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0. Introduccion




Carta al lector

Como os contaré, el
trabajo en el sector
inmobiliario me encontré a
mi, y no yo a él.




Mis esfuerzos de estos ainos han ido siempre en
la direccion de aportar mi granito de arena hacia
una creciente profesionalizacion de perfiles
empresariales cada vez mas completos, mas
formados, mas responsables y mas solidos,
como ya solia ocurrir en el mercado anglosajon.

Ademas hay un concepto que aprendi muy
pronto, y hoy es una idea constante que dirijo a
los jovenes agentes que encuentro en mi trabajo.
Nunca hay que olvidar que estamos jugando con
el bien mas importante para una familia: su hogar
y sus ahorros de una vida merecen toda nuestra
seriedad, nuestra responsabilidad y nuestro
compromiso.

Asi me apasioné cada vez mas con este trabajo
que me podia ofrecer la posibilidad de ganarme
generosamente la vida en linea con mis valores
personales. He trabajado siempre acompanado
por gente maravillosa que veia ya entonces, como
yo, un gran futuro para esta profesion y para
todos los sectores surgidos a su alrededor, si
consideramos por ejemplo el importante
desarrollo del mercado hipotecario o del mundo
de la construccion y las reformas.

He trabajado en primera linea antes y desde
otra perspectiva después, para que el trabajo de



agente inmobiliario se afirmase en la sociedad y
en los nuevos mercados como una profesién
respetada y de muy alto perfil, y hoy en dia
considero no solo un gran placer sino un
verdadero honor pertenecer a esta comunidad de
grandes profesionales y grandisimas personas,
que me acompanan en el deseo de mejorar y
progresar siempre en la pasion y el conocimiento.

A toda esta gente maravillosa dedico hoy mi
trabajo, mi compromiso y mi pasion.






Caminando hacia

Aunque era muy joven, enseguida me di cuenta
de que este era un sector muy peculiar. Todavia
muy poco profesionalizado en aquel lejano 1985,
y de alguna manera, considerado a veces poco
«ético» y posible escondite de trampas y
enganos, pero al mismo tiempo algo con lo que
todo el mundo, antes o después, una o mas veces
en la vida, tenia que enfrentarse.

Los conceptos que te explicaré en las siguientes paginas se han
aplicado con éxito en mas de 3.500 agencias inmobiliarias de ltalia,
Espana, México y en varias capitales europeas y mundiales. Es el
meétodo en el cual se basan la totalidad de las grandes empresas y
redes inmobiliarias en el mundo. Es el que actualmente utilizo en mis
sesiones de mentoring inmobiliario y ensefio en mis seminarios y
cursos. Si tienes la paciencia de seguirme y de aplicar lo que te iré
explicando, conseguiras no solo aumentar tus numeros mensuales y
tus resultados anuales, sino también jvivir mejor!



Primer dia como responsable y director en la oficina de Viale Monza (Milan), en
1986.

Ojala hubiera tenido este manual tan completo, aquel lejano 1985,
pronto hara 34 anos, en que empecé a trabajar en el sector
inmobiliario. Desde entonces he pasado por todos los cargos:
agente, director de oficina, franquiciado, franquiciador, gerente,
director general y consejero de la red inmobiliaria mas grande de
Europa, Tecnocasa, y ahora coach, mentor y conferenciante. Ha sido
un camino largo en el que he disfrutado y sufrido, en el que a veces
he acertado y otras no, pero que sobre todo me ha permitido
aprender mucho. El fruto de ese aprendizaje es lo que encontraras
en este libro, donde trataré de destilar y sintetizar para ti mi método
para triunfar en el sector inmobiliario.

Este método es diferente a los actuales sistemas de formacion.
Aunque bebe de muchas fuentes, es el resultado de mi propia
formacion y experiencia. Porque yo también tuve la necesidad,
durante mis afnos de actividad inmobiliaria, de formarme y buscar
modelos de éxito para aplicarlos en mi dia a dia y transmitirselos a
mi red de oficinas. El primer curso al que me apunté, alla por el afo
1989, lo impartié el profesor Cerni en Milan y versaba sobre la



comunicacion no verbal. Alli aprendi a mirar de una nueva forma a
las personas y a prever sus comportamientos segun sus gestos, su
forma de comunicar sin palabras.

En aquella época cayé en mis manos un libro titulado Unilimited
Power (Poder sin limites). Su autor era un joven estadounidense
todavia no muy conocido, Tony Robbins, que con el tiempo se ha
convertido en el coach numero 1 del mundo. En 1993 tuve la
oportunidad de conocerlo personalmente en un curso que impartié en
Birmingham y al que me llevé a todos mis responsables y asesores.
Desde entonces he asistido a muchos de sus cursos, llevando
conmigo a numerosos clientes y amigos del sector. Tony se ha
convertido en mi mentor y de él he aprendido muchas de las cosas
gue enseno en mis cursos y que te mostraré en el libro.



Robbins Research International Ltd
proudly present

ANTHONY ROBBINS

LIVE IN

“UNLEASH THE POWER WITHIN™"
at

The Forum, NEC Birmingham
28th-30th OCTOBER 1993

Registration will be from 4 pm to 6 pm
The Seminar will start ol 6,30 pm prompt

Price £429 i}
figlen TicketN© 1982

atnnt S PRI Hegitism] i Ergland VAT Bom Mo 615 B517 19

Mi ticket de entrada al curso UPW en Birmigham con Tony Robbins.

Numero de fila, de izquierda a derecha (pagina siguiente):

1. Jeff Turner, Brian Tracy, Mario Alonso Puig, Bruno Benousky;

2. Robert Cialdini, Craig Hogan, Ashton Gustafson;

3. Robin Sharma, Travis Robertson, Joseph McCendon Ill, Fernando Garcia Erviti;

4. Robert G. Allen, Jonah Berger, Martin Lindstrom, David Meerman Scott.

Aquel descubrimiento cambié de forma sustancial mi forma de
pensar y trabajar. Empecé a estudiar y aplicar la Programacion
Neurolinguiistica (PNL) en el trabajo y en la vida y segui leyendo y
asistiendo a cursos. Eduard de Bono, Mario Silvano, Franco
D’Egidio, Roberto Galgano, Napoleon Hill, Wayne Dyer, Ken
Blanchard y el propio Robbins, entre otros, fueron mis maestros y
companeros inseparables en una increible escalation al conocimiento
y la sabiduria. Mas tarde, mi incorporacion al Club Mundial de la
Formacion me ha permitido también conocer a otros grandes de la
formacion mundial como Brian Tracy, William Ury, Robert Cialdini,



Robin Sharma, Martin Lindstrom o David Meerman Scott, por
mencionar solo algunos.

En el terreno profesional siempre he buscado el mejor modelo o
sistema de trabajo que me permitiera aportar nuevas ideas y abrir
nuevos caminos a los demas. Eso me ha llevado a crear mi propio
sistema para el sector inmobiliario, con el que he construido, primero
en Italia y mas tarde en Espafa, una red inmobiliaria de éxito
comprobado y duradero. Ahora quiero ofrecerte aqui ese sistema, al
que llamo El arbol de las ventas y que enseio siguiendo el
programa de formacion Walking to Success (Caminando hacia el
éxito).

En todos los ambitos profesionales la formacion debe ser
continua. Nunca dejaremos de respirar, de comer y de formarnos.
Como dijo Edward Benjamin Britten, «aprender es como remar a
contracorriente: en cuanto dejas de remar retrocedes». Y yo
afado: no solo retrocedes, sino que te alejas de tus objetivos. O
como aprendi hace tiempo: «habra momentos en la vida en los
cuales podras ganar mas o menos dinero, pero lo que se quedara
siempre contigo es lo que has aprendido».






Gracias a este manual descubriras y
aprenderas todas las tecnicas que necesitas
para hacer grande tu empresa inmobiliaria y
llevarla a un nivel superior. Y para
convertirte en un empresario o asesor
inmobiliario de éxito. Y no me refiero solo a
que facturaras mas, sino también a que
viviras mejor. Tu agencia se transformara y
dejara de ser una simple empresa para
convertirse en una empresa proyectada
hacia el futuro. Y al final, lo mas importante
es que con este manual aprenderas a
trasformar tu sistema de captacion y
ventas linear (lo que estas utilizando en
este momento) en un sistema circular
(algo totalmente novedoso), gracias al
cual tu empresa sera rentable para
siempre.




Desafortunadamente, no siempre es facil encontrar la respuesta
correcta o tomar la decisibn mas adecuada para resolver cada
problema, ya que nuestra profesion es a veces compleja. Te
explicaré problemas que he tenido en mis oficinas y que me han
ayudado a aprender y a encontrar mejores soluciones.

Y lo haré de manera practica, acompanando cada accion con sus
instrucciones y ejercicios correspondientes. Porque este libro, como
veras, no es un libro de motivacion sin contenido, sino un verdadero
manual de uso practico para mejorar el trabajo que haces
diariamente en tu agencia. O sea, una brudjula inmobiliaria para
orientarte ante cualquier situacion.

A lo largo del libro encontraras una serie de tablas que he ido
mejorando y retocando a lo largo de estos anos. Las solia utilizar en
mis reuniones y ahora son mis fieles comparieros en mis sesiones de
coaching/mentoring y en mis cursos. Es una forma diferente y a la



vez complementaria de explicar el método operativo inmobiliario que
he aprendido de mis numerosos maestros y que con el tiempo he ido
puliendo y personalizando hasta convertirlo en un sistema
practicamente infalible.

En fin, mi objetivo es que este libro te resulte util, practico y
sencillo, y que puedas consultarlo facilmente y encontrar en él
respuestas y soluciones de forma rapida y eficaz.

Como aprendi hace tiempo: «habra
momentos en la vida en los cuales
podras ganar mas o menos dinero,
pero lo que se quedara siempre
contigo es lo que hayas aprendido».



No lo entiendo, pero lo hago

En realidad empecé a escribir
este libro hace mas de treinta
anos, en concreto el 3 de
octubre de 1985. Ese dia
comenceé a trabajar en una
inmobiliaria de Milan llamada
Padana, que mas adelante se
transformaria en Tecnocasa.
Hasta aquel dia nunca habia
oido hablar de como se captan
y se venden pisos. De hecho, ni
siquiera me habia dado mucha



cuenta de que existian
iInmobiliarias.
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Todo empezd un ano antes, durante el servicio militar. Alli conoci a
Stefano, que se convirtié en un gran amigo. Yo vivia en Roma y él en
Milan, asi que cuando se licencié se fue de vuelta a su ciudad.
Desde alli me llamaba casi cada tarde para contarme que habia
empezado a trabajar en una agencia inmobiliaria y que le iba muy
bien. Y no paraba de animarme a que me fuera a Milan a trabajar
con él, a lo que yo respondia siempre con evasivas. Insistia en que
era un trabajo ideal para mi, por mi caracter y mis cualidades.

No le hice mucho caso al principio, pero insistio e insistio, asi que
cuando acabé el servicio militar lo invité a que me visitara durante el
verano. Lo vi tan feliz con lo que estaba haciendo que senti
curiosidad. Pensé que a lo mejor no era tan mala idea lo de irme con
él a Milan y decidi ir a verlo en septiembre. Me prepardé una
entrevista con el responsable de la agencia, una tal Eduardo. Ahi
vino mi primera sorpresa: Eduardo, Edu, tenia solo 21 anos. Me di



cuenta de que casi todos los que trabajaban alli eran chavales de
nuestra edad, o sea, no mas de 25 o 26 afos. El ambiente era joven
y dinamico, y se respiraba la ambicion en el aire.

Durante la entrevista con Edu no me enteré de nada, pero vi su
entusiasmo, su pasion. «Qué, cuando te incorporas?», me pregunto
después de casi cuatro horas de entrevista. «No lo sé. Yo tengo la
vida en Roma, la novia, el gimnasio, la moto...». Pero no me pude
resistir y acepté. Volvi a Roma, arreglé cuatro cosas y una semana
mas tarde cogi de nuevo el tren a Milan. Le dije a mi novia, Valeria,
que no se trataba de un adios, sino de un hasta luego. No fue un
plato de buen gusto, pues hay que tener en cuenta que por entonces
no habia internet ni smartphones ni ninguno de los avances que
tenemos ahora para comunicarnos (por cierto, al final volvi a Roma,
nos casamos y a dia de hoy sigue siendo mi estupenda mujer). A mi
padre, mariscal del ejército del aire, tampoco le hizo ninguna gracia
la aventura, entre otras cosas porque estaba acabando la carrera y la
dejé para irme a Milan. Me dijo: «En casa lo que quieras, fuera de
casa, nada». Asi que no quiso ayudarme econdmicamente. Me fui
con unos minimos ahorros de apenas 150.000 liras de la época, que
vendrian a ser unos 70 u 80 euros de ahora. Ni siquiera los amigos
me animaron: «jPero dénde vas, Nello! ;A vender pisos? 4 En serio?
No vas a durar ni tres dias». Ten amigos para esto... Curiosamente,
aquello me ayudd en mis dificiles inicios a mantenerme firme en mi
decision de triunfar.

Milan esta en el norte de Italia y en invierno llueve, hace frio y
nieva a menudo. En Roma, en cambio, la temperatura es mas suave
y rara vez nieva. Llegué a Milan con mis tejanos y sin dinero para
comprarme una americana. Mi amigo Stefano me presté una blanca,
que todavia guardo en casa de mi madre, y con el poco dinero que
tenia me compré un pantalon, un par de zapatos y una corbata. Con



aquella pinta, mas de vendedor de helados que de agente
inmobiliario, empecé mi carrera aquel lejano 7 de octubre de 1985.

Los primeros tres meses no fueron nada prometedores, pero no
podia volver a casa con la cola entre las piernas. Para mi no habia
marcha atras. Asi que le dije a Edu: «;Qué puedo hacer?». Y
entonces él me dijo: «¢Estas dispuesto a hacer lo que yo te diga,
aunque no lo entiendas o te parezca que no tiene sentido?». Y le dije
que si. De ahi surgi6é una frase que para mi se ha convertido en uno
de mis mantras:

«No lo entiendo, pero lo hago».




Primera reuniéon como director con mi equipo de la oficina de Viale Monza (Milan)
en 19809.

Esto es lo que te digo yo ahora: aunque no entiendas algunas de
las cosas que te explicaré en las siguientes paginas, incluso aunque
te parezca que no tienen mucho que ver con el mundo inmobiliario,
ihazlas! Te aseguro que todo tiene al final un sentido, un porqué. Y
que el método que te explicaré da resultado.

Aquel dia le dije a Edu que no solo le haria caso, sino que haria
mas de lo que me pidiera. Que si me pedia cuatro le daria cinco.
Aquello, y el hecho de tener a mi alrededor a otros chavales, algunos
incluso mas jovenes que yo, que obtenian resultados, me animo a
sequir. Asi fue como de la nada absoluta empezaron a llegar los
primeros encargos y las primeras ventas.

Pero las cosas no van siempre como uno quiere. Unos meses
después sucedio algo tragico: Edu sufrié un problema de salud grave
y murio. De pronto me quedé sin mi guia y mi mentor.
Afortunadamente, como he aprendido con el tiempo, detras de algo
malo siempre hay algo bueno: mi area manager, Danilo, y el
presidente de la compania decidieron darme a mi la direccion de la
agencia, pues por entonces era el primer asesor de la oficina. Me
puso unas condiciones muy duras para mantenerla abierta, pero me
conjuré con el equipo y en solo quince dias lo logramos. A partir de
ahi, mi carrera en la empresa y en el sector despego. Y aprendi algo
importante: en solo quince dias puedes dar un cambio importante
a cualquier cosa en tu vida.



Para resumirtelo, te diré que en los siguientes anos Tecnocasa
abri6 mas de 1.000 agencias en ltalia, de las cuales 130 llevaban mi
firma. En 1994, ya en calidad de socio y fundador, decidimos llevar la



marca a Espafa y en nueve ainos abrimos mas de 1.000 oficinas.
Logré el suefio de ser director general de una de las empresas del
holding y consejero de la marca en Espafa, cargos que ocupé hasta
2005.

Entre 2005 y 2008, como director general de una conocida red
inmobiliaria espafnola, transformé la marca de propia a franquicia,
ayudandola en un momento importante a salir de la tremenda crisis
inmobiliaria que empezd en 2006. En 2008 fui uno de los precursores
en la introduccion y la divulgacion en Espana del sistema MLS
(Multing Listing System) a través de un sofisticado e innovador
programa inmobiliario, y en 2012 decidi hacer realidad un suefio que
hacia tiempo que me rondaba: crear una empresa dedicada al
coaching y el mentoring inmobiliario, Estrella Polar Consulting, y otra
dedicada al mundo de la formacion, Real Estate Academy, para
ayudar a los demas a no caer en mis mismos errores y ahorrarles
tiempo a la hora de encontrar las soluciones adecuadas.

REAL

ESTATE
ACADEMY

Si te cuento todo esto no es para alardear de nada, sino
simplemente para que me conozcas un poco mejor y para que veas
que lo que te explicaré a continuacién no es fruto de una iluminacién
espontanea ni de una experiencia breve, sino de toda una vida en el
sector y de un conocimiento profundo del mismo, no solo en Espafia,
sino también en ltalia, México y otros paises.

Por tanto, aunque no entiendas algo, por favor:






Empezar bien

En la vida hay solo dos formas de hacer las
cosas: . Son dos alternativas, dos
calles, dos caminos posibles, uno de apariencia
facil y otro de apariencia dificil. El facil suele
llevar a una cosa mal hecha. Como mucho, si
tienes suerte, te puede dar un fruto puntual. El
dificil, en cambio, cuesta mas, pero da frutos ano
tras ano, independientemente del azar. El primero
no te lleva a ningun sitio; el segundo te lleva



adonde quieres ir. Por eso, es importante
empezar bien.

«Los malos habitos son faciles de
aprender y dificiles de erradicar. Los
buenos habitos, en cambio, son
dificiles de aprender, pero luego te
acompanan toda la vidav.

«Quien comienza bien, ya esta a medio camino».

Comenzar bien es parte del éxito futuro. Si empezamos mal, a
menudo caemos en lo que llamo el espejismo o el engafio inicial:
tratamos de hacer bien algo mal iniciado, lo que nos da la ilusion de



que todo funcionara. Pero con el tiempo el resultado final siempre es
negativo y tiene repercusiones en toda la agencia.

Un ejemplo de hacer las cosas mal desde el principio en el sector
inmobiliario es trabajar sin exclusiva y centrarte solo en vender.
Puede parecer un camino mas corto, pero rara vez lleva a buen
puerto. Sé que a veces no es facil conseguir la exclusiva, pero no por
eso debes aceptar trabajar sin ella. Eso es hacer las cosas mal. Y no
solo eso: puede acabar agotandote y desmoralizandote. Aunque
logres vender el piso, sera un espejismo. No te autoengafes: has
vendido el piso, si, has cobrado tu comision, si, pero no has
aprendido nada y no sabras repetirlo, porque no tienes un método. O
sea, antes o después acabaras mal (secuencia de la derecha en la
pagina siguiente: mal-bien-mal).

Es preferible hacer las cosas bien, aunque no vendas ese piso,
que hacerlas mal. Porque lo mas importante es establecer vinculos
solidos y tener clientes «emocionalmente» satisfechos. Eso, a la
larga, es mejor que cualquier comision. Tal vez ahora no te puedas
comer la manzana, pero estas sembrando para tener en el futuro
todo un manzano para ti.

No niego que se puedan vender pisos haciendo las cosas mal, es
decir, sin seguir estrictamente un sistema profesional. Venderas uno,
diez, incluso cien pisos. Y durante un tiempo creeras que estas
haciendo las cosas bien. Pero cuando cambie la situacion del
mercado, cuando desaparezcan las circunstancias favorables, de
golpe pasaras a no vender nada. s Por qué? Porque cuando el viento
sopla de popa, todos somos marineros, pero cuando la climatologia
se vuelve adversa, se ve quién sabe navegar y quién no. El marinero
de toda la vida tiene los conocimientos y la metodologia para



gobernar el barco y llegar a puerto incluso en medio de una
tempestad.

El dibujo muestra de forma esquematica los diferentes caminos
o formas de hacer las cosas

Bien

mal




Si empiezas haciendo las cosas mal, no solo terminaras en una
via muerta, en un callejon sin salida, sino que tendras que dar la
vuelta y desandar lo andado. O sea, desaprender lo aprendido para
aprender de nuevo a hacerlo bien. Y eso es peor que aprender bien
desde el principio. Tardaras el doble y te costara mas del doble. En
cambio, el camino aparentemente mas largo es en realidad mas
corto. Quizas al principio te cueste un poco aprender, pero cuando lo
tengas, ese aprendizaje sera tuyo para siempre.

Hacer las cosas bien significa seguir el sistema hasta el final. No
sirve de nada hacer bien el primer paso y hacer mal el segundo
(bien-mal). Un ejemplo inmobiliario de esto: trabajas con exclusiva
pero captas el piso fuera de precio, bien porque lo sobrevaloras o
bien porque aceptas el precio del propietario. Has empezado bien,
pero por no seguir el método a rajatabla te has ido por el mal camino



y has hecho una mala captacién. Es decir, te has saltado pasos
porque tenias prisa para llegar a la venta.

Hacer las cosas bien en el sector inmobiliario significa trabajar con
un método desde el principio (secuencia de la izquierda en la pagina
anterior: bien-bien), tener una planificacién, gestionar bien tu tiempo,
etc. Este libro te ensehara justamente a hacer eso: a hacer las
cosas bien desde el principio hasta el final.



Lo que no controlas...

Una gran mayoria de agentes inmobiliarios han
aprendido de forma autodidacta, recopilando
experiencias, aplicando el sentido comun,
siguiendo los consejos de algunos colegas mas
experimentados y aprendiendo de los errores
cometidos. Y a algunos no les ha ido mal, eso es
cierto. Ahora bien, su éxito empresarial es
dificilmente replicable. No se puede transformar
en un método porque es producto de
improvisaciones o de talentos individuales. En
otras circunstancias y con otras personas, su
forma de trabajar no sirve.
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Lo que te propongo aqui es diferente. Se trata de un sistema que se
puede replicar con éxito en cualquier lugar del mundo y que sirve
para cualquier agencia y persona en cualquier lugar y circunstancia.
Incluso se puede ensefar a otros (tal vez los miembros de tu equipo)
en relativamente poco tiempo.

Todavia hay quien piensa que basta con alquilar un local y poner
unos cuantos carteles en un escaparate para tener una agencia. En
el momento de escribir esto, solo en una comunidad espanola,
Cataluna, la ley obliga a tener un titulo para abrir un negocio
inmobiliario. En el resto, cualquiera puede alquilar un local y ponerse
a vender pisos inmediatamente. Lo mismo sucede en la mayoria de
paises del mundo, segun me consta, a excepcion de unos pocos,
como Estados Unidos e lItalia. Esto es muy perjudicial para todo el
sector, no solo porque baja el nivel de profesionalidad, sino porque
resta credibilidad a los buenos profesionales. Y, de paso, le da un
motivo al particular para decir. «Ya me vendo yo mi piso. Si estos
pueden hacerlo, yo también».

Por desgracia, no existe una universidad o una escuela que
enseiie de forma completa a trabajar en el sector inmobiliario
con profesionalidad y método. Existen algunos masters que se



centran mucho en la parte econdmica, marketing y técnica, pero
adolecen totalmente de la parte metodoldgica. En Estados Unidos
existen asociaciones como la NAR y la CRS que ofrecen cursos de
alto nivel que desde hace unos anos se imparten también en
Espaia, Italia y algun otro pais del mundo. Son cursos que ayudan a
los inmobiliarios a entender la importancia de trabajar con una ética y
un meétodo, y que el cliente es la parte central de una empresa
inmobiliaria. Pero a pesar de esto son solo una gota en el inmenso
océano inmobiliario existente.






«Si una persona conoce mejor algo
que ya hace bien, podra facilmente
mejorarlo».

ROBERT DILTS

Por eso, la mayoria de profesionales del sector acaban
improvisando algo parecido a un método personal con cosas de aqui
y alla, sin ninguna garantia de que les vaya a funcionar.

El sector inmobiliario existe desde los inicios de la civilizacion.
Desde que hay pisos y dinero, hay personas que se encargan de
comprarlos y venderlos. La intermediacion en la compraventa es,
casi con seguridad, uno de los oficios mas antiguos del mundo. En la
época de los romanos ya existian empresas que construian pisos y
los alquilaban. En Roma habia edificios de hasta ocho plantas con



pisos en alquiler. La diferencia con respecto a la actualidad es que si
no pagabas cada dia venian dos energumenos y te echaban a la
calle sin contemplaciones.

Ya en aquella época existian empresarios inmobiliarios, algunos
con una enorme influencia en el Imperio, como Craso. El famoso
Primer Triunvirato, que duré desde el 60 hasta el 53 a.C, estaba
formado por Pompeyo, Julio César y Craso. Este ultimo era un
acaudalado aristécrata con muchas propiedades inmobiliarias. El fue,
de hecho, quien prest6 apoyo financiero y politico al joven y
empobrecido Julio César para lanzar su carrera politica. Se podria
decir que era el rico, el que tenia los sestercios para comprar
voluntades y hacerse con el poder politico.

Por tanto, la profesién inmobiliaria existe desde siempre, pero
también desde siempre adolece de lo mismo: falta de formacién
y de profesionalizacion. Hay formacion técnica, eso si. Se sabe,
por ejemplo, como valorar un piso. Y también hay formacion juridica
sobre los diferentes tipos de propiedad y como hacer que pasen de
unos propietarios a otros de acuerdo con la ley. Pero falta formacion
metodoldgica, formacidn sobre cdmo aumentar las captaciones y las
ventas, sobre como trabajar en el dia a dia de una forma eficaz que
no dependa de elementos circunstanciales. En otras profesiones
saben perfectamente qué tienen que hacer en una jornada laboral
normal. Un agente inmobiliario, en cambio, no lo tiene sistematizado,
sino que se deja llevar por la improvisacion, la intuicion o, como
mucho, por lo que le dicen sus franquiciadores, sus jefes o sus
companeros.



Las grandes franquicias americanas, como Coldwell Banker,
Remax, Century21 o Keller Williams, desarrollaron durante el siglo
pasado una metodologia que después ha servido de modelo para la
creacion de grandes redes en todo el mundo. En Europa, Tecnocasa
ha sido y sigue siendo el modelo mas copiado por numero de
oficinas desarrolladas y la escuela de formacion de agentes mas
conocida. En mis viajes por el mundo he tenido la oportunidad de
comprobar que esa metodologia funciona en todas partes y es una
buena base de trabajo. Gracias a mi experiencia de mas de tres
décadas en el sector y a mis conocimientos en areas como la
Programacion Neurolinguistica, he ido perfeccionandola y puliéndola
hasta llegar al sistema que te ofrezco en este libro. Un sistema
infalible y totalmente a tu alcance.

Tal vez te preguntes: ;Por qué es necesario tener un sistema, un
método operativo? Te responderé con la segunda de mis frases
mantra, que me acompafnan siempre y desde hace anos:

O dicho de otra forma: si no controlas tu el proceso, al final el
proceso te controla a ti, y te ves arrastrado por las circunstancias
hacia cualquier sitio, no hacia donde quieres ir tu.



El arbol de las ventas

Bien, creo que ya estas preparado para aprender
los secretos del método operativo inmobiliario
que utilizan las compaiias lideres a nivel mundial
para transformar sus agencias y convertirlas en
verdaderas redes inmobiliarias.



Es un sistema que he ido perfeccionando con
los ailos y con mi propia experiencia, asi como
con los valiosos conocimientos recibidos
directamente de los mejores expertos mundiales
en managementy crecimiento personal, entre
ellos mi mentor, el gran (en todos los sentidos)
Tony Robbins.

«Todo tiene una causa y un efecto. Si
conoces y controlas las causas,
sabras qué resultado puedes
obtener».



