).

ENROLAR CON PRL

COMPROMETIDOS A COMPARTIR

•  Pregúntale:
- ¿Estás disfrutando tus aceites?
- ¿Cómo los has utilizado hasta ahora?
• Enséñale a ver sus propiedades terapéuticas en 

una Guía de Referencia y para crear un plan de 
acción.

• Ayúdalo a acceder a su oficina virtual y 
establecer su orden de PRL.

• Invítalo  a organizar una clase, a traer invit dos a 
futuras clases, o para construir un negocio.

• Programa una llamada de seguimiento para el 
   próximo mes.

Lleva a cabo su primer Consulta de Bienestar pocos 
días después de recibir sus aceites. Para más 
información referirse a:  
sharesuccess.com/wellnessconsult.

HERRAMIENTAS PARA enrolar

• Dale a tu nuevo cliente una Guía Vive 
en persona o por correo electrónico.

• Programa una Consulta de Bienestar.
   Llévala a cabo en persona, por 

teléfono, o  
   en línea. Las consultas grupales son 

una 
   muy buena manera de aprovechar tu 
   tiempo cuando lo necesitas.
• Inscríbelos en la serie por email : 
   “live the wellness lifestyle” de:
   sharesucces.com/Live
• Invítalos a unirse a un equipo de 

• Haz una Consulta de Bienestar (si es 
nuevo enrolado)

• Revisa los pasos de la Guía Comparte.
• Programa la hora y el lugar de su 

primera clase
• Simula cómo dar y recibir muestras e 

invitar efectivamente. Intercambia 
ideas sobre cómo recordarles a tus 
invitados vía telefónica con una 
llamada 48 horas antes  y un texto 4 
horas antes..

• Hazle una Consulta de Bienestar (si es 
nuevo enrolado).

• Revisar los pasos de la Guía de com-
partir.

• Compromételo a hacer los 3 primeros 
pasos dentro de las primeras 48 horas.

• Dale una Guía Despega o explícales 
   cómo descargarla de:
   sharesuccess.com/launch
• Programa una hora para repasar la 

Guía Despega.

En las primeras 48 horas

En las primeras 48 horas

En las primeras 48 horas
COMPROMETIDOS A CONSTRUIR
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6 CLAVES PARA CERRAR

Cuando regreses a ver cómo ha progresado, si ves que no ha llenado del formulario, puedes concluir que tiene alguna 
inquietud o duda. Utiliza una o más de las siguientes tres preguntas para ayudarle a resolver cualquier duda que tenga.

1

2

3

4

5

6

¿En qué estamos trabajando?
Revisa sus principales prioridades de salud e invítalos a encontrar soluciones en una de las guías de referencia.

¿Qué tanto quieres resolver estas cosas en este momento?
Su respuesta a esta pregunta nos indica cuánto están dispuestos a gastar hoy. Si te dicen que lo quieren tomar 
seriamente, muéstrales los beneficios de los kits de inscripción más completos. Estos kits les permitirán iniciar el 
camino a apoyar su salud ahora mismo, aprovechando el mejor valor por el precio. En el caso de no tomarlo 
seriamente, sugiéreles los kits más sencillos, que les ayudaran a cubrir las necesidades más básicas en cuestiones de 
salud inmunológica y apoyo estacional. 
Recuerda que algunos kits ofrecen más cantidad de producto por el tamaño de las botellas y/o incluyen difusor en 
algunos casos, por una fracción del kit más pequeño.

Si yo estuviera en tu lugar, yo...
Una vez que tengas una idea de lo que sería una buena opción para ellos, diles lo que tú harías si fueras ellos. Ponles 
un  bolígrafo en la mano y enfócate en el formulario de inscripción. Luego,  enfoca tu atención a ayudar a la 
siguiente persona, tomando por hecho que va a llenar el formulario de enrolamiento.

¿Cuáles son los factores que estás considerando para tomar esta decisión?
Generalmente revelaran sus dudas. Haz tu mejor esfuerzo para aclararlas compartiendo los beneficios que 
obtienen de los productos/kits, su valor y alguna experiencia personal relevante. Si todavía no llena su formulario, 
continúa con la pregunta # 5.

