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Su primer año en el network marketing pdf descargar gratis

Este libro, titulado My First Year in Network Marketing, es uno de esos libros que un verdadero multinivel no puede dejar de leer porque es una historia real pero precisa sobre cómo tienes que trabajar para tener éxito en la industria de marketing en red de varios niveles, y no lo digo, dicen: Mark y Rene
prevén las situaciones que enfrentas y te muestran cómo superarlas. Divertido, honesto y con la sabiduría de la vida cotidiana, El primer año en Network Marketing es una guía importante para la aventura que le espera - Duncan Maxwell Anderson, editor en jefe de trabajo en la revista Home y editor en
jefe de la revista New Network New Network Leer este libro! Los Yarnells, personas con ingresos multimillonarios y veinte años de experiencia, proporcionan una estructura operativa integral ... Contenido exclusivo... y más de 200 recomendaciones específicas de supervivencia más que el primer año...
y la construcción de una base de negocios a largo plazo. Recomiendo este libro a todos mis estudiantes de marketing en red – Charles W. King, profesor de marketing en la Universidad de Illinois, Chicago, Jefe de Seminario, Certificado de la UIC para el Seminario de Marketing en Red. El trabajo
extremadamente original de dos personas que han dedicado el desarrollo personal de distribuidores de marketing en red en todo el mundo Lou Tice, autor, presidente, portavoz y cofundador de Pacific Yarnells son profesores bien capacitados y muy astutos en el mundo del marketing en red. ¡Es un
placer leer este libro! – Kay Smith, Blue Diamond Nuskin, una de las diez inclusiones de Network Marketing International Hally Halls. Todos los participantes o para unirse a Network Marketing deben leer este libro. La capacidad sobrenatural de Yarrell no sólo para abrazar, sino también para ofrecer
soluciones de ganar-ganar a las dificultades que plagan a todos los que intentan tener éxito en esta industria hace que sea una ayuda invaluable - Greg Martin, CEO de ShapeRite Mark y Rene son dos de los líderes más poderosos en nuestra industria. Su dedicación al éxito de los demás y su valentía
para abrir sus propios corazones y mentes han transformado la vida de cientos de miles de personas. ¡Estudia este libro! – Richard Brooke, Presidente de la Junta Directiva y CEO de Oxyfresh Estamos en el momento adecuado cuando la era de 400 años está muriendo y otro es difícil de soportar – un
cambio en la cultura, la ciencia, la sociedad y las instituciones tan grandes como el mundo ha experimentado nunca. En el futuro está la posibilidad de restaurar la individualidad, la libertad, la comunidad y la ética, así como el mundo nunca ha Conocido. Y armonía con la naturaleza, con el prójimo, y
con la inteligencia divina, como el mundo nunca había soñado. DEE HOCK – Fundador de Visa. Acabo de descargarlo desde el Centro de Capacitación de Fuentes de Alimentación Global Telecom Connect y quiero compartirlo para usted. Compruebe el contenido valioso: 1. Convierta el rechazo en su
aliado de 2.- EVITAR la gestión de TRAP. La autosuficiencia antes de la adicción ha aumentado. 3. DROP EL TORPEDO. Mantener el entusiasmo a pesar de las inevitables contradicciones. 4.- BLOQUEAR EL TANQUE DE FALSAS EXPECTATIVAS. Tiene éxito a través de la integridad, no de la
exageración. 5.- ATAQUE LOS PROYECTILES EN LA LISTA CALIENTE. Supera tu renuencia a ofrecer un estilo de vida de calidad a tu familia y amigos. 6.- REPELER LA PUMP DE DISPERSION. Manténgase enfocado entre todas las distracciones. 7.- EVITAR LAS MINAS EN LAS REUNIONES.
Evitar la trampa de los encuentros contraproducentes. 8.- RETIRAR EL ARMA DE CONTACTO. Conecta y entrena a tu propia gente en lugar de confiar en los demás. 9.- DESVÍA LA EXPLOSION EJECUTIVA. Reconocer a los buenos y malos ejecutivos corporativos que se asocian con Network
Marketing. Descargue el libro PDF comprimido de forma gratuita aquí.  La película El secreto, basada en el libro de Rhonda Byrne, ha ayudado a miles de personas a encontrar su camino a la vida y descubrir que el verdadero potencial de lo que quieren está en su propio ser, no en la situación actual,
que por cierto es una consecuencia de la famosa ley de atracción, que en palabras menos palabras dice que llamamos la atención. He criticado personalmente esta película desde el primer día que la vi, pero no por el hecho de que funciona o no, porque sólo esta discusión puede cambiar al plano de
motivación y personalidad de quienes la ven, sino porque en el mundo de los negocios el poder de la supuesta ley de atracción se infla tanto que se ha convertido en otro marketing para los patrocinadores en muchos niveles y para la mayoría de los empresarios en línea en diferentes partes del mundo.
Esto en sí mismo, para mí, para reducir el verdadero significado de El contenido de texto! EL PRIMER AÑO DE LA MARCA DE MARKETING DE LA RED YARNELL - RENEE REED - TEME. LOGRAR EL ÉXITO. CONSIGUE TUS SUELOS. Aprendí más de la lectura de este libro de lo que aprendí a lo
largo de los años investigando a fondo la industria del marketing web - del prólogo de Richard Poet, autor de Ola 3 y Ola 4.Mark Yarnell y Rene Reid Yarnell son parte de la facultad de la Universidad de Marketing en Red certificada de la universidad en la Universidad de Illinois, Chicago, única en los
Estados Unidos. Bien conocidos por su filantropía, son organización de marketing en red por valor de 70 millones de dólares, cubriendo 20 países. Dividieron su tiempo entre Reno, Nevada, y Gstadt, Suiza. ¡COMO MANTENER EL EQUIPO VIVO! Network Marketing es una de las oportunidades de
negocio de más rápido crecimiento en los Estados Unidos y en todo el mundo. Millones de personas como tú han dejado un trabajo sin futuro para tener la oportunidad de lograr el sueño de desarrollar su propio negocio. Sin embargo, para muchos de ellos, el primer año de su carrera en Network
Marketing suele ser el que presenta más desafíos y para algunos los más desalentadores. Aquí, Mark Yarwell y Renee Yarn Jarrell, dos de los profesionales más respetados y exitosos de la industria, ofrecen sus estrategias para superar los obstáculos del primer año y posicionarse de por vida. Yards le
da un montón de consejos sobre todo lo que necesita saber para tener éxito en el marketing en red, como sistemas de protección del cliente, capacitación y crecimiento, y el apoyo a sus socios, y más. Paso a paso, con un enfoque simple, aprenderás a: Gestionar el rechazo + perspectiva, asociar y
entrenar + Evitar la gestión excesiva de sus socios + Mantener el enfoque + Mantener su entusiasmo + Evitar expectativas poco realistas + Organizar y celebrar reuniones en su casa + Deshacerse fácilmente de su otra profesión o actividad que se merece este LIBRO INSPIRADOR! Esta será la Biblia
para el marketing en red - Doug Weid, un ex vicepresidente especial durante la administración Bush. Divertido, honesto y con la sabiduría de la locomotora, The First Year of Network Marketing es una guía importante de la aventura que espera a Ddoncan Maxwell Anderson, editor en jefe de Work at
Home y redactor jefe de la revista The Guardian. Nueva red... Los Yarnells, personas con ingresos multimillonarios y veinte años de experiencia, proporcionan una estructura operativa y operativa... Contenido exclusivo... y más de 200 remesas específicas para sobrevivir más que en el primer año... y la
construcción de una base de negocios a largo plazo. Recomiendo este libro a todos mis estudiantes de marketing en red – Charles W. King, Profesor de Marketing en la Universidad de Illinois, Chicago, Jefe de Seminario, Certificado de la UIC para el Seminario de Marketing en Red. El trabajo
extremadamente original de dos personas que han dedicado entusiastas personales a distribuidores de Network Marketing en todo el mundo Lou Tice, autor, presidente, portavoz y cofundador de PacificInstitute Inc. The Jarns son profesores bien capacitados y altamente astutos en el mundo del
marketing en red. Esto es leer este libro! – Kay Smith, Blue Diamond NuSkin, una de las diez inclusiones del Salón de la Fama del Centro de Comercio Internacional de la Red de Marketing. Todos los participantes, o para unirse aNetwork Marketing, debe leer este libro. La capacidad sobrenatural de
Yardelli no sólo para abrazar, sino también para ofrecer soluciones rentables a la almeja de los obstáculos que plagan a todos aquellos que están tratando de tener éxito en esta industria hace que sea una ayuda invaluable - Greg Martin, CEO de ShapeRiteConcepts Ltd. Mark y Renee son dos de los
líderes más poderosos en nuestra industria. Su dedicación al éxito de los demás y su valentía para abrir sus propios corazones y mentes han transformado la vida de cientos de miles de personas. ¡Libros! – Richard B. Brooke, presidente de la junta directiva y CEO de OxyfreshWorldwide Inc.Estamos
en el momento adecuado cuando la edad de 400 años está muriendo y otro está luchando por nacer – un cambio en la cultura, la delicadeza, la sociedad y las instituciones tan vastas como el mundo ha experimentado alguna vez. En el futuro está la posibilidad de la decadencia de la individualidad, la
libertad, la comunidad y la ética, tal como el mundo nunca lo supo. Y armonía con la naturaleza, el prójimo y la inteligencia divina, como el mundo nunca había soñado. DEE HOCK – Fundador de Visa.CONTENTPrologueIntervi1.- IGNORE ROCKET REJECTION. Convierte el rechazo en tu aliado en
lugar del enemigo.2.- EVITAR la gestión de TRAP. Fortalecer la autosuficiencia que depende.3.- Ejanciación del torpedo de la depresión. Mantenga el entusiasmo de las contradicciones inevitables.- BLOQUEAR EL TANQUE CON FALSAS EXPECTATIVAS. Integridad exitosa, no exageración.5.-
PROYECTO DE LISTA CALIENTE DE ATAQUE. Supere su renuencia a ofrecer un estilo de vida de calidad a su familia y amigos.- repeler la bomba de dispersión. Manténgase enfocado en todas las distracciones.7.- EVITAR LAS MINES DE ENCUENTRO. Evitar la trampa de los efectos reproductivos
contraproducentes.8.- RETIRO DEL RIFLE DE COUPLING. Conéctate y entrena a tu propia gente en lugar de confiar en otros.9.- DEFLECT EXECUTIVE EXPLOSION. Reconozco lo bueno y lo malo de los gerentes corporativos que se conectan con Network Marketing., como periodista de negocios y
autor de libros de autoayuda, he estado investigando y escribiendo sobre Network Marketing durante ocho años. Durante este tiempo, he tenido el privilegio de entrevistar a algunos de los líderes más importantes de la industria y escuchar los secretos mejor guardados de su éxito y que más de los
esfuerzos que necesitan descubrir. Sin embargo, nunca encontré un alimento práctico y sin recortar NetworkMarketing, así como a través de las páginas de este libro: Su primer año en network Marketing, de Mark y Renee Yarrell. Aprendí más leyendo este libro de lo que aprendí todos estos años
investigando la industria del marketing en red por ahora.Por supuesto, la calidad del libro no me sorprendió. Desde la primera vez que hablé con Mark Yarrell, supe de su maestría en comunicación. Algunos de los datos de marketing en red más exitosos se quedan sin palabras cuando se requiere para
explicar los detalles de su éxito. Pero Mark siempre tiene una habilidad única para des-resumir y resumir su sabiduría empresarial en dosis fáciles de digerir, entregado con humor y drama, e intoxicar con un intelecto agudo y sutil. Jugaron un papel importante en la creación de mi libro Wave 3,
convirtiéndose en el éxito de mi libro Wave 3. De la lectura del primer año en Network Marketing, está claro que Rene Yarnell está hecha de la misma sustancia que su notable y talentosa esposa. Juntos hacen un equipo invencible. Pasaron por la guerra juntos. En el primer año de Network Marketing,
escriben con revelaciones brutales sobre los malos tiempos, así como los buenos tiempos, dando a los lectores una imagen inusualmente equilibrada de lo que significa trabajar en una empresa de Network Marketing y lo que se necesita para tener éxito. En este libro, no encontrará fórmulas simples
para hacerse rico rápidamente. Bright Ted hizo de su destino el camino difícil. Su fórmula para el éxito es separarse e implacablemente. Requiere trabajo duro y perseverancia sobrehumana. Pero para aquellos que perseveran, ofrece una esperanza realista de verdadera libertad económica. Este es un
libro que cualquier persona que se unió por primera vez a Marketing debe leer. Te muestra exactamente dónde están las escorts y cómo evitarlas. Y sucede en un lenguaje que todo el mundo puede entender, reforzando cada punto con anécdotas inspiradoras de la vida. Para aquellos emprendedores
de Network Marketing que toman sus negocios, el primer año en Network Marketing es simplemente insustituible. – Richard More, Autor de la Onda 3 y La Onda 4INTRODUCCION Según la definición del diccionario, sobrevivir significa permanecer vivo o en existencia, especialmente para seguir
viviendo después de la muerte de los demás. El patrocinador de Network Marketing es que en muchos casos la supervivencia, es decir, seguir existiendo después de que otros hayan abandonado el negocio, es lo que aporta una riqueza extraordinaria. El desgaste es un factor importante en nuestro
negocio. Sin embargo, rara vez hemos encontrado a alguien que haya trabajado consistentemente en Network Marketing y que Fallado. Y estos raros casos de personas que no han tenido éxito suelen ser porque ellos mismos son sus mayores enemigos personales, que constantemente quieren
redescubrir las mantecas y complicar el camino más simple hacia la prosperidad que ha existido en la historia del capitalismo. Por supuesto, las prioridades difieren tanto como las personas. Mientras que algunos eligen Network Marketing como un medio para lograr un fin (riqueza), otros simplemente lo
utilizan para los beneficios que aporta. Estas personas se unen a Network Marketing para fortalecer su confianza, ampliar su círculo de amigos y sentirse más productivos. Aunque nunca obtendrán grandes ingresos, no se pueden alejar de este negocio o con una palanca de acero. Este tipo de dinero
nunca ha sido su objetivo y leerán mucho sushi en este libro. De hecho, si duplicamos el número de historias de éxito, todavía no podremos aprovechar todos los beneficios notables que obtienen aquellos que han elegido participar en esta maravillosa industria. En Network Marketing, persevera o
muere. El abandono es la única manera segura de fracasar. Sobreviviendo el primer año, un nuevo hombre de la red emerge con una buena base para el éxito. En Network Marketing, continúas o mueres. El abandono es la única manera segura de fracasar. Sobreviviendo el primer año, una nueva
nerviosa aparece con una buena base para el éxito. Nuestro análisis muestra que alrededor del 95 por ciento de los que sobrevivieron diez años de Marketing No-Mercado adquieren riqueza más allá de sus expectativas más falsas. Estos sobrevivientes han logrado una asombrosa compensación
financiera y/o total libertad de tiempo, es decir, todo el libro de tiempo para hacer las cosas que realmente te importan con las personas que amas. Es este momento de la historia cuando los negocios tradicionales ofrecen tan poca certeza, la distribución de redes es literalmente el último momento de la
libre organización. Este es un sistema en el que la gente común puede incrustar una pequeña cantidad de dinero y, a través de la determinación y la determinación, lograr niveles asombrosos de recompensa financiera y libertad personal. Este es un campo que no tiene la trampa de la transacción:
nominaciones, gastos de beneficios de empleados, publicidad, costes fijos, contabilidad y cuentas por cobrar. El marketing en red tiene un conjunto completamente diferente de trampas. Pero una vez que se comprimen, estas situaciones se superan fácilmente. Creemos que el éxito depende de ser
conscientes desde el principio de lo que estos riesgos representan y cómo superarlos. De eso se trata este libro. La industria de marketing en red se originó en la década de 1940, cuando Nutrilite Inc. Lanzo y, deciars más tarde, cuando Amway introdujo la venta de productos para el hogar. En los
últimos cincuenta años, la industria se ha convertido en un canal de distribución eficaz y legítimo, perfecto para la próxima ola que surgirá en el mundo de los negocios. Todo lo que podemos decir es: Gracias a Rich DeVozi J. Van Andel, tuvo la visión de ser un pionero en esta industria. Las ventas
directas a través de Network Marketing alcanzan hasta veinte millones de dólares al año solo en los Estados Unidos, con un estimado de millones de personas movilizadas. Casi treinta millones de necesidades independientes venden más de cien mil millones de dólares de una amplia gama de
productos y servicios en todo el mundo. Y tenga en cuenta que seguimos siendo una industria muy joven con un futuro y una artesanía prometedoras. Varios estudios predicen que un tercio de todos los productos y servicios se moverán a través de las ventas directas en los países occidentales a
principios del nuevo siglo. Históricamente, la industria ha sido impulsada por el movimiento del producto, que van desde las categorías tradicionales de cuidado personal, suplementos vitamínicos y nutritivos, productos para el cuidado de la familia y el hogar, hasta productos educativos y descuidados.