Este método operativo tiene un nombre: El arbol de las ventas.
Pronto veras por qué, pero te adelanto el significado de la metafora:
para lograr los frutos que te daran de comer, o sea, las ventas, tienes
que plantar tu propio arbol, regarlo y hacer que crezca con un tronco
firme capaz de desarrollar unas ramas fuertes y unas raices
profundas. Sin prisas y siguiendo las indicaciones que te daré. Solo
asi obtendras frutos afio tras afo, sean cuales sean las
circunstancias del mercado. Porque una agencia que trabaja bien
puede dar frutos con regularidad, calidad y cantidad. Y para
siempre.

He aqui la representaciéon de este «arbol de las ventas» y de su ciclo
vital, que poco a poco te iré explicando:
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«Si quieres ver resultados, tienes que
crear las circunstancias para que se
produzcany.

De momento no te fijes mucho en los detalles, pues los iremos
viendo a lo largo del libro. Quédate solo con un mensaje esencial:
para conseguir tus objetivos de facturacién (el tronco del arbol, sin el
cual no se sostiene), primero tienes que concentrarte en una serie de
actividades que iran construyendo gradualmente el proceso de venta.
Porque en la vida todo es causa y efecto, y si quieres ver
resultados, tienes que crear las circunstancias para que se
produzcan. Y eso depende fundamentalmente de ti.



Es importante que no te saltes ningun paso, que no busques
atajos. Recuerda: la forma de conseguir resultados
permanentemente es hacer las cosas bien desde el principio hasta el
final. Puede que en algun momento sientas la tentacion de saltarte
algun paso. jNo lo hagas! Aunque te parezca que algunas cosas son
prescindibles o que no pasa nada por hacerlas de otra manera, en
realidad tienen una razén de ser. Aunque no lo entiendas, hazlo.

Los arboles siempre me han fascinado por su belleza y grandeza,
por sus colores y por la energia que emana de ellos. Tengo, ademas,
especial predileccién por los arboles frutales. Por eso, me parece
que la analogia entre una empresa inmobiliaria exitosa y un arbol
frondoso de sabrosos frutos, entre el coaching inmobiliario y la
jardineria, es una excelente forma de transmitirte mis conocimientos.
Veras que la metafora da mucho de si, pues si cuidas tu agencia
como un jardinero cuida un arbol frutal (regandolo lo justo,
abonandolo cuando toca, podandolo para que rebrote, etc.),
obtendras, afo tras afio, unos frutos dulces, frescos y deliciosos
llamados ventas.

Tendras que poner
entusiasmo y pasion
en lo que haces.




En los ultimos afos he tenido la fortuna de ayudar a muchas
agencias a alcanzar unos resultados de facturacidén increibles.
Para ello, no solo han seguido el método operativo que te explicaré
mas adelante, sino que le han anadido un ingrediente fundamental:
imucha pasion!

Tu también puedes transformar tu agencia y llevarla a un nuevo
nivel. Porque no hay mas limites que los que uno mismo se marca.
Eso si, tendras que poner de tu parte. Tendras que poner
entusiasmo y pasién en lo que haces.



Los cuatro recursos
inmobiliarios

«Haz las cosas dificiles mientras son
faciles y haz las grandes cuando son
pequenasy.

LAO-TZE
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Para tener éxito en el sector inmobiliario necesitas cuatro recursos:

1. Yo
2. Clientes

3. Pisos



1. Yo

El primer paso de tu camino hacia la excelencia
inmobiliaria es hacia tu interior. De los cuatro recursos,
el primero es interno y eres tu. Ninguno de los otros tres
(clientes, pisos, tiempo) te servira de nada si tu no estas
bien. Porque tu eres y seras siempre el motor y el eje
principal de tu negocio inmobiliario. Por eso le vamos a
dedicar la primera parte del libro.

Nuestro negocio parece facil, pero no lo es. Hace falta
un buena preparacién. Mi objetivo es ayudarte a ser un
buen profesional inmobiliario, no solo un comercial,
sino un asesor inmobiliario de primer nivel. Y para eso
no solo necesitas formacion profesional, sino también
una buena preparacion fisica y mental.

Un buen asesor inmobiliario debe conocer la
naturaleza humana y ser un poco psicélogo, pues
nuestro negocio consiste sobre todo en conocer bien
las necesidades inmobiliarias de nuestros clientes. Para
eso tienes que empezar por conocerte bien a ti mismo y
trabajar a diario tu nivel de energia fisica y mental. En
los préximos capitulos veremos como hacerlo para
llegar a ser un verdadero «atleta inmobiliario».




4. Tiempo

Me refiero al tiempo del reloj y de tu calendario
inmobiliario, o sea, al tiempo que dura tu jornada
laboral, y cdmo programar un calendario de trabajo
semanal, mensual y anual. Ese tiempo se tiene que
distribuir de una determinada manera para que resulte
productivo. Veremos mas adelante cual es la manera
optima.




2. Clientes

Si actualmente el tronco de tu arbol (tu facturacion) no
es lo suficientemente grueso como para sostenerse,
probablemente es porque sus raices son pequenas, es
decir, porque estas haciendo una mala gestion de tus
contactos, para que se conviertan en clientes. Cuando
hablo de contactos me refiero a los clientes actuales, a
los clientes anteriores e incluso a los que no llegaron a
ser clientes, pero que tenemos que cuidar porque algun
dia tal vez puedan serlo.

Si el primer paso es conocerte y cuidarte, el segundo
consiste en asesorar bien a todos tus contactos, tanto si
son propietarios-vendedores como posibles
compradores. Porque nuestro trabajo no consiste en
vender pisos, sino en asesorar a personas. Es un
negocio entre personas. Cuanto mejor gestiones tus




contactos, mas clientes tendras. Mas adelante entraré
en detalle sobre como asesorar y captar a un cliente
vendedor o a un cliente comprador. De momento
quédate con estas ideas. Y con la idea de que también
son potenciales clientes todos los que al final no
vendieron ni compraron contigo.

3. Pisos

Es obvio que necesitamos pisos o propiedades, pues es
lo que nuestros clientes quieren vender o comprar.
Pero, como veremos, no cualquier piso ni a cualquier
precio; ni tampoco cualquier comprador ni a cualquier
precio. Si no vendes, puede ser, entre otras causas,
porque no tienes una buena cartera de pisos. Y si no
tienes una buena cartera de pisos, seguramente es




porque no estas activando bien tus acciones de
captacion.

Un comercial 5 aquel que
simplemente va detrés de la
venta, sin importarle c}trasf
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MI OBJETIVO ES QUE, SIGUIENDO LAS PAUTAS QUE TE OFRECERE EN ESTE LIBRO,
TE CONVIERTAS EN UN VERDADERO ASESOR INMOBILIARIO.



En definitiva, el objetivo de este libro
es mostrarte como sacar el maximo
provecho de cada uno de estos cuatro
recursos mediante el método
operativo llamado E/l arbol de las
ventas.






Empezamos esta primera parte
hablando de como adquirir unos
habitos saludables para el cuerpo y
para la mente. Porque unos buenos

habitos te cargan de energia, y
necesitaras mucha energia para
mover al gigante que llevas dentro
y alcanzar tus suenos.




Mens sana in corpore sano

Me gusta pensar que todos somos atletas en nuestro dia a dia, que
participamos en nuestra propia carrera de fondo para alcanzar nuestros
objetivos en la vida. Para ello tenemos que cuidar no solo nuestra
mente, sino también nuestro cuerpo. Si cultivamos solo la parte
intelectual nos limitamos. En cambio, si entrenamos nuestro cuerpo con
habitos positivos favorecemos no solamente el rendimiento fisico, sino
también el de nuestro cerebro, que al fin y al cabo es un érgano del
cuerpo.

Existe una clara relacion entre el deporte y el rendimiento intelectual.
Asi lo han demostrado estudios recientes de la Universidad Estatal de
Saginaw Valley, en Estados Unidos. Tras analizar a 226 estudiantes,
concluyeron que los que practicaban ejercicio tenian puntuaciones mas
altas en la escala GPA (sistema americano de calificacion).

El atleta mexicano José Carlos Herrera siempre dice: «Suelo ser
atleta en cada cosa que hago». Esto es asi porque el deporte es para
muchas personas una forma de vida. Te hace mas resistente
mentalmente y te prepara para todos los retos que debes afrontar en tu
dia a dia.

El desarrollo de estas capacidades nos puede llevar a conseguir
cosas impensables, cosas que incluso pensabamos que eran
imposibles. Asi lo explica Wim Hof, también conocido como Iceman, un
atleta holandés que logra soportar el frio extremo gracias a sus técnicas
de respiracion. Hof (www.wimhofmethod.com), autor de El poder del frio
(puedes ver la referencia completa, tanto de este como del resto de
libros que mencionaré, en la Bibliografia, al final del libro) ha
desarrollado un método para estar mas sano y mas fuerte. Entre otras
cosas, recomienda lo siguiente:


http://www.wimhofmethod.com/

» Mayor capacidad de concentracion.

* Sensacion de felicidad debido a la liberacion de
endorfinas.

* Mayor productividad y agilidad en los procesos
cognitivos gracias a la oxigenacion del cerebro.

* Reduccion de los niveles de estrés.

* Mejora del sistema inmune.

* Mayor resistencia ante las dificultades.

* Mayor fuerza de voluntad.
* Mejor calidad del sueno.

* Y, en general, mejor calidad de vida.




que ayudan a oxigenar el cerebro
y mejorar su rendimiento.

someter nuestro cuerpo a temperaturas
excesivamente bajas para estimular el instinto de supervivencia con el

que hemos nacido y que hemos perdido debido a las comodidades de
nuestro dia a dia.

Esto te dara resistencia mental y focalizacidon en la consecucién de tus
objetivos.
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«Sea cual sea el negocio, la profesion,
el oficio o las circunstancias, nuestra
actitud mental es la que determinara el
éxito o el fracaso».

ORISON SWETT MARDEN




Wim Hof nos anima a salir del sedentarismo en el que estamos
inmersos debido a los avances tecnologicos, que nos hacen la vida
demasiado comoda. Este sedentarismo ha dado lugar a enfermedades
cardiovasculares que antes casi no existian.

Tony Robbins también habla en sus cursos de un atleta llamado Stu
Middleman que corrié mil millas (mas de 1.600 km) en solo 11 dias y 20
horas, asi como de su libro, Slow Burn, donde explica sus secretos para
crear energia. En él se ha inspirado el propio Tony para aprender a
aumentar sus niveles de energia y rendir durante sus 16 horas de
trabajo diarias. Ademas del ejercicio, sigue una dieta especial con
refuerzo de vitaminas, proteinas y antioxidantes elaborada por Billy
Beck Ill, su entrenador personal. El objetivo es tanto mejorar su
rendimiento fisico como su agudeza y resistencia mental.

Como en su caso, si consigues equilibrar tu esfuerzo y desarrollo
mental con el fisico, veras que se benefician mutuamente. Con la mejora
de la oxigenacion, el cerebro funciona mejor y mas rapido. Mejora la
concentraciéon, la memoria y la productividad. Nos cansamos menos,
somos mas resistentes y nos acostumbramos a esforzarnos para lo que
queremos conseguir.



El ejercicio, ademas, produce endorfinas, unas hormonas asociadas
con estados de animo positivos. Cuando tu nivel de endorfinas es alto,
vives la vida con una sensacion de total plenitud. La sensacion es
similar a la de consumir un opiaceo, aunque la ventaja de las endorfinas
es que no generan adiccion. Hay muchas formas de producir endorfinas
y casi todas son gratuitas: hacer deporte, practicar sexo, reir con los
amigos, jugar con los hijos, etc.



Tu cuerpo,
una bateria
alcalina




Ademas del ejercicio fisico,

para tener la energia que necesitas para triunfar. La
forma actual de comer no contribuye a facilitar esa
tarea: alimentos procesados, azucar por todas
partes, mucha proteina animal, bebidas alcohdlicas,
comida basura... O sea, mas alimentos acidos que
alcalinos. Esto afecta al pH de nuestro cuerpo, lo
«acidifica», y nos hace menos inmunes frente a
posibles enfermedades. La escala del pH va desde 0
(mas acido) a 14 (mas alcalino). Cada parte de
nuestro cuerpo tiene su nivel éptimo de pH. Cuando
el nivel baja de 7, se considera que el pH es acido;
cuando pasa de 7, es alcalino. Si quieres comprobar
el estado general del tuyo, es muy sencillo: te
bastaran unas tiras reactivas que venden en las
farmacias. El nivel de pH es tan importante que por
debajo de un determinado nivel nuestro cuerpo deja
de funcionar bien.
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Se ha observado que las personas con el pH acido suelen ser frioleras,
hipotensas y tienen tendencia a crisis hipoglucémicas; ademas, el
sistema inmune se debilita y tienden a contraer infecciones. Si te sientes
identificado con alguno de estos sintomas o bien si te haces un test y la
cifra esta por debajo de 7, te conviene hacer una dieta alcalina para
recuperar el equilibrio. Tampoco hay que exagerar con elementos
alcalinos que no sean naturales para no caer en un estado de alcalosis
(superar niveles maximos de alcalinidad), que es igualmente peligroso.



En la vida he aprendido que para saber mas lo mejor es apoyarse en
un experto, a ser posible en el mejor experto de cada materia. Por eso,
lo que te aconsejo es que acudas a un buen dietista que analice tu dieta
y te aconseje con una buena base. También puede ayudarte un libro: La
milagrosa dieta del pH, del doctor Robert O. Young.

Algo sencillo que puedes hacer es beber agua con unas rodajas de
limén y pepino, dos de los alimentos mas alcalinos que hay (aunque el
sabor del limoén es acido, en realidad nuestro cuerpo lo metaboliza como
alcalino). Pruébalo durante un par de semanas y elimina durante ese
tiempo cualquier bebida alcohodlica. Combina eso con un poco de
ejercicio diario y veras como aumenta tu energia y tu vitalidad.

Durante ese tiempo (y a ser posible para siempre) elimina también las
bebidas azucaradas y los zumos que no sean naturales. En la oficina,
en casa o en el restaurante, bebe solo agua con una rodajita de limon.
Es importante que bebas al menos un vaso de agua cada 45-60
minutos. No beber agua produce dolores y malestar, pérdida de
concentraciéon constante y cansancio. Si tomas un zumo, que sea
natural o, mejor, un smoothie. Hay cientos de combinaciones. A mi me
gusta, por ejemplo, el de zanahoria, limén (poco), pera y apio, y en
verano sustituyo el apio por la remolacha y prescindo del limén. El limén
combina con cualquier alimento, pero en cambio la naranja no. Y en
cuanto a la comida, puedes comer carne, pero combinala siempre con
algo verde, por ejemplo con una ensalada. Si a mediodia te pides un
pedazo de carne con patatas fritas y una cerveza, es muy probable que
te pases la tarde con pesadez y muy poca energia.

ALCALINO « » ACIDO

La dieta alcalina, ademas, tiene beneficios para el sistema inmunitario
y segun las ultimas investigaciones contribuye a prevenir la aparicion del



cancer. Por supuesto que en el desarrollo del cancer influyen otros
factores, pero estd demostrado que una correcta alimentacién elimina
toxinas, fortalece nuestro organismo y nos ayuda a vivir cada dia
con mas energia. O sea, convierte nuestro cuerpo en una bateria
alcalina.

«Necesitaras toda tu energia para
despertar al gigante que hay en ti».

¢ Qué debes consumir en una Suzanne
Powell, escritora irlandesa afincada en Espaiia, tiene varios
libros dedicados a este tema (puedes verlos en la
Bibliografia). En concreto, propone una lista de los
alimentos alcalinos que debemos consumir para
contrarrestar la acidez de nuestro cuerpo, principalmente:

No se trata solo de consumirlos de vez en cuando, sino en
una proporcion suficiente para alcalinizar el cuerpo, cosa
que podras ir comprobando regularmente con las tiras
reactivas que habras adquirido en la farmacia.




Ejercicio: Adquirir habitos
saludables

Ya hemos visto que los buenos habitos te cargan de energia,
y vas a necesitar toda tu energia para hacer realidad tus
suenos. Por eso te propongo un ejercicio para incorporar a tu
vida algunos habitos saludables.

Dicen que si hacemos algo cada dia durante 21 dias se
convierte en un habito, asi que te propongo una lista de
sencillos habitos saludables para que los practiques durante
las préximas tres semanas. Empieza hoy mismo, no
procrastines ni busques excusas. Son cuatro practicas muy
sencillas y seguro que las puedes incorporar a tu rutina diaria
sin problemas.

Por la mainana al levantarte o por la noche al acostarte, di
tres veces gracias. Yo tengo mis oraciones, pero cada uno
puede agradecer lo que quiera, aquello por lo que se sienta
afortunado. Tal vez creas que esto no sirve de nada, pero te
recuerdo el mantra: «No lo entiendo, pero lo hago». (Te
aconsejo que busques y veas una pelicula del Doctor Wyne
que te ayudara a entender la importancia del concepto del
agradecer).

Ponte el despertador un cuarto de hora antes de lo habitual
y cuando despiertes estirate muy lentamente. Luego, con el
pecho abierto, respira profundamente y oxigena el cuerpo.
Realiza tres series de 10/15 respiraciones diafragmaticas
como los ninos, es decir, sacando la barriga cuando tomas
el aire y metiéndola cuando lo expulsas. Si has hecho



alguna vez ejercicios de respiracion de yoga, ya sabes a
qué me refiero. Estos ejercicios de respiracion te activaran
y te prepararan para afrontar la jornada.

Durante esos 21 dias suprime el alcohol de tu dieta y bebe
solo agua, a ser posible con rodajas de limén (o de limén y
pepino, eso lo dejo a tu gusto). Hazlo en casay en la
oficina. Y no te olvides de beber con frecuencia, al menos
un poco cada hora. Incluso por la noche, si te despiertas.

También hay que «alimentar» la mente. Y para eso, nada
mejor que la lectura. Leer libros es la cosa mas potente que
le puedes ofrecer a tu cerebro. También escuchar musica,
ver un cuadro o una pelicula, pero sobre todo leer un libro.
Empieza leyendo diariamente de 10 a 15 minutos, no mas.
Por la noche, por la mahana, a mediodia... jNo hay excusas!
La lectura es magica porque te abre a ideas y a mundos
nuevos. Al final del libro encontraras un listado de libros de
los que he aprendido mucho. Algunos los conoceras y
otros seguramente no. Puedes crear una pequena
biblioteca en la agencia que todos puedan consultar. Eso
si, préstalos por un tiempo determinado, como en las
bibliotecas, no tanto por el coste de que no los devuelvan,
sino para ponerlos en valor. Si alguien no los devuelve,
ponle una multa y con el dinero recaudado compra otros
libros.

Y de la mens sana al corpore sano: practica ejercicio al
menos media hora al dia. Si no puedes ir al gimnasio o a la
piscina, camina. Caminar es el ejercicio mas saludable que
existe. Camina al menos entre 5y 8 kildmetros al dia a un
ritmo cardiaco aerébico (puedes medirlo con el mévil). Ah,
y no vale hacer un maratén el fin de semana para recuperar
lo que no has hecho durante la semana. Se trata de adquirir
habitos, y para eso es mejor hacer poco cada dia que
mucho un solo dia.






Llega el momento del compromiso contigo mismo.
Si quieres algo en la vida, tienes que
comprometerte. No valen las excusas.

Si
quieres alcanzar tu sueno, tienes que subir la
escalera que lleva a él. No hay atajos. Lo unico que
vale es que te enfoques y apartes de tu vida aquello
que obstaculiza el camino y te distrae de tus
objetivos.



Te recomiendo un libro: Esencialismo, de Greg McKeown. Habla del
concepto de organizar tu vida y tu trabajo en funcion de lo que es
realmente importante en tu vida. El no esencialista va detras de todo y
no sabe decir no. Mejor dicho, dice si a todo. Eso le lleva a dispersarse
en su camino hacia el éxito. El esencialista, en cambio, dice no a lo que
le desvia de sus objetivos. Controla sus elecciones y dedica su tiempo y
su esfuerzo a las actividades importantes para él. Sabe que si no marca
sus prioridades, otros lo haran. De esta forma, atrae lo que quiere
conseguir.

No tengas miedo a decir que no. Es posible transformar un no
negativo en positivo. Es algo que aprendi directamente de William Ury.
Te aconsejo encarecidamente que asistas a alguno de sus cursos o al
menos leas su libro El poder de un NO positivo.

Volviendo a lo que explica McKeown en su libro, uno de los
problemas para enfocarnos en lo que realmente contribuye a nuestro
éxito es la cantidad de posibilidades que ofrece la sociedad actual.
Tenemos que tomar tantas decisiones al dia (esto si, esto no) que si no
estamos muy atentos, nos despistamos y dejamos de distinguir entre
lo que es importante y lo que no lo es. Los psicdlogos lo llaman «la
fatiga de las decisiones»: tenemos que hacer tantas elecciones que nos
agotamos y al final se deteriora la calidad de las mismas.

Por otra parte, sufrimos un exceso de presion social. No solo esta
aumentando el numero de opciones de forma exponencial, sino también
la influencia externa sobre nuestras decisiones. La tecnologia ha
eliminado las barreras para que los demas puedan compartir sus
opiniones sobre aquello en lo que nos debemos centrar. No solo se
produce una sobrecarga de informacion, sino también de opinién.



«...sI no estamos muy atentos, nos
despistamos y dejamos de distinguir
entre lo que es importante y lo que no lo
es».



«L.a vida es dem
para llenarla de




Ademas, se ha extendido la idea de que «podemos tenerlo todoy.
Esto genera personas estresadas que intentan encajar todavia mas
actividades en sus agendas, ya sobrecargadas, y que se mantienen las
24 horas del dia conectadas y disponibles. Son personas que intentan
llegar a todo y tener de todo, pero que acaban sacrificando y perdiendo
de vista lo que realmente es importante para ellas.

Te animo, por tanto, a practicar el esencialismo, es decir, a que
tengas el coraje de vivir una vida coherente con tus principios y no
con aquello que los demas esperan de ti. Para ello, en ocasiones
tendras que decir no a los requerimientos de otras personas, asi como
eliminar de tu vida, de forma deliberada y estratégica, lo que no es
esencial. Se trata, en definitiva, de hacer menos pero mejor para
conseguir el maximo retorno.

;. Como logra hacer esto un
esencialista? En tres pasos:

El primer objetivo es discernir entre lo
trivial y lo vital. Para ello, el esencialista se pregunta, ante
cada opcioén: «¢Esta actividad o esfuerzo va a suponer la
mayor contribucion posible que puedo hacer para alcanzar
mi meta?». O sea, antes de comprometerse, analiza las
diferentes alternativas.

No basta con responder a la pregunta anterior y
determinar qué actividades y esfuerzos merecen realmente
la pena, sino que hay que eliminar activamente aquellos
que no aportan lo suficiente. Peter Drucker, el gran guru del
marketing, decia: «Las personas son eficaces porque dicen
que no, que algo no es para ellas». Suprimir lo que no es
esencial significa que tendras que decir que no a alguien y
con frecuencia ir contra las expectativas sociales.



Necesitaras actuar con coraje y gestionar bien tus
emociones.

Una vez seleccionadas las actividades que vas a
mantener, debes encontrar un sistema que te permita
ejecutarlas con el menor esfuerzo y el maximo resultado.



El tiempo personal

Durante muchos ainos he celebrado mi cumpleanos
solo, en un aeropuerto volando camino de una
reunidén o de un curso. Admito que incluso el 20
aniversario de casado lo celebré (y no me siento
muy orgulloso) impartiendo un master... Pero hace
un tiempo me di cuenta de que eso no podia sery
decidi invertir el orden de prioridades con que
organizaba mi agenda. Recientemente celebré mis
25 ainos de casado con un viaje fantastico con mi



mujer, algo que no habia hecho nunca. Estuvimos
casi un mes y medio viajando y no pasé nada, no
me perdi nada. Y no solo eso: ese afio gané mas
dinero que el anterior.
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¢ Como pude hacerlo? Pues porque planifiqué y programé toda mi
agenda con otras prioridades.

Muchos libros te ensefan a organizar el tiempo en el trabajo, pero
muy pocos te dicen que planifiques y programes tu tiempo personal
antes que el profesional. jY es el mas importante! Por eso, en mis
cursos suelo hacer un ejercicio que ahora te invito a hacer a ti, primero.

Lo mejor es planificar un afno entero a finales del anterior. O sea,
a mediados de noviembre, que es cuando salen las nuevas agendas,
planificar el afio siguiente, al menos a grandes rasgos, sefialando en el
calendario los eventos mas importantes. Primero los personales, como
digo, y después los profesionales. Porque si llenas un recipiente de
arena (el trabajo), luego no caben las piedras grandes (lo personal); en
cambio, si lo llenas de piedras grandes, sigue quedando sitio para la
arena.

Si estas leyendo este libro en julio, por ejemplo, puedes planificarte
ahora lo que queda de afno y mas adelante, en noviembre, el afo
préximo. Si prefieres el ordenador no hay problema, pero escoge un afio
entero para visualizar claramente el periodo en cuestion y los dias
reservados. Y a ser posible, utiliza el sistema de colores, imprimelo y
cuélgalo en un lugar visible.

Hazte con un calendario anual y tacha con un lapiz del color
que mas te guste los dias para tu disfrute personal, o sea, tu
cumpleanos, el de tus seres queridos, tu aniversario de boda,
tus vacaciones, tus dias para practicar tus aficiones, etc.
Luego cuelga el calendario en un lugar visible de tu casa, un
lugar que veas a menudo, y compromeétete a respetar esos
dias de no-trabajo. También puedes usar unos calendarios de
carton que venden en las papelerias y que puedes pintar con



rotuladores fluorescentes para hacer lo que llamo una
«agenda de colores». Es la mejor forma de tener muy
presente tu compromiso.

La agenda de colores consiste en asignar un color a cada actividad o
accion que haras durante el afo, la semana y el dia. Por ejemplo, toda
la actividad personal en amarillo, el trabajo en azul, los eventos en rosa,
los viajes en verde y otras actividades en naranja. Luego, si son
acciones periddicas, como las reuniones de trabajo, puedes marcar en
rojo las diarias, en naranja las semanales, en verde las mensuales y en
negro las anuales.

Tal vez temas que si lo haces asi bajen tus ingresos. Pero si logras
un equilibrio adecuado, esto no pasara. Desde que me planifico de que
disciplinarnos para respetar los dias libres. Nada de llevarse el
portatil «por si acaso» ni de dedicar medio dia a contestar mensajes con
el movil.

Por supuesto, tiene que haber un equilibrio razonable entre tiempo de
trabajo y tiempo personal. Si reservas la mayor parte del afio como
tiempo personal, algo no has entendido de lo que te estoy explicando.
Alcanzar tus suenos requiere trabajo, mucho esta manera, mis ingresos
no solo no han disminuido, sino que han aumentado. Ademas, soy una
persona mas feliz, porque tengo esas endorfinas que me proporciona el
estar con la familia y los amigos. Antes pasaba poco tiempo con ellos,
pensaba que «no podia», hasta que me di cuenta de que con una buena
planificacion, Si PUEDO.

Después de hacer la planificacion tienes que comprometerte a
respetarla. Para lo bueno y lo malo. Igual que tenemos la disciplina de
levantarnos cada dia para ir al trabajo y cumplir con nuestras



obligaciones, también tenemos trabajo. Pero tan importante es ese
tiempo de trabajo como el que te dedicas a ti y a los tuyos.

Mas adelante veremos como organizar el tiempo de trabajo, es decir,
como tener una agenda que nos permita ser superproductivos. De
momento, me interesa que te quedes con un concepto: para construir tu
nueva realidad es importante planificar y programar de forma
consecuente tanto tu tiempo personal como el profesional. Porque,
como ya te he dicho y no me cansaré de repetirte, lo que no controlas te
controla.






«El futuro es eso que
invade constantemente

nuestro presente».




