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Carta al lector
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Como os contaré, el trabajo en el sector inmobiliario me encontró a mí, y no yo a él.





Mis esfuerzos de estos años han ido siempre en la dirección de aportar mi granito de arena hacia una creciente profesionalización de perfiles empresariales cada vez más completos, más formados, más responsables y más sólidos, como ya solía ocurrir en el mercado anglosajón.

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

Así me apasioné cada vez más con este trabajo que me podía ofrecer la posibilidad de ganarme generosamente la vida en línea con mis valores personales. He trabajado siempre acompañado por gente maravillosa que veía ya entonces, como yo, un gran futuro para esta profesión y para todos los sectores surgidos a su alrededor, si consideramos por ejemplo el importante desarrollo del mercado hipotecario o del mundo de la construcción y las reformas.

He trabajado en primera línea antes y desde otra perspectiva después, para que el trabajo de agente inmobiliario se afirmase en la sociedad y en los nuevos mercados como una profesión respetada y de muy alto perfil, y hoy en día considero no solo un gran placer sino un verdadero honor pertenecer a esta comunidad de grandes profesionales y grandísimas personas, que me acompañan en el deseo de mejorar y progresar siempre en la pasión y el conocimiento.

A toda esta gente maravillosa dedico hoy mi trabajo, mi compromiso y mi pasión.
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Caminando hacia el éxito


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

Los conceptos que te explicaré en las siguientes páginas se han aplicado con éxito en más de 3.500 agencias inmobiliarias de Italia, España, México y en varias capitales europeas y mundiales. Es el método en el cual se basan la totalidad de las grandes empresas y redes inmobiliarias en el mundo. Es el que actualmente utilizo en mis sesiones de mentoring inmobiliario y enseño en mis seminarios y cursos. Si tienes la paciencia de seguirme y de aplicar lo que te iré explicando, conseguirás no solo aumentar tus números mensuales y tus resultados anuales, sino también ¡vivir mejor!
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Primer día como responsable y director en la oficina de Viale Monza (Milán), en 1986.

Ojalá hubiera tenido este manual tan completo, aquel lejano 1985, pronto hará 40 años, en que empecé a trabajar en el sector inmobiliario. Desde entonces he pasado por todos los cargos: agente, director de oficina, franquiciado, franquiciador, gerente, director general y consejero de la red inmobiliaria más grande de Europa, Tecnocasa, y ahora coach, mentor y conferenciante. Ha sido un camino largo en el que he disfrutado y sufrido, en el que a veces he acertado y otras no, pero que sobre todo me ha permitido aprender mucho. El fruto de ese aprendizaje es lo que encontrarás en este libro, donde trataré de destilar y sintetizar para ti mi método para triunfar en el sector inmobiliario.

Este método es diferente a los actuales sistemas de formación. Aunque bebe de muchas fuentes, es el resultado de mi propia formación y experiencia. Porque yo también tuve la necesidad, durante mis años de actividad inmobiliaria, de formarme y buscar modelos de éxito para aplicarlos en mi día a día y transmitírselos a mi red de oficinas. El primer curso al que me apunté, allá por el año 1989, lo impartió el profesor Cerní en Milán y versaba sobre la comunicación no verbal. Allí aprendí a mirar de una nueva forma a las personas y a prever sus comportamientos según sus gestos, su forma de comunicar sin palabras.

En este libro trataré de destilar y sintetizar para ti mi método para triunfar en el sector inmobiliario.

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

Número de fila, de izquierda a derecha (página siguiente):

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

2. Robert Cialdini, Craig Hogan, Ashton Gustafson;

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

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

Aquel descubrimiento cambió de forma sustancial mi forma de pensar y trabajar. Empecé a estudiar y aplicar la Programación Neurolingüística (PNL) en el trabajo y en la vida y seguí leyendo y asistiendo a cursos. Eduard de Bono, Mario Silvano, Franco D’Egidio, Roberto Galgano, Napoleon Hill, Wayne Dyer, Ken Blanchard y el propio Robbins, entre otros, fueron mis maestros y compañeros inseparables en una increíble escalation al conocimiento y la sabiduría. Más tarde, mi incorporación al Club Mundial de la Formación me ha permitido también conocer a otros grandes de la formación mundial como Brian Tracy, William Ury, Robert Cialdini, Robín Sharma, Martin Lindstrom o David Meerman Scott, por mencionar solo algunos.

