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“Se ho visto più lontano di altri,

è perché stavo sulle spalle di giganti” 

Isaac Newton

 

 

Ad Alessandra, il mio porto sicuro, 

lì, immobile, accogliente anche quando 

il mare è in tempesta e che incredibilmente 

è riuscita a sopportami durante i miei lunghi, interminabili anni di crescita.

 

A mio figlio Edoardo Maria, 

che rappresenta la mia stella polare.


Prefazione

 

 

“Francesco, tu sei molto diverso dagli agenti immobiliari che ho conosciuto…”.

 

Ricordo ancora la chiacchierata con Francesco durante un aperitivo post evento formativo che tenevo a Rimini. Mi aveva colpito la sua gentilezza, ma nello stesso tempo la passione che aveva nel raccontarmi la sua vita professionale da Agente Immobiliare.

 

Nella mia esperienza, avevo già lavorato e formato diversi agenti immobiliari, ma Francesco era diverso. Aveva un’esperienza da veterano, ma una “freschezza” di ricerca e innovazione che raramente mi capitava di riscontrare nel suo settore.

 

Abbiamo iniziato a lavorare insieme per oltre un anno. In quell’anno, non solo Francesco è cresciuto nei volumi di fatturato (decisamente sopra la media degli Agenti Immobiliari in Italia!), ma è stato capace di creare sistemi, processi e asset che pochissimi agenzie immobiliari o network avevano. 

 

In quell’anno, tra un pranzo e una cena, Francesco ed io, diventammo amici. In una di quelle cene mi confidò di un progetto estremamente ambizioso: “Michele, guadagnare con gli immobili è la mia passione fin da quando avevo 26 anni, ma il mio vero sogno di oggi è quello di cambiare in modo significativo il settore delle Agenzie Immobiliari rinnovandolo nelle diverse aree di gestione”.

 

Iniziò a farmi l’elenco delle cose che non funzionavano nel settore. Fece delle previsioni di mercato (...che tra l’altro si rilevarono azzeccate!) e mi spiegò come la sua “visione” potesse essere applicata in modo pratico e concreto.

 

Lo ammetto!

 

Fui colpito dalla chiarezza di azioni e attività che un’Agenzia Immobiliare avrebbe dovuto implementare per passare da un punto A a un punto B per poi arrivare al punto C. Chi mi conosce sa che sono sensibile a ogni missione imprenditoriale che può avere un “impatto sociale” concreto. Quella di Francesco lo era.

 

Ascoltai con attenzione e gli chiesi da dove voleva partire. “Scriverò un libro che cambierà il modo di pensare e FARE (!) degli agenti immobiliari!”. A distanza di qualche mese, mi ritrovo a fare la prefazione del nuovo libro di Francesco Centamori. 

 

Non il solito libro scopiazzato da qualche guru americano.

Non il solito libro con tecniche anni Novanta.

Non il solito libro di personal branding per vendere se stessi.

 

Marketing Automatico per Agenzie Immobiliari è un vero e proprio manuale da tenere sulla scrivania, da leggere e rileggere. Probabilmente il manuale di Marketing per Agenti Immobiliari più completo che sia mai stato creato. 

 

All’interno del libro troverai idee, spunti, processi, condivisioni (e tanto altro) per te che sei nel settore immobiliare e che desideri far crescere i volumi di fatturato della tua agenzia, diminuire le incombenze, migliorare l’organizzazione personale e di team, sviluppare le leve più moderne del marketing per acquisire più opportunità commerciali, sviluppare processi automatizzati. Insomma, stai per accedere a delle informazioni che nel settore formativo sono pagate migliaia di euro.

 

I concetti vengono espressi nel libro in maniera semplice, di facile apprendimento, ben organizzata e corredata di tanti esempi pratici. Voglio infine darti un paio di suggerimenti utili.

Il primo suggerimento è di applicare ciò che leggerai. Senza applicazione, i tuoi appunti rimarranno solo pagine inutili. Cerca di essere tu l’agente immobiliare della tua zona a fare la “differenza” con le nuove tecniche che stai per apprendere. Il secondo suggerimento è di goderti il viaggio. In questo libro, ho apprezzato la “schiettezza” con cui Francesco trasferisce informazioni in modo diretto e radicale. Avrai modo anche tu di conoscere Francesco. Non solo come esperto del settore ma come persona. 

