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Dedicatoria

Este libro esta dedicado a los empresarios de redes de mercadeo de todo el mundo. Viajo
por el mundo més de 240 dias por afio. Hazme saber si quisieras que hiciera una parada en
tu area para conducir un entrenamiento Big Al en vivo. http://www.BigAlSeminars.com
iOBSEQUIO GRATIS! Gracias por leer este libro. Como agradecimiento, éste es mi regalo
para ti. Utilizo algunas formas especiales que te ayudaran, tanto a ti como a tus nuevos
distribuidores a mantenerse enfocados, te ayudaran a gestionar el manejo de tu tiempo con
tu grupo. Puedes descargar estas formas y obtener mi reporte Big Al gratuitamente.
Disfratalo. Por favor visita: http://BigAlBooks.com/GiftOffer.htm Consigue 7 mini
reportes de frases geniales que crean nuevos prospectos calificados. Registrate hoy en:
http://www.BigAlReport.com M4s libros geniales disponibles en:
http://www.BigAlBooks.com
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Prefacio

¢Listo para hacer tu negocio de redes de mercadeo como negocio? ¢No tienes tiempo de
prueba y error? ¢Tienes prisa por construir un grupo so6lido y crecer desde ahi? Redes de
mercadeo no se mide en clics y “Likes”... es un negocio de personas. Los productos y
servicios no tienen piernas. Las personas mueven los productos y servicios. Descubre como
mover mas personas y tendras éxito. Enfocate en el sistema bésico, paso a paso, de éste
libro, preparate para un negocio divertido y emocionante. Todo negocio es més facil con un
mapa. Experimenta el negocio a través de los ojos del Distribuidor José, podras
relacionarte con las lecciones sin el rechazo y las frustraciones de la prueba y error. Deja
que “Big Al” sea tu guia a través de cientos de preguntas al comenzar tu negocio. Ahora
tienes una guia probada para tu nueva y creciente organizacion de distribuidores. -- Tom
“Big Al” Schreiter



El Distribuidor José

El Distribuidor José se levanta temprano el sibado por la mafiana. Toda la semana ha
esperado éste dia para “patrocinar en serio”. No hay empleo que interfiera hoy, s6lo
esfuerzo 100% para patrocinar distribuidores. Después de un buen desayuno, José mir6 el
reloj. 8:30 am. - hora de hacer esas llamadas para citas. Un poco dudoso, José marca el
primer ntimero. El teléfono timbra tres veces y José rapidamente cuelga.

—Deben estar dormidos todavia. Creo que no debo hacer llamadas tan temprano.— José
piensa para si mismo.

—Deberia trazar algunas metas durante una hora. A las 9:30 am., José termina su tabla de
metas y proyecciones revisadas, que muestra cuantos bonos recibira si cada uno de los
distribuidores en décimo nivel patrocina solamente una persona por semana, que
promedie $250 en volumen semanal.

Ha calculado también el nimero de charlas personales que podra acomodar en su agenda
cuando alcance el rango de “stper estrella” Pero primero, José tiene que patrocinar a su
primer distribuidor. A las 9:35 am., José hace su segunda llamada. La linea estd ocupada.
Con un sentimiento de alivio, José piensa:

—Posiblemente no le interesaria de cualquier modo. Hora de revisar los mensajes de
Facebook. Quiz4 alguien perdi6 su empleo y pueda enviar un mensaje a José, preguntando
por una oportunidad. Sin suerte.

Como José fallo al conseguir una cita con sus primeros dos prospectos, decide revisar su
lista de prospectos para ver a quién mas puede contactar. Mientras revisa su lista de
amistades en Facebook, José se da cuenta que es hora de una pausa para un café. Buen
momento para leer el periddico de hoy. Después de todo, es sdbado. Quiza mientras toma
su café, José tenga una idea genial para “postear” alguna imagen en internet. Si, ése es un
buen plan.

Después del café, a regresar al trabajo. José busca en internet cuales imagenes reciben
mayor cantidad de comentarios. Més vale asegurarse que esa imagen sea todo un éxito.
Antes de que José se decida por una imagen, es hora para la llamada de teleconferencia
semanal. No se pueden hacer llamadas para citas.

Es hora de escuchar a los lideres y “uplines” que ganan cheques grandes, probablemente
por que hablan con muchos prospectos en vivo todos los dias. Y asi pasa una hora mas. —
iWow! Qué buena llamada, — dice José a si mismo. —Es casi medio dia ya. La gente debe
estar comiendo. Quiza deba escuchar otras llamadas pre-grabadas de semanas anteriores.
Ala 1:00 pm., José comienza a sentirse un poco culpable ya que ha hecho de todo esta
mafana, menos patrocinar. Piensa para si mismo:

—No es que tenga miedo de hablar con gente y que me rechacen. Sélo estoy haciendo unas
buenas bases para una grandiosa tarde. De hecho, estoy listo para salir a la calle y



“patrocinar a lo grande.” Mientras José se alista para salir de casa, de repente vuelve a sus
sentidos y recuerda: —Uuups, estoy olvidando la comida. Mejor sera comer algo antes de
salir. A las 2:00 pm., José finalmente sale de casa y pone reversa para salir de la cochera.
Pero, ¢a donde ira primero? No hay citas. No hay planes. José se arma de coraje y se dirige
al centro comercial de la zona para prospectar en frio. Tiene buenas oportunidades y las
personas con las que hablara son duefios de pequeiios negocios... una combinacion ideal
para el éxito. El duenio de la tienda de donas tenia una fila de clientes, asi que José
sabiamente lo pas6 de largo. El duefio de la tienda de articulos de cocina tenia sélo un
cliente, pero si José era rechazado, ese cliente pensaria mal de José y de su oportunidad.
La senora de la tienda de flores tenia una mala cara. M4s vale no entrar y molestarla atin
mas. En la zapateria, s6lo habia un joven vendedor.

Pero, si José estuviese presentando su oportunidad con el vendedor, el supervisor podria
sorprenderlo y echarlo de la tienda. Ah, pero el duefio del taller de reparacion de relojes
estaba solo. José se present6. El duefio del taller de relojes inmediatamente tomo el control
preguntando: —¢Cuanto dinero me va a costar? ¢Cuanto tiempo llevas haciendo ésto?
¢Cuales son tus credenciales? ¢Me puedes mostrar tus altimos 12 cheques? Totalmente
intimidado, José rescat6 la situacion diciendo que estaba muy ocupado y que tenia otro
compromiso y sali6é rapidamente de la tienda.

Alas 3:20 pm., José subi6 a su auto, muy desmotivado. Se dio cuenta que su autoestima
estaba en cero, pero queria hacer un ultimo esfuerzo. José decidi6 conducir hacia la casa de
un amigo y hacer una tltima presentacion. A las 3:45 pm., José detuvo su auto frente a la
casa de su amigo, sin entrar a la cochera. Desde la calle, José no pudo ver actividad a través
de la ventana. Como parecia que no habia nadie en casa, José se dijo a si mismo: —Bueno,
ahora es buen momento de ir a casa y revisar mi buzén de e-mail. Un empresario exitoso
debe de comunicarse de inmediato.

“Big Al”... Una Pista Para El Exito.

El Distribuidor José tenia un patrocinador profesional llamado Big Al.Cuando Big Al llamé
a José para ver como habia salido todo, ya sabia de antemano lo que José reportaria. Le
dijo: —José, yo sé que estabas ansioso por hacer bien las cosas, y yo conozco ese
sentimiento de inseguridad que nos invade cuando patrocinamos. Pienso que después de
esa experiencia estas dispuesto a escuchar mi consejo sobre cobmo curar ese problema
permanentemente.

El espiritu de José se levant6 inmediatamente mientras se apresuraba a la casa de Big Al
para aprender la solucion secreta a su problema de patrocinio. Cuando José llego, Big Al
dijo:

—Una leccién vale 10,000 palabras. La mayoria de los distribuidores recibe buenos
consejos pero nunca se dan cuenta del valor y no los ponen en practica. No voy a darte una
solucion magica para tu problema de patrocinio. Eso lo aprenderas por tu cuenta. Por
ahora, ésto es lo que quiero que hagas.

¢De todas las personas que conoces, amigos, parientes, compafieros de trabajo, habra por
lo menos algunas pocas personas que se sientan como ta? Tu sabes, équiza quieren mas



dinero o una carrera que les dé mas tiempo libre? El Distribuidor José penso6 por un
momento y dijo: —Si, conozco un par de personas que se sienten como yo. Big Al dijo
entonces: —Haz algunas llamadas y agenda algunas citas para el martes por la noche. No te
preocupes por nada, que yo iré contigo y haré toda la charla.

Tt s6lo me acompafias y observas, ¢bien? —éQué tengo que decir?— Pregunto el
Distribuidor José. Big Al continu6: —Son amigos tuyos. No necesitas un guion. Sélo diles lo
que te venga naturalmente, como “¢Te gustaria ganar mas dinero? Quiero que conozcas a
mi amigo, Big Al. Reunamonos en tu casa el martes por la noche durante unos 20 minutos.
Te va a encantar conocerlo”. José sinti6 que no era muy dificil. Después de todo, no tenia
que hacer nada més que acordar la cita.

La presentacion entera seria hecha por Big Al. José podria sentarse, dejar que sus amigos
balacearan toda clase de preguntas y objeciones y observar a Big Al manejarlos y hacerlos
distribuidores. Big Al sefial6 el teléfono y dijo: —¢Por qué no hacemos una o dos llamadas
ahora? José estaba motivado, en s6lo 20 minutos habia acordado cuatro citas para el
martes por la noche. Y manejar las preguntas en el teléfono fue muy simple por que la
actitud de José era muy positiva.

Cuando preguntaban: —¢De qué se trata?— José respondia: —S6lo quiero presentarte a Big
Al tiene muchas ideas buenas para hacer dinero y te va a gustar conocerlo, es un tipo muy
interesante. Big Al mir6 a José y dijo: —Ve a casa, relajate. Nos veremos en tu casa el
martes a las 5:30 pm., después de tu trabajo. Ya haz logrado mas en 20 minutos de lo que
la mayoria de distribuidores logra en una semana.

Dos Contra Uno: La Ventaja Injusta

La noche del martes fue tan buena que José estaba sin palabras. Una persona no estaba
interesada, una persona necesitaba pensarlo un poco més, y dos personas se hicieron
distribuidores. Imagina, dos nuevos distribuidores de primer nivel is6lo en una tarde! Y
fue muy facil. José present6 a Big Al con sus prospectos y Big Al tranquilamente mostro la
oportunidad. Cuando Big Al terminaba, el prospecto o se unia o no.

No hubo presentaciones mégicas, no hubo presién, sélo una simple explicaciéon que José
probablemente podria hacer igual de bien. Pero lo mas sorprendente fue cobmo
reaccionaban los prospectos. Escuchaban cada palabra que Big Al decia. Lo trataron con
respeto. No hubo objeciones cinicas. Los prospectos tenian el mejor comportamiento. Lo
cual hizo el trabajo de Big Al, mas sencillo.

Cuando Big Al y José regresaron a casa de José mas tarde ese dia, José pidi6 a Big Al que
pasara para explicar los maravillosos sucesos de esa tarde. Big Al sonri6 y José comenzo a
tomar notas. Big Al dijo: —El secreto para patrocinar en esta tarde fue simple. Nosotros
éramos dos y €l sblo era uno. Teniamos una ventaja injusta. Todo lo que teniamos que
hacer era convencer a una persona a nuestro modo de pensar.

Y nuestro pensamiento debe de tener algo de mérito, por que hay dos de nosotros que ya lo
comparten. Es mas facil para el prospecto unirse a nuestro entusiasmo de lo que seria
convencernos a ambos de que estamos equivocados. Ademas, tu prospecto quiere pensar
como nosotros. El también quiere dinero extra. Big Al continué: —Esto te puede sonar



simple, pero la mayoria de patrocinadores profesionales trabajan en parejas. Saber este
secreto es vital para tu éxito. Echemos un vistazo mas de cerca al por qué los profesionales
trabajan en pareja.

1. Cuando visitas a un amigo, te puede sacar del tema con historias, platica de deportes y
charla sobre sus familias. Puede hacerte bromas, provocarte y darte toda clase de molestias
s6lo por diversion. Pero la escena cambia drasticamente cuando estas con un extrafio. Se
comporta educadamente por que no me conoce. Siente que soy un experto por que soy un
extrafio. Puede que sea tu jefe, asi que tendra el mejor comportamiento para no
avergonzarte. Puede que sienta que es capaz de intimidarte, pero con la presencia de un
desconocido, sera cooperativo y estara al nivel del negocio.

2. Tu prospecto solo te ve a ti, no a la compaiiia que representas. Si siente que eres
inadecuado personalmente, rechazara la oportunidad basandose en ti, no en la compania.
Sin embargo, si un extrafo esta presente, debera tomar una decision con los hechos
disponibles a mano, no contigo y tu situacion actual.

3. Cuando dos personas trabajan como equipo, su auto-confianza esta en un alto nivel. Se
mantienen motivados el uno al otro. No es como comerse el mundo a solas. Si estas por tu
cuenta, posiblemente tienes miedo al rechazo, miedo a hacer citas, y eres mas propenso a
evitar el contacto con los prospectos. Es por eso que pasaste el sdbado haciendo papeleo. Si
tuvieses compaiiia, cada uno haria un esfuerzo para no decepcionar al otro. Si cada uno
fuese a conseguir cuatro citas, te asegurarias de completar tu parte de la tarea. Ninguno
quiere ser el primero en renunciar.

4. Cuando dos distribuidores hacen una presentacion, uno habla, el otro guarda silencio y
observa. El observador no tiene que preocuparse por asegurarse que la presentacion tiene
toda la informacion en orden, etc., asi que es libre para observar de cerca al prospecto y
detectar pistas sobre su motivacién. Cuando llega el momento para que el prospecto tome
una decision, el observador es capaz de ayudar con alguna informacion vital que haya sido
pasada por alto.

