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Introduccion

Yo recuerdo el dia en que fui introducido por primera vez al Mercadeo en Red.
Fue en enero de 1998. Tenia 23 afios y vendia bienes raices para una pequefia
compafiia propiedad de mi padre y de su amigo John Joyce.

Acababa de casarme y tenia un pequefio hijo. Ya estaba atrasado en el pago de
mis cuentas, y estaba asustado. El afio anterior habia ganado $45,000 ddlares en
comisiones por ventas de bienes raices, lo cual era muy bueno. El problema era
que habia gastado $60,000 dolares y no habia ahorrado dinero para pagar mis
impuestos, los cuales debian ser cubiertos en unos cuantos meses.

Cuando John Joyce llegd a mi escritorio ese dia y dijo: “Eric, creo que tengo una
manera de que ganemos algo de dinero extra”, yo le dije, “jCuéntame mas!”. El
dijo que un buen amigo suyo tenia algo que mostrarnos y nos invito a su casa.
Asi que subi al carro con mi papa y John y fuimos a verlo.

Cuando llegamos, €l nos llevo a su sala de estar, puso una cinta en su VCR y
presiono PLAY. Me senté y observé este loco video. Estaba lleno de mansiones,
limosinas y declaraciones de personas ganando fortunas casi de la noche a la
mafiana. Era tan exagerado que no podia creer que fuera verdad, asi que les dije
que me parecia una mala idea y que no estaba interesado. Mis filtros mentales
naturales no podian dejarlo entrar.

Entonces algo sucedid. John y mi padre dijeron: “Ok, lastima.

Nosotros si lo vamos a hacer”.



Esto tuvo un GRAN impacto en mi, jpues lo tnico peor que estar en la quiebra y
con deudas era pensar que estos dos ganarian
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mucho dinero sin mi! Asi que cambié mi actitud, jalé a mi papa a un lado, y le
pregunté si me prestaria algo de dinero para poder registrarme. Gracias a Dios €él
dijo que si pues decidir convertirme en distribuidor de Mercadeo en Red cambi6
mi vida.

Cuando comencé, yo trataba a este negocio como la mayoria de la gente, es
decir, no lo trataba como un negocio. Entraba, realizaba algunas llamadas y
esperaba tener la suficiente suerte como para ganar algo de dinero. ;Y al
principio funcioné! SI gane dinero y fue muy emocionante, aunque tengo que
decir algo. Durante esos primeros meses, toda mi estrategia era llamar
rapidamente a todos los contactos de mi papa antes de que €l pudiera hacerlo.
Pensaba que si yo les llamaba, les decia que mi papa y John Joyce también eran
parte de esto, y lograba una junta con ellos o que vieran un video, y si después
ellos estaban interesados, mi padre no pelearia sobre quien lo logro pues yo
estaba en su organizacion. Yo tenia un éxito limitado con esto pero, como
pueden imaginarlo, no duré mucho.

Y asi, tres meses después de comenzar, mi ingreso por Mercadeo en Red
terminé. Y cuando sucedio, mi actitud positiva desaparecié. Comencé a culpar a
todos y a todo por mi falta de éxito. Mi contacto no me estaba ayudando lo
suficiente. La compafiia no brindaba una capacitacion adecuada.

No conocia a suficientes personas. Nadie me respetaba por ser joven. Culpaba al
producto. Culpaba a la compafiia. Culpaba a la economia. Culpaba a todos
menos a mi mism o.

Pero tenia un gran problema. Culpar al mundo no estaba ayudando a pagar mis
cuentas. Y habia dejado las ventas de bienes raices después de mi primer cheque
de comision. Iba a tomar mucho tiempo obtener una verdadera comision por una
venta en bienes raices y yo no tenia un titulo universitario, asi que 4

obtener un trabajo decente no era opcion. El unico lugar en donde podia lograr
obtener algo de dinero era en el Mercadeo en Red.

Asi que baje mi cabeza y fui a trabajar. Al principio no fue facil. De hecho, jen



mis primeros tres afios reconstrui mi organizacion siete veces! Lograba
levantarla y se caia en pedazos, y la volvia a levantar y se volvia a caer. Una y
otra vez.

Después de esos tres afios, estaba muy desanimado. Casi habia perdido la
esperanza.

Entonces algo sucedié que cambi6 mi vida. De hecho fue una combinacién de
dos cosas. Era la noche anterior a la convencion de la compaiiia y yo estaba
observando un noticiero en la television. Tenian un invitado que era un experto
en un tema que no recuerdo bien. Lo que en ese momento paso por mi mente
fue: “¢4Como es que alguien se convierte en un experto en ESE

tema?”. Lo tnico en lo que pude pensar es que deben de haber decidido obtener
experiencia, aprender todo lo que pudieran, leer cada libro, hablar con cada
persona, y aprenderlo asi por completo para poder convertirse en un experto.

Al siguiente dia fui a la convencion de la compafiia y observe a una superestrella
tras otra mientras caminaban por el escenario. Entonces, fue como ser golpeado
por un rayo. Por fin mi cerebro entendi6 que si en verdad asi lo decidia, yo podia
convertirme en un experto del Mercadeo en Red. Podia enfocarme en las
habilidades. Podia practicar hasta convertirme en un experto, y NADIE podia
detenerme.

Hasta ese momento, yo siempre estaba buscando un enfoque. Yo esperaba tener
suerte. Yo esperaba encontrar a esa superestrella que iba a cambiar todo. Y tenia
miedo de perder mi oportunidad si eso no ocurria pronto.
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En un instante, todo cambi6. Me di cuenta de que no tenia que preocuparme
sobre tener suerte.

La posicion y el momento indicado eran algo bueno, pero no eran necesarios
para tener éxito a largo plazo. No tenia que preocuparme por mi asesor, por
conocer a la persona indicada, o por nada mas. Todo lo que tenia que hacer era
convertirme en un experto.

Asi que decidi que ese dia cambiaria mi enfoque y desarrollaria las habilidades
para convertirme en un Profesional del Mercadeo en Red (Network Marketing



Pro). Ese fue el dia que cambi6 mi vida.

Desde entonces, mi vida ha sido una aventura asombrosa. El Mercadeo en Red
se convirtio una carrera para mi. Tengo completa libertad sobre mi tiempo. He
conocido a las personas mas increibles por todo el mundo. He podido tocar y ser
tocado por las vidas de cientos de miles de personas, he viajado por todo el
mundo, he contribuido a las causas que son importantes para mi y, sobre todo,
me he convertido en una mejor persona durante el proceso.

Todo esto sucedié para mi y también puede suceder para ti. En este libro, voy a
darte los principios fundamentales que pueden guiarte a convertirte en un
Profesional del Mercadeo en Red. Me han sido muy utiles durante las tltimas
décadas y sé que a ti también te seran muy utiles.

iBienvenido a una emocionante aventura!
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CAPITULO UNO

El Mercadeo en Red No Es Perfecto... Solamente Es Mejor

;Te sientes inquieto? ; Te sientes insatisfecho? ;Sientes que debe haber una
mejor manera de hacer las cosas en cuanto a tu trabajo y a la manera en que
ganas la vida?

Las buenas noticias: SI hay una mejor manera, pero es diferente a lo que te
ensefiaron en la escuela. Déjame explicar.

Cuando viajo y hablo por todo el mundo, me gusta jugar un juego con la
participacion de la audiencia. Le pido a la gente que me ayude a crear el mejor
negocio posible y les pido que mencionen cosas especificas que les gustaria
tener en ese negocio, asi como las cosas que hay que evitar. Siempre obtengo
una lista interesante. Si estuviéramos frente a frente, haria lo mismo contigo.

Pero como no es asi, resumamos lo que las personas de mas de 30 paises me han
dicho mientras creo lo que me gusta llamar “La Lista de la Profesion Perfecta”.

Las personas usualmente comienzan por nombrar lo que no quieren:



* Sin jefe

* Sin desplazarse al trabajo
* Sin reloj de alarma

* Sin empleados

« Sin politicas

* Sin compromisos

* Sin discriminacion

* Sin requisitos educativos
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Después, al ir las personas usando su imaginacion en una manera mas positiva,
comienzan a visualizar las caracteristicas positivas:

* Algo positivo

* Gran producto o servicio

* Ingresos ilimitados

* Ingreso residual

* Disfrutar de la gente con quien se trabaja

* Libertad de tiempo

* Algo significativo

El Mercadeo en Red No es Perfecto...Solamente es MEJOR
* Crecimiento personal

* Muchos beneficios



* Internacional

* Contribuir a causas loables
* Bajo riesgo

* Bajos costos de inicio

* Resistente a la economia

* Beneficios Fiscales

« iDivertido!

Ahora bien, ti podrias agregar algunos atributos, ;pero no estas de acuerdo en
que es un muy buen comienzo? jImagina poder disfrutar de una profesion con
todos esos atributos!

Todos los “empleos” que conozco pertenecen a una de cinco categorias:
* De cuello azul

* De cuello blanco

* Ventas

* Duefio de un negocio tradicional

* Inversiones
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Profesiones de Cuello Azul

Esta es la definicion de cuello azul en Wikipedia. “Un trabajador de cuel o azul
es un miembro de una clase trabajadora que realiza trabajos manuales”. Mi
definicion es alguien que trabaja para arreglar algo, hacer algo, limpiar algo,
construir algo, o dar servicio a algo (o alguien).

En mi vida, he tenido muchas profesiones de cuello azul. Y, para quienes han
estado en esta linea de trabajo, existe cierta satisfaccion por un trabajo bien



hecho.

Pero esta es la gran pregunta: ; Puede un trabajador de cuello azul cumplir con la
Lista de la Profesion Perfecta? La respuesta obvia es no. Claro, puede cumplir
con algunos de los atributos.

Puede tener un gran producto y bajos costos de inicio o con algunos de los otros
puntos en la lista, pero si en verdad observas, el trabajador de cuello azul no
puede llevarte a donde quieres estar. No te lleva a “La Profesion Perfecta™.



Profesiones de Cuello Blanco

Esta es la definicion de cuello blanco en Wikipedia.

“El término trabajador de cuello blanco se refiere a la persona que realiza
trabajos profesionales, de administracion o administrativos, en contraste con un
trabajador de cuello azul, cuyo trabajo requiere de trabajos manuales.
Usualmente, el trabajo de cuello blanco se lleva a cabo en una oficina o
cubiculo™.

Mi definicion es una persona que es empleada por alguien mas para realizar
actividades distintas a trabajos manuales o a ventas.

Muchas personas escogen una profesion de cuello blanco, pues es una de las
opciones disponibles mas aceptadas por la
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sociedad. Ha sido establecida durante mucho tiempo como la opcion segura y
confiable.

Recientemente, eso ha cambiado. El contrato implicito de que si eres leal hacia
la compafiia la compafiia sera leal hacia ti, hace mucho que ha desaparecido.

Yo también he sido un trabajador de cuello blanco. En mi experiencia, hay dos
tipos de personas que realizan este tipo de trabajo: Triunfadores y Escondidizos.

Los triunfadores son las personas que quieren desempefiarse al nivel mas alto
posible. Son ambiciosos, motivados y enérgicos. Estan repletos de ideas y
quieren subir los peldafios corporativos, las cuales son grandes atributos a tener.
Pero existe un inconveniente para el Triunfador.

En cuanto una persona decide convertirse en un Triunfador, se convierten
también en un blanco. Su jefe le ve como una amenaza para su trabajo, asi que
comienzan a hacerlo menos o bien atacan su reputacion. Sus compafieros le ven
como una persona que o bien los dejara en vergiienza o bien les impedira obtener
un ascenso, por lo que comienza a hacer todo lo que pueden para minar sus
logros.



Asi que, para seguir siendo un Triunfador y poder sobrevivir en este ambiente
hostil, una persona debe convertirse en alguien muy bueno en una cosa que no
tiene nada que ver con su productividad - y eso es en la politica. Deben aprender
a navegar el mundo politico al reducir a sus enemigos y fortalecer sus relaciones
con las personas poderosas. De hecho, algunas de las personas mas exitosas en el
mundo corporativo no son Triunfadores. Son politicos puros.
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Asi que si decides trabajar en el mundo corporativo y tiene que ser como
Triunfador, debes aceptar el hecho de que también debes ser un buen politico.

Ahora, hablemos de los Escondidizos. Estas son las personas que ODIAN la
politica, pero aun asi necesitan de un trabajo. Estas personas aprenden a no ser
Triunfadores ambiciosos.

No sobresalen. No hablan en las reuniones.

No aportan nuevas ideas. Se ESCONDEN. Mantienen bajas sus cabezas y hacen
lo que se les dice que hagan. Hacen solamente lo suficiente para que no se hable
de ellos de manera negativa. Ellos sobreviven.

Y esto ha funcionado durante décadas. Pero en la Nueva Economia, esconderse
es cada vez mas dificil. Y a las personas se les esta acabando el tiempo.

Bien, regresemos a nuestra Lista de la Profesion Perfecta: ; Puede un trabajador
de cuello blanco cumplir con la lista? De nuevo, la respuesta es clara: no -
ciertamente no en muchas areas.



Ventas

Algunas personas escogen alejarse de ser un “empleado” y comienzan una
carrera en las ventas. Esto ciertamente es mas intrépido pues usualmente a los
vendedores se les paga en base a su produccion y no por hora.

He conocido a miles de vendedores. Hay un tema en comun que he observado
durante el curso de mi carrera. El vendedor tipico tendra un periodo en el cual
todo le sale a la perfeccion. Todo lo que tocan se convierte en oro y ganan muy
buen dinero.

En cuanto sucede eso, casi siempre establecen un estilo de vida adecuado para
ese nivel de ingreso. Compran una casa nueva,
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compran carros nuevos, inscriben a sus hijos en mejores escuelas, compran un
hogar para vacaciones - lo compran todo. Todo esta muy bien durante un tiempo.

Y entonces algo cambia.

La compaiiia cambia el plan de compensacion, su territorio es reducido, aparece
un competidor, pierden a su mejor cliente, la economia entra en recesiéon, una
nueva tecnologia hace que su oferta sea menos valiosa, o cambian las
regulaciones gubernamentales para su industria. Estos son inicamente unos
cuantos ejemplos. Hay cientos de razones por las que el mundo de un vendedor
puede ser (y probablemente va a ser) mas complicado.

Cuando eso sucede, aunado al gran estilo de vida que han desarrollado, 40 horas
a la semana no es suficiente para pagar las cuentas. Asi que suben a 50 horas por
semana. Y después a 60. Y después a 70. Y después su vida es muy pequefia. Si,
tienen muchas cosas, pero no tienen tiempo para disfrutarlas.

El otro reto para la profesion de las ventas, sin importar como se desempefia una
persona, es que tendran que comenzar desde cero el dia siguiente. Puede ser muy
cansado vivir bajo este tipo de presién durante un largo periodo de tiempo.

¢Puede la profesion de las ventas pagar las cuentas? Claro. ;Puede cumplir con



La Profesion Perfecta que hemos descrito antes? De nuevo, la respuesta es no.
Duerio de un Negocio Tradicional

Algunas personas optan por el gran suefio - construir su propio negocio en el que
son el jefe y toman todas las decisiones. Es una
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idea emocionante, ;verdad? Esta es la realidad para la mayoria de las personas:
Paso uno: Usan sus ahorros, toman deudas nuevas y muchas veces piden dinero
prestado a sus amigos y familiares para poder comenzar.

Paso dos: Incurren en mas deudas en forma de rentas y garantias personales por
todos lados.

Paso tres: Ahora, en lugar de enfocarse en lo que son buenos (digamos que son
buenos para las ventas y deciden comenzar su propio negocio), tienen que ser
todo para todas las personas. Actian como abogado para cuestiones legales,
contador para cuestiones financieras y agente de cobros para las cuentas
pendientes de cobrar. Incluso sacan la basura. Hacen TODO menos vender,
siendo que es para lo que son buenos.

Paso cuatro: Batallan. En lugar de ser duefios de su propio negocio, el negocio
es duefio de ellos. Son la primera persona que llega a trabajar y la ultima en salir.
Y después de que todos los demas reciben su pago, posiblemente puedan obtener
suficiente dinero para por lo menos pagar sus propias cuentas, pero eso no le
permite reducir la deuda incurrida para comenzar con su propio negocio.

Paso cinco: Tienen éxito o fracasan. O bien llegan a un momento en el camino
en el que su negocio tiene éxito o bien fracasan en el intento, en muchas
ocasiones declarandose en bancarrota y tomando de nuevo un empleo en ventas
o en un ambiente corporativo. Y aun si llegan a tener éxito en su negocio, eso
usualmente significa una vida repleta de largas horas de trabajo y estrés.
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¢Suena romantico, cierto? Si nunca has comenzado tu propio negocio, pregunta
a tus amigos que si lo han hecho sobre si esta descripcion es o no apropiada. A la
mayoria de las personas que comienzan su propio negocio no les importa obtener



un rendimiento sobre su inversion.

Solamente quieren obtener DE VUELTA su inversion. Es muy claro que ser
duefio de un negocio tradicional no puede cumplir con la Lista de la Profesion
Perfecta que hemos descrito.



Inversionista

La ultima categoria para las maneras en que puedes ganarte la vida hoy en dia es
la del inversionista. ; Qué necesitas para poder ser un inversionista? Dinero,
;cierto? Si no tienes mucho dinero, sera muy dificil ganarse la vida con las
ganancias sobre tus inversiones, en especial si tratas de ser conservador para
reducir el riesgo de tener pérdidas.

Pero, digamos que lo haces. ;Cual es la segunda cosa que ocupas para ser un
inversioni sta exitoso?

Necesitas ser muy habil y tener mucho conocimiento. Puedo hablar sobre
quienes han sido habiles inversionistas en bienes raices. Pero cuando las cosas
cambiaron de manera radical en el mercado de los bienes raices, sus habilidades
no pudieron ayudarles. Perdieron en grande.

¢ Te gustaria invertir en el negocio tradicional de alguien? Buena suerte. En la
mayoria de los casos, no podras ser un inversionista; terminaras por ser un
filantropo.

¢Y qué tal el mercado bursatil? A las personas no les va tan bien ahi, ;verdad? A
unas cuantas personas les va bien, por lo menos una que otra vez. Pero conozco
a personas que han perdido y después ganado, en especial en la tltima década.
Es dificil obtener un rendimiento garantizado cuando tt no tienes el
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control. Y créeme, como inversionistas ti NO estas en control.
Todo puede pasar, de la noche a la mafiana.

Déjame contarte una historia para ilustrar este punto. A finales del 2001, yo
estaba viviendo a lo grande. Acababa de vender una compaiiia que co-fundé, y
estaba trabajando como un consultor muy bien pagado. Por mi parte de la venta,
recibi aproximadamente 170,000 acciones en la nueva compafiia. La empresa
cotizo6 en la Bolsa de Nueva York y el precio era de alrededor de $44 ddlares por
accion, lo cual significaba que el valor de mis acciones era de alrededor de $7.5



millones de délares. Yo tenia un gran ingreso y una gran cartera de inversion. Mi
vida era de lo MEJOR.

Usé parte de mis acciones para obtener un préstamo para construir una casa de
unos $2

millones de délares, para la casa de mis suefios que iba a construir. En cuanto al
resto, no diversifiqué pues sabia que la compafiia se encontraba en excelentes
condiciones con un buen producto y un fenomenal equipo de ventas.

Entonces sucedi6 algo fuera de mi control. De la noche a la mafiana las acciones
cambiaron a $37 dolares por accién por un grupo de inversionistas que se habian
enfocado en la compafiia y vendido en corto sus acciones. En si, mientras mas
bajara el precio de las acciones, mas dinero ganarian.

Pensé que era ridiculo pues la compafiia estaba muy bien, asi que compré mas
acciones a $37 doélares, usando mis acciones actuales como un colateral,
sabiendo que el precio subiria. Baj6 a $33 doélares.

Compré mas acciones. Baj6 a $27 dblares. Comencé a recibir advertencias sobre
ajustes de margenes de garantias, lo cual queria decir que si no les enviaba
dinero, iban a 15

comenzar a vender mis acciones para cubrir las pérdidas. Yo no tenia dinero para
enviar.

Las acciones continuaron bajando. Bajaron hasta $10 dolares por accién y mis
$7.5 millones de ddlares habian desaparecido. jPoof! Todo en menos de 90 dias.
Eventualmente, las acciones subieron de precio y la compafiia fue privatizada a
$65 ddlares por accion. Pero yo no estaba ahi para capitalizar sobre esa
situacion. Estaba acabado.

;Podria haber sido mas inteligente? Claro. ; Cometi errores? Absolutamente.
Pero aqui esta la leccion: si vas a ser un inversionista, debes aceptar que de vez
en cuando las cosas saldran de tu control. Y cuando eso sucede, puede ser muy
caro.

Bueno, regresemos a la Lista de la Profesion Perfecta.

;Puede el ser un inversionista algo pon que cumplir con la lista? No lo creo.



Hemos hablado sobre trabajo de cuello azul, trabajo de cuello blanco, ventas, ser
duefio de un negocio tradicional y sobre ser inversionista. Y ninguna de esas
actividades puede cumplir con nuestra Lista de la Profesion Perfecta. ¢ Es incluso
posible tener la profesion perfecta? La respuesta es si, pero para llegar hasta ahi
necesitas entender que todo esta cambiando. Los viejos modelos de
compensacion estan muertos o estan muriendo, y estamos pasando por el mas
grande cambio econémico de todas nuestras vidas.

La NUEVA Economia

El mundo como lo conoces ha cambiado. Para quienes no reconocen este hecho,
sera el peor de los momentos. Para quienes lo hacen, sera el mejor de los
momentos.
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Durante los ultimos 100 afos, ocurrié un fenémeno interesante. El ascenso de la
corporacion se convirtio en el estandar en la sociedad. El lugar seguro y
respetado para que las personas existan en un lugar de trabajo, fue el ser un
empleado.

Paso uno: Ve a una escuela para aprender como ser un empleado.
Paso dos: Encuentra una compafiia que te contrate.

Paso tres: Trabaja para esa compafiia por 40 afios.

Paso cuatro: Jubilate.

En las ultimas décadas, la promesa de ser recompensado por parte de la
compafiia por tu lealtad y duro trabajo ha sido expuesta como un mito. Las
personas comenzaron a darse cuenta de que la lealtad que estaban dando a su
compafiia no les era devuelta. Asi que evolucion6 un proceso diferente.

Paso uno: Ve a una escuela para aprender como ser un empleado.
Paso dos: Encuentra una compafiia que te contrate.

Paso tres: Cambia de compafiia por varias razones politicas y econémicas, cada
tres a cinco afios, durante el curso de tu carrera.



Paso cuatro: Date cuenta de que no puedes jubilarte de manera confortable
después de 40 afios, asi que continuas trabajando.

Y ahora estamos pasando por el mas grande cambio de todas nuestras vidas.
Durante un siglo, las compafiias les han pagado a sus empleados por hora, por
semana, o por afo. Esto esta cambiando a nivel global.
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El mundo se esta moviendo hacia una economia en base al desempefio. Y ya esta
sucediendo. Aqui tienes lo que eso quiere decir: En el futuro, solamente te
pagaran en base a tu desempefio. No te pagaran por tu tiempo. Las personas en la
industria del servicio de la comida ya viven en este modelo. Obtienen un bajo
pago por hora, por requisito de ley, y ganan su dinero en base a las propinas que
se basan en su desempefio.

