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CAPITOLO 1
FONDAMENTI STRATEGICI & POSIZIONAMENTO FIDUCIARIO

Perche la parola scritta e l'arma di vendita piu potente nel real estate d'élite: psicologia degli individui High-Net-Worth e leggi del

posizionamento monopolistico.



FONDAMENTI STRATEGICI

IL COPYINRITING COME VENDITORE SILENZI0SO

Perché la parola scritta e l'arma di vendita piu potente e scalabile nel real estate di massimo pregio.

®

IL MITO DA DISTRUGGERE

L'ILLUSIONE DELLE VILLE CHE "SI VENDONO DA
SOLE"

Nel real estate tradizionale domina un'illusione tossica:
credere che immobili da milioni di euro non abbiano
bisogno di testi persuasivi ma solo di "belle foto".

La realta di mercato: La fotografia mostra l'immobile, ma &
la parola scritta che installa il valore, giustifica il prezzo e
disinnesca le paure legali, fiscali e relazionali.

Errore Comune: Descrizioni poetiche ed aggettivi vuoti
("stupenda villa, imperdibile opportunita") che distruggono lo
status.
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DEFINIZIONE SCIENTIFICA

IL COPYWRITING COME VENDITORE SILENZI0SO

Per GENIS, il copywriting € un venditore d'élite moltiplicato
per mille, attivo 24 ore su 24, 7 giorni su 7, su carta, via
email o in brochure.

Non fa sfoggio di creativita fine a se stessa: ogni parola & un
investimento finalizzato a provocare una risposta diretta e
misurabile (richiesta di incontro, firma NDA, sottoscrizione
mandato esclusivo).

Standard GENIS: Zero poesia fine a se stessa. Totale
focalizzazione sul ROI e sulla protezione del patrimonio del
cliente.
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@

IL TARGET DI RIFERIMENTO

LA PSICOLOGIA DEGLI UHNVI

Gli individui ad altissimo patrimonio (imprenditori, fondi di
famiglia, capitani d'industria) non leggono come il pubblico
di massa.

* Iper-cinici e con tempo zero: fiutano immediatamente la
manipolazione.

* Sensibili al rischio e alla privacy: temono la perdita di
denaro o di riservatezza piu di quanto desiderino un
guadagno.

» Esigono competenza clinica: rispettano solo un
interlocutore al loro livello o superiore.

Imperativo: Scrivere con tono autorevole, asciutto, analitico e
inattaccabile.
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BRAND POSITIONING & COPYWRITING 03 / 21

LE TRE LEGGI DEL POSIZIONAMENTO NEL TESTO

Come applicare la legge della categoria, del focus e del sacrificio alla comunicazione scritta d'élite.

®

1ECCE O

LA LEGGE DELLA CATEGORIA

Non competere nel mercato altrui: crea una nuova
categoria in cui sei il primo.

GENIS non si definisce un'agenzia immobiliare": ha creato
la categoria dell'Intermediazione Fiduciaria e Bespoke

Luxury Advisory.

Quando scrivi, non dire "siamo l'agenzia migliore": dimostra
che apparteniamo a una specie completamente diversa da
quella dei mediatori generici.

Formula nel copy: "Mentre le agenzie tradizionali pubblicano
annunci sui portali, il protocollo GENIS protegge la proprieta
off-market..."
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LEGGE 02

LA LEGGE DEL FOCUS

Possedere un singolo concetto indissolubile nella mente del
target.

Il brand GENIS possiede un solo posizionamento sacro:
Residenze di Lusso e Proprieta Off-Market in Costa
Smeralda e Gallura.

Nel copy, ogni pezzo rafforza questo monopolio mentale.
Non parliamo di affitti brevi da studenti o bilocali in
periferia: ogni riga trasuda eccellenza e alta finanza
immobiliare.

Formula nel copy: "La nostra divisione tratta esclusivamente
proprieta con caratteristiche architettoniche irripetibili e
privacy assoluta.”

@

LEGGE 03

LA LEGGE DEL SACRIFICIO

Per essere autorevoli ed esclusivi in una nicchia, bisogna
rinunciare a tutto il resto.

Chi vuole parlare a tutti non parla a nessuno. GENIS
esplicita con orgoglio cio che rifiuta:

* Rifiuta mandati non esclusivi.

* Rifiuta sconti provvigionali.

« Rifiuta immobili con difformita o prezzi gonfiati fuori
mercato.

Esplicitare cio che si rifiuta moltiplica lo status del brand.

Formula nel copy: "Non accettiamo piu di 5 nuovi incarichi per
trimestre: preferiamo dedicare risorse illimitate a pochissimi
proprietari selezionati."
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POLARIZZAZIONE & CONFLITTO STRATEGICO 04 / 21

IL NEMICO COMUNE NEL COPYWNRITING

Polarizzare la comunicazione: identificare i tre nemici del proprietario per posizionare GENIS come unico baluardo di tutela.