5. Dos distribuidores trabajando juntos consiguen més que cada uno trabajando por
separado. Estoy seguro que ahora ves por qué eres mucho maés eficiente trabajando en
equipo. Los profesionales buscan la eficiencia.

6. Si no trabajas en equipo y haces que tus distribuidores patrocinen por su cuenta,
entonces estarias asumiendo lo siguiente: a) Tu nuevo distribuidor tiene un conocimiento
instantaneo y completo sobre el negocio. b) Tu nuevo distribuidor est4 bendecido con una
auto-confianza ilimitada y puede tolerar el rechazo por su cuenta. ¢) Tu nuevo distribuidor
se ha convertido en un presentador totalmente competente del negocio, en el mismo
instante en que firmo su aplicacion. Seria ridiculo asumir lo anterior. Por lo tanto, la inica
alternativa es trabajar en equipo.

7. Cuando dos distribuidores trabajan en equipo, hay oportunidad de evaluar cada
presentacion. Pueden revisar los puntos buenos y los no tan buenos de la presentacion que
acaban de terminar para asegurar que la proxima presentacion sea atin mejor. El tener dos
puntos de vista, el del presentador y el del observador, es sin duda invaluable. -Como
puedes ver, José, el sentido comuin dicta que el patrocinio deberia hacerse en parejas. Por
las proximas dos semanas, ta y yo trabajaremos en equipo las tardes de los martes y los
sabados. Necesitaremos cuatro citas los martes y seis citas los sabados. Eso son diez por



semana. Yo haré cinco citas y tu haras las otras cinco. éSuena bien? José estuvo de acuerdo
con mucho entusiasmo. Esto va a ser sencillo.

Todos sus miedos sobre patrocinar se desvanecieron y José vio un futuro brillante con
muchos distribuidores.

No Puedo Creer Que Fue Tan Facil

—¢Por qué fue tan sencillo?— Pregunt6 el Distribuidor José. —Fue tan sencillo conseguir
una cita. Fue tan sencillo sentarnos con mis amigos. Fue tan sencillo afiliar nuevos
distribuidores. éQué es lo que esta sucediendo? Big Al contestd: —Bueno, no fue la
presentacion la que hizo el trabajo.

Te diste cuenta que mi presentacion fue simplemente dar algunos datos y después
preguntar qué mas querian saber. Déjame decirte cuél es el verdadero secreto detras de
todo ésto.

El Distribuidor José estaba listo para aprender, asi que Big Al continué: —Las personas
toman la decision de unirse a tu negocio antes incluso de que comiences tu presentacion.
La presentacion no tiene nada que ver con ello. Tu amigo tomo la decision de hacer la cita
antes de la presentacion. Tu amigo queria unirse, de lo contrario no nos hubiese permitido
ir a visitarlo en un principio. Los ojos del Distribuidor José se abrieron grandes: —iWow!
Eso es increible. ¢Asi que lo que estés tratando de decirme es que mis prospectos han
tomado ya una decision positiva antes de que comience mi presentacion? —iYa lo tienes!—
dijo Big Al. —Después, cuando estemos cubriendo algunos puntos basicos contigo,
aprenderas las habilidades del cierre.

De las 25 habilidades de redes de mercadeo, el cierre es una de las habilidades mas
importantes. Pero por lo pronto, considera ésto: Una mujer entra a una zapateria y ve
1,000 zapatos en exhibicion. ¢Cuanto tiempo le toma hacer la decision sobre el par que le
gusta? iMicro-segundos! Ella inmediatamente toma una decision sobre estilo y color,
usando programas que le dicen lo que le gusta. Todo ésto ocurre antes de la presentaciéon
sobre la calidad del zapato, donde se fabricd, los materiales, etc. Un hombre va a un
partido de fatbol. Ya ha tomado una decisién acerca de cual equipo quiere que gane, ain
antes de que comience el juego.

Tiene programas internos que le dicen lo que le gusta. Cuando llamaste a tu amigo y
preguntaste si queria ganar dinero extra, tu amigo tiene un programa interno que le dijo
que debia progresar en la vida en lugar de estancarse donde estaba. Es por eso que tomo la
decision de hacer la cita. Los humanos tomamos decisiones rapidas. Nosotros necesitamos
manejar esas decisiones rapidas. En el sistema que te he mostrado hasta el momento, el
sistema hace que manejar esto sea sencillo. Y como dije, no tienes que aprender todo en tu
primer mes. Te ensefaré las 25 habilidades basicas una por una. Pero por lo pronto, sblo
usa este simple sistema mientras aprendes lo demas.

El Distribuidor José penso6 en esto por un momento: —Si, aparentemente las personas
toman decisiones rapidas, asi que la presentacion no es el punto. Es lo que sucede antes, lo
que hace toda la diferencia. Asi que, ¢por qué no seguir éste sistema con Big Al por un
tiempo y veremos qué sucede?



La Recompensa

Después de dos semanas, José tenia 15 distribuidores en su grupo. Casi se estaba
convirtiendo en rutina. Los martes por la tarde y los sdbados, Big Al y José presentaban la
oportunidad y dejaban que los prospectos decidieran si querian unirse o no. Sin magia, sin
presion. S6lo mostrando la oportunidad. Big Al y José estaban tomando un café cuando
Big Al dio el anuncio: —José, tu entrenamiento ha terminado. Ahora estas por tu cuenta.
Has escuchado mi presentacion tantas veces, que la puedes decir mejor que yo. José tenia
una mirada desconcertada: —Pero, ésomos un equipo, no es asi? Big Al ri6 y dijo: —José, no
quiero que vayas y patrocines tt solo, quiero que hagas equipo con tus nuevos
distribuidores. Seguramente t y yo podemos patrocinar 1,000 distribuidores por nuestra
cuenta, pero no es asi como funcionan las redes de mercadeo.

Debes de trabajar inteligentemente, no fuertemente. Debes entrenar a tus distribuidores
justo como te he entrenado a ti. ¢éNo preferirias tener cinco o diez de tus nuevos
distribuidores afuera patrocinando, en lugar de ti hacerlo todo? éNo crees que tus nuevos
distribuidores se desanimaran si no trabajas con ellos como equipo? Ademas, José, te
quedaréas sin amigos a quienes presentar. En lugar de hacer prospeccion en frio, publicar
anuncios, etc, ¢no tiene mas sentido hablar entre amigos? Tienes 15 nuevos distribuidores,
algunos estan motivados, otros no.

Pide que hagan citas justo como he hecho yo contigo. Probablemente tendras por lo menos
cuatro o cinco distribuidores que tomen la oportunidad en serio y querran que trabajes con
ellos. Trabajar con esos cuatro o cinco distribuidores serios te mantendra ocupado durante
mucho, mucho tiempo. Tendras una organizaciéon grande y fuerte. Esta es la manera mas
rapida y segura de convertirse en stper estrella en redes de mercadeo. José hizo algunos
calculos rapidos. Si pudiese trabajar con sélo cinco de sus nuevos distribuidores para que
cada uno tenga 15 distribuidores, eso seria un total de i75 nuevos distribuidores en su
grupo! Ademas, ahora tendria cinco distribuidores totalmente entrenados quienes podrian
trabajar con sus respectivos distribuidores. Eso podria significar cientos de distribuidores
nuevos en su grupo. José estaba comenzando a entender el significado de la palabra
“eficiencia”.

En lugar de que cada distribuidor deambulara por su cuenta, usando el trabajo en equipo,
José podria tener cientos de distribuidores en su organizacién en s6lo dos o tres meses. Big
Al paso6 tres semanas entrenando a José, asi que so6lo le tomaria a José dos o tres meses
entrenar a sus cuatro o cinco distribuidores clave. José podria trabajar con un distribuidor
los martes y los sdbados y con otro distribuidor, los miércoles y los jueves. Solo piensa, en
60 a 90 dias, José podria tener un grupo que seria la envidia de sus pares. Todo lo que José
tenia que hacer era seguir el sistema. Big Al senal6 que José podria ser un super estrella
s6lo usando los basicos que habia aprendido en las tltimas tres semanas. Sin embargo, Big
Al insisti6 en que él y José se reunieran semanalmente para mantener a José en curso y
mejorar sus habilidades de patrocinio.

José agradecio6 a Big Al por toda la ayuda, sin darse cuenta que Big Al acababa de agregar
otra fuerte linea de distribucion a través de José.



No Todos Son Trabajadores

Dos semanas después, mientras tomaban un café, el Distribuidor José y Big Al discutian la
sabiduria del Sistema. José cay6 en cuenta de que patrocinar muchos distribuidores
personales no tendria sentido. Por que si José va a trabajar con demasiadas personas,
entonces los primeros distribuidores originales renunciarian por falta de entrenamiento y
atencion. El Distribuidor José pregunt6: —Tiene sentido limitar el nimero de
distribuidores personales, pero, équé tal si s6lo dos o tres de los 15 distribuidores
originales fuesen trabajadores serios? ¢Qué pasa con los otros distribuidores
desmotivados? ¢Cometimos un error al patrocinarlos? Big Al respondi6: —Es bien sabido
que los distribuidores desmotivados usan los productos y pueden ser buenos
consumidores. Puedes ganar cientos de dolares en volumen mensual solamente
atendiendo a tus distribuidores desmotivados.

Ciertamente debemos de ayudarlos, no de ignorarlos. Los distribuidores desmotivados
tienen diferentes objetivos que ti, José. Se pueden haber unido sé6lo para vender y hacer
unos cuantos ddlares extras, o solamente querian comprar al mayoreo para su consumo, o
disfrutan estar relacionados con tu comunidad de distribuidores positivos. Mi organizacion
hace varios miles de dolares mensuales de “consumo interno”.

El problema aqui, José, es que estés perdiendo la perspectiva general. No has patrocinado
a un distribuidor desmotivado, sino, has patrocinado a un valioso contacto que conoce
docenas de prospectos de buena calidad, quienes una vez patrocinados, se convertiran en
trabajadores. En otras palabras, no juzgues a un distribuidor desmotivado por lo que
pueda hacer. Juzgalo por la cantidad de distribuidores potenciales que puede traer a su
organizacion.

Tu objetivo es trabajar en profundidad al conseguir referidos de tu distribuidor
desmotivado. Seguramente él conoce por lo menos a una persona que puede convertirse en
un buen trabajador de tu organizacién. Los patrocinadores profesionales rapidamente
admiten que probablemente no patrocinaron a la mayoria de sus trabajadores de manera
personal. Sus trabajadores fueron probablemente distribuidores de segundo, tercero o
inclusive décimo nivel, quienes como la espuma, subieron hasta la cima. Nunca dudes en
patrocinar a un distribuidor desmotivado. Sus objetivos personales pueden cambiar y
puede convertirse en un trabajador, o te puede guiar hasta un trabajador que posiblemente
tu nunca hubieses conocido.

Matando Mitos

La semana siguiente, durante su reunion regular para el café, José confeso estar tentado a
hacer algunas interesantes innovaciones en el patrocinio. José habia investigado algunas
buenas ideas y queria saber si podia implementarlas para un crecimiento mas rapido. No
es que El Sistema no funcionara. De hecho, José tenia ahora méas de 85 distribuidores en
su organizacion después de solo siete semanas en el negocio. Es que tales nuevas ideas
sonaban tan fabulosas que José no podia esperar para ponerlas en practica. Big Al sonri6 y



respiré profundamente: —José, creo que es hora de matar algunos mitos. Cada distribuidor
tiene su propia idea de como reclutar rapidamente.

Algunas pueden funcionar parcialmente, algunas otras s6lo nos haran coleccionar
aplicaciones, algunas pueden ser usadas solamente por personas con algtn talento
especial, y otras sblo funcionan en circunstancias inusuales. La razén por la que los
profesionales usan El Sistema es por que funciona. Cualquiera lo puede usar y saltar hasta
el tope en cuestién de semanas.

La razom por la que insisti en reunirnos semanalmente es para mantenerte en el camino
correcto, José. El seguir distintas ideas de patrocinio, en una manera desordenada sélo te
desgastara y te robar4 tiempo del Sistema. Si estas ocupado escribiendo anuncios, entonces
tu nuevo distribuidor esta sentado en casa, sblo, y nada esta sucediendo. Contintia en El
Sistema, evita desviarte del curso que llevas en el presente. Pero no quiero que me tomes la
palabra. —Examinemos juntos algunos de los mitos mas recurrentes en torno al patrocinio
y analicemos sus debilidades. Con este conocimiento, no estaremos tentados de desviarnos
de nuestro curso ya probado.

Las siguientes tres horas, fueron pasadas analizando el por qué muchos de los otros
métodos de patrocinio no funcionan consistentemente para la mayoria de los nuevos
distribuidores. Aqui estin algunos de los mayores mitos y sus debilidades:

1. Avisos en Internet y periddicos — Se Busca Ayudante. Imagina a un chico desempleado
de 17 afios leyendo el periddico. Sin dinero, sin carro, s6lo buscando unos pocos ddlares
para su préxima cita. El problema con los avisos de Se Busca Ayudante es que alcanza al
desempleado que necesita dinero ya.

No pueden esperar varios meses para construir un negocio. Quieren saber cuénto es el
salario que paga el empleo. La verdadera persona que buscas es aquel con empleo, quien
quiere construir un negocio de tiempo parcial. Como ellos no leen la seccion de avisos de
Se Busca Ayudante, ¢por qué anunciarse ahi?

2. Avisos de Internet y periédicos — Oportunidad de Negocio. Ademas de que los lectores
son menos, no alcanzas a gente de negocios que quiere construir un negocio.
Probablemente han acumulado suficiente efectivo para contratar un gerente para operar su
negocio de redes de mercadeo por ellos. Pero, ¢las redes de mercadeo son un negocio que
se pueda comprar? No. Es un negocio que requiere esfuerzo personal. Obviamente éste no
es el mejor lugar para encontrar trabajadores deseosos de salir y comenzar un negocio.

