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AGENDA

LICOMDAY24

Ore 10:00 Registrazione

Ore 10:30 START EVENTO

• Luigi Visconti| Immobiliare.it

• Ansano Cecchini | Euroansa spa

• Michael Menchini | Euroansa NPL

• Claudio Bisaro | Agent Pricing

• Samantha Marzullo|Guru Jobs | I.team25

• Gianluigi Sarzano | I.lab25

• Gustavo Gallinacci | Solo Affitti spa

• Gaspare Neglia | Idealista

• Angelo Semerano | Gestim

• Patrick Albertengo | SobeBox

Ore 13:00 FINE EVENTO

Ore 13:30 BUFFET E BRINDISI NATALIZIO
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www.famiglia-grimaldi.it







Sixty Party

25 GIUGNO

ore 21.00
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Le principali novità 2025 
Accordi e Convenzioni

Parte 1



NUOVE SINERGIE E 

INNOVAZIONE

IL 2025 SECONDO…NOI



LUIGI VISCONTI

MICHELE CICCOMASCOLO













































LE MOTIVAZIONI A 

FONDAMENTO

DEL PROPRIO 

LAVORO



LA PASSIONE AL CENTRO DEL LAVORO

Senso di Realizzazione Personale: 

• Espressione delle proprie competenze e valori

• Crescita professionale e personale attraverso sfide

Passione per l'Argomento o il Settore: 

• Interesse autentico e coinvolgimento profondo

• Desiderio di contribuire al progresso e all’innovazione

Impatto Positivo sugli Altri: 

• Soddisfazione nel migliorare la vita delle persone o della 

società

• Creare valore attraverso il proprio lavoro



GLI OBIETTIVI CHE SPINGONO ALL’AZIONE

Riconoscimento Professionale:

• Apprezzamento da parte dei colleghi o dell’azienda

• Opportunità di avanzamento di carriera

Stabilità Economica:

• Sicurezza finanziaria come base per la serenità

• Investimento nel futuro

Connessione con il Team e la Comunità:

• Lavorare in un ambiente collaborativo e stimolante

• Costruire relazioni e senso di appartenenza



ANSANO CECCHINI



MICHAEL MENCHINI

DAVIDE AQUAFRESCA

ALBERTO CASAPPA

















CLAUDIO BISARO



































































FOUNDER, ASSOCIATE E 

CONSULTANT





LISTINO OPPORTUNITA’







EVENTI E MARKETING









FORMAZIONE E WORKSHOP







COLLABORAZIONE

CON IL NETWORK

OPPORTUNITA’

DA SEGNALARE

RICHIESTE

DA SODDISFARE





Le principali novità 2025 
I.team e I.lab

Parte 2



DUE NUOVI SERVIZI ESCLUSIVI DEDICATI

AL POTENZIAMENTO DEL VOSTRO TEAM E

AL MIGLIORAMENTO DELLE PERFORMANCE

A) RICERCA E SELEZIONE

B) FORMAZIONE





SAMANTHA MARZULLO



IL 1° PILASTRO  

DELL’IMMOBILIARE:

LE PERSONE
Prepared by Samantha Marzullo



CEO GURU JOBS

10.106 SELEZIONI DA 
SETTEMBRE 2020 AD OGGI

32.386 PERSONE INSERITE  



TI È MAI CAPITATO DI NON 
RIUSCIRE A TROVARE LA 
CHIAVE GIUSTA PER FAR 

ESPANDERE
LA TUA AGENZIA? 



LA SELEZIONE DEL 
PERSONALE

È UNA STRATEGIA PER 
L’ESPANSIONE DELLA TUA 

AGENZIA !  





ESPANSIONE

SOGNO

AZIENDA

PERSONE

LA TUA 
AGENZIA  



LA SELEZIONE È SEMPRE
 

PRIMA CHI POI CHE COSA



COSA VOGLIONO DA 
TE?

SFIDE

INTERESSE 
VEROMENTORE

COERENZA

VISIONARIO COSPIRATORE



METODO GURU JOBS 
• SELEZIONE CONTINUA E TUTTO 

L’ANNO
• SCEGLI PRIMA CHI E POI CHE COSA
• RECRUITER VIRTUALE H24
• STRATEGICAMENTE INSERISCI 

PROIETTANDOTI AL FUTURO DELLA 
TUA AZIENDA

• STOP ALLE SELEZIONI IN 
EMERGENZA 

• INSERISCI PERSONE DI VALORE CHE 
AUMENTERANNO IL TUO 
FATTURATO 



CLASSIFICA DEI MIGLIORI

• CLASSIFICA AUTOMATICA DEI MIGLIORI 
CANDIDATI IN EVIDENZA

• UN PROJECT MANAGER DEDICATO

• IMMAGINA DI PREVEDERE LE ABITUDINI DEI 
TUOI CANDIDATI E DI POTER CONOSCERE IN 
ANTICIPO COME POTRAI RENDERLI EFFICACI E 
PRODUTTIVI. 



GURU 
ADS

2.200€

PROJECT MANAGER DEDICATO

INTERIVSTA CON GLI SPECIALISTI

DEFINIZIONE STRATEGIA 

Feature Request

500+ Integrations

GURU JOBS

2.500€/ANNO

2 SLOT 

QUESTIONARI ATTITUDINALI 

FORMAZIONE ONLINE E IN PRESENZA

PRICING 
DA DICEMBRE 2024 

A MARZO 2025



Basi
c

GURU 
ADS

2.500€

PROJECT MANAGER DEDICATO

INTERIVSTA CON GLI 
SPECIALISTI
DEFINIZIONE STRATEGIA 

CALL A CANDIDATI

GURU JOBS

2.800€/ANNO

2 SLOT 

QUESTIONARI ATTITUDINALI 

FORMAZIONE ONLINE E IN PRESENZA

PRICING 
A PARTIRE 

DA APRILE 2025



PENSA AD UN MESSAGGIO 
CHE VORRESTI  RICEVERE 

DA UN TUO 
COLLABORATORE ENTRO IL  

31/12.



