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SOBRE EL LIBRO

Ya hay millones de personas en el Mercadeo Multinivel y cada afo
continuan ingresando millones y millones mas. Lo mas importante para
una persona recién llegada es tener una comprension cabal de este
negocio. Puede usted pasarse 4 horas explicandoselo, o puede
ponerle en las manos este libro.

“La presentacién de 45 segundos que cambiara su vida”

SAlguna vez se ha detenido a pensar que seria de su vida
si “tomara las riendas”?

A continuacion expongo lo que para mi significa
tomar las riendas:

Cuando se restan las horas que uno pasa durmiendo, en el transito, en
el trabajo y en las cosas que se deben hacer todos los santos dias de
la vida, a la mayoria de las personas no les queda mas de una o dos
horas diarias para hacer lo que realmente quieren hacer: Y ademas,
cabe preguntarse ¢tendrian el dinero para hacerlo?

Hemos hallado una manera por medio de la cual uno puede aprender
a “tomar las riendas” mediante la construccion de un negocio desde la
casa, y tenemos un sistema que resulta tan sencillo que cualquiera lo
puede hacer. No requiere de ventas, y lo mejor de todo es que
tampoco requiere de mucho tiempo. Si esta usted interesado,
comuniquese con la persona que le entrego este libro.
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SOBRE EL AUTOR

Don Failla comenzé su carrera en el mercadeo en red en 1967.
Desarroll6 un sistema probado para desarrollar una organizacion
amplia al prestarle atencion a aquello que daba buenos resultados
mientras iba desarrollando su negocio.

Hoy, Don y su esposa Nancy, en calidad de entrenadores
internacionales de mercadeo en red, viajan por todo el mundo
ensefiando su sistema probado. Viven en California y tienen dos hijos,
Doug y Greg, y tres nietos, Christian, Jessica y Joshua. De este libro
se han vendido millones de ejemplares en muchos idiomas. Contiene
la mayor parte del sistema probado de Don.
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DEDICATORIA

Este libro esta dedicado al sistema de
la libre empresa del que todos
tenemos oportunidad de disfrutar,

y sin el cual, el MMN seria imposible.
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“No te niegues a hacer bien a quien es debido,
cuando tuvieres poder para hacerlo”

Proverbios 3:27, Version reina Valera 1960
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PREFACIO

La presentacion de 45 segundos es todo lo que uno necesita saber
para comenzar a construir una organizacion grande. De hecho, si se
le dificultara aprender esta presentacion, podria leérsela a un amigo o
colocarla en una tarjeta de 3” x 5” (7.62 x 12.7 cm.) para que la lea por
Si mismo.

Aparte de esta presentacion, no se necesita saber mas nada. Una vez
que uno se da cuenta de esto y lo comprende, puede presentarle el
negocio a cualquier persona debido a que todos pueden desarrollar
uno si asi lo desean. Lo unico que realmente necesita es un poco de
voluntad. Sin voluntad no se logra nada.

El secreto del sistema que ensefiamos radica en no hablar. El
ponerse a hablar mas de la cuenta constituye el peor enemigo.
Mientras mas hable usted, mas se convence el candidato de que él no
puede hacer lo que usted esta haciendo. Cuanto mas hable usted,
tanto mas se convence él de que no tiene tiempo. Recuerde que
tiempo” es la excusa principal que dan las personas para no tener que
decidirse.

Una vez que haya leido la presentacion de 45 segundos, es posible
que su amigo le formule una pregunta. Sin importar cual fuere, si
usted la contesta, pierde. Antes de que usted caiga en cuenta, habran
surgido cinco preguntas mas. jEstara usted rebotando por todos
lados! Simplemente digale que esta consciente de que tendra muchas
preguntas y que el sistema esta disefiado para responder la mayoria
de ellas. Pidale que lea las primeras cuatro Presentaciones Servilleta
para después volver a reunirse con usted.

Nunca le pida a un candidato que lea el libro. Lo colocaria en algun
estante para leerlo cuando le sea posible. Pidale que lea las primeras
cuatro Presentaciones Servilleta. Las leera de inmediato, y, en el 90%
de los casos, terminara leyendo el libro entero DE UNA VEZ.
Después de leer el libro, su candidato entendera lo que es el
mercadeo en red.
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Eso es importante, ya que la causa principal de que la gente no
emprenda el negocio es justamente el hecho de que no lo entienden.
A estas alturas ya estaran al corriente de lo que es el mercadeo en red
y estaran listos para que usted les presente el vehiculo, la compaiiia,
los productos y el plan de mercadeo. Pero, sno acabo de decirle que
lo Unico que necesita saber para comenzar es la presentacion de 45
segundos? ¢ Y entonces?

En este momento usted emplearia las herramientas o su equipo de
apoyo para que hablen por usted. Las herramientas serian los
folletos, cintas de audio y video de su empresa. Su equipo seria la
linea ascendiente inmediata comenzando por la persona que lo
patrocind a usted.

iSupongamos que usted ya tenga su primer candidato! Le ha dado la
presentacion de 45 segundos y él ya ha leido el libro. Lo invita a una
reunion de almuerzo y le informa de una vez que usted también ha
invitado a su propio patrocinador para que él le explique el negocio en
lugar de usted.

(Punto clave: ;Quién paga por el almuerzo? Usted lo hace. Su
patrocinador esta trabajando para usted. ;Cuantas veces habra de
pagar por el almuerzo o la cena de su Patrocinador antes de que
usted adquiera la destreza de explicar el negocio por si mismo?)

Una vez, en un seminario en Alemania, se nos acercé un hombre que
nos dijo: “No es solo el hecho de no necesitar conocimiento alguno
para arrancar, sino también el de salir premiado con un almuerzo
gratis todos los dias por el simple hecho de trabajar para la linea
descendiente.”

Pues, jBuen provecho y observe como crece su negocio!
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CAPITULO |

Una introduccion al MMN

El MERCADEO MULTINIVEL es uno de los métodos de distribucion
de mayor crecimiento en uso hoy en dia, y aun asi, el que menos se
comprende. Por muchos ha sido llamado la Novedad de los Noventa.
Pero créame, se extendera mucho mas alla. Para el 2010, las
empresas de Mercadeo Multinivel distribuiran anualmente mercancia y
servicios por un valor de mas de 200 mil millones de ddlares
americanos. jEsté atento al MMN en el Siglo 21!

Es el propdsito de este libro trasmitirle a usted, el lector, mediante
ilustraciones y ejemplos, lo que ES y lo que NO ES el Mercadeo
Multinivel. También el de mostrarle como explicarle a terceros lo que
es el Mercadeo Multinivel en forma eficaz, repito, EFICAZ.

Este libro se debe emplear como MANUAL DE ENTRENAMIENTO.
Fue disefiado para ser una herramienta de apoyo en su gestion de
entrenamiento de los integrantes de su organizacién. Afadalo al
paquete de informacion sobre el programa que usted les entrega al
inicio.

Don Failla desarroll6é las “Presentaciones Servilleta”, sobre las cuales
esta basado este libro, en 1973. He estado envuelto en Mercadeo
Multinivel de una forma u otra desde 1969. Este libro comprendera las
10 presentaciones desarrolladas hasta el momento. Antes de entrar
en detalle en cuanto a las “Diez Presentaciones Servilleta”, permitame
responder a una de las preguntas mas frecuentes y posiblemente la
mas fundamental de todas: ;Que es el MMN?” Esta pregunta a
menudo se formula en respuesta a una chapa que llevamos puesta.
En este libro emplearemos los términos “MMN” y “Mercadeo Multinivel”
indistintamente.

Analicémoslo por partes. “Marketing” simplemente significa la
reparticion de bienes o servicios del fabricante o proveedor al
consumidor.  “Multinivel” se refiere al sistema de compensacion
provisto a aquellas personas que son responsables de que el producto
se mueva o que el servicio se provea. “Multi” quiere decir “mas de
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”

uno”. “Nivel”’ se refiere a lo que se podria designar mas bien con el
nombre de “generacidn”. También podria llamarse “Mercadeo Multi-
generaciones”. Nos quedaremos con “Multinivel”, siendo que es lo
que mas se estila.

De hecho, es tan comun que muchas de las piramides ilegales,
estafas de distribucion en cadena o de cartas en cadena tratan de
hacerse pasar por programas de Multinivel. Aunque injustificado, esto
ha creado un estigma tan grande que muchas de las nuevas
empresas de MMN estan empleando otros términos para designar su
tipo de marketing. Entre otros se oyen términos tales como:
“‘Mercadeo Uninivel”, “Mercadeo en red”, y “Mercadeo cooperativo en
masa’.

En realidad solo existen tres meétodos basicos de distribucion de
mercancia: (Al hacer demostracidon de este punto, levante tres dedos)

1) COMERCIO POR MENOR: Estoy seguro de que todos estan
familiarizados con la venta al por menor. EI mercado de
abastos, la farmacia, la tienda departamental. El entrar en una
tienda y comprar algo es Comercio por menor.

2) VENTAS DIRECTAS: por lo general (pero no siempre) incluyen
seguros, utensilios de cocina, enciclopedias, etc. La Fuller
Brush, la Sra. de Avon, las fiestas Tupperware, etc. son algunos
ejemplos de esfuerzos de Ventas directas.

3) MERCADEO MULTINIVEL: MMN es el que estaremos tratando
en este libro. No debe confundirse con los otros dos, en
particular con el método de Ventas directas con el que
comunmente se confunde el MMN.

Un cuarto tipo de marketing que se afiade de vez en cuando a la lista
(levante un cuarto dedo) es el de VENTAS POR CORREO. Ventas
por correo puede ser un tipo de MMN, pero por lo general se incluye
en el rubro de Ventas Directas.

Un quinto tipo, a menudo confundido con MMN, que ya he
mencionado antes, es el de las VENTAS PIRAMIDES. Resulta que
ilas PIRAMIDES son ilegales! Se consideran ilegales principalmente
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porque no proveen una distribucion real de mercancia ni servicio
valido alguno. (Levante el pulgar a modo de ilustraciéon) Si no se
distribuye un producto, jcomo podria siquiera llamarse “marketing”,
mucho menos “Mercadeo Multinivel” Podrian ser Multinivel, pero en
definitiva jMARKETING NO SON!

La mayoria de las objeciones que plantea la gente en cuanto a su
ingreso al Mercadeo Multinivel son debidas a que no estan al corriente
de las diferencias que existen entre los métodos de marketing, de
MMN y Ventas Directas. Tal confusion es comprensible, ya que las
empresas de MMN de mayor reputacidn pertenecen a la Asociacion
de Ventas Directas (Direct Selling Association).

Tal vez, usted haya estado acostumbrado a referirse a ellos como
programas de ventas directas de puerta en puerta porque el primer
contacto que usted tuvo con ellos fue cuando un distribuidor toco a su
puerta para venderle algo.

Hay algunas caracteristicas que marcan la diferencia entre el MMN y
las empresas de Ventas al por menor o directas. La mas significativa
es que en el MMN usted esta en el negocio por cuenta propia, PERO
NO ESTA SOLO.

Al estar en el negocio por cuenta propia, en especial, cuando se
trabaja desde la casa, se puede tener derecho a algunas
DEDUCCIONES TRIBUTARIAS sustanciosas. No entraremos en
detalles sobre las VENTAJAS TRIBUTARIAS en este libro. La
mayoria de las personas pueden obtener esa informacion de su
contador o de muchos libros que han sido escritos sobre el tema.

Al trabajar por cuenta propia usted estara comprando los productos al
por mayor de la compafia que representa. Lo cual significa que usted
puede (y debe) usar esos articulos para consumo propio. Muchas
personas se involucran al comienzo con una empresa solo por ese
motivo: para poder comprar al por mayor. Y muchos de ellos llegan a
‘enseriarse” por el camino.

Ya que compra los productos AL POR MAYOR, usted puede, si asi lo
desea, vender esos mismos productos AL POR MENOR vy producir
una GANANCIA. La equivocacion mas comun en cuanto al MMN es la
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nocién de que para tener éxito se DEBE vender al por menor. Se
puede decir mucho a favor de las ventas al por menor y no deben ser
ignoradas. Algunos programas incluso requieren que se cumpla con
una cuota de ventas al por menor para poder calificar para las
bonificaciones. Usted puede dedicarse a la venta, si éste es su deseo
o cuando le sea requerido por su programa en particular, pero para
generar un ingreso realmente sustancioso, el verdadero éxito radica
en la construccion de una organizacion.

PUNTO IMPORTANTE: Permita que sus ventas sean el resultado
natural de la construccién de su organizacién. Mas son las personas
que fracasan que las que tienen éxito cuando intentan hacerlo al
reves, ellos intentan construir la organizacion haciendo hincapié en las
ventas. Conforme vaya leyendo las Presentaciones Servilleta que
siguen mas adelante, descubrira como va tomando forma el concepto
de construir una organizacion.

La palabra “venta” evoca pensamientos negativos en la mente de
aproximadamente el 95% de las personas. En el MMN no se necesita
“vender” los productos en el sentido tradicional de la palabra. Sin
embargo, LA MERCANCIA DEBE MOVERSE o nadie, absolutamente
nadie, recibira un so6lo centavo. Don Failla define la venta como
‘ponerse en contacto con desconocidos y tratar de venderles algo que
ellos tal vez no necesiten, ni quieran”. De nuevo, LA MERCANCIA
DEBE MOVERSE O NADIE COBRA!

Otro nombre para el MMN es Mercadeo en red. Cuando usted
desarrolla una organizacion, usted realmente esta construyendo una
red a través de la cual puede canalizar sus productos. El menudeo es
la base del Mercadeo en red. Las ventas en el MMN o Mercadeo en
red provienen de distribuidores que comparten con sus amigos,
vecinos y familiares. No tienen porque hablar con desconocidos.

Para construir un NEGOCIO GRANDE Y EXITOSO usted necesita
EQUILIBRIO. Usted necesita patrocinar y ensenar el MMN, vy, en el
proceso desarrollar una base de clientes al venderles al por menor a
Sus amigos, vecinos y parientes.

No trate de venderle el programa a todo el mundo usted mismo.
Recuerde que lo que se persigue en el Mercadeo en red o MMN es la
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construccion de una organizacion en la que muchos distribuidores
venden un poco cada uno. Esto es infinitamente mejor a que unos
pocos traten de hacerlo todo.

En casi todas las empresas MMN no hay necesidad de gastar grandes
sumas de dinero en publicidad. La publicidad se lleva a cabo, casi en
su totalidad, de boca en boca. Por esta razon les queda a las
empresas una mayor suma de dinero para invertir en el desarrollo de
productos. Por lo tanto, poseen un producto de mayor calidad que el
de la competencia que se encuentra en los anaqueles de las tiendas al
por menor. Usted puede COMPARTIR con un amigo un producto de
alta calidad del mismo tipo que ya ellos estan usando. Usted
simplemente estara reemplazando la antigua marca con algo que, por
experiencia propia, habra descubierto que es mejor.

Por lo tanto, no es cuestion de andar de puerta en puerta todos los
dias visitando a desconocidos. Todos los programas de mercadeo en
red o MMN que conozco ensehan que la unica actividad de “ventas”
que se produce, es la de sencillamente COMPARTIR la calidad de los
productos y servicios con los amigos. (Preferimos llamarlo “Compartir”
porque jNo es ni mas, ni menos que eso!)

Otra cosa que diferencia el MMN de las Ventas directas es el
PATROCINIO de otros distribuidores. En las ventas directas, y aun en
algunas de las empresas de MMN, se le denomina
RECLUTAMIENTO. Sin embargo, “patrocinio” y “reclutamiento”
definitivamente no son lo mismo. Usted PATROCINA a alguien y
luego le ENSENA como hacer lo que usted esta haciendo, construir un
NEGOCIO PROPIO.

Hacemos énfasis en que hay una gran diferencia entre patrocinar a
alguien y simplemente “afiliarlo”. Cuando PATROCINA a alguien
usted adquiere un compromiso para con ellos. Si usted no esta
dispuesto a adquirir tal compromiso, entonces lo estaria perjudicando
al afiliarlo.

Todo lo que se requiere de usted a estas alturas, es estar DESEOSO
de ayudarle a construir un negocio propio. Este libro constituira una
herramienta valiosa para mostrarle el qué y el cdmo hacer justamente
eso.
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Es RESPONSABILIDAD del patrocinador ensefiarle a toda persona
que introduce al negocio todo lo que sabe acerca de ese negocio en
particular. Cosas tales como hacer pedidos de productos, llevar
registros, como comenzar, cOmo desarrollar y entrenar a su
organizacion, etc. Este libro le permitira avanzar hacia el
cumplimiento CABAL de tal responsabilidad.

El PATROCINIO es lo que hace crecer un negocio de Mercadeo
Multinivel. A medida que su organizacion vaya creciendo usted se ira
convirtiendo en un EXITOSO e INDEPENDIENTE hombre o mujer de
negocios. jUsted sera su PROPIO JEFE!

En el caso de las empresas de Ventas directas usted trabaja para la
empresa. Si decide dejar la empresa y mudarse a otro lugar, termina
por empezar desde el comienzo, de nuevo. En casi todos los
programas de MMN de los que tengo conocimiento, usted puede
mudarse a otra area del pais y patrocinar personas sin perder el
volumen generado por el grupo que acaba de dejar.

Con los programas de Mercadeo Multinivel usted puede ganar mucho
dinero. Con algunas empresas toma un poco mas de tiempo que con
otras, pero el ganar mucho dinero proviene del desarrollo de una
organizacion, no del simple hecho de vender el producto. Sin duda,
con algunos programas, puede usted ganarse la vida bastante bien
con tan sélo vender el producto, pero usted puede acumular una
verdadera FORTUNA si hace del desarrollo de una organizacién su
funcion principal.

Hay personas que empiezan a trabajar en un negocio de Multinivel
con miras de ganarse US $50, US $100 ¢ tal vez US $200 extras al
mes, y de repente se dan cuenta de que si tomaran el negocio en
serio podrian ganarse US $1,000 6 US $2,000 al mes, 6 mas aun. De
nuevo, recuerde que una persona no gana esa cantidad de dinero sélo
vendiendo el producto... gana esa cantidad de dinero al construir una
organizacion.

ES ESE JUSTAMENTE EL PROPOSITO DE ESTE LIBRO: ensefarle
a usted lo que debe saber para poder construir una organizacion y

construirla RAPIDAMENTE; desarrollar la actitud apropiada hacia el
MMN.
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Si alguien siente que el Mercadeo Multinivel es ilegal, teniendo la idea
fija de que es semejante a una piramide (hay muchos que entretienen
tal idea), se le va a hacer a usted dificil patrocinarlo.

Usted debe ensefarle los hechos para eliminar esa actitud de
confundir una verdadera organizacion de Mercadeo Multinivel por una
piramide. Un ejemplo que usted podra mostrarle es el de la ilustracion
que aparece abajo en esta pagina. La piramide se construye de arriba
para abajo y s6lo aquellos que han estado en esto desde el principio
podran, en determinado momento, estar cerca de la cima.

En el triangulo “MMN” todos comienzan desde abajo y tienen la
oportunidad de desarrollar una gran organizacion. Una persona nueva
puede construir una organizacion muchas veces mas grande que la de
su patrocinador, si asi lo desea.

El objetivo principal es el de involucrar a su candidato en una
discusion general sobre el MMN, y explicarle haciendo uso de sus tres
dedos, la diferencia entre Comercio por Menor, Ventas Directas y
Mercadeo Multinivel. Asi podra usted arrancar con buen pié para
patrocinarlo en su vehiculo MMN en particular.

Como mencioné anteriormente, para el 2010 el MMN estara
— generando en exceso de los 200 MIL MILLONES
P;fﬁm;de de ddlares anualmente. jEso es lo que se llama

i un NEGOCIO REDONDO!

La mayoria de las personas no se dan cuenta de
Ve, que jel MMN es asi de grande! jElI Mercadeo
Multinivel ha estado con nosotros por mas de 50
W anos!  Algunas empresas han estado en el

y negocio por mas de 45 afnos y, de por si solas, ya
ﬂMNqﬁgPﬂﬁ“ estan registrando ganancias de mil millones de
—————— dolares al afno.