¿Hay algo que no hemos discutido que influya tu decisión?
Revelará entonces cualquier preocupación más profunda que tenga. Haz todo lo posible para resolverla. Si todavía 
no llena su formulario, continúa con la pregunta # 6. 

What do you think is the next best step for you?
Manifiesta tu voluntad de apoyar y honra darle prioridad a sus necesidades. Pregúntale si puedes darles seguimien-
to en uno o dos días. 

Ayudarle a alguien a enrolarse con un kit es fácil, 
si tienes la mentalidad correcta y unas habilidades simples. 

Cuando cierras con estas preguntas y frases en mente, te sientes 
confiado(a) al enfrentar casi cualquier cosa. Si tienen una duda que no puedas 

resolver, simplemente responde:

"No sé, pero sé dónde encontrar la respuesta y te lo haré saber".

Cada persona en tu 
equipo juega un papel valioso.

El seguimiento te ayudara a mantener clientes, promover 
el compartir de forma eficiente, lograr despegar a nuevos constructores con la energía y  ritmo del éxito.

Nuevos Constructores

Nuevos Compartidores  

Nuevos Clientes Antes de la semana 1

3-5 dias previos a la clase

Durante la semana 1

• Revisa con el anfitrión y confirma el  # de 
invitados y sus necesidades , y haz los 

   arreglos necesarios, como refrigerios y 
preparación de la clase.

• Preparalo para edificar e introducir al presen-
tador y compartir su historia.

• Recuérdale de recordarle a sus invitados que 

• Introdúcelo a la Guía Despega.
• Guíalo para completar el check list inicial.
• Planea y apoyalo en  su primera interacción de 

compartir y presentar.
• Programa  llamadas mentoría recurrentes

Durante la semana 2
• Apóyalo con sus primeras clases.
• Apóyalo para inscribir sus primeros constructo-

res (es decir, en persona, por teléfono o Skype).

ENROLAR CON PRL

COMPROMETIDOS A COMPARTIR

•  Pregúntale:
- ¿Estás disfrutando tus aceites?
- ¿Cómo los has utilizado hasta ahora?
• Enséñale a ver sus propiedades terapéuticas en 

una Guía de Referencia y para crear un plan de 
acción.

• Ayúdalo a acceder a su oficina virtual y 
establecer su orden de PRL.

• Invítalo  a organizar una clase, a traer invit dos a 
futuras clases, o para construir un negocio.

• Programa una llamada de seguimiento para el 
   próximo mes.

Lleva a cabo su primer Consulta de Bienestar pocos 
días después de recibir sus aceites. Para más 
información referirse a:  
sharesuccess.com/wellnessconsult.

HERRAMIENTAS PARA enrolar

• Dale a tu nuevo cliente una Guía Vive 
en persona o por correo electrónico.

• Programa una Consulta de Bienestar.
   Llévala a cabo en persona, por 

teléfono, o  
   en línea. Las consultas grupales son 

una 
   muy buena manera de aprovechar tu 
   tiempo cuando lo necesitas.
• Inscríbelos en la serie por email : 
   “live the wellness lifestyle” de:
   sharesucces.com/Live
• Invítalos a unirse a un equipo de 

• Haz una Consulta de Bienestar (si es 
nuevo enrolado)

• Revisa los pasos de la Guía Comparte.
• Programa la hora y el lugar de su 

primera clase
• Simula cómo dar y recibir muestras e 

invitar efectivamente. Intercambia 
ideas sobre cómo recordarles a tus 
invitados vía telefónica con una 
llamada 48 horas antes  y un texto 4 
horas antes..

• Hazle una Consulta de Bienestar (si es 
nuevo enrolado).

• Revisar los pasos de la Guía de com-
partir.

• Compromételo a hacer los 3 primeros 
pasos dentro de las primeras 48 horas.

• Dale una Guía Despega o explícales 
   cómo descargarla de:
   sharesuccess.com/launch
• Programa una hora para repasar la 

Guía Despega.

En las primeras 48 horas

En las primeras 48 horas

En las primeras 48 horas
COMPROMETIDOS A CONSTRUIR
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Al colocar a enrolados en tu nueva organización, planifica para el largo 
plazo. Siempre enfócate en la estructuración para alcanzar rango antes que 
el Poder de 3. Esta guía ofrece una de muchas estrategias de colocación efecti-
vas para tu fábrica de Elite.