COSA STAI  FACENDO OGNI 
GIORNO PER RICEVERE 
QUESTO MESSAGGIO?



SAMANTHA MARZULLO

S.MARZULLO@GURUJOBS.IT
349 6970824



DUE NUOVI SERVIZI ESCLUSIVI DEDICATI

AL POTENZIAMENTO DEL VOSTRO TEAM E

AL MIGLIORAMENTO DELLE PERFORMANCE

A) RICERCA E SELEZIONE

B) FORMAZIONE



✓ QUALITA’

✓ EFFICACIA

✓ EFFICIENZA



QUALITA’

A) LA MIA PREPARAZIONE È BUONA?

B) LE MIE COMPETENZE SONO AGGIORNATE?

C) LA MIA IMMAGINE È COERENTE?

D) LE MIE SKILLS SONO ADEGUATE?



EFFICACIA

A) LE MIE AZIONI SONO PRODUTTIVE?

B) RIESCO AD OTTENERE RISULTATI CONCRETI E MISURABILI?

C) HO FISSATO CON CHIAREZZA GLI OBIETTIVI?

D) RIESCO A RAGGIUNGERLI?



EFFICIENZA

A) HO UNA BUONA CAPACITÀ DI GESTIRE IL MIO TEMPO?

B) LAVORO SPESSO IN EMERGENZA?

C) HO STRUMENTI DI LAVORO ADEGUATI?

D) UTILIZZO SUFFICIENTEMENTE LE NUOVE TECNOLOGIE?







GIANLUIGI SARZANO
LIFE BUSINESS COACH



Il VALORE della FORMAZIONE per il «successo» 
dell’Agenzia e dell’Agente immobiliare

Come «conquistare» la leadership sul territorio

Napoli, 5 dicembre 2024



COMPLIMENTI



COMPLIMENTI a tutti voi!
Oggi avete «sbarrato» l’agenda e siete venuti 

QUI, per dedicare tempo alla vostra 
CRESCITA PERSONALE, per svolgere al meglio

le vostre attività, per migliorare.

Proprio per questo sento forte la 
RESPONSABILITÀ di dedicarvi TEMPO di 

qualità e fornirvi qualcosa di nuovo e di utile. 
Oggi sono QUI con voi e per VOI!



• Deve avere un taglio pratico e concreto. Deve fornire spunti utili, 

applicabili, misurabili.

• Deve essere sostanziale e centrata sui temi desiderati. Ma anche 

innovativa, prospettica, evolutiva

• Organizzazione, motivazione, comunicazione, così come etica e 

professionalità sono temi trasversali che vengono richiamati 

sempre. Che si tratti di acquisizione vendita o altro…

• E infine, NON esiste crescita professionale senza crescita 

personale. Ogni corso, incontro workshop è un’occasione per 

crescere come PERSONE

La mia «filosofia» rispetto alla FORMAZIONE



Quali sono le mie prime «aree» di intervento

Comunicazione 
& negoziazione

Motivazione 
& leadership

Organizzazione 
& risultati

Acquisizione 
& vendita



E soprattutto CRESCITA PERSONALE



• Un METODO di lavoro basato sulla PERSONA, 
sulla QUALITÀ, sulla RELAZIONE, sulle 
PROCEDURE. 

• Un SISTEMA che consente ad ogni Agente di 
incrementare notevolmente i risultati in 
termini di fatturato, utile, qualità, ambiente, 
percezione.

• AZIONI che generino soddisfazione e 
autorevolezza, che creino VALORE aggiunto

Cosa vorrei «portarvi»



Daremo un taglio estremamente pratico e 
concreto! La formazione riguarderà attività 
fondamentali e quotidiane come la ricerca, 

l'acquisizione, il superamento delle obiezioni, le 
strategie di vendita e tutto ciò che riguarda 
l'organizzazione del lavoro e del tempo, la 

comunicazione per distinguerci, farci scegliere e 
preferire dal cliente e temi altrettanto importanti e 

attuali come il reclutamento, il personal brand …

Nei corsi che vi proporremo durante l’anno…
in concomitanza del sessantesimo anniversario 

dell'azienda che avverrà nel 2025.



I miei ed i nostri OBIETTIVI INSIEME a voi. 
OGGI e tutte le volte che ci vedremo

Aiutarvi a tirare 
fuori il meglio ed il 

massimo di voi 
stessi

Aiutarvi a produrre 
al massimo, 

costantemente

Aiutarvi a 
migliorare la 
qualità della 
vostra vita

Il VOSTRO successo 
è il MIO LAVORO!



Il focus del mio «intervento» OGGI

Come incrementare il 

fatturato, la qualità del 

lavoro e del team, il 

posizionamento. 

In pratica come sviluppare 

(o consolidare) la propria 

leadership sul territorio di 

riferimento

Oggi NON c’è il tempo per 

«fare un corso», ma c’è lo 

spazio per fare qualche 

riflessione INSIEME …



Chi è l’Agente immobiliare 
OGGI?

Un professionista
Costruttore di relazioni
Gestore di emozioni
Depositario di valori
Esperto di procedure
Garante di affidabilità

Psicologo, 
assistente sociale, 

confidente, 
badante …



L’ERRORE che commettono molti 
professionisti, anche se abili ed 

affermati è quello di 
confondere l’esperienza con il 
METODO o le COMPETENZE

Se siete qui significa che VOI 
fate parte di un NUOVO modo 
di «fare» l’immobiliare. NON 
cadete mai in questi errori!