Si puedes imaginar que el mismo modelo sea aplicado practicamente en todos
los empleos del mundo, te daras cuenta de que esta en camino. A la persona que
limpia los cuartos en un hotel no se le pagara por hora, se le pagara por cuarto.

Para los trabajadores de oficina, aqui hay un ejemplo.
Una persona tiene un salario anual de $60,000 doélares.

Paso uno: L.a compaiiia reducira su salario a unos $50,000 d6lares pues en el
mercado de hoy hay personas que toman un trabajo por una cantidad menor.

Paso dos: Reduciran su salario “base” a algo alrededor de los $20,000 ddlares.

Paso tres: Le diran a esa persona que pueden obtener unos $30,000 ddlares
adicionales durante el afio si cumplen con ciertas metas de desempefio de manera
mensual.

En otras palabras, si se cumple con las metas, se pueden obtener adicionalmente
unos $2,500 ddlares al mes. Ahora hay gran presion, y a la compaiiia le encanta.
Si no cumples con los objetivos de la estadistica, pueden ahorrarse ain mas
dinero. Si CUMPLES con los objetivos, ¢adivina cual es tu futuro? Van a
aumentar los requisitos.
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A no ser que seas extremadamente especializado, esto te pasara a ti, si es que no
ha pasado ya.

Puedes apostarlo. Y eso pasara para cada profesion a nivel mundial. La
evolucién ha comenzado.

¢Por qué ha pasado esto? Primero, por ser un mejor modelo para la compafiia.
Obtendran mejores resultad gracias a costos mejores. Segundo, la Nueva
Economia necesita a menos personas, por lo que las compafiias tienen a menos
personas compitiendo por menos y menos empleos.

Permiteme explicar la razon por la cual la Nueva Economia necesita de menos
personas. El aumento exponencial de la tecnologia ha cambiado todo. Durante
los ultimos 100 afios, 90% de la poblacion trabajaba en la agricultura. Hoy en

dia, debido a los dramaticos aumentos en la eficiencia, es menos del 1%, y los
empleos de granja han desaparecido.

¢Recuerdas los centros de llamadas de servicio al cliente en los que hablabas con
personas? Hoy en dia, hablas con una maquina, y esos empleos han
desaparecido. ;Recuerdas cuando las compaiiias tenian gran cantidad de
vendedores? Hoy en dia las personas hacen compras en linea, y esos empleos
han desaparecido. ¢ Recuerdas a Blockbuster Video y a todos sus empleados?
Hoy en dia las personas ven peliculas en sus dispositivos méviles y en tablets, y
esos empleos han desaparecido. Me encantan los libros, y tu deberias ir a tu
libreria local mientras todavia puedas.

Pronto seran historia, y también desapareceran los empleos con los que cuentan
esas tiendas.

Podria seguir y seguir con practicamente todas las categorias de trabajo en el
mundo. La tecnologia y la eficiencia estan eliminando trabajos cada dia y no hay
nada que podamos hacer para detenerlo.

De hecho, solo continuara acelerandose. Si estas
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sentado esperando que la economia se recupere y que los empleos regresen, deja
de hacerlo. No van a regresar.



Justo como los hijos de los granjeros vieron las sefiales y dejaron la granja para
encontrar nuevas vocaciones, lo mismo esta sucediendo para las personas en
empleos de la Vieja Economia. Para sobrevivir, necesitaran abrir sus 0jos a esta
realidad y encontrar algo nuevo.

El Mercadeo en Red es MEJOR

La mejor manera que conozco no solo para sobrevivir, sino para sobresalir en la
Nueva Economia, es el Mercadeo en Red. Hay productos y servicios importantes
hoy en dia, en todo el mundo, que necesitan ser promocionados a las personas
que los necesitan. Los consumidores todavia necesitan ser educados.

Las compaiiias tienen opciones. Pueden entrar al cada vez mas fragmentado
mundo de la publicidad para poder hacer que se corra la voz, pueden contratar a
un grande y costoso equipo de ventas para vender sus productos o servicios, o
pueden utilizar el Mercadeo en Red para contar su historia al mundo.

Mas y mas compafiias escogeran utilizar el Mercadeo en Red pues encaja con la
Nueva Economia. Pueden brindar todo el apoyo corporativo y pagar a todos los
distribuidores simplemente en base a su desempefio al promover sus productos.
Es extremadamente eficiente pues, en la Nueva Economia, la publicidad de boca
en boca continda siendo la mejor manera de promover un producto o servicio. La
compafiia puede usar el dinero que hubieran gastado en publicidad y promocién
y pagar con este a sus distribuidores para hacer que se corra la voz.
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Lo que eso significa para ti como empresario es que puedes recibir todos los
beneficios de ser duefio de un negocio tradicional, pero sin los riesgos tipicos de
ello. Y no habra un tope para tu ingreso pues las compafiias de Mercadeo en Red
QUIEREN que ganes todo el dinero que puedas ganar. Si de todos modos te van
a pagar en base a tu desempefio, ¢para qué establecer un tope?

El “Detalle” del Mercadeo en Red

Todo esto suena muy bien, y lo es. Pero hay un detalle que la mayoria de las
personas no menciona. Aqui lo tienes:

Debes aceptar una pérdida temporal de tu estima social por las personas
ignorantes.



Esto quiere decir que, durante un tiempo, las personas que todavia viven e
intentan funcionar en el sistema viejo pensaran menos de ti. No lo entenderan.
Pensaran que estas loco por estar involucrado en el Mercadeo en Red.

De hecho, la palabra “aceptar” no es completamente precisa. Necesitas hacer
mas que eso.

Necesitas adoptar la pérdida temporal de tu estima social por las personas
ignorantes. TU

estas viendo el futuro antes de que sea evidente para los demas. TU eres el
inteligente. TU

eres la persona que esta actuando para vivir una mejor vida.

Hay una razon por la que las personas pensaran asi de ti y no es solo por estar
atascados en el sistema viejo. Veamos si puedo hacerte entender de mejor
manera todo esto, pues si decides que el Mercadeo en Red sea tu profesion, es
importante que lo sepas.

21

La mayoria de la gente o se ha unido a una compaiiia de Mercadeo en Red o
conocen a alguien que lo ha hecho. Esto es lo que pasa por la mente de casi todas
las personas que deciden involucrarse. “Mmm, jpuedo pensar en cinco o seis
personas que hacen esto! {Mi hermana seria genial para esto! A mi amigo le
encantan este tipo de cosas. jConozco otra persona excelente para esto! Ok, voy
a hacerlo”.

En otras palabras, no estan uniéndose a la profesion. Solamente estan esperando
tener suerte, lograr que unas cuantas personas se unan al proyecto para cubrir sus
propios costos de inicio, y se sientan a esperar que comience a llegar el dinero.
La atraccion de que se nos pague por el esfuerzo de alguien mas es poderosa,
pero usualmente es malentendida.

No han empezado un negocio verdadero. Simplemente han comprado un
glorificado boleto de loteria. Imagina un boleto de loteria con seis oportunidades
para rascar y ganar. Esas oportunidades representan a cada una de las personas
que la nueva persona piensa que seguramente se uniran.



Se acercan a esas personas y tratan de que se unan. Por su falta de habilidad, la
mayoria termina sin nada - justo como pasa con un boleto de loteria. Esto se
convierte en tan solo otra oportunidad perdida y, como han actuado con
ignorancia y sin habilidad alguna, posiblemente también han dafiado algunas
amistades.

Asi que rompen el boleto en lugar de tomar responsabilidad por no comenzar un
negocio de verdad y culpando al Mercadeo en Red, asegurandose de decirselo a
todo el mundo: “Mira, yo he estado ahi.

Lo he hecho. He hablado con todas las personas que conozco, y el Mercadeo en
Red no funciona.

Ahorrate tu dinero”.

ESO es a lo que te enfrentaras si escoges esto como tu profesion - la opinion de
personas ignorantes que piensan que lo han
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hecho correctamente, y que no funciona. Si eso va a ser demasiado para ti,
entonces el Mercadeo en Red no es para ti. Pero si puedes aceptarlo, el mundo es
tuyo.

La gente que lo acepta obtiene MUCHO dinero. Las compafiias pagan
cantidades ilimitadas a las personas que pueden ayudar a que los ciegos vean, a
quienes educan a los ignorantes y a quienes pueden construir una comunidad de
personas con pensamientos similares.

A algunas personas les gusta decir, “la Percepcion es Realidad”. En verdad odio
ese dicho.

Todos los grandes lideres del mundo lo han ignorado por siglos. ;Qué tal que
Nelson Mandela hubiera dicho que la percepcion es realidad? ¢ Qué tal que
Martin Luther King Jr. hubiera dicho que la percepcion es realidad? ;Qué tal que
Steve Jobs hubiera dicho que la percepcion es realidad? Los grandes lideres del
mundo dijeron: “La realidad es la realidad y voy a hacer todo lo que me sea
posible para ayudar a que la gente lo entienda”.

La verdad es que el Mercadeo en Red no es perfecto. Solamente es MEJOR. ;Y



esa es la realidad!
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CAPITULO DOS

Si Vas a Ser Parte del Mercadeo en Red,
Decide Ser Profesional. Decidete Por Go Pro

Hay tres categorias de personas en el Mercadeo en Red. Las he visto a todas y he
sido todas. Son los Impostores, los Amateurs y los Profesionales.



Impostores

Los impostores tratan a esta profesion como si fuera un boleto de loteria. Estan
esperando poder ganar mucho con el menor esfuerzo posible. Cuando comencé
yo era un Impostor, esperando poder ganar gracias al trabajo de mi padre y su
socio. Por suerte, obtuve algunos resultados y eso me permitié seguir adelante,
por lo menos a corto plazo. Pero pienso que estaras de acuerdo conmigo que
permanecer como Impostor es una mala idea. Dentro de 90 dias habia salido de
esa categoria y me converti en Amateur.



Amateurs

Los Amateurs se enfocan en cosas diferentes. Una de las cosas en que continué
enfocandome como amateur fue en la suerte. En verdad esperaba tener suerte y
firmar a un gran distribuidor que fuera a hacerme rico. Todos hemos escuchado
las historias sobre una persona a quien le cambio6 la vida por un registro. En la
realidad, atn si algunas de esas historias son verdaderas, no ayuda mucho a
nuestra profesion pues hace que las personas pasen el tiempo esperando ese
unico gran momento.
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La segunda cosa en la que me enfoqué como amateur fue el momento oportuno.
Siempre me preocupaba por el momento oportuno. ¢Llegué lo suficientemente
antes? ;Podria ser la persona mas joven en el nivel mas alto en la compafiia?
¢Cuantos otros lideres habia ya en el mercado local? ;Habia ya muchos en
contra de quienes competir? ;Habia suficientes como para impulsar las cosas?
¢Era demasiado grande? ;Me perdi de la curva de crecimiento? ;Era demasiado
pequefio? Estaba obsesionado por el momento oportuno.

La tercera cosa en la que me enfoqué como amateur fue en cuanto a la posicion.
;Estaba en la organizacion correcta? ;Habia otras personas con una mejor
posicion que la mia? Tal vez no tenia al contacto indicado. ; Me iria mejor en
otro lugar?

Y la cuarta cosa en la que me enfocaba como amateur era en los atajos. Siempre
estaba buscando un angulo nuevo.

Cualquier truco que encontraba, lo usaba. ¢Publicidad en periodicos? Ok.
¢Anuncios de se busca ayuda colocados a un lado de los caminos? Hagamoslo.
;Entregar volantes en el centro comercial?

Claro. ¢Ir de puerta en puerta? Intentémoslo. No existia el Internet cuando yo era
Amateur. Imagina lo increiblemente loco y feliz que estaria con todas las tacticas
de Internet que hubiera podido utilizar y que me hubieran distraido. Lo que
quiero decir es que cada vez que escuchaba sobre un nuevo enfoque que era
ensefiado por alguien en el mundo, yo buscaba un atajo para ello.



Después, al final me decidi por Go Pro (ser Profesional). La definicion de W
ikipedia para un profesional es: “Una persona a quien se le paga para realizar
tareas especializadas y completarlas a cambio de una cuota”. Mi definicién de un
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Profesional del Mercadeo en Red es: “Una persona que es un experto en las
habilidades necesarias para construir una grande y exitosa organizacion de
Mercadeo en Red”.

Existe una frase en nuestra profesion que hace mas dafio que bien. Dice: “La
ignorancia en llamas es mejor que el conocimiento congelado”. El punto de esta
frase es que es mejor estar emocionado e ignorante que apatico e inteligente. Eso
puede ser verdad pero, ¢por qué escoger una u otra?

Déjame darte un ejemplo. Digamos que necesitas de una operacion. En el
hospital, conoces a tu doctor. El viene y dice: “Estoy muy emocionado de
realizar tu operacién. Me apasiona tanto que casi no puedo dormir. Nadie en el
planeta quiere ayudarte mas que yo”. Tu le dices: “Vaya, gracias doctor. ; Cuanto
tiempo tiene realizando este tipo de operaciones?”. El te contesta: “Bueno, en
realidad nunca he estudiado para esta operacion en particular. Nunca la he
practicado y nunca la he realizado, jpero eso no importa pues esto me apasiona
mucho! ”. ;Como te vas a sentir? El entusiasmo es bueno pero, eventualmente,
necesitas unir la pasion con las habilidades .

Los atletas profesionales dedican horas y horas para prepararse para una
competencia, pero cuando de unirse al Mercadeo en Red se trata, no dedican ni
un dia para aprender nuestras habilidades. Los doctores dedican décadas de sus
vidas, con gastos muy altos, para ser mejores médicos, pero cuando de unirse al
Mercadeo en Red se trata, no dedican ni un mes a estudiar y practicar para ser
un Profesional.

En su libro Outliers, la investigacion de Malcolm Gladwell mostré que toma
aproximadamente 10,000

horas de practica para llegar a un nivel experto en algo. Con cuatro horas diarias
de practica al 27

dia, esto nos lleva a un total de unos siete afios. Esa formula también se aplica
para el Mercadeo en Red. Tomara unos siete afios ser de clase mundial. Las
buenas noticias son que esta profesion es un poco mas flexible y puedes ganar



mucho dinero mientras te conviertes en un experto. El truco esta en no quedarte
satisfecho con ello. No dejes de aprender ain cuando estas ganando dinero.

Cuando me decidi por Go Pro (ser profesional), todo cambi6 para mi. Dejé de
enfocarme en la suerte, en el momento indicado, en la posicién y los atajos.
Incluso dejé de enfocarme en el dinero. Mi mundo cambi6 cuando comencé a
enfocarme en las habilidades y que hice el compromiso de practicar, practicar y
practicar hasta dominarlo.

Otra cosa que sucedié cuando me decidi por Go Pro. De repente, mi grupo
comenzo a crecer.

Fue como si las personas pudieran sentir mi cambio de enfoque y mi
compromiso a la excelencia y quisieran ser parte de ello. Piensa sobre un
momento en tu vida en el que estuviste cerca de una persona con un COmpromiso
a la excelencia. Puede haber sido un maestro, un entrenador, un jefe o un amigo.
¢Como te hizo sentir? Te inspird, ¢cierto? Te daras cuenta que inspiraras a otros
cuando haces este importante cambio.

Si vas a ser parte de esta gran profesion, decide hacerlo bien y tratala como una
profesion.

Si te decides por Go Pro, este negocio es genial. Si te mantienes como Impostor
o Amateur, vas a ser miserable.

Ahora ya te has dado cuenta de que uso mucho la palabra profesion. Lo hago a
proposito. El Mercadeo en Red es mas que solo un proyecto. No es una
industria, es una profesion. Si lo haces bien, es una gran carrera. Puede hacer que
salgas de
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trabajar en un empleo que no te hace feliz, para llegar a un estado de completa
libertad.

Por eso llamé a mi sitio NetworkMarketingPro.com. Esto es lo que digo todos
los dias a las personas:

“Sefioras y sefiores, mi deseo para ustedes es que decidan convertirse en Pr
ofesionales del Mercadeo en Red - que se decidan por Go Pro, pues es un hecho



que tenemos una mejor manera. Ahora digamoselo al mundo”.

Cuando el sitio fue lanzado el 11 de marzo del 2009, muy pocas personas se
llamaban a si mismos Profesionales del Mercadeo en Red. Ese ya no es el caso.
Millones de personas han cambiado como piensan sobre nuestro negocio y estoy
orgulloso de ello.

* Espero con ansias el dia en que sea comtin para la gente escuchar:
* Soy un doctor, pero también soy un Profesional del Mercadeo en Red.

* Trabajo en la construccion, pero también soy un Profesional del Mercadeo en
Red.

* Soy un atleta, pero también soy un Profesional del Mercadeo en Red.

Mientras mas personas escuchen estas palabras, el mundo estara mas listo para
una mejor manera.
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CAPITULO TRES

Como En Cualquier Profesion, Necesitaras Aprender Algunas Habilidades

Espero que ya te hayas convencido de que el Mercadeo en Red es una mejor
manera.

Espero también haber dejado en claro que, si vas a ser parte de ello, es mejor
convertirse en un profesional. El siguiente paso es reconocer que necesitas
aprender algunas habilidades.

Pero antes de revisar esas habilidades, déjame darte buenas noticias.

A diferencia de la mayoria de las profesiones, no vas a necesitar de mucho
dinero para tu educacion.

No necesitaras obtener un préstamo estudiantil, e inclusive puedes ganar dinero
mientras aprendes.



Ademas, esta profesién no es prejuiciosa. De hecho, es la oportunidad mas
equitativa en todo el mundo. Tus antecedentes, experiencia, contactos, edad, raza
0 género no van a ser factores en cuanto a tu habilidad para aprender las
habilidades que te permitiran decidirte por Go Pro.

Ademas, esto no es complicado. Las habilidades necesarias para que un negocio
sea grande y exitoso son faciles de aprender y te sorprendera el nimero de
personas que te ayudaran a aprender.

Existen tres elementos bdsicos para tu negocio de Mercadeo en Red.

1) Primeramente, tienes los productos de la compaiiia. Si algunas personas son
exitosas en publicitar esos productos y ti no, no es culpa del producto. En otras
palabras, todos en la compaiiia tienen el mismo producto a ofrecer.
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2) Segundo, tienes el plan de compensacion de la compafiia. Si algunas personas
ganan mucho dinero y td no, no es culpa del plan de compensacion. No hay un
plan para hombres y uno para mujeres. No hay un plan para diferentes grupos de
edades, o por antecedentes educacionales, o por color de piel.

El plan es igual para todos.

3) El tercer elemento es el mas importante, y ese eres TU. Tt eres la tinica
variable.

Todos tienen el mismo producto y plan de compensacioén, pero tu seras la
diferencia entre el éxito y el fracaso.

Eso significa que en este momento, necesitas aceptar por completo la
responsabilidad de tu negocio de Mercadeo en Red. Decide hoy que nunca
culparas a nada ni nadie por tu falta de resultados.

De hecho, en el Mercadeo en Red hay algo como una epidemia. A la gente le
encanta culpar a sus contactos (las personas arriba de ellos en la estructura) por
todos sus problemas. “Si mi contacto hiciera esto o aquello por mi, todo seria
mejor”.

Si estas comprometido a construir una organizacion grande y exitosa, quiero



aconsejarte que hagas algo importante. Quiero que le digas adios a tu contacto.
Llamales y diles algo como:

“Quiero dar las gracias por esta oportunidad. Lo aprecio. Tener un negocio
propio es importante y agradezco que me introdujeras a la compafiia en la que
crees y en la que ahora yo creo. Pero desde ahora, cuando se trata de construir mi
negocio, te utilizaré como un recurso y no como una excusa.

Posiblemente te llame de vez en cuando. Si estas disponible, eso es genial. Si 32

no lo estas, esto también esta bien. Voy a construir mi negocio y entiendo una
cosa: Es to comienza y termina conmigo”.

Todo cambia cuando aceptas toda la responsabilidad por tu carrera en el
Mercadeo en Red.

;Te sorprenderia saber que solamente hay siete habilidades fundamentales
necesarias para construir un gran negocio en el Mercadeo en Red? Siete, no 70.
Cada una es muy basica, pero siempre me sorprende el poco esfuerzo de las
personas para aprenderlos. Si en la universidad se ofreciera una materia sobre
Mercadeo en Red, seria una de las clases mas faciles de cursar. No es ingenieria
espacial, pero te dara gusto saber que es uno de los sets de habilidades mejor
pagadas en el mundo.

Exploremos juntos cada una.
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CAPITULO CUATRO

Habilidad #1—Encontrar Prospectos

Cuando vemos a las personas en el Mercadeo en Red, una de las grandes
preguntas es:

“:Conozco a alguien?”. Creen que si conocen a alguien, pueden tener mucho
éxito, y que si no conocen a nadie no tendran ninguna oportunidad. Suena
logico, pero no es verdad.



Como mencioné en el capitulo dos, hay tres tipos de personas en el Mercadeo en
Red: los impostores, los amateurs y los profesionales. Cuando se trata de
encontrar prospectos, los impostores hacen una lista mental de tres, cuatro o
cinco personas que esperan que Se unan a su negocio, y todo su futuro se basa en
la respuesta de estas personas. Si tienen suerte de convencer a uno de ellos,
pueden extender la vida de su carrera durante un corto tiempo.

Pueden inclusive hacer otra lista mental de tres o cuatro personas.
Eventualmente, o eso esperamos, decidiran convertirse en amateurs.

¢ Te sorprenderia saber que aproximadamente el 80% de todas las personas que
se unen al Mercadeo en Red se enfocan a construir un negocio como
impostores? Es verdad. El prim er acercamiento de ocho de cada 10
distribuidores en este negocio es con la mentalidad de un impostor. Hacen una
pequefia lista mental y ven que sucede. Tu trabajo es asegurarte de que no seas
uno de ellos y que ayudes a tu equipo a evitar eso. Educa a las personas.
Ayudales a entender lo poderosa que puede ser esta oportunidad si la tratan con
el debido respeto. Para los impostores, su tinica oportunidad real es la suerte, y
esa suerte debe llegar rapido o fracasaran.
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El segundo grupo son los amateurs. En lugar de hacer una pequefia lista mental,
estas personas hacen una lista por escrito, lo cual es un paso en la direccién
correcta. Digamos que hacen una lista con 100 prospectos. Se lanzan con mucho
entusiasmo pero sin mucha habilidad. Comienzan con ello y su lista empieza a
disminuir. Al hacerse mas y mas pequefia, crece su nivel de ansiedad. Su mas
grande miedo es que se acaben las personas con quienes hablar. Sé que ese era
mi mas grande miedo.

Cuando tenia poco mas de 20 afios edad, mi lista no era nada para presumir.
Como ya mencioné, traté de utilizar los contactos de mis padres y no tardé
mucho en que se me acabaran los nombres.

Pronto todo mundo supo que era lo que estaba haciendo y habian dicho que si o
no. Era escalofriante. Sentia que si no encontraba a grandes personas en mi lista,
y si no lo hacia rapido, iba a fracasar en este negocio.

Nunca se me ocurrio que encontrar a personas de calidad como prospectos era
una habilidad. Hasta este punto en mi nueva profesion, yo siempre veia “la lista”



como un boleto a la riqueza. Si tenias una buena liste, tendrias éxito, y si tenias
una mala, o tenias suerte o fracasabas.