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

En todos los ámbitos profesionales la formación debe ser continua. Nunca dejaremos de respirar, de comer y de formarnos. Como dijo Edward Benjamin Britten, «aprender es como remar a contracorriente: en cuanto dejas de remar retrocedes». Y yo añado: no solo retrocedes, sino que te alejas de tus objetivos. O como aprendí hace tiempo: «habrá momentos en la vida en los cuales podrás ganar más o menos dinero, pero lo que se quedará siempre contigo es lo que has aprendido».
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Gracias a este manual descubrirás y aprenderás todas las técnicas que necesitas para hacer grande tu empresa inmobiliaria y llevarla a un nivel superior. Y para convertirte en un empresario o asesor inmobiliario de éxito. Y no me refiero solo a que facturarás más, sino también a que vivirás mejor. Tu agencia se transformará y dejará de ser una simple empresa para convertirse en una empresa proyectada hacia el futuro. Y al final, lo más importante es que con este manual aprenderás a trasformar tu sistema de captación y ventas linear (lo que estás utilizando en este momento) en un sistema circular (algo totalmente novedoso), gracias al cual tu empresa será rentable para siempre.
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Desafortunadamente, no siempre es fácil encontrar la respuesta correcta o tomar la decisión más adecuada para resolver cada problema, ya que nuestra profesión es a veces compleja. Te explicaré problemas que he tenido en mis oficinas y que me han ayudado a aprender y a encontrar mejores soluciones.

Y lo haré de manera práctica, acompañando cada acción con sus instrucciones y ejercicios correspondientes. Porque este libro, como verás, no es un libro de motivación sin contenido, sino un verdadero manual de uso práctico para mejorar el trabajo que haces diariamente en tu agencia. O sea, una brújula inmobiliaria para orientarte ante cualquier situación.

A lo largo del libro encontrarás una serie de tablas que he ido mejorando y retocando a lo largo de estos años. Las solía utilizar en mis reuniones y ahora son mis fieles compañeros en mis sesiones de coaching/mentoring y en mis cursos. Es una forma diferente y a la vez complementaria de explicar el método operativo inmobiliario que he aprendido de mis numerosos maestros y que con el tiempo he ido puliendo y personalizando hasta convertirlo en un sistema prácticamente infalible.

En fin, mi objetivo es que este libro te resulte útil, práctico y sencillo, y que puedas consultarlo fácilmente y encontrar en él respuestas y soluciones de forma rápida y eficaz.

Como aprendí hace tiempo: «habrá momentos en la vida en los cuales podrás ganar más o menos dinero, pero lo que se quedará siempre contigo es lo que hayas aprendido».




No lo entiendo, pero lo hago


En realidad empecé a escribir este libro hace más de treinta años, en concreto el 3 de octubre de 1985. Ese día comencé a trabajar en una inmobiliaria de Milán llamada Padana, que más adelante se transformaría en Tecnocasa. Hasta aquel día nunca había oído hablar de cómo se captan y se venden pisos. De hecho, ni siquiera me había dado mucha cuenta de que existían inmobiliarias.
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Todo empezó un año antes, durante el servicio militar. Allí conocí a Stefano, que se convirtió en un gran amigo. Yo vivía en Roma y él en Milán, así que cuando se licenció se fue de vuelta a su ciudad. Desde allí me llamaba casi cada tarde para contarme que había empezado a trabajar en una agencia inmobiliaria y que le iba muy bien. Y no paraba de animarme a que me fuera a Milán a trabajar con él, a lo que yo respondía siempre con evasivas. Insistía en que era un trabajo ideal para mí, por mi carácter y mis cualidades.