Gli errori più grandi, gli 
atteggiamenti pericolosi

- «Sedersi»
- Pensare di sapere già 
tutto (mancanza di umiltà) 
- «Spegnersi», diventare un 
saccente senza stimoli

MAI confondere i RISULTATI (magari 
di un anno o due) con il VALORE, MAI 
assumere uno stile di vita basato sui 
guadagni anziché sulle competenze, 
MAI pensare:  vendo = guadagno = 

sono bravo.

I risultati passano, il VALORE resta.

Il «VALORE» genera percezione, 
posizionamento e risultati crescenti



Nell’ambito dello SVILUPPO del 
nostro business questi errori si 

manifestano con la PIGRIZIA nello 
studiare per imparare nuove 

strategie, nella PRESUNZIONE di 
«sapere già» come la pensa il 
cliente, le sue reazioni…, nella 
PARALISI di un linguaggio NON 

adeguato ai tempi od al contesto, in 
un’ORGANIZZAZIONE che non 

cresce, in PROCEDURE che NON 
sono innovative e distintive



Premesso che qui siamo 
TUTTI potenzialmente 

«forti», abili, capaci … tutto 
ciò non ci toglie la possibilità 

di migliorare, crescere, 
sviluppare nuove abilità, 

comprendere una 
dimensione diversa e più 

ampia delle nostre 
competenze e prospettive 



LE MOTIVAZIONI fanno sempre LA DIFFERENZA, 
particolarmente in ATTIVITÀ COME LE NOSTRE

MOTIVAZIONE & COMUNICAZIONE, obiettivi&risultati sono 
strettamente connessi e interdipendenti tra di loro

-

Motivazione & comunicazione sono consequenziali e influiscono 
fortemente sulle azioni e sull’impatto che abbiamo sulle persone

Pensiero Azione Abitudine Personalità Futuro



In generale, come si «conquista» un territorio? Come 
acquisire, mantenere, ampliare la leadership di zona?

• Ogni nostra Agenzia ha un «territorio» di 
riferimento

• È bello e possibile operare OVUNQUE, ma 
occorre avere un «fortino» presidiato.

• Nella nostra «zona» è indispensabile 
essere un punto di riferimento. 
Conosciuto, apprezzato, stimato …

INVESTITE pesantemente in COMPETENZE e RELAZIONI



In generale, come si «conquista» un territorio? Come 
acquisire, mantenere, ampliare la leadership di zona?

• Competenze e metodo
• CUSTOMER CARE
• Relazioni istituzionali
• Comunicazioni professionali
• BRAND
• Visibilità fisica
• Presenza sostanziale
• Iniziative promozionali
• Iniziative sociali
• Presidio

Tutte queste attività sono 
«comprese» in un INSIEME 

di azioni quotidiane



L’AGENZIA OGGI deve rappresentare per il Cliente un 
perimetro di COMPETENZE, SERVIZI e VALORI garantiti 

AMBASCIATA della PROFESSIONALITÀ



L’Agenzia immobiliare è una repubblica fondata 
sul lavoro, sulla ricerca di immobili costante e 

perenne, sulla qualità delle Persone, delle 
procedure, della trasmissione delle competenze 

e dei valori.



ETICA e PROFESSIONALITÀ, 
IMPEGNO, DEDIZIONE, QUALITÀ 

sono vocaboli che contengono tutti i principi e le 
attività necessarie per svolgere con grande successo 

questa professione.
Innovazione, digitalizzazione, competenze, 

comunicazione, abilità varie e strategie sono comprese 
nei termini di cui sopra.



Promuovo, parlo, incontro, MI 
MUOVO, lavoro su liste, vado, 
cerco, telefono, mando mail … 

Creo un «VORTICE» DI NOTIZIE, un 
giro commerciale, un 

posizionamento

Con un METODO svolgo 
attività ricorrenti ed 

organizzate

Con procedure di qualità 
mi distinguo

Con un’agenda ORGANIZZATA 
sviluppo attività finalizzate

Con la tecnologia moltiplico 
i contatti, con il web ed i 
social mi rendo visibile

Molti pensano che ACQUISIRE e VENDERE siano «pura ABILITÀ» il 
SUCCESSO di un’AGENZIA è dato da UN INSIEME di attività integrate, 

coordinate e continuative che creano un «giro commerciale»

Il SUCCESSO di un’AGENZIA è dato da UN INSIEME di 
PROCEDURE di QUALITÀ, sostenute dalla continuità nelle azioni 



Correre sempre solo per 
produrre, senza dedicare 

tempo alla programmazione, 
alla pianificazione ed alla 
VERIFICA, può generare 

discreti o buoni fatturati, ma
NON consente di fare il salto 

di qualità



Molto spesso sopravvalutiamo quello che possiamo fare 
nel breve periodo e sottovalutiamo cosa possiamo 

fare nel medio-lungo periodo della nostra vita

Un’AZIONE COSTANTE, RIPETUTA nel TEMPO 
consente di raggiungere traguardi incredibili. 