Cuando llegué a mi momento definitivo y me comprometi en convertirme en un
profesional, comencé a estudiar a las personas que habian construido
organizaciones grandes y exitosas. Encontré que los profesionales trataban la
accion de encontrar a personas con quienes hablar como una de sus habilidades
fundamentales. Era parte de su trabajo encontrar a personas nuevas. No estaban
interesado s en la suerte. No estaban preocupados de que se terminara su lista.
Ellos desarrollaron la habilidad para asegurarse de que eso nunca sucediera. Los
profesionales comenzaron con una lista por escrito. Pero 36

después se comprometieron a nunca dejar de agregar a la lista. Crearon algo
llamado una

“Lista de Candidatos Activos”, y voy a mostrarte como hacer lo mismo.

Una de las personas que me ensefi6 como hacer bien esto fue Harvey Mackay,
autor del bestseller How to Swim with the Sharks Without Being Eaten Alive
(Como Nadar con los Tiburones Sin Ser Comido Vivo).

Harvey es un buen amigo y es también uno de los mejores en el mercadeo en red
en todo el mundo. Una vez le pregunté como construy6 una lista tan larga de
amigos influyentes. Me dijo que cuanto ten ia 18

afios de edad, su padre se sent6 con €l y dijo: “Harvey, a partir de ahora y por el
resto de tu vida, quiero que tomes a cada persona que conozcas, obtengas su
informacion de contacto, y encuentres una manera creativa para estar en
contacto”. El ha hecho eso por mas de 60 afios, y hoy su lista de amigos tiene
mas de 12,000 personas. Y no son solamente amigos sociales. Son amigos de
verdad, y me considero afortunado de estar entre ellos.

Si quieres dominar esta habilidad, sigue estos cuatro pasos sencillos: Paso uno:
Tu lista sera tan completa como puedas. Incluye a todas las personas en que
puedas pensar. TODAS. No importa si son o no un prospecto. Tu base de datos
sera uno de tus activos mas importantes. Todos van a la lista. Si son negativos,
los pones en tu lista. Si los odias, ponlos en tu lista. Si son tu mejor amigo,
ponlos en tu lista. Si te han dicho: “Nunca te metas en el Mercadeo en Red”,
ponlos en tu lista. Si tienen 98 afios de edad, ponlos en tu lista. Si tienen 18 afios
de edad, ponlos en tu lista.



Es importante hacerlo, pues al ir vaciando tu mente hacia el papel dejaras
espacio para contactos nuevos.

Cuando anotas a tu sobrino, comenzaras a pensar en el circulo de personas
alrededor 37

de tu sobrino. Todas estas conexiones seran evidentes al ir trabajando en tu lista.
Piensa en todo - en toda organizacién con la que has estado involucrado, en cada
grupo del que has sido parte, en todo lo que has hecho. Si lo haces bien, seran
cientos y cientos, o tal vez miles, de personas.

No es necesario que todas las personas en tu lista sean prospectos. Esa decision
es tuya.

Pero es extremadamente importante que hagas el trabajo necesario para plasmar
tu red en papel.

Paso dos: ;Haz escuchado sobre el concepto de que todos estamos a seis
contactos de distancia de cualquier persona en el mundo? ¢Seis grados de
separacion? No sé si sea un mito o si es verdad, pero creo en el concepto. El
paso dos es ver tu lista y pensar en la gente que conocen - el segundo grado de
separacion. Es probable que conozcas a la mayoria.

Piensa en los miembros de tu familia. ; A quienes conocen? Agrégalos a tu lista.
Piensa sobre tus amigos. ¢ A quienes conocen? Agrégalos a tu lista. Piensa en
todas las relaciones en tu vida.

¢ A quienes conocen? Agrégalos a tu lista. No te preocupes sobre lo que vas a
hacer con esa lista. Hablaremos sobre eso después. Solamente continda haciendo
que crezca.

Paso tres: Expande tu lista constantemente. Es por eso que los profesionales la
llaman una “Lista de Candidatos Activos”. Esta nunca deja de crecer. Los
profesionales tienen una meta de agregar por lo menos dos personas a su lista
cada dia. Pueden no ser prospectos pero, como decia el padre de Harvey
Mackay, van a la lista y debes de encontrar maneras creativas de estar en
contacto. El libro de Harvey, Dig Your Well Before You're Thirsty (Cava Tu Pozo
Antes de Tener Sed) trata sobre este concepto. Si ti piensas sobre esto como una
habilidad fundamental, te daras
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cuenta de que no es muy dificil. Entras en contacto con personas todos los dias.
Solamente agrégalas a tu lista. T conoces personas por las redes sociales.
Agrégalas a tu lista. Tt haces negocios con personas nuevas. Agrégalas a tu lista.

Mi amigo Jordan Adler es el autor de Beach Money®, y él también tiene
ganancias por siete cifras gracias al Mercadeo en Red. Es un maestro del paso
tres. El vive su vida y siempre est4 haciendo nuevos amigos v, si vez su negocio,
casi todas las personas que ha reclutado en su organizacion son personas a las
que no conocia antes de comenzar su negocio de Mercadeo en Red. El es un
profesional.

Los profesionales desarrollan un nivel mas alto de atencion. Ponen atencion al
mundo. Saben que conoceran personas nuevas todo el tiempo. Los impostores y
los amateurs no se dan cuenta.

Solamente van por su dia diciendo: “; Qué personas?
(@
No veo a ninguna persona”.

¢Qué tan dificil seria aumentar tu atencién y agregar a dos personas nuevas cada
dia? Piénsalo.

Si lo hicieras seis dias a la semana, serian mas de 600 personas nuevas al afio.
Hazlo durante 5

afios, y son mas de 3,000 personas. ; Puedes ver por qué a los profesionales
nunca se preocupan de que se les acaben las personas con quienes hablar?

Por favor entiende que NO estoy diciendo que debes de saltar sobre estas
personas con tu propuesta en el momento en que las conoces. Algunas personas
en el Mercadeo en Red cometen ese error y no es bueno. Solamente agrégalas a
la lista, haz amigo, desarrolla una conexién, y cuando el momento sea apropiado,
puedes ayudarles a entender lo que tienes por ofrecer.
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Paso cuatro: Conoce gente a proposito. Los profesionales lo hacen. Es dificil
conocer nuevas personas si te estas escondiendo del mundo. Sal. Diviértete.



Registrate en un gimnasio. Ten un nuevo y divertido hobby. Participa como
voluntario para una causa que sea importante para ti. Encuentra lugares y
organizaciones en donde conocer nuevas personas.

No solamente sera bueno para tu negocio, sino que también haras grandes
amigos.
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CAPITULO CINCO

Habilidad #2—Invitar a los Prospectos a Entender Tu Producto u
Oportunidad

Una vez que tienes identificados a tus prospectos, la siguiente habilidad es
aprender a invitarlos adecuadamente a conocer mas sobre tu producto u
oportunidad. Esta es por mucho la habilidad mas importante a desarrollar. Yo le
llamo la habilidad de “entrada” para el Mercadeo en Red. Si no tienes éxito al
tratar de que las personas vean lo que ofreces, entonces podemos adivinar como
sera tu futuro en el Mercadeo Multinivel.

La mayoria de las personas piensan que deben comenzar con una gran
reputacion y tener mucha influencia sobre los demas para que revisen lo que
ofreces. Eso no es verdad. Cuando comencé en 1988, yo no tenia ni reputacion
ni influencia. Apenas terminé la preparatoria, asisti durante un semestre al
colegio comunitario antes de darme de baja, y tuve un total de 18 trabajos - todos
antes de cumplir los 23 afios de edad. ¢ Piensas acaso que tenia el respeto de mi
comunidad? No tenia nada. Y al ser una persona que ganaba entre $5-10 por
hora, todos mis amigos estaban en la misma situacion y no podian ayudarme. La
mayoria de ellos todavia vivian con sus padres.

Pero yo estaba desesperado. Al principio, complemente con nimeros lo que me
faltaba en cuanto a mi habilidad. Yo llamé a todos los que conocia y les presenté
mi propuesta.

Algunos se registraron. La mayoria no. Coloqué anuncios en el periddico local.
Presenté mi propuesta a todos los que respondieron al anuncio. Con toda esa
actividad, algunos se registraron. La mayoria no.
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Lo intenté todo. Era como un cazador que buscaba un elefante. Iba por todos
lados con un arma/oportunidad en mi mano, y disparaba a todo lo que se movia.
No me importaban las relaciones. Todo lo que me importaba era obtener un
nuevo recluta. Mi actitud era: “Algunos si. Algunos no. ;Qué importa? jEl que
sigue!”.

Pero al ser un cazador, todos a mi alrededor se sentian como la presa y
comenzaron a evitarme.

Y eso no fue divertido. Atn peor fue que las personas que si se unieron a mi
negocio trataron de hacer lo mismo, fracasaron y renunciaron.

Después de tres o cuatro afios de frustracion, llegue a mi momento decisivo y
comence a estudiar a las personas exitosas del Mercadeo Multinivel para ver que
hacian. Lo que encontré me sorprendio. No eran cazadores. Eran como
granjeros. Construian relaciones. Construian amistades.

Aprendian como ganarse la confianza de las personas que conocian y eran muy
habiles al transmitir lo que creian de sus productos y oportunidades. Su meta no
era reclutar de inmediato a sus prospectos. Su objetivo inicial era educar a sus
prospectos en lo que tenian que ofrecer y después dejar que esos prospectos
decidan si era algo que querian hacer.

Esto fue un GRAN cambio de estrategia para mi y comencé a ver las cosas de
manera diferente. Me coloqué en los zapatos de los prospectos y pensé sobre lo
que seria atractivo para mi y lo que me pondria a la defensiva. Me di cuenta de
como los profesionales obtenian grandes resultados. En lugar de actuar como
tiburones, eran como entrenadores o consultores. Construian relaciones y
después ofrecian soluciones por sentido comun para los problemas de las
personas. ¢ A quién no le gustaria eso?
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La otra cosa de la que me di cuenta con los profesionales es que no daban una
“propuesta”

sobre su producto u oportunidad. En lugar de eso, cuando el momento era
apropiado, invitaban a las personas a hacer una de dos cosas, en base a la
situacion individual del prospecto.



La primera cosa que hacian era invitar a las personas para que asistieran a algtin
tipo de evento, tal como reuniones uno a uno o dos a uno con otro miembro de
su equipo, una conversacion telefénica entre tres personas, una pequefia
presentacion grupal en su hogar, un seminario en linea, una reunion en un hotel
local o algtn evento o convencion de la compafiia. Los profesionales entienden
que la interaccion personal es un componente clave cuando se busca generar
confianza y transferir lo que se cree, para asi intentar conectar con las personas
lo mas que sea posible.

La segunda cosa que hacian era invitar a las personas a resefiar algun tipo de
herramienta.

Soy un GRAN creyente en usar herramientas para ayudar a educar al prospecto.
Las herramientas toman muchas formas. Son CDs, DVDs, revistas, folletos,
sitios web y presentaciones en linea. Con algunas compafiias, puedes dejar
incluso que las personas prueben el producto y tratar eso como una herramienta.

No hay duda de que la tecnologia evoluciona constantemente y nos ofrece asi
mas y mas maneras convenientes para ayudar a educar a los prospectos, pero
tengo que agregar mi opinion personal en base a mi experiencia. Mientras que la
tecnologia nos permite llevar informacion de calidad a las personas, de manera
rapida, no hay nada como una herramienta fisica. En un mundo de bits y bytes, y
en el mundo del Mercadeo en Red en

43
donde es importante generar confianza, una herramienta fisica lo hace real.

De los dos métodos usados para ayudar a educar a los prospectos, los eventos
son los mas efectivos.

Hay muchas razones. Existe una interaccion fisica al reunirse con las personas, y
eso ayuda a generar confianza. Hay un elemento importante de “prueba social”.
Es valioso para el prospecto poder ver que hay otras personas involucradas
activamente, y saber como son esas personas. Hay educacién sobre el producto y
sobre la oportunidad financiera. Ven en persona el tipo de apoyo y se dan cuenta
de que no tendran que hacerlo todo por si mismas. En la mayoria de los casos,
hay emocion y urgencia en estos eventos. Y pueden escuchar las historias de
como le va a otras persona s.



Esos son algunos de los beneficios. La tinica desventaja de los eventos es que
puede ser dificil agendar y confirmar a las personas, en especial para una
persona nueva. Si no tienes la habilidad necesaria, es muy comun invitar a veinte
personas y que solamente una o dos lleguen. Eso puede ser desalentador.

Para construir una organizacion grande y en crecimiento, he encontrado que una
herramienta es un mejor primer paso. Recuerda, tu meta es la educacién y el
entendimiento. Queremos que las personas sepan lo que tenemos y que
entiendan como beneficia sus vidas. Una herramienta es una gran manera para
que la gente se eduque (y ojala se emocione), atin con sus vidas tan ocupadas.

Tal vez no tengan tiempo de manejar de un lado de la ciudad al otro para poder
conocerte, pero pueden escuchar un CD en su carro, observar un DVD, leer una
revista o bien observar una presentacion en linea.

Si observaras mi carrera verias que, para mi, las herramientas lo cambiaron todo.
En 1990 mi compafiia lanz6 un video que era
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dindmico y emocionante. Aunque era muy caro a $15 dolares cada uno en ese
entonces valia la pena pues, cuando aprendias a invitar a las personas a observar
el video, los resultados eran considerables.

Todos en la compaiiia se enfocaron en un método de operacion diaria centrado
en invitar a las personas a ver nuestro video. No permitiamos distracciones. Toda
nuestra cultura iba alrededor de esta estrategia y nuestro crecimiento subio6 hasta
el cielo. Los eventos eran importantes, pero estaban después de lograr que una
persona viera el video.

Al adoptar este nuevo enfoque mi organizacion al fin exploto y pude disfrutar de
la experiencia de tener un grupo que crecia conmigo o sin mi. Fue algo muy
divertido y dificil de describir. Mi grupo creci6 de unas cuantas docenas a unos
cuantos cientos y después a unos cuantos miles.

Todo lo que hice fue aprender como tener éxito al invitar personas a un evento,
ensefiando a todos a hacer lo mismo.

El segundo gran avance en mi carrera se dio con la cinta de audio. Si, d ije cinta
de audio. Era 1992 y era todo lo que teniamos. L.a compaiiia estaba lanzando



algo nuevo y emocionante y esta vez yo grabe personalmente un audio que
explicaba a detalle la oportunidad que se presentaba. Vendiamos cada una por 50
centavos de dolar lo cual cubria nuestros costos y, en menos de un afio, esa
pequefia cinta de audio vendié mas de un millén de copias. Le ensefiamos a la
gente como invitar a los prospectos para que se llevaran esa cinta de audio, la
colocaran en su auto y la escucharan de inmediato. Los resultados fueron
increibles.

Entrenamos a las personas para primero obtener 100 cintas de audio, se las
dieran a todos los que conocian, y después se
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enfocaran en obtener a dos personas por dia. Usando ese sistema tan simple, mi
ingreso creci6 a casi $1

millon de dolares al afio.

Compaifiias diferentes usan diversas herramientas y eventos como estrategias
para hacer crecer su negocio. Algunos usan fiestas en casa. Algunos usan
presentaciones en linea. Algunos usan reuniones frente a frente con revistas y
graficas.

Encuentra que es lo que funciona mejor para tu compafiia en particular,
desarrolla un método diario de operaciones y después entrena a las personas para
que hagan lo mismo con éxito e inviten a sus prospectos.

Como un profesional, vas a invitar a tus prospectos para revisar una herramienta
0 asistir a un evento. Aqui tienes lo que NO haras: NO vas a presentar tu
propuesta a las personas tratando de maravillar al mundo con tu sabiduria. Ese
enfoque alimentara tu ego pero robara a tu cuenta de banco.

Déjame darte mi formula para la independencia financiera en el Mercadeo en
Red.

Tt habilidad para lograr que un grande grupo de personas hagan de manera
consistente unas cuantas cosas sencillas sobre un periodo extendido de tiempo.

Fue esta formula la que me ayud¢ a salir de la mediocridad en el Mercadeo en
Red y te ayudara a hacer lo mismo.



Durante afios, me enfoqué en y dependi de mi habilidad para persuadir a las
personas para que se me unieran. Después me gradué a encontrar unos cuantos
lideres claves que entrenar para hacer lo que estaba haciendo. Y, por ultimo,
aprendi la formula que te acabo de dar y comencé a enfocarme en obtener un
grande grupo de personas para que hagan de manera 46

consistente unas cuantas cosas sencillas, y que continden realizandolas. Cuando
eso sucedio, todo cambi6 para bien.

Esos son los fundamentos. Tomemos un momento para hablar sobre las
emociones de invitar. Hay cuatro reglas basicas.

Regla Nuimero Uno

Debes separarte emocionalmente del resultado. Esto es extremadamente
importante. Recuerda, nuestro objetivo inicial es la educacion y el
entendimiento. No buscamos obtener un nuevo cliente o firmar a un nuevo
distribuidor. En otras palabras, si separas tus emociones del resultado y te
enfocas tnicamente en la educacion y el entendimiento, todo se vuelve mas
simple.

Suena facil, pero en verdad es dificil de hacer. Todos entramos a esta industria
con la esperanza de reclutar muy buenas personas. Es dificil desconectarse de las
expectativas. Pero necesitas recordar que no somos cazadores. No somos
tiburones. Nuestro trabajo es educar a las personas y ayudarles a entender lo que
tenemos que ofrecer. Actuamos como consultores que ofrecen sugerencias sobre
como las personas pueden vivir una mejor vida.

Si te enfocas en obtener un nuevo cliente o distribuidor, te decepcionaras
constantemente y veras que tus prospectos se alejan de ti.

Si te enfocas en la educacion y el entendimiento, te divertiras y tus prospectos
disfrutaran de la experiencia.

Regla Numero Dos

Se ti mismo. Muchas personas se convierten en alguien mas cuando comienzan
a invitar.

Esto hace que todos estén incomodos. Se ti mismo. Enfocate en ser lo mejor.
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Regla Nuimero Tres

Trae algo de pasion. El entusiasmo es contagioso. Esta bien emocionarse un
poco. Enfécate.

Escucha algo de musica que te inspire. Sonrie cuando hablas por teléfono. Te
aseguro que tus emociones positivas se traduciran en mejores resultados.

Regla Nuimero Cuatro

Ten una postura fuerte. Esto fue algo dificil para mi. Al principio, yo era
inseguro. Pensaba que nadie me tomaria en serio. Pero al ver a los profesionales,
me di cuenta de su postura. Eran audaces.

Tenian confianza en si mismos. Eran fuertes.

Asi que decidi que seria audaz. Dejé de disculparme todo el tiempo. En lugar de
decir: “Si, sé que he tenido muchos empleos en mi vida, pero espero que este sea
el cambio que estaba buscando”, yo comencé a decir, “; Adivina qué? Estoy
cansado de la vida que he llevado hasta ahora y he decidido tomar cartas en el
asunto. Yo no apostaria en mi contra pues hablo en serio”. ;Sientes la diferencia?

Se ti mismo, pero mas audaz. Se ti mismo, pero mas fuerte. Se ti mismo, pero
ten mas confianza en tu persona - por lo menos estas invitando a los demas. Me
di cuenta de que en un principio podia hacerlo durante periodos cortos de tiempo
y, al igual que cuando se comienza a ejercitar un musculo, eventualmente podia
hacerlo por mas y mas tiempo, hasta que se convirtié en parte de mi.

Asi que ahora que hemos preparado todo, revisemos la formula para una
invitacion. Esta formula ha sido disefiada para ser utilizada por teléfono o frente
a frente. NO debe ser usada por mensaje de texto, email, o por otra herramienta
de comunicacion - solamente por teléfono o frente a frente. Esto puede funcionar
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con prospectos de tu mercado conocido (alguien a quien conoces) o con
prospectos de tu mercado desconocido (alguien a quien conoces mientras vives
tu vida). Daré ejemplos de ambos.



Hay ocho pasos para una invitacion profesional. Eso puede sonar complicado
pero, con un poco de practica, te daras cuenta de que es una habilidad facil de
dominar.

Paso Uno: Tienes prisa

Paso Dos: Elogia al prospecto

Paso Tres: Realiza la invitacion

Paso Cuatro: Si yo, ¢td 10?

Paso Cinco: Confirmacion #1-Compromiso de tiempo

Paso Seis: Confirmacion #2-Confirma compromiso de tiempo Paso Siete:
Confirmacion #3-Agenda la siguiente llamada Paso Ocho: Cuelga

Paso Uno: Tienes prisa

Esto es una cuestion psicologica. Las personas siempre se sienten atraidas a otra
persona que tiene cosas que hacer. Si comienzas cada llamada o conversacion
frente a frente dando la impresion de que tienes prisa, veras que tus invitaciones
son cortas, con menos preguntas, menor resistencia y las personas te respetaran
mas a ti y a tu tiem po.

Ejemplos para prospectos de mercado conocido:
“No tengo mucho tiempo para hablar, pero siempre es importante contactarte”.
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“Tengo un mil 6n de cosas que hacer, pero me da gusto poder haberte
encontrado”.

“Voy de salida, pero necesito hablar contigo rapidamente”.
Ejemplos para prospectos de mercado desconocido:
“Ahora no es momento de hablar de esto y me tengo que ir, pero...”

3

“Me tengo que ir, pero...



;Entiendes? Establece en tu tono algo de urgencia.

En cuanto a los ejemplos que comparto contigo, no te preocupes demasiado por
las palabras exactas. Enfdcate en el concepto y usa tus propias palabras. Que las
personas sepan que estas ocupado y que tienes cosas que hacer y no tienes
mucho tiempo, pero que es importante para ti poder hablar con ellos
rapidamente. Y hazlo con algo de pasién en tu voz.

Paso Dos: Elogia al prospecto

Esto es fundamental. Un elogio sincero (y debe ser sincero) abre la puerta a la
comunicacion real y hara que el prospecto pueda aceptar de mejor manera el
escuchar lo que tienes que decir.

Ejemplos para prospectos de mercado conocido:

“Haz tenido mucho éxito y siempre he respetado la manera en que haces
negocios”.

“Siempre me has apoyado y en verdad lo agradezco mucho” (Muy bueno con
familiares y amigos cercanos).

“Tienes una increible mente para los negocios y puedes ver cosas que las demas
personas no ven”.
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“Durante todo el tiempo que te he conocido, he pensado que eres el mejor en
hacer lo que haces”.

Ejemplos para prospectos de mercado desconocido:

“Me has dado el mejor servicio que jamas he recibido™.
“Eres muy perspicaz. ; Puedo preguntarte a que te decidas?”.
“Haz hecho de esta una experiencia fantastica”.

La clave para el elogio es que debe ser sincero. Encuentra algo que puedes usar
con honestidad para elogiar a tu prospecto, y usalo. Este paso tan sencillo



literalmente duplicara los resultados de tus invitaciones. Cuando comienzas con
urgencia y con un elogio, sera muy dificil para la persona reaccionar
negativamente a tu invitacion. Las personas no escuchan un cumplido muy
seguido. Se siente bien. Veras que los prospectos seran mas receptivos.

