


Introduccion

Fue durante una gira por Sudamérica y me encontraba en un aeropuerto con Jose Lopez.
Estdbamos saboreando una pechuga de pollo, frejoles y yuca, entonces él menciond el evento que
yo habia conducido la noche anterior.

“La capacitacion que diste acerca del primer circulo podria ser una buena idea para un libro.” Dijo,
“Deberias escribirlo.” Le mencioné que ya tenia algunos libros planeados. “Ok,” continud, “Pero
creo que es una muy buena idea y la gente realmente lo necesita. Es muy importante que empiece
la duplicacion.”

Bueno, mientras lo pensaba, mds sentido tenia.

Muchas personas buscan en el lugar equivocado la duplicacidn o se preguntan si siquiera existe.
Ellos, erréneamente, culpan sus no menos éptimos resultados en su patrocinador o en las
personas de su equipo. Pero eso no resuelve el verdadero problema: Es decir, que marquemos las
pautas de nuestra organizacién y modelemos el comportamiento.

Y, desafortunadamente por el comportamiento natural del ser humano, parece que el 90 por
ciento de las cosas malas y solo cerca del 40 o 50 por ciento de las cosas buenas son duplicadas.
Por eso, lo que hacemos en la cima de la organizacién, tiene un gran efecto en lo que sucede en
los niveles mas abajo.

Nosotros modificamos la cultura del equipo y eso se manifiesta por si mismo de manera positiva o
negativa. Pero definitivamente se manifiesta de alguna forma.

Y eso es de lo que se trata este pequefio libro. Contiene poderosas ideas sobre como puedes
ajustar la velocidad de la manada, y determinar cudn rapido tu equipo se construye, por qué clase
de principios se maneja la organizacidn, y el nivel de duplicacién que experimentaras en los niveles
mas bajos.

Este es el real componente de la esencia del Network Marketing: el Tao del liderazgo. Y como
todos los ejemplos del verdadero liderazgo, no se trata de dar 6rdenes a los demas, sino
simplemente modelar el comportamiento que quieres ver en accion. La primera persona a quien
lideras eres tu mismo.

Asi que espero que te decidas en tomar responsabilidad por tu negocio y dejes de ver el éxito en
otras personas y lugares. Si logras hacer que el primer circulo funcione, es tu eleccion el crear tu
propio éxito, en tus propios términos.
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Capitulo Uno
Donde vive la duplicacién
La ley del Primer Circulo

Recuerdo haberme quejado un dia con mi patrocinador acerca de mi equipo. La mayoria de mi
gente parecia perezosa, nunca traian invitados a las reuniones, y sélo querian esperar a que sus
propios grupos los hagan ricos. Me preguntaba por qué no podian ser mas como yo.

Desafortunadamente, ese era el problema. Eran como yo.

Y eso es lo fascinante de este maravilloso e increible, aunque loco y frustrante negocio al que
llamamos Network Marketing. Porque todo lo que hacemos regresa al primer circulo — el que dice
“Tu” en él.

Ahora, ese no es un punto de vista comun que se comparte en el negocio hoy en dia. Los planes de
compensacién Matriz, Binario y Cuadrante han creado ciertamente una cultura de derecho en el
negocio. Muchas personas exigen el excedente y lo ven como su patrimonio. Entonces, si su
patrocinador no ha construido una buena porcién de su estructura para ellos, rapidamente le
echan la culpa a ese patrocinador por los poco exitosos resultados que estan experimentando.

Y todavia otros culpan a su equipo. Es muy facil culpar a nuestra gente e insistir que ellos no han
hecho lo suficiente como para hacernos ricos. Pero, por supuesto, no tenemos empleados en
nuestro negocio, y nosotros lideramos el ejército de voluntarios.

El cheque que recibes cada mes tiene tu nombre en él, de nadie mas. Una vez que lo aceptas,
estas listo para crear el éxito. Y al hacer eso, debes operar de acuerdo a la Ley del Primer Circulo.

Somos responsables de ir primeros, probar el camino, encontrar lo que funciona, y luego
compartir esa informacién con los que traemos al negocio. Somos una Unica combinacion de
mentor, entrenador, maestro, comando oficial, y companero.

Las personas no trabajan para nosotros, trabajan para ellos mismos. Pero, por supuesto, lo que
hacen tiene un impacto en nuestros propios resultados y ganancias.

El mejor entrenamiento que tuve del Network Marketing fue fuera del negocio. Lo que me ayudo
mas que nada fue el trabajo que realicé como presidente de la Junta Directiva de mi iglesia y de
otras organizaciones sin fines de lucro, porque en los dos casos me encontraba trabajando con un
ejército de voluntarios. Y cuando no puedes contratar ni despedir personas, estas forzado a
aprender cémo inspirar, liderar, y asociarse por una meta en comun.

Entonces ahi es donde empezamos, porque puedes hacer todas esas cosas por la manera en que
manejas el primer circulo. Y el primer circulo es la Unica cosa que realmente puedes controlar...



Puedes decir que vas a patrocinar diez personas este mes, pero eso es algo que no puedes
controlar, porque si van o no a firmar la aplicacion es decisién propia de cada prospecto. Puedes
poner la meta de alcanzar cierto rango en cierto tiempo, pero, otra vez, tampoco es algo que
puedas controlar.

Este libro se trata de las cosas que puedes controlar. Y la paradoja es que cuando controlas tu
propio circulo, eso influye en todos los otros circulos de tu organizacién. Causas que cierto
comportamiento suceda, pero lo haces modelando ese comportamiento ti mismo y siendo el
ejemplo por el cual las personas deciden duplicarse.

Lo que vas a aprender durante el camino es que tu no haces crecer tu red. T haces crecer a tu
propia gente, y ellos hacen crecer la red. Pero todo comienza contigo, y los principios,
comportamiento y cultura con los que lideras. Entonces, si lo quieres, hazlo...

Capitulo Dos
El Poder de la Mente
Como la actitud afecta tus resultados

Es una hermosa mafana de sabado en South Florida. Salgo a dar un paseo en el Viper, Van
Morrison cantando “Domino” a todo pulmdn en el estéreo. Una camioneta negra pasa por mi
costado, con las lunas abajo y un adorable cachorro acostandose sobre el viento, simplemente
tomando por completo la escena.

Sus ojos grandes, sus orejas azotadas por el viento, y su lengua colgando demuestran el exquisito
estado de nirvana canino en el que se encuentra. El disco cambia a Stevie Ray Vaughn, y me pongo
a pensar que la vida es muy buena.

El dia anterior, uno de los chicos de mi equipo de softball habia llamado para avisar que su carro
habia sido robado. Estaba saliendo de la casa de su madre para ventilarse un poco, porque ella le
habia advertido acerca de dejar cosas en su carro y le estaba dando la rutina del “te lo dije” en
lugar de darle simpatia.

Le pregunté si los ladrones habian roto las ventanas. No lo hicieron, asi que pensé que eran muy
buenas noticias, ya que le ahorraron esa molestia. Luego le pregunté si su guante de softball habia
estado en el carro. Resulta que lo mandé a reparar, asi que no estaba ahi. Le dije cuan afortunado
era porque los guantes pueden tardar meses en romperse y se siente “bien”. Aceptd que eso era
afortunado pero menciond que su antiguo bate habia sido robado. Le respondi que deberia estar
agradecido que fue su bate antiguo, no el nuevo de $300 que habia comprado en Navidad.

“iEres tan bueno motivando!” dijo, sonando casi exasperado. “iVes lo positivo en TODO!”



Soy culpable de eso. De verdad creo que hay cosas buenas que vienen de todas las cosas malas, y
soy muy optimista. Es una mentalidad. Y esa mentalidad puede estar relacionada con el éxito mas
gue con otra cosa que podamos tener. Porque nuestra mentalidad crea nuestra actitud y esa
actitud determina las acciones que tomamos. O no tomemos.

Si crees que las personas son escépticas, te acercaras a ellos con esa duda en tu mente y, como es
normal, manifestaras ese escepticismo que no estaria ahi. Si esperas ser rechazado,
probablemente lo seras. Si esperas que los miembros de tu equipo sean negativos y renuncien,
probablemente no te decepcionaran.

Por otro lado, si crees que tu oportunidad es sorprendente y que alguien estaria loco si no se
uniera, tendras mas inscripciones. Si esperas que tu gente se desarrolle y construye,
probablemente lo haran. Las expectativas son una herramienta muy poderosa en tu arsenal del
desarrollo del liderazgo. Hacerle saber a la gente que esperas grandes cosas de ellos los inspira y
les ayuda a desarrollar la confianza que necesitan para de verdad hacerlo.

Ahora, si eres como la mayoria de personas, has sido programado con virus de mente negativa y
esto ha causado que desarrolles creencias y expectativas negativas en un nivel subconsciente.
(Este es el tema de un libro anterior que escribi titulado, Por Qué Eres TONTO, Estdas ENFERMO y
QUEBRADO, y iComo Ser LISTO, estar SALUDABLE y ser RICO!)

