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PREFACIO

" Secretos expertos jes el mapa que le permitira convertir sus conocimientos, talentos y habilidades
especializados en un negocio que funcione para usted! Esta
es uno de los atajos de los nuevos ricos ".

por Robert Kiyosaki

Tienes algo especial dentro de ti. Algo que sabes. Algo que haces Algo que puedas ensefar.
Ya eres un experto. Todos tenemos algo especial dentro de nosotros vy, si lo usamos bien,
podemos cambiar el mundo y enriquecernos en el proceso.

La informacion es una herramienta poderosa. Se puede usar para atraer interés, aumentar el deseo, exigir
atencion y vender. Pero la informacion sola no es suficiente. Es la aplicacion habil de la informacion correcta en el
momento adecuado que puede cambiar su vida. Si no esta familiarizado con mi trabajo, ensefo un sistema
llamado Cuadrante de flujo de caja. Le explico que esta en uno de los cuatro lugares en su vida laboral. Usted es
un empleado (E), trabaja por cuenta propia (S), es duefio de un negocio (B) o es un inversionista (I). La mayoria
de nosotros comenzamos como E, y algunos nunca abandonan esta etapa. Sin embargo, para ser
financieramente libre, debe moverse a través de los cuadrantes y llegar a las etapas de negocio e inversionista lo

mas rapido posible.
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La informacion es como se hace eso. Informacién que ya esta dentro de ti.



Piénsalo. ; Que sabes? ; Qué puedes ensefar a otros?

My Rich Dad Company es esencialmente un negocio experto. Ofrezco educacion financiera a través de
una variedad de productos, programas, cursos y tutorias. Comenzé con FLUJO DE EFECTIVO, Un juego simple
que transforma vidas con las lecciones que ensefia. Luego nos expandimos a conferencias, libros y
plataformas de entrenamiento. Mi negocio de la informacion crecié organicamente. No tenia un plan paso a

paso. Gracias a este libro, lo haces.

En Secretos expertos Russell Brunson ha presentado magistralmente los pasos para
convertirse en un lider de pensamiento y crear seguidores de personas que le pagaran por su
informacién. Literalmente puede comenzar desde cero y al final tendra su propio negocio
rentable. Te da los conceptos, los guiones, la tecnologia, todo. Y para cuando termines este
libro, naturalmente estaras en el tercer cuadrante. Seras dueiio de un negocio.

Russell ha recopilado décadas de estudio y ha desglosado el proceso para que pueda
tener éxito sin importar desde donde empiece. Y puede hacerlo todo en funcién de lo que ya
sabe, incluso si aun no se siente seguro.

Como Russell explica en este libro, las empresas "regulares” también pueden usar el proceso de
Secretos Expertos para crear y vender informacion. Los médicos, dentistas, servicios profesionales e incluso
tiendas minoristas pueden usar lo que saben para crear informacion util que atraiga a los clientes. De hecho,
si adjunta un negocio de informacién al front-end de su negocio actual, puede reducir los costos de
adquisicion de sus clientes a practicamente cero (e incluso recibir el pago por cada nuevo cliente que

ingrese a su mundo).

Si es un empleado, puede utilizar el proceso de Secretos expertos para configurar su propio negocio
rapidamente.

Si trabaja por cuenta propia o administra una pequefia empresa, puede utilizar el proceso Expert Secrets para
hacer crecer esa empresa.

Y debido a que las empresas expertas son algunas de las empresas mas rentables del mundo,
podra tomar las ganancias de su empresa y convertirse en un inversor. Asi es como se construye la
verdadera riqueza.

Leera estudios de casos en este libro que muestran como personas reales como usted se han movido a

través de los cuadrantes a una velocidad increible. De hecho, puede saltear un cuadrante o dos.

En el pasado, habia obstaculos técnicos y financieros increibles que debian superarse
para avanzar por los cuadrantes. Si eras un empleado y quisieras comenzar tu propio negocio,
contrataste a un disenador web o aprendiste a hacerlo tu mismo. Usted contraté a un redactor
o aprendio a hacerlo usted mismo. Contrataste a alguien para que manejara tu carrito de
compras o aprendiste a hacerlo tu mismo, todo lo cual fue costoso y costoso.



consumidor.

Pero cuando use este libro con ClickFunnels (una herramienta de software que Russell cre6é que
usamos en la organizacion Rich Dad), jtambién tendra todas las herramientas que necesita para manejar los
complejos aspectos técnicos de la gestion de un negocio experto! Ya no es necesario pagar decenas de
miles de dolares a disefiadores y programadores. Se eliminaron las barreras financieras y técnicas para que

pueda concentrarse en compartir su mensaje con el mundo.

La gente a menudo me pregunta: "; Qué se necesita para ganar dinero?" Mi respuesta es que se necesita un
suefio, mucha determinacién, la voluntad de aprender rapidamente y la capacidad de usar sus activos dados por Dios de
manera adecuada.

Luego preguntan: “; Cémo haces eso? ;Cual es el camino?

Secrefos expertos Es el camino. Tienes en tu mano la hoja de ruta paso a paso para convertir esos
activos en riqueza y prosperidad.

Aprender. Tomar accion. Y

disfruta el paseo.

Robert T. Kiyosaki
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¢ Qué son los secretos expertos?

Secretos expertos es la segunda mitad de un viaje que ya has comenzado. Algo que
experimentaste en tu vida te inicié en este camino, lo que te hizo querer ser mas. Comenzaste
a leer libros, estudiar y experimentar con las cosas que aprendiste, y al hacerlo te has
convertido en lo que eres hoy, un EXPERTO.

Pero como la mayoria de los expertos pronto descubren, no importa cuanto desarrollo personal
logre, habra un punto en el que ya no podra progresar. La Unica forma de continuar creciendo es ayudando

a otros a ser como tu. Si, el verdadero crecimiento y satisfaccion proviene de tu contribucion a los demas.

Su mensaje tiene la capacidad de cambiar la vida de alguien. El impacto que el mensaje correcto
puede tener en alguien en el momento correcto de su vida es inconmensurable. Podria ayudar a salvar

matrimonios, reparar familias, cambiar la salud de alguien, hacer crecer una empresa o mas ...

Pero solo si sabe cdmo ponerlo en manos de las personas cuyas vidas ha sido llamado
a cambiar.

Secretos expertos le ayudara a encontrar su voz y le dara la confianza para convertirse en un lider ...

Secrefos expertos le mostrara como construir un movimiento masivo de personas cuyas vidas pueda
afectar ...

Secrefos expertos te ensefiara como hacer de este llamado una carrera, donde la gente te pagara
por tus consejos ...

Como Sir Winston Churchill dijo una vez:

A cada uno llega en su vida un momento especial en el que se les toca figurativamente el
hombro y se les ofrece la oportunidad de hacer algo muy especial, Unico para ellos y
adaptado a sus talentos. Qué tragedia si ese momento los encuentra no preparados o no
calificados para lo que podria haber sido su mejor momento.

Su mensaje es importante, y este libro es su toque figurativo en el hombro.



INTRODUCCION

Me acababa de casar a principios de ese afio, lo que significaba que era uno de los dos tipos casados en el equipo de
lucha de Boise State. Eran vacaciones de primavera y todos nuestros amigos se habian subido a sus autos para hacer
el viaje de seis horas a Las Vegas para celebrar. Pero Nathan Ploehn y yo estdbamos atrapados en casa porque las
hermosas mujeres con las que nos habiamos casado antes estaban trabajando duro para mantener a sus maridos

desempleados y luchadores.

Yo era un estudiante de segundo afio en la Universidad Estatal de Boise. Durante los meses previos a
las vacaciones de primavera, habia estado estudiando marketing y aprendiendo a vender cosas en linea. En
ese punto, casi todo lo que intenté fallé. Intenté vender en eBay e hice un poco de dinero, pero no lo suficiente

para cubrir los gastos de envio y listado. Intenté vender cosas en Craigslist. Traté de ser un afiliado.

Nada parecia funcionar, y estaba un poco desesperado por descubrir algo que realmente hiciera buen
dinero. Es divertido mirar hacia atras ahora. No me propuse convertirme en un experto en armas de papa, pero
eso es exactamente lo que sucedid.

El tercer dia de las vacaciones de primavera, después de ver una docena de peliculas, decidimos que
teniamos que salir de la casa y hacer algo. Fue entonces cuando Nate dijo: "Oye, deberiamos hacer una pistola de
papas".

Habia oido hablar de pistolas de papa antes, pero en realidad nunca habia visto una. Me dijo como
se podian hacer pegando tubos de PVC. Cuando estan secos, atascas una papa en el barril, rocias laca
para el cabello en la camara, creas una pequena chispa y les disparas unos cientos de metros. jEstaba tan

emocionado que apenas podia contenerme!

Solo habia un problema: no sabiamos cémo hacer uno. Asi que encontramos algunos sitios web que
tenian planes de armas de papa gratis. Durante nuestra investigacion, descubrimos un monton de cosas
interesantes. Aprendimos que tenia que tener la relacién de volumen de barril a camara correcta o sus papas
no dispararian muy lejos. Descubrimos el propulsor adecuado para usar, la presion correcta para las tuberias y
muchos otros detalles importantes. También aprendimos cémo mantenernos a salvo (es decir, qué tipos de
tuberias y propulsores explotarian y cuales no). No pasé mucho tiempo antes de que supiéramos una gran

cantidad de informacién excelente sobre las pistolas de papa.

Armados con esta informacion, estdbamos listos para hacer nuestra primera arma. Asi que fuimos a Home Depot y
compramos las tuberias, el pegamento, los encendedores de barbacoa y otras cosas que necesitabamos. Pasamos los

siguientes dias fabricando el arma y, cuando estaba



terminado, encontramos un lugar apartado y comenzamos a dispararlo. Tuvimos uno de los mejores momentos de

nuestras vidas. jFue muy divertido!
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Pasamos el resto de esa semana haciendo mas armas, probando otros planes e incluso creando
algunos disefios propios. Durante esa semana, aprendimos mas sobre las pistolas de papa que lo que el 95%

del mundo sabria. De hecho, se podria decir que nos convertimos en expertos.

El lunes siguiente, cuando la escuela comenzo de nuevo, recuerdo estar sentado en una clase de
finanzas deseando estar disparando pistolas de papas, y tuve un destello de inspiracién. Pensé, Me
pregunto si alguien mads ademas de mi busco informacion sobre como hacer planes para pistolas de papa
el fin de semana pasado. Hay lugares en linea donde puedes ver cuantas busquedas en Google se
realizan cada mes. Asi que fui a uno de esos sitios web, escribi las palabras clave "pistola de papa", jy
descubri que mas de 18,000 personas ese mes habian buscado la frase "planes de pistola de papa"

En ese momento, no habia productos, planes ni otros expertos que ensefiaran a las personas sobre las
pistolas de papa. Habia muchas cosas gratis, pero nada en venta. Se me ocurrié que esta era mi oportunidad.
Esta fue mi oportunidad de convertirme en un experto en pistolas de papa y vender mi consejo. Supuse que
sabia tanto como cualquier otro "experto en armas de papa", asi que todo lo que tenia que hacer era crear un
producto y venderlo. Llamé a Nate y lo convenci para que me ayudara a grabar una demostracion de nosotros

haciendo pistolas de papa. Pedimos prestada una pequefa camara de video y fuimos a Home Depot.

Cuando llegamos alli y comenzamos a filmar, alguien nos pregunt6 qué estabamos haciendo. Les
dijimos que estabamos grabando un video sobre hacer pistolas de papa. Aparentemente, Home Depot no
queria ese tipo de responsabilidad, y nos echaron. Asi que fuimos al siguiente Home Depot en la ciudad, y
esta vez pasamos al modo sigiloso. Escondi la camara debajo de mi chaqueta, luego la saqué y comencé a
grabar



lo que estdbamos comprando al comprar las tuberias, los encendedores de barbacoa y los propulsores.

Regresamos a casa y nos filmamos armando las armas. Describimos cada paso a medida que lo haciamos,
compartimos las relaciones secretas de volumen de barril a camara que habiamos descubierto, les contamos sobre
nuestros propulsores favoritos y les ensefiamos como mantenerse a salvo. Finalmente, tuvimos un video que explica

todo el proceso. Luego convertimos nuestro video casero en un DVD para vender en linea.

Si bien nunca me converti en millonario como experto en pistolas de papas, si realizamos ventas. De
hecho, promediamos entre $ 20 y $ 30 por dia vendiendo ese producto, lo que fue enorme para un par de
universitarios. Transform6 completamente mi vida y me ayudé a comprender el poder de un negocio
experto.

Ahora, por mas inspirador que sea la venta de DVD de pistolas de papas, creo que el verdadero
valor de un negocio experto no es el dinero que gana, sino la vida de las personas que puede cambiar a
través de su mensaje. Y aunque las personas que compraron mis DVD pudieron pasar un buen rato
haciendo pistolas de papa, senti que lo que habia aprendido del proceso de venta de mi primer producto
informativo era solo un trampolin para algo mas grande. Algo que estaba destinado a hacer. Poco sabia
en ese momento que aqui era donde comenzaria mi verdadero viaje. Un viaje que ha durado mas de una

década.

Comenceé a encontrar otros expertos en areas de la vida que me fascinaban. Tomamos sus mensajes y los
promocionamos a través de este sistema de Expertos Secretos que estaba desarrollando. Muchos de los primeros
proyectos en los que trabajamos fallaron. Pero con cada fracaso vino una leccion sobre lo que funciond y, lo que es
mas importante, lo que no funcion6. Me obsesioné con por qué la gente compra y qué puedes hacer para influir en

sus decisiones de compra.

Aun mas gratificante fue el impacto que el mensaje correcto puede tener en alguien en el momento
adecuado de su vida. Al igual que cuando alguien esta tratando de perder peso, y encuentran un experto que
resuena con ellos, los inspira y les brinda la oportunidad adecuada para finalmente hacer ese cambio. O la
persona que esta tratando de mejorar en la escuela, o una pareja que intenta fortalecer su matrimonio, o un
empresario que quiere hacer crecer una empresa, todos necesitamos ayuda para crecer. Y buscamos

expertos para esa ayuda.

Una de nuestras empresas ayuda a las personas a superar la adiccion a la pornografia. Nos asociamos
con un experto, creamos un producto de informacién y comenzamos a venderlo en linea. Nuestro mensaje cay6
en manos de hombres que luchaban con esta adiccidn. Las esposas y las madres encontraron nuestros cursos
y los usaron para comprender mejor a las personas que aman que lucharon con esta adiccion. Comenzamos a
ganar dinero pero, lo que es mas importante, vimos cémo se salvaban los matrimonios, se reparaban las

familias y se cambiaba la vida de las personas para siempre. Eso es un impacto real. Eso es poderoso



De eso se trata este libro.

Si, si sigues el sistema, ganaras dinero. Pero ese no es el punto, es simplemente el subproducto
de ayudar a otros. Zig Ziglar dijo una vez: "Obtendras todo lo que quieres en la vida, si ayudas lo
suficiente a otras personas a obtener lo que quieren".



LOS DOS TIPOS DE EXPERTO
NEGOCIOS

Antes de profundizar demasiado, quiero sefalar que hay dos tipos de empresas expertas. Las tacticas detras
de ambos son las mismas, pero las estrategias son un poco diferentes. Déjame explicarte cada uno de ellos

para que puedas ver cual se adapta mejor a lo que estas tratando de crear.

NEGOCIO EXPERTO # 1: VENTA DE PRODUCTOS DE INFORMACION

El primer tipo de negocio experto es el que la mayoria de ustedes probablemente creara. Implica
qgue tome las lecciones de vida que ha aprendido y las empaquete en productos de informacion,
asesoramiento y consultoria. Ser un experto y vender productos de informacion es (en mi opinién)
la mejor nueva empresa del mundo. No necesita capital de riesgo o de inicio, solo una pasién por
lo que esta ensenando, asi como aprender a contar historias de una manera que entusiasme a
otros también.

Tengo cientos de historias divertidas que podria contarte sobre personas que han aprovechado sus talentos,
ideas y habilidades Unicas para hacer crecer empresas basadas en expertos. Una de mis historias favoritas es de uno

de mis amigos, Jacob Hiller.
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Al crecer, Jacob siempre quiso poder tirar una pelota de baloncesto pero, por alguna razon,
no pudo. Le molestaba tanto que tuvo la misién de descubrir como aumentar su salto vertical.
Investigo todo tipo de regimenes diferentes y se convirtié en un conejillo de indias humano,
probando estas ideas una por una. Cuando comenzo a tener éxito, grababa videos que mostraban
las técnicas que funcionaban y los publicaba en un canal de YouTube que creé.

Al principio, a nadie realmente le importaba. Pero se estaba centrando en si mismo y mejorando su
propio salto vertical, por lo que no importaba. Grabé los videos gratis y los puso en linea porque le
encanté. Con el tiempo, la gente comenzé a darse cuenta. Comenzaron a compartir su mensaje con sus
amigos, y pronto construyé este pequefo seguimiento de personas como él que estaban interesadas en
aprender a saltar mas alto.

Paso de tener 0 seguidores a 100 ... luego 1,000 ... y 10,000 ... y mas alla, simplemente
compartiendo lo que le apasionaba. Asi es como comienzan muchos negocios expertos. Encuentras algo
que te apasiona, y tu obsesién por aprender y aplicar te ayuda a convertirte en un experto que puede
liderar a otros. Sus espectadores seguian pidiendo mas, y fue entonces cuando se dio cuenta de que
habia construido algo increiblemente unico. Luego comenzé a crear productos para ensefar a otros lo
que habia aprendido y lo convirtié en una empresa que ahora gana millones de ddlares ensefando a las
personas a saltar.

Tan genial como es la historia de Jacob, no es unica. Otra de mis amigas, Jermaine Griggs,
lucho con la lectura de partituras y se hizo muy bueno tocando el piano de oido. Ahora gana millones
al aho ayudando a otros a aprender a tocar el piano de oido. Mi alumna Liz Benny fue una increible
gerente de redes sociales.



para ella y para los demas, pero cuando se convirtid en experta y comenzé a ensefar a otros como hacerlo,
gano millones.

Robert G. Allen, el gran inversor inmobiliario y entrenador, dijo una vez que gané millones
haciendo bienes inmuebles, pero gané cientos de millones ensefiandolo.

Asi es como generalmente comienza. Nos entusiasmamos con un tema y comenzamos a sacarle
partido. Aprendemos, leemos libros, estudiamos ejemplos, escuchamos podcasts y consumimos mucha
informacion. Luego comenzamos a usarlo para nosotros mismos. En algin momento, nos damos cuenta de
que la unica forma de seguir creciendo no es aprender mas, sino cambiar nuestro enfoque del crecimiento
personal a la contribucién. Es solo cambiando nuestro enfoque para ayudar a otros que continuamos
creciendo. Asesoramos a otros, creamos productos de informaciéon y comenzamos a contribuir al crecimiento

de otras personas. Cuando haces eso, aprendes mas sobre ti y el proceso a medida que lo haces.

La contribucion es la clave para el crecimiento continuo.

La primera vez que realmente entendi eso, estaba en la escuela secundaria. Fui campeon estatal
y luchador estadounidense. Lei y vi todo lo que pude sobre la lucha libre. Mi papa y yo estudiamos
videos y practicamos movimientos todos los dias.

Luego, el verano anterior a mi ultimo afio, uno de mis entrenadores me pregunté si ayudaria a entrenar en el
campamento de lucha libre. Nunca habia entrenado lucha libre antes, pero pensé que seria divertido. Cuando
comencé, estaba entrenando a los luchadores mas jovenes en movimientos en los que era intuitivamente bueno, pero
que otros no podian entender. Al principio fue realmente dificil analizar y explicar por qué funcion6 el movimiento y
cémo se suponia que lo hicieran. Pero mientras les ensefiaba a los nifios, comencé a notar por qué la mudanza no
estaba funcionando para ellos. Y yo diria: "No esté funcionando porque tu brazo esta doblado de manera incorrecta".
O "Estéas en el angulo equivocado”. Al ensefiar, tuve que analizar lo que estaba haciendo y aprender POR QUE

funcioné.

Al darme cuenta de esos detalles, pude ensefiarles mejor a los nifos. Y la conciencia que
obtuve del entrenamiento también me convirtié en un atleta mucho mejor. Contribuir al éxito de
otras personas me ayudo a crecer mas que a centrarme en mi propio éxito.

El proceso con la mayoria de las empresas expertas es el mismo. Primero, nos apasionamos por un
tema en particular. Estudiamos, aprendemos, implementamos, pero eventualmente ya no podemos crecer
solo por estudiar. Luego cambiamos nuestro enfoque para ayudar a otros con lo que hemos aprendido, y esa

contribucioén los ayuda, lo que a su vez también nos ayuda a seguir creciendo.

NEGOCIO EXPERTO # 2: APROVECHAMIENTO DE PRODUCTOS DE INFORMACION



PARA CRECER UNA EMPRESA EXISTENTE
Si ya tiene una empresa, puede utilizar este sistema Expert Secrets para hacer crecer rapidamente su
empresa y obtener clientes de forma gratuita. Dudé en titular este libro "Secretos expertos", porque no
queria que la gente lo descartara simplemente porque venden otros tipos de productos o servicios
ademas de la informacion.

Mucha gente me pregunta cémo convertimos a ClickFunnels en la compafiia SAAS (software como
servicio) de mas rapido crecimiento en la historia de Internet sin capital de riesgo ni ningun tipo de respaldo
inicial. La respuesta es que primero me enfoqué en vender productos de informacion como un experto que

adoctrind a nuestros clientes y les hizo desear el servicio real que estabamos tratando de venderles.

Unlimited
Free
Prica, Customers
Resistance.
Gone
Simplify
Sales

Expert Business #2
qua.ging [nfo Products As Fuel

Nuestros competidores y capitalistas de riesgo que han intentado invertir con nosotros no podian
entender como nuestro costo para adquirir un cliente era mejor que gratis. Como pronto vera, cada uno de
nuestros clientes nos compra un producto de informacion para comenzar, y en realidad ganamos dinero con
esa primera transaccion. Mas tarde, presentamos a esos clientes ClickFunnels, lo que hace que nuestro costo
para adquirir un cliente sea inferior a $ 0, jporque ya nos pagaron cuando compraron nuestros productos de

informacion!

En realidad, nos pagan para adquirir clientes, lo que nos da la capacidad de adquirir decenas
de miles de clientes, casi de la noche a la mafana sin gastar dinero de nuestros bolsillos.

Cuando comience a utilizar el proceso Expert Secrets para su empresa, encontrara que sucederan

algunas cosas sorprendentes.

1. Las ventas complicadas seran faciles porque la informaciéon



Los productos adoctrinaran a los clientes potenciales sobre POR QUE necesitan su
producto o servicio.

2. Seras posicionado como un experto en lugar de una mercancia, y las personas te
pagaran MAS por lo mismo que podrian obtener en otro lugar. Todas las deméas
opciones seran irrelevantes, la resistencia a los precios desaparecera y las ventas
futuras seran mas faciles.

3. Podra adquirir clientes ilimitados de forma gratuita, por lo que cada venta de back-end
que realice tendra un beneficio del 100%.

4. Podras crecer MUCHO mas rapido.

Este libro me ha llevado mas de una década para "ganar" a través de prueba y error, haciendo miles de
ofertas a millones de personas. Solo estoy compartiendo estrategias y tacticas contigo que han demostrado que
funcionan.

Espero que disfrutes este libro y que ayude a amplificar tu mensaje al mundo.



SECCION UNO

CREANDO TU MOVIMIENTO MASIVO

CREATING A WASS MOVEMENT

Do o (Febry

Charismoabic. Leader @ New ﬂppnﬁunil'g
@ (Atvackive, Chavacter) (The Vehicke OF C-kmgm)

Antes de comenzar, necesito compartir algo que puede parecer un poco atrasado al principio,
pero es una de las claves para compartir y monetizar su mensaje. Como saben, el mundo esta
lleno de expertos en quiebra, personas con consejos y opiniones y nadie que los escuche.

Cuando comencé este viaje, me di cuenta de que si iba a tener éxito, primero debia centrarme en crear
una audiencia de personas con las que pudiera compartir mi mensaje. No estaba seguro de a donde ir o como
hacerlo. Entonces comencé a estudiar figuras historicas que habian construido grandes audiencias y que

habian causado grandes cambios. Cuantos mas ejemplos encontré, mas patrones noté.

No importaba si estaba estudiando a Adolfo Hitler y el partido nazi o Jesucristo y el cristianismo; Todos

los ejemplos que encontré tenian tres cosas en comun que los ayudaron a construir un movimiento de masas.

1. Cada uno tenia un lider carismatico o un personaje atractivo.
2. Cada uno de ellos se centré en una causa futura que era mas grande que ellos.

3. Cada uno ofrecié a su audiencia una nueva oportunidad.



Después de notar este patron, profundicé en cada una de esas tres cosas para aplicar ingenieria
inversa a lo que estaba sucediendo y descubrir por qué funcioné. Lo que descubri fue fascinante, y una vez
que senti que entendia lo que funcionaba, mi equipo y yo aplicamos esos principios a mi audiencia. Y vi

como la gente se transformaba rapidamente de simples seguidores en verdaderos fanaticos.

En 2008, Kevin Kelly escribio un articulo llamado "1,000 verdaderos fanaticos". En ese articulo, dijo:

Un creador, como un artista, musico, fotégrafo, artesano, intérprete, animador, disefiador,
videomaker o autor, en otras palabras, cualquier persona que produzca obras de arte,
necesita adquirir solo 1,000 Fans verdaderos para ganarse la vida.

Un verdadero fanatico se define como alguien que comprara cualquier cosa y todo lo
que usted produzca. Conduciran 200 millas para verte cantar. Compraran el juego de cajas de
alta resolucion reemitido super deluxe de tus cosas aunque tengan la versién de baja
resolucion. Tienen una alerta de Google configurada para su nombre. Marcan la pagina de
eBay donde aparecen sus ediciones agotadas. Vienen a tus aperturas. Te hacen firmar sus
copias. Compran la camiseta, la taza y el sombrero. No pueden esperar hasta que emita su
proximo trabajo. Son verdaderos fanaticos.

Esta seccion trata sobre COMO crear esos verdaderos fanaticos, como construir tus seguidores. Tenemos una
broma dentro de mi grupo de mentes maestras de mas alto nivel (llamado Circulo Interno) que cada uno de ellos debe
enfocarse en construir sus propias CULTuras. Si bien en realidad no estamos construyendo un culto, estamos creando
conscientemente una cultura de verdaderos fanaticos. Y esta seccién le mostrara cémo hacer lo mismo para que pueda

crear un vehiculo para el cambio en la vida de sus fanaticos.



SECRETO #1

EL LIDER CARISMATICO / CARACTER
ATRACTIVO

Charismatic Leader /
Attvactive Chavacter

Ml un gran movimiento de masas tiene un lider. Es facil suponer que algunas personas son lideres
natos y otras no. Es posible que tu mayor temor sea la primera vez que leas el titulo. Secretos
experfos era que no eres un lider nato o un experto. Sé que eso era cierto para mi, y todavia es parte
del tiempo.

En mi vida personal, soy bastante timido y reservado. Pero cuando estoy en mi elemento, hablando
sobre los temas que he dominado, puedo liderar. Vera, las personas se convierten en lideres cuando
intentan dominar algo por si mismas. Luego, después de haber descubierto un camino por si mismos,
comparten sus conocimientos con los demas. Comienza con tu propio crecimiento personal, pero luego

pasa a la contribucion.



GROWTH —> CONTRIBUTION
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Entonces, si estas nervioso por tener lo que se necesita para ser un lider carismatico, quiero
pasar unos minutos hablando contigo. Supongo que eres increible. Y apuesto a que cuanto mas
sorprendente eres, mas dificil es para ti creerlo. Estoy en lo cierto?

He tenido una oportunidad realmente rara de entrenar a miles de expertos en todo el mundo en casi
todos los mercados con los que puedes sofar. Lo interesante es que cuando veo a todas estas personas
increibles que cambian la vida de decenas de miles (y en algunos casos millones) de personas, casi todas han
sentido un impulso interno de querer servir y ayudar a las personas. Es casi como una voz dentro de ellos

diciéndoles que estan destinados a la grandeza.

Sin embargo, al mismo tiempo, tienen esta otra voz que constantemente les dice que son inadecuados, que no son
suficientes. No lo suficientemente inteligente, no lo suficientemente enfocado, no lo suficientemente delgado, no lo
suficientemente experimentado, no lo suficientemente bueno ...

Lo extrafno es que, a menudo, cuanto mas lo hacen y mas personas ayudan, mas fuerte se vuelve
la voz de insuficiencia. Ya sea que recién esté comenzando este viaje o haya estado en él por un
tiempo, solo sepa que el mayor obstaculo que probablemente enfrentara es estar bien para posicionarse
como un experto.

Lo que es igualmente importante de entender es que no estas solo. Realmente siento por las
personas que luchan con esa voz interior negativa porque, con toda honestidad, asi es como me siento a
menudo. Siento que he sido bendecido mas alla de lo que cualquier ser humano deberia ser bendecido en
esta Tierra. Y siento que este regalo que Dios me ha dado es algo que debo compartir. De hecho, si no lo
comparto, seria una injusticia para El y las personas a las que podria servir.

Sin embargo, como cada dia estoy en las trincheras construyendo compaiiias, trabajando con
empresarios, tratando de cambiar el mundo a mi manera, sigo luchando con estos sentimientos de
insuficiencia. Mientras hablo con la gente, me doy cuenta de que estos mismos sentimientos evitan que la
mayoria de las personas asuman el manto de un experto. La voz les impide dar un paso adelante y asumir
ese papel.



Y es una tragedia por un par de razones. Primero, les priva de la experiencia y las oportunidades
que deberian tener. Y lo mas importante, priva a las personas cuyas vidas podrian cambiar. Esas
personas a las que podria servir compartiendo los talentos que Dios le ha dado y sus habilidades
expertas, es posible que nunca sean contactados.

Asi que quiero hacer una pausa aqui y tomarme un momento, no tanto para convencerte de que
eres un experto, sino para darte el permiso que necesites para poder seguir adelante. Tienes la
capacidad, y creo que la responsabilidad, de servir a los demas con tus dones, sean los que sean.

Has sido bendecido con talentos, ideas y habilidades unicas que te han llevado a donde
estas en la vida, y esos regalos te fueron dados para que pudieras compartirlos con otros. Hoy
hay personas que necesitan lo que tienes. Y solo estan esperando que encuentres tu voz, para
que puedas ayudarlos a cambiar sus vidas. Qué tragedia para ellos si no desarrollas tu voz
ahora.

El problema para la mayoria de nosotros es que nuestras habilidades Unicas son cosas que nos son de segunda
naturaleza. Entonces no parecen tan increibles, y los descartamos.

Por ejemplo, diria que una de mis superpotencias es poder mirar un negocio o una linea de
productos y en cuestion de segundos saber exactamente como el propietario deberia vender esos
productos. Sé lo que los guiones necesitan decir. Sé cual debe ser el proceso de ventas. Todas
estas cosas me son tan claras. Tan pronto como veo un producto, lo sé. Por alguna razén, esa es mi
superpotencia unica.

Ahora no naci con este poder. He pasado mas de una década de mi vida estudiando estas cosas,
aprendiendo y experimentando con ellas. Me he sumergido en él durante tanto tiempo que ahora puedo
ver instantaneamente lo que debe suceder. A mi me parece sentido comun. ; Cémo puede la gente NO ver
lo que yo veo? Podria descartar esa habilidad porque me resulta muy facil. Pero para otras personas, lo
que tengo es una superpotencia. Es un regalo. Y es una habilidad que la gente pagara cientos de miles de
ddlares para aprender de mi. No porque sea genial, sino porque he pasado mucho tiempo dominando esta
habilidad.

Supongo que tu superpoder tampoco te parecera tan importante. Sera algo que viene
por segunda vez, algo tan simple que no podria ser tan importante. Si eres un cocinero
increible, no es un gran problema para ti. Pero para alguien que no puede cocinar, es un trato
ENORME.

Tal vez eres bueno tocando el piano, arreglando motocicletas, construyendo gallineros,
bailando u otra cosa. Mire lo que le resulta facil y lo que le encanta geek, y es probable que sea
alli donde se esconde su superpotencia, esperando ser desarrollado y compartido con el mundo.

“Pero Russell, no estoy certificado. Todavia no puedo ayudar a la gente ". Este es uno



objecién escucho MANERA con demasiada frecuencia. “No estoy certificado. No tengo un titulo No he
ido a la escuela por esto. 4 Como puedo afirmar que soy un experto? Siempre sonrio cuando escucho
estas palabras salir de la boca de alguien porque sé de dénde vengo.

Les pregunto: “Bueno, tengo curiosidad. Me pagaste $ 25,000 (o $ 100,000) para enseiarte estas cosas.
¢ Cuales crees que son mis credenciales?

Piensan en ello y, por lo general, dicen algo como: "No sé. ¢ Tienes algun titulo de
marketing?

Yo digo: "No. Apenas me gradué de la universidad y obtuve una C en marketing ”. No obtuve buenas
calificaciones y no tengo ninguna certificaciéon a mi nombre. ; Pero adivina que? Soy REALMENTE BUENA en lo
que hago. Mis resultados son mis certificaciones.

Tony Robbins me dijo que cuando comenz6 a aprender programacion neurolinglistica (PNL), se
inscribié en un curso de capacitacion de seis meses y, después de unos pocos dias, se enamoré de él.
Gano habilidad rapidamente y queria comenzar a ayudar a las personas de inmediato. Los entrenadores
dijeron: "No puedes, todavia no estas certificado". Tony dijo: "; Certificado? Sé ayudar a la gente. {Vamos
a ayudar! Esa noche, sali6 de su habitacion de hotel, cruzé la calle hasta el restaurante mas cercano y
comenzo a ayudar a las personas a dejar de fumar y a ayudarlos con muchas otras cosas increibles.
Terminé siendo expulsado del programa porque estaba practicando sin estar certificado. Sin embargo, ha

transformado la vida de decenas de millones de personas con PNL, todo sin ninguna certificacion.

Sus resultados son su certificacion.

Por la presente le doy permiso para ayudar a las personas. Estas listo ahora.

"Pero Russell, ;qué pasa si otros saben mas sobre mi tema que yo?"
Hay un libro (y una pelicula) llamado Afrapame si puedes eso ilustra este punto bastante bien. Es la
historia de un famoso estafador, Frank Abagnale, un brillante desertor de la escuela secundaria que se
hizo pasar por piloto de linea aérea, pediatra y fiscal de distrito, entre otras cosas.

Hay un punto en el libro donde comienza a ensefnar una clase de sociologia en la
Universidad Brigham Young. Ensefia todo el semestre, y nadie se da cuenta de que no es un
verdadero maestro. Mas tarde, cuando finalmente lo atrapan, las autoridades preguntan: “4 Como
diablos ensenaste esa clase? No sabes nada de sociologia avanzada.

El respondid: "Todo lo que tenia que hacer era leer un capitulo antes de los estudiantes”. Esa es la
clave. No tiene que ser la persona con mas conocimientos del mundo sobre su tema, solo tiene que estar
un capitulo por delante de las personas a las que esta ayudando. Siempre habra personas en el mundo
que sean mas avanzadas que tu. Esta bien. Puedes aprender de ellos, pero no dejes que te impida ayudar



los que estan uno o dos capitulos detras de ti.

¢A QUIEN QUIERES SERVIR?

Si va a comenzar un movimiento de masas y crear un vehiculo para el cambio, la primera pregunta que
debe hacerse es "¢ A QUIEN quiero servir?" La respuesta a esa pregunta suele ser personas que eran
como tu antes de que te convirtieras en un experto, ¢ verdad? Como lider carismatico, guiaras a las
personas por un camino que has recorrido antes.

TRUE BELIEVERS
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A veces puede ser dificil identificar exactamente quiénes son esas personas. Si observa de cerca, encontrara
que casi todas las empresas expertas se basan en uno de los tres mercados principales: salud, riqueza o relaciones.
Entonces, mi primera pregunta para usted es cual de esos tres coincide con su area de especializacion en este

momento.

THE 3 MARKETS

Relationships

Bien, ahora que ha identificado en qué mercado principal encaja, necesitamos cavar al menos dos niveles de

profundidad para encontrar su audiencia especifica. Déjame mostrarte lo que quiero decir.
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Dentro de estos tres mercados principales hay multiples submercados. Por ejemplo, dentro de la
salud podria tener docenas de submercados como dieta, nutricién, entrenamiento de fuerza y pérdida de
peso. Dentro del mercado de riqueza puede tener finanzas, inversiones, bienes raices y ventas. Y lo mismo
ocurre con el mercado de las relaciones. Podrias tener amor, consejos de citas, matrimonio y paternidad. La
lista es practicamente interminable en cualquiera de los tres mercados principales. Siempre surgen nuevos
submercados.

Mi siguiente pregunta para usted es ¢ en qué submercado se ajusta su area de especializacion en este
momento? Algunos de ustedes pueden pensar que han encontrado su respuesta. Eres un experto en bienes raices, o
un entrenador de citas o pérdida de peso. Pero el dinero NO esta en el submercado. Las riquezas estan en los nichos.

Y esos estan un paso mas alla del submercado.

The
Sub-
EREENED

Mire a su alrededor a los otros expertos en su submercado y vea lo que estan vendiendo.
¢,Dénde encajas en el ecosistema? s Qué puede ofrecer a las personas que es diferente y especial? El
objetivo es crear un lugar unico en ese ecosistema donde pueda prosperar. Ese es tu nicho. Y ese
nicho es una de las claves del éxito como experto.

En el libro Estrategia de océano azul por W. Chan Kim y Renée Mauborgne, hablan sobre el hecho de que la
mayoria de los mercados son océanos rojos, llenos de sangre debido a que todos los tiburones se alimentan del mismo

pequeio charco de peces. El submercado es muy rojo.



océano, por eso puede ser dificil tener éxito alli.

Si piensas en como han cambiado estos mercados con el tiempo, veras que los submercados
y nichos se desarrollaron como reaccion a esos océanos rojos. La primera persona que ensefo
salud, riqueza o relaciones fue trabajar en un océano azul sin otros tiburones o competidores detras
de sus clientes.

Pero la gente rapidamente vio el éxito, asi que también saltaron a las aguas. Con el tiempo, las aguas se
volvieron rojas con tiburones alimentandose de los mismos clientes. Es por eso que se hizo necesario que las

personas crearan sus propios océanos azules. Ahi es donde comenzaron los submercados.

Los primeros maestros en estos submercados también experimentaron un gran éxito, hasta que la
gente salto alli y ensangrentd las aguas. Las personas inteligentes miraron a su alrededor y descubrieron lo
que podian crear DENTRO de su submercado que se convertiria en una nueva oportunidad para esos

clientes. Crearon un nuevo océano azul una vez mas.

El error que muchas personas cometen hoy es que comienzan a mirar los nichos, encuentran uno
que se ve bien y comienzan a construir su compania desde alli. El problema es que saltar a un nicho
existente es pisar el océano azul de otra persona. Y si usted es la tercera, cuarta o quinta persona en

ese nicho, entonces las aguas ya comienzan a ponerse sangrientas.

Sugiero que mire su submercado e intente crear un nuevo nicho, un océano azul fresco para
usted. Cree una nueva oportunidad para que las personas quieran sumergirse. Esto es lo que quiero
decir cuando digo que necesita crear su propio lugar en el ecosistema. Si saltas a un océano rojo ya
existente, estaras luchando una batalla cuesta arriba. Pero si creas un océano azul, encontraras el
éxito mucho mas facil.

CARVE OUT Y0UR SPOT
IN THE ECOSYSTEM

Mavkets

Estoy seguro de que esto tiene sentido para ti conceptualmente. Pero en la practica, puede ser



un poco mas dificil de encontrar el nicho correcto, uno que coincida con tu superpotencia. Cuando
lleguemos a Secreto # 3 mas adelante, le mostraré cémo identificar exactamente QUE esta
ofreciendo y COMO es Unico en su nicho.

Por ahora, aqui hay algunos ejemplos para ayudar a ilustrar esos océanos azules.

Mercado Central =2 nicho de submercatio
Salud nutric@n dietas ricas en'b'asas Pérdida de peso saludable pérdida de peso para
estudiantesTwhiversitarios Riquezaa‘
=2 bienes raices =2 voltear casas en eBay
Negocios errfnea de riqueza Trafico dePacebook para productos de comercio electrénico Relaciones crianza

de los hijos con adoles#entes RelacioneS&aliendo con cémo recuperarse después de una ruptura
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Como puede ver, debe ser un poco creativo para forjarse su propio nicho, pero es la clave del
éxito, como descubrira en Secreto # 3 . Lo que tiene que ofrecer debe ser diferente de todos los
demas en su mercado.

A medida que empiece a buscar a los otros expertos en su submercado, descubrira quiénes son
sus competidores, qué ensefan y como lo hacen. Entonces comenzara a ver dénde encaja USTED en
este ecosistema. Desea crear un mensaje que complementara a los otros jugadores en su mercado, NO
competira con ellos. Si hace esto correctamente, todos sus "competidores” grandes se convertiran casi

instantaneamente en sus mejores socios.

Después de identificar el mercado al que quiero servir, me hago algunas preguntas para
asegurarme de que ese mercado en particular pueda sostener mi nuevo negocio experto. Antes de hacer
estas preguntas, generalmente retrocedo de mi nicho principal al submercado. Atraeré personas del
submercado a mi nuevo nicho, por lo que estas preguntas se relacionan con las personas del
submercado.

Pregunta n. ° 1: ;La gente de este submercado estaria entusiasmada con la nueva
oportunidad que estoy presentando en mi nicho? Debido a que esta atrayendo a personas de un
submercado a su nuevo nicho, es importante asegurarse de que estén entusiasmados con lo que desea
compartir. Creara una nueva oportunidad para ellos, y tiene que ser algo que los interese lo suficiente como
para tomar medidas.

Por ejemplo, supongamos que su mercado caliente es la riqueza, su submercado es el sector
inmobiliario y el nicho que se va a forjar a si mismo es ensefar a la gente a vender casas en eBay. jLa

gente de bienes raices estaria entusiasmada con este nuevo nicho?
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Pregunta # 2: ;Las personas en este mercado son irracionalmente apasionadas?
Antes de preguntar qué tan apasionado es el mercado, necesito hacerle una pregunta personal. ;Te
apasiona irracionalmente tu tema? Cuando sales con amigos o familiares, ¢ siempre lo mencionas,
incluso si a nadie mas parece importarle? Si es asi, es una buena sefial. ;Pero hay otros tan
irracionalmente apasionados como tu? Estas son algunas de las cosas que busco para determinar si
mi mercado es irracionalmente apasionado.

Comunidades: ;Hay foros en linea y tableros de mensajes y grupos sociales dedicados a este
tema? ¢ Qué tal grupos de Facebook y paginas de fans, canales de YouTube, podcasts o blogs con otras
personas que se estan deleitando en este tema que tanto amas?

Vocabulario: ; El mercado tiene su propio lenguaje especial? En el mundo del marketing en

Internet, escucha palabras como "autoresponder”, "pruebas divididas" y "paginas comprimidas". En el
mercado de salud y biohacking, hablan sobre "analisis de sangre" y "cetonas". Un mercado
irracionalmente apasionado siempre tiene su propio vocabulario. ¢ El tuyo?

Eventos: ;Este mercado tiene sus propios eventos? Pueden ser conferencias, seminarios, cumbres o
autores intelectuales en linea o fuera de linea. Si los eventos no estan sucediendo en su mercado, es posible
que tenga dificultades para que las personas asistan a seminarios web y capacitacion. Si ya estan

acostumbrados a asistir a eventos, sera mucho mas facil.

Otros expertos: ; Este mercado tiene sus propias celebridades y gurus? Debe haber expertos
establecidos que ya estén prosperando y vendiendo productos de informacién en su mercado. No quieres
ser la primera celebridad en un mercado. Desea un tema o nicho con su propia subcultura ya establecida.

Siga estas preguntas tantas veces como sea necesario para encontrar el mejor mercado para
usted. No quiero que pierdas tiempo, energia o dinero yendo al nicho equivocado si es probable que las
personas en tus submercados no te sigan. Pregunta n. ° 3: ;ESTAN DISPUESTAS y PODRIAS gastar
dinero en informacién? A veces las personas estan DISPUESTAS a gastar dinero, pero no son
HABLES; Estan en quiebra. Otras veces las personas tienen todo el dinero del mundo; son capaces,
pero no estan dispuestos a desprenderse de un centavo. Su submercado debe estar dispuesto y capaz

de gastar dinero.



Por ejemplo, tuve un amigo que vio un gran potencial en el mercado de los videojuegos. Gasté una
fortuna tratando de lanzar su producto en este nuevo nicho. Lo que descubrié fue que, aunque habia
muchos nifos jugando videojuegos, no tenian tarjetas de crédito. Es dificil venderle a tu madre por qué
necesitas comprar un curso que te ayudara a jugar mejor a los videojuegos. A pesar de que los nifios a los
que apuntaba pudieron haber estado dispuestos a comprar, no pudieron.

Pero lo contrario también es cierto. Uno de mis miembros de Inner Circle, Joel Erway, comenzo su negocio
experto vendiendo a ingenieros que tenian buenos trabajos. Lo que descubri6 fue que la mayoria de sus clientes
sofiados tenian dinero, pero no estaban dispuestos a gastarlo en entrenamiento. Pasé casi un afio intentando
diferentes formas de vender sus ofertas y tuvo muy pocos resultados. Tan pronto como comenzé a vender en un

mercado que estaba dispuesto y podia comprar, se convirtié en un éxito "de la noche a la mafiana".

¢A QUIEN NECESITA CONVERTIRSE COMO LIDER?

Jay Abraham dijo una vez que "La gente ruega silenciosamente que la guien" y creo que es verdad.
Entonces, 4cémo te conviertes en el tipo de lider que necesitan? He creado algunas reglas que puedes
seguir para convertirte en un lider carismatico para tu movimiento.

Regla # 1: Conviértete en un personaje atractivo y vive la vida que tu audiencia desearia
poder vivir. En Secreto # 6 de mi primer libro DoftComSecrets, Hablé sobre un concepto llamado el personaje
atractivo. Profundizamos en descubrir su historia de fondo, defectos de caracter, identidad, argumentos y
mas.

THE ATTRACTIVE CHARACTER.
ELEMENTS ISENTITY
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Vamos a profundizar en algunos de los elementos como la identidad y las historias a lo
largo de este libro, pero recomiendo leer DofComSecrets para obtener una comprension mas
profunda del personaje atractivo. La clave es comprender que las personas lo seguiran porque
ha completado el viaje en el que se encuentran ahora y quieren el resultado que ya ha logrado.
Quieren ser como tu.

