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Valutazioni sul concept di un nuovo servizio 

di consulenza immobiliare 
Indagine quantitativa su un campione di 535 acquirenti e venditori a Milano

Milano, 1 luglio 2019
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Il campione intervistato
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35-54 
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+54 anni
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Base: totale intervistati (535); acquirenti (295); venditori (240) 2

Abbiamo intervistato un campione di 295 persone che hanno appena acquistato o stanno per 

acquistare una casa a Milano con un valore immobiliare di almeno 300.000 euro, e un 

campione di 240 persone che hanno appena venduto una casa a Milano o stanno per 

venderla. 

Complessivamente sono state realizzate 535 interviste online fra marzo e aprile 2019, 

distribuite fra varie fasce di età:
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Acquirenti

Cosa hanno cercato / cosa cercano
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Immobile per sostituzione vs. per investimento

51%

44%

5%

Casa principale dove vivere -
sostituzione

Casa principale dove vivere -
prima casa di proprietà

Investimento

18-34 anni 35-54 anni +54 anni

35% 58% 52%

65% 38% 29%

- 4% 19%

100% 100% 100%

4Base: Intervistati nella seconda wave che hanno acquistato / che intendono acquistare (239 casi)
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11%

40%

35%

14%

Mono/bilocale

Trilocale

Quadrilocale

Pentalocale o più

18-34 anni 35-54 anni +54 anni

14% 11% 7%

41% 37% 51%

29% 41% 19%

16% 11% 23%

100% 100% 100%

5

Dimensione dell’immobile acquistato/ricercato

Base: Intervistati nella seconda wave che hanno acquistato / che  intendono acquistare (239 casi)
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Condominio vs. casa indipendente

73%

27%

Appartamento in
condominio

Casa indipendente

Base: Intervistati nella seconda wave che hanno acquistato / che intendono acquistare (239 casi)

18-34 anni 35-54 anni +54 anni

58% 75% 90%

42% 25% 10%

100% 100% 100%

6
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Immobile nuovo vs. usato

58%

42%

Nuovo o riqualificato

Usato

Base: totale intervistati che hanno acquistato / che  intendono acquistare (295 casi)

18-34 anni 35-54 anni +54 anni

74% 54% 39%

26% 46% 61%

100% 100% 100%

7
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Venditori

Cosa hanno venduto / cosa stanno per vendere
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54%

46%

Finalizzata
all'acquisto di un'altra

casa

Non finalizzata
all'acquisto di un'altra

casa

18-34 anni 35-54 anni +54 anni

80% 58% 36%

20% 42% 64%

100% 100% 100%

9

Motivazioni di vendita dell’immobile

Base: Intervistati nella seconda wave che hanno venduto  / che stanno per vendere (174 casi)
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79%

21%

Appartamento in
condominio

Casa
indipendente /
monofamiliare

18-34 anni 35-54 anni +54 anni

85% 77% 81%

15% 23% 19%

100% 100% 100%

10

Condominio vs. casa indipendente

Base: Intervistati nella seconda wave che hanno venduto / che stanno per vendere (174 casi)
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14%

86%

Nuovo o
riqualificato

Usato

18-34 anni 35-54 anni +54 anni

15% 18% 6%

85% 82% 94%

100% 100% 100%

11

Immobile nuovo vs. usato

Base: Intervistati nella seconda wave che hanno venduto  / che stanno per vendere (174 casi) 
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Qual è l’atteggiamento nei confronti 
delle agenzie immobiliari?
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Atteggiamento nei confronti delle Agenzie

Base: totale acquirenti + venditori (535 casi)

34%

47%

19%

13

Sostenitori

Non 

utilizzatori

Titubanti
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Atteggiamento

nei confronti 

delle Agenzie

Totale

campione
Acquirenti Venditori

1. SOSTENITORI 47% 45% 49%

2. TITUBANTI 34% 35% 33%

3. NON UTILIZZATORI 19% 20% 18%

100% 100% 100%

Segmenti a confronto – Acquirenti vs. Venditori
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Differenze di percepito sulle Agenzie per segmento

1,0

1,5

2,0

2,5

3,0

3,5

4,0

Aiutano a
districarsi nella

burocrazia

Fanno
risparmiare

tempo

Il compenso è
adeguato al

servizio

Evitano errori
grossolani o
gravi rischi

Sostenitori Titubanti Non  utilizzatori

G
ra

d
o

d
i 
a
c
c
o
rd

o

Fanno gli
interessi dei

venditori

Non offrono
servizi e

consulenza

Non sono chiare
e trasparenti

Base: totale intervistati che hanno acquistato / che  intendono acquistare (295 casi)

Carenza di 

ragioni di acquisto

Carenza di 

fiducia

Paura di 

sbagliare

ITEM POSITIVI ITEM  NEGATIVI
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1,0

1,5

2,0

2,5

3,0

3,5

4,0

Aiutano a
districarsi nella

burocrazia

Fanno
risparmiare

tempo

Il compenso è
adeguato al

servizio

Evitano errori
grossolani o
gravi rischi

Sostenitori Titubanti Non utilizzatori

Non offrono
servizi e

consulenza

Non sono
chiare

e trasparenti

Base: totale intervistati che hanno venduto  / che stanno per vendere (240 casi)
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ITEM POSITIVI ITEM  NEGATIVI

Differenze di percepito sulle Agenzie per segmento
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La consulenza di parte 
Il gradimento di acquirenti e venditori



Doxa | Home & Retail

Il consulente di parte è un professionista che, a fronte di 

compiti ben definiti e compensi prestabiliti, opera avendo 

come unico obiettivo quello di soddisfare le esigenze 

del compratore oppure del venditore. 

Questo professionista lavora nell’esclusivo interesse del 

compratore o del venditore ed è legato contrattualmente 

solo a chi compra o a chi vende.

Il concept proposto agli acquirenti e ai venditori
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25% 58% 17%34% 54% 12%

Quanto piace il «Consulente di parte»?

19

Molto Abbastanza Poco/per niente

Base: totale intervistati (535); acquirenti (295); venditori (240)

Molto Abbastanza Poco/per niente

88%
Molto +  Abbastanza

83%
Molto +  Abbastanza
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25%

31%

19%

20%

58%

54%

63%

59%

17%

15%

18%

21%

34%

41%

35%

16%

54%

53%

52%

61%

12%

6%

13%

23%

TOTALE

Sostenitori

Titubanti

Non utilizzatori

20

Quanto piace il «Consulente di parte»? 

Analisi per segmento

Molto Abbastanza Poco/per niente

Base: totale intervistati (535); acquirenti (295); venditori (240)
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25%

27%

30%

23%

58%

50%

57%

58%

17%

23%

13%

19%

34%

35%

36%

23%

54%

53%

53%

62%

12%

12%

11%

15%

TOTALE

18-34 anni

35-54 anni

54+ anni

21

Quanto piace il «Consulente di parte»? 

Analisi per fascia di età

Molto Abbastanza Poco/per niente

Base: totale intervistati (535); acquirenti (295); venditori (240)
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