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INTRODUCCION

LA GRATITUD INUNDA MI CORAZCOMN

oy Conchita Vargas Lugo v mi corazén ests IR

amo‘r y agradecimiento a Dios por permitirme com-

partir las experiencias que me llevaron al éxito. Ante
toc!o, deseo que las palabras y conocimientos que transmi-
tiré sean un soporte para que también logres caminar por
el sendero en el que yo ando. La mayor alegria que puedo
tener es saber que las situaciones de vida que se me han
presentado, pueden ser ahora un testimonio qtil para apor-
tar a tu propio viaje al triunfo.

El cambio interior y exterior es la demostracion mas
grande que tengo para estar completamente convencida de
que es posible conseguir todo lo que anhelamos. Siempre
se empieza con un propdsito, con un deseo, con un sueno
—que antes que nada, debe estar bien definido—. Una
vez que lo tenemos claro, el siguiente paso es la decision,
que nos llevara al logro de nuestras aspiraciones, jése es el

secreto! - 3.
A lo gque le llamamos cambio, en realidad es crecimien-

to; lo que fuimos antes Nos sirve para scr lo que sonjos ahlcj-
ray es lo que nos encaminara para florecer en el manamfu(.i a
evolucién nunca termina, es parte del proceso de l.a vida a;;
s6lo de nosotros depende que abramos nuestro honzor(';tes .
desarrollo permanente, O de que nos guedemos sentado

observar cémo pasa el tiempo, O cor

13

ramos en todo momen-
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to detras de él intentando alcanzarlo. Una de las Mmayores
ventajas que nos da la libertad financiera es ser duefios de
nuestro tiempo, por lo que actualmente yo ya no lo persigo
mas, ya no se me esconde, voy de su brazo y anhelo que
también ta lo hagas.

Mi experiencia es una muestra de que cualquier perse.
na puede alcanzar sus suenos. Mi propésito fue llegar a ser
libre financieramente de tal manera que me permitiera ser
una persona plena en todos los aspectos de la vida. Lo logré
y quiero que ta también lo hagas.

Todo recorrido hacia el éxito esta lleno de contrarieda-
des, de las cuales aprendi mucho. Estas me ensenaron a qui-
tar los obstaculos de mi camino. Una de las situaciones de
vida que enfrenté con amor y valentia fue mi condicion
de madre soltera, la que en apariencia podia ser uno de
los impedimentos mas grandes para que llegara a donde
estoy. Sin embargo, esa aparente contrariedad la retiré
de mi sendero gracias a que realicé un intenso trabajo in-
terior, que empezo con el convencimiento de que soy una
persona capaz de proveerme de lo que necesito y de lo que
deseo, sin importar mi condicién o mi edad.

Claro que también requeri de ayuda, pues todas las per-
sonas necesitamos que nos pongan una escalera, asi que una
vez que observé en mi interior todo el potencial que tenia,
le pedi a Dios una oportunidad para desarrollar todas mis
capacidades y llegar a ser libre. De ese didlogo con El re-
Su-lt() que alguien me puso una escalera —ese alguien fue
'l’)“ia‘:‘a!:tzs? ld;: ::eﬁ::i? en red, de la c‘ual acftualmente soy

s Supe que podia subirla y comencé

’

para despertar con ellas el entusiasmo
cl;-:l desarrollo de sus talentos, a fin de que lleguen al mism :
ugar que yo. | 4

I ——
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rtando a la emocién y a la 7 : 3
lc::):nocia tan facilmente );n mifiiz)daiue t Tmhpo e S
no hacia la libertad financiera. looré ‘ora > Sy L Cemng

! . era, logre también la libertad de
mis em?aone?. Uno de mis mayores triunfos fue aprender
a sonreir y a disfrutar cuando lo hago. La misma misién del
mercadeo en red —también llamado network marketing—,
te lleva de la mano para hacer mas agradable la conviven-
cia con las personas, ya que es un ingrediente esencial para
nuestro crecimiento individual y para el del negocio mismo.

Gracias a que abri mi corazén, me ha sido posible emo-
cionarme con las historias de muchas personas que, como
ti, se encuentran en este camino; estas historias también
han sido fuente de inspiracion para realizar este libro, y por
ello estoy muy agradecida, pues fueron una semilla para
contarte mi propia experiencia, esperando que tu corazon
pueda abrirse atin mas al reconocer jque si yo pude, ta tam-
bién puedes! Estoy convencida de que el éxito no es opcio-
nal, pues es una obligacion humana conseguirlo.

En el libro hablo de los aspectos relacionados con el

network marketing a fin de que puedan emplearse para
y la libertad financiera tan deseada por la

sonas. Esté dirigido tanto a quienes ha-
mercadeo en la red, como a toda perso-
r logros y €xito en cualquier acuwd.a‘d
un Negocio rradicional o en cualquier

conseguir el éxito
mayoria de las per
cen o quieren hacer
na que desee obtene
que realice, ya sea en

1C10S.
profesién en la que preste sus servici
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: tuamos dia a dia. A continuacion se h

CAPITULO

VIKTUDES ESENCIALES PARA EL EXITO

uan(.io se camina hacia el éxito, una de las condicio-

nes indispensables es prepararse para llegar a ¢l y

pa_ra sostenerlo una vez que se ha logrado. Este pro-
ceso requiere de un trabajo interior profundo y sélido. La
disposicion para lograrlo esta relacionada principalmente
con el desarrollo personal, que de hecho es necesario tra-
bajarlo en todas las dreas de la vida y en cualquier actividad
profesional o de negocio que se realice.

Uno de los logros que podemos tener como resultado
de nuestros esfuerzos es gozar de libertad financiera: sin
embargo, no es el Gnico ni el mas importante, ya que sin el
desarrollo y fortalecimiento de los valores indispensables
para la convivencia entre las personas no hay posibilidad
de que se afirme que hay éxito; éste no es posible calcularlo
por la cantidad de dinero que se gane, sino en la medida en
que también se crece en otras areas personales y que, en su
caso, complementarin a las sumas de dinero que se puedan

estar ganando. . 2 .
Por esa razén es que este libro comienza distinguiendo

los principales valores que tenemos los seres human.os.para
desarrollarnos y que son dtiles tanto para el fortalecimiento

en el mundo profesional como para la vida lc:cm la famxha,
con ami cualquier persona con la que interac-
B sl ablaré de ellos.

17
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LA IMPORTANCIA DE LA PAZ INTERIOR

La paz interior €s un estado necesario para vivir ung Vida
plena \',' satisfactoria; sin €sta, no hay manera de que se dis
fruten'los logros en caso de que l.os haya, pues es' muy- difici
llegar al éxito cuando se experimenta el caos interior, ki
falta de tranquilidad deriva en que se.presenten enfermed,.
des en nuestro cuerpo, mente y espiritu. Por c?llo €S necesy-
rio que la prioridad sea lograr la paz para realizar cualquie;

actividad, ya que el trabajo que se hace en este estado dj
muchos frutos, entre ellos la salud, las buenas relaciones
con las demas personas y el tener la capacidad de disfrutar
lo que se obtiene.

Para encontrar la paz interior es importante detener
por un momento todas nuestras actividades y pensamien-
tos; parar todo ese caos que se experimenta en el dia a dia
derivado de todos los compromisos que se estan atendien-
do y resolviendo: los hijos, el trabajo, la convivencia con la
familia y las amistades; los pagos que hay que realizar, los
cobros por hacer y resolver los imprevistos, entre muchas
otras diligencias que a menudo nos impiden vernos por
dentro y preguntarnos squé es lo que esta sucediendo tanto
dentro como fuera de nosotros mismos?

La tranquilidad interior es serenidad, equilibrio
b

calma y reconciliacién; por lo que €l camino hacia el éxi-

to comienza encontrando un momento y
un lugar donde s€ pueda estar a solas, a

Entrega a Dios

ssiks b fin de cerrar los Ojos, respirar dejar de
! > 2
que i S pensar y de sentir esperando que desde
st adentro surja Z
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Una vez que se logra la tranquilidad, hay que voltear hacia
(eaLio ): formularnos las siguientes Preguntas: ;cuales son
mis suenos?, dto_do lo que estoy haciendo realmcﬁtc mMe esta
llevando a ellos?, ¢cqué es lo que no estoy hacie
¢cudles son las heridas que no he sanado que
endo mi bien?, ¢qué decisiones debo tomar £
zar el rumbo de mi vida hacia mis triunfos?

Detenerse por un momento no quiere decir dejar de
moverse o de trabajar; significa tomarse un tiempo para ob-
servarse por dentro, examinarse, calmarse, respirar y tomar
decisiones, ya que el trabajo en crisis no trae nada bueno,
el trabajo en ansiedad suele terminar en enfermedad y esas
situaciones no dan frutos. La tranquilidad es la que permite
lograr la paz y ésta, a su vez, es la que abre las puertas a la
obtencion de los frutos del trabajo.

Ante cualquier situacién es importante enfrentarla en
estados de paz, esperanza y fe, pues es la manera en que
sera posible mejorar en todo lo que se hace y es la f6rmula
para la obtenciéon de excelentes resultados. Todo lo ante-
rior esta relacionado con la importancia de sanar y de cam-
biar el entorno en el que se trabaja, mismo que debe ser en
amor, en paz y en esperanza. También la fe en Dios es una
de las fuerzas mas poderosas que ayudan a lograr este esta-
do, porque al tener una relacién con El es posible lo’g-rar la
tranquilidad, que a su vez alimenta la mente y .el espiritu.

Es cierto que el estrés enferma y nos impide tener los
mismos resultados. Desafortunadamente la cultura en la

que vivimos también cae en la equivocacion -de que el tra-
es lo que nos va a llevar al éxito, lo cual no

ndo bien?,
estan impidi-
»ara reencau-

bajar sin parar o ct
es ’verdadl.) Si bien el trabajo arduo y constante €s lnd;spen’-
sable, éste no seria nada si no ex.istlera la merite y c:1 eji;:a
-~ ritu que es de donde emanan las 1d,eas, los suenzs y zcnl 3
 interior. Debido a que existen €sas arcas deztro ;:1 ::e:;o o
 humar , €s indispensable atenderlas, pues de no
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babilidad de enfermar es muy alta. Por lo que Cuandg g,
:n‘n s‘al.“ltr‘mqumdad‘ el resultado sera gozar de una buen,
\::f\:d tener armonia en todo lo que ’se hace, obtencr muy.
chos frutos v por lo tanto se etc?lerara el proceso d‘_d €Xitg,
Cuando se empicza con el habito de generar paz '“t.Crior.
las personas se comienzan a ver de otra mancta.la sc.nurste y
a respirar de otra manera; s€ dan c%xenta de que 1as situacie,.
nes dificiles tienen techa de caducndad:

La paz v la definicion de los suenos van de': la mang
Un sueno es lo que pensamos y lo que nos HRSgAnamos; cs
lo que no podemos ver hoy pero que va a existir manana.
Dios da los suenos v cada persona los pone en marcha. Por
lo tanto, es indispensable que durante toda la vida y en cada
momento que sea posible realicemos el ejercicio de obser
varnos por dentro: respirando, definiendo nuestros suenos,
observando nuestras cualidades, nuestras oportunidades v
nuestras debilidades; pues los seres humanos no somos per-
tectos. A lo largo de mi vida he llegado a considerar que las
personas tenemos mas 0 menos un noventa por ciento de
cosas buenas o cualidades y un diez por ciento de cosas ma-
las o detectos. Por lo que es necesario aprender a controlar
los defectos y potenciar nuestras cualidades. Esto es lo que
nos lleva a brillar y a lograr nuestros suenos, dado que al
itluminar las cualidades los defectos casi no se notan.

Hay que estructurar los suefios y preguntarse: qué €s

lo que quiero?, ;qué tengo qué hacer para lograrlo? Tra-
bajar en paz en cada actividad
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de tranquilizarse, de respirar en todo mome
encontrar las soluciones a las situaciones au
y por o tanto tener la posibilidad g,
los del camino. Todo ello va a pe

nto para lngrur

IC 5S¢ presenten
dc superar ln,\ uhsl.'.u‘ll

rmitir que cuando llegue

a nos sorprende en estado de
caos habra una gran complicacion.

Si se logra establecer el habito de relajarse v de
por dentro, va a ser muy dificil que la perturbacion regrese
a la vida de cualquiera. Vivir en paz interior es necesario
para triunfar en nuestras actividades y también para disfru
tarlas.

una tormenta, pase. Pero si ést

verse

DAR EL EIEMPLO CON NUESTROS ACTOS

El siguiente valor a redescubrir es el del ejemplo. No se
puede ensenar ni pedir que se haga nada si nosotros no
actuamos primero con el ejemplo. Al éxito se llega con un
liderazgo bien construido y confiable, y para consolidario
hay gque hacer las cosas primero, pues es lo unico que nos
va a dar autoridad.

La autoridad se genera con el ejemplo, cuando se hace
algo y por lo tanto, al hacerlo, se puede pedir que los demas
lo hagan. Suponer que nuestra autoridad existe sin que nos
apliquemos en dar el ejemplo es cederla, es un gran descui-
do, v un lider o cualquier persona no deben descuidarse en

ningiin momento del dia, nunca. Ademas,

hay una persona que nos observa todo el La tinica
dia, las veinticuatro horas, y esa persona, autoridad
ese alguien, SOMoOs NOSOLTOS MISMOS. Por que existe
lo tanto, para saber que nuestro ejemplo es cuando tu
es sélido debemos ser integros aungue lo has hecho
nadie nos. esté observando. Debemos o8- primero.

tar en disposicion para scr lideres incluso e
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para miles de personas. Esa enorme responsabilidaq o, +3
obliga a dar el ejemplo en todo momento, ya sea 4 SOlasQ: 9
acompanados.

El respeto a un lider se basa en que hizo las cosas pri
mero. Para eso también hay que crecer como Persona, pueg
no olvidemos que el liderazgo es guiar a los demas, §; &
hizo algo y salio bien, entonces se puede ensenar a hacerlo.
es la Giinica manera, es el Gnico camino, ya que la gente no’
hace lo que se le dice, hace lo que ve.

Para hacer algo primero hay que vencer el miedo: s
no comenzamos nosotros los demas no lo van a hacer. Es
como pedirles a los hijos que saquen diez de calificacién en
la escuela cuando uno es un reprobado en las actividades
profesionales o en los negocios, vy eso es incongruente. La
congruencia se logra al dar el ejemplo. Es uno de los puntos
principales para generar confianza y credibilidad con quie-
nes nos siguen.

Lo mismo sucede cuando se tiene la intencién de cam-
biar al mundo. Debemos empezar a transformar el entorne
en el que estamos —que por cierto, es algo muy necesario
actualmente debido a todo lo que sucede en el planeta—.
La Gnica manera de hacerlo es dando el ejemplo. Es decir, si
se quiere ayudar a cuidar el agua tanto en casa como en los
lugares a los que vamos, la accion es no desperdiciarla. Si
se quiere contribuir a evitar el calentamiento global, no se
deben dejar encendidas las luces que no se estén ocupando
y apagar todo aparato eléctrico que no se esté utilizando. Si

S€ quicre contribuir a que las personas estén mejor hay que
comenzar por tratar bien a quienes nos son cercanos, por
€jemplo a todos los miembros de nuestra familia y a quie-

nes : : ~
trabajan con nosotros. Igualmente, si decidimos tener

mas ;
mm.cotas hzzly que cuidarlas y tratarlas bien. Para transfor-
1l m
oa undo hay que empezar POr nosotros, porque no s€
bPuede pedir algo que no

hayamos hecho. Si cada persona

L e
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maximos valores en todo lo que hagamos. Poner ¢} Sjemp],
v la honestidad estan relacionados y ambos son los Que p,
dan coherencia. La honestidad, llevada a la prictica. Sy
de los valores que generan conhabilidad hacia las demg,
personas.

La congruencia se da cuando coinciden el decir y o
hacer. Si recordamos diversos momentos y experiencias e
nuestra vida nos daremos cuenta de que uno de los aspec-
tos mas dificiles en lo cotidiano es mantenernos en lo Que
dijimos. Como lideres nos enfrentamos con frecuencia a |,
dificultad de sostener nuestras propias reglas de trabajo.
Pero el cumplir con nuestra palabra es parte de lo que .
mienta la confianza de quienes nos rodean.

Una parte elemental de la honestidad es la ética. Esta
debe ser un principio agregado a toda actividad humana.
va sea en los negocios, en cualquier pro-

fesion, en la vida familiar o en la convi-
La credibilidad vencia amistosa. En los negocios v en la
no esta fuera actividad profesional siempre debemos
de ti, esta ofrecer productos y servicios no sélo que
dentro de ti. no hagan dano, sino que ademais sean be-

néficos para quienes los consumen, por- ;
: que cuando no se tiene ética y se ofrece
un servicio o producto QU< No se necesita, se puedc danar a ‘
las personas. La ética también esta relacionada con no ver q

~



4
"
S
>4

;-

r-
pe

|4

LO TENGO QUE HACER! 2
25

Desde ‘?Stc pun.to de vista, la ética es un beneficio para
todo negocio, nos impulsa a hacer lo correcto. Asimismo.
deb'exn(?s ASOCIarnos y convivir con personas, empresas e
instituciones que coincidan con nuestros valores: de otra
manera sera muy dificil conseguir nuestros objetivos, debi-
do a que algun aspecto deshonesto en nuestras actividades
puede acabar con nuestra carrera para siempre. Y al igual
que en €l caso de dar el ejemplo, la honestidad debe llevarse
a cabo en todo momento, es decir tanto cuando nos ven
como cuando no nos ven. Esto se logra siendo éticos en
todo lo que hacemos.

Los valores no son parte de esta dimensién porgue no
pueden verse ni tocarse, no pueden comprarse, lo cual nos
indica de manera muy clara que éstos se obtienen en un es-
pacio muy distinto al material; por lo tanto, frente a ellos, lo
mas facil es hacer dinero. Si se rompe con estos principios
y valores fundamentales, nunca se podra tener éxito por
mucho dinero que pueda llegar a tenerse.

Una parte fundamental de la honestidad y de la inte-
gridad es cumplir con la palabra dada, por ello hay que ser
conscientes de que cuando nos comprometemos con algo
estamos empenando nuestro honor. Por eso es indispensa-
ble considerar que el valor como seres humanos jamads se va
a determinar por el dinero que tengamos, sino solamente
por nuestra honradez, por nuestra lealtad y por nuestra in-
tegridad.

Lo que decimos y lo que hacemos

——

establece lo que somos. Como pronun-
ciamos nuestras palabras y lo que hace-
mos después de decirlas instituye nuestra
honestidad. Por ello, debemos estar muy
alertas sobre la manera €n que¢ las usa-
mos, porgque tienen una fuerza muy gran-

No me da

miedo decir la
verdad porque
la verdad nos

hace libres.

de para construir o para destruir. Pero no
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debemos tener miedo de utilizarlas, ya que solame
palabras nos hacen libres; por lo que mas vale un,
a tiempo que un perdon.

Nte ]as
palal’)ra

EiL AGRADECIMIENTO

Al igual que la honestidad, el agradecimiento no es algo
que pertenezca al mundo material, éste se encuentra ¢,
otra dimension y el dinero no puede determinarlo ni me.
dirlo. Sobre cualquier cosa hay que reconocer que €ste es
un pensamiento, un sentimiento y una accién que abre los
corazones y las puertas. Al aprender a agradecer nos li.
beramos y nos soltamos. Cuando lo sentimos dentro de
nosotros, nos posibilita perdonar a los demads y a nosotros
mMISmMOos; NOs permite reconocer que cuando estamos reci-
biendo o cuando estamos dando contribuimos a una mejor
existencia mas alla de lo terrenal, y eso siempre se agradece
por lo valioso que es para los seres humanos.

Sin embargo, el agradecimiento no existe cuando lo da-
mos o lo recibimos sin humildad, es decir, cuando se pre-
senta con soberbia, orgullo, engreimiento o algo parecido.
El agradecimiento, para que sea tal, siempre va acompana-
do de sinceridad, sencillez v humildad.

Agradecer tiene dos aspectos: las gracias que se dany

las gracias que se reciben. Normalmente he usado la meta-
fora de las dos canastas de gracia

do conmigo: la canasta de las gra
las gracias que recibo. A lo largo de los anos he aprendido 2
Henar esas canastas porque el agradecimiento en el dar o
el recibir impulsa, estimula y edifica.

| Hablar de dos canastas de gracias es una referencia del
da'f ¥ del recibir al mismo tiempo. El recibir es incluso mas
dificil que el dar, por ello es esencial aprender a aceptat

s que siempre llevo cargan-
cias que doy y la canasta d¢

[ T T N R—
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al exita, debido a que en el camino stempre hay personas
que nos ayudan para seguir avanzando,
Astmlsmnf hay que aprender a dat y a poner escale
ras a las demds personas que nos rodean y (ue

; - lo necesi
tan. Cuando alguien nos agradece algin

apoyo que le hemos brindado, debemos
guardarlo en una de las canastas con ac
titudes de sencillez y de humildad, pues
las gracias que nos dan son en realidad
empuje y animo para seguir adelante, Las

Cuando la
palabra gracias
Hega, se abre el
corazon.

gracias que nos dan nos fortalecen, pues
son un estimulo para quien ayuda, e indica que se estan
haciendo las cosas bien,

Un ingrediente esencial para el éxito es el agradecimien
to. Cuando el corazon se abre a éste —al dar vy al recibir las
gracias—, se podria asegurar que se ha obtenido mucho
éxito, mas alla de lo que haya en la billetera. Por lo tanto,
hay que prepararse para ¢él, hay que practicarlo siempre y
en todo momento. Hay muchas maneras, pero siempre se
empicza desde el corazon.

Abrir el corazén al agradecimiento también implica
la necesidad de aprender a pedir ayuda. La palabra “ay-
dame” es muy poderosa: entre otros puntos, da a alguien
la oportunidad de edificarse, de estimularse, de ser héroe.
Y esa sola accién tiene un doble propésito: crecer y que
quien nos ayuda se llene de energia para seguir adelante.
El pedir ayuda y el agradecerla nos va a desbloquear, va a
abrir nuestro corazén asi como también muchas puertas,
iva lo veran!

e 3
A menudo la palabra “gracias” se queda muy corta
sin embargo, hay que tratar

ue podamos, porque el
n valor., Igualmente, el

para expresar lo que sentimos;
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SE TU PROPIO HEROE
yePe el
er tu propio héroe significa esencialmente que te

mires por cada logro que obtengas a lo largo de tu

camino. Denota reconocerte cuando logras transfor-
marte de manera positiva con el paso del tiempo. Quiere
decir que cada vez que hemos crecido nos felicitamos por
haber tomado la decisién de avanzar. aunque nos haya cos-
tado mucho trabajo hacerlo.

Hay que aprender a ser nuestro propio héroe. Debemos
dejar de esperar que otras personas nos reconozcan, nos
edifiquen o nos motiven, pues generalmente deseamos que
alguien nos diga lo maravillosos que somos. Sin embargo,
no hay que esperarlo porque eso detiene nuestro avance. Se
requiere reconocernos a NOSOtros Mismos pues no
depender de lo que los demas nos digan © nos reconozcan.
Nuestros esfuerzos cotidianos son muy grandes, incluso es
probable que no nos demos cuenta de todo lo que hace

Hay ocasiones en que sentimos la necesidad de que alguien _' " e

nos diga lo bien que vamos, y al no obtener esas p

Y

-

u

all
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Despertemos a nu
s lo que esta sucedien

qué e

Tienes que
aprender a
hacer de tu
historia un
éxito y ser tu
propio héroe,
entonces
podras ser
héroe para
otros.

CONCHITA VARGAS Lugj{j'-_

estro propio héroe observando‘;'.l
do en nuestro interior. Hay que
apagar las luces exteriores y ver la luz
interior. Reconozcamos lo’ gran(%e g?e
somos, comencemos a sentr admiracién
por NOsotros mismos, hay que ver todas
las cosas buenas que hemos logrado en la
vida y jadmirarnos!, ifelicitarnos! Iden-
tifiquemos todas las cualidades con las
que contamos para salir adelante y .V()lVa-
mos a sentir amor por NOSOtros mismaos.
:Metamonos en las venas que somos los
numero uno!

Igual de importante es que busque-
mos los obstaculos que hay en nuestro

camino para que los podamos quitar.

También hay que construir fortaleza en nuestro interior y
prepararnos para las caidas y las cicatrices, porque en el
camino constantemente nos lastimaremos. A este ejercicio

le llamo ir por uno mismo, pues no podemos congqguistar

ningin €xito o a ninguna person
primero a nosotros. L
donos, diciéndonos las cosas mas bonit
mismos y aplaudiéndonos cada x
que cambiamos algin aspecto d

El ejercicio requiere resoly

este mundo es 3 NOSOtros mis
logres un cambio en ti

a si no Nnos conquistamos
a manera de conquistarnos es aman-
as sobre nosotros
'€z que tenemos un logro o
€ manera positiva.

er lo que nos impide conti-

mismos. Por lo que cada vez que
i fe.hcitate !, ireconécete! » iprémiate!
S VISto nuestra luz interioy podremos
© es uno de los detonantes de los lo-




tes, pues contam Apacic

‘que si somos et S

porque durante toda nuestra v1da hemwm 5
niones d.e lo que somos y a menudo nunga“,\ W
nuestro interior, y nos vemos como los dcm{‘. _’ ha
como realmente somos. i

: ¢ - Bad
E:.n c:ada cambio que hagamos vamos a ser nueqm;
propio héroe. Los cambios se dan tomando decisiones un- :
portantes, como cuando decidimos sanar nuestras hendas,
cuando nos determinamos a enfrentar el miedo, o cuandé
establecemos ser mejores en el dia a dia. Por lo que a cbnti-
nuacion hablaremos de algunos de los aspectos mas impor-
tantes que ayudan a despertar a nuestro propio héroe.

SANAR LLAS HERIDAS

Uno de los aspectos primordiales para fortalecernos inte-
riormente v que ayudan a despertar a nuestro propio hé-
roe es la sanacién de nuestras heridas. LLa mayoria de las
personas vivimos experiencias que lastiman profundamen-
te nuestro corazon y cargamos el dolor a donde vamos, ©

aungue no gueramos verlo de todas maneras nos
en todo momento. Todo eso resulta en que nos
y no podemos avanzar. o e
Cuando entré al mnetwork warketing observe no :
que habia vivido circunstancias mu
bian detenido en la vida, tatnbié’p W
egaban estancadas en algo, y solan
cuando se desatoraban s¢.
las un despertar y una luz ¢




untan Jy por qué no avanzo .etla el Izlegf’dﬁ?' iPo
primero hay que avanzar en la vida!, es decir, hay Jue s
narse, desatorarse; porque si no se avanza en e;o. no se pro
gresara en los negocios. LLa experiencia nos~ ‘ha mostr. |
que una vez que las personas superan sus ulrcunst
la siguiente fase es llenarse de frutos en todo. o que hacen,
tanto en su vida personal como en sus Nnegocios. El sana
es una cuestion de sentido comun y ademas hay que hacer.
lo desde la raiz y lo mas rapido posible. LL.a tnica manera
de acelerarlo es tomando la decision de cambiar nuestra
historia. El sufrimiento puede llevarnos una vida, pero la
decision de salir de él solamente nos lleva un minuto.
Hubo momentos en mi vida en los que el alma me do-
lié6 profundamente. Era un dolor tan fuerte, que sentia me
quitaba la respiracién. Me llegué a sentir como un rompe-
cabezas que tenia todas las plezas regadas y no sabia cémo
ponerlas en su lugar. Realmente me encontraba quebrada

en muchos sentidos. Por esa razon decidi, asi como estaba,

€mpezar a juntar pieza por pieza, va que es la Gnica manera
€n que se puede, pero lo hice sin tregua. Gracias a que lo
hice asi, pude poner de nuevo mi vida en orden. En ese ca-

gh cue nta que ya habia Sahdo e ahi'

A1LIST S
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dolor. Muchas veces se pe :
as veces se permanece ahi porque es un dolor
e ya se ¢ v da mie :
que ya se conoce y da miedo arriesgarse a algo nuevo pues

ademas se necesita de S e :

% ; de todo nuestro esfuerzo para irnos. Sin
embargo, solamente es e call .

g [f-‘ n](._ntL es posible salir cuando decimos ino
mas: I.n €se ca : & . :
i mino también podremos hacernos responsa-

— > N ¢ ~ g - - - - Y A 5 oy —

es de nuestros actos, identificando qué fue lo que sucedié
con NOsotros para terminar en ese lugar. También podremos
reconocer que somos capaces de solucionar el problema o
el dolor causado por algo que no sabiamos o por algo que
creiamos que era la circunstancia correcta. Una vez que nos
hayamos ido de ese lugar, respiremos, jporque ya se acabé!
Y seguro empezaremos a adquirir conciencia de la libertad
a la que hemos llegado una vez que dijimos jno mas!

Algo elemental es que hay que aprender a llorar, porque
para algo nos dieron las lagrimas. Estas nos sirven para lim-
piar el alma de nuestras tristezas y por ello son necesarias.
Asi como tenemos que banarnos para limpiar el cuerpo,
necesitamos lavar el alma de todo lo que la contamina; con
las lagrimas sacamos lo que no nos hace falta para hacerle
lugar a las cosas buenas y positivas.

Igualmente, hay que saber que si no se rompe el cora-
z6m, no puede salir el amor. Que si no se rompe la vida, no
se puede dar vida; que si no se rompe el capullo, no puede
salir la flor; que si no se rompen las nubes, no hay lluvia. Y

> P - l]-
no debemos temer, porque al final todas las personas-e
s . y caminar
contramos nuestro arcoiris; pero para €so hay que
bajo la tormenta. o BE e
~AC res e -rel-
Muchas personas hemos pasado por dolo a
- -orazones, jpero florece-
bles que rompen algo en nuestros corazo ,"11’3 S
2s de ellos! Nacemos con un corazon de predra
mos después de e¢llos: H
. de carne cuando se rompe. lay
: 4 volviendo de ca
gue se nos va > : 1 G
azédn: por ejemplo, cuan
de romper el corazon; p
muchas maneras de de
cando a nuestros padres, cuando perdemos
do vamos perdiendo a n oS una meta y no la logra-
usim .
un amor, cuando nos prop
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mos, cuando alguien nos lastimé o cuando nos hiCiero
sentir menospreciados. 4
Hay quienes hemos podido decir que eso ya es cosa del
pasado gracias a que hemos cerrado las heridas y ahory bo.
demos afirmar que también tenemos mucha alegria, Toq,
ello se logra cuando se toma la decision de quemar deng,
de una cajita todo lo que es doloroso, y también cambiand,

nuestra historia de vida.
El dolor puede marcar también ¢

crecimiento, cuando éste se vive, se ex.

El dolor en tu perimenta un cambio radical como per-
vida te sirve sona. Nunca se vuelve a ser la misma,
para hacer el se crece muchos anos después de la ex-
combustible periencia. El dolor lleva a la madurez,

para salir al avance emocional y al crecimiento.
adelante. Cuando se tienen experiencias dolorosas

y después se voltea hacia atras, puede ha-

; ber mucho crecimiento, mismo que nos
lleva tafmblén a la paz interior; por lo tanto, sanar las heri-
das es incluso una obligacién si se quiere llegar al éxito.

A los logros se llega con cicatrices, no con medallas.
l?or todo lo- que implican aquéllas son mas admirables que
estas. Consiguientemente, dejemos de tocar las heridas, es

tiempo de ce
e :" 1 rrarlas para dar paso a las cicatrices, pues €stas
Olamente recuerdos y no duelen

En el mercadeo en red

guien nos dice que nNno a nuestra

c
£ar y no nos reciben Ry que llegamos a un lu-
» S€ NOS marcan cicatrices. Y apfendi

que de esta ma
e manera es como se van formand
atrices. Si no hay dolor y andeclas redes, con
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moverse de dopde estan. Por ejemplo, ¢por qué en ocasio-
nes no se ternun.a una relacién?, porque no se quiere estar
solo _O sola’. Se piensa que tal vez no se vuelve a conseguir a
alguien mas. ¢:No dicen “mas vale malo por conocido que
bueno por conocer”? ;Qué cosa tan horrible! Claro que al
salir de esos lugares se siente dolor, pero al movernos somos
libres y se pone fin a un sufrimiento. Por esa misma razén
muchas personas no sobresalen, porque la gente en general
le huye al dolor; eso explica también por qué hay tan pocos
récords mundiales.

Debemos saber que todo lo que vivimos nos es ttil.
Hasta la Biblia dice que “todo obra para nuestro bien”, y
s6lo nosotros decidimos qué queremos hacer de cada expe-
riencia de vida, cémo la queremos usar. Por lo tanto, todo
lo que hemos vivido nos sirve. El pasar por malos momen-
tos es parte de la vida. Sin esos momentos no habria cre-
cimiento, no habria experiencia, no habria madurez. Hay
que encontrar la forma de salir de ahi, recordando también
que esta Dios y que igualmente hay profesionales de la sa-
lud que pueden apoyarnos en eso. Pero todo comienza con
una decisién, jdecide sanar!

Tengamos en cuenta que es posible irnos sanando y tra-
bajar al mismo tiempo, ambas acciones no tienen po1’- qué
contraponerse, de hecho el sanar es quitar un obstaculo
mas en el avance hacia el éxito. Se requiere limpiar la men-
te al mismo tiempo que se va llenando de cosas buenas y de
pensamientos positivos. Se debe cuidar todo lo que entra
en ella, en el cuerpo y en el espiritu, tratando de que sean
sélo cuestiones que alimenten, que no destruyan. Hay que

deshacerse de todo lo que no hace falta. . :

Una vez que sepamos lo que hay que sanar, ha{gam(.)s o
de inmediato. Hay que decidir cambiar nuestra historia y
gremos es muy probable que de esa ex-

a vez que lo lo -
e R a su vez, salir de

periencia alguien mas pueda aprender y,
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36 s le esté lastimando. .4 vi
: nstancia gue 1< lo. p ;
r circu aestros. Todos podemos serlo. pg, Cjem.
ra ser m dad nos puede dee:
ien que salio de una enfermcl i lal o eciy
. 4 n . 3 S “» <
plo, “lgu[.e | dolor vy como vencer el m ; 4 sulen gy,
como salir de d- na relacién que le lastimaba Puede on
se de ut b
‘O separarse de : O ganar suficien;.
- it salir de ahi; alguien que r:_{udh g tad (”;-»
senar Como S 4 € Naber estado ep |.
= »ara vivir libremente despuesl De sus historias :
' TO caack =4 . as se
dmlt e E puede decirnos como lograrlo
poDrezZs:

da nos ‘}
cualquie

prepara pa

. ucho. , 25704
puede aprender m Necesitamos saber discernir en |

a

mente lo bueno y lo malo antes .de (]],_._

d jarlo pasar al corazén, a fin de evxtsr‘ d
g mayores heridas posibles. No se debe o]
e vidar que las palabras son muy poderf)sa_s
w—— y se debe tener mucho cuidado en cémo
. HOEhe ot cada persona se habla a si misma. Ha
P que saber que es bueno ver por una o

uno mismo y que tomar las rier.ldzfs ds'“
curacion individual es velar también por’la propla’f‘arr; \li
Si una persona no se ayuda a si misma COMo podrfl apo: \C
a su familia?, pues al revés no puede ser; es decir, 1-1~o S
puede ir primero por la fam 2
€s0 es imposible.

que si se puede salir del dolor
lejos en el logro de ]

historia personal y
pidie

ndo el avance:; sj
de que es demasiad
necesario que
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herida. De la misma manera, para salir de tna mala ¢
cunstancia hay que tener o crear un nuuuvﬁ, un;: «'\;;:-;'-nn(rl/"n
' atener un estimulo par
']amas se debe «l&‘iul‘ de voltear
donde esta la lll'/.. a tlnndp

ranza. Las heridas debe

o una ilusion que permir
d Continmuar

a ('an'(' esta la \n]ll('lnn,
esta Dios

ol
y ® l'()ll('(‘ esta la CsSpe
i cerrarse para poder vivir. porque
cada persona merece qUE su paso por este mundo. dure lo
que dure, sea muy feliz.

CONVERTIR LA ADVERSIDAD EN COMBUSTIBLE

Antes mencionamos que el dolor permite crecer y madurar.
Este deja lecciones que se pueden usar para continuar la
marcha de la vida de mejor manera. En gran medida se crece
porque se le da sentido a lo vivido ademads de que se anhela
no repetir los mismos errores. Esas lecciones y el deseo de
transformar la propia historia pueden alimentar ¢l motor
aue lleva al éxito.

Para convertir la adversidad en com-
bustible es necesario preguntarnos: squé
quiero hacer con lo que tengo? sHacer
combustible y lograr el éxito? De otra
manera lo que puede suceder es que ha-
gamos un fracaso de lo que nos esta pa-
sando y nadie va a poder hacer nada al
respecto. El dolor en la vida sirve para
hacer el combustible que permite salir
adelante. Ese dolor catapulta. Por eso
éste no sirve para las quejas, sino para
transformarlo en combustible.

Hace muchos anos yo perdi absolu’tamente todo des-’
pués del temblor de la Ciudad ’de México en 1985. Perdf
mi casa, perdi todo. Segui trabajando en la ciudad pero mi

La vida te va a
poner muchos
retos pero
ta tienes la
decision de qué
vas a hacer con

ellos. k




?———

CONCHITA VARGAS Luge
38

mi pequena hija de cuatro a’ﬁos a Vivir cop

No teniamos casa. Me acuerdo que habl.a} mucho dole,
P : O'c;:v or tanta pérdida y habia también mucho dg.
en mi ‘1’\’11,‘;50 pero yo necesitaba una esperanza. Un dia,
1::;;30 i§a po;' la calle, en una tienda vi unos eSpccie?os 4
ceramica que me encantaron. Al ver¥os ffet:lse que se iban o
ver lindos en mi proxima casa, en rfll pr0x1rT1a, cocina.

En ese entonces todavia no tenia casa, vivia en una casa
de huéspedes. Pero cada ,ﬁn de se.rnana que iba a ver a r.ni
hija veia esos especieros. Esa era mi esperanza. Se convirtie-
ron en el simbolo de que iba a volver a empezar, de que iba
a volver a tener mi casa. Un dia junté dinero para comprar

mama se llevo 2

los especieros jy fueron el primer objeto de mi hogar antes
de tenerlo! Hoy en dia todavia los mantengo conmigo.
;Cémo se convierte la adversidad en combustible?
Buscando algo en la esperanza, porque €sta €s una via para
saber que las cosas van a cambiar. Hay que pasar por ciertos
procesos para crecer, para obtener frutos
en la vida. Incluso es posible agradecer-
los porque brindan aprendizaje. Uno de

Has de tus

| circunstancias los motores fundamentales es buscar una
| el mejor esperanza y una ilusién que permita sa-
combustible.

| ber que lo que esta sucediendo va a ter-
T | minar.
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Por lo tanto, se esté pasando por lo que se esté pasando,
hay que hacer de eso un éxito. La situacién es el combusti-
ble, es la fuerza que se necesita para despegar. Se requiere
sacar todo lo que se ha vivido, todas las experiencias, toda
la historia, todos esos momentos en donde hubo enojo vy
dolor asi como cuando se contuvieron las lagrimas, para
ponerlo en un contenedor y hacer una gasolina que sirva
de energia para el éxito. No vivamos nada en vano. Por-
que cada cosa que hemos experimentado, cada error que se
ha tenido, cada circunstancia que la vida nos ha puesto es
nuestra valia.