La «lista corporate»
-

• Tecnici e professionisti (geom, arch, ing, notai, 

avvocati, commercialisti…)

• Credito (consulenti, banca)

• Assicuratori, Promotori finanziari
• Edilizia (imprese ristrutt., costruzione, impiantisti, 

fornitori…)

• Arredo (mobilifici, home stager…)

• Molti altri

Crea il «tuo» network di RELAZIONI qualificate

Un esempio: lavorare su contatti di qualità: 
le LISTE corporate



Delego:
• Adempimenti
• Documentazione
• Registrazione
• Verifiche
• Contatti con i tecnici 
• Ecc…

Svolgo 
in prima persona:

• Relazioni
• Negoziazioni
• Convenzioni
• Affiancamenti
• Gestione clienti
• Strategie e 

pianificazione  

TRE segreti del successo

NON lavorare 
come sconosciuti

NON lavorare
con sconosciuti

2

Fare in prima persona le 
cose che fanno la 

differenza
---

Delegare il resto

1

Sviluppare sempre nuove 
competenze, ampliare 

costantemente le relazioni
---

3

ll futuro vede l’agente 
sempre più al centro 

e regista della 
compravendita, 

quindi sarà sempre più 
importante DELEGARE 

tutto ciò che non è 
determinante.

Occorre occuparsi in 
prima persona delle cose 
che fanno la differenza, 

in primis la relazione 
con i clienti.



TRE segreti del successo

NON lavorare come sconosciuti

NON lavorare con sconosciuti

2

Fare in prima persona le cose che 
fanno la differenza

---

Delegare il resto

1

Sviluppare sempre nuove 
competenze, ampliare costantemente 

le relazioni
---

3

Organizzazione e
procedure

Accreditamento, personal 
brand, promo, qualificazione

Attività sul territorio e online, 
formazione, networking



Come gestisci il tuo tempo «operativo»?

Le tue «procedure», la tua agenda, ti aiutano a 
guadagnare tempo e posizionamento? 



Il salto di qualità del professionista: 
crescere costantemente e consolidarsi in un mercato che cambia. 

«Attualizzazione» di come creare (organizzare, 
sviluppare, mantenere, consolidare, ampliare…) 

UNA PROFESSIONE DI SUCCESSO

Cosa significa «professionista 
affermato», oppure 

«strutturato»? Quando 
possiamo dire che la nostra 

attività funziona, «va bene»? 



Cosa significa «professionista di successo», 
oppure «strutturato»? Quando possiamo dire 

che la nostra attività «va bene»? 



• Quando i nostri obiettivi sono così chiari 
a noi stessi che diventa facile e 
stimolante sostenerli con le azioni. 

• Quando i nostri obiettivi sono così chiari 
e condivisibili che il nostro modo di 
trasmetterli a partner e collaboratori 
diventa contagioso

• Quando i nostri obiettivi sono così chiari 
che le nostre azioni, le procedure e le 
modalità di comunicazione con i clienti 
diventano insieme credibili e percepite 
nel loro valore



Affinchè ciò avvenga è 
necessario saper 

comunicare con successo. 
La comunicazione 

efficace deve essere 
ripensata come un 

requisito professionale 
essenziale, 

non semplicemente come 
una dote personale



Le persone si avvicinano o si 
allontanano da noi, 

in base a quanto il nostro modo di 
essere comunica «soluzioni» oppure 
«problemi», ed in relazione a cosa 
trasmette il nostro atteggiamento

Le persone si formano 
un’idea che finisce per 

orientare le proprie scelte in 
base alle prospettive che la 

nostra comunicazione 
genera.

Quando 
comunichi, 
TU da che
parte stai? 



Qual è la prima cosa che una 

PERSONA PERCEPISCE di noi? 

L’ATTEGGIAMENTO!
L’atteggiamento è il nostro PRIMO 

SEGNALE verso l’esterno e viene 

prodotto dalla nostra 

COMUNICAZIONE INTERIORE, che 

deriva dalle nostre EMOZIONI.
La capacità di sviluppare una 

CULTURA dell’ACCOGLIENZA fa 

la differenza nella nostra VITA!



Possiamo uscire da un 
appuntamento senza incarico 

ma non possiamo uscire da 
un incontro senza NOTIZIE 

UTILI e senza che quella 
persona pensi il meglio di noi

Il «nostro» è un lavoro di RELAZIONI. 
Le COMPETENZE sono indispensabili, 

l’organizzazione altrettanto, idem i 
servizi, ma per avere successo devi 

essere in grado di stabilire eccellenti 
RELAZIONI con le PERSONE



Perché è così difficile «conquistare» un cliente?

Perché è faticoso «prendere» un incarico?

Perché il cliente tentenna prima di prendere una 
decisione?



Perché il cliente non compra 
e non paga ciò che non capisce



Perché il cliente non ascolta 
e non crede chi non conosce



Perché le PERSONE seguono 
i battiti del loro CUORE



Un piccolo esempio da agente 
immobiliare

30 GIORNI per 30 MINUTI 
(per prendere l’incarico)

• Calendario delle attività.
• Rendicontare le attività svolte
• Dopo 30 giorni appuntamento di 

mezz’ora (o di quanto serve…) per 
prendere l’incarico.



• Il fatturato si fa con i clienti che si 
fidano!

• I clienti che si fidano sono quelli che ci 
conoscono!

• I clienti che ci conoscono sono quelli 
che si sentono ascoltati e seguiti.



«Fare» o «essere» AGENTE 
IMMOBILIARE nel 2000, 2015 o 2025 

NON è la stessa cosa.

Fare l’Agente immobiliare nel 2025 è
una PROFESSIONE molto molto diversa 

da quella di pochi anni fa.

E cambierà ancora molto nel futuro 
prossimo, nei prossimi 5 anni 



Le «procedure» di qualità 



L’ORGANIZZAZIONE come potente 
alleato della NEGOZIAZIONE 

Un «capitolo» della 
NEGOZIAZIONE lo merita 
L’ORGANIZZAZIONE, che 

rende percepita la 
professionalità.