La realidad invisible

Tendemos a pensar que lo que sucede en nuestra
mente es una simple fantasia, pero es lo mas real y
concreto que tenemos. Nuestros pensamientos
crean nuestra realidad y con el tiempo, nuestros
habitos y nuestras creencias. Incluso nuestro
cuerpo se modifica en base a esos pensamientos.
Cuando estamos mal por dentro, también estamos
mal por fuera, y se nota. Y cuando estamos bien por
dentro, estamos bien por fuera, y también se nota.
Como explica el escritor americano Orison Swett
Marden,






Fotogramas de Mr Nobody, Origen e Interstellar

Lo que sucede en nuestra mente cuando nos proyectamos hacia el
futuro, cuando lo imaginamos, es lo que llamo «la realidad invisible». Es
real, pero todavia no es visible. Es una realidad que se mueve en una
dimension temporal diferente, la del tiempo onirico.

Proyectandonos al futuro, ademas, movemos el presente, hacemos
que convivan esas dos dimensiones temporales: el tiempo onirico
(gracias al poder de nuestra imaginaciéon y nuestras fantasias) y el
tiempo real (el que marca el reloj). Para entender mejor este concepto te
aconsejo que veas tres peliculas, a ser posible en el orden que las
enumero: Origen, Interstellar y Mr. Nobody. Seria largo y complejo
explicar aqui su argumento (ademas, para que las entendieras tendria
que hacer spoilers), asi que simplemente te las recomiendo. Yo las he
visto al menos diez veces y todavia me emocionan.

El caso es que tienes que orientarte al futuro y con esa
orientacion construir el presente. Porque no se puede conducir
mirando todo el tiempo los espejos retrovisores. No solo te pierdes, sino
que puedes tener un accidente. Lo mismo pasa en la vida. No podemos
vivir mirando unicamente al pasado, anclados en el pasado. Esto acaba
provocando frustracion y depresion. Aunque una determinada estrategia
te funcionara hace un tiempo, ahora estas en otro momento y tienes que
aprender nuevas claves. Hay una frase que anoté en uno de mis
cuadernos y que lo describe muy bien: «Cuando consigues ser
maestro de algo, pasas a ser alumno de otra cosa».



Hoy solo puedes escribir el guion de tu futuro, no reescribir el de tu
pasado. Hoy puedes decidir addénde vas y crear con la mente, con la
fantasia, tu realidad invisible. Una realidad que no veran los demas, solo
tu, pero que no por eso es menos real. Y que es, ademas, el primer
paso para crear una realidad visible. Porque todas las creaciones
humanas han sido primero una realidad invisible, es decir, el fruto de un
pensamiento transformado en realidad.

Es importante que cuando te proyectes al futuro con la imaginacion,
lo hagas creyendo en lo que estas dibujando con tu mente, que lo que
veas te apasione de una forma visceral. Si es asi, se trasformara en
realidad y el futuro vendra hacia ti, como si vieras una pelicula



después de hacerla. Parece magico, por eso a veces nos resistimos a
creerlo, pero sucede y algun dia estoy seguro de que se podra explicar
gracias a la fisica cuantica, un campo que me apasiona.

Ahora bien, imaginar algo no significa que automaticamente se vaya
a materializar. Algunos nos han querido vender interesadamente esta
idea, pero es obvio que no es tan facil. Hay que imaginarlo con
constancia y trabajar en consecuencia. Con coherencia y con un
método. En una ocasion, una persona me dijo en un curso: «Yo he
pensado que quiero ser millonario y no lo soy». Y le contesté: «¢Pero
cuantas veces te has olvidado de pensarlo?». Y es que no basta con
pensar algo y al cabo de un rato olvidarlo. Hay que ser competente,
consecuente y constante, tenerlo muy presente, recordarlo todo el
tiempo. Te aseguro que si dedicas mas tiempo a pensar en cdmo ganar
dinero que en cdmo gastarlo, al final ganaras dinero. Mas aun, sera para
ti tan facil como para un carpintero hacer una silla.




Cuando tenia 26 afos, vino a mi empresa un frainer americano y nos
propuso un ejercicio: imaginarnos a 15 afios vista. Asi que cerré los ojos
y traté de imaginar como queria que fuera mi vida a los 40. Queria
realizarme en el trabajo ayudando a construir una gran empresa
inmobiliaria que pudiera dar trabajo a 1.000 jévenes como yo, tener una
familia estupenda, una gran casa y aprender a ganar dinero o, mejor
dicho, que el dinero nunca fuera un problema para mi. Lo imaginé con
detalle, hasta que casi se podia oler y tocar. Luego paso6 el tiempo vy...
imi visién se cumplié! La vida es asi: tu pides y te da, como bien nos
ensefa la ley de la atraccion. O como expresa esta fantastica frase de
Paulo Coelho: «Cuando deseas algo con fuerza, todo el Universo
conspira para que tu deseo se haga realidad» en su libro El
Alquimista.

¢ &



Ahora estoy en la «tierna» edad de 56 y he hecho mi proyeccion para
los 70. Mi vision ahora es llegar a esa edad en una gran forma fisica y
mental, como esa monja, Sister Madonna, también conocida como « la
monja de hierro» (wikipedia.org/wiki/Madonna_Buder). Empezd a correr
con 48 anos para sentirse mejor y ahora es una ironman de 84. Tiene el
récord mundial de la persona con mayor edad en hacer una ironman.
Me encanta una de sus frases mas populares: «Yo entreno
religiosamente». Y es que, como digo, no basta con visualizar algo, hay
que trabajar para hacerlo visible y ser coherente con tus objetivos.

Al final de esta parte sobre cdmo cuidar tu YO voy a invitarte a que te
proyectes hacia el futuro. A que imagines tu futuro a 15 afos vista. Pero
antes voy a hablarte un poco mas de como nos condicionan nuestros
pensamientos.


http://wikipedia.org/wiki/Madonna_Buder




Soy la suma de mis
pensamientos

Dice James Allen, en su libro Como un hombre
piensa, asi es su vida, que

. Esta frase
resume a la perfeccién la forma de pensar de Allen,
uno de los escritores pioneros en el género de la
autoayuda. De hecho, esta obra se publicé en 1903
y desde entonces ha influido en millones de
personas en todo el mundo.



Para Allen, no son las circunstancias externas las
que marcan el destino de una persona, sino ella
misma a través de sus pensamientos y acciones.
Mediante nuestros pensamientos, asegura,
construimos dia a dia nuestro futuro. Cada
pensamiento que aparece en nuestra mente tiene
unas consecuencias:

El liboro de Allen no es un tratado exhaustivo sobre el poder del
pensamiento, sino mas bien las conclusiones de su propia experiencia.
Su objetivo es estimularnos a observar nuestros pensamientos y a
controlar nuestra mente para alcanzar los objetivos que nos
propongamos, a desarrollar una AMP (actitud mental positiva) y
gestionar bien nuestro tiempo para hacer realidad nuestros suefos.

El pensamiento es mucho mas poderoso de lo que a veces creemos.
La silla en la que estas ahora sentado (o la cama en la que estas
tumbado) fue pensada antes por un disenador. Este libro, de hecho, ha
sido pensado por mi antes de ponerme a escribirlo y hacerlo tangible.



Es fruto de mi proyeccion de futuro, de la proyeccion de un suefio:
escribir un libro sobre mis aprendizajes y sobre mi método para triunfar
en el sector inmobiliario.

Siempre, al inicio de cada afo, estreno una agenda y en la primera
pagina pongo esta frase mantra, que me voy repitiendo para no olvidarla
(te invito a que hagas lo mismo):

Esto me recuerda que tengo que controlar mis pensamientos,
procurando eliminar aquellos que no son utiles para mi y potenciando
los que me dan energia y motivacion. Porque la gente altamente
motivada tiene buenos resultados. Y a su vez, la gente que obtiene
buenos resultados esta motivada. Es un «circulo virtuoso».

Recuerda que lo que no controlas te controla. Por eso, el primer paso
es recuperar el control de tus pensamientos, traerlos a un estado
presente y positivo. Un ejemplo: en los peores afnos de la crisis, del
2007 al 2012, los pensamientos de la mayoria de agentes inmobiliarios
se centraban en conceptos como peligro, miedo o fracaso. Entiendo que
el entorno era el que era, pero vivir constantemente en esta categoria de
pensamientos no hace mas que aumentar la sensacion de incapacidad
e impotencia frente a los problemas, lo cual hace que sea muy dificil
encontrar soluciones, dar respuestas correctas y resolver los problemas.
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De ahora en adelante, utiliza tu pasado solo para aprender a no caer
en los mismos errores, temores y preocupaciones. Para hacer esto
tendras que separar las emociones negativas de las informaciones y la
creatividad. Yo también he vivido en el pasado varias situaciones de
dolor y fracaso, pero gracias a la gran cantidad de informacion que pude
extraer, dejando de lado las emociones, pude formular nuevos
pensamientos que me ayudaron a encontrar soluciones creativas. De
hecho, mis grandes proyectos inmobiliarios siempre han empezado en
momentos de gran crisis de mercado: en Milan en 1985 (Tecnocasa), en
Espafa en el 1994-1995 (Tecnocasa y Kiron Espafia) y de nuevo en
Espafa en 2008 (MSL y Replat) y en 2012 (Estrella Polar Consulting y
Real Estate Academy). Pero en lugar de dejarme llevar por las
emociones, me hice fuerte gracias a mi experiencia y una buena dosis
de creatividad. Pensé, ademas, que cuanto mas aguantara, menos
competencia tendria. Y asi fue.

No siempre es facil controlar los pensamientos y estar bien, por
supuesto. Yo tampoco estoy superpositivo y supermotivado todos los
dias. Soy una persona normal. El objetivo no es tener un 100% de dias
perfectos, sino mantener una buena actitud. Hay veces en que las
cosas no te salen siempre como te gustaria, todo sale mal y nos
venimos abajo una y otra vez... Y caemos en un hoyo. Como dice el
personaje de Rocky Balboa en Rocky, la fuerza esta en aguantar y
levantarte lo antes posible.

Una buena actitud es escalar para salir del hoyo. Una mala actitud es
coger una pala y seguir cavando para hacer el agujero mas profundo.
Porque cuanto mas profundo lo hagamos, mas nos costara salir.



Te regalo una serie de frases de éxito que me han ayudado a
levantarme y a superar mis pensamientos negativos

«PROYECTA TU
MENTE EN
EL FUTURO Y
CONFIA EN
TI MISMO».

“EL DINAMISMO
HACE QuEg
TODO Lo quE
TE RODEA FLyya
CONTIGO».

«EL PEOR
FRACASO Es
NO HABERLO
INTENTADO

NUNCA».

«CAMBIA
TUS HABITOS,
CAMBIA
TU VIDA».

«S| VAS A DUDAR
DE ALGO, quE
LIMITES,

Ejercicio: La lista de los 100

deseos

Te propongo ahora un ejercicio para empezar a dirigir tus
pensamientos. El ejercicio consiste en hacer una lista con
tus deseos y empezar a tenerlos muy presentes en tu
mente. Cada deseo es un escalon que te lleva hasta tu

sueno.

Para hacer bien este ejercicio te aconsejo que te tomes
30 minutos sin que nadie te moleste. Ponte en un lugar



tranquilo para poderte concentrar, en una posicion comoda
y con una musica motivadora.

Ahora empieza a escribir tu lista de los 100 deseos.
Pueden ser cosas sencillas: pintar un cuadro, aprender
algo nuevo, viajar a un pais, tener una casa bonita... No
pienses en si son realizables o no, simplemente anétalos.
El deseo no tiene nada que ver con la légica, es irracional.
Es pura emocidn, deseo y fantasia (hemisferio derecho).

Cada deseo es un escalén que te lleva a tu sueno, y cada
sueino alcanzado es una dosis enorme de felicidad. Por eso
es tan importante que nunca estemos faltos de deseos. EI
objetivo de cada uno de nosotros es ser feliz, y para serlo
tenemos que ascender por la escalera de los deseos hasta
nuestros sueios, usando como palanca nuestros talentos
y superando nuestros miedos (como veremos en los
préximos capitulos). Y alimentandonos con la energia del
cuerpo; por eso he empezado esta primera parte del libro
explicandote cdmo aumentar tu energia.

Empieza a hacer la lista. No hace falta que completes
ahora los 100 deseos, pero si al menos 10 o 15. Mas
adelante, a medida que vayan surgiendo otros nuevos,
vuelve a la lista y anétalos. Es importante que no pierdas
este libro ni lo prestes, pues es también tu cuaderno de
ejercicios, y por tanto, es personal e intransferible.

Por ultimo, toma tres de los deseos de los que escribas
a continuacion, los que mas te gusten, y ponles una fecha
de realizacion.
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Los miedos






Los obstaculos que se interponen entre tu y tu
sueno se llaman «miedos». Son como montainas o
muros que te impiden ver mas alla y avanzar. Para
alcanzar tus metas, como explica Tony Robbins,
tienes que aprender a bailar con tus miedos. No hay
nadie en el mundo que no tenga miedo, pues tener
miedo es una de las cosas que nos hace humanos.
Nos hace sentirnos vulnerables, y eso, aunque sea
un sentimiento incdmodo, nos humaniza. Porque
ser vulnerable significa aceptar nuestros limites,
nuestra incapacidad para controlarlo todo, nuestras
incertidumbres y la volatilidad de nuestra esencia
humana.




La vulnerabilidad es el primer sentimiento que experimentamos cuando
nos expulsan de esa cueva segura que es el vientre materno. A partir de
ahi, tenemos que ejercitar la confianza. Confianza primero en nuestros
padres, sin los cuales no podemos sobrevivir. Confianza después en su
guia, en sus palabras y consejos. Confianza también en nosotros
mismos a medida que experimentamos que somos capaces de valernos
por nosotros mismos. Confianza mas adelante en los demas, con los
que convivimos y colaboramos para sobrevivir, sentirnos fuertes y
superar los obstaculos que la vida nos va poniendo. Y confianza
finalmente en Dios o en el Universo, como cada uno quiera llamarlo, que
es algo que va mas alla de nuestra humilde existencia y que regula con
sabiduria los ciclos de la vida.

La vulnerabilidad es un sentimiento clave para avanzar hacia
nuestros suefios, porque es justo lo que nos permite buscar ayuda y
colaborar con nuestros semejantes. Cuando aceptamos nuestras
debilidades y limitaciones; cuando mostramos sin tapujos nuestras
emociones, sin escondernos ni maquillar nuestros sentimientos, vy
cuando aceptamos que los demas son importantes en nuestra vida, es
en realidad cuando somos mas fuertes. Porque, en contra de lo que
pueda parecer, la vulnerabilidad no es debilidad, sino fortaleza. La
conciencia de ser vulnerables nos hace mas fuertes y mas libres, y nos
proporciona la humildad necesaria para confiar en nosotros mismos y en
los demas. Es el sentimiento que mas cohesion y fuerza da a un equipo,
el pegamento que une los elementos del grupo con nuestro lado mas
humano.



Lo mismo que has hecho con tus deseos debes hacerlo
ahora con tus miedos: sacarlos a la luz y ponerles
palabras.

Te advierto que este ejercicio es a veces un poco duro.
Si el listado de deseos es como coger un ascensor y subir
al cielo, el de miedos se parece mas a un descenso
tortuoso a los propios infiernos.

Te sugiero que primero busques un lugar tranquilo,
donde sepas que nadie te va a molestar durante una media
hora. Pon una musica relajante de fondo y siéntate en una
posicidon comoda, con las piernas descruzadas. Cierra los
ojos y respira profundamente varias veces. Relaja la cara,
el cuello, los hombros, los brazos, las manos... Siente
como se aflojan los musculos, como te relajas. Viaja con la
mente hacia ese lugar dentro de ti donde todo es posible,
donde puedes hacer cosas increibles. Siéntelo, observa las
imagenes que aparecen, recréate en ellas. Es un lugar
maravilloso...

Luego, lentamente, sal de ese lugar y vuelve a tomar
conciencia de tu respiracion. Empieza a mover los dedos,
los pies y las manos, las piernas... Cuenta 5, 4, 3,2,1... Y
abre los ojos, trayendo a este momento la sensacién de
energia y positividad de ese lugar maravilloso al que has
viajado.

Ahora, sin perder la concentracion, vuelve a coger el
libro y anota tus miedos. Escribelos todos, no importa si
son importantes o no, desde el miedo a las hormigas hasta
el miedo a la muerte. Lo que surja, con sinceridad, pues
nadie va a ver lo que has escrito. Si te cuesta, puedes
empezar por los mas sencillos: miedo a algun animal, a



O (e

| 18
s
=
g
Rz
=










Los miedos son como montafias que no nos permiten ver nuestro
futuro. Nos quedamos atrapados en una vida infeliz porque creemos que
no podemos superar esas montafnas. Preguntate qué miedo te bloquea,
por qué no haces las cosas que quieres hacer. Todos tenemos miedo a
la soledad, al rechazo, al fracaso, a la pobreza, a la enfermedad...
Somos humanos. Es normal. Cuando éramos nifios teniamos miedo a la
oscuridad o al famoso monstruo encerrado en el armario o debajo de la
cama. Pero aunque teniamos miedo, abriamos el armario o metiamos la
mano debajo de la cama para comprobar que no estaba el monstruo.
Nos esforzabamos para ver mas alla de los miedos.

De mayores, los miedos adoptan una forma mas sofisticada, mas
compleja. Pero al final se parecen todos mucho. Por ejemplo, el miedo a
la pobreza. Todos tenemos ese miedo, mas o0 menos presente y con
mayor o menor intensidad. Cuando llegué a Milan hace mas de 30 afios
para empezar a trabajar en el mundo inmobiliario, alquilé una pequefa
habitacidn con una simple cama. Solo tenia 75 euros. Me propuse
gastar como mucho 10 euros al dia para desayunar, comer y cenar, pero
con 20 afnos tienes mucha hambre. Puedes comer como un loco y
continuar teniendo hambre. Mas de una vez me los gastaba al mediodia
y por la noche solo tenia para una pasta hervida, sin ni siquiera una
triste salsa. Necesitaba dinero y no habia manera de vender nada. Y no
podia recurrir a la familia. Lo pasé realmente mal. Pero superé aquel
miedo y sali a la calle a tocar puertas. No lo habia hecho nunca en mi
vida, me daba pavor. Pero lo hice porque era el primer escalon de mis
objetivos. Si tocaba timbres, encontraba gente. Si encontraba gente,
cogia encargos. Si cogia encargos, hacia visitas. Y haciendo visitas
acabé vendiendo pisos, superando mis miedos y alcanzando mi suefo.

Ahora revisa tu lista. Ya has dado el primer paso para superar tus
miedos:

Necesitas dos cosas mas:



Esto ultimo es justo lo que vamos a hacer a continuacion.



Los talentos
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Todos somos un numero 1 en algo. Todos destacamos en alguna
habilidad, en algo que se nos da especialmente bien: hacer una tortilla
de patatas, tocar un instrumento, hablar en publico, relacionarnos con
los demas.... A lo mejor te cuesta descolgar el teléfono y llamar, pero
cuando estas cara a cara con un cliente, no se te escapa. O al revés: te
resulta sencillo llamar y no tanto el one to one. Pero seguro que algo se
te da bien.

Es importante que tengas claro qué talentos hacen falta para alcanzar
tu suefio. Es posible que ya tengas algunos de ellos: cultivalos para
mantenerlos. Y los que no tengas, procura adquirirlos. Busca a expertos
en esas areas y practica hasta que mejores. Piensa que incluso un gran
campeodn como Tiger Woods tuvo momentos en que no le salian las



cosas bien. En un determinado momento de su carrera tuvo que
cambiar el swing, una de las cosas mas dificiles para un golfista. Es casi
como si a un diestro le dices que a partir de ahora lo tiene que hacer
todo con la izquierda. Sin embargo, contraté a un coach y se puso
manos a la obra. Al principio no le salia y se desesperaba. Le daba a la
bola peor que antes. Pero el coach le dijo que perseverara y €l confio. Y
al final le entro y volvid a ser el numero 1.

[

Mi método inmobiliario es una forma de crecer desarrollando tus
talentos y superando tus miedos. Y sé de lo que hablo: empecé de
agente raso y llegué a ser el numero 1 de mi empresa. Ese era mi suefio
y lo consegui. Para ello tuve que trabajar mucho y desarrollar mis
talentos, pero lo consegui. Soy la prueba viviente de que los suefos se
pueden alcanzar. Seguro que tu también lo has hecho alguna vez,
puede que sin saber codmo. Ahora tendras las técnicas para repetirlo
cuando quieras.

I-L



Asi pues, te propongo que hagas una lista de tus talentos. Ponte también cémodo y
utiliza la misma musica que usaste para tu lista de deseos. Encuentra al menos diez.
Luego preguntate si te pueden ser utiles para alcanzar tu suefio o necesitas desarrollar

otros nuevos. Sea como sea, recuerda que los talentos ayudan a superar los
miedos.
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«Necesitas toda tu +
energiaipara deéspertar
al gigantexque hay
en‘ti».

Todo lo que hemos visto en esta parte sobre el YO tiene un unico
objetivo: despertar al gigante que hay en ti para que te ayude a hacer
realidad tus sueios y alcanzar tus objetivos. Hemos visto...



-..como cuidar tu
Cuerpo para que sea
una bateria alcalina y
te dé la energia que

necesitas;

..como construir t
' realidad invisible
primer paso para
crear tu nuevad
realidad visible:

..como adquirir
h.a'bitos saludables’
que también te da'tan
energia: dormir bien:

hacer ejercicio, etc.

-..cémo identificar
tus pensamientos
para descartar los

negativos y potenciar

los positivos;

-..cOmo aprender a
focalizarte y eliminar
de tu vida lo que
no es esencial para
alcanzar tus objetivos,
como hacen los

esencialistas;

| como afrontar tus

} miedos, que actdan

| como obstaculos

| entre td y tu suefio;
|

\
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_..cémo gestionar
tu tiempo personal
y obtener una dosis
extra de endorfinas

para afrontar con

mas fuerza tu tiempo
profesional;

...y €cémo identificar
los talentos que tienes

¥ los que necesitas.

Solo si has hecho todo lo anterior y lo has practicado durante al

menos un par de semanas estaras preparado para hacer lo que viene
ahora. Es decir, para despertar al gigante y dibujar tu suefio.



Despertar al gigante y
dibujar tu sueno a 15 anos vista

Ve a buscar unos lapices de colores y un folio de
papel blanco formato A3 (podras utilizar las
paginas en blanco que te he dejado al final del
libro para tomar tus apuntes). Ponlos encima de
una mesa y sientate delante. Pon una musica
relajante, sobre todo sin percusion. Adopta una
postura comoda. Descruza brazos y piernas.
Relaja cabeza, ojos, boca, garganta, cuello,
espalda, brazos, manos... Quiero que con la
mente vayas al lugar que mas te guste. No
importa cual. Ve a este lugar: la playa, el monte,
el bosque... Incluso el aire, si te gusta. Puedes
flotar como si fueras una pluma hasta las nubes.

Una vez hayas encontrado tu lugar, empieza a
ver lo que hay a tu alrededor. Mirate en este
lugar. Puedes tocar objetos y hacer cosas. Corre,
vuela, disfruta de los colores y de la naturaleza
que hay a tu alrededor. jEstas vivo! La vida es un
regalo y ahora estas en tu punto perfecto. Siente
el viento, el sol, la luz, las estrellas, el agua. Deja
que todo fluya dentro de ti. Estas en tu mundo,
un mundo maravilloso.



Preparate ahora para encontrarte con una
persona. Es una persona muy especial, una
persona con una energia y una capacidad
increibles, una persona poderosa que puede
hacer cosas maravillosas. Todavia esta lejos,
pero la ves acercarse lentamente. Sabes que es
alguien importante para ti, que te ha ayudado y
te ayudara mucho. Cuando la ves acercarse te
sientes feliz y te preparas para el encuentro.

Se acerca cada vez mas. Se detiene delante
de ti, a solo unos metros, y ya le puedes ver la
cara. La reconoces: es el gigante poderoso que
hay en ti, tu gigante. Esta persona eres tu.



Mirala, la tienes delante de ti. Es tan real que la
puedes ver desde todos los angulos, incluso
tocarla.

Ahora, con un movimiento magico, entras
dentro del gigante. Estas en el cuerpo del
gigante y sientes su energia, su fuerza, su poder.
Sientes en la piel la sensacion de estar dentro de
este cuerpo poderoso, el cuerpo de una persona
gue no tiene limites y puede hacer cualquier
cosa. Sientes cOmo se mueve, cOmo piensa,
como actua tu gigante. Piensa en las cosas que
podras lograr y hacer gracias a este gigante. ¢ En
qué te ayudara? Piénsalo. Esta totalmente a tu
disposicion.

Hazte con esta sensacion de tener un cuerpo
y una mente poderosos y piensa en una
situacion feliz de tu vida. Cuando la encuentres,
cogela con una mano y obsérvala. Tienes
delante de ti este momento feliz. Agarralo y
llévatelo al corazon. Disfruta de este momento.
Ahora piensa en otro momento feliz de tu vida.
Cuando lo tengas, atrapalo y pontelo fisicamente
en el corazon. Por ultimo, piensa en otro gran
momento, agarralo con el puio fuerte y llévatelo
al corazon. Ponte las dos manos en el corazén
para que estos tres momentos no salgan nunca
mas. Vive esta sensacion. Abrazate, amate y
acariciate. Vive las emociones de los tres
momentos. Agarrate fuerte. La persona que mas



te quiere eres tu. Te tienes que amar, sentir un
amor vivo y verdadero por ti mismo.

Mantén los ojos cerrados y, en otro
movimiento magico, proyéctate hacia el futuro.
En concreto, a dentro de 15 anos. Quiero que
viajes con la mente a ese momento, que te
proyectes en ese nuevo mundo que vas a
construir. Observa donde estas, con quién vives,
qué personas estan contigo, qué trabajo haces o
a qué te dedicas. Tu mente es poderosa, es la



mente de un gigante. Mira a tu alrededor y dibuja
lo que deseas, ese mundo futuro que ya estas
construyendo. Puedes tocar, construir, mover...
iCualquier cosa!

Mantente en este estado hasta que hayas
obtenido una clara constancia del mundo ideal
que deseas vivir. Repite este ejercicio tantas
veces Como sea necesario para aumentar o
modificar esta maravillosa realidad.

Ahora sal de tu cuerpo, desdoblate y mira a la
persona que seras dentro de 15 anos. Imagina
SuU cuerpo, su cara, sus expresiones. Dibujala
con la mente, con la fantasia. Puedes verte



desde arriba, desde atras, desde todos los
angulos. Si no te gusta algo, cambialo. Luego
vuelve a entrar en tu cuerpo y recréate
observando este mundo imaginario que has
construido y que es el mundo que viviras a partir
de hoy y que lentamente se ira haciendo
realidad.

Empieza a mover lentamente los pies, las
manos, los brazos, la cabeza... Abre los 0jos y
dibuja en tu folio en blanco lo que has visto.






2. Clientes - 3. Pisos




iDomina el método
operativo y alcanza

tus objetivos!




Como ser un buen jardinero

«Solo el jardinero que fielmente planta
semillas en primavera recoge la
cosecha en otonov.

B.C. FORBES






Te recuerdo que para tener éxito en el sector
inmobiliario necesitas tener y cuidar cuatro recursos:

4. TIEMPO

Ya hemos visto como cuidar el «yo» (1). Ahora veremos como
mediante la captacion podemos conseguir clientes y/o pisos (2 y 3),
que aparecen en un mismo apartado porque estan indisociablemente
unidos, aunque algunas inmobiliarias 0 algunos agentes se dedican
solo a captar clientes o solo a captar pisos. Finalmente (4) veremos
las claves para organizar tu tiempo de manera optima y tener éxito
en el mundo inmobiliario.






«... te dara ventas un ano tras otro».

Lo que mantiene viva a una agencia,
como a un arbol, son las raices y el
tronco, o sea, los clientes y la
facturacion.

Para hablar de clientes y pisos tenemos que recuperar nuestro
dibujo del arbol de las ventas:

Te recuerdo que no se trata de un arbol meramente decorativo,
sino «frutal», un arbol que, cuidado adecuadamente, te dara ventas
un ano tras otro. Eso si, tienes que aprender a cuidarlo. Si no le das
las atenciones que necesita, se muere, exactamente igual que un
manzano o0 un naranjo. Lo sé por experiencia: hace afios compré un
limonero, lo planté en el jardin de mi casa y empecé a cuidarlo. Me
encantan los limones, asi que me hizo mucha ilusién plantarlo. El
problema es que lo regué demasiado, tanto que al cabo de poco
tiempo murié. Siempre he pensado con cierta pena que aquel
limonero, cuidado por un jardinero experimentado habria dado
limones durante afnos.

