
 
1D  ocumento completo relativo al sondaggio

(in ottemperanza all’art. 5 del Regolamento in materia di pubblicazione e diffusione dei sondaggi sui mezzi di comunicazione di 
massa approvato dall’Autorità per le garanzie nelle comunicazioni con delibera n. 256/10/CSP,  pubblicata su GU n. 301 del 

27/12/2010) 
 
 
1.TITOLO DEL SONDAGGIO 
 
 
 
 
 
 
 
2. SOGGETTO CHE HA REALIZZATO IL SONDAGGIO  
 
 
 
 
 
 
 
3. SOGGETTO COMMITTENTE  
 
 
 
 
 
 
 
4. SOGGETTO ACQUIRENTE  
 
 
 
 
 
 
 
5. DATA O PERIODO IN CUI È STATO REALIZZATO IL SONDAGGIO  
 
 
 
 
 

1 Tutti i campi sono obbligatori. 
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 (pubblicato sul quotidiano/periodico  cartaceo e/o elettronico, diffuso sull’emittente radiofonica, televisiva o sul 
sito web)  

. MEZZO/MEZZI DI COMUNICAZIONE DI MASSA SUL/SUI QUALE/QUALI È PUBBLICATO O DIFFUSO 
IL SONDAGGIO

 
 
 
 
 
 
 
7. DATA DI PUBBLICAZIONE O DIFFUSIONE 
 
 
 
 
 
 
 
8. TEMI/FENOMENI OGGETTO DEL SONDAGGIO (economia, società, attualità, costume, marketing, salute, etica, 
ambiente etc.) 
 
 
 
 
 
 
 
9. POPOLAZIONE DI RIFERIMENTO 
 
 
 
 
 
 
 
10. ESTENSIONE TERRITORIALE DEL SONDAGGIO3 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

2 Fatti salvi i casi di esclusione di cui all’articolo 2 comma 3 del Regolamento. 
3 Nel definire l’estensione territoriale del sondaggio è possibile scegliere tra due opzioni, la prima con l’elenco dei comuni oggetto 
della rilevazione, la seconda con il numero dei comuni suddiviso per area geografica. 

 

 

 

 

 



10.1.COMUNI DI RILEVAZIONE 4

 
 

Opzione a). Elenco dei Comuni 
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

4 Inserire, nella casella di testo, l’elenco dei comuni in formato tabella. 

 



Opzione b). Numero di comuni5

 
  

Comuni Nord Ovest Nord Est Centro Sud e Isole Totale 
fino a 5mila abitanti           
più di 5mila abitanti           

fino a 10mila abitanti           
tra 10mila e 100mila abitanti           
più di 100mila abitanti           
Totale           

 
11. METODO DI CAMPIONAMENTO (inclusa l’indicazione se trattasi di campionamento probabilistico o non probabilistico, 
del panel e l’eventuale ponderazione) 
 
 
 
 
 
 
 
12. RAPPRESENTATIVITÀ DEL CAMPIONE INCLUSA L’INDICAZIONE DEL MARGINE DI ERRORE 
 
 
 
 
 
 
 
13. METODO DI RACCOLTA DELLE INFORMAZIONI 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

5 La suddivisione geografica delle Regioni segue la ripartizione dell’ Istat:    
 Nord Ovest: Piemonte, Valle d'Aosta, Lombardia, Liguria  
 Nord Est: Bolzano-Bozen, Trento, Veneto,  Friuli Venezia Giulia, Emilia  Romagna  
 Centro: Toscana, Umbria, Marche, Lazio  
 Sud e Isole: Abruzzo, Molise, Campania, Puglia, Basilicata, Calabria, Sicilia, Sardegna 

 

 

 

 



14. CONSISTENZA NUMERICA DEL CAMPIONE DI INTERVISTATI, NUMERO DEI NON RISPONDENTI E 
DELLE SOSTITUZIONI EFFETTUATE; 
 
Non reperibili                      cifra ……………..  % …………… 
Rifiuti                      cifra ……………..  % …………… 
Sostituzioni                     cifra ..……………          % .................. 
Totale interviste effettuate    cifra ……………..          % …………… 
 
