Por Qué |las Personas se Unen a Mercadeo en Redes?

Los incentivos para las personas que se unen a el Mercadeo en Redes son tan variados
como las personas mismas. Pero hubo un tiempo cuando yo inocentemente pensaba que la
Unica motivacion de las personas que se unian a esta industria era la oportunidad para hacer
mas dinero. No hace mucho tiempo que aprendi que el Mercadeo en Redes ofrecia més que
recompensa monetaria. Ademas de la independencia econdmica, existen muchos otros
factores implicados, que inducen alas personas para que investiguen mas esta industria
extraordinaria. Hace unos cuantos afios fui presentado a un caballero con e nombre de
Frank quien recientemente se habia unido a su primera compafiia. Después de intercambiar
algunos saludos, me enteré que Frank era vicepresidente gecutivo de una gran compariia
industrial. A mediados de nuestra conversacion, e hice una pregunta que me habia estado
molestando. “Frank, como vicepresidente g ecutivo, usted debe tener una vida comoda;
tengo la curiosidad de saber ¢qué le atrajo al Mercadeo en Redes?

|deas Erréneas

La respuesta de Frank era totalmente inesperada. “Bueno Tom, los profesionales no
consiguen trabajos de medio tiempo.” Siguid explicandome, “creo que un gran porcentaje
de la poblacion general siente que un profesional con un trabajo lucrativo no tiene
problemas de dinero, ésta es una suposicion que no es necesariamente objetiva.” Frank
termind admitiendo que @ y su familia vivian en una casa hermosa, y que conducia un
carro nuevo y su hijo se vestia bien y tenialo mas nuevo de los juegos electrénicos y como
familia ellos salian de vacaciones por |o menos una vez a ano. Pero, € salario considerable
generado por Frank se desvanecia con mucha facilidad.

Sosteniendo un Estilo de Vida

Frank también menciono gque su esposa no trabajaba fuera de la casa, su filosofia con
respecto al empleo de su esposa era contrario ala de algunos hombres jAUn en este nuevo
milenio hay algunos hombres que creen que una esposa deberia trabajar fuera de la casa...
para que ellano se aburral (Después de todo, la limpieza de la casa, € cuidado de los nifios,
la compra de comestibles, la preparacién de la comida, lavar la ropa, ademas de unas
cuantas tareas adicionales podria realizarse todo en una noche). Frank se di6 cuenta de que
ser esposa’y madre era en si una ocupacion de tiempo compl eto.

En resumen, Frank diplométicamente razono que a pesar de trabagjar 12 6 14 horas a dia, a
menudo incluyendo los fines de semana, €l ingreso adicional era alln necesario para
sustentar el estilo de vida que queria para su familia. Sin embargo, deseo de un ingreso
adicional, Frank no podia verse asi mismo buscando un puesto en €l servicio de empleo.
Aparte de estar muy preparado, € también estaria perdiendo de tiempo necesario paracon
su familia. Después de todo, su principal razén para buscar ingresos adicionales era su
familia.@ no queria que su esposa trabgjara fuera de la casa. A pesar del.

Alternativas Frank y su esposa habian discutido |a posibilidad de comprar una franquicia
de comida rpida. Esta opcién fue desechada rdpidamente después de que se dieron cuenta



de la considerable y enorme inversiéon que requeria inicialmente. Lo siguiente en su lista de
posibilidades era un pequefio local de venta de sandwiches (emparedados). El propietario
en retiro deseaba ofrecer 10s términos de financiamiento.

Frank y su esposa se sentaron y discutieron el tema de las cantidades de dinero. Su esposa
lo mird y dijo “Frank, d§jame ver si entiendo esto correctamente; nosotros vamos apagar
una cantidad significativa de dinero por € privilegio de hacer emparedados para otras
personas, mientras tanto la devolucién de nuestra inversion no sera evidente por o menos
en 5 6 10 afos. ¢Es estala manera en que percibes esta situacién también?

Conjuntamente decidieron que esta aternativa no era muy practica tampoco. Cuando la
discusion los guiaba hacia mejores presupuestos, una luz roja se apagaba en la mente de
Frank. Sus pensamientos giraban sobre términos de hacer més dinero no de perder.

Desconocida por Frank, la solucion a su predicamento se di6 unas cuantas semanas
después. Por medio de un socio de su negocio anterior, Frank fue invitado a una reunion de
oportunidad de Mercadeo en Redes. El resto, como dicen, es historia.

Lameta de Frank en la actualidad es asegurar un retiro mas répido de su puesto gecutivo.
Frank planeatrabgjar en su programa de Mercadeo en Redes tiempo completo. jCon su
cheque de retiro y sus cheques de bonos del Mercadeo en Redes, € y su familia seran capaz
de continuar viviendo a estilo de vida de su eleccion.!

Ahorale pregunto, ¢sabe de algun otro negocio en donde las personas puedan trabajar en
casa, pasar buenos momentos con lafamiliay aln ganar tanto S no mas que en su trabgo
actua? En las propias palabras de Frank, “ ¢Qué tipo de trabajo puede usted conseguir que
le ofrezca la oportunidad de hacer mas dinero mientras trabaja menos?’ Como los grupos
de trabajo crecen, hay mas personas continuamente generando un ingreso residual. ¢Cémo
no amar al Mercadeo en Redes?.

El Artede Vender

No importa que usted sea un veterano o un novato en Mercadeo en Redes, intente recordar
larazon principa por la cua usted se unié a éste programa. Imagine que regresa al primer
programa, o un programa subsecuente al que se haya unido ¢Cua fue el motivo por € cua
Se unid a esa compahia en particular? ¢Fueron los productosy servicio, € plan de
compensaciones o la necesidad de mas dinero? Con toda probabilidad, e incentivo
principal para unirse fue por la persona que le presento la oportunidad de negocio.

¢Por qué compré e carro que esté conduciendo, o € centro de entretenimiento de su salao
la computadora de la oficina? ¢Cuéntas agencias de vehiculos, tiendas de electronica, o
almacenes de computadoras hay en su érea que estan compitiendo por sus compras?
Seguramente usted podria haber hecho estas compras en alguin otro nimero de negocios. Y
¢épor qué comprar 1o que compro, donde lo compro? (¢Necesita unaidea? jPor € agente de
ventas!)

El mercadeo en redes es un negocio —su negocio- y como negocio convencional, usted tiene
competencia; competencia no sélo con otros programas de mercadeo en redes, sino también



dentro de su programa. Recuerde que cuando usted presente su oportunidad de negocio, va
apresentar més que los productos, servicios o plan de mercadeo. Usted va a presentarse a
usted mismo también. Su meta es transmitir e mensgje de que su oportunidad es Unica, y €
gue lo hace Unico es usted.

Un Escenario Familiar

Usted recibié una llamada de John Key con larevelacidn de que seria gjustada su vida si
usted se une a @ en su nueva ventura, la compafiia ABC. Tres semanas més tarde € se
comunica con usted otra vez, convencido de que é tiene la oportunidad de su vida. Usted
debe inscribirse debajo de € en la compafia DEF. Usted ganaria $10,000 dolares la primera
semana.

El siguiente mes el sefior Key le presenta la compafiia GHI insistiendo que usted sera capaz
de retirarse en un mundo de lujo en menos de dos meses pero tiene que unirse ahora; y asi
sucesivamente por todo € alfabeto de las compafiias de negocios de multinivel.

Tenga en mente cuando presente su oportunidad de negocio, laimportancia de construir
una reputacion solida. Confianza, honestidad, sinceridad, seguridad y consistencia son los
factores decisivos en la edificacion de una poderosa red de distribuidores trabajadores.

Entrevista Sobre e Sistema de Patrocinio de Tom Paredes

Bill: Tom, usted dijo que la mercadotecnia de multinivel no es un buen trabajo de medio
tiempo, sino que estd més bien disefiado para alguien que desea invertir tiempo para su
libertad en dos o tres afios més adelante. ¢Qué quiere decir?

Tom: Bueno, Bill usted sabe cuando las personas piensan en un trabajo de medio tiempo,
ellos estédn buscando dinero de inmediato. Ellos estan buscando dinero ahora mismo y este
negocio no esta disefiado para darles dinero ahora mismo. Esta disefiado para ganar dinero
mas tarde. Es importante construir. Asi que cuando las personas vienen haciami y dicen,
“Tom, quiero ganar méas dinero ahora mismo, necesito un trabajo de medio tiempo.” Les
digo, consigue un trabajo de medio tiempo y trabaja en este como un negocio de medio
tiempo, porque este negocio de medio tiempo va a tomarles dos o tres afios, quizas cinco
anos, para desarrollar las habilidades necesarias para hacer € trabao.

Bill: Bueno, ahora Tom, eso realmente no quiere decir que una persona no sera capaz de
ganar dinero en e primer par de afos, ¢no es verdad?

Tom: No, escierto. Si dije que va atomarle dos afios para desarrollar las destrezas para que
sean libres, nosotros ahora estamos hablando de libertad teniendo dos componentes: tiempo
y dinero. Eso no quiere decir que no va a ganar dinero. Sino hasta seis 0 siete meses més
adelante porque usted va a estar aprendiendo algunas de | as destrezas necesarias.

Ahora, usted no aprendera todas las destrezas que usted necesita para ser libre hasta que se
cumpla un periodo de dos afios. Usted podria aprenderlo en 18 meses o quizés 20 meses.



Sin embargo, usted no va a aprender todas las destrezas. Ahora, usted va a ganar dinero.
Pero lo que digo es, ¢quétal s usted recibe un cheque de la compariia en la que esta
trabgjando y usted no lo voltea a ver porque usted no esta ahi por dinero,usted esta en esto
por su libertad? Usted sabe que se va atomar dos afios y que va a ganar algun dinero alo
largo del camino. Asi todo lo que quiero que usted haga es que endorse su chequey lo
guarde en e banco. Y d final de 2 afios, cuando vayay verifique su cuenta bancaria vera el
dinero que tiene alli y todos sus suefios se haran realidad.

Bill: En otras palabras, o que esta diciendo es que “yo si podria ganar més dinero en los
primeros dos, tres 0 cuatro meses que esté en € negocio pero lalibertad de que usted habla
es el ser econdmicamente independiente y se toma tiempo para hacer eso.” ¢Es eso |o que
esta diciendo?