Desde la década de 1980, los servicios se han convertido en un componente de crecimiento, especialmente en la industria de las telecomunicaciones desreguladas. Otros servicios incluyen tarjetas de crédito, servicios financieros, seguros, servicios legales prepagados, viajes, desarrollo personal y
programas motivacionales. En vista de la inminente desregulación de las industrias de servicios públicos entre 1998 y 2002, las empresas de network Marketing también se están posicionando para entrar en este mercado. La madurez evolutiva de nuestra industria está claramente demostrada por las
nuevas empresas de marketing en red que cotizan públicamente en ENSDAC y la Bolsa de Valores de Nueva York. Además, muchos otros se están preparando para ser listados en la bolsa de valores. Para hacer una OPI, las empresas deben establecer procedimientos contables estandarizados y
estar abiertas a la inspección y el escrutinio por parte de la SEC (Securities and Exchange Commission). Por lo tanto, las empresas que logran construir en la bolsa de valores deben establecer y mantener altos estándares de prácticas comerciales que mejoren el carácter de toda la comunidad de
NetworkMarketing.La Investor Response de Network Marketing, que han presentado ofertas públicas, ha sido expuesta. UpLine Magazine, una publicación del mercado de la industria, opera el upline Index, que realiza un seguimiento del rendimiento financiero de estas empresas enNetwork Marketing.
En 1996, este índice mostró el valor de las acciones de la industria es de más del 63 por ciento, en comparación con sólo el 33 por ciento del promedio industrial de Dow Jones y un aumento en el índice del 500 por ciento. Pobre es 34%. Esto refleja casi el doble del aumento en la industria del marketing
en red en comparación con las corporaciones tradicionales, lo que ha generado un considerable entusiasmo entre los inversores expertos. Se necesita un poco de dinero, sólo entre $20usd y un promedio de $300usd, para entrar en Network Marketing. Esta cifra incluye la compra de algunos productos
o servicios ampliamente aceptados para ser utilizados en persona o compartidos con otros. Nuestra industria se basa en la recomendación de productos y servicios de la simple no-serio, la distribución de productos directamente al consumidor, lo que elimina intermediarios y distribuidores que no tienen
nada que ver con la producción o el consumo. Cuando se distribuyen los bienes, el vendedor recibe una compensación adecuada del presupuesto publicitario de las grandes empresas. Todos sabemos desde hace años que el boca a boca es la mejor forma de publicidad. ¿No debería ser el más
lucrativo? También hemos grabado una docena de discos durante veinte años juntos dentro de Network Marketing, y el que sigue siendo el más buscado es Siel Network Marketing es tan bueno porque todavía estoy deprimido? Creemos que la razón por la que la gente disfruta de esta cinta es porque
nos atrevemos a decirles la verdad sobre los escollos de la industria. Reconocemos que a pesar de nuestro éxito, ambos pensamos varias veces en dejar de fumar en los primeros años. Desafortunadamente, muchas personas escucharon esta cinta tootarde en su carrera de marketing en red y al



mismo tiempo fueron muy divertidos porque se identificaron con nuestros problemas confesos desde el primer año, la mayoría ya han perdido el entusiasmo inicial que es tan necesario para tener éxito. Una vez que las personas pierden su deseo y entusiasmo cuando las empujan a través de los meses
difíciles después de la excitación inicial desaparece, en muchos casos, la oportunidad de comerciar una riqueza extraordinaria también desaparece. Hay un dicho comúnmente mencionado en este negocio: Es mucho más fácil dar a luz a un nuevo distribuidor para molestar a una persona muerta. Sin
embargo, cuando las historias llegaron a nuestra cabaña suiza al otro lado del Atlántico, Nos dimos cuenta de que este libro podría hacer que muchos distribuidores desesperados resuciten después de leer las verdaderas anécdotas compartidas por tantas industrias. Como precursor de estas historias,
que esperamos que cambien sus vidas, parece inapropiado presentarles a una de las leyendas, Doug Weid, que integra la empresa más antigua y más grande del marketing en red. Antes de contarle su historia, nos gustaría Algo sobre él. En la noche de la Guerra del Golfo, es posible que haya visto a
Dan Ice entrevistar hielo en la televisión. En ese momento, Doug estaba trabajando como asistente de negocios para el presidente George W. Bush. Sus palabras fueron citadas en medios de comunicación como Time, Newsweek, News and World Report, The Washington Post, The Street Journal y
cientos de otras publicaciones prestigiosas y se suscribió a libros, han vendido en más de 3 millones de copias en quince idiomas. Con la excepción de sus seis años de sábado dedicados a la política, Doug Wadedico ha estado construyendo su organización durante los últimos veinte años, así como
investigando y escribiendo información sobre Network Marketing. Incluso el año pasado, Doug contó con distribuidores entusiastas en Polonia, Hungría, Francia, Turquía, Gran Bretaña, Australia, Indonesia y United States.So ¿qué hace una leyenda como Doug Wade con el dinero, la confianza, el ocio
y el poder? En 1979, codo con codo con Pat Boone y el arzobispo Cardinal Law de Boston, Doug fundó lo que ahora es una de las principales organizaciones de ayuda. Coro Internacional Mercy. El año pasado, repartí $73 millones de dólares en drogas y ayuda en áreas problemáticas de nuestro
mundo. Ahora echemos un vistazo al primer año de Doug en Network Marketing a través de sus propios ojos, aprendiendo lo que escribe con fuerza y humor sobre sus experiencias de vida. La mayoría de los que participamos en Network Marketing somos condiciones de penalización. Somos sado-
ochs subconscientes. En realidad, nos odiamos a nosotros mismos. Es por eso que entramos en NetworkMarketing en primera instancia. Consideramos que es casi un sufrimiento garantizado. Necesito esto. Me hará sentir muy mal, lo que merezco. Nunca imaginaste que terminaría con éxito, ganaría
mucho dinero, viajaría por el mundo, conocerías presidentes, alimentaría a gente hambrienta. ¿Ves eso? No me pasa nada como yo. Ni siquiera cometas un error. Ese es el punto, mis primeras batallas en Network Marketing fueron una ilusión. No tuve ningún problema con el rechazo. Disfruta de cada
uno. Tuve una madrastra que respetar e identificarme con las personas que me rechazaron de dar a las raras perspectivas que pude reclutar. Cada rechazo fue sólo una confirmación positiva de mi imagen negativa. Del mismo modo, sin comida, sin dinero, sin tiempo para dormir, no es más que lo que
merecía por una suposición arrogante de que la tienda de fantasía de marketing en red puede sobrevivir. No. Para mí, el verdadero problema no era físico en absoluto. No era el dinero, no era la gente, no era el producto y no era el momento. Para mí, se resistió completamente entre mis oídos. Para
Parami, la primera batalla fue sólo filosófica. Claro que puedo. Cualquiera puede hacerlo. La pregunta que me molestaba y me obsesionaba era: ¿debo hacer esto? - ¿Es eso? ¿Es eso lo que se supone que debo hacer con mi vida? Nada es más agotador y molesto que la duda. Nada es más eficaz en
borrar la línea fina entre todo lo que dices o haces. Nada puede vaciar tu tanque de combustible emocional más rápido. En ese sentido, por primera vez en mi vida, descubrí lo que estaba pasando conmigo. ElNetwork Marketing, que vemos como una máquina sensible fácilmente influenciada por
actitudes, no quedó impresionada en absoluto por mi drama emocional y psicológico. Parece que sólo está haciendo cálculos como una calculadora devaluada. El secreto para mí, que iba a enseñarle más tarde, era sobrevivir y seguir caminando. Pero antes que nada, no podía irme. Con el tiempo, a
medida que se alimentaba lentamente de mymonstruo, creció y creció exponencialmente1. Creer. TIENES QUE CREER. Eso es lo que todo el mundo me estaba diciendo. Ni siquiera debería haber hecho eso. El doble de cuatro. No tienen que creerlo. Hay cuatro de ellos. Y mi negocio estaba creciendo
a pesar de mí. - No, no emocionalmente. Tal vez espiritualmente. Pero estas batallas están en la derrota y el éxito. La pobreza no es un refugio para el alma cansada golpeada por la guerra. Para mí, el desafío estaba entre mis oídos. Para mí, la primera batalla fue filosófica. Claro que puedo. Cualquiera
puede hacerlo. La pregunta que me molestó y me atormentó fue: ¿debo hacer esto? - ¿Es eso? ¿Es eso lo que se supone que debo hacer con mi vida? Para que puedas ganar. El año pasado, donamos medicamentos y alimentos por valor de 73 millones de dólares en todo el mundo. Encontré mi
razón. Esperamos que este libro le ayude a encontrar su motivo. Nuestra experiencia es que este libro se entrega a los nuevos distribuidores tan pronto como se han asociado para advertirles sobre las trampas antes de que pierdan su entusiasmo inicial, porque una vez que desaparece, los riesgos de
fomentar el retorno del entusiasmo son casi cero. El primer año en este negocio no es sólo un desafío; es más como peinar. Se trata de la supervivencia en el contexto de un error generalizado. Es posible que ni siquiera sienta peligro inminente y de repente se encuentra emboscado y pierde toda la
línea de su red. Uno de los primeros objetos en escribir este libro es hacer sus batallas menos ocultas para que puedan ver al oponente de antemano en lugar de ver al oponente Adelante, tómalo sin estar preparado. Pero, igual de importante, una vez que llega el accidente, usted está equipado con las
habilidades y herramientas necesarias para ganar cada enfrentamiento y por lo tanto sobrevivir a su primer año en Network Marketing. Créenos, en el primer año la supervivencia es el nombre del juego. Lo sabemos por experiencia personal y estadísticas recogidas por varias empresas, lo que sugiere
que más del 60% de todos los nuevos distribuidores salen el primer año durante la fase más importante de su formación. Dada la oportunidad de ganar más de un mes trabajando en casa que un cardiólogo con un salario muy importante en su propia clínica (y eso es posible), ¿nadie en la cuerda
estaría dispuesto a invertir uno o dos años en la adquisición de Network Marketing? Y en comparación con los 12 años de formación de los médicos, ¿no parece un año más fácil de digerir? Aunque no es superior a la de otras profesiones con una tasa de brecha lineal, es crucial ayudar a los nuevos
socios a predecir los inevitables conflictos que surgirán y equiparlos con las armas necesarias para ganar estas batallas. Se supone que todos los grandes emprendedores de marketing en red eran un mal emprendedor de Network Marketing al principio y estamos de acuerdo. Desafortunadamente, la
realidad es que cuando uno de nosotros lanza un nuevo desafío, es al menos un principiante vulnerable. Aunque el proceso de aprendizaje del marketing en red es relativamente corto, puede ser devastador para muchos socios. La razón principal es fácil de entender. Todos odiamos el rechazo, y nada
es peor que ser rechazado por nuestros amigos, parientes y conocidos. La gente no necesita mucho para desanimarse cuando todos los días, durante los primeros cuatro o cinco meses, son patriotizadas por todos los que conocen, aman y respetan. De todos modos, si sabes exactamente a qué seguir
y no te ves obligado a parecer tonto para cantar, engañar o molestar a la gente cercana, Network Marketing, incluso en sus primeras etapas, es bastante divertido y apenas causa dolor. Tanto la preparación como la anticipación son cruciales. En este libro, te preparamos para los desafíos más
inevitables del primer año. Te enseñaremos cómo sobrevivir a estos conflictos dándoles tácticas en el trabajo, sin teoría, sólo hechos. Lo más importante es que, a medida que lo preparamos con antelación y compartimos formas prácticas de sobrevivir a uno de los desafíos del primer año, queremos
ayudarle a perseverar. Y si logras sobrevivir el primer año sin rendirte y sin perder tu sensación de humo, tienes una gran oportunidad de durar el tiempo que sea necesario ser rico y exitoso. Tenemos una enorme fuente de recursos de los cuales aprender lecciones y ejemplos. Durante los últimos
años, hemos tenido la suerte de enseñar en el único curso universitario para la certificación de marketing en red en los Estados Unidos - junto con el Dr. Charles King, M.D., de la Universidad de Harvard - en la Universidad de Illinois en Chicago. Muchas de las importantes organizaciones de la red de
todas las empresas, tanto en nuestro país como ordenadas, además de muchos CEOs de empresas de Network Marketing, asistieron a nuestras clases y pasaron tiempo de calidad con varias de ellas. Aprendimos mucho de nuestros estudiantes como instructores. Todas las experiencias que
compartimos en este libro nos han sucedido a nosotros o a otros líderes que las comparten con nosotros. Reconoceron muchos apodos. Por lo tanto, estamos seguros de que hemos dejado algunas piedras en nuestros esfuerzos por enseñarles las mejores estrategias de vida disponibles para los
distribuidores en su primer año. Algunos de los líderes más exitosos del mundo en nuestra industria sobrevivieron este primer año usando las técnicas simples que el libro les da. Sobrevive el primer año y tendrás una gran oportunidad de unirte a estas personas. El padre de Mark le dice que arruinó el
nombre de la familia mientras trabajaba en Network Marketing a un reportero que le pidió al fiscal general de Nevada que investigara nuestra compañía, dispuesto a revelar o entrar en conflicto de intereses mientras Renee era presidente de la Comisión de Distrito, y ambos sobrevivimos a emboscadas
devastadoras. Sabemos lo que es perder a seis de los siete mejores pilotos a manos de una compañía pícara, es decir, una empresa que viola sus ingresos y/o eficiencia productiva, y somos testigos de la humillación de un amigo íntimo robando una línea entera. Ambos caímos en la trampa de
gobernar en diferentes momentos de nuestros respectivos primeros años y jugamos niñeras de personas que nunca habrían tenido éxito, sin importar lo que íbamos a hacer, porque notaron el deseo de hacer lo que hicimos. Ambos teníamos un sentimiento de culpa por traer a un amigo íntimo que
simplemente no podía prosperar en este negocio. Te enseñaremos cómo aprovechar todas estas trampas inútiles - en realidad te mostraremos cómo evitarlas cuidadosamente en tu camino hacia todo el dinero que estás buscando ganar y pasar tiempo disfrutando. En el libro de marketing multinivel de
potencia, presentamos el logro infravalorado en Network Marketing. Tratamos de darles un sistema basado en números para tener éxito trabajando a tiempo completo o a tiempo parcial. Pero en este libro nos preocupan principalmente las solicitudes decir, los ejemplos concretos de lo que puede
suceder y lo que sucede si conduce a distribuidores potencialmente exitosos a terminar sus carreras prematuramente. Muchos psiquiatras se adhieren a la teoría de que el 90 por ciento de la solución a cualquier problema es darse cuenta de su existencia. Estamos de acuerdo. Esperamos
sinceramente que al llamarlos a los problemas que enfrentan los distribuidores exitosos en sus primeros años, podamos ayudarlos a superar los suyos. Compartimos con ustedes tácticas de reenvío prácticas y probadas utilizadas por muchas leyendas de esta industria, para que usted también prospere
con abundancia. Nos sentimos honrados de que el Dr. Charles King añada a nuestro libro una dimensión que nunca antes había estado disponible: el análisis cuantitativo del Marketing en Red desde un punto de vista académico. La mayor parte de nuestra información más importante es el resultado de
su recopilación e investigación general. Aprendimos mucho sobre la gestión interna y las estrategias de marketing técnico de nuestra profesión gracias al Dr. King – muchas de sus ideas están dispersas por todo el libro. Sus opiniones interesantes han sido invaluables para nosotros a lo largo de los
años, y su dinámica esposa, Sandra, ha dirigido muchos de nuestros cursos de certificación universitaria. Casi miles de personas han completado nuestro curso convirtiéndose en especialistas en marketing en red. Gracias a Charles y Sandra, que han sido mucho. El marketing en red es, de hecho, la
mayor oportunidad en la historia del capitalismo y nos consideramos muy privilegiados de participar en esta industria. Por lo tanto, cuando Prima Publishing se puso en contacto con nosotros para escribir un libro, poco después del maravilloso éxito de Ola 3 de Richard Pó, naturalmente aprovechamos
la oportunidad con un entusiasmo increíble. Como defensores de esta industria, creemos que cuando cualquier empresa de marketing en red falla, todos sufrimos. El futuro de la supervivencia de esta industria depende ahora de la cooperación, no del antagonismo. El éxito de la industria depende de
que las empresas y productos NetworkMarketing crezcan y no destruyan la reputación, las esperanzas y los sueños de nuestros competidores – sólo entonces Network Marketing será la profesión más lucrativa en todo el freelance. Algunos empresarios creen erróneamente que el colapso sistémico de
sus competidores es la mejor estrategia para el éxito. No saben por qué no han empezado a alcanzar su potencial. A diferencia de los repositorios occidentales, que deambulan con sus caravanas para apelar ataques, cada vez que una o más industrias están amenazadas, vamos y disparamos hacia
adentro. Viejo Dividir y conquistar es bastante eficaz en el mundo de los negocios tradicionales. Las pirámides corporativas tradicionales utilizan hábilmente a los reguladores gubernamentales y a los medios de comunicación para atacar y ahogarse de manera similar a nuestra creciente industria, y todo