Cuando tienes creencias negativas, esto puede crear varios comportamientos que reduciran
bastante tus posibilidades de éxito en el negocio. Por ejemplo, podrias sentir prejuicios de algunas
personas y decidir que no estarian interesadas. Y como nunca te les acercas, definitivamente
perderds gente que podria hacer el negocio y lo podria hacer bien.

Cuando tienes un pensamiento negativo, cualquier reto pequefio se convertira en una distraccion
y las distracciones matan el desarrollo. Cualquier pedido, incremento de precio, o cambio de plan
de compensacién se convertird en una oportunidad para pasarla mal. Y alguien que la pase mal
nunca construye un negocio.

Cuando tienes un pensamiento positivo, las distracciones no te afectan. Las aceptas como parte
del proceso y te mantienes concentrado en tu meta.

Obteniendo la ayuda que necesitas...

Francamente, no creo que alguien pueda mantenerse positivo por ellos mismos en este mundo.
Simplemente hay mucha programacién negativa por todos lados. Penetra por todos los canales del
medio, en muchas en las personas a tu alrededor (incluso los mejor intencionados), e incluso por
religiones organizadas y el gobierno. La Unica manera en la que mantienes correcta tu mente es a
través del tiempo diario de autodesarrollo dedicado a la programacion positiva.

Esto puede venir en las formas de:



e Audios que escuchas

e Videos que ves

e Libros que lees

e Eventos alos que atiendes

e Esas personas con las que te asocias

De todas ellas, la cosa mas facil de hacer en la vida diaria es alimentar tu mente con los libros,
audios y videos. Tomarse un tiempo en la mafiana para ajustar tu conocimiento antes de que
salgas de tu casa tendrd un gran efecto en los resultados que obtengas durante el dia. Atraeras
gente y circunstancias vibrando a un conocimiento mas elevado.

Pero no sucedera por accidente.

Tienes que tener un programa estructurado de autodesarrollo. Debes separar ese tiempo cada dia
y hacerlo sagrado. Las mafianas son las mejores para ajustar el tono del dia, pero también es
bueno leer algo positivo la noche anterior antes de irte a la cama. Deja que tu subconsciente tenga
algunas cosas buenas que procesar mientras duermes. Nunca mires las noticias antes de irte a
dormir y no empieces tu dia leyendo el periddico. Empieza y termina cada dia con una
programacion positiva para contraatacar toda la negatividad a la que estards expuesto el resto del
tiempo.

Por favor, no confundas estos recursos de autodesarrollo con herramientas de entrenamiento de
negocio. Necesitaras ambas. Si tu compafiia o tu linea de patrocinio tienen un programa de envio
automatico de libros, CDs o DVDs, eres bastante afortunado. Estos te alimentaran de una dieta
fuerte del tipo de material que necesitas.

Si no cuentas con un sistema de suscripcion como este, aseglrate que compres tus propios
materiales. Busca las cosas que te ayuden a hacer crecer tu mente, cuerpo y alma. Tener una
fuerte fundacién espiritual es de mucha ayuda para un apropiado pensamiento. Asi que consulta
con tu lider espiritual qué obras te podran ayudar en tu programa de desarrollo.

Hay algunas obras clasicas que definitivamente deberian ser integradas en tu programa. Estas
incluyen los siguientes libros:

As a Man Thinketh

Think and Grow Rich

The Magic of Thinking Big

The Power of Positive Thinking

How to Win Friends and Influence People

The Science of Mind



The Richest Man in Babylon

También encontraras programas de audio y video de Jim Rohn, Wayne Dyer, y Deepak Chopra que
proveen gran contenido para acelerar tu crecimiento personal.

Fallar ante el éxito...

En el libro As @ Man Thinketh, hay una seccidn que habla del fracaso. El autor James Allen dice,
“Incluso si falla una y otra vez intentando cumplir su cometido (porque asi es necesario hasta que
la debilidad se supera), la fuerza de caracter ganada sera la medida de su verdadero éxito, y esto
formara un nuevo punto de partida para el poder y triunfo futuro.”

iCudn verdadero es eso en nuestro negocio!

éLo entiendes? Verds, no se trata de evitar el rechazo o los retos. Los retos son las piedras del
camino que desarrollan el cardcter y habilidades las cuales te permiten persistir.

El poder de los sueiios...

Hablamos mucho de los suefios en nuestro negocio. Es necesario, porque son nuestros suefios los
gue nos permitirdan encontrar el tiempo, enfrentar los miedos, y perseverar a través de los
desafios.

Debes estar dispuesto a luchar por tus suefios a pesar de la negatividad de la manada. Reduce tu
tiempo con los roba suefios.

Sé el inversionista nimero uno de tu suefio. Si no inviertes en ti mismo, probablemente es una
mala inversién en cualquier otra persona.

Alimenta tu suefio diariamente. Gasta mas en tu autodesarrollo que lo que gastas en un café.

Construye tu propio suefio en lugar de tomar prestados los suefios de los demds. Siéntelo, miralo,
huélelo, saboréalo. Construye un suefio tan complejo que te empuje hacia él. Luego usa
afirmaciones y mapas de prosperidad para mantenerlo dentro de tus conocimientos.

Tu sueiio debe ser tan grande como tu lo eres. Y si lo haces mas grande, te hard mas grande.

Hacer una declaracién publica de tu suefio reclutard a las personas que te ayudaran y expondra a
aquellas que te retrasaran. Asi que haz tu declaracion y ocupa un tiempo cada mafana para que
trabajes en tu actitud y autodesarrollo.

Lo opuesto al éxito no es el fracaso; es la mediocridad. El fracaso es, de hecho, parte del proceso
del éxito. Y el alcanzar verdadero éxito en nuestra profesion (o en cualquier profesién que valga la
pena), debes estar dispuesto a pagar ese precio — el precio de construir habilidades y caracter.

Ahora, a ninguno de nosotros nos gusta enfrentar el rechazo, tener gente que renuncie, o
cualguiera de las docenas de retos que enfrentaras con tal de desarrollar un equipo fuerte. Pero si



practicas el autodesarrollo a diario, reconoceras estos retos por cémo son y pasaras por ellos para
alcanzar el éxito en el otro lado.

Capitulo Tres
Hacer lo correcto
Plantear una integridad estandar

El mensaje en mi bandeja de entrada era una invitacion. Uno de los miembros de mi equipo que se
encontraba en otro continente me estaba escribiendo para decirme que alguien de rango de nivel

intermedio de otra linea estaba pensando en cambiar lineas. No estaba feliz con su patrocinador y
gueria unirse a nuestro equipo.

Sugiridé que se podia inscribir con el ID de su esposo, el cual era desconocido para la compaiiia.
También dijo que su equipo estaba en sincronizacién y dispuestos a venir con ella.

El volumen hubiese sido bueno...

Pero lo rechacé inmediatamente, porque no era lo correcto. No quiero una guerra con otras
lineas, y no aprecio que alguien trate de cazar una persona de mi equipo. Y ciertamente no me
puedo quejar de tal accién si yo mismo la cometo en mi equipo. Ademas, duermo mejor por la
noche cuando sé que he operado con integridad durante el dia.

Como todo de lo que estamos discutiendo en este libro, todo comienza contigo. Cuando
demuestras que el negocio estd hecho con integridad, entonces ese comportamiento serd lo
estandar en el equipo. Esto no significa que nunca tendras gente mala. A veces las tendras. Pero
ellos veran esta cultura intolerable y rapidamente se iran a otro lado.

Creo que uno de los elementos mas atractivos de nuestro negocio en contra del mundo
corporativo es la integridad que practicamos. En el dia a dia, existe una mentalidad malvada y
consumista y las personas son premiadas por hacer quedar mal a otras para su propio beneficio.
Mucha gente en espacios como la politica de oficina, discriminacion y escandalos contables no
nota el drama en cosas como estas.

Ellos miran nuestro mundo y ven un sistema donde el éxito viene de las personas que ayudan a
otras a alcanzarlo, donde la linea de patrocinio es pagada por hablar con su equipo, y donde hay
espacio ilimitado en los niveles mas altos del éxito. Esto es bastante téxico y esta atrayendo
muchos refugiados de las fuerzas de trabajo tradicionales.

Para mantener ese efecto, tienes que ser cuidadoso con las formas en las que tu equipo hace
negocio. Y eso empiezo contigo...

¢Tu palabra esta bien?

¢Tienes material con derechos de autor o haces copias falsificadas?



¢Estds cumpliendo con todas las leyes locales y pagando impuestos?

¢Respetas a los invitados de otros distribuidores en eventos abiertos y te aseguras de que
se firmen con la persona que los invité?

¢Pagas por los materiales y eventos y tu cheque es bueno?
¢Respetas los votos, los tuyos y los de los demas?

¢Mantienes los testimonios de tus productos sélo a aquellas personas aprobadas por la
compania?

¢Estds representando apropiada y honestamente tus propios ingresos y las ganancias de tu
compaiiia?

Todas estas cosas son parte de la gran imagen de cdmo manejas el negocio. Cuando la manejas
con integridad, atraerds y mantendras buenas personas, tu equipo sabra como responder en
cualquier situacidn, y estaras operando sobre las leyes de la prosperidad. Alcanzaras el éxito mas
rapido, y ese éxito se encontrard con retos para mantenerse en el tiempo. Y lo mds importante, te
sentiras bien por tu negocio y obtendrds mas satisfaccion de él.