No le hice mucho caso al principio, pero insistió e insistió, así que cuando acabé el servicio militar lo invité a que me visitara durante el verano. Lo vi tan feliz con lo que estaba haciendo que sentí curiosidad. Pensé que a lo mejor no era tan mala idea lo de irme con él a Milán y decidí ir a verlo en septiembre. Me preparó una entrevista con el responsable de la agencia, una tal Eduardo. Ahí vino mi primera sorpresa: Eduardo, Edu, tenía solo 21 años. Me di cuenta de que casi todos los que trabajaban allí eran chavales de nuestra edad, o sea, no más de 25 o 26 años. El ambiente era joven y dinámico, y se respiraba la ambición en el aire.

Durante la entrevista con Edu no me enteré de nada, pero vi su entusiasmo, su pasión. «¿Qué, cuándo te incorporas?», me preguntó después de casi cuatro horas de entrevista. «No lo sé. Yo tengo la vida en Roma, la novia, el gimnasio, la moto...». Pero no me pude resistir y acepté. Volví a Roma, arreglé cuatro cosas y una semana más tarde cogí de nuevo el tren a Milán. Le dije a mi novia, Valeria, que no se trataba de un adiós, sino de un hasta luego. No fue un plato de buen gusto, pues hay que tener en cuenta que por entonces no había internet ni smartphones ni ninguno de los avances que tenemos ahora para comunicarnos (por cierto, al final volví a Roma, nos casamos y a día de hoy sigue siendo mi estupenda mujer). A mi padre, mariscal del ejército del aire, tampoco le hizo ninguna gracia la aventura, entre otras cosas porque estaba acabando la carrera y la dejé para irme a Milán. Me dijo: «En casa lo que quieras, fuera de casa, nada». Así que no quiso ayudarme económicamente. Me fui con unos mínimos ahorros de apenas 150.000 liras de la época, que vendrían a ser unos 70 u 80 euros de ahora. Ni siquiera los amigos me animaron: «¡Pero dónde vas, Nello! ¿A vender pisos? ¿En serio? No vas a durar ni tres días». Ten amigos para esto... Curiosamente, aquello me ayudó en mis difíciles inicios a mantenerme firme en mi decisión de triunfar.


… Y le dije que sí …

Milán está en el norte de Italia y en invierno llueve, hace frío y nieva a menudo. En Roma, en cambio, la temperatura es más suave y rara vez nieva. Llegué a Milán con mis tejanos y sin dinero para comprarme una americana. Mi amigo Stefano me prestó una blanca, que todavía guardo en casa de mi madre, y con el poco dinero que tenía me compré un pantalón, un par de zapatos y una corbata. Con aquella pinta, más de vendedor de helados que de agente inmobiliario, empecé mi carrera aquel lejano 3 de octubre de 1985.

Los primeros tres meses no fueron nada prometedores, pero no podía volver a casa con la cola entre las piernas. Para mí no había marcha atrás. Así que le dije a Edu: «¿Qué puedo hacer?». Y entonces él me dijo: «¿Estás dispuesto a hacer lo que yo te diga, aunque no lo entiendas o te parezca que no tiene sentido?». Y le dije que sí. De ahí surgió una frase que para mí se ha convertido en uno de mis mantras:

«No lo entiendo, pero lo hago».
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Primera reunión como director con mi equipo de la oficina de Viale Monza (Milán) en 1986.

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

Aquel día le dije a Edu que no solo le haría caso, sino que haría más de lo que me pidiera. Que si me pedía cuatro le daría cinco. Aquello, y el hecho de tener a mi alrededor a otros chavales, algunos incluso más jóvenes que yo, que obtenían resultados, me animó a seguir. Así fue como de la nada absoluta empezaron a llegar los primeros encargos y las primeras ventas.

