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La sensazione che ci siano troppi
contatti, ma troppo poco ordine

Negli ultimi anni il lavoro di un’agenzia immobiliare € cambiato molto. Una volta il cliente
entrava in ufficio, chiamava al telefono, oppure arrivava tramite passaparola. Oggi invece
le richieste arrivano da ovunque: portali immobiliari, WhatsApp, email, sito web, social,

campagne pubblicitarie, telefonate, messaggi vocali, form online.

Il problema non é avere pochi canali. Il problema é gestirli tutti bene.

* Un potenziale acquirente scrive per un appartamento visto su Immobiliare.it.
* Un proprietario manda un messaggio chiedendo aggiornamenti sulle visite.

* Un cliente che ha visto casa dice che “cosi deve pensarci”.

* Un collega prende appunti su una nota vocale mentre & in macchina.

* Una richiesta arriva via email mentre sei fuori per un sopralluogo.
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Tutto sembra piccolo, preso singolarmente. Ma alla fine della giornata diventa un flusso
continuo di informazioni da ricordare, ordinare e trasformare in azioni concrete. E qui

nasce il vero problema: non sempre cio che arriva diventa lavoro davvero gestito.

Un lead risposto in ritardo puo raffreddarsi. Un follow-up dimenticato puo far perdere
una trattativa. Un proprietario non aggiornato puo perdere fiducia. Una visita non

registrata bene puo diventare un’occasione mancata.

Questa guida é scritta per chi lavora in agenzia immobiliare e vuole capire, senza
tecnicismi, come lintelligenza artificiale puo aiutare a mettere ordine in tutto

questo. Non troverai promesse esagerate. Troverai esempi concreti.
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Cosa sono le automazioni Al
in parole semplici

Le automazioni Al sono sistemi che aiutano la tua agenzia a gestire attivita ripetitive
in modo piu veloce, ordinato e coerente, usando lintelligenza artificiale per leggere,

capire, scrivere, classificare e preparare azioni.
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In pratica, invece di fare tutto a mano ogni volta, puoi avere un
sistema che ti aiuta a trasformare una richiesta confusa in una

scheda ordinata, una nota vocale in un riepilogo, un lead in una

risposta pronta, una visita in un follow-up strutturato, una

settimana di attivita in un report chiaro per il proprietario.

Pensa a quello che succede ogni giorno in agenzia. Arriva una
richiesta. Qualcuno deve leggerla, capire a quale immobile si
riferisce, valutare se il cliente & interessante, preparare una

risposta, segnare il follow-up, aggiornare il gestionale, ricordarsi

di richiamarlo. Sono passaggi semplici, ma ripetuti decine di

volte diventano tempo, fatica e rischio di errore.

Lautomazione Al serve proprio a questo: non sostituisce 'agente immobiliare, ma lo

aiuta a non perdere pezzi.

IL MITO

LAl serve solo alle grandi agenzie
strutturate, con team marketing, CRM
avanzati e reparto tecnico.

IL MITO

LAl risponde in modo freddo e
impersonale. Nel settore immobiliare

non puo funzionare.

LA REALTA

Un’agenzia piccola o media & spesso
quella che ne beneficia di piu, perché
ogni ora risparmiata su attivita
operative puo essere dedicata a clienti,

visite e incarichi.

LA REALTA

Se configurata bene, Al non elimina il
tono umano, lo rende piu coerente.
Prepara bozze, messaggi e

riepiloghi che l'agente pud controllare,

adattare e inviare.



IL MITO LA REALTA
Automatizzare significa perdere il E il contrario. Automatizzare le attivita
controllo della relazione con il cliente. ripetitive ti permette di essere piu

presente, piu puntuale e piu attento

proprio nella relazione con il cliente.
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Cosa sono gli agenti Al

Quando parliamo di agenti Al, non parliamo di un semplice chatbot.
Un chatbot risponde a una domanda. Un agente Al segue un compito.

Puo avere un obiettivo preciso, una procedura, un tono, un formato di output e

un ruolo preciso nel flusso di lavoro dell’agenzia.
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Agente per i lead

Quando arriva una richiesta, l'agente la legge, capisce limmobile di interesse,
estrae le informazioni utili, valuta la priorita e prepara una risposta coerente con il

tono dell'agenzia.

Agente per gli annunci

Tu gli dai le caratteristiche dellimmobile, anche in modo disordinato, e lui prepara
una descrizione professionale, un titolo efficace, i punti di forza e una versione

breve pronta per i social.

