
 



 

 

 

http://www.facebook.com/remaxitalia
https://www.linkedin.com/company/re-max-italia
https://twitter.com/remaxitalia
https://plus.google.com/+RemaxItaly/about
https://www.youtube.com/user/remaxitalia
https://www.flickr.com/photos/remaxitalia


 

https://www.dropbox.com/sh/txi5da0c5x2neiy/AABgzJCOHqwpZFy-ueKc0UO0a?dl=0


 

- 



 



 

http://www.remax.it/homedistrict2
http://www.remax.it/deluxe
http://www.remax.it/seasons


 

http://www.principedipiemonte.com/
http://www.principedipiemonte.com/


 

mailto:university@remax.it
http://www.remax.it/Sites/REMAXItaly/RegionalWeb/Documents/Areastampa_2017/06_2017.03_%20cs%201000%20carriere%20con%20REMAX.pdf


 

mailto:empower@remax.it
mailto:job@remax-seasons.it
mailto:goldenhouse@remax.it
mailto:recapital
mailto:rinascimento@remax.it
mailto:realestaterevolution@remax.it
mailto:empower@remax.it


 

mailto:elite@remax.it
mailto:futuraimmobiliare@remax.it
mailto:Vittoria@remax.it
mailto:plus@remax.it
mailto:empower@remax.it
mailto:empower@remax.it


 

 

https://www.eventbrite.it/e/biglietti-be-a-recruiter-sede-remax-italia-36478311612
https://www.eventbrite.it/e/biglietti-master-di-reclutamento-sede-remax-italia-35929277436


 

                         Cosa vendono gli agenti immobiliari?  

Cosa vendono gli agenti 

immobiliari? Quando faccio 

questa domanda in pubblico 

ottengo una gran varietà di 

risposte.  Sento spesso: noi 

stessi, servizi, professionalità, 

case e il sogno di una proprietà. 

Tutti questi sono caratteristiche 

secondarie del nostro servizio. Per essere altamente 

professionali e rispettati noi agenti immobiliari vendiamo 

due cose: 

• Il nostro tempo 

• Le nostre conoscenze 

Queste sono le due risorse principali. Ogni altra risposta 

può essere un derivato di queste due risorse. Questi sono 

beni materiali che vengono scambiati per denaro. 

Il nostro tempo 

Per anni, abbiamo venduto principalmente la nostra 

disponibilità al consumatore. Abbiamo usato molto del 

nostro tempo per mostrare che ci preoccupavamo del 

prospect. Gli abbiamo assicurato di essere disponibili 24 

ore al giorno, 7 giorni a settimana. “Devi solo chiamare, e 

io ci sarò “. “Sono qui per te.” 

Molti agenti sono ancora bloccati in questa trappola. 

I nuovi agenti vendono la disponibilità perché hanno 

abilità e conoscenze limitate. Il problema è che quando 

acquisiamo le conoscenze e le capacità, siamo troppo 

spaventati per approcciarci professionalmente al 

business. Credo che attualmente esista un gruppo di 

agenti 24/7 più grosso che mai. 

La disponibilità non equivale al valore. Inoltre non è una 

strada per distinguersi dagli altri agenti. Assomigliamo a 

chiunque altro lo stia facendo. Un Agente Top Producer 

non segue lo stesso percorso di tutti gli altri agenti. Il 

tempo di un Top Producer ha un valore altissimo. La 

disponibilità è il modo più comune tra gli agenti per 

convincere le persone ad ingaggiarli. Il mio valore nelle 

vendite immobiliari stava nel dipingermi come 

irraggiungibile, inaccessibile e troppo occupato. 

Sottolineavo che se la strategia 24/7 fosse stata migliore, 

anche i risultati degli agenti che la usavano sarebbero 

stati migliori… ma non lo erano. Insieme alla disponibilità, 

questi agenti fornivano anche un alto livello di 

preoccupazione e cura. “Cavoli! Mi preoccupo così tanto 

per i miei clienti; prendo del tempo libero da passare con 

la famiglia; così mi ricarico per le prossime settimane di 

lavoro, così posso lavorare al meglio per i miei clienti.” 

Gli Agenti Top Producer non hanno il tempo di lavorare 

con ogni persona che incontrano. Il loro focus è di 

lavorare solo con le persone di più alto livello a cui 

possono fornire servizio. Lavorando solo con persone 

di alto livello, si risparmia tempo. Il tempo risparmiato può 

essere speso con altre persone. Ci sono tre categorie di 

persone in cui investire il proprio tempo: Prospect, clienti 

e clienti fidelizzati. 