®

NEMICO N°1

L'AGENTE GENERALISTA

Il mediatore improvvisato senza specializzazione.

» Raccoglie case "al volo" promettendo stime irrealistiche
pur di prendere un incarico verbale.

* Non investe un euro in marketing strategico o due
diligence.

e Quando incontra una difficolta, la sua unica soluzione &
chiedere un ribasso del 15% del prezzo al proprietario.

Attacco nel copy: "Perché affidarsi a chi vende monolocali per
trattare una tenuta da 5 milioni € il modo piu rapido per
svalutarla.
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@

NEMICO N°2

| PORTALI APERTI A CHIUNQUE

Le piattaforme pubbliche generaliste di massa.

* Mettono la villa in piazza insieme a migliaia di case
popolari, distruggendo ogni alone di prestigio e
desiderabilita.

* Attirano "turisti immobiliari" e curiosi senza un euro in
tasca che invadono la privacy familiare.

» Espongono planimetrie ed interni privati a chiunque sul
web, creando rischi patrimoniali e di sicurezza.

Attacco nel copy: "l veri acquirenti internazionali non cercano
la loro dimora sui portali comuni. Cercano nei registri riservati."

NEMICO N°3

IL “FAI-DA-TE" SVALUTANTE

L'illusione del proprietario di "risparmiare la provvigione".

 Finisce per perdere centinaia di migliaia di euro in
negoziazioni sbilanciate contro legali e fiscalisti d'affari
esperti.

* Si espone al rischio di cause legali civili e restituzione del
doppio della caparra per vizi urbanistici non controllati
prima del compromesso.

» Logorio emotivo ed estenuante perdita di tempo.

Attacco nel copy: "Chi crede di risparmiare il 4% di parcella
fiduciaria, scopre regolarmente di aver perso il 18% sul prezzo
finale."
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CAPITOLO 11
L'ARCHITETTURA SCIENTIFICA DELLA PERSUASIONE

Dall'Hook d'Oro al Meccanismo Unico di Soluzione: Belief Shifting, Fascinations, Risk Reversal e Call to Action ad altissima

conversione.



INGEGNERIA DELLA PERSUASIONE

L'ARCHITETTURA SCIENTIFICA DEL COPY PERSUASIVO

La sequenza logico-emotiva in 6 tappe obbligatorie per trasformare un testo in un generatore inarrestabile di mandati fiduciari.
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®

BIG IDEA & HOOK

Gancio d'oro che buca il
rumore di fondo nei primi 3
secondi. Provocazione
intellettuale o fatto
controintuitivo.

@

LEAD & STATUS

Apertura della storia o
scandalo di mercato.
Posizionamento immediato
da medico specialista del
patrimonio.
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MECCANISMO UNICO

Presentazione del Metodo
Fiduciario Esclusivo GENIS.

Perché noi funzioniamo e i

metodi tradizionali falliscono.

®

BELIEF SHIFTING

Distruzione sistematica delle
credenze limitanti del
proprietario e installazione
della certezza GENIS.

®

FASCINATIONS

Proiettili di curiosita
irresistibile (bullet points
ipnotici) che stimolano il
bisogno viscerale di saperne
di piu.

RISK REVERSAL & CTA

Offerta a rischio zero per il
committente e chiamata
all'azione precisa, chiara e
senza frizioni decisionali.

GE
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CATTURARE L'ATTENZIONE

LA BIG IDEA E L'HOOK D'0RO (IL GANCIO)

Come bucare il muro del cinismo degli investitori facoltosi nei primi 3 secondi con titoli a risposta diretta.

LA LEGGE DEI PRIMI 3 SECONDI

IL GANCIO D'ORO (THE GOLDEN HOOK)

Un proprietario di villa in Costa Smeralda riceve decine di sollecitazioni a settimana. Se il titolo o la
prima riga assomigliano a una normale réclame immobiliare, il testo finisce nel cestino in meno di 2
secondi.

* La Big Idea: Deve contenere un concetto provocatorio, controintuitivo e ad alto status.

* L'Hook: Non descrive la casa. Descrive una minaccia incombente sul suo patrimonio o una
rivelazione esclusiva a cui non puo permettersi di rinunciare.

* Regola Aurea: Il titolo non vende la casa: vende la lettura del paragrafo successivo.
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ESEMPIO HOOK VENDITORE (PROPRIETARIO VILLA)

"Perché affidare la tua villa a pit agenzie e il modo scientificamente
piu rapido per perdere fino al 22% del suo valore reale (e come 4
famiglie di Porto Rotondo hanno blindato il prezzo grazie al canale
off-market).”