Agente per i follow-up

Dopo una visita, gli dai due righe o una nota vocale. Lui crea un riepilogo ordinato,
individua le obiezioni del cliente, segnala la prossima azione da fare e prepara il

messaggio da inviare.

Agente per 1 report ai proprietari

Ogni settimana, parti dalle note delle visite e delle richieste ricevute. Lagente
genera un aggiornamento chiaro e professionale da inviare al proprietario, con

feedback sui clienti, stato del mercato e azione consigliata.

La differenza € semplice: una chat Al ti aiuta quando ti ricordi di usarla. Un
agente Al lavora dentro un processo. E nel lavoro immobiliare, dove ogni cliente

va seguito nel momento giusto, questa differenza pesa molto.
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Il problema che nessuno nomina,
ma tutte le agenzie hanno

Il problema non é avere pochi canali. Il problema é gestirli tutti bene.

* Un cliente serio scrive su WhatsApp.

* Un proprietario manda una nota vocale.

* Un acquirente fa una domanda importante durante una visita.
* Un collega prende appunti su carta.

* Unarichiesta arriva via portale.

* Un documento resta in email.

* Un follow-up viene ricordato “a memoria™.

Nessuna di queste cose, da sola, sembra un grande problema. Ma messe insieme creano

disordine. E il disordine, in un’agenzia immobiliare, costa opportunita.

Perché il cliente che compra casa non aspetta per sempre. Il proprietario che vende
vuole sentirsi seguito. Il lead caldo puo raffreddarsi in poche ore. La trattativa richiede

precisione. Il team deve sapere cosa e stato detto, cosa manca e cosa va fatto dopo.

Il punto non é lavorare di piu. Il punto e far scorrere meglio il lavoro che gia fai.
Le automazioni Al risolvono esattamente questo: prendono informazioni sparse

e le trasformano in azioni ordinate.
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Tre cose che puoi
automatizzare gia da oggi

Basta teoria. Questa é la parte che conta davvero.

Ci sono tre aree in cui quasi ogni agenzia immobiliare perde tempo ogni settimana:
gestione dei lead, follow-up dopo le visite e comunicazione sugli immobili. Partire da

qui e semplice, perché sono attivita ripetitive, frequenti e facili da migliorare.

1. Gestire meglio i nuovi lead

Quante volte arriva una richiesta generica? “Buongiorno, limmobile € ancora
disponibile?” “Vorrei maggiori informazioni” “Posso visitarlo sabato?” Il problema e che
spesso queste richieste arrivano quando sei impegnato, in visita, al telefono o fuori

ufficio. Rispondere dopo ore puo voler dire arrivare tardi.



SENZA Al

Leggi la richiesta, cerchi limmobile, capisci da
dove arriva, prepari una risposta, magari chiedi
informazioni mancanti, poi ti ricordi di segnare il
contatto per il follow-up. Se le richieste sono
tante, qualcuna resta indietro.

CON LAI

Il sistema legge la richiesta, identifica l'immobile,
estrae le informazioni utili, classifica il lead per
priorita’ e prepara una risposta gia' scritta. Tu
controlli, correggi se serve, e invii. In pochi
secondi.

Risultato: meno tempo perso, risposte pitl rapide, nessun lead lasciato

senza seguito.

2. Non dimenticare i follow-up dopo le visite

Dopo una visita, spesso il cliente dice cose importanti. “Mi piace, ma devo parlarne con

mia moglie” “Il prezzo € un po’ alto.” “Vorrei capire meglio le spese.” “Mi mandi la

planimetria?” Sono segnali preziosi ma se restano solo nella memoria dell'agente,

rischiano di perdersi.

SENZA Al

A fine giornata provi a ricordare cosa ha detto
ogni cliente. Scrivi due appunti, magari mandi
un messaggio, magari rimandi al giorno dopo.
Dopo tre visite consecutive, alcuni dettagli
diventano confusi.

CON LAl

Dopo la visita detti una nota veloce, anche al volo
in macchina. LAl crea subito: riepilogo della
visita, livello di interesse del cliente, obiezioni
emerse, materiali da inviare, prossimo follow-up e
messaggio pronto da spedire.