Lo mismo sucede con una agencia inmobiliaria: si la cuidas
adecuadamente, te dara frutos afo tras afo. Si no, a duras penas
sobrevivira, o incluso morira. Es una cuestion de conocimientos y de
técnica. No se trata de magia, sino de puro método.

Como todos los arboles, el de las ventas tiene sus raices, su
tronco, sus ramas gruesas y sus ramas mas delgadas. Las raices
son su parte vital, aquello sin lo cual una agencia no puede vivir: los
clientes (y de forma mas genérica los contactos); estos permiten
conseguir el objetivo principal: la facturacion (el tronco). Lo que
mantiene viva a una agencia, como a un arbol, son las raices y el
tronco, o sea, los clientes y la facturacién. Una inmobiliaria que



no tenga facturacion y clientes es una inmobiliaria «muerta». Para
que crezca, tiene que facturar y buscar constantemente clientes
nuevos. Las raices mas productivas son las que crecen a partir de
una buena gestion de los contactos, que no solo incluye a los
potenciales compradores o propietarios de pisos, sino a los que ya lo
fueron en el pasado, incluso a los que no quisieron en su momento
comprar o vender con nosotros, pues algun dia tal vez necesiten
nuestros servicios. Todos los contactos son potenciales clientes.
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CONTACTOS OBJETIVOS TAREAS
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CLIENTES FACTURACION CAPTAR  VENDER

Raices Tronco Las ramas principales

Las ramas grandes, las que sustentan la copa, son las tareas.
Son dos: captar y vender. Las veremos con mas detalle en los
proximos capitulos, porque son los dos ejes fundamentales del
meétodo. Luego estan las ramas medianas, las actividades, que son
cuatro: , adquirir, gestionar y ensenar. Finalmente estan
las ramas mas pequenas, que son las acciones diarias,
basicamente dos: prospectar y llamar. Todo esto generara al final el
fruto deseado: las ventas.



ACTIVIDADES ACCIONES DIARIAS

Localizar  Adquirir  Gestionar Ensenar Prospectar Llamar

Cuatro ramas secundarias Ramas pequenas

No te preocupes ahora si te parece un poco confuso. En los
proximos capitulos te iré explicando paso a paso lo que debes
hacer. De momento, tan solo quédate con la metafora del arbol y de
su ciclo vital: si lo abonamos y lo regamos, crecera fuerte y sano; si
no, se marchitara y morira.

Para cuidar bien tu arbol, es importante que tengas claro un
principio fundamental, algo que quizas de entrada te parecera
sorprendente.

En realidad, los pisos se venden como consecuencia y resultado
de seguir un proceso. Hay quien comete el error de pensar que una
venta es un proceso aislado, pero no es asi, forma parte de un ciclo
que empieza con la captacion y no acaba con la venta, sino que
sigue indefinidamente. Porque, como me escucharas repetir muchas
veces, el cliente sigue siendo cliente para siempre. El serd, en gran
medida, el que nos aporte los famosos referidos, que nos ayudaran
a mantener vivo el ciclo. Los referidos son el abono que aporta
fuerza a las raices de tu arbol inmobiliario. Este importante concepto
lo encontraras mas desarrollado en el ultimo capitulo del manual



Clientes para siempre, titulado «Conclusiones», y es fundamental
para dar vida duradera a tu empresa inmobiliaria.



«Los agentes inmobiliarios
no vendemos pisos».




Si aprendes e interiorizas la técnica para cuidar tu propio arbol de
las ventas, no necesitaras coger manzanas de otros arboles ni
comprarselas al frutero. O sea, no dependeras de las captaciones de
otra inmobiliaria o de tu MLS. Tendras manzanas todo el afo y
todos los anos. Porque sabras como alimentar y mantener ese ciclo
con clientes satisfechos que te recomendaran a nuevos clientes de
los que brotaran futuras ventas.

De momento, lo importante es que te des cuenta de una cosa: dos
manzanos de la misma variedad plantados en el mismo terreno
pueden dar mas o menos frutos segun la mano experta del jardinero
que los cuide. ElI que no sabe, hace sufrir al arbol y acaba por
marchitarlo. El que sabe, logra frutos excelentes. La diferencia la
marca el cuidador. O sea, tu.

Y ahora, ¢ quieres aprender a ser un buen jardinero?






Captadores y vendedores

«Solo el jardinero que fielmente planta
semillas en primavera recoge la
cosecha en otonon.

B.C. FORBES






Maria José Corrales

Cuando en aquel lejano 1985 dejé Roma y empecé a trabajar en una
agencia inmobiliaria de Milan, mis amigos y mi familia decian a sus
conocidos: «Nello se ha ido a Milan, ahora se dedica a vender
pisos». Esto es lo que normalmente se dice de alguien que trabaja
en una agencia inmobiliaria: «Vende pisos». A fuerza de escucharlo,
los propios agentes nos lo hemos creido y estamos convencidos de
que nuestro trabajo consiste en vender pisos. Pero la venta es el
resultado, la consecuencia de hacer bien nuestro trabajo, que incluye
toda una serie de procesos que no nos podemos saltar y que
veremos a continuacion.

El lenguaje, como bien demuestra Ila Programacion
Neurolinguistica, configura nuestra realidad. Condiciona totalmente
nuestra forma de ver el mundo y, en consecuencia, nuestro
comportamiento. Por eso, si en tu mente la frase que destaca es «me
dedico a vender pisos», te enfocaras en vender. Y tal vez vendas
algo, pero no tendras continuidad, porque la mayor parte del éxito
inmobiliario se basa en la captacion, tanto de vendedores como de
compradores.



60%-TO%

ADQUIRIR

GESTIONAR

LLAMAR

LOCALIZ AR ACCIONES

DIARIAS

EMSERNAR

Maria José Corrales, fundadora y gerente de Vivienda2 en
Madrid y buena amiga, a la que apodo «La Dama Inmobiliaria» por
su gran profesionalidad y elegancia, lo dice asi: «Para ser un gran
vendedor, antes tienes que ser un gran captador». De hecho, el
mundo inmobiliario se mueve por la captacién. Un buen agente
que capta y vende dedica el 60-70% de su tiempo a captar. Quien
controla el mercado no es quien domina la venta, sino quien sabe
captar bien un producto y ponerlo en el mercado. Tanto es asi que
hay una frase inmobiliaria muy conocida que reza: «Una buena
captacién se vende sola».



Prospectar

CAPTAR
VENDER

Llamar

Incluso en épocas de crisis como la que hemos vivido en la ultima
década, se vende si se sabe captar bien. Se vendera menos, por
supuesto, pero se seguira vendiendo. La actividad inmobiliaria, como
la vida, no se puede detener del todo: la gente sigue casandose,
teniendo hijos, divorciandose y necesitando un techo sobre sus
cabezas. Puede que en algun momento domine la oferta y en otro la
demanda, puede que bajen las compras y suban los alquileres,
puede que se vendan mas pisos pequefos que grandes (como es
habitual en el mercado), pero el sector no se detiene. Sigue siempre
vivo. Con esto te quiero decir que si eres capaz de aplicar mi método
y dedicar a la captacion el tiempo y los recursos necesarios, podras
sequir funcionando en el mercado mas alla de crisis puntuales, que
siempre las habra. De hecho, los ciclos son cada vez mas rapidos y
es muy posible que vivamos muchos mas periodos cortos de alzas y
bajas.



Seguro que no te digo nada nuevo cuando insisto en que captar
es fundamental en la actividad inmobiliaria. Todo el mundo lo sabe en
el sector. El problema es que muchos no lo aplican. O se quedan
cortos. En mi método propongo que se destine un 60-70% del
tiempo y de los recursos de tu empresa a la captacién (o sea, a la
oferta) y un 30-40% a la venta (0 sea, a la demanda)*. Cuando
asesoro a empresas inmobiliarias, la realidad que me encuentro es
que ese porcentaje es casi siempre menor, incluso mucho menor.
Veo casos en que esta invertido: el 60-70% del tiempo se dedica a la
venta y solo el 30-40% a la captacion.



«Para vender
hay que captar,
tanto propiedades

como clientes.
Todos somos
captadoresy.




«Una buena captacion se vende sola».

Algunas personas me dicen: «Nello, esto ya lo sé». Pero cuando voy
a su agencia para asesorarlas veo que estan enfocadas solo en la
venta. Vender no es una accion en si misma, como veremos en el
siguiente capitulo, sino la consecuencia de una serie de acciones
ejecutadas eficazmente y en el orden adecuado. Si te saltas una, no
estas construyendo una venta. A lo mejor vendes un piso, o sea,
coges un fruto, pero sera del arbol de otro, no del tuyo. Necesitaras
siempre de otro arbol para sobrevivir.

60'%-T0%

ADQUIRIR

LLAsAAR
LOCALIZAR ACCIONES

DIARIAS




En los siguientes capitulos te ensefiaré a crear tu propio arbol de
ventas. Te garantizo que si lo cuidas bien, nunca te faltaran frutos.

*Esto es valido para agencias o agentes que se dediquen a las
dos cosas, es decir, que capten y vendan. Cuando una agencia o
un agente estan especializados en captar —agente del vendedor-
o vender —agentes del comprador o property finder—, se dedican
al 100% a su campo, como es l6gico).



El verbo vender



La Programacion Neurolinguistica (PNL) es un
campo de estudio con muchas aplicaciones
practicas en el mundo inmobiliario. De hecho, en
mi préoximo libro hablaré justamente de esto: de la
PNL inmobiliaria. Te adelanto aqui ya alguna
nocion importante.

00 0VBD

Para la Neurolinguistica, «vender» pertenece a la categoria de los
verbos abstractos, no concretos, pues no indica una accion
especifica directa. Si le digo a un agente o asesor «escribe un
correo», entiende que debe ponerse ante el ordenador y escribir un
mensaje con el programa de correo electrénico. En cambio, si le digo
«vende un piso», no lo entendera como una accion directa porque no
le bastara una sola accién para cumplir la orden. Tal vez se bloquee
y no sepa por donde empezar. Por eso, en mi método he dividido el
verbo «vender» en una serie de verbos mas concretos que ayudan al
cerebro a entender qué hay que hacer para vender un piso.

Esos verbos mas concretos son cuatro: , adquirir,
gestionar y ensenar. Esto son actividades. Todavia son, no
obstante, un poco indefinidos, por lo que para ser operativos
tendremos que concretarlos mas y transformarlos en dos acciones
diarias (prospectar y llamar) y unos objetivos especificos para cada
periodo de tiempo. Esto lo veremos mas adelante, cuando hablemos
de la organizacion del tiempo inmobiliario y de qué hay que hacer en
un dia tipo. De momento, quédate con esta idea: vender es
inespecifico, por lo que lo desglosamos en cuatro verbos
especificos:




Localizar Adquirir

Prospectar

CAPTAR
d3dN3A

Ensenar Gestionar




A continuacion veremos con detalle cada una de estas acciones.
Una cosa importante: jno debes saltarte ninguna de estas cuatro

fases!

1. LOCALIZAR. Significa encontralir
noticias de mercado. Cuando l? digo a e
afierc o companera «tienes ?,u
& mercado al dia»
den o indicacion

un comp A
localizar una noticia

le estoy dando una or i
neurolingiiisticamente concreta, P

que va directad su cerebro. Es algo qmzl
no admite duda. Siempre y cua;doc?:rz

lo que es una noticia de mercado, : con.
En el siguiente capitulo lo veremo

haya ninguna duda.

detalle, para que n°

3. GESTIONAR. Una vez adquirido el
Piso para la venta, tendras una serie
de citas con tus clientes (los propieta-
rios y los posibles compradores) con la
finalidad de acompanarlos a la fase 4
de este sistema (Ensefiar). Esto incluye
gestionar tu cartera de pisos con la
«famosa» Hoja de 21 pisos (0, como
yo lo llamo, el «radar inmobiliarion),
de la que hablaremos mas adelante.

2. ADQUIRIR. Es g/ segundo verbo co
creto indefinido del verbo vender. Abarca
tres verbos o acciones Mas concretos
definidos: valorar (o Sea, ir a casa de u{r
Propietario a peritar sy piso),
tus servicios y firmar | exclusiva de ven-
ta. Para pasar de localjzar a adquirir hay
Que crear un «puenten, es decir, empezar
a cos:lstruir una relacién con g contacto
(acuérdate que todo empieza antes como
ensenan en los cursos de C.R.S). ’

pPresentar

4. ENSENAR. Es el cuartoy Oltirno
verbo concreto indefinido que cierra
el ciclo del verbo vender. Como su
nombre indica, se trata de acompa-
fiar y ayudar a los posibles cornp.r?-
dores y ensefarles el pist-:. También
se puede desglosar en d1feren:ces ;
partes 0 momentos: la entrevista, 12
visita, la reservay la firma.



Ejemplo tal como lo dibujo en mis clases:




LOCALIZAR

«Todo empieza antes».

Localizar







Encontrar noticias de mercado (o
informaciones o0 anuncios)

Como te comentaba, localizar consiste en encontrar noticias de
mercado a través de la prospeccion, una de las dos acciones que
tenemos que hacer cada dia (prospectar y llamar). Ahora bien,
Jtenemos claro qué es una noticia de mercado? Por si acaso,
vamos a revisarlo.

Se trata de cualquier informacidén que nos indica la existencia de
un posible propietario que quiere vender su propiedad inmobiliaria o
de un posible comprador en nuestra zona de busqueda o zona
asignada:

Un cartel de «se vende» colgado por un particular.
Un anuncio en un portal inmobiliario.

Un comentario de un informador (el portero de un edificio, por
ejemplo, o el propietario de un comercio).

Un descubrimiento propio mientras investigamos por la zona.

Un referido de un cliente anterior (la diferencia con el
informador es que este no ha sido cliente previamente).

No todas las noticias de mercado nos sirven por igual ni tienen el
mismo valor. Su calidad sera determinante para la construccién de
una buena cartera de contactos y de pisos, pues te dara la
posibilidad de tener un numero importante de captaciones y de



generar muchas ventas (o sea, de crear una cartera de valor en
exclusiva).

Algunas noticias son mejores porque llegan a mas gente, porque
son mas fiables, porque son exclusivas o por varios de estos factores
combinados. Lo ideal es usar todas las herramientas y fuentes de
busqueda, no limitarnos a los portales inmobiliarios y los leads, pues
esas son muchas veces las noticias de peor «calidad»:

Un cartel en un portal o una cuia en un balcdn tiene una calidad
relativa, pues en una manana lo ven de 300 a 500 personas, asi
que es probable que también lo vea la competencia.

Un anuncio en un portal inmobiliario puede superar en cuestion
de minutos las 1.000 personas. Ademas, hay algunas que son
falsas.

Un comentario de un informador, en cambio, es mas restringido.
Seguramente no le llega en un dia a mas de 5 personas.

Un descubrimiento en el mercado es todavia mas exclusivo, pues
eres tu el que lo encuentra. Es una primicia que encuentras gracias
a tu trabajo sobre el terreno, en la calle, por lo que tiene mucho
valor (es lo que mas nos interesa generar). Como es logico, todo lo
que es escaso Yy dificil de encontrar tiene mas valor que lo que esta
al alcance de todo el mundo. Si lo puedes ofrecer a tus clientes, les
transmitiras una gran profesionalidad. Te dara prestigio y eso hara
que te firmen exclusivas con mayor facilidad y que te paguen
honorarios mas altos y adecuados a tu profesionalidad.



* Y un referido también tiene un alto valor, pues hablamos de un
cliente que ha vendido o comprado un piso a través de ti y ha
quedado satisfecho, por lo que te recomienda a un amigo, un
familiar, etc. Generar una cartera de clientes potenciales referidos
tiene un gran valor y es a lo que tienes que aspirar y tender. La idea
es mantener un vinculo emocional con tus clientes, «atarlos»
emocionalmente para que cuando piensen en una agencia o un
asesor seas el primero en venirles a la mente, igual que con un
meédico, un abogado o incluso un restaurante. Esto crea «clientes
para siempre» y alimenta esa realidad invisible de la que te hablaba
en un capitulo anterior.

dereferidos

Un coche no se puede mover sin gasolina, aunque sea un
Ferrari. Ni un avién despegar, aunque sea un potente

Boeing 747. Las noticias de mercado son la gasolina de la
agencia inmobiliaria. Y si no le pones gasolina en calidad y




cantidad suficiente, por muy grande que sea, no se

movera.

Estos dos ultimos tipos de noticia son, por tanto, los mas
valiosos, al menos a priori, aunque todos pueden ser utiles y con el
tiempo aumentan el valor de la empresa y de su trabajo inmobiliario.
Cuanto mayor sea la calidad de las noticias, mejor sera tu cartera de
contactos y de pisos. Y cuanto mayor sea la calidad de tu cartera,
mas alto sera el valor de tu trabajo y mayor la posibilidad de tener un
numero importante de captaciones y de generar muchas ventas.

Un error que cometen muchas inmobiliarias es que, con la excusa
de satisfacer las necesidades de sus clientes, salen a captar y a
vender pisos fuera de su zona, alejandose poco a poco 0 incluso
yendo a otra ciudad.

Localizar utilizando este sistema te hara cada vez mas débil,
porque te hara perder el control de tu cartera, llevandote a trabajar
en zonas que no conoces y aumentando de forma consecuente tus
gastos, o como te explicaré en el capitulo del tiempo, transformando
en no productivo todo tu T.I.P. (tiempo indirectamente productivo).

La solucién rapida y profesional a este problema la obtendras si
utilizas el sistema de la colaboracion en MLS. Es decir, si empiezas a
colaborar con otras agencias inmobiliarias dentro y fuera de tu area
de accion con la finalidad de no perder el contacto con tus clientes y
de tener la posibilidad de cerrar nuevas oportunidades de negocios.
El sistema en MLS es ampliamente utilizado en el norte de América y
se ha difundido en los ultimos 10/15 afnos también en varios paises
de América Latina, en Europa y en muchos otros paises del mundo.
Te invito a contactar con tus asociaciones locales que ya trabajan
con este sistema o a ponerte en contacto con los encargados de la
asociacion NAR, o como te decia, de participar a los cursos de CRS.



La solucion rapida y profesional a este
problema la obtendras utilizando el
sistema de la colaboracion en MLS.



Una inmobiliaria esté viva si cada dia encuentra noticias @
de mercado nuevas y frescas como los brotes de un arbol.

Todos sus agentes o asesores, desde el director de

la oficina hasta el coordinador pueden y deben encontrar

noticias frescas, porque, como te mencionaba anteriormente,

todos somos captadores. Diariamente tienen que «brotar»

nuevas ofertas y nuevas demandas.

NOTICIAS

LEADS
PROSPECTOS O
DEMANDAS )
VISITAS CLIENTES

REFERRALS
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Las cinco fuentes de localizacion

La pregunta mas recurrente que me han hecho en
los anos que llevo asesorando a empresas
inmobiliarias es: dénde y como puedo encontrar
estas noticias de mercado? Y es que uno de los
problemas mas graves que pueden tener una
agencia y sus agentes es no tener suficientes
nuevos «brotes» para crecer, o suficiente
gasolina para avanzar. Las que nos
ayudan a localizar pisos a través de la
prospeccion son cinco:

1. LA CALLE O ZONA

El farming, como lo llaman los compafneros realtors americanos, es
un concepto inmobiliario de toda la vida y por tanto muy conocido. A
pesar de esto, hay muchas interpretaciones y malentendidos cuando
se habla del trabajo en la zona. Hay cierta confusion cuando se habla
de «zona de acciony, «territorio de busqueda», «radio de acciony,
etc. Aqui me limitaré a la zona como herramienta de busqueda para
encontrar nuevos contactos y noticias inmobiliarias. La zona en
cuanto a territorio que debemos controlar se abordara un poco mas
adelante, en el capitulo titulado «EIl control del territorio».

Hacer la zona significa conocer y controlar el territorio, las
informaciones y los informadores. Implica presencia y contacto fisico
con las personas adecuadas para generar dia a dia nuevos brotes
verdes. Muchas de las acciones de busqueda en la zona que se
hacian hace cincuenta anos se siguen practicando en grandes
empresas multinacionales, a pesar del tiempo y el avance de la



tecnologia: la puerta fria, el boca a oreja, etc. Estos sistemas se
utiizan para generar lo que ahora se llama «marketing viral»,
actualmente el sistema de marketing mas eficaz y mas potente
(también se le llama «boca a boca» o «boca a orejay).




A algunos agentes no les gusta hacer la zona. Lo veo claramente
en su rostro durante las reuniones de asesoramiento o los
seminarios en que tocamos este tema. Les cuesta salir a la calle y
mantener regularmente el contacto directo con otras personas, se
sienten incomodos. Pero sabemos que el trato personal y de tu a tu
sigue siendo el sistema mas eficaz y concreto en cuanto a
resultados. Con la llegada de internet, algunos lo consideran
obsoleto e inadecuado, pero se equivocan. Cada fuente tiene su
utilidad, y un buen agente tiene que saber cuando usar una u
otra. Y la zona sigue siendo una de las mas importantes y utiles.



Empresas de la envergadura de Stanhome, Avon, Vorwerk, etc.
siguen viviendo del contacto diario en la zona, o sea, siguen usando
esta herramienta, que todavia se ensefa en las escuelas de las
empresas inmobiliarias mas grandes a nivel mundial. Cuando en los
congresos de realtors los premiados como Top Producer explican el
secreto de sus grandes resultados, la mayoria se refieren a su
particular dedicacién a la zona y a los contactos. Un gran referente
en el sector como Craig Hogan, responsable del departamento de
Luxury de Coldwell Banker, explica de una forma muy sencilla el
secreto de su éxito: «Knocking on doors», o sea, «llamar a las
puertas».

Cada fuente tiene su utilidad, y un
buen agente tiene que saber cuando
usar una u otra. Y la zona sigue siendo
una de las mas importantes y utiles.

2. INTERNET, QUE NOS OFRECE UNA VISION
VIRTUAL DE ESA ZONA

Internet también busca el control de la informacion que se mueve en
la zona o territorio, pero desde un punto de vista virtual. Para
muchos, internet es la nueva zona. Para sacarle el maximo provecho
a esta maravillosa herramienta moderna, hay que conocer todos los
portales inmobiliarios y como funcionan sus algoritmos de busqueda,



que han ido evolucionando en los ultimos afos para adaptarse a las
necesidades de nuestro clientes. Por eso es imprescindible
mantenerse al dia, ya que esa evolucion ha hecho que lo que valia
hace un tiempo haya dejado de valer.

Mi consejo es que no te limites a comprar espacios en los
portales, sino que participes en las reuniones y cursos que los
portales mas importantes imparten para las agencias. Ademas, como
minimo dos veces al ano deberias invitar a tu agencia a un técnico
experto de un portal para que imparta una formacién especifica para
todos los colaboradores de tu oficina.

El error que cometen muchos gerentes es delegar a una secretaria
el conocimiento y el control de esta importantisima herramienta,



dejando de lado a los agentes o asesores (y a ellos mismos). Un
adecuado uso de los portales inmobiliarios permite no solo atraer
clientes compradores (los leads), sino también conseguir nuevos
contactos de propietarios.

Junto a internet tenemos las redes sociales, en especial YouTube,
Facebook, Instagram, LinkedIn y Twitter, cada una con unas
caracteristicas y unos usos distintos. Es importante apoyarse en un
reconocido experto en redes sociales del mundo inmobiliario, porque
es un mundo también sometido a constantes cambios. Hoy en dia ya
no es suficiente con colgar pisos en los portales o escribir un post de
venta en Facebook (cosa que, por cierto, desaconsejo totalmente).

3. TU BASE DE DATOS

Gestionada por un programa informatico de C.R.M., la actividad de
los portales en agencias pequeias y medianas normalmente se
delega al coordinador. Esto esta bien, pero el conocimiento y el
control deberian estar siempre en las manos del gerente, y en parte
de los asesores. Muchas agencias todavia no tienen en cuenta esta
importantisima fuente de captacion, ya sea porque no tienen un
programa, porque no tienen una base de datos o porque la tienen
pero no esta bien organizada. Sin embargo, es una herramienta que
bien interpretada y bien utilizada puede ser muy valiosa. Los realtors
americanos la consideran una verdadera mina, tanto que estan
dispuestos a pagarla a precio de oro. Seguramente habras visto la
pelicula Exito a cualquier precio (Glengarry Glen Rose, 1992),
filmada en una agencia inmobiliaria de Chicago. En una de sus
escenas mas memorables, con Jack Lemon, Kevin Spacey y Alec



Baldwin, se valoran las «fichas», es decir, los contactos que la casa
madre envia para hacer sus llamadas de venta.

Una inmobiliaria con unos cinco afnos de actividad puede tener
una base de datos de unos 1.500-2.000 contactos. En el proximo
capitulo veremos como transformar un contacto en cliente, pero te
adelanto que el coste de pasar un contacto a cliente, de llevarlo a la
venta, suele ser alto (entre 1.000 y 2.000 euros por contacto en una
agencia pequefa o mediana, entre 3.000 y 4.000 euros en una
inmobiliaria grande). En cambio, un cliente que vuelve a serlo porque
lo hemos guardado en nuestra base de datos y quedo contento con
nuestra gestion sale practicamente gratis.

Me refiero a las personas que pasan por alli.

Tu oficina es tu cara. La capacidad de atraer potenciales clientes,
tanto compradores como vendedores, a través de tu oficina depende
de la imagen que transmitas. Es como si las personas que pasan por
alli vieran una enorme cara: la tuya. Por eso, igual que haces con tu
cara cada manana, tienes que asearla y cuidarla. Cada aspecto es
importante: el rétulo, el logotipo, los colores (un tema que hay que
estudiar bien), el escaparate, etc. No transmite o mismo un
escaparate con anuncios viejos quemados por el sol que un
escaparate impoluto con pantallas led de carteles de dultima
generacion. A parte de la imagen del escaparate, tres cosas son
importantes:

El nimero de propiedades anunciadas, que te aconsejo que sea de
entre 6 y un maximo de 12, dependiendo de la capacidad de tu
escaparate.

Poner de tu Hoja de 21 pisos (luego hablaremos de ella) los de
mejor precio por m? que tienes en exclusiva.



A esto hay que anadir la ubicacion: no es lo mismo que esté en una
primera linea que en una tercera, que esté a pie de calle o en un
piso.

Es importante no solo cuidar la imagen exterior de la oficina, sino
la interior, es decir, la decoracion interior del local: colores, mobiliario,
carteles, rotulos, papeleria, folletos, etc. Todo comunica y todo suma
(jo resta!). En este sentido, son importantes las técnicas de
neuromarketing inmobiliario, que he aplicado con éxito en los ultimos
anos en varias de las inmobiliarias que asesoro. Abordaré este tema
con detalle en un proximo libro, ya que ahora no quiero desviarme
del tema que nos ocupa: el método del arbol de las ventas.

5. LOS REFERIDOS O REFERRALS

X0

Trabajar con los contactos para transformarlos en clientes es uno de
los ejes del sistema que te estoy ensefiando, por eso le dedicaremos
la conclusion del libro. Entre esos contactos estan los que ya han
sido clientes, que pueden volver a serlo o pueden recomendarnos a
conocidos suyos que necesiten nuestros servicios (los famosos
referidos). Asi pues, es importante que recuerdes siempre que «el
cliente no muere tras la venta». Es una de la maximas de mi



sistema y por eso te la volveré a repetir mas adelante, cuando te
explicaré el concepto de «clientes para siempre».

Nuestro verdadero trabajo no es vender pisos, sino buscar y
guardar clientes. Si nuestros clientes quedan satisfechos vy
mantenemos cierto contacto, hablaran bien de nosotros y nos
recomendaran. Muchas agencias, demasiado absorbidas por el dia a
dia, descuidan esta fuente. Esto es un inmenso error, porque el coste
de conseguir un cliente mediante el sistema push es mucho mayor
que el de conseguirlo mediante el denominado pull, es decir,
haciendo las cosas bien y dejando que sean los clientes satisfechos
los que nos traigan nuevos clientes (te invito a mirar la diferencia
entre push y pull que te explico en la pagina 201).