 

Direi che ci siamo!

Non resta che iniziare.

Con una grande persona, ma anche con una grande promessa: una volta letto questo libro, per te, Agente Immobiliare, la visione del mercato immobiliare non sarà mai più la stessa. 

Buona lettura, anzi, buon Viaggio.

 

Michele Tampieri


Introduzione
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“Non il più forte, il più intelligente vince 

ma colui che meglio si adatta al cambiamento”

Charles Darwin

 

Il marketing online è capacità di vendita automatizzata.  Attraverso il marketing online è possibile raggiungere e parlare instancabilmente, tutti i giorni a ogni ora del giorno a migliaia di clienti a fronte dei pochi che avremmo potuto raggiungere utilizzando solo venditori (commerciali) fisici.

 

Un mezzo in grado di semplificare, e migliorare la qualità del lavoro del venditore, ottimizzandone il tempo, sostituendone le azioni ripetitive con processi preimpostati e automatizzati, creando così un effetto leva pazzesco in grado di moltiplicare diverse decine di volte l’azione di vendita.

 

Utilizzando il marketing online e un solo venditore, è possibile ottenere risultati pari a quelli ottenuti con dieci commerciali che utilizzano i vecchi metodi analogici. 

Una volta che avrai acquisito i segreti del marketing online l’unica cosa che potrà frenare la crescita della tua azienda sarà solo la mancanza di fantasia.


Chi sono e perché dovresti ascoltarmi

 

“Se non ti sbagli ad ogni passo che fai, 

significa che non stai innovando nulla”

Woody Allen

 

Francesco Centamori, classe ’65, Agente Immobiliare. Condurre una attività per quasi un quarto di secolo mi aveva sfibrato, ero davvero stanco della solita routine, delle solite obiezioni di clienti non motivati perché non in target con il mio servizio e che ponevano sempre le stesse domande, alle quali prontamente rispondevo, sempre preparatissimo.

 

Nonostante mia madre avesse conseguito ben due lauree, a scuola io non ero mai stato uno studente modello, anzi tutt’altro, il classico “è intelligente ma non si applica”, e non mi applicavo, no, le nozioni erano noiose e io avevo tutt’altro in testa: sognavo, sognavo… Poi, quando per un tragico incidente, all’età di circa 10 anni, vennero a mancare contemporaneamente entrambi i miei genitori, la situazione andò completamente a picco. Sopravvissi inizialmente per l’amore di due nonne: una che all’epoca aveva poco meno di 80 anni, mentre l’altra 70. Il resto della famiglia non c’era più.

 

A circa 20 anni conobbi una bellissima, pazza ragazza che a distanza di 40 anni amo ancora come il primo giorno. Nel lavoro fu tutt’altro che come a scuola: lì volevo eccellere. 

 

Decisi che sarei diventato il migliore, o così credevo, avevo scelto per questo il nome Prima Immobiliare, sperando che l’adagio latino “nome-omen” (locuzione latina che tradotta significa, “il nome è un presagio”) mi portasse fortuna. Se pur nel lavoro ero sempre molto preparato questo non era sufficiente.

 

Il lavoro di Agente immobiliare lo avevo scelto perché all’età di 25 anni, dopo aver fatto molte prove, tra cui anche il consulente assicurativo, finalmente consigliato dall’amico Roberto (anche lui Agente Immobiliare, titolare della più nota Agenzia immobiliare della città), come spesso fanno quelli che non sanno che cosa fare nella vita, mi “buttai” anche io nel settore immobiliare.

 

All’epoca nella mia città esistevano solo dodici Agenzie immobiliari, io divenni la tredicesima, ovvero l’ultima ruota del carro. A parte la fase iniziale dove stentai a partire, poi i primi anni fu abbastanza facile, eravamo pochi, man mano però il numero di Agenti cresceva e l’ambiente diventava sempre più competitivo, troppo competitivo, non bastavano più solo le competenze ci voleva anche tanto pelo sullo stomaco. 