Capitulo Cuatro
Elevar el volumen
Asi es como te pagan

Recuerdo la llamada de un amigo invitdndome a su casa para que me hable del juego del avidn.
Me dijo que lleve $5,000 en efectivo y que me asegurara de no invitar ningin policia ni reportero.
No acepté.

Unas semanas después me informd que habia salido exitoso en aquél juego y se llevéd mas de
$75,000 en efectivo. Sin embargo, seis meses después, estaba firmando una historia diferente...

Resulta que las autoridades lo descubrieron rapidamente después de que se habia llevado el
dinero, y tenia muchos familiares y amigos que lo habian perdido todo. Por supuesto que lo
culparon, y él dijo que fue el peor error que pudo cometer.

En los juegos con dinero y piramides, la gente siempre sale herida. En oportunidades legitimas de
network marketing, nadie nunca tiene que salir herido. Entonces, écudl es la diferencia?

En el network marketing legitimo, no evaluamos los costos de formacién ni las altas cuotas. Nos
pagan solo por el volumen producido por los productos o servicios entregados a los consumidores
finales. Eso quiere decir que tu cheque bonus esta vinculado directamente con el volumen de tu
organizacién.



Ahora, como todo lo demas de lo que estamos hablando, no puedes controlar el volumen de tu
red. Pero, otra vez, el estandar que estableces en el primer circulo tendra un impacto directo en lo
que suceda con el resto de ellos.

Puedes hacer esto de tres maneras:

1. Los productos o servicios que tu y tu familia consumen.
2. Los productos o servicios que das como muestras.
3. La base de consumo que desarrollas.

Veamos cada una de ellas:
1. Los productos o servicios que tu y tu familia consumen.

Si tu companiia hace un producto, nunca deberias comprarlo de otra compafiia por ninguna razon.
Tu tienes que ser tu mejor cliente y comprar de tu propia tienda. La sefiora que es duefia de
Burger King no come en McDonald’s.

Por favor, no sabotees tu negocio al escatimar tus propios productos. No podria decirte cuanta
gente falla porque la primera pregunta que se hacen es “Cual es el volumen minimo que tengo
que lograr para que me paguen?” Si ese es tu pensamiento, deberias dejar este libro ahora 'y
guedarte con tu trabajo en Walmart.

¢Alguna vez has visto a alguien llegar a altos niveles de éxito en cualquier cosa preguntandose por
lo minimo que deben hacer?

No solamente te compres a ti mismo, compra BASTANTE. Mientras mas productos o servicios
propios consumas, mas sabras de ellos. Tendras mejores resultados, un mejor testimonio, y una
historia mas apasionada. Y esto conlleva a un volumen mas grande.

Mientras mas productos tu equipo te ve usando — o sélo de evidencia en tu casa — mas los usaran
ellos. Después de 20 afios de aconsejar miembros de equipo, te puedo asegurar que la gente con
altos niveles de uso personal siempre tienen niveles de alto volumen en su equipo también.

El otro gran problema que se ve en bastantes personas es hacerse los pobres y dejar a un lado el
uso de sus productos. No te puedo decir cuantas personas he conocido que dicen que no pueden
gastar $200 al mes en sus productos, sin embargo su cheque bonus ya es de $500 al mes, $700 al
mes, y a veces mucho mas.

Estds obteniendo esos $500 o $S700 al mes por esos productos. En este punto no deberias nunca
tratar de aprovecharte del negocio; deberias invertir en hacerlo crecer. Y la mejor inversién es usar
esos productos y tener una gran historia que contar.

2. Los productos o servicios que das como muestras.



No comentas el error de tratar de incrementar las ganancias ahorrando en muestras. En la
realidad, esto reduce dramdticamente tus inscripciones y eso significa la muerte para tu volumen.
Sé generoso con las muestras.

Cada vez que alguien asiste a una presentacidon tuya, ten un buen paquete de muestras para que
se lleven a casa. Tu producto es tu mejor publicidad.

3. Labase de consumo que desarrollas.
Esta area es la que tendra mayor influencia en tu volumen.

El hecho es que, abrir un negocio y ser tu propio jefe no es para todo el mundo. Pero tus
productos si lo son. Entonces, habra bastante gente que elegira no hacer el negocio pero que se
podrian beneficiar de tu linea de productos. Y para realizar todo esto, hay un par de cosas que
tienes que hacer.

Primero, crea un espacio seguro para las personas que no estan interesadas en construir una gran
red pero estan interesadas en los productos y quieres promocionarlos. No trates de presionarlos
para que asistan a reuniones de oportunidad o que hagan otros requerimientos para crear un
negocio si eso no les interesa. Si sélo quieren ser vendedores, apdyalos en esa decision y dales la
ayuda que necesitan.

Asegurate que cuando los prospectos reducen las oportunidades de negocio hazles saber que te
encantaria tenerlos como clientes. Explicales lo facil de tu programa de cliente directo si tu
compainiia tiene una. Hazles saber que siempre contaran con un servicio amistoso y personalizado
de tu parte, y que valoraras mucho su negocio.

Yo he hecho millones de délares como constructor de redes de mercadeo. Pero no es nada en
comparacion con los millones de dolares de ingresos adicionales que perdi en el pasado por no
hacer un mejor trabajo creando una base de consumo.

Pensé que todo el dinero estaba en los constructores, por eso me enfoqué en ellos y basicamente
le dije a la gente que sélo querian ser clientes que estaba muy ocupado como para lidiar con ellos.
Gran error, por supuesto, porque mi equipo me siguié. Teniamos un fuerte consumo en la red
pero un patético volumen de consumidores de retail.

Saca las cuentas...

Digamos que el consumo promedio de tu grupo es $100 al mes. Tienes 1,000 miembros de equipo,
te pagan por un volumen de $100,000. Ahora, supdn que cada uno de ellos tiene una base de
consumo promedio de $200. Entonces te estan pagan por un volumen de $300,000. Acabas de
multiplicar tu cheque bonus por tres. En lugar de ganar $500 al mes, estds ganando $1,500. En
lugar de $8,000, estds ganando $24,000. O, en vez de llevarte a casa $30,000, tienes $90,000.

Y mientras mas tiempo estds en el negocio, tu volumen promedio deberia ser mayor. Si eres
relativamente nuevo, puedes tener sdlo tres o cuatro clientes. Si has estado un afio, deberias



tener por lo menos diez o quince. Y si tu y tu gente clave han estado por cinco afios o mas, es muy
posible que tu gente tenga 30 o 40 clientes. Y entonces estarias multiplicando tus bonos por diez,
20 0 30.

Entonces, compra libremente de tu propia tienda. Dales a todos tus prospectos una buena seccion
de productos como muestra. Y nutre una gran base de consumo.

El volumen personal de tu circulo es lo que va a ser multiplicado varias veces, por todo el equipo.
iY ahi es cuando empiezas a agregar ceros al final de tu cheque bonus!

Capitulo Cinco
Haz llover
Trabajo Duro versus Actividades Que Producen ganancias

Estoy en una cruzada — una cruzada en crear las correctas expectativas en lo que se necesita para
hacer el negocio.

Sigo escuchando a personas diciendo que el negocio se puede empezar con cuatro o cinco horas a
la semana.

Nada que ver.

Nadie crea una red trabajando con ese tipo de horario. Claro que puedes construir un pequefo
negocio con esas horas, pero no puedes duplicar una gran red.

Para hacer el negocio empezando en una base a medio tiempo, necesitas invertir al menos diez a
15 horas a la semana. Porque, una vez que obtienes un seguidor o dos, necesitaran que estés
disponible para eventos o llamadas, trabajar con algunas lineas a larga distancia y ayudar en otras
cosas que no se pueden hacer en cuatro o cinco horas a la semana.

Pero ese no es el verdadero problema...

Podemos ir una convencién de tu compafiia y pedir que levanten las manos aquellas personas que
trabajan al menos diez horas a la semana y el 90% de ellas tendrd ambas manos en el aire y
moviéndolas como si no les importara.

Pero aqui esta el problema con esto...

Lo siento, chicos, pero pasarse cinco horas chateando en Facebook y enviando unos tweets no
estad realmente construyendo el negocio.

Chequear tu oficina cada cinco minutos para ver cual es tu volumen y si alguien ha firmado a
algun nuevo miembro de equipo no es construir el negocio.

Llamar a toda tu gente de primera linea y afirmar cudn “emocionado” estds no lo hace tampoco.



Organizar tus tabletas de vitaminas en orden alfabético en una repisa no hace que tu cheque
bonus suba. Limpiar tu escritorio, ponerte al dia en tu presentacion, y poner todo en tu maletin en
su lugar correcto son todas actividades nobles y estas seguro de obtener tu recompensa en el
cielo. Pero asi no te pagan.