3. Oficinas de Desempleados. La mayoria de las personas en la oficina, caen en dos
categorias: a) Aquellos que no quieren buscar un trabajo y s6lo quieren recolectar el
beneficio. Ciertamente no queremos molestar a esta gente al darles una oportunidad para
trabajar. b) Aquellos que buscan trabajo por que no han sido capaces de conseguir uno.
Estas personas necesitan un empleo ya, no una oportunidad de negocio que pagara en los
meses por venir. (Vea #1)

4. Agencias de Empelo — Vea #1.

5. Puerta a puerta. Ciertamente esta bien para personas con tendencias masoquistas, pero
no para la mayoria de las personas. Ademas es una buena manera de recibir un disparo o
sufrir un asalto. No te puedes permitir el perder trabajadores ante un ladroén.



6. Correo postal o E-mail. ¢No seria lindo si s6lo envidsemos una carta y las personas se
asociaran? Pero, ¢qué es lo que hacemos con la mayoria de nuestro correo no deseado? Sin
embargo, escribir cartas es una buena manera de pasar los ratos libres y practicar nuestra
ortografia y caligrafia. Y si estds comprando estampillas, estas apoyando al Servicio Postal.
Pero como herramienta de patrocinio, dejémosla para los experimentados profesionales
escritores de catalogos por correspondencia. Y si alguien se afiliase por que creen que
tienes un e-mail bueno, entonces, ¢que pasara cuando esa persona reciba un e-mail que se
vea mejor?

7. Ventas por Teléfono y Llamadas en Frio. Son las 2 pm., un jueves por la tarde. Acabas de
arreglartelas para poner a dormir a tu bebé de seis meses de edad. Estas mirando tu
programa favorito y estan a punto de anunciar la identidad secreta del villano. El teléfono
suena. ¢Cudl crees que sera tu actitud cuando un desconocido diga que te llamé al azar
para que seas un distribuidor? La gente esta tan habituada a los vendedores por teléfono
que quieren venderles algo, que se rehtisan a escuchar cualquier guidon de ventas por parte
de un desconocido. Seguramente debe de haber una manera mas facil.

8. Panfletos y Volantes. Casi todo distribuidor en redes de mercadeo, siente que ha escrito
el anuncio perfecto que obligara al prospecto a llamar y suplicar por ser un distribuidor.
Sale y los pega, los entrega en las esquinas, los desliza bajo muchas puertas. Mientras
puede producir alguna actividad de prospectos no calificados, el beneficio real es que el
distribuidor respira aire fresco y se ejercita. (Qué es lo que hacemos normalmente cuando
las personas nos pasan volantes y panfletos? ¢Es éste el método mas eficiente de llegar a
prospectos calificados? Si el anuncio perfecto para redes de mercadeo existiese, ¢no estaria
todo el mundo ya patrocinado? Y si los panfletos y volantes funcionaran, la compania no
nos necesitaria.

9. El tablero de avisos en el supermercado. ¢Cuantos trabajadores serios piensas que leen
los avisos del tablero del supermercado en busca de una oportunidad de negocio sblida?

10. Colectas de Fondos. Una vez que los fondos han sido recolectados, tu te quedas con
cero distribuidores. ¢Esta es la manera de construir una organizaciéon sélida? Es duro
convencer a una organizacion de usar un producto y es duro entrenarlos para venderlo.
¢Por qué poner esfuerzos en un beneficio de corto plazo y una sola ocasiéon? Big Al
continud: —Seguramente hay algo de mérito en éstos métodos. Si tienes tiempo extra, no
hay nada malo en hacerlos. Pero no te desvies del Sistema. S6lo por que una persona haya
tenido éxito con uno de éstos, no significa que vas a encontrar el mismo conjunto de
circunstancias. Déjame darte un ejemplo. En una convencién, una joven de 17 anos dijo
haber vendido més de $1,000 de productos y patrocinar varios distribuidores, al ir casa por
casa en su vecindario en sélo una semana. Todos estaban emocionados por que ésta
jovencita les haya compartido el camino al éxito. No hace falta decir que los demas
distribuidores fallaron. Lo que la joven chica olvidé6 mencionar es que su madre era la
alcalde de su pequeno pueblo, era duefia de la mayoria de las propiedades, y sus inquilinos
se sintieron obligados a ayudar a su hija. Otro ejemplo: un hombre te cuenta con confianza
sobre su éxito al ayudar a un templo a recolectar fondos a través de la venta de sus
productos. Lo que no se menciona es que su hermano era el ministro y ordeno a los fieles
vender el producto. En otras palabras, consigue todos los datos. La mayoria de las veces
hay circunstancias especiales detras de éstos métodos de patrocinio ineficientes. Evita
seguirlos ciegamente.



Usa El Sistema y deja que los patrocinadores amateur persigan su cola intentando hacer
que los otros métodos funcionen.

El Agente Viajero

La semana siguiente en el café, el Distribuidor José relat6 una interesante situacion.
Parecia que uno de los distribuidores mas prometedores de José tenia un prospecto a
150km fuera de la ciudad. Como les tom6 toda la tarde el viaje de ida y vuelta, no hubo
tiempo para otras citas. Aun que el prospecto queria tiempo para pensarlo, José estaba
confiado en que se uniria. ¢Vali6 la pena el tiempo y esfuerzo de salir fuera de la ciudad?
¢Pudo haber estado mejor pasar el tiempo haciendo dos o tres presentaciones localmente?
Big Al tom6 una hoja en blanco y comenzo a calcular. —Veamos, 300km viaje redondo, a
un costo de 50 centavos por kildbmetro equivale a $150.00.

Necesitaras un segundo viaje para completar la afiliacién, asi que esos son otros $150.00,
para un total de $300.00. José, con esos mismos $300.00, hubieses podido sobornar a tu
vecino para convertirse en distribuidor y regresado a tu casa a las 6:30 pm. Ademas, mira
el ingreso que dejas de ganar por perder dos tardes de patrocinio. ¢Cuanto dinero podrias
hacer con esos patrocinios potenciales que no viste debido a que estabas fuera de la
ciudad? Suma esa cifra a los $300.00, y pregintate si ese prospecto fuera de la ciudad
valié la pena. Pero esa no es toda la historia. ¢Cuénto tiempo perdera tu distribuidor
conduciendo fuera de la ciudad para entrenar a este prospecto? Yo personalmente
patrocino personas en mi patio trasero.

Ya has escuchado el dicho “El pasto es mas verde del otro lado de la cerca”. ¢Por qué no
dejar a los patrocinadores amateur conducir, pasando por su camino 100,000 prospectos
potenciales, rumbo a su prospecto fuera de la ciudad? Habra varios de estos amateurs en
tu organizacion que no querran seguir El Sistema. Dales los referidos y déjalos conducir.
Como patrocinador profesional, tu tienes mejores cosas en las que ocupar tu tiempo que
conducir. Pregunta de Examen: El Distribuidor A quien vive en la ciudad de Alfa, conduce
160km a la ciudad de Bimbo, para patrocinar un nuevo distribuidor. Al mismo tiempo, el
Distribuidor B, quien vive en Bimbo, conduce 160km a la ciudad de Alfa para patrocinar un
nuevo distribuidor. Pregunta: ¢Quién gana? Respuesta: La gasolinera. Big Al continu6: —
Piensa en ello de ésta manera.

Casi todas las personas que t conoces estan pre-calificados. Las personas quieren mas
dinero en sus vidas y quieren los beneficios de nuestros productos. Nuestro trabajo es
simplemente no ahuyentarlos al hablar con ellos y dar una terrible, no entrenada y
aburrida presentacion. Tu y yo no tenemos que conducir cientos de kilobmetros para
encontrar un buen prospecto. Los buenos prospectos estan en todas partes.

Una Historia Vale 10,000 Hechos

Big Al estaba afilando las habilidades de presentacion de José: —No sélo lances datos,
cuenta una historia.



Tus prospectos y distribuidores recordaran la historia mucho después de que los hechos se
hayan olvidado. Y las historias son mas poderosas y mas motivadoras. ¢No quieres motivar
a tu prospecto o distribuidor? Apuesto a que puedes recordar una historia interesante que
te cont6 tu maestro de primer grado. Pero habras probablemente olvidado 90% de los
datos que tuviste que memorizar en la secundaria. ¢Prueba suficiente? Y la mejor parte es
que las historias enganchan a las personas. Cuando estas contando una historia, la gente se
olvida de ti. Se enfocan en la historia.

Asi que si quieres que la gente deje de juzgarte, y se enfoque en la oportunidad, cuenta una
historia. Big Al comparti6 entonces algunos ejemplos de historias que estaban garantizadas
a traer vida a una conversacion o presentacion.

“Trabaja Inteligentemente — iNo Duro!” Historia #1

Si el presidente de un gran conglomerado gana $1'000,000 al afio y un trabajador comtn
gana $10,000 al afio, ¢significa que el presidente trabajo 100 veces mas duro? ¢Puso el
presidente 100 veces mas horas por semana? Yo dudo que el presidente de cualquier
conglomerado pueda trabajar una semana de 400 horas. ¢Por qué es entonces que algunas
personas ganan mucho més que otras? Ellos trabajan inteligentemente — no duro. Estas
personas han encontrado maneras de proveer mas servicio, de ser mas eficientes...
maneras de liderar a otros a mas productividad. En otras palabras, ellos producen més
valor en la misma cantidad de tiempo.

¢A quién pagarias mas? A una persona que vende $100 de tu producto o a una persona que
vende $1,000 de tu producto? Obviamente, pagarias a la segunda persona 10 veces mas. Si
queremos recibir mas ingreso, debemos producir més servicio. Debemos encontrar
maneras de trabajar inteligentemente, no duro. Si yo necesitase una zanja de un kilometro
de largo, y estuviese dispuesto a pagar $10,000, podrias solicitar el trabajo. Tomarias tu
fiel pala y comenzarias a cavar.

Al terminar un afo, tu zanja estaria completada. Por esa zanja de un kilometro, yo te
habria pagado $10,000 por que habrias completado un servicio con valor de $10,000. Por
otro lado, un amigo tuyo podria aplicar para el trabajo. Tu amigo va y renta una maquina
excavadora de zanjas por $100 y termina el trabajo en un dia. ¢El también completé un
servicio con valor de $10,000? ¢Quién trabajo inteligentemente y quién trabajo duro? —
José— dijo Big Al, —Esta historia tiene varias aplicaciones.

Debes contar esta historia a un prospecto para imprimir en ellos que trabajar para alguien
mas es trabajar duro, y tener tu propio negocio de tiempo parcial, es trabajar
inteligentemente. Debes usar esta historia con un nuevo distribuidor que pasa todo su
tiempo buscando nuevos distribuidores de primer nivel. Eso es trabajar duro. En lugar de
patrocinar a todos personalmente, tu nuevo distribuidor debe usar El Sistema, para que
patrocine unos pocos personalmente, pero termine con cientos en su organizacion. Eso es
trabajar inteligentemente.

“La Educacion Adecuada” Historia #2

Veamos cuantos anos de nuestra vida pasamos en la escuela: Escuela Primaria: 6 afios

Escuela Secundaria: 3 anos Preparatoria: 3 afios Licenciatura: 4 afios Total: 16 anos Una
licenciatura puede costar unos $30,000 por ano. ¢Por qué estudiamos licenciatura? Para
ser exitosos. Pero en la licenciatura, tomamos Inglés, Contabilidad, Negocios, Ingenieria,



etc. Todos estos son cursos disefiados para hacernos buenos empleados para alguien maés.
No tomamos una sola materia de nuestro objetivo mayor: Exito. Pasamos 16 afios de
nuestras vidas y $120,000 (cuatro afios de licenciatura) y no tomamos ni un so6lo curso de
c6émo ser Exitosos. ¢No crees que valdria la pena invertir $100 y dos dias para asistir a un
curso y aprender como ser Exitoso? Big Al explico: —La historia anterior es util para
motivar a un distribuidor para asistir a entrenamientos mas adelantados de habilidades y
desarrollo personal. También se puede ajustar para nuevos prospectos. —Por ejemplo: Sr.
Prospecto, has pasado 16 afios y $120,000 para aprender cémo ser un buen empleado. éNo
invertiria $100 y dos meses para ver si usted puede ser tan exitoso como su jefe?

“Esta Es Tu Oportunidad” Historia #3

¢Quién gana mas dinero? El duefio de una compania o el empleado que trabaja para él? El
dueno, claro esta. Sr. Prospecto, ahora tiene la oportunidad de ser duefio de su propio
negocio y decidir cuanto dinero puede ganar. ¢Quiere permanecer siendo empleado y
dejando que su jefe decida sus ingresos, o desea comenzar su propio negocio ahora
haciéndose distribuidor ya? —La historia anterior ayuda al prospecto a tomar una decisiéon
ya. No necesita pensarlo mas tiempo ya que la opcion es clara, no hay medias tintas.—
agregd Big Al.

“De Oficinista” Historia #4

Una joven madre decide conseguir un trabajo de tiempo completo para pagar las muchas
cuentas que acompafan a una familia en crecimiento. Hay varios sacrificios que debera
hacer:

1. Estara fuera de casa por 8-10 horas por dia. Los quehaceres y las comidas sufriran.
2. Los nifios no tendran la ventaja de una mama de tiempo completo en casa.
3. Ella perdera la maravillosa experiencia de ayudar a los nifios en su desarrollo.

4. Habra menos tiempo de calidad en familia, por que las tardes y noches se pasaran
poniendo al dia quehaceres domésticos. Pero a cambio de estos sacrificios, ella encuentra
un trabajo que le paga $3,000 al mes. Después de las deducciones, ¢cuanto gana
realmente?: $3,000 Salario -600 Impuesto Federal -80 Impuesto Estatal -180 Seguro
Social -500 Mensualidad de segundo auto -60 Seguro mensual de segundo auto -

80 Mantenimiento mensual de segundo auto -200 Gasolina hacia y desde el trabajo -600
Nifiera -100 Sal6on de belleza -150 Necesidades crecientes de guardarropa -

80 Deducciones de seguro y regalos de oficina -150 Comidas $220 Restante para pago de
gastos Eso es ganar menos de $2 por hora.

