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no planificas, planificas para fracasar".

Soy un gran creyente en la fe, pero la experiencia
nos dice que la planificaciéon y la accién son las
claves para obtener resultados. Si estas
entusiasmado y listo para empezar a tomar el tipo
de accion CORRECTA ahora mismo para poder
ofrecer el tipo de resultados que duplican los
ingresos con los que siempre has soflado, entonces
pongamonos manos a la obra.

Aqui hay seis pasos poderosos que puede tomar a

partir de esta semana que pueden ayudarle a ganar
con un potencial mayor y llevar su vida y carrera a

al...
Siguiente nivel®.
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PASO UNO:

Evaluar donde se encuentra en relacion con sus objetivos

Es mas dificil dar con un objetivo en movimiento.
Cuando tienes muy claro lo que quieres de la vida
y tu carrera, y has hecho los calculos que pueden
ayudarte a definir las actividades que necesitas para
alcanzar esos objetivos, esa claridad te ayuda a
allanar el camino.

Me gusta utilizar la analogia de un rompecabezas
para ilustrar este punto. Si le preguntara cual es la
pieza mas importante del rompecabezas, usted
dirfa que la esquina, otros dirian que el centro. En
realidad, la pieza mas importante es la tapa de la
caja, porque hay que ver cdmo es el resultado final
antes de poner en practica un plan.
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;Qué nivel de ingresos te (A)

permitira alcanzar los
objetivos que te has
marcado?

Ahora, ;cudl es su (B)

comision media por lado?

;Cuantos lados necesita (A+B=C)
para alcanzar los

ingresos que desea?

Las estadisticas nos dicen (Cx0.75=D)
que el 75% de sus ingresos

deben provenir de los
Listados Vendidos

El 25% proviene de la (Cx0.25=E)
parte del comprador

;Qué porcentaje de los (F)
listados acaban

vendiéndose?

;Cuantos listados hay que (D+F=QG)

conseguir al afo?

;Cuantos listados son al (G+12=H)
mes?

Copyright © Darryl Davis | 800.395.3905 | www.ThePowerProgram.com ¢ Pagina 5



;Cuantas citas para la )
publicacion de un anuncio se

necesitan para obtener un

anuncio?

;Numero de listados al 4))
mes? (La respuesta es

la linea H)

;sNumero de citas (Ix]=K)

necesarias al mes?

;Cuantas citas a la (K+4=L)
semana?
;Cuantas llamadas hay (M)

que hacer para

programar una cita?

;sNumero mensual de citas (N)
programadas? (La

respuesta es la linea K)

;sNumero de llamadas que (MxN=0)
hay que hacer cada mes?

;Cuantas llamadas a la semana? (O+4=P)
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Mi Plan de Negocio EZ de una pdgina le muestra

todo esto.
iness Plan ﬂ
EZ Busin
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The Real Estate Age powenhzEn

Encontrard un de tamano completo en la pestana
Gestidn del tiempo de su Aula Power Agent®.

Asi que, ahora que conoces tus numeros, este es mi
consejo: Afronta los proximos 30 dias. Asumelos
como si tus objetivos dependieran de ello.
Comprométete a adoptar buenos habitos durante los
proximos 30 dias, y luego asume los 30 dias siguientes.
Y luego los 30 dias siguientes.

¢ Ves a donde quiero llegar?

Cuando intentamos asumir los objetivos de un afno
entero a la vez, es facil perder de vista lo que hay que
hacer. Las metas se van por la ventana y acabamos
cayendo
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en viejos patrones - que, por supuesto, nos dan
viejos resultados.

También me gusta utilizar ayudas visuales para
ayudar a los agentes a ver su progreso.

Busque también nuestro Tablero de Puntos
Motivadores y el Cuadro de Inventario de Listas
en la pestafia de Gestion del Tiempo en su Aula.
Descubriras que son una forma divertida de
mantenerte en la cima de tu carrera y de tener un
recordatorio visual diario, semanal y mensual de
ddnde estas en relacion con tu objetivo.

Haga clic aqui Haga clic aqui para saber cémo
utilizar el Cuadro de Inventario de Listas.