Las fuentes que mas se utilizan actualmente son internet y la
oficina, porque son las mas comodas y requieren menos esfuerzo
que el resto. Se ha perdido la costumbre de patear la calle, lo que en
la jerga se conoce como «hacer la zona». Algunos agentes, pocos,
trabajan sistematicamente los referidos, pero la mayoria se limitan a
dejar que de vez en cuando les caiga alguno y no suelen utilizar la
base de datos como herramienta de captacion de forma sistematica.

Lo que quiero transmitirte en este capitulo es que el territorio para
la captacion es mas amplio de lo que crees. No tienes que limitarte a
pescar donde pesca todo el mundo (los mismos carteles, los mismos
portales inmobiliarios o pisos de la MLS), porque si echas la cana
donde la echan todos, te resultara mucho mas dificil pescar. Es como
lo del océano rojo y el océano azul, seguro que has oido hablar de
esta metafora tan conocida en el mundo del management. El océano
rojo es aquel donde todos los tiburones van a comer peces (de ahi el
color rojo: por la sangre), mientras el azul es aquel en el que estas tu
solo porque los demas no tienen acceso. Este lo puedes construir si
trabajas a largo plazo y si dedicas tiempo a la postventa, a mantener
el contacto con los clientes, como veremos mas adelante. Si quieres
saber mas sobre esta idea de los océanos rojos y azules puedes leer
el libro La estrategia del océano azul, de W. Chan Kim y Renée
Mauborgne. Eso si, debes hacerlo sin esperar un resultado inmediato



ni concreto, sino confiando en que con el tiempo sera positivo para ti.
Es una cuestion de confianza, porque no hay una relacion causa-
efecto inmediata y clara entre una accion y un resultado.

Uno de los secretos del arbol de las ventas es justamente que hay
que tratar lo mejor posible a todos los clientes o potenciales clientes.
De esta forma, cuando no vendemos una propiedad o no
conseguimos que un comprador la adquiera, también obtenemos un
fruto. En este caso, el fruto cae al suelo y no nos lo podemos comer,
pero con el tiempo se convierte en abono que alimenta el tronco y las
ramas, y ayuda a producir frutos que, esta vez si, nos podemos
comer.

De noticia a cliente



http://www.nellodangelo.com/

«Nuestro verdadero oficio es
encontrar y guardar clientesn».

Este capitulo lo vamos a dedicar totalmente a cobmo se desarrolla
una noticia de mercado para transformarla en un cliente. Veremos
también qué significa la palabra cliente y en qué se diferencia de un
prospecto o contacto. Y la parte mas importante, cdmo se transforma
una noticia de mercado en un cliente y posteriormente en un referido.

Después de localizar una noticia de mercado hay que llamar. Se
trata de lo que en el argot se denomina llamadas nuevas, o sea, a
gente que no conocemos que de alguna forma esta relacionada con
la noticia que hemos localizado. El objetivo es saber algo mas para
transformar la noticia en contacto y el contacto en cliente, ya sea
vendedor o comprador En este sentido, es importante puntualizar
una cosa técnicamente: un cliente solo lo es a partir del momento
que nos da su confianza, que estampa una firma en un papel.
Mientras tanto, es solo una noticia o un contacto.

En la practica no decimos «ha llamado un contacto», sino «ha
llamado un cliente», pero es importante que en tu clasificacion sepas
distinguir entre noticia, contacto y cliente.

Llamaremos «prospecto» al propietario y
«demanda» al comprador.



Para transformar una noticia en contacto lo primero que tenemos
que encontrar son los datos del propietario: nombre, direccidn
exacta, teléfono, correo electrénico... Antiguamente, estas gestiones
se anotaban en una hoja de papel llamada ficha. Ahora hay
programas informaticos muy desarrollados (conocidos popularmente
por sus siglas, CRM, de Customer Relationship Management, en
castellano Gestion de Relacion con Clientes) que son de gran ayuda.
No todos estan unificados, por lo que tal vez encuentres diferentes
formas de llamar al propietario y al comprador. Por ejemplo, algunos
programas se refieren al propietario como «propietario», pero otros
como «nota de encargo», «encargo» 0 «piso». Aqui, para unificar,
llamaremos «prospecto» al propietario y «demanda» al
comprador, que son las denominaciones mas comunmente usadas
por los CRM. Por cierto, si todavia no utilizas un programa, lo primero
que tienes que hacer es adquirir uno. En la época en que vivimos, ya
no se puede trabajar solo con papel, entre otros motivos porque la
mente va detras de los ultimos 15 o 20 clientes, no de los que van
entrando. Mas que sumar, resta.
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Los datos que recojamos a partir de la noticia tienen que ir
inmediatamente a la «nevera», o0 sea, al programa. No deben
quedarse por ahi desperdigados, en notas sueltas o en post-it que al
final se acaban extraviando o caducan. Es como si regresas del
supermercado con la compra y la dejas sobre la encimera varias
horas (o incluso dias); si no la colocas inmediatamente en la nevera,
los productos frescos se estropean. Y justamente los frescos (la
carne, el pescado, los lacteos, la verdura...) suelen ser los mas
valiosos, nutritivamente hablando. Al dia siguiente algunos ya huelen
mal y los tienes que tirar a la basura, con lo cual has hecho un
esfuerzo (ir a comprar) y gastado unos recursos (tu tiempo, tu
energia y tu dinero) para nada. Lo mismo sucede con las noticias y
los datos sobre posibles clientes: los que no guardes inmediatamente
en la nevera, se estropearan rapidamente.

Ahora bien, no basta con meterlos en el programa. En el momento
de introducirlos, tienes que clasificarlos. jEsto es muy importante,
no dejes de hacerlo!

Tienes que clasificarlos igual que haces con los alimentos cuando
llegas del supermercado. No los puedes meter en la nevera de
cualquier manera, en cualquier hueco libre. La leche no puede ir
donde van la verdura o la carne, porque tiene una fecha de
caducidad diferente. Cada alimento necesita una temperatura
diferente y se consume a una velocidad diferente.

Los clientes se pueden clasificar segun su importancia y prioridad.

En cuanto a la importancia, existe cierta diatriba en el sector sobre
si es mas importante el propietario o el comprador. Para acabar con
esta polémica, digamos que ambos lo son en igual medida, pues
ninguno de ellos puede existir sin el otro.

En cuanto a la prioridad, hay que matizar que si tienes una
agencia o eres un agente que capta y vende, la prioridad seria de un
60-70% para el propietario y un 30-40% para el comprador. Si tienes
una agencia en la cual estan divididas estas dos funciones o eres un
agente que solo capta o solo vende, la prioridad esta clara: es el
100% en cada caso.



Dentro de esto, la prioridad también dependera de la prisa o
necesidad por vender del propietario o de la prisa por comprar del

comprador.

Clasificaremos los contactos en cuatro segmentos o tipos:

El propietario tiene una necesidad
imperiosa de vender o el
comprador de comprar. Aqui

hay que actuar rapido, antes

de 7-10 dias. Si no hacemos

un seguimiento a corto plazo,

S,

f
( '
El cliente pote ncial no tiene tanta
r eso podemos actuaf con
de calma, pero sin
de 15-20 dias

prisa, pe
un poco mas ;
dejar que pasen Mas
antes de contactarlo.

perdemos la ocasion y es muy
posible que ya haya vendido
o comprado.

- Por dltimo, el D es aquel af que no ha
i3 que llamar nunca. Lo ponemos en el :

Programa solo para identificarlo. Es
el que te busca, te llama, te invita 2
tomar un café, viene a [a inmobiliaria y
se siente delante a charlar. No necesita
mantenimiento, mas bien lo contrario:
Procurar que no te robe mucho -
tiempo. Puede ser, por ejemplo, aquel
que quiere vender un piso carisimo o
comprar un piso ganga. Hasta que no
pase a nivel C (o sea, que de pronto
Se ajuste en precio o que le entren [as
Prisas), tienes que hacerle el minimo
caso posible.

El C tiene todavia menos prisa,
r con «C-alma». Sabe
o comprar,
acerlo

lo va a toma

que quiere vender
pero no tiene pensado h
hasta dentro de unos meses.
Por eso le ponemos un plazo mas
amplioy 1o planificamos para
dentro de 30-40 dias.

Esta es la clasificacion que me gusta usar en mi método. Algunos
programas los identifican con estrellas o bolas (de 1 a 5), o bien por
su importancia: muy alta, alta, normal y baja.

Los contactos o clientes, cuando se trabajan bien, pueden ir
pasando de D a C, o incluso a B a A. De la misma forma, un A puede
pasar de pronto a ser D, pues por algun motivo deja de tener
urgencia. Cada vez que suceda esto, debemos cambiarlo en el



C.R.M., que automaticamente reprogramara las llamadas segun el
plazo asignado a cada categoria.

La categoria normalmente se determina durante la entrevista con
el vendedor o el comprador. En el proximo capitulo, hablaremos de
cuando y como debe hacerse esta entrevista.

Si introducimos bien los datos y los vamos actualizando, el
programa automaticamente nos dira cada dia las llamadas que
tenemos que hacer, lo cual representa un ahorro de tiempo y una
enorme comodidad. Un error comun en los agentes es «inventar»
cada nuevo dia de cero. Pierden mucho tiempo y energia pensando
qué van a hacer ese dia, a quién van a llamar o visitar, qué cartel van
a cambiar, qué anuncio van a actualizar... Si clasificas bien los
contactos, el mismo programa ya te dice qué gestiones tienes que
hacer cada dia. Cuando mas adelante te explique cdmo organizar la
agenda de un dia tipico, veras que las dos acciones fundamentales
del dia a dia de un agente inmobiliario son prospectar y llamar, por
lo que tener las llamadas planificadas te facilita mucho la vida.




«Solo cuando conoces cada detalle de
la condicion del terreno puedes
maniobrar y luchar».

SUN TZU, EL ARTE DE LA GUERRA

El control del territorio

Como vengo repitiéndote desde el principio del libro, «lo que no
controlas, te controla». Esto esta conectado con el tema de la zona.
Tienes que tener claro cual es tu territorio, tu campo de trabajo, y
controlarlo lo mejor posible para saber donde encontrar las noticias
de mercado que se acabaran transformando en clientes.

El criterio no puede ser «cuanto mas tengo, mas facturo», pues en
la practica no sucede esto. Puede suceder incluso lo contrario:
cuanto mas quieres abarcar, peor lo abarcas. Como reza el dicho:
«Quien mucho abarca, poco aprieta». Una zona demasiado
grande puede ser tu ruina, pues los gastos y el tiempo de
desplazamiento pueden ser demasiado grandes.

No tener una zona claramente delimitada o querer abarcar un
territorio demasiado grande son dos de los errores mas comunes que
encuentro en las empresas inmobiliarias a las que asesoro. En este
sentido, mi recomendacion es clara: mas vale poco y bueno que
mucho y regular. Lo que se usa en el mundo del home staging para
aumentar las ventas vale también para el territorio: poco y bueno
equivale siempre a mas.

Para delimitar tu zona, puedes hacer una sencilla operacion.
Averigua primero el numero de habitantes de la zona donde has
decidido actuar, que puede ser parte de una ciudad grande o



mediana, una ciudad pequena, un pueblo grande, varios pueblos
pequefos, etc. Divide ese numero entre la media de personas que
hay por nucleo familiar, que en Espafia son en torno a 2,5/3. Esto te
dara el numero de pisos-contactos de una zona. Un ejemplo.
Supongamos que hay 300.000 habitantes (puedes ir a tu
ayuntamiento para saber las cifras exactas y actualizadas). Si los
dividimos entre 2,5/3 personas por unidad familiar, el resultado es
100.000-120.000 viviendas.



Estamos hablando de pisos o apartamentos. Si en tu zona predominan las casas y
villas, el numero baja muchisimo.



En definitiva, controla tu territorio,
porque si no el territorio te controlara
a ti.

¢ Te parecen pocas o muchas? Te lo diré: json muchisimas!
¢, Como vas a controlar 120.000 viviendas? jEs imposible! Asi que, si
este es tu caso, tendras que acotar mas tu zona.

Hay quien dice: «Yo trabajo donde sea, voy detras de los clientes,
estén donde estén». Pero esto a la larga no funciona. No estas
construyendo nada. No siembras y recoges, sin0 que recolectas.
Esto te puede dar un fruto puntual, pero no recurrente. No te
garantiza una cosecha cada afno. Te puede ir bien cuando el
mercado es boyante, pero no te servira cuando el entorno sea
desfavorable.

¢Cual es la cantidad razonable de viviendas para poder
controlarlas bien? No hay una cantidad exacta, depende de
cuantos agentes o asesores tenga la agencia, de su experiencia y
conocimiento, del dinamismo de la zona, etc. Pero parece poco
probable, en lineas generales, que una sola persona pueda controlar
mas de 1.500 o 2.000 pisos a la vez. Querer abarcar mas le dara
mas problemas que beneficios, porque no podra controlarla. Y ya
sabes que los que no controlas...

Por tanto, delimita tu zona. Por mi experiencia, sé que una zona
con entre 5.000 y 10.000 viviendas es mas que suficiente para
sustentar una inmobiliaria tipica, es decir, una agencia con cuatro
asesores y un coordinador. Es un buen numero con el que trabajar,
un rango optimo, pues te permite conocer y trabajar bien la zona y
practicar lo que llamo «la guerrilla inmobiliaria». Una agencia no es
un ejército, sino un comando que actua de forma rapida y controlada,
que conoce muy bien el terreno que pisa y gana batallas.

Deja a otros que vengan a tu territorio y compitan contigo, si
quieren, pero tu no te alejes de tu zona. Haz como los vietcong en la



guerra del Vietnam. Ellos conocian el terreno, estaban en su «zonay;
en cambio, los americanos habian salido de la suya. Entonces les
asalto la ansiedad y perdieron el control. Perdieron muchas batallas y
acabaron perdiendo la guerra.

En definitiva, controla tu territorio, porque si no el territorio te
controlara a ti.



ADQUIRIR*

¢, En qué consiste la adquisicion?

Adquirir

Adquirir incluye tres actos:
1. La valoracion

3. La firma de la exclusiva

Normalmente tenemos que intentar darnos a conocer al
propietario antes de que se empiece toda la fase de adquisicion. Hay



que conseguir que el propietario sepa quién somos, cuales son
los servicios y los valores inmobliarios que ofrece nuestra
agencia, aunque esto no siempre es posible. Esta prefase de la
adquisicion se puede llevar a cabo en diferentes momentos.
Idealmente, como decia, se debe hacer antes de la visita de
valoracion, enviando algun tipo de informacion aunque sea por
correo electronico para que cuando vayas a verlo no seas un total
desconocido. En otras ocasiones se mezclan esta fase previa y la
valoracion, o incluso se hace la valoracion y luego se invita al
propietario a visitarnos para hacerle una presentacion de la agencia y
firmar la hoja de encargo en exclusiva.

En cualquier caso, en algun momento le entregaremos un dossier
de presentacion, herramienta cada vez mas comun porque transmite
profesionalidad y confianza (es algo escrito e impreso, lo que su
subconsciente interpreta como «seguro»). En ese dossier, a veces
podemos darle un nombre a nuestra forma de trabajar. Es una
manera de diferenciarnos de la competencia y de facilitar que nos
recuerden.

*Hay quien llama a este paso «captar», pero para mi la captacion es un concepto
mas amplio. En la practica, captar se usa en muchos sentidos, por ejemplo para
referirse a la cita que se consigue con el propietario para valorar su vivienda o para
la busqueda de viviendas en venta. También se llaman captaciones las
propiedades adquiridas en las diferentes fases. En cualquier caso, siempre se
identifica con acciones relacionadas con el propietario y las propiedades. En el libro
también me refiero a la captacion de potenciales nuevos compradores, pues
también se pueden captar nuevas demandas o demandantes. Para evitar
confusiones y duplicidades he llamado a este apartado «adquirir».

Tras transmitirle de forma eficaz quién eres y cémo trabajas,
debes asegurarte de que el potencial cliente ha entendido tu valor
diferencial, lo que te diferencia de otras inmobiliarias, porque lo que
necesitas es pasar de simple comercial o de agente a asesor
inmobiliario. Y para eso es necesario establecer un cierto vinculo de
confianza. Esto requiere una estrategia en dos tiempos: primero
explicarle tus valores y servicios y llevarlo al piso, y luego invitarlo a



que venga a tu oficina para entregarle la valoracion y responder a
sus dudas. Esta también es una forma de transmitirle confianza: asi
te tiene ubicado, sabe que estas en un lugar fisico, normalmente a
pie de calle y abierto al publico, y que puede venir a verte cuando
quiera. Lo invitas a tu «casa».

Si antes no has tenido ocasion de explicarle bien como trabajas,
aprovecha esta visita para hacerlo. Entrégale tu dossier para que se
lo lleve y se lo pueda mirar tranquilamente en su casa. Se trata, en
definitiva, de empezar a crear una relacién. Las primeras
impresiones son claves, pues de ellas depende a menudo que se
llegue a establecer o no un vinculo de confianza. No te olvides que
Exclusiva se traduce con la palabra confianza.

Prepara un dossier especifico para el propietario, otro solo para el
comprador y, si también te interesa, uno solo para el alquiler.

1. LA VALORACION

Antes de la presentacion visitaras al propietario para valorarle el piso
(la valoracién). La finalidad es acabar firmando una exclusiva,
aunque dependera de varios factores. En ocasiones, el contacto esta
ya predispuesto y en la misma visita se firma la exclusiva. Esto
puede pasar si el contacto viene gracias a una referencia, es decir, si
alguien le ha hablado tan bien de ti que antes de pasar por la puerta
practicamente ha decidido depositar en ti su confianza. Pero no es lo
habitual. Por lo general hay que invitar al propietario a venir a tu
oficina y alli explicarle bien las ventajas de firmar una exclusiva. Sea
como sea, lo importante es construir el famoso «puente» de la
comunicacion, es decir, establecer una relacion. Esto hara que
aumente el numero de exclusivas.



Durante la visita del inmueble tienes que tomar notas de las
caracteristicas de la vivienda para luego en tu oficina preparar un
analisis detallado y completo y determinar su valor. Técnicamente
hay que saber codmo se valora una vivienda siguiendo varios
meétodos: comparativo, coste de construccion, residual (se usa mas
para determinar el valor de terrenos o edificios), actualizacién de
rentas o capitalizacion. También hay que saber como medir la
superficie, aunque hoy en dia puedes hacerlo utilizando una simple
app, asi como conocer los parametros de valoracion técnicos, que
pueden diferir si estas valorando un simple piso, una casa, un edificio
entero nuevo o una vivienda de segunda mano. Igualmente, hay que
saber diferenciar entre precio y valor. En cualquier caso, una vez
obtenida toda esta informacion tendras que elaborar |la
documentaciéon para la fase presentacién del resultado de la
valoracion. Todo esto lo puedes aprender asistiendo a los cursos
técnicos que seguro organiza tu asociacion profesional. De hecho, en
varios paises del mundo, como ltalia y Estados Unidos, no se puede
hacer una valoracion sin antes asistir a un curso, superar un examen
y conseguir una titulacion.



La casuistica de posibles situaciones es muy variada, asi que no
entraremos en detalle. Es importante saber si el propietario ya ha
tenido su vivienda a la venta por su cuenta o con otro agente, porque
en ese caso seguramente ya conoce el valor de su propiedad* y las
modalidades de una venta en exclusiva. En ese caso, asi como si
viene aconsejado por un cliente anterior (mas adelante hablaré en
detalle de los referidos), la persona esta mas predispuesta a firmar
un nuevo encargo de venta. Lo que no te aconsejo es caer en el
error de preguntar al propietario cuanto quiere por su piso sin tener tu
muy claro lo que vale su propiedad y cual es el precio real de
mercado.



*Por cierto, hay que tener muy clara la diferencia entre valor y precio. Dicho de
forma sencilla: el valor es la cantidad de dinero que alguien puede estar dispuesto
a pagar por un piso, mientras que el precio es la cantidad de dinero que el
vendedor recibe el dia de la firma. Mas adelante veremos los diferentes precios: de
captacion, de venta y de mercado.



Siempre que puedas, concierta una entrevista en tu oficina para dar
el resultado de la valoracion, concretar tus servicios y firmar la
exclusiva de venta. Si no es posible, vuelve a casa del cliente para
reforzar la relacion y la confianza que se han construido con el primer
encuentro de valoracion. Lo que te desaconsejo totalmente es
enviar por e-mail tu presentacion de valoracion y de servicios. Ni
darla por teléfono. En ninguno de estos casos lograras fortalecer la
relacion ni firmar la exclusiva, pues el e-mail y el teléfono son
herramientas de escaso contenido cinestésico y solo en parte visual
o auditivo, tres de los componentes indispensables para construir
una verdadera relacién. Si se da el caso de que el cliente vive muy
lejos y es imposible quedar fisicamente, te sugiero el Skype o algun
sistema de videoconferencia similar.

En esta fase volveras a utilizar todo el material a tu disposicion,
como los dossieres (ya sea uno general o especifico para el
vendedor), videos, redes sociales, website o cualquier otro tipo de
material publicitario (book de viviendas, flyers, tarjetones, etc.) para
reforzar el valor diferencial de tus servicios. Como te decia, todo esto
te convertira a los ojos del propietario en algo mas que un simple
comercial o agente: te vera como su asesor inmobiliario. Es un
cambio completo de mentalidad y de forma de entender nuestra
profesion, pues en lugar de enfocar nuestra atencidén, nuestras
palabras y nuestro interés en la vivienda, los enfocamos en la
persona y en sus valores inmobiliarios. En mi préximo libro sobre
PNL inmobiliaria profundizaré mas en este concepto, asi como en la
idea de transformarte en un asesor inmobiliario para toda la vida.

La diferencia sustancial entre un agente y un asesor inmobiliario
es que el segundo es un experto inmobiliario, es decir, un
especialista como los hay en cualquier otra profesion. Para ello, elige
solo una especialidad, como si fueras un meédico, y céntrate en ella.
Si vendes pisos, no intentes vender naves industriales o locales, ni
tampoco al revés. Separa también casas de pisos, pues son
mercados diferentes. Y si tienes venta y alquiler, pon personas



diferentes en cada tema. El mismo asesor no puede llevar las dos
cosas, porque van a distintas velocidades.

Como dice el refranero: «Aprendiz de mucho, maestro
de nada». O, como digo yo, no podemos ser
«todologos», es decir, tocar todos los palos, querer
hacerlo todo y hacerlo todo bien. Si intentamos hacer lo
que no sabemos, lo haremos mal. Es como si en un
restaurante de tres estrellas Michelin metemos al jefe de
sala en la bodega, al sumiller en la cocina y al chef en la
sala. ¢ Cuanto crees que tardaran en perder las
estrellas?

Asi pues, no pierdas el tiempo en algo que no es tu
especializacion. Si un cliente con el que ya has
trabajado te pide que le vendas un local, busca a un
compainero de tu MLS o asociacion local especializado
en este campo. Tu focalizate en lo tuyo. La focalizacion,
O sea, ser especialista en algo, es en buena medida el
secreto del éxito, como vimos en la primera parte,
cuando hablamos del esencialismo.

Trabajar de esta forma te ayudara, ademas, a
fortalecer relaciones profesionales con estos colegas
inmobiliarios, que seguramente corresponderan a la
cortesia pasandote pisos.

3. LA EXCLUSIVA

Antes de tocar un tema delicado como es la exclusiva, déjame que te
diga una cosa:
«En el mundo inmobiliario, lo que no esta escrito no existe».



Puedes vender un reloj o un mdévil sin firmar nada, pero no una
propiedad inmobiliaria. Por eso es importante que desde el principio
las personas se comprometan: porque se trata de algo serio y la ley
ha establecido que sea asi. Y por otro motivo: para que nadie haga
perder el tiempo a nadie. Seguro que has vivido muchas situaciones
como esta: tienes un comprador y un propietario, los pones de
acuerdo y los citas en la oficina para formalizar la operacién. Sin
embargo, en el ultimo momento uno de los dos no se presenta. Por
ejemplo el vendedor. Lo llamas y te dice: «No, es que ayer lo hablé
con mi mujer y prefiere que esperemos». O el comprador: «Es que
justo hoy he encontrado un piso que me encaja mejor». Si no hay
nada firmado, has hecho un trabajo en balde. Sin embargo, si el
propietario te ha firmado una hoja de encargo o el comprador se ha
comprometido con un pequeno depdsito firmando una reserva de
venta, todo el mundo juega a lo mismo y todo el mundo sabe que no
esta perdiendo el tiempo. Y la ley puede actuar en caso de que sea
necesario.

Por tanto, si el vendedor y el comprador no te firman nada,
estas trabajando mal (o sea, estas tratando de hacer bien una
cosa mal hecha). Hay muchas formas de hacerlo, pero solo una
correcta: hacerlo por escrito. De hecho, si tu fueras un comprador, lo
primero que harias seria preguntar al agente si tiene la exclusiva del
piso, ¢verdad? Porque si no la tiene, ¢qué te esta ensehnando? ¢Un
piso que a lo mejor ya esta vendido o comprometido? jNo quieres
que te hagan perder el tiempo! Ni, peor aun, jque te creen una ilusion
y luego te desilusionen! Esta forma de trabajar no construye
relaciones de confianza, sino todo lo contrario. No te olvides que
cuando trabajas asi estas actuando simplemente como un comercial.

Hay que insistir en la necesidad de
firmar la exclusiva.



Hay que insistir en la necesidad de firmar la exclusiva y
derribar la resistencia que a veces presenta el propietario. Pero para
eso hay que construir previamente una relacion de confianza. Si el
cliente se resiste a firmar, es que no has sabido conseguir el nivel de
relacion necesario. Podria enumerar aqui las mil y una excusas que
he oido a lo largo de mi vida profesional («es que quiero estar librey,
«es que tengo que hablarlo con mi marido/mujer», «es que si firmo te
olvidaras de mi»), pero nos alargariamos demasiado. Lo dejaremos
para un proximo libro sobre la Programaciéon Neurolinguistica
aplicada al sector inmobiliario, que es un tema muy interesante. De
momento, te pido encarecidamente tres cosas:

1. Que trates por todos los medios de explicar al propietario que
si se niega a firmar no ayuda a nadie, al contrario, le complica
las cosas a todo el mundo (sobre todo a él).

2. Que te niegues firmemente a trabajar en abierto, o sea, sin
exclusiva. He oido a algunos agentes decirme: «No, Nello, es
que tengo que trabajar asi porque es imposible conseguir una
exclusiva. Si no lo hago asi, me muero de hambre». Pero esto
no es mas que una justificacion a su incapacidad. Todas las
grandes empresas inmobiliarias del mundo trabajan en
exclusiva. Si ellos pueden, tu también.

3. Y que trabajes para crear una relacién de confianza con el
cliente, para desarrollar tu parte emocional, tu empatia y tu
simpatia. O sea, tu hemisferio derecho. Porque si logras que
el cliente confie en ti, no pondra excusas y te firmara
cualquier cosa.



«En el mundo inmobiliario,
lo que no estd escrito no existe».




GESTIONAR

«Controla tu territorio con miles de pequeinos
ataques».