el tiempo que intentaban hacer que nos fueramos. Pero creemos que es hora de quedarse a pelear. Respetamos a todas las empresas, no sólo a nuestra propia industria, y creemos que deben hacer lo mismo. El marketing en red es, de hecho, la mayor oportunidad en la historia del capitalismo y nos
consideramos muy privilegiados de participar en esta industria. Al sumar nuestros veinte años juntos en el campo del marketing profesional en red, hemos tenido la alegría de hablar con cientos de miles de personas maravillosas en todo el mundo. Y aunque hemos ignorado cómo enemisan nuestra
industria de diferentes maneras, no hemos oído que llamen a esto la raza de ratas. Esta descripción gráfica se ha utilizado en todos los continentes y se ha traducido a todos los idiomas para referirse a los negocios tradicionales. La raza de ratas significa literalmente la competencia entre los roedores
más grandes del mundo, que fueron responsables de eliminar la mitad de la población en Inglaterra durante la peste negra. ¿Qué estás persiguiendo tan duro? Los granos malos y los residuos, en un esfuerzo por conseguir suficiente para ver otro día. Incluso si no es para ayudar a la gente a evitar
esto, creemos que este libro ha tenido tiempo, porque la condición de una persona debe ser un vuelo alegre entre águilas; ella no es un roedor loco. Betty Carter, ex vicepresidenta de la Bolsa del Pacífico, compartió recientemente con nosotros una comparación gráfica entre la lacarrera de ratas de los
negocios tradicionales y la libertad de NetworkMarketing. En sus palabras: Cuando las empresas tradicionales aumentan, toda la población puede reducirse a ratas. Me mudé a Seattle hace años debido a la calidad de vida. Ahora que dos cuadras se están expandiendo allí, toda la ciudad se ve
obligada a viajar locamente durante varias horas al día. La velocidad media en las autopistas se reduce a 35 km/h. Eldelito y otros problemas sociales están aumentando dramáticamente. Nadie puede predecir el impacto ambiental negativo de la afluencia de varios miles de personas cada mes, pero los
ambientalistas están claramente preocupados. La idea es que cuando las corporaciones de Network Marketing experimentan un crecimiento explosivo, miles de personas regresen a casa y crezcan como águilas. Cuando las empresas tradicionales explotan, personas de todo el mundo toman una
posición de ratas y toman las calles. Gracias a Dios me ha dado la libertad de hacer el trabajo mientras que otros están confinados a mi pequeño cubículo, pero sólo será cuestión de tiempo antes de que tenga que buscar la tranquilidad en otro lugar. Creemos que tenemos la responsabilidad
compulsiva de educar a tantas personas como sea posible para que ya no sean necesarias para participar en el estrés de las empresas lineales tradicionales. Francamente, estamos de acuerdo con Art Williams, autor de All Cando, cuando sugiere que todos nos convertimos en cruzados en un intento
de salvar a las masas -al menos a los que escuchan- de su búsqueda prematura de ochenta horas de semanas (trabajo), ingresos meddíes y enfermedades coronarias causadas por el estrés. Debido a que los sueños estadounidenses se han convertido en una pesadilla para tanta gente, y debido a
que la distribución de redes es una alternativa tan viable a las profesiones mastraditionales, es una obligación para aquellos de nosotros que hemos recibido tanto de esta industria comenzar a sembrar semillas para otros. Este libro en tus manos es el último libro viviente. Gracias a los cientos de
líderes generosos de varias y numerosas empresas que han estado a la distancia de la ocasión, contribuyendo a sus historias, aprenderás a cambiar drásticamente tu vida. Incluso si supieran claramente que educarían a sus competidores, todos tuvieron el valor de decir la verdad completa sobre cómo
tener éxito en nuestra industria. Este tipo de degeneración, en sí misma, nos enorgullece que nos llamemos Marketing.Si emprendedores de la red, este libro habría sido escrito hace diez años, tal vez no deberíamos haber sido testigos de la retirada innecesaria y apresurda de nuestra industria de
tantas personas dinámicas que no estaban preparadas para las batallas de los primeros años. Gracias a este libro, no tendrás que sufrir las mismas pérdidas innecesarias que sufrimos. Hay una promesa que le daremos sin reservas: Habrá momentos en que sus ojos se llenarán de lágrimas o se reirán
de las anécdotas de algunos de nuestros hijos sobre sus primeros años, y como nosotros, tendrán que dejar el libro para limpiar sus lágrimas. Estas historias son medibles al comienzo de una nueva industria. Creemos que la próxima década conducirá a una disminución en estos desafíos a medida que
las nuevas tecnologías y los canales de distribución abran el camino al Network Marketing en nuestro mundo. Recibimos innumerables ilustraciones y anécdotas, todas cálidas e inspiradoras. Lamentamos que debido a limitaciones editoriales no se nos permitió incluir ninguna narrativa. Queremos dar
una calificación a esas leyendas del Network Marketing que hicieron algo sin precedentes en el mundo de los negocios al compartir sus historias. Esto es admitir, incluso después de que se han convertido en leyendas, sus muchas vulnerabilidades y sus ataques de ansiedad y depresión, para que
miles de millones de personas, incluso sus competidores, puedan inspirarlos a salir del plan de cuarenta años y compartir el sueño americano. Disfrutar. ¡Y hagas lo que hagas en el primer año, no te rindas! Porque en nuestra industria, la supervivencia es sinónimo de prosperidad. TU PRIMER año en
la RED DE MERCADO 1 - IGNORE ROCKET REJECTION (Convierte el rechazo en tu aliado en lugar de tu enemigo) El marketing de trabajo de red es uno de los negocios más divertidos y rentables del mundo, pero en algún momento todas las personas que lo desarrollan - redes - se enfrentan a
algunos desafíos generalizados y universales. No importa cuánto tiempo hayamos participado en NetworkMarketing o cuán exitosos seamos, siempre existe la posibilidad de ser eliminados temporalmente del arma más efectiva y peligrosa: TheMisil of Rejection. Puede —y lo hará— en cualquier
momento dejarnos quietos; y así destruir nuestro entusiasmo y emoción, que son las principales cualidades del éxito. RECHAZO DE CONYUGEWorld se enfrenta a un rechazo de la vida, pero lo que lo convierte en un regreso es que por lo general proviene de las personas que más amamos y
respetamos: nuestro esposo, padres, mejores amigos y socios de negocios. Estamos convencidos de que el rechazo causa fallas en el Marketing en Red, que todos los demás factores, y en general, estas personas literalmente fallan antes de empezar, porque su enfoque proviene del cerebro, no del
corazón. Este es el escenario clásico: Bob está en un momento de transición en su vida, y abierto a cambiar el derumbo. Es receptivo a escuchar un nuevo concepto de negocio. Asistió a una reunión en Network Marketing y por primera vez todo tenía sentido. Tal vez, unas o cinco veces antes,
planeaste trabajar en esta industria, pero nunca me han animado a cambiar durante presentaciones anteriores. Ahora que va a ser despedido, es propenso a la transición impensable. Por lo tanto, Bob no sólo ve la sabiduría en el marketing en red, sino que se ve entusiasmado con el beneficio del
participante. En la segunda mitad de la presentación, comienza a hacer una lista mental de amigos y socios con los que podrás conectarte. Ahora, echemos un vistazo a dos de los posibles resultados. Ahora que Bob está asociado o no, está a punto de ser atacado por el primer adversario en este
negocio. Y a menos que la persona que dirige la presentación prepare a Bob y a otros para lo que sucederá contándoles sobre hechos inciertos, hacia el final de la primera reunión, Bob se irá incluso antes de que comience. Entonces sobre los detalles específicos de esta situación, pero primero vamos
a ver qué le pasa a Bob después de que se retira del programa. En realidad, vamos a ver algunos escenarios. Bob está emocionado porque es el momento adecuado en su vida. Y como conoces a algunas personas que han encontrado naturalmente conectarse, no puedes esperar a decirles las noticias
de que has encontrado la última oportunidad. Si el tipo que le presentó a Bob a Network Marketing es un imbécil desaliñado, se asocia en la primera entrevista, Bob puede incluso firmar un contacto como distribuidor y promete volver el sábado para comenzar su entrenamiento. Es más probable que no
se le pida que firme la primera reunión, sino que piense en el negocio y llame al showman para darle una respuesta. Sin embargo, a menos que este hombre prepare a Bob cuidadosamente para el rechazo, Bob está listo para el fracaso. Es sensible, aunque puede que no haya confesado a nadie. Pero
Bob está a punto de ser atacado por un rechazo de misiles, algo que rara vez explican los presentadores. Como aún no ha recibido entrenamiento, esto es lo que pasa: Primero, Bob convierte a su esposa. Está realmente preocupado, y la conversación se desarrolla más o menos de la siguiente
manera: Cariño, este podría ser el final de nuestro cuidado. Creo que Phil nos ha dado un regalo de Dios. ¿Recuerdas lo que te dije sobre el declive de mi compañía y que te dije que podría ser una de las próximas víctimas? Si Bob, pero realmente no crees que te van a llevar en todos estos años,
¿verdad? Su esposa lo encuentra impensable. Cariño, no importa. Soy de la casa de Phil, y él y Nancy empezaron un negocio que tiene buenas perspectivas. No puedo creer cuánto dinero y libertad puedes ganar. Cariño, Phil va a recibir su primer cheque. Traje muestras de los productos. Nancy está
enamorada de este champú y esta crema. ¡Aquí, te traje aquí para intentarlo, él quiere que lo llames! (El cohete de rechazo apunta a la cabeza de Bob y disparará.) Espera un minuto, Bob, hablas en serio, ¿verdad? Veamos si lo consigo. Llevas siete años trabajando en tu compañía. Tenemos un
coche de servicio, seguro de salud, que acabamos de comprar en nuestra casa de ensueño. Tu jefe te ama como si seas su hijo, y te recomendaré al club de campo. He desterrado a algunos líderes menores, y ahora estás pensando seriamente en elogiar una carrera legítima, y todos los años que he
sufrido para hacer que tu médico se dedique a un esquema piramidal. Por favor, Bob, dime que esto es una pesadilla. ¡Dime que no puedo oír eso! Bob Grimace él estira la mano de su esposa, pero ella lo empuja, gruñe como un gato enojado. No la has visto desde que accidentalmente se dio vueltas
en el cachorro este verano. No, cariño, no me estás escuchando. Tenemos la oportunidad de volver al trabajo temprano. En un año, podemos ganar más de $20,000 al mes. ¿Te das cuenta de cuántas horas he estado trabajando últimamente? El bebé llora cuando la golpeé porque soy prácticamente
desconocida para ella. 35 hombres fueron expulsados, y este semestre fue expulsado, y yo podría ser el siguiente. Cariño, mira, te lo digo, Phil y Nancy son nuestros amigos. Su esposa lo interrumpe. - Estás diciendo que Phil es irresponsable. Daños a la compañía de neumáticos. Fallo del seguro de
vida. Luego trato de probar cartas estúpidas desamining tarjeta y ambos nos reímos de lo estúpido que era. Bob, Bob, Bob, no estás pensando bien. Suaviza y lanza una nueva táctica. Bob, mi vida, está bien. Tú mismo lo dijiste. Además, ¿qué les voy a decir a mis padres? ¿Qué dejó la compañía para
vender champú puerta a puerta? Bob acaba de escuchar los mismos argumentos matrimoniales que innumerables hombres y mujeres han escuchado a lo largo de los años. Podría haber sido fácilmente Bob, quien hizo estas objeciones contra su esposa, que acababa de ser retirada de su primera
presentación seria para Network Marketing. Si Bob no hubiera dicho nada hasta que llevó a su esposa a la casa de Phil y Nancy para una presentación válida, el cohete No Rejection habría sido lanzado. O, si el enfoque hubiera sido emocionalmente positivo en vista de lo intelectualmente negativo, el
resultado habría sido diferente. Pero tenga en cuenta que incluso si las circunstancias difieren, el resultado suele ser el mismo. Esta discusión podría haber ocurrido el domingo por la mañana después de entrenar el sábado anterior, con el segundo Bob ya ha firmado una solicitud como distribuidor. No
importa. Lo importante es esto: estamos convencidos de que el 50% de todos los fallos potencialmente exitosos de la red incluso antes de que comiencen, porque su patrocinador no los prepara para que el cohete rechace el matrimonio. Trágicamente, estas mismas circunstancias pueden eliminarse
fácil e incluso por completo mediante medidas previas y pre-activas. Cada operador de red tiene la responsabilidad de sacrificar plenamente sus perspectivas de rechazo y luego proporcionarles los dilemas para superarlo. Phil tuvo que hacer que Bob llevara a su esposa a una presentación completa en
la primera cita o en una carrera. Además, tendrá que estresado: Bob, no trates de explicar esto a tu esposa hasta que obtengas más información o, mejor aún, ¡tráela aquí! RECHAZO POR FAMILIA Y AMIGOS Antes de presentar soluciones al problema anterior, consideremos otro escenario que a
menudo surge. Aunque los participantes eran pocosdiferentes, el resultado fue igualmente predecible y negativo. Comencemos con la suposición de que la esposa de Bob está tan ansiosa como ésta por esta oportunidad de marketing. Supongamos también que Bob se asoció y que su esposa fue
entrenada y preparada para cada uno de ellos. Al principio, Bob decide tomar la iniciativa hasta que el hijo de los dos crezca un poco; su esposa se unirá a él más tarde. Bob puede prever las objeciones utilizadas por los prospectos y ha memorizado la respuesta para todos. De hecho, está muy
orgulloso de su conocimiento e incluso un poco confiado en su capacidad para superar objeciones. Bob está complacido con las nuevas técnicas de persuasión y cree, elogiando muchas de su confianza de que puede reproducir eficazmente cualquier objeto. Está convencido de que en esta batalla de
inteligencia, sus hombres están desarmados. Espera ganar todos los debates sobre Network Marketing y mostrar a cada uno de sus amigos que su nueva empresa es mejor que los negocios tradicionales. Equipado con este conocimiento, comenzó a convocar las 25 mejores fiestas, aquellas personas
con las que le gustaría compartir una sociedad por el resto de su vida. En general, uno de cada tres resultados es impredecible, así que echemos un vistazo a los tres: GANAR BATALLA EL PRIMER RESULTADO es lo que llamamos Victoria en Batalla. Bob acaba de pasar por la secretaria de su mejor
amigo y comenzó su presentación. Bob conoce a este tipo de la secundaria. Sus vidas son diferentes ahora, por lo que rara vez se ven, pero conservan su cálida amistad sin embargo. La conversación comienza con preguntas triviales, pero pasemos al diálogo empresarial. Bob comienza a etiquetar:
Steve, la otra razón por la que te llamo es para tratar de tener un buen momento para ir a casa y mirar el nuevo negocio que yo y mi esposa..., Steve lo interrumpe: Bob, suena como uno de esos esquemas piramidales. Por supuesto, Bob está entrenado, aunque inadecuado, para hacer frente a los
robos y está armado para el combate. En serio, Steve, puedo entender tu renuencia a considerar una pregunta como esta, pero todo lo que te voy a pedir es que estés abierto a una presentación de cuarenta y cinco minutos. Déjame preguntarte, Steve, ¿martes o jueves sería mejor para ti? Bob está
orgulloso de su respuesta ensayada, pero como antes su orgullo es muy transitorio1. Vamos, Bob, nos conocemos desde hace mucho tiempo. Puede cortar estos problemas guardados y decirlo directamente. Sally y yo no estamos interesados en estos problemas. De hecho, mi padre fue atrapado en
una estafa de oro el verano pasado, invirtió cinco mil dólares, nunca conectó a nadie, y tiene un garaje lleno de monedas de oro sobrevaloradas despilfarradas. Steve lo dice en silencio, pero con firmeza. En este punto o antes de que la conversación llegue a ese punto, Bob necesita darse cuenta de
que Steve no está en el momento de su vida para ver la oportunidad. No está abierto al trabajo en absoluto, y nada de lo que se dice a partir de este momento lo alienará aún más, y por lo tanto reducirá las posibilidades de Bob de acercarse a sus amigos en el futuro cuando es más receptivo. De
hecho, a menos que Bob lo sepa, tal vez dañe irreparablemente su amistad insistiendo en ello. (Hay una regla específica de seis meses que presentaremos más adelante para plantear el dilema de Bob. Desafortunadamente, Bob es despiadado. Sabe que está en un gran negocio, y cree que si puede
responder adecuadamente a cualquier objeción, tal vez conecte a Steve y a su esposa. Dado que Steve es un profesional que conoce a muchas personas calificadas, él es el que tiene el mayor potencial. Bob cree que todo lo que tiene que hacer es superar hábilmente las objeciones de su amigo y
tendrá una gargantilla en su primera línea. Está seguro de que ganó la batalla. Pero eso no va a suceder. Y las razones son simples: Steve no está en el momento adecuado de su vida para el cambio, y Bob se volvió hacia su amigo apropiadamente. En esta situación particular, es probable que las
objeciones y las respuestas duren otros cinco a diez minutos. Steve puede decidir asistir a una presentación. Por supuesto, sus posibilidades de asistir son mínimas a cero. En este ejemplo, el candidato de Bob es más probable que no sea un espectáculo, y a la larga Bob incluso perderá la guerra. Sin
posibilidad de implementar la regla de seis meses, la batalla nunca será tomada, y mucho menos ganada. En otras palabras, otro potencial potencial de red se desvanece. ¡Puedes estar seguro de que Steve te hablará de diez amigos, una futura fiesta, lo raro y cambiado que es su ex novio Bob!