Recuerda — nos pagan sdlo por el volumen producido por los productos que llegan al consumidor
final. Punto. Y producimos ese volumen de sélo dos manetas:

1. Llevar a los prospectos a presentaciones donde se unirdn al negocio.
2. Llevar a los prospectos a presentaciones donde no se uniran al negocio pero decidiran
convertirse en clientes.

Esas son las Unicas dos actividades por las que te pagan. Todo lo demas es una distraccién. Y las
distracciones te cuestan dinero.

La diferencia entre las personas que ganan unos cuantos cientos o miles de ddlares al mes 'y
aquellas que crean libertad financiera para ellos es esta: cdmo gastan esas diez 0 15 horas a la
semana inicialmente. Esto es lo que separa a los novatos de los profesionales.

Los novatos pasan bastante tiempo en trabajo duro. Los profesionales dedican tanto tiempo como
es posible en actividades productivas.

Una de las mejores cosas que puedes hacer para maximizar tu productividad y ganancia es planear
tu semana. Témate 45 minutos el fin de semana y programa la semana siguiente. Determina
exactamente cuando tus diez a 15 horas seran y qué es lo que haras durante esas horas.

Pon a un lado tiempo para enviar invitaciones, poner a los prospectos en presentaciones, y hacer
seguimiento. Estas son las actividades productivas que construyen volumen.

Esto no es ciencia del espacio. Pero un planeamiento asi probablemente hard mds para que tu
negocio crezca que cualquier otra estrategia que puedas implementar.

Capitulo Seis
Regar la raiz principal
Construir desde abajo

En el capitulo anterior hablamos acerca de cémo hacer llover. Ahora hablemos de cémo dirigimos
esa lluvia para producir mas frutos. Hace un tiempo atras, cuando trabajadbamos con planes de
compensacién paso a paso, llamdbamos a esto la “estrategia de la raiz principal”.

Y mientras que esos planes de compensacién se han involucrado, y la implementacion de otros
planes puede ser un poco diferente, el principio basico detrds de esto es tan poderoso hoy como
siempre lo ha sido.



La analogia detrds de esto es la raiz principal que todo &rbol tiene. Esta es la raiz que se adentra
mas en la tierra para sacar nutrientes y agua que hagan crecer el arbol. Y mientras mas abajo crece
la raiz, mas alto y fuerte sera el arbol. El mismo principio se aplica en la duplicacion.

La mayoria de personas trabaja su organizacidn de arriba hacia abajo, enfocandose en sus
principales afiliados. Con el principio de la raiz principal, trabajas de abajo hacia arriba, creando
volumen y emocidn en los niveles mas bajos, lo cual tiene una reaccién en cadena hacia los de
arriba.

Hay un par de maneras para hacer esto...

Lo primero es a través de las presentaciones y reuniones en casa que haces localmente. Digamos
que haces una reunidn en la casa de Jack y Sue, quienes son cercanos a ti, y sus invitados Abe y
Becky se unen al negocio. Haces la siguiente reunidn en la casa de Abe y Becky, invitando a Jack y
Sue. Les haces saber que los ayudaras a trabajar el grupo, ayudando a entrenarlos en el proceso
hasta que estén listos para hacerlo ellos solos.

Supdn que en esa reunidn se unen Chris y Carmen. Programas la siguiente reunién en su casa,
invitando a Jack y Sue y Abe y Becky. Contintas con este proceso, nivel por nivel, construyendo un
impulso hasta que alguien (con las esperanzas de que sean Jack y Sue, pero no necesariamente) te
lo quite.

Puedes hacer un proceso similar con lineas a larga distancia. Chequeas tu back office y buscas
gente muestra esa chispa, sin importar el nivel en el que estén. (Alguien califica como chispeante
al patrocinar varias personas o mostrando un crecimiento de volumen.) Cuando veas esa chispa,
alimenta el fuego con gasolina. Haces esto al ponerte en contacto y haciéndoles saber a esas
personas que estarias dispuesto a viajar a donde estan ellos y hacer algunas presentaciones y
entrenamiento por ellos.

Por supuesto, esto los emociona, pero también mueve esa emocion por toda la linea de patrocinio
arriba de ellos. Aseglurate que estés en contacto con los lideres de arriba y mantenlos informados
de lo que esta sucediendo detras de ellos. Para que mientras mas abajo trabajes, mejores serdn los
resultados que crees.

Mucha gente en el negocio trabaja sélo con las personas en su rango. Creo que este es un gran
error. Cuando voy a mi back office y busco a la persona con potencial, no me importa cuan bajo
estan en el grupo o incluso si me estan pagando por ellos. Trabajar con gente por debajo de tu
rango eventualmente producird mayores cheques bonus, y eso crea seguridad a largo plazo en la
organizacion.

Ahora veamos otra cosa que controlas — la participacion de tu grupo en los eventos locales...



Capitulo Siete
Tomar el Ticket Maestro
Hacer crecer tu mercado con eventos

La manera mas rapida y fuerte de hacer crecer tu negocio es primero construir un mercado local
donde vives. Esto te da experiencia, confianza, y ganancias que te permitiran construir lineas a
larga distancia. Luego, las lineas a larga distancia deberian reemplazar a las cabezas que creaste en
tu mercado local. Y la manera en la que haces crecer a tu mercado local es con eventos locales.

Ahora, no esta de moda decir esto hoy en dia. Hay un montdn de autoproclamados gurus diciendo
que los eventos en vivo estan muertos y que puedes construir mejor por Internet desde tu casa en
tus pantuflas de conejo. Les estan diciendo a las personas lo que quieren escuchar y esto hace que
“sacar a los que sacan” sea mas facil. Pero ellos estdn haciéndole un gran servicio a la gente que
los sigue.

Mientras escribo esto, soy nivel platino en tres aerolineas y me acaban de calificar como oro en
una cuarta. Necesito otro viaje en avidon como necesito otro hueco en la cabeza. Pero viajo para
hacer eventos en vivo porque funcionan. Participo en los eventos en el mercado local y apoyo los
eventos locales de los miembros de mi equipo a larga distancia.

Hoy en dia hay una gran diferencia entre los “tener” y los “no tener” en las redes de mercadeo. Y
creo que la gran diferencia entre estos dos grupos es cémo la gente se acerca a los eventos. Las
personas que duplican entienden la importancia de los eventos, y las otras estan buscando atajos,
tratando de hacer el negocio sin ellos.

Imaginate esta situacion...

Alguien crea un grupo en Facebook con un tema como el negocio hecho en casa, red de mercadeo,
o el area de su linea de producto. Una vez que la gente se une al grupo, empieza a mandar
lanzamientos de cuando en cuando para prospectar a estos extraios. El te dird que las reuniones
son pasadas de moda, que a nadie le gusta ir, y que esta construyendo un negocio virtual en linea.

Esta viviendo una ilusion.

Lo mismo con todos estos “marketeros de atraccién” y otros programas publicitarios

promocionando el “pagar por click” para prospectar a extrafios buscando distribuidores. Algunos
de ellos incluso le dicen a sus seguidores que no se dirijan a su mercado principal o que conduzcan

reuniones en vivo.

Manejan términos como “vieja escuela” y “nueva escuela” con la meta de tratar de sugerir esas
estrategias de sentido comun basicas como hablar con personas que conoces, son de alguna
manera fuera de tono en el ambiente actual.



La mayoria de estos gurus no construyen una red realmente; ellos hacen su dinero sacando de los
que sacan al vender sistemas, herramientas o lideres a ellos. Algunos son competentes en la
publicidad del pago-por-click y si construyen algo. Pero veras que mucha gente que traen al
negocio cae en dos categorias:

La categoria uno estd compuesta por aquellas personas con una mentalidad de loteria buscando
atajos para hacer el negocio. Ellos creen que estos métodos al estilo “nueva escuela” de alguna
manera eliminan el trabajo requerido para el éxito. Invariablemente, fallan y renuncian.

La segunda categoria incluye a aquellas personas que sinceramente si quieren construir y estan
dispuestos a trabajar. Desafortunadamente, la publicidad de pago-por-click requiere una cierta
cantidad de tiempo y habilidad. Las personas que no saben cdmo hacerlo bien pueden perder
dinero rapidamente. Y para hacerlo bien se requiere conocimiento y habilidad que no se duplican
facilmente por la persona promedio. Entonces, mientras la publicidad de pago-por-click puede
funcionar de una manera limitada, no se duplica muy bien. Recuerda que el axioma mas
importante en las redes de mercadeo es: No importa si algo funciona, sino si es duplicable. Las
reuniones funcionan y son duplicables. Y hacen algunas cosas que no se pueden duplicar de
cualquier otra forma.

Volvamos al MLM 101: La diferencia entre los juegos de dinero y el Network Marketing legitimo.
No nos pagan por cazar, reclutar, o cuotas por entrenamiento. Nos pagan por el volumen. Y el
volumen crece cuando el producto llega a los consumidores finales.

Entonces, écomo hacemos eso?

Invitando candidatos a las presentaciones, llevarlos a las presentaciones, y siguiéndolos después
de las presentaciones. Nos pagan sélo cuando las personas se unen al negocio y compran
productos, o no se unen al negocio pero igual compran productos. Entonces, las Unicas actividades
productivas son aquellas que producen esos resultados. Todo lo demas es trabajo duro.