El éxito es de todos los dias; no es la libertad econémi-
ca y el reconocimiento. El éxito se da cuando alguien cayé y
se levanté. No importa qué se haya vivido. Debemos pensar
que es cosa del pasado y de lo que quedé hay que hacer un
éxito, usar el dolor permite dar marcha al motor del cam-
bio. convirtiendo la adversidad en combustible. Estemos

convencidos desde el corazén que si es posible cambiar
nuestra historia.

CONOCIENDO NUESTRAS FORTALEZAS Y LIMITACIONES

Otro de los aspectos fundamentales para el desarrollo in-
dividual es que cada persona conozca sus fortalezas y li-
mitaciones. Ya habia mencionado que los seres humanos
tenemos un noventa por ciento de cosas muy buenas e in-
creibles y un diez por ciento de aspectos malos o defectos.
Fse es un punto que permite comprender que no somos
perfectos, ya que solamente Dios puede serlo. Esta condi-
cién de imperfeccién muchas veces deriva en que estemos
enfocando nuestras energias en modificar o cambiar el diez

por ciento en vez de centrarnos en que el noventa por cien-
to crezca y brille.
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A quée se refiere lo anterior? A aue. por eiembplo. |a
personas no poaemos cambilar nues'tra VOZ O NO podemos
modificar el caracter con el que nacimos, pero si podemas
dominarlo. Agui es muy importante dxterencnar‘ entre los
dos apartados anteriores v éste. En f:l actual la referencia e
2 los “defectos” que cada persona tIene, que pueden ir des
de los fisicos hasta los de caracter, como pot ejemplo el ser
muv enoijén, muy distraido, muy criticon, muy bajito, muy
alto. entre muchos otros. Esos defectos se pueden aprender
a moderar, pero no es posible cambiarlos.

Si se enfoca la energia en mejorar los atributos del no-
venta bor ciento. se conseguird tener una base que sirva
para realizar todo lo que se desea, haciendo que brillen los
dones v las cualidades con las que se cuentan. Es importan-
te aprender a hacer esto porque normalmente nos enfoca-
mos en lo que no tenemos. La sugerencia es detenerse un
momento v observarnos. Una vez identificados, el siguien-
te paso es trazar un plan para mejorar lo que se pudo ver.
Conforme se vaya aplicando seran notorios los cambios a
partir de lo que otras personas nos vayan comentando.

Tomemos un papel y escribamos todas las cosas para
las que somos buenos. Anotemos lo que sea, jno importa!
Seede ser que seamos muy buenos para leer, para platicar.
para brincar, para contar chistes, para sonreir., para cantar O

ara l: aticas, |
para las matematicas, jpuede ser cualquier cosa! Pero hay

que anotarlo. Una vez que se haya com-

No tle enfoques ::Ztiii?l:‘ lista jhay que hacer que todo
€n 10 que

te gusg, e: (l)o nos [:::ceh ?thque i e

(éue no tienes, mos a a, como cuando nos pone-
nfécate en el pensar

resultado, i)

s por qué no tuvimos el ca-

'€10, © unos brazos mas largos, ©
4 Preciosa voz para cantar de la vecina.
© cualquier cosa, debido a que nos en-
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ganchamos en eso. Lo importante es hacer brillar todas las
cualldades gue va tenemaos.

Si en el balance de las cualidades v de los defectos se
ldenuﬁcan cuestiones complicadas es necesario pedir avu-
da a profesionales de la salud. porgue si no se esta listo no
es posible enfilarse al camino del éxito. No hay que temer
gue esto nos vaya a llevar mucho tiempo, debido a que so-
lamente es cuestion de decidirse a estar listo. Por extrano
que parezca se requiere parar antes de continuar. a fin de
observar qué sucede dentro de nosotros y en el contenido
de nuestra propia historia. Debemos aprender a decir jno
mas! A decidir en qué si enfocamos nuestra atencion v en
qué no. Escojamos a qué le damos de comer vy a qu€ no.
Definamos nuestros valores y nuestras fortalezas. Hay que
hacer que nuestras debilidades no se vean.

Lo mas dificil de tratar es a nosotros mismos y por esa
sola razén es que debemos conocernos. Necesitamos saber
cuiles son nuestros nichos de oportunidades, conocer cua-
les son nuestras cualidades. dejar de enfocarnos en todo lo
gue no podemos y no sabemos. Busquemos para queé somos
buenos y volviamonos expertos €n eso. No tratemos de ser
buenos en todo.

Mejoremos nuestras fortalezas una a la vez, una hora
a la vez, un dia a la vez. Una por una, porque es asi como
se puede. Cuando nos demos cuenta jya habra pasado un
ano!, v luego otro, y asi consecutivamente. Cuando me pre-
sentaron el negocio del que actualmente soy lider en N01:-
teamérica, yo tenia muchas deudas, debia mas de cien mil
délares. tenia muchos problemas v estaba enferma. Tuv-e
que dejar de enfocarme en mis defectos .pa.ra podel: salir
adelante, decidi dejar de hacerle caso a mi diez por ciento,
olvidandome de €l e

;Usemos nuestros dones! Usemos nuestras cuahda es
para ir por Duestros suefios, reestructurémoslos. No se tra-
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ta de cambiar la casa de nuestros SUENOS, pero si ge ties
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que quitar las piedras del camino para llegar 4 lo grang

’ €

estar todo el Aq
|
por 'nl

Igualmente, seamos realistas: no se puede

<

enfocados en lo bueno y en lo POSItivo, anto es g,

negatividad z) r!'fa.
ipero solamente diez minutos y estando a solas!

valido tener nuestros diez minutos de

CAMBIEMOS LA PALABRA "PROBLEMA"” POR LA PALABRA “SITUACION”
Un aspecto esencial para la sanacién es modific
pensamos de nosotros mismos y de las condiciones exter.
nas de nuestra vida. Si cambiamos la palabra “problema”
por la palabra “situacién” transformamos nuestras ideas al
respecto de lo que consideramos “problemas”

La palabra “problema” es muy dificil de rebasar, mien-
tras que la palabra “situacién” tiene la posibilidad de dar

ar lo que

Ese jno mas!, ese jya basta!, son las mice =
hay que decirles a nuestras circuns: ,'nm, frases g

Para
situaciones es muy Gtil para salir de ellas v
decirles: “;Se acabd, tienen fecha de w hay que
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SC esta P&‘ll.\‘;l«ln en ellas v toda nue
aht, el resultado sera que van
ce todo en lo que enfocamos nuestrq
Jpor que no mejor enfocarnos en nues
(ras Metas v en nuestro avance? s comeo
una planta, si la regamos va a crecer. No
hay que regar los “problemas”. hay que
regar las metas y los suenos. Porque es
como cuando vemos una pelicula, una
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Stra energia se enfoca

d Crecen «lc'|pl(ln | «lln'

Cre

dlencion f JItonces

Dile a todas tus
situaciones que
tienen fecha de

caducidad.

camara no puede enfocar dos escenas al

mismo tiempo; mejor dejemos de enfo-

car las situaciones no agradables para que pueda crecer lo
agradable, para que puedan llegar las oportunidades, ;para
que las podamos ver! Dejando de reparar en las situaciones
v en su lugar poniendo atencién a las metas que queremos
lograr, de inmediato transformaremos la percepcién de lo
que nos esta preocupando y ademas se convertira en una
forma de vida.

Si alguien se pregunta qué relacion tiene todo esto con
ganar dinero, la respuesta se encuentra en que en el proce-
so de crecimiento lo Gltimo que siempre se ve es el dinero.
Primero hay que aprender a limpiar lo que estorba y a de-
sarrollar habilidades para enfocarnos hacia lo constructivo.
De la misma manera, la fuerza de voluntad es fundamental
para salir de una mala circunstancia. Se requiere buscar so-
luciones, dejar de ver al mismo lado y de estar sumergido en
“problemas”. Hay que tener esperanza, mirar a otro lado,
dejar de ver todo lo que nos estd pasando, jpues hay un ar
coiris del otro lado!, jel sol esta del otro lado!, jhay luz del
otro lado! Desenfoquémonos de las situaciones porgue en
nuestros suenos esta la solucion.
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m oreso del ser humano. Nacemos con mi.

. l pre
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> Cly

do v rerminaremaos <

hertencias para hacer altos y para prevenirnos; son up,
adveric on S

: : aforos ar S Cn I;l \'l(l.l. yor lo tant -
especie de semaforos amarillos e ! o hay

que aprender a manejarlos.

El miedo es una emocion que siempre esta presente en
nuestra existencia y €s un sendero por el que se camina, no
hayv manera de que no esté. La ditferencia en nuestro avance

por la vida se va a dar segun lo que haga

mos con él. Consideremos que el miedo

Los miedos . es un elemento favorable v debemos ha-
son botones de | cerlo nuestro amigo. ¢Como? Nos sirve
advertencias. | para salir del peligro debido a que nos

2 alerta y activa la adrenalina. El miedo es
un don de Dios porque impulsa a salir
del caos y de la dificultad. También estimula los cambios.
Por lo tanto es igualmente util para madurar y para crecer.
Hay que tener en cuenta que aunque el miedo suele
apoyarnos para plantearnos retos, también paraliza. Si va
lo conocemos porque siempre esta ahi, tenemos gue reco-
nocer que todo lo que hagamos por primera vez nos va a
provocar temor. Eso es una regla de vida. Por lo tanto. no
permitamos que éste nos atasque o nos paralice, es mejor
usarlo como un tl:ampolin. Es decir, hay que enfrentarlo.
vencerlo, que nos impulse hacia arriba v hacia adelante.

No t :
emamos a lo desconocido porque al final de cuerr

tas el mi ;

4 nu:::ido Zs la carretera por la que andamos. Es parte
. a s

50 vida y alerta los sentidos; si nos llega a pard

'Nos para vencerlo. Hay un dicho qu¢

dice “la 5 . .
ACCION cura <l i . )
¢l miedo » ¥ asi es. El secreto radica €

'

' AS I"‘..-,
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ender a domarlo. pues e ] o)
JPlcndL S €n todo lo que se e :
IHE se emprende hay
tOmar )
la existencia de éstos. Sin embargo.

riesgos, toda accion los conlleva, decisiones impl;
: : plica
el domar al miedo quie-
re dccir quce LlL‘bCl‘nO.\‘ saber cuando correr los FIeseos aue
rcalnlcntc \'alcn la pcna v cuando no, pues no lllallla;zll‘ ‘l(!icL
cuadamente el miedo nos puede hacer temerarios, lo .(‘lllll
es riesgoso en st mismo y es el opuesto de la paralisis. IA,'nu
persona temeraria, por ejemplo, es alguien que se cruza la
calle cuando esta en verde el semaforo. porque considera

que controla todos los riesgos.

El gusto por correr riesgos no quiere decir que se de-
ban realizar acciones temerarias en donde se pueda perju-
dicar a uno mismo, a los seres amados o

a las personas que nos rodean. Hay que [
tomar riesgos cuando la probabilidad de

ganar es alta, y ello es aplicable no so- util para salir
lamente en los negocios sino en todo lo del peligro,
que se hace dia a dia. Antes de actuar o es un don
de decidir, primero hay que analizar los | de Dios que
riesgos que hay. Si éstos son razonables | nos impulsa
para la sobrevivencia y el progreso, en- | a salir de las
tonces es viable asumirlos, sabiendo in- | situaciones

cluso que existe la posibilidad de perder, adversas.

|
pero teniendo claro qué es lo que se per- |

El miedo es

deria antes de tomar el reto. Todo esto

es importante debido a que para llegar al éxito i
moverse y actuar en todo momento, pero siempre con los
radares muy abiertos. .

Otro secreto para afrontar el miedo es ca;.mblarlo por
los suefios. Cuando se presentan temores interiores, elf sus:
tituirlos por metas y anhelos es fundamental para en reno
tarlos. Cuando introducimos en nuestra mente, i nuzgn
COrazon y en nuestro espiritu imagenes herm?jas enn‘:;stras
de suefios y metas, transformamos nuestras airees
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s y NUESLTA eSperanza hacia una mejor i,
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actituc | iy
canto el miedo desaparece. | l
. R e A 2 yO r a espe 'y : ;

l{xlv quc C'.lnll\l.ll (l micalo | 1 peranza. ml“" »

hucdc salir de las sItUACIones. S1 nuestro deseo Cs
s“ v

Vida,
no dejemos de voltear ahi; si NUCStro

por el mundo, " ' vy
es ver crecer a nNUestros hijos y nictos, no nos desvier,,,.
esa esperanza; cualquicra que sea NUESLIO SUEIO Nos sery;
ra para enfrentar cualquier miedo, éstos son los incen;.,.,
para mejorar nuestra vida.

Caminar, es caminar en el mied.

iY es posible vencerlo! Como siemy,.

El miedo es util vamos a caminar en €l hay que hacerl,,
para madurar y nuestro amigo, administrarlo, comparrir
crecer. lo y dominarlo. Es parte de la vida v sin

él no hay humildad.

En el camino del liderazgo, cuando

de poner el ejemplo se trata, es claro que si un lider no ven
ce sus miedos los demas no lo van a seguir. ¢ Por qué?, por-
que la gente no hace lo que le dices, hace lo que ve que ha-
ces. Siempre es de admirarse y reconocerse cuando alguien

S¢ atreve a romper el miedo, sus propios miedos. Cuando

veo a alguien con tantas cicatrices de
tener éxito.

ese tipo, sé que va a
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e d%x:ija hacia nuestro mejoramiento y no hacia nuestra
destruccion.

La idea de construir nuestro mejor original resume to-
dos los temas que se han desarrollado hasta este momento.
Para hacer de nosotros la mejor versién posible que po-
damos obtener, hay que trabajar en ella todos los dias, las
veinticuatro horas. Previamente ya supimos que hay que
reconocer nuestros valores y llevarlos a la practica, que hay
que sanarnos, enfrentar nuestros miedos, potenciar nues-
tras habilidades y manejar nuestros defectos. Todos ellos
son ingredientes esenciales para construir nuestro mejor
original. ;Pero qué mas se puede agregar? Hay que ser per-
severantes, esforzarnos y sobre todo, superarnos a nosotros
mismos.

Lo mas dificil para una persona es vencerse a si misma.
¢Por qué? Porque debe lidiar con su propia pereza, con sus
indecisiones, con sus enojos y errores. Sin embargo, la Gni-
ca manera de aventajar la carrera del éxito es dominando
nuestros defectos.

Es probable que a muchas personas se les desconecto
algo en algtin momento de su vida que provocd que dejaran
de buscar su mejor version, tuvo que haber un quiebre para
que eso haya sucedido. En su lugar, muchas pasan la exis-
tencia tratando de agradar a los demas en vez de trabajar
para ser mejores en todo lo que hacen. .

Por lo anterior, hay que tener claro que nadie puede
dar gusto a los demas debido a que todas las p.erso.nas so-
mos muy diferentes, no hay nadie igual a nadie. S? ex;st‘e
claridad en ello entonces se vuelve indispensa’bl-e invertir
las energias individuales en el mejora.miento.ciotl(;hano, a: Iif;
de que vayamos construyendo la mejor version de NOsO
mismos. > .

Cuando mejoramos en todas las areas de la Vlda _és Pf"
ible qu %l ollo de muchas personas mas,
sible que apoyemos el desarro

|

v
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los miembros de la familia, ' | 8t
CcOMoO NUEestros soclos y clientes. Ello See

| logra sustituyendo el desco de dar g4,

\] hauds* caso a terceros por p()lL'll(.‘i;ll’ ;ll Maximao Iu\
O as =

le todo lo que |
e dijeron que

mejores cosas que tenemos. Esto es suf;

ciente para que quienes integran nuestro

eras para que | primer circulo se encuentren en armonia
puedas seguir | y en paz. Quien desee llegar al éxito debe
creciendo. | saber que quien no esta en paz y en ar-

e . monia consigo mMismo y con su entorno
no puede ser exitoso, puesto que si su
ambiente esta lastimado por su forma de ser, entonces no

hay éxito, puede ser que gane mucho dinero, pero en esas
condiciones no se puede ser exitoso.

Lo que le da sentido a todo esto es reconocer que he-
mos sido quienes le dimos demasiado poder a la opinion
de otros, asi como a los pensamientos que tenemos sobre
nosotros. Por ello, se requiere que cambiemos la forma de
hablarnos, de querernos y de agradarnos. LLa automotivacion
es indispensable, diciéndonos cosas agradables, cambiando
la percepcién que tenemos de nosotros, reconociendo nues-
tras cualidades y dejando de ver las deficiencias. Hagamos de
nuestros potenciales y de nuestras fortalezas un éxito. Saque-
imearansi it o SO —
LR iyl as -?, que no haya nada.
S S o fescrl tendo a lo largo .del
et Lo & Obje::isvoz enfocarnos en lc.>s Nnegocios,

¢ ganar mucho dinero, cons-

truylamos la n?ejor version de nosotros mismos. Esa podria
L o prioitaria, pues éataserd n ot parmitied b pon

Blavida - ‘en ‘i equerunu.:nto es reinventarnos!
b Ompetenciay S ‘?s negocios .el reto mas grande no es
nosotros mismos, por euo debem. S
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conquistarnos y ser "nuestro mejor original”. El objetivo es
que cada persona que se encuentre levendo este libro pue

da decir en algun momento: “me venci a mi misma, tenia

estas situaciones y las brinqué, empecé trabajando una cosa
a la vez y nunca me detuve”. La intencion es que las v los
lCL‘IOl‘C.\' L xll;l pllcd;ll\ Ver que fueron capaccs de cambiar
su entorno porque pudieron construir la mejor version de si
mismos. Si cada persona se concentrara en ello tendriamos
un mundo mucho mejor, yva que a éste no podemos cam-
biarlo, pero a nosotros mismos si y por lo tanto también a
nuestro entorno inmediato.

Con frecuencia somos nosotros quienes nos detene-
mos, por lo que hay que desechar la tendencia de sabotear-
nos. Hay que dejar de decirnos que no podemos porque
eso paraliza. LLas Ginicas opiniones que cuentan son las que
tenemos de nosotros mismos, y €sas son las que transmiti-
mos al exterior. Por lo tanto, si nos hablamos bonito y nos
sentimos bien es lo que vamos a proyectar.

Si alguien no se siente bien consigo misma y siempre
esta diciendo: “estoy gorda, estoy fea, mi cabello no me
gusta, soy demasiado alta, mi voz es desagradable...”, bue-
no, eso querra decir que siempre esta tratando de cambiar
cualquier cosa suya y por lo tanto esta enfocando toda su
atencién en hablarse mal. Si existen esta clase de pensa-
mientos no sera posible construir nuestro mejor original,
porque en vez de motivarnos nos estamos destruyendo con
estas ideas. (Comencemos a ver lo increibles que somos!
LLa Ginica manera es hablandonos diferente, con amor y con
respeto.

Seamos nosotros mismos, porque si fingimos ser al-
guien para agradar a los demas, tarde o temprano s¢ va a
caer el tel6n. El bronce teiiido de oro ripido sale a la luz,

nada mas es cuestién de rascarle un poco. Crezcamos y me-
Joremos cada dia, de manera honesta y transparente. iLo
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mas poderoso que tenemos €s 4 NOSOLros mismos! .y

» - - ; ‘ :
» idisfrutémonog!

‘[-'fir-,

£ "‘Zv"a.

mos por nosotros!, jamémonos! i
R e T e ? ¥ RS0 gg

suficiente para que la luz interior impacte 2 todos ] q
7 g . = YHue

nos rodean. ;El éxito no esta en la chequera, estj en logy
di

construir nuestro mejor original !

LLENAR LOS TRES TANQUES

Finalmente, para este capitulo, se compartira algo que de
alguna manera abarca todo lo descrito hasta ahora; asimis.
mo, muchos de los elementos para el crecimiento personal
que se abordaran a lo largo de los siguientes capitulos y que
estan relacionados con crear bases sélidas para el desarro-
llo en los negocios y en cualquier actividad, se encuentran
presentes en este tema, mismo que generalmente se com-
parte en mis capacitaciones para el desarrollo del negocio,
sin esta reflexién es muy dificil despegar.

Cada ser humano esta compuesto por cuerpo, mente y
espiritu. Son tres dreas que normalmente no se atienden de
la misma manera. A menudo utilizo la metafora de los tres
tanques que debemos llenar para vivir de manera equilibra-
da y plena. Se necesitan llenar esos tres tanques para estar
sanos y felices: el tanque del cuerpo, el tanque de la mente
y el tanque del espiritu.

Normalmente, el tanque que siempre esti lleno es el
del cuerpo, pues a éste le damos de comer tres veces al dia
y lo limpiamos; a veces he.lcemos e]ercmlcz, est‘a delgado vy
sano, lo hacemos sentir bien y con energl’a. Sin c:»:mbax:go,
nuestros otros dos tanques casi siempre estan medio vac1c(>is.

de la mente puede estar un poco lleno porque de
El xanispe libro, pero en realidad no se suele aten-
o leen:‘)sElllZel esp,l'l‘itu’ generalmente es el mas vacio,

pront
han perdido la costumbre de acercarse
nes

derlo much .
porque hay quic
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a su creador. Por lo tanto, si no llenamos nuestros tres e
ques NO vamos a estar equilibrados, necesitamos un balance
para tener logros solidos v perdurables.

Todas las creencias las formamos primero en el espiritu
y dCSPUCS las pasamaos a la mente. No } ¢ demos crearlas en
el cuerpo. Por lo tanto, si el tanque del Cspl itu no esta lleno
no sera pusihlc pasar cualquier idea o creencia a la mente.
:Se observa por qué es primordial que los llenemos? No
podemos sanar, revisar y fortalecer nuestros valores y sue
fos. enfrentar los miedos, construir nuestro mejor original
v Ser NUESIro propio héroe si no nos ocupamos de nuestros
tres tanques.

Como de alguna manera la mente recibe las percepcio-
nes del cuerpo y del espiritu, sélo en ésta es donde se ganan
las batallas y ahi podemos tomar decisiones y analizar t«c do.
Por ejemplo, para decidir casi siempre debemos contar con
informacién, ya sea proveniente de la experiencia cotidiana,
de algtn libro o de lo que nos informé alguien. Todo eso
pasé por nuestro cuerpo pues lo escuchamos con nuestros
oidos o lo vimos con nuestros ojos. Y pasa por el espiritu,
que analiza si concuerda con nuestros valores y resuelve si
le damos o no valia. Finalmente, pasa a la mente, donde le
damos forma y tomamos la decision.

Al llenar los tres tanques, lo que se esta haciendo es
prepararse para el éxito. Ello se traduce en una disposicion
para sortear muchas circunstancias, tomando en cuenta
que la vida esta llena de éstas. Como nosotros no pode-
mos cambiar al mundo y todas sus situaciones, lo que se
requiere es que cambiemos cada uno de nosotros, ponien-
do en prictica todo lo aprendido. Es la tinica manera de
contribuir al crecimiento individual y colectivo. Hacer este
llenado incluye los momentos que le dedicamos a Dios, los
3‘:" pan_):os en aprender e sea leyendo o ’capac.itén-

Nos—, asi como a la recreacién —ver una pelicula, ir de
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lia de campo O a una fiesta—. Si se siente temor de €N queé
il C .

momento se Puc(lc hacer todo CSLO, ll;l_v- qll‘(‘ pensar que |4
organizacion de nuestras actividades es indispensable para
Ilc‘;:.-u‘ al éxito. Mas adelante se hablara de la Importancia .
or;:.\niz;lrl;ls. de su diversificacion y planeacion, incluyvendo
el llenado de los tres tanques.
Es necesario quitar el poder a todo lo que nos hace
dano, eliminar lo que nos contamina e IT POr NOsotros.
Cuando lo hagamos y nos amemos de tal manera que em-
pecemos a limpiar la mente, el espiritu, el ¢
supuesto, el corazén—, entonces toda la gen
dea se va a beneficiar.

También
dor del univ

UEerpo —y por

te que nos ro-

» iVeamos que somos hijos de Dios!. del Cre
erso. Tenemos

ron, con todas las virtudes
:Empecemos a sacarlas! S

fuerza, la destreza y
mos!

da-
que vernos tal y como nos crea-
y capacidades que se nos dieron.
aquemos la alegria, el empeno, la

la perseverancia. iCantemos!, ;baile-
» irlamos!, jdisfrutemos! Volvam

ROSOtros, metamonos en las venas qu
uno. Seamos nuestro mejor original,

Circunstancias porque las sonrisas d
QUEMONos en nuestros

OS a sentir amor por
€ somos los numero
sonriamos a nuestras

erriban todo. i Enfo-
SuUenos y metas Y No paremos!



CAPITULO 3
EiL EXITO

n este capitulo hablaré del significado del éxito
por qué éste no es opcional. También explicaré la
relacion que hay entre el éxito y el servir a los de-

mas, vy abordaré lo que es la libertad financiera y el vinculo
gque tiene con el éxito.

SIGNIFICADO DEL EXITO

Cada persona tiene una definicién particular del éxito de-
bido a que todos los seres humanos somos diferentes. Para
una, el éxito puede ser subir el monte Everest y para otra,
puede ser cruzar el Océano Pacifico. El éxito implica mu-
chas cosas, pero especialmente es llegar a ser congru.ente
con lo que se hace, con lo que se dice y con lo que se tiene.
El éxito es lograr la estabilidad que permita ser libre en
todos los sentidos. Porque la libertad financiera es tener
dinero, pero ello no hace libre a nadie. En algunas circuns-
tancias también se puede ser esclavo del dinero.. o

La libertad financiera significa tener la .p051b111c-1ad lde
estar tranquilo y que a partir de ello sea posible §ew1r a los
demss Y a uno mismo de una manecra diferente. Visto d.e esta
forma, lo mas barato en la vida de una persona €s el dinero,
Pues tanto la libertad financiera como el éxito representan

53
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nos gusta, desarrollar nuestros . )

uestros botcnci.llcs sin tener quc prcocuparnos de
res v nuks > = . .
; finanzas que suelen ocuparnos tiempo

el poder hacer lo que

pCCtOS dC‘ las ' : . ’
o no tenemos la libertad financiera. Esty 4

a un punto de congruencia

OLros as
v espaclo cuand
el éxito significan haber llegado n
con lo que se dijo, con lo que se sono y con IO.que st Hota
En mi caso. deseaba tener una casa propiay hoy vivo
2 de mis suenos; aspiraba viajar y conocer lugares

en la cas :
sonaba con ayudar a los orfanatos y a los ninos.

nucevos:

hacer. considero que eso es éxito. Hoy tengo la libertad de
hacer lo que quiero como siempre lo soné€, porque si quiero
servir a los demas no me tengo que esperar a que me dé un
tercero para hacerlo. Ademas, uno de los logros fundamen-
tales que me da mucha satisfaccion es que hoy puedo ser el
conducto para decirles a las demas personas que si se puede
salir de donde uno esta.

Ahora, ¢el éxito es permanente? No. Porque si hoy
tenemos un logro pero el dia de manana se deja de ser
congruente con lo que tenemos y con lo que decimos, se
acaba el éxito. Reflexionemos que nada es permanente. Lo
importante es que hay que repetir los logros y sostenerlos.
Por ejemplo, yo fui Premio del Presidente en mi empresa,
t9do el mundo se sorprendisé v dijo jqué maravilla, una la-
tina gano el Premio del Presidente! Bueno, la gente estaba
impresionada —hasta yo—_ Sjn embargo, haber tenido €s€
logro no me dejo satisfecha —V¥ eso que realmente perseg“‘i
el premio—, por lo que decidi que tenia que volver a hacer
lo para as.egurarme de que ese Premio no lo habia obteni
por las c1rcv..1nstancias sino por el trab ajo y el esfuerzo de
todo un equipo. Asi, en 2013 fuj Premio del Presidente ¥ €7
2014 lo volvi a obtener.

—El.seguir trabajando por los logros nos define co{?o
profesionales y en todos los aspectos de la vida. El Exito
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también es mantenernos y superarnos, no cejar en el ca-
mino de los emprendimientos, porque si obtuvimos algo
que dcsc;unns y athl Nnos d('l('nclnns, cntonces no se pndrl’a
decir que tuvimos éxito. Este se convierte en una forma
de vida, en un modo de crecer y desarrollarnos como per-
sonas distinto al habitual. Por lo tanto. continuar en la
perseverancia después de cada logro nos hace consolidar
NUESLro Exito.

Si trasladamos todo lo anterior a la vida cotidiana, el
éxito se da cada vez que nos trazamos mas retos y los logra-
mos; por ejemplo, una maestra puede seguir estudiando, un
licenciado exitoso hara una maestria y luego un doctorado.
Para cualquier profesional esta formacién es un logro en si
mismo. Por otro lado, si un médico logré encontrar la cura
de una enfermedad y en el siguiente paso se va a encerrar a
su casa, eso no tendria sentido. Cuando alguien hace algo
extraordinario esta obligado a seguir haciéndolo. No po-
demos quedarnos con lo que tenemos, nuestros dones son
para dar. Es como si a alguien le dieran una voz de tenor
vy nada mas se escucha en el bafio, eso no seria justo. Si
alguien tuviera el don de la pintura, podria pintar cuadros
para todos y no sélo para las paredes de su casa. Ahora, si
alguien quiere hacer eso a pesar de sus dones, es muy res-
petable, pero guedarse ahi no es éxito.

Esto nos lleva a la reflexion de cudantas personas se que-
dan en guerras pasadas debido, por ejemplo, a que tuvieron
un excelente puesto en algin trabajo y siempre lo estan re-
cordando: “yo fui gerente”, “yo fui director, tuve un gran
Puesto... pero lo perdi todo”. Y desafortunadamente eso
"o significa nada, lo importante es tener éxito consisten-
te,’ Permanentemente y saber hacer del mismo un estilo de
35 qQue siempre esté ahi, porque cudntas veces hemos vis-

" PeTsonas en la cima y luego los vemos en el fondo. ;Si,
llegar cs muy facil, sin embargo, el éxito es mantenerse!
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wmearketing —CoOmMoO ¢l contacto .Cll f-l'l‘(""“' y NO compartier,
con nadie como hacerlo. Es decir, si U! cxllf) NoO S€ Comparge
con las demds personas no €s €xito; s No f;nvn!cf-c a los de

mds: si NO NULTe a NUMErosas personas, No €s €xito. |
Uno de los aspectos bdsicos del mismo es salir de I,
sona de confort, pues a todos nos agrada sentirnos cémo
dos, por ejemplo al estar sentados viendo

television: sin embargo, quienes deciden

Nadie llega al quedarse en la zona de confort lo que
éxito sin pagar realmente estan haciendo es no esforzan-
un precio. dose en nada, y el sentirse cansado cada

dia a partir de todo lo que se hace es la
diferencia entre tener o no tener €xito,
porque —seamos realistas— quedarse en casa viendo el te-
levisor o algo similar no lleva a ningtin lado.

De la misma manera, el éxito significa hacer pequenas
acciones de manera consistente para que den un resultado.
Este es el camino de la vida. La gente tiene mucha relacion:
éxito-dinero, éxito-carros, éxito-casa. Y eso no es asi, por-
que el éxito comienza mucho antes de la obtencién de lo
material. Porque ¢qué no es éxito el perder el miedo? ¢No
es €xito caerse y levantarse? ¢No es éxito salir de la enfer-
medad? :No lo es aprender a sonreir? ¢El tener amigos?

¢El no darnos por vencidos? iEso es el éxito! El resultado
final o alguno de los resultad

también un logro es contar
una buena relacion con las
relacién con Dios. En conc

os del éxito es el dinero, pero
con nuestros amigos, el tener
personas, el llevar una buena
reto: jel éxito es todo lo que



57

-]

1.0 TENGO QUE HACER!
'

hacemos bien! Por lo tanto, el dinero es solamente uno de
sus reflejos, ya que éste se encuentra generalmente al final

de la lista.

EL EXITO NO ES OPCIONAL

Cuando los logros que tuve en el netiwork marketing co-
menzaron a salir de los parametros establecidos en el mis-
mo, s€ me comenzo a preguntar cOmo es
que habia llegado al éxito y qué opinaba
de él. Pues bien, desde ese entonces hasta | Yo decidi |
ahora he dicho que el éxito no es opcio- | salirme de
nal. Y es justamente de lo que hablaré en | donde estaba ]\
este apartado ademas de que compartiré | y hacer de mi
algunos de los porqués de estos triunfos. | historia un
El éxito no fue opcional porque hace | éxito.
muchos anos observé que el mundo en o = .J
el que yo vivia era muy complicado para
que las mujeres triunfaramos. Ademas, fui madre soltera

y eso me hizo percatarme que mi panorama era atun mas
dificil debido a que en la época en la que tuve a mi amada
hija la sociedad era demasiado dura con las mujeres en mi
situacién; y a mi, al inicio, esa sociedad intenté lastimarme
porque me senalaba y me juzgaba de tal manera gue sus
opiniones las emitia en voz alta, logrando que sus voces lle-
saran a mis oidos, intentando, expresamente, hacerme sen-
tr mal por esa situacién. Entonces supe que debia triunfar
bpara demostrar —y mas aun siendo madre soltera—, que a
pesar de lo que se podia pensar o suponer, las capacidades
se Uha mujer eran tan grandes como las de cualquier ser
‘mano. Al mismo tiempo, saber que estaba obligada a ali-
Z;e‘;::;l; :r mi hija, a darle ur.la.buena educacién y a brindarle
en buenas condiciones, me forzaba a reconocer
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. .1 no era si quéria o no R

que todo ello no era opuondl- Queri,

simplemente tenl
Desde nina

siempre me gustare .

proyecto pard vend
on

s, T

a que hau.xlf | - |

con criunfar en los negocios,

- ‘ 2

A los doce anos le
er huevos, donde proponia poner £

A

costos de las vacyy,
Unag

sone :
presente a myj
' Pap;

templando los
jonde los venderia. Todo 1o tep -
-1113

de las jaulas y el lugar dor : d
muv bien planeado; pero mi papa me (-Jl]() que No, ya que e,
‘ o era bien visto qu€ las mujeres hicieran ese e,
na nifia. Igualmente se cspera)

un
llinas en el patio y €

esa cpoca n
de trabajos, mucho menos u
z a profesion como l:

ba que estudidramos
o algo similar. Y es asi como estudié para educadora ryry]
equivalente ademas a lo que hoy es el nivel medio superim‘
es decir. realmente ni siquiera se me impulsé en ese mg.
mento para asistir a la universidad. Entonces comencé ¢
. ; ra-
bajando como maestra rural en la sierra, me gusté much
> =4 = C 0
v aprendi muchas cosas, mismas que considero me fue
e ; s ron
muy utiles y que como lo dice la Biblia, “todo obré ‘
bien”. Sin embargo, una vez i hii 2 5 e
: A%, que mi hija nacié, me di ¢
€ que yo necesitaba gan > - i i
ganar mucho mas dinero del que ob

tenia en ese noble trabajo.
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qos para una madre soltera. Por esa razan o

At n*-.lclllll)lt' a
Jar el extra y €s algo que sigo haciene
S

ln Il.t‘xl,l (" «ll.l «l(' llt »y

Nlll\cu fuce (\‘\(l(\ll.ll el 'llt 'l.ll O lo que queria Y COmnic
s, »

nnli‘ba conxlh’lnl\l‘s no tan fave »l';l')l(‘\ rara l.l\ muajeres., on

tONCES sabia que luchando v esforzande yme podria vivir de
la mejor manera. Trabajar y dar el extra se conv

Irticron en
habitos v obligaciones de vida. Si en un traba

jo a alguien
e pcdi&ln que hiciera equis labor, vo la hacia al doble. Si
solicitaban en el trabajo equis cosa, yo daba el doble o el
wiple aungue no me lo pedian, porque necesitaba que me
consideraran para los mejores puestos, los mejores suel
dos, para las mejores oportunidades. Estaba hambrienta de
oportunidades. Las buscaba, las provocaba; para mi era un
estimulo el buscarlas y el que me vieran dando el extra.
Todo ello se convirtié en parte de mi vida, por eso con-
sidero que el éxito no es opcional. Dar el extra te lleva al
exito y el estar en la excelencia no es opcional. Tal vez no
logre nunca la excelencia, pero he luchado por ella por mas
de treinta afios y lo seguiré haciendo siempre. El éxito era
una obligacién, no una opcién. Desde que mi hija nacio
funca mas me cuestioné si queria o no triunfar, pues era
mi obligaciéon que ella viviera bien. Por lo tanto, tenia que
trabajar mas, romper récords, vender mas que nadie, sobre-
salir, trabajar mas horas. El éxito en mi vida se dio porque
“unca me detuve. -
,Ahofﬂ bien, es necesario aclarar que en el camino tu
muchos aspectos de mi misma. Mas adelante
hablaré sobre la importancia de la determinacion ¥ _de La
% de los suefios para poder llegar al xito, IMIEMAS
.. Ve desde mi juventud. Sin embargo, una vez reco-
e Muchos caminos y habiendo obtenido aprendizaje ¥

Wmm presento la oportunt S

e fue el netrwork marketing, pues vi que me
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idad de un negocio donde ¢ = l £ 10 teniy

p b} 7()['ll|l]|L ac C - : 3 e ek

:d g l iba asponeryo- Por lo tanto, al prepararm,.

imite; ¢se se a ¢

1i vida par _

egué al pri . ‘

a libertad financiera y seguir crecien.

<

a los lideres y a toda persons

a crecery dar lo mejor de mi, tomeé

-ante toda n L IRERE ; e :

durante g iee T8 mer escalon de un éxito mg;
; ad y

esa oportunidad
significativo: obtener | :
Jo en el negocio; capacital
que quisiera aprender. ,
Mis adelante hablare :
jones para mejol

ahora que el trabajo duro no es sufi-

4 detalle del network marketin,

le 1 comendac ar el negocio; sin em.
v de las rec ¢

bargo, adelanto desde
ciente para lograr mejor
nidades son fundamental | |
de las primeras tareas es eliminar todo lo que impide ver

las oportunidades, y prepararnos para no confundirnos con
situaciones 0 empresas que creemos que son oportunidades
v no lo son. Por eso, el desarrollo de todas nuestras habi-
lidades, valores personales y suenos son los radares para
poder encontrarlas.