Enséñales a tus 3 construc-
tores a duplicar lo que tú 
hiciste para lograr su bono 
de Poder de 3 de $250 usd, 
y su equipo de ELITES

TU

1

2 1

2 3 2 3 3 23 2 3

3 31 1

1

2 1

2 3 2 3 3 23 2 3

3 31 1

1

2 1

2 3 2 3 3 23 2 3

3 31 1

Despega a tus 3 ELITES

TU

1

2 3 3 2 22 3 3 3

1 1

Esto es lo que haces con 
tus propios enrolamientos 
para construir tu Poder de 
3 de $ 250 usd al construir 
para ELITE.

1 = Constructor comprometido
2 = Compartidor (interesado en ser 

anfitrión/compartir)
3 = Cliente (su interés es uso de producto 

solamente)

Tú y tus enrolados
Tu constructor 1 y sus enrolados
Tu constructor 2 y sus enrolados
Tu constructor de 3 º y sus enrolados

Tu despegue a ELITE

Bono de Poder

de 3 de $250 usd

Bono de Poder

de 3 de $1500 usd

Crea tu Poder de 3 con este 
planificador. Descárgalo
en sharesuccess.com/library.

• Coloqca nuevos enrolados debajo de líderes y constructores dónde y cuándo sea posible. Manten el  enrolamiento 
hasta que valga la pena cederlo al patrocinador, para ayudarle con su avance de rango, o cuando ellos hayan asumido 
la mayor parte de la responsabilidad.

• Manten a los constructores fuertes en o cerca de tu primera línea, para construir fuerza, longevidad y estabilidad.
• El enrolado puede estar en cualquier lugar en una pierna para calificar para tu avance en rango. Sólo uno de tus 

enrolados personales por pierna, puede contar para tu avance de rango.
• Toma decisiones basadas en el crecimiento a largo plazo, y no sólo a corto plazo para los bonos de avance de rango o 

Poder de 3.
• Si no cuentas con constructores aún, considera pedirle un miembro de tu familia que se enrole, y debajo de él, colocar 

a tus nuevos enrolados, hasta encontrar un constructor que pueda ocupar su lugar.
• Por lo general, iguala el esfuerzo de tus constructores y no hagas más de lo que ellos hacen por construir su equipo.
• Es mejor no construir más de una pierna debajo de un constructor, así tendrán un interés por lograr el éxito y su 

equipo es 

ENROLADOR

PATROCINADOR

• El enrolador es genralmente la persona que acercó al 
enrolado a dōTERRA (¿de quién es el contacto? 

   ¿Quién hizo todo el trabajo de introducirlo, presentarle y 
enrolarlo?)

• El enrolador recibe los bonos de inicio rápido sobre las 
compras de su nuevo enrolado, durante 60 días después 
de su inscripción.

• El enrolador trabaja con el patrocinador para predetermi-
nar quién hará la Consulta de Bienestar, seguimiento y 
otros apoyos.

• El enrolador puede contar con el rango de sus enrolados personales para su avance de rango (uno por pierna).

• El patrocinador es la persona bajo la cual se encuentra el enrolado (también conocida como la línea directa ascendente / 
Upline).

• El patrocinador se beneficia del bono del Poder de 3 y el bono de uninivel.
• Según el arreglo hecho, el patrocinador puede ayudar con la Consulta de Bienestar y otras necesidades que

CONSEJOS DE COLOCACION

Considera tres preguntas cuando
Coloques a un nuevo enrolado:

Colocar por relaciones

FAMILIA AMIGOS COMUNIDAD

YO
1. ¿Dónde crecerá mejor?
2. ¿Dónde va a tener el mejor apoyo?
3. ¿Dónde puedo colocarlos para apoyarme en mi rango? 
¿Poder de 3?

Conoce la estrategia para colocar correctamente para que coloques a tus enrolados en posiciones efectivas en tu 
organización desde el principio. Esto es clave para construir una organización estable y fuerte a largo plazo.
Ten conversaciones con sus constructores existentes para aclarar responsabilidades y compromisos  antes de colocar 
un nuevo enrolado debajo de ellos. "Realmente quiero colocar a esta persona debajo de ti, pero tengo que ponerla 
debajo de alguien que realmente va a hacer su Consulta de Bienestar, que la apoye para compartir y construir. ¿Puedes 
comprometerte a apoyar a esta persona?" (Ver sugerencias a continuación para el papel que desempeña el patroci-
nador).