La brecha entre dénde se ven a si mismos y dénde te ven a ti es lo que



los mueve a la accion y los ayuda a realizar los cambios necesarios. Entonces, si no esta dispuesto, o
no los muestra, ambos lados, de dénde vino y donde se encuentra ahora, entonces no tomaran
medidas.

Es por eso que es tan importante vivir la vida que su audiencia desearia poder hacerlo, porque
eso los inspirara mas que cualquier cosa que pueda decir. A veces da miedo volverse vulnerable y
mostrar sus historias de fondo y su vida ahora, pero es la clave para convertirse en un lider que
inspire a las personas a cambiar.

Regla # 2: Mantener una certeza absoluta. Se dice que en cualquier situacién, la persona con mas
certeza gana. No estoy hablando de autoconfianza. Como dice mi amigo Setema Gali: "La autoconfianza es
para los nifios". Si quieres tener un impacto, tienes que estar seguro. La certeza es lo que atrae a las
personas a los lideres, a los expertos.

Obtener certeza puede llevar tiempo. Comienza compartiendo tu mensaje a menudo para que
puedas encontrar tu voz y estar seguro de lo que estas enseiando. Cuanto mas compartas tu
mensaje con los demas, mas seguro estaras. Es por eso que animo a las personas a publicar sus
mensajes y sus historias diariamente a través de podcasts, Facebook, blogs, Snapchat o cualquier
otra plataforma que prefiera.

Algunos de ustedes son mejores escritores, y los blogs se convertiran en su plataforma. Otros son
mejores a través de audio o video, y probablemente usaran plataformas como podcasts o Facebook Live. La

plataforma es menos importante que la coherencia de su uso compartido.

Hace afios, cuando intentaba comprender cual era mi mision y donde encajaba en mis
ecosistemas, emprendi un viaje para descubrir mi voz. Empecé a hacer un podcast casi todos los dias.
Estaba publicando videos en Facebook Live y Periscope todos los dias, incluso cuando NADIE estaba
escuchando. Es importante entender que cuando comienzas por primera vez, no estas publicando esto
para tu audiencia
- los estas publicando para ti. Eventualmente, la gente comenzara a seguir, pero inicialmente es para que
puedas descubrir tu voz.

Publicar a diario es importante porque vera rapidamente qué temas e ideas responden
las personas y cuales no. Pronto te volveras cada vez mejor creando y publicando las cosas
que mas le importan a las personas. A medida que lo haga, su audiencia crecera, tendra mas
confianza y su mensaje sera claro. Con el tiempo, esa consistencia le dara absoluta certeza y
se convertird en su mensaje.

Regla # 3: No seas aburrido. Tu audiencia debe estar fascinada contigo y con lo que
ensefas. Si eres aburrido, no se conectaran contigo. He visto a muchos expertos ir y venir en
los ultimos 10 afos, y he pasado un



mucho tiempo tratando de averiguar por qué algunos de ellos duran y otros no. Lo Unico que he notado en
todos los ambitos con casi todos los expertos que han tenido éxito y se han mantenido relevantes es que son
muy prolificos.

Cuando digo prolifico, algunas personas piensan que estoy hablando de producir mucho contenido. Si
bien eso es cierto, hay otra definicion de prolifico: alguien que tiene una inventiva abundante. Inventan ideas
nuevas y unicas todo el tiempo. Ese es el tipo de prolifico del que estoy hablando aqui. Para tener el mayor
impacto en la mayoria de las personas y al mismo tiempo ganar la mayor cantidad de dinero, es vital que

encajes tu mensaje en el punto éptimo de lo que yo llamo el indice prolifico.

PROLIFIC INDEX
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En el medio del indice prolifico esta la corriente principal. Esta area contiene todas las ideas que
actualmente se ensefan a las masas en medios tradicionales. Por ejemplo, si usted es un experto en pérdida
de peso, el consejo general se centra en las recomendaciones gubernamentales sobre nutricion. Si bien
algunos de estos principios pueden ser buenos, diria que otros son mentiras rotundas. Incluso si crees que
esas cosas son ciertas, no vas a llegar a ningun lado ensefiando consejos generales que las personas estan

recibiendo en otro lugar de forma gratuita.

La gente puede ir a la escuela y aprender sobre todo esto. Es de sentido comun. No es emocionante
No hay dinero en la corriente principal.

Ahora en ambos extremos de este espectro estan lo que yo llamo las "zonas locas". Hay muchos
expertos que viven en la zona loca. Y aunque siempre puedes reclutar a algunas personas en la zona
de locos, es dificil lograr que las masas tomen medidas a la izquierda o la derecha.

Uno de mis ejemplos favoritos de la zona loca en el mundo de la pérdida de peso fue un documental
que vi llamado Comer el sol. En esta pelicula, hablaron sobre como las personas pueden dejar de comer y
solo mirar al sol. Si, deja de comer por completo y solo mira el sol. ; Un poco loco? Bueno, el documental
me hizo pasar unos minutos mirando al sol, pero no estoy lo suficientemente loco como para dejar la comida
al 100%. Y no creo que nadie vaya a ganar millones ensefiando ese concepto. (Como nota al margen, en
realidad me encanto esa pelicula).

El punto dulce, el lugar donde impactaras mas vidas y haras



la mayor cantidad de dinero, esta justo en el medio. En algun lugar entre el consejo principal y la
zona loca es donde quieres instalarte. Yo llamo a este lugar la zona prolifica. Cuando estas alli, estas
transmitiendo ideas que son tan Unicas que la gente lo notara.

Uno de mis maestros favoritos en el nicho de pérdida de peso es Dave Asprey de

Bulletproof.com . Su historia de origen cae perfectamente en la zona prolifica. Un dia estaba escalando el monte.

Kailash en el Tibet y se detuvo en una casa de huéspedes para refugiarse de

-Clima de 10 grados. Le dieron una taza cremosa de té de mantequilla de yak que lo hizo sentir increible.
Trato de entender por qué se sentia tan bien. Pronto descubrié que provenia de las altas grasas de este té,
asi que comenzé a agregar mantequilla y otras grasas a su café y tés. Esta experiencia finalmente lo ayudé
a crear un fendmeno nacional llamado Bulletproof Coffee. La gente pone mantequilla y aceite de coco en su
café para perder peso y sentirse increible.

Para aquellos de ustedes que acaban de escuchar esto por primera vez, puede parecer un poco
loco, pero no tanto como para descartarlo por completo. Y definitivamente no es algo que el gobierno va a
recomendar. El café a prueba de balas cae directamente en la zona prolifica, y su mensaje ha convertido a
Dave en multimillonario.

¢ Notaste como este mensaje causa cierta polaridad? La corriente principal probablemente lo odie,
pero hay algo interesante alli. Cuando Dave cuenta el resto de su historia y puede respaldarla con
ciencia, se convierte en un mensaje que se propaga rapidamente.

Cuando sus mensajes causan polaridad, atrae la atencion y la gente lo pagara. La neutralidad es
aburrida, y rara vez se hace dinero o se crean cambios cuando te mantienes neutral. Ser polar es lo que

atraera a los entusiastas fanaticos y a las personas que te seguiran y pagaran por tu consejo.

¢ Polarity Neatval Polavity
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A medida que se vuelva mas polar en su mensaje, también notara que las personas al otro lado de su
mensaje no estaran contentas con él. Al crear verdaderos fanaticos, siempre molestaras a los del otro lado.
Queria advertirte sobre esto temprano, porque a menudo las personas (incluyéndome a mi) realmente luchan

cuando otros se molestan o no estan de acuerdo con sus ideas.

Por cada 100 verdaderos fanaticos que lo sigan, es probable que obtenga una persona a la que no le

guste. Y por alguna razon, siempre parecen ser los mas ruidosos. Si



si buscas mi nombre (o el nombre de cualquier persona que haya intentado crear un cambio en otros), encontraras
toneladas de admiradores, asi como personas que no nos quieren. Es solo la naturaleza de ser un verdadero lider.
Tienes que estar de acuerdo con eso, porque sin la polaridad de tu mensaje, no puedes llegar a tus verdaderos

fanaticos y ayudarles a crear el cambio que necesitan.

Un consejo que aprendi de Dan Kennedy que me ayudo a lidiar con el pequefio porcentaje de
enemigos que no estaran de acuerdo con su mensaje fue este: "Si no ha ofendido a alguien al mediodia
cada dia, entonces no esta promocionando lo suficiente".

Y Jay Abraham dijo: "Si realmente crees que lo que tienes es util y valioso para tus clientes,
entonces tienes la obligacion moral de tratar de servirlos de todas las formas posibles". Y es por eso
que soy tan agresivo en mi comercializacion. Sinceramente, siento que tengo la obligacion moral de
compartir mi mensaje, porque ha cambiado mi vida y sé que también puede hacer lo mismo con los
demas.

Quiero que comiences a pensar en tu nicho. ; Qué ensenas y donde esta en el indice
prolifico? Muchas veces, las personas estan jugando a lo seguro con la corriente principal, o
estan en tierras locas donde no hay dinero. Necesitas encontrar tu punto ideal entre la tierra del
medio y la loca.

Regla # 4: Comprenda como usar la persuasion. A lo largo de este libro, aprendera cémo persuadir a
las personas. De hecho, todo lo que aprendes en ambos Secciones dos y Tres de este libro tienen que ver con la
persuasion. Pero antes de profundizar demasiado en eso, quiero que comprenda los fundamentos basicos de la
persuasion.

Uno de mis libros favoritos sobre este tema es E/ curso de persuasion de una oracion por Blair Warren.
Blair es un experto en persuasién que pasé mas de una década estudiando y usando la persuasién. Durante

ese viaje, describid exactamente como persuadir a las personas en una oracién simple:

La gente hara cualquier cosa por aquellos que fomentan sus suefios, justifican sus fracasos,

disipan sus miedos, confirman sus sospechas y los ayudan a arrojar piedras a sus enemigos.

Cuando lei eso por primera vez, tuvo un gran impacto, queria recordarlo para siempre. Asi que hice

este grafico como recordatorio.
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Aqui hay un resumen rapido de por qué cada uno de estos es tan importante. También inclui las
explicaciones de Blair porque él explica estos conceptos de manera magistral.

Fomentar sus sueios. Como lider, es vital que primero comprenda los suefos de su audiencia
y luego los aliente dentro de la nueva oportunidad que esta creando para ellos.

Los padres a menudo desalientan los suefios de sus hijos "por su propio bien" e
intentan guiarlos hacia objetivos mas "razonables". Y los nifios a menudo aceptan esto
como normal hasta que aparecen otros que creen en ellos y fomentan sus suefios.
Cuando esto sucede, ¢ quién crees que tiene mas poder? ;Padres o extrafios?

Justifica sus fracasos. La mayoria de las personas que se convierten en seguidores y luego fanaticos
habran intentado hacer un cambio antes. No seras la primera persona de la que hayan tratado de aprender.
Por alguna razén, no lograron satisfacer sus necesidades en encuentros anteriores. Es importante que se
quite la culpa de las fallas pasadas y las coloque nuevamente en las viejas oportunidades que intentaron en

el pasado. De esta manera, estaran mas abiertos a probar su nueva oportunidad.

Mientras millones aplauden al Dr. Phil mientras le dice a la gente que acepte la responsabilidad
de sus errores, millones mas estan buscando a alguien que les quite la responsabilidad de sus
hombros. Para decirles que no son responsables de su suerte en la vida. Y aunque aceptar la
responsabilidad es



esencial para obtener el control de la propia vida, asegurar que otros NO SON RESPONSABLES
es esencial para obtener influencia sobre la de ellos. Uno no necesita mirar mas alla de la politica

para ver este poderoso juego jugado en su mejor momento.

Calma sus miedos. Disipar es disminuir o dejar descansar. Si puedes calmar sus miedos y
darles esperanza, te seguiran hasta los confines de la Tierra y de regreso.

Cuando tenemos miedo, es casi imposible concentrarse en otra cosa. Y si bien todos lo
saben, qué hacemos cuando otra persona tiene miedo y necesitamos llamar su atencion?
Asi es. Nosotros contar no tengan miedo y esperen que eso sirva. ¢, Funciona? Apenas. Y sin
embargo, parece que no nos damos cuenta. Continuamos como si hubiéramos resuelto el
problema y la persona que tenemos delante se desvanece mas lejos. Pero hay quienes hacer darse
cuenta de esto y prestar especial atencion a nuestros miedos. No nos dicen que no tengamos
miedo. Trabajan con nosotros hasta que nuestro miedo disminuya. Presentan evidencia.
Ofrecen apoyo. Nos cuentan historias. Pero ellos no confar nosotros cédmo sentirnos y esperar

que nos sintamos asi. Cuando tienes miedo, ¢ con qué tipo de persona prefieres estar?

Confirma sus sospechas. Su audiencia ya sospecha de usted y de otros en su mercado.
Quieren creer que el cambio es posible. Pero son escépticos sobre dar el salto adelante.
Cuando puede confirmar en formato de historia que tuvo sospechas similares y describir como
los superd, unira a las personas con usted.

Una de nuestras cosas favoritas para decir es "Lo sabia". Simplemente no hay nada
como confirmar nuestras sospechas. Cuando otra persona confirma algo que
sospechamos, no solo sentimos una oleada de superioridad, nos sentimos atraidos por
la persona que ayudo a que se produzca esa oleada. Hitler "confirmd" las sospechas de
muchos alemanes sobre la causa de sus problemas y los atrajo aun mas a su poder al
hacerlo. Los cultos a menudo confirman las sospechas de posibles miembros al decirles
que sus familias estan fuera para sabotearlos. Es un



Una cosa simple para confirmar las sospechas de aquellos que estadn desesperados por creerles.

Lanza piedras a sus enemigos. Una gran clave para aumentar sus seguidores es crear
"Nosotros contra ellos" dentro de su comunidad. Defienda lo que cree, por qué es diferente y
contra quién lucha colectivamente. § Por qué es tu movimiento mejor que las alternativas?

Nada sirve como tener un enemigo comun. Me doy cuenta de lo feo que suena y, sin
embargo, es cierto de todos modos. Aquellos que entienden esto pueden utilizar esto.
Aquellos que no lo entienden, o peor aun, entienden pero se niegan a abordarlo, estan
desechando una de las formas mas efectivas de conectarse con los demas. No importa lo
que pienses de esto, ten la seguridad de que las personas tienen enemigos. Todos. Se ha
dicho que todos los que conoces estan involucrados en una gran lucha. Con lo que estan
luchando es con su enemigo. Ya sea que se trate de otro individuo, un grupo, una
enfermedad, un revés, una filosofia o religion rival, o lo que sea, cuando uno esta en una
lucha, uno esta buscando que otros se unan a él. Los que se hacen mas que amigos. Se

convierten en socios.

Regla # 5: Cuidado ... MUCHO. La siguiente parte de ser un lider carismatico es mostrarle a la
gente que realmente te importan. Hay un viejo dicho que dice: "No les importa cuanto sabes hasta
que sepan cuanto te importa". Si su audiencia cree que solo esta en esto para ganar dinero, su
vehiculo para el cambio no durara mucho. Sus seguidores no creceran. De hecho, se reducira muy
rapidamente. Si elige correctamente a sus clientes ideales, tendra personas a las que estaria
dispuesto a servir, ensefar y entrenar de forma gratuita porque eso es lo que le importa.

Una lucha que la mayoria de nosotros tenemos al tratar de servir a nuestro publico es la culpa que a
veces se asocia con hacer que le paguen. Hay dos razones por las que es esencial para SU éxito que le
paguen.

Primero, los que pagan, prestan atencion. Durante la ultima década, he invitado a mis amigos o
familiares a participar en eventos a los que otros han pagado $ 25,000 para asistir. Ni una sola vez en esos 10
afos una sola de esas personas que se sentaron gratis lanzé una compafia exitosa. Sin embargo, en la

MISMA sala se sentaron personas que



invertidos en si mismos. Escucharon exactamente la misma informacion y, debido a que habian invertido

dinero para estar alli, convirtieron esa misma informacién en compafias multimillonarias al afo.

Si, los que pagan, prestan atencion, y cuanto mas pagan, mas atencion prestan. En
realidad, esta perjudicando enormemente a su audiencia si subestima lo que esta vendiendo.

En segundo lugar, cuanto mas éxito tenga, menos tiempo tendra. Recuerdo cuando comencé, lo
orgulloso que estaba de haber respondido a todos mis correos electronicos de atencion al cliente y
hablé (a menudo durante horas) con todos los que me hicieron una pregunta. Pensé que estaba
sirviendo a mi audiencia, pero debido a lo accesible que era para todos, no pude servir a muchas
personas. Debera poner barreras para proteger su tiempo, de modo que pueda servir a mas personas.
Al cobrar por lo que haces, estas mostrando a quienes invierten cuanto te importa realmente su éxito.

Regla # 6: Ofrézcales valor a partir de su relaciéon percibida con usted.
Se suscribieron a su lista, leyeron su blog y escucharon su podcast: estan escuchando de
usted todo el tiempo. Quieren ver algun tipo de valor a cambio del tiempo que pasan contigo.
Y quieren obtener valor como lo definen.

Un gran error que cometemos los expertos a menudo es intentar aplicar lo que NOSOTROS valoramos
mas como el estandar de OTROS para el éxito. Rapidamente definimos el valor como un resultado que
asumimos que estan buscando, como "Hacer un millon de dolares" o "Bajar 50 libras". Pero no siempre es asi
como definen el valor que quieren obtener. A veces solo quieren ser parte de una comunidad. A veces solo
quieren conocerte. A algunas personas les encanta consumir y aprender, y asi es como sienten que obtienen
valor. No podemos impulsar nuestra definicion de valor en ellos. Tenemos que permitirles sentir eso de la

manera que ELLOS definen.

Recuerdo cuando me uni a mi primer grupo de autores intelectuales. Estabamos almorzando, y mi

mentor, Bill Glazer, y yo estabamos discutiendo este tema. El dijo:

Tienes que darte cuenta de que las personas se unen a grupos de autores intelectuales por
diferentes razones. Algunas personas vienen porque quieren un retorno inmediato de su
inversion, mientras que otras solo estan alli para aprender. Otros vienen porque quieren
presumir. Algunas personas quieren comunidad. Y algunos simplemente no tienen nada mejor
que hacer. Si intentas forzar el "éxito" tal como lo ves cuando realmente solo quieren ser parte
de tu comunidad o simplemente les encanta aprender, es facil alejar a las personas de tu tribu.

Tienen que obtener valor como lo definen.



Estas son algunas de las claves para convertirse en un lider mas interesante y carismatico. Sin embargo,
comprenda que no se convierte en ese lider de la noche a la mafiana. Comience a compartir su mensaje y sea
coherente con él para que pueda encontrar su voz. Averigua donde tu mensaje puede polarizar a las personas en
verdaderos fanaticos. Comparta su historia de fondo y defectos. Se transparente. Y con el tiempo, naturalmente se

convertira en el lider que su tribu necesita.



SECRETO # 2

LA CAUSA

The Cause
(Your Cutt—tuve)

T La segunda pieza que necesita para crear un movimiento de masas es una causa futura.
Para cada movimiento politico, social o religioso a lo largo de la historia, el lider carismatico
pinta una imagen del futuro que estan tratando de crear y como sera la vida cuando lleguen alli.

Como mencioné antes, mi grupo de expertos de Inner Circle pasa mucho tiempo hablando
de construir tu propia CULTura. Guioné la palabra porque no quiero que veas esto como un
negocio tradicional que intenta construir una cultura de cliente. Son muy diferentes.

Cuando me tomé en serio el crecimiento de mi empresa y llevar mis mensajes a las masas,
estudié cémo se construian los cultos (tanto positivos como negativos). Descubri varios hilos
comunes que recorren todas sus historias. Elementos que son mucho mas poderosos que cualquier
cosa que hayas leido sobre la construccion de la cultura del cliente en un sentido tradicional. Vamos a
ver estos elementos y como incluirlos en su negocio para crear su propio movimiento positivo.

- tu propia cultura
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Nuestro trabajo como experto y lider es ayudar a llevar a las personas a un terreno mas
elevado. Para moverlos de donde estan a donde quieren estar. En su libro £/ verdadero creyente Eric
Hoffer dice: "El miedo al futuro nos hace apoyarnos y aferrarnos al presente, mientras fe en e/ futuro nos
hace perceptivos al cambio ". En circunstancias donde las personas temen al futuro, generalmente
dejan de avanzar. Para que tengas éxito en este negocio, debes darles a tus seguidores la
esperanza de algo mejor para que sean perceptivos al cambio que les vas a ofrecer. Lo haces
pintando una vision del futuro que quieren.

La mayoria de las personas quieren convertir toda su fe y responsabilidad personal en algo
mas grande que ellos mismos. Sucede en la religion, sucede en los movimientos politicos, sucede en
el lugar de trabajo, y también sera cierto para su movimiento. La gente quiere conectarse a algo mas
grande que ellos, asi que es tu trabajo crear esa vision. Aqui hay algunos principios clave que lo
ayudaran a crear su causa futura.

1. ¢ Dénde pueden colocar su esperanza y fe? Hoy temprano, vi la pelicula de Star Wars Rogue
One con mis nifios. Al principio de la pelicula, Cassian Andor camina con Jyn Erso en el camino para
tratar de reunirse con Saw Gerrera, quien pensaron que seria la clave de su rebelion. Cassian le
dice a Jyn: "Le daremos su nombre y esperamos que nos lleve a una reuniéon con Saw".

" Esperanza?" Jyn pregunta.

"Si", responde Cassian. "Las rebeliones se basan en la esperanza".

Luego, mas adelante en la pelicula, cuando Jyn esta hablando con el consejo de rebelién tratando de hacer que
peleen antes de que sea demasiado tarde, dice: "Necesitamos capturar los planes de la Estrella de la Muerte si hay alguna
esperanza de destruirla".

": Nos estas pidiendo que invadamos una instalacién imperial basada en nada mas que esperanza?" ellos preguntan.

Luego ella responde: "Las rebeliones se basan en la esperanza”.



Ambas escenas fueron muy conmovedoras para mi, pero mientras pensaba mas en esa frase, "las
rebeliones se basan en la esperanza”, me di cuenta de que no solo las rebeliones sino todos los movimientos
de masas se basan en la esperanza, y es esencial que creamos esa esperanza en el futuro, porque sin
esperanza, no pueden tener la fe necesaria para avanzar y cambiar. Como dicen en Proverbios 29:18: "Donde

no hay vision, la gente perece".

Si ha visto las elecciones en las ultimas décadas, notara que los candidatos que ganan
lo hacen debido a su capacidad de crear una vision del futuro que la gente mas desea.

En 1992, George Bush tuvo "Una tradicion orgullosa”, mientras que la de Bill Clinton fue "Es hora de
cambiar Estados Unidos". En 2008, John McCain fue "Primero el pais", mientras que el lema de Barack
Obama fue "Cambio que necesitamos". En 2016, Hillary Clinton us6 "Estoy con ella" y "Mas fuertes juntos",
mientras que Donald Trump dijo que "Haria que Estados Unidos volviera a ser grandioso". Observe cémo los
ganadores proyectan una vision convincente del futuro, donde los perdedores se centraron mas en el
presente. (Curiosamente, como vera en Secreto # 3 , ambos ganadores presentaron una nueva oportunidad en

la que los perdedores ofrecian mejoras).

Cuando comenzamos a construir nuestra cultura dentro de ClickFunnels, queria crear algo que uniera
a todos nuestros miembros y les diera fe y esperanza en su futuro con nosotros. Si soy honesto, no sabia que
necesitaba esto al principio, y en realidad me topé con él un dia. Pero en el momento en que lo descubrimos,

instantdneamente proyecté una vision convincente del futuro y uni6 a nuestros miembros.

Estabamos a punto de lanzar nuestro tercer evento anual "Funnel Hacking LIVE", y estaba
tratando de pensar en un titular para la pagina de ventas. Recuerdo haber leido una historia sobre
el fallecido Gary Halbert cuando comencé mi negocio donde dijo: "Usted esta a solo una carta de
ventas de hacerse rico". Sé que para mi, esa declaracion cred una visién que me entusiasmé. No
sabia qué carta de ventas o producto seria para mi, pero tenia la esperanza perfecta de que si
seguia intentandolo, algo funcionaria. Creo6 la fe en mi mente de que lo que estaba trabajando era
real, y aunque fallé una y otra vez, ese pensamiento me mantuvo avanzando a través de los
altibajos que experimenté al principio de mi carrera.

Cuando recordé lo que esa declaracion me hizo hace tantos afios, comencé con esa
idea y traté de descubrir como crear algo similar para mis miembros. Después de pensarlo por
un tiempo, eventualmente escribi un titular que decia: "Estas a solo un embudo de ser rico".

Mientras lo miraba, por alguna razén, no lo sentia. Sé que algunas personas crean embudos de ventas para
enriquecerse, pero la mayoria de nuestros miembros crearon empresas y utilizaron embudos de ventas no solo para

enriquecerse sino, lo que es mas importante, para



cambiar la vida de sus clientes Asi que volvi a la mesa de dibujo. Escribi y reescribi ese titular
docenas de veces.

"Estas a solo un embudo de distancia de dejar tu trabajo". "Estas a solo un

embudo de distancia de la libertad financiera".

"Estas a solo un embudo de distancia de hacer crecer tu negocio al siguiente nivel".

"Estas a solo un embudo de compartir tu mensaje con mas personas".

Cuanto mas escribia, mas me daba cuenta de que, sin importar lo que escribiera, solo llegaria a
un porcentaje de mis miembros. Asi que borré el final de la oracion, esperando algo de inspiracion, y
después de sentarme alli durante 10 o 15 minutos, miré hacia atras y vi algo interesante. El titular
decia:

"Estas a solo un embudo de distancia ..."

iEso fue todo! Debido a que tener un embudo significa algo diferente para todos, al no
cuantificarlo, lo dejé abierto para su interpretacion. Entonces cada persona podria terminar la oracion
por si misma. Si su futuro convincente era renunciar a su trabajo, ESO es el futuro que les estoy
ofreciendo. Si su futuro convincente es compartir su mensaje con mas personas e intentar cambiar el
mundo, ESO es el futuro que le estoy ofreciendo a esa persona.

En nuestro ultimo evento Funnel Hacking LIVE, conté historias que mostraban como esta vision era cierta
para mi. Hablé sobre cada uno de los principales fracasos que tuve durante mi carrera, y cdmo cada vez que un
embudo me salvé literalmente. Dos veces he estado al borde de la bancarrota, y en ambas ocasiones, un embudo
me llevd a la cima. Varias veces he tomado malas decisiones que podrian haberme arruinado (y probablemente
deberian haberme arruinado), pero un embudo me salvé. Comparti historia tras historia acerca de como eso era

cierto para mi, con la esperanza de que les diera esperanza de lo que es posible.

Ahora uso ese mensaje en toda mi comunicacion con mi audiencia. Cierro en mis videos
diciendo: "Recuerda, jestas a solo un embudo de distancia!" Lo he agregado al final de cada correo
electrénico que envio. Es el tema de nuestros eventos. Es un llamado constante y constante a nuestra
tribu, recordandoles la vision en la que han puesto su fe y esperanza.

Para crear esto, quiero que imagines que te postulas para presidente y pienses cual seria
el eslogan para tu campana. ¢ Qué quiere realmente tu gente? ; Donde quieren ir? ; Como puede
capturar eso en una simple llamada que podria poner en un letrero de campana?

2. Ayudalos a romper su milla de 4 minutos Estoy seguro de que la mayoria de ustedes estan familiarizados con
la historia de Roger Bannister que rompi6 la milla de 4 minutos en mayo
6, 1954. Antes de eso, todos pensaban que era imposible, y después de que Roger lo rompié, demostrando que

era posible, muchas personas desde entonces han podido hacerlo. los



La certeza de las personas cuando ven a alguien hacer algo que creian imposible, les da la creencia
de que también necesitan alcanzar ese mismo objetivo.

El 17 de agosto de 2004, se rompid un récord similar que me dio la creencia de que necesitaba
perseguir mis suefios. Habia comenzado mi negocio en linea en 2002 mientras luchaba e iba a la escuela.
Mi hermosa novia nueva estaba apoyando a su estudiante atleta desempleada, y me senti culpable porque
queria ayudar a proporcionar. Pero las reglas de la NCAA me impidieron tener un trabajo real, asi que
recurri a Internet con el objetivo de ganar $ 1,000 adicionales por mes. Si mi pequefio negocio pudiera hacer
eso, entonces me sentiria como un éxito.

Durante unos dos afios estuve aprendiendo cémo se jugaba este juego, y tuve algunos pequeros éxitos, como
el DVD de mi pistola de papas, pero nada enorme. Aproximadamente en ese momento, escuché acerca de un
vendedor en linea llamado John Reese que estaba a punto de lanzar un nuevo producto que habia creado llamado
"Secretos de trafico". Escuché rumores de amigos de que su objetivo era ganar un millén de ddlares vendiendo ese
curso. No pensé demasiado en eso en ese momento, pero estaba emocionado de comprar una copia de su nuevo

Curso.

Unos dias antes de su lanzamiento, realicé un viaje familiar a un lago en el sur de Idaho llamado Bear
Lake. Cuando llegué a esa ciudad, me di cuenta de que no habia acceso a Internet en ninguna parte del lago,
excepto en una pequefa biblioteca que tenia un moédem de acceso telefonico muy lento. Aproximadamente a la
mitad de nuestro viaje, fui a la ciudad y esperé en linea para conectarme para poder revisar mis correos
electrénicos. Cuando llegd mi turno, abri mi correo electrénico y vi un correo electronico de John Reese con un
asunto que decia: "jLo logramos!" No estaba seguro de qué estaba hablando, asi que abri el correo electronico
y lei una historia que cambid mi vida. Dijo que ese mismo dia, 17 de agosto de 2004, habian lanzado su nuevo
curso, jy en solo 18 horas habian ganado un milléon de ddélares! Mientras leia eso, todo a mi alrededor se
detuvo. No habia ganado un millén de ddlares vendiendo su curso, jHabia ganado un millén de ddlares en

menos de un dia! Habia roto la milla de 4 minutos.

Mientras pensaba mas en eso, me di cuenta de que mi objetivo de ganar $ 1,000 al mes era muy pequefio.
Entonces me di cuenta de que para lograr este objetivo, tenia que vender
1,000 copias de un curso de $ 1,000. Y de repente, se volvié tan tangible y real para mi, y me di cuenta de
que eso era lo que queria hacer; Queria ganar un millén de ddlares. Transformé por completo lo que pensé
que era posible, y debido a eso, comencé a pensar de manera diferente y comencé a actuar de manera
diferente.

Dentro de un ano de leer ese correo electrénico, no gané un millén de ddlares, pero me
acerqué. Y el segundo afio lo probé, y lo perdi nuevamente, jpero en 3 afos, habia ganado un millén
de ddlares en un solo afio! Luego, gané un millén de délares en un mes. jY luego ganamos un millén
de ddlares en un dia! Era



algo que no pensé que fuera posible. No tenia sentido l6gico, no hablaban de cosas asi
cuando estaba en la escuela, pero como lo hizo John, supe que podia hacerlo.

Creo que todo buen movimiento tiene algo como esto a lo que la gente puede aspirar. Dentro de
ClickFunnels, y nuestro movimiento Funnel Hacker, creamos un club que llamamos nuestro "2 Club de Comas".
Basicamente es un sitio web gratuito donde las personas pueden ver fotos e historias sobre sus pares dentro de
ClickFunnels que han creado un embudo que ha generado al menos un millén de délares. Quiero que vean que
otros antes que ellos realmente han roto la milla de 4 minutos, y que ellos también pueden hacerlo. Quiero que

comiencen a pensar y actuar de manera diferente, tal como lo hice cuando vi que John podia hacerlo.

Puedes ver como lo hicimos en www.2CommaClub.com o mirando

esta imagen:

ore commia club E_l $7 | two comma club

¥YOU TOO CAN CREATE A MILLION DOLLAR FUNMEL..

- l:-:
-

|

¢, Cual es la milla de 4 minutos para su movimiento? Inicialmente, la milla de 4 minutos tendra que
ser algo que ya haya logrado, para que pueda mostrarles que es posible y darles la esperanza y la
creencia de que también pueden hacerlo.

A medida que cambie su enfoque para ayudar a otros a lograr los mismos resultados y
rompa su milla de 4 minutos, notara que algo extrafo sucedera dentro de su movimiento. Se le
quitara su enfoque de ganar dinero y dar resultados a otros, y por alguna extrana razoén, tan
pronto como realice ese cambio



en tu pensamiento, casi al instante comenzaras a ganar mas dinero.

No estoy seguro de por qué funciona de esa manera, pero siempre lo hace. Y a medida que mas de sus
miembros rompan la milla de 4 minutos, mas personas se sentiran atraidas por su movimiento y comenzara a crecer
mas rapido de lo que jamas creyo posible.

3. Dejen que se autoidentifiquen. Ahora que ha ayudado a las personas a ver la vision de donde
los esta llevando, el proximo objetivo es lograr que se identifiquen con su movimiento. Las personas
deben poder identificarse con quiénes son en su grupo, o no habra conexién con usted ni con los demas
miembros.

Cuando lanzamos ClickFunnels por primera vez, creé un seminario web que llamé Funnel Hacking, y durante
esa presentacion ensefé este concepto por primera vez. Mas tarde, comencé a ver cdmo los miembros de nuestro

grupo comenzaron a llamarse a si mismos "hackers de embudo".

Pensé que esto era lo mejor, asi que creamos una camiseta con Funnel Hacker en el frente. Luego
comenzamos a dar esta camiseta a todos los que abrieron una cuenta de ClickFunnels. Las personas se

identificaron con ese nombre, y se convirtié en parte de quienes son.

Incluso tuve una persona que se unio a ClickFunnels, recibié la camiseta Funnel Hacker, que me envié
un mensaje meses después. Me dijo que aunque nunca habia iniciado sesion en ClickFunnels, nunca canceld
porque amaba su camiseta de Funnel Hacker y sentia que era parte de nuestra comunidad, y que no queria
perderse ser parte de nuestra tribu. Fue entonces cuando comencé a darme cuenta del poder de ayudar a las

personas a identificarse con su movimiento.

Aproximadamente un afio después, en nuestro evento Funnel Hacking LIVE, teniamos ideas para 10
camisetas diferentes que ibamos a regalar a los miembros que asistieron. Dejamos que nuestros miembros voten
sobre el dicho que mas les resoné. La camiseta que terminé ganando por asomo simplemente dijo: "Construyo

embudos". Ayudo a las personas a identificar quiénes son dentro de nuestro movimiento.

Cuando alguien se une a usted, debe poder identificarse diciendo: "Soy un ". Cuando
pueden hacer eso, tienen un cambio de identidad, que es muy importante. Obtienen una nueva identidad
como parte del grupo. Se vuelven como una persona nueva, dejando atras el pasado y mirando hacia su
nuevo futuro.

Brandon y Kaelin Poulin de mi Circulo Interior habian construido una buena compariia de pérdida de peso
basada en su apellido de soltera, Tuell. Su compafiia en ese momento se llamaba Tuell Time Trainer y habian

acumulado un buen seguimiento de personas que amaban lo que Kaelin ensefaba.

Les hablé sobre este concepto de hacer que las personas se autoidentifiquen con su movimiento, y
se dieron cuenta de que, debido a cobmo habian nombrado a su empresa, era muy dificil para los demas
comprarla. Como su marca era SU apellido de soltera, sus clientes nunca pudieron identificarse con ella.
Entonces mientras ellos



la siguié como una lider carismatica, no estaba creando un movimiento. No hubo cultura. Lo
senalé en una de nuestras reuniones, y sabian que para llegar al siguiente nivel en sus negocios,
tendrian que hacer un cambio.

Mientras volaban a casa desde la reunion, Kaelin tuvo una idea. Pensé Lady Boss
Pérdida de peso. Eso es lo que va a ser! Luego diran: "Soy una Lady Boss".

Para cuando aterrizaron, habian cambiado su mensaje. Rapidamente lanzaron la cultura, y
en tres meses vieron que la rotacion de sus clientes se redujo en un 10% (lo que para ellos
equivalia a cientos de miles de ddlares al afio). Ademas de eso, sus VERDADEROS admiradores,
los que compraran cualquier cosa y todo lo que producen, ahora se identifican como Lady Bosses y
continuan creciendo por cientos de nuevas personas todos los dias.

Recientemente, he estado trabajando en un nuevo negocio de suplementos, y estaba tratando de
descubrir qué podria poner en nuestro empaque para que nuestros nuevos clientes se identificaran con
nuestro producto y el movimiento que estamos comenzando a crear. El nuevo producto es un suplemento
energético llamado Ignite. Sabia que seria dificil saber para quién era nuestro suplemento, porque hay

literalmente miles de suplementos energéticos.

Entonces comencé a preguntarme: “; Para quién es esto? ; Todos?" No, necesitaba encontrar mi nicho dentro
del submercado energético. El problema con la mayoria de las bebidas energéticas es que son para todos, lo que hace
que sea realmente dificil competir. Sé que otros apuntan a entrenamientos previos en el submercado de

acondicionamiento fisico, pero tampoco es a quién nos dirigimos.

Sabia que si ibamos a tener éxito, necesitabamos llamar a nuestra gente y hacer que vinieran a
nosotros. Entonces comencé a pensar: " Quiénes son nuestra gente?" Cuando creamos el suplemento, pensé
que iba a ser para emprendedores, ¢ deberiamos llamarlo "Encender: energia para emprendedores"? Pero
luego me di cuenta de que no se trataba solo de empresarios. De hecho, todos los que estaban tirando toda la

noche cuando intentamos lanzar ClickFunnels lo usaban, por lo que también era para codificadores.

Y luego, casi como un rayo, tuve la inspiracién. Recordé un viejo comercial de Apple
donde Steve Jobs recitd esta cita:

Esto es para los locos. Los inadaptados. Los rebeldes. Los alborotadores. Las clavijas
redondas en los agujeros cuadrados. Los que ven las cosas de forma diferente. No les
gustan las reglas. Y ellos no tienen respeto por el status quo. Puede citarlos, no estar de
acuerdo con ellos, glorificarlos o vilipendiarlos. Lo Unico que no puedes hacer es ignorarlos.
Porque cambian las cosas. Empujan a la raza humana hacia adelante. Y mientras algunos



puede verlos como los locos, vemos genio. Porque las personas que estan lo suficientemente locas

como para pensar que pueden cambiar el mundo, son las que lo hacen.

Después de encontrar esa cita, supe para quién era nuestra bebida energética. Ahora lo llamamos "Encender:
energia para aquellos que ven las cosas de manera diferente". La gente dice: "Si, ese soy yo. Veo las cosas de manera
diferente. Soy un rebelde, un emprendedor, un codificador ... alguien que esta tratando de cambiar el mundo ". Asi es

como creo algo con lo que las personas pueden identificarse.

Para que las personas se identifiquen con tu movimiento, inventa algo simple que puedas
ponerte una camiseta que tus miembros puedan usar que los haga identificarse con tu
movimiento. Piensa "Soy un "o0"Yo "

Soy un hacker de embudos. Soy
una seiora jefa. Yo construyo
embudos. Veo las cosas de manera

diferente. Soy un biohacker

¢, Qué llevaria tu tribu con orgullo en sus cofres?

4. Crea tu propio titulo de libertad. En las antiguas Américas, un comandante militar lamado Capitan
Moroni condujo a un ejército a una guerra que no pudieron ganar. Algunas de sus tropas comenzaron a perder
la fe en su mision, y algunas incluso se fueron para unirse a las fuerzas enemigas. El capitan necesitaba hacer
algo rapidamente para salvar a su ejército y su gente. La historia cuenta que tomé su abrigo y lo rompié en una
bandera improvisada. Y escribié en él: "En memoria de nuestro Dios, nuestra religion y libertad, y nuestra paz,
nuestras esposas y nuestros hijos". Luego puso esa bandera en el extremo de un poste y lo llamo el Titulo de
la Libertad.

Cuando la gente lo vio, se reunieron alrededor de su lider Moroni, y en una escena que solo
puedo imaginar fue similar al famoso discurso de libertad de Mel Gibson de la pelicula. Corazon
Valiente, Renovaron su fe en la causa y ganaron la guerra.
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Tu cultura necesita un titulo de libertad. Algo que pueden ver cuando se sienten dudosos:
una llamada de reunién. Algo que los ayudara a saber quiénes son USTEDES, les recordara
quiénes son ELLOS y los reenfocara hacia dénde van juntos.

Hay diferentes formas de crear un Titulo de libertad para su grupo.

Titulo de la libertad # 1: El Mini Manifiesto Se me ocurri6 la idea después de ver algunas de las
cosas geniales que Brandon y Kaelin Poulin estaban haciendo dentro de su cultura. Hicieron que todas sus
mujeres guardaran esto como imagen de fondo en su teléfono, por lo que cada vez que lo encienden

(docenas de veces al dia), se les recuerda lo que significa ser una Lady Boss.
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NEé;\G,IVES UP.

GIVES NO EXCUSES.
PUSHES THROUGH.
SPREADS SPARKLE.
GETS IT DONE.
TAKES ACTION.
IS CONFIDENT.
LOVES HERSELF.
KICKS BUTT.
STAYS FOCUSED.

IS UNSTOPPABLE.

No pas6 mucho tiempo después de que vi eso para crear un mini manifiesto para mis Funnel Hackers

y hacer que lo guardaran como fondo en sus teléfonos. Esto es lo que creamos:



] AM A FUNNEL HACKER
| DEFINE
MY OWN DESTINY.

| CREATE
MY OWN LUCK.

1 BUILD
MY OWN EMPIRES.

| CHANGE
THE WORLD.

IAM JUST ONE FUNNEL AWAY

Tomamos la frase que creamos para ayudarlos a identificarse con nuestro grupo, luego conectamos nuestros
valores centrales para recordarles lo que significa ser parte de nuestra tribu.

Titulo de la libertad # 2: El Manifiesto ; Recuerdas la escena en Jerry Maguire donde permanece
despierto toda la noche porque esta inspirado sobre cémo deberian ser las cosas, y escribe una
declaracién de misién que llama "Las cosas que pensamos y no decimos". Habla sobre lo que esta mal en
sus negocios y como las cosas podrian y deberian ser.

Cuando creé nuestro manifiesto Funnel Hacker, pensé en un proceso similar. Lo que estaba mal
en nuestra industria. ¢ Cuales eran las cosas que odiaba de los negocios que sentia que no eran
adecuadas para los clientes reales? Mucho de esto tenia que ver con los capitalistas de riesgo y cémo
destruyen a los empresarios y la cultura de esas tribus. Queria crear una divisién entre startups
emprendedoras y startups respaldadas por VC, algo con lo que mi tribu resonaria. Tomd nuestros valores
centrales de nuestro mini manifiesto y los hizo mas audaces, algo que la gente haria



estar detras.

Luego, nuestros miembros imprimieron esto y lo enmarcaron junto a sus computadoras, o lo
convirtieron en su fondo de escritorio. De esa manera, nunca olvidaran lo que representamos. Aqui esta
nuestro manifiesto:

Title of Liberty # 3: Secuencia de titulos de video (mas avanzada) Todos los programas de television
comienzan con una secuencia de titulos que la gente escucha una y otra vez. Piensa en el show Amigosy casi
instantaneamente estaras cantando "I'll Be There For You" de los Rembrandts. j En qué cancion piensas cuando
menciono el programa? Seinfeld o ;Los Simpsons? Estas canciones se graban en nuestras mentes e

inmediatamente nos llevan de vuelta a los sentimientos que hemos asociado con esos programas.

Queria crear algo similar para los videos que creamos para nuestra comunidad Funnel Hacker, por lo
que creamos un video que se convirtié en nuestra convocatoria. Cuando mi cultura lo escucha, son muy
claros sobre quiénes somos, por qué deberian estar involucrados y hacia donde vamos. Las personas que
resuenan con él se uniran a nuestra causa; los que no, seran rechazados.



FUNNEL HACKE
MANIFESTO

A FUNMEL HACKER 15 A NEW BREED OF ENTREPRENEUR.
SMARTER, LEAMER, FASTER, AMD FREE

FUNMEL HACKERS WAGE GUERRILLA WAR AGAINST THE
BIG BRANDS...

AND WIN.

FUNNEL HACKERS START WITHOUT A SAFETY NET.
“VENTURE CAPITAL" IS A FOUR LETTER WORD AND
“BOOTSTRAP” IS THEIR MIDDLE NAME.

FUNMNEL HACKERS NEVER GO PUBLIC, BECAUSE
THEIR PRODUCTS SERVE THE PUBLIC
NOT A BOARD OF DIRECTORS.

FUMMNEL HACKERS NEVER ASK FOR PERMISSION
AND ARE NEVER SHACKLED TO
INVESTORS

A FUNMMEL HACKER CREATES VALUE AND PLITS
ETHICS BEFORE CONVERSIONS.

IF ¥OU ASK THE MBA'S OR LOOK AT YOUR COLLEGE TEXT BOOKS, THEY'LL
TELL YOU THAT WHAT FUNNEL HACKERS ARE DOING IS IMPOSSIBLE...
YET IT'S HAPPENING EVERY SINGLE DAY.

FUMMNEL HACKERS

DEFINE THEIR OWN DESTINY.
CREATE THEIR OWN LUCK,
BUILD THEIR OWMN EMPIRES.
CHANGE THE WORLD.

FUMMEL HACKERS ARE MOTIVATED KNOWING THAT THEY ARE
JUST ONE FUNNEL AWAY.

1AM A FUNNEL HACKER

He desglosado los elementos de mi video en un script que puedes seguir para crear el
tuyo. Puedes ver el video en www.FunnelHacker.tv . Asi es como va el guion.
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Identifica al lider carismatico. ¢ Quién eres tu?
Me llamo Russell Brunson.
Identifica el movimiento.

Soy parte de un grupo de empresarios clandestinos de los que probablemente nunca hayas oido hablar.

NOSOTROS vs. ELLOS
* Toma una posicion.
No confiamos en el efectivo de los capitalistas de riesgo para comenzar, y ni siquiera tenemos
objetivos para hacer publico tampoco. De hecho, nuestra motivacién es exactamente lo
contrario. Tenemos productos y servicios y cosas que SABEMOS pueden cambiar la vida de
las personas.
* ¢Por qué eres diferente?
Debido a que estamos luchando contra las grandes marcas, personas con presupuestos literalmente
ilimitados, tenemos que hacer las cosas de manera diferente. Tenemos que hacer las cosas de
manera mas inteligente. No tenemos redes de seguridad financiera. Cada prueba que tomamos es
con nuestro propio dinero. Tenemos que ser rentables desde el primer dia. ;Entonces cémo

hacemos eso? ¢ Cémo es eso posible?

