AGENTI IMMOBILIARI

Si parte dal «ruolo». Le buone occasioni non mancano, ma il futuro & nella consulenza globale

VENDO CASA

Da soli o affiliandosi in franchising:
lavorare nel mondo del mattone

di FELICE FAVA ¢ FRANCESCO ALED

‘agente immobibiare non vi-

vra solo dimattone. Nel suo

futuro ¢'® un avvenire di con-

sulente globale, per restare
in un mercato che si prevede an-
cora effervescente ma di certo
piil competitivo. Nel 2004 si sono
chiuse oltre 850 mila transazion
che hanno prodetto un fatturato
di circa 150 miliardi di euro. Con-
dizione essenziale per svolgere
l'attivitd & 'iscrizione al Ruolo de-
gli agenti in affan in mediazione
della Camera di commercio, una
sorta di patenting.

Con l'approvazione della legge
del 2001 le maglie per I'abilitazio-
ne professionale &1 sono molto ri-
strette. Prima di allora i 70 per
cento degli aspiranti agenti immo-
bilian nusciva a ottenerla senza
vincoli burocratici.

Ogm, invece, serve un diploma
di scuola media superiore, fre-
quentare un corso di tre mesi ¢
sostenere un egame con prova
scritta e orale. Ostacolo tutt'altro
che facile, perché solo un aspiran-
te agente su dueé resce a superar-
lo al primo tentativo .

Con l'amlitazione i s1 pubiscri-
vere al Registro delle imprese
della Camera di commercio, una
volta ottenuto il numero di parti-
ta Iva, I'ultimo obbligo per eserci-
tare l'attivita & la stipula di una po-
hzza assicurativa sui rischi pro-
fessionali, a tutela dei futuri clien-
ti. Ma tutto cid non

perché nel settore il turnover &
piuttosto sostenuto,

Nel nostro Paese operano
28.700 mila agenzie, di cul quasi
7 mila affiliate a una delle 25 cate-
ne in franchising presenti in Ita-
lia. In solito s'incomincia con un
contratto ch subagente che preve-

de compensi a

basta per conside-

provvigione e a vol-
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soddisfare le esi-

genze del cliente; di marketing
per promuovere il prodotto; tecni-
che (urbanistica, contrattuale, fi-
scale e finanziana). Per lavorare
in questo mercato-le occasioni
non mancano, infatti, le agenzie
immobilan, pecole o grandi, so-
no sempre a caccia di nuove leve

30-60 mila euro an-
nui a fronte di 15-30 compravend-
te annue andate a buon fine.

Una volta acquisita la necessa-
ria esperienza si pud fare un salto
di qualiti: aprire una propria agen-
zia, da soli o affiliandosi a una cate-
na, facendo quindi leva sui vantag-
gi di un marchio gid conosciuto.

In genere 1 compensi di un'agen-
zia ammontano al 6 per cento del
valore dellimmobile, diviso equa-
mente tra il venditore e I'acqui-
rente. Ma, come si diceva, in futu-
ro non s1 vivra soltanto di matto-
ni.

=L'agente immobiliare piii clas-
sico - sostiene Mauro ielli,
presidente vicario della Federa-
zione italiana degh agenti media-
tori (Fimaa) - & quello che lavora
stando a contatto con le famiglie,
ma sta emergendo una nuova iigu-
ra capace di dialogare con il mon-
do delle imprese, vale a dire
aziende, investitori, banche, fon-
di immobihari, sviluppatori d'ini-
ziative e offrire il proprio baga-
gho di conoscenze e dinformazio-
ni. In ogni caso I'agenzia del futu-
ro dovra diventare un luogo idea-
le di convergenza di servizi per
fornire, magan con l'ausilio di pro-
fessionisti esterni, consulenza in
matera di mediazione creditizia
& prodott assicurativi»,

Per agevolare questo processo

la Fimaa ha di recente costituito
una societd specializzata con
I'obiettivo di sviluppare servizi
bancan e assicurativi. Nel 2006,
quando 'miziativa verri resa com-
pletamente operativa, gh oltre 9
mila soci Fimaa saranno in grado
di circa 4 mila mutui per un valo-
re di 66 mihom di euro.

Ma un altro fenomeno negli ul-
timi dieci anni ha cambiato 11 vol-
to dell'intermediazione immobi-
liare: quello del franchising. Per-
ché tanti agenti hanno scelto la
strada dell'affiliazione?

«Per emergere in un mercato
competitivo - nsponde Fabio Gu-
ghelmi, ammimstratore delegato
di Professione Casa, network atti-
vo dal 1995 con 420 affiliati - ma
anche per utilizzare i servizi in re-
te messi a disposizione dalle cate-
ne, usufruire di promozione e for-
maziones,

=Perché da soli non 31 cresce -
aggunge Bruno Vettore, diretto-
re operativo di Pirelli Re Franchi-
sing, un marchio che in un anno e
mezzo ha coagulato intorno a sé
oltre 665 affiliati - ¢ per essere





