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NO SE TRATA DE DINERO...

jSe trata de alcanzar tu mdximo potencial!

Millionaire

GUIA PARA INMOBILIARIOS

GARY KELLER




QUE ESTAN DICIENDO LOS
PROFESIONALES INMOBILIARIOS acerca de
The Millionaire Real Estate Agent

The Millionaire Real Estate Agent cambié mi vida. Los conceptos que expone fueron muy
reveladores para mi. Su sistema para trazar estrategias resulta estupendo. Lievd este libro
@ todas partes como si fuese un mapa, y te permitird legar hasta donde quieras ir.

Leith Secgers-McKahan
Arlington, Texas.

Los planteamientos que ofrece The Millionaire Real Estate Agent son un gran punto de

referencia para cualquiera. Sus modelos identifican tanto los caminos como los riesgos.

Desde el principio el autor enfatiza muy claramente que lo relevante no es el dinero, sino

que este representa tan solo una medida del éxito. El objetivo es crear un negocio que
valga la pena tener paru lograr una vida que valga la pena vivir.

Kathy Auerbach

Bellingham, Washington.

Este material no solo me sirvié para abrir los ojos, sino que también me abrié puertas y
me llevé a un nivel mds alto. El autor se comunica directamente con vos como si fueras la
tnica persona a la que se estd dirigiendo.

. Paul Andres
San Francisco, California.

iViva! Ya era hora de que los profesionales inmobiliarios vieran su labor como un negocio,
¥ no solo como un trabajo.

Randy Selby

Houston, Texas.

ZPorquéyono? Paséliteralmente de ser un agente inmobiliario con limitaciones a convertirme
en un técnico inmobiliario sin ninguna limitacidn en cuanto a lo que puedo lograr.

Jo-Anne LaBuda
Worthington, Ohio.



Todo el mundo se pregunta por qué algunos agentes superan abiertamente a la mayoria
de sus competidores. jPor primera vez en treinta afios de carrera alguien nos muestra el
camino! Gary Keller nos ofrece un mapa hacia el éxito y, lo que es mds importante, nas
ensefia a seguir por ese camino, hallar nuevas rutas e ir mds lejos en cada reajuste de!
trayecto.

Shirley Olea
San Francisco, California

Si cualquier agente inmobiliario quiere hacer de verdad mds dinero, trabajar menos y
tener el mayor éxito posible en su vida profesional y personal, The Millionaire Real Estate
Agent es su libro. Nuestro negocio, nuestros ingresos y nuestras vidas ganan mucho
gracias a sus ensefianzas.

Jan Richey
Plano, Texas.

Los conceptos que propone Gary Keller pueden y van a hacerte millonario si los hacés

tuyos.
Jim Guft
Asheville, Carolina del Norte.

Este material presenta sencillas técnicas que hacen posible que cualquier agente
inmobiliario pueda lograr el séptimo nivel en la creacidn de equipos, haciendo que el
negocio funcione por si mismo.

Tim Burroughs
Boise, Idaho.

Antes de trabajar en el sector inmobiliario, lo hice en IBM, Toshiba y Dell, y nunca me
habian ofrecido una formacién tan valiosa y estimulante. Muchas gracias por ensefiarme
a llevar mi negocio a otro nivel

|. Rene Ward
Round Rock, Texas.

jNo es un sueno! Los conceptos y modelos de The Millionaire Real Estate Agent son reales,
sencillosy muy factibles. Gary Keller ha desarrollado el esquema para el éxito. Si desde que
empieza el dia sos disciplinado, no hay ninguna razdn para no alcanzarlo.

Peggy Devoney
Atlanta, Georgia.
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Es el mejor modelo de negocio inmobiliario que se haya pensado jamds. Los conceptos

de este libro no son castillos en el aire, y ni siquiera diria que son conceptos cerrados, ya

que se construyen dia a dia. jPensar en grande! jGenerar prospectos! jAfadir sistemas!

jContratar a tres personas competentes! ;Sos un millonario! Muchas gracias a Gary y a
Dave por compartir su visidn.

Gene Arant

Austin, Texas.

The Millionaire Real Estate Agent ofrece un modelo a prueba de conjeturas. Ya no hay
excusa para no saber cémo alcanzar el éxito, o cudnto te va a costar. Recomiendo este libro
a cualquier persona que quiera alcanzar el estatus de millonario.

Elaine Sans Souci
Phoenix, Arizona.

Este material es otro enorme paso hacia la cima. Me ayudé a eliminar las limitaciones
de mi mente y ya puse en prdctica sus ensefianzas. Agradezco no tener que inventar algo
nuevo; todo lo que tengo que hacer es llevarlas a cabo.

Steve Chader
Mesa, Arizona.

¢Por qué no pensar en grande cuando se tienen los recursos que proporciona este libro?
Nos entregan las herramientas y nos muestran el camino para el enriquecimiento de
nuestras vidas. ;Situémonaos en la salida y emprendamos la carrera!

Beth Schneider
Edmund, Oklahoma.

Por fin una ruta clara para alcanzar todo mi potencial en el campo inmobiliario. Mi equipo
nunca mirard hacia atrds.

Andy Allen
Austin, Texas.

The Millionaire Real Estate Agent me ha puesto a la vanguardia de mis competidores.
Cambié completamente la forma de dirigir mi negocio.

Deone Smith
Odgen, Utah.



Cuwando se analizan los sistemas, modelos y conceptos del libro, puedo ver que resultan
rmufmbhymmHMJmédphnpnm llevarios a cabo y ahora

es cuestidn de ejecutarlo. Muchas gracias a Gary y a Dave por toda la investigacién y
desarrollo que han realizado.

Sherrie Puffer
Asheville, Carolina del Norte.

Siento como si mi parabrisas hubiese estado sucio durante los ultimos afos, ya que
no sabia muy bien en qué direccién ilevaba el negocio inmobiliario. Ahora lo tengo
totalmente claro. Estoy a tres contrataciones de convertirme en un Agente Inmobiliario
Millonario. Enseguida contrataré a la primera persona. {Pronto llegaré a mi objetivo!

David Fitzgerald
Phoenix, Arizona.

The Millionaire Real Estate Agent me abrié completamente los ojos. Es prdcticamente un
recetario. Estd escrito para aquellos profesionales que desean convertir su trabajo en un
verdadero negocio. Este material me ofrecid la clave esencial para transformar mi vida de
trabajo en el trabajo de mi vida.

Michael Hodson
Tacoma, Washington.

En algiin momento de mi camino me ensefiaron que no debia tener grandes suefios para

no sufrir demasiado cuando llegase el dolor cierto de la desilusién. El autor de este libro

me retd a actuar a pesar de mis miedos, empezando por un gran “Porqué’, y me ensenid los
pasos que necesito seguir para lograr un avance diario.

Marc Nicholson

Atlanta, Georgia.

Los autores me han mostrado los inconvenientes de tratar de hacerlo todo en persona, asi

como lo que tengo que cambiar para entrar en la que ellos llaman “zona de prosperidad’,

en la cual puedo conseguir que mi negocio crezca sustancialmente, trabajar menos horas
y hacer mds dinero.

Charles Sullivan

Gaithersburg, Maryland.
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Estamos convencidos del potencial que tienen los profesionales inmobiliarios argentinos.
Es por eso que presentamos esta edicién exclusiva para Argentina de The Millionaire
Real Estate Agent, el libro de Gary Keller que detalla el modelo de operaciones que ha
hecho de Keller Williams una de las plataformas de entrenamiento y tecnologiac mds
importantes del sector inmobiliario mundial. Sabemos que en sus pdginas encontrardn no

solamente aquello que hace a la actividad inmobiliaria, sino la oportunidad de crecer, de
desarrollarse en el plano profesional, para “construir una carrera que valga la pena tener,
un negocio que valga la pena poseer, y una vida que valga la pena vivir',

El equipo de Keller Williams Argentina



The Millionaire Real Estate Agent estd dedicado a los hombres y mujeres
cuyo arduo trabajo y espiritu emprendedor los sitda directamente en la
vanguardia de la libre empresa.

Este libro estd dedicado a los profesionales inmobiliarios de todo el mundo.
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PREFACIO

Si he visto mds lejos que otros es porque estaba sentado
sobre los hombros de gigantes.

|zaac Newton

CAZANDO LOBOS Y
APUNTANDO ALTO

Hace varios afos, mi hijo John y yo ibamos en nuestro auto escuchando
un audiolibro. Aquel relato hablaba del hijo de un pastor que, habién-
dose convertido en adulto, iba a pasar su primer verano solo cuidando
del rebafo en las montafnas de su pueblo. Una noche se desperté al oir
el aullido de un lobo en las cercanias. La noche estaba muy oscura y se
sintié poseido por el miedo pero, aun asi, tomo su rifle y corrié para pro-
teger a su rebafio. Mientras acudia, vio como un lobo atacaba a una de
las ovejas. Al llevarse el rifle al hombro y apuntar, recordé6 el consejo de
su padre: “De noche es muy dificil calcular la distancia que hay hasta tu
blanco y lo mis probable es que apuntes bajo”. El hijo del pastor ajusté la
mirilla, levanté ligeramente el cafién e hizo un blanco perfecto.

Lo que me llamé la atencion de esa historia no fue la valentia del mucha-
cho, que era indudable, ni la tensién del momento, que nos tenia a mi hijoya
mi en ascuas. Para mi aquella historia tenia todos los elementos de una gran
fabula e ilustraba perfectamente algo que se me ha revelado como una rea-
lidad de la vida: nadie puede estar totalmente seguro de lo que le deparara
el futuro. El mafiana es tan oscuro y dificil de desentrafiar como la distancia
entre el pastor y el lobo. Y sin embargo trazamos nuestros planes como si
el dia de mafiana, el mes o el afio préximo, o la siguiente década, fuesen tan
claros como una tarde de agosto. ;Puede acaso sorprendernos que muchos



de nuestros planes queden por debajo de nuestras expectativas? jApunti
alto! Esa es la moraleja de la fibula. Ya sea que estés cazando lobos en la
noche o que traces planes en tu vida, apuntd alto.

Este libro trata sobre eso: apuntar alto. No trata de dinero, sino del
hecho de que todos los que han alcanzado objetivos muy altos en su vida
es porque han pensado en grande y han apuntado alto. La palabra millo-
nario es tan solo una especie de metifora en torno a esta idea. También,
qué duda cabe, es un titulo llamativo. Obviamente, lector, has llegado
hasta esta pagina. ;Estarias leyendo un libro que se llamase El profesional
inmobiliario que piensa en grande? Sinceramente, creo que no.

Este libro es para vos. Creemos que no importa en qué momento se
encuentre tu carrera inmobiliaria; pensar en grande te llevara a un lugar
mas alto. De hecho, podés descubrir lo mejor que llevis dentro. Para ello,
pensa en grande y apunta alto.

GRANDES PREGUNTAS Y
LA CIMA DEL MUNDO

Con inversiones iniciales relativamente bajas y sin techo con respecto
a lo que podés llegar a ganar, la carrera inmobiliaria parece hecha a pro-
posito para un emprendedor ambicioso. En este negocio los limites los
ponés vos. Es decir, tu enfoque, tus habilidades y la fuerza de voluntad
para desarrollar tu trabajo de ventas en el campo inmobiliario van a ser
los principales factores determinantes de tu éxito. En su libro El factor
Aladino, Mark Victor Hansen® nos ensefia que el caricter de nuestras
respuestas estd determinado por el tamaifio de nuestras preguntas. Con
The Millionaire Real Estate Agent nos cuestionaremos, exploraremos y
responderemos a la pregunta mas importante que cualquier persona de
nuestro sector se podria plantear: “;Coémo llegar a obtener el mayor nivel
de ingresos?”. Lo creas o no, se trata de una pregunta simple que tiene
una respuesta sencilla. En este libro expondremos el modo de pensar de
un “profesional inmobiliario millonario”; te mostraremos a continuacion,
y paso a paso, como obtener unos beneficios netos de un millon® en un

! Véase nota 18.
? Obviamente, el autor se esth refirtendo. aqui v a lo largo de todo el libro, a délares.
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ejercicio anual y, finalmente, cudl es el camino para recibir un millén en
ingreso pasivo.

Con toda honestidad, creo que la clave para sacar a la luz tus mejores
potencialidades es pensar a un muy alto nivel. Si al leer este libro asimi-
las los conceptos incluidos en el capitulo titulado “Pensa en un millén” y
aprendés a pensar como un “profesional inmobiliario millonario”, descu-
briras que ganar, producir y obtener la mayor cantidad de dinero posible
sera una tarea ficil de alcanzar. -

Si hay algo que he aprendido en la vida es que ponernos objetivos
pequefios tiende a limitar nuestro potencial. Y también que los grandes
objetivos tienden a alcanzarse a través de los pequenos. ;Por qué? Todo
depende de dénde coloques el foco. Lo que ocurre es que tendemos a
aflojar el paso una vez que nuestros objetivos estdn a punto de ser alcan-
zados. Los objetivos pequenos, por definicién, casi siempre estin a nues-
tro alcance, asi que acabamos consiguiéndolos rapidamente, y al hacer
esto nos enfriamos; este enfriamiento nos limita la energia para conse-
guir objetivos mas grandes. Pero, cuando perseguimos objetivos grandes
y ambiciosos, tenemos la oportunidad de generar tanto momentum” que
esto nos lleva a atravesar los objetivos pequeiios hasta alcanzar los gran-
des. James Allen* escribié una vez: “Llegaras a ser tan pequefio como el
deseo que te controla, y tan grande como la aspiracién que te domina”. Al
fin y al cabo, tu negocio y tu vida reflejan los objetivos que perseguis. Todo
se resume en la diferencia que hay entre los objetivos que simplemente te
satisfacen y los objetivos que realmente te llevan al maximo.

La férmula es muy directa: pensa en grande, actua con valentia y vivi-
ras una vida mas rica. He de advertir que el propésito de este libro no
s exactamente ensefiarte como obtener unos ingresos de un milléon de
délares en tu cuenta bancaria el préximo afio. Si bien es cierto que te
ofrecemos un completo y preciso analisis para lograr ese objetivo, el ver-
dadero fin del The Millionaire Real Estate Agent es invitarte a que vivas
en grande. Ya he comentado que los grandes objetivos nos empujan mis
‘alls de nuestro potencial conocido, y que nos llevan a vivir una vida més
plena de lo que habiamos imaginado. Creo sinceramente que los benefi-
©los que obtendrds a través de las ensefianzas de este libro son mayores

P8 awtor utiliza en diversas ocasiones a lo largo del libro este sustantivo en su forma latina para referirse a
“impaiso, empuje, luerza, potencia’, por influencia del concepto de la Fisica Mecdnica denominado “momento
e forrza o dindmico”, o simplemente “momento”

* James Allen (1864-1912): escritor inglés. pionero de la literatura de autoayuda Su libro mds famoso,
=hiicado en 1903, sc ttuld As @ man thinketh [Cdmo plensa un hombre)
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que cualquier recompensa monetaria que pudieses alcanzar. Lo dijo
mejor Oliver Wendell Holmes® cuando escribié: "Lo mds importante en
este mundo no es tanto en dénde nos encontremos, sino en qué direccion
nos movemos”.

Creo que todos podemos estar de acuerdo en que el futuro es enor-
memente impredecible. Plantearnos las grandes preguntas y buscar las
grandes respuestas es también un modo de alcanzar nuestro mejor nivel
de preparacién para el futuro. Este aprendizaje nos posibilitara actuar de
manera mas efectiva en cada momento, y seremos menos propensos a
que un suceso inesperado nos sorprenda con las defensas bajas. Recorda
que el pastor no pudo predecir cuindo o bajo qué aspecto llegaria el peli-
gro, pero sabia lo suficiente como para llevar su rifle cargado, tenerlo
cerca de él y apuntar alto.

Digamoslo de forma diferente. Para todos nosotros, escalar el Everest
es simbolo de un logro excepcional. Considera esto por un momento. Quie-
nes pretenden escalar el Everest no piensan en llegar al campamento base
y entonces plantearse coémo atacar la montafia desde alli. Antes incluso de
poner un pie en Nepal, ellos ya han trazado meticulosamente y han prepa-
rado al detalle el viaje completo entre Katmanda y el campamento base,
y de ahi hasta la cima del mundo. Si son realmente inteligentes y quieren
tener un grado mayor de precision, habran estudiado las experiencias de
quienes los precedieron y, usando ese conocimiento, se habran podido
preparar para la aventura mas retadora. Quienes estan planeando escalar
hasta la cima del Everest se estdn haciendo las grandes preguntas y estan
obteniendo respuestas muy grandes. Han aprendido que solo aquellos que
se atreven a pensar en grande pueden realizar la proeza.

Si estas interesado en obtener lo maximo de vos y estas dispuesto a
preguntarte cémo llevar tu negocio inmobiliario al punto mas alto posi-
ble, entonces ponete las botas de alpinismo y toma aliento. Este libro
puede ser tu mapa, incluso puede ser tu guia. El trayecto no serd nece-
sariamente facil, pero si puede cambiar tu vida. Comenza pensando en
grande y apuntando alto.

* Oltver Wendell Holmes [ 1809- 1894 ), médico y poeta estadounidense.
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INTRODUCCION

Las verdades mds grandes son también las mds simples,
y asi son también los hombres mds grandes.

Augustus y Julius Hare

iNO SOS
MATUSALEN!

Todos estian en el camino de ser un millonario. Estoy seguro de que
con el tiempo suficiente todos podrian alcanzar el objetivo de obtener
unos ingresos de un millén de délares. Este argumento se llama “método
Matusalén®, Segiin la tradicion, Matusalén fue el hombre mis longevo de
la historia; se cree que llegd a vivir 969 afios. Estoy convencido de que,
aunque hubiese sido el peor de los administradores, en algin momento
de su vida tuvo que ser considerado un millonario para los estandares de
su época. No obstante, dejando aparte los saltos evolutivos o los milagros
de la medicina, si seguis el método Matusalén, lo mas probable es que
nunca llegues a ver tus millones.

Por supuesto, hay quienes quieren llegar hasta ese objetivo de un
modo un poco més rapido y trazan, por ejemplo, un plan a cinco, quince
o treinta afios. Lo que los distingue de otros es que comprenden que,
para ser realmente exitosos en este juego de las ventas inmobiliarias, no
se pueden permitir llevarlas a cabo de cualquier manera. Solo quienes
contasen con unas expectativas vitales tan largas como las de Matusalén
podrian permitirse explorar ese método de ensayo y error. Pero aquellos
que quieren llegar antes saben que necesitan un plan amplio, y preferi-
blemente uno que sea simple y directo. Nuestro objetivo con este libro es
compartir ese gran plan.

Introduccion 21



Uno de los obsticulos mas grandes con los que tropieza mucha gente
a la hora de lograr grandes éxitos es que no pueden darse cuenta de lo
facil y sencillo que puede llegar a ser. Se suele creer que el camino hacia el
éxito se halla oculto y que, si lo encontris, estara lleno de curvas y arduas
pendientes, cegado por la niebla y repleto de escollos. Culpemos de esto
a los antiguos bardos que escribieron las primeras historias: el camino
para liberar a la princesa siempre estaba oculto y siempre habia que pasar
frente a la cueva del dragén. En consecuencia, tendemos a desconfiar de
las soluciones obvias y directas; o, en el mejor de los casos, convenimos en
que esas prevenciones son de “sentido comiin”. Casi pareciera que, debido
a algun defecto en nuestra naturaleza humana, tendemos siempre a prefe-
rir ideas oscuras y complejas antes que otras obvias y simples.

En su libro Acres de diamantes, Russell H. Conwell® cuenta la historia
de dos granjeros. El primero de ellos vende su granja al otro para poder
ir en busca de diamantes. La historia acaba con que el primer granjero
nunca encuentra sus anhelados diamantes, mientras que el segundo
halla “acres de diamantes” en el mismo terreno que habia tenido el pri-
mero. Moraleja: es muy probable que ya tengas o sepas todo lo que nece-
sitds para ser exitoso. Asi que, en lugar de buscar “lo nuevo por lo nuevo’,
quiza debieras trabajar mas en lo "viejo conocido”. La oportunidad para
tu éxito bien podria estar debajo de tu nariz.

Y tampoco es una cuestion de validez. Las soluciones complejas tam-
bién pueden ser perfectamente vilidas. El problema es que los planes
complejos son precisamente eso, “complejos”, y por tanto dificiles de
implementar y de sostener. El gran misico de jazz Charles Mingus dijo una
vez: “Hacer lo ficil complicado es una cosa frecuente; ahora bien, hacer lo
complicado simple, asombrosamente simple, eso es creatividad”. Yo estoy
de acuerdo. La vida y los negocios son complejos, pero el camino hacia el
éxito en la vida y en los negocios esti pavimentado de sencillez. Lo cierto
es que todos nuestros planes deben ser reducidos a su simplicidad total
para que asi podamos implementarlos. Nadie puede vivir o trabajar en la
complejidad durante mucho tiempo; el éxito duradero siempre radica en
nuestra habilidad para reducir las cosas a su nivel mas simple.

* Russell H. Conwell (1843-1925). clérigo baptista, abogado, escritor y conferenciante estadounidense.
Fundador de la Temple University, en Filadelfia. Su libro Acres de diamantes ha sido recomendado en muchas
empresas y organizaciones de todo ¢l mundo y es un clisico en el dmbito de la literatura sobre el crecimiento

personal
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EL “GRAN SECRETO” Y
UNA INVITACION

o

En nuestra experiencia a lo largo de los afos, hemos encontrado que

la gente frecuentemente imagina que el éxito en los negocios es mucho
mas complicado de lo que resulta en realidad. Este punto de vista con-
vierte la responsabilidad por los resultados obtenidos en una cuestion de
atribuir culpabilidades, siendo la frase mas repetida: Yo no lo sabia”. Esto
nos permite atribuir nuestros fracasos a cosas que no sabiamos o que no
comprendiamos. Si jugds de esa manera, puede ser que estés buscando el
gran secreto, pero seguramente no estaris siendo del todo honesto con
vos mismo. Podés estar buscando el gran secreto porque quisieras que el
éxito llegase mis ficilmente, pero resulta que no estas solo.

Aqui reside la verdad sobre el gran secreto y sobre como podés hacer
para descubrirlo més ficilmente. El éxito es menos complicado de lo que
la gente se figura. Muchas, muchas respuestas pueden ser complicadas,
pero las que mas importan casi nunca lo son. Lo que sf sabemos es que, si
buscis soluciones dificiles a problemas complicados, vas a terminar per-
siguiendo la complejidad toda tu vida. Pero, si decidis buscar respuestas
sencillas a problemas complicados, vas a encontrar respuestas buenas y
simples y vas a vivir actuando en consecuencia. Esta es la diferencia entre
buscar la verdad y vivir la verdad.

Proba lo siguiente: pedile a alglin joven que conozcas, de unos die-
ciocho o veinte afios, que te confiese su idea acerca del significado de la
vida. El o ella te dardn seguramente una larga y complicada respuesta
que puede hacer referencia o no al calentamiento global o al deshielo de
los polos. A continuacién llama a alguien que haya tenido una vida larga
y plena y hacele la misma pregunta; lo mas probable es que recibas una
respuesta que contenga una sola palabra: amor. La respuesta del joven
no tiene por qué estar necesariamente equivocada, pero la de la persona
mayor lograrad el mismo objetivo de una forma més ridpida y simple. ;La
razon? Las personas con mayor experiencia han confrontado las dificul-
tades de la vida y han descubierto que, aunque vivir sea realmente com-
plejo, la senda hacia el verdadero sentido y la verdadera felicidad de la
vida es realmente simple.
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Creo que, si estds listo para reconocer en dénde te encontris en la
serie de tus logros y si estds dispuesto a identificar las limitaciones que
te han impedido llegar mas lejos, entonces te encontrds mentalmente
dispuesto a perseguir las mas altas de tus posibilidades. Por lo demas,
podés estar seguro de que deberds esforzarte a fondo. Como dice Peter
Drucker:” “Los planes son solo buenas intenciones si no se transforman
inmediatamente en trabajo duro”.

Lasideas que presentamos en este libro no son por supuesto comparables
con la ingenieria aeroespacial ni con la neurocirugia. Sin embargo, cuando se
asimilan en su conjunto, te parecerdn impresionantes. Lo que parece com-
plejo no es mas que laacumulacién de muchas ideas simples, unidas durante
un cierto periodo. Por tanto, te animo a que des un paso atris, contemples la
perspectiva, escojas una posicién para empezar y te lances.

Las paginas que siguen contienen una serie de ideas que han sido pues-
tas a prueba por medio de nuestra investigacion y de nuestra experiencia.
Por supuesto, nuestra intencién primera era compartir estas ideas, pero
esperamos que también encuentres en estas motivo de inspiracién. Sé que
aquellos a los que se les muestra la verdad y hallan inspiracién en esta son
los que probablemente emprenderdn acciones efectivas. Pero, indepen-
dientemente de si encontris o no inspiraciéon en estas ideas, seguro que
hallas beneficios adoptandolas y actuando en consecuencia. Igual que en
las dietas alimentarias, o en las tablas de ejercicios, o en las decisiones de
ahorro, cualquier cambio fundamental en nuestros habitos comienza con
una decision personal, con un acto de voluntad. En este caso, se trata de
pensar en grande y apuntar alto,

Espero sinceramente que este libro te lleve a enfocar tu trabajo de manera
desprejuiciada. Por eso lo escribi. Durante mucho tiempo se ha percibido y
tratado al agente inmobiliario no como una persona de negocios, sino como
un vendedor. También se ha dicho muchas veces que es la elecciéon, y no la
suerte, la que determina nuestro futuro. Yo creo que vos podés determinar
tu propio destino como profesional porque tenés la opcién de elegir entre:

1.- Desarrollar tu carrera inmobiliaria como un trabajo.
2.- Administrar tu prictica inmobiliaria como un negocio.

;Preferirias tener un negocio o un trabajo? ;Te gustaria llevar ese

negocio al punto mas alto posible? Si es asi, te invito a continuar leyendo.

" Peter Ferdinand Drucker [ 1909-2005). abogado austriace. considerado ¢l mayor filésofo de la direccidn
v administracitn de empresas. Escribid numernsas obras sobre la gestidn de organizaciones, sistemas de
informacidn y socledad del conocimiento.

; -

24 The Millionaire Real Estate Agent




Primera parte:
HACIENDO EL MAPA
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VISTA GENERAL

Debo crear un sistema o
ser esclavizado por el de otro hombre.

William Blake

;POR QUE ESTAS ACA? VOS ESTAS EN DIRECCION
ESTRATEGICA Y TODOS NOSOTROS
ESTAMOS EN VENTAS

Hace algunos aiios, en un seminario sobre el sector inmobiliario, tuve
una interesante conversaciéon con otro agente. Las revelaciones que sur-
gieron de esa charla demostraron ser esenciales en mi labor como con-
sultor de vendedores inmobiliarios. He aqui la transcripcién de aquella
conversacion tal como yo la recuerdo:

AGENTE: ;Gary Keller, verdad? Te reconoci desde el otro lado de
la sala y queria presentarme y hacerte saber lo mucho
que he oido hablar de tu empresa.

YO: Gracias. Trabajamos mucho para llegar hasta donde
estamos.

AGENTE: Perdona la pregunta, pero ;por qué estis aca?

YO: Disculpa, ;como decis?

AGENTE: ;Por qué estéas aca? Vos estds en direccién estratégica y
todos nosotros estamos en ventas. Tenia curiosidad por
saber c6mo es que estabas en un seminario de ventas.
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Confieso que aquella pregunta me tomé un poco por sorpresa. Es ver-
dad que yo trabajaba en direccion estratégica, pero habia sido un agente
inmobiliario exitoso antes de que se creara nuestra empresa y, franca-
mente, aiin seguia pensando como tal. Uno de los mayores escollos con
los que nos podemos enfrentar en la vida es la diferencia que hay entre
la percepcion que tenemos de nosotros mismos y la percepcion que los
demas tienen de nosotros. Esto puede constituir un obstiaculo para una
comunicacion efectiva y ser una fuente de malentendidos. Gran parte de
mi tarea, durante mas de veinte afios, ha consistido en trabajar con los
mejores agentes inmobiliarios. Nunca se me habia ocurrido que alguien
no me viera como un agente inmobiliario, asi que decidi plantear algunas
preguntas mas:

YO: i Puedo hacerte algunas preguntas? ;Vos atendés a los
clientes que quieren comprar?

AGENTE: En realidad, tengo especialistas en atender a compra-
dores, que realizan ese trabajo por mi.

YO: Yo también. ;Acudis a las citas con los clientes que quie-
ren vender?

AGENTE: (Sacudiendo la cabeza). No, también tengo especialis-
tas que hacen eso por mi.

YO: Qué casualidad, yo también los tengo. Seguro que con-
tis con un equipo que te ayuda con el marketing, la
contabilidad y el papeleo, ;verdad?

AGENTE: Claro.

YO: Ambos tenemos agentes especialistas en atender com-
pradores, ambos tenemos especialistas en clientes
vendedores y ambos tenemos un equipo de apoyo. Muy
interesante. Si no te molesta la pregunta, ;cuil fue tu
volumen de ventas el afio pasado?

AGENTE: Hummm. Creo que ascendié a algo mas de cincuenta
millones de délares.

YO: iVaya, felicidades! ;Es asombroso! Si te ayuda a com-
prender por qué estoy aqui, pensi en mi como un
agente inmobiliario con un volumen de ventas de
varios billones de délares al afio.

The Millionaire Real Estale Agent




Si realmente te fijis en la estructura organizativa y en los sistemas,
no hay una gran diferencia entre una oficina inmobiliaria eficiente y un
equipo de megaagentes inmobiliarios. Ambos tienen compradores y ven-
dedores que determinan los resultados finales; ambos tienen adminis-
tracion e infraestructura, y ademas ambos tienen algo muy importante:
un director ejecutivo que coordina las actividades del equipo con el fin de
incrementar la productividad y los ingresos.

Resalto estos paralelismos cuando trabajo con agentes inmobiliarios,
¥ lo que finalmente descubren es que hago las mismas cosas que ellos,
solo que yo aprovecho al méximo mis potencialidades debido a mi aso-
ciacion con gente sumamente talentosa vy porque he documentado deta-
lladamente mis sistemas. Soy un agente inmobiliario que vive a lo grande.

Permitime definir “vivir a lo grande”. Desde finales de los afios
ochenta ningiin otro agente inmobiliario ha vendido mas casas en Aus-
tin, Texas. De hecho, segin el Real Estate Trends ranking of single office
companies, mis dos oficinas en Austin obtuvieron el primero y el cuarto
puesto, respectivamente, en operaciones cerradas de todo Estados Uni-
dos durante 2001. Gracias a un promedio anual de crecimiento supe-
rior al 40% entre 1998 y 2001, Keller Williams Realty International
abandoné sus limites meramente regionales para convertirse en la sép-
tima agencia inmobiliaria mas grande del pais. El Inman News calificé
a Keller Williams como la empresa més innovadora del sector inmobi-
liario en 2001,

Asi que, si alguna vez me ves en un evento inmobiliario, espero sin-
ceramente que me saludes. Y también espero que entiendas por qué me
encuentro alli. Yo también soy un agente inmobiliario.

PERFECCIONANDO
EL JUEGO

Cuando comenzamos con nuestro negocio en 1983, no teniamos
idea de la gente maravillosa con la que habriamos de asociarnos en los
afos venideros, ni de cudanto habriamos de aprender de esas asociacio-
mes. Tuvimos la oportunidad de trabajar y de aprender con los mejores
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agentes inmobiliarios de Estados Unidos: lideres del sector como Brian
Buffini, Tom Hopkins, Floyd Wickman, Bill Barret, Mike Ferry y Howard
Brinton e incluso visionarios del negocio como Robert Kiyosaki, Michael
Gerber y Mark Victor Hansen. Todos y cada uno de ellos nos ayudaron
a lograr nuestros éxitos y a dar forma al mensaje de The Millonaire Real
Estate Agent.

A través de nuestro seguimiento a estos profesionales de consulto-
ria, de planear y dirigir nuestro proyecto y de asistir a programas para
megaagentes inmobiliarios, hemos tenido la oportunidad de trabajar
mano a mano con cientos y cientos de los mejores profesionales. Su con-
tribucién a este libro y a nuestro éxito de conjunto no se puede enfatizar
lo suficiente. Sin embargo, supimos que, para alcanzar los propésitos de
The Millonaire Real Estate Agent, tendriamos que recurrir a las experien-
cias de otros grandes profesionales a quienes no conociamos todavia y
con quienes no habiamos trabajado personalmente. Asi que levantamos
el teléfono y empezamos a hacer llamadas. Contactamos a los cincuenta
agentes inmobiliarios mas exitosos de Estados Unidos y establecimos tan-
tas entrevistas como nos fue posible. Escuchamos mucho, tomamos notas
y contrastamos nuestras ideas con las de los mejores en nuestro negocio.

Sin duda, estos profesionales son maestros de su juego. Pronto nos
dimos cuenta de que con frecuencja habian desarrollado sistemas exi-
tosos que complementaban perfectamente sus mercados con su propia
mezcla de debilidades y fortalezas personales. Ellos tenian mucho que
compartir y sentian también mucha curiosidad acerca de lo que ibamos
averiguando en nuestra investigacion. Aun cuando la mayoria recono-
cia abiertamente ser maestros de su juego (es decir, del enfoque que le
habian dado al trabajo inmobiliario), muy pocos afirmaron haber lle-
gado a la maestria total en este negocio, en un sentido mas amplio.

Tomamos todo lo que aprendimos, lo pasamos a través del filtro
de nuestra propia experiencia y lo combinamos en simples y efectivos,
modelos que cualquiera puede seguir para llevar su prictica inmobiliaria
al nivel mas alto posible. Como resultado, este libro no trata de nuestro
juego ni es una coleccién de recetas en torno al juego de esos maestros.
Creemos que el asunto de este libro es el Juego, con maytiscula. La maes-
tria personal se obtiene mejor a través de un analisis concienzudo de este
Juego, para luego poner en relacion sus reglas con las circunstancias par-
ticulares relativas a tu mercado, tus fortalezas y tus debilidades. Se trata

' .
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de un proceso continuo. Este libro puede representar el primer paso para
algunos, y para otros muchos sera solo una especie de punto de control
en su bisqueda continua de la maestria en el Juego de las ventas inmo-
biliarias. Nuestro deseo es que reflexiones sobre lo que exponemos en
estas paginas, que apliques sus modelos y que, con el correr del tiempo,
lo adaptes a vos para conducir tu propio juego al nivel mas alto posible.

LOS MODELOS.
LA PIEDRA ANGULAR DEL EXITO

Dos acontecimientos en mi vida cambiaron para siempre mi forma de
pensar con respecto a lo que creo que una persona es capaz de alcanzara
través de su talento natural. El primero de estos fue cuando un profesor
~ de la Universidad de Baylor reprendio a cierto alumno petulante que pen-
saba que tenia respuestas para todo (ese alumno era yo, por supuesto).
Me dijo: "Escuchame, no sos la primera persona que aspira a tener una
carrera exitosa, ni sos el primero que quiere realizar sus sueiios, ni tam-
- poco el primero que quiere convertirse en el mejor que puede llegar a ser
en la vida. Debés darte cuenta de que otros han vivido antes que vos, y
hay que saber parar un segundo y descubrir lo que ellos aprendieron en
su camino antes de que vos comiences el tuyo”. Lo escuché atentamente y
pensé que habia entendido lo que me decia, pero me pasé casi diez afos
‘sin hacer caso realmente a esos consejos.

El segundo acontecimiento sucedié en 1987, cuando nuestra joven
empresa se estaba enfrentando a una economia colapsada. Hasta ese
‘momento habiamos sido relativamente exitosos, pero en aquel punto
encontramos con grandes retos que nos estaban frenando. Entonces
bri que no tenia todas las respuestas. En mi opinién, nuestro cre-
iento precedente habia estado sustentado puramente en el trabajo
. Pero el mercado colapsé y nos enfrentamos con un nuevo y muy
| obstéiculo para nuestros logros. Ese mismo aiio lei Unlimited Power,
Anthony Robbins,? y fue entonces cuando de verdad escuché a mi

' Aashony |. Mahavorick (1960), més conocido como Anthony o Tony Robbins, es un erador mu'.'lv.-ach_:rml
e=sdounidense y autor de obras de autoayuda, Unlimited Power (Poder sin imites) es su libro mds conocido,
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profesor: “La gente ha vivido antes que vos”. Aquel libro de Robbins me
aclaré esa idea de manera muy notable. Estos son algunos pasajes que
subrayé y que quiero compartir contigo:

Pasaje n.? 1:
Hace mucho descubri que el éxito va dejando huellas, y que la gente
que alcanza resultados extraordinarios hace cosas especificas para

lograr esos resultados.

Pasaje n.2 2:
Las acciones son la fuente de todos los resultados... El proceso de
descubrir exacta y especificamente lo que la gente hace para lograr
determinados resultados se llama “seguir un modelo”.

Pasaje n.? 3:
Para mi, seguir modelos es el camino hacia la excelencia. Las perso-
nas que mueven el mundo frecuentemente son maestros en el arte
de aprender todo lo que pueden, siguiendo la experiencia de otras
personas mas que la propia.

Pasaje n.? 4:
Para seguir el modelo de la excelencia, deberas ser un detective, un inves-
tigador, alguien que hace muchas preguntas y que sigue todas las huellas
gue va dejando en su camino la excelencia. Construir sobre los éxitos de
otros es uno de los aspectos fundamentales de todo aprendizaje.

Se encendid una bombilla en mi mente y entonces me dije: “jEureka!”.
En ese momento detuve por un tiempo mi carrera y empeceé a fijarme con
mucho mas detalle en lo que la gente exitosa estaba haciendo, e involucré
también a mi equipo en ese proceso de seguimiento de modelos. Aquellos
que descubrimos e implementamos ese afio nos ayudaron a enfrentar los
retos de una economia recesiva y crearon los cimientos para nuestros
logros posteriores. Desde ese descubrimiento, mi objetivo ha sido ofre-
cer de forma activa, agresiva y continua modelos para el negocio inmobi-
liario que sirvieran tanto a sus propietarios como a los agentes.

Al mismo tiempo pienso que seria un error descartar la creatividad.
Sin duda, hemos sido muy creativos en nuestro negocio inmobiliario. El
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truco para obtener los maximos resultados de nuestra creatividad- es
empezar siempre con un conjunto de modelos basicos que han sido pro-
bados satisfactoriamente. Una vez que alcanzamos el éxito con nuestros
modelos iniciales, podemos permitirnos el pensamiento creativo, pero
solamente después de haber seguido esos modelos. A partir de ahi podre-
mos modificar, innovar, refinar y recalibrar los modelos hasta que tra-
bajen al nivel de nuestras expectativas. La clave de este enfoque es no
ejercer la creatividad antes de implementar eficientemente los modelos
que ya han sido probados.

;Qué negocio tiene bases mas sdlidas?

A '//

ESTABLE INESTABLE

Figura 1

Lo cierto es que, si empezas aplicando la creatividad y después tratas
de anadir un modelo, o bien si intentds afiadirle creatividad a un modelo
gue todavia no has implementado en su totalidad, te arriesgas a convertir
tu modelo en algo totalmente inefectivo. Mucha gente no se da cuenta de
esto, y probablemente va a tratar de usar la creatividad como un atajo o
como una forma de paliar sus fallos a la hora de implementar completa
0 adecuadamente un modelo. Ahora bien, cuando anadis creatividad a
un modelo contrastado y ya puesto en practica, tendras siempre muchas
mas posibilidades de lograr mejores resultados.

En The Millionaire Real Estate Agent te mostraré un conjunto de mode-
los basados en la experiencia real de los mejores agentes de nuestro sec-
tor. Te sugiero que aceptes como verdadero lo que ellos han aprendido
¥ que, al aplicar esos modelos, uses su éxito como tu propia plataforma
de despegue. Una vez que hayas implementado esos modelos y creas
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tener un profundo conocimiento acerca de estos, te sugiero también que
empieces a innovar para ver si podés mejorar los resultados. Es decir,

primero la implementaciéon y después la innovacién.
Reinventar continuamente la rueda es un trabajo muy cansador que

te llevara al fracaso y desgastara tus energias. Por el contrario, creo que
descubriras que seguir ciertos modelos te sera muy provechoso. De
hecho, hard que las cosas te parezcan tan faciles y sencillas que sentiras
como si estuvieses haciendo trampa. Los modelos poderosos a menudo
se sienten asi.

HABILIDADES NATURALES Y
TECHOS DE LOGRO

Segin mi experiencia, la gente tiende a predecir el éxito basandose
principalmente en las habilidades naturales de una persona. Esto puede
resultar problematico, independientemente de dénde creas estar parado
en este espectro. Por un lado, tus habilidades naturales pueden llevarte
a sentir un exceso de confianza. De la misma manera, la falta de habili-
dades naturales contribuye a un bajo nivel de confianza; tanto es asi que
muchas personas ni siquiera intentan realizar labores que parecen estar
fuera del alcance de esas habilidades. Pero la verdad acerca de las habi-
lidades naturales de una persona es que no estan prefijadas ni predeter-
minadas y, ademas, que pueden ser desarrolladas o, en caso contrario,
resultar desperdiciadas.

He aqui una sencilla verdad que debemos aceptar: nuestras habilida-
des naturales son limitadas. Sin importar el talento que tengamos, todos
llegaremos finalmente a nuestros techos en cuanto al nivel de logros que
queremos alcanzar. Es decir, no se trata de si alcanzas ese techo, sino de
cudndo lo alcanzas. De este modo, la pregunta mas importante que podras
hacerte sera: "En el momento en el que me encuentre frente al techo de
mis logros —sean estos altos o bajos- ;como voy a llegar mas alto?”,

Lo que he descubierto es que, al empezar a trabajar con modelos,
podés ganar espacio a tus limites, y con el tiempo podris incluso reba-
sarlos. Pero incluso los grandes modelos revelaran también nuevos limi-
tes, nuevos techos. Es en este punto donde te recomiendo que emplees la
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creatividad; es decir, que empieces a adaptar el modelo. No lo abandones,
adaptalo. Una vez aplicada la cantidad correcta de innovacion, segura-

mente podrds rebasar esos techos y continuar adelante. Ese es el ciclo.
Cada mejora tendrd sus limitaciones y, mas tarde o mds temprano, ten-

dras que adaptar tu modelo para asegurar un progreso continuo.

Avanzar hacia logros mas altos

{Zm::tivb‘ Modelos mejorados

Nuevo techo de logros

Nuevo techo de logros

iProgreso!

Modelos mejorados

Techo natural de logros

Modelos fundacionales

Habilidad natural

Figura 2

~ Porlotanto, el truco para lograr grandes avances en tu vida es adoptar
- los modelos basicos correctos. En nuestra opinién, estos modelos deben
- <er tan grandes y ambiciosos como sea posible. Por lo comiin, cuanto mas
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grande sea tu modelo, mas lejos llegaras con él antes de encontrarte con
un tope. Esta es una de las caracteristicas mas emocionantes que un gran
modelo te puede ofrecer. Los modelos fundacionales que presentamos en
este libro estan basados en tres piedras angulares, que llamaremos Las
tres P del agente inmobiliario millonario.

LAS TRES P DEL AGENTE INMOBILIARIO
MILLONARIO

Cuando empezamos a agrupar nuestros hallazgos por categorias, reu-
nimos en principio ocho puntos o temas fundamentales. Después de un
andlisis mas profundo, pudimos eliminar tres y dejamos cinco. Pero final-
mente descubrimos la base definitiva sobre la que levantariamos nuestro
modelo: prospectos, propiedades y palancas. Las llamaremos Las tres P
del agente inmobiliario millonario.

PROSPECTOS: TODOS TENEMOS
DOS TRABAJOS?

Podés tener un master y un doc-
torado en propiedades inmobiliarias,
podés ser mis astuto gue el mads astuto
de los abogados a la hora de negociar
un contrato, podés ser el mejor tasador
del universo y tener mas conocimien-
tos sobre finanzas y financiaciones que
el mejor experto en hipotecas y no te
servira de nada si no tenés clientes.

Para ser exitoso en este negocio,
siempre necesitaras tener clientes.
Asi de sencillo. Hasta que no tengas

*El autor excribe feads: utilizamos de ahora en adelante la palabra “prospectos” que, en [a terminologia del
sector. se refiere a los contactos de clientes potenciales que estin inmersos en un proceso de compra o venta
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" Cientes prospectos, no hay otro asunto que atender. Sea cual séa
tu profesion -médico, abogado o empresario-, todos tenemos dos tra-
bajos: la profesion que elegiste y el trabajo de generar prospectos.
Recuerdo haber leido un articulo de un compafiero inmobiliario que fue
‘&scrito cuando se enterd de que é] también estaba en el negocio de la genera-
=on de prospectos. El articulo era lamentable. Estaba realmente angustiado.
#ensaba que, simplemente por tener su negocio en regla, podria sentarse
s=nguilamente en su oficina y esperar a que el mundo acudiera a su encuen-
™0, es decir, a que los clientes tocaran a su puerta. La verdad es que era fcil
Sentificarse con esa actitud. Yo cursé una carrera de cuatro afos en torno
# sector inmobiliario y nunca, ni una sola vez, ningtin profesor hablé de la
posibilidad de buscar prospectos. Nadie me lo dijo. Después, para mi sor-
_' =32, me di cuenta de que, si no era bueno en la generacion de prospectos,
» se enteraria jamas de cudn conocedor de mi negocio yo era. Habia lle-
: la hora de enfrentar los hechos. Para tener éxito en el negocio inmobi-
ario, tenia que aprender a generar prospectos.

PROPIEDADES: “EL REGALO DE LOS
DIOSES (INMOBILIARIOS)”'®

Las propiedades son la mas poderosa
palanca y la maxima oportunidad de generar
ingresos en nuestra industria. Por lo gene-
ral, tus ingresos derivados de vender una
propiedad captada no se diferencian de los
provenientes de la compra de una propiedad
captada por otro agente. Lo que las distingue
es el tiempo necesario para trabajarlas. Segin
mi experiencia, una persona altamente pro-
ductiva puede captar personalmente entre
quince y veinticinco captaciones exclusivas
al mes. La misma persona dificilmente podria
vender siete u ocho casas al mes trabajando
D con mmpradures, de manera constante. Con el abordaje adecuado

Figura 4

E se estd refiriendo a propliedades captadas en exclusiva, segiin la terminologia del sector. En el
gt lisrings,
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sostenido en el tiempo, deberias poder obtener y vender al menos dos o
tres captaciones exclusivas por cada venta para un comprador.

Asi que, concentrandote desde el principio en las propiedades, podrias
duplicar o triplicar potencialmente tus ingresos empleando el mismo
esfuerzo. Si esto no te parece suficiente incentivo, considera entonces
que las propiedades nos proveen de unas plataformas impresionantes de
generacion de prospectos a través de correos, anuncios, carteles y open
houses'*. Es un hecho que dedicarse al negocio de captar propiedades en
exclusividad genera aiin mas negocio. Nuestros estudios confirman que
una propiedad adecuadamente promocionada deberia generar suficien-
tes prospectos como para cerrar otra venta con al menos un comprador.

Al final del dia, las propiedades te dardan un mejor control sobre tu
tiempo, tu mercado y tu proyeccion de futuro. Es por eso que, familiar-
mente, las llamamos “el regalo de los dioses inmobiliarios”.

PALANCAS: TIEMPO VS. DINERO™

Todos hemos oido que el tiempo es
dinero. Eso, sencillamente, no es cierto. De
hecho, se trata de uno de los peores prejui-
cios que nos han sido impuestos. La verdad
es que el tiempo no siempre se convierte en
dinero. Aquellos que trabajan horas mas lar-
gas no son necesariamente quienes hacen
mas dinero. Como empresarios que somos,
nosotros vemos la relacién entre tiempo y
dinero de una forma diferente, y estamos
continuamente tratando de ganar la mayor
cantidad de dinero posible por cada hora de
nuestro tiempo invertido. En el inicio de nuestra carrera invertimos tiempo
para ganar mas dinero. Pero después aprendemos a trabajar de forma mas
inteligente y empezamos a ganar mas dinero en el mismo periodo.

. Figura 5

! Optamaos por mantener el original (en lugar de emplear la traduccidn literal jornada de puertas abiertas), ya
que en el mercado espafiol parece que se ha impuesto la expresion inglesa. Se refiere a la promocidén de una
propiedad por medio de visitas colectivas, tanto de posibles dientes como de personas vinculadas al sector,
12gmpleamos ¢l término “palanca” para verter el original inglés Leverage, que no tiene en este contexto una
traduccién demasiado exacta en castellano. En definitiva, el autor se estd refiriendo con esta palabra al nivel
de pmduﬂﬂri;ladfque se puede alcanzar utilizando las personas, sistemas y herramientas adecuados.
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Al igual que lo que dijimos acerca de los techos de logros, hemos des-
cubierto que hay techos para nuestra eficiencia personal. La clave primor-
dial para incrementar a nuestro favor el ratio tiempo/dinero van a ser
las palancas. Las palancas pueden dividirse en tres categorias: personas,
sistemas y herramientas. De lejos, la més importante de las tres son las
] onas. Mientras que un buen sistema y unas buenas herramientas pue-
ayudar a personas normales a generar continuamente mas ingresos,

Las palancas responden a DARses) IASIPOF

: BERESES tante que contratar y
tres importantes preguntas mantener talento. Si
sos como casi todas
las personas con per-
#Cémo lo van a hacer? fil comercial entonces
disefiar e implemen-
tar herramientas no

;Quién va a hacerlo?

;Con qué lo van a hacer?

Las respueslas: personas, sistemas y herramientas es tu fuerte. La mejor
solucién a este pro-
Figura 6 blema es contratar

2 alguien que sea hdbil para los detalles y para los sistemas. Por eso te
recomendamos que contrates personal administrativo talentoso. Cuando
5as invertido todo tu tiempo disponible o el que estis dispuesto a inver-
wir. v todavia deseds ganar mas, entonces emplea las palancas.

~ Las tres P del agente inmobiliario millonario (prospectos, propie-
ades y palancas) son los cimientos de cualquier negocio inmobiliario
exitoso. Creo que son los aspectos fundamentales que generan un gran
1 de ventas. De hecho, nosotros los
Bemos convertido en el armazén de
suestro modelo de agente inmobiliario
millonario.

~ Ahora que ya hemos establecido los
-_ Tes pilares para tu modelo de logros, es
1 de ponerse en camino para llegar a
ser un profesional exitoso. Hemos descu-
bierto que hay cuatro etapas por las que
¥as a pasar.

-y

-
E
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LAS CUATRO ETAPAS DE CRECIMIENTO
EN EL CAMINO HACIA UN MILLON

El agente inmobiliario millonario debe atravesar estas cuatro etapas:
pensa en un millén, generd un millén, gana un millén y recibi un millén.
Segiin mi experiencia, muchos profesionales inmobiliarios no empiezan
a pensar en un milléon hasta que sus carreras estdn muy avanzadas. Esto
te puede llevar al inevitable y devastador trabajo de reinventarte y de
volver a empezar una y otra vez. Pero atin mas importante que evitar las
reinvenciones es el hecho de que este tipo de pensamiento cortoplacista
no te coloca en una posicién favorable para tu éxito a largo plazo.

Hay una gran ventaja en estudiar y entender las cuatro etapas antes
de comenzar. Si sos capaz de pensar en un millén, ya has despejado el
camino para generar un millon. Nuestra esperanza es que, al examinar
el proceso desde el inicio, puedas experimentar un progreso mas rapido
y cometer menos errores. Regresemos a la analogia de escalar el monte
Everest. Pasaron mas de cien afios entre la confirmacién de que era el
punto mas alto de la Tierra y que el primer escalador pisara su cumbre.
Y es de sumo interés saber que un segundo grupo alcanzo esta cima sola-
mente un aio después. Hoy en dia, docenas de escaladores suben a la
cima cada afio. Una vez que el camino de ascenso fue identificado, este
resulté mias accesible para otros.
Pues bien, nuestra intencion es que El modelo fundacional del agente
este libro tenga el mismo efecto en |GG CRNUTTIE TS
tu carrera inmobiliaria. '

Descubrimos que, si no alcanzas
los objetivos de un nivel, es muy pro-
bable que tu carrera de ventas no
llegue al siguiente. Tenés que pen-
sar en un millén para poder gene-
rar un millén. Generar un millén es
la plataforma para ganar un millén,
y el avance a través de estos tres
niveles es un requisito previo para
lograr recibir un millén.

—
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Tené siempre presente el modelo fundacional del agente inmobilia-
millonario. Escribilo en la parte trasera de tu tarjeta de presentacion,
lo en tu antebrazo si es necesario, enmarcalo y ponelo encima de
mesa del despacho. Compartilo con tus companeros de trabajo y con
gente que te apoya en tu vida. No te lo olvides nunca, sin importar en
‘gué momento de tu carrera inmobiliaria te encuentres. Este modelo te
tendra enfocado.

CAMINANDO HACIA ADELANTE

Quiero que seas lo mejor que puedas ser. Hay quienes suefian con dar
lo mejor de si y hay quienes simplemente lo dan. Vos podés pensar en
erande y apuntar alto, y quizds nunca alcances el nivel de ventas que se
describe en este libro. Pero eso también estara bien porque, al pensar
en grande y apuntar alto, seguramente llegards a un nivel superior; de
hecho, probablemente alcances tu mayor potencial, y eso es magnifico.
Esta es una verdad inexorable: las personas que se empujan a si mismas
hasta el limite estdn en paz consigo mismas y con sus limitaciones, y no
<e lamentan ni se sienten culpables al final del dia ni al final de su vida.
Dan todo lo que tienen. Es la diferencia entre poder decir: "Estoy con-
tento de haberlo hecho”, en vez de: “Me hubiera gustado hacerlo”. Y aqui
radica una gran diferencia.

Muchos han dicho que nuestro trabajo se mueve por la biisqueda de
reconocimiento y por la obtencién de premios. Nosotros creemos que
los premios y los reconocimientos, aunque importantes, pueden res-
tarle valor a la verdadera recompensa, que consiste en alcanzar nuestro
maximo potencial. Al final, no se trata ni de una carrera ni de una com-
peticion. De hecho, probablemente ni siquiera se trate de alcanzar una
cima: la verdadera felicidad esta en el viaje. Si los logros y las experien-
cias definen tu vida, entonces esta claro que la ampliacion de tus expe-
riencias maximiza tu vida.
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MITOS”

Tanto si pensds que podés como si
pensds que no podés, tenés razin.

Henry Ford

SEIS MITOS QUE SE INTERPONEN
ENTRE TUS LOGROS Y VOS

Durante el transcurso de mi vida, he llegado a creer en la sabiduria
del Dr. Karl Menninger,** quien sefialaba que “los miedos nos son ense-
nados, y podemos, si asi lo deseamos, deshacernos de ellos”.

Los modelos del agente inmobiliario millonario encarnan los prin-
cipios basicos que creemos fundamentales para el éxito de una carrera
inmobiliaria de alto nivel. Representan asimismo las actividades centra-
les que deben ser efectiva y exitosamente ejecutadas con el fin de poder
lograr un notable resultado de ventas. Pero, antes de abordar estos con-
ceptos, creo que deberias examinar algunas de tus creencias en torno al
“éxito”; es decir, cudn reales o irreales son esas creencias y cOmo pueden
afectar tus posibilidades de éxito. En el mejor de los casos, tus creen-
cias pueden llevarte a tener gran confianza, pero en caso contrario estas
creencias pueden acabar generdndote grandes dudas. Si algo he apren-
dido, es que, si te permitis tener dudas, estas van a minar la confianza
en vos mismo, van a afectar a tus acciones y finalmente van a arruinar
tus suenos.

** £l autor escribe Mythunderstundings, uniendo las palabras myth (mito) y misunderstanding (malentendida),
en un juego de palabras irreproducible en espafiol.

* warl Augustus Menninger [1893-1990), psiquiatra estadounidense. Participd, junto con algunos miembros
de su familia, en la creacién de la Fundacién Menninger v de la Clinica Menninger en Topeka, Kansas
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La famosa historia de Mark Twain'® acerca de gatos y estufas calien-
tes es un gran ejemplo del poder de las creencias y los miedos. Twain
escribié: “Deberiamos ser cautelosos a la hora de extraer toda la sabidu-
ria contenida en una experiencia. No seas como el gato que se senté sobre
una estufa caliente; nunca jamas volvi6é a hacerlo, y eso esta bien, pero
tampoco volvié a sentarse sobre una estufa fria”. He notado que, como
el gato de Twain, tendemos a basar nuestras acciones sobre aquello que
pensamos que es cierto. Pero a veces lo que pensamos que es cierto muy
bien podria ser un mito. Cuando las creencias estdn basadas en la verdad
¥ no en un mito, nuestras acciones tienen un fundamento, y muy proba-
blemente van a lograr un resultado satisfactorio. Sin embargo, las creen-
cias basadas en mitos tienden a engendrar miedos infundados y una vida
llena de limitaciones.

Los libros de historia estdn llenos de mitos que llevan a interiorizar
una serie de miedos que acaban por inmovilizarnos e impedirnos avan-
zar. Incluso nos hacen retroceder. Galileo fue encarcelado por atreverse a
probar que el Sol (y no la Tierra) era el centro de nuestro sistema solar.
Y durante cudnto tiempo la creencia de que la Tierra era plana detuvo
el descubrimiento del Nuevo Mundo? Galileo y Coldn son dos ejemplos
claros de cémo los mitos nos paralizan y las verdades nos liberan.

Este capitulo trata realmente sobre el miedo. Y la fuente de la mayoria
de nuestros miedos es precisamente el mito. Me parece muy 1til pensar
sobre los miedos en funcion de aquello que generalmente los crea (los
mitos) y de aquello que generalmente nos hace librarnos de ellos (las ver-
dades). Hablaremos, por tanto, de aprender a ver mas alla de esos mie-
dos y de llegar a ver las verdades de una situacién, analizando los mitos
y evitando los malentendidos que nos paralizan. En nuestro trabajo con
agentes inmobiliarios, hemos identificado seis mitos frecuentes que regu-
larmente interfieren en nuestro camino hacia el éxito. Asi que, para esta-
blecer el escenario que te permita alcanzar el maximo potencial en tu
carrera inmobiliaria, pensamos que deberias hacer una pausa y.realizar
un analisis certero que te permita enfrentarte a tus propios mitos.

' Mark Twain, seuddnimo de Samuel Langhome Clemens ( 1835-1910), reconocido escritor estadounidense,
autor de novelas tan famosas como Las oventures de Tom Sawyer, Los aoventuras de Huckleberry Finn o El
principe y &l mendigo.
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Los seis mitos entre tus logros y vos

Mito: No puedo hacerlo.
Verdad: Hasta que no lo intentis, no podés realmente saber lo que
podés o no podés hacer.

Mito: Eso no se puede hacer en mi mercado.
Verdad: Si se puede hacer, pero es muy probable que necesites un
nuevo enfoque.

: 3 Mito:  Costariademasiado tiempoy esfuerzo; perderia milibertad.
Verdad: El tiempo y el esfuerzo no son los factores decisivos en el
éxito.

Mito: Es demasiado arriesgado. Perderé dinero.

Verdad: El riesgo es directamente proporcional a tu habilidad para
conseguir que un incremento en los gastos produzca un
incremento consecuente en los resultados.

Mito:  Mis clientes solo trabajarin conmigo, solo yo les puedo dar
, 5 un servicio de calidad.
Verdad: Tus clientes no son leales a vos, sino al nivel de servicioy a
los estandares que representas.
Mito:  Tener un objetivo y no alcanzarlo completamente es algo
6 negativo.
Verdad: Tener un objetivo ¥ no tratar de alcanzarlo, eso si es algo
negativo.

Figura 1

EL PRIMER MITO FRECUENTE

Mito: “No lo puedo hacer”.

Verdad: Hasta que no lo intentds, no podés
realmente saber lo que podés o no
podés hacer.
;Cual es realmente tu potencial maximo? ;Cudles son tus limitacio-
nes? ;Te das cuenta de que, cuando te decis a vos mismo: “No puedo
hacerlo”, estds asignando limites a tu propio potencial? ;Y creés que es

inteligente hacerte esto a vos mismo? Dejame compartir con vos un inte-
resante didlogo que tuve una vez con uno de mis alumnos:
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Alumno: Gary, ;realmente creés que es realista hablarnos
acerca de alcanzar esos niveles de éxito? A mi no me

parece.

Yo: Esa es una buena pregunta. ;Te importaria si te hago
otra antes de contestarte?

Alumno: Claro.

Yo: ;Cual es tu maximo potencial?

Alumno: No te entiendo.

Yo: ;Cudl es tu limite? ;Cuanto sos capaz de alcanzar?

;Cudl es tu techo? En otras palabras, ;sabés cuil es tu
maximo potencial?

Alumno: En verdad no me lo habia planteado antes. Me parece
que no tengo ni idea.
Yo: Me has dado una respuesta muy honesta y te lo agra-

dezco. Ese es el asunto: nadie lo conoce. Y si no sabés
cudl es tu maximo potencial, ;cdmo podrias entonces
juzgar objetivamente lo que es o no es realista? ;De
qué nos serviria discutir acerca de qué es realista
cuando ni siquiera sabemos lo que somos capaces de
alcanzar?

En efecto, a menos que seas un conocedor pleno de tus capacidades y
limitaciones, ;por qué habrias de sostener ese didlogo interno? A menos
que tuvieras un conocimiento sobrenatural, dificilmente podrias saber
cuales son los limites reales de tu potencial. Asi que la pregunta acerca
de si podés o no podés hacer algo no se deberia tomar realmente en
cuenta.

Nuestra conversacion en el aula continué, pero ya con la participa-
cion de todos los alumnos. Esto es lo que se discutidé.

Yo: Supongamos por un segundo que yo efectivamente
creyera en “la necesidad de ser realista sobre su
potencial”. ;Estarian dispuestos a mandarme a sus
hijos para que les enseiiase esa doctrina?

Alumnos: No.

Yo: Mo, realmente. Porque sentaria a sus hijos ahi delante
y les diria: “Sus padres me han contratado para
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ensefarles sus limitaciones. No van a ser todo lo que
suefian ser, tienen limites. No deben sofiar en grande,
porque eso no es realista”. Si eso es lo que yo fuera
a enseiarles a sus hijos, ;de verdad me permitirian

hacerlo?
Alumnos: iClaro que no!
Yo: Pues entonces ténganlo en cuenta. Si no les enseflaran
a sus hijos esta leccion, ;por qué habrian de pensar
> asi sobre ustedes mismos? No necesitan que se esta-

blezca en su mente este tipo de improductivo dia-
logo interno. Asi que, ;van a pensar en grande o en
pequeiio? ;Van a pensar en limites o en no tenerlos?

Resulta interesante, ;verdad? Es evidente que, como padres, lo
iltimo que queremos es que nuestros hijos se centren en la percepcion
de sus limitaciones. Por el contrario, queremos motivarlos, alimentar su
autoconfianza y premiar su esfuerzo por encima de sus resultados. Lo
gue menos queremos inculcar en ellos es el miedo y la creencia de que
sberian limitar el tamafio de sus sueiios. Asi que sigan su propio con-
:ejo: eviten este tipo de conversacién con sus hijos, asi como ese didlogo
interno derrotista con ustedes mismos, que es tan initil como improduc-
tivo. Y dejame exponerte una verdad aun mayor descubierta hace tiempo
por los grandes ganadores: una vez que intentds y, efectivamente, logras
algo que te parecia

imposible de alcanzar,
se vuelve mas facil para
0S -visua“zﬂ-r lmpﬂﬂi‘ ampoco e
bles” y alcanzarlos. estaba de
- ;Conocés la histo-

L ’ Ia en c“atrn mi“u- 1'.'__._-_ { E_-. 55 BLU ||.|':.|-_ DNEs _i_.-'.-':_:_|" :__.: '._:_' 4

tos fue considerado
~ durante mucho tiempo
~ algo imposible. Comentaristas y expertos deportivos lo juzgaba irrea-
lizable para un ser humano. Uno de los mas grandes corredores de su
época, el australiano John Landy, hizo numerosos intentos de romper
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esa marca y fracas6 siempre. Esos fracasos sirvieron para reforzar la
idea aceptada por todos en aquel entonces, y durante nueve aiios todos
los esfuerzos por traspasar esa barrera fallaron. Entonces, un alumno
britdnico de medicina llamado Roger Bannister se propuso batir esa
marca y empezo a entrenar. Tomo su objetivo Gltimo y lo dividio en par-
tes pequeifias: correr un cuarto de milla en menos de un minuto. Cada
dia durante sus treinta minutos de pausa para almorzar, Bannister
intentaba correr diez cuartos de milla, cada una en 59 segundos, con
un descanso de dos minutos entre cada intento. Cuando logré alcanzar
continuadamente un cuarto de su objetivo, empezé a creer. El seis de
mayo de 1954, un Bannister triunfante corrié la “milla milagrosa” en
tres minutos y 59,4 segundos.

Esta historia de la “milla milagrosa” de Bannister se usa mucho
para ilustrar el poder de la actitud positiva y la creencia en las propias
posibilidades. Lo que a menudo no se considera de esta es la influen-
cia igualmente poderosa —aunque en sentido negativo— de los mitos.
John Landy, que habia intentado durante aios correr la milla de cua-
tro minutos, batié al fin la marca de Bannister menos de dos meses
después. Dos meses. No parece una simple coincidencia. Lo que habia
impedido a Landy alcanzar su objetivo era un mito: el mito de que
nadie podria correr una milla en menos de cuatro minutos. Bannis-
ter lo logro y, al hacerlo, rompid la barrera psicolégica que impedia a
Landy tener éxito.

Sin importar cuales sean tus circunstancias, cuando te propongas
lograr algo, empeza siempre pensando que si podras hacerlo. Los agentes

Realmente, no tenia habilidades directivas. Yo era una trabajadora
Yy una persona complaciente. Me cnsmbn delegar, pero aprendi
que si podia hacerlo. Solo tenia que dejar que las cosas fluyeran;
simplemente, tenia que mostrarle a la gente qué hacer y por qué.
Barbara Wilson
Agente inmobiliaria millonaria
| Medina, Ohio
Ventas: 57,3 millones de délares.

48 e The Millionaire Real Estate Agent




- .

Twbiliarios que tienen un gran éxito comprenden cémo debilita pen-
sar Yo no puedo lograrlo”, comprenden que el primer paso para descu-
Brir su potencial es intentarlo. No sabés lo que realmente sos capaz de
‘Bacer hasta que no lo intentas sin rendirte. De hecho, mucha gente nos
83 confesado que el fracaso no es lo peor que les puede suceder, sino que
© peor es no haberlo intentado. Muchos de nuestros fracasos se deben
2 gue no nos damos cuenta de lo cerca que estabamos ya de alcanzar el
#xito cuando decidimos finalmente rendirnos.
. Alguien me dijo en cierta ocasién que alcanzar el mdximo potencial
&S como una carrera sin objetivo. Tuve que analizar esto durante algin
Sempo antes de descubrir que era verdadero. Nunca podremos alcanzar
muestro “maximo potencial”. No hay objetivo, ni linea de llegada. Asf que
*u foco debe ser la bisqueda continua. Maximizar tu potencial es, senci-
Eamente, intentar las cosas una y otra vez, y no rendirte jamas.

EL SEGUNDO MITO FRECUENTE

“Eso no se puede hacer en mi mercado”.

Realidad: Si, se puede, pero es muy probable que
necesites un nuevo enfoque.

El segundo mito estd muy relacionado con el primero. Parece que,
incluso cuando la gente se da cuenta de que algo es posible, tiende a caer
1 de otra suposicién insondable, y dice: “Eso podria ser posible en otro
Jugar, pero nunca funcionard en mi mercado”. Y luego anade la justifica-
«cion: “Para hacer eso necesitaria tener una cuota X de mercado y eso nunca
se ha dado anteriormente”: o bien: “Para hacer eso en mi mercado, tendria
‘gue tener un nimero X de compradores, y nadie lo ha tenido hasta ahora™;
0 incluso: “Para hacer eso en mi mercado, necesitaria contar en exclusiva
con una cantidad X de propiedades al mes, y nunca se ha logrado antes”..

Y asi sucesivamente. Pero la verdad es esta: si se ha hecho antes en otro
mercado, puede hacerse también en el tuyo. Lo que quiero que entiendas
es que una vez que algo ha sido realizado en no importa qué lugar, solo es
~ cuestion de que averigilies como puede ser realizable en el tuyo.
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Lo que realmente estds diciendo al afirmar que "no puede hacerse
en mi mercado” es: "No he encontrado la manera correcta para hacer
que funcione en mi mercado”. Por tanto, necesitarids poner en prictica
métodos que han sido exitosos en otros lugares. De modo parecido a la
conclusién que hemos expuesto al
hablar del primer mito, mientras
que no pruebes un enfoque que
haya funcionado en otro mercado,
nunca sabras si puede o no puede
ser realizado en el tuyo. Mientras
que tu mercado determinara cud-
les son las variables a tomar en
consideracion, tu plan de ataque y
como lo implementes van a ser los

factores fundamentales.

Conozco a muchos profesionales inmobiliarios de talento que segu-
ramente alcancen mucho menos de lo que podrian conseguir debido a
que estan estancados en un plan que incluye solo la captacién de dos o
tres propiedades en exclusividad por mes. Su situacién me apena porque
serian perfectamente capaces de ir mas alld, pero son victimas de su pro-
pio plan. Sivas a la parte final de este libro, encontraris muchos ejemplos
reales de profesionales inmobiliarios de gran éxito. Y lo han conseguido
en mercados que son totalmente distintos uno del otro. Asi que, si real-
mente estds dispuesto a disefiar un plan para convertirte en uno de ellos,
te daras cuenta de que vos también sos capaz de lograrlo.

He aqui una gran verdad que he experimentado personalmente:
quien primero consigue superar este mito se beneficia de una ventaja
clara dentro de su mercado. Si creés en ello mientras que tu competencia
no lo hace, hay un obsticulo menos entre vos y tus objetivos. jY se trata
de un gran obsticulo!
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L TERCER MITO FRECUENTE

Mito: “Costaria demasiado tiempo y esfuerzo;
perderia mi libertad”.

Verdad:  El tiempo y el esfuerzo no son los factores
decisivos en el éxito.

Este es probablemente uno de los mayores mitos y del que mas
gente es victima. Se suele pensar que, cuanto mas exitoso sea un pro-
fesional, mas tiempo y esfuerzo tiene que invertir, y por tanto mas
libertad pierde. Y se anaden cosas como: “No estoy dispuesto a rea-
lizar el sacrificio que hay que hacer para alcanzar ese nivel de éxito”.
Hay gente que ha vivido antes que nosotros y creo que los mas exitosos
‘han comprobado que esto es un mito total y absoluto. Ellos saben que
podés tener una semana de trabajo de cincuenta horas y hacer 50.000
dalares al afio o, en el mismo computo temporal, ganar un millén de
dolares anuales. E incluso hay otros que entienden que pueden inver-
tir cincuenta horas de trabajo y experimentar unos ingresos potencia-
les sin limite alguno.

Trata de ver las cosas asi: a cualquier tipo de enfoque laboral le
correspondera un limite en cuanto a la cantidad de ventas que puede
lograr un agente en una semana cualquiera. Algunas personas creen
gue esto significa que han alcanzado el limite de su éxito, de modo
gue tratan de resolver este problema simplemente trabajando mas, y
esto es lo que les cuesta su libertad. La clave del éxito en este punto
no es aiadir a la formula més tiempo o esfuerzo, sino pensar en el
tiempo y en el esfuerzo como un asunto de efectividad y eficiencia.
- Hacé lo mejor que seas capaz de hacer durante el tiempo que le dedi-
cas a tu negocio y, cuando esto te lleve tan lejos como sea posible, uti-
liz4 entonces las palancas para poder avanzar hasta el siguiente nivel.

Cuando analices esto de cerca, descubrirds una serie de mitos
acerca del tiempo y el esfuerzo. Estos son solo algunos:
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Mito: Actividad significa productividad.
Verdad: Podés ser activo sin ser productivo.

Mito: Eficiencia significa efectividad.
Verdad: Podés hacer algo muy eficientemente y ser inefectivo.

Mito: Mds disciplina significa menos libertad.

Verdad: Disciplina se traduce en efectividad; eso te conducira a
mas logros, con lo cual tendras mas libertad, no menos.

Mito: “Justicia para todos". Igual tiempo invertido deberia signi-
ficar igual recompensa.

Verdad: Larecompensasiempre le llega al que hace mejor el
trabajo.

Mito: Nos desempeiiamos mejor bajo presion.

Verdad: Nos desempenamos mejor cuando nos enfocamos; la pre-
sion resulta inadecuada para mantenernos enfocados a
largo plazo.

Mito: Tengo tiempo.

Verdad: No tenés ni idea de cuanto tiempo tenés, asi que sacale
jugo a cada minuto.

Casi todos los profesionales inmobiliarios que entrevistamos para
este libro sabian como enfocarse en sus objetivos y ser extremada-
mente efectivos y eficientes con su tiempo. Al mantenerse enfocados en
lo importante y aplicar palancas, recuperaban su inversion de tiempo.
Hablamos con agentes que trabajaban solo tres dias a la semana y aun
asi mantenian un negocio muy prospero; otros eran capaces incluso de
cerrar ventas mientras estaban de vacaciones. Estos profesionales son la
prueba viviente de que, cuanto mas exitoso llegas a ser, de mas libertad
disfrutds, y no al revés.
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EL CUARTO MITO FRECUENTE

Mito: “Es demasiado arriesgado. Perderé dinero”.

Realidad: El riesgo es directamente proporcional a tu
habilidad para conseguir que un incremento

. en los gastos produzca un incremento
consecuente en los resultados.

Cualquiera que haya estado alguna vez en una junta directiva sabe
gue hay dos tipos de personas: los que dicen siempre: “"Esto cuesta dema-
siado” y los que siempre arguyen: “No podemos permitirnos dejar de
hacerlo”. La mayoria de las personas reaccionan de una de las dos for-
mas basicamente por hibito o por naturaleza. Lo normal es que puedas
hacer un andlisis de los nimeros y tomar una decisiéon objetiva y desa-
pasionada. Sin embargo, hay ocasiones en que esto resulta impracticable
porque no podés valorar con certeza todos los riesgos. Pero los mejores
profesionales inmobiliarios saben cémo proceder cuando el resultado
final no es claro. Saben que, si proporcionan los gastos de manera conse-
cuente con los resultados —por ejemplo, si permanecen atentos después
de librar un cheque y evaliian los resultados directos antes de librar el
siguiente—, pueden minimizar sus riesgos.