Sabemos de una empresa que registré6 ventas por un monto de 6.5
millones de ddlares en su primer afio de operaciones. En su segundo
afo obtuvieron mas de 62 MILLONES de ddlares. Para su tercer afo
hicieron una proyeccion de 122 MILLONES de dolares. Ahora van
camino a los MIL MILLONES de ddlares al aio para su décimo afio.
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Los principios expuestos en este libro haran que esta meta sea
accesible. jEsta es una salida bastante rapida en cualquier carreral

El MERCADEO MULTINIVEL es uno de los métodos viables que tiene
a su disposicion un inventor o fabricante para llevar al mercado un
producto nuevo sin tener que invertir un millén de dolares y sin tener
que ceder totalmente su producto a un tercero.

NOTAS:
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NOTAS:
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CAPITULO I

Presentacion Servilleta N° 1
DOS POR DOS SON CUATRO

ESTA presentacion se la puede usted mostrar a una persona ANTES
de que le sea presentado el programa o vehiculo que usted desea
compartir con ella. Es absolutamente INDISPENSABLE mostrarle
esta Presentacion tan pronto como pueda una vez que lo haya
introducido a su programa. Usted querra que sus pensamientos se
canalicen en la direccion correcta desde el primer dia. Con esto usted
lograra “quitarle el proverbial mono de la espalda” al eliminar la idea
de que para poder ganar una gran cantidad de dinero en el Mercadeo
Multinivel tiene que salir a “patrocinar a medio mundo”.

Esta Presentacion también le demostrara a él la importancia )
de trabajar con su propia gente para ayudarles a arrancar 2
debidamente. K2
4
Se empieza la Presentacidén escribiendo “2 x 2 = 47, etc. y | xd
continuando con la multiplicacién tal como se indica en la T
grafica a la derecha. x1
Nosotros le echamos broma a la gente diciéndoles que si e

ellos patrocinan a un candidato que no puede hacer esto
correctamente, mejor TERMINEN de una vez con él, ya que se van a
encontrar con dificultades en el futuro.

e Fijese que ahora hemos empezado a usar la palabra

2 3 | patrocinar. A la derecha de la columna 2 x 2, escriba 3 x
22 _'.% 3, diciendo “Aqui usted patrocina a tres personas, y
:{ .3 ensefa (también hemos empezado a usar la palabra
§ 27 | “ensefnar’ a estas tres a patrocinar a tres, sumando asi a
2 x3 nueve mas. Seguidamente usted les ensefia a sus 3
"LHF" como ensefar a patrocinar a estos 9, y ahora ya tiene

27. Al descender 1 nivel mas, obtendra 81. Senale la
diferencia entre 16 y 81. Haga que ellos se den cuenta de ello y
pregunteles si estan de acuerdo en que es una buena diferencia.
Luego muéstreles que jla DIFERENCIA REAL es de UNO!
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iCada uno patrocind tan sélo a UNA persona MAS! Por lo general
habra alguna reaccion al decir esto, pero no se detenga, o mejor aun
esta por venir.

Digamos que usted patrocine a 4 personas en el Ly
negocio. Desplazandose a la derechadelacolumna3 | 2 3 4
x 3, usted despliega de nuevo una columna de cifras, |2 2 x4
anotandolas a medida que va hablando. ;F 1 [46
] X
“Vamos a ver que pasa cuando todo el mundo | & Z7 &4
patrocina solamente a DOS MAS”. A medida que vaya |[*2 *° x4
escribiendo, diga: “Usted patrocina a 4 y les ensefiaa | Ib 1 2%
patrocinar a 4. Seguidamente ayuda a sus 4 a | S|

ensefar a los 16 que tienen, como patrocinar a 4, lo
que afnade 64 personas mas a su grupo. Descienda tan solo un nivel
mas, y, en un dos por tres, su grupo tendra otros 256 mas”.

Una vez mas recalque: “Ahora estamos empezando a tener una
diferencia considerable justamente aqui, pero la...”

De nuevo, obtendra algun tipo de reaccién cuando comienzan a captar
el concepto, y antes de que usted pueda completar la frase, ellos
mismos diran: “La DIFERENCIA REAL es que todo el mundo patrociné
tan s6lo a DOS MAS”.

Cerramos con cinco. Por lo general, al llegar a este punto ellos ya
habran captado la idea y le seguiran, mental o verbalmente, cuando
usted escriba la ultima columna de numeros. A estas alturas ya puede
prescindir de “patrocinar” y “ensefiar’ y proceder a escribir las cifras
mientras comenta: “5 por 5 son 25, por 5 son 125, por 5 son 625.
Ahora, esa jsi es una MARAVILLOSA DIFERENCIA!” Pero una vez
mas, la DIFERENCIA REAL estriba en que todo el mundo sdlo tuvo
que patrocinar a TRES mas.

La mayoria de las personas pueden comprender el patrocinio de 1, 2 6
3 mas, pero generalmente se les dificulta identificarse con las cifras al
final de la lista (16, 81, 256 y 625).

Por tanto, imaginese usted a si mismo en la ultima columna, habiendo
dispuesto de suficiente tiempo para patrocinar a 5 personas serias en
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el programa. Los “5” que encabezan la columna representan a los que
patrocino usted y que quieren comenzar a construir su negocio propio
en SERIO. Posiblemente, usted tendra que patrocinar a 10, 15, 6 20
personas para hallar a estas 5.

Sin embargo, una vez que usted comprenda a fondo cada una de las
diez PRESENTACIONES SERVILLETA, notara que su gente se
enseriara mas RAPIDAMENTE de lo que lo hacen aquellos que
ingresan a la organizacion sin conocer este material. Este libro le
ensefiara a usted como trabajar con ellos, de modo que tomen las
cosas en serio mas RAPIDAMENTE.

Observe en la figura a la derecha, que una vez que usted ———

haya patrocinado a cinco, y ellos a su vez hayan |(§)— |
patrocinado a cinco, y asi sucesivamente descendiendo L
por la columna... y usted suma todas estas cifras (que (23—

usted marcé con circulos), obtendra un total de 780 ;_{_ﬁ 1780
personas serias en su organizacion. El hacerlo le permitira (25—
responder la pregunta: ;No tiene alguien que vender el | '
producto?” Todos los que se han mantenido activos en [625)~/
manera alguna, han oido esa pregunta antes. Asi que,

repase esta PRESENTACION SERVILLETA con ellos y

expliqueles que 2 x 2 son 4... y avance hasta llegar a los 780
distribuidores.

En cualquier tipo de organizacién de Mercadeo Multinivel, si se tiene a
780 personas, que lo unico que hacen es CONSUMIR el producto, se
generaria un volumen gigantesco. (Y ni siquiera hemos incluido a
todas las personas que no toman el negocio en serio y sélo son
compradores del producto).

Ahora, si todos tuviesen 2, 3, 4 6 5 amigos... digamos que todos
tuvieran 10 clientes entre sus amigos, conocidos y parientes,
isumarian 7,800 clientes! Agregue esto a los 780 distribuidores en su
organizacion. ;No cree usted que una empresa con 8,580 clientes,
mas los compradores de productos, podria catalogarse como
rentable? Asi se puede ganar mucho dinero en cualquier negocio; si
se tiene a muchas personas aportando un granito de arena cada una
de ellas. Pero recuerde, justed solamente esta trabajando con 5
PERSONAS SERIAS y no con un ejército completo!
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Continuamente nos topamos con personas de otros programas de
MMN, al igual que del nuestro, que quedan maravillados por la
VELOCIDAD con que ha crecido nuestra propia organizacion. Han
permanecido mas tiempo en sus respectivos programas que nosotros
en el nuestro, pero se rascan la computadora que tienen colocada
sobre el cuello y se preguntan “;Qué estas haciendo tu, que no esté
haciendo yo?”

Nuestra respuesta a ellos es: ;Con cuantas personas de su LINEA
FRONTAL esta trabajando?” (La Linea frontal esta conformada por
aquellas personas que han sido patrocinadas directamente por usted.
También se les llama distribuidores de “primer nivel” o “primera
generacion”).

Por lo general me dan un numero entre 25 y 50, 6 mas. Conozco a
personas en el MMN que tienen a mas de 100 en su linea frontal, y le
garantizo que, una vez que haya comprendido usted los principios
delineados en este libro, en seis meses superara con creces a estas
personas, a pesar de haber permanecido ellos por mas de 6 u 8 anos
en sus organizaciones.

Cuando entremos a la Presentacion Servilleta N° 2 que trata del
sindrome del fracaso del vendedor en el Mercadeo Multinivel, le daré
un ejemplo sencillo para clarificar este punto del porqué no es bueno
tener a muchas personas en la linea frontal.

Considere el EJERCITO, la ARMADA, la FUERZA AEREA, los
INFANTES DE MARINA, o los GUARDACOSTAS. Desde el soldado
raso mas humilde hasta los altos oficiales en el Pentagono, ninguno
tiene a mas de 5 6 6 personas bajo supervision DIRECTA. (Pueden
haber escasas excepciones) jPienselo! Tenemos a West Point y
Annapolis (academias para oficiales del ejército y la armada,
respectivamente) con mas de 200 afios de experiencia cada una, y
ellos opinan que nadie deberia supervisar a mas de 5 6 6 personas.
Ahora, diganme ;como puede creer una persona que acaba de
ingresar a una organizacion de Mercadeo Multinivel, que puede
trabajar eficazmente con 50 personas en su linea frontal? jNO SE
PUEDE! Es esta la causa de que muchos de ellos fracasen; y vera
porqué a continuacion.
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Usted no deberia tratar de trabajar con mas de 5 personas serias a la
vez. No obstante, asegurese de trabajar con ellos conjuntamente en
linea descendiente una vez que los haya patrocinado. Llegara el
momento en que ya no lo necesiten mas de usted y ellos podran
desprenderse para comenzar otra linea por si mismos. Esto también
lo dejara a usted libre para trabajar con otra persona seria, limitando
asi el numero de personas con las que mantiene una relacion cercana
de trabajo a 5. En algunos programas no es posible trabajar
eficazmente con mas de 3 6 4 a la vez, pero que yo sepa, no hay
ninguno que pueda construirse eficazmente con mas de 5.

Estas PRESENTACIONES SERVILLETA estan correlacionadas una
con la otra por lo que algunas de las preguntas que pueden haber
surgido hasta ahora, seran respondidas a medida que vaya
avanzando en la lectura.

NOTAS:
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NOTAS:

Pagina 23 de 119



La presentacion de 45 segundos que cambiara su vida Don Failla

CAPITULO Il

] Presentacion Servilleta N° 2
EL SINDROME DEL FRACASO DEL VENDEDOR

. PORQUE sera que fracasan tantos vendedores cuando trabajan en
un negocio de Mercadeo Multinivel? Esta segunda Presentacion
aclarara algunos de los errores mas comunes que suelen cometer los
profesionales orientados hacia la venta.

Permitame explicar porque preferimos patrocinar a diez educadores
en vez de a diez vendedores.

Ahora, al decir esto, NO ME MAL INTERPRETEN, pienso que los
vendedores profesionales pueden ser una tremenda adquisicion para
su organizacion si ellos, como todos los demas, pasan por las 10
Presentaciones Servilleta y las comprenden perfectamente.

A la mayoria de las personas les resulta dificil entender la aseveracion
anterior, pero recuerde, que ellos aun no comprenden que el MMN es
un METODO de marketing. NO estamos patrocinando a las personas
en una organizacion de Ventas directas. ESTAMOS patrocinandolas
en un programa de Mercadeo Multinivel.

Muchas veces, el problema al que se enfrentara al tratar con un
vendedor es que, cuando el vendedor reconoce la alta calidad de los
productos que usted representa, agarra, y, sin mas ni mas, se lanza a
la calle, por decirlo asi. El puede elaborar su propia presentacion, no
nos necesita a nosotros para decirle como vender, el profesional es él.
La cuestién es que no pretendemos decirle como vender. Tan sélo
queremos ensefiarle como ENSENAR y PATROCINAR y construir una
organizacion de Mercadeo Multinivel grande y exitosa. Y tanto él,
como cualquier otro, dicho sea de paso, puede hacer justamente eso
SIN VENDER NADA segun la definicion y el estricto sentido de la
palabra vender.

Si no se puede sentar con ellos a explicarles algunas cosas basicas
sobre el Mercadeo Multinivel, y en qué se diferencia el mismo de las
Ventas directas, entonces ellos suelen inclinarse en la direccion
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equivocada. A medida que avancemos en las Presentaciones
Servilleta, le daremos unos ejemplos.

La mayoria de las personas, y en especial los vendedores, piensan
que al patrocinar a alguien ya automaticamente han duplicado su
esfuerzo. (Dibuje un circulo debajo de otro) Donde habia uno, ahora
hay dos. Suena logico, mas NO ES VERDAD.

Decimos que no es verdad, porque cuando se retira la
persona representada por el circulo superior (el
patrocinador), también lo hara el patrocinado; no seguira.
Usted debe explicarle a sus distribuidores que si realmente
desean duplicarse, deben alcanzar una PROFUNDIDAD
de por lo menos TRES NIVELES; s6lo asi se habran
DUPLICADO.

You |

Si su patrocinador se retira antes de que usted haya tenido la
oportunidad de comprobar que el programa realmente funciona, por
|6gica, usted también asumira que no funciona, ya que no funcioné
para él. Después de todo, él es su patrocinador y ciertamente deberia
tener mayor conocimiento sobre los pormenores que usted.

Digamos que usted esta aqui. (Dibuje un circulo y escriba
Usted en el centro del mismo) Usted patrocina a Tomas.
(Dibuje otro circulo debajo del que dice Usted y escriba Tomas
en el centro. Conecte los circulos con una linea. Ahora, si

usted se va, y Tomas no sabe que hacer (porque usted no se Y
lo ha ensefiado), entonces, alli se termina todo. %’;{;;‘,
Pero si usted Si LE ENSENO a Tomas a patrocinar, y él 5‘:-@}

patrocina a Carolina, usted estd MAL APENAS ——~F
COMENZANDO a duplicarse.

Pero si Tomas NO aprende la manera de ensefarle a Carolina a
patrocinar, entonces de nuevo la cosa chisporrotea, y su trabajo recibe
el tiro de gracia. Usted debe ensefiarle a Tomas COMO ENSENAR a
Carolina a patrocinar. Entonces ella puede patrocinar a Benito, 0 a
quien sea.

Ahora usted alcanza TRES NIVELES DE PROFUNDIDAD.
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Si usted se ausenta (para trabajar con otra persona, o, porque se
muda a otra parte del pais), este pequefio grupo seguira adelante.
Quiero recalcar que (USTED DEBE ALCANZAR UNA PROFUNDIDAD
DE TRES NIVELES! Usted no posee nada hasta que no alcance una
profundidad de tres niveles, s6lo entonces podra decirse que usted SE
HA DUPLICADO.

Si usted no les comunica mas nada sino este unico punto a las
personas que patrocina, estara en posesion de la clave que hara de
usted un distribuidor mas exitoso que la gran mayoria de los
distribuidores en los programas de Mercadeo Multinivel.

He aqui lo que ocurre con el vendedor: El observa las demostraciones
de productos, oye y lee los testimonios de los resultados que otros han
obtenido por el uso de los mismos y sobre como actuan. Armado con
esta informacién, abran paso, él saldra a “vender frenéticamente”.
Recuerde, jes un VENDEDOR! Ha estado en el negocio de las
Ventas directas y no repara en tocar a la puerta de desconocidos.

iGrandioso! Entonces usted le dira a su vendedor estrella (llamémoslo
Carlos): “Carlos, si quieres ganar UN DINERAL, no puedes hacerlo
solo. Tienes que patrocinar a otros.

Y, ¢/qué es lo que hace Carlos? Sale a patrocinar, patrocinar,
patrocinar... patrocinara a todo el que se cruce en su camino. Un
buen “vendedor” en un programa de Mercadeo Multinivel podria
patrocinar de 3 a 4 personas semanales.

Pero, acontece que llega el momento y no toma mucho) en que la
gente empieza a retirarse con la misma velocidad con la que ha
estado ingresando. Y, si el vendedor Patrocinador no empieza a
trabajar con ellos EFICAZMENTE (y recuerde que no se puede
trabajar eficazmente con mas de cinco personas a la vez), se
percatara de que empieza a cundir el desaliento, y, a consecuencia,
sus patrocinados abandonan el negocio.

Asi es que Carlos, sintiéndose desanimado y un poco impaciente, cree
que ya no vale la pena, y se va en pos de otra cosa para vender. El
Patrocinador de Carlos, que pensaba que Carlos lo iba a hacer rico,
también se desanima y tira la toalla.
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La mayoria de las personas que han triunfado en el MMN no tienen
experiencia en ventas. Tal vez no sean EDUCADORES profesionales,
pero la mayoria de ellos han estado involucrados de una forma u otra
con la ensefianza. Sé de un maestro y director de escuela que
después de apenas 24 meses en un programa de Mercadeo Multinivel
se estaba ganando mas de QUINCE MIL DOLARES AL MES. Lo
logr6 ENSENANDO A OTROS cémo hacerlo también.

Analicemos el enfoque de Carlos aplicando algunas cifras —
para aclarar donde fue que fall6. Asumamos que Carlos, fqz o
siendo el vendedor estrella que es, haya salido vy e
patrocinado a 130 personas y que cada una de ellas haya — o
patrocinado a cinco personas, afadiendo otros 650 para ot }7350

un total de 780 en su organizacion (¢, Le suena familiar?) it NP
Hagale esta pregunta a sus distribuidores cuando les ensena lo
anterior: ;Qué cree usted que pueda lograr mas rapido: patrocinar a

cinco personas enseriadas con el negocio y ENSENARLES COMO
ENSENAR, o...7*

A propdsito, surgira la siguiente pregunta: “; Qué es lo que les he de
ensefar?”

La respuesta es: Enséfieles lo que esta aprendiendo ahora mismo en
este libro: las 10 PRESENTACIONES SERVILLETA. Necesitaran
tener un conocimiento cabal de cada una de las 10 presentaciones,
pero para comenzar bastan las primeras cuatro.

Enséneles que 2 x 2 = 4, y porqué fracasa la gente, etc. ¢;Cuanto
tiempo, cree usted, que le tomaria patrocinar a 130 personas?
¢ Cuantos de los del grupo original seguirian activos al momento de
patrocinar el numero 130? Se dara cuenta de que los ha estado
perdiendo rapidamente. Sin embargo, descubrira que la tasa de
retencion para los 780 de la Presentacion Servilleta N° 1 es bastante
alta.

Una vez que usted le haya mostrado esto al vendedor y lo entienda,
exclamara: “jAja! jAhora sé lo que tengo que hacer!”... y saldra
inmediatamente a ponerlo en practica.
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ADVERTENCIA: Usted tiene que refrenarlo. Siendo que aun no
entienden lo que acabamos de cubrir en este capitulo, jla mayoria de
las personas en el MMN literalmente alienta a su gente a abandonar el
negocio! Patrocinaran a alguien y el nuevo distribuidor les dira: jOigal,
jafilié a cinco personas nuevas la semana pasada! Y ellos le diran:
iMaravilloso! y para terminar de alentarlo le daran una palmada en la
espalda. La siguiente semana este mismo distribuidor patrocinara a
cinco personas mas. ¢Adonde fueron a parar los cinco que afilié
durante su primera semana? Se fueron por donde vinieron. De modo
que, si usted entiende este “sindrome del fracaso del vendedor”, no
solo puede alentarlos, sino también recalcar LO IMPORTANTE que es
apartarse con los primeros cinco, que fueron patrocinados la semana
anterior, para AYUDARLES A ARRANCAR.

Después de patrocinar a alguien, es mas importante salir con el nuevo
afiliado para AYUDARLE A PATROCINAR a otros, que salir a
patrocinar a otra persona. No tengo palabras para enfatizar la
importancia de este punto. Volveremos a retornarlo mas adelante en
otras dos de las Presentaciones.

De las 10 Presentaciones Servilleta, las primeras cuatro son realmente
INDISPENSABLES. Si no dispone del tiempo suficiente para todas,
por lo menos comience por la numero 1 y la numero 2 (Capitulos Il y
[lI). Una vez que las haya practicado y dependiendo de cuan
elaborada sea su presentacion, usted puede ensefarselas a otros en
cuestion de 5 6 10 minutos.