Risultato: ogni visita produce un prossimo passo chiaro. Non ti affidi piti solo

alla memoria. E il cliente si sente davvero seguito.
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3.Scrivere annunci e contenuti piu velocemente

Un buon annuncio immobiliare non e solo una lista di caratteristiche. Deve far capire il
valore dellimmobile, essere chiaro, credibile, valorizzare i punti forti senza sembrare
esagerato e parlare al tipo di cliente giusto. Il problema e che scrivere bene richiede

tempo e quando hai piu immobili da pubblicare, gli annunci iniziano a somigliarsi tutti.

SENZA Al CON LAl

Parti da una scheda tecnica, scrivi una bozza, Scrivi le caratteristiche in poche righe, anche in

sistemi il tono, aggiungi dettagli, poi prepari una modo disordinato. LAl prepara: titolo dell'annuncio,

versione per il sito, una per il portale, una per descrizione completa per il portale, punti di forza,

Instagram e una per WhatsApp. Venti o trenta versione breve per i social e messaggio WhatsApp

minuti per un singolo immobile. per i clienti potenzialmente interessati nel tuo
database.

Risultato: non parti pit da pagina bianca. L'agente controlla, corregge e

aggiunge la propria sensibilita commerciale. Ma la base e gia pronta.
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Cinque problemi reali delle agenzie
immobiliari e come gli agenti Al li
risolvono

Problema 1
I lead arrivano da troppi canali

La situazione la conosci bene: un contatto arriva da Immobiliare.it, uno da Idealista, uno
dal sito, uno su WhatsApp, uno da Facebook, uno chiama mentre sei in visita. Il rischio &
che lagenzia perda tempo solo a rimettere insieme i pezzi. Con un agente Al per la
gestione lead, ogni richiesta viene letta, ordinata e trasformata in una scheda chiara:
immobile richiesto, profilo cliente, budget, urgenza, disponibilita per la visita e prossima

azione consigliata.

Risultato: Nessun lead perso, meno confusione, risposte pit rapide.
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Problema 2
I1 follow-up dipende troppo dalla memoria

Nel lavoro immobiliare, il follow-up e tutto. Un cliente richiamato nel momento giusto
puo diventare una trattativa. Un cliente dimenticato puo sparire. Eppure, in molte
agenzie, il follow-up dipende ancora dalla memoria delle persone. Con un agente Al
dedicato, ogni visita o conversazione genera automaticamente un prossimo passo:
riepilogo, obiezione principale, livello di interesse, task di richiamo e messaggio gia

suggerito.

Risultato: Il lavoro commerciale diventa piti ordinato e meno lasciato al caso.

Problema 3
Gli annunci richiedono tempo e coerenza

Ogni immobile ha bisogno di essere raccontato bene. Ma se ogni agente scrive a modo
suo, limmagine dell’agenzia diventa meno coerente. Con un agente Al per gli annunci,
puoi mantenere uno stile uniforme: tu inserisci i dati, Al produce testi coerenti con il
tono dell’agenzia. Non solo descrizioni lunghe, ma anche titoli, versioni brevi, post social,

messaggi per il database clienti e punti di forza da evidenziare in visita.

Risultato: Annunci piti veloci da preparare e comunicazione piti professionale.
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Problema 4

I proprietari vogliono aggiornamenti, ma prepararli
porta via tempo

Chi affida un immobile a un’agenzia vuole sapere cosa sta succedendo. Quante richieste
sono arrivate? Quante visite? Quali feedback hanno dato i clienti? Il prezzo & percepito
bene? Il problema e che preparare un aggiornamento chiaro richiede tempo. Con un
agente Al per i report, bastano poche note di testo e Al genera un messaggio

professionale, chiaro e rassicurante.

Risultato: Il proprietario si sente sempre seguito, anche quando non c’é ancora

una proposta.

Problema 5
Troppe informazioni restano in note vocali e chat

Nel lavoro quotidiano, molte informazioni nascono al volo: in macchina, dopo una visita,
tra una telefonata e laltra, su WhatsApp, in una chat interna. Il problema & che quelle
informazioni poi devono diventare lavoro vero. Con un agente Al per note e appunti,
trasformi una nota vocale in una scheda ordinata: profilo cliente, esigenza, budget, zone

preferite, vincoli, prossima azione.

Risultato: Meno informazioni perse e pit continuita tra ufficio, visite e trattative.
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Sembra semplice.
In realta non basta aprire una chat Al

e
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Molte agenzie provano a usare lintelligenza artificiale aprendo ChatGPT o Claude e

chiedendo qualche testo. E un buon inizio. Ma non & ancora automazione.

Perché ogni volta devi spiegare tutto da capo: chi sei, che tono usare, a quale
immobile si riferisce la richiesta, che formato vuoi, che passaggi seguire, cosa evitare.

