UNIVERSIDAD DEL EXITO CRECIMIENTO

LECCION 22
CONSTANCIA Y CONSISTENCIA

Paralograr congruir una organizacion de distribuidores y mantenerla en continuo crecimiento, tenemos

gue hacer reuniones de negocio continuamente con un promedio de 3 dias a la semana minimo, y tienes que
concentrarte en tener invitados en todas y cada una de las reuniones, éste es un plan de 90 dias, hay
digtribuidores que traen invitados a unareunion s y dos no, asi no funciona, cada vez que termina una reunion
tu principa preocupacion debe ser tener invitados en la Siguierte reunion.
La sguiente reunion es @ evento mas importante de tu negocio, y de esto depende d futuro de tu negocio,
entonces concentra todos tus esfuerzos y todos tus pensamientas en tener gente en la sguiente reunion. Cada
vez que termines una reunion olvidate de lo que pasd en dlay ve ala siguiente reunidn como s fueralalitima,
como S ya no fueras a tener mas, como S esa Sguiente reunion fuera tu ditima oportunidad de conseguir
digribuidores.  Asl que mantente invitando gente Sempre, todos los dias, es muy frecuente que a los
digribuidores que inician y no entienden bien esto, se les olvide poner su anuncio en d periddico o repartir
volantes'y ala hora de lareunion no llevan invitados y yo les pregunto que por qué no tuvieron invitadosy me
contestan que porque e les olvidd poner su anuncio, entonces a veces tienen invitados y a veces no. Como
resultado, € crecimiento de su negocio se hace irregular y nunca toma fuerza, y mucho menos velocidad y
findmente se desesperan y se sden.  Hay que entender muy bien @ efecto desastroso que tiene esto en tu
negoalo.

Este negocio debe ser un flujo continuo, cada vez que detienes € flujo se notay € efecto es peor
cuando gpenas comienzas. S no tienes anuncios, sd a repartir volantes, invita gente personamente, pero haz
dgo inmediatamente.

Los diasfedtivos, setrabaja

Y 0 nunca sugpendo las reuniones aungue sean dias festivos, porque en los dias de fieta asste todala
gente que no puede asdtir regularmente por fata de tiempo y prefiero hablar con 3 personas ese dia que no
hablar con nadie, por eso gano mucho dinero, busco la ocason para trabgar, no para descansar como la
gente fracasada.

10 personas por Reunion.

PreocUpate por tener un minimo de 10 a 15 personas por reunion en todas las reuniones, es asi como
Se congruye una organizacion. 'Y nunca te olvides que sempre debes tener por 10 menos un anuncio en d
periddico, otros ponen d anuncio y no contestan € teléfono, @ resultado es € mismo: no tienen gente en la
reunion.

No es cosa de Suerte.

Las personas no llegan alareunion por accidente, van porgue tu las citas ahi, no es cuestion de suerte,
s cuestion de que hayas puesto d anuncio, de contestar € teléfono y estar pendiente del negocio. Cuando
pones muchos anuncios y asistes a muchas reuniones, la suerte goarece autométicamente y tus ingresos
cambian de la noche a la mafiana, entonces, esa es la forma de buscar la suerte. Yo tengo mucha suerte, y
para seguirla teniendo pongo anuncios todos los dias, y todos los dias me dedico a contestar € teléfono. La
gente més importante de mi organizacion la obtuve gracias d anuncio en d periodico.
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Una Reunion no es afficiente.

Hay digtribuidores que gpenas van empezando con este negocio 0 solamente hacen una reunidn 'y
esperan gue con esa la reunion sea Uficiente para condruir toda una organizacion, a eso le llamo ser
ingenuo, es como € que quiere ganar un partido de fltbol pateando una sola vez & badn o quiere ganar un
campeonato jugando un solo partido.

ACTITUD

Tu actitud es d ingrediente principd de lo que dices, porque no es tan importante lo que dices, Sno
como lo dices, la actitud puede cargar 1a bdanza hacia un lado o hacia otro, precisamente la actitud es la carga
que le pones a tus paabras, las padbras por s solas pueden convencer, pero € 90% de convencimiento
depende de la actitud con laque se digan las padoras. Entonces, |as padoras son importantes, pero la actitud
esmucho més

S no tienes una buena actitud, mgor no hables con la gente. Unamda actitud cuesta mucho dinero,
tu actitud reflgalo que en redidad hay dentro de ti, reflga lo que Sentes sobre o que dices. Entonces, tus
paabras expresan 1o que piensas, tu actitud reflgalo que Sentes 'y 1o que piensas, tus emociones, y rsotros
NOS COMUNICaMOS CON emMOciones. Y Nas comunicamas M&s con emociones que con palaoras,