 

Il pelo io non lo avevo, non lo ho mai avuto, anzi a me lo stomaco faceva male, parecchio male ogni volta che ricevevo un no da un cliente, magari perché un collega aveva preso in vendita l’immobile al doppio del prezzo della mia valutazione, perché lui non aveva effettuato nessuna analisi di mercato ma lo aveva preso nella speranza di venderlo.

 

Io la speranza non l’ho mai sopportata, io volevo la certezza. Mi faceva male lo stomaco perché il collega si accontentava di non chiedere nessun incarico, oppure lavorava a una provvigione molto più bassa della mia, e così spesso perdevo il cliente.

 

Nella mia vita ho avuto 3 passioni principali: i motori, i dischi (sì, ero un Dj), e più avanti il Marketing. Il giorno smontavo e rimontavo motorini e di notte mixavo al ritmo di “Last Night a DJ Saved My Life”. Risultato? Avevo il “Fantic Caballero” più truccato della città e una infinita collezione di dischi per i quali mi rifornivo alla mitica “Dimar” di Rimini (chi conosce l’ambiente, sa che parlo del top della musica di importazione), dove per accaparrarmi i migliori dischi d’importazione sostavo davanti al negozio, assieme a un nutrito gruppo di “drogati di musica” come me, già dalle 7 del mattino. 

 

La mia terza passione la scoprii a 23 anni durante un master intensivo sul turismo che frequentai quasi per errore, visto che poi decisi di non proseguire la strada del turismo. Fortuna volle che a tenere le lezioni di Marketing e Comunicazione fossero due illuminate menti quali quella di Giancarlo Dall’Ara e di Enrico Cogno, che con le loro parole aprirono in me un enorme “portale” sugli ambiti comunicazione e Marketing. 

 

Nel lavoro ero quotato perché onesto, ero conosciuto perché fondatore di tante iniziative, alcune di successo come il “Cercocasa”, il primo giornalino a colori nel settore immobiliare (o almeno così crediamo noi che l’abbiamo fondato, all’epoca non c’erano i mezzi di comunicazione per poter controllare), oppure come l’MLS Borsinocasa di scarso successo (come molti altri simili, a quello che so), tuttavia l’attività principale non spiccava.

 

Ero un buon agente con una partita iva e niente più. Mi ero proprio rotto. Era ora di cambiare.

Nel 2015, come dicevo, dopo 23 anni di attività mi trovai al classico bivio continuare o smettere?

 

L’attività andava benaccio, ma ero io che non reggevo più, così decisi di cercare un sistema che mi permettesse di farmi valere di più, e pensai che la strada potesse essere acquisire ulteriori competenze. 

Dovevo formarmi!

I primi corsi furono con Mike Ferry, il suo metodo era un ottimo mezzo per trovare clienti venditori, ma non mi ci trovavo, inoltre avevo già acquisito un mio parco clienti, ed ebbi prova, perdendone alcuni, che anche loro lo considerassero un po’ troppo aggressivo.

 

Mi fermai, non lo sapevo mettere in pratica. Tuttavia, frequentai tutti i corsi di Mike acquisendo molte competenze importanti e facendo anche molte conoscenze interessanti tra gli Agenti Immobiliari (adesso cari amici). Non c’è nulla da fare, i professionisti che si formano sono poi oggettivamente migliori in tutto, nella vita e nel rapporto con i colleghi.

 

Comunque, se pur ebbi la fortuna di avere un coach “bravissimo” (se per caso ti finisse in mano questo libro, Francesco sappi che ti ringrazio ancora per quello che mi hai dato), il metodo nella mia agenzia non partì mai.

 

Dovevo trovare un altro metodo. Cerca, cerca, mi imbattei di nuovo nel Marketing e finii al Marketing Festival di Rimini dove si riaprì nella mia testa il “portale Marketing”: oltre un milione di lampadine, e dal quale tornai completamente infatuato.

 

Poco dopo, grazie a Nello Acampora di “Hi-Performance”, mi iscrivo al corso di Brian Tracy “Leader del XXI Secolo”. Brian, autore di oltre 60 libri nel settore del Business, del Marketing e della crescita personale, è un elegante signore che all’epoca avrà avuto poco più di 70 anni, con una forza e una capacità di trasferire i concetti tra le migliori a cui io abbia mai assistito.