» ¢Contra quién o contra qué lucha colectivamente?
Si le pregunta a los MBA o mira en los libros de texto de la universidad, le dirdn que lo que
estamos haciendo es imposible. Sin embargo, esta sucediendo. Todos los dias. Esta

sucediendo a través del arte y la ciencia que llamamos Funnel Hacking.

* jQuien eres!



Somos Funnel Hackers, jy estas son nuestras historias!

¢Ves lo poderoso que es eso? El video no es largo, solo un minuto y 10 segundos. Pero define
claramente quiénes somos y de qué se trata nuestra causa. Las personas que resuenan con ese mensaje van a
decir: "{HECK, si!" y luego unete a nosotros. Aquellos que no lo entiendan simplemente seguiran adelante. Es

una seleccion natural para los verdaderos creyentes.

Esas son las cuatro cosas principales que usamos para crear nuestra causa basada en el futuro.
¢Donde pueden colocar su esperanza y fe? Ayudelos a
romper su milla de 4 minutos. Deja que se autoidentifiquen.

Crea un titulo de libertad.

Proyectara una vision, creara esperanza y le dara a las personas la fe que necesitan para avanzar
y hacer cambios. Ahora que tiene un lider carismatico y una causa basada en el futuro, es hora de que la

tercera pieza de su vehiculo cambie: la nueva oportunidad.



SECRETO # 3

LA NUEVA OPORTUNIDAD

New Opportunity
(The Vehicle OF C/kange;)

T La ultima pieza del rompecabezas que necesitas para crear tu movimiento es algo que yo llamo la
Nueva Oportunidad, o el vehiculo para el cambio que estas ofreciendo a las personas. Esta es, con
mucho, la parte mas importante, pero menos entendida, del proceso. La diferencia entre tener un

éxito modesto y cambiar el mundo se reduce a comprender e implementar la nueva oportunidad.

Cuando estudie los movimientos de masas exitosos del pasado, notara que cada uno de los
lideres ofreci6 a sus seguidores una nueva oportunidad. Cristo no les dio a sus seguidores una mejor
manera de seguir la ley de Moisés, les ofrecié una NUEVA ley, un nuevo pacto donde la salvacion no
provenia de sacrificios de animales y seguia la letra de la ley, sino que venia de un corazén
quebrantado. y un espiritu contrito. Hitler no ofrecio a los alemanes una forma de mejorar Alemania o de
pagar sus reparaciones de guerra mas rapido. Les dijo que Alemania no era responsable de la primera
guerra mundial, y que queria romper el Tratado de Versalles y fortalecer a Alemania nuevamente.

En 2001, Steve Jobs se paro6 frente al mundo y les dijo a todos que queria revolucionar
la industria de la musica. Luego senal6 toda la "mejora"



ofertas que prometieron obtener mas de lo mismo. Podrias comprar un CD y obtener 10-15 canciones. Puede comprar
un reproductor de MP3 y obtener alrededor de 150 canciones, o usar un disco duro pesado que contenga alrededor de

1,000 canciones. Cada producto mejor6 el anterior, dio a las personas mas canciones en un dispositivo.

Jobs queria crear una nueva oportunidad en la que alguien pudiera llevar toda su biblioteca de
musica, TODOS sus CD y musica digital, a donde fuera. Y queria que la gente lo llevara dentro de
sus bolsillos. Fue entonces cuando sacé el primer iPod de su bolsillo, mostré a todos la nueva
oportunidad que cred y transformo la industria de la musica para siempre.

Lo hizo nuevamente cuando hizo el anuncio para el iPhone, y nuevamente cuando cambi6 la forma en que las
computadoras funcionarian para siempre con el iPad. Este patron se puede ver una y otra vez en los negocios, la

religion, los deportes, en cualquier lugar donde haya una innovacion real en una industria.

En E/ verdadero creyente Eric Hoffer dice: "La organizacion practica ofrece oportunidades para el avance
personal ... un movimiento de masas ... no hace un llamamiento a aquellos que intentan reforzar y promover un

ser querido, sino a aquellos que anhelan deshacerse de un ser no deseado".

Nuestro objetivo no es arreglar lo que no funciona. Nuestro objetivo es REEMPLAZAR lo que no
funciona con algo mejor.

La mayoria de las veces, cuando las personas comienzan a pensar en el producto o el servicio que
desean ofrecer, comienzan mirando lo que ya existe y luego intentan "construir una mejor trampa para
ratones". Cuando hace eso, no les esta ofreciendo una nueva oportunidad, les esta ofreciendo lo que
llamamos una oferta de "mejora".

WHAT THEY REALLY WANT

m.w: \
P

POR QUE LAS PERSONAS NO QUIEREN OFERTAS DE MEJORA




Las ofertas de mejora son mucho mas dificiles de vender por muchas razones. Estas son algunas de las razones principales

por las que las personas tienden a evitar las ofertas de mejora a toda costa.

1) La mejora es dificil La mayoria de las personas han intentado mejorar en el
pasado, y por alguna razén no funcioné. Han intentado perder peso. Han tratado
de ganar dinero. Han tratado de mejorar sus relaciones. Pero si vienen a ti, lo
gue sea que hayan intentado en el pasado no funcioné por alguna razén. Saben
las dificultades que han tenido que pasar en el pasado, y hay dolor asociado con
€so.

Con una nueva oportunidad, no saben cual sera el proceso, por lo que no tienen
que pasar por el dolor conocido para obtener el resultado. Otra cita asombrosa de £/
verdadero creyente: “Deben ser completamente ignorantes de las dificultades

involucradas en su gran empresa. La experiencia es una desventaja ".

2) Deseo contra ambicién Todas las personas tienen deseo, pero muy pocas tienen
ambicion. Supongo que menos del 2% de la poblacién es realmente ambiciosa. Las
ofertas de mejora se estan vendiendo a personas ambiciosas que logran demasiado. Si
vende una oferta de mejora, excluye automaticamente el 98% del mundo. Estaras
luchando una batalla cuesta arriba. Una nueva oportunidad, por otro lado, juega con los
deseos de las personas por el cambio que desean en sus vidas.

3) Recuerdos de malas decisiones pasadas Si tus seguidores necesitan mejoras,
primero deben admitir el fracaso. Para que puedan decir si a su oferta, tienen que
admitir que las decisiones que tomaron en el pasado fueron incorrectas. Nadie
quiere admitir cuando estan equivocados, pero una oferta de mejora los obliga a
admitir que han fallado. Recuerda el Curso de persuasion de una oracion

de antes en el libro? Queremos JUSTIFICAR sus fracasos pasados. Una nueva
oportunidad hace eso.

4) Precio de productos Cuando esta vendiendo mejoras, esta vendiendo contra
docenas o cientos de otras ofertas de mejoras que existen. Estas atrapado en medio
de un océano muy rojo, compitiendo con todos los demas que venden opciones
similares. Esta competencia convierte lo que haces en una mercancia y hace bajar los
precios. Rapidamente se convierte en una carrera hacia abajo en términos de precios.



Dan Kennedy me dijo una vez: "Si no puede ser el lider de precio mas bajo # 1 en su mercado, no
hay ventaja estratégica en ser el lider de precio mas bajo # 2". En otras palabras, si no puedes ser el mas
barato, entonces debes convertirte en el mas caro. Y no puedes hacer eso cuando estas luchando dentro
de este océano rojo. Cuando presenta una nueva oportunidad, esta creando un océano azul y toda

resistencia al precio se va por la ventana.

Pero la razon MAS GRANDE por la que la gente no quiere ofertas de mejora es tan importante que queria
escribir una seccion separada al respecto. La razén numero 1 por la que las personas no quieren mejorar, y la

razon por la que se uniran o no a su cultura es el ESTADO.

ESTADO: LO UNICO QUE CAUSA QUE LA GENTE SE MUEVA (O NO SE MUEVE)

Hace unos aiios, mi amigo Perry Belcher me explicé este concepto. Una vez que lo entendi, cambié
inmediatamente como interactuaba con todos. Me dijo que el estado es lo Unico que hace que las
personas se muevan hacia ti o no se muevan en absoluto. Eso es. ESTADO es la palabra magica en
este negocio. Cuando a alguien se le presenta una oportunidad, su mente subconsciente esta
trabajando en la respuesta a esta pregunta:

¢Esta cosa que estoy considerando va a aumentar o disminuir mi estado?

STATUS

g

S

El estado tal como lo estoy definiendo aqui no tiene nada que ver con la forma en que otras personas te perciben,
sino mas bien con como te percibes a ti mismo.

Casi todas las elecciones en tu vida han girado en torno al estado, lo sepas o no. Por
ejemplo, ¢a qué escuela fuiste? Tu (o tus padres) eligieron una escuela porque pensaste que
elevaria tu estatus. A quien tu



¢fecha? ¢ Con quién rompiste? ¢ Con quién te casaste? Eliges a esas personas en funcion de
quién creias que elevaria tu estado. A qué escuela van tus hijos? ¢ Qué libros lees? que
coche conduces? ¢ Qué coche no conduces?

Todas estas cosas estan ligadas al estado. Casi CADA decision que haya tomado se basé
en esta pregunta subconsciente:

¢Esta cosa que estoy considerando va a aumentar o disminuir mi estado?

STATUS INCREASE

Cuando buscamos cualquier oportunidad, tenemos que decidir si nos hara parecer mas
inteligentes, mas felices, mas elegantes, mas ricos, mas poderosos o mas atractivos. Todas estas cosas
aumentaran el estado. Si un cliente potencial puede decir: "Si, esto aumentara mi estado". se moveran
hacia ella.

¢ Qué impide que las personas aprovechen esa nueva oportunidad? Miedo a la disminucion del estado. El
pensamiento que mata las ventas es "; Qué pasa si intento esto y disminuye mi estado? Me sentiré estupido ". Hay
un acto de equilibrio en nuestros cerebros todo el tiempo. Estamos equilibrando la esperanza de un mayor estado
contra el miedo a la disminucion del estado. Si esta vendiendo una solucion para bajar de peso, y alguien ha
intentado y ha fallado en 27 dietas diferentes, ese temor sera bastante alto. Tendras que trabajar muy duro para

conseguir la venta.

Si su cerebro piensa que tomar una accion revertira su estado, entonces no lo hara, A MENOS que

encuentre la esperanza de que al disminuir temporalmente su estado,



podrias aumentarlo en el futuro. Su cerebro siempre pregunta: "; Sera temporal y, de ser asi, la
ganancia futura en el estado eventualmente sera mayor?"

STATUS DECREASE

Feel Shupid

Cuando las personas te encuentran a ti y a tus ofertas por primera vez, probablemente no sea la
primera vez que intentan resolver sus problemas. Han intentado perder peso. Han tratado de ganar
dinero. Han tratado de hacer lo que sea que te parezca. Ese es el gran miedo. Sé que si invierto $ 1,000
0 $ 10,000 o $ 100,000 con este experto y no funciona, me veré estlpido. Mi esposa o mis hijos o mis
amigos van a ver eso, y van a pensar que soy un idiota.

Cuando alguien invierte en mi programa Inner Circle de $ 25,000, ese dinero los abandona, lo
que causa una disminucion inmediata en el estado. Pero mis miembros saben que al tomar esa
disminucion temporal en el estado, el resultado final de estar en el Circulo Interno sera un mayor
estado de lo que aprenden y logran.

La gente va a sopesar la probabilidad de éxito y el estatus elevado frente al riesgo de falla y el costo
de esa falla. Su trabajo como experto es cargar el lado de estado elevado de la bascula y disminuir el
riesgo de falla. Puede hacerlo creando un producto increible y minimizando el riesgo con cosas como
garantias de devolucién de dinero, reversiones de riesgos y opciones hechas por usted. La clave para
realizar una venta esta 100% vinculada a este concepto de estatus.

Cuando las personas miran tu nueva oportunidad, esa es la unica pregunta real que estan tratando
de resolver. Me gusta pensar en cual es su estado percibido, y luego tratar de asegurarme de agregar
tantas cosas como sea posible para que aumenten su estado, y luego quitar tantas cosas de mi oferta
que disminuyan el estado. Entonces, probablemente pueda ver por qué esa es la razén MAS GRANDE
por la que no vendemos ofertas de mejora. Para que alguien diga si a eso, tiene que admitir malas
decisiones pasadas y crear una gran disminucion en el estado. Entonces te ves obligado a pelear una
batalla cuesta arriba que pocas personas ganan.



PERCEIVED STATUS

NEW OPPORTUNITY |

STATUS NCREASE STATUS BECREASE

OOEEO
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Entonces, ¢ qué factores elevan el estado? Bueno, es diferente para todos, pero aqui hay algunos que son

bastante universales.

* Apariencia de inteligencia (cualquier cosa que los haga parecer mas inteligentes)

 Apariencia de riqueza, poder o felicidad
* Apariencia fisica (pérdida de peso, maquillaje, suplementos, etc.)

* Estilo (piense en Mac vs. PC)

Ahora podria estar pensando: “No me afectan las consideraciones de estado. Me gusta conducir un
automovil razonable y vivir en una casa modesta ”. Si es asi, me gustaria hacer una pregunta. ¢ Por qué?
¢ Por qué te gusta conducir un automévil que crees que tiene un precio razonable? 4 Tiene algo que ver
con el hecho de que si algun dia manejaste un Ferrari a casa, temes que tus amigos, familiares o vecinos
te juzguen? Si te juzgaran, ¢como afectaria eso a tu estado?

El estado funciona en ambos extremos del espectro. Es lo que hace que algunas personas luchen por

las posesiones terrenales, y también es lo que evita que otros las deseen. Por mucho que odiemos admitirlo,

todos somos esclavos de lo que creemos que otras personas pensaran de nosotros.

POR QUE LAS PERSONAS ANIMAN NUEVAS OPORTUNIDADES

Ahora ya sabe por qué las ofertas de mejora no funcionan. Aqui hay algunas razones por las que las nuevas

oportunidades si funcionan.



1) Nuevo descubrimiento Cuando las personas descubren su nueva oportunidad por
primera vez, van a querer compartirla porque compartir algo nuevo les da un aumento
inmediato de estado. Solo piense en cuando los videos en YouTube o Facebook se
vuelven virales. § Qué esta pasando detras de escena? He trabajado con equipos que
crean videos virales para ganarse la vida, y han descubierto que los videos se vuelven
virales cuando son geniales y nuevos porque otros quieren ser los primeros en
mostrarselos a sus amigos. El descubrimiento aumenta inmediatamente el estado

percibido.

2) Sin dolor de desconexién Debido a que no tienen que admitir que tomaron malas
decisiones en el pasado, ya no hay un gran dolor de desconexion de lo que estan haciendo
actualmente. Simplemente pueden pasar a algo completamente nuevo. Sin dolor de
desconexién = sin disminucién en el estado. Las ofertas de mejora se venden A TRAVES

del dolor, donde las nuevas oportunidades se venden LEJOS del dolor.

3) Reemplazo de sueiios Una razon por la que muchas personas luchan para hacer
los cambios que desean y necesitan en sus vidas es el miedo al fracaso. Si intentan
cambiar y no les funciona, entonces sus suefos estan muertos. Entonces
abandonaran el éxito potencial por miedo a perder sus suefios. Sabemos que "sin
una vision, la gente perece". Cuando haces una nueva oportunidad, les estas dando

un nuevo suefo para avanzar.

4) Pastos mas verdes Todos hemos escuchado un millén de veces que "la hierba
siempre es mas verde al otro lado de la cerca", ;verdad? En lugar de tratar de
convencer a las personas de que su hierba es verde u ofrecerles arreglarla, permita
que lo sigan al otro lado de la cerca. Ahi es donde quieren estar de todos modos.
iDeja de intentar hacer cosas existentes que no funcionan mejor y concéntrate en

ideas nuevas, emocionantes y NUEVAS que inspiraran a las personas a seguirte!

Espero que ahora aprecies lo importante que es crear un movimiento de masas para tu

cultura. Cuando tienes un lider carismatico, una causa basada en el futuro y una nueva

oportunidad, tienes el entorno perfecto para un cambio REAL. Una vez que tenga ese entorno,

puede hacer que las personas lo sigan y le paguen para que pueda avanzar y cambiar sus vidas

para mejor.

Pero la mayoria de las personas se quedan atrapadas aqui. ; COMO creas realmente la

nueva oportunidad? Y si ya estas vendiendo algo mas, 4cémo



reposicionarlo para convertirse en esa nueva oportunidad para su movimiento?

CREANDO LA NUEVA OPORTUNIDAD, SU VEHICULO PARA EL CAMBIO

Si bien hay muchas formas de estructurar las ofertas de mejora, solo hay dos formas de posicionar una
nueva oportunidad, ya sea como un Cambio de oportunidad o una Pila de oportunidades.

THE NEW OPPORTUNITY

(1) Opportunity Switching

Lnnkinﬁ For Change Lmk.inﬂ Fovr Mave.

Cambio de oportunidad Cada uno de nuestros prospectos desea obtener algun resultado, y han
estado tratando de obtener ese resultado a través de algun vehiculo. Tal vez estan tratando de perder
peso, y el vehiculo que han elegido actualmente para perder peso es la dieta Atkins. Entonces, mi cambio
de oportunidad es sacarlos del vehiculo que estan usando actualmente y ponerlos en uno nuevo.
Entonces, en este ejemplo, podria cambiarlos de Atkins a algo nuevo, como la dieta Paleo. Si la dieta
Paleo se ha convertido en un océano rojo con mucha gente ensefiandola, entonces ya no es una nueva
oportunidad, y necesito crear mi propio subnicho como discutimos en Secreto # 1 .

En el mercado inmobiliario, podrian estar volcando casas o haciendo ventas cortas. Para crear una
nueva oportunidad, voy a cambiarlos de esos vehiculos al nuevo vehiculo que creé, que podria ser algo
asi como vender casas en eBay. El cambio de oportunidades los saca del dolor en el que se encuentran

actualmente y les da la esperanza de un nuevo futuro a través de un nuevo vehiculo.

A veces, el cambio de oportunidad ocurre cuando se mueven de un nicho al nuevo que
crebé en Secreto # 1.



Otras veces en realidad los estda cambiando de un submercado a otro. Por ejemplo, tal vez
estan pasando de obtener ingresos en bienes raices a obtener ingresos a través del marketing en
Internet.

Por lo general, lo primero que le vendo a alguien cuando entra en mi cultura es algun tipo de
cambio de oportunidad. A veces, la nueva oportunidad se ofrece a través de un seminario web, otras
veces a través de un libro o un video. Importa menos qué producto estdn comprando; Es mas
importante comprender que estan dejando atras las viejas creencias que tenian sobre como lograr los
resultados deseados y poniendo su esperanza y fe en esta nueva oportunidad.

Oportunidad de apilamiento Después de que alguien haya hecho el cambio a su nueva
oportunidad, todas las ventas futuras a ese prospecto son tipicamente una pila de oportunidades, no una
oferta de mejora. No quiero cambiar mis perspectivas de oportunidad en oportunidad porque causara
confusién y rompera la confianza. Pero puedo ofrecerles una pila de oportunidades dentro de la nueva
oportunidad que tienen



acaba de unirse.

ClickFunnels CERTIFIED

Fill Your Furnel

SECRETS Funnel Sripts
ClickFurnels

e e ¥
Gp&mﬂ Opportunity Stack

Si has leido DofComSecrets, probablemente reconozca la escala de valores en la imagen de arriba.
Notaras que lo primero que ofrezco a la gente es este libro, porque es un cambio de oportunidad. Estoy
tratando de cambiar las trayectorias profesionales que ha estado siguiendo hasta este momento (su trabajo
actual, escuela, bienes raices, mercados bursatiles u otras formas de generar riqueza). Mi objetivo es
ayudarlo a ver esta nueva oportunidad de convertirse en un experto y tener un seguimiento masivo que le
pagara por su consejo, y si hago mi trabajo correctamente, hara que se convierta en una carrera como

experto.

Después de que haya decidido realizar el cambio de oportunidad, buscaré otras oportunidades nuevas
dentro de esta oportunidad que pueda ofrecer y que lo ayudaran a servirlo a un nivel superior. Puede ver en la
imagen que probablemente le haga ofertas para cosas como ClickFunnels, Funnel Scripts, Fill Your Funnel o
mi programa de certificacion. Cada una de estas son nuevas herramientas y oportunidades dentro del negocio

experto que lo ayudaran a obtener mas facilmente los resultados que desea dentro de esta nueva carrera.

También quiero sefialar que una oferta puede posicionarse como AMBOS un interruptor de
oportunidad y una pila. Todo depende de donde ingrese una perspectiva en su mundo. Algunas personas
nunca escuchan sobre este libro, pero se enteran de ClickFunnels o de mi programa de certificacion.
Cuando ese es el caso, esa oferta se convierte en el cambio de oportunidad.

Por ejemplo, cuando lanzamos ClickFunnels, lo posicionamos para hablar con ambos tipos de
prospectos. Para aquellos que no sabian acerca de los embudos, diria: "Si ha tenido dificultades para
vender sus productos en linea, debe cambiar de su sitio web tradicional a un embudo" y luego les
ofreceriamos ClickFunnels. Y para aquellos que ya tenian sitios web exitosos, les diria: "Debes
comenzar a usar embudos para que también puedas ganar dinero con la publicidad paga".

Hice algo similar cuando lanzamos nuestra certificacion ClickFunnels



programa. Lo posicionamos como un cambio de oportunidad cada vez que lo vendimos a personas que
tenian cualquier otro tipo de trabajo. Les mostramos cémo este era el trabajo a tiempo parcial mejor
pagado del mundo. Y para aquellos que ya usaban ClickFunnels o que ya eran consultores, les mostramos
cémo obtener la certificacion les permitiria ofrecer un nuevo servicio a sus clientes. (Cuando lleguemos a
la Seccion Tres sobre conversion, vera exactamente como hablamos con ambas audiencias cuando

creamos nuestras presentaciones de ventas).

Ahora que sabe por qué su oferta debe ser una nueva oportunidad, profundicemos en como
puede crear esa oferta correctamente desde cero.



SECRETO #4

EL INTERRUPTOR DE OPORTUNIDAD

S Hasta ahora, hemos discutido la estrategia para construir una base soélida para que pueda convertirse en un
lider que la gente seguira. Has elegido un nicho que quieres crear. Tenga en cuenta que no dije "elige un

nicho". Es esencial para usted crear un NUEVO nicho, una NUEVA oportunidad para su gente.

Y sabes un poco sobre lo que quieres compartir. Pero hasta ahora no tienes nada que vender.
La relacion entre usted y su audiencia no se crea hasta que le paguen. Si un arbol cae en el bosque y
no hay nadie alrededor para escucharlo, ¢emite un sonido? Yo diria que no. Del mismo modo, no
eres un experto hasta que alguien te pague por tu experiencia.

Entonces, ¢ por dénde empiezas? ;Como creas esa nueva oportunidad? Bueno, la forma mas dificil,
donde la mayoria de la gente parece comenzar, es escribiendo un libro. Cuando piensas en expertos, eso es

lo que piensas primero, i verdad? Deben ser autores.

Pero hay un par de problemas con ese enfoque. En primer lugar, lleva mucho mas tiempo escribir
un libro de lo que puedas imaginar. (jEste me llevé casi 18 meses!) Segundo, realmente creo que tienes
que GANAR un libro. Si hubiera escrito este libro o DofComSecrets Cuando tuve la idea por primera vez
hace mas de 10 afos, no habria sido nada bueno. Necesitaba trabajar con personas durante afos para
perfeccionar mi mensaje. Solo entonces estaba listo para escribir un libro verdaderamente util.

En las primeras etapas de su carrera profesional, no sera bueno, y eso esta bien. Como mi
buen amigo, Garret White, dijo una vez:

No importa lo que hagas, al principio va a apestar, porque apestas. Pero mejoraras y
chuparas menos. Y a medida que sigas haciendo esto, eventualmente chuparas tan
poco ... en realidad seras bueno.

Pero no puedes ser bueno a menos que comiences AHORA. Dicen que el mejor momento



plantar un arbol fue hace 20 afios, pero el 2s....n. El mejor momento es ahora. Entonces empecemos.

El primer paso es encontrar un grupo beta para trabajar. Este es tu grupo de prueba. Los
servira y obtendra resultados para ellos, y trabajara de forma gratuita. Explicaré mas sobre eso en
un minuto, pero primero es importante pensar en dos cosas.

1. ¢ Cual es el RESULTADO que desea para su gente?
2. ¢ Cual es el VEHICULO o el proceso por el que los llevara para obtener ese
resultado?

Una vez que conozca esas dos cosas en un nivel basico, puede avanzar y disenar el
vehiculo perfecto que su audiencia adorara.

The Vehicle”

(&

PASO # 1: OBTENGA RESULTADOS TEMPRANOS TRABAJANDO GRATIS
Déjame contarte una historia sobre un nifio que conoci hace unos afos llamado Alec Jetsel. Estaba

The, Result™

tratando de conseguir un trabajo de verano de la forma habitual. Llen6 20 o 30 solicitudes a diferentes
tiendas, pero nadie le dio trabajo. Se sentia como si los estuviera enviando a un enorme agujero negro.
Sabia que seria el mejor empleado que alguna empresa alguna vez tuvo, si solo le daban una
oportunidad.

Entonces, un dia decidié tomar el asunto en sus propias manos y demostrar que era un buen
trabajador. Bajo al centro comercial y entré en su tienda de ropa favorita. Este era el trabajo de sus
suefos: una empresa para la que le encantaria trabajar, pero nunca le habian dado una oportunidad.
Entro y vio que algunas de las pilas de ropa estaban desdobladas y desordenadas. Entonces se
acerco al gerente y le pregunto: "Oye, ¢ te importa si doblo algo de ropa?"

El gerente respondié: "; Por qué querrias hacer eso?"
Mi amigo dijo: "Solo porque parece que necesitas algo de ayuda, entonces pensé que te ayudaria".

El gerente lo miré divertido y dijo: "Esta bien, si realmente quieres



a." Asi que Alec pas6 un par de horas doblando ropa y barriendo, generalmente ayudando.
Cuando termind, dijo: "Muchas gracias", y se fue. Todos en la tienda estaban algo

confundidos, pero estaban agradecidos por la ayuda.

Al dia siguiente, Alec regreso a la tienda y comenzé a doblar la ropa nuevamente. Paso
otras dos o tres horas ayudando a estos tipos. Luego, cuando terminé al final del dia,
agradeci6 a todos y comenz6 a salir. El gerente lo detuvo y le pregunto: " Quieres un
trabajo?"

Mi amigo sonri6 y dijo: "Claro, me encantaria uno". Y lo contrataron en el acto. Este es un ejemplo

perfecto de trabajar de forma gratuita para obtener un resultado. Alec podria haber tratado de venderse
al gerente, pero primero demostré su valia. Y lo contrataron en menos tiempo de lo que hubiera llevado

completar una solicitud y pasar por el proceso de la entrevista.

Otro buen ejemplo de este concepto es mi propio programa de entrenamiento Inner Circle. Antes de
lanzarlo, no tenia un historial como entrenador para empresarios de alto rendimiento. Ademas, queria cobrar $
25,000 al afo para que las personas se unieran. Se podria decir que tenia muchas cosas en mi contra. Podria
haber hecho lo que la mayoria de la gente hace: poner un sitio web y decir: “Hola, mi nombre es Russell

Brunson. Soy el mejor entrenador del mundo. Deberias contratarme. Pero no hice eso, por algunas razones.

Primero, a nadie le gusta escucharte hablar sobre ti. No esta bien. En segundo lugar, sabia que no se

sentia bien. Primero queria servir a algunas personas y demostrar que lo que ensefio realmente funciona.

Si has leido DofComSecrets, sabes que una de las primeras cosas que le ensefio a la gente es
descubrir quién es el cliente de sus suefios. Ya tenia una idea sobre los tipos de empresarios con los que
queria trabajar. Entonces comencé a buscar a esas personas y pronto conoci a un tipo llamado Drew
Canole, el duefio de FitLife.tv. Era un tipo genial y tenia un negocio exitoso en un mercado que me
importaba. Aqui habia alguien que pensé que podria ayudar.

Finalmente, un amigo mutuo nos presentd. Fui a la casa de Drew y hablé con él un
poco. Menciond algunas de las cosas con las que estaba luchando. Luego le pregunté: ";Te
importaria si volviera y trabajara un dia gratis para ver si podia ayudar?"

"Por supuesto. ¢ Pero por qué harias eso gratis?
“Si puedo tener un gran impacto en su negocio, entonces probablemente cobraré mucho en el
futuro. Pero por ahora, solo quiero ver si puedo ayudarte.

" Cual es el truco? ;Tu qué sacas de esto?"



“No hay trampa. Creo que lo que haces es increible, y seria muy divertido ver si las cosas que hago
podrian ayudarte en algo .

Finalmente, dijo de mala gana: "Claro, si realmente quieres, puedes salir". Creo que todavia pensaba
que habia algun tipo de motivo oculto. Aproximadamente un mes después, volé y me reuni con todo su
equipo. Descubrimos que sus embudos estaban haciendo dinero, pero no eran rentables. Los ayudé a
arreglar sus embudos actuales, y creamos un nuevo embudo para el préximo lanzamiento de un

suplemento llamado Organifi.

En general, entre el dia que pasé en su oficina y el tiempo de ir y venir por correo electrénico, creo
que pasé cerca de un mes entrenandolos en todo el proceso de construccion de embudos de forma
gratuita. Al final, lanzaron su nuevo embudo Organifi, jy explotd absolutamente! Estaban ganando entre $
20,000 y $ 30,000 por dia, y eso transform¢ totalmente su negocio. Fue increible! Lo Gltimo que escuché
es que el embudo ha realizado mas de $ 25 millones de ddlares en ventas en menos de 3 afos, y no se
esta desacelerando.

No le pregunté a Drew por esto, pero a cambio de mi ayuda, me hizo un video hablando de la
transformacion que sufrié su negocio y los resultados que obtuvimos para ellos. Después de ver ese
video, supe que estaba listo para lanzar Inner Circle, porque tenia pruebas. Tuve resultados reales para
alguien ademas de mi.

Ponemos el video en un embudo en linea y lanzamos nuestro nuevo programa de entrenamiento. La gente vio
a Drew hablando de su transformacion, y casi instantaneamente el programa comenzo6 a crecer. Establecemos un
limite de solo 100 empresarios en mi circulo interno en un momento dado y, a pesar del hecho de que cobramos $

25,000 por afo para ser miembro, en este momento tenemos listas de espera de personas que luchan por ingresar.

El objetivo con este o cualquier otro tipo de negocio no es liderar con "; Cémo puedo vender mi producto?" En
cambio, desea preguntar: “; Como puedo servir a las personas? ;Como puedo probar que mis cosas funcionan?

¢ Cémo puedo obtener resultados para otra persona? Esos resultados van a vender sus productos y servicios.

No importa si vende productos fisicos, informacion digital o programas de servicio. Sal y
trabaja gratis. Obtén algunos resultados. Si lo que estas haciendo funciona, entonces captura
esas historias y testimonios. Usalos para atraer y convertir a tus clientes sofiados. Te mostraré
exactamente como encontrar ese primer grupo beta en breve.

PASO # 2: DISENE EL VEHICULO (SU NUEVA OPORTUNIDAD)
Las siguientes preguntas son: ;dénde encuentra personas para servir y qué debe crear para ensefiarles?
Permitame guiarlo a través del proceso que he estado usando para responder esas preguntas durante mas de

una década. Este proceso obtiene los resultados que



entonces puedes construir un imperio. Vas a entregar una clase magistral de cambio de oportunidad de seis semanas.

Durante esta clase magistral, ensefiara a un pequefio grupo de personas acerca de su nueva
oportunidad y como les dara el resultado final que mas desean. Comience eligiendo un periodo de seis
semanas cuando pueda entregar su clase. Después de mas de una década de impartir clases en linea,
descubri que seis semanas es el tiempo 6ptimo. Un poco menos que eso, y corre el riesgo de que las
personas quieran reembolsos (especialmente si la clase termina dentro de un periodo de garantia de 30
dias). Algo mas que eso, y la gente comenzara a quejarse porque sienten que nunca va a terminar.

Sé que aun no estamos vendiendo nada, pero esta clase magistral beta se convertira en el plan de
estudios principal para las personas que le pagaran pronto, por lo que es importante configurarlo de la misma
manera que otros lo experimentaran en el futuro.

El siguiente paso es comenzar a construir algunos de los materiales de marketing para la clase. Sé que
parece al revés. La mayoria de la gente disefa la clase primero y luego piensa en marketing, pero esa es una

férmula para el desastre. Solo ten paciencia conmigo, y pronto entenderas por qué lo hago de esta manera.

Quién / Qué declaracion Como primer paso, me gusta hacer una declaracién de Quién /
Qué que aborde rapidamente para qué submercado es mi mensaje y a qué nueva oportunidad
se cambiaran. Se lee asi: "Voy a ensefar a cémo "

Who / What Statement

™ going to teach & how +o .

Aqui hay dos ejemplos de cdmo podria ser esa declaracion.

* "Voy a ensefar a los inversionistas de bienes raices como ganar dinero cambiando casas
en eBay".
* "Voy a ensefiar a las personas que estan tratando de perder peso como dejar de hacer dieta

y comenzar a beber cetonas para perder energia y perder peso".

El titular del cambio de oportunidad Ahora que conoce QUIEN y QUE, debe darle a la
clase un titulo sexy que atraiga su suefo.



clientes. Intento crear un titulo que se centre en el resultado que ofrecera este taller. Lo hago al
completar esta frase:

Coémo [ resultado que mas desean] Sin [ lo que mads temen]

Entonces, para mi clase magistral de ClickFunnels, podria crear algo como esto:
Coémo crear un embudo de 7 figuras en menos de 30 minutos sin tener
contratar o ser rehén de un técnico

O si mi nicho fuera "voltear casas en eBay", el titulo de mi clase magistral seria algo asi
como:

Como ganar $ 10k este fin de semana volteando tu primera casa
En eBay sin obtener un préstamo de un banco

Si creé un nicho para ayudar a los nifios con TDAH, el titulo podria ser:
Como destruir naturalmente el TDAH de su hijo y ayudarlos a mejorar

Grados sin renunciar a sus refrigerios favoritos después de la escuela

Si yo fuera un entrenador de relaciones:
Como reconectarse con su esposa y encontrar la pasiéon en su matrimonio
Sin tener que pasar por un asesoramiento doloroso o perder el tiempo

Hablando

Si vendiera pérdida de peso por cetosis, usaria algo como:
Como dejar de hacer ejercicio y aun perder peso a través de un truco poco conocido que
casi instantaneamente pone su cuerpo en cetosis, sin dar

Sube tus carbohidratos favoritos

Puede conectar la mayoria de las clases magistrales de cambio de oportunidad en ese marco y crear titulos rapidos
en los que las personas estaran interesadas.

Los 5 ganchos de curiosidad / Salir del océano rojo Bien, has escrito a QUIEN vas a
servir y QUE es el vehiculo. A continuacién, debe hacer que esa nueva oportunidad sea lo
mas sexy y emocionante posible. Tienes que descubrir la gran idea que atraera a la gente

hacia ti. ,Por qué cambiarian del vehiculo actual en el que estan al suyo? Cambiaran si
coloca su



oportunidad para que la gente crea 'y compre.

Hace un tiempo, uno de mis amigos llamado Jason Fladlien me ensefié un concepto llamado los
cinco ganchos de curiosidad. Estas son solo diferentes formas de presentar una oportunidad. Es posible
que todos estos ganchos funcionen para su clase magistral, pero debe elegir solo uno por ahora que

funcione mejor para posicionarlo a usted y su nueva oportunidad.

Aqui estan los cinco ganchos.

Well Known,

% E LitHe Understood

S Cm-'ins.i'l'g Hnnk.';\

Emvis.i'h'nﬂ The.
Fundamentals

Veamos un ejemplo donde el nuevo nicho es la pérdida de peso a través de la cetosis (Salud Pérdida
de peso Cefrasis) para ilustrar comolo ubicaria para cada uno de los ganchos de curiosidad.

1. Poco conocido, grandes diferencias Este gancho muestra a las personas algo de lo que no

son conscientes y como saberlo podria marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso.

Hay una cosa poco conocida llamada cetosis. Casi nadie esta hablando de eso. Pero
cuando lo aprenda y lo use, vera una gran diferencia en sus niveles de energia y qué
tan rapido puede perder peso.

2. Bien conocido, poco entendido Aqui es donde tomas algo que todos PIENSAN que
conocen y muestran cdmo estan saboteando su éxito porque les faltan pequefios matices o
detalles.

Todos hablan de dietas bajas en carbohidratos, ¢ verdad? Todos sabemos que el azucar refinada y los
carbohidratos son malos para nosotros. Pero lo que casi nadie entiende sobre las dietas bajas en
carbohidratos es el concepto de cetosis. No es restringir los carbohidratos lo que te ayuda a perder peso,
sino que hace que tu cuerpo entre en cetosis. Y eso puede suceder incluso si esta comiendo carbohidratos,

siempre y cuando



Estas bebiendo cetonas.
3. Esto lo cambia todo Con este gancho, algo nuevo acaba de suceder en su submercado.

Esta relacionado con el problema que su audiencia quiere resolver, y haciéndoles saber que si no
son conscientes de ello, corren el riesgo de perderse a lo grande.

¢ Estas tratando de seguir una dieta baja en carbohidratos, pero encontrar los antojos es
demasiado? ¢ Comienza de nuevo todos los lunes, falla y luego promete comenzar de nuevo con la
misma estrategia de siempre? Debe aprender sobre un nuevo tipo de cetonas que
instantaneamente pone su cuerpo en cetosis, mata sus antojos y lo ayuda a perder peso
facilmente. jEsto lo cambia todo!
4. La teoria de la bola de cristal Este angulo muestra cémo algo que se hizo con éxito en el
pasado esta a punto de quedar obsoleto. Los esta persuadiendo de que pronto esto sera de
conocimiento comun, pero pueden ingresar ahora y tener un éxito temprano.

¢ Estas cansado de hacer dieta y contar calorias, pero no ves que la balanza se mueva una onza? La
investigacion muestra que las dietas bajas en carbohidratos simplemente no son suficientes, y permanecer
en un estado de cetosis es casi imposible para la gente promedio. La dieta del futuro lleva los bajos en
carbohidratos al siguiente nivel

- puedes beber cetonas e instantaneamente poner tu cuerpo en cetosis.

5. Revisando los fundamentos Este gancho adopta el enfoque de que las cosas se estan
volviendo demasiado complicadas, avanzadas o sofisticadas para la persona promedio. Su nueva
oportunidad, por otro lado, lleva las cosas a lo basico.

¢ Pasa horas registrando cada bocado que come, cada segundo de ejercicio y cada onza de agua que
bebe? Las tendencias de la dieta realmente se han descontrolado ultimamente. Es hora de volver a lo
basico. Con la dieta de cetosis, solo tienes que hacer dos cosas. Beba su bebida de cetonas por la

mafana y nuevamente por la noche, mantenga sus carbohidratos por debajo de 20 g por dia, y estara

listo para comenzar.

Esos son los cinco ganchos de curiosidad. Probablemente notara que cada uno habla CONTRA
una tactica actual del océano rojo que existe actualmente en el mercado. Al cambiar su posicion,
sacara su oportunidad de un océano rojo y la sumergira en un océano azul. Todo lo que necesita
hacer es descubrir cual de los ganchos de curiosidad tiene mas sentido para usted, y eso se
convertira en el gancho para su clase magistral.

Revisemos Tomese unos minutos y escriba sus propias declaraciones basadas en las
descripciones anteriores. Cuando hayas terminado, deberias tener algo como esto:



¢ Declaracion de quién / qué: Voy a ensefar a las personas que estan tratando de perder
peso como dejar de hacer dieta y comenzar a beber cetonas para perder energia y perder
peso.

 El titulo del interruptor de oportunidad: Como dejar de hacer ejercicio y aun
perder peso a través de un truco poco conocido que casi instantaneamente pone tu
cuerpo en cetosis, sin renunciar a tus carbohidratos favoritos

* Gancho de curiosidad: Hay una cosa poco conocida llamada cetosis. Casi nadie
esta hablando de eso. Pero cuando lo aprenda y lo use, vera una gran diferencia en
sus niveles de energia y qué tan rapido puede perder peso.

PASO # 3: DELE LO QUE QUIERE (LA CAMPANA DE PREGUNTAR)

En este punto, es importante recordar que las personas no compran lo que necesitan, compran lo que
quieren. Con demasiada frecuencia, creamos una nueva oportunidad que brinda a las personas
exactamente lo que necesitan, un vehiculo que sea capaz de llevarlas a su resultado final. Pero cuando
entran al vehiculo, no ven lo que realmente QUERIAN, como aire acondicionado, asientos de cuero,
opciones de radio, efc. Debido a eso, se iran antes de que te den la oportunidad de llevarlos al resultado que

| want a
o Cb player!
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The Vehicle

realmente desean.

Por lo tanto, ademas de brindarles su nueva oportunidad, también debe averiguar exactamente lo
que quieren dentro de ese vehiculo. Si haces esto correctamente, sentiran que han encontrado su nuevo
hogar.

Para lograrlo, ejecute una encuesta simple de una pregunta que llamamos “Campana de
preguntas”. La campafa Ask se basa en una férmula simple de tres pasos que aprendi de dos de mis
primeros mentores, Frank Kern y Ed Dale. Esta técnica es TAN simple, pero no la omita debido a su
simplicidad. Es uno de los pasos mas importantes.



1) Encuentra un mercado caliente.
2) Preguntales qué quieren.
3) Daselo a ellos.

Eso es. Simple, verdad?

THE SIMPLEST BUT MOST POWERFUL
FORMULA FOR SUCLESS

[ R e i)

Debido a que somos expertos en nuestros respectivos nichos, es facil asumir que sabemos lo que la gente

quiere. Y aunque a veces tengamos razén, mas a menudo perdemos la marca. (Probablemente porque estamos tan

cerca de nuestras propias ideas).
Por ejemplo, soy duefio de una compaiiia llamada OvercomePornography.com . Cuando

comenzamos esa compaiia, asumimos que estabamos vendiendo principalmente a hombres que querian
superar sus adicciones a la pornografia. Pero después de llevar a cabo una simple campafa Ask,
descubrimos que las personas que respondieron eran principalmente esposas y madres que buscaban
ayuda para sus cényuges o hijos. Solo imagine como eso cambi6 el producto final y como lo vendimos.

Utilizamos una campafa Ask para recopilar mucha informacion importante de nuestro mercado. Y utilizamos
esa informacién para crear un producto que la gente realmente queria.

Déjame mostrarte como funciona esto. Primero, crea una pagina muy simple que pregunta: "; Cual es su
pregunta numero 1 sobre ”
En la misma pagina, les ofrezco a las personas un boleto para el grupo beta de mi clase magistral de

forma gratuita si me dicen su pregunta nimero 1 sobre mi tema. La pagina lee:



THE ASK CAMPAIGN

®ee

FREE Live Wovkshop:
“How To Without ”

What's Your #1
Question About

Aour Question:

SUBMIT

Querido amigo, sé que tu tiempo es valioso, asi que iré al grano. Necesito tu consejo.
Estoy dando los ultimos toques a un nuevo curso llamado "Cémo Sin

". Quiero asegurarme de no dejar nada, asi que ¢me harias saber tu pregunta
mas importante sobre como ? Podria ser cualquier cosa. Puedes pensar que es
una tonteria. Todo lo que tiene que hacer es escribir sus preguntas en el cuadro a
continuacion y hacer clic en Enviar. A cambio de su consejo, le daré acceso GRATUITO a
mi clase magistral que esta ocurriendo el (fecha). Este curso se vendera por $ 197 en el
futuro cercano, pero tendra acceso especial para experimentar el curso gratis cuando me
haga saber su pregunta niumero 1. Bien, aqui esta la forma facil ...

Obteniendo tus primeras 100 respuestas Una vez que haya configurado la pagina web (tenemos una plantilla
en ClickFunnels para que sea muy facil para usted), es hora de comenzar a promocionarla. Comienza diciéndole a
todos los que conoces. Suena extrafio, pero ahi es donde empiezo cada vez que estoy creando un nicho
completamente nuevo. Lo publico en Facebook. Le envio mensajes de texto a mis amigos y familiares. Intento que

todos los que conozco vengan a mi primera clase magistral. Esa es la fruta baja.

A continuacién, comienzo a mirar el submercado en el que he construido mi nueva oportunidad,



y busco personas que ya estan en esos submercados. Cuando comencé hace mas de 10 afos, solia
buscar foros llenos de personas en mi submercado. Entonces, si mi nuevo nicho se tratara de vender
casas en eBay, buscaria foros sobre inversiones inmobiliarias. Me convertiria en parte de esas
comunidades y comenzaria a participar en los grupos.

Tenga en cuenta que no dije: "Publique mensajes de spam sobre la clase magistral". Debe dar antes de poder
tomar. Asi que entro y respondo preguntas durante una semana o dos. La gente ve que estoy alli para agregar a la
comunidad. Y luego, después de convertirme en una cara familiar que proporciona mucho valor, generalmente esta

bien invitar a esas personas a responder mi encuesta y tomar la clase magistral de forma gratuita.

WHERE ARE THEY CONGREGATING?

Sub-Market
g Rog¥%Xg

No uso mucho los foros en estos dias porque la mayor parte de esa comunicacion ocurre en grupos
dentro de Facebook. En el futuro, puede haber una plataforma diferente donde las personas se retnan en
grupos, pero independientemente del concepto es el mismo. Si busca personas en Facebook, busque
grupos en su submercado y Unase a los grupos activos. Luego conviértase en un participante activo en
esas comunidades y brinde valor. Luego, cuando sea apropiado, pregunte a la gente: " Cual es su

pregunta numero 1 sobre ?" y publique un enlace a su encuesta.

Por supuesto, siempre puede publicar anuncios pagos que dirijan a las personas a la encuesta también. Si tiene
prisa, algunos anuncios de Facebook o Google pueden obtener respuestas rapidamente. Pero si prefiere no gastar

dinero en esta etapa, los grupos de redes sociales funcionan bien.

