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Evoluzione della professione, del mercato e dei servizi 

Convegno
Nel futuro della professione di agente immobiliare, quanto conterà la tecnologia!
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Evoluzione del mercato:
dal mercato della casa a quello dell’abitare

Nelle città italiane è in atto un 
cambiamento culturale importante: per 
soddisfare le mutabili esigenze abitative, 
oltre all’acquisto, si stanno delineando 
nuovi mercati della locazione.

Si assisterà alla segmentazione del 
mercato in: residenza in affitto con la 
formula del multifamily, affitto breve (usi 
turistici o ricettivo business), co-living. Sul 
fronte delle residenze «tematiche» 
parliamo di student housing, senior living, 
ecc.
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Il mercato residenziale dell’acquisto in Italia

L’80% delle unità acquistate nel 2018 (578.647 NTN) è 
rappresentato da appartamenti usati.
Dalla nostra esperienza, quasi tutte le pratiche richiedono 
un’attività di gestione, seppur con diversi gradi di complessità 
(adeguamento difformità catastali, sanatorie, ecc).
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Evoluzione dei servizi 
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Il residenziale, inteso come prodotto edilizio e come servizi
immobiliari aventi come oggetto l’abitazione, è al centro della
rivoluzione digitale: oltre 8 startup su 10 hanno a che fare con il
mondo della casa.*

*Real Estate Center (REC) , Politecnico di Milano, PROPTECH MONITOR. Osservatorio permanente dedicato 
all’innovazione dei prodotti, servizi e processi del mondo Real Estate,  una prima mappatura del settore in Italia (2019)

Evoluzione dei servizi: le proptech

6



Le proptech
nell’intermediazione, le 
agenzie digitali, sono davvero 
così innovative? A nostro 
avviso dipende. Molte 
propongono  un business 
model «tradizionale» con 
strumenti tecnologicamente 
evoluti, la leva è unicamente il 
risparmio economico, il cliente 
di riferimento è il venditore.

Vera innovazione?
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In molti casi un approccio «aggressivo» ma 
«limitato»…



Ma il cliente di cosa ha bisogno?
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Ripartiamo dal cliente



Evoluzione della professione
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Evoluzione della professione

Di un consulente immobiliare, una figura «di parte» che
«piace» molto/abbastanza per quasi il 90% dei clienti
(venditori 83% e acquirenti 88%).
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Un esperto che fornisca servizi:

- con prezzi trasparenti e attività 
chiare e dichiarate (digitale)

- che lo rassicuri e mostri ciò che 
non si vede (tecnico)

- che lo ascolti e capisca a fondo 
le sue esigenze (lato umano)

- che si schieri dalla sua parte 
(consulente di parte)

Consulente immobiliare di parte
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Evoluzione delle agenzie 
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Agenzie ibride

Utilizzo della tecnologia per 
tutte le attività semplici, 
ripetitive e dove 
l’automatismo ottimizza tempi 
e risorse.

Sofisticazione dei servizi che 
mettano davvero al centro la 
singola persona, con un 
approccio «sartoriale», 
consulenziale, finalizzato 
all’ascolto, alla relazione e 
alla fidelizzazione.
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Non solo tecnologia…i 3 pilastri 
dell’innovazione

Tecnologia Formazione Ricerca
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Le principali aree di intervento 
sono:

- Servizi digitali personalizzati 
connessi con la mobilità;

- Strumenti innovativi a 
supporto di un nuovo rapporto 
tra cliente e agente;

- Machine learning per 
l’ottimizzazione dei processi.

Nuove partnership

….
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Agenzie come hub di servizi innovativi

Per rispondere a una domanda in 
mutazione è necessario conoscere e 
comprendere i cambiamenti e dotarsi 
degli strumenti idonei.

Le aziende devono evolvere da una 
logica di «piccola e media impresa» a 
una più complessa che prevede una 
visione di medio- lungo periodo.

Potremmo sintetizzare così: le imprese 
di servizi devono passare da «piccolo è 
bello» a un hub di servizi innovativi. 
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Il ruolo dell’Associazione
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La nostra risposta? 
L’Associazione: una bussola per capire la direzione…

Il nuovo ruolo dei corpi 
intermedi:
- leggere le dinamiche in essere 

e di proporre una «visione» 
innovativa degli scenari futuri,

- essere ponte verso il futuro 
anticipando gli eventi per 
guidare e non subire il 
cambiamento.
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Intelligenza anche artificiale…

Nei prossimi 10 anni 
l’intelligenza artificiale 
non sostituirà gli agenti 
immobiliari, 
ma gli agenti che 
utilizzano l’intelligenza 
artificiale sostituiranno 
quelli che non la usano.
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Grazie per l’attenzione
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