Para impulsarse hacia el éxito hay que poner en practi-
ca los conocimientos, de otra manera éstos no tfuncionan, va
que el motor central es el querer mejorar nuestras condicio-
nes de vida y la tnica manera de lograrlo es en la practica.
Para detectar las oportunidades hay que estar siempre en

mar = i
cha. En mi caso, la oportunidad fue el mercadeo en red.

ar nuestra vida, sino que las oportu-
es para ello. Ya comenté€ que una
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con un enorme impulso sin que nada nj nadie me detenea

omé la decision de llegar a ese nivel: tenia que lograrlo.
Asi, a cinco semanas de haber entrado mj contr
presa. califiqué en lo que se le conoce como
inscribimos a 1 230 personas.

Una vez que logré esa meta me senti tan entusiasmada

ato a la em-

diamante. e

que quise seguir avanzando. No paré has- ST —
ta la fecha, de tal forma en que siempre
segui poniéndome mas metas, una a una,
pero tratando de repetir o de rebasar la '
anterior; de esta manera llegué a trazarme

No es lo mismo
presumir que
inspirar.

la de la libertad financiera y lo logré.
Ahora me preguntan por qué contintio trabajando a pe-
sar de dejar atras las preocupaciones que me impulsaban a
obtener ganancias financieras. Pues bien, mi respuesta esta
en que encontré en el nerwork marketinng la oportunidad de
conectarme con las personas, con el privilegio de interac-
tuar y crecer no solamente yo y de manera aislada, sino de
hacerlo en red, motivandonos unos a otros. Incluso, al des-
tinar este libro a lectoras y lectores interesados en conocer
mi experiencia, sé que nos esta conectando entre nosotros
Y €50 es una motivacién que no tiene precio.
o Debemos evitar la pereza y el descuido en nuestras ac-
tf"ldades cotidianas. Cada actividad que decidimos realizar
Uene que ser siempre con la idea de cosechar frutos. Hay
mudfa g€nte que eso no le importa, y usan con frecuencia
::::Cilio’ “lo ifnportante no es ganar sino competi_r”, Yi€es0
realipg €rto. Si no vemos resultados no hay sentido para
i :rs ;a:licsosas. Ha;\ber nacido es muy dificil, y es un tr lu‘l’"
Vida . Usmo. Asi que debemos saber que entramos a la
: 13 gﬁtlar,- no a perder. ;
% 0 d‘ebeﬂlos ver el éxito como el momento del premio,
B . - Sleamino recorrido. Lo importante son las ex-
%8 Que vivimos camino al éxito, ademas de la cons-
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licemos todo paso a paso

~ > » l‘L)ll
rancia que tengamos y el que re:

mos el riesgo de desgastarnos

Amos corre
nuevo siempre 1
[.a consistencia del dia 4

almente, si par ;
Agh plica un desgaste v

el arrancar de |
o de desistir.
4 la vez en lo pequeno es uno

nde al final de un tramo se

porque
ello conlleva el riesg
haciendo una cosa
retos centrales en do
mi ande. Po
premio muy grande.
mos en lo pequefio sin parar nunca. B i
os han sido el esfuerzo conti-

dia, de ir

de los sec s
recibe un r lo tanto, requiere que
nos concentre
caso. considero que mis logr
nuo para ver realizados mis suenos.

No importa cuando se logre el éxito, nadie nos va a
preguntar por qué “tardamos tanto”. Mas bien, el resultado
sera un aplauso porque lo logramos. Hagamos de nuestra
historia un éxito, pues a todos nos sirve saber que se origi-
no6 ahi, que se tomaron las decisiones de decir “;no mas!”
que hay mucha capacidad en cada persona y que en la vidz;
siempre se puede ir por la carretera grande. No olvidemos
que vale la pena tomar la perilla y abrir la puerta. Por
todos los “problemas” tienen una puerta d d e
puerta de salida. No hay que parali B

zarse, hay que tomar la

puerta de salida de la si s e
S a situacion dificil para lograr otro tipo

SERVIR A LOS DEMAS
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ner esperanza y a volver a ser
\'Cf a tc'] .‘ - crvin I"" CxXirano (S8 L
rezCAa. lo &lSlll]llk‘ mientras encontraba

a4 tanta NMCNte n
nitica. lniciahncnu' no me di ¢ uenta de lo mara

Lol )

I”'v‘.c. que

pCﬂ) cunfnrlnc CInpoece a sentirme Imejon a la par gue

servia—, M< hice consciente de ello. Incluso. en algunos de
los MOmMENtos en que llegué a sentir miedo o frustrac 1O
cambié estas emociones por una imagen donde me veia ayvu
dando a los demas, pues era algo que realmente disfrutaba
y que me hacia crecer como persona. Observé que asi como
iha teniendo logros también iban cambiando las historias
de muchas otras personas con logros propios, lo cual me
iba motivando cada vez mas —y aun lo sigo sintiendo—.
Cuando nos damos cuenta de que dentro de lo que estamos
haciendo podemos estar impactando la vida de muchas mu-
jeres y hombres comprendemos también lo importante que
es actuar con mucha responsabilidad y compromiso.

Hay que diferenciar entre fama y éxito, pues son dos
cosas muy distintas. En el mundo hay incontables perso-
nas que sirven a los demas —enfermeras, médicos, maes-
r #os y muchos, pero muchos profesionistas mas—, lo que
50s lleva a reconocer de manera obligada que en la vida

de todos los dias el mundo tiene numero-

“m exitosos y anonimos. Esto no .
ﬁ‘ 5 €re decir que su trabajo cotidiano no El éxito es
g :_hmado a cuantiosas vidas, pues entender que a

la vida venimos

y hacen todo su esfuerzo por )
a servir.

lar abundantes historias. Asi que

d nombre de alguien se encuen-
Marquesina, no quiere decir que e
9, ya que el éxito, en esencia, s¢ da cuando impac-
demuchas personas y no necesariamente lleva a

'lOmamos en cuenta que la mayoria no €stamos
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v reSpeiuosos con los demas, ya que a lo unico que vinimos
a este mundo €S a servin Por lo tanto, ¢l exito tambien ey
comprender gue los dones que podamos tener debemos
ponerlos al servicio de los demas, sl nO Jpara que se es exi
toso si no le sirve a nadie?

El mefiwork marketing deja la satisfaccion de avudar a
cambiar historias. Por eso hay que decirles a los lideres que
se pongan hasta atras de sus grupos v vean por gquienes tie
nen que trabajar v a qui€nes uenen que servir: a las mujeres
v a los hombres que estan esperando hacer algo por cam-
biar sus historias. porque depositaron su confianza en ellos.
;Hay que interesarnos en las personas, porque son nuestros
companeros de viaje para el resto de nuestras vidas!

Despues de mas fie doce anos en el werrvork marketing,
donde he llegado a formar una red grande, me percato de
e la gente qne'la integra y vo hemos llegado a ser grandes

amigos. Aprendi que en todo lo que se hace en la vida hay

Que servir sin es 1
- perar nada a cambio, que hay que sembrar
siempre, va que un dia son tant

uno. Eso no se da al princi-

10, 3 - 4
P :‘ solo una metafora equivalente a la
Nada se se faV¥ a su cuidado, pues algo que no
* Ve esta - =
queda sin 2 germinando en la tierra hasta

recompensa, que brota de ella una planta.
siembres bien tro del exito, el liderazgo debe

OWM SCr €q utval v cnte al servicio. El lider que

sabe dar cs

et lguien que atrae como la
cCNSen -
snsena el servicio con el ejemplo-

miel, y
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hornﬂ(ir que alguien quiera detenerla Mien

1N cdeses
guir NUCestro “i‘_.m')h“ mas vale que se baje de ella ;.:.:'rx- el
po quUErer Servir, entorpece el avance de todo

Para mi ¢s muy claro que la transformacion gque tuve
en un momento crucial de mi vida fue gracias a que al
guien me puso una escalera, a que alguien fue servic -
conmigo. Por eso, el que yo sirva a los demas acercandoles
una escalera es una manera de poner en practica el servir
nos UNoOs a otros. Si no se sirve a los demais €s casi imposi
ble llegar al éxito. Uno de mis deseos mas importantes es
gue los logros que he tenido sean qtiles para servir. Deseo
ser factor de cambio. Quiero irme de este mundo con la
satisfaccion de que luché por cambiar mi entorno sirvien.

do y ayudando a otras personas.

EL PRINCIPIO DEL DAR

Este principio, aunque tenga similitud con el de servir a los
demds, en esencia es diferente. Aqui se trata de compartir
las cosas materiales que tenemos. El tener dinero y cosas
Materiales es un estado especial del corazon y de la mente.
Cuando damos estamos deseando gue Nnuestro entorno sca

istinto ¥ €s una manera mas de sembrar. Si no l]cvan‘u?s a
¢abo este principio también es casi imposible tener exito.
I:o he practicado toda mi vida, no sélo ahora que tengo
l‘benad financiera. Fn el pasado, incluso, algunas pcrsnnlas
ke .uﬁgaron a preguntar por qué daba si me cncontr:asl
ensltuacim’les dificiles, incluso economicas. Les C()nt(:‘Sté ‘j
€S importante compartir, pues €s una mancra de sem
¥ cosechar algo de lo que compartia con Otros.

b‘l’ﬁr
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No damos lo que nos sobra, compfrtimos-lo,:'
s, No damos cuando no tenemos “problemag
e damos. No damos para hacer un
. gispcaaslon es quC difica, es el qu |

e 1 porque el que da es el que se e h’l;' g € gana y;
El saber dar y el que se vuelva un ha ltz s hacernog a1,
costumbre de la siembra y dela cose? 4, Porque enis a4
vida todo es siembra y cosecha. No todas la.s COstumbreg
héabitos son buenos, pero éste es de los mejores y hay que

formarlo en cada uno de nosotros.

Siempre hay alguien gritando por alguna ayuda; deb;i.
do a eso, se requiere tener los sentidos abiertos para yer
de qué manera es posible auxiliar. Es muy importante que
toda ayuda esté libre de dano, ya que hasta para dar hay
que saber como hacerlo, porque se puede lastimar. Eso Io
aprendi porque cuando no tenia dinero hubo gente que me
dio lastimandome, eso los hacia sentir bien. Tuve que aga-
char la cabeza varias veces para recibir porque necesitaba
comer y me humillaron al darme, por lo tanto aprendi a dar
sin lastimar e invito a que todos hagamos lo mismo. Saber
dar es un arte, y como todo arte. hay que perfeccionarlo dia
a dia.

Cada persona construye su propio bien o su propie
mal; toda siembra tiene su cosecha, se siembre bien o mal.

Aunque cuando damos es muy probable que regrese a no-

sotros, realmente Jas cosechas no las recogemos nosotros, las

oslas. El sabri cémo y cuando
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alguien da monedas, invitémoslo iy or ejemplo, si
no se sabe en donde va a cambiar
familia pueda comer ese dia. Pie

boca de que hicimos la diferencia compartien
quenas acciones pueden ser un bumeran que va a regresar
en abundancia. Atrevamonos a dar de otra manera, porque
se va a regresar de otra manera y sobre todo nos va a hacer
sentir muy bien.

Personalmente tuve la gran fortuna de que mucha gen-
te sembré en mi. Hoy no sé dénde estian esas personas, las
perdi de vista, pero sembraron y soy el

do. Esas pe-

resultado de tanta siembra, de tanta gen-
te que se acerco a mi y me ayudaba a po-
ner una escalera. Dedigquémonos nada
mas a sembrar y relajémonos. La cosecha Dios
puede tocar —y abundante—; pero tam- | '

Las cosechas
no las recoges
tu, las recoge

pPoco tocara toda, porque la siembra es
fan grande, tan especial, que alcanza para
muchos, porque jse da con el corazon!

LA LBERTAD FINANCIERA

La perseverancia es un factor fundamental para.leg;r.aﬂ la
libertag financiera. Y su disfrute da como resultade i
la pena tener elementos para decidir lo GG

s permite realizar cosas ut
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u’&o En mi caso, la libertad me permite saber que e gq, i S
es ei privilegio mas grande que Di?s me ha dailo. Efecn. :
vamente, tengo una vida poco'co'mun, pero soy la perm
mas normal del mundo, vivo dxarlamcntc como cualquiery
Se aprenden muchas cosas cn’ c.l camnn-o, que de algu’na ma-
nera posibilitan saber como vivir esta hbcrta.d fir?ancxera, de
tal forma gue sea un activo mas y no un perjuicio.

I.a libertad financiera es la posibilidad de seguir tra.
bajando sin tener que ocuparse en factores que cuando
no tienes los suficientes recursos ocupan el tiempo de las
personas y pueden causar preocupacion. En mi caso, ésta
solamente es una parte de mi vida, pues en las demas dreas
también soy libre debido a que tengo la posibilidad de ele-
gir qué, como y a qué hora lo quiero. Pero lo mads irnpOf-
tante en mi vida no es la libertad financiera, sino Dios. El
es quien me dirige y sin El no me muevo, pues fue El quien
realmente transformé mi vida v por eso cuando comparto
€sto me gustaria que cuando vean mi experiencia lo vean a
El también.

LLa intencién de compartir qué¢ es la libert
€s que reflexionemos sobre el hecho de
dinero en ocasiones puede lle

ad financiera
gque tener mucho
var a alguien a estar totalmen-
t€ preso, cuando se considera que es lo anico importante
en la vida. No se debe confundir la libertad financiera con

€star metido en casa sin hacer nada y mandarles mensajes
a los hijos de que como se es

ya s€ gana mucho, entonces y
—EaRCieramente no significa s
de tener 1a preocu

L ALz

libre financieramente, porque
4 Nno se trabaja. Y no, ser libre
er flojo. La libertad financiera
s pacion del dinero para poder
Mmas tranquilo, lo cual es muy diferente.

am "nte hoy la gente dice: “lib cie-
ifies ™ i 1bertad financie




~ be

k. : a libertad financiera se
4 de actuar de otra manera, se pueden tener vacaciones

de otra manera y servir a I?S denTéS de otra manera. La li-
pertad financiera nos permite decidir libremente a dénde ir
y sin deber dinero durante las vacaciones: que cuando toca
ayudar a una fundacién o a la familia no se tiene limite: que
cuando toca ir a comprar ropa, se compra la aue se quiera.
Pero de eso a vivir de flojo: no, eso no tiene sentido
Ademas, quienes gozan de libertad financiera estan mas
obligados que nadie a servir, a trabajar, a seguir ayud.ando
y a transmitir sus experiencias a los demas. El tener dlpero
es una gran responsabilidad y es importante. que nadie se
engane cuando alguien le dice que en poco tlempo’se va a
hacer millonario. Eso no es posible porque llegar a ésta im-
plica desarrollarse cotidianamente, reali-
2ar esfuerzos sin detenerse, poco a poco,
U0 a uno, pero en todo momento. Ser

Peseverante y disciplinado, fortalecer

~j='3en0 es parte de lo que se requiere
 llegar 4 ella.
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n este capitulo hablaré de 14 necesidad de mv ‘
orden en nuestras prioridades, tanto ptOfCSiOW ,
L person-ales que nos permitan llegar al éxito,
y sostenerlo. Posteriormente enunciaré la importancia de
autovalorarnos para conseguirlo, dado que si no lo ha-
cemos no es posible tener logros; enseguida hablaré del
tema de la determinacioén y su trascendencia en el camino
a los triunfos; finalmente se compartira uno de los temas
favoritos de mis capacitaciones con los grupos de trabajo:
la importancia de conservar la inocencia del constructor
principiante.

LAS PRIORIDADES EN ORDEN

Para llegar al éxito todas las decisiones provienen de aden.-.
0. Los logros que se llegan a tener en la vida. no surgen del
~ 4zar, sino que nacen del interior y se materializan afuera.
. es conveniente que se comience por poner oraen
l interior de cada persona, a fin de poder cimentar hﬁ il
>ara obtener logros nutritivos en todos l@s ' s
Me ha parecido fundamental:hfagi‘-"d@ ¢ .
os cambsios interiores durante las ¢




& formaraén, porque el trabajo que se ha.ce desde ¢ ,
siempre se va a ver reflejado en el exterior. T

~ No es posible ordenar los cajones ? los archive
negocio si no se ponen en orden las prioridades de
Sin esta armonizacion no es posible organizar nuestras 40
tividades cotidianas, porque a partir de como se deeid
acomodar, es que se podra tener una vida diaria mas estru
turada. Tanto para el éxito en el negocio como para el de 13
vida personal y familiar el siguiente ordenamiento es muy
equilibrado y permite no desviarnos del sentido de la vida,
que es crecer como personas, pero siempre con el acom-
panamiento del Creador y de nuestros seres amados que
nos acompanan dia a dia. A la vida no se viene solamente
a hacer dinero o a sufrir porque no se tiene: la vida es un
conjunto de elementos que hay que armonizar para que la

nuestra sea mas plena.

Por todo esto puse mis prioridades
Pongamos en el siguiente orden y, hasta el dia de

nuestros . boy, me ha sido de mucha utilidad ha-
valores en . berlas acomodado asi: primero esta Dios,
orden. |
|

enseguida estoy yo, después mi familia,
4 luego mi trabajo y después mis amigos.
Si consideramos a Dios como nues-
tro creador es importante estar cerca de El, por lo que al
despertar tenemos la mejor oportunidad de acercarnosle.
;:lda manana lo primero que podemos hacer es voltear al
B e o oo o aue nos du coi

tolia poniéndonos a sus érdenes. Personal-
' Qhago todos los dias.
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il
e siempre. Es importante
ida, pues tenemos i oo,
B sita vide, . s un Diosg bondad
o salvador. Si ponemos a Dios en pri M.
;’nos rrabajando todo lo demas se
: el
gocios, las amistades, |a
- I' Otra cosa.
Después de Dios estamos NOSOtros mismos. (

bienestar de nuestra tamilia, los ne
olucion de situaciones y cualquie

- =N l > ] - 1 - Jada ma-
sana, una vez que le he dado mis agradecimiento

: s y me he
puesto a sus ordenes, voy al bano,

: me veo al espejo, me
echo muchas porras, me digo cosas muy bonitas y alenta

doras. Todo esto me carga de energia para tener la actitud
adecuada y salir a trabajar. Después le hablo por teléfono a
mi hija, le echo porras y no se me olvida decirle que la amo.
Posteriormente empiezo a trabajar.

Reflexionemos un momento por qué colocamos en se-
gundo lugar de las prioridades el preocuparnos por noso-
tros mismos. Normalmente estamos mortificados por todas
las demas personas, siempre poniendo primero a la mama,
al esposo, a los hijos, ja todo el mundo! Pues bien, poner
a los demas en primer lugar hace que los deseos propios y
necesidades se dejen hasta el altimo, si en algtn momento
nos queda tiempo para atenderlas. No nos damos cuenta
que hacer esto no solamente nos dafia a nosotros, también
dana a todas las personas que nos rodean.

¢Por qué cada persona tiene que estar primero que los
demas? Porque si no esta bien consigo misma nadie. que
€té a su alrededor va a estar bien: ni su familia, n% quienes
tfabajan con ella, ni sus socios. .. nadie. Ponerse primeto no
“l8nifica ser egoista, mas bien el no hacerlo si lo es, ya L
*$ Cuando cada persona se descuida. Una vez que alguien

Es i s
h €Omo cuando en los aviones dicen que e €a° C_[. erse
Raya oy nifio debe poners=

Prim geno el adulto que va junto al

la pueda colooma;gl .
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ueno. ¢Por qué? Porque si una persona no CStd biey .
e : S Wil |
po?iré hacer nada por sus hijos. Y eso aplica pary S
‘,) ea de la vida, no nada mas en los aviones, sino ena Uler :
ar > 1 : : e
' rnay ¢ % Shll()Sya]a-f i

snte todo. Y porque hay amor a lo sk

tamente todc porq culigl

cada persona debe estar primero.
También es importante que seamos Nosotros Mismeg

y

de igual manera debemos dejar que nuestros hijos lo o

Pongamos como prioridad ayudar a que los demjs Sean
independientes, pues cuando vemos que hay padres que
solo quieren que sus hijos sean igual a ellos, generan muchg
frustracion. Por esa razén cada uno de nosotros debe tener
su propia vida y respetar la de los demas. Hayfamilias en
las que el abuelo, el tatarabuelo, el hijo v todos fueron doe-
tores, jy traumados! ¢Y quién lo pagé? Pues el paciente,

Las madres y los padres deben estar siempre primero.
Hoy, por ejemplo, hay casos en los que le dan el coche al
hijo mientras el proveedor o proveedora de la familia no
lo tiene; en estos casos no se ha reflexionado que para que
los hijos no la pasen mal. las madres y los padres deben de
estar primero.

Hace muchos afios descubri que de los dos dias de asue-
to que normalmente tiene la semana, debia darme tiempo
Para mi; asi, dividi un dia P
qué?, porque tenia que tener un di
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3 noche o en cualquier momento del dia. Eg fundamental
apoyar a los miembros de nuestra familia, e jr por ellos es

|a consecuencia de cuando estamos bien NOSOtros mismos

€s muy clara. Quie-
ndido todo lo anterior,
Jodemos comenzar a trabajar con alegria, con paz y feli-

|l trabajo es una de las
actividades que mas tiempo nos ocupan e

La siguiente prioridad, el trabajo,

e decir que una vez que hemos ate

cidad. Ahora bien, si se observa. e

n nuestra vida.
ne sentido el que nos
movamos conforme esta lista? Resulta que si no lo hacemos
asi v nos descuidamos el trabajo puede llegar a ocuparnos
todo nuestro tiempo; si esto llega a suceder, cuando voltee-
mos nos daremos cuenta que no hay familia, gue Nosotros
estamos mal en algiin aspecto —salud, amor, falta de paz,
o cualquier otra cosa

pPor lo tanto, ¢se observa por qué tie

, v finalmente, cuando intentemos
dirigir nuestra mirada a Dios a partir de los dos aspectos
anteriores no tendriamos idea de cémo acercarnos a El.

El dia que podamos dominar todo esto veremos gque
también podremos dominar el éxito. Se requiere que cada
persona ponga sus prioridades en orden y lo lleve a la prac-
tica, sin importar en qué situaciones nos encontremos, ya
que este equilibrio también ayuda a irlas resolviendo.

APRENDER A VALORARNOS

Para lograr el éxito debemos estar seguros de n(?sotros mis-
mos, ésa es la Ginica manera. Cuando me ini’c1é en el nle-
lworfk marketing me fue dificil apostar por mi, pero;so ©
18gré ripidamente cuando aprendi a quererme, a v orall‘-
Mme y a vencer el miedo. Me di cuenta de que si 9tros. o
lograban, yo también podia. Dejé de ver mis c}ef‘iflen:lani;
Pues descubri que hacerlo era ponerme obstac c;ste e,
Misma. También dejé de escuchar todas las voces externas

g
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mis ¢ i
centrarme en desarrollar y for talecer apacida des,
lograba algo. Hoy me amo,

para
aplaudiéndome cada vez que s .
me respeto, me valoro y sé que soy capaz de todo.

Todas las personas, sin excepcion, estan llTnas de doneg
y habilidades. Para que cada una pueda “cvarl as a su mgy;.
mo potencial se requiere que l(?gre reconf)ce.r O graf)de que
puede llegar a ser y que se enfoque en si misma. Todg eso
es muy facil si llega a amarse, a quererse y a respetarse. Una
dslasananeras de lograr amarnos y darnos cuenta que |l es-
tamos haciendo es cuidando la forma en que nos hablamgg
a nosotros mismos. Si nos hablamos con respeto y amor, o
muy probable que un dia nos percatemos de que gracias a
eso logramos muchas cosas, ya que las personas atraemos lo
que somos, lo que sentimos, lo que pensamos y lo que habla-
mos. Por lo tanto, si dejamos de reganarnos y empezamos a
hablarnos bonito, a ocuparnos de nosotros y a sonreir, esta-
remos dando un paso mas en el camino al éxito. Se requiere
decirnos lo hermosas o guapos que somos, lo maravillosos

que nos sentimos y las grandes capacidades que tenemos.

Todo ello por encima de cualquier circunstancia por la que
se esté atravesando. Por favor, jsonrie a las circunstancias!
Levantemos el pecho al caminar, arreglémonos y salgamos
a trabajar. Si tenemos una actitud de que estamos muy bien
€On nosotros mismos entonces todo empezara a cambiar,
comenzaremos a atraer las mejores Cosas para nosotros.
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mente, NUESLTro cuerpo y nuestro espirit R
< G u
a fin de estar en condiciones de amarnos
plenamente. t;rus palabras
enen mucho

poder, obserya
LA DETERMINACION cOomo te hablas
a t1 mismo.

ll\( 161 A I ”‘;l‘w()ﬂ(? marketing con

a determinacion de que mij vida; \; : Y
convencida de que la(ierraria c((i)‘xlj IE;‘ li ttf‘}llnuzlar - exxfo,
mantes. Con base en ese pensamie ~rOL - e cifa-
e e ; s S l1ento y a partir de una
ferrea dctern)u}af:l.on, que hasta ahora me sigue acompa-
nando, construi mi red de negocios. Todo sucedié a partir
de una sola decisién. pPorque sin ésta no se puede llegar a
ningan lado. Para llegar a la meta y construir la red que me
habia propuesto en esta profesion sabia que no iba a poder
ir por miles de personas de la noche a la manana, pero si
a por persona. Los integrantes de
as personas gue son cercanas

supe que podia ir person
mi lista caliente —es decir, 1
a mi—, no quisieron ser mis socias en el negocio; hubo

incluso quienes me dijeron: “deja de sonar Conchis, eso
no existe, eso no funciona. ;Por qué mejor no buscas un
empleo?, ¢por qué mejor no vendes bienes raices, ya que
te gusta vender?”

Pues bien, yo queria ser libre financieramente y sabia
que a largo plazo el network marketing me iba a dar esa
libertad deseada. Y me fui paso a paso, persona POEPES
sona. Cuando sali en busqueda de socios la gente vio en

! 1 lo-
mi la determinacién de que con ellos o sin -el.los lo iba a
nte para que quisieran asociarse

determinacion que tenia

grar, actitud que fue suficie
ni tenia todo a la

conmigo. Al inicio del negocio la o
3 c bia mucho

basté, pues cuando entré no sa i

mano, y aun asi los integrantes de mi am

juntos esta gran travesia.




e convalor, con voluntad y con fuerza. Hay que tomayy,

i iy S Gisn de que las metas van a lograrse, de que &
 determ . di dia, de que sera posibl a
a ser mejor persona cia 4 ) © enfreny,

los miedos ¥ vencerse a uno mismao. Se tiene que aprende,

a tener dominio proplo- - :
1 1 n que la determinacia .

Hay quienes consideran gq citrsla oot

’

los suenos y todo lo intangible que da el éxito se estudi, )

los libros. Eso no es cierto. Nunca he e:
tudiado en los libros cémo ser detel’mina:
da. Tomo la determinacién porque N
pre he pensado que si NO Nos movemog
la vida nos mueve de donde estamos. P,

Mi credibilidad
me la dio la
determinacion
férrea de

cambiar mi

| historia.
L - _ tengamos contemplado. Es mucho mejor
ubicarnos en una mejor circunstancia de
manera planeada y estructurada, en lugar de que llegue algo
inesperado y no se sepa qué hacer. Esa es la inica diferencia,
debido a que la vida tiene altas, bajas y eventos inesperados,
por lo que es mejor planear las bajas y tener el control para
que la vida no nos mueva por habernos descuidado. No es-

peremos a que ésta nos mueva de un golpe, mejor salgamos
de las situaciones de manera calculada.

ello prefiero moverme, porque cuandg
algo no va bien, tarde o temprano habrj
una situacion que nos mueva y sin que lo

Cuando las personas ven que alguien esta determinado
e Fase. lo que pase va a lograr sus metas, es cuando de-
ciden participar como socios. Para ello no es importante st
traec o no un carro nuevo, si tiene salud o no, si se transporta
en autobus, en metro o en un coche de lujo, lo tnico qu¢

hac inaci L
1 e falta.es su determinacién. Cuando se logra transmitih
a gente dice que si y nos sigue.

i
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La determinacion implica pasién y seguramente todas
las personas la hemos llegado a sentir en nuestra vida. R
cordemos algo que hayamos hecho con mucha pasién c;n ael:
gin momento de nuestra existencia, ello nos ayudara a des-
pertar nuevamente la determinacién en nosotros porque la
pasion es la creencia de que es posible hacer las c;)sas Sin la
pasion, la creencia no llega; sin ésta no hay disciplina- y mu-
cho menos la disposicion de pagar un precio, porque para
llegar al éxito siempre hay uno que pagar. La pasién llega
a partir del deseo ardiente de cambiar nuestra historia y de
salir de donde se esta. Tomemos la decisién y trabajemos
sobre ella, teniendo en cuenta que la determinacién siem-

pre es mnterna, €s decir, nadie puede hacerlo por nosotros.

LA INOCENCIA DEL CONSTRUCTOR PRINCIPIANTE

El tema del constructor principiante es muy util, no sola-
mente al inicio de cualquier emprendimiento, sino en cual-
quier etapa de nuestras realizaciones. Sin embargo, la expe-
riencia me ha mostrado que el compartir esta vision al inicio
de la formacién de los lideres ha dado buenos resultados.
Por un lado, debido a que uno de los aspectos que personal-
mente me han posibilitado tener logros en el network mar-
Eeting, es que les doy acompafamiento en todo momento a
los principiantes, que incluye una conferencia que se llama
como el titulo de este apartado: “E] constructor principian-
te”; por otro lado, apoyarles en el despertar de sus deseos
de triunfar es parte del éxito en si mismo, ya que acompanar
en la motivacién de quienes son parte de nuestro equipo €s
un secreto para obtener grandes resultados. T8
En el apartado anterior hablé de que la determinacion
se logra a partir de sentir pasion para logl:ar nuestras metas,
por lo que a ello se le agrega que de la misma manera nece-



| entic pasion. La pasion es fundamental para el despergg, 4
et Jmu&m,md os de la mente y del coya‘26‘n, Como ¢] 4 ,
de cumplir nuestras metas. Cuando iniciamos algo m
todo lo vemos bonito, tencmos Foda la pasion y la Creengi,
de que vamos a hacerlo vy a terminarlo bien; esas emges .
abren el camino para hacer las cosas, y el secreto pary llegay
a la meta es que esa inocencia no se pierda jamas duran,
nuestro caminar. Normalmente las personas COMeENzamge,
con mucha pasion todo lo que hacemos, pero a menude
la mayoria va perdiendo esa emocion a medida que pasa ¢l
tiempo, y desaparece cuando se van encontrando con obs.
taculos, o simplemente de un dia para otro ya no la sienten,
Si se pierde la inocencia ya no hay pasién, ya no hay
deseo por realizar lo que nosotros mismos planeamos. Esta
inocencia representa la ilusiéon que se siente cuando alguien
se casa, cuando se inicia la universidad o cualquier otra acti-
vidad; todo lo vemos color de rosa y sentimos que lo vamosa
lograr; tal vez pensemos: “;Wow, me va a ir de maravilla!™ ¥
no sabemos todavia si sera asi, pero tenemos esa inocencia.
a la cual le lamo “inocencia del constructor principiante™.
Esta se parece a la de los nifios que se creen bomberos o as-
tronautas; a la de las ninas que se creen princesas; y cuando
no nos salimos de esa inocencia, jes posible que hagamos
todo para que las cosas sucedan! Esa emocién generd la
adrenalina, la pasién y la creencia. Yo nunca —nunca— b€
dejado de ser constructor principiante, tengo mas de M 4
aﬁos'ene.l network marketing y la sigo sintiendo. MQ ”
‘@ cada vez que doy una presenta_ ~
> @ mi equipo cuando trabajo para

Y
i

13




pasion por conseguir algo.

Nunca he perdido 14 Capacidad de
asombro y estoy convencida de que
mientras la mantenga, junto con la ino-
cencia de un constructor principiante,
s¢ que puedo continuar con mi trabajo y

cumplir mds metas, Ya que esa misma es

i misma la Inocencia del cons-

persona tenga dentro de s
tructor principiante. Veamonos a Nosotros como nifos y

Veremos que asi se podra conservar siempre esa inocencia,
logrando llegar hasta donde alcancemos a vernos.




OPORTUNIDAD DEL NETWORK MARKETING
LA

n los capitulos anteriores el desarrollo de los temas

se centrd en los aspectos ttiles para el crecimiento

y fortalecimiento de todas las dreas de la vida del
ser humano. Particularmente se resalté la importancia que
todo ello tiene para llegar a la libertad financiera y al éxito,
no solo respecto al trabajo, sino también para que cada per-
sona pueda superarse a si misma y, en consecuencia, tenga
elementos para poder cambiar su propia historia.

Comparto el conocimiento del network marketing o
mercadeo en red a partir de mi visién; sin embargo, es ttil
aclarar que desde el siglo pasado que inicié esta profesién se
han venido transmitiendo estos saberes

de generacion en generaciéon; actualmen-
te se siguen usando a pesar de la incor- Para mi,
poracién de las nuevas tecnologias, que las redes de
de alguna manera han transformado la mercadeo es
forma en que convivimos. Dichos cono-
cimientos son profundamente vigentes,
dado que no solamente los profesionales
del mercadeo en red, sino también quie-
nes se dedican a estudiar los procesos de
la comunicacién e interaccién entre las
Personas, sostienen que a pesar de la tecnologia lo que real-
mente le da sentido a la convivencia y a la comunicacion es

negocio del
mundo.

83

lo mejor que
hay, es el mejor
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= E.J_TEI":izet‘wO"'é marketing es construir un negoci’o Conba&
S en la invitacién de mads socios y en la promocién y venta de 6
un muy buen producto. Las personas que nos dedicam &
a esto NOs UNIMOSs a una compania que ofrece un producw
o un servicio, por lo que ésta en lugar de contratar vende.
dores o distribuir su producto en tiendas, lo hace 3 travég
de socios que se dedican a hacer la distribucién y venta,
Los esquemas de compensacion econémica en cada una de
las empresas son variables, pero el mercadeo en red tiene
su esquema o estructura en que la compania comparte las
ganancias con quien lo trabaja de esta manera, tanto re-
partiendo un porcentaje de lo que se venda del producto,
como cuando se ingresa a un nuevo socio o socia, que a

Su Vez va a invitar a mas y van a consumir y a promover el
producto o servicio.

Este esquema de negocio es una de las grandes tenden-
cias del siglo xx1 aunque nacié durante el siglo xx. Su ex-
pansion ha sido amplia debido a las ventajas que presenta
para las companias y para quienes se unen a las mismas,
pues es una forma de “ganar-ganar” para todas las partes
que se integran al proyecto. Ahora bien, no debemos creer

] que cualquier esquema de mercadeo en red va a funcionar
¢ nada mas por serlo. Gran parte de la intencién de escribit
~ este libro es sefialar las Cuestiones en las que hay que me)o‘
4 omo en las que hay que tener cuidado para que Ut




pal yg&quasialgulen qm :
g UDE @ Un SACIO AP oo, piwagy
cx.iSta el éxito jamas va g uegara >
ismo sucede en el merwork yuapporsed b

ard analizar .nuestras posibilidades deg Yﬁ?
hay que identificar cémo y de e 1cont,
El mercadeo en red ademsgs g echo.

Coara

ag, li6 de lo tradicional, también eg brwi: profne'gom}m

leu»e' sfortunadamente los requisitos son mins ).

o . eso ha seguido en expansién. Todas las panene T
q'l

ramos dinero para satisfacer nuestr

as 3 : P~ .,

::: asi como para hacer muchas otras cos:: Cis;j?i‘:sml::?; il
h a’ jar, compriri‘ C?sas que Nos gusten y compartir con nu;strm
5 seres que’rl Oﬁf Pa‘ra lograr.lo €S necesario obtener ingre-

sos economicos, ya sea trabajando o poniendo un negocio

propio tradicional. Dependiendo de las circunstancias y tal
1 como estan las tendencias actuales respecto a los puestos de
-5 trabajo o a las ganancias que puedan obtenerse en un nego-
2 cio tradicional, normalmente por muy bien que pueda irnos
S, en cualquiera de estas dos actividades, existe un limite en
S la ganancia. Y uno de los aspectos mas importantes en los
r que el network marketing hace la diferencia es justamente
: que los ingresos que queramos obtener no tienen un limite,

debido a que a la misma empresa a la que nos afiliamos le

que entre mas gente consuma,

es mas conveniente, puesto L
venda y distribuya su producto, mas gana; pot lo tanto, ahi 3

es donde se explica el atractivo esquema de ganarfg?a@"a
Al ingresar al mercadeo en red me € en
Cunstancias realmente muy complicadzfs,
situaciones, previamente habia construido 5
dicional que lleg6 a ser muy exitoso,

debia ¥

esos momentos habia quebrado, d
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re
taba enferma. Antes de que me p

3 o no
. . ]Preba’ y
i actual en - : 3
de entrar a m ed. sin embargo, quien se Acercoig

ard transmitirme los beneficios de
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sentaran la oportunidad
creia en el mercadeg

en T
mi lo

iniciar el negocio de manera realista y
La mejor l o
$ 35 -lara.
posicion de cla

e | mi cuent
a ha I S5 - r s
mi vid L comosn reputacion; ¥ lo que la empresa

na vez hecho esto investigué por
a el esquema de la empresa asi

ido haber ; ‘
o truido | ofrecia era justamente lo que yo estaba
onstru , : ; i
3 o 1 buscando en cuestiones financieras, no lo
un negoc

dudé y me hice socia.

de network N
El mercadeo en red es un gran ne- |

‘. marketing.

gocio, que se convierte también en una

profesion basada en aspectos practicos; |
en la que todo el aprendizaje se logra a partir de que traba-
jamos para obtener nuestras metas, compartiendo con los |
demas socios, apoyandonos con los materiales de capacl- |
tacién que nuestra empresa ofrece y haciéndonos nosotros
mismos de mas materiales de apoyo que puedan servirnos,
pues el aprendizaje permanente es muy importante. De eso
se hablara mas adelante.

El nefwork marketing es extraordinario debido a que es
negocio y es carrera al mismo tiempo, y a largo plazo pue
de H-egar a darnos la libertad financiera para que podamos
Zer‘m' a mas personas. Es mucho mas que la oportunidad
B e i~ crorunida
biosillarode B ramos en .una canoa, p?gado;in
siebaren seiice conting s lemmepucidads comodidacty

e a en esa lanchita no se va a llegat &
ningan lado, por lo que si no s ard
e cortan las amarras P

subiraun b >
marketi. arco no habra avance. Ese barco es el wetwork
| %8y €s una excelente idea subirse a él. 3

Ya vimos e 5
vitar a mas ntonces que la base de este negocio €
| personas a que ingresen al mismo, asi €OF
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__omocién y venta de un producto. Ahora veremos :

aspecto jgualmente atractivo es que en éatene haydeios o

e es jefe .lc.) cual nos indica que esta situaciéon tiene un as-
to posSitivo y un aspecto contrario.