Si estudias a los expertos, veras que constantemente ponen a las personas de
buen humor mediante sus elogios honestos y sinceros. Ayudan a generar una
buena relacion, ayudan a abrir la mente de las personas y, sobre todo, nos ayudan
alcanzar nuestra meta de educacion y entendimiento.

Paso Tres: Realiza la Invitacion

Esto es algo en lo que definitivamente cada situacion es diferente. Hay tres tipos
de estrategias en cuanto a las invitaciones del Profesional del Mercadeo en Red.



La Estrategia Directa

Esto se usa cuando invitas a las personas para que conozcan mas sobre una
oportunidad para ELLOS. La mayoria de las personas usan una Estrategia
Directa para todos sus prospectos.
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Normalmente es asi: “jEncontré una manera para que te hagas rico! Déjame
contarte como.

Bla, bla, bla”.

Entiendo la pasion pero, de verdad, ¢quién se va a emocionar sobre eso a no ser
que les llame un millonario?

Eso no quiere decir que el Enfoque Directo no funcione. Funciona. Tiene un
lugar importante en el proceso de la invitacion. Pero debe ser reservado para las
personas que te conocen y respetan, o para personas que sabes estan buscando
algo mejor.

Ejemplos para prospectos de mercado conocido:

“Cuando me dijiste que (odias tu trabajo, necesitas mas dinero, quieres encontrar
una casa nueva, etc.), sera en serio o solo bromeabas? (Casi siempre dicen que
es en serio). Bien!

Creo que encontré una manera para que (resuelvas tu problema/hagas que
suceda)”. Esto es para situaciones en donde sabes que no estan satisfechos con
algo, o bien necesitan o desean algo.

“Creo haber encontrado una manera para que podamos mejorar tu flujo de
efectivo”.

“Cuando pensé en personas que podrian hacer una fortuna en un negocio que
encontré, pensé en ti”.

“¢Todavia estas buscando un trabajo (o un trabajo diferente)? He encontrado una



manera para que ambos comencemos un gran negocio sin todos los riesgos™.

“Déjame hacerte una pregunta. Si hubiera un negocio en el que pudieras trabajar
medio tiempo desde casa y que pudiera reemplazar el ingreso por tu trabajo de
tiempo completo,

;te interesaria?”.
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Ejemplos para prospectos de mercado desconocido:

“¢Alguna vez has pensado en diversificar tu ingreso?”.
“:Mantienes abiertas tus opciones de carrera?”.

“¢Planeas hacer lo que haces ahora durante el resto de tu carrera?”.

Puedes seguir estos libretos para el mercado desconocido, o cualquier variacion
con lo siguiente: “Tengo algo que te puede interesar. Ahora no es el momento de
hablar de ello, pero...”.



La Estrategia Indirecta

Esta es otra poderosa herramienta para ayudar a que las personas sobrepasen su
resistencia inicial y poder asi educarlos sobre lo que tienes que ofrecerles. La
Estrategia Indirecta es sobre pedir la ayuda, consejo u opinion de un prospecto.
Yo usaba mucho esta estrategia y me era muy util cuando recién comencé.
Debido a mi falta de credibilidad a los 23 afios de edad, no podia tener éxito con
la Estrategia Directa, asi que aprendi a buscar ser mas tranquilo mientras hacia
crecer el ego del prospecto. Me funcion6 muy bien y todavia funciona hoy en
dia.

Ejemplos para prospectos de mercado conocido:

“Acabo de comenzar un nuevo negocio y en verdad estoy nervioso. Antes de
comenzar necesito practicar con alguien amigable. ; Te importaria si practico
contigo?”. (Este es GENIAL para los familiares o amigos cercanos).

“Encontré un negocio que en verdad me emociona pero, ;qué se yo? Tu tienes
tanta experiencia. ¢ Podrias verlo por mi y me dices si estoy tomando la decision
correcta?”.
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“Un amigo me dijo que lo mejor que podia hacer al iniciar un negocio era que
las personas a quienes respeto le dieran un vistazo y me ofrecieran sus consejos.
¢Podrias hacer eso por mi? ”.

Ejemplos para prospectos de mercado desconocido:

Cuando conoces a alguien de otra ciudad, estado o pais, y si la compafiia hace
negocios con esa region, puedes decir:

“Mi compafiia se esta expandiendo. ; Me harias el favor de revisar algo y
decirme si te parece que podria funcionar para la region en la que vives?”.

Cuando conoces a alguien que podria darte una gran opinion sobre tu producto,
puedes decir:



“He comenzado un negocio con un producto que pienso tiene mucho sentido,
pero me gustaria oir tu opinion. ; Podrias darle un vistazo y darme tu opinién?”.

La Estrategia Super Indirecta

La tercera estrategia es la Estrategia Super Indirecta. Esta estrategia es
increiblemente poderosa pues funciona a nivel psicoldgico. En esta estrategia, ti
le dices al prospecto que no son un prospecto y que solo quieres saber si ellos
conocen a alguien que puede beneficiarse con tu negocio.

Es muy efectiva.
Ejemplos para prospectos de mercado conocido:

“Claramente, el negocio en el que estoy no es para ti, pero queria preguntar si
conoces a alguien que tenga ambicion, quiera dinero, y que le emocione la idea
de tener un mayor flujo de efectivo en sus vidas™.

“¢ A quién conoces que pudiera estar buscando un negocio fuerte en el que
pudieren participar desde casa?”.
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“¢ A quién conoces que tenga problemas con su negocio y que esté buscando una
manera de diversificar su ingreso?”.

“Trabajo con una compafiia que se esta expandiendo en tu area y busco personas
perspicaces que quieran algo de dinero extra. ;Conoces a alguien que pueda
cumplir con esa descripcion?”.

En la mayoria de los casos, van a preguntarte por mas informacion antes de darte
algiin nombre (detras de cada solicitud habra curiosidad e intriga, pensando que
esto podria ser para ellos, pero no lo van a admitir todavia).

Cuando te preguntan por mas informacién, puedes responder con esto:

“Eso tienes sentido. Quieres saber mas antes de referir alguno de tus contactos”.
Entonces, puedes pasar al paso cuatro.

Ejemplos para prospectos de mercado desconocido:



El mercado desconocido es exactamente igual al mercado conocido cuando se
trata de la Estrategia Stuper Indirecta. Solamente usa el libreto para el mercado
conocido o cualquier variacion con la que estés a gusto.

Paso Cuatro: Si yo, ¢tii lo?

Esta pregunta ha sido mi arma secreta durante mucho tiempo. Es la frase mas
poderosa que he encontrado y ayuda a construir un grande y exitoso negocio de
Mercadeo en Red.

“Si yo te diera un DVD, ;tu lo verias?”

“Si yo te diera un CD, ;tu lo escucharias?”

“Si yo te diera un folleto (revista, o algtn otro material impreso) ¢t lo leerias?”
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“Si yo te diera una liga a un sitio web con una presentacion completa, ;tu lo
revisarias?”

“Si yo te invitara a un seminario en la web que es solo por invitacion especial,
;i lo checarias?”

“Si yo te invitara a una llamada en conferencia que es solo por invitacion
especial, ¢ta lo harias?”

Esta pregunta es TAN PODEROSA, y por muchas razones.

Primero, es reciproca. Estas diciendo que haras algo si ellos hacen algo. Como
seres humanos, estamos programados para responder de manera positiva a este
tipo de situaciones.

Segundo, te coloca en una posicion de poder. Estas en control. No estas rogando.
No estas pidiendo favores. Solo estas ofreciendo un intercambio de valores.

Y tercero, implica que TU tienes algo de valor que ofrecer. Estés diciendo que
haras algo, pero solamente si la otra persona hace algo a cambio. Cuando tu
valoras lo que tienes, las personas te respetaran.



Cuando comencé, no sabia sobre esta magica pregunta. Solamente decia cosas
como: “De verdad, verdad, verdad quiero que tt veas mi video, pruebes mi
producto, escuches este CD, etc.”. Puedes imaginar los resultados. La psicologia
de esto es muy débil. Si usas “Si yo, ¢t 10?”, estas teniendo una conversacion de
negocios. Si usas: “De verdad, verdad, verdad quiero que ti”, ahora suenas muy
desesperado y un distribuidor desesperado NO es atractivo. Si has usado esta
estrategia ya sabes de qué estoy hablando.

“Si yo, ¢t 10?” te brinda resultados. Hace que las personas digan “si”. Ayuda a
que los prospectos vean de otra manera lo que
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tenemos. Recuerda, nuestra meta es la educacion y el entendimiento. “Si yo, ¢tu
lo?” te ayuda a lograr esa meta.

Si iniciaste la llamada con urgencia, has elogiado al prospecto, realizaste la
invitacion y preguntaste, “Si yo, ¢t lo?”, su respuesta sera “si” casi durante el
100% de las veces, pudiendo pasar al paso cinco.

Si primero piden mas informacion, solamente responde con: “Entiendo que
quieras mas informacion, pero todo lo que estas buscando se encuentra en el
(DVD, CD, material impreso, sitio web, etc.). La manera mas rapida para que en
verdad entiendas lo que te digo sera que revises ese material. Asi que, si yo te lo
doy, ¢tu lo revisarias?”.

Si dicen que no, agradéceles por su tiempo y sigue adelante. Ademas, revisa los
pasos del uno al tres para ver si pudiste haber hecho algo mejor. NO les des tu
material.

Ahora terminaste los primeros cuatro pasos, iy la persona dijo que si! jHan
aceptado revisar tu herramienta! ;Eso significa que lo haran? No. De hecho,
solamente un 5% de tus prospectos haran lo que dijeron que harian si solamente
usas los primeros cuatro pasos-y 5% no es un buen ntimero. Para acercarte a un
80%, necesitas completar el proceso de invitacién de manera profesional.

Paso Cinco: Confirmacion #l - Compromiso de tiempo

Ya preguntaste “Si yo, ¢t 10?”, y han dicho que si. El siguiente paso es lograr un
compromiso de tiempo.



“¢Cuando crees que definitivamente podras ver el DVD?” “;Cuando crees que
definitivamente podras escuchar el CD?” “;Cuando crees que definitivamente
podras leer la revista?”
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“¢Cuando crees que definitivamente podras revisar la liga del sitio web?”

No les sugieras cuando lo pueden hacer (ese es otro error que cometia cuando
comenceé en esta profesion). Solamente realiza la pregunta y espera que
respondan. La pregunta les hace pensar en su agenda y sus compromisos,
encontrar un momento para revisar tu herramienta, y comunicartelo. En otras
palabras, lo hace real.

Cuando preguntaste “Si yo, ¢t 10?”, y el os dijeron si, eso quiere decir que tal
vez algun dia lo hagan. Cuando obtienes un compromiso de tiempo, comienza a
ser real. Lo unico que importa es que te digan cuando. No importa qué momento
o fecha te den. Deja que piensen sobre su agenda y que te digan cuando
definitivamente habran revisado el material.

Alrededor del 90% del tiempo, te daran una respuesta. El otro 10% del tiempo,
daran una respuesta vaga tal como: “Trataré de hacerlo en algin momento”. Si te
dicen eso, contesta: “No quiero hacer que pierdas tu tiempo ni quiero perder el
mio. ;Por qué no establecemos cuando definitivamente podras revisarlo?”.
Recuerda, ya dijeron durante el paso cuatro que lo revisarian.

Solamente estas confirmando cuando lo haran.

La clave para todo esto es que ya han dicho si dos veces - la primera vez cuando
contestaron a “Si yo, ¢tu 10?”, y la segunda vez cuando recibiste un compromiso
de tiempo por su parte.

Asi que ahora ya puedes darles la herramienta, ¢cierto? No. Todavia no terminas.
Los profesionales se toman unos cuantos segundos mas para completar otros
pasos antes de terminar.
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Paso Seis: Confirmacion #2 - Confirma el compromiso de tiempo



Si te dicen que veran el DVD el martes por la noche, ti respuesta debe ser algo
como: “Asi que si te llamo el miércoles por la mafiana ya lo habras visto,
;cierto?”. Si el os dicen que escucharan el CD para el jueves por la mafiana, tt
respuesta debe ser: “Asi que si | amo durante el jueves, ya lo habras escuchado,
;cierto?”. Si te dicen que revisaran la liga para el 1ro de julio, ti respuesta debe
ser: “Asi que si 1 amo el 2 de julio, ya la habras revisado, ;cierto?”.

Te diran que si, o ajustaran un poco el tiempo. En cualquier caso, la importancia
del paso seis es que ahora ya han confirmado tres veces y es mas probable que lo
hagan - ademas: La clave es que esta no es una cita que tu estableciste. Es una
cita que ellos establecieron.

Dijeron que revisarian el material, que lo harian en un momento en especifico y
que, si les llamabas después, ya habrian revisado el material. Hiciste todas las
preguntas. Sus respuestas establecieron la cita.

Paso Siete: Confirmacion #3 - Agenda la siguiente llamada

Este paso es sencillo. Solamente pregunta: “; A qué nimero y a qué hora seria
mejor llamarte?”. Te diran lo que funcione mejor para ellos, y ahora si tienes una
cita real. Todo lo que tienes que hacer es asegurarte de recordar llamarles en el
momento que dijiste que lo harias.

Han dicho que si cuatro veces. La invitacion completa tomo unos cuantos
minutos y tu probabilidad de lograr tu meta de

59

educacion y entendimiento ha subido de alrededor de un 5% a alrededor de un
80%.

Paso Ocho: Cuelga

Recuerda, tienes prisa, ¢cierto? Una vez que confirmaste la cita, lo mejor que
puedes decirle a alguien es algo como esto: “Genial, hablaremos luego. jTengo
que irme!”.

Muchas personas consiguen concertar una cita y después logran echarlo a perder
al continuar hablando mas y mas. Recuerda, nuestra meta es la educacion y el
entendimiento y dejaremos que la herramienta haga gran parte del trabajo.



Aqui tienes algunos ejemplos para los ocho pasos:
Un persona que odia su trabajo-Estrategia Directa

“Hola, no tengo mucho tiempo para hablar, pero era muy importante poder
lamarte.

Escucha, eres una de las personas mas inteligentes en cuanto a finanzas que yo
conozco, y siempre te he respetado por eso. Cuando me dijiste que no te gustaba
tu trabajo, ;era en serio o solo estabas bromeando?” (Dicen que era en serio).

“Bien, creo que he encontrado una manera para que puedas crear una opcion de
salida. Tengo un CD que describe mejor lo que te menciono. Si yo te lo doy, ¢t
lo escucharias? (Dicen si.)

“¢Cuando crees que definitivamente podras escucharlo? (Dicen que el martes).
“Asi que si llamo él miércoles, ya lo habras escuchado, ¢cierto?” (Dicen que si).

“Bien, te lamaré entonces. ; A qué nimero y a qué hora seria mejor lamarte?” (Te
dan la informacion).

“Perfecto. Hablamos entonces. Tengo que irme. jGracias!”
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Un buen amigo-Estrategia Indirecta

“Hola, voy de salida, pero necesitaba hablar rapidamente contigo. ; Tienes un
segundo?

Genial. Siempre me has apoyado y en verdad lo aprecio”.

“Acabo de comenzar un Nuevo negocio y estoy muy nervioso. Pero antes de
seguir necesito practicar con alguien amigable. ; Te molestaria practicar
conmigo”? (Dicen que lo haran).

“iExcelente! Si yo te diera un DVD que presenta toda la informacién de manera
profesional, ;td lo verias?” (Dicen que si).

“Dura unos 15 minutos. ¢Cuando crees que definitivamente podrias verlo?”



(Dicen que el jueves).

“Asi que si lamo €l viernes por la mafiana, ya lo habras revisado, ¢cierto?
Excelente. ; A qué niumero y a qué hora seria mejor llamarte?” (Te dan la
informacion).

“Perfecto. Hablamos entonces. Tengo que irme. jMuchas gracias!”.
Una persona muy exitosa-Estrategia Stuper Indirecta

“Sé que estas muy ocupado y yo también tengo un milén de cosas que hacer,
pero me da gusto haberte encontrado. Eres alguien muy exitoso y siempre te he
respetado por la manera en que haces tus negocios”.

“Recientemente comencé algo nuevo y estoy buscando personas perspicaces. Es
claro que esto no es para ti, pero queria preguntarte si conocias a alguien
ambicioso, que le guste el dinero y a quien le emocione la idea de agregar un
significativo flujo de dinero adicional a sus vidas” (Dicen que conocen a algunas
personas).
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“Entiendo que quieres saber mas sobre esto antes de recomendar algunas
personas. Tengo un CD que explica exactamente lo que estoy haciendo y qué
tipo de personas estoy buscando. Es corto”.

“Si yo te lo envio, ¢td lo revisarias? (Dice que lo harian). “Gracias. ; Cuando
crees que definitivamente podrias verlo?” (Dice que el proximo lunes).

“Bien, si lamo él martes ya lo habras revisado, ;cierto?”.

“Bien. Te lamo entonces. ;A qué numero y a qué hora seria mejor llamarte?” (Te
dan la informacion). “Genial. Gracias de nuevo, en verdad aprecio mucho tu
ayuda. Hablamos el martes ™.

Un prospecto del mercado desconocido que ha hecho un buen trabajo en
venderte algo -

Estrategia Directa.



“Ahora no es el momento de hablar sobre esto y me tengo que ir, pero eres muy
perspicaz y yo estoy buscando a personas asi. ¢Planeas continuar haciendo lo
que haces por el resto de tu carrera?” (Dicen que no).

“Bien. Tengo algo que puede interesarte. Ahora no es cuando deberiamos de
hablar de esto, pero tengo un DVD que explica todo a gran detalle. Si yo te lo
doy, ¢t lo verias? (Dicen que si). ;Cuando crees que definitivamente podrias
verlo?” (Dicen que domingo).

“Bien, si lamo él lunes, ya lo habras revisado, ¢cierto?”

(Dicen que si). “Ok, te ] amo entonces. ;A qué nimero y a qué hora seria mejor 1
amarte?”

(Te dan la informacion).
“Bien, aqui tienes. Gracias por el excelente servicio, y hablaré contigo pronto™.
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;Sientes como es que esto funciona? Es obvio que existen muchas posibles
variaciones para diferentes tipos de prospectos, pero espero que estos ejemplos
te ayuden a entender como todo se une.

En cuanto a los libretos, es mejor si presentas los conceptos basicos y no te
enfocas demasiado en el libreto exacto. La vida no funciona asi. Pero si aprendes
a hacer saber a tu prospecto que tienes prisa, lo elogias, lo invitas, le entregas
una herramienta, preguntas “Si yo, ¢tu lo?”, confirmas usando el proceso
descrito arriba, y finalmente cuelgas o completas la invitacion, te ira bien.

Recuerda que al reclutar personas no existen las experiencias buenas o malas -
solamente hay experiencias de aprendizaje. En tu camino a convertirte un
profesional del Mercadeo en Red, la mejor cosa que puede pasarte es que
desarrollas las habilidades para poder reclutar cuando sea necesario, en cualquier
situacion. Entonces jamas tendras que preocuparte por tener suerte. Asi que
practica, practica, practica.

63

64



CAPITULO SEIS

Habilidad #3—Presentar Tu Producto u Oportunidad a Tus



Prospectos

Hemos hablado sobre las primeras dos habilidades para identificar prospectos e
invitarlos a conocer sobre tu producto u oportunidad. Como ya aprendiste,
estaras invitandolos a revisar una herramienta o asistir a algin tipo de evento.

Si van a revisar una herramienta por ellos mismos y no estaras ahi, no hay nada
que puedas hacer.

Solamente realiza un seguimiento cuando dijiste que lo harias. Si estas
personalmente ahi, hay algunas cosas que necesitas entender, y una de las mas
grandes es que... {TU no eres el problema!

Esto me fue dificil de aceptar. Cuando comencé, yo leia todo lo que podia,
escuchaba todo lo que podia, y asistia a todas las sesiones de capacitacion que
podia. Pensé que la cosa mas importante que podia hacer era convertirme un
experto sobre todos los datos asociados con mi compafiia pues, si alguien me
hacia alguna pregunta, yo tendria todas las respuestas. Suena logico, ;cierto?

Yo me sentaba con alguien y le decia: “Deja que YO te cuente todo sobre
nuestros productos. Deja que YO te cuente todo sobre nuestra compaifiia. Deja
que YO te cuente todo sobre nuestro plan de compensaciéon. Deja que YO te
cuente todo sobre nuestro increible sistema de soporte”. Hay grandes problemas
con esa estrategia si es que buscas construir una organizacion grande y exitosa.

Para mi, el primer problema era que, sin importar cuanto aprendia, siempre habia
preguntas que 65

me dejaban perplejo. Y como yo me presentaba como un experto, si no tenia la
respuesta, hacia que el prospecto cuestionase toda la oportunidad.

El segundo problema era que la mayoria de mis prospectos sabian que yo no era
un experto. Asi que cuando iba con ellos y me presentaba como una autoridad en
el tema, ellos sabian que no era verdad. Hacia que fueran escépticos.

El tercer problema era que, atin si en verdad pudiera convertirme en un experto,
los otros distribuidores en mi organizacién no tenian el mismo deseo o la
disposicién de aprender.



Como resultado, yo era la persona que daba cada presentacion. No es posible
crear una organizacion que pueda duplicarse si usas esta estrategia y sin
duplicacion, el Mercadeo en Red es solamente un trabajo.

En los primeros dias, eso era lo que el Mercadeo en Red representaba para mi -
era un trabajo. Mi organizacion no crecia pues me habia convertido en un
problema. Pero estaba determinado a cambiar y comencé a observar y tomar
nota de como llevaban a cabo sus presentaciones los distribuidores mas exitosos.

Los profesionales nunca hacian que ellos fueran el problema.
Mas que eso, ellos nunca se presentaban como un experto.

Ellos actuaban como un consultor que conectaba al prospecto con las
herramientas, con los eventos o con otros distribuidores, para ayudarlos a
educarse. Si el prospecto hacia una pregunta, ellos le guiaban a la respuesta, pero
no le daban directamente la respuesta. Esto me desconcertd hasta que comencé a
entender la duplicacién. Los profesionales sabian que podian firmar a la persona
si la asombraban con su conocimiento y experiencia,
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pero también sabian que tomaria mucho tiempo para que su nuevo distribuidor
pudiera hacer lo mismo, asi que encontraron una estrategia mas sencilla.

Fue alrededor de este tiempo que escuché un concepto que se ha quedado
conmigo desde entonces:

En el Mercadeo en Red, no importa lo que funciona.
Solamente importa lo que se duplica.
Este debe ser un principio que guie a cada Profesional del Mercadeo en Red.

Los profesionales usan herramientas en lugar de su propia sabiduria. Los
profesionales usan los eventos en vivo en lugar de sus propias presentaciones.
Los profesionales usan a otros distribuidores para proporcionar los datos en
lugar de proporcionarlos ellos mismos. Los profesionales no se presentan como
profesionales, solamente invitan a las personas a aprender acerca del producto o
la oportunidad y permiten que sean recursos de terceros los que terminen por



proporcionar la informacion. Los profesionales traen consigo pasion,
entusiasmo, emocion y conviccién. Si alguna vez observas a un profesional
trabajando, apreciaras un fuego en ellos que es contagioso. Asegurate de que esa
pasion, entusiasmo, emocién y conviccion sean tu prioridad, y después invita de
manera profesional y deja que los recursos de terceros hagan el resto.