¢Vale la pena pasar 22 dias del mes lejos de los nifos y 176 horas de trabajo, sin contar las
horas de transporte? ¢No preferiria la joven madre quedarse en casa si fuese posible? Con
nuestra oportunidad, facilmente puede ganar $220.00 desde casa en s6lo unas pocas horas
por semana. No sblo es més facil, mas redituable y mas divertido, sino que iahora puede
disfrutar tiempo en familia también! Big Al dijo: —La historia de la joven madre ayuda a las
personas a apreciar el tiempo con sus familias.

“Ostras” Historia #5



Supongamos que eres un buzo de perlas, sentado en el muelle junto al mar. Cada hora te
voy a dar una cubeta con 100 ostras. Entre las 100 ostras hay cinco que tienen perla. Las
otras 95 estan vacias. Como todo un profesional, tomas la primera ostra, la abres con tu
cuchillo y la encuentras vacia. Entonces la acomodas de vuelta, la sujetas entre tus manos
para calentarla y te quedas ahi sentado durante dias, con la esperanza que se produzca una
perla. ¢Es eso lo que harias? Claro que no. Arrojarias esa ostra vacia y buscarias otra y otra
hasta que encontraras la que tiene la perla.

Sin embargo la mayoria de los distribuidores tratan a sus amigos y supuestos “buenos
prospectos” como ostras vacias. En lugar de ir con un buen prospecto, ellos siguen
esperanzados, preguntando, invitando y suplicando con la misma gente semana tras
semana. iInvitaran a la misma persona 17 veces a una junta de oportunidad! Nunca
entienden una indirecta. Trabajan demasiado con “ostras vacias”. El secreto de patrocinar
no es convencer personas, sino seleccionar personas. Puedes desgastarte a ti mismo y
desmotivarte con las mismas “ostras vacias”.

Tu trabajo como patrocinador profesional es solamente seleccionar a través de los
prospectos hasta que localices uno que desee ser distribuidor. Es diez veces mas facil
localizar un prospecto que desee trabajar, que convencer a un desinteresado prospecto a
trabajar.

“El Aguila Y La Ostra” Historia #6

Una vez estaban dos huevos discutiendo lo que querian ser cuando nacieran. El primer
huevo dijo: —Quiero ser una ostra cuando nazca. Una ostra sélo se sienta en el agua. No
tiene decisiones que hacer. Las corrientes del océano la mueven alrededor, no tiene que
hacer planes. El agua del océano que pasa, trae su comida. Lo que sea que el océano provee
es lo que la ostra recibe, ni mas ni menos. Esa es vida para mi. Puede ser limitada, pero no
hay decisiones, ni responsabilidades, s6lo una existencia plana, controlada por el océano.
El segundo huevo dijo: —Eso no es vida para mi. Yo deseo ser un aguila. Un aguila es libre
de ir a donde quiera y hacer lo que le plazca.

Seguro, es responsable por cazar su propia comida y hacer decisiones de supervivencia,
pero es libre de volar tan alto como las montafias. El 4guila tiene el control, no es
controlada por otros. Yo no deseo que me impongan limites. Por eso yo estoy dispuesto a
pagar el esfuerzo de vivir la vida de un aguila. ¢Qué preferirias ser? ¢Un aguila o una ostra?
La historia anterior es efectiva con prospectos y distribuidores en una mala racha, quienes
son complacientes y s6lo existen. Esté diseniada para hacerlos incomodos con las migajas y
limitaciones que otros les arrojan encima, y motivarlos para construir su propio destino.

“La Mejor Inversion” Historia #7

¢Fumas? Si fumas cigarrillos, un paquete o mas por dia te costara alrededor de $70 por
semana. ¢Tomas café? Dos tazas por dia te costaran como $40 por semana. Y écuantos
distribuidores te trajeron esos cigarrillos y ese café? iNinguno! ¢Por qué no invertir $110
por semana en tu negocio? Aprende nuevas habilidades, asiste a las convenciones, y
consigue las herramientas que necesitas para hacer que tu negocio vuele alto. La
recompensa es gigante. Y ya estas gastando ese dinero. So6lo redirige tu dinero para
conseguir un mejor retorno de tu inversion.

“Los Dos Jovenes” Historia #8



Hay dos jovenes que son mejores amigos. Crecieron juntos. Asistieron juntos a la escuela.
Siguieron creciendo y ambos consiguieron buenos empleos en la misma ciudad. Un joven
gana su salario regular. El otro joven gana su salario regular, pero una vez por mes recibe
un cheque de $1,000 de su negocio de medio tiempo. ¢Cuél de los dos jovenes sale
adelante financieramente? Esta historia debe por lo menos abrir una conversacion.
Posiblemente termines con tu prospecto platicando cémo uno de los jévenes es un buen
ahorrador. O quiza termines hablando acerca de como uno de los jévenes gana un cheque
extra. La historia captura la imaginacion y el interés de tu prospecto.

“Las Dos Muchachas” Historia #9

Dos muchachas se gradian de la preparatoria. Una de ellas va a la universidad, se gradua
con $100,000 en deudas y estad desempleada. Tiene la esperanza de conseguir un empleo
que le pague suficiente para vivir, nunca podra pagar sus deudas, y si cria una familia,
nunca podra verla debido a que pasara 5 o 6 dias por semana en el trafico hacia y desde el
trabajo... y se jubilard un afio antes de morir. La otra muchacha se gradua de la
preparatoria, comienza su propio negocio de redes de mercadeo, y cuando su amiga se
gradide de la universidad, ella se jubilara.

“Los hechos dicen. Las historias venden.”

Campos De Fresas Para Siempre

Big Al continu6 ensefiando al Distribuidor José sobre diferentes historias. —El secreto real
en la comunicacion es usar términos que tu prospecto pueda comprender. ¢Cuantas veces
has visto a un inteligente vendedor usando terminologia avanzada que suena
impresionante para el prospecto? Alin que esto puede sonar impresionante, la mayoria de
las veces el prospecto falla en la compra porque no comprende la presentacion entera. —
Debemos recordar que si alguna parte de nuestra presentacion falla en ser clara, la
tendencia natural del prospecto es retrasar su decision debido al miedo a lo desconocido.

Aqui hay algunos ejemplos de términos de redes de mercadeo que pueden confundir a los
prospectos. (Las interpretaciones de los prospectos estan entre paréntesis)

* Downline (un suceso que ocurrira mas delante)

* PV (una rara enfermedad como: -Ten cuidado de no contagiarte de PV) * BV (una cepa
mas poderosa de la misma enfermedad)

*Upline, crossline, clothesline (suenan igual para ellos)
* Breakaway (dejar el negocio de redes de mercadeo y hacer algo mas)

* Sponsor (donaciones de buena voluntad para nifios hambrientos del otro lado del
mundo)

* Bonos (el pavo y la despensa que la compania le regala a los empleados en Navidad)

* Distribuidor (la parte que si se averia, el auto no enciende) * Mayorista (la empacadora
de carne a las orillas de la ciudad)



* Override (4ta velocidad en las transmisiones autométicas) —Cualquiera de las palabras
anteriores puede ser usada en las presentaciones. Sin embargo, debemos de dar
explicaciones adecuadas y estar alerta de que nuestro prospecto puede interpretar algo
completamente diferente. Si quieres divertirte un poco, asiste a una presentacion de
oportunidad y escucha el lenguaje usado por el presentador. Notaras la mirada en blanco
de los nuevos prospectos en el salon.

Probablemente seras el tinico riendo, pero al menos asi veras una demostracion dramaética
de una mala comunicacion. Y todo esto, por supuesto, nos lleva a las fresas. La historia de
las fresas es una excelente manera de demostrar a un nuevo distribuidor coémo funciona
una red de mercadeo.

Muchas veces un novato esta reacio a unirse debido a que cuestiona la legitimidad o
legalidad del método de distribucion de redes de mercadeo. La historia de las fresas lo
tranquiliza por que muestra a las redes de mercadeo como un método alternativo al
sistema tradicional de distribucién de productos. Asi que, José, tomate el tiempo de
aprender la historia en caso de que la necesites con algtin prospecto escéptico. La Historia
De Las Fresas Digamos que queremos comprar fresas en el almacén local.

¢Como han llegado ahi? Primero, las fresas fueron cosechadas en una pequena granja en el
campo y vendidas a una cooperativa local. Después, la cooperativa las vendi6 a un gran
distribuidor nacional.

El distribuidor nacional vende las fresas a agentes regionales quienes a su vez las re-
venden, con una ganancia, a mayoristas locales. Los mayoristas locales venden las fresas a
los grandes almacenes para las cadenas grandes de supermercados locales.

Las cadenas locales luego las distribuyen a las tiendas de supermercados quienes fijan el
precio subiendo otro 30-40% de ganancia para cubrir gastos tales como sueldos, rentas,
publicidad, seguros, utilidades, gastos de inventario, etc.

Cada intermediario en el camino cubre sus gastos y agrega una ganancia. Asi que mientras
las fresas pueden costar s6lo 25 centavos la pieza en el campo, el precio final en la tienda es
de $1.00. Esto se conoce como el método de distribucién tradicional. Una manera
alternativa es la venta directa o redes de mercadeo.

Aqui estén los agricultores (o fabricantes) que venden las fresas directamente a la
compaiiia de redes de mercadeo. La compaiia de redes de mercadeo vende las fresas
directamente a sus distribuidores a precio de mayoreo.

Los distribuidores se benefician al ser capaces de comprar sus fresas para consumo, a
precio mayorista y también pueden hacer dinero extra al venderlas a clientes al menudeo.
Esto es un método mas directo de distribuir productos, y al eliminar todas las ganancias de
los intermediarios, la compania de redes de mercadeo es capaz de pasar los ahorros a sus
distribuidores para repartir ganancias adicionales, llamadas bonos. Los bonos funcionan
asi.

Si tu compras fresas en tu supermercado local y te gustan tanto que las recomiendas con tu
vecino, el supermercado hara ventas adicionales debido a tu publicidad de boca a boca. La
tienda, en agradecimiento por tu trabajo, ¢te enviaria un cheque por tu publicidad boca a
boca al dia siguiente? No es muy probable.



La tienda ya ha gastado su presupuesto de publicidad en el periédico, asi que ya no queda
nada para ti. Pero en una red de mercadeo, itodo es muy distinto! Si te gustan las fresas
que compraste al mayoreo con tu compania de redes de mercadeo, y le contaste a tu
vecino, y tu vecino se convirtio en distribuidor y compro fresas al mayoreo de tu compania
de redes de mercadeo, itu recibes un bono! La compaiiia de redes de mercadeo te dara un
bono por tu esfuerzo que resulté en mayores ventas.

Es por eso que tantas personas estamos emocionadas acerca de las redes de mercadeo. Por
hacer cosas que son naturales (compartir un buen trato o un buen producto) nos pagan
bonos. Las tiendas al menudeo no pueden competir, cuando las personas encuentran las
tremendas ventajas de las redes de mercadeo.

Después de todo, si te gustaron las fresas y le comentaste a tu vecino, ¢qué preferirias?
¢Recibir un pago por ello por parte de tu compania de redes de mercadeo o recibir nada
por parte de tu tienda local? La opcion es clara: Redes de mercadeo o venta directa es un
mejor trato para todos nosotros.

Dos Preguntas Magicas

El Distribuidor José dijo: —Esas historias son geniales, pero a veces tengo problema al
comienzo.

Necesito algo para romper el hielo. He intentado hablar sobre el clima y deportes, pero es
una pérdida de tiempo y el prospecto lo sabe. Ademas, me siento incomodo diciendo “Muy
buen clima, seguro, ¢qué tal si miras ésta oportunidad de negocio?” Eso no fluye en
absoluto. Adema4s, si hubiese una manera de romper el hielo y calificar al prospecto al
mismo tiempo, podria ahorrar mucho tiempo al hablar solamente con personas
interesadas y calificadas. Parece que estoy haciendo muchas presentaciones a personas
quienes estan totalmente desinteresadas. ¢Tienes alguna solucion? Big Al tenia las
respuestas. El era un profesional.

El usaba El Sistema. Big Al respondi6: —Puedes ahorrar mucho tiempo pre-calificando tus
prospectos. Al mismo tiempo, también puedes “romper el hielo” y entrar al negocio. Pero
primero veamos las cualidades que un prospecto debe tener para ser distribuidor.
¢Inteligencia? No, t y yo hemos patrocinado algunas personas listas y otras... bueno, no
tan listas. ¢Ser buen vendedor? No, ambos conocemos algunos distribuidores exitosos que
son timidos y despistados. ¢Una actitud positiva? Ni de suerte. Hay muchos distribuidores
desmotivados en el mundo. Hay dos cualidades muy importantes que el prospecto debe
tener para ser un buen distribuidor:

#1. Deseo. —El prospecto debe tener el deseo de ganar dinero extra. Sin embargo, el error
mas grande que los patrocinadores amateur cometen es confundir necesidad con deseo.
Son totalmente diferentes. Muchas veces, las personas que necesitan dinero extra, no
tienen deseo de ganarlo. El patrocinador amateur se concentra en los desempleados en
quiebra que no desean poner el esfuerzo extra para salir adelante. Esto puede incluir
personas con empleos sin salida que s6lo quieren ver TV en las tardes. Una persona
desempleada puede necesitar dinero extra, pero no tener el deseo de salir a ganarselo.
Puede estar satisfecho donde esta. Los amateurs pierden muchas horas tratando de re-



programar a los necesitados que no tienen deseo. Jugar al psicologo puede ser bueno para
el ego, pero muy malo para la billetera.

