[bookmark: _7ljxkcuwj8fu]Foco. y Punto.
·  ·  ·
[bookmark: _ayn81247o7tn]108.
PROGRAMA DE IDENTIDAD

Aterrizaje

Patxi Mateo · Día 1

Este documento captura todo lo que ya trabajamos en la sesión Punto Cero del 4 de mayo y abre el espacio para lo que falta. He pre-rellenado lo que ya hablaste — está marcado con ✓.

Las secciones marcadas con □ COMPLETAR son las que necesito que tú trabajes durante la primera semana, antes de la sesión 4.

No hace falta que lo termines en una sentada. Empieza por las secciones más fáciles. Las difíciles las trabajamos juntos en sesión.

Tiempo estimado: 2-3 horas distribuidas durante la primera semana.


[bookmark: _82thraqvuq8q]1. Tú, profesionalmente
[bookmark: _gq59fvq12dtg]1.1 ¿Quién eres profesionalmente hoy?
✓ Abogado en ejercicio + consultor inmobiliario, 25+ años de carrera. Expertise técnica real en operaciones inmobiliarias completas: compraventa, herencias, recursos administrativos en urbanismo, cambios de uso, asesoramiento a inversores, gestión de patrimonio.

Respuesta: Lo que tienes está completo. Añadiría el año que trabajé como administrador de fincas — me dio conocimiento de cómo funcionan las comunidades de vecinos por dentro.
[bookmark: _ryakdggpwls5]1.2 Trayectoria
✓ Inmobiliaria operativa desde 2003. Antes (1998-2003): gestión de cartera bursátil con éxito propio y para tu madre. Lo dejaste por opinión externa, no por falta de resultado.
[bookmark: _elaa79qevae9]1.3 ¿Qué hostias te ha enseñado el oficio que no enseñan en ningún máster?
✓ No tomar decisiones en caliente ni desde la necesidad.

✓ No nublarte por el optimismo — mirar siempre lo que puede no funcionar.

✓ Cobrar el conocimiento previo, no solo el cierre.

✓ Establecer presupuesto y tarifa antes de empezar el trabajo.

Respuesta — añado:

· Mirar las necesidades del cliente. Saber leer lo que necesita y escuchar antes de dar un veredicto.
· Nada es definitivo. Las cosas pueden cambiar.
· Tener paciencia. Los resultados no siempre son inmediatos — aunque eso es algo que, según el día, lo ves más claro o menos.


[bookmark: _tx1z6ymrcaz1]2. Tus servicios actuales
[bookmark: _h54yky6kat0r]2.1 Inventario real
Esto es lo que extraje del Punto Cero. Revisa, corrige, completa lo que falte:

	SERVICIO
	A QUIÉN
	CUÁNTO COBRAS
	¿LO QUE VALE?

	Gestión inmuebles + contabilidad
	Cliente con tienda de muebles
	400-500€/mes
	NO — los extras gratis

	Planning sucesorio + montaje empresa patrimonial
	Mismo cliente
	Sin presupuesto
	NO — lo das gratis

	Aceptación de herencia
	Última operación
	Bajado mentalmente
	NO

	Recurso administrativo (cambio de uso convento)
	Cliente Tribunal Administrativo Navarra
	Pago retrasado
	NO — operación grande

	Expedientes de extranjería
	Eventuales
	Bajo
	Servicio que no te gusta

	Renta IRPF
	Familia + amigos
	Casi nada o gratis
	NO

	Consultas urbanísticas
	Clientes presentes
	Habitualmente no lo cobro — lo meto dentro de la operación inmobiliaria
	NO

	Consultas fiscales (optimización fiscal, ámbito inmobiliario)
	Clientes presentes
	Habitualmente no lo cobro — lo meto dentro de la operación inmobiliaria
	NO


[bookmark: _zfe2uhj69s3]2.2 El patrón identificado
✓ Tiendes a regalar el conocimiento previo y solo cobrar el cierre/gestión.

✓ Bajas el precio mentalmente antes de decirlo ("todas, esa lucha mental, todas").

✓ Combinas relación personal con servicio profesional.

✓ Te dispersas en tareas pequeñas (gominolas) para no confrontar la conversación de precio en lo grande.

