BESTSELLER EN ESTADOS UNIDOS

NO SE TRATA DE DINERO

iSe trata de ser lo mejor que ti puedes ser!

Millonario cuia rara e Profesional Inmobiliario
Mas de 1,000,000 de ejemplares vendidos A

OLIBUO[[IA

Millonario

Master 5 México SAP.I. de C.V.

MASTER

México

PATROCINADO POR EL CANAL




PATROCINADO POR EL CANAL :

PATROCINADO POR EL CANAL :

;Qué estan diciendo los PROFESIONALES
INMOBILIARIOS acerca de...
El Millonario Profesional [nmobiliario?

oo

wE! Mitlonario Profesional inmobiliario cambié mi vida!". Los conceptos me crearon una
nueva conclencla y fueron muy reveladores para mi. 1,0s sistemas que me dieron son un es-
quema de accién para poder seguirlo, sen invaluables. Llevo mi libro a todas partes como
un diagrama que me permite Hegar hasta donde guiero.

Leith Seegers-Mciahan

[ Arlington, Texas.

ht

“Ef concepto de £ Mitfonario Profesional Inmobiliario es una gran meta paro cualquiera,
Los madelos presentadas en este libro identifican los caminos y riesgos. Desde un inicio ef
autor, enfatiza muy claro, que lo relevante no es el dinero, sino que éste representa solu-
mente una medida del éxito. La metu es: “Urear un negocio que valga la pena tener, paru
tener una vida que valga la pena vivir’.

Kathy Auerbach,
Bellingham, WA.

“Este material me sirvié mucho mds que para sélo abrir los ojos. Me sirvid para abrirme
puertasy Hevarme al siguiente nivel, un nivef mds alto. Ef autor tiene una forma de comu-
nicarse directamente contige coma si ti fueras fa inica persona a la que le estit hablando”.

Pau] Andres,
San Francisco, CA.

"tWow, qué conceptos! ;Ya era tiempo que las profesionales inmobiliarios vean su trabajo
como un negotie y no solamente coma un trabaje!”.

Randy Selby,
Houston, Texas.

"¢Por qué yo nu? Me he ‘transformado’ literalmente de un agente de bienes rafces con
fimitaciones a un profesional inmaohiliario sin ninguna fimitacién en lo que respecta a fo
que puedo lograr”.

Ja-Aane LaBuda,
Worthington OH.

tps://t.me/cardinglatinotg
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de sus competidares. ;Por priiera vez en mi carrera de treinta ahos, alguien nos ha mos-
trada el camino! Gary Keller ha aceptado no séte darnos el mupa parae el camino hacia el
éxito, pera lo que es mds importante ain es que nos ensefia a seguir por ese camino, para
encontrur nuevas rutas € ir mds lejos con cade nueve ajuste def curso”!

Shirley Otea
San Francisco, CA

“Si cualquier agente de bienes roices en el estado actualinente en verdad quiere hacer
mds dinero, mds dinero neto, trabajar menos y tener éxite en e nivel mds afto posible en
su vida profesional y personal, ef Millonario Profesional Inmobiliario fue disefiado para
ellos. Nuestro negocfo, nuestra generacion de ganancias y nuestras vidas han side mucho
mejores debida ¢ esta increthle ensefiunza’.

Jan Richey
Plano, TX

“Los conceptos enseftados por Gary Keller pueden y van a hacerie mitfonario si los sigue”.

Jim Guff
Asheville, NC

“Este material te presenta sencillas técnicas que hacen posible que cualquier agente in-
mobiliario pueda lograr en verdad ef nivef 7 de lu propiedad, haciendo que el negocio
funcione por sf misma”

Tim Burroughs
Baise, ID
-
‘Antes de los bienes ruives, he trabajado para IBM, Toshibe y Dell. Nunca habia experi-
mentada este tipo de formacion tan valiosa. Es la capacitacién mds emocionante sobre
los bienes raices que he recipido en mi vida. Muchas gracias por ensefiarme a llevar mi
negocio af siguiente nivel’.

r

].Rene Ward :
Round Rack, TX :

“iNo es un sueiio! ;Ef concepto y el modelo def Millonario Profesional Inmobiliario es real!

Es simple, senciflo y muy faciible. Gary Keiler hu desarroflado el modelo para el éxito. Si
puedes salir de la cama en la maiiana y ser disciplinado, no hay ninguna razén para no
alcanzarlo”

Peggy Devuney .

Atlanta, GA
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e/rfit)dme /l@apdm{gll:actm@t sado que nunca. El concepto no son casti-

tios en el aire. No es ni siguierd“an concepto, yo que se estd haciendo dia a die. jPensar en
grande! jGenerar contactos! jAiiadir sistemas! jContratar a tres grandes personas! jEres
un millonario! Muchas gracias a Gary y Dave por compartiv su vision”.

Gene Arant
Austin, TX

“E] Millonario Profesional Inmobiliario es un modelo que quita cualquier conjetura. 4ho-
ra no hay excusa para no saber lo que hay que hacer para lograr un gran éxita o incluso
cudnto va a costar. Recomiendo este material pura cualguier persona que quiera afcanzar
ef estatus de miflonurio”.

Elaine Sans Souci
Phnenix, AZ

“Este material es otro enorme paso haclu la cima. Me ayudé e borrar mi pensamiento
limitado y ya he puesto en prdctica el material. Yo agradezco no tener que inventar algo
nueva, todo lo gue tengo que hacer es ponerlo ea prifctica”.

Steve Chader
Mesa, AZ

“:Por qué no pensar en grande cuando se tienen los recursos proporcionados en este libro?
Nos entregaren las herramientasy el camino para ef enriquecimiento de nuestra vida y fle
carrera estd a la espera de que saltemos e ir por ellal’.

Beth Schneider
Edmund, OK

“Finalmente, un camino claro para darme cuenta de todo mi potencial en bienes rafces. Mi
equipo nunca mirard hacia atrds”.

Andy Allen
Austin, TX

“Esto me da una pequeiia ventaja por arriba de mi competencia, jHa cambiado completa-
mente ta forma de dirigir mi negocio!”.

Deone Smith
Odgen, UT

"Si se desglosan los sisternas, modelos y conceptos, puedo ver que es un modelo absoluta-
mente alcanzable y no es sélo una ifusion! He escrito mi plan para Nevarlo a caboy ahora
todo es cuestion de ejecutarlo. Muchus gracias a Gary y Dave por toda la investigacion y
desarrollo que han hecho’.

Sherrie Puffer
Asheville, NC
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JAHORA ME PARECE TOTALMENTE CLARQ! Estoy a tres contrataciones de Hegar a ser un
Millonario Profesional Inmobiliario. Estoy a punto de contratur u la primera persona.
iPronto flegaré a mi objetivo!”

David Fitzgerald,
Phoenix, AZ,

"EL MILLONARIO PROFESIONAL INMOBILIARIO” e abrié completamente los ojos. Es
un recetario virtual. EI modelo de CI. MILLONARIO PROFESIONAL INMOBILIARIQ fue
hecho para aqueflos profesionales inmobiliarios que desean convertir su trahajo en un
verdadero negocio. Este material me ofrecid la clave esencial para transformar ef trubujo
en mi vida en ‘el trabajo de mi vida’ "

Michael Hodsan,
Tacoma, WA.

“Ent algtin momento en mi camino, me ensefiaron @ no sofiar demasiado alto, para no
encarar el dolor cierto de la desilusion, Ef autor me retd a actuar a pesar de mis miedos,
empezando por un ‘Gran Por Qué’ y me planted fos pasos que necesito tomar pura un
avance diario”.

Marc Micholson,
Atlanta, GA.

“Los autores me han mostrade cémo saliv de la ‘zona maia’ de watar de hacer todo en
persona y entrar en la zona de la prosperidad, donde ya puede hacer crecer mi negocio
sustancialmente, trabajar menos horas y hacer mds dinero”.
v
Charles Sullivan,
Gaithersburg, MD.

EL
® @
Millonario
GUIA PARA EL
Profesional Inmobiliario
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No es acerca del dinero

Gary Keller

Coautores Dave Jenks y Jay Papasan
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PREFACIO

“St he visto mdy lejos que otros, es porque
estaba sentado en los hombros de gigantes”
I[saac Newton

= CazANDO LOBOS Y
ApPUNTANDO ALTO

- Hace varios afios mi hijo John y yo fbamos en nuestro automoévil escu-
chando un audio libre. En la historia, el hijo de un pastor se habia conver-
tido en adulto & iba a pasar su primer verane solo, cuidando a su rebafio
en fas montafias arriba de su puehlo, Una noche, se desperto con el soni-
do del aullide de un lobo en las cercanias, La noche era totalmente oscura
y se sintié poseido por el miedo, pero por su sentido de obligacion, tomo
suriffe y corrié en la oscuridad de la noche para proteger a su rebafio. En
su camino, a la distancia vio a un lobo atacando la garganta de una de sus
ovejas. Al levarse su rifle al hombro y tomar punterfa, recordé el consejo
de su padre -en la noche es muy dificil calcular la distancia que hay a un
blanco y lo mds probable es que subestimes la distancia y apuntes bajo-.
El hijo del pastor ajustd su mira, levantando ligeramente el caiidn e hizo
un tire justo al blanco.

Lo que nos impactd de esta escena, no fue la valentia del muchacho, [a
cual era indudable, ni el drama del momento que nos tenia a mi hijoy a
mi muy emocionados, Para mi, esta historia tenfa todos los elementos de
una gran fabula e ilustraba perfectamente algo que he ilegado a creer pro-
fundamente como una realidad de la vida, Nadie puede estar totaimente
seguro de lo que le traerd el futuro: El mafiana es oscuro y tan dificil de
juzgar como la distancia entre el pastor y el lobo. Y sin embargo, hacemos
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siguiente década fueran tan claros como una tarde de agosto. ;Es acaso
sorprendente que todos los planes se queden cortos de Ia meta? jApunta
alto! Esa es la fabula de la historia. Ya sea que estés cazando lobos en la
noche o que estés haciendo metas para tu vida, [Apunia Alto!

Este libro es acerca de apuntar alto. No es acerca del dinero. Es mas
bien acerca del hecho de gue todos quienes han alcanzado metas muy
altas en su vida, es resultado de pensar en grande y apuntar alto. La pa-
labra Millonario es sélo un simbolo acerca de esta idea. También es un
titulo pegajoso. Ohviamente haz leido hasta esta pagina, Honestamente,
;estarias leyendo un libro que se llame, “Ef Inmobiliario que Piensa en
Grande”? Todo estd dicho.

Este libro es para ti. Creemos que no importa en qué parte del mundo

i

te encuentres con tu carrera inmobiliaria, pensar en grande te llevara

a un lugar mejor y més alte, de hecho puede transformarte en la mejor
version de “Ti" en la que realmente puedes llegar a ser. Para ser tu mejor
versién posible, piensa en grande y apunta alto.

GRANDES PREGUNTAS Y
LA Cima peL MunDO

Con relativamente bajas inversiones iniciales y sin techo en lo que
puedes llegar a ganar, una carrera inmobhiliaria parece perfectamente
hecha para un emprendedor ambicioso. En esta industria, tus limites
realmente estan definidos por ti. Tu enfoque, habilidades y fuerza de vo-
luntad para hacer el trabajo de un vendedor de hienes raices, van a ser
los principales factores determinantes de tu éxito. En su libro, “£! factor
Aladine”, Mark Victor Hansen, nos ensefia que el tamafio de nuestras res-
puestas esta determinado por el tamafio de nuestras preguntas. Con El

Millonario Profesional Inmobiliario, nos cuestionaremos, exploraremos.
y responderemos las mas importantes preguntas que cualguier persona .

en el negocio de ventas inmobiliarias se podria llegar a hacer. “;Cémo
puedo llevar mi ingreso como vendedor de bienes raices al nivel més aito
posible? Créelo o no, esta es una pregunta simple con una respuesta sim-

g c6mo pensar coma un Millonario
Profesional Inmobiliario Después, te nostraremos, paso par paso, cdmo
ganary praducir el equivalente a un millén de délares libre para ti. Luego
te mostraremos el camino para recibir un millén en ingreso pasivo.

Con toda honestidad, creo que la clave para llegar a ser “Tu Mejor Ver-
sion’, es pensar a ug npivel MUY ALTO. Si al leer este libro, puedes captar
en tu mente los conceptos del capitulo titnlade “Piensa en Un Millén” y
asi aprender a pensar como un Millonario Profesional Inmobiliario, des-
cubrirds entonces que ganar, producir y recibir la mayor cantidad de di-
nero posible en tu carrera inmobiliaria, serd mas facil de lo que pensabas.

Si hay algo que he aprendido en la vida es que ponerte metas peque-
fias tiende a limitar nuestro potencial. Y que las Grandes Metas tienden
a llevarnos a través de las metas pequeifias en el camino de alcanzar las
grandes. ;Par qué? Todo depende de en qué estés enfocado. Lo que su-
cede es que tendemos a bajar el ritmo una vez que nuestras metas estan
cerca de ser alcanzadas. Las mefas pequeiias por definicidn, casi siempre
estdn cerca de nuestro alcance, asi que acabamos termindndolas rpida-
mente y al terminarlas nos enfriamos y este enfriamiento nos limita la
energia para las metas grandes.”

Por oira parte, cuando perseguimos metas grandes y ambiciosas, te-
nemos la oportunidad de generar tanto “momentum”, que nos lleva a tra-
vés de las metas pequeiias hasta alcanzar las grandes. James Allen alguna
vez seflald: -Llegards a ser tan pequefio como el deseo que te controla y¥
tan grande como la aspiracién que te domina-. Finalmente, tu negocio y
tu vida reflejaran las metas que persiguas. Todo se resume a la diferencia
entre las metas que te satisfagan v las inetas que realmente te maximicen.

La férmula es muy directa: piensa en grande, actda valerosamente y
vivirds una vida mds plena. Para ser totalmente honesto, la meta de este
libro no es necesariamente ensefiarte ¢émo depositar un millon de dola-
res en tu cuenta bancaria el préximo afio. Aun y cuando te ofrecemos un
andlisis completo y preciso de esa meta, ] verdadero objetivo de ET Mi-
llonario Profesionat Inmobifiario es invitarte a que vivas en grande. A tra-

'El autor usa la metifara “Head of Steam” que se refiere al vapor que gradualmente se

acumula en una caldera de un motor de vaper Dicho motor funciona con presidn y al
bajar la presion, carece de la energla necesaria para arrancar el motor,
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de nuestro potencial conacido y nos hace realizar vidas mas grandes de
las que habiamos imaginado. Cree convincentemente que los regalos que
recibirés por aplicar este tipo de enfoque, son mayores que cualquier re-
compensa monetaria que pudieses tener. Probablemente Oliver Wendell
Holmes lo dijo mejor al sefialar: -Lo esencial y maravilloso del mundo no
es tanto en dénde estemos parados, sino hacia donde nos dirigimos-.

Creo que todos podemos estar de acuerdo en gue el futuro es enor-
memente impredecible. Al hacernos las Grandes Preguntas y buscando
sus Grandes Respuestas, tendemos a permitirnos alcanzar nuestro mejor
nivel de preparacién para el futuro. Este aprendizaje nos posibilita actuar
con mas eficacia y eficiencia en cada momento. Estaremos menos pro-
pensos a que un suceso inesperado nos tome desprevenidos y sin defen- .,
sas. Recuerda que el pastor no pudo predecir ni el momento ni la forma
en qué forma llegarfa el peligro, pero sabfa lo suficiente como para llevar
su rifle cargado, tenerlo cerca de é! y apuntar alto.

Permiteme exponerlo de otra forma con una analogfa. Para todos no-
sotros escalar el Monte Everest es un simbolo de logro excepcional, Aho-
ra haz una pausa en la lectura y piensa en esto por un momento. Aquellos
quienes pretendan escalar €l Everest, no pensaran en términos de llegar
al Campamento Base y hasta entonces ver cémo le hardn desde ahi. Antes
de poner un pie en Nepal, ellos ya habran imaginado meticulosamente y
se habran preparado a detalle para el viaje completo entre Katmandy,
el Campamento Base y de ahi, hasta la ¢ima del mundo. Si han sido real-
mente inteligentes y han querido tener un grado mayor de preparacion,
habrén estudiado las experiencias de otros y usando ese conocimiento se
habran podido preparar para la aventura mas retadora. La gente que esté
planeando escalar la cima del Everest se esta haciende las Grandes Pre-
guntas y estd obteniendo Respuestas Muy Grandes. Esta gente ha apren-
dido que sélo guienes se atreven a pensar en grande podran en realidad
alcanzar la gloria.

Si quieres abtener lo mejor de ti y estds dispuesto a preguntarte:
;Cémo llevo mi negocio inmobiliario al punto mds alto posible? Enton-
ces ponte botas de alpinista y respira profundamente. Este libro sera tu
mapa, e incluso seré tu guia. F trayecto no sera necesariamente facil, pero
seguro cambiara tu vida, Comienza con pensar en grande y apuntar alto.

INTRODUCCION

“Las verdades mds grandes son también lus mds simples
y asimisma lo son los hambres mds grandes”.
Augusto y Julio Hare

No ERES
MatusaLEN!

“Todos estamos en camino de ser millonarios. Yo estoy seguro que con
tiempo suficiente, todos podriamos alcanzar la meta de un ingreso de
un mil}én de délares”. A este método se le llama “Método Matusalén”. De
acuerdo a la tradicién, Matusalén, fue el hombre que llego a vivir mds
afios en la historia. Se cree que vivié 969 afos. Ahora estoy convencido
que aun y cuando €] hubiese sido el peor de las administradores de dine-
ro, en algin momento de su vida debid ser considerado un millonario, de
acuerdo 3 [os estidndares de su tiempuo. Desafortunadamente, haciendo a
un lado saltos evolutives o milagros médicos, si sigues el “Método Matu-
salén”, lo mas probable es que no llegues a ver ni uri millén.

Por supuesto, hay quienes quieren Uegar al'millén, un poco mas rapi-
do, planeandolo en periodos de 30, 15 o incluso 5 afios. Lo que los distin-
gue de otros, es que comprenden que para ser realmente exitosos en este
juego llamado ventas inmobiliarias, no pueden atenerse a los azares del
destino. Sélo aguellos con tanta gasolina en el tanque como Matusalén,
podran permitirse explorar el método de prueba y error. Aquellos que
quieran llegar mas rapido saben que necesitan un plan grande, preferi-
blemente uno que sea simple y directo. Nuestra meta con este libro es
compartir ese gran plan, darte un atajo.

PATROCINADO POR EL CANAL : https://t.me/cardinglatinotg

20

Ef Millonario Profesional Inmobiliarie

21



4

Una A i€ b s plerzas DR dimd pide\bdia gt D 51 G iRe Seareson g latinotg

al tratar de obtener grandes éxitos, es que no pueden darse cuenta de
lo facil y sencilio que puede ser el éxito. Uno de los mas grandes milos
en la vida, es que el camino al éxito estd oculto y si algnien lo encuentra,
seguramente estaria llenc de curvas, reductores de velocidad, niebla, y
lleno de topes y de haches. Culpemos a los poetas medievales, yne es-
cribieran nuestras primeras historias de éxito —el camino a la princesa,
siempre estaba oculto y para llegar a él, siempre tenfas que pasar frente
a la cueva del dragdn—. Como resultado, ahora tendemos a desconfiar
de sclucienes ehvias y directas o, en el mejor de los casos, con un aire de
superioridad, decimos que dichas ideas son “ de sentido comin”, o que
“cualquiera deberia saber eso”. Casi parece que, por alguna falla en nues-
tra naturaleza humana, simplemente tendemos a preferir ideas secretas
y complejas que otras cbvias y simples.

En su libro Acres of Diamonds, Russell H. Conwell cuenta la historia de
dos granjeros. El primer granjero vende su granja al otro para poder ir en
busca de diamantes. La historia termina con que el primer granjero nun-
ca encuentra sus anhelados diamantes, y que el nuevo granjero, encuen-
tra “acres de diamantes” en el mismo terreno que habia tenido el prime-
ro. La moraleja: es muy probable que hoy ti1 ya tienes o sabes todo lo que
necesitas para ser exitoso. Asi que en lugar de buscar lo “nuevo-nuevo”,
quizas debieras trabajar mas en lo “viejo-vieju". La oportunidad para tu
éxito podria estar al alcance de tu manao.

Y tampoco es una cuestion de validez. Las soluciones complejas pue-
den ser también perfectamente validas. Fl problema es que los planes
complejos son precisamente eso, “complejos” y por tanto, dificiles de im-
plementar y sostener. Charles Mingus, quien es una leyenda de) Jazz una
vez dijo —hacer que lo ficil sea complicado es cosa de todos los dias,
pero hacer que lo complicado sea simple, es asombrosamente simple, eso
es creatividad—. Estoy completamente de acuerdo. La vida y los negocios
son complejos, pero el camine al éxito en la vida v en los negacios estd
pavimentado con sencillez. La verdad es que todos los planes deben ser
reducidos a su simplicidad total para que podamos implementarlos. Na-
die puede vivir o trabajar en la complejidad por mucho tiempo, el éxito
duradero siempre radica en nuestra hahilidad para reducir las cosas a su
nivel mas simple.

UNA INvITACION

En nuestra investigacion a través de los afios, hemos encontrado que la

gente frecuentemente imagina que el éxito en los negocios es mucho mas

complicado de lo que en realidad es, Este punto de vista convierte la sim-
ple responsabilidad por los resultados obtenidos, en un juego de echar
culpas, en donde la frase repetida continuamente es —yo no lo sabfa—.
Esta frase nos permite justificar nuestras fallas por cosas que no sabia-
mos 0 que no comprendfamos. Si tl juegas de esa manera, puedes estar
huscando el "Gran Secreta”. Pero seguramente, no estas siendo totalmen-

- te honesto contigo. Puedes estar buscando el “Gran Secreto”, porque qui-

sieras que el éxito viniese mas facilmente, y no estés solo.
Aqui estd 1a verdad acerca del “Gran Secreto” y de cémo puedes hacer

- gue venga a ti mas facilmente:

“El éxito es menos complicado de lo que la gente lo hace parecer’.
Muchas, muchas respuestas pueden ser complicadas, pero las que mas
importan, nunca lo son. Lo que si sabemos, es que si buscas soluciones
dificiles a problemas complicados, vas a terminar persiguiendo la com-
plejidad toda tu vida. Por otro lado, si puedes decidir buscar soluciones
sencillas a problemas complicadoes, vas a encontrar soluciones buenas y
simples y pasarés tu vida tomando medidas. Esta es la diferencia entre
buscar la verdad y vivir la verdad.

Intenta esto: Llama a algin o alguna joven que conozcas de unos 18
afios y pidele que te comparta su idea acerca del significado de la vida.
Seguramente te dari una larga y compleja respuesta, que podria hacer
referencia o no al calentamiento global y al deshielo de los poloes. Aho-
ra llama a alguien que haya vivide una larga vida y completa, y hazle la
misma pregunta. Lo mds probable es que recibas una respuesta simple:
amor. La respuesta del joven, no necesariamente estd equivocada. La res-
puesta de la persona mayor, simplemente llegard al punto de una forma
mas rapida y simple. ;La razén? Es puesto que ha confrontado las com-
plejidades de la vida y ha descubierto que aun y cuando la vida es real-
mente compleja, la maravillosa senda al verdadero significado de la vida
es realmente simple.
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serie de tus logros, y si estas listo para encentrar y aceptar tus fallas o li-
mitaciones que impiden que llegues mas lejos, te estds posicionado men-
talmente bien para perseguir las mds altas de tus posibilidades. Puedes
estar seguro de que necesitards sustancialmente energia fisica v mental,
Como Peter Drucker dice -~los planes son solamente buenas intenciones
hasta que se transformen inmediatamente en trabajo duro—.

Las ideas que presentamos en este libro, no tienen comparacién con
ingenierfa aeroespacial ni con neurocirugfa. Sin embargo, cuando se to-
men comoe un todoe, te parecerdn impresionantes. Lo que parece complejo,
no es mas que la acumulacion de muchas ideas simples, unidas unas con
otras a través del tiempo. Asi es que te invito fervientemente a dar un paso
atras, ver el gran panorama, escoger un jugar para empezar y a javentarte,

Lo que sigue es una serie de ideas que nuestra investigacién y expe- Parte Uno:

riencia han probade que son verdaderas. Aun y cuando nuestra intencién
original era compartir estas ideas, esperamos que también encuentres
algo de inspiracidon, He encontrado que aquellos que se les muestra la
verdad y que ésta también les cause inspiracion, son los que mas pro-
bablemente tomaran accidn efectiva. Pero independientemente de si en-
cuentres o no inspiracién en estas ideas, podras ver beneficios adoptan-
dolas, acepténdolas y actuando sobre ellas. 1gual que en programas de
dietas y ejercicios o en ahorrar dinero, cualquier cambio fundamental
en nuestros habitos empieza con una decision personal, con un acto de
voluntad, que en este caso, es elegir pegsar en grande y apuntar alto.

Espero sinceramente que este libro le lleve a pensar un poco mas all3, :
acerca de tu carrera. Para eso escribi este libro. Veras que por muchos
afios se ha percibido y tratado a nuestra profesion, de agente inmobilia- -
rio, como una persona NO de negocios, perc con trabajo de ventas. Se ha
dicho muchas veces que la eleccién y no el destino, determina nuestro -
futuro. Yo creo que tu, El Millonario Profesional Inmobiliario, puedes de-
terminar su propio desting, ya que tienes la opcidn de escoger entre:

1. Practicar bienes raices como un trabajo.

2. Administrar tu practica de bienes raices como un negocio. :
¢Preferirias tener un negocio a un trabajo? ; Te gustaria llevar ese nego-
cio al punto més alto posible? Si es asi, te invito a continuar en la siguien- .
te pagina, :

HACIENDO EL MAPA
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“Debo crear un sistema, o ser esclavizado

al sistema de otro hombre”
Williamt Blake

(_POR QUE ESTAS AQUI? TU ESTAS EN ADMINISTRACION
Y TODOS ESTAMOS EN VENTAS

Hace algunos afies, en un seminaric de Bienes Rafces, tuve una interesan-
te conversacidn con otro agente inmobiliario. Las revelaciones que sur-
gieron de esa conversacién han probado ser esenciales en mi habilidad
como consultor de agentes inmobiliarios. Esta es mi mejar transcripcién
de aguella conversacién:

AGENTE: —¢Gary Keller, verdad? ;Como estds? Te reconoci desde
¢l otro lado de Ia sala y queria presentarme y hacerte
saber lo mucho que he escuchado de tu compaiija.—

YO: —Bien, gracias, Hemos trabajade mucho para llegar
hasta donde estamos.—

AGENTE: —Perdén por la pregunta, pero, ;por qué estis aqui?—

YO: —Disculpa, jcomo dices?—

AGENTE: —¢Por qué estds aqui? Td estds en administracion y

tedos nosotros estamas en ventas. Tenfa curiosidad
de saber qué estas haciendo en un seminario de ven-
tas.—
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en admmlsrracmn, pero habia sido un agente inmobiliario exitoso antes
de que se formara nuestra compafifa y, francamente, todavia continuaba
pensande como un inmobiliario exitoso. En la vida, ano de los mayores
obstaculos que podemos enfrentar, es la diferencia entre la percepcin
que tenemos de nosotras y la percepcién que los demas tienen de noso-
tros. La diferencia entre ambas puede ser un obstaculo para la comuni-
cacién efectiva y una fuente de malos entendidos, Gran parte de mi la-
bor ha sido trahajar con los mejores agentes inmobiliarios, y esto lo he
hecho por mas de 20 afios. Nunca se me habia ocurrido que alguien no
me percibiera como un agente inmobiliario, asi que decidi hacer algunas
preguntas de sondeo,

YO: —;Puedo hacerte algunas preguntas? ;Td vas a las ci-
tas cuando estas representando a un comprador?—

AGENTE: —De hecho, tenemos especialistas en atender a com-
pradores, que hacen eso por mi,—

YO: —Yo también. ¢ Vas a citas para captar una exclusiva?—

AGENTE: —(Sacudiendo su cabeza) No, tengo especialistas en

captar exclusivas para mf.—

YO: —Mira qué casualidad. Yo también tengo especialistas
en captar exclusivas. Apuesto a que tienes un eguipo
que te ayuda con el marketing, la contabilidad y el pa-
peleo. ;Cierto?— -

AGENTE: —Claro.—

YO: —Ambaos tenemos agentes especialistas en atender
compradores, ambos tenemos especialistas captada- -
res, Ambos tenemos equipo de apoyo. Muy interesante.
Si no te molesta mi pregunta, ;cuanto vendiste el afio
pasado?-—

AGENTE: —Hummm. De hecho, vend{ un poco mis de 50 millo--
nes de délares el afic pasado—. _

YO: —iWaow, felicidades! jEs asombroso! Si te ayuda a com-

prender por qué estoy aqui, sdlo piensa en mf como un -
agente inmobiliario con ventas de varios billones de dé- :

lares al afo.

9 ctura arganizacional y los siste-
mas, no hay una gran diférencia entre una eficiente oficina inmobiliaria y
un equipo de mega agentes inmobiliarios. Ambos tenemos compradores
y vendedores, que son quienes determinan nuestros resultados finales.
Ellos tienen administracién e infraestructura y tienen algo gue es muy
importante: un Director General, coordinanda las actividades del equipo,
para incrementar la productividad y las ganancias.

Resalto estos paralelismos, cuando trabajo con agentes inmobiliarios
y lo que finalmente ellos descubren es que hago las mismas cosas que
ellos. S6lo que yo estoy altamente apalancado, debido a mi asociacién con
gente sumamente talentosa, asimisme porque he documentado detalla-
damente mis sistemas, Soy un agente inmobiliario viviendo a lo grande.

Permiteme definir “viviendo a lo grande”. Desde finales de los ochen-
tas ningun otro agente inmobiliario ha vendido mds casas bajo su licencia
en Austin, Texas. De hecho, mis dos oficinas inmobiliarias en Austin ob-
tuvieron el primero y el cuarto lugar en trapsacciones cerradas en el pafs
(de acuerdo al Ranking de Tendencius Inmobiliarias de Empresas Inde-
pendientes de 2001). Gracias a un promedio anual de crecimiento supe-
rior a40% entre 1998 y 2001, Keller Williams Realty International, salté
de la oscuridad regional a convertirse en la séptima agencia inmobiliaria
més grande del pais. El Inman News calificé a Keller Williams come la
compaiifa mas innovadora en la industria inmohiliaria en 2001.

Asi que si me vez en un evento de agentes inmobiliarios, sinceramen-
te espero que me digas hola, Y también espero que entiendas por qué me
encuenira ahi. Yo también soy un agente inmobiliario.

PERFECCIONANDO
£L “JueGco”

Cuando comenzamos nuestra compania en 1983, no tenfamos idea de la
maravillosa gente con la que habirfamos de asociarnoes en los afios por ve-
nix; ni de cudnto habriamos de aprender de esas asociaciones. Tuvimos Ia
oportunidad de trabajar con y aprender de las mejores agentes inmobi-
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Tom Hapkins, Floys Wickman, Bill Barret, Mike Fercy y Howard Brinton;
¢ incluso visionarios del negocio comao Robert Kiyosaki, Michael Gerber y
Mark Victor Hansen. Todos y cada uno de ellos ayudaron a formar nues-
tros éxitos y el mensaje de El Millonario Profesional [nmobiliario.

A través de nuestro acompajiamiento a estos profesionales de con-
sultoria, de planear y dirigir este proyecto, de asistir a programas para
mega agentes inmobiliarios, hemos tenide la oportunidad de trabajar
mano a mano con cientos y cientos de los agentes inmobiliarios mas exi-

13

pgefﬁtemei/{eam cias personales (tu mercado, fus

fortalezas y tus deblllda?s] Se trat.gg;xe un proceso continuo. Este libro
puede representar el primer paso para algunos, pero para muchos sera
solo otro punto de control en su blsqueda continua de la Maestria en “el
Juego de Ventas de Bienes Raices”. Nuestra esperanza es que tomes este
libro, reflexiones sobre é, apliques los modelos y entonces si, lo persona-
lices a través del tiempo para que logres tu Maestria de “tu fuego” al nivel
mas alto posible, lo demas, vendra por ajiadidura.

tosos. Su contribucidn a este libro y a nuestro éxito en general, no puede

ser sobreevaluado. Sin embargo, supimos que para los propdésitos de El
Millonario Profesional inmobiliario, tendriamos que recurrir a las expe-
riencias de otros grandes agentes inmobiliarios a quienes no conocfamos
todavia y con quienes no habfamos trabajado personalmente. Asi es que
levantamos ¢l teléfono y empezamos a hacer llamadas. Pudimos llegar a

los 50 agentes inmobiliarios mds exitosos en Estados Unidos, conforme -

al ranking de REAL Trends y establecimos tantas entrevistas como nos
fue posible. Escuchamos. Escuchamos realmente fuerte, Tomamos notas
y retomamos nuestras ideas sobre los mejores en nuestra industria.

Sin duda, cstos inmobiliarios enormemente exitosos, son maestros
de su juego. Lo que captamos claramente y enseguida, fue que son ex-

pertos en su mercado y que con frecuencia han desarrollado sistemas

exitosos que complementan perfectamente sus mercados y a su propia

mezcla de fortalezas y debilidades perspnales. Tenian mucho que com-

partir. También tenian mucha curiosidad en lo que encontrdramos en
nuestra investigacién. Aun y cuando muchos abiertamente reconocian

ser unos maestros de su juego (su enfoque particular a los bienes raices),

muy pocos afirmaren haber llegado a ser maestros en bienes raices enun
sentido mas amplio.

Tomamos todo lo que aprendimos, lo pasames a través del filtro de -
nuestra propia experiencia y lo combinamos en simples y efectivos mo- .
delos que cualquiera puede seguir para llevar su prictica inmobiliaria al .
nivel mas alto posible. Como resultado, este libro no es acerca de “nues- -
tro juego”, ni tampoce una coleccion de “el juego de ellos”. Este libro es:
acerca de “El Juego”. Sentimos que la maestria personal, se obtiene mejor ;
a través del analisis concienzudo de “El Juego” y entonces relacionar ese,

MoDELADO
LA PIEDRA ANGULAR DEL ExiTO

Dos eventos en mi vida cambiaron por siempre lo que pienso respecto a
lo que cree que una persona es capaz de alcanzar a través de los talentos
naturales que le dio Dios. La primera vez, fue cuande un profesor univer-
sitario de Baylor regafd a cierto estudiante joven y caballeroso, quien
pensaba tener todas las respuestas (por cierto, ese estudiante era yo). E]
dijo —Hijo, no eres la primera persona que ha querido tener una carrera
exitosa. No eres la primera persona que ha tenido suefios que guiera rea-
lizar. No eres la primera persona que quiere llegar a ser la mejor persona
que pueda ser en la vida. Debes darte cuenta, que otras personas, han
vivido antes que td. Y debes ser sabio para desacelerarte un segundo y
descubrir lo que aprendieron en su camino, antes de que comiences el
tuyo—. Yo lo escuché atentamente y pensé que habia entendido Io que
me decia, pero realmete no o habfa escuchado durante una década.

El segundo evento sucedié en 1987, cuando una joven empresa se
estaba enfrentando con una economia colapsada. Hasta ese momento,
habfamos sido exitosos hasta cierto nivel, pero en ese entonces habfa
muchos grandes retos que nos estaban deteniendo. Finalmente, descubri
que no tenja todas las respuestas. En mi opinién, hasta ese momento,
nuestro crecimiento habia sido sustentado simpiemente en trabajo duro.
Entonces el mercado colapsé y nos enfrentamos con un nuevo y muy real
limite para nuestros logros. Ese afio fue cuando lef “Unlimited Power” de

PATROCINADO POR EL CANAL : htfps://t.me/cardinglatinotg

30

E) Millonario Profesional Inmohiliario | Yista general

31



1B

AnthonyfRoBE[nsYE eIl 3 O R rpldsot ST oA ha viyH pgodffarmoyeareiva piatimértapente el negocio inmobiliario para

do antes que tii—. El libro de Robbins, me aclard ese punto de una forma
muy poderosa. Aquf hay algunos pasajes que subrayé y que quiero com-
partir contigo:

Pasaje #1:
Hace mucho descubri que el éxito deja huellas de 1a gente que da ex-

traonrdinarios resultados y que hace cosas especificas para crear esos

resultados.

Pasaje #2:
Las acciones son la fuente de tedos los resultados... Este proceso de
descubrir exacla y especificamente lo que la gente hace para producir
resultados determinados se llama modeladao.

Pasaje #3:
Para mi, modelar, es el camino a la excelencia... Los hombres impor-

tantes en el mundo son frecuentemente modeladores profesionales, .

personas que se han hecho maestros en el arte de aprender todo lo
gue puedan siguiendo la experiencia de otras personas, mas que la
propia.

Pasaje #4:

Para modelar la excelencia deberas ser un detective, un investigador, '
alguien que haga muchas preguntas y que sigua todas las pistas sobre’
lo que produce la excelencia... Construir sobre los éxitos de otros es.

uno de los aspectos fundamentales de tedo aprendizaje.

iEpifania! Un foco se prendié en mi mente y entonces me dije, —jAh!—°

entonces me desaceleré lo suficiente para empezar a buscar con mucho

més detalle lo que la gente exitosa estaba haciendo. Asimismo involucré
sistematicamente a mi gente en el proceso de modelado. Los modelos -
que descubrimos e implementamos ese afio nos ayudaron a enfrentar:
los retos de la economia recesiva y fundaron los cimientos para nues-’
tros logros posteriores. Desde este hallazgo, ha sido siempre mi meta, el

propietarios y agentes.
Al mismo tiempo, pienso que seria un error descartar la creatividad.

.Sin duda, hemos sido muy creativos en nuestro negocio inmobiliario. El

truco para obtener el maximo resuitado de nuestra creatividad, es em-
pezat siempre con un conjunte de modelos fundamentales probados
cxitosamente. Una vez que encontremos el éxito con nuestros mode-
Jos iniciales, podremos entonces autorizarnos el pensamiento creativo;
pero solamente después de que hayamos seguido los modelos, podre-
mos modificar, innovar, refinar y recalibrarlos hasta que trabajen al nivel
de nuestras expectativas. La clave al considerar este enfoque, es impedir
gjercer la creatividad antes de implementar efectivamente los modelos
fundamentales de) negecio inmobiliario que ya estén probados.

Creatividad

Modelos

ESTABLE INESTABLE

Figural

La realidad sobre usar modelos es, que si ti empiezas aplicando Ja
creatividad y después Lratas de abadir un maodele o bien si ti tratas de
afiadirle creatividad a un modelo que todavia no has implementado en su
totalidad, te arriesgas a hacer tu modelo, completamente inefective. Mu-
cha gente no se da cuenta de esto, Probablemente van a tratar de usar la
creatividad como ataje o forma de cubrir sus fallas al implementar com-
pletamente un modelo. La verdad es que cuando tit Je afiades creatividad
aun modelo ya practicado y probado, siempre tendrds muchas mas altas
probabilidades de lograr mejores resultados,
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junto de modelos, los cuales estan basados en la experiencia real de los
mejores agentes de nuestra industria. Te sugicro que aceptes como ver-
dad, lo que elios han aprendido y entonces, al aplicar estos modelos, uses
su éxito como tu propia plataforma de despegue. Una vez que hayas im-
plementado estos modelos y sientas que tienes un profundo conocimien-
to de estos, te sugiero que, para ver si puedes mejorar tus resultados, em-
pieces a innovar alrededor de eltos. Es decir primero la implementacién
y después la innovacidn.

Reinventar Ia rueda cada vez, es simplemente un trabajo cansadisi-
ma; esto te lleva al desgaste de energia y al rotundo fracaso. Por otro lado
sé que descubriras que los modelos te haran muy poderoso. De hecho
haran que las cosas te parezcan tan fciles y sencillas, que sentiras como
si estuvieras haciendo trampa. Los modelos poderosos se sienten asi.

HaBILIDADES NATURALES Y
£t ALCANCE DE TUS LiMITES

Fn mi experiencia, la gente tiende a predecir el éxito, basado princi- -

palmente en las habilidades naturales de una perscna. Esto puede ser
realmente problematico, no importa en gué parte te encuentres en este

espectro de posibilidades. Cuando tieres habilidades naturales, éstas .
pueden llevarte a tener un cxceso de confianza, De la misma maners, la
falta de habilidades naturales, contribuye a un nivel bajo de confianza.

Tan es asi, que muchos nunca intentan siguiera realizar labores que apa-

rentemente estan fuera del alcance de sus habilidades naturales. La ver-
dad acerca de la habilidad natural de una persona es que ésta no es ni -
fija ni predeterminada. Sin embargo, ésta puede ser desarrollada o porel -

contrario, desperdiciada.

Ahora aquf est4 la sencilla verdad que debemos aceptar: nuestras ha- .
bilidades naturales son limitadas. No importa qué tan tajentoso seas ti .
y todos nosotros, eventualmente flegaremos a nuestro {imite en el nivel .
de Jogros que podamos alcanzar. Esta verdad no se trata de “si alcanza- |
r4s", sino “cudndo alcanzarés tu limite”, de tal forma que la pregunta mis j

r

;Cuando llegue al limite de mis
habilidades naturales (sea éste alto o bajo) came le hara para llegar mas
alto?”. Lo gue he descubierto es que al iniciar a trabajar con modelos po-
dras empujar tus lfmites superiores, y con el tiempo podris incluso, reba-
sarlos. Pero atin los grandes modelos finalmente alcanzaran un nuevo l{-
mite. Es el momento en que te recomiendo usar tu creatividad, es cuando
debes empezar a adaptar tu modelo. No lo abandones, adaptaio. Una vez
que la cantidad correcta de innovacion sea afadida, seguramente podras
rebasar tus Himites y continuar adelante. Este es el ciclo. Cada mejora ten-
dra sus limitaciones y, mas tarde o mds temprano, tendras que adaptar tu
modelo para asegurar tu progreso continuo.

- Romper a-través-de un logro mas alto

Creativ&‘

“Nuevo limite de Logro”

. iProgreso!

{ Madelos mejorados

"Nuevo limite de Lagro”

iProgreso!

“Limite natural de Logro”

iProgresol

I Modelos fundamentales

Habiiidad natural

Figura 2
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tar los modelos fundamentales correctos. En mi opinidn, estos modelos
deben ser tan grandes y ambiciosos como sea posible. Tipicamente entre
mas grande sea tu modelo, mas lejos llegaras con €l antes de llegar a un
tope. Esta es una de las mds emocionantes caracteristicas que un gran
modelo te puede ofrecer. Los Modelos Fundamentales que presentamos

en este libro, El Millonario Profesional Inmobiliarie, estin basados en’

tres pilares o cimientos fundamentales que nosotros llamamos, las TRES
P's DEL MILLONARIO PROFESIONAL INMOBILIARIO.

LAs TREs P’s DEL MILLONARIO
PROFESIONAL INMOBILIARIO

Cuando empezamos a agrupar nuestros hallazgos por categoria, aparen-
temente habia 8 puntos o temas fundamentales. Después de un analisis
profundo, pudimos eliminar tres y dejamos 5 puntos importantes. Final-
mente, descubrimos lo que seria el cimiento final sobre la cual construi-

riamos nuestro madelo... Prospectos, Propiedades y Palancas. Les llama-

remos las TRES P’s DEL MILLONARIO PROFESIONAL INMOBILIARIO.

ProspecTos (ConTacTos): “Topas TENEMOS
DOS TRABAJOS”

Puedes tener una maestria y un doctora-
do en bienes raices, puedes ser méas astuto
que el més astuto de los abogados para ha-
cer contratos, puedes ser el mejor valuador
del universo y tener mas conocimiento de
finanzas y de linanciamiento que el mejor
financiero y NO TE SERVIRA DE NADA si
no tienes clientes. Para ser exitoso en este

tus metas), no habra otro tema que atender. No importa cudl sea tu
profesidn, ya seas doctor, abogado, terapista o empresario, TODOS te-
nemos dos TRABAJOS: la profesién que elegiste y el trabajo de Gene-
rar Contactos.

Recuerdao haber leido un articulo escrito por un compafiero inmobi-
liariv que estuvo en shock al enterarse que él también estaba en el ne-
gacio de la Generacién de Contactos. Su articulo era lamentable, estaba
realmente angustiado. De alguna forma pensd que por tener su Licencia
[nmobiliaria, é] podria sentarse en su oficina y esperar a que el mundo lo
encontrara, es decir, que sus clientes le tocaran la puerta. Era muy facil
hacer empatia con quien cscribia esto. Yo hice una carrera universitaria
y nunca, ni una sola vez, un profesar mencionsé la posibilidad de buscar
prospectos. Nadie me lo dijo. Después en la vida, para mi terrible sorpre-
sa, me di cuenta que si no era bueno en la generacién de contactos, nadie
se enteraria jamds de lo preparado y conocedor que yo era del negocia
inmobiliario. Habia llegado el tiempo de enfrentar los hechos. Para ser
exitoso en el negocio de los bienes raices tenia que aprender a generar
contactos de los gue surgirian los prospectos.

“EL RegaLo DE

Dioses INMOBILIARIOS”

PropPIEDADES:

LOS

Las propiedades son la mas poderosa pa-
. lanca y la maxima oportunidad de generar
ingresos en nuestra industria. Tipicamente,
tus beneficios altenerunapropiedad enven-
fason proporcionales a tus ganancias de una
propiedad similar cuando se la vendes a un
cliente. Lo que hace la diferencia entre las
dos, es el tiempo necesario para trabajarlas.

En mi experiencia, una persena altamente

negocio, siempre necesitas tener clientes.
Aside sencillo. Hasta que tengas suficien-

Figura 4

© . pPROSPECTOS: .7

productiva puede enlistar personalmente
entre 15y 20 propiedades al mes. La misma
persona altamente productiva dificilmente
podria vender 6 u 8 casas al mes de manera

PROSPECTOS

Figura 3

PATROCINADO POR EL CANAL : htfps://t.me/cardinglatinotg

36 El Millonario Profesional Inmobiliarie.  Vista general 37



L2

constarR Aok BRI INALYE, B R podes AdkAdts daikp Sitbhces ket ghadindsiga forma nteligente y empezamos a

2 03 propiedades por cada prospecto al que le puedas vender una casa,
De esta forma para empezar, al concentrarte en las propiedades inj.

cialmente, t( podrias duplicar o triplicar tus ingresos usando la mism;
cantidad de tiempo. Si esto no te parece suficientemente atractivo, en.
tonces considera que las propiedades proveen una plataforma impresio.

nante de generacién de prospectos, a través de correos, anuncios, lonasy

letreros en las casas y open haouses. Es un hecho que dedicarse al negocig

de tomar exclusivas te traerd mds negocios. Nuestros estudios comprue.

ban que una propiedad promovida adecuadamente deberia generarte
suficientes prospectos para que cierres otra venta con un comprador. 4

final de] dia las propiedades te dan mas control de tu tiempo, de tu mer-
cado y de tu proyeccion a futuro. Es por eso que con carific le llamamas
“el Regalo de los Dioses Inmobiliarios”.

PaLancas:
TiemPo vs. DINERO

'l'odos hemos oido que el tiempo es di

cierto, de hecho esto es uno de los peores
mapas Mentales que se nos han impuesto
por gente ignorante. La verdad es que el
tiempo no siempre se convierte en dinero.
Muchos de los que trabajan mas tiempa.
no siempre son.los que producen mas di
nero. Como gente de hegocios que somos,
nosotros vemos ia relacion entre tiempoy.
dinero de una forma diferente. Nosotros
continuamente estamos tratando de ga-
nar la cantidad mas grande de dinero por
cada hora de nuestro tiempo invertido. En
el principio de nuestras carreras nosotros
invertimos tiempo para ganar mas dinerc

nero. Eso, simple y sencillamente no es

ganar mas en cl mismo periado.

Dela misma forma en que en nuestra discusitn sobre metas de rendi-
miento descubrimos que hay limites para la eficiencia personal, también
decubrimos gue la gran clave para incrementar a nuestro favor la razon
del dinero sobre el ticmpo, va a ser la Palanca. Las palancas pueden ser
divididas en tres categorias: PERSONAS, SISTEMAS Y HERRAMIENTAS.

. El apalancamiento respon;

Por mucho, la

* fres importantes preguritas. més  importante
de esas tres es: las
iQuign va a hacerlo? PERSONAS. Mien-

tras que un buen
sisteina y unas bue-
nas herramientas
pueden ayudarle a
personas promedio
a generar continua-
mente mas ingre-
so0s, nada es mas
fmportante que contratar y mantener talento. Si ti eres como todos los
vendedores, entonces disefiar e implementar herramientas no es tu fuer-
te. La mejor solucién a esta situacién es contratar a alguien que sea habil
enlos detalles y en los sistemas. Por esto te recomendamos que contrates
personal administrativo talentoso. Cuando
has invertido todo fu tiempo disponibie y
todavia deseas ganar mas, entonces apa-
lancate.

Las tres P’s del Millonario Profesional
Inmobiliario: Propiedades, Prospectos y
Palancas, son los cimientos de cualquier
negocio de bienes raices. Estos son los te-
mas fundamentales que te generardn un
gran nivel de ventas. De hecho, nosotros
los hemos convertido en la espina dorsal
del Millonario Profesional Inmohiliario.

iComo lo van a hacer?
;Con gué lo van a hacer?

Las respuestas: Personas, sistemas y herramientas

Fipura 6

.PROSPECTOS *

Figura 7
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Ahara que ya hemos establecido los tres pilares para tu modelo de
¢xito, es tiempo de pavimentar ef camino para ltegar a ser un Millonario

Profesional Inmobiliario. Al respecio, hemos descubierto gue hay 4 eta- .

pas naturales que vas a pasar a través de tu camino:

Las 4 Evapas D CRECIMIENTO
EN EL CAMING HACIA UN MlLLON

El Millenario Profesional Inmabiliario debe pasar a través de estas 4
etapas: Piensa en Un Millén, Gana Un Milién, Genera Un Milidn y Recibe :
Un Millén. Desde mi experiencia, muchos profesionales inmobiliarios nj
~ siquiera comienzan Pensando en Un Milién y los que sf Piensan en Un’
Millén, lo hacen cuando sus carreras estdn muy avanzadas. El problema :

de no ver este gran potencial desde el inicio de tu carrera es que te pue-

de llevar al inevitable y devastador trabajo de reinventarte y de volvera.
empezar. Sin embargo, aiin mas importante que evitar las reinvenciones m
masivas, es el hecho de que este tipo de pensamiento a largoe plaze no’

te coloca en una posicién favorabie para tu éxito a large plazo. Hay una
gran ventaja en estudiar y entender las 4 etapas antes de comenzar. Siti
puedes Pensar en Un Millén ya has i
abierto el camino a Ganar Un Millén.
Nuestra meta es que al examinar el
proceso desde el inicio vas a tener
un progreso mas rapido y comete-
ras menos errores. Regresemos a la
analogia de escalar el monte Eve-
rest. Pasaron mds de 100 afios des-
de que se confirmé que es el punto
mas alto sobre la Tierra y también
de que un humano pisé su punto
mds alto. Y es muy interesante que
un segundo grupo alcanzd esta cima
solamente un afio después.

Pensar

PRUthLlUb o

Figmas

gue el camino se identificd, se hizo mas accesible para otros. Es nuestra
intencién que este libro tenga el mismo efecto en tu carrera inmobiliaria.

La verdad que descubrimos es que si til no alcanzas las metas de un
primer nivel, es muy probable que tu carrera en ventas no llegue al si-
guiente nivel. Tienes que Pensar en un Millén para poder Ganar un Mi-
16n. Ganar Un Milion es la plataforma que soporta las ideas de Generar
Un Millén y la progresion exitosa de los tres niveles es un prerrequisito
antes de alcanzar a Recibir Un Milldn.

Comprométete con el Modele Fundamental del Millonario Profesio-
nal Inmobiliario. Escribelo en la parte trasera en tu tarjeta de presenta-
cion, tattiatelo en tu antebrazo si es necesario, haz un cuadro y colécalo
encima de tu escritorio. Compdrtelo con tus campaficres de trabajo y con
]a gente que te apoya en tu vida. Simplemente no te olvides de ¢l, no im-
portando en qué parte de tu carrera inmobiliaria te encuenires, este mo-
delo te mantendrd enfocado.

CAMINANDO HACIA ADELANTE

Yo quiero que LG seas el mejor Algunas personas suefian con hacer su
mejor esfuerzo y otras simplemente lo hacen. Tt puedes pensar en gran-
de y apunftar alto y atin asi, quiza nunca alcances el nivel de ventas que se
describe en este libro. Eso esta bien porque al pensar en grande y apuntar
alto, seguramente llegaste a un punto mds aito. De hecho, probablemente
alcances tu mayor potencial y eso seria realmente magnifico. Una verdad
imexorable es que la gente que se entusiasma hasta cl limite, es amable
consigo misma y con sus limitaciones y no se lamenta ni se siente culpa-
ble al final del dia y de su vida, da todo lo que tiene. Estaes la diferencia
entre poder decir "qué bueno gue lo hice” en lugar de decir “me hubiera
gustado hacerlo”. Y esta es una gran diferencia.

Muchos han mencionado que nuestra industria se mueve por la bus-
queda de reconocimiento y la obtencién de premios. Creemos que los
premios y reconacimientos, aunque importantes, pueden restarle valor
ala verdadera recompensa que es alcanzar nuestro méiximo potencial. Al
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ni siquiera se trata de alcanzar una cima, la verdadera felicidad esta eng
viaje. Si los logros y experiencias definen tu vida, entonces se deduce que
el aumento de tus expericncias maximiza tu vida.

Pumias para RecorDAR: Repaso

B Ha vivido gente antes gue nasotras y el éxito deja huellas, asf ue serfa bueno
aprender de sus viajes antes de comenzat el nuestro.

B Los grandes modelos IIevan a grandes éxitas. Con modelos probados, ewta L
" golocar lainnovacién creativa antes de una implementacion efectiva. Conace -
tus modelos antes de personalizarlos a tus necesidades.

Todos llegamos a un limite en nuestros logros personales. Adoptar los mode- . B
los adecuados te van a posikilitar para romper dichos limites.

Enfécate en las tres P's: Prospectos, Propiedades y Palancas.

Recuerda que todas tenemos 2 trabajos: nuestra profesion y generar contac-
fos.

_La§ Propiedades proporcionan control de tu tiempo, tu mercadoy tufuturo. .- |

v el
Las Palancas son: Personas, Sistemas y Herramientas, y resuelvenres pregun-

~ tabasicas...
. z(luién-lo hara? Lgs Personas
« ;Cémo lo hardn? an’ Sistemas
« ;Conqué Iﬁ haran? Con Herramientas

Finalmente, el camino del Millonaric Profesional Inmobiliario transita pbr
cuatro etapas: Piensa en Un Millén, Gdnate Un Millon, Genera Un Mlllon ¥
Recike-Un M;IIon.Yse logran mejor en este orden. .

{MITOS O
TELARANAS MENTALES)

“Ya sea que pienses que puedes o que pienses
que no puedes, tienes ruzon’,
Henry Ford

= SEIS PARADIGMAS QUE SE INTERPONEN

ENTRE TUS GRANDES SUERQS Y TU

Durante el curso de mi vida, he llegado a creer en la sabiduria del Dr. Karl
Menninger, que sefialaba que en su experiencia —los miedos nos son en-
seflados y podemos, si asi lo deseamaos, desaparecerlos.—

Los modeles del Millonario Profesional Inmobiliaric que revelamos
en este libro, encarnan los principios bésicos que creemos, son funda-
mentales para el éxito de una carrera inmobiliaria de alto nivel. Repre-
sentan las actividades cenlrales que dehen ser efectiva y éxitosamente
ejecutadas, antes de poder lograr un resultado de ventas de muy alto
nivel. Pero antes de que abordemos estos conceptos, creo que deberfas
examinar algunas de tus creencias acerca del “éxito”, ;Qué tan reales o
irreales son estas creencias y como éstas pueden afectar tus posibilida-
des de éxito? En el mejor de'los casos, tus creencias pueden llevarte a
tener gran confianza; y en el peor de los casos, estas creencias te pueden
llevar a tener grandes dudas. Si he aprendido algo, es que si te permites
tener dudas, éstas van a minar tu propia confianza, van a afectar tus ac-
ciones y finalmente van a impedir alcanzar tus grandes suefios.

La famosa histaria de Mark Twain acerca de gatos y estufas calientes,
esun gran ejemplo del poder de las creencias y los miedos. Twain escri-
bié —Deberfamos ser cauteloses al tratar de sacar toda la sabiduria que
hay en una experiencia, no como el gato que se sienta en una hornilla de
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y eso estd bien, pero tampaco se sentaré en la hornilla de una estufa aun-

que esté fria.— He notado, que camo el gato de Twain, tendemos a basar
nuestras acciones en lo que creemos que es cierto, Desafortunadamente, :
lo que creemos que es cierto, muy bien podria ser un mito, un paradigma, -
Cuando las creencias estin basadas en la verdad y no en un mito, nues- :

tras acciones tienen un fundamento y muy probablemente van a lograr
un resultado satisfactorio. Sin embargo, las creencias fundamentadas en
mitos, tienden a llevarnos a miedos infundados y a una vida de limitacio-
nes.

Los libros de historia que todos leiinos en nuestra juventud, estan lle- .

nos de ejemplos de mitos que nos llevan a miedos que nos inmovilizan e

impiden avanzar, incluso que nos hacen retroceder. Galileo fue hecho pri- .

sionero por atreverse a probar que el Sol (y nola Tierra), era el centro de
nuestro sistema solar. ;Y por cuanto tiempo la creencia de que la Tierra

era plana detuvo cl descubrimiento del Nuevo Mundo? Galileo y Colén,’

son dos ejemplos obvios de come los mitos nos detienen y las verdades
nos liberan.

Este capitulo es realmente acerca del miedo. Y la fuente de todos nues-
tros miedos es precisamente el mito. Me parece de gran ayuda pensar so-
bre los miedos, en funcién de lo que generalmente los crea: los mitos... y

de que lo que nos libera de elios son las verdades. Este capitulo es acerca

de aprender a ver, més all de tus miedos y de llegar a ver las verdades
de una situacién, investigando los mitosy evitando los malos entendidos
que nos detienen. En nuestro trabajo con agentes inmobiliarios hemos

No puedo hacerlo.

Verdad: Hasta que no lo intentas, no puedes realmente saber lo
que puedes ¢ no hacer.

Mito: Eso no se puede hacer aqui.

Verdad: Sise puede hacer, pero necesitas un enfoque nuevo.

Mite:  Eso tomaria mucho tiempo y esfuerzo, perderia mi
libertad.

Verdad: Eltiempo y el esfuerzo no son los factores decisivos sobre
el éxito.

Mito: Es muy riesgoso, voy a perder dinero.

Verdad: Elriesgo es directamente proporcional al buen manejo
de tus costos crecientes vs. el incremento de beneficios
producidos. La clave es la rendicion de cuentas.

Mito: ©  Mis clientes sélo trabajan conmigo, sélo yo les puedo dar

5 un servicio de calidad.

Verdad: Tus clientes no sop leales a ti, son leales a los estandares
profesionales que representas.

Mito:  Tener una meta y no realizarla plenamente es algo

6 negative.

Verdad: Tener una meta y no tratar de alcanzarla plenamente es

algu negativo.

Figura1
= LA PRIMERA IDEA LIMITANTE {PARADIGMA)

identificado seis mitos comunes que regularmente interfieren con el ca-.

mino al éxito. Asf que para establecer el cscenario para alcanzar el méaxi-
mo potencial de tu carrera inmobiliaria, pensamos que deberias hacer
una pausa, realizar una analisis respetuoso sin juzgarte, para que puedas
enfrentarte a lo que son tus propios Paradigmas.

Mito:
Verdad:

No lo puedo hacer.

Hasta que no lo intentas, no puedes realmente
saber, io que puedes o no hacet.

iCudl es realmente tu maximo potencial? ;Cudles son tus limitaciones?
{Te das cuenta que cuando te dices a ti mismo: “No lo puedo hacer”, estds
limitando tu propio potencial? Considera esto, ;crees gue es justo para ti,
hacerte esto? Déjame compartir contigo un interesante didlogo que tuve
en alguna ocasién con una de mis estudiantes:
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hablarnos a nosotros, acerca de alcanzar esos niveles
de éxita? A mi no me parece muy realista.—

Yo: —Esa es una buena pregunta, ;te importaria si te
hago otra pregunta antes de contestartela?—

Estudiante: —Claro.—

Yo: —;Cudl es tu maximo potencial?—

Estudiante: —Lo siento, no te comprendo.— :

Yo: —;Cudl es tu limite? ;Qué tanto eres capaz de alcan-
zar? ;Cu4l es tu tope? En otras palabras, sabes tcual
es tu maximo potencial?—

Estudiante: —Realmente no lo habia considerado. Supongo que
no tengo idea.—

Yo: —Esa es una respuesta muy honesta y te la agradez-

co. Esa es la cuestion, que nadie jo sabe, Y si ti no
sabes cual es tu maximo potencial, entonces, ¢(COmo .

podrias juzgar objetivamente, qué es realista? Como

ni siquiera sabemos lo que somos capaces de hacer;,.

honestamente, nos vendria muy bien discutir qué es
realista—

A menos guc conozcas plenamente tus capacidades y limitaciones,
;por qué tendrias que mantener este "didlogo internc? A menos que
hubicses tenide una aparicién mistica del Creador, dificilmente sabras
realmente los limites de tu potencial. Asi que la pregunta acerca de
si puedes o no hacer algo, realmente no se deberia tomar en cuenta.
Nuestra charla en el salén de clase de hecho continué, perc con todos
los estudiantes. Aqui esté lo que se comenté:

Yo: —-Supongamos por un segundo que realmente creye-
. z »
ra en “la necesidad de ser realista sobre tu potencial’, :
;me cstds diciendo que estas dispuesto a mandarme
a tus hijos, para ensefiarles esa doctrina?—
Estudiantes: —No.—

hijos de 13 y 15 anos, para eunsefiarles esto: sus pa-
dres me contrataron para ensefiarles que ustedes
tienen limilaciones, jNo van a ser todo lo que suefian
llegar a ser, tienen limites!; NO deben sofiar en gran-
de, porque ESO NO ES REALISTA. Ahora, si eso es lo
que yo les fuera a ensefiar a sus hijos, ;realmente me
dejarian darles esta leccidon?—

—iPor supuesto que No!—

—Entonces tomen su respucsta como consejo pro-
pio. Si es que no le ensefiarian a sus hijos esta leccién,
;por qué habria de ensefarselas yo a ustedes? No ne-
cesitan ese tipo de didloge interno tan improductivo
en sus mentes. Asi que jvan a pensar en grande o en
pequefio?, ;van a pensar limitadamente o sin Hmites?

Estudiantes:
Yo:

Interesante, ;verdad? Es evidente que como padres amorasos 1o ulti-
mo gque gueremos, es que nuestros hijos se centren en Ja percepcion de
sus limitaciones, Queremos metivarlos, nutrir su confianza en si mismos
y premiar su entusiasmo sin importar los resultados. Lo que menos que-
remos impregnar en nuestros hijos es miedo y la creencia de que debe-
rian limitar el tamafio de sus suefios. Asi que tomemos nuesire propio
- consejo. No tengamos esta conversacidn con nuesiros hijos y evitemos

esc tipo de didlogo interno derrotista con nosotros mismos. En mi opi-
nién, ese tipo de mondloge no tiene ningiln sentido y es completamente
improductivo. Les diré una verdad atin mas prande quelos grandes gana-
dores han descubierto desde hace mucho tiempo: una vez que intentas
algo que pensaste algu-
- 0d VeZ QUE No era posi-
ble y efectivamente lo
- logras, se hace mis y
mas facil para ti ver lo
- "imposible” y lograrlo.
(Recuerdas la milla
en menos de cuatro mi-
" hutos?

- “No tenia habilidades sociales, ni de ven-
tasy tampoce experiencia en-los negocios,
pero estaba determinada a hacerlo” -

- _ Valevie Fitzgerald
Millanario Profesional Inmobiliaria

: : Los Angeles, CA
Ventas: $60 millones de ddlares.
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16 impaosible. Comentaristas y expertos deportivos consideraron por mucho
tiempo, que esto era imposible paraun ser humano. Uno de los mas grandes

corredores de su tiempo, el australiano John Landy, hizo numerosos inte-
marca y fracasé en cada uno. Sus esfuerzos sirvieron .

tos para romper esta
para reforzar la idea aceptada en aquel entonces por todos, y como resul-
tado, por nueve afios todos los esfuerzos para romper esta marca, fallaron,
Entonces, Roger Rannister, un estudiante de medicina briténico, decidig
qgue &l podria romper este récord y comenzd a entrepar. Tomd sumetay la
parti6 en partes pequefias. Un cuarto de milla en menos de un minuto. Cada
dia durante su hora de comida, Bannister trabajaba en correr diez cuartos
de milla en menos de un minuto cada uno, con un descanso de dos minu-
tos entre cada intento. Al lograr continuamente un Cuarto en menos de un
minuto cada uno, Bannister empezd a creer con mayor entusiasmo. El 6 de

mayo de 1954, un Bannister triunfante, corrié la “milla milagrosa’, en 3 mi-

nutos y 59.4 segundos.

La “milla milagrosa” de Bannister es usada por todos lades para ilus-

trar “el poder de la actitud positiva’, de creer en posibilidades. Lo que

frecuentemente no se considera en esta historia es el igualmente pode-

rose, pero en sentido negativo, poder de

camente intentd lograr esta meta por afios, habrfa de romper el récord
de Bannister después de menos de dos meses. Solo dos meses. Esto no
parece ser una simple coincidencia. Lo que habfa detenido a Landy de
lograr esta meta, era up mito, el mito de que nadie podria correr una mi-
lla en menos de cuatro minutos. Bannister rompid Ja marca y acabd con
el mito, y al hacerlo, rompié la barrera psicolégica que impedia a Landy

Sin importar cuéles sean tus circunstancias actuales, cuando te pro-
pongas lograr algo, siempre empieza con la creencia de que si podras
lograrlo. Los agentes inmobiliarios que tienen un éxito elevado, entien-
den lo debilitante de pehsar en “No Lo Puedo Hacer”. Ellos comprenden
que el primer pase para descubrir su potencial es Tratar, Intentarlo. No
puedes saber lo que realmente eres capaz de hacer, hasta que lo intentas
sin rendirte. De hecho, muchas personas han dicho que creen que el fra-
caso no es lo peor que les pueda pasar. Creen que realmente Io peor que
les puede pasar es, No Intentarlo. Se ha observado que muchos de los
fracasos en ia vida son de personas que no se dieron cuenta qué tan cerca
estaban de alcanzar el éxito cuando se rindieron.

Es curioso, una persona alguna vez me dijo que —El Maximo Po-
tencial es una carrera sin meta—, Tuve que analizarlo por algin tiem-
po antes de darme cuenta que era real. No podemos alcanzar nuestro
“maximo potencial”. No hay meta, ni bandera de cuadros. Asi que tu
enfoque debe ser el de una bisqueda continua. Maximizar tu poten-
cial es sencillamente intentar una y otra vez y no rendirte, jamas.

los mitos. John Landy, que ptibli-.

= LA SEGUNDA CREENCIA LIMITANTE (PARADIGMA)
Mito: No se puede lograr en mi mercado.

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

“Realmente no tenia habilidades administrativas. Yo era una-
persona trabajadora y enfocada en agradar. Tenfa dificultad
para delegar, pero aprendi que si podia. Sélo tenfa que dejar

que las cosas sucedieran, simplemente tenia que mostrarle a fa
..gente qué hacer y por qué’ . S )

E.l segundo paradigma gue hemos encontrado esta estréchamente rela-
~ cionado con el primero. Parece que cuando la gente se da cuenta que algo
. es posible, tiende a caer presa de otra suposicion desgastante, sefialan-
- do —Eso podria ser posible en otro lugar, pero nunca funcionara en mi
- mercado— y luego viene la justificacién —Para lograr eso en mi merca-
. do necesito tener una CIERTA participacion de mercado y eso nunca se
ha hecho anteriormente—, 0 —Para lograr eso en mi mercade necesito
- tener CIERTO namero de compradores y nadie lo ha hecho anteriormen-

Barbara Wilson
nal Inmobhiliario
Medirid, Ohio’
es (e dolares.

Millonario Profesio
Ventas: $57.3 millon
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de una CIERTA cantidad de propiedades por mes y nunca se ha hechg
anteriormente-—... y asi continuddamente las justificaciones. Aquiestéla

verdad: si se ha hecho en otro mercado, puede hacerse en tu mercado. La Mito: Tomaria demasiado tiempo y esfuerzo:
gue quiero que entiendas es que una vez que haya sido realizado, ho im- erderia mi libertad :
porta en donde, slo es cuestién de encontrar la forma de hacerlo factible P Hibertad.

en tu mundo. verdad:  El tiempoy el esfuerzo no son los factores

Lo quec realmente estds di-
ciendo al afirmar —No puede ha-:
cerse en mi mercado— es -—Ng
he encontrado la manera correc-

“Deberias buscar ideas, decisivos en el éxito.

entrendmientos y consultoria fuera
de tus dreas”.

Tim Wood

Millonario Profesional Inmobiliario
_ Big Bear Lake, CA

Ventas: $38 millones de délares.

mercado—. Francamente, debe.
ras comenzar a intentar furmas
que han sido cxitosas em otros
lugares. Parecido a la conclusién

gue hemos hecho con el primer pa

ramente determinara cudles son las variables a considerar, tu plan de
ataque y su implementacién, van a ser factores fundamentales.

Conozco a muchos profesionales inmobiliarios talentosos que alcan-
zaran mucho menos de lo que podrian alcanzar ya que estan condicio-:
nados y atrapados por un plan de slordos o tres exclusivas por mes. Me:
disgusta. Son perfectamente capaces de un gran éxito, pero son victimas’
de su propio plan. Si vas a la parte final de este libro, encontraras ejem-:
plos de la vida real de muchos "Millonarios Profesionales Inmobiliarios’:

quienes lo han logrado en mercados totalmente diferentes unos de otros.

De cualquier forma, lo estan haciendo. Si realmente est3s dispuesto a.
realizar este plan para ser un Millonario Profesional Inmabiliario, te da-

ras cuenta que td también ercs capaz de lograrlo.

Y aqui est4 una gran verdad gue yo mismo he experimentado: El pri-
mero en resolver un paradigma se beneficia de una ventaja distintiva en:
su mercade. Si ti si erees y tu competencia no, jhay un obstaculo ments.

enlre tus metas y ti! jY vaya obstaculo, es un gran ohstaculo menos!

ta para hacer que funcione en mi’

radigma, en tanto no intentes un,
enfoque que funciond en otro mercado, nunca sabras si puede o no,
ser realizado en el tuyo. Mieniras que el andlisis de tu mercado segu-:

[ste cs seguramente uno de los mas grandes paradigmas de todos. Y
parece ser del que la mayoria de la gente cae presa. Realmente se cree
que entre mas exitoso se vuclve uno, mas tiempo y esfuerzo se requie-
re invertin, y por lo tanto, cada vez mas en detrimento de la libertad.
Se dicen cosas como —No estoy dispuesto a realizar el sacrificio que
serequiere para tener ese tipo de éxito—. Mucha gente ha vivido antes
que nosolros, crec que los mas exitosos probaron que esto es total y
absolutamente un mito. Entendieron que se puede trabajar 50 horas
semanalmente y lograr solamente $50,000 délares al afio o invertir
50 horas de trahajo a Ja semana y lograr $1,000,000 de délares al afic.
. Aun asi, otros entienden que pueden invertir 50 horas de trabajo y
experimentar un ingreso sin limites. Trata de ver las cosas de esta ma-
nera, cualquier tipo de enfoque que sc dé, correspondera a un cierte
limite, ent funcién de la cantidad de ventas que pueda ser alcanzada
por un agente, en una semana cualquiera, Algunas personas creen gue
esto significa que jhan alcanzado el limite de su éxito! Entonces, tra-
tan de resolver este problema, simplemente trabajando mas, y esto
es lo que compromete su libertad. La clave del éxito en este punto,
no es invertir mas tiempo o esfuerzo a la ecuacidn, sino en pensar en
Tiempo y Esfuerzo de una manera diferente. Trata de ver al Tiempo y
. al Esfuerzo, como temas de Efectividad y Eficiencia. Haz lo mejor que
puedas durante ¢l tiempo que le dedigues a tu negocio, y cuando esto
flegue al limite al que puedas llegar, entonces tienes la'posibilidad del
apalancamiento, la Palanca, Cuando el tiempo y el esfuerzo te lleven
[ tan lejos como sea posible, sera tiempo de apalancamiento para poder
llegar al siguiente nivel.
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Cuando analices minuciosamente lo anterior, descubrirds una serie;
de mitos del tiempo y del estuerzo, Agui hay solamente algunos de ellos,

Mito: Actividad significa productividad. -

Verdad: Puedes ser activo sin ser productivo.

Mito: Eficiencia significa efectividad.

Verdad: Puedes hacer algo muy eficientemente y ser inefectivo.

Mito: Més disciplina significa menos libertad.

Verdad: Disciplina se traduce en efectividad, que te lleva a tus lo-
gros y eso te da més libertad, no menos,

Mito: “Justicia para todos”, 1gual tiempo invertido deberia signi-
ficar ignal recompensa.

Verdad: La recompensa siempre llega al que hace mejor ¢l trahajo,

Mito: Nos desempefiamos mejor bajo presion.

Verdad: Nos desempefiamos mejor cuando nos enfocamos y 1a pre-
sién no te ayuda a mejorar tu enfoque.

Mito: Tengo tiempao.

Verdad: No tienes niidea cudnto tiempo tienes, asi que jsdcale jugo

a cada minuto!

Casi a todos los Millonarios Profesionales Inmobiliarios que entrevis:
tamos para este libro sabfan cémo enfocarse en sus objetivos y cémo ser
extremadamente efectivos y eficientes con su tiempo. Entonces, al man-
tenerse enfocados en lo importante y al aplicar palancas, recuperan los:
frutos de su tiempo y su libertad. Hablamos con agentes que trabajaban:
s6lo tres dfas a la semana y ain podfan llevar un negocio muy exitoso;:
otros que cerraban varios tratos mientras andaban de vacaciones. Estosi
agentes son la prueba viviente de, que entre mds exitoso te conviertas, ¢!
volveras mas libre {no menos).
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Mito: Es demasiado riesgoso. Perderé dinero.

El riesgo es directamente proporcicnal al buen
manejo de tus costos crecientes vs.,

el incremento de beneficios

producidos. La clave es la rendicién de cuentas.

cualquiera que haya estado en una sesién de consejo, sabe que hay dos
tipos de persomas, estin unos que dicen siempre —es que esto cucsta
demasiado— y estin otros gue siempre dicen —eso es algo que simple-
mente es demasiado costoso no hacerlo—, Muchas personas son de una
u otra forma, primordialmente por habito o por naturaleza propia. Nor-
malmente puedes hacer un anélisis de nimeros y realizar una decisién
objetiva y lihre de apasionamiento, sin embargo hay ocasiones en que

" no puedes realizarlo perque sencillamente no puedes estimar los riesgos

involucrados. Los “Millonarios Profesionales Inmobiliarios” saben gqué

- hacer cuando el resultado final s incierto, tienen claro que realizar una

rendicién de cuentas en lo referente a los costos incrementales y perma-
neciendo al tanto después de hacer el cheque o la inversidn, junto con
seguir evaluando el beneficio que dio ese cheque antes de hacer otro,

puede minimizar los riesgos.

Es como el juego de nifios “El Seméaforo”, sin embargo, en vez de
fuego, es real que debes tener un semaforo para tus gastos. Te mues-
tre come funciona: Cuando tienes Juz verde, incrementas los gastos
para lograr un objetivo determinado. Una vez que aumentas tus gas-
tos, jdebes realizar-una rendicién de cuentas de ese incremento en
tus gastos para generar n crecimiento en tus ingresos! Estas en rojo
¥ seguiras cn cl semaforo sin aumentar tus gastos hasta que veas el
incremento en tus ingresos, Una vez que tengas un crecimiento en tus
ingresos generado por esos gastos, el semaforo se pone en verde de
nuevo y puedes aumentar tus gastos de nuevo.

:/lt.me/cardinglatinotg
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se tratara de un mundo siempre en luz verde, pasandose constantemen.  puestros ingresos tutaleslatl[g'uoatrgfo contraté un asistente, mi negocio
te todos Jos rojos y sin ponerle nunca “freno a los gastos”. Este tema eg Jhabia subido mucho mas despegd, Mi consejo es que no trates de
especificamente acerca de que seas minuciosos con tus resultados y que’  que ¢l afio anterior. hacer todo tii solo. Ve y consigue gente’!
entiendas cxactamenle de donde vienen esos resultados. jNo pagues nj Cada peso gastado : jill Rudier
un centavo por nada, hasta que estés seguro que tu primer gasto esté ge.  que aumente tus utilida- Millenario Profesional Inmobiliario
nerando grandes resultados! El semaforo, es una forma en que td puedes  des, es un peso bien gas- Westerville, OH
reducir tus riesgos de incrementar demasiado tus gastos. fado. Para una persona Ventas: $58 millones de dalares.

Al inicio de mi carrera, estuve muy preocupado acerca del grap ries-
go financiero que representaba una nueva contratacion. Esto sucedié.
cuando uno de mis negocios necesitaba un nuevo gerente, Habia en.,
trevistado a una excelente candidata y sabia que ella ganaba mas del’
doble de lo que yo tipicamenta pagaba por un puesto similar. Mi error
inicial, fue en estimar mi riesgo en términos de su salario anual, que
para estc cjemplo diremos que era de $60,000 délares. En este nego-’
cio, hubiese sido demasiado dinero para una contratacién en ese puesto,:
Estaba bastante preocupado por el aparente riesgo que esto represen::
taba. Entonces descubri que mi verdadero riesgo era realmente la dife-:

rencia de lo gue yo normalmente pagaba, que eran $30,000 y cl salariué’“

de esta ejecutiva. Asi que basicamente, mi riesgo era de $30,000 sola-
mente. Esta resulté una perspectiva muy sana y realista, sin embarg,
$30,000 todavia se sentian como un riesgo demasiado alto para mi. En-
tonces, me vino la idea que si esta persona no se desempefiaba como yo.
esperaba, entonces no le iba a pagar por un afio completo. La verdad es
gue mi riesgn total era de $2,500 ddlares por cada mes que esta persona’
estuviera con nosotros. }

Me di cuenta que si le ponfa mucha atencidn al desempefio de esta ge-
rente, facilmente me daria cuenta si ella era la persona correcta para este
trabajo. Sabfa que tendria que requerir una rendicién de cuentas para
que su trabajo trajera suficientes resultados para justificar esa inversion.
Decidi que si después de 3 meses los resultados no fuesen los esperados,
tendria que estar preparado para darle las gracias y buscar otro candi-.
dato. Asi que mi riesgo total serfa de sélo $7,500. Cuando vi Jas cosas de.
esta manera, decidi que si podia tomar el riesgo por esos $7,500 délares.
Lo que sucedio al final de esos tres meses, fue que los ingresos subieron.
mucho mas que esos $7,500, ya que al final del aiio, incluyendo el aumen-,

ese peso representa cos-

to, para otro representa e e e S
inversion. Ellos juegan al seméforo, aumentando los costos incremental-
mente y realizando una rendicién de cuentas y sélo contindan cuando
tienen luz verde de nuevo. Superar el paradigma de “es demasiado ries-
goso” es un tema que involucra evaluacién, compromiso y paciencia.

