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#1 INTRODUCCION

Empecemos por desmitificar la razén por la
que muchos agentes inmobiliarios creen que abrir una
agencia es caro y poco accesible.

Durante muchos anos, convertirse en broker significaba
asumir una inversion significativa y un compromiso a largo
plazo. El modelo tradicional de franquicia inmobiliaria se
construyo sobre una estructura pesada, con costes fijos
elevados y poca flexibilidad.

En la practica, esto hizo que muchos agentes inmobiliarios
con talento, potencial y resultados consistentes nunca dieran
el salto a broker.

En el modelo tradicional, abrir una agencia suele implicar:

INVERSION INICIAL ELEVADA

FEES DE ENTRADA ELEVADOS
COSTES FIJOS MENSUALES ELEVADOS
ESTRUCTURA FiSICA OBLIGATORIA

RIESGO FINANCIERO SIGNIFICATIVO

Resultado: muchos agentes inmobiliarios siguen creciendo dentro
de estructuras que limitan su potencial.

La buena noticia es que hoy ya existen nuevas formas de
estructurar un negocio inmobiliario: mas ligeras, flexibles y mas
alinhadas con la realidad de agentes inmobiliarios experimentados
gue ya tienen resultados. Hablaremos de ello mas adelante en este
documento.



#2 EL PROBLEMA AL QUE
SE ENFRENTAN MUCHOS
AGENTES INMOBILIARIOS

(Y POR QUE MUCHOS DE ELLOS NUNCA SE CONVIERTEN EN BROKERS)

A lo largo del tiempo, es natural que los agentes inmobiliarios de
gran éxito lleguen a un punto en el que sientan que ya no tienen
mucho mas margen de crecimiento.

Siguen cerrando operaciones, siguen facturando, pero dejan de sentir
la misma realizacidon personal.

Y ahi es donde empieza a surgir el deseo de algo mas, o de algo
mayor. Mas autonomia, mas control y nuevas oportunidades de
crecimiento.

Pero cuando aparece este pensamiento, a veces viene acompanado
también de un bloqueo. Porque el camino tradicional para dar ese
paso —convertirse en broker— se sigue viendo como algo complejo,
arriesgado y pesado.

En la practica, muchos acaban por no dar el paso debido a factores
CcCOMo:

INVERSION INICIAL ELEVADA

FEES MENSUALES SIGNIFICATIVOS

COMPROMISOS CONTRACTUALES LARGOS
NECESIDAD DE MONTAR UNA ESTRUCTURA FISICA

RIESGO FINANCIERO ASOCIADO

Resultado: incluso agentes inmobiliarios con experiencia, buenos
resultados y ambicidon acaban quedandose en el mismo modelo. No
por falta de capacidad, sino porque el siguiente nivel parece
demasiado exigente.




3 ¢:CUANDO TIENE SENTIDO
CONVERTIRSE EN BROKER?

No todos los agentes inmobiliarios se encuentran en el momento
adecuado para dar este paso, y es importante saber reconocer ambas
situaciones.

Hay fases de la carrera en las que esta posibilidad empieza a tener
cada vez mas sentido y, normalmente, esto ocurre cuando el agente
inmobiliario:

YA TIENE RESULTADOS CONSISTENTES A LO LARGO DEL TIEMPO
HA CONSTRUIDO UNA BASE SOLIDA DE CONTACTOS

TIENE UN CONOCIMIENTO PROFUNDO DEL MERCADO (LA EXPERIENCIA ES MUY
IMPORTANTE)

EMPIEZA A PENSAR EN TERMINOS DE NEGOCIO, NO SOLO DE OPERACIONES
SIENTE LA NECESIDAD DE UNA MAYOR AUTONOMIA Y CONTROL

TIENE LA AMBICION DE CRECER MAS ALLA DEL NIVEL ACTUAL

EN SU ESTRUCTURA ACTUAL NO ENCUENTRA RESPUESTA AL CRECIMIENTO QUE
NECESITA

Pero mas allad de cumplir estos puntos, tiene sentido pararte un
momento a reflexionar sobre tu propia realidad.

Te dejamos algunas preguntas que te ayudaran a hacer este ejercicio:

¢Te encuentras en un cSientes que, para Cuando piensas en la
punto en el que necesitas evolucionar, tienes que evolucién de tu carrera,

a otras personas para cambiar lo que mejor isientes que los costes
multiplicar tu capacidad haces hoy (y lo que mas asociados a esa evolucion
de dar servicio a tus resultados te genera) por son demasiado elevados

clientes? ¢Tienes apoyo a tareas operativas que para tomar esta decision
tu alrededor para deberian estar cubiertas con seguridad?
mantenerte concentrado por un back office?

en lo realmente

importante?