Es como el juego del “semaforo”. Debés tener una especie de semafo-
ropara tus gastos: cuando se enciende la luz verde, incrementis los gastos
hasta un determinado punto para lograr un objetivo que se corresponda
con ese incremento; es decir, cuando hayas aumentado tus gastos, debes
_procurar que eso se vea reflejado en la generacién de un incremento en
tus ingresos. Ahora estis parado en el semiforo con la luz en rojo; y debés
continuar asi, sin aumentar tus gastos, hasta que no veas el correspon-
diente crecimiento en tus ingresos. Una vez que obtengas ese aumento en
tus ingresos, generado por el nivel de gastos previo, el semaforo se pone
en verde nuevamente y entonces podrds repetir la operacion.

Esto no resulta demasiado complicado, y sin embargo mucha gente
actiia como si la luz verde estuviera siempre encendida, pasandose
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continuamente los semdforos en rojo y sin poner nunca freno a los gas-
tos. Se trata, en definitiva, de ser cuidadoso con los resultados y entender
exactamente de dénde proceden esos resultados. jNo pagues nada mas
hasta que no estés seguro de que tu primer gasto esti generando resul-
tados! El juego del “semaforo” es, pues, una forma de reducir los riesgos
derivados de incrementar demasiado tu gastos.

Al inicio de mi carrera estuve muy preocupado por los riesgos eco-
némicos que generaria una nueva contratacién. Sucedié que uno de mis
negocios necesitaba un nuevo gerente. Habia entrevistado a una exce-
lente candidata, pero sabia que ella pediria el doble del sueldo de lo que
yo normalmente estaba acostumbrado a pagar por un puesto similar. Mi
error inicial residia en estimar mi riesgo en términos de su salario anual,
que para este ejemplo diremos que era de 60.000 dolares al anio. En este
negocio era demasiado dinero para un puesto de esa categoria, asi que
estaba preocupado por el aparente riesgo que esa contratacion represen-
taba. Entonces descubri que mi verdadero riesgo era la diferencia entre
lo que yo normalmente pagaba (digamos, 30.000 délares) y el salario
de esta ejecutiva. Por tanto, mi riesgo bisicamente se cifraba en 30.000
délares anuales. Era una perspectiva muy realista y ajustada, pero 30.000
délares todavia representaban un riesgo sustancial para mi. Entonces
pensé que, si esta persona no trabajaba como yo esperaba, no le iba a
pagar el salario de un ano completo. De ese modo mi riesgo total era de
2500 délares por cada mes que ella estuviera con nosotros. Si prestaba
mucha atencion al trabajo de esta gerente, me daria cuenta facilmente
de si era o no era la persona adecuada para el puesto. Sabia que tendria
que hacerla responder'® por los resultados suficientes para justificar esa
inversién. Por eso decidi que, si después de tres meses los resultados no
eran los esperados, tendria que estar preparado para despedirla y buscar
otro candidato. De este modo, mi riesgo total seria solo de 7500 doélares.
Vistas asi las cosas, decidi que si podia asumir ese riesgo. Lo que sucedi6
fue que, al final de esos tres meses, los ingresos aumentaron por encima
de los 7500 ddélares de riesgo inicial; y al acabar el ano, incluyendo el
aumento en gastos salariales de 30.000 délares, nuestros ingresos netos
habian aumentado mucho mas que el aiio anterior.

% El autor usa el vocablo inglés accountability, un conceplo sin equivalente exacto en espafiol. que designa
una rendicidn de cuentas, un hacerse cargo, un responder de y responsabilizarse por acclones o resultados.
Utilizaremos estas variantes de acuerdo al contexto
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En conclusion, cada
dolar que sirva para
aumentar tus benefi-
cios es un doélar bien
gastado. Para una per-
‘sona, ese ddlar puede
representar un gasto;
pero para otra repre-
senta una inversion. Los
agentes inmobiliarios .
millonarios comprenden la diferencia entre gastos e inversiones. Juegan
‘al “semiforo”: incrementan los costos pero los hacen responder de un
incremento en los ingresos, y solo entonces avanzan con luz verde. Supe-
rar el mito de que “es demasiado arriesgado” supone una labor de eva-
luacién, compromiso y paciencia.

EL QUINTO MITO FRECUENTE

Mito: “Mis clientes solo trabajaran conmigo. Solo
yo les puedo dar un servicio de calidad”.

Verdad: Tus clientes no son leales a vos, sino al nivel
de servicio y estandares que representas.

Probablemente esta sea la razén mas comun por la cual muchos
profesionales inmobiliarios no alcanzan sus maximos potenciales. Para
llegar a ser un agente inmobiliario millonario, tendras que contratar ayu-
dantes. Algunos profesionales tienen equipos pequenos, y otros tienen
seis o mds personas ayudandolos a producir un volumen espectacular
de ventas. Con el tiempo, para alcanzar tu maximo potencial, tendras que
aprender a delegar responsabilidades y autoridad a otras personas.

Tené en cuenta esto. Si no extraés ninguna otra conclusién cuando
leas este libro, quedate al menos con esta importante idea: sea cual sea
el servicio que proporciones, sin importar su especializacién, puede ser
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replicado si contds con la gente adecuada para implementar sistemas
que garantizan los estandares con los que trabajas.

iQué es esto de los estindares? Tu servicio, que es inico, es un deri-
vado de tus estandares. Seas consciente de ello o no, tenés tus creencias
acerca de con qué prontitud se debe responder a un cliente que te hace
una peticién, o de como llevar una conversacion para captar una propie-
dad en exclusiva, o de como negociar un contrato especifico. Los profesio-
nales inmobiliarios exitosos se obligan a cumplir con ciertos estindares
personales en estas y otras areas, aunque no siempre sean capaces de
definirlos con rapidez. Sin embargo, tienen muy claro cuando el servicio
no ha llegado a cumplir con esos estandares.

El enfoque correcto al delegar tareas es determinar claramente qué
tipo de experiencias esperan recibir tus clientes (y vos mismo) a través
de tus servicios, y a partir de ahi mostrarselas a tu equipo para que pue-
dan proporcionar también ese mismo nivel de servicio. Cualquier tarea
puede ser definida, y si puede ser definida y tiene estiandares asociados,
entonces también puede ser delegada. Los sistemas son simples mapas e
instrucciones que permiten que esos estandares sean repetidos y dupli-
cados facilmente.

Si los sistemas y estindares no pudieran asegurar la duplicaciéon de
un nivel particular de servicio, entonces todas las empresas tendrian un
solo integrante. Cuando consideras los estandares de calidad en el sector
de los servicios, ;en qué empresas pensas? Tal vez en Nordstrom, el Ritz
Carlton, Tavern on the Green y todas aquellas grandes empresas que tie-
nen muy en cuenta la calidad de la experiencia que debe tener un cliente.

Estas empresas basan su reputacion en sus estandares de calidad y ense-
fan a sus equipos cémo replicarlos.

Para trabajar en Disney, los
aspirantes tienen que ir a la Uni-

Vendemos el concepto de versidad Disney y hacer un curso
equipo. Decimos: "Conocé a los intensivo en torno a sus sistemas
e.specmifstas de CC". de servicio. Aprenden todos los
Chris Cum]a{:]{ datos esenciales, memorizan el

Agente inmobiliario millunaﬂn trazado de los parques y apren-
Ash‘hum. \Tirglnla den a mantener su energiaaltaya

Ventas: ?l] millones de délares.
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tener una actitud correcta. La filo-
sofia de Disney es: "La atencién al
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cliente es la cuestién fundamental”. Ellos calculan que el visitante tipo
tiene que ahorrar una media de mas de dos afos para poder viajar hasta
Disney y disfrutar de las instalaciones, lo que hace que sus expectativas
sean muy altas. Ahora bien, el comprador tipo de una casa tiene que aho-
rrar durante muchisimo mas tiempo para poder hacer esta inversion.
;Cudles son sus expectativas? ;Cémo podés asegurar que tu equipo esté
a la altura de esas expectativas de la misma manera que lo estds vos? La
respuesta es: con sistemas y estandares.

Lo cierto es que, cuando sistematizas tus servicios hasta lograr cierto
nivel de estindares, de modo que tu equipo pueda también ofrecerlos, tus
clientes reciben un mejor servicio. ;Y no es ese el objetivo fundamental?

EL SEXTO MITO FRECUENTE

Mito: “Tener un objetivo v no alcanzarlo es aleo
] Y
negativo”.

Verdad: Tener un objetivo y no tratar de alcanzarlo,
eso si es negativo.

El miedo al fracaso es tan comiin que incluso tiene un nombre cienti-
fico: kakorrafiafobia. El problema para muchos de nosotros es que supe-
rar nuestro miedo al fracaso, especialmente al fracaso publico, es algo
uy dificil de lograr.

Cuando era nifio, mis padres tenian un cartel enmarcado que yo podia
desde mi dormitorio y que se llamaba Perfil de un ganador. Por debajo
titulo se podia leer esta enumeracion:

m 1832. Fracaso en los negocios y entrd en bancarrota.

m 1832. Derrotado en la Asamblea.

m 1834. Fracas6 de nuevo en los negocios, entré en

bancarrota.

m 1835. Muere su prometida.

m 1836. Cae en depresion.

m 1838. Pierde una eleccién politica.
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m 1843. Derrotado en su carrera al Congreso de los
Estados Unidos.

m 1848. Derrotado en su carrera al Congreso de los
Estados Unidos.

m 1855. Derrotado en su carrera al Senado de los
Estados Unidos. |

m 1856. Pierde su carrera a la Vicepresidencia.

m 1858. Derrotado en su carrera al Senado de los
Estados Unidos.

Y el dltimo punto:
: m 1860. Elegido presidente de Estados Unidos.

Hablamos, obviamente, de Abraham Lincoln. Benditos sean mis
padres por haber colgado ese cuadro en el pasillo de casa. Qué grandioso
mensaje: no podés fracasar a menos que te rindas. Si Lincoln se hubiese
retirado en 1858, hubiera sido una simple nota a pie de pagina en la his-
toria de los Estados Unidos, en lugar de ser honrado como el gran esta-
dista en que finalmente se convirtié. El siguié intentdndolo y no se rindié.
El resto, como se suele decir, es historia.

Pero, si hay algo que la historia no menciona, es que la derrota casi
siempre precede a la victoria. Hay muchos otros ejemplos similares.
Uno de los mis famosos es el de Thomas Alva Edison, que aseguré haber
fracasado mil veces antes de inventar con éxito la bombilla eléctrica.
;Qué hubiese pasado si
se hubiera detenido en el
intento 9997 Los libros
de Theodor Geisel (Dr.

n cambiar Seuss)'” fueron recha-
zados por las editoriales
Russell Shaw veintisiete veces antes de

Agente inmobiliario millonario encontrar quien los publi-

' Ph cara. Mark Victor Hansen
vio también cémo su obra
Chicken Soup for the Soul*®

" Theodor Geisel (1904-1991), escritor y caricaturista estadounidense. Fue conocido por sus libros infantiles,
e4critos bajo el seuddnimo de *Dr. Seuss™,

'® Chicken Soup for the Soul {Sopa de pollo para el almay) fue publicade por primera vez en 1993, El libro, escrito
por Mark Victor Hansen y Jack Canfield, redne una serie de historias reales sobre superacidén y motivacién
pslcoligica ¥ esplritual Tuvo decenas de ediciones v se convirtid en un éxito de ventas internacional.
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fue rechazada por mas de treinta editoriales antes de lograr unas ventas
de mas de setenta millones de ejemplares. Henry Ford cayé en bancarrota
cinco veces. Tom Landry, Chuck Noll, Bill Walsh y Jimmy Johnson compar-
- ten el récord de tener las peores primeras temporadas de la historia de la
. Liga Nacional de Fuitbol Americano (LFN), pero también comparten once
ge las diecinueve victorias en la final del Super Bowl entre 1974 y 1993.
Uno de los secretos del éxito es cambiar la forma en que se percibe el
fracaso. Todos experimentamos fracasos antes de que llegue el éxito defi-
nitivd. Algunos permiten que sus fracasos los detengan, pero otros siguen
“imtentandolo. Gente como Edison, Ford o Lincoln escogieron ver el fracaso
‘como una experiencia de aprendizaje y no como algo permanente. Puede
‘ser que suene falso, pero el fracaso es progreso. Por lo menos, cuando
‘tratas de lograr una meta y fracasas, aprendés que debés eliminar ese
‘enfoque la proxima vez que lo intentes. Usd tus fracasos como peldanos
‘para alcanzar tus metas. La préxima vez que intentes algo, tené presente
gue la historia ha dejado muy claro que probablemente tendras que fra-
‘casar algunas veces antes de hacer algo bien. Recorda a Lincoln.
Demasiadas personas tienen la idea equivocada de que el éxito con-
ste en evitar el fracaso. El problema de este enfoque es que, mientras
estas evitando el fracaso, también estds evitando los retos. El éxito no
consiste en evitar el fracaso: el fracaso verdadero consiste en evitar el fra-
£aso. Y el éxito consiste en seguir intentando. El famoso cientifico Louis
Pasteur comento alguna vez: "Déjeme decirle el secreto que me ha permi-
tido alcanzar mi meta: mi fuerza descansa tinicamente en mi tenacidad”.

IRMACION

Hace algiin tiempo alguien me ensené a decir: “Si sucede o no,
depende de mi”. Cuando escuché la frase, pensé que era una excelente
acion. Sin embargo, aios después, puli un poco la frase, y traté de
centrarla algo més en la fe en uno mismo que en la accién. Durante algtin
tiempo pensé: “Si sucede, épor qué no me sucederia a mi?”; pero mien-
tras me lo repetia sentia que aiin habia algo ambiguo en esta frase. Ahora
simplemente mij afirmacién es: "Si ha de suceder; seré yo quien lo haga
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realidad”. Te sugiero que adoptes esta frase como una afirmacién perso-
nal. La fe te conduce al momentum. Es muy posible que lo que contribuya
a tu éxito personal sea tu habilidad para mantenerte en movimiento, para
progresar y aprender mientras caminds. Asi que sali ahi afueray entra en
la carrera inmobiliaria con confianza. Y recorda: no podés llegar a ningtin
lado si no empezis a moverte.

INTOS PARA RECORDAR: Mitos frecuentes

-] frEwl] | il | T
Felas limiilaco tanto on i e,
Ce AT - - -

s ] -

Tl SLRCTIL) I B

i S D

The Millionaire Real Estate Agent




LAS CUATRO ETAPAS







PENSA EN UN
MILLON: Etapa 1

Algunos hombres ven las cosas como son y dicen:
“; Por qué?”. Yo suerio en cosas que nunca fueron y
digo: “; Por qué no?"
George Bernard Shaw

CONSTRUYENDO UNA AUTOPISTA DE VEINTE
CARRILES PARATU FUTURO

- Tu manera de pensar es impor-
ante. Y cual sea tu forma de pensar en
inicio realmente importa. Habiendo &
'_rendidﬂ esto, cuando comencé mi ,S'
mrrera v me enfrentaba a un futuro S
S

mcierto debido a la crisis inmobilia-
%2 de finales de los afnos ochenta en ,{l:' 4

tstados Unidos, me prometi que pen- ERenSa Tt oo
sar seria el primer paso que iba a dar. PROSPECTOS
obtuve una inmensa recompensa.
Figura 1

Un pequeio ejemplo de como el pen-
mmiento cambid mis acciones fue la
anera en que empezamos a contestar el teléfono en nuestra oficina.
enia el suefio de crear un gran negocio inmobiliario, pero solamente
fontaba con dos pequeiias oficinas locales y no tenia suficientes prospec-
Bs como para abrir otra. Sin embargo, empecé contestando el teléfono
on el saludo: "Oficina nacional”. Sé que esto puede parecer exagerado
' presuntuoso, pero fue sorprendente cémo este simple acto creé un
momentum positivo, entusiasmo y credibilidad con vistas a mis objetivos
2 largo plazo. No hay duda de que contribuyd a nuestro éxito.
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Al mismo tiempo, previmos también la necesidad futura que tendria-
mos de algunas infraestructuras basicas de operaciones que pudieran
manejar no cientos, sino decenas de miles de agentes. De hecho, muchos
de esos sistemas siguen funcionando en mi empresa hoy dia. Debido a
que pudimos imaginar un gran futuro para nuestra compaiia y toma-

Aprendi a utilizar la visualizacién

creativa. Vi mi éxito.

Imaginé que mi vida era mucho mejor;

Cuantas mds imdgenes de este tipo hacia
 acudir a mi mente, mds-visuafffabﬂ una

mos desde el principio las
medidas adecuadas, nues-
tra vision fue algo asi como
una autopista de veinte
carriles que permitiria a
nuestra c:-::mpaﬁia crecer
a un ritmo acelerado sin
necesidad de reinvenciones

nueva vida para mi.

Elaine Northrop ni de grandes reestructu-

ﬂgente inmnbiiiari:a millnnaria raciones. Pensar primero
Ellicott City, Maryland puede tener este tipo de

Ventas: 71 millones de dolares. | efectos sobre tu vida y tu
S : ' i negocio. Resulta asi de

importante,

e TRABAJA PARA APRENDER ANTES DE

TRABAJAR PARA GANAR

Regresemos por un momento a nuestra analogia de la escalada. Si
llegar a ser un agente inmobiliario millonario es como escalar el monte
Everest, consideremos la primera etapa —Pensa en un millon—- como el
campamento base. No me cansaré de repetir que la calidad de tu prepa-
racién determinara ampliamente la altitud a la que podris llegar.

Cémo haya sido de buena tu preparaciéon también te puede salvar de
algunas consecuencias no deseadas ni previstas que podrian ocasionarte
retrasos. Muchos agentes inmobiliarios exitosos aseguran que ellos no
empezaron a pensar estratégicamente hasta muy avan zada su carrera; los
errores que cometieron tuvieron consecuencias y a algunos los frenaron
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durante un tiempo. Una agente a la que asesoré hace algunos aios puéﬂc
dar testimonio de las consecuencias y peligros de iniciar la escalada sin
hacer antes una pausa para pensar en grande. Al inicio de su carrera,
cred un plan de compensacién para su asistente en el cual los bonos cre-
cian dramaticamente mientras la produccién también crecia. Al final, la
agente se encontro en un callejon sin salida, en el cual su nivel de ventas
continuaba creciendo al mismo nivel que sus costos, pero sus beneficios
-netos se habfan mantenido injustificadamente en el mismo nivel. Al fin
admatlﬁ que nunca hubiese imaginado que llegaria a un punto en el que
su propuesta de compensacién a escala se convertiria en un pasivo y un
freno para su negocio. Como resultado, se enfrentaba a la incémoda y
desagradable opcion de incumplir su ofrecimiento, de tener que redu-
cir la compensacion y arriesgarse a perder un valioso miembro de su
equipo. No hay duda: para situarnos en la mejor posicién de crecimiento,
debemos pensar en un millén desde el inicio.
En este capitulo vamos a examinar:
= Las nueve formas de pensar de un agente inmobiliario
millonario.
= Las tres P del agente inmobiliario millonario.
m Las ocho categorias de objetivos del agente inmobiliario
millonario.

Pensar en un millén es un intento para ayudarte a captar no solo la
‘mentalidad y actitud del agente inmobiliario millonario, sino también su
foco. Los mejores profesionales inmobiliarios han aprendido a distinguir
entre lo que es realmente importante, lo que puede ser delegado y lo
que simple y sencillamente puede ser ignorado. Uno de los mas grandes
retos que tenemos (y continuamente lo estoy viendo) es el de superar la
gente necesidad que a veces sentimos de saltarnos la fase de “Trabajar
A aprender” e irnos directamente a la fase de “Trabajar para ganar”.
“ero debemos resistir.

¢Alguna vez te has preguntado cuintos afios tiene que pasarse como
saterino o residente un estudiante de medicina antes de que se le permita
ercer su profesion de manera independiente? Ademas de los afnos de



unos doce afios. Los estudiantes de medicina invierten mucho dinero y
esfuerzo “"trabajando para aprender”.

Pero los agentes inmobiliarios... generalmente pagan con crédito su for-
macién y esperan empezar a ganar dinero de inmediato. Es sorprendente
el nimero de ellos que he conocido, que entraron “de culata” a la profesién,
ya sea como segunda ocupacién o como forma de ganar dinero los fines de
semana. Y aunque no hay nada malo en ello, resulta que la mayoria tiene
una necesidad fuerte de ganar dinero desde el inicio. Ya sea porque deban
pagar sus hipotecas o el colegio de sus hijos, o porque aspiren a mantener un
cierto nivel de vida, se obligan a aprender sobre la marcha. Como resultado,
no tienen oportunidad de hacer una pausa en el inicio y centrarse en cémo
pensary actuar. ;Cudntos agentes conocés que realmente hayan analizado el
negocio inmobiliario antes de comenzar? Seria mucho mejor decirse: “Nece-
sito esperar un poco y trabajar para aprender; antes de ir demasiado rdpido,
necesito entender un poco el negocio”. Napoleon Hill lo expuso magistral-
mente en el titulo de su famoso libro Think and Grow Rich?®.

Puede ser que algunos inmobiliarios digan que esto es una pérdida
de tiempo que se podria aprovechar para captar exclusivas o vender pro-
piedades. Pero el hecho es que la frase “jPreparen, apunten, fuego!” siem-
pre funciona mejor que “jPreparen, fuego, apunten!”. Y, si realmente estis
desarrollando una carrera, estds en esto para el largo plazo.

La etapa Pensa en un millon esta disefiada como una especie de curso
intensivo de “Trabajar para aprender”. Puede ser que actualmente estés ya
pensando en grande como un profesional inmobiliario exitoso, y que solo
necesites confirmar que estas en la direccién correcta. Sin embargo, muchos
nunca se han tomado el tiempo de examinar qué es lo que los hace exitosos
0 no. Ya sea porque estin contentos con su nivel actual o simplemente por-
que no tienen la menor idea acerca de su verdadero potencial, estos agen-
Ltes salvan los altibajos de su mercado usando una combinacién de carisma
personal, ética profesional y determinacién. Son admirables en su profesion.
Nuestra esperanza es que descubras en las siguientes paginas que, si ademas
de estas caracteristicas, podés mantener un cierto enfoque mental y logris
concentrarte en algunos puntos basicos, el camino hacia un nivel mucho més
alto se abrira para vos. He llegado a comprender que, si no pensis desde el
principio, quiza te sirva de poco pensar después.

" Napoleon Hill (1843-1970) es considerado uno de los mds prestigiosos autores estadounidenses de
autoayuda y superaclon. Fue asesor de varios presidentes americanos, como W. Wilson v Franklin D. Roosevelt.
Think and Grow Rich (Piense y hdgase rico), publicado en 1937, fue su libro més vendido.
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LAS NUEVE FORMAS DE PENSAR DEL AGENTE
INMOBILIARIO MILLONARIO

Aproximadamente la tercera parte de la etapa Pensa en un millén con-
e en actitud y perspectiva. Pero no me malinterpretes: las “nueve for-
mas” no son solo un refrito de gastados clichés acerca del pensamiento
itivo. Hemos aprendido que, cuando estis tratando de cambiar tus
Babitos, debés ser muy preciso y estar muy concentrado en tu propésito.
Un mecanico no puede reparar un motor basindose en frases genéri-
como "El motor hace un ruido raro”. Si hacés ese comentario en un
taller, un buen mecanico preguntara si es un ruido metalico, un chirrido,
=n zumbido, o si es como una explosion, y cuando empezé el vehiculo a
mostrar problemas. Al igual que ese mecdnico, si lo que deseis es mejorar
tu forma de pensar acerca del trabajo inmobiliario, deberds empezar por
concentrarte en algunos puntos clave.

Si desglosamos en nueve categorias especificas la forma de pensar de
un agente inmobiliario millonario, hay dos de estas que considero funda-
mentales y que se destacan sobre las otras siete: Pensa alimentado por
un gran porqué y Pensa en grandes objetivos v grandes modelos. Casi

LOs nueve formas de pensar del agente inmobiliario millonario

1. Pensa alimentado por un gran porqué.
> FUNDAMENTALES

1 2. Pensa en grandes objetivos y modelos.
3. Pensd en posibilidades.

4. Pensd en accion.

5. Pensd sin miedo.

6. Pensa en progreso. DE SOPORTE
7. Pensd competitiva y estratégicamente.

8. Pensd en estdndares.

9

. Pensa en servicio.

Figura 2
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todos los agentes inmobiliarios millonarios tienen en comiin esos dos
tipos de pensamiento fundamental. Las otras siete categorias (Pensa en
posibilidades, Pensa en accién, Pensa sin miedo, Pensa en progreso, Pens4
estratégica y competitivamente, Pensa en estindares y Pensa en servicio)
no son menos importantes, pero tienden a dar soporte a las dos que son _
fundamentales.

Durante todo este tiempo, siempre que asesoraba a agentes, analicé
invariablemente sus formas de pensar. Cuando me confesaban su nivel
de ventas, yo no opinaba si era alto o bajo, sino simplemente les pregun-
taba cémo se sentian al respecto. Les preguntaba por qué habian esco-
gido dedicarse al sector inmobiliario y qué era lo que los hacia continuar.
Generalmente en menos de media hora podia identificar cusl de Jas nueve
formas de pensamiento les faltaba. Pero debe quedarte claro que, aunque
solo dos de estas sean mads importantes que las otras, todas en realidad
son esenciales para lograr un nivel de éxito que sea capaz de capear la
peor de las tormentas y superar la prueba del tiempo. La primera y proba-
blemente mds poderosa forma de pensar de un agente inmobiliario millo-
nario es Pensar alimentado por un gran porqué.

1. PENSA ANIMADO POR UN GRAN PORQUE

Hemos visto que todos los grandes agentes inmobiliarios tienen en
comun que trabajan guiados por un gran porqué. El gran porqué se basa
en tener un propdsito, una misiéon o una necesidad que te permite man-
tenerte enfocado.

= Los grandes agentes
inmobiliarios tienen siem-
pre un gran porqué impul-
-~ sando sus acciones. .
: Un buen ejemplo de
| : como funciona un gran
Ageuteinmnhﬂlaﬂn “ﬁ“ﬂ“’ﬂ" . porqué en nuestras vidas
oty b Bjﬂnﬁﬂrn u@wiﬁ'mﬁ es el milagro que sucede un
~ Ventas: 38 millones de délares. dia antes de que salgamos
: - S de vacaciones. ;jAlguna vez

Sitenésel * parqué"ﬂdecuudﬂ' bn.rﬂisr
todos los peros y encontrds el cd mo.
Siempre encnnnﬁ.vef fcdmn. §iid

68 " : The Millionaire Real Estate Agent



has fijado en cémo
zbaja una persona
n dia antes de irse de
wacaciones?

‘ Es verdaderamente
@sombroso. No importa
= forma en que trabaja-
on la semana anterior;
e dia previo a las vaca-

Al pn'impmr mi mnnmmdn EJ"E ;I dfnem.
Ahomxﬂmsyml famﬂfa son lo primero. Me

,gusta mi vfda.

]ack Gross
a.gemae inmobiliario millonario

Betlﬂehem, Peansyhrania'

i E AT Ventas: 132,‘Itmﬂluhﬁs du’dﬁl:lres.

£iones se convierte en un verdaderu mndeln snhre como se pueden arre-
£iar los temas pendientes con rapidez.
éPor qué? Porque, si lo dejan todo arreglado, podrin marcharse tran-
ilos a disfrutar. jEse es un gran porqué! Asi que, el dia antes de irnos
S€ vacaciones, nos embarcamos en una mision de administracion del
Bempo. No nos sentamos ociosamente en nuestra mesa ¥ navegamaos por
iternet o chateamos con nuestros amigos; filtramos meticulosamente
sestras llamadas, ignoramos los correos innecesarios y mandamos a
%2 papelera el spam. Quizd comamos un simple sandwich sobre nuestro
=scritorio y, al acabar la jornada, habremos logrado mucho més de lo que
=nsabamos que podiamos conseguir en un solo dia. Y encima nos que-
2ara tiempo para hacer la maleta, llevar el perro a la residencia canina y
2dirle al vecino que recoja nuestra correspondencia. Es increible. ;Como

sucede esto? Porque estas enfocado en un gran porqué que te aporta una
fran energia. Mientras que un pequefio porqué te aporta poca energia y

[ fﬂE‘D.

GRAN PORQUE.

Ic hayas hecho.

LOS GRANDES PROFESIONALES INMOBILIARIOS SIEMPRE TIENEN

Ahora imagina que pudieras vivir cada dia con ese tipo de enfoque:
an lejos podrias llegar? ;Pensds que la motivacién con la que vivis
ariamente es el tipo de motivacién que te puede llevar al mas alto nivel?
egados a este punto, hagamos una pausa. Quisiera que durante los
re imns cinco minutos pienses en las cosas que realmente te motivan y
%3s escribas en una lista. Poné un sefialador aci y cerra el libro hasta que

iHas regresado ya? Espero que tengas una buena idea acerca de

-ual es tu gran porqué. Es muy probable que hayas escrito varias cosas

Pensa en un millon
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que te motivan en tu dia a dia. Eso esta bien; la mayoria de las personas
actiian motivadas por una serie de pequeiios porqués; y muchos peque-
fos porqués suman un gran porqué. Al final de esta seccién te pediré
que organices tu lista y pongas el mas importante en la parte mas alta.
Pero antes consideremos algunos de los peligros de trabajar para por-
qués equivocados.

Hace ya algin tiempo, un amigo y yo estibamos compartiendo nues-
tros objetivos para el ano nuevo. Realmente, yo no suelo hacer este tipo
de resoluciones, aunque esta claro que me gustaria realizar mas ventas y
obtener mejores resultados, pero eso es solo un aspecto mas de mis obje-
tivos generales para el afto. Como veremos mas adelante en este capitulo,
hace mucho que descubri la magia de las categorias de objetivos de nego-
cios. Lo que hago cada aiio es simplemente escoger el siguiente objetivo
de negocios en cada categoria, en lugar de reinventar el sistema en su
totalidad. Para mi los objetivos de negocios forman parte de una estrate-
gia personal mas grande disefiada para llevarme a mis limites y hacerme
crecer. Pero a mi amigo esos objetivos le parecian pura ambicién vy codi-
cia personal mas que desarrollo personal. Ese malentendido fue la causa
de la conversacion que quisiera transcribir ahora. Fue muy reveladora
y creo que puede arrojar alguna luz sobre la diferencia entre vivir con y
vivir sin un gran porqueé:

AMIGO: Cuando veo tus objetivos de negocios me pregunto, ;por
qué querés todo ese dinero?

YO: ;A qué te referis al decir: "Quiero todo ese dinero”? La ver-
dad es que no lo quiero.

AMIGO: ;Entonces por qué te ponés todos esos objetivos para con-
seguirlo? La verdad, si parece que lo quieras.

YO: Amigo, no me lo tomes a mal, pero yo no trabajo por dinero.
Vos si.

AMIGO: Eso no es verdad.

YO: Si lo es. Porque, cuando tenés suficiente, dejas de trabajar.

AMIGO: ;Qué querés decir?

YO: Me refiero a que el entusiasmo que le ponés a tu trabajo

esta relacionado con la cantidad de dinero que ganas. Me
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parece que sabés exactamente cudnto dinero necesitis, y
que, cuando lo tenés, dejis de trabajar. Trabajis por dinero.

AMIGO: Hummm. Creo que nunca lo vi de esa manera.

YO: Intenta verlo asi por un momento y ve un poco mis alla.
Ahora me decis que tenés todo lo que necesitis, pero creo
que albergas la idea de que tal vez podrias haber logrado

. algo mds a estas alturas de tu carrera, ;cierto?

AMIGO: Gary, no me gusta nada que me pongas en estos aprietos.
YO: (Entonces?
AMIGO: Tenés razén.

YO: ¢Por qué creés que la tengo? ;Sera posible que sea tu foco
en el dinero lo que te estanca?

AMIGO:  Pero el hecho es que necesito tener cierta cantidad de dinero.

YO: Como todos. Trata de verlo asf. Yo también necesito tener
cierta cantidad de dinero, pero la diferencia es que yo nunca
he trabajado por dinero. Nunca. Ni siquiera he pensado en
eso. Cuando me levanto por la maiana, mi gran objetivo es
hacer las cosas lo mejor que puedo para dar lo mejor de
mi mismo y crecer lo maximo posible. El dinero que haya
ganado es simplemente un subproducto de mi busqueda
continua de crecimiento personal. Por eso es por lo que me
pongo grandes objetivos y trabajo tan duro.

Asi que debés ser cuidadoso cuando tratas de encontrar tu gran por-
qué. Espero que lo que te motive no sea solo el dinero o un retiro conforta-
Sie. La verdad es que podés lograr esas cosas mas rdpida y facilmente de lo
Hue te imaginas; pero, si no sos cuidadoso, te va a sobrar mucha vida y te
¥a a faltar una buena razén para vivirla. Espero que estés en contacto con
49 que realmente te motiva. Quizé lo que te gusta sea cerrar tratos; a algu-
80s de los mejores agentes inmobiliarios que conozco les encanta tener
= oportunidad de encarar una negociacién muy complicada que les dé la
@portunidad de ser brillantes, de sortear las objeciones para llegar a una
olucién con la que las dos partes puedan estar satisfechas. Este es el tipo
= gran porqué que no se desvanece con el tiempo.
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También he conocido agentes inmobiliarios a quienes les gusta ofrecer
a sus clientes un servicio excepcional y entregarles las llaves de la casa de
sus suenos. Este tipo de gran porqué ha hecho que se conviertan en ines-
timables asesores financieros para sus clientes, guiandolos en inversiones
que les permiten finalmente comprar la propiedad deseada.

Como probablemente ya habras imaginado, mi gran porqué favorito es
el que lleva a la gente a dar lo mejor de si mismos. Miralo de la siguiente.
manera: ser lo mejor que se puede llegar a ser es una bisqueda sin metas.
Nunca llegas a un punto en el que realmente puedas decir: “Ya no puedo
crecer mas”. Y lo mis estimulante es que este tipo de gran porgué es capaz
de crear una vida que literalmente se abra a posibilidades de crecimiento
personal sin limites. Es cuando lo inimaginable que nunca te atreviste a
sofnar se convierte en lo imaginable que te atrevés a vivir. Y por lo que se
refiere al dinero, cuando siempre estds actuando para hacer las cosas lo
mejor que podés, siempre estaras haciendo la mayor cantidad de dinero
que posiblemente puedas ganar. Y esto es lo mejor: una vez que tenés el
dinero, podés hacer con él cosas (regalos, viajes, hobbies, etc.) que sean
pequeiios porqués que alimentan tu gran porqué.

Ahora detenete por un momento y volvé a tus notas. ;Cuales son los
porqués en tu vida? ;Cual es el mas importante para vos? El que hayas
puesto primero serd tu gran porqué; si es del tipo adecuado, tendera a
servir de soporte a todos los demas. Es un poco como esas aves que vue-
lan en formacion de V: la que va delante carga con la responsabilidad del
trabajo y hace que todas las que van detrds vuelen a su zaga y la sigan.
Tu gran porqué hara lo mismo con todos los otros porqués y tirara de
ellos. Yo particularmente soy partidario de poner el crecimiento personal
por encima de todos los demas porqués. Asi de poderoso es. Los gran-
des agentes inmobiliarios lo saben. Ellos entienden que, cuando deciden
dar lo mejor de si mismos y sitilan esto por delante, arrastraran todo lo
demads detris de su estela.

Por lo demds, esforzarte por ser lo mejor que podés ser te evitara
quedarte corto y conformarte con ser solo "bueno”, o con un "ya es sufi-
ciente asi”. En su obra Good to Great, Jim Collins*® dice: “Lo bueno es ene-
migo de lo extraordinario. Pocas personas logran una vida grandiosa,
sobre todo porque es mas sencillo conformarse con una vida buena. La

*? James C. Colling, o Jim Collins (1958), es un consultor de negoclos americano, ademds de escritor y
conferenclante sobre temas de gestidn empresarial. Uno de sus libros mis conocides a nivel internacional es
Good to Great (De buene a excvlente). publicade en 2001, que fue traducido al espafiol como "Empresas que
sobrealen. Por qué algunas si pueden mejorar la rentabilidad y otras no®.
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mmensa mayoria de las empresas nunca llegan a ser ‘extraordinarias’
grecisamente porque una gran cantidad de ellas llegd a ser ‘bastante
>uena’, y ese ha sido su principal problema”. He llegado a aceptar que uno
©e los mayores retos en la vida consiste en esforzarnos en ser “lo mejor”
fuando ya somos muy buenos. La forma mds segura de conseguirlo es
vertir los lemas “Sé lo mejor que podés llegar a ser” y “Hacelo lo mejor
e podés” en el punto focal de todo lo que hacés, y transformar esto en
gran porqué.

Se cita frecuentemente a Robert Browning por estos dos versos: “El
ombre debe aspirar a lo que esti mds alla de su alcance, / porque si no,

El gran porqué
i

|

Crecimiento personal
“Quiero ser el mejor que puedo ser”

T

Mi gran porqué

7 b

Porqueé Porqué

o *

7 AN

Porqué Porqué

YA %

Porqué Porqué

Figura 3
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(para qué estan los cielos?"*, Los porqués significativos, liderados por un
gran porqué, como “Sé lo mejor que podés llegar a ser”, te llevarin siempre
a buscar tocar el cielo.

2. PENSA EN GRANDES OBJETIVOS :
Y EN GRANDES MODELOS

El segundo pensamiento fundamental es Pensar en grandes objeti-
vos y grandes modelos. Al trabajar con agentes inmobiliarios exitosos,
descubrimos que tratar de separar en dos categorias diferentes “grandes
objetivos” y “grandes modelos” era algo que no funcionaba. Y es que son
como el yin y el yang de la
filosofia oriental: una no
puede existir sin la otra®2.

Si  querés alcanzar
objetivos grandes, has de
iniciar  inevitablemente
la bisqueda de un gran
modelo. Igualmente, los
grandes modelos te lle-
varan al logro de grandes
objetivos, aun cuando no
haya sido esta tu intencién.

El poder que subyace
al hecho de tener grandes
vbjetivos es el de adquirir grandes habitos, empezando por el de tener
siempre en mente el objetivo. Los habitos profesionales que construyas
te empoderardn o te limitaran; es decir, te serviran como una poderosa
plataforma de lanzamiento hacia el siguiente nivel de logros o, en caso
contrario, serdn una trampa que te hara permanecer en tu nivel actual.
Los grandes objetivos son modos de alcanzar tu verdadero putem:lal

g L

TR

“% Robert Browning (1812-1889) fue uno de los poetas ingleses mis destacados de 1a época victoriana La cita
corresponde a los versos 97-98 de su largoe poema titulado “Andrea del Sarto”, publicado en el libro AMen and
Women (1855). Los versos dicen literalmente: "Ah, but a man’s reach should exceed his grasp, / orwhat's a
heaven for?”,

“2 El lector espafiol interesado puede acceder a una coplosa bibliografia en torno a estos conceptos, que son
wsados para referirse a las dos fuerzas fundamentales v opuestas que, segin el taofsmo, rigen el universo. Un
cjempla lo constituye ¢l libro de Martin Palmer, titulada ET Yin y ef Yong: introduccidn o la filosoffa china de
opuectos y su aplicocidn a la vide dieria (2005).
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Enfociandote en estos, te estards encaminando hacia el desarrollo de gran-
des habitos, que siempre serdn convenientes para alcanzar tus mayores
-nneles de éxito. Con este enfoque comprobaras que, mientras creces, tus
des habitos jamas te frenaran. Los objetivos pequeiios tienden a faci-
habitos pequefios. Los grandes objetivos facilitan grandes hébitos.
grandes objetivos requieren grandes habitos para sostener grandes
adelos.

Pensi en esto. ;Por qué les decimos a nuestros hijos pequefios que se
senten derechos en la mesa? ;Es acaso una cuestion de respeto y bue-
ws modales? No. Es mas bien porque sabemos que una mala postura
mede perjudicar sus posibilidades de lograr éxito en el deporte y, con
4 tiempo, les puede acarrear serios problemas de espalda. Cuando ves
 tu hijo encorvarse en la mesa y pensis: “Si sigue asi, no podra jugar al
wolf cuando tenga cincuenta aios, y mucho menos levantar una bolsa en
J mercado sin echarse la mano a la espalda”, estis pensando en grandes
jetivos para tu hijo. En ese momento le ensefias un gran modelo: te sen-
tas derecho, echas tus hom-
bros hacia atrds y recogés
el menton. Ese es el tipo de
hrandes habitos de postura
que no limitara el potencial
de tu hijo.

Es asi de sencillo. Tu obje-
tivo consiste en asimilar este
concepto: para poder llegar
a ser lo mejor que podés ser,
tendrds que pensar en grande
: y tener grandes modelos. Los
habitos que llegues a crear te ayudaran a alcanzar esos objetivos o frus-
traran tus intentos. Warren Buffet destaca que mucha gente descubre
demasiado tarde que las cadenas de sus habitos “son demasiado ligeras
para sentirse, hasta que se hacen demasiado pesadas para romperse”.
Cuando empezas algo con un objetivo grande en la mente, consciente-
" mente creds los grandes hdbitos que te servirdn como pilares fundamen-
tales en tu carrera.

Es sorprendente que los grandes objetivos y los grandes modelos
‘poseen también un poderoso efecto magnético: nos impulsan a través
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de los objetivos pequefios. Quienes corren un maratén por primera vez
entienden bien este concepto. Un maraton es una carrera de 42 kiléme-
tros; sin embargo, quienes nunca lo han corrido, e incluso personas que
no estan en buena forma fisica pero que adoptan programas de entrena-
miento, se las pueden arreglar para correr un maratén completo. Para
un corredor, 42 kilometros es un gran objetivo. Actualmente, gracias a la
investigacion y la experimentacion, existen grandes modelos que cual-
quiera que desee correr un maratén puede seguir. Me encanta ver las
cronicas informativas después de un maratén y escuchar las entrevistas
que hacen a quienes lo corren por primera vez; dicen cosas como: “Antes
de esta carrera nunca habia hecho mis de cinco kilometros”; o “No puedo
creer que lo haya completado”; o “Nunca hubiera imaginado que era posi-
ble”. Es realmente inspirador contemplar esa experiencia.

De hecho, he hablado alguna vez con corredores de maratén prime-
rizos acerca de como lograron su objetivo. En el camino a los 42 kiléme-
tros, batian cada semana nuevos récords personales. Un dia hacian ocho
kilometros, otros doce, y asi hasta que un fin de semana descubren que
pueden correr sin problemas medio maratén; es decir, 21 kilémetros.
Para la mayoria de nosotros, hacer medio maratén representa un serio
reto. Sin embargo, cuando tenés en mente desde el principio un objetivo

Pensd en grandes objetivos v en grandes modelos

580 millones al ano
/f" Grandes hibitos

540 millones al ano
Habilds

S20 millnneial ano
Habhit

510 millones al ano
Hibitas

%5 milloney al ano
Habit

52,5 milloned al ano
Hahito

PRODUCCION

TIEMPO

Figura 4
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v un modelo grandes, medio maraton es solo un objetivo pequenot en tu
camino. ;No es eso sorprendente? Ellos logran esos pequeinos objetivos
porque sus habitos, su dieta y todo su entrenamiento reflejan un objetivo
‘mucho mas grande. Los grandes objetivos y los grandes modelos acele-
ran el logro de dar lo mejor de uno mismo y nos posibilita hacerlo mas
ipida y facilmente de lo que nos pudiéramos imaginar.

Similares principios pueden aplicarse a tu carrera inmobiliaria. Diga-
mos que es necesario cerrar en promedio unos ochenta millones ddlares
en volumen de ventas para ganar un millon neto. Para muchos de noso-
ros, conseguir esos ochenta millones podria ser tan dificil como correr
medio maratén; parece posible solo para una élite privilegiada.

~ La Figura 4 cuenta la historia. Dentro de los bordes alrededor de 2,5
illones de délares, estin los modelos y habitos apropiados para ese obje-
tivo. Pero, cuando te fijas mejor, notaris que esos modelos son un subcon-
to de lo que se precisa para vender cinco millones de délares. Si solo
poseés los modelos y habitos para esos 2,5 millones, esos limites seran
somo una jaula que tendrds que romper para poder lograr mds. Antes de
e puedas avanzar, tendris que desechar los viejos modelos y habitos y
*inventarte a partir de otros nuevos para alcanzar tu siguiente objetivo.
or otro lado, si podés empe-

zar con los modelos y habi- | Sino tenés un sueno, tu vida girard
tos de alguien que estd en el | entornoa tus problemas. Tu futuro
I de los ochenta millones | organiza tu presente. Es el “pnder

» délares en ventas, enton- | :fmpufmradgf futuro. : ¥
los limites serdan peldafos _ e, ‘Wi b

gque tendrds que escalarenel i Agﬁnminmuhuhﬂn mmunaﬂn"
ascenso hacia tu cima. Helen | Biide v e o Blgﬂéirlﬂkﬂ Callfurlﬂa- '

Keller®® observé: “Uno nunca - ?&hﬁs“ﬂh‘iﬁiﬂh‘ﬁﬁﬁ ..... dEaRIareT
consentira en arrastrarse ot Py i

cuando se siente el impulso
de volar”.

El truco para remontarse a tu maximo nivel consiste en adoptar gran-
des objetivos y grandes modelos, y entonces empezar a construir los
grandes habitos sobre los que te apoyaras.

* Helen Adams Keller (1880-1968) fue una escritora, oradora y activista politica norteamericana. Con
P Secinueve meses, ¥ debido a una grave enfermedad, perdid completamente 1a vislén v 1a audicidn, lo que no
% impidid afos mds tarde convertirse en la primera persona sordociega en obtener un titulo universitario.
Escriblb mis de una docena de libros sobre su experiencia vital, ¥ su vida ha sido objeto de diversas peliculas,
wbras dramuiticas v producciones para television,
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3. PENSA EN POSIBILIDADES

Si alguna cosa he aprendido en la vida es que, si creés que algo es
posible, tendés a concentrarte en los medios necesarios para hacer de
esa posibilidad una realidad. Pero también he aprendido lo contrario: si
no creés que algo sea posible, entonces estaras cegado para ver las for-
mas en que eso podria hacerse. Es como una venda autoimpuesta. -

Para cualquiera que desee llegar a ser lo mejor que puede ser, este es
un momento decisivo. Ahora que ya tenés un gran porqué y que has deci-
dido adoptar grandes modelos y grandes objetivos para tomar impulso,
la pregunta es: “;Realmente creés que es posible llegar a ser un verda-
dero profesional inmobiliario exitoso?”. Todo viene a definirse contes-
tando afirmativa o negativamente a la siguiente pregunta: “;Creés que es
posible realmente?”,

Considero que existen tres etapas de pensamiento de posibilidades
en las que uno se puede quedar atrapado, o que puede resolver: 1) Nada
es posible; 2) Algo es posible; 3) Todo es posible. Para muchas personas,
“nada es posible” porque no piensan en términos de posibilidades, no
emprenden accién alguna y, por supuesto, nada pasa, tal y como ellos
preveian. Para otros, “algo
es posible” porque creen en
el poder del pensamiento
en positivo y en que, si
piensan que algo suceder3,
probablemente suceda. El
problema es que tienen un
e ifornis mapa mental equivocado

‘Ventas: 113 millo dolares.  que les dice que pensar en
Sl e positivo es todo lo que tie-
nen que hacer. Y, ya que pensar en positivo es por si mismo tan pode-
roso, al final resulta que algo les pasa. Pero ahi se queda la cosa. Debido a
que no toman las acciones adecuadas, “algo” es todo lo que obtienen. Sin
embargo, para unos pocos, pasan grandes cosas. ;Por qué?, porque estas
personas piensan que todo es posible si se desea con la suficiente energia
y se esta dispuesto a realizar lo necesario para obtenerlo. Cuando el pen-
samiento en positivo esta soportado por un gran porqué y tenés grandes
objetivos y grandes modelos, cualquier cosa es posible.
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Cuando era adolescente, mi madre me decia: "Donde hay véluntad,
7 un camino”. En esencia lo que queria expresar era: "Si querés algo lo
ficiente, si tenés una razon lo suficientemente grande como para lograr
gue gquerés, entonces encontraras una forma de obtenerlo”, Mi padre
a anadir a esto que la historia habia demostrado que “la necesidad es
@ madre de lainvencion”. Lo que ellos me estaban tratando de ensenarera
merto. Todo es posible si aplicas tu mente en conseguirlo y emprendés la
@ccion adecuada. Los agentes inmobiliarios millonarios lo entienden asi.
dos se han dado cuenta de que, si bien no basta con creer, no creer en
mada constituye un sabotaje suficiente como para garantizar tu fracaso.
Puede ser que hayas visto la pelicula Ndufrago, protagonizada por
fom Hanks. El actor interpreta a Chuck, un ejecutivo de la empresa de
zistica FedEx que arriba a una isla desierta después de un naufragio y
permanece alli durante varios afios completamente solo. Se ha hablado
aucho de su relacion con Wilson, una pelota de voleibol que rescaté de
s restos del naufragio y sobre la que dibuja una cara humana. La sole-
dad y la depresion se evidencian en la relacién con este "amigo imagina-
F0°, que por momentos es graciosa, pero que llega a ser un punto clave

2 |a pelicula. Sin embargo, es realmente otro paquete, que tenfa pintado
por fuera unas alas de angel, lo que marca la diferencia definitiva. Por-
‘gue Chuck se neg6 a abrir ese paquete con las alas de dngel hasta que no
“estuvo a salvo, el mismo se convierte en un simbolo de su salvacién final.
El guionista, William Broyles Jr, incluyé con toda intencién el paquete
~con alas de angel para que sirviera como un emblema de esperanza y
- posibilidades. Boyles hizo una investigacién y leyé numerosos relatos en
primera persona de naufragios y de supervivientes en zonas remotas, e
“incluyé en su guion algo que los expertos consideran una verdad: nor-
“malmente, la diferencia entre los que mueren y los que sobreviven en
- estas situaciones estriba en la habilidad para creer en la posibilidad de
rescate. En el caso de Chuck, esta posibilidad de rescate estaba intima-
mente ligada al paquete con las alas de angel.

Preguntate lo siguiente: cuando se te presenta un reto, ;pensas pri-
mero de qué modo podrias tener éxito, o de qué manera podrias fracasar?
Hacé la prueba. Para alcanzar tu nivel mas alto, siempre tendris que con-
testar a la pregunta: “Si lo quiero, ;qué debe pasarme para obtenerlo?”. A
partir de ahi, se trata de creer que, por medio del esfuerzo, incluso a través
del método de ensayo y error si es necesario, tus objetivos son posibles.

Pensa en un millén 79



Los grandes agentes inmobiliarios estan muy familiarizados con el refran
que dice: "Actua como si fuese imposible fracasar”. Y construyen sus carreras
bajo este enfoque. El pensamiento positivo, cuando se combina con las accio-
nes adecuadas, te impulsa no solo dentro del reino de las posibilidades, sino
mds all4, al reino de las mas altas probabilidades.

4. PENSA EN ACCION

Cuando tenés grandes objetivos y grandes modelos, y contas con un
gran porqué motivandote, empezas a pensar en positivo y a creer que
todo es posible. Y, cuando empezas a creer que tu gran objetivo es posi-
ble, lo que sucede es que comenzas a hacer planes y a enfocarte en que
estos se cumplan. Por tanto, lo natural es que la siguiente forma de pen-
sar sea pensar en accion.

Regresemos al personaje de Chuck interpretado por Tom Hanks en
la pelicula Ndufrago. Aunque el paquete con las alas de dngel era esen-
cial para su capacidad de pensar en positivo y sobrevivir abandonado en
una isla desierta durante cuatro anos, lo significativo es que el paquete
inspiré en él la determinacion y la fe necesaria para actuar. Alimentado
por la creencia de que podria sobrevivir, construyé una balsa y se hizo a
la mar resuelto a salvarse a si mismo o a ser rescatado. El pensamiento
positivo debe ser seguido por las acciones para que lo positivo visuali-
zado tenga la oportunidad de cumplirse.

El problema para muchos es que poseen todo lo necesario para lan-
zarse en pos del éxito, y en lugar de actuar dejan la balsa de su salvacién
varada en la orilla mientras deciden seguir pensando y reflexionando.
Se esconden detras de una continua inaccién mientras fingen que estan
haciendoalgo: :-.m sea 1nvest1ga ciénadicional, planeamiento o preparacion;

pero se trata simple y lla-

Amo la accién. Es lo que mds me gusta del ~ namente de postergaciéy.

negocio mmob:!fﬂﬂﬂ. Asi que, en el momento en
Don IEleznak que estas listo, cualquier

A,gentn inmobiliario mﬂlunarin cosa que no sea la accién
Smttsdale &rizﬂna . es inadecuada. La inac-

- Ventas: 77 millones de délares. cién no te lleva a ningin
oy e v e sitio, ¥ “ningan sitio” es
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samente el lugar al que los mejores agentes inmobiliarios no quie-
en llegar. Cuando sabés lo que tenés que hacer, llega un momento en que
fencillamente debés ponerte a trabajar.

~ Los mejores profesionales inmobiliarios entienden esto con claridad.
s2ben que, para obtener resultados, deben emprender la accién, reali-
2ando diariamente acciones positivas que los conduzcan hacia sus gran-
=5 objetivos. La verdad es que muchos grandes profesionales cuentan
BN una ventaja natural; por naturaleza, suelen actuar con determina-
Bon y ser proactivos, pero incluso ellos no pueden confiar en ese tipo de
tomportamiento natural todos los dias. También necesitan ayuda para
Bcanzar sus grandes objetivos.

Los grandes modelos ayudan tanto a los agentes inmobiliarios que
naturaleza estan orientados hacia la accién como a los que no lo
=stan tanto. Los modelos representan un plan que esti preparado con
mterioridad; y, cuando esos mode-
S estan sistematizados adecua-

RS -_'._._.-_'j. _'-;-:_".l"l':uili-"- A=t
gamente, deben manifestarse a St hacés lo correcto, el dinero

= de un conjunto de acciones | He,gnni ¥ 7o

macretas que hay que emprender : _ Barbara Wilson

pdos los meses, semanas y dias. | - Agente inmobiliaria millonaria
si. los modelos ayudan a enfocar | s - Medina, Ohlo
s acciones aun cuando vos no lo Ventas: 57,3 millones de dolares.

&stes. Y ayudan también en el pro-

£eso de toma de decisiones, de forma que cada dia tu labor estard clara,
25 objetivos serdn evidentes y tus acciones sersiin poderosas. Por tanto,
miocarse completamente en la implementacion de un gran modelo hace
alir a la luz las habilidades naturales y puede ayudar a cualquiera a con-
Pertirse en un agente orientado hacia la accién.

Hemos visto que un gran porqué que te impulsa a actuar y que te pro-
&= de una mentalidad resolutiva, combinado con un gran modelo que te
oca a diario, otorga una potente capacidad para alcanzar tus grandes
sjetivos. En conclusion, aquellos que se concentran en la implementa-
son de grandes modelos obtienen un enorme estimulo para experimen-

ar el principio de Pensar en accion que es propio del agente inmobiliario
glonario,
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5. PENSA SIN MIEDO

Es sumamente interesante que uno de los obstaculos mas grandes para
muchas personas que desean "Pensar en accién” es que, cuando se pre-
paran para realizar las acciones
necesarias, no pueden "Pensar
sin miedo”. Empiezan a avanzar
y, en cuanto se topan con alguna
dificultad, caen paralizados en la
inaccion a causa del fantasma del
fracaso. Y es entonces cuando el
miedo al fracaso se convierte en
un miedo primario. Puede llegar

: : “ aser sorprendente. Si empezas a
enfocarte en el miedo al fracaso, estas perdido. Y cuando no podés ver las
posibilidades de éxito y sus potenciales recompensas porque el miedo al
fracaso te ha cegado, es momento de pararse y reflexionar.

Si estas acostumbrado a pensar en positivo, seguramente pienses
que, si creés que podés lograr algo, entonces eso mismo empieza a ser
posible. Pero, para llegar hasta ahi, tendras que hacer algo, tendras que
emprender alguna accién. Y, si hacés esto ultimo, seguramente te equi-
vocaras o puede ser que te quedes corto respecto de los objetivos que
esperabas alcanzar. Como se suele decir, “los reveses ocurren”. Pero los
reveses con los que te encontrards a lo largo del camino no representan
un fracaso total y nunca deberian obstaculizarte a menos que lo permitas.
Como veremos en el siguiente punto (Pensa en progreso), estos reveses
momentineos pueden incluso representar oportunidades positivas de
aprendizaje. Asi que no
permitas nunca que el
miedo al fracaso te para-
lice y te lleve a la inaccion.
En efecto, pocas cosas
buenas te pueden pasar
mientras estés inactivo.

Paradéjicamente, el
miedo al fracaso motiva a
algunas personas a tomar
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- 2cciones decisivas, y eso es bueno; puede ser incluso una parte de s por-
gué. Muchos profesionales han alcanzado su méaximo potencial porque
=0 podian tolerar una idea alternativa.

Todos tenemos nuestra historia de intentos fallidos: lo realmente
smportante es la forma en que los percibimos. Los intentos fallidos no son
icasos, asi que nunca temas hacer un intento mds. jPersevera! Charles
ering®* nos advertia de esto cuando dijo: “La tinica ocasién en que
0 te podés permitir fallar es la iiltima vez que lo intentds”. O sea que, si
inca dejas de intentar, nunca fracasaras.

La final de patinaje de velocidad de las olimpiadas de invierno del afio
=002 demuestra esta idea con mucha trasparencia. El patinador ameri-
£2no Apolo Anton Ohno era el claro favorito para ganar la medalla de oro,
¥ en la tltima vuelta de la carrera estaba ya en condiciones de alzarse con
=l podium. Pero entonces sucedi6 que otro patinador perdiod el equilibrio
empujo al resto, con lo cual todos los que iban en las primeras posicio-
=S cayeron estrepitosamente sobre el hielo. Los espectadores gritaron
wrprendidos, y un estupefacto Steven Bradbury, el patinador de Austra-
2, que iba en ultima posicion, fue el Ginico que no se cayd, y logré cruzar
2 meta y alzarse finalmente con la victoria. Pero, mientras todos los cai-
20s quedaron paralizados al creer que todo estaba ya perdido, Ohno tuvo
@ lucidez de levantarse y abalanzarse pricticamente sobre la linea de
*ta, y pudo conseguir al final la medalla plata. Lo que hubiera sido un
T2caso rotundo para muchos atletas, en su lugar, se transformé en uno
e los momentos mas significativos de esas olimpiadas.

Tener un gran porqué te ayudara a mantener el enfoque de un agente
amobiliario millonario: el poder y la motivacién surgen cuando tu mayor
miedo es no alcanzar tus objetivos. Esto te permitira desechar los reveses
sin perder nunca tu fe ni tu momentum. Se puede temer al fracaso total,
pero hay que ser indomable con los intentos fallidos. Los grandes agentes

=rseveran a pesar de los fracasos a lo largo del camino. Asi que ellos no
fracasan al finalizar el dia.

" Charles Kettering (1876-1958) fue un inventor, ingeniero y empresario americano. Uno de sus principales
=ntos fue el motor de arranque eléctrico para vehicules.
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6. PENSA EN PROGRESO

"Pensar en progreso” significa situar el acento en saber que el cre-
cimiento llega frecuentemente por medio de la persistencia y el entu-
siasmo, cosa de la que ya hemos
hablado en el punto anterior,
"Pensa sin miedo”. Pero "Pensar
en progreso” impulsa tu pensa-
miento un paso mas alla. Por una
simple cuestién de estadistica,
cuantas mas veces intentes algo,
mas grandes seran tus posibili-
dades de éxito. Si un cientifico te
dice que las probabilidades de
lograr cierto resultado son de 1 entre 1000, también te esta diciendo que,
silo intentds mil veces, esta garantizado que lograras ese resultado. "Pen-
sar en progreso” esta relacionado, pues, con las cantidades y las repeti-
ciones. El éxito esta en los niimeros.

En su libro Art & Fear, David Bayles y Ted Orland?®® nos cuentan la
experiencia de un profesor de ceramica que dividié su clase en dos gru-
pos: uno de ellos seria calificado (inicamente basandose en la calidad de’
su trabajo, mientras que
el otro lo seria solamente
en la cantidad. Fue muy
claro con respecto a estos
criterios. El primer grupo
tendria que realizar una
vasija que requeria ser
perfecta para obtener
un 10. El segundo grupo
tendria que pesar la can-
tidad de vasijas creadas:
si producian 23 kilos, obtendrian un 10 y, si producian menos, su califi-
cacion bajaria. Los resultados fueron reveladores. El grupo de la calidad

* David Bayles y Ted Orland son dos artistas americanos contemporineos que publicaron en 1994 Art &
Fear. Obiervations on the Perils fand Rewoards) of Artmaking (Temor v Arte. Dbservaciones sobre lox peligros
=y recompensas- def oficie artistico]. El libro, que a través del boca a boca llegd a convertirse en un éxito de
ventax. explora los modos y problemas de dedicarse al arte y a la ereatividad en ¢l mundo actual basindose
en la experiencia personal de ambos,

84 The Millionaire Real Estate Agent



pasé mucho tiempo disefando la vasija perfecta, pero cuando llegd el
momento de hacerla cometieron errores o simplemente no tenian las
suficientes habilidades como para realizar lo que habfan planeado. Por
su parte, el grupo de la cantidad fabricé una vasija tras otra y, durante
ese proceso, iban aprendiendo de sus errores y fueron perfeccionando
su técnica. Al final, este altimo grupo no solo fabricé mayor cantidad de
vasijas, sino que generé también un producto de mejor calidad.

El profesional inmobiliario exitoso no piensa en términos de positi-
vidad o de negatividad; si algo obtiene un resultado, ya sea positivo o
negativo, ellos lo llaman progreso. Porque ellos "Piensan en progreso” y
saben que los fallos son solo peldafos, son parte del proceso de apren-
dizaje, y no permiten que los resultados negativos hagan descarrilar su
entusiasmo. Estos profesionales saben también que la persistencia y
la repeticién rendirdn al final buenos resultados. Piensan en progreso
continuamente.

Sin lugar a dudas, cometeras algunos errores en el camino hasta lle-
gar a ser un agente inmobiliario millonario. Pero recorda que los erro-
res son progreso. Se dice que el famoso industrial Andrew Carnegie®®
llamé una vez a su despacho a un empleado que, a causa de una decision
equivocada, le habia causado unas pérdidas de un mill6n de ddlares. El
empleado empez6 disculpandose y confesando que entendia la razén por
la que iba a ser despedido. Pero Carnegie le contesté: “zPor qué habria de
despedirlo cuando acabo de invertir un millén de délares en su forma-
ci6n?”, El progreso es fundamental, y usualmente alcanza sus objetivos
quien hace la mayor cantidad de intentos. La calidad esta en la cantidad.

7 PENSA COMPETITIVA Y ESTRATEGICAMENTE

Cuando nos sentamos delante de un juego de mesa, lo que esperamos
“es pasar un rato divertido. Y, como no nos gusta perder, no nos reprimi-
mos. Tratamos de ganarles a nuestros amigos o familiares siendo mas
‘inteligentes y audaces que ellos. Cuando enseifio a profesionales inmo-
biliarios a pensar competitiva y estratégicamente, les digo que tomen su
trabajo igual que si fuera un juego.

- ** Androw Camnegie (1835-1919) fue, a pesar de sus origenes humildes, uno de los mayores magnates de su
#poca. Nacido en Escocla, emigrd a Estados Unidos con su familia, donde legd a hacer una inmensa fortuna
con la industria del acero, entre otras actividades, A partir de los primeros afos del siglo XX, empezo a
dedicarse a la filantropla, contribuyendo a la creacién de bibliotecas e instituciones educativas de prestigio,
ademis de a fomentar la paz mundial y las investigaciones clentificas.
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Alguna vez he jugado al Risk con mi hijo y he sido testigo de la trans-
formacién que un adorable nifio puede sufrir, convirtiéndose en un
pequeiio Napoleén y planeando mi derrota. Si todos, incluidos los nifios
més encantadores que conozco, son capaces de este nivel de competitivi-
dad, ;por qué no aplicamos el mismo nivel de pensamiento estratégico y
competitivo a nuestro trabajo? Y por cierto, ;por qué nuestro trabajo no
puede llegar a ser tan entretenido?

Casi todos los profesionales con los que hemos trabajado o que hemos
entrevistado para este libro eran por naturaleza gente muy competitiva.
Les gusta lo que hacen. Son competitivos y suelen pensar estratégica-
mente. Como resultado, su trabajo toma las caracteristicas de un juego de
mesa divertido y competitivo. Cuando van a una cita para tratar de captar
una propiedad en exclusiva, lo analizan todo e idean el mejor enfoque para
alcanzar su objetivo. Y cuando consiguen captar esa propiedad... ibingo!

Una vez me tocé moderar un panel de discusién al cual asistian algu-
nos de los mejores agentes de la ciudad. A uno de ellos le pidieron que
expresara su opinién acerca de su zona, y €l relaté como su equipo habia
logrado el objetivo de “poseer” pricticamente un darea en particular. De
hecho, su equipo de ventas llegé a tener en algin momento un 20% de
cuota de mercado de esa area. Otra participante conté como habia reac-
cionado ese mismo agente cuando ella decidi6 ir tras una propiedad que
estaba en el corazén mismo del drea mencionada: aquel agente la telefo-
neé vy le aseguré que haria lo que fuese necesario para conseguir esa pro-
piedad. Y lo decia muy en serio. Asf que, por medio de la competitividad
intensa, él obtuvo aquella propiedad y se gané asimismo el respeto de su
amiga y contrincante. Jugar para ganar no es algo malo.

Anson Dorrance, el legendario entrenador del equipo femenino de
fitbol de la Universidad de Carolina del Norte (UNC), quiso desde el
principio que sus deportistas jugaran igual de competitivamente en los
entrenamientos que en los partidos. Sucedia esto: si derribaban a una
compafiera en una jugada agresiva, en vez de tomar ventaja, se detenian
a disculparse. Pero Dorrance sabia que, si el equipo entrenaba de esa
manera, probablemente jugaria luego igual. Les tuvo que ensenar a Ias
chicas que jugar agresiva y competitivamente entre amigos es algo que
debe ser respetado, no evitado. E incorporo un sistema en el que los pre-
paradores evaluaban meticulosamente a cada jugadora en los entrena-
mientos. Eran cronometradas en los sprints y premiadas con puntos por
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cada buena jugada. Cada tarde, los preparadores transcribian sus resul-
tados y evaluaban a cada jugadora, y la lista era colgada en la puerta de la
icina del entrenador. La atmdsfera de los entrenamientos cambio total-
1ente. Al principio nadie queria ver su nombre al final de la lista; y des-
ués, la competitividad se volvié una mentalidad y una fuente de orgullo.
as jugadoras esperaban que
sus companeras se esmeraran al
uximo en los entrenamientos, y
todo lo que no fuera esto signifi-
aba una falta de respeto. La com-
petencia pasé a ser una parte de
ia cultura del equipo y tuvieron
un éxito tremendo. En las pri-
neras veintidés temporadas, la
JCN gand diecisiete campeona-
0s nacionales. Una vez, cuando
e preguntaron a Dean Smith, un
entrenador de baloncesto de la
_' N, qué sentia al compartir la fama con el nuevo y exitoso programa de
fitbol, respondi6: “Esto es una escuela de fiitbol para chicas. Nosotros
solo intentamos mantenernos a su nivel”.
Aprender a pensar estratégicamente también puede ser como un
juego. El problema es que la mayoria de los profesionales no saben distin-
guir entre las reglas (como se debe jugar) y las estrategias (como se logra
ganar). En el sector inmobiliario, las reglas no tienen nada que ver con
ganar dinero, sino con la conducta, la ética y el protocolo. Vos podés ser
un referente en conducta, ética y protocolo y seguir siendo pobre. Pero
tampoco estoy insinuando en absoluto que haya que romper las reglas
para tener éxito. Las reglas contienen los requisitos y las necesarias limi-
tacionés. Yo sugiero atenerse a las reglas; sin embargo, las estrategias se
encuentran en las zonas grises que hay entre las reglas. No sé cudntas
wveces he escuchado el siguiente tipo de comentario:

AGENTE DE BAJO RENDIMIENTO: ; Podemos hacer eso?

AGENTE DE ALTO RENDIMIENTO: ;Por qué? ;Alguien dijo que no

podiamos?
Las personas que viven por y para las reglas viven en un mundo lite-
ral. Los que crean estrategias ejercitan su creatividad y viven fuera de
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esas limitaciones. Cuando pienso en los grandes creadores de estrate-
gias, me viene a la cabeza gente como William “Candy” Cummings, que
en 1863 introdujo la bola curva (curveball) en el béisbol. Imagina cémo
seria la primera vez que lanz6 una pelota que parecia lenta y pesada, per-
fectamente bateable, y que de repente cambiaba de direccién. Los batea-
dores debieron de haberse esforzado bastante en golpearla, y apuesto
a que se quejaron diciendo cosas como: “jEsto no es justo. No se puede
jugar asi!”. Las reglas del béisbol definen de modo preciso la distancia
que debe haber entre el lanzador y la base de bateo, lo que es una pelota
perdida, un strike, etc. Pero no dicen que las pelotas deban volar rectas.
Cummings se dio cuenta de eso y acabd ocupando un lugar en el Salén
de la Fama del Béisbol en Cooperstown, Nueva York. Este deporte cam-
bio para siempre gracias a su pensamiento estratégico. Us jugador de
béisbol te dira que cualquiera puede batear una bola rapida, pero que
solo un jugador de las ligas mayores sera capaz de batear una bola curva.
Todos los deportes y profesiones tienen su propio “Candy” Cummings:
pensadores estratégicos que no solo alcanzan éxitos increibles, sino que
también han tenido la capacidad para moldear sus propias profesiones.

Cuando vas a trabajar para obtener lo mejor de tu carrera, debés tener
la misma actitud que cuando te sentds a disfrutar de un juego. Pensa com-
petitiva y estratégicamente. Empeza donde las reglas acaban y reta a tu
competencia a “atraparte... Si pueden”.

8. PENSA EN
Cﬂfﬂﬂ_’ﬂmﬂs a Mdﬂ' nuestra Q'Eﬂm en ESTAN DARES
el campo de entrenamiento de CC.
Les enseriamos cémo manejamos el Si creés que podés ser real-
negocio a nuestro nivel. Les decimos mente exitoso en nuestro sec-
que estan en un equipo del Super tor, tenés que adoptar ciertos
Bowl. Esperamos lo mejor: estandares. Los estindares

Chris Cormack definen niveles de rendimiento

- Agente inmobiliario millonario ¥ el modo en que vos y otros se
Ashburn, Virginia responsabilizan por alcanzar o

Ventas: 70 millones de délares. superar esos niveles.
Por ejemplo, definimos los
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estandares de nuestros hijos en el colegio creando consecuencias si no
llegan a obtener buenas calificaciones. Creamos un estandar y, si ellos
no lo alcanzan y vuelven a casa con unas calificaciones por debajo de ese
estandar, los hacemos rendir cuentas e implementamos las consecuen-
cias. Cuando tenés un negocio individual, tu reto es encontrar, imple-
mentar y articular esos estindares como una propuesta de valor. Cuando
tenés un equipo, tu reto consiste en definir claramente tus estandares,
vivir acorde a ellos y lograr que tu equipo también responda por ellos.

" Mientras estas solo en tu negocio, conocés tus propios estindares y es
' poco probable que pensar en estandares sea un asunto del que tengas que
ocuparte; hasta que contratas a tu primer asistente. El problema que a la
mayoria de nosotros se nos presenta entonces es comunicar nuestros estan-
dares y hacerlos valer. El momento en que los profesionales inmobiliarios
pasan a ser empleadores y a liderar un equipo, suele coincidir con que estan
exigidos al limite y necesitan de alguien que los ayude a manejar su carga de
trabajo. Por eso suelen agradecer el contar con esa ayuda y no se ponen a
pensar en transmitir al nuevo integrante sus estandares personales.

Asi que tenés que ser disciplinado y paciente cuando inicies el proceso
de contratacion. La experiencia demuestra que contratar a un asistente
efectivo deberia significar que tu volumen de ventas se duplique. (Si ain
no tenés un asistente, jvolvé a leer la 1ltima oracion!). Un mal asistente
es dificilmente recuperable. Muchos de nosotros cometemos el error de
contratar por conveniencia en lugar de por estiandares. La hija de tu amigo
se gradiia y necesita un trabajo; como necesitas ayuda o querés hacerle un
favor a tu amigo, la contratas. Contratamos por comodidad o familiaridad
en vez de buscar personas que compartan nuestros estindares desde el
principio. He aqui un secreto que pasa desapercibido para muchas perso-
nas, pero que guienes tienen grandes objetivos han descubierto: cuando
tenés el equipo adecuado que te puede llevar a ganar veinte millones, pro-
bablemente te podra hacer ganar ochenta millones. Todo estriba en saber
~ a quién contratas y los estandares que los obligas a cumplir.

Asi que, cuando llega el momento de que tu negocio crezca sobre
la base de las personas que te acompanan, tendrds que ser muy claro y
- poner de relieve tus estindares desde un inicio. Un “asunto prioritario”
merece “atenci6n prioritaria”, y debés “revisar lo que esperas” regular-
mente. Los mejores profesionales inmobiliarios piensan en estindares
gue cumplen ellos mismos y también todos los que los rodean.
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9. PENSA EN SERVICIO

Practicamente todos los agentes mas productivos con los que hemos
trabajado tienen una profunda y casi inherente vocacién de servicio.
Poseen un corazon servicial y siempre estin pensando en servir. Mien-
tras intentan conseguir un gran volumen de ventas, puede que muchos
no muestren siempre a sus competidores este aspecto, pero creeme:
esta ahi. Es el corazén y alma de su negocio. Y hemos comprobado que
existen tres niveles de servicio. En primer lugar, ellos conocen el pro-
posito de la profesién inmobiliaria, y saben exactamente por qué deben
ser contratados. Segundo, tienen un sentido claro de como lograr este
propésito; los grandes profesionales pueden explicar con facilidad qué
servicios pueden proporcionar a quien los contrate: llamaremos a estos
servicios la propuesta de valor del agente. Y, en tercer lugar, tienen una
continua motivacién para situar siempre las necesidades de sus clientes
por encima de todo lo demas: esto lo llamaremos compromiso. Veamos

con mas detalle estos tres aspectos del servicio.

Proposito

Los grandes profesionales inmobiliarios saben claramente por qué
deben ser contratados v son capaces de expresarlo ante cualquier per-
sona y en cualquier momento. El objetivo de los propietarios es ganar
la mayor cantidad de dinero en el menor tiempo posible y con la menor
cantidad de problemas. El objetivo de los compradores es encontrar la
propiedad adecuada, al mejor precio y con la menor cantidad de pro-
blemas. Un gran servicio comienza con un proposito claro de por qué
alguien deberia trabajar con vos.