Usando los datos de la encuesta Dirija el trafico a la pagina Preguntar campafia hasta que tenga
aproximadamente 100 respuestas. De esos 100, encontrara de 8 a 10 preguntas centrales que la gente hace
una y otra vez. Esas preguntas se convertiran en los titulos de los médulos en su clase magistral. Por ejemplo,
cuando ejecutamos la campafa Ask para mi producto "como hacer una pistola de papa", la gente preguntaba
cosas como:



¢ ¢ Qué tipo de tuberia usas? ¢ Importan las clasificaciones de PSI en las tuberias?

* ;Queé tipo de encendedor debo usar: barbacoa o linterna?
* ¢ Cuanto tiempo debo cortar mis tuberias?

* ; Qué tipo de propulsores debo usar?

* ¢ Voy a morir si hago mal el arma?

Luego encontré las 6-8 preguntas mas comunes que la gente hacia y creé un bosquejo.

* Médulo # 1: Cémo decidir qué tipo de arma quieres crear

© ;Qué es una pistola neumatica?
° ; Qué tamafio de arma debemos construir?
© ;Cdémo se construye una pistola spud de cerrojo?
* Mdédulo # 2: Cémo elegir las tuberias correctas
° s Qué tipo de tuberia usas?
° ,Importan las clasificaciones de PSI en las tuberias?
* Modulo # 3: Cémo encontrar accesorios antes de comenzar a construir
° ; Qué tipo de encendedor debo usar?

° ;Encendedor de barbacoa o encendedor de linterna?

* Modulo # 4: Cémo cortar la relacion correcta de volumen de barril a camara

© ; Cuanto tiempo debo cortar mis tuberias?

© ;Qué sucede si mi camara es demasiado grande o demasiado pequefia?
* Modulo # 5: Como ensambilar las piezas

° ;Cémo ensamblo el arma?

° ; Qué herramientas necesito para hacer mi arma de spud?
¢ Modulo # 6: Como aumentar la distancia de vuelo de la papa

° ¢ Qué tipo de propulsores debo usar?

° ; Qué pasa si mi arma no dispara?
¢ Modulo # 7: Cémo mantenerse seguro mientras dispara su pistola de papa

° ¢ Voy a morir si hago mal el arma?

° ,; Alguien ha muerto alguna vez por una pistola de papas?

Después de tener las preguntas y el esquema, hay un paso mas que



le da un activo realmente genial para usar cuando comience a vender su clase magistral en el futuro. La gente nos acaba de
decir EXACTAMENTE lo que quieren saber, ¢verdad? Por lo tanto, tome todas las preguntas y vuelva a escribirlas como

vifietas para usar en cartas de ventas, anuncios, correos electrénicos, seminarios web y muchos otros lugares.

Pregunta: ; Qué tipo de tuberia usas? ¢ Importan las clasificaciones de PSI en las tuberias?

Bala: Descubre la Unica tuberia que usaremos Y la clasificacion secreta de PSI que
garantizara que tus papas vayan mas lejos y tu arma dure mas.

Pregunta: ; Qué tipo de encendedor debo usar: barbacoa o linterna?

Bala: Descubra qué encendedor NUNCA usaremos (y escuche sobre una experiencia aterradora
cercana a la muerte que nos impidio volver a usarla), y por qué solo hay una marca en la que
confiamos.

Pregunta: ; Cuanto tiempo debo cortar mis tuberias?

Bala: jAprendera la relacion correcta de barril a camara que lo mantendra seguro Y ayudara a que su arma
dispare un 25% mas! (ADVERTENCIA: incluso estar a ¥ de pulgada de distancia podria hacer que cada
papa que dispares sea un fracaso).

Pregunta: ; Qué tipo de propulsores debo usar?

Bala: jDescubre el propelente secreto con el que nos topamos accidentalmente (cuando nos quedamos sin

laca para el cabello) que inmediatamente hizo que nuestro arma disparara mas de 50 yardas cada vez!

Pregunta: ;Voy a morir si hago mal el arma?
Bala: jConozca los secretos de seguridad que usamos para asegurarnos de que cada salida de pistola de

papas sea segura y emocionante!

Reescribir todas las preguntas en vifietas ayudara a que lo que ensefie sea mucho mas
emocionante para sus estudiantes. Y facilitara la escritura de sus materiales de marketing mas
adelante.

En este punto, tiene un esquema, que es realmente una tabla de contenido. Podrias escribir un libro
desde aqui, si quisieras. Todo lo que tiene que hacer para ofrecer una clase magistral increible es encontrar
las respuestas a sus preguntas y ensefarlas de una manera que facilite los mejores resultados. Los
participantes estaran felices porque estas respondiendo sus preguntas. Les estas dando exactamente lo que

quieren.

PASO # 4: ENTREGA SU CLASE MAESTRA GRATUITA



Para simplificar la ejecucion de tu primera clase magistral, solo necesitas dos herramientas: un grupo de Facebook
y Facebook Live (jambos gratis!)

Configure un grupo privado de Facebook para que sus miembros beta puedan interactuar entre si. Un grupo
le permite publicar contenido, dar actualizaciones de clase, proporcionar responsabilidad y entregar cualquier
bonificacion. Mas adelante, puede crear un sitio de membresia y ser un poco mas elegante, pero por ahora solo

esta buscando obtener algunos resultados para un grupo de personas con su nueva oportunidad.

Luego, necesita un poco de tecnologia para ayudarlo a entregar la clase magistral. Recientemente comenzamos a
usar Facebook Live dentro de nuestro grupo de miembros para ofrecer la capacitacion en vivo. Funciona realmente bien,
especialmente si esta comenzando con un presupuesto. También puedes usar otras plataformas de seminarios web. Las

plataformas van y vienen, pero mis favoritos en este momento son GoToWebinar. com o Zoom.us para seminarios web, o

www.InstantTeleseminar.com para teleseminars de audio.

También debera informar a las personas cdmo acceder a la clase. 4, Cuando se celebra?
¢ Donde inician sesion? ; Qué materiales podrian necesitar traer? Puede darles la informacién
dentro de su grupo privado de Facebook.

En cuanto a la ensefianza de la clase real, todos tienen un estilo de ensenanza diferente. Puede
optar por usar diapositivas de PowerPoint y un formato de seminario web, o tal vez solo quiera hablar por
teléfono con un formato de teleseminarios. Y aunque no creo que importe en qué formato lo ensefies
realmente, te recomiendo usar las habilidades de narracién en las que aprenderas Seccién dos de este libro
para que la gente escuche y realice cambios duraderos.

Entonces, ahora que tiene su vehiculo para el cambio en un nicho de océano azul recién creado y un
grupo beta de miembros para los que puede comenzar a obtener resultados, puede estar pensando: "Pero

Russell, s cuando empiezo a ganar dinero?" Vamos a comenzar a abordar eso en la siguiente seccion.

Después de completar su clase magistral y obtener excelentes resultados que demuestren lo que puede hacer
por las personas. Ese es el objetivo de esta primera seccion. Los resultados que obtenga de este grupo beta se

convertiran en el combustible que hara crecer su negocio experto.



SECCION DOS

CREANDO CREENCIA

La primera seccion de este libro fue sobre entender en quién debes convertirte y qué debes crear para
comenzar a construir tu movimiento de masas. En esta seccién, cambiamos el enfoque a cédmo creas
ciertas creencias en las mentes de tus seguidores. Estas creencias les permiten ser mas receptivos a las
oportunidades que ofrece. Cuando las personas tienen una creencia absoluta en lo que les estas diciendo,

puedes influir positivamente en ellas.

Cuanto mas trabajo en este negocio, mas me doy cuenta de como todo se reduce a una sola cosa: la
creencia.

La creencia crea al cliente. La creencia

crea los resultados.

Debes persuadir a las personas para que crean en lo que estas haciendo, y lo haces dominando el
arte de contar historias. Secretos # 5 mediante # 10 le dara la base que necesita para contar historias que
hagan creer a su audiencia.



SECRETO #5

EL GRAN DOMINO

THE ONE THING
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yO estaba sentado en una sala con otros 120 empresarios exitosos, todos los cuales ganaban al menos un
millén de ddlares al afo, un requisito para estar en esa sala. Uno de los oradores principales destacados
fue Tim Ferriss, el autor de La semana laboral de 4 horas. Después de su presentacion, abrié el piso para
preguntas. Una mujer se puso de pie y pregunto: “Hola Tim, parece que estas haciendo mucho. Qué es lo
que haces todo el dia?

Hizo una pausa por un momento, luego dio una media sonrisa incomoda y dijo: “Si
observaras mi rutina diaria, te aburririas de tu mente. La mayoria de las personas se despierta
cada mafana con una lista de tareas de mil cosas que hacer. Pasan el dia tratando de derribar
todas estas cosas. Me levanto todas las mafianas y medito. Tomo té o café. Salgo a caminar y
tal vez leo un libro. Dijo que podria pasar tres o cuatro semanas haciendo eso y nada mas.
“Todo mi objetivo es reducir la velocidad y mirar alrededor. En lugar de buscar todas las tareas
que podria hacer, trato de identificar el unico Gran Domino, la Cosa que, si pudiera derribar
ESO, todos los demas dominds caerian o serian irrelevantes .

Cuando dijo eso, tuve un momento de "aja". Todavia no he descubierto coémo implementar esto en
mi vida personal. Pero cuando se trata de cémo vendo cosas, él



fue 100% correcto. El primer paso para crear creencias es descubrir UNA COSA que tienes que
hacer creer a alguien que derribara todas sus otras objeciones, las hara irrelevantes o
desaparecera por completo.

Poco tiempo después, estaba hablando con un amigo y mentor, Perry Belcher. Me conté como
habia regresado y analiz6 todas las diferentes ofertas que sus companias habian creado y vendido en
los ultimos 10 afos.

Descubrié que mientras mas cosas le pedian a alguien que creyera en su argumento de venta, peor
se convertia la oferta. De hecho, descubrié que si intentaban hacer mas de UN punto o pedirle a alguien
que se concentrara en mas de UNA cosa en un mensaje de ventas, jlas tasas de conversion se redujeron a
la mitad! Luego dijo: “Mira cuantas cosas tiene que creer un prospecto para comprar lo que estas
vendiendo. Si es mas de uno, debe reelaborar su presentacion de ventas ".

Después de escuchar eso, supe que teniamos que regresar y mirar todo lo que estabamos
vendiendo. Nos preguntamos: "; Cual es la Unica cosa? ;Cual es el gran domind de creencia que
necesitamos derribar? Cada producto tiene un Big Domino, One Thing que derribara todas las
objeciones y resistencias mas pequenas; si podemos hacer que la gente crea en ese One Thing,

entonces tendran que comprarlo.

Tomé una clase de logica en la universidad que mostroé diferentes formas de crear argumentos validos. Una

de las muchas formas de argumento vélidas se llama "modus ponens". Se parece a esto:

Si A, entonces B

UNA

Por lo tanto B

Si tuviera que poner este argumento en una oracion, diria algo como:

Si Dallin no termina su tarea, entonces no ira a clase. Dallin no termind su
tarea. Por lo tanto, Dallin no ira a clase.

Si lo piensa, comenzara a ver patrones de este argumento.



En todas partes. La religion es un ejemplo facil. En el cristianismo, todo depende de la verdad de la Biblia. Si
alguien cree que la Biblia es verdadera, entonces no tienen otra opcion que creer que Jesucristo es el
Salvador. Si él es verdaderamente el Salvador, desapareceran todas las demas preocupaciones que tenga

sobre el cristianismo.

Si la Biblia es verdadera, entonces Jesus es el Salvador. La biblia
es verdad.

Por lo tanto, Jesus es el Salvador.

Como cristiano, si puedo hacer que alguien crea en la Biblia, su gran domind, entonces derriba
cualquier otro domind y hace que cualquier otro argumento sea irrelevante para la persona que tiene
esa creencia.

Pero no es solo en la religion. Vemos que esto sucede en todas partes, desde la politica hasta los
deportes y las personas con las que pasamos tiempo. Es por eso que es dificil tener una discusién con
alguien sobre algo en lo que realmente creen. Cuando esa semilla de creencia esta ahi, no importa cuanto
intentes convencerlos de lo contrario, ya ha derribado a todos los otros dominds mas pequefios que estas

intentando apilar de nuevo.

The One Thing, también conocido como The Big Domino Statement Cuando lanzamos
ClickFunnels, traté de descubrir la creencia clave que necesitaba que mi audiencia entendiera y creyera. Se

me ocurrié esta declaracion basica:

Si puedo hacer que la gente crea que (mi nueva oportunidad) es son clave para (lo que mas
desean) y es solo son alcanzables a través de (mi vehiculo especifico), entonces todas las

demas objeciones y preocupaciones se vuelven irrelevantes y tienen que darme dinero.

Si puedo lograr que alguien REALMENTE crea que la nueva oportunidad es la clave de lo que
mas desean, y SOLO pueden obtenerla a través de mi vehiculo, entonces no tienen mas opciones que
comprar. Esta es la clave para lanzar tu movimiento. Creencia.

Esto es lo que usé para ClickFunnels:

Si puedo hacer que la gente crea que los embudos son la clave del éxito comercial en
linea y solo se pueden lograr a través de ClickFunnels,




entonces todas las demas objeciones y preocupaciones se vuelven irrelevantes y tienen que darme

dinero.

Cuando alguien cree que tienen que tener un embudo (y lo hacen), y que yo soy la Unica forma
de obtener uno, entonces tienen que comprar ClickFunnels. No hay otra opcién.

He ayudado a los miembros de Inner Circle a crear estas declaraciones para sus negocios.
Descubrimos que si estamos luchando por hacer un argumento valido que funcione, generalmente es
porgue no creamos una nueva oportunidad, sino que tenemos una oferta de mejora. Si no hemos

creado un océano azul, entonces el argumento no sera valido.

Por ejemplo, he visto declaraciones que dicen algo como:

Si puedo hacer que la gente crea que (reducir calorias y hacer ejercicio) es la clave para (perder
peso) y solo se puede lograr a través de (mi nuevo curso de pérdida de peso), entonces todas las

demas objeciones y preocupaciones se vuelven irrelevantes y tienen que darme dinero.

Esa afirmacion NO es cierta.
Si la creencia que esta tratando de darles es que necesitan reducir calorias y hacer ejercicio, hay

algunos problemas.

1. NO estas en la zona prolifica, estas en la corriente principal.
2. Esta NO es una nueva oportunidad. Hay miles de programas idénticos que
abarrotan el nicho de "reducir calorias y hacer ejercicio".

3. Esto NO es un océano azul. Literalmente, podrian comprar uno de los cien productos

diferentes para satisfacer la creencia que usted creo.

Necesitaria cambiar mi nicho y mi oportunidad de ser algo como esto:

Si puedo hacerles creer que (lograr que sus cuerpos entren en un estado de cetosis) es
clave para (perder peso) y solo se puede lograr a través de



(beber cetonas de Pruvit, que ponen el cuerpo en cetosis en 10 minutos), luego todas las

demas objeciones y preocupaciones se vuelven irrelevantes y tienen que darme dinero.

El primer paso es crear su declaracion Big Domino. Una vez que tenga una declaracion que funcione y

sea cierta, el siguiente paso es crear una creencia real en su Unica Cosa.



SECRETO # 6

EL PUENTE DE LA EPIFANIA

THE EPIPHANY BRIDGE

Emotion

U NA Hace unos afios, ayudé a un amigo que estaba lanzando una nueva empresa. Uno de los chicos que trabajan en
el proyecto escribié un guién para un video de ventas de front-end. El objetivo era vender a las personas a su nueva
oportunidad. Después de leer el guidn, supe que habia cometido un gran error. Estaba tratando de vender a las personas

sobre por qué deberian unirse a esta nueva oportunidad. Aqui esta el correo electronico que le envié:

Lo que he descubierto es que si solo vendes algo, no es tan fuerte y no crea la
emocion que necesitas para causar accion. Si desea que las personas adopten un
nuevo concepto y desea obtener su aceptacion, debe guiarlos a la respuesta, pero
no puede DARLOS. Tienen que pensar en la idea ellos mismos. Plantas la idea en
sus mentes con una historia, y si ELLOS encuentran la respuesta, se habran
vendido. La decision de compra se convierte en suya, no en suya. Cuando eso
sucede, no tienes que venderles nada.

El respondio, un poco confundido, y me dijo que mi idea sonaba asi.



vino de la pelicula Comienzo, y me pidi6é que intentara escribir el guidn de ventas. Pasé las siguientes horas
escribiendo un script de Epiphany Bridge, que luego ayudo a esa compaiiia a adquirir 1.5 millones de

usuarios en solo tres cortos meses. Ese es el poder de una historia cuando la usas de la manera correcta.

Entonces, ¢qué es un puente de Epifania? Es simplemente una historia que lleva a las personas a
través de la experiencia emocional que lo entusiasmo6 a USTED acerca de la nueva oportunidad que les
esta presentando. Hay una razén por la que te entusiasmaste con tu nueva oportunidad, ¢ verdad? Algo
te sucedi6 en algun momento de tu vida. Tuviste una experiencia increible que causé una epifania.
Pensaste
Wow, esto es genial! La primera vez que aprendi a vender cosas en linea, tuve una epifania. La primera vez
que aprendi sobre embudos, tuve una epifania. Estamos teniendo estos pequefios momentos "aja" todo el

tiempo.

La primera vez que descubrié su tema experto, sucedio algo que lo emociond. Tuviste
una respuesta emocional que te vendid en esta nueva oportunidad. ¢ Recuerdas cual fue la
experiencia? ;Recuerdas como te sentiste?

Ese primer momento "aja" te cred tanta emocion que comenzaste un viaje donde
estudiaste todo lo que pudiste encontrar sobre el tema. Comenzaste a profundizar y
profundizar en el tema, aprendiendo toda la terminologia y entendiendo los aspectos
cientificos y técnicos detras de por qué funciond, y luego te vendiste l6gicamente en la nueva
oportunidad.
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Ahora, en este punto, ha tenido una conexiéon emocional con la nueva oportunidad, asi como una
conexion légica. Entonces, porque crees tanto en lo que estas aprendiendo, tienes el deseo de compartirlo
con otras personas. Pero desafortunadamente para usted, lo primero que intenta hacer es convencer
l6gicamente a todos sus conocidos sobre esta nueva idea. Probablemente esperabas que estuvieran tan
entusiasmados como tu, pero rapidamente descubriste que eran resistentes a las nuevas ideas. Le ha

sucedido esto a usted?

El problema es que comenz6 a hablar un idioma que llamamos "technobabble". Uno de mis amigos, Kim
Klaver, escribié un libro llamado S/ Mi producto es tan bueno, ¢;por qué no puedo venderlo? En él, ella identifica a

technobabble como el asesino de ventas numero 1.

Techno
Babble

Todos amamos mucho nuestras ideas. Queremos que las personas entiendan por qué deberian seguirnos y
utilizar nuestros productos y servicios. Pero por alguna razén, tan pronto como intentamos explicar nuestras creencias a

alguien, automaticamente comenzamos a vomitar el



hemos aprendido technobabble para convencer légicamente a la gente de que compre. Hablamos sobre por
qué este concepto es el mejor y potencialmente mencionamos toda la ciencia detras de lo que hacemos.
Hablamos de como estamos "liderando la industria” con productos "innovadores". Compartimos niumeros y
jerga de la industria.

Pero todas las cosas logicas que fortalecieron nuestras propias creencias en la nueva oportunidad
no ayudaran a las personas a comprar a menos que YA TENGAN LA MISMA EPIFANIA EMOCIONAL
INICIAL que usted tenia. Toda la logica, las caracteristicas y los beneficios que brinda a las personas antes
de la epifania los molestaran. Es frustrante y a menudo completamente ofensivo. Hay un momento y un
lugar para la l6gica, pero primero debes convencerlos emocionalmente, antes de que tu logica los

entusiasme.

THE EPIPHANY BRIDGE

Emotion Logic—

Piénsalo. USTED no compro la nueva oportunidad debido a toda la I6gica technobabble.
Usted compro debido a alguna experiencia emocional que sucedid ANTES de salir. Tuviste una
epifania PRIMERO, y eso te hizo avanzar. Las personas no compran légicamente, compran en
funcion de la emocion. Luego usan la légica para justificar la decisién de compra que ya han
tomado.

Por ejemplo, digamos que compré un Ferrari. Estoy emocionalmente involucrado en el sentimiento
que quiero tener cuando lo conduzco. Es por eso que compré el Ferrari (o una casa grande, ropa cara,
relojes, etc.) Pero luego tengo que justificarme I6gicamente a mi mismo, a mis amigos o a mi cényuge por
qué valié la pena gastar todo ese dinero. Tengo que explicar como mejora el consumo de combustible,
estaba a la venta, venia con una gran garantia. La Idgica es la justificacion del vinculo emocional que ya
hice.

Si lo piensa, hay una consideracion de estado en AMBOS lados de esta ecuacién. Estoy
emocionalmente apegado al estado que me dara el nuevo Ferrari, pero luego tengo que justificarlo
l6gicamente a mis amigos y familiares para que no pierda



estado en sus mentes. Pero buena suerte vendiéndome logicamente si aun no tengo la conexion
emocional con ese auto, es practicamente imposible.

La légica no vende. Las

emociones se venden.

Entonces, para crear esas emociones, debes regresar y recordar qué fue lo que te dio la
epifania que te hizo creer en la nueva oportunidad. Esa historia, su historia de Epiphany
Bridge, proporciona la conexion emocional y cierra la brecha del lado emocional al légico.

Si puede contar una historia sobre como obtuvo su gran "aja", y si estructura la historia
correctamente, tendran la misma epifania y se venderan en su producto o servicio. Luego
buscaran formas de justificar [6gicamente la compra y aprenderan todos los technobabble por su
cuenta. Su trabajo es aprender a contar estas historias de una manera que lleve a las personas a
la epifania, y ellos haran el resto.

Entonces, mi primera pregunta para usted es "¢ Cual fue su historia principal de Epiphany Bridge que
lo convencié de la Cosa que esta compartiendo con los demas?" Nos preocuparemos sobre cémo
estructurar esa historia en los préximos dos secretos, pero por ahora, quiero que pienses en la experiencia

original que te dio tu primera epifania, que te trajo en este viaje.

¢ Recuerdas lo que pasé? Qué estaba pasando a tu alrededor? ; Como te sentiste? Es
importante recordar esos detalles, porque son la clave para contar una buena historia.

HISTORIA EFICAZ

¢Alguna vez has notado que dos personas pueden contar la misma historia con resultados completamente
diferentes? En uno, estas emocionalmente cautivado y comprometido. Luego, alguien mas te cuenta una
historia sobre la misma experiencia y te quedas dormido. ¢ Cual es la diferencia? ; Qué hace que algunas

personas sean mejores narradoras que otras?

Hay muchas razones, pero no es necesario que las conozca todas para contar una gran historia que haga que los

clientes potenciales compren. Solo se necesitan un par de cosas para hacer realmente una historia cautivadora e interesante.

La primera clave para contar historias cautivadoras es la simplificacion excesiva. Cuando estas
contando historias, debes hablar sobre un nivel de tercer grado. Muchos de ustedes tendran dificultades con
esto porque les gusta usar palabras grandes y mostrar su vocabulario e intentar sonar sofisticado e inteligente.
Puede haber un momento y un lugar para eso, pero no es cuando estas contando historias. La gente esta

acostumbrada a



digerir informacioén sobre un nivel de tercer grado. Cuando superas eso, comienzas a perder gente

rapidamente. Hay una razon por la cual las estaciones de noticias hablan con su publico a este nivel.

Durante las elecciones primarias de 2016, un estudio analizé los discursos de los candidatos
republicanos y los sometio a la prueba de Flesch-Kincaid que muestra el nivel de grado de su discurso. Trump
promedié un nivel de tercer a cuarto grado en cada uno de sus discursos, donde otros candidatos como Ted
Cruz tenian un nivel de noveno grado y tanto Ben Carson como Mike Huckabee estaban en un nivel de octavo

grado. Usar palabras grandes puede hacerte sentir mas inteligente, pero no influira en los demas.

Pero a veces tienes que hablar sobre ideas complejas. Entonces, ;coémo se toma una idea
complicada y se simplifica rapidamente? Lo haces usando una herramienta que creé llamada un puente
"similar". Cada vez que me encuentro con una palabra o un concepto que supera un nivel de tercer grado,
me detengo y pienso en cémo puedo relacionar ese concepto con algo que ya saben y entienden. Del mismo

modo, trataria de explicar ideas complejas a mis hijos.

"KINDA LIKE" BRIDGE
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Wt Thag Ws kinda like.... Neaw
Undovstand Concept

Por ejemplo, en uno de mis guiones de ventas, estaba tratando de ensefar un proceso
llamado cetosis, que es una forma de perder peso. (jEsa oracién justo alli era un mini puente "algo
asi como!" ;Lo notaste?) En el guidn de ventas, mencioné la palabra "cetonas" y vi como la
audiencia se alejaba. Descubri que si no saben lo que significa una palabra, dejan de prestar
atencién a todo lo que dices después. Asi que comencé a usar un puente "como" como este:

El objetivo es obtener cetonas en su cuerpo. ;Qué son las cetonas? Bueno, son
como millones de pequenos oradores motivacionales que corren por tu cuerpo que
te dan energia y te hacen sentir increible.



Tomo este nuevo concepto o palabra que la gente puede no entender y agrego la frase "es
algo asi como ..." a la oracion. Estoy conectando la nueva palabra o concepto a algo que ya
entienden. Algo que tiene mucho sentido para ellos, por lo que lo entienden. Mi audiencia sabe
lo que es un orador motivador. Y pueden imaginar cdmo se sentiria tener millones de pequefios
corriendo por sus cuerpos.

En ese mismo guidn, estaba tratando de explicar como se siente estar en cetosis, y eso es algo dificil

de entender. Se siente bien. Se siente increible! Asi que tuve que tomar este concepto y decir:

Cuando estas en cetosis, es como el viejo videojuego Pac-Man.  Recuerda? Pasaste todo
el juego huyendo de los fantasmas. Pero de vez en cuando, obtienes una pildora de
energia y de repente obtienes toneladas de energia, y luego estas persiguiendo a los
fantasmas y te sientes ENCENDIDO. Eso es lo que se siente estar en cetosis.

Nuevamente, tomo este concepto que es vago y dificil de entender y lo relaciono con
algo que si entienden, usando la frase "algo asi".

Cada vez que habla (o escribe) y llega a un punto de friccidén en el que algunas personas pueden no
entender lo que esta tratando de transmitir, simplemente diga "es algo asi como ..." y lo relacione con algo
facil de entender. Esto mantiene sus historias simples, entretenidas y efectivas. La simplificacién excesiva

es la clave.

¢COMO SE SIENTE?

La siguiente forma de mejorar su narracion es agregar sentimientos y emociones. En el cine, a
menudo es mucho mas facil lograr que las personas sientan algo. Uno de mis ejemplos favoritos de
esto es de la pelicula. X-Men. Primera generacion. En esta pelicula, volvemos al pasado de los X-Men
y damos una idea de como fue para ellos crecer y descubrir sus poderes.

Hubo una escena en la que el joven Magneto fue llevado a un campo de concentracion nazi, y cuando
lo empujaron a él y a su familia hacia las puertas, notaron que las cercas de metal alrededor de su complejo
comenzaron a moverse cuando comenzo a resistirlos. Querian ver cuales eran sus poderes, por lo que lo
llevaron a una habitacion muy pequefa con un lider nazi que queria una demostracién de sus poderes.

También trajeron a la madre de Magneto a la habitacion, para que pudieran usarla como palanca para



conseguir que haga lo que ellos quieran.

El lider apunta con un arma a la madre de Magneto y le pide que trate de mover una moneda de
metal sobre el escritorio. Intenta nerviosamente mover la moneda, pero no puede, por lo que el lider aprieta
el gatillo y mata a su madre. Y luego ves una escena tan poderosa que, sin decir una sola palabra,
realmente sientes el dolor por el que esta pasando Magneto.

Observas como sus ojos cambian de tristeza a ira. Luego usa sus poderes para aplastar una campana
en el escritorio del lider nazi. A partir de ahi, comienza a gritar y a mover todo lo metalico dentro de la
habitacion. Aplasta los cascos de los guardias, los mata instantaneamente y luego destruye por completo todo

lo que hay en la habitacién. Y ahi fue cuando encontré su poder.

Cuando estas viendo la pelicula, puedes ver que todo esto sucede sin palabras, porque
podemos ver su rostro, podemos experimentar la habitacion, escuchar la musica y, de alguna manera,
sentimos el dolor de Magneto. y sufrimiento Ese es el poder de las peliculas.

Ahora, la mayoria de nosotros no estamos produciendo peliculas para vender nuestras cosas, pero tenemos que
aprender a contar historias de una manera que ayude a otros a sentir lo mismo.

Imaginese si Magneto acaba de entrar y dice algo como: "Si, asi que cuando era nifo, estaba en un
campo de concentracion nazi y querian que moviera una moneda de metal, pero no pude hacerlo, asi que

maté a mi madre Estaba realmente enojado, asi que exploté todo el lugar ”.

¢ Sentiste algo alli? No, no hubieras tenido la misma experiencia emocional que necesitas para
conectarte con ese personaje. Sin embargo, asi es como la mayoria de las personas cuentan sus
historias. Si miras a un buen autor de ficcién, hara que el personaje entre en una habitacién y luego pase
varias paginas describiendo la habitacién. Hablan sobre las luces, cdmo se veian y se sentian las cosas, y
todo lo que necesitan para preparar la escena. Luego profundizan en cémo se siente el personaje. Y esa
es la clave. Tienes que explicar como te sientes, y cuando lo hagas, la gente comenzara a sentir lo que tu
estabas sintiendo.

Por ejemplo, ¢ qué pasa si cuento una historia como esta?

Estaba sentado en casa, y podia escuchar a mi esposa e hijos en la otra habitacién jugando. No
tenian idea de lo que acababa de suceder. Estaba sentado alli asustado porque sabia que las
facturas se debian, pero no tenia idea de cémo iba a pagarlas. Empecé a sentir un dolor
punzante en el estomago. Se sintié como un ataque al corazon, pero fue mas bajo en mi
intestino. Senti que esta presion bajaba y literalmente senti que alguien estaba sentado en mi

cuello. Se puso tan pesado que no pude levantar la cabeza. Lo unico que yo



Podia ver las palmas de mis manos, y sudaban, pero yo estaba helada. Todo mi
cuerpo temblaba y temblaba porque sentia mucho dolor y frustracion, pero estaba
congelado por el miedo.

Mientras leia esa historia, probablemente comenzo6 a sentir realmente las cosas que le expliqué.
¢, Cuantos de ustedes sintieron dolor en el intestino, o un peso en el cuello o palmas sudorosas? Al explicar como
me senti, casi instantdneamente sentiras algo similar. Cuando cuento una historia de esta manera, estoy

controlando el estado de la persona que escucha.

Es esencial que controle su estado, y lo hago contando la historia de una manera que te haga sentir
lo que senti, asi que cuando te explique como tuve mi epifania, puedes experimentar la misma epifania. Si
quiero que tengas la misma epifania que yo tuve, debes estar en el mismo estado en el que estaba cuando
tuve esa epifania.

¢Alguna vez has tenido la experiencia de contarle a alguien una historia sobre una situacién que fue
realmente divertida o emocionante, y después de que se lo dijiste, no lo entendieron? Ellos entendieron,
pero no "entendieron” lo que intentabas compartir con ellos. Asi que tratas de contar la historia de otra
manera, y luego otra vez de otra manera, y después de algunos intentos, levantas las manos en senal de
derrota y dices algo como: "Bueno, supongo que tenias que estar alli".

Ahora que comprende los conceptos basicos de un Puente de Epifania, como simplificar sus historias y
coémo hacer que las personas sientan cosas cuando cuenta sus historias, quiero hacer la transicion a la
estructura de la historia. Cuando aprenda la estructura correcta para contar sus historias y aplique los

conceptos que aprendié aqui, se convertira en un maestro en la narracion y venta de historias.



SECRETO #7

LOS DOS VIAJES DEL HEROE
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F o en los ultimos 10 afios, me he centrado

las nuevas oportunidades que les ofrezco. Realmente no tenia mucha estructura. Solo conté muchas historias

y noté que algunas de ellas alentaron a mi audiencia a creer y seguirme, mientras que otras no tuvieron

mucho impacto.

Con el tiempo, me volvi cada vez mejor contando historias. Pero no fue hasta que conoci a un tipo llamado
Michael Hauge que realmente comencé a entender la estructura de la historia. Una vez que entendi la estructura,

pude elaborar historias para que siempre crearan los entornos adecuados para que las personas tuvieran las

epifanias necesarias.

Uno de mis amigos, Daegan Smith, me inicié en el camino para crear o cambiar creencias con
historias. Me dijo que escuchara un audiolibro de Michael Hauge y Christopher Vogler llamado Los 2 viajes
del héroe. Michael ha sido uno de los principales consultores de guiones de Hollywood y expertos en

historia durante mas de 30 afios.
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en la "venta de historias" para entusiasmar a las personas sobre



afnos. Es el tipo al que llaman los mejores guionistas y directores para asegurarse de que sus peliculas sigan la

estructura correcta de la historia para lograr el maximo impacto emocional.

Poco después de escuchar el libro, Daegan y yo contratamos a Michael para hablar en uno de nuestros
eventos, mostrandonos como usar historias para crear creencias en las mentes de nuestros clientes. Lo que él
ensefo fue fascinante y me ayudo a convertirme en un mejor narrador. Este viaje ha sido un gran enfoque para mi
en los ultimos cinco afos.

Quiero guiarte por lo que aprendi de /los 2 vigjes del héroe. Le dara contexto sobre lo que
debe ser una buena historia y lo ayudara a elaborar sus historias de Epiphany Bridge.

Las buenas historias son realmente simples. Puede haber capas de complejidad, pero en el fondo todas
son muy simples. Dependiendo de las complejidades que comparto, puedo contar la misma historia en 60 segundos
o0 60 minutos, todo con el mismo efecto deseado.

Toda buena historia se basa en tres elementos fundamentales (Personaje, Deseo y Conflicto), también

conocidos como "la trama".
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Habia una vez una nifa llamada Caperucita Roja. Ella queria llevar una cesta de galletas
a su abuela, que vivia en el bosque. Lo que ella no sabia era que el lobo grande y malo estaba
esperando para engullirla.

Personaje: Caperucita Roja

Deseo: Lleva una cesta de galletas a su abuela.

Conflicto: gran lobo malo

Estos son los elementos basicos de cada pelicula, libro, obra de teatro, programa de television, opera,
cualquier tipo de historia. Después de mostrarme esto, Michael explicé: “Toda buena historia trata sobre un
personaje cautivador que persigue un deseo convincente y que enfrenta obstaculos aparentemente insuperables

para lograrlo. Eso es. Si tienes esas tres cosas, entonces tienes una buena historia ".



Su declaraciéon de trama La primera historia de Epiphany Bridge que contaras es la que te
entusiasmo sobre tu nueva oportunidad en primer lugar. TOmese unos minutos para pensar en su
historia.

Tu eres el personaje, por lo que ese paso es facil. Pero, ¢ qué deseo te inicid en tu viaje?
¢, Qué querias lograr? Escribelo. Luego, ¢,cual fue el conflicto que experimentd en el camino?
Escribelo. jAuge! Tienes un complot. Ahora escribe tu trama basica en una oracion, como hice
para Caperucita Roja arriba. Aqui hay un ejemplo:

Erase una vez, habia un chico llamado Russell Brunson, que queria encontrar una manera de mantener
a su nueva familia sin tener que conseguir un trabajo tradicional. Entonces comenzé a vender productos
de informacion (DVD de pistola de papas) en linea. Pero un dia, los costos publicitarios de Google se

triplicaron y su pequeio negocio se agoté durante la noche.

Personaje: Russell Brunson
Deseo: Apoya a su nueva familia

Conflicto: Los costos publicitarios de Google se triplicaron y su negocio se agot6 durante la noche.

Esa es la estructura basica de cada historia. Cuando estoy construyendo mi inventario de historias (lo
que haras en Secreto # 9 ), Siempre empiezo con una declaracion de la trama. Esto me permite contar toda la

historia en solo unos segundos, si es necesario. O puedo completar los detalles y hablar durante horas.

Ahora que tiene la trama basica escrita, profundicemos en cada elemento para que tenga las herramientas

que necesita para desarrollar sus historias y realmente enganchar las emociones de las personas.

1) Construye una buena relacion con el héroe. El primer 10% de cualquier pelicula se trata
de establecer una buena relacién con el héroe, por lo que tenemos un interés personal en su
viaje. Si no construimos una buena relacion con el héroe en la historia, a nadie le importa lo
que les suceda en su viaje. Si hace un buen trabajo construyendo esa relaciéon por adelantado,
la audiencia se involucrara durante todo el proceso. Desea que las personas entren en una
buena relacion con el héroe rapidamente. La forma mas rapida de hacerlo es conectarse con

dos 0 mas de estas identidades centrales:
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* Haz del personaje un victima de alguna fuerza externa, por lo que
queremos apoyarlos.

* Pon el personaje en peligro, entonces nos preocupamos por ellos.
* Hacer el personaje agradable, entonces queremos estar con ellos.

* Hacer el personaje gracioso, entonces nos conectamos con ellos.

* Hacer el personaje poderoso, entonces queremos ser como ellos.

Después de que hayas introducido las identidades, es hora de presentar los defectos de los personajes que te
han causado (como el héroe) la lucha. Compartir fallas es fundamental para obtener una buena relacion. A nadie le
importa Superman hasta que le presentemos kriptonita. Es un personaje poco interesante hasta que tiene defectos y
debilidades, y lo mismo es cierto para cualquier héroe. A veces da miedo compartir estos defectos en tus historias,

pero son la clave para construir una buena relacion.

2) Introduce el deseo de algo mas. Cada historia trata sobre un viaje hacia el
placer o lejos del dolor. El héroe debe haber sufrido algun tipo de herida, o
llevar una fuente no curada de dolor continuo, en la historia de fondo. Debido a
que la herida nunca se ha curado, causa el miedo y el dolor que impulsan al
personaje. Por lo general, el héroe desea lograr algo que cree que curara esa
herida. Hay cuatro deseos centrales que impulsan a la mayoria de los héroes.
Dos de ellos mueven al héroe hacia el placer, y dos se alejan del dolor.
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Hacia el placer
* Ganar El héroe puede estar tratando de ganar el corazén de alguien que ama, o
puede querer ganar fama, dinero, una competencia o prestigio. Pero como ya sabe,
realmente estan buscando un aumento en el estado.

» Para recuperar El héroe quiere obtener algo y traerlo de vuelta.



Lejos del dolor
+ Escapar El héroe desea alejarse de algo que molesta o causa dolor.

+ Para detener El héroe quiere evitar que suceda algo malo.

La historia describe el viaje para lograr el deseo. Pero en todas las buenas historias, el
héroe esta en realidad en dos viajes: uno que todos ven (El viaje del logro) y otro que esta
oculto (El viaje de la transformacién). El segundo viaje puede no ser tan obvio, pero es la
clave de toda la historia.
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El viaje del logro Este es el primer viaje, el que conocen todos los que escuchan la
historia. Hay un objetivo visible con una linea de meta que todos pueden ver. Es la razén por la
que el héroe emprende el viaje en primer lugar. La audiencia esta alentando al héroe para que
realice este viaje. Si bien este viaje es lo que impulsa la historia, es el segundo viaje que
realmente importa mas. De hecho, en muchas historias, el héroe nunca logra su deseo final. O
si lo hace, lo abandona por el verdadero viaje de transformacion en el que ha estado a lo largo
de la historia.

El viaje de transformacion Durante el primer 10% de la historia, aprendemos sobre el personaje y
las creencias que tienen que conforman su identidad. Una identidad particular es muy importante para el
héroe al comienzo de la historia, pero en el camino se convierten en otra persona, alguien mejor. Es casi
como la muerte de sus viejos sistemas de creencias y la resurreccién o renacimiento de una nueva
persona.



Esta transformacion es el verdadero viaje en el que nuestro héroe realmente ha estado.
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Una de mis historias favoritas que muestra esta transformacién de un personaje es de la
pelicula animada. Carros. Lightning McQueen tiene una meta muy real que quiere lograr: ganar la
Copa Piston. Toda la pelicula se centra en que él llegue a California para poder ganar. Se topa
con conflictos en el camino, pero finalmente llega a la gran carrera.

En la ultima escena, él esta compitiendo y esta a punto de lograr todos sus deseos, pero luego el auto
contra el que esta compitiendo (The King) cae en un gran accidente. La victoria de McQueen esta
garantizada. Pero debido a que ha estado en un viaje de transformacion, elige pisar sus frenos unos
centimetros antes de la linea de meta y observa como Chick Hicks lo supera para ganar. Luego retrocede,
conduce hacia The King y lo empuja a través de la linea de meta.

Entonces el Rey dice: "Acabas de abandonar la Copa Piston".

A lo que McQueen responde: "Un viejo coche de carreras gruidn una vez me dijo algo: es solo
una taza vacia".

A través de este viaje, ha estado haciendo todo lo posible para lograr sus mayores deseos, y
luego, en el Ultimo minuto, los abandona para convertirse en algo mas. Vemos la muerte y el
renacimiento de su identidad. Vemos las nuevas creencias que ha creado. Vemos su esencia. Esa es
la clave de una gran historia.



THE HERO'S 2 JOURNEYS

(@ Chavacter

%Zﬁ:’; 0% | oy - Achivwesmeat |
i
ﬁ/_\

Ropport_ Conflict QT te
% ""'fd:“'” ! (Crrates EMOTION) % %T" i
O Likeh @ She
% ﬁ'w"ﬂ I 24 Jouwrra ; Transformation I

Pl T (N
Bockstory | VT
— | e-— %
Chavacter ’—%“ Desive
0l Beliefs = ESSENCE =
Ldnaify Mew Buliefs

3) Introduce el conflicto. El deseo es esencial para la historia porque muestra el
objetivo final. Proporciona una razoén para que el viaje avance. Pero la emocion no

viene del deseo. Proviene del conflicto que enfrenta el héroe mientras intenta
ganarse el deseo.

Al perseguir el objetivo, debe haber obstaculos aparentemente insuperables. Si no parece imposible que

el héroe obtenga lo que quiere, a la gente no le importara tanto. Nuestro objetivo principal como narradores de
cuentos es provocar emociones, y no se puede hacer eso sin conflictos.

Michael Hauge me mostroé los patrones de conflicto que son consistentes con casi todas las
peliculas de Hollywood. Hay cinco puntos de inflexion que crean la emocion en casi todas las peliculas.

Mientras revisas cada una, piensa en cada pelicula que hayas visto y como encajan en estos cinco
puntos de conflicto.
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1) La nueva oportunidad Después de compartir la historia de fondo del personaje, algin

evento hace que el personaje se vaya fisicamente donde esta y comienza el viaje. Esta
nueva oportunidad es lo que los pone en marcha para lograr sus deseos. Esto lleva a
nuestro héroe a una nueva situacién que parece buena al principio, hasta que pasan al

punto de inflexiéon n. ° 2.

2) Cambio de planes En algun momento, el deseo original se transformara en un objetivo
visible muy especifico con un punto final claramente definido. Aqui es donde se revela la
motivacion externa del héroe. A partir de aqui, comenzaran a avanzar hacia ese objetivo,

hasta que lleguen al punto de inflexion # 3.

3) Punto sin retorno En este punto, el héroe debe comprometerse completamente a
alcanzar la meta. Hasta este momento, han tenido la oportunidad de regresar. Pero aqui
sucede algo que hace de esto una situacion de vida o muerte. Ya no es un deber; es un
deber. El héroe debe quemar sus viejos puentes y zambullirse con ambos pies, o regresar
para siempre. Esto los obliga a comenzar a moverse a situaciones mas complicadas con

apuestas mas altas, lo que lleva al punto de inflexion # 4.

4) El mayor revés Algo le sucede al héroe, y creemos que todo esta perdido. Este
evento inicialmente deja al héroe sin posibilidad de éxito, pero luego vemos un
pequefio destello de luz. El héroe solo tiene una opcién. Tiene que tomar una ultima
oportunidad de todo o nada ante el deseo. Esto lleva al héroe al empujon final que
impulsa



él al punto de inflexion # 5.

5) El climax Ahora nuestro héroe debe enfrentar el mayor obstaculo de toda
la historia y determinar su propio destino. El viaje de logro se resolvera de
una vez por todas, y el viaje de transformacion se revelara. Luego pasamos
a las secuelas de la historia: se revela la nueva vida del héroe y se completa
el viaje.

¢ No es genial? Mira casi todas las peliculas exitosas y veras el patron de los dos viajes
del héroe.

Cuando aprendi todo este proceso, me emocioné mucho. Y sinceramente, un poco abrumado. Asi
que traté de encontrar una manera de simplificarlo, pero no perder los elementos clave necesarios para
causar emocion y crear una epifania. Y fue entonces cuando creamos estos scripts de puente de epifania
que ahora uso docenas de veces al dia. Si no aprende nada mas de este libro, dominar este proceso le
servira por el resto de su vida en todo lo que haga.



SECRETO # 8

LA ESCRITURA DEL PUENTE DE EPIFANIA

norte Ahora que comprende el concepto del Puente de la Epifania y también ha visto la estructura de los

dos viajes del héroe, tenemos todo lo que necesitamos para comenzar a crear historias poderosas del

Puente de la Epifania. El guion de Epiphany Bridge sigue un camino similar al de los dos viajes del héroe,

pero lo construi de una manera que hace que contar sus historias sea muy simple. Tengo esto en mi

escritorio y lo uso todo el tiempo cuando cuento mis historias. Contaras muchas historias, por lo que dominar

este script se convertira en una de las cosas mas importantes que puedas hacer. Déjame entrar y mostrarte

como funciona.

THE EPIPHANY BRIDGE SCRIPT
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Una historia de Epiphany Bridge tiene ocho secciones principales que lo llevan a través de los dos

viajes del héroe. Tengo una pregunta que va con cada seccion, y responder cada pregunta realmente crea

la historia para mi. Voy a profundizar en cada una de las preguntas a continuacion, pero déjame mostrarte

rapidamente cémo funciona.



1) La historia de fondo: ;Cual es su historia de fondo que nos da un interés personal en
su viaje?
2) Tus deseos: ;Qué es lo que quieres lograr?

a. Externo: ;Cual es la lucha externa con la que estas lidiando?

si. Interno: ;Cual es la lucha interna con la que estas lidiando?

3) La pared: ;Cual fue el muro o el problema que golped en su oportunidad
actual que lo inicio en este nuevo viaje?

4) La epifania ¢ Cual fue la epifania que experimentd y la nueva oportunidad
que descubrio?

5) El plan: ¢ Cual fue el plan que cre6 para lograr su deseo?