Respuesta: Sí, me resuena todo. Añadiría otro: a menudo me autosaboteo con operaciones jurídicas. Minusvaloro lo que sé y no acepto el caso — o le aconsejo y lo acaba llevando otro profesional. Luego resulta que era como yo pensaba.	Comment by David Aparicio: Esto lo vamos a trabajar


[bookmark: _8feo97s4y4cg]3. Tu cliente ideal
Esta es la sección más importante. Lo que tienes pre-rellenado son los retazos que soltaste en sesión. Lo que falta lo trabajamos en las próximas llamadas.
[bookmark: _6od4nzsi4kag]3.1 La persona que has ayudado mejor en los últimos 5 años
✓ Mencionaste a la cliente del convento (cambio de uso, recurso en Tribunal Administrativo). Caso técnicamente complejo, inversión grande, donde tu conocimiento marca la diferencia real.

Respuesta:

· Nombre: Susana
· Edad: 59 años aproximadamente
· Profesión: profesora de reiki o algo similar
· Por qué te buscó originalmente: un cliente mío me la presentó por un tema eléctrico — tenía un enganche ilegal y le cortaban el suministro. Cuando fui apareció todo el tema urbanístico de fondo: quería hacer de un convento un complejo residencial, también con su vivienda privada dentro. Se habían iniciado obras que el Ayuntamiento había declarado ilegales. El caso era muy complejo: el Ayuntamiento le pedía dar pasos que no eran necesarios y que la condicionaban muchísimo. No había entrado con buen pie en el pueblo (Echauri).
· Qué resultado obtuvo: consultas continuas durante más de un año, todavía sin desenlace final.
· ¿Cuánto le facturaste? ¿Te pagó lo que valió?: le he cobrado 1.000 € hasta ahora, llevando trabajando un año y pico. Y no es lo que vale.

Te cuento esto porque es el ejemplo perfecto de lo que me pasa: veo cosas más allá de la operación inmediata — el cambio de uso, la conversión a viviendas, gestionar la venta o el alquiler — y voy dejando el cobro para el final, trabajando un montón de cosas por medio, sin ponerme en mi sitio en honorarios.	Comment by David Aparicio: Esto lo vamos a trabajar para explorar diferentes formas de cobro y que a ti te sirva en 2 aspectos: aumentar tu confianza, mejorar tu servicio, posicionamiento y bienestar emocional y personal	Comment by Patxi Mateo: _Marcado como resuelto_	Comment by Patxi Mateo: _Reabierto_
Lo he cerrado sin querer. No toco nada
[bookmark: _y8ye4woqdbgi]3.2 Cliente que NO quieres
✓ Quien delega toda la responsabilidad en el profesional.

✓ Quien no se hace cargo de sus actos.

✓ Quien no quiere mirar lo incómodo de su operación.

✓ Quien viene con ChatGPT a marear y discutir todo.

✓ Quien busca "todo lo mismo" o "lo más barato".
[bookmark: _4wkcmy3tgcot]3.3 Cliente que SÍ quieres
✓ Consciente de la dificultad y el riesgo de lo que tiene entre manos.

✓ Que valore lo que vas a aportar.

✓ Que se deje aconsejar (sin pedir que decidas tú por él).

✓ Que tenga capacidad económica.

✓ Que confíe en tu criterio profesional.

Respuesta:

· Momento vital: mediana edad, con capital o buen capital, que necesita optimización fiscal o gestión de sus inmuebles (suelen dedicarse al arrendamiento).
· Rango de edad: 45-60 años. También mayores de 60 para sucesión testamentaria — me atrae el tema civil.
· ¿De dónde?: Pamplona o Navarra principalmente — Osasuna juega más cómodo en casa. Pero no me cierro: está la oportunidad del personal shopper para gente que invierte desde fuera en España.
· Capital movilizado en la operación: [pendiente de definir rango]
· A qué se dedica profesionalmente: perfil heterogéneo, pero con capital ya formado.
· Tipo de operación que más me gusta llevar: toda la que suponga planificación. Desde la primera compra hasta la gestión integral del patrimonio.
· Plus que pido: que me saque por supuesto, pero que además me haga crecer. Que aprenda de él y él de mí. Una compañía beneficiosa para los dos, no por precio, sino por relación. No "ser colegas", sino una relación de la que te llevas algo más que una factura.


