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CONQUISTA LA FIDUCIA DEI CLIENTI
E TRASFORMALI NEI TUOI MIGLIORI PROMOTER

Dal personal branding alla negoziazione

(Helga Ogliari)

15 aprile 2025



«La fiducia non e un lusso,
ma una necessita economica.»

(Stephen Covey — La velocita della fiducia)
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Fiducia = [ Velocita [ 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 I'ottimo riguardo ai servizi ricevuti.

Indagine Tecnoborsa (2024)




Quanto si fidano le persone degli agenti immobiliari?



«Questo muro viene giu»

«Ma non € muro maestro?»

«Ah € un muro maestro? Beh e ininfluente.»
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MAI visto un agente immobiliare senza la sva
cravatta brutta! Comunque fate voi, niente
agenti, sono inutili anzi dannosi! Mentono
sistematicamente e sono molto impreparati
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e bistra

Ma non di stronzate, solo- € COSl
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Come conquisti la fiducia del mercato?



Il BRAND accelera la fiducia




BRAND

Il brand e un insieme di valori che,
associati a un prodotto, servizio, impresa o persona,

influenzano il comportamento d’acquisto.
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| FALSI MITI DEL PERSONAL BRANDING



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

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

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

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

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




PROMESSA DI VALORE
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IDENTITA RELAZIONI
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IDENTITA

» Competenze

» Valori guida

> Risultati




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

¥t »  Bergamo Sviluppo - Azienda
Helg? Ogliari @ 1“” | ; Speciale della Camera di...
P i ing designer. ificata TTI
Porsons Ibrgn:[mg & storytelling designer. Consulente certificata i ST
ccccccccc ghts bk

Bergamo, Lombardy, ltaly - Contact info
500+ connections

IDENTITA PROFESSIONALE

Lavoro IDENTITA PERSONALE

Ruolo
Azienda
Competenze

| ViVerE!

In Consiglio Comunale
e in paese

STILE NARRATIVO




RELAZIONI

Dimmi con chi vai...

Quanto vale il tuo network?

Quali promoter hai?




RELAZIONI

“I. 'passaparola genera piu del
doppio delle vendite della pubblicita

a pagamento”.

(McKinsey & Company)



CHI TI PROMUOVE?

DETRACTORS PASSIVES PROMOTERS
P ™
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Met Promoter Score — - % Detractors

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




Moment of Truth  Moment of Truth
(Shelf (Experienca)
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Which becomes the
next person’s ZMOT

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



https://www.glossariomarketing.it/significato/zmot/
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Con loro e, pia precisamente con Valentina, ho sia acquistato che venduto.
Molto professionale, gentile ed esperta del settore, ha saputo consigliarmi e
seguirmi a 360°. Ha reso le compra-vendite molto soft e semplici. Ha curato
tutti gl aspetti, dalla burocrazia alla gestione della trattativa. Insomma & stato
tutto davvero molto "Facile” e senza ansie. Ho mandato da lei anche deqli
amici che a loro volta hanno acquistato un appartamento a Cattolica e si sono
trovati bene, sequiti come ci si aspetta. Grazie davvero e complimenti.




PROMESSA DI VALORE

Quali valore offri?

Quale valore ti viene riconosciuto?
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Social impact

af

Self-
transcendence
Life changing
Provides Self-
hope actualization
ﬁ @ O Offre un investimento per futuro
Motivation  Heirloom Aﬁl:—:a?ul-]r'l]gﬂ :!;ld
Emotional
P e e S
Riduce anSia Rﬁﬁs Rewards me Mostalgia aggtsriggés Badge value
L
¢ 2 & y 0
Wellness Therapeutic Fun/ Aftractiveness Provides
value entertainment access
Functional
. . <7 — Fa guadagnare
Fa risparmiare tempo P 9 € = ﬁ 'r 'k 8 8
Saves times  Simplifies Makes Reduces  Organizes Integrates  Connects
money risk
>~ W &% @ % 42 O Riduce rischi
Riduce SfOfZO F!g%lé[r:tm rf;;;i%ss Reduces cost Quality Variety Sensory Informs:

appeal
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Come racconti la tua identita,
comunichi la tua promessa di valore
per attrarre clienti?
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1 1 MARIA CRISTINA MAZZOLI

CHI SONO IMMOBILI SERVIZI BLOG

COSA ASPETTARSI DA
UN’AGENZIA IMMOBILIARE

Non é tutt |

Sono Maria Cristina Mazzoli e mi occupo di gestione immobiliare da un bel po’. Un mestiere che non
avrebbe linfa se non grazie alle mie 3 colonne portanti: etica, trasparenza, professionalita.

Quando guardo indietro non vedo solo la strada fatta con Studio House nell'amministrazione e gestione
condominiale dal 1998.

Le parole piu belle
sono i fatti

Quando ripercorro a memoria la mia ventennale e pid carriera nell'immobiliare, rivedo le numerose persone
che mi hanno consegnato le chiavi di casa, affidandomi la vendita.

Quando mi soffermo al 2018, anno in cui ho abbracciato la professione di agente immobiliare, provo
orgoglio non per | numeri, ma per le relazioni costruite nel tempo.