Metodo testato e 
procedure efficaci sono 

sinonimi di qualità e 
generano passaparola 



Le «procedure» come strumento di comunicazione, 
attrazione, percezione e posizionamento



«Andiamo a NEGOZIARE» …
che «effetto» genera la tua comunicazione??

chiusurastupore positivo indifferenza



Il cliente tipo OGGI

È più INFORMATO
È meno abituato al CONFRONTO 
DIRETTO
È abituato a standard di servizio 
elevati
È meno PAZIENTE
È più INCERTO

Sono tutte caratteristiche e situazioni 
che rendono più FACILE la «VENDITA» 
se conquisti la sua fiducia…



Come ci «arrivi» alla telefonata, alla conoscenza, 
all’appuntamento, alla negoziazione. Che tipo di 

«accreditamento» hai svolto oppure hai ricevuto? 

Nell’epoca dell’I.A., la relazione umana avrà sempre più VALORE! 

Quali versamenti hai fatto sul 
conto corrente emozionale del 

cliente, al quale andrai a 
chiedere di prelevare (fiducia, 
incarico, proposta, ribasso …)



Qual è la prima cosa che una 

PERSONA PERCEPISCE di noi? 

L’ATTEGGIAMENTO!
L’atteggiamento è il nostro PRIMO 

SEGNALE verso l’esterno e viene 

prodotto dalla nostra 

COMUNICAZIONE INTERIORE, che 

deriva dalle nostre EMOZIONI.
La capacità di sviluppare una 

CULTURA dell’ACCOGLIENZA fa 

la differenza nella nostra VITA!
Quello che pensiamo …

trasmettiamo!



Mindset- atteggiamento

Competenze

Relazione 

Informazioni

Strategia e preparazione

Troppo spesso 
NEGOZIAMO 

«istintivamente», 
senza PROCEDURE, 

SCUOLA, STRATEGIA

I PILASTRI della negoziazione



Signor/a NON mi chieda lo sconto, mi chieda un RISULTATO! Io sono abituato a 
lavorare per obiettivi ed a raggiungerli!! Lo sconto è una scorciatoia per chi 

NON riesce ad ottenere ciò che desidera.
Io voglio fortemente ottenere ciò che lei desidera! UNIAMO le nostre volontà 

per ottenere un risultato che entrambi vogliamo. 
Lei pensa davvero che un PROFESSIONISTA che CEDE alle sue richieste di 

sconto su una SACROSANTA PROVVIGIONE, frutto di un lavoro che le 
dettaglierò punto per punto, valore per valore, sia la migliore scelta per 

proteggere, difendere e valorizzare il suo immobile? Come può, «uno» che le 
fa uno sconto del 30% a prima richiesta, ottenere ciò che lei desidera, «tenere 

botta» alle offerte al ribasso degli acquirenti? Io devo essere l’avvocato 
difensore del prezzo del suo immobile sul mercato …

Come negozia un Agente LEADER, un professionista di VALORE



Signor/a NON mi chieda lo sconto, così SUBITO mi sento a DISAGIO!
Prima vorrei condividere con Lei quelli che sono i miei OBBLIGHI, le mie 

ATTIVITÀ, tutto ciò che io vorrei FARE per GARANTIRE il massimo ed il meglio 
nella vendita della sua casa. Ci sono GARANZIE, AZIONI, ADEMPIMENTI e tante 

altre cose che occorre fare. PRIMA vorrei essere certo/a di averle espresse e 
condivise con lei, poi dopo mi sento più tranquillo nel parlare con lei del mio 
EVENTUALE COMPENSO. Io voglio fortemente ottenere ciò che lei desidera! 
UNIAMO le nostre volontà per ottenere un risultato che entrambi vogliamo. 
Lei pensa davvero che un PROFESSIONISTA che le deve fornire GARANZIE e 

portare un risultato, sia «misurabile» in base allo «sconto» che effettua sulle 
sue provvigioni? Chi non è in grado di valorizzare il proprio lavoro come può 

DIFENDERE…. 

Se le do l’incarico che sconto mi fa?



- Come si arriva ad una capacità 
di «negoziazione» come questa?
- Come «far passare» concetti 
del genere senza risultare 
presuntuoso ma anzi 
«attraente» dal punto di vista 
professionale?
- Quando posso «permettermi» 
di dialogare col Cliente in questo 
modo?

Quando raggiungo 
la giusta 

CONSAPEVOLEZZA 
del mio VALORE,

a seguito di 
IMPEGNO, 

COMPETENZE 
ACQUISITE, 

POSIZIONAMENTO 
E PERCEZIONE



IDENTIFICATO
Ti sei presentato, 
sei ufficialmente 
«riconosciuto»

ASSOCIATO
Hai associato alla 
tua figura quella 

del tuo brand

PERCEPITO
Sei riuscito a far 

passare i tuoi valori in 
quello che rappresenti

VALORE DELLA PERSONA VALORE DEL RUOLO



Buongiorno… si c’è questo 
nuovo trilocale, molto 

atteso in questa zona. Con 
la scarsità di nuove 

costruzioni oggi ogni 
nuovo immobile 

QUALIFICATO è un po’ 
come un bambino che 

nasce, sempre più RARO!
Nel dettaglio per VIA 

SARZANO 60, parliamo di 
una casa che ….. 

Buongiorno… chiedo scusa 
anche a lei signora nel caso 

avesse trovato occupato, 
ma questa mattina, 

complice l’annuncio che 
mette sul mercato questo 

trilocale molto atteso, 
siamo stati subissati di 

telefonate. Nel dettaglio 
per VIA SARZANO 60, 

parliamo di una casa che 
….. 