[bookmark: _g05g0pobwfoo]4. Dolor y deseo de tu cliente
Esta sección está en blanco porque no la trabajamos en Punto Cero. Es la que más te va a pedir parar y pensar. Ten papel y boli al lado.
[bookmark: _p7xprz5m37ms]4.1 ¿Qué le quita el sueño antes de contactar contigo?
Las dudas con las que llegan. Quien está a punto de meterse en una inversión carga con preguntas que no sabe a quién hacer: los números, aspectos legales, impuestos, cosas que no conoce pero sabe que se le pasan. Y sobre todo, no tener claridad sobre la operación. El miedo a meter la pata. También confirmar lo que ya saben — necesitan que alguien valide su criterio.
[bookmark: _5xmvf6iipf04]4.2 ¿Qué decisiones lleva atascado tomando hace meses?
Llevan meses dándole vueltas a preguntas de este tipo (varían según la materia):

· ¿Vendo ahora o espero a que cambie el mercado?
· ¿Acepto la herencia o renuncio?
· ¿Compro a través de sociedad o como particular?
· ¿Reformo y alquilo o vendo tal cual?
· ¿Meto a mis hijos en la operación o no?

No son las preguntas concretas — son ese tipo de preguntas. Las que se quedan atascadas porque no tienen información suficiente ni un criterio externo en el que confiar.
[bookmark: _hecwbamklbdh]4.3 ¿De qué tiene miedo cuando piensa en su operación?
No llevarse un susto. Que la operación sea correcta en sus formas y que esté todo atado. Miedo a Hacienda. Miedo a que genere problemas posteriores.

Depende del tipo de operación, pero podemos resumirlo en tres bloques:

· Económico: miedo a equivocarse con los números.
· Legal: miedo a que se les escapen aspectos legales.
· Personal: miedo a que la operación afecte a sus propias relaciones.
[bookmark: _hbju7mcmgibs]4.4 ¿Qué ha intentado antes que no le ha funcionado?
Lo primero que probablemente ha hecho es preguntar a ChatGPT. Pero si acude a mí es porque ha tenido alguna experiencia previa — propia o de su entorno — y se da cuenta de que necesita una opinión experta.

También está el que viene referenciado: alguien cercano le ha ido bien conmigo y le manda directamente.
[bookmark: _bjtv8m11c407]4.5 ¿Qué es lo que más le frustra del sector inmobiliario / de los abogados?
· Del sector inmobiliario: la creencia de falta de transparencia. Pensar que los intereses son los de la inmobiliaria, que no se va a defender al cliente, que se esconde información. Falta de claridad, en el fondo.
· De los abogados: lo de siempre — el precio. Y a veces que no comprenden al cliente o no se hacen entender bien.
[bookmark: _a4udiuhpvvto]4.6 ¿Con quién habla antes de tomar una decisión grande?
Depende del perfil:

· Quien va a hacer una inversión inmobiliaria puntual: padres, mujer, familia, amigos. Y ChatGPT.
· El profesional / inversor con experiencia: habla con gente de su entorno, pero con conocimientos profesionales o económicos sólidos.


[bookmark: _babiomv5k2jz]5. Lo que entregas que los demás no entregan
[bookmark: _35s10x64ros9]5.1 Lo que tú ves que los demás no ven
✓ Documentación oculta y plazos.

✓ Gastos no contemplados que aparecen después.

✓ "Trampillas" — situaciones legales del suelo, cargas, deudas.

✓ Riesgos a futuro: previsiones de inversión del edificio, problemática que se ha hablado en la Junta de Vecinos.

✓ Las preguntas que el cliente típico no se atreve a hacer porque "rompen" la fantasía de la operación.

✓ La diferencia entre lo que dice el arquitecto municipal y lo que se puede hacer realmente.
[bookmark: _xzgg9yr0sb6u]5.2 ¿Por qué te ven distinto?
[Pequeña corrección al apunte original: Nerea es mi trabajadora desde 2010, no mi mujer. Mi mujer es Esther.]

Esther me ha dicho varias veces que sé y aporto más de lo que yo veo. Mi padre se sorprende cada vez que descubre algo que domino.

