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Introduccion

.2 Me encanta su ropa, me
encanta su nifio..
équiéren comprar un coche? \
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Luke y Mia

Luke era un constructor que estaba decidido a gueegocio fuera un

éxito econdémico. Su esposa Mia era contable yisuatela la adoraba. Un
dia, su vecino Martin les invité a una reunion mlie iba a hablarse de
una oportunidad de negocio. Martin no les dio msadketalles al respecto,
pero como que la reunién era justo al. lado de gasa trataba de una
persona que era de su agrado, decidieron ir. Adeemasuna forma de

conocer nuevos vecinos.

A medida que la reunién iba avanzando, Luke y Migpadian creer lo
que estaban viendo y escuchando. Tenian ante sgsumj plan de
Network Marketing ofreciéndoles la oportunidad dmnseguir libertad
financiera y un nivel de éxito mas alld de lo quenga hubieran
imaginado. No dejaron de hablar del tema en vadies. Decidieron
empezar porque pensaron que «jseguramente cualquervea el plan
guerra unirse también a nosotros!»

Pero no era tan sencillo como creian. No todo ehdauparecia tan
entusiasmado como ellos, habia quien ni tan sigLserpresentaba a las
reuniones para escuchar su propuesta y algunassdeds intimos amigos
les negaban incluso una cita. A pesar de ello,ofueronstruyendo
gradualmente un negocio solido. Pero noalsar tan rapido como a ellos
les hubiera gustado.

—Imaginate —le decia Luke a Mia— que fuera la geatque nos
dijera la razon por la cuguerrian unirse a Network Marketing, en lugar
de nosotrosgratar de convencerlos. Si hubiera alguna manera...



Hay una manera... y este libro pretende ensefarsela.

El mayor miedo que la gente muestra ante la idamatse al Network
Marketing es que, para situarse en las mejorescipaoss, es
imprescindibleser un vendedor de alto nivel. Este libro incluye un
sistema muy sencillo que le permitira reclutar msewiembros con
relativa facilidad. No hay trucos, Unicamente téaniy principios que
funcionaran... siempre y cuando los ponga en g@cti

¢, Por qué he escrito este libro?

Cuando en 1980 conoci el concepto de Network Menggetme quedé
asombrado ante la idea de que existiera una opadadinan tremenda,
sencilla, legal, ética, divertida y lucrativa. Y rse trataba de un
«esquema para hacerse rico rapidamente» mas.unesistemapara
«hacerse rico».

Los diez afios anteriores a esa fecha, me habieadieda investigar y
desarrollar técnicas de comunicacion y ventas cue dumado varios
ceros a los resultados de las empresas y que hawnertido
a muchas personas en millonarias. Y pensé: -iCar@y'fuera capaz
de introducir esas técnicas de éxito demostrads Bletwork Marketing,
los resultados serian alucinantes!

Este libro es el resultado de afios de adaptaciodificacion,
comprobacion y aplicacion de esas técnicas al N&tiarketing|.
Descubrira habilidades sencillas y faciles de aggeque le impulsaran
por el camino del éxito como miles de personas igaales que usted,
estan descubriendo en este momento.

Y lo mejor del caso, es que no es necesario queieamda de lo que
ya ha aprendido de su discurso. Con un par de derastudio y un poco
de practica podra empezar a desarrollar su nedasta un nivel que le
dejara boquiabierto.
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La promesa

El sistema que aprendera en este libro va unidmgromesa.

Si usted promete aprender la técnica
de corazon y no cambiar ni una palabra durante
los primeros catorce dias,
le prometo unos resultados mucho mas alla
de sus suefios mas imposibles.

Una promesa importante ¢verdad? Aunque se tratdidamde
un acuerdo a dos bandas: quiero que usted me @opracticar,
practicar y practicar, hasta ser capaz de repeir palabras en
suefios. Nada de «si», «pero» 0 «quizas»... parandmr la téc
nica sélo pido una dedicacion firme e inquebrastal80lo de este
modo se convertird en algo suyo para siempre. He colaborado
una gran variedad de negocios como consejero, ltonso socio,
negocios que, gracias a este sistema, han consegigthtos de
millones de dolares, sumadamiles de nuevos miembros a sus
causas y aumentado sus beneficios en 20%, 50%, 100%,
500% y 1.000%. No exagero. Lo que va a aprender aqui puede
cambiar drasticamente su vida, pero debe estar derdo en
adherirse por completo al sistema. De ser asi, 8igaen voz alta,

ahora.
Y si no ha dicho “si” en voz alta, vuelva al imiae este apartado y léalo
de nuevo.

Nota: a lo largo del libro siempre me refiero taatthombres como a
mujeres. Comentaré las diferencias especificasla ganerogn casode
existir.
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El turbocargador personal

Existen en el mercado tantos libros y cintas exteteque versan sobre
como conseguir una cita y como presentar el planegdpcios,que no
pienso cubrir con detenimiento ninguno de estos temas. Bkia
pretende ensefarle exactamente lo que debe hacguel debalecir y
cémodebe decirlo para conseguir que sus clientes piateac

digan «si» cuando se reunan cansted.

La informacién que le proporciono tiene como objetiurbo-cargar
sus presentaciones sin que deba cambiar nada de lyajsabe hacer.
Por este motivo, el énfasis principal del libro se aiéin lasegundallave,
«Encuentre el Boton Caliente».

Nunca cambie lo que ya funciona... jturbocarguelo!

ALLAN PEASE
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El primer paso
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Como sucede con muchas cosas en la vida, poca gentapaz de

"observar el dibujo del inicio de esta seccion ynpeender su evidente
mensaje. Para el 0jo no entrenado, se trata singpliende una serie de
lineas sin relacion alguna y sin ningun sentidoo Beando aprenda a leer
entre lineas, se dara cuenta de que lo Unico quesite para descubrir la
respuesta es ajustar un poquitin su perspectivesores exactamente lo
gue le ensefaré a hacer en este libro. (Situbreldibierto por la pagina en
cuestion formando un angulo en direccion haciaiels aléjelo de usted y
cierre un 0jo.)

Las cinco reglas de oro del éxito

A la tierna edad de once afos, recibi el encargeedder estropajos ?por
las casas. El grupo dmy-scoutsal que pertenecia pretendia reunir dinero
para construir un local. El director del grupo, sabio anciano, me
confesoO un secreto; es lo que denomind la ley dergecuencia. A partir
de entonces siempre apliqué esa ley en mi vidaeg@garantizar que
quien la practica acaba alcanzando el éxito. Ldiag esta ley tal y
como me la explicaron a mi: «El éxito es un jueQuoantas mas veces
juegues, Mas veces ganaras. Y cuantas mas ve@ss gajor jugaras.»

Apliguemos esta regla al Networking

«La consecuencia de pedir a la gente que se uste@ es que mas gente se
unira a usted... cuantas mas veces pida que seawnstad, mejor sabra
pedirlo.» En otras palabras, debe pedirle a muehteqque se una a usted.

Regla #1: Visite mas gente

Se trata de la regla mas importante. Hable conqoial persona que
permanezca a su lado el tiempo suficiente comopazaar escucharle. No
se convierta ni en un esnob seleccionando su el&nt



ni en un jugador de cartas tratando de elegir legomes clientes po-

tenciales de la baraja. Tenga por seguro quedediea a repasar su lista
de clientes potenciales y empieza a descartariosgralemasiado viejo...
demasiado joven... demasiado rico... demasiado epobdemasiado

lejos... demasiado listo... etcétera, va por malica y fracasara. Siempre
gue se inicia la construccion de un negocio, esidimblar con todo el

mundo porgue lo que mas necesita es practicary.dd la probabilidad

demuestra que cuando hable de su negocio con fodwmdo, usted

acabara teniendo éxito, se trata sOlo de sabenaudito. Cualquier

problema con el que se enfrente en su negocio pselieionarse

aumentando la actividad. Si se siente deprimidayymomo sabe hacia
donde va su vida, doble el nimero de presentacid@iesl negocio no

crece tan rapido como esperaba, aumente la praoudel aumento de

actividad es un curalotodo para la mayoria de raggireocupaciones.
Hable con todo el mundo. Esa es la Primera Regla.

Regla #2: Visite mas gente

Llame por teléfono y no pare de hacerlo. Aunque elemejor de la
ciudad presentando un producto, quedara fuera €gojsi no visita
suficientes clientes potenciales. Puede ser unoorastupendo y tener
una gran personalidad, pero sin un numero sigtificade presenta-
ciones, no superara nunca la media. Hable condbamndo.

Regla #3: Visite mas gente

Muchos se limitan a charlar por los codos y jan@gah a alcanzar su
potencial. Creen que la causa de todo son lostetieque nunca llegaron
a convencer. Pero no es cierto... la causa sortliestes que nunca
llegaron a ver.

Explique su historia continuamente. Limitese Unieat®a a obedecer
estas tres reglas y tendra un éxito impresionante.
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Regla #4: Utilice la ley de la media

La Ley de la Media determina el éxito de cualgetividad que lle-

vemos a cabo en la vida. Significa que si ustede Hacmismo, de la

misma manera, una y otra vez, bajo las mismasnstancias, obtendra
un conjunto de resultados que permanecera sieropstante.

Por ejemplo, la rentabilidad media de una maquagudar al péquer,
gue funciona con un délar, es aproximadamente cdke Bbr cada diez
veces que pulsamos el boton, recibimos un prem® @gcila entre
sesenta centavos y veinte délares. La probabild#adecibir un premio
gue oscile entre veinte délares y cien dolaresekl®:1. La habilidad no
tiene nada que ver en este caso; los premios de redguinas estan
programados basandose en medias o porcentajes.

En el negocio de los seguros, descubri una medid:5@ Esto
significa que si salgo a la calle y realizo unagpréga negativa del tipo
«Usted no desea ningun seguro de vida ¢ verdad@»uisa persona de
cada cincuenta y seis me respondera que si. Ysiggtifica que si realizo
la pregunta ciento sesenta y ocho veces diariaseguiré tres ventas al
dia y me situaré entre el cinco por ciento de lepres vendedores.

Si usted se planta en una esquina y le preguntdaadl mundo que
pasa por la calle «¢Le gustaria unirse a mi negibeiaetworking?», la
Ley de la Media le daria un resultado determinatal. vez 1:100
responderia que si. La Ley de la Media siempreidunac

Cuando de nifio me dedigué a vender estropajosidie \e@ntavos por
las casas, mis medias eran las siguientes:

10:7:4:2

De cada diez puertas que llamaba entre las cuatas wiete de la
tarde, me respondian siete personas. Cuatro depesamas escuchaban
mi presentacion del producto y dos me comprabaastnopajo. De este
modo, conseguia cuarenta centavos, una cantidad
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considerable de dinero en 1962, sobre todo parehioo de once afios.
Podia comodamente dedicarme a llamar treinta muertauna hora. Asi,
en un periodo de ventas de dos horas, consegeinar @oce ventas, lo
gue equivalia a dos ddlares y cuarenta centavano@mmprendia muy

bien cdmo funcionaban las medias, jamas me preodelpes tres puertas
gue nunca se abrian, de las tres personas quegsdamea oir mi

presentacion o de las dos personas que no quesiaprar. Lo que si

sabia era que si llamaba diez puertas consegugi@ata centavos. Y eso
significaba que cada vez que mi mano llamaba apusata, ganaba
cuatro centavos, pasara lo que pasara a contimuacio

Era una fuerza motivadora muy potente: jllamar dieertas y
conseguir cuarenta centavos! El éxito consistiapagtir de aquel
momento, en lo rapido que pudiera ser llamand@a psertas.

Anote sus resultados

Y otro fuerte elemento motivador fue llevar un st con las medias y
estadisticas de mi actividad de ventas. Prontoalee preocuparme las
puertas que no se abrian y los que no queriantestne o no me compraban.
Habia conseguido el éxito mientras siguiera llaroandchas puertas e
intentando soltar mi discurso de presentacionld’tanto, habia llegado el
momento de relajarme y divertirme llamando puertas.

Llevar un registro de medias y estadisticas sireegp
mantenerse positivo y seguir hacia delante.

Esta es la clave para mantener la motivacion yelamtdebidamente

el rechazo. Concéntrese en sus medias y olvideleeddenas. Esto le
motivara para realizar la siguiente llamada lo prasito
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'posible. Pero si no comprende las medias, ser&entitivado por lo que le
suceda a continuacion. Se desanimara cuando altpiidiga «no». Se

sentira deprimido cuando no se abra una puerta.iRata de eso importa
una vez comprendida la Ley de las Medias. Lleveragistro con las

estadisticas de sus llamadas/presentaciones/nabentes y desarrollara
rapidamente su propio conjunto de medias.

Mi maquina personal de poquer de nueve dolares

En mi época de adolescente, trabajaba por lasstataliendo cazuelas,
sartenes, ropa de cama y mantas, casi siemprdataqmrevia. Mis medias
eran:

5:3:2:1

Obtenia tres citas por cada cinco llamadas teledénrealizadas a
clientes potenciales. Y tenia la oportunidad desgamtar mi producto
sb6lo a dos de esos tres potenciales clientes, @oetjuercero o bien
me dejaba plantado, o bien me cancelaba la citgueda escucharme o
interponia  cualquier otro tipo de obstaculo infraeaple.
Uno de los dos que- me escuchaban acababa compréangor un
valor de cuarenta y tinco dolares. Por lo tantoy pada cinco
personas que contactaba por teléfono obtenia unaisiém de
cuarenta y cinco dolares, el equivalente a nueuarek por llamada
realizada.

Esto significaba que cada «si» al teléfono equvaliganar quince
ddlares, independientemente de lo que hicieragqudeno compraran o de
si estaban o no en casa. jE independientemente geel me hubieran
dicho! jAquello era fantastico!

Fabriqué un cartel en el que escribi «<Nueve dokayds colgué junto
al teléfono. Ganaba nueve délares cada vez queeanlgue cogia el
teléfono. Y ganaba quince ddlares cada vez quemnesmn

~23~



«si» a mi solicitud de cita. jAquello significabaueq controlaba
completamente mi propio destino! Los demas vendsdogstaban
destrozados cuando un cliente potencial les degé rp. Pronto me
converti en el vendedor niumero uno de la empresh&mbito nacional.