Estas son preguntas que, ldgicamente, surgiran o que ya han

surgido. Y para las cuales tenemos las respuestas. Respuestas que
marcan toda la diferencia en como decides dar el siguiente paso.

UN MODELO
ALTERNATIVO

Ese modelo tradicional del que hablamos fue disenado sobre la base
de estructuras fisicas, equipos grandes y costes fijos elevados. Pero
el mercado ha evolucionado.

Hoy en dia existen modelos mas ligeros, mas digitales y mas
adaptados a la realidad de los agentes inmobiliarios experimentados
y a lo que realmente buscan.

En la practica, esto significa que el acceso al rol de broker ha dejado
de estar limitado por el capital o la estructura, y ha pasado a depender
mas de la experiencia, los resultados y la vision del propio agente
inmobiliario.




5 COMO FUNCIONAN, EN LA
PRACTICA, ESTOS MODELOS

Este nuevo tipo de modelo se ha disefnado precisamente para dar
respuesta a las principales barreras que alejan a muchos agentes
inmobiliarios del rol de broker.

A diferencia del modelo tradicional, en el que el proceso de
apertura de una agencia puede demorar meses, hoy es posible
estructurar una operaciéon de forma sencilla, rapida y sin la
complejidad habitual.

El agente inmobiliario pasa a ser broker sin tener que «pararlo todo»
para empezar de nuevo. Mantiene su actividad, sus clientes y su
facturacion, mientras empieza a estructurar su propio negocio
digital.

Al mismo tiempo, deja de depender de una estructura rigida y
pasa a operar con:

UNA BASE MAS DIGITAL
COSTES MUCHO MAS CONTROLADOS
FLEXIBILIDAD EN SU FORMA DE CRECER

ACCESO A SOPORTE SIEMPRE QUE SEA NECESARIO

En el caso de ITHLUX, este modelo ha sido disefiado precisamente
para dar respuesta a esta transicion.



CREAR UNA AGENCIA DE FORMA RAPIDA (EN MUCHOS CASOS,
LITERALMENTE EN 24 HORAS)

EMPEZAR SIN INVERSION INICIAL OBLIGATORIA

OPERAR SIN ESTRUCTURA FIiSICA

MANTENER LA ACTIVIDAD COMO AGENTE INMOBILIARIO
MIENTRAS TE DESARROLLAS COMO BROKER

CONTAR CON UN SOPORTE RAPIDO Y AGIL EN LAS
AREAS CRITICAS DEL NEGOCIO

EVOLUCIONAR SIN COSTE INICIAL Y DE FORMA INMEDIATA




6 QUE SIGNIFICA ESTO PARA
TI COMO AGENTE INMOBILIARIO

Para quienes ya tienen experiencia en el sector, este tipo de
modelo no es solo una alternativa. Es un cambio de paradigma en
tu carrera.

Durante anos, el foco ha estado en producir mas, cerrar mas
operaciones, aumentar la facturacién... pero llega un momento en
que eso deja de ser suficiente, y la preocupacion pasa a ser como
quiero crecer a partir de aqui.

Al mismo tiempo, deja de depender de una estructura rigida y
pasa a operar con:

DEJAR DE DEPENDER EXCLUSIVAMENTE DE UNA
ESTRUCTURA QUE NO CONTROLAS

EMPEZAR A CONSTRUIR UN NEGOCIO PROPIO Y
CONVERTIRTE REALMENTE EN SU DUENO

AUMENTAR TU MARGEN SIN INCREMENTAR
PROPORCIONALMENTE EL ESFUERZO

TOMAR DECISIONES MAS ALINEADAS CON TU VISION A
LARGO PLAZO

Pero, por encima de todo, cambiar algo esencial:
Dejas de pensar unicamente como agente inmobiliario... y empiezas
a pensar como empresario.



Y ESO SE REFLEJA
EN TODO:

En la forma en que eliges a tus clientes.
En la forma en que defines tus prioridades.
En la forma en que decides crecer.

Para muchos, este es el momento en que el sector inmobiliario
deja de ser solo una actividad profesional y pasa a ser un
negocio estructurado.

Y cuando llega ese momento, la cuestidon ya no es si eres capaz
de dar el siguiente paso, sino entender cémo hacerlo de la
forma correcta.

Porque hoy ya no existe un solo camino. Existen modelos
diferentes, formas diferentes de crecer y decisiones que pueden
cambiar por completo el rumbo de tu carrera.

Si te identificas con este momento de tu carreray
quieres saber si tiene sentido convertirte en broker,

rellena este formulario

QUIERO CONSTRUIR UNA AGENCIA DE ALTO RENDIMIENTO

I I H L U x Coémo crear una agencia inmobiliaria

de alto rendimiento sin gastar nada
NEW REAL ESTATE CONCEPT
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