Propuesta de valor

Atin mas alla de su sentido del proposito, los mejores agentes inmobi-
liarios son capaces de expresar ese propdsito y la razén por la cual otras
personas deberian contratarlos bajo la forma de un paquete especifico
de servicios que ellos pueden proveer. Hemos llamado a esto la propuesta
de valor del agente, y consiste en exponer con detalle qué servicios reci-
birdan tanto el comprador como el vendedor. Cuando nos centramos en

lo realmente importante, descubrimos que hay diez areas de servicios
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Las diez dreas de servicios mis importantes de la propuesta de valor a un vendedor

1. Anilisis de las necesidades 6. Negociando para vender
a) Ayudi a clarificar los motives y razones a) Negocid contraofertas.
para vender. b) Revisd los términos y las condiciones
b) Determind el plazo requerido por el finales.
vendedor. 7. Vendé
2. Estrategia de precios a) Prepard una lista de tareas posteriores a
a) Determind la mejor estrategia respecto la aceptacién de la oferta.
al precio teniendo en cuenta las b) Sugeri proveedores para reparaciones
condiciones del mercado. convenidas.
b) Mostri el resultado neto de la venta. 8. Preparacién precierre
3. Preparacién de la propiedad a) Coordini y supervisi la preparacion del
a) Aconseji reparaciones y mejoras. documento.
b) Proveé estrategias de preparacion b) Proveé una consultoria precierre.
de la propiedad. 9. Cierre
4. Estrategia de mercado a) Revisd los documentos de cierre.
a) Desarrolld un plan de marketing. b) Resolvé los asuntos de tltima hora.
b) Establecé un calendario de marketing. c¢) Completi la transaccion.
5. Recibi una oferta 10. Postventa
a) Ewvalua las ofertas. a) Coordinid la mudanza.
b) Ayudi con los temas de postventa.
Figura 5
as diez areas de servicios mas importantes de la propuesta de valor a un comprador
1. Andlisis de necesidades b) Aconseji sobre los mejores términos y
a3) Analizd las necesidades y los deseos del aspectos relevantes de la oferta.
comprador. ¢] Cumplimenti el contrato de oferta de
b) Ayudi al comprador a tener una vision compra.
clara de su propiedad ideal. 6. Negociando para comprar
2 Precalificacion o preaprobacion a) Presentd la oferta.
financiera b) Negocia en representacion del comprador.
a) Guis al comprador hacia un profesional 7. Coordinacién de ventas
hipotecario. a) Prepara una lista de tareas posteriores a
5) Obtené la precalificacién o preaprobacion. la aceptacién de la oferta.
#c) Ayudi a seleccionar la mejor oferta b) Sugeri posibles proveedores de servicios.
hipotecaria. 8. Preparacién precierre
3. Informacion de la zona a) Coordind y supervisi la preparacion del
a) Cred unamplio perfil de blisqueda de documento.
ZONas. b) Proveé una consultoria de cierre.
B) Proveé un listado de zonas potenciales 9. Cierre
con informacidn relevante de cada una. a) Revisa los documentos de cierre.
4. Buasqueda de propiedades b) Resolvé los asuntos de ditima hora.
2) Organizd y programi el proceso de bis- c) Completd la transaccion.
queda de propiedades. 10. Postventa
&) Actualizaciones constantes, recorridos y a) Coordind la mudanza.
visitas a las propledades disponibles. b) Ayudi con los temas de postventa.
5. Hacé una oferta
% a) Compari propiedades y toma decisiones.
Figura 6
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especificos para el comprador y otras diez para el vendedor. Se encuen-
tran definidas en las figuras 5 y 6.

Compromiso
Los mejores agentes inmobiliarios son capaces de proporcionar un

nivel de servicio que va mas alla incluso de su propédsito y de su pro-
puesta de valor.

La diferencia entre un agente funcional y un agente comprometido

FUNCIONAL COMPROMETIDO

1. Bajo nivel 1. Alto nivel

2. Bajarelacion 2. Altarelacion

3. Asume poca responsabilidad | 3. Acepta alta responsabilidad

4. Emplea pocas habilidades 4. Emplea a la perfeccion altas

. ; _ habilidades
5. Registra informacion
: 3. Percibe la informacion
6. Responde a las necesidades
6. Anticipa las necesidades
7. Procesa los datos
: 7. Interpreta los datos
8. Punto de vista reducido : :
8. Punto de vista amplio
9. Entrega informacion i
5 9. Aconseja y da consultoria
10. Otros lo dirigen 10. Se autodirige
11. Responsabilidad legal minima 11. Méxima responsabilidad legal
12. Empleado 12. Socio
13. Realiza la tarea 13. Es responsable del resultado
14. Sabe y vende 14. Educa y guia
15. Se mantiene ajeno alatomade | 15. Est4 involucrado en la toma
decisiones de decisiones
16. Sigue reglas y procedimientos | 16. Usa su juicio e intuicién
17. Reemplazable 17. Es irremplazable
18. Se le paga poco 18. Esta muy bien pago
Figura 7
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Es el compromiso que establecen con el comprador y el vendedor para
ofrecer un verdadero servicio; es decir, para situar los intereses de sus
clientes por delante de los intereses de todos los demis, incluido el propio.
En nuestra opinion, este compromiso de servicio va mas alla de los aspectos
técnicos de una intermediacion. Al mismo tiempo que el agente inmobilia-
rio obra de acuerdo con los requisitos legales impuestos a su profesion, trata
también a sus clientes con un gran sentido de compromiso. De hecho, esto
puede resultar apropiado para resaltar la diferencia entre dos tipos de ser-
vicio que puede ofrecer el sector inmobiliario: funcional vs. comprometido.
Funcional es aquel que establece una relacién especifica con sus clientes
_gue se basa simplemente en hacer su trabajo. Mientras que comprometido
es aquel que no solo establece este tipo de relacién, sino también relaciones
de alta confianza y se hace totalmente responsable del resultado. La Figura 7
muestra de forma clara las diferencias entre uno y otro.

Es interesante comprobar que un agente comprometido puede rea-
lizar con facilidad el trabajo de uno funcional, pero para uno funcional
serfa muy complicado desempeiar la labor de uno comprometido. Los
profesionales exitosos lo saben y, por tanto, trabajan arduamente en com-
prometerse con ese nivel de servicio con todos sus compradores y ven-
dedores. Por muchos aspectos, esta es la verdadera diferencia entre un
rvicio de tipo medio y uno excepcional: el compromiso con la mas alta
calidad de servicio que podés proporcionar a cualquier comprador o
wvendedor con el que trabajes.

LAS TRES P DEL AGENTE INMOBILIARIO
MILLONARIO

Hay un sorprendente principio en la vida que, cuando llegas a enten-
derlo del todo, probablemente te cambiara para siempre. Se llama el Prin-
cipio de Pareto o la regla del 80/20. Esta verdad universal fue descubierta
por el economista italiano Vilfredo Pareto en 1906, *7 cuando llegé a la con-
clusion de que el 80% de la tierra agricola en Italia era propiedad del 20%
‘de la poblacion. Pareto, que ademas tenia un pequefio huerto, observé

= Vilfredo Pareto (1848-1923) fue ademis el creador del concepto de eficiencia que lleva su nombre, ¥ contri-
Sayt, con ideas como las de las curvas de indiferencia, al desarrollo de la microeconomia.
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también que el 20% de sus vainas de guisante rendian el 80% de la pro-
duccién. Todo eso lo llevo a iniciar un estudio intensivo de esta teoria tan
consistente que establece que el 80% de nuestros resultados provienen
del 20% de nuestras acciones. Personalmente, creo que la regla del 80/20
es la “formula de logros” menos utilizada en los negocios. En su innovador
libro El Principio 80/20, Richard Koch*® describe esta regla como “el prin-
cipio del mayor resultado por tiempo y esfuerzo empleado”. La mayoria
de las personas creen que el tiempo y el esfuerzo generan resultados por
si mismos; y aunque esto pueda ser cierto, la regla del 80/20 nos ensena
que emplear el tiempo y el esfuerzo en el 20% que realmente importa nos
producira el 80% de los resultados que buscamos.

ACCION RESULTADOS

i

80%

20%

Figura 8

Como nos demuestra la Figura 8, lo contrario también se muestra
como cierto. Cuando estamos enfocados en el 80% que no importa, ten-
demos a obtener el 20% de los resultados que queremos. Y, cuando nues-
tras acciones no estan enfocadas en el 20% que importa, el resultado que
deseamos normalmente no se logra. Hacer muchas cosas nunca es un
buen sustituto de hacer las cosas correctas.

28 pichard Koch [1950) es un escritor, conferenciante e [nversor inglés. Ha escrito una veintena de libros sobre
¢l mundo de los negoclos y ¢l éxito personal.
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Como en todo, también el Ambito de las ventas inmobiliarias tiene
20%. Ese porcentaje en el que hay que centrarse son Las tres P: pros-
os, propiedades y palancas: esos son los aspectos clave que van a
rtar los mayores resultados a tu negocio. Recordemos de nuevo con
detalle por qué deberian estar siempre presentes en nuestra mente.

PROSPECTOS:
GENERACION VS. RECEPCION

Para tener un negocio rentable, nada es mas importante que obtener
pectos compradores y vendedores. Me parece increible que algu-
agentes inmobiliarios no se den cuenta de algo tan obvio y terminen
iendo su tiempo en otras actividades menos rentables. No te puedo
r por qué sucede esto, pero vamos a dejar este punto bien claro en
libro: si no tenés prospectos, no tenés ventas.
Debemos, pues, tener prospectos, y de hecho deberias pensar que
realmente en un negocio que requiere generacion de prospectos.
uchos dirdn: “Pero si yo estoy en el negocio inmobiliario”; a lo que yo
ondo: “Muy bien, tratd entonces de permanecer en el negocio inmo-
iario sin prospectos”.
Recordd que todos los negocios, ademads de a lo
que efectivamente se dedican, estin de hecho orien-
tados al negocio de la “generacion de prospectos”.
Tanto es asi que el niimero de prospectos califi-
: cados que puedas lograr van a hacerte crecer, a
/ Gana \ mantenerte en el negocio o bien a llevarte a la
\ quiebra. Nada tendrd un impacto mayor en
: tu negocio como el nimero de prospectos
\ calificados que puedas generar. Por esta
razon, los prospectos son la primera P de
nuestro modelo. Sin estos, los otros dos no
Figura 9 resultan tan importantes.
Cuando dictaba clases de ventas a
entes nuevos, empezaba algunas veces la charla sobre prospectos pre-
guntando a los alumnos: “Si les dijera que hay un comprador de fuera de

PROSPECTOS
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_ nuestra ciudad que acaba de
Sin prospectos no estariamos en el llegar esta manana, que nece-

negocio. sita comprar una casa esta

Chris Cormack misma semana y que pagard
Agente inmobiliario millonario en efectivo, ;alguno de uste-
Ashburn, Virginia des lo podria ayudar?’. Y
Ventas: 70 millones de délares. todos levantaban la mano.
Entonces anadia: “Bueno,
pues yo les aseguro que hay
un comprador recién llegado hoy, que necesita una casa ahora y que pagara
en efectivo. El problema es que no sabemos quién es ese comprador o donde
estd. Y ese es el desafio en relacion a los prospectos del negocio inmobi-
liario”. En una situacién de mercado préspero, normalmente hay muchos
agentes que confian en los generadores pasivos de prospectos, en refe-
rencias casuales y en la suerte para lograr hacer negocios. Yo llamo a esto
recepcion de prospectos. Lamentablemente los agentes inmobiliarios que
estan en el negocio de la recepcidn de prospectos pueden encontrarse ven-
diendo muy pocas propiedades en cuanto el mercado cambie. Sin embargo,
si te concentrds en la generacion de prospectos activa y sistematicamente
a través de la prospeccion directa y de actividades de marketing, estaras
haciendo lo mejor, aun cuando el mercado cambie. Entre generar prospec-
tos y recibir prospectos, siempre es mejor lo primero, sin importar la situa-
cion del mercado. Si el mercado es favorable y te permite recibir prospectos
sin problemas, es casi seguro que estos desaparezcan cuando los tiempos
sean adversos. Lo que es otorgado también puede serte arrebatado...

Una de las primeras preguntas que hago en las consultorias individua-
les con alguien que quiere ganar mas es: “;Tenés suficientes prospectos
de modo que si cerraras un trato con ellos cumplirias tus objetivos?”. Si su
respuesta es si, entonces puede ser que tengan un problema de conver-
sion. Si su respuesta es no, les digo que dejen todo lo que tienen pendiente
y que salgan a conseguir mas prospectos. Este asunto de los prospectos
deberia ser siempre una prioridad en tu conciencia del negocio.

La dificultad estriba en que la generacion de prospectos no es algo
que pueda ser simplemente encendido o apagado. Algunos generadores
de prospectos muy buenos cometen el error de desconectarse cuando
piensan que tienen mas operaciones de las que pueden manejar. Enton-
ces se detienen y seis meses después se dan cuenta de repente de que el
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mercado ha cambiado y de que no cuentan con los suficientes prospectos.
i sus métodos siguen funcionando y trabajan con rapidez, serdn capaces
de volver a subirse a la montaiia rusa; pero, si se dan cuenta de que sus
métodos no resultan tan efectivos como lo eran antes, probablemente ten-
gan problemas. Los generadores de prospectos deben permanecer acti-
vos, aun cuando el volumen aparente sea abrumador. Esto no es nunca un
problema. Tener demasiados prospectos es algo bueno, pues contds con
opciones que antes no tenias. Cuando tu método de generacién de pros-
pectos esté reportando constantemente mas operaciones de las que creés
que podés manejar, llega el momento de contratar a alguien.

Los prospectos son la P principal del profesional inmobiliario. Necesi-
3s asegurarte de que no estas trabajando simplemente para recibir pros-
pectos, sino para generar prospectos (y para continuar asi). Hasta que no
tengas suficientes prospectos como para exceder tus objetivos, no existe
asunto de mayor importancia. Y, si querés ser un agente inmobiliario
‘millonario, nunca son demasiados.

PROPIEDADES: LA OPORTUNIDAD DE LA ALTA
PRODUCTIVIDAD Y LAS MAXIMAS GANANCIAS

La segunda P en orden de importancia la ncupan las propiedades. Aun-
e los prospectos son esenciales; el pEE T —————————————————

er un amplio listado de propie- Lﬂs pmp,eﬂqde_g cmuﬂ n@mn
es es crucial para impulsar tu oy fm mrzefgsmn nuegtrur mejar

o

ocio a su maximo nivel de ren- ﬁ_,gntg d,g pmkpe&ﬁus.

dimiento con el | . bﬂjﬂg]udleﬁ'uckﬂtt
mlenur costo y | Agmmmmuhﬂhnusmﬂ]nnaﬂus"
0s mayores [§ ! anmrd, Ohio
beneficios. ' ?antas. 53 mﬂ;nm de dﬁiares.

Veamos

un caso
\ hipotético. Estds en una situacion en la que
tenés que elegir entre trabajar con alguien
que quiere vender una casa de 200.000

PROSPECTOS délares o trabajar con alguien a quien le
Figura 10

Pensd en un millén 97



gustaria comprarla. Ninguno de los dos se ofenderi si elegis al otro. ;Qué
oportunidad escogerias, la de captar la propiedad o la de la compra? Yo
esperaria que te decantaras por la oportunidad de captar la propiedad.
;Por qué? Te explicaré las razones:

Las virtudes del agente que se enfoca en propiedades en venta

1. Las propiedades en exclusiva significan oportunidades de marketing:

a) Podés poner un cartel de tu negocio en la fachada (y tal vez también en otros
sitios).

b) Podés promocionar la propiedad a través de mailing, correo electrénico,
redes sociales, etc.

c) Podés promocionar la propiedad a través de avisos en periddicos, revistas,
sitios web, etc.

2. Tenés mis control de tu tiempo. Normalmente no hay tantos asuntos de urgencia
inmediata con los clientes vendedores, mientras que los compradores si la tienen;
por tanto, deberias ser capaz de controlar tu agenda un poco més.

3. Laspropiedades en exclusiva maximizan tu compensacion por horas. Normalmente
se tarda mucho menos tiempo en obtener y promocionar una propiedad antes de
venderla que en mostraria y venderia a un comprador:

4. Volumen, volumen, volumen. En nuestra experiencia, un agente altamente enfocado
y activo puede gestionar entre quince y veinticinco propiedades a la venta en un
mes y continuar haciéndolo por un tiempo. Pero al mismo agente le seria muy
dificil operar con siete u ocho compradores al mes y continuar haciéndolo durante
un tiempo prolongado.

5. Por medio de las propiedades de venta, estis muy en contacto con las fluctuaciones
de precios, lo cual se traduce en un profunde conocimiento del mercado.

6. Las propiedades correctamente promocionadas atraen mis negocio. Maltiples
oportunidades de promocion, gque forman parte del proceso de ventas, hacen
que una propiedad bien anunciada genere en promedio un comprador serio,
dispuesto a comprar una propiedad como esa. Por eso, si te concentris en captar
propiedades en exclusiva y promocionarlas, deberias ser capaz de conseguir todos
los compradores que necesitds. Es la version inmobiliaria del “dos por uno”.

Figura 11

Por su parte, los compradores presentan muchas menos oportunida-
des de marketing. En el mejor de los casos, los compradores hacen que
bajemos al trabajo de campo, nos empujan al conocimiento minucioso
del mercado y a la generacion de referencias. Pero, en el peor de los casos,
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< comprador indeciso puede requerir de tu atencién durante semanas,
si no meses, antes de comprar; o peor aun, puede decidir esperar hasta
=l ano préximo. Hay simplemente demasiados aspectos positivos en el
megocio de las propiedades como para concentrarnos en otras cosas.

Asi que, si decidieras escoger a los clientes vendedores antes que a los
compradores en la situacién hipotética que cité antes, ;por qué no situis
los primeros como prioridad en tu negocio? Hay muchas razones para
gedicar todo tu tiempo y esfuerzo a obtener y anunciar propiedades. El
ofesional inmobiliario exitoso se fija en las grandes ventajas de obtener
¥ promocionar propiedades, que es el objeto principal de la generacién de
Prospectos, y se dedica casi exclusivamente a eso. Con el tiempo contra-
£2n a uno o varios agentes para trabajar con los clientes compradores del

=gocio. Y concentraran su energia en el productivo y estimulante negocio
£e las propiedades. (Y, una vez que esto esté bien afinado, podrin contra-
también a un agente que trabaje en la captacién de propiedades).
Las propiedades son, pues, la segunda P del agente inmobiliario millo-
ario. Todos aquellos con los que hemos trabajado o a los que hemos
2vistado dedicaban su tiempo primordialmente a las propiedades.
3s compradores con los que trabajaban eran normalmente resultado
captaciones o de su foco en los clientes pasados o referidos. Asi que
enfocate en las propiedades principal. Estas te ayudaran a obtener mas
sontrol sobre tu tiempo y tu dinero, y las recompensas que obtendris de
us esfuerzos seran muy altas.

PALANCAS: EL QUIEN, COMO Y QUE
DEL NEGOCIO INMOBILIARIO

Lo interesante sobre la tercera P, palancas, es
que, si te enfocds en las dos primeras y hacés
un buen trabajo, con el tiempo se te plantea-

<.  ran dos opciones: ganar menos dinero, o bien
% convertirte en alguien que emplea palancas.
Enfocarte efectivamente en prospectos y
propiedades dara como resultado que en

\ algiin momento vas a tener mas volu-
PROSPECTOS men de negocio del que puedas manejar
solo, y eso te creara la oportunidad de

Figura 12
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empezar a concentrarte en las palancas. Y asi deberia ser. Hasta que no
hayas alcanzado todo lo que podés realizar enfocindote en prospectos y
propiedades, no deberias contratar a otra persona. ;Por qué? Recorda el
juego del "semaforo™: luz roja, luz verde. Hacelo solo cuando lo necesites,
no antes.

Recordemos de nuevo la analogia de la escalada. Si el camino para-
ser un agente inmobiliario millonario es como escalar el monte Everest,
entonces las palancas podrian ser como contratar a un sherpa, que son
escaladores nativos que asisten a los montaiiistas en su intento de subir
a la cumbre. Solo un pequeno punado de escaladores han subido al Eve-
rest solos. Ninguno de los profesionales con los que hemos trabajado o
a los que hemos entrevistado aseguran haber alcanzado ellos solos el
nivel de éxito que han conseguido. Miralo de esta manera:

Las palancas responden a tres preguntas clave del negocio:

1. ;Quién lo va a hacer? Las personas.
2. ;Como lo van a hacer? Los sistemas.
3. ;(Con qué lo van a hacer? Las herramientas.

Se podria decir que las palancas son el “quién, como y qué” del nego-
cio inmobiliario cuando vos no sos el linico que esta en él.

Agregar gente para trabajar con vos tiene un gran potencial de impacto

sobre tu negocio. Pero el reto
es encontrar a las personas

Nuestro equip 25 'h_ clave para correctas, porque ese impacto
nuestra Hbemd" con elya no puede ser positivo o negativo,
fCnEmaS, que-:'_'-idmr con cada dependiendo de quiénes sony
pequeno problema. de qué hacen. El gran talento

Ronnie y Cathy Mathews es irreemplazable. Un gran

Agentes inmobiliarios millonarios . talento iguala y excede tus
Houston, Texas estindares y tiene la capaci-

Ventas: 99,5 millones de délares. ~  dad de crecer contigo y con tu

: negocio. Pero una mala con-

tratacion puede ser muy daiina. Ademas, el buen talento no debe ser con-
fundido con el gran talento. Bueno es bueno y grande es grande. Y, aunque
el bueno puede ayudar, el grande puede cambiar tu negocio para siempre.
Por eso es crucial que evites conformarte con gente que simplemente llene
huecos y que no tenga la capacidad de crecer. Un agente que es amigo mio
de toda la vida me explicé una vez entre bromas por qué la mayoria de
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los profesionales se conformaban con un buen talento en vez de con un
gran talento en su negocio; me dijo: “Gary, después de haber contratado a
alguien malo, jlo bueno resulta grandiosol”. Eso es verdad. Pero la verdad
absoluta es esta: “Una vez que experimentaste algo grandioso, lo bueno ya
no resulta lo suficientemente bueno’.

Al principio tal vez busques personas que te ayuden con las tareas
administrativas, como contestar teléfonos, gestionar transacciones, carte-
les o los elementos de marketing que vayas creando: seran coordinadores
de transacciones, gestores de contratos, especialistas en marketing, conta-
bles, y puede que alguna vez hagan todo eso a la vez. En algiin momento,
si son lo bastante talento- B s = R
sos, te ayudardan a crear Hacé una ctaﬂ‘efe mntruhig&.@u!en.

= R -

e implementar sistemas E&d“tefrﬁpu?sﬂh“ 4-&‘ ytﬂ"fbéﬁrﬁ P TN
para administrar tunego- = B AANTSOF T T Sk

; : Valerie Fitzgerald
cio de un mas e e e
eficiente. et S Aggnm'iﬂmubiiiaﬂaimil_lu_ﬂaﬂa

Los Angeles, California

Cuando buscas per-
sonas para que te ayu-
den como palancas en
la parte administrativa del negocio, nunca subestimes la importancia
de esas primeras contrataciones. Hemos descubierto que los grandes
administrativos tienen habilidad para manejar un negocio inmobiliario,
v puede ser que, cuando este crezca, ocupen finalmente tu lugar en el
momento en que avances hasta el nivel de Recibi un millon.

;Por qué? Porque ellos no son profesionales en propiedades inmobi-
liarias, y sus ambiciones no chocaran con las tuyas. La oportunidad de
dirigir un negocio millonario es un objetivo deseable; y para vos, como jefe
gue sos, existen menos probabilidades de que un administrador quiera
dejarte y marcharse con tu negocio. Asi que buscar a alguien que te pueda
reemplazar es el Gltimo paso para convertirte en un agente inmobiliario
millonario. Esta astuta maniobra se expondra en la etapa final de nuestro
proceso: Recibi un millén. Pero, con el fin de tener en mente desde el ini-
cio una visién general, para ayudarte a pensar en un millén, debés tener
en cuenta que el primer paso para recibir un millén” podria bien darse
cuando contratas a la primera persona en el rol administrativo.

Estoy convencido de que uno de los mejores agentes inmobilia-
rios actuales es Ebby Halliday, de Dallas, Texas. Su primera asistente

Ventas: 160 millones de délares.
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administrativa se llamaba Mary Francis Burleson. Hoy, mas de treinta
anos después, Mary se ha convertido en la presidenta de Ebby Halliday
Realtors, una priospera compaiiia que en la actualidad cuenta con mds
de veinticinco oficinas en la zona de Dallas. jAsi que nunca subestimes
la importancia de tu primera contrataciéon! Sharon Gibbons fue mi pri-
mera administrativa en 1983 y, como la mayoria de las primeras contra-
tadas, estaba a cargo de todo: desde escribir a maquina hasta contestar
el teléfono. Pero a finales de los noventa era ya la responsable del depar-
tamento financiero, y de ahi, afio tras afno, sus responsabilidades fueron
aumentando. Por eso, realizar una buena contratacion es de vital impor-
tancia, ya que la primera persona a la que contrates puede permanecer
contigo a lo largo de los afios.

Asi pues, el primer paso a la hora de pensar en palancas sera la ayuda
administrativa, que mas tarde puede ayudarte a crear e implementar
sistemas. Los sistemas son simplemente procesos repetidos que nos
permiten duplicar ficilmente
resultados magnificos. Podés
crear una lista de tareas para
tus citas o un plan de diez pun-
tos para el marketing de estas:
sea el caso que sea, vendra defi-
nido por tus estandares y serd
repetido por otros. El personal
administrativo también debera

 proveerte de herramientas,
que son los procedimientos con los que se realiza el trabajo, desde siste-
mas telefénicos a redes informaticas, disefio web o paquetes de marke-
ting. Conforme progreses, querras invertir menos tiempo seleccionando
e implementando herramientas: la palanca del personal puede liberarte
de estas tareas y permitir que te concentres en las actividades que pro-
ducen ingresos, como la generaci6n de prospectos, acudir a citas de pro-
piedades o contratar y entrenar talento adicional.

Solo después de tener una gran ayuda administrativa que aporte sis-
temas y herramientas capaces de hacer que tu negocio crezca al punto
en el que haya mas clientes de los que podés manejar, empezaris el pro-
ceso de contratacion de agentes de compradores, los cuales serviran
también como palancas.

-_r ; -
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Los asistentes de compradores deberdn ir primero (probabilementé
en la forma de un agente para las visitas que mas tarde puede convertirse
en un asistente de compradores completo), y mucho después un agente
captador. En la etapa de Genera un millon, haremos un diagrama acerca
del crecimiento organizativo que te sugerimos para llevarte de Genera un
illén a la Gltima etapa: Recibi un millén. Por ahora tan solo diremos que
personas son las mejores palancas. Contrata cuidadosamente. Busca a
uellos que pueden exceder tus estandares, no te conformes con menos.
recordando lo que dijimos sobre el juego del “semaforo” y la luz roja,

verde, afiade palancas de modo gradual. Las palancas muy a menudo
presentan salarios, que suponen los costos mas altos en tu balance de
ultados. Por tanto, cuando contrates a alguien, debés hacerlo respon-
r de producir un crecimiento directamente resultante de su trabajo.
lamente después de que hayas creado una palanca nueva en tu negocio
sean personas, sistemas o herramientas) y que haya rendido a un
n nivel, podras afadir la siguiente,
Las palancas son el “quién, como y qué” de tu negocio cuando real-
mente quieras crecer. De manera que, cuando te das cuenta de que has
alcanzado tu méaximo nivel de productividad y tu techo de logros, es el
fiempo de pensar en ir agregando las palancas apropiadas a tu negocio
para conseguir llegar a un nivel mis alto.

LAS OCHO CATEGORIAS DE OBJETIVOS DEL
AGENTE INMOBILIARIO MILLONARIO

Estamos en el Gltimo cuarto del partido. Rapido, ;cudl es el marca-
dor, quién tiene la pelota, cudnto tiempo queda? ;Esperarias que todos
los integrantes de tu equipo favorito de baloncesto supieran estos datos?
Claro que lo esperarias. Todos esperan que los jugadores del equipo ten-
gan la informacién clave sobre los datos esenciales del partido en cual-
quier momento del juego y aun después. Estas en los negocios y deberias
considerar eso como un juego. Vos y todos los miembros de tu equipo
necesitan conocer sus niimeros todo el tiempo.

Las ocho categorias de objetivos del agente inmobiliario millona-
rio giran en torno al conocimiento de tus nimeros. No podés dirigir un
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negocio adecuadamente sin medir los gastos y los resultados finales de
tus esfuerzos. Se trata también de guiarte y de concentrarte en el proceso
de fijacion de objetivos. Cualquier director general que merezca ser lla-
mado asi deberia poder darte las cifras exactas de su empresa en cualquier
momento (gastos, benefi-
cios, cuota de mercado, etc.).

Tenés que realizar un seguimfenm Bstoiesilo i auekesperiakil

“de las cfﬁ'as- S alguien que dirige un nego-
- Bill] cio de manera responsa-

~ Agente inmobiliario “ﬂ““"“ﬂ“- ble. Y vos, como profesional
Chandler; Arizona del negocio inmobiliario,

‘U’Entas Hmmunasdedﬁlams- necesitis también empezar

: S SAP : a exigirte esto a ti mismo.
MNecesitds, pues, hacer un seguimiento dE tus nimeros y fijar objetivos
en categorias clave; y, como director general de tu negocio, tendras que
conocer y manejar estas cifras del derecho y del revés.

Hay dos tipos de nimeros que un agente inmobiliario millonario debe

siempre tener presentes:
1. Niimeros-objetivo®?
2. Numeros reales

Los primeros definen los objetivos anuales de tu negocio; y los segun-
dos, si los supervisis semanalmente (o al menos mensualmente), fun-
cionaran como una brijula. Cada vez que evaluas tus nimeros reales,
obtenés una vision muy clara de tu marcha en relaciéon con tus objeti-
vos anuales. Si te estds quedando corto en alguna drea, podés aplicar tus
recursos sobre ese déficit y ajustarlo antes de hacer tu siguiente evalua-
cién. Cuando veas que estds en el camino de sobrepasar tus niimeros-ob-
jetivo, serd entonces el momento de pensar en elevarlos un poco. Incluso
utilizando los billones de do6lares de que dispone la NASA para las misio-
nes de los transbordadores, un viaje al espacio no consiste simplemente
en trazar una ruta en un mapa e ir registrando los hitos del trayecto.
Como los riesgos son tan altos, los técnicos supervisan el progreso de
cada misién incluso en nanosegundos y, de hecho, en una misién normal
se hacen cambios y correcciones de trayectoria miles de veces. En este
caso se podria decir que la NASA lleva el lema “conocer tus nameros” y el

** Dptamos por traducir de manera literal la expresion original goal numbers, que podria entenderse como
"ohjetivos cuantificados en nimeros”,
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juego del “semaforo” hasta los
“altimos extremos.

Los profesionales inmo-
biliarios exitosos conocen
sus numeros-objetivo y los

a largo plazo, ya sea a tres

= =

‘He considerado mi trabajo 3

T

inmobiliario como un negocio...
Ahora superviso todos los nimeros y
vigilo mis pérdidas y ganancias.

supervisan para asegurarse de Rachel DeHanas
como van en todo momento. Agente inmobiliaria millonaria
Establecen grandes objetivos Waldorf, Maryland

‘Ventas: 52 millones de délares.

anos, a uno, a un mes o incluso
semanalmente. Y lo hacen asi
utilizando un conjunto de categorias coherentes. Seglin nuestra expe-
riencia, estas categorias de objetivos pueden resumirse en las ocho areas
' mas importantes de un negocio inmobiliario.

Las ocho categorias de objetivos del agente inmobiliario millonario

1) Prospectos generados

2) Captaciones exclusivas
3) Ofertas

4) Contratos firmados

5) Dinero

6) Personas

7) Sistemas/Herramientas
8) Educacion personal

A cada una de estas ocho categorias debés asignarle objetivos a corto,
mediano y largo plazo.

Figura 13

Al crear categorias clave, la seleccién de objetivos se hace mas sim-
ple y mejor enfocada. Solo tenés que recorrer la lista y llenar los espa-
‘cios vacios:

1. ;Cudntos prospectos debo generar este ano, este mes y esta
semana para arrimarme a mis objetivos a tres anos y a mis
objetivos a largo plazo?

2. ;Cuantas propiedades en exclusiva deberia captar este ano,
este mes y esta semana para arrimarme a mis objetivos a tres
afios y a largo plazo?
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3. ;Cuantas ofertas deberia firmar este ano, este mes y esta semana
para cumplir con mis objetivos a tres anos y a largo plazo?

4. ;Cuantos contratos deberia formalizar este arfio, este mes y
esta semana para estar camino a cumplir con mis objetivos a
tres afios y a largo plazo?

Esta es, con mucho, la mejor forma de establecer objetivos y de enfo-
car tu atencion y esfuerzos en esas dreas que impulsaran tu negocio. 5i
no tenés un sistema que pueda ser reutilizado cada afo con pocos cam-
bios, realmente tenés que trabajar mejor en relacién a ponerte metas.
Para muchas personas esto es muy cansador; acaban enfociandose sola-
mente en un par de resoluciones de aiflo nuevo y se pasan los siguien-
tes doce meses reaccionando
a todas las otras areas en su

=

~ Funciono como un negocio. Hago el vida. Las categorias funcionan

quimiento 0dos como indicadores; cuando las
ungran ' (l tomas en consideracién antes
de empezar con el proceso de
establecimiento de objetivos
o con procesos de evaluacion,
es muy dificil olvidar o igno-
rar las areas que necesitan tu
atencion prioritaria.

LA PRIMERA CATEGORIA DE OBJETIVO:
PROSPECTOS GENERADOS

Los prospectos son el nimero mas importante que necesitas conocer.
Debés saber cuantos prospectos tenés que generar para alcanzar todos
tus otros objetivos: por ejemplo, propiedades captadas en exclusiva, ofer-
tas tomadas, contratos, etc. Cada vez que recibis un correo electrénico o
que suena tu teléfono, deberias tener un registro de los prospectos que
estas recibiendo, y deberias saber también de donde provienen. Hacer
un seguimiento de estas dos cosas te ayudara a tomar mejores decisio-
nes acerca de cdmo invertir tu presupuesto de generacion de prospectos.
Eventualmente podris identificar cudles son las formas de generacion de
prospectos mas rentables para vos.
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Uno de los elementos mds importantes que podés aprender al hacer ur
seguimiento de tus prospectos son las ratios de conversion para vos y para
tu equipo. Estards trabajando para obtener dos ratios de conversion clave:

1. Ratio de conversion de llamadas a citas con compradores

2. Ratio de conversion de llamadas a citas con vendedores

Con el tiempo también llegards a saber de manera inmediata cuan-
citas con compradores y con vendedores necesitards para obtener
un cierto nimero de propiedades captadas en exclusiva y acuerdos con
compradores. A partir de ahi podras darte cuenta de cudntas propieda-
des en exclusiva y prospectos necesitaras para formalizar cierto nimero
dE contratos. Y, una vez que conozcas bien estos nimeros, te resultara
mas sencillo predecir la relacion entre los prospectos que llegan a tus
anos y su transformacion en ventas formalizadas e ingresos brutos. Si
guerés, podés analizar todo esto de manera mas minuciosa y descubrir
muchos mas detalles, pero el fin Gltimo es que seas capaz de predecir el
nimero de prospectos que necesitards generar para alcanzar cualquier
objetivo de produccidn.

LA SEGUNDA CATEGORIA DE OBJETIVO:
CAPTACIONES EXCLUSIVAS

Esta categoria es la segunda en orden de importancia y es preciso
ue un agente inmobiliario millonario la conozca. Tu modelo de negocio
deberia estar construido sobre la base de obtener un cierto niimero de
captaciones exclusivas cada mes o cada ano. Las propiedades, como diji-
‘mos antes, son la oportunidad de obtener alta productividad y maximas
Eanancias en este negocio. Las captaciones exclusivas adecuadamente
promocionadas generaran mas prospectos y contratos de compra-venta.

En la etapa que hemos llamado Genera un millén, prescribiremos el
mamero de captaciones exclusivas que deberias esforzarte en conseguir
ensual y anualmente. Tus ratios de conversion revelaran qué cantidad
de generacion de prospectos es necesaria para conseguir el nimero ade-
ado de acuerdos de venta con el fin de alcanzar tus objetivos en cuanto
2 las captaciones exclusivas. Si vas a elegir supervisar solamente dos areas
de tu negocio, elegi sin duda los prospectos y las captaciones exclusivas.
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LA TERCERA CATEGORIA DE OBJETIVO: OFERTAS

He aqui lo que necesitds saber acerca de las ofertas:
1. Numero de unidades reservadas
2. Volumen total de ofertas
3. Ingresos brutos provenientes de las ofertas
La mejor practica es averiguar cuantas de tus ofertas son de captacio-
nes exclusivas y cuantas son de compradores.

LA CUARTA CATEGORIA DE OBJETIVO:
CONTRATOS FIRMADOS

Para fijar los objetivos debidamente y supervisar los contratos de
venta formalizados, necesitas saber:
1. Namero de unidades cerradas
2. Volumen total de cerrado
3. Ingresos brutos provenientes de contratos firmados
Al igual que con las ofertas, también querras evaluar cuantos de tus
cierres fueron de captaciones exclusivas y cuiantos de compradores.

LA QUINTA CATEGORIA DE OBJETIVO: DINERO

Estamos tratando todo esto como un negocio y, por tanto, el dinero
y los asuntos que tienen que ver con el dinero deben ser considerados y
respetados siempre. Los asuntos importantes en este caso son:
Ingreso bruto. ;Cuanto dinero hemos hecho?
Presupuesto. ;Cuanto dinero hemos gastado?
Ingreso neto. ;Cudntos beneficios obtuvimos?
Compensacion del agente. ;Cuanto dinero he logrado yg
(el agente) llevarme a casa?

it el o
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LA SEXTA CATEGORIA DE OBJETIVO: PERSONAS

Las personas son la primera y mds importante palanca que podés
aplicar a tu negocio inmobiliario. Cuando hay mds trabajo del que podes
manejar, debés contratar ayuda adicional, ya que nadie puede maximizar
su potencial por si mismo. Por tanto, necesitaras ayuda. Las tres dreas de
objetivos-clave a las que siempre tendras que atender con respecto a tu

equipo son:

1." Reclutamiento: ;Qué necesidades de personal tengo?
a) ;A quién necesito y qué necesito que haga?
b) ;Dénde lo puedo encontrar?

2. Formaci6n. ;Cudles son mis necesidades al respecto?
a) Ahora que tengo a alguien, ;c6mo y cuando voy a ensenarle
qué hacer y como hacerlo bien?

3. Consultoria. ;Qué asuntos de rendimiento o de responsabilidad

tengo?

a) Ahora que mi personal estd contratado y formado, ;cOmo y
cudndo apoyarlos o exigirles para que puedan sobresalir?

Aun cuando por el momento no tengas necesidad de personal, es

importante que mantengas estos indicadores para lograr tus objetivos.
Comienza con el fin en la mente. Si estds supervisando los demas aspec-
tos de tu negocio debidamente, es probable que empieces a fijar objeti-
vos en esta categoria mucho antes de que necesites realmente contratara
ien. Advertiras que el niimero de tus prospectos se va incrementando
con estos, también observards un aumento paralelo en el nimero de
piedades captadas en exclusiva y de ofertas y contratos firmados. Al
al estaras adelantandote al futuro y diciéndote: “Si esto continuaa asi,
sitaré contratar la ayuda de alguien”.
Tener todo el tiempo en tu hoja de ruta estos indicadores te ayudara
= plantearte estas cuestiones mas pronto que tarde. Esto te dara la ven-
ja de tomarte tu tiempo para buscar un candidato sobresaliente. Como
emas vos ya estaras evaluando tu crecimiento en determinadas areas,
bién tendras una ventaja inicial creando un tipo de puesto que cubra
tanto las necesidades actuales como las futuras.
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LA SEPTIMA CATEGORIA DE OBJETIVO:
SISTEMAS/HERRAMIENTAS

Las otras palancas, después de las personas, las constituyen los sis-
temas y las herramientas. Antes de contratar a tu primer miembro del
equipo, es necesario que pienses qué sistemas y herramientas vas a
necesitar. Un sistema es solo el modo de documentar tus métodos. El reto
estriba en que las demds personas sean capaces de utilizar tus métodos
y replicar tus resultados. Crear sistemas puede ser un gran reto. Tu pri-
mera contratacion, tu ayuda administrativa, te ayudara a crear un sis-
tema inicial para ellos y también para el resto del personal de ventas que
puedas contratar en el futuro. Por su parte, las herramientas incluyen
desde las computadoras hasta los sistemas telefénicos, pasando por el
equipamiento o algo tan simple y vital como la descripcion del trabajo.

En verdad, la descripcién del trabajo es una herramienta muy impor-
tante para establecer tus estindares de desempefio y comportamiento.
La descripcién deberia ser detallada y completa. Si te sirve la metafora,
intent4 pensar en aquella como el plan de estudios que un profesor dis-
tribuye a sus alumnos el primer dia de clase. Un plan de estudios tipico
no incluye solo la descripcién de las materias que se estudiaran, sino que
también marca estindares para aprobar o reprobar. Igualmente, tu per-
sonal necesita comprender como pueden llegar al éxito con vos o bien
cémo podrian llegar a fracasar. La administracion de casi todas las demas
herramientas puede ser delegada a tu personal.

La categoria de objetivo “Sistemas/Herramientas” se manifiesta a tra-
vés de las siguientes preguntas:

 ;Qué nuevos sistemas o herramientas necesitamos anadir?
« ;Cudles de los sistemas y herramientas actuales tenemos que
mejorar o actualizar?

Como lleva tiempo investigar, crear y desplegar la palanca de "Siste-
mas y Herramientas”, estas deben estar siempre presentes en tus objeti-
vos y en tu tarea de supervision. Vas a querer predecir estas necesidades,
por lo que tenés que prestarles la atencion y tiempo que requieran.
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LA OCTAVA CATEGORIA DE OBJETIVO:. .
EDUCACION PERSONAL

Si hay algo que nuestra experiencia de afos ha demostrado, es que
los agentes inmobiliarios millonarios siempre se enfocan en el desarrollo
personal. Van a seminarios, recurren a asesorias y exigen a sus equipos
gue hagan lo mismo; siempre estin buscando maneras de mejorar per-
- sonal y profesionalmente.

. Esta categoria de objetivo se te mostrara al pensar asi:
1. ;Qué conocimientos necesito aprender? ;Qué habilidades
necesito adquirir?
2. ;Qué conocimientos necesitan los miembros de mi equipo?
;Qué habilidades necesitan adquirir?

Siempre debe existir una permanente necesidad de mejorar tu com-
2nsion acerca de las dreas clave del negocio. En el camino que te llevara
2 ser cada dia mejor, la escuela nunca se acaba. Tener en cuenta las cate-
as de objetivos es una de las cosas que cambié mi vida como empre-

' que trataba sobre el establecimiento de objetivos. Timberlake nos con-
naba a emplear las categorias de objetivos, y en menos de lo que ima-
naba comencé a esbozar notas de cuales deberian ser las categorias
senciales para llegar a convertirme en un agente inmobiliario exitoso.
categorias fueron probadas y examinadas en primer lugar por mi,
de decir que han resistido mi escrutinio personal a lo largo de los
asi como las dudas y el escepticismo de miles de agentes a quie-
= les he ofrecido consultoria. Y, puesto que las categorias de objetivos
m magicas y pueden enfocar maravillosamente tu vida empresarial, no
Serian ser aplicadas solo a tus negocios: te animo a que las aproveches
bién en tu vida personal.

= nclante nortcamericano ¥ consultor de importantes empresas de su pals, Lewis R Timberiake

W12} fue también profesor del Institute for Management Studies. Eran famosas sus charlas y
ps sobre liderazgo y desarrollo personal. 5u libre mis conocido fue Its Ahways To Soon o Quit
ez demasiodo pronto para renuncior], publicado en 1999,
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e CONCLUSION

La etapa Pensa en un millon esta disenada como un curso acelerado
en torno a los aspectos mentales y de planificacion para llegar a con-
vertirse en un agente inmobiliario millonario. Espero que este capitulo
te haya brindado una visién valiosa del modo de pensar de los grandes
empresarios y de los principios que dictan sus acciones, Comenza con un
conocimiento de la mentalidad: las nueve formas de pensar de un agente
inmobiliario millonario; enfocate luego en Las tres P y usa metodicamente
los indicadores para fijar de objetivos que describimos en las ocho catego-
rias de objetivos de un agente inmobiliario. Si podés seguir este programa,
te encontraras muy bien posicionado para aplicar los modelos que estu-
diaremos en el siguiente capitulo -Genera un millén- y asimismo para
empezar a llevar tu carrera inmobiliaria a un nivel mas alto.

Si creés que ya podés Pensar en un millén, jfelicidades! Vas por buen
camino. Es hora de avanzar y comenzar a explorar como Generar un
millon.,

PUNTOS PARA RECORDAR: Pensd en un millon

® Tu forma de pensar importa. Pensar en grande en el principio es como
construir una autopista de veinte carriles para tu vision del futuro.

M Trabajd para aprender antes de trabajar para ganar. Porque aprender seri
mads efectivo y, de hecho, te permitird ganar mas dinero al final.

M Las nueve formas de pensar de un agente inmobiliario millonario:

* Pensd alimentado por un gran porqué. Tener un propdsito claro, una
misién o una necesidad te permite estar enfocado e impulsar tus
acciones.

* Pensa en grandes objetivos y grandes modelos: estos fomentan los
grandes hibitos y te llevan, a través de objetivos pequedios, a otros mds
grandes.

+ Pensd en posibilidades. Convencete de que todo es posible y luego
actud como si fuera imposible fallar,
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GENERA UN

Si un hombre no conoce a qué puerto se dirige,
cualquier viento es bueno.

Séneca

CIENCIA
DEL EXITO

Alcanzar tu maximo potencial es una ciencia y un arte en la carrera
amobiliaria. El arte es la motivacion e inspiracion que surge al reexami-
par tus mitos y la forma de pensar de un agente inmobiliario millonario.
un embargo, la motivacién de ir por una carretera, pero sin mapa, sin un
ado claro de hacer realidad tus suenos, es como una puerta misteriosa
#tras de la cual no hay nada. Corre el riesgo de percibirse como una

El foco de este libro ha sido hasta
ahora lograr sobre todo una nueva vision
y perspectiva, haciendo frente a tus mie-
dos y tratando de pensar en grande.
Hemos estudiado el arte del éxito de las
ventas inmobiliarias. Ya es momento de
enfocar nuestra atencion en algo mas. Es
hora de ser instructivos. Hemos visto el
arte, y ahora es el momento de descubrir
la ciencia.

PROSPECTOS

Figura 1
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e LOS MODELOS Si IMPORTAN

Como hemos comentado, los modelos son herramientas muy impor-
tantes para ayudarnos a alcanzar nuestros objetivos. Para decirlo rapi-
damente, los modelos importan, y los modelos adecuados importan atin
mas. Si no sabés a donde vas, imagino que cualquier modelo te servira.
Pero, si realmente deseis llegar a ser lo mejor que podés ser y alcanzar
lo maximo, necesitaras grandes modelos para alcanzar grandes objeti-
vos. Ahora que has desterrado tus mitos y has aprendido a pensar como
unh ganador, es tiempo de empezar a trabajar para convertirte en uno de
ellos. En el negocio de las ventas, todos estin siguiendo un modelo, sean
conscientes de ello o no. La diferencia entre el comin de las personas y
los ganadores es que estos ultimos seleccionan grandes modelos en las
areas clave, de forma que pueden alcanzar su mis alto potencial. Ellos
saben que es preciso estar enfocado en el 20% de los asuntos impor-
tantes de un negocio y que hay que hallar modelos que nos ayuden pre-
cisamente a enfocar nuestros esfuerzos en ese 20% de actividades que
conducen al 80% de los resultados. Uno de nuestros descubrimientos al
relacionarnos con destacados profesionales inmobiliarios es que todos
ellos parecen utilizar cuatro modelos clave: un modelo econémico, un
modelo de generacién de prospectos, un modelo presupuestario y un
modelo organizativo.

Los 4 modelos fundacionales de negocio

del agente inmobiliario millonario

1. Modelo economico 3. Modelo presupuestario

2. Modelo de generacion 4. Modelo organizativo
de prospectos

Figura 2
Estos cuatro modelos son fundacionales. Representan las cuatro areas

que cualquiera de nosotros debe abordar en algiin momento para lograr
altos objetivos en nuestro sector. En resumen, esto es lo que ensenan:
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1. El modelo econéomico: Una férmula que muestra como inser-
tar los niimeros especificos que has de lograr en areas concre-
tas para lograr unos beneficios determinados.

2. El modelo de generacién de prospectos: El enfoque especi-
fico que debés tener para generar de manera sistemadtica un
nimero determinado de prospectos.

3. El modelo presupuestario: Un esquema de categorias presu-
puestarias especificas que debés seguir y el porcentaje de tus
ingresos brutos que debés gastar en cada una de estas.

4.  El modelo organizativo: Los puestos especificos de personal
con los que necesitaras contar y las responsabilidades que
asignaras a cada uno de ellos conforme crezca tu negocio.

Pens4, pues, en estos cuatro modelos como si fuese una férmula que
dice lo siguiente: para conseguir los beneficios que deseads, debés generar
nimero de prospectos, gastar X cantidad de dinero en dreas especificas
e sustenten ese esfuerzo y contratar X nimero de personas para hacer
e todo funcione.

A continuacién vas a encontrar dos diagramas (Figuras 3 y 4) que te

rtarin una vision general de los cuatro modelos, pero desde dos pers-
ivas diferentes: la primera es un analisis de alto nivel en torno a las
clave de cada modelo, mientras que la segunda examina los temas y
nimeros especificos sobre los que necesitaras enfocarte para avanzar
el camino del agente inmobiliario millonario.
Tomate tu tiempo para revisar las Figuras 3 y 4, y analizd la informa-
n antes de que empecemos a sumergirnos en la ciencia del éxito al
| de un agente inmobiliario millonario. Intentd, sin embargo, no otor-
ahora demasiada importancia a las cifras mostradas en la Figura 4, ya
seran explicadas con mas detalle en la segunda mitad de este capi-
. Por ahora solo queremos que observes hacia dénde nos dirigimos.
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1. Cuando estis haciendo @
todo lo que podés hacer,

contratd ayuda administrativa. datos y comunicate
2. Contratd talento. sistemdticamente.
3. Formd y hacé consultoria. 3. Enfocate en la captacién de

LOS CUATRO MODELOS

LAS AREAS CLAVE

1. Conocé los nameros que debés alcanzar.
2. Concentrate en las citas.
3. Concentrate en los ratios de conversion.

Modelo
econGmico

Modelo
organizativo

1. Prospeccion y marketing.
2. Construi una base de

propiedades en exclusiva.

1. Inverti los ingresos.
2. Jugd al “semaforo”.
3. Ajustate al presupuesto.

“No te limites a pensar como una persona de negocios:
;iConvertite en una de ellas!”
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Los cuatro modelos

Los problemas y numeros del agente inmobiliario millonario

1. 320Ventas cerradas - 4, 27.73 citas de captacidn/mes
5250.000 precio promedio. 25,513 citas con compradores/mes
2. 52,4 millones comisidn bruta 5. 20.53 propledades captadas al mes
#. 700,000 costo de vonias 16,63 acuerdos con compradores/mes
$700.000 gastos operativos 6. 13,33 captaciones vendidas/mes
13,33 operacioncs oermadas con
compradonesmes

i. Trs confratacioncs clave: 1. Basec de datos
s  Gerente administrativo @ s GhH0 conoCidos
*  Apenic captador = BOO0 desconocidos
*  Agenie de compradores 2. Costo
2. Siete fuentes de contratacidn = 531680 - $63.360/000
3. Nueve opciones de compensacion *  596.000 - 5192.000/af0
3. Centrarse on caplaciones

*  Costo total de ventas - 29,2%
& Gastos - 29,.2%

Sucidos - 2.0
Ceeneracion de prospectos - 9,2%
Alquileres - 2.0%
Tecnologia -1.5%
Teléfonos - 1,0%
Suministnos - 1,00
Formacion -1,0%
Material - 1,0%
Autoseguros - 1,0%

e

“No te limites a construir un negocio: jConstrui uno de los mejores!”

Figura 4
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e CHOZAS O CASAS

En las siguientes paginas te mostraré los fundamentos de estos cuatro
s6lidos y probados modelos. Una vez que tengamos los conceptos domi-
nados, te ensefaré como los agentes inmobiliarios millonarios los apli-
can en sus esfuerzos para generar unos ingresos anuales de un millon,
No obstante, antes de que comiences a asimilarlos y te veas tentado a
implementarlos, es el momento de recordarte lo que dijimos antes acerca
de los modelos y la creatividad. Creo que, hasta que no hayas implemen-
tado y trabajado con un modelo, no conviene que intentes cambiarlo o
mejorarlo. Recorda: confia en aquellos que han vivido antes que vos. Y, si
has investigado correctamente, hay razones convincentes para seleccio-
nar los modelos que has escogido. Tenés que tener fe en tu propia inves-
tigacion. Ya has superado el momento de las dudas, y ahora es tiempo de’
dedicarles a los modelos toda tu fe y esfuerzo; la experiencia practica y
personal que nos han transmitido es el verdadero camino para obtener
de ellos una clara comprension; e igualmente en lo que respecta a saber
cuindo y como desviarse de un modelo fundacional.

Pero extranamente, y en contra de todas las evidencias, la gran mayo-
ria de los agentes empiezan por implementar sus propias ideas y mode-
los. Pareceria que siempre han querido hacer las cosas a su maneray ser
creativos sin mds. Y, ya sea que tengan fortuna o que fracasen, empiezan
a anadir mas y mds creatividad sin tener ain una base sélida sobre la
cual puedan construir ni un marco de trabajo adecuado para sus propios
pensamientos y acciones. Es en ese momento cuando la estructura de
su negocio empieza a tomar la forma de una “choza” fabricada a base
de ideas y creatividad, pero sin un plan o una vision que la sustente. La
creatividad se convierte en el centro de su negocio. Ahora bien, nosotros
creemos que las mejores casas y los mejores negocios se construyen a
partir de planos claros y de cimientos sélidos y estructuras probadas.

Si alguna vez has tratado de hallar un atajo en una zona de la ciu-
dad con la cual no estas familiarizado, probablemente entenderds una
anécdota muy comin como la siguiente: suponé que llevas a unos clien-
tes en tu auto y que vas conduciendo por una avenida bastante transi-
tada; entonces se te ocurre que podés ganar unos cuantos minutos si vas
por un atajo entre calles secundarias en las que hay menos trafico. Asi
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Chozas vs. casas

Choza construida Casa construida sobre
sobre un mosaico de una base sdlida de
creatividad e ideas maodelos probados
Figura 5

ue girdas a la derecha, dejas atras unas cuantas manzanas y entras en
a calle que parece ir paralela a la avenida principal por la que ibas al
ncipio. Todo va bien hasta que, unos cuantos centenares de metros
adelante de donde empezaste a ser “creativo’, sucede algo que no

ivocada, lejos de tu destino deseado. En ese momento tratas de com-
pensar la situacién a base de mas "creatividad” y decidis intentar regre-
=r al camino correcto.... En fin, seguro que podés adivinar como termina
2 historia. En alglin momento no tenés mas remedio que disculparte con
25 clientes, parar el auto a un lado y sacar un mapa de la guantera (ese
gue siempre llevas con vos). En vez de ahorrarte cinco minutos, has per-
Sido quince, y ahora tenés que retroceder sobre tus pasos para llegar
idonde estabas en un principio y volver a empezar. Eso sin mencionar la
arbacién que te invade y la pérdida de confianza que tus clientes proba-
smente sentiran hacia vos.

~ Existen muchos caminos que llevan hacia el éxito en el negocio inmobi-
0. Pero estos caminos no estan trazados fisicamente como las calles de
a ciudad, asi que puede ser que no resulten tan obvios como desearias.
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Y tal vez la intuicién y un buen sentido de la orientacién no alcancen a
ser suficientes para llevarte hacia donde querés en el caso de que decidas
aventurarte a explorar nuevas y no pavimentadas vias hacia el éxito.

Lo podés ver graficamente mas abajo en el diagrama de la Figura 6: la
linea recta representa los modelos, y la linea punteada representa la crea-
tividad. Cuando empezas con modelos, siempre tenés una base sélida y
probada con la cual podés trabajar. El modelo actiia como un punto de
referencia que te permite siempre conocer por qué tomaste una deter-
minada decisién creativa y dénde regresar al modelo si tu creatividad
fracasa. Cuando no poseés un modelo que te oriente y te enfoque, sucede
que tu tltimo esfuerzo creativo se vuelve el punto de referencia, y de esa
manera te podés perder Ficilmente,

Pero lo bueno es que los modelos que te presentaremos en las paginas
siguientes representan un camino probado y bastante transitado; pueden
ser tu mapa y tu ruta si confias en estos lo suficiente y los consultis con
regularidad. Hasta en Venecia (una de las ciudades mas laberinticas) los
turistas novatos pueden encontrar el camino que lleva del famoso Teatro de
la Opera hasta el pequeiio café de las calles mas angostas porque se toman
la molestia de consultar en cada esquina el mapa en el cual confian.

Comenzando con modelos vs. comenzando con creatividad

Creatlividad con un modelo Creatividad sin un modelo

Figura 6
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Comenzd, pues, con un modelo que ya esté probado y, solo cuando
creas que tenés la orientacién adecuada y conocés tus puntos de referen-
cia, atrevete a iniciar el camino de la creatividad.

Cuando los agentes no siguen modelos, tienden a decir cosas como:
“Este afio voy a reinventar mi negocio”. Muy frecuentemente es otra forma
de decir: “Estoy perdido y tengo que volver a empezar”. Cuando te basas
‘=n modelos, solo necesitards corregir o reajustar algunas cosas ocasio-
nalmente. Pero, cuando te apoyds tan solo en la creatividad, tendras que
volver a empezar. Y hay una gran diferencia entre estas dos situaciones.

NA LECCION DE
WARREN BUFFETT

Warren Buffett, que es posiblemente el mejor inversor de todos los
smpos, entendié que se debe ser fiel a los modelos. Mientras estaba
en la universidad, Buffett estudié los modelos del economista Benja-

2in Graham, autor de Security Analysis, una guia cldsica para la inver-
sion®’. Este libro es un completo andlisis de los modelos y estrategias de
inversion, y Graham llegé a publicar cuatro ediciones de esta obra entre
1934 y 1962. En la obra Buffettology,” sus autores escriben que Warren
Juffett creia que “uno aprende a través de la experiencia; y sinoesdela
experiencia, es de aquellos con experiencia” En otras palabras, Buffett
entendfa el valor de aprender de los otros y de seguir modelos. Cuando
¥=2 habia adquirido cierta experiencia profesional en ese ambito, Buffet
uré que no haria mads inversiones hasta haber leido Security Analysis
ioce veces mas. O sea que no se conformaba solo con que esos modelos
resultasen familiares, sino que queria convertirse en un verdadero
=perto acerca de estos. Se dice que sigue teniendo en su mesa las cuatro
sdiciones del libro de Graham, que las consulta con regularidad y que
ada aiio advierte matices sutiles conforme crece su experiencia de apli-
los modelos. Para Warren Buffett, los modelos correctos si importan.

La traduccién espafola de Security Analysis —escrito por Benjamin Graham y David L. Dodd- fue publicada

Ediciones Deusto en 2009,
* Hay traduccidn espafiola de este libro escrito por Mary Buffett y David Clark: Buffettologfa: las técnicas
&5 contadas que han hecho de Warren Buffet el inversor mds fomoso del mundo [Ediclones Gestion 2000,
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Y su gran éxito prueba que seguir los modelos correctos otorga grandes
recompensas,

Nosotros esperamos que los cuatro modelos fundacionales del The
Millionaire Real Estate Agent te sirvan del mismo modo que las teorias de
Security Analysis le sirvieron a Buffett. Empeza aplicandolos tal y como se
presentan. Conforme los vayas implementando y entendiendo mas pro-
fundamente, tendras la necesidad ocasional de experimentar y buscar lo
que funciona mejor en tu propio mercado. Al final, cada uno tendra su
propia versién personalizada del modelo, la cual, pese a mantenerse fiel
a los principios basicos, reflejara tu estilo y tu mercado. Recorda sobre
todo fundamentar tus esfuerzos en un modelo sélido y probado, en vez
de en la creatividad inestable e improvisada.

LOS CUATRO MODELOS FUNDAMENTALES EN
EL EXITO INMOBILIARIO

Segiin nuestra experiencia e investigacion, los cuatro modelos clave
son la base de un negocio inmobiliario exitoso. Seguirlos deberia situarte
en el camino mas rapido y seguro hacia los grandes logros en el sector.
Nuestra exposicion de estos cuatro modelos esta dividida en los dos
aspectos que vimos en las Figuras 3 y 4. En primer lugar, como vision
de conjunto, exploraremos brevemente las areas clave de cada modelo;
después analizaremos con mis detalle los aspectos particulares y nime-
ros de cada modelo, segilin se hallan especificamente relacionados con
los objetivos del agente inmobiliario millonario. Caminaremos sobre la
superficie de los modelos para familiarizarnos con estos y después pro-
fundizaremos hasta alcanzar la comprensioén que necesitaras tener para
aplicarlos a un nivel mas alto. v}

Para lograr el éxito en tu carrera inmobiliaria, es importante que
entiendas que necesitis no solo pensar como una persona de negocios,
sino que debés convertirte plenamente en una persona de negocios.
Debés emprender las acciones pertinentes para llegar a tener un negocio
exitoso. Los modelos giran en torno a estas acciones. Y estos cuatro mode-
los representan las grandes dreas en las cuales debés emprender acciones
efectivas para llevar tu carrera inmobiliaria al mayor nivel de éxito.

F ) -
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MODELO UNO: Sl
TU MODELO ECONOMICO

Pensi en tu modelo econémico como una formula que describe el
modo en que funciona tu negocio. Es una ecuacién para el éxito. En esen-
cia, el modelo econémico describe la relacién entre una serie de activida-

_des y los resultados especificos que esas actividades producen. De hecho,
podés utilizar facilmente la formula en sentido inverso: si planteas al
inicio un resultado, este dictard las acciones especificas que deberas
emprender para lograrlo.
- Ahora bien, tanto si sos consciente de ello como si no lo sos, tenés
‘un modelo econémico. Todos los negocios lo tienen (y todos los agentes
inmobiliarios también). El problema no es tener un modelo econémico,
sino llegar a entender el que efectivamente tenés, y analizar si podra con-
ducirte a los resultados que deseds. Un modelo econémico titil deberia
incluir al menos tres aspectos basicos:
1. Mostrarte de dénde viene el dinero (ingresos brutos).
2.  Mostrarte a donde va tu dinero (gastos).
3. Mostrarte cuanto dinero queda para vos (ingresos netos).
Esto es economia bdsica y parece muy simple; pero, en realidad,
muchas personas siguen modelos econdémicos que son muy inestables:
1. No estin seguros de dénde vendra el dinero.
2.  No estan seguros de qué gastos son esenciales y cuales no.
3.  No pueden estar seguros de cudntos ingresos obtendran al
finalizar el aiio.
El problema, en este caso, es que su modelo econémico esta basado
actividades sin una proyeccion de resultados. Han caido en la falacia
miin de creer que, si trabajan duro e invierten en su negocio, mere-
n de alguna manera lograr todo el dinero que desean. Lo siento, pero
no funciona asi. Por suerte, otros agentes inmobiliarios exitosos han
ido antes que nosotros, y su experiencia pone a nuestra disposicion
uchos ejemplos que nos pueden guiar. Ahora estamos en condiciones
elaborar un modelo econémico bésico y probado en el que podés con-
r para ayudarte a alcanzar tu potencial maximo.
El modelo econémico que proponemos contiene unos conceptos
que sirven para cualquier tipo de negocio inmobiliario, ya sea que esté
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compuesto de una sola persona, o se trate de un equipo grande y dina-
mico. Los grandes modelos funcionan para todos y nos llevan a alcan-
zar los grandes objetivos. De hecho, el modelo que presentamos aqui no
tiene limites conocidos.

LAS TRES AREAS CLAVE DE TU MODELO ECONOMICO

Existen tres areas esenciales en tu modelo econémico. En primer
lugar, necesitds concentrarte en conocer los niimeros importantes a los
que querés llegar. Saber cémo interactiian los diferentes aspectos de tu
negocio para producir resultados econémicos es esencial para tomar
buenas decisiones. Por tanto, en segundo lugar, tendrids que enfocarte
en la cantidad de citas que debés concertar (que son los nimeros orien-
tativos de tu modelo econdmico); y, en tercer lugar, debés concentrarte
también en los ratios de conversion que tenés que lograr, que es el factor
variable en esta ecuacién. Veamos rapidamente las tres.

1. Concentrarte en las cifras que debés alcanzar

Lo mejor del modelo econé-
mico es que te dira qué cifras debés
lograr paraobtenerlosingresosque
deseds. La formula que mostramos
en la Figura 7 es mas simple que lo
que probablemente pensabas.

Con un modelo asf, podés com-
pletar las cifras de rendimiento y
ver de forma clara como los prome-
dios altos o bajos en un area deter-
minada afectan a las demas. Una
vez que seas capaz de ver como interactiian las cifras, podras desechar
las conjeturas de tu planificacién y fijar objetivos especificos en dreas
especificas, con el fin de lograr resultados especificos.
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La formula basica para el modelo econémico del
agente inmobiliario millonario

Para vendedores Para compradores

— Citas para captacion de — Citas con compradores
propiedades x — % Ratio de conversion

— % Ratio de conversidn = _____  Fidelizacion de compradores
Propiedades captadas x — 9% Ratiode conversion

en exclusiva = _____  Operaciones con compradores
: % Ratio de conversién X —  Precio promedio de compra

—  Propiedades vendidas =  Volumen de compra

——  Precio promedio de ventas X — % decomision

—  Volumen de ventas = _____  [Ingresos brutos por compras

— 9% de comision
—  Ingresos brutos por ventas

< e

= Ingresos brutos totales
— — Gastos

= Ingreso neto

Figura 7

Concentrarte en el nimero de citas

Cuando revisas tu modelo econémico, podés observar claramente
e tiene un inicio y un fin. El fin son los ingresos netos que recibiras. ;Y
al es la actividad de inicio para lograr esos ingresos netos?

Las citas. Hay citas para hacer presentacinnes de pI‘DpiEdadES a Ins
clientes vendedores y a los | :
€a mpradores (notese que en
2 libro nos referimos tanto
a “exclusivas de vendedores”
como a “exclusivas de com-
pradores”: las propiedades en
exclusiva —seller linstings— son
acuerdos de servicios, mien-

as que los de compra —buyer
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listings— son acuerdos de representacion. Nosotros “trabajamos en exclu-
siva” con ambos: vendedores y compradores).

Es tan simple como que, si carecés de citas, no funcionara nada; por
tanto, las citas son puntos esenciales para tu modelo econémico. Las citas:
son lo que impulsan los ingresos. Asi, consegui citas en primer lugar, tan-
tas como necesites, y parti de ahi.

3. Concentrarte en los ratios de conversion

Tu modelo econdmico recalca que debés concentrarte en conse-
guir citas para tener alguna oportunidad de obtener ingresos. También
deja claro que la cantidad de citas que puedas convertir en acuerdos
de exclusividad y luego en ventas determinard qué cantidad de ingre-
sos podés realmente generar. Una vez sabido que debés convertir tus
citas en negocio tangible, podriamos resumir el modelo econémico en
una frase: “Las citas convertidas en exclusivas, ya sea de compra o de
venta, y convertidas a su vez en ventas, equivalen a tu ingreso bruto”.
Los ratios de conversion son los factores variables en la ecuacion de tus
ingresos.

Si echas un vistazo a tu modelo econémico, algo deberia resultarte
bastante claro: convertir los prospectos en citas y las citas acuerdos
de exclusividad es un enorme factor de impulso en tu éxito econdmico.
Ambas operaciones se logran con una habilidosa presentacion que con-
tenga una comprension sélida de guiones y argumentos. Si no podés
hacer una presentacién convincente o no desplegds argumentos propo-
sitivos ni empleds didlogos efectivos, no logrards tus objetivos, sea cual
sea tu niimero de prospectos.

Asf pues, el modelo eco-
némico nos ha mostrado

Hemos descubierto que, cuanto algo mas. Nos ha descu-
mds dominamos nuestros guiones y bierto las habilidades clave
didlogos, conseguimos mejores ratiosde = que debés adquirir para
conversion. tener éxito en el negocio

Gary y Nikki Ubaldini inmobiliario: las  hablli-

Agentes inmobiliarios millonarios dades para convertir los
Palm Harbor; Florida prospectos en citas y las

‘Ventas: 28 millones de dblares. habilidades para conver-
tir las citas en captaciones
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exclusivas. No lo dudes: dominar tus presentaciones, guiones y didlogos
&5 lo que va a impulsar tus ratios de conversion.

MODELO DOS:
TU MODELO DE GENERACION
DE PROSPECTOS

Tan importante como el modelo econémico es el modelo de genera-
cion de prospectos, ya que uno se apoya en el otro. Una vez que sepas
cudntas citas debés tener, empezaris a generar los prospectos necesarios
ra lograr esas citas. Y ahi es donde entra en juego tu modelo de genera-
ion de prospectos. Los prospectos son el combustible de tu motor eco-
mico. Y recorda una cosa: nunca tenés los suficientes. Nunca.

LA BATALLA DEL POSICIONAMIENTO

Uno de los grandes descubrimientos que hice al leer Positioning: The
ttle for Your Mind, el libro clasico del marketing escrito por Al Ries y
k Trout,*® fue la idea de que la mente humana es un “contenedor insu-
ente”. Es decir que, bajo un constante bombardeo de propaganda y
blicidad, la mente humana se satura de marcas y solo puede retener un
mero limitado de estas en cada momento. Ries y Trout citaban el tra-
bajo de un psicdlogo de Harvard -George A. Miller— al afirmar que la can-
tidad maxima de marcas que podemos recordar dentro de una categoria
determinada —o sea, el “punto de saturacién mental” de marcas— es de
siete. Fue entonces cuando hice el descubrimiento. El libro gira en torno
a las grandes marcas y a las campainas multimillonarias que hay detris
de las bebidas, las aerolineas, los autos y las cadenas de restaurantes de
comida rdpida. Esto me hizo preguntarme por la aplicacion de estas teo-
rias al marketing de un agente inmobiliario con respecto a su mercado.

'”Ha}‘ traduccién espafola: Posicionomiento: La batalle por su mente [(MoGraw-Hill, 2002). El libro de los
publicistas americanos Ries y Trout se editd a principios de la década de los ochenta del siglo pasado v
sevoluciond la forma de hacer publicidad al introducir el concepto de "posicionamiento”™: es decir. la idea de
‘gue una empnesa debe crear un “posicdlonamiento de marca® en la mente de los consumidores que refleje de
mancra distintiva sus productos o servicios
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Lo mads probable es que, si una persona normal no puede nombrar mas
de siete marcas de papas fritas, posiblemente tampoco pueda nombrar
mas de dos o tres agentes inmobiliarios dentro de su mercado.

Los datos de 2002 de la Asociacién Nacional de Agentes Inmobilia-
rios (NAR) referidos al perfil de compradores y vendedores respaldan lo
anterior. De acuerdo con su investigacion, el 76% de todos los vendedo-
res contactaron solo a un agente inmobiliario, y iinicamente el 16% con-
tactd a dos. Por lo que respecta a los compradores, las estadisticas son

igual de reveladoras: seglin datos de la NAR, el 59% de los compradores

contacté a un Gnico agente, y el 22% lo hizo solo a dos.

A partir de esto podemos ver claramente lo que Ries y Trout que-
rian decir: el posicionamiento de
marca entre los agentes inmobi-

el volumen de informacién con
que se satura a la gente, y aun-
que solo sea por meras razones
de autodefensa, los consumido-
res tienden a bloquearla, a excep-
cion de una minima parte. Parece
claro, por tanto, que, en medio de
tantas opciones, la gente procura limitar la informacion que es capaz de
recordar. Haciendo una media de las estadisticas de la NAR, podemos ver
que aproximadamente el 86,5% de todos los compradores y vendedo-
res parece recordar solo uno o dos agentes inmobiliarios. En la batalla
por el posicionamiento de marca inmobiliaria, o bien sos el primero o el
segundo, o simplemente estas fuera de juego. O sos el primero de la clase
0 S0S uno mas entre el montoén.

Asi que la gran pregunta y reto es como ganar estas primeras dos
posiciones en la mente del mayor nimero posible de personas. La res-
puesta es por medio de un sistematico esfuerzo en la generacion de pros-

pectos (Figura 8).
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Posicionamiento de marca inmobiliaria

El resto

Un

Dos agente
agentes

Lin
Agentcs agentie

Vendedores Compradores

Figura 8

JUGANDO EL JUEGO DE LOS NUMEROS

La verdad innegable es que, cuanto mayor sea la calidad de tus
prospectos, mejores serdan tus ratios de conversion. Esta verdad es tan
evidente que muchos agentes inmobiliarios centran la mayoria de sus
esfuerzos en conseguir “prospectos de calidad”. Pero esta verdad puede
resultar engafosa. El verdadero asunto es atiin mas amplio que los ratios
~ de conversion: se trata de los resultados netos; es decir, el ratio de con-
version de prospectos que alcances y el volumen de ventas en que se tra-
ducen al final. Los ratios de conversién altos te permitiran generar los
mismos ingresos a partir de menores prospectos que si tuvieras ratios de
conversion bajos. Pero los ratios de conversién bajos pueden ser igual de
efectivos mientras puedas atender a un gran nimero de prospectos. Por
tanto, aunque tus ratios de conversion sean muy importantes, el nimero
de prospectos que debés generar lo es alin mas. El octanaje de tu com-
bustible es irrelevante si no tenés el suficiente para llevarte a donde quie-
ras. Los grandes destinos en el negocio inmobiliario necesitan un gran
numero de prospectos.
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e T s e =" Los agentes inmobiliarios
HEM&S'Eﬁﬁthaﬁ*ﬂ jugarel juegode = mas exitosos te diran que “la cali-
los niimeros. Cuanto mdsmgmﬂﬂ& dad esta en la cantidad”. Mientras
mds éxito tenemos. que la mayor parte de los agentes

Jim y Linda McKissack generan un nimero modesto de

Agenms lnmuhlliaﬂns mlllunaﬂus prospectos y obtienen, por tanto,
Denton, Texas resultados modestos, un pequeiio

Ventas: %2 millones de délares.  grupo de ellos genera prospectos
— masivamente y obtienen recom-
pensas masivas. Estos son los agentes inmobiliarios millonarios.