Entonces, g tU te Sentes totalmente seguro de lo que dices, tu actitud reflgara seguridad, asi que S no
te dentes integramente seguro de los productos, mgor no hables de dlos, 9 no te dentes dosolutamente
Seguro de la oportunidad, mgor no hables de éla

S sentes miedo, tu actitud serd de miedo, S temes que dguien no te crea, con tu actitud o favoreces,
S Sentes que dguien no te vaacomprar, tu actitud colaborara para que eso sea lo que suceda exactamente.

Corrige tu forma de sentir.

Entonces tienes que corregir tu forma de sentir, antes de hablar con dguien, porque las emociones son
més importantes, porgque es mucho més dificil fingir 1o que no sientes, es mas fécil mentir con palabras que con
tus sentimientos.

Controlatu actitud.

Sempre trata de mantener una buena actitud, buena actitud sgnifica una actitud correcta, buscar €
lado bueno de las cosas, y digo "trata de mantener” porque nuestra actitud fluctUa todos los dias de positivaa
negativa y de negativa a postiva, nuca esa esté@ica, Sno que va hacia arriba y hacia abgo, pero nosotros
tenemos la capacidad de poder controlar eso, es decir, fuimos dotados con la capacidad de gercer control
sobre nuestra actitud, asi que, podemos cambiarla de correcta a incorrecta y de incorrecta a correcta. TU
controlas tu actitud controlando o que piensas, [0 que Sentesy tus reacciones.

¢Como adquirir una actitud de seguridad?

Muy f&al, busca todas aquelas cosas que te proporcionen lainformacion necesaria para que te Sentas
totamente seguro, la cantidad de informacion varia de persona a persona, unos necesitamos més y otros

~
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menos. Hay otros que reciben toda la informacion posble y nunca estan totamente seguros, a esos e les
llama gente insegura o escéptica

Entonces tu seguridad se basa en [0 que sabes, y 10 que sabes determinalo que Sentes. Lagentevaa
tratar de probar tu seguridad refutando lo que dices, pero lo importante no eslo que los hagan, sino lo quetd
hagas. No eslo que dlos te digan, sino |o que tl creas de o que te dicen, €los tienen derecho a decir lo que
quieran, tu tienes derecho a creer s0lo lo que tl quieras. Entonces, debes mostrar una actitud serig,
emocionaday segura, debes sentirte fuerte acerca de la oportunidad.

Laactitud delaminadeoro

Significa estar absolutamente seguro de que encontraste una mina de oro y, la Unica forma de que
estés absolutamente seguro dd oro, es que hayas visto d oro con tus propios 0jos, que |o hayas tocado con
tus propias manos, ex es d tipo de informacion que necesitas, sabiendo eso no importa lo que dguien diga,
no importa 9 dguien te cree 0 no, no importa S aguien trata de refutar 1o que dices, tU Sempre sQuirds
absolutamente seguro.  Porque tU sabes que lo que dices es verdad, estéds hablando de dgo que ta
experimentadte, algo quetl vivige. Ahora, S la persona con laque hablas no estuvo en lamina, es normd que
le sea dificil creerlo, quizA d nunca haviso una minaen su vida, y tl no vas a creer |o que eta persona diga
porque tU sabes mejor que dla, esimposible quetli digas S, d, es cierto, no hay oro, eso simplemente nunca
lo podrés decir porque tu tienes los hechos. Y los hechos son la mgor fuente de informacion para tu
seguridad. Siempre, pero Sempre basate en los hechos 'y olvidate de |as opiniones.

Sdlo hay dos tipos de informacidn: La que se basa en hechos, y la que se basa en opiniones. Los
hechos son correctos o incorrectos, ambos son normaes. Por eso son tan importantes |os resultados, porque
los resultados son hechos. Basados en |os hechos no hay manera de perder.

Actitud delo tomas o lo dgjas.

Eda actitud solo se puede asumir cuando estés absolutamente seguro de lo que dces. Entoncesle
dices ala gente "Estoy seguro de que esto es parati, ¢J.0 quieres 0 no?' La gente te ve tan seguro que duda
de lo que piensas y empieza a creer en ti, empieza a creer que quiza eta perdiendo algo valioso, reservado
s0lo para elay eda actitud hace milagros, convence a la gente Sn paabras. A la gente no le gudta perder y
parecer tonto y después arrepentirse, porque eso yale ha sucedido antes'y no quiere cometer e mismo error,
diganme ¢quién no ha cometido errores de este tipo en au vida? Todos.

