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Guida pratica perl'agente immobiliare

| 5 erroriche
5% degli agenti
Immobilliari
italiani fa ogni
glorno

e come evitarliconun metodo strutturato
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Prima di
cominclare

Questa guida nasce daoltre 50 anni di osservazione
diretta del comportamento degliagentiimmobiliari
intutto ilmondo. Da cio che, concretamente, separa
chi ottiene risultati programmabili da chi si affida
all'landamento del mercato sperando chele cose
migliorino.

Glierrori che troveraiin queste pagine non sono teorie.
Sono abitudini osservate sul campo, documentate e
ricorrenti. Probabilmente ne riconoscerai qualcuno.
Forse tutti e cinque.

Non e una critica. Eunamappa. Perché unarottasi
corregge solo quando la sivede con chiarezza.

IIMetodo Mike Ferry funziona su un principio semplice:
risultati programmabili richiedono comportamenti
programmabili. Non fortuna. Non il mercato
favorevole. Nonil talento naturale.
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ERRORE1

Aspettiche le
notizie arrivino

anziche andare a cercarle

C'eunadomandache
distingue subito unagente
strutturato dauno che
naviga avista: "Quante
notizie hai sviluppato oggi?”

La maggior parte degliagentinonsa
rispondere. Non perche la giornata sia stata
improduttiva — spesso e stata densa di
telefonate, email, incontri. Il problema e che
nessuna di quelle attivita eraricerca attiva.

Laricerca quotidiana e lamadre di tutte le
transazioni, e acquisire incarichi e l'unico modo
perrestare in gioco.

SecondoilMetodo Mike Ferry, una notizia e
una persona pronta a firmare unincarico ouna
propostaentroiprossimi /-10 giorni.

Non un contatto generico, nonun "forse piu
avanti”. Una notizia concreta. E pertrovarle,
bisogna cercarle ogni mattina, prima di
qualsiasi altra attivita.
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COSA FAREINVECE

— |ldentifica ogni mattinaiprivatiche stanno
cercando divendere autonomamente

— Verifica gliincarichi scadutialla
concorrenza: sono opportunita concrete,
se sal come approcciarle

— Contattaregolarmenteicentrid’influenza
eiclientipassati

— Applicalaregoladel 10%: una persona
su diecinellatuabancadatidicentridi
influenza e clienti passati, se contattata
conilmetodo corretto, tidaralavoro.
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ERRORE 2

Arrivi alllappuntamento
Impreparato

e ti affidi all'improvvisazione

La maggior parte degliagenti affronta gl
appuntamentidichidice: “unavoltache saro

I, e mela gioco” Nessuno schema definito,
nessun materiale preparato in anticipo, nessuna
seguenza chiara. Siva, sivede, sispera.

Questo non e versatilita.
E assenza dimetodo.

llMetodo prevede un processo diacquisizione
articolato in cinque fasi precise, ognuna con
uno scopo ben definito:

LE 5 FASI DEL PROCESSO DI ACQUISIZIONE

FASE 1 FASE 2

Prequalifica Pacchetto informativo
verifichi motivazione e ti presenti, invii piano
urgenza prima di muoverti marketing, referenze e

analisicomparativa di
mercato in anticipo
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Quando segui questo schema, non stal

andando a "vedere un cliente”. Stai andando a
prendere unincarico.

La differenza, neirisultati, € sostanziale.

FASE 3 FASE 4 FASE 5

Conferma Vai all’'appuntamento Presentazione

richiami perverificare che mentalmente, fisicamente sequiil copione, gestisci
abbiano letto il materiale e emozionalmente le obiezioni, chiudi

e che tuttiidecisorisiano preparato l'incarico

presenti
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ERRORE 3

Non sai gestire le obiezioni

e inciampi neil momenti decisivi

"Mihafattoun’obiezione e ho fatto scena muta”
e la frase che sisente piu spesso quando un
agenteraccontaunappuntamento andato
male.

Quando un proprietario dice "il prezzo e basso”,
qguando un clienterisponde "cidevo pensare”,
quando arrivail classico "ho giaunagente" —in
guel momento sidecide |'esito dell'incontro.

Chihauno script preparato
e interiorizzato guida

la conversazione. Chi
Improvvisa la subisce.

Gliscript del Metodo Mike Ferry coprono ogni
situazione rilevante: venditori privati, incarichi
scadutialla concorrenza, appuntamenti d
acquisizione, gestione delle obiezioni, chiusura.

