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Introduccion

Cuando se reduce a lo esencial, la mayoria de los agentes
inmobiliarios, ya sea en el ambito residencial, comercial o de
inversiones inmobiliarias, tienen un malentendido fundamental
sobre lo que hacen para ganarse la vida. Pregunta a un agente
inmobiliario en qué negocio esta y te dira que esta en el hegocio de
ganar dinero, o en el negocio de obtener el mejor valor para sus

clientes, o en el negocio de comprar y vender casas.

Todos estan equivocados. Los agentes inmobiliarios no estan en
esos campos en absoluto. Estan en el negocio de la confianza.
Como agente inmobiliario, no se trata de ti ni de donde tu y tu
cliente quieren llegar. Se trata de la persona con la que estas

interactuando y si confia en ti.

-

Se trata de la persona con la
que estas interactuando y si
confia en ti. “
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Alcanzar tu maximo potencial como agente inmobiliario
comienza con tu capacidad para entender el Metodo de
Black Swan™: el precursor de la influencia basada en la
confianza y los mejores acuerdos posibles. Para lograrlo,
necesitas gjecutar la Empatia Tactica™, que es basicamente

inteligencia emocional en esteroides.

Antes de llegar a eso, necesitaras agregar estos tres consejos
a tu arsenal. Al adoptar la mentalidad correcta, aprender por
que nunca debes dividir la diferencia y comprender la
importancia de establecer una relacion antes de entregar
valor, estaras en buen camino para mejorar tu tasa de

referencias y, por extension, tu negocio.
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Tip #1: Cambia tu Mentalidad

El primer paso para convertirse en un agente inmobiliario efectivo es
cambiar tu mentalidad. Demasiados agentes inmobiliarios estan
adictos a la palabra "si*. Pero en ultima instancia, "si* es una palabra
inutil, y necesitas aprender a dejar de perseguirla, lo cual requiere un

cambio de mentalidad.

Como seres humanos, estamos adictos al "si*, pero en el mercado
inmobiliario, la adiccion al "si* esta causando mas dano del que
imaginas. Uno de los mayores obstaculos que los agentes
inmobiliarios necesitan superar es el sinsentido llamado impulso del
‘si". Esta corriente de pensamiento sugiere que si un vendedor puede
hacer que alguien diga "si* muchas veces seguidas, obtendran un gran

"si" cuando hagan su solicitud al final de su presentacion.
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https://blog.blackswanltd.com/the-edge/how-to-develop-your-mindset-before-a-negotiation

Hay un gran problema con esta forma de pensar. Cuando
escuchamos las tipicas preguntas orientadas al "si* que suelen
hacer los vendedores, como */ Te gustaria ahorrar dinero en el
seguro de auto?’, automaticamente nos ponemos a la defensiva
porque nos estan llevando en una direccion en la que no nos

hemos ofrecido a ir. Pensamos que nos van a estafar.

Por supuesto, aun puedes cerrar acuerdos utilizando el impulso
del "si*. Simplemente, tu promedio de éxito no sera tan alto como

podria ser de otra manera.
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cPor qué los vendedores utilizan el impulso del "si"?

Los defensores del impulso del “s/*hablan sobre como hay

estudios academicos que demuestran la efectividad de la tactica.
La proxima vez que alguien te muestre un estudio asi y lo jure por
ello, diles que echen un vistazo a la metodologia que llevo a esos

resultados.

En gran parte, esta investigacion tiene sus raices en gjercicios de
simulacion llevados a cabo en entornos estériles en los que los
participantes estaban siendo evaluados sobre si lograban hacer un
"‘acuerdo’ ficticio. Los participantes no tenian ninguna consecuencia
real. Eso hace que estos gjercicios sean ineficaces cuando se trata

de determinar si el impulso del "si* realmente funciona.

En pocas palabras, el impulso del “si* surgio de los pasillos
academicos. No es un metodo que haya sido probado en la vida

real en el mundo de las negociaciones inmobiliarias de alto riesgo.

Aquellos que alaban el éxito en el mundo real con el impulso del "si*

no tienen en cuenta los efectos a largo plazo de los "sies” reacios.