EL QuINTO PARADIGMA

Mito: Mis clientes sélo trabajaran conmigo. Sélo
yo les puedo dar un servicio de calidad.

Verdad:  No es que tus clientes te sean leales, es

mas bien que tus clientes son leales al
nivel de servicio y a los estandares que
representas.

Para ser honesto, probablemente esta es una de las ideas mis comunes
por las cuales muchos Profesionales Inmobiliarios no alcanzan a cum-
plir con su mds alto potencial. Para llegar a ser un Millonario Profesional
Inmobiliario tendras que contratar ayudantes. Algunas Profesionales In-
mobiliarios Millonarios tienen equipos muy pequefios.

Olros tienen 5 o mds personas ayudadndoles a producir un volumen
espectacular de venlas. Eventualmente, para alcanzar tu maximo po-
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“Vendemos el concepto de ‘equipo’ -
Decimos; Conoce a los especialistas
- de Chris Cormack’. :

13 .

'

tencial, tEadME RN AL 4P D FRn kit dadel) Alariaaia’ﬁf_psrsﬁlet/.mefzcarrdmgbatlhrmigrca del servicio y e los sistemas.

otras personas.

Esctichame bien. Si no obtienes ninguna otra idea de este libro, qué-
date con esta importante idea: cualquiera que sea el servicie que propor-
clones, no importa lo complejo que sea, puede repetirse a través de la
gente adecuada, implementando sistemas para alcanzar los estandares |
con los que t trabajas.

:Qué es esto de los estandares? Tu servicio, que es Gnico, es un sub- .
producto de tus estindares. Ya sea que te des cuenta o no, tienes tus
creencias acerca de qué tan pronto debes responder a un cliente que:
haga una propuesta. Tienes creencias de cémo se debe tomar una exclu-
siva 0 cémo se deberfa negociar un contrato especifico. Los profesionales
inmohiliarios exitosos se nhligan a cumplir con ciertos estandares perso-
nales en estas dreas, aunque de alguna forma no puedan decir cudles son :
éstos. Sin embargo, les queda clarisimo cuando el servicio no ha llegado -
a cumplir con esos estandares, ‘

El enfoque correcto al delegar tareas, es determinar la experiencia
que tus clientes esperen recibir, especificando los servicios que deberfas
realizar. Entonces tu equipo pedré repetir el mismo nivel de servicio, |
Cualquier tarca puede ser definida. Y si puede ser definida y tiene estan-
dares unidos a ella, enlonces también puede ser delegada. Los sistemas
son simples mapas e instrucciones que permiten que estos estandares
sean repetidos facilmente. .

Si los sistemas y estdndares no pudieran asegurar la repeticién de un |
nivel particular de setvicio, entonces todas las empresas serfan de sola-
mente una persona. Cuando piensas acerca de estindares de calidad en
un mercado, jen qué empresas piensas? Nordstrom, El Palacio de Hierro,
Hoteles Posadas y todas las grandes .
compaiifas que tienen muy en altola’
calidad de la experiencia que debe.
tener un cliente. Estas compafifas.

Chris Cormack
Millonario Profesional Inmobiliario
Ashburn, Virginia

dares y ensefian a sus empleados
cémo replicarlas.

apuestan su reputacion a sus estan-:

Los emplcados aprenden todos los datos esenciales, memorizan los ma-
pas de los parques y aprenden cémo mantenerse con gran energia y con
Ja actitud correcta, La filosofia Disney es: “La atencidn al cliente determi-
na el resultado final de la empresa” (Los empleados que actitan en prime-
ra linea son el alma de la empresa). La gente que trabaja en Disney tiene
muy claro que regularmente los visitantes tienen que ahorrar por dos
afos y medio para poder ir a pasar sus vacaciones a Disney, lo que eleva
sus expectativas. El comprador tipico de una casa, tiene que ahorrar por
muchisimo mas tiempo para poder hacer esta inversién. ;Cudles seran
sus expectativas? ;Como puedes asegurarte de que tu equipo esté a la
altura de esas expectativas, de la misma manera en que ti lo estas? La
respuesta es: con sisternas y estandares, Realmente es muy interesante
cuando sistematizas tus servicios a clerto nivel de estdndares, de tal for-
ma que otros puedan lograr esos mismos estandares para que tus clien-
tes reciban mejores servicios. ¢Y no es ese, el objectiva final?

SExTO PARADIGMA!

Tener una meta y no alcanzarla

Mito:
completamente es algo negativo.
Verdad:  Tener una meta y no tratar de alcanzarla,

eso si es negativo.

El miedo al fracaso es tan comiin gue incluso tiene un nombre cientifi-
co: Kakorafifobia. El problema para muchos de nosotros es que superar
nuestro miedo al fracaso, especialmente al fracaso piiblico, es algo muy
dificil de lograr.

Cuando era nifio, mis padres tenian un cartel enmarcado sobre mi
cama que se llamaha: Perfil de un Ganador. Abajo de este titulo, estaba

X , | esta lista:
Para trabajar en Disney, los em-:

pleados tienen que ir a la Universidad i &2 1832. Falld en los negocios y entré en bancarrota.
! B 1832. Perdid la eleccién a una diputacidn.

B
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" . “Las personas deberian dejar de
concentrarse en lo que pudieron haber
. hecho y empezar a concentrarse en qué .
" pueden cambiar en este mstante .

1B
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1835. Falleci6 su prometida.
1836. Cae en depresién.
1838, Pierde otra eleccion a cargo piblico.

1855. Pierde la eleccion al Senado Americano.
1856. Pierde la eleccidn a la Vicepresidencia.
1858, Pierde la eleccidn al Senado.

AEadO0REO

=]

Y el dltimo punto.
@ 1860. Gana la eleccién a Presidente de Estados Unidos,

Hablamos obviamente de Abraham Lincoln. Benditos sean mis padres
por haber colgado ese cuadro en mi recamara. Qué grandioso mensaje:
No fallas realmente sino hasta que te rindes. Si Lincoln se hubiese rendi--
do en 1858, é1 hubiera sido olvidado por la historia de Estados Unidos,
en lugar de ser honrado como el estadista en que se convirlid. El s1gu1u
tratando, nunca se rindid. Y el resto, como dicen, es historia.

Si hay algo que Ia historia no menciona, es gue la derrota casi siem-:

pre precede a la victoria. Hay tantos ejemplos similares. Probablemente’
el mas famoso es Tomas Alba Edison, que dijo haber fallado mil veces
antes de inventar exitosamente el foco eléctrico. ;Qué hubiese pasada 5|
se hubiera detenido en el intento 9997 Teodoro Gisel (Dr. Seuss}) fue re-"
chazado por las empresas editoriales 27 veces antes de encontrar quien’
publicara su obra. Mark Victor Hansen, autor de Sopa de Pollo para el
Alma, fue rechazado por mis de 30 editoriales antes de lograr la ven-

" RussellShaw  ge |ag peores primeras tem-
Mllionarm Profesional Inmobiliario :  noradas en la NFL, en las;
Phoenix, AZ '

. que ganaron solamente un
Ventas: $50.6 millones de délares.

1843. Pierde la eleccion al Congreso de Estados Unidas, -
1848. Pierde la eleccién al Congreso de Estados Unidos,

ta de 70 millones de copias.
de su libro. Henry Ford fa-;
116 y entré en bancarrota 5:
veces. Tom Landry, Chuck:
Noll, Bill Walsh y [immy-
Johnson comparten el récord;

juego, También comparten:

Uno de los secretos del éxito es cambiar la forma en que ves €] fra-
caso. Como puedes ver, todos experimentamos fracasos antes de que
llegue el gran éxito. Algunos permiten que sus fracasos los detengan,
Algunos siguen tratando. Gente como Edison, Ford y Lincoln escogie-
ron ver el fracaso como una experiencia de aprendizaje y ho como algo
permanente. Probablemente sonaré falso, pero el fracaso es progreso.
Al menos, al tratar de lograr una metay fallar, has aprendido que debes
climinar ese enfoque en la prixima vez que In intentes, Usa tus fracasos
como peldafios para alcanzar tus metas, La proxima vez que intentes
algo, ten presente que la historia ha probado que probablemente ten-
drds que fallar algunas veces antes de que lo hagas bien, recuerda a
Lincoln. Demasiadas personas transcurren su vida bajo la idea equive-
cada de que el éxito es cuestion de evitar el fracaso. El problema con
este enfoque es que mientras estas evitando el fracaso, también estis
evadiendo los retos. El éxito no es sobre evitar el fracaso. El fracaso es
realmente sobre evadir el fracaso. El éxito es acerca de tratar. El famoso
cientifice Luis Pasteur alguna vez compartié esto —Déjame decirte el
secreto que me ha permitido alcanzar mi meta. Mi fuerza descansa tini-
camente sobre mi tenacidad—.

AFIRMACION

I{ace algin tiempo me sugirieron decir —Si alge se va a dar, que sea
para mi—. Cuando escuché 1a frase pensé que era una excelente afirma-
cién. Sin embargo, a través del tiempo, puli un poco la frase y 1a configuré
mas hacia la fe en mi mismo que en la accién. Por algin tiempo me dije
—Si se va a dar ;jpor qué no para mi?— pero mientras me lo decia sentia
que todavia habfa duda en la frase. Ahora simplemente mi afirmacion es
~S8ialgo se va a dar, lo hard yo—. Te sugiero que adoples esta frase como
afirmacion personal. La fe te lleva al momentum. Es muy posible que el
colaborador mds importante para tu éxifo personal sea tu habilidad de
mantenerte en movimiento, de progresar y aprender mientras caninas.
Asi que da un salto y entra en la carrera inmobiliaria con confianza. Y re-
cuerda, jno puedes llegar a ningiin Jado si no te empiezas a mover!

PATROCINADO POR EL CANAL : httpis://t.me/cardinglatinotg

58 £} Millanario Profesional Inmobiliaric!

Paradigmas (mitos o telarafias mentales) 59
H



Necesitas examinar fus creencias, buscar tus verdades y abandonar tus

mitos.
Hay personas exitosas en niveles altos, i también puedes hacerlo.

Simplemente porque afguien no la haya hecho antes en tu mercado; no sig-
nifica que sea imposible de alcanzar. Hazun gran plan adecuado para fumer-
cado y lanzate sobre él,

Est4s limitado tanto en la energia y tiempo de los que dispones. Un gran sue-
AD No requiere necesariamente mas de tutiempa o tu energla, srmplemente

. debes enfocarte y aplicarte de forma diferente.

Crecer en tu negocno no es mtnnsecamente mas riesgoso que quedarte

comoa estas. Bl riesgo de la inaccion es regularmalmente mas altoqueeldela -

accién. Debes entender tus costos, realizar un proceso de rendicién de cuen-
tas y seguir avanzando. :

Si puedes definir esténdares de calidad y ensefiarselos a tu equipo, podras '

delegar el trabajo y ganar el apalancamiento que necesitas para crecer. Re-
cuerda, los clientes son leales a tus estandares de servicio, no a ti.
7 !

El miedo no es algo 2 lo que debamos temer. Los mejores profesionales

inmobiliarios han usado el fracaso como peldaiios para alcanzar el éxito,.”

£l verdadero fracaso es rendirse o simplemente no intentarlo.

T

ps://t.me/cardinglatinotg
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LAS CUATRO ETAPAS
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FREAEROR'®
MILLON: Etapa 1

"Algunos hombres ven las cosas como son y se preguntun
—¢Por qué son asi?— Yo suefie en cosas como no han sido
nunca y me pregunto —; Por qué na?"—,

George Bernard Shaw

CONSTRUYENDO UNA AUTOPISTA
DE 24 CARRILES PARA TU FUTURO

PROSPECTOS
Figura 1

La forma en que piensas, importa. Como pienses en el inicio reafmente
. importa. Habiendo aprendido eslo al inicio de mi carrera, cuando enfren-
- taba un futuro incierto al término de los ochentas finalizando la crisis

inmobiliaria en Fstados Unidos, me prometi que pensar seria el primer

- paso que daria. Y he tenido una recompensa inmensa. Un pequefio ejem-

plo de cémo ese pensamiento desde el principio cambié mis acciones, fue

. laforma en como empezamos a contestar el teléfono en la oficina. Tenia
. elsuefio de abrir un gran negocic inmobiliario, pero solamenle tenfa dos
. pequenias oficinas inmobiliarias locales y no tenia planes inmedialos de
* oira, pero pensé desde el principio en contestar con el saludo —Oficina

i nacional—. ¢ que esto puede haber sonado exagerado y presuntuose,
i pero fue sorprendente cémo este simple acto creé un gran momentum,
entusiasmo y credibilidad sobre mis metas de Iargo plazo. No hay duda
que esto contribuyd a nuestro éxito.

Al mismo tiempo, en nuestro pensamiento inicial, visualizamos fu-
: turas necesidades de algunas infraestructuras basicas de operacién

https://t.me/cardinglatinotg
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que pudBAlLBlQaCJ

y las creamos. De hecho,
estdn actualmente operan

“Aprendi a utilizar la visualizacion
creativa, Vi mi éxito. Imaginé mi vida
para obtener mucho mds: mientras
mds imdgenes de esas hice, mds
visualicé una nueva vida

r

para mi”.

p

meos imaginar un gran future
para nuestra compafifa y to-
mamos las medidas adecua. -
das al inicio, nuestra visién’
fue algo asi como una carre-
tera de 24 carriles que nos
permitiria crecer a un ritmp’
muy acelerado, sin gran ne--

cesidad de restructurar o de

Elairie Northrop - .

1 reinventar grandes cosas.”
‘Millonario Profesional Inmobiliario Pensar primero puede te-
Filicott City MD  per este tipo de efectos en tu;

_Ventas: 71 millones de dolares. vida y negocio. De hecho asii

de poderoso es.

TRABAJA PARA APRENDER ANTES DE QUE
TRABAJES PARA (GANAR

L4

Regresemos por un segundo a nuestro ejemplo de escalar una maontafia
Si liegar a ser un Profesional Inmobiliario Millonario fuera como escalar
] Monte Everest, entonces consideremos la primera etapa. “Piensa enun
Millén” como el Campamento Base. No puedo enfatizar suficientemen-:
te que la calidad de tu preparacion fisica determinara la altura a la que
pudieras liegar, ademas de que lo bien gue te hayas preparado te podriz!
salvar de algunas consecuencias no deseadas ni previstas que pudieran
ocasionarte retrasos. Muchos agentes inmobiliarios exitosos senalan n:
haber comenzado a pensar estratégicamente sino hasta muy avanzada si:
carrera. Los errores que cometieron tuvieron copsecuencias, a algunos;
los frenaron por un tiempo. Una agente a la que le di consultoria puede:
dar testimonio de las consecuencias y peligros de iniciar tu escalada sit;

18
NA‘BQSIR@'RHE kie @iAdNAdzentég it

muchos de esos sistemas pensados entonces
do en nuestra empresa. Debido a que pudi-’

&b&tpm@/mtf ddﬂglbaﬁlme@ig en grande, Al inicio de su carrera,
ella cred un plan de compensacién para su asistente, en el que los bonos
crecian dramaticamente mientras la produccidn crecia. Eventualmente
ja agente se enfrentd a un callejon sin salida en el que su nivel de ventas
continuaba creciendo de la misma forma que lo hacia su costo de ventas,
en cambio sus utilidades netas se habifan mantenido injustamente en el
mismo nivel, Al final admitio que nunca habrfa imaginado gue tlegaria a
un lugar donde su aproximacién a un concepto de compensacion a escala
se convertiria en un pasivo que frenarfa su negocio. Como resulfado, se
enfrentaba a la incémoda y desagradable situacion de incumplir su ofre-
cimiento, reduciendo la compensacion con la posibilidad de perder un
valioso miembro del equipo. No hay duda, para ponernos en la mejor po-
sicion de crecimientn, dehemos jPensar en un Millén desde el principio!

En este capitulo habremos de examinar:

Las nueve formas en que los Millonarios Profesionales [nmobi-

liarios piensan.
Las tres P’s del Millonario Profesional Inmobiliario.
@ Las 8 categorias de metas del Millonario Profesional Inmobi-
liario.
Pensar en un Millén es un intento para ayudarte a captar no sélo la

actitud del Millenario Profesional [nmobiliario, sino también €l enfoque
mental. Los mejores profesionales inmobiliarios experimentados han

; aprendido a diferenciar lo que es realmente importante de lo que puede

ser delegado y de lo que simple y sencillamente puede ser ignarade. Uno
delos mas grandes retos que tenemos (y continuamente sigo enfrentan-
do esto), es superar la urgente necesidad que tenemaos de hrincarnos la
fase de “Trabaja para aprender” e irnos directo a la fase de “Trabaja para
ganar”. Pero debemos resistir.

5 Alguna vez te has preguntado cudntos afios tiene que estudiar o prac-
ticar un estudiante de medicina, incluyendo la residencia, antes de que se
1e. permita ejercer su practica independientemente, Ademads de pasar por
cinco afios de universidad y otros més en la especialidad, los doctores
normalmente deben ser residentes por algunos afios. Es impresionante
cgmprender que el proceso tipico de educacién médica durc unos once
afios. Los estudiantes de medicina inverten mucho dinero y esfuerzo an-
tes de que puedan trabajar para panar. Los agentes inmobiliarios, por otro
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migo sus metas para el afio nuevo. Realmente yo no hago propositos

T

era ;Cicrio?—

HaceRATROCINADOy ROR EAOAMIAGL ips://t me/CETIIEIIT e porasteberlogredomis

afio nuevo como la mayoria de la gente. Claro que me gustaria hacer mas :
ventas y ganar mas dinero, pero eso es solo un pequeiio aspecto de mis:
metas generales para el afio, Tal como discutiremos mas tarde en este ca-
pitulo, hace mucho tiempo descubri la magia de l.as Categorias de Metas

de Negocio. Cada afio simplemente escojo la siguiente meta de negocig”
en cada categoria, en lugar de reinventar el sistema en su totalidad. Para

mi las metas de negocio son partes de una estrategia personal mas gran.
de disefiada para llevarme a mis limites y hacerme crecer. Desafortuna.

- damente para mi amigo, mis metas le parecian més bien, pura ambicién

y codicia personal mas que desarrollo personal, Ese malen;endido fuela
causa de la conversacién gue me gustarfa narrarte ahora. Fue muy reve-
ladora, honesta y creo que puede derramar alguna luz sobre la diferencia :
entre vivir con Un Gran Por Qué y sin él:

AMIGO: —Cuando veo tus metas de ncgocio, me pregunto, (’,por%

qué quieres todo ese dinero?—
YO: — A qué te refieres al decir que quiero todo ese dinero?.:

La verdad no lo quiero.—
AMIGO: —Entonces jpor qué pones todas esas metas para ganarte-!
10?. La verdad, sf parece que lo quieres.— :

YO: —Amigo, no me lo tomes a mal, pero yo no trabajo por di-
nero. Ta si.— ¢ :

AMIGO: —Esono esverdad—

YO: -—$ilo ¢s, cuando tienes suficiente, dejas de trabajar—

Amigo: —A qué te refieres.— .

YO: —Me refiero a que el entusiasmo que le pones a tu traba-

jo esté relacionado con Ja cantidad de dinero que te estan
pagando. Me parece que sabes exactamente cuanto dinert,

necesitas y que cuando lo tienes, dejas de trabajar. Traba
i serfelices, Este es un tipo de Gran Por Qué que no se borra facilmente con
i el tiempo. También he conocido agentes inmobiliarios a los que les gusta

jas por dinero.—
AMIGO: —Mmmm. Me imagino que nunca lo viasi—
YO: — Intenta verlo asi por un momento y ve un poco mas alld:

Ahora dices que tienes todo lo que necesitas, pero me:

'PATROCINADO POR EL CANAL : httﬁ)
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AMIGO: —Gary sabes que odio cuando juegas a “ser dure conmi-
gull._

YO: —0k—

AMIGO: —Pero tienes razon, ~~

YO: —;Y por qué crees que es asi? ;Tal vez tu atencidn en el
) dinero es en realidad la alegria de tenerlo?--

AMIGO: —No, pero necesito cierla cantidad de dinero.——

YO: —Todos necesitamos cierta cantidad de dinero, Trata de

verlo de esta forma, también necesito cierta cantidad de
dinero, pero la diferencia es que nunca he trabajado por
dinero. Nunca. Ni siquiera he pensado en hacerlo. Cuan-
do me levanto en la mafiana, mi Gran Por Qué es hacer lo
mejor que puedo para ser lo mejor que pueda y para cre-
cer lo mas que pueda. Cualquicr dinere que haya ganado
es simplemente un subproducto de mi bisqueda continua
de crecimiento personal. Por eso es que me pongo metas
grandes y trahajo tan duro en ellas.

Asi que debes tener cuidado cuando tratas de encontrar tu Gran Por

. Qué, Espero que lo que te motive no sea sélo el dinero o un retiro confor-
: table. La verdad es que puedes lograr csas cosas mas ripido y facilmente
" e lo gue te imaginas. Entances, si no tienes cuidado, te va a sobrar mu-
" chavida y te va a faltar una buena razdén para vivirla. Espero que te com-
_ prometas con lo que realmente te motiva. Quizé lo que ames sea cerrar

lratos, como algunos de los mejores agentes inmobiliarios que conozco,
quienes aman la oportunidad de enfrentar un trato complejo que les de
la eportunidad de brillar en grande, Aman la oportunidad de enfrentar
objeciones para descubrir una solucién con la que las dos partes puedan

darles-a sus clientes un servicio excepcional y de hecho adoran eniregar-
les las llaves de sus casas de ensuefio, Este tipo de Gran Por Qué les ha

s:/lt.me/cardinglatinotg
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de categoria de pensamicnio fundamental en comiin. Las dltimas sietg;
Piensa: en Posibilidades, en Accién, Sin Miedo, en Progreso, Competitiy,
y Estratégicamente, en Estandares y En Servicio, no son menos importay.
tes, pero interesantemente tienden a dar soporte a las primeras dos qug
son fundamentales. i

A ravés de los afios, siempre que daba consultoria a agentes, inva.
riablemente analicé sus formas dc pensamiento. Cuando me hablaban dg
su nivel de ventas actual no mencionaha si éste era alto o bajo, sino que
simplemente les preguntaba cémo se sentian al respecto. Les pregunts.
ba por qué habian escogido una carrera inmobiliaria y qué eralo que le
hacia confinuar. En treinta minutes practicamente podfa identificar cug:
de las nueves formas de pensamiento les faltaba. Ahora, que te quede cla.
ro, aunque algunas de las nueve formas de pensamiento son més vitaley
que otras, todas son esenciales para crear un alto nivel de éxito capaz d¢
sobrellevar la peor de las tormentas. La primera y probablemente méds po-
derosa forma de pensamiento es: Pensar alimentado por un Gran Por Quéé

P
todos 15 AR A 625 R BRidnds~ N Aok doshiifp somtiram expdmniihatin

trabajaron el dia anterior, hoy se
yuelve un verdadero modelo para el miundo sobre como se pueden sacar
jos pendientes rapidamente. ;Por qué? Porque si hacen toda su tarea, se
pueden ir a jugar. {Ese es un Gran Por Qué! Asi que el dia que nos vamos
de vacaciones jestamos en una misién de administracién de liempo! No
nos sentamos ociosamente y navegamos en el Facebook cotorreando con
puestros amigos, sine que seleccionamos meticulosamente nuestras lla-
madas, ignoramos los correos innecesarios y tiramos los correos chata-
rra. Quizd tomemos un sandwich sobre nuestro escritorio y al final del
dia, habremos logrado mucho més de lo que pensabamos que podiamos
conseguir en un solo dia. Y nos queda tiempo de hacer la maleta, llevar
¢l perro con el vecine y cancelar la entrega del periddico. Es increfble.
;Como sucede esto? Pues porque un Gran Por Qué te trae Gran
Enfoque y Gran Energia. Y un pequefio por qué, te trae poca energia
y poco_enfoque. LOS GRANDES INMOBILIARIOS SIEMPRE TIENEN UN
Gran Por Qué.

Ahora imagina si pudieras vivir cada dfa can tal enfoque. ;Qué tan
lejos podrias llegar? ;Es la motivacién con la que vives diariamente el

; tipo de motivacién que te

i puede llevar al mds alto
¢ nivel? 0Ok, hagamos una

1. PiEnsA ALIMENTADO POR UN GRaN Por QuE

‘Al principio mi motivacion era el dinero.

Ahora Dios y mi Familia estdn al inicio. Me

ansa. Los siguientes 5 o
P gusta mi vida’. :

Por encima de todo, hemos descubierto lo que todos los grandes agen; minutos, quisiera que

e e g tes lflmob1l1arms tlenen’ en pensaras ¢n lo que real- _ Jack Gross
nSt panes el P f ad o b comdn. Fl Gran Por Qué & mente te motiva. Escribe Millonario Profesional Inmobiliario
i tienes el Por que adecuado y borras cuestion de tener un propd, oo pensamientos. Haz Bethlehem, PA

sito, una mision o una nece:

Ventas: $132.1 millones de déares.
sidad que te permita man: : '

todos los peros, siempre encontrards el una pausa y prepara tu

cémo.”

TimWood  lenerte enfocc:iado. . Regresaste, esperemos que tengas una buena idea acerca de lo que es
Millonario Profesional Inmobiliario L.Of gr: Ef" 1.35 agentes "™ tu Gran Por Qué. Es muy probable que hayas escrito varios temas que te
Big Bear Lake, CA . Mobiliarios siempre Tenel notjyan diariamente. Muchas personas son motivadas por una cantidad

un Gran Por Qué dandol
fuerzay poder asus accionss.

Ventas: $38 millones de ddlares. de Pequefios Por Qués, muchos pequefios por qués suman un Gran Por
: Qué. Al final de esta seccidn te pediré que organices tu lista y pongas el
) ) ) ) Un b‘{e“ ejemplo d‘: mds importante en la parte mas alta de la lista, pero antes de que inicies,
cémoa un Gran Por Qué trabaja en nuestras vidas es el milagro que suced8§ consideremos algunos de los peligros de trabajar para Por Qués esquivo-
un dia antes de que salgamos de vacaciones. Alguna vez has visto a ab: 40

guien trabajando un dia antes de salir de vacaciones. Es verdaderament,
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lado... bliﬁ]-tﬁpamcenm ARQRAR bk QMN'RquB%[s/ N PERAAD SEPERREDE. MiLLonario

Ja AMPI con su tarjeta de crédito y esperan comenzar a ganar dinero de
inmediato. Es sorprendente cuintos profesionales inmobiliarios he ¢!
nocido que hayan detenido y cancelado sus carreras. Muchos considera,
los biencs raices como una segunda carrera o como una forma de ga-
nar dinero los fines de semana. No hay absolutamente nada contra esty,
muchos enfrentan la necesidad de ganar dinero desde el inicio. Puesty
que empiezan su carrera teniendo deudas hipotecarias, gastos de cole’
giaturas o con cierto nivel de vida que deben mantener, se obligan a tener
que Trabajar para Ganar, brincandose el paso de Trabajar para Aprender
Como resultado, no tienen la oportunidad de hacer una pausa al inicioy:
trabajar en pensar y actiar. ;Cuantos agentes inmobiliarios conoces que:
realmente hayan estudiado el negocio inmobiliario antes de empezal:
En realidad serfa mucho mejor para ellos si dijeran —necesito espera;
un poco y trabajar para aprender. Antcs de ir demasiado ripido, net,esno'
dar un paso atras y entender un poco eJ negocio—. Napoleon 1l expusm

esto magistralmente en el titulo de su famoso libro “Think and Grow Rich':

Tipicamente, los inmobiliarios agresivos diran, esto es una pérdidade:
tiempo que podriamos invertir en exclusivar o vender propiedades, pen!
el hecho es que: “jPreparen, apunten, fuego!” siempre gana a largo plaz|
contra “jPreparen, Fuego, Apunten!”. Y si estas realmente construyendn-
una carrera, debes hacer esto para el largo plazo.

Piensa en un Millén esta disefiade como un curso intensivo en l‘r&
bajar para Aprender. Esperamos que “actualmente ya estés pensando e
grande como un Profesional Inmobiliario y que sélo necesitas confirm
que estés en la direccién correcta. Y probablemente para relienar algu
nos espacios en blance. Sin embargo, muchos nunca nos hemos tomads
¢l tiempo de examinar qué los hace exitosos o no. Contentos con su ni
actual o simplemente sin la menor idea de su potencial verdadero, esto;
agentes llevan su carrera usando una combinacion de Carisma Personal
Ftica de Trabajo y Determinacién. Son admirables en su profesidn. Nues;
tra esperanza es que en las préximas paginas descubras que ademds 4
estas caracteristicas, ti puedas mantener un cierto enfoque mental yff
pucdas concentrar en algunos puntos basicos, el camino a un lugar me

cho mis alto se abrira para ti, He llegado a comprender que sino piens#

primero, pensando después guizd no te ayude. I

PROFESIONAL INMOBILIARIO

Aproximadamente la tercera parte de la férmula de “Piensa en un Millon”
24 actitud y perspectiva, Ahora no me malinterpretes. Las “Nueve For-
mas”, no son sélo un repasoe de gastados clichés acerca del pensamiento
positivo y afirmaciones. Hemos aprendido que cuando estas tratando de
cambiar tus habitos, debes scr un poco mas preciso y estat muy concen-
trado en tu propésite. Un mecadnico no puede reparar un motor basado
en frases como —Es que ¢l motor hace un ruido raro—. Si haces ese co-
mentario en un taller, un buen mecanico te preguntard, —;es un ruido
metdlico?, zes un chillido?, jes un zumbido?, zes como una explosién?—
Tal como ¢l buen mecénico como cuande tu auto hace ruidos y empieza
a mostrar problemas, si lo que deseas es mejorar la forma cn la que ti
piensas acerca de tu carrera inmobiliaria, deberds empezar a concentrat-
te en Jos puntos especificos que “hacen ruido”.

Al desglosar en nueve categorias especificas la forma en que el
Millonario Profesional Inmobiliario piensa, hay dos que considero
que son fundamentales: “Picnsa alimentado por tu Gran Por Qué” y
“piensa en Grandes Metas y Modelos” Estas dos categorias de pen-
samiento son fundamentales y sobresalen de las otras siete. Casi

. Piensa alimentado por “Tu Gran Por Qué”.
. FUNDAMENTALES
. Piensa en Grandes Metas y Modelos.

1
2
3. Piensa en Posibilidades. :
4. Piensa en Accién. \'
5. Piensa sin Miedo. \
6. Piensa en Progreso. ! DE SOPORTE

. Piensa Competitiva y Estratégicamente. /

7
8. Plensa en Estdndares. /
g

. Piensa en Servicio. 'K

PATROCINADO POR EL CANAL : httf)s://t.me/cardinglatinotg

66 El Millonario Profesional Inmobiliac?

Piensa en un millén 67



tes, guidndolos en inversiones que les permita eventualmente comprarla
casa de sus suefios. ;

Como probablemente te lo has imaginado, mi favorito es el Gran Por |
Qué, porque conduce a la gente a ser lo mejor que pueda ser. Podrias |
visualizarlo de la siguiente manera: Ser lo mejor gue se pueda es una
blisqueda sin metas. Nunca llegaras a un punto €n el que realmente pue-
das decir, “ya na puedo crecer mas” Y lo mas emocionante es gue este :
tipo de Gran Por Qué puede crear una vida, que literalmente explote con :
posibilidades y crecimiento personal ilimitados. Es en donde lo inimagj-
nable que no te atreviste a sofiar, puede llegar a ser lo imaginable que te
atrevas a vivir. Y respecto al dinero, mientras achies para hacer lo mejor
que puedas hacer, siempre estaras ganando la cantidad mayor de dinere
que sea posible que puedes ganar. Aqui esta Jo mejor: una vez que tienes
el dinero, puedes hacer con él regalos, viajes, caridades, etc,, cosas que se
transforman en jotro Gran Por Qué!

Ahera detente por un segundo y checa de nuevo tus notas. ¢Cuales '
son los por qués en tu vida? ;Cudl es el mas importante para ti? Aquél
que hayas puesto al principio sera tu Gran Por Qué, Si es el tipo adecuado |
de Gran Por Qué también le daré soporte a todos los demds Por Qués.
Asi como los gansos gue vuelan en formacién V, el de adelante lleva la :
responsabilidad del vuelo y gue permite que todos los gansos de atras
planeen detras y lo sigan, t Gran Por Qué puede y hard lo mismo para to- :
dos tus atros Por Qués. Es el Par Qué gue jala a todos los otros Por Qués. -

Finalmente, soy un creyente de poner el crecimiento personal por en-
cima de todos los demés Por Qués. Asi de poderoso es esto, Los grandes .
agentes inmobiliarios lo sahen, comprenden que cuando se deciden a ser |
lo mejor posible y que colocan el crecimiento personal antes de todos les
demés aspectos, lo demas llegara por afiadidura.

Es igual de importante el actuar para ser lo mejor que puedas ser, te
evitara quedarte corto y que no te conformes con ser s6lo “bueno”, sino :
gue leguces a ser “el ejemplo a seguir en la vida”. En su hestseller, "Good
to Great”, {im Collins, menciona —Ser Bueno es el enemigo de ser Gran-
dioso. Pocas personas logran una vida grandiosa, principalmente porque
es mas sencillo conformarse con una vida buena. La inmensa mayorfa de
empresas nunca llegan a ser “grandiosas’ precisamente porque la enor-

18
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]’l’pgda‘bm(‘gtg buena” y ese es su problema prin-
cipal—. He llegado a aceptar que uno de los mds grandes retos en la vida
es empujarnos a “ser lo mejor” cuando ya somos muy buenos. Lo forma
més segura de combatir esta tendencia es “ser lo mejor que puedas llegar
2 ser” ¥ “hacer lo mejor que puedas hacer”. Este es el punto focal para
formar fu Gran Por Qué.

Robert Browning frecuentemente es citado por haber dicho —El alcan-
ce de un hombre debe ser mayor de lo que puede abarcar, porque si no,
para qué estd el cielo—, por qués significantes, lidereades por un Gran Por
QQué, como "5S¢ lo mejor que puedas sTr", te llevara siempre a tocar el cielo.

Crecimienta Personal
“Quiero ser el mejor que pueda ser”

Mi Gran Por Qué

/ N\

Por Qué Por qué
Por Qué Por Qué

Por Qué Por Qué

Figura 3

PATROCINADO POR EL CANAL : httpis://t.me/cardinglatinotg

72 El Millonario Profesional Inmobiliario

Piensa en un mitlon e



Profesiotlf:lﬁ\l:[n%%rclolllyﬁ\npngnf LQR}EJL—A QﬁMALl la h;tl

r
Sc’ll'!J LJHQ&E@EQJ QQI@UQQE@ es suficiente sabotaje para garan-
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puesta Afirmativa o Negativa a la siguiente pregunta de sijerees quees!  yjzar tu fracaso.

posible realmente? :
Creo que hay 3 ctapas de pensamiento de posibilidades en las que l
gente se pucda guedar atrapada o bicn, que estée en capacidad de resol.i
ver si: 1) Nada es posible, 2) Algo es posible, o 3) Tedo es posible. Para,
muchas personas nada es posible porque no piensan en términos de po-:
sibilidades. No toman accién algunay por supuesto nada pasa, tal y comg:
lo pensaron. Para muchos algo es posible porque creen en el poder del:
pensamienta de posibilidades. Creen que si piensan que algo sucederd,-
probablemente suceda. El problema es quc fienen un mapa mental equi.:
vacado que les dice que pensar en posibilidades es todo lo que tienen
que hacer. Y ya que pensar cn posibilidades es realmente tan poderoso, al
final, resulta que algo les pasa. Pero ahi se queda. Debido a que no toman-
las acciones adecuadas, Jo que obtienen es solo algo. Para algunos pao-’
cos, pasan grandes cosas sin embargo. ;Por qué? Porque estas persunasg
piensan gue todo es posible si o quieren con la suficiente energfa y estan)
dispuestos a realizar lo que sea necesario para obtenerlo, Cuanda el pen:!
samiento de posibilidades estd soportade por un Gran Por Qué y ticney’
Grandes Metas y Grandes:

Modelos. jCiudado! Cual;

Espcro que hayas viste la pelicula de Tom Hanks, Ndufrage, Hanks
interpreta a Chuck, un empleado de Fedex que llega a una isla desierta
después de un naufragio y permanece en clla por cinco anos. Se ha men-
cionado mucho de su relacién con “Wilson”, una pelata de volibol que
rescatd del naufragio de los pauetes de Fedex por entregar. La soledad y
depresién se evidencian en la relacién con su amigo imaginario “Wilsan”,
que por momentos era graciosa y llegd a ser un emblema de la pelicula,
Pero realmente el paquete que estaba envuelto con unas alas de angel,
es el que generd un importante resultado, porque Chuck no quize abrir
el paquete de las alas de angel, sino hasta que estuviera sano y salvo, y
se convirtié en un emblema de su salvacidn final. El guionista, William
Broyles [r, con toda intencién incluyé el concepto del paquete con alas de
4ngel para que sirviera como un simbolo de esperanza y posibilidades.
Broyles hizo una investigacion y leyd numerosos relatos de sobrevivien-
tes de naufragios en zonas remotas y escogio lo que muchos expertos
consideran una verdad: Normalmente Ja diferencia entre los que sobre-
viven y los que mueren es la habilidad para creer en la posibilidad de ser
rescatados. En el caso de Chuck, 1a posibilidad de rescate estaba intima-
mente relacionada al paquete con las alas de dngel,

“Siempre he pensado en grande. Las
oportunidades en el sector inmobiliario
son ilimitadas” -

quier cosa es posible,

‘ Pregintate lo siguiente: ;Cuando se te presenta un reto, piensas pri-
Cuando era adolescen-,

mero en las posibilidades en que podrias tener éxito o prefieres pensar

te mi madre me decia —
cuando hay deseo, hay una-
forma para lograrlo—, En
. SanDiego,CA  esencia, lo que decfa era —.
 Ventas: $113 millones de ddlares. hijo, si quieres eso lo sufi-
EEECI : Lo ciente, si tienes una razén lni
suficientemente grande para lograr lo que quieres, entonces encontrards
una forma de obtenerlo—, Mi padre normalmente escuchaba eslas con~'§
versacioncs e invariablemente agregaba que la historia ha demostrade
que la necesidad es la madre de la invencién, Lo que mis padres me estd:}
ba tratando de ensefiar era correcto. Todo es posible si aplicas tu mente’
y tomas la accin adecuada. Los Millonarios Profesionales lnmobiliarios
entienden muy bien, se han dado cuenta de que, si bien sélo con creere

: . Gregg Neuman
Profesional Inmobiliario Millonario

4

en las formas en que podrias perder? Esto es una prueba, para alcanzar
tu nivel mas alto, siempre tendrds que contestar la siguiente pregunta: si
lo quiero, qué necesita pasarme para que lo obtenga? Y entonces, creer
que a través de tu esfuerzo, aun a través de prueba y error si es necesario,
tus metas son posibles.

Grandes agentes inmobiliarios, estan muy familiarizados con ¢l re-
fran “Actia como si fuera imposible fallar” y construyen sus carreras bajo
este enfoque. E! pensamiente de posibilidades combinado con las accio-
nes adecuadas te empuja, no sélo dentro del reino de las posibilidades,
sino mas alla, te lleva dentro del reino de las mas grandes posibilidades.
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de cdmo lograron su meta. Rumbo a 1 maratén, cada semana estaban lo- ;
grando nuevos récords personales. Un fin de semana corrian 8 kilome- .
tros y el siguiente fin de semana, 12 kilémetros y asf sucesivamente, has- !
ta que un fin de semana descubrian que podian correr medio maratén, -

es decir, 21 kilémetros. Para Ja mayoria de las personas, medio maratan
gerfa un gran logro. Sin embargo, cuando tienes esa meta grande y un |

madelo para llegar ahi, medio maratén, es salo una meta peguefia en tu

camino. ;No es sorprendente? Ellos logran estas pequefias metas porque
sus habitos, su dieta y todo su entrenamiento reflejan una meta mucho :
més grande, Las Grandes Metas y los Grandes Modelos aceleran el logro
de tu meta personal y te posibilitan para lograrla més rapido y facil de lo

que te pudieras imaginar.

Los mismos principios pueden aplicarse a tu carrera inmobiliaria,
Digamos que es necesario cerrar normalmente alrededor de $80 Millo-
nes en transacciones para ganar $1 Millon. Para muchos de nosotros esos ;

$80 Millones en cierres podrian ser tan dificiles de lograr, como correr
medio maratén, Pareceria posible sdlo para una élite privilegiada.

Piense en Grande y Mbdelos.Grandes

$80 Millones alo
/ Grandes Habitos
$40 Milloneg al afio
v Habitds
= $20 Millones al afio
e Habitos
5 $10 Milloneg al aha
8 Habitas
o
& / $5 Milioneq al afno
Habitas
$2.5 Millonegal ailo
Habito$
TIEMPO 1
Figura 4
PATROCINADO POR EL CANAL : httg
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Millones estan los modelos y habitos apropiados para esa meta. Pero si
miras de cerca notaras que estos modelos son un subconjunto de lo que
¢s necesario para vender $5 millones. Si tan solo tienes Jos modelos y ha-
bitos para esos $2.5 millones, esos bardes serdn una caja que tendras que
romper para poder lograr mas. Antes de que puedas avanzar, tendras que
desechar los viejos modelos y los viejos habitos y reinventarte con nue-
vos modelos y habitos para alcanzar tu nueva Gran Meta. Por otro lado,
si puedes empezar con los

modelos y habitos de al-
guienque estd en el nivel
de $80 millones en clerres,
entonces las fronteras sim-
plemente seran peldafios
que escalards en el ascen-
so a Ia cima. Hellen Keller
sefiald que—uno nunca
puede estar de acuerdo en
arrastrarse cuando siente
el impulso de volar—.

£l truco de volar a tu
mdximo nivel es adaptar Grandes Metas y Grandes Modelos y entonces
empezar a forjar los Grandes Hébitos sobre los que construiris.

“Si no tienes un suefio, tu suefio serd

acerca de tus problemas. Tu fituro te
. organiza ahora. Es el poder del jalén
- future”. o

Millonarid Profesional Inmobiliario

Ventas: $38 millones de délarés.

3. Piensa EN POSIBILIDADES

Si he aprendido algo en la vida es que si crees algo, entonces es posible
que tiendas a enfocarte en los medins de construccidn necesarios para
hacer de esa posibilidad una realidad. También he aprendido a creer en
lo contrariv, si no crees gue algo es posible, entonces estaras cegado para
ver Jas formas en que se podria hacer. Es como una venda autoimpuesta.

Para cualquiera que desce llegar a ser lo mejor que pueda ser, ésto se
vuelve un motivo decisivo. Ahora que ya tienes un Gran Por Qué y que has
decidido adoptar Grandes Modelos y Grandes Metas, para darles energja
la pregunta es, ;realmente crees que puedas llegar a ser un Millonario

s://t.me/cardinglatinotg
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2. Prend® ANTVRGAS Ghdfday AGDE:

i "Noveo ningiin limite para el tamafio
de mi negocio, Mi visién es construir un
negocio en el que mis hifos puedan tomar
el relevo y que todavia me puedan pagar
una renta a mi maridoy a mi'

El segundo pensamientq '
fundamental es Pensar en '
Metas Grandes y Modelos :
Grandes. Al Trabajar con
grandes agentes inmobi-
liarios descubrimos que |

) Rachel DeHanas siempre que tratabamos de
Milionario Profesional Inmobiliario separar “metas grandes” y
Waldorf, MD “modelos grandes”, simple-

Ventas; 52 millones de doélares.

mente no funcionaba. Re--
sulta que son como el Yingy !

el Yang de la filosoffa orien- :

tal, donde una no puede existir sin la otra. Si tienes metas grandes, en- !

tonces, para alcanzarlas, inevitablemente iniciaras una biisqueda por un ;

Gran Modelo. De la misma forma, los Grandes Modelos te llevaran hacia ;. .

el logro de Grandes Metas, aun y cuando éstas no hayan sido tu intencién,

Al menos, inciando con el abjetivo enlamente, el poder al tener Gran-
des Metas es realmente el poder de adguirir Grandes Habitos. Los habitos
profesionales que construyas te haran poederoso o te restringiran. Lo que

debes comprender es que tus habitos te servirian como una poderosa pla--
taforma de lanzamiento para el siguiente nivel de éxito, 0 de lo contrario, ¥
seran una trampa quc te haga permangcer en tu nivel actual. Las Metas |
Grandes son cuestién de alcanzar tu verdadero potencial. Enfocandoteen
Metas Grandes, asi estars encaminandote 2 desarrollar Grandes Habitos

gue siempre seran apropiados para alcanzar mas altos niveles de éxito. V| -
dicho sea de paso, encontraras que mientras creces, tus Grandes Habitos 7" -
jamas te detendran. Metas Pequefias tienden a facilitar Habitos Peque- |

fios. Las Grandes Metas tienden a facilitar Grandes Hébitos. Las Grandes
Metas requieren Grandes Habitos para conducir a Grandes Modelos.
Piensa sobre lo siguiente. ;jPor qué le decimos a nuestros nifios que

se sienten derechos en la mesa? ;Es acaso cuestion de respeto y buenos}|

modales? No. Una razén por la que queremos que se sienten derechitos
es porque sabemos que una mala postura puede dafiar sus posibilidades

de ser exitosos en deportes v luego en ja vida, les puede ocasionar se-

rios problemas de salud. Cuando vez a tu nifio encorvarse en la mesa..¥

Yobservé lo que-otros agentes

T

EGRMAL : hitpeee fiejee i s

golf cuando lenga 50 afios, y que
mucho MEnos andado sin doblar la espalda-—,
gs que piensas-en Grandes Metas para tu hijo. Entonces le ensefias un
Gran Modelo --Te sientas derecho, jalas los hombros hacia atras y alzas
¢l cuello. Ese es el tipo de Grandes Habitos de Postura que no limitaran el
potenciai de tu hijo.

Asi de simple. Tu meta es que asimile este concepto: “Para poder lle-
gar a ser lo mejor que puedas ser; tendras que pensar en grande y tener
grandes modelos. Los habitos que llegues a crear, te ayudaran a lograr
estas metas o frustraran tus intentos”. Warren Buffet destaca que mucha
gente descubre demasiado tarde que las cadenas de sus hdbitos —son
demasiado ligeras como para sentirse, hasta que son demasiado pesa-
das como para romperse—. Cuando empiezas con una meta grande en la
mente, conscientemente creas los grandes hhitos que te servirdn como
bloques fundamentales de construccién para tu carrera completa.

Es sorprendente que las Grandes Metas y los Grandes Modelos tam-
e oo bién tienen un poderoso

efecto magnético, se jalan a
través de las metas peque-
fias. Quienes corren un ma-
ratdn pur primera vez en-
tienden bien este concepto.
Un maratén consiste de una
carrera de 42 kilémetraos, sin
embargo, quienes nunca lo
han corrido, incluso perso-
nas que no estdn en buena
condicién fisica y que adop-
tan programas de entrenamiente se las pueden arreglar para correr un
maratén completo. Para un corredor 42 kilémetros es una gran meta.
Ahora, después de afios de estudio y experimentacion, Grandes Modelos
estin disponibles para cualquiera que desee correr un maratén. Adoro
vgr las neticias de la tarde después de un maraton y escuchar las entre-
vistas que hacen a guienes lo corren por primera vez. Sefialan cosas como
—~antes de esta carrera nunca habia corrido mas de 5 kilometros—, —no
puedo creer que terminé—, —Nunca hubiera pensado que era posible—
Es algo muy poderoso ver esa experiencia.

mobiliarios estaban haciendo bien y
mpecé a hacer lo mismo. Cada afic me
ijo metas mds altas. Duplicar era mi
ma, Funciond”. :

o Elaine Northrep
- Millonario Profesional Inmobiliario

' Ellicott City, MD
Ventas: $71 millones de délares. -
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PATROCNARCLPRBEL CANAL : htipesienne/sandirgistinodias en busca de sus Grandes Me-

i tas tados los dias. la verdad sea dicha, muchos grandes agentes inmo-
piliarios tienen una ventaja natural: tienden a ser decisivos y tienen un
alto sentido de urgencia. Pero no pueden confiar en su estilo de compor-
tamiento natural todaos los dias, también necesitan ayuda para ajcanzar
Grandes Metas. .

Los Grandes Modelos ayudan a ponerse en accién y permanecer ahia |
los agentes inmabiliarios que por naturaleza estdn orientados a la accidn .,
y también a los que no lo estan. Los modelos representan un plan previa- -
mente preparado, y cuando estan sistematizados adecuadamente, deben '
manifestarse en un conjunto de acciones totalmente alineadas y consis-;
tentes durante los dias, semanas y meses. Los modelos ayudan a poner
enfoque en tus acciones, aun y cuando ti no estés tan enfocado. Ayudan a
meter tus acciones al proceso de toma de decisiones de maneraque cada
dia tu labor esté clara, tus metas
sean evidentes y tus acciones sean
paderosas. Ese enfoque total, al im-
plementar un Gran Modelo, requie-
re “grandes hablilidades” que estin
ampliamente fuera de la ecuacién y

; Cuando tienes Grandes Metas y Grandes Modelos con un Gran Por Qué mg. !

! tivindote, empiezas a pensar en posibilidades y a creer que todo es posible,’
L Ahora cuando empiezas a creer que tu Gran Meta es posible, e} resultads
! natural es que inicias a hacer planes y a enfocarte a que éstos sticedan, esuna;
| conclusién natural que el siguiente paso es Pensar en Accion.
! Hagamos una pausa y'
regresemos al  personaje.
de Tom Hanks, Chuck, en g’
pelicula Ndufrage. Aunque.
el paquete con las alas de;
angel era esencial @ su ha
bilidad de pensar en posibi:
lidades y de sobrevivir, a fo!
largo de 4 afios abandonado;
en la isla desierta, lo mas significativo fue que el paquete eventualmente
inspiré en él la determinacién y fc necesaria para tomar accion. Alimen-
tado por la creencia de que podrfa sobrevivir consiruyé una balsa y se
hizo a la mar en la inmensidad del océano con la intencion de rescatarsea

~ “Amo la accion. Fs lo que mds amo del
negocio inmobiliario” :

o . . " Don Zeleznak
o i Millonario Profesional [nmobiliario ™
: - Scottsdale, Afizona

Ventas: $77 millonés de dolares. |

“St haces lo correcto, el dinero. . \
“n = -

“llegard”

Barbara WlIson .,
Millonario Profesional Inmobiliario, - -
' Medina, Ohio ..~

' si mismo o bien, permitirse ser rescatado. El pensamiento positivo debe

ser seguido por las acciones para que estas posibilidades tengan oportu-
nidad de ser cumplidas completamente.

El problema para muchos es que refinen todo lo que necesitan paral
biisqueda del éxito y en lugar de temar acciones para hacer lo necesario,;
dejan la balsa de su salvacién descansando a la orilla de la playa y deci-
den seguir pensando y reflexionando. Se esconden detrds-de una contk
nua inaccién mientras hacen como que estan haciendo otra cosa, come
si fuera investigacién adicional, planeacién y preparacién, siendo simple
y sencillamente postergacion. Cuando estas listo, cualquier cosa que nof
sea la accién simplemente es inaceptable e inadecuada. En forma directa,
la inaccién no te lieva a ningun lugar. Y “ningin lugar” es precisamente
un lugar al que no quieres llegar. Cuando sabes 1o que tienes que hacer
llega un momento en que sencillamente debes callarte, pararte y ponert|
a trabajar.

Los Millonarios Profesionales [nmobiliarios entienden claramente)
que para ohtener resultados tienen que tomar accion de tal forma queé

que pueden ayudar a cualquiera a
llegar a ser un agente crientado en
fa accién.

Hemos encontrado que el Gran Por Qué enfocado en Primero la Ac-
cion, “desactiva tus misiles” y los condena a fallar. Un enfoque mental,
combinado con un Gran Modelo que te de enfoque diario te dara un po-
deroso Punch de 1-2 para noguear a tus Grandes Metas. La conclusion es
que aquellos que se concentran en implementar Grandes Modelos obtic-
nen una enorme aceleracién y empuje al vivir el principio de Pensar en
Accién del Millonario Profesional inmobiliario.

Ventas: $57.3 millones de délares.

5. Piensa sin MiEDo

Es sumamente interesante gue uno de los mas grandes obstaculos para
muchas personas que desean Pensar en Accién es cuando se preparan

* para realizar las acciones necesarias sin poder dejar de Pensar sin Miedo.
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en la inaccion por el fantasma del fracaso. Y entonces, el miedo al fracas(,
se convierte en el Miedo Primario. Puede ser sorprendente, es el momen.,
to de parar por un momente y reflexionar. ;
Cuando empiezas a enfocarte:-_
en tu miedo al fracaso jya valistel
Cuando ti no puedes ver las posi.
bilidades de éxito y las recompen.:
sas potenciales a tu éxito porque;
el miedo al fracaso te ha cegadp,
es tiempo de detenerte un ratoy
reflexionar. Si eres un pensader-
oo - emee e e posibilidades, significa que tf

crees que puedes fograrlo, y entonces se lorna posible. Pero para hacerty.
tendrds que realizar algo, tomar accién. Si tomas accién, parafraseandoly’
famosa frase “LAS FALLAS SUCEDEN" (Sethacks Happen), posiblements:
te equivocaras o podrias quedarte corto en las metas que esperabas. Lag
buena noticia es que las fallas a lo largo del camino no representan uy
fracaso total y nunca deberian interponerse a menos que 0 se los permi.
tas. Como lo discutiremos en la siguiente seccion, al Pensar en Progreso,!
estas fallas momentaneas pueden incluso representar acciones positivas:
coma oportunidades de aprendizaje. Asi que nunca permitas que el mie-
do al fracaso te congele y te lleve a la inaccidn. Muy pocas cosas buenas te
pueden suceder mientras estés inactivo.

[rdnicamente para algunas personas, el miedo al fracaso las motiva|
a tomar acciones decisivas, lo cual es bueno. Podria ser incluse una par-|
te de su Gran Por Qué. Muches grandes inmohiliarios han alcanzado sy
maximo potencial puesto que ne podfan tolemr una 1dea allematlva

Mira, todos tenemos nues-
tra historia de intentos falli-
dos, es simplemente la forma
en laque los vemos, Los inten-
tos fallidos no son fracasos,
asi que nunca lemas hacer un
intento. Y sigue intentando! Katy, T
Charles Kettering nns lo ad- Ventas: $107 millones de do’]i'
vierle al escribir —la dnijca =z

“No hay fracaso. ( ganas o aprendes.
En cualquier caso, estd bien”.

Tim Wood

Millonario Profesional Inmobiliario

) Big Bear Lake, California

Ventas: $38 millones de délares.

"Nunca tengo miedo en Hamar a Idf'
gente o tocar sus puertas. Asi es con
haces que Ios negocios sucedan”. -
joe Rothc.

Milionario Profesional Inmaobi

conclusion es que si nunca dejas de intentar nunca fracasaras.

La final de Patinaje de Velocidad de las Olimpiadas de [nvierno del
. 2002 demuestra la conclusién anterior muy claramente. El patinador
americano Apolo Anton Chno era cf amplio favorito para ganar el oro.
Al llegar a la vuelta finai de la carrera estaba en una gran posicién de
womar ¢l primer Jugar del podium, pero entonces un patinador perdié el
palance y empujd al resto y todos los lideres cayeron estrepitosamente
en el hielo. Un grito se escuchd en la multitud v un sorprendido Steven
Bradbury de Australia, quien era el dltimo lugar y el dnico que no se cayo,
¢ruzo la linea de meta para tomar el ore. Pero mientras todos los cafdos
quedaron paralizados por la creencia de que todo estaba perdido, Ohno
tuvo la iucidez mental, levantdndose y literaimente aventandose sobre la
linea de meta para ganar la plata, Lo que hubiera sido un fracaso rotundo
para muchos atletas en su lugar se transformé en le que llegd a ser un
momento emblematice de esas olimpiadas.

Tener un Gran Por Qué te ayudard a mantener el enfoque de lo que
up Millonario Profesional [inmobiliario vive: el poder y la motivacién que
te llega cuando tu mas grande miedo no interfiere con tu meta. Esto te
permitird disminuir la velocidad de las fallas sin perder nunca tu fe ni
tu momentum. El Millonario Profesional Inmobiliario le puede temer al
fracaso total, pero es indomable cara a cara con los intentos fallidos. Los
grandes agentes perseveran a través de “las fallas a lo largo del camino”,
ast que no fallan al final del dfa.

6. PIENSA EN PROGRESO

Pensar en Progreso es cuestién del conocimiento de que el crecimiento
frecuentemente llega a través de [a perseverancia y el entusiasmo. Mien-
tras que esto est4 relacionado con Pensar sin Miedo, Pensar en Progreso
lleva tu pensamiento més adelante. Estadisticamente hablando, mientras
més veces 1o intentes, serd mayor tu posibilidad de éxito. Si un cientffico
te dice que las probabilidades son una de 1,000 en contra de que logres
clerto resultado, también te estan diciendo que silo intentas 1,000 veces,
estd garantizado que lograras ese resultado. Pensar en Progreso, es cues-
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“Si eres consistente y construyes
un gran equipo a tu alrededor, te
lloverd dinero”,

‘Millonario Profesional [nmobiliario

e e e

T

PATROCINADO PtQ'nBe EILHQAN%UGRHF)S /9in Tuge Adnday mlgﬂmt}g)s errores en el camino para llegar

El éxito estd en los niimeros.

David Bayles v Ted Orlang:
en su enriquecedor libro, “Art g
Fear” nos cuentan la histaria de uy
maestro de ceramica que dividig

Purceville, Virginia su clase en dos grupos. Uno de log
Ventas: $102.6 millones de ddlares. grupos seria calificado solamente
RS con base en la calidad de su traba.
jo y el ofro grupo serfa cahfu.ado con base en la cantidad de trabajo. ]
maestro fue muy directo sobre su criterio de calificacién. El grupo qgue
ser{a calificado en calidad produciria una vasija que requeria ser perfecty
para obtener un 10. £l grupo de la cantidad tendria que pesar la cantidag
de vasijas creadas, si producian 25 kg de vasijas obtendr{an un 10, per
si producfan menos su calificacién bajarfa. Los resuitados fueron revela.
dores, el grupo de la calidad pasé mucho tiempo planeando la vasija per-
fecta, pero cuando Hegé la hora de hacerla cometieron errores o simple
mente no tenfan las habilidades desarrolladas para realizar su vision. Por
otro lado, el grupo de la cantidad fabric vasija tras vasijay en el procesg
aprendieron de sus errores y fueron perfectionando técnicas mas avan-
zadas. Si no te loimaginaste, el grupe que se enfocd en la cantidad no sélo
fahricé mas vasijas, sino . o —
que generd un producto
de mejor calidad.

El Millonario Profe-
sional Inmobiliario no ve
consecuerncias en térmi-
nos positives o negativos,
si algo tiene un resultado
ya sea positivo o negati- .
vo, le llaman progreso, pueslo que Piensan en Frogreso, saben que s
fallas son peldafios, que son parte del proceso de aprendizaje y que no
permiten que los resultados negativos descarrilen su entusiasmo. Estos
altamente exitosos agentes inmobiliarios también saben que la perse}
verancia y la repeticién, eventualmente rendiran tremendos resultados;
Piensan en Progreso todo el tiempo.

Sherry Wilson

“Nuncg sabes lo que puedes alcanzar,’sj
hasta que lo intentas. No hay limites’. +

Jerry Ma

Millonario Profesional Inm Obl]v'
Puyallup, Washing

‘Ventas: $93 millones de dél i

aser un Millopario Profesional Inmobiliario, recuerda que los errores son
prggresu Leyendas de negocios dicen que el famoso capitalista Andrew
carnegie una vez llamé a un hombre a su oficina. El hombre, cuya decision
equivocada le habfa costado a Carnegie una pérdida de $1,000,000 de d6-
Jares, empez6 la conversacion disculpandose y diciendo que él entendia
Ja razdn por la que iba a ser despedido. Carnegie le contestd —;Por qué
habrfa de despedirte cuando acabo de invertir un millon de ddlares en tu
educacion?—. El Progreso es importante y usualmente lo logra la perso-
na que hace la mayor cantidad de intentos. La calidad estd cnla cantidad.

7. Piensa CompETITIVA Y ESTRATEGICAMENTE

Muchos de nosotros cuando nos sentamos a jugar un juego de mesa es-
peramos divertirnos. Y debide a que perder es un tema de orgullo o bien,
sobre guién hara el quehacer, ti no te reprimes. Tratas de ganarle a tus
amigos siendo mas inteligente y audaz. Cuando aconscjo a agentes in-
mobiliarios a Pensar Competitiva '
y Estratégicamente realmente les
digo que tomen su carrera al igual
que como toman un juego.

He jugado Risk con mi hijo y he
sido testigo de la transformacidn
que un pequefio y adorable nifio
sufre convirliéndose en un peque-

“Quiero ganar, Espero obtener
el acuerdo. Na gané ningtin
premio Cy Young como lunzador
de Grandes Ligas, pero me he
ganado ese nivel de preinio en el
- sector inmohiliario”

fie Napoleon. Si todos, incluidos los
njiies mas dulces que conozco, son

' capaces de este nivel de competi-

tividad, ;por qué no aplicamos el
mismo nivel de estrategia y compe-
titividad a nuestras carreras?

" Mike Mendoza

MlIlonano Profesional Inmohiliario
Phoenix, AZ

Ventas: $60 millones de dolares.

Y por cierto ;por qué nuestro trabajo no puede ser tan entretenido?
Casi todos los Millenarios Profesionales Inmobiliarios con los que hemos
trabajade o entrevistado para este libro son por naturaleza gente muy
competitiva, aman lo que hacen, Son competitivos y tienden a pensar es-
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tratégiczll:l)lén:g, %QOCJJNUQ&Q Q tEﬁQRaEJmaG}ANAhvi]ld‘ﬁ{pS Dedn mestiom @ﬂg#&tmwt@l cuadro de honor, le preguntaren

caracterfsticas de un competitivo y divertido jucge de mesa. :
Cuando van a una cita de listado, la estan analizando, ingeniando ¢|
mejor enfoque para el éxito.., y cuando logran ese listado, jwow!
Una vez moderé un panel de discusién, ahi se encontraban algunos !
de los agentes mas productives de 1a ciudad. A uno de ellos le pidieron ;
que expresara su opinién acerca del territorio y relatd como su equipo
hubia logrado la meta de “poseer” un area en particular. De hecho su
equipo personal de ventas tuvo en algin momento un 20% del mercado |

de esta area. Otra participante relaté la historia de como este agente ha-!

bia reaccionado cuando ella decidié ir tras un listado en el corazén del |
irea mencionada. Bueno, él la Hamé y en pocas palabras le dijo que ha-
ria 1o que fuera nccesario para conseguir ese listado, y lo decia muy en
serio. A través de la competitividad intensa obtuvo ese listado asi como
el respeto de su contrincante y amiga, Jugar para ganar no es algo malo,

Anson Dorrance, el legendario coach de la Universidad de Carolina
del Norte (UCN} del equipo de soccer femenil, batalld inicialmente en
conseguir que sus deportisias jugaran igual de competitivamente en las
practicas que como lo hacian en los juegos. Derribarian a una compaiiera
en una jugada agresiva y en vez de aventajarse se detendrian a discul-
parse. Dorrance sabia que si el quipo practicaba de esa manera proha-
blemente jugarian igual. Les tavo que ensefiar que el jugar agresivo y:
competitivamente entre amigos es algo que debe ser respetado en veri
de evitado. Incorpord un sistema en e que los entrenadores evaluaban:
meticulosamente a cada atleta en las simulaciones y précticas. Eran cro-
nometradas en los juegos amistosos y premiadas con puntos por ganar
50/50 baloncs, etcetera. Cada tarde los entrenadores transcribfan sus|
resultados y evaluaban a cada jugador, la {ista era publicada cn la puerta|
de 1z oficina del entrenador. La atmésfera de las practicas cambi6 dramé-
ticamente. Al principio nadie queria ver su nombre al fondo de Ja lista
Después la competitividad se volvié una fuente mental de orguilo. Eilas
esperaban que sus compafieras usaran lo mejor de ellas mismas en la}
préctica y algo menor a esto mostraba una falta de respeto. La compe:|
tenciu se volvié una gran parte de la cultura de! equipo y ellas experi:
mentaron un éxito tremendo como resultado. En los primeros 22 afios
del programa, la UCN gané 17 campeonatos nacionales. Una vez cnando

qué sentia at compartir Ta fama con €| recientemente exitoso programa
de futbol, respandié —Esto es una escuela de soccer para mujeres. Séla
intentamos mantenernos a la vanguardia-—.

Tratarlo como un juego también se trata de Pensar Estratégicamente.
El problema es que la mayoria de los agentes inmohiliarios na saben dis-
tinguir entre las reglas (c6mo se debe jugar) y las estrategias (cémo se
logra ganar). En bienes raices nuestras reglas no tienen nadla que ver con
ganar dinero. Se tratan de la conducta, la éticay el protocolo. T puedes
ser maestro de conducta, ética, protocolo y jseguir siendo pobre! Ahara,
no estoy insinuando de ninguna manera, que necesites romper las reglas
para tener éxito. Lag reglas son los requisitos y limitaciones necesarias.
Yo sugiero jugar con reglas, sin embargo, las estrategias se encuentran
en las areas grises entre las reglas. No te puedo contar cudntas veces he
escuchado el siguiente tipo de comentario:

AGENTE DE METAS CORTAS: —;Podemos hacer eso?—
AGENTE DE METAS ALTAS: —; Por qué? ¢Alguien dijo que no podia-
mos?—

Las personas gque viven de las reglas viven en un mundo literal. Los
que crean estrategias ejercitan su creatividad y viven fuera de esas limi-
taciones. Cuando pienso en los grandes creadores de estrategias, pienso
en personas como William “Candy” Cummings, quien en 1863 intredujo
la bola curva al béishol, imagina la escena, la primera vez que lanzd una
pelota que se veia justo como una gruesa, lenta y perfectamente batea-
ble bola, hasta que cambié de direccién. Los bateadores deben haberse
aferrado a su conocimiento tratando de batearia y aupuesto, que se que-
jaron diciendo cosas como estas: —;Esto no es justol—, —jEl no pue-
de hacer esol—, las reglas del béisbol definen precisamente la distancia
del lugar del pitcher a la base de hateo, lo que define una bola perdida y
un strike y media docena de otros elementos, pero nunca menciona que
la bola debia ir derecho. Cummings entendit eso, como resultada, tomé
su fugar en ¢l Salén de la Fama de Cooperstown, Nueva York, Este juego
ceimbi() por siempre gracias a su pensamiento estratégico, Un jugador de
béishol te dira que cualquiera puede batear una bola répida, pero que se
necesita a un jugador de las ligas mayores para batear una bola curva de
las ligas mayores. Cualquier deporte y profesion tiene su propio “Candy”

PATROCINADO POR EL CANAL : https://t.me/cardinglatinotg

86 El Millonario Profesional lnmobiliariqL

Piensa en un millén 87



N

“Pusimos a toda nuestra gente

de CC a través de Boot Campy les
ensefiamos como vender bienes
rafces a nuestro nivel. Nosotros les
decimos que estdn en un equipo de
Super Bowl, Esperamos lo mejor”.

Cumminlg:)sfar\l-el:lgtg‘g INALIG: ROR bl edenrhMdsitoshitp

creibles, sino que también tienen el poder para moldear sus respectivas !
profesiones. :

Cuando vas a trabajar para sacar lo mejor de fu carrera debestener la
misma actitud que cuando fe sientasa jugar un pasatiempo. Piensa Com-
petitiva y Estratégicamente. Empieza donde las reglas acaban y retaatu’
competencia a “te atrape, jsi puedel”.

8. PIENSA EN ESTANDARES

Si piensas ser exitosa en bienes raices, realmente exitoso, tienes que
adoptar los estandares. Los estdndares son cuestién de definir niveles
de desarrollo y después rendirte o exigirte cuentas gue igualen o exce-
dan esos niveles. Piénsalo de esta manera, definimos los estandares de
nuestros hijos en la escuela creando consecuencias si no llegan a tener
buenas calificaciones. Creamos un estandar y sino llegan a este desarre-
llo y vuelven a casa con una calificacion més baja del estandar, Jos hace-
mos rendir cuentas he implementamas consecuencias. Cuando tienesun

negocio individual tu reto es encontrar, implementar y llevar a cabo esos!

estandares como propuesta valiosa. Cuando tienes empleados, tureto es|

definir claramente tus estandares, vivirlos personalmente y hacer que

tus empleados se rindan cuentas a ellgs mismos y a ti, al igual que £
Puesto que ti estas haciendo
T oo T el negocio y conoces tus propios
estandares, Pensar en Estinda
res es poco probable gue sea un
asunto serio hasta que contrates
a tu primer asistente. El prohlema
gue la mayoria de nosoetros tene
mos es comunicar nuestros estan-

Chris Cormack : N
Millonario Profesianal Inmobitiario agentes inmobiliarios dan el paso
Ashburn, VA que los transforma en jefes de un

grupo, cominmente son puestes
al limite y necesitan una gran ayw
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dares y hacerlas valer. Cuanda los}

B4 lﬁtu m@i@@ﬂdiﬂgd@im‘@{g?‘or eso agradecen comunmente el
tener ayuda y no piensan en imponer a nuevo empleado sus estandares
personales,

Solo tienes que ser disciplinado y paciente cuando inicies el proceso
de contratacidn, la experiencia muesira que cl contratar 1 un asistente
efectivo deberia duplicar tu volumen de ventas (si aiin no tienes un asis-
tente jvuelve a leer el iltimo enunciado!). Un mal asistente, bueno, puede
ser dificil recuperarse de eso. Muchos de nosotros cometemos el error
de contratar por conveniencia en lugar de por estandares. l.a hija de tu
amigo se gradda y necesita un trabajo; como b necesitas ayuda o quieres
hacerle un favor a tu amigo Ja contratas. Contratamos por conveniencia
y familiaridad en vez de buscar personas que compartarn nucstros estan-
dares desde un inicio. He aqui un sccreto que las personas con grandes
metas han descubierto, pero la mayorfa de las personas lo pasan por des-
apercibido: cuando tienes los empleados correctos que te pueden llevar
aganar 20 millones, probablemente te podran llevar a ganar 80 millones.
Todo se trata de a quién contrates y de los estandares con los que les ha-
ces rendir cuentas.

Asf gue cuando llega el tiempo de que tu negocio crezca a través de las
personas tendrds que expresarte claramente y hacer valer tus estinda-
res desdle un inicio. Un “asunto prioritario” merece “atencién prioritaria”
y debes regularmente “inspeccionar tus expectativas”. Los més exitosos
agentes inmobiliarios piensan en estandares por ellos mismos y por to-
dos los que los rodean.

9. PIENSA EN SERVICIO

Vir.tualmente cada agente de los mas productivos con les que hemos tra-
bajado, tienen un profundo y casi inherente sentido de servicio. Tienen
un corazon servicial y siempre estan pensando en servir. En la blisqueda
por grandes ventas exitosas muchos agentes pueden no siempre mostrar
asus competidores este lado servicial, pero creeme, esta ahli. Estd en el
corazén y alma de tu negocio. Y como hemos estudiado y probado esto,
hemos descubierto que su enfoque de servicio existe en tres niveles. Pri-
mero, saben el proposito subyacente de la profesién de bienes raices. En
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tienen un sentido claro de como logran este propésito. Los agentes exito.
sos pueden explicar facilmente qué servicios proveerdn a cualquiera que
los contrate. Hemos logrado llamar a estos servicios Ja propuesta valiosa
del agente. ‘Jercero, ticnen una continua motivacion para colocar siem.
pre las necesidades de sus clientes por encima de todo le demds. A esty
lo llamamos compromiso fiduciario. Analicemos mas de cerca estos tres
aspectos del servicio. :

Propdsito

Los agentes inmobiliarios exitosos siempre entienden claramente po
qué deben ser contratados y son capaces de decirlo a cualquier perso-
na en algiin momento. Para los vendedores la meta es conseguir una
red que les dé Ja mayor cantidad de dinero, en el menor tiempo posible,
con la menor cantidad de problemas. Para los compradares la meta es
encontrar la propiedad indicada, al mejor precio, en el tiempo indica-
do, con la menor cantidad de problemas. Un gran servicio comienza
con un propésito claro de por qué alguien deberfa trabajar contigo.

Propuesta valiosa

Aun mas alld de su sentide de propdsite los mejores agentes inmobilia-
rios son capaces de traducir este propdsito y la razén por la cual la gente
los deberia contratar por paquetes especificos de los servicios que van
a proveer. Hemos llegado a llamar a esto la propuesta valiosa del agen-
te. Esta propuesta valiosa expone en detalle qué servicios va a recibir el
comprador o vendedor. Cuando nos enfocamos en lo que realmente es
importante, descubrimos que hay 10 4reas de servicios especificas para
el comprador y 10 para el vendedor. Estas son delimitadas y definidas en
los graficos de las figuras 5 y 6. {
Fiduciario _
Para los mejores agentes inmobiliarios hay un nivel de servicio que pro-
porcionan que va mas alld incluso de su propasito y su valiosa propueste
Es el compromiso que hacen con ¢l comprador y vendedor para actuar
como un verdadero fiduciario, el colocar los intereses de sus clientes an

Necesidad de an
Ayuda a clarificar fos mutivos ¥ razones
para vender.

Detertnina el tiesnpo requerido por el
vendedor

Eslrategia de listado

Determina la mejor estrategia respecto
al precio de venta usando vonditiones
de! mercado actual.

Muestra el resultada en una red grifiea.
Preparacion de la propiedad
Acanseja reparaciones y mejoras,
Provee estrategias.

Estrategia de mercado

besarrolla un plan de rarketing.
Establece un tiempo de marketing.
Recibiendo una oferta

Evalua fas ofertas.

10, Pastcierre

b)
r)

Negoclando para vender
Evaliia las ofertas

Revisa los términos y las condiclunes
finales.

Venta

Prepara una lista de trabajo post contrato.
Aconseja reparaciones y servicins.
Preparacién pre cierre

Coordina y supervisa la preparacion del
documento,

Provee una consulta pre cierre.

Cierre

Revisalos documentos de cierre.
Resuelve fos probtemas de Glime minuto.
Completala transaccién.

Coordina la mudanza.
Ayuda con los temas post cierre.

1
a)

b

=

©
-

b)
)

Ll

a,

h

=

a

=0

b,

Figura s

Las 10 iraport
Andlisis de necesidades
Analiza las necesidades y los deseos del
comprador.

Ayuda al compradoer a tener una visidn
clara de su propiedad ideat.
Precalificacion o preaprubacion
Acompaha al comprador con un agente
hipotecaria.

Obliene fa precalificacion o preaprovacion.
Ayuda a seleccionar el mejor plan hipotecario.
Informacién de la zona

Crea un documento de bisqueda que
ayude a perfilar Ja zona.

Provee una lista de colenias potenciales y
de la informacidn relevante a cada unao,
Busqueda de propiedad

Organiza y programa ef procese de bis-
queda de propiedad.

Artualizaciones constantes, recorridos y de-
mostraciones de las propiedades disponibles,

b)
7.
a)

b)
8,
a)

b)
9.
a)
b)

<]

10.Post cierre

Aconseja sobre los mejores términos y los
temas relevantes de su oferta.

Avuda a la redaccidn y revisidn del
contrato de promesa de cotapraventa,
Negociando paria comprar

Presenta la oferta.

Negocia en representacion del comprador
Cuordinacidn de ventas

Aconseja y supetvisa la seleccion de
vendedores.

Coordiba los servicios de los vendedoyes.
Preparacién pre cierre

Courdina y supervisa la preparacién de
documentos.

Provee consultorfa pre cierve.

Cierre

Revisa Jus documentos de cierre.

Resuelve teinas de tltimo minuto.
Completa la transaccidn.

5, Ofrecimiento a) Coordina la mudanza.
a) Compara propiedades y toma decisiones b)) Ayuda con fos temas de post cierve.
Figura 6
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Les que

La diferencia entre un agente funcior

hario'y un agente fiducis

92

FUNCIONARIO FIDUCIARIO

1. Bajo nivel 1. Alto nivel

2. Baja relacion 2. Alia relacién

3. Asume poca responsabilidad 3. Acepta alta responsabilidad

4. Usa pocas habilidades 4. Es un maestro de muchas

L habilidades

5. Registra informacion 5. Percibe la informacién

‘6. Responde a las necesidades 6. Anticipa las necesidades

7. Procesalos datos 7. Interpreta los datos

8. Punto de vista reducido 2. Punto de vista amplio

9. Entrega informacidn 9. Aconseja y da consultoria
10. Otros lo dirigen 10. Se autodirige
11. Responsabilidad legal minima | {1 M4xima responsabilidad legal |}
12. Empieado 12. Socio
13, Hace latarea 13. Es dueiio del resultado
14. Habla y vende 14. Educa y guia
15. Se mantiene ajeno alatomade| 15, Estd involucrado en la toma

decisiones de decisiones
16. Siguereglasy procedimientos | 16, Usa su juicio e intuicién
17, Remplazable 17. Es irremplazable
18. Se le paga poco 18. Es muy bien pagado
Figura 7

8

EAILBSQQMDQQ%RIIE{E pPobiloNiste chﬂp&{&hm Qv{ﬁaﬁdimglﬂﬂﬂﬁtgamvistos en la industria de bienes

promiso de servicio fid
all4 del asunto técnico
el agente fiduciario se somete 2 los
por su profesién, también trata a sus
ciario. De hecho, éste puede ser un m

oy c 3 opinidn, que vam P ; ; f v ; ;

uciario nos parece, a Zues‘ild ()_Pml;;d q ‘e d s raices: Funcionario vs. Fiduciario. Un funcionario es aquel que esta en
A L b e s Py . . .

de la representacion de agencias. Ademas dedue| . relacidn especifica con sus clientes: hace su trabajo. Mientras que un

imi s legales impuestos! - , . < re
reguerlmlentos leg 5 Pues s.; fduciario es aquel gue no s6lo mantiene una relacién especifica can sus
clientes con un gran cuidado fidu- |

omento apropiado para resaltar la

cientes, sino que forma relaciones de ajta confianza y se hace totalmente
responsable del resultado. La figura 7 muestra de manera grafica y clara
\as diferencias entre el agente funcionario y el fiduciario,

Es interesante, un fiduciario puede realizar con facilidad el trabajo
de un funcionario, pero para un funcionario seria muy complicado des-
empefar la labor de un fiduciario. Los agentes mds exitosos comprenden
esto y, como resultado, trabajan arduamente para proveer servicios fidu-
ciarios a todos sus compradores y vendedores. De muchas maneras ésta
es la verdadera diferencia entre un servicio promedio y uno excepcional.
El servicio fiduciario es la més alta calidad de servicio que puede proveer
cualquier comprador o vendedor con quien trabajes.