El aspec.to negativo por contrarrestar es que el no tener
jefe se conv1e1:te en un. gran’ reto para quien da el paso de
rener su Propio Negoclio, mas aun cuando se ingresa al ze-
ppork marketing. Como ya habiamos visto en los capitulos
anteriores, €l mayor reto que siempre tenemos Somos Noso-
tros MiSmos. Este es un punto fundamental en los retos que
yamos asumiendo en nuestra marcha hacia el éxito.

Por otro lado, el aspecto positivo de no tener jefe es
que nos permite disehar nuestras tareas y metas, nadie mas
lo hace por NOSOLros y €so €S maravilloso. En este camino
ce vive un proceso en el que tenemos que aprender a dejar
de ser jefes —si es que lo fuimos en algin momento—:; ¥
debemos aprender a dejar de creer que tenemaos jete —si
lo tuvimos en algiin momento—- 1.a anulaciéon que esto
representa nos reta aJutomaticamente a ser humildes por
obligacion ética, es decir, entre otras actitudes, nos invita a
Ser respetuosos, disciplinados, pacientes ¥y sencillos. Es fun-
damental que realmente NoOs « boguemos €n nuestro desa-
rrollo personal, pues esta ausencia de jefe obliga a que nos
gobernemos a nOsSOtros mismos, por ello es un gran reto.

‘ El network marketing requiere gque seamos NOSOros
mismos, y es ahi donde en ocasiones s€ suele tropezalb, PO“
B tito nos cacalo mejor ylopess de cada uno- Enese
sentido se reafirma la necesidad de .tenerA'd? |
‘Muchas veces éste no funciona Pog-quer*sefv‘%-j‘ﬁﬁ o
s como en el mundo del ;rabajoyea oe
ales '"eﬁx;::decir,_*aéumiéndoseﬁ@@f@@' S




W | g el trabajo que le corresp,
Cada socio es unempresario, ¥ & T = I s
gada sme de su r-esr’onsab‘hdad L.Rdlwdual' 1 el-m' A
g idades (radicionales lo ideal es que la situacion
de las activi na asuma su responsabilj.

deci > erso
ea ig al. es decir, que cada p . 3
Lo 5 o acepto sin necesidad de que al.
dad tal cual la construyo I

guien esté detras corroborando que sc cTie? c‘urr; Pllel.'ldo bad
tareas. va que cllo implica un dcsgaSt?-(fiL:}tfgla yluemPO.

Dc.bido a que normalmente las activida les (__f‘) el munde
laboral v de negocios cradicionales se manejan con base en

la sumision de un empleado hacia un jefe, cuando se entra

en el network marketing pasa un tiempo para que las per-
sonas se adapten a est€ nuevo esquema

I . donde sélo puede optarse por la propia
responsabilidad. Asi, debemos compren-
der que la asociacion en la que se basa el
mercadeo en red es a partir de la basque-
da de socios. no de clientes, ni distribui-
dores, ni empleados. En el nwetwwork mar

Sin un equipo 1
no puedes

hacer nada. J

keting cada socio es un empresario y ver asi esta actividad
es una de las bases para que tengamos una red de socios
sana. Nos permite salir del mundo del emipleo y unirnos al
mundo de los empresarios con una baja inversién; es una
oportunidad que hay que tomar con disposicion, humil-
dad para aprender, trabajo y perseverancia. Ingresar a este
ambito de trabajo es estar en los negocios, en la punta de
lanza, desplegando una manera diferente de servir. Aqui
cada pers-ona se va seleccionando: quien no es honesto va
a caer, quxe‘n .esté haciendo trampa en su negocio fracasara.
En esta actividad nada puede quedar oculto porque el tra-

to con todas las personas relacionadas en el mismo es card
a cara.




>sa, la infraestruceyy .
>miso con la cmpresa Yy con 10‘ 1so B
ma importancia que se le da a un negocio.c:: orle la mis.
guandes ventajas son que nos:asoci e
pmtigiosa‘ la inversion es muy ba
en practica el esquema de trabajo
manera de obtener las ganancias que disena.

Un atributo. mas del mercadeo en red es que cualqui
persona p.uedc-? mgresar al mismo, PUES no es necesaria la
experlenaa,' n.l que se tenga un gran curriculum, ni saber
hablar otro idioma o usar la computadora. Es una oportu-
nidad para mujeres y hombres por igual. De la misma rﬁa-
nera, para Invertir en €l y convertirse en un Negocio propio,
la inversion es muy baja. El pago o ganancia que se obten-
dra una vez que se ha ingresado dependera del esfuerzo
que haga cada persona, ya que se basa en_un esquema de

compensacion proporcional al esfuerzo que realicen cada

individuo y su equipo de socios. Es un esquema que ofre-

ce cambiar la vida, particularmente atractivo para quienes

no cuentan con un gran curriculum pero si tienen grandes

suenos y una gran capacidad de trabajar y de servir a los
demais. e
El netivork marketing es el negocio del siglo X Eﬁm L
modelo extraordinariamente poderoso y bueno,sl
Cuando lo hagamos en forma correctay no
Personas. Como ya vimos, todos podem?{»'f’
debido a que no se requiere de los tradiciors
Para entrar a un trabajo; sin €:AT1‘1'1>‘31'8‘3\"4t lo
solamente en éste sino en cuaic
' Ser Nosotros mism
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no es mostrarse a si mismo como €s, debido a que se s%‘
sentir temores que no se han podido enfrentar. Aqui se ma_
nifiesta nuevamente la necesidad de que crezcamos QOmG'
personas y €s por ello que en los primeros capitulos se tpy.
taron temas de esta naturaleza, ya que nuestro desarrollq
humano es la materia prima para el mercadeo en red y para
cualquier otra actividad. No tengamos miedo de mostrar.
HOS 2 NOSOLros COMO SOmOos, pues €sa €s una base para up

desarrollo exitoso, y €s un hecho que éste va de la mang
con el crecimiento personal. Entrar al network rarketing ]
requiere de perder el miedo a construir un NEgocio propio, ‘
lo cual realmente no es complicado, dado que las empresas
se encargan de darte muchas de las herramientas que se
necesitan para que sc tengan grandes logros.

Otro ingrediente para tener un negocio exitoso en el

mercadeo en red es gque desde que se ingresa debe verse
como un negocio tradicional. El hecho de que éste sea in-
novador no quiere decir que debamos echar por la borda
el caGmulo de conocimientos gque los seres humanos hemos
obtenido, incluyendo los relacionados con los negocios.
[.a experiencia de siglos enteros de coOmo tener un nego-
cio propio se suma a la vision renovadora del mercadeo en
red. Por ello, cuando entramos a este negocio es primordial
comprender que es un negocio real: debemos reflexionar
sobre el compromiso que adquirimos con la empresa ala
que nos asociamos, asi como el que establecemos con los
distribuidores o socios que hemos invitado, pues ambas

partes nos han dado votos de confianza, tanto de manet
directa como indirecta.

Para que un negocio tradicional sea exitoso, y S-°'r- =
todo, para que se afiance en el tiempo se necesita Uil cah
promiso permanente sobre lo que se esta realizando ¥ © ;
ciendo. El network marketing no es diferente. A los neE
cios tradicionales hay que dedicarles disciplina, hones
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T aprendizaje y horariog : -
d también hay que abrir] )
re O todos |
)’hg et . . ik 2 o dlas’ tratar biﬁn
, a los clientes y socios, Impiarlo, ordenar]
Fa. bajo... todo lo que tambjc - O tener material
3119 de trabajo. .. q Ien requiere Uun negocio tra-
i dicional.
ra i
i se ve de esta manera y asj |
" S - ; y O atendemos normalizare-
3 mos nuestro trabajo en el mismo, ya que muchas personas
mn sienten que el mercadeo en red no €S una actividad por-
0 : TE> -
: que no se le quiere ver como 1o que es: un negocio. Como
g ejemplo, en una empresa tradicional a Veces entra gente a
10, comprar y a veces no, en el zetiwork rmarketing también: en
o5 un negocio tradicional puede haber gente que roba o que
se rompe cosas, en el wetiwork marketing también: en ocasio-
nes hay clientela que se porta muy mal en la caja de algtn
el negocio, igualmente sucede en el mercadeo en red. Todo
se ello no ha sido motivo para que un negocio tradicional cie-
n- rre; lo mismo debe suceder en el mercadeo en red.
1a Debido a la independencia que requiere este negocio,
DS muchas veces se cae en el desanimo cuando se presentan
S. contratiempos como los mencionados, y e-ntonces se co-
- mienza a pensar que ése no es un negocio viable y se lqme-
» - . e
a re desistir o se desiste. Pero en cualquier lugar .enle qs
. . o cluso en
| estemos —un trabajo, un negocio tradlcwnalliq Vi S
- : L g diar sie
i el interior de la propia familia—, vamos a
. 2 qa lo tanto, uno de los secretos
5 con cuestiones cotidianas, por lo d § tomarse nada
; ; es no tomar
. fundamentales, al igual que en la vida,
4 personal ni renunciar. . uiere invertir de ma-
1 En un negocio tradicional se re‘lq)ién se necesita en el
fiera permanente, cuestion que ente es una de las cues- e
netwo 42 ue normalmen .1 en los empre
rk marketing y q istencia enlas em

. yor res ;
tones que a veces generan mayof‘ entrar en €l es
Sarios de este tipo de negocio- Pa??ismﬁ:l’?‘el‘f@- »

hacer una primera inversion, ¥ o sl
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5 em i6n es Mt

Sin embargo, la inversion € o
gerimientos materiales son P

q

un negocio cradicional.

“ a
~ as fﬂs Se gdn‘ . - — . -
TOdﬁb las guer hay una rcsistcl’lcla a la INnversion, es

,cho menor porque los re-
nos en comparacion con

n o se pierden en la mente,

por lo que si en €sta

.cicta DAY
: e se desista P ? :
muy probable qu e consciente, realista y con

4 avanzar en el negocio. Se

5 71 ar
jere reflexion = o .

r‘?QU o boder ver las ventajas del mercadeo en red,

ejemplos p:

= (l
Supongamos que ; P o ;
P iia o una ferreteria; pues bien. esta persona debera |
taqueric Sk i ;
. r la renta del local, pagar a los empleados, comprar los
insumos y pagar los servicios, tenga O NO Ventas; lo mismo

lguien pone un salén de belleza, una

sucede en el mercadeo en red, se debera h acer el consumo
mensual a pesar de las variables que en ocasiones pudiesen
presentarse €n el negocio, por qué?, porgue €s una de las
maneras para mantenerlo abierto”.

Ieualmente, se requiere invertr en las herramientas |
para trabajarlo, tales como catalogos, listas de precios, fo-
lletos sobre la informacién del producto, etcétera. Cada
empresa elabora materiales de soporte para sus socios que
sirven en el desarrollo del negocio, por lo que es una priori-
dad invertir en los mismos. Estos estan va trabajados y pro-
bados por las empresas respecto a su utilidad, por lo quela
ir.lversién que se hace es minima si se compara con el costo
si cada quien elaborara sus propios materiales y publicidad;
ademas, e1~usarlas ya disenadas es parte de los acuerdos con
las companias porque se trata de que todas y todos los s0-

cio i
S .\/ayz}n sobre la misma ruta, aspecto fundamental de I2
asociacion, que es base de] mercadeo en red.

?E’n ocasiones, por el contrario, se cree que como lains
;:—';S 101;1‘35 tan baja comparada con la de un negocio "
con:ilc:le;azo t-:Stamos ante un negocio serio, o los sﬁéi
trabajan. Si qge e s hay nada que perder si 1

IpcstiecbatEtsinate: éxito en este tipo de!



s los consumidores, y :A- —
: < vamos a ganar. _‘_"’-‘ S — "Ste
i e quien pone "Odal: 7,‘
quienes nos?-dasomalr?os con ella poner ' _' SStrucs
onsumidores. Es por eso ‘estruce
:lsl:oc‘:'hprcsa no tene 1€ cuando nos inecsh
cura ni €N la clab‘(’)racu)n del producto, dado
lo hizo la compania. Asi, el dinero que que
hacemos el mercadeo en red es princip
consumidores.

Para definir lo que es el nervork mearketing hay que re-
conocer que es asi como funciona, ya que a menudo, cuan-
do esto no se entiende, el negocio no avanza. Es imposible
trabajar exitosamente a ciegas. Por ello se requiere saber
desde un inicio el esquema del trabajo que tenemos como
socios asi como las ganancias que se obtendran sobre el
mismo. [Las comparaciones con los negocios tradicionales
son utiles para observar las ventajas que el mercadeomngd-.,_
tiene frente a aquéllos, pues conociendo el esquema es posi-
ble identificar que es muy dificil que un negocio tmw P
nos dé el dinero que en un futuro —si nos quedamos—,
nos puede dar un negocio de redes de mf:lfcadem R

4
oo

Uno de los primeros objetivos €s que el i
que ser autosustentable, pues tampoco S€ EEERE
tlr sin esperar obtener ganancia algun& :'r,—‘-
Bc*"~1"‘»‘difikittt tomarse en cuenta que..lcﬁ f poge

ados se iran obteniendo a cor

(.

N

1 - = g - o c y
1OS que invertir nj en et

almente para llevar

P

l (O, 1118 é;, _I

S ! e
P jrae 1o

BVAS

2:En el ico:
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gasto sino una inversion, porque el primer ob
un

ae esa compra sostenga NUEStro Negocio.
q Debemos comprender que LeNemos un NEgocio regl
a desde que lo ponemos en marcha, aungy.

g:::::::: cF::lgl nivel mas baiO‘COmO. SOCiOS,‘y que ““esltoim
greso seguira aumentando si continuamos tr?balan.do, Portl
esa misma razon es que no sS¢ llega a B m1UOr.lano dely
noche a la manana, ya que como cualqu.lcr negocio requiers
de mucho trabajo, de muchas estrategias, de disciplina, e
mucha perseverancia y sobre todo, de no cerrarlo Nuncs,
porque de hacer esto el retroceso es tan grande que im.

plica comenzar casi desde el principio. Hay personas que
se inscriben en las redes de mercadeo y piensan que al dia
siguiente se van a hacer millonarios. Eso es un grave error,
pues si observamos, en un negocio tradicional el primer
afio es de mucha siembra. Si el negocio tradicional termina
el ano pagando la renta y los gastos ya no son un costo jse
tiene un excelente negocio!, lo cual permitira que el mismo
continte existiendo y generando ingresos el siguiente ano;
y se podra afirmar que ya es autosustentable. |
Si en las redes de mercadeo el primer ano logramos que =
el negocio no nos cueste y que ademas nos empiece a de]ﬁ |
dinero, ya se tiene un buen negocio, de tal forma que yaestd
listo para que lo llevemos a otro nivel. Este es un negocio
que construyéndose sélidamente, a futuro y a largo piaZ
nos puede hacer millonarios. Pero hay que saber que la
bilidad de obtener ganancias, e incluso de llegar a la libert#
financiera, no se dan de la noche a la manana, se
de tiempo y de ir construyendo un trabajo firme para:
logre la salud del mismo. A menudo sucede que ent
se quiere llegar al nivel mas alto de la compania y al!

tiempo, muchas personas tienden a desistir. La
tener logros sélidos es realizar todo de manera




nte, ademas, va de la m; I
sonal. or lo tanto, lo ideal, es quﬁlas‘m el cre S
B foicicvsean realiscas y tns o SRS SO
rando conforme las logremos y vaya Pasa;;e irdn incremen- o8
Actualmente el nzetwork ar Ak (:i el iempo., B
mas grandes del mundo, y como ya se me‘: de los negocios
os una de las principales tendencias del sj ?Oné mas arriba,
caracteristicas, va a llegar un momento ge : :lXI. Dadas sus
mundo va a estar en una red de mercadeo, si : ue todo el
lo esta. En las mejores empresas de este ti[’>o ho €s que ya
multimillon'flrias, lo cual es un indicador de ua:‘rlperscma\s
en redes si funcionan. Este negocio tiene mucihasas ven.tas
va que ademads de que no hay limite en las ventajas,
ganancias que queramos obtener —pues
el limite lo ponemos nosotros—, permi-

Las mujeres

te que organicemos el tiempo de traba- somos

jo y de vida personal segtn los requeri- creadoras
mientos que tengamos a nivel individual, de vida y
pues nosotros ponemos los horarios de guardianas de
trabajo. Ello explica de alguna manera historias.

por qué alrededor de ochenta por cien-
to de las personas que lo hacemos somos
mujeres y el veinte por ciento restante son hombres, pues
culturalmente y de manera tradicional, se considero que las

idado de los hijos y de
entadas también a la
pleos donde hay que

mujeres éramos las encargadas del cu
la casa, pero cuando nos vemos enfr
necesidad de ser proveedoras, los em
estar confinadas en oficinas con horarios inflexibles ;sez-vgd-

’ vm“m complicacién. Sin embargo, las redes demercadw

Se convierten en una excelente opcion pard que las m il
mos todos nuestros objetivos de wdaESﬁ& “
1to a las mujeres como a los ho 1
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Las mujeres tendemos a ser constructoras de hig
en las que muy facilmente pueden estar lf\s que tiene
ver con mejorar nUeEsLras situaciones de vida y con e
El netrwork marketing ha representado una valiosa ¢
va y oportunidad para las mujeres que han tenido que s,
adelante, solas, a sus hijas e hijos, asi como para quienes g,
decidido, junto con su pareja, llevar sustento a sus ho
Este negocio surgio como una enorme oportunidad enh:
que al no ser jefe ni tener jefes, cada persona puede acoméé
dar sus horarios de trabajo y de vida, de tal manera quegd
trabajar no les implique ¢l alejamiento de sus familias. C% ‘
empleadas —e incluso muchas veces en el negocio tradicier
nal—. no es facil que las m ujeres tengan el permiso o el tiem
poO para estar mas cerca de sus hijos, sobre todo si son laa
Gnicas jefas de los hogares, ya que puede ser que sean viudas,
madres solteras, separadas o divorciadas y sus alternativas
laborales fuera del mercadeo en red se vean limitadas.

Para los hombres el nerwork mrarketing representa
una enorme posibilidad de formar un liderazgo con rasges t’

i

a
-

fraternos, en tanto este Negoclo €s servicio puro. Incluse;

estoy convencida de que si los lideres de todas las areassa
lieran del mercadeo en redes el mundo estaria en mejores
condiciones. =

Este negocio esta hecho para ambos géneros por igualy
seglin sus circunstancias de vida, metas, suenos y dese
una oportunidad de crecimiento econémico ¥ de dess
personal que se dan aparejados, pues para lograt n
cesitamos del otro, y viceversa. Incluso, cuando las .
comparten este negocio, normalmente es un éxito, deO=
a que la mezcla de los rasgos positivos que caracie h
munmente a las mujeres y a los hombres derivan ¢
excelentes equipos. |

Pero analicemos un poco mas de cerca qu

”

des de mercadeo. Como su nombre lo dice, €St



n base en la asociacién
uctura como una red copme.

Jos a partir de una compaﬁfa;,\. enb
omtin pertenecer a la misma emypype.

iar sus mercancias Presa y ge agc R
: l . erc ~ y para insc .. 5 s . g - 2 ~ E
' tibir a mas so.

. - la empresa pid
Jormalmente I presa pide un consy i

: ductos f
- qtorio de los pro que ofrece como b n
| ase para la

_BI® ngreso. l.a Oy an.
ge . A % ‘origina
tidad de este negocio se manifiesta en que las personas 'sor:

o activo principal para su puesta en‘marcha, yaciie se e
o consumo s la union inicial y permanente con el socio, el
ingreso de mas personas significa la verdadera fortaleza del
Profesional del network marketing. '
Las redes de individuos son su parte esencial, ya que sin
éstas seria imposible que un negocio prosperara. Por ejem-
plo, un comercio de bicicletas normalmente puede basar
sured de mercadeo en profesionales y aficionados al ciclis-

mo y en segunda instancia en personas que ocasionalmente

montan una bicicleta, asi como en gquienes quieran iniciar-
se en el ciclismo. Actualmente, la mayoria de los negocios
tradicionales de cierto tamano, ofrecen tarjetas de clientes
frecuentes, en las que se piden los datos a los consumidores
yse les hacen descuentos particulares solamente por afi-
liarse a su tarjeta de cliente. Ello crea una red que, entre
9ttos objetivos, busca que el comprador no se vaya con la
, Competencia.
~ Aunque si bien el mercadeo en red no es 1gual
fmente descrito, con ello quiere mostrarse que las re
blecen en cualquier negocio, mcluse en o
‘amigos, los profesionales, los aficion
Lo que hace original al ﬂé”"’w 4
ue existen en todos lados ¥ €

=

mercadeo form

4

=
.
. .

aloante-

1 \'s"
A




, maf—-«-mve'dlante contrato—, a ﬁn de que v '
la estructura de ventas que cada compania trazé., 3 |

Los negocios tradicionales normalmente no |
que los clientes se asocien con ellos y mucho mengs
parten los frutos. Evidentemente la compania de mer |
en red no regala las ganancias a las personas que se i ek
ben. sino que las hace socias porque espera que el ¢ £3
de distribucién lo haga cada persona y se sume al ¢

otros socios, y ése es justamente el reto que tomamos .
afiliarnos. Incluso, la idea de este libro surge del deseq
compartir el conocimiento acerca de cémo se puede obte
ner el desarrollo personal, logros y abundantes ingresosa
partir de perfeccionar muchos de los aspectos que se re
guieren para triunfar en esta profesion, con base en la ex
periencia que he visto en muchas y muchos profesior
v en la mia propia. De la misma manera, al ser el ne#
mzarketing un reflejo de la vida, pero estructurado, se
gue sea util a cualquier persona que guiera emprend
continuar en algun negocio tradicional o incluso mejoraré
la profesion a la que se dedica. ;

Cada persona que ingresa al mercadeo en red es
nerando la necesidad de nutrir su red, y la Ginica mai

hacerlo es ingresando a mas socios. Mas adelante se
detalladamente de cémo puede hacerse, pero es
sable reconocer que con una red sana y'fuerte;- '
pueden conseguir grandes triunfos en esta p
Qlwdar que la formacxon de la misma es res

ma la hay "ne hay negoclo. Igualm




podemos ade.lantarzqm
ydo con nuestros .SOCi,os;-.‘ﬁﬁ |

; . or ellg
- que convertirnos en lide '

res

‘uténon'lo que nNno espera a que algllien le
 GmoYy cuando, sino que lo sabe POrque rec
aue sacar adelante, a su vez, a m4s lideres S

Asi, el network mzarkerss, 2 funcio ; _
na medlante la

gon de redes que promueven el consumo del producto
obtleﬂen. gana.lnc.las por arn.bas actividades. Por lo tanto, ;
inventario principal del mismo son las personas, mas que
los productos, porque, Jquién consume los productos?,
squién puede ingresar a la compania y a su vez vender los
productos? Solamente las personas. Es claro, entonces, que
entre mejor capacidad se tenga para relacionarse mas se va
aganar, y es por ello que el desarrollo humano del que se ha
venido hablando es fundamental: aqui es donde adquiere
mas sentido verlo como prioridad.

Igualmente, el mercadeo en red ofrece planes de com-
pensaciones que son uno de los aspectos que permiten que

el socio o distribuidor de la compania permanezca en la
n toda empresa honesta los

turan de manera transpﬁ
persona. No mente,

Mmisma por tiempo indefinido. E
planes de compensacion se estruc
fente e igualitaria para cualquier

| . ; 1 el
4 partir del avance que se vaya temen;l(? e:;:. '
- Sstablecen varios niveles, tanto para g

Mo para los porcentajes de gananclas:




-~ sig_uen obteniendo durante noventa y nueve aio
an trabajo realizado una sola vez; es similar, por ejem
los que se obtienen por derechos de autor, en el que algyie
graba una cancién' —una sola vez—y obtiene INgresos toda
su vida, incluso después de su muerte, por esa sola canciégn
Cuando a mi me dijeron que €S0 era posible, entré sin dy.
darlo al negocio, y aunque si bien también supe que me
tardaria tiempo en lograrlo, me enfoqué en esa meta. Esto
es posible cuando se llevan a cabo todos los pasos que h_;‘
empresa establece para que s¢ obtenga este tipo de ingreso,
En mi caso, éste fue un enorme incentivo para trabajar in-
tensamente en mi empresa.

No sélo se pueden obtener los ingresos residuales —si
bien ésta es una de las mejores recompensas del trabajo ar-

duo y constante—; también se p ueden lograr ingresos porla
venta del producto que ofrece nuestra compania, asi cOmo
una ganancia que se definira y aumentara conforme nuestra
red de socios vaya creciendo. Uno de los secretos para el
éxito en el negocio es organizarlo de tal manera que nos sea
posible ponernos las metas en todas las aAreas de ingrese.
Una persona que se dedica al mercadeo en redes de manerd
profesional gana mas que el promedio en el corto plazo: es
el mediano plazo es libre financieramente y a largo plaz
una persona que puede asegurar a sus futuras generacio
Esto no se logra de la noche a la manana, pero €s.
msegun’los; se trabaja de manera constante. g

En esta profesién y negocio —como en to
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- Esimportante saber que cualquier persona bt

grandes ingresos— es un crecimiento personal muy g~

+ millonario en tresimeses: Si -adem;:p c?e |
cuenta de que estan atravesando por alguri—a ¢ nc
oun divorcio, una muerte, la falta de dinero o 1‘
e seria hacer un dano en vez de una ayuda, B

r falsas expectativas lasti T
ol genera ma a un ser humano. En

este NEGOCIO NO SE debe usar a las personas, no se les debe
mentir —como en ninguna area de la vida—. Se les débé
respetar tremendamente y no verlas con cara de namero:
eso NO €s €tico, €s terrible, ademas de que se darian cuenta
arde o temprano, lo cual resultaria en que quien mienta
pierda su credibilidad.

A menudo, cuando la gente llega al network marketing
lo hace con muchas cargas v con muchos tabtes. Para que
realmente puedan avanzar en el negocio es fundamental
que primero avancen en la vida, es decir, deben desatorar-
se de la situacion que traen, ya que de otra manera seria
muy dificil que florezca su negocio. La mayor parte de las
personas llega muy mal, pero es un hecho que en algan mo-
mento tienen que desbloquearse. Lo que deja el camino del

network marketing —ademas de la posibilidad de lograr
-ande.

‘ network marketing sin ser millonario,

Ibiar historias y .sirvie;l‘:l_dQ-f’a_fl"?--‘-ﬁ"»"-‘*1
ue llevo a cabo en la £

siem

v i AR S~
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inglés, no sabia usar una computadora. Sin embarges‘_;‘

S mpersonal no dudé en tomarlo. Hoy sé que ¥

lancarlas y, ¢por qué no?, subirlas a un escenario a rece.
sus premios y compartir sus historias de éxito. Las pergae..
gue ingresan a nuestras redes han depositado su con |
en nosotros v por lo tanto estan esperando a que hagamO‘
algo por ellas; asi, un lider en esta profesion —y ep cudl
quier otra—, nunca debe ponerse hasta adelante sing irs;
hasta atras. De la misma manera, no se trata de estar bajan.
do el pie para atorar la carreta en la que todos vamos &6
una red: si alguien lo hace es mejor bajarlo porque detiene
el avance de todos. En el network marketinng no hay cabida
para perjudicar a los demas en su avance, y tampoco debe-
ria haberla en ningtin otro espacio de la vida.

[.as redes de mercadeo es lo mejor que hay; es el mejor
negocio del mundo. Yo pasé de ser empleada a ser empre-

saria — tenia un negocio tradicional—, y posteriormente
entré al network marketirzg. He estado en las tres posiciones
v la mejor de mi vida ha sido haber construido mi negocio
en este ultimo. Cuando entré volvi a tener vida aunque esta-
ba enferma: volvi a tener ganas aunque tenia miedo; volvia
qguerer luchar por mis suenos; sagque el temor por la ilusion
de volver a vivir. Para mi, fue el medio que me posibilito
aplicar toda una trayectoria de vida. Me retd a servir y @
ser mejor. Me desafié a construir y reconstruir entranables
amistades y una familia que ya no tenia. A base de servir
y de encontrar a tanta gente aprendi a volver a abrazar, @
tener esperanza, a trabajar en equipo. Es lo mejor que€ s
ha pasado en todos los sentidos. Hoy hay mas de setent®
mil personas en mi organizacion. En la empresa en la que
trabajo me han hecho sentir como una estrella. Y todo em”

pezé con un cambio en mi. No tomé un curso, no s€ h
larturudad, al ver un negocio real y el pago conforr

¢ ayudar a los demas a dejar huella, a real
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CAPITULO ¢

ALCANZAR LA EXPERTICIA

ara realizar bien una actividad es fundamental que

desarrollemos muchas habilidades, es decir, se re-

quiere que nos volvamos expertos. Cuando llegué
a este negocio, me percaté de que aqui podia fortalecer los
conocimientos adquiridos a lo largo de mi vida pero que
debia aprender mucho mas. Trabajar en el network marke-
ting nos obliga a volvernos profesionales y a convertirnos
en lideres que la gente quiera seguir. Desde el inicio hay
que preguntarnos si estamaos dispuestos a cambiar, ya que
se requiere que seamos lideres amables, que nos exprese:
mos con palabras confiables y correctas.

En cuanto ingresa la primera persona a nuestrd red‘ se
adquiere una enorme responsabilidad, porque €s algulen
que nos esta siguiendo. Por cllo, siempre debemos ir un
Paso adelante, y no parar en nuestra pres '
Paracion, tanto profesional como pPerso-
nal. El wetiwork marketing hace brillar lo
mejor de cada persona, pero también la .
Corrige, porque en todo momento esta- |




CONCHITA VAge 4.

profesional que realicemos. Requerimos ir construye

nuestro mejor original, ya que la mejor version de :

tros mismos €s la mayor aliada para qu(’-: vayamos Sumand; L

muchas personas a nuestra organlzacxon, El mercade .

red nos reta a ser cada dia mejores, a ser muy humﬂdes a

aprender mucho y a reinventarnos como personas. v a
Ahora bien, las erandes cosas se van construyendq ol

a paso, por lo que para volvernos expertos n:

por una, paso
encia en todo momen
to. Cuando

cesitamos recurrir a la paci
se hacen las cosas una a una, pero sin pausa, llega un dia en
el que pueden verse los logros y por lo tanto, al voltear, hay
una enorme claridad de que el crecimiento profesional y
personal valié mucho la pena gracias a que hubo una gran
siembra previa.
Se debe reconocer que el mercadeo en red es un cami
no de aprendizaje pues, como todo, no podemos esperar
a ponernos en marcha hasta que ya sepamos mucho, eso
no tendria sentido y tampoco llegariamos a ninguna meta
si nos paralizamos por temor a no saber lo suficiente. Lo
comun es que al inicio echemos a perder muchas oportu-
nidades con las personas que invitamos, debido a que hay
cuestiones que no hemos pulido todavia. Nadie sabe todo
cuando comienza algo nuevo, pero uno de los secretos &
que cuando nos equivocamos no debemos tomar las cosa
de manera personal, pues normalmente las decisiones de
los d.emés estan mas relacionadas con sus propias historias
de vida que con lo que hagamos o dejemos de hacer nosd
tros. C.omflnmente lo que sucede en este negoclo €8 G !
nos dejan plantados, nos dicen que no estan interesados €
;e; Czl:celzlr:::)ss soli:o.s © ailgo similar. Pues b.ien, IIC:il IZ?Z;
. Srof Ealgls en los negocios tra .,
tomemos nada ke tOd-o’ et mlen@eéiﬁ
aprendizaje y esgersf)nal, la experiencia nos q". 3
d]Je y eso es justamente lo que buscamos:




nces, {COMO se alcatizals sssemncas o
imple: trabajando el negocio ?et’tlcxaa La,

mos sea util y preguntando a person::: ‘
mas experiencia. Ser experto o ex. |
o significa que ant‘es de serlo nos mo-
4imos, preguntamos, intentamos, leimos
y hablamos con las personas. Cuando

>y a VA = _A b ‘ \
es de la empresa, leyendo todo Poyandonos conlos

logramos desarrollar muchas habilidades
consolidamos nuestro negocio. Sin embargo, antes de ello,
la unica base para comenzar es generando credibilidad con
los demas. Si la logramos v posteriormente conseguimos la
experticia, vamos a tener un gran negocio.

Lo que comparto en este libro no es porque me consi-
dere una experta. Por el contrario, lo que quiero transmitir
es que un dia fui nueva en redes de mercadeo y entré sin
saber casi nada del negocio. Es mas, sigo sin saberlo todo,
porque la vida es un camino de aprendizaje que nunca aca-
ba. Sin embargo, lo que si aprendi desde el inicio es a de-
cir “no sé, pero investigo”; “no s€, pero conozco a alguien
que si sabe”: “no sé, pero me las ingenio”. Ese fue uno de
mis mas valiosos recursos. Ademas, las personas agr?decen
mucho la sinceridad, aspecto que genera con.ﬁabihdad,r v
aunque parezca contradictorio respecto al dorn:lnar muchos
conocimientos para el éxito, asi es como funciona. Ap o/
damos a decir “no sé”, o “no soy muy b‘_len o H:O:S
Volviendo un experto”. No hay que sentirnos iapena D
ello, ya que es un hecho que nadie abandona

B . radece
cimos “no sé”; por el contrario; lo ag

>




v cuando se trate de responder las dudas de alguien el
debemos regresar con la persona a la que le dimos nu%f hr
palabra de ayudarle a aclarar su duda. De otra mane Stral

i Ta es.
tariamos mintiendo y en consecuencia NoO Nos estariam,
: 5
volviendo expertos.

Investigar es la Gnica herramienta
tiene el ser humano para generar conocimiento, asi . :lllc
lizar esta actividad es fundamental para llegar al éXitoe?-
cual nunca debe olvidarse, como tampoco hay que Olvi:j S}
que a ninguna edad y en ning BE

an momento de la vida
5 Se
deja de aprender, solamente tenemos que Ser receptivos il

conocimiento.
En ningun negoclio se llega a ser millonario de la noche

a la manana. Tampoco s€ puede saber todo en ese lapso de
tiempo. Sin embargo, si podemos comenzar a centrar nues-
tra atencion en las personas, €n €n tenderlas, en escucharlas
en ayudarlas y en servirlas. Hay algo que se llama cmpatz’a’
gue quiere decir capacidad o sentimiento para identiﬁcarse,
con alguien, en sus situaciones, sentimientos, suenos y de-
seos. Pues bien, uno de los secretos para volvernos exper
tos en cualquier negocio y en cualguier area de la vida es
ser empaticos con los demas. Particularmente, el network
marketing, al estar basado en la asociacion, requiere de la
conexion positiva entre seres humanos, porque todos va-
mos caminando juntos hacia objetivos similares. Una vez
gue estamos abiertos a desarrollar empatia, requerimosif
con un experto en eso que queremaos aprender, para que
pueda apoyarnos. Se requiere enlazarnos con &l en todo lo
que nos sea posible, pues la asociacion es la base no solo del
g:iz’loi:iﬁ:?:zietlzfsg, sino }(]ie todas las actividades ,
s arquﬁesczrecs1i umanos nos desarrollemoz
de ahi; pero antes : Ob ez & Os.pltal . doctol;, ~
e lei ’enseﬁaron, am l§>s.prof:eslonlstas tu\nel-.‘on m o
i : a traA ajar, sin ellos, no hublet,a?».a
crear el hospital ni atender personas enfermas. Los




mm ) .”"l‘ 3 -

B v SEOTS,
__»‘,2; :’x-‘.*'gt',‘»‘v!. O

ermos—, de |
pactar & muchos. Por 1o tanto, yn eee o on
. »:«é-. con los demas. dp - o, si es
. ~ d CcONOCIMICNIO practico como ¢l qmm ' : .
_vel que adquirieron otras personas n s
Lién, cada uno de nosotros traemos un bagaje m»
_ue bien puede ayudarnos a hacernos expertos. Todo
= l“” ano tiene poder de conocimiento, pero lo qg;e hace
. giferencia es si decide o no usarlo y darle orden, de tal
B s gue éste sea la platatorma para especializarse en el
- metwor. & marketing —y en cualquier cosa que hagamos—.
" Para eso, se requiere desarrollar el habito del aprendizaje,
o ya que el conocimiento practico, teorico y el que nos com-
parten las demas personas son las herramientas que nos

) AL )

y {
e
1

-

permitiran ganar cualquier batalla.

Cuando alguien va empezando en el mercadeo en red y
siin considera tener muchas dudas, debera apalancarse con
Ia persona que le invito al negocio y con los lideres que se
encuentran arriba del principiante, pues

particularmente no es facil el inicio. Sin
‘embargo, el esquema con que esta dise- '
B8ado el mercadeo en red —donde los
ntegrantes de las redes juegan un papel
fundamental en la transmision del cono- _ =
miento—, posibilita el éxito de Cualqu.lef pe;:’;iﬂ . Ca
re y cuando exista una aperturif’md_l"f" 2
'.»pa‘ta cumplir con su obligacton ¢ %
nuevos miembros como de €stos & g b
" nente no se aprenderia, Sin® <

:
-
P
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110 CONCHITA VARGag Lug,

es necesario volvernos expertos. Es decir, al principig 2
dimos a alguien muy expcrilncntado, pero ;)()steri(,rmen%
conforme pase el tiempo, NOSOtros, debido al procese na

ral de este negocio, deberemos llegar a convertirnos g ;u.
expertos que el principiante buscara. Os

Asi, para tener un negocio exitoso, debemos estar abier
tos y receptivos en todo momento tanto a aprender comg
a poner en priiclic;l ——de manera organizada‘, ia Quent .
sabemos. Cultivarse es una actividad cotidiana, POrque
todo lo que hacemos, leemos y escuchamos nos deja uns
experiencia. Por eso, el éxito s hacer lo que tenemos que
hacer todos los dias sin parar. Formarnos es una obligacién
de toda profesion, negc ycio o actividad y no debemos dejar
nunca de hacerlo. El aprendizaje es un camino de vida.

Me gusta aportar al conocimiento relacionado con el
wetfivork marketing v coOmo éste esta relacionado con nues-
tro desarrollo personal. Para volvernos expertos en este ne-
gocio y en la vida misma hay que enfocarnos en los aspectos
humanos, porque en la medida en que cada persona crece
y reflexiona sobre si misma, podra trabajar con los demas
y tendra herramientas para acompana rle en ese proceso de
crecimiento; por lo tanto, ello abrira cada vez mas sus p&
sibilidades para invitar a mas socios desde una postufa de
honestidad, comprension, respeto y veracidad. Y entonces,
cuando eso suceda, se podria decir que ya es un exXpette:

Poner en practica lo siguiente despeja el camino paf
alcanzar la experticia: en el nzetwork wzarketing, y €D todO
lo que se hace en la vida, se trata de ser humilde, no de sef
jefe. Ahora, ;qué es la humildad? Lo planteamos porqu¢
normalmente no reflexionamos sobre su Signiﬁcad(?‘ lo
hunolilde, en su aspecto positivo, quiere decir que€ quan.;-;
es tiene la capacidad de reconocer sus propias limnitackity
b4 dek?‘hdf‘des y que todo su comportamiento parte & i
conciencia. Ahora bien, ¢cual es la relacién entre S€8 bl




d contraria a la humildad, es decir,
mporta COMo 2t tO(,iO. lo que hiciera y dijera ests bi
L niendo que €s la Gnica verdad que vale—: es or uulen,
. g-nO reconoce que se equivocs, algo que le S;c,edega c:::ﬁ
quier ser humano—; €s c/:ngreiflo —Sse comporta de mane-
ra arrogante y con de.sden hacia los demas—... podriamos
enumerar 1-1na'1:ar ga lista dL aspectos que predominan en
Ja caracterizacion de un jete, pero sélo usaremos éstos a
manera de ejemplo.