Dopo un po) il rischio € che Al sembri utile ma faticosa.

Una vera automazione funziona diversamente. Conosce il processo. Sa cosa fare con
un lead. Sa quali informazioni servono per fissare una visita. Sa come scrivere un

aggiornamento al proprietario. Sa come mantenere il tono della tua agenzia.



USARE LAI

Uno strumento da interrogare ogni volta

USARE LAl

Devi ricordarti di usarla e spiegarla ogni
volta

USARE LAl

Risultati variabili, dipendono da come
chiedi

AUTOMATIZZARE DAVVERO

Un sistema che conosce gia il processo

AUTOMATIZZARE DAVVERO

Lavora dentro il flusso di lavoro, in

automatico

AUTOMATIZZARE DAVVERO

Output coerente e nel tono dell’agenzia,

ogni volta

La differenza tra “usare [Al” e “automatizzare davvero” sta qui. Nel primo caso
hai uno strumento da interrogare. Nel secondo hai un sistema che ti aiuta a

lavorare meglio.

Noi li costruiamo per te

LumenlA costruisce automazioni Al e agenti intelligenti per agenzie immobiliari.

Non ti chiediamo di imparare strumenti complicati. Non ti chiediamo di diventare

tecnico. Non ti lasciamo con una piattaforma vuota da configurare da solo.
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I1 processo e semplice.

01 Ci racconti come lavora oggi la tua agenzia: da dove arrivano i lead, chi risponde, come gestite
le visite, come fate follow-up, come scrivete gli annunci, quali attivita vi portano via piu tempo.

02 Traduciamo tutto in agenti e automazioni che seguono il tuo modo di lavorare, non il
contrario.

03 Li testiamo con casi reali della tua agenzia. Li aggiustiamo finché loutput non & davvero
utile.

04 Ti formiamo su come usarli nel quotidiano, senza complessita tecnica. E poi restiamo
disponibili.

Da quel momento, Al non e piu un esperimento. Diventa una parte concreta e

stabile del lavoro della tua agenzia.
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Le automazioni crescono con la
tua agenzia

Una buona automazione non é qualcosa che installi e dimentichi.

La tua agenzia cambia. Cambiano gli immobili, i collaboratori, i portali, le zone su cui
lavori, le procedure, i messaggi che vuoi usare con clienti e proprietari. Anche gli agenti Al

devono evolversi.

All'inizio puoi partire da una sola area: gestione lead, follow-up o annunci. Poi puoi

aggiungere altri agenti man mano che ha senso:

* un agente per i report ai proprietari
» uno per le note vocali dal cantiere o dalle visite
» uno per le email e le risposte ai portali

* uno per il database clienti e la segmentazione

Non serve automatizzare tutto subito. Serve partire dal punto in cui oggi perdi piu

tempo o piu opportunita. E costruire da li.
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Domande frequenti, risposte dirette

Non necessariamente. Dipende da come lavori oggi. In molti casi le automazioni possono

affiancarsi agli strumenti che gia usi, senza stravolgere il modo in cui lavora il team.

Possono farlo, ma non & obbligatorio. Spesso la soluzione migliore € far preparare all’Al una

risposta pronta che l'agente controlla e invia. Cosi mantieni velocita e controllo allo stesso tempo.

No. Lobiettivo e costruire sistemi semplici da usare nel lavoro quotidiano. Non devi diventare

tecnico: devi solo sapere cosa vuoi ottenere.

Si, anzi € il modo migliore. Si parte da un problema concreto — per esempio i lead o i follow-up —
e si estende il sistema quando ha senso farlo.

No. LAl sostituisce le ore sprecate in attivita ripetitive. La relazione, la negoziazione, la fiducia e la

sensibilita commerciale restano il cuore del lavoro immobiliare. Nessun software le sostituira.
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LumeniA

Lavoriamo con agenzie e PMI che vogliono trasformare lintelligenza artificiale da

concetto astratto a strumento operativo concreto.

Ci racconti come lavora oggi la tua agenzia: da dove arrivano i contatti, come gestisci i
follow-up,dove perdi piu tempo, quali attivita si ripetono ogni settimana. Da quella
conversazione emergera una mappa chiara delle prime automazioni da costruire,

dellordine giusto e del tempo che potresti recuperare. Al resto pensiamo noi.

& lorenzo@lumenia.tech
Q, +39 344138 1927

@ www.lumeniatech
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