¿Cómo sé dónde colocar a las personas?

ESTRATEGIA de colocacion
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Al colocar a enrolados en tu nueva organización, planifica para el largo 
plazo. Siempre enfócate en la estructuración para alcanzar rango antes que 
el Poder de 3. Esta guía ofrece una de muchas estrategias de colocación efecti-
vas para tu fábrica de Elite.

Enséñales a tus 3 construc-
tores a duplicar lo que tú 
hiciste para lograr su bono 
de Poder de 3 de $250 usd, 
y su equipo de ELITES

TU

1

2 1

2 3 2 3 3 23 2 3

3 31 1

1

2 1

2 3 2 3 3 23 2 3

3 31 1

1

2 1

2 3 2 3 3 23 2 3

3 31 1

Despega a tus 3 ELITES

TU

1

2 3 3 2 22 3 3 3

1 1

Esto es lo que haces con 
tus propios enrolamientos 
para construir tu Poder de 
3 de $ 250 usd al construir 
para ELITE.

1 = Constructor comprometido
2 = Compartidor (interesado en ser 

anfitrión/compartir)
3 = Cliente (su interés es uso de producto 

solamente)

Tú y tus enrolados
Tu constructor 1 y sus enrolados
Tu constructor 2 y sus enrolados
Tu constructor de 3 º y sus enrolados

Tu despegue a ELITE

Bono de Poder

de 3 de $250 usd

Bono de Poder

de 3 de $1500 usd

Crea tu Poder de 3 con este 
planificador. Descárgalo
en sharesuccess.com/library.
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• Coloqca nuevos enrolados debajo de líderes y constructores dónde y cuándo sea posible. Manten el  enrolamiento 
hasta que valga la pena cederlo al patrocinador, para ayudarle con su avance de rango, o cuando ellos hayan asumido 
la mayor parte de la responsabilidad.

• Manten a los constructores fuertes en o cerca de tu primera línea, para construir fuerza, longevidad y estabilidad.
• El enrolado puede estar en cualquier lugar en una pierna para calificar para tu avance en rango. Sólo uno de tus 

enrolados personales por pierna, puede contar para tu avance de rango.
• Toma decisiones basadas en el crecimiento a largo plazo, y no sólo a corto plazo para los bonos de avance de rango o 

Poder de 3.
• Si no cuentas con constructores aún, considera pedirle un miembro de tu familia que se enrole, y debajo de él, colocar 

a tus nuevos enrolados, hasta encontrar un constructor que pueda ocupar su lugar.
• Por lo general, iguala el esfuerzo de tus constructores y no hagas más de lo que ellos hacen por construir su equipo.
• Es mejor no construir más de una pierna debajo de un constructor, así tendrán un interés por lograr el éxito y su 

equipo es 

ENROLADOR

PATROCINADOR

• El enrolador es genralmente la persona que acercó al 
enrolado a dōTERRA (¿de quién es el contacto? 

   ¿Quién hizo todo el trabajo de introducirlo, presentarle y 
enrolarlo?)

• El enrolador recibe los bonos de inicio rápido sobre las 
compras de su nuevo enrolado, durante 60 días después 
de su inscripción.

• El enrolador trabaja con el patrocinador para predetermi-
nar quién hará la Consulta de Bienestar, seguimiento y 
otros apoyos.

• El enrolador puede contar con el rango de sus enrolados personales para su avance de rango (uno por pierna).

• El patrocinador es la persona bajo la cual se encuentra el enrolado (también conocida como la línea directa ascendente / 
Upline).

• El patrocinador se beneficia del bono del Poder de 3 y el bono de uninivel.
• Según el arreglo hecho, el patrocinador puede ayudar con la Consulta de Bienestar y otras necesidades que

CONSEJOS DE COLOCACION

Considera tres preguntas cuando
Coloques a un nuevo enrolado:

Colocar por relaciones

FAMILIA AMIGOS COMUNIDAD

YO
1. ¿Dónde crecerá mejor?
2. ¿Dónde va a tener el mejor apoyo?
3. ¿Dónde puedo colocarlos para apoyarme en mi rango? 
¿Poder de 3?