-

Aquellos que alaban el éxito en el
mundo real con el impulso del "si"

no tienen en cuenta los efectos a

largo plazo de los "sies" reacios. “
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La solucién para apuntar al "si".

Piensa en la ultima vez que sonod tu teléfono, contestaste, y

alguien inicio la llamada asi: / Tienes unos minutos para hablar?

¢Cual fue el primer pensamiento que cruzo por tu mente?

Incluso si fuera la persona mas importante del mundo, no
estas listo para decir inmediatamente que, por supuesto,
tienes tiempo para hablar y estas encantado de que te hayan
llamado. Lo mas probable es que te preguntes si tienes
tiempo, si realmente quieres hablar con ellos y como te

saldras de la llamada si te comprometes desde el principio.

Imagina que estas parado frente a un supermercado y
comienzas a preguntarle a la gente que entra: ¢ Te gusta
comprar aqui? Ahora, trata de imaginar los tipos de miradas que
la gente te daria antes de responder afirmativamente... si es que

responden.

Nos encanta escuchar "si* tanto que olvidamos que estamos
poniendo a la otra parte a la defensiva. Al final del dia, todos nos

sentimos atrapados por la palabra *si*. Si es compromiso. No es

proteccion.

@ Habilidades de Negociacion en Bienes Raices: 3 Consejos Esenciales para Cerrar Mas Acuerdos




<
-
=

'Ill.l”" —

Afortunadamente, hay una solucion facil aqui: Dale la vuelta a tus

preguntas orientadas al "si* convirtiendolas en preguntas
orientadas al "'no". Requiere un poco de esfuerzo mental cambiarlo,
pero te sorprenderas constantemente de lo que la gente acepta

cuando pueden estar de acuerdo diciendo que no.

Para los espectadores externos, todos los agentes de bienes
raices son iguales. No se ven diferentes, y todos estan capacitados
de la misma manera y se les dice que digan las mismas cosas.

Para llegar al siguiente nivel como agente, necesitas descubrir que
puedes hacer para diferenciarte del resto. Una forma facil de hacer
esto es cambiar tu mentalidad para dejar de perseguir el "si* y
permitirles protegerse al permitirles decir que no.

-

Te sorprenderas constantemente de lo
que la gente acepta cuando pueden
estar de acuerdo diciendo que no. “
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Uno de nuestros clientes solia hacer llamadas de recaudacion de
fondos para el Partido Republicano utilizando el impulso del si.
Pensaba que al obtener tres sies seguidos, podria hacer que los
donantes escribieran cheques cuando finalmente les pidiera uno.
Vino a nosotros en busca de ayuda, y lo expusimos a preguntas
orientadas al no. Volvio al trabajo y cambio todas sus preguntas
para hacerlas orientadas al no. ;/Le gustaria ver al Partido
Republicano de regreso en la Casa Blanca en noviembre? se
convirtio en sHa renunciado a ver a los Republicanos ganar la

Casa Blanca en nhoviembre?

Utilizando el guion de preguntas orientadas al no, el recaudador
de fondos aumento las conversiones en un 23 por ciento. ;Quien
sabe lo que puede hacer el no por tus conversiones en 2021y

mas alla?
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Tip #2: Rompe la Barrera del No

Hay una razon por la que el libro de Chris Voss se llama Rompe la
Barrera del No: Es una mala idea. Recuerda a la negociacion y el
compromiso. Si ejecutas la Empatia Tactica correctamente, no

tendras que negociar ni comprometerte.

Dividir la diferencia es una solucion rapida. Las personas recurren
a dividir la diferencia porque creen que va a solucionar todo. Sin
embargo, es un atajo del negociador a un acuerdo en el que

ninguno de los lados queda satisfecho.
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En bienes raices, la realidad es que una vez que se acepta una oferta,
los problemas apenas comienzan. Los agentes inmobiliarios

optimistas podrian pensar que todo ira sin problemas una vez que se
llegue a un acuerdo inicial, pero los veteranos experimentados saben

que eso es mas la excepcion que la regla.