Gestionar

La guerrilla inmobiliaria

Este tercer paso de la venta, al que llamo «gestionar» o «negociar»,
esta relacionado con el control de la tercera herramienta del éxito: los
pisos, y mas en concreto con tu cartera de pisos y con el mercado en
el cual estas operando. Vamos a ver como gestionar esa cartera.
Después de la adquisicion podemos afirmar que ya tienes un
cliente, pues ha estampado su firma sobre una nota de encargo, ya
sea en exclusiva (que seria lo ideal) o no; es decir, ha depositado su
confianza en ti. Algunos agentes cometen el error de pensar que una
vez firmada la exclusiva no tendran que hacer nada mas que
enfocarse en promocionar la vivienda. Algunos no hacen ni siquiera



esto, porque creen que el piso esta ya casi vendido o que de alguna
forma se vendera solo (porque un vecino o un amigo de algun cliente
se enterara y contactara con la agencia para comprarlo). Pero no es
exactamente asi, y por dos importante razones, una logica y otra
analogica. La primera: es posible que se haya captado mal el piso,
sea por precio o por el tiempo a disposicion, o que el piso tenga otro
tipo de problema como un vicio oculto o un impedimento legal o
algun conflicto con los vecinos o con la misma comunidad. La
segunda, a veces incluso mas importante, es que no se mantiene
viva la relacion con el cliente propietario. Si no la cuidamos se
marchita, como una flor a la cual no damos suficiente agua y sol.

Por tanto, no hay que relajarse, queda aun mucho por hacer.
Tienes que gestionar cuatro factores basicos:

1. Territorio
2. Equipo
3. Oferta

4. Demanda

1. Tu territorio o campo de accion

Se hace definiendo y delimitando una zona de actuacién y
procurando que no sea ni demasiado grande ni demasiado pequena.
La finalidad es poder sacar de tu zona todas las informaciones
posibles para controlarla y hacer un buen trabajo a nivel cuantitativo
y cualitativo. Sin control, es decir, sin delimitar tu zona, o trabajando
con un territorio demasiado grande en proporcion a tu equipo (mas



adelante te hablaré de esta proporcion), comprometeras seriamente
tus resultados de facturacion. Es como si cultivas un terreno
demasiado grande para controlarlo con tus propios medios: los
pajaros (en este caso la competencia) acabaran robandote gran
parte de la cosecha.

Hemos visto ya una cifra orientativa para delimitar tu area de
accion. Sabemos que de entre 5.000 y 10.000 contactos inmobiliarios
(es decir, propiedades inmobiliarias) es posible obtener una 6ptima
facturacion mensual. A partir de esa cantidad tendras que aumentar
necesariamente el numero de agentes o asesores.



iDelimita
4, tuzona de actuacién!
Con entre 5.000 y 10.000
propiedades inmobiliarias
obtendras una 6ptima
facturacion.




Ejemplo de un R
Gerente

organigrama clasico
{ Y Coordinador

{ ) Agente R { ) Agente
Agente { ) Agente

2. Tu equipo

Una inmobiliaria debe tener un organigrama bien definido en
cuanto a numero de personas Yy division de tarea internas. Una
formacion clasica estaria compuesta por el gerente o responsable, 3-
4 agentes y un coordinador. También hay oficinas mas pequefias
donde entre 2 o 3 personas lo hacen todo, y algunas grandes con
organigramas complejos, como una a la que asesoro y que cuenta
con un director, 2-3 coordinadores, una serie de administrativos para
gestionar el back office y una treintena de agentes. Las hay incluso
mas grandes. En mis viajes como instructor de CRS he tenido la
oportunidad de participar en reuniones con el director de una oficina
donde trabajaban mas de 300 agentes.

En cualquier caso, sea pequena o grande, lo importante es tener
clara la distribucion de las tareas internas, o lo que es lo mismo,
poder contestar claramente a la pregunta «quién hace qué»: quién
dirige, quién coordina, quién capta (es decir, se dedica a captar y
gestionar contactos de propietarios y conseguir exclusivas) y quién
vende (es decir, se encarga de encontrar y mantener viva la cartera
de compradores y de ensefarles las viviendas).



3. Tus ofertas (cartera de pisos y sus contactos
relacionados)

Teniendo claro lo anterior, vamos ahora a centrarnos en la cartera de
pisos. Necesitamos saber cual es el numero minimo de propiedades
en seguimiento y cuantas exclusivas tiene que gestionar una
inmobiliaria. En un organigrama clasico (gerente, coordinador y 3-4
agentes-asesores), la cartera en seguimiento tendra que ser de entre
80 y 100 pisos (y, repito, no hay que mezclar pisos y casas, y mucho
menos compraventa con alquiler). De esta cantidad, necesitaremos
controlar los mejores 21 por valor de precio por metro cuadrado,
que se deberan tener en exclusiva (lo veremos mas adelante,
cuando hablemos de la Hoja de 21 pisos). Aqui sirve el criterio de
mas vale poco y bueno que mucho y regular. O lo que es lo mismo:
«El secreto del éxito no esta en hacer muchas cosas, sino pocas
y bien enfocadas».

Me he encontrado con inmobiliarias que gestionaban en abierto,
es decir, sin ningun tipo de control y contrato en exclusiva, hasta
1.000 pisos entre venta y alquiler, a pesar de lo cual la facturacion
mensual era escasa y los gastos de gestion, muy altos.

En cuanto a cada agente, en numeros sencillos tiene que
centrarse en sus mejores 50 contactos de propietarios y controlar sus
mejores 10 captaciones, es decir, sus mejores 10 pisos con los
mismos criterios que en la Hoja de los 21 (lo veremos también mas
adelante, cuando hablemos de la Hoja de 10 pisos).



Ejemplo de una cartera
de un organigrama clisico

Cartera de seguimiento

Cartera de un agente
@ II'!I‘I.‘I’ @
80-100 pisos 50 pisos

l

Hoja de 21 pisos

Hoja de 10 pisos

@ 21 pisos @ 10 pisos

4. Las demandas




Para poder vender sus ofertas, una agencia necesita una cantidad de
demanda inmobiliaria a partir de la cual seleccionar y cualificar para
definir una cartera viva, es decir, una cartera clasificada por
categorias, segun el tipo de demanda, y sometida a un
mantenimiento constante. Para trabajar bien una base de datos, el
numero minimo de demandas activas debe ser de 500, de las cuales
un 10% de categoria A.

Oferta y demanda tienen la misma importancia, que se reparte
al 50%. Este reparto vale siempre y a pesar de la tipologia del
mercado en el cual se esta trabajando: mercado de oferta cuando
hay escasez de pisos o0 mercado de demanda cuando hay escasez
de compradores. En los dos mercados las dos tipologias son
esenciales porque entre ellas se complementan. Lo que cambia
sustancialmente es el valor y el precio relativo de las viviendas, que
en el primer caso aumenta y en el segundo baja, pero no resta a las
dos categorias su importancia y necesidad.

«El secreto del éxito no esta en hacer
muchas cosas, sino pocas y bien
enfocadas».






RADAR INMOBILIARIO
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El radar inmobiliario (o como tener bajo
control tu mercado inmobiliario)

Un radar, como sabes, controla una zona. De una forma parecida, lo
que te voy a ensenar te permitira conocer y controlar lo que sucede
en la tuya. Asi sabras sin dudas los pisos que tendras que captar
rapidamente para que no se te escapen, aquellos para los que
tendras que esperar un poco y los que no captaras hasta que no se
posicionen dentro de tu radar.

Antes de la entrada de internet en el mundo inmobiliario, solo las
agencias tenian la informacién del mercado, lo que les ofrecia una
ventaja notable respecto al particular que intentaba vender su piso
sin la ayuda de una inmobiliaria. El particular podia intuir, pero no
saber a ciencia cierta, el valor de mercado y decidir a qué precio
poner a la venta su piso. Con la entrada de los portales inmobiliarios,
las informaciones relativas a la demanda y a la oferta se han hecho
publicas, por lo que ahora el particular puede de forma segura y
directa entrar en contacto con todas las demandas y saber lo que
puede valer su vivienda. Asi pues, las agencias deben encontrar
informaciones mas exclusivas fuera de la portada de los particulares
y ofrecer servicios enfocandose mas en las personas, no solo en las
propiedades.

El sistema del radar inmobiliario te ayudara a posicionar los pisos
de tu zona en una escala y a enfocarte en aquellos que son mas
interesantes para ti. Para ello necesitas conocer:



* La demanda: quién quiere comprar en tu area y a qué precio.
Hay que encontrar y guardar la mayoria de las demandas
interesadas en los pisos que se estan comercializando en tu
zona.

* Lo vendido: lo que se ha vendido y a qué precio. Debes
enterarte lo antes posible de los pisos vendidos en tu zona, ya
sea de particulares o de otras agencias.

* El mercado: todos los pisos que hay a la venta. Tienes que
conocer y valorar todo lo que hay a la venta en tu zona y a qué
precio se quiere vender.

Controlando estos tres factores basicos (demanda, vendido y
mercado), podras determinar los tres niveles de precios con los que
trabajamos en el ambito inmobiliario:

- = precio de mercado del inmueble
. = precio de captacion

. = precio de venta (o sea, el precio al que el piso se pone a la
venta)

Es el precio real de venta de los pisos que se han vendido en los
ultimos meses en tu zona. Es un dato que puedes calcular
conociendo y cruzando los datos de tu demanda activa dividida por
una moda de precio y todos los precios de venta de las propiedades
de los ultimos 6-8 meses.

En definitiva, este dato te ayudara a calcular sin errores el precio
de mercado y establecer el precio al que ponerlo a la venta. Un piso
que sale con un precio adecuado se vende en una horquilla maxima



de 15 a 20 dias. Esta tipologia de pisos en la escala de valores se
catalogaria como una A. Si estuviera por debajo del PM seria una
doble A. Y muy por debajo, un 30% o mas, una triple A.

Es el precio al que estaras dispuesto a captar y poner a la venta un
piso para venderlo en un tiempo razonable. Segun la situacion del
mercado, puede ser superior, igual o inferior al valor de mercado.
Esto podras determinarlo considerando si estas en un mercado de
oferta o de demanda.

El precio de captacion en una situacion de mercado de oferta no
deberia estar muy por encima del precio de mercado; de lo contrario
te costara mucho vender. Un 10-15% por encima es un buen precio
de captacién, aunque logicamente el mercado esta sometido a
fluctuaciones y hay que ir actualizando estos parametros. Un piso
captado en esta franja de precio se catalogana como un piso A-B, en
la linea del precio de captacion seria un piso de categoria B. Un 20-
30% por encima del PC seria un piso de categoria C. Muy por
encima, es decir, completamente fuera de mercado, seria de
categoria D.

Pasarse con el precio de captacion es muy peligroso, pues lleva a
la agencia a sostener una cartera de pisos invendible. Quema
dinero, quema a tus clientes y no te ayuda a vender. Incluso
puedes quemar el piso si lo tienes mucho tiempo a la venta a un
precio demasiado alto, pues los compradores lo acaban ignorando.
Vender un piso «quemado» es dificil y existe un gran riesgo de
acabar vendiéndolo hasta por debajo del precio de mercado. En este
caso, lo que aconsejo es quitarlo durante 21 dias de la venta, quitar
el cartel de ventas del portal si lo pusiste, hacerle un cambio de
imagen al piso para hacer un nuevo book fotografico y plantear una
nueva estrategia de ventas poniendo el precio por debajo de la linea
del precio de captacion. A continuacion, ofrecerlo primero en
exclusiva directamente a tus clientes compradores de categoria A de
tu CRM, explicando que se trata de un piso muy interesante. Efectuar



una sola visita al dia, maximo dos, y no volver a poner el cartel en el
portal o la cuiia en el balcén.

Es el precio al que el piso se pone a la venta. Es totalmente libre y
deberia ir en relacion con el mercado. La prueba del algodon para
saber si el precio al que se pone a la venta un piso coincide con el
precio de mercado es muy sencilla: si no se vende en 15/20 dias,
algo esta fallando. En este caso, puedes captarlo y esperar,
confiando en que el mercado subira, corrigiendo asi la diferencia de
la curva del precio, pero no te lo aconsejo. Esto no ocurrira en un
mercado a la baja, lo que te obligara a corregir el precio de venta o a
sacar el piso de tu cartera.

Por otra parte, el radar te tiene que servir para crear una serie de
zonas denominadas A, B, C y D. Los pisos del area A son los que
mas te interesan en tus captaciones porque son los que el mercado
esta valorando como mas vendibles. Son los que estan en linea o
incluso por debajo del precio de mercado y de su valoraciéon. A estos
tendras que dedicar la mayor parte de tu tiempo de la captaciéon
diario. Los de la categoria AB son los que estan dentro del PC, y los
B en linea con el PC. En un tercer lugar estan los de la categoria C,
a los que no te dedicaras hasta que se acerquen al area B, pues
estan por encima de su PM de mercado en un 20-30%. Por ultimo,
descarta los de la categoria D, pues son caros, estan por encima del
precio de mercado y tienen problemas estructurales o estan
«quemados». Es decir, es muy improbable que se vendan.

Con el diccionario en la mano, precio es la cantidad de
dinero que se entrega a cambio de un bien. Es decir,

seria la cantidad de dinero que figura en el contrato de
compraventa cuando se firma en la notaria. El resto son
«valores de mercado», pues no hay una entrega de




dinero a cambio de algo, sino que nos sirven solo para
«parametrar» nuestras captaciones. No obstante,
seguiremos hablando a efectos practicos de «precio de
mercadoy», «precio de captacion» y «precio de ventay,

pues se usa mas comunmente que «valor de captaciéon»
o «valor de venta».

La Hoja de 21 pisos

Hemos visto que una agencia estandar necesita tener controlados
(valorados y en seguimiento) entre 80 y 100 pisos, preferiblemente
de las categorias A y B de su radar inmobiliario. Ahora bien, ;a
cuales de esos se tiene que dedicar mas? Pues a sus mejores 21,
que se controlan mediante una sencilla herramienta llamada la Hoja
de 21 pisos.

Se trata de una hoja de Excel con 6 columnas de las cuales 4 son
los parametros basicos inmobiliarios (que marcaras en tu Excel en
color rojo) para poder gestionar la cartera de pisos captados. Esas 6
columnas son:

1. Piso

2. Precio

3. Exclusiva

4. Metros cuadrados

5. Precio por metro cuadrado
6. Negociacion.

1. PISO



Hay que introducir la informacion del piso, ya sea la direccion o el
coédigo de referencia creado por tu CRM. Personalmente prefiero el
primero, pues es mas directo y permite una mejor visualizacion de la
propiedad. Insisto en que no hay que mezclar pisos y casas (ni
alquileres, recuerda). Solo se pueden comparar pisos con pisos Yy
casas con casas.

En la mayoria de entrevistas con los propietarios surgen
tres preguntas o comentarios que tenemos que estar
preparados para afrontar:

1. Cuanto vale (el piso).

2. Cuanto cobras tu (tus honorarios).

3. No te firmo nada (la exclusiva).

Son tres escollos que tenemos que superar. Lo mejor
es ir uno a uno y tener siempre presente algo que ya te
he dicho pero que no me importa repetir: que este es un
negocio entre personas.

El sistema que te estoy explicando es innovador en el
sentido de que no se basa solo en técnicas. Y es que la
experiencia me dice que a la larga vende mas el que es
capaz de crear relaciones de confianza basadas en la
profesionalidad y la transparencia, que el que trata de
vender a toda costa lo que sea, cOmo sea y a quién sea.
Esto puede funcionar una vez, dos incluso, pero no es
un sistema eficaz a largo plazo. Por eso tendras que
empezar por crear una relacion de confianza.




«En 21 dias tu mente tiene la
capacidad de construir o destruir
un habito».

2. PRECIO

(primer parametro basico)

Como hemos visto en el capitulo anterior, tenemos el precio de
captacion, el de mercado y el de venta. Aqui consignaremos el de
venta.

3. EXCLUSIVA

(segundo parametro basico)
Hay que especificar si se tiene en exclusiva o no (aunque hay que
trabajar para intentar tener los 21 en exclusiva).

4. METROS CUADRADOS

Hay que consignar los metros cuadrados que tiene el piso, utiles o
comerciales (pero que sea el mismo parametro en los 21 pisos). Este
dato es muy importante porque el error podria proporcionar un precio
por m? equivocado. La medicidn del piso tiene que ser exacta.

5. PRECIO POR METRO CUADRADO

(tercer parametro basico)



Este valor, como bien sabes, se obtiene dividiendo el precio de venta
del piso por sus metros cuadrados. Debes ordenar los pisos en
funciéon del precio por m?, poniendo primero el que tiene un precio
por m?2 menor y en escala ascendente hasta el que tiene el precio por
m?2 mayor.

Trabajar con este esquema te ayudara a controlar tres importantes
criterios:

1. Ventana de precios. Te ayudara a ver si tu cartera es
«comercial», o sea, si tus pisos son vendibles o no. Si esta horquilla
es muy grande, es decir, si hay mucha diferencia entre el precio por
m? menor y el mayor, esto significa que aun tienes una cartera muy
dispersa, con demasiada variedad. Aunque ya has delimitado tu
especialidad, tu zona y la cantidad de pisos con que vas a trabajar,
todavia tienes que focalizarte un poco mas. El objetivo ideal es que
el precio por m? de los 21 pisos esté en un pafiuelo. Si no es asi, tu
trabajo consiste en esta fase en gestionar y negociar la cartera para
reducir esta diferencia todo lo que puedas.



A
«No vendemos pisos, sino que generamos

y mantenemos relaciones, porque
el nuestro es un negocio entre personas».
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Dentro de una misma zona puede haber variaciones, claro esta.
Hay calles o areas mas caras que otras, por ejemplo. ;Cdmo
solventar esto? Pues asignando a cada agente un color y marcando
con este color sus pisos de la Hoja de 21 pisos. Por ejemplo,
supongamos que tenemos un agente que se llama Javier. Le
ponemos el color azul, marcamos en azul sus pisos y vemos que
estan entre 2.500 y 3.000 €/m?. Luego a Marcos le ponemos el rojo y
vemos que sus pisos estan entre 1.500 y 2.000 €/m?. Si Javier ha
captado un piso de entre 1.500 y 2.000 m?, no se lo quitaremos para
darselo a Marcos, pero con los colores asignados a cada agente nos
quedara visualmente claro en qué territorio de precios se mueve y Si
esta muy alejado del rango ideal. Porque al final tenemos que
intentar encajarnos en un rango, en una horquilla, lo mas estrecha
posible.

2. Exclusiva. Veras rapidamente qué pisos de los 21 tienes que
captar prioritariamente en exclusiva.

3. Alineacion. Sabras qué pisos se venderan mas rapidamente. Son
aquellos en los que se da una alineacién de las tres A una vez que
se ha producido un matching entre oferta y demanda en tu CRM
(piso A, vendedor A 'y comprador A).






Piso i Exclusiva Negociacion
Direccion .C. |PV. .M. Ultima visita | Préxima reunion




6. NEGOCIACION CON EL CLIENTE

(cuarto parametro basico)

La mente humana tiene una caracteristica peculiar: en solo 21
dias puede cambiar un habito. Esto significa que si dejas pasar 21
dias sin contactar con tus clientes, pueden empezar a olvidarse de ti.
Esta columna sirve para que no se nos olvide mantener al menos
una reunién al mes con cada cliente de la hoja de 21 pisos. La
reunién tiene que ser idealmente presencial, no por teléfono ni por
e-mail. Aprovecharemos para facilitarle al cliente todas las
informaciones utiles para que el piso pueda ser vendido o para
solucionar cualquier impedimento para la venta. Recuerda que la
relacion lo es todo:

«No vendemos pisos, sino que generamos y mantenemos
relaciones, porque el nuestro es un negocio entre personas».

La idea que subyace debajo del sistema de los 21 pisos es que
hay que segmentar los pisos, igual que ya hicimos con los
clientes, para saber cuales son prioritarios y requieren de una
atencion mas inmediata. Si un piso encaja dentro del rango
precio/m? que hemos establecido y no tenemos la exclusiva, es
absolutamente prioritario, pues alguien podria adelantarse. Hay que
captarlo lo antes posible, sobre todo si tenemos una demanda vy si el
cliente-propietario es de nivel A. Este vendria a ser el caso de mayor
prioridad, nuestra «alerta roja». Si encaja dentro del rango y tenemos
la exclusiva, también es prioritario, pero no tanto como el anterior.

Como ves, la Hoja de 21 pisos nos sirve para visualizar
claramente nuestras prioridades, para enfocarnos al maximo en
los pisos prioritarios y maximizar asi nuestras oportunidades. Y para



poner el piso mas en linea con el precio de mercado, uno de los
objetivos principales de esta tercera fase. Porque, insisto, cuando se
capta un piso, aunque sea en exclusiva, no esta todo hecho. Algunas
inmobiliarias cometen este error: como les cuesta mucho captar la
exclusiva, cuando lo logran piensan que ya pueden relajarse. O
directamente pasan al paso 4, a ensenarlo. Pero antes hay que
negociar el precio de captacion y establecer el precio de venta, lo
cual no es facil. Y de esto depende en gran medida que al final
salgan o no los numeros.

Esta es una herramienta que se debe ir trabajando y afinando con
el tiempo, pero cuando se ha trabajado con ella durante unos meses
se convierte en un recurso valiosisimo y en un arma infalible. Te
permite ver qué pisos vale la pena trabajar y cuales no.

La Hoja de 21 pisos nos sirve para
visualizar claramente nuestras
prioridades.

La Hoja de 10 pisos

La Hoja de 21 pisos sirve para marcar las prioridades del conjunto
de la agencia y ver si se esta trabajando de forma focalizada. Si
bajamos al detalle, cada agente tiene que tener su propia hoja,
idéntica pero con 10 pisos. Es posible que gestione 20 o 30, pero
debe centrarse en sus mejores 10, que en la medida de lo posible
debe gestionar en exclusiva.

Este hoja de Excel, como la anterior, le permite al agente (en
combinacién con otras variables, como la calificacion de los
contactos en A, B, C o D) marcarse sus propias prioridades para no
perder oportunidades y maximizar su esfuerzo.



La Hoja de 10 pisos es la que el agente usara en la reunion de 45
minutos que semanalmente tendra con su director/responsable para
entrar en profundidad en las acciones que tiene que hacer
prioritariamente relativas a las propiedades, los propietarios y los
compradores. Se trata de una reunion muy importante, como
veremos mas adelante, cuando hablemos de la gestidn del tiempo, el
cuarto recurso de que disponemos para tener éxito en nuestra
actividad inmobiliaria.




ENSENAR
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Ensenar

La entrevista

Al mismo tiempo que captamos noticias de mercado para localizar
pisos, también tenemos que captar diariamente demandas, o sea,
posibles compradores. Un error comun en el mercado inmobiliario
es que no se trabaja suficientemente la demanda. Las agencias son



pasivas y se limitan a gestionar las peticiones de informacion que les
llegan a través de los portales o de las personas que entran en su
agencia local. Pero para que una agencia funcione, tiene que tener
un gran numero de demandas vivas, es decir, de compradores
interesados en adquirir un piso.

La demanda viva no puede bajar del 10% del numero de pisos de
la zona. O sea, si en la zona hay 5.000 pisos, la demanda controlada
debe ser de al menos 500 contactos. O, como yo las llamo, 500
«demandas activas». Tal vez te parezca mucho a primera vista,
pero si lo divides entre cuatro o cinco agentes veras que no es tanto.
Y si la agencia es mas pequena, hay que ajustar los numeros,
l6gicamente.

*Insisto en que esto solo es valido para los agentes que llevan al
mismo tiempo la captacién y la venta, es decir, que son agentes
del vendedor y del comprador. Porque el agente que se dedica
solo al comprador ya ha desarrollado esta actividad en la fase
de la adquisicion.

Si en los tres pasos anteriores (localizar, adquirir y gestionar) nos
hemos centrado sobre todo en el propietario, ahora toca centrarse
en el comprador*. Tenemos que prestarle la atencién adecuada. A
menudo no se hace una entrevista exhaustiva antes de ensefiar un
piso, sino que, como mucho se mantiene una breve conversacion
telefénica. Esto suele llevar a una gran pérdida de tiempo, tanto por
parte del agente como del posible comprador, pues se ensefan pisos
sobre la marcha y sin tener claros los criterios de busqueda. De esta
forma, el comprador puede tener la percepcion de que el agente no
es muy competente o que quiere venderle algo «que se quiere quitar
de encima». Todo esto genera desconfianza, que es justo lo que no
tenemos que generar, pues, como vengo diciéndote: «Nosotros no
vendemos pisos, creamos relacionesy.

Por eso es tan importante este paso: la entrevista con el
comprador.



La entrevista puede hacerse sobre la base de un inmueble
concreto por el que se interesa el comprador o a partir de una
demanda general. En cualquier caso, siempre se debera hacer antes
de concertar visitas, que es el siguiente paso que veremos. El primer
objetivo, igual que con el propietario, es crear una relacion, y el
segundo, comprender qué quiere comprar. Para lograrlo, utilizaremos
la escucha activa y las preguntas, que nos permitiran conocer sus
«valores inmobiliarios». Hacer esto no solo te ahorrara tiempo, sino
que te evitara desilusiones. Detectaras qué quiere realmente el
comprador y qué puede comprar, y te evitara algo que todos hemos
sufrido en algun momento: el «turismo inmobiliario», o sea, clientes
que en realidad no tienen ninguna intencion de comprar y van a ver
pisos para pasarselo bien. Si no haces la entrevista al comprador y
conoces sus verdaderas intenciones y su solvencia, te puedes
encontrar, como me ha pasado a mi, perdiendo un sabado por la
tarde o incluso un domingo con alguien que nunca te va a comprar.




«I'a

controlas el proceso;
el cliente,

sus decisioness».

La visita

La entrevista no tiene por qué ser muy larga, basta con 25-30
minutos. Lo ideal es hacerla en el despacho, pero esto no siempre
es posible. Muchos clientes llaman interesados por un piso en
concreto y quieren ir directamente a verlo. En este caso,
aceptaremos ensenarselo, pero utilizaremos la visita para hacerle
la entrevista. Le ensefaremos el piso como quien le da un caramelo
a un nifo: solo uno para hacerlo feliz y que se quede con buen sabor
de boca y pida mas. No hay que caer en la tentacion de ensenarle 4
0 5 pisos de golpe pensando que asi tendremos mas posibilidades
de que alguno le encaje. No. Simplemente le ensefiaremos uno y



aprovecharemos el rato de la visita para preguntarle qué busca, qué
presupuesto tiene, cuales son sus gustos y necesidades y qué
urgencia tiene.

iLos pisos se ensenan de uno en uno!

Una entrevista o una visita se consideran tiempo indirectamente
productivo, pero siempre y cuando no le dediqguemos mas de 25-30
minutos. A partir de aqui, es tiempo no productivo o toalmente
improductivo. La entrevista es para poder conocer y segmentar al
comprador. Imagina que ya tienes un propietario de nivel A, que su
piso también es A (o sea, esta dentro del radar inmobiliario) y que
conoces a un comprador muy interesado (por tanto, también de nivel
A). En este caso, tienes un AAA, como te comentaba en el capitulo
anterior. En cambio, si tienes un propietario A y un piso A y te
dedicas a ensefarlo a compradores de categoria B o C, que no
sabes si estan dispuestos a gastar su dinero o si tienen dinero
suficiente para permitirse esa propiedad, probablemente perderas el
tiempo.



En esta fase habria que hablar de otros conceptos
importantes como la preparacion del piso para la venta,
lo que se conoce como home staging, pero nos
alargariamos en exceso, por lo que sera objeto de
tratamiento en mi préximo libro. Si te interesa conocer
mas sobre este tema, puedes leer el manual Decoracion
Home Staging: la técnica que consigue vender y alquilar
viviendas rapido y al mejor precio, de mi amiga Anna
Garcia. También son importantes las técnicas del
neuromarketing en las visitas de ventas, que tienen en
cuenta aspectos como el olor. En este sentido, se
pueden utilizar ambientadores o llegar un poco antes
que el cliente, subir las persianas y airear el piso. Otro
pequeno truco es, siempre que sea posible, quedar con
el cliente en la oficina y luego acompanarlo a la visita.
Esos minutos hasta llegar al piso se pueden aprovechar
para ir conociéndolo y para presentarle la inmobiliaria,
es decir, para empezar a crear una relacion. Si no es
posible antes, se le puede invitar a visitar la oficina
cuando acabe la visita.

Por ultimo, aunque no menos importante, asegurate
de que antes de visitar el piso el comprador te deja
todos sus datos, es decir, que rellene y firme la tan




importante hoja de visita que certifica que visita el piso
gracias a ti. Es importante informarle en ese momento
de que legalmente eso le obliga al pago de los
honorarios correspondientes en caso de quedarse el

piso. No esperes a hacerlo mas tarde (en el caso de
cobrar al comprador).