Il Prospect – é una persona in cui stai investendo il tuo 

tempo nella speranza che diventi un cliente. I Prospect 

devono essere valutati in base al loro livello di probabilità 

di generare una commissione. Ci sono quattro domande 

per valutarli: 

• Quanto tempo devo investire? La quantità di 

tempo può essere uguale, ma un prospect può 

interessarsi e comprare o vendere subito. Un altro lo farà 

tra sei mesi. Quello che lo farà tra sei mesi è quello con il 

valore minore. Non ho detto “senza valore”, ho detto con 

valore minore. Possono cambiare troppe cose in sei mesi. 

http://www.realestatechampions.com/newsletter/#3


 

• Quanto sforzo dovrò fare? Che tipo di energia 

e sforzi dovrai impiegare per trasformare questo prospect 

in un cliente? Come fanno tanti altri Top Producer, io ho 

preferito lavorare con i venditori per la quantità di sforzi 

che richiedono. Avevo sotto controllo il tempo richiesto e 

gli sforzi erano significativamente minori nel 

rappresentare il venditore, piuttosto che l’acquirente. 

• Quali sono le probabilità che diventi un 

cliente? Gli Agenti Top Producer valutano le probabilità 

continuamente. I prospect con basse probabilità 

generano basse commissioni. Le tue probabilità sono 

migliori del 50/50? Se non lo sono, dovresti chiederti 

perché continuare a lavorare per loro. 

• Qual è il valore residuo a lungo termine? Lo 

scopo di un esperto immobiliare è di generare un valore 

residuo a lungo termine a partire dai vecchi clienti e dalla 

sfera d’influenza per fornire un servizio che incoraggi la 

ripetizione di acquisti e segnalazioni. Alcune persone 

hanno un basso valore residuo a causa dei loro 

comportamenti, dell’ampiezza della sfera d’influenza, del 

tipo di lavoro e degli interessi esterni. La domanda è, la 

persona in cui stai investendo tempo è una fonte di 

segnalazioni di livello AAA o di livello D? 

Troppi agenti forniscono troppi servizi ai prospect 

sperando che diventino clienti miracolosamente. Nella 

mia visione i prospect si meritano una quantità di tempo 

limitata. La lunghezza, durata e quantità dei servizi a loro 

forniti deve essere limitata. Avrete notato che non ho 

citato la qualità del servizio. Credo che la qualità del 

servizio dovrebbe essere del livello più alto. 

L’adeguamento deriva dalla quantità di tempo in cui 

ricevono i servizi ad alta qualità. Se si abbassa la qualità 

del tuo servizio, sembrerai solo un altro agente come gli 

altri. La qualità del servizio deve essere la stessa di quella 

che assicureresti a un cliente. La domanda chiave è, 

“Vuoi continuare ad avere in cambio informazioni sul 

mercato, reattività e consigli a lungo termine?” Se la 

risposta è “si”, devono diventare clienti fidelizzati. 

Il nostro lavoro, nelle vendite, è di attirare prospect e 

convincerli a diventare clienti. La tendenza naturale per 

loro è di rimanere prospect se la motivazione è bassa. Se 

la motivazione è di medio livello, vorranno diventare 

clienti. Se la motivazione è di alto livello, e hai dei benefit 

tangibili per convincerli ad assumerti, vorranno diventare 

clienti fidelizzati. 

Il cliente – Sarò sfrontato nella mia posizione verso i 

clienti. I clienti hanno un valore limitato. In un business di 

servizi, i clienti possono pagare le fatture correnti, ma è 

tutto qui. Un cliente ha un valore residuo limitato. Puoi 

guadagnare una commissione se tutti i fattori sono 

allineati in termini di tempo, motivazione e condizioni di 

mercato. Se sei un agente che ha raggiunto un certo 

livello negli ultimi anni, è generalmente perché hai 

lavorato con troppi clienti, non abbastanza prospect, che 

non avevano intenzione di diventare clienti fidelizzati. È 

facile lavorare solo con i clienti, non devi cercare così tanti 

prospect. Ti sembra di fare progressi ma in realtà stai a 

galla a fatica. 

Credo anche che sia più difficile trasformare un cliente in 

un cliente abituale piuttosto che un prospect in un cliente. 

Il prospect, se coltivato correttamente, sa che perderà la 

qualità del servizio se non si impegna nell’esclusività. 