 
15. TESTO INTEGRALE DI TUTTE LE DOMANDE 6 
(Testo delle domande e percentuale delle persone che hanno risposto a ciascuna domanda) 
 
 

6 Inserire, nella casella di testo, l’elenco di tutte le domande. 
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	3 SOGGETTO COMMITTENTE: Idealista
	4 SOGGETTO ACQUIRENTE: Idealista
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GUIDA PER I COLLOQUI DI GRUPPO

IDEALISTA
Con agenti immobiliari prospect

S.173007

Durata fg: 2 ore


1. WARM UP (10 min)

Spiegare innanzitutto che sono chiamati ad esprimere le loro libere opinioni su alcuni argomenti specifici, senza alcuna intenzione di valutare la loro competenza/conoscenza a riguardo. Ribadire le regole base dell’interazione:

 darsi del tu liberamente
 non auto criticarsi
 esprimere, esattamente nella forma in cui vengono in mente, tutte le idee, i pensieri e possibilmente di aggiungerne delle altre
 non ci sono idee che non possono essere comunicate
 l’immaginazione, anche quella che appare più strana, è la benvenuta
 ciascun partecipante è per noi, in questo momento ed in questo contesto, un esperto da cui ci aspettiamo un contributo importante
Breve presentazione degli intervistati: età, professione, hobbies, situazione familiare

2. ANALISI DEI PRINCIPALI CANALI UTILIZZATI (15 min)

Parliamo del mercato immobiliare oggi…
• Come definireste il periodo delle vendite in questo momento? Quali sono le sfide e le opportunità per voi oggi?
• Pensando ai diversi canali disponibili sul mercato per svolgere la vostra attività professionale…
o Quali vi vengono in mente?
o Tra questi, quali sono quelli di principale riferimento? Perché?
o Quali quelli meno rilevanti? Per quali motivi?
o Alcuni funzionano meglio di altri?
o Per quali tipi di persone in particolare?
o Ce ne sono alcuni più indicati 

SE NON EMERGONO SPONTANEAMENTE VERIFICARE I SEGUENTI CANALI:
o ricerca/offerta diretta nel luogo di ubicazione dell’immobile 
o pubblicazione tramite cartellonistica
o pubblicazione editoriale (giornali)
o internet su computer
o internet su telefonia mobile
o Social network (in generale e anche riguardo agli annunci di appartamenti in affitto/vendita condivisi sui social)
3. ANALISI DEL RUOLO DI INTERNET ALL’INTERNO DEL PROCESSO DI OFFERTA/RICERCA DI IMMOBILI: VALORI DEL CANALE E DINAMICHE/COMPORTAMENTI D’USO (20 min.)

Il web e il mercato immobiliare…
• Commenti e associazioni spontanee
• Pensando al ruolo del web per il mercato immobiliare...
o quali sono le aree di forza e le aree di debolezza?
o quali sono gli strumenti, le funzionalità e i servizi che vi vengono in mente?
• Chi sono i professionisti che utilizzano il web soprattutto? 
o Che tipo di attività immobiliare gestiscono? Quali sono i loro bisogni? Quali sono i vantaggi che si aspettano? Quali sono gli aspetti / le funzionalità / i servizi web che li interessano?
• E voi che cosa ne pensate? 
o Qual è la differenza che per voi oggi ha il web, rispetto agli altri canali?
o Che tipo di rapporto avete con il web applicato alla vostra professione?
o Che cosa il web deve assolutamente fare? Quali gli elementi che assolutamente deve avere (MUST HAVE)?
o Cosa sarebbe opportuno che facesse? E cosa sarebbe opportuno avesse (NICE TO HAVE)? 
o Che cosa invece è conveniente che non faccia e che non abbia (NOT TO HAVE)?
o Quali sono gli elementi di valore aggiunto che il web può portare nella relazione con professionisti come voi? (es. la relazione con altri strumenti web come social network, applicazioni etc.)?
o Quale ruolo hanno i portali web di annunci immobiliari in relazione al vostro business? 

