


Rompe El Hielo: Cómo Hacer Que Tus Prospectos
Rueguen Por una Presentación (Spanish Edition)

Schreiter,
Tom "Big
Al"

1

Co p y ri ght (c) 2013 por For tu ne Ne two rk Pu blis hing

To dos los de re chos re ser va dos, in clu yen do el de re cho de re pro du cir
es te li bro o por cio nes del mis mo en cual quier for ma.

Pa ra más in for ma ción, con tac te:

For tu ne Now Pu blis hing

PO Box 890084

Hous ton, TX 77289 Es ta dos Uni dos

Te lé fono: +1(281) 280-9800

IS BN: 1-892366-23-1

IS BN-13: 978-1-892366-23-8



Rompe El Hielo: Cómo Hacer Que Tus Prospectos
Rueguen Por una Presentación (Spanish Edition)

Schreiter,
Tom "Big
Al"

2

DE DI CA CIÓN

Es te li bro es tá de di ca do a los em pre sa rios de re des de mer ca deo de
to do el mun do.

Via jo por el mun do más de 240 días al año im par tien do ta lle res so bre
có mo pros pec tar, par to ci nar y ce rrar.

En vía me un co rreo si qui sie ras que hi cie ra un ta ller “en vi vo” en tu
área.

http://www.Bi gAl Se mi nars.com
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TA BLA DE CON TE NI DOS

DE DI CA CIÓN

TA BLA DE CON TE NI DOS

PRE FA CIO

¡Ugh! ¡Au ch! ¡Due le!

¿Por Qué Yo Su fro Mien tras Tú Vi ves Fe liz men te Ri co?

Los Pros pec tos Es tán En To das Par tes, Si Sa bes Qué De cir.

A Don de Via jo En El Mun do, Ocu rre Es te Pro ble ma.

No Cai gas En Es tos Mi tos.

Esas Pri me ras Pa la bras Ner vio sas Con Tu Her ma na.

Fór mu la #1.

Va mos A Di ver tir nos Un Po co Con És ta Fór mu la.

¿Es to Fun cio na Con Pros pec tos En Frío?

¡Es Ho ra De La Fies ta!

¡No In ten tes Es to! Só lo Es Un Ejem plo.

Fór mu la #2.

Fór mu la #3. (Los Me jo res Pros pec tos)

Fór mu la #4. (Crean do El Pros pec to)

Fór mu la #5.

Los Dis tri bui do res Ex tre ma da men te Tí mi dos Pue den Ha cer Es- 
to.

Fór mu la #6.

Y Fi nal men te...

 



Rompe El Hielo: Cómo Hacer Que Tus Prospectos
Rueguen Por una Presentación (Spanish Edition)

Schreiter,
Tom "Big
Al"

4

PRE FA CIO

El éxi to de ja pis tas.

Sí, es ver dad, pe ro el fra ca so tam bién de ja pis tas. Era 1972, ini cios de
mi ca rre ra en re des de mer ca deo. Tra ta ba de con se guir ci tas pe ro los
pros pec tos me de cían: –No.– Tra ta ba de ini ciar con ver sacio nes con
pros pec tos po ten cia les y ellos rá pi da men te cam bia ban el te ma y bus- 
ca ban ex cu sas pa ra eva dir me. Pu se anun cios pa ra pros pec tos ca li fi ca- 
dos, y me con tes ta ban que no es ta ban in te re sa dos en lo que yo les
ofre cía.

¿Cuál es la pis ta que re sul tó ob via de to dos es tos fra ca sos?

To das mis con ver sacio nes ini cia ban con las mis mas fra ses bá si cas so- 
bre mi ma ra vi llo sa opor tu ni dad. Las fra ses que ele gía obli ga ban a mis
pros pec tos a de cir me: –No.– El re pe tir es tas mis mas fra ses erró neas,
de no va to, una y otra vez con nue vos pros pec tos no re sol vía el pro ble- 
ma. El pro ble ma era que es ta ba usan do las pa la bras equi vo ca das.