El trabajo que hacemos en el nwetwork marketing tiene
casi toda su base en la invitaciéon de mas socios. Asi que es
probable que nadie quiera asociarse con alguien que sea
soberbio, orgulloso, engreido o que tenga cualquier acti-
tud parecida. Estas formas de actuar se construyen porque
nuestra sociedad y cultura suponen que para Ser jefe hay
que ser asi, de lo contrario se carece de autoridad. Estos
supuestos son parte de lo que detiene el desarrollo de los
equipos en cualquier trabajo, porque el jefe, al mantener
Bl letnor 2 sus subordinados; lo que logeaes limitar su
creatividad, su iniciativa y la confianza en si mismos. Es
Probable que si consiga el cumplimiento de horarios de
entrada y de salida, de las idas al bano y de las horas que
E‘mfén sentados en una silla, pero N obten
Productivos importantes. En el mercadeo en
: resultados, y muy elevados, por lo tiilnt'o’ i
‘al éxito necesitamos ser lidere‘s.:hufrnldﬁsls:”"«- =

48

sc‘edl'f-]uemos Gnicamente a s
Sl acion entodom

dra resultados
red si quere-




1a<:; un buen lider es que lo sigan

- e cinceridad y confianza. Quien es segy

ad@ a represalias no es lider, es un tirano. Y aungue
blen en ocasiones pudiera haber una delgada linea |,

a partir de nuestro trabajo de refle

permanente sobre nosotros mismos, podremos evitar e} e,

pecto negativo del liderazgo. Se trata de saber que estamos
sirviendo, que no estamos conquistando. L.a experti'cia‘i;s‘;,; 3
alcanza con la practica. Se obtiene a partir del trato cof.
diano con los demas y por supuesto combinandolo conlos
valiosos conocimientos de los libros, de los materiales de
nuestra empresa yv de lo que nos ensenan los conocedores.

Pero sin practica, sin poner el ejemplo, jamas llegaremosa

ser expertos.
Desde que me inicié en el wetwwork rmarketing decidi

aprender a tratar con la gente de mejor manera. Esa de
cisién y la practica del dia a dia es lo que me permitié op-
va hablaremos de

timizar la técnica del contacto en frio
esto—. Emprender tareas en pos de un objetivo uno a uno,
un dia a la vez y sin parar, me permitié mejorar y progresat .
en esta habilidad. -
: Esencialmente, en este apartado se busca resaltar la
ﬁdﬁd de la practica, esa que se lleva a cabo las veintic
hazasy que permite conjuntar todo tipo de conocim
tanto el de los conceptos, como el de las técnicas y €l




o0s damos cuenta de M
error. El pr L
o corrijan?o:?:zm;ﬂ
il €S Con nosotros mismos y
con NUESLIOS EITOres, porque en ese momento, detenemos
puestro desarrollo personal. Recordemos que el éxito en el
network marketizg se construye a largo plazo, y la.exp‘en-;i,-
cia también se forma a la par del negocio v de la profesion.

Debemos aprender todo lo relacionado con el negocio,

c -
cras equivocaciones resolvamos el

que nOs equivoquemos, sino que n
va que no podemos ser indiferent

todo lo que tiene que ver con nosotros mismos y con lo que
esté vinculado al trato interpersonal. Hay que ir desmenu-
zando cada cosa desde el principio. La consistencia del dia
a dia, del uno a uno es lo que permite desarrollar muchas

habilidades. Yo invito a todas las personas a que no se de-
tengan, porque al final cosechamos grandes frutos, nro»:sel,e.,
1 i T i yocimientos y
monetarios, sino también un cumulo de conocimien ?

experiencias.

ELecir SIEMPRE L.O MEJOR

mos dejado para este apart
ra los logros. '
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e

os dentro del mercadeg o
na empresa de la cug] b

es u ; )

ue Como y:
cambiarnos nuUNca, potd 31"1 Vimog,
uc iclz ue pasa el ti

tengamos d o consiguen 2 lnedldc{ q P tiempg,
los resultados s oS NUESLIOS esfuerzos y nuestra vy,

i invertil
por lo que st inv RS
liosa vida en la empres

OS trUtOS, m L = ’ . ’ .

Por ello, lo primero €s que tenemos que buscar —
deiarnos encontrar— una empresa de la que nunca tenga-
m;s que salir. Uno de los peores errores que se cometen
es cambiar de compania constantemente. Fso n_o ayuda en
Cuando alguien esta buscando la oportunidad de en-

114
En la busqueda

de resultad

R irnos a u
red lo prirnordlal A

a equivo
amos arruinar nuestro bolsillo g

nada. 5 5 _ -
trar a este negocio —o se la estan ofrecien do—, lo primero

gue tiene que hacer es investigar a la empresa. Tiene que
conocer cuanto tiempo lleva en el mercado, su reputacion,
sus avales externos, esto es, la opinién de terceros sobre la
misma, porque los criterios de otros son los que mas valor
tienen respecto al prestigio de una empresa.
Preferentemente no hay que unirse a una empresa re-
cién fundada porque sélo el tiempo indicara si es o no efi-
caz. Se tienen que conocer las finanzas de la compania, par
ticularmente deben estar completamente libres de deudas
¥ €con un gran renombre respecto a cémo manejan sus capi-

. .
ales. Recordemos que nos volvemos socios de la empresa;

or lo : e _—
% q1.1e €1 un negocio tradicional no nos asociariamos
con alguien deshone

ceder en ol Sto ¢no es asi? Pues lo mismo debe st
ok narkey, aldo ¥
ibili €lzrzg, ya qu Stro res
credibilidad también £, ¥ya que nue P

- oY -5 o
estan basados en la compaiia, n© sol

€N nuestras accionesg indjviduales
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ENGO QUE HACER!

Lnimos debe actuar étj AP
sus acthl ades Comcrcialcs o RS 1o i
del producto que ofrece. Respe en la ¢,
que revisar CoOmo socios o Pos:];ole:b; i

cas de su plan de compensacign

o
A4
s

Hrorgarnos con base en nuestros :
: \ -

las fuentes de nuestros ingresos S.gr

. " < - - » l n

bien en el sistema financiero, e
b

las personas que han podido e aqlueljson muy contadas
que las exigencias para lograrla son irareablenad ﬁnanm,
poco €s la empresa que nos conviene EFS, entonces tam-
buena empresa de network marketing ;;leb::quema de:nns
de ganar-ganar, y no uno qu ’ er realmente el
. que no tavorezca al profesional de
redes de mercadeo. ‘
De la misma manera, es fundamental conocer los pro-
ductos que ofrece la compania; asegurarnos de que €stos no
sélo no danen a las personas, sino que sean benéficos. Una
empresa solida, honestay ética en el mercadeo en red siem-
pre va a elaborar y a ofrecer productos de la mejor calidad.
bien la asociacién es la estrates

producto danino

Tengamos en cuenta que si
to, vender y consunit un

ria toda razon de ser a
al fracaso total. S

gia de crecimien
o inservible le quita
gocios y lo destinaria
torias de todas las empr
y consolidadas nos dare
que ofrecen estan ampliam
e incluso son buscados por 1
mercadeo en redes ni estan in
unos compradores satisfechos:
El producto es |
€n este negocio, €8O estd
]‘eagl’egamos que los sOC

por



Tanlblén hay que investigar si la misma empresa .

S e e W B U= o e
o S Kal e

ca o los manda maquilar, en doénde lo hace, etCétes'a-;
quemos todos los aspectos relacionados con los prod;;- |
¢son daninos?, ¢son benéficos para quienes los consune
No creamos nunca en los productos milagro, ya S
pueden contener ingredientes que danan la salud de'm@; :

ra grave. o

Si vemos que los planes de compensacién financieres
son irreales o si las propiedades de los productos se acercan
mas a una fantasia que a un hecho real, mas vale no asodér;
nos con esa compania. Busquemos si los productos y sus in.
gredientes no estan prohibidos por las normas nacionales e
internacionales, porque de ser asi, tampoco hay razén para
gue nos asociemos con alguien no interesado en el bienes.
tar de los demas, pues es muy probable que tampoco esté
interesado en el bienestar de sus socios.

El respaldo gue tenemos en el mercadeo en redes no
solamente radica en la empresa, sino también en su pro-
ducto, por lo que elegir lo mejor significa escoger una com-
pania que tenga el mejor producto v un excelente y realista
plan de compensacion para sus socios. De no contar COn
ambas caracteristicas no es la empresa que nos llevara al
exito. Desafortunadamente en México, y en todo el mund@& '
diariamente entran muchas companias que generan»'
des expectativas y luego se van. ;Y quién dio su nombfes
Lamentablemente, es la persona que se unié a dichas
presas, dejando en mal a quien ingresé con ilusiones ¥ '
des suenos, quedando ademas desprestigiada con tod®




I,;' L0 TENGO QUE HACER! B

i O
posibilidad de lograr ingresos residuales, '-/i"\,,',;.;‘. |

una empresa no los ofrece, o que los requisitos para
nerlos son humanamente imposibles de cumpln' o
y en esfuerzo, entonces no entra en el esquema ganar-ganar.
y probablemente termine en fraude. Hay que ser muy e -‘“;I
dadosos. T
Las redes de mercadeo son un proyecto de vida, e in- g
cluso ofrecen la posibilidad de apoyar a nuestros descen-
dientes. Por ello estamos obligados a buscar lo mejor, por-
que es un proposito de la existencia, no un juego o una ac-
tividad que estemos haciendo “por no tener nada mas que
hacer”. Fijémonos en todos los detalles, en los que nadie ve
y asegurémonos que cuando entremos a una empresa nun-
ca mas tengamos que volver a cambiarnos, porgue somos
nosotros quienes NOs COMprometemaos, quienes invitam i
quienes podemos quedarnos sin amigos debi’dc?lva’: .
eleccién. La empresa puede entrar € 1rse ~—douiRtat
sas que no son buenas o que hacen frm{dﬁ‘sts eﬁm '
dinero y se van?— ¢Y quien s€ quedo sim et e
tros. Se trata de nuestro nombre, den
nuestros suenos y de nuestra hbertadEE%
tener a la mejor compania, el mejor
R ' - legrardéxit@- | & ”.:""F

+
- | e
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CAPITULO 7

OPTIMIZAR TODO LO QUE SE HACE

omo ya VImos, €s muy importante tratar de alcanzar

la experticia. Esta se logra a partir de la mezcla de los

conocimientos abstractos, de la practica v mediante
la convivencia con los demas. En este capitulo se va a hablar
de los aspectos mas importantes de ese camino en el que ob-
tenemos mucho aprendizaje a partir de la lectura constante,
de trazarnos metas y de aprender de nuestros errores, ya que
este ultimo punto es el que mas ensenanza nos deja.

Se trata de mejorar y perfeccionar dia a dia en nuestro

negocio y en nuestra vida, pues justamente ello es lo que
nos lleva a conseguir el éxito. Recordemos que éste es un
camino de vida compuesto por varios ingredientes, nosolol
por uno. Cuando entré al network marketing s dﬂ:dz o A
misma: “si hago las cosas bien una vez me pagaran € en: |
vida”. En ello me enfoqué y lo logre. Ahora queme~. Z s
tro en esta circunstancia puedo asegurarlclfléjg
que para ello fue fundamental tener el habito ¢ o=
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v nos da muchas herramientas para realizar - .
jo cotidiano; igualmente, se van descubriende
para diferentes enfermedades y estamos hacieﬁ
actividades de manera mas rapida que antes. Todo
muestra que una gran cantidad de personas neg ‘o
en aprender y conocer. Pues bien, para quienes ..
network marketing es igual de importante v neceg

&
o~
U

guir aprendiendo. Ademas, tal v como lo Vimos, rec
mos llenar NUESLro tanque de la mente, y el aprendjé
el combustible fundamental para lograrlo, particul.
el que proviene de los libros porque éstos nos l}egaﬁ:'
sabiduria de la manera mas noble. -

No fui a la universidad, pues lo que estudié no contaba
con el nivel de licenciatura; sin embargo, desde rnuyjm
me di cuenta de que sin preparacion no me seria posi
aumentar mis posibilidades de progresar. Por esa razén me:
llené de libros y desde entonces me converti en una apasio-
nada de la lectura; de hecho, es una de las cosas que
hago todavia en la actualidad. Normalmente leo tres li
a la vez, y los termino entre una semana y quince dias.
conciencia de que necesitaba prepararme y una de las &
res fuentes han sido los libros. (2

Para llegar al éxito, tanto en mercadeo en redes &
en cualquier otra cosa leer es una obligacion. Una
mejores recomendaciones es no sélo que leamos, st
aconsejemos hacerlo a las personas que estamos
do. Sélo una parte de lo que aprendemos pued
la experiencia y del ejemplo. La reflexiéon que no
lectura se da gracias al proceso de analisis M€

-a cabo mientras leemos, y es una de &

e i C.Q:go\ﬂ '_ ] Lent@;r,;:;‘. .3 r




-« debemos tomar en cuenta que siempr,
W-;ahededor que nos pueda reco

m,auoo crecimiento.

Los libros nos educan en i .1z

2firmamos que SON NUESLros mejores amasmm pe ,—

: sin lastimarnos, nos guian por sende
, ros

veces no imaginamos posibles y no nos expoquelmy
- 1& nen .
demas. También son nuestros maecstros y por ello :nte los
ay que

rener mucho cuidado con lo que metemos a nuestr
L B = a men

porque recot demos, es en ella donde se ganan o se e e:!c

erden

las batallas.

Prefiero seguir leyendo en los libros impresos. No me
gusta hacerlo en com putadoras o dispositivos electrénicos,
porque en ellos se puede todavia subrayar y hacer anotacio-
nes: los puedo disfrutar, estudiarlos y leerlos una y otra vez.
Mis temas preferidos son los relacionados con el network
marketing, que nace el siglo pasado y desde entonces se
han escrito muchos libros sobre la materia. Como en toda
profesion, los libros clasicos son tesoros invaluables que no
debemos menospreciar, pero no hay que tomar a la ligera la
importancia de los nuevos titulos.

Uno de mis libros preferidos __casi de cabec;era——' ’Gl_“lm' %
para desarrollar mi ne-

llama Comzo ganaﬁ'm.

v

me permiti6 ir aprendiendo mucho
gocio, es el de Dale Carnegie que s€ o ._
gos e influir sobre las persoras. Ese libro lo he lel“m
diez veces, dado que mi negocio €s de redes de '

ctividad donde las p€

€omo ya vimos, €s una a ad
. 1

ingrediente principal. Tuve aue ayl‘eﬂder
mym“a muy buena para €50 pem&gﬁd

s




sitiva en nosotros y en nuestras relaciones INnterpersonale.
e

lo gue es un indicador de que estamos haciendo las WV o :
S L

bien, de que estamos creciendo.
Leer es uno de los alimentos fundamentales para nues .

: = . EE

tra mente porque nos brinda conocimiento confiable para
s

seguir adelante. Debemos buscar poner en practica todo lo J

T

ideas son eternas. De igual forma me
cado, un escritor cristiano que me encanta pey
comparte con sus lectores. Por el lado de aypen. O
temporancos, ¢l libro de Darren Hardy, Fy efe;!:
es uno de los que me parece que vale la perna ‘.‘.
avuda mucho a poner orden en nuestra vida, e 3
mente parte de lo que tenemos que hacer para’neg; st
I.as anteriores fueron solamente unas Contéis. .
gerencias con base en los numerosos libros e ‘
leer para consolidar nuestro crecimiento. Cuando k L
nuestro el habito de la lectura hay una transforma .l

Los libros
Sson nuestros
migos porque
Nnos corrigen

VYV Nno Nnos

exponen.

B ———

|

|

se trata de que elijamos los temas que mas requ
aprendiendo y tratar de preguntar a personas m
mentadas sobre los mejores libros. -

o~

§
p &3
'

que leamos para que la lectura realmen
te signifique una aportacioén tanto a
personal como para nuestro camino al
éxito. El conocimiento que no pongs
en practica carecera de sentido. Pz

larmente en el metiwork marketin,

los negocios en general, contamos
una amplia bibliografia sobre temas
apoyan las actividades que se ti€
realizar en el dia a dia. A partit



o .’ Ty ;
rO active g,
pelfculas que vemos, asi cOn‘:Q:"

en diferentes medios, regy] ° log
entas poderosas eNte piyed.

_todo lo relacionado ¢
Jas personas son nuest

- v IS

| cﬂ"‘mi para len
h NUESLIO tralygin

E de novelas O de peliculas no ) ’1;5‘
- .

ayud&h a a ;

saber 2 dénde estamos llevando a 1, ¢ _
e
¢rirnOs perlnanentemente bUSCando nte, de

- que la i o
obtenemos alimente nuestro espi informac

Los criterios personales parar::(]l:: ;?iloestra Ilneme' que 3
que €SOS contenidos me tienen que dar pa(iue €0 ¥ veo es =3
las cosas mas valiosas que tenemos. Y Como, Eof:lli“?des de
da s6lo en pequenos momentos, lo que mas debex:e:i:f
dar es nuestra paz. Un buen libro es el W,
al espiritu. que da paz y edifica

Evitemos leer v recomendar libros de férmulas magieas,
porque normalmente tienden a ser poco serios. Por eiem;
plo, esos textos ue nos dicen cémo volvernos millonarios,
o lo es. Por eso, los escritores a
er individuos que compartan
el ejemplo es lo unico que

cuando el autor del libro n
quienes recurramos deberan s
una experiencia veridica, porque
da autoridad. o .

Tampoco olvidemos que investigar es una de lashetta“ .
mientas fundamentales para aprender; "
cimiento de los libros y de la préctica €8 B¢
para el éxito en todo lo que emPfendem?Sf 2
aspectos que en mayor medida nos conjlf.fe ::
nales; estudiar y prepararnos nos da el aprent= i

base fundams
Es uno A




SOMOS NOSOLros mismaos. / e
lectura y el aprendizaje

con la

S()N:\RL(). VERILO, CREERLO, LOGRARL(O)

Como vimos antes, las ideas y la pPractica cami

en la ruta del éxito. Por €50, cuando se habla de <
realidad lo que esta sucediendo €S que se estan constre ol
do ideas en la mente. LLas imagenes de NUESITos SUeBae o

las necesidades que queremos resolver, las cosas mare vinke:
que deseamos adquirir, asi como la forma de vida que,,
Seamos tener. Si todo esto queda solamente en ideas no se
llegara nunca a lugar alguno, por eso es necesario que

S {

do construyamos imagenes de lo que deseamos h'acer,-,ti
o resolver vayan siempre de la mano con un plan de a-,‘
para hacerlas realidad. -4

El proceso de construir ideas o suefios siempre debe
sentirse desde el corazon, ya que es desde éste donde
dremos llegar a creer gque es posible lograr todo lo
nos propongamos. Estructuremos nuestros suenos

pre sabiendo que primero tenemos que limpiar el
Nuestros suenos son muy importantes porgue son .
enmarcan nuestra vida, son lo que pensamos e ims
lo que no podemos ver todavia pero que va ac
momento y en la forma adecuados. Siempre he




; wdo para convertirlos en realidad, %
" [nicialmente, se trata de
for de nuestra mente y de nuestre :
Jogramos ver y Sentr es posible or
paSO f1
materializacum —que va de la cre

Orazo
y Cer en s

nal es verlos realizados. Sin emb -

argo, es

cp

. acion
de la idea al logro de la misma— e

T | N e
re de reorganizat toda nuestra vida. Cada
rriunto va precedido de ir haciendo las Todo pasoé
cosas una a una pero sin tregua. Llegar co:; “fl?’sola
a las metas l‘equicre que nos VOlVamos { €cision.

expertos en realizar las cosas pequenas y
simples, porque eso es lo que realmente nos lleya al éxi-
to. De la misma manera, no es posible hacer cosas simples
o pequenas, una a una, sin que haya metas detras, porque
entonces tampoco habria éxito. Por lo tanto, éste esta com-
puesto de suenos y de ir haciendo todo conforme a lo pro-
esramado vy lo planeado.

En el netivork marketing algo por demas comprobado
ento de las metas disenadas por la em-
Os asegura NUEStro exito total.
calera del éxito de cada

compania esta disenado para lograrlo. Nuestra ;esponl;:
bilidad es que reordenemos nuestra vida Pefs‘l)i‘: -ynnéadﬂ-
tras actividades del negocio para poder Cf‘npivoscoNo s 1
paso establecido y lograr todos nuestrOSC; JeLER i - S
férmulas magicas. No podemos llegar a 12

subido antes escalén por €sC g
r administrart
lograndose
fias tareas:
diasasr.@:\ai?

es que el cumplimi
presa a la que estamos afiliad
Normalmente el esquema en la es

: Tenemos que sabe
A_fo.fma que las metas vayan
Pllendo dia a dia esas peque€
Slones, pueden parecernos t€
0s convertiremos en 1os

y1 OO 83



126 o .
se logra poniéndole una palomita a cadgy ACtivid. s
propusimos realizar cada dia. No podemaos Pos' ad g,
flojera o porque no nos gusta algo, tenemoes Qﬁe’ erl.
cosa y solf) asi lle;f.:.arcrnos a4 SCr Unos expertos en
las cosas simples. Si no podemos ser CXPErtos en |q caliy,
no mucho menos podremos serlo en lo grande. Fg “qu
camino. El sueno o deseo es la motivacién — l:r
del constructor princi.piante q%le Nnos permite manten € ]
para llegar—, pero si no realizamos cada tarea neca i
para subir la escalera del éxito entonces Nnuestros sA ’ |
seran eso, solamente suenos. licnos

El logro de éstos esta siempre relacionado CON nyes.
tra actividad de negocio o profesional y con nuestra propig
vida. LLos ingresos econémicos que obtenemos a travégde
nuestro trabajo, con frecuencia nos permiten lograr suefigg
de vida que aparentemente no estan relacionados con lo Lt
boral, por eso es que las metas que nos trazamos tienen que
contemplar ambos aspectos. Cualquier premio, distincién
O reconocimiento que podamos obtener durante el reco
rrido hacia nuestras metas es un fruto invaluable que nos
da bases para seguir adelante; sin embargo, las metas en si
mismas son las inicas que permiten dibujar el camino haca
nuestros logros, y la pasién por realizarlas es lo que posibe
lita no darnos por vencidos en el camino.

Nunca sofié con ganar cantidades especificas de dmer?.
lo que deseaba era pagar todas mis deudas, enviar amihfl%‘-"-'
a la universidad, contar con recursos por si me enfermﬂfkﬂ 3

chos otros suenos. En cuanto entré al netfwork ma
los defini porque ya tenia la herramienta que me lleva
ellos, que era el negocio en si mismo. Pegaba en U
tulina las cocinas que me gustaban e iba estructu
pasos para ir pagando las deudas, para enviar a mi 857
escuela y algunas cosas mas. En realidad mi meta n@ =



YUE HACER!
o TENGO QL
e

millonaria’ sino era realizyy o,

1as cuales M€ puse en marchy, T
o i . r -

dun‘)brc con base en 11 t"‘dbaio ﬂdu;e

1S 1 mMe puse dia o4 ¢
las targdh (.]l ‘ ‘ ll\L’ Lll(l a (lla.
En el primer capitulo h

"l)lam v
- : 3 . gy - os d -4 -4
obtenet paz 1mnterior y que snlan,(_.ntL e la unpor%
y N . 3 R y . m b . - :
bodcnlnb estructurar nuestrog Suenos, [ .
S. La

al Contrarig.
<olas con NOSOLros mismos V re

wando los logremos, es
k -
cunstancias que tenemos que

estrés v de la ansiedad, ya que frenan
: nuestro ay
ance, nos

as oportunidades.
Una vez que estamos en paz y

llenan de miedo y nos impiden ver |

‘ logramos estructurar
cada sueno, entonces es cuando debemos despertar dentro

de nosotros la creencia de que lo vamos a lograr. Cuando
ésta ha llegado, viene la disciplina, esa que a poca gente
gusta, pero que es la Gnica aliada firme para lograr lo que
sonamos. Mientras nos disciplinamos no debemos perder
la inocencia del constructor principiante —entusiasmo
y pasion permanentes—, que €s la que nos va a sostener
en todo momento. Tengamos en cuenta que normalmente
nuestros suenos empiezan por el deseo d-e resolver nues:l't;s.
circunstancias; asi, cada situacion dificil puede Con:m
pulse. Si no logramos €O

isciplinarnos

: a poner
de nada serviria que nos dediquemos a poRe™ =

esquemas de desarrollo de “u.esg ue lo lo
Corazén no tenemos la creencla f-:q ue estenmt G0
es de Vlda q =0 ch

1C

se en el motor que nos 1M
nuestros suenos, creerlos y d

Cuando las situacion
tando puedan parecer muy
fealizar ejercicios que nos P g s del m
€S probable que las circunstancl?® =

‘ ycion
ferando que toda nuestra Ates
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a ver el suefo y dejar de ver la circunsgy .
ardiente de seguir adelante. e
Asi, “sonarlo, verlo, creerlo, lograrle

S

L As cAIDAS coMo APRENDIZAJE Y LEVANTARSE PARA VIVIFIcAR

Una vez que se ha hablado de la gran posibilidad qUem
mos los seres humanos para avanzar gracias a los Sueﬁgs'-;;
la pasion que les ponemos y a la disciplina a la que debem' g: i
apegarnos para llegar al éxito. muchas personas se estari-t'x;;\
preguntando céomo manejar las situaciones cuando algoque
1zO o cuando algan imponderable
va sea en el negocio o en algtn
momento de la vida personal. Pues bien, es claro que la
sabido, a través del tiempo, que las

pPlaneamos no se material
Impidicé nuestro avance.

hbumanidad misma ha

caidas son las que mas nos ensedan. El problema estien

Ay

que muchas veces quienes caen no se levantan., pues:haé_@.-‘-'

lo implica humildad, fuerza interior, deseo de modificar el

}
]
LT

error y cambiar la propia historia. {
Aunque parezca trillado, s6lo quienes se leva‘nt’r'

gan al éxito. Andando en la vida todas las p€!1‘80n

mos, sin excepcion. A menudo las caidas provocan h -

y para levantarse hay que sanarlas y seguir adela{l’:lt‘- -

esfuerzo y valentia que significa caerse, herirs.fe,-l

Y continuar es que personalmente admiro mas las ¢




. rENGO QUE HACER!
NOSOLTOS- Dios no sabe hacey NS,
o] camino recto, pero como tenutemv 0,..,.3_
mos atajos y €StOs son puras tr .

ccto. Los topes, losr»ba e

y las arruguitas que se presentan en . ‘
) ¢l camino
son las

e % 4 ‘ i
: bas mentales que nos ponemos. va que todo esta -
1 5 4 €N nuest|

a mente. El dia que aprendamos a dominar i estra

S i inando el &xi ¥ ente es-

raremos dominando el éxito. A éste se 1] e
' €ga con cicatrices
.

no con medallas.
En el netiwwork warketing

n

e y en la vida—, cada vez que

= alguien nos dice “no” hay una cicatriz; cuando alguien nos

1 deja plantados, hay otra cicatriz; cada vez que llegamos a

1 un lugar y la gente no nos recibe, hay una nueva cicatriz.

S De esa manera se va formando la red, con cicatrices. Si no

1 hay dolor, si no hay cicatrices no hay éxito. No se llega a
' éste sin cicatrices. Habra heridas, pero debemos cerraslas
rechazos no son algo personal. La
nosotros; es sélo que no

a gente que
es su momento o no es la empresa para ellos. Lag ‘ s
osotros, se lo hace a

nos dej6é plantados no nos lo hacean 2
si misma.
No nos tomemos nada e
nos vamos a desgastar; lo que hacen lQS | em :
que quieran ir por la vida haciénglonog |
hacen por algo que sélo tiene uever
des negocios se hicieron con base en
5‘d¢spu‘és vinieron nuevos.;'&mtg%...mﬁ- _
que nunca regreso o 1S

| en el instante, pues esos
gente que se niega no nos lo hacea

personal enl
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Concmng'v‘ e

consolidan en el tiempo son las que no
manera personal. En el mercadeo en redes, de a de
ticular, suele pasar que guien nos INvitod n;no?ﬁneta*pat;
no nos apctya c::)n capacitacion, o sucede e ac.e Caso,
menosprecia mientras desarrollamos nu Sulen peog
tas experiencias pueden llevar a alguna

S€ toman p E"i- =8

S Personas a desi,

algo EXpres

. S = am

para lastimarlos a ellos. Si actian de esta manera E pente
ampoce

les sera posible desarrollar v consolidar un negocio tradi
cional, debido a que todo lo toman personal v por lo tan

tir pues toman todo esto como si fuera

to no sanan las heridas que provocan todas esas caidas o
contratiempos. Para levantarnos cada vez que tropecemos
deberemos estar muy claros de gque nadie va por la vida
queriendo hacernos algo; mas bien se trata de cémo tome-
mos cada situacién o contrariedad.

Todas las caidas sirven como aprendizaje. Levantarse y
curar las heridas nos permite renovarnos permanentemen-
te. Siempre que alguien se levanta después de una caida
jamas volvera a ser la misma persona, pues al levantarse se
renovo y se fortalecio. Por ello la cicatriz es mas valiosa que
cualquier medalla, pues representa el camino recorrido y
todo lo que se tuvo que realizar para llegar a la merta.

Nunca debemos olvidar que en el mercadeo en red las
personas somos el activo mas importante, somos quienes le
damos vida, sentido y existencia. Por eso, reconocet csta‘f?“'
ceta humana de caer y levantarnos como el proceso 91'0919:
del aprendizaje v de los logros es parte de lo que debem’?s
manejar para poder tender la mano en estos procesos

alos

‘socios que invitamos a nuestra red. La historia de ca




las personas realmente no les inw
o qué cosas tiene quien llepd al éxito, 10 {

pocer como resurgio después de una Calda, .
os de donde mas aprendemos, de |as ex
can 4 OLTOS Y que tuvieron como triunfe c l
historia.

En mi vida hubo muchos momentos de
también muchos momentos de alegria y de miedo WS
dos. Un dia que cai decidi que me levantaria y lm&c
historia un éxito, por lo que curé mis heridas y me levanté
renovada. Todas las personas tenemos dos cammosdw L,
quedarnos ahi, o sanar las heridas, levantarnos y COMI.L
O hacemos de nuestra historia un éxito o la hacmm
fracaso, hay que decidir por cualquiera de las dos opcio
pero la eleccién es tinicamente de cada uno de nosot
ya pasamos por los momentos dificiles, hagamos de eso un
éxito. ;Esa situacién es todo el combustible! -




TECNICAS PARA EL DESARROLLO PROFESIONAL

twork marke-

5 rumento para
: bien visto, utiles para todo
tipo de profesion o actividad productiva—. Dichas técn1.
cas son bien conocidas por los profesionales del mercadeo
en redes, sin embargo, lo que las hace diferentes desde la
perspectiva de este libro es que deben aplicarse para el de-
sarrollo personal, que va aparejado con la implementacién
del negocio, pues es lo que hace la diferencia.

Vamos a desmenuzar los pasos mas importantes del ze-
twork marketing con el fin de que cada uno de éstos nos
lleve a tener un negocio exitoso. Como ya se vio en c'a.piwe
los anteriores, el mercadeo en redes se basa en un conjunto
de personas que se vinculan entre si para
distribuir el producto de una empresa €
invitan a mas socios a hacerlo. Estas re-
des se forman con base en el trabaiC? qus
realiza una persona de manera 'indiVIdual
pero sostenida en un compromiso grup al
Normalmente el éxito mas Séhd ae

1

N
e I

§49.. ;él ‘)@:.:.‘_ .
n este capitulo se va a hablar de Jas principales 1 e
nicas para la puesta en marcha de] P ipales téc-
ting, de gran importancia como inst
llevar a cabo este negocio —y;,

‘4




g , = S no
bt g’andes, va que podemos saber déonde inician pers

134 CONCHITA Vagg,g Luge,
lle de manera realmente profesional. Implica |, Ve '
producto, que generalmente la hacemos con Jas P
que no desean hacer network marketing pero que |
la mercancia que ofrecemos porque les brinda algunes b
neficios en particular. De esas ventas también Obtenem;
ganancias que con frecuencia se traducen en puntos dentrg
de la empresa. Esta medicion permite calcular los avances
de cada socio y, por lo tanto, se pueden determinar los pre-
mios, logros y ascensos en los escanos y en los periodos es.
pecificos de tiempo que la empresa establece.

nNta del
EI‘SOnaa

Pues bien, poner en practica nuestros valores y cono-
cimientos, nuestros sucnos vy disciplina se convierte en el
reto fundamental a la hora de realizar cada paso dentro del
mercadeo en redes. Para incorporar personas tenemos que
conocerlas, invitarlas a escuchar lo que hacemos, plantear-
les la posibilidad de que se unan como socios a la empresa,
cerrar el trato e inscribir al nuevo socio. Posteriormente ha-
bra que capacitarle de manera permanente, ensenarle del
negocio y ayudarle en lo que necesite. Se espera que una vez
que se encuentre listo, este socio habra de hacer lo mismo
para que se pueda construir una red grande y solida. Una
vez que se le ha acompanado en el proceso de formacion,
el socio sera quien ahora instruira a nuevas personas. Y no-
sotros deberemos seguir haciendo lo mismo —sin paratr—
inscribiendo personas, formandolas y acompaﬁéﬂd"las‘

Las redes que llegan a construirse pueden s€f m‘?"

Ian enguajes comunes, como por -31‘_3“" e
s beneficios de los productos, las den
Se LS - ." x\ L =] ,_-_Wl d&h,g_ ‘,vr SEo m ==
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iLO TENGO QUE HACER?

Posiciones se tocan temas
- : asl caracteristicas del producto a fin dev
que el socio esté mas capacitado en su distribucién, pero
sobre todo estos entrenamientos se enfocan en el as,pecto

relacionados con 1

del ser humano y sus suefios, porque —como ya lo men-
cilonamos— este negocio se hace con el corazén. Por eso es
que las ensenanzas llegan a conmovernos mucho e implican
que reflexionemos sobre nuestros deseos y metas.

Este negocio conlleva aspectos muy sencillos y otros
que también lo son pero que a veces no lo parecen, ya que
la venta del producto, y sobre todo la laber de ingrezar so-
ormalmente les cuesta algo de
fesionales de mercadeo en
o incluso a algunas perso-
tivos en el mismo. Por

cios a la red, son las que n
trabajo a quienes desean ser pro
redes, a quienes se van iniciando,
nas que ya han tenido logros significa
n se tocaran los tema
s caminos a la inv

abajemos para log-
propia historia.

ello a continuacio
nos permiten abrir lo
socios, asi como a que tr
cia y ayudarles a cambiar su

rar su permanen-
: Tiail e

EL conTACTO EN FRIO

Sé que en el mundo
ser conocida por habe

s fundamentales que
itacion € ingxesqzdea




CONCHITA Va :
U%

Sin embargo. nunca habria podideo le
ae un dia decidi aprender a rely gar
Cley.

en frio.

a hacerlo de no ser pord :
ancra con las personas en geners
al, lo sl

ra hacer un contacto en fiéto P
cto en frio? Es el conocer a “]gui,;l ;

r lugar para que, €n el momento 0] e
el ingreso a nuestro ncgoci(:)o[;

me ayudo mucho pa
cQuc es el conta
la calle o en cualquie

amaos ofrecerle
arketing tiene como una de sus bases que afjl;
: Hie-

empresa y al hacerlo se integrara
: na

runo. pod

netioorke 17
a socios a nuestra
Ara tener €xito se requicre que NUestros soci

: s ICI10S

el negocio, es decir, lo ideal es que cad
= > - ‘ a
que ingresan lo hagan tan profesional

< G al-

mos
nuestra red. P
trabajen también
una de las personas
mente —o© mas—, como
insreso conlleva el error de gue muchos guieren mete
ra

nosotros. Este requerimiento de

sus familiares v amigos mas cercanos, pensando en que si
se les dice gqué hacer y como hacerlo, lo haran, v pi e
. : - 3 2 ; ) - < < s ¥ -Onto Se
volveran millonarios. A nuestras personas cercanas les 1l
F33¥ la lista calierite “ B
hcfmos la lista caliernte, porque son las inmediatas, las ¢
ahi esta : > les te i e o e
. an, son a las que les tenemos la confianza de decirles
casi lo gqu : St a9 : NN
= que sea... sin embargo, esta comprobado que quie
es nos van a decir gque s : ‘ ;
soOci ’] d]dcur gue no guieren ingresar como nuestros
ios seran ellas. ¢ T > -
ey ellas. ;/Por qué?, porque ademas de que no ne
mente tie = ~ S R g
i lL:)lc.nen nuestras mismas inquietudes, deseos
S, tambié AT E - :
= hlcn son quienes mas nos conocen y por lo
>ién han visto 1S C , A
mas ¢ s A :
R : le cerca nuestros defectos. En
incluso sean l iy )idble que no.crean €n NESOrosj it
as que al inici z
1 =
e e . cio menos confianza nos tengan
ue lleo:
o que llegaremos a tener.
S Integrantes de la lista cali t
practicar con ellos d stdcaliente poduling L
! pue s 11
sayar con las e l: ; €n ser nucstro publlco” para en-
e ntaciones de :
€s posible que nos a Pl nagosicavel proftaEe
= pO en - . - n .
yen en nuestro ensayos iniciales pard

Capacitar. Asi
. i, las
e > personas cercanas a nosotros realmente

1 apoyarno
‘arnos
mucho, pero no haciéndolas nuestras




los dieron sea quien les hable. En realidad eso no funciona
asi, es al revés. En el contacto en frio somos nosotros quie-
nes debemos hablarle a la persona que nos dio sus datos,
mientras damos los nuestros porque eso genera confianza,
es una retribucién y agradecimiento a que nos haya dado
los suyos. En todo caso, podria ser util para que, en su caso,
un dia este nuevo contacto nos llame si nosotros no lo he-
mos hecho.