Tom: Eso es correcto. Y ademés es que usted no va a ser capaz de ganar € dinero en los
primeros dos o tres meses. Quizas se tome cuatro o cinco meses antes de que comience a
obtener algun dinero. Vamos a afrontarlo; las personas tienen trabajo de medio tiempo
porque ellos necesitan dinero en este momento. Asi que si usted entra en €l negocio y esta
en & mismo durante un mes, dos meses o tres meses y no ha ganado dinero usted va a dgjar
de trabgjar. Asi que hay una gran diferencia entre tener un trabajo de medio tiempo y
convertir y desarrollar un negocio. La mayoria de 1os negocios comienzan no obteniendo
ganancias en el primer afio o & segundo.

Bill: Bueno si, eso es muy cierto. Tom otra pregunta. Uno de sus métodos para las
reuniones en las casas es dar un resumen general de la mercadotecnia de multinivel,
contarles una pequefia parte de su propia historia persona y entonces darle informacién a
los invitados para que lleven acasa sin cierre de negocio y sin presion, alin sin presentacion
completa. ¢Por qué es que este método funciona?

Tom: Bueno, larazdn por la cua funciona Bill, es porque es muy duplicable, por gemplo,
vamos a decir que, usted viene ami casa'y hago una reunion. Sé mucho de los productos, sé
mucho del plan de compensacion y sé mucho de la compafia. Entonces usted decide
realizar unareunién. Usted es distribuidor completamente nuevo, no sabe nada sobre €l

plan de compensacion y todavia usted quiere tener una reunion. Usted no sabe lo que yo sé.
¢Es eso duplicable?

Bill: Mmm no.

Tom: ¢Ve usted? Lo que tenemos que hacer es traer ala gente porque €l propdsito de la
reunidn no es patrocinarlos, € proposito de la reunion es darles la informacion asi que
cuando ellos estén en la casa (no ala defensiva), ellos tendran la oportunidad de revisar este
material.

Porque de lo que estamos hablando Bill, no es sobre venderle a alguien algo. Estamos
hablando de construir una relacién duradera con esa persore. Y asi es como usted
construird las relaciones sin técnicas de cierre, sin presion y sin darpresentaciones
completas porgue si usted da la informacion completa esto podria ser demasiada
informacion. Déeme darle un giemplo de lo que podria ser considerado demasiada
informacion.



En un vige reciente un socio y yo estuvimos en e aeropuerto O’ Hare de Chicago.
Estabamos apresurados un poco después de una reunién y no teniamos mucho tiempo de
sobra. Tenia hambre y me detuve en e puesto de comida répida paracomer unos bocadillos
y tomar un par de refrescos mientras que mi socio haciafilaen e puesto de boletge para
informarse.

En € puesto de comida répida le pedi ala dependiente dos ‘hot dogs', una ‘Diet Coke' y
una‘Peps’. La dependiente dijo, “ jEspere! jEspere! Solo unacosaalavez.” Creo queiba
demasiado rgpido para ella. Asi que lentamente repeti, “quiero dos ‘hot dogs” ellafuey
trajo los dos hot dogs; “una Diet Coke”, ela fue por la cocay regresd; “una Pepsi”, fue por
laPeps y regresd. ¢Ve cdmo tuve que desglosar lainformacion para que ella pudiera seguir
las instrucciones?

Asi pensaba yo de las personas en las reuniones. (COmo van a ser capaces de captar toda la
informacion correcta si €llos tienen su cabeza saturada con informacién indtil? Asi que €
propésito de lareunidn es dar un resumen de lo que la mercadotecnia de multinivel es,
compartir nuestra historia personal porgue crea deseo y darles la informacion parallevar a
la casa en donde €ellos puedan hacer una decision en la privacidad de sus propias casas.

Bill: Bien. Suena como gue ahora usted esta hablando de algo que alguien en cualquier
etapa del juego podria hacer.

Tom: Eso es verdad. Cuando invitamos a las personas, las estamos invitando para que
hablen con nuestro experto. El puede estar en la compafiia por apenas una semanay é
tambien es un experto porque sabe como responder a cada pregunta. Por giemplo; ¢y las
vitaminas? ¢Queé tipo de vitaminas tiene? La respuesta esta en €l paquete de informacion,o
¢y € plan de compensacion, paga mas? No importa porque esta en €l paquete de
informacion.

Ellos son capaces de responder a cualquier pregunta. Al mismo tiempo Bill, usted sera
capaz de incrementar e nivel de autoconfianzay autoestima. Porgue cuando las personas
entran eneste negocio su nivel de ambos aspectos son muy bajos. Si estuvieran altos, ellos
yaserian muy exitosos.

Bill: Bien. Eso tiene mucho sentido. Entiendo eso Tom. Ahora, como esta esto, si la
persona se une por dinero, usted dice que dejaran de trabagjar y se desanimaran més
rapidamente. Ayudeme a entender € por qué.

Tom: Bueno. Larazén por la que las personas se desaniman y dejan de trabajar es porque
no han desarrollado las destrezas necesarias para construir un negocio. Ellos entrany se
unen ala compariia por dinero y se imaginan que alguien los metio ala compafia para
hacer dinero. Si ellos no pueden construir € negocio, ellos no ganaran dinero. Vamos
aceptar lareaidad Bill, requiere destreza el ganar dinero.

Ahora, algunas personas podrian ser capaces de desarrollar |as destrezas necesarias mas
rapido mientras que algunas personas se desarrollaran més lentamente. Asi que cuando dije
gue le tomaria dos afios en desarrollar estas destrezas, tal vez 18 meses 6 12 meses. No 6.
Depende del individuo que tan rgpido é pueda desarrollar las destrezas. Pero le va atomar
como minimo un par de afios aprender todas las destrezas.

Bill: De igual manera como patrocinador, ¢usted tomaria la responsabilidad en ese entonces



de ensefiar estas destrezas? Y s es asi, ¢qué tanto tiempo se llevaria?

Tom: Si yo personamente patrocino a alguien, yo si tomaria la responsabilidad. Seré capaz
de ensefiarle las destrezas y ayudarlos a desarrollarlas. Sin embargo, hay ciertas cosas que
usted puede ensefiarles, pero tambien hay cosas que ellos deben descubrir por si mismos.

Bill: Bueno, eso eslo que yo iba a preguntar. ¢Por que no escribe todo esto en un manual,
selo entregay les dice; “He aqui lo que van hacer.”

Tom: Podria hacer eso, Bill. Pero eso seria cdmo s yo le estuviera dando un manual de
como nadar. Usted tendria toda la informacion de como nadar... pero s 1o arrojo en € mar
mafiana, alnque used hubiera leido todo € manual la noche previa, usted se ahogaria. ¢Es
lainformacion valiosa?

Bill: Asi que usted esta diciendo que es la aplicacién diaria de |as destrezas 1o que harala
diferencia hacia el éxito de la persona.

Tom: Es el proceso de como ellos desarrollaran porgque no seran capaces de asimilar toda
esainformacion. Asi que usted tiene que llevarlos paso-por-paso- por-paso. Es un proceso.
Bill: Caramba. Estoy comenzando a entender mucho méas sobre esto ahora. Usted sabe
como desarrollar el autoestima de las personas. Tom, ¢por qué usa ese enfoque primero en
la construccién de su negocio?

Tom: Creo que usted tiene que tener buena base para construir y si la autoestima de una
persona esta muy baja ello no va a ser capaz de construir un negocio. Asi que una de las
maneras en que yo les ayudo a desarrollar su autoestima es dandoles libros para leer y
dandoles cintas para que las escuchen para que €llos puedan sentirse mejor acerca de ellos
mismos antes de que ellos alln comiencen cualquiera de |os procesos de construccion del
negocio.

Ahora, agunas veces esto podria tomar un buen rato. Tengo un hermano que recientemente
seinicio en el negocio y é me dijo que su autoestima estaba ciertamente por los suelos. Y
me di cuenta que era verdad. Asi que comencé a darle algunos libros para que los leyeray a
medida de que él leialos libros las cosas comenzarona cambiar en su vida. 18 meses més
tarde, se acerco ami y me dijo, “Tom, estoy preparado para construir este negocio. Estoy
preparado para hacer esto” y ahora su autoestima esta bastante alta. Estoy muy orgulloso de
lo que @ ha hecho con su vida

Asi que usted puede ver que no podria haber comenzado a ensefiarle las destrezas ahi
misSmo porque no estaba preparado. Su autoestima estaba muy baja. Asi que primero hay
que desarrollar €l autoestima en los individuos.

Regresando a la parte que habla de dinero. Si alguien entrara a negocio con laidea de
hacer mucho dinero inmediatamente, nosotros estariamos haciéndole a esa persona un
perjuicio porque no estaria equipado con las destrezas necesarias para ganar dinero. Asi que
primero nosotros desarrollamos la autoestima (amor propio) entonces después le
ayudaremos a desarrollar las destrezas necesarias para que € pueda ser libre.

Bill: Bueno, eso me suena como que un patrocinador donde realmente necesita poner
atencion es en donde un individuo en particular estd; qué es o que lo motivé para entrar en



este negocio.

Tom: Eso esverdad. Y hacemos eso através de larelacion. Por gemplo si usted patrocina
aaguien en California, usted no sabra esas cosas a menos que usted hable con ellos
diariamente. Vamos a usar las reuniones en la casa como un giemplo... las personas dicen,
¢por gué tenemos estas reuniones en lacasa? ¢A cuantas personas puede usted acomodar en
lareunion?

Bueno, s usted estuviera en un hotel en €l que podria tener una gran reunién, las cuales se
hacen, eso seria llamada una reunién central. Pero inicialmente no hacemos eso porque si
usted puede imaginarse una sala llena de personas, ¢puede usted imaginarse a alguien
pasando al frente de la multitud y diciendo, “déeme decirle ago Bill, misfinanzas estan
muy mal. Mi autoestima esta muy baja. No sé que hacer con mi esposa.” Eso sencillamente
No va a pasar en una gran reunion.