L, |as TReS P’s DEL MILLONARIO PROFESIONAL
[NMOBILIARIO

Hay un impresionante principio en la vida, el cual cuando lo entendemos
completamente, probablemente cambiara nuestra vida para siempre. Se
llama el Principio de Pareto o la regla del 80:20. Esta verdad universal fue
t originalmente descubierta por el italiano economista Vilfredo Pareto en
© 1906 cuando noté que 80% de la tierrd agricola en Italia era poseida por
20% de la poblacién. Parets, también subsecuentemente noté que 20%
de Ias semillas rendian 80% de la produccion agricola. Esta fue toda la
validacién que necesité para iniciar un estudio intensivo de esta teoria
tan maravillosamente consistente que establece que 80% de nuestros re-
sultados vienen de 20% de nuestras acciones. Personalmente creo que la
| regla del 80/20 es la més entendida, pero asimismo la menos utilizada en
- loque se refiere ala “férmula de logros” en Jos negocios. Richard Koch, en
suinnovador libro The 80/20 principle, describe esta regla como: "El prin-
cipic del mayor resultado en el tiempo y esfuerzo empleado”, La mayorfa

| delas personas creen que el tiempo y esfuerzo obtienen resultados por
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si misthayy R E1N &9 €or PR fedia 4o AdxbAos i) S //t. MePagedre @HRRERDs): GeNERACION vs.
que el ticmpo y esfuerzo en 20% es el que realmente importa y que neg! )
producira 80% dcl resultado que buscamos. Ver figura 8

80% -

ACCION

RESULTADOS

Figura 8

i te hace sentir bien, recuerda que

Como nos io demuestra la figura 8 de arriba, lo contrario también se!

Recepcion pe CONTACTOS

Nada es mds importante en tit carrera de ventas que
w contactos de compradores y vendedores
tener un negocio viable; simple y sencillamen-
lebes tener contactos. Para tener un negocio
1c te pague mucho dinero debes poscer mu-
chos contactos. Me parece interesante que al-
gunos agentes inmobiliarios pierdan enfoque
en este punto tan poco sutil y terminen gas-
tando su tiempo en otras actividades con
mengs recompensas. No te puedo decir por
qué sucede esto, pero vamos a dejar este
punto bien claro en este libro, ST NO TIE-
NES CONTACTOS NO TENDRAS VENTAS.
Debemos {ener contactos y de hecho, si te ayuda, deberfas pensar
que realmente cstas en cl negacio de “generacion de contactos”. Muchos
dirin —Pero si yo estoy en el negocio inmobiliario— a lo que yo res-
ponderé —Ok, entonces trata de permanecer en el negocio inmobilia-
rio sin contactos, sin clientes—. Si

Recibe

PROSPECTOS

Figura 9

. < “Sin cables no estariamos en el
todos los negocios estan de hecho

ey 1)
; . . negocio’.
muestra como cierto. Cuando estamos enfocados en el 80% menos im-: enfocados ademds de a lo que se g :
portante tendemos 2 obtener solo 20% de los resultados que queremos.. dedican, al negocio de “generacién E Chris Cormack
I La verdad es que cuando nuestras acciones no estan enfocadas en el 20%: de contactos”. Debes aceptar el he- Millonario Profesional [nmobiliario
b Ashburn, VA

B : i .
I importante, el resultado que queremos usualmente no se logra. Haceri ¢ho de que el nimero de contactos

muchas cosas nunca es un buen sustituto de hacer lo que debemos. ! calificados que pucdas lograr van

Como todas las cosas, las ventas en el negocio inmohiliacio tiencn su'!
20%. E1 20% de las cosas en que se enfocan los Millonarios Profesionales
Inmobiliarios son las Tres P's: Prospectos, Propiedades y Palancas. Cuan-!
do te estas enfocando en Prospectos, Propiedades y Palancas te estss
concentrando en las actividades clave que te van a rendir el mayor resul-
tado para tu negocio. Recordemos de nuevo por qué estas areas deberian |
estar siempre muy presentes en nuestra mente y vayamos un poquite
mas a los detalles.

Ventas: $70 millones de ddlares.
a hacerte crecer, mantencrte en ¢l Commmmmm e

negocio o de lo contrario, a llevarte a la quiebra. Ninguna otra cosa tendra
un impacto mayor en tu negocio come el nimero de contactos calificados
que puedes generar. Por esta razén los Contactos son la primera "P” de
nuestro modelo. Sin ellos, los etros dos no son importantes.

Cuando di una clase de entrenamiento de ventas a agentes nuevos, al-
gunas veces comencé un debate en mi clase con prospectes preguntando
ala audiencia —Si les dijera que hay un comprador extranjere que acaba
de llegar esta mafiana, el cual pagara en efectivo y necesitara comprar una
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ron la mano, —Bueno yo les garantizo que si hay un comprador extranjery
hoy, con efectivo y necesita una casa ahora. El problema es que no sabemog
dénde o quién es este comprador. Y ese es el reto del negocio inmobilia.
rio—. En un mercado prospero usualmente hay muchos agentes apoyados
en generadores pasivos de contactos, referencias casuales y suerte para
crear tratos, Yo llamo a esto recepcién de contactos. Desafortunadamente
los agentes inmobiliarios que estén en el negocio de recepcién de contage.
tos pueden encontrarse a s{ mismos vendiendo muy pocas casas cuandg
el mercado cambie. Sin embargn, si te activas y sistematicamente le con.
centras en la Generacién de Contactos a través de la prospeccion directay
actividades de marketing, siempre eslaras haciendo lo mejor que puedas
alin en mercados que estan cambiando. En la batalla de Generar Contac-
tos vs. Recibir Contactos, Generar Contactos siempre gana sin importar en
qué mercado. Si cuentas con un mercado gue te entregua contactos solo
en tiempos présperos puedes contar con que te los va a quitar cuando los
tiempos sean malos. Lo que es otorgado también puede ser arrebatado..,
Una de las primeras preguntas que hago en las consultorias uno a ung
con alguien que quiere ganar mas es —; Tienes suficientes contactos que
si cerraras tratos con ellos cumplirfas tu meta?—. 5i su respuesta es sf,
entonces pareceria que tienen un problema de conversién. Si su respues-:
ta es no, les digo que dejen todo lo pendiente y vayan a conseguir mési
prospectos. El tema de contactos siempre deberia estar como prioridad
en tu conciencia de negocio.
El detalle es que Ia generacién de contactos no es algo que pueda ser
simplemente prendide o apagado. Algunos generadores de contactos
muy buenos cometen el error de detenerse cuando piensan que tienen
mas tratos de los que pueden manejar. Si se detienen y 6 meses después
se dan cuenta de repente que el mercado ha cambiado un poco, no ten-
dran suficientes contactos. Si sus métodos siguen funcionando y traha-
jan rapidamente, seran capaces de volver a subirse a la montafia rusa. §i
se dan cuenta que sus métodos no son tan efectivos como lo eran antes,

-

T

pnﬁé/plltemmgddﬁgllx&“ﬁ@i@ cuando sabris que es tiempo de
hacer “lo mejor” al contratar a alguien. O puedes escoger “lo bueno” y
referir ¢l resto de los tratos.

Los prospectos son la P principal del Millonario Profesional Inmobi-
liario. Necesitas asegurarte de no estar en el tipo de negocios que reci-
ben prospeclos y estar siempre en ¢l que genera contactos (y permanece
ahi). Hasta que tengas suficientes contactos para exceder tus metas no
hay otro tema de imporiancia. Y si ¢uieres ser un Millonario Profesional
Inmobiliario, nunca son demasiados.

ProriEDADES: EL GRAN METODO DE LAS
PaLancas, una GANANCIA MAXIMA

La sasnnda P en orden de importancia se refiere a las
'dades. Aunque los contactos son esenciales,
ner un amplio listado de propiedades es cru-
| para impulsar tu negocio a su nivel maximo
z rendimiento con el menor costo y la red mas
amplia.

Exploremos una situacién hipotética.

Pre

Plensa \ tende por un momento que estas en un si-
tuacién donde tienes que.escoger entre
PROSPECTOS trabajar con alguien que quiere enlistar
su casa de 200 mil délares y trabajar con

Figura 10

algnien a quien le gustaria comprar una.

Ninguno de los dos se ofende-
ré si escoges al otro, entonces
ia cual escogerias? ;La opor-
tunidad de la propiedad o la

“Las propiedades hacen los negacios
y Iasﬁrmas son la me;orfuente de
contactos”.:

David y Judie Crockett

Ml]lonarlos Profesionales Inmobiliarios
Concord, Ohio

Ventas: $53 millones de doélares.

de la compra?, yo esperaria
que todos ustedes escogieran
la oportunidad de la propie-
dad.

¢Por qué? Les explicaré las

probablemente estén en problemas. Los generadores de contactos deben
permanecer activos aun cuando el volumen aparente sea sobrecogedat
Esto no es un problema. Demasiados prospectos es algo bueno. Ahor
cuentas con apciones que antes no tenias. Cuando tu mélodo de genera-
cién de contactos esté dando constantemente més tratos de los que creas
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‘Lasvirtides del vendedar e se-enfocaenp _
Vender propiedades significa oportunidad de marketing, puedes:
a) Poner un anuncio de tu listado en el jardin delantero (y tal vez
también la direccién).
b) Promocionar la propiedad por c-electrénico, cn redes, etcétera,
¢) Promocionar el listado en peri6dicos, revistas, sitios weh.
Tienes mas control de tu tiempo. Normalmente ne hay tantos
asuntos de urgencia inmediata con los vendedores y sus poten-
ciales compradores si la tienen; por tanto, deberias ser capaz de
controlar tu agenda o tu horario un poco mas.
Vender propiedades maximiza tu compensacién por hora, nar-
malmente toma mucho menos tiempo obtener y promocionar una
propiedad antes de venderla, del tiempo que toma ¢l mostrar va-
rias y vender una a un comprador.
Volumen, volumen, volumen. En nuestra experiencia un agente al-
tamente enfocada y activo puede trabajar de 15 2 25 propiedades
al mes y continuar haciéndolo por un largo tiempo.
Al vender propiedades estds muy cerca del tema de valuacion. Lo
cual se traduce a un necesario conocimiento profundo del mercado.
Las propiedades promocionadas correctamente te traen mas nego-
cios porgue en las oportunidades multiples de premocion, que son
parte del proceso de la propiedad, hemos encontrado que en pro-
medio, una propiedad bien anunciada generard un comprador se-
rio, dispuesto a pagar. Por eso si te concentras el tener prapiedades
y anunciarias, deberias ser capaz de conseguir todos los comprado-

rople

res que necesitas. ks la versién de bienes raices del “das por uno".

Figura 11

Los compradores presentan mucho menor (si acaso hay alguna)
oportunidad de mercadotecnia. En el mejor de los casos, los comprado-
res nos llevan al trabajo de campo, aseguran que conocemos el mercade
actual con lujo de detalle y que podemos generar un trato. En el peor
de los casos, un comprador indeciso puede necesitar semanas, sinoes
que meses, de nuestra atencién antes de comprar, o peor atin, decidir
esperar hasta el siguiente afio. Sencillamente, hay demasiadas ventajas
en las propiedades como para concentrarnos en otras cosas. Entonces
si decidﬁf&s_ﬁﬁ.)ézr a los clientes vendedores antes que a los compra
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colocando a los clientes vendedores como prioridad de tu negocio? He
ahi muchas razones para dedicar todo tu tiempo y esfuerzo a obtener y
anunciar propiedades.

El Millonario Profesional Inmobiliario se aferra a las grandes ventajas
de generar, obtenery promocionar las propiedades y tiene como enfoque
primario la generacién de contactos, casi exclusivamente. Con el tiempo
i contratardn a uno o a varios especialistas en compras para trabajar el
lado de los clientes compradores del negocio. Y concentraran su energia
en el remunerador e impulsador negocia de las propiedades (una vez que
esto esté bien pulido podran contratar también a un agente de propieda-
des que trabaje en el lado vendedor del negocio).

Propiedades es la segunda P en las 3 P’s del Millonario Profesional In-
mobiliario. Todos los Profesionales Inmabiliarios Millanarios con los que
hemos trabajado vy que hemos entrevistado dedicaban su tiempo a las
propiedades primero. Los compradores con los que trabajaban normal-
mente eran resultado de su enfoque a los vendedores o su enfoque a las
remisiones y los tratos repetidos. Al conseguir propiedades en tu enfo-
que principal, éstas te ayudaran a obtener mas control sobre tu tiempo,
dinero y las recompensas que obtengas de tus esfuerzos serdn muy altas.

PaLancas: eL Quien, Como Y Por QuE
DEL NEGOCIO DE BiENES RAICES

Lo interesante acerca de la tercera P, Palancas, es que si te enfocas en
las primeras dos P’s 'y haces un buen trabajo, even-

‘nte no tendris otras opciones mas que ga-
nenos dinero o ser impulsado y apalancado
ro nivel. Un enfoque efectivo en prospectos y
opiedadces, en algiin momento te Jlevard a un
yunto en el que tendras mdés tratos de los gue
puedas manejar solo y eso creard la oportu-
nidad para que empieces a concenfrarte en
palancas. Y asi deberia ser. Hasta que so-
PROSPECTOS brepas-es lo que pued’es realizar a través
de las 3 P’s, no deberias estar contratan-

Figura 12 do a otra persona. ;Por qué? Luz roja, luz
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Recordemos la analogia de escalar una montaiia. Si ef camine para e
un Millonario Profesional Inmobiliario es como escalar el monte Evereg
entonces las palancas podrian ser como contratar un sherpa, o sea el gg.
calador nativo que te asistird en tu intento de subir el Everest. Sélo y,

pequeno pufiado de excursionistas han escalado el monte Everest solgg |

Ningunao de los Millonarios I’rofesionales Inmobiliarios con los que ha
mos trabajado o entrevistado dicen haber alcanzado el nivel de éxito que
tienen por si solos. Véase de esta manera:

Las palancas responden tres preguntas clave del negocio
1. ;Quién lo va a hacer? Las personas,
2. ;Como lo vas a hacer? Con sistemas.
3. (Con qué lo vas a hacer? Con herramientas,
Podrfas decir que las Palancas es el “quién, c6mo y con qué” del negg.

cio de bienes raices cuando no eres el dnico que lo estd haciendo.
Agregar gente a tu negocio de ventas para trabajar conligo tiene ¢l

Y

DSE#‘? mefC@rdfh paémqé%atgl contratado a alguien malo, jlo
rda

yueno es grandloso'»- 0 es ve IPero la verdad absoluta es que
«pa vezZ que experimentaste algo grandioso, lo bueno simplemente no
g5 suficientemente bueno”,

Al principio buscaras apalancarte de genle que te ayude con los de-
peres administrativos como contestar teléfonos, procesar transacciones
y colocar los anuncios que hagas. Ellos son los coordinadores de transac-
ciones. Contrata managers, especialistas en mercadotecnia, contadores y
algunas veces encontrardsaal-
| guien que sea todo eso en uno.

En algin momento si son lo
suficientemente talentosos te
ayudardn a crear e implemen-

“Dar el acto de fe: contratar a
alguien. Se abrird hacia arriba y le
liberard’.

{ar sistemas para administrar
tu negocio de una manera mds
eficiente y consistente.
Cuando busques personas
para que te ayuden como pa-

Valerie Fitzgerald -
Mlllonarlo Profesianal Inmobiliario
Los Angele.'a, CA
Ventas: $160 millones de ddlares,

"Nuestro equipo es la clave para
nuestra libertad. Con un equipo
ya no tenes gque lidiar con cada
pequeiio problema’.

potencial de impactar tremen
damente a tu negocio. Ahora ¢
reto es agregar a las personas
correctas, porque ese impact
puede ser positivo o negativo de-

pendiendo de quiénes son y qué
hacen. El gran talento es irrem-
plazable. Un gran talento igual
y excede tus estindares y tienels
capacidad de crecer contigo y a
N tu negocio. Contrataciones malas,
por otro lade, pueden hacer nucho dabo. Buen talento no debe ser con
fundido con un gran talento, Bueno es bueno y gran es gran. Y aunque
bueno puede ayudar, gran puede cambiar tu negocio para siempre. Pos
lo mismo, es crucial que evites conformarte con gente que simplemen-
te llene lugares y no tenga la capacidad de crecer. Un agente y amigo
mio de toda la vida, una vez explicé entre bromas el porqué muchos
profesionistas se conformaban con buen, en vez de gran talento en su

Romnnie y Cathy Mathews
Millonario Profesional Inmobiliario
) Houston, Texas

Ventas: $99.5 millones de délares.
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lancas en lo administrativo del

negocio, nunca subestimes la importancia de las primeras contratacio-
nes. Hemos descubierto que los grandes administradores tienen la ha-
bilidad para manejar un negocio de bienes raices y probablemente en
el momento que el negocio crezca tomaran tu lugar y ti recibirds las ga-
nancias. ;Por qué? Parque ellos no son agentes de bienes raices por si
mismas, sus ambiciones no contravrestan las tuyas. La oportunidad de
manejar un negocio multimillonario parece una posicién deseable, ade-
mis, como duefio del negocio existen menos probabilidades de que un
adminislrador quiera quitarte el negocio. Buscar un remplazo para ties
el iltimo paso para convertirte en un Millenario Profesional Inmobilia-
rio, este punto tan dificil se discutird en la etapa final de este proceso, Re-
cibir un Millon. Teniendo una imagen completa del proceso para Pensar
en un Milln, se debe tener en cuenta que el verdadero inicio de Recibir
un Milldn es cuando contratas a tu primer administrador extraordinario.

Estoy convencido que uno de los mejores agentes de bienes raices de

nhuestros tiempos es Ebby Halliday de Dallas, Texas, §.a primer asistente
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compafifa que en la actualidad cuenta con mds de 35 oficinas en Dallag ;
jNunca subestimes la importancia de tu primera contratacién! Sharqy
Gibbons fue mi primera administradora en 1983 y, come la mayoria de
las primeras contrataciones, ella estaba a cargo de “todo”, desde trans.
cribir hasta centestar el teléfone. Pero fue hasta la década de los 90 que

Sharon tomo la responsahilidad de todo el departamento financiero. Y dg !
ahf, afio con afio, las responsabilidades fueron aumentando. Es por esty |

que realizar una buena contratacién es de vital importancia, ya que sily
haces de la manera correcta podr{a ser de por vida.

Entonces el primer paso en la palanca sera la ayuda administrativa que |
eventualmente te ayudar a crear e implementar sistemas. Los sistemag i

son simplemente procesos repetidos que nos permiten duplicar ficilmen.

te magnificos resultados. Puedes crear una lista de tareas para tus citas de |

Ias propiedades o un plan de 10 puntos para el marketing de las mismas,
Cual sea el caso sera definido por tus estindares y repetible por otros. Ty
personal administrafivo también debera traer consigo herramientas, Lag
herramientas son aguellas con Jas que se realice el trabajo desde hace
afios. Conforme progreses, querrds invertir menos y menos tiempo selec-
cionando e implementando herramientas. La palanca del personal puede
apartar de ti estas tareas y permitir que te concentres en las actividades
que producen el dinero, como la generacion de contactos, ir a las citas de

trenar talento adicional.

las propiedades o el contratar yen-:

@tﬁsnugel ido que te llevara de Gana Un
pillon mclﬁﬁmlﬁ%ﬁﬁm plemente diremos que fas perso-
nas son las mejores palancas. Contrata cuidadosamente, busca a aquellos
guienes puedan exceder tus estdndares, no te conformes con menos. Y,
recordando nuestra discusion sobre luz roja y luz verde, afiade palancas
que jincrementen constantemente! Las palancas muy a2 menudo represen-
tan salario, que serd el costo més alto en tu Estado de Resultados. Cuan-
do contrates a una persena adicional, debes obligarlo a una rendicidn de
cuentas, a fraer un crecimiento directamente relacionado con su labor.
solamente después de que hayas creado una Palanca nueva en tu negocio
yasea persona, sistema o herramienta) y ésta trabaje a un magnifico nivel,
entonces y solo entonces deberas implementar otra,

La Palanca llega a ser el “Quien, Cémo y Con Qué” de tu negocio cuando
realmente quieres crecer, de tai forma gue cuando (e des cuenta que has [le-.
gado a tu nivel méximo de productividad y a tu limite, sera tiempo de pen-
sar enagregar apalancamiento a tu negocio para escalar a un nivel mas alto.

L AS 8 CATEGORIAS DE METAS DEL MILLONARIO
PrOFESIONAL INMOBILIARIO

J

Estamos en el cuarto cuarto, rdpido, ;cudl es el marcador?, ;quién tiene
¢l haldén? Y ;cudnto tiempo queda” ,Esperarlas que todos los lntegran-
tes de tu equipo favorito de

“Debes tener una visién y construir

“Tienes que realizar un seguimiento
una piscina de talen to para

S6lo después de tener una; futbol supieran estos datos?

lograria” . gran ayuda administrativa de: Claro que lo esperarias. Todos  delas Cifr_as’f
: quienes fraen los sistemas y las. esperan que los jugadores del Bill Ryan
I Chris Cormack  horramjientas y porque ayudaron | equipo lengan la informacion Millonario Profesional Inmobiliario
' Millonario Profesional Z’?;bili.a“‘;z a que tu negocio creciera al punto: clave sobre los datos esencia- Chandler, AZ
shburn,

en el que haya mas clientes de los ;
que puedes manejar, podras em-
pezar el proceso de contratacién

les del juego en cualquier mo- Ventas: $54 millones de délares.
mento durante el juego. Estas . .. .. . . e
en en elmundo de los negocios

- Ventas: $70 millones de délargé. o

de agentes inmobiliarios, Jos cuales servirdn como palancas. Los asisten-
tes compradores deberan ir primero (probablemente en la forma de un
asistente que madurard en un comprador-asistente completo) y mucho,
mucho después, un especialista en propiedades. En Gana un Millén grafi-
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y deberfas considerarlos como un jucgo. T4 y todos los miembros de tu
equipo jnecesitan conocer sus nimeros todo el tiempo!

Las 8 categorias de Metas del Millonario Profesional [nmobiliario son
cuestion de conocer tus nimeros, Simplement® no puedes manejar un
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proceso de fijacién de metas. Cualguier Director General que merezca ;.
marse como tal, deberia poder darte los nlimeros exactos de desempefig
de st empresa en cualquier momento {gastos, utilidades, participaciay
en el mercado, etc.), tanto para el afio anterior como para el actual. Po.
drias entonces seleccionar cualquier categoria y preguntarle cuél es gy

meta para este afio. Eso es lo que esperarias de alguien que de manery !

responsable dirige un negocio. Y como persona de negocios inmobilia.
rios necesitas empezar a pedirte eso para ti, de tal forma que necesitag
darle seguimiento a tus ntimeros y fijar metas en categorfas clave. Como
Director General de tu negocio necesitards conocer y manejar estos ni-
meraos, al derecho y al revés,

Hay dos tipos de niimeros que el Millonarie Profesional Inmaobiliarip, *

sicmpre debe tener presente.

1) Numeros de Metas (Proyeccién)
2) Nimeros actuales {Realidad)

p;(;g'ztft 'cmgzglsa l:?plﬁl cas,

El primer set de nameros define tus metas para el presente afio, Ef

segundo set de nimeros, si es monitoreado ya sea semanal o mensual- |
mente, funciona como una brdjula. Cada vez que midas tus niumeros rea- :

les obtendras una visién muy clara de cdmo vas en comparacién con tu
metas anuales. Si te ests quedando corto en alguna area, podrés corregi

el rumbo utilizando todos tus recursos para volver a alinear tus nime-

ros con tus metas antes de hacer cualquier otra cosa. Cuando te encuen-
tres encaminado a exceder tus metas, sabris que es tiempo de pensar en
subirfas un poco. Aun utilizando un equipo de billones de délares para
las misiones de los transbordadores espaciales, un viaje a! €Spacio no es
simplemente trazar en un mapa un curso y llevarlo conforme al mismo.
Los riesgos son tan altos que la NASA est4 literalmente midiendo el pro-
greso de [a misién en nanosegundos, y de hecho en una misién promedie
hace cambios y correcciones en su curso miles de veces. La NASA consi-
dera este tema de “conocer tus nimeros” como un tema del “Seméaforo” b
asi lo lleva al extremo.

Los Millonarios Profesionales Inmobiliarios conocen sus nimeros
meta y monitorean su avance para asegurarse cémo van en todo mo-
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Fati not@ estado buscando en mf
prdctica de bienes rafces como un
negocio logra... Ahora sé que son el
seguimiento de todos los niimeros y

establecen grandes metas
largo plazo” ya sea a tres aﬁos,

a uno, 2 un mes e incluso se- ver mis Py I
manalmente. En nuestra ex- Cochol Dett
: . . c
periencia, estas categorias de 3 ) ) acne E‘ _an§5
etas pueden abreviarse en . Millonario Profesional Inmobiliario
B Waldorf, MD

las ocho mas importantes de
un negocio inmobiliario,

. al _ln_inubiharl;l

as de metas llonarm Profesi
1) Pmspcctosgenemdm

2) Propiedades

3) Contratos realizados

4) Cierres

5} Dinero

6) Personas (Talento)

7) Sistemas/Herramientas

8) Educacién personal

Las B catege

Para cada una de estas categorias debes determinar
especificamente “el tiempo” en el que se van a lograr.

Figura 13

Al crear categorfas clave la seleccién de metas se hace simple y enfo-
cada. Sélo tienes que recorrer la lista y llenar los espacios vacios:

1. Para alinearme a mis metas a “largo plazo”;Cuantos contactos
debo generar al afio? ;Cuantos al Mes? ;Cuantos a la semana?

2. Para alinearme a mis metas a 3 afos, asi como a cualquier dia
¢Cuanlas propiedades en exclusiva deberia tomar este afio?
iCuantas este mes? ;Cuantas esta semana?

3. Para alinearme a mis metas a 3 afios, asi como a cualquier dia
;Cudantos contratos deberia realizar este afio? ;Cuantos cste mes?
¢Cuantos esta semana?

ps://t.me/cardinglatinotg

Piensa en un millén 105

Ventas: $52 millones de délai’es._'



" “Funciono como un negocio. Puedo
hacer el seguimiento de todos mis
niimeros enungran. tab!ero enmi

"oficing ...

Ry ORI Ao

4
rla cerrar eS? ano? ;Cuantos este mes? ;Cuanfos esta semana
Y asi sucesivamente.

Esta es por mucho, la mejor forma de plantear metas, enfocar tu atey.
cidn y esfuerzos en esas areas que impactaran fuertemente a tu negocig,
Si no tienes un sistema que pued;
ser reusado cada afio con poces
cambios, realmente tendras que
trabajar para ponerte metas. Payy
muchas personas esto result
muy cansade y ferminan enfocan.
dose solamente en un par de resp-
luciones de afio nuevo y se pasan
los siguientes doce meses reaccig.
nando a todas los otras 4reas dg
" su vida, Las categorias funcionan
como archiveros, cuando las tomas en consideracién antes de empezar
con el proceso de establecimiento de metas o de evaluacién de procesos,
es muy dificil olvidar o simplemente ignorar las 4reas que necesitan prio-

ritariamente tu atencion,

) * Cristina Martinez
Millonario Profesional Inmobiliaric
San Jose, CA’

Ventas: $136.3 millones de ddlares.

La Privera CaTeGORIA DE META DEL MILLONARIO
ProresioNAL INMOBILIARIO: CONTACTOS (GENERADCS

Los Contactos son el nimero mas importante gue necesitas conocer. De-
bes saber cudntos contactos debes generar para legar a todas tus otras
metas (Propiedades en exclusiva aceptadas, contratos escritos, tratos ce-
rrados). Cada vez que recibas un e-mail 0 que suene tu teléfono deberias
tener un registro de los contactos que estas recibiendo. Esperamos que
te estés dindo cuenta de dénde estdn saliendo tus contactos. Darle se-
guimiento a esto te ayudara a tomar mejores decisiones acerca de cémo
invertir tu presupuesto de generacién de contactos. Eventualmente po-
dras llegar a trabajar en sentido contrario y encontrar cuél es la forma de
generacion de centactos que sea la mejor para ti,

Una de las cosas mds importantes que puedes aprender de darle se:
gumiento a tus contactos es Ja tasa de conversién para ti y para tu equipo.

pg@ﬂs m?m%*@rhgfaﬁmtgsm de conversidn clave:
" 1. Tasa de conver'sion te lamtadas en citas para tomar exclusi-

2. Tasade conversign de llamadas en citas para mostrar propie-
dades.

Con el iempo también llegaras a tener una sensibilizacion de cuantas
citas para mostrar una propiedad requieres para llegar a cierto niime-
ro de exclusivas, En ese momento podrés darte cuenta cudntos clientes
compradores y clientes vendedores necesitaras para cerrar cierto niime-
ro de tratos. Una vez que comprendas estos nimeros te resultarz mas
sencillo predecir la relacidn entre los prospectos que llegan a tus manos
y su transformacidn a tratos cerrados e ingreso neto. Si analizas estos
nimeros de una manera mas profunda podras descubrir muchos mas
detalles, pero 1a meta final es que logres ser capaz de predecir el numero
de prospectos que necesitaras generar para alcanzar cualgquier meta de
produccién.

LA SecunDpA CaTEGORIA DE META DEL MILLONARIO
PROFESIONAL INMGBILIARIO: PROPIEDADES

Esta categoria es la segunda en el orden de importancia y es necesario
gque un Millonario Profesional Inmobiliario la conozca. Todo tu modelo
de negocio deberia estar construido alrededor de tener cierto nimero
de propiedades cada mes o afio. Las propiedades, tal como lo mencio-
namos antes, son buenas palancas y constifuyen oportunidades de ga-
nancia maxima en esta industria. Las propiedades enlistadas a un precio
carrecto generaran mas prospectos y contactos con vendedares. Si no los
consigues, tu modelo fallard ripidamente.

‘En Gana un Millén prescribiremos cierto numero de propiedades que
deberias luchar por conseguir mensualmente o anualmente. Tu range de
conversion dictara qué tanta gencracidn de contactos es necesaria para
conseguir el nimero correcto de acuerdos con vendedores y asi lograr
tus metas de propiedades. Si escoges enfocarte sélo en dos dreas de tu
negocio, escoge los contactos y las propiedades.

PATROCINADO POR EL CANAL : htﬂps://t.me/cardinglatinotg
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ProresionAL InmoBiLIARIO: CONTRATOS ESCRITOS i

He aqui lo que necesitas saber de tus contratos escritos:
1. El mimero de unidades (escritas).
2. Volumen total (escrita).
3. Ingreso neto (escrito). :
La mejor practica es rastrear cuintos de tus contactos escritos cg.
rresponden a propiedades y cuantos a compradores.

La Cuarta CATEGORIA DE META DEL MILLONARIO
ProresioNAL INMOBILIARIO: CONTRATOS CERRADOS

Para fijar metas debidamente y rastrear los contactos de ventas ce-
rradas necesitas saber:
1. Namero de unidades cerradas.
2. Volumen total cerrade.
3. Ingreso neto cerrado.
Al'jgual quc con los coniratos, también querras rastrear cuantos de
Lus contratos cerrados corresponden a propiedades y cuantos a compra-
dores.

-

La Quinta CATEGORIA DE META DEL MILLONARIO
ProresioNAL INMOBILIARIO: DINERO

Estamos tratando esto como un negocio, por lo cual el dinere y Jos
asuntos relacionados a éste deben ser considerados y respetados siem-
pre. Los grandes asuntos para rastrear dinero son:

1. Ingreso neto cerrado ;Cuanto dinero ganamos?

2. Presupuesto ;Cuanto dinero gastamos?

3. Ingreso neto ;Cudnto dinero obtuvimos de ganancia?

4. Compensacién del agente ;Cuanto logré yo, como agen-
te, Jlevarme a casa?

PRroOFESIONAL INMOBILIARIO: PERSONAS

Las personas son la primera y {a mas importante palanca que puedas
aplicar a tu negocio de ventas. Cuando haya mas trabajo del que consi-
guas manejar, debes contratar ayuda adicional. Nadie puede maximizar
su potencial por sl mismo, as{ que necesitaras ayuda. Las tres areas de
meta clave que tendrés que direccionar respecto a tu personal son:

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

2. Enirenamiento: ;Qué necesidades de entrenamiento tengo?
a) Ahora que tengo a alguien, ;cémo y cuando voy a ense-
niarie qué hacer y como hacerlo bien?

3. Consultoria: ;Qué asuntos de rendimienio o contabilidad tengo?
a) Ahora que mi personal esta contratado v entrenado,
;qué/cémo/cudndo podra apoyar y rendir cuentas,
para poder sobresalir?

Aun cuando por el momento no tengas necesidad de personal, es im-
portante que mantengas este tema como clave para lograr tus metas. ;Co-
menzaras con el fin en mente verdad? Si estas llevando los otros aspectos
de tu negocio debidamente, probablemente empezaras a fijar metas en
esta categoria mucho antes de que necesites una contratacién. Ya veras
que el nimero de tus prospectos va incrementando y con ellos, también
observaras un aumento correspondiente en el nimero de propiedades
y contratos escritos y cerrados. Eventualmente estaras viendo hacia el
futuro y diciendo —si esto continda por mas tiempo necesitaré contratar
ayuda—.

Considerando esta informacion come parte de tus metas en todo mo-
mento te llevara a cuestionarte lo anterior por anticipado y no tardiamen-
te. La ventaja que te dara esto es la oportunidad de tomarte un momen-
to y buscar un candidato sobresaliente. Como Wi ya estis rastreando tu
crecimiento en areas determinadas, también tendras una ventaja inicial
cteando una profesién que cubra tus necesidades de hoy y las futuras.
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PROFESIONAL INMOBILIARIO: SISTEMAS/HERRAMIENTAS

¢

ProOFeSIONAL INMOBILIARIO; EDUCACION PERSONAL

Después del personal, los sistemas y las herramientas son el resty:
de Jas palancas. Antes de que contrates personal es necesario que pien. |
ses qué sistemas y herramientas vas a necesitar. Un sistema puede s i
solamente documentar tus métados, el reto serd que las demds persq.
nas sean capaces de seguir tu sistema y duplicar tus resultados. Crear
sistemas puede ser un gran reto. Tu primera contratacién, que debe ser
tu ayuda administrativa, le ayudard a crear un sistema inicial, el cug]
también podras utilizar con Lus siguientes contrataciones para el 4reca de
ventas. Todo lo que hay son herramientas, desde las computadoras, log
sisternas telefdnicos, el equipamiento, hasta algo tan simple y vital comg
la descripcidn del trabajo,

En verdad la descripcién del trabajo es una herramienta muy impor-
tante para establecer tus estdndares de desempefio y comportamiento,
La descripcion deberfa scr detallada y completa, Si te ¢s de ayuda, intenty
pensar en ella como el programa o plan de estudios de una asignaturs,
que se le entrega el primer dia de cjase a un profesor de universidad, Un
tipico plan de estudios no sdlo provee una descripcién del material que
se estudiard, sino que también marca estandares para aprobar o repro-
bar. Tu personal necesita comprender cémo podran llegar al éxito conti-
go o cémo de la misma manera podrian fallar. La administracién de casi
todas las herramientas pueden scr delégadas a tu personal.

la categoria de meta sistema/herramientas se manifiesta por si mis- ¢
ma en cualquicra de las siguientes preguntas:

B ;Qué necesitamos agregar a nuestras herramientas o a nues-
tros sistemas?

& ;Cudles de los sistemas y de las herramientas actuales tenemos
que mejorar?

Puesto que las palancas de sistemas y/o de herramientas toman tiem-
po para investigarse, crearse y desplegarse, deben siempre estar presen-
tes en tus metas. Deberas predecir estas necesidades por adelantado por
lo que tienes que prestarles atencién y tiempo conforme lo requieran.

PATROCINADO POR EL CANAL : htty

Si es que hay una cosa que hayamos descubierto con nuestra expe-
riencia a lo largo de los afios, es que los Millonarios Profesionales Inmo-
piliarics siempre se enfocan en el crecimiento personal. Van a semina-
rios, buscan consultorfas y exigen a sus empleados que hagan lo mismo.
siempre estan buscando formas de mejorar la manera de trabajar de de
sepersonal y la propia.

Tu categoria meta de educacién personal se mostrara al pensar asi:

1. ;Qué conocimiento necesito aprender? ;Qué habilidades nece-
sito adquirir?

2. ;Qué conocimiento necesitan los miembros de mi equipo? ;Qué
habilidades necesitan adquirir los miembros de mi equipo?

Siempre debe existir una necesidad de mejorar tu entendimiento de
las dreas claves de] negocic. Debes continuar en el camino de ser cada dfa
mejor, por lo que la escuela nunca se acaba.

Haber tenido en cuenta las categorias de metas fue una de las cosas
que cambid mi vida como empresario. En 1979 asistf a un seminario im-
partido por Lewis R. Timberlake, el cual se lrataba de fijar metas. Tim-
berlake usaba las categorias de metas y en menos de lo que me imaginaba
comencé a hacer notas de cual deheria ser ef conjunto de categorias para
ser un exitoso agente de hienes raices. Esas categorias fueron probadas
y examinadas originalmente por mi. Ahora y durante el transcurso de
mi carrera han presenciado mi escrutinio personal, asf como mis dudas
y el escepticismo de miles de agentes inmobiliarios, quienes han tenido
consultorias conmigo. No ebstante que las categorias de metas son ma-
gicas y pueden traer un gran enfoque a tu vida empresarial, no deberian
ser aplicables solamente a tu vida de negocios. Yo te exhorto también a
explorar tomando ventaja de las categorfas de metas en tu vida personal.
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PunTos Paga Recornar: Piensa en Un Miilon
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Piensa en un Millon estd disefiado sélo para comenzar tu conversigy
a ser un Millonario Profesional [nmobiliario. Con suerte este capitulo te
ha brindado vision valiosa de la manera en que los grandes empresarigg
piensan y la forma en la que los principios dictan sus acciones. Comienz;
pensando en las nueve maneras gue un Millonario Profesional Inmobilia.
rin, piensa, enfdcate en las tres P's para convertirte en un Millenario Pro.
fesivnal Inmobiliaric y usa los marcadores metédicamente que desci.
bimos en los 8 marcadores de un Profesional Inmobiliario Millonario, §
ti puedes hacer estas cosas, estards preparado para aplicar los modelng
que estudiaremos en el siguiente capftulo, para Ganar Un Millén v parg
empezar a cambiar tu carrera inmobiliaria y llevarla a un nivel mas altg,

Si ahora sientes que puedes Pensar en Un Millén, entences jfelicida.
des! |Vas por buen camino! Es tiempo de moverse y comenzar a explorar
Gana Un Millon.

@ Pensar que es sumamente importante el pensar en grande at principio, es ..
como construir una carretera de 20 carriles para tu visién del futuro.

M Trabaja para aprender, antes de trabajar para ganar; porque aprender sera
. mids efectivo y de hecho terminara permitiéndote ganar mas dinero al final. - :

® 125 9 maneras en las que piensa un Millonario Profesionai lnmobiiiario:

+ Piensaen Grande motwado porun Gran PorQué Temendoun propomto
" misidn o necesidad claros te permitird esiar ‘enfocado ¥ mejorar tus ac-
ciones. .
+ Piensaen Grandes Metas y Grandes Modefos~ Grandes Metas y Grandes .
. Modelos fomentan Grandes Habntos y te empujan a través de pequenas
metas a Grandes Metas.’ o

-.. Piensa en Posibilidades: Cree que todo es posub!e y luego actia como b
si fuera imposible fallar. :

A
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Piensa en Accién: Cuando estés Hsto, cualquier pequena oportunidad de
actuar sera apropiada, Callate, p4rate y jcomienza a actuar!

+ Piensa sin Miedo: Intentos fallidos no es lo mismo que el fracaso, asf que
nunca le temas a los intentos. El tnico intento en el que padrias verdade-
ramente fallar es cuando te dieras por vencido y no [o intentaras.

+ Piensa en Progreso: E| éxito ests en los niimeros. La calidad estd en la
cantidad. El éxito llega a Ja persona que hace rmés intentos.

+ Piensa Competitiva y Estratégicamente: La amenaza es como un juego
de aprender a pensar estratégicamente. Los ganadores se atreven a com-
petir. i

+ Piensa ep Estandares: Td tienes estdndares, tu reto es aprander a comu-
nicarlos claramente y a implementarlos en tu equipo

+ Piensa en Servicio: Conoce el propésito de tu profesion, articula los
. detalles de tu valiosa proposicion e impartelos con impetu.

| la regla 80720 en el trakaje es siempre con 20% de enfogque en Prospectos/
Propiedades/Palancas que te daran 80% de los resultados.

- Lageneracién de contactos no debe ser de manera pasiva.

» Las propiedades son la palanca mas alta y la mdxima oportunidad
para ganar £n el negocio de bienes rafces.

« Las pafancas son el Quién, el Como y e) Con Qué de un poderoso equipo
de bienes raices.
l Las categorias metas traen poder a tu vida de negocios. Implementar metas
se vuelve més facil y efectivo cuando tienes una consistente lista de catego-
rias de metas.

Las personas de negocios conocen sus nimeros, saben sus metas de nime-
ros y sus nimeros actuales. Asi deberfas saberlo . Las ocho categoriasde un
Millonario Profesional Inmabiliaric son: Contactos Generados, Propiedades,
Contratos Escritos, Contratos Cerrados, Dinero, Personas, Sistemas/Harra-
mientas y Educacidn Personal, -
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“Si un hambre conoce el puerto en el que quiere
desembarcar, cualguier viento es el indicado.”

Séneca

La CEENCIA
DEL ExiTo

/ Piensa \ P
Lograr usar tu potencial maximo es

PROPIEDADES una ciencia y un arte en la carrera de bie-

Figura 1 nes raices. El arte es la motivacién e ins-

piracion que viene de examinar tus pa-

radigmas y la forma en ka que piensa un

Millonario Profesional inmobiliario. Aun asi, Ia motivacién es ir por una

ruta sin un mapa a seguir, sin manera clara de convertir tus suefios en

realidad. Es como una puerta misteriosa sin nada detréas de ellay se pue-
de percibir como una promesa en falso, )

El enfoque de este libro hasta ahora ha sido en su mayoria de vi-
sién y perspectiva, enfrentar tus miedos y pensar en grande. Hemos
estado estudiando el arte del éxito de las ventas en bienes raices. Ya
es tiempo de enfecar nuestra atencién en algo mds, es tiempo de en-
sefiar el sistema. Hemos visto el arte, ahora es tiempo de estudiar la
ciencia.
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Como hemos comentado, ios medelos son herramientas muy importay,
tes para ayudarnos a atcanzar nuestras metas, Simple y sencillameng,
los modelos si importan y los modelos més adecuados importan an;;
mds. Si no sabes a ddnde vas, imagino que cualquier madelo bastays
Pero si realmente deseas llegar a ser lo mejor que puedas ser, necesitarjg
Grandes Modelos para alcanzar tus Grandes Metas. Ahora que has hechy
a un lado tus paradigmas y has aprendido a pensar como un ganador g
tiempo de empezar a trabajar para convertirte en uno. En el negocio (o
las ventas, ya sea que se den cuenta o no, todos estan siguiendo algy
modelo. La diferencia entre la generalidad delos agentes inmobiliarig
y los ganadores, es que los tltimos seleccionan Grandes Modelas en ly
dreas clave que son mis importantes de forma que alcancen su més aly
potencial. Comprenden que deben estar enfocados en el 20% important|
de su negocio y de los Modelos Grandes que ayudan precisamente a ep.
focar los esfuerzos en ese 20% que lleva a lograr el 80% de resultadog,
Uno de nuestros descubrimientos al trabajar y entrevistar a Millonarios
Profesionales Inmobiliarios es que los exitosos parecen utilizar cuatr
modelos clave: 1. Modelo Econdmico, 2. Modelo Generador de Prospec
tos, 3. Modelo de Presupuesto y 4. Modelo Organizacional.

Los 4'Modelos Fundarientales de'Negocios™ -

del Millonario Profesional Inmobiliario.

1. Modelo Econdmico 3. Modelo de Presupuesto

2. Modelo Generador de Contactos 4. Modelo Organizacional

Figura 2

Resulta que estos cuatro modelos son fundamentales. Representan|
las cuatro areas que todos los agentes de bienes raices deben dominar|
en algn momento para lograr metas altas en el negocio inmobiliario. £n
resumen, esto es lo que ensefian:

Los MBBeld= EOmtdkial O POR EL CANAL : httips:1/Mimety/Bantiiog lsd itroid

que te dice cémo insertar en el
modelo niimeros especificos para lograr: 1. Tus metas en 4reas es-
pecificas, y 2. Recibir un ingreso neto determinado.

2. Modelo Generador de Prospectos: El acercamiento especifico que
debes lograr para generar sistemdticamente un nimero determi-
nado de prospectos.

3, Modelo de Presupuesto: Un patrén de categorias especificas de
presupuesto que debes analizar y el porcentaje que debes gastar
del ingreso neto en cada una de las categorias.

4, Modele Organizacional: Los puestos especificos del personal que
debes emplear y las responsabilidades de trabajo que les asigna-
ras canforme crezca tu negocio.

Simplemente piensa en estos cuatro madelos como si agregaras una
formula que dice: para conseguir la cantidad de ingreso neto que deseas
debes (generar X nimero de prospectos) - (gastar X cantidad de dinero
en areas especificas) + (contratar X ndmero de personas para hacer que
tedo funcione}

En las siguientes dos paginas encontraras dos diagramas indispensa-
bles que te dardn una vista gencral de los 4 modelos, los cuales muestran
dos perspectivas diferentes. La primera perspectiva es un anélisis de alto
nivel a las areas clave de cada modelo, y la segunda resume todo en dos
rubros, uno son los temas especificos y el otro son las cantidades deter-
minadas que necesitards para enfocar tu motivacion al camino de ser un
Millonario Profesional Inmobiliario.

Por favor toma unos momentos para analizar Jas figuras 3 y 4 de las

¢ siguientes paginas y analiza la informacién antes de que empecemos la

ciencia del éxito al nivel de un Millonarie Profesional [Inmobiliario. Inten-
ta no darle tanla importancia a los niimeros mostrados en la figura 4, ya

' que serdn explicados con més detalles en la segunda mitad de este capi-

tulo. Por ahora sdlo queremos que observes el rumbo que tomaremos.
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1. Conoce los nimeros que debes conseguir.
2. Concéntrate en |as citas.
3. Concéntrate en conversiones.

Madela
Econémico

Modelo
de Generaclén
de
Contactos

Maodelo

Organizacional

Cuando estés haciendo Contactos y mercado.,

©)

) 320
5250,000

2. 524 millones

3. 5700000
$700,000

1, Tres contrataci

Contactos

Lus prub[r::ma_'é; ¥ ntniero

+ Director Administrativo
+ Especiatista Vendedar de Contactos
+ Especlalista del Comprador de

mibiliario

Ventas cerradas - 4. 2773 Listado del vendedor Apts./mes
Precic promedio. 2553 Listado de! comprador Apts./mes
eia] §. 2053 Anuncios del vendedor hechos/mes
Costo de ventas 1663 listados camprader hechos/mes
Gastas operativos 6. 1333 Ventas del vendedor/mes

13,33 Ventas de compradores/mes

Modelo
Economico

Madelo
de Generacion

Modeto
Organizacional

1. Base de Datos

« 960 se reunleron

« B,000no han cumplido
2. Costos

- §31,6B0"2=$63 360/aio

ones clave:

todo lo que puedas hacer, . 2. Instala una base de 2 Siete fuentes de reclutamiento $96 00D*2=5152 000/afhc
contrata ayuda administrativa. datos y sisternaticamente y 3. Nueve opciones de caompensacidn 3. Centrarse en Listados
2. Contrata talento. i i
. enfista las propiedades. + Costo total de ventas 2 25.2%
3. Entrenay da consultoria. 3. Enfocate en la venta de . Cargas229.2%
propiedades tomadas. 1. Sugldos 212.0%
2. Generacion de lider 2 9.2%
3. Ocupaclen 22.0%
1. Lidera con los ingresos. 4. Tecnologia 215%
2. Juegaaluzroja y luz verde. : ;e'éff“’“ i :‘g:
- . Sumlnistros 4
3. Ajustate al presupuesto. 7. Educacidn 21.0%
8. EqQulpo 21.0%
“No te limites a pensar en negocios: 9. Auto/Seguros 21.0%
iConviértete en unol”
“No te limites a pensar en negocios: [Conviértase en uno!”
Figura 3 Figura 4
PATROCINADO POR EL CANAL : https://t.me/cardinglatinotg
118 El Millonario Profesional Inmobiliaric.|  Gana un millén 119




N

“Jacal AT ROCINADO POR EL CANAL : htt

CASAS

En las siguientes paginas te ilevaré a través de los fundamentos de estos
cuatro modelos firmes y probados. ntonces, una vez que tengamos log
conceptos dominados, te mostraré cdmo los Millonarios Profesionales
Inmobiliarios los aplican en sus esfuerzos de generar Un Millén dentrg
de su ingreso anual. De cualquier manera, antes de que comiences a asj.
milarlos y te veas tentado a implementarlos, es el mejor momento y ¢
mas apropiado para recordarte nuestro estudio anterior respecto a log
modelos y la creatividad. Creo que hasta que hayas implementado y tra-
bajado con un modelo, no tendré caso que intentes cambiarlo o mejo.
rarlo. Recuerda, conffa en aquellos que han vivido antes que ti. Y si has

investigado correctamente, hay razones convincentes para seleccionar |

los modelos que has escogido. Necesitas tener fe en tu investigacién, e

tiempo de dudar era entonces. Ahora es tiempo de darle al modelo toda;

tu fe y esfuerzo, Ia experiencia personal que nos han transmitido es e
inico camino verdadero para obtener un entendimiento claro de esto en
el casa de que ef cudndo o el cémo te desvian de un modelo fundamental,

Extrafiamente y contrario al consejo, la gran mayoria de los agentes
empiezan por implementar sus ideas propias y modelos. Pareceria que
siempre guisieron hacer las cosas a su manera y ser creativos, entonces
empezaron su vida empresarial con lacreatividad, después, como resul-
tado del éxito o fracaso, afiadieron mas creatividad a fa mezcla mucho
antes de que fuvieran una base sélida en la cual pudieran haber estruc-
turado, pensado y actuado. Es cuando la estructura de sus negocios st
empieza a ver como “un jacal” de ideas y de creatividad, sin un plano una
vision que los impulse. La creatividad es el centro de sus negocios. Noso-
tros creemos que las mejores casas y 10s mejores negacios son construi-
dos con planos claros, con bases s6lidas y estructuras probadas.

Si alguna vez has tratado de encontrar un atajo en un vecindario en
el cual no estis familiarizado, probablemente entiendas este fenémene.
La historia mas comiin es asf: tl vas manejando a visitar a tus clientesa
través de una avenida muy Lransitada y descubres que te puedes ahorrar
5 ¢ 10 minutos si entras por un atajo entre calles pequefias en donde hay
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“Jacal” construido
sobre un mosaico de
creatividad e ideas

Casa construida sobre
una base sélida de
modelos probados

Figura 5

menos trafico. Entonces das vuelta a la derecha, manejas por unas cuan-
tas cuadras y entras a otra calle que aparenta ir paralela a la avenida en
la que estabas. Todo se ve muy bien hasta que unas cuantas cuadras mas
adelante de donde comenzé tu creatividad pasa algo inesperado, y esta
maravillosa calle empieza a desviarse en una direccién equivecada, lejos
de tu destino deseado. Entonces compensas ¢sto con més creatividad y
decides volver a recorrer las calles para regresar al camino correcto. Bue-
no, probablemente sabes cdmo termina esta historia, en algin momento
tendris que disculparte con tus clientes, estacionarte y sacar el mapa (el
que llevabas contigo todo el camino). En vez de ahorrar 5 min perdiste
15y ahora tienes que retroceder en tus pasos para llegar a donde estabas
enun principio y volver a empezar, sin mencionar la pena que sientes y la
pérdida de confianza que tus clientes probablemente tendran.

Hay muchos caminos ai éxito en el negocio inmohiliario, sin embargo,
estos caminos no estan trazados fisicamente como calles de una ciudad,
asi que pueden no ser tan notorios como descarias que lo fueran. La in-
ticion y un buen sentido de ubicacién probablemente no sean suficien-
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v0S caminos sin pavimentar.

Lo puedes ver grificamente de esta manera: En el diagrama de ab,.
jo (figura 6) la linea recta representa los modelos y la linea punteads
la creatividad. Cuando empieces con modelos siempre tendras una basg
sélida y probada con la cual podras trabajar El modelo sirve como up
punto de referencia que te posibilitard para conocer el por qué tomaste
una decisidn creativa y cémo regresar al modelo si esa creatividad fraca.
sa. Cuando no tengas un modelo gue te dé direccién y enfoque, tu Gltime
esfuerzu creativo se volvera el punto de referencia, de manera que te po:
dras perder ficilmente. La buena noficia es que los modelos presenta.
dos cn las siguientes paginas representan un camino probado y bastante
transitado a tu destino final. Si confias en ellos lo suficiente y los consul-
tas regularmenteueden, pedrian ser tu mapa y tu ruta principal. Hasta
en Venecia, ltalia, la ciudad mds complicada para transitar, los turistas
principiantes pueden encontrar el camino hacia la famosa casa de dpera
desde un pequefio café en las calles mas angostas, puesto que se toman ¢|
tiempo para consultar en cada esquina el mapa en el cual confian,

Gomenzando con Modelos vs, Comenz con Creatividad .
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Creatividad con un Modelo Creatlvidad sin un Modelo

Figura é
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psﬁ,qurwefg‘a*dlﬂqgja@nmge probado s6lo cuando estés con-

fiade de que tengas todo en orden y Conozcas tus puntos de referencia,
atrévete a iniciar un nuevo camine con creatividad,

_ Cuando los agentes no siguen niodelos tienden a decir cosas como
—~Estoy reinventande mi negocio este afio—. Muy frecuentemente es
gtra manera de decir —Estoy perdido y volveré a empezar—, Cuando
astés basado en modelos, ocasionalmente necesitaras ajustar o cambiar
pequefios detalles, pere cuando estés apoyadn cn la creatividad tendrés
que volver a empezar. Hay una gran diferencia entre estas dos.

b UNA LECCION DE
WARREN BUrFreTT

warren Buftett, uno de los mejeres inversionistas de todos los tiempos,
entendid como ser fiel a los modelos. En la maestria de la universidad,
Buffett estudié los modelos del economista Benjamin Graham, autor de
Security Analysis, una guia clisica para la inversion. Este libro es una re-
visidn de las estrategias y modelos para el inversionista. Graham puhlicé
cuatro ediciones de 1934 a 1962. En Buffettology, los autores escribern
que Buffett cree que —Uno aprende a través de la experiencia, y si no es
de la experiencia, es de aquellos con experiencia--. En otras palabras, el
mejor inversionista de nuestro tiempo, posiblemente de todes los tiem-
pos, entendia el poder de aprender de otres y de seguir modelos. Des-
pués de obtener experiencia profesional en inversiones, Buffett jurdé no
hacer otra inversién hasta haber leido 12 veces mads Security Analysis. Es
decir que no estaba conforme con sélo estar familiarizado con el mode-
lo, sino que queria ser un verdadero estudiante de estos modelos. Por
cierto, aun tiene en su escritorio Jas cuatro ediciones del libro de Graham
ylas consulta regularmente, haciedo pequefios cambios cada afio basa-
doen en su experiencia continua de trabajo y las diversas aplicaciones
de los modelos. Para Warcn Buffett los modelos correctos si importan y
s gran éxito prueba que seguir los modelos correctos otorga Grandes
Recompensas.
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Inmaobiliario Mitionarin te sirvan asi como la teoria de Security Analysis
sirvié a Buffett. Empieza aplicindolos como son. Counforme los vayag
implementando y entendiendo més profundamente, tendras la nece-
sidad ocasional de modificar y buscar qué funciona mejor para ti en
tu mercado. Al final todos tendrén su propia version personalizada del
modelo. Aunque éste sea fiel a los principios fundamentales que esta.
blecimos, reflejara tu estilo y tn mercado. Sélo recuerda fundamentar
tus esfuerzos en un modelo sélido y probado en vez de creatividad ines-
table e improvisada.

Los Cuatro MODELOS FUNDAMENTALES EN
£L ExiTo INMOBILIARIO

Seplin nuestra experiencia e investigacion, los cuatro modelos clave son
la base para un negocio inmobiliaric altamente exitoso. Seguir estos mo-
delos deberia colocarte en el camino mas seguro y vapido al verdadero
logro y éxito del negocio de bienes raices. Nuestro estudio de estos 4 mo-
delos sera dividido en dos partes, conforme a las ilustraciones anterio-
res. Primero, como repaso, vamos a explorar brevemente las dreas clave
de cada modelo, después analizaremas gon mucho més detalle los temas
particulares y los nimeros de cada modeln, mismos que se relacionan
especiticamente con las metas del Millonario Profesional Inmobiliario.
Caminaremes sobre la superficie de los modelos para familiarizarnos
con ellos y después profundizaremos en éstos para alcanzar ¢l entendi-
miento que necesitaras al aplicarlos para un alto nivel de rendimiento.

Para ser exifoso en tu carrera como agente inmobiliario es importan-
te que entiendas que necesitas no s6lo pensar cOmo una persona de ne-
gacios, Sino que necesitas convertirte completamente en una persona de
negocios. Debes tomar y aplicar acciones de los negocios exitosos para
lograr tener uno. Los modelos son de acciones. Estos cuatro modelos re-
presentan las Grandes Areas en las cuales debes tomar accién efectiva
para llevar tu carrera inmobiliaria al nivel méximo de éxito.
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Tu MoDbELO ECONOMICO

piensa en tu Modelo Econdmico como la férmula que describe la for-
ma en la que trabaja tu negocio. Es una ecuacidn para €l éxito. Esen-
cialmente, el Modelo Econdmico describe la relacion entre una serie de
actividades y los resultados especificos que éstas producen. De hecho,
puedes utilizar ficilmente la férmula en el otro sentido. 5i estableces un
resultado esperadoe éste dictara las acciones especificas que necesitards
para lograrlo.

Ahora, silo logras o no, como quiera ya tienes un Modelo Econdmico.
Todos los negocios tienen uno. El asunto no es tener un Modelo Economi-
o, sino entender el modelo que tienes y analizar si te conduciré a lograr
el resultado que quieres. Un Modelo Econdmico Gtil deberia lograr tres
cosas basicas:

1. Mostrarte de donde viene el dinero (Ingresos Brutus).
2. Mostrarte a dénde va el dinero [Gastos).
3. Mostrarte cudnte dinero queda para ti (Ingreso Neto).

Esto es economia basica y suena muy simple, pero en la actualidad
muchas personas siguen modelos econdmicos muy inestables:

1. No estin seguros de dénde viene el dinero.

2. No estdn seguros de cudles costos son importantes y cudles no,

3. No pueden estar seguros de cudnto ingreso tendran este afo.

Ei problema es que su Modele Ecandmico estd basado en actividades
sin ingresos proyectados, Han caido en la falacia comin de que si traha-
jan arduamente e invierten en su negocio de alguna manera merecen el
dinero que quieren. Lo siento, simplemente no funciona asi. Afortuna-
damentc muchos agentes inmobiliarios cxitosos vivieron antes que no-
sotros y ahora tenemos muchos ejemplos que nos pueden guiar. Ahora
podemos construir un Modelo Ecendmico basico y comprobado por mu-
cho; agentes inmobiliarios, que te llevard a tu potencial maximo.
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el negocio inmobiliario de una manera que funciona incluse para cual
quier negocio de hienes raices, ya sea de operaciones personales o de yy
equipo grande y dinamico. Los Grandes Modelos funcionan para todosy
llevan a todos a lograr Grandes Metas. De hecho, el modelo que presenta.
mos aqui no conoce limites.

Las Tres Areas CLAVE DE TU MODELO ECONOMICO

Hay tres dreas criticas en tu Modeln Econdmico. [nicialmente nece.
sitaras concentrarte en conocer los nimeros importantes a los cuales
quieres Hegar. [uego requeriras conocer cémo los diferentes aspectos de
tu negocio interactiian para producir resultados financieros, o cual e
esencial para tomar buenas decisiones. Entonces tendris que enfocarts
en la cantidad de citas que debes agendar; los niimeros actuales de tu mo-
delo econémico y la tasa de conversién que debes lograr, que es la parte
variable de esta ecuacion. Demos un vistazo rapido a cstas tres.

1. Concentrarse en tos ndmeros que debes lograr

Lo mejor del Modelo Econdmico es que te dird qué niimeros debes
lograr para obtener el ingreso que deseas, La formula que mostramaos en
la figura 7 es mds simple de lo que probablemente pensabas.

Coen un modelo asi podrés
completar las cifras de rendimien-
to y ver de forma clara cdmo los
nimeros mayores 0 menores alo
deseado en un 4rea afectan a las

demas, Una vez que hayas logradg

Chris Cormack sensibilizarte a la forma en la que

Millonario Profesional Inmobiliario interactian los nimeros, podras
Ashburn, VA - darte a [a tarea de calcular los nd- |

. Ventas: $70 millones de délares.
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meros que planeas alcanzar y fijar
metas en areas determinadas para
lograr resultados especificos.

El Milionario Profesional Inmobiliario

Para Vendedores

Para Compradores

Citas para exclusivas de Citas para mostrar

propiedades. propiedades.
3 _— Y% Tasa de conversian de 3 % Tasa de conversidn de
exclusivas exclusivas

_  Exclusivas tomadas
_ % Tasa de Conversion de ventas
Propiedades vendidas

5 Exclusivas de comp. tomadas
3
5
Precio promedio de ventas 3
5
3
5

% Tasa de Conversién de compras
Compras hechas
Precio promedio de compra
Volumen de compras

Volumen de ventas
% de Comision % de Comisién
Remuneracion neta de ventas. Remuneracién neta de
“‘H compradurea —

LY W Wy e v

,-"

\*— al

5 Remuneracién neta
2____ (Gastos
5 ___Ingresonelo

Figura 7

2. Concentrarse en el nimero de citas

Al revisar tu Modelo Econdmico podras observar claramente que tie-
neuninicie y un fin. El fin es lograr obtener el ingreso que quieres recibir,
qué actividades son las iniciales para lograr un ingreso: Citas. Hay citas
para lograr exclusivas con los vendedores y citas con los clienles compra-

dores, (Nétese que en este |libro nos referimos como prnspectos alos dos

casos ya sea de vendedores o ¢ - it

tompradores). Las exclusivas “Cada dfa traba)a en 15 archivosy

de propiedades son acuerdos rengo tres citas de exclusivas”
de servicios, las de los com-

rad dos d - Mike Mendoza
pra ores son ii;uer 0s de re; MLllonarlo Profesional Inmohiliario
presentacidn. “Prospectamos ‘Phoerix, AZ

aambos, compradores y ven-
dedores.
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“Hemos descubierto que cuanto ..
mds dominameos nuestros guiones
y diglogos, las mejores tasas de
conversion son nuestras”.
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Por lo tanto estos son puntos criticos de enfoque en tu Modelo Econg.
mico. Las citus son lo que impulsara el ingreso. Ast que consigue citas,
primero consigue las méas que puedas manejar y parte de ahi.

3. Concentrarse en las tasas de conversién

Tu Modelo Econémico dicta que te tienes que concentrar en conse.
guir citas para tener alguna oportunidad de generar ingresos. Tambiéy
deja en claro que la cantidad de citas gque puedas convertir cn acuerdos
de exclusivas para luego convertirlas en ventas, determinara en verdag
cudnto ingreso puedes generar. Dicho esto, podemos afirmar que debes
convertir tus citas en negocios tangibles. Podriamos resumir el Modelg
Econémico en una frase: “Las citas convertidas a exclusivas, ya sean de
comprador o de vendedor, convertidas en tratos, dan por igual a tu in-
greso neto”. Las tasas de conversion son fas variables fundamentales ey
la ecuacion de tu ingreso.

Si das un vistazo a tu Modelo
Econdmico, algo deberia resaltay
muy claramente. Convertir los
prospectos en citas y convertir la
citas en exclusivas son un gran im-
pulsor de tu economia, Ambos se
logran con una habilidosa presen-
tacidn que tenga didlogos y escri-
tos firmes. Si no puedes hacer una
presentacién convincente, utiliza
escritos concretos o busca un dia
logo efectivo, no serds exitoso sin
importar cudntos prospectos lo-
gres tener, si no los conviertes.

Ahara el Modelo Econémico nos ha resaltado algo mas, las habilida-
des clave que debes adquirir o desarrollar para convertir prospectos en
citas, y éstas en exclusivas. No cometas errores, dominar fus presenta:
ciones, escritos y didlogos es 1o que te va a llevar a tu tasa de conversion.

) Gary y Nikki Ubaldini -
Millonario Profesional Inrmobiliario
' Palm Harbor, FL
K Ventas: $28 millones de ddlares.

PATROCINADO POR EL CANAL : htt

128 El Millonario Profesional Inmobiliafio

ORidtkimpigardinglatinotg

EL GENERADOR DE CONTACTOS

Asi como tu Modelo Econdmico es importante, el Modelo Generador
de Contactos también Io es. ;Por qué? Uno depende del otro, los dos van
de la mano. Una vez que sepas cuantas citas debes tener, tendrés que
empezar a generar los contactos necesarios para lograr estas citas. Ah{
es donde entra tu Modelo Generador de Contactos. Los contactos son el
combustible de tu motor econémico. Y he aquf un date del cual no debes
apartar nunca la vista; Nunca puedes tener suficientes buenos contactos.
Munca.

LA BATALLA DEL POSICIONAMIENTO

Una de las veces mas trascendentes que “me cay$ el veinte” fue algo
que descubri mientras leia Positioning: The Battle for Your Mind, escrita
por Al Ries y jack Trout, Este libro propagaba la idea de que la mente
humana es un “contenedor inadecuado”. La idea basica que comparte es
que bajo un constante bombardeo de propaganda y publicidad, la mente
humana se satura de marcas y s6lo puede retener un nimero exacto de
marcas a la vez. Ries y Trout cilaron el trabajo de un psicologo de Har-
vard, George A. Miller, afirmando que la cantidad maxima que podemos
recordar de marcas de un producto por categoria (punto de saturacién
de marcas en la mente) es siete, Fue ahi cuando me cayo el veinte. Su li-
bro trata de las grandes marcas y sus campafias multimillonarias detras
de las bebidas, aerolineas, carros y restaurantes de comida rapida. Me
hizo cuestionarme cémo aplicarfa esto para la publicidad de un agente
inmobiliaric hacia su mercado. Las probabilidades son, que si una perso-
na promedio no puede nombrar mas de siete marcas de papas fritas, no
podran nombrar mas de dos agentes inmobiliaries en su mercado.

Los datos de 2002 de la Asociacién Nacional de Corredores de Bienes
Rafces (ANCR) en el perfil de compradores y vendedores respaldan lo
anterior. De acuerdo a la investigacidn de la ANCR, 76% de todos los ven-
dedores conlactaron sélo a un agente inmobiliario y sélo 16% contacta-
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"Invertir en ti: Mercado con tu .

reveladoras. Segin la investigacion de lJa ANCR, 59% de los compradoreg
contactaron a un agente y ;22% contactaron sdlo a dos!

A partir de esto podemos ver claramente lo que Ries y Trout queria,
decir: compartir el espacio mental entre agentes inmabiliarios es impogi.
ble. Considerando toda la informacion con la que llenamos a las persanas,
se tiende a bloquear toda la informacién, excepto por una minima frae.
cién. Es sdlo como defensa personal. Claramente, con tantas opciones, las
personas limitan la informacidn que refienen. Promediando las estadfs.
ticas de la ANCR, podemos ver que casi 86.5% de todos los compradores
y vendedores tienen espacio en sus mentes para s6lo uno ¢ dos agentes

e s inmobiliarios. En la hatalla entre
los agentes por un espacio en [

, . - mente del cliente, seres el primerq

nombrey tu presencia’
y p Elaine North 2 oel segundo?, ;simplemente estés
Millotic R Profesi ?In € lr; TP . fyera de la competencia?, ;eres
Honario Frotesional Inmoblliario =* ., n 4 1nas del resto y te confundes
: - Ellicott City, MD

entre las masas? o jeres el mucha
cho chicho de la pelicula?

© Ventas: $71 millones de déIal’es.»

El resto

hY
Un
agente

agente

Dos
agentes

Vendedores Compradores

Figura 8
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glattﬂ@stgémo ganar estas primeras dos po-
siciones en la porcion mental de bienes raices con suficientes personas?
(arespuesta es: "A través de una sistematica generacion de contactos”.

JucanDo EL JUEGO DE LOS NUMEROS

La innegable verdad es que entre mdas alta sea la calidad de tus pros-
pectos, mejores seran tus tasas de conversion. Esta verdad es tan eviden-
te que muchos agentes inmobiliarios concentran la mayoria de su esfuer-
0 de generacién de contactos en conseguir contactos con calidad. Pero
esta verdad puede ser riesgosa. El verdadero tema es més grande que las
tasas de conversidn, y me refiero a tus resultados netos: el nimero de
contactos que logres convertir y el volumen de ventas en el que se tradu-
cen. Tasas de conversidn altas te hardp generar el mismo ingreso si tienes
pocos contactos que si tuvieras tasas de conversion bajas. Pera las tasas
de conversidn bajas pueden ser igual de efectivas que las altas mientras
puedas atender a up gran nimero de contactos. Entonces, aunque tu tasa
de conversion es muy importante, el nimero de contactos que generas s
alin mas critico. La calidad de tu combustible es irrelevante si no tienes
suficiente para que te transporte a donde quieres. L,os grandes destinos
en el negocio inmobiliario necesitan un gran nimero de contactos.

Los agentes inmobiliarios mas exitosos te dirdn que —la calidad esta
en la cantidad—. Mientras en un 4rea especifica la mayoria de los agen-
tes generan contactos modestamente y obtienen modestos resultados,
un pequefio conjunto hace una generacion masiva de contactos y logra
recompensas masivas, este conjunto pequefio lo conforman los Millena-
rios Profesionales Inmobiliarios.

-Esto es interesante puesto que muchos agentes son seducidos por la
bisqueda de la imagen de mercadotecnia perfecta inviertiéndo grandes
cantidades de tiempo y dinero en este propdsito. No hay duda de que tu
imagen de mercadotecnia y el mensaje que transmite son muy, pero muy
importantes. Aun as{, debemos mantenerlo en perspectiva, nuestra expe-
rlencia con agentes exitosos nos ha ensefiado que aunque tu imagen y men-
saje son importantes, hay una correlacién més grande entre las ventas ge-
neradas por los contactos y la consistencia y frecuencia de tu mensaje, que
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Juego delos nitmeros. Cuan to mds -
}ugamos, mds éxito tenemos”,
Jim y Linda McKlsqack
Millonario Profesional [nmobiliario
Denton, TX

del mensaje. No importa cémo j,
mires, la generacién de contactgg
siempre serd un juego de nlimergg
Por mas efectiva que sea tu gene.
racidn de contactos necesitaras ser
sistematico (frecuente y consistey.

te) e ir por un gran volumen.

£l plan de generacion de cop.
tactos debe ser siempre mas ambicioso que tus metas. Emerson estab,
en lo correcto cuando escribié —Nosotros apuntamos arriba del blangg
B para llegar a la marca—. Y eso nunca fue mas acertado que al aplicarse,
la generacion de contactos. El cambio de mercado, la tasa de conversiony
las cosas que pasan a través del tiempo podrian ocasionar que requierss
mas contactos de los que crefas necesarios. Tu mejor defensa contra es.
tas posibilidades inprevisibles es ir a la defensiva y construir un plan de
generacion de contactos que produzca mas de los que creas necesarias,
Si terminas entonces con mds de los que habfas planeado originalments
¢sera algo malo? No, pero lo contrario si lo serfa. Es un juego de nimeros,
siempre lo ha sido y siempre lo sera,

i oo Ventas: $34.2 millones de dolares.
i

Las Tres Areas CLAVE EN EL
- MopEeLo GENERADOR DE CONTACTOS

Hay tres areas clave en tu Modelo Generador de Contactos. ’rimers
estd la prospectacion y aspectos de mercadotecnia donde generas con
i tactos y los mueves hacia los circulos interiores, reflejados en la figur
9. Después estd el trabajo de generar una base de datos y actualizarl
constantemente. Por tltimo estd la mercadofecnia sistematica hacia esa
base de datos para generar nuevos, repetidos y remuneradores negocios
Profundicemos un poco en estas tres areas.

1. Prospectacion y mercado

La meta de tus “Grandes Logros” y programa de generacién de con
tactos es una moneda de dos caras: generar contactos y construir relacier
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o Modelo Estratégico para la Generacién de Contactos y Construccidn de
Relacwnes {Figura 9).

Mudef Fsttat:_glw p:ua Ia (xenerannn-: IR

Publico General
Desconocido

Grupo de Enfoque
Desconocido

Recursos
Aliados

Prospectacion y Mercado

Tu estrategia: Generar Contactos y Mover a las Personas
Hacia el Centro del Circulo

Figura

“Nuestro 'nego'cio Viene de las referencias y de la reputacién;
perd aun asf f hacernos mucha publicidad. Mandamos un mail

I & nuestra base de-datos cada 3 meses y mensua!men tea
nuestro grupo de enfoque”’.

o ]iIl Rudler .
Ml]lonarlo Profesional Inmohiliario

Ventas $58Imlllones de délares.
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ral es sélo eso, personas a quienes no has conocido y gque no te conocer,
Utilizards una gran variedad de prospectacién, es decir encontrarlos, y
marketing, es decir atraerlos y dejar que ellos te encuentren. Esas sop
las formas de generar prospecios en esta categoria. En nuestra experien.
cia hay dos grandes categorias en la prospectacion y 11 categorias de
mercadotecnia de las cuales puedes escoger (figura 10]. El mercado, tus
preferencias, tu presupuesto y tus metas dictaran normalmente los tipos
de fuentes de publicidad que decidas utilizar.

Meicadotecnia
(Proactiva ¢ Indirecta)

" Prospéctacion
{Proactiva.y Directa)

1. Telemarketing 1. Publicidad

B Ventas directas . Periédicas B Espectaculares
K Exciusivas expiradas B Vehiculos personules ® Directorios telefdnicas
@ Casas recién vendidas 8 Radio B Television
B Casas recién exctusivadas- B Revistas B Carritos de mercados
R Clientes pasados B¢ Paradas de camion Camionetas
M Recursos aliados 2. Articulas promucienales (hmanes, calendarios, etc,)
W Area geogrifica 3. SitiAos fleintemet
@ Apartammentos e dlrec_m

. X B Campafias de postales
B Empresas / Corparatives B Campahas de boletin de nulicius
B Constructares Tarjetas de recién listado / vecién vendida
B Bancos W Tarjetas de eventos cspeciales
B Ouras empresas B Actualizaciones del mercado por trimestre

5. Si computacionalcs automaticos
2. Caraacara 6. Dif"Si“"“ )
B Recursos aliados (comidas) R Mail 8 Fax 8 Telefuno
* 1 7. Letreros, [onas, bunderines, folletos
& Cambaceo (puerta por . o
8. G as con logo, g carros con logo

 puerta) 9. Columna de nuevos listados y consejos
® Open houses 10. Promaciones
B Fiestas con clientes ¥ Pordrea geografica Par clase demogrifica
B Eventos de redes sociales 11. Patrocinias
® Fventos sociales y W Eventos de caridad B Equipos deportivos de

comunitarios Eventos comunitarios  ligas amateurs
B Seminarios
B Ferias y exposiciones
®§ Conferencias y clases

Oportunidades

Figura 10
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alin tienes un gran nimero de oportunidades de generacion de contactos
por explorar. Explorar todas las opciones podria debilitar la fuerza de tu
campaiia, Te recomendamos hacer una lista de las estrategias que utili-
zas actualmente y afiadir el mismo niimerc de opciones nuevas al listado.
Puede que ya estés yendo a eventos sociales y comunitarios, pero no te
concentres tante en la generacion de contactos mientras estas ahi. Los
anuncios son utilizados como una forma de mercadotecnia, éstos pueden
ser adaptados a otros formatos facilmente y con un bajo costo. Busca la
manera de “matar dos pdjaros de un tiro”. .

Cuando hayas terminado con la lista, sistematizala. Crea un plan es-
crito que contenga el cémo propones atender cada una de las dreas en
Jos siguientes doce meses. Proporciona un tiempo especifico para cada
una y realiza una cuenta regresiva que actualices cada semana. Nuestras
entrevistas con los agentes inmobiliarios mas exitosos han revelade cla-
ramente que a propésito utilizan una gran variedad de técnicas para un
ntimero mas alto del promedio de contactos. Piénsa en como ir diversi-
ficando tu portafolio de generacién de contactos. Los multiples métodos
y fuentes no sélo te lievaran a un negocio mejor en tiempos prosperos,
sino que también te diversificardn y ayudardn a proteger tu negocio en
tiempos diffciles.

El Grupo de Enfoque consiste en las personas gue no has conocido
y que ho te conocen, pero difiere del piblico general en que ya los cate-
gorizaste como aquellos con los que especificamente te gustarfa hacer
negocios. Como resultado de esto podras realizar una campafia de mer-
cadotecnia especifica hacia el Grupo de Enfoque para generar posibles
contacios de enire ellos en un futuro.

El Grupo de Conoidos son aquellos individuos que te conocen porque
los contactaste, ya sea por teléfono o en persona. Tu meta es lograr lan-
zar una campafia mas concreta y fierte a este grupo con la intencién de
generar una relacion méas estrecha y mas negocios por persona que en el
Grupo de Enfoque.

Portiltimo, los recursos aliados comprenden una subcategorfa muy se-
lecta del Grupo de Conocidos. Son los individuos de los que esperas tener
negocios haciendo tratos u obteniendo contactos de ellos cada afio. Este es
elgrupo mds impottante en tubase de datos, asi que ademds delacampaiia
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esta varias veces al afio. Algunos de ellyg,
los de més influencia o mas alto nivel deberas verlos con frecuencia.

cara a cara, Qna visita o una

“S8i usted no tiene una red (base de
datos), ne tendrd éxito”

William Barnes "~ °
Millonario Profesional Inmohiliario’

Taylors, SC

Si existe una [0rmula basicy
para trabajar con tu grupo de Re.
cursos Aliados podria ser algo asf,
Educa, Pide Ayuda y Recompern.
sa. Cada vez que te comuniqueg
con contactos de tu hase de datog
deberias estar “educindolos”; ey

otras palabras, debes reforzar I
idea que tienen de que ti estis
en el negocio inmobiliario, que
eres muy bueno en lo que haces, que tienes conocimientos que puedeg
compartir y que prefieres hacer negocios basade en referencias. Estis
“pidiendo ayuda” al decirles que te contacten si tienen algln conocide
que esté considerando comprar o vender una propiedad. Estos dos pasos
son las areas en las cuales tu eficiencia con los guiones y los didlogos
serdn mas ttiles. La dltima 4rea es recompensar, se trata de un enfoque
sistemético para recompensar la referencia. Tienes que tener un sistema
para recompensar inmediatamente cuando te hayan recomendado a un
cliente. Tu regla principal deberia ser: “Tratar a la fuente de la referen-
cia mejor que a la referencia”. Muestra tu apreciacién en cada momento,
en la llamada de ia recomendacion, cuando conozcas al referenciado ¥
cuando la transaccion haya sido comple‘fada. Muchos agentes cometen el
grave error de recompensar sélo a aquellas referencias que se convierten
en tratos cerrados. jRecompensa el comportamiento correcto! Tu esfera
de influencia no es el seleccionar a los clientes que te van a referenciar
antes de que lo hagan. El simple hecho de haberte recomendado o refe-
renciado a alguien debe ser recompensado significativamente. Pues es 1o
que quieres que hagan una y otra vez.