Mis medias de 5:3:2:1 traducidas a:

Llamadas telefonicas $9,00= 9,7
Citas $15,00 = 16,23€
Presentaciones $22,50 = 24,34€
Ventas $45,00 = 48,68 €

Nunca perseguia que la gente me comprase. Mi pahabjetivo era
realizar llamadas telefénicas a clientes potergiale

La clave esta ahi. No insista en buscar nuevasmeEsgjue se sumen a
su red... busqgue clientes potenciales que escisthpresentacion de
producto. La Ley de las Medias cuidara de usted.

Encuentre el gran momento

A los veinte afios entré como vendedor en el murdiogiseguros. los
veintiuno me converti en la persona mas joven dstaria de empresa
en vender seguros por encima del millon de dolaresu primer afio y
entré a formar parte déillion Dolar Round Tablc ClubMis medias

eran las siguientes:
10:5:4:3:1

Conseguia una cita con cinco de cada diez cligguéanciales
gue respondian el teléfono y de esos cinco, unonaotenia su
palabra, por lo que sélo visitaba a cuatro. De esafo, sélo tres verian
la
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presentacion completa y uno de ellos compraria or valor de
trescientos délares. Me centraba siempre en COmSpgRICiNCO personas
respondieran que «si» a mi oferta de visitarlesaddume centré en los
clientes potenciales que rechazaban mi visitan fog que no escucharian
mi presentacion, ni en los dos que no me comprafiarataba de hechos
gue tenian que ocurrir como parte del proceso dmiegtro de un
comprador. De hecho, no me preocupaba en absoli#ouq cliente
potencial rechazara mi oferta de visitarle porgaetgnia planeado que
uno me dejaria plantado y, cuando eso ocurria, i@egin ganando
sesenta dolares.

Se encuentra usted en el negocio de los nimeros.

Sabia que si diez personas respondian mi llamaney aceptarian
mi oferta de visitarles y que acabaria con una sidmide trescientos
dolares. Aquello equivalia a treinta dolares podacaliente potencial
guerespondia el teléfono. .

Mis medias de 10:5:4:3:1 traducidas a;

Llamadas telefonicas $30,00=32,4 €
Citas $60,00= 71,28 €
Presentaciones $75,00 =84,24 €
Finalistas $100,00= 108 €
Ventas $300,00 =324 €

A los veintitn afios, tenia mi propia casa, conduciMercedes-Benz
ultimo modelo y vivia con todas las comodidadesa Bmplemente
cuestion de con cuanta frecuencia era capaz degongrupos de cinco
clientes potenciales que respondieran al teléfar «gi» a mi oferta de
visitarles.
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Regla #5: Mejore sus medias

En el negocio de los seguros, sabia que cada weagia el teléfono y
hablaba con alguien (con quien fuera), habia gahadlta délares. Sin
embargo, y bajo mi punto de vista, mi media de diemadas para
conseguir cinco citas no era lo bastante buenaifisigba que estaba

guemando excesivos clientes potenciales. Aquelimifsiaba también

gue no debia llamar tan intensamente, porque rabaatwdo el partido
posible de la llamada telefénica. Mi media citaser@acion de 5:4
significaba que el veinte por ciento de mis clisrgetenciales iniciales no
me dejaba plantado, por lo tanto, podia mejoraess sentido si me
dedicaba a contactar con clientes potenciales mgjatificados. Mi

media presentacion-finalistas de 3:1 también padgorar. Aunque

seguia sabiendo que, incluso sambiar nada, seguiria ganando treinta
dolares cada vez que cogiera el teléfono.

La Ley de las Medias siempre funcionara

Anotar los resultados sirve para mantenerse enafopara saber
donde debe mejorar y para demostrar los éxitosnmtats. Permite
centrarse en las actividades que aportan resultadbsdarse de lo
gue pueda sucederle a continuacion.

Las medias en un negocio de Networking

Llevo formando profesionales del Network Marketidgsde los afios
setenta y, desde entonces, me he dedicado, tanwdiéecoger infor-
macion relativa a los resultados de los individudas organizaciones de
mayor éxito.
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La media tipica en Network Marketing es:
10:6:3:1

Seis de cada diez clientes potenciales que escughaesentacion se
sienten motivados al respecto y afirman que entrarael negocio. La
mitad de esos seis acaba entrando finalmente ydanesos tres acaba
teniendo éxito, otro se desvanece en la oscuridadl wtro sigue
comprando los productos. Por lo tanto, se obtieneniembro productivo
a largo plazo por cada diez veces que se presignitane

Y ahora, la gran pregunta:

¢, Cuanto tiempo consume hablar del negocio con
diez personas?

Lo que responda a esa pregunta sera lo que detgémsu tasa de
crecimiento. En el negocio de los seguros de viddp el mundo ha
vendido seguros por valor de un millén de délarggro unos han tardado
MAas que otros en conseguirlo. Hay quien ha tardadees a cinco afios en
lograrlo, mientras que otros lo han conseguido remfio (y ahi es donde
estan precisamente los premios y las recomperiSashi caso, llegué a
organizarme tan bien en cuanto a mis visitas, @adeig haber vendido un
millobn cada doce semanas. Por lo tanto, se tratigban problema de
planificacion... jno de un problema de ventas! Ehibrk Marketing es
exactamente lo mismo. La razon por la cual tantaxepionales del
Network Marketing no alcanzan los niveles de épitevistos no son los
clientes potenciales no convencidos... jsino lentds potenciales que no
llegan nunca a ver! Esta es la respuesta si ded@ar dnmediatamente sus
resultados:
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Visite este afo los clientes potenciales del afio
proximo.

El afio proximo también se dedicara a llamar a msiegientes
potenciales con la intencién de informarles solréegocio ¢no es asi?
Bien, pues jllamelos antes! Visitelos este afwisitglos ahora mismo!
Usted no sufre un problema de ventas. La clave esstarganizarse a la
perfeccidbn y en estar muy motivado para hablar ebrméaximo de
personas gque usted sea capaz. jVisite a todo alariary,antes posible! El
Gran Momento del éxito en el Network Marketing rstéeen convencer a
la gente... sino en organizarse bien y ser dis@gh para ver toda la gente
gue le sea posible... y lo antes posible. Mejoaar rhedias es sélo un
proceso de aprendizaje.
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COomo obtener el «si»

Vamos. Gwen _ Oh, ¢te has dado
iempiechs a SOY{OP “ cuenta? {clic)... cuenta

como un disco rallado! (clic)... cuenta (clic)... cuenta
/ (clic)... cuenta
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La técnica de las cuatro llaves

¢ Le creen sus clientes potenciales cuando les Halda negocio?

-' La respuesta corta es... no. Esperan que ustedte convencerles de que
adquieran un compromiso. Esperan que usted in&kigehta en cualquier
momento y, en consecuencia, estan en guardia o addf$nsiva,
independientemente de lo mucho que puedan conoceesenfrenta, pues, al
problema siguiente:

Los clientes potenciales pondran objeciones a cuéq
cosa que usted diga.

Y no porque lo que esté diciéndoles sea valido o simo
porqueesusted quien se lo dice. Si lo dice usted, es quease de su idea,
no de la de ellos, y por ese motivo los clienteempoales creen justificado
poner objeciones. Por otro lado:

Todo lo que los clientes potenciales dicen es oiert

Y en este caso, es porque si lo dicen ellos, esa@trata de su idea, no de la
de usted. Y ello convierte la idea en aceptabldigs eno sienten ninguna
necesidad de ponerle objeciones.

La técnica que usted esta a punto de descubr@rhaifird conseguir que sus
clientes potenciales digan lo que realmente desksnr cuando usted les
pregunte.

Si usted le dice a un cliente potencial, «Podr&udar de un estilo de vida
gue le proporcionara todo lo que usted desea»p&ble que él le responda,
«Me siento feliz con la vida que llevo actualmentés mas que probable que
la objecion que esta poniéndole no sea cierta.
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Y que simplemente le haya puesto esa objecion pangted ha realizado
previamente una afirmacion.

Pero si el cliente potencial le dice a usted exaetde |0 mismo,
entonces si que seria cierto. Por ejemplo, siiehtd potencial le dice,
«Me gustaria mejorar mi estilo de vida y disfrutes de las cosas buenas
de la vida», no pondria ninguna objecién porqueibagido él quien lo
hubiera dicho. En este caso, se trataria de la deéa&liente, no de la
suya.

Cuando utilice la Técnica de las «Cuatro Llaves»
y pregunte a sus clientes potenciales, ellos le
diran lo que realmente desean decir.

¢ Por qué la gente pone objeciones?

En una ocasion le pregunté a un profesional delorktng como le habia

ido con una cliente potencial en la presentaci@apababa de ofrecerle.
Me respondié: «No muy bien... no estaba muy intefas> Le pregunté

gué queria decir con eso y repitido: «No lo sé mignimo estaba

interesada.»

El cliente potencial no interesado no existe, sékisten
prestaciones poco interesantes.

A lo que realmente se referia era a que él, ekpromal del Network
Marketing, no era muy interesante.

¢ Sabe una cosa? Si usted resulta interesantdiesusepotenciales
se mostraran interesados.
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Las cuatro llaves de la busqueda del tesoro del
Network Marketing

==
G)BTENGA UN COMPROMISO
B W o ¥ B W N

Estas cuatro llaves son la combinacion para pasandhnicio frio a un «si»
en el menos tiempo posible.

El objetivo de la fase inicial es crear una rela@oén sus clientes po-
tenciales explicandoles cosas de usted y descdorisrsas de ellos.
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El objetivo de esta llave es, pura y simplememt@utoventa. Cuando gustamos
a alguien, aumentan las probabilidades de que p@&sana le guste lo que
venga de nuestra parte. No tiene ningun sentidefanies el plan si usted no
resulta del agrado de su cliente potencial o si@stconfia en usted.

¢,Cuanto tiempo debe permanecer en esta fase?

Todo el tiempo que precise para venderse y crearfianza.

Cuando haya creado una atmosfera de confianzaglelgaran con gusto. Y
esto es todo lo que usted desea. En algunos asasiestion de tres o cuatro
minutos, mientras que en otros puede llevarle nealia 0 cuarenta minutos.

Seamos absolutamente sinceros en cuanto a lo gedeséa en esta fase. Sus
clientes potenciales pueden sentirse emocionalntentglos; pueden sentirse
excitados ante la idea, deprimidos, preocupadoslusa enfadados. No
enfadados con usted, sino con ellos misms.esta parte de la presentacion

no hay lugar para sentirse satisfechoCuando la gente se siente satisfecha en
cuanto a objetivos o ambiciones, se siente saliafe@mmbién con sus
costumbres laborales. En su red de contactos resit@@ersonas satisfechas.
Las personas que tengan importantes razones eratgsopara unirse a usted
estaran motivadas para hacer que funcione. Erfasgaaprendera a descubrir
el Factor Motivador Primario de la personao FMP.

....34....



El FMP del cliente potencial es la razon por la cual desaairse a su
negocio.

Todo el mundo esta motivado por una de estas
dos cosas: Ganar algo o evitar un
dolor.

Con esta llave aprendera a descubrir el Factorvdidtir Primario de
los demas y, una vez lo haya descubierto, a prezideego latente que se
oculta tras él. Es ahi donde sus clientes potaxialdicen qué es lo que
guieren ganar o el dolor que quieren evitar. Emds importante de las
Cuatro Llaves, porque es aqui donde los clientegnp@les ponen
nombre a sus esperanzas, a sus suefios y a sus.miedo

¢ Por qué compra la gente?

La investigacion que hemos llevado a cabo nos dsimrauegque los
principales Factores Motivadores Primarios pararsenia una orga-
nizacion de Network Marketing son:

Ingresos extras. Libertad
financiera. Tener un
negocio propio. Mas
tiempo libre. Desarrollo
personal. Ayudar a los
demas. Conocer gente
nueva. Jubilacion. Dejar
una herencia.

Estudie la lista y se dara cuenta de que uno dentumsvos que alli
aparecen era uno de los motivos principales quedustnia para querer
formar parte de un negocio de Network Marketingb@r
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blemente, existan asimismo motivos secundariosy pempre hay uno
gue adquiere un lugar preferente respecto a losisleBste es su Factor
Motivador Primario.

Mientras que el Factor Motivador Primario es deollta importancia,
resulta critico comprender que

El Factor Motivador Primario que los demas tengaana
unirse al Network Marketing no tiene porque ser
necesariamente el mismo que el suyo.

Imaginese, por ejemplo, que a usted le encantalatit de chocolate.
Esto no implica que le guste a todo el mundo. Hagrgpreferira el de
fresa o el de caramelo. Pero si a usted le gusta ehocolate, no sélo le
resultara facil hablar de ello, sino que tambiésedea compartir su
opinién con todo el mundo y le resultara complicadmprender por qué
no gusta a todos. A la mayoria de la gente le gldtalado de chocolate,
pero no tiene porque ser la eleccion niumero untode el mundo. Hay
quien incluso es alérgico a él.

Las historias que relato a continuacion duastorias reales que
demuestran el poder del Factor Motivador Primario.

¢,Por qué Ron no se unio?

Albert era miembro de una red de contactos. Se wahidNetwork
Marketing porque deseaba disfrutar de libertadnfitera. Queria ser su
propio jefe y determinar sus propios ingresos. Q@uiirertad para entrar
y salir cuando le diera la gana, poder enviar alsps a los mejores
colegios, tener una segunda residencia, etcétardbdrtad financiera
era su Factor Motivador Primario porque era lo podia proporcionarle
lo que deseaba. Se sentia emocionalmente
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implicado con sus objetivos y era capaz de habtarelios con un
entusiasmo sincero e inagotable.

Conocié a un cliente potencial, llamado Ron, erewento para captar
miembros y le invitd a conocer mejor el negocidbekt compartio el plan
con Ron con su habitual entusiasmo. Ron parecigesignado. Dijo que
se uniria al grupo.

De hecho, Albert nunca volvié a ver a Ron y se Quaemhfuso con lo
ocurrido. ¢Qué le ocurrié a Ron?

El problema era que el Factor Motivador PrimarioRtn no era la
libertad financiera. Carecia de la ambicion dergay, de vivir en una
mansion y de conducir un dltimo modelo. Estabaz febn la modesta
vivienda que habia heredado de su madre. Prefeger €l tren y leer el
periodico a quedarse colgado en la carretera extasto. Le parecia bien
disfrutar de libertad financiera, pero no era Idicgente como para
motivarlo y llegar a un compromiso.