6) El conflicto: ; Qué conflicto experimentaste en el camino?

7) El logro: ¢ Cual fue su resultado final?
8) La transformacioén: ;Cual fue la transformaciéon que experimentaste?

Para muchos de ustedes, ese esquema y esas preguntas seran suficientes para proporcionarles el marco
para contar cualquier historia. Pero queria profundizar un poco mas en cada pregunta para que tenga una

comprension realmente clara de codmo responder esas preguntas.

La historia de fondo

"¢ Cual es su historia de fondo que nos da un interés personal en su viaje?"

La mayoria de las buenas historias comienzan con la historia de fondo. Para un Puente de la Epifania, eso significa
recordar donde estabas antes de tener tu gran "aja". Regrese a ese momento y lugar, y recuerde las circunstancias que
lo llevaron a comenzar el viaje de su héroe. Por lo general, esta historia de fondo comienza aproximadamente en el

mismo punto en el que su oyente esta en su vida en este momento.

Desean el mismo resultado que ya has logrado. Pero cuando te ven como el experto y
ven lo que has logrado, puede ser realmente dificil para ellos relacionarse contigo y confiar en
ti. Es por eso que debes abandonar tu posicion como experto y volver al principio donde
estabas luchando



con las mismas cosas que son. Cuando vean que una vez estuviste donde estan ahora,
tendran fe en que puedes llevarlos a donde quieran ir.

Tus deseos
"¢ Qué es lo que quieres lograr?"

Cuando cre6 su declaracién de la trama, aprendié sobre los tres elementos fundamentales de cada
buena historia.

* Personaje
* Deseo

* Conflicto

Aqui es donde habla sobre lo que mas deseaba. Lo que la mayoria de la gente echa de
menos es que casi siempre hay dos tipos de luchas que le impiden lo que mas desea: las luchas
externas de nivel superficial y, lo que es mas importante, las luchas internas mas profundas que
usted (y sus oyentes) estan experimentando.

"¢ Cual es la lucha externa que estas enfrentando?"

La lucha externa es lo que impulsa el viaje hacia el logro: el primer viaje del héroe. Esta
vinculado a su deseo y generalmente se basa en uno de los objetivos que aprendi6 anteriormente:
ganar, recuperar, escapar o detenerse.

Las personas generalmente estan dispuestas a compartir sus luchas externas: "Estoy tratando de perder
peso, pero no puedo dejar los carbohidratos". O "Quiero comenzar mi propia empresa, pero no puedo encontrar el
tiempo". Pero estos rara vez son los verdaderos problemas que enfrentan. Para descubrir la verdadera causa de su

dolor, debe profundizar y compartir sus conflictos internos.

"¢ Cual es la lucha interna con la que estas lidiando?"

La lucha interna es el viaje de transformacion del miedo al coraje.



- El segundo viaje del héroe. Esta es la causa raiz de tus luchas.

A veces es dificil compartir, o incluso saber, cuales son las luchas internas reales. Pero si esta
dispuesto y es capaz de volverse vulnerable y compartir sus luchas internas, esto generara una relacién
mas rapida que cualquier otra cosa que pueda hacer. ;Por qué? Porque tu audiencia también comparte
estas mismas luchas internas. La mayoria de la gente nunca habla de ellos, pero cuando escuchan que te
vuelves vulnerable y exponen lo que realmente estas luchando, la audiencia formara una conexién casi
instantanea contigo.

Descubri que el secreto para identificar las luchas internas de las personas es tomar su lucha externa y
preguntarles "¢ Por qué?" unas cinco o seis veces Siga profundizando hasta llegar a la verdadera razén por la que

quieren cambiar. Aqui hay una pista: generalmente esta vinculada al amor o al estado, o ambos.

Por ejemplo, si alguien le dice que quiere perder peso, preguntele: " Por qué?"

"Bueno, porque quiero estar sano". " Por qué?"

"Porque tengo tres hijos y quiero seguirles el ritmo". " Por qué?"

"Porque a las 5:00 pm, estoy completamente sin energia, y solo quiero acostarme".

"s Por qué?"
"Porque no quiero que la gente piense que soy una mala madre". (Tenga en cuenta que las primeras
razones casi siempre estan vinculadas al estado). "¢ Por qué?"

"Porque quiero que mis hijos sepan que los amo". "; Por qué?"

"Porque nunca supe si mi madre me amaba ..." jBOOM!

(Tenga en cuenta que este esta vinculado al amor).
O si alguien quiere ganar dinero, pregunte: "¢ Por qué?" "Entonces puedo conseguir una

casa mas grande y mi esposa puede renunciar a su trabajo". "¢ Por qué?"
"Para que pueda proporcionar una vida mejor a mi familia". "¢ Por qué?"

"Porque mis hijos estan en la guarderia y realmente creo que deberian estar en casa con su madre".

"s Por qué?"

"Porque mi definicién de una familia exitosa es que mi esposa se quede en casa con mis hijos".



"¢ Por qué es eso importante?"

"Porque mi madre estaba en casa cuando yo regresé de la escuela y yo también quiero eso para mis hijos".

"s Por qué?"

"Porque la gente puede pensar que soy un mal padre si no puedo proporcionarles este camino".

(Observe la razén del estado aqui.) ", Por

qué?"

"Porque quiero que mis hijos me amen y me admiren". Ahi esta de

nuevo!

La lucha interna no es que quieran ganar dinero, es que quieren que sus hijos y su
coényuge los amen. Quieren amor, seguridad, estatus.

Mientras cuenta la historia, toque lo externo, porque eso es lo que estan dispuestos a
reconocer. Pero luego comparte tus luchas internas también. Esas personas que estan lidiando con
las mismas luchas internas tendran una relacion instantdnea con usted, y les hablara a un nivel
subconsciente. Pensaran en sentimientos que nunca han compartido en el pasado, pero que saben
que son ciertos. Cuando llegas al final de la historia, normalmente has resuelto las luchas externas y
has logrado lo que el héroe se ha propuesto hacer. Pero para que su historia sea realmente
impactante, el héroe debe haber hecho mas que solo cumplir su objetivo. Necesitan haberse

convertido en alguien diferente en el proceso.

De hecho, a veces es alin mas poderoso si el héroe no alcanza su objetivo inicial. Rayo
McQueen no gano la Copa Piston. Rocky Balboa perdié contra Apollo Creed (en la Parte 1), pero
es por eso que amamos tanto a esos personajes. A pesar de que fallaron en sus objetivos
externos, ambos ganaron sus luchas internas, el viaje de transformacion.

Michael Hauge dijo que el viaje interno tiene que ver con la muerte de nuestra identidad y el
renacimiento de nuestra esencia. Nuestras luchas internas se tratan de mantener estas cosas a las que
estamos apegados, como el amor, nuestro estado, nuestra identidad. Si quitaste todas esas cosas, lo
que queda seria tu esencia. Darse cuenta de que sus hijos lo aman sin importar nada, y que a los
demas realmente no les importa tanto su estado, esa es la esencia de la felicidad.

Entonces, aunque queremos que nuestro héroe logre su objetivo, es mas importante que se convierta

en alguien diferente en el camino. Ha habido una muerte de sus luchas internas y un renacimiento de algo

mas.

La pared



"¢ Cual fue el muro o el problema que golpeé en su oportunidad actual?
que te inicié en este nuevo viaje?

La historia de fondo construye una buena relacién con el personaje, luego lleva al oyente al momento de
frustracion que hace que nuestro héroe comience su viaje. Ese muro es la frustracién que sintié debido a la
oportunidad actual que ha estado utilizando para tratar de cumplir sus deseos. Esta vieja oportunidad no
esta funcionando y es la razén por la que usted (y sus oyentes) estan dispuestos a emprender un viaje
para probar algo nuevo.

Esto es lo que impulsa la emocion para el oyente y establece las circunstancias correctas para
que experimente la epifania. Algo sucedio en tu viaje que te ha alejado de tu deseo. El muro es a
menudo un punto de frustracion, miedo o desesperanza. Asi que asegurese de pasar tiempo aqui
describiendo como se sinti6. Esto ayudara a llevarlos al mismo estado en el que se encontraba
cuando tuvo su gran epifania.

La epifania
"¢ Cual fue la epifania que experimento y la nueva oportunidad que tuvo?

¢descubierto?”

Hasta ahora, el héroe ha sido presentado, sabemos cual es el ultimo deseo, y también
conocemos el muro que ha creado su oportunidad actual que los mantiene alejados de su
objetivo. Este es el punto donde sucede algo que les muestra el camino que deben seguir.
Podria ser una persona que los ayude a entender algo. Podria ser una idea que tuvieron
mientras leian, o podria ser un avance que descubrieron al tratar de superar el conflicto. Algo
sucedio que les dio la epifania, que cambid su percepcion de la realidad.

Ahora que ha tenido esta epifania sobre lo que tenia que hacer, ¢ cual fue la nueva oportunidad
ala que lo llevd? La epifania es el pensamiento o la idea, y la nueva oportunidad es el vehiculo en el
que has decidido entrar para lograr ese obijetivo.

El plan
"¢ Cual fue el plan que creaste para lograr tu deseo?"



Ahora que ha tenido la epifania y ha aprendido sobre la nueva oportunidad, ahora hablamos
sobre el plan que ha creado para ver si esta nueva oportunidad lo llevara a lo que mas desea.
¢ Cual es el plan y luego cuales son los pasos que tomaste para alcanzar tus objetivos?

Dentro de este plan, inevitablemente te encontraras con un conflicto, que es donde
comenzamos a sentir la emocién de la historia. Recuerda, no es el deseo del personaje lo que causa
la emocidn; proviene del conflicto que experimentan mientras intentan alcanzar ese objetivo.

El conflicto
"¢ Qué conflicto experimentaste en el camino?"

Después de que el héroe desarrolla un plan, avanzan en él hasta que algo sucede, comienzan
a toparse con conflictos. Llamamos a esto el PUNTO DE NO RETORNO porque antes de este
punto, podrian haberse alejado facilmente del plan y las cosas habrian estado bien. Aqui
sucede algo en el que deben decidir volver a su antigua vida o quemar los barcos y seguir
avanzando.

Aqui es donde das el paso de la fe hacia la oscuridad, solo para descubrir que hay una luz un
poco mas adelante. La mayoria de las personas tienen tanto miedo de ejecutar una idea, un "aha", una
epifania, que nunca avanzan.

A pesar de todas las razones por las que puede haber dicho que no en el pasado, esta vez es
diferente. Esto es cuando el deseo cambia de DEBE a DEBE. Pasas de "Deberia perder peso". a
"DEBO perder peso". O "deberia comenzar un negocio". a "iDEBO!"

Esto sonara como un grito de batalla para tus prospectos porque ellos también han estado
"obligados" durante demasiado tiempo. Es hora de finalmente hacer el cambio de una vez por todas. Te
veran como alguien que tomd una posicién con éxito y cambié de DEBE a DEBE. Y los inspirara a hacer
lo mismo. Describa para ellos el momento en que hizo el cambio, incluyendo cédmo se sintié por dentro.

En todas las buenas historias, después de que el héroe ha pasado el punto de no retorno, las cosas
comienzan a desmoronarse. Descubren que el viaje no es tan facil como habian asumido al principio. Si
hubieran sabido todo el dolor por el que tendrian que pasar, tal vez nunca hubieran comenzado el viaje.

Describa el mayor revés y conflicto que experimentd que lo hizo sentir que todo estaba
perdido. Pero entonces ... habia un destello de luz, una ultima forma de lograr tu objetivo. Modifica
su plan y da un ultimo empujon final.



El logro "¢ Cual fue su
resultado final?"

Después de tu empuije final, algo sucede. O logras tus deseos externos, o no lo haces. Comparta las
consecuencias de lo que sucedid para que las personas puedan ver los resultados que obtuvo de la
nueva oportunidad.

La transformacion

"¢ Cual fue la transformacién que experimentaste?"

Aqui hablas sobre en quién te convertiste a través de este proceso. Esta es la resolucion de sus luchas

internas, y es la muerte de la identidad del héroe y el renacimiento de sus nuevos sistemas de creencias.

Como vera en el proximo secreto, el objetivo de todas las buenas historias es romper viejos patrones de
creencias y reconstruirlos con otros nuevos. Cuando crea sus historias de esta manera, esta ayudando a las
personas a liberarse de sus viejos sistemas de creencias y crear un nuevo futuro. Ese es el objetivo de una buena

historia de Epiphany Bridge.

LAS PREGUNTAS DEL PUENTE DE EPIFANIA

Ese es el guion para escribir una historia de Epiphany Bridge. Hemos cubierto mucho aqui, para que puedas
entender el poder detras de cada seccion de la historia de Epiphany Bridge. Pero recuerda que las historias son
simples por naturaleza. Puede hacer que las historias sean mas complejas al profundizar en los entornos, las
emociones, otros personajes, efc.

Pero en el fondo, siguen una progresion muy simple.



THE EPIPHANY BRIDGE QUESTIONS

1. mgmk.shrg: What is your Em-:.ksﬁ'wg Hat gives us a vested inferest in
Your jourmiey r
2. Your Drsives: What is it Hat you want +o accomplish®
a. Extemal: What is Hhe cactumal stvuggle you are dealing with™
b. Inburmnal: Wiat is He internal struggle vou ave dealing with?
3. The Wall: What was He wall / problem Hhat you it within your corvent
opportunity that starked you on Hhis new journey™
4. The Epiphany: What was Hhe epiphany you experienced and new opportunity
that you discovered?
5. The Plan: What was He plan you eveated +o achiove your desive”
6. The Conflick: What conflict did you experience along Hhe way™
7. The Achiovement: What was Hie ead vesult Hat gou achioved ™
8. The Traneformation: What was He transformetion Hut you experience’

SU HISTORIA EPIPHANY BRIDGE HISTORIA

Como estoy seguro de que puedes decir hasta ahora, cada capitulo se basa en si mismo y cada secreto te da la
siguiente pieza que necesitas en el rompecabezas. Asi que queria dar un paso atras y hablar sobre algunas cosas,
para que pueda ver dénde encaja su primera historia de Epiphany Bridge. En Secreto # 5 , hablamos sobre el Big

Domino, la Unica cosa que debes hacerles creer para unirse a tu nueva oportunidad.

Aqui esta la declaraciéon de Big Domino que creé para ClickFunnels:

Si puedo hacer que la gente crea que los embudos son la clave del éxito comercial en linea y
solo se pueden lograr a través de ClickFunnels, entonces todas las demas objeciones y

preocupaciones se vuelven irrelevantes y tienen que darme dinero.

Ahora, obviamente, creo que es cierto, pero ¢,por qué? ;Cual fue la epifania que tuve que hizo que esa
creencia se convirtiera en verdad para mi? Esa historia, la que te hizo creer en tu declaracién de domind, es lo
que yo llamo la "historia de origen".

Entonces, lo que quiero que hagas para este capitulo es pensar en tu historia de origen y luego
responder las preguntas de Epiphany Bridge. Esta es la historia que usara a menudo en el proceso de ventas,

por lo que es importante tomarse un tiempo y asegurarse de crearla correctamente.



Como ejemplo, te contaré mi historia de origen de embudo que carifiosamente llamo la historia de la pistola de

papa.

1) ¢ Cual es su historia de fondo que nos da un interés personal en su viaje? Era un
atleta en bancarrota que intentaba ganar dinero en Internet. Aprendi que la gente estaba
ganando dinero vendiendo productos de informacion en linea, asi que creé un DVD que
ensefaba a las personas como hacer pistolas de papa y comencé a venderlo. Estaba
usando el dinero extra que gané de nuestras ventas de armas de papa para seguir

luchando para no tener que abandonar la escuela.

2) ¢Qué es lo que quieres lograr? Queria poder apoyar a mi esposa para que
no tuviera que trabajar y eventualmente pudiéramos formar nuestra familia.

a. ¢ Cual es la lucha externa con la que estas lidiando? La lucha
externa fue que solo estaba ganando unos pocos dolares al dia, y
muchos dias en realidad perdi dinero, asi que no pude ganar suficiente
dinero para mantenerla, y mucho menos un nuevo bebé.

si. ¢ Cual es la lucha interna con la que estas lidiando? La lucha
interna fue que mi esposa me estaba apoyando. Se suponia que yo
era el hombre en la relacion, pero mi esposa estaba trabajando en
dos trabajos mientras yo iba a la escuela, luchaba y vivia mis
suefios. Me senti como un fracaso como esposo.

3) ¢ Cual fue el muro o el problema que golped en su oportunidad actual que
comenzo este nuevo viaje? El problema era que Google habia cambiado sus
algoritmos y aumentado sus costos publicitarios. De repente, mi pequefio sitio web de
pistolas de papa ya no ganaba dinero, asi que tuve que apagarlo, lo que literalmente
maté a mi unica fuente de ingresos.

4) ¢ Cual fue la epifania que experimenté y la nueva oportunidad que descubrié? Conoci
a un amigo que me cont6 como estaba agregando ventas adicionales a sus productos.

Al hacerlo, pudo ganar mas dinero con cada cliente que ingresoé y, por lo tanto, todos

sus sitios web comenzaron a funcionar nuevamente a pesar de los mayores costos de
Google. Aprendi que los sitios web normales ya no eran suficientes para ganar dinero

en linea, necesitabas un embudo de ventas real. Entonces encontré a alguien que

vendia kits de pistolas de papa,



y me asocié con ellos y comencé a venderlos como una venta adicional. Después de agregar un kit
de pistola de papa como una venta adicional para el DVD, comencé a ganar dinero nuevamente.
Gastaba alrededor de $ 10 por dia en anuncios y ganaba $ 50 o $ 60. Fue entonces cuando me di

cuenta de que el secreto para ganar dinero en linea era crear embudos de ventas.

5) ¢ Cual fue el plan que cred para lograr su deseo? Mi plan era comenzar a crear
embudos de ventas en otros mercados que tuvieran un mejor potencial para ganar
dinero que el mercado de armas de papa. Comenceé a crear embudos y vender
productos en el mercado de pérdida de peso. Pero no nos detuvimos alli. Luego
creamos y comenzamos a vender suplementos a personas que sufrian de
neuropatia diabética. Después de eso, creamos embudos en los mercados de
cupones, citas y crianza, y otros.

6) ¢ Qué conflicto experimentaste en el camino? Cada nuevo embudo que creamos
tardo entre 6 y 8 semanas en crearse, en promedio. Contamos con un equipo de 8
personas a tiempo completo, incluidos disefiadores, programadores y redactores, para
obtener un embudo en vivo. Tuvimos que unir unos 13 productos diferentes solo para
crear un embudo. En promedio, nuestros costos para obtener un embudo en vivo fueron
de aproximadamente $ 30,000, y luego solo 1 de cada 10 realmente recuperaria ese

dinero. Tomé mucho tiempo y dinero encontrar otro embudo ganador.

7) ¢ Cual fue el resultado final que lograste? Terminamos tan frustrados que
decidimos crear una plataforma que nos facilitaria la creacién de embudos de ventas.
El apodo del proyecto cuando comenzamos era "ClickFunnels". Pensamos que si
podiamos construir algo que hiciera posible construir en 1 dia lo que solia llevarnos
de 6 a 8 semanas, estariamos muy contentos. Después de 8 meses de programacion
y cada centavo que habia hecho, creamos ClickFunnels. Ahora puedo construir en
una hora, solo, sin personal técnico, lo que solia llevarme a mi y a mi equipo de 8
hombres de 6 a 8 semanas, y estos embudos se ejecutan mas rapido y se convierten
mucho mas alto. Luego comenzamos a dejar que otros empresarios usaran
ClickFunnels. En solo 2 afios, mas de 30,000 personas usan ClickFunnels para
impulsar sus negocios completos. De hecho, en 2016, tuvimos 71 personas que

ganaron mas de un millén de ddlares con un solo embudo.

8) ¢ Cual fue la transformacioén que experimentaste? Después de crear ClickFunnels,
no solo pude dejar que mi esposa se convirtiera



Como madre a tiempo completo, también he podido pasar mucho menos tiempo trabajando,
porque podemos crear cosas muy rapido. Ahora puedo estar con mis hijos y nunca perderme

ninguno de los aspectos mas destacados de sus vidas.

Ahora que ha leido mi historia de origen de la epifania de la pistola de papa, quiero que vuelva a leer

mi declaracion de Big Domino y vea si esa historia le da el "aja" que necesita para poder creer esta

declaracion:

Si puedo hacer que la gente crea que los embudos_son la clave del éxito comercial en linea y

solo se pueden lograr a través de ClickFunnels, entonces todas las demas objeciones y

preocupaciones se vuelven irrelevantes y tienen que darme dinero.

Si hice esto bien, entonces deberia creer que necesita un embudo para tener éxito en linea, y
que la unica forma de construir uno es usando ClickFunnels. Si crees eso, entonces tu resistencia a
comprar se vuelve casi cero.

Ahora que comprende la estructura de la historia y ha creado su primera historia de Epiphany Bridge, en
la siguiente seccion profundizaremos en las falsas creencias que las personas tienen sobre su nueva

oportunidad, y luego veremos las historias que necesitamos crear para romper esos patrones de creencias

falsas.



SECRETO #9

FALSOS PATRONES DE CREENCIA

FALSE BELIEF PATTERNS

Chains of
Filse Belief E-qunmm.-

W Todos creamos sistemas de creencias que apoyan nuestras decisiones. Lo hemos estado haciendo
practicamente desde el dia en que nacimos. Esos sistemas de creencias forman las bases de nuestras vidas.
Creamos estas creencias para mantenernos a salvo y salvaguardar nuestro estado. Y aunque se han

desarrollado para protegernos, a menudo también son las cosas que nos impiden progresar en nuestras vidas.

Cuando intento vender a alguien en mi nueva oportunidad, casi instantaneamente su mente subconsciente
comenzara a pensar en todas las razones por las que no es posible, o por qué no funcionara para ellos. La mala

noticia es que estas creencias pueden ser realmente fuertes.

Déjame mostrarte codmo se crean estas creencias. Todo comienza con una experiencia. Puede ser
positivo 0 negativo, pero inmediatamente después de tener esa experiencia, su mente rapidamente crea
una historia sobre lo que esa experiencia signific. Nuestro cerebro toma esa historia que creamos y se
convierte en una creencia. Es bastante simple, pero ese proceso ha sucedido decenas de miles de veces
en su vida y ha creado la persona que es hoy.



Es interesante que dos personas puedan tener exactamente la misma experiencia, pero
debido a la historia que crearon, afectd sus creencias al respecto. Por lo tanto, debe comprender
que cuando le hable a la gente acerca de su nueva oportunidad, traera consigo miles de creencias
preconcebidas que debe combatir si va a realizar la venta.

La buena noticia es que cuando sabes cuales son esos patrones de creencias falsas y
entiendes las experiencias y las historias que tus prospectos han creado en sus mentes, puedes usar
las historias de Epiphany Bridge para reemplazar sus viejas historias, romper sus falsas creencias y
crear nuevos.

Aqui hay un ejercicio divertido para demostrar cémo funciona esto.

FALSE BELIEF PATTERNS

Now Criphany

Paso 1 ; Qué "falsas cadenas de creencias" podria tener su cliente potencial acerca de su nueva
oportunidad? Por ejemplo, si estas en mercadeo en red o mercadeo multinivel (MLM), una falsa
cadena de creencias podria ser algo como:

"Si me uniera a un programa de mercadeo en red / MLM, podria perder a mis amigos".



O si su oportunidad es sobre la pérdida de peso: "Si trato de
perder peso, voy a ser miserable".

Si no puede pensar en las falsas creencias que podrian tener sus posibles clientes potenciales,
piense en las falsas creencias que tenia antes de su gran epifania.

Paso 2 Ahora que tiene la falsa creencia, el siguiente paso es descubrir qué experiencia tuvieron en
sus vidas que causaron las falsas creencias. ;,Cual es la experiencia mas probable que tuvo su perspectiva
que causo esta creencia?

"Una vez que me uni a un MLM, intenté inscribir a mis padres y se enojaron".

"Traté de perder peso el afio pasado, tuve que cortar los carbohidratos y me senti muy mal".

Paso 3 ; Cual es la historia falsa que se estan contando ahora que crea dudas sobre su
nueva oportunidad?

"Mi historia es que las personas tienen que molestar a sus amigos y familiares para tener éxito

en el mercadeo en red".

"Mi historia es que tengo que renunciar a cosas que me hacen feliz si quiero perder
peso".

Paso 4 Ahora es su trabajo encontrar una historia de Epiphany Bridge (generalmente en su propia vida, pero también
puede funcionar si comparte la historia de otra persona) que muestra como alguna vez tuvo una creencia similar, pero debido

a esta nueva historia, ahora tiene una nuevo patrén de creencias, y que la vieja historia que te estabas contando a ti mismo

estaba equivocada.

“También pensé que tenia que renunciar a mis amigos si me unia a un MLM, pero luego
aprendi que en realidad puedes generar leads en linea. jInternet esté lleno de personas que quieren

unirse a mi programa! Asi puedo hacer crecer mi equipo sin involucrar a mis amigos o familiares ".

“También pensé que tendria que renunciar a cosas que me hacen feliz de perder peso. Pero

luego aprendi sobre la cetosis y como puedo perder peso tomando cetonas en lugar de reducir los

carbohidratos ”.



¢ No es eso emocionante? Cuando comencé a entender este concepto, me di cuenta de que las historias son
la clave para creer. Si puedo identificar las creencias falsas de las personas y contar historias que les muestren la
verdad, no necesito "venderles" nada. Las historias llevan a las personas a la creencia correcta y se venden a si
mismas.

Si alguna vez me has escuchado hablar, sabes que comparto muchas historias. De hecho, durante una
presentacion reciente, uno de mis amigos conté cuantas historias conté en los primeros 60 minutos. Supuse que
el numero podria ser mas o menos 10, pero el total termin6 siendo mas de 50, jcasi uno por minuto! Algunas

historias mas largas pueden demorar entre 5 y 10 minutos, mientras que otras suelen durar menos de un minuto.
Pero la clave es que uso muchas historias cuando hablo. Rompen creencias falsas y reconstruyen las

nuevas creencias que las personas necesitan para hacer un cambio. Y es por eso que es esencial que

comiences a construir tu inventario de historias. Asi es como lo haces.

FALSE BELIEF PATTERNS

3)
4)
5)
i)
7
)
1
1)

Paso 1 Enumere todas las creencias falsas que sus clientes podrian haber relacionado con su nueva
oportunidad. Si tiene dificultades para tratar de resolverlos, piense en las falsas creencias que USTED tenia antes
de comenzar este camino. Es probable que su audiencia tenga esas mismas creencias. Intento enumerar al menos

10, pero normalmente mi lista tendra 20 o mas.

Paso 2 ;Qué experiencias podrian haber causado esas falsas creencias? Enumere una experiencia para
cada creencia falsa en su lista.

Paso 3 ; Qué historias se cuentan ahora debido a esas experiencias? Es importante
conocer sus historias, porque tu nueva Epifania



La historia del puente reemplazara esas viejas historias.

Paso 4 Piensa en tu propia historia de Epiphany Bridge para cada una de esas falsas creencias.
¢, Qué paso6 para cambiar esa creencia para ti? A medida que desarrolle estos pasos para sus clientes,
notara que tenia principalmente las mismas creencias, experiencias e historias. Asi que retrocede en el
tiempo y recuerda lo que te dio el gran "aja" que destroz6 esas creencias por ti. Asegurese de tener una
historia para cada una de las creencias falsas. Si no tiene una historia personal, esta bien usar historias

de sus clientes o incluso personas en las noticias.

Es posible que no use todas estas historias, pero debe comenzar a construir un inventario de
historias para usar en el futuro. Después de completar los cuatro pasos, regrese y practique contar sus
historias usando el script Epiphany Bridge de
Secreto # 6 . Cuanto mejor cuente las historias, mas efectivo sera para convencer a los demas
y sabra exactamente qué decir cuando los clientes presenten objeciones.



SECRETO #10

LOS 3 SECRETOS

WHAT KEEPS THEM FROM BELIEVING?

yO En un mundo perfecto, le presentarias a alguien tu nueva oportunidad, sabrias qué era el Big
Domino, contarias una historia del Epiphany Bridge para darles una nueva creencia, el Big Domino se
caeria y tendrias un cliente o seguidor de por vida. A veces eso sucede. Una buena historia de epifania 'y
todos estan involucrados. Sin embargo, muchas veces, una vez que cambias esa gran creencia por ellos,
inmediatamente comienzan a plantearse otras preocupaciones. Esto es especialmente cierto con

oportunidades mas caras y grandes cambios en la vida.

Descubri que hay tres creencias fundamentales que salen a la superficie y evitan que alguien compre,

incluso si creen que la nueva oportunidad es adecuada para ellos.

1) El vehiculo: otras creencias falsas que puedan tener sobre el vehiculo o la nueva
oportunidad que esta presentando

2) Creencias internas: creencias sobre sus propias habilidades para ejecutar la nueva
oportunidad

3) Creencias externas: falsas creencias que tienen sobre las fuerzas externas



eso podria impedirles el éxito; cosas que escapan al control del individuo, como el
tiempo o la economia

Entonces, en una venta mas complicada, debe imaginar cuales son sus creencias falsas relacionadas
con cada una de estas tres cosas. La buena noticia es que si completé el ejercicio en Secreto # 9, ya tienes

una lista enorme. Solo necesita poner cada una de las creencias falsas en las categorias correctas.

THE CORE FALSE BELIEFS

(D The. Vehick @ Internal Beliehs @) Exchornal Beliefs

Q. 7=

) ME
/\
#1 #1 #1

Entonces, todas las creencias falsas que encontraste que estan relacionadas con "el vehiculo", coldcalas en la
primera columna. Las falsas creencias sobre sus propias "creencias internas" van en la segunda columna, y las "creencias
externas" en la tercera. Ahora decida cual de esas creencias falsas es la creencia PRINCIPAL que las retiene en cada

columna y coléquela en la parte superior.

Siga adelante y haga este ejercicio ahora. Utilizara esta informacién en el resto de este
libro.

Ahora que tiene su lista de creencias falsas, también necesitara una historia de Epiphany
Bridge para ir con cada una de ellas. Usara las historias mas cuando lleguemos a Seccion tres .
Por ahora, solo cree la lista e identifique la razén # 1 en cada categoria que les impediria tomar
medidas en su nueva oportunidad.

Dejame mostrarte un ejemplo.
En mi presentacion de ClickFunnels, inicialmente desperté su curiosidad al compartir mi titular de cambio de

oportunidad que creamos en Secreto # 4 :



Coémo crear un embudo de 7 figuras en menos de 30 minutos sin tener
contratar o ser rehén de un técnico

Entonces mi objetivo es hacerles creer en la declaracion de Big Domino que creé en Secreto #

Si puedo hacer que la gente crea que los embudos son la clave del éxito comercial en linea y solo se

pueden lograr a través de ClickFunnels, entonces todas las demas objeciones y preocupaciones se

vuelven irrelevantes y tienen que darme dinero.

Entonces les cuento la historia de Epiphany Bridge de mi arma de papa Secreto # 8 asi que_tienen el primer
"aja" que también necesitan tener un embudo. Pero tan pronto como hago eso, las creencias falsas centrales sobre el

Big Domino salen a la superficie.

THE ONE THING

False Belief False. Belief False. Belief
Pattem Pattesn Pattern

Falsa creencia # 1 (El vehiculo) "Los embudos suenan bien, pero no entiendo cdmo
funcionarian para mi".

Falsa creencia # 2 (creencias internas) "Me venden en embudos, pero no estoy técnicamente inclinado,
asi que no creo que pueda construir uno".

Falsa creencia # 3 (creencias externas) "Creo que podria construir un embudo, pero incluso si lo
hiciera, no sé como atraer trafico".

Ahora que tengo las tres creencias falsas centrales, tengo que encontrar las historias de Epiphany Bridge
que las romperan.

Falsa creencia n. ° 1: No entiendo co6mo me funcionaria.
* Epiphany Bridge Stories for False Belief # 1: Para esto, les cuento mis historias
de Tony Robbins y Porter Stansberry mostrandoles sobre el éxito del modelado, asi
como mi historia de Funnel Hacking sobre cémo modelamos el embudo Marine-D3
para construir nuestro



Embudo de Neuracel y cémo pueden hacerlo con cualquier embudo exitoso en su
mercado.

Falsa creencia # 2: no soy técnico.
¢ Epiphany Bridge Stories for False Belief # 2: Cuento la historia de cdmo solia hacer
que un gran equipo de tecnologia creara embudos que costaban miles de dodlares, y cémo
pudimos cambiar eso después de construir ClickFunnels. Luego les muestro una

demostracién del producto para que vean lo facil que es, incluso si no son técnicos.

Falsa creencia # 3: no sé como conducir el trafico.
* Epiphany Bridge Stories for False Belief # 3: Les cuento mi historia acerca de cémo realizo
ingenieria inversa desde donde mis competidores obtienen trafico, para que pueda obtener faciimente

trafico desde los mismos lugares.

Asi que estoy conectando mis historias de Epiphany Bridge que creé en Secreto # 9
eso rompera sus cadenas centrales de creencias falsas.
Finalmente, reescribo cada una de esas creencias falsas y las historias que las acompafian en un "secreto”

que causa curiosidad para que la gente quiera escuchar. jLa curiosidad es la clave!

Asi es como reescribi mis tres creencias falsas centrales en mis tres secretos.

Secreto # 1 : Hackeo de embudos Como robar éticamente mas de $ 1,000,000 en hacks de embudo
de sus competidores por menos de $ 100

Secreto # 2 : Clonacién de embudos Cémo clonar un embudo PROBADO (dentro de ClickFunnels) en
menos de 10 minutos

Secreto # 3 : Mi # 1 Traffic Hack {Cémo obtener exactamente los MISMOS clientes que
actualmente acuden a sus competidores para comenzar a acudir a su embudo!



The 3 Secrets Of Funnel Hacking...

*« Secret #1: Funnel Hacking:
“How To Ethically Steal Over 51,000,000 Of ‘Funnel Hacks’ From Your
Competitors, For Under 5100

« Secret #2: Funnel Cloning:
“How To Then Clone Their PROVEN Funnel (In Click Funnels) In Less
Than 10 Minutes...”

« Secret #3: My #1 Traffic Hack:
“How To Get The Exact SAME Customers Who Are Currently Going To
Your Competitors Funnels... To S5tart Coming To YOUR Funnel Instead!”

#funnelhacker

Ahora que tiene todos estos elementos, tiene la base que necesita para comenzar a crear
su presentacion de ventas en Seccioén tres . Conectara estos tres secretos en una diapositiva que

se parece a esto:

¢ Ves el poder detras de lo que has creado aqui?

Has identificado el unico Big Domino que hara que la gente crea en tu mensaje, asi como
las tres creencias falsas que sostienen ese domind. En la presentacion que creara en el proximo
capitulo, usara historias para derribar sistematicamente cada una de las creencias que
sostienen el Big Domino.

Cuando las tres falsas creencias centrales han sido derribadas, el Big Domino cae. Cuando eso
sucede, usted ha introducido la creencia necesaria para que ellos tomen medidas. Se trata de romper los
patrones de creencias falsas que retienen a tus prospectos y reconstruir creencias verdaderas.

En Seccion tres , Te mostraré como tomar estas estrategias conceptuales y

crea las piezas tacticas que necesitas para hacer la venta.



SECCION TRES

SU OBLIGACION MORAL

Seccion uno se trataba de crear tu propio movimiento de masas. En Seccién dos , aprendiste mas sobre cémo

desarrollar las creencias de tus seguidores para que puedas presentarles nuevas oportunidades que

cambiaran sus vidas. En esta seccion, cambiaremos de marcha y hablaremos de ventas.

Uno de mis mentores, Jay Abraham, dijo que "si crees en el producto o servicio que estas
vendiendo, entonces tienes la obligacion moral de intentar servir a tus clientes de todas las formas
posibles".

A menudo cometemos el error de pensar que debido a que nuestro contenido es tan bueno, las personas nos
seguiran automaticamente y pagaran por esa informacion. Desafortunadamente, eso simplemente no es cierto. Un
gran ejemplo de esto es el miembro de Inner Circle, Justin Williams. Su compafia da vuelta a mas de 100 casas por
afo, ganando mas de un millén de ddlares. Y la mejor parte es que lo hace todo en menos de cinco horas por
semana.

Asi que Justin decidi6é aprovechar su experiencia, crear un curso y venderlo. Su historia y la prueba
que tenia era asombrosa. Sin embargo, aunque intenté venderlo durante mas de un afo, casi nadie compré
el curso. Estaba sorprendido, porque esto habia cambiado su vida y sabia que también lo haria para otras
personas. No podia entender por qué nadie lo compraria. Luego, él y su esposa, Tara, decidieron unirse a
mi circulo interno para aprender cémo vender su programa. Al dominar las estrategias en esta seccion,
tomaron esta pequena compania de coaching que casi habian cerrado a mas de un millén de ddlares en
solo ocho meses.

El término "ventas" a veces tiene una connotacion negativa. Pero cuando superpone las
ventas sobre las estrategias que ya le he mostrado, este proceso se vuelve simple. Te mostraré
cémo aprovechar la nueva oportunidad y las historias que has creado y tejerlas en una
presentacion que convertira a tus oyentes en clientes.

El guion que aprendera en los préoximos 6 secretos me llevd mas de 10 anos crear y dominar.
Ahora, cientos de emprendedores como usted lo han utilizado para vender productos y servicios de

grandes grupos de personas en el menor tiempo posible.

Todavia recuerdo la primera vez que vi a alguien vender un producto en el escenario. Ellos



Hicieron una presentacion de 90 minutos ensefiando sobre un concepto, y al final hicieron una oferta especial a
la multitud. jObservé con asombro cédmo cientos de personas corrian hacia el fondo de la sala y le daban a esta
persona miles de délares! Fue muy emocionante y, mientras estaba contando cuantas personas se inscribieron
y multiplicandolo por la tarifa del programa, jme di cuenta de que habia ganado mas de $ 100,000 en solo 90

minutos! Sabia en ese momento que tenia que dominar esa habilidad.

Entonces, en mi primer discurso, preparé una presentacion que sabia que iba a ser increible y
haria que la gente corriera hacia atras y se inscribiera en mi nuevo programa tal como habia visto
hacer a otros antes que yo. Finalmente subi al escenario, nerviosamente hice mi presentacion e hice
una oferta especial al final. Pero lo que sucedié después fue impactante para mi.

Grillos No ... el cuerpo ... se movid. Nadie compro6 nada. Fue tan humillante que pasé el resto del fin
de semana en la habitacién de mi hotel escondiéndome y comiendo Haagen-Dazs y camarones de coco y
viendo peliculas, porque no podia enfrentar a los otros oradores o asistentes. jFue una bomba total!

Estaba tan avergonzado que juré que nunca volveria a hablar o vender desde el escenario. Iba a
sentarme detras de mi computadora y simplemente vender cosas en linea. Pero descubri que las habilidades
que necesitaba para vender en linea eran las mismas que me faltaban cuando hablaba desde el escenario.
Entonces decidi humillarme y aprender. No queria aprender de personas que eran buenos oradores, sino de
personas que realmente podian VENDER desde sus respectivas plataformas (como escenario, teleseminarios,

seminarios web). Hay una ENORME diferencia entre los dos.

Lo que descubri de las mejores personas en el negocio fue que ensefar el mejor contenido
realmente perjudicaba las ventas. Pero aprender a identificar, romper y reconstruir patrones de creencias
falsos hizo que las personas tomaran las medidas que necesitaban para cambiar. Aprendi a contar
historias. Aprendi a estructurar ofertas y mucho mas. Luego, durante tres afos, estuve en escenarios de
todo el mundo, frente a miles de personas, y probé las presentaciones una y otra vez. Observé de cerca
para ver qué temas (en qué orden) harian que las personas corrieran al fondo de la sala con sus tarjetas

de crédito en la mano. También presté atencion a lo que ralentizé mis ventas.

Entonces, un dia decidi que estaba cansado de viajar y dejar atras a mi familia. Asi que dejé de
hablar desde el escenario, a pesar del hecho de que podria traer $ 250,000 o0 mas de una sola
presentacion de 90 minutos. En cambio, transferi esas habilidades de venta al entorno en linea. Probé mi
script en teleseminars y luego en webinars. Lo utilicé para cartas de ventas de videos, presentaciones de
Facebook Live y mas.

Cada vez que presentaba el uso de este script, miraba la respuesta y hacia ajustes. Lo
hice una y otra vez, durante afos. Hace unos afnos empecé



ensefiando este guién y proceso a los miembros de Inner Circle. Implementaron el script en todo tipo de
mercados diferentes. Docenas de ellos se han convertido en millonarios, utilizando exactamente el mismo
guion.

Funciona ... es

perfecto ...

Vale la pena dominar si realmente quieres llevar tu mensaje a tu mercado.



SECRETO # 11

LA DIAPOSITIVA DE LA PILA

Sl Antes de comenzar a vender cualquier cosa, mi primer paso es crear una oferta irresistible. Este
es el producto que vendo al final de mi presentacion. Lo hago con algo que llamo la "diapositiva de la
pila". Aqui es donde apilo todo lo que un cliente obtiene cuando decide comprar, incluidos todos los
bonos y extras.

THE STACK SLIDE
What Jou’ve Gonna Gre-..

Masterclass ($,q.qq'; W‘jm)
Tools ($"‘T"‘f? mlu.m)
Tangible, 41 ($297 volue)
Tangible, #2 ($E‘i? vnlmf)
Tangible #3 ($2‘T? mlm,)
Bonus (anhas)

Total value: $11,885

Para comenzar este proceso, normalmente me paro frente a un pizarrén y escribo todo lo que puedo
crear para que el cliente de mis suefios obtenga el resultado deseado. Paso algunas horas haciendo una
lluvia de ideas para todo lo que se me ocurre, desde proporcionar una plantilla genial para acelerar su éxito
hasta volar a su casa y ayudarlos en persona. Después de mi volcado cerebral inicial, me siento y creo la
diapositiva de la pila. Agrego las mejores ideas de la pizarra que estaria dispuesto a entregar por el precio
que tengo en mente.

Cada elemento en la diapositiva de la pila tiene un valor adjunto. El objetivo es demostrar que estas
dando 10 veces mas valor de lo que pides en precio. Entonces, si esta vendiendo un producto de $ 97, desea
que la diapositiva de la pila sume al menos $ 997,



preferiblemente mas. Si esta vendiendo un producto por $ 997, entonces el valor debe ser de al menos $ 9,997.

Algunas personas se preocupan por asignar un valor a cada uno de los componentes de la oferta. Piense
en ello no como el valor por el que lo venderia, sino como el valor que obtienen de él. ; Cuanto valdran para ellos
los resultados de cada elemento?

Con los afnos, he desarrollado seis tipos de elementos que funcionan mejor en mis ofertas.

Elemento # 1: La clase magistral de cambio de oportunidad Lo primero que debe incluir en
su diapositiva de pila es el sistema real que les ensefa la nueva oportunidad. Esto es lo que le
ensefara a su grupo beta durante su clase magistral gratuita. Después de que lo ensefie una vez
gratis, se desarrollara con mas detalle en el curso real que vendera, o podria terminar siendo las
grabaciones de su clase magistral beta.

Elemento # 2: las herramientas A medida que alguien participa en su clase magistral, ¢ cuales son algunas
herramientas que puede darles para facilitarles el proceso y ayudarlos a tener éxito? Una herramienta puede ser
algo complejo, como el software (una de las mejores herramientas), o algo mas simple, como una plantilla que

deben completar o listas de verificacion para seguir.

Una de mis miembros de Inner Circle, Liz Benny, vende una clase magistral para personas que
desean convertirse en administradores de redes sociales. Ella regala todos sus contratos, para que sus
estudiantes no tengan que contratar abogados caros o inventar los suyos. Si bien ciertamente podrian
redactar el suyo, y ella podria ensefiarles como hacerlo en el entrenamiento, es mas valioso que ya lo hayan
hecho.

Basicamente, esta vendiendo un subproducto de su propio negocio. Ella ya ha creado los contratos por
si misma, por lo que no es un trabajo adicional ofrecerlos a otras personas que estan aprendiendo el mismo

proceso. ¢, Qué subproductos ha creado que pueda ofrecer a sus clientes?

El entrenamiento adicional rara vez es un buen elemento de pila porque la mayoria de las personas asumen que mas
entrenamiento equivale a mas trabajo. La gente quiere activos tangibles que faciliten la implementacién de la capacitacion
basica. Los scripts, las plantillas, las hojas de trucos, las listas de verificacion, los cronogramas y los cronogramas son
herramientas valiosas que puede crear. Las herramientas a menudo tienen un valor percibido mucho mas alto que la clase

magistral real por la que pagaron, por lo que vale la pena invertir algo de tiempo para hacer algo increible.

Elemento # 3: Tangible # 1 (relacionado con el vehiculo) Se profundizara en los patrones de
creencias falsas en el préximo secreto, pero hagase esta pregunta: ; Qué creencias falsas tienen sus
clientes sobre el vehiculo / nueva oportunidad que les esta presentando? ;Qué les impediria creer que
este vehiculo es adecuado para ellos? ;Qué cosa tangible puedes crear para ayudarlos a cambiar sus
creencias?



Me encanta crear casos de estudio o ejemplos para incluir como este bono. Si estuviera creando un
producto sobre el derrumbe de casas en eBay, iria y buscaria entre 20 y 30 ejemplos de mi haciendo este
proceso, o estudios de caso de que mis alumnos hayan tenido éxito con él. Los reuniria en un folleto de estudio
de caso o capacitacion en video que las personas podrian ver o leer como prueba de que el vehiculo funciona y
para obtener una mejor idea de como lo estan haciendo los demas. Mientras mas crea en la nueva oportunidad

que puedo crear, es mas probable que puedan lograr los mismos resultados.

Elemento # 4: Tangible # 2 (relacionado con su lucha interna) Una vez que creen que
el vehiculo es adecuado para ellos, ;,qué creencias tienen sobre Si MISMOS que les hacen
pensar que no pueden tener éxito? Por ejemplo, alguien en su grupo beta podria decir: "Eso es
genial, pero no sé cémo ". O "No puedo ". Pueden creer en el nuevo
vehiculo, pero no creen en si mismos. Por lo tanto, debe crear algo especifico para ayudarlos a
superar estas falsas creencias sobre si mismos.

Tal vez piensan que no son técnicamente inclinados. ¢ Qué puede crear para mostrarles como contratar
a las personas tecnolégicas adecuadas? Tal vez creen que nunca han podido seguir una dieta. ; Qué tangible
puedes crear que los ayude a superar esta lucha interna? A veces, este elemento sera un entrenamiento
especifico que va mas alla de lo que hay en la clase magistral. También podrian ser herramientas o plantillas

tangibles que les daran la confianza para darse cuenta de que realmente pueden hacerlo.

