INDAGINE 2009
SULLA PROFESSIONE DI AGENTE IMMOBILIARE




INDICE*

1. Attivita Professionale e Mercato
2. Percorsi di specializzazione e aggiornamento

*L’Indagine e stata somministrata a 1.500 Agenti operanti nella Provincia di Roma

(risposta ai questionari via internet o telefonicamente)

€SET
CENTRO
STUDI

ECONOMIA
IMMOBILIARE




?

@)

=

) ©

- ) BZUspIASId ® INDD

v o

o= = nsaj0.d @ IjeJawed aInsip
4

() ~

© pum

5 g ejiienb 1p suoizeoynie)
v -

(o] L onjnhw 0]o2|e)

) -

c m © BLONPT

2 8 -

N m 3 auoizeslunwon

G S 3

o v < 3UI|UO BLIO}BAIBSUOD 8 O)SeleD)
A Q ©

S m 7’

< .m < neosse ojinjelb o)g
Q < < azus|nNsuo)

= 5
.._:” © ~

(@) © 3 a|enod ul lounuue ojuswLIasy|
) m <
i 9 3 edwe)s eubassey

o op—

N ‘v M

S E © aUOIZEW.IO

r O

1l <

e m 4, m

N = N auolize|siba| 0/a BOjRWION
© To)
.M N eonsIinpop

Q g

) © al/BoUEB( IUOIZUBAUOD
) S

o

P o eAljeINdISSe Bzzl|0d

1

°
1

CENTRO

STUDI
ECONOMIA
IMMOBILIARE




€SET
CENTRO
STUDI

ECONOMIA
IMMOBILIARE

1.2 In quale area opera prevalentemente?

Nazionale
15,7

Regionale
3,5

Alcune zone di
Roma
26,1

Internazionale
1,7

L'intero

terrlto_rlo P
provinciale

7,0

L'intero
Altri comuni territorio
della provincia comunale

9,6 36,5




1.3 Che tipo di immobili tratta prevalentemente?

87,0

Residenziale Residenziale  Terziario: Aree Terziario:  Aree agricole  Terziario:
ordinario dipregio Artigianale e  edificabili Direzionale Industriale
commerciale
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1.4 Che tipo di transazioni tratta prevalentemente?

Transazioni
commerciali Locazioni
1,7 16,5

Compravendite
81,7
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1.5 Quali servizi offre, oltre l'intermediazione,
ai suoi clienti direttamente o tramite convenzioni?

Servizi finanziari
Servizi notarili
Visure catastali
Servizi assicurativi
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Servizi di
progettazione/ristrutturazione
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1.6 Lei utilizza mezzi pubblicitari per promuovere la propria attivita?

52
E€SEI
CENTRO
STUDI

ECONOMIA
IMMOBILIARE

Si, per
No promuovere il
1,7 marchio
2,6
Si, per Si, per
promuovere le ’
offerte promuovere le
immobiliari e il  offerte
marchio immobiliari;
52 2 43,5




1.7 Quali canali pubblicitari utilizza prevalentemente?

(100=chi utilizza mezzi pubblicitari per promuovere la propria attivita)

73,9

Internet Stampa Periodicidi  Affissioni Riviste Direct Stampa  Free press Radio
specializzata  settore mondo marketing  quotidiana
associativo
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1.8 Attraverso quali modalita utilizza prevalentemente Internet?

100=chi utilizza prevalentemente Internet come canale pubblicitario

80,7

77,6

Altro

Annunci su altri siti Internet
Invio di e-mail promozionali

promozione degli immobili
Pubblicita/banner su altri siti
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Annunci sul proprio sito Internet
Contatti diretti con i clienti per la




1.9 Lei, rispetto all'anno scorso, ha modificato
la provvigione richiesta sulle compravendite?

Si, I'ho
diminuita
28,7

No, & rimasta
invariata
71,3
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1.10 Lei a chi richiede la provvigione sulle compravendite?

Al venditore
1,7

All'acquirente
21,7

A entrambi
76,5
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2.1 Negli ultimi due anni ha seguito un corso di formazione?

No
45,2

54,8
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2.2 Da chi era organizzato?

(100=chi negli ultimi due anni ha seguito un corso di formazione)

54,0

4,8

Associazioni Centri di Enti o Universita
di categoria formazione istituzioni

ECONOMIA
IMMOBILIARE




2.3 Quali temi ha trattato?

100=chi negli ultimi due anni ha seguito un corso di formazione

68,3

36,5 109
'S 28,6 28,6
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2.4 Quanti giorni e durato
(complessivamente, indipendentemente dal humero dei moduli)?

100=chi negli ultimi due anni ha seguito un corso di formazione

27,0
25,4

1 giorno 2 giorni 3 giorni 4-5 6-10 Piudi 10
giorni giorni giorni
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2.5 Secondo Lei e stato proficuo?

100=chi negli ultimi due anni ha seguito un corso di formazione

Poco
6,3 Molto
30,2

Abbastanza
63,5

52
E€SEI
CENTRO
STUDI

ECONOMIA
IMMOBILIARE




2.6 Nell'esercizio della sua professione sente l'esigenza di corsi di
formazione/aggiornamento?
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2.7 Con quale cadenza vorrebbe che fossero organizzati?

100=chi nell'esercizio della sua professione sente l'esigenza di corsi di formazione/aggiornamento

Una Tantum
32,2

Cadenza
periodica
67,8
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2.8 Quale durata dovrebbe avere il corso?

100=chi nell'esercizio della sua professione sente l'esigenza di corsi di formazione/aggiornamento

43,7

1 giorno 2 giorni 3 giorni 4-5 6-10 Piudi 10
giorni giorni giorni
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2.9 In quali fasce orarie si dovrebbero tenere?

100=chi nell'esercizio della sua professione sente l'esigenza di corsi di formazione/aggiornamento

34,5

La mattina I pomeriggio  Nelle ore centrali La seradopo Durante tutta la
della giornata l'orario di lavoro giornata

ESEI
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2.10 Quali temi vorrebbe che fossero affrontati?

100=chi nell'esercizio della sua professione sente l'esigenza di corsi di formazione/aggiornamento

86,2

41,4
34,5 34,5 32,2 3190
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