#2. Tiempo. Todos tienen 24 horas en un dia. Lo que buscamos es a alguien que quiere
apartar tiempo para trabajar una oportunidad de negocio. Podras encontrar personas con
nada que hacer quienes insisten que no pueden apartar el tiempo. La TV, surfear en
Internet, etc., son demasiado importantes como para renunciar a ello. Estos prospectos no
son para nosotros. Queremos prospectos quienes puedan comprometerse a seis o diez
horas por semana para su negocio.

Si alguien esta realmente ocupado y dice que s6lo puede apartar cuatro horas por semana,
esta bien también. Por lo menos ha hecho un compromiso. Ademas, la gente ocupada
termina las tareas. Big Al continué: —Ahora que sabemos las cualidades requeridas en un
buen distribuidor, es facil saber si califican. Todo lo que tenemos que hacer es preguntar.
Por ejemplo: P. éQuieres ganar algo de dinero extra? P. ¢Estas dispuesto a apartar seis a
diez horas por semana? —Nosotros s6lo escuchamos sus respuestas para determinar si
califican. Asi de simple. Con estas dos preguntas también estamos “rompiendo el hielo” y
entrando inmediatamente al negocio. La magia no est4 realmente en las preguntas. La
magia esta en las respuestas.

Pon mucha atencion a lo que dice tu prospecto y como lo dice. El Distribuidor José tom6
nota para usar las dos preguntas magicas en su proxima cita. Con esta nueva informacion,
José sinti6 que estaba cerca de convertirse en un patrocinador profesional.

La Gran Recompensa

Big Al pas6 una tarde entera mostrando al Distribuidor José la perspectiva completa. —Las
organizaciones de distribuidores realmente largas no estan hechas de un stper estrella que
personalmente reclut6 1,000 distribuidores.

En cambio, consisten de un patrocinador profesional que patrociné unos pocos buenos
distribuidores y les ayudé a cada uno a tener 100-200 distribuidores dentro de sus
organizaciones. ¢No se sentiria mejor una persona teniendo cinco o diez autosuficientes y
bien entrenados “Generales” con organizaciones propiamente entrenadas, que tener 1,000
desmotivados y no-entrenados “Rasos” sin organizaciones? Aqui esta como conseguimos
esas profundas, seguras y redituables organizaciones.

1. Trabajamos como equipo con nuestro patrocinado personal (que es un trabajador, no un
distribuidor desmotivado) hasta que hayamos construido al menos 15 distribuidores en su
grupo.

2. Ayudamos a nuestro distribuidor de primer nivel a identificar dos, tres o mas buenos
trabajadores con quienes pueda trabajar como equipo.

3. Debido a que nuestro distribuidor de primer nivel puede no ser capaz de trabajar con
cada uno de sus trabajadores inmediatamente, ayudamos al hacer equipo con algunos de
sus trabajadores. Aan que estamos haciendo equipo con nuestro segundo o tercer nivel de
distribuidores, estamos ain construyendo nuestra organizacion al entrenar y reclutar mas
distribuidores.



4. El Sistema nos dara los siguientes distribuidores por trabajador: a. 1 trabajador (nuestro
distribuidor personalmente patrocinado) b. 2 o 3 nuevos trabajadores en entrenamiento c.
12 0 13 distribuidores desmotivados/usuarios de producto. —Si s6lo podemos entrenar y
desarrollar seis o siete buenos trabajadores, desarrollaremos cientos de distribuidores en
nuestra organizacion que duplican nuestro éxito.

1. Nos aseguramos que cada trabajador de nuestra organizacién entienda cémo funciona El
Sistema. No pierdas tiempo empujando y ofendiendo a un distribuidor desmotivado que
esta feliz s6lo con usar los productos. Revisaremos El Sistema con nuestros trabajadores en
intervalos regulares para ayudarles a permanecer en la via.

2. S6lo hasta después de que la organizacion de nuestro actual protegido esta
completamente entrenada, agregamos otro protegido. No nos partimos en muchas partes,
y debemos terminar lo que comenzamos. Big Al pregunt6 si habia dudas. José respondi6: —
Ninguna Big Al. Mi grupo esta arriba de los 300 distribuidores, y no me estoy desviando ni
un paso fuera del Sistema. Siempre hago presentaciones con alguien mas. Y con la
informacion que he recibido, estoy comenzando a convertirme en un patrocinador
profesional como ti.

Cierra Antes De Comenzar

Big Al y el Distribuidor José estaban revisando el trabajo de la semana pasada. El
Distribuidor José pregunt6: —Big Al, en los inicios de mi entrenamiento, dijiste como los
prospectos toman su decision antes de que comience mi presentacion. ¢Hay alguna
manera de manejar y controlar estos importantes segundos antes de que la presentacion
comience? —Tienes razon— Big Al contest6. —La mayoria de nuestra efectividad viene con
lo que decimos antes de comenzar nuestra presentacion.

Si no preparamos a nuestro prospecto adecuadamente, nuestro prospecto estara buscando
razones para no afiliarse. Los prospectos preparan excusas para usar en contra de
vendedores que los presionan. Si tu prospecto esta a la defensiva y busca razones para no
afiliarse, tu prospecto no esta escuchando todas las cosas buenas que nuestro negocio
ofrece. Es por esto que los vendedores la pasan duro tratando de comunicarse con sus
prospectos. Déjame darte un ejemplo de sélo una solucién para este problema universal de
las ventas. Simplemente pones tranquilo a tu prospecto, diciendo ésto:

1. La mayoria de las personas compra tu producto.
2. El costo total de tu producto.
3. “Razones” por las que no deberia comprar.

4. Que soélo presentaras los datos y después depende de él. —El secreto es decir a tu
prospecto estas cuatro cosas ANTES de que hagas tu presentacion. Aqui hay dos ejemplos
de la técnica anterior:

1. Sr. Prospecto, la mayoria de las personas con las que hablo se afilia con nuestra
Compaiiia Acme por que ven como les puede ayudar en sus ingresos. Después de todo, el
costo total de comenzar con nuestro programa es de so6lo $49.00. Eso es menos que el
costo de un buen anuncio en el periédico. De hecho, las tinicas dos razones por las cuales la



gente no se une son: que no comprenden nuestro programa; o que su situacion es tan
dificil, que no pueden costear los $49.00 de inmediato. Lo que haré sera presentarle los
datos basicos de nuestra oportunidad y si le gusta, bien, podemos comenzar. Si no le gusta,
bien, también est4 bien. ¢Suena justo?

2. Sr. Prospecto, la mayoria de las personas disfruta de nuestro fabuloso Producto Acme.
Siempre le estan diciendo a sus amigos acerca de él. Después de todo, s6lo cuesta $30.00y
eso es sdlo $1.00 por dia, menos que una taza de café barato, si se pone a pensarlo. Usted
sabe, las inicas razones por las que la gente no compra el fabuloso Producto Acme, es que
no pueden creer lo bien que funciona, o no pueden pagar los $30.00.

De todas maneras, déjeme mostrarle como funciona y si le gusta, bien, compre uno para
sorprender a su esposa. Si no le gusta, esta bien también. ¢Suena justo? —Al usar esta
simple técnica de cuatro pasos ANTES de tu presentacion, tu indice de cierres se
incrementara draméticamente. Aqui esta por qué esta técnica funciona tan bien con tu
prospecto.

1. Le haz dicho a tu prospecto que la mayoria de las personas compra tu producto u
oportunidad. Tu prospecto no quiere ser el primero en probarla. Quiere saber si otros han
tomado la decision de comprar. Como la mayoria de las personas compra tu producto, la
tendencia natural del prospecto es querer unirse a la mayoria.

2. Le haz dicho a tu prospecto el costo total de tu producto, a diferencia de la mayoria de
los vendedores que ha encontrado. Ellos usualmente esconden el precio y lo sacan al final
de su presentacion. El prospecto se preocupa durante toda la presentaciéon cuando el precio
no se ha revelado y qué costo tendra. Al revelar el precio primero, su mente esta clara para
escuchar de las cualidades y beneficios de tus productos.

3. Construyes confianza y creencia en tu prospecto al decirle el costo total en el comienzo.
Te mira como un empresario honesto, no como un empresario que se guarda informaciéon y
trata de enganarlos. Incluso si tu precio es “alto” o “sorprendente”, va a desear escuchar
sobre tu producto para saber por qué es tan bueno, que tiene ese precio.

4. Esta técnica te da un acercamiento maés directo, sin presion, tipo “No me importa”,
contra la presion excesiva, tipo “Tienes que comprarlo”. Las defensas del prospecto bajaran
cuando vea que no estas atacando su yugular. Cuando se maneja adecuadamente, este
acercamiento de bajo perfil, motiva a tu prospecto a querer calificar para tu producto.
Comienza a venderse a si mismo.

5. Al dar a tu prospecto razones para no afiliarse, has quitado la presiéon de encima. No
tiene que pelear contigo sobre el por qué no deberia comprar, por que sabe que aceptaras
esas razones. Al remover ese miedo, tu prospecto puede ahora escuchar y concentrarse en
las cualidades y beneficios de tu presentacion.

6. Si las planeas adecuadamente, las “razones” para no comprar realmente fuerzan al
prospecto a comprar. En los dos ejemplos previos hemos dicho sutilmente a nuestros
prospectos “Todos compran a menos que no entiendan o sean pobres”. Esto también te
sirve para aislar objeciones al terminar tu presentacion. Tu prospecto, o necesita mas
informacién o no tiene el dinero.



7. Al decir a nuestros prospectos que esta bien si compra o no, una vez mas estas liberando
la presion de la venta que él se puso sobre si mismo de manera automaética. Sin embargo, al
estar de acuerdo con: —éSuena justo?— se esta comprometiendo a tomar una decisiéon
AHORA. Esto ayuda a prevenir la objecion de “necesito pensarlo més tiempo” cuando se
usa apropiadamente.

El Cierre Es Facil Cuando Haces Esto

Big Al continu6 ayudando al Distribuidor José cada semana con sus habilidades de cierre.
Big Al mostr6 qué tan poco trabajo tomé conseguir una decision. —Cuando dices que hay
dos tipos de personas en el mundo, tu prospecto inmediatamente olvida todo su dramay
escepticismo, y espera ansioso para ver cuales son los dos tipos de personas en el mundo y
qué tipo es él.

Las personas son curiosas. No quieren continuar con su vida a menos que sepan acerca de
estos dos tipos de personas. Usa esa curiosidad para capturar su atencion. Pero se pone
ain mejor. Cuando dices que hay dos tipos de personas en el mundo, tu prospecto hara
una decisidon en su mente acerca del grupo al que pertenece. Esto ayuda en el cierre. Big Al
sigui6 dando al Distribuidor José algunos ejemplos.

1. Hay dos tipos de personas en el mundo, aquellos que tienen mente abierta y buscan
oportunidades, y aquellos que se han rendido en la vida. (Es una buena manera de manejar
prospectos duros que se resisten.)

2. Hay dos tipos de personas en el mundo, quienes se resignan a una vida de trafico rumbo
a su empleo, y quienes adoran trabajar desde su casa.

3. Hay dos tipos de personas en el mundo, aquellos que les encantaria ser su propio jefe y
controlar su horario, y aquellos que estan de acuerdo con tener dos semanas de vacaciones
cada afo.

4. Hay dos tipos de estudiantes universitarios en el mundo, aquellos que quieren iniciar su
negocio de medio tiempo para poder ser su propio jefe, y aquellos que se resignan a
trabajar duro por 45 afios para alguien mas.

5. Hay dos tipos de oficinistas en el mundo, quienes trabajan duro para que su jefe tenga
una casa enorme cuando se jubile, y quienes se jubilan antes de tiempo y se dan la vida de
sus suenos.

6. Hay dos tipos de personas en el mundo, los que estan de acuerdo con trabajar cinco o
seis dias por semana en un empleo, y los que prefieren tomar fines de semana de cinco dias
todas las semanas.

7. Hay dos tipos de personas en el mundo, quienes pueden viajar y conocer el mundo, y

quienes sdlo ven el mundo en el canal de aventura de su television. Big Al continu6: —S6lo
unas pocas palabras tales como “Hay dos tipos de personas en el mundo” pueden ayudar a
tu prospecto a tomar una decision instantanea de tomar ventaja del negocio que ofreces. —
Y, puedes usar las mismas palabras para productos y servicios. Aqui hay algunos ejemplos.



1. Hay dos tipos de personas en el mundo, quienes usan nuestra crema de noche y
rejuvenecen su piel mientras duermen, y quienes se arrugan un poco mas cada noche.

2. Hay dos tipos de personas en el mundo, aquellos que despiertan cada mafiana y se
sienten como millonarios, y aquellos que se arrastran fuera de la cama con achaques y
dolores y se sienten mas viejos de lo que son.

3. Hay dos tipos de abuelas en el mundo, las que temen la visita de sus nietos
“demoledores”, y las que tienen tanta energia que sus nietos se quejan: —Abuela, més
despacio. iNo podemos seguir tu paso!

4. Hay dos tipos de personas en el mundo, las que les encanta viajar y conocer el mundo, y
las que se tienen que quedar en casa a leer sobre eso.

5. Hay dos tipos de personas en el mundo, los que tienen que conducir para conseguir un
café carisimo, y los que ahorran dinero por que tienen café gourmet a la mano, cada vez
que quieren.

6. Hay dos tipos de personas que hacen dietas en el mundo, los que se matan de hambre,
comen comidas raras, se ejercitan y ven su peso regresar... y los que pierden peso
facilmente s6lo cambiando lo que comen en el desayuno. Big Al continu6: —José,
aprenderas técnicas mas poderosas de cierre mientras crezcas, pero por ahora, recuerda
ésto. S6lo unas pocas palabras antes de comenzar, haran que el cierre con tu prospecto sea
mas facil.

Como Hacer Presentaciones No Exitosas

El Distribuidor José pregunt6 a Big Al: —Las presentaciones dos-en-uno son muy faciles.