Lo querealmentemotivaba a Ron era la oportunidad de conocer gente
nueva, de aprender nuevas cosas Yy de contrib@rlpaociedad... esa era
la razoén por la cual estaba implicado en temasiekrsion. Pero no habia
tenido la oportunidad de mencionar nada de escupoidpert no dejaba
de hablar de las maravillas de liaertad financiera. La entusiasta
presentacion de Ron le habia impresionado, peeng@® totalmente al
dia siguiente. En cuestiéon de un par de dias, Rdmabia olvidado por
completo de la entusiasta presentacion de AlbdrEdetor Motivador
Primario de Ronayudar a los demasguedaba pendiente de descubrir.

El falso supuesto de Jan

Jan era madre soltera de dos hijos y tenia trgimaatro afios. Llevaba
dos afios en el mundo del Network Marketing. Con@ciDavid en el
transcurso de una cena. David parecia interesadosen
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actividades de Networking y le pidi6 que le explicanas cosas. El Factor
Motivador Primario de Jan era disponer del tiempbcente para criar y
educar a sus dos hijos y era lo bastante lista cpana percatarse de que
aquella no tenia porque ser la prioridad nimerodentodo el mundo.

David habia superado la barrera de los cincuetitabgjaba por su propia
cuenta en el sector de la limpieza. Jan supusdpganto, que la jubilacion se
situaria en la parte superior de su lista de glamies. Cuando le hablé del
negocio, se centré principalmente en su efectividath proporcionar a las
personas una jubilacion adecuada.

Al final de la tarde, cuando David le explicé quepensaba jubilarse nunca
porque lo consideraba como una muerte anticipadsinié hundida. Jan habia
supuesto equivocadamente que el Factor MotivadoralPio de David seria la
jubilacién. Por lo tanto, David no se unidé nuncgraipo.

Nunca dé nada por sentado. Puede ponerse en
ridiculo estrepitosamente.

Si supone de antemano el Factor Motivador Primdei@tra persona tiene
muchas probabilidades de equivocarse. Incluso eassl de que su supuesto
sea cierto, siempre parecera que es idea suyasndoa el mismo impacto ni
el mismo poder motivador.

¢, Como descubrir el Factor Motivador Primario?

Los Factores Motivadores Primarios de la lista ramtegpueden resultarle de
ayuda si los tiene en mente. Puede copiar ladistal reverso de una tarjeta de
visita 0 en una cartulina que pueda guardar enlsillo. Repitamos la lista:
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Libertad financiera
Tener un negocio propio
Mas tiempo libre
Desarrollo personal
Ayudar a los demas
Conocer gente nueva
Jubilacién

Dejar una herencia

A continuacién, le explicaré una técnica muy sémdajue le servira
para generar su lista.
Hagale la siguiente pregunta a su cliente potencial

«¢Sabe usted por qué la gente se une a un negocio
de networking? »

La belleza de una pregunta tan sencilla como éstpue si la respuesta
es «No», usted puede decir:

«Permitame que se lo muestre».

Y le enseia la lista.
Si la respuesta de su cliente potencial es «Séglptele entonces:

«¢ Por qué se une?»

El cliente potencial le comentard motivos realeisparatados por los
gue él considera que alguien se uniria a un negdeioNetwork
Marketing. Cuando los motivos se agoten, pregintedidiguno mas?».
Y él le respondera: «Nox». Digale entonces:

«Permitame que se lo muestre».

Y le ensefa su lista de Factores Motivadores Prasar
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A continuacién, se trata de realizar I@nco Preguntas de Oro
Macizo.

Estas preguntas van a convertirse en las cincouptag de mayor
valor que realice en toda su vida. Le proporciomana billete directo y
rapido hacia el estrellato del Network Marketinige® que este resulta ser
su Factor Motivador Primario). Aprenda las pregsnténagalas parte de
usted. No debe alterar el orden. Esta es la pare gfometio que
aprenderia.

Agui estan las Cinco Preguntas de Oro Macizo:

1. ¢Cual es su prioridad nimero uno?
2. ¢Por qué ha elegido ésta?
3. ¢Por gqué es tan importante para usted?

4, ¢ Cudles son las consecuencias de no tener esa
oportunidad?

5. ¢Por gqué le preocupa tanto?

Apréndase las preguntas, palabra por palabra. Nleséde del tema
cuando usted las formule. Recuerde que manteedeh es critico.

Hay profesionales del Network Marketing que cuasdadirigen por
vez primera a sus clientes potenciales prefierdlizart el «enfoque
curioso», mientras que otros prefieren el «enfodjuecto». EI enfoque
de los ejemplos siguientes es mas bien directaupargsulta mas sencillo
de demostrar. Son transcripciones de entrevistdss.e
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Angie conoce a Ray y Ruth

Ray y Ruth eran una pareja de unos veinticinco afmsedad que

acababan de instalarse en su nueva casa, dosspoErsaabajo de donde
vivia Angie. En el transcurso de una conversac®wvetinos, Angie les

menciond que trabajaba en un negocio de marketinguey estaria

encantada de mostrarles su funcionamiento.

Ruth le dijo que dudaba que pudiera interesarlequaodisponian de
muy poco tiempo libre. Ray tenia dos empleos yedlaba muy ocupada
arreglando la nueva casa.

Angie le respondio diciéndole que aquella eratiaasion mas normal
entre personas que tenian dos empleos y acabal@asidelarse pero que,
de cualquier modo, estaria encantada de mostrapeelsi tal vez les
interesaba en un futuro. Angie les invitd a «dejazaer» por su casa a
tomar un café. «¢Os iria bien el sdbado por laetardso de las cuatro?»,
les pregunt6. Ray y Ruth respondieron que si. kega las cuatro en
punto y después de charlar un rato mientras tomabanfé, Angie les
explicé que se trataba de un negocio de networlRag.y Ruth le dijeron
a Angie gue habian oido hablar sobre el networlgng,conocian a gente
gue lo habia intentado y habian fracasado, aungu&eel caso era algo
que tenia que ver con detergentes, y le preguntaxogEs como
Amway?». Y asi es como Angie manejo la situacion:

ANGIE: -¢ Sabéis por qué la gente inicia un negocio de netsking?
RAY: -Es algo parecido a las piramides detag ¢ no es eso?
ANGIE: -Permitidme gue es lo explique.

ANGIE: (Sacando sin darle importancia su tarjeta los FMP). -Estas
son las razones principales por las que la genieicGa en el
Network Marketing.c Cuél seria vuestra prioridad numero
uno?
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RAY: -Aaaah ... ummm ... Seriia libertad financiera.

RUTH: (Con firmeza) —jCon toda seguridad!
ANGIE: -¢Y por qué habéis elegido ésta?

RAY: —Porque yo tengo pluriempleo para poder pagarmatéca y
Ruth hace horas extraordinarias para que cuanddadeags tener familia
tengamos un nido donde caer muertos. Queremosupstros hijos
reciban una buena educacion y no queremos padamiok apurados de
dinero.

ANGIE: -¢Y por qué es tan importante para vosotros?

RAY: -Como ya te he dicho, queremos pagar la casa yriar
buena educacién a nuestros hijos. Ruth y yo nunsa d
frutamos de esas oportunidades.

RUTH: (Tomando la palabra) —Tienes razon. Mis padsgempre
lucharon para llegar a fin de mes. No queremogs asii.

ANGIE: -¢ Cuales serian las consecuencias de no disponeritertad
financiera?

RAY: —Que estariamos en el mismo barco que nuestrosgadr
Y eso significaria tener que controlar estrictamer
presupuesto y llegar a fin de mes sélo muy de mezuando.

RUTH: —Ofrecer una buena educacion a los hijos waleho dinero. Y
sin ingresos extra no podriamos darles ese punpaudiela en
la vida.

ANGIE: -¢Ypor qué os preocupa tanto?

RAY: (Bastante tenso) —Como te hemos comentado, sirtdibe
financiera todo va a ser una lucha continua. ¢ Yénde gusta
eso?
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RUTH: -Ademas, debemos planificar nuestra jaidia. Por eso
estamos trabajando ahora tan duro.

Analisis

No hay nada en esta conversacion que pudierarddericualquier otra
conversacion con una pareja similar. La diferenziapbstante, estriba en
gue en esta conversacion Angie ha utilizado lagdcCPreguntas de Oro
Macizo y Ruth y Ray han reveladws Factores Motivadores Primarios.
Incluso aunque Angie hubiera tenido la suerte dmgiella libertad
financiera como sUFMP, habria sido idea de ella, no de la pareja. Si
Angie hubiera hablado de libertad financiera, RuRay hubieran puesto
objeciones con toda probabilidad por el mero heddague lo hubiera
dicho Angie. Pero como fueraailos quienes lo dijeron, era verdad... no
podia haber objeciones.

Consideremos las cinco preguntas:
1. ¢Cual es vuestra prioridad nimero uno?

La verdadera pregunta era: «¢Por qué motivo odaimihoy a mi
negocio de Network Marketing?» Ray respondié que Fagtor
Motivador Primario era lébertad financiera. Ese es el motivo por el
gue ambos se apuntarian.

2. ¢Y porqué habéis elegido ésta?

Lo que en verdad pregunta aqui es: «¢;Por qué omignpor ese
motivo?» Ambos explicaron que deseaban pagar la, acd&r una
buena educacién a sus hijos y no andar nunca abetdmero.

3. ¢Y por qué es tan importante para vosotros?

La verdadera pregunta es: «Decidmelo otra vez gué&ros uniriais
por ese motivo?» Ray respondié: «Como ya te heodichy se
repitié, reforzando los motivos por los cuales sieia al negocio.
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Ruth se sumé al comentario afiadiendo mas motivobpauales la
libertad financiera era la razon namero uno enisgpsioridades. Al finy
al cabo, sus padres tenian dificultades para liefiarde mes y ella no
gueria vivir en circunstancias similares.

4. ¢Cudles serian las consecuencias de no disponidrattad financiera?

La verdadera pregunta es: «¢Qué 0s ocurrira sisnons?» Y en
aguel momento se encendieron los animos. Ambogel®mn a Angie

gue no querian acabar como sus padres y que nagugre sus hijos
se perdieran la oportunidad de disfrutar de unandwelucacion por
falta de dinero.

5. ¢Y porqué os preocupa tanto?

Esta pregunta les pide que repitan su prioridadendmano. Ambos se
animan. Subrayan una y otra vez por quibkertad financiera es la
razon namero uno por la que se unirian al negaticaimente.

Ellos se lo dijeron a Angie. Ellao se lo dijjo.

Si Angie les hubiera dicho exactamente lo mismobablemente ellos
le hubieran dado razones por las que no podianirsadelante pero,
como fueron ellos quienes le dijeron porqué seiamial negocio, las
razones eran ciertas.

Después de la entrevista, Angie les ensefid conmdinaba el plan y
volvié a repetirles sus propias palabras al desctds beneficios e
ingresos que podia proporcionarles el negocio.degsostré los ingresos
gue podrian obtener y los dolores que iba a esgaiDesde el punto de
vista de Ray y Ruth, era la respuesta perfecta aisios, porque estaban
escuchando sus propias palabras y sus objetivas yngedos quedaban
incluidos en el plan de negocios propuesto. Todo d& ellos, no de
Angie.
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Como Bruno pudo con un hueso duro de roer

Bruno era un ingeniero que trabajaba en un ComgitAsibciacion junto a
otros ingenieros, entre ellos Jim. Bruno habiaiadic un afio antes un
negocio de Network Marketing y lo contemplaba couma forma de
escapar de lo que consideraba como la rutina daeida ingenieria.
Buscaba horizontes mas amplios.

Bruno le habia mencionado a Jim, en diversas awasiolo de la
«oportunidad de negocio» y siempre habia recibida respuesta muy
fria. La hermana de Jim habia estado metida en g@@30s esquemas» y
habia tratado de convencerle, pero él se habiatidesiporque era un
ingeniero, no un vendedor, y no le apetecia «cdinseren una lata para
sus amistades».

Una tarde, tomando un café, Bruno sacé por casuhlgl nueva
tarjeta de visita, en cuyo reverso venia impresksia de los Factores
Motivadores Primarios. Jim observo la tarjeta equa, bajo el nombre de
Bruno aparecian las palabras «Networking y Distriitous.

BRUNO: —¢Sabes de que va eso del networking, Jim?

JIM: —Si, ya te dije que mi hermana estaba metida en®4
trata de uno de esos esquemas piramidales ¢ verdad?

BRUNO: -Mira, te lo ensenaré.

Bruno dio la vuelta a la tarjeta de visita parae@asle la lista
de los Factores Motivadores Primarios.

BRUNO: -¢Cuéal seria tu prioridad nimero uno en esta listaJim?

JIM: —Aaah... me imagino gque tener mi propio negocio y
ayudar a los demas.

BRUNO: -¢Y por qué has elegido ésta?
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JIM: —Me gustaria tener la oportunidad de trabajar gor m
cuenta porque llevo casi veinte afios en esto dwémieria.
Y si lo hiciera alguna vez, me gustaria que fugradando a
los demas. Convertirlo en un negocio. Es por elle ;e
ofreci como voluntario en este Comité.

BRUNO: -¢Y por qué es tan importante para ti?

JIM: Como ya te he dicho, para mi el futuro en este mémne
es mas de lo mismo... ya sabes a que me refietmoBr
estoy empezando a pensar mas y mas en la jubilgcéso
es muy triste. Me gustaria hacer otra cosa, pandreinta y
ocho afos me parece un riesgo demasiado grande.

BRUNO: -Bien ¢y cuales serian las consecuencias de no tene
propio negocio?

J|M5(Cada vez mas incomodo) -Como ya te he dicho, seéia de lo
mismo. Hay tipos de nuestra edad que mueren
consecuencia del estrés, ya lo sabes. Si tuviegtiepo
libre, podria formar parte del Comité de Padretadescuela
de mi hijo; podria pasar mas tiempo en mi talléugcarme

la vida. Estoy harto de que los deméstrolen mi vida.

BRUNO: -, Y por qué te preocupa tanto?

JIM: —Porque si tuviese tiempo haria las cosas de o&mera,
Bruno. Viviria mas y trabajaria menos. Quiero canhj
hacer cosas para mi.