En vez de eso diran algo como, “déjeme decirle 1o que hice € Ultimo mes’ o “Dgeme
platicarle sobre mi carro” o “compré una nuevaVCR.” Ellos hablaran sobre cosas
positivas. Pero en una pequefia reunion en una casa, en donde usted tiene relaciones con las
personas, ellos empezaran diciéndole qué es |o que verdaderamente quieren. Bill: Asi pues,
con esa informacion usted sabralo que va a hacer proximamente. ¢ES eso correcto?

Tom: Eso esverdad. Al tener esa informacion, descubriremos como podemos ayudarlos
mejor porgue las personas son muy diferentes unas de otras, pero alin tienen muchas cosas
en comun. La mayoria de ellos tienen baja autoestima y muchos son negativos. Sabemos
todas esas cosas. Conocemos que estos rasgos basicos de |as personas son similares, pero la
situacion individual podria ser diferente.

Bill: ¢Ayuda alas personas con bajo nivel de autoestima sugiriendo que lean materia o que
escuchen cintas que podrian cambiar ese nivel en ellos? ;Cémo hace eso?

Tom: Lo hacemos por medio de libros y cintas. Uno de mis libros favoritos es “La Magia
de los Grandes Pensamientos.” Es un libro muy bueno. Es uno de los libros viegjos pero
realmente ayuda a | as personas a desarrollar su autoestima (amor propio).

En cuanto a escuchar cintas no les aconsgjo o distribuyo cintas “ sensacionalistas’ con
personas saltando. Fui a unareunion no hace mucho y el conferencista se quito su reloj y
dijo, “s ustedes entran en este negocio, ustedes podrian tener un Rolex como e mio” o
cintas que dicen “ Déjeme contarle de este tipo que gano tanto dinero...” No estoy en un
negocio de “exageraciones’, pero estoy en €l negocio de desarrollar alas personas.

Bill: Sabe, esta mafiana durante el desayuno, nosotros estuvimos hablando de relaciones y
es0 es uno de los fundamentos de nuestro negocio. ¢Cud es e efecto negativo de una
[lamada en frio o enviar informacién por correo a los prosgpectos que no conoce? ¢(Como se
gjusta eso en el escenario? ¢Seraimportante? ¢Por queé las relaciones personales son tan
importante en su sistema?

Tom: Bueno, antes que nada, hablamos sobre relaciones. Eso es muy, muy importante. Eso
es realmente el ge fundamental de nuestro negocio. Ahora, algunos de los efectos

negativos de una llamada en frio o € envio por correo de informacion es que usted no tiene
esa relacion. Pero una vez que haga una llamada en frio usted podra comenzar a desarrollar



unarelacion Sin embargo, eso llevatiempo. Larelacion persona es muy importante en el
sistema.

Bill: Eso tiene sentido para mi. Tom, usted que escucha a las personas en este negocio, |os
comerciantes de multinivel, hablar sobre reclutar lideres, la construccién de lineas
descendentes y todavia usted parece hacer énfasis en la palabra “desarrollo”. Y escucho eso
unay otravez. ¢;Qué quiere decir cuando dice, “desarrollar aaguien”?y ¢por qué es esto
diferente de sblo patrocinar y trabajar con ellos?

Tom: Bueno Bill, vamos a verlo de esta manera. Estabamos en un restaurant temprano esta
mafiana y vimos a un nifio pequefio. El nifio tenia probablemente qué, ¢un afio?

Bill: Si.

Tom: Ese nifio esta creciendo para llegar a ser un adulto. Ese nifio se esta desarrollando.
No esta siendo construido. Usted construye autos Bill, no construye personas. Usted
desarrolla alas personas.

Bill: M-m-m. Asi que su método de desarrollo quiere decir que los ayudara a superar: @)
problema de autoestimay b) los educara sobre |las herramientas como parte del proceso del
desarrallo.

Tom: Si. Es un proceso de desarrollo continuo y todos |os dias ellos aprenderén ciertas
cosas. Es un proceso de desarrollo completo. No es sélo un par de cosas que se preparan
para proseguir. Es como s dijera: “Es un compromiso de por vida.”

Bill: Bien, entonces tengo que regresar para preguntar, ¢por qué las relaciones personales
son tan importantes en su sistema?

Tom: Bueno, regresemos al tema del desarrollo. Por ggemplo, hablamos sobre pequefias
reuniones y que las personas no empezaran a confiar en usted a menos que usted tenga una
relacion con elos. Usted no puede acercarse a un extrafio y decir, “permitame hacerle una
pregunta sefior, ¢cuanto dinero gana? ¢Cémo van las cosas en su casa?’ Pero cuando
trabajay desarrolla alas personas y usted construye esarelacion, ellos le diran estas cosas.
Y unavez que usted averigiie estas cosas, entonces vamos a poder ayudarles.

Bill: ¢Recuerda aquella taza de café que usted menciond y € individuo en la tierda de
conveniencia que usted habia encontrado? ¢Podria contarme la historia de ese tipo y las dos
o tres veces que fue alli antes de que él descubrieralo que usted hacia para ganarse la vida?

Tom: Oh. Comparti esa historia de la tienda anteriormente. Me detuve para tomar una taza
de café porque estaba lloviendo mucho y se me haciatarde. Entré alatienday le dije a
dependiente “chico, usted seguro que esta de suerte por tener un trabagjo como este porque
esta lloviendo a cantaros alla afuera. Tener un trabajo bajo techo como este es mucho mejor
gue tener un trabajo sin techo como del tipo que esta alla arriba en el poste de teléfono
mojandose.”

El dijo: “si, pero no voy a hacer esto todami vida.” Y dije, ¢de verdad? ;Qué va a hacer? El



contesto, “buero, voy a comenzar mi propio negocio.” Y contesté, magnifico asi es como
realmente se habla. ¢Con qué tipo de negocio va a comenzar? El respondio “ realmente
todavia no s&”

Ledije, “oh bien, le deseo mucha suerte y entonces sali de la cafeteria. Ahora, es aqui
cuando todo distribuidor, o la mayoria de ellos, hubieran pensado, “tengo un prospecto
potencial” y entonces hubieran comenzado diciéndole al dependiente de su maravillosa
oportunidad de negocio y de su maravillosa compafia. Ellos insistirian hasta el punto de
algar a dependiente.

Pero un par de dias més tarde regresé a la misma tienda por otra taza de café. El mismo
dependiente estaba alli y le dije, “oiga amigo, ¢consiguio echar a andar su negocio? El
contestd, no, realmente no. Hablamos un poco mésy me fui. Latercer vez que pase por la
tienda le pregunté ¢cOmo van las cosas? ¢Que tal de su nuevo negocio, lo comenzé ya?
El dijo, “no, pero permitame hacerle una pregunta Tom. Usted sabe que ha venido tres
veces diferentes y cada vez que se detiere aqui es a diferentes horas en € dia. Entonces é
me preguntd ¢qué es lo que usted hace para ganarse la vida? La mayoria de las personas
estan en € trabajo cada vez que usted viene por aqui. ¢ES un agente de ventas? ¢En que
trabgja?’

Ledije, “no, realmente estoy medio retirado.” Y me mird y dijo, “Tom, se ve muy joven
para estar retirado.” Dije, “usted sabe, no importala edad pararetirarse. Y en redlidad lo
que yo hago es ayudar alas personas a comenzar sus negocios.” El dijo, ¢de verdad? Le
dije lo que é queria escuchar.

Bill: Usted repentinamente Ilegd a un punto comun ¢no es verdad?

Tom:Si. Ledijelo que @ queriaescuchar. Y é dijo, “de verdad, ¢puede decirme un poco
mas sobre eso? Dije, “bien, me gustaria contarle amigo pero, ¢por qué no hacemos esto?
¢Por qué no nos reunimos en un par de dias? Porque tengo algunas cosas que hacer ahora.
Vamos a tomarnos una taza de café. Oi que en Burger King sirven unos cafés realmente
buenos como los de su tienda.”

El acordd que nos tomariamos un café y asi logré relacionarse con el negocio. No se
envolvio del todo, pero é compra productos cada mes. Usted ve, €l no esta preparado
todavia para construir un grupo de afiliados. Tenemos que desarrollar primero su
autoestima.

Bill: Bueno, ahora eso es interesante también Tom, porque usted conserva sus
distribuidores, girando con un volumen minimo. Esto lo hace con un compromiso de dos
anos de su nuevo distribuidor. ¢Como hace eso? ¢Qué les dice que |os mantiene motivados
hasta por dos afios?

Tom:Como dije antes, s traemos a alguien por dinero y ellos no ganan o que ellos creen
gue deben ganar en un par de meses, ellos renunciaran del negocio. Si los traemos por €
producto a negocio y algun otro aparece con un mejor producto, ellos renunciaran. Asi que
desde €l principio cuando traigo a un distribuidor a la compafiia, ellos saben que lesvaa
tomar dos afios. Ellos ya saben que les va atomar por |o menos ese lapso de tiempo porque
tienen que desarrollar las destrezas pero |0 mas importante es que saben desde el principio
el precio que tienen que pagar.

Ahora, dé§eme darle un gjemplo de lo que quiero decir cuando digo "precio.” Estaba



platicando con unos de mis distribuidores hace rato y €l habiaido a la Galeria en Houston
en donde hay almacenes muy, muy exclusivos. Ahora no sé s usted ha estado en la Galleria
Bill, pero tienen una pista para patinar y es bellisima.

Mi distribuidor habia llevado a uno de sus nuevos distribuidores con é porque iban a hacer
algunas compras. El nuevo distribuidor le dijo, “quiero ver algunas camisas. Reamente
necesito comprar algunas camisas bonitas.”

Mi distribuidor dijo, “bien, conozco el lugar perfecto y personalmente conozco a tipo que
lo administray creo que te ayudara.

Asi que fueron al dmacén y estuvieron viendo algunas camisas. Cuando el nuevo
distribuidor dijo, “hombre, esta es una camisa hermosa. Nunca habia visto una camisa
como esta. Hay algo realmente diferente en ella.

Lamayoria de las personas gue conozco usan camisas que tienen e mismo estilo, pero este
tipo queria algo diferente. Creo que e cuello era de un color diferente que € de los pufios 0
algo parecido. De todas maneras dijo “voy a medirmela.”