Haga clic aqui para aprender a utilizar el Tablero
de Puntos Motivadores.

Cuando sepas en qué punto te encuentras cada
maifana al empezar a correr, podras hacer los
ajustes necesarios para aumentar tu actividad o
mantener el rumbo

gl
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https://thepowerprogram.com/how-to-use-the-inventory-chart/
https://thepowerprogram.com/how-to-use-our-motivational-dot-board/

PASO DOS:

Identificar SEIS fuentes de ingresos AHORA
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Lo que se necesita cuando se pone en marcha un
gran objetivo es algo de traccidon. Impulso. UNA
VICTORIA.!

Asi que, aunque soy un gran aficionado a la
agricultura, eso es algo secundario en la lista de
cosas que hay que hacer ahora mismo para dar el
pistoletazo de salida a tu productividad.

En mi reciente libro electrénico, Las 12 mejores
estrategias para generar clientes potenciales en 30
dias, resumo lo que
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Creo que son doce formas estupendas de poner en
marcha su produccidn a un alto nivel.

Puedes encontrar el eBook con las doce estrategias
en la pestaiia de Prospeccion de tu Aula de Power
Agent.

Identifiquemos seis que puedes empezar a utilizar
hoy mismo.

1. Llamar a los compradores FSBOs.

Sillamara y hablara con 100 FSBOs, sin duda
conseguiria unos cuantos listados en 30 dias. Esta
estrategia no cuesta nada. En nuestro Programa
Power Agent °, tenemos didlogos que puedes
utilizar. Los encontrard en el Aula. Para ser
grande en FSBOs toma un poco de organizacion.
Te recomiendo que uses el poder del sistema
REDX. Ellos entregaran pistas directamente a su
bandeja de entrada.

Para obtener mds informacion y una oferta
especial, visite www.DarrylSpecial.com y utilice el
codigo de promocion SMILE.

2. Llama a los Compradores EXPIRADOS.

Lo bueno de los EXPIRADOS es que son como la
fruta, suelen estar maduros para ser recogidos. Ya
ven el valor de trabajar con un REALTOR?®,

Copyright © Darryl Davis | 800.395.3905 | www.ThePowerProgram.com ¢ Pdgina 10



y si cambian de agente, casi siempre hacen la lista a un
precio mas bajo. Ya han aprendido qué precio no funciona,
y estan comprometidos con un movimiento que les facilita
la llamada. Tenemos didlogo para estas llamadas, también,
en el Aula que es magico. El REDX también proporciona

estas pistas.
3. Llamada FSBOs & EXPIREDS desde hace 6 meses.

Se trata de una fuente de clientes potenciales que
normalmente no esta en el radar de muchos agentes
porque no se anuncian activamente. Son personas que
lo intentaron y no tuvieron éxito. Estaban tanteando el
mercado y acabaron echandose atras en las ventas.
Ahora, después de seis meses, muchos estan esperando
en las alas y son probablemente listo para saltar de
nuevo en el mercado. Como ya han recurrido a la
venta directa, muchos de estos vendedores pasaran
directamente a trabajar con un agente. El REDX
también proporciona estas pistas.

4. Llamar a casas en alquiler.

Esta es otra drea que no esta en los radares de
muchos agentes. Muchos inversores son
inversores a tiempo parcial, no tienen los medios
financieros para mantener las propiedades vacias.
Lo que significa que, cuando una propiedad esta
vacia, estan perdiendo dinero. Empiece a llamar a
los inversores con didlogos como: "jHola! Le llamo
por su propiedad que esta en alquiler. ;Puedo
obtener alguna informacidn? ;Esta dispuesto a
trabajar con un agente?". Pregunte por
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la casa, cudantas habitaciones, baiios, etc. A continuacion,
diga: "Déjeme hacerle una pregunta. Si tuviera un
comprador que estuviera dispuesto a comprar su propiedad
a un precio que le haga sonreir, ;estaria usted dispuesto a

vender en lugar de seguir alquilando?”