BRUNO:_Egp es exactamente el objetivo de los negocios\ete
working. Te dan mas tiempo libre, mayor libertadlag
ventajas de tener un negocio propio, pudiendo ayadas
demas sin necesidad de correr el riesgo de iniciarnueva
carrera profesional. Déjame que te ensefie lo gnehbaho
por mi.
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Durante casi un afio entero, Bruno habia trataddquws los medios
de conseguir que Jim se interesara en el negaocigx#o hasta aquel
momento. Cuando Bruno aprendié el secreto d€iaso Preguntas de
Oro Macizo, se dio cuenta que llevaba casi un afio intentandolela
Jim lo que debia hacer con su vida. Era idea dadBmo de Jim. La lista
del reverso de la tarjeta de visita de Bruno ydaxo Preguntas de Oro
Macizo le permitieron a Jim comentar las razones por las estaria
dispuesto a unirse al negocio.

Cuando Jim estudi6 el plan de negocio no podia twegue veian sus
0jos. «¢Por qué nadie me habia ensefiado esto arpes@untd. La
respuesta era que hasta agquel momento sélo lenhdlwiho que se
uniera... nadie le habia pedido nunca que hablabaessus Factores
Motivadores Primarios.

Como el dentista acabo perforado

Este es un hecho que me sucedioé a mi. Frank, dentag/ cuatro afios de
edad, era mi dentista; poseia una casa en la yddgeada en un millon de
dolares, un coche de lujo y siempre estaba ocugadoun hombre de
éxito, segun los estandares de la mayoria. Unpdiseaba yo por un
centro comercial de la ciudad cuando le vi sentadan café. Me senté a
su lado.

ALLAN: -¢,Como va el trabajo, Frank?
FRANK: (Con poco entusiasmo) —Bien...

ALLAN: (Bromeando) —Vamos, Frank, vives en layad, tienes
mucho trabajo y ganas mucho dinero... seguro cgre bi

FRANK: —Es una forma de ganarse la vida, me in@ag
ALLAN: —Si no te gusta, Frank, ¢ por qué no ljadey te dedicas a

otra cosa?
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FRANK: -Dudo que lo haga, Alian.
ALLAN: -¢Por qué no?

FRANK: (Como dandolo por sentado) -Porque soy demtisiempre he
sido dentista... es lo que sé hacer.

ALLAN: (Interesado) -Hrnmm... ¢cuando decidiste drée dentista,
Frank?

FRANK: -A los dieciocho afos, en la universidad. NMatraba en
medicina y ser dentista era la siguiente opcion.

ALLAN: —¢Te gusta ser dentista, Frank?

FRANK: (Ofendido) -La verdad es que no, pero meespara pagar las
facturas.

ALLAN: -Frank, si llegara a tu consulta un estudeade dieciocho afos y
te dijera lo que debes hacer en tu vida durantedoge afnos
proximos, ¢ le escucharias?

FRANK: (riendo) -Poca cosa de la vida puede decinie de dieciocho a
uno de cuarenta y cuatro.

ALLAN: —¢Pero le escucharias?
FRANK: —jDe ninguna manera!

ALLAN: -Entonces ¢por qué...?

La conversacion llegd a un punto muerto. Frank aeish quedado
mudo. Resulta que no habia considerado nuncadadeejue el arrebato
momentaneo de un estudiante universitario de diboicafios estaba
controlando la direccién de su vida a los cuargntzuatro. Me daba
cuenta del impacto que la pregunta estaba causangloera una
oportunidad que no podia echar a perder. Meti laonen el bolsillo y
extraje una tarjeta de visita con la lista de FMiresa en le reverso. Se
la puse delante.

....48.._



ALLAN: -Mi ra esta lista, Frank. ¢ Cudl dirias quela prioridad numero
uno en tu vida?

Me respondié después de lo que me parecid un Elenc
interminable.

FRANK: -Mas tiempo libre.
ALLAN: —¢Por gué has elegido ésta?

FRANK: —Cada mafana me levanto a las seis para aspanto para
recibir a mi primer paciente a las ocho y mediab&jo hasta
las seis de la tarde y me paso el dia entero emedolgente
guejandose que no se alegra de verme. Nunca temgpa
para mi ni para mis hijos, ni los fines de semdtstoy
demasiado agotado para hacer cualquier otra cosacaN
tengo tiempo libre.

ALLAN: —¢Por qué es tan importante para ti, kfan

FRANK: (Empezando a incomodarse) —Como ya te hkadimi vida es
un horario programado minuto a minuto. Creo quéepiréa
ser maestro de escuela para tener mas tiempo \libnas
vacaciones.

ALLAN: -¢A qué-te refieres?
FRANK: -Ser dentista no es lo que parece. Cuanddeuali por ello...

Frank estuvo hablando apasionadamente durantecioasi
minutos sobre la prision en la que se habia cadeepara él
el ser dentista.

ALLAN: —¢ Cudles son las consecuencias de no dispbasméempo libre,
Frank?

FRANK: (Con voz desesperada) —Que pasaré el restmidvida en-
cadenado a la consulta. Mis hijos crecen rapido yeciben
de mi el tiempo de calidad que se merecen. Mi esfda®
gue esta harta de verme siempre tan estresado.
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Frank estaba palideciendo. Tenia los ojos lloroftensé que
estaba a punto de echarse a llorar. Por vez prierekeinte afios
estaba dando voz a todo lo que habia estado davaellas en la
cabeza.

ALLAN: (Amablemente). —¢ Por qué te preocupaddato eso,
Frank?

Frank no me respondi6. No podia. Le preocupaba eelad.
Permaneci6é alli sentado, en silencio. No volvi asjnarle con mas
informacién porque no crei que pudiera captarlaerAdls, se suponia que
yo debia estar comprando cereales, no cambiaralgldd a Frank.

Tres meses después fui a visitar a Frank a su tanka recepcionista
me dijo que habia marchado. Que habia llegado nesuanunciado que
un amigo suyo iba a encargarse de la consulta ysgueomaba una
temporada de descanso. Nadie le habia visto eoakistres meses que
habian transcurrido desde entonces. Un afio méas éatdba en América
vendiendo moteles a comision y pasandoselo en gra®igo sin saber
donde esta Frank en estos momentos o0 a qué seadpdio este caso es
importante porque sirve para demostrar lo podeyjosgpuede llegar a ser
esta técnica y como puede cambiar la vida de quemos se espera.

Tal vez Frank tenga un negocio de Network Marketémy algun
lugar...

El cliente potencial sin prioridades

De vez en cuando, es posible tropezarse con umteimtencial que dice
no tener ninguna prioridad.

Hay quien afirma no tener una prioridad nimero pmioalguno de los
dos motivos siguientes.
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En primer lugar, carecen realmente de una prioridachero uno,
incluso nimero dos o numero tres. En este cases d&$ gracias por el
tiempo que le hayan concedido y dirijase a otrentdi potencial. No
desperdicie el tiempo con la gente que no tienerasgas, suefios ni
prioridades. En segundo lugar, tienen miedo dereleg prioridad por si
luego estan obligados a hacer algo al respecto.

Asi es como deben manejarse esos clientes potesicial
USTED: -¢,Cual es su prioridad numero uno?
CLIENTE: -La verdad es que ninguna de esas...
USTED: -¢Ninguna?

CLIENTE: —No, en este momento no tengo ningunarjad im-
portante.

USTED: (Sin darle importancia) —Bien, peroocaso de que alguna
fuera importante ¢ cual seria?

CLIENTE: —Bien, si una tuviera que ser importantgrobablemente
seria la libertad financiera.

USTED: -¢ Por qué esa?
CLIENTE: -Porque tener dinero es importante y...

Y a partir de ahi, prosiga con las Cinco Pregudéa®ro Macizo.

El poder del silencio

Después de realizar una pregunta, permanezca damglete en silencio

hasta que el cliente potencial termine su respuB#aistase a cualquier
tentacion de ayudarle a seleccionar su prioridadeder idea de él, no de
usted. Es necesario que sea él quien le diga porgegsita unirse a su
negocio. Probablemente sea la primera vez en la
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vida del cliente potencial que alguien le realizagointas tan importantes
y le ofrece el tiempo necesario para expresaresmiestas. Incluso en el
caso de que su cliente potencial ya hubiera raxibiths propuestas para
integrarse en un negocio de Network Marketing, redable que sea la
primera vez que alguien le hace esas preguntaggolse calla para
dejarle hablar. Las respuestas del cliente potenuiican asimismo el
nivel de compromiso con el negocio que le ofreeglargo plazo.

Como separar la oveja de las cabras

La sinceridad y la profundidad de las respuestadodeclientes po-
tenciales a la€inco Preguntas de Oro Macizorevelan lo motivados
gue podrian sentirse respecto al negocio. Si lapuestas son im-
provisadas, fortuitas o poco convincentes, considencienzudamente la
posibilidad de invitarlo a unirse a su red. Egbe tile clientes hace poca
cosa Mas que quejarse, a menos que tengan una pistmtandoles en el
pecho. Cuando las respuestas &meo Preguntas de Oro Macizesean
deébiles, recomiendo buscar otro cliente potentis. clientes potenciales
gue ofrecen respuestas débiles suelen dar ressijpaibwes y robar mucho
tiempo. Los clientes potenciales con prioridadesugfios tendran éxito,
independientemente de que usted esté ahi o no.

Los clientes potenciales con prioridades siempre
tendran éxito. Su papel, en este caso, consistira
en acelerar el proceso.

Crear un negocio de Network Marketing es como plaon jardin.
Debe labrar el terreno, abonarlo, mantenerlo libeemalas hierbas y
protegerlo del mal tiempo. Habréa semillas que dat&nfrutos y otras que
se marchitaran. Su labor consiste en regar, alyomaancar las
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malas hierbas. Las semillas fuertes creceran imuk@ete mente de que
usted esté ahi o no.

Si planta semillas débiles, pasara la vida apumdalas y esperando
gue crezcan debidamente. No se engafe pensanddequaa semilla
débil acabara creciendo una planta fuerte y herm@aurre muy
raramente. Y éste es el objetivo de@sco Preguntas de Oro Macizo:
verificar la fuerza potencial de la semilla antepthntarla.

Un cliente potencial que no responde con firmezksapreguntas
puede ser un cliente potencial equivocado. Tal sea que no es el
momento adecuado para él. O tal vez acabe comddge simplemente
en un comprador de los productos. Busque todosliestes potenciales
posibles, pero dedique su tiempo Unicamente elagdlas mas fuertes.

Utilizacion de la lista en grupo

Con un poco de practica, descubrira que esta fasstitlye un método
asombroso para realizar presentaciones a grupesleRutilizar una lista
previamente preparada deMiP o pedirle al publico que apunte los
motivos por los que se uniria a un grupo de Netwakketing. En caso
de que decida ir con la lista preparada con arnfelagpreguntele a
alguien: «¢Cudl es su prioridad niamero uno?» p@sira en marcha el
mecanismo. Repita luego el proceso con un segundonyun tercer
cliente potencial y muy rapidamente tendré al mabdéintero explicandole
porque quieren unirse a su negocio.

Si prefiere ir escribiendo la lista a medida quaiza la presentacion,
preguntele a cada persona que se preste como adunté Por qué ha
elegido ésta?» y siga luego con el resto de pragurResulta muy
divertido tener el grupo entero explicAndose unostra@s por qué
consideran importante formar parte del negocig.nynca se vera en la
necesidad de realizar una afirmacion! Su Unico Ipepesiste en asentir
con la cabeza y animarles.
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- @L@ax@

Muestre el plan

Ahi es donde mas brillan los profesionales del MeétwMarketing. Es
aqui es donde usted puede demostrar que su plén sssucion a las
esperanzas, temores y suefos que ha dejado albéesecua segunda
llave, Descubra el Boton CalienteSu superior le habra ensefiado ya un
sistema de presentar el plan de negocio que fuacyoda resultados
seguros.

Sin embargo, llegado este punto resulta criticooqueprenda la
siguiente afirmacion:

El plan de negocio es sélo una solucion a un
problema, o la forma de convertir un suefioen read

Una solucion podria tener un sentido logico. Pardgica sirve tan
solo para abrir la mente. Las Cinco Preguntas @eMacizo sirven para
destapar emociones y motivar a los clientes pa@siadecuados para
gue descubran sus propias soluciones. Si ustedtraussiuciones sin
haber descubierto previamente el Factor Motiva-Boimario de la
persona que tiene enfrente, es muy probable qudiezite se sienta
arrastrado por el entusiasmo que todo ello implgao no motivado
emocionalmente. Esa es la razén por la cual muclerstes potenciales
se enfrian al cabo de unos pocos dias.

Cuando comparta el plan con su cliente potencidicessus mismas
palabras.
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Por ejemplo:

«Asi que esto significa que es usted quien contrada propio
destino y que dispondra de mas tiempo libre para &w
con la familia».

0 bien

«Esto significa que puede usted jubilarse disfrutasho del estilo
de vida y las comodidades que dijo que deseabax.

Repetir las palabras del cliente potencial al catipeon éste el plan
de negocio sirve para que el cliente lo consideraacalgo personal. De
este modo, se convierte en algo con sentido y ambtiv Se trata de sus
ideas y sus palabras, no de las de usted.

Pronto se dara cuenta de que utilizando estasc#;nexactamente tal y
como las he presentado, no resulta tan problempgdale a un cliente

potencial que se apunte a su negocio. Llegado mstéo, el cliente

deberia estar tan exaltado por su propio entusiagueo entrar en el
negocio deberia ser la accion a seguir mas evidenfeque siempre su
presentacion de modo que sumarse al negocio sEsdamas natural a
optar. Su estilo deberia ser el de un hombre deadiegy pero siempre
relajado, como si fuera algo que usted hiciera cidala

Lo importante a recordar es que cuando usted areas el momento
adecuado de pedirle al cliente potencial que seausa negociodebe
pedirle que lo haga.

Sea claro, muéstrese confiado y tajante y digadedgsea que se una
al negocio. Hoy... no manana.
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¢, Por qué funciona este sistema?