Dinamiche d’utilizzo 
• Per che cosa usate il web per la vostra professione?
• E i portali di offerta immobili? Come li utilizzate? A cosa vi servono maggiormente? 
• Sono per la vendita/affitto? Sono più funzionali a creare dei contatti diretti con potenziali clienti?
• Raccontatemi bene quali sono le loro principali funzioni per un mestiere come il vostro…
• Quale valore si dà al servizio di questo tipo di canale? Il servizio ha un valore (al di là di quanto costa)? Che valore gli attribuite? Come definireste il suo valore? … è utile? … è semplice? … ha valore informativo?

SE NON EMERGONO SPONTANEAMENTE VERIFICARE IL RUOLO E LA VALENZA PERCEPITA DI:
- Portali generalisti, come ad esempio Subito.it, Bakeca.it, Trovocasa.corriere.it
- Verificare la presenza di nuovi player

Dinamiche di inserimento delle offerte
• Come si inseriscono gli annunci? 
• Quanti ne inserite al mese?
• E’ sempre facile inserirli?
• Come funziona la gestione dell’offerta?
• C’è una assistenza specifica?
• Come giudicate il costo che voi pagate al mese per poter usufruire del servizio? E’ caro? E’ un “giusto investimento”? E’ una spesa necessaria ma ritenuta eccessiva?

Dinamiche di azioni di marketing
• Come si creano i rapporti con i potenziali clienti che voi contattate per aiutarli nella vendita/affitto?
• Quanti contatti create al mese? Che peso ha questo utente (%) sul volume di affari della vostra agenzia?
• E’ un processo facile? Oppure è faticoso?
• E’ un rapporto di qualità? E che cosa si intende per rapporto di qualità?

“Parliamo ora anche delle app di ricerca/offerta disponibili su internet-mobile ….”

• Sono uno strumento per voi utile? Offrono un servizio di valore?
• Che tipo di rapporto avete con queste app su telefono cellulare per l’offerta/ricerca di immobili? Come definireste il vostro rapporto con queste applicazioni? E’ un rapporto di fiducia? E’ un rapporto solo utilitaristico
• Che uso ne fate?

4. Panoramica sui principali player tra i siti immobiliari (40 minuti)

 “Raccontatemi ora …”

• Quali siti immobiliari conoscete? Facciamo una lista
• Quali invece sono quelli che anche utilizzate? Facciamo una lista

Nuclei di immagine
• Come li definireste? Quali aggettivi?
• Ce ne sono alcuni per esigenze specifiche?
• Come li raggruppereste? Ce ne sono alcuni più simili di altri? Sulla base di quali caratteristiche si può dire che alcuni sono più simili ad altri?
• Quali plus e quali minus offrono?

Analisi monadica
Per ciascun sito competitor delineare brevemente il profilo d’immagine. Per ciascun competitor  citato:
• Quali parole, aggettivi o immagini scegliereste per descrivere questo sito?
• Quali caratteristiche ha? Per quali caratteristiche è diverso dagli altri? Per quali è simile?
• Quali sono i vantaggi che offre?
• Quali i suoi svantaggi? 
• Per chi è particolarmente utile? Per chi è? A chi si rivolge?
• Quali bisogni soddisfa? Ci sono bisogni o esigenze che non vengono soddisfatti?
• Come lo usate? In che modo? Per che cosa? 
• Come vi trovate con l’inserimento e la gestione degli annunci? Come descrivereste questo procedimento?

Costruzione di una mappa qualitativa di posizionamento
 “aiutatemi a costruire una mappa ideale su cui posizionare i vari siti… sulla base di che cosa li mettiamo in una posizione piuttosto che in un’altra… spiegatemi… ”


• Su quali vanno le vostre preferenze e perché?
• Che cosa vi ha convinti ad usare un sito immobiliare piuttosto che un altro? Perché?
• Quale tra questi siti vi ha convinto meno? Perché?

Definizione delle caratteristiche di un portale di qualità
• Cosa significa essere un portale qualitativamente superiore? Come si traduce nel pratico?
• Cosa deve assolutamente avere un portale di qualità?
• E’ possibile affermare che un portale aumenta la professionalità dell’agenzia? Per quali motivi?
• Come si definisce un portale di qualità? Con quali parole? Con quali aggettivi? 
• Cosa dovrebbe fare un “portale ideale”?