Como necesitamos conocer personas tenemos gue ir al
lugar donde se encuentran, es decir, hay que salira la calle a

conocerlas. Con base en mi experiencia, puedo a

para hacer un buen contacto en frio, hay que desar

las habilidades de hablar, conversar y saber escuchar..

de hacer network marketing yo casi nohab>

Sin embargo, en cuanto comence Ysupc

7 il I
negocio exitoso tenia que construtt
sonas, tomé la decision de aprend

»

= 1<

-




a fin de empezar aper e

el miedo. También comencé a sonreirles, Porque reati e
eso era algo que no hacia. Esa experiencia me dej 6gl’annendt%
aprendizajes porque noté que a un numero im pol'tanté j:

personas igualmente se les dificulta relaciong
mas. Una vez que empecé a sentirme mas relajada respe
: CSpectg

del trato con las personas comencé a ir a los SUpermercados
y a las tiendas, en donde establecia contacto con la .genté "
través de solicitarles ayuda sobre algan aspecto de la mer.
cancia del lugar, tales como: “disculpe, ¢me podria ayudar
a escoger unos buenos aguacates?”: “écuadl es la mejor mar.

ca de queso que venden en e ; “destan frescas

ste super?”;
estos limones?”; y dudas similares que les planteaba. Una
vez que me ayudaban a resolver mi duda, les decia que es-
taba muy agradecida v que posteriormente les invitaria a
arles sobre el negocio

una conferencia o un café para platic
que tenia. Esta es una de las mejores maneras de estable-

C€er una conversacion con alguien que no conocemos y que
no tiene referentes nuestros ni nosotros de €l o ella. Asi, el
contacto en frio es establecer una comunicacién o relacién
con alguien que tampoco Nos conoce y que no tiene idea de
quién somos. e
Empecé a realizar estos contactos con base en la ne:;
sidad de llenar mi red. porque comprendia que haceth*

no de la persona que esta mas arriba o mas abai@
€ra yo quien tenia que invitar a la gente, s que
ad de aprender y mejorar dia a dl

- -

“TAp

R et 4 % & & W




iLO TENGO QUE HACER!

con los demas. Fig

SOMos pPerfecci
. S mu - cccio .o
conocer mas de la e y d'VLrsos v cada it narse;
A condicién hyg ada dia podemos
Uno de los ingre nang.

los seres humanos

dientes pripe:
ntes principales del ¢

on alguije

es gque cuando S o ac -
I a NOS acercamos . ontacro en frie
conversacion tal v como Rt N para entablar
. * ele

4 mplificad -
dL‘Cll. Dreoeuntanc z . . AdoO mas : 1>z
' - lo algo cotidiano, esta aproxi s
ca debe durar mas destres h it < aproximacion nun-
2. 1tos

POrque si no se echa

a perder la intencién. a solo
z , un pe

: Implic
Porque la finalidad es tener

cuerde a ti, para que e

quUeEno momento.

los datos de alguien que te re-
‘ | N un segundo momento puedas ll:

marle e invitarle a un negocio, platica o confer i o~

‘ nterencia sobre

E.so se lo vas a decir

gue intercambiaron

lo que ta haces. Nl

esde el momento en
: los datos. Consecuentemente, el méto-
do que vo he l1'1')}')l(f!ﬂclllagl(‘) a lo largo de estos anos, y que
comparto con los lectores, es que les pregunto algo coti-
diano, conversamos sobre esa pregunta, les digo qu_e si me
pueden dar sus datos para hablarles posteriormente e invi-
tarlos a una actividad referente al negocio al que me dedico,
y yvo le doy mis datos. Ahi acaba esta aproximacion y en ese
momento yva tenemos los datos de alguien que nos va a re-
cordar cuando le hablemos; por ejemplo, podremos decirle
craando le llamemos: “hola (nombre delaipersatit s la
tal dia le ayudaste a escoget aguUaACAteE S
tal supermercado...”; gracias a €se detall'e la probabilidad
wuy baja.

persona a la que

de que nos cuelgue el teléfono es 1 ol
frio —como todas las activida :

én de que seamos muy organlzf-
nemos deberemos anotario

el lugar donde conoci-
como

El contacto en
negocio—, requiere tambi
dos, va que cada dato que obte

: : <. z ra
con referencias ___al dia; la ho Yy

ién extra,
N tal vez alg

mos a la persona— ue era enfermera,

Aliés al tema g yih
por ejemplo si en la charla Sdl.lo pleo etcétera. Es decir,
: A sin em ’ e

doctor, maestro, qu¢ estaba s ombre ¥ rodas las refe

z el n
deberemos tener bien anotado



ncins posibles de nuestro NUEVo Contacto, porque s; y
A9 ; mdsenﬂlgﬁndaw al hablarle, entonces la pere,

| ‘molestarse o sentirse utilizada, debido a que
que en realidad no la recuerdas bien y entonces es ptobabje
que cuclgue o que no vuelva a contestarte ninguna uanmd&
Personalmente anoto todo en libretas donde estableyeg mj
orden, de tal manera que pueda encontrar los datos por dia
persona, hora, lugar y alguna informacion extra. Nlméaﬁni;
he deshecho de mis libretas, porque son incluso material (e
archivo que puede consultarse con posterioridad.

Otro elemento indispensable del contacto en frip es que
nunca —pero nunca—, en ¢l momento de la aproximacion
se debe explicar cual es nuestro negocio o dar la presenta.
cion del mismo, ya que debemos saber muy bien que una
buena presentacion requiere que nuestros escuchas tengan
el tiempo suficiente y la atencién necesaria para conocer lo

que queremos exponerles. Por lo tanto, si queremos hablar

les de nuestro negocio e invitarlos en el momento del con-

tacto, vamos a echar todo a perder debido a que —enﬁe
Ofros puntos—, esa persona no salié de su casa con el ob-
jetivo de escucharte y conocer del xzetivork mzarketing, sino

que tenia otros planes y el s6lo hecho de que la gente piense
“que le estas quitando el tiempo”, es un motivo para que no

te ponga atencion. Ademas, todos los seres humanos me-
recen respeto, por lo tanto, seremos considerados consu
tiempo y podremos hablarle posteriormente para invitarlo |
auna conferencia sobre nuestro negocio, o citarlo en ' il
café o lugar pablico, donde podamos darle la presentacion
y platicar en calma. i3
L Alolargo del tiempo he observado que uno de los e
w"méscomunes del contacto en frio es que la persc
s laz; una conversacion tiende a aturd

D1 | que ha = | :
L .113,96 el da '.. - 1




;LO TENGO QUE HACER}

cién con alguien eg Porque hyp
7 o
probable que le hayamos Simpag

S una desespera-
£0cl1o, lo que va a

clOn para que en ese instante Ing
OCUTrTIr €S que se vavyg.
Se ha ejemplificado | ante

rese al ne

rior a fin de re
e - sl e reiterar los i-
vos por los cuales e] contactoen' fiiomno del e d moctil
= durar mas de
O €s tener una lista
o e B } ¢Por quéz Porque tal vez
cuando comenzamos con la fase de llamadas a nuestra list
< - a

hecha en frio, no todas las Personas acuden a la invitacién

tres minutos, ya que nuestro unico objetiv
de contactos que nos recuerden

€€ presentarles el negocio, esoies normal. En consecuencia.
el objetivo del contacto en frio es que tengamos los datos de
muchas personas que nos recuerden, que hayamos tenido
un momento clave y agradable con ellas, para que posterior-
mente podamos llamarles y sepan quiénes somos. Hay que
tomar en cuenta gue no todos ellos acudiran a una cita con
nosotros y por lo tanto, entre mas datos de personas ten-
gamos en nuestra lista, sera mejor. Debemos ponernos una
meta alta de contactos por dia, considerando que no todos
iran a un encuentro, gue otros tal vez vayan pero no les gus-
etcétera. También debemos con-
ontactos que logramos, puedc? ha-
potenciales, muy entusiasta
rtunidad que representa
de haber encontrado
os trabajar mucho
nada de manera
{0 —ni en nin-

te el netwwork rzarvketing,
templar que de todos los ¢
ber un futuro socio con grandes
v feliz de haber encontrado la (.)PO'
el negocio. He tenido la expeﬂen:;liem
todo tipo de personas y por €50 etomar
interiormente, ya que no debemos B—
personal durante el proceso del cont

gUn otro momento.
Me gustaria menc
to en mis capacitaciones:

~oularmente comTs
> o que reg R TR P

Las gran
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has personas desconocidas que en ocasiones alguien
muc

enciona tener, no sirven de nada en este negocio Sort
m

las personas que no
. > supONgamaoOs que nos ¢ -
car el teléetono. ) bueno, suj oz q . conteu

nos conocen, NO NOs van ni a CoOntes.
pero no van a4 ir a ningun lugar al que les i'_’VitC una pey.
coha dcsconocid:l. ya que €80 realmente nadie lo hace. Me
parece importante reiterar este tema, pues €s otro de loe
errores que debemos correglt cuando estamos haciendg
netiwork arketing. Si alguien se diera a la tarea de hablar
a cada integrante de esa lista de personas que no le conge.
cen. lo inico que va a suceder es que quede decepcionado
v tal vez desista del negocio. La diferencia entre ese tipo
;ZIC listas v el contacto en frio, es que en la primera no
tienen idea de quiénes sOmMos, mientras que la lista de los
contactos que hicimos en frio son personas que pueden
recordarnos, que tienen una idea de quiénes somos.

Mi negocio lo construi principalmente por medio del
contacto en frio. Me sali a los lugares pablicos a prospectar:
supermercados, tiendas, etcetera. Para lograrlo aprendi a
hablar con todo el mundo; mi impulso era que debia lograr
el éxito en el negocio porque de no hacerlo me daria mu-
cha pena con las personas cercanas a miy con mis nuevos
socios, por lo tanto eso me ayudo a superar mil limitaciones
y establecer este tipo de contacto.

Como el mercadeo en redes es duplicable —es decir,
cuando ingresa un socio significa que éste podra ingresar 4
otros socios, y por lo tanto eso duplica los frutos de nuestro
esfuerzo—, entonces yo siempre tengo prisa por hacer und
parte de mi trabajo, que es invitar a mas SOC1OS a ingresar
Entendi que el mercado no estaba en el producto sino €
las personas, porque son éstas quienes compran los”Pl’oSi
ductos. Entonces mi logica me decia “ve por la gente ;ata
es como comencé a contactar en frio y aprendi qu€ % :
actividad debe hacerse en menos de tres minutos: En o¢?
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siones he llegado a hacer Fo o 143
> “‘CUenta

por sema;ma. Todo ello me ha pe i 4 Setenta contactos
io —inclu asta la f- Mmitido in ; )

€10 = so hasta la techa— 4 una pe COrporar al nego-

contacto en fri - r'sona cad A =

e 1 0O es. la Mmejor actividad gy

re ya que nos permite claborar un li que podemos
- 2 = . 3 a s

vierte en una base extraordinaria B ta que se con-

. % 2 nis SIro ne 1

importa qué sea lo que vendamos, no im gocio. No

dediquemos, si sabemos trae S RinCIReE

r clientes de 1 S a
=% e la calle vamo
ser un eéxito. En las ventas lo mejor que hay es el camb

' > S : y aceo
el contacto en frio, PCEro este no es venderle a la gente en la,

una lista de prospectos con un nombre,
una cara y un recuerdo.

calle, sino que es

Comparto mis propuestas sobre cémo hacer el con-
tacto en frio porgque he comprobado que son técnicas que
pueden llevar al éxito a cualquiera, si las implementa de la
manera correcta. He ingresado a mas de dos mil personas
a mi empresa mediante €ste recurso; nunca antes las habia
visto pero las contacté en la calle. Esto le ha dado un in-
menso valor a mi negocio. Quiero reiterar que el Conta-c’to
en frio no es molestar a la gente O hacerle la presentacion
tener una lista con nombre ¥
4 misma manera, €s claro que
vencer el miedo que con

: ue
= AL O SlngUIar €S q >
frecuencia se presenta al realizarlo. Alg

iere var a
actividades que S€ requ-leie‘:ﬂn ]1]:: 8
s la que mas s€ me dificultaba y

en la calle, es simplemente
apellido que te recuerda. Del
realizar el contacto en {rio implica

al inicio. de todas las

cabo en el negocio, esta € < Largo. e guedé muy
- - - N ll'l e'n] e pEOPG ey —
que mas miedo me generaba iedo nunca iba a po&e;:llegal:_

claro que si no enfrentaba el mie
al éxito que deseaba. Asi f}le (f
di que el miedo nunca dqa | é o
vidas, que es una carreterd POT

para perderlo, no sali a

.....



+o en frio; se les explica rapidamente g
éuc en ese momento no po'demog destias
cho pero que nos gusmiia que lc? conocieran, y entone,
podemos preguntarles FNo sex:la tan amable de darme _
datos, yo le doy los mios, vy el dia que vaya a dar una copf,.
rencia le aviso?” Asi. se intercambian datos y eso es :Odo‘&
ahi termina lo que s€ hace durante el contacto en frio, Esl;
que aprendi mientras me quitaba el miedo. (3N
Sirve mucho caminar por donde vivimos para conocer
a nuestros vecinos y para saludar a las personas. Lo rms
mo llevar a pasear a nuestra mascota, salir a ejercitarnos,
a caminar, a hacer compras, etcétera. Cuando se conquista
la calle, se activa y se gana €n el negocio. El secreto estd
en crear empatia —no confianza, porque son muy diferen-
tes—. La confianza se va a dar después, con el trato. Por
eso, lo primordial es crear empatia con las personas, ya que
ésta es la que va a dar el trato y el momento positivo, mis-

mo que solamente €s posible provocar mediante la sonrisa.
pues ésta es una expresion que entusiasma al corazon.

El contacto en frio sigue siendo una de las técnicas mas
valiosas de mi negocio. Dominarla me implicé un proceso
en el que converti una de mis principales debilidades en
una de mis mayores fortalezas. Hoy puedo afirmar que el
haberme atrevido a salir a la calle a sonreir y a apreﬁd@-?{f
relacionarme con las personas, no sélo me llevé al éxiwi?
el negocio, sino también me permitié mejorar mlstelaaa’
dir mi sensibilida®

nes con los demias porque pude expan
hacia los seres humanos. El realizar el contacto en
sido uno de los mayores aprendizajes que me ha re
network marketing. :

LS

')l ;
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L

y la hemos identificade como
prospectos a socios, hablarem
les a conocer nuestro negocio,
Es muy sencillo- tOmamos ¢ teléf,
persona de manera directa, Siempre ZIb
c

prospecto y le decimos quién habla: “Hol, ‘]’ Sal’udamoss.al
lanito, nos conocimos tal dia en el superme::Ei’ hat:):la .
0. ¢Coémo

estas? Mira, estov en un negocio de re
des de mercadeo y quiero invitarte a una

conferencia _,0 char.la, o ¢afé—, para No necesitas
presentarte mi negocio...” Ya debemos cientos de
tener la fecha, la hora y el lugar previa- personas,
mente establecidos. En caso de que la | necesitas uno a
persona comente gque si quiere ir pero el la vez.

horario o el dia no se lo permite, entonces
deberemos acomodar nuestra agenda, de
tal manera que se adapte con la de esa persona, encontran-

ado

dola en una cafeteria o lugar publico que le -acomodé,.d s i
que ya mostré interés y por lo tanto hay que compartisie ia :

oportunidad. d o V& r
Como ya se menciono en el aparta~q del cm*xtaeto& oo
onas que tenemasennﬂ@#@_ R

frio, no todas las pers s quien si
tra; habragnisses

a ir a una invitacion nues e
eése momento y habra quien dlgaqil"f?*-‘ii
Importa, recordemos que estames u
base en la probabilidad, pero n°

4 cada persona que tenemos




CONCHITA VARGASs Yo
IGo

hizo invisibles por
. Ln r.
dt()

gente con historia. GGente que ¢
. e

Me encant R Ycrn . .

on le ponga una escalera, ya que a mi much

: e ¢ ! , : -Dag
ayuds y por €so pude subir en la yig

. . ¢ a

escaleras .

ada pendiente.

b | lllllL"]il }.’L'lll\‘ 4 | 1
> y ASl (|ll('
l](,

veces alguien Mme
Necesitamos ponerle
dejemos pingun: lam

Existen varas manecras de presentar
Y atil rentar salones donde llevo a cabo la Pre

| mismo para Vv
asistir nnlcl);ls 211 mismo liL'lnp
Eacy == ),

el negocio, a mi n
1¢

ha sido n
sentacion de arias personas, mediante conf
. -
rencias a las quc pueden
o. también hay oc
restaurante, tal vez cuando 1
. a

Sin embarg asiones en que podemos j
. = F ore
arlo en una cafteteria O

sent
4 te dice gque solamente puede de esa manera
& a4, pues,

person
> 16> =N = - T 4= ,. - .
por €|Ll1lp]0. PLILdL | BlS di1 gque vayas a o« yntrarte con ell
cerca de su oficina porgquc solamente puede verte 5
raril € pucde verte en el ho-
R _kn fIe COme, O puede ser que alouien nos las h
canalizado para una cita de este tipo, etcetera A : =5
. ) - LD S a. Aungue mas
adelante hablaremos de los lugares q ; : e
= et = S gares que pucden usarse para
I \ aciones y las capacitaciones, lo que aqui inter
B i o jue < eresa
: r es que como nuestro negocio debe tener est
v planeacio % ’ LM W, ' ner estructura
B n,} tendremos que invitar sobre bases seguras
(la, 10O~ s 7 5 = i < = e = = ad,
e ra v lugar establecidos, que garanticen que
0S NOSO i : S
LB : 111”05 , podremos estar puntualmente y en
s para hacer l: . . -
- I 1‘; r1acer la presentacion del negocio
2 € enfrentar . £ :
No teEngamos temc (j todos nuestros miedos, por lo que
- or C gue n e P = - >
O gue se rehusaran a 1 uestros invitados no llegaran.
a entrar ¢ A e
parto con los lecto 1l negocio o algo similar. Com-
r€s U . s = e
en el negocio, cuand ”“10 de mis mavyores retos vividos
i g Ao c > 4 % . 5
B e o oo gué a Colombia a abrir mercado-
: OCI' - -~ = -
las Personas a a nadie; asi que sali a conocer 2
s > A hacer contact . Yo ‘ 3 .
apacidad para cincy o en frio y renté un salon con
de : ’ enta indivic . 5 - licts
ey Contactos en frio e dividuos. Cuando tuve mi lista
. las T - Mpece : X :
. “@Sifeuniones. Y result pecé a hablarles para invitarlos #
a aqu - - =
que el primer dia llegaron tres per




un contacto en frio en e| Conoci de
del hotel donde me estabag hospe:;yel Ofro.era elm
los tres se inscribio. Pe i de
tres y mi salon se estrené con la pre
esta relacionado en comeo quere
un caso asi podemos pensar

gue trabajamos duro. A mi me 1.
" ne da gusto que en el netwwork

marketing nos dejen plantados porque

. quiere decir que es-
tamos trabajando. Si no nos dejan pla -

’ ntados quiere decir
que no estamos haciendo nada. Me da gusto que me digan

que no, jestoy trabajando! Me dejaron plantada, me da
gusto, jestoy trabajando! Me colgaron el teléfono, me da
gusto, jestoy trabajando!

Asi que el momento de la invitaciéon también requiere
de mucha valentia. Si no hablamos, si no invitamos, enton-
ces no tendria ninguan sentido haber hecho contacto en frio.
Para el éxito en el negocio tenemos que llevar a cabo todas
las fases. Por lo tanto hay que llamar a nuestros contactos,
que no nos apene el “no”. La negativa es algo bu.eno, QLS
algo malo. ;A quién no le dicen que no? A alguicn e B
habla. Y el negocio es hablar. jAcordémonos:: hay que con-

- = ‘o funcione. Nuestro
quistar la calle para que nuestro negocio
activo son las personas. ; Colombia. Pasé el

Yo segui trabajando por 1,gua1 i ona a la reunion,
tiempo y entonces un dia llego u,na P er:-o’ yasf St
después dos y luego tres y despues c::m-: ganiz
cuando hay mas de tres mil per sonaé“ o” GF
€se pais. Todo eso empezO €O u,t,‘l | n’ 1\t
“« 2 E el ‘fm.'m i LY

No". A miel “no” me reta, S

A llh Ve
tenaz. El “no” es accnch:mef!{'-




CONCHITA VARGAs . e

148
cer netiwork 177

ienes realmente NO estan interesados b
27 Jemos ofrecerles las b x
arkeeting poc o dades

de los productos de nuestra C"“:P”ﬁiaf a fin de que seg;,

etros clientes de toda la vida. Pero eso ya lo Val()l‘arcm(
NUEeStros 1 embargo, hay que tener en cuentg .
o debemos hablarles de los dctal]esqdlz
bera hacer en persona.

en su momentos sit
tampoco por teléton
negocio, unicamente se de :
Por mas de una década he ingre
diante el contacto en frio. Unas funcionan en

sado a mas de dos mil
pcrsonals mc
el negocio y otras no. Sin embargo, la mayor parte de esas
personas que conoci a través de esta técnica actualmente
son los lideres de mi red. Estos logros también se dieron
gracias a que tuve que modificar muchos aspectos de mi
persona para que me siguieran, ya que hasta que yo no cam.
bié no me siguieron. Tuve que transformarme de ser jefe a
volverme amiga. Abrir el corazon me costé mucho trabajo.
Por eso yo puedo entender a la gente que esta cerrada. Sin
embargo, si no les hubiera marcado para invitarlos, nada de

esto hubiera sido posible.

[LA PRESENTACION

Cada vez que alguien ingresa cComo SOCio a NUuestro negocio,
estamos haciendo mas grande nuestra red. Como ese logro
requirié de un trabajo v esfuerzo previos es muy importante
reconocer que las facetas de la labor que realizamos son
diferentes segun el momento que estemos trabajando con el
Prospecto o, en su caso, con la persona que ingreso.
Por eso ahora vamos a hablar de la invitacién para pre:
(Sjentarles ¢l negocio a nuestros contactos hechos en frio¥
el.correspondiente ofrecimiento para que ingresen como
:OCIOS. Como ya se mencioné en la seccién anterior, BECE”
amos establecer el momento y el lugar donde mostrareno®



sa pertenecemos, cuiles g
qué producto es el que se di
teristicas, entre algunos otpa.
Pues bien, asi como b,

€N un café, restay-
480 a través de la charla, tal yez

CSCrItos en algan cuaderno u ho-

- S conciente de que me baso en mé.
todos mas tradicionales. pero son los que prefiero dado que

éstos posibilitan la interaccién cercana con todos nuestros

rante o sitio publico, lo kK
apoyandome con algunos
jas, y nada mas. Soy muy

Uy
I
%
& compartirlo con una o POcas personas
4
an.
]
'
. interlocutores.

. No soy partidaria de usar presentaciones con computa-
doray pantallas porque considero que se pierde la conexién
entre las personas. No obstante, si los lectores consideran
que se les facilita presentar con algin instrumento de este
tipo, lo que recomiendo es que nunca pierdan la cqnexién
con su interlocutor, ya que si se usa mucha tecnologia y he-
rramientas muy elaboradas se corre el riesgo de que;nueStr(?
' prospecto se sienta intimidado por tanta tecnologia y pre-

- tre mas
fiera no entrar. Por eso estoy convencida fj queeizgreméé
sencilla sea nuestra presentacién es proba ie- io- esta enfo-
: % - te NegaaO IR e s
clinterés de mas personas, pues est ul.j sino que es pata
cado a un tipo de persona en Paliuc t(; . :
cualquiera que desee hacerlo. Por lo g

muchos de nuestros prOSPeCtOS?‘e?;F g
usar la tecnologia o lo sientan C@ |




hdemmaa prudente. El ASUNLO Cengpyl
3 ¢ g,j.,yplm“mos: las formas en que 'harem :.
= entaciones y que a partir de identificar las que miés %
elonan sean las que pongamos t.en practica. :
Durante la presentacion explicaremos lo relacionado
con el negocio asi como las ventajas de afiliarse Como s,
cios, ambas mencionadas en el momento oportune,
| <Coémo se invita? Con base en tus valores, habland,,
con la verdad y siendo directo. Es justamente cuandg esta.
mos haciendo las invitaciones que los prospectos nos hacen
comentarios de lo que creen o suponen que es el network
marketing, puesto que la gente normalmente no esti bien
informada al respecto. Por eso es que también debemos ser
impecablemente claros y directos durante la presentacion.,
ya que durante ésta es cuando es posible que nuestros pros-
pectos rompan con muchos mitos o errores sobre el nego-
cio. Es nuestra mejor oportunidad para dar la informacién
correcta y veridica.

Se requiere que seamos auténticos, debemos evitar
querer impresionar a quienes nos escuchan, pues ello iria
en detrimento de lo que estamos haciendo, pues las per
sonas notan cuando estamos fingiendo o queriendo ser al-
guien que no somos lo cual, entre otros aspectos negativos.
nos resta credibilidad. Es necesario que hagamos énfasis en
la oportunidad que representa el negocio y ser muy dam?
en los planes de compensacion, porque son parte de lo que
realmente busca el socio, que es ampliar y consolidar sus
hﬁﬁz’Ontes de negocio y de ingresos econémicos. o

Recordemos que antes de que nosotros mgl'@é“mm ‘
a Iécampaﬁia, investigamos y llegamos a la condv .'
que nu ‘empresa es seria, por lo que requerimos

. cCC

SRR EaNets

SP S




-itg;.rmeo QUE HACER!

estemos representando.

Antes de comenzar la bresentacion debemos poner
nuestros celulares en vibracién o en modo de silencio y po-
ner total atencion a las personas que han acudido a nuestra
invitacion. Si es mediante charla persona a persona, antes
de comenzar a hablar del negocio, es bueno escuchar a
quien tenemos enfrente, precuntarle cémo esta, como van
Sus asuntos, ctcetera. Si es alguien que ya se conocia con
anterioridad, podemos preguntarle cémo ha estado desde
que se dejo de saber de ella. Debemos callar y escuchar
todo lo que nos cuenten, asi como hacer todo lo-p051b1_e
para que las personas no se sientan usadas. Esto ultlmo‘l:’)o-

- W g . resentacion;

dria ocurrir si llecamos directamente a dar la p ’

k g { rave error.

debemos evitar hacer eso, pues seria un g e

Seamos calidos durante nuestras presentaciones, Zr

d te las conferencias grupa-

en las charlas personales o duran - s R

1 : ifestarse mientras €sSCUCiaiiics <

¢s. Esa calidez debe man o Disiaaaicie

- tas u : T e A — PR e

los demas, y durante las respues qus ecesidades vitta
g8untas; debemos intentar reconoce

tar de identificar qué es lo que el negoclap .

ya sea

al aprende




ﬁs#ﬁa‘»ﬁue la gente siempre agradece la verdad, sea cuzl

TGS T
SLOTIa n
-wiid I

L

nos escuchan. Hay que ser muy honestos a]

o)
o

Se requiere que durante la presentacion expliguem,
que llegar a las metas que la empresa traza requiere de %M
po, que no sera de la noche a la manana, pero que si e;
posible lograrlo. Por esa misma razén habri de describir
las ventajas que desde un inicio tiene el negocio, como |,
posibilidad de generar ingresos extras, y decirles que ellos
mismos identificaran el momento en que puedan dedicarse
al cien por ciento al mismo. Hay que hacer énfasis en ¢
apalancamiento que hay en el mercadeo en redes, asi comeo
en la posibilidad de llegar a tener ingresos residuales.

Es muy util también dar presentaciones personales; por
ejemplo, en una cafeteria o lugar similar. Para llegar al éxito
por este método es conveniente proponerse dar tres, cuatro
O cinco presentaciones por dia. Siempre que se acaba con
una presentacion es necesario obsequiar a la persona infor-
macion de nuestra empresa. El prospecto no debe irse con
las manos vacias, por lo tanto hay que darsela hasta el final.

Mientras mas simple, mas humilde y mas sencillo sera
mas correcto, mas rapido y mas duplicable. Nunca hagamos
nada que miles no puedan hacer, nunca digamos nada que
miles no puedan repetir. Recordemos que este negocio €

para todos, asi que hay que ofrecerle el negocio a todos, por
gue nunca sabemos dénde esta un diamante o una estrella.

-

ail
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Lo TENGO QUE HACER!

S- Es primordial decian

mos atencion en lo que dicen:
>

A partir ¢ :
er 3 > NS e : e ello
sab cueies lo que nos es posibl o ol podxm
si alyulcn dllo que Nno tenia ti("l‘np ; :e. €s. Por qanplo,

le ofrece ayuda para organizarse a fin de qu
: e

ntra al negoe
Y mas dinero, Se
de que la pPersona ca
asi como que es posi
Recordemos que podemos usar nuestra

pueda obte-
10 podri tener
requiere hacer
mbie su historia

ner tiempo, v asegurarle que sj
ambas cosas: mas tiempo
énfasis en la necesidad

y SusS circunstancias,
Propia experien-
1a a fin de convencerlo que es
factible llegar a tener un negocio de éxito.

cia contandoles nuestra histor

En este momento es cuando surgen todas las circuns-
tancias de nuestro prospecto: falta de dinero. falta de tiem-
po, miedo a las personas, miedo al fracaso, falta de con-
fianza en si mismo, falta de confianza en los demas, entre
muchas otras. Siendo lideres debemos saber como es que
podemos ayudar desde nuestro negocio a que ¢l prospecto

: darle a or-
se decida. Es necesario comprometernos a ayu

p
I\ e } < <

miedo a las personas, como ganat Conﬁanzdel trabajo que
en los demas, etcétera. Todcz eso €s pz:zdemés i
tenemos que realizar como lideres y ;llesas que hagamos al
cumplir. Por eso, cada una de- o I:;;i)cum las dijimos.
Prospecto deberan ser Cu‘nphdasn negocio Pmplodew
Hay que insistir en que €8 an un gran p@:eam%‘ e
inversion y que a pesar de ell(? si se uabai@.’.@@f"' ,
Nera profesional y cons’tan;»e-#y deberen
Prospecto que no estara solo ;@naﬂm
¥ que le ayudaremos a desarw o |
te del compromiso. El e"




»

de la presentacigy 4

&'

! Wdﬂ cincuenta por c‘ic.nto
cualquier negocio se trata de qui€énes somos y de conyen, =
a la persona que nos esta escuchando para que estéeon
nosotros. Por eso es tan importante como hablamos, ¢

pensamos, cOomo nos educamos, qué leemos, con quién e

juntamos, cOmo Nos vestimos, y que no nos descuidefnos.cn
ningtin momento de las veinticuatro horas que tiene ¢] dia.
Durante el cierre se cometen muchos errores comunes.
Normalmente, hay quienes comienzan a hablar sin parar,
ello impide que el prospecto diga “si” en algin momente,
Otra equivocacion es que nosotros le decimos al prospecto:
“pero piénsalo jeh!”, cuando en realidad no tienen nada
qué pensar si ya les dijimos todo, si ya les dimos una buena
explicacion de en qué consiste el negocio. Otras personas
les dicen: “si quieres pregtntale a tu esposa... a tu mama. ..
a tu esposo...” jNo!, con eso ya eliminamos a nuestro pros-
pecto. El asunto es que sin darse cuenta de manera cons-
ciente, hay muchas personas que comienzan a decir tantas
cosas que en su contenido lo que estan haciendo es darle
ideas al prospecto para rechazar nuestro ofrecimiento. Es
muy probable que eso suceda porque es una manera que
sin darnos cuenta, estamos haciendo para evitar escuchar
un no y por eso le damos tantas vueltas al asunto. En el fon-

hay mucho temor de escuchar un rechazo. Es algo que
he visto hacer miles de veces.




Lo TENGO QUE HACER;

cierre es muy facil, Porque Ia v ‘ Ly
i a

a un NELOCIo y que va 4 T .l?er;o'na:”ﬁ&, ue i
blarles con la verdad deg 'r. Por e

A IR
pues todo el mundo quiere tener e.Ser m}‘y féﬁlddm
nos, que le ayude a cambiar g hista]go legltimb_en las ma-
ofrecérselo con una buena €mpres
v con un buen plan de compensaéic‘m

Es normal que haya quien esté convencido de el
que

netiwork wiarketin g no le agrada, pero debemos cuidarnos
de que esa negativa no sea pPorque hicimos mal nuestro

; - tro
trabajo de p-rcsentamon Y seguimiento. En estos casos po-
dremos pedirle a la persona que nos recomiende a alguien,
asi como ofrecerle la venta del producto, de tal manéra.
que podamos tenerlo como cliente, En todo momento de-
beremos respetar la decision que tomen, porque la gente
recomienda para bien y para mal; por lo tanto, un verda-
dero éxito radica en tener paz sincera con las personas y
con nuestro entorno: asi, no deberemos molestarnos nunca

»

por los “no | A
Del otro lado de la situacion, es decir, cuan“f)- gmen
socio de nuestra empresa &gxr;ﬁi

abajo y que debemos segulrio
an compromiso con ;lﬁ_f:; er-

accede a ingresar como
ca que hicimos un buen tr
haciendo, pues tenemos un er s (o
sona para que pueda cambiar su to;msopcl’s |
que ingresamos a la red nuestro CO@?_“’ téd
irse fortaleciendo. Cada uno dee]los es Y
confianza en nosotros y espera grat
todo porque asi sea!
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escanos del éxito. Dado que es un proce-
so que principalmente avanza con base

otros deseamos Debes estar
claro que este dispuesto a

en lo que cada uno de nos

lograr, debemos tener muy
negocio esta basado en la asociacién de

personas y es lo que permite que se du-
plique y que pueda llegar a ser sélido a

corto, mediano y largo plazos.
Los seres humanos siempre hemos formado re

tanto en la vida cotidiana como en la sociedad aP@t
€jemplo, en la vida de todos los dias, el apoyo ylacm _'
cacion entre vecinos de una misma coloma,l?ama@ C gl
dad refleja una red de personas que mtera ~

no formal, es decir, no pertenecen a ning!
€mpresa o algo similar, Gnicamente son




Nuestl:a primera red y primer pesebre
después viene la red de la escuela; las red a"‘ﬂla;
en rel matrimonio, las redes de las amiga - & los AMigey
aln.lgas con las que llegamos a viejas. ’I%esecr;)mphces Y esay
truidas a través de una vida. Nos hemos hec}c:s Sores
les desde que nacimos construyendo redes noo lziOfui%
3
CNgame,

miedo al concepto.

En los negocios también existen las redes, no sg]
el ne_tzuor/é rzarketing, sino en cualquiera que ,éste ::a‘)en
la misma manera las encontramos en las profesiones. B,SI:e
existe porque la vinculacién entre las Personas permite qu:
las actividades que realice un individuo se hagan mas fuertes
y solidas, y fortalezcan el tejido social de una comunidad,
mejoren las experiencias y el aprendizaje. Es una manera de
estar enlazados para lograr la fortaleza en los negocios y en
la convivencia interpersonal.

Gran parte del éxito que se tiene en el mercadeo en
redes se debe a que las personas quieren ingresar a una red
confiable, honesta v que les apoye en su desarrollo. Asimis-
mo, quienes ya estan permanecen en la red porque d&e?.n
continuar siguiendo a la persona con la que han trabaja-
do de manera grupal y fraterna a lo largo del tiempo. En

. 1810 cambiar
este negocio se entra por decision, por el deseo de cam =
diferencia de la pertenencid

al, no la elegimos..m.
liao-cldught &

la propia historia, lo cual lo
otras redes, que normalmente es casu
ejemplo, no escogemos a nuestra fam -
naceremos y nos desarrollaremos en la nifiez, mi€
pértenecer a una red de mercadeo si es una elecc1O




os obtener beneficios al ing i

m r'esar, * .

ere = TG A ek - lambijg

qu Osibihdad de formar una red que pued €N ten

¢ X > - - 4 v < - - a 5

# £rOS esfuerzos y metas trazadas e
S -~ g

CMmos
ccer seorn;

segin

lo cual e .

fantdse;
% as v
A Manera en tico,

| tanto, su constitucion vy |
C < | |
que esta fun-

onards dependera tnicamente de NOSOtrog
Clt-‘ . e

Ahora bien, Jcomo se forma ung red en
. . C

”, l "I(;{
. Sl 2 S o "’
2g?, COMO €S que puede ]1(.3,.“. ore

a tener buen tama-

”.‘H.'Q"//'/
= > e 1 >T - ~q ~ -
primera instancia, debemos en.-

so? En
focarnos €n la base que la empresa haya

ado para formarla. Por ejemplo, en

disen

= : Em ece a
mi empresa S€ torma a partir de cuatro v P

construir mi

¢t -me al iIngreso de estos cuatro so-
conform g 5 SO red con una

cios €s que €s posible su duplicacién. Por determinacién
lo tanto, no se trata de afiliar a miles de de que mi
personas €n un instante, se trata de ingre- vida no iba a
sar 2 UNO POr UNO para que con el pasode | terminar en
los anos volteemos YV veamaos que nuestra fracaso.

red esta formada por miles, porque dia a

dia ingresamos uno a uno sin parar.
En el netiwork wmarketirnzg la base es la asociacion. 51 no

hay asociacién, no hay negocio. Como ya vimos, sabemos
donde empiezan las redes, pero no doénde terminan. No_ po-
demos saber hasta donde va a llegar la nuestra, pues ster-
pre existe la probabilidad de que ingrese un SO¢io o una
el negocio y entonces cons:

S0Cla que sean muy buenos en ,
g o inventario son

'fuyan una gran red. En este negoclo nuestr

\ : o e
las Personas; ellas son el cliente directo al. qu
llé mlentraS

s con los demas, mas

recurrimos;
jor ca-

d : A mejor

¢bido a eso es que se explica por 4

Pacidad tengamos para relacionarno

gaham
S jones algunas

ti6 mucho-

realmente€
usta el

ocas

Hay ue tener en cuenta que ch ALy
9 & les insis

Per ; ¥ e

usonas se inscribieron sélo porque S

ug y e
fdo pasa el tiempo nos damos <!

{les &
: - mo Si 1
Negocio novera de su interes; pete oe



que recordemos que se requiere del conu.
' de : 1OS Seguir apa‘laneim:lovah;ﬁ .o
1.4 formacion de redes se basa en la apljqu .
téenicas que hemos venido mencionando. Lo p“m"l’&d“
gue tengamos una lista de personas para que pPodamosg jy,
vitarlas a formar parte del negocio. Como ya vimos, ¢l Con
racto en frio es la ruta principal, aungue si bien NUEstros
mismos conocidos o contactos pueden referirnos g Otras
personas, € incluso, de manera no tan frecuente, es proba.
ble que alguien que ya nos conocia quicra entrar al negocig,
Una vez que tenemos los datos de las personas, podremes :
hacer la invitacion a la presentacion y después realizar ¢

cierre. Uno de los mayores errores que se cometen en los

procesos anteriores es que hay quienes llevan con engafnios

a los invitados o les presentan el negocio como si se fueran a

W

hacer millonarios de la noche a la manana, v eso no suce-
de en ningun negocio, especialmente en un negocio decen-
te. Lo que realmente hacemos en las redes de mercadeo es
construir un negocio que a futuro, a largo plazo, nos puede
hacer millonarios. Por lo tanto, invitar y presentar de ma-
nera directa es lo correcto y lo que es funcional para tener
éxito. Lo puedo asegurar porque asi ha sido mi experiencia
v asi lo he llevado a cabo.