[ ESEMPIO HOOK ACQUIRENTE (INVESTITORE UHNWI) ]

"Il Dossier Riservato sulle residenze storiche off-market di Puntaldia
e Porto Cervo che non troverai mai su internet (e le 3 regole auree
per acquistarle al riparo da speculazioni)."

GENIS
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DIFFERENZIAZIONE SCIENTIFICA

IL MECCANISMO UNIGO DI SOLUZIONE (MUS)

Come battezzare e strutturare il protocollo proprietario per rendere irrilevante qualsiasi confronto con la concorrenza.

®

IL CONCETTO CHIAVE

PERCHE SERVE UN MUS?

| clienti facoltosi hanno gia ascoltato ogni genere di
promessa generica: "Siamo professionali’;, "Abbiamo clienti
internazionali', "Curiamo ogni dettaglio”.

Queste parole non significano nulla. Per ottenere fiducia
incondizionata, devi dare un nome proprietario e una logica
scientifica al perché il tuo sistema funziona dove tutti gli
altri falliscono.

Principio: Chi non ha un Meccanismo Unico & condannato a
competere sul prezzo o a fare sconti provvigionali.
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IL NOSTRO ASSET PROPRIETARIO

IL PROTOCOLLO FIDUCIARIO GENIS

Il Meccanismo Unico di GENIS Real Estate si fonda sul
Circuito Fiduciario Off-Market Certificato:

* Filtro 01 - Due Diligence Preventiva: Audit catastale,
urbanistico e fiscale prima di proporre la villa.

* Filtro 02 - Registro Pre-Listing Blindato: Accesso riservato
solo a compratori con Proof of Funds verificata.

* Filtro 03 - Zero Portali Generalisti: Nessuna dispersione
del brand della proprieta sul web.

Messaggio nel Copy: "Non vendiamo con la speranza: operiamo
con un protocollo a triplo sbarramento."
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L'EFFETTO PSICOLOGICO

LA DELEGA DELLA RESPONSABILITA

Quando il cliente comprende che il MUS protegge i suoi
interessi in modo matematico, avviene il salto psicologico
decisivo:

Smette di valutare la persona dell'agente e sposa il metodo
aziendale.

Non chiede sconti sulla parcella perché comprende che la
parcella finanzia il meccanismo che tutela il suo patrimonio
milionario.

Risultato: Incarico esclusivo firmato a provvigione piena senza
discussioni.
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RIPROGRAMMAZIONE COGNITIVA

BELIEF SHIFTING (TRASFORMAZIONE DELLE CREDENZE)

La sequenza esatta per demolire le tre convinzioni fallaci del proprietario prima di presentare la proposta contrattuale.
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®

FALSA CREDENZA 01

"PIU AGENZIE HANNO LA CASA, PIU VELOCEMENTE
VENDO"

La Nuova Credenza Installata dal Copy:

"Piu cartelli e annunci ci sono, piu l'immobile sembra
disperato e svendibile. Gli investitori seri scappano di fronte a
case proposte da 4 agenzie diverse a prezzi discordanti.
L'esclusivita e la prima fonte di valore: un solo custode
fiduciario crea tensione d'acquisto e difende il prezzo."

Metafora: Un'opera d'arte non si vende su 10 bancarelle al
mercato.
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@

"LA PROVVIGIONE AL 4-5% E TROPPO ELEVATA"

La Nuova Credenza Installata dal Copy:

"Chi lavora all'1% o al 2% non investe nulla sulla vostra villa e
si arrendera al primo ribasso preteso dall'acquirente. Chi non
ha la forza di difendere la propria parcella, non difendera mai
il prezzo di casa vostra. Il nostro compenso si ripaga da solo
proteggendovi da sconti del 15-20%."

Verita scomoda: Lo sconto provvigionale ¢ il preludio allo
sconto patrimoniale.

“PARTIANVO DA UN PREZZ0 ALTO E POI VEDIAMO"

La Nuova Credenza Installata dal Copy:

"Un prezzo fuori mercato 'brucia' la villa nei primi 60 giorni,
quando l'attenzione & al massimo. Dopo 6 mesi di stallo, il
mercato percepisce difetti occulti e il proprietario & costretto
a cedere a prezzi inferiori rispetto alla stima corretta iniziale.
La precisione scientifica di lancio e tutto."