Don Failla relata la siguiente experiencia de cuando uno de los suyos
presentd por teléfono la Presentacion servilleta, después de haberla
recibido por teléfono.

En uno de los programas en que participé, patrociné a un hombre,
llamado Carlos. Carlos me comento que queria patrocinar a su hija en
Tennessee, y que ella conocia a todo el pueblo. Estaba hablando con
Carlos por teléfono y le dije que me parecia maravilloso. Sin embargo,
afiadi que necesitaba comunicarle algo para que él se lo transmitiera a
su hija. Le pregunté si tenia lapiz y papel a la mano (me dijo que si) y
le pedi que anotara 2 x 2 son 4, y asi sucesivamente. Le di
instrucciones de que llamara de inmediato a su hija para informarle
sobre los errores que no debia cometer y para encaminarla en la
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direccion correcta. Llamo a su hija y las cosas estan marchando de lo
mejor para ambos.”

NOTAS:
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NOTAS:
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CAPITULO IV

Presentacion Servilleta N° 3
CUATRO COSAS QUE SE DEBEN HACER

EN LA PRIMERA PRESENTACION le dimos algunas de las cosas que
SE DEBEN HACER, y en la segunda Presentacion le hablamos de
algunas cosas que NO SE DEBEN HACER, en lo que a crear
profundidad en su organizaciéon se refiere. En esta Presentacion
Servilleta le mostraremos cuatro cosas que DEBE HACER para tener
éxito en un programa de MMN. Estas cuatro cosas son
absolutamente IMPRESCINDIBLES.

Todos los que se estan ganando anualmente US $100,000 ¢ US
$200,000 (6 mas) en el Mercadeo Multinivel, HICIERON 6 ESTAN
HACIENDO estas cuatro cosas.

Para recordar las cuatro cosas, las hemos incluido en un relato que
usted le puede contar a su gente. No solamente captaran la
ensefianza, sino también RECORDARAN “lo que tienen que hacer”.

La historia comienza asi: “Imaginémonos que usted quiere hacer un
viaje en el automovil de la familia para alejarse un poco del lluvioso
estado de Washington (realmente no es tan malo como algunos lo
pintan) y dirigirse al soleado estado de California. EIl brillo del sol de
California representara alcanzar la cima del programa en el cual usted
participa. Al llegar alli, usted se habra convertido en hombre o mujer
EXITOSA. jHabra alcanzado LA CIMA!

Lo PRIMERO que debe hacer es ENTRAR y ARRANCAR. No hay
nadie en el MMN que haya ganado mucho dinero sin antes haber
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W‘l arrancado. La cantidad de dinero que se requiere para
= comenzar dependera de la compania y del programa que
@;ﬂ& usted escoja como “vehiculo”. Puede oscilar entre cero y
2 US $12.50, US $45, US $100, US $200, y aun US $500,
Arcarcac! | G mas.

La SEGUNDA COSA que debe hacer antes de 7\\—“‘"
emprender el viaje, es comprar COMBUSTIBLE vy I-f"’.|
ACEITE. Camino a la cima (California), usted consumira

combustible y aceite (Productos), y sera necesario E.o\_‘flfjta
reponerlos. El MMN funciona mejor si los productos son P“:EUEEE 2l

de CONSUMO. Usted mismo usara los productos y los
comprara unay otravezy...

A lo que remonta todo esto es que USTED MISMO DEBE CONSUMIR
LOS PRODUCTOS de la compafiia que representa.

Recuerde que en la Presentacion Servilleta N° 1

.I demostramos que con 780 distribuidores ya no importa

—&// el programa en que esté; tendra un volumen

o comproe considerable. Por supuesto que reconocera usted las

mb3-productos ventajas de construir un negocio con un vehiculo cuyos

productos son de consumo. La mayoria de las

empresas MMN se encuentran en esta categoria. Los productos que

no son de consumo por lo general se comercializan mediante los

métodos de Comercio por menor y Ventas directas, aunque no
siempre es asi.

Otra ventaja que se deriva del uso personal de los productos es el
entusiasmo que uno llega a sentir por los mismos. En vez de gastar
grandes sumas de dinero en publicidad, las empresas MMN invierten
su dinero en el desarrollo de productos, y, por consiguiente, pueden
ofrecer un producto de mayor calidad a la de
productos que comunmente se expenden en las
tiendas.

La TERCERA cosa que debe hacer, es cambiar a
ALTA VELOCIDAD. Claro esta que nadie
arranca en ALTA velocidad. Todos empezamos
en NEUTRO. (A propdsito, tome nota de que no
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estamos manejando un “automatico”) Quizas nos encontremos dentro
del vehiculo, aun estacionado, con la llave en el encendido y el motor
prendido, pero si no salimos de neutro, nunca llegaremos a California,
ni a ninguna otra parte...

a alguien para el negocio. Cuando usted patrocina a alguien,

se encuentra en PRIMERA VELOCIDAD. Sugerimos que |
cambie a primera velocidad cinco veces, con 5 personas aatindl
SERIAS. En una de las otras Presentaciones le mostraremos la

Para cambiar de marcha su automovil, usted debe patrocinar N i
'@‘é !
" _'-Z;-\._.:;'/

= 71 @ | Mmanera de de:terminar quienes, er]tre los suyos, son
| | personas serias. “Usted querra que sus cinco

sl patrocinados TAMBIEN se pongan en marcha. I?ara

S weres ello les ENSENA como cambiar a primera velocidad

patrocinando a alguien. Cuando cada uno de sus 5
patrocinados haya cambiado a primera velocidad 5 veces, usted habra
cambiado a SEGUNDA VELOCIDAD 25 veces.

Ensénele a sus cinco patrocinados a ensefar a sus cinco ‘W}
como cambiar a primera velocidad cinco veces, ellos estaran | |
@@ | en segunda velqcidad 25 veces cada uno, lo *:‘%riﬂii
ﬂ_r:_rl cual lo pondra a wusted en TERCERA ——
L VELOCIDAD 125 veces. Cuando usted tiene

1| distribuidores en el tercer nivel de su organizacion, usted

_M esta en TERCERA VELOCIDAD.

¢ Ha notado usted con cuanta mas suavidad se desplaza su automovil
en 4a velocidad? jAsi mismo sucede con su organizacion! Usted
quiere estar en ALTA VELOCIDAD (4 Velocidad) tan pronto como le
sea posible. Cuando sus primeros niveles cambian a tercera
velocidad, usted estara en CUARTA VELOCIDAD.

Por supuesto, usted desea que también su gente
cambie a ALTA o CUARTA VELOCIDAD, y cuando
lo hacen, usted estara en SOBREMARCHA.

) . ¢, Como se entra en SOBREMARCHA?
Sobremarcha

USTED sencillamente AYUDA A ENSENAR a las
personas que usted patrociné a llevar a su gente a la TERCERA
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VELOCIDAD, lo que les pone a ellos en cuarta, y a usted en
SOBREMARCHA.

La CUARTA COSA, que debe hacer mientras va camino a California,
es tomar tiempo para COMPARTIR los productos con las personas
que viajan con usted.

Deje que los prueben. Permitales experimentar los beneficios de los
productos por si mismos. Cuando le pregunten donde pueden
obtenerlos... adivine que hara usted en ese momento.

Asi es que comparta con sus amigos. Para un buen numero de
personas esto constituye el aspecto de la venta por menor del
negocio. A estas alturas es importante notar que al cubrir las
Presentaciones Servilleta N° 1, 2, y ahora la 3, le hemos ido revelando
también las CUATRO COSAS QUE USTED TIENE QUE HACER para
tener éxito. En ningin momento mencionamos que TENIA que salir a
vender. Dijimos que no hacia falta vender productos en el mas
estricto sentido de la palabra “vender’. Si DIJIMOS que usted tenia
que COMPARTIR los productos con los amigos, y, aun con
desconocidos, y que, cuando estos llegaran a reconocer el valor de los
productos y del plan de mercadeo, se convertirian en NUEVOS
AMIGOS.

Ni siquiera se necesitaria un gran numero de clientes... digamos unos
10, 6 quizas menos. Si lo unico que llegara a tener fueran 10
clientes... pues, jqué hay de ello! Sodlo seria indicio deque el punto
numero 4 (en la proxima pagina) no representa sino una infima parte.
¢ Que pasaria si sacaramos el “4” del medio; aun asi podriamos llegar
a California cumpliendo con
los requisitos de los primeros
tres puntos.

ADEMAS, si no hiciera lo que
el numero tres indica

' ' ' (Cambiar a ALTA
I. Entrar y Arrancar VELOCIDAD) y solo se
<. Uﬁﬂfﬂlﬂ productos 1 dedicara al numero 4 (o sea,
3. Cambiar 2 Alta Ue\oc-dad :;,Fv justamente lo que hacen los
4. Compartir con sus i\ £+ ¥ Vvendedores), jamas saldria
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de la rampa del estacionamiento. Una vez que haya comprendido y
compaginado esto con los numeros 1 y 2, habra comenzado a
desarrollar la debida actitud MMN.

A partir del primer dia, usted querra grabar el NUMERO —
5 en el subconsciente de su nuevo distribuidor. Todo lo 55'
que el o ella necesita hacer es hallar a 5 personas que

deseen enseriarse con el negocio. ey 5
Cuando usted se topa con el comun de la gente y les L =
pregunta codmo les va en el negocio, es factible que le

contesten: “jQue broma! No puedo encontrar a nadie que quiera
vender”. jAlli esta esa bendita palabra de nuevo, “vender”! jDEJE DE
BUSCAR gente que quiera vender! EMPIECE A BUSCAR gente que
quiera ganarse unos US $600, US $1,200, 6 US $1,500 adicionales al
mes, sin tener que “ir a trabajar’ todos los dias. ¢Conoce usted o
conocen ellos a alguien asi? Su respuesta, y la de ellos, al igual que
la mia, sera: “Por supuesto que si, jtodo el mundo!” Pues bien, esas

son las personas con las que usted quiere ponerse en contacto,
porque a todo el mundo le gustaria percibir ese tipo de ingreso.

Sencillamente senale que solo se requieren de 5 a 10 horas de su
tiempo libre a la semana para montar el negocio. Y, enseguida,
apresurese a decir: ¢ Hay algo de malo en ello?

La gente ingresa a veces a un programa de MMN pensando que, por
el simple hecho de haberse afiliado, tendran éxito. jNo es verdad!
Recuerde, el automovil que estamos conduciendo a California no es
de transmision AUTOMATICA.

Conozco, y estoy seguro de que usted también, a personas que han
ido a la universidad para obtener un titulo, y no hay absolutamente
nada de malo en ello. Tal vez sea usted uno de ellos. Asiste a clases
cada dia. Estudia todo el santo dia y buena parte de la noche,
semana tras semana, ANO TRAS ANO. Y entonces, cuando
finalmente se gradua, ¢ cuanto dinero podra ganar?

Asi que, invierta entre 5 y 10 horas semanales de su tiempo en
APRENDER las 10 Presentaciones Servilleta, y, todo lo que pueda
sobre la empresa MMN a la cual representa. Tan pronto como las
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aprenda y comprenda, estara usted facultado para ensefarlas a otros.
El libro que esta leyendo hoy constituye la clave del éxito del mafana.
No queremos que se ponga nervios por el hecho de no sentirse apto
para ensefar a otros lo que esta aprendiendo ahora. Es factible que
ésta sea la primera vez que usted lee u oye sobre estos conceptos y
realmente no esperamos que los domine lo suficientemente bien como
para ensefiarlos. Pero descuide, porque jNO TENDRA QUE
HACERLO!

Recuerde que para ingresar a un programa de Mercadeo Multinivel,
usted debe tener un PATROCINADOR. Si este patrocinador es un
VERDADERO “patrocinador”, le ayudara a usted a patrocinar a las
primeras cinco personas. Tome nota de que es una RELACION DE
APOYO. En el proceso de mostrarle las Presentaciones Servilleta a
Sus amigos en reuniones individuales o en grupos, su patrocinador lo
estara entrenando a usted también.

A modo de sugerencia, le recomendamos que se fije algun tipo de
meta. Cuando haya ascendido el 20% de la escalera de su programa,
deberia SABER y COMPRENDER las diez PRESENTACIONES
SERVILLETA. Cuando haya ascendido las tres cuartas partes del
camino, deberia estar en condiciones de ENSENAR a otros. Cuando
haya alcanzado la cima, o se encuentre cerca de ella, estara en
capacidad de ENSENARLE a su gente a ENSENAR a otros.

Es algo beneficioso que podra DOMINAR en relativamente poco
tiempo.

Con este libro, y/o la cinta de audio sobre el mismo tema, usted puede
sentarse a leer y estudiar, o a escuchar las presentaciones una y otra
vez. Si a usted le dieran la asignacién de hacer lo anterior, y usted
tuviera que repasar el material 5, 6, y aun 10 veces, y si esto
significara que dentro de un afo a partir de la presente fecha usted
podria estar ganando 2, 3, 4 e incluso, 6 MIL DOLARES AL MES; ;No
valdria la pena dedicarle de cinco a diez horas semanales?

Pues bien, ¢ No es esta una manera bastante agradable de “regresar a
clases”™?
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Tendra que admitir que si. Echele un vistazo a los textos
universitarios, y trate de asimilar su contenido; jno van a producirle a
usted tales sumas de dinero! jBienvenido a la Universidad MMN!

Cuatro cosas que debe hacer
1. Entrar y Arrancar.
2. Usar los productos.

3. Cambiar a Alta Velocidad.
4. Compartir con sus amigos (al Por menor).

NOTAS:
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NOTAS:
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CAPITULO V

Presentacion Servilleta N° 4
CAVAR HACIA EL LECHO DE ROCA

El DESALIENTO es uno de los problemas que pueden acosar a su
recien patrocinado distribuidor si usted deja de inculcarle la
importancia de TOMAR LA DELANTERA. Por eso hacemos tanto
hincapié en que NO SE COMIENCEN A CONTAR los meses que un
distribuidor tiene en el negocio sino hasta después de concluir su MES
DE ENTRENAMIENTO, o, hasta que haya pasado el tiempo suficiente
para concluir el entrenamiento.

Al ingresar por primera vez a una organizacion de Mercadeo
Multinivel, sin tener una VENTAJA INICIAL, un distribuidor nuevo
puede estar propenso a admirar a los lideres que les llevan la
delantera en el negocio, y también a caer en el desanimo al pensar
qgue él nunca podra alcanzarlos.

oot

Haga un dibujo de un grupo de corredores. Sefale con flechas a un
corredor que esta tratando de alcanzar al grupo y a otro corredor
corriendo aun mas rapidamente en el intento de mantenerse a la
delantera. (Talvez se le haga mas facil dibujar circulos para ilustrar
este punto)

¢, Recuerda usted los viejos dias de escuela cuando participaba en las
de las clases de educacion fisica?”. Las personas suelen correr mas
velozmente para mantenerse a la delantera, que para alcanzar al
grupo. Ya que en esta carrera no hay “meta final”, todos pueden
convertirse en ganadores. En mi oficina tengo una cita de mi clérigo,
que reza:

“LOS UNICOS PERDEDORES SON LOS QUE SE RINDEN?”
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Sin embargo, para correr una buena carrera, es menester entrenarse.
Cuando patrocine a alguien, haga que considere sus primeras 2 a 6
semanas en el negocio como su mes de entrenamiento. El
SIGUIENTE mes sera su mes de INICIO.

Todo lo que el nuevo distribuidor lee, todo lo que oye, todas las
reuniones a las que asiste, todos los encuentros con su patrocinador y
con otras personas, todos los productos que prueba y los productos
que distribuye, todo este ENTRENAMIENTO le permitira TOMAR LA
DELANTERA en su MES DE INICIO, que es el SIGUIENTE MES. Al
entrar el siguiente mes, si aun no esta listo para enseriarse con el
programa, se extiende para él el MES o periodo de entrenamiento.
Evite que comience a contar los meses en el negocio hasta que esté
listo para comenzar en serio. De esa forma, cuando llega finalmente
el momento para comenzar en serio, se habra calentado para la
carrera y podra TOMAR LA DELANTERA y CORRER A MILLON.

Uno de los mayores beneficios de todas estas Presentaciones
Servilleta es que tienden a ser AUTOMOTIVADORAS a medida que
uno las va compartiendo a manera de entrenamiento con candidatos y
distribuidores nuevos. Cada vez que muestro la Presentacion “2 x 2
son 4” me entusiasmo de nuevo con las posibilidades inherentes en el
MMN.

Una vez que lea, estudie, y comprenda lo que voy a mostrarle en las
siguientes paginas, se sentira usted motivado y animado cada vez que
vea un nuevo edificio en construccion.

Note que cuando se inicia la construccion, nos

parece que es cosa de nunca acabar antes de ver
B ﬁ que el edificio empieza a levantarse. Pero tan Pronto

como se levanta del suelo, nuestra Optica cambia y
- | ahora nos parece que esta creciendo al ritmo de un
piso por semana. jEs asi de RAPIDO!

Ahora bien, visualice esa enorme torre de oficinas como si fuera su
propia organizacion tal como se vera ALGUN DIA, y reflexione sobre
lo que tendra que hacer para que asi sea.
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Al principio, cuando comienza a patrocinar a sus cinco personas
serias, esta cavando el cimiento del edificio con una PALA o un
BADIL. Pero, fijese en lo que pasa cuando usted sigue cavando hacia
segundo nivel, o sea, ensefandole a su gente a patrocinar. De
repente tiene a 25 personas mas y ahora tiene que traer las PALAS
MECANICAS.

24

A continuacidén, se dedica a la tarea de ensefiarle a su gente a
ensenar a los integrantes de su propio grupo a patrocinar. Una vez
logrado esto, se encuentra usted bien encaminado hacia el lecho de
roca y ahora jempieza a excavar con DRAGAS CAVADORAS!

Y al comenzar a divisar las 125 personas en su tercer nivel, sabra que
ha llegado usted al LECHO DE ROCA.

Este es el momento de empezar a erigir. Cuando su organizacion se
extiende a CUATRO NIVELES DE PROFUNDIDAD, es sefial de que
su organizacidon empieza a “hacerse visible” y, por ende, de que su
edificio se levantara rapidamente.

Asi que, si ha estado en el negocio por { £
varios meses, y no logra ver nada, no se ’Erl
desanime. Significa que el cimiento aun
esta en construccion. Podriamos
comparar esto al caso del buscador de
oro que pasa meses y meses excavando
una mina, solo para desistir de la

excavacion justamente cuando esta a tan
s6lo 15 centimetros de la veta principal.

De nuevo, volvamos a los vendedores profesionales. Eso es
precisamente lo que pasa con ellos. Desisten y pasan a otra cosa
justo cuando estan a punto de llegar al lecho de roca y ver como
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empieza a tomar forma el edificio. En honor a la verdad, no se puede
esperar discernir los frutos de un verdadero crecimiento sin antes
haber alcanzado los 4 niveles de profundidad. Lo cual no
necesariamente implica que usted tenga que ir a 4 Y 5 niveles de
profundidad, sino mas bien que, al extenderse a cuatro niveles de
profundidad cualesquiera de sus lineas, esta usted comenzando a
construir pisos, y por ende, ya empieza a vislumbrarse el resultado
final.

T

Arriba hay una ilustracion del cimiento de un distribuidor que patrocino
a 130 personas. Observe que aun no ha alcanzado el lecho de roca.
Y si cada uno de estos 130 patrocinara a 5 usuarios de los productos
o compradores al por mayor y que tuviese un grupo de 780, aun asi,
no alcanzaria el lecho de roca. Sin un cimiento sélido colocado sobre
el lecho de roca, el edificio no puede elevarse demasiado porque se
derrumbaria.

Al relacionar esto con el viaje a California podemos concluir que el
distribuidor que patrocin6 a los 130 cambié a primera velocidad
demasiadas veces. Y aunque todos y cada uno de los 130 patrocinara
a 5, jjamas saldria él de segunda!

APRENDA estas Presentaciones Servilleta y jUTILICELAS!