Si no cam bia ba las pri me ras pa la bras (pa ra Rom per el Hie lo), en ton ces
na da iba a cam biar en mi ca rre ra. Así que aquí es tá un li bro con fra ses
pa ra Rom per el Hie lo a prue ba de fa llos, pa ra que el fra ca so no te de- 
je con las mis mas pis tas.

Tom “Big Al” Sch rei ter
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¡Ugh! ¡Au ch! ¡Due le!

–¿Tie nes un Plan B de in gre sos re si dua les?

–Es toy en un ne go cio fa bu lo so, con pro duc tos fa bu lo sos, con lí de- 
res fa bu lo sos, con un plan de com pen sación fa bu lo so, con en tre na- 
mien tos fa bu lo sos...

–¿Has con si de ra do tus op cio nes de opor tu ni da des de in gre so?

–Tie nes ca ra de per de dor de pri mi do, ¿quie res una opor tu ni dad
pa ra ser un ga na dor?

–La eco no mía es tá en el re tre te. ¿Quie res sen tar te en ci ma?

–¿Quie res ser un em plea du cho to da tu vi da?

–¿Quie res múl ti ples fuen tes de in gre so?

Sí, és tas son for mas de Rom per el Hie lo pa ra ini ciar una con ver sación,
pe ro son muy, muy ma las. In clu so si es tos ejem plos no nos pro vo can
re cha zo ins tan tá neo, es tá cla ro que no he mos arran ca do por el la do
bue no con nues tro pros pec to.

To dos ha bla mos con per so nas. El pro ble ma es que de ci mos las pa la- 
bras equi vo ca das.

No nos asus ta ha blar con gen te. Es nor mal de cir: –Ho la, ¿có mo es tás,
qué tal el cli ma?

Pe ro hay mu cha di fe ren cia en tre de cir:

–Ho la, ¿có mo es tás, qué tal el cli ma?

y...

–¿Quie res ser dis tri bui dor?

Y esa gran di fe ren cia asus ta. Es di fí cil ha cer la tran si ción de una char la
so cial y amis to sa a in tro du cir tu ne go cio a la con ver sación sin sen tir te
co mo un ven de dor en fa do so. Ne ce si ta mos “Rom per el Hie lo” e in tro- 
du cir nues tro ne go cio en la con ver sación de un mo do so cial men te
acep ta ble.

Si no sa be mos có mo ha cer es to con gra cia, sim ple men te nues tro ne- 
go cio se rá to do un se cre to. En ton ces na die se en te ra de nues tro ne- 
go cio y por lo tan to na die se une.

Aho ra, no que re mos arrui nar nues tras re la cio nes con las per so nas. No
que re mos sa car ven ta ja de nues tros fa mi lia res, pe ro si no po de mos
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ha cer es to co rrec ta men te, si no sa be mos qué de cir, en ton ces no ten- 
dre mos con quién ha blar.

Aquí hay un buen se cre to.

La úni ca di fe ren cia en tre las per so nas que tie nen pros pec tos ili mi ta dos
en las re des de mer ca deo y las que no... se en cuen tra en lo que di cen.
Sa ber de cir las pa la bras exac tas, es la ha bi li dad que to dos ne ce si tan
pa ra in tro du cir tú ne go cio en la con ver sación.

Mi ra, te ne mos una bue na ac ti tud, ya he mos asis ti do a una jun ta de
opor tu ni dad, ya te ne mos creen cia en nues tra com pa ñía, te ne mos me- 
tas, sa be mos lo que que re mos, es ta mos mo ti va dos, so mos po si ti vos.
Te ne mos to das es tas ca rac te rís ti cas.

Lo úni co que no te ne mos, es la ha bi li dad de exac ta men te qué de cir y
exac ta men te qué ha cer. La bue na no ti cia es que po de mos apren der.