UN ESEMPIO ??



Il Cliente … Noi …

… allora verrei a vedere 
la casa lunedì prossimo, 

se possibile alle 18 
perché almeno c’è 
anche mio marito 

(moglie, papà, nonno, 
esperto, filosofo, 
astronauta, ecc…

Oggi, ad esempio un martedì qualunque 

… volentieri signora! … uno 
scrupolo personale, di 
attenzione nei vostri 

confronti: siccome su questo 
immobile abbiamo parecchi 
appuntamenti programmati, 
vuole che le suggerisca altri 

immobili da vedere, NEL 
CASO DA QUI A LUNEDÌ 

L’IMMOBILE NON FOSSE PIÙ 
DISPONIBILE??



• Lavora con i tuoi VALORI e 

circondati solo PERSONE di qualità

• Forma fisica e allentare lo stress... 

La nostra è un'attività basata sulle 

relazioni. Il buonumore è un 

obbligo. 

• Quando arrivi tu, arriva il SOLE

COME ci arrivi a «QUEI MOMENTI»?
Sono quelli in cui decidi il tuo fatturato …



Nelle nostre Agenzie … 
solo Persone di qualità, allineate e formate

O.Q.P.
Only

Quality 
People



-----

Il PARTNER
• Dialogo semplice e apporta idee
• Trova soluzioni 
• Nel confronto mette al centro il 

risultato e non le sue esigenze
• Brand ambassador
• Ci rappresenta
• Segnala clienti e persone

-----

Il FORNITORE 
• Chiede di adeguarsi ai suoi tempi 
• Poca attenzione alle nostre 

esigenze
• Dispendio energie nel dialogo
• Contrasti e rigidità
• Non «spende» il nostro nome

Come distingui un «fornitore» di servizi da un 
partner che migliora la tua struttura?

Un FORNITORE di servizi che, nel tempo, NON diventa PARTNER, NON 
sposa la nostra AZIENDA, NON «spende» il nostro NOME, è un COSTO. 

IL PARTNER è un INVESTIMENTO



Ognuna di 
queste attività 

può essere 
arricchita dal 

MINDSET 
condiviso, dal 

FOCUS 
comune sullo 
sviluppo del 

business!



Ci sono alcuni momenti che fanno la differenza nel 
VALORE e nel RISULTATO di un’AGENZIA.

Poche semplici situazioni che, se codificate e supportate 
da una buona organizzazione, possono consentire 

GUADAGNI FAVOLOSI



Sono fasi nette, chiare e 
complementari

• Ascolto
• Predisposizione
• Accoglienza
• Accreditamento
• Raccolta info
• Smistamento
• Procedure ON
• Perseveranza
• Conclusione
• Post conclusione

Dietro tutto ciò si muove 
un’organizzazione fatta di 
verifiche, miglioramenti, 

partnership di qualità. 
È semplice ma non facile 



NO GUARDI … NON vorrei né agenzie 
né pagare provvigioni …

Beh, mi sembra ragionevole… immagino che lei 
pensi di poter negoziare al meglio da SOLO e 

avere un vantaggio dal risparmio delle 
provvigioni. Infatti la domanda del mio 

sondaggio è proprio questa: 
«lei pensa che il risparmio del compenso di un 
professionista alla fine le consenta di incassare 

di PIÙÙÙÙÙÙÙ? 
Glielo chiedo perché i dati in nostro possesso 

dicono il contrario, cosa che peraltro dice 
anche un articolo del SOLE24ORE… 



Buongiorno, sono Gigi Sarzano, un Agente 
immobiliare che vorrebbe tanto poterle 

dimostrare NERO SU BIANCO come guadagnare 
di più dalla sua vendita attraverso un servizio che 

avrebbe un costo solo nel caso lei guadagnasse 
appunto di più. Ho visto il suo annuncio dove 

esclude le Agenzie dalle sue POSSIBILITÀ di 
vendita… ne sono FELICE e la chiamo proprio per 

questo, visto che molti miei colleghi NON la 
contatteranno e che invece molti clienti la 

chiameranno immaginando, che così lei possa 
fare UNO SCONTO (di gran lunga maggiore del 3-

4%)…  di acquistare al meglio



Il piano di acquisto condiviso o anche
il piano di marketing valorizzazione

DI PERSONA
ma 

anche
AL 

TELEFONO



A meno di NON vendo!
Ottimo, è importante avere UN prezzo. 

Questa sua «IDEA» di prezzo è frutto di un 
ragionamento supportato da dati concreti e 

inconfutabili, oppure è qualcosa di 
«irrazionale», emotivo, anche sentimentale 
(detto col sorriso bonario)? È una domanda 

che le pongo perché il suo «parere» per me è 
importante, così come è sapere da dove nasce

e perché il mio lavoro è anche quello di 
orientare, di mettere la mia/nostra 

esperienza al servizIo del cliente per evitare 
al cliente stesso perdite di denaro e di tempo 

FRASE KILLER



IDEE PER DISTINGUERSI E FARE LA DIFFERENZA

RISPOSTA ALLA 
MAIL GENERICA

Caro cliente, benvenuto nel mondo 
AGENZIA XXX! Innanzitutto GRAZIE 

per l’attenzione che ci dedica. Per noi 
ogni cliente è importantissimo, 

proprio per questo, come segno di 
attenzione, le facciamo alcune 

domande utili per inviarle proposte 
adeguate alle sue esigenze. Le saremo 

molto grati se vorrà risponderci, nel 
frattempo le inviamo alcune proposte 

indicative. In attesa di risentirci, 
cordiali saluti. Sono … Può contattarmi 

…



Ad esempio, come «gestiamo» 
i clienti potenziali acquirenti?