 

Pensate che per 6 ore condusse lo spettacolo appoggiato ad uno sgabello non facendo percepire a nessuno la sua “debolezza”, salvo accorgermene io, quando mi concesse di scattare una foto insieme, vedendolo arrivare con un deambulatore da dietro le quinte. 

 

Una persona magnifica, generosa e di grande dignità, mi dette una carica pazzesca. Ed è proprio seguendo i suoi corsi e leggendo alcuni suoi libri che prende il via il mio percorso di crescita. Anche se lui non lo sa, mi sento di dirgli: “Grazie Brian”.

 

[image: Brian Tracy con me (Foto 1)]
Brian Tracy con me

 

Inizio quindi a seguire corsi di formazione e leggere libri di ogni genere, e in particolare di Marketing, dal quale ero evidentemente attratto. 

 

Il problema è che coloro che in Italia tenevano corsi di Marketing nel 2016, Il problema è che coloro che in Italia tenevano corsi di Marketing a quell'epoca, costavano “troppo” ma troppo, troppo (non ho mai detto realmente a mia moglie quanto ho speso per questi corsi, se no ora sarei separato) e soprattutto, a parte qualche raro caso, sentivo (magari sbagliando) un po’ di odore di fuffa...

 

Poi però incontrai Michele Tampieri e Alessandro Bentivoglio, due professionisti veri (e adesso amici, posso orgogliosamente affermare). Il primo corso che feci con loro fu il Funnel Boot Camp, successivamente la Mastermind e il percorso di certificazione in Funnel Marketing con il quale acquisii gran parte delle competenze che attualmente possiedo, riuscendo nel 2020 a vincere l’ambito premio “100X” per aver ottenuto oltre 100.000 euro attraverso i Funnel.

 

Negli anni continuai a leggere con avidità alcune centinaia di libri nelle più svariate materie quali: project management, storytelling, comunicazione, public speaking, mindfulness, crescita personale, problem solving, management; oltre a frequentare diverse decine di ore di corsi formazione quali: delega e studio dei processi aziendali (un concetto di business molto interessante dei quale parleremo più avanti), business, management e marketing, naturalmente. 

 

E sono stati proprio i concetti appresi in questi corsi a determinare poi le scelte di vita e di business che sto facendo. 

 

Dopo l’entusiasmante formazione, però, era necessario applicarsi, ed è lì che è arrivata la parte difficile, perché 7 anni fa, se pur sembra ieri, non era disponibile neanche un 10% della scelta di software e app che ci sono adesso e quello che bisognava fare, e che avevo letto nei libri e ascoltato nei corsi non era per niente facile.

Quindi fui costretto a provare e riprovare e riprovare ancora, sbagliando centinaia di volte finché i clienti iniziarono ad arrivare, e non arrivavano dei clienti come quelli che avevo prima, clienti che sapevano tutto, clienti che avevano deciso già il prezzo, clienti che non davano incarico, clienti che non pagavano la provvigione. 

 

No, i clienti che arrivavano, e arrivano ancora adesso, erano e sono clienti in target che vogliono noi e sono disposti a pagare (un po’ di più) per quello che facciamo e a lavorare alle nostre condizioni. E tutto questo è merito del Marketing, ma non dell’applicazione di una o due strategie, no, era cambiata la mia mentalità e quella dei miei collaboratori: vedevamo e capivamo le cose in maniera diversa.

 

E ora, la cosa bella per te è che leggendo questo libro fino alla fine, anche tu avrai le mie stesse competenze. È tutto semplice, facile e scodellato? No, questo no, ci saranno sempre le molte problematiche tipiche del settore immobiliare, ma rispetto a prima, quando non avevo acquisito queste informazioni, la differenza è abissale.

 

Oggi mi diverto ogni giorno a innovare il mio marketing per attrarre nuove fasce di clientela e questa è la stessa cosa che voglio insegnare a te che leggerai questo libro.

Perché? Perché condividere tutto quello so? 