Con edta actitud le estés diciendo alagente "Oye, te estoy dando la mejor oferta de tu vida'y tu dices que
Nno, pues que clase de gente eres? S no etés dispuesto atomar la oferta, discllpame, me equivoqué contigo,
asl que no quiero perder mi tiempo, adidés. Ahy s cambias de parecer, avisame.

En este tiempo pude haber encontrado a 10 personas que andan buscando esto, ahi nos vemos', y te
vas. Y lagente dice, espera, espera, creo que alo meor s es parami. S condgues adoptar esta actitud te
vas a hacer millonario, porque con edta actitud me estoy haciendo millonario yo. 'Y con esa actitud se hizo
millonario Larry Thompson'y muchosmas. Tienes que adquirir eta actitud, es indispenssble.

No trates de convencer a nadie ni rogarle a nadie. Tampoco esperes que la gente se convenza solo
con dos frases, no, daes una explicacion completa, [o mas breve que puedas, muestraes todas las pruebas
gue puedas como revidas y tus cheques y |os cheques de otras personasy 9 es0 no los convence, adoptala
actitud de lo tomas 0 lo dgjas, y S no funciona, nada va a convencer a esa persona, asl que olvidate de dla,
porque eso es|o meor que puedes hacer.
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L os fracasados se creen sabios.

Ellos Sempre creen que saben més que tl y hesta te pueden explicar por qué este negocio no tevaa
funcionar, pero no les creas, no es cierto, ese es un campo que dlos desconocen y muchas veces, por
ignorancia, dicen que no. Tu funcidén es traar de darles la mayor y meor informacion posble, no
convencerlos, porque dlos se convencerdn por S solos, no puede ser de otraforma. ¢Por qué lo que ta dices
convence a unas personas 'y aotras no? Esun migterio, yo no & Lamayor parte de la gente es escépticay
piensan que estas mintiendo para engafiarlos y Sempre encuentran dguna excusa para decir que no.

Por dgo estdn sin dinero, son pobres por su formade ver las cosas y eso dificilmente lo vas a cambiar
en 60 minutos, busca a los que escuchen. Laactitud de laminade oro esigud, es delo tomas o lo dgas, no
vas air arogarle a tus anigos para gue vengan a sacar oro contigo, ¢verdad? Dirias "S crees, bien, S no,
también”, y dices "ya cumpli con decirte, te vine a hacer un favor, d mejor favor detu vidd'. Supongamos que
Juan te dice "Oye, pao a mi no me guda € oro, yo no quiero oro en mi vida, tengo otros vaores mas
importantes que € oro", t le contestas que s o le gusta e oro, pues, ami g, S tus idess o tus gustos no te
ayudan a ver la oportunidad, adiés.  Es normd que haya gente a la que no le guste d dinero, asi como es
normd que haya gente a la que no le guda la ropa de color verde, elos Smplemente odian d color verde,
también hay gentealaque no legustad mar o € caor o quién sabe qué més, no ganas dinero por cambiar los
gustos de la gente, ganas dinero por encontrar a aquellos alos que S les gusta e oro, 0  dinero o tu idea, tu
trabgo es buscarlos y encontrarlos, porque hay muchisimaos en todos lados, hay més de lo que teimagines, €
reto es que los encuentres, 9 los encuentras mereces hacerte millonario, S no, no. As que tienes suficiente
talento hoy para hacerte rico o para formar tu propia organizaciéon o compafiia, porque eso es lo que tienes
con Herbalife, una compariia

Tus amigos no estaran de acuerdo.

No esperes que a tu jefe le guste oir eso, tampoco esperes que a tus amigos fracasados y atoda la
gente fracasada que te rodea les guste oir que tu vas a lograr 1o que élos no han podido conseguir. S dlos
mismos no lo han hecho por miedo, van a tratar de tranamitirte sus miedos, 9 no te los transmiten, por 1o
menos lo van aintentar. Te van a decir que es unalocura, quétd s no funciona, quétd s eto o quétd s 1o
otro.

Lo importante esque s por creerleste detienesy no llegas a ser rico, laculpano esdedlos sno tuya
Un barco no se hunde hasta que @ agua penetra en U casco y e inundatotalmente. Deti depende dgar que
el agua contaminada con las idess de los pobres penetre en tu cabeza. Un pobre tiene que judtificar su
Situacion, parad todo € mundo esta pobre y no hay oportunidades, todo esta perdido.