Sin embargo, antes de que € entrara a vestuario é tomo la manga de la camisay vio la
etiqueta de precio. (Este cuate es del tipo parecido a de la historia del restaurante que les
conté anteriormente. Usted puede ver cuando las personas no tienen mucho dinero. Ellos
leen e menl de derecha aizquierda en vez de leer de izquierda a derecha de la manera que
nos ensefiaron aleer en la escueld). Entonces dijo, “bueno, realmente de todas maneras no
queriala camisa.”

Mi distribuidor le dijo, “bueno, espera un minuto. ¢Por qué no te la mides? No tienes que
comprarla, solo midetelay ve como té queda.” El nuevo distribuidor dijo, “no, no, esta
bien” pero mi distribuidor continud presionandolo para que comprase la camisa o por o
menos que se lamidiera.

Por ultimo el nuevo distribuidor dijo, “ Espere, permiteme decirle algo. No voy a pagar
$1,500 por unacamisa.” ¢Ve? El necesitaba la camisay le gustaba, pero no deseaba pagar
el precio.

Muchas veces platico con mis distribuidores y no tienen idea alguna de lo que va a ser €
precio. Piensan que sera divertido, “Oh, voy a ser un distribuidor,” “Voy a ganar mucho
dinero.” Pero entonces la realidad hace acto de presencia. Ellos tendran que hacer llamadas
telefonicas, deben tener reuniones, tienen que comenzar a platicar con las personas, tienen
gue aprender, tienen que pasar tiempo lgjos de la television para que sean capaces de
desarrollar las destrezas necesarias para tener éxito. Esta es larealidad que hace que
muchos distribuidores decidan rendirse porque ellos realmente no desean pagar €l precio.
Pero si ellos saben desde € principio cual es el precio que tienen que pagar, ellos
permaneceran con la empresa. Uno de |os precios que necesitan pagar es € hecho de que se
van atomar dos afios Bill. Dos afios en que desarrollarén las destrezas para ser libres. Pero
después de dos arios, ellos seran libresy eso es 1o que realmente quieren ¢no es verdad?

Bill:Oh si, me gusta ese término “ser libre’ y sabiendo de lo que se llevara de tiempo para
ese nivel financiero del que usted hablo, me permitira ser libre en ese momento. Sabe Tom.
Estoy intrigado por su libro, “ Historias de Guerras de Mercadotecnia de Multinivel” y
aparte de eso tiene una historia de blsqueda de prospectos que le dird como algunas
personas pueden ver alos prospectos en donde otros no. Parece que |os prospectos estan en
todas partes, ¢por qué no comparte esa historia con nosotros?

Tom: Bueno, una de las razones por las que los distribuidores no ven alas personas como



prospectos es debido alos valores esenciales. Vamos aregresar a los valores porque
anteriormente hablamos de los valores esenciales...

Bill: Mmm.
Tom:€l valor de un individuo... que todos nosotros tenemos un valor intrinseco.
Bill: Si

Tom: Hablamos sobre cosas como la igualdad, que todos nosotros somos iguales, la misma
cosa. Hablamos de libertad. Todos queremos libertad. Y hablamos del amor. Todos
gueremos y necesitamos amor. Cuando veo a una persona, no 10s veo como personas de
Negoci os éxitosas 0 como personas que trabajan en un taller de maguinaria. Los veo por
medio de los valores esenciales. Los veo como por un filtro, por falta de mejor expresion.
Cuando los veo, todo |0 que yo veo es a esa persona como individuo, como ser humano. No
COMO un prospecto.

Sabe, cuando voy a Houston la cual es una ciudad muy grande, veo todos esos carros alli
afuera. Ahorasi miro atodos esos carros y digo, “caramba, mira todos esos carrosy miraa
todos esos prospectos, pero no, no estarian interesados. Esos tipos conducen BMW's
completamente nuevos. Ese tipo conduce un Mercedes. Pero st me fijo en ellos por medio
de los valores esenciales, en vez de ver Mercedesy BMW, veo a las personas, solo alas
personas como individuos.Y eso nos hace retroceder hasta € filtrado de los valores
esenciaes. Usted no tendra ningun problema porque de verdad usted tendrd més prospectos
gue cabellos en la cabeza.

Bill: Y obviamente, usted trata con un nimero limitado de personas ala vez. ¢No es
verdad?

Tom: Eso es verdad Bill. Y larazén por la que trabajo con nimeros limitados de personas
en un mismo momento se debe a: regresamos al proceso del desarrollo. Usted no puede
desarrollar a muchas personas. Aunque yo podria ser capaz de patrocinar a muchas
personas, unicamente puedo desarrollar un pufiado. Ahora, ¢qué determina eso?

Para mi cerca de cuatro personas. Puedo desarrollar a cuatro personas al mismo tiempo.
Cualquier otro a que yo patrocine le transferiré esarelacion o le transferiré el patrocinio.
Por ggemplo, s usted viene a donde mi y dice, “Tom, yo € que ha estado en la
mercadotecnia de multinivel por un buen rato y de verdad quiero entrar en ella

Pero quetal s le digo, “bueno Bill, ahora mismo estoy trabajando con 4 personasy de
verdad no puedo desarrollar alguna otra persona mas en este momento.” Usted
probablemente pensaria, “que lastima. Tom no me quiere ayudar. Si no me ayuda tendré
que ir aagun otro lugar.

Sin embargo, s le digo, “podria patrocinarlo Bill, pero voy a hacer que Frank lo ayude a
desarrollarse, porque Frank es uno de mis distribuidores y es un experto en este negocio.”

Bill: Usted |e ha ensefiado |as destrezas a Frank.

Tom: Eso es correcto. Frank ha aprendido las destrezas y va a ensefiarle a usted. Las
destrezas; |as mismas que conozco yo. Pero personamente, Bill, no podria trabajar con



usted y darle el tiempo necesario para que usted desarrolle las destrezas porque no tendria
€l tiempo adecuado. Usted vino a mi porque realmente quiere ser libre'y yo quiero que sea
libre y quiero que desarrolle las destrezas necesarias para tener éxito.

Bill: Sabe, eso es interesante Tom. Porgue se que tiene miles de personas en su gruypo de
trabajo y todavia esta diciéndome que esta trabajando solo con 3, 4 6 5 personas al mismo
tiempo. Eso es muy interesante.

Tom:Si, lo es. Usted ve que las personas siempre piensan en términos de que tienen que
tener a muchas personas persona mente patrocinadas en este negocio. Esa es la razon por la
cua ellos siempre andan corriendo por todos lados durante todo el dia buscando patrocinar
aalguien. En todos los lugares a que ellos van siempre estan platicando con alguien.
Siempre estan platicando con personas. No o sé, pero eso no me suena a libertad, ¢verdad,
Bill?

Bill:No, seguro que no Tom. Continuamente escucho cosas de usted y mediante estas
series, las cuales son diferentes a las cosas que he escuchado decir de otras personas. Por
gjemplo, escucho a los reclutadores animando a las personas para que hagan grandes
patrocinios. En otras palabras, se concentran en el reclutamiento de profesionales con atos
ingresos, pero usted les ensefia algo completamente diferente. Hace s6lo un momento usted
usO esa palabra “igualdad.” Usted dice que € dependiente de la gasolinera es tan
importante como prospecto como |o es un vicepresidente de un banco. Ayudeme a entender
€s0.

Tom: Bueno Bill, larazdn por la cua nosotros hablamos de esto es porque si funcionaen el
mundo corporativo, no funcionard en la mercadotecnia de multinivel. Con esto en mente,
no importa si 1a persona es € vicepresidente de un banco o s |a persona es dependiente de
una estacion de gasolina. Ambos tienen que someterse al mismo proceso para aprender las
destrezas necesarias para construir el multinivel y eso es de lo que realmente estamos
hablando. Asi que € dependiente de la gasolinera podria tener méas deseo que €
vicepresidente de un banco, o viceversa. No importa. Asi que cuando los miro através de
los valores esenciaes son todos iguales, no importa. Lo Unico que se requiere esla
respuesta a la pregunta. ¢Quién tiene mas deseo?

Bill: ¢Asi que usted cree que & deseo |0 es todo en un 50%7 ¢75%7? ¢80%?

Tom: Bueno, & deseo es realmente importante. Por ejemplo, puedo crear €l deseo en usted.
Ese esmi trabgjo. Crear € deseo suficiente en usted para que diga, “Caramba, quiero hacer
esto.” Y esto puede ser hecho con sblo contar la historia. Sin embargo, hay algo que no
puedo hacer por usted Bill. Yo no puedo conectar €l interruptor.

Bill: Ah ese interruptor. Ahora usted estaba hablando también de eso brevemente esta
mafiana; que busca a esa persona que cierra su propio interruptor.

Tom: Eso es verdad Bill, debido a que € interruptor esta adentro de uno mismo y yo no
puedo llegar ali para conectar ese interruptor. Ellos tienen que hacerlo. Ahoraen € inicio
S su autoestima esta muy baja, ellos no tendrian la capacidad de sacar |a energia para



encender o conectar e interruptor. Asi que nosotros tenemos que desarrollar su autoestima
y a nosotros hacer eso, €llos seran capaces ahora de conectar € interruptor.

Bill: Y entonces que hara para conseguir que ellos no desconecten ese interruptor unavez
gue los haya animado a conectarlo?

Tom: Bueno, regresemos a donde hablamos del precio que ellos tienen que pagar para tener
exito. Ellos saben en que consiste € precio. Saben que van a necesitar dos afos para que
desarrollen sus destrezas. Y al desarrollar sus destrezas, ellos se convertiran en uno con los
valores esenciales.

Bill: Asi que €l saber que usted va a estar alli para ellos los ayudara a mantener el
interruptor en la posicion “adelante”.

Tom: O su patrocinador, o € patrocinador de su patrocinador, quien sea que esté

ayudandol os a desarrollar sus destrezas. Eso es correcto y ellos saben que alguien estara alli
para ayudarlos. Pero lo importante de esto es que segun usted comienza €l desarrollo de
alguien usted comienza a pasar menos'y menos y menos tiempo con ellos porque ellos
estan pasando méas y més'y mas tiempo con la persona que ellos estén desarrollando.