Ademas de aprender como presentar tu producto u oportunidad de manera
efectiva durante tus esfuerzos personales de reclutamiento, también es
importante aprender como presentar tu oportunidad a grupos de personas.

Lo he escuchado decir (y pienso que es verdad): “La persona con el marcador
hace el dinero”. En otras palabras, la persona al
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frente del salon dando la presentacion usualmente tiene un ingreso por encima
del promedio. Cuando comencé estaba aterrorizado por hablar frente a otras
personas pero tenia ambicion y, como todos decian que esta era una habilidad
importante, estaba determinado a dominarla.

Comencé por aprender a dar una declaracion corta y efectiva. Aprender a contar
historias era muy valioso para hacer crecer mi negocio, y lo ha sido hasta la
fecha. A las personas no les interesa que tanto sabes, pero S les interesa saber tu
historia, siempre y cuando no los aburras a morir.

Yo trabajé en mi historia durante un tiempo y, después de cambiarla una o dos
veces, esto es lo que obtuve: “jHola! Mi nombre es Eric Worre y soy un
fracasado retirado. Para cuando cumpli los 23 afios de edad, yo ya habia tenido
18 trabajos y estaba comenzando a pensar que mi futuro no seria bueno. Estaba
avergonzado por mi falta de resultados y estaba buscando desesperadamente una
manera de hacer algo con mi vida. En enero de 1988, fui introducido al
Mercadeo en Red y fue algo que cambi6 mi vida. En lugar de tener miedo del
futuro, ahora estoy emocionado”. (Y después agregaba lo que fuera apropiado en
base a mi nivel de éxito en ese momento).

El tema de mi historia fue “si yo pude hacerlo, cualquiera puede hacerlo”. Y
funcionaba. La usé todo el tiempo. En reuniones en hoteles, en reuniones en
casas, en llamadas en conferencia - en todo.

Sin importar cual sea tu historial, puedes crear una historia convincente. He



encontrado que toda buena historia tiene cuatro elementos:
1. Tus antecedentes.
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2. Las cosas que no te gustan sobre tus antecedentes.

3. Como el Mercadeo en Red o tu compaifiia te rescato.

4. Tus resultados, o cémo te sientes sobre el futuro.

Tomate tu tiempo para crear tu historia y comienza a contarla en cada
oportunidad que tengas.

Después decidi dominar la presentacion sobre la oportunidad de mi compaiiia.
De nuevo, el concepto de modelar personas exitosas entro en juego. La persona
de mayores ganancias en mi compafiia era extremadamente poderosa y efectiva.

Ademas, él daba exactamente la misma presentacion cada vez, palabra por
palabra. Asi que grabé su presentacion y la transcribi a mano en un cuaderno.
Cuando completé dicho paso, grabé mi propia voz dando la presentacion. La
hice palabra por palabra. Misma historia, mismos chistes - todo era exactamente
su presentacion.

Después de terminar la reproduje... jy era terrible! Mi voz no tenia energia. Era
aburrido. La odié. Asi que grabé una y otra y otra vez hasta que fuera aceptable.
Al final, tenia mi presentacion en una cinta de audio y la escuchaba una y otra
vez en mi auto. Apostaria que debo haber escuchado esa presentacion unas 500
veces y, para ese entonces, ya la habia memorizado. La conocia al derecho y al
revés. Podia comenzar desde cualquier parte de la presentacion y continuar
desde ahi.

No vas a creer la confianza que esto me dio. Pasé de tener miedo a dar una
presentacion, ja constantemente buscar la oportunidad de hacerlo! Di la
presentacion en llamadas en conferencia, en reuniones en casa, en llamadas
conjuntas, en cualquier lugar que podia. Me converti en un presentador constante
en nuestras reuniones locales y continué pasando a 69

lugares mejores y mas grandes, e inclusive me pedian que hablara en las



convenciones de la compafiia.

Para mi, la evolucién para convertirme en presentador pasé por varias etapas: 1.
Aprender mi historia.

2. Aprender la presentacion estandar sobre la oportunidad.
3. Aprender diferentes presentaciones sobre entrenamiento.

Un gran momento decisivo como presentador llegé en 1993. Yo tenia 29 afios de
edad y comenzaba a ser alguien en el Mercadeo en Red. Estaba teniendo una
conversacion con el CEO de la compafiia y con quien en ese momento era el
distribuidor nimero uno de la compafiia. No puedo recordar exactamente cOmo
tomamos ese tema, pero recuerdo haberle dicho al CEO algo asi: “Bueno, él (el
distribuidor nimero uno) puede ser mejor que yo en el mercadeo en red, pero yo
soy mejor que él al hablar”.

Lo habia dicho como un chiste, pero el CEO alz6 sus cejas y dijo: “Muy bien, te
diré que haremos. Tenemos nuestra gran convencion pronto. Mds de 14,000
personas van a asistir.

Le daré a ambos la misma cantidad de tiempo y tendremos un concurso privado.
Escogeré unos cuantos jueces y después votaremos para ver quien lo hizo
mejor”.

i Vaya! jAhora si estaba en un aprieto! Yo no era un gran lider. No tenia una
organizacion o una reputacion tan grande en ese entonces como ese distribuidor.
Asi que hice lo tinico que tenia bajo control. Comencé a prepararme como Si mi
vida dependiera de mi presentacion. Escogi un tema.

Escribi mi platica, y la reescribi una y otra vez. Investigué. Practiqué. Me grabé
a mi mismo dando el discurso. Hice todo lo que podia hacer.
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Cuando llego el dia, jamas me habia sentido tan nervioso en mi vida. Hablar
frente a 14,000

personas era como hablarle a un océano. Pero mi preparacion me sirvié. Me
calmé, acabé con mi inseguridad y presenté mi charla.



iLa respuesta fue apabullante! El publico enloquecid, literalmente. Me senti un
poco abrumado cuando sali del escenario mientras seguian aplaudiendo y me
senté a escuchar el discurso del distribuidor nimero uno. El hizo un buen trabajo
pero debo admitir que me senti muy bien cuando el CEO vino a felicitarme por
haber ganado nuestro concurso privado. Definitivamente fue un momento
decisivo.

Ese discurso estuvo perdido por mucho tiempo, pero una copia acaba de ser
encontrada recientemente. Si quieres escucharlo, puedes hacerlo en esta liga:
www.networkmarketinapro.com/calltoaction Mi voz suena mas joven, pero
todavia soy yo.

Para resumir este grupo de habilidades, recuerda unas cuantas cosas importantes:
1) Cuando estas buscando prospectos, tu eres el mensajero - no el mensaje.-
Quitate del camino y usa una herramienta de un tercero.

2) Aprende a contar tu historia de una manera que haga que tus prospectos
sientan curiosidad por escuchar mas.

3) Cuando se trata de hablar frente a un grupo de personas, la preparacion es
clave.

Cuando estas preparado, es divertido.
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CAPITULO SIETE

Habilidad #4—Seguimiento con



Tus Prospectos

En el Mercadeo Multinivel, dicen que la fortuna esta en el seguimiento. Pienso
que es verdad, pues la mayoria de las personas en el Mercadeo Multinivel no dan
ningun seguimiento, por lo menos no como profesionales. Necesitas entender
algunos conceptos importantes si vas a dominar esta habilidad.

Concepto #1 - Dar sequimiento es hacer lo que dijiste que harias.

Si dices que vas a llamar a una hora en especifico, hazlo. La Profesion del
Mercadeo en Red esta repleta de personas que se emocionan un minuto y
después desaparecen por completo al siguiente. Administra tu negocio con la
ayuda de un calendario fisico o electrénico. Sé la persona que hace lo que dice
que va a hacer. La gente te respetara por eso.

Yo vendia bienes raices en el afio antes de iniciarme en el Mercadeo en Red. Mi
padre y su socio eran los duefios de la compafiia. Un dia yo estaba en la oficina y
un caballero de nombre Chuck Aycock llegd para una reunién con mi padre a las
10 a.m. Eran las 9:55 a.m. y mi padre no habia llegado a la oficina. Le di la
bienvenida a Chuck y le dije que mi padre llegaria pronto. Exactamente en
cuanto dieron las 10 a.m., Chuck se levanté y dijo: “Son las 10 en punto. Tu
padre no esta aqui.

Dile que me llame si quiere volver a agendar nuestra reunion”.

No podia creerlo. ¢El habia venido hasta la oficina solo para irse 30 segundos
después de la hora de la reunion? Le dije: “Sr.
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Aycock, estoy seguro de que el llegara en cualquier momento.
No es necesario que se vaya”.

Y entonces é] me dijo algo que nunca olvidé. El dijo: “Hijo, una persona bien 1
ega temprano o llega tarde. El ya viene tarde y mi tiempo es valioso. Dile que
me llame si quiere volver a agendar nuestra reunion”. ;Y se fue!



Mi padre lleg6 a las 10:10 a.m. esperando ver a Chuck. Le dije lo que habia
pasado, y él estaba tan estupefacto como yo. Mi padre no era alguien que llegara
tard e. Esa mafiana en particular solamente se le habia hecho un poco tarde. El
volvid a programar la reunion y me di cuenta al pasar los afios que mi padre
SIEMPRE llegaba temprano a sus reuniones con el Sr. Aycock.

¢Cual es la leccion en esta historia? Para mi, la leccion fue que las personas
respetan a alguien que hace lo que dice que va a hacer. Las personas también
respetan a quien valora su propio tiempo. Si dices que daras seguimiento a una
hora en especifico o de una manera en especifico, hazlo o vuelve a agendar la
cita con tiempo.

Concepto #2 - La unica razon para tener una presentacion es para establecer
la

siguiente presentacion

Cuando comencé, yo terminaba cada presentacién diciendo: “;Qué te parece?”.
Nadie me dijo que eso era lo peor que podia hacer. Me parecia algo de 1o mas
natural que decir, pero mis resultados eran terribles.

Pedi ayuda a uno de mis primeros mentores y él me dijo:

“Eric, la Gnica razon para tener una presentacion es para establecer la siguiente
presentacion”.
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Eso cambi6 mi manera de pensar. ;Yo pensaba que la razon para tener una
presentacion era para que la persona firmara! El me explicé que si terminaba
cada presentacion estableciendo la siguiente, el prospecto eventualmente sera
educado sobre la oportunidad y podra realizar una decision informada.

La meta en mi mente cambio de “obtener” al prospecto en la primera
presentacion a solamente mantener vivo el proceso al establecer la siguiente
presentacion, y después la siguiente, y la siguiente, hasta que tomaran una
decisiéon. Cuando realicé esta pequefia mejora, mis resultados mejoraron
dramaticamente.

Anteriormente hablamos sobre como invitar profesionalmente a tu prospecto



para que revise lo que tienes por ofrecer. Al final de ese proceso, revisamos
varios pasos para establecer la SIGUIENTE presentacion, lo que equivale a tu
llamada de seguimiento. Esa fue tu siguiente cita.

Cuando realices esa llamada, preguntaras si revisaron el material. Diran “No, no
lo hice”, o diran “Si, lo hice”. Hablemos sobre como estableceras la siguiente
presentacion en ambos casos.

Si dicen que no, que no tuvieron tiempo de revisar el material, es importante que
no demuestres estar disgustado por no haber cumplido su palabra. Es gracioso
como muchas personas inmediatamente regafian a sus prospectos diciendo:
“;iPensé que dijiste que seguramente ya lo habrias revisado!”. Obviamente, esto
no te ayudara a construir la buena relacién en la que estas trabajando.

La mejor manera de responder es: “Eso esta bien. Entiendo que en ocasiones la
vida nos ocupa.

¢Cuando crees que definitivamente de verdad podras revisarlo?”. Ahora, podrias
decir que

“definitivamente de verdad” es un poco de mas, pero
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lo he usado por décadas en esta situacion de seguimiento y lo uso pues
funcional. En cualquier caso, usa cualquier mensaje que te gusta para establecer
una nueva cita y sigue los mismos pasos para obtener un compromiso. Una vez
que lo tengas, incluye la fecha y hora de la siguiente llamada (la siguiente
presentacion), cuelga y llamalos cuando dijiste que lo harias.

Si los llamas cuando dijiste que lo harias y todavia no han revisado el material,
solamente repite el proceso. Recuerda, ellos estan estableciendo la cita y tu estas
siendo profesional al dar seguimiento cuando dijiste que lo harias.

Si ti llamas a tu prospecto y ellos dicen que si, y han revisado el material,
entonces les haras unas cuantas preguntas inteligentes. Primeramente, NO vas a
preguntar: “;Qué te parece?”. Esto solamente abre la puerta a la parte critica de
la mente del prospecto y puede presentar objeciones para tratar de sonar como
alguien inteligente.



La mejor pregunta de seguimiento que he utilizado es esta: “;Qué fue lo que mas
te gust6?”. Esta pregunta te llevara en una direccion muy positiva y te dara pistas
sobre el nivel de interés del prospecto. Si dicen “el producto”, entonces
posiblemente tu siguiente presentacion sera relacionada con el producto. Si ellos
dicen “libertad financiera”, entonces tu siguiente presentacion sera relacionada
con la oportunidad que se les presenta.

Otra gran pregunta por hacer es esta: “En una escala del uno al 10, con uno
siendo cero interés y 10 siendo estar listo para comenzar de inmediato, ¢en
donde estas ahora mismo?”. Con esta pregunta, cualquier numero mayor a uno
es BUENO.

Quiere decir que tienen algo de interés. La mayor parte del tiempo, obtendras un
cinco o un seis. Sin importar que numero
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te den, todo lo que vas a preguntarles es como puedes ayudarles a llegar a un
nimero mas alto. Normalmente, esa respuesta dependera de como respondieron
a la pregunta: “;Qué fue lo que mas te gusto?”.

Si la respuesta es muy positiva y el nimero es considerablemente alto, puedes
pasar directamente al proceso para cerrar el trato (lo cual veremos en la siguiente
seccion). Si no es obvio que puedes ha cerlo, entonces solamente establece la
siguiente presentacion.

Ellos tal vez quieran probar el producto, asi que ayudales a hacer eso y establece
una fecha de seguimiento - un dia y hora para llamarles y ver como fue su
experiencia (la siguiente presentacion). Tal vez quieran hablar con su conyuge,
asi que envialos a casa con material que puedan compartir con su cényuge y
establece una fecha y hora para tu seguimiento (la siguiente presentacién). Sea lo
que sea, nunca termines una presentacion sin establecer la siguiente. {Nunca! Si
lo haces, se termino.

Eso es lo que me pasaba a mi en un principio. Hacia que alguien viera la
oportunidad.

Cuando terminaban, les decia: “¢Qué te parece?”. Usualmente murmuran algo
como “Luego te diré”, o “Te lo diré después”, o “Necesito pensar mas sobre
esto”, o algo similar. Y poof, desaparecian. Entonces, cuando trataba de



llamarlos de nuevo, los estaba molestando.
Todo era muy incomodo.

Una vez que cambié a nunca terminar una presentacion sin establecer la
siguiente, todo cambi6 para bien. Estaba siendo profesional. Estaba en control.
El prospecto tenia mas respeto para mi y para la oportunidad. Todo esto sucedio
con este pequeflo cambio de enfoque.
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Concepto #3 - Toma un promedio de cuatro a seis presentaciones para que una



persona sea parte de esto

Cuando las personas no entienden que la tinica razon para realizar una
presentacion es para establecer la siguiente presentacion, ponen demasiada
presion sobre los prospectos y sobre ellos mismos. En la cultura del Mercadeo
Multinivel de “algunos si, algunos no, no importa, siguiente”, las personas se
enfocan en una persona una sola vez y si no deciden firmar de inmediato, la
hacen a un lado y nunca dan un seguimiento. En muchos casos, lo llevan mas
alla al dafar la relacion con el prospecto gracias a su actitud.

Los profesionales entienden que toma un promedio de cuatro a seis
presentaciones para que un prospecto decida ser parte de esto. Su meta es la
educacion y el entendimiento. Es dificil educar a alguien con una sola
presentacion. Asi que los llevan de presentacion a presentacion a presentacion,
sabiendo que eventualmente todo tendra sentido. Mediante ese proceso, también
construyen una relacién mas fuerte con el prospecto. Fortalecen una amistad.
Eso ayuda a generar confianza, y las personas disfrutar trabajar con las personas
que les gustan.

Cuatro a cinco presentaciones es un promedio, lo cual quiere decir que por cada
persona que se une en la primera exposicion, habra una persona que tarda mas de
10

presentaciones en ser parte de esto. Tu nunca puedes saberlo. Algunas de las
mejores personas en el Mercadeo en Red fueron prospectos durante afios antes
de finalmente tomar la decisién de ser parte de la oportunidad.

Siempre mantén tu urgencia - pero sé paciente.
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Concepto #4 - Condensa la presentacion para mejores resultados

Los Impostores tratan de convencer a alguien una vez y después siguen adelante.
Los Amateurs tratan de convencer a alguien con varias presentaciones al pasar el
tiempo. Los Profesionales condensan estas presentaciones en el menor tiempo
posible.



Las personas estan ocupadas. Constantemente tienen distracciones en su vida.
Cuando tu te acercas a ellos para que revisen algo nuevo, es importante que
mantengas su interés; la mejor manera de hacerlo es colocar las presentaciones
lo mas cerca que sea posible.

Si vas lentamente, podrias comenzar con que revisen un video. Unas semanas
después, logras que escuchen una llamada en conferencia. Un mes después,
logras que asistan a un seminario en la web. Después de otro mes, los invitas a
una llamada telefénica entre tres personas contigo y otro distribuidor. Este
proceso lento es dificil pues entre cada presentacion pueden distraerse por su
vida. Puede ser casi como comenzar de nuevo en casa ocasion.

Por otro lado, si logras que revisen un video, sean parte de una llamada en
conferencia, prueben el producto, asistan a un seminario en la web, participen en
una llamada telefénica entre tres personas, para que después asistan a una
reunién en persona (o en cualquier combinacion de presentaciones que utilice tu
compaifiia), y lo haces todo en una semana, les das la oportunidad de en verdad
pensar sobre como esto puede cambiar sus vidas.
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Preguntas y Objeciones

En cada paso del proceso de reclutamiento, encontraras preguntas y objeciones.
Esto es natural.

Muchas veces, tu prospecto las hara para sonar como alguien inteligente. No
quiere que parezca que es facil convencerlos, asi que lanzan objeciones para
sentirse mejor. La manera en que respondes es extremadamente importante. Si
actuas a la defensiva, plantaras una duda en sus mentes. Si eres ofensivo, los
asustaras.

Recuerda, nuestra meta es la educacion y el entendimiento. No buscas ganar un
argumento.

Nuestro trabajo es ayudar a que los ciegos puedan ver. Cuando alguien presenta
una pregunta negativa o si ofrecen una objecion, todo lo que estan haciendo es
ayudarte a identificar uno de sus puntos ciegos. Es bueno saber cuales son para
poder ayudar a tus prospectos a eliminarlos.



Voy a darte algunas tacticas especificas para ayudarte a superar las objeciones,
pero lo que quiero que recuerdes y en lo que debes enfocarte son los conceptos.
Las tacticas vienen y van. Los conceptos son atemporales

He encontrado que las objeciones caen dentro de dos categorias. La primera es
la creencia limitante de los prospectos en sus propias habilidades. No estdn
seguros de que pueden tener éxito. La sequnda es una creencia limitante en
cuanto al Mercadeo en Red. No estan sequros de que el Mercadeo en Red les
ayude a alcanzar sus metas en la vida.

Para ambas categorias, uno de los mejores conceptos es la empatia - como te
relacionas con las personas. Y la mejor manera de relacionarse con alguien es
hacerles saber que tu eres justo 80

como ellos. Tu tenias las mismas dudas, las mismas preguntas, los mismos
miedos, y ti los superaste. Créelo o no, pero tu historia (y las historias de los
demas) haran mas por ti para superar las objeciones que ninguna otra cosa.

Hay una vieja tactica llamada “Sientes/Sentia/Encontré”. Funciona con un
concepto de empatia.

Cuando un prospecto ofrece una objecion, tu respondes con esto: “Sé como te
sientes. Yo me sentia asi. Pero esto es lo que encontré”. Tt puedes usar eso y
tener mucho éxito. También puedes modificarlo en base a tu historia y tu
prospecto.

Cuando los Prospectos Tienen una Creencia Limitante Sobre Sus Habilidades
Las objeciones comunes en esta categoria son:

“No tengo el dinero,” “No tengo el tiempo”, “No es para mi”, “No soy un
vendedor”, “No conozco a nadie”, o “Soy muy viejo/muy joven/no tengo
experiencia”.

Algunas personas ensefian estrategias sofisticadas en donde te hacen parecer
inteligente y que el prospecto parezca estupido.

“¢No tienes dinero? ;Tienes un recibo de cable? ; Tienes un teléfono celular?
¢Alguna vez sales a cenar? Tienes mucho dinero. Vamos, jdespierta!”.



0O,

“¢No tienes tiempo? ¢ Cuanto tiempo quieres tener esa realidad en tu vida?
iTienes que cambiar si quieres que cambie tu vida!”.

¢Qué sientes cuando lees eso? ;Como te sentirias si alguien te dijera eso a ti?
Muy mal,

;cierto? Una mejor estrategia para relacionarte con una persona es contarles tu
historia.
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Cuando una persona me dice “Yo no tengo el dinero ahora”, yo les respondo:
“Yo tuve el mismo reto.

No tenia dinero suficiente para pagar mis cuentas, mucho menos para comenzar
un nuevo negocio.

Pero cuando lo pensé, me di cuenta de que si no tenia suficiente dinero para
pagar las cuentas ahora, ;como iba a cambiar eso en el futuro? Estaba cansado
de deber dinero. Estaba cansado de tratar de sobrevivir. Yo queria mas de la vida.
Asi que, ¢sabes lo que hice? Yo encontré una manera, y fue la mejor decision
que tomé. Déjame preguntarte algo... si en verdad sintieras que esta era la
oportunidad que necesitas para tomar control de tu futuro financiero, ¢crees que
podrias encontrar una manera de hacer que suceda?”.

Nueve de 10 veces te diran que podrian encontrar una manera. De nuevo, olvida
las palabras exactas y enfocate en el concepto. Yo les decia que era igual que
ellos, con la misma objecion. Les contaba sobre mi dolor. Y les decia que
encontré una manera de resolverlo. Como resultado de ello, desarrollabamos un
vinculo. Nos relacionabamos y nos entendiamos. Estabamos en la misma
situacion con los mismos suefios y esperanzas.

Y si no tenia una historia personal que se comparase con la de ellos, yo contaba
la historia de otra persona. Hay muchas historias dentro de nuestra compafiia que
pueden aplicar para practicamente cualquier situacion. Asi que cuando un
prospecto te presenta su objecion, puedes decir esto: “Se lo que quieres decir.
Tengo un amigo que tuvo exactamente el mismo problema.



Déjame contarte su historia”.

¢Puedes ver como el enfoque podria funcionar con todas las objeciones en base a
las creencias limitantes de una persona en cuanto a ellos mismos y sus vidas? El
concepto es simple, ha sido probado y ofrece resultados increibles.
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Cuando los Prospectos Tienen una Creencia Limitante sobre el Mercadeo en
Red

Esta categoria incluye:

“:Esto es Mercadeo Multinivel?”.
“:Esto es una de esas cosas?”.
“¢Es esto un esquema piramidal?”.