¡Despídete de otras diez posibles redes! NEGATIVO POSITIVO ES LO QUE LLAMAMOS NEGATIVO POSITIVO. En este ejemplo, en el momento en que Bob menciona sus intenciones, Steve aparece ya destacando lo mucho que odia trabajar con amigos, lo mucho que odia el Network Marketing u
otra pirámide del negocio doméstico yagrega: Por el amor de Dios, mejor que nunca, mejor que nunca este tema en el curso de nuestra amistad. Por supuesto, Bob cierra inmediatamente y cambia el tema, volviendo a hablar trivialmente. Se sintió rechazado porque su buen amigo estaba tan
convencido de que Network Marketing era una industria corrupta, y debido a que Steve era negativo sobre el marketing en red, Bob decidió nunca volver a presentar la oportunidad a su amigo. Este es un gran error, como explicaremos más adelante, cuando definimos completamente la regla Sessam.
Un ejemplo de esta etapa es la siguiente: Steve, la otra razón por la que te llamo es porque mi esposa y yo comenzamos un negocio que queremos compartir contigo. Tomará una hora como máximo y podemos conseguirlos el martes a las 8pm o jueves a las 7:30pm. Steve respondió con simpatía:
Hola, Robert, se ve fantástico. ¿Puedes decirme algo? Steve, prefiero no discutirlo por teléfono, porque es casi 90% visual. Quiero que veas un video corto, pruebes algunos productos y obtengas un material de lectura para tu revisión. Pero puedo decirles que esta empresa se está expandiendo
globalmente y deteniendo a nuevos candidatos y entrenadores que siempre han querido ganar más de $25,000 al mes. Por el amor de Dios, Bob, Steve reaccionó emocionado. ¡$25,000 al mes! ¡Wow! Puedo decirles que siempre estamos abiertos a nuevas oportunidades, especialmente cuando existe
tal potencial. Creo que el jueves va a ser mejor. ¿A qué hora? Este último ejemplo es realmente común cuando los nuevos distribuidores llaman a amigos. En Network Marketing, tratamos a los amigos como un mercado caliente. Dado que los parientes y amigos más cercanos no quieren rechazarlo,
generalmente aceptarán hacer cosas que no solo quieren ser amables con alguien que conozcan. Pero podemos garantizar que la mitad de las cotizaciones del mercado caliente (incluyendo amigos, familiares y socios) que se comprometen a volver a casa para una presentación de negocios personal
no estará presente. Esto puede ser más devastador que cualquier otra forma de rechazo, porque te decepcionará. Así que recuerde que no importa cuánto se vean en el teléfono, probablemente la mitad de su familia y amigos no asistirán a sus reuniones, especialmente cuando se trata de productos y
folletos, videos y muestras. Saber esto alivia el dolor. En pocas palabras, todas las personas odian el rechazo; especialmente si usas amigos y familiares. Frank Pinelli, de West Lean, Oregón, había estado en el negocio durante una semana cuando experimenté uno de sus peores rechazos. Como él
explica: No vi el tiempo para reunirse para el desayuno con un hombre para admirar y respetar. Es un corredor con buenas raíces, como yo, y tiene mucho éxito. Ambos estábamos dejando el negocio de bienes raíces para iniciar nuestro propio negocio, y pensé que nos daría una base para apoyarnos
mutuamente. Cuando empecé a escribirle sobre Network Marketing, sin dudarlo ni un segundo, me dijo que incluso si estaba suplicando un coche en la calle, lo último que haría en el mundo sería unirme a Network Marketing. Me arruinaste. Mi mundo, en ese momento, fue destruido. ¡Un amigo
respetado con esas palabras me dijo que era peor que un vagabundo que vive en una regazo! Han pasado dos años, y hoy realmente debo mi honor... Estaba furioso de tal manera que me propuse ser horrible sólo para mostrarle lo equivocado que estaba. Tratarme como a un tonto es una parte
importante de lo que me impulsa hasta el día de hoy. Hoy, Frank, junto con su esposa Joan, gana $5,000 al mes. Pero en lugar de estar en la calle o peor, trabajar 70 horas a la semana como agentes de bienes raíces como su ex novio, son padres que se quedan en casa con sus hijos pequeños y, en
sus palabras, trabajan compartiendo el negocio que tienen. Los amigos suelen ser los que nos roban más sueños y, una vez que se roba un sueño, es difícil recuperarlo. Pero Frank y Joan lo transformaron en un sueño robado en un ardiente deseo de elevarse a todo su potencial. Ahora ambos aman lo
que hacen, y tienen los ojos fijos en girar el camino a la cima. Y cuando llegan a la pinola, es innegable porque un socio está tratando de destruir sus sueños. Tal vez cuando llegó a la copa, su amigo corredor de bienes raíces decidió unirse al negocio. Devos Clifton, quien junto con su hermano David
construyó nuestra organización global más fuerte, recuerda lo preocupado que estaba por su futuro cuando se asoció en mayo de 1986, antes de que cualquiera de nosotros adivinara lo que estábamos haciendo. Cuando empecé a mirar la lista, rápidamente me desví porque no sería tan fácil como
pensaba. Casi todos los que llamé ni siquiera querían ser bienvenidos. Pero aún así, mi actitud positiva se mantuvo... hasta una mañana. Tenía un amigo que trabajaba como disc jockey en la radio local. Lo llamé al trabajo y empecé a explicarle lo que estaba haciendo. Su respuesta fue algo que nunca
había experimentado antes. Empezó a reírse. No estoy diciendo una sonrisa extraña o risa amistosa - Fue una risa profunda para sacudir las paredes y colapsar! Cuando colgué, fue destruido. Nunca me habían reído de eso. Entonces todas las voces vinieron a la mente: ¿Qué motivo estoy haciendo?
Nada en el mundo vale la pena la humillación. Como nadie quiere hacer esto, necesitan saber algo que no sé. Si me rindo ahora, nunca tendré que hacerlo. Recuerdo haber entrado en el agujero negro que tantos nuevos distribuidores nunca salen de... cuando sonaba mi teléfono. Era un patrocinador,
Mark Yarnell. Me pregunto, muchacho, ¿qué está pasando? Mark, no vas a creer esto, pero te ríes de mí... Así que le conté lo que pasó, ¿y adivina lo que hiciste? ¡Empezó a reírse fuera de control! Unos minutos más tarde, cuando restauró su dolor, dijo: Danos, no te dejes llorar ese tono. ¡Después de
seis meses, envíale una copia de tu recibo de ingresos! Qué buena respuesta. Por primera vez en mi vida, entendí el significado completo de la vieja frase que decía: que se ríe de la última, se ríe mejor. Hoy, casi una década después, el hombre sigue siendo un disc jockey en Austin, Texas. Yo... Vivo
en las montañas de Colorado con mi esposa e hijos y hago negocios internacionales con distribuidores en más de veinte países de todo el mundo. Hiciste millones de dólares desde la primera risa, y te puedo asegurar... valió la pena. Que se rían. María Perkins, de Santa Bárbara, ha trabajado en su
empresa durante ocho años y ha alcanzado el tercer nivel de su plan de compensación. Ve su papel en Network Marketing como un canal o puente para personas que, así, tienen miedo de las ventas, y recomienda que sus socios se enfrenten al negocio como consultores profesionales. Para
mantenerse al día con estos años, se reproduce en su propio casete imaginario en su cabeza. No importa si es mi hermano menor, de cuarenta años, riéndose de mis esfuerzos, la gente por la que juro no vendrá, o incluso los amigos que de repente parecían un ex convicto que va a engañarlos con mi
última estafa. todo el mundo me llevó a la cima; ¡Y ahí es donde me voy a quedar! María está convencida de que todos tendremos que ejecutar nuestro propio programa, no otros. Queremos que tengas tanta suerte como Frank, Dennis y María cuando algunos de tus amigos te decepcionan o se burlan
de ti. Más tarde, discutiremos una manera muy sutil de llegar a nuestros amigos para minimizar el rechazo, como el que enfrentan estos distribuidores. Pero esperamos que aprender de sus batallas contra el rechazo le ayude a superar las suyas. El buen vino puede ser un producto obtenido a partir de
uvas amarillas. Convierte tus batallas en fuerzas motivacionales y deja que ese poder te pase por los primeros rechazos. Dennis tiene razón. Todo vale la pena. PREPARANDO PROSPECTOS PARA RECHAZAR El misil puede guiarte en cualquier momento de tu carrera, y el punto es que no lo ves
venir. arma secreta – puede tener muchas formas diferentes y a menudo no es reconocida por el impacto... ¡Y luego auge! Aunque no podemos predecir el posible tipo de rechazo si podemos prepararlo para estas formas más destructivas. Evitar estas armas peligrosas es bastante sencillo si empiezas
a programar a tus profesionales en la web desde el principio, literalmente durante el cierre de la primera reunión de contacto. Imaginemos la situación. Acaba de presentar su apoyo empresarial en un formato determinado, que le explicaremos en medio del capítulo, y está convencido de que tres de los
cinco candidatos que están sentados en su casa están profundamente entusiasmados con el potencial de ingresos. Ellos han hecho todas las preguntas correctas y usted las ha respondido con sus mejores habilidades. Viste el video, explicaste los números simples y claros durante tu presentación en la
pizarra, te diste muestras y finalmente explicaste que la reunión es el próximo sábado en tu casa a las 10:00. Está listo para cerrar los comentarios - comentarios calculados específicamente para advertirles del rechazo y ayudarles a evitarlos antes de que sean golpeados de lado. Estamos
absolutamente convencidos de que la mayoría de las personas que salen de la primera reunión emocionadas pero nunca se conectan o regresan para aprender más son generalmente víctimas de Redwood.So preparar a nuestros candidatos inelificables. Te sugerimos que recuerdes o reformular esta
glorieta para tu propio uso aplicando el plural único según corresponda: Amigos, sé que algunos de vosotros están entusiasmados por el número que escucharon hoy. Me doy cuenta de que querrán hacer su tarea correcta, como lo haría cualquier empresario responsable. Pero afrontémoslo, si
realmente puedes ganar ese dinero un mes y casi retirarte en tres o cuatro años, o al menos tener una libertad personal y económica significativa, tienes que ser estúpido para no apoyarme en este tema. Pero quiero advertirte de las causas profundas del fracaso para que puedas evitarlas mientras
investigas. No tenga miedo de utilizar un comentario como contundente para sus servicios, incluso si parecen muy profesionales o exitosos. No vimos a nadie riéndose de ese comentario. Pero lo que es más importante, esto demostró algo que nuestro liderazgo obvio, una cualidad que necesitas ver
desesperadamente en tu vida antes de pensar en unirte a nuestra industria. La primera causa de error ocurre cuando las nuevas personas de la red escuchan a personas que no saben de qué están hablando. El segundo defracaso lleva a los resultados de no escuchar a aquellos de nosotros que, si
sabemos de lo que estamos hablando, permítanme darles un ejemplo. Es natural cuando estamos entusiasmados con algo, queremos compartirlo con otros. importa si es un nuevo sabor de helado o una buena película, pero no está bien compartir este negocio con nadie hasta que esté completamente
entrenado y busque más para nuestra compañía. ¿por qué? Dado que la principal causa defracaso en nuestra profesión surge de personas que están entusiasmadas con las enormes oportunidades económicas, y corren a decirles a sus amigos o familiares mayores antes de tener una idea de dirigir el
negocio. Es crucial que no le digan nada a nadie hasta que se les haya enseñado una táctica exitosa. Si empiezan a contarles a sus parientes sobre esta industria, les dirán que han perdido la cabeza. Incluso si crees que tienes toda la información, incluso si sabes la verdad sobre el beneficio, e incluso
si tus amigos, vecinos y parientes no lo saben, te dirán que lo es. Así que ni siquiera trates de venderle a tu esposa esta oportunidad sólo llévalo a una presentación tan pronto como sea posible. Sé que crees que eres lo suficientemente fuerte como para no ser influenciado por gente que conoces,
ignorar todo sobre nuestra compañía. Todo el mundo lo cree. Y digamos que eres... Digamos que 20 amigos y parientes lo rechazan y le digan que no sucumbes al peso de tus actitudes negativas. El verdadero problema es: después de que se le diga que no interfiera, incluso si usted hábilmente
demuestra que está equivocado y responder a cada una de sus preocupaciones, no se conecte! Recuerda que una vez que hayas reservado para iniciar sesión en Network Marketing, no puedes enfrentarlo porque equivale a reconocer tu propia estupidez. Y en ese momento, muchas personas estaban
más interesadas en manejar la depresión sin asumir la responsabilidad de sus propias vidas y crear independencia financiera y libertad de tiempo. Por lo tanto, hasta que firme, comprometido y comprometido profesionalmente, NO, y quiero estar enojado por esto, NO se enfrente a sus amigos,
familiares e incluso su cónyuge con este negocio hasta que le enseñe cómo compartir esta información con ellos. Algunos de los mejores candidatos calientes nunca se asociarán con usted, no importa lo exitoso que sea, si se encuentra cara a cara con él de manera inapropiada. Años de experiencia
nos han enseñado que la razón principal del fracaso es encontrar personas que no saben de lo que están hablando. Este es el problema: mantener a amigos y familiares no saben nada sobre el negocio o el negocio de marketing en red. Y en su ignorancia, se sienten incómodos de que debe ser una
estafa. que estás involucrado en el dinero, sientes que no estás realmente comprometido. Por eso van a hacer todo lo posible para salvarlo de un gran error. Cuando digas: Escucha, voy a abrir un nuevo restaurante, puedes estar seguro de que dirán: ¿Estás seguro de que quieres hacer esto?
Entiendo que a la mayoría de los que empiezan a hacerlo mal. Una vez que haya hecho la inversión, su familia y amigos harán todo lo posible para apoyarle en su nuevo proyecto. Cuando digo, abrí un nuevo restaurante. La respuesta será sin duda: Ah, qué bueno ... La negativa de amigos y familiares
es uno de los mayores desafíos del marketing en red. Pero sólo puedes cambiar su actitud si cambias la tuya. Una vez que hayas elevado tu propio nivel de autoestima y confianza, solo puedes ayudar a otros a elevar la tuya (generalmente cambiando de opinión, aumentando el apoyo o el interés en tu
familia, y abriendo puertas a amigos y compañeros). Damos el toque final de nuestra actuación discutiendo la segunda razón del fracaso: no escuchar a aquellos que saben de lo que están hablando. Si alguno de ustedes decide firmar y convertirse en mi socio, también debe estar preparado para



duplicar exactamente lo que ha aprendido. Este negocio es completamente diferente del tradicional, y si van a firmar y luego tratan de romper la rueda, fallarán. Por lo tanto, prométeme que seguirán el sistema o, francamente, me gustaría que no se asociara. Afortunadamente, estamos en una
organización experimentada y sabemos lo que estamos haciendo. Los susurros de 90 días son críticos, y comenzamos a contar a partir de hoy, cuando comienzan a tomar decisiones. Con este diálogo, ponemos fin a nuestros contactos domésticos, casi textualmente. De hecho, mientras los candidatos
se preparan para irse, por lo general les recordamos una última vez: Recuerde, por favor no trate de explicar este negocio a nadie, especialmente a su socio, hasta que se prepare. Para cuando empezaron, ya habíamos empezado a verlos como compañeros. El Lanzacohetes puede ser deformado de
manera bastante efectiva si los nuevos suegros y prospectos lo predicen y lo entienden completamente. De hecho, si entrenas correctamente a tus nuevos asistentes delanteros, en base a los sistemas que desarrollaremos en el libro, el rechazo será el último de las preocupaciones. De hecho, una vez
que los nuevos distribuidores se queden sin candidatos calientes y entren en el mercado frío, el rechazo será uno de sus mejores aliados. ¿por qué? Porque cuando el distribuidor puede determinar más rápidamente que las aguas no escépticas hacia el marketing en red, más rápido el distribuidor podrá
seguimiento después de seis meses y pasar a otras perspectivas más viables sin perder tiempo. La negativa de amigos y familiares es uno de los mayores desafíos del marketing en red. Pero sólo puedes cambiar tu actitud si cambias la tuya, y muchas otras redes, Paul Del Vecchio y Jennifer Talo de
Berkeley, California, todavía están luchando por construir su grupo. Y debido a su visión hipster, su grupo está creciendo... Lentamente. Pero el rechazo es el obstáculo más difícil de superar, especialmente en el primer año. En palabras de Paul: Estoy seguro de que hay personas que entran en la Red
de Marketing con alegría y llegan a la cima con total facilidad, pero este es mi caso. Dejé la escuela y pasé mi joven año detrás de la thea, la guitarra clásica y la filosofía oriental. No tenía recomendaciones en el mundo de los negocios, pasé la mayor parte de mi tiempo aguantando y conduciendo una
vieja camioneta Chevy Model 76 con parachoques roto, cuyo cuerpo no podía manejar. Por naturaleza, tendré que describir mi primer año en Network Marketing como ese diplomático sudamericano que, durante una reunión sin usar en la embajada, trata de describir con sus conocimientos básicos de
inglés porque él y su esposa no tienen hijos: Mi esposa es comprensible. Pero cuando no genera la respuesta que esperaba, lo intento de nuevo: Lo que quiero decir es que no es intimidante. Sorprendido por el asombro de los interlocutores, trato de nuevo probar mi suerte: No, no... Me sentí tan
limitado en mis capacidades de comunicación como lo hice como diplomático, ya que cargué mi camión y me dirigí al distrito financiero para confrontar a extraños en trajes y hablar con ellos sobre un montón de dinero y tiempo libre, y puedo decirles que no han sido desfilados divertidos! Y intenta
sistemáticamente todo lo que existe bajo el sol para evitar el dolor del rechazo, incluyendo el arte de gestionar colaboradores inexistentes, pero cada uno se trata de poner en acción y mantener una actitud positiva abierta. Napoleon Hill, autor del clásico Think and Get Rich, me ayudó a entender que mi
estado mental debe ser de fe absoluta... lo que me comunico con los demás y en mi capacidad de transmitir el mensaje, no sólo la esperanza o el deseo. Para mí, este negocio ha hecho el mejor curso para el desarrollo personal en el mundo. Cuando salí de casa para conocer a un socio potencial,
aprendí que podía crear ideas para los dedos. Puedo tratar de ser recibido por aquellos a quienes ataque; y este es un proceso de un solo paso llamado perseverancia. O puedo evitar el dolor del rechazo; y esta es una fórmula de tres pasos: no digas nada, no hagas nada, no hagas nada.