Bill: Sabe, creo que he escuchado algunas historias muy interesantes acerca de usted
durante €l tiempo que lo he conocido. Por supuesto una de estas historias es sobre su primer
auto que gand como empresario de mercadotecnia de multinivel. Sé que desde ese entonces
usted ha ganado muchos autos y vigjes. Usted vive un estilo de vida muy agradable y
todavia no ha hecho mencion de esas cosas de su historia personal en las reuniones en casa,
¢por qué? ¢Cudl es la estrategia de degjar afuera (de omitir) estos logros?

Tom: Bueno, una de las razones es porgue esto no es duplicable. Quiero decir que si hablo
de autos que he ganado y cosas asi sucesivamente, ¢qué e parecera a la persona que acaba
de ingresar en € negocio, que Unicamente ha estado una semana en €l? ¢Han ganado autos?
¢Han ganado vigjes? No. ¢Podrian decir lo que yo digo?

Recuerde que cuando regresamos y hablamos sobre |o que en si es € negocio, acercade la
relacion y la duplicacion, tiene que ser duplicable y si no es duplicable no funciona. Y
hablamos sobre la construccion de multinivel. Asi que, ¢por qué hablamos sobre cosas que
no van a construir el multinivel? Conozco a muchas personas en la industria que siempre
hablan sobre sus logros.

Tuve un tipo que me llamd y dijo, “buenoTom, sdlo queria hacerle una llamada, sabe,
escuché que erami superior en algun lugar.” No todos hacen exactamente |o que yo hago,
pues no estan bajo mi direccién. De todas maneras dijo, “ Sabe, las cosas estan saliendo
muy bien. En realidad, este mes mi cheque fue de $800 dblaresy € siguiente mes creo que
vaaser de $1600 dolares. No puedo esperar hasta el proximo mes, porque entonces haré
una copia del chequey lo podré mostrar a las personasy ellos querrén integrarse ala
empresa més rgpido.” Y dije, “que bien.” Entonces, ¢porque me esta llamando? Usted
parece tener |as respuestas. El continud: “bueno, solo pensé que usted podria tener otra
idea.”

Dije: “bueno, realmente no hablo sobre ello, sabe, €l cheque.” Parecié estar real mente
sorprendido y dijo, ¢No hace eso? “No, porque yo hablo de libertad.”



Asi seguimos hablando un rato y después de que terminamos la conversacion dijo, “oiga,
guiero saber més sobre este asunto.” De pronto el dinero no era realmente importante.
Tenia una distribuidora que habia ingresado en €l negocio antes de que yo comenzara a
hacer este tipo de sistemay su cheque subiay bajaba, subiay bajaba. Ella estaba algo
cansada de eso y he aqui lo que dije, “primero que nada tiene que aprender nuevas
destrezas porque si tiene las destrezas su cheque no subiray bajara tan frequentemente; sera
mas consistente. Este negocio no es principalmente para ganar dinero, sino para ser libre.”
El concepto eraago dificil para que ellalo comprendiera o aceptaraa principio. Y ela
estaba muy inconforme aunque su cheque tuviera un promedio de ingresos bastante bueno.
Sus cheques eran bastante buenos, pero no estaba conforme porgue no eralo suficiente.
Sabe que cuando s habla de dinero, no importa que tanto dinero gane porgue nunca sera
suficiente. Usted siempre quiere mas. ¢No es cierto?

Bill: Seguro.

Tom: Asi que hablamos de libertad. ¢Sabe que su cheque de hoy en dia es menor? Pero ella
es més feliz porque ella esta fijdndose en un limite de dos afios. Ella esta fijdndose una meta
de ser libre y su organizacion esta creciendo, creciendo y creciendo. Hablé con ella el otro
diay me dijo, “Estoy de verdad feliz, mi organizacién esta creciendo, creciendo y
creciendo. Puedo ver e crecimiento ahora.” No hablamos més de dinero, hablamos de
libertad. Asi que eso es muy importante.

Bill: Oh, naturalmente que si. Gracias Tom, por compartir eso con nosotros. Ahora vamos a
someterlo a un escenario. Vamos a transportarlo a un vuelo en avién pequefio. Vamos a
decir que salta del avion, naturalmente con un paracaidas y cae en una ciudad extrafia.
¢Como podria comenzar a construir su negocio, Tom? ¢Adonde podriair a buscar
prospectos? ¢Qué haria usted primero?

Tom: Bueno, esa es €l tipo de pregunta que esta llena de implicaciones, pero antes que nada
usted nunca me vera saltando de un aeroplano. Cuando estuve en €l gercito nunca lograron
gue yo hiciera eso. Ellos me ofrecieron una posicion con la Division 82 Aerotransportada,
pero dije, “de ninguna manera, yo no saltaré de aviones.”

Pero ya que esta es una situacion hipotéticay que si eso fuera a pasar, la primer cosa que yo
haria seria comenzar a construir relaciones. ¢Doénde comenzaria? Tal vez comenzaria con la
persona gque le compré mi casa, mi agente de bienesy raices.

Quizas diga algo como... “ Sabe Bob, soy nuevo en € areay acabo de comprarle una casa.
Tengo un negocio de mercadotecnia de multinivel y le ayudo a las personas a desarrollar
ese tipo de negocio. Tal vez usted podria guiarme hacia una direccion en donde yo pueda
reunirme con personas. Usted sabe, que me introdusca

Ta vez vaya alatienda de comestibles 0 vaya a la tienda de convenienciay use e méodo
gue he usado antes. Quizés iria alas galerias comerciales y use € método que uso con los
vendedores de zapatos. Ese es € tipo de busqueda de prospecto que iniciaria. Y comenzaria
el desarrollo de relaciones desde dlli.

Otra cosa que haria es que iria a los lugares en donde acostumbra la gente desayunar. Estos
son muy, muy buenos en e desarrollo de personas con quien usted no ha tenido ninguna
relacion previa. Y unavez que haya establecido esa relacion, serda mas fécil construir su
negocio. Porque si no establece una relacién primero, usted se presentard como un agente



deventas. Y ¢qué eslo mas gque odian la mayoria de las personas? Odian las ventas.

Bill: Si verdad. Y muchos de ellos odian la presion de las ventas y por o tanto tendran
cierto resentimiento hacia los agentes de ventas. ¢No |le ha sucedido lo mismo a usted?

Tom:Si, es cierto. Yo no tengo ese problema porgue yo no me alego alas personas como
s fuera un vendedor. Esto tiene que ver con que no generalizo atodo € que veo. Yo ni
hablo a respecto. Muchas personas ni saben lo que yo hago (mi trabgjo). Solamente saben
gue estoy ahi.

Bill: Me estoy divirtiendo. Sabe, eso me lleva a otra pregunta. Cuando un prospecto le dice,
“tengo que pensarlo” ¢Coémo manipula eso? Ese problema, ¢puede ser evitado?

Tom: Bueno, en vez de degjar que nos digan, “tengo que pensarlo”, ¢porque no se lo
decimos primero? Diciendo, “ Permitame darle este paquete de informacion para que usted
pueda pensarlo.” Es una forma de invertir la situacion.

Porque cuando hago un contacto inicial, es porque ya es un proceso en donde estoy
estableciendo unarelacion. No estoy realmente intentando hacer que se comprometan a
firmar sobre la linea punteada. No les digo, “he aqui una solicitud, firmela.”

En realidad, s dicen, “Tom, ¢Qué hago ahora? ;Cud es el siguiente paso? ¢Hay
documentos que tenga que firmar? Aun no tengo las solicitudes de distribuidor en casa.
Cada vez que estoy en una situacion como esa tengo que pedir prestadas algunas solicitudes
0 comprar algunas. Asi que nunca me preocupo por eso.

Bill: ¢Asi que cuando anima a esas personas a llevarse esa informacion y que piense en ella
no tiene el temor de perder ala persona?

Tom:No, podria presionarlos mucho Bill, recuerde que solia ser un reclutador para el
gercito y sé como usar ese tipo de técnicas de ventas.

Tuve un tipo que finalmente lleg6 a ser un distribuidor pero eso se debi6 a que emplee un
proceso, pero no lo presioné. Vino y me dijo, “bueno, de verdad quiero ser un distribuidor
Tom. ¢No tiene una forma de solicitud o algo? ¢Como haré parafirmar e integrarme en
esto? Lo enlisté.

Pero cuando llegd ala oficina & lunes por la mafiana, sus amigosy comparieros de trabajo
inmediatamente comenzaron a decirle, “oye John, no debiste involucrarte en ese tipo de
cosas. Continda haciendo lo que estas haciendo con tu trabgjo, 1o estas haciendo muy bien
con € trabajo. Hay un futuro agui. No te metas con esos negocios ‘Mickey Mouse.” No vas
aganar mucho dinero.” El les dijo, “en seis meses voy a tener un auto. En dos afios voy a
ser libre” Debido a que lo llevé através de un proceso en €l que é sabialo que le esperaba
y cuanto tiempo le llevariallegar hasta donde é queriallegar. Sus amigosy compafieros de
trabajo no pudieron robarle sus suefios. Esa es la diferencia.

Bill: Entonces usted tenia algo con que trabgjar.
Tom: Correcto.

Bill: Sorprendente. Esa es una informacion magnifica. Sabe Tom, la mayoria de las



personas se sienten muy cohibidos, més bien sienten temor cuando se les habla acerca de €l
negocio de multinivel. Ellos |e tienen miedo a la busqueda de prospectos y probablemente
mas aln, miedo a rechazo. ¢Cémo manipula eso? ¢Como los hace creer que ellos pueden
hacerlo?

Tom: Esa es una de las cosas que ya sabemos; que tienen miedo. Sabemos que su nivel de
autoestima esta bajo y ya sabemos que tienen miedo al rechazo. Pero platicamos con ellosy
desarrollamos esa relacion y decimos que vamos a ensefiarles las destrezas que necesitan
paralograr que esto se cumplay eso eslo que de verdad ellos quieren. ¢No es cierto?

Bill:Si.