Estos cuatro grupaes: Pablico general, Grupo de Enfoque, Grupo de Co-
nocidos y Recursos Aliados representan la poblacién total de la cual es-
tards intentando generar contactos, La meta es prospectarte y mostrarte
ante estos grupos de mancra que sea posible con el tiempo, colocarte
en el miimero dos o el uno en su espacio mental de hienes raices. Fsto

Ventlas: $59 millones de délares.
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delas Referencias - |

Prograrha Generador dc Referencias.de Recursos Aliados

1. Educa
2. Pide Ayuda
3. Recompensa

Repite estas tres simples pasos una y olra vez.

1. LosTres Principlos”

Trata a la referencia mejor que al referenciado. Siempre muestrs tu apreciacién y
agradecimiento en cada motento, en la llamada de la recomendacién, cnando conoz-
cas al referenciado ¥ cuandon la transaccién haya sido completada.

@SF\I‘EEEI?WNA{E mrh@-tpgsmem@//@ariehqqrgmﬁng ediatamente o a futuro contigo o

g referirte en negocios proximos o fufuroes. Para una visién completa de
como generar referencias de tus recursos aliados, por favor consulta el
programa de Generacién de Referencias de Recursos Aliados {figura 11},

2. Loss Sistemas pata _Conééguir Ser Recomendado

1. Establece una base de datos
de recursos aliados
{Haz una lista)

2. Haz un Contacto
Personal Sistemdtico
{Mantente Cerca, 33 toques})

3. Da Seguimienta Sistematico
con Comunicaciones Especiales
(Cultiva la Relacion)

4. Pravee un Servicio
Excepcional al Cliente
(Desarrolla su Lealtad}

5. Implementa un Programa
de Aprediacion al Cliente,
{Da un Extra cada Mes)

1. Plblico
2.
3. Comparieras

Parejas y vendedores

{Inmahiliarios}
+ Enlaciudad
» Fuera de |a ciudad

VOO = -

. Correodirecto y

boletines

. Llamadas
. Visitas

. Almuerzos
. Reuniones

. Motas hechas a mano
. Objetos de valor
. Cartas de

recomendacion

(AR D0 =AT O30 —nm X

. Actitud atenta
. Comunicacion
. Consistencla a través

de sisternas

Sw—T7

jHaz algo
Especial
Sistemiticamente!

Q& Vb VD Y O W

&
0 munCco

Figura 11
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Una grande, poderosa y manejable base de datos con todos tus con.
tactos serd el corazon de tu programa de generacién de prospectog,
Piensa en los nombres de las personas de tu base de datos y la relacigy
que llevas con ellas come “tu negocio”. Cuando escuches de alguien que
estd en la industria de servicios que estd vendiendo su negocio: ;Qug
crees que quieran decir? ;Qué es lo que un docter o un abogado vende
en realidad? Ya que ellos no tienen un producto fisico lo que realmente
venden se reduce a unas cuantas cosas, su personal; sus sistemas y sy
base de datos.
Hace muchos afios fui a mi doctor para un chequeo anual para las
alerpias, imagina mi sorpresa cuando un doctor, al cual nunca habia vist
u ofdo de ¢], entré a su consultorio y se presenté como mi nzevo alergs-
logo. Resulta que habia comprado el “negocio” de-mi ex alergélogo que
- ahora estaba retirado. Bueno, de todas las cosas gue pudo haber compra-
do de mi doctor anterior, ;qué fue lo mas impartinte que comprd? ;Yol
Mi nembre en una base de datos y mi relacién con e] doctor anterior, jfue
porlo que compré el negocio! Si te has exaltado por la simplicidad de este
concepto, entonces has entendido uno de lus conceptas mas importantes
de esteé libro, uno muy simple. Tu base de dalos es tu negocie. Construir
y lograr un nimero de nombres y una relacién con ellos es realmente
el nicles de la construccién de un negocio de bienes rafcés. Piénsalo de
esta manera: El tamaiio de tu negocio de bienes rafces va ert proporcién

No cumplio

Cumpli¢

Crea una Lista Geografica
y Demogréfica

Contacto Hecho

A S L 2 Sk Yl ey
% Construye Tl
Relaciones A N
8-3-8 AT
1 v
a 1
s i - : ;
Administracién de ! :
3
Contactos de la H n
1
Base de Datos . ! i
e e RS ! !
1 s r'
t 1 }
i T ¥
4 "Correo P
“33Toques”™ ¢ d i
4 ! 12 Direct” ' h
1 | "
1 1 B
1 q )
! ?' <
1 -’ i
o .D'l 1
1 |
! r
1 ’
! 2
Repeticion ! t
3 d
de Negocios ) i
( i
¢ ?
1
1
1
1
1
1

Negocios de Referencia

directa con el tamaiio y la calidad de twbase de datos.
o El mejor enfoque para fa ge
neracién de contactos es crear un

'Vengo del negocm de segums, por )
lo que sé cémo construir una base de
datos de clientes que logra traerme '
negocios repeudas L :

Russel} Shaw

Mlﬂonarro Profesionat Inmobiliario
Phoenix, AZ

Ventas $50 6 m:llones de dolares
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modelo para ejecutatlo de manera
sistematica. tna vez que tienes el
meodelo, tu enfoque va completa-
mente dirigido & implementarlo.
Una serie de sistemas que puedas
seguir te hard esto mucho mas f&-
cil. ;S6lo necesitas hacerlo!

El Milionario Profesional Inmobillario

Para operar tu modelo de base de datos, primero necesitas darte
crenta que tendras que generar contactos de dos grupos: 1) Grupo de
personas Conocidas; 2) Grupne de Enfoque que ain no conoces. Nos refe-
rimos a estos grupos en la estrategia de generacién de contactos como fos

Conocidos y los Desconocidos,

La mercadotecnia y la prospeccidn hacia tus Conocidos y Descono-
cidos de tu base de datos acaparara tres tipos de negocios: los negocios
ruevos (del grupo de desconocidos), los repetidos (del grupo de los cono-
tidos) y referenciado (muy probablemente del grupo de los conocidos).
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enfoque muy poderoso, no es muy impulsor. De forma mds simple, si te
enfocas Unicamente en pura prospectacién, probablemente no podris
generar suficientes exclusivas como para lograr tu potencial maxime,
Para ser altamente exitoso necesitards asegurarte de que tu generacidn
de prospectos esté basada en la mercadotecnia. Ahora, un enfoque pu-
ramente publicitario hacia tu grupo de descenocidos pedria funcionar,
pero nuestra investigacién sugiere que probablemente necesites un pro-
grama de prospeccién para llevar exclusivas a tu negocio y protegetlo
ante los cambios del mercado. Para tener un desempefio maximo en las
ventas requerirds tener un modelo sistemético de generacidn de contac-
tos basado en Ia mercadoiecnia, que después sea perfeccionado con up
modelo de prospectacién personal. De esta manera podras disfrutar de
los beneficios de ambos,

Esto quiere decir que aunque hayas aceptado mentalmenie que tienes
dos profesiones: la generacién de contactos y los bienes raices; puede ser
dificil mantener tu enfoque completamente en un programa de genera-
cidn de contactos. Esto es aun mds cierto cnando el ciclo de tu negocio es
muy alto y aparenta tener un sinfin de fuentes de contactos. El peligro de
debilitar tu programa v no seguir en todo moments un sisterna basado en
la mercadotecnia, generador de contactos y de prospectacién mejorada,
es que cada vez que el mercado cambie (y siempre cambia), tendras que
reinventar tu enfoque hacia la generacion de contactos. Los mejores en
Ja industria nunca permiten que su sislema de generacion de contactos
caiga presa del flujo y entusiasma del mercado. Sistematizan de manera
que poca energia o entusiasmo sea requerido para mantener el sistema
funcionando en todo momento. Su plan es continuo con mejoras men-
suales y hasta semanales. Su planeacién e implementacion de gepera-
cidn de contactos y de juntas de revisién en su calendario es prioritaria
y conservada fielmenle. Para ser extremadamente exitosoe a largo plazo,
tu enfoque para la generacion de contactos debe ser con propdsito y con-
sistente. El entusiasmo empresarial inicial no es suficiente para el largo
camino. Simplemente hay mucha variabilidad en ese enfoque. Recuerda,
el éxito en el juego de la generacidn de contactos estd en los nmeros, asi
que simplemente no te puedes exceder nunca. Permiteme reiterarte que
nunca puedes tener demasiados contactos.
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ps: #tnmredwar@myaétm

h7ando mercadotecnia en tu Pu-
plico General, tu Gru Enfoque y el Grupo de Conocidos estaras eva-
mando constantemente el tamaiio de tu base de datos y los nombres en
élla. Cancibela como un ser vivo que necesita ser alimentado constante-
mente para mantenerse vivo. Necesitaras agregar personas regularmen-
te conforme vayas adquiriendo nuevas refaciones y perdiendo relaciones
anteriores. Alimenta tu base de datos, aliméntala, pero hagas lo que ha-

gas, ino la pongas a dieta!

solo de contacto cercang, sing
frecuente y sistemdtico. Para
ser exitoso en las ventas de
alto nivel debes comprome-
terte a tener un contacto fre-
cuente con la hase de datas
con la intencidn de construir
relaciones cercanas. Y nece-
sitas tener un enfoque sis-
tematico para ascgurarte de

3. Sistematicamente utiliza mercadotecnia con tu base de datos

El negocio inmobiiiario es un deporte de contacto. De hecho es un
deporte de contacto cercano y los mejores jugadores opinan que es no

“La clave estd en conseguir que las

personas te llamen. Yo hago todo tipo
de mercadotecnia: Internet, boletines

de noticias, revistas de bienes rafces,
periddicosy grupas de inversionistas”.
' Willian Barnes
Millonario Profesional Inmobiliario
' Taylors, SC
Ventas: $58 8 millones de déldres

lograrlo.

Aqui se proponen tres en-
foques generales para cuando utilices mercadotecnia y prospectacién en
tus dos ptiblicos generales de conocidos v desconocidos. Todos tienen un
tema. en comun: jExcederse! ;Por qué? Porque no importando qué tan

enfatizada sea la sistematica y frecuente gene-
racién de contactos, la mayoria de los agentes
inmobiliarios tienden a quedarse cortos. Una
idea de esto seria que cuando te promocionas
personalmente ante un mercado hacia una au-
diencia, necesita ser algo sistemdtico, de tal
forma que tu piiblico sea “tocado” numeraosas
veces de manera consistente. Recomiendo tres

838

12
Directos
33
Toques

métndos para lograr esto: 8-3-8, 33 Toques y
Figura 13
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Todas las personas que hayas conocide {tu Grupo de Conocidos) pasan
primero por tu programa 8-3-8. Este programa es una forma sistemdticy
de establecer relaciones con las personas y cimentar en sus mentes quién
eresy las oportunidades que representa tunegocio. De forma sencilla, una
vezalasemana porocho semanas tendras un contacto significativo cones.
tos individuos vfa cartas, tarjetas y llamadas telefénicas, apuntando hacia

} : 8 _3 _8 L 1 . .. . . .

E Semana 1: Manda una carta de presentacidn, tu folleto personal, un reporte de
mercado y tu tarjeta de presentacidn.

B Semana2: Manda una tarjeta dg consejo, tarjeta inspiracional, calendario comuni-
tario o estadfsticas del mercado.

B Semana 3: Manda una larjeta de consejo, larjeta inspiracional, calendario comnuni.
tarto o estad(sticas del mercado.

B Semana 4: Haz una llamada telefonica.
“Hola, habla de bienes raices. ;Es esle un buen momento para
Namarle? ;Cémo esta? ;De pura casualidad recibio el que mandamos?
¢Tuvo la aportunidad de checarla? La razdn por la yue llamae es para saber si usted
canace o sahe de alguien que esté considerando vender o comprar una casa..”

B Semana 5: Manda un reporte gratuito,

® Semana 6: Manda un consejo de inversion inmohiliaria o de mantenimiento de
una propiedad. v

B Semana 7: Manda un iman, libreta o regalo Gtil (algo dtil, no basura) con tu nom-
bre, logo e informacion de contacto.

@ Semana 8: Haz otra llamada telefonica.

“Mola, habta __ ... .de, .. .___ _ bienes raices ;Es este un buen momento
para llamarle? ;Como esta? ;De pura casualidad recthid el ___ . | _que manda-
mos? Qué bueno ;Tiene alguna pregunta? Como puede notar, en verdad espero
que me permita ser su agente inmobiliario. Y si me permite recurdarle que si acase
conuciera a alguien que pudiera estar consideranda vender v corprar una casa,
podria compartir su nombre conmiga o mi nambre con esta persona...”

E]18-3-8 Trata de Construir Relaciones Personales
y de Ganar la Batalla de “Posicionamiento Mental”.

Figura 14
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tmero UJno en su Mente. Recuer-
da que sinao eres el segundo o el primero en su mente, probablcmente no
lograras el negocio. Este programa logra posicionarte en el espacic men-
tal de una forma muy poderesa. La figura 14 describe lo que un programa
g-3-8 tipico puede incluir.

Para ti tal vez funcione igual de bien cuatro envios y cuatro llamadas
telefonicas. O tal vez escojas extender el programa a doce semanas en vez
de ocho. Puedes adaptar el programa a tus fortalezas personales, pero
deberias mantenerte firme a la idea original de no menos de ocho toques

durante ocho semanas. Este nimero ha
sido comprobado como el minime de
toques requeridos para establecer un
yinculo entre el individuo y ti. Recuer-
da siempre que cada toque debe tener
ur recuerdo que incluya instrucciones
de cémo referenciarte a otros negocios.

Aseglirate de separar tiem-
po cada semana para el programa
8-3-8. Ya que hayas completado el pro-
grama, estos nuevos contactos se mue-
ven al Grupo de Conacidos de tu base
de datos, incluyéndolos en tu progra-
ma de 33 Taeques continuo.

2.33Toques

Tu programa 33 Toques scra una
mercadotecnia sistematica y técnica de
prospectacién que asegurard el contac-
to con el Grupo de Conocidos durante
et afio. Como con cualquier otra larea,
recomiendo separar tiempo cada se-
mana para asegurarse que este contac-
to se dé de manera correcta, aceptan-

W 18 Toques. Una combinacidn de 18
correos electronicos, correos, envios,
cartas, tarjetas {que pueden incluir
tu tarjeta de presentacian) y puede
ser una de las siguientes: Una carta
de presentacion, tu folleto personal,
reportes del mercado, tarjetas
de recién listado/recién vendido,
tarjetas de festividades, tu boletin de
noticias personal, recetas o consejos,
tarjetas acerca de propiedades,
noticias o articulos de los bienes
raices, calendarios de la comunidad,
invitaciones, directorios de servicios,
artfculos promocionales, etcétera.

& 8 Toques. Tarjetas de agradecimiento
¢ que demucstren que pensaste en el
clivnte.

® 3 Togues. Llamadas telefdnicas.

|® 2 Togues. Tarjetas de cumpleafios

(esposo y esposa).
B 1 Toque. Dia de las nadres
B I Toque. Dia del padre.

33 Toques cada ano

Figura 15

dolo como un basice, pero crucial trabajo
en tu negocio: tu éxito final depende de ello, La siguiente grafica (figura
15) muestra los elementos que un programa 33 Toques deberfa incluir.
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mendable gue anticipes las llamadas telefénicas con un correo real, con g
que para romper el hielo se hace mas sencillo decir —;Recibid el __
que le enviamos?—. Cada loque deberd incluir un recordatorio de qug
buscas negocios referenciados y las instrueciones de la mejor manera ey
la que ellos te los puedan otorgar. Cada articulo promocional gue envies
debera ser un articulo de valor que puedan usar. Si tiene un largo tiempy
de vida, como un iméan de refrigerador o una libreta, serd mucho mejor.

Al igual que en el programa 8-3-8, la jdea fundamental es que ten.
gas 33 contactos sistemdticos o toques breves a través del transcurso del
afio. Por favor toma en cuenta que aunque puede ser que con 24 sean
suficientes, puede ser que no lo sean. 12 toques al ano definitivamenteng
son los suficientes para garantizar que eres el agente inmobiliario niime.
ro uno o dos en su mente cuando piensan en bienes rafces. En cuantoala
frecnencia del mensaje, la investigacién que hemos hecho nos respalda,

Nuestra investigacién nos demuestra que lo que cste conjunto de ac-
ciones haré con tu negocio es lo siguiente: Por cada 12 personas ea tu
base de datos gue conozcas en el grupo y a quienes te expongas treintay
tres veces {33 Toques), podrds esperar razonahlemente lograr 2 ventas,
de las cuales prohablemente dard un negocio repetido y otra uno refe-
renciado. La mercadotecnia utilizada con el Grupo de Conocidos de tu
base de datos es muy probablemente la forrna mas efectiva de generar
prospectos basada en costos. En términos de lograr metas de produccin
anual usando la relacién de 12:2, si quieres hacer 50 ventas al afio, nece-
sitarias 300 personas en tu base de datos dentro del Grupo de Conoidos,
a quienes hayas pasado por el programa 8-3-8 y se encuentren en el de
33 Toques. Esto representa mucho tiempo y esfuerze, no hay duda de
ello. A pesar de eslo, la base de datos y tu relacién con ella sera el cora-
z6n de tu negocio. Mi pregunta para Li si no estds haciendo esto es ;Qué
estrategia comprobada y probada histéricamente estds siguiendo para
la generacién de contactos?

3.12 Direct

El programa de 12 Direct es de cémo trabajas con la porcion del Grupe
Desconocido de tu base de datos. Se trata de 12 piezas o correos directosen
viados anualmente. Ahora, tu Grupo Desconocido en tu base de datos inclu-
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p’@rﬂ@[m%aﬁdmg*a‘mzﬂ@tgo diferentes grupos demograficos.
Considerando el tiempo que implica yque el trabajo puede ser delegado,
no hay duda que es una forma muy poderosa de generacién de contactos.
Las llamadas personales y 1as visitas no son necesarias, asi que en la misma
cantidad de tiempo que utilizarias para trabajar en un grupo pequefio
de nombres de tu Grupo Conocido, podrias bien redactar mensajes para
mandarlos a miles de personas de tu Grupo Desconocido.

Nuestra investigacidn y experiencia nos ha mostrado que, por cada
14 personas a las cuales te expongas doce veces al aio, padras esperar
razonablemente generar una venta. En una relacién de 50:1, tendrias que
obtener 2,500 personas en tu base de datos para lograr una meta anual
de 50 tratos cerrados, [.ograr una base de datos con 2,500 personas de tu
mercado puede parecer algo caro y dificil, pere no lo es. De cualquier for-
ma, requerird algo de esfuerzo, enfoque y tiempo dedicado a conseguir
los nombres, capturarlos en la base de datos y planear tu programa de 12
Direct cada afto. Para ahorrar tliempo y dinero, te sugiero que planees y
empieces a llevar a cabo una campaifia cada doce meses, una vez al inicio
del afio y después de planearla podras ejecutarla automdticamente por
ol resto del afio.

La palabra clave, utilizada una y otra vez, es SISTEMATICA. La razdn
por la cual uso esta palabra hasta desgastarla es porque es el concepto
crucial detrds de tu programa generador de prospectos, Cuando logras
Jlevar tu programa a un nivel SISTEMATICO, muy probablemente lo hayas
llevado a un nivel automatico. jEs ahi cuando en verdad Td Eres un Nego-
cio! jEs mas que sdlo una forma!

CONCENTRARSE EN PROPIEDADES LISTADAS

Hay un dngulo creativo en tu programa generador de cantactos que
querrds dominar, que es el crear tu mensaje, tu imagen pablica y los mé-
todos para generar contactos de propiedades que puedas tomar como ex-
clusivas. ;Por qué? La investigacién nos ha ensefiado que si tu programa
generador de contactos te da constantemente propiedades en exclusivas,
podrés contar con que la mercadotecnia de estas exclusivas te va a atraer
tontactos compradores. El grafico de arriba, titulado “El balance natural
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“Cuando se enlista con éxito, todo -
‘Io demds parece caer en su lugar” -~

Millonarios Profesionales Inmaobiliarios

e Ventas: $28 millones de délares.

v el éompl;ac_lo;" r'l'g Propi

Exclusivas de Exclusivas de

Get vendedores cerradas | compradores logradas
$40 Mil 4 6
$80 Mil 8 il
© $150 Mil 15 16
$250 Mil 25 25
$750 Mil 64 56

Figura 16

entre el vendedor y el comprador de propiedades” (figura 16) es el pro-
ducto de un estudio que realizamos usando los datos que recopilamos de
mas de diez mil agentes.

El grafice nos ilustra que al crecer el negocio de un agente su porcen-
taje de propiedades también crece. Aunque el balance natural es legrado
en up cuarto de millon GCI, pues més alld de este punto el nimero de
propiedades vendidas depende en gran parte de las metas y prioridades
de los agentes. Nuestras entrevistas con los mejores agentes del nego-
cio nos llevaron a creer que una propiedad promocionada y mercadeada
propiamente, llevard a una o mas ventas por la generacién de prospectas
que haga. Asf que si quieres tener cincucnta ventas al afio, necesitarfas
en verdad un plan generador de contactos que te dé 25 propiedades bien
ubicadas en el mercado y luepo ha-
cer una campafia de marketing al-
rededor de la propiedad. Si no estés
seguro de cémo hacer lo anterior,
consulia los cuatro pasos basicos
para la mercadotecnia de propieda-
des (figura 17).

Recuerda siempre la siguiente
verdad absoluta: Si te concentras en
la mercadotecnia de tus propiedades en exclusiva jlos clientes llegarin!

Intencionalmente he mantenido nuestra discusion sobre la genera-

* Gary ¥ Nikki Ubaldini
Palrn Harbor, FL.
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1. Fstrategias para ¢l listado y el precia de wmercado.
2. Letrero y/olona de “En venta” letreros en los alrededores, letreros direccionales
en cl camino y banderines.
3, Caja o paquete con valantes, distribucién de volantes en el vecindario.
4. Volantes en la casafiibro con informacién de la propiedad/tarjetas de comenta-
rias.
£ MLS.
6. Listado en internet con visita virtual (ubicado en una pagina planeada estratégi-
camente).
7. Propiedad promocionada a través de articulos promacionales {calendarias, etcé-
tera)-
8. Programa para mostrar la casa o propiedad (Open House).
9, Difusién a través de correo electrénico/difusion de voz,
10. Dar seguimiento a los resultados y obtener retroalimentacion.
11. Mercadotecnia enfocada a un grupo.
12. Actualizaciones semanales al cliente,
13. Recorridos por la propiedad.
14, Ideas creativas para la mercadotecnia (TV, periodico, etcéters).

Verdad: La unica diferencia real entre agentes es que algunos sélo “listan” 1as propie-
dades y otros las “promueven”. ;Qué tipo de agente eres ti?

Flgura 17

cién de conlactos deniro de los aspectos mds fundamentales, los cuales
tendran el mayor impacto en el programa. Pero no cometas errores, hay
otros asuntos en juego, como el nitmero de habilidades que irds desa-
rrollando a través de la experiencia y el entrenamiento para hacer tus
esfuerzos de generacién de contactos realmente efectivos.

Estas son las disciplinas de los didlogos y guiones para las ventas. Sino
has planeado tus guiones y didlogos para las presentaciones cara a cara con
los clientes compradores o vendedores, de tal forima que puedas enfrentar
cualquier situacién que se te presente con confianza; tus actividades ge-
neradoras de contactes muy probablemente no logren los resultados que
describimos aquf. La clave estd en la confianza, si dominas (completamen-
te} tus guiones y didlogos, te sentirs seguro y poderaso cuando vayas tras
negocios intimidantes, o a hacer y recibir llamadas de alta importancia,
acercarse a personas importantes y frabajar con tus recursos aliados. En
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resume
cual te llevara a tomar acciones decisivas.

Una generacién de contactos, basada en la mercadotecnia y desarry.
llada al médximo respaldada por un buen didlogo y guién dominado, es |,
mejor férmula para crear el mayor mimero de contactos en tu negocio,

WelimpsfPdigipgofepnsEibel dyfianda tf :)S:/ﬂaﬁﬁﬁl{%ﬁdﬁﬁg*ﬁ@mtﬁg{iscuﬁr acerca del refinanciamien-

to de una hipoteca o tal vez del costo potencial para cambiar o renovar
qu cocina —aparte de tedas las matematicas y los calculos—, ;nn tien-
den a renavar su energia? Claro que si. Se emocionan porque entienden

gue en estas operaciones queda implicito que tienen la oportunidad de
shorrarse miles de pesos en su hipoteca o bien, saben que la renovacién
de la cocina aumentard el valor de su casa. Pasa lo mismo con tu presu-
puesto. Cuando ves tus gastos (costos) como el simple precio por hacer
negocios, presupuestar sigue siendo una larea por hacer. De cualquier
manera, cuando veas cada peso que gastas como una inversién en tu fu-
wuro, logrards ver el presupuesto con mds emocion y con mayor nivel de
interés. Los presupuestos pueden ser interesantes y ya es tiempo de que
cambies tu perspectiva.

Tu filosofia deberia ser gue por cada peso invertido en el negocio,
deberfas recibir maltiples pesos como resultado. Peso por peso no es su-
ficiente. ; Por qué? Si vas a invertir un peso para recibir un peso a cambio:

MobpeLo TRES:
Tu MoODELO DE PRESUPUESTO

En nuestra discusion acerca de|
Modelo Econdmico empezamos
por asegurar que necesitas saher
de dénde viene el dinero que recj-
bes para construir un negocio de

. " “Enlos ulnmos cuatro arios me he
i concentrado mds en mis ganancias.
Ahora reviso mi progreso casia -

dlano g ventas efectivo. Tu Modelo de Pre- ;Para qué tomarse la molestia de gastarlo en primer lugar? Es mas sen-
Gregg Neuman_ _ Supuesto trata de entender lo que | 14 conservar el peso y ahorrar tiempo. Por otro lado, si puedes recibir

. Millonario Profesional Inmobiliario " pasa con tu di'fem entre el tiempy |, mayor cantidad de dinero como resultado de tu inversion, sabras que
. - San Diego, CA en que lo recibes {como ingreso o estas perdiendo el tiempo. Cada peso gastado en tu negocio deberia

Ventas: $113 millones de délares. -* neto) y cuando lo conservas (como
wm e ingreso bruto). En pocas palabras,
se trata de los gastus 0 mas concrelamente, de tratar de minimizar tus
gastos para maximizar tus ingresos.

ser asf, de tal forma que tus costos se vuelvan inversiones y asi podras ver
al presupuesto como la poderosa herramienta de planificacién financiera
que ciertamente lo es.

CosTO Vs. INVERSION Las 3 Areas CLave DE TU MODELO DE PRESUPUESTO

En la realidad, probablemente para ti un seminario acerca del pre-
supuesto sea como un concursoe de bostezos ;cierto? Admitelo. Y no es-
tas solo, la mayoria de los agentes no pueden concebir la idea de que
un presupuesto es una poderosa herramienta de planeacion financiera.
Tienden a ver el presupuesto como un mal necesario, mas como un re-

delo de presupuesto querras
concentrarte en tres areas en
particular. Primero querras
impiementar el “Invertir las

. ‘Analizamos nuestro presupuesto
mensualmente y hemos mejorada en
el control de nuestros gastos’.

. " . David y Judie Crockett. ~
gistro del ingreso para la deduccién de impuestos y audiencias legales }llemur}eraCJOnes como lema Mlilonarios pmfesmnales {nmobiliarios
que coma cualquier otra cosa. Estoy aqui para decirte que este es un pen- financiero, después querras Concord, OH

desarrollar el habito de hacer

samiento erréneo y espero cambiar tu paradigma, tu forma de pensar .
¢l juego mental de luz verde,

acerca de los presupuestos,
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luz roja PARNs[gabth Epth/de trath R @ drenberdtai(ebulibdob conlatt
mentas muy pequerios a los gastos a traves de la contabilidad. Por tltimy,
tendras que desarrollar autodisciplina para apegarte al Modelo Econg.
mico que hayas desarrollado. Vamos a dar un vistazo rapido a estas treg
areas clave.

1. Invierte sdio las Remuneraciones

La clave de presupuesto de gastos es el implementar una disciplina
critica: Invertir solo [as remuncraciones (no gastar mas). La idea basj.
ca es gastar Gnicamente lo que el negocio ha producido. Dicho de ma-
nera mas sencilla, es generar el dinero antes de gastarlo. La belleza de|
negocio inmobiliario es que el costo, asociado con conseguir un cliente
comprador o vendedor, realimente es muy bajo. Con una propercidn muy
pequefia de inversién puedes generar las remuneraciones en tu negocie,
que financiaran en su momento el crecimiento del mismo. La clave eg
enfocarse en esto lo mds rdpido que se pueda y mantenerlo como una
disciplina a través de lu carrera.

Comtnmente la diferencia entre el inicio de un negocio exitoso y
uno que fracasard es determinada incluso antes de que el negocio abra.
Las compafifas que minimizan sus gastos iniciales y deudas antes de
abrir el negocio y empiezan a generar remuneraciones en un corto pe-
riodo, tienen mis oportunidades de sobrevivir: Tal como con la empre:
sa del “punto com y su rdpide desarrollo”, algunas compaiifas que eran
percibidas como grandes, terminaron sbbreviviendo menar tiempo que
otras companias mas pequefias, por haber seguido mejores practicas
financieras. Un buen ejemplo de esto es la compaiifa de software de mi
lugar natal que quebrd, que es un ejemplo perfecto de la importancia
de lo que llamamos “invertir sélo las remuneraciones”. He ahi que la
compaiifa invertfa cn anuncios multimillonarios del Super Bowl mu-
cho antes de tener remuneraciones de su negocio. Desafortunadamente
muchos agentes inmobiliarios toman un paseo por el campo sofiador y
toman otro enfoque, como —si gasto, las remuneraciones vendrian—,
Piensan que si gastan mucho dinere o que si construyen la infraestruc-
tura de un gran negocio desde un inicio, los tratos cerrados vendran.
Si te mantienes fiel al enfoque de invertir solo las remuneracioncs, te
forzards a invertir sélo 1o que generes de los contactos, las ventas y a no
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o de punto com, que nos ayuda a
recordar que cuando utilizas gastos extras como recursos de inversio-
nes, en lugar de forzar al negecio a aumentar las remuneraciones, lo
sentencias a una pérdida total.

2.Jugar a Luz Roja - Luz Verde

Nunca deberias estar mas preocupado por el dinero que gastas que
por los resultados que obtienes al gastarlo. En algun punto de tu carrera,
necesitards gastar dinero para lograr una mayor cantidad de dinero, asi
que con el paso del tiempo vete preparando para invertir en tu negocio

para poder construirlo. El gas- . .
trar dinero no es el prohlema.
gl problema es el rendir cuen-
tas del resultado al dinero que
gastas, La solucién de esto es
¢l juego mental de Luz Ro-
ja-Luz Verde. Asi que comien-
za el proceso con invertir las
remuneraciones y una vez gue

contador que entlende de negoc:os

”Hago todos mis propios pr‘esupuestos,
el segu:mlento de Py Gy tengo un gmn

~Pon 7ele7nak )

Mlilonarlo Prnfeemnal Inmohllrarm:
Scottsdale, AZ
Ventas: ‘577 millones de doiares

estés invirtiendo el dinero gue
tu negocio ya haya generado, tu trabajo serad el manejar 1a rendicién de
cuentas de esta inversion.

En algin punto probablemente ocurrira “un error”, pero para minimi-
zar los riesgos, sigue las practicas sencillas que te recomendamos, como
la de invertir las remuneraciones y jugar a Luz roja - Luz Verde. Cuando
tus costos aumenten sin un incremento correspondiente en los resulia-
dos puedes correr un riesgo. A esto lo llamamos “Buen dinerc con mala
practica” o “echarle dinero bueno al male”. Esto se corrige haciendo una
pausa en la inversidn para revaluar e} gasto. En términos de asegurar tu
compafiia contra los cambios del mercado, querrds mantener al minimo
los gastos fijos y necesarios (come renta, salarios y préstamaos). Si tienes
gastos fijos muy altos y hay una disminucion en las remuneraciones, te
verds tehtado a recortar el presupuesto en muchas variables y gastos di-
versos {como la generacifn de contactos), lo cual detendrifa el motor de
tu negocio. Esto puede crear una situacion adversa como que “te salga el
tiro por la culata”, en la que la caida de tus ingresos te haga detenerte en
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“Durante mds de veinte afios.he

aprendido que se debe presupuestar . .
.-y controlar los gastos. Asi es como yo -
puedo tomar 75% del fondo”:

inve's PINE ROGHAFDRI0 Rrdfish WG AdAL s indlp g LmsiEaTdIaIatRoY

sos. Mantén tus gastos fijos tan bajos como sean précticos y con prudey,
cia mantén lus gastos con una alta rendicién de cuentas para obtenerhs
resultados adecuados.

3.- Mantente fijo al Presupuesto

Obviamente, mientras tu negocio esté creciendo de una fase a Ia Si.
guiente, tus costos reales seran dj.
ferentes; sin embargo, tus porcey.
tajes no lo seran. Lo que hemgg
descubierto es que sin importy
en ddnde te encuentres en tu prg.
ceso, los porcentajes permanecey

o JohnToge : Dolablemente estables. Las figy.
Millonario Profesional Inmobiliaria . r3S 18 y 19 ilustran algunos ejem.
ST " Westland, Mt : Plos generales de cémo puedey

Ventas: $39.2 millones de délares. © Verse los presupuestos a diversoes
o . _ ¢ niveles de produccién.

Los presupuestas deberan res.
petarse. Ahl estan por una razén, estdn para guiarte rientras inviertes
en tu negocio. Hacer investigaciones para determinar cuanto dinero de-
berfas gastarte en tu negocio para después no hacerlo, podria resumirse
en dos palabras... “Una tonteria”.

Ritmo NATURAL

Finalmente, hay algo que te guierc remarcar, que hay un ritmo na-
tural en los negocios, €l cual requiere que examines tus libros al menos
una vez al mes. Voy a ir tan lejos como para recomendarte que lleves
tus presupuestos mensuales y los revises semanalmente. ; Por qué?, pues
porque Liderear con los Ingresos y con El Seméaforo requiere que estés
al tanto de tus gastos. Algunos agentes deciden revisar sus nitmeros mis
frecuentemente.
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26.7M oM
enmillones) USD ( } {208
GClal 3% $180,000 | $300,000 | $500,000 | $800,000 | $1,200,000
b * s
costo ile ventas $21,000 | $21,000 | $100,000 | $250,000 | $350,000
ganancia bruta $159,000 | $279.000 | $400,000 | $550,000 | $850,000
88% 93% 80% 69% 71%
Gastos $59.200 | $93,000 | $152500 | $238,000 $344,000
33% 31% 31% 30% 29%
[nETess netos $99,700 | $186,000 | $247,500 | $312,000 $506,000
55% 52% 50% 39% 42%

+asumiendo que ef costo de ventas incluye los honorarios administrativos de la empresa, dis-
rribuideres, comisiones y salarios pagados a agentes compradores o vendedores que ayudan
en el negocio, asi como las regalias y las tasas de referencia.

*Tgdos los porcentajes se han redondeado al valor mas cercano.

Figura 18
DEVALLE DE GASTOS {LISD)
1, Salarios $20,000 $36,000 $65000 | $100000 | $144.000
11.1% 12% 13% 125% 12%
2. Generacién $18,000 $30,000 $50,000 $80,000 $120,000
de contactos 10% 10% 10% 10% 10%
3. Ocupacién $1,500 $2,500 $3,600 $4,000 $5,000
0.8% 0.8% 0.6% 0.5% 0.4%
4, Tecnologia $4,000 34,500 $7,500 $12,000 $18,000
2.2% 1.5% 1.5% 1.5% 1.5%
5. Teléfono $2,600 $3,600 $5,000 $10,000 $12,000
14% 1% 1% 1.3% 1%
6 Suministros $1,800 $3.000 $5,000 $8,000 $12,000
1% 1% 1% 1% 1%
7. Educacién/ $1,800 32,000 $5,000 $7,000 $12,000
Cuotas 1% 0.7% 1% 0.9% 1%
B. Equipo $3.600 $6,000 $6,000 $6,000 $12,000
2% 2% 12% 1% 1%
9. Seguro de $6,000 $6,000 $6,000 $9,000 $9,000
aule . 3.3% 2% 1% 1.1% 0.8%

Todoslos porcentajes se calcularon como % de los ingresos brutos. Estos son una aproximacion
¥ se han redondeado a la décima mds préxima del punto porcentual.

Figura 19
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s6lo son una fase fundamental de sus negocios, sino que han llegado a g
casi como un juego, por lo que me atreve a decir que una vez que llegues,
captar el concepto, entenderas pueden ser divertidos e interesantes.

MobeLo CuaTro:
Tu MobeLo QRGANIZACIONAL

Si haces todo lo que puedas hacer, iras tan lejos como puedas llega;
Obtendras todos los resultados que puedas obtener ¥ cuando ya ne pue-
das llegar més lejos serd hora de pedir ayuda. Esta ayuda debera venirey
forma de una persona talentosa.

La gente constantemente me pregunta —;cuando es el momento
correcto para contratar al primer asistente?—. Les digo que es algo ag
como cuando contratas una ama de llaves o un ayudante para tu casa, Po.
driamos hacer ficiimente todo el trabajo que se requiere en nuestras ca-
sas, pero en cierto momento de nuesiras vidas nos damos cuenta de que
nuestro tiempo podria ser invertido de una mejor forma en otras cosas,
Empezamos a buscar ayuda en nuestras casas de una forma muy natural,

- Cuando no tienes a nadie que te haga esos frabajos es como si tuvierasun
segundo empleo. Los jueves eres una doméstica, los sdbados eres jardi-
nero, y asi sucesivamente, En otras palabras, si no tienes una empleado
domséstico, td eres uno. Si no tienes jardinero, eres un jardinero. Y en los
negocios si no tienes secretaria, jeres una secretaria!

Al inicio de tu carrera como agente inmobiliario eres un generador
de prospectos y un mostrador de casas, eres un agente de vendedores,
eres un contador, un chofer, un coordinador de llamadas y muchas otras
actividades y todo en una sola persona. Cuando ya no te divierte o bien
cuando te sientes abrumado por tanto trabajo, es el momento de que en-

0s://t.me/carginglatinpdsicaces oe Tu

MODELO ORGANIZACIONAL

Hemos identificado tres aspectos esenciales en tu Modelo Organiza-
cdonal, que pueden hacer una gran diferencia en tus oportunidades de
gxito. La primera 4rea es acerca de reconocer cuando necesitas ayuda
y entonces, buscar el tipo correcte de ayuda, No importa lo que pien-
ses, 12 primera persona que contrates, deberia ser siempre una asistente
administrativa. Segundo: Necesitas contratar talento. Contratar talento
es la clave en ganar apalancamiento en tu vida de negocios. Finalmente
deberéds aprender a entrenar y dar consejo a tu equipo. No tiene caso con-
rratar talento si no planeas por un lado, ensefiarles como hacer el trabajo
y por otro, retarlos a crecer y aprender. Veamos rapidamente las areas
esenciales de enfoque en tu modelo organizaciopal:

1. Cuando estés haciendo todo lo que puedas hacer,
contrata Apoyo Administrativo

Afiadir equipo es sélo una de las tres formas en que puedes darle
apalancamjento a tu negocio. Ademas de apalancamiento con personas,
podrias también valtear a ver el tema de los sistemas y las herramien-
tas. Mientras que el pensamiento tradicional te haria paner sistemas
para llevarte méas lejos, hemos descubierto un problema con ese tipo
de pensamiento. Disefiar e implementar sistemas toma mds tiempo del
qQUe Crees necesario y reguie- B ’ ' o
re de habilidades muy espe-
ctficas. Para la mayoria de los
agentes inmobiliarios, el tra-
tar de implementar sistemas
miltiples por ellos mismos,
finalmente les reducir su pro-

“Conforme mi negocio fue creciendo
pude delegar a personas algunas
responsabilidades para poder hacer
lo que en verdad disfrutaba. No me
daba miedo agregar personas a mi
equipo, pues consegui mds tiempo -

cuentres a alguien que te ayude con eso. No tienes suficientes manosy | ductividad. Crear sistemas  para el dinero”

piernas para hacer todo de ticmpo.completo. De hecho, en algin momen- | efectivos puede ser tan com- : Mike Mendoza
to en la vida, todos deberian aspirar a tener asistentes sélo para evitar | plicade y serd una pérdida de " Millonario Profesional lnmobiliario
quemarnos. Y el apalancamiento ;qué te trae?, el contratar a alguien en | empo, por lo que muchos . Phoenix, AZ

tu negocio. Es el camino mas rapido y seguro para continuar a llegar a ser
un Millonario Profesional Inmobiliario.
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agentes regularmente aban-
donan la labor frustrados. La
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aun, a no impleimentar ningun sistema.

Lo que hemos aprendido es que la mejor forma para implementar y,
sisterna es contratar a una persona con las hahilidades para documenty,
y posteriormente mejorar lus sistemas. 5¢ que puede sonar un poce logg,
pero quiero decir que /por qué contratar a alguien para documentar alg
que ya sabes como hacer y que haces tan bien? De hecho, ese es precis,.
mente el punto. En este punto probablemente yo te conozca a ti, mejor
de lo que tii te conoces. A pesar de mis mejores esfuerzos trabajando coy
cientos y cientos de agentes inmobiliarics a través de los arios, solament.
unos cuantos de ellos fucron capaces de documentar sus sistemas, sol;.
tos, sin ayuda externa! Al principic pensé que los agentes que no docy.
mentaban sus sistemas eran los de caracter excéntrico. Ahora sé y me
queda claro, que los agentes que si documentaban sus sistemas, jeran los
excéntricos! Asf que aprendi mi leccién, conlratar una persona, especifi-
camente un auxiliar administrativo viene antes, que incluso desarrollar
completamente los sistemas y las herramientas.

Un punto muy importante que deberds atender desde el inicio es este
¢ Deberias contratar un asistente que sea un agente inmobiliario coma tg
o no? Hemos descubierto que hay casi tantos agentes con asistentes que
son inmobiliarios como agentes con asistentes que no lo son. La tabla de
abajo, provista por The jeff Hooper feam de Ottawa, Canadd, muestra los
pros y contras, )

L.os Pros y Contras dé contratar un agente inmobili
¥ ! 4 [

como-asistente administrativo. -
10S PROS LOS CONTRAS

1. Elasistente muy prabablemente te
costara mas.

2. El asistente tiende a traer sus prapios
clientes y quiere trabajar can etlos. Puede
hacerse un enrcdo.

Lt asistente permite a los agenles enlocarse

en la generacién de contactos al tener

conocimienlo del negoclo, experlencia y 1a

habilidad para hacer otras tareas.

. Etasistente ya ha decidide hacer vna
carrera en bicnes raices.

. Elaslstenle entiende el conceplo de
trabajar por comisiones,

. El asistente ya esta entrenado en ef negacio,

Figura 20
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Ei principio fundamental que guiara cualquier contratacion que lle-
aras a realizar serd este: jSiempre busca talente! Decimos que alguien
es talentoso cuando tiene una gran afinidad con los criterios de seleccion
que has establecido para una posicién en particular. Al decir esto, quere-
mos decit, que habilidades naturales, capacidades propias, experiencia y
aspiraciones, todas estan alineadas a la descripcion del trabajo y le dan
toda la razdn para tener éxito al més alto nivel, Esto te permite evaluar
candidatos bajo criterios ¢laros en lugar de ponerte a evaluarlos coma
personas. En estos términos, un candidato deberd ser un “gran ajuste”
¢ bien no serd un “buen ajuste” a tu busqueda, y no debera ser juzga-
do como buena o mala persona. Puede sonar obvio, pero muy probable-
mente esto puede representar un cambio importante en tus paradigmas.
Cuando te rodees de talento, tu vida no serd la misma. Contratar una per-
sona muy lalentosa podra llevar tu negacio mucho mas lejos de le que
te puede llevar un camidn lleno de gente menos talentosa. Te muestro la
forma en como vas a saber que has contratado talento:

& El Talento impulsa para obtener respuestas.

@ El No Talento tendré que ser empujado para obtener respues-
tas.

a ElTalento comparte y cumple tus metas como un resultado na-
tural de cumplir las suyas.

@ ElNo Talento no cumple tus metas y termina ddndote pedacitos
de su trabajo.

& El Talento sabe lo que quiere y busca activamente el saberio.

B El No Talento no sabe lo que quiere y ni siquiera estd buscando.
@ Ei Talento te impulsa censtantemente.

8 El No Talento necesita que lo empujes.
& El Talento continvamente quiere levantar el nivel y se asocia
con gente talentosa.

n

El No Talento no sabe ni siguiera que existe un nivel o de qué
nivel estds hablando.

ps://t.me/cardinglatinotg
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Su lenguaje es el lenguaje del reto y del logro. Cuando trabajes con ellg
cl talento es diferenciado comeo un gran arbol de encino entre puros hui:

zaches. {El talento siempre sobresale!

“Debes-rodearte de talento, persenas-
leales y fuertes que quieran trabajar,
a quienes les guste trabajar y que
sean productivas’”. :

Un reto al contratar talento g
el nivel de compensacién gue g
a requerir. Muchos agentes re,
suelven este tema con el peor g,
quema posible. Muchas de las dig.

cusiones que he escuchado en Iy
seminarios de bienes raices y ¢
clases sobre el tema pueden se
resumidas en esta mediocre filg.
sofia: “¢Qué tan poquito le puegq
pagar a alguien para que no se mg
vaya?”, Quiero defender exactamente el punto de vista opuesto. Cuangy
te dediques a contratar talento coma si fuera tu negocio, quicro quet
pregunles ;qué tanto le puedo pagar para que se quede conmigo?

Si recuerdas nuestra discusién del seméforo, de mantener la rend;.
cion de cuentas de los costos incrementales, en referencia a los ingre
505 incrementales que éstos generan, entenderas que cuando contrata
talento, €] se pagard por si mismo, y usualmente a lo grande. Por tanty,
deberas recompensar a tu equipo, basado en lo que esperas que ellos
hagan y luego mantenerlos amarrados,a una rendicion de cuentas de que
efectivamente lo hayan hecho. Cuando tengas talento, cualquier pago que
hagas, sera realmente una inversion en la cual debes esperar rendimien
tos sustanciales. Es totaimente verdadero en la vida que obtendras lo que
pagues, de forma que deberds decidir qué quieres ;talento o no talento?
¢ Quieres obtener mucho o pagar poco?

Muchos profesionales inmobiliarios cuando hacen una mala contra:
tacion creen gue solamente les costard dinero. La verdad es que no sdlo
les costara dinero, también les costara oportunidades perdidas. Una bue
na contratacién, de hecho, te ahorrard dinero y probablemente no te cos-
tard ninguna oportunidad perdida. Una gran contratacién no sélo te dari
muche dinero, sino que creard oportunidades para ti y para tu negocio.
Por favor échale una buena mirada a los siguientes diagramas.

_ Allan Domh
Millonario Profesional Inmobiliario
) Philadelphia, PA
Ventas: $135 millones de délares.
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Dswmg]@awm@laﬁﬁm@& el pago final que debas hacer a

alguien 1o te daiiara ni tantito, lo que lo hara serd la mala contratacion.
Quitate la idea de contratar talento cuando tengas mds dinero. El talento
costard més que la persona promedio, pero ] retorno en tu inversidn es

obvio.

e

EL COSTO DE UNA MALA CONTRATACION

.

1. 3 a4 meses de entrevista y cantratacién.

2. 3 a4 meses de entrenamiento y evaluaciones
hasta darte cuenta del ersor cometldo.

3. 3 a4 meses de advertir al empleado antes de
despedirio.

¥ SALES DE

TOOO MUY
FRUSTRADO.

‘94 12 meses de tiempio

¥ dinero y tieriés qué ..
olver 3 amip e ...

Figura 21

LA OPORTUNIDAD DE UNA BUENA CONTRATACION

$

1. 3 a4 rmeses de entrevistas y cantrataciones.
2. 3 a4 meses de entrenamiento y evaluacion.
3, Cuando ya teabajan eres libre para:

a. Concentrarte en tus prioridades
. Concentrarte en perfeccianar cosas
. Concentrarte en oportunidades
. Concentrarte en tus tiernpos libres

an o

a B mieses de tiempo - LO QUE
dinero, ademas - AUMENTA TU
n nientoy - ENERGIA YTE
-ficios persana EMOCIONA.

Figura 22
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La ultima areca esencial de tu Modelo Organizacional es el entren;.
miento y la consultoria. Lo que le pagues al talento para que te ayudg
sera un gran porcentaje de tus costos anuales, de forma que S]Ompre
deberas asegurarte de obtener el mayor heneficio de tu inversién en
gente (y esto es por su beneficio y jpor el tuyo!). Obtendras el maximg
beneficio de la gente si haces dos cosas: Entrenamiento y Consultoris,
Para tener una perspectiva de cémo funciona esto, dale Oina revisada g
modelo de ahajo.

La forma correcta del entrenamiento y la consultoria

3
ENTRENAR LLEVAR CONSULTOR(A
Para aumentar los |, A CABO woscerin Parala
conocimientos Yy il
LAS ACCIONES bilidad
las habilidades (eeponsabiis —
A

Tt o m =T

Fsta es la forma en gue debe funcionar el entrenamiento y la con-
sultoria: enfrenaris a alguvien inicialmente para que entienda el trabaj,
aprenda las habilidades y desarrolle los sistemas requeridos para reali-
zar el trabajo a un alto nivel de desempefio. Entonces empezaras a tomar
acciones. Cada semana te juntaras con & a revisar sus metas, prioridades,
tareas semanales y para la correspondiente rendicién de cuentas. Como
se requiera, también te deberds asegurar de que obtenga el entrenamien-
to adicional que necesite para continuar su crecimiento y mejorar sus
habilidades para que llegue a la excelencia en su trabajo. De la misma for-
ma que i, el empleado deherd establecer metas anuales y desglosarlas
en metas mensuales v semanales. Sus metas deberan contribuir a las tu-
yas. Y tus juntas semanales deberdn disefiarse para mantenerlas en lfnea
para lograr esas metas 0 excederlas.

Ahora, este es el modelo super concentrado de cémo debe hacerse
el entrenamiento y la consultoria: Cono probablemente te hayas dado
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pamiento, consultorfa y continuards por tanto tiempo como tu empleado
permanezca contigo. Muchos agentes solamente dan entrenamiento por
un corto periodo después de la contratacién de la persona o simple y
sencillamente no le dan ningiin entrenamiento.

récta de realiz

] JUNTA
==} Rapida y conforme |
ala marcha.

Decir
"Sigueme”a
“Haz esto”

CONTRATAR

Estos agentes estan haciendo una administracién tipo “gavieta”. Dan
escaso © nulo entrenamiento y luego simplemente te caen encima, como
las gaviotas, haciendo mucho ruido y "popd” mientras vuelan sobre la
gente y luego alejdndose. No es ninguna sorpresa que estos agentes no
puedan enconfrar y menos retener a gente talentosa.

Hemos descubjerto que a través del tiempo el talento no necesita-
té ser supervisado, Si entrenado, no supervisado. Darle consultaria si,
supervisado no. El evisar las metas semanalmente ¥ luego dar consul-
torfa de forma que puedan - - oo s

aleanzar sus metas Upica- * “Aporq sélo queremos personas
mente, es suficiente. 51 te  gye tengan una ética de trabajo
eacuentras supervisando 2y compartan nuestro sistema

tu personal, después de 3- g yalores. Necesitan desear el

0 6 meses de su contruta- aprendizaje”.

tién, seguramente sera No ' . . Mary Harker
Talento y no estara iva-

. Y no estara motiva Millonario Profesional [nmobiiiaric
0 para alcanzar sus metas, Dallas, TX

que son las tuyas. Ese pue-

de ser el caso y podras dar- Ventas: $52 millones de @k_lres.
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para ti y que estas supervisando en demasia a tu equipo.

Es posible que sepas que nada espanta tanto a la gente talentosa comg
la supervision. Ei talento no la necesita, no la disfruta y no la va a toleray,
Espera que si excede sus metas y expectativas, L0 lo entrenaras, le dargg
consultoria y o amarrards a una rendicién dec cuentas, pero nada mgg,
Tipicamente la supervision es algo que deberias evitar. Algunas veces log
administradores sin experiencia prestan demasiada atencién en algoy
se atoran en “modo flotador”. Sucede cuando tus empleados se sientey
ohligados a pasar todas los trdmites a través tuyo y tii te sientes obligadg
a checar todo lo que ellos hacen. Ese es un mal lugar para colocarse y 3
final del dia, nadie se sienle facultado para tomar acciones decisivas. De.
mos un rapido vistazo a los 10 principios para facultar a tus talentos. Sop
grandes principios para administrar a tu personal con una comunicacidy
clara sobre sus responsabilidades, tratandolos con respeto, principiog
que te ayudaran a tener el mayor éxito posible con la gente que contrates,

incipios para empoderar

Dile a la gente cuéles son sus responsabilidades. Llega a un acuerdo.
Dales autoridad al mismo nivel que sus responsabilidades asignadas.
Establece estindares de excelencia y guias de compurlarmiento.

Dales enlrenamiento inicial y a lo largo de su carrera, lo que les permitira lograr
estdndares (habilidades, conocimiento, eteétera).

Amdrralos a una rendicion de cuentas y define consecuencias.

Dales retroalimentacidn semanal en su desempefo.

Reconuce sus logros y dales premios en pablice y corrigelos en privado.
Confia en ellos, permite que crezcan y se desarrollen comao lideres.
Dales permiso para faflar.

. Tratalos con dignidad y respeto.

Figura 25

Darles consultoria a tus empleados es la parte esencial del proceso
de empoderamiento. Aunque muchos agentes piensan en la rendicién de
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p@gfg(t_qqn'@/t@afdeﬂglb:ﬂ:m@tgcién, quiero que pienses en ella
como un proceso de darles importancia humana. Lo haces porque te im-
portan como personas, Cuande lo haces bien permiles que las personas
estén comprometidas con sus metas y su trabajo, en una forma puntal
y de concordia. La consultoria empieza con establecer y estar de acuer-
do en las metas especificas
tanto anuales como men-
suales y semanales, Tus
juntas de consultoria sema-
nales se deben cubrir si tus
empleados cstin alineados
con sus metas y deben ser
muy directas, La figura 26
muestra la formula gue
usamos cuando consulta-
mos desde una plataforma
0 meta coman.

Esta férmula es muy
simple, pero tamhién muy
efectiva. Este sencillo pro-

La entrevista de consulta .~ -

1. jCudl fue tu meta?

‘

2, {Como te fye?

y

3. ;CHmo te sientes cun esp?

¢

4, Baséndote en lo que lograste, ;cudl es tu meta
actual ¥ qué necesitas hacer para conseguirla?

P

e ceso de hacer preguntas
oy oo quete 5'”:::’;3"“ realmente trac rendicién
pueda impedir entrenanients de cuentas, Ta no tienes

hacer eso? aapoyo, que hacer nada mas que

Jcuil serla? seguir el proceso de entre-

vista propuesto cada sema-
Figura 26 na. Cuando [a gente estd lo-

grando sus metas requiere
solo pequefias correcciones en su trabajo. En todo caso, principalmente
te enfocards en revisar sus metas y prioridades y en darle consultorfa
para mejorar sus técnicas de resolucién de problemas. Kl problema ma-
yor que pucdes enfrentar es cuando aiguien no esl4 cumpliendo sus me-
tas de una forma consistente, Esto requiere un enfoque especial y mas
involucramiento por parte tuya.
El primer paso a seguir cuando alguien que no cumple correctamente
ton lo que deberfa es cambiar la dinamica de una consultoria normal y

tps://t.me/cardinglatinotg
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recuerda siempre que jse premia cn ptiblico y se corrige en privado! Uy,
junta de personal o un grupo de empleados presentes, son un publig
equivocado para trabajar con corregir cuestiones del desempeiio de oty
empleado. Cuande se confronta ptihlicamente, aungue sea de la maner;
mas amahle que exista, las personas con las que buscas tener un diglg.
go honesto se podrfan cerrar, o peor aun, tomar una actitud defensiy;
Muchisimos agentes cometen este simple error porque estructuran gy
sefnana en torno a una sola junta de personal. La verdad es que necesitag
.das tipos de juntas para realmente tener efectividad: una junta de persq.
Tial para compartir metas e informacién en comin; y en caso necesarip,
una junta privada cara a cara con el empleado en cuestién para discutjr
- :su desempefio personal.
:.. "Cuando se trata de desempeiio personal, si hay un problema, debes
sef el primero en hacer notar al empleado de la existencia del mismg,
Arin asi, existe la posibilidad de que las metas tal vez hayan sido irrealesg
que las condiciones de trabajo conspiraron para hacer que los individuos
. talentosos no hubieran desempefiado positivamente. Asi que si puedes
eliminar eslas posibilidades, entonces tendras que natificar al empleads
de gue cxiste un problema de productividad. Después de esto pregantale
como ve el problema e invitalo a que compartan honestamente sus pers-
.pactivas. Dependiendo de la situacién, puede que tengas que discutir con
el empleado las posibles consecuencias. En caso de que no haya cambio,
deberias buscar un acuerdo que ambas partes quieran y puedan cumplir
Esta meta a corto plazo debe estar por escrito.

Una gran parte del proceso es la discuticion de soluciones alternas,
—;Coma vamos a resolver este problema?— Hazle saber que estds dis-
puesto a participar en el proceso de busqueda de ideas para arreglar
el problema. Lo que surja de esta conversacion lograra ser sumamente
revelador. Tal vez el individuo no crea en tus modelos y por eso no los
sigua y podria pensar que tiene mejores ideas, Mantén la mente abierts,
pero el objetivo de la discusidn es llegar a un acuerdo mutuo en el curse
de la accidn, el cual necesita ser especifico, con expectativas, responsabi-
lidades, limites de tiempo y por cscrito. Lo que tendras entonces es una
especie de contrato a corto plazo para la correccién del rumbo en el des-
empeno personal. Tendras una copia y el empleado otra. La persona tie-
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Siehlte poredea g Fﬁg|a@|m der las consecuencias. Ya después

podrés comenzar el proteso para daf seguimiento y medir el progreso.
Durante este proceso sé fiel a tus enfoques y a modelos probados. El

empleada tratard de convencerte muchas veces de que son los modelos
o ios sistemas los culpables de ia situacién y no asi su comportamiento.
Tienes que recerdar que estds juzgando resultados, no a personas. 5i al-
guien resulta no ser la persona indicada para tu sistema, podrias inclu-
g0 “amarla a muerte” y atin asi tendrian que tomar caminos distintos.
Asimismo necesitaras destacar positivamente los logros y el progreso
conforme vayan sucediendo. Para recordarlo mas ficilmente, visualiza tu
Modcelo Organizacional de esta manera:

Talento para brillar.

Sisternas para definit.

Entrenamiento y consultoria para detallar.

L.As Dos E’s be TU ORGANIZACION

Se acabd el tiempo. Antes de terminar nuestro debate de tu Modelo Or-
ganizacional necesitamos concentrarnos en los sistemas y las herramien-
tas. Nos hemos aferrado alaidea de que cuando contrates alos empleados
correctos, desarrollardn e implementardn tus sistemas y herramientas.
Asf es, y es por lo que nos hemos dedicado completamente al anilisis de
las palancas en el aspecio de! personal, pero necesitamos darnos cuenta
que mientras la tercera P del Millonarice Profesional Inmobiliario (Palan-
cas) comienza con el personal, asimismo involucra otros aspectos impor-
tantes. Los sistemas y las herramientas funcionan como palancas para tu
personal y traen mas s a tu negocio. Tomémonos un momento y explo-
remos el concepto de usar E en tu organizacion.

Todos los negocios que son exitosos logran serie porque realizan las -
cosas. Los mejores negocios hacen las cosas usando las dos E's, el cop-
cepto E viene del comportamiento popular DISC, por sus siglas en inglés. -
Esta herramienta es usada por muchas organizaciones durante el pro-
ceso de contratacion, En ese sistema la E representa el “Empuje”, asocia-
do con Emprendedores para la primera E. Ciertamente “el Empuje de los
Emprendedores hace que las cosas pasen” y ese empuje es comunmente
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clase de E, la que e identificado con los afios y que es la de las Empresgg “Hemos documentado todos nuestros sistemas y los ejecutamos

{del negocio), el Empuje de la Empresa, creado por la infraestructura, por - manualmente. Trabajamos como todo un negocio”.

sus poderosos sistemas y herramientas. Esta es llamada “Negocio E”, By o o David y Judie Crockett

una organizacién, a excepcién de cuando son controladas, estas dos E's : : : Millonarios Profesionales [nmobiliarios

tienden a existir en proporcién inversa una de la otra. Entre més Lideras. : - o : Concord, OH
) go E exista, se hace menor énfasis al desarrello del Negocio E; y viceversy, oo Ventas: $53 millones de délares.

Tener ambas en el negocic es la clave para construir una compafiia gran- S P e R —

‘ diosa, ) o mejor de dos mundos: Gran Eficacia de su Negocio E y un Poderoso Em-
La mayoria de los agentes inmobiliarios hacen crecer sus ventag puje de su Liderazgo k.
por medio de su Liderazgo E y en gran medida esto tavorecers el cre- En nuestra industria el reto principal es implementar la E del Nego-
lcnmle’nto en su empuje personal. Es el modelo clasico que vemos todos | ;o 4 nuestra organizacién. Muchos agentes de alto desempefio batallan
:12 gfgr?ae;engggz;oocti;t:;c;lr‘l)ez;;:ftlecs)sdf:gii izlsiﬁzgﬁarggz\;?b]:szilzs y encuentran diﬁclultad en estlo, no se sienten C('?modos dependiendo de
éxito en la calidad y la efectividad de su infraestructura, sus sistemas sistemas y her'ra.m 1ent.a e Imllpulsar e vaverdad es que pata
sus herramientas. Esto nos trae a la menle grandes comlpaﬁias basadaz alcanz‘a r iU maximo -mVEl de Exito tendra‘s gue lmplemeni:'ar " poco de
. . . \ R ) Negocio E a tu organizacion, de lo contrario ésta dependerd de ti al 100%.
Ered Smith (i deraage k: enpuje Emprendecor) pero nbién ienon | 11 odelo rBanizacional ez clave paraafadi Nogoco a t cor
gran Negocio con E que se apoya en sistemas y herramientas (Negocio paiifa. Las personas listas de.scubrlran e 1mplem.entaran los sistemas y
> e e o N ; las herramientas correctas mientras aportan su Liderazgo E.
E: Empuje-Empresarial) tan efectivas que la compafifa podria funcionar
esencialmente con piloto automatico por mucho tiempo sin la influencia
e intervencidn diaria de su lider. Sus modelos de negocio exigen que su
sistema sea poderoso y autosuficiente. Este balance entre Liderazgo Ey |
Negocio E es dificil de encontrar, pero cuando se logra, el agente tienelo ;

furnos PaRA Recorpak: Los 4 Modélos .

Fundamentalés ~gacio Inmobiliaric -

" M Los modelos son la ciencia del negocio. -

m Construye tU cdsa con plénos. nocorras el riesgo de terminar con un ‘jacat’

W Warren Buffeft nos ensefia a dominar los modalos comprobados antes de .
" - implernentar creatividad. - - - L -
_. ‘i El Modelo Econdmico nos muestra de dénde viene el dinero, a dénde va
e -yﬁua’nto gueda. .

"+ Concéntrate en los ndmeros a los que debes llegar. -
- Concéntrarte en las citas. e
+ Concéntrarte en tus tasas de conversion.

:Es este e] balance? ;Es este el balance? #Es este el balance?

Figura 27
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El Madelo Generador de Contactos te muestra come ganar la batalla del po-
sicionamiento en las casillas mentales del cliente:
Entendiendo que ta generacion de contactes es un juega de niimeros,
Prospeclando y utilizando mercadotecnia para mover a la gente hacia -
los circulos internos de recursos aliados.
Haciendo una base de datos con tus contactos y alimentarla.
Usando sistematicamente con tu base de datos los sisternas de 8-3-8, 33
Toques y 12 Direct. L
Concentréndote en exclusivas de ventas y haclendo mercadotecma para
conseguir mas contactos.
B Ef Modelo de Presupuesto te muestra lo que pasa con tu dinero desde elmo- =
mento en el que lo recibes hasta que lo conservas a través de: .
= Lavisualizaclén de tu modelo presupuestal como herramienta ﬁnancnera'-

mumamente pederosa. |
tnvirtienda s6lo las remuneracianes,

» Jugando al Seméforo para rendir cuentas de resultados detus inversiones.

» Apegindose a porcentajes del presupuesto y revisandolas cada mes.
El Modelo Organizacional te muestra quién hard qué, éonfqrme vayas afia-.
diendo personal a tu equipo de trabajo., bajo el siguiehte esquema: '
Primero contratando ayuda administrativa, que sistematizara y docu- 5
mentard tu negocio. . .
Siempre contratanado talenta, “Cuando dediques tiempo a buscary con- - &
tratar talento tendrds recompensas’
Entrenando y dando consultoria a tu personal para obtener una produc—
tividad méxima y |a rendicidn de cueritas de sus resuftados.
Negocio £ (sisternas y herramientas) con tu Liderazgo E (influencia y rendi-
cidn de cuentas) logra que las cosas pasen aun cuando no estés ahi,

.

Los MoDELoS DEL MILLONARIO PROFESIONAL INMOBILIARIO

Ahora que hemos visto y explicado los 4 modelos sobre los cuales
un profesional inmobiliario de alte rendimiento se apoya, vamos a dar
un vistazo de cerca, desde la perspectiva de un Millanario Profesional
Inmobiliario. Ahora estudiaremos ciertos temas y sus niimeros, que son
necesarios para convertirse en un vendedor Millonario Profesional In-
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gevistamos a los Millonarios Profesionales Inmobiliarios, es que la tran-
sicion enlre Gana Un Millon y Genera Un Millén es casi imperceptible,
(0s mismos modelos son efectivos a través de ambas etapas. Generar Un
Millén en remuneraciones netas anuales es mas un reflejo del perfeccio-
pamiento de tus modelos que un seguimiento de cualquier otro camino.
En esta seccion te presentaremos los detalles que te llevaran desde Ga-
par Un Millén hasta Generar Un Milldn; y posiblemente més alld. En el
siguiente capitulo, “Genera Un Millon”, describiremos los detalles princi-
pales que podras encontrar en el camino desde Ganar hasta Generar Un
Miltom.

Mientras cubrimos los modelos deberas recordar siempre mantenerte
fiel en el enfoque que movera a tu negocio de bienes raices: las tres Ps. Fi
punto es implementar estos modelos rapida y eficientemente. Si los sigues
sistematicamente y apalancas su implementacion con algunas contratacio-
nes clave, deberias ser capaz de mantenerlos como minima distraccién de
tu drea de enfoque principal: Prospectos, Palancas y Propiedades.

Sobre todo, debes estar concentrado en la generacién de prospec-
tos. Me gusta decir que la generacidn de contactos "va en primer lugar,
en Wltimo y en todos los demas”. La diferencia entre el Millonario Profe-
sional Inmaohiliario y un agente de bienes rafces promedio est4 en que
el Millonario Profesional Inmobiliaric nunca deja caer la generacién de
contactos. No importa si se descompuso su computadora o renuncié su
asistente, sistematicamente obtiene contactos y cuando termina, enfoca
suatencion a los problemas del dia a dia. Sabe que si se permite distraer-
se de su trabajo principal, estard quedindose atris y exponiéndosc al
peligro de las variables y de los cambios en el mercado. Si no se hace la
generacién de contactos todo lo demés sc va volviendo innecesario. La
realidad es que las oportunidades que tengas de construir un negocio
estaran en el nlimero de contactos que tengas. Después de la generacién
de contactos deberas concentrarte en las Propiedades, de ellas se obtiene
elinventario, |4 presencia en el mercado y las oportunidades. Y si las tra-
bajas correctamente, podras hacer de ellas una fuente confiable de con-
tactos, usualmente de uno en uno. Por ultimo deberas apalancarle y subir
denivel a través de contrataciones, entrenamiento y consultorfa con per-
sonas talentosas y mantener con fuerza tus contactos y propiedades. Las
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las herramientas correctas que sean necesarias. Asi que estos cuatro mg.
delos te darén claridad sohre los nimeros detrds de edmo un Millonari
Profesional Inmobiliaric maneja su negocio, no clvides que las tres P
son la columna de estos modelos y las responsables de la vasta mayoriz
de tus resultados.

Una PaLaera RAPIDA SoBRE L SERVICIO DE CALIDAD

Cuando hablo con agentes inmobiliarios les digo que la clave del cre.
cimiento de su negocio estd en seguir los modelos, concentriandose ey
Prospectos, Propiedades y Palancas. Algunas veces tienen objeciones,
Quieren saber qué tan importante es el papel del servicio de calidad en el
camino a ser'un agente exitoso, Bueng, eh aquila respuesta: Como lo estu-
diamos en Piensa en Un Millon, la calidad del servicio sera un componen-
te critico para tu éxito. Extraiiamente, la calidad del servicio se dard sola
si tu negocio estd hasado en sistemas documentados, rendicién de cuen-

“tas a los sistemas y en contratar personas con talento. De hecho, nuestra

experiencia nos muestra que un eguipo seleccionado cuidadosamentey
bien entrenado de especialistas, provee un constante nivel fiduciario de
servicio, predeciblemente més

alto que el servicio provisto por

“La cosa mds brillante que he hecho
es el aprender a delegar. Mi personal
puede hacer las cosas, mcIuso mejor
queyo” .
] Russell Shaw
Millonario Profesional Inmobiliario
o " Phoenix, AZ
" Ventas: $50.6 mlllones de dblares.

Tina sola persona.

Los agentes de alto rendimien-
to inherentemente se comprome-
ten con sus clientes y tienen una
pasién por ayudar a cubrir sus
necesidades de bienes rafces. No
obslante que el compromiso de
brindar un servicio inmobiliario
de alta calidad es fundamental

para ser exitosc, no es el principal factor determinante al crear un negocio
millonario. Es necesario, pero no suficiente por si mismo. Para construir

un negocio necesitaras enfocarte primero en los cuatro modelos que son el
empuje principal de las tres P’s: Prospectos, Propiedades y Palancas.
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Los Cuatro modelos del Millonario Profesional Inmobiliario son los
que ya hemos estado estudiando. En el nivel millonario la diferencia no
estd en los modelos, sino en Jos temas y ndimeros que necesitaras lograr
para desempefiarte al maximo con ellos.

» MopeLo Uno: EL Mobero ECoNOMICO DEL
PROFESIONAL INMOBILIARIO MIILLONARIO

Los FUNDAMENTOS

El Modelo Econdmico del Millo-
nario Profesional Inmebiliario em-
pieza con una vista general del flujo
de efectivo. En su forma mds simple
¢f Modelo Econdmico se ve como se
muestra en la figura 28.

Separamos los gastos catego-
rizados previamente para el agen-
te inmobiliario promedio en dos
gastes de un Millonario Profesional
Inmobiliario: Costos de Ventas y Costos Opcrativos. Ahora, para ase-
gurarnos de que no haya ningiin malentendide al avanzar, los cuatro
elementos de nuestro modelo serdn explicados a confinuacién.

tngreso de Comisidn Bruta (GCl}
2 Costos de Ventas (CV)

2 Costos Operativos (CO)

S Ingreso Neto

Figura 28

O Ingreso por Comisién Bruta (GCI por sus siglas en inglés):
Esté basado en un aproximado 6% lotal de comisidn con un
3% con la comisién compartida, aunque ésta puede variar de-
pendiendo de la ciudad y de si es negociable, pero tuvimos que
establecer una comisién estandar Para simplificar las cosas
incluimos todas las transacciones adicionales, cargos extras a
los compradores y vendedores en la tasa de la comisién. Fue la
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dincro pagado a un especialista en propiedades y la comi.
sién dividida pagada a un especialista en compradores. De
nuestra experiencia, un especialista en propiedades talento-
so te costara entre $65,000 y $100,000 USD al afio {y cual-
guier cargo extra estd incluido en los calculos). Para el lade
de! comprador asumimas una praporcién 50/50 con e espe-
cialista en compradores. De nuevo éste es un aproximado. §i
tu propuesta de valor hacia tu personal es tal que lo puedas
compensar con un bajo costo y todavia puedas reclutar y re.
tener talento, estas en una mucho mejor posicion para gene-
rar un ingreso mas alto. El costo de ventas también puede va-
riar mucho basandose en las condiciones del mercado local,
precio promedio, mantenimiento dado, fuente de prospectos,
condiciones de trabajo locales, etcétera.

Costos Operativos (C0): Son todos los otros costos del ne-
gocio, incluyendo la mercadotecnia, renta, salarios, equipos y
herramientas, propaganda, etc. Nuestra investigacién muestra
que conforme crezca tu negocio, estos pueden estar razonable-
mente en 30% o menos de tu Ingreso por Comisiones Brutas
(GCI). El impacto que los gastos operativos tienen en tu ingreso
neto debe estar en la Ultima linea. Cuando aumenten, tu ingresa
neto disminuird y cuando disminuyan, tu ingreso neto aumen-
tara.

Ingreso Neto: Es la cantidad de ganancias que tu negocio de
ventas obtiene. Y puesto que estés siguiendo el modelo del Mi-
llonario Profesional Inmobiliario para dejar las metas peque-
fias, tu ingreso anual deseado deberd ser de Un Millén. Mantén
en mente que este ingreso neto siempre serd lu meta principal,
es natural tener metas en otras areas, pero irabaja siempre de
manera inversa comenzando por tu ingreso neto. Siempre cues:
tionate —Si disminuya o aumento el porcentaje de un elemento
especifico, ;como afectard a mi ingreso neto?—. Esta perspectl
va fe asegurara que nunca perderas el sentido de la interaccion
de estas cuairo categorias econdmicas.
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o Costo de Ventas {CV): Estd relacionado con la cantidad de

una suposicion del elo. Asumnamos un precio promedio de venta de
$250,000 USD. Esto estd muy arriba de la media nacional de precios, pero
esta respaldada por nuestra experiencia de trabajar y enirevistar a agen-
tes exitosos. Tu puedes y asi lo esperamos, sustituir nimeros para que
representes a tu negocio ¥ en tu mercado. tna vez que hayas digerido
¢l madelo que proponemos, consulta libremente [as figuras 31 y 32 que
resaltan los cambios clave en el modelo en cuanto a precio promedie,
empezando de $150,000 a $300,000. Ahora pienso que estamos listos
para empezar 4 construir el Modelo Ecenémico del Millonario Profesio-
pal Inmobiliario.

Hacienoo Los CALCULOS

Trabajando de manera inversa, después de sumar de nueve CV mas
€0, necesitaras aproximadamente 2.4 millones en GCI para generar Un
Millon de Ddlares en Ingreso Bruto. Aqui estd una version grafica del Mo-
delo Econdmico.

Hay dos fuentes primarias de | GCI $2,400,000 USD
ingreso que impulsan tu GCI: pro- | ¢ - $700,000 USD
piedades en venta y clientes com- | © - $700,000USD

pradores. De estas dos, el ingreso | IngresoNeto  =51,000000UsD
por propiedades en venta es el mas

importante. Las propiedades te pro-

veeran la mas grande oportunidad Figura 29

para generar ingresos, son una pla-

taforma de mercadotecnia y una fuente clave de prospectos. Como 1o de-
tallamos anteriormente, cada propiedad en venta manejada de manera
rorrecta, deberfa generar una venta si los prospectes son debidamente
capturados, si seles da seguimiento y si son convertidos a tratos cerrados.
Los agentes exitosos con los que hemos trabajado confirman lo anterior.
Un agente basado en captar propiedades y en conversidn de prospectos,
puede razonablemente esperar que sus remuneraciones provengan de
manera equitativa entre propiedades vendidas y clientes compradores. A
decir verdad, ésta deberia ser tu estrategia.
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tre compradores y vendedores, tus ingresos par comisiones brutas de USp
$2.4 millones serdn divididos en proporcion 50/5() entre lada compradoy
y lado vendedor con $1.2 millones para cada lado. Para hacer esta clase
de negocios lo mds probahle es que sea necesario cierto apalancamienty,

quc es donde tu Costo de Ventas {CV) aparece dellado del comprador de--

bido ala divisidn de 50/50 para los especialistas compradores, en donde
de USD$1.2 millones de GCI, corresponden USD $600,000 de CV. Los lista.
dos (lado de los vendedores/propiedades) son la mejor oportunidad de
apalancamiento para tu negocio a largoe plazo porque puedes esperar que
tus CV sean sustancialmente mas bajos. Tu especialista en listados pro-
bablemente terminard compensandolo a una propercion de alrededor de
$100,000 por afio.

Tomando en cuenta todos estos numeros, podras empezar a desarro-
Ilar el Madelo Econdmico con mayor detalle. Abajo describimos una vista
general de nuestro modeto de flujo de efective.

Ahora debemos determinar el niimero de ventas necesarias para al-
canzar los USD$2.4 millones de GCI. Dado que hemos asumido que el pre-
cio promedio de ventas para un Millonarie Profesional Inmohiliario sea
de $250,000 y que ganara un promedio de 3% de comision en cada ven-

Flujo.de Efectivo del Mod‘é‘lo'E‘c"bli

Millonario Profésiorial [imobilia

GCI total,
" USD$2.4 Millones
GCl por Ventas del GCI por Ventas
Listado de Propiedades L.ado Comprador
USD$1.2 Millones USD $1.2 Millones
CVP‘I{?}LIE;“:{:S:S@ CV Lado Comprador
USD $100,000 HSD:3600,000
TOTAL CVYSD$700,000 TOTAL CO"USD$700,000
INGRESO NETO = USD UN MILLON

Figura 30

PATROCINADO POR EL CANAL : htt

174 £l Milfonario Profesional Inmobillario

D8 W'tthlr@ﬁ@afrémgl@n Fiehg

s de ventas por afio para alcanzar
los $2.4 millones en GCI,tal como estamos aconsejando cn la perspecti-

va, basado en el listado de propiedades en venla, cada propiedad lista-
da generara una compra. Esto se dividide claramente en 160 del listado
de Propiedades de los que venden y 160 de los que compran cada afio.
las tablas de abajo (figuras 31 y
32) muestran la relacién entre el
precio promedio de ventas y el
nimere de cierres de ventas ne-

- Efecto del Precio Promedio - _
- de Venta ¢n Unidades Vendidas

Objetivo = 2.4 Millones en GCI

cesarias para alcanzar $2.4 mi- Precia Promedio Unidades
llones en GCI. Como podras ver de Venta Cancretadas
hay una relacion directa entre :;gg:ggg igf{

¢l precio promedio de venta y $250,000 320

el nimera de unidades que serd $350.000 267
necesario vender cada ano para Figura 31

‘Disminucién del Porcentaje en Unidades Cerradas por 10%

4 millones en (!L_l

) Disminucion
Incremento Precio Unidades en Unidades
enPreclo  Promedio de Cerradas Cerradas
% Venta Comision por ana Diferencia %
$150,000 $4,500 534
wn | } 50 9.4%
$165,000 $4,950 484
} 44 9.1%
$181,500 $5,445 440
} 39 8.9%
$199,650 $5,990 401
} 37 9.2%
$219,615 $6,588 364 |
! i 3z 8.8%
Y
$240,990 $7,227 332
! an 9%
$264,990 $7,950 302
} 28 9.3%
$291,4849 $£8,745 274
Figura 32
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mas alto sea tu porcentaje promedio de ventas, mas bajo seré el niimerg
de unidades necesarias.