SE NON EMERGE IN SPONTANEA, SOLLECITARE E RILENCIARE ANALIZZARE I SEGUENTI ASPETTI LEGATI AL PORTALE:
• FIDUCIA
• CHIAREZZA
• TRASPARENZA

Canale internet su telefonia mobile

• Quali tra questi siti hanno anche una app di ricerca/offerta disponibili su internet-mobile? 
• Quali conoscete? Fare una lista
• Quali usate? Fare una lista
• Come lo usate? In che modo? Per che cosa?
• Hanno le stesse caratteristiche dei rispettivi portali internet? Seguono stesse logiche di funzionamento? Oppure sono differenti? Per quali elementi? 
• Ce ne sono alcune che preferite? Quali caratteristiche apprezzate particolarmente di quelle che preferite? 
• Quali invece non apprezzate? Di quelli che non vi piacciono, che caratteristiche non apprezzate?

I portali online immobiliari sui social network:

• Rispetto ai portali che mi avete detto di usare, li seguite anche sui social network? Perché?
• Se li seguite cosa offrono in più?
• Può essere uno strumento per voi utile? 
• Quali sono le vostre aspettative per il futuro?
• Che cosa chiedete ai social network in quest’ambito?

• Test del “gioco di prestigio”:

“Immaginate di venire in possesso di una sfera magica che vi permette di vedere il futuro…
Nello specifico vedrete come questi player del mercato immobiliare cambieranno nei prossimi anni. Cosa sarà stato modificato? Per quale motivo? Ci saranno delle aggiunte? Cosa invece sarà tolto? Quali servizi verranno implementati? quali invece verranno eliminati? Per quale motivo?”

5. ANALISI DELL’IMMAGINE E DEL POSIZIONAMENTO DI IDEALISTA.IT (30 min)

Analisi approfondita dell’immagine 
• Se vi dico Idealista, che cosa vi viene in mente? Cosa sapete di questo sito?
• Che tipo di portale immobiliare è? Quali sono le prime parole, aggettivi o immagini che vi vengono in mente per descriverlo? 

• Immaginate che questo sito si trasformi in un’altra cosa, cosa potrebbe diventare? Pensate a un oggetto, una città, un animale, un personaggio famoso o altro…


• Secondo voi per chi è più indicato il sito Idealista.it? Che tipo di agenzia sceglie questo sito come il suo di riferimento principale? Quali caratteristiche ha? Proviamo a tracciarne un profilo…
• A quale agenzia invece proprio non piacerebbe? Perché? Che caratteristiche e bisogni diversi avrebbe?
• Quali sono i suoi punti di forza e di debolezza in generale?


• Avete mai provato i servizi di Idealista? 
• 
SE SI’ INDAGARE:
• Quali servizi in particolare avete provato? C’è qualcosa che vi ha colpito in positivo?
che cosa in negativo? Perché?

• Per quali ragioni non avete instaurato una collaborazione con questo portale immobiliare in particolare? cosa non vi ha convinto? (indagare con molta cura,. verificare se emergono: servizio, prezzo, fiducia nel portale…) 
• C’è qualcosa che mancava in particolare? o di troppo?
• In che modo Idealista.it potrebbe diventare interessante per la vostra agenzia? Cosa dovrebbe fare per rendersi interessante/utile dal vostro punto di vista?
• Gli altri portali con cui collaborate che cosa offrono in più o di diverso rispetto a Idealista?
• Quali aspetti rendono idealista.it simile agli altri portali di ricerca? Che cosa lo rende diverso e unico? 


Assi di miglioramento

• Che cosa migliorereste in termini di servizio? Quali i miglioramenti per altre esigenze? 
• Che cosa può fare Idealista.it per voi? Che servizio potrebbe offrirvi? Cosa dovrebbe fare per diventare il vostro portale di riferimento? 
• Che cosa Idealista.it può fare in più? Cosa può fare di diverso?
• Descrivetemi quali sarebbero le funzionalità che voi vorreste avere nel portale Idealista.it per facilitare il processo di vendita/affitto?
• Se aggiungesse questi servizi, potreste pensare di aderire come agenzia immobiliare in futuro?


