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Questo libro é rivolto a:

Quelli che fanno poco utile.

Quelli che guadagnano poco.

Quelli che hanno il patentino.

Quelli che “...lo sto per prendere”.

Quelli stanchi di girare a vuoto.

Quelli stufi di insegnare il mestiere a gente che va via.
Quelli che “bisogna stare sul pezzo”.

Quelli che dipendono dagli altri.

Quelli stufi di dipendere dagli altri.

Quelli stanchi di una piazza e quattro vie.

Quelli che “conta solo la firma sul tratteggio in basso a destra”.
Quelli che vogliono un futuro stabile.

Quelli che il citofono non lo suonano nemmeno dal dentista.
Quelli che credono di non poter fare questo mestiere.

Quelli esausti di chi gli dice cosa devono fare.

Quelli che telefonano solo alla persona amata.

Quelli che amano quello che fanno.

Quelli che” lavura, lavura, lavura...”.

Quelli che sono certi di non fare carriera.

Quelli che sono pronti a cambiare davvero...
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Introduzione

Dall’appartamento alla strada al web: evoluzione semise-
ria dell’agente immobiliare

C’era una volta un signore che, standosene all’interno del suo studio
ben arredato posto in un appartamento al 4° piano di una via in centro, pro-
poneva ai propri clienti le modalita di acquisto dell’immobile messo in
vendita da un qualsivoglia proprietario. Questo signore solitamente ben cu-
rato e vestito era un agente immobiliare, spesso di buona famiglia e laurea-
to, che aveva iniziato la professione come ripiego o quasi casualmente o
magari, per I’impossibilita di entrare in un ordine professionale come avvo-
cato o notaio o architetto. Spesso era figlio di costruttori o comunque la sua
estrazione “palazzinara” era piuttosto marcata. L’essenza del suo lavoro era
far visionare immobili, curandone moltissimo la presentazione, ¢ avendo
come unico obiettivo quello di far incontrare le parti per tentare di chiudere
la trattativa. Metteva cartelli sul posto e qualche annuncio sui giornali, non
si occupava di documenti ma portava tutti dal notaio che provvedeva a sti-
pulare preliminari, rogiti e a tutto il necessario per arrivare al completamen-
to della transazione. Quale era la sua caratteristica peculiare? Sapeva parla-
re benissimo! Un vero affabulatore che, con argomentazioni convincenti e,
spesso, aggressive, riusciva spessissimo a far percepire acquisti o vendite
come le uniche vie di uscita alla piatta vita vissuta fino a quel momento da
acquirente o venditore.

Poi scese in strada.

Porto la propria attivita a diretto contatto con il pubblico, anzi, la fece
diventare uno spettacolo da vetrina: chiunque passasse poteva vederlo al-
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I’opera. Il suo ufficio era talvolta molto bello, ben arredato, talvolta molto
spartano e minimalista ma aveva comunque la porta aperta anche quando
fuori nevicava perché qualunque passante potesse entrare a chiedere infor-
mazioni. Metteva cartelli sui portoni e dei portieri era il confidente e passava
gran parte del proprio tempo in zone specifiche dove si era messo in testa
I’obiettivo di sapere morte e miracoli delle persone e degli immobili. Cono-
sceva tutti 1 prezzi delle case vendute e aveva iniziato anche a raccogliere 1
nomi di quelli che volevano comprarle. Si abbasso 1’eta, quasi come un lif-
ting necessario al nuovo contesto: non piu azzimati signori cinquantenni ma
giovani rampanti, possibilmente non laureati e al primo impiego ¢ con una
voglia di emergere fuori dal comune. Poco importava se di compravendite
poco conoscessero perché c’era sempre qualcuno piu esperto che i guidava,
consigliava e istruiva. Le sue competenze aumentavano con 1’esperienza e,
talvolta, qualche corso specifico. Doveva continuamente ricaricarsi ¢ au-
mentare la propria autostima, cosi ebbe il bisogno di circondarsi di simili e
di fare gruppo, di sentirsi protetto da un clan. Cammino sui carboni, lesse il
“venditore meraviglioso” di Bettger e si spinse in cieche avventure impren-
ditoriali senza averne le capacita: qualcuno sopravvisse, altri no.

Poi entro in Internet per la prima volta.