Ti confesso che essendo stato un pioniere in questo argomento nel nostro settore, le mie pagine, le mie idee, i miei concetti sono stati copiati diverse decine di volte nel web; di conseguenza ci sono molti cloni delle mie pagine e molte frasi utilizzate da me sono finite persino nel sito di qualche big del nostro settore che non sa neanche di averle utilizzate. 

 

Le parole volano, ecco perché sto scrivendo. Inoltre, il mio desiderio primo, da quando sono entrato nel business immobiliare, è sempre stato innovare e lasciare il segno nel settore immobiliare.

 

Infine, qualche mese fa a causa di un problemino di salute serio, avendo avuto riprova di non essere eterno, ho deciso che questo era il momento giusto per “vuotare il sacco”. Ecco il mio perché.

 

Adesso basta storie, si parte!

Sono emozionassimo, e spero tanto che oltre a esserti utile, tu, in questo percorso ti possa divertire almeno quanto mi sono divertito io nel mio. Ci vediamo più avanti, un caro saluto, il tuo collega Francesco.

 


Premessa

 

“Si tratta di provare le cose

e vedere se funzionano”

Ray Bradbury

 

Una promessa: dopo aver letto questo libro vedrai le cose in modo diverso, molto diverso.

 

Diciamo la verità fare l’Agente Immobiliare al giorno d’oggi è diventato maledettamente complicato e terribilmente faticoso. Sono un Agente e so cosa si prova ad affrontare i continui no dei venditori, i tentennamenti degli acquirenti, mentre si è costretti magari a dribblare le scorrettezze dei colleghi.

 

Tanti di noi, pur lavorando 12 ore al giorno, faticano a portare a casa uno stipendio decente, e anche chi ora prospera, (se ha un minimo di fiuto), sa bene che anche per lui ben presto mantenere le posizioni conquistate non sarà più possibile.

 

Il continuo, esponenziale aumento delle nuove agenzie, la riduzione degli immobili in vendita, le continue crisi economiche che si susseguono da decenni senza sosta, e ora l’avvento nel mercato delle “Proptech” i nuovi player che già da qualche anno stanno prendendo le misure pronte a sferrare l’attacco alla prima occasione, ed ecco a venir loro incontro l’Intelligenza artificiale che le renderà ancora più forti potenti e pericolose.

 

Le Proptech, (Property + Technology) sono startup finanziate con decine e a volte centinaia di milioni di euro, incentrate sul settore immobiliare (Property) al quale applicano la tecnologia (Technology) al fine di sostituire processi e figure obsolete, categoria di cui ormai l’Agente Immobiliare fa parte.

 

Sì, sì, stanno per sostituire proprio te, me e gli altri, anche se una via d’uscita c’è, più avanti ne parlo.

 


La disintermediazione

 

É impossibile non rendersi conto che tutto sta per essere automatizzato, le chat con i chatbot, le telefonate con i centralini e le segreterie telefoniche, i camerieri dei ristoranti con robot che ti portano il cibo, i concierge degli hotel, insieme a tutta una serie di lavori che stanno per scomparire.

 

Per non parlare di quelle categorie appena travolte dall’intelligenza artificiale come i traduttori simultanei e i social media manager; dove prima c’era una figura umana tra breve ci saranno macchine, e ogni giorno esce una nuova “diabolica” innovazione. Quanto pensi di poter resistere se continui solo ad aprire le porte?

 

Impossibile non immaginare che se non cambiamo (subito) registro tra breve (molto breve), saremo i prossimi ad essere automatizzati, magari da un ChatGPT qualunque.

 

Amazon sta disintermediando gli editori di libri, le librerie e i centri commerciali, i negozi ormai vendono più online che nello spazio fisico; conosci la storia delle Agenzie di Viaggio? Booking qualche anno fa ha disintermediato il loro lavoro spazzandole via per sempre, Airbnb e altri sistemi di interscambio automatizzati si sono quasi del tutto impadroniti del settore della intermediazione delle locazioni. Come si fa a credere che il grande mondo dell’intermediazione non sia in pericolo di disintermediazione?

 

Ma cosa sta accadendo? 

Era ovvio che in un mercato ricco come il settore immobiliare, dove girano miliardi di euro e nel quale viene intermediato solamente un 50% dalle poco efficienti Agenzie Immobiliari.