Conoce la estrategia para colocar correctamente para que coloques a tus enrolados en posiciones efectivas en tu 
organización desde el principio. Esto es clave para construir una organización estable y fuerte a largo plazo.
Ten conversaciones con sus constructores existentes para aclarar responsabilidades y compromisos  antes de colocar 
un nuevo enrolado debajo de ellos. "Realmente quiero colocar a esta persona debajo de ti, pero tengo que ponerla 
debajo de alguien que realmente va a hacer su Consulta de Bienestar, que la apoye para compartir y construir. ¿Puedes 
comprometerte a apoyar a esta persona?" (Ver sugerencias a continuación para el papel que desempeña el patroci-
nador).

¿Cómo sé dónde colocar a las personas?

ESTRATEGIA de colocacion
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Estás en el negocio por ti mismo, pero no estás solo. La rendición de cuentas a tu 
mentor / Upline es fundamental para tu éxito y el éxito de tus constructores. Acércate a 
tu Upline para apoyo y orientación, y tú apoya y orienta a tus constructores.
Todo se duplica. Así que si tú te presentas ante tu mentor,  atraerás  una mayor respons-
abilidad y rendición de cuentas de tu equipo.

Al ser Upline, lo que buscas es apoyar a tus constructores, para ayudarles a llegar desde 
donde están a donde quieren llegar. Servirles como socio permanente estratégico y de 
rendición de cuentas. Esta es tu función principal en su vida.

SE MENTORADO

1. Completa el Formato de Registro de Éxito antes de la sesión de mentoría.
2. Mándale este formato, con una foto, un texto o correo electrónico a tu mentor / 

Upline.
3. Llámale a la hora acordada.

Al llegar a algunas metas, vas a romper creencias limitantes, superar bloqueos perso-
nales, construir tu carácter y ampliar tu influencia. dōTERRA es un vehículo poderoso 
para alcanzar tus sueños y funciona como un curso de desarrollo personal. Uno de los 
mayores frutos de tus esfuerzos será tu crecimiento personal. Tu mentor puede 
recomendarte recursos y es tu responsabilidad conectarte a esos recursos. 
Haz tu desarrollo personal una parte importante de cada día. Dedícale 15 minutos al día 
mínimo.

Las dificultades ocurren. Le suceden a todo el mundo. Llegará el momento cuando te sientas desalentado. Tu mentor lo sabrá 
si dejas de comunicarte con él, paras de enrolar, o empiezas a justificarte con pretextos.  Si esto sucede, y puede pasarle a 
cualquiera, ¿cómo te gustaría que tu mentor respondiera?

MENTOR

1.  Revisa el Formato de Registro de Éxito que te envió tu constructor.
2.  Mantente disponible para la hora acordada. Contesta el teléfono cuando llame y sigue 
los consejos a continuación.
3.  Toma como referencia la Guía Despega, Guía de Liderazgo, asesórate con tu 
    Upline tanto como sea necesario para orientarte.

TOP MENTORING TIPS

• No tienes que saberlo todo o ser un experto en dōTERRA para dar buen apoyo a nuevos 
constructores y tu equipo.

• Celebra su éxito y reconoce sus logros.
• Haz preguntas y escúchalos con comprensión.
• Ayudales a explorar soluciones y encontrar sus propias respuestas.
• Desarrolla una relación de confianza y compromisos.
• Ser un verdadero amigo. Edifica y anímalos. Ayudarles a ver sus propios dones y brillo.

El mayor beneficio no es 
conseguir lo que quieres. 

El mayor beneficio es en lo 
que debes convertirte para 

poder conseguir lo que 
deseas.

- Eric Worre

bases  DE MENTORIA

La mentoría se trata de sacar el brillo en otros.
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Completa y envía a tu Upline semanal o quincenalmente según sea necesario.
Al planear el próximo mes, envía tu formato de Planificador de Rango con este formato.

¿Qué está funcionando? ¿Cuáles son algunos de tus éxitos recientes?
1. Celebra & Valida

¿Qué conocimientos y avances estás obteniendo? ¿Qué necesitas hacer de forma diferente?

3. Desarrollo

¿Cuáles son tus mayores obstáculos? ¿Qué apoyo requieres?

Mi habilidad de dar pasos simples consistentemente, con un alto nivel de precisión, determina mi grado de éxito.