Pero las cosas no van siempre como uno quiere. Unos meses después sucedió algo trágico: Edu sufrió un problema de salud grave y murió. De pronto me quedé sin mi guía y mi mentor. Afortunadamente, como he aprendido con el tiempo, detrás de algo malo siempre hay algo bueno: mi area manager, Danilo, y el presidente de la compañía decidieron darme a mí la dirección de la agencia, pues por entonces era el primer asesor de la oficina. Me puso unas condiciones muy duras para mantenerla abierta, pero me conjuré con el equipo y en solo quince días lo logramos. A partir de ahí, mi carrera en la empresa y en el sector despegó. Y aprendí algo importante: en solo quince días puedes dar un cambio importante a cualquier cosa en tu vida.
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Para resumírtelo, te diré que en los siguientes años Tecnocasa abrió más de 1.000 agencias en Italia, de las cuales 130 llevaban mi firma. En 1994, ya en calidad de socio y fundador, decidimos llevar la marca a España y en nueve años abrimos más de 1.000 oficinas. Logré el sueño de ser director general de una de las empresas del holding y consejero de la marca en España, cargos que ocupé hasta 2005.

Entre 2005 y 2008, como director general de una conocida red inmobiliaria española, transformé la marca de propia a franquicia, ayudándola en un momento importante a salir de la tremenda crisis inmobiliaria que empezó en 2006. En 2008 fui uno de los precursores en la introducción y la divulgación en España del sistema MLS (Multing Listing System) a través de un sofisticado e innovador programa inmobiliario, y en 2012 decidí hacer realidad un sueño que hacía tiempo que me rondaba: crear una empresa dedicada al coaching y el mentoring inmobiliario, Estrella Polar Consulting, y otra dedicada al mundo de la formación, Real Estate Academy, para ayudar a los demás a no caer en mis mismos errores y ahorrarles tiempo a la hora de encontrar las soluciones adecuadas.
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Si te cuento todo esto no es para alardear de nada, sino simplemente para que me conozcas un poco mejor y para que veas que lo que te explicaré a continuación no es fruto de una iluminación espontánea ni de una experiencia breve, sino de toda una vida en el sector y de un conocimiento profundo del mismo, no solo en España, sino también en Italia, México y otros países.

Por tanto, aunque no entiendas algo, por favor:
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En la vida hay solo dos formas de hacer las cosas: bien o mal. Son dos alternativas, dos calles, dos caminos posibles, uno de apariencia fácil y otro de apariencia difícil. El fácil suele llevar a una cosa mal hecha. Como mucho, si tienes suerte, te puede dar un fruto puntual. El difícil, en cambio, cuesta más, pero da frutos año tras año, independientemente del azar. El primero no te lleva a ningún sitio; el segundo te lleva adonde quieres ir. Por eso, es importante empezar bien.


«Los malos hábitos son fáciles de aprender y difíciles de erradicar. Los buenos hábitos, en cambio, son difíciles de aprender, pero luego te acompañan toda la vida».
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«Quien comienza bien, ya está a medio camino».

Comenzar bien es parte del éxito futuro. Si empezamos mal, a menudo caemos en lo que llamo el espejismo o el engaño inicial: tratamos de hacer bien algo mal iniciado, lo que nos da la ilusión de que todo funcionará. Pero con el tiempo el resultado final siempre es negativo y tiene repercusiones en toda la agencia.

Un ejemplo de hacer las cosas mal desde el principio en el sector inmobiliario es trabajar sin exclusiva y centrarte solo en vender. Puede parecer un camino más corto, pero rara vez lleva a buen puerto. Sé que a veces no es fácil conseguir la exclusiva, pero no por eso debes aceptar trabajar sin ella. Eso es hacer las cosas mal. Y no solo eso: puede acabar agotándote y desmoralizándote. Aunque logres vender el piso, será un espejismo. No te autoengañes: has vendido el piso, sí, has cobrado tu comisión, sí, pero no has aprendido nada y no sabrás repetirlo, porque no tienes un método. O sea, antes o después acabarás mal (secuencia de la derecha en la página siguiente: mal-bien-mal).

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