Enfrentemosd problema

Estamos rodeados de gente fracasada, piensa un poquito en esto, la mayor parte de la gente con la
que convives todos los dias, tus amigos, tusfamiliares son gente fracasada, con ideas de fracasados, no puede
pensar como una persona de éxito porque S pensara como una persona de éxito seria una persona de éxito.
Ahora hay gente a la que nosotros queremos y estimamos, € hecho de que los esimemos no les quita lo
fracasado, puede ser una persona bien parecida, fuerte, con muchos afios de edad, amable, feiz, pero todo
es0 no le quitalo fracasado. Esdecir, por € hecho de que yo ame ami esposa no sgnifica que dlayano sea
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fracasada y tenga idess negativas que todos los dias me trangmite y me hace ver las cosas como elalas ve,
todo md.

¢Quiénes son los fracasados?

Aqudlos que no logran nada, seen quienes seen, hay fracasados jovenes y fracasados vigos,
ancianos. Entonces s |a persona es fracasada me tengo que cuidar de no creer en susidess porque s las creo
voy apensar como é o elay también voy afracasar. Y § t no has logrado nada, también eres un fracasado
y tU mismo debes cuidarte de tus propias idess. Debemos aceptarlo, S tienes un laberinto frente ati y no
puedes encontrar la sdida, y labuscas y la buscas y smplemente no encuentras la sdlida y hay otra persona
que sl laencuentra porque razond 'y Vio las cosas de forma diferente ati y viene d lugar donde tu te encuentras
perdido para ensefiarte € camino, piensal ¢no deberias seguir aesa personay sdir del laberinto? y quiza esta
tu mgor amigo junto ati, que tampoco ha encontrado la sdida diciéndote no le crees ad, mejor sigueme ami
y Sgamos perdidos dgunos afios mas. Esta persona que encontrd la salida demostré que piensamegjor quetd,
que sus razonamientos Son meores, que sus soluciones son més correctas, S No has logrado nada que te hace
pensar que tus ideas son las mejores, S tU con todo lo que eres, con todo lo que vaes, sblo ganas $500 a
mesy piensas en areglar d mundo y no eres ni Siquiera cgpaz de arreglar tu propia Stuacion, nadie va a creer
que puedas hacer dgo por dguien. En vez de dar caridad te van adecir: "TU deberias pedirld’.

Si te encuentras a dguien que gana 100 veces més que td, es decir $50,000 ddlares en d mismo
laberinto de laviday esta dispuesto a ensefiarte la sdida, ¢no deberias escucharlo? Edaesladiferencia cada
vez que dependes de tus idess te acercas alos $500 y cada vez que utilizas las idess de €, te acercas alos
$50,000. S quieres ganar més dinero escucha alos que ganan més que td, porque elos conocen lasdida. S
quieres convertirte en un atleta entonces escucha a l os atletas que tienen mas musculos que td, que corren Més
veozmente que td.

/Quienes son los pobres?

Cuando decimos "pobre’ generdmente nos referimos adguien que no tiene dinero, no importa que tan
guaPO 0 guapa sea, No importa qué tan intdectud o idedista seq, es decir, no importa nada, S es pobre es que
no sabe cdmo conseguir dinero para ser rico.  Esta persona podra decir: "No tengo dinero porgque nunca me
interesd d dinero, yo mejor he buscado otros vaores'. Bueno, d que haya buscado otros vaores no significa
que sepa Mo ganar dinero. Sabe de otros vaores quiz4, pero de ganar dinero no sabe nada, por eo es
pobre, es como S yo me inscribo en la escuda de medicinay durante sais afios SAlo me intereso en leer libros
sobre historia y no leo libros sobre medicina porgque me son més importantes los vaores de la higtoria, y d
findizar los sais afios voy a pedir mi diplomade médico y me dicen "Aqui esté un enfermo, trate de curarlo” y
digo: "no s cdmo curarlo, pero en etos Ultimos afios he estado muy interesado en la higtoria de lamedicing,
que tiene unos vaores increibles’, entonces ¢qué me dirdn? Quiza usted sea un buen historiador y, en higtoria,
quiza sea d megor, pero de médico no sabe nada. Adl, los pobres, de otros vaores quiza sepan todo o
mucho, pero de ganar dinero no saben nada. Ahora ¢se puede ganar mucho Sin descuidar otros valores? La
rejpuesta es S, por supuesto que Si, pero, para los pobres esto representa un laberinto en  que no
encuentran ni pies ni cabeza'y se encuentran muchaos vaores en d laberinto, por gemplo, gorenden avivir en
laoscuridad y acaminar aciegas, y paradlos no exige luz y findmente encuentran la fdicidad en la oscurided,
Se cansan de tanto caminar que llegan acreer que en redidad no exigte lasdiday dgan de buscarla.

