
Alla luce di un mercato immobiliare profondamente mutato negli ultimi anni, con 
una domanda più esigente ma con diminuite risorse finanziarie, è indispensabile 
che le imprese costruttrici attuino strategie ispirate ad una forte efficienza, at-
traverso una strutturata specializzazione dei ruoli che partecipano al processo 
produttivo.
Il modello dell’imprenditore che studia le operazioni, gestisce la logistica e i forni-
tori, segue i lavori e si occupa anche del procacciamento degli acquirenti, facendo 
gli appuntamenti di vendita e trasmettendo i documenti ai notai, non è solo anti-
quata, ma decisamente improduttiva ed inefficiente.
Nel momento in cui la domanda si è molto emancipata, anche grazie alle informa-
zioni (pur confuse o imprecise) presenti in internet, è necessario che le imprese 
si avvalgano di una struttura commerciale capace, che curi in modo mirato e 
continuo i suoi interessi.

Dopo molti anni di mediazione pura, abbiamo formato uno studio con uno staff 
specializzato e con ruoli precisi. Assistiamo l’impresa in tutte le fasi dell’operazione 
immobiliare, a partire dalla progettazione (o dall’attenta verifica di una proget-
tazione già fatta) al fine di identificare gli elementi ormai necessari a realizzare 
immobili che soddisfino le richieste della domanda, passando poi alla scelta degli 
strumenti necessari per la propaganda (rendering d’interni ed esterni elaborazioni 
grafiche di planimetrie, cartelli cantiere, volantini, brochures, e dossier da conse-
gnare al cliente ad ogni appuntamento di vendita). 
Dedichiamo tutto il tempo necessario al cliente che desideri modificare (per 
quanto possibile) il progetto e lo seguiamo nelle varie fasi della costruzione coor-
dinandoci con la D.LL. per l’impiantistica e le modifiche concordate. 
Seguiamo i mutui grazie a convenzioni con i principali istituti bancari gestendo i 
clienti fino alla stipula definitiva. 
Possiamo anche provvedere agli accatastamenti (con costi per l’impresa deci-
samente più competitivi della media), alle Dia / Scia dei clienti (ad esempio, per 
pompeiane e pergole) nonché agli Attestati di certificazione energetica.

Il nostro personale aggiorna continuamente gli immobili presenti sul nostro sito e, 
soprattutto, sui principali portali immobiliari, assicurando un posizionamento degli 
annunci con un ranking elevato, con ottima qualità (aggiornando foto, rendering, 
video realizzati e montati in studio, capitolati e schede descrittive). Monitoriamo 
l’indicizzazione del nostro sito nei principali motori di ricerca con particolare rife-
rimento a Google.

Attuiamo strategie pubblicitarie ad hoc seguendo una precisa tempistica, con azio-
ni diverse in momenti diversi, per mantenere costante la domanda evitando di 
rimanere statici in un mercato nel quale “chi si ferma è perduto”. 

Presentazione 
dei servizi 
Digicasastudio



Grazie alla decennale collaborazione con Ruffato Costruzioni, abbiamo sviluppato 
un servizio efficiente che forniamo alla ditta Lara s.r.l., Sorapis s.r.l., Ortigara s.r.l. e 
Unicost s.r.l.
Noi siamo “la struttura commerciale dell’impresa”. Per il cliente siamo l’organo 
aziendale che effettua la “vendita diretta”.
Il cliente sente di relazionarsi direttamente con l’impresa, senza costi aggiuntivi, 
con le sicurezze che frequentemente gli operatori immobiliari classici non posso-
no offrire per scarsa preparazione specifica sul cantiere. I clienti hanno la sensa-
zione di poter fare le loro scelte con calma e ponderazione perché non pressati 
dall’agente immobiliare che, temendo di perdere l’affare, talvolta esercita pressioni 
inopportune e spesso controproducenti (anche sui prezzi).