Sélo para aclarar las cosas, no estoy diciendo que no hay lugar para los sitios de internet,
conferencias por Skype, teleconferencias, CDs, DVDs, y muchas otras grandes tecnologias
disponibles para nosotros hoy en dia. Esas cosas pueden servir de gran ayuda para construir tu
negocio. Pero si tratas de substituirlas por los eventos en vivo, tu duplicacidn y resultas sufriran.

Debemos traer candidatos a través de un proceso de reclutamiento, y una parte vital de eso es un
evento local bien ejecutado. Esto puede ser semanal, dos veces al mes, o mensual.

Sé que suena mas facil quedarse en casa en tus pijamas de Batman y construir online, pero eso es
tratar de alterar el juego. El Unico queso gratis esta en la ratonera. Nada puede reemplazar las
pruebas sociales y otras dinamicas que ocurren en los eventos en vivo.

Necesitas traer candidatos a través de algun tipo de primera vista (usualmente mediante una
presentacidén en casa, una reunién uno en uno, por internet, o una herramienta de marketing),
luego usar los grandes eventos locales para hacerlos pasar la barra. Los eventos locales



determinan quién se convierte en cliente, constructor de negocios, o ninguno. Entonces, todo
mercado necesita establecer un evento regular lo mas antes posible.

Luego, una vez que la estructura del evento estd establecida, debes entrar al negocio de venta de
entradas...

Te conviertes en tu propia pequefia version de Ticketmaster.com. En Enero vendes entradas para
el evento de Febrero. En Febrero, vendes para Marzo, Marzo para Abril, y asi sucesivamente.

Ponle precio a las entradas con descuentos. Compra varias un mes e impulsa a tu equipo a que
haga lo mismo. Por ejemplo, puedes ponerle el precio a tus entradas a $20 en puerta, $10 por
adelantado, cinco por $35, y diez por $50. Al crear estos descuentos veras que muchas personas
compraran en bloques, terminaran con mas invitados para la préoxima reunidn, y luego mas
reclutados. Aqui el por qué:

La reacciéon normal de la naturaleza del ser humano es que las personas compraran una entrada
para ellos mismos. Luego se dan cuenta de que si tienen una lista de invitados, les compraran una
entrada a ellos. Entonces, tal vez tendran un invitado el préximo mes, o tal vez no.

Ahora, supongamos que compras un bloque de diez. Todo el mes trabajas en rellenar esos nueve
puestos extras. Realmente, no lo hards. Probablemente sufrirds una rotura. iPero celebra esa
rotural

Porque al apostar por nueve invitados, lo mas probable es que termines con cinco, seis o siete.
Con numeros como esos, probablemente patrocinaras al menos dos o tres. Te aseguras de que
cada uno compre un bloque de diez, y el proceso empieza de nuevo...

La diferencia ahora es que tienes una base mas grande para comprar entradas, hacer invitaciones,
e inscribirse. Por lo que cada mes las reuniones crecen.

Incluso cuando patrocinas personas a larga distancia, les ensefias como implementar este mismo
proceso en su pueblo. Asi es como haces crecer una organizacién grande — al construir una red
fuerte de eventos locales. Luego, la lista de todos los eventos locales se puede publicar en la
compainiia o el sitio de internet del equipo y todos en todos lados pueden ver el calendario de
eventos.

Cuando los miembros de tu equipo ven que los eventos suceden en ciudades alrededor del pais (o
alrededor del mundo), empiezan a pensar de que conocen esos lugares y que podrian mandar
eventos locales alla. Las ciudades establecen relaciones reciprocas de buscarse prospectos entre
todos y las cosas pueden convertirse en unas muy grandes.

Una nota importante:

Creo que el mercado se mantiene en traccién permanente cuando los eventos rompen la barrera
de las 250 personas. Hay suficiente prueba social y emocidn para mantenerlo hacia delante. Pero
creo que esto sucede gradualmente en periodo de meses.



Si los nimeros se hacen grandes muy rapido, no hay suficiente liderazgo local que aporte el
crecimiento y usualmente retrocede.

Puedes haber visto esto si has patrocinado una dindmica de ventas en el negocio. Esto puede
tener una gran esfera de influencia y algunas veces poner varios cientos de personas en un cuarto
en su primer mes o dos. Pero la mayoria de veces, una respuesta con tanta acogida es por la
personalidad de esa persona y la reunién no se mantiene por si misma.

Sin embargo, si haces un evento que empieza con 15 o 18 personas y gradualmente incrementa a
250 o0 mas en un periodo de cinco o seis meses, seguramente tienes una linea asegurada.

Una vez que tienes en su lugar a los eventos locales, los usas para alimentar a los mas grandes
eventos. Lo cual es el siguiente elemento del primer circulo que puedes controlar, y lo que
veremos a continuacion...

Capitulo Ocho
Promocionar, no anunciar
Abriéndose paso hacia los eventos mayores

Los eventos locales de los que discutimos en el Capitulo Siete son los que causan que los
candidatos se conviertan en clientes o constructores de negocio. Una vez que son constructores
de negocio, necesitamos ayudarles a que aprendan habilidades, creencias, y desarrollen confianza.
Ahi es donde los eventos mayores juegan su rol.

Los mayores son eventos de dos o tres dias que usualmente incluyen viajar, hospedaje y comidas.
Normalmente son conducidos de dos a cuatro veces al afio. (Solia hacerlos cada quincena. Pero
desde que el costo y la molestia de viajar han aumentado, hemos pasado a hacerlos tres veces al
afio en mi organizacion.)

A través de mi profesidn he visto nombres para estos como Reunion Familiar, Semana de la mente
maestra, Semana Vamos Diamante, Liderazgo de Primavera/Verano/Otofio/Invierno, Semana
Sofiada. Los otros eventos mayores son las convenciones de nuestra compaiiia.

Encontraras estos eventos mayores donde las decisiones que cambian vidas son tomadas. Aqui es
donde la gente se decide por hacer del negocio una carrera y se esfuerzan por estar en rangos
superiores de tu compaifiia. Los niveles altos de energia, nimeros grandes de asistentes, y pruebas
sociales que se proveen en estos eventos facilita el proceso.

Lo que veras es que los eventos mayores son seguidos por chorros de avance de rangos. La gente
gue va a estos eventos sale con una pasién intensa, han aprendido nuevas habilidades que pueden
poner en practica inmediatamente, y su nivel de creencia es usualmente tan alto como el cielo.



Muchas veces conocen a los lideres de la corporacidn y palpan el campo del liderazgo por primera
vez. Han tenido la oportunidad de darse la mano, mirarlos a los ojos, y posiblemente tomarse una
foto con ellos. Han escuchado sus historias de cdmo superaron los desafios para alcanzar el éxito.
Escuchar cémo los demas han superado los mismos desafios a los que se estan enfrentando es lo

gue tus miembros de equipo necesitan para irse a casa y empezar una accion masiva.

Los cinco propdsitos para los eventos mayores...

Hablamos mucho acerca de la importancia de los eventos mayores y por qué debes asistir a ellos.
Sin embargo, a veces las personas todavia piensan que estan graduadas al punto en el que no los
necesitan. Gran error...

Miran la inversion involucrada y tratan de justificar por qué no necesitan ir. Dicen que se saltaran
sélo este evento porque tienen poco dinero o razonan que porque han asistido a otros eventos ya
saben lo que se va a ensefiar. Este pensamiento es tonto y puede privar a mas gente a que
alcancen el éxito.

Existen cinco razones por las que conducimos eventos mayores. Y todos — y de verdad me refiero a
todos — estan siempre en necesidad de una de estas cinco cosas.

Estas son:

Ganar conocimiento
Mejorar la actitud

Cambiar el comportamiento
Desarrollar habilidades

vk wnN e

Construir creencias
Creo que los mejores eventos mayores proveen sesiones que hablan de las siguientes areas:

e Historias de éxito personales (Estas son geniales para construir creencia en los miembros
de equipo y esta sesién también se puede hacer al comienzo del evento y de nuevo como
una reunién de oportunidad.)

e Entrenamiento de producto

e Entrenamiento de habilidades

e Desarrollo de liderazgo

e Tareas o “érdenes de marcha” dadas en la Ultima sesidon para que la gente tenga un plan
de juego especifico al salir del evento.

Si tienes una buena relacidon con tu compafiia y ellos apoyaran tus eventos, es genial que un CEO,
presidente, o vicepresidente también hablen y compartan su visidn para la compaiiia y el apoyo
que proveen al campo.

Cubriendo las bases con sesiones como éstas le aseguran a tus eventos mayores el éxito y
producen resultados poderosos luego de unos meses. Y al final de cada evento, inmediatamente



empiezas la campafia para el siguiente gran evento. Y eso es la real esencia de lo que estaras
haciendo por el resto de tu carrera — trabajar de evento en evento.

Otro problema con el que tendras que lidiar cuando tu organizacién sea grande son las
complicaciones en los viajes. Mi compafiia es internacional y mi organizacidn esta ahora en mas de
50 paises. Gente de Rusia no asistird a muchos de los eventos en Estados Unidos. Incluso si estan
dispuestos a venir, no les dan visas muy seguido.