Pero, ¢cuél es la mejor manera de hacer una presentacion completa? Por ejemplo, puede
que tenga que hacer una junta de oportunidad para un grupo de personas. Yo se que la
junta debe durar 20 o0 30 minutos como minimo. ¢Qué debo de decir? ¢Sobre qué debo de
hablar mas? —No es suficiente el s6lo memorizar una presentacion.— dijo Big Al. —Debes de
entender los principios y la psicologia detras de una gran presentacion.

En funcion de hacer eso, observemos una presentacion impartida por alguien mas.
Obviamente, no podemos sentarnos todos en una presentacion dos-en-uno, asi que
asistamos a una junta de oportunidad impartida por un lider de otra compafiia. Queremos
ver a alguien que tiene confianza, puede hablar frente a un grupo, ha alcanzado algin
grado de éxito, y se consideraria generalmente dentro del 5%.

Ese lunes por la noche, Big Al y el Distribuidor José asistieron a una junta de oportunidad
de los “Productos Maravilla”. Ambos tomaron asiento en la tltima fila, asi podrian tomar
notas del orador y la reaccién del publico. Ellos eligieron esta junta por que tenia una
reputaciéon de ser emocionante y la mejor en la ciudad. Con sus libretas en mano,
pacientemente esperaron hasta que la presentacion comenz6 35 minutos tarde, para
esperar a los que llegaban retrasados. Big Al mencion6 que comenzar tarde es castigar a los
distribuidores que llegan a tiempo y recompensar a quienes llegan tarde. Finalmente la
junta comenzo.

El orador de apertura se present6 e inmediatamente comenzo6 a hablar a la audiencia
acerca de lo genial que él era. Mencion6 que él estaba dentro de la cumbre del 5% de las



personas por que pensaba como ganador. Obviamente, las personas de la audiencia eran
unos perdedores por que no eran distribuidores para esta compatmiia tan fabulosa, y el
presentador dijo a la audiencia que necesitaban un cambio en la manera de pensar.
Después de 20 minutos de explicar por qué la audiencia no era més que una manada de
borregos dirigiéndose a una carniceria financiera, el presentador finalmente se las arreglo
para mencionar el nombre de la compania y comenzo a hablar de los fabulosos fundadores.
Uno de los fundadores creci6 en una cabaiia de troncos y sufrid derrota tras derrota. Sélo a
través de un esfuerzo sobrehumano fue capaz de superar todas estas dificultades y
desarrollar su propia filosofia de vida.

Esta filosofia era convertirse en la columna vertebral de la compaiiia, y el Gnico proposito
de la compafia era compartir sus fabulosos conocimientos con otros. La compafiia no
hacia negocios para obtener ganancias, sino para cambiar la mentalidad del género
humano. Los ancestros del otro fundador de la compaiiia fueron revelados con explicito
detalle durante 10 minutos, y después, su larga lista de logros académicos fue leida
totalmente. Sus numerosos viajes a tumbas antiguas y culturas, su conocimiento sobre
antiguos manuscritos y sus elaboradas técnicas de laboratorio fueron descritas a detalle.
Una mujer en la multitud se levant6 y vitore6 con lagrimas en los ojos, explicando cémo los
productos cambiaron su vida.

Por lo menos desperto6 a la audiencia. Después de otros 15 minutos de homenaje a los
fundadores, el orador invit6 a los distribuidores presentes a pasar al frente del salon para
explicar los productos y compartir sus experiencias. El primer distribuidor dijo que no
habia sido distribuidor el suficiente tiempo como para conocer todos los productos, pero
conocia a alguien que habia tomado uno y se recuperdé del cancer, demencia senil y arterias
bloqueadas en una semana, solamente tomando 42 tabletas por dia. El proximo
distribuidor relat6 cémo se pueden hacer millones en unas pocas semanas con este
concepto genial de piramide. De hecho, no hace falta usar o gustar de los productos. Todo
lo que hay que hacer es meter a otras personas y te haras rico. Algunos miembros de la
audiencia aplaudieron fuertemente mientras gritaban: —iSi se puede! El siguiente
distribuidor dijo que no le gustaba el sabor del producto, pero sentia que habia ayudado a
tantas personas que no seria problema para nadie en el negocio.

Alrededor de esa hora, algunos de los invitados miraron sus relojes y cuidadosamente se
escabulleron por la puerta trasera. El siguiente distribuidor relaté su experiencia personal.
Estaba ciego, sordo, paralitico y desahuciado hasta que tomo el Fabuloso Saper Jugo. En
dos semanas estaba completamente curado y habia calificado para el marat6n Olimpico.
Dos hombres de negocios en la audiencia levantaron la mirada y observaron a su
patrocinador potencial, pensando: —iéPero qué es ésto?!— el distribuidor procedio
entonces a pedir a la audiencia cantar el himno curativo de la “Compaiia Maravilla”.
Finalmente, el proximo presentador se levant6 y anuncid que iba a hablar del plan de
compensacion.

Después de 90 minutos de informacién muy cuestionable, la audiencia se sinti6 aliviada al
ver que la presentacion finalmente se acercaba a su final. No obstante, varias personas se
retiraron debido a otros compromisos o problemas con el horario de la nifiera. El plan de
mercadeo de la “Compania Maravilla” fue revelado al grupo restante: Primero, una
persona se convierte en consejero calificado en nivel de capitan. Después de acumular
“puntos maravilla” la persona podria recibir 4% del 6% del bono de entrenamiento de sus



distribuidores no-consejeros que no califiquen en cada mes non del calendario. Cuando
una persona alcanza un total de 60% de PV de su grupo personal de GV, sin contar los
puntos bonificables de producto, entonces podria moverse al nivel de 70% de ganancias de
red en ventas de una sola ocasion.

Los puntos de convencion “luna azul” fueron completamente diferentes, sin embargo. En
ese caso, una persona entraria al programa como un distribuidor no calificado y calificaria
a través del “plan general de supervision directa”. Finalmente, esta decision tenia que ser
tomada inmediatamente, ya que el mes en curso terminaria manana. Después de 30
minutos de una detallada explicacion de los puntos finos del plan de mercadeo, el
presentador invit6 a otra persona al frente del salon para contar su historia personal. Diez
minutos mas tarde, el presentador estaba tan confundido que comenz6 a caer en pénico y
dijo: —¢Hay alguna pregunta? Una vez que abri6 la junta a las preguntas, pregunta tras
pregunta vinieron de la audiencia hasta dar las 11:15pm cuando el presentador finalmente
dijo: —Esta bien, vamos dejando ésta junta como terminada ya que varias personas tienen
trabajos mafana. Las restantes cinco personas en la audiencia asintieron de acuerdo, se
apresuraron a sus autos y aceleraron a casa.

La Respuesta Para Las Presentaciones No Exitosas

Big Al y el Distribuidor José fueron a una cafeteria a discutir la junta de oportunidad de
tres horas a la que acababan de asistir. -iAbsolutamente sorprendente!— coment6 el
Distribuidor José, —Nunca he visto una excusa méas desorganizada y poco profesional para
una presentacion de negocio. No sabia si reir o llorar.

Las personas mas inteligentes de la reunion fueron los invitados. Por lo menos ellos
tuvieron el sentido comtn de salir a media presentacion. Puedo ver por qué realmente no
hay competencia en las redes de mercadeo. Cualquiera que se tome s6lo un poco de tiempo
en aprender los basicos, puede dejar a la mayoria millas atras. Big Al asinti6 en acuerdo y
dijo: —José, me has visto dar muchas presentaciones y has dado bastantes por tu cuenta
con tu grupo. Has estado copiando mi presentacion basica, pero ahora es tiempo de
aprender por qué hemos estructurado nuestra presentaciéon del modo en que lo hicimos.
Como ya sabes, la decision final del prospecto usualmente ocurre mucho antes de la
presentacion. Pero eso no es excusa para una miserable presentacion con nuestros
prospectos. Una presentacion completa con todos los datos, tal como la que harias en una
junta de oportunidad en un hotel, deberia s6lo durar 25-30 minutos. Debemos ir directo al
grano de la informacion que el prospecto quiere saber.

Te habras dado cuenta de que nuestra presentacion tiene cinco secciones clave. Cada
seccion esta disefiada para responder una de las cinco preguntas clave que todo nuevo
prospecto tiene en orden de hacer una decision de asociarse.

Revisemos dichas secciones para que puedas comprender la ciencia de las presentaciones
profesionales de negocios de redes de mercadeo. Y en este ejemplo, vamos a asumir que
nuestro prospecto nunca ha escuchado de redes de mercadeo, asi que tenemos que explicar
todo, incluso los bésicos.



SECCION 1: LA INDUSTRIA Nuestros prospectos querran saber en qué tipo de
industria estamos. Ellos pueden tener una particular aversion a ciertas industrias como la
industria de seguros o bienes raices.

Podemos responder esta primera pregunta en sus mentes muy facilmente. Simplemente les
decimos que estamos en redes de mercadeo. Hay dos tipos de prospectos, los que
entienden lo que son las redes de mercadeo y los que no. Para aquellos familiarizados con
las redes de mercadeo, acabamos de responder su pregunta y podemos pasar a la Secciéon
Dos. Para aquellos que no entienden lo que es una red de mercadeo, simplemente les
contamos la Historia de las Fresas.

Esta historia legitimiza el concepto de las redes de mercadeo y hace que se sientan
comodos con esta alternativa de mover productos y servicios al pablico. Ciertamente,
queremos que nuestros prospectos se sientan relajados, éno es asi? La Seccion 1 de nuestra
presentacion debe durar sélo tres o cuatro minutos como mucho.

SECCION 2: LA COMPANIA Nuestro prospecto no esta interesado en una auditoria
financiera completa o el nimero de metros cuadrados en el sanitario ejecutivo , ni los
ancestros maternos del fundador, ni las credenciales del supervisor de control de calidad o
la calidad del papel usado en la sala de envios y recepciones.

Su deseo real es saber el nombre de la compania, si su gerencia tiene algo de experiencia, y
sila compaiiia esta creciendo y tienen buenos planes a futuro. En otras palabras, ¢son
buena gente o mala gente? Demasiadas presentaciones se dejan llevar con muchas
estadisticas de credibilidad que pueden ser ahorradas con entrenamiento. En este punto de
la carrera de nuestro prospecto, sélo quiere saber unos cuantos datos, no la historia entera
de la compania. Sus preguntas sobre la compania pueden ser usualmente resueltas en
alrededor de un minuto.

SECCION 3: LOS PRODUCTOS Frecuentemente el nuevo distribuidor emocionado
dice al nuevo prospecto lo que le emociona como nuevo distribuidor, y no lo que el
prospecto quiere y necesita escuchar. Cuando un nuevo distribuidor se inicia, esta
usualmente totalmente convencido de sus productos. En su emocion, siente que el nuevo
prospecto debe de escuchar sobre todos los testimonios, todos los reportes de datos, todos
los beneficios de todos los productos que la compafia maneja. Este proceso puede tomar
muchas horas y usualmente pone a dormir al prospecto si es que no encuentra la energia
para salir de ahi. Lo que el prospecto de verdad quiere saber es: —¢Hay mercado para los
productos? ¢Se venden?—. Nuestra presentacion de producto entera debe de centrarse no
en el precio, calidad ni reportes de pruebas del producto, sino en como las personas los
estan usando y disfrutando ahora mismo. Debemos responder la pregunta del prospecto.
Seguro, los otros factores son importantes, pero seamos profesionales y respondamos la
pregunta que va a ayudar a nuestro prospecto a decidir si ésta oportunidad de negocio es
para él. Nuestra presentacion de producto debe de tomar de cinco a ocho minutos. S6lo
estamos dando una vista general de los productos individuales o lineas de productos, no un
taller completo de entrenamiento de producto.

SECCION 4: ENTRENAMIENTO Esta es la diferencia entre las presentaciones
profesionales y esos patéticos intentos amateur de presentar una oportunidad de negocio.
¢Alguna vez te has preguntado por qué sucede el siguiente escenario? Un nuevo
distribuidor se sienta por una hora para una junta. Al terminar la junta, voltea con su



posible patrocinador y dice: —Amigo, esos productos estan geniales, y ese plan de
mercadeo se ve como un camino directo a la seguridad financiera. iLa cantidad de dinero
para hacer en este negocio es fenomenal! Por cierto, no me asociaré. ¢Por qué pasa ésto?
Simple. La persona dando la presentacion olvidé responder la pregunta mas importante de
toda la junta “¢PUEDO HACERLO?” Nuestro nuevo prospecto seguramente querra todos
los beneficios ofrecidos por el programa, pero nunca ha estado en redes de mercadeo
antes, o habia estado previamente sin éxito. Entonces debemos responder esta pregunta,
“¢Puedo hacerlo?” si queremos patrocinarlo en nuestro programa. Hacemos esto
explicando nuestro programa de entrenamiento.

Nuestro programa de entrenamiento consiste en literatura, libros, CDs, etc., disponibles
por la compafia. También disponible estdn las varias juntas de entrenamiento locales en
su area. Lo entusiasmamos fuertemente a que asista para comenzar a aprender el proceso,
pero ésta es solo la primera parte de nuestro entrenamiento. Parte Dos es entrenamiento
“En El Trabajo”. Le pedimos que s6lo haga unas cuantas citas y observe mientras nosotros
patrocinamos nuevos distribuidores en su organizacién. Estamos construyendo su grupo,
imientras él mira! ¢Qué puede ser mas facil que eso? Nuestro nuevo prospecto ahora se
siente més tranquilo al saber que puede asistir a sesiones de entrenamiento y observar a su
patrocinador construir su organizacion.

Nuestro nuevo prospecto ahora se dara cuenta que es un negocio que él puede realizar. Con
ésta certeza, nuestro prospecto esta listo para entrar a nuestro programa incluso antes de
que escuche sobre el dinero. La mayoria de los distribuidores toman una decisiéon
emocionada de asociarse durante estos cinco minutos vitales de explicacion que todas las
partes de la presentacion combinadas.