“No estoy interesado en Mercadeo Multinivel”. “No quiero molestar a mis
amigos” y, “¢Cuanto estas ganando tu?”.

Comencemos con uno que hace que las personas tengan miedo a nuestra
profesion - “sEsto es Mercadeo Multinivel?”, o variaciones como “;Esto es una
de esas cosas?”, 0 “¢Es esto un esquema piramidal?”, o “No estoy interesado en
Mercadeo Multinivel”.

Algunas personas enloquecen cuando escuchan esta pregunta. Dicen algo como
esto:

“¢Esquema piramidal? ;Como todas las corporaciones en el mundo? ;Cémo el
gobierno?

¢;Como todo ESO?”.

En lugar de enloquecer al hablar con tus prospectos, es importante entender de
donde viene esta pregunta. Mi experiencia me dice que ellos usualmente
conocieron a alguien que se unio a la profesién y no tuvo éxito o bien ellos
mismos lo han probado (usualmente compraron un boleto virtual de loteria,
como lo describi antes, y no les funciond). Este escenario representa a mas del



90% de las personas que haran esta pregunta. El resto de ellos han escuchado de
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como esta y muestran escepticismo sobre la promesa de hacerse ricos
rapidamente.

Si hacen este tipo de pregunta con algo de emocion, sé que han estado
involucrados en algiin momento, asi que les digo esto: “Un momento. T tienes
una historia. ;Qué sucedi6? ;Fuiste en algiin momento parte del Mercadeo en
Red?”. Después hay que dejar que cuenten su historia. Eso los abre. Bajan sus
defensas. Y eso te permite hacer algunas preguntas sobre su experiencia.

Déjame darte un ejemplo tipico. Estoy realizando el proceso de invitacion
cuando el prospecto dice:

“Espera, ;Esto es Mercadeo Multinivel?”. Y lo dice con emocion. Yo le
contesto: “Oh, tienes una historia. ¢ L.o probaste en algin momento? ;Qué
sucedi6?”.

Me dice: “Si, me uni a una compafiia hace unos afios, compre los productos y
perdi mi dinero”.

Entonces contesto: “sCual crees que fue la razén por la que no tuviste éxito?”.

Dice: “Bueno, mi amigo me convencio de intentarlo. Yo no tenia mucho tiempo
y pensaba que mas personas se unirian de inmediato pero no lo hicieron. Creo
que perdieron el interés ”. Entonces contesto: “;Piensas que en verdad lo
intentaste?”.

Contesta: “No, en realidad no”. Le contesto: “;"Piensas que el Mercadeo en Red
fue el problema? ;O tal vez no era el momento oportuno?”. Me dice:
“Probablemente no era el momento oportuno”.

¢ Vez la dinamica? He tenido miles de conversaciones como esta y todas son un
poco diferentes, pero si les haces algunas preguntas y eres amigable durante el

proceso, tienes una buena posibilidad de ayudar a que se deshagan de su punto

ciego y den un vistazo a lo que tienes que ofrecer.
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Ademas, puedes conectar con ellos al decir que en un principio tud tuviste la
misma objecion y decirles como la superaste. Si alguien usa la palabra
“piramide” conmigo, yo siempre digo esto: “No. Los esquemas piramidales son
ilegales, y yo nunca seria parte de algo ilegal”.

Para las personas que preguntan con alguna emocion, yo usualmente respondo
con esto:

“Si, esto es Mercadeo en Red. ;Sabes algo sobre eso?”. De Nuevo, estoy
haciendo preguntas y esperando respuestas. De esas respuestas, yo hago mas
preguntas y a través del proceso puedo lograr mi meta de educacion y
entendimiento.

“No quiero molestar a mis amigos” es un poco diferente. De nuevo, yo conecto
con ellos al contarles mi historia o la historia de alguien mas. Y entonces hago
preguntas como estas: “;Qué te hace pensar que molestaras a tus amigos?”, o “Si
en verdad creyeras en el producto, ¢le contarias a tus amigos sobre ello?”, y
también “Si yo pudiera mostrarte como compartir este producto con los demas
sin que parezca o suene como un discurso de ventas, ;eso te ayudaria?”.

La ultima categoria es “¢Cudnto estas ganando TU?”. Si tt ya estds ganando
dinero, esta es una excelente pregunta. Si no es asi, tu respuesta depende de
cuanto tiempo has sido parte de esta profesion. Si eres nuevo, puedes decirles
que apenas estas comenzando. Si ya tienes tiempo en esto y no has ganado
mucho dinero, puedes decirles que estas trabajando medio tiempo y que estas
muy emocionado por tu futuro. También puedes decir que estas muy
emocionado sobre tu futuro con esta compafiia pues sabias que las cosas no
cambiarian si ti no hacias algo para cambiar.

85

La otra manera de responder es contando tu historia para después contar la
historia de personas que SI estan ganando mucho dinero. Puedes inclusive
sugerir establecer una conversacion telefénica con esas personas para que se
sientan mas comodos sobre la oportunidad.

Todo esto toma practica, pero si logras aprender los conceptos, veras que es
facil. Y la otra cosa que debe alentarte es que solamente tendras este tipo de
objeciones durante el resto de tu profesion. No hay nada nuevo aqui. Lo que he
mencionado en esta seccion es lo que veras. Recuerda, nuestra meta es la



educacion y el entendimiento. Esto es parte del proceso que hace que esa meta se
vuelva una realidad.
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CAPITULO OCHO

Habilidad #5—Ayudar a Tus Prospectos A Ser Clientes o



Distribuidores

Esta habilidad es un subproducto natural de dar seguimiento profesionalmente.
Al ir de presentacion en presentacion, nuestra meta de educacion y
entendimiento sera alcanzada. Pero eso no significa que el prospecto te buscara y
te pedira un formato de orden o una solicitud. Es tu trabajo guiarlos a una
decision.

La clave para tener €éxito en esta area es una combinacion de tener una buena
postura y realizar buenas preguntas. Una buena postura se refiere a la manera en
la que te desenvuelves. Tus palabras y acciones ayudaran a que tu prospecto se
sienta con mas confianza para unirse a tu oportunidad, o bien puede sembrar una
duda en ellos.

Cuando recién comencé, mi postura era terrible. Yo estaba tratando de “obtener”
personas en lugar de tener la mas noble meta de la educacion y el entendimiento,
y los prospectos podian sentir mis intenciones. Yo estaba emocionalmente muy
atado al resultado. Incluso se podria decir que estaba muy necesitado. Cada vez
que llegaba a esta parte del proceso, yo de verdad lo queria. De nuevo, el
prospecto podia sentir que yo estaba emocionalmente atado y eso usualmente los
ahuyentaba.

A través de la falta de resultados y sin siquiera darme cuenta, comencé a asumir
que las personas no iban a estar interesadas. Y esa suposicion comenzo a
adentrarse en todo, lo cual llevo a un resultado obvio: el prospecto no se unia.
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La mayor parte del tiempo, yo no estaba debidamente preparado. No tenia las
solicitudes, el material de inicio, o lo que fuera necesario. Piensa en el impacto
que tenia esto sobre mis prospectos a nivel subconsciente. Parecia que todo lo
que hacia proyectada una falta de creencia y de profesionalismo.

En lugar de realizar preguntas y escuchar sus respuestas, yo hablaba, hablaba y
hablaba.

Estaba mas enfocado en ser interesante que en estar interesado. A los prospectos



no les gusta eso. A nadie le gusta.

Asi que, de nuevo, segui mi patron de modelar a los profesionales. Observaba lo
que hacian los mejores en el negocio y comencé a copiarlos. Entrevisté a los
mejores para entender que era lo que hacian diferente. Y lentamente comencé a
ver los errores en mi estrategia.

Primero, vi que los profesionales estan emocionalmente separados del resultado.
En otras palabras, su meta es la educacion y el entendimiento mientras ayudan al
prospecto a tomar una decision que impactaria de manera positiva sus vidas. No
actian como si lo necesitaran. No estan tratando de “obtener” a nadie.
Honestamente tratan de ayudar.

Segundo, siempre asumen durante su estrategia. Asumen que la persona se unira
pues creen fuertemente en la oportunidad y en como beneficiaria al prospecto.
Son sélidos como una roca. Muchos de ellos en verdad se sorprenden cuando
una persona decide no involucrarse.

Tercero, fue interesante aprender que se promueven a si mismos casi igual que
como promueven el producto o la oportunidad. Lo que esto quiere decir es que
ellos ayudan al prospecto a tomar la decision al decir “jMe tienes a MI!”.
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Cuando se promueven a ellos mismos, no es algo como: “Voy a hacer todo lo
que pueda por ti”. Es algo mas como esto: “Tenemos un gran producto y una
gran oportunidad, pero yo voy a llevar esto hasta la cima y podemos hacerlo
juntos”. Esto da a las personas la tranquilidad de saber que no tienen que
aprender todo por si mismos.

Cuarto, siempre estan preparados. Siempre. Tienen todo lo que necesitan para
que una persona comience desde el punto indicado.

Y quinto, hacen una y otra y otra pregunta y son muy buenos al escuchar. Actian
como consultor al ayudar a una persona con un problema. L.os mejores
consultores en todo el mundo tienen que realizar muchas preguntas antes de
poder ofrecer una solucion. Los Profesionales del Mercadeo en Red usan las
preguntas como su herramienta mas poderosa.

Como puedes imaginar, me tomo algo de tiempo darme cuenta de todo esto, y



eso solamente era la mitad de todo. La otra parte era tener la informacion y es
otra cosa que hay que poner en accién. Yo no era tan talentoso como los
profesionales, pero podia modelar lo que hacian, asi que comencé a actuar como
ellos.

Actuaba emocionalmente separado (en un principio, en verdad no era asi);
comenceé a actuar asumiendo que las personas se unirian (en un principio, en
verdad no era asi); comencé a decirle a las personas ...y me tienes a Mi!
(aunque en un principio eso no era un gran beneficio); siempre estaba preparado;
comence a realizar muchas preguntas y me enfocaba mas en estar interesado que
en ser interesante.
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Y al seguir, actuaba menos y creia mas y mas. Lo mismo puede pasarte a ti.

Hablemos sobre las preguntas. Si yo fuera un consultor y tu trabajo fuera
determinar si una oportunidad era buena para tu cliente, ;qué harias? Realizarias
preguntas, ¢cierto?

Al trabajar para ayudar a que un prospecto tome una decision positiva sobre tu
oportunidad, haras lo mismo. Pero en lugar de preguntar “; Qué te parece?” - lo
cual no te lleva a ningtn lado - aprende a realizar preguntas que te llevan en una
direccion positiva.

“¢Tiene sentido para ti?”

“:Qué fue lo que mas te gusté de lo que acabas de ver?” “Es muy emocionante,
;verdad?”

“¢Puedes ver como esta podria ser una oportunidad para ti?”

De estos ejemplos, el que yo uso mas es “;Qué fue lo que mas te gust6?”. La
respuesta a esta pregunta casi siempre es positiva y te da pistas sobre el area en
la que tienen un mayor interés.

Después normalmente me gusta decir esto: “Déjame hacerte una pregunta. En
una escala del uno al 10, con uno siendo cero interés y 10 siendo estar listo para
comenzar de inmediato, ;en donde estas ahora mismo?”. Te daran un numero y



usualmente es muy obvio saber, a partir de su nimero, si necesitan mas
informacion antes de tomar una decision o si estan acercandose a querer empezar
ahora mismo.

Si sientes que necesitan mas informacion, solamente guialos a la siguiente
presentacion que les ayuda ra.

Pero si sientes que estan listos para comenzar, realiza cuatro preguntas. Este
“Cierre de Cuatro Preguntas” me ha dado resultados consistentes y fuertes
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durante el curso de mi carrera. Si aprendes a usarlo, te sorprendera ver a cuantas
personas puedes ayudar.

Pregunta #1: “En base a lo que acabas de ver, si fueras a comenzar solamente
por medio tiempo con esta compaiiia, japroximadamente cuanto necesitarias
ganar por mes para poder que valiera la pena?”. En lugar de realizar esta
pregunta, la mayoria de los distribuidores dicen algo como esto: “;Te gustaria
ganar $10,000 ddlares al mes?”. No hagas eso. En lugar de preestablecer lo que
piensas que quieren, solamente pregunta cuanto necesitan para que valga la pena
y espera por su respuesta.

Pregunta #2: “; Aproximadamente cuantas horas a la semana puedes usar para
desarrollar ese tipo de ingreso?”. Ahora tiene que pensar y revisar su calendario
mental para ver cuanto tiempo puede invertir para obtener esas cantidades de
dinero.

Pregunta #3: “;Cuantos meses puedes trabajar esas horas para poder desarrollar
ese tipo de ingreso?”. Esta pregunta hace que piensen sobre su compromiso si
quieren obtener el ingreso mencionado en la respuesta a la pregunta #1.

Pregunta #4: “Si pudiera mostrarte una manera de desarrollar un ingreso de (su
respuesta a la pregunta #1) al mes, trabajando (su respuesta a la pregunta #2)
horas a la semana sobre (su respuesta a la pregunta #3) meses, ¢estarias listo
para comenzar?”. La mayoria de las veces, tendras una respuesta positiva. Y
cuando las personas dicen “claro, muéstrame como”, puedes sacar tu plan de
compensacion y establecer un plan razonable para que logren sus metas.

En algunas muy raras ocasiones, las personas te dan numeros irreales. Pueden



decir que quieren $10,000 délares al mes
91

trabajando dos horas a la semana durante un mes. Esto no pasa seguido, pero si
pasa. Si te encuentras ante esta situacion, puedes actuar como consultor y decir
esto: “Lo siento, pero tus expectativas son muy altas. Puedes obtener $10,000 al
mes pero tomara muchas mas horas y muchos mas meses a los que estas
dispuesto a comprometerte. Si estas dispuesto a cambiar tus expectativas,
podemos hablar”.

Si no obtienes una respuesta positiva a las cuatro preguntas, eso esta bien. Solo
quiere decir que el prospecto necesita tener mas presentaciones antes de estar
listo. Establece la siguiente y repite el proceso una vez que hayas terminado.
Esta habilidad toma practica, pero es una habilidad que te ayudara por el resto de
tu carrera. Si no estas cansado de que muchas personas piensen mucho sobre ello
y no actien demasiado, esto te ayudara.
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CAPITULO NUEVE

Habilidad #6—Ayudar a Que Tu Nuevo Distribuidor Pueda



Comenzar

En el Mercadeo en Red, las personas invierten un gran esfuerzo y una gran
cantidad de tiempo y dinero en lograr que las personas firmen y se unan, pero
después desperdician su inversion al dejar que su distribuidor aprenda solo como
hacer todo. Los profesionales no hacen eso. Ellos establecen expectativas
adecuadas, ellos ayudan a que se obtengan resultados rapidos, y después
continuan guiando al nuevo distribuidor a través de las fases de nuestra
profesion.

En un principio tuve suerte en tener un mentor, Michael Nelson, quien era muy
habil al guiar a los distribuidores nuevos. Michael no era parte de mi linea de
apoyo, pero era claro que €l era el lider en mi ciudad. Ademas, él tenia mucha
experiencia en nuestra profesion. Asi que escuchaba lo que tenia que decir,
observaba lo que hacia y yo realizaba muchas preguntas.

En aquel entonces, €l tenia una pequefia oficina cerca de mi hogar y yo siempre
estaba ahi tratando de aprender algo. Michael era un reclutador muy exitoso. El
siempre traia personas nuevas. Y ademas, a las personas de Michael les iba bien
en el negocio. Eso no me estaba pasando a mi. Las pocas personas que yo
reclutaba no hacian nada.

Al observar a Michael, me di cuenta de que cada vez que el firmaba un nuevo
distribuidor, el establecia lo que llamaba una “Entrevista para el Plan de
Accién”. Yo decidi modelar lo que él hacia. Asi que la siguiente ocasion que él
conocio a un 93

distribuidor nuevo, me senté cerca detras de ellos para tomar notas sobre su
conversacion. Lo hice varias veces y me sorprendio aprender que realizaba
exactamente la misma entrevista cada vez.

Pensé que si podia aprender ese proceso de entrevista, tendria la oportunidad de
obtener sus resultados.

Entrevista Para el Plan de Accion - Parte Uno

El validaba su decision de convertirse en distribuidor. El decia cosas como:



“Felicidades en tomar la decisién. Estoy orgulloso de ti por tomar las riendas de
tu vida. De ahora en adelante, las cosas van a ser diferentes para ti y para tu
familia”. Siempre tomaba menos de cinco minutos pero, al final de esto,
cualquier duda que tenian sobre convertirse en distribuidor habia desaparecido.
Se sentian muy bien.

Entrevista Para el Plan de Accion - Parte Dos

El establecia sus expectativas. El sabia que la mayoria de las personas llegaban a
nuestra profesion con expectativas irreales, asi que él siempre decia las mismas
tres cosas:

“Si tienes éxito en este negocio, sera porque tu creas el éxito, no yo. Y si
fracasas en este negocio, sera porque tu creas el fracaso, no yo. Tt seras la
diferencia entre el éxito o el fracaso. Yo estoy aqui para guiarte paso a paso, pero
no puedo hacerlo por ti. Estoy aqui para trabajar contigo, pero no soy tu”.

Vaya, este era un concepto radical, jy tan diferente de las conversaciones que yo
tenia cuando comenzaba con una nueva persona! Yo decia cosas como estas: “A
mi me pagan dependiendo de lo que tu produzcas, jasi que esencialmente yo
trabajo para ti! ”.
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Bueno, ;qué tipo de expectativa piensas que ESO establece en la mente de un
distribuidor nuevo?

Yo también decia algo asi: “NOSOTROS vamos a construir juntos este negocio”,
cuando eso no era verdad. ELLOS necesitaban construir un negocio. Yo podia
ser un recurso, pero no podia hacerlo por ellos.

Lo que él decia después era esto: “Mi trabajo es ayudarte a que seas
independiente de mi lo mas rapido que sea posible. ;Estas de acuerdo en que esa
es una buena meta?”.

De nuevo, esto era radical pero tenia sentido. Hasta ese momento, yo tenia un
grupo que era extremadamente dependiente de mi. Solamente hacian algo
cuando yo los empujaba. Pero Michael tenia un grupo que producia por si mismo
sin su ayuda constante. El tenia duplicacién y libertad.



Yo no. Esto establecia la relacion para que Michael fuera el maestro para su
grupo y no su esclavo. El podia mostrarles las habilidades y entonces ellos
podian después construir sobre ello de manera independiente.

La tercera cosa que decia era esto: “Habra altas y bajas mientras construyes tu
negocio. Habra momentos buenos y momentos malos. Sabré que estas en un
momento malo cuando no me estas llamando, cuando no asistes a las juntas,
cuando no recibes llamadas, cuando comienzo a escuchar excusas - cosas asi.
Cuando eso te pase, y le pasa a todos, ¢coOmo quieres ti que yo me encargue de
ello? ;Quieres que te deje solo o quieres que sea mas persistente y te rec uerde la
razon por la que tomaste esta decision en un principio?”.

Esto era brillante pues es verdad que todos tienen momentos en que dudan de
ellos mismos. El les hacia saber que eso era natural
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y, al mismo tiempo, establecia la relacién para que €l pudiera encaminarlos de
nuevo cuando sucediera.

Lo que Michael lograba con estos tres conceptos era tan diferente a lo que yo
hacia al prometer todo, que parecia el dia y la noche. Con mi estrategia, el
distribuidor se quedaba sin hacer nada y me veia actuar. Y si alguna vez estaba
muy ocupado o por alguna razén no podia ayudarlo, me convertia en la excusa
facil y la razon por la que las cosas no estaban funcionando. Con la estrategia de
Michael, las personas rapidamente se hacian independientes. El podia
aconsejarles de vez en cuando, pero no permitia que su grupo lo usara de excusa
por su falta de resultados. Mientras que mis distribuidores batallaban, los suyos
prosperaban.

Entrevista Para el Plan de Accion - Parte Tres

Michael revisaba una lista para comenzar, para asi ayudar a la persona nueva a
que tuviera una mejor oportunidad de ser exitoso. El plan exacto seria diferente
para cada compafiia, pero el concepto era hacer todo lo posible para obtener
resultados rapidamente.

Aqui hay algunos ejemplos de lo que puedes incluir en tu lista para comenzar: 1)
Asegurate de que tu nuevo distribuidor cuente con productos apropiados. Casi
todas las compafiias tienen productos que pueden ser usados personalmente por



el distribuidor, asi que asegtrate de que tu nueva persona esté haciendo eso.
Dependiendo de tu compaiiia, esto puede incluir un compromiso mensual. Es
muy importante que las personas desarrollen un apego emocional con sus
productos y eso solamente sucede si los estan utilizando y disfrutan de 96

los beneficios. Ademas, muchas compafiias tienen productos que pueden ser
probados o utilizados en demostraciones. En ese caso, los distribuidores nuevos
deben tener una dotacion apropiada para que puedan estar debidamente
preparados.

2) Asegurate de que tu nuevo distribuidor cuente con las herramientas
apropiadas. Hemos hablado sobre la importancia de las herramientas creadas por
terceros para poder construir un grande y exitoso negocio de Mercadeo en Red.
Tu nuevo distribuidor necesita estar preparado para ayudar a sus prospectos con
las herramientas que le permitan llevarlos profesionalmente a través del proceso
de presentacion.

3) Asegurate de que tu nuevo distribuidor se conecte. Muéstrale como encontrar
cosas en el sitio web de la compaiiia, en donde se llevaran a cabo los proximos
eventos, donde se llevaran a cabo los seminarios web, etc. Recuerda, nuestra
meta es ayudarles a ser independientes lo mas rapido posible. Este es un paso
importante para hacer de esa meta una realidad.

4) Asegurate de que tu nuevo distribuidor entienda los pormenores basicos del
plan de compensacion. Al principio, no necesitan saber todo el plan a detalle,
pero deben por lo menos entender los puntos clave asi como lo que ocurre
financieramente al ir avanzando a través de los primeros niveles.

5) Asegurate de que tu nuevo distribuidor tenga un entendimiento fundamental
sobre cémo invitar debidamente a los prospectos para que entiendan mas sobre
lo que tienen por ofrecer. Puedes evitar que salgan corriendo por todos lados y
hablen y hablen obteniendo pocos o ningun resultado positivo, todo si les das un
corto resumen
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de cémo y porque un proceso de invitacion profesional funciona.

Entrevista Para el Plan de Accion - Parte Cuatro



Michael ayudo al nuevo distribuidor a crear un plan de accion para poder pasar
por los primeros niveles y los retaba a hacerlo rapidamente. El entendia, y me
ayudo a entender, que sera una carrera para ayudar a que la persona obtuviera
resultados rapidamente. Si ellos recibian un estimulo positivo, continuarian. Y si
no lo recibian, tenian una tendencia a desaparecer.

Cada compaiiia es diferente, asi que este plan de accion también sera diferente.
Pero piensa sobre las acciones simples que puedes lograr que realicen las
personas durante su primera semana para poder obtener los mejores resultados.

¢Cbémo pueden obtener a su primer cliente?
¢Coémo pueden obtener a su primer distribuidor?
¢Puedes alentarlos a que atiendan a su primer evento de la compafiia?

¢Qué pasos puedes tomar para ayudarles a obtener su primer cheque por
comision?

El éxito en el Mercadeo en Red no fue algo real para mi hasta que obtuve mi
primer cheque.