Dati reali: Le case sovrapprezzate chiudono al -18% della
stima corretta iniziale.
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SCRITTURA IPNOTICA

LE FASCINATIONS: BULLET POINTS AD ALTA TENSIONE

Come trasformare elenchi puntati in irresistibili catalizzatori di curiosita per stimolare la richiesta di contatto.
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LE FASCINATIONS: PROIETTILI DI CURIOSITA

Le Fascinations sono elenchi puntati ad altissima intensita emotiva progettati per
risvegliare un desiderio irrefrenabile di approfondimento. [

[ FASCINATION 01 - IL RISCHIO OCULTO ]

* Non descrivono caratteristiche noiose: non dicono "la villa ha 4 bagni e 300 mq". ”L'errore fatale Che commette /l 90% del proprietari in Gallura quando riceve

- Svelano segreti, pericoli evitati o vantaggi occulti: accendono un interrogativo nella la prima offerta dopo sole 3 settimane — e perché accettarla subito o

mente del lettore che puo essere risolto solo contattando GENIS. rifiutarla d'istinto puo costare oltre 300.000 €."
e Formula base: [Come ottenere beneficio desiderato] + [Senza subire la controindicazione \

peggiore] + [Dettaglio specifico di pagina/report].

[ FASCINATION 02 - IL CANALE RISERVATO ]

"Perché un investitore internazionale svizzero o britannico non cerchera mai
la sua villa sui portali pubblici tradizionali — e l'unico registro confidenziale
dove consulta le opportunita prima della stagione.”

[ FASCINATION 03 - LA TRAPPOLA CATASTALE ]

"I 3 controlli urbanistico-catastali preliminari che devi effettuare
obbligatoriamente prima di firmare qualsiasi compromesso, per scongiurare
contenziosi e la restituzione del doppio della caparra.”
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ARCHITETTURA DELL'OFFERTA 10 / 21

L'OFFERTA IRRESISTIBILE & IL RISK REVERSAL

Come strutturare la proposta commerciale azzerando la percezione del rischio e abbattendo ogni barriera all'ingresso.

N
PILASTRO 01 PILASTRO 02 PILASTRO 03
'
L'OFFERTA DI PRE-POSIZIONAMENTO IL RISK REVERSAL (AZZERAMENTO RISCHIO) LA MONETA NON ECONOMICA
Non chiedere subito l'incarico di vendita: chiedi il permesso | clienti facoltosi temono di essere intrappolati in vincoli Il prezzo iniziale richiesto al cliente per compiere il primo
di consegnare uno strumento ad alto valore percepito. burocratici o di subire danni d'immagine. passo non ¢ il denaro: ¢ il tempo e l'ascolto.
 La Cartella Aziendale Cartacea Rigida: Rilegata di lusso, Nel copy dobbiamo rovesciare il rischio a carico esclusivo Quando il copy azzera il rischio, il cliente acconsente
consegnata a mano o con corriere dedicato. dell'agenzia: spontaneamente a concedere 25 minuti per il sopralluogo
* Il Report Confidenziale di Mercato: Dati analitici sulle diagnostico.
ultime compravendite chiuse nel quadrante territoriale. » Garanzia di Riservatezza Totale: Nessuna foto pubblica
» L'Audit Preventivo: Check-up catastale e urbanistico senza autorizzazione scritta. Ottenuto il tempo e conquistata la considerazione, la
preliminare a costo zero.  Garanzia di Solvibilita: Zero visite con persone che non provvigione piena sara la logica conseguenza contrattuale.
abbiano esibito prova fondi formale.
* Clausola di Recesso per Inadempienza: Se non rispettiamo
gli standard concordati, il proprietario € libero da ogni
vincolo.
Regola: Offrire un valore cosi tangibile che rifiutare appaia una Principio: Rimuovere ogni possibile obiezione prima ancora che Azione nel Copy: "Il nostro incontro diagnostico non vi vincola
follia. venga formulata. a vendere: vi offre un quadro analitico certo."
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CONVERSIONE FINALE 11/ 21

CALL TO ACTION & IL POTERE DEL POST SCRIPTUM

Come guidare il lettore al passo successivo senza esitazioni, eliminando ogni frizione decisionale.

@ LO STANDARD VINCENTE GENIS

ELIMINARE LE FRIZIONI I.A [:TA AD AI.TU STATUS
ERRURI [:[]MUNI NEI.I.A GAI.I. T[] AGTIUN La Call to Action deve proporre un'azione singola, chiara, priva di rischio e ad alto valore

La maggior parte delle lettere e delle email fallisce nel finale: heleepito:

A . S . i . . 9 * La Formula Diretta:
* CTA Deboli e Generiche: "Per qualsiasi informazione non esiti a contattarci" (Nessuno scrivera

"Per ricevere il Dossier Comparativo Riservato sulla sua proprieta di Via [Indirizzo], risponda a
questa comunicazione indicando semplicemente il recapito preferenziale per la consegna

mai).

 Chiedere Troppo Subito: "Ci chiami per affidarci l'incarico di vendita" (Troppa pressione,
cliente spaventato).