Todas las &eas de lavida son iquales.
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El adquirir dinero en nuedtra vida es una &ea exactamente igud a las deméas &eas de la vida, ni més
importante ni menos importante y, nuestra responsabiilidad es cuidar perfectamente de todas las &eas por
igud, no cultivar solo unos vaores y descuidar otros, es como S solo cultivaramos trigo y no cultivéramos
arroz o frutas. Cuidar bien todas las &eas de tu vida requiere mas orden, organizacion, habilidad, capacidad,
més trabgjo, més empefio, més tiempo y no todos tenemos la suficiente capacidad para cuidar todo d mismo
tiempo, cuidamos unasy descuidamos totalmente otras.

Entonces los pobres son gentes descuidadas, viven en forma descuidada, sus casas estan descuidadas,
sus ropas estan descuidadas, la educacion de sus hijos es descuidada, etc. En cambio, a la gente rica le
preocupa cuidar todo eso, de edta vida quiere tomar 1o mgor, no es facil tener lo mgor, cuesta mucho
esfuerzo tener lo mejor y tratan de no descuidar nada, dia tras dia y ademés encuentran felicided en €
esfuerzo continuo.

¢QUIENES SE HACEN DISTRIBUIDORES DE HERBALIFE ?

Después de hablar con la gente, sea individudmente o en grupo, en dguna reunidon sdlo encuentro
cuatro tipos de personeas.

Losquedicen ques.

Los que ven la oportunided. Estos S creen en @ producto y Si creen en @ negocio, son los que
quedan totamente convencidos con la presentacion y no necesitan més. Con dlos no hay que hablar mucho,
yavienen cas predispuestos, s traen dinero se registran ahi mismo, s no, lo hacen en los Sguientes tres dias.
Estos andan buscando ago ad, y quiza no o habian encontrado antes, este negocio les cae como anillo d
dedo, llega a ser justo lo que necesitaban.  Entonces, éstos son los que quieren hacerse didribuidoresy, S
udtedes los andizan un poco, veran gue llenan € perfil completo, es decir, estan instisfechos, les llama la
atencion los negocios, quieren independizarse y les gudad dinero, solo fatainvesigar 9 serén serios o no.

Losindecisos.

Son los que dicen no 2. De éstos hay dos tipos: |os que estdn més cercadd no: Estos creen en d

producto, pero no en € negocio; y |os que estdn mas cerca del Si: Estos creen en € negocio pero no en €
producto.
Los indecisos que esdn més cerca dd §. Egtos no llenan € perfil completamente, es dedir, les fdta una
caracteridica, cudquierade las cuatro, es decir, quiza no se Senten lo suficientemente insatisfechos 0 no estan
seguros de querer independizarse, etc. Lo que étos hecesitan es mas informacion, un poco més de discurso o
de pddoreria, a veces hay que repetirles |o mismo varias veces para que estén seguros que [o que oyeron es
verdad. Entonces, la clave con este tipo de gente es informacion, S piden, pues daes informacion, es con
estos con los que hay que mostrar una actitud de total seguridad, sdlo no pierdas € tiempo dando demasiada
informacion.

L osindecisos que estan més cercadd no
Egtos llenan dos caracteridticas dd perfil, usudmente no se quedan d circulo y, S se quedan, sonlos
que hacen mil Preguntas para demostrarse a § mismos que €0 no es para dlos, hay que identificarlos
inmediatamente y no perder tiempo, porque étos te pueden echar a perder todo y, con sus Preguntas, pueden
€
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hacer dudar alos demés, sobre todo alos otrosindecisos. No importa toda lainformacion que les des, nunca
los vas a convencer, asi que, deshazte de elos o més pronto que puedas, porque esos no escuchan, ademas
son tercos e impertinentes, trata de mantenerlos cdlados diciéndoles que, en un momento mas les resolveras
sus dudas 0 méndao a hablar con dguien fueradd grupo.