SECCION 5: PLAN DE MERCADEQO Los ultimos cinco o diez minutos de nuestra
presentacion deben dedicarse a explicar como trabaja nuestro programa de compensacion.
Nuestro prospecto tendra tres preguntas concernientes a esta area: ¢Cuanto me costara?
¢Qué tengo que hacer? ¢Cuénto dinero puedo ganar? El responder “¢Cudnto me costara?”
de inmediato, pondra a nuestros prospectos relajados. La mayoria de los vendedores
espera al final para sorprender con el precio al prospecto. Nosotros haremos todo lo
opuesto. No queremos que nuestro prospecto piense durante toda nuestra presentacion
“¢Cuanto me costara?” “éQué tengo que hacer?” ya ha sido respondido en la seccion del
entrenamiento, s6lo iacordar algunas presentaciones y mirar como construimos tu grupo!
“éCuanto puedo ganar?” es facil, s6lo tenemos que dar una vista general de nuestro plan de
mercadeo y quiza proveer algunos ejemplos de lo que otros han hecho en el negocio. Big Al
continu6: —Eso es todo lo que hay para una genial presentacion profesional. No hay
misterios. Si solo respondemos las cinco preguntas basicas de nuestro prospecto,
patrocinaremos con facilidad.

Y la mejor parte es que usualmente toma imenos de 25 0 30 minutos! Y no te preocupes
por el cierre. Cuando terminemos, todo lo que tenemos que hacer es preguntar si es algo
para ellos o no. Hay muy pocas razones para pensarlo mas. Todas las preguntas han sido
respondidas. No hay necesidad de presion. Asi que José, por ahora, esta es una buena
plantilla para seguir.

Después, cuando tengamos tiempo, te ayudaré a mejorar en esta plantilla basica. Mientras
tus habilidades mejoran, aprenderas como hacer una “Presentacion De Un Minuto” y una
“Historia De Presentacion De Dos Minutos” que ira directo a la parte del cerebro del



prospecto que toma las decisiones. Pero por ahora, estas de hecho en el 1% en habilidades,
asi que perfeccionemos lo que ya tenemos aprendido.

El Distribuidor José tomo notas cuidadosamente y plane6 asistir a mas juntas de otras
empresas de redes de mercadeo la semana siguiente. Era diversion barata y José siempre
disfrutaba de una buena carcajada.

iNecesito Mas Volumen!

—Amo este negocio— dijo el Distribuidor José, —iPero necesito més volumen en mi grupo
para poder ganar bonos més grandes! ¢Qué puedo hacer? Big Al sonrié. —Todo distribuidor
en redes de mercadeo ha tenido la misma pregunta en algin punto en su carrera. Déjame
mostrarte la manera incorrecta y luego, la correcta de conseguir mas volumen. El
Distribuidor José tom¢ su libreta. La leccién estaba a punto de comenzar.

Opcion #1: Entrenar a la base de distribuidores actual a incrementar el volumen.

Esta sera la opcién mas popular que intentaran los distribuidores de redes de mercadeo.
Los distribuidores piensan que pueden ensenar a cada distribuidor en su grupo a comprar
y vender més productos. El lider del grupo piensa:

1. Si cada distribuidor amara los productos tanto como yo, seria facil aumentar el volumen.
Todo lo que tengo que hacer es ensenar los 44 diferentes modos en lo que pueden usar méas
productos.

2. Si cada distribuidor supiera tanto de ventas como yo, entonces por supuesto que podrian
vender mas productos a sus amigos.

3. Si mi entrenamiento pudiera motivar todos esos distribuidores no motivados que he
acumulado en mi carrera, piensa en el tremendo ingreso potencial sobre el volumen de mi
grupo. Lo tinico que me detendria seria la inspiracion de mis distribuidores. Asi que
decidimos implementar este proceso de tres pasos con nuestro grupo.

Esto es lo que pasa. Introducimos un programa de entrenamientos de producto por tres
noches de jueves consecutivas. Por lo menos tanto tiempo es necesario para aprender los
ingredientes, reportes de pruebas, testimonios y la literatura de la compafiia. Tenemos
tarea, pruebas semanales y demostraciones.

Los que asisten son nuestro grupo base de distribuidores quienes siempre asisten a todas
las juntas, la mayoria de las veces sin invitados nuevos o patrocinados, pero aprecian los
nuevos conocimientos dentro de la linea de productos. De hecho, quedan tan
impresionados con nuestro entrenamiento que insisten en que nos movamos
inmediatamente al entrenamiento de ventas que prometimos. Nuestro entrenamiento de
ventas esta agendado para los sabados desde las 9am hasta las 2pm. Durante cuatro
semanas seguidas.

Queremos construir habilidades so6lidas de cierre, como manejar objeciones, formulas
AIDA, datos, beneficios, cualidades, etc. Incorporamos juegos de roles, concursos de
ventas, memorizamos la presentacion de la linea de productos, etc. Nuestro grupo
nuevamente entrenado es tan bueno que no puedes decirles “Hola” sin que te apliquen un



cierre de prueba. Ahora nuestro grupo esté listo para un taller a todo galope sobre el
patrocinio. éNo seria bueno usar todas estas nuevas habilidades de ventas con algunos
distribuidores potenciales? Las noches de lunes agendamos una clase de patrocinio, de las
7pm. A las 10pm.

Durante las préximas cinco semanas. Cubriremos prospeccion, cierres, aperturas, pasos de
interés, publicidad, correo directo, arranques de nuevos distribuidores. Después de todo,
¢qué mejor patrocinador puede tener un nuevo distribuidor que un profesional maduro y
bien entrenado en el negocio? Después de nuestro entrenamiento de reclutamiento,
notamos que nuestros graduados no estan produciendo nuevos distribuidores de manera
regular. Parece que han pasado todo su tiempo en talleres de entrenamiento. Parece que
estdn marcando un pobre ejemplo personal y podrian usar un poco de entrenamiento de
liderazgo. Contratamos un consultor que cobra $375 por persona, para ponerlos en un
intenso seminario de dos fines de semana para ensefarles principios que hacen grandes
lideres. Los ejercicios de equipo con cuerdas en el bosque son particularmente
entretenidos.

Después de todo, écomo van a construir una gran organizacion si son incapaces de liderar?
Cuando finalmente, nos golpea. Hemos desarrollado una base madura de distribuidores de
mucho tiempo, quienes saben todo sobre el producto, pueden dar presentaciones creibles a
nuevos prospectos, tienen habilidades de venta excelentes, y saben cdmo ser un buen lider,
pero no estan motivados a hacer nada.

Con este hecho mirandonos de frente, vemos con certeza que todos nuestros
entrenamientos previos han servido para nada, desperdiciados totalmente. Todas las
habilidades del mundo son nada si nuestros distribuidores no estan motivados a salir,
superar sus miedos y hacer algo.

Lo que tenemos es un grupo de estudiantes profesionales, siempre asistiendo a clases y
entrenamientos para no tener que salir al mundo real y hacer el trabajo. ¢Y por qué
deberian? En todas las clases de entrenamientos, nunca reciben rechazos y estan rodeados
de personas positivas. Es mucho mas divertido. Tenemos una base de viejos distribuidores
cansados y maduros, asistentes profesionales de juntas que disfrutan la camaraderia y el
ambiente social que nuestro negocio ofrece.

Estan tan asustados del rechazo en su camino al éxito que constantemente asisten a
seminarios, talleres, clases, etc., para mantenerse ocupados, para no tener que enfrentar el
mundo real con sus objeciones y rechazos. ¢Cuél es nuestra solucion? Olvidemos y tiremos
lejos todo nuestro entrenamiento, y en su lugar, tengamos un entrenamiento de
motivacion realmente bueno.

Si podemos motivar a nuestra gente, los resultados seguiran. Hemos visto muchos nuevos
distribuidores sin habilidades de ventas, patrocinio o producto, salir y construir grandes
negocios por que estaban motivados a hacerlo. Nuestro leal grupo de fans carece de
motivacion para superar sus miedos.

Por lo tanto no hacen nada. Disfrutan de ir a tantas reuniones que no hay tiempo de sobra
para salir y usar la informacion y habilidades aprendidas. Basicamente los estamos
entrenando hasta la muerte. Si la motivacion es nuestra solucién, saldremos a conseguir al
mejor orador motivacional que podamos encontrar y agendaremos con €l o ella para un
seminario de todo el domingo para de verdad electrizar a nuestras tropas, para que se den



cuenta del potencial, que crean en si mismos, ipara salir y hacerlo! El gran dia llega y las
Unicas personas son nuestro grupo base de fans sobre-entrenados.

Sin embargo esta vez las cosas son diferentes. Nuestro grupo esta de pie en sillas, gritando
eslogans de éxito, haciendo nuevos compromisos, fijando metas, levantando su espiritu y
de verdad llenandose de motivacién. Se estan dando palmadas en la espalda unos a otros
diciendo lo genial que se sienten, lo geniales que son todos los demas, y creyendo con
conviccion que ahora de verdad van a la cima.

Nuestros anteriormente cansados y maduros fans, ahora estan orientados a sus metas,
trabajadores motivados que no pueden esperar para salir y hacer el trabajo. El sdbado por
la noche van a casa y re-definen sus metas. Pasan la voz con sus familia de que finalmente
pueden esperar grandes cosas del negocio.

El domingo, siendo dia de descanso, nuestros distribuidores recién motivados hacen buen
uso del tiempo, trazando un plan de accion y escuchando de nuevo un buen audio
motivacional. El lunes es dia de trabajo, pero nuestro distribuidor motivado llega a casa 'y
el primer reto es a quién abordar primero. Después de revisar su lista de prospectos,
determina que Pedro y Juan podrian ser buenos primeros objetivos. Pedro le recuerda que
ha sido invitado por lo menos 15 veces a una junta de oportunidad y que es en serio que no
esta interesado.

Inalterado, nuestro distribuidor salta arriba y abajo y grita: —iMe siento genial!— Y como
medida extra, salta de una o dos sillas. ¢Por qué dejar que Pedro arruine nuestra
motivacion? La siguiente llamada es para Juan, quien dice que no se puede reunir esa
noche por que el partido de fatbol de los lunes por la noche est4 por comenzar en 30
minutos. Nuestro distribuidor motivado toma la indirecta y decide mirar el juego también,
ya que lo habia olvidado por completo con toda esa emocion de fijar tantas metas. La
noche del martes trae los mismos resultados. Una o dos llamadas telefonicas a los mismos
viejos prospectos confirma las sospechas de que nadie esta realmente interesado en el
negocio. La noche del miércoles es para ir al templo y el jueves, todos estan haciendo
planes para el fin de semana.

Los fines de semana no son tiempo para patrocinar definitivamente, ya que las personas
estan pasando el tiempo con su familia y disfrutando sus dos dias libres del trabajo.

Opcion #1: Entrenar a la base actual de distribuidores para incrementar el volumen no
estd funcionando. ¢Asi que cudl es la verdadera solucién para obtener més volumen?

iSi Quieres Mas Leche, Debes Conseguir Mas Vacas!

No puedes sacar mas leche de la misma vaca exprimiendo mas fuerte. La solucion real para
conseguir mas leche es tener mas vacas. Exprimir unos pocos dolares extra de tus
distribuidores actuales nunca te hara conseguir ese incremento de volumen que estas
buscando. Puedes conseguir diez veces los resultados al usar tus esfuerzos para localizar
nuevos distribuidores en vez de exprimir unas pocas gotas mas de tu grupo existente.

Asi que, épor qué los lideres no pasan este valioso tiempo buscando nuevos distribuidores?
Miedo al rechazo. Es facil pasar tiempo ensefiando a tu grupo existente y recibiendo



cumplidos que eres tan listo y maravilloso. Desafortunadamente, esto no hara que tu
negocio crezca rapido. Muchas veces so6lo te da un sentimiento de calidez y provee
entretenimiento para tus distribuidores.

Si estas en el negocio por un sentimiento lindo y calido, estaria bien, pero si estés en el
negocio buscando una ganancia y un incremento en el volumen, este entrenamiento
continuo es una cruel broma para ambos, tus distribuidores y tu. Patrocinar nuevos
distribuidores no es tan seguro o ficil. Algunas veces estés inseguro o te arriesgas al
rechazo cuando los prospectos dicen “No”. Muchas veces sientes que te sentirias més feliz
si s6lo pudieses regresar al cobijo del ambiente de tu grupo existente. Es facil estar de
acuerdo en que patrocinar nuevos distribuidores es mejor, pero mas dificil de
implementar. Por supuesto, deberiamos dejar de visitar y socializar con nuestro grupo
existente de distribuidores. Seguro, deberiamos salir a conseguir nuevos distribuidores.
Mis vacas significan més leche. Sin embargo, hay varias cosas que pueden ponernos
incomodos. No hay prospectos, miedos, no hay credibilidad con extrafos, poca experiencia
de ventas, falta de un plan de éxito.

La solucion es usar la presentaciéon “Dos En Uno”. El distribuidor contacta a un amigo o
conocido, y nosotros simplemente hacemos la presentacion. No sufrimos la falta de
confianza al recibir el rechazo, asi que estamos en un buen estado mental para hacer la
presentacion. Todo lo que nuestro distribuidor tiene que hacer es acordar la cita, sentarse y
observar. Este es el poder del Sistema, que supera los miedos y problemas del
reclutamiento en frio, también conocido como “Uno A Uno”. Otro importante factor en
conseguir nuevos patrocinios es que los nuevos patrocinios tienen entusiasmo. Es muy
dificil hacer que los viejos profesionales se emocionen y se entusiasmen. Ellos han estado
en el camino y lo han visto todo. Ellos ya se han aproximado a todos sus amigos con su
emocion inicial y normalmente estaran sentados en un patrén estancado de mediocridad.
¢Cuantas veces hemos visto a un nuevo distribuidor sin habilidades, superar a un viejo
profesional s6lo con su entusiasmo y emocién? ¢Quieres poner nueva vida en tu grupo?
Consigue nuevos distribuidores.