5. Cold Call Around New Competition’s Listing.

Algunos de nuestros agentes consiguen al menos
seis anuncios al afio con esta técnica. El siguiente
anuncio en un barrio en el que acaba de aparecer
un anuncio es casi siempre con otro agente. ;Por
qué? Por psicologia. Los vecinos no quieren que el
vecino conozca su negocio. Asi que

- se esforzaran por NO contratar a ese mismo agente.
Cuando un competidor publique un anuncio, empiece a
llamar por teléfono a los vecinos. "Hola, soy Darryl, de

POWER Realty. Otro agente acaba de listar una casa en el
vecindario. Cuando eso sucede, siempre anticipamos mas

compradores en el barrio. Por eso llamo en nombre de mi
empresa para ver si conocen a alguien que esté interesado en
vender sus casas”. (No pregunte si estan interesados,
pregunte si conocen a alguien que pudiera estarlo, ya que es
una pregunta menos intrusiva. Lo normal es que te digan
que no conocemos a nadie, pero que estamos pensando en
vender).
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6. Organice una jornada a puertas abiertas en el barrio.

Lo que sabemos es que cuando hacemos una casa abierta al
publico, normalmente vienen los vecinos que no le dicen al
agente que son vecinos. En realidad no son compradores,
isolo son curiosos! Organizar una casa abierta en el
vecindario antes de organizar una casa abierta publica es
una gran manera de hacer una conexién con los vecinos, y
aun asi tener su casa abierta al publico sea lo mds exitoso
posible. Te recomiendo que vayas a tu tienda de
suministros de oficina local, cojas una caja de 50
invitaciones para eventos y las envies por correo a los
vecinos mas cercanos. Deben tener el aspecto de una
invitacion de boda. En el interior debe decir: ";Estdn
invitados a asistir a una jornada de puertas abiertas en el
barrio! Sus vecinos del 123 de la calle Main me han pedido
que lo gestione por ellos, ya que no estardan disponibles en
este momento. Como sabe, es importante estar al tanto de lo

que ocurre en su barrio, asi que le invito a unirse a nosotros".

La razon por la que se avisa a la gente de que el
vendedor no estara en casa es que es mas probable
que se presenten si creen que su vecino no estara
alli. Hay dos cosas buenas sobre esto, ahora,
cuando haces la casa abierta al publico - los vecinos
no te quitaran tiempo. En segundo lugar, porque
sabes que todos los que vienen son vecinos, el
objetivo no es vender la casa, sino establecer CMAs
gratis. Preguntas como: ";Cudnto tiempo lleva
viviendo aqui?
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;Qué es lo que mas le gusta del barrio? ;En qué se
diferencia su casa?". A continuacion, hagale saber
que, como propietario de una vivienda, es
conveniente que se haga un analisis de mercado
cada afio para saber lo que vale su casa y ofrézcase
a preparar uno para ellos y a fijar horarios para
reunirse.

Una buena manera de presentar este proceso a su
vendedor es compartir con ellos que los mejores
compradores (los que gastaran mas dinero) son los
que tienen una conexién emocional con el barrio,
y a menudo los vecinos son grandes para
compartir referencias que tendrian ese tipo de
conexion. Puede significar hasta 5-10k mas en el
precio de venta.
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PASO TRES:

Llegue a su esfera de influencia

Las estadisticas nos dicen que una de cada doce
personas de nuestra Esfera de Influencia hara
negocios con usted o le recomendara negocios SI
usted se mantiene constantemente en contacto con
ellos.

;Quién estd en tu esfera? Deberian ser tus antiguos
clientes y consumidores, ademas de tus amigos,
familiares, colegas y tu red de contactos. Cualquier
persona con la que hayas cultivado una relacién a
lo largo de los afios.

A menudo se oye a los agentes lamentarse de que
un amigo se haya inscrito con otro agente. ;Por
qué? Porque se han OLVIDADO de que su amigo
estaba en el sector inmobiliario.

