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GO PRO: 7 PASOS PARA CONVERTIRSE EN UN
PROFESIONAL DEL NETWORK MARKETING (ERIC

WORRE)

1. INTRODUCCION Y TESIS CENTRAL

Eric Worre, tras 25 afos de carrera, escribio el manual definitivo para dignificar y
profesionalizar la industria del mercadeo en red. Su mensaje es claro: el mercadeo en red no
es perfecto, simplemente es MEJOR que el modelo tradicional. Sin embargo, para tener éxito
masivo, uno debe dejar de ser un 'impostor' o un 'amateur' y convertirse en un 'Profesional’ (un
Pro). Este libro detalla las siete habilidades fundamentales que cualquier distribuidor de Wake

Up debe dominar para construir un legado a largo plazo.

2. DESGLOSE DETALLADO POR CAPITULOS

Habilidad 1: Encontrar Prospectos. Un profesional nunca se queda sin gente con quien hablar.
Worre ensefia cdmo crear y mantener una 'Lista de Candidatos Activos', agregando nombres
constantemente y desarrollando una mentalidad de 'constructor de relaciones' en lugar de

'‘cazador de cabezas'.

Habilidad 2: Invitar a los Prospectos. Esta es la habilidad mas importante. El objetivo de la
invitacion no es vender, sino educar. Worre presenta guiones probados que eliminan la
presidon y mantienen la profesionalidad, centrandose siempre en el valor del portal de

formacién y los servicios.
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Habilidad 3: Presentar el Producto o la Oportunidad. Aprende a convertirte en el 'facilitador’,
no en el 'mensaje’. Deja que las herramientas del portal de formacion hablen por ti. Tu labor es
ser la guia que conecta al prospecto con la informacion, no ser un orador experto e

irreplicable.

Habilidad 4: Seguimiento con los Prospectos. El seguimiento es donde esta la fortuna. Worre
explica que un prospecto necesita entre 4 y 6 exposiciones antes de tomar una decision.
Aprende a agendar la siguiente cita antes de que termine la actual, manteniendo siempre una

postura profesional y empatica.

Habilidad 5: Ayudar a los Prospectos a convertirse en Clientes o Distribuidores. No seas un
vendedor agresivo; sé un consultor de éxito. Haz preguntas poderosas que ayuden al
prospecto a descubrir por si mismo como Wake Up Servicios resolvera sus problemas

financieros o de limpieza.

Habilidad 6: Ayudar a que el Nuevo Distribuidor Comience Correctamente. Un Pro no termina
su trabajo cuando alguien firma; ahi es donde empieza. El 'Plan de Arranque' es vital para que
el nuevo colaborador tenga su primera victoria rapido y use el portal de formacion desde el

minuto uno.

3. CONCLUSIONES Y FILOSOFIA DE EXITO

El éxito en el mercadeo en red no depende de la suerte, sino del desarrollo de habilidades. Si
te comprometes a seguir estos 7 pasos de forma obsesiva, te convertirdas en un iman para
personas con mentalidad de éxito. Para Wake Up Servicios, 'Go Pro' es el estandar operativo
que separara a los que ganan algo de dinero de los que construyen la libertad financiera total.
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ESTRATEGIA APLICADA: WAKE UP SERVICIOS

Usa 'Go Pro' como tu guia de bolsillo diaria en Wake Up. No intentes inventar la rueda; los
guiones de Eric Worre para invitar y hacer seguimiento funcionan. Asegurate de que cada uno
de tus colaboradores nuevos reciba una copia de este resumen o vea el video
correspondiente en el portal de formacion. Recuerda: en Wake Up, la duplicacion profesional
es la que genera la riqueza residual. Si tu eres un Pro, tu equipo reflejara esa profesionalidad

y atraera a los mejores clientes.

4. PLAN DE ACCION INMEDIATO

1. Limpieza de Lista: Actualiza hoy tu lista de candidatos con 10 nombres nuevos que antes
habias descartado.

2. Postura de Profesional: Practica los guiones de invitacion con un companero del portal
hasta que suenen naturales y seguros.

3. Seguimiento Infalible: Revisa tu agenda y haz el seguimiento de 3 personas con las que

hablaste la semana pasada y con las que 'perdiste el contacto'.

5. KPIS Y METRICAS DE CONTROL

1. Numero de invitaciones realizadas semanalmente.
2. Tasa de efectividad de citas agendadas vs invitaciones.

3. Velocidad de activacién de nuevos distribuidores en el portal.
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