Losquedicen queno

Estos son los que no creen en d producto y tampoco en d negocio. No ven la oportunidad. Con ellos
no hay tanto problema, porque elos ssben que €0 no es lo que buscan, inmediatamente lo dicen o
samplemente no se quedan d find o d circulo, por 10 menos no te hacen perder € tiempo.

Estos fueron a la reunion por curiosidad o por reunir una de las caracteridicas dd perfil. Muchosde
éstos no se Senten capaces de hacer este trabgjo, Senten que les fata habilidad o experiencia

Claro que no todos los que llenan @ perfil entran a Herbdife, es decir, no todos los insatisfechos
entran a Herbdife, a otros les gustan los negocios pero no les gusta éste, otros Si quieren vender, pero no de
esaforma, y asi por d edlilo.

Entonces, ¢Quiénes entran a Herbdife? ¢Quiénes se hacen digtribuidores de Herbdife? Sdlo hay una
reouestac Los que quieren y creen. Hay muchos que necestande esta oportunidad y no latoman, otros no
necesitan tanto de dlay s la gprovechan, entonces de ésto depende todo, ya sabemos que los que entran
sempre llenan € perfil, después de eso 1o Unico que fata saber es S quieren'y creen o no, y laUnicaformade
averiguar 9 quieren y creen o no es pregunténdoles, es decir, hablando con dlos, sobre [o que aqui se puede
obtener y los resultados tuyos y 1os de otros, eso es o Unico que puede cambiar la baanza a tu favor. El
secreto es hablar sobre los resultados con una actitud de absoluta segurided, dgla que las historias trabgen
por ti.

S esuna persona gue llenatodo d perfil y no quiere, 1o tnico que puedo hacer es contarle hidtorias y
més hidorias, S es una persona de las que necesitan mas informacion lo invito d entrenamiento del sébado por
la mafiana

NUMEROS

Esto es cuestion de nimeros, de cada 10 personas con las que hablo en mi circulo, entre indecisos y
decididos registro de una a dos, y en la reunion generd, de cada 20 personas regstro auna. Entonces es
importante hacer 10 que con los dientes: concentrarte en los S'es y olvidarte de los no'es. Muchas persones
quedan en regresar pararegistrarse y no |o hacen, o sea que mienten, pero eso es norma en este negocio, asi
s exactamente como funciona, yo ni me preocupo S me dice que viene mafiana ami dficing le digo: "Eda
bien, ¢a qué hora?' y me dicen: "alas 10", les respondo: "Perfecto, ahi lo espero”, g llega, bueno, y S no,
también, no me desespero ni me sento md, @ promedio es de més 0 menos & 50%, es decir, d 50% delos
gue quedan en venir alacoficnavieneny seregidran'y d otro 50% no o vudves a ver nunca, Smplemente son
mentirosos, pero en la reunion, hay que tratar a todo mundo igud, sea quien sea, no hay que hacer
diginciones, ni discriminar a nadie, Sn importar la edad, ni cdmo viene vestido, ni § parece pobre o rico, 9
parece intelectud o iletrado, debemos consderar que cuaquiera puede ser un buen digtribuidor, no hay que
discriminar anadie.

Eso 5, no le ruegues a nadie ni pierdas tu tiempo tratando de convencerlos, 1o que s debes hacer es
dar una explicacion completa, clara'y |6gica con buenas historias, eso es mas que suficiente para convencer a
los que dicen que S y a los indecisos que etén més cercadel Si. Tampoco esperes que solo con verte yase



UNIVERSIDAD DEL EXITO CRECIMIENTO
LECCION 22

convenzan o0 que con una paabratuya ya te esén diciendo que i, explicalo mejor posible pero solamente lo
necesario, en Herbdife explicamos éso: S no es necesario decirlo, entonces no lo diges.

PLAN DE 90 DIAS.

Egte es un plan de 90 dias, S haces reuniones tres veces por semanay sempre tienes un minimo de 10
a 15 personas por reunion y todos los dias tienes anuncio en d periddico o repartes volantes 'y te pones como
meta redutar a 20 digtribuidores minimo por mes durante esos tres meses, d terminar tu plan de 90 dias tu
Stuacion finandiera habra cambiado totamente. No he visto a nadie que después de seguir estas ingtrucciones
después de los 90 dias esté peor que antes, todos tienen un cambio increible y, los mayores resultados se ven
en € tercer mes. En d primero parece que la cosa no va a funcionar, empieza muy lentamente, después de la
Segunda quincena dd segundo mes se empieza a generar momentum, s dedir, tu hegocio empieza a tomar
velocidad y ciertafuerza, en d tercer mes este momentum se hace explosivo. Lo que ganas en este mes neda
tiene que ver con lo que hiciste en este mees; tiene que ver con lo que hiciste hace dos meses.