6. In sintesi (5 minuti- 2 ore tot)  

“Siamo alla fine della nostra intervista…e vorrei per concludere che Lei mi dicesse…”

• Che cosa vi è rimasto maggiormente del colloquio che abbiamo appena fatto?
• Avete dei consigli da dare a Idealista.it?

Ringraziare e chiudere


GUIDA PER I COLLOQUI DI GRUPPO

IDEALISTA
Con privati in cerca di una casa in acquisto

S.173007

Durata fg: 2 ore



1. WARM UP (10 min)

Spiegare innanzitutto che sono chiamati ad esprimere le loro libere opinioni su alcuni argomenti specifici, senza alcuna intenzione di valutare la loro competenza/conoscenza a riguardo. Ribadire le regole base dell’interazione:

 darsi del tu liberamente
 non auto criticarsi
 esprimere, esattamente nella forma in cui vengono in mente, tutte le idee, i pensieri e possibilmente di aggiungerne delle altre
 non ci sono idee che non possono essere comunicate
 l’immaginazione, anche quella che appare più strana, è la benvenuta
 ciascun partecipante è per noi, in questo momento ed in questo contesto, un esperto da cui ci aspettiamo un contributo importante

o Breve presentazione degli intervistati: età, professione, hobbies, situazione familiare

2. RICOSTRUZIONE DEL PROCESSO DECISIONALE - bisogni, esigenze e soluzioni attuali rispetto alla ricerca nel mercato immobiliare (15 min.)   

“Vorrei adesso che voi mi aiutaste a comprendere quali sono le necessità e le esigenze quando si intende ricercare un immobile…Ricostruiamo insieme quali sono le fasi, quali azioni si fanno prima, quali dopo… Quali sono gli strumenti che avete utilizzato… Quali gli interlocutori che vi hanno aiutato…”

• Quando avete deciso di ricercare un immobile? 
• Quali sono state le motivazioni che vi hanno portato ad una scelta di questo tipo? E’ stata una scelta ragionata/faticosa/problematica?
• Con chi ne avete parlato? Con chi vi siete confrontati?
• Come pensavate sarebbe stato questo processo? Quanto immaginavate sarebbe durato?
• Come invece poi è stato? Avete trovato delle differenze rispetto a quello che avevate prospettato?

RICOSTRUZIONE DEGLI STEP MESSI IN ATTO DAGLI INTERVISTATI 
• Come vi siete comportati fino ad ora per ricercare un immobile?
• Quali sono state le prime esigenze? 
• Cosa avete fatto come prima cosa? Cosa successivamente? 
• Quali sono stati i momenti più importanti? Quelli meno?

ANALISI DEGLI STRUMENTI/INTERLOCUTORI UTILIZZATI 
• Quali sono i canali che avete utilizzato? Perché avete scelto proprio questi canali e non altri? Quali vantaggi danno? Quali gli svantaggi?
• Quali sono stati i vostri interlocutori? A chi vi siete rivolti per un aiuto? Perché? Come mai avete scelto questi e non altri?

SE NON EMERGONO SPONTANEAMENTE VERIFICARE I SEGUENTI CANALI:
o ricerca diretta nel luogo di ubicazione dell’immobile 
o pubblicazione tramite cartellonistica
o pubblicazione editoriale (giornali)
o internet su computer
o internet su telefonia mobile
o Social network (in generale e anche riguardo agli annunci di appartamenti in vendita condivisi sui social)

MAPPATURA DEI DIVERSI CANALI PER COMPRENDERE COME E IN CHE MOMENTO DEL PROCESSO ENTRANO E CHE VALENZA HANNO

Per ogni canale utilizzato

• Per quali particolari esigenze serve questo canale?
• In quale momento del processo di ricerca è importante?
• Come li descrivereste? Quali aggettivi? Chi li usa particolarmente?