» Troppe Opzioni Discordanti: Dare 3 numeri, 2 email e un link confonde la mente e blocca
l'azione.

confidenziale.”

* Il Potere del P.S. (Post Scriptum): IL P.S. e l'elemento piu letto dopo il titolo. Usalo per
ribadire la scarsita temporale o il rischio dell'inazione.
Regola: Una mente confusa dice sempre "No" o rimanda all'infinito.

Esempio P.S.: "P.S. Questa rassegna off-market restera accessibile in prelazione fino a venerdi alle ore
18:00, prima del rilascio alla lista generale."
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CAPITOLO 111
PSICOLOGIA DI VERTICE & INGEGNERIA LINGUISTICA

Dallo 'Shock & Awe' al Takeaway: posizionarsi come medico specialista, eliminare le parole deboli e installare connettivi di

certezza assoluta.



PSICOLOGIA DI VERTICE
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VENDITA STRATEGICA: DALLO "SHOCK & AWE" AL TAKERWVAY

L'arte di pre-posizionarsi con materiali tangibili di straordinario impatto e di ritirare l'offerta per scatenare il desiderio.

®

PRE-POSIZIONAMENTO D'IMPATTO

IL PAGCHETTO "SHOCK & AWVE"

Prima che l'advisor metta piede nella proprieta, il cliente deve ricevere fisicamente un
cofanetto o una busta rigida di pregio recante il sigillo GENIS.

Contenuto del Pacchetto:
e Lettera di benvenuto istituzionale firmata dalla direzione.

 La Cartella Aziendale con la storia, la filosofia e i casi studio reali di compravendite riuscite
in zona.

* Il Codice Fiduciario di Riservatezza.
* IL volume o report analitico sul mercato immobiliare di lusso in Sardegna.

Effetto: All'arrivo del consulente, il cliente ha gia assimilato il valore del brand e lo attende con
rispetto e reverenza.
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LA VENDITA CHE TOGLIE

TRKEAWVAY SELLING NEL COPY

Nel segmento del lusso, la disponibilita incondizionata distrugge il valore percepito. Il copy
GENIS non insegue mai: si ritrae.

Formule di Distacco nel Testo:

» "Il nostro protocollo non é adatto a tutti i proprietari: se il vostro obiettivo é provare a
‘testare il mercato' con annunci generici, non siamo l'agenzia giusta per voi."

» "Gestiamo rigorosamente un numero chiuso di mandati esclusivi per comprensorio: qualora
le nostre procedure non coincidano con le vostre aspettative, preferiamo declinare l'incarico.”

Impatto Psicologico: Quando un'azienda dimostra di poter fare a meno del cliente, il cliente fa di tutto
per farsi accettare.

GGEN
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AUTORITA CLINICA & STATUS

LO STATUS DEL MEDIGO SPECIALISTA NEL TESTO

Come condurre la comunicazione scritta con il rigore, la compostezza e l'autorevolezza di un luminare della medicina.

®

L'ANALOGIA MEDICA

IL MEDICO NON IVMPLORA

Immagina un cardiochirurgo primario: ascolta i sintomi,
esamina i referti con rigore, fa una diagnosi clinica precisa e
prescrive la terapia.

Non prega il paziente di operarsi. Non fa sconti sulla
parcella. Non dice: "La prego, mi scelga, sono il pit bravo".

Se il paziente discute la terapia, il medico chiude la cartella
clinica con fermezza.

Standard: Il consulente GENIS incarna esattamente la figura
del medico specialista del patrimonio.
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APPLICAZIONE NEL COPY

DIAGNOSI PRIVIA DELLA RIGETTA

Nei testi, non vantare le doti dell'agenzia: fai la diagnosi
della situazione del proprietario.

e Evidenzia i "sintomi" di una vendita condotta male (visite a
vuoto, stallo da prezzo, annunci svalutanti).

» Spiega le cause scientifiche del problema.

* Presenta il Mandato Fiduciario Esclusivo GENIS come
l'unica terapia risolutiva per proteggere il patrimonio.

Nel testo: "Prima di proporre qualsiasi percorso, esaminiamo la
situazione documentale per verificare se vi siano le condizioni
di successo."
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L'INVIOLABILITA DEL COMPENSO

LA PARCELLA NON Sl DISCUTE

Proprio come un grande chirurgo non negozia il costo
dell'intervento, l'advisor GENIS non concede sconti sulla
provvigione.

Nel copy istituzionale questo concetto viene sancito
chiaramente: il nostro compenso e il sigillo della nostra
totale responsabilita e del massimo impegno economico su
ogni singola proprieta.

Verita: Il rispetto del cliente e direttamente proporzionale alla
fermezza del professionista.

GENIS
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PERSUASIONE LINGUISTICA

LA SCOMPARSA DEI CONNETTIVI DEBOLI

14 / 21

Ingegneria del vocabolario: bandire le parole che generano resistenza e installare connettivi di certezza assoluta.