Esto es interesante, porque muchos agentes se obsesionan con la bis-
queda de una imagen de marca perfecta e invierten grandes cantidades
de tiempo y dinero en este aspecto. Y efectivamente no hay duda de que
la imagen y mensaje publicitarios son muy importantes. Sin embargo, no
debemos perder la perspectiva. Nuestra experiencia al trabajar con agen-
tes exitosos nos ha ensenado que, aunque la imagen y el mensaje son
importantes, hay una correlacion mas estrecha entre las ventas genera-
das por los prospectos y la consistencia y frecuencia de tu mensaje que
entre las ventas y la creatividad del mensaje. Lo mires como lo mires, la
generacion de prospectos se reduce casi siempre a un juego de niimeros.
Para lograr una efectiva generacion de prospectos, necesitas ser siste-
matico (en la frecuencia y en la consistencia) e ir a por un gran volumen.

Tu plan de generacién de prospectos debe ser siempre mas ambicioso
que tus objetivos en cuanto a los ingresos. Emerson®* estaba en lo cierto
cuando escribio: "Apuntamos por encima del blanco para alcanzarlo”. Y
esto nunca fue mas cierto que al ser aplicado a la generacion de prospec-
tos. Los cambios en el mercado, el descenso de los ratios de conversion
y otros imponderables pueden ocasionar que requieras de mas prospec-
tos de los que en un principio pensabas. Tu mejor defensa contra esos
imponderables es pasar a la ofensiva y construir un plan de generacion
de prospectos que produzca mas de los que creés que necesitds. No es
nada malo que acabes incluso teniendo mas de los que habias planeado

* Ralph Waldo Emerson (1803-1882): escritor filésofo y poeta norteamericano. Defendié la tesis
trascendentalista que sostiene que la esencia de las cosas seé logra mediante un proceso de contemplacion,
intulcidn ¥ éxtasis. En realidad, era una sintesis entre la religiosidad puritana y ¢l idealismo romdntico que
defendia la experiencla religiosa intuitiva e independiente.
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originalmente. Pero lo contrario si que lo seria. Es un juego de niimeros,
siempre lo ha sido y siempre lo serd. - .

LAS TRES AREAS CLAVE DEL
MODELO DE GENERACION DE PROSPECTOS

Existen tres areas clave en tu modelo de generacion de prospectos. En
rimer lugar estan la prospeccion y el marketing, por medio de los cuales
generas prospectos y los movés hacia los circulos interiores, reflejados
en la Figura 9. Después vendria la labor de configurar una base de datos y
alimentarla constantemente. Y en tercer lugar esta el marketing sistema-
tico aplicado a esa base de datos para generar nuevos negocios, repetidos
y referidos. Profundicemos un poco en estas tres areas.

1. Prospeccion y marketing

El objetivo de tu programa de generacion de prospectos a gran escala
debe poseer dos aspectos: generar prospectos y establecer relaciones
solidas para negocios futuros. Antes de entrar en los detalles, observe-
‘mos el modelo estratégico para la generaciéon de prospectos y la cons-
truccion de relaciones (Figura 9).

Vamos a analizar brevemente este modelo estratégico. El piblico
‘general es solo eso: personas a quienes no has conocido y que tampoco
te conocen. Podés utilizar una gran variedad de recursos de prospeccion
(es decir, encontrar a esas personas) y de marketing (es decir, atraerlas y
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Modelo estratégico para la generacion de
prospectos y el establecimiento de relaciones

Pablico general
Desconocido

Pablico objetivo
Desconocido

Recursos
aliados

Prospeccién y marketing

Tu estrategia: Generar prospectos y mover a las personas
hacia los circulos interiores

Figura 9

dejar que ellas te encuentren) para generar prospectos en esta categoria.
Para nosotros, hay dos grandes categorias de prospeccion y once grandes
categorias de marketing entre las que escoger (Figura 10).

El mercado, tus preferencias, tu presupuesto y tus objetivos dicta-
r4n los tipos y el nimero de fuentes que decidas utilizar dentro de estas
categorias. .

Lo mas probable es que, si ya estés en el negocio inmobiliario, alin tengas
un gran niimero de oportunidades de generacién de prospectos por explorar.
Pero explorarlas todas podria dispersarte, asi que te recomendamos hacer
una lista de las estrategias de prospeccién y marketing que utilizis actual-
mente y anadir algunas de las opciones reflejadas en la Figura 10. Puede ser
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dos pajaros de un tiro".

Prospeccion

(proactiva y directa)

1. Telemarketing
« Duefio vende™
- Captaciones exclusivas
expiradas
« Recién vendidas
| - Clientesanteriores
= Recursos aliados
« Zona de posicionamiento
« Condominios
= Empresas
« Constructores
= Bancos
= Otras empresas que
proveen servicios en el
mercado inmobiliario

2. Caraacara

» Recursos aliados [comidas)

« Captacion (casa por casa)

« Open houses

« Eventos con clientes

« Eventos sociales

= Eventos comunitarios

= Seminarios

= Ferias y exposiciones

= Conferenciasy
capacitaciones

que ya estés acudiendo a eventos sociales y comunitarios, pero que ng te
concentres tanto en la generacion de prospectos mientras estas ahi.

El modo en que utilizas los anuncios a menudo puede ser facilmente
adaptado a otros formatos con un costo bajo. Buscd la manera de "matar

Marketing
(proactivo e indirecto)

1. Publicidad

« Avisos en diarios « Vallas publicitarias
« Vehiculos personales -« Radio

= Television « Revistas

« Folletos = Paradas de colectivo

« Furgonetas

2. Articulos promocionales (imanes, calendarios, etc.)

3. On line: pigina de internet, redes sociales,
portales inmobiliarios
4. Correo electronico
« Campaiias de email marketing
Newsletters
- Tarjetas de recién captado / recién vendido
= Tarjetas de eventos especiales
« Actualizaciones trimestrales de mercado
5. Difusion
« Email
« Produccion de videos
« Anuncios
6. Carteles / Carteles de orientacidn / Folletos
7. Camisetas con logo, placas con nombre, autos
con carteles
8. Nota de prensa / Asesorias
9. Posicionamiento
» Por drca geogrifica
= Por clase demogrifica
10. Patrocinios
« Eventos deportivos
» Equipos solidarios
« Eventos comunitarios

Figura 10

letarios que publican en venta directamente sus inmuebles, sin intermediacion de un agente inmobiliario.
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Cuando tengas tu lista preparada, sistematizala. Crea un plan estra-

tégico que incluya la manera en que proponés atender a cada una de las

— - — areas en los préoximos doce meses.

Si no tenés una base de datos, no Reserva un tiempo especifico para
tendrds éxito. esa tarea y avanza paulatinamente
SR i cada semana. Nuestras entrevistas
‘wmm con los agentes mas exitosos reve-

B _I:Ageqtgjnmu-‘hﬂiaﬂg mﬂ!ﬂa@ lan con claridad que ellos utilizan

'Ihﬂﬂrsrcamll’nadﬂ,sur deliberadamente una gran varie-

Ventas: 59 millones de délares. dad de técnicas para un nimero
i de fuentes superior al promedio.

Consideralo como una diversifica-
cion de tu cartera de generacion de prospectos.

La multiplicidad de métodos y fuentes no solo hara que tus negocios
aumenten en los tiempos présperos, sino que también te diversificaran y
ayudaran a protegerte en tiempos de incertidumbre.

El ptiblico objetivo consiste en las personas que no has conocido y
que tampoco te conocen, pero se diferencian del publico general en que
los has catalogado como aquellos con los que especificamente te gustaria
hacer negocios. Por tanto, podras hacer una campana de marketing muy
especifica, dirigida hacia este puablico objetivo, con el fin de generar entre
ellos posibles prospectos en un futuro.

El grupo que te conoce lo integran las personas que te conocen por-
que los has contactado por teléfono o en persona. Tu objetivo es lanzar
una campana mas concreta y ajustada hacia este grupo con la intencion
de establecer una relacion mas estrecha y realizar mas negocios por per-
sona que con el piblico objetivo.

Por altimo, los recursos aliados comprenden una subcategoria muy
selecta dentro del grupo que te conoce. Son las personas con las que
esperas hacer negocios o generar prospectos cada afo. Este es el grupo
mas importante de tu base de datos, asi que, ademds de plantear accio-
nes de marketing similares a las que empleas con el grupo que te conoce,
deberis verlos personalmente, ya sea en visitas, comidas o eventos,
varias veces al ano. Incluso a algunos de ellos (los realmente importan-
tes) deberds verlos al menos una vez al mes.

Si existiera una férmula basica para trabajar con tu grupo de recursos
aliados, podria resumirse asi: educa, pedi ayuda y recompensa. Cada vez que
contactes a alguien de tu base de datos, deberias estar “educindolo”; es decir,
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--hés reforzar la idea de que trabajéis en el negocio inmobiliario, que sos
muy bueno en lo que hacés, que tenés conocimientos que podés compartir
v que preferis hacer negocios basdndote en referencias. Por otro lado, estas
“pidiendo ayuda” al decirles que se pongan en contacto con vos si tienen
algiin conocido que esté pensando en comprar o ven der alguna propiedad.

Programa de generacion de referidos de recursos aliados

1. Educa
2. Pediayuda
] 3. Recompensa
* | Repeti cstos simples pasos una y otra vet.
8 | Trata a la fuente de referidos mejor que al referido mismo. Mostri siempre tu agra-
| decimiento en cada momento: en la llamada de recomendacién, cuando conozcas al
“ | referido, cuando trates con ¢l y cuando la transaccion haya sido completada.
: s i x> ==
. 5 1. Pablico
1. Establecé una h;.!f;-‘.'.' de datos 2. Socios Y I]I’L‘l'l.'l.:"l:'dﬂ# o5 ‘:"
de rm:_ursn:rs_ahmiuzn ™1 3. Companieros -
{hacé un listado) {inmobiliarios) o
* En la ciudad 3
s Fuera de la ciudad
. . Email y newsletie A
2. Establecé un comtacto I. lejmgl.-;s}-m Eids C
personal sistemdtico —| 3 vicitas 'i‘
(s¢ cercano, 33 togques) 4. Comidas =
5. Organizar evenlos ’:
5
S oo d e 1. Notas manuscritas ?
3. _ cguimiento 5'“{'"13“5:“] 2. Obijetos de valor c
{cultiva la relacion) o
N
3
L
4. Proporciond un servicio :E- Actitud ,"_“-'!'!:;‘ P
excepcional al cliente —| 2. Comunicacion .
(desarrolli su lealtad) 3. Cnnlmlmcra a través L.
de sistemas A
~N
B i S A
2 5. Implementd un programa 2 HEL
de reconocimiento al cliente. )= iHacé algo L irads
(hacé un ri*siuerzu extra especial R A
cada mes) sistemadticamente! :I A !
_ [+
- i
Figura 11
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Estos son los dos aspectos en los cuales tu destreza para manejar guio-
nesy dialogos sera de mayor utilidad. El aspecto de la “recompensa” tiene
que ver con un enfoque sistematico para gratificar la referencia; debés
tener un sistema para recompensar inmediatamente el hecho de que te
hayan referido a un cliente. En este sentido, tu regla principal podria ser
esta: "Trata a la fuente del referido mejor que al referido mismo”, Mostra
tu agradecimiento en todo momento: en la llamada de recomendacién,
cuando conozcas al referido, cuando trates con él y cuando la transaccién
haya sido completada. Muchos agentes cometen el error de recompensar
solo a aquellas referencias que se convierten en tratos cerrados. jRecom-
pensa el comportamiento correcto! No se trata de evaluar a los clientes
que pueden recomendarte, sino que el simple hecho de haberte referido
a alguien debe ser recompensado significativamente, pues es lo que que-
rés que hagan una y otra vez.

Estos cuatro grupos (publico general, piblico objetivo, grupo que te
conoce y recursos aliados) representan la poblacién total a partir de la
cual estaras intentando generar prospectos. El objetivo es hacer prospec-
cién y marketing de manera que, con el tiempo, tu “posicionamiento como
agente” inmobiliario pueda convertirse en el niimero uno o en el niimero
dos en la mente del mayor nimero posible de personas. Esto hari que
esas personas quieran hacer negocios contigo de manera inmediata o en
el futuro, o bien que te recomienden en el presente o para el futuro. En
la Figura 11 podés consultar el programa de generacién de referidos de
recursos aliados para tener una visién general en torno a estas cuestiones.

2. Crear una base de datos y alimentarla

El pilar fundamental de tu programa de generacién de prospectos
debe ser una grande y poderosa base de datos con la que gestionar todos
tus contactos. Pensa en los nombres de las personas de tu base de datos
y en la relacién que establecés con ellas como “tu negocio”. Cuando escu-
chas que alguien que estd en el sector de los servicios personales vende
su negocio, ;a qué crees que se refieren? ;Qué es lo que un médico o un
abogado venden en realidad? No se trata de un producto fisico, sino de
otras cosas: su equipo, sus sistemas y su cartera de clientes.

Hace muchos anos fui a hacerme un chequeo anual para las alergias.
Me sorprendi mucho cuando un médico al que nunca habia visto ni del
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que nunca habia oido nada entré en la consulta y se presenté como mi
nuevo alergologo. Resulta que habia comprado el “negocio” de mi antiguo
médico, que se habia jubilado. De entre todas las cosas que el nuevo espe-
cialista habia comprado, ;cudl era la mds importante? jYo! Mi nombre en
una base de datos y mi relacion con el médico anterior fue la razén por
la que habia comprado el negocio. Si comprendés la simplicidad de este
concepto, habras entendido uno de los mas importantes de este libro: tu
base de datos es tu negocio. Incluir un nimero de nombres y entablar
una relacion con ellos es realmente la esencia de un negocio inmobiliario.
O dicho de otro modo: el tamafio de tu negocio esta en relacion directa
con el tamano y calidad de tu base de datos.

El mejor enfoque para la generacién de prospectos es crear un modelo
que pueda ser ejecutado de manera sistematica. Una vez que tengas el
modelo, tu foco serd implementarlo. Una serie de sistemas que puedas
seguir te lo hard mucho mas facil. jSolo necesitas hacerlo!

Para manejar tu modelo de base de datos, necesitas en primer lugar
darte cuenta de que tendris que generar prospectos a partir de dos gru-
pos: 1) grupo de personas que te conoce, y 2) piblico objetivo al que aun
no conocés. nos referiremos a estos dos grupos en nuestra estrategia de
generacion de prospectos como los conocidos y los desconocidos.

: - - El marketing y la
prospeccion hacia los
conocidos y los descono-
cidos dentro de tu base de
datos producira tres tipos
de negocio: los negocios
nuevos (del grupo de los
desconocidos), los repe-
tidos (del grupo de los
conocidos) y los referidos
(muy probablemente del grupo de los conocidos).

Si bien prospectar y contactar directamente a estos dos grupos es una
actividad poderosa, resulta dificil de apalancar. Dicho mas facilmente: si te
enfocas solo en la mera prospeccién, posiblemente nunca podras generar
suficientes prospectos como para alcanzar tu maximo potencial. Para ser
altamente exitoso, tendras que asegurarte de que tu generacion de pros-
pectos esté basada en marketing. Si bien un enfoque basado puramente
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en el marketing al grupo de los desconocidos podria funcionar, nuestra
investigacion sugiere que tal vez necesites un programa de prospeccion
para atraer prospectos a tu negocio y protegerte asi ante los cambios del
mercado. Para obtener un rendimiento maximo en las ventas, debés tener
un modelo sistematico de generacion de prospectos basado en marketing,
que después serd potenciado con la prospeccion personal. De esta manera

podras disfrutar de los beneficios de ambas.
Esto quiere decir que, aunque hayas aceptado mentalmente que

tenés dos profesiones (la generacion de prospectos y la venta de pro-
piedades), puede ser dificil mantener el foco en un programa completo

El modelo de generacion de prospectos
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ie generacion de prospectos. Esto es alin mds cierto cuandao el ciclo de
negocios es muy alto en tu mercado, y parece que va a haber un flujo
infinito de prospectos. El peligro de bajar el ritmo y no seguir en todo
momento un programa de generacién de prospectos basado en marke-
ting y potenciado por la prospeccion es que, cada vez que el mercado
cambie (y siempre cambia), tendrds que replantearte tu enfoque de
generacion de prospectos. Los mejores profesionales de nuestro sector
nunca permiten que su sistema de generacion de prospectos disminuya
wictima de las fluctuaciones del mercado. Lo sistematizan de tal manera
gue, aun con poca energia o entusiasmo, su maquinaria puede seguir fun-
cionando en todo momento. Su plan es continuo, con mejoras mensuales
y hasta semanales. Su plan de generaciéon de prospectos y de reuniones
de evaluacidon son mantenidas estrictamente. Asi que, para lograr un
éxito notable a largo plazo, tu enfoque para la generaciéon de prospectos
debe tener propdsito y ser consistente. El entusiasmo empresarial inicial
no es suficiente para el largo recorrido; hay mucho riesgo en ese enfoque.
Recorda que el éxito en el juego de la generacion de prospectos esta en
los nimeros, asi que nunca podras hacer demasiado a este respecto. Per-
mitime reiterarte que tu niimero de prospectos nunca sera demasiado.
Conforme vayas realizando prospeccion y utilizando marketing hacia
el piblico general, el pliblico objetivo y el grupo de los conocidos, estaras
necesaria y constantemente evaluando el tamario de tu base de datos y los
nombres incluidos en esta. Imaginatela como un ser vivo que necesita ser
alimentado continuamente para mantenerse con vida. Necesitards agre-
gar personas con regularidad segin vayas estableciendo nuevas relacio-
nes y perdiendo otras anteriores. Alimenta tu base de datos, engrosala;
pero, hagas lo que hagas, jnunca la pongas a dieta!

3. Interactuar sistematicamente
8x8 con tu base de datos

El negocio inmobiliario es un deporte de
12 contacto; de hecho, es un deporte de contacto

directos | ceorcano, y los mejores jugadores opinan que,

33 ademads, es de contacto cercano, frecuente y
toques sistematico. Para tener éxito en las ventas,
debés comprometerte a establecer un contacto

Figura 13
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frecuente con tu base de datos, con el objeto de construir relaciones cer-
canas. Y, para lograrlo, necesitds tener un enfoque sistematico. Nosotros
proponemos tres enfo-
ques generales cuando
utilices marketing y
prospeccion con tus dos
principales publicos
objetivos: los conocidos
y los desconocidos.

Los tres enfoques
tienen algo en comun:
el exceso. jPor qué?
Porque no importa lo
frecuente y sistematica-
mente que enfaticemos la generacion de prospectos: la mayoria de los
agentes inmobiliarios tienden a quedarse cortos. La idea principal es
que debés promocionarte ante una audiencia de modo tan sistematico
que tu piblico objetivo sea "tocado” numerosas veces de manera cons-
tante. Recomendamos tres métodos para lograr esto: 8 x 8, 33 toques y
12 directos.

1.8x 8

Todas las personas que conocés o que te conocen (tu grupo de conoci-
dos) pasan primero por tu programa 8 x 8, que es una forma sistematica
de establecer relaciones y cimentar en su mente quién sos y las opor-
tunidades que representa tu negocio para ellos. Por tanto, una vez a la
semana, y durante ocho semanas, tendrds un contacto efectivo con estas
personas por medio de cartas, tarjetas y llamadas telefénicas con el obje-
tivo de convertirte en el agente inmobiliario nimero uno en su mente.
Recorda que, si no sos el primero o el segundo, probablemente no logra-
ras hacer negocio. Este programa busca posicionarte de manera segura.
La Figura 14 describe lo que un programa tipico 8 x 8 puede incluir.

Puede ser que te funcionen igual de bien cuatro correos y cuatro l1a-
madas telefénicas. O tal vez prefieras extender el programa a doce sema-
nas, en lugar de ocho.
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H Semana 1: Manda un correo de presentacion, tu folleto personal, un informe de
mercado y tu tarjeta de presentacion.

B Semana 2: Mandd una tarjeta de consejos, tarjeta de inspiracidn, calendario

comunitario o estadisticas de mercado.

B Semana3: Manda una tarjeta de consejos, tarjeta de inspiracion, calendario

comunitario o estadisticas de mercado.

B Semana 4: Hacé una llamada telefénica.

"*Hola, soy de la inmobiliaria . ;Lo llamo en buen momento?
;Como esta? ;Recibid por casualidad el que le mandamos? ;Pudo echarle
un vistazo? La razdn por la que le llamo es para saber si usted conoce o sabe de
alguien que esté pensando en vender o comprar una propicdad..”.

Semana 5: Mandi un informe gratuito.
Semana 6: Mandi un consejo de inversién o de mantenimiento de una propiedad.

B Semana 7: Manda un iman de heladera, un bloc de notas u otro objeto util (alge

quc se usc, no gue vaya a la basura) con tu nombre, logo e informacion de contacto.

B Semana 8: Hacé otra llamada telefonica.

“Hola, soy . de la inmobiliaria . Le llamo en buéen momento? ;Como
esti? ;Recibid por casualidad el que le mandamos? ;Pudo echarle un vistazo?
Perfecto. ;Quiere hacerme alguna pregunta? Como puede advertir, espero que me
permita ser su agente inmobiliario de referencia. Déjeme recordarle brevemente que
si llegara a conocer a alguien que pudiera estar pensando en vender o comprar una
propiedad podria tal vez darme su referencia, o bien darle mi nombre a esa persona..”.

8 x 8 Tratd de construir relaciones personales
y ganar la batalla de posicionamiento marca inmobiliaria.

Figura 14

Podés adaptar el programa a tus fortalezas personales, pero deberias
mantenerte en la idea de no hacer menos de ocho toques durante ocho
semanas. Hemos comprobado que este es el namero minimo de toques
que se requieren para establecer un vinculo entre la persona y vos. Y
recorda siempre que cada toque debe incluir un recordatorio e instruc-
ciones de como enviarte referidos.

Asegurate de asignar tiempo cada semana para seguir el programa
8 x 8. Una vez que lo hayas completado, estos nuevos prospectos se mue-
ven al grupo de los conocidos en tu base de datos, donde pasaran a ser
incluidos en tu programa continuado de 33 toques.
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2. 33 toques

Tu programa de 33 toques sera una técnica sistematica de marketing
y prospeccion que asegurara el contacto con el grupo de conocidos a lo
largo de todo el afio. Como con cualquier otra tarea principal, recomiendo
reservar tiempo cada semana para asegurarse de que estos importantes
contactos se produzcan de una manera correcta. Debés aceptarlo como
una labor basica y crucial para tu negocio: tu éxito final depende de ello.
La Figura 15 muestra los elementos que un programa tipico de 33 toques
deberia incluir. Aunque los correos electrénicos son baratos y eficaces,
recomendamos que anticipes las llamadas telefénicas mediante un correo
postal; esto hara mas sencilla la pregunta: “;Recibié el ___ que le envia-
mos?’, para romper el hielo. Cada toque deberd incluir un recordatorio de
que buscas negocios referidos,

asi como las instrucciones sobre 33 toques

s pUHETSE' en contacto _cnn' M 18 toques. Una combinacion de 18
tigo. Cada articulo promocional correos electrénicos, correos postales,
que envies debera tener un valor envios, cartas y tarjetas (incluida tu
de uso y, si posee una larga vida tarjeta de visita) que puede incluir

algunos de los siguientes elementos:

itil, como un iman de heladnfm = una carta de presentacion, tu folleto
un bloc de notas, mucho mejor. personal, informes de mercado,

Al igual que en el programa tarjetas de recién captado o recién
8 x 8, la idea basica es que rea- vendido, tarjetas de festividades,

boletin personal de noticias, conscjos,
avisos de propiedades, noticias o
articulos inmobiliarios o de inversiones,

lices 33 contactos sistematicos
-0 toques breves— en el trans-

curso de un ano. Tené en cuenta, calendarios comunitarios, invitaciones,
por ejemplo, que, aunque 24 directorios de servicios, articulos
te parezcan suficientes, puede promocionales, etc. Ly
ocurrir que no lo sean. Y seguro m B tuques."l_‘arwtns de agradecimiento o
2 recordatorios.

e ._12 toques al afio m? son los B 3 toques. Llamadas telefénicas.
suficientes para garantizarte el |m 2 toques. Tarjetas de cumpleafios
primer puesto o el segundo en (esposo y esposa).
la mente de tu piiblico objetivo. |™ 1 toque. Tarjeta del Dia de la Madre,

B 1 toque. Tarjeta del Dia del Padre. 4

Nuestras investigaciones al res-
pecto nos respaldan. 33 toques cada ano

Lo que este conjunto de
acciones hard con tu negocio

Figura 15
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. 7.

- lo siguiente: por cada doce personas del grupo de los conocidos que
‘aya en tu base de datos con quienes contactes treinta y tres veces (33
toques), podés esperar razonablemente lograr dos ventas, de las cuales
- una procedera con probabilidad de un cliente que repita y otra sera de
un referido. Utilizar marketing con el grupo de los conocidos de tu base
de datos es generalmente la forma mds efectiva, en términos de costos,
de generar prospectos. En cuanto al logro de objetivos de produccién
anuales, y usando un ratio de conversion de 12:2, si quisieras realizar
cincuenta ventas al ano, necesitarias tener trescientas personas en tu
base de datos dentro del grupo de los conocidos; esas personas deberian
haber pasado ya por tu programa de 8 x 8 y se encontrarian en el de 33
ues. Esto representa mucho tiempo y esfuerzo, sin duda. Sin embargo,
1a base de datos y tu relacién con esta es el corazén de tu negocio. Y, si
no estas haciendo todo esto, jqué otra estrategia basada en una investi-
gacion e histéricamente probada estds siguiendo para la generacion de
prospectos?

3. 12 directos

El programa de 12 directos se basa en tu trabajo con el grupo de los
desconocidos de tu base de datos. Se trata de doce correos directos envia-
dos anualmente. Tu grupo de los desconocidos en la base de datos debe
incluir direcciones postales de tu zona geografica y/u otros grupos demo-
graficos. Considerando el tiempo que implica y el trabajo que puede ser
delegado, no hay duda de que es una forma muy poderosa de generar pros-
pectos. Las llamadas telefonicas y las visitas no son necesarias, asi que, en
Ia misma cantidad de tiempo que utilizarias para trabajar con un grupo
pequeiio de nombres de tu grupo de los conocidos, podés esbozar un men-
saje para enviarlo a miles de personas de tu grupo de los desconocidos.
Nuestra experiencia e investigacion nos muestra que, por cada cin-
cuenta personas con las cuales contactes doce veces al afno, podés espe-
rar razonablemente generar una venta. En una relacion de 50:1, deberias
tener dos mil quinientas personas en tu base de datos para lograr un
' objetivo anual de cincuenta ventas cerradas. Poseer una base de datos
de ese tamano dentro de tu mercado puede parecer caro y dificil, pero
no lo es. Aunque sin duda requerird algo de esfuerzo, concentracion y
tiempo conseguir esos nombres, incluirlos en la base de datos y planear

Genera un millon 145



tu programa de 12 directos al afio. Para ahorrar tiempo y dinero, te suge-
rimos que planifiques cada campana de doce meses al inicio del afo, para
después ir ejecutindola en “piloto automatico” durante el resto de los
meses.

La palabra clave que empleamos una y otra vez es sistemdtico. La
razon por la cual insisto una y otra vez es porque encierra el concepto
crucial que soporta todo tu programa de generacion de prospectos.
Cuando consigas que tu programa sea sistemitico, muy probablemente
funcione también a un nivel automatico. Y es entonces cuando estards
realmente en el negocio. Y eso en mas de un sentido.

CONCENTRARSE EN CAPTACIONES EXCLUSIVAS

Si hay un aspecto creativo en tu programa de generacion de prospec-
tos que querras dominar, es el de crear tu propio mensaje y tu imagen,
asi como los métodos para generar prospectos con vistas a captar pro-
piedades en exclusiva. ;Por qué? La investigacion nos muestra que, si tu
programa de generaciéon de prospectos te lleva constantemente a captar
propiedades en exclusiva, podés contar con que el marketing de estas
captaciones exclusivas te va a proporcionar prospectos compradores. La
Figura 16 es el resultado de un estudio que realizamos usando los datos
recopilados entre mas de diez mil agentes.

El grafico nos muestra que, al crecer el negocio de un agente, su por-
centaje de captaciones exclusivas también crece. Aunque el balance natu-
ral se alcanza en un cuarto de millon de comisién bruta, mas alld de este
punto el niimero de acuerdos con compradores depende en gran medida
de los objetivos y prioridades
de los agentes. Nuestras entre-
vistas con los mejores de ellos
nos han llevado a estimar que
una exclusiva de venta correcta-
mente promocionada conducira .
a una o mas ventas de acuerdos
con compradores. Asi que, si
querés tener cincuenta ventas al
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El balance natural entre las exclusivas de propiedades y de compradores

Coniilsiti bt Ventas captaFinnes Ventas cnmpr:r::dures
en exclusiva en exclusiva
$40.000 4 6
$80.000 8 11
$150.000 15 16
$250.000 A 25
| . $750.000 64 56
Figura 16

ano, necesitarias contar con un plan de generacién de prospectos que te
proporcionara veinticinco captaciones exclusivas ficilmente vendibles y,
ademads, promocionarlas con eficacia. Si no estas seguro de cébmo hacer
esto, consulta los catorce pasos basicos de nuestro plan de marketing de
captaciones exclusivas (Figura 17).

Trata de recordar la siguiente verdad absoluta: si te concentris en
el marketing de tus propiedades en exclusiva, los compradores llegaran.
He centrado de manera intencionada nuestra discusion sobre el modelo
de generacion de prospectos dentro de los aspectos fundamentales que
creemos que tendran un mayor impacto en tu programa a este respecto.
Pero, desde luego, hay otros asuntos en juego, asi como otras habilidades
gue necesitaras desarrollar por medio de la experiencia y del entrena-
miento para conseguir que tus esfuerzos de generacion de prospectos

sean realmente efectivos.

Las principales son las disciplinas que tienen que ver con los didlogos y
guiones para las ventas. En efecto, si no has interiorizado tus guiones y dia-
logos para las presentaciones con los clientes, vendedores o compradores
de manera que puedas enfrentar con confianza cualquier situaciéon que se
te presente, tus actividades generadoras de prospectos probablemente no
alcancen los resultados que describimos aqui. La clave esta en tu confianza.
Si dominds de verdad tus guiones y didlogos, te sentiras seguro y confiado
—en vez de intimidado- cuando afrontes actividades como hacer o recibir
llamadas, tratar con “duefio vende” o trabajar con tus recursos aliados. En
suma, tu eficacia para manejar los guiones y didlogos esta en la base de la
confianza, y tu confianza te llevara a emprender acciones decisivas.
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Catorce pasos bésicos del plan de marketing de captaciones exclusivas

1. Estrategias de preparacion de la propiedad y de precio.

2. Cartel de “Se vende”, carteles en los alrededores y carteles direccionales.
3. Soportes o expositores con folletos y distribucion de folletos entre el vecindario.
4. Folletos casa a casa / Catilogo de propiedades.

5. Publicacién en portales inmobiliarios.

6. Pigina en internet con visita virtual (insercién estratégica).

7. Propiedades mostradas en articulos promocionales (calendarios, etc.).
8. Programa de Open House.

9. Difusién a través de correo electrdnico f redes sociales.

10. Hacer seguimiento a las visitas / Recabar opiniones.

11. Marketing enfocado a un grupo objetivo.

12. Actualizaciones semanales de ventas.

13. Presentaciones a otros agentes inmobiliarios.

14. Ideas creativas de marketing (10K, cable, etc.).

Verdad: La dnica diferencia real entre los agentes es que algunos solo “captan”
propiedades y otros, ademas, las “promocionan®. ;Qué tipo de agente sos vos?

Figura 17

Un plan de generacién de prospectos basado en marketing, reforzado
por la prospeccién y respaldado por la destreza en los guiones y didlogos,
es la mejor formula para alcanzar el mayor niumero de prospectos para
tu negocio.

MODELO TRES:
TU MODELO PRESUPUESTARIO

En nuestra discusion acerca del modelo econémico, establecimos la
premisa de que necesitas saber de donde viene el dinero que recibis para
construir un negocio de ventas efectivo. Tu modelo presupuestario se
basa en entender lo que pasa con tu dinero entre el momento en que lo
recibis (como ingreso bruto) y lo que conservas (como ingreso neto). En
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nocas palabras, hablamos de los gastos; o, aiun mas concretamente, de
minimizar tus gastos para maximizar tus ingresos netos.

COSTO VS. INVERSION

Probablemente, un seminario acerca de presupuestos sea para vos
algo parecido a un concurso de bostezos. Admitilo. Y no te pasa solo a vos.
La mayoria de los agentes no conciben el hecho de que un presupuesto es
una poderosa herramienta de planificacion financiera. Por el contrario,
tienden a ver el presupuesto como un mal necesario, como un registro
para el impuesto sobre la renta y para las auditorias. Este pensamiento es
erroneo y espero poder hacerte cambiar de opinion.

Cuando las personas
se sientan a negociar la e R DEAGRT | e L
refinanciacion de wuna En los tltimos cuatro afios me he
hipoteca o a calcular si concentrado sobre todo en la rentabilidad.
<era rentable cambiar su | Ahora reviso mis pérdidas y ganancias casi

cocina, la verdad es que, = @ diario. _
a pesar de todas las mate- Gregg Neuman
maticas y los calculos, se Agente inmobiliario millonario
ienten estimulados. Eso ' San Dlugu, California
ocurre porque saben que Ventas: 113 millones de délares.
2 través de estas opera-

iones tienen la oportuni-
d de ahorrarse miles de délares en su hipoteca o porque calculan que
renovacion de su cocina aumentard el valor global de la casa. Lo mismo
be ocurrir con tu presupuesto. Cuando considerds que tus gastos son el
ple precio que se paga por hacer negocios, presupuestar sigue siendo
fastidio. Sin embargo, cuando consideras cada dolar que gastas como
a “inversion en tu futuro”, lograras ver el presupuesto como algo esti-
ulante y de mayor interés. Los presupuestos, efectivamente, pueden ser
teresantes y ya es hora de que cambies tu vision al respecto.
Tu filosofia ha de ser que, por cada délar invertido en el negocio, debe-
obtener varios délares de retorno. Un délar a cambio de un délar no
suficiente. ; Por qué? Porque, si vas a invertir un délar para obtener un
lar a cambio, ;para qué tomarse entonces la molestia de gastarlo? Seria
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mas sencillo conservar ese délar y ahorrar tiempo. Pero, si podés obtener
una mayor cantidad de dinero como resultado de tu inversién, no estaras
perdiendo el tiempo. Cada délar gastado en tu negocio deberia justificarse
de ese modo. Y, cuando contemplas asi el presupuesto —cuando conside-
rds los gastos como una inversidn—, te sentirds estimulado y lo veris como
la poderosa herramienta de planificacion financiera que realmente es.

LAS TRES AREAS CLAVE DE TU MODELO PRESUPUESTARIO

Al pensar en tu modelo presupuestario, querris concentrarte en
tres areas en particular. Primero querrds adoptar como lema financiero
“invertir los ingresos”. Después querras desarrollar el hdbito de jugar
mentalmente al “semaforo” con tus gastos, tratando, mediante la rendi-
cion de cuentas, de que los incrementos en gastos produzcan incremen-
tos adecuados en los resultados. Y por tltimo tendrias que desarrollar
autodisciplina para ajustarte al modelo econémico que hayas desarro-
llado. Demos un rdpido vistazo a estas tres dreas clave.

1. Lidera con los ingresos

La clave del presupuesto y de los gastos es asumir una disciplina
basica: lidera con los ingresos (jno con los gastos!). La idea principal es
tratar de gastar tinicamente lo que el negocio ha producido. De manera
mas sencilla: genera dinero antes de gastarlo. Lo bueno del negocio
inmobiliario es que el costo real asociado al hecho de conseguir una pro-
piedad en exclusiva o de comprador es muy bajo. Con una inversiéon rela-
tivamente pequeifia, podés generar los ingresos que financiaran, a su vez,
el crecimiento de tu nego-
cio. La clave es adoptar este
enfoque lo mas rapido posi-
ble y mantenerlo discipli-
nadamente a lo largo de tu
carrera. 2

A menudo, la diferencia
entre poner en marcha un
negocio exitoso y otro gue
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rerminara fracasando estd determinada incluso antes de que el nego-
cio abra sus puertas. Las empresas que minimizan sus deudas y gastos
iniciales antes de empezar a funcionar y comienzan a generar ingresos
rapidamente tienen mas oportunidades de sobrevivir. Como pudimos
comprobar en la época de la burbuja de las punto.com, algunas com-
paiiias que al principio fueron subestimadas terminaron sobreviviendo
gracias a que seguian mejores practicas financieras, a diferencia de otras
que contaban con mayor reputacion inicial. Un buen ejemplo de esto
lo proporciona una empresa de software ya desaparecida que habia en
mi ciudad natal y que quebré por no entender la importancia de lo que
llamamos “liderar con ingresos”. Esa empresa invertia en anuncios mul-
timillonarios en el Super Bowl mucho antes de tener un flujo de caja posi-
tivo. Desafortunadamente, muchos agentes inmobiliarios cometen este
mismo error de enfoque, que puede expresarse asi: “Si gasto, los ingresos
acabaran por venir”. Piensan que, si gastan mucho dinero o desarrollan
una gran infraestructura desde el principio, los negocios acudiran. Pero,
si te mantenés fiel al enfoque de liderar con los ingresos, te forzaras a
enfocarte solo en la generacion de prospectos y de las ventas, y no desde
los gastos. Como nos ensefi6 el pinchazo de las “punto.com”, cuando lide-
ris continuamente con gastos, en lugar de forzar al negocio a generar sus
propios ingresos, lo que generalmente sucede es la pérdida total.

2. Juga al “semaforo” (luz roja, luz verde)

Siempre preocupate menos por el dinero que gastas que por los resul-
tados que obtenés al gastarlo. En alglin momento de tu carrera necesita-
ras gastar con prudencia para lograr una mayor cantidad de dinero, asi
que preparate para invertir en tu negocio con el objetivo de ir construyén-
dolo poco a poco. Gastar dinero no es el problema. El problema es hacerlo
responder de unos resultados. La solucién es el juego mental del "sema-
foro”, que ya explicamos unas piginas mas atrds. Por tanto, si comenzas
el proceso invirtiendo los ingresos y siempre invertis el dinero que tu
negocio ya ha generado, tu trabajo es hacer responder a esas inversiones.

Puede ser que en algiin punto tus gastos se disparen pero, para mini-
mizar los riesgos, segui las sensatas pricticas que te recomendamos, como
la de liderar con los ingresos y jugar al “semdforo” (luz roja, luz verde).
Cuando tus costos aumenten sin que haya un incremento correspondiente
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en los resultados, estaris corriendo grandes riesgos; esto lo llamamos
“buen dinero persiguiendo malas pricticas”. Esto se corrige haciendo una
pausa para reevaluar los gastos. Con el fin de asegurar a tu empresa contra
las fluctuaciones inesperadas en los ingresos, querrds mantener los gas-
tos fijos (como alquileres y salarios) en los minimos posibles. Si tus gastos
fijos son muy altos y sobreviene una disminucion en los ingresos, te verdis
tentado de recortar el presupuesto en los gastos variables o en los que no
son fijos fijos (como la generacion de prospectos), que son precisamente

los que impulsan tu negocio. Esto puede crear una situacion perversa de
“pez que se muerde la cola’,
en la cual la caida de tus

-Hago. mfs;pmp _!'bs.:pr ESUDUES 0%, ingresos te lleve a detener
evaliio mis pérdidasy ganancias la inversién en las activida-
Yy tengo un gran contador que des que podrian incremen-
entiende de negocios. tar tus ingresos. Mantené,

Don Zeleznak pues, tus gastos fijos tan

Agente inmobiliario millonario bajos como sea posible y

Scottsdale, Arizona hacé que los gastos dis-

Ventas: 77 millones de délares. crecionales produzcan los
resultados adecuados.

3. Ajustate al presupuesto

Obviamente, mientras tu negocio esté creciendo y vaya pasando de
una fase a la siguiente, tus costos reales seran diferentes; sin embargo,
tus porcentajes pueden no serlo. Lo que hemos descubierto es que, sin
importar en qué fase te encuentres dentro de tu proceso, los porcentajes
permanecen notablemente estables. Las Figuras 18 y 19 ilustran algu-
nos ejemplos generales de como pueden ser los presupuestos a diversos
niveles de produccion.

Los presupuestos deben respetarse, ya que estan ahi por una razon:
para guiarte mientras invertis en tu negocio. Hacer una investigacion
para determinar como deberia gastarse el dinero en tu negocioy después
no seguirla podria resumirse en dos palabras: pura insensatez.
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RITMO NATURAL

Por tltimo, quiero remarcar que hay un ritmo natural en los negocios

que requiere que examines tus cuentas al menos una vez al mes. Incluso
te recomiendo que realices un presupuesto mensual y lo vayas revisando
semanalmente. ;Por qué? Porque invertir los ingresos y jugar al "sema-
foro” requiere que estés al tanto de tus gastos. Algunos agentes deciden
‘incluso revisar sus niimeros con mayor frecuencia.
Para los agentes inmobiliarios millonarios, presupuestar no es solo
una labor fundamental en su prictica empresarial, sino que ha llegado a
ser casi como un juego. Y eso es a lo que nos referiamos cuando dijimos
que, una vez que llegues a captar el concepto, presupuestar puede ser
divertido e interesante.

ODELO CUATRO:
TU MODELO ORGANIZATIVO

~ Hacés todo lo que podés hacer; llegis tan lejos como podés llegar;
btenés todos los resultados que podés obtener y, cuando ya no podés ir
nds lejos, buscas ayuda. Esta ayuda debe venir en la forma de una per-

na con talento.
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154.,

Comisi6n (6M) (10M) (16,7M) (26,7M)
bruta $180.000 | $300.000 | $500.000 | $800.000
ﬁ:‘[::_"' 21.000 21.000 100.000 250.000
Ingresos 159.000 279.000 400.000 550.000
brutos BB% 939% B0% 69%
Gastos 59.300 93.000 152.500 238.000
33% 31% 31% 30%
Ingresos 99.700 186.000 247,500 312.000 506.0
netos 55% 62% 50% 199 42%

“Asumiendo que ¢l costo de ventas incluye los abonos administrativos, royvalties v comisi
o salarios pagados a agentes de compradores o captadores que colaboran en ¢l negocio.

Toedos los porcentajes se han redondeado al alza al valor mis préximao.

Figura 18
DETALLE DE GASTOS

1. Salarios 20.000 36.000 65.000 100.000
11.1% 12% 13% 12,5%

2. Generacidn 18.000 30.000 50.000 BD.ODD
de prospectos 10% 10% 10% 10%

3. Alguileres 1500 2500 3000 4000
0,8% 0,8% 0.6% 0,5%

4. Tecnologia 4000 4500 7500 12.000
2.2% 1,5% 1.5% 1.5%

5. Teléfono 2600 2000 5000 10.000
1.4% 1% 196 1.3%

6. Suministros 1800 3000 5000 8000
1% 1% 1% 1%

7. Educacion/ 1800 2000 5000 7000
cuotas 1% 0.7% 1% 0.9%

B. Material 3600 G000 6000 g000
2% 2% 1.2% 1%

9. Auto/ 6000 Go00 6000 9000 S000
scguro 3.3% 2% 1% 1.1% 0.8%

Todos los porcentajes se han calculado como un tanto por ciento de los ingresos brutos.
trata de una aproximacidn general y se han redondeado al alza a la décima porcentual

proxima.

Figura 19
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La gente me pregunta siempre cuando o como saber cual es el
momento adecuado para contratar a su primer asistente. Yo les digo
que es algo asi como saber cuando hay que contratar ayuda domaéstica.
Podriamos hacer nosotros mismos todas las tareas que se requieren en el
hogar, pero en cierto momento nos damos cuenta de que nuestro tiempo
podria ser invertido de mejor forma en otras cosas. Y entonces solemos
buscar ayuda para el hogar de una manera muy natural. Cuando no tenés
anadie que haga todas esas tareas domésticas, es como si tuvieras un
segundo empleo. Los sabados por la mafiana sos un asistente, los domin-
gos sos jardinero, y asi sucesivamente. En otras palabras, si no tenés una
empleada doméstica, vos mismo te convertis en una. Si no tenés jardi-
nero, vos sos el jardinero. Y en los negocios, si no tenés un asistente, vos
sos el asistente.

Al inicio de tu carrera como agente inmobiliario, sos un generador
de prospectos, mostras las casas, captas propiedades, sos un contador,
un mensajero, un coordinador de llamadas y muchas otras cosas en una.
Cuando esto ya no te divierte, o bien cuando te sentis abrumado por todo
este trabajo, es el momento de buscar a alguien para que te ayude. Porque
no tenés suficientes manos ni piernas para hacerlo todo durante todo el
tiempo. De hecho, todo el mundo en algiin momento deberia aspirar a
tener asistentes tan solo para evitar quemarse. Y contratar a alguien para
tu negocio es la palanca mas rapida y segura para llegar a ser un agente
inmobiliario millonario.

LAS TRES AREAS CLAVE DETU
MODELO ORGANIZATIVO

Hemos identificado tres aspectos esenciales en el modelo organiza-
tivo que pueden marcar una gran diferencia en tus oportunidades de
éxito. El primero gira en torno al reconocimiento de cuando necesitas
ayuda para, a continuacién, buscar el tipo correcto de ayuda. La primera
persona a la que contrates deberia ser siempre un asistente administra-
tivo. El segundo aspecto se resume en que necesitds contratar talento;
esto es clave para obtener apalancamiento en tu negocio. Y, finalmente,
deberas aprender a entrenar y a ofrecer consultoria. En efecto, no tiene
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sentido contratar talento si no les mostras como desempenarse bien en
su trabajo y como desafiarlos a crecer y a aprender. Veamos rapidamente
estas tres dreas focales de tu modelo organizativo.

1. Cuando estés haciendo todo lo que podés hacer, contrata
apoyo administrativo

Incorporar miembros a tu equipo es solo una de las tres formas en
que podés anadir palancas a tu negocio, ademas de los sistemas y de las
herramientas. Pero, mientras que tradicionalmente se ha pensado que
desarrollar sistemas es lo que te hace avanzar, nosotros hemos descu-
bierto un problema a este respecto: disefiar e implementar sistemas
ocupa mas tiempo del que parece y requiere ademas de unas habilidades
muy especificas.

L.a mayoria de los agentes que tratan de poner en marcha miltiples
sistemas por si mismos ven reducida su productividad. Crear sistemas
puede ser tan complicado y ocupar tanto tiempo que muchos de ellos
acaban rapidamente frustrados. Y la frustracién conduce al desarrollo de
sistemas ineficientes o, peor aun, a no tener ningin sistema.

Lo que hemos aprendido es que la mejor forma de poner en marcha
sistemas es contratar a alguien que posea habilidades para documen-
tarlos y posteriormente mejorarlos. Reconozco que esto puede sonar
un poco raro. ;Por qué contratar a alguien para documentar algo que ya
conocés y que hacés tan bien? Es precisamente en este punto donde yo
tal vez pueda conocerte mejor de lo que vos mismo te conocés.

Los pros y contras de contratar un agente inmobiliario como asistente

LOS PROS LOS CONTRAS
1. Elasistente permite que el agente pueda 1. Elasistente muy probablemente te
enfocarse en la generacién de prospectos, costard mas.
va que aquel tiene conocimiento del 2.  El asistente tenderi a traer sus propios
negocio, experiencia y habilidad para hacer clientes y querri trabajar con ellos. Esto
Otras cosas. puede causar confusion.

2. El asistente ya ha decidido dedicarse al
sector inmobiliario.

3.  Elasistente entiende el concepto de
trabajar a comisidn

4.  El asistente ya estid entrenado en el
negocio.

Figura 20
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Después de haber tra-
bajado con cientos y cientos
de agentes inmobiliarios
durante todos estos anos,
solamente unos cuantos de
ellos se las arreglaban para
documentar sus sistemas
por si mismos, sin ayuda
externa.

Al principio pensaba
que los agentes que no
documentaban sus siste-
mas eran personas excén-
tricas. Pero ahora sé que
quienes si lo hacian eran realmente los extravagantes.

Asi que aprendi la leccion: contratar a una persona (y especifica-
mente a un asistente administrativo) debe ser lo primero, antes incluso
que desarrollar completamente los sistemas y las herramientas.

Una cuestibn muy importante que afrontards en el inicio es la
siguiente: ;deberias contratar a un asistente que sea un agente inmobi-
liario como t1, o no? Hemos descubierto que hay casi tantos agentes con

-asistentes que también son inmobiliarios como agentes con asistentes
que no lo son. La tabla anterior (Figura 20), proporcionada por el equipo
de Jeff Hooper, de Ottawa, Canada, muestra los pros y contras que tendris
que considerar.

2. Contrata talento

El principio fundamental que deberia guiar cualquier contratacién
es el siguiente: procura siempre buscar talento. Decimos que alguien
‘tiene talento cuando esa persona coincide ampliamente con los criterios
‘que has establecido para un puesto en concreto. Y nos referimos a sus
“habilidades naturales, a sus capacidades, experiencia y aspiraciones, que
“han de corresponderse con la descripcion del trabajo y adecuarse a unas
posibilidades reales de éxito al mas alto nivel. Esto te permitira evaluar

candidatos bajo criterios claros en vez de juzgarlos como personas. En
- este sentido, un candidato es “apto” o “no apto” para el trabajo, en lugar
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de evaluarlo como una buena o mala persona. Esto puede parecer obvio,
pero tal vez represente un cambio importante en tus esquemas. Cuando
te rodeas de talento, tu vida no serd la misma. Contratar a una persona
talentosa puede llevar tu negocio mas lejos de lo que podria hacerlo un
grupo numeroso de personas menos dotadas. Repasando los siguientes
puntos, comprobaras si has contratado talento:

El talento puja para obtener respuestas.

Quien no posee talento precisa ser presionado para querer
obtener respuestas.

El talento comparte tus objetivos y satisface tus necesidades
como resultado natural de satisfacer las suyas.

Quien no lo posee no cumple tus objetivos y acaba trasladan-
dote parte de su trabajo.

El talento sabe lo que quiere o estd buscando activamente
saberlo.

Quien no lo posee no sabe lo que quiere y ni siquiera lo estd
buscando.

El talento te impulsa constantemente.
Quien no lo posee necesita que lo empujes.

El talento estad continuamente elevando el nivel y se asocia con
gente de talento.

Quien no lo posee no sabe dénde esta ese nivel o incluso de qué
nivel estias hablando.

Finalmente, podés reco-
nocer el talento por la forma
en que habla: su lenguaje
es el del desafio y el logro.
El talento se distingue tan
rotundamente entre todo lo
demas como una imponente
secuoya entre un bosque de
arboles de navidad. El talento
sobresale.
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No obstante, uno de los retos de contratar talento es el nive] de retri-
bucién que pueden llegar a pedir. Algunos agentes resuelven este tema
mediante el peor esquema posible. Muchas de las discusiones que he
escuchado en los seminarios inmobiliarios y en clases sobre el sector
pueden resumirse en esta filosofia: “;Cual es la cantidad minima que
puedo pagarle a alguien para que no se me vaya?”,

EL COSTO DE UNA MALA CONTRATACION

- B

1. 3 a4 meses de entrevistas y contratacion.

2. 3 a4 meses de iﬂrmncién,.ius.'la descubrir
que no estd funcionando.

3. 3 a 4 meses de prueba antes de terminar la
relacion.

s A P

9 a 12 meses de tiempo} Y SALIS DE
v dinero y lenés gque TODO MUY
volver a empezar. FRUSTRADO.

Figura Z1

LA OPORTUNIDAD DE UNA BUENA CONTRATACION

5

1. 3 a 4 meses de entrevistas y contratacion,
2. 3 a 4 meses de formacian y evaluacion, hasta
saber que si funciona.,
3. Cuando comprobiis que funciona, qued.is
liberado para:

a. Concentrarte en tus prioridades.

b. Concentrarte ¢n [H:rtil’_hlftinﬁ.'lr COSAs.

c. Concentrarte en oporunidades.
d. Concentrarte en tu tiempo libre.

6 a B meses de liempo AUMENTAN
v dinero. Y ademas TU ENERGIA

gands en crecimiento YTUS
personal y profesional ESTIMULOS

Figura 22
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Yo quiero defender exactamente el punto de vista opuesto. Cuando
procures contratar talento, quiero que te preguntes: “;Hasta cuanto
puedo permitirme pagarle de forma que pueda retenerlo el mayor tiempo
posible?”.

Si recordas nuestra discusion del juego del “semaforo” referida a
hacer responder a los incrementos de gasto con unas ganancias directas
igualmente incrementales, entenderas que contratar talento es rentable
(v normalmente, muy rentable). Por tanto, deberds recompensar a tu
equipo basandote en como esperds que se desempeiien; y luego, hacerlos
responder de ese nivel de desempeifio. Cuando en tu equipo tenés talento,
cualquier pago que estés haciendo es realmente una inversién, de la cual
debés esperar un retorno sustancial. Es una gran verdad que, en la vida,
obtenés lo que pagds. De manera que debes decidir: ;querés talento o no
lo querés? ;Querés obtener el maximo o pagar el minimo?

Muchos profesionales inmobiliarios que estan pensando en contratar
a alguien creen que, si finalmente lo hacen, tan solo les va a costar dinero.
Pero lo cierto es que una mala contratacién no solo les costard dinero,
sino que también les hara perder oportunidades. Asi que una buena con-
tratacion te ahorrard dinero y probablemente no perderas ninguna opor-
tunidad. Contratar talento no solo te hara ganar dinero, sino que también
creard oportunidades para vos y para tu negocio. Como vemos en las
Figuras 21 y 22, la compensacion real que le debés pagar a alguien no te
afectara tanto como una mala contratacién.

Desecha la idea de que contrataris talento cuando tengas mas dinero.
El talento costara mas que alguien normal, pero el retorno en tu inver-
sion resultara obvio.

3. Entrena y hacé consultoria

La tltima drea esencial en tu modelo organizativo es el entrena-
miento y la consultoria. La cantidad que le pagis al talento para que te
ayude constituye un alto porcentaje de tus costos anuales, asi que debe-
ras asegurarte siempre de que obtenés el mayor beneficio de tu inversién
en personas (y esto tanto por tu bien como por el suyo). Obtendris lps
mejores resultados de tu equipo si hacés dos cosas: entrenar y dar con-
sultoria. Para que tengas una buena perspectiva de como funciona esto,
echale un vistazo al modelo de la Figura 23:
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La forma correcta del entrenamiento y la consultoria

ENTRENAR

LLEVAR
Para aumentar los ks CONSULTORIA
conocimientos y LAS ACCIONES Para rendir cuentas

las habilidades

Figura 23

Esta es la forma en que deben funcionar el entrenamiento y la con-
sultoria. Inicialmente entrenas a alguien para que entienda el trabajo,
aprenda las habilidades y desarrolle los sistemas requeridos para hacer
el trabajo a un alto nivel de desempeifio. Entonces sera cuando empiece
a emprender acciones. Reunite con esa persona cada semana para revi-
sar sus objetivos, prioridades y tareas, asi como para la correspondiente
rendicion de cuentas. Seglin vaya siendo necesario, deberas asegurarte
también de que reciba entrenamiento adicional para continuar su cre-
cimiento y mejorar sus habilidades, con el objetivo puesto en lograr la
excelencia en su trabajo. Al igual que vos, los integrantes de tu equipo
deberdn establecer objetivos anuales y desglosarlos en objetivos men-
suales y semanales. Sus objetivos deberdn contribuir a los tuyos. Y las
reuniones semanales estardn diseiiadas para mantener la trayectoria que
conduzca al logro e incluso a la superacion de esos objetivos.

He descrito la version superconcentrada de como deberian hacerse
el entrenamiento y la consultoria. Desde luego, no es algo que vayas a
hacer de una sola vez. Empezis con el entrenamiento y la consultoria, y
luego has de continuar durante tanto tiempo como la persona vaya a per-
manecer contigo. Sin embargo, muchos agentes solo dan entrenamiento
durante un corto periodo tras una nueva contratacion, o simplemente
omiten cualquier entrenamiento.

Estos agentes actiian con un modelo de gestion tipo “gaviota™ dan
muy poco entrenamiento (o ninguno) y luego te caen encima sin mas,
hacen mucho ruido, vuelcan basura sobre su equipo y finalmente se
marchan volando. No resulta sorprendente que estos agentes no logren
encontrar -y menos aun retener- gente de talento.
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La forma en que la mayoria de los agentes realiza el entrenamiento

y la consultoria

REUNION

Sobre la

Dice:

“Seguime”

o “Hacé eslo”™ marcha

Figura 24

Hemos descubierto que, con el tiempo, el talento no necesita ser
microgestionado. Entrenarlo si, darle consultoria si, pero no supervisarlo
a cada instante. De este modo, revisar los objetivos semanalmente y luego
dar consultoria para que pueda ir alcanziandolos debe ser suficiente para
conseguir grandes resultados. Si te encontrds supervisando al detalle a un
miembro de tu equipo después de tres o seis meses de haber sido contra-
tado, puede ser que no tenga talento y que no esté motivado para alcanzar
sus objetivos (que son también los tuyos) por si mismo. Puede ser que
eso ocurra. O puede ser que no hayas aprendido a dejar que la palanca
trabaje para vos y estés “sobredirigiendo” a tu equipo. Tené en cuenta que
nada espanta tanto a la gente talentosa como ser microdirigidos. Ellos no
lo necesitan, no lo disfrutan y no lo van a tolerar. El talentoso espera que,
si ha logrado superar tus objetivos y expectativas, le ofreceras entrena-
miento y consultoria y le hards rendir cuentas, pero nada mas.

Hablando en general, la “microdirecciéon” es algo que debe ser nor-
malmente evitado. Algunas veces los directores inexpertos estan pen-
dientes de todo y entran en modo “Gran Hermano”; los integrantes del
equipo se sienten obligados a pasar todos los tramites a través del jefe
y este se siente obligado a controlar todo lo que su equipo realiza. Esta
situacién no es buena, porque al acabar la jornada nadie se siente autori-
zado a emprender acciones decisivas.

Veamos, pues, rapidamente diez principios que servirin para empo-
derar a los miembros de tu equipo. Desde mantener una comunicacion
clara con ellos y llegar a acuerdos sobre sus responsabilidades, hasta
tratarlos con respeto, estos diez principios te ayudaran a tener el mayor
éxito posible con las personas que contrates.
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Diez principios para empoderar a tu personal

1. Deciles cuiles son sus responsabilidades. Llega a un acuerdo.

2. Dales el mismo nivel de autoridad que de responsabilidades.

3. Establecé estindares de excelencia y lineas de actuacion.

4. Dales entrenamiento inicial y continuado que les permita lograr
estiandares (habilidades, conocimiento, etc.).

5. Hacelos rendir cuentas y defini consecuencias.

6. Ofreceles retroalimentacién semanal sobre su rendimiento.

7. Reconocé sus logros (elogialos en piblico y corregilos en
privado).

8. Confia en ellos. Permitiles que desarrollen su propio liderazgo.

9. Permitiles fallar.

10. Tratalos con dignidad y respeto.

Figura 25

Ofrecer consultoria a los miembros de tu equipo es la parte esencial
del proceso de empoderamiento. Aunque muchos agentes piensan en la
rendicién de cuentas como un proceso de confrontacién, quiero que la
consideres como un proceso de cuidado; es decir, la hacés porque querés
cuidar a tu equipo. Cuando se realiza correctamente, afirma el compro-
miso de las personas con sus objetivos y su trabajo de una forma opor-
tuna y amena. La consultoria empieza con el establecimiento y el acuerdo
en torno a unos objetivos especificos que pueden ser anuales, mensua-
les y semanales. Las reuniones semanales para repasar si los miembros
de tu equipo estan alineados con sus objetivos deben ser muy francas y
directas. La Figura 26
muestra la formula que
usamos cuando reali-
zamos la consultoria
desde una plataforma
comin de objetivos
compartidos.

Es una férmula
muy simple pero muy
efectiva. Este sencillo
interrogatorio produce
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realmente una rendicion
de cuentas; no necesitaras
1. Cuwdl era tu objeino? hacer otra cosa que SEgl.li]'
el proceso de esta entre-
vista cada semana.

Cuando las personas
estan alcanzando sus obje-
tivos, apenas requerirdn
pequenas correcciones en
su trabajo. En todo caso,
habras de enfocarte prin-
cipalmente en revisar sus

La entrevista consultiva

y

2, JChdmo lo hiciste!

N

3. jLOomo te sentis con o0

n

4. Basindote en lo que has logrado, joudl o 1w

objetivo actual y qué necesitis para conseguirlo? ﬂhj etivos y pr‘]uridadeg
en ofrecerles consulto-
y

Si necositanas ria sobre cémo I."I'I'Ejﬂl."ﬂ;l'
iHay algo que te formacién sus técnicas o como resol-
pueda impedir 0 APOYO para ver algunos problemas.
i PACe, El mayor inconveniente

ouil serial

que podés encontrarte es
cuando alguien no esta
cumpliendo sus objetivos
con regularidad. Esto requiere de un enfoque adicional y mas involucra-
miento por tu parte.

El primer paso a seguir cuando alguien no cumple correctamente
su cometido es cambiar la dindmica de una consultoria normal y llegar
al acuerdo de que existe un problema. Esto debe hacerse en privado
(recuerda siempre: se premia en publico, se corrige en privade). No es
adecuado tratar con alguien sobre problemas de rendimiento en una
reunion de equipo o delante de otros. Cuando estas cuestiones se tra-
tan en piblico, aunque sea de una manera amable, las personas con las
que buscis tener un didlogo franco podrian replegarse o, peor aun, tomar
una actitud defensiva. Muchisimos agentes cometen este error porque
estructuran su semana en torno a una tinica reunién con su equipo. Y lo
cierto es que se necesitan al menos dos tipos de reuniones para ser real-
mente efectivo: una reunién de equipo para compartir la informacién y
los objetivos comunes, y otra reunién en privado, cara a cara con cada
miembro del equipo, para abordar su rendimiento personal.

Figura 26
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Si hay un problema con esto iltimo, debés convenir en primer lugar
con esa persona en que existe un problema real. De hecho, tal vez podria
suceder que los objetivos fueran irreales, o que las condiciones de tra-
bajo hayan contribuido a que individuos talentosos no se desempeiiaran
correctamente. Pero, si no ha sido asi, necesitards estar de acuerdo con
esta persona en que existe un problema de productividad. Preguntale,
por tanto, como ve ese problema y comparti con honestidad tu punto de
vista. Dependiendo de la situacién, puede que tengas que discutir con
ella las posibles consecuencias si no se produce un cambio en la situa-
cion. Debés buscar siempre un acuerdo sobre lo que ambos quieren que
suceda. Y este objetivo a corto plazo debe ponerse por escrito.

Una gran parte del proceso consiste en discutir soluciones alterna-
tivas. “;Como vamos a resolver este problema?”. Hacele saber que estas
dispuesto a participar en el proceso de bisqueda de ideas sobre cémo
solucionarlo. Lo que surge de esta conversacion puede llegar a ser muy
revelador. Tal vez la persona no crea en tus modelos y por eso no los
sigue. O puede pensar que tiene mejores ideas. Mantené siempre una
mente abierta, pero la clave de la discusién es llegar a un acuerdo mutuo
en el curso de la accion. Hay que especificar ese acuerdo y detallar tam-
bién por escrito las expectativas, responsabilidades y limites de tiempo.
Lo que tendras entonces es una especie de contrato a corto plazo para
la correccion de rumbo en el rendimiento personal. Vos te quedaris con
una copia y la persona se quedara con otra. Esta Gltima tiene que acceder
a los términos y entender las consecuencias. Es entonces cuando empe-
zaras el proceso de seguimiento y medicién de los posibles progresos.

Sé fiel a tus enfoques y a los modelos probados durante este proceso.
Las personas con bajo rendimiento tratarian muchas veces de convencerte
de que son los modelos o los sistemas los culpables de la situacién, y no
su comportamiento. Tenés entonces que recordar que estis juzgando los
resultados, no a las personas. Si resulta que alguien no es la persona ade-
cuada para tu sistema, podés ser amigo suyo hasta la muerte, pero tendrin
que separar sus caminos. Aparte de esto, y en sentido inverso, debés refor-
zar positivamente los logros y el progreso conforme vayan sucediendo,
Pensa siempre en tu modelo organizativo por medio de este recordatorio:

Talento para brillar.
Sistemas para definir.
Entrenamiento y consultoria para perfeccionar.
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LAS DOS “ES” DE TU ORGANIZACION

Antes de terminar nuestra discusion sobre el modelo organizativo,
necesitamos concentrarnos en los sistemasy en las herramientas. Hemos
formulado la idea de que, cuando contratis a las personas correctas,
ellas desarrollaran e implementaran tus sistemas y herramientas. Esto
es correcto, y es también la razon de que hayamos dedicado el grueso de
nuestro andlisis de las palancas al aspecto del personal. Pero debemos
darnos cuenta de que, mientras la tercera P (palancas) corresponde a
las personas, también incluye otros aspectos importantes: los sistemas
y las herramientas funcionan como palancas para tu equipo y aportan
mas Es a tu negocio. Exploremos durante un momento la idea de apor-
tar E a tu empresa.

Todos los negocios exitosos lo son porque hacen cosas. Los mejores
negocios hacen esas cosas usando las dos Es. El concepto E proviene de
la conocida herramienta de perfiles de comportamiento llamada DISC,
que ha sido usada por muchas organizaciones en el proceso de contrata-
cién®®. En ese modelo, la E vendria a significar, mis o menos, el “empuje”
que asociamos con las personas que realizan o ejecutan las cosas. En
otras palabras, la E hace que las cosas se hagan. A veces se emplea la
expresion “Liderazgo E". Pero ademas, hay otro tipo de E que se refiere al
negocio propiamente, y que tiene que ver con el “empuje” creado por la
infraestructura; es decir, por sistemas y herramientas potentes. Esto se
llama “"Negocio E". En una organizacién empresarial, estas dos Es tienden
a ser inversamente proporcionales. O sea, cuanto mas Liderazgo E haya,
menor énfasis se hace en desarrollar un negocio E, y viceversa. Contar con
ambas es la clave para construir una organizacion realmente poderosa.

La mayoria de los agentes inmobiliarios hacen crecer sus ventas
mediante el liderazgo E, y favorecen en gran parte su crecimiento basan-
dose en su empuje personal. Este es el modelo clasico que vemos a diario
en el negocio inmobiliario, que consiste en que el agente aporta la mayor
cantidad de Es. Pero, en el otro extremo del espectro, estin los negotios

** El acrénimo DISC denomina a una herramienta de andlisis personal empleada para tratar de mejorar la
productividad, el trabajo en equipo y la comunicaciin. Normalmente se presenta como un cuestionario a
partir del cual se obticne un informe detallado acerca de la personalidad y comportamiento del individuo.
Las siglas correspanden a las palabras en Inglés Dominance (dominio), Influence (Influencia), Steadiness
(estabilidad) y Conscientiousness (rigor). El autor emplea en el original las siglas D y D's (en singular y en
plural, respectivamente). refiriéndose a la primera de las palabras del acrdnimo. Sin embargo, nosotros
vplamoes por transcribir E y Es debido a que preferimos usar empuije, que es la palabra espafola que, dentro
del campo semintico de Dominance, creemos que funciona mejor en el contexto de este parigrafo.
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o )
Hemos documentado todos nuestros s!stemus 'y los hemos
incorporado a nuestro. manual de operaciones. Lo hacemos
funcionar como un negocio.

David y Judie Crockett

Agentes inmobiliarios millonarios
Concord, Ohio

Ventas: 53 millones de délares.

maduros que basan su éxito en la calidad y efectividad de su infraestruc-
tura, sus sistemas y herramientas. Pensemos, por ejemplo, en grandes
compaiias basadas en sistemas, como FedEx, que tienen lideres excep-
cionales como Fred Smith, pero que cuentan también con un sorpren-
dente nivel de negocio E. Este tipo de negocios se apoyan en sistemas y
herramientas tan efectivas que la compaiia podria funcionar con piloto
automatico durante mucho tiempo sin necesitar la influencia o la inter-
vencién diaria de su lider. Este modelo de negocio requiere unos siste-
mas asi de poderosos y de autosuficientes. El equilibrio entre el liderazgo
E v el negocio E es dificil de hallar pero, cuando se logra, el agente tiene lo
mejor de ambos: gran dinamismo de su negocio E y un poderoso empuje
de su liderazgo E.

En nuestro sector el reto principal es implementar Negocio E en nues-
tra organizacion. Muchos agentes excepcionales encuentran esto dificul-
toso y no se sienten comodos dependiendo de sistemas y herramientas

&

r/- [
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jEs este equilibrio? @ ;3 Es esle? @ } Es estel

Figura 27
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para impulsar su negocio. Pero lo cierto es que, para alcanzar tu maximo
nivel de éxito, tendris que incorporar un poco de negocio E a tu empresa,
o de lo contrario esta dependera de vos completamente.

Tumodelo organizativo es la clave para afadir negocio E a tu empresa.
Quienes sean conscientes de esto descubriran e implementaran los siste-
mas y las herramientas adecuadas mientras aportan también su propio

liderazgo E.

PUNTOS PARA RECORDAR: Los cualro modelos

fundacionales del negocio inmobiliario

m Los modelos son la ciencia del negocio.

m Construi tu casa con planos, no corras el riesgo de hallarte al final con una
choza.

m  Warren Buffett nos ensefia que hay que dominar los modelos comprobados
antes de aportar creatividad.

m Fl modelo econdmico nos muestra de dénde viene el dinero, a donde vay
cuinto nos queda para nosoltros.

» Concentrate en los nimeros a los que debés llegar.

¢ Concentrate en las citas.
» Concentrate en tus ratios de conversian.
m  El modelo de generacidn de prospectos te muestra cdmo ganar la batalla
del posicionamiento en la mente de los clientes.
* Entendé que la generacion de prospectos es un juego de nliimeros.
* Prospectd y utilizd marketing para mover a las personas hacia los
circulos interiores: tus recursos aliados.
= Construi una base de datos y alimentala diariamente.
» Emplealos métodos 8 x 8, 33 toques y 12 directos para contaclar a tu
base de datos de manera sistemitica.
= Concentrate en las propiedades en exclusiva y promocionalas para
conseguir mas prospectos.
m El modelo presupuestario te muestra lo que pasa con tu dinero desde el
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momento en el que lo recibis hasta el momento en el que lo retenés.
= Considera tu presupuesto como una herramienta de planificacién
financiera muy poderosa.
* Liderd con los ingresos.
* Jugd al “semdforo”™ para hacer responder a tus inversiones de los
correspondientes resultados.
¢ Ajustate a los porcentajes del modelo presupuestario y revisalos
mensualmente.
B El modelo organizativo te muestra quién hard cada cosa conforme vayas
anadiendo personal a tu equipo de trabajo.
* Contratd en primer lugar ayuda administrativa para que sistematice y
documente tu negocio.
* Contrald siempre talento. Si dedicds tiempo a buscar y contratar
talento, obtendrds recompensas.
* Entrend y da consultoria a tu personal para obtener una productividad
miéxima y mantenelos responsables de los estindares.
W Anadi negocio E (sistemas y herramientas) a tw liderazgo E (influencia y
responsabilidad). Esto hard que las cosas sucedan aun cuando no estés ahi,

LOS MODELOS DEL AGENTE INMOBILIARIO
MILLONARIO

Ahora que hemos expuesto y analizado los cuatro modelos sobre
los que se construye un nivel espectacular de ventas, veamoslos mas de
cerca desde el punto de vista de un agente inmobiliario millonario. Estu-
diemos, pues, los asuntos y los nlimeros necesarios para convertirse en
un millonario de las ventas inmobiliarias.

Uno de nuestros descubrimientos, mientras trabajabamos y entre-
vistibamos a los agentes exitosos, fue que la transicion entre las etapas
Genera un millén y Gand un millén era casi imperceptible. Y que los mis-
mos modelos eran efectivos en ambas etapas. Ganar un millén neto al
ano es mas bien consecuencia del perfeccionamiento de tus modelos que
de emprender otro camino. En esta seccién te presentaremos los deta-
lles que te llevaran desde Generar un millén hasta Ganar un millén, y
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posiblemente atin mas alla. En el siguiente capitulo —"Gana un millén"-,
describiremos los principales aspectos que podés hallar en el camino que
va de generar a ganar un millén.

Pero, mientras explicamos los modelos, recorda que siempre debés
mantener el foco en aquello que impulsara tu negocio inmobiliario: Las
tres P. La cuestion es poner a punto estos modelos de manera rapida y efi-
ciente. 5i los seguis sistemdticamente y los implementds con palancas por
medio de contrataciones clave, deberias ser capaz de mantenerlos sin per-
der de vista tus areas focales basicas: prospectos, propiedades y palancas.

Sobre todo debés estar concentrado en la generacion de prospectos.
Me gusta decir que esto es “lo primero, lo tiltimo y lo del medio”. La dife-
rencia entre un agente inmobiliario millonario y un agente inmobiliario
normal esta en que aquel nunca deja de lado la generacién de prospectos.
No importa que se le haya roto la computadora o que se haya quedado
sin asistente; él busca prospectos sistematicamente, y, cuando termina,
presta entonces atencidn a los otros problemas del dia. Sabe que, si se
permite distraerse de su labor principal, siempre estard rezagindose y
exponiéndose a los cambios imponderables del mercado. Si no se realiza
generacion de prospectos, todo lo demas puede resultar innecesario. Por-
que lo cierto es que las oportunidades que tenés de construir un negocio
empiezan y acaban con el nimero de prospectos que poseas. Después de
la generacion de prospectos, deberas concentrarte en las propiedades. A
partir de estas se obtiene el inventario, la presencia en el mercado y las
oportunidades.

Y, si las trabajas correctamente, podés hacer de estas una fuente confia-
ble de potenciales compradores, normalmente de uno en uno. Por tltimo
deberis centrarte en obtener palancas através de cuntmtacmn es, entrena-
miento y consultoria con
personas con talento; te
permitirin enfocarte mads
en los prospectos y en las
propiedades. Las personas
adecuadas documentardn
y perfeccionaran los siste-
mas vy anadiran las herra-
mientas correctas que
sean necesarias. Asi que,
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-1 bien estos cuatro modelos arrojaran luz sobre los nimeros que indican
como maneja su negocio un agente inmobiliario millonario, no olvides que
Las tres P son la esencia de estos modelos y las responsables de la gran
mayoria de tus resultados.