 

Ti offendi se dico così? 

Magari non sei tu a essere inefficiente, ma sappi che a dirlo non sono io, sono i numeri. Un mercato dove si effettuano mediamente 700.000 transazioni ogni anno e nel quale lavorano più di 40.000 agenti, che tutti insieme riescono a malapena a intermediare il 50% del mercato - che vuol dire vendere circa 17 immobili ciascuno - è considerabile inefficienza. 

 

È normale che prima o poi alcune menti eccellenti a capo delle startup milionarie ci avrebbero messo gli occhi sopra, iniziando a pensare, “se gli Agenti Immobiliari non sono riusciti a prendere in tanti anni integralmente questo mercato è perché magari non sono efficienti o sono mal organizzati o entrambe le cose, allora come possiamo prendere noi Proptech questo mercato?”. Automatizzando i processi e rendendo il tutto più efficiente, veloce, sicuro, e soprattutto più conveniente per il cliente.

 

Ed è quello che stanno mettendo in atto, commettendo anche molti errori (per fortuna) e questo ci da un po’ di margine di vantaggio, ma dobbiamo reagire, non abbiamo più molto tempo. 

 

Vedi noi agenti siamo in tantissimi e siamo “tosti” e potremmo combattere e dar loro del filo da torcere. Il fatto è che utilizziamo ancora armi analogiche come il telemarketing delle telefonate a freddo contro armi digitali come il marketing online, il che equivale ad andare in guerra con arco e frecce contro dei Kalashnikov (fucile mitragliatore). Siamo dei Rambo, praticamente…

 

Ma allora come si risolve? Con un altro franchising? No, non basta più. Si risolve utilizzando le loro stesse armi e le loro stesse strategie di Marketing, ecco come, automatizzando i processi, applicando tattiche di “lead generation” automatiche e massive, utilizzando trigger e leve persuasive e mettendo in atto un “concerto” in grado di intercettare i clienti prima ancora che tu possa chiamarli e spesso, credimi, ancora prima che loro stessi sappiano di voler vendere un immobile. Ma questo lo scoprirai più avanti all'interno del libro.

 

Ma il Marketing è costoso, e poi perché dovrei impararlo se ci sono tante Agenzie di Marketing Immobiliare che possono farlo per me?

 

Premesso che quando ho iniziato io non ce ne era quasi nessuna, mentre adesso pullulano e ti chiamano ogni tre per due, io come te sono un imprenditore e da 30 anni vivo nel e del settore immobiliare, e a differenza delle Agenzie di Marketing immobiliare, posso aiutarti davvero a costruire un sistema di acquisizione clienti online, semplicemente perché l’ho già fatto. 

 

Replicando il mio eviterai centinaia di errori, molti mesi persi a impostarlo e testarlo, e tanti soldi buttati al vento in prove e contro prove.

 

Il marketing è costoso proprio perché ti rivolgi alle persone sbagliate, quei fantomatici guru, sedicenti esperti (spesso ragazzini), che una trattativa di acquisto non l’hanno mai vista neanche con il binocolo, e che quindi non sanno quali sono le dinamiche e cosa può succedere, così ti fanno spendere soldi in promozioni inutili, e a volte dannose, che allontanano i clienti invece di avvicinarli.

 

Ecco un altro motivo per cui dovresti leggere questo libro, per evitare di buttare via soldi non sapendo. Mentre quando saprai come fare potrai decidere di farlo tu, oppure affidare il tuo marketing ad altri, questa volta però consapevolmente. 

 

Allora, cosa aspetti? Vuoi rimanere a secco di contatti e aspettare che le Proptech “ti mordano le chiappe”? 
Oppure hai deciso di leggere questo libro, imparare velocemente le tecniche di Marketing avanzate, applicarle e combattere? Non ti garantisco di vincere la battaglia, ma certamente daremo loro molto filo da torcere, e venderemo cara la pelle prima di arrenderci.

 

Bene allora, ora cancella tutto quello che ti hanno raccontato fino a oggi sul Marketing perché probabilmente ti avranno solo confuso le idee.