Con meraviglia si accorse di poter comunicare con molta piu gente e
che, forse, non c’era bisogno di mettere cartelli sui portoni perché poteva
far vedere le case in vendita con molte piu foto, che poi non metteva per
paura che la concorrenza gli soffiasse 1’affare. Riusciva comunque a fare
migliaia di telefonate al giorno a tantissima gente anche se non aveva nien-
te da dire. Si circondo di belle e impreparate telefoniste il cui unico scopo
era quello di aggredire le persone via cavo nella speranza che, sparando nel
mucchio, si producessero clienti. Studio la Pnl e 1’analisi transazionale ma
non ne fece mai uso. Apprese modelli organizzativi nuovi ma non ne fece
mai uso. Si ritrovo software piu funzionali, ma non ne fece mai uso. Com-
pro perd decine di telefonini di cui fece un uso smodato. Distribuiva mi-
gliaia di riviste, volantini e periodici tanto da costringersi a ospitare decine
di pacchi di giornali anche in bagno o sulle sedie riservate ai clienti. Pagava
qualunque giornale di inserzioni per farsi pubblicita. Suonava ancora i
campanelli, parlava ancora con 1 portieri e ancora considerava gli acquirenti
persone poco interessanti per il suo business, anzi, solitamente erano dei
perditempo che cercavano la casa ideale. Non sapeva a chi dare retta perché
tutti volevano comprare, tutti avevano un mutuo e chiunque volesse vende-
re chiudeva in 48 ore. Era un po’ invecchiato, ora rasentava spesso 1 trenta e
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non aveva una grande necessita di stare in compagnia: in due o tre si sta
bene e si lavora meglio. E Internet che fine ha fatto? Buono per mandare
email, vedere la concorrenza e passare il tempo libero navigando...

Poi arrivo la crisi.

Fu il buio. Cambio il contesto. Cio che era non era piu. Cio che funzio-
nava non fungeva piu. Nessun mutuo facile. Venditori impazziti. Acquirenti
dimessi. Tanta gente cambi0o mestiere. Non piu feste continue ma serate in
casa. Via la cravatta: che bisogno ¢’¢ di avere uno stile formale? E poi era
sicuramente piu elegante senza, piu libero. Inizio a essere piu comprensivo
con 1 concorrenti € molto meno con gli indecisi, anzi, sperava sempre in
una telefonata risolutoria per la vendita di certi immobili in portafoglio da
troppo tempo. Spediva sms per ogni cosa: appuntamenti, disdette, trattative.
Inviava foto immobile con Mms e video della casa postandoli su Youtube.
Ormai gli assegni andavano tracciati € 1 contanti erano un miraggio. Il tem-
po era sempre troppo, sembrava essersi dilatato a dismisura: 1’incarico al-
meno per 8 mesi e una vendita ogni due, lo stesso tempo che serviva per
avere un finanziamento. Al contrario le commissioni si erano accartocciate
su se stesse: il 4, poi il 3,5, 1l 3 poi 2 poi 1... “... speriamo di chiudere la
trattativa e pagare 1 costi...”. La parola d’ordine diventa “mettilo sul porta-
le”. Chiudevano filiali e aumentavano 1 free lance al ritmo esponenziale di
Facebook. Gente conosciuta in rete che scopre di fare affari, neanche sem-
bra vero... “e se poi non ¢ affidabile? lo mi curo 1 clienti miei...”.

Poi lesse questo libro...
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Parte prima

Mentalita






1 Un nuovo modo di lavorare

1. Introduzione

Se operi nel campo immobiliare da almeno un paio di anni, non avrai
certamente bisogno di avere informazioni su come svolgere la professione di
agente immobiliare e di come ricavarne di che vivere e di che arricchirsi.
Probabilmente non avrai nemmeno bisogno di avere ulteriori informazioni
sulla Multiple Listing Service, sul suo uso ¢ sulla sua filosofia e approccio al-
la nostra professione. Inoltre non avrai nemmeno bisogno di avere una visio-
ne nuova della tua professione perché, in fondo, non hai avuto particolari
problemi ad adattarti a un modo di lavorare diverso da quello precedente.

Ma se hai acquistato questo libro, forse, hai dentro di te la curiosita di sa-
pere se qualcosa possa esserti sfuggito oppure se qualcosa puod essere appro-
fondito e, quindi, sei nelle condizioni ideali per migliorare te stesso e la tua
opera professionale. Bene, probabilmente hai acquistato il libro giusto perché
questo testo non da nulla per scontato, nemmeno le cose piu banali. Lascia
allora che 10 affronti subito un tema assolutamente innovativo per gli opera-
tori immobiliari italiani, ovvero la condivisione del business tra i vari opera-
tor1, perché gia oggi ¢ diventato 1l modo piu logico di operare sul mercato.

L’evoluzione del modello di business immobiliare ebbe inizio quando si
svilupparono le vetrine web delle offerte immobiliari, i cosiddetti portali, ov-
vero le piattaforme web utilizzate principalmente come strumento di inserzio-
ne di annunci sia di privati che di operatori immobiliari. Nel tempo vengono
aggiunte altre funzionalita, soprattutto la possibilita di incrocio degli immobili
con le richieste lasciate spontaneamente da privati e alcune aziende in franchi-
sing gia proprietarie di gestionali interni iniziano a inserire anche funzionalita
gestionali sul web. Si tratta, comunque, di piattaforme diffuse e ottimizzate
per la ricerca di immobili da parte di navigatori del web e quindi essenzial-
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