"No quiero VENDER a mis amigos para que
trabajen conmigo". Escucha, si realmente crees que
lo que haces AYUDA a la gente a tomar las
mejores decisiones financieras inmobiliarias
posibles para ellos y sus familias, entonces sé un
RECURSO con el que sepan que pueden contar.
Eso no es vender. Eso es ser una fuente de
confianza para la informacion correcta, la
orientacion y la experiencia.
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Sé eso para la gente que conoces. Si busca una
razon para llamar, puede coger el teléfono y decir:
"Hola Sarah, soy Darryl Davis. Sabes, nuestro
mercado estd cambiando SIEMPRE y para mucha
gente, eso significa que tienen preguntas sobre el
valor de su casa. Siempre recomiendo que todos los
propietarios de viviendas tengan un andlisis de
mercado actualizado cada afio. Su casa es una
inversion tan grande que vale la pena saber lo que
vale. Yo puedo ayudar a ello; ;quiere que le envie un
andlisis personalizado? Estaré encantada”.

Eso no es vender, es servir. Eso es proporcionar
valor. Eso es lo que impulsa el negocio y cultiva las
relaciones a largo plazo. Pruébelo.

Ah, y si usted es como muchos agentes que nunca
han puesto en comun su base de datos de la esfera
de influencia, no hay momento como el presente.
Empiece ahora. Contrata a alguien para que
introduzca la informacidn si es necesario, pero
hazlo. Es imposible mantenerse en contacto de
forma constante si no tienes una base de datos.

Hace poco organicé una mesa redonda con los
mejores agentes y me encanto6 una de las respuestas
de Annette, una Power Agent® de Nueva York, a la
pregunta: ";Cudntas personas hay en tu esfera?”.
Inmediatamente dijo: "Fdcil. 987." Yo dije: "jVaya!
jQué especifico!”. Ella asintid y dijo: "Tengo que
serlo. Esa es mi base de referencias. Mis VIPs. Sé
cudntos
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hay en cada momento porque les envio correos cada
dos meses. Me pongo en contacto por teléfono o en
persona al menos cuatro veces al afio. Organizo una
fiesta para todos al menos una vez al ario. Tienes

que conocer tus niimeros".

Seguro que si.
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PASO CUATRO:

| Sustituya los malos habitos por habitos que generen dinero

;Su tiempo de prospeccidn es una idea tardia? ;Es
un compromiso del tipo “cuando se me ocurra™

Piensa en ello como en una suscripcion al
gimnasio. Los resultados no se obtienen con la
suscripcion, sino que son el compromiso y la
repeticion de ir y hacer ejercicio los que crean
resultados saludables. De hecho, una vez que las
personas adquieren el habito de hacer ejercicio con
regularidad, cuando “se caen del vagén”, lo sienten
en sus cuerpos. Estan aletargados y no se sienten
bien.

Los deportistas no integran el ejercicio en su vida,
sino que construyen su vida en torno al ejercicio.

Lo mismo ocurre con la prospeccion. No puedes
encajar la prospeccion en tu vida. Tienes que
construir tu vida y tu agenda en torno a la
prospeccion o no la haras.

Los grandes agentes no dejan nada al azar. No
tienen una mentalidad de “cuando lo consiga”.
Saben que para llegar a la cima de su juego, yala
cima de su
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mercado, deben hacer algunas cosas de manera
diferente a sus competidores. Eso significa formar
el tipo de habitos increibles que les permitiran
crear consistentemente resultados repetibles y
sostenibles mes tras mes. Cuando lo hagan, no
habra que preguntarse de ddnde vendra su
proxima comision. Lo sabra.

Ponte en serio con tu calendario diario y semanal a
partir de hoy. El bloqueo del tiempo es lo que
cambia el juego.

Bloquee su tiempo de prospeccidn tan fielmente y
con el mismo tipo de importancia y compromiso
inquebrantable que tiene para una cita de cierre.
Cuando lo haga, jtendra (como es légico) mas citas
de cierre!

Durante los préximos 30 dias, comprométase a
prospectar por teléfono al menos una hora al dia,
cuatro dias a la semana. Utilice las seis ideas de
fuentes de ingresos de AHORA como guia para
determinar a quién debe llamar primero. A
continuacidn, programe llamadas a al menos diez
personas de su esfera cada semana. No hay excusas.