Mu chos dis tri bui do res tie nen el mis mo plan de com pen sación. El mis- 
mo te rri to rio, los mis mos pro duc tos, los mis mos pre cios. To das las cir- 
cuns tan cias son las mis mas en sus ca rre ras ex cep to una co sa:
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Lo que di cen y lo que ha cen.

Lo que di cen y lo que ha cen, y no sus cir cuns tan cias, es lo que va a
de ter mi nar el ta ma ño de su che que.

Así que ya es tiem po de apren der co sas me jo res.

Ini cie mos.
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¿Por Qué Yo Su fro Mien tras Tú Vi ves Fe liz men te
Ri co?

Di ga mos que tú y yo so mos dis tri bui do res. Des pués de la pre sen ta- 
ción se ma nal, yo voy a un res tau ran te por una li ge ra ce na. Me sien to a
la me sa, la ca ma re ra vie ne y me di ce:

–¿Qué le gus ta ría or de nar?

Yo le con tes to: –Oh,  me gus ta ría una ham bur gue sa, pa pas fri tas, con
guar ni ción de en sa la da, una en sa la da Cé sar, al go de ma ca rro nes con
que so, pan de ajo, un pan que ci llo de arán dano, un pay de man za na,
un he la do, pas tel de cho co la te y una so da de die ta.

La ca ma re ra me trae la co mi da, yo co mo. Me le van to pa ra ir a mi au to
y me di go a mi mis mo:

–¡Qué ne go cio tan mi se ra ble! Na die aquí es tá in te re sa do en una opor- 
tu ni dad. Na die aquí quie re ga nar di ne ro de me dio tiem po. Na die
quie re in ver tir di ne ro pa ra ini ciar un ne go cio. Na die quie re sa ber de
ven tas. Só lo quie ren ver te le vi sión cuan do van a ca sa. Pe ro qué ne go- 
cio tan mi se ra ble.

Aho ra, tu asis tes a la mis ma jun ta se ma nal, des pués de la jun ta vas al
mis mo res tau ran te por una ce na, te sien tas a la me sa de trás mío, la
mis ma ca ma re ra se te acer ca y te di ce:

–¿Qué le gus ta ría or de nar?

Tú res pon des: –¿Es tás ca sa da con tu em pleo o tie nes una men te
abier ta?

La me se ra rá pi da men te di ce: –Hey, cla ro que ten go men te abier ta. No
quie ro ser una me se ra de fon da to da mi vi da. ¿De qué se tra ta?

Tú le con tes tas: –Bien, no te pue do con tar aho ra mis mo, es tás tra ba- 
jan do.

La me se ra in te rrum pe:

–Bien, ¿tie nes agún fo lle to? ¿Hay al gú na pa gi na web? ¿Cuál es tu te lé- 
fono? ¿Tie nes una tar je ta? ¿Tie nes al gún CD o DVD? ¿De qué se tra- 
ta? Ten go un “co ffee break” den tro de 30 mi nu tos, pue do ver te afue- 
ra. ¿Cuán do po de mos ha blar?

Tú ter mi nas tu ce na y vas a tu au to y pien sas:

–¡Va ya ne go cio! No pue do ce nar tran qui la men te sin que las per so nas
me per si gan y me ha gan pre gun tas so bre mi opor tu ni dad, me pi den
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pre sen ta cio nes. ¡Ten go que es qui var a los pros pec tos só lo pa ra ter mi- 
nar mis ali men tos!

Va ya, ¿cuál fue la di fe ren cia?

Am bos fui mos al mis mo lu gar a co mer. Am bos fui mos aten di dos por la
mis ma per so na. La úni ca di fe ren cia es que tú ele gis te pa la bras di fe- 
ren tes.