 

Nota (transazioni): sentendo spesso Agenti dire che una compravendita equivale a 2 transazioni, ho chiesto informazioni guarda un po’, a ChatGPT e ho scoperto che nei paesi anglosassoni, la vendita di un immobile è spesso considerata come due transazioni perché esistono due fasi del processo: la fase di “exchange of contracts” (scambio dei contratti) e la fase di “completion” (completamento), che corrispondono rispettivamente al concetto di compromesso e di rogito in Italia. 

 

Ma in Italia no! E questo fa parte del solito metodo di traduzione errata dei concetti che confonde gli Agenti e anche i clienti rendendo tutto più complesso. Siamo in Italia, quindi una compravendita equivale a una sola transazione commerciale.


Cosa imparerai leggendo questo libro

 

Marketing Automatico per agenzia Immobiliare™ è il primo libro che ti insegna ad acquisire Clienti Venditori ed Acquirenti in modo totalmente automatico, formarli al valore dei tuoi servizi e alla tua unicità con lo scopo di vendere più immobili e farti pagare più caro, mettendo le ali alla tua Agenzia Immobiliare, diventando “davvero” un top seller pur conservando più tempo per te. 

 

Ecco cosa imparerai:

 

	Il Marketing da esperti che cosa è, e come si applica in maniera semplice. 

 

	Perché quello che fanno attualmente le agenzie immobiliari darà sempre meno risultati e come il Marketing può migliorare questo processo. 

 

	Come evitare di farti “fregare” dai finti guru e dalle Agenzie di Marketing Immobiliare e perché quello che propongono non funziona ma serve solo a farti spendere soldi inutilmente.

 

	Come strutturare una strategia di marketing step by step che porti ogni giorno nella tua agenzia nuovi contatti interessati a concludere un affare con te. 

	Come eseguire con semplicità ogni fase grazie a modelli di esempio già predisposti e testati.

 

	Quali applicazioni è meglio utilizzare per applicare il marketing come un esperto.

 

	Come ottimizzare esattamente le fasi di ogni processo e ottenere subito risultati concreti e tangibili.

 

	Come automatizzare tutto il tuo Marketing online applicando la regola di Pareto 80/20 e dormire sereno. E tanti altri tips and tricks.

 

Perché questo libro è unico

Perché è l'unico manuale di Marketing che tratta la materia dalla A alla Z, scritto da un Agente Immobiliare esperto di Marketing che ti spiega esattamente come rendere automatico il Marketing della tua Agenzia Immobiliare, passo a passo, con esempi concreti e template già preimpostati.

 

Cosa non troverai in questo libro

Fuffa, false promesse su come diventare ricco in poco tempo senza sforzi. Il Marketing è un processo complesso, efficiente ed efficace e può darti davvero una mano, a patto di applicarti a studiare ed eseguirlo poi con costanza e perizia. 

 

Come leggere questo libro

Il libro è diviso in tre sezioni, la prima teorica mentre dalla seconda in poi inizia a essere sempre più pratico fino alla completa operatività.

 

Potresti usare anche da subito la parte operativa che è in grado di portarti alla fine di quel determinato processo in autonomia rispetto agli altri capitoli. Il mio consiglio, tuttavia, è quello di leggerlo integralmente partendo dall’inizio perché solo così arriverai alla fine avendo chiaro che cosa devi fare, e come lo devi fare, e solo così sarai in grado di applicarlo per ottenere risultati.

 

Cosa otterrai infine leggendo questo libro

Partiamo dal presupposto ovvio che in un qualunque labirinto, chi conosce la strada ha vinto. Bene, io la strada la conosco perché l’ho già percorsa, quindi funzionerà così: io ti spiegherò come fare, e se tu eseguirai tutto correttamente, arriverai al risultato che desideri in un battibaleno senza neanche accorgetene. 

Ci stai? Fantastico, allora partiamo. 

 

ASPETTA! 

Io sono in Franchising. “Il mio franchising fa già Marketing…”. Se sei titolare di una licenza in franchising, leggendo questo libro scoprirai che il tuo franchising non fa Marketing, e se lo fa lo fa per sé, per vendere nuove licenze, e al massimo per te ne attua solo una piccola parte, e questo perché non ha interesse alcuno che tu impari a gestire il tuo business in totale autonomia.
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