Respuesta: Creo que ven conocimiento. O, si no, capacidad para encontrarlo.
[bookmark: _xe954zdcd6qf]5.3 "Inmobiliaria con abogado incluido"
✓ Lo mencionaste en sesión como una idea que intentaste con la inmobiliaria. "Pelear contra molinos".

Respuesta:

· "Con abogado incluido" en la inmobiliaria: sirve para dar empaque al servicio inmobiliario y diferenciarse. La inmobiliaria sola genera inseguridad — la ven solo para vender el piso. Tener detrás a un abogado da confianza de lo que se hace, al menos en su ámbito.
· Consultoría y abogacía: sí me interesan, pero relacionadas con el sector inmobiliario. Es lo que conozco, domino y donde me siento más cómodo.
· ¿Las dos cosas?: sí, son complementarias. Hay procesos que terminan en una venta o una compra, pero los procesos intermedios de consultoría son los que más me gustan.
· Lo que tengo muy claro: quiero separarme totalmente del abogado que pleitea. No quiero ir a juicios — estoy para evitarlos.


[bookmark: _1wy406p67t4v]6. Tu objetivo real con este programa
[bookmark: _biej93sz4bx]6.1 Lo que ya dijiste en Punto Cero
✓ "Estaré satisfecho por tener el sistema para hacerlo. No como un objetivo de un cliente."

✓ "Construir la confianza suficiente para que cuando le presente el precio a esta persona, ni me tiemble el pulso."

✓ "Cobrar por lo que hago, no por lo que valgo. Porque a lo mejor todavía no tienen suficiente dinero para pagarme."
[bookmark: _vhl1uyncqoxn]6.2 Si dentro de 108 días esto ha funcionado, ¿qué cosas concretas habrán cambiado en tu vida?
1. Un sistema claro y robusto para presentar presupuestos sin que suponga una lucha mental con mi yo acojonado.
2. Perder el miedo a reclamar lo que me corresponde y cuando me corresponde.
3. Un sistema más ordenado para priorizar lo que produce y lo que me interesa vitalmente. Que me lleve a evitar la procrastinación.
4. Seguridad en mí mismo al presentar productos — o al presentarme yo como producto. Saber transmitir valor.
5. Que los domingos sean domingos. Y que los lunes dejen de ser lunes.
[bookmark: _hl16n31vo3jt]6.3 ¿Qué número, si tuvieras que poner uno, te haría sentir que el programa ha valido la pena?
· Haber cerrado 3 clientes al mes a precio profesional sin regatear.
· Haber facturado 15.000 € en los 30 días posteriores al programa.
· Haber renunciado a los servicios que ya no quiero — aunque, de hecho, eso ya lo estoy haciendo.


[bookmark: _dnzjcahjvciq]7. Lo que te va a frenar
Esta sección la añadí porque en sesión apareció con mucha claridad. Si la sabemos identificar, la podemos cortocircuitar.
[bookmark: _9pkl0w3tq68h]7.1 Patrones identificados en Punto Cero
✓ Te dispersas cuando hay urgencia económica (supervivencia).

✓ Te frenas cuando algo va bien (la bolsa en 2003 — ejemplo claro).

✓ Combinas personal y profesional, lo que erosiona ambos.

✓ Bajas el precio mentalmente antes de decirlo.

✓ Asumes el coste cuando algo sale mal en una operación familiar (caso del piso con tu hermana).
[bookmark: _z0cxz53p0fqk]7.2 ¿Cuál crees que va a aparecer primero durante el programa?
La culpa. Creo, de hecho, que ya ha aparecido.

Es un patrón que añadiría a los cinco que ya tienes: asumir responsabilidades que no son propias. La culpa derivada de situaciones que yo no controlo, pero que asumo como si hubieran sido culpa mía.
[bookmark: _7r74j5kmay90]7.3 Compromiso operativo
Desde luego, no esconderlo — para ponerle remedio. De eso se trata. Te aviso en las sesiones o antes por email.



Este documento es vivo. Lo iremos completando juntos sesión a sesión. Empieza por lo que te resulte más fácil — las secciones 1, 2 y 5 son las que ya tienen base. Las secciones 3 y 4 son las que vamos a trabajar a fondo en la primera semana.

David Aparicio · Foco y Punto

Programa 108 — Identidad, Comunicación, Escalada