Una de mis ofertas mas vendidas (mi oferta de pirateo de embudos) les ensefi6 a las personas cémo
construir embudos. Si bien era facil hacer que la gente creyera que los embudos eran el futuro, a menudo no creian
que ELLOS pudieran construir un embudo de ventas exitoso por si mismos. Descubri que uno de sus mayores
temores era escribir la copia para las paginas del embudo. Entonces, para este elemento, les di a las personas mi
curso de redaccién, asi como todas mis plantillas y archivos deslizantes, para que puedan completar facilmente esa

parte del proceso.

Elemento # 5: Tangible # 3 (relacionado con una lucha externa) Esto suele ser lo ultimo
que impide que alguien obtenga resultados. Creen que el vehiculo es el correcto, creen que
pueden hacerlo, pero todavia hay alguna fuerza externa que podria dificultarles el éxito. Esta
fuerza externa podria ser una mala economia, falta de tiempo u otra cosa fuera de su control
directo.

Para mi oferta de Funnel Hacking, obtener trafico fue la gran lucha externa que todos
tuvieron. Creian en el vehiculo, creian en si mismos, pero temian que nadie hiciera clic en sus
embudos. Asi que creamos un video curso que les muestra coémo dirigir el trafico a sus
embudos.

Para su oportunidad, piense en qué cosas externas podrian impedir que las personas tengan
éxito, luego cree algo para ayudar a eliminar o minimizar esa excusa.



Elemento # 6: Bono exclusivo Finalmente, necesitamos crear algo que cause urgencia y escasez. En
mi presentacion ClickFunnels, ofrezco una cuenta actualizada para aquellos que se registran antes de una
determinada fecha limite. En mi curso de secretos de alto precio, llamo a las primeras 10 personas para
consultar con uno de mis vendedores. También puede darles acceso personal a través de un grupo de

responsabilidad, una consulta telefénica o un evento intelectual.

Aqui hay un ejemplo de mi diapositiva de pila que puedes modelar:

What You'’re Gonna Get...

* 6 Weeks Funnel Hacks Masterclass (52,997 Value)

* ClickFunnels: 6 Month Enterprise Account (53,564 Value)
* Instant Traffic Hacks (51,997 Value)

* Inception Secrets (51,997 Value)

* Soap [ Seinfeld Secrets (5997 Value)

* Unlimited Funnels In Your Account (First 50 Only) (Priceless!)

Total Value: $11,552

Dcnck funnals #funnelhacker

Una vez que haya ensamblado su portaobjetos, tendra una oferta irresistible
- Un vehiculo para el cambio real. En el préximo secreto, aprendera el guion utilizado para presentar y vender

esta oferta. {Sigue leyendo!



SECRETO # 12

EL WEBINAR PERFECTO

PERFECT WEBINAR
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CLOSES STACK

yO dudé en llamar a este secreto el "seminario web perfecto" porque no quiero que piense que este script solo funciona
para seminarios web. Inicialmente se cred para seminarios web con ese nombre. Pero desde entonces, lo hemos
utilizado con éxito para cartas de venta de videos, teleseminarios, seminarios web, presentaciones en el escenario,
secuencias de correo electronico y mas. Probablemente deberia titularse "Presentacion perfecta”, pero nuestra
comunidad ha adoptado el nombre de "Seminario web perfecto”, por lo que lo mantendremos igual. Simplemente no

olvide que este script puede y debe usarse en todas las situaciones de venta, no solo en seminarios web.

En este secreto, desglosaré el proceso del script, luego, en los proximos tres secretos, lo
analizaremos paso a paso. Todo lo cubierto hasta ahora se conectara a secciones especificas
del guion. (Si, hay un método para mi locura). Y aunque parezca que estamos haciendo mucho
en este guidn, solo hay un objetivo.



Haz que crean una cosa.
Eso es. Si le pide a alguien que crea en mas de una cosa, sus ventas sufriran.

Jason Fladlien explico una vez:

La idea es tener un punto unico de creencia que su mensaje se basa y se enfatiza
una y otra vez desde una variedad de angulos diferentes.

El Big Domino que mencioné anteriormente: ESO es la clave que deben creer. Toda la
presentacion esta creada para derribar ese domino, y eso es todo. Los tres secretos que estas a punto
de aprender no son cosas NUEVAS que estas tratando de hacerles creer. Son las herramientas que
utiliza para atacar el dominé desde una variedad de angulos diferentes. Esa es la clave del seminario
web perfecto. Cuando comprenda esto, estara listo para desarrollar su presentacion.

Hay muchas piezas en movimiento en este script, y cada una de ellas esta alli por una razén
especifica. Asegurate de no dejar nada afuera. Antes de sumergirnos en cada elemento individual,
veamos una descripcion general de todo el proceso. Hay tres partes principales.

Parte 1: Introduccidn / Creacion de una buena relacién Aqui es donde daras la bienvenida a la gente a
la presentacion, crearas una buena relacion, despertaras su curiosidad y los entusiasmaras. Ademas, aqui es
donde comienzas a persuadir a la gente. Eso no comienza al final, comienza en el momento en que comienzas a
hablar.

ONE SENTENCE PERSUASION

Confivm Throw Rocks
Suspicions At Enemics

Parte 2: La unica cosa Durante esta seccion, intentaras despertar su



curiosidad, identificaras el Big Domino (la Unica cosa) y contaras tu primera historia de Epiphany
Bridge (tu historia de origen). De buenas a primeras, le estas dando a la gente la misma epifania que
tuviste cuando descubriste la nueva oportunidad. Este es tu primer intento de derribar el Big Domino.

THE ONE THING |

X4

Cdl.ﬁn&ﬂ'g lJ.m-H‘Fﬂ The. Eig 1t Attempt To
Domine Knock H Down

Parte 3: Los tres secretos (Romper y reconstruir patrones de creencias)
Esta es la seccion de contenido de la presentacion. Debe identificar las falsas creencias que tienen en
torno a lo siguiente:

1. El vehiculo o nueva oportunidad
2. Su habilidad para usar el vehiculo (creencias internas)
3. Lo # 1 que creen es evitar que comiencen (creencias externas)

Ya identifico esto antes, por lo que todo lo que tiene que hacer es contar historias de Epiphany Bridge que

rompan sus sistemas de creencias falsas y las reconstruyan con la verdad.



THE 3 SECRETS

D The Vehick,  @)lnkernal Belicfs (@) Exctornal Beliefs
& That
@\ e

Tenga en cuenta que los tres secretos no estan tratando de hacer que la gente crea cosas

NUEVAS. Son simplemente falsas creencias que ya tienen sobre su Cosa Unica. Si derriba estas
tres creencias a través de la seccion de contenido de la presentacion, el Big Domino caera y se
uniran a su nueva oportunidad.

WHAT KEEPS THEM FROM BELIEVING?

Parte 4: La Pila Aqui es donde pasa de la ensefanza a la parte de ventas de la
presentacion. (No se preocupe si esta nervioso por esto. Le daré una oracién magica que hara
que la transicién sea fluida y natural.) Luego presentara su oferta en un formato muy preciso que
llamamos la pila, y tejeras algunos cierres muy especificos que han demostrado persuadir a las
personas para que tomen las medidas que necesitan para obtener resultados. Y si, utilizara su
diapositiva de pila durante esta parte de la presentacion.
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CLOSES STACK



Esa es la vista panoramica de la estructura Perfect Webinar. Después de dominarlo, podras hacer una
presentacion como esta sobre la marcha. Pero es importante comprender realmente los objetivos para cada
seccion. Por lo tanto, los préximos tres capitulos desglosaran cada parte del seminario web perfecto

diapositiva por diapositiva.



SECRETO # 13

LA UNICA COSA

THE ONE THING |
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yO Es tiempo. ¢ Estas listo para armar tu guién de presentacién Perfect Webinar? Tienes todas las
piezas fundamentales que necesitas en este momento. Asi que vamos a pasar directamente por el

proceso de escritura del guidn de principio a fin. Vas a escribir una presentacion completa ahora mismo.

Por lo general, creo esto en PowerPoint o Keynote, asi que voy a ensefiar las proximas sesiones
diapositiva por diapositiva con una imagen para mostrar el concepto detras de cada una. Si esta haciendo un
seminario web, este grafico muestra lo que pondria en las diapositivas. Si esta utilizando este script como una
secuencia de correo electrénico o algun otro sistema de venta, use las diapositivas como recordatorio de lo que

necesita cubrir en cada fase.

Hablemos de las secuencias de comandos por un minuto. Cuando se trata de presentar seminarios web,
hay dos tipos de personas. A algunos les gusta mirar las vifietas en la diapositiva e improvisar. Y a otros les
gusta tener un guion completo escrito para que puedan leer palabra por palabra. Personalmente, estoy en el
primer grupo. Sin embargo,



La razoén por la que llamamos a este seminario web perfecto es porque lo hemos disefiado para ofrecer la mayor cantidad de
conversiones. Creo que es lo mas perfecto que puedes conseguir.

Asi que por ahora, le recomiendo que escriba todo lo que va a decir palabra por palabra. De
esa manera, sabes que no olvidaras nada. Una vez que haya realizado el seminario web en vivo
unas pocas docenas de veces, se convertira en una segunda naturaleza y podra improvisar todo lo
que quiera. E incluso si dice: "jDe ninguna manera, no quiero leer un guién!", Al menos siga el
proceso de escribirlo a medida que avanza en esta seccion. Realmente quiero que tengas éxito
desde el principio. jVamonos!

LA INTRODUCCION Y LA COSA
En un seminario web tradicional, esta primera parte de la presentacion debe tomar de 5 a 10 minutos. Si esta
utilizando esto en otros entornos de venta, puede hacer esta parte en una ventana mucho mas corta. Su trabajo

es crear una buena relacion y entusiasmar a las personas sobre lo que van a aprender.

1. Titulo de diapositiva

“How To
Without 1
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La diapositiva del titulo es lo primero que vera la gente cuando inicie sesion en el seminario web o vea la

repeticion. Tiene el titular del seminario web que escribié anteriormente: Cémo sin

El objetivo aqui es fomentar la curiosidad y lograr que la gente se quede.

jHola a todos! Bienvenido al webinar. Esto es y hoy te voy a mostrar cémo
sin

Este es un ejemplo de mi diapositiva de titulo:



“How To Create A 7-Figure
Funnel In Less Than 30
Minutes Without Having To

Hire, Or Be Held Hostage
By A Tech Guy”

Eclick funnels #funnelhacker

2. Introduccion / Rapport
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Anteriormente aprendiste sobre Persuasion de una oracion por Blair Warren. Recuerde que él dijo: "La gente
hara cualquier cosa por aquellos que fomentan sus suenos, justifican sus fracasos, disipan sus miedos,
confirman sus sospechas y los ayudan a tirar piedras a sus enemigos". Me gusta cubrir esto al comienzo de
mis presentaciones como una forma de establecer una relacién instantanea con mi audiencia. Asi es como
lo hacemos. Justifica sus fracasos. “Ahora supongo que para muchos de ustedes este probablemente no
sea su primer seminario web. Lo primero que quiero mencionar es que si ha fallado en en el
pasado, no es su culpa. Hay mucha informacion por ahi, y puede ser confusa. Muchas veces esa

sobrecarga de informacion le impide tener éxito. Esta bien."

Calma sus miedos. “Si te ha preocupado en el pasado que no puedes tener éxito con
, quiero calmar esos temores. Puedes hacerlo. Solo necesitas |la persona adecuada para
explicartelo ”.



Lanza piedras a sus enemigos. “Las grandes corporaciones quieren que pienses que necesitas mucho
capital de riesgo o algun titulo universitario sofisticado para tener éxito. Estoy aqui para decirte que estan

equivocados. Tienen sus propias razones para querer que pienses eso, pero no es cierto ".

Confirmar sospechas. “Si alguna vez has pensado que el gobierno y los bancos realmente quieren
que fracases, probablemente tengas razén. No se benefician de que tengas éxito. Quieren mantenerlo
endeudado y necesitado. La diferencia con nosotros es que realmente nos preocupamos por su éxito y

realmente queremos verte vivir la vida de tus suefios ".

Fomentar sus sueiios. “Entonces, para eso estamos aqui. Sé que suefas con cambiar
el mundo y tener un impacto, y quiero mostrarte como lograrlo durante este seminario web ”.

3. La Regla: Meta # 1: La Nueva Oportunidad (Hazla Inclusiva)
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La siguiente diapositiva es lo que yo llamo la "regla". Es el dispositivo de medicién que la gente usara para
juzgar su seminario web. Si no les dice cuales son sus objetivos, incluso si hace todo a la perfeccion, pueden
estar molestos porque su objetivo era diferente al suyo. Asi que me gusta decirle a la gente de inmediato
cuales son mis objetivos, qué quiero que obtengan de la presentacion. Si no estan buscando un objetivo
similar, tienen la oportunidad de irse en ese punto.

El objetivo siempre es ayudarlos a ver que esta nueva oportunidad les dara sus mayores
deseos, aumentara su estatus y les ayudara a lograr sus objetivos.

También aprovecho esta oportunidad para incluir a cualquier persona que no esté segura de estar en
el lugar correcto. No quiero que la gente se pregunte durante toda la presentacion "; Es esto para mi?"
Quiero que sepan por adelantado que esto es exactamente lo que necesitan.



Mi objetivo para esta presentacion es ayudar a dos tipos de personas. Para aquellos que son
principiantes, obtendran [ qué hara la presentacion / nueva oportunidad para ellos o como
cumplira sus deseos]. Para las personas mas experimentadas, obtendra [ alternativaj.

A veces, miinclusion es para principiantes versus avanzados, pero otras veces se basa en
diferentes partes del mercado que pueden estar viendo. Por ejemplo:

Si posee una tienda minorista, obtendra de mi presentacion, pero si posee una
tienda en linea, obtendra de la presentacion.

4. The Ruler: Goal # 2 — The Big Domino

—
The Big Domino
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La siguiente diapositiva suele ser una extension de mi objetivo, y es donde les muestro por primera
vez el Big Domino. 4 Recuerdas que creaste tu oracion Big Domino antes? Se veia asi:

Si puedo hacerles creer que [ nueva oportunidad] es clave para [ lo que mads desean], y | pero solo es
posible a través de [ vehiculo especifico], entonces todas las demas objeciones y preocupaciones se vuelven
obsoletas.

Entonces esta diapositiva repite esa oracioén en forma de objetivos.



My Goal From This Webclass...

1. The ONLY WAY for you to exponentially grow
your company is through Sales Funnels...

2. The ONLY WAY to build funnels, is through
ClickFunnels.

E click funnels #funnethacker

Recuerde, deben creer que su vehiculo especifico es la UNICA forma de obtener lo que
mas desean.

5. Calificate

i Qualify Yourself b
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Aqui es donde te presentas y dejas que las personas sepan por qué deberian escucharte. No soy

un gran admirador de la jactancia, pero debes asegurarte de que te has posicionado de tal forma
que te vean como un experto y una autoridad. Esto les muestra que ya has logrado lo que desean.

No entre en el juego de compartir todas las estadisticas sobre usted y leer una biografia de 10
paginas. Esto es molesto y no genera una buena relacion. Toca brevemente el resultado externo, pero
luego profundiza un poco mas y habla sobre el resultado interno que tu logro también te dio. Estas son las
dos cosas que discutira con su primera historia de Epiphany Bridge.

6. Epiphany Bridge Story # 1 (Origen Historia)



& Epiphany Bridge #1\
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Aqui es donde haces la transicién a tu historia de fondo para tu primera historia de Epiphany Bridge.
Cuenta tu historia de origen, la serie de eventos que primero te convencieron de que esta nueva
oportunidad era el vehiculo para ti. Este sera su primer intento de derribar el Big Domino. Use el guién de
Epiphany Bridge para contar la historia de una manera que les dé la misma epifania que usted tuvo. Si
tienes éxito, se venderan después de esta primera historia. Y todo lo que diga a partir de este momento
fortalecera su "aja" inicial.

7. Comparta su historia con ellos

(" Liken it o them )
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Después de contar su historia de epifania, algunas personas pensaran: "Eso es genial, pero no tiene nada
que ver conmigo". Entonces, a continuacion, debe hacerlo relevante para ellos. La forma de hacerlo es
reformularlo de una manera que sea familiar a su situacién. Diles lo que tradicionalmente se ha hecho.

Luego explique por qué eso es dificil o confuso. Finalmente, explique como su solucién lo hace facil o mejor.

Ustedes probablemente no quieran estar en el negocio de las pistolas de papa, pero los embudos aun se aplican
a lo que sea que hagan. Asi es como tradicionalmente vende sus productos: coloca una gran cantidad de productos en

una pagina web y espera que los visitantes compren



algo antes de que se vayan. He aqui por qué eso es dificil: no tienes control sobre donde estan haciendo clic o

qué estan viendo a continuacién. Es solo una gran mezcolanza de productos.
Los embudos hacen que el comercio electrénico sea escalable, porque esta guiando al cliente por un

camino en el que solo tienen que mirar un producto a la vez. Y las ventas adicionales lo ayudan a ganar mas de

cada cliente.

8. Estudio de caso / Prueba

. Study / Proof
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Si tiene un estudio de caso rapido de alguien con quien ha trabajado para tener éxito con esto,
o un ejemplo que lo ayude a ver como funcionara para ellos, debe incluirlo aqui.

Esto no solo ha funcionado para mi, sino que aqui hay una historia sobre Trey, quien estuvo en este mismo

seminario web recientemente, jy mira la transformacién que ha tenido en solo 6 cortos meses!

9. Transicion a los 3 secretos

i The 3 Sewrets R
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Para muchas personas, la historia inicial los entusiasmara, pero las objeciones y creencias falsas también
comenzaran a aparecer tan pronto como presenten la nueva oportunidad. Aqui es donde hace la transicion a la
seccion de contenido del seminario web, donde comenzara a romper y reconstruir sus patrones de creencias
falsas.

Presente lo que va a ensefiar durante el seminario web. Los 3 secretos, por supuesto, estan
disefados para contrarrestar o negar las tres creencias falsas principales que acaba de mencionar. Ya ha
creado los titulos de estos 3 secretos, por lo que puede conectarlos aqui y presentarlos a todos.

Esto es lo que vamos a cubrir durante los proximos 45 minutos mas o menos.

Secreto # 1 : Hackeo de embudos> Como robar éticamente mas de $ 1,000,000 en hacks de
embudo de sus competidores por menos de $ 100

Secreto # 2 : Clonaciéon de embudos> Cémo luego clonar su embudo PROBADO (dentro de
ClickFunnels) en menos de 10 minutos

Secreto # 3 : Mi # 1 Traffic Hack> Como obtener exactamente los MISMOS clientes que
actualmente estan yendo a los embudos de sus competidores ... jPara comenzar a venir a su embudo!

Bien, ahora tienes la primera parte de la presentacion programada. A continuacion, profundicemos en la

entrega de contenido real.



SECRETO # 14

Rompiendo y reconstruyendo
PATRONES DE CREENCIA

HOW TO BREAK AND REBUILD
BELIEF PATTERNS
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M Todo lo gue ha hecho hasta este punto ha sido disefiado para fomentar la curiosidad, establecer una
buena relacion e introducir la nueva oportunidad. Ahora estamos haciendo la transicion a la seccién de
contenido de la presentacion. Estara tentado a cambiar al modo de maestro en este momento. Y si no

tienes cuidado, destruira tus ventas.

Esta no es una presentacion de ensenanza; Esta es una presentacion para inspirar a las personas y
hacer que realmente tomen medidas para cambiar sus vidas. La ensefianza es lo que haces DESPUES de
que hayan comprado. La ensefianza no tiene cabida en el seminario web. Es la forma mas segura de matar
las ventas. Recuerde, se esta enfocando en identificar sus patrones de creencias falsas, romperlas y

reconstruirlas con la verdad.



Estoy seguro de que para algunos de ustedes este concepto no tiene sentido o se molestaron un poco al
respecto. Cuando intenté vender algo que habia creado y que sabia que cambiaria la vida de las personas, lo hice
en modo maestro. Ensefié mis mejores cosas, sabiendo que tan pronto como lo escucharan, querrian mas.
¢ Derecha? Incorrecto.

En cambio, la gente me dijo que mi contenido era increible, pero luego se fueron con todas las
cosas nuevas que habian aprendido. En realidad, nunca implementaron lo que habia creado para ellos.
Mientras hacia todo lo posible por ayudarlos, en realidad los lastimoé porque no cambiaron sus
creencias, no compraron nada y nunca cambiaron sus vidas. Fui un experto y entrenador fallido.
Sinceramente, creo que el mejor servicio que puede brindarle a alguien es conseguir que compre algo.

El acto de comprar crea un compromiso que hace que realmente tomen medidas.

Docenas de mis amigos han venido a mis eventos como invitados gratuitos, donde alguien sentado a su
lado habia pagado $ 25k para estar en la misma habitacién. Lo extrafio es que hasta ahora ninguno de esos
amigos ha lanzado negocios exitosos a partir de la informacion que obtuvieron en el evento. Ninguna. Sin

embargo, para aquellos que pagaron por estar en la sala, nuestra tasa de éxito es casi del 100%.

Uno de mis primeros mentores, Bill Glazer, explicé que en realidad estaba evitando que la gente
tuviera éxito porque les estaba ensefando. Estaba TAN confundido, y me tomd unos afos antes de

entender lo que queria decir y como cambiar mi método para que funcionara.

Con los afios, aprendi lentamente como estructurar mi contenido de tal manera que ensenie e inspire,
pero también (y lo mas importante) hace que las personas tomen medidas. Para algunos de ustedes, esto se
sentira extrano al principio porque no les estan ensefando todas las cosas geniales que quieren compartir.

Pero debe comprender que el tipo de ensefianza que esta haciendo aqui es la base del cambio.

Recuerdo estar frustrado la primera vez que hice una presentacion de esta manera, pero cuando
terminé, sucedieron dos cosas muy distintas. En lugar de hacer unas pocas ventas como lo hacia
normalmente, hice cientos de ventas. Y segundo, 10 veces mas personas de lo habitual me dijeron que el
contenido les cambié la vida.

Es algo gracioso Aunque no estaba "ensefandoles", estaba rompiendo creencias que los habian
retenido durante afios y dandoles nuevas y poderosas creencias. En realidad, esto es ensefar en su forma
mas pura, es simplemente diferente de lo que estas acostumbrado. Llegara el momento de ensefar

estrategias y tacticas. Pero primero deben entrar con los sistemas de creencias correctos.

10. Declare el secreto
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Aqui declaras rapidamente el primer secreto.

Secreto # 1 : Como robar éticamente mas de $ 1,000,000 en hacks de embudos
De sus competidores por menos de $ 100

Luego, pasa inmediatamente a la siguiente diapositiva diciendo: "Ahora déjame contarte una historia
rapida ..."

11. Comparte tu puente de la Epifania
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A continuacion, contara su segunda historia de Epiphany Bridge, que eliminara la falsa creencia n. °
1 que tienen sobre la nueva oportunidad que esta presentando. Esta historia ayudara a la audiencia
a comprender mejor la nueva oportunidad. Recuerde, el objetivo no es enseiarles, sino contar las

historias a su alrededor para darles las epifanias que crearan deseo y creencia. Tienen que
resolverlo ellos mismos.



12. Mostrar los resultados de otras personas

( Other Results 3
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La audiencia inmediatamente pensara: Eso es genial para Russell, jpero es como un superhéroe! Ya te has
posicionado como un experto, como alguien exitoso. Entonces muestra algunos resultados que la gente
comun ha obtenido de su vehiculo. Regrese a su grupo beta inicial y comience a compartir algunos de esos

excelentes resultados, testimonios e historias que estan vinculados a este primer secreto.

Lo bueno es que no solo funciond para mi, funciona para todo tipo de personas. Mira, aqui esta Joe, y él
siempre penso que era cierto, pero después de dar ese salto de fe y probar las cosas de esta

manera, esto es lo que sucedio ...

13. Rompe las creencias relacionadas
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Por supuesto, la gente tendra muchas otras falsas creencias y objeciones sobre este secreto, ¢ verdad?
Hicimos una lista de todas sus falsas cadenas de creencias en Secreto

#9 , luego enumerd cada uno que estaba relacionado con él en Secreto # 10 . Asi que es hora de volver a visitar el resto
de su lista de antes. Es hora de romper cualquier otra creencia central que puedan haber relacionado con el vehiculo.



Aprendi una forma genial de hacer esto de Jason Fladlien. Estabamos haciendo un seminario web y él
hizo un seguimiento de todas las objeciones que se le ocurrieron durante todo el asunto. Luego, al final, pas6
unos 90 minutos revientando todas las objeciones de la lista. El decia: "Probablemente estés pensando

, ¢ Correcto? Bien,

Probablemente estés pensando que necesitas mucho dinero para conducir el trafico, ¢ verdad? Bueno, en
realidad, solo necesitas 100 clics por dia.
Probablemente estés pensando que necesitas saber cémo codificar, ¢ verdad? Bueno, en realidad,

puedes clonar los embudos de otras personas dentro de ClickFunnels.

Siguid y siguio6 asi durante unas 50 creencias falsas que ni siquiera habia mencionado en el seminario web
principal. Estaba empezando a sudar porque habiamos estado encendidos durante tres horas y él todavia estaba

hablando. ¢ Qué iban a pensar las personas? Pero lo que realmente sucedi6 fue asombroso.

Al final del seminario web, vendimos tres veces mas durante sus 90 minutos de "Probablemente estés
pensando en X, s verdad?" de lo que vendimos en los primeros 90 minutos del seminario web. Estuvimos en vivo
durante tres horas y tuvimos un dia récord. Simplemente siguié rompiendo falsas creencias hasta que no hubo mas

objeciones en las que alguien pudiera pensar. No quedaba absolutamente ninguna resistencia.

Y no solo funcioné esa vez. Nuestros clientes de Inner Circle, Brandon y Kaelin Poulin, ya lo estaban
matando en sus seminarios web, vendiendo alrededor de $ 200,000 al mes. Luego me oyeron mencionar esta
estrategia y la probaron. Al final de su seminario web, continuaron durante 30 minutos simplemente

rompiendo creencias falsas, jy terminaron duplicando sus ventas!

Asi que regrese a sus listas de creencias falsas que cred en Secreto # 9, encuentra el
los asociados con este secreto y rompen rapidamente esas creencias que pueden estar frenando a sus
seguidores. Estas historias generalmente se cuentan en 30 a 60 segundos. Solo mencione la creencia falsa y dé

una historia rapida o una o dos oraciones sobre por qué esa creencia es incorrecta y cual es la verdad.

14. Reafirmar la nueva creencia como una verdad innegable
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Finalmente, vas a repetir el secreto como una verdad innegable. El viejo patron de creencias
se ha roto y has instalado uno nuevo. Y eso es lo mas poderoso que puedes hacer como
educador y experto.

Asi que ahora te he mostrado cémo puedes robar éticamente mas de un millén de délares en Funnel

Hacks por menos de $ 100. ;No es asombroso?

15. — 24. Enjuague y repita para Secretos #2y # 3
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Una vez que haya seguido estos pasos para el primer secreto, regrese y repita los pasos del 10 al 14

para los otros dos secretos. Esa sera la mayoria del contenido de su seminario web.

Cuando cambia su presentacion a este estilo, les esta dando mas que solo estrategias y
tacticas. Les estas dando un cambio de paradigma. Estas cambiando su mundo de NO PUEDO a
PUEDO y lo haré. Ese es el regalo mas grande que le puede dar a la gente: esperanza y creencia en
si mismos. Cuando atravieses este proceso, pasaras entre 45 y 60 minutos rompiendo esos
problemas subyacentes y, de repente, el enorme domind se cae. Tienen una nueva creencia en la
Cosa Unica, y el mundo entero esta abierto a ellos.



Después del seminario web, escuchara a la gente decir: “Aprendi mucho en ese seminario
web. Tuve este cambio emocional ". Nuevamente, usted como educador podria sentir que no
ensefo tanto. Pero hiciste mas que enseiar. Transformé por completo la forma en que ven el
mundo, que es lo que debe hacer si espera que adopten su nueva oportunidad.

25. La transicion a la venta
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Cuando empiezo a pasar de la seccidn de contenido a la pila y al cierre, uso algunas técnicas para

consolidar los nuevos conceptos en sus mentes y hacer una transicién simple y sin estrés a la seccién de
ventas de la presentacion.

Lo primero es mostrarles como podrian realmente obtener los resultados que mas
desean, si realmente siguen lo que les mostré. Asi que volveré a mis 3 secretos y diré algo
como:

Déjame hacerte una pregunta. Si seguiste lo que te mostré en

Secreto # 1 y encontré un embudo que ya funciona, entonces hiciste lo que te mostré
en Secreto # 2 y usé ClickFunnels para construir un embudo similar en solo 10
minutos, y luego usd Secreto # 3 para obtener trafico del MISMO lugar del que lo
obtienen sus competidores, ¢ cree que podria tener éxito?

Cuando lo desglosas asi para que puedan conectar los puntos, tienen que decir que si. Si han
dicho que si a esa pregunta, eso significa que todas las creencias internas han sido derribadas y el
Gran Domino6 ha caido.

Cuando estoy hablando en el escenario y realmente puedo ver a la audiencia, aquellos que asienten

con la cabeza a esa pregunta son los que terminan corriendo hacia el



Atras de la habitacion para comprar. Si alguien no asiente, algo en mi presentacion no los convencié de
que Big Domino era cierto.

Cuando vende en persona, tiene la capacidad de hacer preguntas de seguimiento y descubrir sus
creencias falsas especificas. Luego puede abordar esas inquietudes y cerrarlas. No tiene ese lujo en las
ventas grupales como los seminarios web. Por lo tanto, debe incluir tantas objeciones y creencias falsas
en la presentacién como sea posible.

Esa primera pregunta de transicion lo ayudara a evaluar si se venden. Y les ayudara a
convencerse de que también se venden.

26. La pregunta
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Ahora es el momento de comenzar la seccidén de ventas reales del seminario web. Has ensefiado los 3 secretos.

Has roto falsas creencias. Es hora de revelar lo que tienes para ofrecer. La parte mas dificil de vender en un
seminario web para la mayoria de las personas es la transicion hacia el cierre. Se ponen nerviosos y temblorosos: la
vacilacién y la falta de confianza se manifiestan en su voz y lenguaje corporal. Solia ponerme nervioso también,
hasta que aprendi una pregunta magica de uno de mis mentores, Armand Morin. Me ensefié que la mejor manera

de hacer esa transicion es simplemente decir:

Permitame hacerle una pregunta...

Ese es el secreto Elimina toda la presion y le permite hacer una transicion perfecta.

Luego les pregunto algunas cosas.



¢Cuantos de ustedes estan entusiasmados con lo que acabamos de hablar? ;Cuantos de
ustedes se sienten un poco abrumados porque hemos cubierto tanto?

Luego trato de hacerlos reir mostrandoles una foto de alguien con una manguera contra
incendios en la boca. Eso generalmente se rie, y me permite explicar cémo es imposible mostrarles
todo lo que necesitan para obtener resultados en una presentacion de 60 minutos, pero que traté de
cubrir todo lo posible. Les digo que creé un paquete especial para aquellos que estan listos para
avanzar y desean implementar esta nueva oportunidad.

Luego PIDO PERMISO para compartirlo con ellos.

¢ Esta bien si paso 10 minutos revisando una oferta muy especial que creé para
ayudarlo a implementar ?

Luego espero hasta que digan que si o veo cabezas asintiendo. Quiero que digan si primero. Una vez que

obtenga el permiso, todos los sentimientos incomodos sobre la venta desaparecen.

En los raros momentos en que nadie habla o hay un silencio incémodo, digo algo como:

Muy bien, esta totalmente bien si ustedes no quieren saber estas cosas. Ya lo sé.
Esto no se trata de mi; Esto es para ti. 4 Estas bien si paso 10 minutos y te muestro
coémo puede cambiar tu vida?

Si ha seguido el guion hasta este punto, van a decir que si y puede presentar su oferta. Esta
transicién lo ayuda a recapitular todo lo que ha dicho en el seminario web hasta ese momento, y una
vez mas establece esos nuevos patrones de creencias. Una vez que haga la transicion a su
argumento de venta, utilizara una de mis técnicas favoritas: la pila.



SECRETO # 15

LA PILA

[LET ME ASK 40U A QUESTION |
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yO Considera esta mi arma secreta. Lo aprendi después de ver a Armand Morin hablar en el escenario
frente a mas de 1,000 personas. Cerré casi la mitad de la habitacién casi sin esfuerzo. Lo aparté a un lado
para averiguar qué estaba haciendo, y me explico la pila. Comencé a usarlo de inmediato y pasé de cerrar
un promedio de 5 a 10% de una sala en un evento en vivo a cerrar consistentemente un 40% o mas. Luego
comencé a usarlo en mis seminarios web de ventas y vi un aumento dramatico en las ventas cada vez.

Funciond tan bien y tan consistentemente que nunca volveré a dar una presentacion de ventas sin ella.

La gran idea es que lo Unico que recuerdan los prospectos cuando vendes es lo ultimo que les mostraste.
Explico que la mayoria de las presentaciones de ventas se centran en la oferta principal, luego en una lista de bonos
y un llamado a la accién. Entonces, todas las personas recuerdan que es el ultimo bono mencionado. Si no creen que

lo ultimo que ofrecieron valga la pena, simplemente no compraran.

Recuerda la diapositiva de pila en la que hiciste Secreto # 9 ? Es hora de usarlo. A medida que
avanza la oferta con su audiencia, explicara el primer elemento de su oferta, luego lo mostrara en la
diapositiva de la pila, todo por si mismo. Luego muestre el segundo elemento de su oferta y regrese a la
diapositiva de la pila que muestra el primer elemento junto con el segundo. Hace esto para cada elemento
de la oferta: habla de ello y luego lo agrega a la diapositiva de la pila. Entonces la audiencia ve el valor



sumando. Lo ULTIMO que les muestra antes de revelar el precio es la diapositiva de pila
completa con toda la oferta. Cuando presenta de esta manera, la audiencia asocia el precio con la
OFERTA COMPLETA, y no solo lo ultimo que menciond.

Voy a guiarte a través de todas las diapositivas que normalmente uso con mi pila, para que

puedas ver como funciona. Siempre dirijo la pregunta de transicién del ultimo capitulo, luego empiezo a
revelar lo que van a obtener.

27. Lo que vas a conseguir ...

(*J;Jka-l- You’ve. Gonna le-\

© Week Masterclass )

Aqui suelo mostrar una imagen digital que representa el contenido del curso. Les explico que cuando invierten

de inmediato, obtendran acceso instantaneo a mi clase magistral.

6 Week Funnel Hacks Master Class

m click funnels #funnethacker

28. Resumen rapido de alto nivel de entregables
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Un gran error que comete la gente es profundizar en cada médulo explicando lo que se cubrira cada
semana. No hagas eso. Abruma y confunde a tu audiencia. Solo deles una mirada de alto nivel a cada
modulo. Ve a través de esto muy rapido. Solo deberia tomar unos 30 segundos.

Esto es lo que vamos a cubrir. Semana 1, vamos a hablar sobre . Semana 2,
repasaremos . Semana 3, nos sumergimos en . Luego, para la semana 4,
estara listo para . Semana 5 nos fijamos en .Y finalmente, en la semana 6,

terminamos con

Ahora déjame mostrarte algunas personas que han tenido la oportunidad de pasar por esto ...

29. Mostrar 3 estudios de caso

r Case Study #‘m
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Aqui resaltara las historias de éxito del grupo beta que ejecutd anteriormente. Con el tiempo, agregara
otras historias de éxito a medida que sucedan.

Déjame presentarte a ... ( Tell Case Study # 1.)



Entonces hay ... ( Tell Case Study #2.)
Y probablemente mi historia favorita es ... ( Tell Case Study # 3.)

30. Para quién funciona esto (todo incluido)

4 Who Else? R
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Después de presentar los estudios de caso, la gente suele pensar: Eso es genial, pero no funcionara para mj. Ellos
piensan: Esa persona vive en Australia. O Esa persona estd en una industria diferente. Piensan que sus
circunstancias comerciales o personales son diferentes de los detalles del estudio de caso, por lo que no
funcionara para ellos. Aqui es donde haces una declaracion general sobre todas las personas diferentes para las

que trabaja. Sea lo mas inclusivo posible aqui.

Asi que quiero volver y asegurarme de que te das cuenta para quién es esto.

( Ejemplo de negocio) Es para personas que recién comienzan o para aquellas que ya
tienen éxito y desean escalar.

( Efemplo de pérdida de peso) Es para las personas que tienen 100 libras que perder o para las que
solo tienen cinco mas. Incluso ayuda a las personas que no necesitan perder peso, pero que desean

desarrollar musculos saludables.

31. Destruye la razon # 1 que la gente no comienza
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Por lo general, hay una razén comun por la cual las personas no comienzan de inmediato. Es el elefante

i

en la habitacion. Abordarlo de frente para que no sigan pensando en el resto de su presentacion. La
mayor excusa que escucho con ClickFunnels es que todavia no tienen un producto para vender.
Entonces les digo que no necesitan tener un producto. Pueden usar productos afiliados. Y en realidad
les ensefiamos como hacer un producto, si eso es lo que quieren hacer. Destruya la objecion n. ° 1 de

su audiencia sobre la capacitacién aqui mismo.

Quizas pienses que no puedes comenzar con esto porque ... He aqui por qué es un
error que te impedira el éxito ...

32. Pila de diapositivas # 1

rf'-_
Stack Slide #1

TOTAL VALVE: $$$
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Revela la primera diapositiva de la pila con la clase magistral de seis semanas. Asegurese de incluir el valor del

elemento en la diapositiva.
Cuando se registre, obtendra acceso instantaneo a mi clase magistral de seis semanas, un
valor total de $



33. Presente el Elemento # 2: Las Herramientas

( Intvo Tools
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Es hora de presentar las herramientas que cre6 en su pila de diapositivas en Secreto # 11 . Les digo que
cuando inviertan hoy, también recibiran esta cosa extra genial. Revise rapidamente las herramientas que

van a obtener. No profundices demasiado o abrumaras a la gente.

Como parte de este paquete, obtendra ... Es una herramienta para ayudarlo ...

34. Podras ... | Podras deshacerte de ...

-
You’ll be able 'I'r.:\

You’ll be able
to get vid of...
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Quiero que se den cuenta de que invertir en esto no deberia costarles dinero, solo deberia ahorrarles
dinero. Entonces recuérdeles lo que ahora pueden hacer, pero también de lo que podran deshacerse.
Esperemos que el dinero que ahorren sea mas de lo que realmente estan pagando. De esa manera, es

una oferta realmente irresistible. Cuando tenga esta herramienta, podra

Cuando tenga esta herramienta, podra deshacerse de



35. El problema que esta herramienta resolvié para ti
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Cuando estaba descubriendo esto por primera vez, me encontré con un gran obstaculo. No sabia como

. Entonces tuve que crear para mi.

36. Cuanto tiempo / dinero esta herramienta les ahorrara
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Hable sobre todo el tiempo y el dinero que tuvo que gastar para superar ese gran obstaculo del que la
herramienta lo salvé. Tal vez tuvo que pasar un afio desarrollando plantillas de correo electrénico, o tuvo
que contratar abogados caros para redactar los contratos adecuados. Luego explique que no tendran que
hacerlo porque solo va a incluir la herramienta para ellos.

En aquel entonces, tuve que gastar y para encontrar una manera
eficiente de manejar este problema. Pero no quiero que tengas que recrear la rueda. Ya he
probado . Y solo te los voy a dar con este paquete. ;Suena bien?

Cuando usa esta herramienta, no solo ahorra el tiempo y el dinero que gasté en



desarrollarlo, pero también ahorras lo que podria ser meses o afos de tiempo y dinero desperdiciados
porque lo haras bien la primera vez. No hay periodo de prueba y error.

37. Romper creencias relacionadas con las herramientas

N

Break Related
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And Cose...

Como hemos hecho en otras secciones, aqui menciono cualquier creencia falsa que puedan tener sobre las

herramientas o sus habilidades para usarlas, y rapidamente rompo y reconstruyo esos patrones de creencias.

38. Pila de diapositivas # 2
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o
Stack Slide #2

TOTAL VALUE: $$$
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Aqui es donde la magia comienza a suceder. Muestre la diapositiva de la pila nuevamente con la clase magistral en la parte

superior y las herramientas en la segunda linea. Luego actualice el precio del valor total en la parte inferior para mostrar lo

que vale la oferta ahora.



39. Introducir el subproducto tangible n. ° 1 (relacionado con Secreto # 1)
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Aqui presentamos el siguiente componente de la oferta que recibiran cuando inviertan. Es el

subproducto tangible que identificé anteriormente.
Cuando invierta hoy, también tendra acceso a

40. Dolor y costo

-

e

Pain + Cost
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, que lo ayudara con

Aqui vuelve a hablar sobre el dolor y el costo que tuvo que pasar para crear este primer subproducto.

Tuve que pasar por y

hacerlo porque le doy como un bono especial.

41. Facilidad y velocidad para ellos

para obtener

. Pero no tendra que
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No importa cual sea el dolor y el costo para usted, porque la bonificacion les facilitara y
agilizara la obtencién de resultados.
Este bono hara que sea mas rapido y facil para usted . ¢,Como? Porque

42. Romper las creencias relacionadas
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Como lo hemos hecho en otras secciones, aqui analizo cualquier creencia falsa que puedan tener sobre el bono o sus

habilidades para usarlo. Luego, rapidamente rompo y reconstruyo esos patrones de creencias.

43. Pila de diapositivas # 3



~
Stack Slide #3 k

TOTAL VALUE: $$$

¢ Ves como funciona esto ahora? Menciona un elemento y luego lo agrega a la pila. Mencione otro
elemento y agréguelo a la pila. A veces puede sentir que se esta volviendo repetitivo, pero esa es la clave.
Ayuda a su audiencia a comprender la oferta por completo. Las primeras veces que hice esto, me senti
tonto cada vez que lo volvi a apilar. Pero después de agregarlo y comenzar a cerrar un 300% mas de
personas durante mis presentaciones, rapidamente dejé de sentirme tonto. Esta es la CLAVE del éxito al

vender a las masas.

44. — 53. Presente sus otros dos subproductos tangibles
Repita los pasos del 39 al 43 para su segundo y tercer tangible. Muestre el dolor y los costos que tuvo que pasar
para crearlo, luego muestre la facilidad y la velocidad de uso que esto creara para ellos. Rompe cualquier
creencia falsa, luego apila de nuevo.

Después de haber hecho eso para el segundo y tercer tangible, tiene su diapositiva de pila completa.

~
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54. Stack Slide # 5 (La gran pila)



Big Stack

TOTAL VALUE: $$$
R

Yo llamo a esto la diapositiva Big Stack, porque tiene todo el contenido de su oferta, incluido el
valor de cada pieza. También desea sumar todo y hacer que el valor sea 10 veces mayor que
el precio real. (Si el valor no alcanza ese nivel, considere agregar algo mas valioso a su
oferta). Deberia verse asi.

What You're Gonna Get...

* 6 Weeks Funnel Hacks Masterclass (52,997 Value)

+ ClickFunnels: 6 Month Enterprise Account (53,564 Value)
* Instant Traffic Hacks (51,997 Value)

* Inception Secrets (51,997 Value)

* Soap [ Seinfeld Secrets (5997 Value)

* Unlimited Funnels In Your Account (First 50 Only) (Priceless!)

Total Value: $11,552

Dcnck funnals #funnelhacker

55. If / All Statements
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Ahora que les hemos dado el precio de gran valor, debemos convencerlos de que esta oferta
realmente vale tanto y lograr que lo admitan ante si mismos. Hacemos eso usando algo que Dave
Vanhoose llama declaraciones "If / All".

Una declaracion If / All dice asi: "Si todo este paquete fuera , jvaldria $

o

Por lo general, hago la transicién diciendo algo como: “Ahora, obviamente, no te voy a cobrar
$ 11,552. Pero si le cobrara $ 11,552, y todo lo que hizo fue , ¢ valdria la pena para
usted?

Luego haga tres declaraciones If / All basadas en sus tres secretos.

Vehiculo ( Secreto # 1)
Si todo este sistema lo consiguié / consiguio, (relacionado con Secreto # 1), s valdria la
pena $ ?

DETENGASE y espere a que indiquen que si.

Interno ( Secreto # 2 )
Y si todo lo que hizo fue (relacionado con Secreto # 2 ), ;valdria la pena $
?

DETENGASE y espere a que indiquen que si.

Externo ( Secreto # 3 )
¢ Y si todo lo que hizo fue (relacionado con Secreto # 3 ), entonces valdria la
pena?



DETENGASE y espere a que indiquen que si.

Ahora han dicho que si 3 veces cuando les preguntaste si lo que estas vendiendo realmente vale
el valor total, generalmente un recargo de 10 veces. Ahora, cuando descontas el precio a lo que
realmente lo estas vendiendo, obtienen un 90% de descuento de lo que creen (y han dicho) que vale la
pena.

56. Tuve 2 opciones

[ | BAD 2 Choices )
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Me gusta usar el cierre “Tenia dos opciones” en este punto porque les permite estar de acuerdo
en que deberia cobrarles mas para mejorar el programa.

Tenia dos opciones con esto. Podria ir lo mas barato posible e intentar vender la mayor cantidad
posible. Pero el problema con eso es que realmente no podria apilar el valor para usted. Asi que decidi
optar por una segunda opcién, que obviamente requiere una inversién ligeramente mayor de su parte.
Pero a cambio de eso, podemos dedicar mas tiempo, energia y recursos para ayudar a garantizar su
éxito.

57. ¢ Cuanto valdria el resultado final?
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Antes de revelar el precio real, pregunteles cual seria el resultado final para ellos.

Entonces, si tuviera un embudo exitoso hoy que le hiciera ganar dinero, ¢qué valdria
para usted?

Y luego me detengo y espero a que respondan esa pregunta en sus mentes.

¢, Cuanto pagarias para tener ese embudo exitoso?

Y luego me detengo y espero a que lo piensen unos segundos.

Probablemente pueda ver por qué la gente paga $ por un resultado similar
mio ... porque no es un costo, es una INVERSION.

58. Caida de precios
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Ahora vuelvo al precio completo que les mostré justo antes de las declaraciones If / All.

Ya has visto cémo vale $
E inclusoa $ , que le cobro al publico, es una gran oferta. Pero debido a
, Voy a darte una oferta muy especial ...