No se quedara en Segunda. Construya su cimiento a profundidad,
hasta el LECHO DE ROCA, y jcambiara a ALTA VELOCIDAD!

Cuando llegue a la Presentacion Servilleta N° 9 (Capitulo X) sobre
Motivacion y Actitud, y a las otras Presentaciones, comprendera
plenamente la importancia de construir A PROFUNDIDAD. Antes de
pasar a la PS. N° 5, quiero recalcar una vez mas cuan importante es
para usted ENSENARLE a su gente estas primeras cuatro
Presentaciones CUANTO ANTES.
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Las que siguen pueden ser presentadas posteriormente una vez que
su gente haya comenzado a patrocinar a otros en el negocio.

NOTAS:
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NOTAS:
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CAPITULO VI

Presentacion Servilleta N° 5
BARCOS EN ALTAMAR

USTED ya lleva en el negocio aproximadamente una semana, dos
semanas, un mes, o el tiempo suficiente como para tomar la decision
de enseriarse y pasar a la fase de CRECIMIENTO. A estas alturas ya
ha patrocinado un buen numero de personas.

Esta presentacién resulta mas divertida si se hace frente a un grupo
de personas, en vez de uno a uno.

Casi todo el mundo ha oido la frase: “Cuando atraque MI barco...” Me
hace pensar en aquel pesimista que jocosamente bromea: “Con la
suerte que tengo, al atracar mi barco, yo estaré en la estacion de
autobuses o en el aeropuerto”.

En el Mercadeo Multinivel jrealmente PUEDE hacer que atraque su
barco! Si usted aprende y aplica estas Presentaciones Servilleta,
podra estar alli cuando el barco llegue.

A veces le pregunto a la gente si tienen a algun pariente que hace
mucho que no ven, que esta enfermo de muerte y que al fallecer les
va a dejar mucho dinero. La mayoria piensa que hay muy poca
probabilidad de que eso suceda. La gran mayoria, dicho sea de paso,
no tiene la mas minima posibilidad de hallar la riqueza, pero en el
Mercadeo Multinivel jsi LA TIENE!

Esta es otra buena razén para ESTAR ENTUSIASMADO con el MMN.
Cuando sale a hablar con la gente, puede darles ESPERANZA,
esperanza de que no tendran que pasar los proximos 30 a 40 anos
trabajando para una empresa tan solo para poder jubilarse y recibir
una pension. ¢Ha notado como las personas trabajan de 30 a 40
afos para poder jubilarse y ver algo del mundo?, solo para
encontrarse con que tienen que tratar de sobrevivir con la mitad de
Sus ingresos.
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El MERCADEO MULTINIVEL realmente da a las personas la
oportunidad de realizar sus suefos, sin tener que esperar ni trabajar
de 30 a 40 anos para lograrlo.

A la mayoria de las personas les da miedo comenzar y montar un
negocio propio. ElI MMN les da la oportunidad de zambullirse y de
probarlo sin afectar sus medios de sustento actual.

Lo que le vamos a mostrar ahora es COMO puede lograr usted que
ATRAQUE SU BARCO. Esto representaria alcanzar la cima de
cualquier organizacion de Mercadeo Multinivel con la que usted esté
involucrado.

Al llegar su barco, usted va a “cobrar”, sin importar el tipo de carga
que esta transportando.

Cuando ensefiamos esta analogia a alguien, sencillamente dibujamos
tres barcos en alta mar. A un lado, o en la parte inferior de la servilleta
usted dibuja la “costa” donde esta esperando la llegada de los barcos.

Marque el primer barco “ORO”, el segundo “PLATA”, y el tercero
“VACIO.

Los barcos representan a las personas en su organizacion, bien sea
patrocinadas personalmente por usted, o no. Pueden encontrarse en
cualquier nivel de su linea(s) de patrocinio descendiente(s).

Pagina 46 de 119



La presentacion de 45 segundos que cambiara su vida Don Failla

Sabiendo que “va a cobrar” sobre la carga al atracar un barco, ¢,a cual
de los barcos va usted a prestarle su ayuda para que atraque? ¢ Dice
al de ORO? jPor supuesto! ¢Porque sera, entonces, que la mayoria
de las personas optan por trabajar con el barco vacio? Porque la
mayoria de las personas nunca antes han estado involucradas en algo
asi.

La comparacion es ésta: los BARCOS de “ORQO” representan a
aquellas personas, tipo vendedor, que una vez patrocinadas, son
abandonados a su suerte para defenderse por si mismos, pensando
que estos no requieren de ayuda ni direccion. Simplemente tomaran
la antorcha y correran hacia la meta. Tal vez lo hagan, pero, lo mas
seguro es que no, no sin las claves del éxito que permiten construir en
profundidad, mas bien que a lo ancho.

Los barcos vacios representan a aquellos que ya llevan varios meses
en el programa y que, sin embargo, cada vez que usted se reune con
ellos, se ve en la necesidad de convencerlos una vez mas de que el
programa FUNCIONARA. Ellos, suelen ser algo pesimistas y se
desaniman facilmente.

HASTA que no les muestre esta Presentacion, la mayoria de las
personas trabajaran con barcos vacios. Una vez que hayan captado
Su esencia, comenzaran a trabajar con los barcos de “ORO”.

Cuando usted patrocina a alguien en el negocio, éste ingresa como
BARCO DE PLATA. Basicamente, por la manera de trabajar con él,
es USTED el que determina si su carga se convierte en ORO 6 si se
vuelve barco VACIO.

Cuando, en la primera Presentacion hablabamos de 5 PERSONAS
SERIAS, nos referiamos a CINCO BARCOS DE ORO. Simplemente
dicho, mientras mas barcos de plata se conviertan en oro, menos
tiempo tendra que dedicarle usted al patrocinio para encontrar a las
cinco personas serias.

A continuacion la manera de identificar un BARCO DE ORO 6 una
PERSONA SERIA:
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1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Estd ANSIOSO de APRENDER. Lo llama a usted a cada rato
buscando respuestas a sus muchas preguntas.

PIDE AYUDA. Va acompafnado de alguien al que quiere que
usted conozca para patrocinarlo o entrenarlo.

Estd ENTUSIASMADO CON EL NEGOCIO. Estd lo
suficientemente empapado con el programa para saber que
funcionara, y jesto hace que se emocione!

SE COMPROMETE. Compra y USA LOS PRODUCTOS vy
dedica el tiempo libre a aprender todo lo que pueda sobre los
productos y sobre la oportunidad de negocio.

Tiene METAS. Las metas ayudan a impulsar a las personas a
obtener lo que realmente desean. No es indispensable que las
escriba (aunque no estaria demas), siempre y cuando tenga
usted un deseo ardiente de lograr algunas cosas especificas
que tiene en mente.

Tiene una LISTA DE NOMBRES. Esta lista si SERA POR
ESCRITO. EI motivo por el cual se debe tener por escrito es
simple, puede afadir mas personas a la misma en cualquier
momento y posteriormente no se olvidara de nadie. Pueda que
esté visitando un vecindario por donde no ha pasado por un
tiempo. EIl simple hecho de estar alli hara que se acuerde de
alguien que vive o que solia vivir en esa vecindad, y ya que
usted SIEMPRE tiene su lista de hombres a la mano (Verdad?),
de inmediato puede agregar el nombre a la lista. Un par de dias
después, cuando quiere llamar a alguien, puede revisar la lista y
ihe alli, el nombre! De no habérselo apuntado al instante, es
posible que nunca mas hubiera vuelto a pensar en esa persona.

Es DIVERTIDO Y BUENA COMPANIA. Espera ansiosamente
su visita, bien sea por placer o por negocios.

Es POSITIVO. A todos nos gusta codearnos con gente de
mente positiva. jEs contagioso!
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Esta lista de elementos que identifican a un barco de oro podria
extenderse indefinidamente.

Basicamente, la unica diferencia entre un barco de PLATA y uno
ORO, es que el de plata aun no ha pasado en el negocio el tiempo
suficiente como para poder comprenderlo hasta tal grado que le
permita enseriarse con el mismo.

Quiero que esté consciente de TRES PALABRAS IMPORTANTES. Si
tan solo comprendiera estas tres palabras, usted sabria lo que hace
funcionar a todos los programas de MMN. Estas palabras son:

1. EXPONER
2. INVOLUCRAR
3. SUPERAR

Lo primero que debe hacer con una persona es
EXPONERLA al negocio que usted representa.
Seguidamente debe hacer que se INVOLUCRE.

Una vez que esté involucrada en el negocio, se
pondra a pensar en cuan lejos podra avanzar en el
programa, y se SUPERARA en forma continua.

EXPONGALA al Mercadeo Multinivel explicandole los diferentes
meétodos de distribucion de productos (Al por menor, Ventas Directas,
MMN) y mostrandole la Presentacion Servilleta N° 1 “Dos por dos son
cuatro” en el Capitulo Il.

Haga que se INVOLUCRE. Llévelo de viaje a California con la
Presentacion Servilleta N° 3 en el Capitulo IV.

La SUPERACION sera algo natural para él una vez que entienda y
emplee cada una de las diez Presentaciones Servilleta, y fije su mira
en la cima.

Cuando llame o visite a los integrantes de su grupo, es muy
importante que ellos sepan que los esta llamando con el fin de
BRINDARLES AYUDA, no con la intencion de PRESIONARLOS.
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Recordemos un momento el tipo de persona que se asemeja a un
barco vacio. Cuando lo llama para brindarle ayuda, usted siente que
la llamada no es del todo de su agrado. Creen que llama para
apresurarlo y molestarlo. Cuando usted llama a los “barcos vacios”,
ellos piensan que los esta presionando.

Por otro lado, cuando llama a un barco de oro, ellos sencillamente
deducen que usted los esta llamando porque tiene deseos de ayudar,
y usted lo detectara en el tono de su conversacion.

Los “barcos vacios” no tienen metas, no tienen lista de nombres,
ciertamente no toman el negocio en serio, y, por encima de todo,
suelen ser negativos. Son aquellos que requieren que usted les
pruebe las cosas una y otra vez.

Entienda que cuando se hunde un barco vacio, este puede hundirse
solo, o, en el caso de que se dedique usted a trabajar mas con barcos
vacios que con barcos de oro, arrastrarlo a usted consigo. Por tanto
tratamos de inculcar en nuestra gente que deben alejarse de los
barcos vacios y concentrarse en los barcos de oro, o, en todo caso, en
los de plata para ayudarles a transformarse en barcos de oro. Dedique
la mayor parte de su tiempo a trabajar con barcos de oro para que
puedan desarrollar los grupos en linea descendiente de su propia
organizacion.

De repente, todos los barcos vacios que lograron mantenerse a flote
(que no han abandonado el programa), al igual que los de plata que
aun no se han convertido en oro, lo veran a usted avanzar sin ellos, y
puede ser que, entonces, mas bien sean ellos los que empiecen a
llamarlo a usted. Si la actitud de una persona hacia el negocio decae,
el tratar de ponerle paro es casi imposible. Casi debe permitir que
toque fondo. Entonces, cuando esté listo, y LO LLAME A USTED con
el deseo de reunirse y arrancar de nuevo y comenzar a crecer, usted
podra hacer que salga a flote y progrese rapidamente. Pero si usted
corriera el riesgo de sacarlos a flote mientras se precipitan al fondo (o
sea, trabajar con un barco que se esta hundiendo, y por si fuera poco,
un barco vacio), es muy probable que lo arrastren consigo al fondo.

Esta es una forma entretenida de comunicarse con sus distribuidores.
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Cuando se encuentren reunidos usted puede preguntarles como les va
con sus barcos: jCuantos de oro?, ;Cuantos de plata?, etc.

Un PUNTO IMPORTANTE: jNUNCA, NUNCA llame a un distribuidor
nuevo para preguntarle CUANTO VENDIO la semana anterior! De
hacerlo, dejaria usted sin efecto todo lo que le dijo desde el principio
en cuanto a no tener que salir a VENDER. Solamente saldran a
COMPARTIR con sus amigos, a PATROCINAR, y a CONSTRUIR una
organizacion.

Si usted le pregunta a un distribuidor cuanto vendio, la primera
reaccion del mismo sera la de pensar que a usted lo unico que le
interesa es saber cuanto dinero va a ganar a cuesta de él, y
probablemente esté en lo cierto.

Si busca primero AYUDAR A SU GENTE A QUE TENGAN EXITO, el
dinero vendra por anadidura. Zig Ziglar lo mira de esta manera: Usted
puede obtener todo lo que desea en este mundo, con tan sodlo
AYUDAR a un numero suficiente de PERSONAS a obtener lo que
ellos quieren”.

Cuando quiera usted hablar con un distribuidor en su organizacion,
patrocinado por usted personalmente, en la medida de lo posible,
llame primero a un distribuidor en linea descendiente de este y
converse con él un rato para ver si tiene a alguien con el que usted
pueda echarle una mano por medio de una reunion 6 una llamada
telefénica. Posteriormente, comuniquese con la persona de primer
nivel con la que queria hablar inicialmente. Lo primero que le va a
decir es que acaba de hablar con uno de sus distribuidores que esta
entusiasmado y que usted quiere reunirse con el mismo.

Muestre a su gente que cuando usted llama, lo hace para cooperar
con ellos, para brindarles AYUDA, no para “supervisarlos”.

El supervisar a la gente es el trabajo de un gerente de ventas de una
empresa de Ventas directas, no el nuestro. Nosotros no estamos en
las Ventas directas, estamos en el Mercadeo Multinivel. A estas
alturas usted ya deberia estar claro en cuanto a la diferencia.
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Para terminar esta Presentacion queremos sefialar que usted, querido
lector, NO es un barco “vacio”. De ser asi, no estaria leyendo este
libro. Si se identificaba con un barco vacio antes de comenzar a leer
este libro, a estas alturas probablemente ya se habra convertido en
uno de oro , o, por lo menos, en un barco de “plata” bien encaminado
a convertirse en un BARCO DE ORO. ;Siga asi!

NOTAS:
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NOTAS:
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CAPITULO VII

Presentacién Servilleta N° 6
INVITACION A TERCEROS

La PROSPECCION es el tema de esta Presentacion, la cual, de hecho
tiene que ver con la Presentacion “Barcos en alta mar’. Para
simplificar las cosas llamaremos la prospeccion INVITACION A
TERCEROS. Es importante que toda su gente entienda de que
consta LA INVITACION A TERCEROS.

Una explicaciéon: Si yo conozco a Carolina, NO me voy a acercar a ella
para preguntarle si le interesaria ganar algo extra. El motivo por el
cual no hago esto es que sé que, aunque Carolina quisiera (o incluso
necesitara) ganarse un dinero adicional, probablemente preferiria que
yo pensara que su situacion econdmica es buena, y su respuesta
seria: “No, realmente no estoy interesada”.

Lo que Sl hago, es acercarme a ella y decirle algo asi: “Oye Carolina,
acabo de iniciarme en un nuevo y emocionante negocio y tal vez
puedas echarme una mano. ;CONOCES A ALGUIEN que estaria
interesado en ganar algun dinero extra?” (o: “interesado en comenzar
un segundo negocio”).

Fijese en el “tercero”. ALGUIEN.

Le estoy preguntando si CONOCE A ALGUIEN. Experimente un
POCO con esto. Pregunteles a las préoximas diez personas con las
que se tope (el empleado de la gasolinera, el pulpero, el barbero o
peluquero, el tintorero, etc.) si CONOCEN A ALGUIEN a quien le
gustaria ganarse un dinerito extra; tan solo observe la reaccion. La
manera en que responden le revelara algo.

Probablemente, en la mayoria de los casos la respuesta sera: “;De
qué se trata?” Diran: “;De qué se trata?” por ser ELLOS MISMOS la
persona a QUIEN CONOCEN a quién le gustaria ganarse algun dinero
adicional.
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Tan soélo quieren saber un poquito mas al respecto para poder
decidirse.

Cuando dicen: “;De qué se trata?” no los mantenga en el aire.
Algunas personas se sienten ofendidas cuando se les quiere arrastrar
hasta la casa de alguien para una presentacion de hora y media sin
tener la mas minima idea del porqué tienen que llegarse hasta alla.
(Algunas empresas entrenan a su gente a no decir nada).

La respuesta que usted les dara, cuando se lo pregunten, sera: “; Esta
usted familiarizado con el Mercadeo Multinivel?” Ellos le contestaran
que si o que no. Si dicen que si, pregunteles qué es lo que saben.
Entable una CONVERSACION EN TERMINOS GENERALES acerca
del MMN. (Vea el Capitulo 1 “Una introduccién al MMN”) Destaque
algunas de las caracteristicas y de los beneficios que se derivan de la
participacion en el Mercadeo Multinivel en general.

En el momento propicio, invitelos a reunirse con usted (si aun estan
interesados) para echarle un vistazo al PROGRAMA EN
PARTICULAR en el que usted participa. Expliqueles que tomara
alrededor de una hora contarles TODA LA HISTORIA. No intente
“zumbarles” el programa en la esquina de la calle o cuando se supone
que estén trabajando. Sin presentarles EL CUADRO COMPLETO lo
unico que lograria seria confundirlos. Les estaria dando suficiente
informacion para poder decir que no y no la suficiente para poder decir
que si.

Si usted conduce el entrenamiento de su gente en la forma descrita,
no tendra necesidad de dedicarse a la prospeccion. En el proceso de
apoyar a la gente que usted ha introducido al negocio, se topara con
otras personas con las que podra conversar. Al toparse con estas
personas, querra hablarles del Mercadeo Multinivel con la mira de
introducirlos a su programa. La mayoria de las personas se cohiben
de hacer esto, por temor a que le digan que “no”. Esto se denomina
“TEMOR AL RECHAZQO”.

Un buen ejemplo seria el de un baile en la secundaria. Un muchacho
asiste a su primer baile. Cruza el salén para sacar a bailar a una
muchacha. Ella le dice que no y sintiéndose él asi RECHAZADO por
ella, se da la vuelta para mas nunca volver a sacar a otra muchacha a
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bailar. Podria haber jurado, que todo el mundo en el auditorio tenia
los OJOS CLAVADOS sobre él en el momento en que ella lo
rechazaba. A nadie le gusta ser rechazado.

Otro tipo de muchacho en su lugar sacaria a una muchacha a bailar y
si ésta le dijera que no, se lo pediria a la siguiente, y a la siguiente... y
ese mozo se la pasaria bailando toda la noche.

Para SOBREPONERSE al temor al rechazo queremos se disponga a
tomarle el pelo a su mente para que pueda prepararse para hablar con
un mayor numero de personas. Para hacerlo, imaginese a si mismo
parado en un muelle. Recuerde que si esta esperando que atraque
SU barco, primero debe haberlo echado a la mar.

Usted debe BOTAR AL AGUA algunos barcos. Si echa a la mar un
barco solamente y este regresa vacio, ¢de qué le sirve que atraque su
barco? Mientras mas barcos bote usted al agua, mas probabilidades
tendra de que algunos atraquen con una carga de ORO. Usted debe
trabajar con aquellos barcos cuya carga es de ORO.

Gran parte de la gente nunca ha botado un barco al agua por lo que
en su subconsciente no se alberga nada que pueda hacerles dafo.
Observe la rampa de lanzamiento. Cada vez que usted le pregunta a
alguien si CONOCE A ALGUIEN que esté interesado en aumentar sus
ingresos, no hace mas que botar un barco al agua. Si le dice que no
sabe de nadie, usted puede decirle: “Muy bien, si se acordara 6 topara
con alguien, ¢Podria usted pedirle que me llame?” (Entréguele su
tarjeta de presentacion) Y asi de ningun modo se puede considerar
usted rechazado.
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Hay solo gos resultados posibles al lanzar un barco. FLOTARA, 6, SE
HUNDIRA.

Si SE HUNDE, jqué le importa! jUsted esta parado sobre el muelle!
Si FLOTA, jMaravilloso! Envielo a alta mar y ayudelo a convertirse en
un barco cargado de oro.