Las unidades vendidas y el precio promedio de ventas son importan-
tes impulsores hacia Ganar Un Millén y Generar Un Millén, pero no soy
las Gnicas dreas de concentracion de los Millonarios Profesionales Inmg.
biliarios. Necesitamos concentrarnos en actividades clave que nos lle-
ven a cerrar ventas. Para iniciar, los compradores y vendedores deberay
acordar primero hacer negocio con nosotros. Y para este propdsito esne-
cesario un acuerdo contractual en forma de convenios de representacidn,
tanto de compradores como de vendedores de propiedades. Para obte-
ner estos contratos es necesario hacer reuniones con los compradoresy
con los vendedores para presentarles nuestras propuestas de valor y ase-
gurar el negocio. Mientras el Modelo Econdmico termine con el ingreso
final, éste empezard con la generacién de citas con los que camprany con
los que venden sus casas. Si necesitamos la venta de 320 unidades para
alcanzar nuestra venta meta de GCI, aiin serd necesario ir hacia atrés un
poco mas. Ademds serd necesario saber:

1. El ntimero de compradores y vendedores necesarios en nuesiros
listados para lograr 320 ventas par ano.

El ndmero de citas con compradores y vendedores necesarios para
tener el niimero apropiado de los que compran y 1os que venden
sus casas en nuestros listados.

. Pero es méas importante la cantidad necesaria de trabajo para l

generacidn de citas con vendedores-compradores.

' ].a dnica forma de llegar a es-
tos nimeros es haciendo un se-
guimiento estricto entre el trabajo

2.

1

alcanzarfii/AndeddE I grkibd A pb) Cnt AR Htias(OPahiduite. et

:)S)'rﬂf(:_tﬁnea{ mﬂdém@l@ﬁn@tgniento. Nuestra investigacion y las
experiencias por afios pueden orientarte con algunas guias:

g Para el listado de vendedores, aproximadamente 80% de citas
precalificadas deben terminar en contratos en nuestros listados y
aproximadamente 65% de estos listados deben llegar a venderse,

De parte de los compradores las proporciones estin invertidas.

. Aproximadamente 65% de citas precalificadas concluyen en con-
tratos para representar al comprador y aproximadamente 80% de
estos compradores deben llegar a una venta.

La figura 33 ilustra cémo trabajar hacia atrds desde tu meta mensual

de 26.7 ventas cerradas (320 cierres anuales) hasta llegar a tus metas
mensuales de citas de vendedores y compradores.

26.7
Ventas
ensuale:
13.37 — 13.30
Ventas Ventas alos
dei Listado

Cotnpradores

20.58 - 16.63
Listado Listado de Compradores
de Vendedores

Concretados

“Ahora nos enfocamos en el
seguimiento y como resuftado
nosotros hemos aumentado

de generacién de contactos y la
proporcién de concrecién de los

: ) . 2573 2558
|- nuestravelocidad de respuesta y el mismos. Listado $250 600 Precio Promedio de Ventas Citas con
| : porcentaje de conversion’. La proporcién de concrecién deCitas 320 Unidades Veandidas/12 meses = Compradores

puede variar dependiendo de un
gran nlimero de factores inclu- /
yendo las condiciones actuales
del mercado, la efectividad de tus
presentaciones, la calidad de tus
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| . o ~ David y Judie Crockett

Millonarios Profesionales Inmobiliarios
Concord, OH.

_ Ventas: $53 millones de délares.

26.7 Unidades Vendidas par Mes

N\

Generacién de Oportunidades

Figura 33
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"Convertir llamadas en citas,
es uha de las cosas que
pueden ser mds importantes
parami’. :

T
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de 320 ventas cerradas, necesitards obtener un minimo de 25.73 citas
programadas con vendedores y 25.58 citas con compradores. Estas 51,31
citas mensuales son lo mds importante para ti y para tu equipo. 5i puedeg
enfocarte en estas citas, los resultados podrfan ser sorprendentes. Resul.
ta interesante que algunas de los mas exitosos agentes inmobiliarios que
hayamos entrevistado nos reportan un porcentaje de conversion tan alto
como 95% en el listado de sus clientes que venden sus casas. Los créditos
por estos resultados pueden ser divididos en partes iguales entre la cali-
dad del listado de sus clientes, la excelencia de sus presentaciones (tanto
visual como de sus didlogos), sus afios de experiencia y el valor de su pro-
puesta. Estos factores casi siempre superan las condiciones del mercado
en términos de alcanzar un impacto en el resultade de las reuniones para
hacerles una presentacion.

En las citas con vendedores y compradores ambas partes son los obje-
tivos principales de la categorfa de los Millonarios Profesionales [nniobi-
liarios, 1o cual nosotros cubrimos en el capitulo Piensa en Un Millén. Ne-
cesitas fijarte metas mensuales y semanales en estas categorias y hacer
un seguimiento muy atento de los resultados. Pasado el tiempo, serds ca-

paz de determinar e] % promedio
de conversidn para ti y tu equipo;
y actualizar tu Modelo Econémico
apropiadamente. Entre mejor sea
tu, porcentaje de conversién, me-

nos citas necesitaras programar

Sherry Wilson cada mes para alcanzar tu meta,

Millonario Prafesional inmobiliaria Y también lo puedes ver desde la
Purceville, VA perspectiva de que mientras mis

Ventas: $102.6 millones de ddlares. alto sea tu porcentaje de conver-

o gjén, mayores serdn los ingresos
sabre el misma nitmero de citas. De cualquier forma, th ganas.

El dltimo elemento de) Modelo Econémico es la generacién de opor
tunidades. Como lo comentamos anteriormente, aqui es donde inicia
todo. Ahora es tiempo de unirle todo y observar el Modelo Econdmico
completo del Millonario Profesional Inmobiliario (ver figura 34).

de Vendedores

Proporeldn de
Conversion, 80%

Listado de cilas

Listado de Citas de
Com pradores

Proporcién de
Conversidn, 65%

Listados Tomados
246.96/anho o

Proporcian de
Canversion, 65%

Ventas del Listado
160/afo o 13.33/mes

“Precio promedio
de ventas
usD$ 250,600

Volumen de Ventas del 3

Lrstado $40 Mlli

Comlsién
Promedia, 3%

ingreso por Comistanes

Brutas USD$1.2 Millanes

“Costo de Venls
Especialista en Listados
- USD$100,000, ..

Compradores

Proporcion de
Conversian, 80%

Ventas del Listado
160/aio o 13.33/mes

Precio Prormedio
de Ventas
SDS250,000

| ~ Volumen entas
dei Lomprador $40 M|IH

Comisidn
Promedio, 3%

Camprador

Costo de Ventas
del Especialista
del Comprador

USDS600,40

Figura 34
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en cuepta todas las principales variables que caen entre las iniciativasy
tu ingreso neto. Si ya sabes tus niimeros clave, entonces esto se conviey,
en un simple ejercicio de convertir estos ndmeros para que represente,
tus nimeros actuales de produccion.

Si tu proporcién de conversion, precio promedio de ventas ¢ comisig,
promedio por vendedor o comprador, son mejores que nuestros estangs,
res, su inclusién tendrd un efecto neto positivo en el modelo. Ya sea que
ganes mas o seas capaz de disminuir tus metas en los listados de city
con vendedores y compradores para ganar la misma cantidad, tG y todog
en tu equipo de trabajo deben hacer suyos estos nimeros esencialesy

saber precisamente como un cambio en uno de ellos afecta a los demj,
Si td o Lu equipo de trabajo ain no conocen tus niimeros, entonces ty
misién inmediata debe ser empezar a hacer un seguimiento a detalle, g
final conocer tus nimeros y como interactdan en tu Moadelo Econdmicy,
crea confianza y estabilidad en tu negocio. jEn este punto es cuando ep
realidad se siente tener un negocio!

Abajo hacemos una recapitulacién de los asuntos importantes y los
ntimeros del Modelo Econémico del Millenarie Profesional Inmobiliario;

Nameros Clave del Modelo Econdrn

Millonario Profesional lnmohlllaz

1. 320 Ventas logradas con un prec1o promedio cle ventas
2. USD$2.4 millones en GCI

3. USD$700,000 Costo de Ventas
USD$700,000 Costos de Operacién

4, 27.72 Citas con vendedores en €] listado por mes
25.58 Citas con compradores del listado por mes

5. 20.58 Citas tomadas del listado de vendedores por mes
16.63 Citas tomadas del listado de compradores por mes

6. 13.33 Ventas del listado de compradores por mes

hs A Eﬁ th g{‘é}l‘)ﬁ ipe se pueden poner coma finali-
dad y en anunciarlo p ao a de manera que sea visibie todo
¢l tiempe. S1 en esto se va a concentrar tu negocio, entonces que también
sea tu punto de atencidn,

El Modelo Econdmico del Millonario Prefesional Inmobiliaric es un
gran Modelo con Grandes Metas que debe serte de utilidad de principic a
fin. Siatin no tienes un especialista en listados de quienes venden y com-
pran Sus casas, deja csas dreas para ser cubiertas en un futuroc por el per-
sonal adecuado. En algiin momento necesitaras de gente talentosa para
que te ayude a crecer tu negocio y antes de que los contrates es necesario
entender el impacto que tendrdn en tu flujo de efectivo y tu ingreso neto,

L MopELe Dos: MoDELO DE LA GENERACION
DE INiCIATIVAS DEL MILLONARIO
PROFESIONAL INMOBILIARIO

Enfrentaremos los hechos: para hacerla en grande en las ventas inmo-
biliarias necesitas muchos prospectos. Para ser un Millonario Profesional
Inmobiliaric necesitas los suficientes prospectos para impulsar el Mode-
lo Econdmico para millonarios, es asi de simple, si sigues el Modelo Eco-
némico para ser un Millonario Profesional Inmobiliarie, tu meta anual de
generacién de oportunidades es bastante clara: generar oportunidades
en el orden de un listado de ventas por personas que venden sus casas,
que, a su vez, nos dan 160 compras de esas mismas casas. Se anticipa gue
debes lograr alrededor de 308 acuerdos de la parte vendedora (que se
encuentran en tu listado general de personas o instituciones que requie-
ren vender sus propiedades) (25.7 /mes) e ignalmente 308 compradores
de tu listado de compradores con los que tienes acuerdos {25.58/mes)
para que alcances tus metas de 160 unidades vendidas de tu lista de ven-
dedores y 160 unidades compradas.

Basapo en MERCADOTECNIA: BusqueDA MEJORADA

Para generar este nivel de ventas necesitaras seguir un plan ajtamen-

13.33 Ventas del listado de vendedores por mes
Figura 35
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“Envio un mail a mi base cada mes e personas en el programa o una proporrion de 12:27).
intento a hacer llamadas a diario a mds de 100 clientes.

. También hago mis propias relaciones ptiblicas: entrego a los ' Gente que yaconoces”. | Gente que aiin no conoces -
' diarios historias y después ellos me llaman’”, 8-3-8 12 Direct
. * Allan Domb - 33 Toques
Millonario Profesional Inmobiliario ’ Y
Philadelphia, PA Praporcién 12:2 Proporcidn 50:1

Ventas: $135 millones de délares.

en mercadotecnia y bisqueda mejorada. La razén de seguir insistiendy
en basarnos en la mercadotecnia es porque la mercadotecnia es la acti-
vidad potenciadora. Para ser capaz de generar ese minimo de oportunj.
dades que necesitas, la hisqueda no es suficiente, Sélo la mercadotecnj
activa puede darte el apalancamiento necesario para generar un gran ni-
mero de oporlunidades y entonces te puedes preguntar: ;Para qué hacer
busqueda? Tu continuaras haciendo cierta cantidad de bisqueda porque
ésta es tu forma de mantener tu negocio en un estado activo en vez de
inactivo, Cuando el mercado cambie y t1 estés en un periedo en el que
la mercadotecnia no sea suficiente para generar las oportunidades nege.
sarias para tu modelo, a través de prospectar regularmente, continuaris
manteniendo [a Iniciativa en actividades proactivas de creacién de clien-
tes que seran criticas para tu habilidad de alcanzar tus metas. Si ti espe-
ras hasta que el mercado vuelva a cambiar para regresar a las actividades
de bisqueda, esa holgura en tiempo entre el momenté de empezar em-
pezar y y el de cuando las oportunidades ltegan, puede ser més largo de
lo que til deseas. Seria 1til referirnos de nuevo a la figura 12 de la pagim
143 y volverte a familiarizar con este modelo

Bdsicamente esta es la forma como funciona el Modelo de Generacién
de Oportunidades para Jlegar a ser un Millonario Profesional inmobilia-
rio. Debes hacer una campafia agresiva de marketing y una campana de
hiisqueda construida a partir de Ia figura 10 de la pagina 138. Todos es-
tos prospectos irdn al modelo 8-3-8 para establecer tu relacion con estas
personas. Sus nombres se agregaran a tu base de datos de conocidos §
a ellos se les daréd el tratamiento con el modelo 33 Toques cada afio. Bl
modelo 33 entonces debe resultar en negocios que se repitan y referen:
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_ Proporcién de _
. Generacion de Contactes .

Figura 36

Por otre lade, tu programa de marketing para listados geogréaficos y
demograficos.los habris puesto en la lista de No Conocidos de la base
de datos. Estos datos irdn al programa 12 Direct. A través de los 12 con-
factos en 12 meses de tu programa 12 Direct, con este modelo se puede
esperar que se genere una venta por cada 50 personas en el programa
{en proparcién de 50:1).

Con esta proporcion de conversion el Millonario Profesional Immnobilia-
rio necesitara ya sea 1,920 en la base de datos de los que ya conoces {op-
cién 1) 0 16,000 en la base datos de los que no conaces {(opcion 2) o alguna
combinacién de ellos (opcidn 3} para alcanzar tu meta anual de 320 ventas.

- Eljuego de los Numeros de G T acion de Oportunidades
CONOCIDOS NO CONOCIDOS

@ 1,920 en la Base de Datos i O en la Base de Datos
@ 0 en |a Base de Datos 1 16,000 en la Base de Datos
@ 960 en |a Base de Datos 1 8,000 en Ja Base de Datos

320 Netos en Ventas por afio

Figura 37
*Nota: Decimos la proporcién de 12:2 en lugar de 6:1 porque diferenciamos entre una
venta por referencia o venta por repeticion, Estudios muestran que cuando sigues los

madelos 8-3-8 y 33 Toques, puedes esperar obtener 2 transacciones por cada 12 perso-
nas en este programa: una venta repetida y una por referencia.
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21,920 personas en tu base de datos de los gue ya conoces y {16,000 per.
sonas en la base de datos de los que atn no conoces!, jesto es realmente
apuntar alto!

Mientras que los nimeros pueden ser infimidantes, si tomas en Cuep.
ta las vacaciones, fines de semana y dfas libres por enfermedad, la perse.
na promedio trabaja aproximadamente 240 dias al afio {jme doy cuenty
que el agente inmobiliario trabaja probablemente més, pero mantendrg
los promedios gencrales amplios porque realmente quiero que t tengag
una vidal), realmente no son ceamplicados si por cada dia de estos 249
dias que trabajas, agregaras una persona a tu base de datos para lograr
320 ventas anuales. Agregando 2 personas por dia lo lograrias en 4 afigs,
Tres por dia lo lograrias en menos de 3 afios y csto asumiendo que has
empezado de cero. De manera gue llenar tu base de datos con personag
contactadas puede tomar mucho tiempo o puede tomar tan poco comp
3 afios, la alternativa es salir y sélo acumular listas de correo al paso de]
tiempo hasta que alcances 16,000 personas que no has contactado, E]
enfoque mas poderoso y proactivo serfa una combinacién “exagerada” de
las dos que te asegure tener camo nimero minimo correcto que te leve
a alcanzar tus metas,

La tabla de abajo muestra las 4 Leyes del Millenario Profesional In-
mobiliario para la Generacién de Contactos. Ya hemos comprobado que
es una herramienta Gtil y facil de conseguir por los agentes inmobiliarios

para mantener su enfoque. .

- Las Cuatro Leyes de Generacién de Contactos - -

1. Construye una Base de Datos.
2. Aliméntala cada dia,
3. Comunicate con ella en una forma sistematica.

4. jAtiende todas las oportunidades que tengas!

Figura 38
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D1/ Cosne e @nd iExaiesh idakgata Masiva DE GENERACION

DE OPORTUNIDADES

Cuando muestro esta clase de niimeros a agentes que se estan esfor-
qando para llegar a ser un Millonario Profesional Inmobiliario, una de
ivs primeros supuestes que me hacen es que —costard una fortuna—,
gunque costara mas dinero de lo que la mayoria de los agentes gastan,
realmente no serfa tan caro como podrias pensar. Dividamos el costo por
yenta generada a través del marketing v busqueda de tu base de datos de .
[os que has contactado y de los que no.

Programa de Generacién de Oportunidades det Millonario
Conecido

Costo del

No conecidos

(Gran meta = 16 000 personas =320
ventas)

(Gran meta = 1,920 personas = 320
yentas}
1. Por vada 12 personas e tu base
de datos de personas conacidas
que les marques 33 veces por aiio
(33Toques) = a 2 ventas {una venta o
referencia y otra por repeticion).

1. Purcada 50 personas en tu lista de
personas No Conocidas a Jas que le
marques 12 veces poraiio (12 veces
por correc directo) = 1 venta,

2. Reafirmando: 396 llamadas 2. Reafirmando: 600 llamadas
(12 x 33) = 2 ventas. {80 x12) = 1 venta.

3. Asique, 296 llamadas por $0.50 3. Asique, 600 [lamadas x $0.50
(costo promedio por illamada} = {promedio del costo por 1 lfamada) =
$198 por 2 ventas o $99 dolares por $30# por dia.
venta (si doblas Lo costo en el caso
del peor escenario, nos darfa $198
délares/venta).

4. Para alcanzar tu meta de 320 ventas: | 4. Paraalcanzar tu meta de 32{ ventas,
;Cuanta gente necesitas en tu base icuantas personas necesitarias en
de datos de personas conocidas? tu base de datos de personas na

Respuesta: 320 x 12/2=1,920 conocidas?
personas. Respuesta: 320 x 50 = 16,000
personas

5. Costo =132 x 99 dblares/venta= | 5. Coste=320x$300/venta = $96
$31,680 délares/afio (o con el peor mil/afio (0 con el peor escenario de
escenario de costo = 320 x $198/ven- costo « 320 x $600/venta =
ta = [ISD $63,360)* 1JSD $192,060)

*Nota: El costo del programa 8-3-8 no esta incluido.
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“Acostumbraba echar tiros al aire; ahora
recorto mis promociones. Cuando haces
sequimiento a tus prospectos, td sabes

qué funciona y en dénde gastas tu dinero.
Cuando pruebas un nuevo programa, haces
seguimiento por 6 meses o un afio. Tienes
que darle la oportunidad al programa’,

PATROCINADO POR ELAGdud\/ienosfai

lengas 1,920 personas ¢
tu base de datos de cong.
cidos o 16,000 persongs
en el de no conocidos,
necesitas conseguir un,
combinacion de las 2 gs.
trategias, También tomg

: Bill Ryan en cuenta gue en el prox.
Millonario Profesional Inmohiliario . mo analisis del Madelo de
 Chandler, AZ  Presupuesto del Millon,.

rio Profesional Inmobilia.
rio, nosotros hacemos |3

Ventas: $54 millones de délares.

recomendacwn cle que el costa de generacion de oportunidades sea de

10% de tu ingreso bruto. Asf, si el costo de tus 396 contactos en tu base de
datos es de $65,360, sdlo representara 2.6% (63,360/2.4 millones de do-
lares). El programa de 12 Direct mercadeado a 16,000 personas te costar
$192,000 dolares, e} cual es el otro 8% ($192 000/$2.4 miliones de dé-
lares). En conclusidn, como muy probablemente puedes ver, es que par
generar “el doble” de contaclos gue necesitas para lograr 320 ventas, solo
rquieres un poce mas del presupuesto recomendado. Realmente creemos
que si hicieras esto, con toda seguridad te convertirfas en un Millonaris
Profesional Inmobiliario. Es nuestro sentir que si lievas a cabo los 2 pla-
nes, tanlo el de personas contactadas cpmo las no contactadas a su max-

D G Hignyas exaoin gl ‘& E@equiere mas tiempo y esfuerzo (33
contactos comparado con 12 correos dircctos). A menos que puedas obie-
per m&s negocios directos o por referencias (por ejemplo, establecer una
clientela inversionista en propiedades inmobiliarias), tu tiempo limitara la
cantidad de negocios repetitivos o por referencia que puedas hacer. Es mas,
la clase de atencién personal requerida para que una oportunidad sea exi-
tosa generada por la base de datos de contactos, también puede prevenirte
de que alguna vez puedas retirarte del negocio y alcanzar la etapa final de
Recibir Un Milién. £sta es una de las razones que la mayoria de los Millona-
rios Profesionales Inmobiliarios persiguen agresivamente, la generacion de
prospectos que no han side contactados previamente, en adicion a los pro-
gramas de comercializacién y marketing de su base de datos de contactos.

CONCENTRACION EN 1OS LISTADOS

El Millonario Profesional Inmobiliario comprende la importancia de
los listados de los que venden sus casas. Se dan cuenta de los enormes
beneficios y ventajas de los listados de vendedores {de casas) cubiertos
enlapdg. 102 y portanto cons- - - . R
wuyen completo el Modelo de -
fa Generacién de Contactos
alrededor de esta lista. Se po-

“Tengo un plan de marketing
amplio, pero nuestros anuncios
sdlo generan mds de 7,000

ma capacidad, jtu ingreso bruto superara con mucho esta variacién! nien Ztraba]ar_ endZ ;ie las r.nés " alafio” B

Los Castos en el Plan de Generacion de Clientes {figura 39) son de cual- grari e;e‘;ig,tzj 2;:6 nggo'cio. . Joe Rothchild
quier manera en nimeros redondos. Nosotros promediamos el costo del ’ Lista dios de r:::::s ‘:; Mlllonarm Profesional Inmobiliario
contacto {considerando correo estandar y gue también hagas uso del telé ) Katy, TX

venta, vistos como cos-
tos de venta, son menos
caras de obtencr que la
lista de compradares: a
un costo de venta de aproximadamente $100,000 contra $600,000
por el mismo nimero de ventas, Kl Millonario Profesional Inmobi-
liarie se da cuenta del ahorro de $500,000 ddiares.

- Ventaja de Generacién de Contactos: Haciendo el marketing apro-
piado del listado de ventas de casas no s6lo produces 2 x 1 (obvio

fono y de e-mails, quc son muy baratos) de 0.50 délares por contacto, Algu-
nos agentes que hemos entrevistando mercadean a su publico objetivo por
menos de 0.20 délares por contacto. Otros prefieren correo de primera cla-
se ya todo color con un promedio de 1 délar o mds. La idea es que necesitas
controlar tus costos para que puedas tener los mimeros adecuados.

Los nimeros presentados en el Plan de Generacién de Clientes Mille-
narios nos permite hacer ciertas deducciones, ventas repetidas y por re- 2
ferencias {generacién de clientes de base de datos) de gente contactad
que requiere menos dinero por venta, que una nueva venta. Es entendible
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€ casas en ven a que se Invente una nueva forma gy
venta directa entre vendedores y compradores, recurriran a nosg.
tros. Haciendo marketing, el vendedor tiene una enorme ventaj
de apalancamiento para el agente inmobiliario.

Los Millonarios Profesionales Inmaobiliarios son: primero, genery.
dores del listado de personas que venden sus casas; segundo, realizap
marketing con estas listas y tercero, generan listas de compradores, Ey
cualquier otro orden las posibilidades de lograr ventas millonarias caey
dramaticamente.

MobpeLo Tres: MODELO DE PRESUPUESTO DEL
IMILLONARIO PROFESIONAL INMOBILIARIO

Mientras gue tu presupuesto mensual s una poderosa herramienta
para hacer el seguimiento de evaluacidn de las inversiones que haces en
tu compaitia, €l Modelo de Presupueste del Millonario Profesional Inmao-
biliario (figura 40) es un aspecto de mas alto nivel en tus gastos. Lo que
hace es destacar las areas en donde debes concentrarte y dar atencién
para que te reditien los mayores dividendos.

El Modelo de Presupuesto del Millonario Profesional Inmobiliaria
esta dividido en 2 amplias categoriasw costo de ventas y costos-gasios
de operacién. Ahora, para ser més efectivo de lo que puedes ser y obte-
ner mas de estas inversiones, debes ser capaz de explicar por qué cada
division esta alli, por qué ciertas cantidades y exactamente qué esperas
dividir de ellas, Con esto en mente, dividamos estas 2 categori{as en sus
partes relevantes y consigamos una mayor comprension de ellas.

Tu costo de ventas refleja el costo real por capturar y convertir tus
prospectos en ventas, el cual debe ser manejado por tu especialista en
vendedores y/o tu especialista en compradores. El Especialista en Lista-
dos es responsable de 5 actividades clave:

£ Convertir las citas, en ventas.

@ Hacer un listado de presentaciones.

B Asegurar los listados de vendedores.

.

' Wiodeld dePrésupuesto
Hay 2 importantes areas de gastos
1. Costo de Ventas*

gste es el costo de adquisicién de ingresos e incluyen el salario y comisiones del espe-
cialista en listados y la comisién del especialista en compradores.

Especialistas en Listados +4% $100,000
Especfalistas en Compradores 24.8% $600,000
Costo total de Ventas** 29.2% $700,000

2, Costos de Operacién™

Bste es el costo para generar clientes y llevar a cabo el negocio. Las categorias clave son:

1) Salarias 12% $288,000
1) Generacién de contactos 9.2% $220,000
3) Renta 2.0% $48,000
4) Tecnologia 1.5% $36,000
5) Teléfono 1.0% $24,000
6) Papelerfa 1.0% $24,000
7) Educacidén 1.0% $24,000
9) Equipo 1.0% $24,000
9) Seguros de auto 0.5% $12,000
Total de Costas 29.2% $700,000

Las 2 Grandes (Salarios y Generacién de contactos}, jdistribuyen 72.6% de los
Costos de Operacién!

B saiarios 4.1%

] Generacidn de contactos 31.5%
Renta 6.8%

Teenoloyfa 5.1%

Teléfono 3.4%

53] Papeleria 3.4%

3.4%

34% 7%
3%

B seguros de auto 1.7%

31.5%

;‘keﬂeja ¢} porcentaje de $2.4 millones de GCI de la meta anual del Modelo Econdmico del
Millonario Profesional inmobiliario.
** Tasas de referencia, también se incluyen en el Costo de Ventas,

Figura 40
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o Negociar las ofertas de compra.

Apoyados en nuestra experiencia recomendamos que el pago al ey.
pecialista en vendedores sea por medio de sueldo mas bonos, basadog
en criterios especificos, como el nimero dc listados logrados, el nlime-
ro de listados vendidos o por la utilidad neta del negocio. Dependiends
del mercado, el talento para esta posicion demandara enire $65,000 y
$100,000 dédlares por afio. Nuestro modelo refleja el lado conservador dej
espectro. Por otro lado, el Especialista en Compradores es responsable ds
6 aspectos clave:

0 Concretar citas de busqueda con compradores.

Hacer las presentaciones.

Ser responsable del listado de compradores.

Mastrar fas casas.

Negociar las ofertas de compra.

Manejar la comunicacién desde cf contrato hasta la venta.

[ 1 I i R R |

El sueldo y la comisiém tipica

| “Estudio mi estado de pérdidas
| yganancias todo el tiempo.

" Actualmente tenemos 35% de utilidad

bruta. Yo quiero legar a 50%".

estd en el range de 35/65 hasta
60/40 (o mis, dependiendo de las
circunstancias particulares), de
cualquier forma debes saber queir

S: [féamdedoservei

AgtatireD
modelo de presupuesto notards |
jas 9 categorias, dos de ellas com-
prenden la "tajada del leén” de los
gastos operativos:

Les llamamos los “2 Grandes”
Lo més probable es que si logras
controlar estos gastos operativos
contables en el estado de resulta-
dos tu presupuesto serd sano. Es-
tas 2 categorias de tu presupuesto se traducen en 2 importantes areas
en las que debes concentrarte. La productividad de tu personal (apaian-
camiento) y la rentabilidad de la generacién de contactos (prospeccién),
con énfasis en los listados (propiedades) de la gente gue vende sus casas
(las 3 P’s).

La productividad del personal llega a ser un factor mas grande si tam-
hién incluyes tu costo de ventas como parte del costo de compensacién
de tu equipo de trabajo. Toma en cuenta otro 29.2% de tu ingreso bruto
para la compensacidn que pagas a tu especialista en el listada de vende-
dores y al especialista en compradores cerca de la linea (en costo de ven-
tas}, Combinando éste con los “2 Grandes”, notards que la generacién de
contactos y la compensacién suman mas de la mitad de tu ingreso bruto.
ila compensacién es un total de 40%! De manera que ;ti dices ahora?

Sueldos

Generacion de contactos  31.5%

Total 72.6%

Figura 41

mas alto de 50/50 puede ser des-
favorable a tu Modelo Econdmico
y nuestra recomendacion es muy
firme en contra de ello.

Glen Calderon

Millonarin Profesional [nmobiliario
0Ozone Park, NY -

Ventas: $73 millones de délares.

Los gastos de operacién estin
divididos en 9 amplias categorias. No hay categoria de misceldneos, re-
pito, no la hay. Todos los gastos deben ser clasificados. En el apéndice
encontrards una tabla muy especifica con mas de 135 categorias de gas-
tos que hemeos identificado a través de los afios. Si las usas (lo que reca-
mendamos), debes ser capaz de encontrar una categoria especifica para
cada chegue que firmas. ;Por qué? Para que cuando compares tus gastos
con otro agente inmobiliario ambos estaran hablando el mismo lenguaje..
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Ahd. Ahora puedes ver por qué ponemos tanto énfasis en la generacion
de contactos (que nos lleva a los listados) y en el apalancamiento (que
gertenece a tus trabajadores). Estos aspectos tienen un impacto muy
fuerte en el bienestar de tu negocio. De hecho, son tu negocio.

Obviamente a medida que crece tu negocio de una etapa a otra, tus
tostos reales seran diferentes a los niimeros en cualquiera de los 2 mode-
los que te presentamos. Sin erabargo, o que hemos descubierto a través
de la investigacién y la experiencia, es que no importa si son nimeros
reales, el porcentaje permanece considerablemente estable.
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S : ner un Modelo Organizacional. |
“Cada vez que contra tb personal mi

negoc_io crece’. iy »
Rachel DeHanas sién de trz'a'a]oy aamgndu(m.de
- responsabilidades entre tu equipg
Mlllonarlo Profesional Inmobiliario actual v futuro
. Waldorf, MD Y :
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MILLONARIO PROFESIONAL INMOBILIARIO

Desde tu primera hasta la Gltima contratacion la clave de saber ;
quiénes contratar y que habllldades deben tener en su formacion es t.

Modelo del Prefesional Inmobilig.
rio Millonario identifica una div.

Para el negocio inmobiliarig

: Ventas R do]ares_ hay 3 4reas de trabajo distintas;

1. Administrativo: Gerente de administracién y marketing, coordi-
nador de transacciones, gerente de listados, tefemarketing, coordinador
general, asistente y un ayudante general.

2. Compradores: Especialista principal del listado de Lompradores
especialistas compradores y agentes demosiradores de casas.

3. Vendedores: Especialista principal de listado de vendedores de
casas.

Las categorias de personal también representan una piorizacion del
orden en que se debe buscar ayuda en-cada area. £l area administrativa
ayuda al corazén del Modelo Organizacional del Millonario Profesional
Inmobiliario. Sélo después de que un equipo administrativo sdlido esté
en st lugar nosotros empezaremos a pensar en contratar ayuda por me-
dio de especialistas de compradores y vendedores de inmuebles.

Al final cada drea debe . .
tener personal altamen-
te talentoso, tu gerente

' “Contraté rdpido un asistente. Me
encantan las ventas, no el papeleo’.

de administracién y mar-
keting, tu especialista en
prospectos de compra y
finalmente el especialista
de prospectos de venta. Si

Elaine No_

M:llonarlo Prcfesmnal Inmobi
Ellicott, Clty,

Ventas: $71 rmlloncc de délf;’

PR
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AGENTE
% (PRESIDENTE)

Gerente

administiativo
yde 4

marketing

Especialista
lider en
compradore.

Especialista %
Lideren
Listados

Coordinadar
de prospectos

Ielemarketing

Especialista
comprador

Espacialista
en Listados

"Coardinador
de
lransacciones

Gerente de
listades

Especiallsta
comprator

Especialista
comprador

Ayudante
general

Especialista
cornprador

Especialista
comprador

Figura 42

tienes talento extraordinario en estas 3 dreas, tu probabilidad para llegar a
ser un Mitlonario Profesional Inmobiliarioc aumentara considerablemente.

. Tu objetivo primordial de principio a fin es encontrar y mantener talento

para estas posiciones esenciales. Talento magnifico no es facil de encontrar,
Toma tiempo, paciencia y dedicacién, pero la revelacién esperanzadoraa la
que llegan muchos de estos agentes es que puedes estar a sélo 3 excelentes
contrataciones de tener un negocio de Millonario Profesional Inmobiliario.
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MILLONARIO PROFESIONAL INMOBILIARIO

Muchos agentes cometen ef error de buscar apoyo en el departamen.
to de ventas primero, generalmente agentes especialistas en comprada.
res. Como hemeos afirmado antes, los vendedores no son ni remotamente
aptos para implementar sistemas administrativos, tampoco son la mejor
gente para identificar los sistemas més aptos, en resumen, los agentes
que contratan un agente especializado en compradores han contratado 3
alguien que esta escasamente calificado para al menos la mitad del traba-
jo. En nuestra experiencia, un agente debe contratar ayuda administrati.
va en primer lugat: Esto posibilita a la gente a concentrarse en actividades
de ventas mds productivas, como la generacién de contactos, citas con
compradores y listados de citas. Dependiendo de tus limites de preduc-
cién personal, tu primera, segunda y posiblemente la 3a contratacién ag-
ministrativa, serdn ayudas talentosas. La idea es alcanzar eventualmente
el punto en el gue estés completamente concentrado en la generacion de
contactos, listados y ventas, mientras que tu equipo administrativo ma-
ncje el resto del negocio. Solo después de alcanzar este punto es cuando
encontraras mas trabajn orientado a ventas del que puedas manejar solo.
Entonces contrata mds personal de ventas, especificamente un especia-
lista en compradores para manejar muchas de las tareas que consumen
tiempo y procesos para trabajar con compradores.

Algunos Millonarics Profesionales dnmobiliarios pueden optar por
entrenar un especialista en compradores v convertirlo en “especialista
senior” y empezar con un asistente que mucstre las casas, Esto les permi-
te que se involucren directamente en la asesoria, negociaciones y prepa-
racion de contratos y ofertas, mientras evitamos las potencialmente lar-
gas tardes de llevar a los compradores alrededor de la ciudad. Al obtener
ayuda por el lado de ventas, le puedes dedicar mas atencién a las 2 acti-
vidades mas importantes de ventas en el modelo: Contactos y Listados.
Como hemos dicho antes, entre mas listados tengas y verdaderamente
los promaciones, tendrds mas compradores. Para manejar el aspecto de
ventas en tu negocio, mientras mds esfuerzos le dedigues a tu listado, po-
drias necesitar mds de una persona para el lado del comprador. 4l final
necesitas de un talentoso especialista en compradaores, quien en algiin
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|@ﬁiﬁ@i§g en compradores y asistentes para
mostrar las propiedades y hacetlos responsables de las metas del nego-

¢io en sus areas de responsabilidad.

La siguiente etapa en tu desarrollo organizacional probablemente
sera agregar mas estructura administrativa si es que no estd ya en su
fugar. Tu gerente de administracidn y marketing, quien pudo haber sido
tu primera contratacién, ahora estd gestionando tu equipo administrati-
yo completo. Esta persona te ayudara a cubrir otras futuras necesidades
administrativas, coordinar las transacciones, telemarketing, gerente de
listado, coordinador de prospectos, asistentes y ayudantes generales. Es-
tas contrataciones se hacen poco a poco y en proporcién al crecimiento
de tus ventas, mientras tanto, te habran estado ayudando documentan-
do, estableciendo sistemas de cdmputo, identificando e implementandoe
herramjentas en tu negocio.

El gerente de listado es una interesante pieza del rompecabezas de la
administracion. Es la persona encargada de recibir, clasificar, asignar y
hacer seguimiento de tus clientes prospectos a través de una base de da-
tos. Al principio tu asistente manejard gran parte de la fuente (por ejem-
plo, de dénde vino la llamada} y la entrada a la base de datos mientras
ti trabajas solo. Cuando tengas ayuda de ventas, t, ¢l Millonario Pro-
fesional [nmobiliario, asignaras personalmente los contactos y haras el
seguimiento a la proporcién de conversidn. S6lo mas tarde, cuando hayas
desarrollado completamente a tu equipo de ventas, este trabajo llegard a
ser suficientemente grande como para contratar a un empleado de tiem-
po parcial o permanente.

La 0ltima pieza del rompecabezas estd en el Jado de las ventas de
la empresa. En algun punto tu especialista lider en contactos lado com-
prador ¥ un especialista adicional, manejaran casi todo el negocio de los
campradores. Tu gerente de administracién y marketing manejara todos
los aspectos do sistemas y herramientas. Estos son 2 de tus 3 puntos cla-
ve necesarios para manejar activamente el apalancamiento. Toda tu aten-
tion 1a debes enfocar en formar el mensaje detras de los esfuerzos de [a
generacion de contactos y el manejo de ventas del negocio. Cuando en-
tuentres que tienes ambos listados de ventas que puedas manejar solo,
enfonces contrataras a un especialista en listados. En algiin momento
pudrias contar con ellos como un equipe. Entonces, un lider especialista
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Milipnario.Profesiohal Inmobiliario = -

AGENTE
Estrategia de generacidn de contactos
Contrataciones/despidos/administracién
Entrenamiento/asesoria/consulta
Reuniones con el Personal ejecutivo
(reuniones semanales para estrategias

" * v e

y contabilidad)
ESPECIALISTA LIDER ESPECIALISTA LIDER
EN CONTACTOS EN CCMPRAS

» Asegurar citas, obtener
acuerdos de vendedores
» Mostrar y vender
» Llamadas semanales
de compradores
» Negociacion de ofertas

= Asegurar citas

» Obtener listados

e Llamadas semanales
del vendedor

« Negociacién de oferta

COORDINADOR GERENCIA DE TELEMARKETING
DE CONTACTOS ADMON. Y MARKETING
» Recepcion « Generacién de contactos ¢ Obtener listas
« Fuentes y ejecucién de los sistemas » Hacer llamadas
« Asgignacién « Sistemas de comunicacion e« Obtener
« Base de datos + Sisternas financieros contaclos
* Seguimiento + Monitoreo del personal
_______________ e m m m = =
GERENTE DE COORDINADOR DE ASISTENTE
LISTADOS TRANSACCIONES
« CMA < Contratos por cerrar « Contestar

{comunicacién, =« Supervisidény teléfonos

marketing, seleccidn de vendedores s Apoyo

administracién) « Contratos por cerrar administrativo
« Marketing de » Comunicacién con

listados ef cliente
« Vendedor de

comunicacion

y admén.

AYUDANTE GENERAL
« Lahores fisicas/fuera de nficina
Figura 43

D& shusive Aoslpekirperbisti

orte directamente a ti, sera tu 3er
punto clave de apalancariiento. Estas™3 personas (el gerente de admoén.
ymarketing, el lider especialista en compradores y el'lider especialista
en busqueda de exclusivas) jugardn un papel primordial en hacerte un
willonario Profesional Inmobiliario.

Para obtener mayor claridad en los roles de cada una de estas per-
sonas, mostraremos el negocio del Millonario Profesional [nmabiliario.
Yeamos una resefia abreviada de la descripcién de puestos. Hace afios
creamos una detallada lista de 170 tareas relacionadas con realizar el
negocio de un Millonario Profesional Inmobiliario, describiendo quiénes
aplican las tareas de este Modelo Organizacional. Mientras que esto fue
una gran exploracion a alto nivel para entender el negocio, creemos que
¢l diagrama (figura 43} es mas efective que una simple presentacion en-
listada de las responsabilidades més importantes de cada miembro del
personal. Al verdadero talento, cuando se le dan responsabilidades, las
manejara con detalles propios y las cumplira.

Dividimos el diagrama en 3 dreas para mostrar c6mo las responsabili-
dades estan divididas entre la gerenciay el personal de oficina. Tu equipo
de ventas esta al frente del negocio. En la mitad esta el equipo de genera-
ci6n de prospectos. Mas atras estan las tareas administrativas principa-
les y el soporte. Cuando estés listo para retirarte de tu negocio y dejar a
alguien mas que tome la responsabilidad, tu futuro responsable vendra
del personal al frente o en medio de tu equipo, este individuo debe ser
parte activa de tu maquinaria de generacién de prospectos porque es de
donde viene la energfa para que tu compaiifa funcione, de manera que tu
primer contratacion seria administrativa, después personal para ventas
lado comprador y por tiltimo, alguien que te ayude con el lada de toma
de exclusivas en venta. Con excepcion de este orden, las diferentes piezas
especificas caeran en su lugar mientras el negocio crece. En la figura 44
mostramos cémo tu organizacion podria crecer siguiendo el Modelo Or-
ganizacional del Millonario Profesional Inmobiliario.

El séptimo nivel (figura 44) es una clase de Nirvana para el duefio del
negocio. Este representara tu lugar cuande puedas retirarte del negocio
Y empezar a ganar un ingreso pasivo del mismo. Mas adelante en el libro,
en la seccién Recibir un Milldn, discutiremaos con mayor detalle el proce-
so de transicién de tu negocio hacia el séptimo nivel.
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Figura 44
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psiﬁtnm@ﬁ@aFG|hn Fﬁﬁtﬁ@tgnedio piensa que el objetivo del
lider de un negocio es manejar un négocio exitoso. Bien, yo estoy aqui
para decirte gue no es cl caso, que esa es sélo la primera meta de un
hombre de negocios. jL.a meta final de un empresario es tener un negocio
exitoso manejado por otra persona! Es a lo que llamamos "ilegar al 7o.
nivel del negocio”. Lograrlo requiere que cargues a tu organizacién con
talento excepcional, particularmente en las 3 posiciones clave: gerente
de administracién y marketing, especialista en prospectos compradores
y especialista de prospectos de propiedades en venta.

Resuniiendo, estds construyendo un equipo de produccién con 3 co-
jumnas. Tendras un equipo administrativo (para simplificar tu vida o
protegerteen caso de error) de hasta 5 personas en sub-dreas de conta-
pilidad, preparacién de impuestos, drea de archivo, recursos humanos,
asesorfa jurfdica, etc, Tendras también un equipo lado comprador de 3
a 5 miembros incluyendo a tu especialista en prospectos compradores.
Por ultima tendréas un equipo lade propiedades del ventledor con hasta
2miembros de personal: un especialista en exclusivas {t al principio) y
posibleménte otro especialisia en exclusivas, Cada posicién tendra una
descripcién del puesto por escrito, identificando las responsabilidades
mas importantes del trahajo y los estandares de desempefio que esperas.

7 FUENTES PARA RECLUTAR

Puestoe que un Millonario Profesional Inmobiliarie ha hecho el com-
promiso de ser exitoso a través de otros, necesitaras continuamente bus-
car talento, Utiliza 7 fuentes principales que son:

Avisos publicitarios.

Compaieros en el negocio.
Websites de empleo.

Agencias de empleo temporal,
Agencias de empleo pcrmanente.
Otros agentes en el mismo mercado.
Escuclas de agentes inmobiliarios,

N Ge N
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“Apertura inmediata para un auxlliar como apoyo al gjecutivo agente inmobiliario,
Debe ser arganizado, de dpido aprendizaje, una persena paositiva y gran camen-
cador. £3 necesario que tenga buenas habilidades para el manejo dei procesador
de palabras y computacionales. Trabajard en una oficina inmobiliaria a itmo acele-
tadaen __ . ... {ciudad/estado). Ofrecemos una atmasfera emecionante
¥ un negocio orlentada a las personas, Esta no 25 una poyiclon de nivet de entra-
da. Tu primer pasa es mandar tu curriculum a {e-mail) u fax a
(nimero de {ax)"

Fuentes de colacacion: De preferencia en el periddics local.

—Hola__ ,soy. __de bienes raices. La rg-
zon par la que llamo es para pedlnu ayuda. Mi negocio s¢ estd expandiends y es.
toy buscande contratar una persona excepcional que me ayude a llevar ¢k negecio
al siguiente nivel, la persona gue estoy buscando debe ser:

—Tienes a alguien que encajeé en esta descapcion (espera la respuesta y después
solicita los medios aprapiados para cantactado: teléfono, e-mail, ete..})?, Gracias
por esta primera prospecclén. Realmente lo aprecio. JTe pregunto también, si es-
tuvieras en mis zapatos, a quién padria llamar para ver si conocen a alguien apro-
plado para esta opartunidad?—

FUENTES ALIADAS

Ve a tu portal favorkta (yahwoo.com, google.cam; y busca por paginas de intemet
con |as siguientes palabras: sillu de empleas, listas de emplec, conexidn de em-
pleo, bolsa de trabajo, busgueda de arreras, etc...

-
Sitios locales, quienes son patovinadores usuales en te pediddico local
son las mejores.

WEBSITES
DE EMPLEO

Contrata a una agencia de empleo temparal. Ve y entrevista a tres o cuatro agentas
temporales y escage uno o mas. £stas agencias ubicarin candldatos por adelan-
tadu para (7. Par olra parte, trata para un empleo provisional para que te ublquen
un candidato sin compromiso. Lo que podtla pasar es que el candidato llegue
trabajar contigo tambign sin compromisa y tengas que probar a varlos para en-
<ontear a algulen que encaje (todo esto mientras estds paganda mids por hora de

<Y E Contrata a una agencia de emplec permanente, Ve y entravista a 3 o 4 agentes

% =9~ provisionales y escoge a #no o mas. La ventaja es que podrian ubicar a mejores

w "'LS 5_ candidatas en general, Ea otra cara es el costo. En caso de contratar al candidato

g E E podeias pagar Lno o dos mesas de su salario parmanente a la agencia de emplec.
o

Otro [ugar para buscar talento es en tu propio mercado. Busca agentes o
personal de oficina de otras compaiias que tengan una reputacion sdlida y
que tal vez estén buscande un cambio en su carrera. Posiblemente alguien
que esté buscanda:

OTRQS -
AGENTES EN
TU MERCADO

1, Bstailidad laboral con oportunidad de crecimiento,
2. Horario flexible.
3. Entrenamiento y experiendci

uevos agentes),

Ve y ensefa, haz presentaciones y ofrece “oportunidad de- carrera” en
b ponfletos en todas Jas escuelas de hienes raices o escuelas certificadoras
en tu drea. Encontrar personas totalmente nuevas en el negocio tiene sus
ventajas sobre contratar a personas con experiencia: [os ruevos agentes
f no rampen habitos,

ESCUELAS DE

Figura 46

9 OrcIoNES DE COMPENSACION

Cuando estés intentando crear un modelo de compensacion que traba-
je para tu personal y tu mercado necesitards considerar todas tus opcio-
nes. Las 9 principales Opciones de Compensacion toman todas las formas
probables de retribuir a las personas, posiblemente tii ocupards 2 o mds
opciones. Veamos Jos funda- - erme—m ool
mentos de cada una de ellas |
antes de determinar la filosofia
de compensacién.

“Ld clave para mantener personal
excepcional es pagarles bien v ser
flexibles con su vida”

AGENCIASDE.
EMPLEO TEMPORAL

lo que deberfas de otra forma), Deberias cantratar a alguien permanente, debes . . ]EI‘I‘y Mahan
estar seguro de teer bien los nUimeros de tus costos, Tendris que pagar une o dos 1. Salaric i Millonaric Pro fe%ibnal Inmobiliario
meses de salario por compensacion. . ., e g o e

Elsalario serd la fuente pri- Puyallup, WA

maria de compensacién de la Ventas $93 rmll'ones de délares,

Figura 45
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 Las. 9 Mejures-Oict L E
ser competitivos con tu mercado Jq.

-Canpensacion . o
1. Salario cal, la mayoria de las posiciones de log
2 Comisiones empleados debe ser’establemda entye
3. Pago de gastos $25,000 v $50,000 ddlares, dependiey.
4. Bonos do de la responsabilidad y experiencia,
5. Reparto de utilidades Las posiciones de pgerencia tendrip
6. Plan de reliro mas {entre $36,000 y $100,000), perg
7. Beneficios de scguro fu también puedes ser creativo y usar
8. Vacaciones y permisos bonos o reparto de utilidades parq
por enfermedad mantener salarios competitivos ¥ minj.
9. Oportunidades en mizar tu riesgo. No es necesario decir
expansidn del negocio que debes estar seguro que tu contador
esté reteniendo impuestos por ingresos
Y Recuerda: y el fondo de retirg de tu ;Lrsongali con
iRecompensa lo que <alario
esperas! .
Figura 47

2. Comisiones

Las comisiones son probablemente el ndmere mas tradicional para
compensar al personal de ventas: no obstante algunas compafiias han
experimentado exitosamente con una combinacién de salarios y bonos
basados en el desempefio o reparto de utilidades. En general el ingreso
de un agente inmobiliario dehe ser dividido 50/50, Si necesitaras ajus-
tarlos tus opciones serian:

o Diferentes esquemas de comision por prospectos generados porla
compafifa y prospectos generados por el personal.

B Una comisidn graduada con basc en Io que gana fa compafiia.

B Mejorando la comision con base en las metas especificas estable-
cidas.

Cualquier método que escojas estiidialo con cuidado y muévete con
precaucién. Las condiciones del mercade podrian cambiar o el talento
podria exceder las expectativas y nunca querras descubrir que la estruc-
tura de tus comisiones es demasiado generpsa y sea un obstaculn en el
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yoria de los planes basados en comisién, el personal sera considerado
como empleados independientes y no es necesario retener los impuestos
o fondos de retiro.

3,Pago de Gastos

Aquj presentamos la regla de oro en el pago de los gastos: Para el per-
sonal asalariado debes pagar todos los gastos relacionados con el traba-
jo; cuando es por comisiones, cuando mucho debes pagar algunos de los
gastos basicos, aunque querrds hacer excepciones con el personal alta-
mente productivo. También los gastos serdn aprebados con anterioridad
hasta que tu personal tenga un entendimiento claro del presupuesto de
cudles gastos serdn aceptables y cudles no.

4, Bonos

Los bonos pueden ser pagados, mensual, trimestral o anualmente, re-
comendamos loiltimo, ya que por ejemplo, en marzo no tendrias el co-
nocieniento de si sera un buen afio o no, porque podria parecer extraor-
dinariamente bueno y de repente el mercado podria cambiar a la vuelia
dela esquina. Miralo de esta forma, cuando pagas bonos anuales ya estds
seguro de los ingresos de tu negocio antes de pagarlos.

Puedes usar el criterio de bonos con base en ¢cémo tus miembros del
personal llegan a sus metas anuales ayudando a la compaifa a llegar a
las fuyas o contribuyendo 4 las ganancias netas de la compafiia respecto
al afio anterior. Cualquiera gue sea el-taso, los bonos deben estar bien
justificados en una meta cuantificable, preferiblemente en lo que un em-
pleado puede impactar directamente. Los bonos deben estar basados en
una cantidad prevista, una cantidad significativa {$500, $1,000, $1,200,
eic.} 0 un porcentaje del salario de los empleados.

5.Reparto de Utilidades

El reparto de utilidades es un gran método suplementario de
compensacion. Cosas magicas pasan cuando el personal estd con-
tentrado como ti en la ganancia neta. El personal se abstienen de
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tos. Sin embargo, un reparto de utilidades requiere necesariamentg
libros abiertos, necesitaras abrir totalmente fos libros cantables ey
una base regular. Si no te sientes cémodo con esto, debes consideray
oftras opciones.

Mientras gue el reparto de utilidades se puede hacer mensual o trf-
mestralmente, recomendamos el anual, idealmente éste debe estar apo.
yado en un porcentaje de utilidades netas antes o después de impuestos,
Los miembros de fu personal deben trabajar en la compaiifa por lo me.
nos 6 meses antes de que se les permita participar en el programa. Es
dificil justificar un reparto de utilidades anual con un miembro que hy
estado sélo 2 meses. Toma al menos 6 meses hacer una contribucién sig.
nificativa, especialmente cuando eres nuevo en cl negocio. En el cjemplg
desarrollado en la figura 48 notaras que el reparto de utilidades tiene ¢]
limite de 50% del salario de un empleado de personal. Mantener el talen-
to es importante, pero tampoco necesitas pagar de més. Pagarle a alguiey
mas de 50% por arriba del valor del mercado puede ser una excelente
forma de reclutamiento y retencidn, pero estar por encima de esa marca
es ser demasiado generosa. Si alguien merece mas que eso en el reparto
de utilidades, puede ser que debas considerar la opcién No. 9, que son
oportunidades en franquicia. Por dltimo, es importante que se definan
claramente las reglas que rigen el reparto de utilidades desde el princi-
pio, asf como en el ejemplo de la figura 48, deben ser claras y definitivas,

¢
6. Plan de Retiro

Los planes de retire son triguifivelas con excepcion de las franqui-
cias, este es un tipo de compensacién que dura mas al del actual periodo
de empleo, nosotros recomendamos empezar por pequefias cantidades,
porqgue si ng, seria tanto como “regalar” y eso ino seria divertido!

Asi como que en tu reparto de utilidades un empleado debe estar por
lo menos 6 meses para calificar, considera estipular que cualquier bono
o reparto de utilidades se considere como contribucién at plan de retiro.

Son los planes de retiro y los beneficios de seguro, por mucho, 1os més
ficiles y mas efectivos en costos, ya que estas formas de compensacidén
las debe producir un eutseurcing a través de una organizacién de empleo
profesional, el cual puede ofrecer una forma de retiro estandarizada. Una
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gl periodo debera ser del 1 de enero hasta el 31 de diciembre de cada aiio,

Deben trabajar en Ja compaiiia por lo menos 6 meses para parlicipar en el plan.

Cualquier pérdida prorrogada se aplica de forma indefinida.

1.as pérdidas no son perdonadas.

gl empleado podra escoger entre su actual plan de bonos o el plan de reparto de
utilidades, pera no ambos.

La division de ganancias de dinero no debe exceder 50% del salario base.

La division de ganancias de dinero se dehe pagar a fin de afio.

En caso de que los empleados sc retiren antes de fin de afio por cualquier motivo la
division de ganancias (reparto de utilidades), no apliczria para ese afio.

Los propietarios actuales de la empresa no participardn en el plan.

Creacion del fonda del reparto de utilidades (USP)
0%  Divisién de ganancias
5%  Division de ganancias
10% Divisién de ganancias

primeros $100,000 de gananctas netas =
Segundos $200,000 de ganancias netas

Por encima de $300,000 de ganancias netas

Distribucion del fondo del reparto de ganancias
Cada empleado recibe:
1 unidad por afio en la compaiiia
1 unidad por $1,000 de salario

Fjemplo:
a. John ha estado con la compariia 2 afios 1x 2 aflos = 2 nnidades
b. John gana $36,000 por afio 1x36k = 136 unidades
& UNIDADES TOTALES de john = " 3%unidades
d. Unidades totales de todas las personas de

la compattia 380 unidades
¢. John tiene 10% de todas las unidades 38/380 = 10%

f. Jobn recibe 10% del fondo sin exceder 50% de su salario base.

Ejemplo:
$300,000 de ganancias = $10000 = $1,000 para John
$400,000 de ganancias = $20000 = $2,000 para Jobhu
$500,000 de ganancias = $30000 = $3,000 para [ohn
Figura 48
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pleados y tiene la habilidad de negnciar inversiones de alta calidad, comg
seguros y planes de retiro, los cuales siempre son mejor de lo que L pue.
des ofrecer a un costo similay;, ellos proveen a la vez un amplio rango de
administracion de recursos humanos y ndmina, mientras que limitan tyg
riesgos como duefio.

7. Beneficios def Seguro

Como con fos planes de retiro, recomendamos que investigues cap
los bancoes o con un grupoe de outsourcing, ¢stos pueden negociar en una
posicion de fortaleza, ya que representan a miles de empleados virlua-
les. La mayoria, pero no todos, tendrén la opcién de manejar tu némina,
ya que deducirlo de tu salario es el método preferido para cubrir costos,

No importa cuil sea la ruta que tomes en seguros, recomendamos un
periodo de 90 dias antes de que los empleados puedan disfrutar de este
beneficio. Por Gltimo, la verdad es que ti nunca sabras io buena que es
una politica hasta que tengas que usarla, asf que ten mucho cuidado al
decidir sobre un plan. Esta es la unica drea en Ja cual no necesitas escati-
mar o ir en biisqueda de oportunidades.

8. Tiempo de Vacaciones y Permiso por Enfermedad

El tiempo de vacaciones es la manera mds comin de compensacién,
la mayoria de las compafifas dan 10 dias de vacaciones pagadas cada
afio. Recomendamos que los empleados estén al menos 6 meses para ser
acreedores a vacaciones pagadas, tendran una semana en la segunda mi-
tad del aiio, esto representa un problema para un nueve empleado, pue-
des darle un nuevo giro a esto otorgando tiempo de vacaciones sin pago,
para la mayoria de las personas es mas valioso el tiempo gue el pago. No
debes perder una oportunidad de reclutar talento porgue alguien tenga
programado un viaje a Disneywerld a solo dos mescs de Ia fecha de con-
tratacion.

Puedes considerar el concentrado de vacaciones también en una base
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+a¢1im®ign combinacidn con el permiso por
enfermedad y simplemente se llama PTL (pago de tiempo libre). Debes

tener un limite en los dfas de vacaciones quc puedan ser movidos de un
afo a otro, los empleados prebablemente esperaran que se les paguen
las vacaciunes que no han usado cuando ellos se refiren, de manera que
hacen planes para al respecto, asi que establece una politica clara. Por
{iitimo, las vacaciones deben aumentar gradualmente cada afto si un cm-
pleado permanece en la compafifa como “Premio a la Lealtad”

El estandar para permisos por enfermedad es un poco més claro. Ge-
reralmente hablando, los empleados necesitan estar contigo por lo me-
nos 6 meses para calificar y obtener 6 dias pagados por enfermedad cada
afio. Podrias desear acumular los dias de enfermedad con un limite (18
dias es bastante comiin}, pero no estas obligado a pagar por dfas de en-
fermedad no usados a menos que estén cubiertos por un programa de
PTL.

Permisos por maternidad y paternidad (los cuales estén siendo cada
vez mas comunes) son opciones que deben reflejar tu negocio personal.
Algunas empresas dan este tiempo especializade como tiempo sin pago.
Otras compaiiias pagan un porcentaje del salario. Necesitas pensar qué
funciona mejor para tu negocio en tu mercado. También asegirate con
tiempo de la aprobacién del permiso, ya que se otorga por adelantado
{excepto para emergencias) y debes saber para quién esta disponible. Asi
es COMO Se manejan los negocios.

9.Oportunidades de Inversién

Cuando hablamos de oportunidades de inversién raramente estamos
hablando de compartir accienes de tu negecio inmobiliario principal. La
eportunidad de negocio es usualmente acerca de franquicias. Las inver-
siunes inmobiliarias son la forma mas comin que puedes ofrecer a tu
personal, pero las sociedades en otros negocios es muy comun. Por dlti-
mo, las oportunidades de inversién no deben ser manejadas a la ligera.
Los miembros del equipo deben ganarse el derecho a participar en las
principales contribuciones a través del tiempo.
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ResumIENDO LA COMPENSACION

Para terminar nuestro estudio sobre Compensacidn te mostramos la
figura 49 que debe ayudarte a organizar tu manera de pensar sobrc estos
temas. Ticnes tres dreas distintas de tu equipo de negocios y cada ung
va a exigir un diferente tipo de compensacién. S6lo recuerda coniratar
talento, recompensar lo que esperas y mantener tu inversion en las per-
sonas responsables de los resultados.

El principio fundamental del Modelo Organizacional del Millonarig
Profesional [nmobiliario es encontrar, contratar y retener talento. Buscar
e identificar talento es una de tus metas principales respecto de la gente,
Sin impertar lo impresionante que sea fu personal, esta idea de la bus-
queda de talento nunca termina y es llamada “mejora continua’. Nunca
sabes cuando puedes perder talento en tu organizacion, de manera que
cuando gran talento esté disponible, seria prudente encontrarle tin lugar
en tu compafiia, Mas de una ocasion yo he llegado a la oficina de algin
amigo a decirle que si deja su trabajo y quiere un lugar en nuesira com-
pafifa podremos hacerle un lugar.

Cuando no estés disfrutando o te sientas abrumado, sera tiempo de
encoptrar a alguien que te ayude con tys “otras” ocupaciones. Ti1 no tie-
nes suficientes brazos y piernas para hacer tode a toda hora, Debemos
aspirar a tener asistentes para evitar agotamiento. El potencial que un
personal talentoso trae a Lu compatfiia es la forma mds répida y segura
para llegar a ser un Millonario Profesional Inmobiliario.
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Administracion
y Contabiildad

Ventasy
Marketing

. Salarios: Tasa de mercado.

. Pagar todos |os gastos.

. Bonificaciones atractivas o reparto de
utilidades.

. Ptan de jubilacion, beneficios del
seguro, tiempo de vacaciones,
permisos/enfermedad.

1, Camlsidn base para ef especialista
compradory salario base para el
especlalista vendedor.

2, Pagar algunos gastos,

3. Bonificaciones atractivas o reparte de
utilidades.

4, Equidad de oportunidades para las
personas clave.

Administracién

1. Salarios: Tasa de mercado.

2. Pagar todos fos gastos.

3. Banificaclones atractivas o reparto de utilidades.

4. Plan de jubilacién, beneficios def seguro, tiempa de vacacianes,
permisos/enfarmedad.

5. Equidad de oportunidades para [as personas clave,

El trabajo de una férmula justa de ganar-ganar que ofrece &l libro abierto es la participacion activa en ¢l
pensamiento, la planifica<lon y la igualdad de oportunidades cuando los integrantes del persanal se han
ganado ese derecho.

Figura 49

CONCLUSION

Recapitulemos en le que has aprendido acerca de Ganar Un Millén,
Hemos recorrido los 4 modelos fundamentales de negocio que los Mi-
llonarios Profesionales Inmohiliarios emplean en su negocio. El Madelo
Econdmico, El Modelo de Generacién de Prospectos, El Modelo de Presu-
puesto y El Modele Organizacional. Primero te ofrecimos un vistazo de
alte nivel para una comprensién general de los principios guia y después
los examinamos bajo la luz de las metas especificas del Millonario Profe-
sional Inmobijliario.

ps://t.me/cardinglatinotg

Gana un millén 209




. -PuNTOs ears REcoRDAR! Modelos

e

Esto:JDnAﬂ-[lEg QGI M%R@R’ Edm@A Nﬁl!ﬂmhﬂ FTS-;// &L%é Q@EQJ&HQ@H@Q&Q del Millonario Prafesional Inmobi-

nes de Security Analysis de Warren Bulfett, te invitamos a que seas y

estudiante de estos modelos antes de que los personalices para W pry. |

pio mercado. Aplicar la creatividad desde una posicién de experiencia e
mucho mas productiva que agregar creatividad primero y ver si funciony

Como mencionamos previamente en nuestra exposician, los modelgg
son la transicién entre ganar un millon y establecer una compafiia quete
dé un millén sin sobresaltos, Estos 4 Madelos de] Millonario Profesiong|
Inmobiliario continuardn sirviéndote mientras te mueves hacia establa.
cer una compaiifa de Ganar Un Millén ¥ mas alld. Lo gue esperamaos que
tames de Ganar Un Millan es la necesidad de implantar este sistema enty
negocio de ventas inmobiliarias.

£n la siguiente ctapa de establecer una compafifa para Generar Uy
Millén, evaluaremos los 16 aspectos mas importantes que afectaran ty
habilidad para manejar los modelos hasta tu meta: 1 Millén por afio en
ingreso personal anual.

de o
el Millonatio Profesional Inmobiliarie "~ -

B Ganar Un Millon es solamente un escal6n en el camino para formar tu com- - )
paiiia que te Genere Un Millon, de manera que empieces con el final en tu.
mente y adoptes las metas y modelos df Generar Un Mi[lén. ’

M Un equipo altamente especializado entrega un servicio consistente ¥ pre-
decible al servicio inmobiliario.

& El Modelo Econdmico de £l Millonario Profesional Inmobiliario hace el sequi-.
miento del ingreso en GCI (Ingresos por Comisiones Brutas por sus siglasen
inglés), CV (Costo de Ventas), CO (Costos de aperacién) elN (!ngres_o Neto). .- - -

. fus metas son legrar;. USD$24 Millones en GCl, USD$700,000 en CV,

USD$700,000 en CO y USD$T Millon en IN. N Y

« Tuprecio pmMedio de ventasdeterrhina el nﬁmerodé ventas necesarias - -

 (ventas para GCI) para alcanzar el GCl.. o o

~+ Tus proporciones de conversion {citas para acuerdos de representa-

cién, tante de compraddres como de vendedares), dgtermingré el nii- -
mero de cifas para alcanzar tus ventas,

liario, hace el seguimiento de marketing necesarie para generar un namero
apropiado de oportunidades y citas.

+ Todo esto es impulsado por tu base de datos de contacto de personas
conocidasy no conocidas.

«+ Este debe estar basado en el marketing {actividades de apalancamien-
to) y en el mejoramiento de la basqueda {establecimiento de relacio-
nes para alcanzar los resuitadaos optimos).

« Conociendo las proporciones de la generacién de contactos con el 33
Toques, puedes esperar a cerrar 2 ventas (Una por repeticidn y otra por
referencias) por cada 12 personas que tienes en la proporcion de fa base
de datos. Can el 12 Direct y marketing puedes esperar cerrar una venta
de cada 50 personas en la seccion de [os No Conocidos en tu base de
datos, .

. Conociendo los cosos de generacién de contactos. Cada venta de |a par-
te de la base de datos de Conocidos costard entre $99 y $198 délares
para ser generados, Cada venta de 1a parte de la base de datos de No
Conocidos costara entre $300 y $600 ddlares para ser generados.

M ElModelo Presupuestal del Millanario Profesional Inmobiliario te ayuda a rea-
lizar el seguimiento y a evaluar las inversiones que hagas en tu negocio.

. Coneciendo tus costos de venta y mantenerlos en menos de 30% LCB.
. Concentrandote en los dos mas grandes gastos de operacion: salarios
y generacion de prospectos. Estos acumulan mas de 72% de los gastos
; ) totales
" £ Madelo Organizacional del Millonarle Profesional Inmobiliario clarifi-
cala divislon del trabajo v la respo_nsa_blltéiad del equipo. )

« Hay 3 clases de ayuda: administrativa, los especialistas en compradores y
los especialistas en listados de propiedades en venta.

» Primero contrata ayuda administrativa, después especialistas en com-
pradores y finalmente especialistas en listados.

" Sigue el Modelo Organizacional hasta el 7o. nivel, donde te puedas reti-

rar del dia a dia del negocio. ' '

+ Utiliza las 7 fuentes de reclutamiento: todas funcionan.

- Entiende las 9 opciones importantes de compensacién y asegtirate de
premiar lo que esperas.
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MILLON: Ftapa 3

“Todas las cosas son dificiles antes de que sean fdciles’.

Thomas Fuller

El pensamiento de tener Gran Exito
es emocionante, Pensar en los retos que
pueden encontrarse en el camino al gran
éxito puede ser intimidante y francamen-
te, paralizante. Para mucha gente es sufi-
Piensa \ cientemente interesante saber que proba-

blemente este temor a lo desconocido es

lo que algunas veces te detiene. Es como si
Figura 1 fuera que ellos ne saben lo que descono-

cen y esta falta de conocimiento es lo que

las arroja fuera del objetivo. En tu camino

alaimplementacion de los 4 modelos de negocio descubrirds que las co-
sas no siempre salen segin lo planeade. Entender estos modelos es una
cosa, implementarlos con éxito, es otra. Los modelos te dicen lo que debes
hacer y como hacerlo, pero ellos no siempre abordan los obstaculos que
ti encarards al tratar de implementarlos. Este capitulo frata acerca de
los 16 aspectos que ti probablemente enfrentards para construir y vivir
con estos modelos. Nosotros esperamos que al hacerte consciente de es-
tos aspectos, el temor sea despejado y puedas emocionarte en el camino
que estas por recorrer. Hemos descubierto que cnando obtienes una idea
clara acerca de lo que encontraras y de cémo manejarlo exitosamente,
tumiedo y ansiedad disminuirdn drasticamente, De hecho, puedes decir

PROSPECTQS
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en mente, pascmos a [os asuntos con los que te encontrards en tu caming
y como recompensa, a Ganar Un Millon. -

|IMPLEMENTANDO
Los MopELos

Como lo subrayamos anteriormente, la transicién entre Ganar {
Millén v Generar Un Milldn es fluida, ambos estados llevan los mismog
modelos fundamentales. Siguiendo e implementando estos modelos te
llevaran a Ganar Un Milién, sin embargo, es el dominio de estos modelos
los que pueden Hevarte hasta Generar Un Millon, Para alguien que pueda
implementar y dominar exitosamente estos modelos, los negocios pue-
den llegar a ser emocionantes porque pronto descubriran que los logros
conocidos no tienen limite para su carrera.

Las habilidades de conquistar estos 16 aspectos hacen toda la dife-
rencia para aquellos que quieren elevar su negocio al estado de la Gene-
racion de Un Millon. En esta seccién no solamente identificamos estos
aspectos, sino que exploramos las mejores formas para tratar con ellos.
En la figura 2, los asuntos entre cada uno de estos estados, los organiza-
mos en 16 asuntos clave y éstos en 5 dreas principales.

Tres de estas cinco 4rcas {Prospectos, Propiedades y Palancas que
se convierten en Contactos, Exclusivas y Apalancamiento) deben estar
interrelacionadas de acuerdo a Jas tres P’s. Los asuntos subrayados bajo
estas 3 doradas disciplinas representan que ti puedes ayudar a tu ne-
gocio en cualquier etapa. La cuarta “Dinero”, es la base de tu disciplina
presupuestaria que puede ayudarte mas a ser un hombre de negocios y
consistentemente llevarte mas a conseguir el estado de resultados que
quieres, La (ltima 4area aborda 2 retos especificos que tendras que supe-
rar a un nivel personal y asf alcanzar tu maximo potencial.
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10,
11.

12.
13.

14.

15.
16,

Prospectar

Sostener un sélido programa de generacion de contactos gue en-
fatice el marketing y que consistentemente aumente el nimero de
contactos.

A través de ntros, realizar el seguimiento y hacer los contactos.
Apartar tiempo para tu generacién de contactos.

Considerar tus opciones (proceso de descubrir lo que trabajay no
para ti).

Exclusivas

Conocer el nimero minimo de las exclusivas de vendedores que
debes tener en la lista cada mes.

Listar el mismo niimero cada mes.

Que logres que los vendedores acepfen €l modelo de equipo,

Haz marketing consistentemente de las exclusivas para mas
contactos.

Apalancamiento

Tomar tiempce para aprender e implementar R/E/A/R (R, reclutar
/E, entrenar /A, aconsejar /R, retener el proceso).

Contratar personal con capacidad de crecimiento en lugar de al-
guien con talento de “callejon sin salida”

Lograr la responsabilidad para alcanzar los estandares correctos.
Crear un equipo de trabajo con el “rock and rofl”.

Combinar servicios de calidad con cantidad de scrvicios.

Dinero
Apegarte a tu Modelo de Presupuesto y contrelar costos.
Tid

Permanecer concentrado en el 20%.
Balancea tu vida para mantenerla en un nivel aito.

Figura 2
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Conforme td te mueves a dominar la generacion de contactos, te pys.
des encontrar con 4 asuntos que pueden llegar a ser obstaculos entre
y el éxito al maximo nivel. Cuandeo superes estos 4 retos no debe existirjj.

&é/ﬂoﬁﬂﬂl‘ﬂﬂﬂd‘iﬂ@n{&tilﬁ]@t@racién del programa de contactos,

siempre debe estar activa. Cuando se queda sin hacerlo por un perio-
do, tiende a perder su fuerza. En nuestra experiencia, muchos agentes
quienes cambian su concentraci6n entre generar contactos y servir a los
contactos existentes, tienden a pasar ciclos de subidas y bajadas de tlujo
de efectivo. Cuando tienen muchos negocios el ingreso parece seguro, e~

mite en cuanto al ndmere de contactos de tu negocio que puedas genery, | focdndose en el servicio y la administracién; y cuando no hay suficiente
negocio y el ingreso estd en riesgo, cambian su enfogue de regreso a la
generacién de contactos. Intentan recrear el impulso que los motivo a
cambiar su enfoque en primer lugar. Hablandolo francamente, esta no es
la formula para la estabilidad a largo plazo y para el éxito.

Los Millonarios Profesionales Inmobiliarios nunca pierden la concen-
wracién en la generacion de confactos, siempre viene primero. Compren-
den que para ser los mas efectivos, la generacidn de contactos necesita
ser sistemnitica, consistente, sostenida, nunca parar y nunca descansar.
Manejar el negocio de ahora nunca debe tomar precedente sobre el ne-
gocio de mafana.

Comao el tiempo es un aspecto critico (especialmente para los agentes
inmobhiliarios mas preductives), lo mejor es cambiar las actividades de
generacidn de contactos hacia el marketing. Como lo hemos discutido en
el modelo de generacién de contactos, cl marketing es simplemente mas

d 1. SOSTENIENDO UN SOLIDO PROGRAMA DE (GENERACION OF
: | ConTACTOS QUE ENFATICE EL MARKETING Y CONSISTENTEMENTE
i AUMENTE EL NUMERO DE CONTACTOS

El reto mds grande que i encarards en la construccién de un negocig
- de ventas al maximo nivel es el cop.
tinuo enfoque en la generacién de
contactos, no importa cudntos ten.
gas o qué ocupado llegues a estar
Una vez que se genera un gran ni-
mero de contactos, hay la tenden-

“Yo anticipo el mercado, a0 salo

reacciono a él. He aprendido

técnicas de marketing y aprendz que
eslo que funciona mejor”.

Gregg Neuman. .
Millonario Peresiona]'[fridbiliario cia de conformarse con ese nimero | efectivo con el tiempo. Y por tanto tiene mas potencial que hacerle uno
San Diego, CA y después dedicar mas tiempo y| personalmente, El marketing es lo mas efectivo cuando esta apoyado en

{a base de datos. La hase de datos estd construida a través de conocidos,
cio. Fsta es una situacidn bastante | contactos convertidos en clienles, en referencias o en listas de objetivos.
comun. Los agentes y sus equipos | Esto es en realidad una aproximacjén pragmética. En pocas horas a la

de trabajo llegan a estar muy ocupados intentando manejar el negocio exis- e

tente y simplemente “pierden de vistala pelota” y descuidan el programa de “Solfa s6lo lanzar piedras a la pared; ah ora he reducido mis.

generacién de contactos. * promociones cuando los clientes potenciales saben lo que estd

Por cierto, puedes ver la idea de la generacién de contactos algo as - funcionando y ddnde gastar el dinero. Al intentar un nuevo
como un tiburdn en el océano de las ventas inmobiliarias, la generacidn " programa se necesita un seguimiento durante seis meses o un

de contactos es de las Iflés altas en la cadena alimentaria, no hay Inada afo. Tienes que darle una oportunidad al programa’.
que tenga mayor potencial e impacto en tu negocio. Pero la generacidn de ST o . :

Ventas: $113 millones de dolares. - wenergia en el servicio de ese nego-

2 P ) Bill Ryan

contactos es también como un tiburdn, en el sentido de que nunca para
. P! . Mlllonarlo Profesional Inmobiliario
Como td debes saber, para gue el tiburén pueda respirar debe mantener- Chandler. AZ

se en movimiento para pasar el agna a través SUS i i paran,
parap g és de sus branquias, si p Ventas $54 millones de ddlares.

PATROCINADO POR EL CANAL : httds://t. me/cardinglatinotg
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semang?l8 TiHbQ3 (04 IR FTelsiads inkebibialio bk shperdiiip
darle forma a su mensaje de marketing, alcanzando a tanta gente comg

pueden acumular en su base de datos. Si estas usando los modelos 8-3-g

33 Toques y 12 Direct previamente desarrollados, seras capaz de entre.

gar sistemdticamente el mensaje a tu audiencia seleccionada. Sin lugar

dudas es la disciplina més vital para un negocio de ventas inmobiliarj,

praspero, debe realizarse,

Si prospectar es usado para mejorar el marketing (lo que recomen.
damos), puedes delegar Ia mayorfa de esto a alguien mas en tu organizz.
cion: telemarketing, especialistas en exclusivas y a tus asistentes demog-
tradores. Al final del dia, sin embargo, los resultados mds consistentesy
predecibles se van a manejar a través del marketing. E1 Millonario Profe-
sivnal Inmobiliario debe llegar a dominar la creacidn y sostenimiento de
un programa basado en murketing para la generacion de contactos.

2. SEGUIMIENTO Y CONVERSION DE
Contactos A Traves De OTROS

Una vez que Jos contactos sean generados, se debe hacer un segui-
miento y convertirlos en citas. Estas deben generar un nimero predeci-
ble de convenios escritos de representacién de vendedor y compradar,
Trabajando bajo estos acuerdos entonces podris manejar eficientemente
tus contratos de compras que se cieyren. En este punto de tu carrers,
habras dominada el proceso de convertir contactos a negocios cerrados,
Tienes un instinto para esto y has mejorado al paso del tiempo las habi-
lidades y los guiones apropiados.
Ademads, cuando vas por las cosas,

“Ahora tenemos un encargado de
manejar, asighar y realizarun -
seguimiento de todas nuestras
llamadas’, :

Ronnie y Cathy Matthews
Millonaric Profesional fnmobiliario
Houstan, TX

Ventas; $99.5 millones de ddiares,

tienes el sentide de la urgencia, el
olfato de la oportunidad, el sen-
tido del valor del tiempo y de la
disposicidn. Todas estas hahilida-
des han nacido de la experjencia,
aprendizaje v entusiasmo por el
trabajo que il haces. Ahora, para
navegar exitosamente hacia el
camino de Ganar Un Millon a Ge-

Soatt m@f@andpﬁgiaﬁn@t@ mismos resultados a través de tu

persona]. Y no obstante que esto no es ficil de realizar, se ha conseguido
(ada vez por un mayor nimero de los mejores agentes.

Esto significa empezar a creer que el resultado puede ser duplicado
através de otros, pero ta superaste y comprendiste este entendimiento
de los mitos hace tiempo, ;cierto? Entiendes que un equipo, por tanto,
puede proveer mejores sistemas de servicio y de estandares. Cunociendo
esto, tu primera tarea serd asegurarte de que el personal correcto (ver-
daderos talentos) esté convirtiendo tus contactos en ventas. Tomarte el
tempo para idenlificar, reclutar y entrenar talente es crucial para el éxito
del programa de conversién de contactos.