L’esempio di alcune
Agenzie nelle quali sono 

intervenuto DIRETTAMENTE 

Numeri VERI
Clienti «generici» 

NON gestiti:

618 mail inviate
160 telefonate generate
64 appuntamenti
26 notizie
5 incarichi
9 vendite

L’importanza della COMUNICAZIONE efficace



Voglio provare a vendere da sola …

Lo immagino signora, è una cosa che capita spesso, l’ho chiamata proprio per questo. 

La mia telefonata ha lo scopo di fissare un breve appuntamento nel quale, 

indipendentemente dalle sue decisioni, le consegnerò utili indicazioni per mantenere 

alto il valore del suo immobile, oltre all’elenco di tutti gli adempimenti che spesso 

neanche i tecnici conoscono nel dettaglio. Sarà inoltre mia premura consegnarle una 

lista di immobili recentemente venduti in zona affinchè lei possa avere i giusti 

parametri… se si domanda come mai faccio tutto questo le rispondo subito. Perché il 

mio è un lavoro di relazioni e sono fortemente interessato al fatto che lei possa 

parlare bene di me ad un suo conoscente … e poi perché ci sono un sacco di 

informazioni che scoprire «dopo» costa moltissimo in termini economici e di tempo, 

come ad esempio il «CONFLITTO DI INTERESSI DEL PROPRIETARIO», 

che vale, mediamente, un 15% del prezzo…



Esempio pratico: fai scrivere “NERO SU BIANCO”

Pregi Aree di miglioramento

Il piano di acquisto condiviso» e il patto di VALORI



Mi piace Non sopporto

Il TEST di vendibilità 

Esempio pratico leve motivazionali: fai scrivere “NERO SU BIANCO”



La RESPONSABILITA’ del prezzo CONDIVISA col cliente

Far partecipare il cliente alla «scelta» del prezzo porta 
mediamente un «ribasso o rialzo» del 10% al primo giro. 

Quanto «partecipa» il cliente alla 
costruzione del prezzo di vendita?

Occorre «responsabilizzare» il 
cliente e condividere con lui/lei la 

definizione del prezzo
Spesso il cliente NON si sente 

responsabile del prezzo di 
richiesta o proposta

RESPONSABILIZZARE 
il cliente con le 

informazioni che 
non ha o finge di 

NON sapere



Se sento dimentico

Se vedo ricordo

Se faccio imparo



Studiare, formarci, impegnarci, ESERCITARCI, ed apprendere sono 
attività che generano consapevolezza! La consapevolezza genera 

autostima e l’autostima che deriva dal proprio impegno è percepita 
dagli altri e crea a sua volta la fiducia. Tutto ciò fa parte di un ciclo 

virtuoso che ti aiuta, che crea intorno a te un clima positivo e che ti 
permette di incontrare persone migliori e ottenere più risultati.

impegno consapevolezza autostima

percezionefiducia
Clima positivo, 

persone migliori



Indagine REALYX su un campione di 60 agenzie 
(periodo luglio 2023 - dicembre 2023)

• 7 appartenenti a network primari
• 19 appartenenti a network «locali»
• 34 agenzie indipendenti

Procedure, ricerca e collaboratori



• Il 65% dei titolari dichiara di NON avere una PROCEDURA di 
ricerca e selezione

• Oltre il 75% dei titolari si dichiara INSODDISFATTO della 
qualità di persone che incontra nei colloqui

• Il 50% dei titolari afferma che i collaboratori non hanno il 
senso di appartenenza e dedizione desiderato



Su un campione più vasto di Agenzie
• Il 70% dei titolari gestisce direttamente la ricerca e la selezione 
• Il 75% non ha una procedura di «onboarding»
• Le prime attività che un «neofita» svolge sono quasi 

esclusivamente legate alla ricerca «classica» 
• La maggior parte dei dei titolari non segue i neofiti per più di 3 

giornate complessive nei primi 2 mesi
• I parametri di risultato per i «neofiti» sono legati quasi 

esclusivamente alle notizie di immobili in vendita o 
eventualmente alle acquisizioni



IN GENERALE

• Solo il 25% compie qualche azione di fidelizzazione post 
vendita. Nessuno ha in «procedura» la visita al cliente post-
atto

• Per l’85% delle agenzie la ricerca avviene tramite zona, web e 
passaparola

• Solo il 30% ha un piano editoriale. 
• Solo il 25% si affida ad un social manager
• Solo il 10% coordina le attività social con i collaboratori



Tutto ciò significa che 
abbiamo grandi 
opportunità per 

distinguerci e fare la 
differenza. 

La strada da percorrere è 
quella della QUALITÀ. 

Qualità nelle procedure, 
nel metodo, nella 

relazione, nei servizi.







IL MERCATO DEL LUSSO 

NON CONOSCE CRISI

Nel 2023 lo stock di immobili di

pregio in Italia è cresciuto dello

0,5% rispetto al 2022, arrivando a

rappresentare il 2,7% di tutta

l’offerta di immobili residenziali

italiani. In aumento anche la

domanda, che rispetto al 2019 è

cresciuta del 2%.

Il 2024 si chiuderà con il segno

positivo.