Sostenibilidad por fe absoluta, nunca puede ser derrotado, y es por eso que sabemos que Pablo y Jenny prosperaron en abundancia. LA RESISTENCIA A LLAMAR A la sociedad, el miedo y la anticipación del rechazo harán que los recién llegados no quieran salir de su hogar. El miedo al lanzamiento
es una de las principales razones del fracaso. Es un fenómeno obvio, pero no es discutido. Los nuevos emprendedores de la red se esconderán en la necesidad de estudiar los productos un poco más o asistir a reuniones durante más tiempo, y ver cómo lo hace el patrocinador una y otra vez, incluso si
ya lo han visto diez veces. Con mucho gusto asisten a varias reuniones de capacitación, invierten tiempo en su nuevo negocio, escuchan grabaciones de cómo mirar y superar objeciones, y generalmente no hacen nada y hacen todo lo posible para evitar el contacto. Luego se involucran en todo tipo de
actividades contraproducentes, sólo para animar, en palabras de la gran Nike Nike de TI (sólo hazlo). Después de días, semanas e incluso meses de trabajo, deciden que el negocio no está funcionando. Al final, ya no pudieron construir una organización. La razón es clara para todos menos para ellos.
Anticipar el rechazo significa lo que se llama una llamada de resistencia, que puede y generalmente conduce al fracaso. A menudo, aproximadamente una semana antes de que se reúnan, escuchamos la esencia de su fracaso en la frase Si algo no sucede pronto, tendremos que encontrar un trabajo
para que se cuenten. Algo puede suceder en el negocio tradicional, pero en el NetworkMarketing, el éxito viene para aquellos que hacen que las cosas sucedan. Por cierto, resistirse a llamar no es una experiencia limitada para los profesionales. Por lo general, los gerentes más importantes son
aquellos que tienen una fobia secreta, no deben ser rechazados, pero tienen miedo de que puedan conducir a ella. Mark patrocinó al alcalde de una importante ciudad del sur, y después de seis meses de actividad cero, le pidió la lista en su mercado caliente. Decodificaba sus primeros 25 nombres,
pero Mark no pudo encontrar un hombre al que el alcalde llamaría. Al final, los más intensos tuvieron que admitir que tenía miedo de llamar a estos amigos porque estaba escribiendo un año electoral y no quería dañar su reputación entre sus electores. Me fui sin llamar a nadie para que no fuera
rechazado. Más tarde recibió una demanda descarada después de una segunda vez en una empresa de Network Marketing por la misma razón que Network Marketing era una estafa. Llegué a esta conclusión sin llamar a ningún candidato.NO que se tomara en SERIOQuienes logró superar los temores
iniciales de recibir, por lo general serán atacados por otros elementos del cohete del rechazo. No es que las mujeres no se lo tomen en serio - las formas más severas de rechazo. Es común para un hombre de interés, aquí en una mujer profesional de Network Marketing le muestra una oportunidad,
creo que algo como, tendré que hablar con mi esposa sobre este negocio en casa. No es el caso de que la mujer no sea eficaz o que el hombre la humille; es que la mayoría de los hombres no pueden identificarse con una futura mujer que trabaja desde casa. Y si estás distribuyendo cosméticos o
cualquier otro producto o servicio con el que puedas 'trelate, es sólo para complicar el problema. Por muy fuerte que pueda ser la líder femenina, en algunos casos el ego masculino no puede ser odiado por sí mismo. En estos casos, el posible rechazo puede ser rechazado por el patrocinador o pareja
masculina que se lee para cerrar la presentación. Esto no es una tendencia de códec, sino parte de la naturaleza inherente y el valor de lo que llamamos cierre bigénico, porque nuestro negocio se basa en el trabajo en equipo. Los resultados en su primer año no deben llevarse a cabo por sí solos. El
trabajo en equipo da a los líderes el derecho a recibir una compensación por el desempeño del grupo. En algunas situaciones, las mujeres han descubierto que los desafíos de género femeninos surgen de ellas, no del mundo exterior. Históricamente, los hombres han tenido más confianza en sí
mismos, mientras que las mujeres siguen luchando con baja autoestima. Durante años, algunas mujeres obtuvieron la independencia financiera de sus maridos y fueron ignoradas por los descendientes de sus trabajos. Reconocemos que esta promesa en los Estados Unidos, pero este fenómeno sigue
prevaleciendo en algunas culturas orientales y entre generaciones anteriores. Las mujeres tienen mucho que ofrecer a esta industria, a sus empresas, a sus cónyuges y asociaciones masculinas y, por cierto, a los miembros de sus propias organizaciones. El problema se debe a la falta de conciencia en
toda la industria sobre cuánto se debe dar a las mujeres y cuán necesarias son las mujeres en el mercado mundial actual. El papel de la mujer está al borde del cambio explosivo, junto con su imagen. Si sospecha que es rechazado debido a la mentalidad que está diseñando, tómese un momento para
trabajar en su crecimiento personal antes de intentar construir una organización. Lea libros, asista a seminarios y escuche las cintas para mejorar su propia imagen. Rodéate de personas positivas que constantemente te recuerden tu valor como persona y las contribuciones que puedes hacer. Elimina
todos los restos de autoestima negativa, todos los entornos emocionales que puedes usar, y estás orgulloso de ti mismo. Es importante entender que tiene grandeza y potencial ilimitado con una cabeza erguida, inmediatamente notará su aceptación general, el éxito en el liderazgo y los ingresos. Tal
vez ninguna mujer en la red Marketing de 45 años de vida es mejor que Kathy Dennison para evitar la transición que puede suceder en la vida de una mujer una vez que comienza a aceptar y proyectar su poder. A los 30 años, Kathy Dennison se despertó con la realidad de que estaba viviendo una
pesadilla. Estaba casada con un abusador y su hija de 12 años estaba sufriendo cuando vio a su madre abusada. Decidió que era hora de actuar. Dejó a su marido y se mudó a la pequeña ciudad de Basalt, Colorado, donde limpió casas para mantenerse a sí misma y a su hija. Mientras que su vida
personal visiblemente comenzó a mejorar en los años siguientes, sus lugares financieros estaban en ruinas. Pero como no tenía un título, no tenía muchas opciones. Kathy siempre ha creído que tiene el talento y la mentalidad para convertirse en millonaria, pero por primera vez cuando conoció a
NetworkMarketing, se enfrentó a negocios ilimitados sin grandes decapitaciones. Cinco años más tarde, se acostará en una playa de San Diego en su casa de ensueño con su actual marido, Mark Rokov, quien comparte sus metas y sueños. Muchas personas conocieron a Kathy Dennison y su notable
historia en richard en OLA 3: The New Age of Network Marketing (*). Pero nadie puede escribir sobre Kathy con la mayor precisión que Mark Yarnell, quien personalmente la patrocinó y guió en los primeros años de este negocio. Cuando conocí a Kathleen Dennison en Aspen, Colorado, en 1987, era
una madre soltera que vivía en un apartamento de una habitación e hizo lo que su familia podía hacer con su casa de bajos salarios. Le pedí a nuestro agente que nos ayudara a encontrar una ama de llaves porque nos visitaron tanto que pronto nuestra casa se convirtió en una especie de hotel. (Te
digo que si te mudas a Aspen, verás cómo los quieren tus amigos. que él le dio cuando ella se separó. Cuando Kathy vino a mi casa el primer día, me impresionaron dos cosas: primero, ella era obviamente extrovertida; en segundo lugar, tenía un entusiasmo, una sonrisa muy cálida, y aunque trabajaba
como sirvienta, sin duda era un hombre con un don de la gente. Naturalmente vino viejo Yarnell, queprospectos, como suele suceder cuando me encuentro con alguien con una fuerte personalidad. Sin embargo, en a Kathy, reprimí mi entusiasmo tan pronto como ella apareció, principalmente porque
quería pasar un año entero esquiando, dedicado a la crianza y escribir la primera edición de mi libro El poder de la Web. Y realmente estoy violando mis propias enseñanzas, a pesar de que estoy inscribiendo nuevos distribuidores que no juegan a ser Dios, lo que significa que nunca trato con
perspectivas, y siempre acepto que todo el mundo tiene el potencial de tener éxito. Decidí que, a pesar de su entusiasmo, no apoyaría a mi mukuka en una ciudad de 2.000 habitantes, porque sus posibilidades de leotardo eran mínimas. Qué tonto fui. Después de despertar de mi estupor y los lacocks,
Kathy se apresuró a conectar todas las perspectivas posibles para Basalt y Aspen, luego se mudó a San Diego y gradualmente construyó un negocio que la convirtió en una multimillonaria. Después de haber confesado mi propia insensatez a la predestinación de la niebla, nunca más decidí romper la
única regla final de nuestra industria: Hay una semilla de grandeza en todo. Nunca evalúe ningún proyecto por ningún motivo. Casi una década después, Kathy Dennison es una de las heroínas de la cadena. A medida que más mujeres como Kathy se unan a nuestra industria y continúen escuchando
más historias emocionales y financieras sobre la pobreza a la riqueza, las mujeres seguirán tomando posiciones de creciente importancia. Y como Richard More señala tan correctamente en Wave 3: el resbalón de Denison la ayudó. Unos años más tarde, pasé por la humilde novela millonaria. En 1997,
Kathy fue nombrada una de las 10 mujeres distinguidas según la Guía Internacional de Jerry Hoffman para Ning Marketing.In el invierno de 1997, pasamos la tarde esquiando en Suiza, y cuando llegamos a casa, vimos la luz roja familiar en nuestra máquina telefónica, que señala que hay un mensaje.
Este sencillo mensaje de dos minutos significa tantos de nosotros como cualquier otro logro de nuestras vidas. Mark presionó el botón, la máquina de rebobinado, y había, con una voz rota, nuestra asociada Cathy Dennison. Su mensaje fue sólo Gracias por creer en mí! Esta tarde, Kathy y su
maravilloso socio y esposo Mark Rowe recibieron a un millonario de su sede para ganar más de un millón de dólares y así formar parte del exclusivo club millonario de la compañía. Kathy era una traficante de drogas y agradecida, y su mensaje era tan conmovedor que nos sentamos y lloramos en
silencio lágrimas de alegría. En este corto tiempo, se realizó el objetivo que más nos dirigía a la Red de Marketing. A día de hoy, escribir, sin cometer errores, que puedan quitarle todo lo que poseemos – nuestros desagradecidos, todos nuestros socios, casas y coches – y nuestro compromiso con el
Marketing en Red estará plenamente justificado por nos sentimos esta tarde por Kathy y Mark. Rara vez, si lo hay, la historia de nuestras vidas ha tocado en el centro mismo de nuestro ser, ya que el mejor mensaje de Kathy tiene fuerza interior, convicción personal y un sentido inequívoco de su valor
que le permitió ascender de criada a millonaria. Creemos que hay miles de mujeres que son iguales a ella, y cada una de ellas puede ser capaz de liberarse de sus horarios limitados. A cualquier mujer que pueda sentirse atacada por la raqueta de rechazo debido a su coche – las batallas impuestas
con una imagen personal negativa, nos ofrecemos a elegir otra mujer exitosa cuando era niña. Que los acompañe de camino a casa y duplique sus pasos para éxito.NO aceptar el rechazo personalmente, los nuevos socios deben aprender que sin gratitud no es eneriperal. Para una camarera que
ofrece café en un bar, el cliente puede decir que no gracias; no en este momento. Incluso pueden decir que ya tengo, gracias o no me gusta el café. Pero ninguna de estas respuestas la hará llorar porque todos sus clientes la han rechazado. Sin embargo, esto es comparable a lo que sucede con los
nuevos distribuidores. Se toman NO, de cualquier manera que se ha dicho, demasiado en serio. En nuestra industria, negarse a participar en esta oportunidad generalmente significa que este no es el momento adecuado para mí. A veces significa que no me gustan las ventas directas. Pero nunca
quiere decir que no me gustas. Tenga en cuenta que la búsqueda de marketing en red es un proceso de tamizado. Como camarera que ofrece café, estamos buscando la artesanía que le gustaría tener lo que ofrecemos. Aceptar NO ES sólo parte del proceso de búsqueda para aquellos que dicen SI.
Tenga esto en cuenta: de las primeras sesenta y siete personas en contacto, sesenta y seis dijeron NO. Este comienzo lento se debe en parte a que Mark dejó su mercado caliente. En ese momento, era ministro de Trabajo y sentía que era un conflicto de intereses convocar a la gente a su asamblea.
Por eso comenzó con un mercado predominantemente hostil. Más tarde, pude conectar a varios feligreses después de que estaba seguro de la estabilidad a largo plazo de su compañía. Pero su primera estancia fue contactos fríos, y todos menos uno, incluso se negaron a atacar una presentación.
