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Accelerazione dei trend 

‒ Inflazione

‒ Spinta alla digitalizzazione 

‒ Consolidamento dell’e-commerce

‒ Servizi di prossimità

La pandemia e tensioni internazionali hanno inferto un’accelerazione 
alla realtà. Alcuni trend sono destinati a rimanere, altri no.
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Il futuro della nostra professione 
Cambia la forma, non la sostanza (anche se dovremo «imparare» nuovi 
linguaggi e nuove attività).



Rischio: usare i nuovi strumenti con vecchie logiche
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Annunci immobiliari 2.0



Innovare, per restare al passo

Agenzie ibride, digitali e fisiche:

₋ tecnologia per ottimizzare i tempi 
nelle attività semplici e ripetitive,

₋ approccio consulenziale ai servizi, 
che diventano sempre più 
sofisticati e tailor made. 

… non dimentichiamo che noi 
«non vendiamo case», ma
«SERVIZI per vendere case».
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I trend in essere
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Innovazione (vs invenzione) significa:

‒ Azienda «aperta» all’ascolto e al 
confronto con altri business,

‒ prima della tecnologia, la formazione.

Agenzie innovative: confronto e formazione 
I trend in essere



Agenzie, hub di servizi
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Le agenzie devono trovare una nuova 
dimensione: da realtà frammentate a hub di 
servizi.

Ciò significa:
‒ collaborare sul prodotto (il mio asset

strategico è il cliente non il prodotto) 
‒ lavorare in sinergia con altri 

professionisti qualificati che abbiano il 
mio stesso obiettivo (soddisfare il mio 
cliente)

I trend in essere



Gestionale CRM: gestione del prodotto e del cliente
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1. Dato sul prodotto
(fascicolo documentale)

1. Dato sul cliente- lead 
(patrimonio  inestimabile 
purché sia profilato 
correttamente)



Lead e domanda latente
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1. Il 33% dei lead si trasforma in 
clienti incontrati,

2. circa il 10% diventa una 
vendita, il 90% rimane 
domanda latente, 

3. evoluzione dell’approccio al 
cliente: no usa e getta ma 
fidelizzazione.



Come trattiamo i dati?

10

«Se torturi 
i dati 
abbastanza, 
alla fine 
confesseranno 
quello che 
vuoi»

Darrell Huff, 1954 



grazie per l’attenzione
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