DOS PALABRAS SOBRE EL SERVICIO DE CALIDAD

. Cuando hablo con los agentes, les digo siempre que la clave del creci-
miento de su negocio esta en seguir los cuatro modelos que les permitiran
concentrarse en los prospectos, el brindar las propiedades y las palancas.
Algunas veces me hacen objeciones. Quieren saber qué importancia tiene
un servicio de calidad para llegar a convertirse en agentes exitosos. Como
va vimos mads atras en la etapa Pensa en un millon, la respuesta es que la
calidad del servicio es un componente crucial para el éxito. Pero curiosa-
mente, la calidad del servicio es resultado natural de un negocio basado
en sistemas documentados, cumplimiento de estindares y personal de
talento. De hecho, nuestra experiencia nos muestra que un equipo de
especialistas bien entrenado y cuidadosamente seleccionado aporta un
nivel de servicio que resulta, constante y predeciblemente, mayor al que
aporta una sola persona.

Los agentes de alto rendimiento se comprometen integramente con
sus clientes y tienen pasion por ayudarlos a encontrar la casa o la propie-
dad que necesitan. Pero, aunque el compromiso de brindar un servicio de
alta calidad sea importante para ser exitoso, no es el factor principal que
determinara la creaciéon de un negocio millonario. Es necesario, pero no
suficiente por si mismo. Para construir ese tipo de negocio, tendras que
enfocarte en los cuatro modelos que constituyen el principal empuje de
Las tres P (prospectos, propiedades y palancas).

LOS CUATRO MODELOS

Los cuatro modelos del agente inmobiliario millonario son los mis-
mos que hemos estado estudiando. Para la categoria "millonarios”, no
varian los modelos, sino los asuntos y los nimeros en juego.
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e MODELO UNO: EL MODELO ECONOMICO DEL
AGENTE INMOBILIARIO MILLONARIO

LOS FUNDAMENTOS

El modelo econémico del agente inmobiliario millonario empieza
con un vistazo general al flujo de caja del negocio. En su forma mas sim-
ple, el modelo econémico se ve asi

(Figura 28): Ingreso de comisién bruta (1CB)
separar el tipo de gastos correspon-
dientes a un agente inmobiliario pro- — Costos operativos (CO)

medio en los dos gastos de un agente
inmobiliario millonario: costos de
ventas y costos operativos. Para ase-
gurarnos de que no haya ningin mal-
entendido mientras avanzamos, los cuatro elementos de nuestro modelo
pueden ser definidos de la siguiente manera:

= Ingreso neto

Figura 28

m Ingreso de comision bruta (ICB): Estd basado en una comi-
sion total del 6% aproximadamente, con un 3% para cada una
de las partes en una venta (no obstante, esto puede variar
dependiendo del agente y de la ciudad, y siempre es negocia-
ble; pero tuvimos que establecer una comision basica estandar.

m Costo de ventas (CV): Esta relacionado con la cantidad de
dinero pagado a un agente captador y la parte de la comision
pagada a un agente de compradores. Segun nuestra experien-
cia, un buen agente captador te costara entre 65.000 y 100.000
délares (son calculos conservadores). Asumimos, por otra
parte, un reparto del 50/50 para el especialista en clientes
compradores. De nuevo este es un calculo conservador. Si la
propuesta de valor hacia tu equipo es tal que lo podés remune-
rar con tasas mas bajas y aun asi sos capaz de reclutar y rete-
ner talento, estis en una posicion mucho mejor para generar
unos ingresos mas altos. El costo de las ventas también puede
variar mucho dependiendo de variables como las condiciones
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del mercado local, el precio promedio, el soporte brindado, la
procedencia de los prospectos, las condiciones locales de tra-
bajo, etc. Lo que debés entender son las implicaciones que para
tu ingreso neto tendra una subida o una bajada de estos costos.
m Costos operativos (CO): Son todos los demas costos que lleva
aparejados el negocio, incluyendo el marketing, los alquileres,
salarios, equipos y suministros, publicidad, etc. Nuestra inves-
tigacion muestra que, conforme crezca tu negocio, estos costos
: pueden llegar a suponer mas o menos el 30% de la comision
bruta (ICB). El impacto que estos tienen sobre tus ingresos
repercutira en los resultados: cuando aumenten, tus ingresos
netos disminuiran, y cuando disminuyan, tus ingresos netos
aumentaran.
= Ingreso neto: Es el total de beneficios que obtiene tu negocio.
Como estas siguiendo el modelo del agente inmobiliario millo-
nario para ir avanzando a través de objetivos pequenos, tu meta
debera ser un millén. Recorda siempre que este ingreso neto
sera siempre tu objetivo principal. Es natural tener objetivos
en otras dreas, pero trabaja siempre teniendo en cuenta esta
meta. Preguntate continuamente: "Si disminuyo o aumento el
porcentaje de un elemento especifico, ;como afectard eso a mi
ingreso neto?”. Esta perspectiva te asegurard que nunca pier-
das el sentido de la interaccién entre estas cuatro categorias
economicas.

HACIENDO LOS CALCULOS

Trabajando de manera inversa, después de sumar los CV y los CO,
necesitaras aproximadamente 2,4 millones de délares en ICB para gene-
rar unos ingresos personales de un millén. He aqui un cuadro de la ver-
sion simplificada del modelo econémico:

Hay dos vias principales de ingresos que impulsan tu ICB: la venta de
captaciones exclusivas y los clientes compradores. La mas importante
de las dos es la primera, ya que proporciona las mejores oportunidades de
obtener ingresos netos, ademas de ser una plataforma de marketing
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y una fuente esencial de prospectos. Como ya comentamos antes, una
captacion exclusiva bien promocionada deberia generar un cliente que
compra, si los prospectos son debi-
damente captados, seguidos y con- 2,4 millones de délares ICB
vertidos. Los mejores agentes con
los que hemos trabajado también

- 700.000 dolares CV

lo confirman. Un agente especiali- — 700.000 délares CO
zado en propiedades en exclusiva
a la venta que localiza y encuentra = 1 milién de délares Ingreso neto

clientes compradores puede espe-
rar razonablemente que sus ingre-
sos provengan de modo equitativo tanto de las captaciones exclusivas
vendidas como de las operaciones cerradas con compradores. De hecho,
esta deberia ser tu estrategia.

Asi pues, si tus ingresos se dividen de forma equitativa entre com-
pradores y vendedores, tu ICB de 2,4 millones de dolares estara dividido
en partes iguales entre compradores y vendedores, de manera que 1,2
millones procederan de cada lado. Para desarrollar este tipo de nego-
cio, probablemente sea necesario anadir palancas, y ahi es donde entra

Figura 29

El flujo de caja basico del modelo econdémico del

agente inmobiliario millonario

ICB total,
24 millonesde
ICB por ventas de délares ICB proveniente de
propiedades: operaciones cerradas con
1,2 millones de délares clientes compradores:
l 1,2 millones de doélares
Costo de ventas (CV) Costo de ventas
de las propiedades: de compradores:
100.000 délares 600.000 dolares
\ Costo total de ventas: 700.000 délares
Gastos operativos: 700.000 ddélares
1 millon de ingreso neto

Figura 30
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tu costo de ventas (CV). Por la
parte del comprador, y debido al
reparto del 50/50 para los espe-

El efecto del precio promedio de

ventas sobre las unidades vendidas

e bjetivo = 2,4 millones de dél
cialistas en cnmpmdnres, 1,2 Objetivo = 2,4 millones de dolares de ICB
3 2 E Precio promedio Unidades
millones de ddélares de ingreso Je vetitat vendidas

de comisién bruta (ICB) tendra $150.000 534
un CV de 600.000 délares. Las $200.000 400

: : $250.000 320
propiedades en exclusiva son $350.000 367
la mejor palanca a largo plazo Figura 31

para tu negocio, porque podés

esperar que tu CV sea sustancialmente menor. Tu captador de propieda-
des en exclusiva probablemente tendra que ser remunerado a la larga a
razon de 100.000 délares anuales.

Teniendo en cuenta todos estos niimeros, podemos empezar a desa-
rrollar el modelo econémico con mayor detalle. En la Figura 30 describi-
mos un esbozo del flujo de caja basico de nuestro modelo.

Ahora debemos determinar el nimero de ventas necesarias para
alcanzar los 2,4 millones de ICB. Dado que hemos asumido que el precio

Disminucién del porcentaje en unidades vendidas por cada 10% de

incremento en el precio para alcanzar el objetivo de 2,4 millones ICB

% Precio Unidades Disminucion
Incremento  promedio de vendidas al % unidades
en el precio ventas Comisidn afo Diferencia vendidas

150,000 4500 534
10% | | g. 50 9.4%
! ¥ |
165.000 4950 484
| :. 44 9,1%
! !
181.500 5445 440 4
] . 39 8,9%
L Y '
199,650 5990 401
l i Il 37 9,29
L
219,615 H5HE 364
l 32 8,8%
240,990 T227 332
| 30 9%,
¥
264.990 7950 302
‘l’ | 28 9.3%
291.489 B745 274
Figura 32
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promedio de ventas para un agente inmobiliario millonario es de 250.000
délares, v que este ganard un 3% medio de comision en cada venta, pode-
mos concluir que habra que cerrar 320 ventas al ano para alcanzar los 2,4
millones en ICB. Como estamos abogando por un enfoque basado en la
venta de captaciones exclusivas, en la que cada propiedad correctamente
promocionada y trabajada debe generar una operacion cerrada con un
cliente comprador, esas 320 ventas han de dividirse en 160 ventas de cap-
taciones exclusivas y 160 compradores al ano. Las Figuras 31 y 32 mues-
tran larelacion entre el precio promedio de ventas y el nimero de unidades
vendidas necesarias para alcanzar los 2,4 millones de ddlares en ICB.

Como podés comprobar, hay una relacién directa entre el precio prome-
dio de ventas y el nimero de unidades que sera necesario vender cada ano
para alcanzar tu objetivo de ICB. Obviamente, cuanto mas alto sea el precio
promedio de ventas, mas bajo serd el nimero de unidades necesarias.

Las unidades vendidas y el precio promedio de ventas son impor-
tantes impulsores de cara a generar un millon y a ganar un millén. pero
no son las tinicas areas focales de los agentes inmobiliarios millonarios.
Necesitamos concentrarnos también en actividades clave para cerrar
ventas. Para empezar, compradores y vendedores deben acordar que
quieren hacer negocios con nosotros.

Y para este propoésito es preciso un acuerdo contractual. Para obte-

nerlo hay que reunirse

Ahora nos enfocamos en el seguimiento tanto con los comprado-
de prospectos, y como resultado hemos res como con los vende-
aumentado nuestra velocidad de dores para presentarles
respuesta y nuestro ratio de conversian. nuestras propuestas de
David vy Judie Crockett v?]:::r y asegurar el nego-

~ Agentes inmobiliarios millonarios s EF ingreso neto es el

' Concord, Ohio objetivo final del modelo

economico, pero el pri-
mer paso es la generacion
de prospectos y las citas
con clientes compradores y vendedores. Si hay que vender 320 unida-
des para alcanzar nuestro objetivo de ICB, ain es preciso ir un poco mas
hacia atras. Hay que saber:

1. El niimero de acuerdos con compradores y con vendedores

gque necesitamos cerrar para lograr 320 ventas al anio.

Ventas: 53 millones de délares.
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2. Elntimero de citas con compradores y vendedores necesarias
para cerrar el nimero apropiado de acuerdos con comprado-
res y vendedores.

3. Y, lo que es mas importante, la cantidad necesaria de activi-
dad para generar prospectos con el fin de gque estos generen,
a su vez, el nimero apropiado de citas de compra y de venta.

La tinica forma de llegar a estos niimeros es realizar un seguimiento
cuidadoso del trabajo de generacién de prospectos y tener un solido
conocimiento de los ratios de conversion.

Los ratios de conversion pueden variar dependiendo de muchos fac-
tores; por ejemplo, las condiciones actuales del mercado, la efectividad
de tus presentaciones, la calidad de los prospectos o la constancia de tu
seguimiento. Nuestra amplia investigacion y experiencia pueden ofre-
certe algunas referencias solidas:

= Para las propiedades a la venta, aproximadamente el 80%
de citas precalificadas deben terminar en captaciones en
exclusiva; y aproximadamente el 65% de estas deben de
llegar a venderse.

= Por lo que respecta a los compradores, esos ratios se invier-
ten: aproximadamente el 65% de las citas precalificadas
concluyen en un contrato en exclusiva de comprador; y
aproximadamente el 80% de esos acuerdos con compra-
dores deben de acabar en una venta.

La Figura 33 ilustra como trabajar hacia atras desde tu objetivo men-
sual de 26,7 ventas cerradas (320 ventas en doce meses), hasta llegar a tus
objetivos mensuales de citas de compra y de venta. Al emplear los parame-
tros 80/65-65/80 para alcanzar el objetivo anual de 320 ventas cerradas,
necesitds tener un minimo de 25,73 citas con vendedores y 25,58 citas con
compradores al mes. Estas 51,31 citas mensuales son lo mas importante
para vos y tu equipo. Si podés enfocarte en estas, los resultados llegaran a
ser sorprendentes. Resulta interesante que algunos de los mejores agentes
jnmobiliarios que hemos entrevistado aseguran tener ratios de conversion
de hasta un 95% en las citas de captaciones. Esto puede deberse a facto-
res como la calidad de sus prospectos, la excelencia de sus presentaciones
(guiones y didlogos), sus afios de experiencia y su propuesta de valor. Fac-
tores que casi siempre pesan mas que las condiciones del mercado, ya que
logran un gran impacto en el resultado de las reuniones de presentacion.
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Ratios de conversion promedio

13,37 13.30
Propicdades en Operaciones cerradas con
exclusiva vendidas compradores

20,58 16,63
Caplaciones en Acuerdos con
exclusiva compradores

25,73 ~ _ _ _ 2558
Citas de 250.000 ddélares Precio promedio de ventas Citas con
caplacion 320 unidades vendidas / 12 meses = compradores

/ 26,7 ventas cerradas por mes \
Prospectos generados

Figura 33

Tanto las citas con los vendedores como con los compradores for-
man parte de la primera categoria de meta de los agentes inmobiliarios
millonarios, que ya vimos en el capitulo "Pensi en un millon". Necesitas,
pues, fijarte objetivos anuales, mensuales y semanales en estas cate-
gorfas y realizar un seguimiento muy atento de los resultados. Con el
tiempo seras capaz de determinar el promedio de tus ratios de conver-
sidn y, por tanto, de actualizar tu modelo econémico apropiadamente.
Cuanto mejores sean tus ratios de conversion, menos citas necesitaras
programar cada mes para alcanzar tu objetivo. O bien, cuanto mayores
sean tus ratios de conversiéon, mayor seri el ingreso neto que generaras
a partir del mismo niumero de citas. De cualquier forma que lo mires,
VOS ganas.
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El altimo elemento del modelo econémico es la generacion de pros-
pectos. Como ya explicamos antes, es ahi donde empieza todo. Ahora es
el momento de reunir esos elementos y de observar el Modelo Econo-
mico completo del agente inmobiliario millonario (Figura 34).

El modelo econémico del agente inmobiliario millonario tiene en
cuenta todas las principales variables que pueden existir entre los pros-
pectos y el ingreso neto. Si ya conocés tus nimeros clave, solo tendras
que corregir los que hemos consignado en la Figura 34 para que se ajus-
ten a tus numeros actuales de produccion. Por ejemplo, si tus ratios de
conversion, precio promedio de ventas o comision promedio por ven-
dedor y comprador son mejores que nuestros parametros, su inclusién
arrojara un efecto neto positivo en relaciéon con el modelo. En ese caso,
ganaras mas o podras disminuir tus objetivos en cuanto a las citas con
vendedores o compradores para alcanzar la misma cantidad de dinero.
Tu equipo y vos deberan hacer suyos estos nimeros esenciales y saber
de modo preciso como un cambio en uno de ellos afectara a los demas. Si
tu equipo o vos mismo atlin no conocen sus nimeros, entonces su mision
inmediata es empezar a hacer un seguimiento detallado de estos. Al final,
conocer tus numeros y saber como interactiian en tu modelo econémico
crea confianza y estabilidad en tu negocio. jEs entonces cuando empeza-
ras a sentir que tenés en realidad uno!

La Figura 35 muestra una recapitulacion de los niimeros y objetivos
esenciales del modelo
economico del agente
inmobiliario millonario.

Ahi tenés seis objeti-
VOS que tu equipo y vos
deben tener en cuenta
y mostrar en cualquier
espacio de la oficina, de
manera que estén siem-
pre bien a la vista. Si tu negocio se va a concentrar en estas, deben ser
también tu punto de enfoque visual,

El modelo econdmico del agente inmobiliario millonario es un gran
modelo para unos grandes objetivos, que te sera util de principio a fin.
Si atin no contas con un captador de propiedades en exclusiva o con un
agente de compradores, deja que esas dreas sean cubiertas en un futuro
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El modelo econdmico del agente inmobiliario millonario

Citas de captacion:
308.76 fano o 25,73 /mes

Propiedades captadas en
exclusiva:

" ol

246,906 fano o 20,58 /mes

Ratio de conversion:

b5%

l.':_'..ll.'rt..u:inr‘u_'f. exclusivas
vendidas:
160 fano o 13,33 imes

Precio .prnr'nﬁliu
de ventas:
250,000 dalares

Violumen de ventas de
captaciones exclusivas:

0 el o o $3,33 mill, fmes

196 de comision
promedio, por cada
pare

ICH de captaciones
exclusivas vendidas:
1.2 millones de dilares

CV del agente captador:
100.000 délares

'GENERACION DE
prospecios,

Volumen anual de ventas:
80 millones de ddlares

ICB 1otal anual:
2.4 millones de délares

Costo total de venta
700.000 dolares

Ingreso bruto total
1.700.000 délares

Citas con compradores:
306,96 /ano o 25,58 /mes

Acuerdo con compradores:
199,50 fano o 10,63 /mes

Ratio de conversion:
B

Operaciones cerradas con
compradores:
160/ano o 13,33 /mes

Precio promedio
de ventas:
250,000 dalares

Volumen de ventas
cerradas con comprador:
240 mill. /ano
o 53,33 mill. imoes

o5 de comision
promedio, por cada
parte

ICB de ventas cemadas con
compradores:
1.2 millones de dblanes

CV del agente de
compradores: 600.000
ddélares

- 700.000 dilares en gastos operativos

1 millén de délares de ingreso neto
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wor las personas adecuadas; en algin momento necesitarias gente con
talento para que te ayude a hacer crecer tu negocio. Y, antes de que los
contrates, es preciso que entiendas el impacto que tendran sobre tu flujo
de caja y tu ingreso neto.

Los grandes objetivos del modelo economico del

agente inmobiliario millonario
1.- 320 ventas cerradas con un promedio de ventas de 250.000
délares.
2.- 2,4 millones de ddlares en ICB.
3.- 700.000 dolares costo de ventas (CV]).
700.000 ddlares costos operativos (CO).
4.- 27,72 citas con vendedores por mes.
25,58 citas con compradores por mes.
5.- 20,58 captaciones exclusivas por mes.
16,63 acuerdos con compradores por mes.
6.- 13,33 captaciones exclusivas vendidas por mes.
13,33 operaciones cerradas con compradores por mes.

Figura 35

MODELO DOS: EL MODELO DE GENERACION DE
PROSPECTOS DEL AGENTE INMOBILIARIO
MILLONARIO

Seamos claros: para alcanzar grandes ventas en el sector inmobiliario,
necesitds muchos prospectos. Para ser un agente inmobiliario millona-
rio, necesitas los suficientes prospectos como para impulsar un modelo
econdémico millonario. Es asi de simple. Si seguis el modelo econémico
del agente inmobiliario millonario, tu objetivo anual de generaciéon de
prospectos es bastante claro: generar prospectos para captar 160 pro-
piedades en exclusiva que, a su vez, nos aportaran otras tantas opera-
ciones con compradores. Ya sabemos que debés lograr alrededor de 308
citas de captaciones (25,7/mes) y alrededor de 306 citas con compra-
dores (25,58/mes) para que alcances tus objetivos de 160 captaciones
exclusivas vendidas y 160 operaciones cerradas con compradores.
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BASADO EN MARKETING,
POTENCIADO POR LA PROSPECCION

Para conseguir estos nimeros, necesitards seguir un plan de gene-
racién de prospectos que esté impulsado en gran medida por palancas;
es decir que esté basado en marketing y potenciado por la prospeccion.
La razon de seguir insistiendo en marketing es porque es una actividad
potenciadora. Para llegar a generar el nimero de prospectos que nece-
sitds, la prospeccién no es suficiente. Solo el marketing puede apor-
tarte la palanca necesaria para generar un gran niimero de prospectos.
Entonces puede ser que te preguntes: ";Para qué hacer prospeccion?”.
Porque cierta cantidad de acciones de prospeccion mantienen el negocio
activo en vez de reactivo. Ademas, al hacerlo con regularidad, continua-
ris manteniendo la iniciativa en actividades proactivas de creacién de
clientes que resultaran cruciales cuando el mercado cambie y entres en
un periodo en el que el marketing no sea suficiente para generar los pros-
pectos necesarios para tus objetivos. Si esperds a que el mercado cambie
para volver a desarrollar las actividades de prospeccion, el lapso entre
que empezas y que te llegan de nuevo los prospectos puede resultar mas
largo que lo que desearias. Seria conveniente volver a repasar la Figura
12 de este mismo capitulo (“"El modelo de generacion de prospectos”)
para que te familiarices con este modelo.

Esta es, basicamente, la manera como funciona el Modelo de Genera-
cion de prospectos para llegar a ser un agente inmobiliario millonario.
Debés hacer una campana agresiva de marketing y de prospeccion basada
en los listados que aparecen en la Figura 10 de este mismo capitulo. Esas

¥
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actividades generan prospectos, que deben pasar por tu programa 8 x 8
con el fin de establecer una relacién con estos. Sus nombres se agregan
entonces a tu base de datos del grupo de conocidos, y son incorporados
al programa de 33 toques cada afo. De esta forma este programa de 33
toques debe proporcionar ventas repetidas y de referidos a razén de un
referido y una repetida por cada doce personas que se hallen en el pro-
grama (o en una ratio de 12:2%).

Grupo de conocidos Grupo de desconocidos
8x8 12 directos
1
T
33 toques
v v
Ratio 12:2 Ratio 50:1

1 MONCION Ce

weneracion de prospectos

Figura 36

Por otro lado, estas haciendo marketing para las listas de contactos
geograficos y demogrificos que has colocado en la parte de los desco-
nocidos de tu base de datos. Estas personas pasan al programa de 12
directos (doce contactos en doce eses), a través del cual se puede generar
razonablemente una venta nueva por cada cincuenta de estas personas
(ratio de 50:1). Con este ratio de conversidn, el agente inmobiliario millo-
nario necesitard, o bien 1.920 personas en la base de datos de los Conoci-
dos (opcidén 1), o bien 16.000 en la de los desconocidos (opcion 2), o bien
alguna combinacion de ambas (opcion 3), para alcanzar el objetivo anual
de 320 ventas.

*Preferimos escrnbir “proporcion de 12:2° (en lugar de 6:1) porque diferenciamos entre una venta repetida y
una venta referida. Los estudios muestran que, al seguir los programas 8 x 8 y 33 toques, podés esperar obte-
ner dos transacciones por cada doce personas: una venta repetida y otra referida (nota de auter).
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El juego de los niimeros de generacion de prospectos
CONOCIDOS DESCONOCIDOS

m 1.920 en la base de datos + 0 en la base de datos
m 0 en la base de datos - 16.000 en la base de datos
m 960 en la base de datos . 8.000 en la base de datos

320 ventas al ano

Figura 37

Si deseds ir a por todas, que es a lo que te animamos, podés también
situar a 1.920 personas en tu base de datos de los conocidos y a 16.000
en la de los desconocidos. ;Y eso ya seria apuntar realmente alto!

Estos nimeros pueden resultar intimidantes, pero no son tan com-
plicados. Si tenés en cuenta las vacaciones, fines de semana y los dias
de baja por enfermedad, una persona normal trabaja aproximadamente
240 dias al ano (jya sé que un agente inmobiliario trabaja probablemente
mas, pero me atengo a unos promedios generales amplios porque real-
mente quiero que tengas vida!). Si cada uno de esos 240 dias agregaras
una persona a tu base de datos de los conocidos, ocho afios mas tarde
tendrias suficientes prospectos como para alcanzar 320 ventas anuales.
Agregando dos personas al dia, lo lograrias en cuatro afios. Con tres al
dia, tardarias menos de tres afos. Y todo esto asumiendo que empezas
desde cero. De este modo, alimentar tu base de datos del grupo de los
conocidos puede llevar mucho tiempo... o bien puede costar tanto como
tres anos. La otra alternativa es salir por ahi e ir acumulando listas de
correo continuamente hasta llegar a tener 16.000 personas en tu base
de datos de los desconocidos. Pero el enfoque mas poderoso y proactivo
seria una combinacién “excesiva” de ambos sistemas que te asegurase
tener el minimo de ventas adecuado para alcanzar tus objetivos.

El cuadro de abajo muestra las cuatro leyes del agente inmobiliario
millonario para ayudarte a mantener tu foco diario en la generacién de
prospectos:
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Las cuatro leyes de generacion de prospectos

1. Construi una base de datos.
2. Alimentala cada dia.
3. Comunicate con ella de un modo sistemitico.

4. jAtendé a todos los prospectos que te lleguen!

Figura 38

EL COSTO DE UNA EXITOSA CAMPANA MASIVA
DE GENERACION DE PROSPECTOS

Cuando muestro estos niveles de niimeros a agentes que se estan
esforzando para llegar a convertirse en agentes inmobiliarios millona-
rios, una de las primeras cosas que me dicen es que conseguirlo ha de
costar una fortuna. Aunque es verdad que costara més dinero que el que
normalmente gasta la mayoria de los agentes, en realidad no resulta tan
caro como podria suponerse. Veamos las diferencias de costo de las ven-
tas generadas por medio del marketing y la prospeccién desarrollados
sobre el grupo de los conocidos y sobre el de los desconocidos:

El costo de un programa de generacion de prospectos millonario

Conocidos Desconocidos

(Objetivo = 1920 personas = 320 ventas) | (Objetivo = 16.000 personas = 320 ventas)

1. Por cadadoce personas de tu base de | 1. Por cada cincuenta personas en

datos que estén en el programa de 33 tu base de datos que estén en el
toques = 2 ventas (una recomendada programa de 12 directos (12 correos
y otra repetida). directos al afo) = 1 venta.
Z. Reformulado: 396 toques 2. Reformulado: 600 prospectos
E (12 x33) = 2 ventas. (50x12) =1 venta.
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3. Portanto, 396 toques x 0,50 délares Por tanto, 600 prospectos x 0,50
(costo promedio por togue) = 198 délares (costo promedio por toque)
ddélares por cada dos ventas, 0 99 = 300 délares por cada venta.
ddélares por venta (si doblases tus
costos en el caso del peor escenario,
calculariamos 198 ddélares por cada
venta).

4. Paraalcanzar tu objetivo de Para alcanzar tu objetivo de
320 ventas, ;jcuantas personas 320 ventas, jcuantas personas
necesitarias en tu base de datos? necesitarias en tu base de datos?
Respuesta: 320x 12/2 = 1920 Respuesta: 320 x 50 = 16.000
personas. personas

5. Costo =320 x99 délares/venta = . Costo =320 x 300 dolares/venta
31.680 ddélares/aiio (o, en ¢l peor =96.000 délares/aiio (o0, en el peor
escenario de costo = 320 x 198 ddla- escenario de costo = 320 x 600 déla-
res/venta = 63.360 ddlares).* res/venta = 192.000 délares).

*Nota: El costo del programa B x 8 no esta incluido.
Figura 39

Asi que, a menos que tengas a 1920 personas en tu base de datos del
grupo de los conocidos, 0 a 16.000 en la de los desconocidos, necesitis con-
seguir una combinacién de las dos estrategias. Tené en cuenta también que,
en el analisis del modelo presupuestario del agente inmobiliario millonario
que vamos a mostrar un poco mas adelante, recomendaremos que los cos-
tos de la generacion de prospectos representen aproximadamente el 10%
de tu ingreso bruto. Asi, si el costo de los 396 toques dirigidos a la base
de datos del grupo de los conocidos, que incluye a 1920 personas, es de
63.360 dolares, esta cantidad representa solo el 2,69 (63.360 délares/2,4
millones de délares). El programa de 12 directos dirigido a 16.000 perso-
nas te costara 192.000 ddélares, que es el otro 8% (192.000 délares/2,4
millones de dolares). La conclusion, como probablemente puedas ver, es
que podrias generar el doble de los prospectos que necesitis para lograr
320 ventas solo con un poco mas del presupuesto recomendado. Pienso
que, si lograras esto, te convertirias realmente en un agente inmobiliario
millonario. Creo que, si desarrollas las dos actividades a plena capacidad,
tanto con el grupo de los conocidos como con el de los desconocidos, tu
ingreso bruto compensara con creces esta variacion.

Los nimeros que hemos expuesto mas arriba en la Figura 39 son, no
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obstante, cifras redondas y aproximadas. Hemos promediado el costo
de un toque (bien sea por medio de correo postal, electrénico o llamada
telefonica) en 0,50 dolares. Algunos de los agentes a los que hemos entre-
vistado desarrollan el marketing hacia su phblico objetivo por menos de
0,20 ddlares por toque. Otros, sin embargo, prefieren el correo de pri-
mera clase y con sobres a todo color, que cuesta un promedio de un délar
o incluso mas. La idea es que debés controlar tus costos para que puedas
mantenerte dentro de unos niimeros razonables.

Esos mismos niimeros del programa que hemos mostrado en la Figura
39 nos permiten realizar algunas deducciones interesantes. Las ventas repe-
tidas y referidas (generacion de prospectos a partir de tu base de datos del
grupo de los conocidos) requieren menos dinero por venta que una nueva.
Pero, aunque sabemos que cuestan menos, también sabemos que requieren
mas tiempo y esfuerzo (33 toques comparado con doce correos directos).
A menos que puedas lograr mas ventas repetidas o referidas por cada per-
sona (por ejemplo, estableciendo una clientela de inversores en propieda-
des inmobiliarias), tu tiempo limitara la cantidad que puedas hacer. Es mas,
el tipo de atencién personal que se requiere para generar prospectos con
éxito a partir de la base de datos del grupo de los conocidos también puede

prevenirte a la larga de dejar el negocio y pasar directamente a la etapa
final Recibi un mill6n. Esta es una de las razones por las que la mayoria de
los agentes inmobiliarios millonarios persiguen agresivamente la genera-
ciéon de prospectos con el grupo de los desconocidos ademés de desarro-
llar formidables programas de prospeccién y marketing con su grupo de
conocidos.
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CONCENTRARSE EN LAS CAPTACIONES EXCLUSIVAS

El agente inmobiliario millonario comprende bien la importancia que
tienen las propiedades en exclusiva. Conoce perfectamente los enormes
beneficios y venta- d

f;: 3:;:; if:;’; Tengo un plan de mark&_ﬁng amplio, pero
e e nuﬁt::}s letreros por si solos generan Tiy
Figurs 3% dal.capl. alrededor de ?ﬂﬂﬂ_-!pmspwm al ano. e
tulo “Pensa en un e e 0 lnﬂﬂuﬂt 5
millén”. Por tanto, ‘Agente inmobiliario l'llﬂlﬁ_:"
construyen todo el Katy,’
modelo de genera- \renns:mﬁ.g mﬂlunﬁdedﬁf
cion de prospectos

en torno a propi-

ciar estas captaciones exclusivas. Al centrarse en estas, aprovechan las
dos ventajas mas grandes de nuestro sector:

1. Ventaja econdmica: en términos de costo de ventas, las pro-
piedades en exclusiva resultan menos caras de obtener que los
acuerdos y las ventas de compradores. A un costo de ventas
de aproximadamente 100.000 délares, frente a 600.000 por el
mismo volumen de ventas de compradores, el agente inmobilia-
rio millonario percibe el ahorro de 500.000 délares.

2. Ventaja de generacion de prospectos: desarrollar el marketing
apropiado hacia las propiedades en exclusiva no solo produce
un 2 x 1 (un vendedor = un comprador), sino que también
genera mas propiedades en exclusiva. Hasta que no se invente
una nueva forma de marketing que haga que a partir de un com-
prador aparezcan los vendedores, dirigir el marketing hacia el
vendedor tiene una enorme ventaja en términos de palanca
para el agente inmobiliario.

Los agentes inmobiliarios millonarios son, en primer lugar, genera- |
dores de prospectos vendedores; en segundo lugar, dirigen el marketing
de estas propiedades en la venta; y en tercer lugar, son generadores de
prospectos compradores. En cualquier otro orden, las probabilidades de
lograr ventas millonarias caen dramaticamente.
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MODELO TRES: EL MODELO PRESUPUESTARIO
DEL AGENTE INMOBILIARIO MILLONARIO

Mientras que el presupuesto mensual es una poderosa herramienta
de seguimiento y evaluacién de las inversiones que hacés en tu empresa,
el modelo presupuestario del agente inmobiliario millonario (Figura 40)
presenta una visién mas detallada de tus gastos. Muestra las dreas sobre
las que debés concentrarte para obtener los mayores dividendos.

El modelo presupuestario del agente inmobiliario millonario esta
dividido en dos amplias categorias: costo de ventas y costos operativos.
Para ser realmente mds efectivo y obtener el maximo de estas inversiones
debés ser capaz de explicar por qué cada punto del presupuesto estd ahi,
por qué en esas cantidades y qué esperas recibir exactamente de ellas.
Teniendo esto en cuenta, vamos a desglosar los elementos relevantes de
cada una de estas dos categorias para comprenderlas mejor.

El costo de ventas refleja el costo real de captar y convertir los pros-
pectos en ventas, tareas que deben desarrollar tu(s) agente(s) de ven-
dedores y de compradores. El agente de vendedores es responsable de
cinco actividades clave:

m Convertir los prospectos en citas.

Hacer las presentaciones a los propietarios.

Captar en exclusiva las propiedades.

Manejar las comunicaciones durante el periodo de marketing.
Negociar las ofertas de compraventa.

Basandonos en nuestra experiencia, recomendamos que el pago al
agente de vendedores sea por medio de sueldo mas bonos, seglin crite-
rios especificos como el nimero de captaciones exclusivas, el nimero de
propiedades vendidas o los beneficios netos del negocio. Dependiendo
del mercado, alguien con talento para este puesto demandara entre
65.000 y 100.000 délares por afo. Nuestro modelo contempla la parte
conservadora de este rango. El agente de compradores es responsable de
seis aspectos clave:

m Convertir los prospectos de compradores en citas de presentacion.
m Hacer las presentaciones.
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Modelo presupuestario del agente inmobiliario millonario
Hay dos importantes dreas de gastos:
1. Costo de ventas®

Este es el costo de adquisicion de los ingresos, que incluye el salario y las comisiones
del captador de propiedades en exclusiva y del agente de com pradores.

Especialistas captadores 4.4% 100.000 délares
Agentes de compradores 24,8% 600.000 ddolares
Costo total de ventas** 29.2% 700.000 délares

2. Costos operativos®

Este es el costo de generar prospectos y de hacer que el negocio funcione. Las catego-
rias clave son:

1) Salarios 12% 288.000 dolares
2) Generacion de prospectos 9.2% 220.000 délares
3) Alquileres 2,0% 48.000 délares
4) Tecnologia 1,5% 36.000 dolares
5) Teléfono 1.0% 24.000 délares
6) Papeleria 1,0% 24.000 ddélares
7) Educacién 1,0% 24.000 ddlares
8) Equipo 1,0% 24.000 délares
9) Seguros de auto 0,5% 12.000 délares
Total de gastos 29.2% 700.000 délares

Los “dos grandes” (salarios y generacién de prospectos), suponen el 72,6% de
los gastos operativos
34%  1.7% W salarios 4,1%
b [] Generacién de prospectos 31,5%
3.4% Renta 6,8%

= Tecnologia 5.1%

B Teléfono 3,49

B Papeleria 3.4%

B Educacion 3.4%

B Equipo 3.49%

31.5% I Seguros de auto 1,7%

3.4%

3.4%

L]
*Refleja el porcentaje de 2,4 millones de délares de ICB como objetivo anual del modelo
econdmico del agente inmobiliario millonario.
** Los ratios de referencia se incluirin también en el costo de ventas,

Figura 40
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Mostrar las casas.

Negociar las ofertas de compraventa.
Manejar las comunicaciones desde el contrato hasta la venta.

Cerrar acuerdos de exclusividad con compradores.

- ¥ &

El rango normal de reparto de comisiones va desde un minimo de
35/65 hasta un maximo de 60/40 (o mis, dependiendo de las circuns-
tancias particulares). Sea como sea, debés saber que ir mas alla de 50/50
puede tener efectos muy adversos sobre tu modelo econémico, y no te lo
recomendamos en absoluto.

Los gastos operativos
estan divididos en nueve
grandes categorias, V
ninguna de estas es mis-
celianea. Todos los gastos
deben estar bien defini-
dos. En el Apéndice A, al
final de este libro, encon-
trards una tabla muy
especifica con mis de 135
categorias de gastos que

- hemos identificado durante estos anos. Si la usas (que es lo que reco-
mendamos), debés ser capaz de encontrar una categoria especifica por
cada cheque que firmas. ;Por qué? Para que, cuando compares tus gastos
con otro agente inmobiliario, ambos estén hablando el mismo lenguaje.
Cuando observias de cerca el modelo presupuestario, notaras que de
las nueve categorias hay dos que representan “la mejor parte” de los
gastos operativos: las llamamos “los dos grandes”. 5i logras que estos

dos gastos operativos respondan
por los resultados que obtienen,
tu presupuesto estarda saneado.
Estas dos categorias se traducen
en dos importantes dreas sobre
las que debés concentrarte: la
productividad de tu personal
[palanca) y la rentabilidad de la

Generd un millon

Los "dos grandes” y el porcentaje

de gastos operativos

Sueldos

Generacion de prospectos 31,5%

41,1%

Total

72,6%

Figura 41
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generacion de prospectos, con un énfasis especial en las propiedades en
exclusiva: Las tres P.

La productividad de tu equipo llega a ser un factor incluso mas impor-
tante si también incluis tu costo de ventas como parte de sus costos de
compensacion. La compensacion que pagas a tus especialistas en ven-
dedores y en compradores supone, en términos de costo de ventas, otro
29,2% de tu ingreso bruto. Si eso se combina con los dos grandes, notaras
que la generacion de prospectos y la compensacion suman juntas mas
de la mitad de tu ingreso bruto. jLa compensacion llega a un 40%! ;Y
entonces, qué? Ahora ya podés ver por qué hacemos tanto énfasis en la
generacion de prospectos (que nos lleva a las captaciones exclusivas) y
en las palancas (que corresponden a tu equipo). Estos aspectos tienen un
impacto muy importante en la prosperidad de tu negocio. De hecho, son
tu negocio.

Obviamente, a medida que tu negocio crece de una etapa a otra, tus
costos reales seran muy diferentes de los nimeros de cualquiera de tus
grandes modelos, que representan el cuadro final. Sin embargo, lo que
hemos descubierto a través de la investigacion y de la experiencia es que,
sin importar la etapa en que te halles, los porcentajes permanecen nota-
blemente estables.

— MODELO CUATRO: EL MODELO ORGANIZATIVO

DEL AGENTE INMOBILIARIO MILLONARIO

Desde tu primera contratacion hasta la dGltima, la clave para saber
a quiénes contratar y qué habilidades deben aparecer reflejadas en su
curriculum es tener un modelo

Cada. pﬁ'qu&mn%mwﬂ,gméﬁ organizativo. El modelo del

agente inmobiliario millonario

mfnegoeiu mcfu' establece tanto una serie de
L : Rachel D‘EHM areas laborales como la asig-
. ﬂﬂﬂﬁfﬂmﬂhmmﬂhﬂm . nacién de responsabilidades
"\fentas- 52 mﬂlnn!mie ﬂmﬂmﬂ} que tendra cada miembro de tu

equipo, el que tenés ahora o el
=3 EL S que tendras en el futuro.
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Modelo organizativo del agente inmobiliario millonario

Especialista
lider en caplaciones
exclusivas

marketing

Coordinador
the prospectos

de
1A MEQ T POV

Agente de
compradores

Agente de

compradores

Figura 42

En el negocio inmobiliario hay tres areas de trabajo diferenciadas:

1. Area administrativa: gerente de administracién y marketing,
coordinador de transacciones, gerente de propiedades, res-
ponsable de telemarketing, coordinador general, asistente y
ayudante general.

2. Area de compradores: especialista lider en compradores,
especialistas en compradores y agentes que muestran las
casas.
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3. Areade vendedores: especialista lider en vendedores y espe-
cialistas en captaciones exclusivas.
Las categorias de cada uno de estos puestos representan también una
priorizacion del orden en que se debe buscar ayuda en cada drea. La ayuda
administrativa es el corazon de nuestro modelo organizativo. Solo después

de contar con un sé6lido equipo de administracién, empezaremos a pensar
en contratar ayuda para las areas de compradores y de vendedores.

Cada area debe contar con una persona altamente talentosa; en este
caso, el gerente de administraciéon y marketing, el especialista lider en
compradores y el especialista lider en captaciones exclusivas. Por lo que
respecta a estas palancas, tu objetivo primordial desde el principio ha
de ser el de encontrar y retener talento para estos puestos esenciales.
Si contas con talento extraordinario para estas tres dreas, tus prnhabl-
lidades de llegar a ser un :
agente inmobiliario millo-
nario aumentan consi-
derablemente. Pero este
tipo de talento no es ficil
de hallar; lleva tiempo,
paciencia y dedicacién.

No obstante, la reve-
lacion alentadora a la que
llegan muchos agentes es que podés estar a solo tres excelentes contrata-
ciones de tener el negocio de un agente inmobiliario millonario.

EL PROCESO DE CONTRATACION DEL
AGENTE INMOBILIARIO MILLONARIO

Muchos agentes cometen el error de buscar apoyo antes que nada para
el departamento de ventas, generalmente en la forma de especialistas en
clientes compradores. Como hemos sugerido antes, el personal de ven-
tas no estd particularmente dotado para crear e implementar sistemas, ni
tampoco para identificar y emplear las herramientas mas adecuadas para
tu negocio. En suma, los agentes que contratan en primer lugar a una per-
sona especializada en clientes compradores han contratado a alguien que
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sta escasamente cualificado para al menos la mitad de su trabajo. Segiin
nuestra experiencia, un agente debe contratar primero de todo ayuda
administrativa. Esto posibilita que el agente se concentre en actividades
de venta mas productivas, como la generaciéon de prospectos, las citas con
compradores y las citas de captaciones. Dependiendo de tus limites per-
sonales de produccion, tu primera, segunda y hasta posiblemente tercera
contratacion deben estar relacionadas con el apoyo administrativo.

La idea es que alcances un punto en el que estés totalmente concen-
trado en la generacion de prospectos, captaciones exclusivas y ventas,
mientras que tu equipo de administracion maneja el resto del negocio.
Solo después de alcanzar este punto, y cuando veas que tenés mas tra-
bajo orientado a las ventas del que podés manejar solo, debés contratar
personal de ventas, y en concreto a un agente de compradores, con la
idea de que este lleve a cabo muchas de las tareas y procesos que consu-
men tiempo al trabajar con los clientes compradores.

Algunos agentes exitosos pueden optar por entender al agente de
compradores como una “contratacion calificada”, y empezar simplemente
con un asistente que muestre las casas. Esto les permite involucrarse
directamente en la consulta inicial, las negociaciones y la preparacién de
contratos y ofertas, mientras evitan las usuales largas jornadas acompa-
nando a los compradores por toda la ciudad. Al contratar ayuda para el
departamento de ventas, podras dedicar mas atencion a las dos activida-
des de este sector mas importantes dentro de nuestro modelo: los pros-
pectos y las propiedades. Ya dijimos antes que, cuantas mas captaciones
exclusivas y mejores propiedades tengas, mas compradores apareceran,
Segun vayas dedicando mas esfuerzos a las captaciones exclusivas, puede
ser que llegues a necesitar mas de una persona para el area de ventas con
clientes compradores. Al final acabaras necesitando a un especialista lider
en compradores que posea talento y que, en algin momento, habra de
dirigir a otros especialistas en clientes compradores y a los asistentes que
muestran las casas, haciéndolos responsables de los objetivos del negocio.

La siguiente etapa en tu desarrollo organizativo sera probablemente
agregar mas estructura administrativa. El gerente de administracion y
marketing (que quiza fuese tu primera contrataciéon) estara ahora ges-
tionando a tu equipo administrativo completo. Esta persona te ayudard a
cubrir otras futuras necesidades administrativas: coordinar las transac-
ciones, ocuparse del telemarketing, gestionar las captaciones exclusivas,
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Descripcion basica de tareas del modelo organizativo

agente inmobiliario millonario

AGENTE

« Estrategia de generacion de prospectos
« Contrataciones/Despidos/Gerencia
» Entrenamiento/Coaching/Consultoria
« Reuniones con el personal ejecutivo
(reuniones semanales de rendicion de
cuentas y estrategias)
ESPECIALISTA LIDER ESPECIALISTA LIDER
EN CAPTACIONES EXCLUSIVAS EN COMPRADORES
« Asegurar citas » Asegurar citas, obtener
» Obtener captaciones exclusivas acuerdos con compradores
« Llamadas semanales « Mostrar y vender
a vendedores « Llamadas semanales
« Negociacion de oferta a compradores
 Negociar ofertas

e o o o G G A G e A E I S S S S S O O O

COORDINADOR GERENTE DE RESPONSABLE
DE PROSPECTOS ADMIN. Y MARKETING DE TELEMARKETING

« Recepcion « Generacion de prospectos = Obtener listados
* Obtencidn y ejecucion de los sistemas e« Hacer llamadas
e Asignacion « Sistemas de comunicacion e« Obtener
« Base de datos » Sistemas financieros prospectos
« Seguimiento « Supervision del personal
GERENTE DE COORDINADOR DE ASISTENTE
Eﬂ.PTAEI'DNES TRANSACCIONES
ACM (analisis « Contratos para cerrar « Contestar
comparativo de e« Supervisiony teléfonos
mercado) ; seleccion de proveedores = Apoyo
« Comunicacién con administrativo
= Marketing de el cliente
propiedades
« Comunicaciony
administracion de
clientes vendedores

AYUDANTE GENERAL
= Labores fisicas/fuera de oficina

Figura 43
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coordinar los prospectos, ademds de las tareas correspondientes a un
asistente y a un ayudante general. Estas contrataciones se hacen poco
a poco y en proporcion al crecimiento de las ventas. Mientras tanto, te
irdn ayudando a documentar e implementar los sistemas y a identificar e
implementar igualmente las herramientas en tu negocio.

El coordinador de prospectos es una interesante pieza del puzzle
administrativo; es la persona encargada de recibir, asignar, suministrar
y hacer el seguimiento de tus prospectos a través de una base de datos.
Al principio tu asistente manejara gran parte de lo relativo a las llama-
das (por ejemplo, saber de dénde procede cada una) y las entradas en
la base de datos, mientras vos trabajas solo. Cuando cuentes con ayuda
en el ambito de las ventas, vos, el agente inmobiliario millonario, asigna-
ras personalmente los prospectos y hards el seguimiento de los ratios de
conversion. Solo mas tarde, cuando hayas desarrollade completamente
tu equipo de ventas, este trabajo habra llegado a ser lo suficientemente
grande como para contratar a una persona a tiempo parcial o completo,

La altima pieza del rompecabezas esta en el ambito de las ventas. En
algin momento, tu especialista lider en clientes compradores, ademas de
otros especialistas adicionales, desarrollaran casi todo el negocio en el drea
de los compradores, y tu gerente de administracién y marketing manejara
todos los aspectos relacionados con los sistemas y las herramientas. Ellos
seran dos de las tres palancas clave que se necesitan para mantener una
direccién activa, e incluso seran personas adecuadas a quienes consultar.
Toda tu atencion debe enfocarse entonces en moldear el mensaje que hay
detras de los esfuerzos de la generacion de prospectos, asi como en dirigir
el area de venta de captaciones exclusivas del negocio. Cuando veas que
tenés mas propiedades en exclusiva de las que podés manejar vos solo,
sera el momento de contratar a un agente captador. Con el tiempo, podrias
llegar a contar con un equipo de ellos y con un especialista lider en este
ambito, que los supervisara y te informara directamente, Esta seria tu ter-
cera palanca clave. Y estas tres personas (el gerente de administracion y
marketing, el especialista lider en clientes compradores y el especialista
lider en captaciones exclusivas) jugaran un papel primordial a la hora de
ayudarte a convertirte en un agente inmobiliario millonario.

Con el fin de clarificar un poco el rol que desarrollara cada una de
estas personas, vamos a hacer una somera descripcion de sus puestos.
Hace anos creamos una lista detallada de las 170 tareas relacionadas con
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el manejo de los negocios a la manera de un agente inmobiliario millona-
rio y definimos igualmente las personas sobre las que recaian las tareas
de este modelo organizativo. Eso nos sirvié bastante para entender el
negocio, y creemos que el diagrama que muestra la Figura 43 es atil asi-
mismo para exponer de forma resumida las cuatro o cinco responsabi-
lidades mas importantes de cada miembro del equipo. Porque, cuando
se le dan responsabilidades al verdadero talento, este examinara por si
mismo los detalles y los llevara a cabo.

Hemos dividido el diagrama en tres areas para mostrar como se divi-
den las responsabilidades entre la gerencia y el personal de oficina. El
equipo de ventas esta en la primera linea del negocio. En medio esta el
equipo de generacion de prospectos. Y mas abajo se sitiian las tareas que
representan la base administrativa y el apoyo. Cuando estés listo para
retirarte del negocio y dejar que otra persona tome el relevo, el futuro
director ejecutivo saldra del personal de la primera linea o de la linea
intermedia de tu equipo. Esta persona debe pertenecer a la parte activa
de la maquinaria de generacion de prospectos, ya que es de ahi de donde
procede la energia para que tu negocio funcione.

Por tanto, tu primera contratacion debe ser administrativa; después
vendra el personal de ventas; y por altimo, alguien para el &mbito de las
captaciones. Con excepcion de este orden, las diferentes piezas especifi-
cas caeran en su lugar mientras el negocio vaya creciendo. En la Figura
44, por su parte, mostramos cémo podria crecer tu organizacién si sigue
el modelo organizativo del agente inmobiliario millonario.

El 7.2 nivel que aparece en ese diagrama es una especie de "Nirvana”
para el hombre de negocios: representa el punto en el que podés reti-
rarte y empezar a percibir ingresos pasivos del negocio. Mas adelante,
en la seccién del libro titulada “Recibi un millé6n", veremos con mayor
detalle el proceso de transicién de tu negocio hasta alcanzar el séptimo
nivel. Segun mi experiencia, una persona normal piensa que el objetivo
de un lider es manejar un negocio exitoso. Pues bien, te aseguro que no
es asi. Ese es solo el primer objetivo de un hombre de negocios. jEl obje-
tivo final es tener un negocio exitoso dirigido por otras personas! Esto
es lo que nosotros llamamos el “séptimo nivel del negocio”. Llegar hasta
ahi requiere que hayas llenado tu organizacidon de talento excepcional,
particularmente en los tres puestos clave ya senalados: el gerente de
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El proceso de las palancas en tu equipo
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administraciéon y marketing, el especialista lider en clientes compradores
y el especialista lider en captaciones exclusivas.

En resumen, debés construir una maquinaria de produccion de ven-
tas apoyada en tres columnas. Tendras un equipo administrativo de hasta
cinco personas (la contabilidad, la preparacion de impuestos y otras
tareas semejantes deben ser externalizadas con el fin tanto de simplificar
tu vida como de protegerte en caso de error). Tendras un equipo dedi-
cado a los clientes compradores compuesto de tres a cinco miembros,
incluyendo un especialista lider. Y tendras un equipo dedicado a los clien-
tes vendedores de hasta dos miembros: uno de ellos sera un especialista
lider en captaciones exclusivas (que al principio serds vos) y el segundo
probablemente sera otro agente captador. Las tareas de cada puesto se
sefalaran por escrito, identificando las responsabilidades mas importan-
tes del trabajo y los estindares de desempefio que esperas.

SIETE FUENTES DE RECLUTAMIENTO

Puesto que los agentes inmobiliarios millonarios se han comprome-
tido a alcanzar el éxito a través de otros, necesitaran continuamente bus-
car talento. Estas son las siete fuentes principales que suelen emplear:

1. Avisos.

2. Recursos aliados.

3. Webs de empleo.

4. Oficinas de empleo temporal.

5. Oficinas de empleo permanente.

6. Otros agentes de tu mismo mercado.

7. Escuelas de formaciéon inmobiliaria.
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L.as siete fuentes de reclutamiento

ALIADOS

A

RECLIE

WEBS DI

OFICINAS DI
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“"Para nuestra oficina en crecamienlo silvada en  (ciddadiregion) I
buscamos un asistente para tareas de apoyo a ejecutivo inmobiliario. El
candidato debe ser una persona organizada y positiva, capaz de aprender
ripidamente, ademds de tener habilidades para Ly comunicacion. Debe
contar con conocimientos informiticos v de procesadores de textos
Oirecemos un ambiente laboral estimulante en un negocio orientado a las
personas. No se trata de un puesto de nivel basico. Mandi tu eurriculum a
{e-mail .~

LUGCAR DE PUBLICACION: preferentermnente, diario local.

"Hola, . Soy ,de la inmobiliaria . Te llamo por si me podés
orientar. Mi negocio se cosli expandiendo y quicro contratar a alguien f
excepcional gue me ayude a llevar mi negocio al siguiente nivel. Bl tipo de |
pursona que estoy buscando es: _

|

sConoct< 3 alpguien gque $¢ ajuste a esta deseripodn
, B q 1 P

{Esperd la respucsta vy preguntd luego cuwdl seria la mejor forma dc
contactar con los candidatos: (eléfono, corren elactrdnico, elc.). Gracuas
por proporcionarme cstos datos, te lo agradezco mucho. Una pregunta
mads: xi estuvieras en mi situacion, ja quién mdis creds que deberia llamar
para saber <i ellos conocen a alguien adecuado para el puestof

Andi a tu buscador preferido (Google, Yahoo, etc.) e introduci los siguien-
tes términos de basqueda: paginas de empleo, listas de empleo, conexion
de empleo, puesto de trabajo, bisqueda de profesion, elc.

Las webs locales, que estin a menudo patrocinadas por diarios locales:
son las mejones.

Contrati los servicios de una oficina de empleo temporal para que
seleccione candidatos. Entrevistd a tres 0 cuatro de ellos v cscogé a uno
o muis. Estas oficinas filtrardn previamente a los candidatos. La ventaja con
un trabajador temporal es que podés ponerlo a prueba sin compromiso.
El inconveniente es que puede ser que tengas que probar con varios hasta
que encuentires a la persona adecuada, y ademds estards pagando mds por
hora de trabajo de lo que normalmente pagarias. 5i tenés que contratar
a alguien de manera permanente, leé con atencion la letra pequena
relacionada con los costos, ya que puede ser que tengas que pagarie a la

oficina uno o dos meses de su salario como compansacion. |
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Las siete luentes de reclutamiento

Confratd los servicios de una oficina de empleo permanente. Entrevista
a tres o cuatro de cllos vy escogé a uno o mas. Estas oficinas filtrardn
previamente a los candidatos. La ventaja es que en este punto serdn mais
cuidadosos. El inconveniente pueden ser los costos. 5i acabds contratando
a un candidato, puede ser que lengas que pagarle a la oficina de emplen
uno o dos meses de su salario como trabajador fijo.

SNENTIE

FERMA

Otro espacio para buscar talento es tu propio mercado. Buscd a agentes o
a personal de oficina de otras empresas que tengan una buena reputaciGn
v que puedan estar pensando en cambiar de sitio de trabajo. Peede ser
que haya alguien que busques:

1. Estabilidad laboral y oportunidades de crecimiento

2. Horaro tlexible

3. Entrenamiento y expenencia (nuevos agenies)

| MERCADO

Escuelas de formacidn inmobiliaria: Ofrecd asesoria, hacé presentaciones
y deji folletos donde se ofrezcan “oportunidades de trabajo” en todas las
escuelas de formacidon inmobiliana de te drea de influencia, Contratar
i personas que adn no tienen experiencia en el negocio tiene algunas
ventajas sobre quicnes ya cuentan con alguna: no tienen malos hibitos
que tengan que abandonar.

DE FORM.

INMOBILIARA

ES(

Figura 46

LAS NUEVE OPCIONES PRINCIPALES
DE COMPENSACION

Cuando estés intentando crear un modelo de compensacién que sea
valido para tu equipo y tu mercado, tendris que considerar todas las
opciones. Las nueve opciones principales de compensacién abarcan posi-
blemente todas las formas

en gque se puede retribuir
a las personas, si bien | Laclave para retener empleados

puede ser que tengas que  excepcionales es Mﬂffﬁﬁlﬂﬂy -
emplear una combinacién permitirles ser flexibles en la conciliaci

de dos o mas opciones. dEhﬂmnﬂS-

Veamos brevemente los | - 3 Jerry Ma
fundamentos de cada una pai Ag&nte]nmnbll!ariﬂ millo
de estas antes de deter- Puynllu;:, Washi
minar nuestra filosofia en Ventas: 93 millones de dé

torno a la compensacion. . L S

™
o
[
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Las nueve principales
opciones de compensacion
1. Salario
2. Comisiones
3. Pago de gastos
4. Incentivos o bonos
5. Reparto de beneficios
6. Plan de retiro
7. Seguros
8. Vacaciones y dias por
enfermedad
9. Oportunidades de
participacion en la sociedad

Y recorda:
irecompensa lo que
esperas!

Figura 47

1. Salario 3

El salario serd el principal recurso
de compensacion para lalinea operativa
de tu organizacion. Nosotros recomen-
damos siempre que seas competitivo
dentro de tu mercado local. La mayoria
de tus empleados deberia estar entre
los 25.000 y los 50.000 ddlares/afio,
dependiendo de sus responsabilidades
y experiencia.

Los puestos de gerencia estarin
mejor pagados (entre los 36.000 y los
100.000 délares); pero también podés
ser creativo y emplear los bonos o el
reparto de beneficios para mantener
unos salarios competitivos y minimizar
los riesgos. Huelga senalar que debés
estar seguro de que tu contable esté

ocupandose de los impuestos y de la seguridad social del personal.

2. Comisiones

Las comisiones son probablemente el método mds tradicional de

compensar al equipo de ventas; no obstante, algunas empresas han desa-
rrollado con éxito una combinacién de salarios y bonos basados en el
desempefio o en el reparto de beneficios (bonos por cumplimiento de
objetivos). En general, el reparto de comisiones de un agente de compra-
dores debe estar en un 50/50. Si necesitaras ajustarlo, las opciones serian:

m Diferentes rangos de comisidon por prospectos generados por la
empresa frente a prospectos generados por el agente,

m Una comision ajustada a los ingresos del negocio.

m Mejorar la comision segiin se vayan alcanzando objetivos especificos.

Sea cual sea el método que escojas, estudialo con cuidado y movete
con precaucion. Las condiciones del mercado pueden variar y el talento

Generda un millon 203



puede superar las expectativas, y entonces sera desagradable descubrir
que la estructura de tus comisiones fue tan generosa que obstaculizé el
crecimiento econémico del negocio.

3. Pago de gastos

Esta es nuestra regla de oro en torno al pago de los gastos: en el caso
del personal asalariado, debés pagar todos los gastos relacionados con el -
trabajo; cuando el personal trabaje a comision, debés pagar, como mucho,
algunos de los gastos basicos, aunque puede ser que quieras hacer ciertas
excepciones con aquellos que son altamente productivos. Por otra parte,
los gastos deben ser aprobados previamente hasta que los miembros de
tu equipo tengan un concepto claro del presupuesto y de qué tipo de gas-
tos son aceptables y cudles no.

4. Incentivos o bonos

Los bonos o incentivos pueden pagarse de manera mensual, trimes-
tral o anual; nosotros recomendamos esto tltimo. En el mes de marzo atn
no estas en condiciones de saber si sera un buen afio o no, porque podria
parecer que todo marcha estupendamente y, sin embargo, un cambio en
el mercado podria ser inminente. Ahora bien, al ofrecer bonos anuales,
siempre conocés de antemano los ingresos que ha tenido el negocio.

Podés determinar los criterios si los miembros de tu equipo han
alcanzado, y hasta qué punto, sus objetivos anuales; o bien segin hayan
contribuido a que la empresa llegue a sus objetivos econdémicos y de pro-
duccion o a que el negocio haya aumentado sus beneficios netos con res-
pecto al afio anterior. En cualquier caso, los bonos deben estar basados
en aspectos cuantificables, y preferiblemente en aquellos sobre los que
hayan tenido los miembros del equipo una influencia directa. Los bonos
deben estar igualmente basados en una cantidad prevista y significativa
(500, 1000, 1200 délares) o constituir un porcentaje del salario.

5. Reparto de beneficios

Este es un gran método de compensacién suplementaria. Pueden suce-
der cosas maravillosas cuando tu equipo esta tan concentrado como vos
en los beneficios. En ese caso, sus integrantes tenderan a abstenerse de
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realizar gastos innecesarios y se vigilaran en este respecto. Sin embargo,
esto requiere necesariamente llevar un estricto seguimiento contable. 5i
esto se te hace incomodo, siempre podrias considerar otras opciones.

Aunque el reparto de beneficios puede realizarse mensual o trimes-
tralmente, nosotros recomendamos fuertemente un plan anual. ldeal-
mente, podria estar basado en un porcentaje de los beneficios netos antes
o después de impuestos. Los miembros de tu equipo deben tener una
antigiiedad en la empresa de al menos seis meses o mas antes de permi-
tirles participar en el programa. Es de dificil justificacion participar en el
reparto de beneficios anuales cuando una persona lleva con vos solo un
par de meses. Se tarda al menos seis meses en aportar una contribucién
significativa al negocio, sobre todo cuando se es nuevo en una empresa.

En el ejemplo expuesto en la Figura 48, advertiras que el reparto
de beneficios nunca excede el 50% del salario de una persona. Retener
talento es importante, pero tampoco es necesario pagar de mas a nadie.
Pagarle a una persona un 50% de mas sobre el valor de mercado puede
ser una increible herramienta para contratarla y retenerla, pero cual-
quier cantidad por encima de ese limite seria simplemente incurrir en
una peligrosa generosidad. Si alguien mereciera mas que eso, es mejor
que estudies la opcién nimero nueve: las oportunidades en participacio-
nes de una sociedad. Por iltimo, es importante que definas claramente
desde el principio las reglas que determinan el reparto de beneficios.
Como sucede en el ejemplo de la Figura 48, las reglas deben estar claras
y ser concretas.

6. Plan de retiro

Los planes de retiro son delicados porque, exceptuando el caso de las
inversiones en la sociedad, es una de las escasas formulas de compensa-
cién que duran mas alla del tiempo real en el puesto de trabajo. Recomen-
damos que empieces con cautela, porque las quitas no resultan divertidas.

Como en el caso del reparto de beneficios, un miembro de tu equipo
sera considerado apto para este plan solo si ha trabajado al menos seis
meses en la empresa. Establecé por tu parte que cualquier bono o reparto
de beneficios serd considerado como una contribucién al plan. Tené en
cuenta también los desembolsos futuros y como estos pueden verse afec-
tados por la estructura legal de tu empresa. Por tanto, estudialo todo bien

Genera un millon 205



Un ejemplo del plan de reparto de beneficios

El periodo temporal seri desde 1 de enero hasta el 31 de diciembre de cada afo.

El empleado debe tener una antiguedad en el negocio de al menos seis meses para
participar en el plan.

Cualquier pérdida que se arrastre se aplica de forma indefinida.

Las pérdidas nunca se pasan por alto.

El/Los empleado/s puede/n escoger entre su actual plan de bonos o el reparto de
benelicios, pero nunca ambos.

El reparto de beneficios en dinero no debe exceder el 50% del salario base.

El reparto de beneficios en dinero se pagari al finalizar el afio.

En caso de que el empleado abandonara el trabajo por cualquier razén antes de final
de ano, el reparto de beneficios correspondiente a ese afio no serd de aplicacién.
Los propietarios/socios actuales del negocio no participarin en el plan.

Creacion de un fondo de reparto de beneficios

Primeros 100.000 délares de beneficios netos = 0% de reparto de beneficios
Segundos 200.000 délares de beneficios netos = 5% de reparto de beneficios
Por encima de 300.000 délares de beneficios netos = 10% de reparto de beneficios

Distribucién del fondo de reparto de beneficios

Cada empleado recibe:
1 unidad por cada afio en la empresa
1 unidad por 1000 ddélares de salario

EJEMPLO:
a. Juan ha estado en la empresa dos anos 1 x 2 afos = 2 unidades
b. Juan gana 36.000 ddlares al ano 1 x36.000 = + 36 unidades
c. TOTAL DE UNIDADES de Juan = 38 unidades
d. Total de unidades de todo el personal
de la empresa 380 unidades
€. Juan tiene el 10% de todas las unidades 38 /380 = 10%
f. Juan recibe el 109 del fondo, sin exceder ¢l 50% de su salario base.
Ejemplo:
300.000 ddlares de ganancias = 10.000 délares = 1000 délares para Juan
400.000 dblares de ganancias = 20.000 ddlares = 2000 délares para Juan
500.000 délares de ganancias = 30.000 délares = 3000 délares para juan

Figura 48
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antes de poner nada por escrito.

En el caso de los planes de jubilacion y de las ventajas de los seguros,
la forma mas sencilla y rentable de ofrecer estas formas de compensacion
consiste en externalizarlas a través de una organizacion empresarial, que
puede proporcionar excelentes ventajas reguladas para la jubilacién.
Estas organizaciones “emplean” (aunque sea de forma figurada) a miles
de personas y pueden negociar inversiones, seguros y planes de jubila-
cion que casi siempre van a ser mejores que los que vos puedas ofrecer
por un costo similar.

7. Seguros

Como en el caso de los planes de retiro, recomendamos que acudas a
una organizacion empresarial o a otra compaiiia externalizada para ges-
tionar esta forma de compensacién. Las organizaciones empresariales
pueden emprender una negociacion desde una posicién mayor de fuerza
ya que representan a miles de empleados. Muchas, aunque no todas, ofre-
cen miultiples opciones de gestion de néminas, ya que las deducciones del
salario son el método preferido para cubrir los costos de estos beneficios.

Sin importar el camino que tomes con los seguros, nosotros recomen-
damos un periodo de noventa dias antes de que los miembros del equipo
puedan aprovechar estas ventajas. Por altimo, lo cierto es que nunca
sabés lo buena que es una pdliza hasta que no echis mano de esta, asi
que sé muy cuidadoso al decidir sobre un plan. Esta es un drea en la que
no se deben tomar atajos.

8. Vacaciones y dias por enfermedad

Los periodos de vacaciones son un método usual de compensacion.
Existen formas creativas y que pueden entusiasmar a tu equipo al ofrecer
beneficios adicionales a lo que la ley establece. Asesorate muy bien para
que no termine siendo un problema para tu negocio.

9. Oportunidades de inversion en la sociedad

Cuando hablamos de oportunidades de inversién, no nos estamos
refiriendo a tu principal negocio inmobiliario, sino mas bien a nuevas
oportunidades de participacion, inversiones inmobiliarias o empresas
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derivadas a partir de tu negocio. Las inversiones inmobiliarias son pro-
bablemente la forma mas comiin de participacion que podés ofrecer a los
miembros de tu equipo. En todo caso, estos asuntos no deben ser mane-
jados a la ligera. Las personas deben ganarse el derecho a participar
cuando hayan realizado importantes contribuciones a tu equipo y sean
sostenidas a lo largo del tiempo.

RESUMIENDO LA COMPENSACION

Para concluir este capitulo sobre las compensaciones, el grafico de
la Figura 49 te sera atil para organizar tu manera de pensar sobre estos
aspectos. Existen tres dreas diferenciadas dentro de tu equipo, y cada
una exige un tipo distinto de compensacién. Recordd que debés con-
tratar talento, recompensar e invertir en personas responsables de los
resultados.

La idea fundamental que subyace en el modelo organizativo del
agente inmobiliario millonario es la de hallar, contratar y retener talento.
Cuando de personas se trata, buscar e identificar el talento es siempre
uno de tus objetivos principales sin importar lo bueno que sea tu equipo.
Llamamos “mejora continua” a esta bilisqueda sin fin de talento. Nunca
sabés cuando podés perder talento en tu empresa, asi que, cuando veas
que existe talento disponible, debés saber encontrarle un sitio en tu
empresa. En mds de una ocasidn, al despedirme de un amigo en su lugar
de trabajo, le he dicho: “Si alguna vez decidis abandonar ___, hacémelo
saber; te haré sitio en mi oficina”.

Cuando no estas disfrutando o te sentis desbordado, llega el momento
de buscar apoyo para esas otras ocupaciones. No tenés suficientes piernas
y brazos para hacerlo todo durante todo el tiempo. Todo el mundo deberia
aspirar a contar con un asistente para evitar quemarse. Y la palanca que
las personas de talento aportan a una empresa es el camino mas rapido y
seguro para avanzar por la senda del agente inmobiliario millonario. -
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Filosofia de la compensacion

Administracion
y contabilidad
1. Salarios: valores de mercado. 1. A comision para el especialisia cn
2. Pagar todos los gastos. clientes compradores y con salario
3. Bonos atractivos o reparto de para el especialista en vendedores,
beneficios. 2. Pagar algunos gastos.
4. Plan de retiro, seguros, periodo 3. Bonos atractivos o reparto de
vacacional/dias por enfermedad. beneficios.
4. Oportunidades de inversion para las
personas clave.
1. Salarios: valores de mercado.
2.  Pagar todos los gastos.
3. Bonos atraclivos o reparto de beneficios.
4. Plan de retiro, seguros, periodo vacacionalidias por enfermedad.
5. Oportunidades de inversién para las personas clave.
Trabaji segin una férmula raronable y beneficiosa para todos basindote en una contabilidad
transparente, una parlicipacion activa en la planificacién y la estrategia, y oportunidades de inversion
cuando los miembros de tu equipo se hayan ganado ese derecho.

Figura 49

CONCLUSION

Recapitulemos lo que has aprendido en la etapa de generar un millon.
Hemos visto los cuatro modelos fundacionales de negocio que emplean los
agentes inmobiliarios exitosos: el modelo econémico, el modelo de gene-
racién de prospectos, el modelo presupuestario y el modelo organizativo.
Al principio fijamos en estos nuestra atencién para adquirir una compren-
sion general de los principios rectores, y después los examinamos a la luz
de los objetivos especificos del agente inmobiliario millonario.
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Estos modelos deben cimentar tu negocio. Como pasaba con Warren
Buffett y sus cuatro ediciones de Security Analysis,”” te animamos a que
te conviertas en un experto en estos modelos antes de pensar en perso-
nalizarlos a tu estilo o en adaptarlos a tu mercado. Aplicar la creatividad
cuando ya tenés experiencia es mucho mas productivo que emplear pri-
mero la creatividad y comprobar después si funciona o no.

Como ya apuntamos antes, nuestra experiencia nos dice que existe
bastante continuidad en la transicién que va de la etapa de generar un
millén a la de ganar un millén. Los cuatro modelos del agente inmobi-
liario millonario te seguirdn sirviendo conforme vayas pasando de una
etapa a la otra, e incluso mas alla. Lo que esperamos es que hayas inte-
riorizado durante la etapa dedicada a generar un millén la necesidad de
implantar de lleno estos sistemas en la base de tu negocio inmobiliario.

En la siguiente etapa —Gana un millén-, abordaremos los dieciséis
aspectos mas importantes que afectaran tu habilidad para implementar
estos modelos en pos de tu objetivo: obtener unos ingresos personales
de un millén de délares al ano.

PUNTOS PARA RECORDAR: Los modelos del

agente inmobiliario millonario

m Generar un millén es solo un paso en el camino que lleva a ganar un
millén. Asi que empezd con esta dltima meta en la mente y adoptd los
objetivos y los modelos de gand un mill6n,

W Un cquipo de especialistas bien entrenados aporta un nivel de servicio
consistente y previsible.
m El modelo econdémico del agente inmobiliario millonario hace el
scguimicnto del ICB (ingreso de comisién bruta), del CV (costo de ventas),
“de los CO (costos operativos) y del ingreso neto.

* Tus objetivos son alcanzar 2,4 millones de délares en ICB, 700.000
dolares en CV, otros 700.000 délares en CO 'y un millén de délares en
ingreso nelo.

= Tu precio promedio de ventas (ICB por venta) determina el nimero de
ventas necesario para alcanzar tu objetivo en ICB.

" Yéase nota 31.
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GANA UN
MILLON: Etapa 3

Todas las cosas son dificiles antes de que sean fuciles.
Thomas Fuller

Siempre es estimulante pensar en un
gran éxito. Pero pensar en los retos que
aguardan a lo largo del camino hacia el
éxito puede ser intimidante, e incluso
paralizante. De hecho, para mucha gente
es bastante probable que este temor ante

/ Pensa \ lo desconocido los haga recular. Es como
PROSPECTOS si no supieran qué dESF{.'I.nDL'En, y esa falta

de conocimiento los hiciera entrar en un

Figura 1 bucle. En tu camino hacia la implemen-

tacion de los cuatro modelos de negocio,

descubrirds que las cosas no salen siem-
pre segun lo planeado. Comprender estos modelos es una cosa, pero
implementarlos con éxito es otra. En efecto, los modelos te indican qué
hacer y como hacerlo, aunque no siempre resuelven los retos a los que
te enfrentaras cuando trates de implementarlos. Este capitulo trata de
los dieciséis aspectos a los que probablemente te enfrentards mientras
tratds de construir y de vivir con estos modelos. Espero que, al tomar
consciencia de estos aspectos, tus miedos desaparezcan y pueda incluso
resultarte estimulante el viaje en el que estas inmerso. Cuando tenés una
idea clara de lo que te vas a encontrar y sabés como manejarlo con éxito,
tu miedo y tu ansiedad disminuyen de manera drastica. Y de hecho lle-
garas a decir: “Cuando lo tengo claro, mis temores desparecen”. Con este
lema en la mente, pasemos a ver esos asuntos con los que seguramente
te encontraras mientras recorrés el camino que te llevara a generar, y en
ultima instancia a ganar, un millon.

Gana un millén 213



—— IMPLEMENTANDO
LOS MODELOS

Como ya sefialamos antes, la transicion entre las etapas de generarun
millén y ganar un millén es muy fluida: ambas siguen los mismos modelos
fundacionales. Y seguirlos e implementarlos es lo que te llevara a generar
un millén. Pero lo que finalmente te hara ganar un millon es el dominio
absoluto de esos modelos. Y, para alguien que los ha implementado con
éxito y los domina por completo, los negocios pueden convertirse en algo
apasionante, porque descubriran muy pronto que su carrera no tendra
limites conocidos.

La habilidad para dominar esos dieciséis aspectos marca la gran
diferencia para aquellos que quieren llevar adelante su negocio hasta la
etapa de ganar un millén. En esta secciéon no solo identificaremos estos
aspectos, sino que también exploraremos las mejores formulas para
abordarlos. En la Figura 2 -los aspectos intermedios-, organizamos estas
dieciséis claves en cinco dreas principales.