Mark sintió que estaba dejando el mismo movimiento, y de hecho su patrocinador lo hizo esta semana. En su lugar, Mark llamó a su mentor Richard Cal, quien lo persuadió para quedarse en el negocio. Si el patrocinador original de Mark no hubiera sido ayudado por el rechazo y continuado, en cinco
años habría recaudado más de un millón de dólares solo para el grupo de Mark. Cuando nos casemos y nos fusionemos en 1991, la cifra duplicó esa cantidad. Eso es lo que el rechazo de cohetes puede costar a una persona. El rechazo del hombre es una de las emociones humanas más fuertes que
se pueden experimentar. Pero, como todos sabemos, la vida debe tener un equilibrio, y si tenemos una negativa, debe haber aceptación. Saber cómo lidiar con esto es una tarea constante. Por un momento, el rechazo casi hizo que Phil Mims de Grapevine, Texas, dejara la red. Como esta pregunta:
Tuve una buena carrera de diecisiete años en el minorista de joyas antes de unirme a Network Marketing. Esta carrera me ha dado un buen estilo de vida, grandes amigos y un profesional del ego. La transición al Network Marketing significa comenzar de nuevo y elogiar mi zona de confort. Cuando me
acerqué a mis amigos, familiares y socios comerciales para ser mis clientes o socios, vi que las personalidades estaban cambiando. Mis amigos se extendieron y se distrajeron. Mi familia empezó a escabullirse. Mis compañeros estaban preocupados por mi salud mental. Los lastimé por aprovecharme
de ellos aprovechándose de nuestra amistad. Sólo quería decir que todo está bien, no importa y volver a mi zona de confort y la vida de mi joyero seguro. Casi renuncié a la red. Seguí sintiendo que en los primeros dieciocho meses en Network Marketing, porque Misamigos eran importantes y su
adopción fue crucial. Aceptar NO es sólo parte del proceso de búsqueda de los reclamantes. En ese momento, me sentí conmocionado. Algunos de mis socios me lo agradeció. Me agradecieron su ayuda y por haber experimentado grandes cambios en sus vidas. ¡Wow! La confesión hizo que mi
corazón se destacara y mis ojos se llenaron de lágrimas. Empecé a entender que si me iba y volvía al negocio de la joyería, tal vez perdería a mis nuevos amigos y socios que realmente me agradó más. Están en busca del éxito, la paz y la libertad. Las empresas tradicionales ofrecen estas cosas para
un grupo pequeño, mientras que en Le Network Marketing el éxito es posible para muchas personas. Recordé que casi me rendí debido a mi orgullo herido, me ayuda a tomar lo que mis compañeros se enfrentan. Deshacerme de mi antigua personalidad y convertirme en una nueva persona fue una
transición dolorosa. Lo más difícil que tuve que hacer fue salir de la zona de confort en Mercadojoyero. Pero como resultado de mi nueva libertad y crecimiento personal y sentimientos de gratitud, encontré un área mejor y más grande de desconfort. Siempre estaré agradecido a Dios porque abre
puertas, da el valor de pasar por ellas, y No hables con suficiente gente Si sólo hablamos con una docena de personas en una semana, rechazar a los pocos se convierte en lo más importante en la vida. Si nos mantenemos en el camino de unas pocas docenas a la semana, el rechazo no causa ningún
problema, porque pocos siempre se involucrarán! Recuerde esta ley de balance: aumentar el número de contactos y desmitirá el impacto del rechazo. Susan se conectaba con un promedio de diez personas a la semana porque era a tiempo parcial y estaba muy ocupada. Mientras trabajaba en su lista
de mercado caliente, tuve un gran número de respuestas positivas. Cinco personas prometieron asistir a su reunión el martes por la noche para obtener más información sobre la posibilidad. Dos estaban presentes, pero ninguno de los dos reclamó. Sólo estaba pensando en los tres que no estaban
presentes, y que ni siquiera tenían la cortesía de llamar para dejar de fumar. Cuatro semanas más de rechazo de esta especie y dejaría el negocio, ¿por qué? Porque sus perspectivas eran muy pequeñas. Susan puede ser una candidata hipotética en nuestro ejemplo, pero estas bajas cantidades de
prospectos pueden, y sucederán, hacer que las leyendas futuras se desvíe de los negocios, rechazadas por el rechazo. Si trabajas a tiempo parcial, a menos que te pongas en contacto con cinco o diez prospectos de perdía, no estás seriamente interesado en este negocio. Como trabajador a tiempo
parcial serio, estas cifras también deberían aumentar como trabajador a tiempo completo, pueden aumentar a treinta o más por día una vez que entre en el mercado frío. Asistir a reuniones y folletos de lectura no se considera en tiempo real. Cuando inicia su negocio, si su objetivo es crear una
organización, debe dedicar el 80 por ciento de su tiempo a buscar perspectivas. Cualquier otra actividad es innecesaria hasta que alcance un nivel exitoso. No se convirtió en asistente profesional a la conferencia. ¡Sal de las gradas y entra en el campo de juego! A diferencia de Susan, cada uno de
nosotros se puso en contacto con un gran número de personas cuando comenzamos a construir nuestras organizaciones individuales. Antes de casarse con Renee, el mayor que golpeó a Mark fue despedido cuando seis de sus siete hombres de su primera línea se retiraron y entraron en el mercado
de escrituras, allá por 1986. No perdió sólo seis de los siete distribuidores, perdió grandes líderes. Ese es el mayor rechazo. Una vez más, Richard Cole recibe el apoyo de mantenerlo enfocado en la importancia de la perseverancia. Considera que la influencia de la motivación de Richard le permitió a
Mark tener dos grandes victorias: primero, el distribuidor ejecutivo restante hoy nos trae más del 50 por ciento de nuestros ingresos. En segundo lugar, a medida que Mark seguía aso associatediendo con muchos otros siete funcionarios cualificados cualificados que pronto tomarán el lugar de los que se
han ido. Recuerde: esta es la magnitud del número de pistas con las que nos ponemos en contacto nos impide sobrecargar el rechazo de algunos de ellos. La búsqueda de clientes lleva a hacer que el rechazo sea lo más importante al conectarse con muchas personas que se centran en aquellos que
dicen Sí. Si te contactas con cien personas en el transcurso de una semana, veinte de las cuales tienen sí, estoy interesado en explorar lo que me ofreces y ochenta dice que no, gracias, tu atención estará en lo positivo. De esos veinte, se conformará con los tres que son socios, no los años ochenta,
que no son internos. Por otro lado, si se contacta con sólo diez personas, dos de ellas están interesadas pero no conectadas, su atención se centrará inevitablemente en los diez que se han ido. NetworkMarketing comenzó como un juego de números y se convirtió en un negocio de personas, como una
organización legítima fue construida excitados denetworkers. EL SYNDROME DE FOCUS Muchas personas cometen el error de atraer el rechazo presentando un enfoque muy cercano. En general, promueven un producto o un departamento separado de su empresa, en lugar de generar un amplio
interés haciendo hincapié en el aumento de la inguinación y el tiempo libre resultante de los pedidos de productos y servicios que se suelen utilizar. El marketing en red está más inextricablemente concebido para interesar a todos. No pretende ser un club de élite, ni es eficaz si promueve una línea de
productos. Sin embargo, este es un error que tanto los principiantes como las personas experimentadas cometen. Recuerde: esto es simplemente la magnitud del número de clientes potenciales que encontramos evitando el rechazo excesivo de algunos deellos. Algunas personas no hicieron tanto
como deberían haber ganado cuando su compañía añadió una interesante línea de comer a principios de la década de 1990. Y la razón es obvia: todas las estimaciones muestran que alrededor del 30 por ciento de la población usó suplementos vitamínicos en ese momento. Por lo tanto, siete de cada
diez personas que fueron contactadas mostrándoles sólo la nueva línea de alimentos no estaban interesadas en el enabsoluto. No podían relacionarse con los productos alimenticios y no estaban listos para cambiar su comportamiento. La línea original en la que la empresa se compone de productos de
cuidado personal. 100 por ciento de los baños de la población, afeitarse, usar humidificadores y desodorantes, y cepillarse los dientes razonablemente regularmente. Por lo tanto, el éxito habría sido más amplio si ambas líneas de productos se hubieran propuesto en las presentaciones y, por lo tanto, se
hubieran evitado problemas innecesarios creados por el alcance del enfoque. Más importante aún, deben ser A través de American Dreams: Mucho dinero y tiempo libre. Casi todo el mundo está interesado en formas de hacer una fortuna. Es por eso que necesita centrar sus representaciones en la
libertad personal y financiera, asegurándose de que llamó la atención de sus candidatos a sus productos, servicios y diferentes líneas. Con este enfoque integral, las leyendas finalmente están construyendo organizaciones grandes y dinámicas. TRANSFORMANDO EL RECHAZO EN LA MOTIVACION
POSITIVA John Corkill trabajó para una gran compañía de seguros durante diez años, en la misma compañía donde su padre trabajó durante más de cuarenta años. Realmente disfrutaron trabajando juntos y compartiendo una historia de éxito. Cuando la política corporativa se volvió insostenible, John,
con la comprensión de su padre, fue a trabajar con un competidor durante sus primeros ingresos tripóricos. Durante los siguientes cinco años, sus ingresos alcanzaron un número de seis cifras; entonces, debido a la fusión, fue despedido. En ese momento, su padre era responsable de iniciar una nueva
división en la compañía de seguros original y le ofreció a su hijo a tiempo completo, pero la compañía sólo podía pagarle una fracción de su salario anterior. Una semana antes de tomar el puesto, John se reunió con el equipo de marketing. Encontró la compañía adecuada e inmediatamente decidió
dedicarse a tiempo completo. Después de recibir la noticia, el comentario del padre de John fue: Hijo, supongo que todos deberían hacer algo. Sin embargo, si no tienes éxito en esto, siempre puedes vender maquillaje, porque una de las empresas más importantes tiene su sede aquí en Dallas. Hagas
lo que hagas, espero que no vengas a mi casa y trates de presionar a tu propio padre con tus productos. Sé todo sobre marketing en red. Estos tipos ganan $200 al mes, y nueve de cada diez fallan. Juan le asegura a su padre que es comprensible que no apruebe el nuevo camino que ha elegido y que
no quería confiar en su padre para la familia normal. Como John no se defendió, algo cambió en su padre, que parecía darse cuenta de que estaba tratando a su hijo como un aventurero avanzado. Le pidió a John que se sentara y comenzó a preguntarle sobre sus metas. Cuando su padre se
convenció de que su hijo estaba plenamente comprometido con el de diez que triunfó, como lo hizo en la compañía para la que ambos trabajaban, la relación padre-hijo fue restaurada. Para John, la historia del rechazo -un hecho- de la aceptación de su padre se convirtió en una fuerza alentadora que
lo motivó a permanecer en su nuevo negocio de redes. John no sólo está bien en el camino, aprecia el rechazo de su padre y su eventual aceptación, sino que también planea dejar de trabajar al mismo tiempo que su padre se retira para ayudar juntos a la riqueza con su padre por ayudarlo a empezar
con el pie derecho. La respuesta de rechazo se puede redirigir y transformar en una fuerza apostánica para construir su negocio. RESUMEN + Fallo en el Marketing en Red suele ser el resultado de dos problemas: 1) El enfoque argumentativo del nuevo distribuidor para encuestar a las personas para
su primera línea que ya han demostrado que este no es el momento adecuado en sus vidas.2) El concepto erróneo de que el objetivo es superar las objeciones asociadas con las personas a toda costa, y luego arrastrarlos a la línea de meta a través de los sistemas de motivación y gestión.+ Si los
candidatos en el mercado caliente o se abordan adecuadamente Lo rechazarán sólo si no es el momento adecuado en sus vidas, en este caso volverás lentamente y probarás cada sísmico de nuevo.+ Rechazo es tu aliado, no tu oponente, y si lo manejas adecuadamente, acelerarás tus actividades de
contacto y predisposición a un resultado positivo.+ No hables de tu negocio con amigos o familiares hasta que hayas estado comprometido y preparado (asegúrate de enseñar esto al final de tu presentación)+cuando comiences a hablar a sus perspectivas, usted tiene la oportunidad de elegir circuitos
mentales:1) Usted puede esforzarse por ser bien recibido por aquellos que nos acercamos predispuesto a ser llamados de nuevo.2) Usted puede tratar de evitar el sufrimiento del rechazo si no dice nada, si no se hace, si no es nada.+ Perseverancia, junto con la fe absoluta, nunca se puede superar.+
Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y
amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu
familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo deseado de tu familia y amigos.+ Cuando no recibes el apoyo
deseado de tu familia y amigos.+ el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de
su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos .+ Cuando no recibe el apoyo
deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos.+ Cuando no recibe el apoyo deseado de su familia y amigos. familia y amigos.+
Cuando no recibas el apoyo que deseas de tu familia y amigos.+ , comienza centrándote en tu propia actitud y los cambios en su nutrición serán una consecuencia lógica.+ Una vez que hayas sido entrenado, inmediatamente comienza a recoger tu teléfono y llama a la gente en tu lista.+ No dejes que la
resistencia a las llamadas y el miedo al rechazo te detengan una vez que hayas sido entrenado, inmediatamente comienza a recoger tu teléfono y llama a la gente de tu lista.+ No dejes que la resistencia a las llamadas y el miedo al rechazo te detengan una vez que te detengan, inmediatamente
comiences a recoger tu teléfono y llames a la gente de tu lista.+ No dejes que la resistencia a las llamadas y el miedo al rechazo te detengan una vez que te detengan, inmediatamente comience a recoger su teléfono y llame a la gente en su lista.+ No deje que la resistencia a las llamadas y el miedo al
rechazo lo detengan. Antes de comenzar tu aventura de Network Marketing.+ Confié en tus líderes de patrocinio.+ Recuerda que estás en el negocio. usted mismo, pero nunca está en este negocio.+ Ya que es un patrocinador, sus clientes potenciales lo ven como su mentor y líder.+ Si se siente baja
autoestima, lee, estudia, escucha cintas, visita la medianoche y hace todo lo posible para trabajar en su crecimiento personal.+ A medida que usted crece personalmente, también lo hará su negocio de red a medida que su negocio crece para crecer. por lo que se desacelerará y a menudo se centrará
en aquellos que han rechazado la oportunidad, no aquellos que han aceptado la invitación para encuestar el negocio.+ El crecimiento de su negocio será directamente proporcional al número de personas que han rechazado la oportunidad. Conéctese diariamente y regularmente.+ Después de los
primeros noventa días de Hot Marketing, NetworkMarketing es un número de juego. Esto se convierte en el negocio de las personas cuando los distribuidores comienzan a interactuar con sus patrocinadores para construir sus organizaciones.+ El rechazo no debe tomarse personalmente, pero como un
simple remedio que la persona no está en el momento adecuado en sus vidas.+ Con cada onza de entusiasmo fiel para darse el incentivo necesario para hacer este negocio correctamente.+ Si se pone en contacto con algunas personas , el rechazo será para usted lo más grave de su vida; Si se puso
en contacto con un gran número de personas, su atención se centrará en quién dijo que sí.+ Evitar cometer el error de presentar un enfoque demasiado limitado mediante la promoción de un solo producto o línea de su empresa. Debe crear un interés amplio, destacando cómo aumentan los ingresos y
los horarios para los ingresos lucrativos de la generación de pedidos de productos y servicios de uso común.+ Al vender: 1) Usted ofrece a sus clientes la oportunidad de revender de nuevo.+ Cuando se venden:1) Ofrezca a sus clientes la oportunidad de redirigir sus gastos en productos cotidianos que
ya utilizan.2) Capacitar a sus clientes para todos sus nuevos productos o servicios para ayudarles a cambiar sus hábitos de consumo.+ Es posible redirigir los rechazos. para convertirlo en un poder apolysing para construir su negocio. Capítulo 2 - EVITAR LA GESTION TRAP (Fortalecimiento de la
autosuficiencia antes de la dependencia)Network Marketing se basa en una filosofía de construcción de equipos utilizando la filosofía de supervisión. Tal vez la razón principal del fracaso en las redes es la creencia equivocada de que debemos manejar nuestras cuerdas. Es muy común que después de
que los nuevos socios pasan los primeros dos o tres meses buscando diez o quince amigos, en última instancia se sorprenden de hacer que estas personas tengan éxito - esto es lo que llamamos Trabajo de Gestión. Debemos subrayar que hay una diferencia significativa entre gestionar y apoyar a una
organización asociada. El rendimiento de la función de la empresa de servicios significa que las nuevas personas de la red pasan un tiempo desproporcionado con una o más líneas partidistas, a riesgo de cerrar a todos y todo lo demás. Crea una falsa adicción haciendo cosas por los demás en lugar de
enseñar y animándolos a hacerlo por sí mismos. La trampa de administración causa dos problemas graves para aquellos que reconstruyen el negocio. En primer lugar, produce distribuidores débiles y apoticos, porque otro es hacer el trabajo por ellos. En segundo lugar, mientras gestiona otros, el
operador de red está perdiendo un tiempo valioso, que se puede utilizar para buscar y buscar nuevos distribuidores para su primera línea. Y recuerda: nuevo es el alma de cualquier organización. El patrocinio constante de nuevos socios aporta vitalidad a todas las empresas. Si dejas de buscar antes de
ganar lo suficiente para vivir juntos, pierdes tierras valiosas. Peor aún, ya que esto está fuera de lugar, donde se predica con el ejemplo, sus líderes lo emularán y por lo tanto todos serán administrados por tierra y nadie lo esperará. Por otro lado, el apoyo de la organización es parte del enfoque del
equipo inherente a la Marketing.It de la Red implica responder a las solicitudes legítimas de cada uno de sus socios para ayudarles a convencer a un candidato serio o alentarlos cuando se sientan deprimidos. En este capítulo, intentamos describir la diferencia entre crear dependencia de su
organización y aumentar la autosuficiencia. Es esencial que los jugadores de red novatos reconozcan la diferencia entre las prácticas productivas y las ineficaces que causan tiempo de retransmisión. La sangre nueva es el alma de toda organización. Patrocinar nuevos socios aporta vitalidad a cada
negocio. SPONSORSHIP DE LA FAMILIA Y TRABAJO PARA TEHNMARK descubrió las deficiencias de la supervisión de la pata de la propia familia en la forma más difícil cuando conecto a su padre. Ella misma cuenta la historia: Realmente duele que mi padre me dijera, Hijo, hazme sentir
avergonzado y hacer el ridículo a nuestra familia en Missouri al ser vendedor de una de estas estafas piramidales. Estoy herido porque siempre amo y respeto a mi padre. Nunca gano mucho dinero, pero si hago mi propia compañía de publicidad y relaciones públicas. También escribió dos nuevos, uno
de los cuales, Mantrap, se convirtió en un bestseller en 1948. Papá era un hombre orgulloso que siempre me decía que la integridad es más importante que la riqueza y que nunca hace negocios con alguien que no inspira confianza al darle un apretón de manos. Cuando tenía 16 años y era estudiante
de segundo año en Glendale Hill High School en Springfield, Missouri, papá dejó el campo de escribir novelas y artículos de periódicos para crear una agencia de publicidad. Me llevó mucho tiempo ser confiado con la tarea de buscar clientes. Dijo que si quería un cliente para nuestra agencia, me
dejaría escribir eloorigen. Estaba tan emocionada que huí y tuve un cliente en la primera semana. Se llamaba Jerry Vaughn, y se estaba preparando para abrir un nuevo veterinario en un pequeño centro comercial cerca de nuestra casa. No sé cómo, supongo, con el poder del coraje y el entusiasmo,
convencí a Dios para que me diera una oportunidad. Volví a la oficina de papá sin poder aferrarme a mí mismo y decirle las buenas noticias. No recuerdo una oportunidad cuando papá estaba demasiado entusiasmado con algunos de mis logros, pero me di cuenta de que era feliz. A lo largo de los
años, Escribí originales y fui el creador de notas para los clientes que coleccioné en el camino. Algunas de mis campañas publicitarias fueron bastante bien recibidas, mientras que otras no eran tan inexplicables. Pero todos estos años, papá me apoyó y me animó. Eso fue hasta seis meses antes de mi
graduación. No me di cuenta en ese momento, pero papá realmente quería aliviar el estrés. Obviamente, en mi ignorancia, no podía ver su deseo de que después de mi graduación – que, por cierto, nunca sucedió – me interesaría ser su compañero, y tal vez incluso un día me haría cargo de toda la
agencia. Tenía otros planes. En retrospectiva, supongo que mi declaración hecha en la reunión familiar de 1971 de que tenía la intención de entrar en el seminario y convertirme en ministro realmente lo lastimó. Más tarde, descubrí por mamá que lo veía como un bozal en la cara, después de todos los
años de trabajar juntos. Pero así es la vida. Unos años más tarde, me convertiré en ministro, después de una serie de trabajos como vendedor. Así como mi padre aceptó mi ministerio y comenzó a contar con orgullo a sus amigos cómo había crecido la iglesia de su hijo, le dije algo que nos haría
arrepentirnos durante casi un año. Le dije por teléfono que me hizo distribuidor de una nueva compañía de marketing en red. Nunca olvidaré el incómodo silencio de dos minutos que sucedió cuando le pregunté: Papá, ¿puedo enviarte un champú genial? Sé que te va a gustar. Callado. Después de
unos minutos – minutos, que parecían una hora cada uno – rompí el silencio incómodo, preguntando en qué dirección quería que el champú eslogan. Ahí es donde filmé la proverbial frase: Esto es importante para mí, hijo. Vas al seminario, te conviertes en sacerdote, ahora te dejas. Eres un desertor.