Analisi del rapporto con le agenzie 

• Avete preso in considerazione le agenzie? Perché?
• Che tipo di rapporto avete avuto con le agenzie? Che tipo di esperienze?
• Quali sono le motivazioni che spingono a rivolgersi alle agenzie immobiliari?
• Che cosa ci si aspetta da un’agenzia?
• Che tipo di servizio dovrebbe offrire?
• Come dovrebbe essere e che cosa dovrebbe offrire una agenzia ideale?


3. ANALISI DEL RUOLO DI INTERNET ALL’INTERNO DEL PROCESSO DI RICERCA IMMOBILI (20 min.)

“Parliamo ora più nel dettaglio dei portali dedicati all’offerta/ricerca disponibili su internet...”

• Raccontatemi che cosa è cambiato rispetto al passato se ne avete esperienza?
• Quali sono state i miglioramenti introdotti da questi portali? Ci sono anche delle cose che sono peggiorate?
• Che tipo di rapporto avete con il web per la ricerca di immobili? Come definireste il vostro rapporto con questi portali? E’ un rapporto di fiducia? E’ un rapporto solo utilitaristico?
• Quali sono le vostre aspettative?
• Che cosa chiedete al web per le operazioni di ricerca di un immobile?
• Che cosa i portali web di offerta/ricerca immobili devono assolutamente fare? Quali gli elementi che assolutamente devono avere (MUST HAVE)?
• Cosa sarebbe opportuno che facessero? E cosa sarebbe opportuno avessero (NICE TO HAVE)? 
• Che cosa invece è conveniente che non facciano e che non abbiano (NOT TO HAVE)?
• Quale valore si dà al servizio di questo tipo di canale? Il servizio ha un valore (al di là di quanto costa)? Che valore gli attribuite? Come definireste il suo valore? … è utile? … è semplice? … ha valore informativo?

SE NON EMERGONO SPONTANEAMENTE VERIFICARE IL RUOLO E LA VALENZA PERCEPITA DI:
• Portali generalisti, come ad esempio Subito.it, Bakeca.it, Trovocasa.corriere.it
• Verificare la presenza di nuovi player

APPROFONDIRE COSA SIGNIFICANO PER IL TARGET E COME ENTRANO NEL PROCESSO

Analisi dei comportamenti e abitudini di utilizzo 
• Come utilizzate questo canale? 
• Quanto frequentemente? In quali occasioni?
• Di solito per che cosa li usate? Quali sono i vostri obiettivi?

 “Parliamo ora più nel dettaglio delle app di ricerca/offerta disponibili su internet-mobile ….”

• Come funzionano?
• Quanto frequentemente li utilizzate?
• Che uso ne fate?
• Quale piattaforma usate (per es. smartphone, tablet ...)? Su quale funziona meglio? Con quali vi trovate meglio?
• Sono uno strumento per voi utile? Offrono un servizio di valore?
• Ci sono delle differenze tra il servizio delle app su telefono cellulare paragonati ai servizi dei portali su internet che abbiamo considerato precedentemente? Svolgono gli stessi compiti? Oppure fanno cose diverse? Quale è più importante nelle vostre esperienze?
• Che tipo di rapporto avete con queste app su telefono cellulare per la ricerca di immobili? Come definireste il vostro rapporto con queste applicazioni? E’ un rapporto di fiducia? E’ un rapporto solo utilitaristico?
• Quali sono le vostre aspettative?
• Che cosa chiedete a queste applicazioni per le operazioni di ricerca di un immobile?
• Che cosa le applicazioni su telefono cellulare di offerta/ricerca immobili devono assolutamente fare? Quali gli elementi che assolutamente devono avere (MUST HAVE)?
• Cosa sarebbe opportuno che facessero? E cosa sarebbe opportuno avessero (NICE TO HAVE)? 
• Che cosa invece è conveniente che non facciano e che non abbiano (NOT TO HAVE)?


4. PANORAMICA SUI PRINCIPALI PLAYER TRA I SITI IMMOBILIARI (25 min.)

“Raccontatemi ora …”

• Quali siti immobiliari conoscete? Facciamo una lista
• Quali invece sono quelli che anche utilizzate? Facciamo una lista

Nuclei di immagine

• Come li definireste? Quali aggettivi?
• Ce ne sono alcuni per esigenze specifiche?
• Come li raggruppereste? Ce ne sono alcuni più simili di altri? Sulla base di quali caratteristiche si può dire che alcuni sono più simili ad altri?
• Quali plus e quali minus offrono?

