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Outbound

Tu cerchi i clienti. Lazienda invia
messaggi promozionali diretti tramite
pubblicita, email non richieste, telefonate
o spot. Lobiettivo ¢ attirare l'attenzione
anche di chi non ti conosce ancora.

Inbound

I clienti cercano te. Funziona creando
contenuti di valore — come articoli, video,
guide o post social - che rispondono ai
loro bisogni o curiosita. Cosi le persone
arrivano spontaneamente al tuo prodotto

vizio perché trovano utile cio che
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e —
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—




Ti seguo Compro
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Sconosciuti Follower Clienti Promoter




Attrarre

FEducare

Vendere

Coccolare




Contenuti social (attrarre)
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Segui

Link in bio
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Lead generation (educare

& Dieci errori da evitare quando vendi casa
. Prezro troppo alto | non reafistico

Se sovrastimi if valore percepito, rischi che Fimmabie stazion: g0 Sul Mmercato.  Das

. Ignorarejrimandare la riparazioni necessarie

Parti che non funzionano, problemi strutturall, implanti da sistema 2 [i lmsci "a vista®, | potenziall e ¢ e Tt « From * Tarpere
acquirenti potrebbe ontarfi nel prazzo o sbbandonare l'idea.
Fotografie scadenti o poche foto

digitale la prima imy

Real Estate Market Analysis Slides

imtngs

Downlead this template

numere limitato riducono Fappeal.
Spazi ingombri | oggetti troppo personall | disordine
e decorazioni personali, troppi maobill, i i p ta immaginare
se stesso nefla casa.
. Profumi forti o odori sgradevoli
Odori di animal ), CLCINE sisgtenta o muffa fanno “scattare Iallarme” nel cervello dal

REAL ESTATE <
MARKET ANALYSIS

pratore prima ancora che guardi i dettagh
. Limitare le visite | rigidezza sugli orarl di showings

Se | potenziall acquirenti non riescono a vedere |a casa nei momenti che gli sono comodi, passeranno

. Sottovalutare | cost| legat alla vendita

otarili, commissioni, eventuali miglicriefpreparaziond, tasse, “oneri nascosti® - me

n fanno bena | calcoli in anticipo. SO,
. Aspettarsi che I'offerta richiesta sla rispettata |rigidita nella negoziazione)
nde spesso & emotivamente attaccatn al prezzo richiesto e rifiuta di considerare offerenti con
ni divarse; a rigidit pud far saltars I'affare -
. Non scegliere bene I'agente [ non verificarne esperienza | lavorare in autonomia frettolosamente
Un agents inesperto o poco qualificato put farti perdere i, commettera error legal,

5 mare o sopravvalutare § mercato.  sse

. Trascurare I'*appeal esterno® (curb appeal) | 4 sentarione estarna

Giardino trascurato, facciata logora, visletto sporco, portone usurato: anche se dentro

ChatGPT Slides Carnival




Lead generation (educare)

E Lead Generatic [ ¢ e e s e e s FORM NOTIFICATIONS

Questions  Responses  Settings

Configure notifications

Scarica subito il PDF su come Vendere Casa

Send a copy lo

B I U & ¥

Serivi l'emall sulla quale posso inviarti il PDf che ho creato...
Notification email subject (30/200)

Ecco il PDF che ti ho promesso
Email *
Short answer lext
Notification email body (133/5000)
Per scaricare il PDF clicca qui:
https://docs.google.com/presen

Numero di telefono * tation/d/1 QgNGIpcclejfﬁdOanx
B-ILJIHEtrA4Y9_FUSEx-

Short answer text

Google Form Form Notification