¿Cómo puedes des honrar el apellido uniéndote a una pirámide? Está colgado bruscamente. Por supuesto, me sentía insatisfecho con el rechazo. Pero todo eso cambió cuando un año después me llamó y me pidió disculpas. Papá había aprendido a través de mi hermana que ya había construido una
red significativa y ganado más de un mes de lo que habría tenido en un año. Mi nombre es y felicidades por mi éxito. Entonces sé honesto sobre tu salud. Su estrés le causa problemas cardíacos y además de disculparse por juzgarme tan duramente, también he alentado a cualquiera que pueda
ayudarlo a salir de la carrera de ratas en relaciones públicas. Es todo lo que necesitaba. La semana siguiente, abordé un avión a Missouri para conectar a mi padre y sacarlo del negocio tradicional. Yo era sensible a la oportunidad de ayudar a mi padre a cambiar su vida. Y la razón por la que explico mi
pasado en este detalle es que pueden entender mis motivos para un deseo desesperado de ayudarlo. Esta fue mi primera experiencia con la trampa de administración más aterradora, es decir, la supervisión de los subs. Antes de destacar mis errores, quiero que el votante entienda completamente la
situación. Y quiero hacer todo lo posible para evitar esta devastadora trampa porque es contraproducente y es una consecuencia del fracaso. Nuestros padres, hermanos y amigos más cercanos son los que nos atraen a la trampa de la gestión. Pasé cuatro meses en Springfield, Missouri, ayudando a
mi padre a desarrollar su organización. El problema era que la gente de papá me veía como un líder porque estaba haciendo todo por él. No sólo eso, sino que el resto de mi grupo estaba sufriendo porque no podía responder a sus preguntas. Los cuatro meses que pasé dirigiendo a mi padre y a su
grupo fueron los más contraproducentes de todos mis trabajos. Lo único realmente clasificado que obtuve fue que aprendí la destrucción que resultó de ver alguna línea desde mi red, e inmediatamente comencé a incluir este concepto en mis sesiones de entrenamiento para evitar que comean el mismo
error. Cuando salí de Springfield, todo lo que había construido comenzó a desmoronarse inmediatamente. La nueva gente en la primera fila de mi padre me vio como su mentor, y cuando ya no tenía tanto tiempo para apoyarlo cuando vivía en Springfield, muchos se sintieron indefensos y renunciaron al
primer mes. Papá estaba decepcionado de no tener idea de cómo dirigir a esta gente y no lo veían como su líder. Convertí a mi padre en un hombre discapacitado porque, a efectos prácticos, me convertí en el director de una familia adulta. Pero esa es la tragedia de Burdader: papá tuvo la capacidad
de tener un gran éxito en el marketing en red. Tiene la capacidad de comunicarse, le encanta trabajar con la gente y es absolutamente competente en el mundo de los negocios, lo que le permitiría construir y expandir una organización exitosa en todo el mundo. Pero lo arruiné por ti. Lo amaba tanto y
estaba tan comprometido con su éxito que, sin advertirle, convirtió a un hombre fuerte en un hombre débil1. Mi padre ya no está aquí, y mi padre ya no está aquí. murió el año pasado. A veces, sentado en la intimidad de mi estudio, pensando en papá, en secreto quiero que un ángel aparezca con una
varita mágica para dejar una placa de oro en sus cenizas, para ser dejado atrás: Aquí yace un hombre, Dwayne Yardelli, que podría haber sido mucho más importante si su hijo no lo hubiera amado tanto. Ahora no me siento culpable. Papá y yo teníamos una gran vista hacia el final. Mi siguiente paso
fue ir directamente a Orlando, donde mi hermana Melissa era una pequeña analista. Tupperware. En el caso de mi hermana, tenía buenas razones para caer en la trampa de la administración, o al menos fallé porque me pareció que tenía un conflicto de abnismo. Debido a que Tupperware es una
compañía de ventas, Melissa cree que es inapropiado para ella construir una red en otra compañía. Admiro la sudecisión, y de nuevo decidí manejar a todos sus socios. Comuníquese con sus líderes, capacitelos y apoyándolos, porque Melissa no pudo romper la confianza que Tuppervar depositó en
ella. Una vez más, y sin advertirle, fui víctima de este papel administrativo. Mientras tanto, todas mis otras organizaciones en todo el país sintieron la decepción de poder contactarme porque estaba demasiado ocupado dirigiendo mis grupos familiares. Durante un tiempo, cuando regresé a mi casa en
Aspen, Colorado, pude pasar más de ocho meses construyendo grupos para mi padre y mi hermana. En un año, ambos habían estado nadando, y casi todos en sus organizaciones se habían rendido, o se habían convertido en sólo consumidores del producto. Había perdido tanto tiempo y, peor aún,
amándolos demasiado, les había quitado sus esteroles de liderazgo. Por suerte, papá reclutó a dos compañeros de clase y Gary Turner y Jim Grunid. A lo largo de los años lo han hecho bien, pero eligieron seguir otros caminos y hoy no obtenemos ni un centavo de los esfuerzos por haber trabajado
duro con conocidos. Al ponerme en el lugar de cuidar de mi groupi, serví para reducir mis ingresos, para poner en cuclillas las oportunidades que mi padre y mi hermana tenían para tener éxito, y para salir del camino casi una vez. La verdad es que si hubiera pasado una semana en cada ciudad
entrenando a papá y Melissa, entonces ambos estarían listos para construir sus grupos. Si están solos en Network Marketing y sin apoyar a los miembros de la familia, hay mejores maneras de transformarlos sin tratar de forzarlos a hacer negocios y luego hacer todo por ellos. Si cambiamos a los
demás, tenemos que empezar por cambiarnos a nosotros mismos, y los cambios en su comportamiento serán una consecuencia. La verdad es que la herencia, la suerte y las circunstancias nos dan menos poder que uno que nos da una idea de lo que realmente creemos que es posible para nosotros
mismos. Jimmy Kossert de Renton, Washington, es una de las legendarias personas de altos ingresos de la industria. Pero necesito un coche- la evaluación temprana de la mañana para romper un círculo familiar que ha dominado a su familia durante más de un siglo. Nos explicó a su manera: Casi al
final de mi primer año en NetworkMarketing, decidí, a las cinco, romper el círculo de la pobreza que estaba presente en mi familia en el corazón de varias generaciones. Todo el mundo que se conectó se quedó... todo. Todos los que amaba dijeron que no. No tenía ingresos, no tenía oportunidad de



volver a la espiral descendente en el mercado inmobiliario – con la esperanza de recuperar financieramente – ninguna experiencia en otras áreas, la educación universitaria, no hay deseo de perseverancia. Mi bisabuelo no tenía educación, como mi abuelo, mi padre, y ahora lo hice. La pobreza, pensé,
es una herencia en mi familia. Mi esposa y mis hijos dormían en paz, y mientras miraba a esta gente, amaba tanto, y nuestro futuro incierto, una luz deslumbrante me atrapó. Tal vez todos mis antepasados, al mismo tiempo, lamentaron el mal movimiento que había tocado, pero a diferencia de ellos,
tenía un as bajo la manga. A diferencia de la injusticia, tuve el privilegio de estar en una gran empresa donde la gente gana ingresos ilimitados. A ninguno de mis antepasados se le dio esta oportunidad. Yo, Jimmy Kossert, fui elegido para dirigirlo, eliminando la carga de servicio y mediocridad que
llevaban todos mis antepasados, que nunca tuvieron el privilegio de restaurar la prosperidad voladora del árbol genealógico. Al acercarme a las carflicciones en la cama de mis hijos de un año, declaré en silencio: haría por ustedes lo que mi bisabuelo habría hecho si tuviera la misma oportunidad. Voy a
terminar esta carrera y ganar. A partir de ese momento, corrí para romper el ciclo de la pobreza. Sé que lo malo diría lo mismo si fueran bendecidos con un ingreso indefinido. Mi riqueza sirve ahora como homenaje al obispo, que perseveró en todo lo que hizo, en una generación que no ofrecía
oportunidades de riqueza ni de libertad de tiempo para las personas pobres e irresistibles. Ninguno de mis hijos tendrá que sentarse a .m y sentirse deprimido de que estén empobrecidos. Gracias a Network Marketing, el ciclo se ha roto. EL COMPLEJO DE LOS MESIAS Ya que ambos provienen de
campos teológicos, sabemos lo que es una caída en el complejo del Mesías, que es muy similar a una trampa de gobierno, pero con mayor atención a salvar a la gente. En nuestra experiencia, en un momento u otro, queríamos salvar el mundo y a cada persona que patrocinamos. Cada vez que
encontramos una buena persona, especialmente si parece ser salvada, terminamos pasando gran parte de nuestro tiempo administrando esa persona y su organización. Pero eso no tiene sentido, al igual que Renee y lo doy vuelta una y otra vez. Eso es irónico. Aquellos socios que necesitan por lo
general se convierte en el más exitoso. Por ejemplo, estamos investigando el caso de Dennis y David Clifton, los hermanos Texas. En este microscopio, Dennis es un estudiante de doctorado en la Universidad de Texas, y David era detective en el Departamento de Policía de Houston. Mark
inicialmente pensó que los había ofendido de alguna manera cuando dejaron de llamarlo todos los días. Pero sabía que no lo necesitaban. Le hicieron confirmar su negocio inquebrantable y les ayudaron a cerrar, pero por otro lado, entendieron la simplicidad de contacto y formación de los demás, y
simplemente lo hicieron. Si hay una lección básica que aprendimos en estos primeros años de la red, es que los que menos nos necesitan son los que menos tienen éxito y que prosperan confiando en sus propios poderes merecen todo el crédito. Mark recuerda: Recuerdo que la primera vez que
Dennis Clifton se confundió, quien me llamó para pedir ayuda, me sentí como una verdadera bofetada en la cara. Sólo en Network Marketing es un placer ver a nuestros socios alcanzar el máximo nivel en el plan de compensación que tenemos ante nosotros: Kathy Dennison y Terry Hill tampoco
necesitaban al Mesías. Aunque nunca antes habían participado en Network Marketing, incluso como distribuidores, simplemente no necesitaban a Mark para salvarlos. Una excepción a algunas llamadas en el primer o segundo mes y poca ayuda para cerrar a los candidatos en los primeros años,
inmediatamente auto-oficina. Todos los nuevos patrocinadores que se quejaron dejaron el negocio después de unos meses. Los que se convirtieron en millonarios lo hicieron ellos mismos. Mark les dio el sistema de apoyo y duplicación que Richard Kall le enseñó, y se dedicaron a lograr grandes cosas.
Todos son ganadores. Lo último que un ganador necesita es un gerente o un salvador. Recuerda que si los nuevos colaboradores completan su formación y trabajan duro, lo llaman todos los días, y sin pedirles que hagan todo por ellos, no se sufraga. ¡Vete! En este negocio, todo el mundo tiene la
capacidad de hacer grandes cosas, pero aquellos que confían en sus patrocinadores para todo son los que fallan rápidamente. Lo que hace que nuestra industria sea tan grande frente a las oportunidades de empleo tradicionales es que somos compensados por nuestra productividad. No somos como
algunas corporaciones tradicionales, como TWA, que en ese momento no daban a sus mejores trabajadores 10 años, mientras su presidente sigue haciendo algo así como $3,000 al día. Si los nuevos socios quieren ganar más que un líder que los supera, solo necesitan ser más productivos, es decir,
encontrar más distribuidores faciales y clientes que usen y compartan sus productos. Eso es lo que más nos gusta de este negocio. Si bien nunca podemos perder nuestras líneas -a menos que dejemos de pedir productos- nuestros líderes de red ciertamente pueden obtener los ingresos. Y algunos de
los nuestros lo han hecho, especialmente desde 1992, cuando decidimos centrarnos en mejorar la imagen de la industria a través de artículos positivos y conferencias de prensa, conferencias en universidades, clubes y organizaciones, y libros como este. No esperábamos a los distribuidores tan
activamente como en nuestros primeros años, porque elegimos utilizar la libertad alcanzada para otras causas. Además, estamos liderando líneas en algunas líneas de patrocinio internacional significativo, y todos nos esperan en sus ciudades al menos una vez al año. Viajamos ampliamente en veinte
países. De Tokio a Dallas y de Sídney a Texas, nos encanta estar con amigos y colaboradores de todo el mundo. E incluso ahora, mientras evitamos hundirnos en el león gobernante, sentimos un deseo imparable de ser un tiempo significativo de calidad en la ciudad de cada líder. Debido a nuestro
programa de referidos, algunos de nuestros socios importantes, incluidos algunos que han estado en el negocio la mitad del tiempo que hemos estado en el negocio, han pasado más. ¿por qué? A medida que continúan contactando a los distribuidores; esta es la principal manera de aumentar los
ingresos. Sin embargo, todavía hay un número significativo de personas que merecen ganar más pero fracasan porque están atrapadas en una trampa de gestión o atrapadas en el complejo del Mesías. Nuestra respuesta a ellos es simple: Lean Lives with passion from Meter Hirsch. Encontramos
nuestra pasión. Estamos absolutamente convencidos de que Network Marketing es el mejor sistema económico para soluciones con un alto grado de integridad a nivel mundial para algunos problemas acuciantes, por ejemplo en los países del Tercer Mundo. En caso de que no sepas a qué nos
referimos, cuando hablamos de problemas urgentes, sólo te daremos un ejemplo. Se estima que para el año 2000 unos cuarenta millones de personas habrán almorzado como resultado del SIDA y dejaron cinco millones de huérfanos, de los cuales el 90% viven en Africa y otros En la Tierra. No se creó
ningún reemplazo durante la impresión para resolver este problema. Hay muchos problemas globales esperándonos allí. Muchas personas de la red que ganan varios millones de poraño se unen a nosotros en proyectos para hacer del mundo un lugar mejor. Por supuesto, hay cosas mucho más
apremiantes que ser extremadamente ricos, y nosotros en el marketing en red tenemos el dinero y el tiempo libre para marcar la diferencia. No estamos solos en la búsqueda del Complejo del Mesías. Joe Tonica es un empresario idealista independiente que, como otros, comparte un fenómeno. Mi
mayor desafío fue decirnos quién realmente construiría un negocio después de mostrar interés. Para tener éxito, hay que creerlo antes de que suceda, es decir, deben ser capaces de imaginar allí y sentir las emociones mucho antes de que suceda. Al principio no entendía esto muy bien, así que
simplemente trabajé y retraté con otros que no veían el resultado final, y luego me decepcionó bastante cuando se fueron. Quería que todos tuvieran éxito, así que pasé demasiado tiempo perdiendo demasiada energía ayudando de todas las maneras posibles. Como resultado, me encontré vacío de
energía y personalmente aceptando sus fracasos. Supera estos desafíos aprendiendo a que sea más fácil establecer metavisiones, pero sigo eligiendo con las personas con las que elijo trabajar. Medoi se da cuenta de que mi éxito estará directamente relacionado con lo que más pienso y donde dirijo
mi energía. No necesitamos caer en un modelo de gestión cuando lo que realmente necesitamos hacer es proporcionar nuestra caída con una estrategia duplicitada y luego permitir que nuestros socios creen su propio éxito. Joe y Rick Tonta son networkers que se encuentran entre los líderes de ventas
en su empresa en Canadá y han estado con una compañía durante casi veinte años. Nuestro reto es que muchas más redes podrán decir eso con orgullo en los próximos veinte años. Cuando te decepciones de que tus colaboradores hayan fallado, muéstrales cómo visualizar el resultado final y dirige
la mayor parte de la energía a quienes lo logran1. SOLO AUSPICIE UN FEW Y DESARROLLAR SUS LINEAS INFUNDITYMuy a menudo concepto erróneo dentro de las redes llevó a las personas a caer en la depresión de la administración. Algunos líderes sostienen que la llama del éxito es encontrar
a cuatro o cinco personas el día de Navidad, y luego conducir a sus grupos, centrándose exclusivamente en atraerlos hasta que se vuelvan ricos; a continuación, encontrar cinco más y hacer lo mismo. Esta es la antílosis absoluta de lo que se necesita para tener éxito en nuestra profesión. ¡Las dos
palabras mágicas se están expandiendo rápidamente! Contácteme mes cada mes para todos los distribuidores que incluso pueden ganar al menos $10,000 por mes de forma permanente. Sólo entonces podrás relajarte un poco hasta que te sientas renovado para convertir las trincheras patrocinadoras
del futuro. Desafortunadamente, algunos autores y líderes bienvenidos han causado un daño terrible a nuestra profesión al llevar a nuevos distribuidores a creer que el éxito en nuestra industria requiere menos esfuerzo real. Las personas a las que enseña con esta filosofía lo hacen inocentemente
porque eso es lo que obtienen de sus líneas, que a su vez aprendieron de libros y cintas. Los primeros 90 días – la búsqueda en el mercado caliente – resultan ser los más personales y más necesitados de ayuda, ya que los nuevos distribuidores se centran en sus amigos y familiares. Discutiremos los
10 en otros capítulos. Pero la verdad es que no se puede esperar alcanzar un gran ingreso, como las leyendas de nuestra industria ganan, a menos que lo encuentres como un juego de números, especialmente una vez que entras en el mercado frío. Ron Wiggins, que dejó el negocio del calzado a la
edad de 27 años después de 11 trabajos para dedicarse al Network Marketing, dijo que uno de los mocos que aprendió en su primer año fue que el éxito no fue en todos logic...so no intente resolverlo. ¡Sólo haz los cálculos! Y cuando te conectes con un gran número de personas, no trates de decirles
todo lo que sabes. Se trata de desesperar la curiosidad, no de satisfacerla. Ron continúa diciendo: ¡Hice muchas cosas mal, y con el tiempo se acumularon! De todos los errores que cometí, y ahora por mi experiencia, me entero de que tenemos que eliminar la lógica de nuestras mentes y simplemente
hacer lo que hicieron los expertos y organismos de la industria que ya han hecho todos los lollerors. Necesitas deshacerte de todas las percepciones personales que puedas tener y tratar de aceptar desde el principio que esto implicará un montón de trabajo duro sobre una base muy consistente.