Tres de las cinco dreas —prospectos, propiedades y palancas- deben
resultarte conocidas a estas alturas: son Las tres P. Los aspectos resena-
dos bajo esas tres areas son muy importantes y reflejan disciplinas que
pueden ser (tiles para tu negocio cualquiera que sea la etapa en que se
halle. La cuarta —el dinero- profundiza en las disciplinas presupuestarias
gue pueden ayudarte a ser mds metddico y a mejorar constantemente los
resultados. La dltima drea —vos- aborda dos retos especificos que ten-
dras que superar personalmente para alcanzar tu maximo potencial.

—— PROSPECTOS

Conforme vayas dominando la generacion de prospectos, te encon-
traras con cuatro aspectos que pueden llegar a obstaculizar tu camino
hacia el mayor nivel de éxito. Cuando los superes, no habra limites en
cuanto a los prospectos que tu negocio sera capaz de generar. '
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Los aspectos intermedios entre generar un millén y ganar un millén

9,

10. Contratar talento capacitado en lugar de talento limitado.

11. Transmitir responsabilidad paraalcanzarlos estandares adecuados.
12. Crear un equipo de trabajo con “rocanrol”.

13. Combinar cantidad y calidad en los servicios.

14. Ajustarse al modelo presupuestario y controlar los costos.

15. Permanecer concentrado en el 20%.
16. Balancear tu vida para mantener tu energia al maximo nivel.

Prospectar

Mantener un solido programa de generacion de prospectos que
enfatice el marketing y haga incrementar de manera constante el
numero de prospectos.

Hacer que otros realicen el seguimiento y la conversion de
prospectos.

Asignartiempo siempre para las tareas de generacion de prospectos.
Sopesar tus opciones (o sea, el proceso de descubrir qué es lo que
funciona y lo que no funciona para vos).

Propiedades

Conocer el niumero minimo de propiedades en exclusiva que debés
captar cada mes.

Captar el niimero minimo cada mes.

Hacer que los propietarios acepten el concepto de equipo.
Promocionar sistematicamente las propiedades en exclusiva para
que estas generen mas prospectos.

Palancas

Asignar tiempo para aprender e implementar el proceso R/E/A/R
(reclutar/entrenar/asesorar/retener).

Dinero

Vos

Gana un millon
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1. MANTENE UN SOLIDO PROGRAMA DE GENERACION
DE PROSPECTOS QUE ENFATICE EL MARKETING
Y HAGA INCREMENTAR DE MANERA CONSTANTE
EL NUMERO DE PROSPECTOS

El mayor reto que encarards al llevar tu negocio de ventas al maximo
nivel es permanecer enfocado en la generacién de prospectos, sin impor- -
tar cudntos tengas ni como de ocupado llegues a estar. Cuando se tiene un
gran niimero de prospectos, tendemos a conformarnos con ese nimero
y a dedicar mds tiempo y energia a otros servicios del negocio. Es una
situacion bastante comin. Los agentes y sus equipos se centran sobre
todo en manejar el negocio ya existente y desatienden o pierden de vista
el programa de generacion de prospectos.

La actividad de generacién

Me anticipo al mercado, no solo de prospectos es algo asf como
reacrfanaﬁ’en!:eaé.' He aprend:dn . un tiburén. Por una parte, en el
técnicas de markeung yséloque océano de tareas de las ventas
ﬁmcmna mejor. inmobiliarias, la generaciéon de

Grege Neilrman prospectos esti en la cima de la

cadena alimentaria, ya que no hay
nada que tenga un mayor poten-
cial de impacto sobre tu negocio.
Pero, ademas, es como un tiburén
en el sentido de que nunca puede
detenerse. Como ya sabrds, para poder respirar, los tiburones deben
mantenerse en movimiento, lo que hace que el agua se introduzca por
sus branquias. Si se detienen, se ahogan. De igual forma, un programa
de generacion de prospectos debe mantenerse siempre activo; porque,
si pasa tiempo sin que lo esté, tiende a perder su fuerza. Hemos compro-
bado que los agentes que alternan su concentracion entre la generacion
de prospectos y el servicio que se les ofrece a esos prospectos entran
normalmente en un ciclo de subidas y bajadas entre actividad y flujo de
caja. Cuando tienen mucho negocio y sus ingresos parecen estar asegura-
dos, enfocan su atencién en el servicio y en la administracién. Y, cuando
no tienen suficiente negocio y los ingresos estan en situacion de riesgo,
vuelven a dirigir su atencién hacia la generacién de prospectos e intentan

ﬁgenl:u:"irimnhl_ﬂ_aﬂﬁﬁll_lnna_ﬂn‘
San Diego, California
Ventas: 113 millones de ddlares.
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recrear el impulso que tuvieron al principio. En resumidas cuentas, esta
no es una férmula valida para el éxito y estabilidad a largo plazo.

Los agentes inmobiliarios millonarios nunca apartan su foco de la
generacion de prospectos. Para ellos, es lo que siempre va primero. Y
saben que la generacion de prospectos necesita ser sistematica, cons-
tante y sostenida para que sea realmente efectiva. Nunca se detiene y
nunca descansa. Los asuntos de hoy no deben estar solapando el creci-
miento de manana.

Como el tiempo es un aspecto primordial (especialmente para los agen-
tes altamente productivos), lo mejor es transformar buena parte de las acti-
vidades de generacion de prospectos en actividades de marketing. Hemos
sefialado anteriormente que el marketing es mas efectivo a largo plazo, y
por tanto tiene mds potencial que la prospeccién. Y es también mas efectivo
cuando esta apoyado en una base de datos que incluye a personas conoci-
das, prospectos captados, clientes referidos y ptbico objetivo. Dedicindole
pocas horas a la semana, los agentes inmobiliarios millonarios pueden
supervisar y darle forma a su mensaje de marketing, que llegara a tanta
gente como puedan acumular en su base de datos. Y, si estds usando los
programas 8 x 8, 33 toques y 12 directos que hemos descrito paginas atras,
serds capaz de difundir sistematicamente ese mensaje entre tu publico
seleccionado. Se trata, sin duda, de la actividad mas importante para lograr
un negocio prospero de ventas inmobiliarias. Por tanto, hay que hacerlo.

Si usds la prospeccion para mejorar el marketing (lo cual recomenda-
mos), podés delegarla en su mayor parte en otras personas de tu equipo: res-
ponsables de telemarketing, especialistas en captaciones exclusivas, agentes
que muestran las casas o agentes especializados en clientes compradores.

Al final del dia, sin embargo, los resultados mds contundentes y
predecibles se van a alcanzar gracias al marketing. Por consiguiente, el
agente inmobiliario millonario debe llegar a dominar la creacién y el
mantenimiento de un programa de generacién de prospectos basado en
el marketing y potenciado por la prospeccion.
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2. HACE QUE OTROS REALICEN EL SEGUIMIENTO
Y CONVERSION DE PROSPECTOS

Una vez que los prospectos son generados, hay que hacerles un
seguimiento y convertirlos en citas. Y las citas deben transformarse en
un numero predecible de acuerdos de representaciéon con vendedores
y compradores. Trabajar sobre estas bases puede entonces llevarte al
cierre de ventas. En este punto de tu carrera, dominaras ya el proceso
de convertir prospectos en ventas cerradas, tendras un instinto especial
para ello y habras mejorado tus habilidades naturales al haber adqui-
rido con la experiencia los guiones y las técnicas adec uadas. Ademas, ten-
dris el sentido de la inmediatez, olfato para la oportunidad y sentido del
tiempo y de la disposicién. Todas estas técnicas y habilidades nacen de la
experiencia, del aprendizaje y del entusiasmo por el trabajo que realizas.

Asf pues, para recorrer con éxito el camino que lleva de generar un millon

a ganar un millon, necesitds que tu equipo adquiera estas mismas aptitu-
des. Y, aunque eso no es facil, cada dia lo consigue un mayor nimero de
los mejores agentes.

Siempre se comienza creyendo que tus resultados pueden ser replica-
dos por otras personas. Sabés que un equipo con talento puede realmente
ofrecer mejores sistemas de servicios y mejores estindares. Conociendo
esto, tu primera tarea es asegurarte de que el personal adecuado -el ver-
dadero talento- esta convirtiendo tus prospectos en ventas cerradas. Asi
pues, tomarse tiempo para identificar, reclutar y entrenar talento es cru-
cial para el éxito del programa de conversion de prospectos.

Sin embargo, contratar talento
no es lo tinico. Tu responsabilidad
Gltima y constante en esta drea es
la de asegurar un seguimiento y
conversion apropiados. Y esto nos
regresa de nuevo a la miquina
que impulsa todo este proceso:
la base de datos. Conforme los
prospectos vayan llegando, nece-
sitards tener a punto un proceso
de seguimiento que sea seguro y
esté manejado de manera sistematica. Este proceso debe garantizar que
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los prospectos sean captados (jquién es?, jcomo lo contactamos?), que
sepamos su origen (jde dénde vino?) y que sean asignados (;quién hara
el seguimiento?) y almacenados (;dénde podemos encontrarlo?) en la
base de datos. No importa quién dentro de tu equipo se haga cargo de
esto. Lo importante es que debe hacerse.

Con este sistema a punto, serds capaz de entrenar con efectividad y
de ofrecer consultoria a tu personal en torno al ratio de conversion de
prospectos que cumple con tus estandares. Con estos datos en la mano,
podés fijar estindares de desempeiio facilmente y hacer a los miembros
de tu equipo responsables de su cumplimiento. El verdadero atractivo
de este sistema es que siempre sabras qué esta pasando en tu negocio,
quién esta haciendo su trabajo y quién no. Porque, cuando los nimeros
son transparentes, es mas dificil esconderse detras de las excusas.

En todos estos aios he trabajado con cientos de agentes cuyos negocios
estaban teniendo problemas, sin que el agente pudiera identificar las cau-
sas. Lo que ellos descubrieron al analizar sus sistemas fue que realmente
no sabian qué miembro de su equipo se desempefiaba bien y cual no. Al
final, después de establecer un proceso de seguimiento, muchos de estos
agentes se dieron cuenta de que algunos de los miembros de su equipo
estaban perdiendo oportunidades con los prospectos debido a la falta de
concentracion, la carencia de habilidades o, en algunos casos, incluso la
vagancia. No es preciso decir que, una vez que descubrieron los benefi-
cios de hacer un seguimiento de las ratios de conversion, los problemas de
estos agentes desaparecieron.

Una agente nos dijo una vez que ella no tenia tiempo para realizar el
seguimiento de todos los prospectos que le llegaban. Aseguré que tenia
en su mesa montones de -
notas y papeles con los nom-
bres de la gente que habia
llamado a su oficina. Enton-
ces le sugeri que imaginara
que esos montones de notas
eran dinero que se estaba
quemando; era su dinero el
que estaba ahi apilado, y ella
acababa de prenderlo con
un fésforo. Entendié la idea
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inmediatamente; contraté a dos
especialistas en clientes compra-
dores e hizo que su director de
marketing desarrollara un sistema
de seguimiento y de conversién
de prospectos. En la actualidad,
ella ya no tiene mas montones
de dinero quemandose sobre su
mesa.

Una de las disciplinas centrales
para el agente inmobiliario millo-
nario es atender cuidadosamente la supervision y conversion de prospec-

s. Estas técnicas resultan vitales si deseas construir un equipo de alto
rendimientu capaz de acompaiarte en el viaje que va de generar a ganar
un millén.

3. ASIGNA SIEMPRE TIEMPO PARA LAS TAREAS
DE GENERACION DE PROSPECTOS

El tiempo no es oro, pero puede convertirse en oro. La generacién
de prospectos es, en tltima instancia, la actividad mas productiva en el
negocio de las ventas inmobiliarias. Para quienes buscan el éxito en este
sector, el tiempo dedicado a la generacién de prospectos debe tener la
mayor importancia dentro de su agenda. Asi es como hay que conside-
rarlo y, por tanto, debe ser reservado y protegido celosamente. Y, puesto
que la vida suele ofrecernos lo inesperado, reservar este tiempo no es tan
facil como pudiera parecer.

Conforme tu negocio vaya creciendo, empezardis a notar que te has
convertido en director ejecutivo. En verdad, eso es lo que sos. El problema
es que podés verte arrastrado y enredado en aspectos administrativos del
dia a dia, o en asuntos relacionados con los servicios o con el personal. Si
permitis que pase eso, la gente y los problemas pueden llegar a consumir
tu tiempo y agotar tu energia. Y habras caido en la trampa de tener que
manejar vos el negocio en lugar de liderarlo y construirlo. Cuando esto
sucede, una de las primeras cosas que siempre pasan a segundo plano
es la generacién de prospectos. ;Por qué? Porque, cuando la gente no

‘entiende realmente su importancia, corre el riesgo de considerarla como
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una “actividad opcional”, en vez de como una disciplina fundamental del
negocio. Mi opinidn, después de haber aprendido de mis propios erro-
res y de los fallos de miles de
agentes con los que he traba-
jado, es que esto es algo que
no debés permitir que ocurra.

Para sortear este peligro
debés proponerte reservar
constantemente una porcién
de tiempo suficiente para
dedicarlo solo a la generaciéon
de prospectos. Es el tiempo
que emplearas en realizar la
prospeccion y en supervisar los prospectos ya existentes, asi como en
desarrollar e implementar planes de marketing. Para que esto funcione,
debés dejar a otros integrantes del equipo, siempre que sea posible, a
cargo del manejo de la parte administrativa del negocio y de los aspectos
de servicios y de personal. Delegd, entrena y ofrecé consultoria, pero per-
miti que sean otros quienes resuelvan todos esos detalles.

Esto te dejard tiempo para centrarte en lo que sin duda es lo mas
importante para tu negocio: la generacién de prospectos.
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4. SOPESA TUS OPCIONES (EL PROCESO DE DESCUBRIR
QUE FUNCIONA PARA VOS Y QUE NO)

Nuestra experiencia e investigaciones nos han ensefado que casi
cualquier forma de prospeccion y de marketing pueden ser efectivas,
pero no en todas partes ni para todos. La generacion de prospectos es
un arte, pero también es una ciencia. Quienes se encargan de ello cono-
cen perfectamente lo que les funciona dentro de su mercado y lo que
no. Al principio, esto no resulta tan obvio, y llegar a ese grado de apti-
tud es resultado de mucha practica, mucho aprendizaje y —lo que es mas
importante- de haber prestado mucha atencion a los resultados. El éxito
en la generacién de prospectos no se basa solo en ser creativo; como en
muchos otros aspectos de este negocio, requiere también de un sistema.

Muchos agentes desarro-
llan la prospeccion y el mar-
keting segin el impulso del
momento o la Gltima idea de
moda. Adoptan los programas
de generaciéon de prospectos
que han aprendido en el curso
mas reciente, mds maravi-
lloso, de mejores y mds crea-
tivas ideas al que han asistido.
0 incluso redisenan sus pro-
gramas basandose en algin
imprescindible y rentabili-
simo sistema que supuestamente garantiza un éxito inmediato.

Asi que salen ahi fuera, se apresuran y empiezan a gastar dinero,
poniendo toda la carne en el asador de su dltima inspiracién y des-
echando estrategias anteriores. Entiendo este comportamiento —el mar-
keting puede ser divertido y emocionante cuando se juega con este-,
pero no es desde luego la forma de abordar la generacién de pm5pecms
que emplean los agentes inmobiliarios millonarios.

Ellos siempre comienzan con lo que ya ha sido probado y ha resul-
tado ser verdadero. Eso es lo primero. Y lo hacen conforme a un plan,
un presupuesto, un mensaje y un publico objetivo. No descartan los
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programas que no rinden resultados inmediatos, ni tampoco se enamo-
ran incondicionalmente de los que si lo hacen. Quienes pasan por ser ver-
daderos genios del marketing y de la prospeccion actian uniformemente
a lo largo del tiempo y supervisan y examinan meticulosamente la proce-
dencia de sus prospectos. A continuacién sopesan los costos de su plan
segun los resultados netos y obtienen una vision clara del costo por pros-
pecto. Realizar ese seguimiento, saber la procedencia y conocer los cos-
tos a largo plazo les proporciona la informacién necesaria para juzgar de
manera precisa los méritos de un método en particular. Solo después de
que se haya analizado y se haya puesto en practica el modelo de genera-
cién de prospectos, ellos empiezan a introducir creatividad y a ajustar el
modelo de acuerdo a los resultados anteriores y a la informacidon nueva.
Su objetivo es simple: descubrir, dentro de un mercado en concreto, la
formula que produzca el mayor nimero de prospectos empleando la can-
tidad de dinero mas razonable posible. Pese a todo su arte y creatividad,
la parte de la prospeccion y del marketing que funciona como una ciencia
siempre prevalece.

Este sistema, aplicado a una serie de técnicas a lo largo del tiempo,
te ayudara a descubrir las mejores vias de potenciar las fortalezas de tu
negocio dentro de tu mercado particular.

Los agentes inmobiliarios millonarios son alumnos disciplinados y
constantes del modelo de generaci6n de prospectos y de su aplicacién en
su drea local.
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= PROPIEDADES

Los agentes inmobiliarios millonarios saben sin ninguna duda que
las propiedades en exclusiva son primordiales, ya que aportan visibili-
dad, prospectos de compradores y mas prospectos de vendedores. En el .
camino hacia la generacion de un millén, comprender la potencialidad de
las captaciones exclusivas y hacerlas servir de palancas se convierte en
algo cada vez mas importante. Con el fin de ayudarte a llevar la parte de
ventas de tu negocio al mas alto nivel, hemos identificado los cuatro retos
a los que a buen seguro habrds de enfrentarte. En primer lugar debés
conocer el nimero minimo indispensable de captaciones exclusivas que
necesitds captar al mes; a continuacién tenés que organizar el enfoque
de tu negocio para que cumpla esas expectativas; mas tarde necesitis
que los clientes vendedores acepten el concepto de equipo; y por tltimo
debés promocionar de manera sistemadtica tus captaciones exclusivas
con el fin de conseguir mas prospectos.

5. CONOCE EL NUMERO MINIMO DE PROPIEDADES
EXCLUSIVAS QUE DEBES CAPTAR CADA MES

EL modelo econémico del agente inmobiliario millonario muestra coémo
trabajar en sentido inverso desde
tus expectativas en ingresos netos
hasta tus objetivos en ICB. A par-
tir de ahi te muestra el nimero de
propiedades exclusivas que necesi-
tas captar en exclusividad, e incluso
cuantas citas debés tener para con-
seguir tus objetivos. Sin embargo,
el negocio inmobiliario tiene ciclos,
y los mercados cambian. Asi, mien-
tras que el modelo econdmico
no varia en sus fundamentos, los
niimeros clave normalmente estan
en estado de flujo continuo. Esto
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significa que debés prestar una considerable atencién a las tendencias y
condiciones del mercado para saber cudntas propiedades en exclusiva nece-
sitds captar cada mes en concreto si querés alcanzar tus objetivos. Como
dijo Wayne Gretzky,*® “debés patinar hacia donde estari el disco”,

Las variables que debés contemplar aparecen muy claras en el modelo:
el porcentaje de citas que generaran una captacion exclusiva y el porcen-
taje de estas ultimas que se transformardn en ventas. Por ejemplo, un
mercado dindmico de ventas conduce generalmente a un porcentaje mas
alto de captaciones exclusivas que se venden en menos tiempo y a un pre-
cio mejor. Pero también puede favorecer la aparicién de mas propietarios
que venden directamente sus inmuebles sin la intermediacién de ningiin
agente, o bien atraer a mas agentes a trabajar activamente en el ambito de
ventas del negocio inmobiliario, socavando posiblemente tus esfuerzos en
este sentido. Algunos de estos factores se pueden predecir de modo gene-
ralizado, pero la mayoria se produce a causa de las condiciones del mer-
cado local, condiciones, por tanto, que debés conocer de manera tan fluida
como tu lengua materna. Si mantenés unos buenos ratios de conversién
(citas convertidas en acuerdos de venta y exclusivas captadas converti-
das en ventas), estards mejor preparado para anticiparte y reaccionar
frente a los cambios en el mercado. Y serds también capaz de emprender
las acciones adecuadas (por ejemplo, incrementar el nimero de citas con
vendedores) para mantener fijos tus ingresos. La duracion de tiempo que
una vivienda normal permanece en el mercado tendra también un efecto
apreciable sobre tus ingresos netos si esto no se tiene en cuenta durante
el seguimiento de tus objetivos. Cuando las viviendas permanecen en el
mercado durante un periodo mas prolongado, puede ser que tengas que
captar mas a un precio “apropiado” para mantener tus ingresos por el
buen camino. Pero, por el contrario, si las captaciones exclusivas se van
vendiendo con rapidez, tendrads que acelerar el marketing para te quede
tiempo para obtener los prospectos adicionales deseados que normal-
mente proporciona la promocion de las captaciones exclusivas. Todo esto
sirve para enfatizar la atencién que hay que prestarles a las variables clave
de tu negocio. Como cualquiera que haya jugado al fatbol sabe, cuando
apartas el ojo de la pelota, es tan probable que recibas un pelotazo en la
nariz como que la pelota caiga justo a tus pies.

* Wayne Gretzky (1961) es un famoso jugador canadiense, ya retirado, de hockey sobre hielo.
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6. CAPTA EL NUMERO MINIMO CADA MES

Lo que distingue a los mejores agentes inmobiliarios del resto es su
tenacidad para alcanzar los objetivos. Cuando saben cuil es el nimero,
: Pt estdn decididos a llegar hasta ahi.
Aplican a sus esfuerzos persis-
tencia, determinaciéon y una sor-
prendente celeridad. Para ellos
no existen las excusas ni los sitios
para esconderse ni las actitudes
victimistas. La consecucion de
esos objetivos es para ellos un
asunto absolutamente claro: se
alcanzan o no se alcanzan. Vince
Lombardi*®* lo resumié bien
cuando dijo: “Ganar no es algo en
lo que se piense a veces; hay que pensar en ello todo el rato. No gands
de vez en cuando, no hacés lo correcto de vez en cuando, lo hacés siem-
pre. Ganar es un hibito. Desafortunadamente, perder también lo es”. Para
los mejores agentes, lograr sus objetivos de captacion de propiedades en
exclusiva es el inico habito aceptable,

Estos agentes consideran los fracasos como contratiempos tempora-
les en el camino que lleva al logro y superacion de sus objetivos. Es decir,
no los ignoran, sino que aprenden de ellos y se comprometen a no repe-
tirlos la proxima vez. Esta exigencia es la materia de la que estan hechos
los logros excepcionales.

Cuando sabés cudl es el niimero correcto, lograr esa marca se con-
vierte en el centro de los esfuerzos de todo el equipo. Yo creo en los obje-
tivos compartidos porque, cuando tu equipo se aboca a ello, la sinergia y
el trabajo en comin comienzan a dar sus frutos. Por tanto, acostumbrate
a comunicar claramente tus objetivos en lo relativo a las propiedades en
exclusiva, a comprometerte con ellas, a supervisar los progresos que tu
equipo vaya realizando y (no menos importante) a celebrar las victorias.
Los agentes inmobiliarios millonarios saben el valor que tiene hacer
publicos los objetivos y celebrar los logros en equipo. Una agente me dijo:
“Mi objetivo el afo pasado era conseguir un volumen de ventas de cien

" Vince Lombardi (1913-1970) fue un entrenador de fiitbol americano, considerado uno de los mejores de
la histora.

226 - The Millionaire Real Estate Agen!

« i -




millones de délares; lo logramos, asi que organicé un crucero para dieci-
séis integrantes de mi equipo”. Ella decidi6 repetir esos mismos nhjenvus
el ano siguiente, y me informé que en el primer semestre, a pesar de que
el mercado se habia enfriado, sus niimeros estaban ya por encima de los
del ano pasado. Asi de estimulante es establecer objetivos para un equipo
y celebrarlo juntos.

La otra cara de la moneda es la responsabilizacién mediante la ren-
dicion de cuentas. Cuando el rendimiento disminuye y no se alcanzan los
objetivos, estos agentes exitosos mantienen sus estindares y mantienen a
su equipo responsable de los resultados. Después de los prospectos (la pri-
mera P), el aspecto mas crucial del negocio es alcanzar los objetivos men-
suales en lo referente a las propiedades de venta en exclusiva (la segunda
P). Esta es un drea en la que los mejores agentes no dudan en involucrarse
activamente si es lo que hace falta para que las cosas vayan bien. Cuando el
juego esta en riesgo, saltan al ruedo y lo lideran con el ejemplo.

Asi pues, alcanzar tus metas mensuales de captaciones en exclusiva
es una prioridad absoluta y una importante preocupacién. Tu tenacidad
personal, el compromiso publico con esos objetivos y tu disposicion a
recompensar a las personas y hacerlos responsables de los objetivos son
la clave a la hora de obtener el niimero de captaciones exclusivas necesa-
rio para conseguir tus objetivos de ingreso neto de manera consistente.

7. HACE QUE LOS PROPIETARIOS
ACEPTEN EL CONCEPTO DE EQUIPO

Histéricamente, las inmobiliarias fueron durante mucho tiempo un
negocio personal, cuyo servicio era proporcionado por un solo agente.
Los clientes esperaban de ellos un servicio “personal”, y el sector aiin se
centra en gran medida en un tipo de servicio de estas caracteristicas. Lo
cierto es que el concepto de un comprador o un vendedor que son aten-
didos por un equipo en vez de por un tinico agente ha estado de moda, y
también fuera de moda, en nuestro sector. Pero esté o no de moda, nuestra
experiencia nos ha demostrado que las mejores inmobiliarias emplean
equipos de venta que cuentan con un apoyo administrativo especiali-
zado. 5i recordas las conclusiones que sacamos al hablar del mito de “Mis
clientes solo trabajaran conmigo”, sabrés que, cuando funciona bien, un
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equipo especializado puede proporcionar un estandar de servicio mas
alto y hacerlo de manera mas eficiente que un Unico agente obligado a
trabajar de manera generalista. Y, puesto que esto es verdad, tu equipo
de trabajo tendra que preparar los guiones y didlogos adecuados para las
presentaciones con clien-
tes vendedores con el fin
de convencer a estos de
las ventajas del concepto
de equipo.

Tu propuesta de valor
se convierte entonces en
la misma que la de un ciru-

“%  jano que, rodeado de un
equipo de especialistas calificados, aparece solo cuando se lo necesita.

;Te gustaria ser operado por un cirujano que, ademas de realizar
las intervenciones quirirgicas, se ocupara también de la recepcion, ges-
tionara la cartilla del seguro e hiciera de telefonista para recordarte tu
préxima cita? Los abogados, los médicos y la mayoria de los profesionales
estan convencidos de las ventajas que tiene un servicio proporcionado
por un equipo de profesionales liderados por un especialista. Consecuen-
temente, debés trasladar a tus clientes la idea de que ellos podran disfru-
tar de una alta calidad de servicios y de atencidn si los ponés en manos
de tu equipo.

Parte de tu entrenamiento debe consistir en preparar los guiones y
didlogos que empleards para ello. Cada miembro de tu equipo que forme
parte del proceso de generaciéon de prospectos necesita comprender
la manera de comunicar con efectividad este enfoque de equipo como
parte de tu propuesta de valor. Basicamente, tu equipo ira redirigiendo al
cliente hacia el siguiente especialista conforme la transaccién vaya avan-
zando. Se trata, pues, de organizar tu equipo para conseguir que cada
integrante tenga un soporte cuando necesite ayuda, y para que el cliente
tenga, asimismo, un punto principal de contacto que le transmita sensa-
ciéon de continuidad durante todo el proceso. El objetivo ultimo de todo
esto no es simplemente satisfacer las expectativas del cliente, sino hacer
que el equipo se centre en “sorprender” regularmente a los clientes y
generar asi opiniones “boca a boca” que nos hagan ser referidos.

228 The Millionaire Real Estate Agen!




8. PROMOCIONA SISTEMATICAMENTE
LAS CAPTACIONES EXCLUSIVAS PARA QUE ESTAS
GENEREN MAS PROSPECTOS

En un mercado de ventas muy activo, a veces puede olvidarse el poten-
cial que posee el marketing de propiedades exclusivas para generar a su
vez prospectos de compradores. Después de todo, el objetivo fundamen-
tal de promocionar las captaciones exclusivas es venderlas a un precio
adecuado y en un plazo de tiempo razonable. Y para ello contamos con
herramientas como letreros, anuncios, carteles, etc. Compartir la infor-
macién completa acerca de tus captaciones exclusivas con otros agentes
de tu mercado hace que las propiedades sean mas visitadas y, por tanto,
que sean mayores las probabilidades de que se vendan.

Sin embargo, con el fin de que alcances tus grandes objetivos eco-
nomicos, el marketing adecuado de las captaciones exclusivas no debe
dirigirse solo a que esas propiedades sean vendidas. Es muy importante
también que el marketing genere mas prospectos compradores y vende-
dores a los que luego puedas captar y hacerles un seguimiento sistema-
tico. Cuando el mercado inmobiliario estd en alza y las propiedades se
venden en cuestién de dias, muchos agentes tienden a centrarse entera-
mente en las ventas y olvidan que las captaciones exclusivas son también
un excelente vehiculo de promocidn. Es ficil cometer este error cuando
recibis muchas ofertas en un corto periodo de tiempo y estds Ginicamente
centrado en representar los intereses del vendedor. Es entonces cuando
tus sistemas deben protegerte de tu propio instinto de vender una pro-
piedad lo antes posible.

Como ya hemos visto antes, cada propiedad que captis deberia tener
aparejada una lista de acciones de marketing (véase la Figura 17 del capi-
tulo “Genera un millén") que pudieran seguir tanto vos como tu equipo,
sin importar el mercado. Recorda que, segiin el modelo econémico del
agente inmobiliario millonario, la mitad de tu negocio tiene que provenir
de los clientes compradores que hayas captado a partir de tu programa
de propiedades en exclusiva. Este proceso de adquisicién de prospectos
compradores ha de ser absolutamente minucioso y continuado. ; Por qué?
Como ya sefhalé mas atras, tu maquinaria de promoci6én nunca se detiene
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y nunca descansa. Porque, si lo hace, pierde efectividad, y tu negocio se
vuelve vulnerable a las variaciones del mercado.

PALANCAS

En el camino que lleva de generar a ganar un millén, te vas a encon-
trar con una serie de puntos relacionados con las palancas. Contratar es.
facil, pero contratar talento con el fin de que trabaje para vos no lo es
tanto. Hay cinco aspectos con los que es muy probable que te enfrentes
cuando quieras llevar las palancas al mas alto nivel. Son los siguientes:
tomarte tu tiempo para aprender e implementar el proceso R/E/A/R
(reclutar/entrenar/asesorar/retener); contratar talento capacitado
frente a talento limitado; transmitir responsabilidad para alcanzar los
estandares adecuados; crear un equipo de trabajo con “rocanrol”; y com-
binar cantidad y calidad en los servicios.

9. ASIGNA TIEMPO PARA APRENDER E IMPLEMENTAR
EL PROCESO DE R/E/A/R (RECLUTAR/ENTRENAR/
ASESORAR/RETENER)

El mayor reto al que te enfrentaras cuando se trate de personas es
este: sin importar lo ecupado que estés, tenés que sacar tiempo para
aprender y poner a punto el proceso R/E/A/R (reclutar/entrenar/ase-
sorar/retener). Si vas a contratar a alguien, debe ser la persona com-
pletamente adecuada para ese puesto; alguien que pueda desarrollar su
trabajo, resolver los problemas dificiles y pensar por encima de la media.

Porque, si vas a contratar a alguien, a entrenarlo y asesorarlo, emplea-
ras mucho tiempo y energia en él y seguramente querris luego retenerlo.
Existe una multitud de cursos que te pueden guiar, pero necesitaris
tiempo para tomarlos.

Recorda lo que dijimos antes: “Si no tenés un asistente, vos te con-
vertis en asistente”. Pues hay otra frase que va de la mano: "Si no tenés
un asistente que sepa hacer su trabajo, al final lo tendris que hacer vos”,
Cuando aprendas el proceso R/E/A/R, no te pasara eso.
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Durante todos estos aifios, y para mi sorpresa, he sido testigo de la
increible gimnasia mental que realizaban algunos agentes cuando trata-
ban de justificarse por no haber tenido tiempo para aprender el proceso
R/E/A/R. Desde luego, aprender algo lleva su tiempo; implementarlo,
alin mas; y dominarlo completamente, mucho mds. Lo irdnico es que
R/E/A/R pone en juego el tipo de habilidades que, una vez aprendidas,
pueden llevarte a ahorrar un montén de tiempo durante el resto de tu
vida. Cuando sabés reclutar y retener a personas de talento, ya nunca
sufriras cada dos por tres el mayor dolor de cabeza de los empresarios
inmobiliarios: jla rotacién de personal! Los ratios de rotacién en nuestro
sector son tremendos y, cuando pensas que se tarda al menos entre tres
¥ cuatro meses en encontrar y reclutar a un buen empleado (y mas ain
en conseguir que su rendimiento se ajuste a tus estindares), seria dificil
de entender que no quieras dominar el proceso R/E/A/R. Si esto no te
parece que sea tan asi, volvé a leer por favor las paginas que le dedicamos
al tema del talento en el capitulo “Generd un millon”, especialmente las
Figuras 21 (El costo de una mala contratacién) y 22 (La oportunidad de
una buena contratacién). ;Podés entonces permitirte el lujo de no domi-
nar el proceso R/E/A/R?

Y por cierto, estate preparado: durante el tiempo en que estés inmerso
en el aprendizaje y la implementacién de R/E/A/R, tu mundo estara un
poco desequilibrado. ;Por qué? Porque no solo estaras haciendo todas
las tareas de siempre, sino aprendiendo también una serie de técnicas
completamente nuevas. Y, cuando las hayas aprendido, seguiras haciendo
- todas tus tareas de siempre y estards, ademads, reclutando, entrenando,
asesorando y reteniendo a nuevos miembros de tu equipo. ;Merece la
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pena? Si, si sos diligente, aprendés bien las habilidades y aplicas real-
mente esos conocimientos.

Lo peor de no dominar el R/E/A/R es lo que yo llamo “trastornos
la rotacion”. Cuando no has aprendido o implementado correctamen
este proceso, tu negocio estard sujeto a los mismos ratios de rotaciéon g
con tanta frecuencia vemos en nuestro sector. Y, cuando los miemb '—
de tu equipo van y vienen, se crea una atmosfera en tu equipo como
“no saber lo que hago aqui”, y al final todos acaban yéndose. Este tipo di
“trastorno” es muy comun y puede terminar agotindote a vos y a cu
quiera que se asocie contigo. Pero, cuando reclutas y retenés talento
puestos clave, tu organizacion estara cimentada en la estabilidad.

Ya hemos seiialado que el talento se paga a si mismo en términos de
tiempo y dinero invertido, y con el R/E/A/R sucede igual: cuando inver-
tis tiempo y energia en aprender e implementar el proceso, seras recom-
pensado con creces.

Recorda, pues, estos puntos clave:

1. Aprendé a reclutar talento (la persona correcta para el puesto).

2. Aprendé a entrenarlo para realizar su trabajo.

3. Aprendé a asesorarlo para que realice el trabajo a un buen
nivel.

4. Aprendé a retenerlo.

5. Inverti tiempo en el proceso R/E/A/R para que tu inversion de
tiempo y dinero se convierta en una excelente palanca vy, por
tanto, en crecimiento del negocio.
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cambiar a la gente.

10. CONTRATA TALENTO CAPACITADO
EN LUGAR DE TALENTO LIMITADO

Aunque es normal asumir que el talento es siempre talento, comete-
rfas un error si pensaras que eso es asi. Conforme vayas contratando a
varias personas, descubriras que hay dos tipos generales de talento: el
“capacitado” y el “limitado”.*®

El talento capacitado es alguien que no solo puede hacer bien su tra-
bajo, sino que también tiene el deseo y la habilidad (y por tanto, la capa-
cidad) de aprender y de asumir nuevas tareas y responsabilidades. Es
decir, tiene la inteligencia como para crecer mas alld de las tareas basicas
que le son asignadas. Esa persona tiene un plus.

Por su parte, el talento limitado es alguien que puede realizar muy
bien su trabajo, pero que no tiene el deseo o habilidad (es decir, la capa-
cidad) de aprender y de asumir nuevas tareas y responsabilidades. No
tiene la inteligencia como para crecer mas alla de las tareas basicas asig-
nadas. Esa persona es como un “callejon sin salida” (o sea, no nos puede
llevar més alld), y por consiguiente no posee ese plus.

¥ E] autor escribe, aqul y en lineas anteriores y siguientes, “copacity” talent y “cul-de-sac” talent. Hemos
preferido traducir esta dltima expresién francesa (que significa literalmente “callején sin salida™) como
talento “limitado”.
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Los trabajos crecen con el tiempo...

; Podés contratar crecimiento con el trabajo?

Tareas ACTUALES y
funciones del trabajo O

Tareas FUTURAS vy
funciones del trabajo

Figura 3

Todos los trabajos tienen dos niveles: uno que corresponde a las
tareas y funciones actuales de un puesto, y otro superior que consiste en
asumir no solo las tareas y funciones actuales de un puesto, sino también
aquellas que surgiran en el futuro cuando el negocio crezca.

Talento capacitado vs. talento limitado

Esta persona tendria

Tn:lfﬂ'n'.'lﬂ !\ETU-’"&LES ¥ una gmn cﬂpacidﬂd
funciones del puesto para anadir un
PLUS al trabajo
7 gof | lareas FUTURAS y actual y crecer con
& | funciones del pucsio: el ﬂﬂgﬂfiﬂ.

| A

. Escribir

1

2. Hablar

1. Vender

4. Resolver problemas
5. Liderar, etc.

Esta persona tendria

: - una gran capacidad
Tareas ACTUALES y para HACER muy

.‘—I tunciones del puesto bien su trabajo

actual.

Figura 4
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Si tu intencién es no contratar nunca a mas de una’persona, esto no
serd un problema para ti. Sin embargo, si decidis que tu negocio tiene que
crecer por medio de las palancas que aportan las personas, vos mismo
te dards cuenta de la necesidad de contratar tanto talento “capacitado”
como sea posible.

Digamos que tenés la oportunidad de contratar a dos personas de
mucho talento para un puesto administrativo: una posee talento capaci-
tado v la otra, talento limitado. Observi la Figura 4 para ver la diferencia
entre las dos.

Después de estudiar este diagrama, ;qué persona querrias tener tra-
bajando contigo en el negocio si tuvieras la oportunidad de elegir?

Lo que quiero que pienses es que el talento capacitado puede poten-
ciar el trabajo o incluso, algin dia, sustituirte en muchas de las tareas
y funciones adicionales que vos realizds ahora. El talento “limitado” no
sera capaz de hacer eso. El capacitado no es solo talento de apoyo, sino
también de mejora y de potenciacién (es capaz de reemplazarte a la hora
de pensar y de hacer). El limitado es solo talento de apoyo.

En otras palabras, el talento que puede sustituirte te impulsara y te
liberara no solo haciendo cosas que vos hacés, sino también haciéndose
cargo de algunas responsabilidades para las que hace falta “pensar”.
Mientras que el talento de apoyo muy probablemente solo se dedicara a
la parte que se refiere a hacer. Esta es la razén por la cual, si solo contas
con talento de apoyo, al acabar el dia te sentirds realizado, pero también
mentalmente fatigado: el peso de los problemas y de las soluciones ain
seguira recayendo sobre ti.

El talento capacitado (o de sustitucién) tiene el deseo, la habilidad
y la inteligencia para hacer un buen trabajo y marcar la diferencia. El
talento limitado (o de apoyo) tiene el deseo y la habilidad para hacer
bien su trabajo. Este altimo dice: “He hecho lo que dijiste”. Mientras
que el primero dice: “He hecho lo que me dijiste y, ademas, lo que me
parecia que hacia falta hacer; presté atencién a lo que pediste y me di
cuenta de a dénde querfas llegar”. El resultado es que el talento capaci-
tado tiene la habilidad de asistirte realmente bien y de reemplazarte en
algunas de tus capacidades: una combinacion de hacer y de pensar. El
talento limitado tiene solo la habilidad de asistirte realmente bien. La
verdad es que, si querés que tu negocio crezca, debés sin duda contra-
tar talento capacitado.
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11. TRANSMITI RESPONSABILIDAD PARA ALCANZAR
LOS ESTANDARES ADECUADOS

El diccionario Webster’s*' define "estindar” como los medios para
determinar lo que deberia ser una cosa. Cuando nosotros hablamos de
estindares de rendimiento, nos referimos generalmente a cuando el
rendimiento alcanza un nivel de cumplimiento que ha sido previamente
determinado. Si los estandares definen lo que vamos a aceptar, estan
definiendo también en gran medida lo que somos. Por tanto, nuestros
estindares de negocio definirdn cémo es nuestro negocio.

Lo que quieren los clientes

Muchos agentes piensan que sus clientes recurren a ellos por el nivel
de servicios que proporcionan. Esto normalmente es asi, pero lo cierto es
que los clientes recurren a ellos por el estandar de servicio que esperan
y que reciben. En efecto, nuestros estindares definen el tipo de servicio
que nuestros clientes reciben, y eso es lo que los hace recurrir a noso-
tros mas veces. Y sabemos también que cualquier estindar que puede ser
definido puede, casi con total seguridad, ser replicado por otra persona.

Todo esto se resume en la cuestion de como documentar con éxito y
como comunicar esos estandares a tu equipo de manera que ellos sean
capaces de emular tu comportamiento y tu nivel de servicio. Debés defi-
nir como querés que algo sea hecho, explicar el porqué, cuando, déonde
y quién, entrenarlos para que cumplan el estandar y luego responsabi-
lizarlos de seguir tus indicaciones. Sin embargo, no habras estandari-
zado los procesos hasta que no los hayas documentado, y por tanto no
podés esperar que otros hagan las cosas seglin tu estandar. Un servicio
de calidad que no esté definido y documentado, y que por consiguiente
tampoco puede ser correctamente replicado, se convierte en un mero
eslogan vacio o a lo sumo en una promesa que no estas en condiciones de
hacer. La mayoria de los agentes tiene esléganes acerca de la calidad de
sus servicios, pero los agentes inmobiliarios millonarios tienen estanda-
res documentados de calidad. Asi, ocurre que la mayoria son capaces de
ofrecer un servicio de buena calidad cuando se encargan ellos personal-
mente de ofrecerlo, pero esa calidad desciende mucho cuando se le pide

Y 2¢ refiere a una conocida editorial norteamericana, la Merriam-Webster Inc, especializada desde el siglo
x1x en la publicacion de dicclonarios,
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a otra persona que haga el trabajo. Si vos sos de los que estan planeandu
aprovechar los beneficios de las palancas que proporcionan las personas
en un negocio inmobiliario, tenés que asegurarte de que tu equipo tenga
bien definido y documentado cémo debe ser la experiencia que reciba tu
cliente.

El error mas comn que cometen los agentes cuando intentan ense-
fiar y promover los estdndares es aplicar la formula “seguime y observa
lo que yo hago” sin contar con ningin tipo de documentacion. Lo que
tiende a suceder es que esa persona observa al agente durante algunos
dias o semanas hasta que a este se le acumula mucho trabajo, y enton-
ces se lo echa al ruedo y se le dice tan solo: “Preguntame si tenés algin
problema”. No es de extraiar, pues, que muchos agentes tengan una mala
experiencia al contratar y entrenar personas y después querer que hagan
las cosas correctamente.

La mejor manera de documentar los estindares de tu negocio es
hacerlo a partir de la primera persona que contrates. Esto es algo que
no requiere ni de un especialista ni de un consultor. Simplemente con-
tando con tus orientaciones, tu asistente administrativo y vos podran
documentar los estindares metodicamente hasta que lleguen a tener el
equivalente a un manual de operaciones que solo necesite ser actuali-
zado cada cierto tiempo. De hecho, en las paginas siguientes esbozare-
mos el modelo de documentacién de sistemas del agente inmobiliario
millonario.

Pronto y frecuente

El secreto para tener éxito es empezar pronto el proceso de docu-
mentacion, trabajar en este con frecuencia y no detenerse nunca. Es
importante que empieces tan pronto como te inicies en el sector, pero
es imperativo que lo hagas cuando contrates a tu primer asistente. De
hecho, documentar tus sistemas sera un elemento esencial de la descrip-
cion del puesto de trabajo de tu primer asistente. Asi pues, documentar
sistemas nuevos y actualizar los anteriores debe ser parte integral del
trabajo que realice.

Como muchos otros, yo aprendi penosamente la importancia del pro-
ceso de documentacion. Al comienzo de la creacion de una de nuestras
empresas, contratamos a Bob Carter; un programador informatico al que
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le encargamos que nos disefiara un seftware propio. Se trataba de un pro-
yecto complejo, y los primeros resultados no tenian nada que ver con la
version final del programa. Durante unos cuantos anos, Bob siguié tra-
bajando en el sistema, corrigiendo errores y anadiendo caracteristicas y
funciones nuevas. Pero, a mediados de los noventa, le diagnosticaron un
cancer terminal y le dieron un plazo de vida muy corto. Entonces lo que
descubrimos fue que, mientras la primera version del programa estaba
totalmente documentada, muchas de las mejoras y de las caracteristicas
afiadidas mientras Bob estuvo trabajando habian sido documentadas solo
de manera resumida, de tal modo que nadie mas que él (si acaso) seria
capaz de administrar o actualizar el sistema. Bob comprendié entonces
lo que estaba en juego, y en esos momentos salié completamente a la
luz su dignidad. Con la ayuda de un consultor, y mientras era sometido
a sesiones de quimioterapia, Bob documenté sistematicamente anos de
cambios en el sistema, y asi lo sigui6 haciendo hasta sus altimas semanas
de vida. Su conmovedora abnegacion inspiré el Premio Bob Carter que
entregamos cada aiio a la persona de nuestra empresa que haya demos-
trado una notable dedicaciéon y espiritu de servicio frente a la adversidad.

La historia de Bob Carter es extraordinaria. Pero se repite cada dia
en el sector inmobiliario cuando las personas clave nos abandonan
inesperadamente. Sustituirlas es a veces muy dificil debido a la falta de
documentacion apropiada, y se pierden dinero y un tiempo precioso en
descifrar los métodos personales de hacer las cosas. El proceso de docu-
mentacion de sistemas es continuo y nunca se completa. Asi que procura
comenzar pronto y revisar tus sistemas de forma regular.

El modelo de documentacion de sistemas
del agente inmobiliario millonario

Puede ser que incluso los agentes que comprenden la importancia de
documentar sus métodos no los sigan debidamente ya que perciben la
dificultad que implica. Escribir un manual es algo que nunca han hecho y
les parece muy dificil. No lo es; solo lleva tiempo: un tiempo que podria
ocuparse en captaciones y venta de casas. La verdad es que la documen-
tacion requiere algo de paciencia, persistencia y organizaciéon. Esta es
la razén por la cual recomendamos que tu primera contratacién sea la
ayuda administrativa para que alcances el objetivo con la menor pérdida
de tiempo dedicado a las ventas.
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El modelo de documentacion de sistemas del

agente inmobiliario millonario

Tomi una libreta y apuntd LO QUE HAGO:
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Figura s
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No le podés pedir a alguien que documente sin mas tus sistemas y espe-
rar a cambio un trabajo de calidad. Tenés que ofrecerles un modelo para
escribir un manual y proveerles de mucha informacién sacada de tu propia
experiencia. Después de todo, nadie sino vos sabe en este punto como se
realiza exactamente el trabajo y cémo esperis que otras personas lo hagan.
el modelo de documentacién de sistemas del agente inmobiliario millona-
rio (Figura 5) ofrece una vision general del proceso de documentacion.

El primer paso estara dirigido casi enteramente por vos, a menos que tu
asistente tenga experiencia previa en el sector inmobiliario. También debés
darte cuenta de que se trata de un proceso, no de un proyecto. Cuando
empieces a desglosar todas las actividades que realizds, sin duda dejaras
huecos que querrds rellenar mas adelante. La finalidad del proceso es tener
preparado un manual de operaciones de trabajo que luego pueda ser mejo-
rado constantemente con el paso del tiempo. Por ejemplo, puede ser que
un dia regreses a la oficina satisfecho después de la presentacion de una
propiedad y le digas a tu asistente: "Me acabo de dar cuenta de que pasé
por alto un aspecto importante de la presentacion: casi siempre dedico los
primeros cinco o diez minutos a mostrarles la propiedad a los clientes, pero
lo que también hago es percibir qué clase de personas son y qué tipo de
servicio estdn esperando que les ofrezca. Asi que agregd, por favor, estos
elementos al comienzo del ‘Proceso de presentacion de la propiedad’ y des-
pués lo revisamos juntos.” Por supuesto, esto es solo un ejemplo. El objetivo
es repetir tus procesos a lo largo del tiempo y no dar ninguno por enten-
dido. Es mucho mas facil saltarse etapas cuando la reaccion de tus futuros
empleados te ayuda a comprender qué aspectos son necesarios y repeti-
bles, y cudles son solo un elemento de tu personalidad. Cualquier cosa que
hagas puede siempre ser mejorada. Y el hecho es que, a menos que no des-
cribas como lo hacés, no seris realmente capaz de mejorarla.

Responsabilidad (Accountability)

Los diferentes aspectos de tu manual de operaciones serin los com-
ponentes de la descripcion detallada de los puestos de trabajo que asig-
nes a los miembros de tu equipo. Si contestar el teléfono es parte de las
tareas de una persona, las expectativas y estandares para hacerlo deben
estar claramente definidos en el manual. La clave, entonces, es hacer res-
ponsable a tu equipo de lograr esos estandares. He comprobado que el
mejor proceso para transmitir responsabilidad en tu negocio es:
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1. Fijar reuniones semanales con las personas que reportan a vos.

2.Trabajar a partir de una descripcion especifica del puesto de trabajo.

3. Trabajar de acuerdo a una hoja de objetivos especificos.

Podés remitirte a nuestro modelo de entrevista consultiva (capitulo
“Genera un millén”, Figura 26) si necesitis una orientacién acerca del
proceso a seguir en estas reuniones. La importancia de tener definidos
los estandares no ha de desestimarse, pues es lo que te permite pedir
rendiciéon de cuentas por las actuaciones, algo que debe ser definitivo
y objetivo, en lugar de hacer a los miembros de tu equipo responsables
“por su forma de ser”, lo cual es personal y subjetivo. También hemos
comprobado que el rendimiento de cualquier individuo mejora cuando
se eliminan las ambigiiedades acerca de lo que esa persona debe realizar.

Por ltimo, es importante que también uses el manual de operaciones.
Como hemos visto en el punto niumero 8 (“Promociona sistematicamente
las captaciones exclusivas para que estas generen mas prospectos”), estos
listados de tareas pueden ayudarte a combatir el deseo de saltarte eta-
pas o decaer cuando te sentis estresado o fatigado. En cuestion de poco
tiempo, los memorizards y, a base de repetirlos, los podras transformar
en grandes habitos que impulsaran tu camino hacia los mas altos niveles
de éxito en las ventas inmobiliarias.

12. CREA UN EQUIPO DE TRABAJO CON “ROCANROL"*

Segun vayas afadiendo personas a tu negocio, el trabajo en equipo se
convertird en un asunto importante. La habilidad que muestres para hacer
trabajar juntos a los miembros de tu equipo y crear sinergias entre persona-
lidades diferentes puede generar un gran impulso en el negocio, o bien hacer
que se estanque. Esto tiltimo sucede con mucha frecuencia, ya que cada uno
de los miembros de un equipo pueden ir en su propia direccion en lugar de
marchar en una sola. El problema es muy comtin, pero también muy ficil de
remediar. La solucion es enfocarte en lo que nosotros llamamos rocanrol.

*2 Evidente juego de palabras con la denominacién musical "Rock and Roll” y la grafia “rock and role”. El autor
define lineas mis abajo el sentido que quiere conferirle a la primera de las palabras que forman la expresion;
si bien hay que advertir que en lenguaje coloquial “rock” puede funcionar también con el sentido de “ser
un éxito” o “ser lo miximo®. En cuanto a la segunda de las palabras ~"role®-, que es donde el juego se hace
evidente, designa el papel o la funcién que algulen o algo desempefia en un determinado contexto. Hemos
optade por ¢l vocablo "recanrol® que integra ambas términos del juego.
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Para conseguir un verdadero trabajo en equipo, debés hacer dos cosas:

1. Explicar claramente los objetivos de tu negocio; es decir, lo que
nosotros llamamos “grandes rocas”. Por ejemplo, si el objetivo
principal es conseguir ventas por 80 millones de ddlares, esa
es la roca de tu equipo.

2. Asegurarte de que cada miembro entienda perfectamente que
su rol (la descripcion del puesto) contribuye a alcanzar el obje-
tivo de tu negocio (la gran roca). Por ejemplo, si el objetivo es
llegar a cerrar ventas por ochenta millones de délares, uno de
tus especialistas en clientes compradores podria tener estable-
cido su objetivo en diez millones en ventas. Pues bien, ese seria
su “rol”.

Deja claro también que, si tu negocio no se dirige adecuadamente
hacia su gran roca, todo lo relacionado con el negocio corre el riesgo de
ser redisenado, incluyendo las personas y sus roles. Nadie esta protegido
si los objetivos no parecen alcanzarse. Puede ser que esto suene duro o
incluso que no contribuya a crear una buena atmésfera de trabajo en el
equipo, pero una de las formas de paralizar las sinergias es que la res-
ponsabilidad por los resultados sea percibida débilmente o, peor aun,
injustamente. Asi que no olvides tampoco equilibrar la responsabilidad
por los resultados con una recompensa y un reconocimiento percepti-
bles cuando los objetivos hayan sido alcanzados o superados. Tenés que
ser muy duro en lo referente a
la responsabilidad en el cum-
plimiento de estindares y de
resultados, pero debés tam-
bién celebrar y recompensar
los grandes logros.

El hecho de que incorpo-
res una persona al equipo de
trabajo no la convierte nece-
sariamente en un jugador del
equipo. Como dice mi esposa:
“Estar en el taller no te hace mecanico”. Y no porque las personas se lle-
ven bien resultaran mas productivas como equipo. No confundas compa-
nerismo con trabajo en equipo. Lo que una persona aporte directamente
a tus objetivos es lo que definira si forma parte o no del equipo.
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Un jugador que

t—rabaia ju“tn con otro -'._-.:-'-‘f*""j':jli_‘-' un eq I'."‘{_’.-'-‘. escomo estaren | 4na .
jugador hacia un obje- | Jdntilia:fiay aitas y bajas, y personatidades
tivo comin es lo que 1ife entes. Tu b yudar a cada uno a
define al equipo. Yo mantener . . :

creo en el viejo afo- cuai sepa apreciar el rol de (os demas.

rismo del deporte John Toye
que dice: “Cuando van Agente inmobiliario millonario
ganando, todos se lle- Westland, Michigan

"van bien” L.os gmndeg "_'j_'.';.'. AS: :'!.";-.3.' i'r'||-|.|'-|::_-'..-:__].: ,.-_'.;_';"| aAres.
jugadores hacen un
grupo solidario y unido a pesar de sus diferencias personales, o incluso
de sus enemistades, debido al objetivo comiin y principal de ser campeo-
nes y convertirse en los mejores.

Por eso, la solucién es el rocanrol. Para construir un equipo, necesitas
una roca (el gran objetivo de tu negocio) y que todo el mundo la com-
parta y trabaje con la vista puesta en esta. Y es trabajar por ese objetivo
lo que define el rol de cada uno, desde la persona que atiende el telé-
fono hasta la que concierta las citas de venta. Cuando la gente conoce su
rol y sabe como debe contribuir a los grandes objetivos (rock), todo lo
que necesitds para obtener resultados de un buen equipo de trabajo es
responsabilizarlos de su rendimiento. Si desconocen ambas cosas, lo que
tenés es simplemente un grupo.

La Figura 6 ayuda a ilustrar las diferencias basicas entre un grupo y
un equipo. El resultado es este: cuando lo hacés todo por vos mismo, sos
solo un técnico. Cuando tenés un montén de técnicos, formds un grupo.
Cuando cada cual tiene su rol y cada uno es responsable de trabajar de
acuerdo con el objetivo tltimo (roca), tenés las bases de un equipo. Por
tanto, tu lema ha de ser rocanrol a diario, todo el tiempo. Es la miisica de
los buenos resultados.
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1. Objetivos no establecidos claramente. | 1. Objetivos claramente comunicados
2. Asignaciones diarias de tareas. por escrito (grandes rocas).
3. No hay sentido de la urgencia. 2. Descripciones claras y por escrito del
4. Lapersona se siente responsable de su puesto (roles).

éxito o fracaso. 3. Un sentido sano de la urgencia con
5. Competitividad dentro del grupo. responsabilidad especifica.

4. Todos se sienten responsables del |
éxito o del fracaso.
5. Lacompetitividad es externa al equipo.

Figura 6

13. COMBINA CANTIDAD Y CALIDAD EN LOS SERVICIOS

Conforme tu negocio vaya alcanzando un gran nimero de transac-
ciones, llegard sin duda el momento de contrastar la calidad con la can-
tidad. La pregunta es: ;Qué es un servicio de calidad y cuédnto se tarda
en proporcionarlo?. Hay quien piensa que, cuanto mas tiempo se emplee
con un cliente, mejor resultard su sensacion de calidad. En efecto, la
creencia comiin sostiene que la satisfaccion de un cliente se logra mas
eficazmente mediante el contacto
personal y la cantidad de tiempo
que se le dedique. Sin embargo,
nuestra experiencia con excelen-

Hagas lo que hagas, centrate en los
beneficios que aportds a los clientes.

Rusell Shaw tes agentes que tienen un alto
Agente inmobiliario millonario ~  volumen de ventas y atienden a
Phoenix, Arizona un gran namero de clientes nos

Ventas: 50,6 millones de délares. demuestra otra cosa. Estos agen-

| tes ofrecen niveles de servicio

muy buenos y disfrutan de abun-

dantes clientes referidos, y aun asi emplean menos tiempo con sus clien-
tes que un agente promedio.

;Como lo hacen? Esto es lo que nos han dicho: "Sé un minimalista
con gran comunicacién”. Lo que quieren decir es que lo que produce un
alto grado de satisfaccion en el cliente no es el tiempo que pasas con €,
sino hacer bien lo que realmente importa y hacerlo con eficacia mientras
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lo mantenés informado. De hecho, esos agentes aseguran que emplear
demasiado tiempo con el cliente puede crear un menor nivel de satisfac-
cidon y mas frustracion, aparte de que reduce el sentido de la profesionali-
dad. Cuanto mas perfeccionados, eficientes y oportunos puedas hacer tus
servicios, mas alta sera la percepcion de su calidad.

Por tanto, la consistencia y claridad de tu comunicacién es muy impor-
tante para la percepcién del cliente. Saber cuando esperan tener noticias
tuyas y como comunicarte con ellos rapida y eficientemente es parte del
reto. Una comunicacién planeada y propositiva es mejor que una avalan-
cha. Ser oportuno y tener un propoésito claro es mas importante que la
cantidad de tiempo.

Precisamente los mejores agentes inmobiliarios y sus equipos son
capaces de gestionar un volumen mayor de ventas y mantener elevados
estdndares de calidad porque saben limitar sus contactos con los clien-
tes a los momentos oportunos durante el proceso de una operacién. Asi
que, si estds intentando llevar tu negocio de la fase de generar un millon
a la de ganar un millén tenés que aprender a ser un “minimalista” con
gran comunicacién y tener un gran sentido de la oportunidad. Como en
muchos otros aspectos, la diferencia entre grande y realmente grande
radica en la manera de gestionar tu tiempo y tu foco. Alcanzar los resul-
tados o incluso mejorarlos invirtiendo una menor cantidad de tiempo
forma una gran parte del juego de ganar un millén.

DINERO

En los negocios, el dinero siempre es un problema tanto si tenés
muy poco como si tenés mds de lo esperado. Tu afin como hombre
dedicado al sector inmobiliario es aumentar los ingresos, controlar los
costos y ampliar, al final de la jornada, tu ingreso neto. Parte de esa
lucha consiste en familiarizarte y dominar tus modelos econdmico y
presupuestario. En buena medida, la diferencia entre tener un negocio
que genera un millén y uno que gana un millén se centra a menudo en
dos disciplinas monetarias: no desviarte de tu modelo presupuestario
(que es mas dificil de lo que parece) y controlar tus costos (que es mas
sencillo de lo que parece).
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14. AJUSTATE AL MODELO
PRESUPUESTARIO Y CONTROLA TUS COSTOS

Una de las tareas mas dificiles que tendras que abordar consiste en
no desviarte de tu modelo presupuestario. A menos que poseas otros
negocios exitosos o seas de los escasos agentes inmobiliarios con estu-
dios oficiales en negocios o contabilidad, esto supondrd un reto desde
el principio. Hacer un presupuesto no es tanto un asunto de experiencia
profesional especializada como de tener un poco de conocimiento, algo
de experiencia y algo de disciplina. Realmente, no es tan dificil entender
una cuenta de resultados (pérdidas y ganancias) o elaborar un presu-
puesto. Si lo necesitds, dejate guiar por una persona que esté familiari-
zada con estas herramientas.
Por lo general, tu gerente
de ventas o un intermedia-
rio de inversiones poseerin
esa experiencia y habilidad, y
podran orientarte en la direc-
cion correcta. Seas vos o sea tu
gerente quien maneje el pre-
supuesto, al final el responsa-
ble de revisarlo y de autorizar
cualquier gasto extrapresupuestario seras vos. Esto significa que debés
entender tus modelos presupuestario y econdémico, y sobre todo la rela-
cién entre todas las variables que aparecen desde el ingreso bruto hasta
el ingreso neto. Esto no requiere un esfuerzo titanico, solo algo de tiempo
para ponerse al dia. Se trata al fin y al cabo de tu dinero, y ocuparse de
este sustentara tu futuro.

Cuanto mas grande sea tu negocio, mas detallado puede llegar a ser el
proceso presupuestario. Esta es la razén por la que subrayamos la impor-
tancia de implementar los modelos desde el comienzo de tu carrera, antes
de que las cosas puedan volverse abrumadoras. Esforzate por elaborar el
modelo presupuestario y los demds sistemas tan pronto como puedas.
Con el paso del tiempo, serds cada vez mas eficiente a este respecto; y
asi, en el momento en que las cosas empiecen a ser mas detalladas, te
sentirds comodo y capaz de manejar las cuestiones mas dificiles que se
te presenten.

o
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Pero hacelo de un modo sencillo. No necesitas precipitarte ni hacer un
master en contabilidad y administracién de empresas. Elabora un presu-
puesto anual y ajustate a este, revisalo mensual o semanalmente y presta
mucha atencién a cualquier variacion, porque identificarlas a tiempo es
muy importante. Todo esto te ayudara a realizar una proyeccion de gas-
tos precisa y a saber con exactitud a dénde va tu dinero. No seas frivolo
con el presupuesto ni lo alteres. Hacé que sea dificil para vos y para los
demas justificar cualquier gasto que caiga fuera del presupuesto, y fijate
en aquellas areas en donde creas que podés reducirlos. El método de
ensayo y error puede ser en ocasiones bastante efectivo: trata de pres-
cindir de algo, y si ves que no podés, sabras que eso es importante. Pero,
cuando todo esta dicho y hecho, la mejor disciplina financiera es apren-
der a decir no y a preguntar por qué. Los gastos casuales y la frase "esto
es solo el costo de la comision de otra venta” son veneno para un agente
inmobiliario millonario. Ajustate al presupuesto y, cuando tengas gastos
extras, asegurate de que estén absolutamente justificados.

Estas verdades y principios parecen sencillos, pero en realidad son
dificiles de seguir a lo largo del tiempo. Segiin nuestra experiencia, la
falta de atencidn al dinero y gastar de mads es la norma y, si vos realmente
querés ganar un millén, tendras que luchar contra estas tendencias
naturales. Por extrafio que parezca, quienes tienen mas confianza en su
propia capacidad para generar dinero son a menudo los que tienen mas
dificultades para conservarlo.

Cuando creds sistemas y procesos, estos procuran servir a dos pro-
pésitos: en primer lugar, te ayudan a mantener tus buenos habitos y a
actuar correctamente; y, por otra parte, hacen que sea muy dificil que
regreses a los malos hdbitos de antes y a que cometas errores. De este
modo, tus sistemas presupuestarios deben estar dirigidos a centrarse en
“seguir el dinero” y a prevenirte contra el descontrol de los gastos.

Un ejemplo sencillo de estos procedimientos consiste en separar tu
cuenta de depdsitos de la cuenta de operaciones y transferir a esta Gltima
tan solo lo suficiente para cubrir los gastos presupuestados para cada
mes. Establecé un estindar (tanto para vos como para tu equipo) y evita
superar esa cantidad. Y, si todo apunta a que necesitaras exceder ese pre-
supuesto, exigi una justificacién por escrito de esa variacion y revisala
antes de que el dinero para cubrir esos gastos adicionales sea transferido
a la cuenta de operaciones. Por lo menos esto te hara consciente de cada
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uno de los conceptos que exceden tu asignacion presupuestaria. Y ser
consciente es tener ganada la mitad de la batalla.

Otra buena tactica es fijar consultas mensuales con alguien (un ase-
sor financiero, o incluseo un compaifiero con suficientes conocimientos)
que puedan ayudarte a vos o a tu responsable de administracion. Pero
eso si: tenés que permitir que esas personas sean criticas con vos cuando
haga falta y facilitarles todas las respuestas a sus preguntas. Si no es asi,
no podran ayudarte a llevarte por el buen camino. ;

Como regla general debés solicitar un presupuesto detallado para cual-
quier nuevo plan de marketing, compra de equipo o nueva contratacién.
Insisti en contar con un modelo econdmico completo para cada propuesta:
como contribuird a aumentar tus ingresos, a ahorrar gastos o a elevar la
productividad. En eso consiste, una vez mas, el juego del "semaforo™: luz
roja, luz verde. Acostumbrate a cuestionar cualquier gasto nuevo hasta
que no estés seguro de que tiene un sentido econémico incurrir en este.
Deja pasar luego un par de dias y analiza si el gasto ain tiene sentido. Esto
puede parecer una exageracion pero, cuando permitis que se incurra en
gastos impulsivos, o incluso urgentes, que no estidn presupuestados, estis
imponiendo una sentencia de muerte a tus ingresos netos. Por supuesto, las
captaciones exclusivas y la generacion de prospectos son asuntos urgentes,
pero los gastos deben hacerse siempre de una manera reflexiva. Algunos
agentes simplemente descuentan los ingresos netos que han sido planifi-
cados de cada cheque de comisidn. Entonces, cuando surgen gastos ines-
perados, empiezan a ser conscientes de que estan metiendo la mano en su
propia cartera para cubrirlos. Probablemente sea una buena idea pensar
siempre de esta forma en torno a los gastos no presupuestados.

Es esencial para tu éxito como hombre de negocios adquirir el habito
de controlar los gastos. Y esto se hace alin mas importante cuando estas
intentando llevar tu negocio de ventas inmobiliarias a un nivel mas alto:
ganar un millén y mas.

VOS

A fin de cuentas, tu negocio inmobiliario sera en tltima instancia
un reflejo tuyo. Si tu negocio va a cambiar, mejorar y crecer, también
tendrias que hacerlo vos. De hecho, experimentards antes tu propio
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crecimiento que el de tu
empresa. Tu habilidad y dis-
posicion para trabajar en
vos mismo determinara en
gran medida cuan lejos lle-
garan ambos. Los grandes
triunfadores con los que
hemos trabajado y a quie-
nes hemos entrevistado
dedican importantes cantidades de dinero y de tiempo a su desarrollo
personal. De hecho, para muchos de ellos, el desarrollo personal —ser lo
mejor que pueden llegar a ser— es su gran porqué. La mejora personal
se convierte en una prioridad importante y la mantienen a la par de sus
otros objetivos. El tiempo y la experiencia nos han ayudado a identificar
dos areas particulares del desarrollo personal, que tendran un notable
impacto en tu habilidad para alcanzar los objetivos mas elevados: la habi-
lidad para mantenerte enfocado en el 20% que posee mds importancia
dentro del negocio, y la habilidad para mantener cierto sentido del equi-
librio en tu vida con el fin de que tengas siempre la energia necesaria
para perseguir tus objetivos.

15. PERMANECE CONCENTRADO EN EL 20%

En la lucha por conseguir un negocio inmobiliario exitoso, estaras
constantemente enfrentindote con el problema de las distracciones. En
cuanto te sea posible delegar una responsabilidad, seras requerido para
asesorar sobre esta o, simplemente, para tomar una decision ejecutiva.
Progresivamente se convertird en un reto permanecer enfocado en las pie-
dras angulares de tu negocio: prospectos, propiedades y palancas. Cuanto
mas ocupado estés, mas ocupado estds: esta es una verdad que deberas
aprender a sortear. Una manera de hacerlo es convencer a tu equipo de
que tiene que respetar tu tiempo; y para esto podés empezar ensefnando-
les la regla del 80:20 y ayudandolos a entender cuiles son las actividades
verdaderamente productivas desde un punto de vista econémico.

Inculcando estos principios a los miembros de tu equipo, logra-
ris, antes que nada, ensefarles la habilidad de perseguir sus objetivos
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enfocadamente, y, como
consecuencia de ello,
ayudara mantener la pro-
ductividad de tu negocio.
Se trata en definitiva de
tener objetivos, conocer
las prioridades y hacer
en primer lugar las cosas
importantes.

Esto puede conver-
tirse en una verdadera
disciplina mental, pero

he descubierto que también hay métodos simples para fortalecer tus
intentos (y los de tu equipo) de reconocer tu 20% y darle su correspon-

diente prioridad.

Todo empieza con el reconocimiento de que en realidad solo tenés
dos opciones en cuanto al enfoque: estar enfocado o no estarlo.

Tenés dos opciones: estar enfocado o desenfocado

o
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;Cual te gustaria ser?

Figura 7
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Para tener éxito, estar enfocado es la iinica manera de lograrlo. Un
meétodo que podés emplear para que tu equipo y vos focalicen mejor es
el que llamamos “sistema del 20% de accién hacia el objetiva”™ Es un pro-
ceso muy simple de cuatro pasos que puede enfocar tu negocio adecua-
damente para lograr grandes objetivos.

Sistema del 20% de accion hacia el objetivo
20%

Hoja de trabajo del

Escribi tus objctivos clave
y lors pasos que dards para
alcanzarlos

20% de accion
hacia el objetivo

Asignd tiempo en fu
agenda personal para todos
los pasos que necesitds
dar con ¢l fin de alcanzar
tu 20%

Agenda

80%

Hoja de trabajo *

de tareas diarias

S o trormpo bo ponmetes
trahaid para tener hochas tints
rareas como puedas ded otro 807G
chespu= che haber roealizaco Le

Cred una agenda diaria
que redna lodo en una hoja
de papel para maximizar
T fOCo

Hoja de trabajo
de tareas diarias

Figura 8
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Las tres preguntas a las que responderas son:
1. ;Qué es lo que yo/nosotros quiero/queremos? (objetivo).
2. ;Cudndo lo quiero/queremos? (fecha).
3. ;Qué me/nos tiene que suceder para obtenerlo? (acciones).
Estos son los cuatro pasos del sistema:

La hoja de trabajo del 20% de accion hacia el objetivo

Nombre:

OBJETIVO

Fecha de cumplimiento

Pasos para la accién

Figura 9
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Hoja maestra de tareas del 80%

Figura 10
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Hoja de trabajo diario

Tareas del negocio

Mensajes vy notas

1. 1.

2. 2.

3. 3.

4. 4.

5. 5.

6. 6.

r /.

8. 8.

9. 9.

10. 10.
Tareas personales 11.

11. 12.

12. 13.

13 14.

14. 15.
5:30 AM 2:00 PM
6:00 AM 2:30 PM
6:30 AM 3:00 PM
7:00 AM 3:30 PM
7:30 AM 4:00 PM
8:00 AM 4:30 PM
8:30 AM 5:00 PM
9:00 AM 5-30 PM
9:30 AM 6:00 PM
10:00 AM 6:30 PM
10:30 AM 7:00 PM
11:00 AM 7:30 PM
11:30 AM 8:00 PM
12:00 AM 8:30 PM
12:30 AM 9:00 PM
1:00 PM 9:30 PM
1:30 PM 10:00 PM

Figura 11
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En las Figuras 9, 10 y 11 hay unos modelos que podés emplear con tu
equipo para seguir este sistema. P N4

Es mucho més probable que consigas estar en foco segiin cuénto ten-
gas en claro qué es lo que querés, cuindo lo querés, qué debés hacer para
obtenerlo y con qué eficacia has reservado tiempo en tu agenda para
poder hacerlo. Y lo mismo sirve para cualquier persona que trabaje con
vos. Estar enfocado es un aspecto muy importante que podés lograr de
manera eficaz mediante un sencillo sistema que vos y tu equipo pueden
adoptar.

16. BALANCEA TU VIDA PARA MANTENER
TU ENERGIA AL MAXIMO NIVEL

La idea de tener una vida equilibrada es algo mas ideal que prictico.
Aprendi que es mas sano apuntar a llevar una vida compensada o balan-
ceada, donde lo determinante no es tanto el que atravieses un desequili-
brio como el tiempo que permanezcas asi. Hay que aceptar que en algunos
momentos de tu vida experimentaras el desequilibrio. Y, francamente,
la vida de un agente inmobiliario millonario puede alternar de manera
ostensible entre el equilibrio y el desequilibrio, de modo que es muy
importante que seas consciente de ello para que asi puedas lidiar con esas
situaciones. Lo principal para llevar una vida compensada es permitir el
desequilibrio cuando
los objetivos clave
estin en riesgo, pero
no permanecer mucho
tiempo en ese estado,
porque no podras
mantener tu energia y
correrds el riesgo de
agotarte.

Para llegar a ser
un agente inmobilia-
rio millonario, no solo
necesitaras conservar
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tu energia, sino mantenerla a un alto nivel. Y eso no es algo que pueda
forzarse a voluntad. Podés experimentar un subidén en los grandes
momentos, pero mantener ese nivel es consecuencia, en tltima instancia,
de llevar una vida de plena realizacion personal.

Intentaras compensar unas con otras las distintas facetas impor-
tantes que tiene tu vida: el trabajo, la familia, la salud y el desarrollo
espiritual. Y cada cual tiene una férmula personal para lograrlo; se trata
de algo casi intransferible. Nadie mejor que vos sabe qué efecto tendra
sobre tu entusiasmo y tu energia prestar mis o menos atencién a cada
una de esas facetas.

Para los hombres exitosos, este reto reside en saber compensar los
momentos de trabajo con los de ocio en su vida. Y habra momentos en
que el primero de estos serd una prioridad absoluta y haya que cen-
trarse en el trabajo intensamente. Pero, si permanecés en desequilibrio y
sobrecargado de trabajo durante
mucho tiempo, tu energia se ago-
tara y el riesgo de agotamiento
o0 algo de aumentara. Traspasar esos limi-
: tes no es bueno ni para vos ni
para tu familia ni para tu negocio.