Analisi monadica
Per ciascun sito approfondire:
• Quali prime parole, aggettivi o immagini scegliereste per descrivere questo sito?
• Quali caratteristiche ha?
• Per quali caratteristiche è diverso dagli altri? Per quali è simile?
• Quali sono i vantaggi che offre? Quali i suoi svantaggi? 
• Per chi è particolarmente utile? A chi si rivolge?
• Quali bisogni soddisfa? Ci sono bisogni o esigenze che non vengono soddisfatti?
• Come lo usate? In che modo? Per che cosa? 
SE NON EMERGE IN SPONTANEA, SOLLECITARE E RILANCIARE PER 
- CASA.IT
- IMMOBILIARE.IT

Costruzione di una mappa qualitativa di posizionamento
 “aiutatemi a costruire una mappa ideale su cui posizionare i vari siti… sulla base di che cosa li mettiamo in una posizione piuttosto che in un’altra… spiegatemi… ”

• Su quali vanno le vostre preferenze e perché?
• Che cosa vi ha convinti ad usare un sito immobiliare piuttosto che un altro? Perché?
• Quale tra questi siti vi ha convinto meno? Perché?

Verifica percezione di una evoluzione nei portali [per tutti i portali]
“Ora vi chiedo se conoscete questi siti da diverso tempo o solo recentemente… se li conoscete da diverso tempo…”
• Avete notato delle evoluzioni? In positivo? In negativo?
• Avete notato degli elementi di innovazione?
• Rispetto all’homepage?
• Rispetto a tutte le altre sezioni dei portali?
• Sono stati apportati dei progressi?

Definizione delle caratteristiche di un portale di qualità
• Cosa significa essere un portale qualitativamente superiore? Come si traduce nel pratico?
• Cosa deve assolutamente avere un portale di qualità?
• Come si definisce un portale di qualità? Con quali parole? Con quali aggettivi? 
• Cosa dovrebbe fare un “portale ideale”?

SE NON EMERGE IN SPONTANEA, SOLLECITARE E RILENCIARE ANALIZZARE I SEGUENTI ASPETTI LEGATI AL PORTALE:
- FIDUCIA
- CHIAREZZA
- TRASPARENZA

Canale internet su telefonia mobile
• Quali tra questi siti hanno anche una app di ricerca/offerta disponibili su internet-mobile? 
• Quali conoscete? Fare una lista
• Quali usate? Fare una lista
• Come lo usate? In che modo? Per che cosa?
• Hanno le stesse caratteristiche dei rispettivi portali internet? Seguono stesse logiche di funzionamento? Oppure sono differenti? Per quali elementi? 
• Ce ne sono alcune che preferite? Quali caratteristiche apprezzate particolarmente di quelle che preferite? 
• Quali invece non apprezzate? Di quelli che non vi piacciono, che caratteristiche non apprezzate?

I portali online immobiliari sui social network:

• Rispetto ai portali che mi avete detto di usare, li seguite anche sui social network? Perché? Se li seguite cosa offrono in più?
• Può essere uno strumento per voi utile? 
• Quali sono le vostre aspettative per il futuro?
• Che cosa chiedete ai social network in quest’ambito?


• Test del “gioco di prestigio”:

“Immaginate di venire in possesso di una sfera magica che vi permette di vedere il futuro…
Nello specifico vedrete come questi player del mercato immobiliare cambieranno nei prossimi anni. Cosa sarà stato modificato? Per quale motivo? Ci saranno delle aggiunte? Cosa invece sarà tolto? Quali servizi verranno implementati? quali invece verranno eliminati? Per quale motivo?”