Tom: Ellos estén aprendiendo las destrezas y sé... Sé que tienen miedo, € que su nivel de
autoestima esta bajo, sé que tienen cuentas que pagar, se todas esas cosas. Pero no importa,
porgue voy a ensefiarles las destrezas necesarias para que ellos sean libres. Asi que no me
preocupo por eso y obviamente ellos conocen algo de esto debido a mi historia.

Y ellos van adecir, “mirano mas. He aqui a un tipo que era pobre. He aqui un tipo que era
timido. Pero ahora veo que ya no es pobre; é fue capaz de vencer su timidez. Quizés yo
pueda vencer mi timidez y mejorar mis finanzas. Hay esperanza para mi.”

Retrocedamos a hecho de que s comienzo a contar de los autos y los vigjes que ganéy
todas esas cosas, podrian decir, “eso es maravilloso. Lo qué es magnifico paraél, eslo que
no funciora para mi. Aun no puedo pagar mis deudas del préximo mes.”

Bill: ¢Asi que esa es una direccion?
Tom: Si.

Bill: Bueno, eso ahora me lleva hacia otra palabra que escuché de usted en € desayuno de
esta mafanay es modelar. Dice que las muchas destrezas enla mercadotecnia de multinivel
no puede ser ensefiada sino que tiene que ser modelada. ¢Cual es la diferencia?

Tom: Bueno, por gemplo puedo ensefiarle como llenar una solicitud. Puedo ensefiarle
como llenar una orden de producto. Puedo ensefiarle todo tipo de cosas pero en actualidad
yo tengo que ser capaz de modelar este negocio para usted. Tendra que hacer |o que yo
hago y haré esto haciendo una presentacion en su casa.

En realidad, tendremos dos reuniones en su casa. En la primera, usted me va a observar
mientras hace grabacion en video. La escucha unay otra vez, unay otra vez para que sepa
como hacerla. Entonces usted |o haré con estilo propio, pero usando € mismo formato. En
la segunda reunion voy a hacer la primera parte, usted la segunda partey yo € final.
Después de eso no haré ninguna otra reunion en su casa para usted. Usted hara algunas
reuniones con su gente. Es mas, cuando distribuya los paquetes de informacion con sus
prospectos, no 1o acompariaré.

Iré solo porque usted es € que tendréla relacidn con ellos, no yo. Yo tengo la relacion con
usted. Ahora aln hablo con usted. Aun llevo acabo su proceso de desarrollo pero usted ya
sabe como hacer unareunion en una casa. Piénselo. ¢Qué tan dificil es hacer unareunion en
unacasa? Yavio lo fécil que es.

Sin embargo, podria ser dificil y usted necesitaria de mi si hubiese hablado de productos,



porgue entonces usted tendria que aprenderse 100, 200, 300 6 400 productos. Entonces si
me necesitaria o s yo hubiese hablado del plan de compensacion. Tendria usted que
aprenderse cada paso o clausula entonces si, usted me necesitaria

Pero sera capaz de hacer una reunion en su casa ya que nosotros hablamos de donde es
usted y habla de su historiay sigue los pasos, sabe |os suefios, 10s conceptos, etc., entonces
usted no me necesita. Eso no toma mucho tiempo para aprender. Asi que dos reuniones es
todo lo que yo hago por usted. Entonces sencillamente me desaparesco.

Bill: Bueno Tom, s muestro interés y realmente quiero hacer este negocio, usted no me
degjaria colgado en una situacion precaria, ¢verdad?

Tom:No Bill. Nuncalo dgjaria, s yo lo introdusco ala empresa. Por eso usamos la palabra
patrocinar en lugar de la palabra reclutar. Cuando usted recluta a alguien es como vender.
Cuando usted usa la palabra patrocinador... ha visto esos programas de television
diciéndole “patrocine este nifio que o necesita.” Usted estara alli cada mes con su cheque.
Cada mes enviara ese cheque para ese nifio. Cuando patrocine a una persona en este
negocio, no lo abandone. Esté siempre, siempre ali.

Sin embargo, encuentro gque las personas crecen mejor s estan a cierta distancia, no cuando
estoy siempre alli. Porque si estoy ali en su reunion, en su casa cada semana, por g emplo,
estara probablemente pensando. .. “Oh caramba, no sé, espero haber hecho esto bien. jOh
no! Olvidé una parte. Tom se dara cuenta porque lo escuché en su audio cassette y olvide
una seccion completa. Va a saberlo.” Yo estaria sentado diciendo, “podria haber dicho eso
de una manera un poco diferente.” Estaria criticando y usted me estaria criticando a la vez.
Pero s no estoy alli, usted tiene la cinta, usted aprendera de la cinta como hacerlo
exactamente como yo lo hago. Asi que en realidad no lo he dejado solo.

Pero después de su reunion, le haré una llamada y nos tomaremos una taza de caféy le
preguntaré, “Bill, ¢cdmo estuvo lareunién? ;Como la hizo? ¢Fue lo bastante buena? Y me
diratodos los detalles. Usted dira, “si bien, hablé con...” o dirg, “tenia esta vez a un tipo que
parecia lo bastante inteligente...”

Ahora, recuerde que en €l principio lo ayudé atransferir su entusiasmo a2 6 3 personas
para que asi usted tuviera algun tipo de liderazgo alli. Porque si yo no transfiero ese
entusiasmo no va a tener lider alguno. Y s no tiene agun lider, no va atener personas.
Entonces o que va a pasar es que su grupo va a morir.

Bill:Se pierde el entusiasmo.
Tom: Eso es verdad.

Bill: De esta manera usted |os animara a que dejen que ese flujo de entusiasmo en dos o tres
lo dgjen fluir asu vez aotras dos o tres personas. ¢Asi es?

Tom: Eso es correcto. Tenemos que transferir ese entusiasmo a dos 0 tres personas para que
puedan captar la misma vision. Ellos tendrén el mismo entusiasmo. Porque de nada vale
gue usted esté exitado y que mas nadie lo esté. Asi que tenemos que estar motivados 'y es
por eso que debemos tener eso antes que nos metamos a dar el siguiente paso en lareunion
central.



Bill: Asi que eso es modelar. Muchas gracias. Cuando va a buscar prospectos Tom, ¢qué
busca? Obviamente no ataca a todos dentro de un campo de disparo. ¢Qué es lo que hace
gue un buen prospecto sobresalga para usted?

Tom: Bueno, realmente no hay nada magico. Si fuera decir quien seria el mejor prospecto,
seria alguien con quien yo tuviera unarelacion fuerte. Eso seriay alguien con € deseo.
Muchas veces les hago una prueba para ver s esa persona realmente tiene el deseo. Por
giemplo: le doy un libro, “Bill, descubri un magnifico libro que usted deberia leer.”
Entonces una semana més tarde diria, “oiga Bill, ¢como va con ese libro?

Si me dice que va por la pagina dos Bill, sabria que usted probablemente no tendra el deseo
suficiente. Asi que quizéas usted realmente no esta preparado para esto. Y o tendria que
regresar con usted alguna otra vez. O quizas no lo ayudé a desarrollar las destrezas
suficientes para que usted venga 'y comience a hacer algo. ¢Ve?, eso eslo que pasa.
Muchas veces un nuevo distribuidor dirg, “Bueno Tom, sabe que si pasa por alli y habla
con mi prospecto, é probablemente se unira ala empresa.” Bueno, sé esto porque tengo
mas destrezas que las que dlos tienen. Asi que usted no puede comparar mis destrezas con
las de ellos. Es decir que si voy asalir y voy hablar con alguien, la probabilidad de
patrocinar a una persona es mas ata que la de un nuevo distribuidor. Pero no se trata de eso
solamente. Es realmente sobre la relacion. Asi que tenemos que establecer unarelacion. Lo
que estoy diciendo es que lo méas importante vaa ser larelacion y € deseo. Evaluamos €
deseo dandoles ciertas cosas tales como un libro o cassettes.

Cuando insista diciendo, “oiga Bill, ¢escuché € cassette que yo le di? Si usted me contesta
“Si Tom, y era magnifico.” Entonces yo s€ que est4 hambriento, que quiere mésy asi le
daré més. Es asi como yo lo evaluo.

Bill: ¢Asi que entonces usted no les da la carga completa de una vez?

Tom:No. Porque s les doy la carga completa de una vez, ellos no entenderian. Tuve un
distribuidor que me dijo: “Tom, cada vez que platico con usted es como s usted me tirara
con una piedra pequefiita,” y le dije “ Si, porque si le tiro con un pefiasco lo mataria.” Usted
sabe, es como s alguien le preguntara, “¢cOmo se comeria a un elefante?’ Larespuesta
correcta seria, “ de bocado en bocado.”

Nosotros no Unicamente estamos hablando de aprendizaje, también estamos hablando de
descubrimiento. Un mes después usted descubrira algo que aprendio € mes anterior y
entonces usted dirg, “oh ,eso eslo que queria decir.”

Es como cuando yo primero logré aprender € sistema. Aprendi los valores esenciales. De
verdad no los entendia. Pensaba, “los valores esenciales. Bien, eso parece magnifico,
igualdad, libertad, amor... eso es magniifico.” Podia recitarlos hacia atras, hacia delante y
hacia los lados.

Recuerdo que una mujer con quien yo habia estado platicando dijo, “Tom, no sé. He estado
contemplando estos negocios por mucho tiempo y no me he identificado con ellos. Pero por
primera vez en mi vida, no sé 1o que es, me siento atraida y quiero intentarlo.” Me di cuenta
de que ella estaba atraida a negocio debido alos valores esenciaes. Esto es algo que
aprendi y que descubri. Me tomd unos cuantos meses hacer ese descubrimiento. Eso es de
lo que estoy hablando. Puedo ensefiarles ciertas cosas pero hay ciertas cosas que tiene que
descubrir usted por si mismo.



Bill: Bueno, me parece como que usted ensefia primero como escuchar y entender y
entonces como ensefiara otros. ¢ES eso una suposicién correcta?

Tom: Esta en lo correcto. Tienen que ser capaces de aprender y entonces ensefiar 10 que
ellos saben para que una persona pueda descubrir esas cosas.

Bill: ¢Tiene que sacar y desarrollar un paguete completamente nuevo de informacion que
usara con su gente o ha encontrado que la compariia ya ha hecho eso por usted en estos
casos?