59. Revelacion de precios
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Aqui es la primera vez que revela el precio real. Digales el precio real y realice su primera llamada a la accion (pidiéndoles
que hagan clic en un botén, vayan a un sitio web determinado o llamen a un nimero de teléfono). Cada diapositiva después

de esto tendra un enlace de llamado a la accién, por lo que cuando estén listos, pueden registrarse.

60. Justificacion de precios
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Durante afios, terminé mis presentaciones de ventas con el precio en la ultima diapositiva. A medida que gané experiencia,

me di cuenta de que los elementos que aparecen DESPUES de la revelacion del precio inicial son de vital importancia para
cerrar la venta. Por lo tanto, damos el precio inicial, y algunas personas todavia tendran un shock de pegatina. Necesito dejar

que ese precio se marine por un tiempo, ya que justifico por qué en realidad no es tan caro.

Mi primera justificacion de precio generalmente esta relacionada con mostrarles cual seria el precio
total fuera de la presentacion actual o compararlo con el precio de otras opciones para obtener un resultado

similar (manzanas frente a naranjas).

( Efemplo de precio completo) Ahora déjame poner esto en perspectiva para ti. Si fue a mi sitio web
habitual en este momento, podria comprar este mismo producto por $ . Pero debido a
que ha invertido este tiempo conmigo y ha demostrado que realmente desea obtener este

resultado, estoy haciendo una oferta especial solo para este seminario web.
( Ejemplo de manzanas confra naranjas) Si contratara a un profesional para que lo haga por

usted, podria costar $ . Pero debido a que esta aprendiendo como hacerlo usted mismo

Y le estoy dando todas las herramientas y recursos para que esto suceda rapidamente, solo paga $

61. Tienes 2 opciones
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Ahora me gusta mencionar las elecciones que pueden hacer.

Entonces en este punto tienes dos opciones. La opcion # 1 es no hacer nada. Si no hace
nada con la informacién que ha aprendido durante la ultima hora, ¢ qué obtendra? Nada.

O puede optar por dar un salto de fe. Simplemente pruébelo para ver si funcionara para

usted.

62. Garantia

Guavantee

R il

Luego les revelo que esta bien si no les funciona, porque estan cubiertos con nuestra garantia de
devolucion de dinero de 30 dias. Pueden probarlo ahora y ver si les funcionara. No tienen nada que
perder.

63. La verdadera pregunta es esta ...
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Ahora que saben que no tienen nada que perder, me gusta hacer su eleccion lo mas simple posible.
Ayudelos a ver que esto es realmente obvio.

La verdadera pregunta es esta: ¢ Vale la pena jugar unos minutos de su tiempo
para ver esto? Incluso si solo hace la MITAD de lo que he reclamado hoy, se
pagara solo en

64. Deslice la pila

( LAST Stack )
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TOTAL VALUE: $$$
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A continuacion, les muestro la diapositiva Big Stack por ultima vez, con todo lo que van a obtener y el valor

total. Reviso cada elemento linea por linea una ultima vez para consolidar la oferta en sus mentes antes de

mi lanzamiento final.

65. Bonificacion de urgencia / escasez
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Las dos herramientas mas valiosas en marketing son la urgencia y la escasez. Aqui agregara una
actualizacién de bonificacion que solo esta disponible en ese momento. Puede crear urgencia y escasez

ofreciendo algo especial a un cierto numero de personas, o por un cierto periodo de tiempo (o ambos).

iNo te saltes esta parte! Es la clave para que la gente compre de inmediato. Si dejan el seminario web,
las posibilidades de que regresen y compren mas tarde son casi nulas. De hecho, generalmente doy un bono
solo para aquellos que estan realmente en vivo que no ofrezco a aquellos que solo ven las repeticiones mas

tarde. Eso alienta a las personas a presentarse en vivo, pero también les da una razon para registrarse antes de
que termine la presentacion. La fecha limite es la clave.

66. Llamada de cierre a la accion / Diapositiva de preguntas y respuestas
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Esta es la diapositiva con la que termino mi presentacion, y se mantiene durante toda la sesién de preguntas y

respuestas. Hay algunos componentes clave en esta diapositiva.

* Resumen de la oferta.



* Reloj de cuenta regresiva por 30 minutos
* precio

* Llamada a la accién

Entonces es hora de responder preguntas.

A veces respondo preguntas en vivo de la audiencia, y otras veces escribo previamente muchas
de las preguntas que sé que la gente suele tener. Luego reviso esas preguntas y doy otra llamada a la
accion después de cada una. Eso me da muchas oportunidades para repetir el enlace para que la gente
compre.

También trato de pensar en cualquier otra creencia falsa que aun puedan tener, luego uso nuestra oracion:
"Probablemente estés pensando , ¢ verdad?"

Y esa es la pila. Ese concepto unico me ha hecho ganar mas dinero que cualquier otra cosa
que haya hecho en este negocio. Estudialo. Dominarlo No hay mayor regalo que podria darte que
este.



SECRETO # 16

CIERRE DE PRUEBA
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CLOSES STACK

yO uso dos tipos de cierres en mis presentaciones. El primer tipo, "prueba se cierra", lo uso casi cada
60 segundos o menos. El otro lo uso en toda la pila. También querras usar ambos tipos en tus

presentaciones. Echemos un vistazo a cada uno de ellos y cdmo funcionan.

CIERRE DE PRUEBA

Hace anos, habia escuchado rumores de un tipo apodado "El flautista de bienes raices". Su verdadero
nombre es Ted Thomas, y es un orador inmobiliario famoso por ser tan bueno en ventas desde el
escenario que haria que cientos de personas se alinearan detras de él, agitando sus tarjetas de crédito en
el aire y caminando con él hacia atras. de la sala para comprar su programa. Un dia tuve la oportunidad de

presenciar esto en persona, y fue una de las mejores cosas que he visto.

Unos afos mas tarde, estaba hablando en un evento y noté que Ted estaba en la audiencia. Estaba tan
nervioso. Uno de los mejores cerradores del mundo estaba a punto de verme tratar de cerrar esta habitacion.
Hice todo lo posible para ignorar las mariposas en mi estdbmago y ofreci una presentacion bastante buena. Si

bien obtuve muchas suscripciones, no obtuve una gran carrera de mesa.

Después de mi presentacion, Ted se presentd y me invité a almorzar. Mientras comiamos, comenzé a

hacerme preguntas casuales. Después de unos minutos, comenzé a



mueca. Le pregunté por qué estaba sonriendo. El se ri6 y dijo: "¢ Qué esta haciendo tu cabeza en este momento?" Me di
cuenta de que estaba asintiendo con la cabeza arriba y abajo, y lo habia estado desde el momento en que comenzamos a
hablar.

El dijo: "Lo que he estado haciendo es una pequefia técnica que llamo cierre de prueba". Te he
estado haciendo docenas de pequefas preguntas de si 0 no donde la Unica respuesta es si.
Inmediatamente comenzaste a asentir, y no te detuviste hasta que lo sefalé hace un momento ”. Luego
continud explicando que la razén por la que no tuve prisa en la mesa fue porque la primera vez que le pedi
a la audiencia que dijera que si cuando estaba pidiendo su dinero. “Cuando me veas hablar, notaras que
todas las cabezas de la audiencia asienten todo el tiempo. Constantemente hago preguntas simples para
que la gente diga si una y otra vez, asi que cuando les pido que me den dinero al final, ya me han dicho

que si cientos de veces antes de eso ”.

Pensé que era muy divertido. Pero para ser completamente honesto, pensé que estaba simplificando
demasiado sus habilidades. No pensé que el cierre de su juicio pudiera tener un impacto tan grande en las
ventas. Pero decidi probarlo.

En ese momento, tenia un seminario web automatizado que habia estado funcionando de manera rentable
durante cinco o seis meses. Escuché la grabacion y encontré unas pocas docenas de lugares donde podia agregar en
los cierres de prueba. Grabé solo el cierre de prueba y los inserté en el archivo de audio. No esperaba mucho, jpero lo
que sucedio fue increible! Ese seminario web paso de ganar $ 9.45 por registrante a $ 16.50 por registrante, solo por

mi agregando el cierre de la prueba.

A partir de ese dia, me vendieron. Escribi cierres de prueba simples en tarjetas de notas y las puse
alrededor de mi escritorio. Mientras trabajaba en mis diversas presentaciones, cada vez que veia una tarjeta,
usaba ese cierre de prueba. Aqui hay algunos ejemplos de cierres de prueba que he usado docenas de

veces en cada una de mis presentaciones.

* ¢ Estas listo para empezar?

¢ ¢ Estan entendiendo esto?

* ;Tiene esto sentido?

» ¢ Te imaginas si eso te hubiera pasado?

* ¢ Quién quiere una copia gratis de ?

* ¢ Te gustaria ser nuestro proximo estudio de caso?

* Los has escuchado hablar de esto antes, ¢ verdad?
* ¢;No es genial?

* ¢No es eso emocionante?

* Estoy en lo cierto?



» ¢ Puedes verte haciendo ?

* Estoy seguro de que también lo has notado, ¢ verdad?

Podria seguir y seguir. Se ha arraigado en cémo escribo y hablo. Me has visto usando cierres de
prueba a lo largo de este libro, ¢no? (s, Ves lo que hice alli?) (jVaya! Lo hice de nuevo, no?)
Acostumbrate a usar muchas pequenas declaraciones que hacen que tu audiencia piense o diga si una
y otra vez. Cuanto mas pueda hacer que digan que si, mas probable sera que acepten las epifanias
que ha compartido con ellos y la oferta presentada. Los juicios cerrados son una gran parte de contar
historias efectivas.

LOS 16 CIERRES

Cuando llegue al final de la presentacion y comience la pila, hay muchos cierres realmente buenos
que puede usar. Pero tengo 16 favoritos que uso repetidamente. No los uso todos en todas las
presentaciones, pero elijo algunos que ayudan a fortalecer mi argumento.

Ya construi algunos de mis favoritos en la pila para ti arriba. Sin embargo, quiero
mostrarlos a todos, para que pueda elegir cuales conectar a sus presentaciones. Algunos
funcionaran mejor que otros para diferentes tipos de presentaciones. Asi que solo elige los que
fluyen naturalmente y tienen mas sentido.

Para cada cierre a continuacion, explicaré brevemente el concepto y luego le mostraré como usaria ese
cierre en mis propias presentaciones.

El dinero es bueno: El objetivo es lograr que las personas disocien su miedo a gastar dinero con
usted. El dinero es una herramienta de intercambio. Gastas dinero para obtener algo mayor a cambio.

Asi que quiero que pienses en algo por un minuto.  Qué es el dinero? Mucha gente
tiene miedo al dinero y temores aun mayores sobre gastar dinero, pero debes entender
que el dinero es bueno. Es solo una herramienta creada para el intercambio.

Aparte de eso, no hay un valor real en el dinero. No puede usarlo para
mantenerse caliente, no puede comerlo, solo puede cambiarlo por otra cosa que
desee. Solo piense, todos los que intercambian dinero por algo lo hacen porque
sienten que lo que obtienen a cambio es mayor que quedarse con el dinero o
usarlo para algo



mas. Al menos eso es lo que espero cuando compro algo. En realidad, no estoy seguro
hasta que lo compro y lo pruebo, y puedo ver los resultados.

Pero mi pregunta para ti es esta. ; Cambiarias ese dinero por esos
resultados? Si la respuesta es si, debe comenzar ahora mismo. Y si tiene miedo
de que no sea lo que esperaba o de que no pueda obtener esos resultados,
haganoslo saber y le devolveremos su dinero.

Ingreso disponible: El objetivo es ayudarlos a darse cuenta de que estan gastando el ingreso
disponible en cosas que no les estan sirviendo bien, y al gastar ese dinero en cosas que los
ayudaran a crecer, tendran satisfaccion a largo plazo. Cuando utiliza el cierre de Ingresos
disponibles, se dan cuenta de que TIENEN dinero para invertir.

La mayoria de las personas en este mundo viven de cheque en cheque. Cada dos semanas se
les paga y pagan sus costos fijos como el alquiler y la comida. Entonces generalmente queda algo

de dinero. A eso lo llamamos ingreso disponible.

La mayoria de las personas van a soplar eso cada mes. Si tienen $ 1,000 en
ingresos disponibles, lo gastaran hasta que se acabe. Pueden gastarlo en peliculas,
helados o viajes, todos los placeres a corto plazo que desaparecen en un instante.

Pero lo bueno es que el dinero se repone. Cada dos semanas, jboom! Hay otros
$ 1,000 en ingresos disponibles que pueden gastar. La mayoria de las personas gastan
ese dinero en cosas que realmente no agregan valor a sus vidas de una manera
significativa. Lo que esta tratando de hacer es ayudarlos a gastar su dinero en algo
valioso que lo llevara hacia uno de sus objetivos. Deberia invertir ese dinero en
productos, programas y servicios.

Ese es el poder del ingreso disponible: vuelve. Cada dos semanas, jboom!
Hay mas dinero

El dinero se repone: El objetivo de este cierre es ayudar a las personas a darse cuenta de que, si
bien cada mes el dinero regresa, el tiempo no, y si no tienen cuidado, se les acaba el tiempo.



¢, Cree que esta bien echar mano de sus ahorros o aprovechar su crédito y gastar dinero
que quizas no tenga que comenzar hoy? Esta es una pregunta seria. ;Crees que esta bien
0 no? Algunas personas dicen que si y otras dicen que no. Hablemos de esto por un
minuto.

Todos los meses, el dinero se repone, ¢jverdad? Pero esta es la clave: el tiempo
NO se repone. Desaparece. Asi que podrias salir y pasar meses o afios de tu valioso
tiempo para resolver algo, pero nunca recuperaras ese tiempo. En cambio, podria
ahorrar ese tiempo y esfuerzo, porque ya lo he gastado para usted y trabajar
directamente conmigo. Le costara dinero comenzar, pero ese dinero volvera, mientras
que el tiempo que le queda a su familia en prueba y error es un esfuerzo desperdiciado
y se ha ido para siempre.

Romper los viejos habitos: El objetivo de este cierre es ayudarlos a darse cuenta de que si se
van hoy sin invertir, nada en su vida cambiara.

Los habitos son realmente dificiles de cambiar. Podria dejar el seminario web ahora
mismo y disfrutar el resto de la tarde. Ya tengo éxito con . Esto ya esta
funcionando para mi. Pero esto no se trata de mi. Esto se trata de ti. Si te vas ahora, podrias
pensar que aprendiste muchas cosas interesantes, pero supongo que manana por la
mafiana ya habras vuelto a tus rutinas normales. ;Derecha? Simplemente harias lo que
siempre has hecho. Eso es lo que hace la mayoria de la gente.

Pero como soy tu entrenador, tu amigo, tu mentor, no te dejaré volver a tus
viejos habitos. Me aseguraré de que tengas éxito rompiéndolos. Si desea un
cambio real y duradero, necesita una exposicion repetida al sistema completo. Eso
es lo que obtendra cuando invierta hoy.

Informacion sola: Mi objetivo para este cierre es ayudarlos a comprender que, si bien han
obtenido informacién asombrosa, no pueden confiar solo en la informacion. También necesitan

entrenamiento y responsabilidad.

Asi que ahora te he dicho como funciona todo el sistema. Te he mostrado cémo
puedes . Te he demostrado que solo necesitas para que todo
funcione. ¢ Pero sabes que? Ser - estar



exitoso con esto, necesitara mas que solo informacion.

Sé que puedes tener éxito con este sistema, pero necesitaras entrenamiento. Tendra
preguntas que necesitan respuesta. Y es posible que también necesite ayuda en el departamento
de responsabilidad. Déjame decirte que tomo mi trabajo como entrenador muy en serio. No te
dejaré renunciar a ti mismo. Vamos a superar todo juntos. No puedo hacer eso con solo unos

pocos videos y algunos archivos PDF. La informacion por si sola no sera suficiente.

Mi tasa de éxito cuando la gente va sola en esto es casi 0%. Pero mi tasa de éxito
para aquellos que trabajan conmigo esta mas cerca del %. Si la informacion
fuera suficiente, entonces podria haber recurrido a Google. Necesitas una guia que haya
estado alli antes, que pueda llevarte alli ahora mismo.

Dinero o excusas: El objetivo de este cierre es hacer que dejen de poner excusas sobre por qué no
pueden comprar.

He estado en este negocio por mucho tiempo. Y he descubierto que solo hay dos tipos de
personas. Aquellos que son buenos para (ganar dinero, perder peso, etc.) y aquellos que
son buenos para inventar excusas. No puedes ser ambos. Si eres el que esta poniendo
excusas ... Odio decirlo, pero creo que te va a resultar muy dificil

La buena noticia es que puedes elegir. En este momento, puede elegir qué
tipo de persona va a ser. No seas alguien que invente excusas, sé alguien que
realmente

Sus dos opciones: El objetivo de este cierre es que comprendan por qué esta cobrando tanto
dinero y que se aseguren de que estan de acuerdo con eso.

Cuando estabamos decidiendo cédmo ponerle precio a esto, teniamos dos opciones. El primero
fue ir lo mas barato posible y vender tantos como pudiéramos. Ahora el problema con eso es
que no tendriamos ningun incentivo real para acumular el valor. Nos costaria mas por esos
bonos de lo que valdria todo el curso. Nuestra segunda opcién fue aumentar un poco el precio

y darle absolutamente todo lo que necesita para tener éxito.



Sus dos opciones: El objetivo de este cierre es ayudarlos a darse cuenta de que estan locos si no
invierten con usted hoy.

A mi modo de ver, tienes dos opciones. Su primera opcidn es no hacer nada y no dar
este salto de fe (que es 100% libre de riesgo).

Su segunda opcidn es aprovechar esta pequefa inversion hoy (en comparacion con
todo el valor que obtendra a cambio) y solo darle una oportunidad. Mira si te funciona. Si no
es asi, por alguna razon, le devolvemos su dinero. No hay riesgo No tiene nada que perder
excepto el estrés y los dolores de cabeza.

Nosotros contra ellos El objetivo de este cierre es llamar a las personas como hacedores o aficionados.

Supongo que hay dos tipos de personas que me escuchan en este momento. Eres un hacedor
o un aficionado. A los aficionados les encanta sentarse, escuchar y aprender, pero rara vez

hacen algo y a menudo buscan alguna excusa para no seguir adelante.

Algunos de ustedes son hacedores. No estas seguro de como va a funcionar esto para ti,
pero ves cédmo ha funcionado para mi y para otras personas, asi que tienes fe en que también
funcionara para ti. Y lo que he encontrado es que son los hacedores los que avanzan en la vida,

mientras que los aficionados no parecen progresar realmente.

El asimiento de la mano: Este cierre es donde realmente los lleva a través del proceso de registro.

Cuando esté listo para cambiar su vida, esto es lo que necesita comenzar a hacer.
Primero, abra una ventana del navegador; no me importa si es Google Chrome, Firefox,
Safari. Voy a abrir Chrome ahora y mostrarle como funciona esto.

Escriba www. .com. En esta pagina, vera . Luego vas a
hacer clic aqui y completar este formulario. Después de eso, se lo dirigira a esta
pagina, donde puede crear su cuenta. Si tiene algun problema, este enlace lo
conectara a mi



mesa de soporte, donde puede responder cualquiera de sus preguntas.

Decir adids: En este cierre, quiero mostrarles todo el dolor que desaparecera instantaneamente después

de que inviertan.

Una vez que haya completado esta capacitacion y tenga todo listo, puede decir adios
al estrés de . Nunca mas tendras que preocuparte por .oTe
imaginas cdmo sera la vida cuando esas cosas hayan desaparecido
instantaneamente de tu vida? ;Qué haras con todo el extra (tiempo, energia, dinero,
etc.)?

Ahora despues: En este cierre, quiero pintar una imagen de su vida ahora en comparacién con lo que

podria convertirse si invierten.

Asi que quiero pintar una imagen de donde estaba antes de comenzar (la nueva
oportunidad). Luché con . No pude . Las cosas fueron
dificiles porque . ¢, Te suena familiar?

Pero ahora quiero que tengas una vision de como podria ser la vida. Desde
entonces (nueva oportunidad), he podido . Ahora puedo , Y las
cosas son increibles.  Te imaginas como seria eso?

Solo excusas: El objetivo de este cierre es invocar cualquier excusa que pueda estar
reteniéndolos y luego difundirlos.

Si no te registraste de inmediato, probablemente estés pensando en una de dos cosas.
Primero, podrias estar pensando . No te preocupes Pasamos todo el primer
modulo mostrandole . También te voy a mostrar como descubrimos

. Voy a darte plantillas para ayudarte a resolverlo. Te prometo que, al final
de la semana 1, sabras exactamente como

En segundo lugar, probablemente estés un poco nervioso por configurarlo todo. Lo

entiendo. Pero te lo prometo, no es dificil. En la semana 2, vamos a



Camine paso a paso por todo el proceso de configuracion. Sé que puede dar
miedo, pero estaremos alli para ti.

La tercera razon podria ser que piensas que es demasiado caro. Si esa es su
razén, no sé como puedo ayudarlo. Esta es una inversién y una decisién que debe
tomar usted mismo. Cuando inverti en aprender este proceso, pagué $ ,
pero recuperé dentro de

Héroe reacio: El objetivo de este cierre es ayudarlos a creer que realmente pueden hacerlo.

Quiero que sepas algo sobre mi. No soy nadie especial. No tengo ningun regalo
sobrenatural ni nada. De hecho, realmente lucho con .Y eso es lo que me
encanta de este sistema: jya no tengo que preocuparme por eso!

Si solo tuvieras: El objetivo de este cierre es mostrarles lo que ya obtuvieron de forma
gratuita y lo que pueden lograr cuando invierten con usted.

Bien, entonces podria parar aqui mismo. Si me detuviera aqui y solo obtuvieras
, todavia valdria la pena la inversion, s verdad? Pero también estas
obteniendo y . Pero también obtendras y

y . Quiero asegurarme de que nada se interponga en el
camino de su éxito.

Cerca cerca: Este cierre es el empujén final para llevarlos al limite. Normalmente hago esto
varias veces durante la seccion de preguntas y respuestas al final del seminario web.

Si todavia esta en la cerca, ahora es el momento de abrir una nueva ventana del navegador,
vaya a www. .com y comience. Recuerde que no hay riesgo, y tenemos una
garantia de devolucion del 100%. Pero la unica forma de saber si esto es adecuado para

usted es comenzar ahora mismo. Puede obtener su cuenta en .com.



Ahi tienes: 16 cierres que puedes usar en toda la pila para ayudar a vender tu oferta. Me gusta
usar un cierre justo antes de introducir un nuevo elemento en la pila. A veces incluso usaré dos o tres

cierres entre elementos. Simplemente fluyen naturalmente uno dentro del otro.

En este punto, ya sabe como ofrecer una presentacion perfecta. Ahora es el momento de ver los

diferentes embudos que usara y coémo funcionara este sistema semana tras semana.



SECCION CUATRO

Los embudos

A medida que avanzamos hacia Seccion cuatro , veamos qué tan lejos has llegado. Has comenzado

tu propio movimiento de masas identificando tu personaje atractivo, creando tu causa futura y
creando tu nueva oportunidad. Aprendiste a crear creencias contando historias de la manera
correcta. Ha creado una presentacion de ventas que cuenta sus historias de una manera que
creara un intenso deseo de que las personas acepten su nueva oportunidad. Y has aprendido a
crear una pila que hara que actuen.

El siguiente paso es lograr que las personas adecuadas entren en un entorno de ventas donde
pueda transmitir su mensaje y alentar a las personas a seguirlo en su nueva oportunidad. Para ello, crea
embudos de ventas utilizando una herramienta de software llamada ClickFunnels y luego llena esos
embudos con clientes potenciales calificados. De eso se trata esta proxima seccion. Es el combustible para
tu fuego. Cuando domines esta pieza, tendras un flujo constante de personas para compartir tu mensaje.



SECRETO # 17

EL MODELO WEBINAR PERFECTO

F o aquellos que han estado en este negocio de informacién por un tiempo, esta proxima seccién sera
contradictoria. Pelearas conmigo por eso, porque en el pasado ganaste dinero creando una oferta,
vendiéndola a tu audiencia y luego creando otro producto el proximo mes para vender a esas mismas
personas. Cuando le diga que necesita hacer el mismo seminario web EXACT cada semana durante los
proximos 12 meses (minimo), pensara que estoy loco. Sin embargo, este modelo llevé a mi compaiiia
de $ 0 a $ 10 millones en 12 meses, y luego a $ 30 millones solo 12 meses después.

Durante los primeros 10 afios de mi negocio, me concentré en construir un culto de personas que
amaran lo que hacia. Entonces dejé de traer gente nueva. Tenia mis seguidores y les vendia algo nuevo
cada mes. Un porcentaje de la gente compraria y el resto diria que no. La Unica forma en que podia ganar
mas dinero el mes siguiente era crear un nuevo producto y venderlo a esta misma lista de personas. Por lo
tanto, creamos un nuevo producto, lo lanzamos, nos pagan y luego comenzamos de nuevo durante el

proximo mes. Asi es como la mayoria de los expertos manejan sus negocios en estos dias.

Para mi, este fue un ciclo horrible, que me obligd a crear cosas nuevas cada mes. No tenia

apalancamiento, y mi compafiia siempre alcanzaba un maximo de alrededor de $ 1 a 3 millones al afio.

Entonces, un dia tuve la oportunidad de hablar con una de mis amigas MaryEllen Tribby. MaryEllen
tiene una capacidad unica para tomar companias que estan bien y escalarlas rapidamente a una rentabilidad
mucho mayor. Uno de sus éxitos fue con una compaiiia llamada Weiss Research. Ella los llevé de $ 11
millones en ventas a $ 67 millones en solo 12 meses. Ella tuvo resultados similares con varias otras

compahias. Le pedi que compartiera su secreto.  COmo podria hacer crecer una empresa tan rapido?
Ella dijo: "Los vendedores de Internet como tu son tan inteligentes y tan tontos al mismo tiempo".

Estaba un poco sorprendido, pero ella tenia mi interés. "; Qué quieres decir?" Ella continud diciendo

que lo que hacemos cada mes es el equivalente a crear



Un espectaculo de Broadway. “Contratas a los mejores guionistas del mundo. Contratas a los
mejores actores. Practicas durante meses, luego abres el espectaculo en el centro de Boise, Idaho.
(Porque ahi es donde vives y pasas un mes promocionandolo). Abres el programa a una multitud
agotada y te dan una gran ovacion. Esa noche, después de que termine el espectaculo, bajas todo y
comienzas a escribir tu proxima obra para abrir el proximo mes en el mismo auditorio en Boise ”.

Me rei un poco nerviosamente y luego pregunté: "Bien, entonces ¢ qué deberia hacer? ; Qué
harias diferente?"

“Tomo compafiias como la suya que tienen un espectaculo increible en Boise, las llevo de gira. Llevo
ese programa a Chicago, a Nueva York, a Los Angeles, y lo sigo ejecutando hasta que deje de ganar dinero

Entonces me di cuenta de lo que estaba haciendo mal. Necesitaba aprender como llevar mi espectaculo
a la carretera. En otras palabras, aprenda cémo conducir mas trafico al mismo seminario web cada semana.
Después de comprender ese principio, hice un boceto de un modelo y le dije a mi equipo que me quedaria con

este modelo durante los préximos 12 meses. Asi es como se veia.

THE MODEL
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Este modelo se basa en un calendario de eventos en vivo. Mi dia favorito para hacer seminarios web es el jueves,

porque entonces tengo el tiempo adecuado para promocionarlo durante la semana.

Comienzo mis promociones el lunes y sigo presionando hasta el jueves antes del seminario web. Yo envio
correos electrénicos. Conduzco anuncios de Facebook. Trabajo con socios de empresas conjuntas y muchas otras
actividades que generan trafico a mi pagina de registro. Lo que sea que pueda hacer para que la gente participe en
este evento en vivo, lo hago. Cuando comienza el seminario web, detengo toda promocion porque el resto de la

semana es sobre



convirtiendo esas perspectivas en compradores.

Cada mercado es diferente, pero me gusta gastar solo $ 3— $ 5 por solicitante de seminario web. Si los
costos estan por encima de eso, entonces mi pagina de destino no esta bien, mi mensaje no es interesante, estoy
apuntando a las personas equivocadas, o algo mas esta apagado. A medida que sus costos aumentan en el
rango de $ 7- $ 8, se vuelve desafiante mantenerse rentable en el frente. Aqui estan mis objetivos personales
para este embudo cada semana. Sus objetivos pueden ser diferentes, pero esto le dara una idea de a qué

disparar.

$3 por registrante -> 1,000 registrantes por semana ($ 3k en inversion publicitaria)
> Tasade presentacion del 25% (250 personas) Tasa de cierre del 10% @ $ 997 (25

> ventas / $ 25k) Ventas dobles en repeticiones de seguimiento ($ 25k adicionales)

>

Con esa formula, estoy poniendo $ 3,000 por semana en anuncios y obteniendo $ 50,000 por semana en
ventas, jmientras agrego 1,000 personas nuevas a mi lista! Esas son las metas cada semana. Algunas semanas, no
tenemos los 1,000 completos registrados; otras veces obtendremos 2,500 personas o mas. Pero establecer eso
como la meta y hacer un seminario web cada semana (si, el MISMO seminario web una y otra vez) es la receta para

nuevos clientes potenciales y flujo de efectivo consistentes en su empresa.

Asi que cada semana hago un seminario web EN VIVO vendiendo personas en mi nueva oportunidad.
Paso de lunes a jueves por la mafiana promocionando ese seminario web para que se presente la mayor cantidad
de personas posible el jueves por la noche. Presento el seminario web en vivo el jueves por la noche y hago mi
oferta especial. Luego muestro repeticiones los viernes, sabados y domingos. A la medianoche del domingo,
eliminé la oferta para aquellos que se habian registrado. Luego empiezo de nuevo el lunes llenando mi evento

para el proximo jueves. Eso es. Ese es todo el modelo.

La siguiente pregunta que recibo de las personas cuando les explico esto en vivo es: “Pero Russell, dentro de
ClickFunnels, puedo crear un seminario web automatizado. No puedo automatizar esto para no tener que hacerlo en

vivo todas las semanas? Y mi respuesta es si ... eventualmente, pero en este momento, TIENES que hacerlo en vivo.

Recomiendo presentar el seminario web en vivo unas docenas de veces (al menos) antes de
automatizarlo, y he aqui por qué: la presentacion de My Funnel Hacks me ha hecho ganar mas de $ 10
millones en el primer afio. La primera vez que lo entregué, lo hice en un seminario en vivo y pude cerrar el
33% de las personas en la sala. No esta mal, 4 verdad?

Al dia siguiente, cuando salia del evento, uno de los asistentes que escucho el



La presentacion me dijo que le encantaba, pero como era entrenadora y no tenia un suplemento para
vender, no podia usar ClickFunnels.

Le di una mirada perpleja.

Senal6 que todos los ejemplos que habia mostrado eran personas que vendian suplementos, pero
no tenia uno. Le dije que uso ClickFunnels para mi negocio de coaching y le mostré algunos de mis
embudos. Estaba tan emocionada que volvié corriendo al evento y agarr6 a dos de sus amigos. Todos
completaron formularios de pedido y me los entregaron antes de que saliera del hotel. jCerré a tres
personas que no se habian registrado antes!

Esta interaccion mostré que mi presentacion no era perfecta. Entonces, en mi vuelo a casa, lo modifiqué
agregando algunas diapositivas mas que muestran diferentes embudos y dando ejemplos de cémo otras
industrias pueden usar ClickFunnels.

La semana siguiente, hice la presentacion en vivo a unos 600 empresarios en un seminario web. Cuando
termino, habiamos vendido alrededor de $ 30k, lo cual no estaba tan mal. Pero sabia que deberia haber sido mas.
Tuve que entregar el seminario web nuevamente en unas pocas horas a otro grupo de empresarios, asi que lo
modifiqué nuevamente. Exporté todas las preguntas que la gente habia hecho, las revisé y luego cambié mis
diapositivas segun las preguntas que tenian durante mi presentacion. Vi todos los lugares en los que habia explicado

mal las cosas o no habia dado suficientes detalles o habia fallado por completo cosas que la gente realmente queria.

Cuatro horas después, entregué esta presentacion revisada a unos 500 empresarios, jy esta vez
vendimos $ 120k en vivo! Repeti este mismo proceso mas de 60 veces durante los préximos 12 meses:

realizar un seminario web en vivo, exportar preguntas y ajustar la presentacion.

Probablemente sea por eso que uno de mis amigos y expertos en conversion, Joe Lavery, dijo esto después

de ver mi presentacion:
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Entonces si, eventualmente sugeriré que automatices el seminario web, pero no al principio. Debe recibir
los comentarios de las personas, realizar cambios y perfeccionar su seminario web. Es mas trabajo, pero el

resultado podria valer decenas de millones de dodlares con el tiempo.

Ahora estoy seguro de que algunos de ustedes vieron que estoy gastando mas de $ 3,000 por semana solo en
Facebook para atraer a la gente a mi seminario web, y me puse un poco nervioso. No te preocupes por eso ahora. En Secreto
# 22 , Le mostraré formas de llenar su embudo con las personas adecuadas que estan listas para comprar. Existen
métodos (como la estrategia de Facebook) que cuestan dinero, pero hay otras formas en que puede hacer que las
personas asistan a sus seminarios web de forma gratuita. Cuando esté gastando dinero, comience con un presupuesto
publicitario mas bajo al principio. Ejecute su seminario web varias veces para conocer los detalles y saber qué tasas de

conversion esperar. Entonces puede gastar mas dinero en anuncios porque sabra qué tipo de rendimiento esperar.

Al principio, todo tipo de cosas podrian suceder. Facebook podria estropear tus anuncios. Su
software de seminario web podria fallar al grabar o funcionar correctamente. Podria perder energia en

medio de su transmisiéon. Las cosas pasan. jA veces nadie aparece en absoluto!

Es importante no desanimarse. Apéguese al plan y trabaje semana tras semana. El comienzo
puede ser duro para algunas personas. jNo te rindas! No pasara mucho tiempo antes de que comiences a
alcanzar numeros consistentes. Ahora que conoce el modelo, echemos un vistazo al embudo que utilizara
para mover a las personas desde el registro hasta la compra.
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PASO 1: ENVIE EL TRAFICO A LA PAGINA DE REGISTRO DEL WEBINAR.

Llegando en Secretq # 22 (Complete su embudo), le mostraré cémo hacer que la gente ingrese a su embudo,
pero por ahora veamos el embudo real, comenzando con la pagina de registro. Queria compartir algunas
cosas que debe hacer en su pagina de registro para que la mayoria de las personas se registren.

La clave para una pagina de registro de webinar de alta conversion es ... CURIOSIDAD. Eso es.
Si su pagina de registro no se esta convirtiendo bien, es porque estd mostrando demasiado a las
personas y asumen que saben la respuesta. Si piensan que saben de lo que vas a hablar, entonces
no se registraran ni apareceran. Si no pueden descubrir qué es sin registrarse, entonces haran que
se registren Y aparezcan.

El titular que le mostré antes, “Cémo sin ”, es tipicamente la clave

para lograr que las personas se registren. Aqui hay un ejemplo del tipo de titulo que utilicé en mi
seminario web Funnel Scripts:
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"How To Get ALL Of Your Sales Letters, Scripis
And Webinars Slides Written (In Under 10 Minutes)
WITHOUT Hiring An Expensive Copywriter!"
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A veces modifico mi titular para aumentar el factor de curiosidad. Esta es la pagina principal de registro

que utilizamos el primer afio para el seminario web Funnel Hacks.

"My Weird Niche Funnel
That's Currently Making
Me 517,947 PER DAY!

And How To Ethically Kno fin
Less Than 10 Minutes!

Mext Webclass:
TOOAY &

Quiero que notes algunas cosas sobre esta pagina.

1) La imagen NO tiene sentido. Cuando lo miras, no tienes idea de qué es o por qué lo estoy
haciendo. Se despierta la curiosidad. Encuentre una imagen de usted que esté un poco
relacionada con el tema pero que sea un poco extrafia para ayudar a aumentar sus conversiones
dramaticamente. Yo no
recomiendo poner el video en una pagina de registro de seminario web Raramente (si alguna

vez) vencera una imagen extraia. Pero si haces un video, sé



asegurese de probar la pagina sin un video también.

2) El titular genera una TONELADA de curiosidad.

Mi extrafio embudo de nicho que actualmente me esta haciendo $ 17,947 por dia ...
iy como puedes eliminarlo ETICAMENTE en menos de 10 minutos!

Este titular le da una pista sobre la presentacién, pero deja tantas

preguntas sin responder.

* Que nicho es

* ¢ Es realmente posible ganar $ 17,947 por dia?

* ;Realmente puedes eliminarlo ETICAMENTE? ;Cémo?

¢ ¢En solo 10 minutos?
3) La pagina usa urgencia y escasez. Nada hace que las personas actien (se registren,
se presenten y compren) mejor que la urgencia y la escasez. Estas son tus armas
secretas: Usalas.

PASO 2: ENVIE LOS REGISTRADORES A UNA PAGINA DE AGRADECIMIENTO CON UNA OFERTA DE

AUTO-LIQUIDACION.

Después de que las personas se registran, los llevamos a una pagina de agradecimiento donde les damos la

informacioén basica para el seminario web. En esta pagina, ME GUSTA incluir un video, hablando sobre por

qué estoy tan emocionado por el seminario web. NECESITAN sentir mi pasion por el tema o no apareceran.

Recuerde, la pagina de registro es sobre curiosidad. La pagina de agradecimiento trata sobre su pasion y

entusiasmo por lo que estan a punto de experimentar en el seminario web.

Congrats, You're Booked For The Webclass!
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This Page Will Redirect To The Webinar
Room When Clock Hits 00:00:00

Step #1 - Get Your FREE 2 Weeks Trial To
ClickFunnels BEFORE The Webinar Starts:

= Create Your FREE ClickFunnels Account Now!

Your Webinar Starts When This Clock Hits 00:00:00 - Press Ctri+D Mow To Bookmarnk!




iUno de los mayores secretos sobre la pagina de agradecimiento es que puedes (y debes) usarlo para
vender algo a la gente! Llamamos a esto una "oferta autoliquidable" o SLO. Hay algunas razones por las que
desea incluir esta oferta aqui.

1. La oferta de autoliquidacion significa que liquida los costos de su anuncio. Asi es, a menudo puede
cubrir completamente los costos de sus anuncios con el producto que ofrece en su pagina de

agradecimiento. jEso significa que todo lo que vendes en el seminario web es pura ganancia!

2. Si compran algo que complementa el tema del seminario web, es mas probable
que se presenten en vivo.

3. Los compradores en movimiento tienden a permanecer en movimiento, a menos que
haga algo para ofenderlos. Eso significa que si le compran ANTES del seminario web, es

mucho mas probable que le compren EN EL seminario web.

Me gusta que mis ofertas de SLO sean entradas mas bajas, generalmente de $ 37 a $ 47 o una prueba
gratuita (o $ 1) para un sitio de membresia. Cuando lanzamos el seminario web Funnel Hacks, decidimos regalar una
prueba gratuita a ClickFunnels en la pagina de agradecimiento. (Honestamente, fue una idea de Ultimo momento,
pero lo hicimos de todos modos.) Mirando las estadisticas del primer afio de seguir este modelo, mas de 15,000
personas han creado pruebas de ClickFunnels desde ese enlace, y mas de 4,500 todavia estan activas. Si hace los

calculos, jtenemos mas de $ 450k por MES en efectivo recurrente proveniente de nuestra pagina de agradecimiento!

PASO 3: ENVIE UNA SERIE DE CORREOS ELECTRONICOS DE INDOCTRINACION.

Entre el momento en que alguien se registra para el seminario web y el momento en que lo entregas en
vivo, hay alrededor de 10 millones de distracciones que podrian evitar que aparezcan. Si no tienes cuidado,
las personas que pagaste con publicidad no recordaran quién eres antes del jueves.

Entonces, durante el tiempo intermedio, envio videos de registrantes para ayudarlos a presentarles mi
filosofia, entusiasmarlos con el seminario web y revenderlos. Para mi, cada uno de los videos los esta
vendiendo en uno de mis 3 secretos. Recuerde, cada uno de los 3 secretos esta vinculado a un patron de
creencias falsas. Asi que hago un video hablando sobre ese patron de creencias y luego les digo que el
seminario web los ayudara a descubrir por qué eso no es cierto y por qué lo contrario ES realmente cierto.

No respondas las preguntas, solo aumenta la curiosidad por lo que van a hacer.



aprende en el seminario web.
La principal preocupacion que las personas comparten con esta secuencia es "; Pero qué pasa si se registran el

miércoles y solo reciben uno o dos correos electronicos de adoctrinamiento antes del seminario web?"

Aqui esta la cosa: la secuencia de adoctrinamiento NO es esencial para la venta. Es un amplificador. Si
solo ven un video y luego asisten al seminario web, esta bien. Los videos 2 y 3 pueden venir después del
seminario web, y eso esta bien. No te estreses por eso. A menudo, uno de los correos electronicos de

adoctrinamiento es lo que les hace ver una repeticion o comprar una vez que finaliza el seminario web.

PASO 4: ENVIE LOS RECORDATORIOS.

Los recordatorios comienzan el miércoles. Simplemente envie correos electronicos rapidos y / o mensajes de texto que
digan algo como: "Oye, no olvides que estamos hablando de EN VIVO mafiana a las ". La gente no
siempre lee todos los correos electronicos, por lo que me gusta enviar uno el dia antes de que comencemos, uno la
mafana del seminario web, uno mas o menos una hora antes de comenzar, otro unos 15 minutos antes y luego uno final

que dice "Estamos en vivo, Unete a nosotros"

PASO 5: PRESENTA EL WEBINAR EN VIVO.
Me gusta presentar mis seminarios web los jueves. Otros pueden preferir los martes o miércoles, pero eso importa
menos que seguir la serie de adoctrinamiento previa al seminario web, el guidon del seminario web perfecto y las

secuencias de seguimiento. Para el seminario web real, aqui hay algunas cosas a tener en cuenta.

1. El seminario web debe durar unos 90 minutos. Los primeros 60 minutos, te
enfocas en romper y reconstruir sus patrones de creencias falsas. Por lo general,
esta es la parte mas dificil para las personas. Intentan ensefar, intentan compartir
cosas interesantes y no entienden por qué no obtienen muchas ventas. La
ensefanza central es identificar sus patrones de creencias falsas. Si lo hace bien, el
producto se vendera facilmente. Si lo haces mal, lucharas. Revise la seccion Perfect
Webinar una docena de veces hasta que domine la seccion sobre patrones de
creencias.

2. Los ultimos 30 minutos es el terreno de juego. Lo entregas con la pila y agregas los
cierres. Cuando terminan los 90 minutos, generalmente paso los 15-30 minutos restantes

para preguntas y respuestas, cerrando



personas entre cada pregunta.

3. El mejor momento del dia para su seminario web depende mucho de su mercado. Programo
mis seminarios web durante el dia porque la mayoria de las personas en mi mercado son
empresarios que generalmente tienen més libertad sobre sus horarios durante el dia. Otros
mercados donde las personas tienen entre 9 y 5 empleos generalmente requieren seminarios
web nocturnos. Entonces, cuando presente el seminario web dependera de su audiencia

particular.

4. Me gusta presentar mis seminarios web en vivo en GoToWebinar.com . Algunos de mis

amigos usan WebinarJam u otro software. Cada sistema tiene ventajas y desventajas, por lo

que debe averiguar qué es lo mejor para usted.

5. Por lo general, alrededor del 25% de los solicitantes de registro aparecen en el
seminario web. Si asiste menos del 25%, concéntrese mas en la secuencia de
adoctrinamiento, enviando recordatorios de mensajes de texto antes del seminario web,
correos electrénicos una hora antes del seminario web y nuevamente 15 minutos antes.
Has pagado mucho dinero para registrarlos, y tendras que esforzarte mucho para que

aparezcan.

6. Cuando hago la transicion del contenido al campo, verifico cuantas personas aun estan en el
seminario web y baso mis estadisticas de cierre en ese niumero. Entonces, si tengo 250
personas que todavia estan en el seminario web cuando comienzo el lanzamiento en la marca
de 60 minutos, y sé que normalmente cierro el 15%, probablemente gane alrededor de $

37,500.

¢, Cual sera su tasa de cierre? Al principio, probablemente sera bastante bajo. Es por eso que necesitas
hacerlo en vivo tantas veces. Cuando tiene una tasa de cierre del 5%, tiene un buen seminario web y es
probable que sea rentable en el front-end. Cuando llegas al 10%, entonces (creo) tienes un seminario web de
un millén de dolares al afo. Cuando superas el 10% ... Bueno, solo diré que con el 15%, apenas obtuvimos $
10 millones el primer afio. Por lo tanto, vale la pena seguir refinando sus tasas de conversion ajustando y

presentando presentaciones en vivo.

PASO 6: ENVIE LOS SIGUIENTES Y CREE URGENCIA DE ULTIMO MINUTO.

Tan pronto como termina un seminario web, cambiamos el enfoque a la campafia de repeticion. Algunas personas se vuelven

REALMENTE intensas con sus campafas de repeticion, pero los conceptos basicos son



urgencia y escasez. Eso es lo que hace que la gente tome medidas. Por lo general, DOBLE mis ventas entre el

momento en que finalizo el seminario web y cuando cerramos la oferta el domingo a la medianoche.

Viernes, sabado y domingo entregara correos electronicos de seguimiento, incluido el enlace de repeticion del
seminario web. El primer dia, hablo sobre la gran respuesta que tuvimos en la llamada en vivo y les ofrezco la
oportunidad de ver la repeticion ... si acceden rapidamente. Cuando se cierra el carrito, el enlace de reproduccion
también desaparece.

A veces, en mi secuencia de seguimiento, envio una hoja de trucos en PDF (similar a CliffsNotes) que
resume brevemente lo que cubrimos en el seminario web o incluso una versién en PDF de mis diapositivas para
que puedan ver lo que cubrimos en el seminario web. Algunas personas son aprendices mas visuales que prefieren
leer el texto que mirar un video. Las personas estan ocupadas y es posible que no tengan tiempo para mirar su
presentacion de 90 minutos, pero escanearan su PDF. En este correo electronico, también les recuerdo que la
oferta solo esta disponible hasta el domingo. Estos pocos dias tienen que ver con aumentar la urgencia y la

escasez. Si las personas piensan que tienen todo el tiempo del mundo para comprar, no lo haran.