Los pisos se ensenan de uno en uno, como mucho dos en un
mismo dia. Piensa que al tercer piso el cliente ya casi no se acuerda
del primero, o los confunde. Si tienes varios pisos que pueden
encajar con los requisitos de un cliente, diselo, pero a continuacién
explicale que has hecho una seleccion en base a sus criterios de
busqueda para que no pierda el tiempo y que finalmente los que mas
se ajustan son tres. Quedas y le ensenas uno, y esperas a que te
diga si le ha gustado o no antes de ensenarle el siguiente. Recuerda:
«Tu controlas el proceso; el cliente, sus decisiones».

El joyero que sabe vender primero te mira a los ojos y observa
hacia donde diriges la mirada. Luego te pregunta tu presupuesto y te
saca algo un poco mas caro. En el sector inmobiliario es al revés:
primero le enseias uno mas barato. Cuando te ponga pegas («es
que la cocina esta vieja», «es que la calle es ruidosa», «es que el
comedor es pequeio», etc.), le dices: «Tengo otro que esta mejor».
Y se lo ensefas. Entonces el cliente apreciara la diferencia y la
pondra en valor. Un ejemplo: el comprador te dice que tiene un
presupuesto de 200.000 €. Le ensenas un piso de 180.000 € y otro
de 200.000 €. Te pone pegas y entonces le dices: «Pues tengo uno



con mejores caracteristicas que el que acaba de ver por 230.000 €».
Y se lo ensenas.

La reserva

Si a un cliente le gusta un piso, entramos en la fase de la reserva. Se
le cita en la agencia, se rellenan los documentos correspondientes y
el comprador entrega una cantidad a modo de reserva, normalmente
un 10% del precio. Puede ser menos, pero tiene que ser una
cantidad significativa, que comprometa al comprador. Por ejemplo,
si el precio es de 200.000 €, tal vez 20.000 € puede ser mucho para
una reserva, pero 1.000 € seria muy poco. Hay que encontrar un
término medio, por ejemplo entre 5.000 € y 10.000 €.

Dentro de los 15 dias siguientes, como suele constar en la
mayoria de los documentos de reserva, hay que presentar la oferta al
propietario, y en caso de que no la acepte, transcurrido ese tiempo
se devuelve el dinero al comprador sin ninguna excusa ni gastos.

En esta fase podriamos entrar en muchas otras pequenas
acciones o medidas técnicas que tienes que hacer y conocer, pero
estas explicaciones ya se suelen dar en los cursos técnicos a los que
necesariamente tendras que asistir en la asociacion a la que
perteneces.

La firma

Algunos clientes que han reservado el piso quieren ir directamente a
la firma en la notaria y saltarse las arras, pero una inmobiliaria que
trabaje bien tiene que seguir todos los pasos.

Siempre que sea posible, aconsejo firmar las arras, pues
compromete a las partes y evita malos entendidos y perjuicios varios.
Hay dos tipos de arras: penitencial y confirmatoria. Normalmente se



suele firmar la penitencial, pero te aconsejo la confirmatoria, ya que
si una de las dos partes se echa atras, un juez puede obligarlo a
continuar con la compraventa.

Puedes asistir a cursos donde se ensefian las diferentes tipologias
de arra y como se usan. En cualquier caso, si tienes alguna duda
consulta a un abogado.

Por ultimo, en lo referente a los honorarios, es importante saber
cuando cobrar lo que corresponde por los servicios ofrecidos. Hay
inmobiliarias que cobran el 50% o hasta el 100% el mismo dia de
arras. Mi consejo es no superar nunca el dia de la firma salvo casos
excepcionales. Y, sobre todo, actuar siempre de forma transparente y
no esconder nada.
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Bien, ya tenemos un método, pero ahora tenemos
que aplicarlo. Sabemos ya como escalar la
montana, pero necesitamos saber qué altura tiene
la nuestra, la que nosotros queremos escalar.
Dicho de otra forma, necesitamos unos objetivos
concretos y medibles.

Ya conoces mi mantra: «Lo que no controlas, te controla». Asi
pues, tienes que marcarte unos objetivos que se puedan medir y que
te permitan tener un control sobre como vas avanzando. Unos



objetivos numeéricos que puedas revisar periddicamente para saber si
vas bien o, por el contrario, tienes que corregir algo. No puedes
decidir correctamente sin informacidn precisa.

Muchas inmobiliarias trabajan sin una planificacién, sin unos
objetivos concretos y revisables. Es decir, navegan a ojo. El
problema de esto es que no saben nunca si van bien o mal, porque
no tienen una referencia. Si trabajas asi, no sabes por qué facturas,
es un misterio. O, como decia Churchill, todavia peor: «un
misterio envuelto en un enigman.

Por el contrario, las inmobiliarias que si planifican tienen diferentes
tipos de objetivos. El primero, mas habitual e indispensable es el
objetivo anual de facturacion, una referencia basica, pues la
facturacion es el tronco del arbol, como seguro recordaras. Tienes
que saber cual es el grosor del tronco que necesitas para sostener la
copa, o sea, la estructura. Mi método esta pensado justamente para
trabajar un afno entero, como veras ahora, con objetivos anuales,
mensuales, semanales e incluso diarios.

Antes de terminar el afio, en concreto a finales de noviembre o
principios de diciembre, siempre planifico con las empresas
inmobiliarias con las que colaboro el ano siguiente. En concreto,
planifico cuatro aspectos o apartados:

«Un objetivo es tal solo cuando es
concreto, medible creible, positivo,
alcanzable y coherente».



1. La facturacién 2. El calendario 3. El plande 4. El plande
anual que quieres de reuniones marketing formacién
alcanzar

Todo esto hay que tenerlo claro antes de empezar el aino, no se
debe improvisar. No se puede empezar un viaje sin antes haberlo
pensado y planificado. Necesitas prever con tiempo lo que quieres
conseguir, como lo haras y cuanto invertiras en marketing y
formacién. Luego podras modificarlo para adaptarte a las
circunstancias, como es légico, pero a partir de este guion inicial.
Esto es precisamente lo que hacen los buenos presentadores de
televisidon o locutores de radio: tienen un guién y luego, en funcion de
como evoluciona la actualidad o como responden las personas
entrevistadas, introducen cambios de ultimo momento para
adaptarse y mejorar el resultado final. Lo que no puedes hacer es
dejarlo todo en manos de la inspiracion puntual y el azar, porque
entonces te acabas perdiendo. Peor aun, acabas por no saber
adonde vas.

Planificar es definir tus objetivos dentro de un tiempo establecido,
marcando una estrategia y considerando los recursos a tu
disposicion. Programar significa poner todo lo que has planificado
dentro de una agenda y convertirlo en acciones concretas a lo largo
del dia.
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Hay quien me dice: «Pero, Nello, yo improviso y me va muy bien».
A lo mejor si, pero si no tienes un método, no lo puedes ensefar. Tal
vez a ti te vaya bien, pero en el momento en que quieras crecer, no
podras, porque te resultara imposible transmitir a otros lo que a ti te
funciona. No tendras un método ni estaras aplicando un sistema.

Para hablarte mas en detalle de los objetivos y de como medirlos,
me apoyaré en el esquema de la pagina siguiente.

~

ANO = OBJETIVO: FACTURACION

']

MES TAREAS: VENTAS

SEMANAS = 4 ACTIVIDADES:
LOCALIZAR - ADQUIRIR - GESTIONAR - ENSENAR

DiA = ACCIONES DIARIAS: PROSPECTAR - LLAMAR

HORAS = DIATIPO




PROSPETAR




Como ves, en el mundo inmobiliario el objetivo principal es
buscar y guardar contactos con la finalidad de facturar, pues la
facturacién es el tronco. Las ramas mas gruesas son las tareas,
que daran lugar a las ventas. Tiene que haber una prevision de
tareas-ventas mensual.

Para poder facturar tienes que vender, y para vender, tienes que
conjugar los cuatro verbos que hemos visto anteriormente: localizar,
adquirir, gestionar y ensenar. Estas son las actividades que
planificaremos y controlaremos semanalmente.

Por ultimo, si bajamos un poco mas encontramos el nivel diario,
donde las actividades se desgranan en dos acciones comunes a
todas las anteriores, mas especificas y que se repiten dia a dia:
prospectar y llamar.

En resumen:

¢,Como lleno mi ano?
Cumpliendo con el objetivo final, o sea, facturando.

¢,Como lleno mi mes?
Cerrando captaciones y ventas.

¢,Como lleno mi semana?
Controlando mis cuatro actividades principales: localizar,
adquirir, gestionar y ensenar.

¢,Como lleno mi dia?

Con las dos acciones mas importantes: prospectando y
llamando, que son las «unidades de accidon» mas pequenias,
las que dia a dia te permiten ir escalando tu montana.
Porque la montafna inmobiliaria, como cualquier otra
montafa, se mide de arriba abajo, pero se escala de abajo
arriba.
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Como te digo, estas son las dos acciones de la programacion
inmobiliaria que mueven todo lo demas, las mas importantes en
el dia a dia de un agente inmobiliario. Cualquier agente que
quiera triunfar en su trabajo tiene que practicarlas cada dia.

Si captar y vender son las dos piernas que nos ayudan a llegar lejos,
prospectar y llamar son los pasos que daremos para avanzar y llegar
muy lejos. O, usando el simil del boxeo, los dos pufios con los que
golpeamos  alternativamente: izquierda, derecha, izquierda,
derecha...

El dia a dia de un agente se tiene que dividir principalmente en
dos actos, como si fuera una obra de teatro: por la manana tiene
que prospectar y por la tarde llamar. Luego veremos con detalle
como distribuir la agenda de un dia tipo, pero debes tener muy
presente esta division, pues no es casual ni caprichosa, sino el
resultado de muchos afos de practica y estudio en el sector, en
diferentes tipos de empresa, en diferentes paises, en diferentes
entornos, en diferentes momentos econdémicos, etc.

Como ya te he comentado, la captacion, a través de su accién
principal, la prospeccioén, debe ocupar el 60-70% de tu jornada diaria.
Muchas agencias estan demasiado enfocadas a la venta: a poner
anuncios, arreglar el escaparate, colocar carteles, patrocinar
eventos, etc. Y no digo que no haya que hacerlo, pero sin robarle
tiempo a la prospeccion.



Te muestro aqui de nuevo el
esquema de los cuatro pasos
para que veas el lugar que

ocupan la prospeccion y las
llamadas dentro del método.

Por otra parte, las llamadas deben acompafar todo el proceso.
Hay, no obstante, diferentes tipos de llamadas, como puedes ver en
el dibujo de la pagina siguiente. Cada una esta asociada con uno de
los cuatro pasos del método.

Primero estan las llamadas de localizacion, a las que denomino
«llamadas nuevas» porque se dirigen a personas que todavia no
conocemos 0 a las que llamamos por primera vez.

En segundo lugar estan las llamadas de captacion o
seguimiento, destinadas a fijar citas para hacer valoraciones,
acordar los términos de la adquisicidn, quedar para firmar la
exclusiva, etc.

Después estan las llamadas de gestion-negociacion, que te
ayudaran a mantener firme la relacibn que has creado con tus
clientes propietarios y a crearla con tus nuevos clientes, los
compradores. También te ayudaran a gestionar tu Hoja de 21 o 10
piSOS.

Por ultimo estan las llamadas de venta, que te ayudaran a
concretar las citas necesarias para acompanar a tus clientes
compradores hasta la fase final de la firma.

En realidad, las llamadas no terminan aqui, porque con la venta se
cierra una fase y se abre otra aun mas importante: la gestion de tus
clientes referidos. Esta es la fase de postventa, como veremos en
detalle mas adelante.









Centrémonos ahora en el dia a dia. Una jornada
habitual de trabajo se divide en manana y tarde.
Independientemente del horario concreto que
hagas, esta division ya nos marca una pauta a
seqguir:

«Por la manana se , por la tarde
se ».

Hay muchos proverbios que reflejan la importancia de enfocar en la
primera parte del dia las cosas mas importante de nuestra vida,
como «a quien madruga, Dios le ayuda». En la misma direccion,
Brian Tracy ensena en sus libros la importancia de poner al principio
del dia los objetivos mas importantes. Esto es coherente con lo que
te decia antes: la captacion (localizar, captar y gestionar) debe
ocupar el 60-70% de tu tiempo; es decir, debes hacerla basicamente
por la mafana y exactamente en el orden que te indico.

¢, Como se distribuyen en un dia tipo? Muy sencillo. Siguiendo la
pauta anterior:

«Por la manana se prospecta, por la tarde se llama».

Hay quien cuestiona esta distribucién del tiempo argumentando
que hoy en dia, con los teléfonos moviles, podemos llamar a
cualquier hora del dia. Y yo les respondo: «jClaro que puedes llamar
cuando quieras, pero tienes que tener una pauta general!». Es como
lo de ir al gimnasio: si estas apuntado todo el dia, puedes ir a la hora
que quieras, pero hay horas mejores y peores para hacer deporte.

No te estoy diciendo que no puedas llamar a un cliente por la
mafana, sino que es mejor concentrar las acciones de prospeccion
por la mafnana y las llamadas por la tarde. Me interesa que en el
momento de prospectar te centres en prospectar y lo hagas de forma
masiva. Y lo mismo con las llamadas: me interesa que las



concentres, preferiblemente por la tarde, y que hagas muchas (entre
15-20 efectivas al dia).

No pasa nada si un dia tienes que ensenar un piso por la mafana
o dedicarte a localizar por la tarde. Como se suele decir, una flor no
hace primavera. O, lo que es lo mismo, no pasa nada si lo haces una
vez. El problema es cuando eso se repite o, peor aun, cuando la
excepcion se convierte en norma y empiezas a actuar sin un método.

«Por la manana se , por la
tarde se ».

Si la accion que realizas fuera de horas es de nivel superior a la
que tendrias que hacer, esta justificado. Por ejemplo, a las 11 de la
mafana no prospectas porque te viene un cliente a firmar una
exclusiva (o0 sea, tienes una actividad de captacién). O porque te
viene un cliente a firmar una propuesta. O porque tienes una
segunda o tercera visita de un cliente que solo puede por la
manana... Esto es correcto.

Ahora bien, también una accidén de nivel superior que se repite
demasiado en el tiempo deja de estar justificada. Por ejemplo, si
dejas de prospectar una mafana porque tienes que ir a la notaria a
firmar una venta, de acuerdo, pero si te pasas la mitad de las
mafnanas en la notaria, no tardaras en quedarte sin nada que vender
y tendras que empezar de cero tu trabajo. Ir a la notaria es una
buena cosa, pero si vendes muchos pisos deberas organizarte para
que en ocasiones vaya a la notaria el gerente o el responsable de la
oficina.

Siempre que puedas, marca tu el horario. Si un cliente comprador
quiere ver un piso € insiste en verlo por la mafana, trata sutiimente
de reconducirlo a la tarde o a ultima hora de la manana. Si eres
demasiado flexible, te acaban haciendo la agenda los demas. Y esto
no puede ser. Los clientes son importantes, por supuesto, pero no



puedes ir detras de ellos como un corderito. Tienes que tener un
sistema y mantenerlo siempre que puedas. Porque si tu no
controlas tu agenda, te la controlan.
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«Si algo se repite en el tiempo, hay
que transformarlo en un proceso y
hacerlo cada dia mejor».

Aunque, como digo, puede haber variaciones, un dia tipo de un
agente inmobiliario empieza siempre con la reunidon matinal, que
suele ser a primera hora, las 9 o las 9.30 h, y tener una duracion no
superior a 30 minutos. Después viene una hora para despachar
temas: responder o enviar correos, preparar presentaciones o, si las
tienes programadas, hacer algunas llamadas a clientes. A partir de
las 11 tendras dos horas de prospeccion, que son sagradas (salvo
alguna excepcion puntual, como acabo de comentar). En verano,
sobre todo en localidades del sur, la prospeccion puede empezar
antes para evitar las horas de mas calor y terminar a las 12-12.30 h.

Cuando terminas tus dos horas de prospeccion diaria (0 acciones
de farming, como lo llaman los americanos), tienes otra hora o una
hora y media para contestar correos, despachar asuntos o, si lo
tienes programado, ensenar pisos. El tiempo es la herramienta
externa mas preciosa y mas limitada que tenemos, y por esto hay
que saber gestionarlo (por eso dicen que «el tiempo es oro»). Hay
tres tipos de tiempo:

T.P. = TIEMPO PRODUCTIVO
T.I.P. = TIEMPO INDIRECTAMENTE PRODUCTIVO
T.N.P. = TIEMPO NO PRODUCTIVO







El T.P. es el que pasas cuando estas fisicamente con tus clientes; es
decir, cuando existe la posibilidad de que puedan firmarte un encargo
0 una reserva. Esto es productivo al 100%. El T.I.P. es, por ejemplo,
cuando estas prospectando, llamando y despachando temas
relacionados con estas dos acciones, con la finalidad de citarte con
tus clientes y siempre con el objetivo de que te firmen una exclusiva
o reserven un piso. Por ultimo esta el T.N.P.: tiempo no productivo.

Tienes que ir con mucho cuidado con el tiempo, pues se te
escurre entre los dedos y en cuanto te descuidas lo pierdes en cosas
improductivas. Por ejemplo, hay quien se pasa la mafnana entera en
la oficina delante del ordenador escribiendo cuatro correos o una
carta, o mirando los portales y las redes sociales. Esto no es
productivo, porque por la ley del tiempo elaborada por Cyril
Parkinson (el trabajo se expande hasta llenar todo el tiempo
disponible), estas utilizando mal tu T.I.P. y lo estas transformado todo
en T.N.P., sobre todo teniendo en cuenta el coste de oportunidad de
no estar desarrollando tus importantes acciones de prospeccion. O
como nos recuerda el actor Clint Eastwood en su pelicula Mula: con
el dinero podras comprar muchas cosas, pero nunca el tiempo
perdido.

La jornada sigue después con las visitas, que se encajan entre el
mediodia y las 18-19 h de la tarde. Las siguientes horas son las
«horas del poder», como las define el gran coach inmobiliario
americano Tom Ferry. O sea, el momento ideal para realizar llamadas
de seguimientos a clientes.

En la siguiente pagina te muestro un esquema en el que se ve
claramente la distribucion horaria de un dia tipo para un agente.






Esta gestion del tiempo que te estoy proponiendo te ayudara a
controlar lo que en PNL se define como la linea del tiempo:
pasado, presente y futuro. Como bien puedes ver en el esquema,
gracias a las reuniones matinales tendras siempre bien controlado el
pasado. Podras analizar y ver los logros. Gracias a la prospeccion
tendras controlado el presente, es decir, construirdas tu presente
buscando noticias de mercados y demandas nuevas diariamente. En
el esquema del arbol de las ventas es lo que llamo «brotes verdes
diarios». Un arbol que brota es un arbol vivo y sano. Una inmobiliaria
que busca noticias y demandas frescas todos los dias es una
inmobiliaria viva y sana. Por ultimo, con las horas del poder, es decir,
las llamadas de la tarde, estaras construyendo tu futuro. Ademas, te
ayudara a llenar lentamente tu agenda futura de acciones
inmobiliarias concretas (objetivos), de modo que no empezaras los
dias de cero, sino con una serie de acciones calendarizadas. Cuanto
mas llamas, mas llenas tu futuro. Con tu esfuerzo en el presente
estas empezando a construir tu futuro.

Mafanas




Discipling,




Este es, por tanto, el dia tipo, y se repite siempre.
Siempre, siempre, siempre. Es un método y
requiere disciplina, igual que el entrenamiento
para un deportista de élite. Para algunas
personas es facil adaptarse pero para otras no. A
estas siempre les digo lo mismo:

«Es mejor pagar el precio de la
disciplina que soportar el dolor del
fracaso».

Copia esta frase y ponla a la vista en un lugar cerca de tu ordenador.

La repeticion es la madre del éxito. Lo saben bien los
deportistas: sin entrenamiento y sin método no hay resultados. El
sistema y las técnicas que te estoy exponiendo no sirven de nada si
no hay disciplina. Pueden dar un resultado puntual, pero no
sostenido en el tiempo. Si no entrenas a diario, con perseverancia,
no rindes. ¢Cual es el entrenamiento de un agente inmobiliario?
Prospectar y llamar. Un puio y otro puio, como en el boxeo,
;recuerdas?

La disciplina, ademas, te da seguridad. Si no entrenas, cuando
te toca salir al campo tienes miedo de hacerlo mal. Sales inseguro. Y
eso te lleva justamente a cometer errores. En cambio, si entrenas
diariamente sales seguro. Puedes perder un partido, pero sabes que
tarde o temprano ganaras, porque te estas preparando para el éxito.

Cuanto mas te alejes de la ratio 1/5, mas tiempo estas
desperdiciando. Si ensefas un piso veinte veces antes de venderlo,
le has dedicado mucho tiempo no productivo. Revisa lo que estas
haciendo, porque es posible que de nuevo hayas caido en la
tentacion de enfocarte en la venta en lugar de hacerlo en la



captacion. O sea, te has focalizado en vender pisos en lugar de
seguir el método y dedicar el tiempo necesario a captar y gestionar
bien. Puede que hayas captado en exclusiva un piso B/C o
totalmente C (fuera de precio), o que estés intentando vender a
clientes compradores de categoria C o D. Te aconsejo que revises
los capitulos anteriores para controlar los parametros que te estoy
ensenando.

Si haces esto, no actuas como asesor o agente inmobiliario, ni
siquiera como comercial, sino simplemente como un «ensefnapisos»
0 «abrepuertas». Son términos un poco ofensivos, pero ilustran muy
bien la diferencia entre un trabajo inmobiliario bien hecho,
sistematizado, y un trabajo inmobiliario poco profesional.

Diciéndote esto me veo en el pasado, cuando salia de la
inmobiliaria para ensefiar a un solo cliente hasta ocho pisos y en mis
bolsillos llevaba las llaves de otros tres o cuatro por si acaso. Esto
fue en mis inicios, mi época mas cansada y catastréfica, porque
trabajaba mas de diez horas al dia sin apenas resultados.

La disciplina, ademas, te da
seguridad.



Te animo a que pruebes el método durante quince dias.
Plantéatelo como un reto. Eso si, en estos quince dias de prueba
tienes que ser disciplinado y seguir los pasos descritos a rajatabla.
Ah, y cuidar tu cuerpo y tu mente como explicabamos en la primera
parte del libro.

«... el resultado esta garantizado al
100%».

Todo llegara en el momento en que decidas tomartelo en serio.
Después tienes que pasar por la fase mental de habito, los famosos
15/21 dias. Pasada esta fase hay que mantenerlo durante 90 dias
(en total). Y en seis meses te transformaras en un campedn. Ahora
bien, si a medio camino abandonas, te tocara empezar de cero, o
casi. Es como cuando te apuntas al gimnasio o dejas de fumar o
empiezas a aprender un idioma nuevo. En este caso se trata de un
método para el que hace falta disciplina y constancia. Eso si, el
resultado esta garantizado al 100%.

En mis 34 anos de profesiéon inmobiliaria he entrenado a tantos
agentes que puedo darte estos numeros con total seguridad. Mis
consejos son el camino mas corto al éxito inmobiliario, pues te
evitaran errores en los que yo cai en su momento. Para ello,
recuerda el mantra: «No lo entiendo, pero lo hago».

No es una cuestion de inteligencia ni de dinero, sino de ti mismo y
de tu voluntad. He visto triunfar a personas con mas y menos talento,
jovenes y menos jovenes. Lo importante es creer en ti y aplicar el
sistema a rajatabla y con perseverancia, repitiendo los pasos hasta
que los hayas aprendido.
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Ademas de prospectar y llamar, el dia a dia de un
agente esta salpicado de otras pequenas
acciones: escribir correos, enviar mensajes,
conversar con los companeros, etc. Una de esas
acciones es reunirse. Hay una serie de reuniones
que son importantes para fijar objetivos,
compartir informacidén, coordinarse con el resto
del equipo, saber si estamos siguiendo el ritmo
adecuado, etc. Aqui te las cuento.

Reunién matinal diaria

Es una reunién breve, como mucho
media hora, que se celebra a primera
hora de la mafana y que sirve para Reunién semanal
compartir muy brevemente cémo te fue
el dia anterior y contar las puntuaciones
del sistema de las cuatro acciones diarias
que te explicaré en el préximo capitulo.
También para ver qué highlights tienes

para el dia en curso; es decir, para
analizar el pasado y enfocarte
en el presente.

Puede durar 45-50 minutos. Elenfoque
de esta reunion es analizar las cuatro
actividades inmobiliarias desarrolladas durante la
semanat localizar, adquirir, gestionar y ensefiar.
Cada agente resume lo realizado la semana
anterior, contande el total de la puntuacion totalizada
dia por dfa. Si los resultados no son los esperados,
se analizaran las acciones diarias para ver qué va mal.
No se trata de preguntarse «por qué no vendemos»,
sino.«qué parte del proceso no estamos haciendo lo.
suficientemente bien». Es como bajar un nivel, es
decir, de las actividades semanales a las acciones
diarias, al plan de trabajo diario. Porque,
como dijo Einstein, «un problema no se
soluciona en el mismo nivel en que
se erigina».




Reunion anual
o del Daruma
Reunién mensual-quincenal
Tiene una duracion de un dia
entero y se celebra dos veces al afio,

Puede alargarse hasta una hora y media, pero
no mas. Es el cierre del mes. Cada agente explica
el grado de consecucion de los objetivos fijados para el
mes anterior y expone brevemente los dal mes siguiente.
En mi método, |a reunién mensual tiene una peculiaridad:
en realidad es quincenal. Lo que propongo a las inmobiliarias
es que dividan el afio en 24 meses, no en 12, y que hagan un
cierre el 15 y el 30 de cada mes. Es como si cada mes fuera un
partido de fitbol e hiciéramos una media parte. Durante el A diferencia
descanso de un partido, el entrenador habla con el equipo, de la reunién diaria,
da instrucciones y motiva a sus jugadores para que salgan que mira mas al pasado, y la
con fuerza en la segunda parte. Aqui se trataria de lo reunion semanal, que se centra
mismo: de aprovechar para tomar aire, ver como en el control del presente, la reunion
estamos haciendo las cosas y como podemos anual esta orientada principalmente
mejorar. Y salir al «campon otra vez al futuro; es decir, a crear algo nuevo y
sabiendo bien lo que tenemos que diferente. La prospeccion y las llamadas
hacer. ocupan el dia a dia y es el presente;
las acciones generales para La

una en septiembre y otra en noviembre.
Es muy importante, pues sirve para
establecer los objetivos para el afio
siguiente, tanto individuales como de
toda la agencia. Ese dia se realiza
el rito del Daruma, del que
te hablaré un poco mas
adelante.

Curiosamente,
aunque eltiempo es el proporcionar ventas ocupan reunién anual de
mismo (un ano), las inmobiliarias la proyeccién hacia noviembre te ayudara a
que aplican este sistama de revisién el futuro. imaginar cémo serd tu futuro

quincenal facturan mas, como si el planificando las estrategias
afo realmente tuviera 24 meses. Y cogen y los objetivos, que gracias a la
una velocidad de crucero mucho mas alta, programacion se transformarén en
hasta el punto de que logran hacer en acciones diarias de prospeccién
15 dias lo que otros no hacen en un mes. y llamadas. Recuerda que antes
El secreto es que en la mente de los de escalar la montana hay que
asesores cambia la concepcién del medirla y crear la estrategia
tiempo y lo optimizan. Sin darse necesaria.
cuenta aumentan su tiempo
productivo.

Reunion Reunion Reunién mensual- Reunién anual
matinal diaria semanal quincenal o del Daruma

Puestas asi juntas, pueden parecer muchas reuniones, pero en
realidad es la misma reunién que va cambiando de nombre. Quiero
decir que el contenido de las reuniones es, en ultima instancia,
parecido: se trata de mirar hacia atras y revisar lo que hemos hecho,
si hemos seguido la planificacion y cumplido los objetivos; y de mirar
hacia adelante y ver qué tenemos que hacer, es decir, cuales son los
objetivos para el siguiente periodo. Y, en caso de que no estemos



logrando los objetivos, hablar brevemente de qué haremos para
reconducir la situacion.