Entonces d tercer mes todo empieza a ir bien, pero este periodo es peligroso porque aqui €
digtribuidor, d ver resultados mgor de lo que eperaba, empieza a dlgjar y a sentirse satifecho, empieza a
pensar que éto va a seguir caminando solo, Sin esfuerzo: degja de poner anuncios, dgjadeir alasreunionesy
ya no recluta a 20 personas mensuamente, y SU negocio empieza a perder fuerzay velocidad hagta que se
detiene totamente y su ego no le permite culparse asi mismo de todos estos resultados, empieza a culpar alas
dreungancias, a las dificultades, alos problemas, ala competencia, dice que éste no es e megor periodo del
aho, culpa que otros distribuidores venden € producto mas barato o en tiendas, que ya nadie quiere comprar,
que nadie le ayuda, que agunos de sus didtribuidares ya se salieron, que éste negocio edta dificil, que por qué
no hacen un producto mas barato, que algunos de sus dientes no obtuvieron resultados, alos cudes, daro, €
no les hizo seguimiento adecuado, su actitud se hace negetiva, cuando ve que otros S llevan persones alas
reuniones piensa gue esta gente lo venia buscando ad pero que esos digtribuidores se lo robaron.

No se da cuenta que su actitud ha cambiado, ahora es de inseguridad y negativaly, cuando contesta e
teléfono, trangmite eso en 9B pddoras y la gente no acude con €. Piensen un poguito en esto, hay gente que
llama a todos los anuncios ddl periddico y, de repente, se da cuenta que en cuatro 0 cinco anuncios lacita es
en d mismo lugar, eo parece raro, ahora, 9 lacitaes en d mismo lugar ¢con quién voy aacudir? Conlavoz
que Suene Més segura, Mas entusiasta, més emocionada, Més convincente, con la mejor actitud, la degria es
ago que no se puede fingir, tampoco lafeicidad, S te va bien, seguro que etés degrey S tu voz reflgaquete
estd yendo md, no esperes que lagente te Sga. Los fuertes araen alos fuertes'y alos débiles, los débiles no
atraen alos débiles, mucho menos alos fuertes.

Esto de flojear cuando las cosas van bien, les pasa alos nuevos didribui dores, y alos vigos hasta que
gorenden.  Cud es la solucidon? La primera es prevenir, vayan las cosas bien 0 md, 0 goenas vayan
comenzando, es lo mismo: mantén anuncios todos los dias, contesta @ teléfono todo @ dia, mantén tres
reuniones por semana, lleva 15 personas minimo y reclutaa 20 personas por mes, con es0 creas momentumy
evitasque secaiga

El problemaetaent.
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La segunda es reparar  dafio, volver alevantar 10 caido, esto es un poco més dificil porque tienes
dos problemas. uno, los problemas tipicos del negocio, gente que dice que no y que S, unos trabgan y otros
no; y dos, d problema que representas tU, tu maa actitud, tu filosofiaincorrecta, tu formaincorrectade ver las
cosas, tu hegatividad, tu desesperacion, tus miedos, tus quejas, tus dudas destructivas, tu flojera, tu pereza, tus
mal os habitos, tu fata de credibilidad, tu inseguridad en ti mismo, tu fata de congtancia, tu fdta de persgtencia,
tu fdta de seriedad para seguir las ingtrucciones como debe sar, tu poca cgpacidad para escuchar, para
observar, para gprender de los demas y de tus propios errores, tU eres tu peor enemigo, tu ego, tu
indiferencia, tu indecisSion, tus preocupaciones, tu demasiada cautela, tu pesmismo, tus qugas, etc. Ede "tu’
esd mayor detus problemasy esd mas dificil de solucionar, pero, claro que se puede solucionar.