Tom: Algunas veces la compafia ha hecho algo de ello para usted. Pero en la mayoria de
los casos no. Larazdn es que hay algunas compariias que han empleado €l tiempo y €
dinero para desarrollar un sistema completo con esto. Sin embargo, descubri que muchas
veces usted tiene que aprender |as destrezas atravez de alguien y normalmente podria ser de
su patrocinador y ellos las aprendiéron de algun otro y asi por €l estilo.

Bill: Asi que en otras palabras, usted va a animar a esas personas para que aprendan todas
las cosas que puedan aprender sobre el negocio directamente, uno-a-uno. ¢Es asi como
funciona?

Tom: Mucho de eso va a aprender uno-a-uno, si. Por giemplo, su patrocinador esla unica
persona que va a estar alli. Ellos son los Unicos ali diariamente. Seran los Unicos que
estaran en las trincheras con usted.

Algunas veces € presidente de la compafia le dara el apoyo que usted necesita pero no
podra estar alli diariamente. El tiene diferente propdsito. Su trabajo es totalmente diferente
pero usted como patrocinador estara alli diariamente con su nuevo distribuidor.

Bill: Hmmm. Bueno, eso es facil de entender. Los nuevos distribuidores siempre dicen,
“mis amigos son negativos.” ¢Cémo controla algo como eso?

Tom: Bueno, eso |0 sé porque asi son |os mios. Pero tenemos un sistema que los
convencera para que sean positivos. ¢Desea aprenderlo? Ve eso es de lo que nosotros
tenemos que hablar y escucharlo todo el tiempo. “Tom, sabe que todos mis amigos son
negativos.”

Y diré, “Sé que asi son los mios, pero nuestro trabajo es convencerlos para que sean
positivos y tenemos un sistema gue le ensefiara como hacer eso. ¢Quiere aprenderlo?’ De
esa manera regresamos a “ ¢Desea invertir |os dos afios de tiempo que se van a requerir para
desarrollar las destrezas? ¢Desea hacer eso? Sé que las personas son negativas. Vivimos en
una sociedad negativa.”

Bill: ¢Asi que puede superar eso?
Tom: Seguro.

Bill: Muy bien, si usted tuviera que elegir entre destrezas, conocimiento o actitud ¢cua de
ellas digiria?



Tom: Bien, primero que nada yo €eligiria la actitud. Recuerde que hablamos anteriormente
de destrezas. No importa cuales sean sus destrezas, tendr& que aprender nuevas destrezas.
No importa cuales sean sus conocimientos porque sus conocimientos van air en alguna otra
direccion. Esta es una industria muy especializaday ellos deben aprender |as destrezas para
esta industria. Ellos deben obtener el conocimiento para esta industria.

Asi que e conocimiento no es importante, la actitud es lo primero. Es muy importante tener
laactitud y la actitud se relaciona con e tiempo apropiado. El tiempo tiene que ser justo
para hacer este negocio.

Bill: Asi que, ¢va abuscar una persona cuya actitud sea optimista? ¢Positiva paralograr €
éxito? ¢Cud es esa actitud?

Tom: He aqui un ggemplo de la actitud que yo busco en una persona. Estaba en Montreal,
Canada hace unos cuantos meses. Es una bella ciudad. Estaba ali platicando con un grupo
con la ayuda de un traductor porgue no hablo francés. Varias personas se levantaron y
hablaron un poco sobre su historia 'y por qué ellos estaban haciendo este negocio. Pero
guedé muy impresionado con un joven que se levanté y conto su historia. Aunque hablaba
en francés, podia ver, podia sentir la emocion cuando dijo, “Larazon por la que estoy en
este negocio es porque estoy cansado. Estoy cansado de decirlesa mis hijos‘no’. Estoy
cansado de decirle a mi esposa ‘no’. Estoy cansado de decirles que no podemos darnos
el lujo de comprar las cosas que ellos quieren. Solo estoy cansado de decirles‘'no’ a
ellosy quiero algo mejor para mi familia. Esa eslarazon por la cual estoy en este
negocio.” Asi que esa persona, ¢podriamos decir que tenia una actitud magnifica?

Bill:Oh si.

Tom:Asi quetal vez é no tenia las habilidades, quizas no tenia el conocimiento. Pero
€s0 No esimportante porque puedo ensefiar le esas cosas, pero la actitud debe venir de
adentroy regresamos al interruptor.

Bill:De esta manera lo que esta diciendo es que su actitud tiene que ser la correcta,
tiene que ser receptiva para € conocimiento que é necesita para desarrollar sus
destrezas. ¢Correcto?

Tom:Eso es correcto.

Bill:Eso es interesante, muy interesante. Vamos a decir que usted recibi6é una llamada
telefonica de un prospecto respondiendo a su anuncio. ¢Cudl esla informacién mas
importante que usted siente que le daria a este prospecto?

Tom:Primero que nada, quiero saber porqgue respondio al anuncio. ¢Quédice e
anuncio? Esto es una pregunta con implicaciones. Si e anuncio dice: “ Busco persona
para ganar ingresos de medio tiempo.” Bueno, esta llamando porque quiere ganar
ingresos de medio tiempo. Si & anuncio dice: “ Busco persona que quiera ser libre.”
Quizas no reciba tan buena respuesta, porque la libertad es un concepto abstracto.

L as personas no entenderian 1o que eso quiere decir. Asi que quizas usted tendria que
atraerlos con algo como esto, “ ¢esta cansado? ¢esun esclavo delarutina? sesta



buscando un negocio de medio tiempo?”

Asi que necesitamos descubrir porque ellos estan llamando. En vez de intentar
encontrar una solucion, primero tenemos que descubrir si hay un problema. S no hay
ningun problema tenemos que crear un problemay entonces darle la solucién.

Bill:M-m-m y Tom, usted frecuentemente habla de per sonas que tienen una vision.
¢Eslo mismo tener una visién que una meta?

Tom:No, hay una gran diferencia entre una vision y una meta. Por g emplo, s tengo la
meta de perder 20 libras, podria hacer un par de cosas para perder peso. Cumpliré mi
meta y entonces eso estodo. (Adonde podriair desde alli? O quizas no perderia peso
porgue cada vez que paso por la tienda de bufiuelos me detengo alli. Entonces nunca
perderia 20 librasy consecuentemente dejaria la meta 'y no perderia peso.

Ahora una vision es algo completamente diferente. Permitame preguntarle, ¢cree que
Martin Luther King tenia unavison?

Bill:M -m-m.

Tom:Ese era un hombre con una vision. Ghandi tenia una vision. Esos eran los
hombres con visién. Ellos no tenian la meta de cambiar las vidas de las personas, €llos
tenian unavision. Eso eslo que los mantuvo en pie. Unavision leda € impetu parair
mucho mas all4 de una meta.

Por giemplo, s mi meta era ganar diez mil délares adicionales al mesy cumpli esa
meta, entonces ¢qué haria? Fijarme otra meta o quizas quedarme alli. Pero mi vision
esensefiar a un pufiado de per sonas las destrezas que necesitan y que ese pufiado de
per sonas se las ensefien a otro pufiado de personas las destrezasy eso cambiaria al
mundo. Esa es mi visién y nunca durante mi vida ser € capaz de realizar esa vision.
Moriré pero mi vision continta.

Se que nunca podrérealizar eso en mi viday graciasa eso nuncame aburriré. ¢Ha
notado a las per sonas que se aburren? Siempre dicen: “ Oh tengo una meta este mes
de...” “O mi deseo de afio nuevo es...” “No tengo metas sino visiones.”

Bill: ¢Y eso lo impulsa?
Tom:Correcto.

Bill: Tom a menudo habla de per sonas que patrocinan personas que viven legjos.
¢Puede usted tener éxito en la mercadotecnia de multinivel si su patrocinador vive
lgosy s su patrocinador no lo ayuda del todo?

Tom:Seguro que podria tener éxito. Primero que nada el problema es que necesita
conseguir un patrocinador. Esa esla clave. S su patrocinador vivelgosy no lo ayuda,
siempre habr& alguien por encima de é que podria ayudarlo. Usted tal vez tendra que
realizar un poco de trabajo para descubrir quien sera el patrocinador deé s € no
puede ayudarlo.

Vaya con su patrocinador y contintie ascendiendo arriba a niveles superiores hasta
gue encuentre a la persona que diga, “ deseo ayudarlo.” Habra siempre alguien alli. Si



usted tiene queir por todoslos caminos hacia la compafiia, la compafiia le asignara
alguien con quien trabajar.

Usted encontrara a alguien, per o muchas veces las per sonas se renden. Diran, “ Si mi
patrocinador acaba derenunciar y s € programa no es lo suficientemente adecuado
para él noloesparami.” Heaqui un g emplo: Si tengo unarelacion con alguieny lo
meto en € negocio y entonces me salgo del mismo, quizas ellos pierdan sus metas. Pero
S tienen una vision no importa porque ellos van hacer esto a pesar detodo.

Bill:Asi que usted inculca este concepto de vision en dlos. ¢Quétan a menudo usted se
da por vencido?

Tom:¢Quéyo me de por vencido?
Bill:Si.

Tom:Nunca me doy por vencido. Sepa que eso es o masimportante. No dejaré de
trabajar o renunciar € porque yo tengo esa vision. Eso es o que me mantiene en pie.

Bill:Bueno, dice gue nunca renunciar & puesle creo y veo su éxito. Sé que toma
vacacionesy en realidad, sé que usted algunas veces toma vacaciones extentendidas.
Per 0 algunas veces estasvacaciones pueden durar 12 meses. ¢Quiere platicarme sobre
€s0?

Tom:Si, sabia queiba a preguntarme eso Bill. He aqui lo que tenemos que entender .
Todos pasamos por ciclos. Por g emplo, estuve en un ciclo por un afio en donde
realmente no hacia nada, no patrocinaba a nadie. Todos decian, “ caramba Tom, eso
no esrealmente lo que usted ensefia.” Pero estaba con mi visién porque estaba
aprendiendo nuevas destr ezas.