Después de ensenarles las Presentaciones Servilleta N°s 5 y 6, las
personas le comunicaran que ellos planean convertirse en “oro”. Diran
tal cosa porque usted acaba de aclararles que soélo trabajara con
BARCOS DE ORO, y ellos QUIEREN QUE USTED TRABAJE CON
ELLOS. jAproveche la invitacion! jUsted también se beneficiara!

NOTAS:
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CAPITULO VI

Presentacion Servilleta N° 7
A QUE DEDICAR EL TIEMPO

MAS ABAJO SE INDICA EN FORMA GRAFICA la manera como
deberia usted distribuir su tiempo. En esencia, al principio el 100% de
su tiempo deberia estar dedicado al patrocinio.

“Pero,” preguntara usted: “;no deberia yo mas bien invertir mi tiempo
en aprender, siendo que las primeras semanas en el negocio
constituyen mi MES DE ENTRENAMIENTO?”. Pues si. Asi es. Sin
embargo, no olvide que ES PARTE de su entrenamiento el que su
Patrocinador le ayude a usted a patrocinar. Aun cuando es su
patrocinador el que realiza el “trabajo”, es USTED el que se beneficia
por ser el patrocinador de la gente que esta siendo patrocinada.

b

WS —J{ Tiempo dedicado ol patrocinio)
A - h“‘*:\ R N A R A
ap— 1 — ~+ - '
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En los programas de MMN usted puede comenzar a patrocinar a otros
tan pronto como usted mismo haya siclo patrocinado en el negocio.

Cuando entra y se inicia en el MMN, su negocio lo conforma USTED
solamente. Si quiere que el negocio se convierta en un negocio
exitoso, debe encontrar, como usted ya sabe, a 5 PERSONAS
SERIAS para patrocinarlas. Quizas tenga que patrocinar a mas de 5
para hallar a las 5 que tomen el negocio en serio.

Con el transcurrir de los dias, se va reduciendo la cantidad de tiempo
que usted le dedica al patrocinio. ;Porqué? Porque de repente
encuentra usted a una persona seria,,, luego dos... después tres...
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cuatro... y una vez reunidas a las cinco personas serias, ya no
necesita dedicar todo su tiempo a la tarea de salir al encuentro de
candidatos para patrocinar. Dedique su tiempo a ENSENARLE a
estos 5 “Barcos de oro” a patrocinar. Enséneles también como
ensenarle a su gente a patrocinar. Tan pronto como alcancen ellos 3
6 4 niveles de profundidad en sus propias organizaciones y no lo
necesiten mas a usted, podra ir en pos de otra persona seria para
patrocinar que los reemplace a ellos.

Cuando tiene cinco personas serias, usted debe dedicar el 95% de su
tiempo a trabajar con ellos, el 2_% de su tiempo a servir a los clientes
que ha cultivado entre sus amigos y el 2_% remanente a “sembrar
semillas”. De esta manera, cuando una 6 mas de sus 5 personas
serias son “cosechadas” y ya no necesitan de “riego y cultivo” usted
podra trabajar con las semillas” que ha sembrado para ayudarlas a
“brotar”.

Debe de estar consciente de que esta usted distribuyendo el producto
el 100% de su tiempo. Es el resultado natural de trabajar con su
gente. Y eso es lo que conforma la parte “venta” del negocio o lo que
a nosotros nos gusta llamar “COMPARTIR”.

NOTAS:
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CAPITULO IX

Presentacion Servilleta N° 8
ECHAR TODA LA CARNE AL ASADOR

OTRO TIiTULO que de vez en cuando empleamos para
esta Presentacion es La Hoguera. Supongo que habra ido g:v:]
a acampar al aire libre. Habra notado que al separar la
lefia de la fogata se apaga el fuego. Si la junta Nada

nuevamente, el fuego vuelve a arder. O sea, si lo Unico [
que tenemos es UN LENO, entonces no tenemos NADA. -

Si tenemos DOS LENOS, tenemos una LLAMA.

Cuando se juntan TRES LENOS, tendremos un FUEGO.

Para el momento en que se junten CUATRO LENOS,
itendremos una HOGUERA!

Igual sucede con las personas. La proxima vez que usted
y su patrocinador se reunan con alguien, por ejemplo en un
restaurante, y usted llega primero (y se encuentra solo
durante un tiempo) observe la presencia (o0 la ausencia) de
ENERGIA alrededor de la mesa.

Observe cuanta MAS ENERGIA hay con la presencia de dos, a la
llegada de su patrocinador.

Los dos estan alli para encontrarse con alguien, y cuando éste llega,
hay AUN MAS ENERGIA.

Cuando llega una cuarta persona, jrealmente las cosas estan que
arden! Nos gusta llamar estas reuniones “hoguera” o “SESIONES
ASADOR”. Su programa MMN es el “asador” y todo el mundo sabe
que para lograr cierto proposito se debe ECHAR TODA LA CARNE EN
EL ASADOR.

Asi que querra reunirse con su patrocinador para compartir las
Presentaciones Servilleta con uno o dos de los integrantes de su linea
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descendiente para llevarlos a asar y lograr que se entusiasmen
anticipando el futuro.

Un buen lugar para hacer esto seria un restaurante. Escoja una hora
de poca movimiento, alrededor de las 10 de la mafnana o de las 2 de la
tarde. Es recomendable que establezca un horario para que su grupo
sepa donde encontrarlo durante la semana. Sera como si todo el
mundo estuviera fuera buscando madera para alimentar el asador o la
HOGUERA.

Si usted llevara a alguien un tanto esceéptico (“un lefio mojado”) a una
“‘Sesion asador” y lo introdujera a la HOGUERA, se secaria y se
volveria parte del fuego.

Pero, ¢qué pasaria si usted fuera un novato en el
negocio y se hallara solo hablando con un escéptico?
Seria como tratar de poner un lefio mojado sobre nada.

Comparémoslo a usted, recién arrancando en el negocio,
a una astilla. Su patrocinador que ha estado en el
negocio por un mayor lapso de tiempo, es un LENO. Un
LENO y una ASTILLA pueden crear una LLAMA. El tan soélo tener a
alguien a su lado puede marcar la diferencia, ya que le ofrece a su
patrocinador la oportunidad de entablar una conversacion con alguien.
Quizas yo deseara dirigir el mensaje a Juan pero si me dirijo
directamente a él, es posible que no tenga oidos para oir mi mensaje.
Sin embargo, si hablara con Carolina, a sabiendas de que Juan esta
escuchando... es asombroso como las personas son mas receptivas
cuando son simples oyentes, que cuando alguien se dirige a ellos
directamente.

Otro aspecto de estas HOGUERAS en un restaurante es que jse
vuelven muy energéticas! Hay personas (llamadas “orejones”) que
furtivamente podrian tener los oidos parados durante alguna parte de
la conversacion. Usted puede pescarlos facilmente mientras se
reclinan hacia atras en su silla con el fin de poder escuchar mejor.

ESTE ATENTO al terminar la reunién, ya que algunas de estas
personas estaran MUY interesadas. Al concluir la sesion asador,
cuando todos se hayan despedido, es recomendable que usted se
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QUEDE ATRAS unos minutos. Déles la oportunidad de acercarse
hasta usted. No vendran a la mesa cuando haya cuatro personas,
pero quizas se acerquen al quedarse usted solo.

Siempre comenzamos las sesiones “hoguera” pidiéndole a las
personas a medida que van llegando que relaten alguna experiencia
positiva vinculada con los productos o con su organizacion. Durante la
reunion solo hablamos del negocio. No tratamos de resolver la crisis
en el Medio Oriente, ni ninguno de los otros problemas mundiales.
NOS REUNIMOS para compartir ideas sobre como construir el
negocio, y, como hablar con la gente acerca de nuestro negocio.

Siempre terminamos la sesién con unas palabras de despedida, como
las que siguen. !Imaginense! Esto es todo lo que tendremos que
hacer! Resulta contagioso, en especial si los que se unen al grupo
son personas que todavia tienen un empleo regular de 9 a 5, y tienen
que regresar a la oficina porque ya se acabd la “hora del almuerzo”.
Podria despedirse de ellos cuando salen para irse a su trabajo: “Hasta
luego, Nacho, pero recuerde...” Tal vez interrumpan diciendo: “Si si,
ya sé. jEsto es todo lo que tendremos que hacer! Nacho se sentira
motivado a apresurarse a alcanzar esa misma posicion cuanto antes.

NOTAS:
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CAPITULO X

Presentaciép Servilleta N° 9
MOTIVACION Y ACTITUD

UNA DE LAS PRESENTACIONES SERVILLETA MAS
IMPORTANTES es ésta sobre la MOTIVACION. Le dard una
comprension cabal sobre qué es lo que motiva a la gente. Aprendera
usted como trabajar con su gente para que se sientan motivados.

Comience por escribir la palabra “MOTIVACION” en

la parte superior de la servilleta o del pizarron. m‘:f'""_a':"é'”
Seguidamente dibuje dos flechas, una apuntando L " T
hacia arriba, y la otra hacia abajo. Indique que hay |
dos tipos de motivacion: MOTIVACION NEGATIVA  |Esiocsienter Lonstente

y MOTIVACION POSITIVA. Marque las flechas asi.
La MOTIVACION NEGATIVA es lo que llamamos un “bafio caliente”,
mientras que la MOTIVACION POSITIVA es constante. Permitame
elucidar sobre esto. La mayoria de ustedes posiblemente han estado
en una reunion de motivacion e inspiracion donde se han sentido
compenetrados y motivados a participar (de nuevo) en el programa.
Por lo general sucedera que los asistentes se enfriaron en cuestién de
un par de semanas o meses. Al darse un bafo caliente, cuanto mas
caliente esté el agua, tanto mas rapido parece enfriarse usted
después.

He visto a personas asistir a talleres de motivacion con una duracion
de hasta tres dias, solo para encontrarse completamente deprimidas a
las dos semanas de llegar a casa. ¢;Porqué? Durante tres dias andan
por las nubes, estan realmente motivados, pero jnadie les explico
QUE era lo que tenian que hacer y/o COMO hacerlo!
Consiguientemente se deprimen.

Aun el acto de leer este libro constituye un “bafio caliente” (Llegaré a
la motivacion POSITIVA en un momento). EIl asistir a talleres, el
reunirse con el patrocinador, el leer un libro, el distribuir algun
producto, el adquirir mas conocimientos; todos son manifestaciones
del bano caliente o de la motivacion negativa. Sin embargo, no
queremos decir con esto que tales cosas sean innecesarias.
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Uiapﬁ:.iciﬁn Antes de hablar sobre la MOTIVACION POSITIVA,

. quiero hablarle acerca de nuestra actitud. Imaginese

e que va a hablar con alguien sobre el negocio. Esta

persona no sabe nada sobre el mismo, por lo que posee

150" un nivel de actitud de cero. Digamos que para poder

hablar eficazmente sobre el negocio necesita un nivel

sl de actitud de 50 grados. Si su nivel de actitud no

e 4 | alcanza los 50 grados, mejor es no hablar con nadie,

5“’;;15?;?5"- porque lo unico que conseguira con ello es que lo
desmoralice.

Suponga que la persona a quien quiere patrocinar ha
asistido a la presentacion. Ha firmado la planilla de afiliacion. Quiere
empezar, y jvaya, que esta entusiasmada con el negocio! Ha
alcanzado los 65 grados, jva a hacerse RICO! Y antes de tener la
oportunidad de recibir instruccion sobre el negocio, sale disparado y
empieza a hablar con las personas. Ya que realmente no sabe como
desenvolverse cuando se enfrenta a un escéptico negativo, se vuelve
negativo él también. Aun por causa de amigos y familiares bien
intencionados que, quizas, sufrieran alguna desilusion después de
haber sido “afiliados” por alguien que tan sélo queria hacerse rico a
cuesta de ellos, en vez de ser afiliados por alguien que queria o podia
ayudarlos a montar un negocio: un verdadero patrocinador o
patrocinadora, cuya prioridad fuese ayudar a otros antes de ayudarse
a si mismo.

¢ Qué pasa si cae por debajo del nivel de 50 grados? Usted se reune
de nuevo con él, responde a las preguntas y objeciones, y el subira de
nuevo, tal vez hasta 70 grados. Y esta vez se mantendra por mas
tiempo antes de de caer de nuevo en su nivel de actitud por debajo de
los 50 grados.

LA PREGUNTA: ;Le gustaria tener un nivel de actitud de
aproximadamente 50 grados TODO EL TIEMPO? En otras palabras,
no subir y bajar como un ascensor, sino mantenerse CONSTANTE.
La Unica manera de lograrlo, es a través de la MOTIVACION
POSITIVA, porque la MOTIVACION POSITIVA es CONSTANTE.

He aqui la MOTIVACION POSITIVA: Usted tiene patrocinador (Pa.).
Su patrocinador le ayuda a USTED con el patrocinio de sus
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candidatos. nComenzaremos con 5. Observe que | .
cuando patrocina a 5 personas, solamente tiene 25

grados. Una vez mas, se debe evitar el error de @,J
patrocinar a un numero mayor de personas del que se @k’“ '5/
puede manejar eficazmente. De hacer caso omiso, con
cada patrocinado se afadirian 5 grados, pero estos se
perderian con la misma rapidez con la que se obtuvieron.

Su patrocinador le asisti6 a usted en la tarea de
patrocinar a estas cinco personas. Usted, a su vez,
ayudara a sus propios 5 a patrocinar a sus 5 para que
obtengan los 5 grados correspondientes sobre cada
uno.

Los 5 grados de ellos le representan 10 grados a usted. Todas las
personas del segundo nivel equivalen a 10 grados cada uno para
usted. OJO: Si usted tan solo ayudara a uno de sus cinco a patrocinar
a sus 5, sobrepasaria los 50 grados.

Observe lo que pasa cuando ensefia como patrocinar un [ g |
nivel mas en linea descendiente. El tercer nivel equivale a A
20 grados. El cuarto a 40 grados. jA mayor profundidad, | l“I
mas calor! .Z_f,’ e Y|
@a ®

)
La unica forma de apreciar este fendmeno es cuando 1
empieza a suceder, por lo que usted quiere que esto le I
suceda a sus distribuidores cuanto antes. Una vez que lo | 7"5:;,]
hayan experimentado, jse sentiran EMOCIONADOS!

o Un ejemplo: Carolina patrocina a Tomas, y Tomas
-’-f:"-z'% | patrocina a Guille. A Carolina la llaman por teléfono y le
% informan que Guille habia salido la semana anterior y
que habia patrocinado a 5 personas serias, jrealmente
> "\f*‘ . esta tomando las riendas! El resultado de esto es que
Ud [:.-\_:'ﬂ todo el mundo en linea de patrocinio ascendiente se
- llena de ENTUSIASMO. Observe la flecha senalando
hacia ARRIBA. Por eso la llamamos “MOTIVACION POSITIVA”.

Usted necesita ayudar a los distribuidores que patrocina en la tarea de
apoyar a su gente. Sin embargo, no hay regla sin excepcion: Cuando

Pagina 68 de 119



La presentacion de 45 segundos que cambiara su vida Don Failla

usted patrocina a alguien en el negocio, ellos son Barcos de plata.
Todo el mundo entra en calidad de Barco de plata. Estan
entusiasmados pero realmente aun no han tomado las cosas en serio.

Todo el mundo tiene por lo menos un amigo. Reunase con sus
distribuidores y ayudeles a patrocinar a algunos de sus amigos que
ingresaran en calidad de Barcos de plata. APOYE a sus distribuidores
a mediado que vayan ayudando a sus amigos a patrocinar a mas
amigos en linea descendiente a una profundidad de tres o mas. De
pronto, en algun lugar en linea descendiente surge alguien =
que resulta ser un BARCO DE ORO. Y esto es lo que hace

.,

usted: desciende y trabaja ese ORO, el primer y verdadero 11
ORO que ha hallado en esa linea. Sucedera que en el | 5f X
proceso de ayudar a este Dorado, los de Plata se van ?J '-T"

convirtiendo en Oro.

o
»

Esta es la manera de convertir a los de Plata: desarrolle a
alguien debajo de ellos. Si ese distribuidor debajo de ellos
realmente se convierte (en Oro), los de Plata que lo patrocinaron
pensaran: “Caray, mas vale que me ponga a trabajar...” No hay nada
gque motive mas a la gente que el tener, en linea descendiente, a una
persona que esté LOGRANDO ALGO. Se dice que “Se puede motivar
mas rapida y eficazmente a la gente colocandola una vela encendida
debajo del asiento, que con un soplete en el asiento de la razon.

En resumen: lo ultimo que desea hacer es crear una dependencia en
aquellos que usted patrocina. Sus patrocinados no pueden depender
de usted para siempre; de esa manera no funcionaria. Se debe llegar
al punto en que ya no lo necesiten. Sabra que ha llegado ese
momento cuando sus propios distribuidores ya saben ensefarle a su
gente como ensefiar cada una de las diez Presentaciones Servilleta.

Para entonces ya saben todo lo que se necesita saber para construir
una organizacion solida. Entonces usted quedara libre para ir en pos
de otra persona seria para reemplazarlos.

Supongamos en este ejemplo que usted patrocinara a Susana. Y le
dijera: “Susana, imaginemos que tu eres como el sol. El sol tiene mas
energia que cualquier otra cosa de la que se tiene conocimiento”. (Es
algo asi como un cumplido indirecto). Y continuara diciendo: La
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persona que tu (Susana) patrocinas es como una olla de agua. “(OJO:
Usted patrociné a implicaria que ella es una Susana pero olla de agua,
no vaya a asumir el papel del sol ya que cosa que no resulta muy
halagadora).

LF
VL7
Rl WIREET PR
- -

m

“Asi que, en su grupo hay un ‘sol”. ¢Cual seria el
punto de ebulliciéon? Si usted tomara una olla de agua y
la dejara en medio del desierto mas caliente, en el dia
mas caluroso del afio, aun asi, el agua no herviria. Se
necesitan 212 grados Fahrenheit (1,000 °C) para poner
a hervir el agua. No hervira a 210 grados, ni a 211
grados, debe alcanzar como minimo los 212 grados

para hervir.

Dése cuenta de que si su actitud fuera de 212 grados y tan sélo se
necesitara alcanzar los 50 grados para ser eficaz, usted podria hablar
con cualquier persona, en cualquier momento, sobre lo que esta
haciendo. Asi que, es esta la direccion en la que se mueve su actitud.
Acabamos de decirle que el sol no puede hacer que hierva el agua.
Tampoco puede hacerlo su patrocinador. Ningun tipo de motivacién
“bano caliente” lo puede lograr.

: No importaria que todos los lideres de todas las

@ empresas de Mercadeo Multinivel llegasen a la ciudad

para celebrar reuniones; y que usted asistiera a cada

ﬁ f una de ellas, su agua jamas herviria. Pueden ellos

llevarlo por encima del nivel de actitud eficaz de 50

grados, pero dependera de usted que hierva, o no, el
0 agua. Y recuerde que su patrocinador le ayudara.

En otras palabras, usted conoce a algunas personas a las que su
patrocinador no conoce.

Su patrocinador le acompanara para ayudarle a patrocinar a alguien.
Una vez que haya patrocinado al primero, habra prendido el quemador
debajo de la olla. Con 5 personas patrocinadas usted ha encendido
las cinco llamas del quemador, el numero maximo que puede cubrir la
olla efectivamente. Dése cuenta de que el agua todavia no ha
empezado a hervir. Tan solo tiene 25 grados si sus 5 distribuidores
aun no han patrocinado a nadie. Pero, cuando cualesquiera tres de
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los cinco desarrollen una linea descendiente de 3 de profundidad, o
cualesquiera 2 una linea de cuatro de profundidad, el agua comenzara
a hervir.

Cualquier combinacién que sume los 212 grados debajo de la olla
hara hervir el agua. Una vez que el agua empiece a hervir, el sol (la
patrocinadora) puede marcharse y el agua seguira hirviendo. Una vez
que le haya ensenado esto a un distribuidor, y lo llame por teléfono,
éste se dara cuenta de que usted lo esta llamando porque desea
ayudarlo. No lo esta llamando para aplicarle el soplete a la cabeza,
mas bien, lo esta llamando para ver si puede prender otro quemador o
si puede subir la temperatura debajo de los que ya estan prendidos.
Usted quiere ayudarle a poner a hervir el agua. Mientras mas
profundo descienda por el grupo, tanto mas caliente se pondra el
quemador.