5. ANALISI DELL’IMMAGINE E DEL POSIZIONAMENTO DI IDEALISTA.IT  (40 min.)

Analisi approfondita dell’immagine
• Se vi dico Idealista, che cosa vi viene in mente? Cosa sapete di questo sito?
• Che tipo di portale immobiliare è? Quali sono le prime parole, aggettivi o immagini che vi vengono in mente per descriverlo? 
• Immaginate che questo sito si trasformi in un’altra cosa, cosa potrebbe diventare? Pensate a un oggetto, una città, un animale, un personaggio famoso o altro…
• Secondo voi per chi è più indicato il sito Idealista.it? Che tipo di cliente sceglie questo sito? Proviamo a tracciarne un profilo…
• Come lo avete scoperto? Qualcuno ve lo ha consigliato? 
• Secondo voi per chi è più indicato il sito Idealista.it? Che tipo di cliente sceglie questo sito? Quali caratteristiche ha? Proviamo a tracciarne un profilo…
• A chi invece proprio non piacerebbe? Perché? Che caratteristiche e bisogni diversi avrebbe?
• Quali sono i suoi vantaggi specifici? Quali gli svantaggi?
• Quali sono le caratteristiche che solo Idealista.it offre?
• Quali aspetti rendono idealista.it simile agli altri portali di ricerca? Che cosa lo rende diverso e unico? Quali sono gli aspetti che gli altri gli invidiano?

Analisi approfondita dell’homepage
• Cosa pensate dell’homepage? Ve la ricordate?
• Cosa avete pensato la prima volta che l’avete vista?
• Quali sono i suoi vantaggi? Quali i sui svantaggi?
• Cosa vi piace particolarmente?
• Cosa migliorereste?
• Look and feel: cosa pensate della grafica del sito? Come vi sentite quando entrate in questo portale (ad es. ma non suggerire rassicurati, invogliati a cercare…)? 

Analisi delle dinamiche di gestione degli annunci
• Come vi trovate con le dinamiche di ricerca? Come descrivereste questo procedimento? Con quali aggettivi?
• Cercare un immobile è un’operazione facile? Oppure presenta delle difficoltà?
• Look and feel: cosa pensate degli annunci? Cosa vi danno? 
• Cosa pensate delle foto? Sono abbastanza? Sono troppe? Troppo poche?
• E cosa pensate delle informazioni relative agli immobili? 
• Che opinione avete dei criteri di selezione?
• Cosa ne pensate della sua qualità? E’ un sito affidabile? E’ un sito sicuro?
• Si percepisce un forte controllo della qualità?
• Che valore date al servizio?
• Come definireste il numero di offerte presenti sul sito? Sono tante? Sono troppe? Che qualità presentano?
• Cosa pensate della completezza delle informazioni sugli immobili? E per le foto?

Assi di miglioramento

• Quali sono i compiti che Idealista.it svolge in maniera adeguata? Quali invece le cose che non fa sufficientemente bene? 
• Che cosa può fare Idealista.it per voi? Che servizio vi offre attualmente? Che servizio potrebbe invece offrirvi?
• Che cosa Idealista.it può fare in più? Cosa può fare di diverso?
• Come in generale migliorereste la pagina web?
• Descrivetemi quali sarebbero le funzionalità che voi vorreste avere nel portale Idealista.it.

6. VERIFICA CONOSCENZA ED ANALISI DELLE AZIONI MESSE IN ATTO SUI SOCIAL  (10 min.)

• Chi conosce idealista sui social? Quali?
• Che tipo di attività fa? Come la descrivereste? 
• Che funzione ha secondo voi questa attività social? 
• Li seguireste sul social?
• Che tipo di informazioni vorreste che pubblicassero sui social?

MOSTRARE VELOCEMENTE LA PAGINA FACEBOOK E LA PAGINA TWITTER DI IDEALISTA PER RACCOGLIERE LE IMPRESSIONI

• Cosa ne pensate? Come descrivereste queste pagine?
• Li seguireste?
• Vi mettereste in contatto con loro? 

7. IN SINTESI (5 min)   

“Siamo alla fine della nostra intervista…e vorrei per concludere che mi diceste…”

• Che cosa vi è rimasto maggiormente del colloquio che abbiamo appena fatto?
• Avete dei consigli da dare a Idealista.it?


Ringraziare e chiudere
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