Ellos incrementaran la actividad del grupo entero y la emocion. Los grupos crecen mas
rapido por chispazos o por campaiias. Tienes que arrancar el momentum, pero una vez
arrancado, el grupo crecera geométricamente. Todos hemos visto un grupo explotar en
tamafo cuando todos estdn emocionados y con confianza. Y la confianza sigue creciendo
mientras las personas traen méas personas nuevas, metiendo combustible al grupo. El
secreto es comenzar este fuego o campaifia de patrocinio al comprometerte a ti mismo a
numerosas presentaciones “Dos En Uno”.

Tu meta es poner el ejemplo para encender esta explosion de patrocinios. Para resumir, no
gastes tu tiempo sobre-entrenando y sobre-socializando con tus distribuidores. La tinica
ruta para construir un mayor volumen es conseguir més distribuidores, no exprimir mas
duro a tus distribuidores actuales. iPara conseguir mas leche, consigue mas vacas!

Algo A Cambio De Nada

Big Al le ensei6 al Distribuidor José muchas lecciones. Para José, esta leccion particular le
ayudo a manejar prospectos desmotivados.



“La Leccion de Algo A Cambio De Nada.” ¢Qué tal si entramos un dia a nuestro banco local
y le hacemos la propuesta siguiente al ejecutivo?: —Quisiera depositar $100,000 en una
cuenta. Quiero comenzar a sacar los intereses sobre eso, inmediatamente. Sin embargo, no
estoy listo para hacer el depoésito hoy, pero puede comenzar a pagarme mis intereses de
inmediato. El banquero probablemente dira: —iClaro que no! Primero debe hacer el
deposito antes de que pueda cobrar los intereses. Tan tonto como suena este ejemplo,
contactamos muchos prospectos cada mes quienes buscan lo mismo.

Ellos quieren las recompensas primero, antes de depositar el esfuerzo. ¢Has escuchado
alguna vez las siguientes afirmaciones de distribuidores y prospectos?

* No quiero comprar producto este mes. Voy a esperar hasta el proximo mes para ver si
tengo un bono grande.

* Si tuviera un cheque mas grande, entonces estaria emocionado.

* Esto suena como a trabajo duro. Pueden pasar muchos meses hasta que pueda ver los
frutos.

* La junta me queda muy lejos. ¢Por qué no vas ti y me cuentas lo que sucedi6?
* Si me prometes que me vas construir un grupo grande, pensaré en asociarme.

* Cuando la compaiiia salga con una nueva campaia de publicidad que haga que la gente
venga en parvada hasta mi puerta. Ahi es cuando comenzaré a trabajar.

* Si mi grupo lo estuviese haciendo mejor, entonces podria costear el ayudarles a crecer.

* ¢Por qué debo de invertir en productos y herramientas? Todavia no he ganado dinero. La
lista sigue y sigue. La gente siempre parece buscar algo a cambio de nada. ¢No seria lindo
si las companias nos pagasen antes de trabajar? Claro que lo seria.

Pero seamos realistas. Si vamos a hacerla como lideres, debemos ayudar a nuestros
prospectos y distribuidores a que comprendan que la recompensa sigue al esfuerzo. No hay
tal cosa como un almuerzo gratis.

EL Distribuidor José Hace La Diferencia

Mientras el Distribuidor José continué construyendo su negocio usando El Sistema, gan6
mas dinero. Gano la satisfaccion de saber que ayudé a cambiar la vida de otras personas.
José aprendi6 que hay mucho mas en las redes de mercadeo que solo el cheque.

Para algunos, era un sentido de comunidad. Para otros era una pasion por compartir los
productos con otros. Y para muchos, s6lo les encantaba estar rodeados de personas
positivas en lugar de sus cufiados negativos.

Amaban la atmosfera de auto-desarrollo. Asi que ahora cuando José comparte la
oportunidad con otros, puede contar historias acerca de personas que ayudo, que pudieran
identificarse con ellos. Aqui estan algunas de las historias de José. Bob el Aburrido. Bob no
era dinamico, de hecho, era acusado a menudo de no tener personalidad. Como contador



conservador, Bob estaba interesado en lo que unos pocos cientos de doélares por mes
podrian hacer para engordar su jubilacion.

Antes de las redes de mercadeo, Bob tendria un retiro total de $2,200 cada mes. Nada mal,
pero no es suficiente para todos los gastos. Asi que ésto es lo que hizo Bob. Construy6 un
pequeiio grupo que le generaba unos $500 cada mes. Con sus $500 extras al mes, pudo
pagar su casa pronto. Ahora ya no tenia ese pago mensual de $900 por el crédito. Con so6lo
ese cambio de remover sus pagos del crédito de $900, y con agregar los $500 extra cada
mes, Bob pudo ahora retirarse comodamente. Bob dijo: —Ahora puedo ir a pescar y visitar
a mis nietos en lugar de conseguir un empleo de medio tiempo sblo para pagar mis gastos.
La Esposa Mary. Mary tenia un problema.

Los gastos de la guarderia, pagos de dos autos, un empleo que significa que no tiene
tiempo para su familia. El Distribuidor José ayud6 a Mary a crear un ingreso de $1,500 por
mes. Que fue suficiente para renunciar a su empleo ya que no necesitaba un segundo auto,
ni guarderia para sus hijos. ¢El comentario de Mary hacia José?: —Yo odiaba pagarle a
otras personas para ver a mis hijos crecer. Yo queria ser su mama de tiempo completo. El
Viajero Tim. Tim tenia una pasién por viajar y experimentar el mundo. S6lo dos
problemas. 1. Tim tenia un empleo.

Que ocupaba la mayoria de su semana. 2. Tim no tenia dinero extra para viajar, asi que
simplemente se sentaba en casa y sofiaba en viajar. El Distribuidor José le present6 a Tim
las emocionantes posibilidades de las redes de mercadeo. Le tomo dos afios, pero Tim fue
capaz eventualmente de renunciar a su empleo y viajar siete dias por semana. ¢El
comentario de Tim? —Para mi, todos los dias son feriado. Heather paga su crédito escolar.
Heather era s6lo una novata en la licenciatura, pero pudo ver que su crédito estudiantil
podria ser mayor a $100,000 al terminar sus cuatro afnos. Esa seria una gran deuda que
tendria colgando sobre ella después de la graduaciéon. En lugar de conseguir un empleo
tradicional de los que pagan poco, Heather comenzo a hacer su negocio de redes de
mercadeo. Mientras que su primer afo fue dificil, estaba s6lo aprendiendo, y su segundo
afo fue mejor. El cheque extra que ganaba fue suficiente para que su préstamo escolar del
segundo afo ya no fuera tan grande.

En su tercer aio, su negocio de redes de mercadeo pago sus gastos escolares, ademas que
comenzd a pagar su préstamo previo. En su cuarto afio, no sélo pagé todo su crédito
escolar, también tuvo dinero para pasar un ultimo afio confortable en la escuela. Cuando
Heather se gradu6 de la licenciatura, los cheques de su negocio de redes de mercadeo eran
suficientes para darle una vida confortable, asi que se retird. Heather coment6 a José: —
Mis amigos se graduaron con deudas, desempleados, esperanzados en conseguir un
empleo que va a consumir casi todo su dia, por el resto de sus vidas. Su recompensa por
graduarse de la escuela, son 45 afios de trabajo duro.

Gracias por ayudarme a tener una vida diferente. Oscar cambia su vida. Oscar tenia 55
afnos de edad y apenas comenzaba a pensar seriamente en su jubilacion. A través de su
carrera en redes de mercadeo, nunca ahorrd o plane6 para su préximo retiro, y ahora
estaba enfrentando el problema de tener poco tiempo, y mucho que lograr. El Distribuidor
José tuvo que ayudarle a producir un ingreso para su jubilacién en sélo siete anos.
Afortunadamente Oscar tenia algo para comenzar.



Su compaiia tenia un plan de pension que ofrecia $500 por mes. Ain que ésto era una
vergiienza, era mejor que nada. Oscar penso en todos esos afnos en los que crey6 que la
compafiia se haria cargo de él en su jubilacion. iPero qué broma! Dentro de siete afios
cuando esté listo para retirarse, $500 probablemente no podran pagar los gastos a duras
penas. Oscar también podra ser elegible para los beneficios del Seguro Social cuando se
retire. Sus beneficios fueron calculados en $1,500 por mes. —Por lo menos me daran algo a
cambio de todos esos afios que les pagué,— pensd Oscar. Ahora, una jubilacion de $2,000
no es mucho dinero, pero es mejor de lo que muchas personas tienen cuando se retiran.
Después de la alimentacion, gastos del auto, renta, etc., $2,000 apenas proveeran las
necesidades basicas. —¢Como puedo ahorrar y compensar por el tiempo perdido?— Pens6
Oscar. El Distribuidor José ayud6 a Oscar a comenzar su negocio de redes de mercadeo, y
aun que no fue muy exitoso, Oscar logrd una red que generaba ganancias de mas o menos
$800 por mes. Oscar sistematicamente ahorré esto por un afio y us6 sus ahorros de
$9,600 en un pequeno pago inicial en la casa de al lado.

La casa fue rentada por $2,100 al mes y, después de impuestos, seguro y gastos menores,
todavia quedaba algo de dinero para pagar la hipoteca. Oscar entonces tomo su ingreso de
tiempo parcial de $800 para pagar la hipoteca antes de tiempo. En unos pocos afios, Oscar
habia pagado por completo la casa de al lado. Ahora tenia un plan. Después, comproé otra
casa en la misma calle. Oscar usé su ingreso de tiempo parcial de $800, més la renta de su
otra propiedad para pagar la hipoteca de la nueva casa en tiempo récord. Ahora Oscar tiene
dos casas con cero deudas.

Asi que, écomo se vera el retiro de Oscar cuando tenga 65? Plan de pension de la
compania: $500 Seguro Social: $1,500 Renta de dos casas: $2,200 Ingreso de redes de
mercadeo: $800 INGRESO TOTAL: $5,000 Con un ingreso de jubilacion de $5,000 por
mes, Oscar vive comodamente desde entonces. Nota De Lider De Redes De Mercadeo:
Piensa en el ingreso de jubilaciéon que Oscar hubiese acumulado si hubiese comenzado sélo
ocho o diez afios antes. Al re-invertir el ingreso de cada casa que compro, facilmente pudo
haberse retirado con $100,000 por afio o maés.

Recuerda: Muchos nuevos distribuidores nunca se dan cuenta que s6lo un pequenio ingreso
extra de $800 al mes, si se invierte sabiamente, puede significar la independencia
financiera en s6lo unos pocos afos. No necesitas ser un saper estrella en redes de
mercadeo para alcanzar seguridad financiera. Las redes de mercadeo son mucho més que
s6lo nosotros. Son mucho mas que nuestro cheque personal. Se trata de como podemos
cambiar vidas y hacer la diferencia.

Alimento Para El Pensamiento Los pensamientos
determinan lo que quieres ... La accion determina lo que
obtienes. Piensa en ello. Después, comparte tu negocio y

cambia vidas.



iGRATIS! CONSIGUE 7 MINI-REPORTES DE FRASES GENIALES PARA CREAR
NUEVOS PROSPECTOS CALIFICADOS. Descubre como s6lo unas pocas palabras
correctas pueden cambiar para siempre tus resultados en tu negocio de redes de mercadeo.
Consigue los siete mini-reportes de Big Al gratis y el reporte semanal gratuito de Big Al con
mas consejos para prospectar y afiliar prospectos. Registrate hoy mismo en:
http://www.BigAlReport.com

¢Te gustaria que Big Al diera una conferencia en tu area? Solicita un taller de
entrenamiento de Big Al: http://www.BigAlSeminars.com Otros libros de Big Al estan
disponibles en: http://www.BigAlBooks.com Ve una linea completa de productos de Big Al
en: http://www.FortuneNow.com

SOBRE EL AUTOR

Tom “Big Al” Schreiter tiene méas de 40 afnos de experiencia en redes de mercadeo y
multinivel. Es el autor de la serie original de libros de entrenamiento “Big Al” a finales de
la década de los 70s, contintia dando conferencias en méas de 80 paises sobre como usar las
palabras exactas y frases para lograr que los prospectos abran su mente y digan “SI”. Su
pasion es la comercializacion de ideas, campanas de mercadeo y como hablar a la mente
subconsciente con métodos practicos y simplificados. Siempre estd en busca de casos de
estudio de campaiias de mercadeo exitosas para sacar valiosas y ttiles lecciones. Como
autor de numerosos audios de entrenamiento, Tom es un orador favorito en convenciones
de varias compaiiias y eventos regionales. Su blog, http://www.BigAlBlog.com, es una
actualizacion constante de ideas practicas para construir tu negocio de redes de mercadeo
y multinivel. Cualquier persona puede suscribirse y recibir sus consejos gratuitos
semanalmente en: http://www.BigAlReport.com

De Alejandro Gonzalez Lopez: Ha sido un placer para mi traducir este libro para los
lectores en espaiiol. “La Magia De Patrocinar. Cémo Construir Un Equipo De Redes De
Mercadeo Répidamente”, hace mas fcil construir tu red de mercadeo. Me ofreci para
traducir este libro ya que las técnicas aqui mostradas han trabajado tan bien para mi, que
deseaba compartirlas con otros. Todas las técnicas y guiones de este libro han sido
probados por miles de empresarios de redes de mercadeo alrededor del mundo. Prueba las
féormulas, comprobadas en campo, para crear una explosion de patrocinios y un equipo
solido. Asi que deja atréas la frustracion, el rechazo, el miedo, las dudas y la desesperacion.
Simplemente usa estas técnicas para conseguir la organizacion que deseas. Gracias por
soltar viejos patrones de pensamiento y creer que hay una nueva manera de construir tu
negocio de redes de mercadeo rapidamente, s6lo aprende nuevas habilidades para
construir un negocio estable y redituable de la manera correcta. Deseo grandes cheques
para ti y tus socios. - Alejandro G.
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