®

PAROLE TOSSICHE: "MA", "PERO", "SE"

Nella persuasione scritta d'élite, alcune parole agiscono come veleno psicologico:

» "Ma" e "Pero": Cancellano all'istante tutto cio che & stato detto prima. Generano scontro
inconscio e attivano le difese del cliente.

 "Se": Introduce il tarlo del dubbio, dell'insicurezza e della possibilita di fallimento.

* "Speriamo / Cercheremo": Dichiarano impotenza metodologica.

Regola: Eliminare totalmente queste parole da contratti, email, lettere e proposte.
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LA SOSTITUZIONE IPNOTICA

| CONNETTIVI DI ACCORDO & CERTEZZA

Sostituire la contraddizione con la congiunzione additiva e causale:

 Sostituire "MA" con "E PROPRIO PER QUESTO":

ERRATO: "Comprendiamo le vostre perplessita sulla provvigione, MA il nostro servizio e di
qualita.

CORRETTO: "Comprendiamo le vostre perplessita sulla provvigione, E PROPRIO PER QUESTO
abbiamo scelto di strutturare un investimento di marketing esclusivo che tutela il vostro
realizzo."

* Sostituire "SE" con "QUANDO / NEL MOMENTO IN CUI":
ERRATO: "Se decidera di venderla con noi..."

CORRETTO: "Quando avvieremo la collocazione riservata della proprieta...

Risultato: Si passa dal conflitto frontale all'alleanza naturale.
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PSICOLOGIA COGNITIVA & COPYWRITING

| TRUISMI E LA CATENA DEL SI (VES-SET)

Come inanellare affermazioni oggettive per abituare la mente del lettore all'assenso prima della richiesta di chiusura.

®

CONCETTO NEGOZIALE

CHE COS'E UN TRUISMO?

Un truismo e un'affermazione di fatto oggettiva,
inconfutabile e ovvia a cui la mente del lettore non puo che
rispondere con un "Si" immediato ed interiore.

Inseriti all'inizio di una lettera o di una sequenza email, i
truismi creano un'inerzia psicologica favorevole nota come
Yes-Set.

Dopo aver acconsentito mentalmente a 3 o 4 verita ovvie, il
lettore tendera ad accettare con naturalezza anche la
conclusione successiva.

Funzione: Disinnescare lo spirito critico e creare allineamento
empatico.
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APPLICAZIONE PRATICA

LA CATENA DEI 3 ASSENZI

Costruire i primi paragrafi con una sequenza di truismi
calibrati sul patrimonio:

1. "Tutti noi desideriamo ottenere il massimo realizzo
economico e la tutela assoluta della privacy quando
cediamo una proprieta familiare importante.” [Si]

2. "Nel mercato odierno, gli acquirenti internazionali sono
sempre piu esigenti e supportati da team legali scrupolosi.”

[si]

3. "E quando si tratta di un asset milionario, affidarsi a
protocolli improvvisati espone a rischi patrimoniali che
nessun imprenditore accetterebbe di correre." [Si]

Slancio Decisionale: Creare il binario psicologico verso la
quarta affermazione (l'accordo).
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LA CONCLUSIONE NATURALE

LA PROPOSTA DERIVATA

Arrivati al quarto punto, la soluzione GENIS scaturisce
come l'unica logica possibile:

"Ed e esattamente per questo motivo che abbiamo istituito
la Cartella Fiduciaria Riservata GENIS: per darvi il controllo
totale dell'operazione prima di fare qualsiasi passo
pubblico.”

La mente del lettore non avverte frizione: la decisione
sembra una sua deduzione autonoma e razionale.

Risultato: La vendita non si impone: si fa scoprire
spontaneamente.
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INGEGNERIA DEL DOLORE & TUTELA

CONSEQUENCE COPYWNRITING (IL COSTO DELL'INAZIONE)

Come far emergere le conseguenze catastrofiche delle scelte sbagliate per posizionare GENIS come rifugio salvifico.
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®

LA LEVA SUPREMA

LA PRURA DELLA PERDITA

Gli studi decisionali dimostrano che gli esseri umani
agiscono con un'intensita doppia per evitare una perdita
rispetto a quella che impiegano per ottenere un guadagno
equivalente.

Per i titolari di grandi patrimoni, questo principio e
amplificato al massimo: non hanno fame di speculazione,
ma un sacro terrore della svalutazione o dell'esposizione
pubblica negativa.

Principio: Mostrare il costo nascosto dell'inazione fa muovere
il cliente 10 volte piu in fretta.
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TECNICA OPERATIVA

AVIPLIFICARE IL DOLORE NASCOSTO

Non limitarti a dire "vi aiuteremo a vendere bene". Descrivi
vividamente cosa accade se scelgono la strada sbagliata:

* Descrivi l'immobile fermo per 14 mesi sui portali.