El sistema de la€uatro Llaves es un método comprobado de obtener el
«si». Sigalo al dedillo para conseguir los mejoessiltados. He conocido
muchos profesionales del Networking que son extedeen la fase de
«Romper el Hielo». Han aprendido a entablar conversacion de forma
amistosa y a generar confianza. Pero muchos, diamgm, no funcionan
tan bien en la fase d&Encontrar el Boton Caliente»... pasan
directamente de<Romper el Hielo» a «Pulsar el Boton Caliente».
Incluso dandose el caso de realizar una presentastdpenda del plan de
negocio, los clientes potenciales no se sientdagtante motivados para
entrar en accibn porque no se sienten tampoco enmaoiente
implicados.

Esta es la razon principal por la cual los clienpegenciales se
muestran entusiasmados con la presentacion debplaregocios pero se
enfrian por completo uno o dos dias después. Hafggionales que se
exaltan tanto compartiendo el plan que son capdeegender la idea,
pero luego siguen hablando y hablando y la vergapurece.

El plan de negocio esdlo la soluciéna los dolores que los clientes
potenciales pretenden evitar o a los ingresos getemden obtener. No
tiene ningun sentido ensefar el plan sin haberésto previamente el
Factor Motivador Primario del cliente y haber latpaque hable
extensamente de él.

Si sabe como superar con éxito la fase «@wscubrir el Botdn
Caliente» no tendra que preocuparse de la fase«@btener un Com-
promiso». Cuando sepa cOmo conseguir que los clientes paleacse
impliqguen emocionalmente, seran ellos quienes larsgsus propias
soluciones a sus problemas.

Descubrir Botones Calientes, pulsarlos y conssuired le resultara
tarea sencilla.
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A continuacién, le mostraré seis habilidades, esitihunque tremen-
damente efectivas, que serviran para potencigpresentaciones.

Habilidad #1: Construir puentes

Construir puentes es una técnica que sirve pardemamviva la con-
versacion y evita aquellas situaciones en las cgtedupueda hablar
demasiado o su cliente muy poco.

Resulta muy frustrante realizar una pregunta nt#ldotalmente
abierta y recibir como respuesta una breve frase.

Historia Real:
Como Sue fue capaz de calentar un témpano de hielo

Estudiemos un ejemplo de Sue, una profesional éalvdrk Marketing,
intentando establecer una relacion de confianza e@a, su cliente
potencial. Fred trabajaba para una empresa de addezs y quedd con
Sue para una visita durante el rato de descansteqise para comer. De
entrada, Fred parecia un poco seco y no teniatasgpeser una persona
muy habladora. Sue estaba, por lo tanto, algo itéida.

SUE: —¢Como fue que empezo usted en ester sSEptd?
FRED: —Siempre me interesaron los ordenadores.

En ese momento, Sue disponia de poca informacidnhacque
trabajar, asi que forzé una nueva pregunta muytabie

SUE: —¢Qué es lo que mas le gusta del neglecios ordenadores?

FRED: —EI cambio constante.
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De nuevo, una respuesta corta obligandola a pemsatra pregunta
abierta para interesar a una persona callada camauerto. No obstante,
el problema era que de seguir con preguntas tartabj al cabo de un
rato la conversacion acabaria pareciendo un imgatooio con Sue como
Jefe de la Policia.

Los clientes potenciales que siempre respondenfreses cortas se
manejan mejor construyendo «puentes» para que s@alando. Entre
los puentes mas fuertes tenemos:

¢ A qué se refiere...?

¢, Por ejemplo?

¢ Asi que entonces...?
¢,Por lo tanto...?
¢,Entonces usted...?

¢ Lo que significa...?

Cada uno de esos puentes debe ir seguido de unisilgor su parte.
Afortunadamente, Sue habia aprendido con anteaidrid técnica de
construir puentes y asi fue realmente como tranécla conversacion
con Fred:

SUE: —¢Como fue que empezo usted en ester sSEptd?
FRED: -Siempre me interesaron los ordenadores.
SUE: —¢ A qué se refiere...?

FRED: -Me refiero a la instalacion de sistemas & €n medianas y
grandes empresas.

SUE: -¢ Lo que significa...?

FRED: -Lo que significa que ayudo a mejorar laieficia global de las
empresas creando software que facilita el trabagorgalizan.
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SUE: -¢ Por ejemplo?

FRED: -Bien, por ejemplo, ayer instalé un sistemaupa empresa que
sufria graves problemas de contabilidad. Me llamgra

En este caso, Sue no sdélo pudo con un hueso duroedesino que
ademas lo hizo sin que aquello pareciese un irgatooio. Y sin ser la
gue mas hablaba. Consigui6 mucha informacién daladi sobre Fred
mientras €l hablaba de su tema namero uno: él mismo

Siempre que construya un puente, haga las tres s@gaentes:
1. Inclinese hacia delante, con la mano abierta.
2. Alargue la ultima letra de la frase puente.

3. Inclinese luego hacia atras y permanezca en gilenci

¢A qué se refiere?

Construya puentes para mantener viva la conversacio
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Inclinarse hacia delante manteniendo la mano abmrtve para dos
cosas. En primer lugar, para decir sin palabras wpied no significa
ninguna amenaza Yy, en segundo lugar, «entregandmrgfol de la
situacion», sirve para decirle a la persona queskucha que le toca
hablar a él. Alargar la ultima letra de la fraseme la transforma casi en
una pregunta, mientras que no alargarla puede dmfereen una
afirmacion.

Por ejemplo:
FRED: —... para que las empresas sean masreéisie
SUE: —Lo que significaaa... (alargando)

FRED: —Lo que significa que se le facilita la vidda gente y de ese
modo pueden tratar mejor a sus clientes. Ya satssl,ubay
muchas empresas que tienen sistemas malos y...

Cuando no se alarga la dltima letra de la frasenteyalicha frase
puede parecer una afirmacion o una opinién suyadé@parecer incluso
gue esté enfrentandose a su interlocutor.

Siempre que utilice un puentealle la bocalResistase a las ganas de
afiadir las perlas de su sabiduria al silencio apamente interminable
gue, a veces, sigue a la utilizacion de un pudrtenano abierta sirve
para demostrar que el cliente potencial acabadeiréa responsabilidad
de hablar a continuacién. Asi pues, deje que sequien realice la
siguiente afirmacion.

El lenguaje corporal del que escucha
Veamos ahora un ejemplo de cdmo construir pueniedepservir para

destapar motivaciones ocultas y extraer informaci&n un cliente
potencial.
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Después de traspasar el control a
su interlocutor, inclinese hacia atras
apoyando la mano en la barbilla, la
posicion de evaluacion. Esa postura
condiciona rapidamente a quien le
escucha y le obliga a seguir hablando
mientras usted se mantiene echado
hacia atras.

Imaginemos que su cliente poten-
cial ha elegido como Prioridad Nu-
mero Uno la Libertad Financiera:

USTED: —¢ Cual es su prioridad nimero uno?
CLIENTE: -La libertad financiera.
USTED: —¢ Por qué ha elegido ésta?

CLIENTE: -Porque para mi es importante disponeditero suficiente
para poder hacer todo lo que quiero hacer en & vid

USTED: (inclinAndose hacia delante y con la manrertd). —¢A qué se
refiere...?

CLIENTE: -... me refiero a disponer de dinero bastapara dar una
buena educacion a mis hijos y vivir con comodidades

USTED: (inclinAndose hacia delante y con la manertd), —...con
comodidades ¢ se refiere... ?

CLIENTE: —Me refiero a disponer de dinero suficiente pamaaone
unas buenas vacaciones, tener un buen coche o aodgr
vez en cuando algun capricho.
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USTED: -¢ Por ejemplo...?
CLIENTE: -... bien, por ejemplo, si quisierajaia me gustaria poder...

Gracias a la utilizacion de los dos puentes «seeresf y «por
ejemplo», el cliente potencial esta explicandoleqle piensa, siente y
cree y, lo que es mas importante, el que habla neted.

En efecto, los puentes son un tipo concreto deuptagabierta. Se
utilizan mucho ante presentaciones con publico gwdnador o cuando
las respuestas son breves. Es muy probable qudeetis que suele
seguir a la utilizacion del puente haga que seeaaricel extrafio cuando
empiece a utilizarlos (sobre todo si es usted wnaoma habladora). Pero
si su interlocutor esta acostumbrado a dar respsidsteves, también
estard acostumbrado a experimentar periodos deisila lo largo de las
conversaciones y, por lo tanto, todo le parecerdlodenas normal.
Construir puentes resulta divertido, sirven para tps presentaciones
sean mas interesantes y le otorgan el poder d#otsiiencioso.

Habilidad #2: La técnica de asentir con la cabeza

Hay muchas personas que nunca han consideradchel de asentir con
la cabeza como una poderosa herramienta de p@&msudsentir con la
cabeza es un gesto que se utiliza en muchos paises sefial de que se
estd de acuerdo con lo que se dice. Su origenaeetna en inclinar el
cuerpo o en hacer una reverencia; es decir, «$¢ y@mgo a usted una
reverencia, significa que estoy subordinandome sadaseos». Por lo
tanto, puede considerarse como un movimiento dereecia abreviado.

La técnica de Asentir con la Cabeza cubre dos itaptas aspectos. El
Lenguaje Corporal es el reflejo exterior de semmtos internos. Si usted
se siente positivo, su cabeza asentira mientrdsbkndo. Si su postura
es neutral y asiente con la cabezanciona-
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damente, empezard a experimentar sentimientos positivos. oEas
palabras, los sentimientos positivos provocan elVimento de asentir
con la cabeza... y también aplica justo lo cordrasentir con la cabeza
provoca sentimientos positivos.

Si se siente positivo empezara a asentir con laezab
Si asiente con la cabeza se sentir4 positivo.

Asentir con la cabeza es un movimiento contagi@oyo le miro a
usted y asiento con la cabeza, usted normalmemmtetine el mismo
gesto... aunque no esté necesariamente de acuendt @ue yo esté
diciéndole. Se trata de una herramienta ideal pangeguir que la gente
esté de acuerdo con usted y desee cooperar. Dedpuiéalizar el gesto,
deberia terminar cada frase con una afirmaciotipkz|

¢ Verdad?

¢, No cree?

¢, No es cierto?

¢ Le parece bien?.

Cuandotanto la persona que habla como la que escucha asienten ¢
la cabeza, la persona que escucha experimentangamns positivos y se
genera con ello una mayor probabilidad de conseguairresultado
positivo. La Técnica de Asentir con la Cabeza seraje faciimente y
puede entrar a formar parte del repertorio perntanda su Lenguaje
Corporal en menos de una semana.

La segunda funcion de la Técnica de Asentir conCabeza es
mantener viva la conversacion. Funciona como sifaspués de haber
realizado una pregunta abierta o de utilizar unnfejeasienta con la
cabeza mientras su interlocutor le facilita la tespa. Cuando acabe de
hablar, siga asintiendo con la cabezanco veces masl ritmo de un
movimiento por segundo aproximadamente. Normalmente
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cuando haya contado usted cuatro segundos, slocittr deberia seguir
hablando de nuevo y proporcionandole mas infornmackd mientras
usted siga echado hacia atras y con la mano apmmada barbilla, no
tendra nada que le presione para hablar. De est®,nmo parecera un
interrogatorio. Coloque una mano debajo de la Barli acariciela
suavemente siempre que escuche. Las investigacreaéizadas sobre
este gesto demuestran que sirve para animar aloruéor a seguir
hablando durante méas tiempo.

Hombre acariciandose la barbilla. Mujer acaédadose la barbilla.

Habilidad #3: Breves fases de animo

Mientras su interlocutor hable, animelo con brdveses de animo. Entre
ellas encontramos:

Comprendo...
Aha ...
¢,.De verdad?

Expliquemelo con mas detalle...
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Estas breves frases de animo suelen conseguibkrda cantidad de
informacién que su interlocutor pueda proporciomnarl

Dichas frases, combinadas con la técnica de Aseotirla Cabeza y
los puentes, constituyen las herramientas masidsctjueexistenpara
mantener viva la presentacion.

Habilidad #4: CoOmo mantener el control visual

Las investigaciones demuestran que cuando unarnzelsiende a una
presentacion, su cerebro recibe la informacion giwersas vias: el
ochenta y siete por ciento de dicha informaciéldga a través de la
vista, el nueve por ciento a través del oido yualto por ciento a través
de los restantes sentidos.

Si, por ejemplo, su cliente potencial se dedicébseovar su presen-
tacion visual mientras usted va hablando, Unicaenabsorbera un nueve
por ciento del mensaje que usted le transmite, aso @e que dicho
mensaje no esté directamente relacionado con loéjumira en ese
momento. Por lo tanto, si usted le ensefia la imdgama casa
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mientras le habla de viajes, es mas que probaklegatienda lo que esta
explicandole. Si el mensaje esta relacionado c@rdaentacion visual y
el cliente mira la presentacion y no directamentsested, absorbera tan
s6lo entre el veinticinco y el treinta por cientel adnensaje que usted

intenta transmitirle.

Para maximizar el control visual, utilice un baodifyr para ir sefialando
la presentacion y, simultAdneamente, exprese cabizel Io que el cliente
potencial est4 viendo en ese momento. Seguidamegraete el boligrafo
del soporte visual de su presentacion y manténgatitad de camino
entre los ojos de su interlocutor y los suyos, m&enusted sigue hablando
y asintiendo con la cabeza.

Utilice el boligrafo
para mantener
el contacto visual.

Mire a su cliente a los ojos por encima de la putghboligrafo y
sefale s6lo hacia donde usted mira. Este gestegjerefecto magnético
y consigue que su cliente levante la cabeza, le par lo tanto a los ojos
y vea y escuche lo que usted esta diciéndole, di mae usted consiga
gue su mensaje tenga el maximo impacto. Asegurese
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de mantener visible la palma de la otra mano siempe hable, sirve para
mantener una atmosfera no amenazadora.

Habilidad #5: El efecto espejo

Cuando dos personas estan mentalmente «sincrogigaslas cuerpos se
sincronizan también fisicamente, adoptando postusasilares y
utilizando los mismos gestos. El objetivo de esammrtamiento es crear
confianza entre los participantes y evitar cordbct Lo que ese
comportamiento comunica de forma no verbal es: «§ogl que tu y
estoy de acuerdo con tus puntos de vista.»