Una empresa que esta trabajando mal y que va buscando sus
soluciones bajando de nivel de reunion en reunion significa que
todavia tiene que solucionar problemas del pasado. Por ejemplo,
esta trabajando en mayo para solucionar problemas de enero o de
antes. En cambio, una inmobiliaria que se mantiene en linea con sus
objetivos esta en linea con su presente. Y una inmobiliaria que esta
realmente trabajando bien y supera sus objetivos mensuales ya esta
trabajando para el futuro.
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4 es el numero magico inmobiliario.

Vamos ahora a la parte que mas te ayudara a aplicar el método
operativo. Es un sistema que utilizo con éxito con mis inmobiliarias y
que siempre ha funcionado y que te voy a explicar para que lo hagas
tuyo y lo aproveches. Es el sistema de puntos diario y semanal del
Arbol de las Ventas. Con él podras analizar e ir directamente a
controlar lo que no se esta terminando de hacer bien o aumentar lo
que ya te esta funcionando.

Las reuniones sirven, por tanto, para realizar un control y un
seguimiento periodico de las acciones y de las actividades para cada
agente y la agencia en conjunto. Este control de las acciones se
aplica en especifico en la reunion matinal diaria, y por esto su
importancia de efectuarla cada dia del afio. En esta reunién cada
agente explica las acciones realizadas el dia anterior, que para que
todo vaya bien deben ser cuatro (recuerda siempre el numero 4).
Por ejemplo:

cuantas noticias de mercado y demandas nuevas ha
encontrado;

cuantos pisos ha valorado;
cuantas presentaciones ha efectuado;
cuantas exclusivas ha firmado;

cuantas reuniones ha tenido con propietarios para
gestionar la Hoja de 21 pisos;

cuantas citas ha tenido para ensenar pisos;

cuantas reservas ha firmado con compradores.







4 acciones al dia sera tu objetivo
diario a partir de hoy.

Estas son las acciones productivas principales que nos permiten
transformar el tiempo de la jornada de T.I.P. (tiempo indirectamente
productivo) a T.P. (tiempo productivo) y por esto determina una
puntuacion. Es decir, son los objetivos diarios que tenemos que
lograr para que nuestro tiempo de trabajo diario sea medible y
controlable, y de una forma rapida ver si vamos bien o no, sin entrar
mas en otros detalles y pérdidas de tiempo.

Este sistema de puntuacion puede variar segun si el mismo
agente capta y vende o es solo captador o solo vendedor. Mas
adelante entraremos en el detalle de la puntuacion. De lo que se
trata, en definitiva, es de tener un sistema rapido y sencillo que
refleje realmente el trabajo hecho por cada agente y por el conjunto
de la agencia de cara a la obtencidon de los objetivos marcados. Si el
responsable de la agencia pregunta en la reunién semanal del lunes
o del viernes a cada agente «¢cuantos puntos hiciste la semana
pasada?», con un simple numero puede tener una certeza de cémo
van las cosas en su oficina, de como ha empezado el mes o de como
lo cerrara. Si uno le contesta 10 puntos, sabe que probablemente no
esta yendo muy bien, incluso aunque haya firmado alguna venta (lo
minimo serian 20 puntos semanales, o sea, 4 diarios por 5 dias a la
semana). Si otro le contesta 30 puntos, sabe que tiene un buen
ritmo, aunque no firme ninguna venta esa semana. Porque si sigue
con ese buen ritmo, las ventas llegaran tarde o temprano; incluso es
muy posible que en algun momento explote y consiga varias de
golpe. Acuérdate de este dicho: «lo que no has vendido durante el
mes, lo puedes vender todo en un solo fin de semanay. El sistema
de puntuacion te ayudara a controlar el trabajo de varios agentes y
de varias oficinas a la vez si tienes mas de una oficina o incluso una
red de oficinas.



«...tener un sistema rapido y sencillo
que refleje realmente el trabajo hecho
por cada agente y por el conjunto de
la agencia».



El sistema de puntuacion funciona de una forma sencilla. Cada
una de las acciones enumeradas arriba puntiua entre 1 y 4
puntos. Ensenar pisos (en un agente que capta y vende) puntua
solo y siempre 1, aunque hayas enseinado 3 o mas. Si consigues
una noticia de mercado, ganas 1 punto por cada noticia



encontrada. Si valoras un piso, ganas 1 punto por cada
valoracion efectuada. Ganas 1 punto por cada presentacion de
servicios o reunién de gestidbn con clientes en exclusiva
propietarios/compradores, 2 si firmas una exclusiva y 4 si firmas
unas arras (a la derecha tienes en detalle las puntuaciones
especificas). En total tienes que conseguir al menos 4 puntos
cada dia. Si tu puntuaciéon supera 4, claramente significa que
estas trabajando bien o de forma sobresaliente.

Puntuacion para el agente captador/vendedor

Accion Puntuacion: 1 2 3 4

* Conseguir noticia nueva de zona*
* Conseguir una valoraciones

* Conseguir presentaciones

* Firmar una exclusiva

* Renovar encargos

* Rebajar el precio (minimo 20%)

¢ Ensenar viviendas (no acumulable)

* Firmar una reserva

O0O0O0OO00O0O0O0
S0 080

¢ Firmar arras o notaria



La puntuacion para el agente solo captador

* Conseguir noticia nueva de zona*

* Conseguir una valoracion
* Conseguir presentaciones
» Firmar una exclusiva

¢ Renovar encargos

00O

* Rebajar el precio (minimo 20%)

* Reunirse con propietarios para
gestionar la Hoja de 21 pisos

* Firmar arras o notaria

OC OUOLIO0

0 O O

*Si la noticia viene de un cartel o de un portal, la puntuacion se
calculara cuando se transforme en una valoracion, momento en que

sumara en total 2 puntos.

Puntuacion para el agente solo vendedor

Accidn Puntuacion: 1 2 3 4

® Encontrar demanda nueva en zona

» Conseguir una presentacién de servicios

O

* Firmar una exclusiva de compradores

¢ Hacer reunion de gestion de compradores

* Ensefiar pisos de tu agencia (no acumulable)

* Ensefar pisos de particulares o de otra inmobiliaria
 Retirar propuestas

O0000000

00O

* Firmar arras en notaria



Este sistema sirve para marcarse objetivos parciales, pues
ademas del objetivo anual de facturacidon, te tienes que marcar
objetivos diarios, semanales y mensuales. Es algo de sentido comun:
si quieres hacer una ultraman (una prueba atlética extrema en que se
recorren 515 kilbmetros en tres dias nadando, corriendo y en
bicicleta), tienes que entrenarte un poco cada dia, no puedes hacerla
de un dia para otro.

El dia es la unidad de tiempo mas pequena que nos permite
medir la calidad de nuestro trabajo (y de nuestra vida en general). Un
dia aprovechado es un paso hacia la cima de nuestra montana. Por
eso es importante fijarse objetivos diarios.

El objetivo diario es conseguir al menos 4 puntos, como te
comentaba, pero no solo eso: hay que tratar de puntuar en las 4
acciones dentro de las 4 actividades (localizar, adquirir,
gestionar y ensenar).

Es cierto que algunas pueden resultar mas complicadas de
conseguir que otras. Esto claramente dependera de las capacidades
y de la actitud que cada uno ponga en su entrenamiento diario. Pero
la idea es intentar hacer una accion de cada una de las 4 categorias
siempre que sea posible.




Siguiendo con esta logica, el objetivo semanal es el resultado de
multiplicar por cinco el objetivo diario para llegar a veinte puntos
semanales. Si el objetivo es conseguir una noticia de mercado al dia,
el semanal es conseguir cinco. Y asi sucesivamente. Entiendo que
no es facil en principio conseguir cinco valoraciones a la semana, por
ejemplo, por lo que en estos casos el objetivo puede ser primero mas
bajo e ir subiendo (empezar con una, pasar a dos, luego a tres, etc.).

Hay algunos matices. Por ejemplo, no es realista pretender
conseguir veinte 0 mas nuevos pisos al mes de categoria A (repasa
el sistema del radar inmobiliario). Lo razonable es conseguir entre
cuatro y ocho al mes (es decir, al menos una o dos cada semana) y
que sean en exclusiva.”

Si el agente acaba de empezar, es normal que no consiga una
exclusiva a precio al menos hasta pasar los primeros 60-90 dias,
pero en los siguientes meses tiene que ir subiendo sus numeros. En
cuanto a las valoraciones, negociaciones o gestiones, en un mes lo
razonable es conseguir de 12 a 16 de calidad. Lo importante, mas
que los numeros concretos, es la calidad de tus acciones y mantener
un ritmo adecuado y no caer en la trampa de enfocarte solo en las
visitas, sino mantener los numeros en todas las areas de trabajo.

Si decides aceptar el reto de los 15 dias y probar el sistema por tu
cuenta, no dejes de anotar las acciones que haces cada dia y la
puntuacidn. Al final del libro, en un anexo, te ofrezco las plantillas
para que puedas hacerlo comodamente y teniendo siempre a mano
el libro para responder a tus dudas. En caso de que no consigas
hacerlo o tengas cualquier consulta, no dudes en ponerte en
contacto conmigo a través del formulario de mi pagina web (te la



recuerdo: nellodangelo.com). Estaré encantado de atenderte vy
responder a tus cuestiones.

*Quiero matizar el tema de dar de alta uno o dos pisos a
la semana de categoria A y de firmar exclusivas. Si el
objetivo es encontrar noticias diarias de pisos que estan
a la venta o que se pondran a la venta, resulta una
necesidad firmar unas cuantas exclusivas a la semana,
aunque con matices. Si encuentro cuatro o cinco pisos
nuevos a la semana, con el tiempo tendré la capacidad
de firmar una buena exclusiva y de tener en cartera
otros dos o tres pisos en seguimiento que son de
categoria inferior (AB o B) dentro del sistema del radar,
pero que con el tiempo maduraran y acabaran
convirtiéndose en un producto de nivel A si no se quitan
del mercado o, por pura casualidad, se venden. Por esto
tu objetivo sera que semanalmente obtengas un
producto A y lo consigas en exclusiva. En cualquier
caso, ya lo tendras controlado dentro de tus fichas de
seguimiento con el sistema que te he ensenado.



http://nellodangelo.com/

La reunién anual
y el rito del Daruma




Como te explicaba anteriormente, la reunion anual sirve para
determinar los objetivos del afio siguiente y debe celebrarse a finales
de noviembre o principios de diciembre. Algunas empresas la
celebran a finales de enero o principios de febrero, pero esto no es
practico. Sin darte cuenta ya has perdido 30 o 40 dias.

En la reunidn anual se celebra el rito del Daruma. Seguramente
este nombre te sonara raro. El Daruma es un mufieco japonés sin
brazos ni piernas que representa a Bodhidarma, el maestro fundador
del Zen. Segun cuenta la leyenda, Bodhidarma se quedo sin brazos
ni piernas después de estar varios ainos en una cueva meditando y



sin usarlos. Te muestro en estas paginas una imagen de un Daruma
tipico para que te hagas una idea, aunque si quieres tener mas
detalles puedes encontrarlos facilmente en internet: el Daruma esta
muy extendido en la cultura japonesa y siempre tiene un sentido
positivo asociado a la determinacion, la fuerza o el éxito en la
vida. Muchas empresas, sobre todo japonesas pero también de otros
paises, practican el rito del Daruma para establecer sus objetivos. Yo
lo hago de la siguiente manera en mis oficinas. Cada asesor debe
tomar una hoja con la imagen del Daruma y escribir primero arriba a
la izquierda y en color negro la fecha limite del afio en que quiere
lograr sus objetivos: 31/12/XXXX; arriba a la derecha, y con el color
que mas le guste, su propio nombre o apodo; luego, con un rotulador
negro, sobre la cabeza del Daruma, su objetivo de facturacion para el
siguiente ano; abajo a la izquierda y en color rojo, el numero de
ventas que tendra que efectuar, y a la derecha, en color verde, los
pisos que tendra que captar en exclusiva.

Y para terminar esta parte del ritual, tiene que pintarle un ojo (el
derecho), firmar normalmente encima del mismo Daruma y colgarlo
en algun lugar visible de su despacho.

De alguna forma el Daruma cumple la funcion de recordarle
permanentemente su meta y «motivarle» para alcanzarla. Por eso, al
final del afo, si la persona ha alcanzado su objetivo, tiene que
dibujarle el otro ojo al Daruma como agradecimiento por su «apoyo».






Ademas del Daruma individual de cada asesor, se hace un
Daruma para toda la agencia siguiendo el mismo procedimiento: se
escribe la cifra de facturacion que se desea alcanzar en conjunto
(con un rotulador de color negro) y el numero de ventas para lograr
este objetivo de facturacién (con un rotulador rojo). Firman debajo
todas las personas de la agencia y se cuelga en un lugar visible para
todos. Durante toda la reunidon aconsejo poner una buena musica
motivadora, sobre todo en el momento de las firmas. Y terminar con
una buena foto de recuerdo, que tendremos a la vista durante el ano
entero.

El objetivo anual no se cambia a menos que pase algo importante.
Hay solo un momento durante el afio en que revisamos ese objetivo
y nos planteamos si hay que hacer algun ajuste: a finales de agosto
o principios de septiembre. Igual que hacemos con los meses, que
los dividimos en dos quincenas para tener mayor capacidad de
analisis y reaccion, dividimos el afio en dos semestres. Lo normal,
dado el calendario anual, seria celebrar esta reunion de analisis
del semestre a principios de julio, es decir, una vez acabado el
primer semestre. El problema es que en esas fechas muchas
personas estan pensando ya en las vacaciones y no seria muy
productivo hacer una revision de objetivos y tomar un nuevo impulso.
Por eso esta reunion de mitad de afio se celebra a la vuelta de las
vacaciones de verano.

Esta es la unica reunién del afo en la cual podras modificar lo que
pusiste por escrito en tu Daruma. Las posibilidades son solo tres:

1. Aumentar tus objetivos porque ya estas a mas del 60% y lo suyo
es aumentarlos. Si no lo haces, el riesgo es que la mente crea que



todo va bien y no haga nada para superarse. En mas de una ocasién
me he encontrado con empresas que en septiembre habian casi
logrado el objetivo y no se propusieron aumentarlo. La sorpresa fue
que en los siguientes cuatro meses la facturaciéon no fue suficiente
para lograr el objetivo. Increible, pero totalmente cierto. La mente
tiene una gran capacidad de concentrarse y de hacer cosas
increibles cuando lo necesita o cuando esta proyectada y motivada.
Pero la misma mente tiene la capacidad de relajarse y perder el
tiempo pensando que tiene tiempo. Esto lo explica muy bien la
conocida ley del britanico Cyril Northcote Parkinson, que afirma
que el trabajo se expande llenando el tiempo disponible hasta que se
termina. Y esto vale también al revés. Es decir, que el tiempo se
expande cuando pensamos que tenemos tiempo a nuestra
disposicion, hasta que sin darnos cuenta ya no tenemos tiempo
disponible.

para hacerlo mas alcanzable. Un
buen truco para engafar a la mente es acercar un poquito la meta
final y volverla a dividir en los dias disponibles para hacerla aun mas
pequefa. Es decir, dar la sensacion a tu mente de que es mas facil
para alcanzarlo.

para lograr tu objetivo. Otro truco
es cambiar los criterios, engafnando a la mente con una nueva
estrategia y un objetivo, que por supuesto tendra que ser también
concreto y medible.






5. Conclusion
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El repoquer inmobiliario

«El cliente no muere tras la venta».



Clientes para siempre

Por ultimo, mi método plantea un objetivo general a
largo plazo: conseguir que el arbol de las ventas
siga dando frutos ano tras ano. Este sistema no es
para vender un monton de pisos en tres meses y
luego morirse de hambre, sino para alimentarte toda
la vida, a corto, medio y largo plazo. Para lograrlo,
tienes que tener muy presente algo que siempre
repito en mis clases y que se ha convertido en otra
de mis frases mantra:

«El cliente no muere tras la ventar.

Es preciso hacer un trabajo de postventa, de
cuidar a los contactos, tanto los que son clientes
como los que lo fueron en el pasado y los que lo
seran en el futuro. Esto también hay que meterlo en
el sistema informatico para que nos vaya recordando
que cada cierto tiempo tenemos que mantener el
contacto con determinadas personas.

El sistema de postventa es en realidad el quinto
recurso. O dicho de otra forma, es el comodin que
falta para completar tu repoquer inmobiliario y para
dar continuidad a tu tiempo del reloj inmobiliario.

La postventa debe incluir no solo a los clientes que
compraron o vendieron con nosotros, sino también a



los que no lo hicieron, pues potencialmente son
personas interesantes y debemos mantener el
contacto con ellas. En la mayoria de los casos los
clientes, una vez satisfechas sus necesidades
inmobiliarias, suelen olvidarse en poco tiempo de las
persona o de la empresa que les ayudaron en sus
tramites y asuntos inmobiliarios.

de referidos

Lo que te estoy aconsejando es que tu no
hagas lo mismo.



iLos clientes se olvidaran de ti, pero tu no!

;, Como? Por ejemplo, regalandoles una botella de
vino por Navidad, felicitandoles el dia de su
cumpleanos y llamandoles un par de veces al afno
con cualquier motivo o excusa.

Si compraron o vendieron un piso contigo es
buena idea llamarles cuando hayan pasado seis
meses 0 un ano (que es su «cumpleanosy)
saludandoles y preguntandoles simplemente si estan
contentos o si necesitan ayuda en algo. Si no
compraron o no vendieron contigo, llamales
igualmente a los seis meses para preguntarles si
necesitan alguna ayuda o para invitarles a que se
acerguen a tu inmobiliaria, etc. En total, lo ideal es
hacer unas cinco acciones de contacto al afo. Para
que el sistema los incluya, los tenemos que marcar
con una R de «referidos», pues potencialmente son
proveedores de nuevos contactos. Nuestro objetivo
es buscar y guardar clientes, porque un cliente
referido es un cliente para siempre.



Transformar tu C.R.M. en un C.E.M.

Con el sistema que te estoy ensefiando podras pasar
de una simple gestion linear de tu C.R.M. (Customer
Relatioship Management) a un sistema circular
C.E.M. (Customer Experience Management), en el
cual la R de Relacién se transforma definitivamente
en una gran E de Experienca gracias a las
interacciones interpersonales que has puesto en
marcha con tus clientes, para trasmitirles tus valores
inmobiliarios. Una empresa linear es la que se enfoca
solamente en las ventas. Una empresa circular es la
gue tiene su eje en las personas y en la satisfaccion
de sus contactos. El cambio de linear a circular ya no
es una opcion para los que querran sobrevivir al
sunami tecnologico de la inteligencia inmobiliaria que
se nos esta acercando como un gran huracan.
Técnicamente, para hacer esta transformacion en
tu C.R.M. tendras que crear la categoria R de
Referidos y dividirla en tres niveles: A, By C. Con el
referido A tendras que provocar cinco contactos
activos en un ano, de los cuales tres de alto
impacto; con el B, tres, con solo dos de alto
impacto; y con el C, dos, de los cuales solo uno de
alto impacto. Por «contacto activo» entiendo no solo



acordarte del dia de su cumpleanos, de su santo o de
felicitarle las Navidades (que estan en la categoria de
alto impacto), sino también crear una serie de
minieventos en tu oficina, como una cata de vinos,
una reunion o un curso solo para vendedores o
compradores, concursos de dibujos para nifios o un
banco de alimentos en Navidades; todo es
simplemente una buena excusa para invitarlo a que
no se olvide de ti y a seguir trasmitiendole tus valores
inmobiliarios, que van mas alla del simple cerrar una
venta.

Tal vez pienses: «¢ Y por que voy a regalarle una
botella de vino a un sefnor que ni siquiera quiso
vender-comprar conmigo?». Pues por dos motivos:
porque puede ser cliente en el futuro (tal vez no le
encajo lo que le ofreciste en su momento, pero la
vida da muchas vueltas) o porque puede
recomendarte a otras personas si su percepcion es
que has sido muy profesional.

Por cierto, no dejes que sea solamente un sistema
automatico el que le felicite el cumpleanos o le desee
feliz Navidad. Eso es muy frio. Personaliza los
mensajes. Si envias un obsequio con una nota, no
pongas «felicidades», sino «felicidades, Fulanito». No
olvides que:



«Este es un negocio entre personas»
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... de un lado estas tu, el asesor, que debes tratar de
estar lo mejor posible para mostrar tu mejor cara y
ofrecer el mejor servicio. De otro lado esta el cliente,
ya sea vendedor o comprador, que tiene sus
intereses y su forma de ser. Lo prioritario no es
vender una propiedad, es crear una relacion. Si
matas al cliente, incluso aunque vendas, te cargas el
negocio. En cambio, si mantienes al cliente, aunque



inicialmente no vendas, lo estas alimentando, porque
ese cliente pondra en marcha el sistema de
marketing mas potente que existe, el boca a oreja, o
sea, las relaciones entre personas, antitesis del
marketing linear y una nueva forma de ver y de
comunicar con tus clientes, mas parecida al
marketing viral y con un impacto mucho mas
profundo y eficaz.



PUSH and PULL: Atraer o perseguir
clientes

|

Dejar de utilizar solamente un sistema linear y pasar
a uno circular te ayudara a activar otro importante
cambio en tu forma de atraer clientes. Es decir, pasar
del push al pull.

El sistema linear por naturaleza te obliga a estar
enfocado en las ventas y, en consecuencia, a



perseguir diariamente a tus clientes. Al enfocarte en
las necesidades de las personas, al transmitirles tus
valores y centrarte solamente en las ventajas que
cada cliente tendra si mantiene contacto contigo,
crearas una fuerte energia de atraccion hacia ti,
como si estuviera actuando un iman.

El sistema pull es lo que utilizan todas las grandes
empresas del mundo para luego dar vida a un nuevo
sistema de marketing y de estrategia que se conecta
al sentido de la tribu (libro La estrategia de la Tribu).



Encuentra tu océano azul

Trabajar con estos conceptos rompedores te
posicionara en un area de mercado en la que no
encontraras competencia, marcaras tu las nuevas
leyes de mercado y te comunicaras con tus clientes
de forma directa y emocional. Es lo que se denomina
trabajar en un océano azul. Te situaras en una
posicion en la que tu seras un «pionero» del mercado
inmobiliario mas que un migrante o un colono. Ser
pionero significa vivir en el mercado y marcar las
diferencias a las cuales tu competencia tendra que
adaptarse. Ser migrante o colono significa depender
de los cambios que los grandes competidores
provocan en tu mercado; tendras que adaptarte al
nuevo entorno y, en consecuencia, sobrevivir solo
gracias a una parte del mercado. Trabajar en un
oceéano rojo provocara que tu empresa tenga que
hacer grandes esfuerzos para obtener pocos
resultados a cambio, es decir, tendras pocos
beneficios a costes muy elevados (te aconsejo la
lectura del libro Estrategia del océano azul).






El repoker inmobiliario

Hemos visto los cuatro recursos para convertirte
en un gran asesor inmobiliario y construir tu
propio arbol de las ventas:

1. YO



2. CLIENTES
3. PISOS
4. TIEMPO

Si consigues la excelencia en los 4, tendras 4 ases.
Tendras un , unos clientes A, unos pisos Ay un
tiempo A.



Ahora solo te falta una postventa de nivel A.
Si la consigues, jtendras un repoquer inmobiliario que
te hara invencible!







Despedida

Quiero despedirme de ti de la forma mas positiva
posible: regalandote mi secuencia de frases
mantra, que te ayudaran a recordar todo lo que
has leido en este libro. Apuntalas en un post-ity
tenlas a la vista. Te daras cuenta de que tienen un
poder especial.



«No lo entiendo, pero lo hago».

«Soy la suma de mis pensamientos».

«Lo que no controlo me controla».
«Cada uno vive la vida que quiere vivir».

«Es mejor pagar el peso de la disciplina
que soportar el dolor del fracaso».










Anexo: El reto de los 15 dias

A punto de cerrar el manual, aun no quiero
despedirme de ti. Al contrario, quiero
acompanarte durante los préoximos 15 dias.
Quiero retarte y empujarte a que pongas en
practica el sistema de puntuacion que te he
enseinado en el capitulo... a partir de manana
mismo.

¢ Recuerdas cual es el nUmero magico
inmobiliario? jExacto! Es el 4. Cuatro son las
acciones diarias necesarias para lograr los
objetivos que marcaste con el ritual del Daruma.

Recuerda que en tan solo 15 dias podras cambiar
totalmente tu vida y todo empieza con esta frase:

«No lo entiendo, pero lo hagon».



Dia 1 Dia 2

Acciones realizadas Acciones realizadas
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Dia 3 Dia 4

Acciones realizadas Acciones realizadas

Puntuacién
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Dia 5 Dia 6

Acciones realizadas Acciones realizadas
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Dia 7 Dia 8

Acciones realizadas Acciones realizadas

Puntuacién

(oooCooeeoneonanossneeyy




Dia 9

Acciones realizadas

groooacooauonn iy

Dia 10

Acciones realizadas

Puntuacion




Dia 11

Acciones realizadas
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Dia 12

Acciones realizadas

Puntuacion




Dia 13 Dia 14

Acciones realizadas Acciones realizadas

254
il
%
L=
E—3
=
LS|
=
B
=]
=3
=3
L=
=]
(=
E—3




Dia 15

Acciones realizadas

ceooepEEOunE R Y

Felicidades

Quiero felicitarte si has
soportado el pesode la disciplina
cumpliendo el reto de los

15 diasy te invito a que
perseveres para alejar el fracaso.
Recuerda que para que las cosas
vayan bien todo empieza antes:
hacer las cosas fdciles cuando
son dificiles y las cosas grandes
cuando son pequerias. Puedes
enviarme un email a training@
nellodangelo.com comentando
cudles han sido tus resultados y
tus consideraciones.
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mercado mercado mercado Inmueble mercado
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Portal Buscador de Portal Portal Portal Portal Buscador de Portal
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Walking to success : «<caminando hacia el éxito»
Programa de formacion inmobiliaria de excelencia

WtS «Caminando hacia el éxito» es un programa de formacion
inmobiliaria de excelencia, que he elaborado tras mis 34 afnos de
experiencia y de éxitos, para ti y para los agentes de tu oficina.
Gracias a este camino podras descubrir y aprender todas las
técnicas necesarias para hacer que tu empresa sea grande. Como
en una competicion de larga distancia, yo estaré a tu lado como un
guia (seré tu coach y tu mentor) para ensenarte a abrir tu camino
mas rapido hacia el éxito, a alcanzar tus objetivos y evitando todos
aquellos errores que pueden ralentizar o parar tu camino. Henry Ford
decia que los obstaculos son un miedo tan grande que pueden hacer
que pierdas de vista tus objetivos. Por este motivo mis inmobiliarias
son aquellas que siempre alcanzan sus objetivos y facturan mas.
Este camino esta compuesto de 4 pasos fundamentales:

1. Objetivos/Sueinos y Gestion del Tiempo
2. El Arbol de las Ventas

3. El Marketing Viral



4. La PNL Inmobiliaria

Con el primer paso aprenderas como transformar tus sueios
inmobiliarios en realidad.

Gracias al segundo paso, aprenderas los secretos de los
grandes agentes inmobiliarios: los top producers.

Llegaras asi al tercer paso, para llegar a dominar las técnicas de
atraccion de las ventas, conocidas como Marketing Viral.

Cerraremos el programa con el cuarto y ultimo paso, la PNL
Inmobiliaria, gracias a la cual aprenderas a potenciar tus
capacidades y a lanzarte en tu Camino hacia el Exito
constantemente, porque el secreto no es solo lograr tus
objetivos, si no alargar el camino para que tu éxito sea duradero
en el tiempo.

Para tener mas informaciones y noticias sobre mis cursos entra en mi
pagina web nellodangelo.com o en bit.ly/nello-wts


http://nellodangelo.com/
http://bit.ly/nello-wts
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