
4. Duplica tus ventas

D OCU ME NTA LO  QUE
FUNC IONÓ:DOCUMENTA TODO EL PROCESO DE CÓMO SUCE DIÓ (DE PRINCIPIO A  FIN) .1 .

3 .  ASIGNA TU PRIMERA META F INAN CI ERA:   SALARIO MENSUAL BRUT O +  BE NEFICIOS

$6,000  /  4  =  $1,500 [ESTA SERÍA TU META DE VENTAS SEMANAL ]
4 .  DIVIDE ESA CIFRA ENTRE 4  Y  LUEGO ENTRE 5.  EJEMPLO:

2.PLANIFICA CÓMO REPETIR EL  PROCESO

6.  ESTIMA CUANTAS UNIDADES DE TU SERVICIO O PRODUCTO NECESITARÍAS VENDER
AL DÍA,  A  LA SEMANA O AL MES PARA LLEGAR A  TU META.  EJEMPLO:  SI   UNA UNIDAD
DE TU PRODUCTO VALE $100  NECESITARÍAS VENDER:

 CON TEN ID O QU E CO NECT Ó  A  ESE
PRIM ER  CLIE NTE .

CUA L ES CO NTE NIDO S GEN ER ARO N
MA Y OR  VA LO R .

Q UÉ P REG UNTAS  TE N IA EL  CLI ENTE
ANT ES  D E COMPR AR .

CUÁ L  F UE EL  MO MENTO  CLAV E Q U E
L L EV Ó A L  CLIE N TE  A  CO MPRA R.

Después de tu primera venta

$1,500  /  5  =  $300 [ESTA SERÍA TU META DE VENTAS DIARIA ]
5 .  DIVIDE LA META SEMANAL ENTRE 5:

 3  UNIDADES DIARIAS PARA LLEGAR A  $30 0  DI ARI O
15  UNIDADES A  LA SEMANA PARA L L EGA R  A  $1 , 5 0 0 SE M AN AL
60  UNIDADES MENSUALES PARA L L EGA R  A  $6,000 M E NS UA L