De igual manera, la gente de Asia no es de viajar mucho a Europa y viceversa. Entonces tengo que
programar mis eventos grandes en cuatro continentes diferentes. Si tu grupo crece por todo el
mundo, tendras que hacer algo similar.

Promocionar, no anunciar...

Es probable que tus personas nuevas inicialmente se resistan a ir a los eventos mayores. El costo
de viajar y el tiempo fuera de casa los puede asustar. Eso sucede sélo porque no entienden el valor
de lo que estan a punto de experimentar. Espera escuchar cosas como “me uni al negocio para
hacer dinero, no para gastarlo”.

La mayoria de gente vive de cheque en cheque y su reaccidon inmediata es hacerse los pobres
cuando les sugieren algun tipo de inversién. Los mayores no son diferentes. Es importante que no
te creas su historia. Tienes que transmitir el porqué necesitan estar ahi con conviccion. Hazles
saber que es una inversidn y no un gasto — una inversion en su futuro y éxito.

Simplemente no puedes anunciar eventos y esperar que tu gente se registre. Tienes que
promoverlos.

Y como todo de lo que discutimos aqui, eso empieza contigo. Tienes que ser la primera persona
que se registre en cada evento. Luego planeas tu campana.

éAl evento se puede ir manejando? élrdn en caravana o alquilaran buses? Si es muy lejos,
empiecen a comprar ofertas de vuelos. ¢ Necesitas mas compaferos para bajar los costos de
hospedaje, encontrar un hotel barato, o planear almuerzos en conjunto? Haz lo que se requiera
para mantener los costos bajos y aumentar la participacién.

Asegurate que tu gente entiende que por el primer par de afios no deberian tratar de vivir del
negocio. Deberian estar poniendo su dinero en el negocio, haciéndolo crecer. Y en ningln lado
obtendran algo mejor a cambio de su inversién que en los eventos mayores.

Usa las herramientas de inclusién y exclusidn para crear una cultura de nunca perderse uno
grande. Tal vez reconoces gente que usa un pin, un listdn, o un botdn en los eventos locales
cuando se registran para los mayores. Deberias tener una lista en una pagina web de los
registrados.

Podrias organizar alguna llamada conferencia o un entrenamiento especial centrado en el evento y
lo importante que es asistir a este. De repente uno de los lideres que hablaran en el evento mayor



puede grabar un video o una conferencia por Skype para tu evento local y asi promoverlo. Todo
evento mayor merece una campafia mayor.

Estructura la promocidn de venta de entradas con la estrategia de la raiz principal como cuando
haces la construccién profunda...

Mientras te encuentras en lo mas bajo de la linea, véndeles entradas para el siguiente evento
mayor. Luego hablale a la persona arriba de ellos y hazle saber que un par de los suyos se ha
registrado y averigua si el también ha comprado sus entradas. Luego vas arriba de nuevo...

“Tienes cinco personas registradas para el siguiente evento mayor. ¢Ya tienes tus entradas?”
Luego, refleja y repite.

“Tienes ocho personas registradas para el siguiente evento mayor. ¢Ya tienes tus entradas?”
“Tienes 11 personas registradas para el siguiente evento mayor. ¢ Ya tienes tus entradas?”
“Tienes 23 personas registradas para el siguiente evento mayor. ¢ Ya tienes tus entradas?”

Empieza por abajo y trabajo todo el camino hacia lo mds alto de la linea, maximizando la venta de
entradas. En cada nivel haces presion diciendo que los de mas abajo ya se han registrado,
entonces los miembros de tu equipo se dan cuenta de lo que van a perder si no estan ahi. Tu meta
es llegar a:

El punto de inflexion...

Alcanzas la masa critica del punto de inflexién una vez que al menos 100 distribuidores vayan al
evento mayor. Cuando hayas alcanzado esto, tu negocio tendra la suficiente traccién como para
seguir creciendo sin ti.

Incluso si te fueras el dia después del evento, habra suficiente gente que desarrolle la creencia
suficiente para que se queden y sigan construyendo aunque te hayas ido.

Hay cierto punto en el que la moneda cae y la gente simplemente “lo entiende”. Y una vez que
tengas por lo menos 100 distribuidores en uno mayor (no en un evento local), habra un nimero
suficiente que lo entiende para mantener a la duplicacidn sucediendo, sin importar nada.

Los lideres se pueden ir, la compania puede enfrentarse a retos, o |la publicidad negativa puede
ocurrir. Pero una vez que una red tiene suficiente traccién con personas comprometidas, por lo
general vencera cualquier cosa y seguird creciendo.

Entonces, ahora que hemos discutido tu actitud, el tipo de cultura que quieres crear, cémo mover
el volumen, usando la estructura de la raiz principal, y el ciclo de eventos. Veamos a nuestro
elemento final, el que mantiene en movimiento al resto de estos...



Capitulo Nueve

Mantenerse alejado de las zanjas

Usar Asesoria para Desarrollar Liderazgo
Okey, lo admito. Estoy viejo.

Cuando empecé en las Redes de Mercadeo, no teniamos teléfonos celulares, Blackberries, iPads, o
el email. Poniamos nuevas aplicaciones en sobres y lo adjuntdbamos algo llamado una
“estampilla” y esperdabamos que les lleguen antes del fin de mes. Practicamente alucinamos
cuando una gran invencion llamada FAX salio.

Esto significaba que podias firmar a alguien en el Gltimo par de dias del mes y estarias seguro que
el volumen seria contado. Incluso con eso, no tenias una buena idea de a donde iba tu negocio.

Si tenias una organizacién grande, que estaba expandida por muchos estados o provincias, y
algunas veces, incluso paises. Sabias lo bien que te habia ido el mes pasado cuando el cartero te
llevaba tu cheque ese mes.

Si eras comprensivo, pagabas extra a FedEx por la entrega a domicilio de tu cheque. Venia con una
caja pesada llena de largos papeles de computadora blancos y verdes, los cuales tenian un listado
de tu organizacion. Luego pasabas horas con resaltadores, viendo el reporte y tratando de
descifrar cudles eran tus lideres nuevos, cudles mercados eran los fuertes, y a quién deberias
alcanzar.

Volviendo al dia de hoy...

Puedes tener un sitio de internet con miles de personas en ella, mandar por email vinculos para
firmar a los prospectos, y probablemente seguir a las nuevas personas y érdenes a través de tu
organizacién en tiempo real desde tu laptop debajo de una palmera. Tu oficina online
probablemente te permite ver toda tu organizacién, ver cudles estdn en envio automatico y las
tarjetas de crédito de quiénes fueron rechazadas para que su orden no proceda. Tienes acceso a
informacién para manejar tu negocio inmediatamente, en tiempo real.

Esto ha hecho que manejar el negocio sea mas facil y nos permita tienes una buena concepcién de
lo que estd pasando durante el mes. Pero también presenta un peligro.

Es muy facil enamorarse tanto con la tecnologia que pensamos que podemos usarla para manejar
a nuestra gente. Pero si he aprendido algo en estos 25 afios, es esto:

No manejas a la gente. Lideras a la gente y manejas a las cosas.

Y en las Redes de Mercadeo, la mejor manera de hacerlo a es a través de asesorias mensuales.
Ahora, no pienses de esto como el tipo de asesoria que te dan en el sillén de un psiquiatra.



(iAunque no estoy negando que sucede eso en abundancia!) Piensa que es mas como un sistema
estructurado de tutoria.

Como le gusta decir a mi amigo Billy Looper, las Redes de Mercadeo funcionarian perfectamente si
no tendriamos a personas involucradas. Pero si las tenemos, y esas personas traen sus propios
problemas. Por eso, a veces, en las asesorias estas siendo como un mentor para esas personas
encaminandolas en de una manera positiva en cdmo corregir ese comportamiento disfuncional
que los estd manteniendo atras.

Estos comportamientos puedes ser como dar 6rdenes a las personas como si fueran empleados,
tener una actitud negativa, o no actuar de una manera ética o moral. La mayoria de nosotros no
somos terapeutas profesionales, y no deberiamos intentar serlos. Pero el asesoramiento nos da
una opcidn para compartir lecciones que hemos aprendido cuando hicimos nuestros propios
errores al principio.

Puedes dirigir a la gente hacia los libros o dlbumes de desarrollo personal particular que los puede
ayudar. Y si has creado una buena cultura de autodesarrollo, la mayoria estard abierta al
entrenamiento y se dara cuenta que los puedes ayudar a alcanzar el siguiente nivel del éxito.

Los asesoramientos son un proceso mensual donde trabajas uno por uno con miembros de equipo
claves y evallan todas las estadisticas importantes del negocio. Algunas de las mas esenciales
incluyen:

e Numero de distribuidores en el grupo

e Volumen promedio

e Numero de asistencias a eventos mayores
e Avances de rangos

e Lineas con un lider

e Numero total de lideres en el grupo

Probablemente dos de las mds importantes variables de las cuales deberias estar preocupado son
el nimero de lineas con un lider y el nUmero total de lideres en la organizacion. Para mi, estas son
las dos estadisticas mas criticas que determinan el futuro del crecimiento.