Gestiamo gli appuntamenti di vendita a seconda delle esigenze e possibilità della 
clientela prevedendo anche visite a domicilio. Così verifichiamo se il cliente ha 
l’esigenza di vendere per comprare e se, in effetti, l’operazione è fattibile. 
In studio o a domicilio, ci avvaliamo di computer portatili, schermi e proiettori, 
tavole e planimetrie graficamente ben elaborate con misure, arredamenti in scala, 
in modo da stimolare al massimo tutti i canali sensoriali e amplificare l’interesse. 
Gli appuntamenti di vendita terminano sempre con la consegna al cliente di una 
scheda immobile con misure, caratteristiche generali, rendering, foto, planimetrie, 
capitolato, foto o render di interni con arredamento, in modo che questi, una vol-
ta tornato a casa, possa alimentare il proprio desiderio di acquisto con materiale 
completo, graficamente curato e certo NON con una fotocopia annerita di un 
disegno.

Abbiamo anche stipulato un contratto di collaborazione con una primaria ditta di 
mobili, che arreda alcune unità che sfruttiamo come “campione visivo”, risolvendo 
drasticamente l’annosa obiezione sulla dimensione dei locali che, in genere, chi 
non è abituato al nuovo, non riesce a percepire correttamente.

Partendo dal presupposto di un corretto collocamento degli immobili sul mercato, 
il nostro compenso è del 4%.

Nel compenso è inclusa tutta l’attività sopra esposta esclusi i seguenti servizi:
1.	 realizzazione di tre visuali render per cartello cantiere per un costo 
	 complessivo di € 350 (tutte le altre visuali anche interne le realizziamo per 
	 la vendita senza ulteriori costi);
2.	 Cartello cantiere (realizzazione e stampa circa € 350). 
	 Ci occupiamo comunque delle pratiche burocratiche;
3.	 Attestati di certificazione energetica (€ 200);
4.	 Accatastamenti (previo preventivo).

I nostri compensi



a. 	Analisi di mercato (con relazione dettagliata)
	 1.  verifica dei valori di vendita delle unità in progetto;
	 2. analisi della concorrenza in zona (tipologia, prezzi, ragioni dell’invenduto, 
	 reazioni della domanda;
	 3. analisi del progetto (suggerimenti relativi ai dettagli - se realizzabili - che 
	 possano stimolare l’interesse della domanda)
b. 	Approntamento degli strumenti pubblicitari 

Modalità operative

1.
Realizzazione Schede Immobili



2.
Realizzazione planimetrie colorate con arredamento in scala;



3.
Realizzazione rendering assolutamente verosimili;



3a.
Realizzazione rendering interni;



4.
Volantini;



5.
Cartelloni per il cantiere  (almeno 3 mt x 2 mt);



6.
Capitolati delle opere descrittivi, fotografici e accattivanti;



7.
Pubblicità in internet su siti e portali immobiliari e sulle riviste di settore;



c.  Attività di promozione, vendita e relazioni con l’impresa costruttrice
	 1. pubblicità su siti e portali immobiliari;
	 2. monitoraggio delle richieste con personale dedicato alla gestione internet;
	 3. banca dati propria;
	 4. volantini
	 5. contatti con tecnici del posto;
	 6. arredamento di unità campione;
	 7. riunione ogni 30 gg con l’impresa costruttrice per l’analisi dei risultati

FASE 1 – subito

Documento d’analisi del mercato e dei concorrenti per giusta determinazione 
tipologie da costruire e relativi prezzi
Cartello in cantiere Imprescindibile
RENDER ESTERNI per lanciare l’immagine del cantiere
Capitolato delle opere fotografico
Schede immobili di tutte le unità
Internet
Pubblicità su carta
Volantini entro 5 km

FASE 2 - dopo 6 mesi
Contatto geometri del posto per collaborazioni a pagamento
Volantini entro 10 km

FASE 3
Arredamento di una unità oppure RENDER  INTERNI in 3D

I risultati fin ora raggiunti ci spingono a credere che non possa più essere il caso 
né, tantomeno, l’improvvisazione a determinare le sorti commerciali di un impresa 
costruttrice, ma solo un’organizzazione specializzata nei compiti. Proporci come 
partner commerciale non è cosa da poco: prevede un ingente impiego di ener-
gia ed un considerevole impegno. Riteniamo, comunque, che l’esperienza fin ora 
maturata possa essere d’ausilio per competere nell’attuale mercato, mutato ma 
tutt’altro che defunto !
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