Non sono formule darecitare meccanicamente.
Sono strutture diconversazione che
permettono dicondurre, invece dirincorrere.
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CHIUDI

L'INCARICO

<

3

Conducila
conversazione
con sicurezzae
autorevolezza

2

Lo ripeti finché
non scorre
In modo naturale.

IL PERCORSO
E SEMPLICE

|

Imparilo script
A INEYSEINEN
competenzache
deve diventare
automatica.

/
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Misuri le ore, non i risultati

e non sai dove intervenire per migliorare

Essere produttivie essere
semplicemente indaffaratisono 'unoll
contrario dell’altro. Eppure moltiagenti
usano le ore dilavoro come metro di
valutazione della propria giornata.

La verita e semplice:
lavorare tanto

tempo non equivale
automaticamente a
vendere e ad acquisire
tanto.

Cisono agentiche dedicano allavoro
dodiciore al giorno e chiudono pochi
incarichiall'anno.

E agentichelavoranoin modo
strutturato, permeno ore, conrisultati
nettamente superiorl.

La differenza non sta nella quantita di ore
iInvestite. Stain cosa accade in quelle
ore — e nella capacita di misurarlo.

lIMetodo prevede un minimo di due ore
diricercaal giorno e un obiettivodi 10-12
contattiall'ora. Sono numeri precisi, non
indicazionivaghe.

E sono il punto di partenza per capire
dove stai perdendo terreno.




| NUMERI DA MONITORARE OGNI GIORNO

Quantiincarichi
hal acquisito?

Quanti contatti
hai fatto?

Quantiimmobili
hai venduto?

Quanti appuntamenti
hai effettuato?

Chimisura haunavisione chiaradidove sitrova e dove intervenire. Chinon misura lavora sulla
percezione, non sullarealta.
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Acquisisci incarichl
fuori prezzo

e perditempo, energie e
opportunita direferenze

C'e una pressione, spesso silenziosa, che porta
moltiagentiad acquisire incarichia condizioni
cheilmercatononaccetta. Siacquisisce
l'incarico con la mentalita del “collezionista”,
tanto peraverne uno in piuin portafoglio.

Le conseguenze sono prevedibili: I'immobile
rimane sul mercato per mesi, e l'unicorisultato
che siottiene e un cliente scontento che

ha perso la fiduciainte. Perquanto ancora
continueral a sprecare tempo, risorse e energie
In questo modo?

Non credisia ora di
cominciare adire la verita
sul prezzo al tuoi client|?

ConilMetodo Mike Ferry imparerai come farlo.

Conmezzo secolo dirisultaticomprovati,
ilMetodo Mike Ferry e in grado di produrre
risultati veria chine sfrutta tutto il potenziale.

Proporre un prezzo coerente col mercato
significavendere intempiragionevoli, generare
clienti soddisfatti e costruire un flusso costante
direferenze. ll contrario dicio che accade
quando siacquisisce fuori prezzo.
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Cosa cambia qguando
si corregge larotta?

Nessuno di questi errori € una condanna. Si tratta di abitudini
— e labuonanotizia e che le abitudini sipossono cambiare,
quando sihaun metodo chiaro e la disciplina per seguirlo con
costanza.

IIMetodo Mike Ferry e costruito esattamente su questo:
sostituire i comportamenti che frenano la crescita con azioni
che producono risultati misurabili. Non risultati sporadici.
Non risultati fortunati. Risultati programmabili.

Migliaia diagentiimmobiliariin tutto ilmondo — e un numero
crescenteinltalia —lo applicano ogni giorno. ll Metodo Mike
Ferry funziona. La domanda e: sei pronto ad applicarlo?

Vuoli applicare il Metodo Mike Ferry al tuo
lavoro? Prenota una consulenza gratuita
e scopricome adattarlo alla tuarealta.

o LR sneml C 380 655 0910

mikeferryitaly.com

000


https://mikeferryitaly.com/
https://mikeferryitaly.com/
https://www.instagram.com/mikeferryitaly/
https://www.linkedin.com/company/mikeferryitaly/
https://www.facebook.com/mikeferryitaly
https://www.youtube.com/channel/UCBESCLDtbgp2VpWKok_nZmg/featured

"Ilmodo piu veloce persviluppare

il tuo lavoro consiste nellavorare
quotidianamente sul tuo atteggiamento,
iltuo approccio e le tue aspettative.”

— Mike Ferry —

mikeferryitaly.com 0 @ O
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