Cuando presentamos el negocio hay que especificar
que los beneficios se presentan en el corto, mediano y largo
plazos. En el primero se trata de trabajar para que elaﬁ* '
gocio sea autosustentable, lo cual conlleva a que st se.pus

an obtener ganancias econémicas desde el principio, SOE
nte que éstas iran creciendo de manera paulatinay €87
e no se detenga el trabajo. A mediano |

> los ingresos residua

g
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del esfuerzo Ccontinyg
se enganadas y abandonar el gy Cr
Cada ser h.urnano tiene yp, 1 ;‘10 Wi ..
mitir y que su interloey, i puedao CF tremeng,, .
presando. ¢Cuantag veces nog g Captar |, Gl

= " - . - a ) - 9
Estaotristely ol sionainpa g dich MOs cuene,

cuando una bersona ests €nojady «; | p°85ble

ser interior.
La persona que invité la primera vez tenia veintitrés

anos. Era una estudiante de cocina. Actualmente wtaf:
S presa. L.a
un escalon alto de la carrera del éxito en la empresz

' Te 2 una muchacha de
da cambi6. Pero era huchinils
verdad es que su vi e ;

. - = s — - ran su ot
veintitrés anos y no sabiamos cuales e e
convencida de que cualqule.r persolna 2 declr u?nnocmhvr@
Y por eso hay que evitar etiquetarios, ello pu@de imitar el

- ue 2 ' b ’
tener prejuicios sobre nadie, ya 9 g
Crecimiento de la red. s . resulte
Es normal que al Prm‘m:rsgn as, pues €
que realicemos con algunas L:I & n@
diendo, hay muchas cosas 9u¢ .
. R T eg I [
amos. Esto sucede g
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se el tiempo y s€a

a buscarlas, ofre l |
guNOs aspectos del negocio y que pode.

mos ya unos profesionales, podemeg
Pal cerles una disculpa diciéndoles A
volver

no sabiamos bien al
a intentarlo juntos.

mos volver ) ;
¢l negocio siempre con la verdad y

Debemos ofrecer
con la actitud correcta.
osas como son: “va a ser dificil, perg

Nunca debemos mentirle a nadie
Hav que plantear las ¢ ’
vas a poder”. Hay que adelantarles que pagaran un precio.
pero que Pudr;in ser exitosos en el negocio. Que no sabe.
mos todo, pero que lo vamos a investigar juntos. Vayamos
con los prospectos, pero no importunemaos a la gente, no
hagamos que las personas nos vean y huyan.

Cuando consideremos que ha llegado el momento po-
demos comenzar a rentar un salon para hacer la presenta-
cién a un grupo de personas. Rentar un local crea la ne-
cesidad y la obligacion de que vayan invitados a nuestras
presentaciones. Es una manera de obligarnos a trabajar
de manera mids consistente y responsable. Cuando las per
sonas ven gue este negocio se basa en la asociacion y nos
ven unidos y agrupados, logramos transmitir que somos un
equipo. Asimismo, cuando lo hacemos de manera grupal,
nos arropamos entre nosotros y hasta los “no” se digieren
de mejor manera. Asi, la primera meta del salén es la asocia-
cion; y también el mandar un mensaje a los de afuera, que
estamos organizados, que somos un grupo en crecimiento,
que tenemos un sistema y una estructura.

N:Inca olvidemos que las redes se construyen uno @
:::.a d:::/i:{:zenl'] POr esas personas que creemos que nf’s

O, pues tal vez nos digan que si. Ademas,

el valor ; . g
NO va a estar en el si, sino en que fuimos y las invi

‘t;lna"lortdCuando s¢ vencen los miedos es posible construt
ey para el resto de la vida. Vayamos por los Hdere;s,’
corclem:)l::1 efles descgb.raxnos los talentos de los demﬁs Re'

que todo éxito en cualquier actividad o D€E™
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” . : . l " >
estd marcado por las cicatrices, ng tenk 63
- am 0 . .
oalo desconocido. Tomemos |a determing ?/mlceido a caer
C1on de rom
e er
tros B

con los temores, de vencernos a e
mismos, ide ser libres! Las personas no
Ir-

malmente se niegan a algo que no saben
3

pero de nosotros depende explicarles de Mi papel es
qué trata nuestro negocio_ Tenemos e hacer bl‘ﬂlar
dar el ejemplo porque estamos formando lo que esta

auestra red, tenemos que ser los creado oculto.

res de nuestra propia historia. Pongamos
el ejemplo a nuestros lideres en formacién, recordemo

esto es lo unico que propicia que las per,'sonas nos ssi qaltlle
:Continuemos hacia adelante y nunca hay que rendirios.
| porque es posible consolidar una gran red si nunca nos de:j
tenemos!

; REUNIONES Y CAPACITACION SEMANAL
Como ya vimos, la asociacion es la columna vertebral del

network marketing de cualquier actividad o negocio.
Cuando hay éxito en la red que hemos formado es porque

i ademas del ingreso de socios, hemos llevado a %‘abo sema-
.g nalmente reuniones con ellos para dar seguimiento a sus
? avances, resolver sus dudas y capacitarlos. Esta es una regla
¢ del mercadeo en red que se ha venido irnplementando alo

se enfoca en muchos as-

largo de los anos. La capacitacion ,
pectos, desde el conocimiento del producto y sus berlleﬁft%os
hasta las formas en que podemos mejorar nuestras tecnﬁas
para ingresar mas socios ¥ mejorar €l desarrollo personai.

los socios No
Esta actividad es fundamental para oo d y su cre-
para sostener la red y

manales sen
g se hace

desistan, es una tarea central
cimiento. Estos encuentros s€
el trabajo del netiwork zarketir
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si bien muchas de las actividades Y avances (g
£ ‘es
cada persona, muchas otras obedecen al traly,;
ajo

ue juntos aprendemos 5 consol.
que | B Nnos, nos consolamos, NOS trapg . ¥a
valor v entusiasmeo. Por eso, cada cabeza (e o g
Cbe
ser

responsable v puntual CONn sus reuniones Sol.

causas extraordinarias y de fuerza mayor.g‘oz dmel-ne las
cancelacion. pero fuera de ello €S una de Jag pﬁ;ltoatfwo de
para mantener la salud de 1a red en todo Momento i

Durante estas capacitaciones puede Invitarse ;3 o

nas que han logrado el éxito pPara que compartan i)urso-
periencia con nuestra red. El network 72arketing es ga::
sirviendo, es ganar ensenando, es ganar aprcndiéndo. Una
de las cuestiones centrales es que si no se Capacita y apoya
totalmente a los principiantes hay que olvidarse del éxiro.
Este es un eslabén mas en la cadena de acciones que de-

bemos realizar para integrar los logros dentro del negocio.
Normalmente, lo que hago es que una de las primeras con-
ferencias que doy a quienes acaban de Integrarse a mi red.
es la del “constructor principiante”, en la que mi objetivo
€s transmitirles que para lograr el éxito requieren despertar

la pasion y la creencia de que van a poder hacer todo In
que se propongan. A mi me ha sido profundamente util
dado que, no sélo ese tema, sino todos los que compartoe
€N mis capacitaciones, se enfocan a apoyar el proceso de
crecimiento y afianzamiento de la red porque es mi respon-
sabilidad apalancarla y estimularla. )

Si no hay reuniones semanales el negocio no funcio-
na porque la motivacién nace de ellas. Lo mas préctiC'O s
que tengamos un salén u oficina donde podamos realizat
las, pues siempre se requeriran durante todo el tiemp? (!ue
trabajemos el negocio, es decir, de por vida, porque si b“l:in
es posible que en algun momento podamos alcanzar I d-
bertad financiera, recordemos que ésta no significa dejar '.;_
trabajar. Sin embargo, dado que el crecimiento del negoc®
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—como todo—__

€S paulgy; ik
inicialmente ¢ g, alge 165
inicials e Lon)cncemos lag b de se G
SRE e _ re g T Oty I A
al principio, yq que parg iy hUm tlle.,%
. . I ha 56l
as espacioso v e« : y
RS SERacioss exclusjyg Peitg enq ¢ hacerpg, de yp lug
red. También, Mientrag 447 Yoren CONtrapy . g
b nsj uesyr
numero de PErsonas y tiemp, deremOS i ico pe 1:
- 5 Baces que ¢
pOdL.nth Il(lLLII() en Ca[eteriag O/ o Cngam Para o1l
- - & - ~ -1 . g au —
mOos €n cuenta que gj 'Cunimesg 4 todos | fantes. Peg,, tenga.
o (&)
red en un MISMO espaciq hor, o S Socios denUesu-a
o 3 2 a) Vamos
nuestro thII-l})(‘) Ca )atltél 2 a Opum]m
24 ! 1dolos en Conjuntg.
Siempre renueve la plag

cribo, por ejemplo, a ¢

‘€Inte person
de manera in tens

can y ademas ya ganan dinero.

IS meses — (] ependiendo

del equipo—
voy soltando

a los lideres para q
que hago es ensenarles

» ¥ POco a poco
U€ sean independientes. Lo
a trabajar el negocio, les preparo
0. Al momento en que comencé un
ad inscribiendo a un nimero de per-
©mo por ejemplo las veinte que mencioné SN, exe
: ; empre
toy apalancando a mi red desde abajo, y es algo quesi Sy
: cto la vida me permitio
he hecho., Al enfocarme en este aspe
: d de lideres, pues entrenar y
Convertirme en una hacedora

para hacer lo que vo hag
periodo de esta activid
sonas, ¢

- . - .
tinica manera de
Capacitar a |a gente de nuestra red es la

hacer], fuerte y saludable. p——
El objetivo central de este apartado ok

S nuevos?, Jqué pasa ¢t
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Primer afjj.
de ingZ;f:nI:: Ci;) : nlo- sabemos qué hacer .
cribig antes: {UQS ST todo | %‘"‘h
: : debemos recurrir al aPoyo de que YA 5S¢ ey
e experimentadas, . PErsonag Mg

; — APpoyarnopg

€en mi ne i | : l. ‘ o =5 tO.do Momentg | ”?
gocio nicas de Investigacion que it as tée.

ez af]llel que se l responder a nuestras dudas yia‘:ermitan
€ja ensenar. | demads nos plantean. (jomencemoill;e los
: leer

e — = todos los libros que podamos. obseng
: mos y aprendamos siempre de o

han tenido logros y éxitos. No tengamos miedo dq i

ber, porque ademais cuando se llega a la § 5 5

= : : £4a a la fase de capacipa.

clon y entrenamiento, automaticamente estamos obligados

a aprender de forma constante si es que queremos llegar 4]

€xito, porque entre mejor formados estemos mejor forma.
da estara nuestra red.

En mis inicios eché a perder a mucha gente porqgue no
sabia cémo hacerlo, sobre todo porque me costaba mucho
trabajo pedir ayuda. Decir “aytiidame” me era muy dificil.
Evidentemente estos errores fueron involuntarios, porque
estaba aprendiendo. El network marketing funciona sola-
mente con humildad, por lo tanto necesitamos prepararnos

porguc CI reto Ssomos nosotros.

AYUDAR EN TODO MOMENTO

Como ya lo hemos dicho a lo largo del libro, el fletu’O’k
pzarketizng es un Negocio que se hace con el corazon. Nor-
malmente quienes tienen éxito logran percatarse de e}l)lo ;2
algtin momento del proceso, ya que como lo hemos dt;\cret-
notar con anterioridad, los seres humanos somos tan ¢ i
sos que hay quienes consideran que los negocios son nego
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de convivencia fraterng.

Recordemos que hay valores
sion, por €soO no es tan facil explic:
compratse; por lo tanto, 1a ayuda mutua que se da en e]
nelrwork marketing —que es Permanente y que normalmen.
te nace a partir de la red y de Ia necesidad de acompadnia-
miento a las personas de recién Ingreso— realmente acaba
siendo un aprendizaje de vida que se extiende mas alld del
negocio. Dar y recibir la ayuda que se requiere para un de-
sarrollo exitoso, no seria posible o no tendria los mismos
frutos si no naciera del corazén. 7

' ayudar en todo momen-
En este negocio aprendemos a ayu el
’ - rlo en un prin ME

to, aunque no todos saben hace

ien llega
. rmente, quien
: - ~esario. Regula
entienden por qué es nece es una de las cues-

b o que me refiero, pu :
i eoa l it es qt;e venimos a la vxda;
' ue llegamos a constatar i
servie > Helgao E través de la activida
s c mejor que poderlo hacera
Servir y qué

humanos. . e mucho de s?tvm X
El netivork marketizg 1€ dica también en i
mas por lo que parte de éste ra t.;ﬁmem"' Eso gen
: s o un i v Rl
ca debemos ver a nadie Ciln; se._;siepm_;;pdh;zgsi
' g tratatias os los
con quien estamobSOIUto O o d@s

te eto a vidad gy
€ner un resp i activic _

todo momento y en to bajando ¢
s6lo cuando esten e 1?‘?":.'73. ;
. ‘hemos pxocurada g’ab;‘-{“‘f_ '___f",'_f’-‘P.‘
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Concnrn\ VA.Q“, 7
algo bueng Pud; '

Capacitar

: Ye
igual con todos, sj _
quien haya mostrado mas habilidades.

chos mis que si ingresen vV seguro
aportar. Igualmente, al momento de
deberemos hacerlo por

. - IMos a
aprender y a mejorar de la misma mane Yudar o

| : - ra a todos. Incl,

St notamos que alguien requiere un seguimiento especi 1‘30'

‘ ' : =g “Special o

Su entrenamiento y capacitacion hay que apovarle i -
; 1S : > v POrag

ESIC NCegOCIO €S Servicio puro. b

Por lo tanto, ni a nuestros prospectos, ni a los soci

¥ . 108
tos —ni a nadie— de-
beremos verlos como personas de las cuales sacaremos un
provecho o ganancia, porque eso no lleva al éxito a nadie

ni a quienes nos compran los produc

Como va vimos en los primeros capitulos, cuando alguien
usa a las personas, aunque le vaya muy bien en los Negocios.,
realmente no se convierte en alguien exitoso, porque nor-
malmente esta enfrentando las consecuencias de las formas
en que se dirige a los demas.

I.a mavor parte de las ocupaciones implican un servicio
a los demas: los profesores ensenan, los doctores curan, los
agricultores siembran y cosechan la comida que comemos.
I.a esencia del ser humano es el servicio mutuo. Aunque el
agricultor nunca conozca a la persona que comera la zana-
horia que cosechd, sabe que el alimento que produjo llega-
ra a una mesa. Por eso se requiere gue actuemos €n tod’O
momento con ética e integridad. El servicio a los demas
debe darse en estas mismas condiciones, de otra manera no
seria tal. :

Se requiere reconocer que lo nuestro es serviry ofrecet
lo mejor de cada uno, ya que si por alguna razoén la Pf?fsona
con la que estamos estableciendo contacto no esta intere-
sada, deberemos comprender y agradecerle su tiemp© Pg:
habernos escuchado. Asimismo, cuando a alguien le agract
lo que le hemos ofrecido deberemos servirle de tal man®

. : elo de m&”
que, llegado el momento, pueda desplegar su vu
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u o

berle acornpaﬁad:) }(’mq edaref“OS con |u Satisfaceita.

habe SU Crecimientq Cion de
Regularmente el é .

X1to
. s qaue logramos en 1, vid
gracias a que otras personas nos &8cda

lo tanto, lo natural es que nosotre

que estamos formando, pues las pPersonas que ingresan a
nuestra red estan esperando que hagamos algo por ellas,
que les apoyemos a cambiar su historia.

De la misma manera, desde el momento mismo que en-
tramos al wetwork rmarketing tenemos que saber qué es lo
que estamos dispuestos a cambiar. Para llegar a servir con
el corazén v hacer todas las tareas de manera organizada
v disciplinada deberemos prepararnos psicologicamente,
porque si no cambiamos, si oL crecemos las Pe_I'SOTl:Z::
nos van a seguir. La gente quicie estar con qmefl}facien-
dénde va, con quien tiene la S?gu.rldald de quecsts

B esional. :
do lo correcto y que €s un prO;odernOs ofrecer es traba!oi
o 1O & construye conaaci

rte mas
3 rupo es la pa
nes sino que se une pot ol corazén. El grup

: si no hay corazo-
importante del network marketmgi,o E::Oque B mer-
nes uniéndose en éste, NO hay alCC E—— comu.nmz:
cadeo en red es corazén pure’y ?isa Por eso, los medios en
solamente por medio de la mll‘ao h ay manera de que qut :
comunicacion son frios, Ya;lue ;tercambiar ‘::y
habla y quien escucha pu¢ Zn o el negocto
una décac?d == -

En este negocio lo que
- 3 - . 1
unién y un equipo. Este ultin

pue-

Llevo mas de
do decir que gracias m
tengo grandes amigos q“e e este HF
inicio no nos conociamos, P=



Solamente sembremos, sembremaosg
un dia la cosecha podra ser grande. Basemosg la forea)e..,

alez,

e
n todo Momeny,,
a cualquier pers-o_,

crecimiento de nuestras redes ayudando e
tanto a los integrantes de la misma como
Na que nos sea posible.

(;)R(Q.-\N]'/.;'\(fl( IN, DISCIPLINA Y PERSISTENCIA

Estos tres aspectos son basicos para el logro de nuestras me.
tas personales y profesionales. Cualquier lugar o momento
al que se desece llegar debe estar acompanado de estos tres
elementos. La organizacién significa distribuir de manera
estructurada nuestras actividades. a fin de que dediquemos
un tiempo y un espacio especificos para realizar cada tarea
previamente establecida. L.a disciplina quiere decir que de
manera constante realizaremos todas estas actividades sin
posponerlas en ningiin momento. La persistencia es la que
posibilita que se sigamos adelante aungue en apariencia no
se tengan grandes logros, pero ésta es la tinica via para lle-
gar al éxito.

Es fundamental planecar todas las actividades gue debe-
mos realizar para llegar a una meta partiendo de la constan-
cla en su realizacion y de una planeacién realista y factible.
¢Como vamos a establecer una meta? Pues bien, la primera
meta es saber administrar nuestro tiempo. El método es el
siguiente: primero deberemos partir de la consideracién de
que el dia tiene veinticuatro horas y que a partir de éstas
vamos a dividir nuestras actividades diarias.

Debemos considerar nuestras horas de sueiio. Es fun-
damental que aprendamos a dormir suficiente y logremos
nuestras ocho horas de suefio. No nos sometamos a no dor-
mir, pues no podremos administrar nuestra energia. Cuan-
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do no dornnilnos NUestrq
= . ~ ~ ) e : : L‘ljcr l
células no eSstan (-lCSL‘;ll]\;- Po 71
Seralnch dleiaracs : sandq, Heg, nte y Nuesy .
3 . Producij, Cuand o
< C (8] l'l() s
& ~ as h()l'zlg
damos. Cumplamos el hor

ranto, respetemos Duesty

y qu? nuestra tamiljy NOs disfryuge
convivamos con ellos. dcbelnos g ¢ la Comida,
ellos. Debemos contemplar o] gia
pfcpfl.‘““(jb’ _pzlra leer, Para estar cercy de Dios, p.
creacion —vwver una pelicula. jr a4 un musec b o
por supuesto, hay que establecer de 1. e
tlempoO que ocuparemos pPara realis g e muy clask ol
: . Eeheitalizar cada naaided
vidades del negocio.

Entre otras ventajas. la planeacién elimina muchos de
nuestros malos habitos de hacer varias cosas a la vez, ya
que no podemos ayudar en la tarea con nuestros hijos y
al mismo tiempo hacer llamadas del negocio. Por lo tanto,
estableceremos el periodo que estaremos con nuestro hijo
apoyandolo en la tarea vy de qué hora a qué hora haremos
nuestras llamadas telefénicas. ¢Por qué? I.Dorquc cuando
estamos haciendo muchas cosas al mismo tiempo no hace-
mos bien ninguna. Se trata de ir real‘izandc.) las tareas una a
la vez, no dos, ni tres, ni cuatro o mlsmolf:;:::li?é;n debere-

Una vez que hemos hec.ho nu.est;"“ [c):ual implica hacer
mos tener disciplina y PerSlStenCla’r \(;)encidos cuando algo
todo lo contemplado y no daties § la perseverancia es lo

® orque
no nos salié o no nos resulto, pord
hos casilleros. En

- 1/ < = .tOo
que nos llevara al éxi ' G .
ue tiene m Pero debe ha

La vida es un cuadro 4 la excelencia.
cada casillero trato de buscar Si no sabeme Jle-
ber orden en cada uno de ellos-
€n nuestra vida Jcom
ro tiene un nombre y U -
mente, cada uno tiene ull £ | ”‘;‘:’
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Para eso, no es tiempo de lo demas, sélo de y
S€ trata de que le dediquemos todo el dia a algo, gj

cuando se lo dediquemos no haya otra cosa mé; 430 =
COI‘nencernos por ordenar cada Cosa en un cajon :c:s;??'
Fo: en un cajon esta Dios, en este esta la familia, en, Otro ;
Negocio, en uno midis nuestras aficiones. No pPodemos tener
en el mismo cajén diferentes cosas, porque no avanzamg
Y €80 nos lleva al desorden y al caos que nos impide CO,:
tinuar. Cuando no sabemos administrar nuestro tiempg vy
poner orden se suelen destruir muchas areas de nuestry
vida, desde la salud hasta las relaciones con las personas de

nuestro primer circulo.

Con base en la experiencia aprendi a administrar de
manera perfecta mi tiem PO, y €ste es otro de los ingredien-
tes para lograr el éxito. Cuando se hablé del contacto en
frio se mencioné que es fundamental dar orden a todos los
datos que recopilamos: pues bien, aqui es donde cobra sen-
tido, porque un esfuerzo que se vayva por la borda debido a
la desorganizacién deriva en que pierde sentido todo lo que
hacemos y por lo tanto no llegaremos a ningun lado.

Todos los dias hay que elaborar una lista de lo que va-
mos a hacer: a quién le vamos a llamar. a donde vamos a ir,
los pendientes por resolver. los pagos que debemos recoger.
etcetera. Conforme vayvamos haciéndolos, deberemos ir po-
niendo una palomita a cada actividad realizada. Tener una
agenda es fundamental para planear nuestras actividades
por dia, por semana y por mes. Debemos tener también
nuestra libreta de contactos personales con todos los datos
posibles: nombre, direccién, teléfono, correo electrénico,
etcétera. Igualmente es conveniente disponer de una libreta
con todos los datos de las personas que ingresan a nuestra

red y otra para nuestras capacitaciones. Si somos organiza-
dos y cumplimos con las tareas que planeamos de manera
disciplinada y persistente podremos llegar a nuestras metas.
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y al negocio. Puedes darte jp

centivos ¢

b 0 C

con las pequenas actividades sobre t ada
>

das aquellas que no te gustan

B > Pero tambl =
es que no las estas cumpliendg Prémiate s;
llamadas que planeaste en el dia

: : » ¢qUE te parece -
nadita viendo la puesta del sol? p una cami-

= , : Ahora bien, si no cumples
con la tarea no hay internet o no hay televisién

Cuando entré al nefrwork mgrbers L
al network marketing adapté mi vida a la
empresa para tener resultados rapidos, llevar a mi negocio a
un mejor nivel y hacerlo autosustentable, todo ello para que
una vez que lo lograra pudiera irme de vacaciones. Pero eso

también lo planeé.

LA CONSTANCIA

1 ia, en
Aunque esta palabra se parece mucho a la persistencia, 2
encia concreta es a la constancia qu

tivado siempre €l negocio: No es
amos activando y desactlvand?.
mos entrar de nuevo, este rix—
mucha energia y esfuerzo. Lo

; nos
s de la vida, Do podemo
g y nuevamente

este apartado la refer
se requiere para tener ac
posible tener éxito si lo est
Cada vez que salimos y desea
nicio implica que se invierta
mismo sucede en todas las are s
eéstar haciendo algo ¥y dejarlo, vOIVe

ia en Nues AT
ancia gar al éxito.

actividad profesional e

Asi como se requiere ir
Una sin parar, de la mism
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LA IMAGEN PERSONAL,

no§otros y les agrado nuestra personalidad. Fsboran
quienes se dedican al network marketing — por eso que
negocio o profesion— necesitan ser su mej _Y : malqm
sentacion, ya que la combinacién de jor ca;-;a de pre-

> una gran empresa con
L/ln.a buena imagen son la mezcla perfecta para enfilarse al
ex1to.

Ser huestra mejor carta de presentacion es una combi-
nacién entre una relaciéon positiva y respetuosa con los de-
mas y estar presentables en nuestro arreglo personal. En su
s suelen vestirse de manera formal
idianas; por lo tanto, el network
y una profesion— no tendria
e ingresa al negocio hay que
tos a cambiar. Si algunas

mayoria, los profesionista
durante sus actividades cot
marketing —al ser un negoclio
por qué ser diferente. Cuando s
preguntarse qué estamos dispues
personas prefieren un aspecto donde noseesm -
su arreglo, deberan pensarlo dos veces# g
que eso no les ayude a crecer €8 el ﬂeﬁ |
su deseo es trabajar vistiendo tenis, aa'i
mezclilla la probabilidad de crece es P
- Lamanera Jdie vestirnOEy SIS
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go, el ser humano eligié un estilo en el vestido para log fe.
gocios que tiende mas a la neutralidad, debido a que ¢] T
de tra]es —ya sea para mu)eres y hombres en sus dlferentes

con estilo “serio”, camisas y blusas de vestir, son los mjg
aceptados cuando se interactaa con los demas en el traba.
jo v los negocios, porque transmiten responsabilidad sobre
nosotros, va que lucir un aspecto serio comunica que al arre-
glarnos estamos preocupados por nOsotros, por atendernos,
por procurarnos. Por ello, si podemos ser responsables con
nosotros. también nos es posible serlo con los demais. Ese
es uno de los tantos mensajes que nuestra apariencia podria
comunicar cuando cuidamos nuestra nmagen.
Ahora bien, esto no significa que necesitemos mucha
ropa, que sea cara, de alguna marca en particular o algo
especial. La recomendacion del cuidado personal esta en-
focada a transmitir confiabilidad mientras estamos traba-
jando. El peinarnos, tener limpios nuestros zapatos, nues-
tra ropa sin arrugas, v en el caso de las mujeres usar algan
magquillaje que nos enmarque el rostro —por supuesto, sin
que éste sea exagerado— nos permite construir una ima-
gen profesional. No se trata de tener mucha ropa, sino de
que la que tengamos la cuidemos y de que estemos pre-
sentables para realizar nuestras actividades cotidianas. Du-
rante muchos anos solamente tuve tres pantalones y unas
cinco blusas de vestir; sin embargo, absolutamente todos
los dias estaba presentable para hacer mi trabajo, con mis
zapatos bien limpios, bien maquillada y mi ropa impecable.
&tar presentables es parte también de cuidar de nosetms
“mismos y'ello no esta relacionado con la canudad de ropa
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no sea para el mercadeo en red
fesion y un negocio, y Por lo mig
mal vestidos, pues tenemos que se
personas consideran que €ste esg u
ello no le dan la Importancia qu

SSiges un gran-negocio que precisa formalidad en
: 2 ¢ AT, . i : nues
imagen. La presentacién adecuada es il des tr

a poder generar .Cl’ﬁfdlbllldad Yy confianza debido 4 que las
pcrs?nas en realidad no se afilian porque tengamos dine-
ro, sino porque creen y confian en nosotros. Lo primero
que notan los demais, incluso antes de que hablemos, es
como estamos arreglados. aungque no necesariamente to-
dos se fijan de manera intencional en nuestra apariencia o
atuendo.

Si alguien modifica su arreglo, las personas de su en-
torno cercano mmediatamente se dan cuenta del cambio
¢ incluso le cuestionan sobre el motivo de dicha transfor-
macion; igualmente, empiezan a recibir comentarios posi-
tivos sobre lo bien que se ven. Si alguien decidic’? ingresar
al netwwork marfeting y tiene una manera mas informal de
vestir, puede experimentar transformando su aspffto PC::
uno renovado y mas formal; notaré-todos los Cazr;:;:cll)or_
Sitivos que se generaran consigo mismo i" ) s;es hayr que
Todos los estilos en el vestir que no Sealr)l r(::;:das, los pan-
dejarlos para las horas de descanso: lasl eo y los aretes en
talones de mezclilla, los tenis, €l pelo larg

: s libre para
- o ada persona €s
los hombres, etcéetera; y Si bien ¢ 2 cOHMO expresarse,

LR b = . < re -l-arse: ety e <
decidir c6mo vestirse, c6mo arres ocio y las actividades
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sitamos proyectar. Y como no sabemos 4 QUiéneg

que nece aurelnte es mejor vestirnos de manera tradicion,

tenemos enf on los demas. Podemos hacer Con,

confluir ¢
tratar de - | . os.
para vida pcrsonal lo que queramaos, pero solamen[c b
nuestra N - .l o ‘ l i 11 S '
LS e O MezZCicmaos 1a vide e h()lldl con ]
; . ratos libres. :
nuestros

negocio porque son dos Lf()gzns. n? uy di.f'gl"rcnt.g.'s. =y

Para nuestros prospectos somos la primera carta g,
prescntacidn y ql.llcncs_sc zlsng)l‘u-] .(.f)n I?(‘)S(‘)[r(-'):s— !() hacen
porque les damos confianza. .[(n esa 1_1-1151114 razon no es
conveniente que estemos masticando chicle, hablax?do con
palabras que puedan otcna_lcr a otras personas, turf)ar o
distrayéndonos con el teléfono o la computadora. Cuyan.
do préscntenlos el negocio deberemos estar impecables en
nuestro arreglo y dejar a un lado todo lo que se acaba de
mencionar. Hay que vestirnos para el éxito y hablar con un
lenguaje apropiado. Hay que prepararnos para los logros.
no hay que descuidarnos.

Cuando nos ponemos una ropa que nos gusta mucho.
hasta caminamos diferente v entonces nos permite refle-
jar una actitud muy positiva. Si nos vestimos de una ma-
nera adecuada cotidianamente transmitiremos confianza y
seguridad. LLa gente quiere estar con quien sabe a donde
va. Por lo tanto, si queremos tener €xito, vistamonos para
€l. Cuando empezamos a Creernos que somos princesas y
Principes —pero en humildad y nobleza—, comenzamos a
acercarnos a las cosas del principe y de la princesa, ya que
atraecmos lo que somos, lo que sentimos, lo que pensamos
¥ lo que hablamos. Por €S0 es que si estamos en armonia,
entoncc?s atracremos cosas m uy buenas.

~ Elliderazgo es concedido tinicamente cuando damos el

€jemplo, cuando hacemos primero lo que pedimos. Debe-

::):;Erc :‘anp:;::(r)os erl1 tener una presentacién'irnp‘zzzl?

‘amabilidad e ds V"j‘ ores y ha!:)lar COl:l consx.i:erad o
, emas. Construir la mejor version de
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APRENDER A SONREIR ¥ A CONVERSAR EN LA CAL
"N LA CALLE CON1.A G
- GENTE
De nada serviria un bonito atuendg «
; _ si
al igual que trabajar
las probabilidades

. 1 una sonri
€n tenis y pantalén de mechilSl;: ::d?xue
' L para lograr el €xito, el tener mal =
—enojo, desdén, preocupacién, impaciencia o allca!m
perturbacion—, nos prevé falta de logros. Porqu::u: 2::;;;

le guatz'l est.zu cerca de-pcrsonas que transmitan molestia o
cualquier tipo de inquietud. Por esa misma razén necesita-
mos sanar nuestras heridas, tal como lo vimos en los capi-
tulos anteriores, pues de no ser asi vamos a ir por el mundo
cargando el desconsuelo, que, evidentemente, ademas de
mermar las relaciones con nuestros seres cercanos, tam-
bién lo hara con las del negocio, impidiendo que sigamos
creciendo en el drea profesional. Por ello hay que dejar de
ver las circunstancias que nos estan generando malestar y
voltear a otro lado, donde se encuentre la alegria que nos
permita impulsarnos hacia adelante. Recorderflos que este
negocio requiere del apalancamiento. Pues bien, es nece-

1 i i emociones.
sario también mover y darle empuje a nuestras

d
La alegria es una de ellas y hay que encontrarla dentro de

. de las puertas
fuestro corazén de manera sincetad, es una P

para generar empatia con los demas.

Hay muchas formas de llega e
porta lo que estemos pasando. Cua,n. o o-
enfrentamos algiin momento traun‘l.?tlco e
es que el evento y el efecto del nqsmo hacer todo PO se-
Una vez que éste ha pasado debemos ,

‘ 1. vor ejempl
8uir adelante con nuestra vida; por <

o, cuando s€ €
.. s D 2 .‘:é y \r :-_\. hy :
' ﬁewna:lagx on
Proveedor y algo sucede de;bs..sal_.c |
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pues de por medio puede haber nifios pequeiios, persg -

con algtin impedimento para sostenerse solas o situae
en que estemos lo mejor posible; ademagas t“:

que requicer
al para lograr la paz, la estabilidad o

bajar es fundament

sanacion misma. -

Pero cOmo se le hace si a veces pareciera que eso gue
estamos pasando es muy fuerte y no tiene fin? Pues bien %
es que se debe hacer un esfuerzo por cq.

que puedo aportar
ia, ya que por experiencia puedo decir

nectarse con la alegr
que sl se pucde: vo tuve que aprcndcr a sonreir justamente
durante momentos muy dificiles de mi vida. Cuando deseri.
bi la manera en que sali a la calle a aprender a relacionarme
con las personas para hacer contacto en frio, estaba pasan-
do por la quiebra de mi negocio tradicional, me encontraba
enferma y ademas debia mucho dinero. Sin importar esas
circunstancias decidi ver hacia otro lado, es decir, vi hacia
la gente y me conecté con ella. Cuando sali a la calle me di
cuenta de que habia muchas personas temerosas como yo
pero también que habia personas fabulosas a mi alrededor.
Tanto a unas como a otras comencé a sonreirles y a saludar-
las: cuando lograba tener una sonrisa o saludo de regreso
realmente sentia alegria, lo cual comenzo a generar un cam-
bio en mi interior, que me hacia corresponderles con una
sonrisa atn mas grande acompanada de una alegria interna.
El haberme salido a sonreir y a saludar a las personas €n
la calle me abrié las puertas del corazéon. Solamente era ne
cesario que lo hiciera. También me abrié las posibilidades
para relacionarme con las personas. LLa sonrisa es sanadora
y permite construir una relacién positiva con quienes Ao
rodean, ademas de que nos abre muchas puertas para 2
ceder a las conversaciones con los demas. Cuando sonreir
¥d 6enos hizo un habito nos permite contar con una Pt
-senalid.’a-d alegre y hace que nuestra vida sea mas ligerd: Es
muy util también ver peliculas que nos hagan refr; asi com®




en: el proceso que acabo de narrar; dehadka r L

no sonrio demasiado, pero aprendf a haced i
amable que antes. Platico con todo el s, 'Y hoy Oy mis.
ver con todos, trato de ayudar a quien mas pl;e day . IR S
da con frecuencia. Cuando vamos descubri endomw S0 Ay =
esa capacidad que tenemos de ser ale ’ :

= £res, nos es posible co-
pectarnos con los otros positivamente porque estamos listos
para verlos a los 0jos y tener conversaciones frente a frente.

Cuando platiquemos usemos siempre las palabras de
manera adecuada y con buena intencién, ya que éstas estan
cargadas de significados y de energias que pueden destruir
o construir. Es un hecho que la manera como las pronun-
ciamos €s fundamental para que las personas permanezcan
cerca de nosotros o en su caso, se alejen. La forma en que
hablamos es una de nuestras herramientas principales para
invitar 4 mas socios a nuestra red y que accedan de manera
optimista; por ello, aprencclierla c(ci),nversar es todo un reto

debemos practicar todos los cias. : Van
. Dentro dell) network marketing s€ C(?ncslldzfa 2:’;:;:
que se ingresa al negocio, existe un P:f;z é(:)l. Seilll)ien e
que es fundamental para SECCLCL L el productosi S
necesario aprender los aspectos téc o durante estePe
no modificamos muchas cosas de 1.10’521 conocmlleﬁm 2N
riodo de preparacion de nada servlﬁ‘em-= lapso aprendamos
co. Por lo tanto es util que dul'a\ﬂltﬁS p e opndh
a sonreir y a conversar con todas vy noalr

e pertenezcan ©

al

B
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Es normal que todos tengamos de vez en cuando g,
tros diez minutos de negatividad al dia, pero ésta C;:eb.e
siempre resolverse a solas, no tenemos por qué desquiy
NOS CON LErceros, Con NUESLros NUEVOs socios, con QUic:;
trabajan con nosotros o con nuestra familia. Ser alegres i
quiere decir que en todo momento estemos riendo, perz
si que aprendamos a serlo, a reconocer esta emocién ¥ia
alimentarla en nosotros; de otra manera sera muy dificil de.
sarrollar no sélo nuestro negocio, sino cualquier relacién
positiva con los demas.

Cuando conversemos hay que ser nosotros mismos
exponer nuestros valores, sentir, porque las personas no
valemos por nuestro bolsillo ni por nada material, sino sim-
plemente por los valores que tenemos. Por eso no hay que
temer exponer el corazon, ya que cuando se habla con la
verdad y cumplimos con nuestra palabra no hay quien se
nos resista. Si queremos atraer gente al mercadeo en red ne-
cesitamos ser un iman y lo que puede convertirnos en ello
son nuestros valores. Aprendamos a usar nuestra palabra,
empenémosla solamente si estamos dispuestos a recogerla.
Es muy importante que la gente sepa que somos personas
de honor. La sonrisa, las palabras expresadas desde el co-
razén y un bonito atuendo, construyen nuestra mejor carta
de presentacion.

PERDER EL MIEDO A HABLAR Y A DAR SEGUIMIENTO

El network marketing implica varias actividades O fases.
Una vez que hemos logrado desarrollar habilidades pard
relacionarnos de mejor manera con las personas que no ¢
nociamos y hacer contacto en frio, sigue el momento €?
que invitamos y tendremos que estar dando seguimient®
a NUEStros prospectos y a nuestros socios. Uno de los ele= :
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mentos Mas importantes
nas es perder el miedo 4 hablay

tener €N NOSOLros mismaos 1.

seguimiento a NuUestros Prospectos val
' ' a las Personas
que ya

accedieron a ser parte de nuestro equi
= po.