Todos los programas, al tener una persona con el agua hirviendo, se
ven como el ejemplo a mano derecha. Fijese que tiene usted alli
también a otras personas patrocinadas. La primera en hervir, no
necesariamente era la primera que usted patrociné. Es la primera en
tomar en serio el negocio, en desarrollar su
organizaciéon en profundidad, y de mantenerla
creciendo.

818688000
Cuando el agua hierve usted puede seguir GP”G%‘E??:'—‘
trabajando con cinco personas serias. Fijese quela | ”u_e'Iﬁt

olla s6lo puede ser colocada sobre 5 llamas a la f’ ol k) LN
vez. (Esto concuerda con la primera Presentacion W i

en el Capitulo Il) Si usted ha patrocinado en el negocio a 15 personas
solamente puede trabajar eficazmente con 5 a la vez. Puede ser que
tenga que patrocinar de 10 a 20 personas para conseguir a estas 5
personas serias. ¢Qué pasa con los demas? Los colocamos en el
quemador trasero, por decirlo asi. Por tanto, cuando tenga el agua
hirviendo en uno 6 mas de los “5”, antes de que vaya a salir a
patrocinar a alguien mas, échele un vistazo al quemador trasero vy
haga que las personas alli colocadas sepan lo que esta sucediendo.
Podria descubrir que al momento en que usted los patrocind, ni el
tiempo, ni las circunstancias eran propicias para que ellos pudieran
tomar el negocio en serio, pero que tal vez ahora si lo sean. Tal vez
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tan solo hayan estado esperando para ver como le va a usted en el
programa. Por tanto, no ignore el quemador trasero.

NOTAS:
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CAPITULO Xl

Preser)tacién Servilleta N° 10
EL PENTAGONO DE CRECIMIENTO

CINCO ha sido el numero “magico” a traves de este libro, asi es que
resulta apropiado que esta ultima Presentacion sea un ejercicio
matematico semejante a un paseo de placer por 5 lados, el cual
también tiende a ser AUTOMOTIVADOR cada vez que se lo ensefa a
alguien.

I ws | ESte “Pentagono de crecimiento” nos da una perspectiva

P importante de la VELOCIDAD con que puede crecer su
- organizacion si usted adopta los principios que delineamos
en este libro.

e
eatresminto

Comience por dibujar un pentagono y escriba “USTED” en | 7 ...
el centro. Tomaremos en cuenta el Mes de Entrenamiento
y haremos incrementos de dos en dos meses a medida r:}
que vayamos desarrollando el crecimiento de su
organizacion (Sin embargo, puede emplear cualquier lapso
de tiempo que desee).

"~ Usted . ingresa ql negocio y a los dos meses ya ha
. patrocinado a cinco personas que realmente quieren

éz_* tomar las riendas de su vida en las manos. (Escriba 2M-
: 5 en uno de los lados del pentagono segun se indica en

la figura para 2 meses)

Al transcurrir 2 meses mas (o sea, al final de 4 meses),

i > i o meses
los cinco del segundo mes, habiéndoseles ensefiado que a
deben hacer lo mismo que usted esta haciendo, le dan ‘ﬁ‘}'.*
25 distribuidores en el segundo nivel. Durante el mismo :

lapso de tiempo usted ha desarrollado otras 5 personas serias en el
primer nivel. Su pentagono es ahora como el que se muestra mas

arriba.
Después de 6 meses usted podria tener 125 personas en *{3:’;?
el tercer nivel por debajo de sus cinco originales”, 25 en el |
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segundo nivel, debajo de su segundo grupo de cinco personas serias,
ademas de haber desarrollado un tercer grupo de cinco.

Al terminar los 8 meses su pentagono de crecimiento podria verse
como el ejemplo a mano derecha.

Ahora, en este momento, pasele la servilleta (o el bloc) a su alumno,
entréguele un boligrafo y pidale que complete el diagrama hasta los
10 meses.

En la columna del grupo inicial tan sdlo agréguele una
- - linea indicando los 10 meses (10M___ ) ya que la cifra
fih tont sobrepasa a los 3,000 (3,125 para ser exactos) y es
e ;;i;, demasiado alta para que uno se pueda identificar con

¢ ella. En el ejemplo a la izquierda se muestra como
deberia verse el resultado ahora.

0 meses

Paséese tina vez mas alrededor del pentagono para extender la figura
hasta por un ano.

Para realmente hacer mayor hincapié en que el construir ——

en profundidad puede hacer crecer su organizacion | s 7o e

rapidamente, tache todos los grupos menos el grupo de
las cinco personas serias originales. Sefale a su alumno
que si todo lo que construyere fuera este grupo (y no se
preocupare por ninguno de los grupos tachados) estaria
percibiendo US $6,000 al MES o mas, dependiendo del
“vehiculo” empleado. El propédsito principal de este ejercicio es el de
mostrar la importancia de trabajar en LINEA DESCENDIENTE con sus
patrocinados y de ENSENARLES A ELLOS A HACER LO MISMO.

Ahora
iVaya y Hagalo!
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CAPITULO XlI

DE REGRESO A CLASES

LA ACTITUD QUE USTED TENGA puede marcar la diferencia en lo
que al patrocinio De un distribuidor nuevo se refiere. La actitud de la
mayoria de los distribuidores parece expresarse asi: “4 A quién puedo
meter en el negocio?” A mi parecer la actitud apropiada deberia ser:
“¢Quién sera la proxima persona a quien le pueda yo ofrecer la
oportunidad de jubilarse?” Si usted esta convencido de que es posible
Para una persona jubilarse en un periodo de uno a tres afnos y supiera
como ensefarle esta posibilidad con una presentacion de apenas 2
minutos, ¢para qué querria ofrecerle usted esta oportunidad a un
desconocido?

Para uno poder jubilarse en un periodo de uno a tres afios con mas de
US $50.000 al afio, debe estar dispuesto a regresar a clases. Se
puede aprender todo lo que se necesita saber apartando para la
investigacion entre cinco y diez horas semanales durante seis meses.
“‘Jubilarse” sencillamente quiere decir “... no ir a trabajar a menos que
uno lo desee”. Si alguien le dijera que va a probar durante 30 dias
para ver como le va, no malgaste su tiempo. No se puede cavar un
cimiento en 30 dias. Tomara por lo menos seis meses.

Las clases a las que me refiero se dictan en la escuela de la
PARTICIPACION. Con el mero salir de casa para asistir a la sesion
semanal de entrenamiento, asistir a la reunién, tomar café, y conducir
de vuelta a casa, habra dedicado entre tres y cinco horas a sus clases.
El resto del tiempo lo dedicara a escuchar cintas de audio de
motivacion positiva, cintas de audio acerca de su programa, reuniones
con su patrocinador, asistir a sesiones asador, hablar con candidatos,
etc. Todo esto se puede hacer conjuntamente a todas las demas
actividades que ha estado desarrollando fuera del MMN.

En los talleres que dicto por todos los Estados Unidos y el Canada he
hecho la siguiente pregunta: “;Sabe alguno de ustedes de carrera
universitaria de cuatro anos en la que uno pueda graduarse con la
esperanza de jubilarse en un lapso de uno a tres afios con mas de US
$50,000 anuales?” Nadie ha podido jamas nombrarme siquiera una.
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Nadie en ninguna parte ha podido pensar en una carrera universitaria
con la que se pueda entretener la mas minima posibilidad de que esto
suceda. jNi remotamente! Es esto lo emocionante del MMN. En un
lapso de seis meses realmente se puede aprender todo lo que se
necesita saber para jubilarse en un periodo de uno a tres afnos.

¢.Se acuerda de cuando usted estudiaba como iba a la libreria a
comprar los libros para el semestre? Libros de texto gruesos vy
pesados. No veia la hora de llegar a su habitacion para poder
empezar a estudiarlos. ¢Recuerda lo dificil que se le hacia aguantar
hasta el momento de fin de curso para ser examinado sobre el
material estudiado? Durante todo el tiempo en que asistio a la
universidad, ¢le pago alguien para que fuera? Entonces, siendo que
fue a la universidad durante cuatro afos sin recibir paga alguna, y ya
que no albergaba ni la mas remota esperanza de poder jubilarse en un
lapso de entre uno y tres anos, ¢porqué ahora le preocupa tanto lo
poco que ha ganado en su primer par de meses en el MMN?
Recuerde que esta de regreso a clases. En la Universidad MMN.

Algunas personas en el MMN se desaniman después de tan solo unas
cuantas semanas. No creo que tengan el derecho de desanimarse a
menos que hayan pasado por lo menos seis meses en la Universidad
MMN. Le gustaria que un estudiante meédico le operara después de
tan solo unas semanas de haber ingresado al colegio médico. Es muy
probable que se sintiera defraudado con el resultado.

Preguntele a un médico, a un abogado, a un dentista, o a cualquier
otro profesional durante cuanto tiempo han estado ejerciendo su
profesiéon. Sacaran la cuenta con base en la fecha en que se
graduaron y no a partir del dia en que ingresaron a la universidad.
Cuando usted le pregunta a alguien en el MMN durante cuanto tiempo
ha estado en el negocio, le dira que desde el dia en que firmé la
Planilla de afiliacion o el Acuerdo de distribucidon. En realidad, el
tiempo que lleva en el negocio deberia empezar a contarse a partir del
momento en que llegd a saber lo que estaba haciendo.

La unica vez en la que estara usted desilusionado es cuando espera
algo y no lo obtiene, o no se da.
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Demasiados distribuidores ingresan en el negocio del MMN con la
expectativa de empezar a ganar un buen billete de inmediato. Antes
que nada es menester regresar a clases. La educacion toma por lo
menos seis meses. Considere a aquellos que ingresan a la
universidad. Después del primer semestre del afo todavia tienen tres
anos y medio por delante antes de que puedan siquiera estar
preparados para salir a buscar empleo.

Para realmente tener éxito en el MMN, usted debe ensenar a otras
personas a tener éxito. Sus distribuidores deben dejar de preocuparse
tanto por la cantidad de dinero que estan ganando y esmerarse mas
por ensefiar y trabajar con su linea descendiente. Cuanto antes
hagan esto, tanto mas pronto hallaran el verdadero éxito en el MMN.
Pero toma tiempo. Antes de que pueda ensefar a los demas, usted
mismo debe aprender lo que tiene que hacer.

A los distribuidores en su organizacion a quienes se les hace dificil
hablar con sus amigos es muy probable que sea porque realmente no
creen que puedan jubilarse en un lapso de uno a tres anos, 6, no
entienden que puedan jubilarse en un lapso de uno a tres afios, 0, no
entienden corno podrian hacerlo realidad. La siguiente es una
presentacion sencilla que puede usarse para ensefiar como se puede
desarrollar un ingreso cuantioso en un periodo de seis meses a tres
anos. Tan so6lo toma un par de minutos para aprenderla y
aproximadamente dos minutos para ensefarla. Es una variacion
sobre la Presentacion Servilleta N° 1 del Capitulo II.

Supongamos que usted tenga un distribuidor nuevo a quien le dice:
Entre todas las personas que conoce o que podria llegar a conocer
con mi ayuda, ¢piensa que podria patrocinar a cinco personas antes
de finalizar el primer mes? ;Personas a quienes les gustaria aprender
como jubilarse en un lapso de uno a tres anos?

La mayoria dira “A todos los que conozco les gustaria poder hacer

€S0.

No corneta el error de ir a visitar a cinco personas a la vez con su
distribuidor. Vaya con el distribuidor cinco veces para visitar a cada
persona individualmente.
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Si visitaran a las cinco a la vez, una persona negativa entre ellos
podria echarlo a perder todo para las otras cuatro. Ademas, cuando
usted acompana a su distribuidor cinco veces, éste alcanza a ver la
Presentacion cinco veces, en vez de una solamente. Ahora, después
de este entrenamiento estara listo para acompanar a cada uno de sus
propios distribuidores cinco veces. Su distribuidor se volvera un
experto al practicar con los candidatos de ellos al igual que lo hizo
usted al practicar con los de él.

Si usted puede patrocinar a cinco distribuidores SERIOS para fines de
sus primeros treinta dias, deberia también estar capacitado para
ayudarles a ellos a patrocinar a cinco al final de tres meses. Cuando
sus distribuidores estén ayudando a sus cinco, usted estara
brindandole apoyo a un grupo en linea descendiente y ensefiandole a
su gente a hacer lo mismo. Al final del sexto mes usted habra
alcanzado el tercer nivel. Qué importa si le toma un afio!? Al hacer
la presentacion, las rayas (— —) a ambos lados del 5 (— 5 —), del 25
(— 25 —) y del 125 (— 125 —) representan sus compradores al por
mayor, o0 a aquellas personas que se afiliaron para quitarselo a usted
de encima. El grafico deberia verse como sigue:

—Usted —
A Fnal del ™ mes — 5 —
Al £l del 3" mes — 25—
Al Gl del G mes —/25°—

i

A esta altura deberia tener un total de 155 distribuidores SERIOS.

Si esta construyendo bien su negocio, en el proceso de compartir la
oportunidad se topara con algunos que la pasaran por alto. Sin
embargo, muchos de ellos se convertiran en compradores al por
mayor o en clientes al por menor.
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Digamos que cada uno de sus distribuidores tenga por lo menos diez
amigos clientes. Cuando se multiplican los diez amigos clientes por
155 distribuidores serios, se obtienen 1,550 amigos clientes. Ya que
sus distribuidores también son consumidores, tendra que agregar 155
a los 1,550 ciandole un total de 1,705 clientes. Considere también que
hay tres motivos por los que un distribuidor cliente compra un numero
de productos mayor al que compra un amigo cliente:

1. El distribuidor cliente tiene mayor conocimiento de la linea
completa de productos.

2. El distribuidor cliente puede comprar los productos al precio por
mayor y, por lo general, en lo personal tiende a ser mas liberal
en el uso de los mismos.

3. El distribuidor cliente compra productos para regalarlos. Usted
debe alentar a todos sus distribuidores a usar muestras de
productos, ademas de hacerlo usted también.

La linea (- - -) debajo de “155” representa los compradores al por
mayor a los que no se estan tomando en cuenta. Tan sélo significaria
una mayor ganancia. Su presentacion se veria algo asi:

—\std 55 Distrib. Serios
| L: - xlo  lmaps tiestes
il ;rﬂ. dd ¥ mes — 55— ff;r'u :
A Beel del 3" mes — 25— 1550

4155  Uistrib. chants

Al benl del 5 e — 25— Lempradorss o por map
=mmes Lompradires o pOr RO

'?ﬁ I ~d
! ﬂ?.s '-IFnI' A ELAR®s
p——— otal f]lr, LUENnTeS

Ahora multiplique los 1,705 por US $30 para obtener el total de ventas
del grupo en el mes. La mayoria de los lectores estan activos en
programas en los que las ventas personales superan ampliamente los
US $30 al mes. Empleo esta cifra para ser mas bien conservador.
Usted no querra reventarles la cabeza a los candidatos. Por tanto, en
el nivel 3 pregunta usted: “; Qué pasaria si tomara un afio en vez de
seis meses? ¢Valdria la pena?”

Al multiplicar los US $ por el total de 1,705 clientes, se obtiene un
volumen total de US $51,150. Senale que soélo se esta trabajando con
CINCO distribuidores SERIOS.
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Con un volumen de ventas por encima de los US $50,000 al mes, y sin
contar los compradores al por mayor, se obtendria una ganancia de
entre US $2,000 y US $6,000 al mes.

La discrepancia entre los US $2,000 y US $6,000 al mes se debe a
gue no todo el mundo tiene sus diez amigos clientes; algunos podrian
tener mas.

A estas alturas ya habran pasado entre 10 y 15 minutos de su
presentacion. Es ahora que hace la pregunta que le permite saber si
el candidato esta dispuesto a apartar tiempo suficiente para aprender
a manejar. Si la respuesta es “No”, siga con los productos y convierta
al candidato en otro cliente al por menor. Si dice que “Si” continue la
diferencia entre 5 y 6 en la préxima presentacion... Cuando complete
esa presentacion, el candidato estara mas que dispuesto a saber mas
sobre el vehiculo.

He aqui la pregunta de los US $64: ;Si usted pudiera estar ganando
entre US $2,000 y US $6,000 al mes dentro de seis meses, por
encima de lo que esta devengando actualmente, se veria a si mismo
de regreso a clases de 5 a 10 horas semanales durante seis meses
para aprender como hacerlo?

Esta presentacion es sencilla y explica la mecanica del crecimiento de
una organizaciéon. Es una combinacién que consiste en que cada
persona construya una organizacion y distribuya productos al por
menor por un monto total minimo determinado. Cualquiera puede
desarrollar una cartera de diez amigos clientes. No se requiere ser
vendedor profesional para hacerlo. Al completar SU presentaciéon
deberia verse como la grafica de la siguiente pagina.

Segun esta Presentacion, el distribuidor SERIO es aquél que ha hecho
el siguiente compromiso: Se involucrara por un minimo de cinco a diez
horas semanales durante por lo menos seis meses. Esta es la unica
forma en que puede aprender el negocio.
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CAPITULO Xl

COMPROBAR ALGO AL JUGAR CON NUMEROS

AS| PUES, ;QUE haria usted si un distribuidor de primera linea (un
distribuidor patrocinado personalmente por usted) llegara al punto
donde ya no lo necesitara mas a usted? (Véase la Presentacion
Servilleta N° 9 en el Capitulo X). Pues bien, usted quedaria libre para
patrocinar a alguien mas y desarrollar una linea nueva. La definicién
de “linea” es cuando la organizaciéon de un distribuidor alcanza una
profundidad de por lo menos tres niveles.

En vez de romperse la cabeza pensando en quien introducir al
negocio, ahora usted tiene una opcion. De entre todas las personas
que llegdé a conocer mientras trabajaba en linea descendiente con el
grupo de sus primeros cinco distribuidores SERIOS, ahora podra
seleccionar uno que tendra la oportunidad de labrar su jubilacion
anticipadamente.

Resulta muy emocionante cuando nos damos cuenta de que esta en
nuestras manos el poder de seleccionar a alguien para recibir tal
oportunidad. Usted esta investido de mucho poder cuando realmente
comprende y cree.

Ahora tiene a seis distribuidores serios en su linea frontal. Senale que
la diferencia entre cinco y seis es, por supuesto, de uno. Siga asi en
linea descendente por su grupo. Seis por seis son 36. Cinco por
cinco son 25. La diferencia entre 36 y 25 es de 11. Hagalo una vez
mas. Cinco por 25 son 125. Seis por 36 son 216 y la diferencia entre
216 y 125 es de 91. Su presentacion al llegar a este punto deberia
verse asi:

) |
Usted  Diferenca  Usted
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Todos los programas que tienen la modalidad de desprendimiento
(breakaway) pagaran mas alla de los cinco niveles y la mayoria de los
programas Uninivel pagaran hasta siete niveles. Continue en linea
descendiente con multiplos de cinco hasta el séptimo nivel. Su
presentacion ahora deberia verse asi:
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Esta presentacion es facil de aprender. Fijese que cuando llega a 125
en la columna Nivel, los ultimos tres digitos varian entre 125 y 625.
Esto continuara sin importar el numero de niveles que se descienda.
Por lo cual, lo unico que tiene que recordar son los numeros 3, 15y
78. A estas alturas de la presentacion sugiera al distribuidor o
distribuidora que complete los calculos por si mismo. En otras
palabras, que multiplique 216 por 6 (lo que da 1,296) y sustraiga 625
de esa cifra. Es una diferencia de 671. Continte el proceso hasta el
séptimo nivel. El impacto sera mucho mayor si usted le pide al
candidato que lo haga. Formule la pregunta: ;Cual cree que sera el
resultado en el séptimo nivel?” Deje que adivine. La mayoria de los
candidatos no tienen ni la mas minima idea. jLa diferencia en el
séptimo nivel es mayor a 200,000! Para ser exactos 201,811. Su
presentacion ahora debe verse asi:
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Obviamente, 210,811 es una buena diferencia. Debe mencionarle al
distribuidor que una vez que alguien llegue a comprender esto,
reconocera la importancia de trabajar con el grupo en linea
descendiente. ¢ Para qué afanarse por tener a muchos en el primer
nivel? De todos modos no podria trabajar con ellos. Ademas, el
patrocinar a demasiadas personas en su primer nivel lo involucra a
usted en un juego que nosotros llamamos “sumar y restar’. Yo
preferiria mas bien jugar el juego de la multiplicaciéon llamado
Mercadeo Multinivel, o abreviado, MMN.