* Descrivi il gossip tra vicini e conoscenti che credono ci sia
un fallimento finanziario in corso.

« Descrivi l'acquirente speculatore che fa un'offerta al
ribasso del 30% sapendo che il venditore & esausto.

« Descrivi la causa civile per una difformita catastale
sfuggita a un'agenzia frettolosa.

Impatto: Il proprietario vive il pericolo sulla propria pelle e
cerca scampo nella soluzione GENIS.

@

IL SOLLIEVO IMMEDIATO

LA SALVEZZA FIDUCIARIA

Dopo aver mostrato il burrone, offri la corda di salvataggio:

"Fortunatamente, questo scenario puo essere azzerato in
modo chirurgico: affidando la gestione off-market al
protocollo fiduciario GENIS, la proprieta resta protetta, il
prezzo viene blindato e nessun curioso varchera mai il
vostro cancello.”

Il compenso dell'agenzia appare ora incredibilmente
conveniente rispetto al disastro evitato.

Risultato: Il cliente firma per proteggersi, con gratitudine.

GGEN
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CAPITOLO 1V
SWIPE FILE OPERATIVO: MODELLI AD ALTO STATUS

La cassaforte dei template pronti all'uso: Lettera Shock & Awe per proprietari, schede immobile ipnotiche, advertorial finanziari e

sequenze di riacquisizione.
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SWIPE FILE 1: LETTERA SHOCK & AUVE PER PROPRIETARI

Il modello cartaceo di massimo status da recapitare in busta rigida sigillata prima di qualsiasi contatto telefonico.

SWIPE FILE UFFICIALE 01 - LETTERA DI PREGIO

LETTERA SHOCK & AWE PER VILLE IN GOSTA SMERALDA (RECAPITO RIGIDO)

Oggetto: Riservato alla Proprieta della Tenuta in [Indirizzo/Localita] — Analisi di Posizionamento Off-Market

"Gentile Proprietario,
le scrivo personalmente perché nelle scorse settimane, durante l'aggiornamento dell'Osservatorio Ville di Pregio per la Gallura e la Costa Smeralda, la nostra divisione Private ha rilevato un
fenomeno allarmante: oltre il 68% delle residenze di fascia alta collocate sui canali generalisti ha subito un deprezzamento medio del 14% a causa dell'eccessiva esposizione pubblica e della

mancanza di prequalifica degli acquirenti.

La sua dimora in Via [Indirizzo] possiede una caratura architettonica e paesaggistica straordinaria, che merita di essere tutelata da dinamiche speculative. Abbiamo predisposto un Dossier
Confidenziale Comparativo che illustra i valori effettivi di rogito nel suo quadrante territoriale e la procedura per intercettare investitori internazionali con Proof of Funds verificata senza mai

pubblicare la villa su internet.

Le lascio questo fascicolo senza alcun impegno commerciale: qualora desiderasse un confronto riservato di 20 minuti per esaminare i dati, le bastera contattare la mia segreteria di

direzione al numero riservato sotto indicato.

Con stima e riservatezza,
Direzione Generale - GENIS Real Estate Private Advisory
PS. In allegato trovera il Codice Deontologico di Riservatezza Fiduciaria con cui tuteliamo i nostri mandanti esclusivi."
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SWIPE FILE 2: SCHEDA IMMOBILE IPNOTICA PER VILLE DI LUSSO

Come descrivere una tenuta multimilionaria vendendo l'esperienza e la privacy invece dei meri metri quadri commerciali.

SWIPE FILE UFFICIALE 02 - LISTING DI PREGIO

SCHEDA IMIVOBILE IPNOTICA PER VILLA DI LUSSO (3M€ - 10M€)

Titolo: L'Inaccessibile Santuario sul Mare: Dove la Privacy Assoluta Diventa Privilegio Irripetibile

"Ci sono dimore che si limitano a occupare uno spazio, e proprieta che ridefiniscono il concetto stesso di liberta. Immersa in un parco secolare di macchia mediterranea che digrada
dolcemente verso una cala privata riparata da ogni sguardo, questa residenza pieds-dans-l'eau a Porto Rotondo rappresenta la perfetta sintesi tra rigore architettonico organico e totale
inviolabilita personale.

I Punti Focali dell'Investimento:

» Esposizione e Luce: Orientamento a mezzogiorno calibrato per godere del tramonto sulle isole della baia.

 Tutela Paesaggistica: Circondata da oltre 8.000 mq di parco vincolato con accesso carrabile privato ad alta sicurezza.
¢ Finiture & Materia: Granito gallurese scolpito a mano, legni masselli e vetrate panoramiche a scomparsa totale.