Por que tú ele gis te otras “pa la bras en tre na das”, tie nes pros pec tos ili- 
mi ta dos su pli can do por pre sen ta cio nes y vi ves la vi da que siem pre so- 
ñas te. Por que yo ele gí “pa la bras no en tre na das”, me la pa so que ján- 
do me por que na die quie re ha cer mi ne go cio y pa sa ré el res to de mi
ca rre ra vi vien do en la frus ta ción.

La úni ca di fe ren cia en es te es ce na rio es que tú ele gis te pa la bras di fe- 
ren tes. To do lo de más fue igual.

Es tas po cas pa la bras (¿Es tás ca sa da con tu em pleo o tie nes una men te
abier ta?) se pa ran mi vi da de frus ta ción y ce ro in gre sos, de tí, dis fru tan- 
do de pros pec tos ca li fi ca dos, sin lí mi tes y la vi da de tus sue ños.

Só lo unas po cas pa la bras en tre na das.
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Los Pros pec tos Es tán En To das Par tes, Si Sa bes
Qué De cir.

Más tar de ese día, ne ce si ta ba una ba te ría pa ra mi cá ma ra. Me de tu ve
en la tien da de elec tró ni ca pa ra com prar una ba te ría AAA. Ca mino ha- 
cia el ca je ro y le di go:

–Qui sie ra com prar es ta ba te ría AAA.

El ca je ro me res pon de: –Se rían $10.00, ¿quie re una ga ran tía por su
com pra?

Va lien te men te le di go: –No, no, no, me arries ga ré con esos $10.00.

Sal go ca mi nan do ha cia el es ta cio na mien to mien tras me que jo:

–¡Qué ne go cio tan mi se ra ble! Na die quie re opor tu ni da des en es ta ciu- 
dad. Na die quie re más in gre sos en su vi da. To dos es tán fe li ces en su
tra ba jo. Na die quie re sa ber de ven tas. To dos creen que son pi rá mi- 
des. Qué ne go cio tan mi se ra ble.

Tú es tás for ma do de trás de mí en la lí nea pa ra pa gar en la tien da de
elec tró ni ca. Des pués de que pa gué mi ba te ría y salí de la tien da, tú
lle gas con el ca je ro y di ces:

–Qui sie ra com prar es ta ba te ría AAA.

El ca je ro te res pon de: –Se rían $10.00, ¿quie re una ga ran tía por su
com pra?

Y tú di ces: –No, me arries go. Pe ro ten go cu rio si dad, ¿has en contra do
al gu na for ma de ser tu pro pio je fe pa ra que no ten gas que tra ba jar 40
ho ras por se ma na?

El ca je ro pien sa un mo men to y di ce: –¿Qué?

Tú re pi tes: –¿Has en contra do al gu na opor tu ni dad de ser tu pro pio je- 
fe, pa ra que no ten gas que tra ba jar 40 ho ras por se ma na por el res to
de tu vi da?

El ca je ro son ríe: –No, cla ro que no, por eso es toy aquí tra ba jan do con
sa la rio mí ni mo.

Y tú le di ces:

–Bien, veo que es tás ocu pa do y no tie nes mu cho tiem po pa ra bus car
al go, pe ro cuan do de ci das co men zar la bús que da, aquí tie nes mi tar- 
je ta. Só lo már ca me.



Rompe El Hielo: Cómo Hacer Que Tus Prospectos
Rueguen Por una Presentación (Spanish Edition)

Schreiter,
Tom "Big
Al"

11

Mien tras sa les de la tien da el ca je ro di ce: –Hey, no ne ce si to mar car te,
¡ya es toy bus can do al go! ¿De qué se tra ta?

Tú le con tes tas: –Bue no, es tás tra ba jan do, no te pue do pla ti car aho ra
mis mo.

El ca je ro en tra en pá ni co:

–Oh no, bien, aquí es tá mi te lé fono. Es ta ré en ca sa ma ña na a las 5:00
pm, már ca me a esa ho ra. Si no es toy en ca sa, már ca me al mó vil. Si no
con tes to, de ja men sa je, o re ca do de voz. Te re gre so la lla ma da de in- 
me dia to. ¿Tie nes al gún fo lle to, al gún si tio web? Por fa vor di me un po- 
co más.