Estar en sincronia para unirse a otra personggesgjak se inicia en el
seno materno, cuando las funciones corporales Igtidb del corazén
siguen el ritmo de la madre. Esta es la razon parubl tendemos por
naturaleza a sentirnos comodos viéndonos reflejeglo® en un espejo.

Mama, papa y Rover.
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Como resultado de ello, copiamos intuitivamentejaellas personas
gue nos inspiran confianza. En reuniones de neg@c&n actos sociales,
es facil observar quién se lleva bien con quieto Esmbién explicaria el
hecho de que, después de afos de convivencia ris@nps empiezan a
asemejarse entre si. Y luego acaban comprando oo gpee se parece
también a ellos.

Monos de imitacion

Las dos personas de la siguiente ilustracion somjemplo tipico del

efecto espejo. Adoptan posturas idénticas, sostieneopa de la misma
manera... visten igual y utilizan un vocabularioigr. Cuando uno de
ellos se mete la mano en el bolsillo, el otro l@amCuando uno cambia
el peso del cuerpo a la otra pierna, su amigo t® llambién. El efecto
espejo continuara mientras los dos sigan de acuesiga existiendo la
confianza entre ellos.

El efecto espejo demuestra
gue existe confianza
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El efecto espejo sirve para que los demas se miedtaodos. Es una
herramienta muy poderosgara generar confianza, investigaciones
realizadas con la ayuda de filmaciones de videoamaca lenta,
demuestran que llega hasta extremos de incluiragag simultaneo,
movimiento de las aletas de la nariz, levantamiel&acejas e, incluso,
dilatacién o contraccién simultanea de las pupi®es.trata de un hecho
destacable, ya que la micro-gesticulacion es aigmsible de ser imitado
de forma consciente.

Cree buenas vibraciones

Imitar el lenguaje corporal y la forma de hablal ilerlocutor es una

forma dindmica de generar confianza rapidamentan@w conozca a una
persona, imite su forma de sentarse, su posturgilo que forma su
cuerpo, los gestos, las expresiones y su tono rlelade o temprano, su
interlocutor empezara a notar que usted le gustanliy probable que le
considere como una persona cuya compafia resutageida muy

agradable. Y si es asi, es porque se ve reflejadsted.

Genere confianza con el efecto espejo.

Una palabra de atencion: cuando conozca a alguieempiece a
imitarle inmediatamente. Desde que escribi el [Body Language,
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hay mucha gente al corriente de las técnicas dejegpcerca de cien
millones de personas han visto ademas la serieleedion y los libros

qgue siguieron la obra. A menudo resulta mas irdatig esperar unos
minutos antes de iniciar el efecto espejo.

Diferencias del efecto espejo entre hombres y rasjer

El cerebro del hombre y de la mujer esta prograngda expresar las
emociones de forma distinta. Las mujeres utilizas ta expresion facial,
mientras que los hombres confian mas en el movimigal cuerpo y la
gesticulacion.

Tipicamente, la mujer utiliza una media de seisresipnes faciales,
en un periodo de escucha de diez segundos de @lrgeira reflejar las
emociones de la persona que habla con ella. Surmdasacomo un espejo
las emociones que expresa la persona que hablaspsctador podria
parecerle que lo que se esta comentando les hdgadas dos personas.

Tristeza  Sorpresa Enfado Alegria  Miedo Deseo

Secuencia tipica de diez segundos de duracién a@e un
mujer escuchando a su interlocutor.

La mujer lee el significado de lo que se dice aésadel tono de voz y
del lenguaje corporal de su interlocutor y regissta comprension
reflejando esas emociones. Eso es exactamente elodgbe hacer el
hombre que desee captar la atencion de una mujenseguir que siga
escuchandole. Muchos hombres se sienten intimidados
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ante la idea de utilizar las expresiones facialésntras escuchan. Sin
embargo, los resultados que reciben a cambio lesagrenden a hacerlo
son impresionantes.

Hay hombres que dicen: «jSe pensara que soy tarillmero las
investigaciones demuestran que cuando un homblgjared modo de
espejo las emociones de una mujer, ella acaba iliésciole como
mucho mas inteligente, interesante y atractivo.

Y muchos hombres parecen estatuas cuando escuchaguian,
principalmente por la necesidad evolutiva de ewvitastrar las emociones
en publico para defenderse de un posible ataque.

Tristeza  Sorpresa Enfado Alegria Miedo Deseo

Expresiones faciales utilizadas por un hombre tigido largo de un
periodo de escucha de diez segundos de duracion.

Esto no es mas que una mirada humoristica a laafolernescuchar de
los hombres, pero creo que la idea se capta remnicasi la verdad. La
mascara de persona carente de emociones que ldsdsse enfundan
para escuchar, les permite sentir que controlasitlaacion, pero no
significa que no estén experimentando emocion alglwes escaneres
cerebrales revelan que los hombres sienten las ienasc exactamente
igual que las mujeres, pero que evitan mostrarigsielico.

La clave para imitar el comportamiento del hombomsiste en
comprender que él utiliza el cuerpo, y no la caaa exteriorizar sus
emociones. A muchas mujeres les resulta complicaiiigjar como en un
espejo la imagen de un hombre carente de expresion,
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pero se consigue. Si es usted mujer, ello implizga gara no parecer
intimidadora o excesivamente arrolladora, debedaaie sus expresiones
faciales. Y lo que es mas important® imite como un espejo lo que

usted crea que él pueda estar sintienddn caso de equivocarse, los
resultados podrian ser desastrosos. Podrian deefodmo una «boba» o
como una «cabeza de chorlito». Los hombres suedesiderar a las

mujeres que escuchan con cara seria como masgeantds, astutas y
sensibles.

Habilidad #6: Ir al mismo paso

La entonacion, la inflexion de la voz y la veloddde la conversacion
deben sincronizarse también para establecer comdspcias mutuas y
confianza aun mayores. Es lo que se conoce comal Riismo paso» y
casi podria considerarse como si dos personas raant coro. Es
frecuente ver a la persona que habla marcandtne don las manos y a
la que escucha siguiéndolo con movimientos de ealigéan el tiempo, y
a medida que la relacion crece y se desarrolleefedto espejo del
lenguaje corporal principal va minimizandose pordage dos personas
empiezan a anticipar sus propios gestos. «Ir ainmigpaso» que la otra
persona se convierte, por lo tanto, en el métode mMéportante para
mantener la confianza generada.

Jamas hable a mayor velocidad que su interlocutas inves-
tigaciones demuestran que siempre que alguien habk rapido del
ritmo al que estamos acostumbrados, nos sentimossigpados». La
velocidad con que habla una persona muestra laidalkb con que su
cerebro es capaz de analizar conscientemente d¢ama€ion. Hable
siempre a la misma velocidad o un poco mas lentosguinterlocutor e
imite las inflexiones de la voz y la entonaciénad®ique, ya que ir al
mismo paso resulta critico siempre que conciettss dielefonicamente.
Piense que, en ese caso, la voz es el inico mebigud dispone.
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A

Seis técnicas tremendas para
generar impresiones positivas

Dos buenas maneras de crear una primera impresgasta.
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Nunca disfrutarda de una segunda oportunidad pagar anna primera

impresion. Seguramente ya se lo diria su abuelguedia. Y ella no

necesitaba ordenadores sofisticados para sabeoguEmas se forman
hasta un noventa por ciento de la opinién que tigrspecto a usted en
menos de cuatro minutos. O que en este tiempo aowaces de formular
un minimo de veinticinco opiniones respecto a ystecluyendo edad,

ingresos, estudios, autoridad, simpatia y honrad&zeden decidir,

incluso, cuanto dinero le prestarian antes detirlsi®€n que aporte un
aval. Por suerte, existen cuatro areas que de do motro podemos aun
controlar. Se trata del apretén de manos, la sorelsvestido y el espacio
personal.

Técnica #1: El poder de la mano

Una de las sefales del lenguaje corporal mas psagraunque de las
menos conocidas, es la utilizacién de la manoeSisa correctamente, la
mano confiere a quien la utiliza un poderoso grddoautoridad y un
dominio silencioso.

Existen tres gestos principales relacionados comalao: la palma de la
mano hacia arriba, la palma de la mano hacia abkanano cerrada con
un dedo sefalando. El siguiente ejemplo le muelstsa diferencias
existentes entre cada uno de esos gestos. Imagngmeousted le pide a
alguien que se coloque en otro lugar de la salaoiB1amos que utiliza el
mismo tono de voz, las mismas palabras y las migx@aesiones faciales
en cada caso, y que Unicamente varia la posiciden m@no.

La palma de la mano hacia arriba(llustracion A) es un gesto nada
amenazador que hara que la persona a quien e&@aduté que cambie
de sitio no se sienta amenazada ante su solicBedrata de un gesto
utilizado desde la época del hombre de las cavgraasdemostrar que la
persona que lo hace no va armada.
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Sumiso Dominante Agresivo

Si vuelve la palma de la mano hacia abajo (llugira®), comunica
autoridad inmediatamente. La persona a la querga siéntira que usted
acaba de darle una orden y puede sentirse su argtgo especialmente
si cree que usted no tiene ningun derecho a mesttan autoritario.

Si hace una presentacion utilizando continuamenigokicion con la
palma de la mano hacia abaj@acabara sufriendo el rechazo del publico.

En la llustracion C, el dedo que sefala se comviert un palo
simbdlico con el que la persona que habla golpgadtivamente a quien
le escucha hasta conseguir someterlo. El dedoasef@les uno de los
gestos mas irritantes que puede utilizar quiencefrena presentacion,
sobre todo si sefala siguiendo el ritmo de susdbpada

Las investigaciones llevadas a cabo respecto gdstosde la palma
de la mano hacia abajo ydel dedo sefialando,demuestran que, en
promedio, las personas que hablan utilizando argbsts son agresivos,
contundentes, creidos o arrogantes y que, adenagganc menos la
atencion del publico. Esto se debe a que el puldesiina su tiempo a
juzgar la actitud de quien habla y no se dedicscaahar la informacion.

Si usted normalmente utiliza el dedo para sefialtante practicar las
posiciones de lpalma de la mano hacia arriba yla palma de la mano
hacia abajo,hasta encontrar una combinacion de posicionesejagude
a crear una atmosfera mas relajada y a tener gtoafgds positivo sobre
sus interlocutores.
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Técnica #2: El apretdn de manos

Darse la mano es una reliquia de la época del lmmbrlas cavernas.
Cuando los hombres de las cavernas se encontitalbantaban los brazos
con las palmas de las manos hacia arriba para demagsie no llevaban

ninguna arma oculta. Este gesto con las palmaasd@&nos en el aire rué
evolucionando con el paso de los siglos para dao @agestos como
levantar una sola mano, la mano sobre el corazotrag variaciones. La
forma moderna de este antiguo ritual de saludoistenen entrecruzar y
apretarse las manos lo cual, en la mayoria ded@ep no asiaticos, se
realiza tanto en el momento del encuentro comolate da despedida.

Normalmente, las manos unidas se sacuden arridaajp @&ntre tres y

siete veces.

Considerando lo dicho respecto al impacto de udarodada con las
posiciones de la palma de la mano hacia arriba galema de la mano
hacia abajo, estudiemos ahora la relevancia de supbsiciones en el
apretdon de manos.

Supongamos que saluda a una persona que acabaatercdandole
la mano. Le habra transmitido una de estas trésides$ basicas:

1. Dominio: «Esta persona intenta dominarme. Mejoragtée con
cautela.»

2. Sumision: «Puedo dominar a esta persona. Haraelyajguiera.»

3. lgualdad: «Me gusta esta persona. Nos llevardaens»
Estas actitudes se transmiten de forma inconsciente

El dominio se comunica cuando la mano (manga oyseraoloca de
modo que la palma queda hacia abajo en el aprbtitrécion 1). No es
necesario que la palma de la mano quede mirandotdmente al suelo,
pero si que quede mirando abajo en relacion con la
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palma de la mano de la otra persona, comunicaneasfied desea tomar
el control de la situacion. Investigaciones real@sa con cincuenta y
cuatro directivos de éxito revelaron que no soOlareata y dos de ellos
fueron los que iniciaron el apretén de manos, gumademas lo hicieron
utilizando el apreton de manos dominante. Estdoedg apreton de

manos no resulta eficiente si lo que se pretendeesrar confianza, pues
resulta intimidador para la mayoria de la gentes bombres son sus
principales usuarios.

1. Adquiriendo el control. 2. Dando el control.

De igual manera que los perros muestran sumisiénépdose de
espaldas al suelo y exponiendo la garganta al agréss humanos
utilizamos la palma de la mano hacia arriba parstrapnuestra sumision
a los demas. El contrario del apreton de manos rmte consiste en
ofrecer la mano con la palma hacia arriba (llughra®). Se trata de un
gesto particularmente efectivo si quiere que seatra persona quien
tenga el control de la situacion o desea que gs#asieontrolando la
situacion. También puede comunicar que usted sesigtimidado.

Como generar confianza mediante el apreton de manos

Existen dos reglas para crear confianza mediargpreton de manos. En
primer lugar, mantenga la palma de la mano rectan forma dominante
ni sumisa, sino en forma de igualdad. De ese modo,
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conseguira que todo el mundo se sienta comodo glogesto no resulte
amenazador.

En segundo lugar, apriete la mano ejerciendo lanaipresion que
esta recibiendo. Imaginese, por ejemplo, que Ilseptan un grupo de
diez personas. A buen seguro, debera variar ladpraetiversas veces,
igual que debera ajustar diversas veces el angulasdmanos.

Con este estilo de apretdbn de manos no existenemcedores ni
vencidos y nadie se siente intimidado. Facilitpriababilidad de sentirse
abierto a nuevas ideas y evita recelos mutuos.

El apreton de manos a evitar

Evite presentarse a la gente con un apreton deswdoide. Mientras que
es muy posible que su objetivo sea transmitir seatitos de bienvenida,
calor y confianza, ejerce el efecto contrario sajuien lo recibe. Este,
percibird que quien esta dandole la mano es ursom&rpoco sincera,
escasamente merecedora de confianza o que peralgda motivo
oculto. Practique siempre el apretdn de manos naninica mano.
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Evite saludar a los desconocidos con un ApretéNMdros Doble.