Enfócate en tus victorias, eso atrae más de lo mismo.
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2. Desafios

4. Rendicion de cuentas y metas

5. Accountability

Puedo tener pretextos o resultados, pero no puedo tener ambas cosas.
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REPARAR

NVITAR

RESENTAR

NROLAR

SEGUIMIENTO

TOTAL SEMANA PASADA

TOTAL

• Asiste a la llamada de equipo semanal (1)
• Desarrollo personal (5)

• Compartir aceites u oportunidades (8)
• Invitar a aprender mas (8)
• Recordar(6)

•  Presentaciones (1 clase, o 5 uno-a-uno) 

• Enrolamientos personales (2)
• Enrolamientos de LRP (Consultas) (2)
• Despegar constructores (1)

• Support and mentoring calls (3)

META PARA ESTA SEMANAPIPES SEMANALES: 

Yo soy mi primer enrolado de cada día. Continuamente renuevo mi compromiso.

Otros objetivos y compromisos:

What support do you desire?  

What could get in the way of your commitments?

registro DE EXITO

Mi éxito depende de mí. Yo determino las acciones que tomo. Yo busco y adquiero el entrenamiento necesario para mejorar mis resulta-
dos. Me deshago de creencias limitantes, construyo mi carácter y expando mi influencia. Estoy comprometido a alcanzar mis metas.
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Estás en el negocio por ti mismo, pero no estás solo. La rendición de cuentas a tu 
mentor / Upline es fundamental para tu éxito y el éxito de tus constructores. Acércate a 
tu Upline para apoyo y orientación, y tú apoya y orienta a tus constructores.
Todo se duplica. Así que si tú te presentas ante tu mentor,  atraerás  una mayor respons-
abilidad y rendición de cuentas de tu equipo.

Al ser Upline, lo que buscas es apoyar a tus constructores, para ayudarles a llegar desde 
donde están a donde quieren llegar. Servirles como socio permanente estratégico y de 
rendición de cuentas. Esta es tu función principal en su vida.

SE MENTORADO

1. Completa el Formato de Registro de Éxito antes de la sesión de mentoría.
2. Mándale este formato, con una foto, un texto o correo electrónico a tu mentor / 

Upline.
3. Llámale a la hora acordada.

Al llegar a algunas metas, vas a romper creencias limitantes, superar bloqueos perso-
nales, construir tu carácter y ampliar tu influencia. dōTERRA es un vehículo poderoso 
para alcanzar tus sueños y funciona como un curso de desarrollo personal. Uno de los 
mayores frutos de tus esfuerzos será tu crecimiento personal. Tu mentor puede 
recomendarte recursos y es tu responsabilidad conectarte a esos recursos. 
Haz tu desarrollo personal una parte importante de cada día. Dedícale 15 minutos al día 
mínimo.

Las dificultades ocurren. Le suceden a todo el mundo. Llegará el momento cuando te sientas desalentado. Tu mentor lo sabrá 
si dejas de comunicarte con él, paras de enrolar, o empiezas a justificarte con pretextos.  Si esto sucede, y puede pasarle a 
cualquiera, ¿cómo te gustaría que tu mentor respondiera?

MENTOR

1.  Revisa el Formato de Registro de Éxito que te envió tu constructor.
2.  Mantente disponible para la hora acordada. Contesta el teléfono cuando llame y sigue 
los consejos a continuación.
3.  Toma como referencia la Guía Despega, Guía de Liderazgo, asesórate con tu 
    Upline tanto como sea necesario para orientarte.

TOP MENTORING TIPS

• No tienes que saberlo todo o ser un experto en dōTERRA para dar buen apoyo a nuevos 
constructores y tu equipo.

• Celebra su éxito y reconoce sus logros.
• Haz preguntas y escúchalos con comprensión.
• Ayudales a explorar soluciones y encontrar sus propias respuestas.
• Desarrolla una relación de confianza y compromisos.
• Ser un verdadero amigo. Edifica y anímalos. Ayudarles a ver sus propios dones y brillo.

El mayor beneficio no es 
conseguir lo que quieres. 

El mayor beneficio es en lo 
que debes convertirte para 

poder conseguir lo que 
deseas.

- Eric Worre

bases  DE MENTORIA

La mentoría se trata de sacar el brillo en otros.