Estuve antes en un ciclo donde estaba deprimido. Realmente no sabia lo que queria
hacer. Pero los ciclos no son duraderos. Usted puede salir de un ciclo por si mismo.
Me gustan los crucer os. No sé s ha estado en un crucer o, pero me gusta tomar un
crucero. Asi que ahora estoy en ese ciclo. Entro y salgo por mi mismo delosciclos.
Antesde que aprendiera esa nueva destreza, estaba deprimido por unarazon u otray
erainfeliz. Bueno, cuando estaba deprimido pasaba quizas una semana abatido. No
sabia que hacer porque no conocia las destrezas de como salir de eseciclo. Ahora s
cdémo hacerlo.

Algunasveces st me deprimo veo una pelicula. Veo una peliculainspiradora
(motivante) o quizas voy a los projectos donde vivia cuando era chamaco. Veo algunos
de esos chicos alli y recuerdo como solia vivir porque nunca olvidar é de donde
provengo. Asi que si, tomo vacaciones. Si, pero no es que no estoy haciendo algo
constructivo. Voy aun a desarrollarme a mi mismo por gue tengo que seguir
desarrollandome a mi mismo. Asi que voy a aprender otras destrezas, voy hacer otras
cosasy estoy en un ciclo.

Bill:Me gusta eso. Sé que usted desarrolla esas otras destrezas para que pueda
distribuir esainformacion a otras per sonas que también son parte de su negocio.



Tom:Eso es correcto.

Bill: Tom, ¢por qué algunos grupos crecen rdpidamente mientras que otros se
estancan o mueren.

Tom:Bueno, una de las razones es porgue no tienen una vision. La Biblia dice, en €
libro de Proverbios, “Aquellos sin vision pereceran.” Asi que usted tiene que tener
vision. He aqui un gjemplo. Todos quieren tener reuniones. Tengo distribuidores que
vienen a mi todo €l tiempo y dicen, “Tom, vamos a tener reuniones.”

Y lesdigo, “Bueno tendremos reuniones en una casa.” Ellos responden con “Bueno
no. A lo que merefiero es Tom, estener esas reuniones de oportunidad de negocio.
Sabe, esas reuniones centrales o como sea que se llamen. Vamos a tener querealizar
algunasdeellas.”

Y lesdigo, antes de que tengamos esas reuniones, usted tiene que tener lareunion en
casa porgue eso alimenta la reunion central. Ellosdicen, “si pero... ¢sabe que Tom?
Ciertamente queremos hacer a un lado lareunion en la casay solo intentarlo con la
reunién central. Lesrespondo, “Eso no funciona de esa manera” y preguntan, ¢por
gué no?

Dég eme explicarle. Esto me paso hace un rato porque unos distribuidor es querian
tener reuniones. Puse un anuncio y fui capaz dereunir algunas ersonas alli. Teniamos
65 personasen lareunion. A la semana siguiente teniamos cerca de 15y ala semana
despues de esa teniamos 3 per sonas que originalmente querian la reunion. Después de
eso las reuniones se desvanecieron.

¢Por qgué murieron? No habia ‘nueva sangre’ en ellas. Y ¢como consigue ‘nueva
sangre ? Mediante lasreuniones en las casas. L as reuniones en las casas alimentan las
grandesreuniones, lareunion central. Y tendra que tenerlas de alguna manera o €l
sistema no funcionaray no creceran. Llegaran a estancar se. Asi quetiene que tener
‘nueva sangre y como dijelaclave es el tener lasreuniones en las casas.

Bill:¢Y e aspecto de analizar en donde las personas seinteriorizan y analizan a la
compariiay buscan cosas que ellos desear ian ver cambiadas o que intentan descubrir
supunto débil? Digame acer ca de eso.

Tom:Siempretodos sefijan en la compafiay dicen que siempre encuentran
problemas con la compafiia. “ ¢Sabe que la compafia perdié mis productos € ultimo
mesy no sélo que les pasd?” Esa esuna comparia pésima.

Recientemente tuve una experiencia donde mi cheque se perdié en €l correo. La
compafia no lo perdio, fue la oficina postal. Ahora, la pdliza de la compafiia es que
ellos esperan 10 dias antes de distribuir otro chequey elossi distribuyeron otro
cheque. Pero algunos distribuidor es que habian tenido la misma experiencia habian
dicho, “Bueno, la compafia no esta pagando los cheques.” Y esa frase se corrio de que
la compafiia no estaba pagando los bonosy los rumor es comenzaron de que la
compafiia no era muy buena pero eso en verdad no era € caso.

Muchos distribuidor es le echan la culpa a otro porque no quieren aceptar la
responsabilidad por ellos mismos. Siempre piensan que € pasto esmasverdeen €
otrolado. Y podria ser cierto. Pero aln tienen que cortar € pastoy una vez que estén
alli en e otro lado, descubriran que e pasto se vera méas verde en otro lugar.



Hetenido distribuidores que se han salido de la compariia. Eso ha sucedido antes en
donde ellos se llevan un grupo con ellos. Salen y sevan a algun otro lugar porgue no
estan satisfechos. L as personas me preguntan si me molesto cuando un grupo sale de
la organizacion. Pues si me molesta 'y larazon por la que me molesta es porque me
pregunto s no hice € trabajo suficiente para retenerlos. Quizas no los estaba
desarrollando.

Per o algunas de estas per sonas no tenian nada que ver conmigo porque yo no los
desarrollé. Algunas de estas per sonas eran solo personas que vinieron de otro grupo
porque no eran felices por algo. No creo que al salirse de donde usted esta esto
cambie. Creo que atodosloslugares a donde vaya usted va a tener problemas.
Recuerdo cuando estaba en €l nortey hablé de esto en mi historia. Cuando dejé €l
norte en tiempo deinvierno parallegar hasta Teas para encontrar un megor trabajo
y asi poder traer ami familia. Pienso en ello ahoray digo, “ bueno, quizas eso fue una
buena decision,” Pero ahora me propongo no huir de mis problemas debido a que las
oportunidades estan en dondequiera que usted vaya. Usted crea sus propias
oportunidades. No tiene que salir a buscar algo mgor porque s lo hace, usted siempre
encontrara problemas a donde quiera que vaya, con la compafiia o con su
patrocinador.

En primer lugar no se concentre en e por qué se unié a la compafiia. La verdadera
razén por la cual usted se unié es debido a que usted queria ser libre. Esta
desarrollando las destrezasy una vez que desarrolle las destr ezas, no importa en
donde esté fisicamente. Usted puede construir una organizacién en cualquier lugar. Es
como montar en bicicleta. Usted sabe montarla hoy y 20 afios mas tarde, usted puedra
aun montarla.

Bill:Tom, s usted pudiera dar un consgjo, ¢cudl seria?

Tom:Bueno Bill, ¢quétal si le doy tres consgos? Antes que nada le diria que busque
un tutor. Encuentre un tutor que le ensefie las destrezas. Encuentre a alguien que
conozca las destr ezas por que algunas veces nos metemos con alguien que no tiene idea
alguna de lo que esta haciendo. Puede llegar al punto en donde tenga un gran
distribuidor que afilié a la empresa porque queria dinero. Cuidaria menos a esa
personay todo filtraria por € camino hacia abajo.

El segundo consegjo esdescubrir que precio esta dispuesto pagar. Recientemente
estaba platicando con uno de misdistribuidoresy dije, “ Permitame hacerle una
pregunta, ¢esta dispuesto pagar €l precio para ser libre?”

El dijo, “si, noimportalo que sea.” Entonces dije, “vamos a suponer que tengo un
amigo que es mi patrocinador que vive fuera dela ciudad pero queva a estar en la
ciudad Unicamente por media horay yo queria que usted viniera a platicar con é y lo
conociera. ¢Podria venir?” El dijo “seguro, no hay problema.”

Continué, “bien, vamos a suponer que vamosa reunirnoscon é en el aeropuertoy €
aeropuerto estd a una horay media conduciendo desde su casa. ¢Usted podria
reunirse con é?’

El dijo, “Bueno si, supongo, si no estuviera haciendo nada.” Un poco més tarde dije,
“Vamos a suponer que es media nochey mi patrocinador llegay estalloviendo, quiero
decir que esun aguacero.” Mi distribuidor dijo: “bueno, no s€ Tom. Mi carro no anda
muy bien. LasIlantas de enfrente estan algo gastadas. Tendr é que pensarlo.



Puesledije, “ Piense en esto. S usted tienela vision eso no importaria. Usted llegaria
alli porque es media hora con mi patrocinador, é va a ensefiarle algo de
importancia.”

Ahora, s mi patrocinador no hubiera sido edificado ante usted, usted podria haber
respondido de esa maneray eso es el por qué la edificacion es muy, muy importante.
Usted siempre edifique hacia arriba pues ya hablamos de eso anterior mente. Que €l
patrocinador sea edificado ante usted y si usted tiene una vision, los obstaculos no
importaran. No importaran porque no importa por qué razon, usted va a estar alli.
No importa s susllantas estan ponchadas, usted va a estar alli.

Ahora, €l ultimo paso. El ultimo de mis pequefios consg os que le dar € es, no serinda.
No serinda. No es como los juegos olimpicos en donde solo una per sona gana medallas
de oro. Todos los que alcanzan sus metas ganan medallas de oro. ¢Cuando los
alcanzara? Cuando usted desarrolle lasdestrezas. ¢Cuanto tiempo setomara? Se
tomar & cer ca de dos afios, quizas un poco menos. Pero si serinde en € tercer mes
porque entra al negocio por dinero o & producto, nunca aprender & lasdestrezas. Si no
aprende las destrezas usted nunca construira € multinivel y si no construye €l
multinivel nunca seralibre.

Bill: Tom, quiero tomar nota de esto. Digame esas tres cosas otra vez.

Tom:La primera es, encuentre un tutor, alguien que le pueda ensefiar las destrezas
necesarias. La segunda es, averiglie s esta dispuesto pagar € precio. ¢Desea pagar €l
precio para ser libre? Porquelalibertad va a costarle. La nimero treses, no serinda.
Nunca serinda, porque s serinde, nunca alcanzara sus metas. Y s serinde nunca
seralibre.

http://www.pha.pr ofit.com/
http://www.tompar edes.com/