Sabemos que una linea puede tener a 35 personas en ella — pero si ninguno de ellos son lideres, en
tres meses la linea probablemente se habra disminuido a una o dos personas o se podria haber
desvanecido por completo.

Otra linea podria tener sélo dos personas en ella, pero si esos dos son lideres, esa linea podria
crecer a 40 o 50 en unos pocos meses.

Los lideres producen lideres. Entonces, ese es el factor nimero uno que quieres buscar cuando
tomas el papel de consejero.



La asesoria es un proceso de dos caminos. Deberias estar aconsejando a personas de tu equipo, y
deberias también estar recibiendo asesoramiento de alguien mas arriba que tu.

Digamos que eres un Director Bronce con tu compaiiia y el siguiente rango es un Director Plata.
Probablemente buscaras asesoria del primer Director Plata en tu linea de patrocinio. Ahora, una
vez que te conviertes en Director Plata, si tu patrocinador es todavia Plata, ya no le pediras
asesoramiento. En lugar de eso, irds a su patrocinador, el cual es un Director Oro.

Si quieres saber como ser un Director Oro, debes hablar con alguien que ya ha alcanzado esa
meta. Si quieres ser un Director Diamante, necesitas ser asesorado por un Director Diamante.
Deberias buscar asesoramiento de la persona en el siguiente rango arriba que el tuyo.
(Usualmente. M4as de eso en un minuto.)

Esto les asegura a todos alguien que les aconseje y también que los rangos superiores no tengan
miles de personas buscandolos para asesoria. Justo como las lineas de patrocinio funcionan,
trabajas con tus lideres del frente de linea, quienes trabajan con los de ellos, quienes trabajan con
los de ellos. Si estds en una linea de patrocinio con un nivel o dos en el mismo rango que tu, sube
por la organizacién y encontraras a alguien que estara dispuesto a trabajar contigo.

Sin embargo, sélo porque tu patrocinador es del mismo rango que tu no significa que es un mal
lider o que no conoce el negocio. Eso demuestra que te ha ayudado a que crezcas mas rapido. Lo
que sucede la mayor parte del tiempo es que los patrocinadores llevan a personas a su propio
rango justo antes de que suban un rango ellos mismos. Mientras que tu patrocinador esté
creciendo, todavia te puede asesorar.

Entonces, no te fijes en el rango. Sélo busca a alguien que sea positivo, esté creciendo, y esté
dispuesto a trabajar contigo. Si tienes eso, aprovecha esa oportunidad.

Tu trabajo es aprender de la experiencia de esa persona. Ya habra hecho los mismos errores que
te encontraras mas adelante, lo que significa que podras cortar muchos afios de tu curva de
aprendizaje. Mantén la mente abierta y dispuesto a ser instruido, porque tu patrocinador tiene
mucho interés en tu éxito.

Asesorar es una actividad muy importante, porque aqui es donde el verdadero desarrollo de
liderazgo y guias se ven. El entrenamiento mas importante que puedas dar o recibir es lo que se
conoce como “habilidades suaves” — habilidades requeridas para trabajar con gente y construir un
equipo. Y este tipo de entrenamiento no deberia hacerse nunca en una reunion sino que
individualmente en privado con la persona involucrada.

Sin embargo, el asesoramiento te puede ayudar solamente si haces el verdadero. La persona a la
gue recurres por asesoramiento necesita informacién real con la que pueda trabajar. No digas que
tienes 12 lineas si realmente solo dos estan activas. Si no es asi, el asesoramiento es una farsa, y el
consejo que recibas no te ayudara del todo.



Mientras Creces...

Veras que mientras tu organizacion se hace mas grande y alcances los rangos mas altos, el
asesoramiento que necesites cambiara. Cuando recién empiezas, probablemente necesitards
mucho entrenamiento en cosas como conocer e invitar gente. A lo largo que progresas, esas cosas
no seran un problema para ti nunca mas. Asi que tu asesoramiento involucrara problemas como
cuando renunciar a tu trabajo, comprar un nuevo carro, o empezar a conducir tus propios eventos
organizacionales. Como el asesoramiento que provees, tus miembros de equipo deberian
evolucionar mientras van subiendo de rangos.

Asegurate de revisar la seccidon que habla del asesoramiento en mi dlbum de entrenamiento
Duplication Nation. Contiene muchos aspectos internos sobre el tema, asi también como una
plantilla de asesoramiento que puedes usar con tu gente.

El asesoramiento es lo que hace funcionar a todo de lo que hemos discutido en los capitulos
anteriores. Te permite seguir a las variables importantes del negocio y tomar acciones correctivas
antes de que los errores se esparzan por todo el grupo. Esto asegura que cualquier desvio sea
menor y mantiene a todos fuera de las zanjas.

Haz el asesoramiento lo mas cerca posible al comienzo del mes porque la informacidn necesitada
tiene que hacerse paso por toda la linea hacia arriba. Digamos que tienes una organizacién que
recién empieza y sélo estas asesorando a cuatro personas. Necesitas juntar sus formularios y
agregar la informacidn para que llenes tu propio formulario. (Estaras obteniendo informacién
como cuantos miembros de cada linea asistieron a los ultimos eventos, cuantas entradas se
vendieron para el siguiente, etc.) Entonces, en cuanto las figuras del mes anterior estén
disponibles en la oficina de apoyo, todos necesitan llenar un formulario y enviarlo a la persona que
los esta asesorando.

Encontrar a alguien a quien puedas asesorar te asegura que el primer circulo esta funcionando. Y
cuando continudas el proceso por abajo del grupo, hace que todos los circulos funcionen mejor.

Capitulo Diez
Liderando a la Tribu
Sé el Ejemplo

Unos cuantos afios atras, Seth Godin escribid un libro llamado Tribes. No tiene nada que ver con
las Redes de Mercadeo. Pero si le ofrecias a Seth $10 millones para que escriba el libro perfecto
sobre lideres de redes de mercadeo, ese hubiese sido el libro.

éPor qué? Porque la esencia de hacer funcionar la ley del primer circulo se trata de liderar una
tribu. Y en nuestro negocio, liderar se trata de modelar el comportamiento, siendo el ejemplo.



Tu obligacién nimero uno en el negocio es convertirte tU mismo en exitoso. Y luego, la obligacion
numero dos es ser la raiz principal y ayudar a construir el éxito debajo de tu gente. Muchas
personas mezclan esto.

La verdad es que no puedes mostrarle a alguien cémo alcanzar un rango si no has alcanzado ese
rango tu mismo. No sirve de nada pensar que si haces a un montdn de personas exitosas, entonces
tu serds exitoso. Suena bien; luce bien. Pero simplemente no sirve.

La realidad es que debes ser exitoso tu primero. En cada paso estds modelando el
comportamiento y mostrando a tu equipo cédmo es alcanzado el siguiente nivel del éxito. Haz que
tu circulo funcione y tu tribu duplicara tu ejemplo felizmente, creando verdadera duplicacion por
todo el grupo.

Trabaja en tu primero circulo y mira cuan rapido la gente querra ser como tu. Tu objetivo es llevar
a tu gente a un ingreso mensual de $500 o S600 lo mas rapidamente posible. Y recuerda
asesorarlos, no vivir de su negocio, sino reinvertir todo en él.

Una vez que se encuentran en este nivel, pueden pagar ellos por su propio autodesarrollo, uso de
productos personal, y participacion de eventos. Y cuando estén haciendo estas actividades, ven
progreso. Mientras vean que hay progreso, esto los mantendra en el juego hasta que lleguen a tal
punto en el que no habra vuelta atras. Y cuando estan ahi, su éxito y el tuyo es sélo cuestidon de
tiempo. Ustedes estaran en el camino hacia vivir sus suefios.

Antes de que me vaya me gustaria compartir con ustedes una publicacién que escribi en un blog
en el NetworkMarketingTimes. (Espero que ya hayas descubierto este sitio, te hayas suscrito al
Reporte de Liderazgo, y que sigas las publicaciones que se hacen ahi. Es el lugar de encuentro
online para los mejores lideres de las redes de mercadeo del mundo.

Esta publicacion habla acerca de la importancia del trabajo que hacemos y de por qué nunca
deberias rendirte. Asi que, por favor, acéptalo como mi regalo final para ti.

iQue Ni Se Te Ocurra Rendirte!

En nuestro negocio podemos ganar mucho dinero, ganar esos viajes a lugares exéticos, y manejar
esos hermosos carros de regalo. Tenemos la oportunidad de obtener libertad de verdad.

Pero ese es el problema de la libertad. Nunca es gratis...

La libertad es el resultado del éxito, y debes estar dispuesto a pagar el precio del éxito. Y el éxito
nunca se vende. Tienes que pagar el precio del mercado. Y eso puede ser muy dificil.

Lo sé. Luché durante cinco afios en este negocio. Sacrifiqué muchas cosas para comprar mis
productos mensuales. Aliené a todos alrededor mio. Los acribillé para que se unan al negocio. En
discusién tras discusion.