Pero entiende esto, contratar talento no es el Uinico asunto, finalmen-
te tu responsabilidad en esta arca sera la de asegurarte un seguimiento
apropiado y la conversidn, Esto nos lleva de regreso a la mdquina que im-
pulsa este proceso desde tu base de datos. Conforme los prospectos lle-
guen, necesitaras un proceso de seguimiento de éstos en un lugar que sea
consistentemente usado y preciso. Este proceso debe asegurar gue los
prospectos sean capturados (;quién es?, ;cdmo lo tontactamos?), origen
(;de dénde vina?), asignado (;quién hara el seguimienta?) y almacenado
{;donde podemos encontrarlo?} en tu base de datos. No importa quién
en tu organizacién lo maneje, pero debe realizarse,

Con este sistema en su lugar, erds capaz de entrenar efectivamente
atu personal y consultarles la conversién de contactos para que llenen
tus estandares. Con estos datos en la mano puedes fijar estdndares de
desemnpeno facilmente y hacer que los miembros de tu equipo sean res-
ponsables. El verdadero atractivo de este sistema es que sahras siempre
absolutamente qué esta pasando en tu negocio, quién esta haciendo su
trabajo ¥ quién no. Cuando los nlimeros estdn siempre al descubierto, es
mas diffcil esconderse detrés de las cxcusas.

A través de los afios he trabajado con cientos de agentes cuyos ne-
gocios estuvieron experimentande problemas y el agente no podia iden-
tificar las causas de éstos, lo que estos agentes descubrieron al analizar
sus sistemas, fue que ellos realmente no sabian quién estaba funcionando
¥ quién no, porque ellos en verdad no sabfan cuantos contactos estaba
manejando su gente ¥ no tenfan un sistema que midiera eficientemente
el desempeifio. Al final, después de poner un proceso de seguimiento a
tono, muchos de estos agentes encontraron que algunos de los miembros

PATROCINADO POR EL CANAL : https://t.me/cardinglatinotg
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"Hacemos un seguimiento de
nuestros clientes potenciales y los

PATROCINADO P@RekhaGdbbi berisaf

oportunidades con los contacty

VB gﬁ/{elmey@apdqﬁ ksl mas productiva en la generacién

del negocio de ventas inntobiliarias. Para aquelles que estdn buscando un
gito en el negocio inmebiliario a muy alto nivel, el tiempo dedicado ala ge-

ponemaos en una base de datos.
Ahora hemos afiadido un sistema de
seguimiento”.

por falta de concentracién, faly
de criterio o en algunos casos poy
desidia. No es necesario decir que
una vez que descubrieron el segy;.
miento de conversién y contactos,
estos agentes ya no regresaron g
pasado.

Una agente una vez nos dijo ey
una visita de consultorfa que el
no tenfa el tiempo para hacer el segulmlento a todos los conlactos que Jle.
gaban. Dijo que tenia montones de notas y notas con contactos en su escri.
torio con los nombres del agente a quienes habfan hablado. l.e sugerimos
que imaginara que esos montones acumulados eran dinero que se estaha
quemando. Era su dinero C e e
en esas pilas y ella acaba-
ba de encenderlos con un
cerillo, inmediatamente
cptd Ja idea, contrat6 a 2
especialistas en compra-

Barbara Wilsen
Millonario Profesional Inmobiliario
Medina, OH

Ventas: $57.3 millones de ddlares,

“Tienes que realizar un’seguimr’en to
tus ndmeros. Hay que saber de dénd
estdn {legando Ios clientes potenciale

¥ quién ha sido asrgnado para eI
seqg uzmlenm

peracién de contactos deberd
cer el tiempo en su calendarioy
por tanto, debe ser guardado y
protegido, porque [a vida pare-
ce querer ofrecer lo inesperado
yguardar este tiempo nunca es
tan facil como parece.
Conforme tu negocio crez-
ca, empezaras a sentirte bien

“Mis obfetivos son alimentados por
mis suetios. No me agrada defender
¥ broteger los suefios, distracciones e
interrupciones de otras personas”.

. Tim Wood
Millonario Profesional Inmebiliario
Big Bear Lake, CA

al baber llegado a ser director Ventas: $38 millones de délares.

general. Ciertamente eso eres,

el problema de ser el director

general es que puedes ser arrastrado muy facilmente y envuelto en la ad-
ministracion del dia a dfa, servicio y asuntos del personal. Si lo permiles,
ia gente y los problemas pueden consumir tu tiempo y agolar tu energfa.
Y entonces te encontrarés atrapado manejando tu negocio en lugar de li-
derarlo y consiruirle. Ciando esto pasa, lo primero que ocurre en la mayo-
-rfa de los agentes es olvidar la generacion de contactos, ;Por qué? Porque
cuando la gente no entiende la importancia de la generacién de contactos,

dores, colocé un director
de marketing y puso a tono
un sistema de conversién y
seguimiento a los contac-
tos. Ahora ya no tiene mas
pilas de dinero queméndo-
se en su escritorin.

Una atencién cuidadosa al seguimiento y conversién de contactos esuna |
de las disciplinas centrales para un Millonario Profesional Inmobiliaric, estas

Ventas: $54 millones de dt

habilidades son vitales si deseas construir un equipo de alto desempefio i
‘capa de acompatiarte en el viaje de Ganar Un Millén a Generar Un Milldn. ;

3. PROTEGIENDO EL TIEMPO QUE DEDICAS A LA
GENERACION DE CONTACTOS

Aunque el tiempo no es dinero, si es convertible en dinero. Finalmente,
PATROCINADO POR EL CANAL : htty
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: M!S ob}envos son hacer mds vofumen

Yiclave para mi es ser disciplinado

puede quedar oculta como una “actividad opcional” en lugar de una disci-
plina fundamental de} negocio en mi opinién, al haber aprendido de mis
propios errores y fallas en miles de agentes con los que he trabajado, esto

es algo que no dehes permitir
mero w . quete pase.

Para evitar este pruoble-
ma, necesitas el compromiso
de bloquear tiempao en tu ca-
lendario de forma regular y
sustancial que s6lo dediques
a la generacién de contactos.

L menos tiempo con un mejor sistema.

i il manejo del uempo y Hevar e!
uzm:ento L

. }ohn Toye Est < ol ti
' Mlllonano Profestonal lnmoblllarlo ste Sera el [lempa que uses
L West Lan 4, ML para prospectar, hacer el se-

guimiento de los clientes y el

Venta:, $39 2 mlliones de dolares. ’
' _ desarrollo de la implementa-

S: /1. me/cardlnglatlnotg
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“Utiliza tus habilidades y fortalezas
naturales para construir tu negocio.
Yo estuve en la radio y televisidn
durante afios, por lo que escribo

mi propia copiay hago mis propios
anuncios para la radio”.

cién dRAFFRC AR ORI R ebed defd AdNpiher i

come responsables del manejo administrativo, servicio y asuntos de|
personal, siempre que sea posible. Delega, entrena y resuelve, pero deja
a otros manejar todos los detalles, te permitird que tengas tiempo par,
enfocarte en lo que es, finalmente, lo més impartante de tu negocio: l
generacién de contactos.

4., ConsIDERANDO TUS OPCIONES: EL PROCESO DE DESCUBRIR
QUE ES Y QUE NO FUNCIONA PARA T

Nuestra experiencia e investigacién nos han ensefiado que casi cual.
quier forma de marketing y pros-
peccién puede no ser efectiva ey
todas partes y no para todos. [y
generacion de contactos es tantg
un arte como una ciencia. Exitosos
generadores de contactos ponen
atencion y llegan a ser muy cono-
cedores al paso del tiempo de qué
RusellShaw  eq o que funciona y qué no en sy

Mﬂlonauo Profesional inmobiliaric ©  mercado. Esto inicialmente es po-
Phoenix, AZ cas veces obvio. La comprensién

Ventas: $50.6 millones de délares. CS un pdeULto de mucho aprend].
o : zaje, practica y atencién a los re-
sultados. La generacién del éxito en los contactos no es puramente creati-
va. Como muches otros aspectos de este negocio, se reguiere un sistema,
Hay muchos agentes que hacen marketing y prospeccién con la dlti-
ma idea de moda o por impulso. Adoptan los nueves programas de gene-
racion de contactos de la Gltima, mas grande, mejor y mas creativa idea
yue haya existido al cursar un seminario, o de lo contrario reinventan sus
programas basados en programas de éxite instantaneo, de lo que no se
pucden perder y de lo que paga por si mismo. Salen corriendo, gastande
dinero, descartando estrategias previas y poniendo todas sus esperanzas
en la dltima inspiracion. Si bien entiendo esta clase de comportamiento
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Sé/w[m@mw Hq mmgnucmante y entretenido al cxplo-

rarse), no es la forma en‘que se conduce el Millonario Profesional Inmo-
piliario.

Un Millenario Profesional Inmebiliarie siempre inicia con la prueba
yverdad. Hace primerc esto y lo hace en forma planeada con un presu-
puesto, un mensaje y una andiencia objetivo. No descarta un programa
aunque no produzca resultados inmediatos, tampoco quedan totalmente
convencida con uno que si, Aquel que aparece como genio del murketing
yde 1a blisqueda, lo hace consistentemente sobre largos periodos, realiza
el seguimiento meticulosamente y observa la fuente de sus contactos. En-
tonces valora el costo de sus planes contra sus resultados netos, de mane-
ra que tenga un sentido claro de su coste por contaclo. El seguimiento, las
fuentes y el costo a través del tiempo, provee la informacién para juzgar
de manera precisa los meritos del método particular. Sélo después que el
Modelo de la Generacion de Contactos ha sido analizado y llevado a la prac-
tica, empieza a agregar la creatividad y ajusta el modelo de acuerdo a las
nuevas practicas e informacién. Las metas son simples: quiere descubrirla
formula ¢ue en un mercado en particular produzca el mayor nimero de
contactos con la cantidad mas razonable de dinero. Pero toda su creativi-
dad y arte, la parte de marketing y blisqueda, es decir la ciencia, sicmpre
tiene reglas. Este tipo de sistema cuando es aplicado a una variedad de
técnicas a través del tiempo, ayudara a descubrir las mejores formas de
promaver la fortaleza de tu negocio en una drea en particular.

Los Millonarios Profesionales Inmobiliarios son estudiantes dispues-
tos y constantes del Modelo de Generacién de Contactos y de su juego
particular de generacion de contactos.

¢ - “Para mi, tiene que ser de calidad. S6lo anunciarse en calor.
Al hacer el sequimiento de mis resultados y tan pronto como
empecé a utilizar la publicidad a color cansegui 28% mds de
. respuestas al mismo anuncio en color contra el de blanco y
negro. Eso ha permanecido estable’.

Gregeg Neuman

Millonario Profesional Inmebiliario
: San Diego, CA

Ventas: $113 millones de délares.

)s://t.me/cardinglatinotg
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“Tomé muy en serio lo de la inclusién
en los afios 90’s. Me convertien la
mejor en mi drea y esto ha sido la
base de mi crecimienta. Nuestra
objetivo es tomar por Io menos
veinte listados en todos los meses”.

Los Millonaries Profesionales Inmobiliarios saben sin duda alguna qug
las exclusivas de vendedores son la clave del juego, las exclusivas de vende.
dores traen exposician, contactos de compra y mas contactos de las exclusi.
vas de vendedores en el movimiento hacia la Gencracion de Un Millon. El eq.
tendimiento del poder de las exclusivas de vendedores y cémo apalancarjy
llega a ser mas y mds importante para ayudarte a tomar parte del vendedor
de tu negocio de ventas inmobiliarias al més alto nivel. Nosotros hemos idep.
tificado los 4 retos mas importantes que seguramente te encontraras. Prims.
ro, debes saber el nimero minimo indispensable en tus exclusivas de vep.
dedores que requieras por mes; entonces debes organizar tu negocic parg
alcanzar esta meta; después necesitas convencer a tus clientes-vendedorag
en aceptar el concepto de equipo; y por dltimo, debes mercadear consisten-
temente tus exclusivas de vendedores para obtener més contactos.

5. Conoclenpo EL NUmero MiNimo DE VENDEDORES
QUE DeBes TENER EN TUS ExcLusivas CADA MEs

El Modelo Econémico del Mitlonario Profesional Inmohiliario muestra
como trabajar hacia atrds de tu ingreso neto deseado hasta tus metas de
(GCL Desde ahi éste muestra el nimero de vendedores en tus exclusivas de
vendedores que necesites cerrar y también cuantas citas necesites para al-
canzar fus metas. Sin embargo, €l
negocio inmobiliario es ciclico y los
mercados cambian, de manera gue
mientras el Modelo Econdmico fan-
damental permanece firme, los ni-
mere clave est4n generalmente en
estado de flujo. Esto significa que
es necesaria una atencion conside-

lonario Profesi Rachel DeHanas  qhlo de tu parte a las tendencias
Mi qnario Profesional Inmebiliario - condiciones actuales de tu merca-
Waldorf, MD

do para saber cuantos vendedores

Ventas: $52 millones de dulgres. necesitards de tus exclusivas en un
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)%Mﬁm&lﬁ'ﬂﬁd iﬁl@h&ﬁ!@@igcanzar tus metas. En Jas clésicas pa-

Jabras de Wayne Gretzky —11 debes patinar hacia donde estara el disco—.

Las variables que tii debes observar estdn muy claras en tu modelo: el
porcentaje de citas que generardn exclusivasy el percentaje dc esa exclusi-
ya que se transformaran en ventas. Por efemplo, un mercade dindmico de
yendedores generalmente nos lleva a un mas alto porcentaje en las exclu-
sjvas que se venden en menor fiempo por un mejor precio, pero esto tam-
pién crea mas ventas por trato directo(venta directa por el propietario) y
atrae a mas agentes a que trabajan activamente de lado de las exclusivas
de su negocio, el cual puede debilitar el listado. Aigo de esto es claramente
predecible en todos los &mbitos, pero la mayorfa de estos factores son im-
pulsados porlas condiciones locales del mercado que td necesitas entender
ron tanta fluidez como tu lengua materna. Si tit permaneces arriba de esos
indices de conversién clave (citas clave de las exclusivas y otras exclusivas
Jlevadas a ventas), estards mejor preparade para anticipar y reaccionar a
los cambios del mercado. También seras capaz de tomar la accién apropia-
da {por ejemplo, aumentar nimeros de citas en los listados) para mante-
ner tu ingreso constante, La duracion dei tiempo que la vivienda promedio
permanece en el mercado también tendrd un efecto contundente sobre tu
ingreso neto, si esto no se toma en cuenta para €l seguimiento de objetivos.
Cuando las casas permanecen en ¢l mercado por mucho tiempo, podrias
necesitar tomar mas al "precio justo” para mantener tu ingreso en el rum-
bo. Si las exclusivas se estan vendiendo rapidamente, tendras que acelerar
t marketing de manera que tengas el tiempo para obtener los contactos
adicionales deseados que tu marketing y exclusivas usualmente proveen,
todo esto se suma a la importancia en la atencion a las variables clave de
t negocio, tal como muchos en la liga infantil han aprendido de la manera
dificil cuando pierden de vista la pelota, que tan probable es que les pegue
en la nariz como que la atrapen con el guante.

6. EL NUOMERO MIiNIMO NECESARIO
MENSUAL DE EXCLUSIVAS

Lo que distingue a 1os mejores del resto de los vendedores en el nego-
cio inmobiliario, es la insistencia en alcanzar sus metas. Ahora que saben
cudl es el nimero, entienden que deben alcanzarlo. Aportan a sus esfuer-
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“Si no estamos en camino de
alcanzar nuestro nitmero mensual
de listados de ventas, tado lo
hagamos después pasa a segundo K
térming’, :

nacidad increibles. Para ellos, no
hay excusas, no hay lugares parq
esconderse y no hay “compaorta-
miento de victima”. El seguimienty

Millonarios Profesionales [nmobiliarios

de las metas para ellos llega a ser
algo en blanco y negro; las metas
son alcanzadas o no. Vince Lom-
bardi lo resumia bastante biep
cuando decia —ganar no es algo
de una ocasidn; es algo de todo e]
tlempa— lu no ganas una vez algunas veces; ti no lo haces correcta-
mente de vez en cuando; il lo haces correctamente todo el tiempo, ganar
es un hibito, desafortunadamente también lo es perder. Para alcanzar al-
tos rendimientos, obtener metas de exclusivas de vendedores es el inico
héahito que ellos aceptan.

Estos agentes inmobiliarios encaran fallas como obstaculos tempora-
les en el camino a alcanzar sus metas, no las ignoran, aprenden de ellas
y sc comprometen a no repetir el mismo error que han tenido. Esta clase
de enfoque inflexible de una persona determinada es la materia prima de
logro fuera de 1o comiin.

Cuando connces el niimero correcto, alcanzar esa marca llepa a ser el
centro de atencién de tu equipo. Yo creo en el compartir las metas, por-
que cuando tu equipo lo hace, Ia sinergigy el trabajo en equipe empiezan
a mostrarse, de manera que acostumbrate a comunicar las metas de ex-
clusivas de los vendedores en voz alta, comprometiéndolos abiertamente
a hacer el seguimiento del progresa con el equipo sobre una base regular.
No hay que olvidar celebrar las victarias, el Millonario Profesional Inmo-
biliario entiende el poder de hacer piiblicas las metas y de celebrarlas
con el equipo. Una agente me relaté —Mi meta el ano pasado fue un vo-
lumen de ventas de 100 millones y lo alcanzamos; de manera que jlievé
a 16 personas de mi equipo en cruceros!—. Ella decidio crear esa misma
expectativa otra vez el siguiente afo y reporté que a mitad del afio aun
con un mercado lento, sus nGmeros ihan por arriba del anterior, Esc es el
poder de fijar metas como equipo y celebrar]o juntos.

Ll lade opuesto de la moneda es la responsabilidad. Cuando el des-

Gary y Nikki Ubaldini

. Palm Harbor, FL
_ Ventas: $28 millones de ddlares.
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§péét} Emﬁ{ﬁ@f QMB glﬁ;tiﬁmxgexclusivas de los vendedores no

qn alcanzadas, estos grandes vendedores mantienen sus estdndares y
jaced a su personal responsables de sus metas. Después de la generacién
decontactos (primera P), alcanzar tus metas mensuales de exclusivas de
endedores (segunda P), es el aspecto mas crltico de tu negocio y ésta es
ga drea donde se permite activamente involucrarse en el negocio dia a
fia, y €so es lo que se necesita para hacer las cosas correctamente. Cuan-
jeel juego esté en riesgo, salta al ruedo y gufa con cl ejemplo.

Lograr tus metas de exclusivas de vendedores es una prioridad cri-
fica y una preocupacién mayor. Tu tenacidad personal, tu compromiso
piblica con estas metas, tu voluntad de premiar a tu gente y de hacerlos
responsables de estas metas, es la clave para obtener el nimero de exclu-
svas necesarias para alcanzar tus metas de ingreso neto sobre una base
onsistente

7. CONVENCIENDO A TUS VENDEDORES
DE AcepTAR EL CONCePTO DE EQuIPO

Historicamente el negocio inmobiliario fue una empresa de ventas
personales con el servicio provisto por un agente individual. Los consu-
midores han llegado a esperar de los apentes inmobiliarios un servicio
‘personal” y la industria todavia se centra en gran medida al servicio in-
mobiliario entregado de esta manera. La verdad es que el concepto de
wmprador y vendedor siendo ofrecidos por un sclo agente especializado
en ambos, ha estado fucra de moda en este negocio, ya sea gue esté de
meda o no, nuestra experiencia nos ha ensefiado que en el mejor negocio
de ventas inmobiliarias se emplean equipos de venta con soperte admi-
uistrative especializado. Si recuerdas las conclusiones sacadas de “mis
dientes sdlo trabajardn conmigo”, como comprendiendo el mito, t en-
fiendes que si ellos saben que hacer los equipos especializados, pueden
entregar un alto estandar de servicio, a comparacién de un solo agente
inmobiliario trabajando en forma individual. Sabiendo que esto es ver-
fad, el trabajo de tu equipo llega a ser el de preparar las guiones y did-
ligos correctos para todas las presentaciones de exclusivas de vendedo-
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1 Vendemos el equipo. Decimos sattsfacer
1la CC de especxahstas vendedores’,
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convenceran al comprador de Jy
beneficios del concepto de equipy

Tu proposicién de valor lleg,
a ser como la de un cirujano g,
aparece sélo cuando es necesariy

;e gustaria realmente que y,
cirujano, que ademds de opery,
manejara el drea de recepcidn, procesara tu papeleo de seguro y te lIama
ra para tu préxima cita? Abogados, doctores y la mayoria de profesionale
tienden a trahajar con la idea de que se rodean de un equipo de profesion,.
les liderado por un especialista, Lo que ti y tu personal debe comunicar
tus clientes es que ellos pueden disfrutar de! mismo nivel de servicio pr.
fesional y atencidn de tu equipo. Los guiones y didlogos que uses para esty
deben ser parte de tu entrenamiento, cada integrante del equipo es parte
de la generacién de contactos, necesitan entender cémo comunicar efec
tivamente este concepto de equipo como parte de tu proposicién de valo;
Tu equipo esencialmente lievara al cliente con e} siguiente especialista cop.
forme la transicién vaya adelante. Y entonces llega a ser un asunto de cémp
organizar a tu personal de manera que tengan el soporte cuando la ayuda
sea necesaria. Y que el cliente tenga un sentido de continuidad duranteel
proceso desde su punto primario de contacto. La meta final de todo esty
no es simplemente satisfacer las expectativas de tus clientes, sinc queel
equipo especializado debe enfocarse en sorprender a los cliente y gene
rar la clase de testimonios de boca a boca que Ilevan a un firme negocio
por recomendacion.

Chris Cormack

Mlllonar!o Profesional Inmobiliario
. - Ashburn, VA

Véntas: £70 rriiilones de dnlares.

8. MARKETING CONSISTENTE DE LAS EXCLUSIVAS
DE LOS VENDEDORES PARA MAS CONTACTOS

El apalancamiento con marketing para exclusivas de vendedores con
el ohjeto de generar estas exclusivas para los compradores puede a veces
ser olvidado en un mercado de altas ventas. Después de todo, la razée
primordial de hacer marketing de las exclusivas es la de tenerlas vendl
das por el precio justo er el tiempo correcto. Y tenemos herramientas
poderosas para realizarlo con:

Letreros de jardin, lonas, anuncios, postales, etc. A través de maltiples

wyﬁﬂsﬁq%ayﬁqhgz@ﬂmq obiliaria ha establecide una in-

faestructura poderosa de fnarketing donde la informacién de nuevas ex-
dusivas puede ser rapida y eficientemente compartida con cada agencia

N ismobiliaria autorizada. El haber compartido la informacion completa de

ws exclusivas de vendedores con todos los agentes activos en tu mercado
e dirige a mas muestras y a una mejor probabilidad de que esa exclusiva
se venda,

De cualquier modo, para poder alcanzar tus grandes metas financie-
ras, €l marketing apropiado de las exclusivas de vendedores no puede ser
sflo en funcién de obtener que estas exclusivas se vendan, Es muy impor-
rnte que este marketing también genere mas contactos de compradores
yvendedores, a los cuales deberds registrar y dar seguimiento de una
manera sistematica, Cuando los mercados inmobiliarios estdn a la alza y
fas exclusivas se venden en cuestion de dias en lugar de semanas, muchos
agentes tienden a enfocarse totalmente en lograr que las exclusivas se
vendan y olvidan que la exclusiva es también un vehiculo de marketing.
Es facil cometer este error cuando estas recibiendo miiltiples ofertas en
un periodo corto y te estds enfocando en representar los mejores intere-
ses del vendedor. Es cuando tus sistemas deben protegerte de tu propio
instinto de vende-la-casa-tan-rdpido-como-puedas-.

Como ya hemos visto, cada casa que anotes en la lista debe tener una
lista de verificacién de marketing (Ver Gana Un Millon, figura 17}, la cual
ti y tu equipo seguird sin importar el mercado. Este proceso de marketing
deberd continuar todo el camino a través del periodo de espera-de-cfertay
wluntad de oferta, en algunas ocasiones incluse sirve para proteger a tus
vendedores con ofertas de reserva. incluso si el marketing penera investiga-
dones acerca de la venta de la casa, €sos contactos pueden ser registrados,
pasados a las manos de tus asistentes compradores o redirigidas a tus otros
listados. Recuerda, en el Modelo Econdmice del Millonario Profesional In-
mobiliario, la mitad de tu negocio puede estar compuesto de tus contactos
de compradores que registres en tu programa de exclusivas de vendedores,
Bsta adquisicion de contactos de compradores tiene que ser completamen-
te sistematica y absolutamente consistente en tu negocio. ;Por qué? Como
lo estudiamos anteriormente, tu maquina de marketing nunca se deticne
ynunca descansa, porque de hacerlo, pierde su efectividad y tu negocio se
vielve demasiado vulnerable a las variaciones del mercado.
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En el camino hacia Ganar y después (ienerar Un Millén vas a expe;ij,
mentar una variedad de asuntos de apalancamiento. Contratar personys
es facil; sin embargo, atraer gente talentosa hacia tu negocio para trabajy;
contigo nunca es tan facil como podrias pensarlo. Aquf tenemos los asyy.
tos mds comunes a los que te enfrentaras cuando llevemos el apalancg
miento al mds alto nivel: destinar un tiempo para aprender e implementy;
el proceso de R/E/A/R {Reclutar/Entrenar/Asesorar /Retener}; contraty
“talento de capacidad” vs. “callej6n sin salida’, alcanzando la contabilidaq
en los estdndares correclos; crear el trabajo de equipo con “rock & roll"y
combinar calidad de servicio con cantidad de servicio.

9. CReAR TIEMPO PARA APRENDER E [MPLEMENTAR
L Proceso e R/E/A/R (RecLUTAR/ENTRENAR/
ASESORAR/RETENER)

El desafio mas grande que tendras es este: aun tan ccupado comg es-
tés, necesitas encontrar tiempo para aprender y poner en marcha el pro-
ceso de R/E/A/R (Reclutar/Entrenar/Asesorar/Retener). Si vas a contra
tar a alguien, aprende a contratar a la persona absolutamente adecuada
para el trabajo. Algnien que pueda hacer el trabajo, resolver problemas

”Delegar -y dejar ir fue dificil al principio, pero ahora me gusta -
mucho. Jack y yo realizamos vigjes durante dos 6 tres semanas én

" cunlquier momenta EI negacio sigue adelante y nadxe sabe que no
- estamos aqm - - :

. ) ) Rachel DeHanas_,
Mlllonarlo Profesional Inmoblharw :
© Waldorf, MD
. Vgnmsi $52 millones de; délares. .

O atifitilgsyapnareh p|rg'|aeﬂ| fpr. Si vas a contratar a una persona

verdaderamente talentGsa, también Tiecesitards aprender cémo entrenar
yasesorar al individuo para ser efectivo. Y si vas a conlratarle, entrenarlo,
asesorarlo, entonces has invertido mucho tiempo y energia en el desa-
rrollo de esa persona y seguramente querras aprender cémo mantenerla.
Hay muchos cursos acerca de coimo hacer esto de manera efectiva, pero su
reto serd hacerse el tiempo para poder tomarlos.

Recuerda la vieja verdad que dice “;5i no tienes asistente, entonces tii
eres uno?”, bueno pues hay otro adagio que va de la mano con ese “Si no
tienes un asistente que realice el trabajo, finalmente recibirds el trabajo
de vuelta”. Cuando aprendas a R/E/A/R correctamente, no recibiras el
trabajo de vuelta.

Sorpresivamente, trabajando con agentes a lg largo de los afios, he
sido testigo de la increible gimnasia mental de cémo los agentes inten-
tan justificar firmemente no tener tiempo para R/E/A/R, Toma ticmpo
aprender alge, mas tiempo implementarlo e incluse mas tiempo acer-
carse a dominarle, punto, fin de la discusién. Irdnicamente el R/E/A/R
es la clase de habilidades que, un vez aprendidas, puede ahorrarte una
cantidad asombrosa de tiempo el resto de tu vida. Cuando seas capaz de
reclutar y retener individuos talentosos, no sufriras regularmente con el
dolor de cabeza ndmero une de los agentes inmohiliarios: jel cambio de
personall, 1a rotacién de personal en nuestra industria es simplemente
increible. Cuando consideras que toma al menos entre tres o cuatro me-
ses enconfrar y reclutar buen personal (y mas aun, llevarlos al desem-
pefio de tus estandares), justificar algo menor para dominar el R/E/A/R
seria dificil de defender. Si no te suena a verdad, por favor revisa nuestro
estudio de talento en Gana Un Milién, especificamente en las figuras 21
y 22: E]l Costo de las Malas Contrataciones y la Oportunidad de una Gran
Contratacidn. ;Alguien puede realmente permitirse el lujo de no dominar
el R/E/A/R?

Y estén preparados. La verdad es que durante este periodo de tu
vida de aprendizaje e implementacion de R/E/A/R, tu mundo estard un
pocu fuera de balance, no hay manera de darle la vuelta. ;Por qué? No
sdlo estaras haciendo todo el trabajo, sino ademds estaras aprendiendo
un conjunto completamente nuevo de habilidades. Entonces, después
de entcrarte de esto, de hacer todo el trabajo y después, de hecho, €l
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R/E/ A/
niente apr icaras lo que sabes.

El peor de los resultados de no dominar el R/E/A/R es a lo que yo
llamo “el probiema de la rotacién de personal”. Cuando no has comple.
tado el R/E/A/R, tu negocio estara sujeto a las mismas tasas de rotacion
de lo que frecuentemente vemos en la industria inmobiliaria; y cuandp
la gente se entera de esto, crea una atmésfera entre tu equipo de trabajg
co aseveraciones como —til no sabes lo que estas haciendo agui— y en
algiin momento todos se irdn. Este tipo de problema es demasiado co-
min y puede agotarte junto con todos tus asociados. Cuando reclutes y
retengas talento en posiciones clave, tu organizacidn estard cimentada
en la estabilidad,

Cemo hemos dicho antes, el talento tiene su forma de pagarse por si
mismo. Se paga por si mismo en términos de tiempo y dinere invertido,
R/E/A/R paga por s mismo en la misma forma. Cuando inviertes tiempo
y energia en aprenderlo e implementarlo serds recompensado amplia-
mente, de manera que recuerda estos puntos clave:

1. Aprende a reclutar talento (la persona correcta para el trabajo),

2. Aprende a entrenarle para hacer el trabajo.

3. Aprende a asesorarlo para hacer el trabajo a alto nivel.

4. Aprende a retenerlo.

5. Invierte tiempo en el R/E/A/R de manera que tus inversiones
en liempo y dinero se paguen con excelente apalancamiento y
el crecimiento que seguira.

“Lo importante es contratar un buen personal, Yo contrato lentay © -

muy cuidadosamente. Yo busco actitud, integridad y habilidad. Yo -

.puedo enseiiar la habilidad de. manera que yo realmente meen foco :

en Ia actitud e mtegndad"
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_ Cristina Marﬂnez'

Mlllonarlo Profesnonal Tnmobiliario
. San]osé,CA |

Ventas: $136.3 millones de do!ares.' i
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TALENTO vs. TALENTO “CALLEJON SIN SALIDA”

Aunque seria natural asu-
mir que el talento es talento,
(i estards equivocado si pien-
qs tal cosa, talento no es sdlo
wlento. Cuando til empieces a
contratar a mas de un persona
para tu equipo, pronto descu-
brirds que hay 2 amplias varie-
dades de talento: “capacidad”
y“callejon sin salida”.

“Capacidad” con talento es algjmen que puede no solamente hacer el
rabajo actual realmente bien, sino que también tiene el deseo o la habi-
lidad {y de esta forma capacidad) para aprender vy tomar nuevas tareas
yrespansabilidades. La persona que tiene deseco y habilidad, ademas de
inteligencia, para crecer mas alla de Ja descripcion basica del trabajo, tie-
neun “plus”.

Por otro lado, un talento “callején sin salida” es alguien que puede hacer
¢l frabajo actual realmente bien, pere que no tiene el deseo o la habilidad
{por tanto, la capacidad) para aprender y tomar nuevas tareas v responsabi-
lidades. Esta persona no tiene el deseo o la habilidad de crecer mds all4 del
puesto actual, asi que este individuo es un“callején sin salida” {un empleado
gue no guiere crecer no nos lleva mas lejos)y no nos da un “plus”,

“Los errores mds grandes que
nosotros tenemaos son contratar muy
rdpido y tomarnos mucho tiempo
para despedir. Realmente tiino
puedes cambiar a la gente”.
: Allan Domb
M1llonano Profesional Inmobiliario
Philadelphia, PA
Ventas $135 millones de délares.

puedes r_ontntal '
abajo? :

Tareas ACTUALES y
funciones del trabajo

.........p

Tareas FUTURAS y
funciones del trabajo

Figura 3
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del trabajo actual; el otro nivel mas aito consiste no sélo en las targ
actuales y funciones del trabajo, sino también las tareas y funciones qllz«
existiran en el future cuande el negocio crezca.

Si tu intencidn es nunca contratar a mas de una persona, esto no po.
dra ser un preblema para ti. No obstante una vez que ti permites 3 t
negocio crecer a través del apalancamiento con gente, tendras la neces;.
dad de contratar tanto talento con “capacidad” para tu negocio como Se
posible.

Digamos gue tienes la oportunidad de contratar 2 personas muy h;.
biles para una posicidn en un drea administrativa. Uno es talento con ‘¢,
pacidad” y el otro es talento “callején sin salida”, Observa el diagrama g,
abajo para que veas la diferencia entre los 2.

Después de estudiar este diagrama, ;qué persona te gustarfa que try.
bajara contigo en tu negocio si tuvieras que elegir?

- ‘Talento-con "capacid;

Este individuo
deberia tener gran
capacidad para dar
un “PLUS al puesto
actual y crecer con

tu negocio.

Tareas ACTUALES y
funciones def puesto

Tareas FUTURAS ¥

funciones del puesto

1. Escritos

2, Discursos

3.Vender

4, Solucionar
problemas

S, Liderazgo, etcétera

Este individuo

tendré gran
Tareas ACTUALES y capacidad de
-(m— funciones det puesto “HACER" muy hien
las tareas actuales
del puesto,
Fipura 4
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S /}{i mWaFaq?@factm@tg es esta: el lalento con “capacidad”

puede mejorar el puesto algun dia, incluse, sustituirte en labores y fun-
ciones que actuaimente realizas. El talento “caliejon sin salida” no sera
capaz de hacerlo. Talento con “capacidad” no es sélo un talento de so-
porte, sino “también hace mejoras” (es capaz de sustituirte en pensar y
hacer}. El talento “callején sin salida” es sclamente talento de soporte.

En otras palabras, ¢l talento que puede sustituirte te impulsard y te
Jiberard no sélo de algo de le que ti “haces”, sinc también de tomar al-
gunas de las responsabilidades estratégicas, mientras que el talento de
soporte frecuentemente tomara sélo el “hacer”. Esta es la razén por la
cual al final del dia, si tu asistente es sélo un talento de soporte, lograras
hacer mucho, pero aun asi te sentiras cansado mentalmente. Sera muy
probable que el peso de los problemas y sus seluciones atin residan en ti.

El talento de “capacidad” (o de sustitucién) tiene el deseo, la habili-
dad y lainteligencia para hacer un buen trabajo y hacer la gran diferencia.
Mientras que el talento “callején sin salida” (de soporte) tiene el deseo y
la habilidad de hacer un buen trabajo, el talento “callejon sin salida” dice,
—yo hice lo que ti me dijiste— mientras que el talento con “capacidad”
dice, —hice 1o que me djjiste y adicionalmente hice lo que parecia ser
necesario—, —presté atencion en lo que pediste y vi hasta dénde querias
llegar—. La conclusidn es que ¢l talento con “capacidad” tiene la habili-
dad de asistirte realmente bien y sustituirte en algo de tu capacidad; una
combinacién de pensar y haccr. Mientras que cl talento “callején sin sali-
da" tiene la habilidad de apoyarte en verdad, la realidad es que si quieres
que tu negocio crezea debes contratar talento con “capacidad”.

. Anteriormente, “les comparti la historia de Tbby Tlolliday y Mary
Francis Burleson. Mary Francis claramente no fue s6lo talento: ella fue
un talente con “capacidad” o de sustitucién. ;Te puedes imaginar lo que
la vida en el negocio de Ebhy podria haher sido si ella hubiera contratado
un talento “callején sin salida” o de asistencia?, ahora piensa por un mo-
mento acerca de tu situacion en los negocios y hazte la misma pregunta
—¢cdmo seria la vida de mi negocio si yo contrato talento de capacidad
y sustitucion en lugar de sélo talento “callején sin salida” o de apoyo?—.
Los Millenarios Profesionales Inmobiliarios contratan talento de capaci-
dad.
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Dt EstANDARES CORRECTOS

El diccionario Wehster define un estindar como el medio de determi-
nar cdmo deben ser las cosas. Cuando nosotros hablamos de estandares
de desempefio, generalmente cstamos refiriéndonos a cuando el desem.
peno logra un nivel predeterminado de aceptacion. Silos estdndares defi-
nen lo que vamos a aceptar, en gran medida nuestros estindares definen
lo que somos. En la misma forma nuestros estindares del negocio defini-
rdn nuestro negocio.

Lo que Quieren los Clientes

Muchos agentes piensan que sus clientes los utilizan por el nivel de
servicio que proporcionan. Aunque esto es regularmente cierio, la ver-
dad mas precisa es que tus clientes usan tus servicios por el estindar de
servicio que ellos esperan y reciben. Cuando nosotros trazamos una linea
con las verdaderas razones del porqué, entendemos que nuestros estan-
dares definen la experiencia de servicio que nuestros clientes reciben
desde el inicio, y eso es lo que los hace que regresen por mas. También
entendemos realmente que cualquier estandar que sea definido puede,
casi con toda seguridad, ser duplicado por otro.

Entonces, esto nos lleva a la pregunta de ;qué tan exitosamente do-
cumentas y comunicas esos estdndares a tu personal de manera que
sean capaces de imitar tus comportamiéntos y nivel de servicio?. Tt de-
bes definir cdmo quieres que algo sea hecho, explica el “por qué, cuan-
do, dénde y quién” de algo; debes entrenar para cumplir e) estandar y
responsahilizar a tu personal de seguir tus indicaciones. Sin embargo,
hasta que Jos procesos hayan sido documentados, no los habras “estan-
darizado” y no puedes esperar que alguien mas lo haga en tu forma “es-
tandarizada”. El servicio de calidad que no es definido y documentado
de manera que pueda ser duplicado consistentemente es solamente un
eslogan vacio. A lo sumo se convierte en una promesa gue til no puedes
cumplir. La mayoria de los agentes tienen un eslogan acerca de la calidad,
pero el Millonario Profesional Inmobiliario tiene sus estdndares de cali-
dad documentados. Por lo tanto, la mayoria de los agentes son capaces de
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)S)f#ttemaéﬁaﬁdﬂhgalammtgmdn lo hacen personalmente, pero

Ja calidad sufre dramaticamente cuando se le pide a otro que haga el tra-
bhajo. Si planeas disfrutar los beneficios del apalancamiento a través de
]a gente en tu negocio inmobiliario, tienes que asegurarte que tu equipo
de trabajo tenga definido y documentado c6mo debe ser la experiencia
de tu cliente.

El error mas comun que los agentes cometen cuando intentan en-
seflar y promover estandares, es la forma de “sigueme y observa lo
que yo hago” sin una documentacién de ello. Lo que tiende a suceder
es que el empleado observa al agente por algunos dias o semanas has-
ta que los asuntes o [legan a tener muy ccupado y esta persona es em-
pujada fuera del nido y se le dice “pregiintame si tienes un problema”,
asi es que no es de sorprender que muchos agentes tengan una mala
experiencia al conlratar, enirenar y después lograr de ellos las cosas
correctas. La mejor forma posible para documentar los estdndares de
tu negocio, es que con la primera persena que contrates, documentes
la forma en que quieres que se hagan las cosas, esto no requiere un
especialista o conductor: Por medio de tu gufa, tn y tu asistente admi-
nistrativo pueden establecer tus estidndares metédicamente hasta que
tengas un manual de operacién que sélo necesite actualizacién cada
cierto tiempo. De hecho en las siguientes paginas les describiremos
el Modelo del Sistema de Documentacién del Millonario Profesional
Inmobiliario.

Pronto y Frecuente

El secreto de tener éxito en este camino es empezar antes el proce-
so de documentacién, trabajar en él frecuentemente y nunca detenerse,
Tan pronto como sea posible en tu carrera es lo ideal, pero es imperative
empezarlo cuando hagas tu primera contratacién, de hecho, documentar
tus sistemas serd un componente esencial de la descripcién del puesto de
tu primera confratacion. Documentar nuevos sistemas y la actualizacién
de los anteriores sobre una base regular debe ser parte integral de lo que
haga tu asistente.

Como muchos otros yo aprendi la importancia de la documentacidn
de Ia manera diffcil. Al principio de la construccién de una de nuestras
empresas contratamos a un programador, Bob Carter, para que progra-
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complejo v la primera operacion estaba lejos de ser la version final,
Despueés de pocos afios Bob continué trabajando en el sistema corri-
giendo errores y agregando caracteristicas. Entonces a mediados de las
90’s a Bob le fue diagnosticado cancer terminal dandoie un corto tiem-
po de vida; lo que nosotros descubrimos subsecuentemente fue que
mientras la primera versidn del programa estaba totalmente documen-
tada, muchos de las arreglos y caracleristicas agregados en el caming’
habian sido documentados s6lo en breves notas, de manera que nadie,
s6lo Bob Carter (si acaso), podria administrar o actualizar el sistema,
Bob aprecid lo que estaba en riesgo para la compafia y nos ayudé a do-
cumentarlo. Su integridad se mostré a través de eso, con la ayuda de un
consultor, Bob documentd sistematicamente anos de actualizaciones
del sistema entre sesioncs de quimio y hasta sus filtimas semanas Sy
sorprendente responsabilidad inspiré el premio Bob Carter, que noso-
tras damos cada afio a ia persona de la compafiia que ha mostrado un
extraordinario servicio desinteresado de cara a la adversidad.

La historia de Bob Carter es extraordinaria, pero es repetida cada
dia en el sector del negocio inmobiliario entre los agentes de ventas de
todo el pafs cuando el personal clave nos deja sin avisar. Sustituir a estas
personas es generalmente obstaculizado por la falta de documentacién
propia; asi se pierden dinero y tiempo valioso al descifrar los métados
personales para hacer {as cosas. Los procesos de los sistemas de docu-
mentacidn son continuos y nunca se texminan. Has lo posible para co-

ﬁd ﬁb_erfquf@@ifd;tﬁ@i@bl m@tgc con un minimo de tiempo per-
dido en ventas,

Pero generalmente no le puedes decir a alguien —Documentamos mi
gstema—y que esperes tener un producto de calidad a cambio, T tienes
qe darles un modelo para escribir el manual y proveerles muchas ideas
gesde tu posicion de experiencia. Después de todo, hasta este punto, na-
die sino td sabe exactamente cémo realizas el negocio y como esperas
que &ste sea hecho por otras personas. El Modelo del Sistema de Docu-
mentacion del Millonario Profesional Inmobiliario (figura 5) provee una
sista general del proceso de documentacidn,

La Etapa 1 del proceso sera dirigida completamente por ti, a menas
gue tu asistente tenga experiencia previa en el drea inmobiliaria. Tam-
tién debes darte cuenta que es un proceso, no un proyecto. Tu icr. paso
alintentar enlistar las actividades sin duda estara lleno de huecos que
diquerras cubrir mas adelante. El punto del proceso es tener un manual
deoperaciones de trabajo y entonces agregarle actividades y mejorarlo
wnstantemente al pasa del tiempo. Por ejemplo, si regresas de una pre-
sentacidn a la oficina uno de estos dias particularmente brillantes, yle
fices a tu asistente —Me acabe de dar cuenta que omiti un aspecto im-
prtante en mi presentacidn, Yo casi siempre dedico los primeros5a 10
nin presentandole la propiedad a mi cliente, pero lo que también hago
» percibir el sentido de los propietarios de la casa, qué clase de gente
any qué clase de servicio muy probablemente estan esperando de mi.
Por favor agrega estos elementos al principio del proceso de la presen-
tacidn a los contactos y después nosotros lo revisaremos juntos..”, por

menzar temprano y revisar tus sistemas de forma regular.

Sistemas del Modelo de Documentacién
del Millonario Profesional Inmabiliario

Aunque los agentes entienden la importancia de documentar sus mé-
todos, no lo hacen debidamente, ya que una percepcion de dificultad estd
involucrada. Escribir un manual es algo que nunca han hecho y les parece
muy dificil. No es diffcil, sélo toma tiempo; tiempo que puede ser ocupa-
do en listar y vender casas. La verdad es que documentar requiere algo

" de paciencia, persistencia y organizacion. Es asi puesto que aconsejamos

quc enlistes la ayuda de tu primera contratacidon {ayuda administrativa)
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supuesto que esto es s6lo un ejemplo, el punto es repetirlo a través del
litmpo para que no tomes ningune de tus procesos per entendido, Es
nucho més facil cortar etapas cuando la retroalimentacién de tu futuro
personal indica cudles aspectos sen necesarios y repetibles, contra los
#pectos que son sélo en funcién de tu personalidad y que pueden ser
mejorados scbre eso. Y el hecho es que a menos que escribas lo que
rermalmente haces, no podras mejorarlo realmente.
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' Profesional Inmobiliario Milloriurio Ll Diferentes aspectos de tu manual de operacién seran componentes de
! ; : : ' una descripeién detallada de los puestos dc trabajo que ti des a tu per-
Toma una libreta y L0 QUE HAGO: . P L
Paso 1 anota todas las cosas Contestar teléfonas sonal. Si contestar el teléfono es parte de sus obligaciones, entonces las
fundamentales que haces. |y g oo "|| expectativas y estdndares para hacerlo deben estar claramente definidas
No dejes nada afuera. Serd . Crear anuncio : ) .
una larga fista. [0 (zg e cién ol | @ el manual. La clave entonces es hacer responsable a tu personal de los
markating, admon.) ; A:‘ o ‘H AS: resultados y alcanzar tus estandares. Yo he encontrado que el mejor pro-
: - Openhouses 2 cgrr::;::c;if;l .|| | ceso para construir responsabilidad de los resultados en tu negocio es:
g ¥ 3 '\Cfendedzms 1. Fijar reuniones semanales con los individuos que te reportan.
' Desputs divide 1a lista de 4. Compradores . . . Y AR
' Paso 2 { éal2 categorias clave. 5 Contratistas 2 Trabajar d.e.sde una descripcion d.e puestu' es pecifico.
6. Marketjna 3. Que trabajes de acuerdo a una hoja especifica de metas.
Paso3 Ahora cada categaria COMUNICACIONES Puedes referirte a nuestra plantilla de la Entrevista de Consulta “Ga-
tendrd su propia pagina y " ) . P - . i
tu trabajo es capiar todas ; I‘f&gﬁ:‘z‘gsﬂgms nar Un Mi llop en fa ﬁgura 26 si Inccesn;as una gu1f:1 acerca del Pmceso
] las actividades dei Paso 1 3. Manejar los fases de estas reuniones. La importancia de tener los estandares definidas no
| abajo de a categoria 4. Hacer llamadas MANUAL DE puede ser desestimada, Esto te permite el tener acciones y ser responsa-
v || operaciones - ||| bl de fos resultados, algo que es definitivo y objetivo contra tener gente
responsable de resultados por “ser de cierla forma”; lo que es personal
Coloca todas estas categorias en una carpeta y subjetivo. También nos encontramos que el desempefio de cualquier
i Paso 4 con titulos para cada una y una tabla de . . . .
: f <!
contenidos. persona tiene la oportunidad de mejorar cuando lo confuso acerca de lo
—— || que él debe hacer es eliminado de Ja ecuacidn.
Pasar s A continuacion, dirigete al primer tttulo v para cada elemento crea una nueva Finalmente, también es importante que uses tu manual de operacio—
o pagina abajo de esa accién comao temna. . ) . w .
nes, como hemos discutico en el punto niimero 8, “haz el marketing de tu
MANUAL DE COMUNICACIONES Contestar Manefar jistado d ded ictent " . tactos” Esta list
OPERACIONES | |1, Contestar el taléiono | | €1 teléfona | | los e-maiis istado de vendedores consistentemente para mas contactos” Esta lista
' 12 Manefar e-fhails de comprobacién puede ayudarte a combatir el deseo de saltar etapas o
|—> 2 xﬂﬂﬂjiﬂ" fﬂxzs > B | “soltar Ia pelota” cuando estés sintiendo la presién o fatiga. En poco tiem-
¢ | recerfamades 0, podremos dejar los sistemas en la memoria; y a través de la repeti-
P ¥ p
E } { { ¢ion, transformarlos en grandes habitos que puedan impulsar tu camino
- " || alos mas altos niveles de éxito de ventas de bienes raices.
Contestar teléfonos:
Ahora, toma cada “accion”y 1. No maés de 3 tonas
Pasa & { detaila exactamente come quleres 2. Contesta diciendo .
: QUEcadaesinta ss hile ———— ' : 12. CreacioN pe EQuipos DE TRABAJO
# »
Paso 7 For lltimo aftade la forma apropiada, guiones y didlogos de ejernplo abajo CON ROCK AND ROLL
de cada accion en la pagina.
- N . i ici es en tu vi e negocios, el
iFelicidades, has creado tu propio Manual de Operaciones! anndo lnc.I uyas a las personas adiclonales en tu Wd,a, de negoclos,
trabajo en equipo se convertira en uin problema. Tu habilidad para hacer
Figura 5 trabajar juntas a las personas y crear sinergias entre diferentes perso-
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“Todos en el equipo conocen su
rol. Todos manejamos guiones.
Estamos enfocados en convertirnos
en grandes maestres en lo que
hacemos”.

PATROCINADO Rftziekyhiefer bl un
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impulso a tu negocio o bien, estay,
carlo. Lo Gltime pasa con Much,
frecuencia, ya que de los miep,
bros de tu equipo, cada guien it

. en su propia direccién en lugar g,

David y Judie Crockett ir en una sola. Mientras que e] pro.

Millonario Profesional Inmobiliaric : blema es muy comiin, también g
Concord, OH - - bastante facil de remediar La gq.

Ventas: $53 millones de délares. - lucidn es lo que nosotros decimog

. enfocarte en el “rock and roll”,

Para conseguir el lrabajo en equipo ti1 debes hacer 2 cosas:

1. Expresar claramente las metas clave de tu negocio, a 1o que ngg
referimos como las “Big Rocks” de tu negacio, por ejemplo |y
principal meta de tu negocio debe ser $80 Millones de délareg
de ventas netas. Esta es entonces una Big Rock de tu equino,

. Asegurarte que cada miembro de tu equipo identifique su rof
(descripcidn de puesto) y lo que contribuye a alcanzar la Big
Rock Mefa de tu negocio. Por ejemplu, si la meta es $80 Millo-
nes en ventas netas, uno de tus especialistas en compradores
podria tener su Big Rock Meta individual de $10 Millones en
ventas netas hacia esta meta y ese es su “rol”.

Quiero dejar claro que si tu equipo no esta en direccién a alcanzarla
“Big Rock”, entonces todo lo relacionade.-con tu negocio esta en riesgo de
ser reevaluado incluyendo a Ias personas y sus roles. Nadie esta prote-
gido si las metas del negocio no son alcanzadas. Eslo puede ser contun-
dente o antagénico como para crear una buena atmdésfera de trabajo en
equipo, pero una de las formas de paralizar la sinergia es que la respon-
sabilidad por resultados se perciba como luxa, 0 atin peor;, no justa. Sélo
no te olvides de balancear responsabilidad por resultados con una am-
plia recompensa y reconocimiento cuando las metas hayan sido logradas
o excedidas, de tal forma que seas muy persistente en la responsabilidad
por resultados de las metas y estdndares, pero también celebrares y re-
compenses los grandes resultados.

Agregar un individuo al equipo de trabajo no lo hace necesariamente
un jugador del equipo, es como cuando mi esposa dice —Estar en un ta-
ller no te hace a i mecanico—. Y no sélo porque el equipo se lleve bien los
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ugadm del equipo trabajan-
do con 0tro jugador hacia una
peta comun es lo que los de-
fine como equipo. Yo creo en
o aforismo de los antiguos de-
portes en que “todos se llevan
pien cuando vas ganando”. En
¢l area de los deportes profe-
sionates hemaos visto esto en el
desempefio afio tras afio. Los
grandes jugadores trabajan

p%a{/ e @{Qaafgira@lat)m@ﬁgiems equipos lo hacen, No trates

dﬁ confundir compafierismo con trabajo de equipo. Lo que un individuo
sporte directamente a tus metas definira si es o no parte del equipo. Un

“Dirigir un equipo es como ser
familia, hay altas, bajas y diferentes .
personalidades; tu trabajo es ayudar
a cada une a mantenerse positivos y -
apreciar el rol de cada uno’.

John Toye

Mﬂlonarm Profesional Inmobiliaric
: Westland, MI
Ventaq $39.2 millones de délares.

juntos a pesar de sus diferen-
cas personales o aun de enemistades, debido a Ja meta comiin de ser
campeornes y ser realmente los mejores,

En nuestra experiencia, la solucién es el “Rock and Roll”. Para cons-
tewir un equipo necesitas la “Big Rock Meta” de tu negocio, que todos la
compartan y trabajen hacia élla. Y es as{ que tenemos nuestro “rol”. Cada
integrante del equipo tiene un “rol” en la contribucidn, desde la persona
gue contesta el teléfono, a la persona que arregla las citas en el listado de
tontactos. Cuando la gente quiere saber las caracteristicas de un equipo
de trabajo de alte rendimiento, todo lo gue necesita, es la responsabili-
dad de saber su “rol” y cdmo debe contribuir a la Big Rock Meta. Si se va

Grupo

1. Metas comunicadas claramente por
escrito (“Big Rocks™).

. Descripciones claras del puesta (“rotes”).

. 1n sentido sano de urgencia con res-
ponsabilidad especifica por resultados.

. Todos se sienten responsables del éxi-
to o fracaso del equipo.

. Los miembros dcl cquipo toman la
competencia exlerna.

. Metas nu establecidas claramente.

. Asignaciones diarias de las tareas.

. No hay sentido de urgencia.

. {Ina persona se siente responsable del
éxito o de la falla.

. Competencia dentro del grupo.

A Y e

[33)

Figura 6
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Enla figura 6 ponemos en una tabla Ias caracteristicas diferentes pary
ayudarte a ilustrar las diferencias bdsicas entre ser un grupo y ser y,
equipo. El resultado es este: cuando t haces todo por ti mismo, eres s,

un técnico. Cuando tienes una gran cantidad de técnicos tienes un gry,

po. Cuando todos tienen un “rel” y son responsables de su desempeig,

de manera que alcancen la Big Rock Meta; entonces tienes la base de yy

i equipo. De esta forma tu lema debe ser “Rock and Roll” todos los dias,
todo el tiempo. Es la musica del alio rendimiento.

13. ComaiNAR CALIDAD DE SERVICIO
coN CANTIDAD DE SERVICIO

Conforme tii te esfuerces en negocios que hagan un gran nimero de
transacciones, definitivamente encararas el asunto de cantidad contra ca-
lidad. La pregunta es: ;Qué es "servicio de calidad” y cunto tiempo tama
para entregarlo?. Una perspectiva comiin es que mientras mas tiempg
gastes en un clienle, mejor es la experiencia de calidad para el cliente, 1a
creencia es que la satisfaccion del cliente se consigue mas eficazmente
oo mediante el contacto personal y

-1 con una gran cantidad de tiempo
cﬁlpdxcado a hacerlo. Sin embargo,
en nuestra experiencia con exce-
lentes agentes haciendo volime-
nes altos de venta y el servicio a
un gran namero de clientes, nos
ofrece otra perspectiva sobre esto.
Estos agentes alcanzan marcas
altas de servicio y disfrutan en
abundancia de referencias personales y aun asf, pasan menaos tiempo con
sus clientes que un agente promedio.

¢Pero cémo lo hacen? Buene, esto es lo que nos han dicho —Sea un
minimalista con gran comunicacién—. Lo que quieren decir es que ha-
ciendo lo que realmente importa y de manera eficiente mientras uno
permanece en contacto con el cliente y lo mantiene informado, es lo que
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o Hagan Io que hagan, se centran en-
. .- los beneficios suministrados porel -
--usuario para Ios consumidores”.
p : "~ "Rusell Shaw
Mlllonano Profe:.lonal Inmobiliario:
Phoenix, AZ
Ventas. $50 6 mlllone«; de délare‘.
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pe hecho dicen que uilizar demasiado tiempo lleva menas satisfaccion,
mas frustracién y reduce el sentido de profesionalismo. Mientras mas
refinado, eficiente y oportuno puedas hacer tus servicios, mas alta es Ja
pgrcepcién de la calidad del servicio.

En nuestra experiencia, la consistencia y claridad de tu comunicacidn
es Uy importanie en la percepcién del cliente. Saber cuidndo esperan
tener noticias y c6mo tener una comunicacién rapida y eficiente, es parte
del reto. La comunicacién planeada y con proposito para tus clientes es
mefor que mucha comunicacidn sin direccién. En este caso, 1o opartuno
con un propdésite es mas importante que el tiempo.

Los sobresalientes agentes inmobiliarios exitosos y sus equipos de
trabajo podran manejar un gran valumen con elevados estindares de ca-
lidad pergue sc concentran en contactos en el “momento de la verdad”
durante el proceso de compra y venta, Si intentas llevar tu negocio de
ganar Un Millén a Generar Un Milldn, tienes que dominar el ser un “mi-
nimalista” con una gran comunicacidén y magnifica sincronizacién, Como
muchos aspectos del negocio del Millonario Profesional Inmobiliario,
la diferencia entre “grande” y “realmente grande”, es cdmo manejas tu
tiempo y enfoque. Alcanzar los mismos ¢ mejores resultados con menor
inversién de tiempo es una gran parte del juego de Generar Un Mill6n.

r DINERO

En los negocios, el dinero siempre es un problema, ya sea que tengas
muy poce e incluso, si tienes mas de lo esperado, tu prop6sitoe come per-
sona de negocios en las ventas inmobiliarias es aumentar tus ingresos,
tontrolar tus costos y al final del dfa, aumentar tu ingreso neto. Parle de
la batalla es familiarizarte y dominar tu Modelo Econémico y tu Mode-
lo Presupuestario. Muchas de las diferencias entre tener un negocio que
Gane Un Miilén y uno que Genere Un Millén estd centrado en 2 discipli-
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“Si trabajamos futerte para logrario...
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de lo que parece) y controlar tus costos (serd mds facil de lo que sueng),

14. MANTENERTE EN TU MODELO
DE PRESUPUESTO Y CONTROLAR TuS COSTOS

Una de las tareas mas dificiles que tendras que abordar es el no des.
viarte de tu Modelo de Presupuesto. A menos que seas duefio de otrgs
negocios exitosos o seas de los pocos agentes inmobiliarios con estudiog
formales en negocios o contabilidad tendras un reto en este frente. Pre-
supuestar no es tanto un asunty
de experiencia profesional espe-
cializada, s¢ trata de un poco de

Necesitamos trabajar el doble de
fuerte para mantenerlo”.

conocimiento, algo de experiencia
y algo de disciplina. Realmente ng

_ Mike Mendoza es dificil entender un estado dere-
-Millenario Profesional Inmobiliarie Sultados (pérdidas y ganancias) o
Phoenix, AZ preparar un presupuesto. Sélo co-

Ventas: $60 millones de ddlares.

pia un poco de una persona quese
sienta cOmoda con esta materia.

Usualmente tu gerente de ventas
0 tu agente accionario tendrd esta experiencia y habilidad. Si no, é] te
puede llevar en la direccién correcta, va sea que th 0 tu gerente de la
oficina maneje el presupuesto al final, el responsable de revisarlo serés
i, asi como también de dar Ta autorizacién de cualquier gasto fuera del
presupuesta, Esto significa que necesitas entender tu Modelo de Presu-
puesto y tu Modelo Econdmico. Bésicamente esta relacién entre todas
las variables de tu ingreso bruto hasta tu ingreso neto, no requiere un
esfuerzo titanico, sélo algo de tiempo para ponerse al dfa. Es tu dineroy
que te ocupes de ¢l, lo que apoyara tu futuro.

Entre mas grande sea tu negocio, més detallado llegard a ser el pro-
ceso presupuestario. Esa es la razén por la que subrayamos la impor-
tancia de aplicar los modelos en la parte delantera de tu carrera, antces
de que las cosas tengan la oportunidad de convertirse en abrumade-
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iat&ih\@tglo Presupuestario y tus sistemas

prabajando tan pronto como puedas. Entonces, al paso del tiempo,
Jcanzards mds y mas eficiencia en este tema. De esta manera, en el
momento cn el que las cosas empiecen a ponerse mas detalladas, te
sentirds cémodo y capaz de manejar las cuestiones més dificiles que
¢ presenten.

Pero mantenlo simple, no necesitas apurarte y enrolarte en un pro-
grama de contabilidad de una maestria en administracién de negocios.
yaz un presupueslo anual y mantente en él, revisalo mensual ¢ sema-
palmente, pon mucha atencién a cualquier variacidn. Identificar las va-
riaciones pronto, es muy importante. Este nivel de estar informado te
ayudara a hacer proyecciones de costos mas precisas y saber mds pronto
addénde va tu dinero, No trates con ligereza tu presupuetso y no lo alte-
res facilmente. Has dificil para ti y para otros el justificar pastos fuera del
presupuesto. Siempre ve por dreas donde puedas reducir gastos. Prueba
yerror pueden €1 acasiones ser bastante efectivos. Trata de vivir sin algo
ysi encuentras que no puedes, sabras que esto es importante. Pero cuan-
dotodo esté dicho y hecho, laverdadera disciplina financiera es aprender
adecir no...y también a preguntar ;por qué? Gastos casuales con la frase
"gsto es solo el costo de una comision, de una venta mas”, son el veneno
del Millonario Profesional Inmobiliario. No te desvies de tu presupuesto
ycuando tengas que gastar fuera de él, asegiirate quc sea absolutamente
justificable.

Estas verdades y principios suenan simples, pero en realidad son un
paco dificil de ejecutar con el tiempo. En nuestra experiencia, la falta de
atencidn al dinero y gastarlo de mds es la normalidad. Si ti, realmente
vas a Generar Un Millén, tendras que luchar cantra estas tendencias na-
mrales. Por extrafio que parezca, los que tienen mas confianza en nues-
tra capacidad para generar dinero, ja menudo tienen mais dificuliades
para mantenerlo!

Cuando creas sistemas y procesos, éstos procuran servir a dos propé-
sitos. En primer lugar, te ayudan a mantener tus buenos hébitos y a hacer
lu correcto; y en segundo lugar, hacen que sea muy, pero muy dificil que
regreses a los viejos malos habitos y gue no cometas equivecaciones, De
esta forma tus sistemas presupuestarios deben estar dirigidos a concen-
trarse en “sigue el dinern” y con esto previenes el control de tus gastos.
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cuenta de operacién. Sélo transfiere lo suficiente a tu cuenta operatiy,
para cubrir los gastos presupuestados del mes. Entonces fija un estanda;
de tu negocio para ti, para tu personal y evita exceder esa cantidad, Y g
te parece que necesites exceder tu presupuesto, debes requerir una jys.
tificacion a Ja variacién (en forma escrita) que debe ser revisada arites dq
que el dinero pueda ser transferido a la cuenta operativa para cubrir esos
gastos personales. Por lo menos esto te hara consciente de cada conceptg
que exceda tu asignacién presupuestaria. Y ser consciente es ia mitad dg
la batalla.

Ctra huena técnica es tener a alguien mas (un contador piblico, con.
sultor financiero o inclusive un compafiero con conocimientos} que te
apoye a ti y sea responsable de la administracidn del negocio para des.
pués programar consultas mensuales contigo, pero recuerda, necesity-
rdn gue les permitas ser criticos y obtener respuestas a sus preguntas,
De otra manera el consultor tendré poca posibilidad para mantenerte ep
¢l camino.

Como regla general, debes pedir un presupuesto detallado para cual.
quier nuevo plan de murketing, compra de equipo o nueva contrataciény,
Para cada propuesta insiste en un Modelo Econdmico completo que se-
flale cdmo aumentard tu ingreso, ahorrara gastos o elevard la producti-
vidad. Esa es la Juz roja-luz verde a alto nivel. Acostimhrate al habito de
cuestionar un nuevo gasto hasta que estés seguro que tiene un sentido
econémico hacerlo. Después deja que dgscanse un par de dias y janaliza
si este atin tiene sentido! Esto te puede sonar a exageracién, pero cuan-
do se permite que el habito de los gastos impulsivos o incluso urgentes
estén fuera de los limites de tu presupuesto, estard sonando la marcha
fanebre para tus ingresos netos, Los listados y la generacién de contac-
tos son asuntos urgentes; no obstante, el gasto monetario debe ser siem-
pre juna actividad ineludible! Algunos agentes simplemente toman sus
ingresos netos proyectados fuera de la parte superior de cada cheque
de comisién. Entonces, cuando surgen gastos inesperados, llegan a estar
muy conscientes de que estin metiendo la mano en su propia cartera
para cubririos. Es probablemente una buena idea pensar siempre de esta
forma sobre los gastos no presupuestados.
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DS ﬁﬁnm@mgdwﬁgxlaﬁ erotiofar los costos y hacer un habito de

esto es esencial para tu éxito como hombre de negocios a este nivel, pero
esto se muestra mas claramente cuando estas intentando llevar fu negacio
de ventas inmobiliarias al més alte nivel, a Generar Un Milldn y mas alla,

L TU ~ “Trabaja mds dura en ti que.en tu
trabajo’. ' Co
Tim Wood
_ Millonario Profesional Inmobiljario
A fin de cuentas, cuando ~ BigBear Lake, CA
llegues a tu negocio de Millo- .+ . Ventas; $38 mi.]lcnes de délares.

nario Profesional Inmabiliario,
en tiltima instantancia serd un reflejo tuyo. Si va a cambiar, mejorar vy cre-
cer; tendras también que hacerlo tih. De hecho tu crecimiento vendra antes
del crecimiento de tu negocio. Tu habilidad y disposicidn de trabajar en
ti determinara en gran parte qué tan lejos llegaran ti y tu negocio. Los
grandes triunfadores con los que hemos trabajado y entrevistado dedican
importantes cantidades de dinero y tiempo hacia ¢l desarrollo personal.
De hecho para muchos —ser lo mejor que pueden ser~ es su Gran Por Qué.
la mejora personal es una prioridad importante y es seguida a la par de
sus otros objetivos. El tiempo y la experiencia nos han ayudado a identifi-
car las tareas particulares de desarrollo personal que tendrdn un impacto
significativo en tu habilidad de alcanzar logros mas elevados: tu habili-
dad para mantenerte enfocado en el 20% mas importante del negocio y
tu habilidad de mantener en algtin sentide el balance en tu vida para que
siempre tengas la energia necesaria para perseguir tus metas.

15. MANTENIENDOTE ENFOCADO EN EL 20%

En el camino hacia construir tu negocio de Millonario Profesional
Inmobiliario constantemente estards enfrentdndote con el prablema de
las distracciones. Tan pronto como te sea posible delegar la responsa-
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“Liamo a cinco personas en la
primera hora del dia y hago el
seguimiento en la sequnda hora. El
resto del dia es para las citas con los
vendedores y compradores’.

PATROCINADO P @)ided=plosaad bAvkridomitp
para asesorar o simplemente reg.
lizar una decision ejecutiva. Pry.
gresivamente se convertird en yy
reto permanecer enfocado en lag
piedras angulares de lu negocio.
busqueda, exclusivas y apalancy.
miento. Mientras mas ocupadg
esté tu negocio, td lo estaras tam.
bién: esta es una verdad que sj,
duda enfrentards. Una manera de
a respetar tu tiempo ensefidndoleg

Cristina Martinez

Millonario Profesional Inmobiliario

~ Sanjosé, CA

~ Ventas: $136.3 millones de détares.

manejarlo serd mostrarle a tu equipo

la Regla 80:20 y ayudarles a entender qué actividades son productivag
econdmicamente.

Inculcando esos principios en las miembros de tu equipo lograrés pri.
mero y ante todo, ensefarles la habilidad de perseguir sus objetivos cop
enfoque y como consecuencia de esto, ayudar a la productividad sostenida
de tu negocio. Esto es verdaderamnente un coestién de tener metas, cone-

DESENFOCADO

LISTARED

CiRICIR

CENTRADO

Figura 7
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St trivriedess hd:m@ @ti;ﬂ@’pg'tantes primero. A pesar de que esto
puede ser realmente una disciplina mental, he encontrado que también
hay métodos simples que pueden ayudarte a reforzar y asistirte a ti mismo
ya tu equipo en tus intentos de reconocer tu 20% y priorizarlo adecnada-
mente.

Todo empieza con el reconocimiento de que en realidad sélo tienes
dos opciones en cuanto a enfoque: ser enfocado o estar desenfocado.

Para ser exitoso a alto nivel, estar enfocado es la iinica manera de ser-
Jo. Un método que puedes usar para ganar enfoque para ti y para tu equi-
po es un proceso llamado “El Sistema de 20% de Accidn-Hacia-la-Meta"

20%
Lista de Escribe tus metas
Accién-Hacia~ C:ja"e ¥ los pasas
2 accion para
a-Meta conseyuirlas.

Distribuye tiempo en
tu calendario personal pary
completar todos
los pasos de accién

y asi obtener
tu 20%.

Calendario

8(%

Sieltiempo to
permite, traba)a para
tener tantas tareas
de 80%, hechas
después de tu 209,

Hoja de trabajo
de quehaceres
diarios

Crear una agenda
diaria que lo panga

Hoja de trabajo
todo junto en un hoja de

de quehaceres papel para maximizar
diarios tuenfoque.
Figura 8
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que que debes tener para logrario en grande.
Las 3 preguntas que respondera el modelo son:

1. ;Qué es lo gue yo/nosotros queremos?
2. ;Cuando lo quiero/queremos? -
3. ;Qué tiene qué ocurrir para obtenerlo? {pasos a seguir).
La Hoja de Trabajo del 20% de Accién-Hacia-la-Meta P-_
Nombre: Fecha: P
 META B
Fecha de Cuhiplilﬁiento L ._ '
" Pasosde Aetién
Figura 9 Figura 10
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252 £l Millonaria Profesional Inmobiliatia | Generar un millon 253




5:30 AM

I L 1.
{i 2. 2,
5 3. 3.
4, 4.
5, 5.
6. {6
7. 7]
8, 8.
9, 9,

10, 10,

1L 12,

12. 13,

13 14,

14. 15.

2:00 PM
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6:00 AM 2:30 PM
i 6:30 AM 3:00 PM
7:00 AM 3:30 PM
i 7:30 AM 4:00 PM
; 8:00 AM 430 PM
8:30 AM 5:00 PM
9:00 4M 5:30 PM
9:30 AM 6:00 PM
1.0:00 AM 6:30 PM
10:30 AM 7:00 PM
11:00 AM 7:30 PM
11:30 AM £: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
Figura11
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Los formularios que pueden usar tu equipo y td para seguir el sistema
estan en las figuras 8,9, 10y 11.

El enfoque se vuelve cada vez mads factible en proporcién directa de
qué tan claro tienes qué es lo que quieres, cudndo lo quieres y qué debes
nacer para obtenerlo. Lo misma aplica para cualquier colaborader tuyo.,
£l enfoque es una cuestién importante que puedes completar efectiva-
mente mediante un simple sistema gue tu equipo y ti pueden adoptar.

16. EQUILIBRIO EN TU VIDA PARA MIANTENER
TU ENERGIA EN UN ALTO NIVEL

La idea de tener una vida
palanceada es méas idealista “El afio pasadd me diagnosticaron
que practica. He encontrado cancer. No.trabajé gran parte del
que es mds saludable intentar  afio, Hicimos 383 ventas y mds de 50
llevar una vida con equilibrie  millones de volumen. Asf que no estuve
donde el problema no es que  ghi'y aun asf tuve mi mejor aiia”

gstés fuera de balance, sino

i . . . Russell Shaw
wanto tiempo te quedaras Millonario Profesional inmobitiario
ahi. Implicito en esto esta la Phoenix. AZ

aceptacion de que tu vida es-
tard fuera de balance; y fran-

Ventas: $50..6 millones de délares.

tamente para los Millonarios
Profesionales Inmaobiliarios, la vida puede zigzaguear dramaticamente
entre balance y desbalance, de manera que es muy importante que lo
comprendas para que puedas lidiar con esto. El factor principal de llevar
una vida ¢on equilibrio es el de permitir estar fuera de balance cuanco
las metas clave estan en riesgo, pero que no permanezcas muche tiem-
po en ese estado, ;por qué? Porque cuando ti Le permites vivir fuera de
balance por mucho tiempo no puedes mantener lu energia y corres el
Tiesgo de agotarte.

Para [legar a ser un Millonario Profesional Inmobiliaria, no sélo ne-
tesitards conservar tu energia para mantenerte a alto nivel. La energia
iltano es algo que pueda forzarse para cualquier periodo. Puedes “levan-

)s://t.me/cardinglatinotg

Generar un millén 255




“Conla construccion de un equipo,
__hemos traido de vuelta algo de ~
nuestro tiempo”. o

tarte” fabf\iriet @ hipte iHdo,fP¢r [aftdne € Setewlifkl en: et
instancia viene de llevar una vida de autorrealizacidn personal en yp,
forma completa,

Tu estaras en equilibrio en todas las areas vitales de tu vida, trabajg,
familia, salud y desarrollo espiritual. Es mente, cuerpo, corazén y almg_
La mejor férmula de equilibrio es algo unico para cada {ndividuo, nadie
mas puede determinar como d}escuidar o poner demasiado énfasis gy
que un area cambiard tu entusiasmo y energia.

Para grandes ganadores el reto del equilibrio queda entre aspectog
de trabajo. La verdad es que habra momentos cuando el trabajo es up,
prioridad y tendrds que aprovecharlos. Pero si permaneces sobrecar.
gado dce trabajo y fuera de balance por mucho tiempo debes entender
que tu nivel energétice se hundird y el riesgo de agotamiento aumentarj,
Mantener tu carrera en rojo por mucho tiempo no es sano para ti y tu fa-
" milia, ni tampoco para tu negocio,
Esto tristemente le pasé muche
a mucha gente, especialmente eq
el negocio inmobiliario. Cuande
sientas que la energia cae, necesi-
tas reconocer la necesidad de un

) - Jill Rudler recol € 3
Milloharia Profesional Inmebiliario  €quilibrio en tu vida. Dedicate a
Westerville, OH otros aspectos de tu vida (familia,

amigos, educacion, hobbies, ctc)

" "Ventas: $58 millones de ddlares.
L = : & “endereza el barco” tan rapido

como puedas.

A veces ensefio el equilibrio comparandolo con esquiar montafia aha-
jo. Si alguna vez has visto a les esquiadores en television entenderas que
a pesar de su complexioén atlética, gracia y apariencia de tener el balance
controlado, durante 25% del descenso entre monticulo y monticulo, de
obstéculo a otro, estdn en el aire fuera de balance y fuera de control, pero
ellos han aprendido a Lener equilibrio para evitar el choque y ajustarel
curse mientras mantienen la velocidad hasta el final de la carrera.

El apalancamiento, como contratar gente talentosa, establecer estén-
dares ¢ implementar sistemas y herramientas, puede ayudarte a tener
equilibrio con mas facilidad en tu vida laboral, Sin embargo, el tiempo ¥
1a concentracién necesarios para poner estas cosas en su lugar mientras
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carte de balance. Sélo no pierdas de vista cmo este apalancamiente, una
vez colocado finalmente en su lugar, en realidad te ayuda a restablecer
¢ balance y estabilizar tu vida. El apalancamiento es la clave esencial
parallevar una vida en equilibrio. Y los balances son esenciales si planeas
Jlevar tu carrera de ventas inmohiliarias al mas alto nivel y mantener tu
&ito por largo tiempa.

Cuando ves a una persona exitosa que parece equilibrada, por favor,
date cuenta de que es una ilusién. Lo que estin viendo que parece ser el
equilibrio del contrapeso es realmente répide y oportuno. Los desequili-
prios hechos de esta manera son tan saludables y satisfactorios como Ja
llamada “vida equilibrada”,

CONCLUSION

Reconocer y trabajar en los aspectos entre Ganar Un Millén y Gene-
rar Un Millén puede hacer la diferencia en tu carrera. No es necesario
decir que mientras mas ripide pongas tus ojos en ellos, mis rdpido co-
secharas beneficios y la transicién serd mas ligera entre Ganar Un Mi-
llén v Generar Un Millén. Estos aspectos afectan las dreas centrales de
tvida profesional: Contactos, Exclusivas, Apalancamiento, Dinero v T1.
Empéfiate en entenderlos e implementar las lecciones aprendidas en tu
vida.

La siguiente transicién de Generar Un Millén a Recibir Un Millén, pue-
de de hecho, ser lo méas dificil de alcanzar. Requiere un cambio funda-
mental en tu forma de pensar, las diferencias de trabzjar en un negoecio
yser duefio de uno, pero la recompensa jes sorprendente! Si estds listo
para explorar las posibilidades de Hevar un ingreso pasivo hasta el dltimo
nivel entonces movamonos a Recibir Un Millén.

s:/lt.me/cardinglatinotg
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B Generar Un Milldn es el resultado natural de implementar completamente -
los Cuatro Modelos Fundamentales de Negocia del Millonario Profesional Tn-
mobiliario. En nuestra experiencia hay 18 aspectas que deben ser evaluados - .;

para hacer unha transicion exitosa. TU debes:

1. Ten un programa sélido de generaclén de contactos que enfatice el mar- -
keting y cansistentemente aumente el nitmero de contactos.

2. Sigue y convierte tus contactos a través de otros.
3. Protege el tiempo que dedicas a la generacion de contactos.

4. Considera tus opciones y descubre qué trabajos no debes hacer perso- E
nalmente.

S. Investiga el nimerc minimo de contactos recesarios en tu lista cada *
mas.

6. Haz visible el mismo niimero de contactos para cada mes.
7. Convence al vendedor de aceptar el concepto de equipo.

8. Consistentemente mercadea tus exclusivas deé vendedores para que
generes mas contactos.

9. Aparta tiempo para aprender e implementar el proceso de R/E/AR . .
(Reciutar/Entrenar/Asesorai/Retener), ’ '

10. Contrata talenta con“capacidad” en' lugar dé"callején sin salida”
11. Llevala responsabilidad por resultados hasta estandares correctos.
12. Crea un equipo de trabajo con el “Rock and Roll”

13. Combina un servicio de catidad con uno de cantidad.

14. No te desvies de tu modelo presupuestario y cantrala tus costos.
15. Mantén tu enfoque en el 20% impo&ante.

16. Equilibra tu vida para mantener tu energia en alto nivel.
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S
MILLON: Etapa 4

“Entrena al drhol de higo en la forma que debe iry
cuando seas viejo siéntute bujo su sombra’.