Técnica #3: Practique con la mano izquierda

Esta estrategia puede parecer evidente de enfradamuy poca gente le
presta atencion. Practique sosteniendo objetos l@omano izquierda

(carpetas, documentos, billeteros, carteras y Yyas8&mpre nos

saludamos dandonos la mano derecha y la mayotizaotos la mano

derecha para abrir puertas, mover una silla o @eligs. Si, por ejemplo,
le presentan a alguien y usted se encuentra enll@uaomentos

sosteniendo con la mano derecha una copa con wvescef se vera
obligado a cambiar la copa a la mano izquierdausacaunque realice
con éxito la operacién y no manche en absolutzdpatos de los demas,
nada evita que la persona que acaba de conocéaraoa mano fria y
himeda y que esa acabe siendo la primera impregiénobtiene de

usted... una persona fria, pegajosa y pesada.t&isesteniendo unos
documentos con la mano derecha y tiene que cambiarano para abrir
una puerta, mover una silla o responder a un apr@démanos, es muy
probable que los documentos acaben cayéndole & guparezca un

tonto rematado.
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Técnica #4: El poder de la sonrisa

Los humanos son los Unicos animales que retirafalies para ensefar
los diente's"y n*o lo hacen para morder a quiemetie enfrente. La
sonrisa tiene su origen en un gesto de apacigugomigrtambién la

utilizan monos y chimpancés para demostrar queigrfisan ninguna

amenaza.

La sonrisa es un antiguo signo de apaciguamiento.

La investigacion realizada sobre este gesto denaugae cuanto mas
frecuentemente lo utilice, mas cerca se situaranldéonas de usted, mayor
contacto visual recibira, mas le tocaran y mas gakerran permanecer a
su lado. En otras palabras, la sonrisa es unarhiemga magnifica tanto
en la vida profesional como laboral, pues sirveapdemostrar a los
demas que usted no representa ninguna amenaza.

Técnica #5: Respeto territorial

Todos llevamos alrededor de nuestro cuerpo unaufaude espacio que
denominamos Espacio Personal. Su tamafio depentie densidad de

poblacion y de las diversas culturas. Por ejemplogcesidad de Espacio
Personal de las personas criadas en la clase rmdedia mayoria de

ciudades de habla inglesa es de unos cuarenta gesgtimetros y esta es
la razon por la cual, en situaciones sociales no
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amenazadoras, suelen mantenerse a un metro decdistie la otra
persona (llustracién 1).

1. Distancia de
conversacion en la
mayoria de ciudades
de habla inglesa.

En muchas partes de Europa, el Mediterraneo y Amétel Sur, las
necesidades de Espacio Personal pueden reducirssta centimetros.
Ello significa que a otras personas esa distanciadg@ parecerles
demasiado estrecha y resultar incobmoda.

2. La distancia de conversacion
en paises mediterraneos.

Es muy probable que si las dos personas que apagada llustracion
2 se encontraran en un pais mediterraneo, se iaantémodas a esa
distancia. Pero si una de ellas fuera de Londtas y
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otra de Roma, el londinense pensaria seguramemtdagatra persona
estaba intimidandole o siendo excesivamente agreSivesta hablando
con alguien y se percata de que retrocede cadgueszisted se adelanta
hacia él, mantenga la distancia y evite acercargés. ho que su

interlocutor esta diciéndole es que esa es la dahtde espacio que
necesita para sentirse comodo.

Un tema delicado

Muchas culturas de habla no inglesa son ademadanutiles o «toconas»
y ello complica mas adn la comunicacion efectiviaeediversas culturas.
En este caso, las estrategias son sencillas:addldjecuencia de «toques»
gue reciba. Si su interlocutor no le toca para nameale toque usted
tampoco. Si, por ejemplo, su interlocutor es franodtaliano y tiene la
impresion de que esta tocandole constantemente, Ustgd o mismo; de
lo contrario, esa persona podria acabar pensareloajas de su agrado.

Técnica #6: Vestido para el éxito

La ropa cubre un noventa por ciento de nuestrgpougrejerce un efecto
muy poderoso sobre lo que los demas opinen en @wasu honradez,
confianza, experiencia, autoridad, éxito socia gdtegoria que ocupa en
el mundo de los negocios.

No pienso dedicarme a analizar las prendas unaupar sino a
proporcionarle la férmula para vestir correctamehts mujeres corren
mayor riesgo de equivocarse que los hombres, pdreen acceso a un
abanico mas amplio de estilos, colores y disefimse®bargo, mientras
gue la mayoria de hombres tiene menos donde elgginenos ropa
también), no tienen el cerebro muy ubicado en @uantconjuntar
correctamente modelos y disefios y uno de cada ®&cdmbres es
insensible al rojo, al azul o al verde.
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¢,Cudl es la diferencia entre un hombre soltero y
un payaso de circo? Que el payaso sabe cuando
viste ropa de risa.

El secreto de vestirse adecuadamente en el munids degocios esta en la
respuesta a esta pregunta: ¢ Cémo espera su g@aateial que aparezca usted
vestido? ¢Como deberia ir vestido, en su opini@na parecer una persona
creible, autoritaria, entendida, exitosa y aseq@iiQué traje, camisa, blusa,
corbata, falda, zapatos, reloj, maquillaje y peinatkberia llevar? Ena
opinion del cliente...no en la suya.

Jee... er...
poco comin...
er... diferente...
ah... jun traje

interesante,
Oswald!

Recuerde, la opinion de su cliente potencial essés caso muy importante,
vistase para €l o ella. Y esto puede variar deigarla
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otro, ya que el clima suele influir sobre el estile vestir, A pesar de ello,
siempre hay unos estandares que seguir.

«¢Y qué sucede con Richard Branson y Bill Gategfzguntan algunos.
«jA veces van vestidos que parecen harapientostsatede excepciones, no
de la regla. Si todos nos vistieramos como ellos,aostaria generar confianza
y que nos hicieran caso. Si pusiéramos en fila éideres mundiales y hombres
de negocios de mayor éxito, nos dariamos cuentauge existen ciertos
estandares en el vestir. Y ese es precisamenstagidar mas seguro a seguir.
No se autolimite vistiendo segun sus gustos pelssra para estar comodo.
Vistase pensando en lo que espera de usted ste@ieiencial.

El cliente potencial se sentird comodo si se viste
como él, aunque no por ello conseguira
necesariamente que siga sus ideas.
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5

Lenguaje Corporal: Como
leer los signos

Muchos no ven la evidencia. ¢ Qué ve usted?
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Casi todo el mundo sabe hoy en dia que es posinlecer la postura de
alguien a través de su comportamiento. Cuando @6 #8cribiBody
Language, no me imaginaba que la obra llegara ar teh impacto
mundial cfue tiene o tuvo, ni que llegarian a veselecerca de cuatro
millones de ejemplares y a traducirse a treintey idiomas.

La investigacion original que llevamos a cabo saddréenguaje del
Cuerpo y los innumerables estudios posteriores dstran que el
impacto que los mensajes tienen sobre quienes doackan en las
presentaciones cara a cara son:

Palabras 7% - 10% del impacto total
Vocalizacién 20% - 3096 del impacto total
Lenguaje Corporal 60% - 80% del impacto total

Ello viene a demostrar que su aspecto, gesticulasinrisa, forma de
vestir y forma de moverse son los que mas infllgmefa actitud de la otra
persona respecto a usted. Su forma de decir las @stres veces mas
importante que las palabras que utilice.

Las tres reglas de lectuRaegla

#1: Lectura de grupos

Igual que sucede con cualquier lenguaje, el lemguajrporal esta
constituido por palabras, oraciones, frases y @aoibn. Cada gesto es
como una palabra y puede tener varios significad®ss.so6lo cuando
incluimos la palabra en una frase junto con otraslpas, que somos
capaces de comprender completamente su signifidaol®. gestos se
agrupan en frases que denominaremos «conjuntos».

No intente nunca interpretar un gesto aislado dwitexto. Por
ejemplo, rascarse la cabeza puede tener muchosicsidos distintos:
caspa, piojos, sudor, incertidumbre, olvido o nrantsegun los gestos
adicionales que ocurran simultAdneamente. Paraegna |
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tura correcta es imprescindible agrupar los gestogrupos de tres, como
minimo.

T

1. Un conjunto de evaluacion critica.

La llustracion 1 muestra un conjunto clasico delliawion Critica: el
brazo cruzado sobre el cuerpo, la mano en la adraledo pulgar
sosteniendo la barbilla, las piernas cruzadas gdgss fruncidas.

Jamas intente leer un gesto aisladgodria tratarse
simplemente de picor en la nariz.

Esta seccion del libro esta dedicada a analizaog@sdividualmente,
aungue asi no es como ocurren normalmente... stevigaen en grupo.
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Regla#2: Considere el contexto

Las agrupaciones de gestos deberian evaluarsesen@del contexto en
el que ocurren. Imaginese, por ejemplo, una persmmada en la
terminal de autobuses, en un dia frio, cruzadaamob y piernas y con la
barbilla hacia abajo. A buen seguro significa gsee gersona tiene frio, no
que esté a la defensiva (llustracion 2).

Parada
de
autobuses

Tiene frio, no esta a la defensiva.

Sin embargo, si esa persona utilizara los mismasoge sentado en
una mesa mientras usted delante suyo intenta Mendea idea, seria
correcto interpretarlos como los de una personativ@go a la defensiva
respecto a la situacion.
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Regla #3: Reconozca las diferencias culturales

Un gesto que significa una cosa en un pais pueds ten significado

completamente distinto en otro. Por ejemplo, etge®l «anillo» que

muestra la llustracion 3 se reconoce en los paisgdentales como seiial
de «estoy de acuerdo» 0 «bien». En la actualidadp gignificado suele

ser comunmente reconocido en paises que presemnmiagramas

televisivos producidos por paises occidentales ypesar de que su
significado esta difundiéndose rapidamente por tetlomundo, hay

lugares en los que tiene origenes y significadetintids.

3. «Bien » para los americanos, «cero » para lasi¢eses y un insulto
para los griegos.

En Francia, por ejemplo, significa también «cercsnada»; en Japon,
significa «dinero» y en algunos paises mediterrgiegaivale a un insulto
sexual.

La mayoria de gestos basicos del lenguaje corgoralos mismos en
todas partes. La gente sonrie cuando esta felincdr el cefio cuando se
enfada. Asentir con la cabeza se utiliza de forasa universal
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para indicar «si» o una afirmacién y, como he nwrado anteriormente, ese
gesto es una forma de bajar la cabeza. La sorgipeobablemente algo innato,
ya que incluso las personas ciegas de nacimienitlizan aun sin habérsela
visto a nadie.

En este capitulo, quiero presentarle un sencilioci@hario» de los gestos
del lenguaje del cuerpo mas utilizados en la maydd culturas, gestos que
observara con toda probabilidad en las presentagioara a cara.

Por qué las mujeres son mejores receptoras

Tal y como comentdbamos en nuestro liBoy qué los hombres no escuchan y
las mujeres no entienden de mapas, el cerebro delbrie no esta
perfectamente afinado para la recepcion de pequeéfdales no verbales y
vocales y ese es el motivo por el cual las mujdessriben tan a menudo a los
hombres como seres «descuidados» o0 «insensibleks anecesidades o
sentimientos de los demas.

En los actos sociales, las mujeres de todo el mueiten a los hombres:
«¢Es que no has visto la mirada que estaba ecle@gngiendrias que haberte
dado perfecta cuenta de que tenia ganas de maecherha fiesta!» La mayoria
de las mujeres se habrian dado perfecta cuenta, mmeda mayoria de los
hombres.

Los hombres no son insensibles... se trata simplet@&le que su cerebro no
esta programado para leer sefiales sutiles
del lenguaje corporal.

Cuando una mujer dice «ver» que alguien se siariddio que no esta de
acuerdo con la opinién del grupo, es que esta dukemealmente la herida o la
falta de acuerdo. Se percata de que el lenguaje
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corporal de la persona no esta sincronizado copifaon del grupo y que
muestra su desacuerdo. El como las mujeres soceapa «ver» la falta
de acuerdo, el enfado, la decepcion o el dolorlgs que asombrara
eternamente a los hombres. Y es porque el cerabta thayoria de los
hombres no estd equipado como el de la mujer pegr dl detalle
minucioso del lenguaje corporal. Y este es el neopar el cual no tiene
ningun sentido tratar de mentir a una mujer en omcuentro frente a
frente... juna llamada telefénica es mucho masraégu

Como aprender a leer el lenguaje corporal

Reserve guince minutos diarios para estudiar y legrgestos de los
demas y adquirir conciencia de sus propios gedfosbuen lugar de

lectura puede ser cualquier sitio donde las pess@®a encuentren e
interactien. Un aeropuerto, donde la gente expedsartamente su
ansiedad, su rabia, su tristeza, su felicidadngaciencia y tantas otras
emociones a través de los gestos, es un lugar muial observar el
espectro completo de la gesticulacion humana. lodgsasociales, las
reuniones de negocios y las fiestas son fértilespoa de estudio. La
television ofrece asimismo un lugar excelente doapeender. Baje el
volumen y mire una pelicula intentando comprende&iza el volumen
de vez en cuando para verificar lo correcto delesttsiras no verbales vy,
sin darse cuenta, sera capaz de ver un prograngaoesin voz y

comprender que es lo que ocurre... igual que hkxesordos. Filmese
dando una presentacion con una camara de videseg@da filmacion sin
voz. Permita que sus amigos y compafieros de trabagdien su

representacion.

Una guia rapida del lenguaje corporal

A continuacién, encontrara una guia rapida queuyrclalgunas de los
signos mas comunes del Lenguaje Corporal, que ada probabilidad
habra observado a lo largo de su presentacion.
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Cruzarse de brazos

Algunas observaciones y sus origenes

Cruzar los brazos por delante del cuerpo indica actdud cerrada vy
objetiva. Se trata de un gesto innato y un seteotaciento de la gente
cruza el brazo izquierdo sobre el derecho. Resakaimposible aprender
de nuevo a cruzar los brazos en sentido contrfariobjetivo de este gesto
parece ser proteger de un ataque el corazon yulosopes y casi todos
los primates lo utilizan para ello.

Parece un hueso duro de roer.