Dato che vogliono e sperano di avere a disposizione la 

qualità dei tuoi servizi in esclusiva, puoi farli diventare 

clienti fidelizzati in poco tempo. Il cliente che ha ricevuto 

servizi di valore per un lungo periodo di tempo, ma non gli 

è stato chiesto di prendere una decisione riguardo 

all’esclusiva, sarà confuso quando (nella sua testa), 

cambierai le regole con lui. Far diventare cliente un 

prospect è più facile che fidelizzare un cliente. Molte 

persone che rimangono al livello di semplice cliente, non 

prenderanno mai la decisione di impegnarsi 

esclusivamente con te. Nella maggior parte dei casi, non 

sono capaci di impegnarsi con nessuno. 

Il cliente fidelizzato – Queste persone hanno scambiato 

un impegno con te, preferibilmente sotto forma di 

contratto scritto. Si aspettano consigli, guida, servizi, e i 

doveri fiduciari di un agente. Sono capaci di negoziare 



 

l’impegno di fedeltà ed esclusività grazie ai vantaggi che 

crei per loro sul mercato. Li rappresenti, gli fornisci 

consigli, conoscenza, interpretazione della conoscenza, 

analisi e maggiore capitale o denaro. Sanno di avere i 

migliori compratori e venditori perché stanno lavorando 

con te. 

Negli ultimi dieci anni il business dell’immobiliare è 

cambiato parecchio. Internet ha diminuito il monopolio 

delle informazioni MLS. Il cliente ha accesso alle 

informazioni sull’immobiliare nei mercati locali a livelli 

simili a quelli degli agenti. I media si sono scatenati negli 

ultimi dodici anni e hanno portato a una diminuzione del 

nostro valore a causa di cambiamenti tecnologici, 

informazioni riguardo alle case in vendita, miglioramenti 

nella gestione delle transazioni e la propagazione di un 

modello di “sconto” delle proprietà immobiliari. Come 

posizioniamo il nostro tempo, le nostre conoscenze e 

come le colleghiamo al valore determinerà il 

raggiungimento dello status di Agente Top Producer e il 

miglioramento della qualità della nostra vita. 

Le nostre conoscenze 

Credo che sia questa l’area che distingue davvero gli 

Agenti Top Producer da tutti gli altri. I Top Producer 

vendono le loro conoscenze e nello specifico vendono il 

valore della loro conoscenza più efficacemente degli altri 

agenti. Questa è l’area che richiede maggiori 

miglioramenti. Le persone intelligenti che guardano oltre 

pagheranno per la conoscenza. Una delle vie più veloci 

per aumentare il rendimento, i guadagni e la qualità della 

vita è quella di usare le conoscenze delle altre persone 

per arrivarci. 

Se possiamo chiaramente dimostrare ad un prospect 

che la nostra conoscenza gli fornisce dei vantaggi sul 

mercato, saranno più propensi a decidere velocemente 

di usare noi come fornitori di servizi. Molti agenti non sono 

capaci di trasmettere le loro conoscenze creando un 

vantaggio per i loro clienti. Troppi agenti contano molto 

sulla connessione relazionale invece che sulla 

connessione “esperta”. Un Agente Top Producer lavora 

per stabilirle entrambe.  

Le conoscenze di un Agente Top Producer creano benefit 

quantificabili per i loro clienti. Dimostrando empiricamente 

i tuoi vantaggi ai prospect, ai clienti ed ai clienti fidelizzati, 

aumenti le tue probabilità di successo.   

Le conoscenze di un Agente Top Producer per i loro 

clienti si traducono in: 

• Più soldi per la vendita delle loro case 

• Più efficienza, meno problemi 

• Posizionamento più strategico delle loro 

proprietà per attirare più acquirenti 

• Una più forte rappresentazione delle proprietà 

per aumentare il valore e il prezzo di vendita per i loro 

venditori 

• Consulenza efficace a prezzi validi 

Questi sono esempi di benefit tangibili che i clienti 

ricevono dagli Agenti Top Producer. Questa è 

semplicemente una breve lista da utilizzare come 

esempio. Abbiamo identificato oltre trenta chiari benefit 

che i clienti ricevono dagli Agenti Top Producer e che 

possono essere provati empiricamente. 

Tutti i servizi sopra citati sono legati al denaro nelle tasche 

dei tuoi clienti. Tutti possono essere raggiunti grazie al 

valore delle tue conoscenze e competenze. Questo è 

quello che distingue gli Agenti Top Producer dagli altri.  
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