
 

 

 

““““““““AAAAAAAAGGGGGGGGEEEEEEEENNNNNNNNTTTTTTTTEEEEEEEE        IIIIIIIIMMMMMMMMMMMMMMMMOOOOOOOOBBBBBBBBIIIIIIIILLLLLLLLIIIIIIIIAAAAAAAARRRRRRRREEEEEEEE        22222222........00000000::::::::                
SSSSSSSSEEEEEEEE        IIIIIIIILLLLLLLL        MMMMMMMMEEEEEEEERRRRRRRRCCCCCCCCAAAAAAAATTTTTTTTOOOOOOOO        NNNNNNNNOOOOOOOONNNNNNNN        TTTTTTTTIIIIIIIIRRRRRRRRAAAAAAAA,,,,,,,,        SSSSSSSSPPPPPPPPIIIIIIIINNNNNNNNGGGGGGGGIIIIIIIILLLLLLLLOOOOOOOO!!!!!!!!””””””””        

        
MMEERRCCOOLLEEDDÌÌ  1166  OOTTTTOOBBRREE,,  OORREE  1144::3300  

        

    

Relatore:        Luca GramaccioniLuca GramaccioniLuca GramaccioniLuca Gramaccioni        
    
Durata:     1     1     1     150505050 minuti  minuti  minuti  minuti     
    
Tipologia:        Metodologie operativeMetodologie operativeMetodologie operativeMetodologie operative    

    
    
PPPPPPPPRRRRRRRROOOOOOOOGGGGGGGGRRRRRRRRAAAAAAAAMMMMMMMMMMMMMMMMAAAAAAAA        DDDDDDDDEEEEEEEELLLLLLLL        WWWWWWWWEEEEEEEEBBBBBBBBIIIIIIIINNNNNNNNAAAAAAAARRRRRRRR        

 

AGENTE IMMOBILIARE 2.0: se il mercato non tira, spingilo! 

“.. Ah, il mercato è proprio… immobile! ”  

 

Dal bestseller “Agente immobiliare 2.0:  come aumentare il proprio business immobiliare”, 

ecco il webinar che, con molta probabilità, ti farà cambiare idea sulla presunta impossibilità di 

guadagnare bene in questo momento di mercato. Vuoi sapere come muoverti da dove sei ora a 

quello che pensi di meritare? Agisci da vero Agente 2.0 e, sopratutto, inizia a modificare le 

cose che sai già fare. Soluzioni a breve e medio termine.  

Avvertenza: non adatto a deboli di cuore, tranquilli e conservatori. 

 

 



 

 

 

 

 

 

Gli argomenti: 

a) Vivi, vivi bene o sopravvivi? 

b) Le sette aree di base    

c) Realtor Self-Analysis 

d) Acquisizione: i presupposti  

e) Fase 1:  Sei credibile?  

f) Fase 2: perché devo servirmi di te?   

g) Fase 3: cosa ci guadagno?  

h) Fase 4: non credo, non pago, non voglio! 

i) Fase 5: ci devo pensare…  

j) Price, cost and value 

k) Vendita in 15 mosse  

l) I 23 Segreti dei campioni 