Charles Dickens

Cuanpo TU DINERO
TrABAJA PARA T

/ Piensa \ c ) . L
ono muchos otros nifios, mi primer
PROSPECTOS trabajo fue el de cortar el pasto. Yo reco-
Figura 1 rri mi barrio con mis volantes impresos
(con el lema “td lo creces y yo lo corto”)
y rapidamente tuve de 8 a9 jardines para
cortar el pasto cada semana. Bien, el verana lleg y nuestra familia tenfa
planeadas unas vacaciones de una semana de manera que yo contraté a
un amigo de la cuadra para que me sustituyera mientras estaba afuera.
Mi amigo estuvo de acuerdo en ayudarme, ya me habia dicho varias veces
que él estaria feliz de hacerlo cuando me “cansara” de cortar el pasto,
bien, capitalicé sus ganas de ayudarme y le di todos mis jardines durante
¢sa semana por 10 ddlares cada uno. El trato fue este: yo le comunicaria a
mis clientes que €] cortarfa el pasto de sus jardines, yo cobraria el dinero
y le pagaria cuando regresara, estrechamos la mane. Todos estuvimos
contentos, especialmente yo. Ya que io que no le dije a mi amigo es que yo
cobraba 15 délares por jardin, mi madre me regaiié un poco por esto, di-

)s://t.me/cardinglatinotg
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go, ella estaba en lo correcto y aprendi una buena leccidn acerca de la ip.
tegridad en los negocios, pero también aprendi una tremenda leccién de]
apalancamiento e ingreso pasivo, yo no estaba cortando el paste de yp
solo jardin esa semana, pero aun asi ganarfa 5 dolares por cada uno. Mj
experiencia reveladora: necesitaba salir del pueblo mas frecuentemente,

Lo que habia llegado a ser clare como un cristal a través de las ense.
nanzas de Robert T. Kiyosaki, Robert Allen, Mark Victor Hansen y otros
como ellos, es que hay sélo 2 rutas para adquirir dinere y bienestar fi-
panciero; tu puedes ganarlo o puedes recibirlo. Y aunque hay miitiples
caminos para ganarlos y recibirlos, ti puedes ain dividirlos en 2 cate-
gorias bien definidas. Ya sea que “tj
trabajes para el dinero” o “tu dinero
frabaje para ti", es la diferencia en-
fre ingreso activo y pasivo. Activg
es cuando td trabajas para tu nege-
cio de ventas y pasivo es cuando ty
negocio de ventas trabaja para ti, La
mayoria de los agentes inmobiliarios
trahaja para sus negocios y siempre
lo harén, lo cual es el porqué noso-
tros escribimos e} capitulo “Recibir
Un Millén”. Las metas de este capi-
tula.son ensefiarte y motivarte para
crecer y organizar tu negocio de tal
forma que algun dia tu negocio tra-
baje para ti. Esta es una poderosa oportunidad de ingreso pasivo y el
tema detras de Recibir Un Mill6n.

Tan scerprendentemente como puede ser;, yo he aprendido que la ma-
yoria de los agentes inmobiliarios en realidad no entienden cémo perse-
guir un ingreso pasivo agresivamente. Por alguna razén, si estdn ganando
$50,000 por afio, picnsan que $5,000 ddélares al afio en ingreso pasivo no
es nada para emocionarse, De la misma manera, si ellos estdn ganando
$100,000 al afio, entonces $10,000 al afic en ingreso pasivo, no cs lo su-
ficientemente significativo para alzar las ccjas. Lo que no logran apreciar
es cuanlo y por cudnto tiempo tienen que ganar y ahorrar (después de
impuestos) para alcanzar esos niimeros de ingreso pasivo.

-La'diferencia entre ihgreso:
. pasivo ydctivo:

Trabaja
para

Trabajas
para

Figura 2
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retorno en tus ahorres, necesitarias $100,000 en el banco para ganar
$5.000 por afio en ingreso pasivo. Ahora, para ahorrar esa cantidad, en
realidad necesitas ganar (y no gastar] un total de $142,857 ddlares, de
Jos cuales, cuando descuentas impuestos (30%), nos lleva a $100,000 dé-
Jares en el banco. Incluso un agente disciplinado que ahorra $10,000 antes
de impuestos necesitarfan esperar 15 afios para reunir $100,000 délares
en total después de impuestos.

+ - ;Ahorrdndo tu Ingreso Pasivo?"

$142,857 ingreso bruto X  3(% de tasa de impuestos = $42,857 de impuestos

$142,857 ingreso bruto - $49,253 de impuestos = $100,000 en ahorros

$100,000 en ahorros X 5%detasadeinterés = $5,000 ingreso pasivo/afio

Figura 3

De manera que, por in-
creible que parezca, puedes
ver que $5,000 en ingreso
pasivo, en realidad repre-

Cudnto dinero después de inpuestos :
Ile‘f‘blelS 111VPH'I] pqm genexa]
el *:lgulente ingreso = ¢ .

senta por lo menos 15 afios NSO

de trabajo y un manejo dis- ST . ;gr_.:,_. ,

dplinade del dinero. jEso | | invertido_ .mensual al 5%
( -

no es poca cosal Y si esperas $ 9000 3 37.50

ganar $10,000 por afio an- $ 18,000 $ 7500

tes de impuesos en ingreso $ 36,000 $ '150'00

pasive, tienes que ahorrar : 1;3333 z ;gggg

durante 30 afos para acu- ' o : ’

mular la cantidad necesaria $ 240,000 $ 1000.00

de $200,000 en ahorros des- | | $ 360,000 3 150000

pués de impuestos. Ahora, %4’80'000 $ 2,000.00

si cuantificas esto en térmi- $ 600,000 $ 2,500.00

nos mensuales se puede ver $ 720,000 $ 3,000.00

como esto: $ 960,000 $ 4,000.00

Figura 4
ps://t. me/cardmglatlnotg
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nero que se requiere para crear una fortuna a través de medios consey.
vadores y convencionaies? Aun si inviertes tu dinero en el mercado g,
valores, el cual historicamente ha generado 10% de tasa de ganancia en
un promedio de 10 afios desde 1930, atin estarias viendo una inversig,
importante de dinero a través del tiempo para generar un significativ,
ingreso pasivo.

Nuosotros pensamos que cuando construyes un negocio de ventas tie.
nes otra opcién para generar riqueza por ingreso pasivo: a través de sep
duefio de un negecio. De hechs, creemos que convirtiendo tu trabajo de
ventas inmobiliarias independiente en un negocio, es el camino mas di-
recto que puedes tomar para crear riqueza financiera y un ingreso pasi-
vo. Nuestro punto de vista es que cuando logres esto, habras creado up
negocio para ti, basado en una fuente de ingreso pasivo en el cual tieneg
buen potencial para generar una tasa de negocios sustancialmente ele.
vada.

TraBaJAR “SOBRE" eL Necocio en LuGar
pE “EN"eL NEGOCIO

Para que puedas “recibir” de tu negocio Un Millén de Délares por afio
sin tener que trabajar en el negocio, deben suceder primero 2 cosas:

1. Debes ganar mucho més de Un Millén por aiio. .
2. Debes contratar a alguien que mancje el negocio al nivel que ti
lo hiciste.

Estos son los 2 requisitos basicos si quieres lograr el ingreso pasivo
de un Millonario Profesional Inmaobiliaric.

Pero debes saber que no necesariamente tienes que producir Un Mi-
lI6n de Délares para hacer el movimiento de un duefio de negocia y un
ingreso pasivo. Por ejemplo, si tu negocio te estuviera dando $200,000
Délares por afio y pudieras contratar a alguien que lo manejara por 4
por $100,000, ti ganaras $100,000 netos por afio. jEsto no es nada des-
preciable! De hecho, si estas buscando retirarte o moverte a alguna otra

) gavidareroaadiovouatt

F1o) @{@OU,UUU a $100,000 en una fuente
de ingreso pasivo es una estupenda forma de alcanzar la libertad y reali-
gar esas decisiones. En otras palabras, convirtiendo tu negocio de ventas
inmobiliarias a una empresa que genera un ingreso pasivo parati, es una
forma de moverse de un trabajo de por vida en el trahajo de tu vida.

Antes de que te pueda presentar los 4 aspectos de Recibir Un Mi-
Jlon necesito subrayarte, que como propietario de un negocio, LQ sers
desafiado a trabajar SOBRE tu negocio en lugar de EN tu negocio. ;De
manera gue cudl es la diferencia? Como lo explica Michael Gerber en su
libre E-Myth, EN es cuando td estas haciendo el trabajo del dia a dia de
tn negocio. Y estar SOBRE tu negocio es cuando ti estds haciendo trabajo
de planeacién y construccién. Si esto ayuda a que (i hagas la diferencia,
intenta pensarlo dc cste moda: la diferencia entre EN y SOBRE es la dife-
rencia entre enfoque en “Mi” {lo que “yo hago"} y un enfoque en “0" (lo
que “otros hacen” para lograr las metas del negocio). La figura 5 propor-
ciona un buen ejemplo del camino que recorreras a través de tu jornada
de EN a SOBRE.

' abajar'EN_'tL Negacio v
r SOBRE tu__Négoqo_. i

Serun AGENTE -

“Yo lo hago”

@9‘
Mantener estandares -
y comgartir el hacer
( )
SOERC |
vy
Respansabilidad por
resuftados de acuerdo
aestandares

‘Serun '
 ADMINISTRADOR

"Nosotros [o hacemnos”

"-.-.Ser_uri. LN
. 'PROPIETARIO.":

"Otros {o hacen”

Figura 5
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“Me tamé veinte afios ganar $1 millon en el banco, pero 5610’2,0:’_1‘6.9_
mds ganar $3 millones y otros 2 afios obtener $5 millones”

Este dfa CINADO PORBGANA it

al “nosotros 1o acemm asta la etapa final que es "otros o hacey
Con mucha sentido, ya que hace la transicion de EN a SOBRE, el acto de
dejarlo ir y permitir a otros manejar el negocio es un reto dificil para la
mayoria. Nosotros esperamos que al aprender y entender acerca de los
4 aspectos de Recibir Un Millon, serds capaz de hacer esta transiciéy Io
menos doloresa posible.

Los 4 AspecToOS DE
Recisir Un MiLLON

. Tim Wood o
Mﬂlonarxo Proreslonal Inmoblhano
. Big Bear Lake CA."

Ventas $38 rmliones de délares.

A partir de nuestra experiencia entrevjstando y trabajando con agen-
tes exitosos alrededor del pais, hemos logrado aislar cuatro temas que
marcan la diferencia cuands estas saltando de ser duefio del negocio a
Recibir Un Millén, Estos 4 temas estan resumidos de la siguiente forma:

1. Ingresos pasivos vs. activos: entendiendo que los ingresos pa-
5ivos no son verdaderamente “pasivos”. Tu negocio atin reque-
rird tu involucramiento y atencidn sélo de manera diferente.

2. La oportunidad del 70. nivel: tan dificil comao es transformar tu
trabajo en un negocio, retirarle de tu trabajo mediante inver-
siones convencionales, requiere igual de maestria y puede ser
asi de complicado. Convertir tu negocio inmobiliario de ventas
en lo que nosotros lamamos un negocio de 7o. nivel es una
mejor y mas sabia opcién.

PATROCINADO POR EL CANAL : ht
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ps: //B.fne atfimt;gde un negocio millonario: reali-

zar 3 magnificas contrataciones para crear los cimientos de un
Negocio Inmobiliario Millonario. Tu trabajo es reclutar, entre-
nar, asesorar y retener (R/E/A/R]) a tres extraordinarios indi-
viduos con talents de “capacidad”.

4. Tu papel y responsabilidad: como Millonario Profesional [n-
mobiliario tienes un papel (responsabilidad), que es lograr los
resultades. Tu éxito serd el eje en tu habilidad de hacer que tu
equipo sea capaz de lograr resultados en tres dreas: liderazgo,
personas y capital.

Los primeros dos asuntos son realmente cuestién de entendimiento
yestar consciente de que te ayudardn en tu transicién. Y los dos tltimos
son los pasos que necesitards tomar, asi como tu funcién continua en el
negocio. Tomemos un acercamiento alos asuntos de apoyo que estin en-
tre Recibir UIn Millén y Ti.

1. INGRESOS Pasivos vs. AcTivos

Ingreso activo (donde Lrahajas por el dinero) e ingreso pasivo (donde
¢l dinero trabaja parati) de hecho representan lados opuestos del espec-
tro. Por un lado tienes una labor y se te paga directamente por el trabajo
que haces. Y por el otro estd el ingreso de propietario, a veces lamado
“dinero de buzdn’, donde el dinero llega a ti de tu negocio o inversiones.
Pero aqui estd la friccién. Tan pasivo como aparenta serlo, incluso “el di-
nero de buzén” requiere tu involucramiento activo. Por ejemplo, hasta los
dividendos de una accion que hayas comprado requieren tu atencién en
algiin punto cuando ti has seleccionado y comprado la accién. Y debes
mantener la vista en esa accién. Obviamente, en este ejemplo, tu ganan-
cia en el tiempo invertido puede ser tan significativa como hacer virtual-
mente “dinero pasive”. La palabra clave es “virtualmente”, alin tienes que
hacer 1 algo de trabajo para abtenerlo. De igual forma la propiedad del
negocio todavia requerird tu atencién e involucramiento s6lo en una es-
cala menor y de un modo diferente. La verdad es que, a menos de que
seas beneficiario de un fondo fiduciario, no hay de hecho tal cosa en sen-
lido practico como jingreso totalmente pasivol
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Hay un concepto econdmico interesante que tal vez te ayude a tene,
idea para saber qué tan pasivo es realmente tu ingreso, sc llama: “délareg
por hora”. Basicamente si tomas tu ingreso ncto y lo divides entre las ho.
ras que pasas ganando, puedes medir tu progreso hacia niveles mas aligg
de ingresos de negocioe pasivo.

Por ejemplo, si como agente
inmobiliarioc generas $300,000
por afo y ftrabajas 60 horag
a la semana, 5{ semanas g
afio para ganarlo (3,000 ha-
ras), los ddlares por hora sop
$100/hora($300,000/3,000horas
= %100 por hora}. Has cons-
truide un negocio que gene-
ra la misma cantidad, pero es-
tas trabajando sélo 40 horas 3
la semana durante 40 semanas
{1,600 horas), tus délares por hora luciran asf: $300,000/1,600 horas =
$187.50 por hara. Ahora, cuando eso se convierte en un negocio donde
gastas 10 horas a la semana por 40 semanas (400 horas) por afio tra-
bajando sobre el negocio, tus délares por hora lucen asi: $300,000/400
horas = $750 por hora,

En el modela del Millonario Profesional Inmobiliario es posible, con
las personas y la cantidad correcta de contactos, ganar $1 Millén en las
mismas 400 horas. En ddlares por hora serfan $1,000,000/400 horas =
$2,500 por hora, en mgrcso pasivo del negnclo Esa si es una meta porla
cual trabajar. : Correme e e

“Puedo llevar el enfoque de mi
trabajo y me buscan para crear el
flujo de efectivo y el ingreso pasivo
de los prayectos y negocios que
posec” :
. Don Zeleznak ;
MIlIonano Profesional [nraobiliario
Scottsdale, AZ.
) "_[entas: $70 millones de ddlares.

. "Enmi negaao, quzero traba]ar
menos horasy hacer
mds dinero’.

Crlsuna Manm
Mlllonarlo Profesional Inmobilir
San José,

Ventas: $136.3 millones de déla
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S Ii/ét m;lwﬁdstﬂg*@ﬂ m@tg ecuacion. Si en el transcurso de tu

carrera puedes enfocar tu tiempo en fas acciones que producen dinero: biis-
queda, exclusivas, apalancamiento; encontraras que tus “ddlares por hora”
crecerdn constantemente, Tu transicion de Generar un Millén a Recibir un
pfillén, entonces serdn, en parte, un reflejo de tu manejo de las tres P's.

(onectar vs. desconectar

Asi que sé cuidadoso en
como ves el ingreso “pasivo”
del negocio. No es tan pasivo
cuando se encuentra muy bien
apalancado. Como propietario
gel negocio tu participacién
activa ain scrd requerida;
como sea la naturaleza de ese
involucramiento sera dramati-
camente diferente de [o que tl sostenias como “trabajo” en el negocio.
Como Millonario Profesional inmobiliario tu papel serd asegurarte que la
gente correcta esta haciendo las cosas correctas y alcanzando tus estin-
dares. Pero tu actuacién es activa, no pasiva.

Desafortunadamente muchas personas no entienden esto con sutile-
zay toman la posicidn de que la propicdad del negocio los libera a ellos
de dedicar su atencidn en algiin otro lugar. Interpretan erréneamente
‘ingreso pasivo del negocio” por “ingreso pasivo puro”. Come resultado,
sus negocios sufren a menudo de esa negligencia, aqui estdn unes inte-
resantes puntos del negocio que no debes vlvidar: “active es activo” y
‘pasivo es pasivo’, en ¢l negocio los 2 son activos. En el negocio “activo”

“He aprendido a sequir con lo que sé:
bienes raices residenciales”
Bill Ryan
Mlllonarm Profesional Inmobiliario
Chandler, AZ,
Ventas: $54 milloues de délares.

~| es trabajar EN el negocio y “activo pasivo” es trabajar SOBRE cl negocio.
- Ten cuidado: Propietario ausente por lo general es igual a fallecimiento
~* 7 del negocio, Los duefios que desean estar ansentes para no tener un pa-
- 7 pel activo, simplemente deben vender. El mismo principio de entropia

que se aplica al universo se adapta a tu negocio: “Cualquier cosa que se
deja sola eventualmente se viene abajo”. Asi que en cualquier momento
{4 Que t1 sientas como si te hubieras ganadao el derecho de estar ausente del

% Tabajo de tu negocie por un momento hay que volver a ese punto. Sim-
~‘| llemente no sabes qué puedes encontrar cuando regreses.

s:/lt.me/cardinglatinotg
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Como lo comentamos anteriormente, mientras tu negocio crece, des.
cubriras siete distintos e independientes niveles entre los que puedeg

progresar o moverte, dependiep.

no: : . do de tus metas y habilidad de dg. | [
'St no lo tratas como negocio, no . . . -
e . minar tu nivel actual. En realidaq
se convertird en un negocio. Ahora ) -
. . son 7 niveles potencializadores de
que tengo un negocio real; trabajo . R )
; o apalancamiento de personal, g
porque quierp, ho porque. tengo que’, . - P - —
i : ; nivel 1 es simplemente td hacién. | [u
o S Bill Rya“ dolo todo y en el otro extremo ey
. Millonario Profes;onal Iunobiliario el nivel 7 es un equipo completo
54 . -C‘?“g'el"' AL de personas y ti estds trabajando
Ventas: $54 millones de délares. - : : — ]
: ) sobre él. Re.su]ta mteresan’te saber | [& Varios adminietradores
st e e que estos niveles no son sélo cues. Un especialista en
tion de dinero. Aunque es muy comiin encontrar que el Millonario Pro- LS comera:
fesional Inmobiliario opera en los niveles 6 o 7, nosotros hemos encon-
trado en ocasiones al Millonario Pr.ofesmna,l Inmobiliario operando en |[e : 3 Varios sdmimistadores
los niveles 3, 4 0 5. Slo estdn trabajando mds en ello y por tanto tienen Varlcst:specialls!as en
z . N . . . ventas
mas trabajo del que deberian si estuvieran operande en los niveles 607, Un especiallsia en
La realidad es que si no eliges a cambiar tu autoempleo en un negocio de SmerEs
7¢ nivel que fluya sin que tengas un cmpleo cn él, entonces obviamente
tendrds que dominar las inversiones para poder alcanzar ingreso pasive |- - —

en lu vida. Esle es el dilema de cada pegsona en la industria inmobiliaria,
puesto que generalmente na hay un plan de retiro establecido para ellos,
deben crear su propia cuenta. Lamentablemente la mayoria no lo hace.

Mientras que la industria inmobiliaria provee gran libertad, flexibili-
dad y la oportunidad de un ingreso alto, ésta no provee la seguridad fi-
nanciera a sus agentes independientes. Estas dos realidades —potencial
ilimitado de ingresos y estructura insegura— representan argumentos
mas convincentes a favor y en contra de trabajar en ventas inmobiliarias.
El hecho es que practicantes independientes deben defenderse ellos mis-
mos y proveer su propio futuro financiero.

SIn apalancamlent

Gerente administrativo
Varles administradares
Varios especialistas en

Espccizlis ventas
en venta Varios especialistas en
3 Compras

r(_Administrador

Administrador
Gerante admlnistrativo

\"'s_\ Varias administradares

- Varlos especlallstas en

En compras, Varlos especialistas en
compras

L Adminlstrativo

o necesltas predeterminar el nivel que G logeards definitlvamente, La clave es dominar el nivel en el que estds y
despuds pecmilir que las bases que se han farmada te ofrezcan la pasibilidad de moverte a [a siguiente etapa. Tratar de
saltarte nivetes para moverte rapldamente entre ellos puede crear ] escenarln de agotarte o de una caida estrepltasa.

Nota: Si decides i en contra del 7° nivet, debes ser experta en las inversianes.
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de un negocio apoyado en los activos que pueda generar negocio de ip.
greso pasivo, tendran que encontrar otros medios de cuidar sus nece-
sidades financieras cuando se hayan detenido de hacer listas y vender
casas. Necesitardn tener invertida una participacion significativa por un
periodo de varios afios de su ingreso obtenido y necesitaran haber colo.
cado sabiamente ese dinero en instrumentos de inversion de accioneg
y bonos a los CD y bienes raices para lograr fuentes de ingreso future,
Estos agentes inmohiliarios después tendrian que dominar esas formag
de inversién o pagarle a alguien que lo haga por cllos.

Con esto en mente los Millonarios Profesionales Inmabiliarios esco-
gen satisfacer su propio future mediante mover su trabajo inmobiliario
de generacion de ingreso en un negocio que eventualmente les propor-
cienard a ellos un flujo continuo de ingreso pasivo mucho después de
que terminen de vender y listar casas personalmente. No es necesario
dominar las otras formas de inversién. Toda su carrera ha sido acerca de
dominar (de ser lo mejor que pueden) los bienes raices, Llevar su nego-
cio al 7° nivel es s6lo una extensidn de ese dominio. Mucho antes de que
escojan cambiar de Generar Un Millén a Recibir Un Millén, tienen vna
comprension de su Economfa, Presupuesto, Generacién de contactos y
Modelos Organizacionales. Siguen una progresién normal de producti-
vidad de ventas a liderazgo de negocio. Al final construyen un negocio
que puede ser productivo y rentable sin tener que estar en el asiento del
conductor todos los dias. Se han apalagcado ellos mismos hacia la segu-
ridad financiera.

Cuando hayas alcanzado este ni-
vel, tendras el activo que financiera-

“Es un error no delegar tanto como

deberias. He cometido el mismo
error y trato de hacer todos los
detalles”. :

Glen Calderon

Millenario Profesional Inmobiliario
o Ozone Park, NY
Ventas: $73 millones de délares.
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mente te sostenga, unoque puedas
continuar disfrutande o escoger
venderlo; puedes seguir cosechan-
do los beneficios de tus acertadas
decisiones o en algin punto sim-
plemente hacerlos cfectivos. Tener
un negocio del 7° nivel te dara op-
ciones.Desgraciadamente, muchos
agentes no tiene esta eleccion.

El Millonario Profesionat Inmobiliario

s://t.me/cartinTatTuRigataciones CLave

DE UN NEGOCIO MILLONARIO

Una de las grandes verdades en el negocio es que no se necesita mu-
cha gente para que snceda mucho. Si para el ticmpo en gue tu negocio
alcance el 7° nivel habrd muchas personas involucradas, pero aunque sea
de cualquier tamafio, que esté bien organizada, el lider sélo tendra que
enfocarse en poco personal clave para hacer que el resto suceda. l.lama-
mos a esto la Regla de los 3 Pies, que exige que nos aseguremos que toda
esté a nuestra alcance (usualmente 3 Pies). {Es magnifico! Aplicar la Re-
gla de los 3 Pies en tu organizacion significa que las personas que te re-
portan directamente también deben ser maravillosas. Cuando te rodeas
con talento de “capacidad”
todo lo demas cae en su tugar;
si no tienes talente de “capaci-
dad”, ningiin trabajo que hagas
lo va a salvar. Desde el presi-
dente de la Repiiblica, hasta el
repartidor de periddicos de la
colunia, nadie lo logra por si
mismo.

La historia nos muestra que se alcanza gran éxito cuando se trabaja
através de un corto niimero de grandes personas quienes también, a su

“La clave es contratar buen personal”
) Cristina Martinez
Millonario Profesional Inmobiliario
San José, CA.
Ventas: $136.3 millones de délares,

vez, trabajan por medio de pocas grandes personas y asj sucesivamente.

Asf que aquf hay una gran verdad que la mayoria de agentes de hienes
raices podrian perder de vista: probablemente estis a no mas de tres
contrataciones de ser un Millonario Profesional [nmobiliario. $i miras al
Modelo Organizacional del Millsnarjo Profesional Inmobiliario {ver figu-
ta 42 en Gana Un Milldn, pag. 197) habras notado que cuando se ha com-
pletado hay tres personas en la cima.

1. El especialista del listado de contactos.

2. Elsupervisor administrativo y de marketing (que también se ma-
verd al 7° nivel para convertirse en administrador del negocio}.

3. Elespecialista generador de contactos.

Cualquier otro en la tabla le reporta a una de estas 3 personas, quien
asuvez, en cualquier nivel abajo del 7° Nivel, te reporta a ti, asi que cuan-
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resto empezard a caer en su lugan Los agentes que entienden esto a nive
esencial vuelven su vista en busca de esas tres personas clave sin duda,
Estas tres personas clave con talenlo de “capacidad” real en sus trabajog
se veran a si mismos permaneciendo por large tiempo y contaran cop
construir sus carreras dentro del negocio dentro y durante una larga dy.
racién con el Millonario Profesional Tnmabiliario.

Ti deberias tomar nota gue no son por lo menos tres, sino solo ires,
La clave es tener sélo tres personas cercanas a tus "tres pies” y tomar fy

_ tiempo. El resto del crecimiento de tu compafiia es su trabajo. Eilos se

haran responsahles de reclutar, entrenar y reforzar estandares cuando el
resto sea niecesario para cumplir con sus descripciones del puesto, metas
del departamento y las Grandes Metas del equipo (un vez mds el “Rock
and Roll” debe cstar en juego). Si estas tres personas no son realmente
capaces, entonces obtendras partes de sus trabajos de vuelta y a algunas
personas en tu tiempe ¥ espacio interrumpiéndote.

Compromiso de 5 afios

Cuando estés buscando a estas tres personas, es sumamente impor-
tante que busques por lo menos un compromiso de 5 afios per parte de
ellos. Necesitan ver la posicién que les estis ofreciendoe como personas
con serias posibilidades de obtener €] trabajo de sus vidas. No impor-
ta qué tan impresionante sea el candidato, no te conformes con nadie

“iLa retencron escri itica!”

qfie no pueda demostrar de mane-
ra convincente ese nivel de entu-
siasmo por tu negocio. ;Por qué?
Porque quieres guardianes de por
vida. T necesitas tres personas
magnificas que se vean a si mis-
mas en una relacion de negocios

Glen Calderon
Mlllnnarm Profesional Inmoblllarlo e
Ozone Park, NY -

Ventas: $73 millones de délares.

contigo por largo tiempo.
Grandes metus y una comprension clara de lo que se necesita para
alcanzarlos serdn las claves reales para atraer este tipo de talento a tu
organizacién. Grandes Metas son como imanes en el reclutamiento, no
solamente te enviaran hacia el talento clave, también lo atraerdn en di-
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ento disfruta, es una gran vision
del futuro y el reto de llcgar ahi. S| elt %nm percibe tus metas como muy
bajas, es posible que esas personas las cuestionardn desde el principio:
";Por qué no $2.4 millones de GCI?" Las posiciones que estas contratan-
do no seran faciles. De hecho serédn retos de la vida en expansién y no
quieren presentarlos como algo menos. Metas bajas v descripciones mi-
nimas de trabajo en realidad tienden a atraer a fas personas menos am-
biciosas que huscan trabajos que no los maotivan ni los obligan a crecer. Y
si ese tipo de personas es la que estd trabajando en tu negocio no debes
esperar que se desarrolle bien, {No tiene por qué aplicarse cualquier cosa
menos que magnifico talento!

Reuniones Semanales

Asi que has encontrado a tus personas clave, te las arreglaste para
contratarles y estds cosechando los beneficios de atraer talento real a tu
prganizacidn, Ahora debes dedicar tiempo para reunirte con estas per-
sonas clave, crear estrategias y trabajar en metas para su cumplimiento,
Abre tu calendario y escoge dos horas durante la semana y reserva esos
espacios de tiempo cada semana por el resto del afio. Una hora dedicala
areunirte con la persona que dirigen el negocio. La otra hora utilizala
con estas personas asi como también con las otras personas clave, Esta
segunda junta es como una reunién de personal ejecutivo.

Estas reuniones siempre deben empezar y terminar con un debate
sobre tus metas de negocio, esté o no caminando bien el negocio. Y
como llevarlo o mantenerlo ahi. Invitales a traer sus hojas de metas
individuales a largo plazo, a un afio, a un mes, semanal. No necesitas
agendar puntos: las metas de la compafifa y sus metas personales son
la agenda ;de qué mas necesitarias hablar? De Nada. El resto es 80%
paja. Estas metas son de consulta; son acerca del cumplimiento, pero
también deben ser enriquecedoras con intercambio de ideas y explo-
tacidn de nuevas direcciones para el negocio. Si estas personas son de
talento magnifice, no solamente identificardn nuevas dreas para cre-
ter en el negocio tamhién servirdn como paneles acusticos para tus
ideas.
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No sélo es tu responsabilidad contratar g la persona que va a mg.
nejar el negocio dia a dia. También serd tu responsabilidad supervisa;
y estar tan involucrado como sea necesario en contratar a las otras )
personas clave. 8i has reclutado a la persona correcta para manejar
negocio, ésta probablemente identificard a excelenes candidatos pary
las otras 2 posiciones, pero no seas adormilado hacia la pasividad por
la magnificencia de tu contratacion principal. Debes estar involucrady
activamente en la contratacion de las otras 2 personas y estar absoly.
tamente seguro que son las apropiadas para el trabajo. Esta mucho ep
riesgo verdaderamente. Al final contratar y mantenerte en el negacip
con estas 3 personas clave se convertird en tu objetivo principal. Cuandg
se hace apropiadamente, ellos contrataran, entrenaran y asesoraran
resto. Cuando se hace erroneamente, lo recibiras todo de vuelta y estarss
mas ocupado de lo que has estade en toda su vida. Curfosamente, cuantg
mas se centran en hacer que su equipo tiene derecho a 3 personas clave,
no importa cudntas personas tengas ltimamente, tu vida se vuelve y
se mantiene menos estresante y menos complicada que antes. Todo se
vuelve mas manejable.

La gran idea esta aqui: L.a manera de construir un excelente gran ne-
gocio es tener primero un estupendo peguefio negocio. Y apoyados en
nuestra experiencia, la manera en que construyes la pequefia gran em-
presa es alrededor de 3 magnificas personas. Cuando te mantienes fuera
de su camino, provees responsabilidad y cvitas poner limites a su creci-
miento, el excelente gran negocio vendra.

4. Tu PaPEL Y RESPONSABILIDADES

El papel del Millonario Profesional Inmobiliario en un negecio de 7°
nivel es muy claro. Es el mismo papel que cada propietario de negocio
exitoso tiene: responsabilidad. Nunca serds liberado de esta obligacion
hasta que vendas el negocio y le pases la estafeta de Ia responsabilidad
a] siguiente propietario. Al final del dfa el dinero se detiene contigo. Es tu
negocio y eres responsable de su éxito financiero. Tal vez serds capaz de
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a#at‘m%@ﬁdj Ialg:iaguaﬁﬂ:guando estd logrando metas), pero
punca padras detener el autobis de la respansabilidad.

" l.a responsabilidad es un conjunte de ambas: tanto de meuntalidad
como de habilidades. La mentalidad es cuestién de claridad en estable-
cer estdndares y determinacién mentaimente fuerte para alcanzarlos. El
conjunto de habilidades es, por un lado planear y establecer metas; y por
¢l otro lado conservar registros y mantener a ntros responsables de al-
canzar esas metas. Debes ser capaz de establecer mcetas, comunicarlas
claramente a tu equipo y después ser suficientemente atento y persuasi-
yo para mantener a esas personas enfocadas en esos estdndares y metas.

Como propietaria, el papel de {a responsabilidad est4 enfacado en 3
dreas clave: liderazgo, personas y capital. No importa cuanio tiempo pue-
da tomar, el Millonario Profesional Inmobiliario nunca pierde el enfoque
de estos 3 aspectos en su negocio de 7° nivel. Estas 3 dreas mantienen
alnegocio creciendo y rentable en alto nivel. El descuido en ellas podria
llevar al retrocesae, pérdida de personal y de rentabilidad.

Responsabilidad de Liderazgo

Visita la seccién de negocios de cualquier librerfa y probablemente
encuentres mas libros de liderazgo de los que puedes llevar al mostrador.
Habiendo lefdo méas de esos li- oo R
bros de los que podria enlistar
aquf, te puedo decir que mien-
tras rnuchos tienen gran infor-
macién de como debe acltuar
pensar e interactuar un lider
en [a esfera del negocio mun-
dial, también frecuentemente
pasan por alto lo que el lider
debe traer a la nrganizacién.
He llegado a creer que son para el liderazgo igual de impartantes la per-
sonalidad, empuje y experiencia. La clave reside en traer 5 elementos a
t proyecto: mision, visidn, valores, creencias y perspectiva, Llamamos
aesto el MVVCP de tu negocio o como una persona lo puso, es el cédigo
ADN de los lideres. En nuestra experiencia los lideres estan en sintonfa y
aportan claridad a estos cinco asuntos:

. “Es mi trabajo dirigir lid empresay
. supervisar la comercializacion para
Hlevarios el negocio”, - . - :

~ Milionario Profesional Inmobiliario”

Vent_as_: $50.6 millones_; de délares.
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negocio?

Vistdn: ;Comao luce el mundo durante y después que hemos al.

canzado nuestra misién? ;Cual es el viaje y el final que tenemug

en mente? ; Cudles son las metas a corto plazo (visidn) que nog
llevaran a nuestras metas a largo plazo (mision}?

. Valores: ;Qué es importante para nosotros? ;Qué valoramog?
;Cudl es el porqué detrds de nuestro negocio? ;Cudles sop
nuestras prioridades?

. Creencias: ;Cudles son las reglas y las directrices que seguire.
mos mienfras trabajamos juntos?

. Perspectiva: ;Cuil es nuestra situacién acmal? ¢Cual esla rea
lidad de donde estamos ahora?

2.

Bésicamente los lideres estan constantemente pensando alrededor
de estas lineas; comunicando y reforzando su MVVCP en su organiza-
cién. Esta es gran parte de su responsabilidad. Traen enfoque, claridad
y realidad al negocio. En cualquier reunién, son aquellos que preguntan;
A dénde vamos?, ;c6mo lucird el negocio cuando hayamos terminado?:
mision; “;cudles son nuestras metas a corto plaze?”: vision; “;cudles son
nuestras prioridades?”: valores; “;qué reglas y estandares vamos a se-
guir?”: creencias; “;donde estamos ahora?”: perspectiva. Estin siguien-
do una férmula cldsica de liderazgo. Tu negocio necesita liderazgo y ti
debes proveerlo. MVVCP es una férmula que puedes seguir para proveer
direccién a tus personas clave. *

Responsabilidad de las Personas

Como hemos sefialado, puedes estar a séio 3 contrataciones de tener
un negocio de Miilonario Profesional Inmobiliario. Sin embargo, hay que
estar prevenidon para hacer grandes contrataciones, ya que este es s6lo €l
principo del proceso. In¢luso con talento de “capacidad” en su lugar, no
puedes sentarte tranquilo y permitirtes que lleven tu negocio a cualquier
direccién que escojan. Propietario ausente, como lo hemos dicho, es una
pendiente reshaladiza que te puede llevar al desastre. La responsabilidad
de las personas, es como t como propietario, ayudes a tu mejor personal
a crecer y alcanzar los estandares que has establecido. Al final 1a respon-
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*:Como se ve el
negocio cuando
hayamos acabado"‘"

EXTERIOR

MISION

“Las reglas que
seguimos en
nuestra negocia”

FUTURO

META A
Planes/Acciones/
Resultados
META
Planes/Acciones/
Resultados

Planes/Acciones/
Resultados

AHORA
. PERSPECTIVA .

“Nuestra interpretacion

[ INTERIOR l

"iQué es

de donde estamos en
cualquier momento Importante para
nosotros?”,

Figura 7

sabilidad de la gente es como les ayudas a ellos a llevar tu negocio al nivel
mas alto posible.

Mientras que ya hemos eshozado los métodos para lograr responsa-
bilidad (reuniones semanales y la entrevista de asesoria) y el sistema de
cuantificar las metas y estdndares (notas de trabajo metas a la accién), lo
que debes tomar de esta seccidn es el entendimiento y aceptacion de que
la “responsabilidad de las personas” sera siempre y definitivamente tu
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la responsabilidad es facil y con frecuencia es una experiencia edifican.
te. El talento, después de todo, tiende a exceder ia marca. Si tienes fal,
de talento en estas tres posiciones, la responsabilidad tomard mas de iy
tiempo, serd mas estresante y cumplird menos. Sélo recuerda, tan estre.
sante como pueda ser mantener a alguien responsable por un estiandap
roto 0 meta incumplida, Ia responsabilidad no es ni cercanamente tay
estresante como perder el negocio o tener gue regresar al trabajo dia 3
dia del negocio.

Nuestra experiencia con la rendicién de cuentas nos ha demostradg
que la responsabilidad amor-dure con personas que no son verdaderg
talento, finalmente conduce a la separacién mutua de las formas o ung
reduccién de sus obligaciones. Y después tendrés que encontrar una cog-
tratacion realmente excelente para remplazarlos. Si tus otras 2 contra-
taciones han sido impresionanties, te ayudaran a hacer esta transiciéy
de manera que te forzard a dar un paso atras en el negocio y aduenarte
completamente del trabajo de la persona perdida, pera debes cstar pre-
parado para hacerlo en cualquier momento si eso es lo que se necesita
para preservar el negocio y llevarlo de nuevo en el camino. Es como ese
personaje de James Stewart, George Bailey en /t's @ Wonderful Life, quien
en su noche de bodas, se coloca detras del mostrador para salvar el nego-
cio familiar, el Bailey Bros. Building and Loan, de una retirada masiva de
depdsitas potencialmente desastrosa. La propiedad del negocio nunca es
realmente pasiva y a veces requicre sacrificios de tu parte, Manteniendo
responsable de tus estandares a tu gente, es la manera de mejorar las po-
sibilidades de no tener que saltar tras el mostrador y de regreso dentro
de tu negocio.

Mas all4 de esto debes realizar el seguimiento para asegurarte de que
tus miembros clave del equipo estén sosteniendo a su persanal respon-
sable en los mismos estdndares. La responsabilidad es una habilidad que
debes alimentar y desarrollar con ellos. También los estaras ayudando
a aumentar constantemente el desempefio del equipo y a actualizar el
talento entre el equipo siempre que sea posible. No hace falta decir que
tu mejor ejemplo estd en la responsabilidad de la gente; el mejor de tus
tres personas clave estari en la coniratacion de talento, manteniendo los
estandares y cuanto mayor sea el éxito de tu negacio.
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El drea final de compromiso del Milloparie Profesionat Tnmobiliario
duefio del negocio es la responsabilidad del capital: el lado financiero
de la propiedad. Como duefio de un negocio, ti eres cl responsable de
proveer el recurso financicro que necesita el negocio para sobrevivir y
crecer. Th eres finalmente responsable de asegurar que las obligacio-
nes continuas sean cumplidas {ti pagas los recibos) y que los nuevos
sistemas o contrataciones tengan fondos (tu inviertes en crecimiento y
mejoramiento). Los duefios signen su dinero, evaltian los resultados se-
riamente e invierten su dinero responsablemente para resultados apro-
piados. Estamos diciendo nuevamente que dehes jugar el juego de la Luz
Roja-Luz Verde para asegurar tu retorno en inversiones. Es mejor que el
"dolar por délar”

Bésicamente esto significa que estas aprobando todos los presupucs-
tos y revisando tus reportes de ganancias y pérdidas mensuales con tus
3 personas clave, Significa tener cada variante de presupueste justificado
para asegurar cumplimiento fiscal. Como se explicé en Ia seccion “Con-
trolando tus Costos” de la seccién “Generando Un Millén”, un truco muy
itil para asegurarte de que estas involucrado en cualquier momento si
tus gastos exceden tu presupuesto es:

1. Separar tu cuenta de depdsito de tu cuenta operativa,

2. Autorizate sélo a ti para escribir cheques o mover dinero de fa
cuenta de depésites, y

3. Coloca en tu cuenta operativa al principio de cada mes, dinero
suficiente sélo para cubrir los gastos dentro del presupuesio y
que estén aprobados.

De esta manera cuando los gastos se desborden, tu equipo de con-
tabilidad tendra que venir a ti para transferir la diferencia en ia cuenta
operativa. La mitad de la batalla de la responsabilidad es estar consciente
(incidentalmente hemos visio que este método reduce drasticamente el
riesgo de malversacién y mal manejo financiero: una teccion que muchos
agentes exitoso han aprendido de la reanera dificil). De modo similar td
estaras insistiendo en justificaciones econdmicas para cualquier nueva
idea de generacion de contactos, equipo o compras de mobiliario o con-
trataciones de personal. Estards evaluando si estos costos propuestos
generaran suficientes ganancias nucvas para justificar et dinero gastado.
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el guardian principal del presupuesto, tu papel es el de ensefiar reg.
ponsabilidad en el presupuesto a tu equipo. Llevar a la gente a entep.
der como evaluar los costos ala luz de beneficios potenciales, en lugar
de necesidades actuales, es invaluable y hace que tu trabajo sea mag

facil. Seras un maestro financiero. Y como duefio, la responsabilidaq i

del presupuesto serd un area primaria de enfoque hasta el dia en que
vendas tu negocio,

ConcLusion

Una de las razanes por las que comparamos el camino del Millona.
rio Profesicnal Inmobiliario a escalar el Mente Everest es porque séla
pocas personas han sido capaces de completar dicha tarea. De los miles
de agentes inmobiliarios con los que hemos trabajado, solamente un pe-
quefio niimero han logrado un negocio de 7° nivel del Millenario Profe-
sional Inmobiliario, pero creemos que esto es mas un reflejo del hecho
de que el sendero a la cumbre del negocio de ventas inmobhiliarias ha
sido Identificado recientemente. Asf como escalar el Everest una vez que
la ruta estd claramente marcada, mas v méas grandes triunfadores en-
contrardn que tienen el deseo, los medios y la habilidad de hacer el viaje
ellos mismos. Hay miles de grandes agentes alrededor del pafs que estin
perfectamente posicionados a hacer el cambio a Recibir Un Millén, y atin
hay mds que podrian lievarlos a ellos rdpidamente al mismo sendero.
Este libro es un camino.

Nosaotras creemos firmemente que una vez que has llevado tu negocio
de ventas inmobiliarias al nivel de Generar Un Millon y has identificadoa
la persona que puede y llevara la administracién del negocio, sélo nece-
sitas enfocar tu atencidn en dominar unos cuantos asuntos para alcanzar
Recibir Un Millén.
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1. Ingreso Pési_vo vs. Activo; Entender que &l ingreso pasivo no es puramente
“pasivo” cuando nasotros poseemos un negocio, Tu negocic adn requerl-
v tu involucramiento y atencién, pera de diferente manera.

2. la oportunidad del 7° Nivel: Tan dificll como lo es transformar tu negocio en

" una empresa de 7° nivel, salir de tu trabaje a través de la inversién conven-

tu negocio inmébiliario en una empresa de.7° nivel es una gran opcidn. -

- 3individuos extraordinariamente talentosos.

mantener a tu equipo cumpliendo en 3 argas:’

abanderado del negocio.

) insistencia de’ amor-duro en alcanzar estandares, solicitar rendi-

. ponsabilidad a tu negacio por completo.
[ Capltal lgual como tu eres el guardlén del presupuesto, también

responsab[e

cional rejuiere de la misma maestria y puede ser igual de duro. Transformar
3. Las 3 contrafaciones clave de un negocio millonario: Realiza 3 contratacic-
nes excelentes para crear un negocio de Millonario Profésional Inmabiliario

-y llevarlo al 7¢ nivel. Tu trabajo es reclutar, entrenar, asesorar y retener estos )

4, Tu papel y rasponsabﬂfdade& Como Millonario Profesronal InmobIIlarlo de’
*7° nivel tienes un papel: responsabilidad. Tu éxito reS!dlra entu habilidad de .

* a. Liderazgo: Parte-de la medicion de tu habmdad para liévar tu ne-
. gocio a un alto nivel de éxifo sostenible sera determinado por tu -
habilidad de traer MVVCP a tu empresa. Un verdadero lider es el_

b PersonaS' A-través de reuniones reguiares, hoJas de trabajo yuna :

" cién de cuentas a tus personas clave y a través de ellos 1[evar res-

debes conducu’ a otros a entender la impcrtanqa del presupuesto_'
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Parte Tres:

MANTENERSE EN LA CIMA
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7 REUNIENDOLO foDO
CON ENFOQUE

“Inctuso st ti estds en el carril correcto, serds
rebasado si sélo te sientas ahi”.

Will Rogers

+ LA PREGUNTA DE

Los $64,000

“Ningan caballo llega a algun lado hasta que se utiliza. Ningiin vapor o
gasolina impulsa nada hasta quie se le confina. Ningin Niagara es conver-
tido en luz y energia hasta que se le pone en un tinel, ninguna vida crece
grandiosa hasta que estd enfocada, dedicada, disciplinada”. Estas pala-
bras fueron escritas por Harry Emerson Fesdick y desde que las escuché
no puedo sacarlas de mi cabeza. Después de haber pasado la mayor parte
de mi vida adulta trabajando con agentes inmobiliarios exitosos, estoy
convencido de que han logrado ser exitosos a fravés del poder de estre-
char su enfoque. Mira, la vida no es alge que te pase, es sobre opciones:
acerca de en qué te enfocas y de cdmo mantienes ese enfoque,

En una entrevista a PBS de Sonny Fox, un presentador del show de Lo
Pregunta de los $64,000, relatd una interesante historia acerca de la tena-
cidad de una joven mujer determinada a aparecer en el show. Aunque Ia
joven mujer tenia un titule en psicologia, se quedaba en casa con su pri-
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La pareja vefa La Pregunta de fos $64,000 con regularidad y finalmente |,
joven mujer decidié audicionar para el show. Aunque tenia experiencig
en su campo (uno de los prerrequisitos del programa), fue rechazad
Una joven ama de casa que era psicéloga no parecia inspirar su imag;.
nacién.. estaban buscando por “yuxtaposiciones draméticas”, como yp
pescador que era un matematico o un piloto que catalogaba mariposas,
Determinada en aparecer en el especticulo, esta joven mujer tuvo la ideg
de ponerse como una experia en boxeo. Asi que se puso a estudiar gy
serio, reviso6 todos los libros que pudo encontrar sobre boxeo y emnpezg
airatorrneps.

Después de un aiio mandé otra solicitud con su foto y anotd sus pa-
satiempos como: “Ama de casa, Psicéloga y Experta en boxeo”, ella entrg
en el programa, gané el premio de $64,000 y pasé a ser una celebridad;
pern la historia no acaba alli. Usé lo que gané para completar su grado
de doctorado en psicelogia y apalancé su nivel de celebridad del show
del juego al dar inicio a una carrera impresionantemente exitosa. Tal
vez la conozcas como la Dra. Joyce Brothers. Sonny Fox tiene esto que
decir de ella: “Una cosa que debes saber de Joyce ¢s que esta absolula-
mente llena de propdsitos en su vida, quiero decir que si quiere algo, va
tras él”,

La Dra. Joyce Brothers sabfa qué querfa, se enfocd en ello y lo logrd,
Ella probd que el enfaque de hoy puede manifestarse finalmente como la
realidad del mafiana. .

CiNco Pasos SENCILLOS

Desde el principio de este libro puse en claro que creemos que los
logros grandes podrian ser mas simples de lo que piensas. No es facil:
sdlo mas simple. Lo que queremos decir con mas simple es que lo que
tl necesitas esta claro y es absolutamente posible para cualquiera con-
seguirlo, De cualquier manera, cuando decimos “cualquiera puede lo-
grarlo” no significa “todos pueden lograrle”. Hay una gran diferencia. Es
nuestra creencia que cualquiera puede lograrlo a alto nivel, pero no todos
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0s por qué la gente es incapaz de
lograr el enfoque, sélo sabemos que es la pequeha diferencia que hace la
gran diferencia en sus vidas. La gran finalidad de su negocio de ventas
inmobhiliarias no es cuestion de lo que todos pueden hacer, es acerca de lo
que pueden y van a hacer. Es sobre oportunidades no promedios.

El futuro de tu negocio inmobiliario depende directamente de tu ha-
bilidad en enfocarte hacia la direccién apropiada. Obviamente la direc-
¢ién a la que apuntes determina los blancos que puedes acertar. Apunta
bajo ¥ solamente tendras opcién de acertar a una variedad de objetivos
bajos, apunta mds alto y tendras la opcién de acertar a objetivos mas al-
tos. Sélo recuerda que cuando apuntas bajo sélo una bala errante acierta
un objetive alto.

Grande puede ser magnifico, pero solamente si estrechamos el enfo-
que de tu negocio en asuntos simples que hagan que lo grande pase de
manera importante. Mientras mis importante quieras quc sea tu nego-
clo, mas ajustado tendra que ser tu enfogue en lo que importa. Al final
el tamafio de tu negociotu o de personal no es realmente tu gran preo-
tupacidn, tu enfogue si lo es. Stephen Mckenna una vez observd -Todo
le bueno es ganado por aquellos a quienes su pensamiento y vida son
mantenidos alrededor de una cosa principal, no dispersa en miles-. Con
esto en mente quicro sugerirte cinco pasos sencillos que pueden dirigirte
aun gran enfoque y te pueden abrir un enorme nimero de posibilidades
tanio en tu negocio como en tu vida:

1. Creaun plan personal y haz procesar tu enfoque.
2. Aparta tiempo para obtener tu enfoque.

3. Obtén responsabilidad para mantener tu enfoque.
4. Aseglirate que tu entorno apoya tu enfaque.

5. Guarda tu energia para mantener tu enfoque.
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Haz Procesar Tu ENFOQUE

p:‘aneada de.antemano. Para las
. 4o0las 5 delatarde ya tengo-mi
’ srgmente dia planeado’.

“"Todo o qite hagé estd bien pensﬁdo .

Lo primero que quiero que hagas es establecer metas altas en areag
clave. Anton Chekov nos ensefid que “Un hombre es Jo que cree”, quie-

ro que pienses y creas en grande,
Grandes Metas requieren Grandeg
Modelos y eso es lo que realmente
estoy buscando. Quiero que sigas
un gran plan que fue construido

de un Gran Modelo. Lo que tengp
seguro es que los logros de Gran-
des Metas son posibles solamente
cuando el plan que estds siguien-
do esta construido de un Gran Mo-
delo y haces del proceso de imple-
mentacién tu enfoque. Una verdad sorprendente es que el proceso trae
enfoque incluso cuando nosotros mismos nos sentimos fuera de foco.

- John Toye :
Mlllonarlo Protesnonal Inmoblllarlo
: Westland, M1
Ventas. $39.2 mlllones de dolares,

el proceso de implementar un plan que viene de un Gran Madela, un gran
logro se convierte no s6lo es posible, sino en mucho més probable. Ahora
esto no significa simplemente que sigas un gran proceso y le acertarasa
la Gran Metag, lo que si significa es que no sera posible que tl seas mejor
si no lo haces. La verdad es que he llegado a saber que buscar dominar
un procesc es un camino, no un evento. Por tanto, permanecer en el ca-
mina y trabajar desde el proceso es lo que se convierte en tu enfoque,

ApPunTA ALTO

Es apropiado reiterar aquf el concepto inicial del libro: apuntar alto
importa. El apuntar alto posibilita grandes éxitos. Por un lado, conocer
el ingrese minimo que necesitas tener para vivir tu vida de la manera
que desees, es importante. Por otro lado, también es importante dejar
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@é/ﬂeméﬁaﬁd'bmgekatkﬂ@t@erza impulsora para que tu plan

de negocio siempre te soporte. ;Lo puedes ver ahora? Las metas son
un punto final, una linea dc meta. ;Qué hacemos cuando cruzamos la
finea de meta? Nos detenemos, expresamos nuestro alivio por haherlo
logrado o [loramos de alegria cuando nos detenemos. La cuestidn de la
que debes tener cuidado acerca de establecer metas, es evitar dejar que
ws metas se conviertan en limites de tus futuros logros. Si estdn bajas
{incluso moderadas) son limitantes, en el mejor de los casos nos dete-
§emos por un momente, nos damos cuenta que ain tenemos gasolina
en el tanque y vamos a establecer nuevas metas para motivarnos y se-
guir moviéndenos. Se pierde el tiempe y las oportunidades. Un mucho
mejor camine es establecer metas que cologuen lejos la linea de meta,
muy lejos, y después nos permitan hacer una pausa para agarrar el rit-
mo ¥ celebrar nuestro progreso durante el camino. Las grandes metas
mantienen nuestros pies moviéndose y nos dirigen lo més cerca posible
anuestro mas aito potencial.

El Gran Modelo te dird cudndo tu plan necesite enfogue y tu plan

isiempre estard tomando accién. Lo que espero es que este libro te revele
‘que este plan de accidn siempre lleva enfoque en las 3 Big Rocks:

Llamalo un truco del comercio, pero es verdad. Cuando te concentrasen

1. Contactos: Usa una aproximacién con base de datos con enfo-
que en listas de contactos de vendedores.

2. Exclusivas: Obtén el nimero de los contactos de vendedores
que debas tener y comercializa estas exclusivas sistematica-
mente para ganar contactos adicionales de compradores y ven-
dedores.

3. Apalancamiento: Recluta talento de capacidad con énfasis en
tus 3 contrataciones clave y solicita al talento que implemente
sistemas y herramientas.

Mantente enfocado en estas 3 cosas y lievaras el negocio al nivel mas
dlto posible. Trata de pasar la tendencia natural de juzgar si puedes o no
hacerlo y comprométete en la biisqueda de !a excelencia. Después enféca-
teen el procese de implementar y erecer dentro de los Grandes Modelos.
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_ mi necesidad de dos segundas. Mi
consigna de dosviene al final’”,
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No es por que sea linda la palabra INTENTAR, sinc mas bien por ins.
tructiva, te voy a invitar a verla como un acrénimo del verdadero i (The
Real You). A través de afios de enseianza sabemos de hecho que la ma.
yoria de las personas no sabran realmente quiénes son o qué pueden ep
verdad lograr porque les da miedo intentar El Verdadero Tu. Se puede
mostrar sélo cuandoe lo intentas, asi que no te quedes esperando a ver
pasar el éxito de los demds, jsdlo apunta alta e intenta!

e ), BYOQUES DE TIEMPO

PARA ENFOCARSE

La siquiente cosa que quierc que hagas es empezar a hacer bloques
de tiempo. El segundo paso en ha-
cer que tu negocio exitoso suceda
es enfocarte que las cosas clave se
hagan. Hacer bloques de tempo
te ayudard en esto. Piénsalo de
este modo: si cada quien tiene ef
mismo hioque de tiempo, enton-
ceg el alto nivel de éxito no es de
cudnto tiempo tengas, sino mds
bien de cémo acupas ese Hempao.

“Yo hago mis primeras Hamadas 'y

. " . John Toye

" Millonario Profesional Inmobiliaric .

. L " Westland, MJ -
. Ventas: $39.2 millones de délares.

NEeGocio vs. OCUPACIONES

Todos los agentes inmobiliarios tienen opcién: pueden estar en nego-
cios o en "ocupaciones”. La mayoria esté en las ocupaciones. ;Por qué? St
tiempo no esta enfocado en le que realmente se debe hacer para llevar
su negocio a alto nivel. No hay claridad acerca de sus maodelos asi que no
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estar enfocando su tiempo. Los millonarios profesionales inmobiliarios
son exactamente lo contrario: no tienen una lista de “tareas”, tienen que
“hacer” la lista. A través de bloques de tiempo, se aseguran de qué “tie-
nen que” hacer antes del “hacer” que. Saben qué es lo que tiene que pa-
sar, y al principio de cada afio, mes, semana o dia, abren su calendario y
"desbloquean” la cantidad apropiada de tiempo para hacer que las co-
sas sucedan. Todo lo demds —su lista de “qué hacer”— queda agendada
después y alredor de las cosas “por hacer”. Cuando das a una actividad
igual importancia, la priorizacién Gnicamente pasard cuando e} lfmite de
tempo ¥y los problemas te obliguen a reaccionar hacia ésta. Aceptémos-
lo, las cosas que importan la mayor parte del tiempo no son siempre las
mas divertidas. Esto dirige a las personas a trabajar fuera de las listas de
“por hacer” y a actuar como nifios escogiendo su comida: empiezan con
sus favoritas y guardan los vegetales para el final. Asi que para cuando
lleguen a ellas los "negocios vegetates” (léase: las labores que huhieran
podido ser mas faciles o efectivas si se hacen antes) estan frias o dificiles
de comer, o tal vez ellos ya estan llenos (léase; gastados) y no tienen es-
pacio (léase: energfa) para mas.

Los de alto rendimiento son suficientemente sensibles para priorizar
actividades de acuerdo a su habilidad para hacer que el negocio crezca,
asignando bloques de tiempo en sus calendarios para asegurarse de que
tienen tiempo de hacerlas, Primero ven la forma de cuidar la generacién
de contactos con un enfoque en exclusivas de vendedores. Sélo cuando
estos importantes elementos estin hechos y bien ejecutados, sélo as{
cambian su enfoque a otras actividades menos importantes. Es la dife-
rencia entre negocio y estar ocupado en el negacio, es la diferencia entre
productividad y actividad. Es la diferencia entre los Millonarios Profesio-
nales Inmobiliarios y cualquier otra persona.

ADMINISTRA TU TIEMPO

Hace muchos, muchos afios, aprendi una verdad bésica de asignar
bloques de tiempo. Hasta que tus metas golpeen permantemente tu ca-
lendario, tii consistentemente no logrars acertar tus metas, Esta verdad
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==~ PATROCINADO R@R: Biknda Mikraitheithamyceidirttia timogies y las interrupciones que 2pa-
' “Terigo una tranquila mafiana para herramienta de logros, al igual que | recen cada dia. Td tienes que recordar que nada, déjame repenrln nada,
empezar mi dia. Yo trabajo fuera. tu presupuesto, es tu herramiep. | es mas importante en tu negocio que {u enfoque en la generacién de con-

tres veces a la semana. Termino ta financiera de poder. De hechq, | tactos, exclusivas y la hisqueda de apalancamiento a través del talento.

mi trabajo a las 6 0 6:30 p. m y-no_ asignar bloques de tiempo puede | Si il cuidas estos asuntos esenciales experimentards que esto es posible.

: pierde el enfoque en estos asuntos esenciales y experimentaris el limite

_contesto-llqmadas en casa’l

ser facilmente pensado como ung
manera de administrar tu tiempo,
Es decir que debes ir a tu calenda-
rio y dejar de antemane a un Jado
suficiente tiempo para completar
las actividades que van a dirigir y

Valerie’ Fltzgerald. i

Mlllonzmo Profesional Inmabiliario
: Los Angeles,CA
Ventas: $160 millones de délares. -

construir tu negocio al mas alto nj-
vel (Contactos, Exclusivas y agregar Apalancamiento}. Delamisma manera
en que sostienes los délares que gastas de manera responsable para pro-
ducir resultados apropiados, estards sosteniéndote personalmente come
responsable de enfocar tu energia a donde has asignado el presupuesto,
siempre que ti hayas asignado presupuesto o la tarea ha sido completada,
si td apartas una hora cada mafiana para hacer 106 llamadas de contactos

bajo de las barreras y el sentimiento de lo que no es posible.

Al final 1a asignacién de bloques de tiempo es un proceso, un sistema
que te ayudard a mantener tu enfoque. Abre la puerta a las actividades
enfocadas y a la realizacion que el enfoque hace posible.

¢ 3. OBTEN RESPONSABILIDAD PARA
MANTENER EL ENFOQUE
Observando agentes y trabajando con ellos a través de los afos, me

ha ensefiado algunag cosas. Todos tienen habitos, comportamientos, ten-
dencias y habilidades que en algn punto crean un lfmite natural de logros

a tus fuentes aliadas, entonces te mantienes como responsable de hacer
todas las 10 llamadas, incluso si las primeras 9 fueron espetaculares e in-
cluso si tienes que asignar mas tiempo y tirar otros elementos de tu ca-
lendario. El asignar tiempo por bloque es tu 20% y es una habilidad que
debe ser totalmente aprendida, practicada y transformada en un habito
clave de productividad financiera. Se convertira con el tiempo en uno de
i los més importantes habitos de negocio que hayas adquirido. Los agentes
que nunca adquieren la asignacién de tiempo por blogue terminan mal-
gastandn tiempo ocupades en el negocio y no alcanzan su real potencial.

para elles. Todos los agentes
alcanzan un punto donde puc-
den decir: “Estoy haciendo mi
mejor esfuerzo y esto es lo me-
jor que lo puedo hacer”. Esto
es a lo que llamamos un limite
de logro dificil y no importan-
do quién seas, alcanzaras uno.
Romper esto requerird tu en-
fogue en las dreas clave y man-
tener tu enfoque a través del
tiempo.

“Siempre he aprendido de otros, Allan
Domb me enseiid a enfocarme en-mi
mercado.y hacer un mejor uso de mi
tiempo
: Gregg Neuman
Millonarln Profesmnal Inmebiliario
" San Dlegn, CA.
Ventas: $113 m]llnnes de dolares.

EnFocanpo TU TiEMPO POR BLOQUES

Vamos a ser un poco mas claros. El habito no se trata de asignar en
blogues todo tu tiempo. Eso seria demasiado rigido e impractico. La idea
es hacer blogue suficiente tiempo para tus actividades clave de tu 20%.
Tiempo por blogues es de hecho ficil. Sélo tienes que ir a fu calendarioy
hacerlo. El verdadero reto es el de honrar el sistema protegiendo el tiem-
po que has establecido y utilizarlo con enfoque absoluto, encarando la
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EnFoQuE A LarGo PLazo

Enfocarse es facil. Mantenerlo a través del tiempo no. Conociendo que
el enfoque es diffcil de mantener es un gran lugar por donde empezar.
(Qué tan bueno eres manteniendo el enfoque? ;Honestamente? Hacer re-

292 El Millanario Profesional Inmobiliario




. A8

gimenes {2 ASRQ) DN ADOc PO snGYAN gk bu vidad the

¢t los persigues lo suficiente para obtener buenaos resultados? Lo mode.
los esenciales, sistemas y pormenores de gran logre son claramente idep.
tificados en este libro, pere para ser el mejor “t1” tendras que enfocarte
diariamente por el tiempo que sea necesario, Y por la virtud del hecho que
son muy Grandes Metas y Grandes Modelos, podria tardar un rato. Mien.
tras que tu enfoque esta en mente, mantenerse en el rumbo es critico.

¢Por qué el enfogue a largo plaze es tan dificil de lograr? Primero, ¢|
enfoque prolongado en los mismos asuntos puede sentirse como roting
¥ esto puede dirigirte al aburrimiento. Cuanda el aburrimiento se esta-
blece Ja atencion sc va a la deriva. El ansia de la novedad llega arrastran-
dose y hacer algo nuevo empieza a parecer mas y mas atractivo. Piensa
atrds cuando eras nifio y quemaste una hoja de arbol o dibujaste lineas de
quemadura con tu lupa en una tabla de madera. La técnica que utilizahas
para trabajar era: sostener tu lupa perfectamente quieta para enfocar los
rayos del sol en un pequefio punto y después mantenerlo arriba hasta
que la hoja del arbol o Ja madera se quemaran. Aprendiste rapido que
moviendo demasiado la lupa no tenfa mucho efecto al final. Una aproxi-
macion crea fuego, el otro manchas café, Una requiere enfoque de largo
plazo: el otro no. Uno era dificil: el otro no.

Siel enfoque oftrece resultados, entonces el enfoque a largo plazo trae
resultados a largo plazo. Todos podemos enfocarnos en algo por cierto
periodo. El truco es entender como enfocarse en algo dia tras dia para el
recorrido largo. Resultados a largo plazg requieren que ti enfoques tus
esfuerzos en el menor nlimero de actividades que en respuesta genera-
ran los mejores resultados. Ningin otro principio es viclado mis en el
negocio inmahbiliario que el principio basico del enfoque a largo plazo.
En ninguna otra industria conocida por mi las personas cambian de es-
trategia tan seguido. Esto es debido en parte a la intensa competenciay
también por el extraordinario niimero de diferentes opiniones acerca de
lo que los agentes del negocio inmobiliario deberfan estar haciendo con
su tiempo. Es algo desafortunado ya que nuestra experiencia apunta ha-
cia un sendero simple de inicio con un Gran Modelo probado y dirigiendo
un jet Jumbo tan lejos como se pueda.

De manera objetiva, no puedes tener enfoque total en todas las cosas
que hagas, ni mantenerlo todo ¢l tiempo en hacer una sola cosa. Conocer
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}#tqqﬂeﬁdahd@p@kabmtges importante perque te permite
gscoger cuidadosamente en qué te tienes que enfocar y después encon-
trar maneras que te ayuden a mantener ese enfoque en un alto nivel por
mucho tiempo. Una de las mejores maneras de hacerlo os agregar algiin
tipo de responsabilidad en tu vida empresarial.

RESPONSABILIDAD POR REENFOQUE

La responsabilidad es un poderoso proceso para un enfoque continuo
yreenfoque. Yamos a poner juntos algunos de los puntos que hemos reali-
zado hasta ahora en nuestra biisqueda de tener un podereso y prolongado
enfoguer primerc hemos creado un plan personal (Grandes Metas y Gran-
des Modelos) e hicimos el proceso de implementacién de ese plan, nues-
tro enfoque. Tenemos entonces enfoque, A continuacidn hemos asignado
tiempo por bloques para que nuestro tiempoe para hacer las actividades
clave esté siempre protegido. Esto nos dio un enfoque de corto plazo, asig-
nando nuestro tiempo para encajar en nuestro enfoque, entonces la reali-
dad Jo consigue. Hemos descubierto que es dificil mantener el enfoque a
través del tiémpo, incluso con la asignacién de bloques de tiempo. Descu-
brimos que el iempo por blogues por si solo no nos mantendra enfocados
através del tiempo. Necesitamos ayuda. La solucién es la responsabilidad.

Desafortunadamente la mayorf{a de las personas tiene una compren-
sion distorsionada de la responsabilidad y poco o ningilin aprecio de lo
que la potenciacién puede lograr en su vida, Llegando mas lejos en lo gue
a tu enfoque conciernc, la responsabilidad nos impulsa donde los blo-
ques de tiempo nos abandonan y ti obtienes la mejor responsabilidad a
través de la relacién que sigue un proceso para reenfocarte regularmen-
te. Se agudiza con el tiempo. La responsabilidad da y cambia la forma de
tu enfoque, es un circuito de aprendizaje para ver claramente en lo que
debes estar enfocAndote y un circuitoe de retroalimentacién para reenfo-
carte cuando tu atencion resbala.

EL ProCESO OF RESPONSABILIDAD

Basicamente la responsabilidad es un proceso que ti haces con al-
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las metas dificiles. Ser efectivo reside en tu habilidad de rastrear de mg.
nera precisa tus actividades y los resultados que obtienes, Si consultag
en el diccionario la palabra responsabilidad, verds que esta derivada de
responsable, que significa “proporcionar una explicacién que justifique”
Esto significa “responder a”. La responsabilidad es cuestién de defendey
tus actividades con un observador objetive. Es gracioso cuando se te pide
una explicacion de porqué estas haciendo algo, casi de inmediato ves I3
tonteria de acciones que parecen perfectamente logicas en cierto pun-
to. Creo que las esposas proveen en gran medida la responsabilidad de
nuestro tiempo libre y eso toma la forma de “amor, ;qué demonios estis
haciendo?".

Dejando Ias bromas de lado, necesitas alguien més para mantenerte
responsable, pero también tienes que mantener registro de tus nime-
ras. Tus niimeros meta tal vez sean el objetivo, pero no significan nada
si no estas tomado medidas regulares de tu progreso hacia ellas. Metas
mensuales y semanales necesitan tener una valoracién progresiva men-
sual y semanal para gue tengan sentido. En cualquier punto del juego
tienes que saber el marcador y qué tan adelante o atris podrias estar;
de otra manera nunca estaras cn posicién de hacer ajustes significatives,
Los agentes inmobiliarios que no mantienen registro de su generacién de
contactos, productividad de ventas y desempeiio financiero, serdn pre-
sionados fuertemente para sostener resultados de alto nivel.

Con tus niimeros en mano, la respongabilidad es sobre obtener y usar
la retroalimentacion. Esto significa tomar tiempo en una base regular
planeada para reunirte con quien sea que esté manejando tu responsabi-
lidad, mira tus niimeros del negocio vy reenfécalos, ésta es la esencia del
ciclo de retroalimentacidn de la responsabilidad: establecer metas, ha-
cer las actividades clave, medir los resuitados, evaluar el procese y hacer
ajustes (reenfocar cuando sea necesario). Mientras mas seguido vayas a
través de este proceso serd como se incremente tu habilidad de mante-
ner tu enfoque en las actividades que rindan los mejores resultados.

Pero no te equivoques: tt solo no puedes hacer esto eficazmente.
Debes involucrar a alguien més que te mantenga responsable. Algunas
personas seran mas disciplinadas o tendrdn un mayor enfoque, pero
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gl filosofo existencialista Gean Paul Sartre en la ohra llamada No Exit
muestra cuan dificil es descubrir la verdad auténtica. La percepcidn de
nuestras propias acciones son siempre iluminadas con nuestras inten-
ciones y otros sélo ven estas acciones sin el beneficio de saber qué es lo
que realmente hacemos. La verdad par supuesto reside en algo interme-
dio. Teniendo una perspectiva exterior nos ayuda a romper las excusas,
asi t puedes ver tus acciones y resultados de una manera muy honesta
sin titubeos. Se necesita ofra persona o grupo de personas para mante-
nerte responsable y te vuelva a reenfocar. Es por eso que casi todos los
alumnos de alto rendimiento tienen entrenadores y asesores. Incluso
lo mejor de lo mejor: Mia Hamm, Tiger Woods, Marion Jones y Michael
Jordan, todos tienen entrenadores para mantenerse enfocados en el ca-
mino de sus Grandes Metas. La responsabilidad es la relacién de elegir
para ser campeones.

Asi que la clave de la responsahilidad es seleccionar a una persona
(entrenador, asesor, mentor o compafiern} o un grupo asesor y después
reunirse cada cierto tiempo agendacdo para revisar las metas y resulta-
dos. Las mismas reglas aplican a tus reuniones de rendicién de cuentas
en tus juntas con el personal. Necesitas traer y compartir tu hoja de me-
tas, una revisién de tus planes de negocio o actividades y un resumen
precise de los resultados que has logrado hasta la fecha, Tienes que evi-
tar justificaciones, puntos escondidos y solamente tratar tus acciones y
resultados, La responsabilidad ne es solo cuestién de mantener tu enfo-
que, encontraras que puede autorizar para construir hibitos mas efecti-
vos y conciencia de cuando son mds eficaces o no estdn en curso. Cuando
no tienes rendicién de cuentas en tu vida el fracaso frecuentemente viene
como sorpresa total. Esto ne es un buen propésito,

La rendicién de cuentas es la herramienta més poderosa para lograr
Grandes Metas y éxito a largo plazo. Nos gusta decir: “Realiza un segui-
miento y retroaliméntale’, eso de hecho podria ser el motor del enfoque
del Millonario Profesional Inmobiliario. Al final no es solamente una he-
rramienta de enfoque para ellos, también lo es para las personas clave.
Come hemos sefialado en Recibe Un Milldn, la rendicidn de cuentas esla
clave de lograr desarrollo y altos logros a través de otros.
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porta. Mientras mas trates de alcanzar o sea mis grande el crecimien.
to personal que buscas, mayor frecuencia deber3 tener tu rendicion de
cuentas. En el negocio un repaso mensual de actividades, produccion y
desenvolvimiento financiero es lo minime por hacer. Para la rendicigy
de cuentas del desempefio personal te recomendamos una mas rigurosy
agenda semanal o quincenal. Algunas de los de mas alto desempeiio tie-
nen juntas diarias (ya sea en persona o por teléfono) con su entrenadur
0 asesor, A través del tiempo td aprenderds la frecucncia de rendicion de
cuentas que trabaje mejor para ti. La verdad obvia es: solo hazlo.

4. ASEGURATE QUE TU AMBIENTE
SOSTENGA TU ENFOQUE

El ambiente es uno de los mds subestimados problemas del éxito que
te loman por sorpresa. Ya sea que estés consciente de ello a no, tu am-
biente de trabajo y tu ambiente personal importan. Estos son muy im-
portantes. De hecho tu ambiente importa tanto que tal vez sea uno de los
mas importantes enfoques de soporte que tienes que tratar. Mientras que
las personas se unen a las compaiiias por muchas razones, usualmente se
quedan o se van por el ambiente y el 1mpacto que tiene en ellos. Creemos
firmemente que tu ambiente es un asunfo critico para tu éxito y éste debe
sostener claramente tus metas.

I.a primera vez que yo experimenté esto fue la primera vez que en-
tré a ser administrador. En mi primer afio me encontré una sorpren-
dente cantidad de mujeres que, una por una, terminaron cn mi oficina
en crisis, a veces en ladgrimas. Ellas estaban lidiando con la frustracién
acerca dec su situacidn, estas mujeres estaban en sus cuarenta y tantos
y tempranos 50 donde después de cuidar de un esposo y una familia se
habian reincorporado al mundo laboral. Después de afios de sacrificio
en nombre de la familia éste seria su tiempo para su propic desarroilo
profesional. Y cada una de ellas estaba teniendo un serio reto. ;Por qué?
Porque el trato que su familla habia establecido con ellas era, vamos a
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fras vidas no se vean afectadas o alteradas por esta "fase de carrera” que
estaban teniendo. Estaba en shock. Estas mujeres presentaban situacio-
res donde estaban en un profundo desorden psicoldgico y fisico porgue
un aspecto clave de su ambiente personal: su familia; no las estaban apo-
yando, déjame parafrasearlo; un aspecto clave de su ambiente personal
estaba trabajando bésicamente en oposicién directa a sus metas. Ahf fue
cuando me di cuenta que nuestro ambiente debe apoyar ahsolutamente
nuestras metas,

Observa, la mayoria de nosotros lo intentamos y nos adaptames a
nuestro ambiente, ponemos lo mejor en ello. A veces nos frustramos y
nos quejamos sobre esto, pero rara vez vemos nuestro ambiente como
algo que podamos controlar o algo que podamos cambiar. Asi que en
lugar de formar nuestro ambiente, la mayoria simplemente escogemos
abandonarlo. Eso o simplemente continuamos como soldados y conti-
nuamos viviendo en un ambiente que no apoya nuestro enfoque para vol-
vernos lo mejor posible.

EL ARQUITECTO EN JEFE

Tu ambiente te afecta constantemente; puede construir y apoyarte
o te manda para abajo y pelea contigo. A veces esto es directamente
obvio, otras veces te busca y te toma por sorpresa. Mientras mas estés

= .._"'Cdlm;zte y organizate. Cuando organizas tuvida
L. ytumente (esd voz en tu cabeza) te volverds

' ﬁlera K

Ml]lonano Profesional Inmobitiario
: ) "Los Angeles, CA
Ventas $160 mlllonea de dolares
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to podras dirigirlo y convertirte en el arquitecto en jefe de tu propig
ambiente. Al ser el arquitecto en jefe til reduces el riesgo de convertirte
en victima de esto, Como arquitecto en jefe hay 2 importantes asuntog
de disefio con los que tienes que lidiar: tu ambiente fisico y tu ambiente
personal. :

sblemeaénrrdialglatinotg

El otro aspecto principal en materia de ambiente son las personas.
§i tu ambiente fisico es acerca de la productividad entonces tu amhiente
del personal es acerea de la energia y 1a sinergia. Tu ambiente del perso-
nal estd compuesto de 3 grupos: las personas con las que tienes negocio
{tu equipo, tu compaiiia, otros agentes); las personas con las que haces

negocios (tus clientes y vendedores } y las personas fucra de tu negocia
Tu ambiente fisico (tu familia y amigos); en lo que la mayoria falla en darse cuenta es que
Ll asunto clave de tn ambiente fisico es Ia productividad. Este estues. | td eres el guardidn de la puer- . . ... .. e e =
pacio de la oficina, mobiliario, equipo y herramientas que apayan tu pro. | ta y puedes controlar a guién “Ser el autor intelectual y mi
du(_:tividad hacia las metas, Este material bésico de la ergonomia desde |y | dejas ‘enrr_ar cn tu .mundo, " asociacién con otros optimistas
calidad de la silla hasta la de la luz de tu oficina. Ya sea que apoye tus es. | esto Slg_nlflf—‘a CDIWEI”UI'S_E en - agentes de alto rendimiento, ha side
fuerzos de mantenerte enfocado o te distraen a ti con dolor de espalday | ¢l arquitecto de tu ambiente ~ o 0. o ganoc para conseguir éxito”
ujos irritades. De igual manera tu equipo necesita estar acorde ala labor. | de! personal. En nuestra expe- C

i i ienci . Mary Hatker

No necesitas una computadora 1BM para tus necesidades computacip- | riencia los que logran muchas Millonario Profesional I rybﬂ‘ :
P Y s . . B : OIdr10 Frolesion: NMmaodHIArIo

nales de negocio inmebiliario, pero si necesitaras una camputadora de | cosas tienden a asociarse con - Dallas, TX
allas, TX.

escritorio confiable con software actualizado que no se esté pasmando ¢ | activadares y sinergizadores:

descomponiéndose. Tus sistemas también son parte de tu ambiente fisi- | las personas que apoyan sus Ventas: $52 millones de déblares.

co. ;Cémo son contestados los teléfonos?, ;cémo se toman los recados?,
;c0mo se dirigen las llamadas? ;Qué, cémo y dénde se almacena lo que
se necesilta?, ;qué tan ficil pueden ser encontrados y utilizados los for-
mularios y la informacién. Todoes estos son sistemas fisicos que pueden
ampliar o reducir tu hahilidad para ser productivo.

Uno de los elementos clave para alcanzar fu potencial completo es
ambiente fisico y qué tan bien coincide con lo que te apoya y enfoca en
tu interminable biisqueda de Ia praductividad. Es sorprendente cudntas
personas escogen tolerar un ambiente fisico pobre en lugar de tomarse
un poco de tiempo, dinero y arreglarlo. En verdad tu ambiente fisico es
mas facil de arreglar que el ambiente del personal, asi que no olvides
quién es el arquitecto de tu vida ;70!
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metas o guienes no las apoyan
quienes drenan la energia y alteran la sinergia, son aislades y marchitos.
Como te dijo tu mama: “Los nifos con los que te juntas” hacen una dife-
rencia en tu vida.