Las investigaciones llevadas a cabo respecto ageste demuestran
gue los miembros del publico que adoptan esta postuo largo de un
discurso suelen recordar un treinta y ocho porteiemenos que aquellos
gue permanecen sentados en una postura abiertad@sa entrevista al
publico acerca de la actuacion del presentadorpésonas que han
permanecido con los brazos cruzados utilizan
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frases mas cortas, ejercen escaso contacto vsaientan hacia atras
con mayor frecuencia y se muestran mas criticasemts al papel del
presentador que las personas que no han cruzabmloss.

Cruzar los brazos incluye también sutiles variagsprcomo un Unico
brazo cruzado (llustraciéon 4); cruzar las manosresobl regazo
(llustracién 5), que parece ser una reliquia dendaasu progenitor le
daba la mano si estaba nervioso y sostener unocobggt ambas manos
(llustracion 6). El objetivo de sostener un bolsn,vaso 0 una carpeta
con las dos manos frente al cuerpo sirve para gairsena sensacion de
seguridad. Juguetear con un anillo, un reloj ouglopde la camisa de la
mano contraria proporciona el mismo resultado. lustdacion 7 muestra
el hombre de la derecha utilizando un conjunto eltas en el contexto
correcto. Esta utilizando la posicién de brazogados, tiene las piernas
abiertas (agresion masculina), una ceja levantaddicé), los labios
apretados en una ligera sonrisa (retencion) yexjpoualejado de la accion
(desinterés). Se siente excluido por las dos passsentadas a su lado
gue generan confianza mutua gracias al efecto@spej
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7. El hombre de la derecha se siente excluido.

Los problemas de causa efecto

Digamos, por ejemplo, que una persona se sientgivaga la defensiva,
no participativa u hostil. Es mas que probable deenota de ello de
forma no verbal cruzando los brazos sobre el pelch®.investigaciones
demuestran, ademas, que cuando una persona peemdredrazos
cruzados, su capacidad de retencién disminuye exuarenta por ciento
y su actitud pasa a ser mas critica.

Pruebe a realizar un sencillo experimento. Siértas@ atras y cruce
con fuerza los brazos sobre el pecho. ¢(Como seéeBiggReprimido?
¢, Poco implicado? ¢No participativo? Los estudigslam que cuando por
cualquier motivo nos cruzamos de brazos, empezamosdiatamente a
experimentar los efectos negativos de ese gestopéssonas que tienen
la costumbre de cruzarse de brazos afirman sert@modos» con esa
postura porque el gesto de cruzarse de brazosates dentirse comodos
cuando sienten las correspondientes emocionesismeln el caso de que
usted no crea en la negatividad del gesto de @ezde brazos, su
interlocutor le considerara inconscientemente come persona negativa
o distante. Por eso es tan dificil convencer arup@de gente sentado en
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una sala fria. La temperatura ideal en una safaakentaciones es de
veintiln grados.

Algunas estrategias utiles

1. Elimine de su repertorio el gesto de cruzarse deds. Piense que,
de aplicarlo, sus interlocutores recordaran meoague usted diga
y usted no resultara tan de su agrado. Practiglemgliaje corporal
abierto.

2. Siempre que sea posible, procure que el publicsiesdge en sillas
con brazos. Eso les permite mantener los brazoscrsipar y
sentirse con mas ganas de participar. Evite situay juntas las
sillas sin brazos porque, de lo contrario, el mablcruzara los
brazos para evitar el contacto con las persondadsa sus lados.

3. Si observa que el publico permanece con los brazasmdos, trate
de romper esa posicion pidiendo a los asistenteslepanten la
mano para responder a sus preguntas, implicanfisieamente en
determinados ejercicios, entregando boligrafos gebgara que
tomen notas o sirviéndoles alguna bebida.

Contacto mano con cara
Algunas observaciones y sus origenes

Todos los investigadores que han estudiado el ctantke la mano con la
cara han llegado a la conclusion de que se tratandgesto con conno-
taciones negativas. La poblacién occidental aumehteontacto de la
mano con la cara cuando no dice la verdad. No easel de los asiaticos,
gue evitan tocarse la cabeza por motivos religigs@® que cuando
mienten aumentan el movimiento de los pies.

~ 100 ~



Los gestos originales de contacto mano con cara.

Es muy normal que los nifios se tapen la boca canaao cuando
mienten y sigue siendo frecuente ver el gesto eiites] como en la
(llustracion 8). La mentira aumenta la sensibilidieadla nariz y puede dar
como resultado el gesto de tocarse la nariz (Hogin 9). Taparse los
ojos con la mano impide que veamos lo que no negager o aquello en
lo que no creemos y es el origen del gesto derfetias ojos (llustracion
10). Tirar de la oreja o frotarla (llustracion 14)rascarse el cuello
(llustracién 12) son asimismo indicadores de qupelisona que hace el
gesto se siente insegura o0 no cree lo que eséndase.
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11. 12.

Algunas estrategias utiles

1. Lea siempre los gestos de la mano en la cara gantory dentro de
su contexto. No confunda un picor de nariz condatina.

2. A lo largo de su presentacion, evite cualquieraesie lleve la mano
a la cara; piense que, de hacerlo, el publico aohfimenos en usted.
Filmese con una camara de video o practique dedente espejo para
eliminar de su repertorio personal este tipo déoges

3. Si a lo largo de la presentacion observa que alguiiza gestos de
este tipo, intente lo siguiente:

«Entiendo que tiene una pregunta, ¢le importaria qoentar-
mela?»

Una variacion mas fuerte del tema seria:

«Su Lenguaje Corporal me dice que tiene usted unaggunta, ¢le
importaria comentarmela?»

Vaya con cuidado al utilizar esta ultima opcionggpisegun como,

puede parecer un enfrentamiento: jla utilizan ogadores profe-
sionales!
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Signos corporales positivos

1. Ladear la cabeza:

Cuando ladeamos la cabeza lo hacemos
porque estamos interesados por lo que ve-
mos o0 escuchamos. Cuando su cliente po-
tencial ladee la cabeza, siga adelante con la
presentacion. Si la cabeza se pone recta,
muestra vacilacién o cae en direccion a la
barbilla, involicrelo en la presentacién o
cambie la direccién de su discurso.

2. La mano en la mejilla:

Este gesto demuestra una evaluacion
positiva de la presentacion. La mano

descansa en la mejilla pero no sostiene la
cabeza. Normalmente, el dedo acaricia la
sien. Un sintoma de que el interés empieza
a aflojar es que la mano empiece a soportar
el peso de la cabeza.

3. Chupar las gafas: También pueden
chuparse otros objetos, como un boligrafo,
un lapiz o incluso los mismos labios. Se
trata de una forma de evaluacién y aparece
cuando la persona que realiza el gesto
intenta tomar una decisiébn. También se
utiliza como forma de evitar tomar la
decision, la persona que realiza el gesto
justifica en este caso su falta de respuesta
ocupando la boca con algo.
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4. Inclinarse hacia delante:

Siempre nos acercamos a las personas y a
las cosas que nos resultan interesantes. No
confundamos este gesto con la denominada
posicion de inicio, similar aunque con
ambas manos reposando sobre las rodillas
y con la persona que la realiza con el
aspecto de estar a punto de empezar una
carrera, probablemente hacia la puerta.

5. La torre del campanario:

Este gesto puede leerse como un gesto
aislado y demuestra una actitud tranquila y
confiada. Pero la pregunta aqui es

¢confiado de qué? ¢Confiado de unirse a
usted? ¢Confiado por lo que conoce

respecto al tema? ¢Lo habra oido ya todo
anteriormente? El contexto en el que se
utilice el gesto le servirh para darle la

respuesta correcta.

6. Pulgares fuera:

Los pulgares pueden asomar de los
bolsillos de la chaqueta, del pantalén o por
las solapas o los tirantes. Los pulgares
asomando sefalan una actitud de
superioridad, confiada y tranquila, similar a
la del gesto de la torre del campanario. No
utilice este gesto delante del publico,
podria leerse como una actitud de
arrogancia.
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7.Las manos detragde la cabeza:

Gesto utilizado casi exclusivamente por
hombres y que comunica una actitud de
«Ya lo sé todo del tema... tengo todas las
respuestas». Trate de entrarle a esa persona
con algo del estilo de «Veo que sabe sobre
el tema, ¢le importaria contarme su
experiencia?» El resultado puede ser tanto
una actitud de cooperacibn como de
debate, dependiendo del contexto donde se
haya utilizado el gesto.

Signos corporales negativos

1. Evaluacion critica:

Se trata de un gesto muy utilizado que
revela pensamientos criticos por parte de la
persona que escucha. El dedo indice sefiala
directamente hacia arriba de la mejilla, el
dedo pulgar sostiene la barbilla y el dedo
medio se sitla junto a la boca o por encima
de ella. Deberia tratar de solventar las
preocupaciones de esa persona con una
pregunta del tipo «¢Qué opina usted?»

2. Recoger pelusa imaginaria:

Recoger pelusa imaginaria revela que la
persona que realiza el gesto no esta de
acuerdo con lo que se dice. La persona
aparta la vista mientras va recogiendo esa
pelusa o polvo imaginario. En este caso, le
funcionaria decirle a esa persona algo
como «Veo que tiene una preguntax.
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3. El cuello que tira:

Enfadarse en silencio, sentirse molesto o

decepcionado, provoca una sensacion de picor
en el cuello que obliga a la persona a sentir la
necesidad de apartar el cuello de la camisa de
la piel. La pregunta apropiada en este caso
seria «¢,Qué opina de esto?»

4. Dolor en la nuca:

La expresion describe perfectamente lo que
sucede. La tension en aumento o la frustracion
obligan a la persona a frotarse o tocarse la
nuca para evitar la sensacion de hormigueo
gue aparece cuando o alguien o algo le da
literalmente, «dolor en la nuca». Lo provocan

unos diminutos musculos situados en la nuca
denominadogrecta pillae.

5. Parpadear lentamente:

Este gesto tan molesto lo utiliza la persona que
se siente mejor que usted, mas inteligente, mas
rica 0 mas elegante y suele venir acompafiado
del gesto de ponerse de puntillas para ganar
altura. El cerebro evita lo que no desea ver

cerrando los ojos. La persona le mirara con

desprecio.
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6. La pierna sobre la silla:

Este gesto combina diversos significados. En

primer lugar, que la persona se siente relajada
y confiada, particularmente cuando no se trata
de su silla; en segundo lugar, se trata de una
forma de territorialidad porque la persona que

realiza el gesto apuesta por su propia opinion
colocando la pierna sobre la silla. Es una

actitud de relajada indiferencia.

7. Sentarse a horcajadas en la silla:
Principalmente un gesto masculino que
manda un mensaje de dominio o superioridad.
El respaldo de la silla le protege contra un
posible «ataque» y las piernas abiertas son
una forma clasica de postura dominante
masculina. Jamas discuta con una persona que
adopte esa posicion. Trate de implicarlo o
solicitele que devuelva la silla a su posicion
original.

8. Frotarse las manos lentamente:

La velocidad con que la persona se frota las
manos demuestra distintas emociones.
Frotarse las manos con rapidez es el gesto
tipico de la persona que se siente excitada
ante los resultados de algo. Frotéarselas
lentamente se utiliza cuando se esperan
recibir beneficios personales o sacar dinero a
partir de la discusion.
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Un conjunto tipico

En esta escena, la mujer de la derecha ha asurhiddseco Conjunto de
Evaluacion Critica, mientras que el hombre de dmigrda utiliza el gesto de
las manos abiertas y la posicion inclinada haciante para reclamar su
atenciéon. El hombre situado en el centro utilizagesto de la torre del
campanario y una posicion de piernas agresivejaefiio con ello su actitud
tranquila y confiada.

Una ultima palabra

El Lenguaje del Cuerpo es como un rompecabezasmiesn muchas piezas
pero nunca las hemos colocado todas juntas parafama imagen.

Recuerde en todo momento la Regla Numero Uno delguage del
Cuerpo: nunca interprete los gestos de forma asldiisque siempre
conjuntos. Tenga siempre en cuenta considerar miexio en el que se
desarrollan todas las sefales y reconozca lagdde&s culturales.

Ser capaz de leer el Lenguaje del Cuerpo signgexacapaz de ver lo
evidente en las situaciones diarias.
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Observe la siguiente ilustracion. ¢Qué ve?

Conclusion

¢,Cuantas veces ha oido a alguien decir «Es algtomim «Es un vendedor
nato», refiriendose a un networker de primera catag

Nunca oir4 hablar, sin embargo, de un «ingeniertonao de un
«farmacéutico nato» o de un «médico nato». Sabemessas profesiones
son ciencias.

Una ciencia es una habilidad o técnica conseguidaias a un estudio
sisteméatico basado en la observacion, en la expetanion o en la medida.

Los profesionales del Networking de primera catieggnoo nacen asi ni lo
llevan innato en su ser. El Networking de primegigegoria es una ciencia,
un arte que se aprende, igual que cualquier otrecia. Este libro le ofrece
diversas técnicas muy poderosas y le ensefia zadtlé, a medir y a mejorar
sus progresos y lo que debe observar cuando atgente. La ciencia del
Networking es una habilidad que se aprende y quoeige la misma
dedicacion, perseverancia y practica que requigatgaier otra ciencia.

Uno de los mayores retos a los que se enfrentaprhfesionales del
Networking en su camino hacia el éxito es el exceseensibilidad ante una
respuesta negativa. Cuando utilice las técnicagestps
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en este libro, comprendera como cada «no» es, @dehan paso positivo
hacia la consecucion de sus objetivos. El mantemioide las medias se lo
demostrard constantemente.

Este libro revela los secretos del «cémo hacerge que, para muchos,
ha sido la piedra mas grande con la que tropetana®depende de usted.

El negocio del Network Marketing ha evolucionadaualmente de la
noche a la mafiana, sin fanfarria ni publicidadugde acabar convirtiéndose
finalmente en el mayor sistema de negocios existe3u exito descansa en
el sistema de distribucién basado en visitas ctadas y en el entusiasmo
de los miembros que lo componen. Se trata de utasdeportunidades mas
dindmicas creadas por la mente humana.

Este libro le ha proporcionado las llaves parardbsi tesoros del sistema
y lanzarle a gran velocidad hacia el éxito. El eaito de este libro esta
comprobado, verificado y ofrece resultados inmediaffodo funcionara,
independientemente de lo que usted haga. Ya ntuay a excusas para no
conseguir los niveles deseados. Asi que, estabE@bjetivos jy vaya a
por ellos!

Alian Pease
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