;Cree que si se compromete a hablar con al menos
10-20 personas al dia durante los proximos 30 dias
generard algun negocio? La ley de la media dice
que si. También lo dice la experiencia de algunos

de los mejores agentes de nuestro sector. Hagalo
realidad.

Copyright © Darryl Davis | 800.395.3905 | www.ThePowerProgram.com * Pégina 19



Dedica también tiempo a tu vida personal y familiar. Todo
el trabajo y nada de diversion equivale a un facil
agotamiento. No somos lo mejor para nadie, ni para
nosotros mismos, ni para nuestra familia, ni para nuestros
clientes, cuando vivimos desequilibrados.

;Crees que si te comprometes a hablar con al menos 10-20
personas al dia durante los proximos 30 dias generarias
algun negocio? La ley de la media dice que si. También lo
dice la experiencia de algunos de los mejores agentes de
nuestro sector. Hagalo realidad.

Dedique también su tiempo personal y familiar. Todo
trabajo y nada de diversion equivale a un facil agotamiento.
No somos lo mejor para nadie, ni para nosotros mismos, ni
para nuestra familia, ni para nuestros clientes, cuando
vivimos desequilibrados.
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PASO CINCO:

Get Creative

Cualquiera que me conozca o haya asistido a uno de
mis seminarios o a una llamada de coaching sabe que
me encanta divertirme. Me encanta ayudar a los
profesionales de las ventas a disefiar vidas y carreras
que merezcan la pena sonreir. Tanto es asi que forma
parte de la misiéon de mi empresa y es un compromiso
subyacente en todo lo que hacemos.

Dicho esto, diviértete un poco en los proximos meses
mientras te acercas a la gente. Entusiasmaos realmente
con la idea de tocar la vida de la gente de forma
positiva. Cuando lo hagas, encontraras una nueva
energia en tu rutina diaria que te ayudara a querer
saltar de la cama por la manana y alcanzar esos
objetivos. Es una buena época del afio para salir a las
granjas de tu vecindario, participar en los eventos de la
comunidad y ser REALMENTE visible sobre quién
eres y qué
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haces en tu drea de mercado.

He aqui tres formas estupendas de agitar las cosas
y ser creativo a la hora de generar negocio.

1. Recorra la zona de su granja.

"iPero Darryl, eso es mucho caminar!” Lo sé. Es
bueno para ti. También ayuda a poner tu nombre
con tu cara para la gente en las areas que mas
quieres tomar listados. Tenemos algunas ideas
muy divertidas de SMILE Stop en la pestaiia de
Técnicas de Sonrisa en tu Salon de Clase con ideas
divertidas para llamar a la puerta en tu area de la
granja cada mes.

2. Llama a los Orfanatos

No, no son nifios pequefios sin padres. La mayoria
de las empresas tienen archivos de clientes de los
agentes que han dejado la organizacion. Esos
antiguos vendedores a menudo no han sido
elegidos para ser representados por la empresa en
algin momento. Habla con tu gerente y preguntale
si puedes recoger esa pelota y correr con ella.
Llame a los clientes y preséntese como su nuevo
representante de la empresa y puede utilizar un
didlogo similar al de las llamadas de la esfera de
influencia. Recuérdales que el mercado esta
cambiando, lo que hace que los consumidores se
planteen muchas preguntas, y hazles saber que
todos los propietarios de viviendas deberian
hacerse un analisis de mercado
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una vez al aflo y que tu estas encantado de prestar
ese servicio.

Se sorprendera de como puede convertir a estos
clientes, antes descuidados por otro agente, en
nuevas adiciones a su propia esfera de influencia
con un poco de tiempo, atencion y conexion.

3. Sé un ninja de Facebook.

Los agentes mas inteligentes se convierten en un
gran recurso en las paginas de Facebook de la
comunidad de los barrios que representan. En
estas paginas la gente pide recomendaciones, busca
a su perro perdido, comparte eventos, etc.
Involucrate, no en el sentido de QUE QUIERES
VENDER TU CASA, sino como un recurso para
esas recomendaciones.