OFFERTA ALTA GAMMA 



IMMOBILI DI LUSSO - MERCATO



Nuovo mercato «Seconda Prima Casa»

Prestigio non è solo più grandezza

Polarizzazione tra residenze storiche e immobili tecnologici

Immobili di Lusso si sono uniti alle modalità del mercato tradizionale



➢ POTENZIAMENTO DEI SERVIZI OFFERTI IN 

COLLABORAZIONE CON IMMOBILIARE.IT

➢ ANALISI DI MERCATO AGGIORNATE

➢ WEBINAR E EVENTI 

➢ PROPOSTA IMMOBILIARE ACCATTIVANTE E 

FORTE INTERSCAMBIO 

➢ INEWS CON SPAZI DEDICATI

➢ SITO WEB DEDICATO

➢ SOCIAL 

➢ FORMULA COMMERCIALE DEDICATA

➢ NUOVE COLLABORAZIONE ESTERE

➢ MARKETING DEDICATO

➢ NUOVI LUXURY POINT







Le principali novità 2025 
Accordi e Convenzioni

Parte 3



UNA SOLIDA PARTNERSHIP 

IMMOBILIARE CON OLTRE 

20 AGENZIE SUL 

TERRITTORIO



GUSTAVO GALLINACCI

































GASPARE NEGLIA
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Gaspare Neglia – Sales Enablement Specialist Training 

L'agenzia immobiliare del futuro: competenza e credibilità



Si fa presto a dire…competenza!
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Esistono competenze e…competenze

Competenza = Conoscenza + Abilità

Cos’è davvero la competenza?
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Esistono competenze e…competenze

Le competenze adattive 

riguardano la 

predisposizione di una 

persona ad affrontare 

determinati compiti.

Competenze adattive

Competenza…si, ma quale?
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Esistono competenze e…competenze

Le competenze tecniche 

sono legate a un 

particolare ambiente 

lavorativo e derivano da 

una formazione specifica 

per un determinato ruolo. 

Competenze tecniche

Competenza…si, ma quale?
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Competenza…si, ma quale?

Le competenze trasferibili 

sono quelle abilità e 

conoscenze che, apprese 

durante lo svolgimento del 

proprio lavoro, possono 

trovare applicazione 

anche in altri contesti 

lavorativi.

Competenze trasferibili

Esistono competenze e…competenze
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Esistono competenze e…competenze

Come accrescere la competenza?
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Esistono competenze e…competenze

Come accrescere la competenza?



Credibilità
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Cos’ è davvero la credibilità?

Primo pilastro della credibilità: conoscenza e 

competenza
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Cos’ è davvero la credibilità?

È la credibilità che assegniamo alle persone che incarnano quei modi ideali di 

agire (e quindi di essere) a cui guardiamo positivamente, che reputiamo 

desiderabili.

Secondo pilastro della credibilità: 

comunanza dei valori

ha espressamente 

detto che tra i 

servizi proposti è 

prevista una due 

diligence 

preventiva 

sull’immobile

Fonte: indagine The 2022 Real Estate Customer Experience 
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Cos’ è davvero la credibilità?

La terza radice della credibilità è costituita dall’attaccamento e dall’affettività. Siamo 

portati cioè a dare più credito alle persone “simpatiche” e verso le quali 

nutriamo un sentimento positivo rispetto a chi ci è antipatico e da cui ci sentiamo 

istintivamente respinti.

Terzo pilastro della credibilità: affettività



Che ruolo dovrà avere l’agente immobiliare nel 

futuro?

Ripensare la figura dell’agente immobiliare
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La Storia Infinita del mercato immobiliare

L’evento scatenante

Il lieto fine

Protagonista



…l’eroe sei tu!



Grazie!

Gaspare Neglia
gneglia@dealista.it



ANGELO SEMERANO



Il più importante CRM immobiliare in Italia

Utilizzato dalle migliori agenzie e dai principali network

Oltre 2.500 agenzie e 19.000 utenti hanno scelto Gestim



9 MAGGIO 2025
SAN BENEDETTO DEL TRONTO (AP)

e poi in tour per l’Italia
TREVISO – MILANO – TORINO

GENOVA – FIRENZE – BOLOGNA
ROMA – BARI – NAPOLI
PALERMO – CAGLIARI





PATRICK ALBERTENGO





Per i vostri clienti le case... non sono “SOLO CASE”



Le vostre mansioni 
finiscono davvero al 

rogito?

Le vostre opportunità



Cosa fate voi oggi...
attivamente... per trasformare i 

vostri clienti in appassionati 
sostenitori?

80%
del vostro business, delle 
vostre acquisizioni... si basa su 
passaparola positivo...



L’opportunità perfetta per 
trasformare un rapporto 
professionale in un legame 
profondo e duraturo...

30.000€

7 anni

la spesa media In 
arredi, prodotti e 
servizi.

Il tempo medio di 
permanenza in 
un immobile.

La casa che diventa CASA



La vostra piattaforma di Benefit, 
sconti e convenzioni, tutte dedicate 
alla casa, riservata esclusivamente 

ai migliori clienti della vostra 
agenzia. 



La più grande opportunità 
di relazione di sempre...

Una piattaforma di benefit dedicata a chi si 
affida a voi.

Decine di sconti tra cui scegliere per la loro casa.

Il tuo Brand sempre impresso per esigenze e 
segnalazioni.

Uno strumento incredibile per generare nuovi 
contatti.



Non solo Acquirenti

Ogni vostro cliente, ogni vostro 
contatto... può trasformarsi nel 
vostro più affezionato sostenitore 
e distinguervi da chi dedica loro 
meno attenzione.

Acquirenti

Venditori

Contatti



Grazie! 
Siete i migliori!

Regalate l’ accesso alla vostra 
piattaforma di Benefit a 30 vostri 

clienti entro sera e potete esserne 
certi, questo sarà quello che 
penseranno e diranno di voi.

pro.sobebox.it





RIUNIONE             ITALIA

22 GENNAIO 2025







BUON PRANZO

AUGURI A TUTTI !!!
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