Para jugar el juego, todo lo que tiene que hacer es ensefiarle a su
gente el principio de tres de profundidad. Cuando se ensefa tres de
profundidad, terminara por tener a cinco de profundidad. Por ejemplo:

Mi nombre es Don y yo patrocino a Esteban. Le digo a Esteban:
“Cuando ayudas a un nuevo distribuidor a arrancar, lo mas importante
que le puedes ensenar es que, cuando patrocine a alguien, se
asegure de llevarlo cuanto antes a tres niveles de profundidad”.

Sin siquiera percatarse, habra traido en escena la Presentacion
Servilleta N° 9 sobre Motivacion.

Esteban es un buen alumno. Al patrocinar a Pamela, le brinda ayuda
y la apoya en el desarrollo de su linea descendiente, asegurandose de
que ella trabaje en funcion del principio de tres de profundidad. Esta
es una variacion de la Presentacion Servilleta N° 2 y deberia verse de
esta manera:
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Ahora cuente los niveles de profundidad. Usted tiene cinco niveles por
debajo. Le ensefd a Esteban que debia asegurarse que su gente
estuviera a tres de profundidad. Esteban le ensefara ahora a su
gente lo que usted le enseno a él y usted alcanzara una profundidad
aun mayor. ¢;Ahora comprende porque tienen tanto éxito en el MMN
los educadores?

La mayoria de los “vendedores”, al comenzar a construir una
organizacion, piensan que el negocio consiste en patrocinar,
patrocinar, y mas patrocinar. Pero en realidad, de lo que se trata es
de patrocinar y ensefar, patrocinar y ensefar, patrocinar y ensefar.
Jamas tendra éxito en el MMN si no le ensefia a otros como tener
exito también.

Si continuara la presentacion mostrando la diferencia entre cinco y
seis hasta el cuarto nivel, el resultado seria 1,296 menos 625 para una
diferencia de 671. El total de las diferencias a través de los primeros
cuatro niveles seria de 774. EIl numero total de distribuidores a la
izquierda sumaria 780, y el total del lado derecho 1,554.

Ahora le toca a usted. Multiplique los numeros 780 6 1,554 por 10
amigos clientes. Agregue los amigos clientes a los distribuidores
clientes. Ahora multiplique el total por US $30 al mes, y el resultado
por doce meses. Recuerde que ni siquiera se toman en cuenta los
compradores al por mayor. Ahora, ¢se percata de como podria
jubilarse en un lapso de uno a tres aflos? No lo lograria si se dedicara
a patrocinar a lo ancho sin trabajar en profundidad.

Esta Presentacion es una continuacion de la Presentacion Servilleta

N° 1.
NOTAS:
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CAPITULO XIV

SESIONES DE ENTRENAMIENTO DEL NEGOCIO
Vs.
REUNIONES DE OPORTUNIDAD SEMANALES

LA MAYORIA DE LA GENTE en el MMN comienza por asistir a una
reunion de oportunidad semanal. Siendo esa la manera como ellos
ingresaron al negocio, tienen la idea de que de eso es justamente de
lo que todo se trata: de asistir a las reuniones de oportunidad
semanales y de invitar a sus amigos a asistir a las mismas. Después
de invitar un cierto numero de personas a las reuniones, dejan de
hacerlo pensando que ya vendran mas que suficientes. ¢;Qué sucede
la noche de la reunion? No se presenta nadie. Esto puede ser muy
desalentador. Una reunién de oportunidad tipica tiene mas o menos
este formato:

Se arreglan las sillas en una habitacién de la casa o de un salon de
hotel en forma de teatro. En frente hay un pizarron. Una persona en
traje de tres piezas esta dando una presentacion acerca de una
empresa, sus productos y, por supuesto, sobre el plan de mercadeo.
En la mayoria de los casos tomara aproximadamente entre una hora y
hora y media.

De los 22 asistentes a la reunion de oportunidad 19 son distribuidores
y tres nuevos invitados. La mayoria de los invitados brillan por su
ausencia. jNi rastro de ellos! La persona que presenta la reunién se
dirige a los invitados. jEl, ¢ ella, les habla solamente a tres de las 22
personas presentes! Para el distribuidor que ya ha asistido a la
reunion varias veces, y que ha visto la misma presentacion una y otra
vez, esta rutina se vuelve sumamente aburrida. Se tiende a contraer
lo que llamamos “Desgaste por reuniones”.

Durante la reunion, cuando usted mira a los invitados, notara como
inclinan la cabeza en sefal de aprobacion cuando el orador habla
acerca de la empresa, los productos y el plan de mercadeo. A pesar
del lenguaje corporal positivo, ¢ por qué rechazan a veces los invitados
la oportunidad, cuando se les pregunta si se ven a si mismos en el
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negocio? No tiene sentido alguno que digan que No a pesar de haber
sido de su gusto todo lo que vieron y oyeron.

El motivo por el que dicen “No” es sencillo. Ven a la persona que hace
la presentacion como alguien exitoso. Piensan que para ellos tener
exito tendrian que organizar reuniones. Tal vez no de inmediato, pero
en algun momento tendrian que hacerlo, algo a lo que la mayoria de la
gente le teme mas que a la muerte. Sienten pavor de pararse a hablar
frente a un grupo de personas. Ahora puede comprender porque
rechazan la oportunidad que se le ha ofrecido. (Entre paréntesis, este
es un punto importante: Le dijeron que “No” a la oportunidad, no a
usted personalmente. No permita que estos “No” lo desanimen).

Compruebo este punto durante mis talleres. Digo: “Ya que tenemos
POCO tiempo, sélo tenemos oportunidad de oir a una persona.
Levanten la mano los que quieran subir para hablarnos sobre el tema
de su eleccion durante los proximos tres minutos”. Muy pocos, menos
del 5%, levantan la mano. Deberia ver la cara de alivio que ponen los
que levantaron la mano cuando les digo que solo estaba bromeando.

Conozco a cientos de personas que pueden sostener una
conversacion con un amigo mientras toman una taza de café. A estas
mismas personas les daria un sincope con el solo pensar en pararse
frente a un publico. El tamafio del grupo no tiene nada que ver.
Algunos presidentes de empresa sudan la gota gorda cuando tienen
que pararse frente a la junta directiva o cuando tienen que dirigirse a
los accionistas.

¢Le gustaria eliminar este temor mientras construye su organizacion?
¢cLe gustaria tener emocionantes reuniones de oportunidad
semanales? Puede hacerlo una vez que comprenda LA MANERA de
acelerar el paso de crecimiento de su organizacion.

Nos reunimos con nuestros candidatos en una reunién de uno a uno 6
en una ‘reunion asador’. (Véase el Capitulo IX, Presentacion
Servilleta N° 8) Preferimos vernos en un restaurante a una hora de
poco movimiento para el restaurante. Le pedimos a nuestro invitado a
que traiga una grabadora. Podra usar la cinta luego para repasar la
presentacion, o, como una herramienta para ayudarle a patrocinar a
SuUs amigos.
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En lo que a mi respecta, prefiero que antes de reunirse conmigo ya
hayan leido este libro. Esto nos ahorra bastante tiempo. Si para el
momento de reunirnos ya saben Como “manejar’, es mas facil
ayudarles a seleccionar un vehiculo. (Véase la Presentacion Servilleta
N° 3 en el Capitulo V).

Después de charlar un POCO sobre los méritos del MMN, digales que
le gustaria hacerles una presentacion de veinte minutos sobre la
empresa, los productos y el plan de mercadeo. EIl simple hecho de
anunciar que tan solo le va a tomar unos veinte minutos, les conjura
en la mente la idea de que cualquiera podria aprender a dar una
presentacion de veinte minutos. Ademas, hasta que se la aprendan,
lo unico que tienen que hacer es poner la cinta para sus amigos.

Si le toma a usted una hora y media para introducir la empresa, los
productos y el plan de mercadeo puede verse en la necesidad de ser
demasiado selectivo en escoger a aquellos a quien les va a conceder
citas. ¢Cuantas citas de hora y media podria concertar? Cuando
usted logra limitar su presentacion a veinte minutos puede aprovechar
los descansos para tomar café o hacer un par de presentaciones
durante la hora del almuerzo.

Yo programaria la presentacion de veinte minutos de la siguiente
manera:

3 minutos para hablar sobre la empresa.

7 minutos para hablar sobre los productos y para repartir unas
muestras.

Reserve 10 minutos para explicar el plan de mercadeo.

Divida el plan de mercadeo en varias partes. En la mayoria de los
casos no hace falta elaborar sobre las partes avanzadas para que la
persona arranque. Recuerde que ya ha adquirido el compromiso de
regresar a clases y dedicar entre cinco y diez horas semanales para
aprender el negocio. Durante la primera reunién, no intente cubrir
todo lo que va a aprender durante los proximos seis meses.

Las dos palabras de mayor importancia en el MMN son PATROCINAR
Y ENSENAR. La palabra menos importante es vender. La palabra
vender deberia reemplazarse siempre por la palabra compartir.
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Las siguientes tres palabras de importancia son EXPONER,
INVOLUCRAR y SUPERAR.

Primero EXPONE a una persona al negocio.

Luego la INVOLUCRA durante seis meses por un minimo de cinco a
diez horas semanales. A medida que va avanzando en el negocio, la
vision de lo que quiere alcanzar ira cambiando y asi motivado SE
SUPERARA. Al ingresar, tal vez haya pensado ganarse unos US
$300 a US $500 adicionales, pero después de estar involucrado
durante seis meses, motivado por una nueva visién de lo que es
posible alcanzar, ahora se ha fijado una meta de miles de ddlares
mensuales.

Lleve su grabadora por si el candidato olvida traer la suya, y permita
que se quede con la cinta al terminar. Al comienzo de la presentacion,
pidale que anote cualquier pregunta que pueda tener y expliquele que
usted se las contestara al terminar. Senalele que si usted tiene que
responder preguntas durante la presentacion no podria ensefarla
dentro de los veinte minutos pautados.

La herramienta (la cinta), que le va a dar al nuevo distribuidor,
constituye una razon valida para insistir en el orden de la
presentacion, sin sufrir interrupciones cada dos minutos. La
presentacion grabada también seguira el debido orden. Si tan so6lo
contestara una pregunta durante la presentacidn, seria como levantar
la liebre. Una vez que comience usted a brincar de una cosa a otra,
adios a la continuidad de la presentacion.

Si su candidato parece estar dudoso de si puede hacer el negocio,
sencillamente digale “Antes de tomar la decision final, jporqué no
asiste a nuestra sesidon semanal de entrenamiento para ver como
entrenamos a nuestra gente?”.

El proposito de la sesion semanal de entrenamiento es mostrarles a
los distribuidores codmo sentarse con un amigo con una taza de café
para darle una presentacion de veinte minutos sobre la empresa, los
productos y el plan de mercadeo. La sesion de entrenamiento en su
totalidad no deberia durar mas de una hora.
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Contrariamente a la reunién de oportunidad, en una reunién semanal
de entrenamiento usted se dirige a los distribuidores, en vez de
dirigirse a los invitados. ¢Ha notado cuanto mas creible se vuelve una
conversacion cuando usted esta alli de oyente en vez de interlocutor?
Mientras le ensefna a sus distribuidores como introducir la empresa,
los productos y el plan de mercadeo, los invitados también estan
siendo entrenados.

El resultado final de este estilo de ensefanza es que usted ahora tiene
a 19 distribuidores que estan mejor preparados para compartir la
oportunidad, y a tres invitados que se involucran porque pueden verse
a si mismos en el negocio. Una persona puede ser el entrenador para
toda la ciudad. Asi el distribuidor no sale con la impresion de que para
tener éxito en el negocio es necesario que €l se pare frente al grupo.

Es muy importante que usted congregue a todos sus distribuidores por
lo menos una vez a la semana. ¢Recuerda la Presentacion Servilleta
N° 8 sobre las sesiones asador? Tiene que mantener sus “lefos”
juntos para generar la energia necesaria para que sus distribuidores
sean mas eficaces cuando hablan con sus amigos.

No es necesario gastar mucho dinero en un sitio para reunirse. Hay
muchos restaurantes que tienen un salon que se podria usar sin
gastos adicionales. Sencillamente hable con el gerente y expliquele
que tiene un grupo de personas que desean reunirse semanalmente.
Comenzara la reunion a las 8:00 p.m. y terminara a las 9:30 p.m.
Usted pedira a su gente que llegue temprano (6:30 a 7:00) para cenar
antes de la reunién. El gerente no tendra que contratar personal
adicional ya

que los pedidos llegan a medida que va llegando la gente. Ademas, si
la mesonera no se diera abasto para servir a todos, a usted no le
importaria esperar su turno. EI gerente del restaurante y/o su duefio
se sentira complacido con el arreglo, y también la mesera.
Finalmente, asegurese de alentar a su gente a dejar una buena
propina.

Este arreglo no deberia ocasionarle gastos adicionales por encima de
su propio consumo Y las propinas. Los distribuidores que no quieren
cenar deberian llegar alrededor de las 7:45 PM.
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Hallamos que en este tipo de ambiente social, resulta muy comodo
para sus distribuidores tener un invitado. Podrian incluso ofrecerse a
pagar por la cena o el café. (Esto convierte la cena 6 los cafés en un
gasto comercial deducible de los impuestos). Una vez que se hayan
afiliado, tendran que defenderse por si mismos.

No hay inconveniente en traer a un invitado a la reunién de
entrenamiento, aun sin haber visto la presentacion de veinte minutos.
Ellos la presenciaran a medida que el instructor les va ensefiando a
los distribuidores como ensefarla. Al extenderles la invitacion para la
reunion, haga hincapié en el hecho de que estan siendo invitados a
una reunion de entrenamiento, y no a una reunién de oportunidad.
Ellos reconoceran la oportunidad durante el entrenamiento.

NOTAS:
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CAPITULO XV

FRASES IMPORTANTES
Y
COMO MANEJAR OBJECIONES

TAL COMO SENALE en la Presentacién Servilleta N° 4, su negocio se
parece a una edificacion grande en construccion. No se divisara el
edificio hasta que no comience a levantarse; y no puede levantarse
hasta que no se haya construido un cimiento sélido. Asi mismo, en el
MMN tampoco se ven los ingresos (nada sustancioso) hasta que no se
hayan establecido las bases.

Al hablar con alguien que no es vendedor, diga: “Reconozco que esta
dudoso de si debe involucrarse o no. Quiero que comprenda que si
acepta, yo lo entrenaré. También debe comprender que si yo no lo
creyera a usted capaz de lograrlo, ahora estariamos hablando de otra
cosa’.

La pregunta que deberia hacerse a si mismo en cuanto a lo anterior
es. “¢Para qué querria yo convencer a alguien para que se involucre
en mi negocio si no lo creyera capaz?’” También querra mencionar:
“Una vez que haya estado en el negocio por treinta dias, y sepa tan
s6lo una fraccién de lo que sé yo del mismo, comprendera porque
estoy tan entusiasmado en cuanto a la oportunidad que le estoy
ofreciendo”.

“.Tengo que vender?” jNo! Los productos seran distribuidos a
medida que vaya construyendo el negocio, al compartirlos con sus
amigos. ¢Ha estado alguna vez en una presentacidon de cristal,
costaneras, utensilios de cocina, alarmas de incendio, o aspiradoras?
Es esto el concepto de venta que tiene la mayoria de la gente. La
definicién de venta proviene del 95% de la poblacion no vendedora y
de lo que ellos consideran que son las ventas. Ellos definen ventas
como ir a visitar a desconocidos para tratar de convencerlos de que
compren algo que probablemente ni necesitan, ni desean. En el MMN
nunca tendra que hacer esto. En primer lugar tratara con gente
conocida. En segundo lugar, estara manejando productos que ellos si
necesitan y quieren.
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“¢Es una piramide?” jNo! La diferencia principal entre el MMN vy las
piramides es que las piramides son ilegales. El MMN ha existido por
mas de 50 afos y si fuera ilegal, ya hubieran acabado con él desde
hace mucho. Creo que esta objecion, en la mayoria de los casos, se
debe al temor al fracaso. El interesado tiene temor de probar el
programa y piensa que al preguntar si es una piramide, se lo quitara a
usted de encima. (la mayoria de los distribuidores no saben qué
contestar)

“No dispongo de los medios para ingresar al negocio” En la
mayoria de las empresas MMN se puede comenzar con entre US
$100 y US $500. A menos que quiera pasarse el resto de su vida
trabajando para alguien mas, no puede darse el lujo de NO formar
parte del negocio. Mi definicibn de “andar sobrado” es tener mas
dinero del que uno pueda gastar y el tiempo suficiente para gastarlo.
Lo considero un hecho que nunca “andara sobrado” si continua
trabajando para alguien mas.

“Mi cényuge no estara interesado”. No permita que persona alguna
lo detenga. En la mayoria de los casos es s6lo uno de los conyuges el
que sube a bordo. A medida que va teniendo éxito, el otro conyuge
también sube a bordo. Cuando esto sucede, su negocio realmente
esta listo para despegar. En el MMN, cuando una pareja construye
conjuntamente el negocio, ya no es cuestion de 1 + 1 =2, sinode 1 +
1 = mas. Se obtiene un efecto sinérgico que es sumamente poderoso.

“.Hay ventajas en ser patrocinado directamente por una
empresa?” jNo!, para nada. De hecho, yo lo consideraria mas bien
una desventaja. Cuantos mas distribuidores tenga entre usted y la
empresa, tanto mejor. Es deber de todos los de su linea ascendiente
brindarle a usted ayuda y apoyo en sus actividades. Si fuere
patrocinado por la compafia directamente, se hallaria usted solo.

“,Hasta qué profundidad en linea descendiente deberia yo
trabajar?” A mayor profundidad, mayor ventaja. Muchos
distribuidores no trabajaran mas alla del ultimo nivel sobre el que
reciben comisiones. Pienso que es un error. ¢Recuerda la
Presentacion Servilleta N° 9? Cuando se trabaja mas alla del ultimo
nivel sobre el que se reciben comisiones, se aplica calor (presion) a
los distribuidores sobre cuyas actividades si recibe comisiones.
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“¢s Como selecciono una empresa MMN?” Para el momento en que
lea estas palabras, es probable que usted ya esté afiliado a una
empresa. A decir verdad, la mayoria de las personas no escogen su
primera empresa. Algun conocido que ya esta con la empresa, los
selecciono a ellos.

“sPuedo trabajar con mas de un programa?” Para contestar esta
pregunta adecuadamente, tengo que dividir las empresas en dos
categorias: Los programas que exigen un esfuerzo mayor, o sea,
aquellos que poseen la modalidad de desprendimiento y algunos
requerimientos minimos, y los de tipo pedidos por correos y Uninivel.
La mayoria de las personas no pueden manejar sino un programa de
esfuerzo mayor. Usted podria tener a varios del segundo tipo en su
lista, siempre y cuando tome en cuenta que las actividades que
desarrolla en estos programas deben apoyar el programa de esfuerzo
mayor. Hay un viejo dicho que nos recuerda que si se tienen muchos
hierros en el fuego y uno de ellos esta caliente, los otros no son
necesarios. Muchos distribuidores afiliados a un programa de
esfuerzo mayor, suelen dedicar su tiempo al programa que mejores
resultados les esté dando.

“Es que no tengo tiempo”. El reclutamiento y el patrocinio consiste
de cuatro elementos basicos: 1) Contactos, 2) Tiempo, 3) Energia, y 4)
Conocimiento. Si me topo con una persona que esta muy ocupada,
sencillamente le digo: “No estamos hablando de su tiempo, sino de
sus contactos. Mencionele la idea del MMN a sus amigos y pidales
gue se pongan en contacto conmigo. En otras palabras, emplearemos
sus contactos y mi tiempo, mi energia y mi conocimiento. Mientras
que a usted le tomara dos minutos, a mi me tomara dos horas.”

