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«La fiducia non è un lusso, 
ma una necessità economica.»

(Stephen Covey – La velocità della fiducia)



 Fiducia =  Velocità  Costi
 

(Stephen Covey)

Conquistare la fiducia del pubblico e, in particolare delle persone «giuste», 
velocizza il processo di negoziazione. 
Si riducono anche i costi economici, di tempo ed energie per "promuoversi". 



Nel biennio 2022-2023, il 57,5% degli acquirenti ha scelto di affidarsi a 
un'agenzia per la propria operazione immobiliare. 

Il 79,8% dei clienti interessati all'acquisto ha espresso un giudizio 
complessivamente tra il buono e l'ottimo riguardo ai servizi ricevuti. 

Indagine Tecnoborsa (2024)



Quanto si fidano le persone degli agenti immobiliari?



«Questo muro viene giù» 

«Ma non è muro maestro?»

«Ah è un muro maestro? Beh è ininfluente.»





Come conquisti la fiducia del mercato?



Il BRAND accelera la fiducia



Il brand è un insieme di valori che, 

associati a un prodotto, servizio, impresa o persona, 

influenzano il comportamento d’acquisto.  

BRAND 





I FALSI MITI DEL PERSONAL BRANDING 



1. «Se sei bravo nel tuo lavoro, il personal branding non serve».

3. «Fare personal branding significa solo usare i social per essere più visibili»

5. «Fare personal branding richiede troppo tempo ed è complicato»

2. «Fare personal branding è roba per gente egocentrica che vuole fare l’influencer» 

4. «I clienti mi scelgono per l’agenzia, non per chi sono io.»



PROMESSA DI VALORE 

IDENTITÀ RELAZIONI



 Competenze 

 Risultati

 Valori guida  

IDENTITÀ 



IDENTITÀ PROFESSIONALE 

IDENTITÀ PERSONALE  

STILE NARRATIVO

Lavoro 
Ruolo

Azienda
Competenze 

Famiglia 

Passioni 

Ambiente 

Valori 

Stile 
di vita 

Online dissemiamo tracce narrative delle nostre identità. 
E veniamo scelti se appariamo come l’alleato ideale nella storia 
d’impresa del nostro cliente.



RELAZIONI
Dimmi con chi vai… 

Quanto vale il tuo network?

Quali promoter hai?



RELAZIONI 

“Il passaparola genera più del 

doppio delle vendite della pubblicità 

a pagamento”. 
(McKinsey & Company)



CHI TI PROMUOVE?

Il Net Promoter Score (NPS) è un indice che misura la soddisfazione 
e la fedeltà dei clienti. Si calcola sottraendo la percentuale di 
detrattori dalla percentuale di promotori.



https://www.glossariomarketing.it/significato/zmot/

https://www.glossariomarketing.it/significato/zmot/




Quali valore offri? 

Quale valore ti viene riconosciuto?

PROMESSA DI VALORE



Riduce sforzo
Riduce rischi

Riduce ansia

Offre un investimento per futuro 

Fa guadagnare Fa risparmiare tempo



Come racconti la tua identità, 
comunichi la tua promessa di valore

 per attrarre clienti?



Punta su: 
Concretezza, chiarezza, servizi, informazione

https://www.mariacristinamazzoli.it/


Stile diretto, punta su risultati. 



Stile diretto.
Punta su semplificazione e riduzione ansia. 
Ha investito in digital marketing 

https://giuliatola.com/


Non è un agente ma rappresenta un approccio a rischio. 
Alcuni professionisti creano contenuti solo per avere like e follower senza pensare al vero risultato di fine. 
Conquistare la fiducia dei potenziali clienti. 



DAL PERSONAL BRANDING ALLA NEGOZIAZIONE



4 STILI DI COMUNICAZIONE 
4 TIPI DI CLIENTI
4 NEGOZIATORI



IL MODELLO D.I.S.C

preciso
attento

giudizioso
curioso

scrupoloso

esigente
diretto
determinato
focus su obiettivi
ha senso di urgenza

fiducioso
comprensivo
collaborativo

paziente
affidabile

socievole
entusiasta
aperto
convincente
eloquente

DOMINANTE

INTRAPRENDENTESTABILE  

COSCIENZIOSO

INTROVERSIONE ESTROVERSIONE

PERCEZIONE

PENSIERO

https://www.ttisuccessinsights.it/

https://www.ttisuccessinsights.it/


RICONOSCI I CLIENTI CON IL MODELLO D.I.S.C e ACCELERA LA NEGOZIAZIONE

DOMINANTE

INTRAPRENDENTE
STABILE  

COSCIENZIOSO

INTROVERSIONE ESTROVERSIONE

PERCEZIONE

PENSIERO

Vuole risultati in breve tempo.
Punta a guadagno.
Vuole guidare. 
Meglio se hai brand o promoter di 
prestigio.  

Ama chiacchierare.
Apprezza stile informale e creatività. 
Conta la relazione e l’experience. 
  

Ha bisogno di diverse prove per 
concedere fiducia. 
Ama  clima  famigliare e punta 
sul servizio. 

Attento-a a dettagli e 
competenza tecnica. 
Ha bisogno di diverse 
informazioni perché vuole fare la 
scelta giusta.



Helga Ogliari

Buon lavoro 
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