Perché la vittoria dell'agente immobiliare & far vincere tutti.

y : o Punta su:
Quali i vantaggi affidandosi alla mia . . . . .
realta immobiliare Concretezza, chiarezza, servizi, informazione

Bologna senza confini Burocrazia senza pensieri Marketing senza quartiere

Altedo, il cuore dell'agenzia che raggiunge in modo capillare tutta la La compravendita e I'affitto di case richiede molto piu di una firma: Prima cosa, so come fotografare casa per venderla al meglio
provincia di Bologna. Ho il polso della situazione delle case sul passo sotto lente ogni documento e rendo comprensibile per voi il Insieme combino un piano per promuoverla nel web e off-line, per
mercato e posso sempre contare sulla collaborazione con altre linguaggio burocratese, per evitare brutte sorprese. raggiungere ad ampio raggio le persone giuste

agenzie e professioni.



https://www.mariacristinamazzoli.it/

luigiperonimmobiliare m Messaggio  *&

159 post 16.800 follower 79 seguiti

i Y4
Chi Sono~
Luigi Peroni - Agente Immohbiliare

e e e So.no Luigi.P?r.oni, Iat.lreato.in Ec.:onomia
8 WhatsApp 3514230493 No call X aziendale, inizio la mia carriera in Engel &
i Vélkers nel 2016 con una pregressa
esperienza in un'altra importante realta

romana del settore immobiliare.

Follower: andreagenovesesocial e lorenzomagnidu

Nel corso degli anni divento uno degli
" e - agenti maggiormente produttivi in seno
all'azienda, grazie alla mia alta capacita di
conversione degli incarichi da me gestiti
in vendite concluse. Affidati alla mia
consulenza per ottenere il miglior
servizio di intermediazione immobiliare
nella tua zona.

Stile diretto, punta su risultati.
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: giuliatolagenteimmobiliare & m Messaggio  +2

Home Chi sono La mia Casa Cerchi casa? v Stima il tuo immobile Blog

181 post 18.300 follower 1.377 seguiti

Giulia Tola Agente Immobiliare
@ giulistolagenteimmabiliare

Agente immabiliare
Ti aiuto a cambiare casa in modo semplice e personalizzato &

© Mirano - Venezia
@ Ink.bio/giuli i biliare + 1

P .-\‘ : Account sequito da azzurraturrini_ rudybandiera = altri 5
Venderecasa =N )
- stadiventando il 9 ‘ w @ ¢
Iun incubo, i .‘ “ ) 1 EVENTO LIVE Dicono di me Chi sono? My Office @ Q&A
~ No Panic! {

@ POST IN CUI TI HANNO TAGGATO

Perche scegliermi?
Questi sono i fattori che mi differenziano.
PRENOTA LA TUA
S CONTATTAMI H CONSULENZA o &

J

/ Professionalita Trasparenza

Svolgo il mio lavoro con Con me sara tutto sempre

estrema serieta. bianco su nero.

Stile diretto. as o
Punta su semplificazione e riduzione ansia. N -
Ha investito in digital marketing Vi dird sempre quello che Sono sempre a

penso, e spero facciate lo disposizione, rispettando

stesso con me. gli orari di vita.



https://giuliatola.com/

< piovono_case

Ale Tode POVJillcliente fa
: 142 14,4 MILA 145 richiestelparticolari*

post follower seguiti "

9> Esperto nel settore immobiliare

& Metto in contatto le persone che
vendono casa con le migliori agenzie in Italia
Vedi qua

(Z) metodoimmobiliare.com/piovono-case-lin...

Eﬁ Account seguito da giacomo_turrini,
) . . . . . . .
Z gliaudiodimiopadre e riccardo.isacchi

' . Q.
malcomekquanto yz.ssy
trattabile Iay?” Q

83

%

’ 78
6 A -
', &4 piovono_case | Segui

Che clienti fastidiosi ® 2 ...

Non € 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 TIP1 DI CLIENTI
4 NEGOZIATORI



IL MODELLO D.I.S.C
PENSIERO

COSCIENZIOSO esigente DOMINANTE
diretto

determinato
focus su obiettivi
ha senso di urgenza

INTROVERSIONE ESTROVERSIONE
fiducioso [ EEYed(\Ye][C
comprensivo BGHI{TTHERE
collaborativo ] Hg{]
EFLEEN  convincente
STABILE it eloquente INTRAPRENDENTE
A TTI SUCCESS INSIGHTS
https://www.ttisuccessinsights.it/ PERCEZIONE "' ''''''


https://www.ttisuccessinsights.it/

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

COSCIENZIOSO DOMINANTE

Attento-a a dettagli e
competenza tecnica.

Ha bisogno di diverse
informazioni perché vuole fare la
scelta giusta.

Vuole risultati in breve tempo.
Punta a guadagno.

Vuole guidare.

Meglio se hai brand o promoter di
prestigio.

INTROVERSIONE ESTROVERSIONE

Ama chiacchierare.
Apprezza stile informale e creativita.
Conta la relazione e I'experience.

Ha bisogno di diverse prove per
concedere fiducia.

Ama clima famigliare e punta
sul servizio.

STABILE
N\
PERCEZIONE i"?



Buon lavoro

MILANO
LODI
MONZA BRIANZA

* x
*x

*
X

FIM.A.A

COLLEGIO AGENTI D’ AFFARI IN MEDIAZIONE DI MILANO, Lopl, MoNzA BRIANZA E PROVINCE DAL 1945

Helga Ogliari
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