La verdad del asunto es que dividir la diferencia es realmente solo un
truco. La gran mayoria del tiempo, no aborda ninguno de los
problemas reales en la transaccion ni ninguno de los problemas que

surgiran despues de que se completen las inspecciones y tasaciones.

Muchos agentes inmobiliarios podrian entusiasmarse con la idea de
aceptar ceder una parte de su comision para cerrar un trato. Pero el
proceso apenas esta comenzando y no sabes qué te depara el futuro,

/por que venderte corto?

| La verdad del asunto es que dividir la
diferencia es realmente solo un truco. ‘
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Si tu objetivo es convertirte en el mejor agente que puedas ser,
necesitas creer en ti mismo y saber cuanto vales. ELl compromiso
no tiene sentido. Es como tratar de decidir entre usar zapatos
negros o marrones: comprometerse significaria usar uno de cada
uno. En el mundo de alto riesgo de la negociacion de rehenes, si
el secuestrador tiene a ocho personas, no puedo decir: “Vamos a
comprometernos. Tu te quedas con cuatro y yo me quedo con

cuatro”

En lugar de pensar en términos de compromiso, piensa en
términos de intercambios de alto valor. Cuando usas la

Empatia Tactica, es mucho mas facil conseguir que tus clientes y
otros agentes confien en ti. Una vez que tienes esa influencia
basada en la confianza, nunca mas tendras que dividir la
diferencia. En cambio, guiaras cada acuerdo hacia la tierra

prometida.
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Tip #3: Retener tu Valor

Cuando un posible vendedor se comunica contigo y te informa
que esta pensando en poner su casa en venta, ;estas seguro de
que realmente quieren enlistarla contigo? ;O podrian estar

buscando algun consejo gratuito?

No es raro que las personas que estan considerando enlistar sus
hogares visiten la oficina de un agente inmobiliario y entablen una
conversacion para tratar de averiguar que haria exactamente el

agente durante el proceso de enlistamiento.
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Muchos agentes tienen tanto miedo de que un posible cliente se
vaya por la puerta que vomitan toda esa informacion:
describiendo exactamente cual es su proceso, cual es su tasa de
comision y en qué deberia pensar el posible vendedor mientras
lleva su casa al mercado. Aprenden de la peor manera que los
tomaron por tontos cuando la persona dice que simplemente
esta probando las aguas y volvera a ponerse en contacto una vez

que haya tomado una decision.

Cuando escuchas eso, la senal esta clara: no van a volver, y tu
acabas de darles toda esa informacion. Ahora, estan buscando al
siguiente agente, repitiendo todos tus trucos y estrategias, y

preguntando si ese agente puede hacerlo mejor.

Una de las mejores formas de mejorar los resultados en bienes
raices es reservar tu experiencia consultiva hasta despues de que
se haya establecido formalmente una relacion. Puedes pensar que
te estas destacando al proporcionar valor antes de una relacion

formalizada, pero en realidad eso te desvaloriza.

I Reserva tu experiencia consultiva
hasta después de que se haya
establecido formalmente una

relacion. “
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Siempre obtén tu Prueba de Vida™.

No es una formula ganadora para los agentes intentar
impresionar a los clientes durante una conversacion inicial.
Antes de ofrecer consejos gratuitos, haz preguntas de Prueba
de Vida™ para asegurarte de que no estas perdiendo un tiempo
valioso que nunca recuperaras. Al final del dia, siempre puedes

ganar mas dinero. Pero nunca podras recuperar mas tiempo.

Hacer preguntas de Prueba de Vida responde dos preguntas
esenciales: ;hay un acuerdo en absoluto y es contigo? Te permite
determinar si eres el favorito o el tonto. Independientemente de si

eres el favorito o el tonto, no hay razon para reducir tu comision.