Podia explicar todas las racionales, Iégicas razones por las que deberian estar en el negocio. Y si
querias discutir conmigo, podia explicar todas las razones por las cuales estabas siendo un idiota.

Por alguna razén ese aproximamiento no resulté del todo bien. Asi que cambié a la estrategia
ndmero dos...

Rogando.

Pero ese acercamiento no funcioné mucho mejor. Entonces, por cinco afios fui a presentacion tras
presentacién, compré cinta tras cinta, asisti a reunidn tras reunién. Hablé acerca de viajar a las
playas del mundo mientras estacionaba mi destrozado montén de chatarra fuera de vista para que
nadie vea lo que tenia por auto.

Recuerdo la primera reunién en casa que hice. Invité como a 14 o 15 personas y esperé, lleno de
emocidn. Por supuesto, sabes lo que paso...

Nadie fue. Ni una persona.

El sentido comuin me dice que debi haber renunciado. Pero los suefios nunca se hacen realidad
con el sentido comun. Los suefios se hacen realidad porque son audaces, atrevidos e imaginativos.
Porque son lo suficientemente fuertes como para empujarte hacia ellos.

Pude haber renunciado, debi haber renunciado, hubiera renunciado. Pero me di cuenta de algo
gue cambid todo para mi: me di cuenta de que yo era la persona mds ambiciosa que habia
conocido.

Y habia libertad en ese pensamiento — el cual, eventualmente, me llevo a la libertad real.

Quisiera poder haber dicho eso luego de cinco afios de los que magicamente cambié un
interruptor y me volvi rico. Eso no es verdad. Pero las cosas empezaron a cambiar...

Empecé a entender la importancia de un sistema y cémo funcionaba la duplicaciéon. Empecé a auto
desarrollarme diariamente, convirtiéndome menos en esa persona con la cual la gente no quiere
trabajar y mas en aquella con la que si querian. Aprendi bastantes habilidades.

Y ahora tengo esos carros exéticos, vivo en mis casas sofiadas, contribuyd con la caridad de una
manera significativa, gano millones de ddlares, y disfruto de libertad. Y mientras aprecie el dinero,
juguetes, y juegos, la Red de Mercadeo se trata de mucho mas que eso.

Es por eso que les escribo...

He estado donde la mayoria de ustedes se encuentra y llegué al nivel del que la mayoria de gente
tiene hasta miedo de sofiar. Asi que déjame compartir lo que he aprendido durante todo el
camino, pero, mds importante, lo que quiero para ti.

Aqui estdn las cuatro cosas que quiero para ti:



1. Vive una vida de Aventuras

Deja de mirar a los actores viviendo aventuras en peliculas y programas de television. Es hora
de que tu vivas tu propia aventura.

He volado en el Concordia, rezado en la Catedral de Cristal, me he enamorado en Paris,
duchado en el avion A380, sobrevolado en un globo de aire caliente, mirado a ballenas jugar
en Hawaii, meditado en el Temblo Shaolin, piloteado un avién, montado un elefante por el
bosque en Tailandia, visitado las mas grandes casas de épera del mundo, presenciado un juego
en el Wringley Field, montado caballos por las montafias, y he ido a alabar en mezquitas en
Estambul. Y recién estoy empezando...

¢Tu aventura ya ha empezado? La vida no se trata de luchar contra el trafico de hora punta,
trabajar en un cubiculo, o mandar a tus hijos a la guarderia. La vida es para vivir. Y eso significa

,

tu.
2. Obtén tu Libertad

Mira el nimero uno. No estds destinado a ser despertado en la mafiana por un reloj
despertador. Se supone que deberias despertar cuando termines de dormir. Cuando
despiertes, deberias ser el que decida cdmo pasards tu dia y con quién lo haras. Se supone que
deberias ordenar del lado izquierdo del menu, no del derecho.

La libertad se trata de tener opciones — asi sea escoger qué carro conducir, casa dénde vivir, o
lugar exodtica a donde quieras ir a vacacionar.

Se trata de escoger las causas a apoyar, la escuela a la que quieres que vayan tus hijos, y la
gente que quieres en tu vida. Escoger vivir a lo grande, a color, con pasion.

3. Injusticia Correcta

¢Cudn seguido has visto una situacion que no era correcta y no te sentiste lo suficientemente
fuerte como para poder detenerla? ¢ Cuantas veces has querido corregir lo malo pero no
tenias el tiempo o dinero o libertad para hacerlo?

He sido capaz de hacer correctas varias injusticias. Pero no pude hacer mucho cuando estaba
atrapado y quebrado. Ahora lo puedo hacer porque soy libre.

éQuieres hacer una misién en las Filipinas, ayudar a los nifios hambrientos de Africa, o asistir a
las victimas del terremoto en Haiti? Haz lo que puedas ahora, pero para poder marcar una real
diferencia, probablemente necesitas tiempo, dinero, y libertad. Lo que nos conlleva a...



4. Pasa del Exito al Significado

Soy un lavaplatos con salario minimo que se convirtié en un multimillonario. Estoy
verdaderamente bendecido. Y, si, aprecio los carros, casas, y el dinero que este negocio me ha
dado.

Me di cuenta que eso te satisface por un tiempo. Pero cuando quieres mas...
Quieres marcar una diferencia. Dejar un legado. Construir algo que dure mds tiempo que tu.

Ahi es cuando la vida comienza de verdad. Ahi es cuando te das cuenta de que el mundo es un
mejor lugar porque estas en él —y sera un mejor lugar incluso cuando ya no estés.

Tal vez lo haces apoyando el arte, construyendo orfanatos, o salvando los bosques. Tal vez lo
haces apoyando a un equipo de ligas menores, asesorando a una persona joven, o haciendo
un refugio para mujeres maltratadas. O todas las anteriores.

No sé lo que siente tu corazdn por hacer, pero sé que hay algo. Y eso es lo que te reto a hacer.
Si, te deseo libertad, un estilo de vida cdmodo, y todo lo bueno para ti. Y también te deseo
amor, sentido, y liderar una vida de significado.

No sera facil; lo entiendo. Requiere sacrificio.

Porque significa que a las 7 pm, cuando tu esposa estd en la casa y tus hijas quieran jugar, tu
tendras que ir a una reunion. Significa que perderas algunas oportunidades para pasarla bien
los fines de semana por estar trabajando con una linea a larga distancia en algun lado. Significa
que hacer esas llamadas a candidatos mucho después de la emocién y motivacion del evento
grande ya se desgastaron.

Pero tenia un mantra que me liberd. Y te puede liberar. Aqui esta:
“ 4 4 = 4 ”
Haré hoy lo que otros no haran, para que mafiana pueda hacer lo que otros no podran.

¢Harias eso por mi? éLo harias por ti mismo? éLo harias por toda esa gente a la que podras
ayudar?

El dolor de la disciplina es mas facil de soportar que el dolor del lamento. Cuando sientes
miedo, debes recurrir a la fe. Porque la fe es bruta, ciega y sordomuda.

La fe es sorda al rechazo, bruta hacia la falla, y ciega a la posibilidad de derrota. La fe es la
substancia de las cosas que se esperan, la evidencia de lo que no se ve. Es la confidencia de lo
gue esperamos que suceda; nos da seguridad de los resultados que no podemos ver todavia.

No podremos ver esas cosas, pero tenemos una vision de ellas. Es por ello que hacemos un
autodesarrollo cada mafiana, decimos esas afirmaciones, ponemos esas fotos en nuestro
refrigerador.



Hacer lo que hacemos nosotros no es facil. No se supone que sea facil. Pero es simple. E
importante. No sélo por tu libertad y tus suefios, sino también por la libertad y suefios de
todos por los que quieres marcar una diferencia. La mayoria de gente hoy en dia duda de sus
creencias y cree en sus dudas. Tienes que ser diferente.

Por favor. Ni se te ocurra tirar por la borda tu suefio ni esas fotos en tu refrigerador. Que ni se
te ocurra dejar que tu esposa e hijos te vean renunciar. iQue ni se te ocurra renunciar a tus
suefios!

Eso es lo que te quiero decir...

Si necesitas ayuda, entra a Amazon y toma un par de mis libros. Para entrenar esas habilidades
necesarias para el éxito, compra la nueva edicidn de mi libro, How to Build a Multi-Level
Money Machine.

Si tienes problemas de autoestima o piensas que estas saboteando tu propio éxito, compra

Why You’re Dumb, Sick & Broke ...And How to Get Smart, Healthy & Rich!

Si no tienes suficiente espacio en tu tarjeta de crédito por ahora, sacalos de la biblioteca. Pero
tenlos. Porque el suefio es verdaderamente real. Soy una prueba viviente de ello. Y puede ser

real también para ti.

Eres valioso. De verdad lo eres. Cuando viste por primera vez este salvaje, loco negocio, viste

algo. Sentiste algo. Supiste algo.

Algo te habld y desperté de nuevo suefios de los que no habias pensado hace mucho tiempo. Y

te presentd nuevos.
Vive esos suefios. Ese es mi suefio para ti.

-RG