Mien tras ca mi nas ha cia el es ta cio na mien to pien sas:

–Va ya ne go cio. No pue do com prar una sim ple ba te ría sin que la gen te
me aco se. Per so nas su pli can do por una opor tu ni dad. Pi dién do me pre- 
sen ta cio nes.
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¿Cual fue la di fe ren cia?

Tú vas de com pras y los pros pec tos su pli can por una pre sen ta ción. Yo
voy de com pras en los mis mos lu ga res que tú, veo las mis mas per so- 
nas que tú, pe ro no ten go pros pec tos.

¿La di fe ren cia?

Tú y yo ele gi mos pa la bras di fe ren tes cuan do en tra mos en con tac to
con las mis mas per so nas.

Si po de mos Rom per el Hie lo co rrec ta men te, ten dre mos mu chos pros- 
pec tos y un ne go cio en cre ci mien to. Si usa mos “pa la bras no en tre na- 
das” cuan do co no ce mos per so nas, ten dre mos un ne go cio mi se ra ble.
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A Don de Via jo En El Mun do, Ocu rre Es te Pro ble- 
ma.

Un nue vo dis tri bui dor se acer ca con mi go y me di ce:

–Só lo ne ce si to me jo rar mis cie rres.

Yo le res pon do: –Ge nial, ge nial. Bien, pues apren de a ce rrar me jor. Pe- 
ro, ten go cu rio si dad, ¿cuán tas pre sen ta cio nes es tás dan do por se ma- 
na?

El nue vo dis tri bui dor di ce: –Oh, ca si nin gu na.

Yo le di go: –Po si ble men te ce rrar no sea tu pro ble ma. Ha ble mos de las
pre sen ta cio nes. ¿Cuán tas ci tas pa ra pre sen ta cio nes es tás ha cien do
por se ma na?

El nue vo dis tri bui dor di ce: –Oh, ca si nin gu na.

Yo con ti núo: –Po si ble men te dar pre sen ta cio nes no sea tu pro ble ma.
¿A cuán tos pros pec tos in vi tas o cuán tas per so nas te pi den una ci ta pa- 
ra una pre sen ta ción por se ma na?

El nue vo dis tri bui dor di ce: –Oh, ca si nin gu na.

Ése es el pro ble ma.

La ma yo ría de los nue vos dis tri bui do res pa san to da la se ma na bus can- 
do a al guien pa ra dar le una pre sen ta ción.

Así que en lu gar de gas tar una se ma na en te ra bus can do a al guien pa- 
ra dar le una pre sen ta ción, ¿no ten dría más sen ti do apren der la ha bi li- 
dad de Rom per el Hie lo pa ra que pa ses la se ma na en te ra dan do pre- 
sen ta cio nes?

¿Cam bia ría eso tu ca rre ra?

Bien, pa ra em pe zar no es ta rías es tre sa do co mo siem pre, bus can do
pros pec tos.

En se gun do lu gar, si tu vie ses mu chas pre sen ta cio nes du ran te la se ma- 
na, tu pos tu ra con los pros pec tos se ría po de ro sa. No te preo cu pa ría si
una per so na se une o no, ya que tie nes una se ma na lle na de pre sen ta- 
cio nes. Los pros pec tos pue den oler tu des es pe ra ción cuan do no tie- 
nes más pros pec tos.

Ter ce ro, con bue nas ha bi li da des pa ra Rom per el Hie lo, po drías apo yar
a tus nue vos dis tri bui do res a te ner un arran que ge nial.
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No Cai gas En Es tos Mi tos.

Ne ce si ta mos pen sar cla ra men te, por que es to es un ne go cio. No po- 
de mos lle var un ne go cio a ba se de mi tos y cuen tos.