Como agente de bienes raices, tus preguntas de Prueba de Vida

podrian ser algo como esto:

» /Por que estas considerando elegirme como tu agente
inmobiliario?
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Cuanto mas completa sea la respuesta aqui, mejor. Si te dicen que
estan en tu oficina porque vieron tu volante por correo, eso deberia
ser una senal de alerta. Si te dicen que investigaron
exhaustivamente tu presencia en linea, encontraron criticas
favorables en Zillow y Trulia, y les encanto el contenido que
promocionas en las redes sociales, es posible que tengas un pez

en el anzuelo proverbial.

Cuando un cliente potencial te ve como igual a todos los demas,
estas en una batalla cuesta arriba. Si ese es el caso, vuelve la
conversacion hacia ellos con una pregunta orientada al no. ; Te

opones a que te explique algunas de las cosas que puedo aportar?

En este punto, puedes exponer tu plan de accion. Pero recuerda,
no quieras revelar demasiados de tus secretos. Mantenlo geneérico
con declaraciones como esta: Quiero que sepas que no soy el tipo
de agente que te dara falsas esperanzas. Voy a ser sincero con lo

que enfrentamos y como se ve el panorama desde tu perspectiva.

-

Volvamos la conversacion hacia usted
con una pregunta orientada al no.“
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Sigue esto con una Auditoria de Acusaciones™ y disipa los
posibles aspectos negativos que pueda tener tu proximo cliente:
Esto probablemente te tomara por sorpresa. Deja que esa
declaracion resuene con un Silencio Dinamico™ porque quieres
que su mente vaya al extremo mas lejano del espectro del
miedo antes de traerlos de vuelta a casa. Continuando la
conversacion, podrias decir: Soy un agente de servicio completo
y comision completa. Hare todo lo humanamente posible para
que esta sea la mejor experiencia para ti. Si quieres a alguien que
eleve tus expectativas solo para desilusionarte mas tarde, tal vez

no sea el indicado para ti.

;Sabes qué sucede cuando hablas asi? Refuerzas la idea de que
eres una persona franca en la que se puede confiar, y alguien con

quien el cliente deberia hacer negocios. En otras palabras, estas

estableciendo esa influencia basada en la confianza de la que
hablamos anteriormente, y estas demostrando que estas en el
negocio de la confianza. Una vez que sepan que pueden hablar

contigo y confiar en ti, querran hacer negocios contigo.
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El noventa por ciento de los agentes inmobiliarios se echaran
atras horrorizados al leer sobre este tipo de enfoque. Eso se

debe a que tienen un miedo mortal de alegjar el negocio.

Pero nunca olvides, perder un trato no es el mayor error que
puedes cometer como agente de bienes raices: Tomar mucho

tiempo, ceder mucha informacion y aun asi perderlo, si lo es.
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Continuda tu Crecimiento

Cada agente inmobiliario sabe lo dificil que es el trabajo. Las
emociones estan a flor de piel, los tratos son fragiles y toma mucho

tiempo cerrar una transaccion finalmente.

En resumen, los agentes inmobiliarios mas efectivos son
encarnaciones vivientes de la Empatia Tactica. Comprenden
exactamente de donde vienen sus clientes y tambiéen saben por o

que esta pasando su contraparte de agente.

Al cambiar tu mentalidad para buscar el no en lugar del si, negarte
a dividir la diferencia, retener el valor hasta que se haya alcanzado
un acuerdo formal y usar el Método del Cisne Negro para obtener
una compra inicial tanto de clientes como de contrapartes, estaras

en camino de desarrollar y dominar la influencia basada en la

confianza que es necesaria para diferenciarte de otros en tu campo.

En este punto, estas listo para continuar afilando tus habilidades para obtener
los mejores resultados inmobiliarios posibles. Continua tu crecimiento

inscribiendote en nuestro coaching mensual de bienes raices, un curso de

entrenamiento en vivo ofrecido a traves de Zoom, para aprender mas sobre
como puedes usar el Metodo del Cisne Negro para desbloquear todo tu

potencial como agente inmobiliario.
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Cuando estés listo para continuar tu aprendizaje, inscribete
en las sesiones de entrenamiento en equipo hoy mismo y
descubre por qué nuestros clientes son un 20 por ciento
mas efectivos en sus negociaciones después de aprender

nuestros métodos.
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