Aqui es donde el reclutamiento de talento juega otro papel significa-
tivo en tu vida. Lo mejor que seas en esto, lo mejor que sea tu ambiente
y que te apoyen los mejores, esto serd lo mejor de tu ambiente laboral
y lo mejor que tu enfoque sea sera el tiempo que utilizards en labores
infructiferas de eliminar Jo malo de la hierba. Puedcs clegir asociarte a
proposite y dejar en tu vida a las personas que pueden apoyar tus metas
o simplemente puedes usar el enfoque tipo “vuelo y una oracién”. Pero al
final del dia si las personas en tu vida no estin en sinergia con tus metas,
terminards negociando, comprometiéndote y sintiéndote menos enfocado.
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Tu anfoléhet PREMHbA Lot Reskad dCidbbAdre. yiytipaidibinasbaa se kn ¢ kaiénmbg. Al final tener la energfa necesa-

bien puedes tomar més coraje y determinacién para mejorar tu ambiene
tanto de trabajo como fisico, t1i eves finalmente responsable por ambos,
no dejes al azar la arquitectura de tu ambiente. Moldéalo, manufactiira)y
y hazlo uno que te ayude a cumplir tu promesa.

5. MANTEN TU ENERGIA PARA
MANTENER TU ENFOQUE

El hecho es que tu capacidad de mantener tu enfoque en un nivel alty
por bastante tiempo dependera en gran medida de si puedes o no perma-
necer constantemente entusiasta y lleno de energia. Obtener y sosteger
el entusiasmo y la energia son algo misterioso, El méximo aprovecha-
miento requiere gran energia, pero paraddjicamente el logro también
puede ser una [uente de energia y entusiasmo. Asi que cudl viene pri-
mero, {a energia o lo otro. Honestamente no lo sé. Lo que sf sé es que na
puedes llegar a Grandes Metas sin un esfuerzo grande y sostenido. Un
gran y sostenido esfuerzo requiere de gran y sostenida energla. Los mas
efectivos agentes inmobiliarios (ciertamente todos los Millonarios Profe-
sionales Inmobiliarios que he conocido) tienen gran energia. El truco es
aprender cémo obtenerle y cémo mantenerlas también.

Lavida es energia. Para todas sus aplitaciones y complejidades, cuan-
do tid aprendes el £ = mc? de Einstein te regresa a lo basico, que dice, todo
cs energia. Todo es energfa, inclusive nuestros cuerpos fisicos, después
de algo de reflexitn he llegado al punto de ver cdmo lo haces con tu vida,
ya sea que afladas o restes energia de tu vida. La energia que ticnes atu
disposician: la gasolina para tu vida, es determinada por las elecciones
que haces.

Dejando 1a metafisica de lado, hay algunas cosas especificas que pue-
des hacer para incrementar tu energia y por tanto mantener tu enfoque.
Primero, yo recomiendo darle una buena revisada a las 5 dreas de energia
y al plan de energfa del Millonario Profesional Inmobiliario (figura 1) ex-
plicada en la siguiente seccién. Describe bésicamente 5 tipos de energfa
cn tu vida y cémo obtenerlos. Segundo, te pido que consideres el poder

ria para Grandes Metas y logro sostenido es para nosotros cuestion de 2
habitos esenciales: el de lanzar tu vida con energia y el de la renovacién
constante por medio del aprendizaje.

EL PLAN ENERGETICO DEL
MILLONARIO PROFESIONAL [INMOBILIARIO

Al principio de mi carrera profesional, descubri un programa simple
para aprovechar la energia para mi vida e impulsarme durante el dia. Es
aparentemente simple, pero también son de las cosas mas poderosas que
he heche para apoyar mis metas. Tener una fuente constante de energia
pusitiva es jinvaluable para el emprendedor!, yo le llamo el Plan Energéti-
co del Millonario Profesional Inmabiliario jun gran plan para gran energia!

Las 5 Areas de Energia

[ay S areas en las que necesilo energfa. Lo més probable es que sean
muy parecidas para ti. Necesito energia espiritual, encrgfa fisica, ener-
gia emocional, energia mental y energia de negocios. Mi férmula simple
es “desbloquear” mi fierapo de manera que me asegure ser capaz de
atraer una gran cantidad de energia dentro de mi vida cada dia. Lo que
he aprendido es que el mundo en realidad no empieza a moverse sino
hasta fas 10:30 - 11:;00 a.m. Esto significa que si realmente quieres que
algo se haga con un minimo de interrupciones lo haces antes de las 11:00
am., que es cuando el teléfono empieza a sonar y las personas comienzan
aaparecen. Mi rutina de energia estd disefiada con un tiempo maximo de
las 11:00 a.m. en mente.

Aqui estd lo que hago: Me levanto diario a las 6 a.m., medito y reze;
para energla espiritual. Después hago ejercicio y como: para energia fisi-
ca. Después de esto, abrazo, beso y sonrio con mi familia: para la energia
emocional. Y o hago de tal manera que paso tiempo con todos ellos y
alin asf [lego a la oficina entre lag 8:00 y las 9:00 a.m. (la mayorfa de las
personas planean sélo las tardes o fines de semana para la energia emocio-
i nal, cuando pueden hacer poco por su busqueda diaria de Grandes Metas).
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Despuésfp|fadafy €2 €ndix 7 i€ 114 rFR ehetgid 5yeridlA baso it
primeras y mds cnergizadas horas en el trabajo durc de oficina en la ge.
neracion de contactos y reclutando talento: para la energia de negocio, Yo
nunca aflojo el paso antes de las 11:00 a.m.

Es divertido, pero esas primeras horas de intensa concentracién final
tienden a impulsarme por el resto del dia. Puedes obtener tanto qué hacer
que te toma toda la tarde sélo para empacar las cosas. Esa energia positiva
crea jgran impulso
en tu vida! Incluso
cuantlo estoy menos
estructurado en la
tarde, atn tiendo a
ser extraordinaria-

El Plan Energético del
Millenario Profesional Inmobiliario -

1. Meditar y rezar: energia espiritmal

2. Ejercitar y comer; energia fisica

: 3. Abrazar, besar y reir: energia emocional

mente  productivo | 4 planear y calendarizar: energia rental

debido a que mis |5 Generacién de contactos: energia del negocio
acciones anteriores _

han establecido mis
prioridades.  Real-
mente creo que esas
pocas primeras ho-
ras estrucluradas de
cada dia hacen la di-
ferencia,

iTodo para las 11:00 a.m. todos los dfas!

Figural

Renovacion por Medio de Aprendizaje

La encrgia importa. Como se utiliza la energia también es importante,
Aprender es como llegamos a enterider las mas poderosas y productivas

“Somos adictos a la educacién. Hablamos con otrosy eilos -
nos ayudan a darnos cuenta de lo que-es.posible” ’
o © 7. Davidy Judie Crockeit "
Millonarios Profesionales [nmobiliarios -
S ~ -Concord, OH * !
- Ventas: $53 millones de délares, " -
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s:r/ﬁbme#eardiragrlatm @t@du observamos a las personas que

han logrado un nivel alio de maestria en cualquier labor, sus acciones
parecieran casi sin esfuerze y parece como si lo pudicran hacer por
siempre. Eso algunas veces es verdad. Cuando las personas tienen ha-
pilidades altamente desarrolladas o gran conciencia, lo que ellos hagan
de hecho requerird menos energia y esfuerzo. Son simplemente mas efi-
cientes y saben comoe obtener mdas de su intencién de resultados por sus
acciones.

Lailusion esta en qué tan "natural” esto parece ser. Claro, un porcenta-
je minimo de nosotros son favorecidos naturalmente con extraordinaria
energia, enfoque y habilidades, pero la verdad es: la mayoria de los que
aparentan tener esto naturalmente deben trahajar muy duro para conse-
guirlo. Jack Nicklaus en una entrevista post-torneo una vez dijo: “Algunas
personas me dicen que estin sorprendidas de lo facil que golpeo la pelo-
ta de golf tan consistentemente recta y lejos. Sélo les digo que si me hu-
bieran estade observando golpear cientos de pelotas de golf todos y cada
uno de los dias durante todos esoes afios no estarian tan sorprendidos”,

Mi punto aqui es, si estas comprometido a lograr Grandes Metas, tam-
bién debes estar comprometido a una vida con base en el aprendizaje.
Aprender es ambas cosas: potenciar y energizar son cuestion de ganar
conocimiente y habilidades nuevas, esto también es cuestion de renova-
cién y renovarse es divertido,

Asf que aprender es cuestion de ohtener conocimientos y habilida-
des. Te permite hacer mas con la energia que tienes y es el fundamento
de la proactividad: hacerse cargo y estar en control. El estar basado en el
aprendizaje te da una gran ventaja en el negocio sobre aquellos que no
lo estin. Por default tienen menos energia y estin gastando mas de ella
para hacer las mismas cosas que ti haces facilmente. Para ellos la igno-
rancia no es bendicién.

Para ti aprender es apalancamiento y esto te provee de 3 importantes
ventajas: sabiduria (saber qué hacer); competencia (saber cémo hacerlo)
y previsién (saber cuindo hacerlo); no solamente este apalancamiento
te permitird gastar menas energia y obtener mds con menos energia, de
hecho te trae mds energia a ti. Honestamente no sabemos por qué esto
es cierto, s6lo sabemos que lo es. Quiza esta en ¢l hecho que la sabidurfa,
competencia y prevision traen con ellas confianza saludable, que en mi
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hacer algo realmente bien. La energia tal vez provenga del estimulo men.
tal y espiritual que viene de una gran conciencia y percepcion o quizs
simplemente viene de la satisfaccion personal de afrontar un nuevo retq,
tener ¢l coraje de intentarlo y después darte cuenta gue ahora fo pue-
des hacer Lo que sca que es, ;de dénde viene?, esta energia basada en ¢
aprendizaje que se renueva es muy leal y poderosa.

Ya sea que estés aprendiende mediante hacerlo o estudiarlo, encon.
trards que ambas son vilidas y cruciales para lograr el méas alto nive
de energia productiva y usar esa energia mas eficientemente. Aprender
haciendo te dirige hacia grandes habilidades y competencias. Apren-
der estudiando te conduce hacia mayor sabiduria y previsidn; hacer te
da experiencia y estudiar le proporciona la experiencia de otros que han
vivido antes que nosotros.

l.os Millonarios Profesionales Inmobiliarios que conocemos leen li-

El enfoque es reaimente el eje en tu bisqueda de Ja excelencia. Si he-
mos hecho nuestro trabajo con este libro, deberjas saber donde necesita
pstar tu enfoque hoy, manana y el resto de tu carrera. Contactos, exclusi-
vas y apalancamiento, tal vez sean la piedra angular entre ti y una gran
yenta inmobiliaria, pero si puedes desarrollar el t]po de enfoque inten-

50 becesario para convertirte
en un Millonario Profesional
Inmobiliario. Ese mismo enfo-
que poderoso serd tuyo para
aplicarlo a otras drcas de tu

"“Nuestros sistemas y nuestras
experiencias estan en su lugar.”
Podemos construir este hegocio al

mds alto nivel, es una entidad viviente

bros, escuchan grabaciones, observan videos, se presentan a seminarios
y clases regularmente. De hecho muchos ocupan 10 o 15% de su tiem-
po dc trabajo buscando el aprendizaje. Llamalo una inversién en cllos

: sas en grande, piensas en po-

vida. Deja que tu enfoque diri- v no leveo fin'.

ja tus suefios a la realidad. : . Mary Harker
) Finalmente, si hemos apren- Mlllonarlo Profesional Inmobiliario

dido algo, es que cuando pien- Dailas, TX.

mismos y algo necesario cn ¢l sendero hacia grandes logros. Estamos de
acuerdo. Es ambas, estrategia buena de negocio y gran estrategia de vida.

Una vez que aceptas el reto del mejoramiento propio toda la vida y el
camino hacia tener maestrfa en ello, eras humilde por cuanto en realidad
no sabes. Un pozo sin fondo de aprendizaje nos espera a todos. Y estc no
es una conciencia negaftiva, es un emociopante y retador descubrimiento.
Te va a activar a aprender mas y nunca parar. Quizds es uno de los as-
pectos mas excitantes y edificantes def camino hacia el logro de Grandes
Metas y espero se convierta en gran parte de tu Gran Por Qué. No es sola-
mente “vive y aprende” es “jvive para aprender!"”.

i sibilidades. T0 piensas: “;Qué
i podria hacer en realidad si en
! yerdad lo inlento? ;Qué es posible en mi vida?", cuando piensas en postbili-

Ventas:; $52 millones de délares.

dades en este nivel 11t buscas Grandes Modelos y procesos; después los con-
viertes en tu enfoque. Los Grandes Modelos y Grandes Metas te impulsaran
hacia arriba a través de metas més pequefias hasta conseguir tus logros mds
altos posibles. Terminaras viviendo en grande, logrando lo masimo que pue-
das lograr y convirtiéndote en lo mejor que puedas ser.
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05 PROFESIONALES
B Al final, la caracteristica distintiva de los agentes inmobili.arios de alto IN MOB I LIARIOS DE
rendimiento es su habilidad de mantener el enfoque a través del tiempa. ™ ] LA VI DA REA L

FATROCINADO POREL CANAL —h‘l

Tados somos capaces de tener un gran enfoque, pero esta disclplina per-
sonal debe ser adoptada y alimentada en nuestras vidas. :

+ Crea un plan personal y haz que procese tu enfoque.

"+ Bloguesde tiéfnpo para tu enfoque.

"+ Obtén responsabilidad para mantener tu enfoque. . MOoDELOS A SEGUIR DEL NEGOCIO INMOBILIARIO DE
+ Aseguraque tu amblente apoya tu enfoque. _ ' LOS CUALES APREN DER

+ Mantén tu energia para conservar tu enfoque.

Através 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 empefiamos en
ensefar. Kstamos profundamente agradecidos con tedos ellos por su dis-
“1 | posicidn para darnos su tiempo y sabiduria. Es importante apuntar que
Piensa en Grande o “© | | aunque estos agentes representan lo mas alto a nivel nacional, compa-
' B ’ ‘| | Aifas inmobiliarias y muchas de las mas fuertes regionalmente, todos ellos
prefirieron compartir su conocimiente sin titubear y sin reservas. Como
nosotros, ven ¢l negocio inmabiliaric, no en términos de compafiias in-
. . dividuales, sino mas bien en un sentido de familia de todos los agentes
iConviértete en lo mejor que puedes ser! .| |inmobiliarios. Con esto en mente, decidimos no identificar su “gran” afi-

i C liacién de la compafifa inmobitiaria. La verdad es que sus nombres y su
reputacion personal son sus “marcas”: jjusto como tendria que serlo!

En esta seccidén de “vida real” del lihro, compartiremos 16 de sus per-
files. Ya que no pudimos incluirlos a tados, hemos seleccionado aaquellos
cuyos negocios, en nuestra humilde opinion, son los que mas reflejan la
base amplia de agentes inmobiliarios; las exclusivas y ventas de casas de
una sola familia. Esperamos que disfrutes caonociéndolos mejor asi como
nosotros lo hicimos. Sus inicios son variados y sus historias inspiradoras.
Sus comentarios y observaciones proveen guia y seguridad. Al final nos
ensenan que si es posible el camino a la gran cima de la meta de las ven-
tas inmobiliarias. jDisfrutal

B Nuestro consejo para ti es: jcréelo y busca todas las posibilidades que tu
vida te guarda!

‘Actiia Audaz

Vive alo Grande
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

CHRIS CORMACK

Ashburn, VA

Experiencia: 14 afios

Antes del negocio inmobiliario: Disefiadora
de modas y dueia de una boutique de piel.

Produccién 2001

Transacciones: 212
Volumen de ventas: $70 millones de délares.
Ingreso en comisién bruta: $1.9 millones de délares

El equipo
Ventas: Especialistas en exclusivas, lider de equipo, especialista en
compras y 9 especialistas en compras (con 3 candidatos pendientes).

Apoyoe: Jefe de 1a oficina financiera, gestor de cierres, coordinador de
exclusivas, asistente ejecutivo y director de marketing, especialista
multimedia y 2 ayudantes generales.

' Breve opinion

Clave para el éxito: Hoy en dfa mi equipo esti compuesto de
especialisfas que colaboran para ser una maquina bien aceitada. Nuestro
producto estd disefiado para crear excelencia en nuestro marketing,
ventas y servicio. Aplaudo el prefesionalismo de cada miembro del
equipo y estoy particularmente satisfecha de trabajar con i hijo, qulcrl
es un agente de compra exitoso.

Los beneficios de trabajar con un equipo de especialistas, son la calidad
de contactos y la expansion.

El entrenamiento juega un pape) importante en el éxito de nuestro equi-
po. Cnande uv agerite comprador se une al equipo pasa por ¢ campo de
entrenamiento CC un proceso de 2 a 3 semanas. En el campo de entre-

namiente son capacitados para ventas inmobiliarios a nuestro nivel de .

excelencia, tenemos grandes estindares y tienen que aprender a jugar de
nuestro modo y a nuestro paso, se¢ les solicita proveer 4 casas en 5 dfas
y reunirse con el lider del equipo en sesiones semanales de rendicién de
CLNtas,

Poriiltimo nosotraes pensamos y actuamos ¢omo hegacin. Desde
nuestros titulos hasta nuestra estructura organizacienal, todo

refleja una cultura de negocio profesional. Rastreamos nuestra meta
estadisticamente y con niumeros de presupuesto en base semanal,
mensual y anual. Porque sabemos exactamente qué esté pasande con
nuestro equipo y nuestro mercado, podemos hacer decisiones solidas e
informadas.

Inspiracién: Mi familia inmediata, Crecimos a las afueras de
Washington, D.C,, mi papa era un increfble vendedor que le vendia al
gobierno, asi que aprend{ mis habilidades de venta en la mesa de la
cena, Siempre estaba hablando de sus ventas del dia. Mi mama brabajaba
para la CIA, lo cual era inspirador. Mi abuela era una asombrosa
emprendedora. Ella inicid con las escuelas de enfermerfa, en los dias
de la Gran Depresién, cuando las mujerces no trabajaban y ella compro
inversiones inmobiliarias. Antes de eso mi bisabuela vino hacia aqui en
un bote era inmigrante irlandesa. Habia sido sirvienta, pero aprendié

a hacer la contabilidad y después logré que su negocia creciera. A mis
2 hijas les estoy pasando un regalo: ser emprendedoras exitosas en
cualquier campo que ellas elijan,

Generacién de contactos: Nuestra fuente primaria de negocios el
marketing. Bl marketing hace sonar mi teléfono. Nos anunciamas
frecuentemente, Ja otra porcién de mi negocio viene del internet. Tal
vez 20% viene de referencia. En resumen, nosotros presupuesiamos

8 a 10% de nuestro ingreso proyectado bruto al marketing. Lste afio
son $148,000 y estamos en presupueste. La forma mas efectiva son los
diarios, tenemos una pdgina completa y eso estd siendo enviado por
correc a 50,000 casas. Hacemos esto cada semana. Tenemos un cuarto
de pagina que enviamos en el periédico local, Lo mas grande es Noticias
€C, hacemos un periddice a todo color con un repaso del mercado

y nuestros listados. Nuestra circulacion es de 22,000 ejemplares

e inclusive vendemos espacios de anuncios. El costo del espacie
puhlicitario es $7,200 por mes, antes de ventas.

Otro negocio: Miembro fundador del eFROGG, un sistema interactivo de
internet para agentes compradores y vendedores.
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El proximo afio y el futuro: Para 2002 estamos en camino de hacer

$2.4 millones en GCI. Esa es nuestra meta y estamos en camino a ello.
Hemos tenido 178 transacciones en los libros, estos son nuestros

INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

€ ) T i David y Judic Cronckett
numeros durante julio. Nuestra meta es 300 unidades y estamosa54% | Concord, OH
de esta meta. Nuestro volumen es 100 millones asi que estamos también - | - :
a 53% del camino hacia alla. 1o Experiencia: 24 afios
: ’ Antes del negacio inmobiliario: Quimico y

Ama de Casa.

i ' Produccion 2001

: ’ 'l Transacciones: 306 )

Volumen de ventas: $53 millones de délares,
Ingreso en comision bruata: $1.6 millones de délares.

El equipo

Ventas: 3 especialistas en listados (Judie, su hija, su hijo).
. Apoyo: Administrador de la oficina/Administrador de fideicomiso,
5 . . ) ~administrador de servicio a cliente (exclusivas), administrador de
: - - publicidad {media iempo} y un asistente administrativo (medio tiempo).

P J—

Breve opinidn

El inicio: Judie cmpezd en 1978 y se convirtid en una gran productora
en el drea. Dejé mi trabajo en la industria en 1984 y me converti en

~ administrador de [a oficina mds grande:de nuestra irea, en 1994

~ formamos el equipo Crockett: Judie, yo, mi hifa Melissa y mi hijo Tedd.

Clave para el éxito: Soy un gran creyente que las exclusivas crean
el negocio. Hacen sanar ¢l teléfono, Nadie sabe quién fue su agente

- vendedor, pero todos saben [quién los puso en ia lista! La mejor fuente
de contactos son los anuncios de jardin. .

. Nuestro negocio esta establecido con base en los sistemas. Lo armamos -

* de manera que todds en nuestro equipa tienen un enfoque especial.
Queremos que desarrollen su experiencia y se vuelvan grandes maesftros

. de lo que hacen. Después sistematizamos todo: tiene gue ser repetitivo,

. tiene que ser automatico, siempre estard documentado y todo eso va a

B . . : . " nuestro manual de operaciones.
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—PATROCINADO POREL-GANALhilf
Inspiracion: Somos adictos a la educacién. Tomamos un horrible
montén de estas cosas y somos instructores de muchas de ellas, l
verdadero secreto del éxito para los inmobiliarios es reconocer qué es
posible alla afuera. No los vas a encontrar mirando de arriba abajo en tu
calle, tienes que ir y hablar con olras personas y aprender de ellas.

Generacion de contactos: Mandamos postales a nuestra base de

datos de clientes 4 veces al aflo. Vendemos cerca de 250 y 300 tarjetas
alrededor de cada exclusiva y venta. Hemos negociado un buen trato con
las paginas amarillas (una ficha en medic del libro) y nos anunciamos en
nuestro diario regional.

Ei error que la mayoria de los agentes del negacio intobiliario tienen
es que aman cualquier idea que ven. Y estdn por todo el lugar. Necesitas
definir lo que quieres ser y correr hacia ello. La tipica campafia corfay
pequeiia es inutil.

Nos hemos enfocado recientemente en la bisqueda de contactos,
sabemos de dénde vienen y hemos incrementado nuestra velocidad de
respucsta y tasa de conversion.

Comnsejo: Tienes que contar con una buena base de personas que te
agraden desde el principio, no necesitas nadie que sea de alguna manera
disfuncional. ; Estan motivados? ;Tienen metas? ;Desean trabajar como
equipn? ;Entienden cémo trahaja el negocio? ;Tiepen sentido comdan? Si
fuera cliente, e guslaria esta persona desde el principio? s

Proximo aiio y el futuro: Estamos formando una compaiiia de
confianza limitada, con nosotros 4 siendo socios igualitarios. Tenemos
un programa de compra de manera que nuestros hijos se puedan
beneficiar de lo que hemos construido.

INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

Rachel deHanas

Waldorf, MD

Experiencia: 20 ahos

Antes del negocio inmobiliario: Secretaria
de la Comisién de Educacion.

Produccion 2001

Transacciones: 246
Volumen de ventas: $52 millanes de délares.
Ingreso en comisién bruta: $1.5 millones de délares.

El equipo

Ventas: Especialista de exclusivas (nuera), especialista comprador y de
reubicacion (nuera) y 2 especialistas compradores. .
Apoyo: Asistente contable y administrador de prapiedad (esposo),
marketing y administrador de publicidad (hijo), especialista
computacional (hifo), administrador cantractual, administrador de
retencion de clientes, especialista en contratos y un asistente

Breve opinién

El inicio: llemos vivido aqui desde 1969, asi que vi al mercado
convertirse en el mercado. Mi esposo Jack tiene su licencia desde 1976,
61 me Hevd hacia esto a jnicios de los 80 y obtuve mi licencia en 1983.
Tengo un trabajo de 9 a 3. Tuvimos 4 hijos y decidimos que una vez
gue los cridramos, podria hacer algo diferente. Ese herario de trabajo
me funciond bien como mam3; una mamnid trabajadora y me permitié
ganar algo de ingreso fuera de casa, También soy propietaria de un
negocio de cerdmica donde era maestra 3 noches a la semana, Tenfa
alrededor de 100 estudiantes, asi que manejé ese negocio 3 noches a
la semana, ademds de trabajar en la escuela corao secretaria, criando 4
nifios, teniendo la cena en la mesa a las 5 y todas esas cosas buenas. Y
a principios de los 70 antes de entrar al negocio de cerdmicas, vendia
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Tupperware y era administradora de Tupperware y tenia arededor de
18 personas de venta a mi cargo. Asi que siempre he tenido dms o tres
frabajos at mismo tiempo.

Clave para el éxito: Los sistemas. Teniendo los sistemas en su lugar y
ser capaces de capturar a los compradores. El internet también. Estamos
obteniendo probablemente 47% de nuestros campradores de internet.
Tengo exclusivas, Soy el mayor ingresador de exctusivasen el dreay lo
he side. Ohteneinos ios compradores porque tenemos las exclusivas.

A principios de los 90 empecé a verlo mas como un negocio y
contratando asistentes. Después del ler. asistente vi cuénto volumen
mds podfa hacer, parecia que cada vez que afiadia una persona o
hacta algo diferante, me liberaba para concentrarime en cosas mas
importantes, es un cirecimiento constante,

Generacion de contactos: Tenemos un periddico mensual, se envia
£Omo correo masivo, asf que se va probablemente de 50 000 a 75 000
casas, lo insertamos en nuestro periédico local, pero la distribucién no
era suficientemente buena, una vez que lo mandamos como mail masivo
pudimos tener una gran diferencia en el nanero de lamadas definidas.

Estamos en cerca de 47 % de internet ahora, Mis anuncios de jardin
san la siguiente mejor cosa. Desde 1987 o 1989 he hecho un spot de 30
segundos con nuestro proveedor de cable local, no sabia que se pudiera
registrar. Cuando les preguntamos a las personas que nos llaman, la
mayorfa dice “simplemente te veo por todos lados”

Otros negocios: Administradora de pfopiedad.

Proximo afie y el futuro: DeHanas ha establecido en 2002 hacer mas
de 500 transacciones, 75 millones de volumen de ventas y 2 millones en
comisiones, Su visién para el futuro: mi visién seria tener un negocio del
que mis hijos puedan hacerse vargo y pagarme muy hien en mi retire
para gue pueda vivir la vida a la que estoy acostumbrada.

INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

VALERIE FITZGERALD
Los Angeies, CA
Experiencia: 14 afios

Antes del negocio inmebiliario: Modelo
de moda.

Produccién 2001

Transacciones: 57
Volumen de ventas: $160-millones de délares,
fngreso en comision bruta: $3.2 millones de délares.

El equipo

Ventas: 4 agentes compradores.

Apoyo: Administrador de oficina, coordinador de marketing,
coordinador de contratos y fideicomiso, un asistente personal/
coordinador de llamadas.

Breve opinion

El inicio: Siendo una modelo profesional que visitd el mundo y que

-tenia como base la ciudad de Nueva York, me movi a Los Angeles

por una asignacién de trabajo, me dejé caer y como madre soltera
necesitaba encontrar una manera de ganarme la vida, un amigo me guié
hacia la venta inmobitiaria, No tenia hahilidades para la gente, venta o
experiencia de negocic, pero estaba determinada a hacerlo y hacer una
vida para mi hija.

Estaha personalmente hecha una plaga hasta que un constructor me dio
un respiro permitiéndome vender su casa de 3 millones. La mantenia
abierta cada sébado y dommgo, conoci a muchas personas hasta quela
vend{ y mi carrera empezd.
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Clave para el éxito: Hago que mi negocio conozca el mercado
inmohitiario, el mercado financiero y day consejos informados. La
mayoria de las personas quieren que los guies.

Soy una agente de exclusivas. 95% de mi negocio son las exclusivas, hago.

fo que quiero hacer, contactar, vender, negociar y contrato personas para
hacer el resto. :

Sélo da el salto de fe y contrata a alguien. Te va a abrir y liberar.

Trabajo con celebridades como Sly Stallone, Leonardo Dicaprio, Ben
Affleck, Cristina Aguilera, Bruce Willis, Demi Moore, Vanna White y
Holly y Rodiiey Peete, por nombrar algunos. En mi experiencia, no son
diferentes a cualquier persuna: son gente real. Cuando los represento
creo un nivel de confort para ellos.

[nspiracién: Amo este negocio, mimeta es: Si disparas a la Luna y fallas
aun estas entre las estrellas.

Yo trabajo 3 veces a la semana y tengo 3 entrenadores: un entrenader
personal, un entrenador fisice y un entrenador de negocios.

Calmate y organfzate, Cuando organizas tu vida y tu mente (esa voz
en tu cabeza), te tranquilizas completamente por dentro y eres muy
productivo por fuera.

Generacién de contactos: Hago muchas relaciones en el medio piblico
para fa television, He hecho shows para Entertainment Tonight y para las

siguientes cadenas: GBS, NBC, HGTV, MTV y E! Entertainment Television,

Pero lo mas importante es estar hablando de frente a las personas todo
el tiempo. Hago esto manteniéndome involucrada en eventos de caridad,
eventos politicos, programas escolares, eventos deportivas, eventas
sociales y actividades religiosas.

" Mary Harker
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

Pallas, TX

Experiencia: 34 afios

Antes del negocie inmabiliario: Violinista
sinfonica, maestra de violin y piano, directora
de coro, editora de comida gourmet.

Produccitn 2001

Transacciones: 178
Volumen de ventas: $52 millones de délares.
Ingreso en comision bruta: $1.4 millones de délares.

El equipo

Ventas: Especialistas de exclusivas y compradores (hijos Dan y Joseph)
vy un agente de referencia de medio tiempa.

Apoyo: Administrador ejecutivo, coordinador de exclusivas, ayudante
general y personal ocasional de medio Liempo,

Breve opinion

Perspectiva: He estado en el negocio por 34 aios ayudando a mudar

familias encontrando un hogar y recanectando su red de actividades
fracturadas,

Claves del éxito: Hemos sido exitosos porque empezamos con gran
energia y enfoque en lo que quereinos lograr Y eso significa poner
nuestras metas por escrito. Al principio tenfa gran energfa, un gran
deseo de tener éxito ¥ las metas escritas, pero sin entrenamiento. Para el
fin del primer afio, habfa ganado ($376! Mi papa me dijo: “Puedes ser lo
que quieras ser si pones toda tu mente en ello”, grabaciones y libros de
éxito fueron mis maestros, después muchos entrenadores se afiadieron
d eso.
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Dominando el marketing y la produccion nos llevé muy lejos. Enfocarnos Joe Ilarker, mi esposo y mejor amigo por mas de 46 afios y yo nos hemios,
en resultados, desde escribir las metas, implementar modelos, sistemas, : esforzado en traer valor a las vidas de nuestros 3 hijos casados y
procedimientos y manteniéndoles responsables, nos ha llevado al siguiente 8 nietos, ensefidndoles balance y la importancia de hacer una diferencia
nivel. Ser entrenada y asesorada por Gary Keller nog estd moviendn de tener - en las vidas de las personas a través de la ensefianza y el servicio en los.
un trabajo, a tener un negocio, mediante habilidades de negocio y disciplinas afios por venir. Dios, Familia, Negocio: este es el legado que queremos
de ganancia y apalancamiento. Me han sefialado otros mega productores: dejar. o

“Cémo fo hicimas tan Bien en el mundo, ceando sabiamos tan poco™

Inspiracién: Me rodec personalmente sélo de personas con iguales
valores... aquellos que son optimistas y positivos. Mi mama vivio hasta
! los 95 afios. Cada mafana yo le preguntaba, ;vas a tener un buen dfa?”.
. Ella entonces siempre respondifa: “Decido tener un buen dia, no me

i quedan suficientes dfas en mi vida como para tener uno male”. Tenia
razén, no lo tuve y jyo tampoco!

Generacion de contactos: Impartiendo clases cn Texas, a través de
Estados Unidos y Australia para conferencias y también como miembro
de la facultad de CRS, escribir para publicaciones, dominandolo ha

i dada lugar a increibles oportunidades de construir relaciones. Hemos
construido una red de referencia agente a agente que genera 84% de
nuestras repeticiones y referencias y nos ha dirigido a una base de datos
de 6,000 personas. Cada afio es enviado un calendario magnética que
incluye nuestra foto. Porque este artfculo genera mas de 2 millones |
de exposiciones de nuestro nombre, no nos preguntamos por qué
escuchamos una y otra vez: “Es dificil olvidar tu rastro Mary, te vemos
todos los dias”. Creemos en convertir una venta en multiples ventas a
través de articulos de valor anadido envjade por mail directo cada 21
dias, seguido de notas, Hlamadas y reuniones cara a cara.

Honramos a auestros clientes y vendedores contribuyendo con una
porcién de nuestra comisién a caridad infantil y campamentos cristianos
para nifios.

Le retribuimos a la comunidad sentdndonos en inesas de asesoramiento
para desarrolladores y constructores para el Campamento Cristiano Sky
Ranch. Y reunimos fondos para Habitat pura la Humanidad, Leucemia y
la Sinfanica de Dallas.

El proximeo afio y el future: Me veo personalmenlte siendo capaz de salir
de la puerta de nuestra comrpafifa y adn asi tener un ingrese excedente gue
nos permitird un estilo de vida que hemos disfrutado por los anteriores
20 afios, Estamas libres de deudas, eso nos da muchas opciones.
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PATROCINADO PO

INSTANTANEA DE UN MILLONARIO Solamente trabajo 4 dias por semana y promedio unas 10 ventas por
semana. Tengo que maximizar lo que hago, Por eso he creade un sistema
donde todos son eficientes haciendo lo que deberian hacer como

extensién del negocio.

Cristina Martinez

San Jose, CA

Experiencia: 13 afios

Antes del negocio inmeobiliario: Ingeniera
quimica en la industria aeroespacial.

Generacion de contactos: Minegocio viene de 70% de repeticién

1 yreferidos. Mando a mis anteriores clientes un calendario cada afio.
Después de cada venta les mandamas un regalo. No me anuncin,

no mando correo regular y no pongo letreros en los jardines
geograficamente, Solo llamo, tengo un itinerario y lo sigo. La primera
hora llamo a 5 clientes, La segunda hora hago seguimiento de contactos
y ¢l resto del dia son citas y negaciaiones contractuales. ;Y eso es todo!

Produccion 2001

T o . Trate con muchos inversionistas, el afic pasado, hice 300 tratos, pero
ransacclones: 240 trahajé caon sdla 100 personas, hago tratos maltiples por persona cerca
Volumen de ventas: $136.3 millones de délares. - de 3 tratos por persona en un afio.

i

|

Ingreso en comisién bruta: $4.08 millones de ddlares. ' Convierto a mis clientes pasados én inversionistas: crep un suefio para

ellos y cambio su destino financiero.

E equipo {| El préximo afto y el futuro: Veo a mi negocio haciende 10 millones
Ventas 2 asistentes compradores. {| eningresos en 2003 y 15 millones de délares el siguiente afio. Planeo
Apoyo: Administrador de la oficina, agente comercial, coordinadorde | ;| mantener el margen de ganancia en 60 por ciento.
listados de servicio, 3 coordinadores de cierres de ventas, asistente

- . El éxito del negocio me ha perinitido comprar autobuses para mi
RS tEt. . i iglesia de manera que podamos traer 4 los nifios a 1a escuela deminical.
{| Nosotros visitamos nifios desprotegidos los sibados para ver qué
Breve opmmn il necesitan y luego los domingos 1os subimos en los autobuses y los
i| traemos a la escuela dominical. Después que hemos alimentado su
espiritualidad, los alimentamos ffsicamente antes de llevarlos a su hogar.
Acabo de donar 3.1 millones para el colegio Golden State Baptist. Creo
. yue Ja clave en mi negocio es poner a Dios grimero. Si estoy bien con
Tengo un sistema que trabaja para mi. Tengo un gran equipo. Yo hago " Dios, puedo estar hien con los hombres.
todas las negociaciones, Los listados y citas de ventas son hechas en la
oficina al igual que los cierres. Tengo mi propia compafiia hipotecaria.

Claves del éxito: El namero uno: lengo una muy alta consideracién i
por el trabajo; una ética de trabajo muy buena. El niimero dns es Ja :
integridad. Un buen nombre sera escogido por sobre grandes riguezas.

Yo sé que si tengo que dirigir un negocio tiene que ser redituable. Le doy
seguimiento a todos mis gastos de manera minuciosa y genero entre 60

¥ 65% de ganancia. Hago esto en ambas cosas, el negocio inmobiliario y
compaiiias de hipoteca.
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PATROCINADO PO

INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

RONNIE Y CATHY MATTHEWS
Houston, TX
Experiencia: 14 afios

Antes del negocio inmobiliario: Duefios de
un negocio de plomeria y servicios publicas.

Produccion 2001 .

Transacciones: 624
Volumen de ventas: $39.5 millones de dblares.
Ingreso en comisidn bruta: $2.5 millones de délares.

El equipo

Ventas: 3 compradores y un especialista en listados

Apoye: 3 en el departamento de pendientes, tres en €l departamento de
exclusivas, uno en administracién general y ter:no]og[a ¥ un especialista .
de contratos

Breve opinién .

L4
El inicio: En 1988, cerramos las puertas de nuestro negocio de plomeria
y servicios piblicos. Después de eonstruirla hasta 65 empleados en
1988, Ja economia de Houston se vino abajo, terminamos perdiendo
muchos de nuestros clientes porque la mayoria de ellos cerraron y
nunca nos pagaron. Terminamas perdiéndolo todo y Lleniendo que
empezar todo nuevamente.

Yo dejé la escuela secundaria y Cathy tenia un afio cn la universidad,
1o teniamos nada para caer de nuevo. Habiamos comprado y vendido
algunos bienes raices, asi que decimos: “Mira, esto suena bastante
hien intentémoslo, asi es como empezamos. Esto siguié y hemos sido
gratamente sorprendidos”.

Cathy y yo siempre hacemos cosas por separado. 1lemos trabajado juntos, -
pero constantemente usamos nuestros diferentes talentos y personali-

. dades. Ella trabaja con todos los compradores y yo era la persona de Ias

exclusivas. También he dirigidoe el negncm y administrado el dinero.

Al principio fue dificil contratar a las personas e invertir tiempo
entrendndolas, pero el negocio florecié y crecié. Nosotros afadimos una

_: persona aqui, una persona alla y algo dio el impulso y crecimos de 30 a
| 40% catla afio. La siguiente casa que supimos era jque ya estibamos en :
i $200 millones al afio en ventas!

" Claves de! éxito: Hay 2 o 3 cosas basicas para el negocio inmobiliario,

Primero tienes que darte cuenta que estas en el negocio para ti. L.a
mayorfa de los vendedores inmobiliarios simplemente ne entienden eso.

~ Segundo, tienes que trabajar ms duro y mas inteligentemente que nadie -

mas: particularmente al principio. Tercero, siempre debes regresarla .-
llamada, incluso cuando es inconveniente. Lo hemos hecha siempre como
una préctica el regresar cada una de las llamadas, todos los dfas.

Generacién de contactos: Nunca he hecho una llamada fria, nunca he
tocado una puerta, nunca he llamado para vender por el duefio. Si haces
bien tu trabajo y te importa la gente van a esparcir la voz. Todos conocen
a alguien que esta intentando vender o comprar una casa. Slmplemente
mantenemos nuestro nombre frente a elios.

- Tenemos una base de clientes de cerca de 3,000 a las que mandamos

mails cada sels semanas, generalmente una postal grande a todo color.
Después tenemos cerca de 5,000 en nuestra zona de Ia comunidad y -
les mandamos a ellos cada-3 semanas preguntando por negoc;u, es und

" parte importante de todo 1o que hacemos.

Préximo afio y el future: Hemos trabajado cientos de horas por semana
por muchos afios. Lo traigo a un simple 70 y después a un 60, me gustaria
bajarlo a 20, no estay nada cerca para estar listo a renunciay, peroya -
estamos empeaando a pensar qué es lo que haremos cuando envejezcamos.

He estado separando por sucursal algunas otras casa. Campré 130 acres
hace ras 0 menos 6 afias y hemos subdividido y desarrollado esto. En- -
los pasados 12 meses, cerré 2 propiedades de 50 acres y ahora tengo .

" un contrato de otros 170 acres. Poseo algo asi como 20 propiedades
- residenciales y complejos pequeiios de oficinas, La idea es generar

ingreso pasivo de mis propledades y negocios. Cualquiera puede ser -
exitoso en nuestro gran pais, jpero te lo tienes que ganar!
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

MIKE MENDOZA

Phoenix, AZ

Experiencia: 19 afios

Antes del negocio inmobiliario: jugador
profesional de béisbol.

_ Produccion 2001

Transacciones: 348
Yolumen de ventas: $60 millones de délares.
Ingreso en comision bruta: $1.79 millones de délares.

El equipo

Ventas: 15 agentes autarizados en bienes raices.

Apoyo: Conrdinador de exclusivas, coordinador de transacciunes,
asistente administrativa, director de reubicacion y un contador,

Breve opinidn

El inicio: Buenaq, para mi los bienes raices, fueron el primer trabajo

en el que consideré trabajar, nunca conSideré el béisbol como n‘aba]n

Ntnca hice mucho dinero jugando béisbol, lo més que hice en las Ligas

Magores fue $ 32,500 por afio, as{ que no fue como haber remplazado un

ingreso enorme. Yo veo muchas personas hoy dia. Se retiran o cambian

de trabajo y quieren empezar en el negocio inmobiliario para remplazar

un enorme ingreso. Yo veo el negocio inmobiliario como si fuera mi
aba]o, mi pap4 siempre trabajé duro; yo mas e menos vi la manera

en que lo hacfa. El estaba en ventas. El trabajé para la Wrigley Chewing

tenia sus cosas hechas, Era un ingreso estable para mi, pero cada afio yo
hacia mas dinero, cada afio me mantenia incrementandolo, para serles -
totalmente honesto, nunca vislumbré gue harfa la cantidad de dinero
que conseguia mediante la venta de casas, siempre pensé que si en algin
momento harfa muche dinero en la vida, éste vendria del béisbol.

Gum Company durante treinta y tantos afios; se iba a trabajar temprano; -

Claves para el éxito: Nuueca dicto {a mi equipe de ventas ya sea que
hagan listados ¢ sean compradores), siempre los he impulsado a ser
agentes inmobiliarios de tiempo completo y haciendo las 2 caras del
negocio. Ellos operan bajo sus nombres, aungue cada vez que ofrecen
una casa es “El Equipo Mike Mendoza", todo esta construido alrededor
del equipo, nosotros vendemos al equipo y apoyamos al equipe y
vendemos los beneficios de tener muchas personas trabajando para ti
en Jugar de una. Siempre intento poner a alguien mds en la posicién que
me permita hacer las cosas que disfruto hacer en el negocio, empecé a
hacerto hace mucho tiempe y por eso creo que mi negocio crecid méas
rapidamente que la mayoria, No tenia miedo de tener personal adicional
realizando ciertas cusas gue creaban oportunidades de negocio para mf.
Me dio mas tiempo para enfocarme en las actividades més productivas
que hago en délares en Jugar de procesar papeleo o algo mas.

Generacion de contactos: Podria decir que la mayoria de nuestros
contactos son generados de nuestro inventario de exclusivas.
Trabajamos las listas para otras oportunidades, si no tienes inventario
obviamente el telélono no sonard.

Siempre he estado convencido en tratar a las personas coma quieres
ser tratado, darle seguimiento a las personas, darles un buen servicio

y después las personas disfrutaran trabajar contigo. Mi negocio de
referencia es ya bastante largo y deberia serlo después de 19 afios,

si no fuera asi habria algo mal. Siempre he sido de los que intentan
regresar algo a la comunidad. Me gusla estar bastante involucrado en la
comunidad y las caridades locales. La YMCA, la Camara de Comercio y
cosas como esa, parque ahi es donde hago mi vida,

El préximo afio y el futuro: Fl “Mike Mendoza Team” al momento en
yue esto se escribid estd a un paso de alcanzar o mejorar la produccidn
del 2001. Tengo 47 afios ahora y me gustaria tomar un gran paso atras
en ¢l negocio para el momento en que tenga 55 y ambos de mis hijos
hayan ido a Ia universidad y tengan sus vidas moviéndose. Me guslaria
cstar mas involucrado en el negocio regional de lo gue estoy en mi
negocio personal, hacer mas entrenamiento y asesoramiento. Es acerca
de intentar encontrar a la persona correcta gue pueda entrar ahi y tal
vez OCupar mis 2apatos un poco mas.
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— PATROCINABDOPOR E

INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

GREGG NEUMAN
San Diego, CA
Experiencia: 21 afios

Antes del negocio inmobiliario: Barman
profesional durante 15 afios.

Produccién 2001

Transacciones: 356
Volumen de ventas: $113 millanes de duldres
Ingreso en comisidn bruta; $3 millones de ddlares.

_ Elequipa

Ventas: Su socia Jennifer y 8 agentes compradores.
Apaoyo: Director de murketing/gerente de oficina, dos coordinadores

de transaccién, un coordinador de exclusivas y un mensajero de ncmpo .

completo.

Breve opinion

Elinicio: Yo era un barman por 15 afios. ['ui un afio a la universidad.
Sélo sabia que Ia tnica manera en que podria hacer mucho dinero sin
tener una gran educacién era en ventas... unos articulos de venta de
boletos .., Pensé que las casas lo serfan,

De hecho atendi 1a barra el primer afia y medio por la noche, mientras
vendia algo de inmuebles durante el dia.

Una noche estaba escribiendo una oferta para una propiedad de unos
10 millones y me estaba apresurando tante para llegar al turna a la
barra y dije: “jEspera un minuto!, voy a hacer 30,000 en esta transaccion
¥ me estoy apresurando a llegar a la harra para hacer unos cientos de
délares”, asi que llamé a mi jefe y le dije que llegaria tarde.

ps#ftmelcardinglatinotg

Claves para el éxito: Ll negocm inmobiliario sierapre ha sido facil para
mi. Me gusta hacer tratos. Sé cémo responder a objeciones. $é cémo
responder a los retos. $é como hablarle a las personas y hacetlas senﬁr
bien acerca de cosas a las que preferirfan no renunciar.

He hecho todo mal... No era buene con el dinero. Compré una oﬁcma

sin tener ninguna experiencia como prepietario, me fusionaria con otra. .

oficina. Estaba persiguiendo todo el dinera que tenia en ese momento,

- Finalmente encontré a alguien en quién descargarlo y me convern en .-

agente.

Hice 10 ventas, después 23 y luego 30. Mas adelante inclui una asistente
y mi negocio casi se duplicé. En ese tiempo yo trabajaba 10 horas al dia,
7 dias a la semana. Aliora con mi gran equipo me tomao libres 8 dias al
mes, nunca trabajo los dommgos y tamo 3 periodos de vacaciones. El
afio pasado el negocio generd mas de $1.6 millones de ddlares.

Inspiracién: Siempre he sentido que no hay fin, las oportiinidadesen el
negocio inmobiliario no tienen limite, te puedes convertir en lo que sea
que quieras, . . e

Generacién de contactos: Yo anticipo el mercado, no soIo reacciono a
&l y he aprendido-mejores técnicas de marketing. Hago anuncios a todo ..

color (atraen bastante mds), comerciales de IVR y mando 200 tarjetas. .
- mas 0 menos a cada persona en el listado y en cada verta. )

Allan Domb es mi héroe, me ensefié a enfocarme en mi mercado y hacer
mejor use de mi tiempa. S .
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INSTANTANEA DE UN MILLONARIO e Inspiracién: Para mfi, los bienes raices no es un trabajo, es una forma de
vida.
ELAINE NORTHROP En primer lugar, debes crear el éxito en tu propia mente. & continuacién, |

Ellicott City, MD
Experiencia: 30 anos

Antes del negocio inmohiliarie: Ama de
Casa.

establecer metas y hacer que sucedan. Invertir en ti.

Generacidn de contactos: Hago una gran publicidad. Sace de 10 a 20
paginas en las revistas de casas y un anuncio de pagina completa todos
los domingos en el periddico local, Escribo un nombre y una historia
para cada casa que he vendido, Nuestros anuncios son muy creativos y
pegajosos.

Produccién 2001 Hago 300 tarjetas de clientes que acabamas de contactar y a los
roguccion completamente cerrados, pero ningdn otro correo directo, Y hago
Transacciones: 159 . reuniones a los clientes,

Volumen de ventas: $71 millllones de ddlares.
Ingreso en comisidn bruta: $1.8 millones de dolares.

_El equipo

Ventas: Un especialista comprador.

Apoye: Director de marketing (esposa), administrador de la oficina,
contable, coordinadar de exclusivas y un auxiliar administrativo.

Breve opinién

El inicio: Mi marido me dejd con dos nifios pequefios; jugué a la victima.
Después de seis meses que me vi sumidd’en eso... Vendi $1 millén en los
siguientes seis meses.

Clave para el éxito: Aprendi a utilizar la visualizacion creativa, Vi mi
éxito. Me imaginé mi vida y cémo obtener algo mejor. Mientras mas
visualicé esas imdgenes, mas logré crear una nueva vida para mi.

Vi a vtros agentes que lo estaban haciendo bien. Empecé a hacer lu
mismo. Cada afio me propuse metas superiores y disefiadas. Mi lema era
“doble” y funciond.

Tengo un asistente desde temprano. Me encanta la venta, na ¢l papeleo.

PATROCINADO POR EL CANAL : https://t.me/cardinglatinotg

330 Ei Millonario Profesional Inmobiliarie Instanténea de un millonario 331




1

~—

tps://tme/cardinglatinotg

INSTANTANEA DE UN MILLONARIO Clave para el éxito: Mis claves para el negocio-inmobiliario son conocer
mi industria, conocer mi producto, cuidar a mis clientes, enfocarme en

los sistemas y construir mi reputacion local.

JOE ROTHCHILD

Katy, TX.

Experiencia: 21 anos

Antes del negocio inmobiliario: Ventas
telefénicas y localizacion de departamentos.,

Nu quito el dedo del renglén en mi negocio. Observo tado como un
halcén y me aseguro que todos estan haciendo lo que necesitan estar
haciende. Los hago responsables,

Me afano de ser persistente y determinado en todo. La-gente me
dice que mis metas son inalcanzahles, pero eso sdla me hace mas
determinado para alcanzar mis metas y probarles que se equivocan.
Creo que la persistencia y la determinacion son omnipotentes, .

L Produccién 2001 L L todopoderosas, capaces de tado: el cielo es el limite.
Transacciones: 597 : - Generacién de contactos: Nos dan muchos prospectas por referencia,
Volomen de ventas: $106.9 millones de délares. pero tengo un extenso plan de marketing: periédicos revistas de casay

el internet. Nueslros letreros en la oficina por sf solos generan més de

isio a: $2.6 mill de ddlares.
Ingreso en comision bruta: $2.6 millones de délares 7,000 contactos al afio,

El equipo Siempre me he enfocado en anuncios locales que puedo dammar sin
gastar demasiado dincro.

Ventas: 3 agentes compradores mds un lider de equipo {hermana).
Apaye: Administrader financiero (esposa), administrador de exclusivas,
director de marketing, coordinador de retroatimentacién del cliente, 2
coordinadores de venta cerrada, 2 recepcionistas y un mensajero. !

El préximo afio y el futuro: Ahora estoy buscando mas ingreso pasivo,
Tengo més de 30 propiedades en renta las cuales manejo, incluyendo
edificios comerciales. Mi meta es recibir un millén de délares al afiaen
ingreso pasivo de estas propiedades en renta. :

Breve opinion

E! Enicio: Yo fui directamente de la univefsidad a las ventas: ventas
telefonicas. No tengo miedo de llamarle a las personas o tocar en i
puertas. Es como haces que los negocios sucedan.

Hice algunas ventas de campo y después de localizacién de
aparlatnentos. Eventualmente ayudarfa a las personas a rentar un
apartamento, después a rentar una casa, después a comprar una casa.

Queria lener i propioc negocio, asi que empecé Rotchild Reality y compré
una franguicia, vendi esa, adquirf otra y la oficina es muy rentable.

Ahora tengo 9 en el equipo y 4 agentes compradores. Mi esposa dirige
todas nuestras finanzas y operacién de localizacion de apartamentos.
Mi hermano dirige nuestro equipo de agentes compradores, Yo manejo
todas las exclusivas y hago de 3 a 5 citas de exclusivas é veces ala
semana.
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He tenido un asistente por 24 afios, pero cuando contraté a Kerri como
mi gerente de oficina hace cuatro afios, mi negocio dio un gran salto. Ha
duplicado su ingreso y yo he duplicado el negocio.

INSTANTANEA DE UN MILLONARIO

BILL RYAN

Chandler, AZ Generacién de contactos: He dejado de tirar piedras a la pared, ahora
he estrechado mis promociones. Dejé de hacer anuncios en revistas del
hogar y en jas paginas amarillas. Mi negocio adn crecié y ahorré mas de

$40,000 en gastos.

Cuando registras tus contactos, tii sabes lo que est4 funcionando y
donde gastar tu dinero. Cuando intentas un nueve programa siguelo de
6 meses a un afio. Tienes que darle oportunidad.

Experiencia: 28 aitos

Antes del negocic inmobiliario:
Universitario y venta al detaile de
medio tiempo,

.. Hago una carta informativa a mis 3,000 de la esfera de influencia y a mis
Produccion 2001 12,000 del 4rea de la carnunidad. Hago de 200 a 400 tarjetas alrededor
: de mis ventas y he mejorado mi sitio de internet.

Transacciones: 281
Volumen de ventas: $54 millones de ddlares. Otros negocios: En 1986 el Tax Reform Act me golped duro. Fui de
Ingreso en comisién bruga: $1.4 millones de délares. mis de $4 millones de ganancia neta a $2 millones de pérdidas. Decidi

permanecer con lo que coenozeo, propiedades residenciales y ahora

El equipo poseo 20 y estoy afiadiendo dos por afio. Me gusta la igualdad de la

SRR acumulacién y reconocimiento.
Ventas: 6 agentes compradores.
Apoyo: Gerente de oficing, coordinador de transaccidn, coordinador de
exclusivas, gerente de cuidado del cliente y 2 personas en gerencia de
propiedad,

Breve opinidn

El inicio: Salf directo de 1a universidad hacia los bienes raices. Soy
nativo del area en la que vivo. Asi que trabajé desde el principio.
Teniamos una poblacion de 15,000 a 20,000 en esos dias. Ahora es de
200,000. Ha sido mi nicho de negociv. Y simplemente ha crecido durante
los afios. :

Claves para el éxito: He aprendidoe a ser mas metddico. Si no lo tratas
como negocio, no se convertira en negocia.

Estay en lo alto de la educacion: CRS (Consejo de Especialistas
Residenciales) estuvo magnifico. He aprendido a implementar lo que
me han ensefiado: establecer metas y poner sistemas en su lugar Ahora
disfruto ensctfidndole a otros cdmo ser exitosos.
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RUSSELL SHAW
Phoenix, AZ
Experiencia: 24 anos

Antes del negocio inmobiliario: Ventas de
seguros y difusién en radio y V.

Producc:‘&n 2001

Tramisacciones: 383 _
Volumen de ventas: $50.6 milllones de ddlares.
Ingrese en comision bruta: $1.5 milIones de ddlares.

Ventas: 2 agentes compradores yun espemalisté en listados.

Apoyo: 2 gerentes de transaccién, un gerente de exclusivas, un gerente
de oficina y un asistente administrativo, Su espesa ayuda en ambas:
ventas y soporte a gerencia.

Breve opinién

. ) N I3 . g rs ‘. z
El inicio: Sali del negocio de los seguros, asi que sabia cémo crear una
base de clientes que traeria negocio 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 ella y a mi
gerente de oficina. Ahora no microadministro y de hecho lo hacen mejor
de lo gue yo hubiera podido.

" Con la excepcién de un vecino, no he trabajade con un comprador desde
1993, El afic pasado tomamos 519 exclusivas de 912 entrevistas de
exclusivas y yo fui a mas o menos 25 de ellas. Y no presento ofertas: mi
gerente de contratos lo hace. .

—
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Solia regalar todos mis compradores. Sabia que perdfa negacio, ahora
con mi equipo de ventas, estamos haciendo mas negacio.

Es mi trabajo dirigir el negacio y darle un vistazo a nuestro markeang
traer negocio hacia nosotros.

[nspiracidn: ).os agentes deben parar de enfocarse en el trato que casi
obtienen y enfocarse en todo ef negocio alla alvera, Si uno quiere mirar

. los residuos, Jes-clicntes con los que nunca pudo ponerse en contacto, en
‘cualguier caso representan las pérdidas reales: no es el gue se escapé.

Me han diagnosticado cadncer y no trabajé para el acumulado del afio
pasado. Mi negocio sf crecid, no estaba alli y tuve el mejor afio de tades.

Generacion de contactos: Usa tus fuerzas y habilidad natural para
construir tu negocio. Estuve en radio y television por 12 aiios, asi que
hago comerciales de radio y tengo un programa radicfénico. Hago mi
propio guion y hago comedia.

Tengo una base de datos de 5,000 personas a las que mando e-mail cada
mes. Subrayo nuestras ventas y ofrezco nuestro paquete de informacién.

Sea lo que hagas enfécate en los beneficios que ti provees al
consumidor
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SHERRY WILSON

Purceville, VA

Experiencia: 18 afios

Antes del negocio inmebiliario: Maegtra
de escuela.

Produccién 2001

Transacciones: 351
Volumen-de ventas: $102.6 millones de dolares.
Ingreso en comision bruta: Mas de $3 millones de délarés.

El eqmpo

Ventas: 6 agentef; compradares (2 nuevos agentes compradores).

Apoyo: Gerente de operaciones, gerente de exclusivas, gerente de
contrates, asistente ejecutivo, coordinador de recepcion y publicidad,
coordinador de proyectos especiales y 2 mensajeros de'medio tiempo.

Breve opinion

Elinicio: A mediados de 1984, mientras atin ensefiaba en Ia escueld,
decidi obtener mi licencia. Siempre disfruté leyendo esas revistas
inmobiliarias y conocfa el mercado. Nos acahdbamos de mudar al
condado y los bienes raices era algo que me estaba interesando. Me di
cuenta que podfa vender una casa o 2 por afio y ayudar a las personas, .
disfruto ayudando a la gente, asf que fue lo que hice. Mientras estaba
ensefiando en la escuela tiempo completo, al siguiente afio era novata

era la mas alta en ventas del condado. Estaha realmente temerosa de
que nada més tuvicra suerte. Ensefié dos afios completos después de
tener mi licencia y mds tarde renuncié. Cada afia desde entonces, era
la principal productora en el pals, la mejor en ventas y la mds aita en
exclusivas.

del afio. Y el siguiente afic también mientras ensefiaba tiempo completo,
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Claves para el éxita: Siempre he tenjdo ayuda. 6 meses en el negocio
¥y tenia una asistente de medio tiempo. Tuve ayuda antes que alguien
supiera del conceptoe de equipo. Antes de que todos emtpezaran a
hahlar de asistentes, Yo tenia ayuda para las partes del negocio que no
disfrutaba.

Soy muy consistenle en todo lo que hago. Mi visién siempre estaha en
el negocio del mafiana. Y nunca, nunca (ensefio a mis agentes que si
piensan de esta manera también van a lograrlo), mantengo mi ojo en
‘cudnta comision voy a obtener. Mi enfoque estd y siempre estara en
ayudar a otros alograr sus metas .

Generacién de contactos: Un sistema de referencias fuerte y
reconocimiento del nombre por medio de publicidad, Sin sistema de
local, sin mail directo, donde estoy puedo caminar a una tienda de
abarrotes, un restaurante, un cine, Puedo ir a cualquier lado y tendré
personas vinicndo hacia mi porque me reconocen de la publicidad. Mi
presupuesto es hastante significativo en publicidad.

Otros negacios: Soy duefia de una compafifa inmobiliaria, una
compafifa de titulos, una empresa de referencias y 15 propiedades de

que hice que mi meta para mis primeros 10 a 15 aiios en el negociv era
comprar una propiedad de inversidn cada afin,

Siguiente ario y ! firturo: Estoy adelante de mis niimeros de 2001
por un poco. En 2001 mi meta era alcanzar $100 millanes en volumen
de ventas. Como premio de ayudarme a alcanzar esa meta, me llevé a
16 miembros de mi personal de crucero, porque el mercado se habia
detenido. Mantuve mis metas en $100 millones en volumen de ventas,
Un incremento en mi promedio de precio de venta de $292,000 a
aproximadamente $315,000 es mantenerme adelante de mi paso del
2001. También ayuda a mi equipo a conocer que si alcanzantos la
produccion de 2001, jtendremos otro crucero!

inversion. Estaba realmente asustada que¢ no tendrfa una jubilacién, asi
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TIM WOOD

Big Bear Lake, CA

Experiencia: 27 afios

Antes del negocio mmobiliario Impresor
de periddicos.

Produccién 2001

Transacciones: 275
Volumen de venkas: $38 millones de délares.
Ingreso en comisién bruta: $1.45 millones de dolares.

El equipo

Ventas: 2 agentes inmobiliarios autorizados {(uno de los cuales es hijo
de Tim) guienes manejan aproximadamente 25% del listado completo y
apoya el 75% del trahajo de Tim personalmente.
Apoyo: Equipo de Z para sopurte administrativo y de ventas, confia en ta
hipoteca y compafiias de fideicomiso, asi que no se necesita coordinador
de transacciones.

-

Breve opinién

Elinicio: Los primeros 5 afios me enfoqué en cuanto dinero podria
hacer. Pensé que hacer $100,000 délares al afio me harfa un millenario.
Manejaba Porsches, gastaba mucho dinero, todas las cosas materiales.
Tenia problemas de impuestos. Lsos fueron los 5 grimeros afios.

Claves del éxito: Después, los Gltimos 20 a 25 arios me enconiré que
enfocarme en la meta del dinero 10 necesariamente me despierta
por la mafiana. He descubierto que, para mf, es cuestién de enfocarse,
interiorizarse, personalizar las emaociones de mis suefios y mi visién,
eso es lo que me desplerta por la mabana. Eso ¢s lo que me mantiene
motivado.

A
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Eso es enverdad 1o que me mantiene emocionado y eni camino.

" Mi creencia es que los suefios y perspectwac son més grandesy mas

- alargo plazo que las metas, Las metas son smp]emente puntesa .- .
enfocar y que una vez completados te ponen més cerca de los Suefiosy . .
panoramas del futuro. Las metas son simplemente un veluculn de tus P
suefios y los suefios son la gasnhna de tus metas. . T

Inspiracién: Lo que me inspira es mi fijacidn en el futuro cle cuando .
tendré libertad total. Mi idea de ese dia es: Estoy viendo el camjno en...
" una hicicleta de montafia, con el cabello largo hasta los hombros, sin
playera, jeans cortados y voy a la oficina de correos ala caja 31Sysaco © .
un sobre marrdén con'un cheque verde jpor $100 000 para &l dia! Ahora' o
'ese es un gran dfa. jEso es el porque me desplertu alas 3:19° a. ml i

. Otros negocios: Soy dueno de unr negocm mmoblhanu, un ﬁdelcomxso ¥
una compaiifa hlpotecarla .

: Cunse;o Mantenlo simple. Hacer y ganar un mlllon de dulares La ;
mayoria de personas lo hacen mucho mas compllcadu dela'que es,
Debes ser paciente. La falta de paciencia es el héroe de nuestra muerte

-Todos quieren ganar un millon, pero pocos pueden mantenerse ahilo.
suficiente para lograrlo. Mira, me llevd.veinte afios acumular $1 millén . -
en efectivo en el banco, Dos afios después tenfa $3 millories y para final .. .

- de este afio tendré $5 millones. Miichas personasno-entienden lo‘qiie es
la paciencia. Es uno de los pasos finales, No puede ser evitado. Es yasea "

" taliadaotu enemiga y tienes que saber cudndo’es y cudndono lo

'El siguiente aiio y el futuro: Este afio (julio 2002) hemios cerrado 275 y. :
- tenemos 500 proyectados para este afio. La venta sera de $50 $55 o $60
millones y tendremos cerca de $2:2. mlllones en comlslanes.

© Tyler y Mike {Tos a51stentes autorizados del negocto mmoblhano} nenen
27 y 28 afios. Mi meta es tener a estos chlcos en posmon de retiro, 51 les L
gustarfa, cuando tengan 35 aiios. : e .
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- Puedo llevar el enfoque de mi trabajo y tratar de aprovechar el flujo de
caja y el ingreso pasivo de negocio o proyectos que tengo.

DON ZELEZNAK
Scatisdale, AZ
Experiencia: 14 aftos

Antes del negocio inmohiliario: Consorcios
de apartamentos / planeamiento financiero.

La contratacion de mi primer ayudante era un gran paso. Si vasa
conseguir a alguien bueno, tienes que pagar bien.

Tengo un gran contador que entiende de negocios, no todos los
contadores [o hacen, pero hago todos mis propios presupuestos y puedo
seguirmisPy G de cerca.

El afio que viene y el futuro: Voy a hacer aIrededor de $80 millones en
volumen de ventas en 2002, con cerca de § 2.2 millones en GCI. Pero voy
a conseguir eso con la mitad de las transacciones que hicimos en 2001,

Produccién 2001 .

: Mientras mi hijo Ryan hace una gran cantidad de exclusivas y el
Transacciones: 491 comprador trahaja, me estey concentrando en el desarrollo de bienes
Volumen de ventas: $77 millones de ddlares. raices. Tengo siete proyectos comerciales (en su mayoria condominios
Ingreso en comisifn bruta: $2 millones de délares. . de oficina) y una subdivisién de 3,000 lotes que se llevard 10 afiosen

desarrollarse. Serd una gran fuente de fut:urus compradores, vendedores
El equipo | y los ingresos por comisiones.
. :
Ventas: Una persona, mi hijo Ryan quien ha estado en bienes raices |

desde 1997.

Apoyo: Una persona, Dee Ann, maneja toda la coordinacion de
administracién y transaccion.

Breve opinion

El inicio: En 1984 me mudé de Minesota a Arizona. Habia hecho més de i
$100 millones en bienes rafces de consorcios, pero decidi que iria por
ventas inmobiliarias. Crecf mi negocio trabajando con inversionistas. Los
ayudé a encontrar grandes compras y después inversion en ventas “sin
igual” con hipotecas envieltas. Algunos sdlo compraban y revendfan;
otros mejararian la propiedad y revenderian.

Hay cerca de 100 personas con las que permanezco en contacto como
inversionistas repetidos. Hace dos aiios nos movimos hacia trabajo mas
tradicional con compradores y vendedores. Nuestra base de datos estd
ahora en 1,000, pero gran parte de nuestro negocio viene de referencias.

Claves para el éxito: Me encanta la acci6n, pero tienden a abarcar
demasiado. Eso es lo que mi esposa me sigue recordando.
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MODELO DE INFORME DE

GANANCIAS Y PERDIDAS

!r MODELO DE |NFORME DE

GANANCIAS Y PERDIDAS

Categorfa Total mensual
;;Ereso
4000 Ingreso residencial
4010 Ingreso de listado
4020 Reventa $0.00
4030 Casas nuevas $0.00
4040 Reubicacidon $0.00
4050 Ingreso de listado: otros $0.00
Total 4010 Ingreso del listado $0.00
4110 Ingreso de ventas
4120 Reventa $0.00
4130 Casas nuevas $0.00
4140 Reubicacidn $0.00
4150 Ingreso de ventas: otros $0.00
Tatal 4010 Ingreso del listado $0.00
Total 4000 Ingreso residencial $0.00
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4210 Tngreso del listado 6919 Contabilidad y Preparacion de impuestos
4220 Existencia $0.00 ) 6020 Publicidad
4230 Nuevos $000 6040 Periddico _ $0.00
4240 Ingresn del listado: otr i 6050 Revistas en general $0.00 :
NE sle 4 !
grosn el Adtadur otres $0.00 ? 6060 Revistas de propietarios $0.00
Total 42 10 Ingreso del listado $0.00 6070 Radio $0.00
4310 [ngreso de ventas 6080 Television $0.00
4320 Existencia $0.00 6090 Anuncios $0.00
4330 Nuevos $0.00 : 6100 Internet
4340 Inaveso d ¢ - ! 6110 Trabajo de disefio $0.00
B ventas: .
§ §reso de vemas: otros $0.00 : 6120 Cuota de mantenimiento Website $0.00
Total 4310 Ingreso de ventas %o 6130 Pégina de inicio / Acceso / e-mall $0.00
Total 4200 Ingreso comercial $0.00 6140 Internet: otros $0.00
' Total 6100 Internet $0.00
4810 Ingreso de préstamo residencial $0.00 : R
4815 Ingreso de préstamo comercial $0.00 6140 Articulos de regalo $0.00
4820 Ingreso de referencia 5000 | 6150 Tarjetas de negociv $0.00
; 6155 Letreros $0.00
Ingreso total } - $0.00 6160 Volantes $0.00
Costo de ventas i 6165 Correo directo zggg
. ' 6170 Telemarketing $0.
5010 Comisién pagada ’ ;
5020 E ° g:al’ d , 6175 Namero 01:800 $0.00
specialista de compras $0.00 : 6177 Tecnologia IVR : $0.00
5030 Especialista de exclusivas $0.00 ! 6020 Anuncios: otros $0.00
e L $0.00 | ‘Iotal 6020 Publicidad $0.00
5050 Comisién de pagados: otros $0.00 !
Total 5010 Comisi d 6180 Automavil
nE Rl homisiones pagatas $0.00 ; 6185 Porcién de interés del pago $0.00
5200 Cuncesiones $0.00 6190 Gasolina $0.00
Total det costo d ta " : 6195 Mantenimiento $0.00
= : 504 ! 6199 Automovil: otros $0.00
Ganancia Bruta $0.00 ! Total 6180 Automévil N $0.00
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6205 Cheques $0.00
6210 Cargos por servicio $0.00
6215 Banco: otros $0.00
Total 6200 Banco
6215 Contribuciones a la caridad $0.00
6220 Cargos de computadora MLS $0.00
6225 Educacién continua $0.00
6230 Libros 30.00
6235 Boletines de noticias $0.00
6240 Cintas $0.00
6245 Seminarios $0.00
6250 Suscripciones en revistas $0.00
6255 Educacién continua: otros $0.00
Total 6225 Educacién continua $0.00
6260 Contrato laboral $0.00
6270 Tecnologia de apoyo $0.00
6280 Asesoramiento $0.00
6290 Contrato lahoral: otros $0.00
Total 6260 Contrato laboral $0.00
6290 Copias $0.00
6300 Reportes de crédito $0.00
6310 Regalos a clientes $0.00
6315 Amortizacién / Depreciacidn $0.00
6320 Deudas
6330 MLS $0.00
6340 NAR $0,00
6350 Otras deudas $0.00
6355 Deudas: otros $0.00
Total 6320 Deudas $0.00

50.00 H
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6370 Copiadora $0.00
6380 Fax $0.00
6390 Computadoras $0.00
6400 Teléfono celular $0.00
6410 Lycalizador $0.00
6420 Otra renta de equipo $0.00
6425 Renta de equipo: otros $0.00
Total 6360 Renta de equipo $0.00
6430 Intereses $0.00
6440 Seguros
6450 E &0 $0.00
6460 Propiedad $0.00
6470 Automovil $0.00
6480 Equipo $0.00
6485 Seguros: atras $0.00
Total 6440 Segura ~$0.00
6490 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 Surministros de oficina: otros $0.00
Total 6520 Suministros de oficina $0.00
6650 Fotografia $0.00
6560 Franqueo / Flete / Entrega $0.00
6570 Impresion (no publicidad) $0.00
6580 Honorarios profesionales $0.00
6590 Renta de oficina $0.00
349
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6610 Oficina $0.00
6620 Computadoras $0.00
6630 Fax $0.00
6640 Copiadora $0.00
6650 Otras reparaciones $0.00
6660 Reparaciones y mantenimiento: otros $0.00
'Total 6600 Reparaciones y mantenimiento $0.00
6670 Salarias
6690 Administracién $0.00
6680 Especialistas en exclusivas $0.00
6700 Especialistas en campras $0.00
6700 Especialistas en ventas $0.00
6710 Personal $0.00
6720 Corredores $0.00
6730 Orvos 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 Localizadar $0.00
6770 Teléfono celular $0.00
6775 Carrea de voz $0.00
6780 Servicio de contestadora $0.00
6790 Linea de fax $0.00
6800 Linea MLS $0.00
6810 Linea de computadora / internet $0.00
6815 Telétono: otros $0.00
Total 6740 Teléfono $0.00
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6830 Nomina (FICA) $0.00

6840 Némina (FUTA) $0.00

6850 Némina (SUTA) $0.00

6869 [mpuesto federal sobre la Renta $0.00

6880 Impuestos estatales $0.00

6890 Impuestos: otros $0.00

Total 682(]. Illll-npuestos $0.00

6900 Viajes/alojamientn $0.00

Gastos totales $0.00

Ingreso Ordinario Neto $0.00

Otros ing'resus.

7000 Ofros ingresos

7100 Ganancia compartida $0.00

7110 Ingreso de intereses $0.00

7120 Ingresos misceldneos $0.00

7130 Otros ingresous; otros $0.00

Total de Otvos Ingresos $0.00

Otros gastos $0.00

Otros ingresos nefos $0.00

lng'reiqs netos $0.00

ps://t.me/cardinglatinotg
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= EJEMPLO DE HOJA DE BALANCE

Categoria Total mensual
‘. _A.mms .
J Activos actuales
| Cheques/ahorros
: 1010 Cuenta de cheques del negocio $0.00
.g 1020 Cuenta del negocio, Dinero del mercado $0.00
Total de cheques/ahorros $0.00
' Cuentas por cobrar
v ! 1300 Cuentas por cobrar $0.00
' Total de Cuentas por cobrar $0.00

) Otros activos actuales

Total de Activos actuales $0.00
Activos fijos
1600 Computadoras
1601 Costo de computadoras $0.00
1602 Computadaras: depreciacién acumulada $0.00
1603 Computadoras: otros $0.00
Total 1600 Computadoras $0.00
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Total de activos

1611 Automéviles: costo $0.00
1612 Automdviles: depreciacién acumulada $0.00
1613 Automoéviles: otros $0.00
Total 1610 Automdviles $0.00
1620 Mobiliario y arreglos
1621 Mobiliarto y arreglos: costo $0.00
1622 Mobiliario y arreglos: depreciacién acumulada $0.00
1623 Mobiliario y arreglos: atros $0.00
‘lotal 1620 Mobiliario y arreglos $0.00
1630 Equipo
1361 Equipo; costo $0.00
1632 Equipo: depreciacidn acumulada $0.00
1633 Equipo: otros $0.00
Total 1630 Equipo $0.00
Total de activos fijos $0.00
Otros activos
1700 Depositos reembolsables $0.00
1710 Gastos prepagados $0.00
1800 Costos de inicio $0.00
‘lotal de otros activos $0.00
$0.00
Obllgaciones y patrimonio $0.00
Obligaciones
Obligaciones actuales
Cuentas por pagar
2010 Cuentas por pagar $0.00
Total de cuentas por pagar £0.00
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2020 Cuenta de tarjetas de créditu $0.00

i Total de tarjetas de crédito $0.00
! Otras obligaciones actuales
! 2100 Retencidn Federal por pagar $0.00
I 2110 Retencion por pagar FICA $0.00
]| 2120 Retencitn estatal por pagar $0.00
2130 FUTA por pagar $0.00
‘ 2140 SUTA por pagar $0.00
‘ 2200 Impuestos Federales por pagar $0.00
: Total de otras Obligaciones acluates $0.00
v
k Total de Obligaciones actuales $0.00
! Obligaciones a largo plazo
Notas por pagar
5 2710 Nota por pagar $0.00
E Total de Obligaciones a largo plazo par pagar $0.00
) Total de Obligaciones $0.00
i Equidad
' 3000 Apertura de Balance de equidad $0.00
i 3100 Capital comin $0.00
|
! 3900 Percepciones retenidas $0.00
ﬁ Ingreso neto $0.00
{ Total de equidad $0.00
J
. Total de obligaciones y equidad ‘ $0.00
!
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GARY KELLER

Gary Keller es fundador y Presidente de la [unta Keller Williatns Realty
Interngtional. Ademds de escribir, ensefiar y dar asesoria, continta propor-
cionando direccién estratégica para Keller Williams y sus otras compaiijas.
Gary establecié a Keller Williams Realty con su socic Joe Williams en 14983, La
compaiija empezd a ofrecer franquicias en 1987 y se expandio a Canada en
1999, De 1595 al dia de hoy, Keffer Williams Realty se ha convertido en unas
de las compatiias de bienes raices de mas rapide crecimiento en Estados Uni-
dos, con ventas y comisiones crecienda 700% durapte ese perindo.

Nativa de Houston, Texas, Gary estudid en Bayior University, donde la-
gré un BBA cn marketing y bienes raices en 1979, Empezo su carrera en el
negocio inmabifiario comp agente y posterjormente se movid a la gerencia,

Cary estd casado con Mary Pfluger y tienen un hijo, fohn ChrisHan. Gary
disfrata de tocar la guitarra, leer, ver peliculas, deportes y pasar el mayor de
tiempo pesible con su familia y amigos.

Dave JEnks

Dave jenks ejerce como decano de la Universidad Keller Williams y es Vicepresidente de
investigacién y Desarrollo de Keller Williams. Antes de unirse a a compafia en 1996, él era Pre-
sfdente y Director General en Century 21, estacicn Sur Central, con base en Dallas, Texas.

Nacido en Nidgara Falls, Dave fue criada en el seste de Nueva York. Se gradué de la Univer-
sidad Estatat de Nueva York en Albany (ahera Universidad de Albany] con B.S. en matemdticas
y flsica. M3s tarde obtuvo su maestria en administracién educativa de la Universidad Colgate y

un doctorade past graduado en estudios de psicologfa educacional en la Universidad Estatal de .

Michigan.

Dave ha estado en la industria inmebiliaria desde 1981, ha ensefiado para el institute Dale
Carnegie y es propietarfo de su compaiifa de enlrenamiento, the Leadership Connection, Inc. Es
padre de 3 hijos y abuelo de 9. Dave adora viajar, leer (particularmente ciencta ficcién) y parti-
cipar en muchos deportes. El se ha autoproctamado “futurista en una misi6n de ernpresa libre”

JaY Papasan

Jay Papasan es editor y escritor. Graduado del programa de escritores de la Universidad de
Nueva York, su trabajo coma freelance ha aparecido en Texas Monthly y Memphis magazine. Jay
pasé varios afias comn editor en HarperCollins Publishers, dande trabajé en algunos best-selfers
come Body-for-Life de Bill Phillips y Go for the Goal de Mia Hamm. En su tiempo libre, ejerce sus
hobbies: pesca con mosea, soccer y |a busqueda del Gltimo pay de limdn, Reside en Austin, Texas
con su esposa Wendy y su gate Booboo.
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