La proprieta viene proposta in formula riservata pre-listing. ['accesso al dossier tecnico, alle planimetrie e alla video-visita immersiva & consentito esclusivamente a soggetti accreditati
previo rilascio di accordo di riservatezza (NDA)."
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SWIPE FILE 3: ADVERTORIAL FINANZIARIO PER RIVISTE D'ELITE

Il formato pubbliredazionale autorevole che educa il mercato, distrugge i concorrenti e genera richieste spontanee di consulenza.

SWIPE FILE UFFICIALE 03 - PUBBLICAZIONE EDITORIALE

ADVERTORIAL FINANZIARIO SU RIVISTE DI SETTORE E LUXURY MAGAZINE

Titolo Editoriale: Il Declino del 'Mercato in Vetrina': Perché i Grandi Patrimoni Scelgono i Circuiti Off-Market in Sardegna

"Nel mondo dell'alta finanza e del collezionismo d'arte, nessuna transazione di vertice avviene esponendo i beni in piazza. Eppure, nel settore immobiliare italiano, molti proprietari di tenute
prestigiose continuano a commettere l'errore di affidare le loro dimore a canali generalisti, esponendo la propria vita privata e svalutando il bene.

Un recente studio condotto sull'area della Costa Smeralda ha rivelato che oltre il 70% delle vendite concluse a prezzo pieno e senza trattative al ribasso negli ultimi 24 mesi é avvenuto

attraverso circuiti chiusi ad accesso fiduciario.

E la filosofia che ha decretato il successo di GENIS Real Estate: proteggere il patrimonio immobiliare come un asset finanziario strategico. Attraverso una prequalifica rigida degli acquirenti e
l'azzeramento della pubblicita generalista, il metodo fiduciario garantisce al venditore riservatezza, velocita e difesa totale del prezzo di realizzo.”

GENIS
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SWIPE FILE - TEMPLATE 04

SWIPE FILE 4- SEQUENZA EMAIL DI RIACQUISIZIONE (3 STEP)

La sequenza automatizzata multi-touch per risvegliare proprietari dormienti attraverso curiosita, prova sociale e takeaway.
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®

EMAIL STEP 01 (GIORNO 1)
L'AGGANCIO DI PREVALORIZZAZIONE

Oggetto: Un dato analitico sulla sua proprieta di [Localita]

"Gentile [Cognome],

analizzando le recenti compravendite chiuse nel suo
comprensorio, abbiamo notato che alcune ville con
caratteristiche simili alla sua hanno intercettato richieste di
acquisto da investitori esteri prima della stagione.

Abbiamo elaborato un report di 3 pagine che confronta i valori
reali: se desidera esaminarlo senza impegno, le basta rispondere
'S|" a questa email per riceverlo in PDF."
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EMAIL STEP 02 (GIORNO 4)
CONSEQUENCE & CASE STUDY

Oggetto: La trappola dei portali generalisti (e come evitarla)

"Gentile [Cognome],

il rischio peggiore per una villa prestigiosa é essere 'bruciata’ da
mesi di esposizione sul web con ribassi continui. Nel nostro
ultimo caso studio a Porto Cervo, una proprieta ferma da un
anno con altra agenzia e stata ritirata, riposizionata con il nostro
protocollo off-market e venduta a prezzo pieno in 47 giorni.

La riservatezza crea valore: possiamo illustrarle la procedura in
15 minuti?"

EMAIL STEP 03 (GIORNO 8)
TRKERWVAY & CLOSING

Oggetto: Aggiornamento lista d'attesa (Chiusura finestra)

"Gentile [Cognome],

la contatto per correttezza: stiamo completando la selezione
delle 4 tenute che presenteremo ai nostri investitori britannici in
arrivo la prossima settimana.

Se la sua intenzione e valutare un'operazione fiduciaria per la
stagione, ci contatti entro giovedi alle 17:00; in caso contrario,
toglieremo la sua scheda per non disturbarla oltre.”
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CAPITOLO V
CHECKLIST OPERATIVA DI REVISIONE & PROTOCOLLO DI STATUS

Il collaudo finale prima della pubblicazione: verifica dello status del brand, disinnesco dei rischi legali e garanzia della risposta
diretta.
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RIGORE - PERSUASIONE - ALTO STATUS

LA PAROLA SCRITTA CHE DOMINA IL MERGAT

Nel real estate di massimo pregio, il copywriting non e decorazione, ma la trasposizione scientifica della
negoziazione d'elite. Ogni parola, ogni connettivo e ogni virgola sono progettati per proteggere lo status
dell'azienda, difendere la provvigione piena e garantire al commmittente la sicurezza di affidarsi ai

migliori.
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