Entonces, ¢Qué hacer paralevantar  cadtillo caido? Es muy fédil, se construyé poniendo un ladrillo
sobre otro, hay que volver a hacer exactamente |o mismo, ladrillo tas ladrillo y en 90 dias tendras otro
cadillo. Es decir, debes volver a hacer lo bésico, lo mismo que hiciste la primera vez, |a diferencia es que
ahoratienes ago de experiencia parano permitir que se vudva a derrumbar. Entonces, lasolucion es Vudve
aponer anuncios todos |os dias, contesta d teléfono, asiste alas reuniones tres veces por semana, reclutaa 20
personas por mes'y cambia todos tus problemas internos, principiando por tu actitud, porque unamala actitud
Semprete vaacostar mucho dinero mantenerla

EL EXITO ESTA EN TU CAMBIO

S t0 cambias, todo eso cambiaraparati. S cambias, vas a atraer mas gente, vas a hablar mgor, vas
adirigir mgor, vas avender mgor, vas a ganar mas, vas a llegar mas temprano, s te haces mas serio la gente
lo vaanotar, § estds mas seguro lagente lo vaanotar, S adoptas la actitud de ganador la gente lo va a notar,
S te quitas tus ideas y tus miedos la gente lo va a notar; d§ame decirte quién lo va a notar primero;  tus seres
queridos, la gerte que te rodeg, y te van aadmirar d ver que estés haciendo ago dificil y estés empefiado en
elo. Paraatraer alagente tienes que ser atractivo y, con estos cambios te haces exactamente atractivo.

La gente sabe cuando esta hablando con una persona ¢k éxito y cuando esta hablando con un
perdedor, e0 se Sente, se trangmite, se contagia, es como cuando hablas con € jefe de una compafiia, un ato
gecutivo o0 aguien con un puesto muy ato, aguien que es muy importante, sabes que no vas air a decirle
tonterias, asi que, 9 ho tienes nada bueno gque decir, mgor ni te acercas para no arriegarte a que te manden a
volar en un dos por tres. Antes de hablar con dguien asi, primero piensas bien lo que vas a decir, pues tu
toma la misma actitud, haz que la gente Sienta que eres importante y que no deben hablar contigo de tonterias,
actlia como gente importante, viste como gente importante, piensa como gente importante, sduda como gente
importante, habla como gente importante y preparate para ser importante y hacer eto -ser importante: las 24
horas ddl dia

Que la gente no te vea haciendo tonterias, cuida tu imagen, una gente importante no se viste como un
patan, la gente importante cuida su vocabulario, a la gente importante le importa todo, porque todo afecta a
todo, asi que no descuides nada, por pequefio que sea. Al§ate de los fracasados y de los perdedores y
selecciona tus compahias, juntate con |os ganadores porque, para ser ganador, tienes que gprender de los
ganadores, no puede ser de otraforma. De los perdedores gprende lo que no tienes que hacer, andiza por
queé estan pobresy fracasados y, cuando sepas € por qué, ya sabras |o que no tienes que hacer, S no quieres
estar como elos evita eso, porque s haces 1o mismo obtendrés |os mismoas resultados.
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Entonces, S no quieres ser pobre ve lo que hace un pobre y no |o hagas, eslamgor forma de evitar
ser pobre. S quieres ser rico, haz 1o que hace un rico, observa qué lee, qué come, como habla, en qué
trabga, cdmo trabgja, como piensa, cdmo usa @ dinero, cuanto gasta, cudnto ahorra, como lo digtribuye y
copia todo eso y seguro que te haces rico, pero, ¢a cuantos ricos has observado? Puedo asegurarte que a
ninguno, ¢Aa cuantos les has preguntado personamente cdmo hicieron su riqueza?, a ninguno, ¢a CUANtoS ricos
les has pedido consgos para usar tu dinero? a ninguno, es como d que estd enfermo y no quiere consultar a
unmeédico.

En esto de Herbdife, hablay Pregunta alos que han tenido mucho éxito, como lo hicierony semprete
van a contegtar, Sh mentiras, porque dlos quisieran que otros también sean gentes de éxito. Les gustara que
dgln dia tu digas "Gracias a los consgos de esa persona ahora soy multimillonario” Y los consgos
congructivos valen mas que € dinero, con sabiduria oltienes todo.

Entonces, trabgja ésto durante 90 dias y, d terminar esos 90 dias, inicia otros, es decir, nosotros
seguimos ciclos de 90 dias, uno tras otro, as funciona este negocio, no lo olvides. S necesitas tomar
vacaciones planédas para después de haber terminado un ciclo de 90 dias, en este negocio también debes
descansar, pero debes ver € descanso como una necesidad, no como un objetivo, no trabges para luego
descansar, jNo!' Descansa, para poder seguir trabgjando y no estropées tu salud, € descanso es un paso de
trabgo. Los pobres piensan trabgar hoy para descansar mafiana, |0s ricos piensan trabgjar hoy y trabgar
mafianay descansar cuando sea necesario.

1C