Alguien que publique buena informacién sobre la
comunidad, los barrios, y si, ocasionalmente sobre
el mercado y coémo afecta a esa comunidad. Es una
buena manera de recordar a los vecinos que eres
un recurso para ellos.




PASO SEIS:

Be Accountable \

|

Me encanta el concepto de companeros de
responsabilidad. Profesionales inmobiliarios que se
asocian para mantener el compromiso de cada uno de
ellos de mantenerse en el camino de sus objetivos. Es
como tener un compaifero de gimnasio. Es mucho mas
probable que te presentes a una cita con la cinta de
correr y la maquina de pesas si alguien se retine
contigo alli, ;verdad? Comparte tus objetivos.
Encuentra un mentor, un entrenador o un companero
que te ayude a cumplir tus compromisos, y ti puedes
ayudarles a hacer lo mismo. Asi gandis los dos.

Ahora no es el momento de estar en modo oculto. Lo
que hagas en los préximos 30 dias marcara el ritmo de
los préximos seis meses. Lanzate. Da todo lo que
tienes. Sorpréndete a ti mismo.

;Listo para asumir tus objetivos como un gran
productor? Ponga en marcha estos seis pasos a partir
de hoy. Tu vida y tu carrera cambiaran para mejor
cuando lo hagas.

Recuerda, jestamos aqui para ti! ;Hagamos que
los proximos seis meses sean espectaculares!
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Acerca de

a/l/iun

4

Las ventas son el negocio de las personas por excelencia. Por eso
Darryl Davis ha viajado por todo el mundo ayudando a lideres,
profesionales de las ventas, miembros de asociaciones y equipos
corporativos en convenciones, conferencias, retiros corporativos,
talleres de ventas y cumbres para aprender las habilidades, la
mentalidad y las estrategias necesarias para construir relaciones
poderosas y crear clientes para toda la vida.

Darryl es un conferenciante y
entrenador aclamado
internacionalmente y un autor de tres
libros de gran éxito. Su libro "How to
Become a Power Agent in Real
Estate"© estd en el 1% de los libros mas
comprados en Amazon.

Su programa "The Power Program"® ha
demostrado que ayuda a los agentes a
duplicar su produccion con respecto al
afo anterior.

Hoy en dia, Darryl ofrece con pasiéon
mas de un centenar de conferencias
magistrales, talleres y eventos de ventas
intensivos de un dia cada afio en todo el
mundo. Los miembros de la audiencia y
los clientes comparten testimonios de
impactos que cambian la vida,
desarrollo de habilidades que cambian
la carrera y experiencias que hacen reir.

+Esta preparado para ofrecer lo mismo
a su proxima audiencia? Contrate a
Darryl hoy mismo.
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POWER »fj\n@“?

El coash adecuado. La formacion adecuada. Los recursos adecuados.

El momento adecuado para volver a
ENAMORARSE de su carrera inmobiliaria

wot T Powen gy
(Acerca del Programa Power Agent)

Se trata de un programa de formacioén y
entrenamiento practico para profesionales
inmobiliarios que ayuda a los agentes a duplicar sus
ingresos afo tras afo, a desarrollar una base de
referencias con la que puedan contar y a disefiar vidas
y carreras por las que merezca la pena sonreir.
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What do you get as a %,m /

(Qué se obtiene como)

« Membresia a la Plataforma de Coaching Power
Agent® de Darryl Davis

o Acceso a las llamadas semanales de Power Agent®
en las que Darryl resuelve problemas, comparte
estrategias y responde a sus preguntas
inmobiliarias mas urgentes EN VIVO

» Acceso ala formacién en audio y video de Darryl,
a las herramientas inmobiliarias de los expertos, a
las opiniones mensuales de los mejores agentes, a
los recursos de cotizacion y venta, y mucho mas

e Boletines electrénicos semanales llenos de
herramientas, formacion e inspiracion

o Bonos de seminarios web mensuales sobre temas
especificos

« Bonos de formacion a lo largo del ano
;Desea aumentar continuamente su historial de
anuncios y desarrollar su negocio? Conviértase
en un Power Agent® hoy mismo en
www.ThePowerProgram.com.

www. TucPowerProGRAM.COM®

v
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