Empecemos por n Osotros

te. Cuando comencé a hacer .
network markets
a

miedo hablar con los demas > c
,» pero

k PE€Nse que por ganarme
: a pena. Las motivaciones que
tuve para salir a hablar con las personas fueron muchas y
hov puedo afirmar que para lograr el éxito debemos irnos
retando para enfrentar, resolver V mejorar en todo aquello
que No Nos gusta o se nos dificulta hacer

seis mil dolares se me quitaria |

Hay que ponernos como meta que todas las palabras
que pronunciemos sean amables, que edifiquen a los de-
mas, que sean muy educadas y con mucha gracia, ya que
como lo hemos ido observando, las palabras tienen mucha
fuerza. Preguntémonos cuales son las expresiones que nos
gustan, identifiquemos cémo las usamos, de qué manera
edificamos o agradecemos a los demas. Edificar es cons-

: 1 le-
truir y las palabras construyen, son diagramas qfle estab.
demads y nos permiten enviar

ante que usemos las ade-
- »
a? Digamos “gracias .

cen la comunicacion con los
mensajes, por eso es muy 1mport

Ccuadas. ;Queremos abrir una puert S e
¢Queremos abrir una conversacién con aigui et

lastimado? Digamos “lo siento”. dQuereanS d:l:e:j;f:;
alguien entre a nuestra organizacic:)n? ngémo A==
Un proyecto, no lo sé todo pero s€ que )
lograr”.

Nunca prometamos nada
8ente esta deseosa de personas
Valga. Hagamos que nuestra pa’&

untos lo poc¢




do lo que prometemos. Nuestras palabras tienen un pog '
tremendo. Usémoslas para edificar, para construir, parg .&
puentes de prosperidad. puentes de su.nacién y de trangy;.
lidad. Por ejemplo, hay veces que alguien esta cansado y g,
se detiene, por lo que de pronto necesita que una persong |
diga “oye, yO también estuve cansada y pude salir, jdescay,.
ca!” Con esas palabras se tendié un puente de ayuda que 4]
vez. de no haberlo dicho, la persona cansada no se hubierg
dado cuenta de que necesitaba parar por un momento,
Perder el miedo significa estar seguros de nosotros mis.
mos v de lo que decimos. Esa confianza es la que va a sentir
la persona con la que nos estamos comunicando a través
de nuestras palabras. Dar seguimiento a NUEsSLtros prospec-
tos y socios, por supuesto, requiere de

I seguridad porque si no lo hacemos de
Aprende a ‘ manera correcta, los abandonamos o ha-

tener dominio
propio. | saber nada de nosotros, resultara en que

blamos tanto gue después ya no quieren

no ingresen a la red o que la abandonen.

El seguimiento esta basado en el arte de
hablar sin temor, por lo que hay que ponernos el objetivo
de hacerlo y de forma eficaz.

SER CONFIABLE

La confiabilidad es indispensable para nuestro desarrollo,

tanto en el ambito personal como en el profesional. Uno de

los aspectos centrales de la confiabilidad se basa en cumplir
nuestra palabra. Por ello, nunca prometamos algo que 0o
queramos cumplir o que no esté en nuestras Manos hacerlo,
ya que la responsabilidad de nuestras palabras es solo nues:
tra. Por lo tanto, hablar siempre con la verdad y el cumplit
con lo dicho es lo que nos hace confiables.
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atrae i
raer socios y distribuidores

Nnsecuenci
as se ~ Clas de m i
pEersonas se recogen tarde t €ntr a otras
O tempraneo E
- 15N pr

die recomienda a quien |e mintié |

’ : | ; por el co
alguien cumple su palabra yvesh
dra una buena reputacién Y sera confiab]

e = able para su entorno.

S aprovecharnos de ]as circunstancias d
e AR : : ancias de

los demas, yva que si sus Situaciones son complicada
deberemos decirles que en tres meses se ——

imer lugar, na-

haran millonarios con tal de que ingre- [T ——

sen a _nLl(_bLI x red; porque cuar?do pasen Enlaviday
los tres meses y vean que no fue asi, es el nerwork
probable que se molesten. se salgan de la marketing se
red y platiquen su experiencia de engano trata de dar el
a otras personas. Quienes hacen wetwork ejemplo.

marketing tergiversando la verdad con el
fin de lograr una meta inmediata —como
por ejemplo, inscribir a alguien—, no estan pensando ni
planeando su negocio a mediano y largo plazos, por lo tan-

to es poco probable que logren el éxito.

A lo largo de mi experiencia en las redes de mercadeo
| _ ' ! un pa-

he visto a personas que llegan a una red, les pintan un p
acasando porque entran con

norama fabuloso y acaban fr ; o
; z e magia cuando

f occttivadeauetode s art’ii(li'dad ie hacerse

no es asi como sucede; si existe la posi lchos e

4 A mu ’
millonario, pero solamente a traves de e
: : o _
base en un trabajo consistente y sl s€ P
la verdad porque

ma empresa.
lar con aEgg
24 ilidad y confian-

No hay que tener miedo a h di
¢s la Gnica que nos hace libres. La crec™
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za no se logran con base en lo matc:nal SiNO a paryj, aa la
S eiacidad) Guando lagente NOS VE.COA Ta dete'minaci 7
férven v seria; haciendoilas cosas’y !1al)|and() con la verdalc‘l
es cuando decide seguirnos. Hahljﬂ geNte que no nog Siga
porque no es su momento o no le interesa el negocic Perq,
que no sea porque no nos crea O porque no nos tenga Con.-
fianza. Cuando le hablé con la vcrdac.l.u Fa gente, sin oculrar
hada. se dio cuenta de que estaba decidida y determinad, A
crecer en el negocio. Y asi tue. :

Nuestra credibilidad y nuestra fuerza estan dentrg de
nosotros. He escuchado por mas de una década a miles

de personas decir “es que invito a tode

mundo y no quiere”. Y vo pregunto: “y
Tu verdad es por qué van a querer si tu realmente no
muv valiosa. quieres? ¢Por qué te van a seguir si real-

mente no estas determinado?” La gente
s ¥ esta deseosa por seguir a un lider... pero
un lider no nace, se hace. ¢ Y sabemos cuando surge el lider
que esta en nosotros? Cuando se toma la determinacién de
que si o si lo vamos a lograr, de que estamos dispuestos a
pagar un pl‘C‘CiO con todos los gue s€ unan a nucstra red.
Seamos confiables v honestos para que cuando pase el tiem-
po volteemos v notemos que ya hay muchos integrantes en
nuestra red y que nos siguen desde el corazon.



LA VIDA Y LA PROFESION

1 este capitulo hablaremosg de la relacién entre la
vida personal y la profesién o e hegocio. El punto
de partida es considerar que somos individuos que
vivimos una cotidianeidad en la que fisicamente no es po-
sible separar nuestro ser de todo lo que hacemos. Es decir,
AUESIro cuerpo, nuestra mente Yy nuestro espiritu son los
mismos que conviven con nuestros familiares asi como son
los que hacen el negocio. Son los mismos que se van de va-
caciones y quienes capacitan a los socios. Ahora bien spor
qué si somos una misma persona, rgf:querhnos no 1n.e?clar
algunos aspectos de nuestra vida prl.vada con la actlwcéa;)d
profesional? La respuesta es muy simple: porquelam ?
espacios si son diferentes. Es decir, Nosotros s;mos os mis
mos a donde vayamos, pero los espacios cam lan.stas s
Las bases de la vida estan I:el-aCISH:dfe;ZZi (e) oo ¢
Yy se complementan con la act1v1dta deeﬁngir -
si6n que desarrollemos. No se trata P
Sona en uno y otro lugar, en todo mo::n der 4 -separarestis
flosotros mismos, pero debemos_?Po negocio como por la
esferas, tanto por la salud de nuestr

de las relaciones que mmtenw?s consnl;.lsesm :
€e€rcano. A continuacion deStacareme _'
fan mas importantes, y se g b
tablecer criterios de diferenciacion
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una mez
vitales.

cla perjudicial de uno u otro de estos territorig,

EL CRECIMIENTO PERSONAL Y PROFESIONAL

Toda mejora y crecimiento trasciende en lo que hacemOS’
dado que somos seres integrales. Cuando tenemos defectos
v no los corregimos, éstos impactan en cualquier 3req de
nuestra vida. Por ejemplo, alguien impuntual llegara tarde 4
la cita con su prospecto o con su socio, de la misma manery
que le sucedera en la cita romantica con su pareja o cuando
tenga que ir a un evento en la escuela de sus hijos. No hay
forma de enmascarar lo que somos, pero si hay modo de
modificar fallas esforzandonos por crecer en todo momen-
to. Convertirnos en la mejor version de nosotros mismos
requiere un esfuerzo cotidiano gue nos posibilita corregir
muchos aspectos, y al lograrlo impacta de manera positiva
en todo lo que hacemos. Este desarrollo integral es parte
de lo que nos lleva al éxito, no hay otro camino ni férmulas
magicas, es consecuencia del esfuerzo de todos los dias para
crecer y hacer las cosas de la mejor manera.

El crecimiento personal es para todas las dreas de la vida.
cQué se puede pensar de alguien que le grita a su esposa pero
trata con dulzura a sus socios? ;:Qué podemos esperar de al-
guien que le resuelve a sus Prospectos o socios sus necesida-
des y no apoya a sus hijos e hijas? Por el contrario, hay casos
donde el proveedor se desvive por su familia y no distingu€
cuando tiene que trabajar y cuando tiene que estar con ellos;
RUSS.20 ha aprendido a poner limites. Lo sano es que en 12
famlll&‘.i se establezcan vias de independencia para gque todos
sus miembros puedan ser felices. ¢Deseamos ser realmente
exitosos? Entonces S€eamos consecuentes con nuestros valf"

T€s y con nuestro actuar en la vida privada y en la profesiondt

L
-
Py .
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En lo que a los negocios se ”
; cfiere

ner nuestra fuerza Interior, ¢
rs 2 lamos
es NO tomarse n?da de maner, P > €xpresado,
pueda parecer. Cuando sucede 4]
nas de malos sentimientos hacia
debido a esos contratiempos. I, Unica vig
; - a

éxito es corregir el error de la mejor m Para alcanzayr o]
lante. Y no es que en los Sucesos dolore
de la vida personal debamos enganchag

e . fnos, pero hay que
poner mas energia para resolver las sit

- Haciones que se nos
PSR enreste eabacls POrque nuestro €ntorno inme

diato es, en gran medida. e] SOStén e incentivo de |a vida.
Como ejemplo, cuando Perdemos a un ser querido o nos
sucede algo grave requerimos vivir el duelo, apoyarnos en
Dios y tal vez en algun EXperto en caso de que no logremos
salir solos de la situacién.

LLos negocios son sélo Negocios, pero como todo en la
vida su sano desarrollo se basa poniendo en practica nues-
tros valores. s;(Qué pensariamos de alguien millonario que
golpea a sus hijos?, o, ¢seguiriamos a un lider que no limpia
ni tiene recogida su casa? De lo que se trata es de tener con-
gruencia a pesar de que en ciertas circunstancias esterzlos
obligados a separar nuestras actividades entre l<') pelt'zoszpa)_f
lo profesional. El hecho de que se haga necesa,nad(:;erentes.
racion no quiere decir que seamos dos personas

. - artado.
Eso es lo gue se quiso destacar en este ap

AJAR
DECIDIR EL LUGAR ¥ EL HORARIO PARA TRAB

. jefe y de te-

. - r de ser ]ef )
Hacer mercadeo en redes implica d;]; implica requiere de
f€r un jefe. LLa independencia ql.le ep —
- = - anlizar er f

Mucha autodisciplina y de org que hacer

: emos
rabajo. Lo primero que ten

es establecer

amente nuEstro
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L ear especifico para trabajar, asi como los horag;
o r para ello. Desafortunadamente,

98 que
de la fa.

- -y 5 . N | > < »
no estamos haciendo nada” y ¢, do.

yvamos a ocupa
trabajamos desde cas

milia consideran que .
2 - corliciten nuestra atencion APOVO.,
riva en gque nos solicite y apoyo. Hay que

hablar con cllos e informarles que para desarrollar Nuestre
nchCiO estableceremos horarios v un espacio especifico de
la casa, : ,
amos trabajando. Si bien llegara un Momento en que e

requiera contar con un lugar para realizar nuestras reunic.

a. muchas veces los miembrog

a fin de que no seamos interrumpidos mientras es.

nes v capacitaciones semanales, siempre vamos a necesitar
rener un espacio donde nos sea posible hacer ¢l trabajo que
hacer llamadas teleténicas, llevar nuestra

no es grupal
contabilidad, organizar nuestros archivos, etcétera.

Estableceremos los horarios y los dias de la semana en
que trabajaremos, pues si comparamos Nuestro Negocio con
uno tradicional, éste tiene un local que debe estar abierto
en cierto horario, tiene que estar limpio, tener una discipli-
na, ser agradable a la vista y el propietario debe tener una
buena actitud para atender al cliente. Es exactamente lo
mismo en el wetwork marketizzg. Busquemos el lugar ade-
cuado en la casa, donde no se esté trabajando en pijama,
gue esté limpio y ordenado, donde sepamos que vamos a
atenderlo. Hay que tener cuidado de no caer en la pereza
© de estar posponiendo lo planeado. Trabajar de manera
independiente es un gran reto de autodominio.

Cuando se ingresa al negocio hay que acomodar la
mente de tal manera que a partir de ese momento se com-
?lfenda que ya se tiene un gran negocio, que va a permitit
l::;‘:xnentar Ruestro patrimonio y que no se va a construir
—_— ‘»l?oc.h[e);ll’?oﬂllsﬁ;na. No. cerré y abri mi r.xegocio. :n‘i:‘:
He s:dl_'.'l‘loseuna profesioe atlraba]ado y le he dedicado 11 ]
e ey 1:1 : cada ho.ra que lo he dese.u‘ro o

ke €xito; me vieran o no me vieram;

.
- - =~
=" X -
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har:
Bt dE 2 Noms estuchargn. < I b
enia que hacer. Salyq. h » X0 hacia .-
t q bdl)ld que si me S i ?le blClll‘)rc l() que
abg iba

des frutos y asi fue. a tener
T grran.

EVITAR HABLAR DEL NEGOCIO EN. T,
: > M IMENT

Otro de los grandes CCtOs en el mey, 7
~CEOOTR prark
>

estar hablando siempre de éste ting es no

I T ll]\( < ll ~ [l (:ls) \'(/l(_(lLl() ](—-x‘ V L(.’n ld‘ l V g -
!‘5 X | \( s -~ > - > 3 05‘ d ,l)i 05
» lll lt > l > > -
(lfs ')( I \.()Il( 5 d lg;’[I() Lll
o~ | = - > = = l.,s t,‘ I]L oS :

Para una saludable relaciéon con |
estemos conviviendo con ellos. Como ya vi : and—o
tulo anterior, necesitamos organizar i —————
= s gz -ar nuestra vida personal
v las ;1.ct1\*1d;1dc5 del negocio de tal forma que logremos di-
ferenciar los horarios y los momentos para ambos espacios.
Establecer tiempos para convivir con nuestra familia, rea-
lizar nuestros pasatiempos y tener espacios de recreacion
es fundamental para consolidar los lazos de amor que nos
unen a nuestros seres queridos, asi como para salir del estrés
y recuperarnos de las arduas jornadas de trabajo. Durante
estas actividades deberemos concentrarnos unicamente en
estar con nuestra familia, o en ver la pelicula que Clegif.nos o
en estar tejiendo, pero nada mas. Nadie disfruta ni entiende
un filme mientras habla por teléfono o lee su cczrrec? elec-
trénico, esas actividades se realizaran —y s¢€ harm; bxe.n;—;
en los horarios establecidos para el traba](c)i. ?Z “u;‘;z e
manera, los hijos no quieren estar escuchandol: anuda, e
sus padres sobre el trabajo durante la hora de
dos v tomados =
bemos quejarno

cos. En realid :
fuera del circulo mas

en eventos f 1a-

que desean es ser escucha o Cu:[;:.e] traba-
Por otro lado, tampoco de N !

io de nuestros problemas domest! al

debe interesarle nuestra vida person

e ocurr
Cercano. Evidentemente, cuando
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res imprevistos graves, xS 1.nal .informar el por qué ge
pospondra una reunion o una cita, incluso es mejor hablg,
o la verdad gue inventar-un pretexto cuando se Present,
una causa de fuerza mayor.

La vida es un abanico y el network marketing debe sou
solamente un palito mas del 111isxj.10. En todos los demas
palitos puede estar Dios, nuestraﬁfannlla, NUEStros amiges,
nuestros pasatiempos, etcétera. Cuando vayamos a las re.
uniones familiares o a las de los amigos dejemos de habla;
del negocio, pues llegara un momento en que nadie va g
desear escucharnos, después no querran ni contestarnos el
teléfono v hasta podriamos perder amigos. Y todo porque
se mezcld la vida personal con el negocio. Este es una cosa,
y otra el circulo cercano. Hay personas que hablan de redes
de mercadeo en el desayvuno, en la comida y en la cena y
eso no esta bien. Nunca escuché a mi papa hablar de sus
negocios a la hora de los alimentos. Realmente los empresa-
rios no hablan de esto a la hora de la comida con la familia.
Pueden tener comidas de negocios —esO es otra cosa, se
pueden ir a tomar el café de negocios—, pero su trabajo no
lo meten con la familia ni en sus vidas personales.

El que separemos el negocio de la familia no quiere
decir que no deban saber lo que hacemos, obviamente tie-
nen que estar informados. Hay que notificarles que vamos
a impartir capacitaciones, a reunirnos con prospectos o que
por las noches daremos presentaciones. LLa familia requiere
saber que estamos trabajando, ya sea cuando lo hacemos
desde casa o cuando tengamos que hacerlo afuera.

No es que no podamos invitar a nuestras amistades al
negocio sino que, al igual que a un prospecto que nO o
nociamos, deberemos citarlo en un café o en un eSPa‘_:lo
?XCI‘:SiVO para la presentacién, no durante la fiesta de qui”
IC:‘anos de su hija o en el encuentro de la getn'!’lfa'f:i"’n :

secundaria, tampoco en la fiesta de cumpleafios de
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mejor amiga o en las >
iefos tiem S MSUnioneg. 193
wejos POS. 51 deseames e se hacen
C ; Para rec
ecord

e
: on
amistades debemaog evitar haceslervary disf
rlo P
- Pode

€l uRA FEUnions petoinge, mos o
3 + s » m 2 0 - -

y sin €star insistiendo. Si le v tener Citas

res

el negocio y nos dijeron que
2 ] no
amigos; NO pasa nada. Sj ep sl
gun

APRENDER A USAR LAS REDES SOCIALES VIRTUAL
(53 5 ALES

c1ale$ como Facebook, Twitter, Instagram, etcétera. Estas
y la internet son herramientas muy poderosas para hacer
crecer el negocio; constituyen un medio que permite difun-
dir nuestro trabajo y darnos a conocer con personas que
pudieran estar interesadas en ingresar a nuestra red. Desa-
fortunadamente estos recursos tecnologicos también tienen
un rostro negativo, y pueden llegar a ser riesgosos cuando
difundimos nuestra vida personal en ellos. Por esa razon es
que también aqui tenemos que separar la Vic_la personal, ya
que por seguridad no podemos estar comunicando l':odo lc;
que hacemos a desconocidos. Si ya dijimos ql;e :la(l)lesa}:i: l;o
ir contando a nuestros socios ,y chen’tes I(S)SCO:: desconoci-
que sucede en casa, ¢por que sl lobatiame

o.

iCl o es lo segur

dos? Aungue sean buenas noticias, n e e
Lo que es un hecho es qu€ las re

: s
mos obligado
poderosa herramienta, pero €std

sea p
isarlas y administrarlas de CceresE
*stablecer contacto con per sOB4s

son una
a saber
osible
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compania, i

con el contacto en frio. Y
l uv responsable

Asi como debemos ser muy p Seter e

os nuestras palabras cuando hablamos, |4 -
las redes sociales cuando publicamog algo

pero de manera paulatina, igual que lo | atfam
s

en que usam

mo sucede en
No porque creamaos gue No Nos estan viendo, vamos lons

resarnos de tal manera en que alguien se sienta lastimga 3.
ya que los efectos de como exteriorizamos nuestros pensa.
mientos en las redes son los mismos que cuando lo hacemos
personalmente. Estas son de alguna manera una extensién
de nuestra personalidad, por eso debemos ser también muy
congruentes con lo que publicamos pues, por ejemplo, no
podemos dar consejos de comer saludable si nosotros no lo

hacemos.

Como recomendacion sugiero no ocupar tanto tiempo
navegando en internet, pues si bien es interesante requiere
dedicacién. Una sugerencia es que en nuestras planeacio-
nes de actividades incluyamos los momentos que le vamos
a dedicar, lo que nos permitira optimizar nuestro tiempo
y no posponer algo debido a que estuvimos consultando

nuestras redes sociales.
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ace mucho tiempo
>

C1ON econoémic:

4 cconomica grave, pensé que no ib al
A ; > 1ba a salir de
. q lie me iba 4 hacer caseo porqu i
dinero. Muchos nos hemos €encon i
las que consideramos que necesit

1:11]105 un equipo; creemos que no tenemos nada, que nos
faltan recursos; puede ser que de pronto tengamos deudas
y nos preocupemos porque la estamos viendo perdida. El
momento que les narro era uno donde yo estaba necesitan-
do un equipo y apoyo; requeria de alguien que me ensena-
ra como salir de ahi. Estaba triste y preocupada. Recuerdo
que solamente volteé al cielo y le dije a Dios: “necesito sa-
ber con qué cuento, necesito saber que no estoy sola”. Lo
que hice a continuacién, sin querer, se me ha vuelto una
costumbre hasta hoy. Quiero compartirlo con ustedes para
que sepan que no estan solos, que tienen mucho més d’e vy
que creen y que dentro de su corazon saben muy bien como

salir adelante. 3
= - - . es
Mi relacién con Dios es person y

5 . o estaba en

tumbrada a hablar con EL Cornlo he dlccl:?; :ue el Senor
: e

u i Te licada, por 1o 94 >

na situacién comp 6n de comenzar a dar gra

pPuso en mi corazén la intencl ecé a decir “gracias
Cias por todo lo que tenia. Y emptengO un techo, gra-
Sefior por mi casa, gracias p i

toy muy acos-

195
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cias porque tengo manos, gracias porque tengo
gracias porque tengo un cerebro que funo:iona.plern
por mi hija, gracias por esta silla, gracias por m.
gracias por mi mascota; gracias Senor porque ¢
en la casa, gracias porque me pude banar ¢

Luge

as,
: Braciag
engo lUZ
On agua ca.
racias Sefior

gracias porque tengo amigos; gracias Sefor Porque ha
Oy

tuve comida, gracias porque tengo sed y tengo acceso g
— - -~ —~— ~ d. % 0 a

agua para beberla. jGracias Senor! Gracias porque ten
go

liente, gracias Senor porque tengo zapatos; g
porque puedo caminar, gracias porque teng

discernimiento, porque tengo inteligencia, porque sé leer

porque sé escribir. Gracias Senor, jgracias!” Y empecé;
darle gracias por todo, absolutamente por todo. Me fy;
cuarto por cuarto de la casa. Empecé a dar gracias por los
tenis, por los zapatos, por las chamarras... empecé a dar
gracias por mis dedos, por mi nariz, por mis ojos... No
paré de dar gracias v de pronto me di cuenta de que era
millonaria, gque tenia todo para salir adelante, que contaba
con mucho para volver a empezar, tenia todo desde déonde
apalancarme, desde donde agarrarme; supe que antes que
un equipo lo necesitaba a El v me necesitaba a mi misma.

Me hacia falta recordar que estaba llena de recursos,
que iban desde mi cerebro hasta una cama donde podia
descansar. Tenia mucho entusiasmo y credibilidad. Estaba
llena de todo. Reconoci que era millonaria debido a lo que
tenia cuando empecé a dar gracias. Mi sugerencia es dar
gracias siempre y por todo.

Estuve ahi donde no se tenia nada, donde solam:lCI}te
estabamos Dios y vo, lo cual consideré suficiente en mi Vl_da
porque El es mi proveedor. Cuando empecé a dar gracias
El me permitié ver todo lo que tenia, me concedié abrir m!
corazon para observar todos mis recursos.

Cuando no se tiene nada es cuando se tiene mas. Em-
pecemos a dar gracias por los bienes y por los dones qu€ s



yor orgullo, nuestra mayor Preocupacién, Re

EIIURSE LoD valores estin €ON nosotros. . Conozcamos
tro primer y mas grande éxiro
familia. Cuando veo una tamilia, veo 4 e
padre, veo a una mama y a unos hijos, veo

¢De qué sirve todo lo demas?. cde qué s

-

SPOso, veo a un
el éxito en ellos.

hay para dar. El dar no significa tener dinero, lo mejor que
podemos compartir con los demas €S a nosotros mismos,
veamos que somos el mejor cierre que podemos tener para
traer gente a nuestra organizacion.

Hay muchas personas esperando salir de donde es-
tan, por €so me permito compartirles que yo empecé a
salir dando gracias a Dios por todo y en todo momento.
Mi consejo es que hay que sentarnos con El y establecer
una conversacion, sin importar como sea la practica de la
freencia, ya que Dios sélo hay uno. Dile que ne’cesita;ts ha-
blar con EI, empieza por darle gracias y despué€s cuental.e
qu€ necesitas. Hazlo todos los dias, verds que te vas a Sel';)tll'
talmente diferente. A mi se me ha hecho una costumbre

cerlo cada dia
’ . . darme la
A ti que estis leyendo este libro, gracn:lis p::c S
o . nsaje y ae
“Portunidad de llegar con este me saberlo. Cuaﬂdo

Partag necesitan
| Otras personas g .nto las personas

acerlo porque un dia yo necestie =
Omenzar a dar Srmaﬁal Al
< - =y e 3 ALAEN > &3

-‘ - - ' ]

BN - S Bae 0

- -y 3 . T ¥
v d IF T o=




DEIEMOS DE CULPARNOS Y JUZGARNOS

Hay mucho dolor en el mundo, mucho mas Al .
podamos imaginar. Esta alrededor de nosotros POl'qu:“
mundo esta dolido, la creacion esta dolida. Pero de mtoh:l
algo bueno, que el dolor es necesario porque sana. §j IIOI:
sintieramos no podriamos activar el sentido de urgencig o
el sentido de autoconservacion. Si no se presentara ng g,
briamos que algo esta pasando.

Tanto el dolor como el miedo son una oportunidad
para hacer de nuestra vida algo mejor en un tiempo veni.
dero. Hablo de esto porque todos lo hemos sentido ¥ nos
seguira pasando.

La vida me ha puesto muchas veces contra las cuerdas.
El dolor ha sido muy fuerte, pero ése es el que ha generado
adrenalina en mi cuerpo. El instinto de supervivencia hizo
gue me fuera al nivel en donde estoy ahora. Cuando estis
contra las cuerdas se generan dos eventos que pueden de-
rrotarnos o que pueden sacarnos al infinito, uno es la culpay
otro es juzgarnos. Normalmente cuando tenemos un evento
doloroso en nuestra vida nos sentimos directa o indirecta-
mente culpables, pero tenemos que dejar la culpa porque
no le hace bien a nadie, por el contario, hace mucho dano.
Sintiéndonos culpables no vamos a solucionar nada, lo que
tenemos que hacer es recurrir a algo rapido: a la rece?a‘dt
Dios. Primero pide perdén; perdénate porque algo hiciste
ntonces di: “me per
perdon.o a todas
me ‘pUSiefgn

gue te metiste en esa circunstancia y €
dono, porque no quiero culpa en mi vida y
las circunstancias v a todas las personas que€ Sl
contra las cuerdas...” No sabes qué descanso vas.ate@n@‘w_
Una de mis oraciones preferidas es el Padre Nuesm L
una oracién universal, todo mundo la conoce. éY Qs '
me conmueve? Que el Senor en esa orac’iéfl P‘jmem
antes de perdonarnos. .. fijate bien lo que dice: -
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ada di
de c 1a ¥ perdong DUestras of 199
pan y luego nos per dona, p ofensag”

5 ) - or .
juez. cQué tenemos que primere es
Padre antes que

que hacer
lado y dejar de juz NOSotrosy NHe:
2 ar g €jar |:
84r nuestra vida. Ng et

se convierta en tu Jjuez
piedra, y sobre todo, no Bettnit
as

rebotar de las
llegas al centro €s por-
ahi traes una Cicatriz ya

! _ €xito, puedes co
e iy el > ntar tu
historia como un éxito pPorque saliste avante. Nadie pue-

-

de llegar al éxito sintiéndoc .
11 bl =8 intiénd endose culpableio Jjuzgandose: nadie
ega al éxito s = : ° ,
o Intiendose soberbio o pensando que lo hizo

cuerdas al centro del éxito Cuand
- 2 0

que ya estaras capacitado, llegando

cerrada y puedes hacer de €eso un

solo. Rodéate del mejor equipo que puedas para que avan-
ces, No necesitas miles de personas, primero te necesitas a
ti. ¢ Ya te tienes a ti? Ve por tu equipo, sin un eguipo no
podemos hacer absolutamente nada.

Estas palabras las envio a cada corazén que esta leyén-
dolas. Ahi donde estas yo te quiero dar un abrazo. No pue-
do dartelo fisicamente, pero tal vez si estas sintiendo 'jalgo
en este momento, porgue te estoy abrazando. S:ente como
logré sanarse y el dia de manana abraza
6n esté sano. Quiero que sepas
primero estuvo cor.lfra las
xito y de la accion. I:o
sitar en tu corazon

late un corazon que
a alguien cuando tu coraz
que no estas solo, que alguien .
cuerdas y fue lanzada al centro del €
que puedas depo

de!

comparto con el fin de
la certeza de que jsi se puc

ROS E IR POR MAS

MANTENER SIEMPRE LOS LOG
Nnues-

: a
ue debemos integrar

El éxito es un modo de vida 49
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tras actividades de todos los dias. Como ya lo mencig
podemos considerar que tenemos éxito cuando somos c:é’
gruentes con lo que decimos y con lo que hacemos, cua:
do nuestros resultados impactan positivamente a mucha;
personas, asi como cuando mantenemos lo logrado y neg
vamos superando a nosotros mismos a cada paso.

Como ejemplo elocuente tenemos que en el network
parketizig NOs iniciamos como sOCIOs SIn tener a una sola
persona en nuestra red. Un siguiente paso €s hacer el pedi-
do de autoconsumo a la empresa e ingresar a un socio. Otro
paso seria mostrar el producto y el negocio, vender e ingre-
sar a un socio mas. Esto, aunque pareciera poco al inicio,

son nuestros primeros triunfos; sin embargo, si no los man-

tenemos vy NO vamos por mas, entonces nunca llegariamos

a tener un negocio exitoso. Una vez que

logramos realizar estos pequenos pasos,

Al que se

vamos a aplaudirnos y continuar, pues lo
queda le pasa.

siguiente seria ingresar a cuatro SOCIOS ¥

- vender tal cantidad de producto que lo-
gremos hacer autosustentable el negocio.

i Muy bien!, con todo lo que llevamos hasta ahora ihemos
triunfado! Pero... ¢cuanto nos durarian estos logros si ncs
quedamos ahi? Es probable que muy poco tiempo.
Recordemos que el éxito se va tejiendo, haciendo las
cosas una a una y sin parar. Una vez que ya notamos que
fuimos capaces de ingresar a seis socios, entonces podemos
ir por la meta de afiliar al menos al doble; por lo que nues:
tro siguiente objetivo es tener 4 dieciocho personas en nues:
tra red: jun logro mas! Muy bien, hemos ido manteniendol
nuestros logros y estamos yendo por mas, €SO €8 el éxito, ast
es como se construye y se vuelve un habito de vida.
. Uno de los aspectos fundamentales es sostener }as
victorias y obligarnos a superar siempre Nuestros propios

- - tro
logros. Si nunca detenemos Nnuestro aprendizaje ¥ nues
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desarrollo personal. los triunf,
s Os

Negocio se van !

ol o S€ van g multiplica,

DS prepars: ars jar | |
mos prep: rando parg Manejar vl Deios .
triuntos cada vex mas grande i, bQUCﬁCiOS -
.~ < s,

un dia vamos a voltear v ver

El éxito financiero v el Feconocimj e

mucha cordura y de un autocos

1trol muy gran

vamos subiendo los e€scanos de de. Conforme

: l éxito vamos t 55

e ot Srow S : ambién for-

mandonos para saber anejarnos a grandes es or
calas. Una

- “quien no puede co

lo pequeno no puede c .
: : € con :

: ) pue lo grande”. es por ello que la

recomendacion de ir uno a uno desde lo pequefio tiene un

sentido muy profundo.

antigua sabiduria oriental dice que

Podemos también verlo como la metafora de construir
una casa: vamos poniendo un ladrillo sobre otro, luego las
ventanas, las puertas, la cocina. Después le pondremos cor-
tinas, muebles y la decoraremos. Llegar al éxito es similar,
pues si un dia nos cansamos de poner los ladrillos, o ya
no queremos ponerle ventanas y puertas, entonces nuestra
casa va a quedar incompleta y nunca podra ser un lugar

habitable. e L
a1 a 10s 10gros
Debemos estar preparados para : 8t ¢ ey
i libertad financiera. Cada paso

les y para conseguir la = i6n para el éxito, pues
cluso cada retroceso es una preparatlgf;sro sino que es la
éste no es sinénimo de tener mucho ‘;ucen, tanto a los lo-
combinacién de factores que Nos ;Ondine
, - o a ganar mucho €7 sxito en si

gros personales com rambién es un exito ¢
La permanencia de los i vos grupos, capacitan-
mismo. Siempre estoy formando nue S et buscando

- A do mom : s : _7
do lideres de impacto y €n to Mantener lo obtenido

- 1 rof:cstonal
gente con vision y con anhs gy rsonal, familiar, Pval'i‘ a los
mite conservar el bienestar P® da signi-ﬁcadq 2 Im-i' o il
y espiritual, ademas de | PR
esfuerzos del pasado y n©
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Todas las personas tenemos caidas y tropiezos ey .
chos momentos de la vida, pero solamente las que sl
tan y convierten sus heridas en cicatrices son las Que ¢
siguen el éxito. Siempre he admirado mucho las cicagyi..
de las personas que se encuentran recogiendo una medall.
porque sé lo que les costo, porque no se rindieron. o

El objetivo de este libro es que cada persona que lo -
y haya llegado hasta aqui, sepa que, asi como yo pude cam.: '
biar mi propia historia, ella también puede. Todo esta enh
mente; por esa misma razon podemos construir dentm.zd;e;'
ella todas las metas y suenos que queramos lograr. Porque
yo lo logré puedo afirmar que si se puede: tengo un negocio
de network marketing muy exitoso que ademas me llevoa
la libertad financiera. Cuando inicié, mis condiciones eran
muy diferentes a las de ahora, pero tomé la determinacion ‘
de que el éxito seria parte de mi vida, y asi ha sido. Cree
en ti, es posible que logres todo lo que te propongas con
determinacioén, disciplina, fe y confianza. {El éxito es una

obligacion de vida! g




EPILOGQO

EL LEGADO

o que he logrado eg

ejemplo de vida dU€ yo tenia que darle. El legado

avanzar, era lo mas fuerte que tenia en la vida, y fue lo que
me sostuvo para llegar al eéxito, fue mi motivacion principal.
Ojala que las y los lectores tengan algo tan fuerte en su vida
que les permita continuar con una fortaleza inquebrantable.

Sé que mi hija me ama con todo su corazén, pero vo
queria ganarme su respeto y admiracién —ya que la admi-
racion de un hijo se gana, esa no nos la regalan—. Queria
ser su heroina, pero necesitaba tener las actitudes, las vir-
tudes y el trabajo necesarios. Nunca se lo dije, no podia
decirle eso. Pero un dia, en 2008, estando arriba de un es-
cenario, ella me dijo: “gracias, porque eres mi héroe-”. Eso
que escuché fue un regalo que pude darme a fni misma )f
me dio mucha alegria, porque cuando ella nacié le pzromletl
que nunca la iba a dejar sola y que siempre la veria a los

0jos. Y se lo he cumplido. :
cir-
De la misma manera, al haber atravesado “tanta; -~
> 2 i misma: teng
Cunstancias dificiles, un dia me dije a mi mis

la experiencia
h N ixito, de tal manera que i

acer de mi vida un éxito, pues consideraba
2
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que yo viva pueda servirle a alguien mas debe seratilipara
¥ aun lo creo—, que lo que hagam-OS ese En el network
dejar un legado a las futuras generadc,m{ c.:so implica mu-
7arketing te formas como lider y para m
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cha responsabilidad, ya que sé que OLras personas me Go
escuchando y siguiendo; por lo tanto, siempre Supe qu:stéfi
palabras v acciones podian tcr‘1c1" repercusion en |y Vidan:;s
otras personas y entonces preferi ser una lider Correcta ma:
que popular o complaciente.

El trabajo v los frutos que he obrenido del Mismo sje
pre han ido enfocados a que aporten algo a las personasm-
de ser posible, que puedan ser un grano de arena mis Da'ry
cambiar al mundo y el entorno. Deseo que mis palabraz
puedan ser agente de cambio, deseo que cuando me vaya
de este mundo sea con la satisfaccion de que luché para
gue mejorara todo a mi alrededor; quiero que mi vida seala
piedra que se lance al rio y haga olas. Quisiera quedar en ¢
recuerdo de mis futuras generaciones, de la gente que pasé
por mi vida y que pude aportarle algo. También quisiera
pedir perdon a las personas que estuvieron cuando estaba
madurando, porque tal vez no fui muy agradable y les hice
dafio. A todas las personas que estan llegando a mi vida,
hoy que estoy entrando a la vejez, quiero que no se vayan
con las manos vacias. Deseco que me sea posible aportar
algo para el cambio de su historia. Igualmente, uno de los
legados mas importantes es el que en mi puedan ver a Dios,
gue sepan que esta en el camino de todas las personasy que
es un apoyo fundamental para obtener los logros en la vida.
Como va lo habia dicho antes: si nacer es ya un logro en
si mismo, ¢cémo es que no podemos ir por mas?, porque
Dios nos acompana desde el momento en que llegamosa
este mundo.

No quiero ser la heroina de nadie, solamente deseo’
ayudar a despertar al héroe de cada persona, pues pard e
es una forma de servir. Por eso es que decidi contar @ las,y
los lectores mi experiencia, mis ideas y mis logros @ tfa"’e.s
de este libro. Un dia me di cuenta de que el éxito €4 s
para servir y por ello me di a la tarea de documentarlo, €



jLO TENGO QUE HACER!
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lo compartiera con los demis. Uno de mis mayores suenos
era no solo lograr la independencia econdmica, sino tam-
bién dejar un ejemplo de vida para mi hija, para mis futuras
generaciones y para toda persona a la que pudiera servirle.

Finalmente, quiero agradecer profundamente la lec-
tura de este libro. Representa un logro mas en mi vida,
porque gracias a ¢l puedo comunicarme de manera directa
con cada uno de los lectores y eso me motiva mucho para
seguir adelante. Les deseo todo el éxito del mundo. Mu-
chas gracias. Que Dios les guarde, les bendiga y proteja su

caminar.