&

Jill Rudler
S B = Y esto es algo que tristemente
1 hio sucede muy a menudo en nuestro
s es de dblares. sector. Cuando notes que tu ener-

:-'_.' ' { ;'>=_L:.| ='|_i_| Ir.'l es :

gia desciende, tenés que recono-
cer la necesidad de compensar
los aspectos de tu vida. Dedicate entonces a otras cosas (familia, amigos,
educacion, hobbies, etc.) y “endereza la nave” tan rapido como puedas.

A veces comparo este asunto de las compensaciones con esquiar
montaia abajo. Habrds visto que, a pesar de su complexi6n atlética, su
destreza y la apariencia de tener controlados todos sus movimientos, los
esquiadores permanecen durante casi todo el descenso en suspensién,
volando entre monticulos, sorteando todos los obstaculos, sin pisar el
suelo y casi fuera de control. Pero ellos han aprendido a hacer constan-
tes compensaciones para evitar las caidas y corregir el rumbo, mientras
avanzan a toda velocidad hasta cruzar la linea de meta.

Las palancas —entre las que incluimos contratar a gente de talento,
establecer estindares e implementar sistemas y herramientas— pueden
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ayudarte a mantener el equilibrio en tu vida laboral. Sin embargo, el tiempo
y concentracién necesarios para poner a punto esos elementos mientras
continuds haciendo negocios no son ficiles de obtener;, y esto puede, de
hecho, llegar a desequilibrarte. Vos procurid no perder de vista que esas
palancas, una vez puestas en funcionamiento, te ayudaran a restablecer
el equilibrio y a estabilizar tu vida. Las palancas son la clave esencial para
llevar una vida compensada. Y eso es basico si planeas dirigir un negocio
inmobiliario de alto nivel y mantenerte con éxito durante largo tiempo.

Cuando veas a una persona exitosa que parece equilibrada, tené
en cuenta, por favor, que es una ilusion. Lo que parece equilibrio es un
rapido y agil manejo de compensaciones. Y estas compensaciones son
tan saludables y satisfactorias como la llamada “vida equilibrada”,

CONCLUSION

Reconocer y trabajar sobre los aspectos que aparecen entre generar
y ganar un millén pueden marcar toda la diferencia en tu carrera. Huelga
decir que, cuanto antes te centres en estos, mas rdpido cosechards lo
beneficios, y la transicion sera mas fluida. Estos aspectos afectan a las
areas centrales de tu vida profesional: prospectos, propiedades, palan-
cas, dinero y vos. Esforzate en entenderlos e implementar las lecciones
aprendidas en tu vida.

La siguiente transicion -pasar de generar a recibir un mill6n- puede
ser, de hecho, lo mas dificil de conseguir. Requiere un cambio fundamental
en tu forma de pensar, que se sustancia en la diferencia que hay entre tra-
bajar en un negocio y ser duefio de uno. Pero las recompensas serdn sor-
prendentes. Si estis preparado para explorar las posibilidades de lograr un
considerable ingreso pasivo, avancemos entonces hasta recibir un millén.
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RECIBI UN
MILLON: Etapa 4

Enseiiale a una higuera cémo debe crecery cuando
seas viejo sentate bajo su sombra.

Charles Dickens

CUANDO TU DINERO
TRABAJA PARA VOS

Como en el caso de otros nifos, mi pri-
mer trabajo fue cortar el césped de los jar-
dines de mis vecinos. Recorria el barrio con
mis folletos, que llevaban impreso el eslo-
gan “Vos lo hacés crecer y yo lo corto”, y en
seguida cortaba el césped en ocho o nueve
casas cada semana. Pero llego el verano, y mi
/ Pensa \ familia tenia planificadas unas vacaciones,

PROSPECTOS de modo que le dije a un amigo de mi calle
que me sustituyera mientras estaba fuera.
Mi amigo consintié pronto en ayudarme;
ya me habia dicho varias veces que a él le
encantaria hacerlo cuando me cansara de cortar pasto. Asi que aproveché
sus ganas de ayudarme y le dije que le pagaria 10 délares por cada jardin
que arreglara. El trato fue este: yo les dirfa a mis clientes que mi amigo se
encargaria del césped de sus jardines, yo cobraria por su labor y le pagaria
a él cuando regresara. Todos estuvimos de acuerdo, especialmente yo. Lo
que no le dije a mi amigo es que yo cobraria 15 délares por jardin. Mi madre
me regaiié un poco y me dijo que el trato estaba bien, pero que yo debi

Figura 1
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decirselo a ese amigo. Ella estaba en lo correcto, y yo aprendi una buena
leccién acerca de la honestidad en los negocios. Pero también aprendi algo
sobre las palancas y el ingreso pasivo: aquella semana no corté el césped
de un solo jardin y sin embargo ganaria unos cuarenta délares. Entonces
me di cuenta de que tenfa que salir de la ciudad con mas frecuencia.

Lo que las enseiianzas de Robert T. Kiyosaki, Robert Allen, Mark Victor
Hansen*® y otros me han dejado absolutamente claro es que solo hay dos
grandes caminos para obtener dinero y prosperidad econémica: ganarlo
vos o recibirlo. Y atin se podria aiadir: que vos trabajes para el dinero o que
el dinero trabaje para vos. Es la diferencia entre el ingreso activo y el ingreso
pasivo. Activo es cuando vos trabajds para tu negocio, y pasivo es cuando tu
negocio trabaja para vos. La mayoria
La diferencia entre ingreso de los agentes inmobiliarios trabaja

pasivo y activo para sus negocios y siempre lo hara,
y esa es la razén por la que hemos
escrito este capitulo titulado “Recibi
un millén”. El objetivo es ensefarte y
motivarte para crecer y organizar tu
Trabajis Trabaja negocio de manera que algin dia este

pard para trabaje para vos. Se trata de la pode-
rosa posibilidad del ingreso pasivo.

Es sorprendente, pero me he lle-
gado a convencer de que la mayoria
de los agentes inmobiliarios en reali-
dad no entiende, no aprecia ni busca
el ingreso pasivo. Por alguna razon, si
estan ganando 50.000 délares al aiio, piensan que 5000 délares en ingreso
pasivo al afio no es nada por lo que emocionarse. De la misma forma, si
ganan 100.000 délares al ano, un ingreso pasivo de 10.000 délares en el
mismo plazo tampoco les dice gran cosa. Lo que ellos no logran apreciar
es cuanto y durante qué periodo de tiempo tienen que ganar y ahorrar
(después de impuestos) para alcanzar esas cifras de ingreso pasivo.

Figura 2

! gobert T. Kiyosaki (1947) es un empresario, Inversionista, escritor y conferenciante motivacional nortea-
mericano de origen japonés. Ha escrito mis de una decena de libros —entre ellos el conocido Padre rico, padre
pobre (Rich Dad, Poor Dad)- que se convirtieron en best sellers internacionales. Robert Allen (1948) es un
empresario, publicista y escritor canadiense radicado en Estados Unidos, autor de populares libros sobre in-
versiones y negocios inmobiliarios. como el titulado Miiltiples fuentes de ingreso (Multiple streams of income),
cuyas ventas han alcanzado igualmente cifras millonarias. Para Mark Victor Hansen, véase nota 18,
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Por ejemplo, si asumimos, siendo conservadores, unos intereses
anuales del 5% sobre tus ahorros, necesitarias tener 100.000 délares en
el banco para ganar 5000 al afio en ingreso pasivo. Ahora bien, para aho-
rrar esa cantidad, necesitarias en realidad ganar (y no gastar) uh total
de 149.253 ddlares que, después de impuestos (33%), se quedarian en
100.000 ddlares. Incluso un agente disciplinado que ahorrara 10.000
délares al afio antes de impuestos necesitaria esperar quince anos para
reunir 100.000 délares limpios de impuestos.

;Ahorrar para el ingreso pasivo?
$149.253 ingresobruto x 33% de ratio de impuestos = $49.253 de impuestos

£149.253 ingreso bruto - $49.253 de impuestos

$100.000 en ahorros

$100.000 en ahorros $5000 ingreso pasivo/ano

x 59 de ratio de interés

Figura 3

De manera que, por
increible que parezca, podés
comprobar que 5000 ddlares
en ingreso pasivo represen-

;Cuanto dinero después de impuestos
necesitarias invertir para generar el

siguiente ingreso mensual antes de

impuestos?

tan de hecho al menos quince T
anos de trabajo y una gestién g e
disciplinada del dinero. jEso mensual al 5%
no es poca cosa! Y, si espe- $ 9000 $ 3750
ras ganar 10.000 délares al | |3 18.000 $ 7500
aiio antes de impuestos en S 36.000 $ 150,00
ingreso pasivo, tendrias que $ 72.000 $ 300,00
ahorrar durante treinta afios $ 120.000 *. $ 500,00
para tener una cantidad de $ 240.000 $ 1.000,00
200.000 délares limpios de | |3 360.000 $ 1.500,00
impuestos. Si cuantificis $ 480.000 $ 2.000,00
esto en términos mensuales, $ 600.000 $ 2.500,00
puede verse asi: $ 720.000 $ 3.000,00
$ 960.000 $ 4.000,00

Recibi un milléon
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;Estéas captando el sentido de la inversién en tiempo y dinero que
hace falta para ahorrar una fortuna a través de medios conservadores y
convencionales? Incluso si invirtieras tu dinero en el mercado de valores,
el cual histéricamente ha generado un promedio de ganancias del 10%
en cualquier periodo de siete afios desde 1930 hasta ahora, ain tendrias
que estar analizando todo el tiempo esa inversion para que al final genere
unos ingresos pasivos significativos.

Pero nosotros pensamos que, mientras tu negocio va creciendo, tenés
otra opcién para generar riqueza a través del ingreso pasivo: conver-
tirte en propietario de ese negocio. De hecho, creemos que convertir tu
trabajo de ventas inmobiliarias en un negocio es el mejor camino para
crear riqueza econdémica e ingresos pasivos. Nuestro punto de vista es
que, cuando logres esto, habras creado una fuente de ingreso pasivo
basado en un negocio, lo cual podria generarte potencialmente un ratio
de retorno bastante elevado.

—— TRABAJAR SOBRE EL NEGOCIO EN LUGAR
DE TRABAJAR EN EL NEGOCIO

Para que puedas recibir de tu negocio un millén de délares al ano sin
tener que trabajar en este, deben suceder primero dos cosas:
1. Debés ganar mucho mas de un millon al afio.
2. Debés contratar a alguien que dirija el negocio al mismo nivel
que Vos.

Estos son los dos requisitos basicos si querés lograr el ingreso pasivo
de un agente inmobiliario millonario.

Pero debés saber que no tenés necesariamente que ganar un millén
al afio para convertirte en propietario de un negocio y recibir un ingreso
pasivo. Por ejemplo, si tu negocio estuviera ganando 200.000 délares al
afio y pudieras contratar por 100.000 dolares a alguien que lo dirigiera
por vos, tendrias un negocio que ganaria 100.000 délares al ano para
vos. jEsto no es nada despreciable! De hecho, si estas buscando retirarte
o emprender algin otro proyecto, convertir tu trabajo de 200.000 ddéla-
res al afio en uno de 100.000 de ingreso pasivo es una estupenda forma

de alcanzar la libertad y dedicarte a esas otras cosas. En otras palabras,
l" E -
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convertir tu negocio de ventas inmobiliarias en una empresa capaz de
generarte un ingreso pasivo es una forma de cambiar tu vida de trabajo
por el trabajo de tu vida. - :

Antes de hablar de los cuatro aspectos de recibir un nullén necesito
subrayarte que, como propietario de un negocio, tendras que afrontar
el hecho de trabajar sobre el negocio en lugar de hacerlo en el negocio.
¢Cuadl es la diferencia? Como dice Michael Gerber en su libro E-Myth,**
trabajar en es cuando vos realizas las labores del dia a dia en tu negocio;
y trabajar sobre es cuando vos desarrollas la planificacion y crecimiento
del negocio. Por tanto, la diferencia entre en y sobre es la diferencia que
hay entre enfocarse en YO (lo que yo hago para alcanzar los objetivos del
negocio) y enfocarse en O (lo que otros hacen para alcanzar esos mismos
objetivos). La Figura 5 muestra un buen ejemplo del camino que recorre-
ras para pasar de en a sobre:

Esta figura ilustra como se evoluciona del “yo lo hago” al “otros
lo hacen”, pasando por el “nosotros lo hacemos”. Es verdad que esta

El camino que va de trabajar en tu negocio a hacerlo sobre tu negocio

Establecer y cumplir
estindares

SOBRE

EDBRF \ Q

' Mantener estindares y
compartir su cumplimiento

“Yo lo hago”

“Nosotros lo hacemos”

Responsabilidad por
resultados de acuerdo
a los estindares

“Otros lo hacen”

Figura 5

** Michael Gerber (1936) es un empresario, consullor y escritor norteamericano. La primera edicién de su
libro E-Myth (El mito del emprendedor) salié en 1986, Se trataba de una explicacién de las falsas creencias que
hacen fracasar a los pequefios negocios. Después le seguirfan toda una serie de publicaciones muy populares
en Estados Unidos sobre temdtica financiera, empresarial, jurfdica o incluso médica, precedidas siempre por
¢l mismo antetitulo; por ejemplo, The E-Myth Monager (1998), The E-Myth Physician [2003), ete
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transicion tiene un sentido cierto, pero la decisién de permitir que otros
manejen el negocio se convierte en un reto muy dificil para la mayoria de
nosotros. Espero que se te haga lo menos complicado posible si logras
aprender los cuatro aspectos de recibir un millon.

e LOS CUATRO ASPECTOS DE
RECIBIR UN MILLON

ener un millon de dolares en el |

--. I}:;l'- II:-' ,i' II’- f |.'| “-l I .I' II:': .1 ,:' - J|‘ 'Ir.‘I 7 r!'-i-ll-l.. ._ J'II_'-.:-.! ,I J'I @ .,_: _-I; F{F A

A partir de nuestra experiencia trabajando y entrevistando a agentes
exitosos de todo el pais, hemos logrado definir cuatro aspectos que son
los que marcan la diferencia cuando intentds pasar de ser el dueiio de un
negocio a recibir de este un millén. Esos cuatro puntos se resumen de la
siguiente manera:

1. Ingresos activos vs. pasivos: se entiende que los ingresos pasivos
no son verdaderamente “pasivos”. Tu negocio aiin requerira de tu
atencion e involucracién, solo que de una manera diferente.

2. Laoportunidad del séptimo nivel: tan dificil como transformar tu
trabajo en tu negocio lo es retirarte de tu trabajo mediante inver-
siones convencionales. Ambas cosas requieren gran habilidad.
Pero convertir tu negocio inmobiliario en lo que nosotros llama-
mos un “Negocio de 7.2 Nivel” es una opcién mejor y mas sabia.

3. Las tres contrataciones clave de un negocio inmobiliario: se trata
de realizar tres magnificas contrataciones para crear los cimien-
tos de un negocio inmobiliario millonario. Tu tarea es reclutar,
entrenar, asesorar y retener (R/E/A/R) a esas tres personas que
poseen un talento capacitado.

—
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4. Tupapel y tus responsabilidades: como agente inmobiliario millo-
nario tenés un papel importante: la responsabilidad de alcanzar
los resultados. Tu éxito dependera de tu habilidad para hacer a tu
equipo responsable de lograrlos en tres dreas: liderazgo, perso-
nas y capital.

Los dos primeros puntos giran en torno a la comprensién y concien-
tizacién que te ayudaran durante la transicion. Y los dos tiltimos son los
pasos que necesitaras tomar, asi como tu funcidén continua en el negocio.
Veamos, pues, esos cuatro asuntos esenciales que hay hasta conseguir
recibir un millén.

1. INGRESOS PASIVOS VS. ACTIVOS

Ingreso activo (cuando vos trabajas por el dinero) e ingreso pasivo
(cuando el dinero trabaja para vos) representan los extremos opuestos
del espectro. Por un lado, tenés una labor y se te paga directamente por el
trabajo que realizds; y por otro, estd el ingreso del propietario, a veces lla-
mado “dinero de buzén”, que es cuando el dinero te llega de tu negocio o de
otras inversiones. Pero aqui estd la trampa: aunque aparente ser “pasivo’”,
el “dinero de buzén” requiere una involucracién activa. Por ejemplo,
incluso los dividendos de una accién que hayas comprado requieren en
algin momento de tu atencién cuando seleccionds y adquiris esa accién;
Y. por supuesto, deberds mantenerte alerta ante sus fluctuaciones. Es ver-
dad que, en este ejemplo, si consideras el tiempo invertido, tus ganan-
cias pueden ser tan significativas como para considerarlas pricticamente
ingreso pasivo. Pero la palabra clave es prdcticamente, va que atin tenés
que realizar algo de trabajo para obtener ese ingreso. De igual forma, ser
propietario de un negocio atin requerira de tu atencién e involucracién,
solo que en una menor medida y de un modo diferente. Lo cierto y verda-
dero es que, a menos que seas beneficiario de un fideicomiso, no existe
realmente tal cosa como un ingreso totalmente pasivo.

Délares por hora

Hay un concepto econémico que tal vez te ayude a entender cuan
pasivo es realmente tu ingreso. Se llama “délares por hora”. Bisicamente
funciona asi: si tomads tu ingreso neto y lo dividis entre las horas que

I
o
n
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invertis en ganarlo, podés medir tu progreso hacia niveles mas altos de
ingresos pasivos en tu negocio.

Por ejemplo, si generas como agente inmobiliario 300.000 délares al
ano y trabajas en ese mismo periodo 60 horas a la semana durante 50
semanas (3000 horas), tus doélares por hora valen 100/hora (300.000
délares/3000 horas=100 délares por hora). Cuando hacés que el negocio
genere la misma cantidad anual
pero trabajando solo 40 horas a
la semana durante 40 semanas
(1600 horas), tus délares por hora
serian: 300.000 ddlares/1600
horas = 187,50 délares por hora.
Pero, si trabajis 10 horas a la
semana durante 40 semanas al
afo (400 horas) sobre el negocio,
tus délares por hora serian enton-
ces: 300.000 ddlares/400 horas =
750 ddlares por hora.

Con el modelo del agente inmobiliario millonario es posible, si contas
con las personas adecuadas y la cantidad correcta de prospectos, generar
un millén de ddlares en las mismas 400 horas. En délares por hora seria:
1.000.000/400 = 2500 délares por hora en ingreso pasivo del negocio.
iEso si que es un objetivo por el cual trabajar!

La productividad es la clave de esta ecuacidn. Si en el transcurso de tu
carrera podés enfocar tu
tiempo en las actividades
que producen mais dinero
(prospectos, propiedades
y palancas), comprobaras
que tus ddlares por hora
creceran constantemente.
Tu transicién de ganar un
millén a recibir un millén
sera entonces, en parte,
un reflejo de tu dominio de Las tres P.
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Conectar vs. desconectar

Sé, pues, cuidadoso con tu forma de ver el ingreso pasivo del negocio.
Porque no es tan pasivo como
parece; antes bien, para obte-
nerlo hay que recurrir mucho a
las palancas. Como propietario
del negocio, sera requerida algu-
nas veces tu participacion activa;
sin embargo, la naturaleza de
esa participacion sera bastante
diferente a cuando trabajabas en
el negocio. Como agente inmobi-
liario millonario, tu papel principal seri el de asegurarte de que la gente
correcta esté haciendo las cosas correctas y cumpliendo con tus estanda-
res. Asi que tu rol seguird siendo activo, no pasivo.

Desafortunadamente, mucha gente no entiende esta sutileza y piensa
que ser propietario de un negocio los libera de dedicar su atencion a
estas cosas. Interpretan errbneamente “ingreso pasivo del negocio” como
“ingreso pasivo puro”. Como resultado, sus negocios sufren a menudo de
esa negligencia. Pero recuerda: activo es activo y pasivo también es activo
en el mundo de los negocios; en este &mbito, activo significa trabajar en
el negocio y pasivo activo, trabajar sobre este. Y ten mucho cuidado: un
propietario absentista equivale por lo general a la muerte del negocio.
Los duefios que desean estar ausentes y no tener un papel activo simple-
mente deben vender. El mismo principio de entropia que funciona en el
universo funciona también para tu negocio: “Cualquier cosa que se aban-
dona acaba desintegrandose”. Asi que, si en alglin momento sentis que
te has ganado el derecho a estar ausente de tu negocio durante un cierto
periodo de tiempo, recuerda ese principio. Porque no sabés lo que podés
encontrar cuando regreses.

2. LA OPORTUNIDAD DEL SEPTIMO NIVEL

Como hemos comentado anteriormente, mientras tu negocio crece,
descubriras siete niveles distintos a través de los cuales podés progresar
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o bien moverte entre ellos, dependiendo de tus objetivos y de la habilidad
para dominar el nivel en el que te encontras. Estos niveles son, en reali-
dad, siete modelos potenciadores de las palancas que estan relacionadas
con las personas. El primer nivel consiste simplemente en que estais soloy
te encargas de todo. En el otro
extremo, el séptimo nivel con-
siste en un equipo completo
de personas sobre el cual vos
te encargas de trabajar. Estos
niveles no tienen tan solo que
ver con el dinero. Aunque es
muy comun que un agente
inmobiliario millonario se
mueva en los niveles sexto o
séptimo, también los hemos
encontrado en los niveles ter-
cero, cuarto o quinto. Estos tiltimos trabajaban mas y, por tanto, tenian
mads tareas que si estuvieran operando en los niveles sexto o séptimo.

La realidad es que, si no elegis convertir tu autoempleo en un nego-
cio de séptimo nivel que funcione sin necesidad de que tengas un puesto
fijo en este, entonces obviamente tendras que dominar el mundo de las
inversiones para poder alcanzar algin tipo de ingreso pasivo. Este es el
dilema de muchos entre quienes se dedican al sector inmobiliario, por-
que generalmente no hay planes de jubilacién establecidos para ellos,
sino que deben pagarse su propia pensién. Y, lamentablemente, la mayo-
ria no lo hace.

Es cierto que nuestro sector posee las bazas de poder operar con una
gran libertad y flexibilidad, asi como la oportunidad de alcanzar unos
ingresos altos, pero no provee de seguridad econdémica a sus trabajado-
res autonomos. Estas dos realidades —potencial ilimitado de ingresos y
ausencia de seguridad- representan dos de los argumentos mas convin-
centes, uno a favor y otro en contra, para trabajar en el negocio inmobi-
liario. El hecho es que los auténomos deben defenderse a si mismos y
procurar su propio futuro econémico.

Si los agentes inmobiliarios no basan su propia practica laboral en los
activos que puede generar un negocio que proporcione ingreso pasivo,
tendrdan que buscar otros medios para cubrir sus necesidades econémicas

- g —
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El concepto del séptimo nivel:

Los siete modelos potenciadores de las palancas relacionadas con personas de
un agente inmobiliario linancieramente prospero

El primer nivel Sin palancas

El segundo nivel
Un adminisbrativo

El tercer nivel

Varios adminisirativos

El cuarto nnvel

Varos adminisirativos

Un agente de
compradones

El quinto nivel : _
Vanos administrativos

Varios especialistas
en compradones
L'n apente captador

El sexto nivel =
Cerrente administracion
Vanos administrativos
Varios especialistas en
CAPEIC N
Varios especialistas on
compradores
El séptimo nivel -
- Georente
1 Gierente administracuin
o = Vanos administratives
» Gerenle Shed,
T P Varios l."':-;ihl.‘v:.hl|l'~r.1_".4:-r1
Oitrors | [tpﬂurn_ﬁu-l Ay C 1o
_Anegocios en caplac / 1|r Varios especialistas en

&
it e

Mo necentys prodeferminar el nnvel que alcanrasis definithvamenie. La clove e dominar el nivel on el gue estds
despun= pormudir que e clablercan las haws que te posibiliten pacar al sipubenie. Tratar de saltane niveles o moverte
el acks :.':p!ti.‘l'll-l.‘l'l‘.l‘ CNEfe A0S PUsEsCh PETTCar T AROLAMISECTHEC O LN ey, Motar S decsdis CJUEC FHD =S e e
lhegar al 7.7 Nivel, dobu sor cxperto en imatsbones

Figura 6
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cuando dejen de captar y de
vender casas. Necesitaran
tener invertida una parte
significativa de sus ingresos
durante varios afios y haber
colocado ese dinero en vehi-
culos de inversion, tales
como acciones o certifica-
dos de depdsito, para contar
con fuentes de ingreso en el
futuro. Estos agentes deberin dominar esas formas de inversion o con-
tratar a alguien que lo haga por ellos.

Sabiendo esto, los agentes inmobiliarios millonarios escogen para su
futuro convertir su trabajo en un negocio que finalmente les proporcione
un flujo continuo de ingresos pasivos cuando ya no se ocupen perso-
nalmente de aquel. De este modo ya no sera necesario que dominen las
otras formas de inversion, pues todo su interés durante afos de trabajo
ha sido el de dominar el negocio inmobiliario (o sea, ser lo mejor que
pueden llegar a ser). Y llevar su negocio al séptimo nivel sera solo una
consecuencia de ese dominio. Mucho antes de que decidieran pasar de
ganar un millén a recibir un millén, ellos ya comprendian perfectamente
sus modelos econémico, presupuestario y organizativo, y siguieron una
progresion natural desde la productividad de ventas hasta el liderazgo
del negocio. Y al final lograron crear un negocio productivo y rentable sin
necesidad de estar todos los dias piloteandolo. Es decir, se apalancaron
a si mismos hasta alcanzar la
seguridad financiera.

Cuando hayas alcanzado
este nivel, tendrds unos acti-
vos que te sostendran finan-
cieramente, y podras escoger
entre continuar disfrutan-
dolos o venderlos; es decir,
seguir cosechando los benefi-
cios de tus acertadas decisio-
nes o simplemente convertirlos en liquidez en algiin momento. Tener un
negocio de séptimo nivel te ofrece esas opciones. Pero, desafortunada-
mente, la mayoria de los agentes no las tiene a su alcance.

-
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3. LAS TRES CONTRATACIONES CLAVE
DE UN NEGOCIO MILLONARIO

Una de las grandes verdades del mundo de los negocios es que no
se necesita mucha gente para que sucedan muchas cosas. Es cierto que,
cuando tu negocio alcance el séptimo nivel, habra muchas personas tra-
bajando en este pero, en cualquier compaiiia de cualquier tamafio bien
organizada, el lider solo tiene que enfocarse en unas pocas personas
clave que son las que hacen que todo lo demas funcione. Nosotros llama-
mos a esto la regla de los tres pies; o sea, que todo lo que esté a nuestro
alcance (usualmente los tres pies) posea excelencia. Aplicar Ia regla de
los tres pies en tu organizacion significa que las personas que te infor-
man directamente posean esa excelencia. Porque, cuando te rodeas de
talento capacitado, todo lo demas cae en su sitio. Pero, si no contds con
esa clase de talento a tu alrededor, nada de lo que hagas se salvara. Desde
el presidente del gobierno hasta el repartidor de periddicos de tu barrio,
nadie logra el éxito a solas. La historia nos muestra que los grandes éxi-
tos se alcanzan cuando se trabaja contando con el apoyo de un escaso
nimero de grandes personas quienes, a su vez, cuentan también con un
pequeiio niimero de ese mismo tipo de personas, y asi sucesivamente.

Voy a decir algo de lo que quiza la mayoria de agentes inmobiliarios
no se da cuenta: probablemente estés a no mas de tres contrataciones
de ser un agente inmobiliario millonario. Si volvés a echarle un vistazo
al modelo organizativo del agente inmobiliario millonario (Figura 42 del
capitulo “Genera un millén"), advertiras que, cuando ese modelo se ha
completado, hay tres personas en la cima:

1. El especialista lider en captaciones en exclusiva.

2. El gerente de administracién y marketing (que también se
moverdal séptimo nivel para convertirse en gerente del negocio).

3. El especialista lider en clientes compradores.

Cualquier otro miembro dentro del organigrama informa a una de
estas tres personas, que a su vez, en cualquier etapa por debajo del sép-
timo nivel, te informara a vos. Asi que, cuando contas con esas tres per-
sonas en tu negocio y son altamente talentosas, todo lo demdas empezara
a funcionar bien. Los agentes que comprenden esto se centran sin vacilar
en buscar a esas tres personas clave. Ellas aportardn talento “capacitado”
a sus tareas, e incluso querrian permanecer durante largo tiempo en

- s

Recibi un millén 271



sus puestos y mantener una
relacion laboral duradera
con el agente inmobiliario
millonario.

Toma nota de que no son
por lo menos tres, sino solo
tres. Esas tres personas cer-
canas a ti seran tus tres pies.
Su trabajo consistira en hacer
crecer tu negocio. Ellos se responsabilizardan de reclutar y entrenar al
resto de los integrantes de tu equipo, asi como de reforzar los estindares
cuando sea necesario para cumplir con las funciones de sus respectivos
puestos, con los objetivos de su departamento y con los grandes objeti-
vos de todo el equipo (una vez mas, el “rocanrol” debe estar sonando).
Si estas tres personas clave no son realmente capaces, tendris que ocu-
parte vos mismo de parte de su trabajo y del personal a sus érdenes, cosa
que ocupara tu tiempo y tu espacio indebidamente.

Compromiso de cinco anos

Cuando estas buscando a estas tres personas, es sumamente impor-
tante que firmes con ellos un compromiso de al menos cinco anos. Ellos
tienen que darse cuenta de que el trabajo que les estas ofreciendo posee
muchas posibilidades de convertirse en el trabajo de sus vidas. Por muy
bueno que sea un candidato, no te conformes con nadie que no pueda
demostrar de manera convincente ese nivel de entusiasmo hacia tu nego-
cio. ;Por qué? Porque necesitds tres personas excelentes que se vean a si
mismas manteniendo una larga relacion laboral contigo.

Los grandes objetivos y una clara comprension de lo que se necesita
para alcanzarlos seran las claves para atraer a las personas con este tipo
de talento. Esos grandes objetivos son como imanes: no solo te impulsa-
ran a vos, sino que atraerdn talento hacia vos. Porque, si hay una cosade la
que el talento disfruta, es tener una gran vision del futuro y asumir el reto
de llegar hasta ahi. Si el talento percibe que tus objetivos son muy bajos,
es posible que los cuestionen desde el principio: “;Por qué no 2,4 millo-
nes de dolares de ICB?". Los estds contratando para unos puestos que no
seran ficiles. De hecho, asumiran retos que transformaran sus vidas, y no
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querras minimizarlos. Objetivos sencillos y descripciones escasas de las
funciones del puesto tienden a atraer a personas poco ambiciosas, que
buscan trabajos que no los motivan ni los obligan a creceér. Y, si €se tipo
de personas esta trabajando en tu negocio, no podés esperar que crezca.
iNo contrates a nadie que no posea un gran talento!

Reuniones semanales

Digamos que ya has encontrado a tres personas clave, que las has
contratado y que estas cosechando los beneficios de atraer talento a tu
negocio. Pues bien, ahora lo que debés hacer es dedicar tiempo a reunirte
con ellas y trabajar en los objetivos y en su cumplimiento. Abri tu agenda
y escogé dos horas durante la semana, todas las semanas y durante todo
el ano. En la primera hora te reunirds a solas con la persona que gestiona
el negocio, y en la segunda estaran también presentes las otras dos per-
sonas clave; sera como una reunién ejecutiva.

Las reuniones siempre deben empezar y terminar con una charla
sobre los objetivos del negocio -esté funcionando bien o no-, y sobre
como mantenerlo en la direccién correcta o como reconducirlo hacia esta.
Deciles a esas personas que traigan sus hojas de objetivos individuales a
largo plazo, a un afo, a un mes y a una semana. No necesitas un orden del
dia: los objetivos del negocio y sus objetivos individuales son siempre el
orden del dia. ;De qué mads hace falta hablar? Estas reuniones consulti-
vas trataran acerca del cumplimiento de resultados, pero también deben
enriquecerse con el intercambio de ideas y la exploracion de nuevas direc-
ciones para el negocio. Si estas tres personas poseen auténtico talento, no
solo identificardn nuevas dreas de crecimiento, sino que también serviran
como excelentes cajas de resonancia para tus propias ideas.

La contratacion

Tu responsabilidad no se cifie a contratar a la persona que va a gestio-
nar el negocio en su dia a dia. También incluye la supervision y la parti-
cipacién en el proceso de contratacion de las otras dos personas clave. Si
has contratado a la persona correcta para manejar tu negocio, esta pro-
bablemente identificara a excelentes candidatos para los otros dos pues-
tos. Asi que no caigas en la pasividad después de haber acertado al hacer
la primera contratacion. Antes bien, debés estar involucrado activamente
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en la contratacién de las otras dos personas y estar absolutamente con-
vencido de que son las mas apropiadas para el trabajo. Ciertamente hay
mucho en juego. Al final, contratar y mantener el negocio con estas tres
personas clave se convertira en tu objetivo principal. Y, si son las perso-
nas validas, ellos serdn quienes contraten, entrenen y asesoren al resto de
la plantilla. Pero, si esas personas no trabajan bien, todo volvera a recaer
sobre tus hombros y te encontraras mds ocupado que nunca. Cuanto mas
seguro estés de que has encontrado a las tres personas clave adecuadas
(sin importar el nimero de personas que llegues a tener al final), menos
estresante y complicada resultara tu vida.

Esa eslaidea: el modo de crear un estupendo y gran negocio es contar
primero con un pequefio negocio estupendo. Y, para nosotros, la forma
de construir ese pequeiio gran negocio es hacerlo por medio de tres per-
sonas que posean talento y excelencia. Cuando los dejas trabajar, les das
responsabilidad y evitds poner limites a su crecimiento, el estupendo y
gran negocio llegara.

4. TU PAPEL Y TUS RESPONSABILIDADES

El papel del agente inmobiliario millonario en un negocio de séptimo
nivel es muy claro. Es el mismo que tiene cada propietario de un negocio
exitoso: la responsabilidad. Nunca te liberaras de esta hasta que decidas
vender el negocio y le pases el testigo de la responsabilidad al siguiente
propietario. Al final de cada jornada, el negocio se detiene contigo. Es
tuyo y vos sos el responsable de su éxito financiero. Tal vez, cuando estén
alcanzandose los objetivos, seas capaz de ocuparte de aquel durante
menos horas, pero nunca podris desembarazarte de la responsabilidad.

La responsabilidad es una mezcla de mentalidad y habilidades. La
mentalidad tiene que ver con el establecimiento de estindares claros y
con la determinacién para alcanzarlos; y las habilidades significan, por
un lado, planear y establecer objetivos, y por otro, mantener el rumbo y
hacer a otros responsables de alcanzar esos objetivos. En efecto, debés
ser capaz de establecer objetivos, comunicarlos claramente a tu equipo
y ser lo suficientemente atento y persuasivo como para mantener a las
personas enfocadas en tus estindares y tus objetivos.

F g
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Para el propietario de un negocio el papel de la responsabilidad se
centra en tres areas clave: liderazgo, personas y capital. Sin importar el
tiempo que le ocupe esa labor, el agente inmobiliario-millondrio nunca
pierde de vista estos tres aspectos en su negocio de séptimo nivel. Des-
cuidarlos puede conducir al retroceso, al abandono de su personal clave
y a la baja rentabilidad.

Responsabilidad de liderazgo

Si le echas un ojo a la seccién de negocios de cualquier libreria, proba-
blemente encuentres mas libros sobre liderazgo de los que seria posible
llevarte a casa. Yo, por mi parte, he leido mis libros de esa clase de los
que podria ahora referir, y puedo asegurar que, si bien muchos encie-
rran una valiosa informacién sobre c6mo debe un lider actuar, pensar
y relacionarse en el mundo
de los negocios, suelen tam-
bién pasar por alto lo que
el lider debe aportar a una
organizacion.

Al final me he conven-
cido de que, siendo muy
importantes para el lide-
razgo la personalidad, la
energia y la experiencia, la
verdadera clave reside en aportar cinco elementos a tu proyecto: mision,
vision, valores, creencias y perspectiva. Llamamos a esto el MVVCP de tu
negocio o, como dijo alguien, el ADN de los lideres. Para mi, los lideres
deben estar atentos y aportar claridad a estos cinco asuntos:

1. Mision: ;Cudl es nuestro proposito? ; Por qué estamos en el negocio?

2. Vision: ;Como se ven las cosas durante y después de que
hayamos alcanzado nuestra mision? ;Cual es el trayecto y el
final que tenemos en mente? ;Cudles son los objetivos a corto
plazo (visién) que nos conducirdn a los objetivos a largo plazo
(mision)?

3. Valores: ;Qué es lo importante para nosotros? ;Qué es lo que
valoramos? ;Cudl es el porqué que subyace detras de nuestro
negocio? ;Cuales son nuestras prioridades?
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4. Creencias: ;Cuales son las reglas y directrices que seguimos
mientras trabajamos juntos?

5. Perspectiva: ;Cual es nuestra situaciéon actual? ;Cual es la reali-
dad del nivel donde estamos ahora?

Los lideres estdn constantemente pensando en estos puntos y comu-
nicando y reforzando el MVVCP en su organizacion. Esa es su responsa-
bilidad. Ellos aportan foco, claridad y realidad al negocio. En cualquier
reunion son los que preguntan: “;A déonde vamos? ;C6mo serd el negocio
cuando hayamos terminado?” (misién). “;Cudles son nuestros objetivos
a corto plazo?” (visién). “;Cudles son nuestras prioridades?” (valores).
“iQué reglas y estindares vamos a seguir?” (creencias). “;Donde estamos
ahora?” (perspectiva). Siguen asi una férmula clisica de liderazgo. Tu
negocio necesita liderazgo y vos debés aportarlo. MVVCP es una féormula
que podés seguir para brindar direccién a tus personas clave,

Responsabilidad sobre las personas

Como ya hemos dicho, vos podés estar a solo tres contrataciones
de tener un negocio millonario. Sin embargo, hay que estar prevenido,
hacer las grandes contrataciones es solo el principio del proceso. Incluso
contando con talento capacitado, no podés sentarte tranquilamente y
dejarles que lleven tu negocio en cualquier direccién. Ya sefialamos tam-
bién que un propietario ausente es como una pendiente resbaladiza que
puede llevar al desastre. Responsabilizindolos de sus acciones es como
el propietario de un negocio ayuda a los mejores miembros de su equipo
a crecer y a alcanzar los estidndares que él ha establecido. Es decir, es el
modo de ayudar a tu equipo para que sus integrantes lleven tu negocio al
nivel mas alto posible.

Ya hemos esbozado los métodos para lograr responsabilidad (reu-
niones semanales y entrevista consultiva) y el modo de cuantificar los
objetivos y los estindares (hoja de trabajo de accién hacia el objetivo).
Lo que debés entender y aceptar ahora es que “responsabilizar a las per-
sonas” sera siempre y definitivamente tu responsabilidad. Cuando contas
con las tres personas correctas trabajando en su puesto, responsabilizar
es facil y, con frecuencia, una experiencia estimulante: el talento, como
sabemos, tiende a sobrepasar sus objetivos. Pero, cuando falta talento
en esos tres puestos, la responsabilidad te ocupara mis tiempo, estaras
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mas estresado y no se cumpliran los objetivos adecuadamente. Tené en
cuenta que, si te parece agobiante responsabilizar a alguien por no haber
alcanzado sus estindares o sus objetivos, mucho mas lo es perder tu
negocio o tener que regresar al trabajo del dia a dia en el negocio.
MNuestra experiencia nos dice que mantener una actitud de firmeza con
personas que no poseen auténtico talento conduce finalmente a la sepa-
raciéon mutua o a una reduccién de sus obligaciones. El resultado sera que
tendras que volver a buscar a otra persona que posea verdaderamente
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talento para reemplazar a los que se fueron. Si tus otras dos personas
clave han cumplido las expectativas, ellas te ayudaran a hacer esta transi-
cién, pero de todos modos vos tendras que hacerte cargo completamente
del trabajo de la persona que ya no esta. Y debés estar preparado para
esa situacién en cualquier momento si eso es lo que hay que hacer para
preservar el negocio y encarrilarlo de nuevo por el buen camino. Es como
ese personaje que interpretaba James Stewart en la pelicula jQué bello
es vivir!, George Bailey, el cual, en su misma noche de bodas, tuvo que
ponerse detrdas del mostrador de su negocio familiar, Bailey Bros. Buil-
ding and Loan, para salvarlo de una retirada masiva de depdésitos poten-
cialmente desastrosa. La propiedad de un negocio nunca es realmente
pasiva y requiere a veces sacrificios de tu parte. Asi que hacer a los miem-
bros de tu equipo responsables del cumplimiento de los estandares es la
mejor manera de reducir las posibilidades de tener que saltar detras del
mostrador y ponerte de nuevo a manejar vos el negocio.

Supervisalo siempre y asegurate de que tus integrantes clave estan
haciendo responsable al resto del personal del cumplimiento de los estan-
dares. La responsabilidad es una habilidad que has de alimentar y desa-
rrollar en ellos. Huelga decir que, cuanto mejor logres responsabilizar a
las personas, mejor podran tus tres integrantes clave contratar talento y
mantener los estindares; y mayor sera, por tanto, el éxito de tu negocio.

Responsabilidad del capital

La dltima parcela de responsabilidad que debe tener en cuenta el
propietario de un negocio millonario es la que se refiere al capital; es
decir, el lado financiero del asunto. Como dueio de un negocio, vos sos
el responsable de proveer los recursos financieros que se necesitan para
sobrevivir y crecer. Sos el responsable dltimo de asegurar que todas las
obligaciones sean cumplidas (vos pagas las facturas) y que los nuevos
sistemas o contrataciones estén presupuestados (vos sos el que invierte
en crecimiento y en mejoras). Los propietarios hacen un seguimiento de
su dinero, evaltian seriamente los objetivos e invierten capital con res-
ponsabilidad para obtener resultados apropiados. Una vez mas, debés
jugar al juego del "semaforo”, para asegurar que el retorno de tus inver-
siones sea mejor que el “dolar por délar”.

Esto significa basicamente que debés aprobar todos los presupuestos
y revisar mensualmente los informes de pérdidas y ganancias junto a tus

F =
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tres personas clave. Significa también tener justificada cada variante pre-
supuestaria para asegurar las responsabilidades fiscales. Como ya expli-
€amos en la seccion titulada "Controla tus costos”, dentro del capitulo
“Gana un millén”, una férmula muy til para asegurarse de que estaras
involucrado en cualquier momento en que tus gastos se salgan del presu-
puesto consiste en lo siguiente:

1. Separd tu cuenta de depdsito de la cuenta de operaciones;

2. Solo vos has de estar autorizado para firmar cheques o mover
dinero de una cuenta a otra;

3. Coloca en tu cuenta de operaciones al comienzo de cada mes
dinero suficiente solo para cubrir los gastos presupuestados y
aprobados.

De esta manera, cuando los gastos se desborden, tu equipo de con-
tabilidad deberd exponerte las razones de tener que transferir la dife-
rencia a la cuenta de operaclones. Por tanto, la mitad de la batalla por
la responsabilidad consiste en estar siempre vigilante (incidentalmente
hemos visto también que este método reduce drasticamente el riesgo
de malversacion y de mala administracion financiera: una lecciéon que
muchos agentes exitosos han aprendido por las malas). De modo simi-
lar, tenés siempre que insistir en la justificacion econdémica de cualquier
nueva idea de generacién de prospectos, de compra de equipo o de mobi-
liario o de contratacién de nuevo personal. Tendras que evaluar si esos
gastos propuestos generaran suficientes ganancias como para justificar
el dinero invertido.

El fin de todas estas medidas no es solo decir que no. Ademas de ser
el principal vigilante del presupuesto, tu papel es el de ensefar respon-
sabilidad presupuestaria a tu equipo; es decir, hacer que el equipo com-
prenda como evaluar los costos a la luz de los beneficios potenciales, en
vez de a la luz de las necesidades actuales. Esto es importante, y hara que
tu trabajo sea mas sencillo. Seras un profesor de finanzas. Y, como pro-
pietario, la responsabilidad sobre el presupuesto se convertird en un foco
importantisimo hasta el dia en que decidas vender tu negocio.
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e CONCLUSION

Una de las razones por las que habiamos comparado el camino del
agente inmobiliario millonario con escalar el Everest es porque solo unas
pocas personas han sido capaces de completar esa proeza. De los miles
de agentes inmobiliarios con los que he trabajado, solamente un escaso
numero ha conseguido crear un negocio de séptimo nivel. Pero creemos
que esto se debe mis bien al hecho de que el sendero que conduce a la
cima del negocio inmobiliario solo ha sido identificado recientemente.
Como en el caso de la escalada al Everest, una vez que la ruta esta clara-
mente sefialada, mas y mas agentes descubrirdn que tienen el deseo, los
medios y la habilidad para realizar el viaje. Hay miles de grandes agen-
tes que estin perfectamente posicionados para recibir un millén, y un
numero aun mayor que podria encontrar con rapidez ese mismo sen-
dero. Este libro es un sendero.

Creemos de verdad que, una vez que hayas conseguido que tu negocio
inmobiliario sea capaz de ganar un millén y hayas encontrado a la per-
sona que puede ocuparse de la administracion del negocio, solo necesitds
centrarte en dominar unos cuantos asuntos para lograr recibir un millon.
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Tercera parte:

MANTENERSE EN LA CIMA




REUNIENDOLO TODO
CON FOCO

Aunque estés en el carril correcto, te pasaran por
encima si permanecés solo sentado ahi.

Will Rogers

— LA PREGUNTA DE
LOS 64.000 DOLARES*

“Ningiin caballo llega a ningtn lado hasta que no esti enjaezado. Nin-
gun vapor o gasolina impulsa nada hasta que no se la confina. Ningin
Nidgara se convierte en luz y energia hasta que no se lo represa. Ninguna
vida crece ampliamente hasta que no esta enfocada, destinada, deter-
minada”. Estas palabras fueron escritas por Harry Emerson Fosdick*® y,
desde que las escuché, no puedo olvidarlas. Después de haber pasado la
mayor parte de mi vida adulta trabajando con excelentes agentes inmo-
biliarios, estoy convencido de que ellos alcanzaron el éxito gracias a que
estrecharon y centraron su enfoque. La vida no es algo que te pase solo
a vos; y el éxito o el fracaso en los negocios, tampoco. Todo depende de
ddénde elijas poner el foco y como te mantengas enfocado.

En una entrevista que le hicieron en la PBS,*” Sonny Fox, un antiguo
presentador del conocido concurso La pregunta de los 64.000 ddlares,
relaté una interesante historia acerca de la tenacidad de una mujer joven

** Se trata de una expresion popular en Estados Unidos, tomada de un conocido concurso televisive de
pregunias ¥y respucstas cuyo premio final eran 64000 délares. Ex similar a la expresidn “la pregunta del
millén®,

** Harry Emerson Fosdick (1878-1969), pastor baptista norteamericano, autor de numerosas obras de
temdtica religiosa.

*7 PBS: Public Broadcasting Service (Servicio Pablico de Radiodifusién). Es la cadena norteamericana de
television piblica. Creada en 1969, funciona mis blen como una red de emisoras pablicas de diversa indole
’ organizaciones comunitarias, universidades, autoridades estatales o locales, efc,
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que estaba determinada a participar en el concurso. Aunque era licen-
ciada en psicologia, ella se quedaba en casa con su primer hijo mientras
su marido desarrollaba sus practicas laborales. Esto sucedia en los anos
cincuenta. La pareja veia el concurso normalmente y al final ella decidié6
acudir al casting del programa. Aunque tenia experiencia en su dmbito
(este era uno de los requisitos), fue rechazada. Un ama de casa joven que
era psicologa no parecia emocionar mucho a los responsables del cas-
ting. Ellos buscaban siempre “mezclas impactantes”, como por ejemplo
un pescador que al mismo tiempo fuese matematico, o un piloto que tam-
bién catalogara mariposas, etc. Decidida a aparecer en el programa, esta
mujer tuvo la idea de presentarse como una experta en boxeo. Asi que se
puso a estudiar en serio, revisoé todos los libros que pudo encontrar sobre
boxeo y empez6 a ir a los combates.

Pas6 un afio y mando otra solicitud y, junto con su foto, anot6 que era
“Ama de casa, psicéloga y experta en boxeo”. Finalmente la admitieron en
el concurso, termind ganando los 64.000 délares y acabo convirtiéndose
en una celebridad. Pero la cosa no paré ahi. Empleé el dinero que habia
ganado en pagarse un doctorado en psicologia y aproveché su fama para
dar inicio a una carrera realmente exitosa. Se trataba de la doctora Joyce
Brothers. El presentador del concurso, Sonny Fox, dijo de ella que era
una persona que estaba “absolutamente llena de propésitos en su vida;
si queria algo, iba tras ello”.

La doctora Joyce Brothers*® sabia lo que queria, se centré en ello y lo
logré. Ella supo que dénde se pone el foco hoy puede manifestarse como
la realidad de manana.

CINCO PASOS SENCILLOS

Desde las primeras paginas de este libro dejé claro que creemos que
los grandes logros pueden resultar mas simples de lo que pensamos. No
mas faciles, sino mas simples. Lo que quiero decir con “mads simples” es

‘8 Joyce Diane Brothers (1927-2013). Gracias a la popularidad que consiguié a raiz de su participacion en
1955 en el referido concurso, ganando el premio miximo, aparecié en numerosas ocasiones mas en television
¥ ejercid también como columnista de prensa pricticamente hasta su muerte. Tras su paso por el programa
tuvo la oportunidad de ser comentarista para la CBS del combate de boxeo entre Carmine Basilio y Sugar Ray
Robinson. Se dice que fue la primera mujer en hacerlo.
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que lo que necesitas hacer esta claro, y que es absolutamente posible que
cualquiera pueda conseguirlo. Pero, cuando decimos: "Cualquiera puede
conseguirlo” no estamos dando a entender que “todos pueden conse-
guirlo”. Hay una gran diferencia. Creo que cualquiera puede conseguirlo
a un alto nivel, pero no todos lo haran. ;Por qué? El foco. No sabemos
por qué la gente es incapaz de enfocarse; solo sabemos que ahi radica
la pequena diferencia que marca una gran diferencia en sus vidas. Lo
importante de tu negocio inmobiliario no es aquello que todos pueden
hacer, sino lo que vos podés hacer y hards. Se trata de las oportunidades,
no de los promedios.

El futuro de tu negocio inmobiliario depende directamente de tu
habilidad para enfocarlo en la direccién adecuada. Obviamente, la direc-
cion a la que apuntes determinara los blancos que podés acertar. Si apun-
tas bajo, solo tendras la opcién de acertar a una serie de objetivos bajos.
Si apuntds mas alto, tendrds la opcidén de acertar a objetivos mas altos.
Recorda tan solo que, cuando apuntis bajo, solo una bala perdida podra
acertar a un objetivo alto.

Lo grande puede llegar a ser magnifico, pero eso solo ocurrira si ajus-
tamos el foco del negocio hacia asuntos simples que hagan que lo grande
suceda de una forma excelente. Cuanto mas grande quieras que sea tu
negocio, mas ha de concentrarse el foco sobre lo que de verdad importa.
Al fin y al cabo, el tamaiio de tu negocio o de tu plantilla no es realmente
tu gran prioridad. El foco si lo es. Stephen Mckenna®*? observé una vez
que “todo lo bueno lo consiguen aquellos que mantienen su vida y su
pensamiento apuntando con precision hacia un asunto prioritario, y no
permiten que se dispersen en miles de cosas”. Teniendo esto en cuenta,
quiero sefalarte cinco pasos sencillos que pueden ayudar a enfocarte y
abrirte un enorme mundo de posibilidades, tanto en tu negocio como en
tu vida:

1. Creaun plan personal y hacé del proceso tu foco.

Blogqued tiempo para focalizarte.
Responsabilizate para mantener tu foco.
Asegurate de que tu entorno apoye tu foco.
Reserva energia para permanecer enfocado.

L ol

** Stephen Mckenna (1888-1967) fue un novelista inglés, autor de més de una cuarentena de obras, centradas
en su mayoria en el ambiente de la clase alta de su pals. La que consiguié mayor fama fue La titulada Sonia:
Between Two Worlds (1917).
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1. CREA UN PLAN PERSONALY
HACE DEL PROCESO TU FOCO

Lo primero que quiero que hagas es que establezcas objetivos altos
en areas clave. Antén Chejov®® escribié que “un hombre es lo que cree”.
Quiero que creas y pienses en grande. Los grandes objetivos requieren
de grandes modelos, y eso
es lo que realmente estoy
buscando. Quiero que
g o o P : 2% sigas un gran plan que
s A 7 = haya sido construido a
: partir de un gran modelo.
Lo que tengo claro es
que alcanzar grandes
objetivos solo es posi-
ble cuando el plan que
estas siguiendo ha sido
construido a partir de un gran modelo y cuando hacés del proceso de
implementacién tu foco. Resulta sorprendente que ese proceso te enfoca
incluso cuando nosotros mismos nos sentimos descentrados. Cuando te
concentras en el proceso de implementacién de un plan que esta basado
en un gran modelo, los grandes logros se hacen mas que posibles. Pero
esto no significa simplemente que porque sigas un proceso vas a alcanzar
tu objetivo. Lo que significa es que no sera posible que logres ser la mejor
version de vos mismo si no lo seguis. Lograr ese dominio es un camino,
un proceso, no un evento. Por lo tanto, perseverar en ese camino y traba-
jar en ese proceso se convertira en tu foco.

nlaneado.

APUNTA ALTO

Conviene reiterar aqui la idea inicial de este libro: apuntar alto es
muy importante porque posibilita grandes éxitos. Por un lado, conocer

8 Antén Chejov (1860-1904) es uno de los escritores y dramaturgos mis importantes de la literatura rusa
de todos los tiempos. Maestro del relato corto. Su Influencia ha pervivido durante décadas sobre multitud de
autores de distintas generaciones y paises. Entre sus obras mis conocidas figuran las obras teatrales Tio Vania
y El jardin de los cerezos, o la recopilacién de cuentos titulada La dama del perrito.
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el ingreso minimo que necesitds para llevar la vida que querés llevar es
importante; pero por otro, hacer que ese niimero se convierta en la fuerza
impulsora de tu plan de negocio siempre te detendra. ; Te parece extraiio?
Los objetivos son un punto final, una linea de llegada. ;Y qué hacemos
cuando cruzamos la linea de meta? Nos detenemos. Expresamos nuestro
alivio por haberlo logrado o lloramos de alegria, y nos detenemos. Pues
precisamente por eso, cuando establezcas metas, debés tener cuidado
de que no se conviertan en limites para tus futuros logros. Los objetivos
bajos (o incluso moderados) son limitantes. En el mejor de los casos, nos
detenemos por un momento, comprobamos que aiin tenemos gasolina
en el tanque y afrontamos nuevos objetivos para motivarnos y seguir en
movimiento. El resultado es que se pierden tiempo y oportunidades. Una
formula mucho mejor consiste en establecer objetivos cuya linea de lle-
gada se encuentre muy lejos; en ese caso si podremos permitirnos hacer
una pausa para tomar aliento o celebrar nuestro progreso durante el
camino. Los grandes objetivos mantienen nuestros pies en movimiento y
nos acercan a nuestro mayor potencial posible.

El gran modelo te indicara cuando tu plan necesita ajustar el foco. Y
tu plan consistira siempre en emprender acciones. Lo que espero que
este libro te haya ensefiado es que ese plan de accién debe estar siempre
focalizado sobre las tres grandes rocas:

1. Prospectos: Usd una base de datos enfocada en los prospectos

vendedores.

2. Propiedades: Obtené el niimero de propiedades en exclusiva que
debés conseguir y promocionalas sistemdticamente para obtener
prospectos adicionales compradores y propietarios.

3. Palancas: Recluta talento capacitado, con énfasis en tus tres con-
trataciones clave, y exigi talento capaz de implementar sistemas
y herramientas.

Mantené el foco en estos tres puntos y podrés llevar tu negocio al
nivel mas alto posible. Trata de evitar la tendencia natural de juzgar si
podés o no podés hacerlo y comprometete en la biisqueda de la excelen-
cia. Después centrate en el proceso de implementar y crecer dentro de
los grandes modelos.
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INTENTA

Te invito a que veas la palabra “intentar” como un acrénimo de la
expresion “el verdadero vos"*'. Después de afios de enseiianza sabemos
que la mayoria de las personas nunca sabrdn realmente quiénes son o
qué pueden lograr porque les da miedo intentarlo. Pero "el verdadero
vos” solo puede mostrarse cuando lo intentds. Asi que no te quedes
parado: japunta alto e intentalo!

2. BLOQUEA TIEMPO
PARA FOCALIZARTE

Lo siguiente que quiero
que hagas es empezar
a bloquear parcelas de
tiempo. El segundo paso
para conseguir éxito en
los negocios es enfocarse
en que las cosas se hagan.
Parcelar el tiempo te ayu-
dard. Miralo asi: si todos

- - S cuentan con la misma
cantidad de tiempo, el éxito no depende entonces de cuinto tiempo dis-
pongas, sino de cémo lo distribuyas.

NEGOCIO VS. OCUPACION

Todos los agentes inmobiliarios tienen que elegir entre estar centra-
dos en el negocio o en las “ocupaciones”?. La mayoria lo estd en estas
Gltimas. ;Por qué? Su tiempo no estd enfocado en lo que realmente se

debe hacer para llevar su negocio a un alto nivel. No tienen claros sus

*! Juegd de palabras Intraducible en espafiol. El autor escribe try (intento, intentar), cuyas tres letras convierte
en acronimo de la expresidn The Real You (el verdadero vas).

** Nuevo juego de palabras intraducible. El autor escribe la forma correcta business (negocio) y la opone a
busyness, neologismo formado a partir del adjetivo busy (ocupado, ajetreado, atareado).
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modelos, asi que tampoco tienen claras las actividades y prioridades en
las que deberian emplear su tiempo. Los agentes inmobiliarios millona-
rios son exactamente lo contrario: ellos no tienen una lista de cosas por
hacer, sino de cosas que hay que hacer. Bloqueando tiempo, se asegu-
ran de que las cosas que hay que hacer se hagan antes que las cosas por
hacer. Saben qué es lo que tiene que pasar, y al principio de cada aiio,
mes, semana o dia abren su agenda y bloquean la parcela de tiempo sufi-
ciente para propiciar que la cosas se hagan. Todo lo demas —su lista de
cosas por hacer- queda anotado para después y se supedita a las activi-
dades que hay que hacer.

Cuando le concedés la misma importancia a cualquier actividad,
solamente comenzaris a priorizar algunas de estas cuando los plazos y
los limites de tiempo te obliguen a ello. Aceptémoslo: las cosas que mds
importan no son siempre las mas divertidas. Esto hace que las personas
que trabajan basandose en las listas de cosas por hacer actiien como esos
ninos que picotean en su plato de comida: empiezan por lo que mas les
gusta y dejan las verduras para el final. Asi que, cuando deciden ocuparse
de estas, sus tareas vegetales (léase: las que podrian haber sido mas sen-
cillas o mas eficaces si se hubieran hecho antes) estan frias o son dificiles
de tragar, o bien ellos se encuentran demasiado “llenos” (1éase: saciados)
y no tienen espacio (léase: energia) para mas.

Pero los agentes inmobiliarios millonarios son lo suficientemente
sensatos como para priorizar las actividades de acuerdo con su habilidad
para conseguir que el negocio crezca, y asignan parcelas o blogues de
tiempo en sus agendas para asegurarse de que quede espacio para hacer-
las. Primero atienden a la generacion de prospectos, enfocindose en las
propiedades en exclusiva, y solo cuando esas actividades estdn correc-
tamente realizadas, ponen la mira en otras tareas menos importantes.
Es la diferencia entre “negocio” y “ocupaciones”, entre productividad y
actividad. Es la diferencia entre los agentes inmobiliarios millonarios y
cualquier otra persona.

ADMINISTRA TU TIEMPO

Hace muchos anos aprendi una verdad basica acerca de lo que signi-
fica reservar parcelas o bloques de tiempo; y es la siguiente: hasta que
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tus objetivos no estén
bien reflejados en tu
agendd, no lbgrards
alcanzarlos adecua-
damente. Esto hace de
tu agenda una pode-
rosa herramienta de
logros, al igual que
el presupuesto es
tu poderosa herra-
mienta financiera. De
hecho, asignar blo-
ques de tiempo puede ser considerado como una manera de presupuestar
tu tiempo. Asi que abri tu agenda y asigna tiempo suficiente para comple-
tar las actividades que van a tirar de tu negocio y a llevarlo al nivel mas
alto: prospectos, propiedades y palancas. De la misma manera que inver-
tis tu dinero para que rinda unos resultados apropiados, te haras a vos
mismo responsable de enfocar tu energia hacia donde debés, y durante
el tiempo que sea necesario, hasta que la misién haya sido completada.
Si, por ejemplo, asignés una hora cada mafana para hacer diez llamadas
a tus recursos aliados, te responsabilizaras de hacer exactamente esas
llamadas, por mas que las nueve primeras hayan ido muy bien o incluso
aunque vayas a tardar mas tiempo en hacerlas y tengas que aplazar otras
tareas que también estén en la agenda. Bloquear y asignar tiempo forma
parte de tu 20%, y es una habilidad que hay que aprender, practicar y
convertir en un hdbito, porque es esencial para la productividad de un
negocio. De hecho, a la larga serd uno de los habitos mas importantes que
hayas adquirido. Los agentes que no actGan asi terminan malgastando
el tiempo en “ocupaciones” y no alcanzan nunca su verdadero potencial.

ENFOCANDO TU TIEMPO POR BLOQUES

Vamos a ser un poco maés claros. El hibito del que hemos hablado no
consiste en parcelar todo tu tiempo; eso seria demasiado rigido e impro-
ductivo. La idea es reservar suficiente tiempo para las actividades clave
del 20%. Al principio, asignar blogques de tiempo es facil: solo tenés que
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tomar la agenda y hacerlo. El verdadero reto es “proteger” el tiempo que
hayas asignado y emplearlo con absoluta concentracion frente a la ava-
lancha inevitable de falsas prioridades y de interrupciones que surgen
cada dia. Tenés que recordar que nada (lo repito: nada) es mas impor-
tante para tu negocio que poner el foco en la generacion de prospectos,
las propiedades y la biisqueda de palancas a través del talento. Si cuidas
estos aspectos esenciales, pronto descubrirds lo que es posible. Pero, si
los descuidds, te encontraras con estrechas limitaciones y experimenta-
ras el sentimiento de lo que no es posible.

Al fin y al cabo, la asignacién de parcelas o bloques de tiempo es un
proceso, un sistema que te ayudara a mantener tu foco y a alcanzar gran-
des logros.

3. RESPONZABILIZATE PARA
MANTENERTU FOCO

Trabajando con agen-
tes durante todos estos
anos, he aprendido que
todos ellos tienen habitos,
comportamientos, prejui-
cios y aptitudes que, en
algin momento, llegan a
suponerles un techo natu-
ral para sus logros. Todos
llegan a un punto en el que
dicen: “Estoy haciendo todo lo que puedo y esto es lo mejor que puedo
hacer”. Eso es lo que llamamos un techo de logros.

Y vos también lo alcanzards, sin importar quién seas. Traspasarlo
requerira mantener el foco a lo largo del tiempo en las areas clave.

EL FOCO A LARGO PLAZO

Enfocarse es facil. Pero mantenerse enfocado a través del tiempo,
no tanto. Saber esto es bueno para comenzar. ;Como sos de bueno
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manteniendo el foco? ;Hacés siempre deporte y sos constante a la hora
de mantener un régimen alimentario, o solo persistis hasta que obtenés
los resultados que deseabas? Los modelos, sistemas y aspectos hdsicos
para lograr el éxito estan claramente descritos en este libro, pero para
dar lo mejor de vos mismo tendris que enfocarte en estos diariamente
durante el tiempo que sea preciso. Hablamos de objetivos y modelos muy
grandes y, en consecuencia, podrias tardar bastante en cumplirlos. En lo
que respecta a tu foco, mantener el rumbo es esencial.

;Por qué el foco a largo plazo es tan dificil de mantener? En primer lugar,
un foco prolongado en los mismos asuntos puede experimentarse como
una rutina, y esto suele conducir al aburrimiento. Y, cuando el aburrimiento
se instala, la atencion se dispersa. La apetencia de novedades comienza a
rondarte, y la posibilidad de hacer algo nuevo empieza a parecer cada vez
mas atractiva. Pensd en cuando eras nifio y chamuscabas una hoja de arbol
o trazabas lineas de luz con una lupa sobre una tabla de madera. La téc-
nica consistia en sostener la lupa, perfectamente quieta para concentrar los
rayos de sol sobre un punto pequeiio, y después mantenerlo asi hasta que
la hoja o la madera se iban quemando. Aprendiste rapido que si se te movia
la lupa no se lograba el efecto al final. Un tipo de foco creaba un pequeno
fuego, y el otro, quemaduras sobre la madera; uno requeria mantener el
foco a largo plazo y el otro, no; uno era dificil y el otro no lo era.

Si el foco logra resultados, el foco a largo plazo logra resultados a largo
plazo. Todos podemos centrarnos en algo durante cierto tiempo, pero la
cuestién estd en aprender a centrarnos en algo dia tras dia durante un
periodo prolongado. Para alcanzar resultados a largo plazo, necesitas
enfocar tus esfuerzos en un escaso nimero de actividades que resultan
esenciales. Ningtin otro principio se incumple mas en el sector inmobi-
liario que el del foco a largo plazo. Y en ninguno tampoco, hasta donde yo
conozco, las personas cambian tan a menudo de estrategia. Esto se debe
en parte a la intensa competencia, pero también al extraordinario nimero
de opiniones diferentes acerca de lo que los agentes deberian hacer con su
tiempo. Esto resulta lamentable, ya que nuestra experiencia apunta hacia
un sencillo sendero que comienza con un gran modelo que haya sido pro-
bado, y mantener el rumbo para llegar tan lejos como se pueda.

Es cierto que no podés mantener un foco completo sobre todas las
cosas, ni persistir todo el tiempo en cada una que hagas. Conocer los limi-
tes de tu habilidad para enfocarte es importante porque eso te permitira
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escoger cuidadosamente dénde poner el foco y hallar después las férmu-
las que te ayuden a mantenerlo durante un largo periodo de tiempo. Una
de las mejores formas de conseguirlo es anadir algian tipo de rendicion

de cuentas a tu vida empresarial.

RENDICION DE CUENTAS PARA REENFOCAR

La rendicion de cuentas es un proceso que fortalece tu capacidad de
enfocarte y reenfocarte continuamente. Reunamos todos los aspectos
que hemos visto hasta ahora para conseguir foco potente y prolongado:
primero hemos creado un plan personal (grandes objetivos y grandes
modelos) v hemos hecho del proceso de implementacion de ese plan
nuestro foco. Bien, ya tenemos el foco. A continuacion hemos asignado y
protegido bloques de tiempo para realizar las actividades esenciales. Esto
nos ha aportado el foco a corto plazo, y hemos ordenado nuestro tiempo
en torno a él. Hemos descubierto que es dificil mantener el foco durante
un periodo de tiempo prolongado, incluso aunque hayamos ensayado la
asignacion de parcelas o bloques de tiempo; pero eso por si solo no sera
suficiente. Necesitamos, pues, una ayuda. La solucién es la rendicion de
cuentas.

Desafortunadamente, la mayoria de la gente tiene un concepto distor-
sionado de la rendicion de cuentas y no aprecia, o lo hace minimamente,
hasta qué punto puede potenciar su vida. En lo que respecta al foco, la
rendicion de cuentas entra en juego cuando las parcelas o bloques de
tiempo agotan su eficacia. Y la rendicién de cuentas verdadera se consi-
gue por medio de una relacién que te haga reenfocarte con regularidad.
La rendicion de cuentas configura y reconfigura tu foco. Es una espiral de
aprendizaje que te ayudard a descubrir claramente aquello sobre lo que
debés estar centrado; y es también un circuito de retroalimentaciéon que
hara que te reenfoques cuando tu atencion se disperse.

EL PROCESO DE RENDICION DE CUENTAS

Basicamente, la rendicion de cuentas es un proceso que llevis a cabo
con alguien mas. Es complicado mantenerte responsable a vos mismo
de alcanzar objetivos dificiles a lo largo del tiempo. Ser eficaz depende
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de tu habilidad para supervisar de manera precisa tus actividades y los
resultados que obtenés. Si consultds en el diccionario la palabra "respon-
sabilidad”, verds que deriva de "responsable”, que significa “obligado a
responder por algo o por alguien”. La responsabilizacién, a rendicion de
cuentas (accountability), significa, pues, responder por tus actividades
ante un observador objetivo.

Es curioso cémo cuando te piden que expliques por qué hacés tal
cosa, advertis inmediatamente la ridiculez de ciertas acciones que antes
te parecian perfectamente razonables. Me parece que los conyuges te
hacen rendir cuentas sobre tu tiempo de ocio con mucho rigor al pregun-
tarte "Carino, ;qué diablos estas haciendo?".

Necesitas a alguien mas para ser completamente responsable, pero
también tenés que supervisar tus nimeros. Tus nimeros-objetivo tal vez
sean la meta, pero no significan nada si no estas tomando medidas regu-
lares de cémo vas progresando hacia estos. Los objetivos mensuales y
semanales requieren, por tanto, un analisis mensual y semanal para que
tengan sentido. Recorda que en cualquier momento del partido debés
conocer el marcador y saber si vas muy arriba o muy abajo. Si no es asf,
nunca estards en disposicién de realizar ajustes significativos. Los agen-
tes inmobiliarios que no supervisan la generacién de prospectos, la pro-
ductividad de las ventas ni el rendimiento financiero se sentiran siempre
presionados para mantener buenos resultados.

Con tus niimeros a mano, la rendiciéon de cuentas o responsabiliza-
cion consiste en obtener y utilizar la retroalimentacion. Esto significa
asignar tiempo regularmente para reunirte con esa otra persona que te
haga rendir cuentas, analizar tus nimeros y reenfocar tus esfuerzos. Esta
es la esencia del ciclo de retroalimentacién de la rendicién de cuentas:
establecer objetivos, desarrollar las actividades clave, medir los resulta-
dos, evaluar el proceso y realizar los ajustes (reenfocarte) cuando sea
necesario. Cuanto mas fiel seas a este proceso, mayor sera tu habilidad
para mantener el foco sobre aquellas actividades que rinden los mejores
resultados.

Pero, insisto, no te equivoques: vos solo no podés lograr esto de
manera eficaz. Debés involucrar a alguien mas que te haga sentir res-
ponsable. Algunas personas seran mds disciplinadas o poseerdan una
mayor capacidad de estar enfocados, pero nadie puede asumir con éxito
y continuadamente esta responsabilizacion por si mismo. El filésofo y
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dramaturgo Jean-Paul Sartre®® muestra, en su obra A puerta cerrada, lo
dificil que es descubrir la verdad auténtica. Muchas veces nuestras inten-
ciones embellecen el caracter de nuestras acciones, pero los demas solo
perciben esas acciones, haciendo abstraccion de las intenciones. La ver-
dad reside en algo intermedio. Por tanto, contar con un punto de vista
externo nos ayuda a desechar las excusas para que asi puedas ver tus
acciones y sus resultados de una manera objetiva y sin ensofaciones.
Necesitis que otra persona (o un grupo de ellas) te haga rendir cuentas y,
si es el caso, que te reenfoque. Por eso casi todos los triunfadores tienen
entrenadores y asesores, incluso los mas famosos deportistas, como Mia
Hamm, Tiger Woods, Marion Jones o Michael Jordan. Todos ellos tienen
uno o varios entrenadores que los mantienen enfocados en el camino de
sus grandes objetivos. Los campeones eligen rendirle cuentas a alguien.

Asf que la clave de la responsabilizacion es seleccionar a una persona
(coach, asesor, mentor o compaiiero) o a un grupo de expertos y des-
pués reunirse cada cierto tiempo con ellos para revisar los objetivos y
los resultados. Se trata de las mismas reglas que aplicas a las reuniones
consultivas con tu equipo. Debés llevar y compartir en esas reuniones tu
hoja de objetivos, un informe de tus planes y actividades de negocio y un
resumen preciso de los resultados que has logrado hasta la fecha. Tenés
que evitar las justificaciones o los ocultamientos y tratar abiertamente
tus acciones y sus resultados. La responsabilizacién no solo te harda man-
tener el foco, también puede impulsarte a adquirir habitos mas eficaces
y tomar conciencia de si estas o no estds en el buen camino. Cuando no
tenés que rendir cuentas, el fracaso sobreviene frecuentemente por sor-
presa. Y eso no es nada bueno.

La rendicién de cuentas es la herramienta mas poderosa para lograr
Grandes objetivos y un éxito a largo plazo. No es solamente una herra-
mienta de foco para los agentes inmobiliarios millonarios, sino también
para las personas clave de su equipo. Como hemos seialado en el capitulo
“Recibi un millén”, la rendicién de cuentas es esencial para lograr el creci-
miento y unos buenos resultados a través de otras personas.

33 El francés Jean-Paul Sartre (1905-1980) fue uno de los filésofos mds renombrados del siglo xx Adscrito
por lo com(n a la corrlente existencialista, su obra filos6fica mis conocida es El ser y lo noda (1943). Auter
también de novelas y de obras teatrales, por las que recibid en 1964 ¢l Premio Nobel -que acabd rechazando-,
destaca entre las primeras Lo nduses (1938), mientras que entre las segundas son famosas A puerta cerroda
[ l?-ﬂl.}u puta-respetiuosa [ 1946) o Los secuestrados de Altona (1959), entre otras
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Una 1dltima cosa sobre esto: la frecuencia es importante. Es decir,
cuanto mdas cosas trates de conseguir o mayor sea el crecimiento per-
sonal que busques, mas frecuente debera ser la rendicion de cugntas.
Un repaso mensual de las actividades, la produccion y el rendimiento
financiero es lo minimo. Pero, para la responsabilizacion por el rendi-
miento personal, te recomendamos una frecuencia semanal o quincenal.
Algunos de los mejores agentes mantienen incluso reuniones diarias (ya
sean presenciales o por teléfono) con su coach o su asesor. Con el tiempo
sabris discernir la frecuencia de rendicion de cuentas que resulta mejor
para vos. Pero no olvides hacerlo.

4. ASEGURATE DE QUETU ENTORNO
APOYETU FOCO

El entorno es quiza uno de los asuntos mas infravalorados cuando
consideramos las claves del éxito. Seas consciente o no de ello, tu entorno
laboral y personal es importante. De hecho, tal vez sea uno de los aspec-
tos que mas importen a la hora de mantener tu foco. Las personas entran
a trabajar en las empresas por muchas razones, pero normalmente se
quedan o se marchan por una: el entorno y el impacto que el entorno
tiene sobre ellos. Creemos que el ambiente es esencial para lograr el
éxito, y debe apoyar claramente tus objetivos.