“¢ Cual es la diferencia entre reclutamiento y patrocinio?” Se dice
Reclutar cuando la persona que usted trae a su organizacion ya tiene
experiencia previa en el Mercadeo Multinivel (MMN). Se dice
Patrocinar cuando traemos a alguien al MMN comprometiéndonos a
entrenarlo en cuanto a la manera en que funciona la industria. Puede
usted construir rapidamente cuando se dedica a reclutar: sin embargo,
puede construir sélidamente cuando se dedica a patrocinar.

IDEA PARA UNA COMPETENCIA: Su gente participa en la
competencia al patrocinar a alguien que nunca ha estado involucrado
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en el MMN. EI nuevo distribuidor firma una constancia en la que
afirma que es esta su primera empresa. Cada distribuidor puede
entrar en la competencia cuantas veces lo desee. A medida que el
nuevo distribuidor vaya alcanzando los diferentes niveles de logro, el
entrenador recibe recompensas y premios.

“Mi patrocinador no me ayuda. ;Qué hago?” Busque en linea
ascendiente hasta que encuentre a alguien que esté dispuesto a
ayudarle. Eventualmente, su patrocinador, si esta inactivo, se retirara
y usted subira en linea ascendente hasta colocarse debajo de aquel
que le ha estado brindando su ayuda.

:Son importantes las comidas de cooperacién (reuniones en las
que cada invitado aporta un plato)?” Cada vez que haga algo
beneficioso para reunir a sus distribuidores, estara usted creando
energia.

“Hay un pueblo a dos horas de distancia de mi casa. Conozco a
cinco personas alla. ¢Intento patrocinar a los cinco yo mismo, o
patrocino sélo a uno de ellos y pongo los otros debajo de él?”
Nunca se debe colocar a una persona debajo de otra sin haber
primero reunido ambas partes para conversar sobre beneficios y
apoyo mutuo. Yo patrocinaria primero al mejor candidato. Después
tendria algunas sesiones asador de modo de poder introducir a los
otros cuatro al primero. Si se llevan bien, pues, jEstupendo! Si ese
no fuera el caso, patrocinelos usted mismo, pues, de todas formas
terminaria usted haciendo todo el trabajo.

“Mi empresa me dice que no puedo afiliarme a otras empresas”.
Es interesante notar que algunas empresas toman esa actitud. Se
sienten mas que felices cuando le quitan los distribuidores a otras
empresas, pero jAy de los que se atrevan a reclutar a los suyos! Por
lo general, son las mismas empresas que dicen: “jVéngase con
nosotros y obtenga su libertad!” Y tan pronto como lo hace, son
justamente ellas las que se aduefian de usted.

“Me siento satisfecho con mi empresa, asi que, ;para que querria
yo unirme a otra?” Creemos en apoyar a nuestra industria, el MMN.
Cuando queremos algo para nuestra familia preferiremos mas bien
unimos a una empresa y comprar el producto al por mayor, que
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comprarlo de una tienda al por menor o de ventas directas. Usted
puede estar afiliado a muchas empresas para comprar productos al
por mayor, sin embargo, son pocos los distribuidores que tienen éxito
cuando intentan construir una organizacién con mas de una empresa.

“Estoy harto del MMN. Mi empresa acaba de declararse en
bancarrota.” Esto seria como concluir, cuando uno sale a comer a la
ciudad y le sirven una cena horrible, que todos los restaurantes de la
ciudad son malos. Recuerde que usted no puede fracasar en el MMN.
Solo puede rendirse. Si su empresa se hunde, busquese otra. Nunca
debe rendirse. En su lapida visualice uno de estos dos posibles
epitafios: (Ponga su nombre en la linea) A) Aqui yace

alguien que lo intenté una vez en la vida y luego se rindi6”, 6, B) AqU|
yace , alguien que nunca lo logré pero que jamas dejo de
intentarlo.

“¢ Cuando debo abandonar mi empleo normal?” A muchos de los
distribuidores se les antoja entrar al negocio a tiempo completo
prematuramente. Es un gran error. Los pone bajo demasiada presion
para producir AQUI Y AHORA. Resulta dificil establecer las bases del
negocio cuando el alquiler esta a punto de vencerse esa misma
semana. No es conveniente dejar el empleo hasta que no haya
acumulado una reserva, y esté sacando de sus esfuerzos en el MMN
por lo menos el doble de lo que se esta ganando en su empleo actual.
Recuerde que, en la mayoria de los programas, las bonificaciones s6lo
se pagan una vez al mes. La mayoria de nosotros estamos
acostumbrados a recibir nuestro pago semanalmente (“‘weekly”, en
inglés). Algunos lo deletrean “weakly” (gastado).

“¢Como se puede mostrar graficamente la diferencia entre

A: Vender mucho y patrocinar en una base amplia, y,

B: Trabajar con unos pocos distribuidores serios (nunca mas de
cinco) en linea descendiente?”
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Un distribuidor que vende mucho y patrocina a un gran numero de
personas en su linea frontal, estaria en la linea ‘A”. El distribuidor que
se dedica a trabajar con pocos distribuidores serios, estaria en la linea
“B”. Preguntele a sus nuevos distribuidores sobre que linea desearian
ser colocados. Cuando dicen: B, pregunteles: Se da cuenta de que
en la linea B” usted no estara ganando mucho dinero en los primeros
meses?” De nuevo, esta usted tratando de programarle la mente para

seis meses.

NOTAS:
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CAPITULO XVI

PORQUE EL 90% DE LA POBLACION DEBERIA
PARTICIPAR EN EL MERCADEO EN RED

El 90% de la poblacion deberia estar en el Mercadeo en red. Al
entender la siguiente Presentacion, sabra porque.

En la mayoria de los paises el juego consiste en trabajar hasta
jubilarse y acumular fondos suficientes como para vivir holgadamente
hasta la muerte. El vivir del Seguro social no se puede llamar vivir
holgadamente. Cuando usted vive en la casa de su eleccion (sin tener
gue pagar una hipoteca); cuando maneja el automovil de su eleccion
(sin cuotas por financiamiento pendientes); cuando sus tarjetas de
crédito no presentan deuda; y, cuando no tiene cuentas de teléfono
pendientes; en otras palabras, cuando no tiene deudas; cuando se
encuentra en tal situacion; y, cuando tiene un ingreso de US $10,000,
todos y cada uno de los meses, salga usted de la cama, o no,
entonces se puede afirmar que tiene usted un estilo de vida mejor que
el de muchos millonarios.

Para muchas personas devengar un ingreso mensual de US $10,000
requeriria tener depositados en el banco US $2'400,000 al 5% de
interés. Vea la Tabla N° 1 para enterarse de la cantidad de dinero que
se requiere y a que taza de interés para producir los diferentes
ingresos mensuales. Escoja el nivel de ingresos que le gustaria
devengar, y luego veria que cuanto tendria que acumular para poder
obtenerlo. Recuerde que antes de empezar a acumular, usted tiene
que ganar el dinero, pagar impuestos, la hipoteca, las cuotas de
financiamiento del automovil y cada una de las cuentas.

¢ Cuanto le queda en realidad para acumular?
Asi es que ya sabemos que se necesitarian:
US $2’400,000 para que nos dé US $10,000 mensuales. Divida esa

cifra por la mitad US $1°200,000 para que nos dé US $5,000
mensuales. Entre todas las personas que usted conoce, ;cuantos
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estarian en condiciones de acumular entre US $1°200,000 y US
$2°400,000 Para el momento de su jubilacién?

En el mercadeo en red, una persona, trabajando medio tiempo, puede
generar un ingreso de US $5,000 a US $10,000 al mes en un periodo
de 2 a 5 anos. Este dinero se gastaria de la misma manera en que se
gasta el dinero devengado sobre US $1°200,000 a US $2°'400,000 al
5% de interés.

El ejemplo anterior representa la situacion en la que podria hallarse
usted dentro de 2 a 5 afios con sus ingresos residuales. Analicemos
los primeros meses hasta cumplir el afio:

Se requiere de US $48,000 en el banco para generar un ingreso de
US $200 mensuales. Al presuponer un interés del 5%, realmente
estamos EXAGERANDO ya que jlas ganancias sobre capital en un
banco tipico ascienden a mucho menos que esto! ;A cuantas
personas conoce usted que estan en condiciones de ahorrar US
$48,000 en 3 meses? Pero casi todos, empleando nuestro sistema,
podrian construir una organizacion que les generaria US $200 al mes.

Observe lo siguiente:
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¢ A cuantas personas conoce usted en capacidad de ahorrar entre US
$3,000 y US $6,000 al mes? La mayoria diria que no saben de nadie.

(A cuantas personas conoce usted que estén en condiciones de
patrocinar a un amigo al mes? Recuerde que para ello sélo se
requiere de una conversacion de 45 segundos y de prestarle el libro
para que lea las primeras cuatro Presentaciones Servilleta. A
continuacion, se reunen para conocer al patrocinador de usted. Esto
se puede lograr mediante una llamada en conferencia entre tres.
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Resulta por demas interesante que cualquier persona tenga la
potestad de poner en practica este sistema y patrocinar a un Amigo al
mes y ensefarle a hacer lo mismo.

Con tan solo patrocinar a una persona al mes y ensefar a su gente a
hacer lo mismo, su organizacion se veria asi:

D'L;_v_s Nimere do persoms
N 30 reentatiin

¥ 2'«-.-'

2 4

3 8

4 b

- %2 |
& b4

T e

1 i5h

9 £jz

= 1,624

W 7,048

n <, 046

¢, Qué pasaria si tan solo hiciera esto una vez al afo, y le ensefiara a
su grupo a hacer lo mismo? Usted alcanzaria la independencia
economica para fines del décimo segundo afio. ¢jA quién no le
encantaria jubilarse en 12 afios!? jUna persona al mes le permitiria a
usted hacerlo en un periodo de un ano!

El Mercadeo en red, contrariamente a las ventas, no es un juego de
numeros. Un vendedor sale a trabajar para un gerente de ventas,
mientras que en el Mercadeo en red las cosas funcionan al revés:
Cuando usted aflija a alguien, usted sale a trabajar para él. jTendra la
opcion de escoger para quien trabaja!l

Lo que realmente debemos hacer para tener éxito en el Mercadeo en
red, se puede resumir en dos oraciones:

1. Hacer amigos (si no tiene ninguno).
2. Conocer a los amigos de estos.
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GRAFICO N° 1

.ESTA SEGURO DE SU JUBILACION?

¢ Sabe usted cuanto dinero se necesita tener en el banco para
conseguir la cantidad de dinero que le gustaria tener al jubilarse?

“TOMAR LAS RIENDAS DE SU VIDA”, para nosotros significa que
uno tiene la posibilidad de hacer las cosas que le gustaria hacer, jsin
tener que preocuparse por el costo!

La siguiente tabla muestra el porcentaje de interés que pagan las
instituciones financieras y la cantidad de dinero que usted deberia
tener para generar el monto mensual que necesita para satisfacer sus
necesidades.  Encuentre el monto que le gustaria obtener y
seguidamente la tasa de interés actual pagada por las instituciones
financieras, y vea jCuanto tiene que ahorrar antes de su jubilacion!

US $200 al mes US $600 al mes US $800 al mes US $1,000 al mes
Tasa Monto en el Tasa Monto en el Tasa Monto en el Tasa Monto en el
Int. Banco Int. Banco Int. Banco Int. Banco
% UsS $ % UsS $ % Us$ % UsS $
2 120,000 2 360,000 2 480,000 2 600,000
3 80,000 3 240,000 3 320,000 3 400,000
4 60,000 4 180,000 4 240,000 4 300,000
5 48,000 5 144,000 5 192,000 5 240,000
6 40,000 6 120,000 6 160,000 6 200,000
7 34,285 7 102,857 7 137,145 7 171,429
8 30,000 8 90,000 8 120,000 8 150,000
9 26,667 9 80,000 9 106,667 9 133,333
10 24,000 10 72,000 10 96,000 10 120,000
US $2,000 al mes US $4,000 al mes US $5,000 al mes US $10,000 al mes
Tasa Monto en el Tasa Monto en el Tasa Monto en el Tasa Monto en el
Int. Banco Int. Banco Int. Banco Int. Banco
% uUs $ % Us $ % Us $ % Us $
2 1'200,000 2 2'400,000 2 3'000,000 2 6'000,000
3 800,000 3 1'600,000 3 2'000,000 3 4'000,000
4 600,000 4 1'200,000 4 1'500,000 4 3'000,000
5 480,000 5 960,000 5 1'200,000 5 2'400,000
6 400,000 6 800,000 6 1'000,000 6 2'000,000
7 342,859 7 685,718 7 857,148 7 1'714,296
8 300,000 8 600,000 8 750,000 8 1'500,000
9 266,667 9 533,333 9 666,666 9 1'333,333
10 240,000 10 480,000 10 600,000 10 1'200,000

Tenemos un sistema por el que usted, al regresar a clases por unas
horas semanales, puede aprender a hacerlo, o sea, involucrandose
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usted podra asegurar su seguridad economica en el nivel por el que
desea trabajar.

Sabemos que si usted aprende nuestro sistema, puede alcanzar la
independencia econdmica en un lapso de 1 a 3 afos con un ingreso
de mas de US $50,000 al aino.

¢ Cuantos universitarios contraen deudas para obtener una educacion
que los prepare para un buen empleo? Mas, después de la
graduacion, no pueden obtener la independencia econémica en un
lapso de 1 a 3 afios con un ingreso de mas de US $50,000 al afio. En
lo que a mi respecta, no se de ningun empleo, que no sea negocio
desde la casa, que pueda brindarle esta oportunidad.

Si usted quiere aprovecharla para TOMAR LAS RIENDAS DE SU
VIDA, comuniquese con la persona que puso esto en sus manos.

NOTAS:
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APENDICE 1

LA CHAPA MMN DE 4 COLORES

A continuacion una sugerencia para emplear la chapa “sefial de alto”
MMN de cuatro colores como HERRAMIENTA DE PATROCINIO:

La pregunta mas frecuente que formula la gente en cuanto a la chapa
es:

“¢ Qué quiere decir MMN en la sefal de alto?” A estas alturas ya
estara usted consciente de que significa MERCADEO MULTINIVEL,
un método de distribuir productos, que NO debe ser confundido con
las Ventas directas.

Mi respuesta favorita es la de “Mas Maravillosa que Nunca sera su
vida cuando se DETENGA para echarle una buena MIRADA al
MEJOR (sefale la M en amarillo) NEGOCIO de todos, el MERCADEO
MULTINIVEL”.

“El color verde significa LUZ VERDE. Una vez que usted lo haya
investigado honestamente, y comience a darse cuenta de las
tremendas posibilidades que le ofrece el MMN en casi toda la gama de
vehiculos a su alcance, usted podra COMENZAR a construir su propia
organizaciéon, y a GANAR DINERO. De ahi, laMy N verdes”.

Vea el Capitulo VII (pagina 47) para un repaso sobre la forma de
iniciar una conversacion sobre el MMN, v, fijar tina hora para reunirse
con su candidato para relatar la historia completa sobre el programa
en el que usted esta activo.

NO trate de explicar el Plan de mercadeo completo en la esquina de la
calle, 6, en un horario en que se supone que el candidato esté
trabajando.

Los distribuidores me preguntan: “; En que momento le ensefio a la
nueva persona las Presentaciones Servilleta?” La respuesta es
sencilla: “No se las ensefio”. Le doy un libro y una cinta de audio y fijo
una cita para reunirme con él en el futuro inmediato y para hablar
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sobre el material. Una vez que hayan escuchado la cinta y leido el
libro, no queda mucho mas de que hablar. Es hora de Patrocinarlos y
de comenzar a trabajar para que ellos patrocinen a otra persona.

Al darle a su candidato el libro y la cinta “Lo basico”, usted logra que
repase el material dos veces. La segunda vez retendra mas. Si tan
solo le da el libro, es improbable que lo lea dos veces. Lo mismo se
aplica al darle la cinta solamente, es poco probable que la oiga dos
veces. Ademas, tome en cuenta que usted no sabe cual es el mejor
método de retencidn para esa persona, si es leer o escuchar. Sile da
igual, es casi seguro que retendra suficiente informacion como para
convencerlo de que el Mercadeo Multinivel es algo que hasta él mismo
puede llevar a cabo exitosamente.

Sugiero que adquiera 10 juegos del libro “Lo Basico” y de la cinta de
audio “Las Presentaciones Servilleta” para abastecer a su linea
descendiente. Cuanto mas pronto ponga a trabajar estas
herramientas para usted, mas rapidamente vera crecer su
organizacion. De nuevo, ENSENE a su gente los Pasos hacia el éxito.
Estos libros y estas cintas les ensenaran lo basico. De esta manera
usted puede hacer seguimiento compartiendo sus experiencias
personales de éxito.

Usted puede tener el mejor “vehiculo” de la industria, pero, a menos
que sus distribuidores o representantes aprendan a “manejar’, no
lograran salir adelante.

Al ensenarle a sus distribuidores y representantes las Presentaciones
en este libro, usted no esta haciendo otra cosa, sino ensenarles a
‘manejar”. Traer a una persona nueva a su “vehiculo” sin haberles
ensenado a manejar no es mas que pura pérdida de tiempo: jel suyoy
el de ellos!

La publicacion “Mas de Lo basico - Como construir una organizacion
de Mercadeo Multinivel grande y exitosa” deberia darsele a los nuevos
distribuidores en obsequio. Cuando estén listos para aprender mas,
podran ellos mismos adquirir la Coleccién Failla, la cual contiene todas
las herramientas de entrenamiento Failla.

- Don Falilla -
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APENDICE 2

COMO CONSTRUIR UN NEGOCIO MMN EXITOSO...
iDE MANERA RAPIDA Y DIVERTIDA!

A continuacion le damos 5 pasos faciles:

1. Hable con un amigo sobre como tomar las riendas de su vida.
Préstele la Carta de prospeccién o la cinta de audio de 15 minutos
“Tome las riendas de su vida”. Este paso le toma tan s6lo 5 minutos.
2. Ayude a su amigo a comprender el MMN. Préstele la cinta de audio
Las Presentaciones Servilleta de Don Failla y “Mas de Lo basico -
Como construir una organizacion de Mercadeo Multinivel grande vy
exitosa”. Este paso le tomara 1 minuto.

3. Busque un compromiso. Preguntele a su amigo si esta dispuesto a
regresar a clases y a dedicar entre 5 y 10 horas semanales durante 6
meses al proceso de aprender a “tomar las riendas”. (30 segundos!)
Si la respuesta es: “Si”, continue con el Paso 4.

Si la respuesta es: “No”, comparta los productos o el servicio, y
obtenga asi un amigo cliente, y una referencia.

Este paso le tomara 2 minutos.
4. Comparta el vehiculo (la empresa, los productos, el plan de
mercadeo) La presentacion inicial sobre el vehiculo no deberia durar

mas de 15 minutos. Afilie al nuevo distribuidor.

5. Haga que el nuevo distribuidor repita los pasos anteriores con sus
amigos.

Como trabajar inteligentemente.
Hay tres elementos para construir una organizacion exitosa:

1. El vehiculo (la empresa, los productos, el plan de mercadeo).

Pagina 117 de 119



La presentacion de 45 segundos que cambiara su vida Don Failla

2. El combustible (los libros, las cintas de audio, los oradores, el
patrocinador, las competencias, las reuniones, etc. que proveen
estimulo).

3. Como manejar (la comprension del MMN)

* Permita que las herramientas de entrenamiento MMN hagan el
trabajo por usted y le ahorren tiempo.

* Si un candidato comienza por hacer muchas preguntas, expliquele
que las 5 a 10 horas semanales son justamente para eso: para
contestar sus preguntas. Su candidato no necesita saberlo todo para
poder arrancar.

La filosofia de Don y Nancy Failla
Tomese 15 minutos para averiguar si una persona esta dispuesta, o

no, a apartar el tiempo necesario para aprender a manejar el vehiculo
antes de malgastar de 1 a 4 horas hablandole sobre el mismo.

NOTAS:
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