El ultimo dia, envié un par de correos electronicos para recordarles que el carrito cierra a medianoche.
Recapitulo las razones principales por las que deberian comprar y dejarlo asi. jEs sorprendente cuantas personas

presionaran el boton Comprar un minuto antes de la medianoche!

PASO 7: CIERRE EL CARRITO.
Domingo a medianoche, es hora de cerrar el carrito. La oferta esta terminada y los botones Comprar
estan desactivados. Eso es. Has completado tu embudo Perfect Webinar.

REPETIR

El lunes por la mafana, comenzara de nuevo con el Paso 1: Conducir el trafico. Cada vez que realice este
proceso, mejorara. Descubrira diferentes formas de presentacion que haran que mas personas compren.
Contestaras mas preguntas. Ajustara la orientacién de su anuncio. El punto es no detenerse nunca
después de un intento, ESPECIALMENTE si tuvo resultados decepcionantes.

Nadie se presento al primer seminario web en vivo de Liz Benny. Ella tenia unos cientos de
personas registradas, pero por alguna razon nadie aparecié. Habia pasado meses preparandose, y ni
una sola alma asistio. Pero ella no se rindié. Ella siguioé refinando su proceso. Y ella terminé ganando
poco mas de un millén de dolares



en su primer aino
¢ Eso estaria bien contigo? Si supieras que puedes hacer seis 0 siete cifras en un ano,
¢ seqguirias enfrentandote a la decepcion? Si yo también.

¢ Qué sucede si obtiene excelentes resultados de su primer seminario web en vivo? ; Deberias automatizarlo y
pasar a otra cosa? jNo! Este es un gran error que comete la gente: automatizar demasiado pronto. Realicé el
seminario web de Funnel Hacking mas de 60 veces antes de que finalmente decidiéramos automatizarlo. Un afio
completo del mismo seminario web, semana tras semana. Algunas semanas lo hice 5 o 6 veces. De hecho, hasta el

dia de hoy sigo haciéndolo algunas veces al mes.

Cuando finalmente lo automatizamos, esa presentacion fue lo mas ajustada posible. Teniamos todas
las objeciones cubiertas. Sabiamos exactamente coémo obtener trafico. Tuvimos las secuencias de
seguimiento correctas. Y ahora todo se reduce a los numeros. Debido a que pasamos tanto tiempo

perfeccionando el seminario web, obtenemos resultados predecibles de la version automatizada.

Entonces, el Ultimo paso es repetir el seminario web. Una y otra vez. Ejecutelo todas las semanas durante un

afo completo y observe lo que sucede con su cuenta bancaria y su estado de experto.



SECRETO # 18

EL CIERRE DE 4 PREGUNTAS (PARA
OFERTAS DE BOLETOS ALTOS)

T El proceso del seminario web y el script Perfect Webinar que acaba de aprender funciona muy bien
para ofertas entre $ 297 y $ 2,997. Pero cuando vendes ofertas mas caras, debes agregar otro paso. En
lugar de simplemente enviar a las personas a un formulario de pedido, envielos a una pagina donde
llenen una solicitud. Luego, comuniquese por teléfono y entrevistelos para ver si encajan bien en el

programa. Esto funciona por dos razones.

* Razon # 1: Es mucho mas facil vender un programa de $ 2,997- $ 100,000 por teléfono. Ese paso
adicional ayuda a las personas a sentirse mas comodas pagando las cantidades mas altas en
dolares.

* Razén # 2: En los programas de nivel superior, generalmente trabajara mas
estrechamente con las personas. Puede seleccionarlos para asegurarse de
que disfrutara trabajar con ellos. Si no encajan bien, no los acepte en sus
programas.

En DofComSecrets, Comparti una secuencia de comandos de teléfono de dos pasos que funciona muy bien
cuando tienes vendedores trabajando para ti. Para que el script funcione, necesita dos personas: un setter y un
cerrador. Funciona increiblemente bien, pero solo cuando el experto NO ES el que esta en el teléfono. Al menos al
principio, usted mismo hara estas llamadas de ventas, y para eso le recomiendo un guion completamente

diferente.

LA ESCRITURA DE CIERRE DE 4 PREGUNTAS
Aprendi varias partes de esta estrategia de algunas personas diferentes. Dan Sullivan



escribié un libro llamado La pregunta, en el que se basa todo este script. Perry Belcher entrené a
algunos de mis amigos a través del guién, y Greg Cassar me entren6 a mi y a mi Circulo Interno
durante el proceso. Aunque esto se llama el script de cierre de 4 preguntas, es mas como un script
de 4 fases. Hay cuatro preguntas principales, pero hara preguntas de seguimiento para profundizar y
obtener respuestas mas completas.

Antes de que los prospectos se comuniquen con usted por teléfono, completan un formulario de solicitud para que
pueda precalificarlos. Luego, debe hacer que un asistente se comunique con ellos para programar una llamada de 30
minutos.

Una vez que esté en la llamada, la mayoria de las personas querran abrir con una pequefia charla.
Eso los invita a divagar y perder el tiempo. No quieres eso. Desea configurarse como el que ejecuta la
llamada desde el principio. Entonces vas a decir:

Hola, soy Russell y estoy emocionado de estar en la llamada contigo. Asi es como
funcionan estas llamadas. Te voy a hacer cuatro preguntas. Dependiendo de cémo las
responda y qué tan bien nos llevemos, decidiremos si seguimos adelante. ;Suena
bastante justo?

Deberian responder que si, o la llamada puede terminar alli. Aqui esta obteniendo un micro compromiso,
un pequefo si al principio. También esta estableciendo las reglas basicas para poder dirigir la conversacion

hacia donde quiere que vaya. Una vez que estén de acuerdo, es hora de comenzar a hacer las preguntas.

THE 4 QUESTIONS CLOSE
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Imagina que tu y yo empezaramos a trabajar juntos hoy. Te ensefio todo lo que sé y
hago todo lo que puedo para ayudarte a obtener resultados. Ahora imagina que
estamos sentados en una cafeteria dentro de un afo. ;Qué hubiera pasado en tu vida,
tanto personal como profesionalmente, para que te sientas feliz con tu progreso?

¢, Qué te haria creer que esta fue la mejor decision que tomaste?

Estas tratando de hacer que describan sus objetivos externos e internos aqui. Quieres
escuchar sus verdaderos deseos. Si no pueden responder a esta pregunta, no querra trabajar
con ellos porque nunca podra satisfacerlos. No importa cuanto logre, y no importa cuanto le
paguen, si no pueden articular sus deseos, entonces no podra hacerlos realidad.

Lo mas probable es que comiencen describiendo los deseos externos. Quieren ganar $ 10,000 al mes.
O quieren un bote o una casa nueva y elegante en un mejor distrito escolar. Quieren perder peso o tener una
mejor relacion con su conyuge. Este es un gran comienzo, pero desea profundizar mas y llegar a los deseos

internos también. Entonces haga preguntas de seguimiento basadas en sus respuestas.

Pregunta 1
¢ Por qué quieres ganar $ 10,000 al mes? ¢ Por qué quieres esa nueva casa elegante? ; Qué
es tan importante sobre el distrito escolar en el que estas?

Luego comenzaran a revelar los valores y creencias que son realmente importantes para ellos.
Quizas quieran $ 10,000 al mes para demostrarle a su familia que son un buen proveedor. O tal vez
tienen una organizacién benéfica favorita que quieren apoyar a lo grande. Quizas quieran estar en un
buen distrito escolar porque sus hijos no estan siendo desafiados donde estan. O tal vez no tienen
hijos y su conyuge ha perdido la esperanza de tener una familia. Esperan que mudarse a un buen
distrito escolar demuestre que todavia hay esperanza.

¢ Ves cuan diferentes pueden ser esos deseos internos para diferentes personas, aunque quieran
las mismas cosas? Necesitas conocer esas razones internas POR QUE quieren lo que quieren. Asi que
sigue cavando hasta que revelen esas profundas conexiones emocionales.

Al final del dia, todos queremos las mismas cosas: respeto, inclusion y proposito.
Cuando cavas y cavas y eventualmente dicen algo que revela



Una de estas tres cosas, puede detenerse y pasar a la siguiente pregunta. Podrian decir: "Solo quiero
que mi padre me respete". O "Quiero que mi vida tenga un propdsito, asi que vivo cuando muera". O
"Quiero ser parte de algo mas grande que yo". Entrénate para escuchar atentamente estas sefales.
Luego pase a la siguiente pregunta.

Pregunta 2

Claramente, sabes lo que quieres. Has pintado una imagen realmente genial para mi.
Déjame preguntarte esto: 4 por qué no lo tienes todavia? 4 Qué ha estado
obstaculizandote o deteniéndote?

Aqui estas buscando sus obstaculos y objeciones. Si aun no tienen lo que quieren, debe
haber una razén. Y necesita saber si puede ayudarlos con esos obstaculos o no. Si
comienzan a culpar a otras personas, no puedes ayudarlos. Escuche que digan cosas como
"Mi cdnyuge no me apoya" o "Probé el programa XYZ y no funcioné. Ese tipo fue inutil. Si
estan culpando a otras personas o circunstancias externas por sus fallas, realmente no los
quiere como cliente.

Desea personas que se hagan responsables de sus propias acciones. Asi que escucha
alguna version de "No sé como". Tal vez dicen: "Probé el programa XYZ, pero no entendi los
detalles mas finos. Necesito tomarme el tiempo para dominar el proceso ". La clave aqui es la
palabra. YO. Si hablan mucho de si mismos, entonces es probable que pueda ayudarlos. Si no
saben como hacer algo y usted puede ayudarlos, tendra una relacion exitosa.

Luego es hora de que piensen en las posibilidades.

Pregunta 3
Quiero que piense en qué recursos, conexiones, talentos o habilidades tiene acceso a los que
no esta utilizando actualmente al 100%, que podriamos usar para ayudarlo a superar sus

obstaculos y alcanzar sus objetivos.

Dales algo de tiempo para pensarlo. Podrian encontrar algunas respuestas geniales, o
podrian encontrar algo fuera de lo comun. El punto es hacer que piensen en las posibilidades.

Lo que sea que se les ocurra es bueno. Animalos a seguir pensando. Sigue preguntando: "; Qué mas?

¢, Qué mas?" hasta que se les acaben las ideas. Cuando lo hacen,



Tu dices esto:

Bien, entonces repasemos por un minuto.

1. Parece que sabes exactamente lo que quieres. Me dijiste que quieres
porque

2. Ahora no has podido lograr eso antes principalmente por y
, ¢verdad?

Ahora hablo brevemente sobre mi experiencia con los mismos obstaculos con los que estan

luchando, y les pregunto si creen que podria ayudarlos a superar esos obstaculos.

3. Y por ultimo, parece que tienes todos estos recursos que podrias aprovechar y que aun

no estas aprovechando, ¢verdad?

Luego les pregunto: "; Cuanto mas dinero creen que ganarian (o cuanto peso perderian
0 cuanto mejor seria su matrimonio) si pudieran eliminar los obstaculos y aprovechar esos
recursos?"

Dejo que me expliquen lo que sucedera.

"Oh hombre, si pudiera hacer eso, estoy bastante seguro de que podria ganar un millén de doélares (o

perder una tonelada de peso, ser mucho mas feliz en mi matrimonio) ..."

Luego hago la transicién a la pregunta final.

Preguntan.° 4

4. Entonces solo tengo una pregunta mas. ¢,Quieres que te ayude?

Entonces dejo de hablar. No digo otra palabra hasta que responden. La mayoria de las veces, diran que si.

Entonces todo lo que tengo que hacer es decir:



iExcelente! Asi es como funciona. Mi tarifa es de $ . Por ese dinero, obtienes
. Estoy aqui para ayudarte. Puedo transferirte a mi asistente para que se encargue de

los detalles financieros ahora mismo. ¢, Te gustaria hacer esto?

Si dicen que si, ya esta. Por lo general, la Unica razdn por la que no estaran de acuerdo en este

momento es porque no tienen el dinero. Si ese es el caso, puede ofrecer un plan de pago.

Si ha hecho un buen trabajo con las preguntas y pueden pagar su tarifa, entonces debe cerrar a la mayoria de
las personas con las que habla. Simplemente envielos a su asistente para que se encargue de los detalles de la tarjeta

de crédito, y ya esta todo listo. Y asi es como funciona el Cierre de 4 preguntas.



SECRETO # 19

EL HACK DE PERFECTO WEBINAR

U NA Como puede ver, lleva tiempo crear una presentacion Perfect Webinar. La mayoria de
las personas pasan una o dos semanas creando la primera. Y aunque he estado usando el
formato durante afnos, a menudo paso un par de dias creando una presentacion. Si bien no es
mucho tiempo para crear la base de millones de ddlares en un negocio, a veces no tienes tanto
tiempo.

Por ejemplo, hace unos dos afios, estaba ayudando a un amigo cercano a lanzar una nueva compania que
vendia software automatizado para seminarios web. Su proceso de ventas parecia muy tradicional, y estaban
obteniendo ventas promedio conduciendo trafico a su embudo. Luego decidi6 lanzar un concurso de afiliados
donde el ganador obtuvo $ 50k.

Pensé que seria divertido competir, pero sabia que la Unica forma en que podia ganar era cambiar cémo
vendia su producto. Habia planeado crear un seminario web perfecto, pero a medida que se acercaba la fecha
limite para ganar los $ 50k, se me acabo el tiempo. Estaba compitiendo contra otros 100 afiliados que habian
estado promocionando durante varias semanas, y estaba muy por detras. Solo quedaban unos dias antes de que

terminara el concurso.

Estaba a punto de rendirme y simplemente explotar, pero luego tuve una idea. ;Qué pasaria si pudiera crear
rapidamente un seminario web perfecto y lanzarlo en los proximos 10-15 minutos? jDecir ah! (Tuve que reirme de mi
mismo por un minuto. Luego me puse serio.) Sabia que nunca podria lograrlo con las diapositivas tradicionales de

PowerPoint o Keynote. Pero, ¢y si acabo de escribir los componentes clave en una pizarra?

No tenia idea de si funcionaria, pero era mi Unica oportunidad. Entonces comencé a hacerme muchas de
las preguntas que he cubierto a lo largo de este libro. Voy a revisarlos rapidamente por usted en este momento,
porque eso es todo lo que pude hacer en los 15 minutos antes de poner en marcha esta presentacion. (NOTA:
Todos estos elementos podrian haber sido mucho mas fuertes si hubiera tenido mas tiempo, pero solo tenia 15
minutos antes de ponerme en marcha, asi que tuve que pensar REALMENTE rapido). Quiero que veas lo que

puedes juntar cuando usa los conceptos en este libro como pautas.



Pregunta # 1: ; Cual es la nueva oportunidad que estoy ofreciendo? Responder: Aumentar las

ventas de seminarios web utilizando mi modelo de seminario web semanal

Para este producto, vendiamos software automatizado para seminarios web, que no era nada nuevo. Entonces les
ofreci una NUEVA oportunidad de vender mas a través de seminarios web utilizando mi modelo de seminario web semanal.

Esta era una nueva oportunidad que la mayoria de la gente (en ese momento) nunca habia escuchado.

Pregunta # 2: ;Cual es el Big Domino para esta oferta? Responder: Si puedo hacerles creer
que hacer seminarios web a través de mi modelo es la Unica forma en que pueden llegar a 7 cifras

en los proximos 12 meses, entonces tienen que darme dinero. Entonces escribi este titulo:

Cdmo hacer (al menos) 7 cifras el proximo afio con ESTE modelo de seminario web

Pregunta # 3: ; Qué oferta especial puedo crear para aquellos que compran? Responder: Pasé
cinco minutos escribiendo mi pila en una pizarra, incluido todo lo que daria a las personas que
compraron a través de mi enlace de afiliado. Su software ayudé a las personas a realizar

seminarios web, asi que hice una lluvia de ideas sobre cosas que ya tenia que

complementarian lo que estaba vendiendo. Asi es como se veia mi pila:

* Lo que vas a conseguir ...

* El guion perfecto del seminario web $ 497

* El entrenamiento perfecto para seminarios web $ 9,997
* Video de My Closing LIVE $ 2,997

* Embudo de seminario web perfecto $ 997

* Mi embudo de seminario web ... no tiene precio

Valor total: $ 14,988

Pregunta # 4: ; Cual es mi historia de origen de Epiphany Bridge? Responder: La historia

sobre como bombardeé en mi primer evento y Armand Morin me ensefié como hacer la pila



Pregunta # 5: ; Cudles son las tres creencias falsas que tienen sobre esta nueva oportunidad (los
3 Secretos), y qué historias de Epiphany Bridge contaré para romper esos patrones de creencias

falsas?

Los desglosé asi:

A. ¢ Cual es su creencia falsa n. ° 1 sobre los seminarios web (el vehiculo en el que los estabamos
organizando)?

B. ¢ Qué historia de Epiphany Bridge tengo que me hizo creer en los webinars?

Sabia que mi epifania habia ocurrido cuando aprendi el guién sobre como vender en seminarios
web (que finalmente se convirtié en el seminario web perfecto). Entonces escribi en la pizarra: Secreto # 1 :
Se trata del guién Entonces entré Secreto # 2 .
C. 4 Cual es su falsa creencia n. ° 1 sobre su capacidad personal para ejecutar en este
vehiculo?
D. ¢ Qué historia de Epiphany Bridge tengo que me hizo creer en mis habilidades?

Para mi, mi gran epifania fue comprender como funcionaba el modelo de seminario web y
que realmente podia hacerlo. Entonces escribi en la pizarra:
Secreto # 2 : Comprender el modelo Finalmente, pensé en el tercer secreto.
E. ¢ Cual es su creencia falsa # 1 o fuerza externa que creen que les
impedira el éxito?
F. ¢ Qué historia de Epiphany Bridge tengo que me hizo entender la verdad?

Para mi, mi epifania fue entender que esto solo funciona si lo haces EN VIVO todas las semanas
hasta que se convierta en resultados reales. Luego escribi: Secreto
# 3 : Tienes que hacer esto EN VIVO hasta ...

Ahora, esos probablemente no fueron los mejores titulos del mundo, y estoy seguro de que con unos
dias de masajearlos, podria haberlos hecho increibles. Pero todo este proceso solo me llevé unos 15
minutos.

Luego tuve que descubrir cdmo promover este mensaje a la mayoria de las personas en el menor tiempo

posible. No tuve tiempo para configurar un embudo de seminario web y obtener



personas en una secuencia. Necesitaba comenzar a obtener ventas INMEDIATAMENTE. Entonces
abri dos de mis teléfonos, encendi Facebook Live y Periscope, e hice clic en "Go Live" en ambas
plataformas. Como ya tengo muchos seguidores en ambos lugares, jvivi frente a cientos de personas
en segundos!

Hice la presentacion simplemente hablando desde la parte superior de mi cabeza, compartiendo mis historias de
Epiphany Bridge y luego metiéndome en mi pila y cerrando.
En 26 minutos y 32 segundos, mi presentacion estaba hecha. No tenia idea de si era bueno o malo,

todo fue muy rapido. Pero cuando miré mis estadisticas, vi que las ventas se inundaban.

Luego pude promocionar esas presentaciones en Facebook y otros lugares durante los proximos
tres dias hasta que terminé el concurso. Durante este tiempo, sobre
100,000 personas vieron esta presentacion. jTerminamos haciendo mas de $ 250,000 en ventas y gané el premio en
efectivo de $ 50k! jNo esta mal por solo 15 minutos de preparacion!

Y aunque pensé que era genial, aun mas emocionante fue el hecho de que Brandon y
Kaelin Poulin vieron lo que hice y decidieron modelarlo. En unos pocos dias, lanzaron una
sesion de Facebook Live e hicieron casi lo mismo. Tenian su pila escrita en una pizarra, y
Kaelin escribio sus 3 secretos en papel, que mostré mientras ensefaba y contaba sus
historias.
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Su primer intento en este proceso les hizo ganar mas de $ 100,000, y desde entonces lo han hecho
todos los meses. De hecho, recientemente obtuvieron mas de $ 650,000 de UNA presentacion de Facebook
Live, utilizando el script Perfect Webinar sin diapositivas de PowerPoint, solo una pizarra y algunas hojas de
papel.

A medida que domine el guion del seminario web perfecto y mejore en contar historias y entregar su
oferta, puede usarlo para vender casi cualquier producto con solo unos minutos de aviso. El seminario web
perfecto es perfecto. El tnico momento en que no funciona es cuando la gente lo arruina al no seguir lo

que he expuesto en este libro. De hecho, si lo prueba y no funciona, puedo decirle por experiencia que
probablemente sea por una de estas razones:

1. Escogiste un mal mercado y nadie quiere escuchar lo que tienes que decir.

2. Has creado una oferta de mejora y nadie quiere comprarla.
3. Pasé al modo de ensefianza y no cred un entorno para el cambio.

Si elige un buen mercado, cree una nueva oportunidad que sea verdaderamente irresistible, y luego use su

presentacion para romper y reconstruir sus patrones de creencias en torno a esa nueva oportunidad ... funciona. jLo
prometo!



A medida que sigas lo que hago en linea, me veras usando este proceso de guién e historia en todo tipo de
situaciones, incluidas cartas de venta de videos, teleseminarios, videos de lanzamiento de productos, Hangouts de

Google, videos de Facebook Live e incluso en mis secuencias de correo electronico.

En la siguiente pagina hay una hoja de trucos que puede usar para estructurar sus seminarios web perfectos

rapidamente.

HOJA DE CHEAT WEBINAR PERFECTA

Pregunta # 1: ;Cual es la nueva oportunidad que estoy ofreciendo? Pregunta # 2: ; Cual

es el Big Domino para esta oferta? Pregunta # 3: ; Qué oferta especial puedo crear para

aquellos que compran?

Pregunta # 4: ; Cual es mi historia de origen de Epiphany Bridge? Pregunta # 5: ; Cuales son las

tres creencias falsas que tienen sobre esta nueva oportunidad (los 3 Secretos), y qué historias de

Epiphany Bridge contaré para romper esos patrones de creencias falsas?

A. Falsa creencia (vehiculo)
B. Epiphany Bridge Story (Vehiculo)
C. Falsas creencias (internas)
D. Epiphany Bridge Story (Interna)
E. Creencia falsa (externa)
F. Epiphany Bridge Story (Externo)



SECRETO # 20

CORREOS ELECTRONICOS DE EPIFANIA

EPIPHANY SOAP OPERA SEQUENCE
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O Uno de mis mayores avances ocurrié cuando me di cuenta de que podia usar este proceso de seminario web

perfecto en TODAS las areas de mi marketing, incluido el correo electrénico. En

DotComSecrets, Hablé sobre un concepto que aprendi de Andre Chaperon llamado Soap Opera Sequences (SOS),
que son los correos electronicos que envia a alguien cuando se unen por primera vez a su lista. Los llamo secuencias
de telenovelas porque cada correo electronico termina con un gancho que lo lleva al siguiente episodio, al igual que lo
hace una telenovela.

Durante anos, habia estado usando correos electronicos SOS con diferentes estructuras de historias. (Incluso
comparti algunos en el libro DotComSecrets). Pero cuando comencé a ver a la gente usar el seminario web perfecto
en diferentes situaciones como Facebook Live y cartas de venta de videos, pensé ... ; Me pregunto si esto también
funcionaria como una secuencia de correo electrénico? De hecho, me pregunto si podria hacer TODAS las ventas
por correo electrénico, y ni siquiera presionarlos para que asistan a una presentacion. Parecia tan loco, pensé que
podria funcionar. Asi que tomé el seminario web perfecto y desglosé las cuatro historias principales y la pila, agregué
cada una en un correo electronico y lo probé. Los resultados fueron ... bueno, jfueron increibles! Tanto es asi que

ahora volveremos y los agregaremos a cada embudo que tengamos.



Hay algunas formas diferentes en que hemos utilizado con éxito esto hasta ahora. El primero fue escribir
cada historia para los correos electronicos. La segunda forma fue hacer videos contando cada una de las historias y
luego vincularlos al video dentro de los correos electrénicos. Honestamente, la forma en que reciben la historia es

menos importante que seguir la estructura real de la historia que aprendiste anteriormente en este libro.

Una de las claves para recordar en una secuencia de telenovela como esta es que cada correo electrénico debe
atraer a las personas a la siguiente historia en el proximo correo electrénico. Piensa en como las buenas telenovelas, los
reality shows y la mayoria de los programas de television pueden llevarte a través de las pausas comerciales y semana a
semana al entusiasmarte con lo que esta por suceder y luego interrumpirlo. Hacemos lo mismo en estos correos

electronicos, bromeando sobre el proximo correo electrénico que viene para que lo estén esperando ansiosamente.



SECRETO # 21

EMBUDOS DE LANZAMIENTO DE PRODUCTOS DE EPIPHANY

EPIPHANY BRIDGE PRODUCT LAUNCH
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W Cuando ClickFunnels se estaba acercando a su primer aniversario, queriamos crear un nuevo embudo con la
esperanza de que pudiéramos obtener algunos de los mismos socios afiliados que habian promovido nuestro seminario
web perfecto en el pasado para promover nuevamente. Sabiamos que muchos de ellos no querrian simplemente promover
el mismo seminario web a sus seguidores nuevamente, por lo que decidimos cambiar de un seminario web a un embudo

de lanzamiento de productos.

Dentro de DotComSecrets libro, también comparti nuestros embudos de lanzamiento de productos, asi como los
scripts con los que hemos tenido éxito en el pasado dentro de los embudos de lanzamiento de productos. Pero sabia
que los mensajes y las historias en nuestros seminarios web funcionaron realmente bien, asi que ¢ por qué no usarlos
nuevamente aqui? Y con eso, basicamente recreamos las historias de Perfect Webinar y Epiphany Bridge dentro de la

estructura del embudo de lanzamiento del producto.

Grabé un video de introduccion contando mi historia de origen, luego hice que optaran por el resto de los
videos en la secuencia. Entonces el video # 1 se convirtié Secreto # 1, que les hablé de la nueva oportunidad. Secreto
# 2 enfocado en sus creencias internas, y Secreto # 3 sus creencias externas Entonces el video # 4 fue solo un

video de mi haciendo el stack.



Funciond increiblemente bien, y desde entonces he visto a docenas de otros crear versiones de embudo de
lanzamiento de productos de sus seminarios web perfectos. Una de las formas mas poderosas que hemos usado, y
que he comenzado a ver que otros adoptan también, es después de que alguien ingrese a su embudo de seminario
web, para enviar correos electrénicos a aquellos que no se presentaron al seminario web, y en su lugar, pasan por la
secuencia de lanzamiento del producto. De esa manera, aquellos que no tuvieron la oportunidad de consumir su

mensaje pueden obtenerlo en un formato diferente que es mas probable que vean.



SECCION CINCO

. QUE SIGUE?

Ahora que ha creado su presentacion y los embudos por los que pasara la gente para recibir su mensaje, las siguientes
preguntas que recibo con frecuencia son: “; Como hago que la gente entre en esos embudos? ;Cual es el combustible

que encendera mis seguidores para que pueda comenzar un movimiento de masas?

Esta seccion le mostrara coémo llenar sus embudos y mencionara otras cosas que puede hacer
para impulsar su éxito como experto.



SECRETO # 22

LLENA TU EMBUDO

T La pregunta de un millon de délares que todos hacen después de aprender sobre los embudos es "; Como lograr
que la gente entre en esos embudos?" Tenia la misma pregunta cuando comencé. De hecho, recuerdo haberle

preguntado a un amigo que estaba teniendo mucho éxito en linea en ese momento: "; Cémo se genera trafico?"

El sonrié y dijo: “Russell, no necesitas crear trafico, ya esta alli. La gente ya esta en linea.
Solo tienes que descubrir cdmo hacer que esas personas se vayan de donde estan y que vengan
atien sulugar”.

Las ruedas en mi cabeza comenzaron a girar. Empecé a pensar DONDE los clientes de mis
suefnos ya se estaban congregando. Me di cuenta de que, en la mayoria de los casos, las personas a las
que queria servir ya estaban en el mercado buscando algo. Y si pudiera presentarles Ml nueva
oportunidad, podria hacer que se fueran donde estaban y comenzar a seguirme.

Casi al mismo tiempo, escuché sobre un concepto llamado "Dream 100" de uno de mis amigos y
mentores, Chet Holmes. Al principio de la carrera de Chet, trabajé para Charlie Munger, quien quizas sepa
que era el socio de Warren Buffet en Berkshire-Hathaway. Chet vendié publicidad para una de las revistas
legales de la compafiia. En ese momento, realmente estaban luchando. Chet estaba trabajando con una
base de datos de mas de 2,000 anunciantes. Hizo llamadas y envié materiales todos los dias. Pero
seguian siendo el # 16 de 16 revistas en su industria. Murié ultimo.

Entonces Chet se puso listo. Investigd un poco y descubrié que de esos
2,000 anunciantes, 167 de ellos gastaban el 90% de sus presupuestos publicitarios con sus competidores.
Asi que definié a esos 167 como sus mejores compradores, los que gastan todo el dinero en la industria.
Una vez que se dio cuenta de eso, dejo de promocionar a todo el mundo y, en su lugar, concentrd su tiempo
y esfuerzos en esos 167. Envié piezas de correo directo con objetos grumosos cada dos semanas, luego

siguié con algunas llamadas telefénicas. Dos veces al mes enviaria correos, dos veces al mes llamaria.

Ahora Chet era conocido por lo que llamé "PHD": Determinacion con cabeza de cerdo. Asi
que siguid persiguiendo a esas mismas personas mes tras mes.



Debido a que estos eran los mayores compradores, eran las personas mas dificiles de alcanzar. Pero no se rindi6.

Después de cuatro meses de seguir esta estrategia, obtuvo cero respuestas. (Bastante desalentador, ¢verdad?)

Luego, en su cuarto mes, algo cambio. Consiguié su primera gran cuenta: Xerox. Fue la
mayor compra publicitaria de la compafia. Para el sexto mes, habia conseguido 29 de los 167. Y
con esos 29, Chet duplico las ventas respecto al afio anterior. Pasaron del puesto 16 al 1 en la
industria en poco mas de un afno. Y siguio duplicando las ventas durante los siguientes tres afios.

Mas adelante en su carrera, Chet escribié un guién y quiso venderlo a un gran estudio de
Hollywood. Entonces sigui6 la misma estrategia Dream 100. Investigd y encontré a 100 productores,
actores, directores y otras personas de Hollywood que podrian hacer realidad su pelicula. Se centrd en su
lista Dream 100 y persigui6é implacablemente a estos tipos. Y si, finalmente vendid su pelicula a uno de
esos grandes estudios.

Entonces, ¢ qué tiene esto que ver contigo?

Bueno, cuando escuché por primera vez a Chet explicar como funcionaba el Dream 100, me di
cuenta de que probablemente habia 100 personas que ya tenian los clientes de MY dream. Tenian el
trafico. No necesitaba crearlo, solo necesitaba descubrir cémo hacer que esas personas vinieran y vieran
mi nueva oportunidad.

El primer paso en este proceso de Dream 100 fue volver a Secreto # 1 .
¢ Recuerdas cuando creé mi nuevo nicho? Comenzamos con los tres mercados calientes (salud, riqueza
y relaciones).

THE 3 MARKETS

|nvm+mﬂ Eml Ee,h.h.
Cinance ) «<>
SO gr=
OO SO

V4
w HealH Relabionships
hﬂ'hﬂﬂ Advica,

A F o <
B [ oy |
Streagth Training '!"JtigH' Loss




A partir de ahi, profundicé en un subnicho dentro de uno de esos mercados. Luego, dentro de
ese subnicho, creé mi nueva oportunidad.

Descubri que la clave del Dream 100 era alejarse de mi nicho y volver al nivel del
submercado. Dentro de ese submercado estan todos los nichos donde mi trafico ya se esta
congregando. Todo lo que tenia que hacer era descubrir quién controlaba ese trafico.

WHERE TO FIND Y0UR
DREAM 1007

= Qi ]
@ >

Step out
to your

Sub-ma

Rapidamente me di cuenta de que las personas que controlaban ese trafico eran tipicamente uno de los
cuatro tipos: propietarios de listas, bloggers, podcasters o personas influyentes en las redes sociales (incluidos
YouTube, Instagram, Twitter, Facebook, etc.). Comencé a buscar y encontré propietarios de listas con correo
electrénico. jlistas de 20,000 a 200,000 o mas de los clientes de mis suefios! Bloggers y podcasters que tenian
millones de lectores y oyentes y personas influyentes en las redes sociales que podian generar decenas de miles de
clics a cualquier cosa de la que quisieran hablar. Vi su poder, asi que comencé a construir mi lista Dream 100 de
estas personas y empresas. Inicialmente, traté de encontrar 25 propietarios de listas en mi submercado, 25 bloggers,

25 podcasters y 25 personas influyentes en las redes sociales.
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Después de completar esa lista, tenia a las 100 personas que ya tenian la atencion de aquellos a
quienes queria servir. Luego preparé un plan para infiltrarme en mi Dream 100.

DREAM 100

ENDORSEMENTS

PROMOTE
EMAL, FANS,
CASTOMER.
AULIENCES,
TBIRECT MAL,
ETC..

JOINT VENTURE

BIG YOUR WELL PROMOTION

El primer objetivo era comenzar a construir relaciones con mi Dream 100. Como dijo Harvey
Mackay, quieres "cavar bien antes de tener sed". El PEOR momento para contactar a su Dream 100 es
el dia en que los necesita para promocionar algo para usted. El mejor momento para comenzar a
construir relaciones es AHORA. Entonces, cuando esté listo para pedirles que lo promuevan, esa
relacion ya estara alli. Excava tu bien Estrategia # 1 Comencé siguiéndolos, enviando solicitudes de
amistad, suscribiéndome a sus listas de correos electrénicos, blogs y podcasts, y comprando sus
productos. Queria ponerlos en mi radar para poder ver lo que estaban haciendo y saber quiénes eran

antes de hacer mi primer contacto.

No hay nada peor que tener una reunién con un influencer y no saber quiénes son, en
qué estan trabajando o qué es importante para ellos.



A lo largo de los afos, he conocido a muchas personas que de alguna manera logran pasar por mis
guardianes, pero cuando hablan por teléfono, estan tan concentrados en venderme algo que nunca
pasamos los primeros minutos. Si quieres construir una relacién con tu Dream 100, debes estar
preparado.

Excava tu pozo Estrategia # 2 Después de saber quiénes son y comprender lo que es importante
para ellos, quiero darles una plataforma que ayude a promoverlos, pero al mismo tiempo me brinde la
capacidad de construir una relacion con ellos. Mi forma favorita de hacerlo es entrevistarlos para mi
podcast o mi blog. Por lo general, puedo obtener 30-60 minutos para hacerles preguntas y construir una
relacion durante esa entrevista.

Cuando promuevo esa entrevista, también les ayuda. La mayoria de mis mejores socios
comenzaron conmigo entrevistandolos y luego tomando esa relacion de la entrevista a la Estrategia #
3.

Excava tu bien Estrategia # 3 Ahora que tengo una relacion basica con ellos, una de las principales cosas
que me gusta preguntar (y aprendi de Sean Stephenson) es el proyecto en el que estan trabajando que es mas
importante para ellos en este momento. Después de que me lo dicen, descubro qué valor adicional puedo ofrecer
para ayudarlos a alcanzar su objetivo. Y eso es. Es simple, pero es como se construyen las excelentes relaciones

comerciales. Estoy cavando mi pozo ANTES de tener sed.

¢,Cuando deberias comenzar a "cavar tu pozo"? Bueno, hay un viejo proverbio chino que dice: “El mejor
momento para plantar un arbol fue hace 20 afios. El segundo mejor momento es ahora ". Debe comenzar esta

estrategia AHORA, sin importar donde se encuentre en su negocio hoy.

Después de que haya dedicado tiempo a cavar su pozo, comience a buscar formas de aprovechar
estas relaciones para obtener acceso a sus seguidores. Si ha creado una oportunidad verdaderamente
nueva que servira a su audiencia, entonces hay muchas maneras en que pueden trabajar juntos. Si ha
"elegido" un nicho, es probable que compita directamente con muchos de sus Dream 100. Pero si ha
creado su nicho, su nueva oportunidad, deberia ser complementario de la mayoria de ellos. Esto hace que
el proceso de promocion sea mucho mas facil.

Estrategia de promocion # 1 La forma mas facil y mejor de trabajar con su Dream 100 es lograr que
lo promocionen a usted y a su nueva oportunidad para que lo sigan. Ese es mi objetivo numero 1. Me
concentro mucho en la relacién. Y cuando sea el momento adecuado, les pido que promuevan mi seminario
web. Me comunico con mi Dream 100 enviandoles un boletin fisico y un paquete por correo todos los
meses con informacién sobre las promociones especiales que llevamos a cabo y como pueden formar parte
de ellas. Aunque mi Dream 100 ha crecido a casi 600 personas, todavia envio un paquete y los llamo todos
los meses.

No todos en mi Dream 100 promocionaran mis productos. De hecho, muchos de



ni siquiera puedo hablar por teléfono. Pero constantemente les hago publicidad, jporque un Si puede
ponerme frente a su audiencia de cientos de miles de personas o mas! He tenido momentos en que
una persona en mi Dream 100 ha dicho que si, y en tres meses esa relacion generé mas de un millén
de dolares. Vale la pena construir constantemente relaciones con esas personas. Diria que
aproximadamente el 30% del trafico en mis embudos proviene de esta estrategia.

Estrategia de promocion # 2 Si bien mi objetivo principal es lograr que mi Dream 100 promocione mi
producto, a menudo no pueden o no quieren, y eso esta bien. En los ultimos afos, la mayoria de las redes
sociales han abierto sus plataformas publicitarias para que pueda promocionar a los fanaticos y seguidores
de personas o empresas especificas. Por ejemplo, puedo ir a Facebook y mostrar anuncios a todos los
fanaticos de Tony Robbins (uno de mis Dream 100). Podrias ir a Twitter y apuntar a los seguidores de
Ashton Kutcher (si esta en tu Dream 100).

Asi que creo anuncios especificos para apuntar a los seguidores de cada persona en mi lista Dream
100. Cada red es diferente y cambian con frecuencia, por lo que debera mantenerse al tanto de las redes
que desee usar. Pero sivas a
www.FillYourFunnel.com , puede ver la capacitacion mas actualizada para cada red. Alrededor del 40%

de mi trafico proviene de esta estrategia.

Estrategia de promocién # 3 Entonces, ;de donde viene el ultimo 30%? Alrededor del 10%
proviene del marketing, la optimizacion de motores de busqueda y otras cosas que hacemos cada dia,
pero el ultimo 20% proviene de algo que aprendi llamado "marketing de integracion" de mi primer
mentor, Mark Joyner. Escribio un libro increible con el mismo nombre que le muestra como integrarse

en el flujo de ventas de su Dream 100.

Si observa el camino de ventas por el que atraviesan los clientes de su Dream 100, puede
encontrar lugares en los que tendria sentido ofrecer sus productos o servicios. La idea es integrar
sus ofertas en su embudo de ventas natural. ; Puedes poner uno de tus productos en una de sus
paginas de agradecimiento? ;Puedes poner tu anuncio en una PS en sus correos electrénicos?
¢ Podrias cocrear un producto que promocionas y al mismo tiempo obtienes clientes? ; Como puede
integrarse en sus embudos de ventas Dream 100? De esta manera, no es solo uno y listo, sino que
obtendra un flujo continuo de clientes. Hay miles de formas creativas de integrarse con su Dream
100.

Hay muchas maneras de generar trafico y llenar sus embudos. Pero TODAS mis estrategias
estan construidas sobre la base del Dream 100. Cuando comprenda la estrategia detras de como y por
qué esto funciona, puede comenzar rapida y facilmente a atraer clientes a su embudo. Nuevamente, las
tacticas cambiaran. Pero si dominas la estrategia Dream 100, siempre podras llenar tus embudos con
nuevas personas.



CONCLUSION: TU INVITACION

PAGS iElw!

Estoy seguro de que en este momento probablemente sientas que has estado bebiendo de una manguera
contra incendios, y lo entiendo totalmente. Los conceptos que he presentado aqui me llevaron mas de 10
anos para descubrir de docenas de mentores diferentes y un monton de prueba y error. Desearia haber
tenido algo asi cuando comencé. Espero que en lugar de sentirse abrumado, se dé cuenta de que este es

realmente un gran atajo.

Solo comparti en estas paginas aquellas cosas que han demostrado que funcionan en los negocios
propios y de nuestros otros miembros. Puedes tener fe, sabiendo que no estas implementando cosas que

han sido probadas en cientos de mercados diferentes.

Los diagramas que inclui en cada capitulo también deberian ayudarlo a recordar rapidamente los
mensajes centrales para que pueda reflexionar sobre ellos una y otra vez y consultarlos rapidamente a medida

que desarrolla su cultura, crea sus productos, cuenta sus historias y construye tus embudos.

Si se pregunta por donde deberia comenzar, esto es lo que recomendaria.

1. Sea MUY claro acerca de a quién quiere servir y qué nueva oportunidad

creara.
2. Obtenga resultados para su grupo beta. Sus resultados se convertiran en la base de

la cual crecera su negocio experto.

3. Conviértete en un maestro narrador de historias. Esta es la habilidad mas importante que puedes

aprender.

4. Cambiar el mundo. Su mensaje tiene la capacidad de cambiar la vida de las personas, asi

que uselo.

Espero que leer este libro haya sido una gran inversion de su tiempo. Pasé mas de 18 meses
escribiéndolo y reescribiéndolo porque queria que fuera perfecto para ti. Pero no importa lo bueno que

hagas un libro, nunca puede ser tan bueno como



que yo o mi equipo trabajemos con usted personalmente en su embudo, historias y presentacion. Si desea
trabajar mas estrechamente con nosotros para desarrollar su negocio experto, lo invito a asistir a uno de
nuestros eventos de Funnel Hack-a-Thon.

Durante estos eventos, pasamos unos dias en un pequefio grupo trabajando juntos para
construir su movimiento de masas, crear sus historias, construir su presentacion y lanzar sus
embudos. Si te interesa venir a nuestro proximo

Embudo Hack-a-Thon, puedes obtener mas informacién en
www.FunnelHackAThon.com .

Después de presentar su solicitud alli, alguien de mi equipo se comunicara con usted. Si encaja bien,
podriamos reunirnos en mi oficina a finales de este mes. Soy un gran creyente de que el dinero sigue a la

velocidad. No deje pasar esta oportunidad, hagamos llegar su mensaje al mundo.

También te invito a unirte a nuestro grupo privado de Facebook de compafieros hackers de embudo como tu.
Puede conocer a otras personas que utilizan este proceso y compartir sus historias con usted. Unete a nosotros en www.ProjectClickFunn

. Ahora que estamos terminando Secrefos experfos Quiero terminar donde empezamos. A lo largo de nuestras vidas,

pasamos por diferentes etapas. Para la mayoria de nosotros en este espacio experto, hubo un momento en que nos
centramos en el crecimiento. Estudiamos libros, aprendimos y probamos cosas, y nos convertimos en las personas que

creiamos que necesitdbamos ser. Cada uno de nosotros seguimos nuestro propio camino.

Y no importa cuanto tiempo nos enfocamos en el crecimiento, después de un tiempo se hizo viejo. Empezamos a
preguntarnos ¢ Hay algo mas? Tiene que haber mds. Llegamos a ese punto de estancamiento, porque el crecimiento es solo

la mitad de lo que necesitamos para tener una verdadera satisfaccion en la vida.

La segunda mitad del cumplimiento proviene de la contribucion.

Quiero felicitarte por dar el siguiente paso: ir mas alla del mero crecimiento personal y decidir
usar las lecciones de tu vida para contribuir y ayudar a los demas. Sé que a medida que haces eso,
te sentiras cada vez mas satisfecho. Este es uno de los maravillosos beneficios de lanzar un negocio
basado en expertos y vender productos y programas.

A lo largo de este libro, he hablado mucho sobre las tasas de conversion y cémo ganar la mayor
cantidad de dinero con la menor cantidad de inversién publicitaria. Y eso es genial. Es importante. Pero
todo se reduce a lo que mas importa, no es cuanto dinero gana. Es cuantas vidas impactas. El dinero es
solo una forma genial de hacer un seguimiento de lo que esta sucediendo.



Lograr que las personas le den dinero también es una de las mejores formas en que puede
responsabilizarlos de sus objetivos. Luché con mi negocio durante casi dos afios porque tenia mucho
miedo de invertir en mi mismo. Tampoco pude pedirle a otras personas que invirtieran en los productos
y servicios que creé. No fue hasta que comencé a hacer compromisos financieros con diferentes
entrenadores y mentores que finalmente pude volverme congruente. Como estaba invirtiendo en mi

mismo, pude salir y pedirle a otros que inviertan en si mismos con mis productos y servicios.

Sé que vender puede no ser tu actividad favorita. Pero cuando la gente te paga, les da la
transformacion que necesitan para cambiar sus vidas. Es un ciclo genial que tenemos la
oportunidad de atravesar: puedes crear algo, probarlo y, si funciona, te pagan. Cuanto mas se
concentre en ese ciclo, mas vidas podra cambiar.

El proceso Expert Secrets se centra en un embudo central, el seminario web perfecto
- metiéndote en el habito de producir un evento en vivo todas las semanas. jLa consistencia paga!
Y si pasa algun tiempo dentro de mis comunidades ClickFunnels o Funnel Hacker, sabe que hay
muchas otras formas de monetizar su conocimiento, proporcionar valor a sus clientes y ganar
dinero. Puede seguir apilando embudo sobre embudo en funcion de lo que su audiencia necesita y
quiere.

Quiero invitarte a pasar el rato conmigo y con otras personas increibles en mi mundo. Pase tiempo
en nuestros grupos de Facebook, vea nuestros videos, venga a nuestros eventos y haga amigos con otras
personas como usted. Pueden estar en un mercado diferente y tener un mensaje diferente, pero tienen la
misma mision. Estan tratando de cambiar el mundo a su manera. Esa ha sido mi fuerza motriz durante la
ultima década, y me siento muy bendecido de tener la oportunidad de trabajar con empresarios como

usted que estan haciendo exactamente lo mismo.

Dicho esto, te animo a que domines las habilidades de este libro. Conviértete en un maestro narrador
de historias. Realmente conviértase en el vehiculo para el cambio que sé que puede ser. Después de que
hayas hecho eso, te animo a profundizar. Pase mas tiempo con nosotros y descubra como llevar su empresa,

su negocio y la vida de sus clientes al siguiente nivel.

Gracias por pasar este tiempo conmigo. Hablaremos pronto.



Russell Brunson

PD: Recuerda, estas a solo un embudo de distancia ...
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