Cuando llegd, todo cambio para mi. Comencé a sofiar con crear una mejor vida
para mi y para mi familia. Ayudar a tu nueva persona a comenzar rapidamente es
vital.

Entrevista Para el Plan de Accion - Parte Cinco

Michael siempre concluia estableciendo algunas tareas especificas. Una cosa que
he aprendido es que los distribuidores
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nuevos anhelan recibir direcciones y ellos responden increiblemente bien a las
tareas simples.

Michael siempre concluia estableciendo esas tareas ademas de una fecha limite
para la cual debian de ser completadas. Fl le decia a su nuevo distribuidor que lo
completara para una fecha en especifico. Es como una presentacion durante el
proceso de reclutamiento. Vas de presentacion en presentacion, pero eso no



termina cuando se convierten en distribuidores. Los profesionales continian
pasando de exposicion a exposicion, de tarea a tarea.

El proposito de todo esto es ayudar al distribuidor nuevo a que pueda pasar
“sobre la linea™.

Cuando alguien comienza, siempre existe una linea entre el éxito y el fracaso. En
un lado de la linea, es mas facil renunciar que continuar. En el otro lado de la
linea, es mas facil continuar que renunciar.

¢Qué puede ayudar a que una persona pase sobre la linea?
* Firmar su primer cliente

* Firmar su primer distribuidor

* Obtener su primer cheque por comision

* Asistir a un gran evento de la compaiiia

* Hacer amigos dentro de la organizacion

* Proclamar al mundo sus intenciones

* Ser promovido a un nuevo nivel

« Ser reconocido por algin logro

Hay cientos de otras cosas que pueden contribuir a que una persona pase sobre la
linea. Como patrocinador, es tu trabajo ayudarles a pasar sobre la linea y que se
MANTENGAN sobre la linea. Y

la linea en verdad nunca desaparece. Siempre esta ahi y t, como lider, necesitas
estar constantemente atento de donde esta tu gente a nivel emocional. De esa
manera ti puedes continuar alentandolos para que nunca dejen ir sus suefios.
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CAPITULO DIEZ

Habilidad #7—Promover Eventos



En el Mercadeo en Redes, las reuniones generan dinero. Es asi de sencillo. Si, la
tecnologia nos puede ayudar a conectarnos con mas personas de maneras que se
estan haciendo mas y mas eficientes, pero nada remplaza a la interaccion cara a

cara.

Encontrarte con personas de uno en uno, en pequefios grupos, o en eventos
locales o de mayor escala, tendra un gran impacto en el éxito a largo plazo de
cualquier organizacién de Mercadeo en Red. Pero un tipo de evento en particular
es el de mayor poder, y ese es el evento de “destino”.

Puede ser un evento patrocinado por la compafiia o uno creado por quien esta
por encima de ti en la cadena de mando, pero un evento de “destino” es aquel en
el que la mayoria de los asistentes se trasladan a una ciudad diferente, se
hospedan en un hotel y participan en conferencias y convenciones.

Algunos intentaran decir que los eventos de destino estan muertos en el nuevo
mundo tecnolégico y que las personas ya no viajaran para estos encuentros. Todo
lo que te puedo decir es que esas personas no tienen los mas altos ingresos en
nuestra profesion. Si estudias lo que las personas exitosas hacen para construir
sus organizaciones de Mercadeo en Red, encontraras que practicamente cada uno
de ellos utiliza los eventos de destino como pilar para sostener sus negocios.

Hay algo magico al salir de tu rutina diaria y enfocarte completamente en tus
suefios. Una inmersion total, incluso si es s6lo por un fin de semana, es algo
BUENO. Puedes utilizarlo para redirigir y comprometerte nuevamente con tu
futuro, y acumular
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las fuerzas necesarias para regresar a casa y hacer lo que sea necesario para
impulsar tu negocio.

Tu obtienes fuerza de las presentaciones que te toca escuchar durante el evento.
Algunas veces una persona dice algo en el momento justo de tu vida y te cambia
para siempre. Hace mas de 20 afios, yo me encontraba en una convencion
cuando una persona, de nombre Johnny Daniel dijo, “Td puedes conocer el
tamafio de un hombre por el tamafio del problema que lo derrumba.” Esa
reflexion me llego directo al corazon y me ha ayudado desde entonces. Si alguna
vez me pongo triste o deprimido, algo dentro de mi dice, “;Es este el tamafio de
Eric?”. Yo respondo “No”, retomo mi confianza en mi y sigo adelante.



He tenido cientos de estos momentos en estos afos en los eventos de destino. He
dejado de culparme en un evento.

Decidi ser profesional en un evento. Me di cuenta de que nadie puede detenerme
en un evento. He decidido llegar a la cima en un evento. De hecho, cuando veo
hacia atras, no puedo pensar en un solo momento significativo en mi carrera de
Mercadeo en Red que no haya pasado en un evento. Asi de poderosos son.

Ademas de obtener fuerza de parte de los presentadores, también puedes recibir
una increible validacion de tu decision de involucrarte. Es un concepto
denominado “prueba social”, y es sumamente importante. Como seres humanos,
estamos programados para buscar pruebas de fuentes fuera de nuestros propios
pensamientos y experiencias. En los eventos de destino, encontraras a muchas
otras personas que han tomado la misma decision que td has tomado, y eso se
siente bien. También encontraras a quienes han superado sus miedos y han
alcanzado los niveles mas altos de nuestra empresa.
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Comenzaras a pensar, “Si el os lo pueden hacer, tal vez yo también puedo.”

También hay un tipo de presion positiva al estar entre tus pares. L.a mayoria de
los eventos de destino incluyen programas de reconocimiento-quién gano el
concurso, quién subio al siguiente nivel, quién obtuvo los ingresos mas altos o
quién hablo desde el escenario.

Cuando participé en mi primer evento y vi a todas las personas que caminaban
de un lado a otro del escenario, tuve un pensamiento: “La proxima vez, yo estaré
caminando sobre ese escenario.” Fue inspirador que tantas personas hayan
alcanzado lo que yo aun estaba por alcanzar. Me hizo pensar que yo podria
hacerlo y me hizo trabajar en un plan para hacerlo posible. Ademas de haberme
inspirado, no queria presentarme al proximo evento sin ninguna mejoria en mi
negocio. Esa presion positiva de tus pares me ayudoé a enfrentar mis miedos y
hacerlo posible.

En general, la sensacion de comunidad en los eventos de destino es
reconfortante. Todos vivimos en un mundo lleno de gente ignorante cuando se
trata del Mercado en Red. Eso algunas veces puede ser desalentador. Pero
cuando vamos a un evento grande, estamos rodeados de personas que piensan
como NOSOTROS. Tienen creencias, esperanzas, suefos, aspiraciones y



actitudes positivas como nosotros. Pasar tiempo con estos fascinantes grupos de
personas pueden llenarnos de nuevo para tener la fuerza para el siguiente
empujon.

Una vez que entiendas lo importantes que son los eventos de destino para el
éxito de tu negocio, necesitas aprender como promoverlos efectivamente para tu
organizacion. En verdad es muy sencillo: Mientras mas personas de tu grupo
asistan a estos
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eventos, mas dinero estaras generando en nuestra profesion. Los principales
lideres saben exactamente cuantas personas van a asistir y se aseguran de
acrecentar ese nimero en cada nuevo evento.

Piénsalo. Imagina a dos distribuidores y cada uno tiene un grupo de 100
personas. El distribuidor A lo hace una prioridad y logra que todos asistan a los
principales eventos de destino. El distribuidor B no le da esa prioridad, asi que
solo unos pocos asisten. ;Qué grupo tendra mayor éxito? Ni siquiera es una
competencia.

El primer paso para desarrollar una cultura que fomenta la asistencia a eventos
de destino es que personalmente tu seas el mas comprometido de todos los
demas en asistir, y ayudar a los demas a que tomen esa misma decision. Eso
significa que debes guiar con el ejemplo, y nunca faltar a un evento de destino.

Cuando recién inicié en esta profesion, no sabia cémo lo iba a lograr. No tenia el
dinero ni podia darme el tiempo; tenia los mismos obstaculos que cualquier otra
persona. Pero algo me sucedi6é en mi primer evento que cambio todo. Junté el
dinero suficiente para asistir y fue una experiencia asombrosa. El escenario, las
luces, la gente, las historias-fue genial.

En una de las sesiones, sali para ir al bafio y cuando regresé a la entrada del gran
salén de convenciones, jestaba parado junto a uno de los mayores generadores
de ingresos de toda la compafiia! Era como estar parado junto a una celebridad.
F1 habia alcanzado lo que yo queria alcanzar, y mas. Yo estaba ahi tratando de
pensar en algo inteligente para decirle. Al final terminé presentandome con €l y
preguntandole, “;Cual es el secreto?”
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Hoy en dia sé que no hay ningtin secreto y que él podria haberme dicho lo
mismo, pero en lugar de eso me tuvo algo de compasion y me dio una gran
leccién que me ha ayudado hasta el dia de hoy. Me dijo,

“Eric, ¢ves este cuarto? En él se encuentran alrededor de 2,000 personas. No
sotros tenemos estos eventos cerca de 3 veces al afio. Aqui esta el secreto. En el
siguiente evento, la mitad de estas personas no regresaran, pero la otra mitad que
si regrese estara teniendo ingresos cercanos al doble del promedio de los demas
que estén en ese cuarto. Tu trabajo es estar dentro de las 1,000 personas que
regresen. Y

no se acaba ahi. En el siguiente evento la mitad de esas 1,000 personas no
volvera, pero los 500 que regresen tendran ingresos cuatro veces mayores a la
cantidad del promedio de los que estén en el salon.

Esto sigue de evento a evento. Si continuas regresando, terminaras dentro de las
personas mejor pagadas del salén, y tarde que temprano estaras presentandote en
el escenario ”.

Le dije, “¢Eso es todo?”, y me contesto: “Eric, obviamente vas a tener que
continuar trabajando en tus habilidades entre evento y evento, pero mi
experiencia me ha mostrado que si permaneces mas que el resto de las personas
en nuestros grandes encuentros, llegaras a la cima.” Eso fue algo muy sencillo de
entender. Le agradeci y en ese momento hice el compromiso de no faltar a
ninguno de los grandes eventos de la empresa.

No fue sencillo. En algunas ocasiones el propio boleto para el evento fue
problema. Lo hice una prioridad y encontré la manera de adquirirlos. En otras
ocasiones el cuidado de mis hijos fue un inconveniente. Busqué nifieras hasta el
cansancio hasta que encontramos a alguien en quien pudiéramos confiar.
Algunas veces tuve problemas en conseguir como llegar al evento. En lugar de
tomar un bonito y cémodo vuelo directo, tuve que
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reservar vuelos con dos o tres conexiones. Incluso, en lugar de volar, algunas
veces tuve que manejar, incluso sumandome a un vehiculo junto con un grupo de
personas para llegar ahi. Hubo momentos en los que tuve que reservar un
autobus y reclutar personas de mi area para dividir los costos.



El punto es que lo converti en una prioridad y llegaba al evento-sin pretextos ni
excusas.

En lo que se refiere a alojamiento, hoy en dia me hospedo en suites, pero no
siempre fue asi. Al inicio era comuin que compartiera cuarto con tantas personas
como fuera posible. En lugar de pedir servicio a cuarto, comprabamos viveres
del supermercado para cocinar platillos econémicos. El mini bar estaba
religiosamente fuera de nuestro alcance.

La moraleja es que el consejo que recibi hace tantos afios SIRVIO. Porque yo era
ambicioso y hambriento, encontré la manera de superar a las personas menos
comprometidas y, tal y como ese lider en ingresos me lo dijo, mis ingresos
continuaron creciendo en cada evento.

Ademas de eso, otra cosa extrafia sucedio. Comencé a sentirme diferente a los
demas. Comencé a sentirme como un “Iron Man”. Comencé a sentirme orgul 0so
de mi realidad, de seguir de pie cuando otros habian perdido la fe. Asi que si eres
mas comprometido que el resto para asistir a los eventos de destino, ese gran
compromiso por lo importante te ayudara bastante.

Una vez que te hayas comprometido plenamente, el siguiente paso es acrecentar

el nimero de personas de tu equipo que asisten junto contigo. La mayoria de las

personas anuncian sus proximos grandes eventos a su grupo, se relajan y esperan
que la
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gente se registre. Los profesionales entendemos que hay una gran diferencia
entre ser un

“anunciador” y ser un “promotor”.

Los promotores hacen del evento una prioridad para su grupo. Son incansables
Con su mensaje.

Ellos cuentan historias que inspiran a las personas a actuar. No dan nada por
sentado y no descansan hasta que las personas se han registrado. Ellos crean una
imagen en la mente de las personas sobre lo espectacular que sera el evento y los
beneficios de que asistan. Una cosa que yo aprendi hace ya tiempo era nunca
tomar la excusa de nadie, cuando menos no al inicio. No terminaria de contarte



cuantas personas comenzaron a darme sus razones para no poder asistir al
préoximo evento de destino, para darme cuenta de que su razon era s6lo una
excusa y que no era realmente cierta.

El problema con los amateurs es que compran la primera historia que escuchan y
llegan hasta ahi. Una persona dice, “No puedo dejar el trabajo”, o, “No lo puedo
costear”, o “No puedo arreglar el cuidado de los hijos”, o “;Quién va a cuidar de
mi perro?”, o “Tengo una fiesta de cumpleafios ese fin de semana.” Y el amateur
dice, “Bueno, asi son las cosas.

Espero que puedas asistir al proximo.”

El profesional tiene su mente programada de una manera diferente. Cuando
escuchan una objecion, no se compran esa historia porque saben que
probablemente no sea real-o cuando menos no lo suficientemente real. En
cambio, trabajan con esa persona para ayudarles a entender el significado y la
importancia de asistir al evento. Entonces piensan junto con ellos para encontrar
la manera de superar el problema inicial.

No puedo decirles con cuantas personas he platicado que ya habian decidido que
no asistirian al proximo evento y, en tan solo cinco minutos, cambiaron de
parecer y se registraron. Lo que hay 106

que aprender de esto es que tienes que contar tu historia, no creer la de ellos.

Considera esta habilidad como si fueras una empresa que cotiza en la bolsa y el
valor de tus acciones esta ligado a cuantas personas tienes en cada evento de
destino. Si ese fuera el caso, seria tu prioridad garantizar tener un mayor numero
de participantes en el proximo evento, ;cierto?

Puedes comenzar asistiendo tu solo al primer evento, pero entonces la meta
debera ser llevar a alguien mas contigo para el siguiente evento, e incrementar
ese numero para el préximo, y el proximo, y el proximo. No hay ninguna varita
magica en el Mercadeo en Red, pero esta habilidad es lo mas parecido a ello.
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Si una persona comienza un negocio tradicional, esperan recuperar su inversion
en los primeros afios y posiblemente pagar su inversion inicial en los primeros
cinco afios. Pero cuando una persona inicia un negocio de Mercadeo en Red,
esperan recuperar su dinero en el primer mes, tener rendimientos en el segundo
mes y hacerse ricos en el tercer mes. Y cuando eso no sucede, jterminan
culpando al Mercadeo en Red!

Es como si las personas no quisieran que las leyes del mundo de los negocios se
aplicaran al Mercado en Red. Nosotros SI tenemos un mejor método, pero no
estamos vendiendo habichuelas magicas. Todo lo que vale la pena tarda tiempo
en desarrollarse.

Yo aprendi una leccion muy importante en mi carrera inicial en Mercado en Red:
De vez en cuando a lo largo de tu vida, tu ingreso puede tomar un salto de suerte.
Puede que estés en el lugar indicado en el momento indicado. Pero si no creces
rapidamente como persona al siguiente nivel, tu ingreso volvera a bajar al nivel
en el que verdaderamente estas. Al final, solo consigues hacer lo que eres.

¢Cuantas personas conoces que han tenido un muy buen momento y lo perdieron
todo? Yo aprendi esta leccion de la manera mas dificil en mis primeros meses en
el Mercadeo Multinivel. Era el afio de 1988, y me habia unido a una empresa
que tenia un paquete de pago por adelantado de $5,000

ddlares, y que pagaba al patrocinador entre $1,200 y $2,400, dependiendo de su
nivel. Alun y cuando estoy alegre de que esos paquetes de mucho dinero hayan
salido de nuestra profesion, en 108

ese entonces una persona podia obtener grandes cantidades de dinero muy
rapido.

Durante mi primer mes en esa empresa, jobtuve alrededor de $7,400 dolares! Si
recuerdas, mi estrategia era llamar a los amigos de mi padre antes de que él les
llamara. jFue fantastico! En mi segundo mes, gané alrededor de $12,200 ddlares.
iIncreible! Pero en eso me llegé el golpe de realidad. Yo no era una persona de
$12,000 dolares mensuales. No habia trabajado en mis habilidades. No me
estaba desarrollando. Sélo me dejaba llevar por la corriente. Mi cheque del tercer
mes fue de $1,098.60 ddlares. Ver ese cheque fue verme directamente en el
espejo. Me ensefi6 quién era. Fue una sensacion horrible.

Mi primera reaccion fue renunciar a ello y culpar a todos y a todo por mi pésimo



cheque.
Pero al poco tiempo me di cuenta que para poder ganar mas, necesitaba ser mas.

Necesitaba trabajar en mis habilidades para no tener que dejar todo a la suerte, al
momento 0 a mi posicion.

Puede que hayas escuchado, “Te puedes volver rico rapido”, o “No tienes que
trabajar”, o “El producto se vende por si mismo”, o cualquier tipo de argumentos
sobrevaluados. Debes aprender a rechazar aquellas expectativas falsas y poco
realisticas y trabajar en T1.

La Formula 1/3/5/7

Hay una formula que he visto que funciona en nuestra profesion. Yo la llamo la
férmula 1/3/5/7.

Como regla general, te tomara un afio ser competente y tener rendimientos en el
Mercado en Red.

Conoceras los conceptos basicos, podras cubrir tus gastos y estaras aprendiendo.
Te tomara cerca de tres afios de esfuerzo constante de medio tiempo para poder
llegar a dedicarte de 109

tiempo completo. Te tomara alrededor de cinco afios de esfuerzo constante para
tener ingresos de seis digitos o mas. Y te tomara cerca de siete afios de esfuerzo
constante para ser un experto.

Eso no significa que no puedas hacer mas que eso a corto plazo. Muchas
personas lo hacen. Sdlo significa que si quieres MANTENER un nivel de
ingresos como ese, eventualmente necesitas convertirte en un experto.

Cuando lo piensas, siete afios no es tanto tiempo, especialmente cuando gran
parte de eso es medio tiempo. De todas maneras vas a ser siete afios mas viejo.
Igual y pudieras aprovechar para ser un experto en ese lapso en lugar de solo
seguir la corriente.

Como Aprender.

Una vez que haces el compromiso de enfocarte en tus habilidades, el siguiente



paso que debes dar es encontrar las mejores formas de aprender. Una de las
mejores cosas que me ha pasado fue darme cuenta de que no hay malas
experiencias ni buenas experiencias, solo experiencias de aprendizaje. Este fue
un descubrimiento significativo. Dicho de otra forma, olvidate del resultado y
enfocate en lo que puedes aprender de cada experiencia. Esto me quité mucha
presion de encima.

Comencé a enfocarme en CUANTAS experiencias podia tener, porque mientras
mas tuviera, mas podria aprender.

Otro atributo para ser lider en ingresos en el Mercadeo Multinivel es a lo que yo
le llamo “un estudiante activo”. Como profe-sionales, ellos siempre estan
aprendiendo, siempre estan en crecimiento y siempre estan tratando de ser
mejores. Lou Holtz lo ha dicho de la mejor manera:

“En este mundo o estds creciendo o estds muriendo, asi que activate y crece.”
Yo pienso que eso es verdad. Nunca dejes de aprender.
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Modela una Actitud de Exito.

Intenta evitar el querer reinventar la rueda cuando inicias en esta profesion. El
trabajo dificil ya esta hecho. No importa en qué empresa estés, es facil encontrar
a alguien quien es altamente exitoso. No importa si se trata de conseguir
consumidores, encontrar prospectos, invitar, presentar, dar seguimiento, cerrar
tratos, hacer que las personas comiencen, organizar un evento, o cualquier otra
habilidad, en este momento hay personas en tu empresa que las han dominado. Y
a diferencia de otras profesiones, jlas personas exitosas en tu empresa estan
dispuestas a compartir sus secretos! Todo lo que necesitas es modelar su actitud
y puedes comenzar a disfrutar de sus resultados.



Estudia

Yo me inicié con programas en audio. En el afio de 1988, alguien me dio una
copia de una charla que Jim Rohn tuvo con la empresa Shaklee, se llamaba “La
Semil a y Quien la Cosecha”, y estremeci6 todo mi mundo. Podria apostar que
debo de haber escuchado esa cinta en mi auto unas 500 veces. De ahi, hice mi
tarea sobre Jim Rohn y compré su programa en audio llamado “El Reto al
Exito”. El Sr. Rohn me dio esperanza, pero més que eso, me dio la guia en mi
continuo desarrollo personal. El programa en audio lanz6 mi travesia de
desarrollo personal.

A través de los afios, contintie con docenas de diferentes programas en audio,
todos me ayudaron increiblemente para mantener mi mente al dia. Hay algo
magico sobre el audio. Te susurra al oido, recordandote tus suefios, tu potencial y
como llegar a ellos. Ademas, es repetitivo. Probablemente no leas un libro una y
otra vez, pero escucharas un programa en audio una 111

y otra vez, especialmente si es entretenido. Y pareciera que cada vez es
diferente-y lo es, porque TU eres diferente.

Jim Rohn también me ensefi6 a ser un lector. No importa qué intente aprender,
hay alguien que ha dedicado toda su vida en ese tema y esta ofreciéndotelo por
centavos. Acepta esa oferta.

En nuestra sociedad enfocada en lo electronico, y con una falta de atencion,
pareciera que menos personas leen libros.

Eso no es cierto para los lideres. Mas importante aun, preguntales qué es lo que
estan leyendo. Yo no era un gran lector antes de unirme como profesional en el
Mercado en Red. Pero desde 1988, he leido en promedio cuatro libros al mes.
Esos libros han forjado mi vida y mi carrera para bien. Comprométete a leer
solamente 10 paginas al dia y en un mes estaras leyendo un libro de 300 paginas.
Ese es un muy buen comienzo.



Video

Los videos también son una muy buena fuente de aprendizaje. Algunas veces me
gusta ver programas de entrenamiento en lugar de sdlo escucharlos. Es parte de
las razones por las que decidi utilizar un video como mi principal enfoque en
NetworkMarketingPro.com. Me di cuenta que si creaba un video corto con
informacion interesante cada dia, las personas recibirian cosas de gran valor. Si
deseas revisar los cientos de videos disponibles, puedes ingresar al portal web
http://networkmarketingpro.com. Es gratis.

Informacion en linea.

La Internet ha cambiado la forma en como aprendemos y obtenemos
informacion. Puedes tomar ventaja de tutoriales en
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linea, ver videos en linea, asistir a seminarios por la web o incluso ver eventos
“en vivo” con tecnologia streaming.