La primera vez que me di cuenta de esto fue cuando comencé a tra-
bajar de gerente. El primer afio me encontré con una sorprendente can-
tidad de mujeres que, una tras otra, llamaban a la puerta de mi despacho
en estado de crisis y, a menudo, envueltas en lagrimas. Tenian que lidiar
con una grave frustracion acerca de su situacion. Estas mujeres tenian
cuarenta y tantos o cincuenta y pocos anos, y después de cuidar de un
esposo y de una familia se habian reincorporado al mundo laboral. Tras
anos de sacrificio, ahora iban a tener tiempo para su propio desarrollo
profesional. Y todas estaban afrontando un serio reto. ;Por qué? Porque
el trato que sus familias habian establecido con ellas era: "Vamos a apo-
yar tu trabajo mientras la cena siga estando lista a las nueve de la noche
y nuestras vidas no se vean afectadas o alteradas por esta fase en la que
ahora te encontras”. Yo estaba completamente sorprendido. La situacion
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de estas mujeres las abocaba a una crisis de orden psicolégico, e incluso
fisico, porque un elemento basico de su entorno personal —su familia— no
las estaba apoyando en absoluto y estaba yendo, de hecho, en direccién
opuesta a sus objetivos. Entonces fue cuando me di cuenta de que nues- -
tro ambiente debe apoyar absolutamente nuestros objetivos.

La mayoria de nosotros intentamos adaptarnos a nuestro ambiente y
ponemos en ello todo nuestro empeno. A veces nos frustramos y expre-
samos quejas al respecto. Pero rara vez vemos nuestro ambiente como
algo que podamos controlar, algo que podamos incluso cambiar. Asi que,
en lugar de adaptarnos a este, la mayoria opta por despedirse o bien por
seguir adelante y continuar trabajando en un entorno que no apoya nues-
tro foco en convertirnos en la mejor version de nosotros mismos.

EL ARQUITECTO EN JEFE

Tu ambiente te influye constantemente: puede apoyarte o arrastrarte
hacia abajo y luchar en tu contra. A veces esto resulta claro desde el prin-
cipio y otras veces te toma por sorpresa. Cuanto mas consciente seas de
la influencia que tiene sobre tu vida todo lo que te rodea, antes podras
controlarlo y convertirte en el arquitecto principal de tu propio entorno.
Esto reducira el riesgo de convertirte en victima suya. Como arquitecto
jefe, existen dos importantes asuntos con los que tendrds que tratar: el
entorno fisico y el entorno personal.

Tu entorno fisico

La cuestion clave en relacién a tu entorno fisico es la productividad; es
decir, si tu espacio en la oficina, el mobiliario, equipamiento y herramien-
tas estdn apoyando bien tus objetivos productivos. Se trata de elementos
basicos, e incluyen desde la ergonomia de tu silla de trabajo hasta la luz
que hay en la oficina. Hay que saber si contribuyen a tus esfuerzos por
mantenerte enfocado o si te distraen con dolores de espalda o irritacion
de ojos. De igual modo tu equipo debe estar acorde con la labor: no nece-
sitas un supermodelo de dltima generacion, pero si una computadora
fiable con un software actualizado que no sea propensa a caerse. Tus sis-
temas también son parte del entorno fisico; es decir, como se contestan
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los teléfonos, como se toman los recados, como se redirigen las llamadas,
cémo y ddénde se archivan los registros, como es de sencillo encontrar y
utilizar los formularios y la informacion, etc. Todos son sistemas fisicos
que pueden aumentar o reducir tu capacidad para ser eficaz.

Por tanto, un elemento esencial para alcanzar tu potencial absoluto
es el entorno fisico y la manera en que este te apoya y te enfoca en tu
biisqueda interminable de productividad. Es sorprendente cudnta gente
elige tolerar un entorno fisico pobre en vez de arreglarlo con un poco
de tiempo y dinero. Realmente, tu ambiente fisico es mucho mas facil de

mejorar que el entorno personal. Asi que no olvides quién es el arqui-
tecto de tu vida: jvos!

Tu entorno personal

El otro aspecto clave en esta
materia es el que corresponde
a las personas. Si el entorno
fisico gira en torno a la produc-
tividad, el entorno personal
lo hace alrededor de la ener-
gia y las sinergias. Tu entorno
personal incluye tres grupos:
las personas con las que estds
en el negocio (tu equipo, tu
empresa, otros agentes), las
personas con las que hacés negocios (tus clientes y proveedores) y las
personas de fuera de tu negocio (tu familia y amigos). De lo que la mayo-
ria no se da cuenta es de que vos sos el “portero” y podés controlar a
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quién dejas entrar en tu mundo y a quién no; asi pues, sos también el
arquitecto de tu entorno personal.

Hemos comprobado que los mejores agentes tienden a asociarse con
personas que aportan energia y sinergias; es decir, con quienes apoyan
sus objetivos y trabajan con ellos para alcanzarlos. Quienes consciente o
inconscientemente no las apoyan y quienes disminuyen su energia son
aislados y eliminados. Como seguramente te dijo tu madre, "los nifios con
quienes te juntds” determinan tu vida.

Aqui es donde el reclutamiento de talento juega otro papel significa-
tivo en tu vida. Cuanto mejor seas en esto, cuanto mejor sea tu entorno
personal, mejores seran tu apoyo y tu capacidad de enfocarte, y menos
tiempo tendras que malgastar en la desagradable tarea de eliminar las
malas hierbas. Podés escoger entre asociarte e incluir en tu vida a las
personas que pueden apoyar tus objetivos, o simplemente usar un enfo-
que del tipo "que sea lo que Dios quiera”. Pero, al final de la jornada, si las
personas que te acompaiian no estian en sintonia con tus objetivos, ter-
minards negociando, comprometiéndote y sintiéndote menos enfocado.

Tu entorno puede hacer que te desarrolles o que fracases: es asi de
importante. Y, si es verdad que hay que tener mds firmeza y determina-
cién para modificar el entorno personal que el fisico, vos sos finalmente
el responsable de ambos. No dejes al azar la arquitectura de tu entorno.
Moldealo, elaboralo y hacé que te ayude a cumplir con tu cometido.

5. RESERVA ENERGIA PARA
MANTENER EL FOCO

El hecho es que tu habilidad para mantenerte enfocado intensa-
mente durante mucho tiempo dependera en gran medida de si podés
0 no permanecer constantemente entusiasmado y lleno de energia.
Obtener y mantener el entusiasmo y la energia resulta algo misterioso.
Los logros importantes requieren de una gran energia, pero, paradoji-
camente, también pueden ser una fuente de energia y de entusiasmo.
Asi que, ;cudl de estos factores viene primero?, ;la energia o los logros?
Sinceramente, no lo sé. Lo que si sé es que no podés alcanzar grandes
objetivos-sin un esfuerzo grande y sostenido; y esto requiere, a su vez,
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una energia importante y sostenida. Los mejores agentes (y, ciertamente,
todos los agentes inmobiliarios millonarios que he conocido) poseen una
gran energia. La cuestién es aprender coémo obtenerla y también cémo
mantenerla.

La vida es energia. A pesar de todas sus implicaciones y complejida-
des, cuando reducis la féormula e=mc? de Einstein a lo mas basico, lo que
esencialmente dice es que todo es energia®®. Todo es energia, incluso
nuestros cuerpos fisicos. Después de reflexionar, he llegado a la conclu-
si6n de que lo que hacés con tu vida -y también como lo hacés— sirve para
anadirle o para restarle energia. Es decir, la energia de la cual disponés
(la gasolina de tu vida) esta determinada por las elecciones que hacés.

Dejando aparte este tipo de consideraciones, hay algunas cosas con-
cretas que podés hacer para incrementar tu energia y, por tanto, para
mantener el foco. En primer lugar, yo recomiendo que te detengas en las
cinco areas del plan de energia del agente inmobiliario millonario que
exponemos en la siguiente seccion (Figura 1). Y, a continuacion, te sugiero
que consideres el poder de una vida basada en el aprendizaje. Después
de todo, tener la energia necesaria para alcanzar los grandes objetivos y
conseguir logros a lo largo del tiempo tiene bastante que ver, para noso-
tros, con dos habitos principales: el de comenzar el dia con energia y el
de la renovaci6n constante por medio del aprendizaje.

EL PLAN ENERGETICO DEL
AGENTE INMOBILIARIO MILLONARIO

En los comienzos de mi carrera profesional, descubri un programa
simple para encauzar la energia que me iba a servir para impulsarme a lo
largo del dia. Es cierto que resulta enganosamente sencillo, pero se trata
de uno de los procesos mas potentes que he llevado a cabo para apo-
yar mis objetivos. Contar con una fuente constante de energia positiva es

* En 1905, cuando Albert Einstein (1879-1955) era un joven fisico desconocido, publicd la Teoria de la rela-
tividad especial. Como una consecuencia légica de esta teoria, dedujo la ecuacion de la fisica mds conocida a
nivel popular: la equivalencia masa-energia. E=mc’. Esta férmula implica que la energfa (E) de un cuerpo en
reposo es igual a su masa {m) multiplicada por la velocidad de la luz al cuadrado. Muestra cfimo una particula
con masa posce un tipo de “energia en reposo” distinta de las clisicas (energia cinética y energia potencial).
La relacién masa-energia se utiliza cominmente para explicar como se produce la energia nuclear.

Reuniéndolo todo con foco 301




algo que, para un emprendedor, no tiene precio. Yo lo llamo el plan ener-
gético del agente inmobiliario millonario. ;Un gran plan para obtener una
formidable energia!

Las cinco dreas de energia

Hay cinco dreas en las que necesito energia, y lo mds probable es que
sean casi las mismas para vos también. Necesito energia espiritual, ener-
gia fisica, energia emocional, energia mental y energia empresarial. Mi
fébrmula simple es parcelar mi tiempo de manera que me asegure que
seré capaz de atraer hacia mi vida una gran cantidad de energia todos los
dias. He comprobado que el mundo no empieza en realidad a moverse
sino hasta las 10:30 u 11 de la manana.

Eso significa que, si realmente querés hacer algo y sufrir las minimas
interrupciones posibles, tenés que hacerlo antes de las once de la mafiana,
que es cuando el teléfono empieza a sonar y la gente comienza a aparecer.
Mi rutina energética esta disefiada para prolongarse hasta esa hora.

Esto es lo que hago. Me levanto cada dia a las seis de la mafiana, medito
y rezo (energia espiritual); después hago algo de ejercicio y desayuno
(energia fisica); a continuacion abrazo y beso a mi familia, y rio con ellos
(energia emocional). Y lo hago de tal manera que paso todo ese tiempo
con ellos y aun asi llego a la oficina entre las ocho y las nueve de la mafiana
(la mayoria de las personas reservan solo las tardes o los fines de semana
para la energia emocional, periodos en los que esta puede contribuir bien
poco a la bisqueda
diaria de los gran- El plan energético del
des objetivos). Des- agente inmobiliario millonario
pués de hacer todo |1.Meditary rezar: energia espiritual.
eso, planifico mi jor- | 2. Hacer ejercicio y desayunar: energia fisica.
nada (energia men- | 3. Abrazar, besar y reir: energia emocional.
tal) y empleo las |4 Planificar y organizar: energia mental.
primeras horas de |5.Generar prospectos: energia empresarial.
oficina en las arduas
tareas relacionadas
con la generacién
de prospectos y el
reclutamiento  de | ;Todo para las once de la mafiana cada dia!

Figura 1
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talento (energia empresarial). Nunca bajo el ritmo antes de las once. Esas
primeras horas de intensa concentracién hacen que cobre impulso para
el resto del dia. Podés abarcar tantas cosas durante la mafiana qué tengas
que emplear las tardes solamente en cerrar y terminar todos esos asun-
tos. jEso se llama energia positiva, que crea un sorprendente impulso en
tu vida! Incluso, cuando tengo las tardes menos organizadas, todavia me
siento enormemente productivo debido a que mis actividades anteriores
han seguido mis prioridades. Realmente, considero que esas pocas horas
de la mafiana marcan cada dia la diferencia.

Renovacion por medio de aprendizaje

La energia es importante; y saber como utilizarla, también. Aprender
significa el modo en que llegamos a entender cuales son las formas mas
potentes y productivas de emplear nuestra energia. Cuando observamos
a las personas que han logrado ser auténticos maestros en cualquier
ambito, parece que llevan a cabo sus acciones casi sin esfuerzo, como
si siempre lo hubieran hecho y lo pudieran continuar haciendo asi. Eso
algunas veces es verdad. Cuando las personas poseen habilidades alta-
mente desarrolladas, todo lo que hagan requerira menos esfuerzo y ener-
gia: simplemente, son mas eficaces y saben cémo obtener mas resultados
a partir de sus acciones.

Pero esa “naturalidad” es ilusoria. Un porcentaje minimo de perso-
nas cuentan con el don natural de albergar una extraordinaria energia
y un enfoque y unas habilidades excelentes, pero lo cierto es que la gran
mayoria de los que aparentan tener ese don deben trabajar muy duro
para conseguirlo.
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En una entrevista televisiva, después de haber participado en un tor-
neo, el golfista Jack Nickauls®>® comenté: “Algunos me dicen que estin
sorprendidos por lo facilmente que golpeo la bola y la hago volar com-
pletamente recta a una gran distancia. Solo les digo que, si me hubieran
visto golpear cientos de bolas de golf todos los dias durante todos estos
anos, no estarian tan sorprendidos”.

Si estas comprometido a lograr grandes objetivos, también debés
estarlo para llevar una vida basada en el aprendizaje. Aprender te poten-
cia, te otorga energia y te hace adquirir nuevos conocimientos y habilida-
des. Y esto también te renueva. Y renovarse es divertido.

Asi que aprender es adquirir conocimientos y habilidades, ademas
de permitirte hacer mds cosas con la energia de que disponés. Y es asi-
mismo el fundamento de la proactividad; es decir, hacerse cargo de las
cosas y tomar el control. Estar basado en el aprendizaje te otorga una
gran ventaja en los negocios sobre aquellos que no lo estdn, ya que estos
tienen menos energia y gastan mas para hacer lo mismo que tii haces con
facilidad. Para esas personas, la ignorancia no es ninguna bendicién.

Aprender es apalancarse, y te aportard tres ventajas importantes: la
sabiduria (saber qué hacer), la competencia (saber cémo hacerlo) y la
prevision (saber cuando hacerlo). Este apalancamiento no solo impe-
dira que malgastes tu energia y hard que consigas mas cosas con menos
esfuerzo; también te aportard alin mas energia. No sabemos por qué
sucede asi, pero asi es. Puede ser que la sabiduria, la competencia y la
prevision nos aporten una saludable confianza, que, en mi opinién, es una
emocién muy euforizante; o puede ser también que esa emocién surja
cuando hemos hecho algo realmente bien. La energia tal vez provenga del
estimulo mental y espiritual que aparece cuando se tiene un gran cono-
cimiento e intuicién. O quiza simplemente nazca de la satisfaccién perso-
nal de afrontar un nuevo reto, de tener el coraje de intentarlo y de darse
cuenta de que esta vez si podras hacerlo. Sea lo que sea y ve nga de donde
venga, esta energia basada en el aprendizaje es real y muy poderosa.

Ya sea que aprendas las cosas mediante la practica o mediante el estu-
dio, ten en cuenta que ambas son vilidas y cruciales para lograr el mas

* Jack William Nicklaus (1940) es un exgolfista estadounidense. considerado por muchos como ¢l mejor
golfista de la historia, por ser quien ha ganado un mayor nimero de torneos majors. Se retird en 2005, cuando
disputd sus dltimos masters. Ademds, ha escrito libros autobiogrificos y otros sobre técnica de juege, posee
una empresa de disefio de campos de golf y tiene su propia marea de equipamiento para este deporte.
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alto nivel de energia productiva, con el fin de emplearla luego de manera
eficaz. Aprender por medio de la prictica te hace adquirir grandes habili-
dades y competencias. Aprender estudiando te conduce hacia una mayor
sabiduria y prevision. La prictica te da experiencia, y el-estudio te pro-
porciona la experiencia de otros que han vivido antes que nosotros.

Los agentes inmobiliarios millonarios que conocemos leen libros,
escuchan grabaciones, ven videos y acuden a cursos y seminarios con
frecuencia. De hecho, I
muchos ocupan entre Nuestras sistemas y nuestras
un diez y un quince por | expectaﬁms estdn alineados. Podemos
ciento de su tiempo de | construir este negocio al mds alto nivel,
trabajo profundizando  esuna entidad viviente y no le veo fin.

su formacion. Ellos lo Mary Harker
consideran como una Agente inmobiliaria millonaria
inversion en si mismos Dallas, Texas.
y como algo necesario Ventas: 52 millones de délares.

para continuar en el

camino hacia los gran-

des logros. Y nosotros estamos de acuerdo en eso. Se trata de una buena
estrategia tanto para los negocios como para la vida.

Una vez que hayas aceptado el reto de la mejora constante y de la
maestria, sentiras la humildad de comprobar la magnitud de todo aque-
llo que no conocias. Un pozo sin fondo de conocimientos nos aguarda. Y
esto no es algo negativo, sino un descubrimiento estimulante. Te impul-
sara a querer aprender mas y a no detenerte nunca. Quiza este sea uno de
los aspectos mds emocionantes del camino hacia los grandes objetivos, y
yo espero que se convierta asimismo en una parte importante de tu gran
porqué. No es solo “vivi y aprendé”; es “;vivi para aprender!”,

CONCLUSION

El foco es realmente la pieza esencial en tu biisqueda de la excelencia.
5i este libro te ha servido para algo, deberias saber ya dénde necesitas
situar tu foco hoy, manana y durante el resto de tu carrera.
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Los prospectos, las propiedades y las palancas tal vez sean los aspec-
tos fundamentales que aparezcan en tu camino hacia el éxito inmobilia-
rio. Pero, si podés desarrollar el tipo de foco intenso que se precisa para
convertirte en un agente inmobiliario millonario, podras aplicarlo tam-
bién a otras areas de tu vida. Deja, pues, que tu foco convierta tus suefios
en realidad.

Finalmente, si algo hemos aprendido es que, cuando pensas en
grande, pensas en posibilidades. Pensds: “;Qué podria hacer si realmente
lo intentara? ;Qué es posible en mi vida?". Cuando pensas en posibilida-
des a ese nivel, estds buscando grandes modelos y procesos para con-
vertirlos luego en tu foco. Los grandes modelos y los grandes objetivos
te impulsaran hacia adelante a través de objetivos mas pequefios, hasta
conseguir los logros mas altos posibles. Terminards viviendo una vida
mas grande, consiguiendo lo maximo que podés lograr y convirtiéndote
en el mejor que podés llegar a ser.

e e — ———— = — e ———

LUINTOS PARA RECORDAR: Reunieéndolo todo
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EL AGENTE INMOBILIARIO
MILLONARIO DE LA VIDA REAL

— MODELOS A SEGUIR DEL NEGOCIO
INMOBILIARIO
Y DE LOS CUALES APRENDER

A través de este libro hemos citado las palabras y compartido la sabi-
duria de muchos agentes inmobiliarios de grandes logros. Estos agentes
representan, con sus éxitos en la vida real, lo que nos empenamos en
enseifiar. Estamos profundamente agradecidos con todos ellos por su dis-
posicién para darnos su tiempo y sabiduria. Es importante apuntar que,
aunque integran y representan todas las mejores compariias inmobilia-
rias en el pais y muchas fuertes a nivel regional, eligieron compartir su
conocimiento sin titubear y sin reservas. Como nosotros, ven el negocio
inmobiliario no en términos de compaiiias individuales, sino mds bien
en un sentido de familia de todos los agentes inmobiliarios. Con esto en
mente, decidimos no identificar su gran afiliacion de la compania inmo-
biliaria. La verdad es que sus nombres y su reputacién personal son sus
marcas: jjusto como deberia serlo!

En esta seccion de vida real del libro, compartiremos dieciséis de
estos perfiles; ya que no pudimos incluir todos, hemos seleccionado
aquellos cuyos negocios, en nuestra humilde opinion, son los que mas
reflejan la base amplia de agentes inmobiliarios: aquellos que captan y
venden propiedades residenciales. Esperamos que disfrutes conociendo-
los mejor, asi como nosotros lo hicimos. Sus inicios son variados y sus
historias, inspiradoras. Sus comentarios y observaciones proveen guiay
seguridad. Al final nos ensefan lo que es posible en el camino a la cima
del negocio inmobiliario. jDisfruta!
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INSTANTANEA DE UNA MILLONARIA

CHRIS CORMACK
Ashburn, Virginia
Experiencia: 14 anos

Antes del negocio inmobiliario: Disenadora
de modas y duefia de una marroquineria.

Produccién 2001

Transacciones: 212
Volumen de ventas: 370 millones de délares.
Ingreso en comisiéon bruta: $1,9 millones de délares

El equipo

Ventas: Especialistas en captaciones exclusivas, lider de equipo, de
compradores y nueve agentes de compradores (con tres candidatos
pendientes).

Apoyo: Jefe de finanzas, coordinador de cierres, coordinador de capta-
ciones exclusivas, asistente ejecutivo y director de marketing, especialista
multimedia y dos ayudantes generales.

Breve opinion

Clave para el éxito: Hoy en dia mi equipo esta compuesto de especia-
listas que colaboran para ser una maquina bien engrasada. Nuestro pro-
ducto esta disenado para crear excelencia en marketing, ventas y servicio.
Aplaudo el profesionalismo de cada miembro del equipo y estoy particu-
larmente satisfecha de trabajar con mi hijo, quien es un exitoso agente de
compradores.

Los beneficios de trabajar con un equipo de especialistas son la calidad de
los prospectos y la expansion.

El entrenamiento juega un papel importante en el éxito de nuestro equipo.
Cuando un agente de compradores se une al equipo, pasa por el campo
de entrenamiento (un proceso de dos a tres semanas). En el campo de

308 The Millionaire Real Estate Agent



entrenamiento son capacitados para ventas inmobiliarias a nuestro nivel
de excelencia; tenemos grandes estindares y tienen que aprender a jogar
de nuestra manera y a nuestro ritmo. Se les solicita analizar cinco casas

por dia y reunirse con el lider del equipo en sesiones semanales de ren-
dicion de cuentas.

Por Gltimo, nosotros pensamos y actuamos como un negocio. Desde
nuestros titulos hasta nuestra estructura organizacional, todo refleja una
cultura de negocio profesional. Hacemos seguimiento de nuestro obje-
tivo estadisticamente y con los nimeros del presupuesto, semanal, men-
sual y anualmente. Porque sabemos exactamente qué estd pasando con
nuestro equipo y nuestro mercado, podemos tomar decisiones solidas e
informadas.

Inspiracion: Mi familia. Crecimos en las afueras de Washington, D.C;
mi padre era un increible vendedor que le vendia al gobierno, asi que
aprendi mis habilidades de venta en la mesa de la cena. Siempre estaba
hablando de sus ventas del dia. Mi madre trabajaba para la CIA, lo cual era
inspirador. Mi abuela era una asombrosa emprendedora. Ella abri6 jardi-
nes de infantes en los dias de la Gran Depresién, cuando las mujeres no
trabajaban, e hizo inversiones inmobiliarias. Antes de eso, mi bisabuela
vino a USA en un barco: era inmigrante irlandesa. Habia sido sirvienta,
pero aprendié contabilidad y después logré que su negocio creciera. A
mis dos hijas les lego el ser emprendedoras exitosas en cualquier campo
que ellas elijan.

Generacion de prospectos: Nuestra fuente primaria de negocios es el
marketing. El marketing hace sonar mi teléfono. Nosotros hacemos publi-
cidad frecuentemente, la otra porcién de mi negocio viene de internet. Tal
vez el 20% viene de recomendacion. En resumen, nosotros presupues-
tamos entre el 8 y 10% de nuestro ingreso bruto proyectado al marke-
ting. Este afio son $148.000. La forma mas efectiva son los periddicos:
tenemos una pigina completa y eso esta siendo enviado a 50.000 casas.
Hacemos esto cada semana. Tenemos un cuarto de pigina en el periédico
local. Lo mas grande es Noticias CC; hacemos un periédico a todo color
con un repaso del mercado y nuestras propiedades. Nuestra circulacion
es de 22.000 ejemplares e inclusive vendemos espacios de anuncios. El
costo del espacio publicitario es $7200 por mes.

Otro negocio: Miembro fundador del eFROGG, un sistema interactivo de
internet para agentes de compradores y vendedares.
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INSTANTANEA DE UNOS MILLONARIOS

David y Judie Crockett
Concord, Ohio
Experiencia: 24 anos

Antes del negocio inmobiliario: Quimico y
ama de casa.

Produccion 2001

Transacciones: 306
Volumen de ventas: $53 millones de ddélares.
Ingreso en comisiéon bruta: $1,6 millones de délares.

El equipo

Ventas: tres especialistas en captaciones (Judie, su hija y su hijo).

Apoyo: Administrador de la oficina, administrador de servicio al cliente
(captaciones exclusivas), administrador de publicidad (media jornada) y
asistente administrativo (media jornada).

Breve opinién

El inicio: Judie empez6 en 1978 y se convirtié en una gran productora en el
drea. Yo dejé mi trabajo en la industria en 1984 y me converti en gerente de
la oficina mis grande de nuestra drea. En 1994 formamos el equipo Crockett:
Judie, yo, mi hija Melissa y mi hijo Todd.

Clave para el éxito: Soy un convencido de que las captaciones exclusivas
crean el negocio. Hacen sonar el teléfono. Nadie sabe quién fue su agente
vendedor, pero todos saben jquién los puso en venta! La mejor fuente de
prospectos son los carteles "Se vende” en el jardin. Nuestro negocio esta
basado en los sistemas. Lo armamos de manera que todos en nuestro equipo
tienen un foco especial. Queremos que desarrollen su experiencia y se vuelvan
grandes maestros en lo que hacen. Después sistematizamos todo: tiene que
ser repetitivo, tiene que ser automatico, siempre estara documentado, y toedo
eso va a nuestro manual de operaciones.
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Inspiracion: Somos adictos a la formacién continua. Dedicamos muchi-
simas horas a formarnos y somos instructores. El verdadero secreto del
éxito para los inmobiliarios es reconocer qué es posible hacer ahf fuera.
No lo vas a encontrar mirando la calle de arriba abajo; tenés que ir y
hablar con otras personas y aprender de ellas.

Generacion de prospectos: Mandamos postales a nuestra base de datos
de clientes cuatro veces al afio. Enviamos entre 250 y 300 tarjetas alre-
dedor de cada captacién exclusiva y venta. Hemos negociado un buen
acuerdo con las piginas amarillas y nos anunciamos en nuestro diario
regional.

El error que la mayoria de los agentes del negocio inmobiliario cometen
es que aman cualquier idea que ven. Y las pueden encontrar en cualquier
lugar. Necesitis definir lo que querés ser e ir hacia ello. La tipica campaiia
breve y pequeia es inutil.

Nos hemos enfocado recientemente en la biisqueda de prospectos; sabe-
mos de dénde vienen y hemos incrementado nuestra velocidad de res-
puesta y ratio de conversion.

Consejo: Tenés que contar con una buena base de personas que te agra-
den desde el principio; no necesitis nadie que sea de alguna manera dis-
funcional. ;Estan motivados? ;Tienen objetivos? ;Desean trabajar como
equipo? ;Entienden como opera el negocio? ;Tienen sentido comun? Si
fuera cliente, ;me gustaria esta persona desde el principio?

Préximo aiio y el futuro: Estamos formando una sociedad anénima, con
nosotros cuatro como socios igualitarios. Tenemos un programa de com-
pra de participaciones, de manera que nuestros hijos se puedan benefi-
ciar de lo que hemos construido.
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INSTANTANEA DE UNA MILLONARIA

Rachel deHanas
Waldorf, Maryland
Experiencia: 20 afos

Antes del negocio inmobiliario: Secretaria
de la Comision de Educacion.

Produccion 2001

Transacciones: 246
Volumen de ventas: $52 millones de délares.
Ingreso en comision bruta: $1,5 millones de délares.

El equipo

Ventas: Especialista de captaciones exclusivas (nuera), especialista en
compradoresy dereubicacion (nuera) y dos especialistas en compradores.

Apoyo: Asistente contable y administrador de propiedad (esposo), mar-
keting y administrador de publicidad (hijo), especialista tecnolégico
(hijo), administrador contractual, administrador de retencion de clientes,
especialista en contratos y asistente.

Breve opinién

El inicio: Hemos vivido aqui desde 1969, asi que vi el mercado conver-
tirse en "el” mercado. Mi esposo Jack tiene su licencia desde 1976; él me
llevé hacia esto a inicios de los ochenta y obtuve mi licencia en 1983,
Tenia un trabajo de 9 a 3. Tuvimos cuatro hijos y decidimos que, una vez
que los cridramos, podria hacer algo diferente. Ese horario de trabajo me
funcioné bien como madre, una madre trabajadora, y me permitié ganar
algo de ingresos fuera de casa. También era propietaria de un negocio de
ceramica donde era maestra tres noches a la semana. Tenia alrededor de
cien alumnos, asi que manejé ese negocio tres noches a la semana, ademas
de trabajar en la escuela como secretaria, criando cuatro nifios, teniendo
la cena en la mesa a las 5 y todas esas cosas buenas. Y a principios de los
setenta, antes de entrar al negocio de ceriimicas, vendia Tupperware y
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Clave para el éxito: Me ocupo de conocer a fondo los mercados inmobi-
liario y financiero, y brindo asesoramiento informado. La mayoria de las
personas quieren que las guies.

Soy una agente de captaciones exclusivas. El 95% de mi negocio son las
captaciones exclusivas; hago lo que quiero hacer —contactar, vender,
negociar— y contrato personas para hacer el resto.

Solo da el salto de fe y contrata a alguien. Te va a descomprimir y liberar:

Trabajo con celebridades como Sly Stallone, Leonardo Di Caprio, Ben
Affleck, Cristina Aguilera, Bruce Willis, Demi Moore, Vanna White y Holly
y Rodney Peete, por nombrar algunos. En mi experiencia, no son diferen-
tes a cualquier persona: son gente real. Cuando los represento, creo un
nivel de confort para ellos,

Inspiracion: Amo este negocio. Mi lema es: Si dispards a la luna y fallas,
alin estis entre las estrellas.

Yo hago ejercicio tres veces a la semana y tengo tres entrenadores: uno
personal, uno fisico y otro empresarial.

Calmate y organizate. Cuando organizis tu vida y tu mente (esa voz en tu
cabeza), te tranquilizds completamente por dentro y te volvés muy pro-
ductivo por fuera.

Generacion de prospectos: Tengo muchos contactos con la television.
Participé en shows para Entertainment Tonight y para las siguientes cade-
nas: CBS, NBC, HGTV, MTV e E! Entertainment Televisidn. Lo importante
es hablar y estar con gente todo el tiempo. Para ello, vivo involucrada
en eventos de caridad, eventos politicos, programas escolares, eventos
deportivos, eventos sociales y actividades religiosas.

316 The Millionaire Real Estate Agent



INSTANTANEA DE UNA MILLONARIA

Mary Harker
Dallas, Texas

Experiencia: 34 afios

Antes del negocio inmobiliario: Violinista
sinfénica, maestra de violin y piano, directora
de coro, editora de comida gourmet.

Produccidn 2001

Transacciones: 178
Volumen de ventas: $52 millones de ddélares.
Ingreso en comisién bruta: $1,4 millones de ddlares.

El equipo

Ventas: Especialistas de captaciones exclusivas y compradores (hijos
Dan y Joseph) y un agente de media jornada.

Apoyo: Administrador ejecutivo, coordinador de captaciones exclusivas,
ayudante general y personal ocasional de media jornada.

Breve opinion

Perspectiva: He estado en el negocio por 34 afios ayudando a familias
que se mudan a encontrar un hogar y a reconectar su fracturada red de
actividades.

Claves del éxito: Hemos sido exitosos porque empezamos con gran
energia y pusimos el foco en lo que queriamos lograr. Y eso significa
poner nuestros objetivos por escrito. Al principio tenia gran energia,
hambre de éxito y los objetivos escritos, pero ninguna formacion. Para el
fin del primer afio, habia ganado j$376! Mi padre me dijo: “Podés ser lo
que quieras ser si te abocas completamente a ello”. Grabaciones y libros
sobre como conseguir el éxito fueron mis maestros; luego se sumaron
muchos instructores.
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Dominar el marketing y la produccibn nos hizo crecer hasta un
punto. Enfocarnos en los resultados, empezando por escribir los
objetivos, implementar modelos, sistemas y procedimientos, hasta
responsabilizarnos por ellos, nos condujo al siguiente nivel. La formacion
y asesoria de Gary Keller nos estid cambiando de tener un trabajo a tener
un negocio, mediante habilidades de negocio y disciplinas de beneficios
y apalancamiento. Me han sefalado otros megaproductores: “;Como lo
hicimos tan bien en el mundo, cuando sabiamos tan poco?".

Inspiracién: Me rodeo personalmente solo de personas con iguales
valores...aquellos que son optimistas y positivos. Mi madre vivio hasta los
95 afios. Cada mafana yo le preguntaba: “;Vas a tener un buen dia?". Ella
siempre respondia: “Decido tener un buen dfa, no me quedan suficientes
dias en mi vida como para tener uno malo”. Tenia razoén, no le quedaban
ini a mi tampoco!

Generacion de prospectos: Dar clases en Texas y conferencias por todo
Estados Unidos y Australia, ser miembro de la facultad de CRS, y escribir
para publicaciones ha dado lugar a increibles oportunidades de construir
relaciones. Hemos construido una red de referidos entre agentes que
genera el 84% de nuestros negocios repetidos y referidos y ha generado a
una base de datos de seis mil personas. Cada afio enviamos un calendario
magnético que incluye nuestra foto, y puesto que genera mas de dos
millones de exposiciones de nuestro nombre, no nos preguntamos por
qué escuchamos una y otra vez: "Es dificil olvidar tu rostro, Mary, te
vemos todos los dias”. Creemos en convertir una venta en miultiples
ventas mediante el envio por correo de piezas de valor agregado cada 21
dias, seguido de notas, llamadas y reuniones cara a cara.

Honramos a nuestros clientes y agentes donando una porcién de nuestra
comision a caridades infantiles y campamentos cristianos para nifios.

Le retribuimos a la comunidad participando en mesas de asesoramiento
para desarrolladores y constructores para el Campamento Cristiano Sky
Ranch. Y reunimos fondos para Hibitat para la Humanidad, Leucemia y la
Sinfonica de Dallas.

El proximo aiio y el futuro: Me vislumbro capaz de salir de la puerta de
nuestra compaiiia y aun asi tener un ingreso excedente que nos permitira
mantener el estilo de vida que hemos disfrutado los tltimos veinte anos.
Estamos libres de deudas, lo cual nos da muchas opciones.
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INSTANTANEA DE UNA MILLONARIA

Cristina Martinez
San Jose, California
Experiencia: 13 anos

Antes del negocio inmobiliario: Ingeniera
guimica en la industria aeroespacial.

Produccién 2001

Transacciones: 240
Volumen de ventas: $136,3 millones de délares.
Ingreso en comisién bruta: $4,08 millones de délares.

El equipo

Ventas: Dos asistentes de compradores.

Apoyo: Administrador de la oficina, oficial de compliance, coordinador de
servicio de captaciones, 3 coordinadores de cierres de ventas, asistente
administrativo.

Breve opinién

Claves del éxito: Nimero uno: tengo una alta consideracion por el tra-
bajo, una ética de trabajo muy buena. Numero dos: la integridad, mas vale
un buen nombre que una gran riqueza.

Tengo un sistema que trabaja para mi. Tengo un gran equipo. Yo hago
todas las negociaciones. Las captaciones y citas con compradores son
hechas en la oficina al igual que los cierres. Tengo mi propia compaiiia
hipotecaria.

Yo sé que, si tengo que dirigir un negocio, tiene que ser rentable. Les doy
seguimiento a todos mis gastos de manera minuciosa y genero entre 60
y 65% de beneficios. Hago esto tanto para el negocio inmobiliario como
para la compania hipotecaria.
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Solamente trabajo cuatro dias por semana y promedio unas dogz ventas
por semana. Tengo que maximizar lo que hago. Por eso he'creado un sis-
tema donde todos son eficientes, haciendo lo que deberian hacer en tanto
extensiones de mi negocio.

Generacion de prospectos: Mi negocio tiene 70% de repeticion y refe-
ridos. Mando a mis anteriores clientes un calendario cada aino. Después
de cada venta les mandamos un regalo. No publicito, no mando correos
regulares y no pongo carteles "Se vende” en los jardines. Solo llamo, tengo
un itinerario y lo sigo. A primera hora llamo a cinco clientes. La segunda
hora hago seguimiento de prospectos, y el resto del dia tengo citasy nego-
ciaciones contractuales. ;Y eso es todo!

Trato con muchos inversores; el afio pasado, hice trescientas ventas, pero
trabajé con solo cien personas. Hago ventas multiples por persona, cerca
de 3 ventas por persona al afio.

Convierto a mis clientes pasados en inversores: creo un suefio para ellos
y cambio su destino financiero.

El préximo aiio y el futuro: Veo mi negocio ingresando diez millones en
2003 y quince millones de délares el siguiente afio. Planeo mantener el
margen de ganancia en 60%.

El éxito del negocio me ha permitido comprar autobuses para mi iglesia
de manera que podamos traer a los nifios a la escuela dominical. Nosotros
visitamos nifios desprotegidos los sibados para ver qué necesitan y los
domingos los subimos en los autobuses y los traemos a la escuela domini-
cal. Después de alimentar su espiritualidad, los alimentamos fisicamente
antes de regresarlos a su hogar. Acabo de donar 3,1 millones para el cole-
gio Golden State Baptist. Creo que la clave en mi negocio es poner a Dios
primero. Si estoy bien con Dios, puedo estar bien con los hombres.
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INSTANTANEA DE UNOS MILLONARIOS

RONNIE Y CATHY MATTHEWS
Houston, Texas
Experiencia: 14 anos

Antes del negocio inmobiliario: Duefios de
un negocio de plomeria y servicios publicos.

Produccion 2001

Transacciones: 624
Volumen de ventas: $99,5 millones de dolares.
Ingreso en comision bruta: $2,5 millones de dolares.

El equipo
Ventas: Tres agentes de compradores y un especialista en captaciones.

Apoyo: Tres en el departamento de coordinacién de cierres, tres en el
departamento de captaciones exclusivas, uno en administracién general
y tecnologia y un especialista de contratos.

Breve opinion

El inicio: En 1988, cerramos las puertas de nuestro negocio de plomeria
y servicios piiblicos. Tras llegar a tener hasta 65 empleados en 1988, la
economia de Houston se vino abajo; terminamos perdiendo muchos de
nuestros clientes, porque la mayoria de ellos cerraron y nunca nos paga-
ron. Terminamos perdiéndolo todo y teniendo que empezar de cero.

Yo dejé la escuela secundaria, y Cathy cursé apenas un afio en la univer-
sidad. No tenfamos recursos. Habfamos comprado y vendido algunas
propiedades inmobiliarias, asi que decidimos: “Mird, esto suena bastante
bien, jintentémoslo!; asi es como empezamos. Esto siguid y nos sorpren-
dimos gratamente”,

Cathy y yo siempre hacemos cosas por separado. Hemos trabajado juntos,
pero constantemente usamos nuestros diferentes talentos y personalida-
des. Ella trabaja con todos los compradores, y yo era la persona de las
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captaciones exclusivas. También he dirigido el negocio y admmistrada’el
dinero.

Al principio fue dificil contratar gente e invertir tiempo formandola, pero
el negocio floreci6 y creci6. Nosotros afiadimos una persona aqui, una
persona alli, y algo funcion6 de modo que empezamos a crecer entre el
30 y 40% anual. jPoco después ya estiibamos en 3100 millones al ano en
ventas!

Claves del éxito: Hay dos o tres cosas basicas para el negocio inmobiliario.
Primero tenés que darte cuenta de que estds en el negocio por vos. La
mayoria de los agentes inmobiliarios simplemente no entienden eso.
Segundo, tenés que trabajar mas duro y mas inteligentemente que todos
los demas: particularmente al principio. Tercero, siempre debés responder
una llamada, incluso cuando sea una molestia. Nosotros, por principio,
respondemos cada llamada, todos los dias.

Generacion de prospectos: Nunca he hecho una llamada fria, nunca
he tocado una puerta, nunca he llamado a carteles “Duefio vende”. Si
hacés bien tu trabajo y te importa la gente, ellos van a correr la voz
Todos conocen a alguien que estd intentando vender o comprar una casa.

Simplemente mantenemos nuestro nombre presente.

Tenemos una base de clientes de cerca de tres mil personas, a las que les
mandamos e-mails cada seis semanas, generalmente una postal grande
a todo color. Después tenemos cerca de cinco mil en nuestra zona de
mercado, a quienes les mandamos un correo cada tres semanas. Pedir
trabajo es una parte importante de todo lo que hacemos.

Préoximo aino y el futuro: Hemos trabajado cien horas a la semana por
muchos aios. Luego las reduje a setenta y ahora a sesenta, y me gustarfa
llegar a 20; no estoy listo para renunciar, pero ya estamos empezando a
pensar qué haremos cuando envejezcamos.

He estado diversificindome. Compré ciento treinta acres hace unos seis
afnos, que hemos loteado y desarrollado. En los pasados doce meses, cerré
dos propiedades de cincuenta acres y ahora tengo un contrato de otros
ciento setenta acres. Poseo algo asi como veinte propiedades residenciales
y complejos pequefios de oficinas. La idea es generar ingreso pasivo de
mis propiedades y negocios. Cualquiera puede ser exitoso en nuestro
gran pais, jpero te lo tenés que ganar!
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

MIKE MENDOZA
Phoenix, Arizona
Experiencia: 19 afios

Antes del negocio inmobiliario: Jugador
profesional de béisbol.

Produccion 2001

Transacciones: 348
Volumen de ventas: $60 millones de délares.
Ingreso en comision bruta: $1,79 millones de dolares.

El equipo

Ventas: Quince agentes autorizados en propiedades inmobiliarias.

Apoyo: Coordinador de captaciones exclusivas, coordinador de transac-
ciones, asistente administrativo, director de reubicacion y contable.

Breve opinion

El inicio: Para mi, las propiedades inmobiliarias fueron el primer tra-
bajo en el que consideré trabajar. Nunca consideré el béisbol como tra-
bajo. Nunca gané mucho dinero jugando béisbol; lo miximo que gané en
las Ligas Mayores fue $ 32.500 por afio, asi que no debi reemplazar un
ingreso enorme. Yo veo muchas personas hoy dia que se retiran o cam-
bian de trabajo y quieren empezar en el negocio inmobiliario para reem-
plazar un enorme ingreso. Yo veo el negocio inmobiliario como si fuera
mi trabajo. Mi padre siempre trabajé duro; yo mds o menos vi la manera
en que lo hacia. El estaba en ventas. Trabajo para la Wrigley Chewing
Gum Company durante treinta y tantos anos; se iba a trabajar temprano
y hacia lo que tenfia que hacer. Para mi, fue un aumento constante; cada
ano ganaba mas dinero. Para ser totalmente honesto, nunca imaginé que
haria la cantidad de dinero que consigo mediante la venta de casas. Siem-
pre pensé que, de ganar mucho dinero en la vida, este vendria del béisbol.
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Claves para el éxito: Nunca dictamino a mi equipo que sean agentes
captadores o agentes de compradores; siempre los he impulsado a ser
agentes inmobiliarios a tiempo completo y ejerciendo las dos caras del
negocio. Ellos operan bajo sus nombres, aunque cada vez que ofrecen una
casa, es del “Equipo Mike Mendoza". Todo esta construido alrededor del
equipo, nosotros vendemos al equipo y apoyamos al equipo y vendemos
los beneficios de tener muchas personas trabajando para vos en lugar de
una. Siempre intenté poner a alguien en tal posicion de modo de poder yo
dedicarme a las cosas que disfruto hacer en el negocio; empecé a hacerlo
hace mucho tiempo y creo que a ello se debe que mi negocio haya cre-
cido més rapidamente que la mayoria. No tenia miedo de tener personal
adicional realizando ciertas tareas que creaban nuevas oportunidades de
negocio para mi. Me dio mas tiempo para enfocarme en las actividades
econémicamente mads productivas, en lugar de dedicarme al papeleo o a
olras tareas.

Generacion de prospectos: Podria decir que la mayoria de nuestros
prospectos son generados gracias a nuestras captaciones en exclusiva.
Trabajamos las captaciones para conseguir mis oportunidades; si no
tenés cartera, obviamente, el teléfono no sonard.

Siempre he creido en tratar a las personas como querés ser tratado. Si
les das seguimiento y buen servicio, la gente disfrutara de trabajar con
vos. Mi negocio de referidos es bastante grande, y deberia serlo después
de 19 afios; si no fuera asi, algo andaria mal. Siempre he sido de los que
intentan devolver algo a la comunidad. Me gusta estar muy involucrado
en la comunidad y en las acciones sociales locales. La YMCA, la Camara de
Comercio y asociaciones como estas, porque ahi es donde hago mi vida.

El préximo aio y el futuro: El "Mike Mendoza Team”, cuando se escribio
la primera edicién de este libro, estaba a un paso de alcanzar o mejorar la
produccién del 2001. Tengo 47 afios ahora, y me gustaria aflojar un poco
en mi rol al frente del negocio, para que, llegados mis 55, cuando mis dos
hijos hayan terminado la universidad y ya tengan sus vidas encaminadas,
pueda involucrarme mads en el negocio a nivel regional que en mi negocio
personal, y dedicarme mds a la capacitacion y el asesoramiento. Se trata
de encontrar a la persona correcta, capaz de ejercer por mi y ponerse en
mi piel como lider del equipo.
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

GREGG NEUMAN
San Diego, California
Experiencia: 21 anos

Antes del negocio inmobiliario: Barman
profesional durante 15 anos.

Produccion 2001

Transacciones: 356
Volumen de ventas: $113 millones de dolares.
Ingreso en comision bruta: $3 millones de délares.

El equipo
Ventas: Su socia Jennifer y ocho agentes de compradores.

Apoyo: Director de marketing /gerente de oficina, dos coordinadores de
transacciones, un coordinador de captaciones exclusivas y un cadete de
tiempo completo.

Breve apinion

El inicio: Yo fui barman durante quince anos. Fui un ano a la universidad.
Sabia que la tinica manera en que podria hacer mucho dinero sin tener
una gran educacién era en ventas... unos articulos costosos... Pensé que
las casas lo serian.

De hecho, el primer afio y medio atendi la barra por la noche, mientras
vendia propiedades durante el dia.

Una noche estaba escribiendo una oferta para una propiedad de unos
10 millones y me estaba dando prisa para llegar al turno del bar y dije:
“iEsperd un minuto!, voy a hacer 30.000 délares en esta transaccion y me
estoy apurando para llegar puntual para hacer unos cientos de délares’,
asi que llamé a mi jefe y le dije que llegaria tarde.
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INSTANTANEA DE UNA MILLONARIA

ELAINE NORTHROP
Ellicott City, Maryland
Experiencia: 30 anos

Antes del negocio inmobiliario: Ama de
casa.

Produccion 2001

Transacciones: 159
Volumen de ventas: $71 millones de délares.
Ingreso en comision bruta: $1,8 millones de délares.

El equipo

Ventas: Un especialista comprador.

Apoyo: Director de marketing (esposo), administrador de la oficina, con-
table, coordinador de captaciones exclusivas y un auxiliar administrativo.

Breve opinion

El inicio: Mi marido me dej6 con dos nifios pequenos; jugué a ser victima.
Después de seis meses desisti y me tiré de lleno a la pileta... Vendi 51
millén en los siguientes seis meses.

Clave para el éxito: Aprendi a utilizar la visualizacion creativa. Vi mi
éxito. Me imaginé mi vida y como obtener algo mejor. Mientras mas visua-
licé esas imagenes, més logré crear una nueva vida para mi.

Vi a otros agentes que lo estaban haciendo bien. Empecé a hacer lo
mismo. Cada afio me propuse objetivos superiores. Mi lema era “Dupli-
calo” y funciond.

Tengo un asistente desde el principio. Me encanta la venta, no el papeleo.

Inspiracion: Para mi, las propiedades inmobiliarias no son un trabajo,
sino un estilo de vida.
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

JOE ROTHCHILD
Katy, Texas.
Experiencia: 21 anos

Antes del negocio inmobiliario: Ventas
telefénicas y localizacion de departamentos.

Produccién 2001

Transacciones: 597
Volumen de ventas: $106,9 millones de dblares.
Ingreso en comisiéon bruta: $2,6 millones de dolares.

El equipo

Ventas: Tres agentes de compradores mis un lider de equipo (hermano).

Apoyo: Administradora financiera (esposa), administrador de capta-
ciones exclusivas, director de marketing, coordinador de posventas, dos
coordinadores para cierres de ventas, dos recepcionistas y un mensajero.

Breve opinién

El inicio: Yo fui directamente de la universidad a las ventas: ventas tele-
fénicas. No tengo miedo de llamar a las personas o tocar a sus puertas. Es
como conseguis que los negocios sucedan.

Realicé algunas ventas y localicé algunos apartamentos para clientes
compradores. También ayudé a algunas personas a alquilar su aparta-
mento, y luego se convirtieron en clientes para comprar.

Queria tener mi propio negocio, asi que empecé Rotchild Reality y com-
pré una franquicia, vendi esa, adquiri otra y la oficina fue muy rentable.

Ahora somos nueve personas en el equipo, con cuatro agentes de com-
pradores. Mi esposa dirige todas nuestras finanzas y busca nuevas capta-
ciones. Mi hermano dirige nuestro equipo de agentes de compradores. Yo
gestiono todas las captaciones exclusivas y hago de tres a cinco citas de
exclusivas sies veces a la semana.
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

BILL RYAN
Chandler, AZ

Experiencia: 28 afios

Antes del negocio inmobiliario:
Universitario y venta minorista de
medio tiempo.

Produccion 2001

Transacciones: 281
Volumen de ventas: $54 millones de dolares.
Ingreso en comision bruta: $1,4 millones de délares.

El equipo
Ventas: Seis agentes de compradores.

Apoyo: Gerente de oficina, coordinador de transaccion, coordinador de
captaciones exclusivas, gerente de atencidn al cliente y dos personas en
gerencia de propiedades.

Breve opinién

El inicio: Sali directo de la universidad a las propiedades inmobiliarias.
Soy nativo de la zona en la que resido. Me hice desde abajo. Cuando
arranqué, la poblacién era de 15.000 a 20.000. Ahora es de 200.000. Ha
sido mi nicho de negocio. Y simplemente ha crecido durante los anos.

Claves para el éxito: He aprendido a ser mas metddico. Si no lo tratis
como negocio, no se convertira en negocio.

Le apuesto a la educacion y formacién: el CRS (Consejo de Especialistas
Residenciales) estuvo magnifico. He aprendido a implementar lo que
me han ensenado: establecer objetivos e implementar sistemas. Ahora
disfruto enseidndoles a otros como ser exitosos.
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He tenido un asistente durante 24 anos pero, cuando contraté a Keryi
como mi gerente de oficina hace cuatro afos, mi negocio dio un gran
salto. Ella ha duplicado su ingreso y yo he duplicado el negocio.

Generacion de prospectos: He dejado de tirar despilfarrar recursos;
ahora he enfocado mis promociones y marketing. Dejé de hacer anuncios
en revistas del hogar y en las piginas amarillas. Mi negocio creci6é ain
mas y ahorré mas de $40.000 en gastos.

Cuando registrds tus prospectos, sabés lo que estd funcionando y dénde
gastar tu dinero. Cuando probds un nuevo programa, seguilo de seis
meses a un aio. Tenés que darle una oportunidad.

Mensualmente, hago una carta informativa a los tres mil contactos de
mi esfera de influencia y también a las doce mil personas de mi zona de
mercado. Mando de doscientas a cuatrocientas tarjetas en torno a mis
ventas y he mejorado mi pagina web.

Otros negocios: En 1986 el Tax Reform Act me golped duro. Pasé de
mas de $4 millones de ganancias netas a $2 millones de pérdidas. Decidi
permanecer con lo que conozco, propiedades residenciales. Ahora poseo
veinte y estoy afiadiendo dos por afo. Me gusta la inversién en empresas
y la apreciacién patrimonial.
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

RUSSELL SHAW
Phoenix, AZ
Experiencia: 24 afnos

Antes del negocio inmobiliario: Ventas de
seguros y difusion en radio y TV.

Produccion 2001

Transacciones: 383
Volumen de ventas: $50,6 millones de dolares.
Ingreso en comision bruta: $1,5 millones de délares.

El equipo

Ventas: Dos agentes de compradores y un especialista en captaciones.

Apoyo: Dos gerentes de transacciones, un gerente de captaciones exclusi-
vas, un gerente de oficina y un asistente administrativo. Su esposa ayuda
en ambas: ventas y soporte de gerencia.

Breve opinién

El inicio: Sali del negocio de los seguros, asi que sabfa como crear una
base de clientes que traeria negocios por repeticion.

Claves para el éxito: Al principio era un tonto para contratar. Me he
vuelto mejor: La cosa mas inteligente que he hecho es delegarlo todo. Mi
esposa es mejor contratando que yo. Asi que se lo dejo a ellay a mi gerente
de oficina. Yo no microgestiono y de hecho ellos lo hacen mejor que yo.

Con la excepcidn de un vecino, no he trabajado con un comprador desde
1993. El aiio pasado logramos 519 captaciones exclusivas de 912 entre-
vistas de exclusivas, de las cuales yo asisti a unas 25. Y no presento ofer-
tas: mi gerente de contratos lo hace.

Solfa entregar todos mis compradores. Sabia que perdia negocio; ahora,
con mi equipo de ventas, estamos haciendo mas negocio,
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INSTANTANEA DE UNA MILLONARIA

SHERRY WILSON
Purceville, Virginia
Experiencia: 18 anos

Antes del negocio inmobiliario: Maestra
de escuela.

Produccion 2001

Transacciones: 351
Volumen de ventas: 5102,6 millones de ddlares.
Ingreso en comision bruta: Mas de $3 millones de délares.

El equipo

Ventas: Seis agentes de compradores (dos nuevos).

Apoyo: Gerente de operaciones, gerente de captaciones exclusivas,
gerente de contratos, asistente ejecutivo, coordinador de recepcion y
publicidad, coordinador de proyectos especiales y dos mensajeros de
media jornada.

Breve opinién

El inicio: A mediados de 1984, mientras ain enseiaba en la escuela,
decidi obtener mi licencia inmobiliaria. Siempre disfruté leyendo esas
revistas inmobiliarias y conocia el mercado. Nos acababamos de mudar
al condado, y las propiedades inmobiliarias eran algo que me estaba inte-
resando. Me di cuenta de que podia vender una casa o dos por afio y ayu-
dar a las personas; disfruto ayudando a la gente, asi que fue lo que hice.
Ensefaba en la escuela a tiempo completo, aun asi me eligieron novata
del ano. Y el siguiente ano, también mientras ensefnaba tiempo completo,
llegué a ser la mds alta en ventas del condado. Temia que solo fuera una
cuestion de suerte. Enseiné dos anos completos tras obtener mi licencia
antes de renunciar. Cada ano, desde entonces, fui la principal productora
en el pais, la mejor en ventas o la mas alta en captaciones exclusivas.
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Claves para el éxito: Siempre he tenido ayuda. Tras seis mesgs en el
negocio ya tenia una asistente de media jornada. Tuve ayuda antes de que
se pusiera de moda el concepto de equipo. Antes de que todos empezaran
a hablar de asistentes, yo tenfa ayuda para las partes del negocio que no
disfrutaba.

Soy muy consecuente en todo lo que hago. Siempre ponia el ojo en el
negocio del manana. Y nunca, jamas (enseiio a mis agentes que, si pien-
san de esta manera, también serdn exitosos), pongo la mira en cudnta
comisién voy a obtener. Mi foco estd y siempre estard en ayudar a otros a
lograr sus objetivos .

Generacién de prospectos: Un sistema de referencias fuerte y recono-
cimiento del nombre mediante publicidad. Sin acciones de marketing a
la zona geografica ni mails directos, donde sea que yo me encuentre -la
verduleria, un restaurante, un cine- habra personas que se acerquen a
saludarme porque me reconocen de verme en carteles y publicidades. Mi
presupuesto es bastante significativo en publicidad.

Otros negocios: Soy dueia de una compainia inmobiliaria, una compa-
fifa de titulos, una empresa de referencias y 15 inversiones inmobiliarias,
Estaba realmente asustada de no poder asegurarme una jubilacion, asi
que en mis primeros diez a quince afos en el negocio, mi objetivo fue una
inversién inmobiliaria anual.

Siguiente aiio y el futuro: Vengo superando levemente mis abjetivos
econémicos para 2001. En 2001 mi objetivo fue alcanzar $100 millones
en volumen de ventas. Como premio por ayudarme a alcanzar ese obje-
tivo, invité a dieciséis miembros de mi equipo a un crucero. Dado que
el mercado se ha desacelerado, mantuve mis objetivos para este ano en
$100 millones en volumen de ventas. Un incremento en el promedio de
precio de nuestras ventas de $292.000 a aproximadamente $315.000
explica que estemos superando el desempefio de 2001. También ayuda el
hecho de que mi equipo sabe que, si alcanzamos la produccién de 2001,
itendremos otro crucero!
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

TIM WOOD
Big Bear Lake, California
Experiencia: 27 anos

Antes del negocio inmobiliario: Impresor
de periddicos.

Produccién 2001

Transacciones: 275
Volumen de ventas: $38 millones de ddlares.
Ingreso en comision bruta: $1,45 millones de dolares.

El equipo

Ventas: Dos agentes inmobiliarios autorizados (uno de los cuales es hijo
de Tim), quienes gestionan aproximadamente el 25% de las captaciones
y proveen soporte al restante 75% del cual se ocupa Tim personalmente.

Apoyo: Equipo de dos para soporte administrativo y de ventas; se vale de
compaiias hipotecarias y notariales, asi que no se necesita coordinador
de transacciones.

Breve opinion

El inicio: Los primeros cinco afios me enfoqué en cudnto dinero podria
hacer. Pensé que hacer $100.000 délares al afio me harfa millonario.
Manejaba Porsches, gastaba mucho dinero. Tenia problemas de impues-
tos. Esos fueron los cinco primeros anos.

Claves del éxito: Después, los ltimos veinte a veinticinco anos descubri
que enfocarme en el dinero como objetivo no necesariamente me hacia
avanzar. He descubierto que, para mi, se trata de enfocar, interiorizar, per-
sonalizar las emociones de mis suefios y mi vision; eso es lo que me hace
despertar por las mafanas. Eso es lo que me mantiene motivado, entu-
siasmado y encarrilado.
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

DON ZELEZNAK
Scottsdale, Arizona

Experiencia: 14 afos

Antes del negocio inmobiliario: Consorcios {2
de apartamentos / planeamiento financiero. £

Producciéon 2001

Transacciones: 491
Volumen de ventas: 377 millones de dolares.
Ingreso en comision bruta: $2 millones de délares.

El equipo

Ventas: Una persona, mi hijo Ryan, quien ha estado en el negocio inmo-
biliario desde 1997.

Apoyo: Una persona, Dee Ann, maneja toda la coordinacién de adminis-
tracién y transaccion.

Breve opinion

El inicio: En 1984 me mudé de Minesota a Arizona. Habia hecho mas de
£100 millones en propiedades inmobiliarias de consorcios, pero decidi
que iria por ventas inmobiliarias. Hice crecer mi negocio trabajando con
inversores. Los ayudé a encontrar grandes compras y después a inver-
tir en propiedades con hipotecas envueltas. Algunos solo compraban y
revendian; otros mejoraban la propiedad y la revendian.

Estoy en contacto con unas cien personas que son inversores recurrentes.
Hace dos afios nos movimos hacia el trabajo mis tradicional con com-
pradores y propietarios. Nuestra base de datos tiene ahora mil personas,
pero gran parte de nuestro negocio viene de referidos.

Claves para el éxito: Me encanta la accién, pero tiendo a abarcar dema-
siado. Eso es lo que mi esposa me sefiala con frecuencia.
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Me focalizo en mi trabajo y busco el flujo de caja y el ingreso pasivo de
otros negocios y proyectos mios. =T LA

La contratacién de mi primer ayudante fue un gran paso. Si querés conse-
guir a alguien bueno, tenés que pagar bien.

Tengo un gran contador que entiende de negocios; no todos los contado-
res lo hacen. Yo armo todos mis presupuestos y sigo de cercamis Py G
(balance de pérdidas y ganancias).

El afio que viene y el futuro: Voy a hacer alrededor de $80 millones
en volumen de ventas en 2002, con cerca de $ 2,2 millones en comision
bruta. Pero voy a lograrlo con la mitad de las transacciones que hicimos
en 2001.

Mientras mi hijo Ryan se ocupa de gran parte del trabajo de captaciones
exclusivas y acuerdos con compradores, yo me concentro en el desarrollo
de propiedades inmobiliarias. Tengo siete proyectos comerciales (en su
mayoria condominios de oficina) y una subdivisién de tres mil parcelas,
que tardard diez afios en desarrollarse. Serd una gran fuente de futuros
compradores, propietarios vendedores e ingreso por comisiones.
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APENDICE A:
MODELO DE INFORME DE
PERDIDAS Y GANANCIAS

— MODELO DE INFORME DE
PERDIDAS Y GANANCIAS

Categoria Total mensual

Ingreso
4000 Ingreso residencial

4010 Ingreso por venta de captaciones exclusivas

4020 Reventa 50.00
4030 Propiedades nuevas $0.00
4040 Reubicacion $0.00

4050 Ingreso por captaciones exclusivas: otros $0.00

Total 4010 Ingreso de exclusivas $0.00

4110 Ingreso de ventas

4120 Reventa $0.00
4130 Propiedades nuevas $0.00
4140 Reubicacion $0.00
4150 Ingreso de ventas: otros $0.00
Total 4010 Ingreso del listado $0.00
Total 4000 Ingreso residencial $0.00
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4200 Ingreso comercial

4210 Ingreso por captaciones exclusivas

4220 Existencia $0.00

4230 Nuevos $0.00

4240 Ingreso por captaciones exclusivas: otros $0.00

Total 4210 Ingreso por captaciones exclusivas $0.00
4310 Ingreso de ventas

4320 Existencia $0.00

4330 Nuevos $0.00

4340 Ingreso de ventas: otros $0.00

Total 4310 Ingreso de ventas $0.00

Total 4200 Ingreso comercial $0.00

4810 Ingreso de arrendamiento residencial $0.00

4815 Ingreso de arrendamiento comercial £0.00

4820 Ingreso de referencia $0.00

Ingreso total $0.00

Costo de ventas

5010 Comision pagada

5020 Agente de compradores £0.00

5030 Agente captador $0.00

5040 Costos de ventas varios $0.00

5050 Comisiones pagadas: otros $0.00

Total 5010 Comisiones pagadas $0.00

5200 Concesiones 50.00

Total del costo de ventas $0.00

Beneficios brutos $0.00
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Gastos

6919 Contabilidad y preparaciéon de impuestos -
6020 Publicidad

6040 Diario $0.00
6050 Revistas en general $0.00
6060 Revistas inmobiliarias $0.00
6070 Radio $0.00
6080 Television $0.00
6090 Avisos $0.00
6100 Internet
6110 Diseno $0.00
6120 Mantenimiento de la web $0.00
6130 Pagina de inicio / Acceso / e-mail $0.00
6140 Internet: otros 50.00
Total 6100 Internet $0.00
6140 Articulos promocionales £0.00
6150 Tarjetas de negocio $0.00
6155 Carteles $0.00
6160 Folletos $0.00
6165 Correo directo $0.00
6170 Telemarketing $0.00
6175 Numero gratuito 1-800 $0.00
6177 Tecnologia de respuesta de voz interactiva $0.00
6020 Anuncios: otros $0.00
Total 6020 Publicidad $0.00
6180 Automovil
6185 Pago de intereses $0.00
6190 Gasolina $0.00
6195 Mantenimiento $£0.00
6199 Automovil: otros $0.00
Total 6180 Automévil $0.00
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6200 Banco

6205 Cheques $0.00
6210 Cargos por servicio $0.00
6215 Banco: otros $0.00
Total 6200 Banco $0.00
6215 Contribuciones benéficas $0.00
6220 Tasas informdticas de publicacién
en portales inmobiliarios. $0.00
6225 Formacién continua $0.00
6230 Libros $0.00
6235 Newsletters $0.00
6240 Cintas $0.00
6245 Seminarios $0.00
6250 Suscripciones a revistas $£0.00
6255 Formacion continua: otros $0.00
Total 6225 Formacion continua $0.00
6260 Contratos de trabajo $0.00
6270 Tecnologia de apoyo $0.00
6280 Asesoramiento 50.00
6290 Contratos de trabajo: otros $0.00
Total 6260 Contratos de trabajo $0.00
6290 Copias $0.00
6300 Informes crediticios $0.00
6310 Regalos a clientes $0.00
6315 Amortizacion / Depreciacion $0.00
6320 Cuotas
6330 Servicio multiple de captaciones (MLS) $0.00
6340 Asociacion Nacional de Agentes
Inmobiliarios (NAR) $0.00
6350 Otras cuotas $0.00
6355 Cuotas: otros $0.00
: " - Total 6320 Cuotas $0.00
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6360 Alquiler de equipos

6370 Fotocopiadora $0.00
6390 Ordenador =g ‘- $0.00
6400 Teléfono movil $0.00
6410 Localizador $0.00
6420 Otros alquileres de equipos $0.00
6425 Alquiler de equipos: otros $0.00
Total 6360 Alquiler de equipos $0.00
6430 Intereses $£0.00
6440 Seguros
6450 E&O $0.00
6460 Vivienda 50.00
6470 Automovil $0.00
6480 Equipamiento 30.00
6485 Seguros: otros $0.00
Total 6440 Seguro $0.00
6490 Asuntos legales $0.00
6500 Cajas de seguridad $0.00
6510 Comidas $0.00
6520 Suministros de oficina
6530 Papel $0.00
6540 Otros suministros de oficina $0.00
6545 Suministros de oficina: otros $0.00
Total 6520 Suministros de oficina $0.00
6650 Fotografia $0.00
6560 Franqueo/Envios/Entrega $0.00
6570 Imprenta (no publicidad) $0.00
6580 Cuotas profesionales $0.00
6590 Alquiler de oficina $0.00
6600 Reparaciones y mantenimiento
6610 Oficina $0.00
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6620 Computadoras $0.00

6640 Fotocopiadora £0.00
6650 Otras reparaciones £0.00
6660 Reparaciones y mantenimiento: otros $0.00
Total 6600 Reparaciones y mantenimiento $0.00

6670 Salarios

6680 Administracion $0.00
6690 Especialistas en captaciones exclusivas £0.00
6700 Especialistas en compradores $0.00
6710 Personal £0.00
6720 Mensajeros $0.00
6730 Otros salarios $0.00
6735 Salarios: otros $0.00
Total 6670 Salarios $0.00
6740 Teléfono
6750 Linea telefénica $0.00
6760 Larga distancia £0.00
6765 Localizador $0.00
6770 Teléfono movil $0.00
6775 Correo de voz $£0.00
6780 Servicio de atencion $0.00
6800 Linea del servicio miiltiple de captaciones $0.00
6810 Conexion de internet 50.00
6815 Teléfono: otros $0.00
Total 6740 Teléfono £0.00
6820 Impuestos
6830 Nomina (Contribucion al Seguro Federal) $0.00
6840 Nomina (Impuesto Federal de Desempleo) $0.00
6850 Nomina (Impuesto Estatal de Desempleo) $0.00
6869 Impuesto Federal sobre la Renta $£0.00
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6880 Impuestos estatales $0.00

6890 Impuestos: otros y ;. 30.00
Total 6820 Impuestos : $0.00
6900 Viajes/alojamiento £0.00
Gastos totales 50.00
Ingreso ordinario neto $0.00
Otros ingresos
7000 Otros ingresos
7100 Participacion en los beneficios $0.00
7110 Ingreso de intereses $0.00
7120 Ingresos miscelineos $0.00
7130 Otros ingresos: otros $0.00
Total de otros ingresos $0.00
Otros gastos $0.00
Otros ingresos netos $0.00
Ingresos netos $0.00
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APENDICE B:
MODELO DE HOJA
DE BALANCE

- MODELO DE HOJA DE BALANCE

Categoria Total mensual
Activos
Activos actuales
Cheques/ahorros
1010 Cuenta de cheques del negocio $0.00

1020 Cuenta del dinero de mercado del negocio  $0.00
Total de cheques/ahorros $0.00

Cuentas por cobrar
1300 Cuentas por cobrar $0.00
Total de Cuentas por cobrar $0.00

Otros activos actuales
Total de Activos actuales S0.00

Activos fijos

1600 Computadoras
1601 Gasto de computadoras $0.00
1602 Computadoras: depreciacién acumulada $0.00
1603 Computadoras: otros $0.00
Total 1600 Computadoras £0.00

1610 Automaviles
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1611 Automdviles: gastos $0.00

1612 Automéviles: depreciacion acumulada . $0.00
1613 Automdviles: otros : $0.00
Total 1610 Automoviles 30.00
1620 Mobiliario e instalaciones
1621 Mobiliario e instalaciones: gastos £0.00
1622 Mobiliario e instalaciones: depreciacion
acumulada $0.00
1623 Mobiliario e instalaciones: otros $0.00
Total 1620 Mobiliario e instalaciones $0.00
1630 Equipamiento
1361 Equipamiento: gastos $0.00
1632 Equipamiento: depreciacién acumulada $0.00
1633 Equipamiento: otros $0.00
Total 1630 Equipamiento $0.00
Total de activos fijos $0.00
Otros activos
1700 Depdsitos reembolsables $0.00
1710 Gastos prepagados $0.00
1800 Costos de inicio $0.00
Total de otros activos $0.00
Total de activos $0.00
Pasivos y patrimonio $0.00
Pasivos
Pasivos actuales
Cuentas por pagar
2010 Cuentas por pagar $50.00
Total de cuentas por pagar $0.00
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Tarjetas de crédito
2020 Cuenta de tarjetas de crédito $0.00
Total de tarjetas de crédito $0.00

Otros pasivos actuales

2100 Retenci6n Federal por pagar $0.00
2110 Retencién por pagar

(Contribucién al Seguro Federal) $0.00
2120 Retencion estatal por pagar $0.00

2130 Impuesto Federal de Desempleo por pagar $0.00
2140 Impuesto Estatal de Desempleo por pagar $0.00

2200 Impuestos Federales por pagar £0.00
Total de otros pasivos actuales $0.00
Total de pasivos actuales $0.00

Pasivos a largo plazo

Documentos por pagar

2710 Documentos por pagar $0.00

Total de pasivos a largo plazo por pagar $0.00

Total de pasivos $0.00
Patrimonio

3000 Patrimonio de apertura de balance $0.00

3100 Capital comin $0.00

3900 Percepciones retenidas $0.00

Ingreso neto $0.00

Total de patrimonio $0.00

Total de pasivos y patrimonio 50.00
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SOBRE LOS
AUTORES |

GARY KELLER

Gary Keller se ha destacado como agente inmobiliario ensefando a sus alum-
nos a tomar decisiones acertadas sobhre la compra ¥ venta de inmuebles. Como direc-
tor de ventas ha reclutado y formado a multitud de agentes, ayudindolos a construir
su carrera empleando sus ensefianzas. Como cofundador y presidente del Consejo,
cred la inmobiliaria Keller Williams a partir de una oficina en Austin (Texas), que
llegd a convertirse en la agencia inmobiliaria mads grande del mundo gracias a sus
habilidades como profesor, formador y orientador. Gary define el liderazgo como el
proceso de “enseiiar a la gente a pensar del modo en que lo necesitan, para que pue-
dan hacer lo que necesitan cuando lo necesiten, y asi poder obtener lo que quieren
cuando quieran”,

Ganador del premio Ernst & Young Entreprencur of the Year, Gary es recono-
cido como uno de los lideres mis influyentes del sector inmobiliario. Ha contribuido
a que una multitud de pequefos empresarios logren el éxito por medio de su serie
editorial Millionaire Real Estate, que ha alcanzado extraordinarios nimeros de
venta. Es autor también, junto a Jay Papasan, del libro Lo Unico, que aparecid en mis
de 175 listas de los libros mas vendidos en Estados Unidos, incluido el niimero uno en
la lista del Wall Street Journal. Como entrenador empresarial y formador a nivel nacional, Gary ha
ayudado a innumerables personas a obtener sorprendentes resultados al ensefiarles a centrar el
foco en aquello que cada cual posee que lo vuelve unico.

A quienes lo conocen no los sorprende nada que Gary piense que su mayor logro consiste en

disfrutar de la vida junto a su esposa Mary y su hijo John.

DAVE JENKS

Su pasién por contribuir a que las personas alcancen su maximo potencial ha llevado a Dave
a inspirar a miles de los mejores agentes inmobiliarios y emprendedores de todos los ambitos.
Consultor y formador con mas de treinta afos de experiencia en el sector inmobiliario, ha ense-
fiado en el Dale Carnegie Institute y en la Keller Williams University. ademas de ser coautor de
varios libros de la seric The Millionaire Real Estate junto a Gary Keller v a Jay Papasan.

JAY PAPASAN

Jay es editor ejecutivo y vicepresidente editorial en la agencia inmobiliaria Keller Williams,
ademas de presidente de Rellek Publishing Partners. Intentdé escribir su primer libro en una
maiquina de escribir eléctrica mientras cursaba ¢l secundario. Uno de sus profesores pensé que
su escritura tenia algln valor, e hizo circular uno de esos ensayos entre el cuerpo docente. Jay
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se sustentd durante su carrera trabajando en una tienda de libros. Obtuvo el titulo de grado en
escritura y mds tarde cursd un médster. Después de graduarse, trabajé en el sector editorial. En los
afos en que lo hizo para HarperCollins en Nueva York, participé en proyectos de publicaciones
con superventas, como Body for Life, de Bill Phillips, o Go for the Goal, de Mia Hamm. Mas recien-
temente, durante los diez afios en los que ha trabajado con Gary Keller, Jay ha sido coautor de

numerosos y premiados bestsellers, como la serie editorial The Millionaire Real Estate y, recien-
temente, el titulado Lo Unico.

A lay le apasiona compartir las ideas que aparecen en sus libros e interviene con frecuencia

en congresos y otros eventos de formacién. Es miembro de la Keller Williams University Interna-
tional Master Faculty.

Aparte de este trabajo, es copropietario de un préspero negocio de inversiones y ventas
inmobiliarias junto a su mujer Wendy. Ambos viven en Austin (Texas) con sus hijos Gus y Verénica.
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