Completa y envía a tu Upline semanal o quincenalmente según sea necesario.
Al planear el próximo mes, envía tu formato de Planificador de Rango con este formato.

¿Qué está funcionando? ¿Cuáles son algunos de tus éxitos recientes?
1. Celebra & Valida

¿Qué conocimientos y avances estás obteniendo? ¿Qué necesitas hacer de forma diferente?

3. Desarrollo

¿Cuáles son tus mayores obstáculos? ¿Qué apoyo requieres?

Mi habilidad de dar pasos simples consistentemente, con un alto nivel de precisión, determina mi grado de éxito.

Enfócate en tus victorias, eso atrae más de lo mismo.
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2. Desafios

4. Rendicion de cuentas y metas

5. Accountability

Puedo tener pretextos o resultados, pero no puedo tener ambas cosas.

P

I

P

E

S

REPARAR

NVITAR

RESENTAR

NROLAR

SEGUIMIENTO

TOTAL SEMANA PASADA

TOTAL

• Asiste a la llamada de equipo semanal (1)
• Desarrollo personal (5)

• Compartir aceites u oportunidades (8)
• Invitar a aprender mas (8)
• Recordar(6)

•  Presentaciones (1 clase, o 5 uno-a-uno) 

• Enrolamientos personales (2)
• Enrolamientos de LRP (Consultas) (2)
• Despegar constructores (1)

• Support and mentoring calls (3)

META PARA ESTA SEMANAPIPES SEMANALES: 

Yo soy mi primer enrolado de cada día. Continuamente renuevo mi compromiso.

Otros objetivos y compromisos:

What support do you desire?  

What could get in the way of your commitments?

registro DE EXITO

Mi éxito depende de mí. Yo determino las acciones que tomo. Yo busco y adquiero el entrenamiento necesario para mejorar mis resulta-
dos. Me deshago de creencias limitantes, construyo mi carácter y expando mi influencia. Estoy comprometido a alcanzar mis metas.
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declaracion DE AUTO-CONFIANZA

Lee esta declaración de confianza en voz alta por la mañana y 
por la noche, para programar tu mente para el éxito. La repetición y la inten-

sidad de la emoción mejoran tu capacidad de crecer tu creencia y confianza

Crea un mural de visión para acceder al 
poder de la visualización y así programar
tu mentalidad de éxito.

Visualizar + Verbalizar = Materializar

© SUCCESSShare

Yo sé que tengo la capacidad para alcanzar el objetivo de mi propósito definido en la vida. Por lo 
tanto, requiero de mí mismo, una acción persistente y continua hacia su logro, y aquí y ahora prometo 
llevar a cabo tal acción. Me doy cuenta que los pensamientos dominantes de mi mente finalmente se 
reproducirán en acciones externas, físicas y gradualmente se transformarán en realidad física. 

Por lo tanto, concentraré mis pensamientos diariamente en la tarea de pensar en la persona en la cual 
me pretendo convertir, así creando en mi mente una imagen mental clara de esa persona.
Reconozco completamente, que ninguna riqueza, posición o rango, puede aguantar mucho tiempo al 
menos que se base en la verdad y justicia. 

Por lo tanto yo no participaré en transacción alguna, que no beneficie a todos los afectados. 
Me dedico a atraer hacia mí, las fuerzas que aspiro utilizar, y la cooperación de otras personas.
Animo e invito a otros a servirme por mi voluntad y esfuerzos para servir a los demás.
Elimino odio, envidia, celos, egoísmo y cinismo al desarrollar amor hacia toda la humanidad.
Hago que otros crean en mí porque creo en ellos y en mí mismo.

 Influyo y hago una diferencia en # __________________________ vidas. 
 Gano $ __________________________ mensual a través de mi negocio doTERRA. 
 Soy__________________________(Rango) en o antes de__________________________ (fecha). 

A cambio de este rango e ingreso, doy mi mejor esfuerzo. Nunca dejaré de actuar hasta que haya 
desarrollado suficiente auto-confianza para su obtención. 
Firmo mi nombre a este formulario, comprometo a memorizarlo y repetirlo, con fe completa que 
continuamente influye en mi pensamientos y acciones, creando los resultados que deseo.

Adaptado de Think and Grow Rich por Napolean Hill
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