Después de un año de duro trabajo, Ron llegó a ganar lo mismo que se ganó. Pronto, su esposa Chris también renunció a su trabajo, y juntos, trabajando a tiempo completo, se convirtieron en uno de los equipos líderes de Network Marketing en Dallas. Chris y Ron tardaron cuatro años y medio en
alcanzar la cima del plan de compensación de su compañía. Su ingreso mensual es de cinco centavos. Han utilizado su experiencia para convertirse en expertos en formación, y han aprendido a hacerlo simple para que su sistema pueda ser duplicado. Si las redes realmente hacen los números
necesarios para el éxito, nadie tendría tiempo para caer en la trampa de Gerenciamiento.La la naturaleza está buscando la línea de y obviamente es más fácil trabajar con distribuidores existentes que enfrentar el rechazo cuando se busca gente nueva. Dado que se trata de un negocio de
desduplicación, tu gente hará lo que tú hagas. Si logras ser miembro, estarán con los tuyos. Si pasas la mayor parte del tiempo buscando y comunicándote, también lo hacen ellos. El secreto no es administrar su organización; En cambio, el secreto es encontrar líderes que a su vez encontrarán otros
líderes. En principio, los líderes deben reunirse;no se puede crear. Pero muchas personas tienen habilidades de liderazgo indecisos que no se manifiestan hasta el momento adecuado. Para encontrar líderes que necesita para seguir conectando, dado que la sangre es nueva en el alma de cualquier
organización de Network Marketing. Colocar nuevas cuerdas es la única manera de compensar el inevitable desgaste. Es un juego de números que invariablemente se convierte en el negocio de las personas una vez que los distribuidores son patrocinados en los negocios, por lo general forjando bonos
de por vida. Sería genial si todos pudiéramos correr al banco cada mes por $100,000 en cheques, después de haber trabajado con varios líderes. Es natural que la gente quiera creer que hay una manera fácil de lograr el objetivo. Queremos advertir a las personas -líderes y autores- que engañan
injustamente y con dureza; engañar a la gente al indestando ideas que parecen fáciles para todos y no requieren esfuerzo, pero no funcionan. No se deje engañar por aquellos que aprenden que la gobernanza es una filosofía de éxito, porque el hecho es la causa del 50% de los fracasos de nuestra
industria. Este es un ejemplo: un nuevo colaborador está expuesto involuntariamente a este sistema, pasa varias semanas convenciendo a cinco amigos para que sean famosos, y el resto de su corta carrera consiste en tratar de atraer a estas cinco personas a la línea de meta. Lo siguiente que
sabemos sobre nuestra no vida es que hace cuidado semanal de niños en la casa de alguien. Afortunadamente, dos de sus más grandes líderes descubrieron la estupidez de esta filosofía. Como son guardianes del respeto y la lealtad por parte de sus colaboradores, han tenido la posibilidad de sustituir
este concepto por directrices más realistas, eliminando el libro anexo del catálogo de las herramientas de su sistema motivacional. Creemos que una de las muchas razones por las que Amway sigue siendo indocrined y transformado en un imperio multimillonario, mientras que ninguno de sus
competidores ha tenido la mitad de suerte, es la falta de expansión de esta filosofía de gobierno. Sus distribuidores no pueden manejarlo para todos; siguen centrándose en la visualización del plan y, por lo tanto, añaden nuevos distribuidores frontales. Lo mismo ocurre con nuestros socios. A lo largo de
los años, hemos promocionado el ElPoder de Network Marketing, nuestro libro y todo lo que puedes hacer. Como resultado, nuestros líderes más exitosos continúan produciendo un gran número de distribuidores y enseñan a su gente a hacer lo mismo. Una de las bandas más prometedoras de Renee
estaba en Rochester, Nueva York. Fue una línea dinámica de su organización, liderada por una pareja, Gary y Laurie, que eran autosuficientes, con toda la visión, integridad y entusiasmo necesarios para tener éxito en Network Marketing.Patrocinaron a un amigo llamado Mike que era su mayor
catalizador. Todo ha estado aquí casi dos años. Renee viajó allí dos o tres veces al año para trabajar con ellos, y el resto del tiempo los apoyó con teleconferencias y llamadas de tocófono. Doscientas personas citadas estaban generalmente presentes, y el número de líderes que parecían aumentar con
cada país. Fue una encarnación de cómo una organización de larga distancia puede tener éxito. Entonces, en sólo una semana, todo cambió. Mike, que una vez fue el patrocinador más grande de todo el grupo, se había colado en secreto de una manera gerencial. Su grupo tenía un tamaño significativo
y entonces le pareció que era el momento de dirigir su energía para observar los métodos con los que se conectaba. Debido a su fuerte personalidad, nadie pensó que podía hacer algo tan bien. Como Mike siempre estaba listo y accesible, su organización se apoyó en todo: presentaciones,
conversaciones, cierre de nuevos socios, clínicas de productos y aplicaciones telefónicas. Deprimido y desanimado, Mike llamó a Gary, quien se ofreció a hablar con Renee. Mike, te ves deprimido, ¿qué está pasando? Renee está preocupada. No sé. Ya no funciona. Estoy harto de ver a mi banda. ¿No
puede alguien hacer algo por su cuenta? Mike, eres la mejor oportunidad en este negocio. ¿Cuántas personas patrocinaste este mes? Lo dudo antes de responder: estoy demasiado ocupado cuidando de ellos. No importa cuánto trabaje, mi grupo ya no crece. La sangre nueva es el alma de este
negocio. Si deja de hacer desprospección, su organización muere. ¿Quieres seguir con vida? A continuación, vuelva a lo que funciona y lo mejor que hace: Contacto. No puedo ver la luz al final del túnel. Creo que voy a seguir buscando el resto de mi vida. Pregúntale a mi esposa, no soy bueno
cuidando de mis hijos. Si pudiera encontrar una manera de hacerlo Un mes más tarde, Mike encontró una nueva compañía; club de compradores de eclipses. Eso es exactamente lo que Mike estaba buscando: una pregunta sin fisuras, sin información que aprender sobre los productos, sin necesidad de
cuidar de sus colaboradores. Simplemente patrocine a algunas personas, y cuando compren algo, la línea aspasta obtiene su parte... o escríbelo. Le contó a todos en Rochester sobre esta nueva compañía. Gary y Laurie estaban aterrorizados, pero se inscribieron en la nueva compañía por la pérdida...
Por si acaso. Casi todos los líderes siguieron a Mike en este nuevo negocio, pero sólo como una adición a nuestra compañía, por supuesto. Sin embargo, como resultado de esta distracción, muchos de los colaboradores de Gary y Laurie perdieron la concentración. La última vez que Renee fue
Rochester, Gary y Laurie dejaron el negocio, y el número de departamentos serios disminuyó de unos pocos cientos a veinticinco. El movimiento llega después de que el club cerró a los compradores mayoristas. Cuando nos detuvimos para discutir lo que pasó, nos dimos cuenta de que todo comenzó
cuando Mike dejó de fingir ser un patrocinador de búsqueda y desalentador, desalentando que tenía que ser una niñera de grupo. Este es el momento de dar al grupo Rochester un apoyo intenso; si Gary y Laurie fueran capaces de mantenerse concentrados y no hubieran impedido a Mike de
distraerlos a ellos y a toda la organización, este grupo podría haber sido uno de nuestros grupos más grandes. Si pudieras retroceder en el tiempo, Renee estaría feliz de llevarte de vuelta: tuve una relación muy estrecha con todos y me perdí esas amistades , ambas líneas como Gary y Laurie, que una
vez fueron una parte regular de mi vida. Pero una vez que una organización se ha desintegrado, es mucho más fácil dar a luz a gente nueva que revivir a los muertos. EXPERIENCIA ABIERTA Uno de los ejemplos más gráficos de una trampa de gestión ocurrió cuando abrimos un mercado en el
extranjero. Patrocinamos a una pareja, les enseñamos todo lo que sabemos y trabajamos con ellos para crear impulso en el nuevo país. Nos hicimos amigos y descubrimos que teníamos mucho en común, incluyendo valores de vida similares. Antes de la apertura oficial, celebramos teleconferencias
semanales, que es un medio legítimo y eficaz para construir un nuevo mercado antes de la deimagen de la empresa. A través del esfuerzo mutuo y para nuestra proath y alegría, más de 1500 serias perspectivas asistieron a la celebración de apertura de un lugar privado donde nos alojamos. Para
nosotros personalmente, este fue el comienzo más importante en un mercado externo en el que participamos. Sin embargo, un año y Los ingresos de nuestra pareja continuaron disminuyendo debido a su primer cheque. Antes de la des-delanding formal, el sistema es muy simple; no hubo reuniones en
los hoteles, sólo amigos que se lo decían a los amigos; no había materiales de lectura; excluyendo productos; porque no se me permitía venderlos. Pero casi inmediatamente después de la inauguración, la pareja que patrocinamos permitió que su frontalidad se deconstruyeda y comenzó a dirigir su
grupo. De hecho, en los próximos meses, gastaron en crear herramientas de ventas y alentar a las personas que luchan en primera línea para comprar los productos lácteos para satisfacer las demandas mensuales de progreso. Aunque trajimos nuestros materiales para su uso, se satisfacieron de que
su cultura necesitaba algo diferente, por lo que desarrollaron una nueva guía para reemplazar la nuestra. Desarrollaron una serie de diapositivas para sus reuniones en hoteles porque creían que sus miembros responderían con particular satisfacción a este tipo de presentación. Trabajaron con
presentaciones gráficas y proyectores y, por supuesto, constantemente tenían que actualizar el material porque sus colaboradores líderes nunca estaban completamente satisfechos. Viajaron por todo el país, gastando dinero, no tuvieron que hablar con las reuniones del hotel organizadas por sus
líneas.Ya que trabajaban como administradores de su organización, no tenían tiempo para actividades tan mundanas como las perspectivas. Esta pareja patrocinó a 31 personas en el primer mes. Durante los siguientes cuatro meses, patrocinaron a unas 19 personas. Pero a pesar de los dos
trabajadores a tiempo completo, en los meses siguientes patrocinaron sólo 6 nuevos distribuidores! En otras palabras, patrocinaron a 50 personas en los primeros cinco meses y desde el momento, ¡pasando tanto tiempo dirigiendo su organización a promedios de personas cada 2 meses y medio! Este
par estaba más orientado a los resultados que el aspecto monetario; por lo tanto, están más interesados en grabar y ganar reconocimiento que en ganar dinero. Su objetivo era ser el primero en su país en alcanzar el más alto nivel de reconocimiento en nuestra empresa. Lograron su objetivo sólo por
un tiempo, pero después de caer en la Trampa del Gobierno, destruyeron lo que quedaría por ser la línea que produce nuestros mayores ingresos. La pareja sonrió. A día de hoy, culpan al plan de descompensación, al costo de los productos y al fracaso de la industria en este ámbito. Trabajan tan duro
como cualquiera ha trabajado en una red. Pero lo que los llevó al fracaso no fue el precio de los bienes o el método de entrega de la empresa o lo inadecuado sobre network Marketing en del mundo. Lo que los desanimó fue cuidar de su organización, junto con su vana necesidad de estar en primer
lugar. Su caída comenzó en el quinto mes, cuando dejaron de patrocinar nociones frontales. La buena noticia es que este no es el final de la historia. Otros dos líderes han dejado el negocio, pero a petición de algunos líderes del grupo, seguimos trabajando con ellos. Aprendieron la lección de que
estaba tratando de vigilar a su grupo y volvieron a lo básico. construir una pequeña base de clientes, ampliar sus primeras líneas, trabajar en un sistema simple y fácilmente duplicado desde sus hogares. Creemos en este grupo y en sulderizo, y estamos convencidos de que esta vez están a punto de
crear registros económicos e industriales en su país. Es importante aprender de los errores de los demás, así que preste especial atención a esta historia. Si deja de construir una línea de frente antes de lograr un ingreso estable, fracasará en este negocio. Nadie puede reportar patrocinadores a un
solo distribuidor cada dos meses y medio. Peor aún, su ejemplo enseñará a su pueblo a hacer lo mismo. Las redes de tiempo completo se conectan y patrocinan en persona durante al menos dos o tres años antes de reducir la velocidad. Toma más tiempo para aquellos que trabajan menos tiempo.
Concéntrese en su objetivo, luche constantemente para lidiar con pasos inconscientes en su plan de negocios, busque excusas. ¡Lo que sea que tengas que hacer, hazlo! La historia del PIANO Tenemos una historia que nos gusta compartir con la gente al principio de sus tiendas de campaña. Este es
un muy buen ejemplo que puede ayudarle en los entrenamientos y sesiones de soporte de su organización. Imagina a un público de 500 personas frente al escenario con un piano de cola. De repente, un hombre que nunca ha aprendido a tocar el piano viene y no sabe nada de música. Después de que
los aplausos se descomponen, el concertista acepta golpear las teclas agresivamente, emitiendo terribles combinaciones de sonidos que literalmente lastiman los oídos. Al principio, el público parecía profundamente sorprendido e inmortalizado. Después de diez minutos del patético auge, la gente
empieza a jugar y a quejarse. Durante unos minutos, la posición prevalece sobre el pianista, que se para descalzo, saluda y se retira. Cuando el auto-estilo se va, un pianista con treinta años de experiencia entra en el lado del escenario. Metódicamente, toca un hermoso concierto de Mozart sin errores.
Cuando terminó, la multitud se puso de pie y le dio una cálida ovación, lo saludó dos o tres veces, y luego establecieron el escenario. En el experto camarin, el pianista se da cuenta de que el primer pianista de concierto tararea la melodía y ajusta su corbata antes de irse. Aunque el pianista se
averguenza de tocar sobre el tema, su curiosidad. Sonríe a la para el primer pianista y pregunta: Disculpe mi intrusión, pero me di cuenta de que en particular, él no se ofende por lo que acaba de suceder en el escenario. Tengo que preguntarte: ¿cómo te sientes cuando alguien es expulsado de la
etapa de abucheos? ¿No es terriblemente humillante? El caballero se vuelve a mirar a un pianista y muy seriamente leresponde: Ah, no. No lo tomo como algo personal. Era el piano. Tal vez uno de los elementos más interesantes de la naturaleza humana es la contención ,que todos poseemos en
mayor o menor medida– de culpar a nuestra culpa. La realidad es que mientras que muchas personas critican a nuestra industria cuando falla, la industria no lo culpa. Como en la historia, un mal músico no puede culpar al piano por su falta de talento. Puede que le resulte interesante recordar esta
historia para compartir con nuevos distribuidores. HACER COLECCIONDe todos los posibles fallos que puedan surgir de la trampa de administración, lo peor es conseguir que los socios recopilen (comprar productos para almacenarlos), o enseñarles a conseguir que sus distribuidores hagan lo mismo.
Los distribuidores que son sorprendidos pasando tiempo para tragar y no monitorear a menudo caen en la trampa, con graves consecuencias legales. Y cuando el peso de la ley cae en el negocio de la pirámide, todos no estamos probados, por asociación. El éxito en NetworkMarketing es el resultado
de crear volumen real, no volumepromotional. El volumen real es un producto de los pedidos de clientes satisfechos que aman nuestros productos (o servicios), para utilizarlos mes a mes, creando así volúmenes de ventas estables y a largo plazo en esta organización. Este es el tipo de volumen más
importante porque representa el dinero que los consumidores gastan de buena fe en productos que sus familias son ayudados y luego reorganizados. El volumen promocional es el resultado de pedidos de paquetes para varios productos hechos por distribuidores que pueden estar tratando de obtener
acceso al siguiente nivel a través de la compra - comprar el siguiente nivel - o tratar de utilizar estos paquetes para traer sus nuevos distribuidores en el negocio. Hacer una colección siempre se vuelve contra los distribuidores que simplemente pueden protegerla, y no tienen un mercado legítimo para
mover productos. Cuando los nuevos socios se unen a su organización y tienen prospectos ydisponibles para aquellos que saben que pueden venderles sus paquetes originales, el volumen promocional puede ser una herramienta válida para crear la adición de volumen necesaria para hacer que los
distribuidores alcancen los requisitos de clasificación. Pero la red, que está en sus primeros años, se confundirá con este éxito repentino y pensará que han creado un flujo de volumen en El volumen de la promoción no da lugar a
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