Eventos

La mejor manera que conozco para hacer propia la informacion que puede
cambiar tu vida, es asistiendo a eventos en vivo. Como ya te lo he dicho, la
mayoria de mis momentos decisivos han sido en eventos. Por una parte, siempre
hay buena informacion para una persona que esta dispuesta a escuchar. Por otro
lado, cuando eliminas todos los demas distractores de tu vida y solamente te
enfocas, como lo haces cuando estas en un evento, tienes la oportunidad de
verdaderamente escuchar. Ambos lados son buenos.



Ten Cuidado con los Distractores

Con toda la oferta disponible en términos de estudiar tu oficio ahora, mas que
nunca, debes de tener cuidado sobre qué es lo que permites dentro de tu mente.
Personas de todos lados intentaran distraerte con su ultimo y mas grande
descubrimiento y puede ser muy tentador participar en esas oportunidades.
Deberias de enfocarte en acotar tus habilidades: Buscar prospectos, invitar,
presentar, dar seguimiento, cerrar tratos, hacer que las personas se inicien y
promover eventos.

Asegurate de dominar ESAS habilidades antes de agregar cualquier otra cosa a
tu lista de pendientes.

Actua

Casi todo el aprendizaje en MLM esta en el hacer. Si quieres aprender a ha blar
con las personas a través del teléfono, entonces habla con mas personas a través
del teléfono. Si quieres aprender como hacer presentaciones en casa, entonces
has mas
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presentaciones en casa. De seguro te daras cuenta de como hacerlo. Eso no
significa que no debes de seguir buscando el conocimiento en las habilidades
necesarias para tener éxito en el Mercadeo Multinivel, pero si significa que no
deberias de esperar para tener todo el conocimiento antes de empezar a actuar.

Parte de la razon por la que las personas evitan actuar es porque tienen miedo de
que hagan el ridiculo. Si quieres tener éxito en el Mercadeo en Red, debes
aprender a hacer el miedo a un lado. Aqui esta el por qué: Es muy dificil verte
bien y mejorar al mismo tiempo. En lugar de tener miedo sobre como te ves
cuando estas aprendiendo y creciendo, ten miedo de no actuar y vivir una vida a
una fraccion de tu potencial.

Déjame darte un concepto que me ha servido por mas de 20 afios en el campo de
desarrollo de mis habilidades. A inicios de los afios 90, un amigo y yo
comenzamos a buscar un gran producto para el Mercadeo en Red. Viajamos a lo



largo del pais y conocimos a muchas personas interesantes. Nuestro viaje nos
lleg6 a una organizacion en Michigan de nombre High Scope Educational
Research Foundation. Ellos tienen un método progresivo y probado para
ensefarles a los nifios a aprender de una manera mas efectiva.

High Scope tiene varios componentes, pero uno que me impacté entonces y que
he utilizado hasta el dia de hoy se llama “planea-haz-revisa”. Se explica el
proceso de la siguiente manera: “En el proceso planea-has-revisa, los nifios
hacen planes, los llevan a cabo y luego reflexionan sobre lo que han hecho. Al
hacer esto, los nifios aprender a tomar la iniciativa, a resolver prob lemas, a
trabajar con otros y a alcanzar sus metas - este juego se convierte en algo con
mejores propositos y enfoque. Al hacer el proceso planea -

haz-revisa una parte exitosa e integral de las actividades
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diarias de los alumnos, aprenderas que puedes promover el aprendizaje y a
fortalecer los intereses de los nifios y su motivacion intrinseca.”

Mientras escuchaba lo que decian sobre utilizarlo como herramienta de
enseflanza para nifios, la tinica cosa que merodeaba en mi mente era como podia
utilizarlo para mi y para las personas de mi organizacion. Aun y cuando las cosas
no funcionaron para convertir a High Scope en un producto de Mercadeo en
Red, les estaré siempre agradecido por ayudarme a mi y a cientos de miles de
personas alrededor del mundo que utilizan este concepto para construir mejores
negocios.

Aqui veremos como es que yo he usado y ensefiado el concepto por mas de 20
afios: Elige una habilidad que quieras desarrollar.

1. Realiza un PLAN.
2. HAZ lo que planeaste.
3. REVISA tus resultados para ver como lo puedes hacer mejor la proxima vez.

La mayoria de las personas no hacen un plan, solamente salen a HACER.
Todavia son muchas mas personas las que nunca REVISAN sus resultados para
ver como pueden mejorar. ; Ves como todo esto se relaciona con que no hay



buenas y malas experiencias, s6lo experiencias de aprendizaje?
1. Realiza un PLAN.
2. HAZ lo que planeaste.

3. REVISA tus resultados, buenos o malos, para ver como lo puedes hacer mejor
la proxima vez.

4. Realiza un mejor PLAN.
5. HAZ ese mejor plan.
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6. REVISA esos resultados, buenos o malos, para ver como puedes hacerlo
mejor la proxima vez.

7. Nunca dejes de aplicar el proceso planea-haz-revisa y tarde que temprano te
convertiras en un experto a base de prueba y error.

Este pequefio “secreto” para aprender en Mercadeo Multinivel es uno de los mas
poderosos que he compartido. Se ha convertido en parte de mi ADN y espero
que pase lo mismo contigo.

Ensena

¢:Te sorprenderias si supieras que ensefiar es una de las mejores maneras de
aprender? Es verdad. Si en realidad quieres dominar algo, enséfale a otros. El
ensefar hace que las cosas se graben en tu cerebro como ningun otro método.

¢Quién crees que obtiene los mayores beneficios de los videos diarios en
NetworkMarketingPro.com?

iNadie mas que YO! Tengo que pensar en ello, prepararlo y presentar un
mensaje cada dia, asi que me ayuda a estar agil y en la cima de lo que sé. La
leccién para cada uno de ustedes seria encontrar alguien a quién ensefiar, incluso
si solo tienes a una persona en ese grupo. Comienza asi y a como tu grupo vaya
creciendo, busca mas y mas oportunidades para ensefiar. Tt seras el mas
beneficiado.



Tus relaciones

Esta es otra leccién importante de Jim Rohn. El me ensefio la Ley de Relaciones
que dice que tu seras el promedio de las cinco personas con las que pases mas
tiempo. Pensaras como ellos piensan, actuaras como ellos acttian, hablaras como
ellos hablan, y ganaras lo que ellos ganan.

Déjame decirte una cosa: esa ley es real. No puedes ir en su contra.
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Yo he hecho tres cosas a lo largo de mi carrera en lo que se refiere a mis
relaciones.

Primero, he dejado de relacionarme con personas que eran téxicas para mi vida.
Esta no es una decision facil, pero es una muy importante. Algunas personas
constantemente te tendran con la moral abajo.

Segundo, he limitado mis relaciones con personas negativas o con personas que
no me estaban ayudando en mi crecimiento hacia mis suefios. He aprendido a
pasar menos tiempo con esas personas y mas tiempo con influencias positivas.

Y tercero, he trabajado en expandir mis relaciones con personas que pueden
ayudarme a ser una mejor persona y un mejor profesional. Si tienes la intencién
de aprender a ser un experto en la Profesion del Mercado de Red, tiene sentido
encontrar la manera de pasar mas tiempo con personas que tienen las habilidades
que estas buscando, ;cierto?

Si es algo estresante para ti pensarlo cuando estas analizando a las cinco
personas con las que actualmente estas pasando tu tiempo, aqui hay un pequefio
consejo: Aproximadamente cada seis meses, una de esas cinco personas
cambiara. Se mudaran, obtendran un nuevo empleo, comenzaran una relacion,
terminaran una relacion - algo pasara. El secreto es que, cuando eso pase, escojas
con mucha inteligencia cuando estés pensando en quién va a ocupar ese lugar. La
mayoria de las personas no pensaran en lo absoluto sobre esto. Ellos sdlo
permiten que la nueva persona tome ese lugar. Eso es un gran error. Encuentra a
alguien que te impulse para seguir adelante. Encuentra alguien que te inspire.
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Espero que estas sugerencias sobre los procesos de aprendizaje para ser un
profesional te hayan sido de ayuda.

Esta bien sofar en grande, pero también debes de ser paciente. Todo lo que tenga
un valor toma tiempo. Continta desarrollando tus habilidades y conviértete en
un estudiante permanente. Esas habilidades estaran contigo el resto de tu vida.

Hay un concepto mas que necesito entiendas. He analizado a los lideres en
ingresos en el Mercadeo en Red, los he entrevistado y nos hemos hecho amigos.
:Sabes que tienen todos ellos en comun? Ellos trabajan DURO. No me
malentiendas, tienen un gran nivel de vida y aman lo que hacen, pero se parten el
alma haciéndolo. Si quieres tener éxito en Mercadeo Multinivel, tendras que
hacer lo mismo.

En el Mercado de Red no se trata de suerte, oportunidad, ubicacion o registrar a
esa persona magica que te hara rico. La libertad es posible, pero no es gratuita.
Requerira trabajo duro para ser consistente cuando el mundo trata de distraerte.
Requerira trabajo duro aprender las habilidades necesarias para tener €éxito a
largo plazo. Requerira de un gran esfuerzo ser el lider que estas destinado a ser.

Algunas personas en el Mercadeo en Red se desaniman cuando se dan cuenta de
que se requiere de trabajo. La mayoria de ellos se afilian esperando que sean
unas vacaciones.

Cuando sienten el sufrimiento del crecimiento, salen corriendo. Se diferente.
Puede ser dificil trabajar pero es un buen trabajo y es la mejor manera que
conozco para que la persona promedio pueda disfrutar de libertad plena.
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Todo Vale La Pena

El Mercadeo en Red puede ser un reto. Es una experiencia emocional. Las altas
y bajas pueden ser dramaticas. Pero, al final y por muchas razones, todo vale la
pena.

La Carrera Que Tu Crearas

Si decides convertirte en un Profesional del Mercadeo en Red, no solamente
crearas un ingreso para ti, también crearas una carrera. Yo pienso mucho sobre
esto. Considero las habilidades necesarias para ser un doctor, un abogado, el
CEO de una gran compaiiia, o incluso un musico de clase mundial. Estamos
hablando de un alto nivel de habilidades, y un alto nivel de ingresos.

Ahora considera las habilidades necesarias para convertirse en un Profesional del
Mercadeo en Red. {Son DIMINUTAS en comparacion! Y atn asi los
Profesionales del Mercadeo en Red cuentan con mayores niveles de ingreso y
ciertamente un mayor grado de libertad.

Si das un vistazo a mi carrera, hay una barrera de entrada (lo dificil que es
entrar) y un beneficio a largo plazo (lo que obtienes una vez que entras). Por
ejemplo, un doctor podria tener 12 afios de escuela mas una residencia médica.
Eso requiere de la inteligencia que algunos de nosotros no tenemos, dinero que
algunos de nosotros no tenemos, o incluso los contactos que algunos de nosotros
no tenemos. Al final, ellos logran disfrutar de un beneficio a largo plazo (aunque
muchos de ellos dirian que dicho beneficio no vale su inversion).
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Siempre hay un rango entre la barrera de entrada y el beneficio a largo plazo. No
hay duda alguna en mi mente sobre como, de todas las profesiones en el mundo,
la profesion del Mercadeo en Red tiene el mejor rango cuando lo comparas con
la baja barrera de entrada y las altas ganancias a largo plazo sobre tu inversion.

Una de las mejores decisiones en mi vida fue el hacer una carrera en el
Mercadeo en Red en lugar de solamente perder mi tiempo. Convertirme en
profesional hizo una gran diferencia, y ahora es muy divertido pasar gran parte



de mi tiempo ayudando a otras personas a lograr lo mismo.
La Libertad Que Disfrutards

Libertad es una palabra interesante. Cuando se trata del trabajo, yo pienso que
entendemos el concepto, pero no el significado completo. Para mi, la libertad
significa tener opciones.

Significa vivir la vida que yo quiero vivir en lugar de la vida que otras personas
quieren que yo viva.

¢Recuerdas la imaginacién que tenias cuando eras un nifio? Imagina tu vida sin
limites.

* Te despiertas cuanto terminas de dormir.

* Haces un trabajo que es gratificante y te hace feliz.

* Puedes trabajar con personas que disfrutas.

* No tienes que ceder todo el tiempo.

* Trabajas cuando quieres trabajar, pero también juegas cuando quieres jugar.
* Pasas mucho tiempo con personas que son importantes para ti.

» Estas viviendo a lo grande y no desperdiciando tu tiempo en una caja.
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Cuando tienes una imagen clara sobre lo que es en realidad la libertad, veras que
el precio a pagar en el Mercadeo en Red es muy bajo. Enfrentar tus miedos y
vivir una vida libre es algo facil. Pas ar el resto de tus dias viviendo media vida
es algo dificil.

Las Vidas Que Tocards

Una cosa es crear libertad para ti y para tu familia, pero es otra cosa distinta el
ayudar a alguien mas a hacer lo mismo.

Hay tantas personas luchando en este mundo. Tu tienes la habilidad de ayudar a



que las personas vean lo que pueden hacer para su beneficio. Puedes darle
esperanza a quienes no la tienen. Puedes alentarlos a alcanzar sus suefios. Puedes
darles la inspiracion necesaria para superar sus miedos.

Una de mis mas grandes alegrias es aparecer en el testimonial de alguien mas. Es
genial escuchar que alguien estaba perdido y que de alguna manera, por mas
pequefia que sea, pude ayudarle a encontrar su camino. El Mercadeo en Red te
permite hacer esto a gran escala. No solamente ayudas a una persona, sino que
ayudas a cientos o inclusive a miles a que vivan una mejor vida. Y lo mas
emocionante es que eso es solo el principio.

Es como lanzar una piedra en un estanque. Cuando llega al agua puedes ver que
las ondas se hacen mas y mas grandes hasta que tocan cada orilla del estanque.
En el Mercadeo en Red, algunas veces no ves las ondas. Tal vez estas consciente
del impacto que tuviste en la vida de una persona, o tal vez en la de dos o tres
ondas mas, pero el efecto contintia creciendo sin importar si lo vez o no.

Esa es la razén por la que hago lo que hago. Es por lo que escribi este libro. Sé
que tendra un impacto positivo sobre las personas y esa es una piedra lanzada en
el agua. Pero entonces ellos 122

tendran un impacto positivo en otros y las ondas comienzan, y entonces esas
personas haran lo mismo, una y otra y otra vez.

Con el Mercadeo en Red, en verdad puedes hacer una diferencia.
Las Personas Que Conocerds

El Mercadeo en Red me ha presentado a las personas mas increibles. Esta
profesion te da una oportunidad de no solo expandir tu grupo de amigos, sino
también de poder pasar mas tiempo con ellos. Tt nunca encontraras en ninguna
otra profesion un grupo de empresarios mas apasionados.

Estas personas aman la vida y pasan su tiempo animandose los unos a los otros.
Aqui tienes un ejemplo de lo que eso significa para mi y sobre lo que podria
significar para ti. Puedes nombrar practicamente cualquier estado en los Estados
Unidos de Norteamérica o casi cualquier pais en el mundo, y de inmediato llega
a mi mente la imagen de un amigo.

El Mercadeo en Red también me ha presentado a muchos de mis héroes. He



tenido la suerte de compartir el escenario y llegar a ser amigo de grandes
personas, incluyendo a Anthony Robbins, Brian Tracy, Denis Waitley, el difunto
Stephen Covey, Tom Peters, Les Brown, el difunto Og Mandino, David Bach,
Robert Kiyosaki, Harvey Mackay, Art Williams, Ken Blanchard, Tom Rath,
Daniel Pink, Mark Victor Hansen, Jack Canfield, Jeffrey Gitomer, Gary
Vaynerchuk, Tom Hopkins, y muchos, muchos mas. Ademas de todo eso, he
podido aprender de mas Profesionales del Mercadeo Multinivel, quienes han
ganado por lo menos un millén de doélares, de los que puedo contar. Todos ellos
han tenido un impacto positivo en mi vida y en mi carrera.

Esta profesion también me ayudo a conocer a mi increible esposa, Marina.
Estaba en Moscu para un gran evento de
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entrenamiento de Mercadeo Multinivel y ella asisti6 al evento con su familia.
Como ella podia hablar muchos idiomas, ella estaba ayudando a traducir tras el
escenario. Yo estaba enamorado. Nuestra primera cita fue en la Plaza Roja a
medianoche, después del evento, con la nieve que caia suavemente alrededor de
nosotros. Nunca lo olvidaré. Hemos estado juntos desde entonces. No estoy
diciendo que encontrarés el amor de tu vida en el Mercadeo Multinivel, pero Si
estoy diciendo que encontraras amistades que duraran para toda la vida.

Los Lugares Que Verds

Si construyes un grande y exitoso negocio de Mercadeo en Red, sucederan unas
cuantas cosas.

Primero, ganaras algunos viajes que seran los mejores viajes de tu vida.
Segundo, necesitaras apoyar a tu organizacion mientras se expanden a todos los
territorios o paises en los que la compafiia realiza negocios. Y, tercero, tendras
suficiente tiempo y dinero para viajar a donde quieras y cuando quieras.

Se ha dicho que tu vida puede ser medida en base al niimero y la intensidad de
las experiencias vividas. Si eso es verdad, yo ya he vivido una larga vida. He
visitado cada Estado en los Estados Unidos excepto por Alaska, lo cual cambiara
pronto. He visitado mas de 40 paises en el mundo. He podido nadar en el Gran
Arrecife, paseado por Hagia Sofia en Estambul, visitado las torres gemelas en
Malasya, paseado en bote alrededor de la isla James Bond cerca de la costa de
Tailandia, las ciudades carpa en Nigeria, paseado en una inmensa rueda de la



fortuna en el puerto de Singapur, estuve en un tour privado de la Casa Blanca,
observé un amanecer durante Ao Nuevo en el Gran Caiion, disfruté de una
comida de 30 platillos en el mundialmente famoso 124

restaurante El Bulli en Espafia, viajé por los canales de Amsterdam, fui de paseo
en un globo aerostatico sobre las Montafias Rocosas, renté un barco entero para
salir al mar por las Bahamas con 2,000 de mis amigos, tuve una cena bajo las
estrellas en lo mas alto del Hotel de Paris en Monaco, visité a mis ancestros en
Noruega, navegué por el Mar Negro cerca de la costa de Ucrania, aprecié la
increible Capilla Sixtina en Roma, jugué golf en St. Andrews en Escocia,
observé un partido de la Copa del Mundo en Irlanda, y recé en el Muro de las
Lamentaciones en Jerusalén.

TODO esto y mucho mas ha sido una realidad porque acepté la gran profesion
del Mercadeo en Red. Lo mismo puede pasarte a ti.

Las Causas A Las Que Puedes Contribuir

Hay muchas causas nobles. Tal vez quieras dar algo de dinero a tus padres o a
alguien en tu familia, 0 a una organizacion que significa algo para ti. En el 2011,
le pregunté a Harvey Mackay, famoso escritor, exitoso empresario y activista
comunitario, sobre su secreto para el éxito. El me cont6 esta historia.

“Eric, mi padre se sent6é conmigo después de que me gradué de la Universidad
de Minnesota a los 21 afios de edad. Yo era un poco arrogante, iba a hacer mio el
mundo, iba a empezar en la cima y subiria mas y mas. Entonces él me dijo:
'Harvey, el 25 por ciento, una cuarta parte de tu vida, a partir de ahora, estara
dedicada al voluntariado'. No sabia a qué se referia, mas alla de que comencé a
ser voluntario para todo. En United Way, los Boy Scouts, el Ejército de
Salvacién, March of Dimes, en todo. Déjame decirte lo que esa experiencia ha
hecho por mi durante toda mi vida. Al estar en todos esos consejos y ser parte de
tantas beneficencias, me converti en un mejor comunicador. Me 125

converti en un mejor lider. Me converti en un mejor vendedor pues todo lo que
estaba haciendo era recaudar dinero para los mas de 20 consejos en los que he
estado. Me converti en un mejor gerente de ventas. ; Puedes imaginar cuantas
personas nuevas conoci solamente por ser un voluntario? Mi red crecio
enormemente.

Pero lo mejor que sucedi6 fue mi sentido de ser un ciudadano del mundo. Saber



que lograste ayudar a otro ser humano y poder ver los resultados - es un
sentimiento increible. Estoy muy agradecido con mi padre por su consejo que
cambi6 mi vida”.

Esta entrevista cambié MI vida pues impacté mi manera de pensar sobre
contribuir. Siempre habia pensado que solamente habia una manera de ayudar a
una causa noble, y eso era con tu dinero. Pero después de mi conversacion con
Harvey, me di cuenta de que hay tres maneras de ayudar.

La primera es con tu dinero. Desde luego que puedes hacer un cheque, y eso es
muy bueno. El Mercadeo en Red puede permitirte hacer cheques mas grandes de
los que jamas habias imaginado.

La segunda es con tu tiempo. Como dijo Harvey, puedes dedicar una parte de tu
vida a causas que son importantes para ti. El escogi6 un 25 por ciento. Tt puedes
escoger lo que quieras, pero te aconsejo que lo hagas. Y por tiempo, no quiero
decir que dediques unas cuantas horas por aqui y por alla en un refugio o
haciendo algo. Quiero decir que dediques tu tiempo al pensamiento creativo, a
crear conciencia, y a recaudar dinero.

Y la tercera es probablemente la mas importante, y esa es usar tu influencia. Usa
el tiempo que pasaras apoyando a tu causa y coldcalo todo sobre tu influencia.
Inspira a tu organizacion a 126

hacer algo grande contigo. Alienta a tu compafiia a que participe. Usa tu red para
realizar grandes cosas. Tu eres poderoso y mas adn por tu participacion en el
Mercadeo en Red. Usa tus influencias para el bien. Cambiara tu vida y hara que
sea mejor.

La Persona En La Que Te Convertirds en el Proceso

El Mercadeo en Red cambi6 mi vida para bien gracias a que me forzo a
convertirm e en una mejor persona. Como profesion, nosotros llevamos
productos y servicios a los clientes que los quieren, pero nuestro proposito real
es aun mas profundo.

En su centro, esta profesion es una incubadora para el crecimiento personal.

* Aprenderas a hacerle frente a tus miedos.



* Aprenderas como resolver problemas.

 Aprenderas como alimentar a tu mente con lo positivo y protegerla de lo
negativo.

 Aprenderas como hacerte mas fuerte.
* Aprenderas como ser lider.

Cuando primero comencé en esta profesion, yo hacia casi todo con miedo. Tenia
miedo de no tener éxito. Tenia miedo de que se me terminaran los prospectos.
Tenia miedo de que se me pasara la oportunidad. Pero, con el paso del tiempo,
ese miedo desaparecid. Decidi enfocarme en mi mismo y en mis habilidades en
lugar de en todas las cosas que no podia controlar, y entonces todo se volvié mas
claro. Aprendi el verdadero secreto del Mercadeo en Red.

El mas grande beneficio no es obtener lo que quieres. El mas grande beneficio es
en lo que necesitaras convertirte para obtener lo que quieres. Yo aprendi lo que
siempre ha estado ahi, 127

y lo que ha sido pasado de generacion en generacion. El viaje lo es todo.

Gracias por tomar este viaje conmigo. Déjame concluir al compartir lo que digo
al final de cada video de Network Marketing Pro. Sefioras y sefiores, mi deseo
para ustedes es que decidan convertirse en Profesionales del Mercadeo en Red -
que se decidan por Go Pro, pues es un hecho que tenemos una mejor manera.
Ahora digamoselo al mundo.
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