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Trend Le possibilita per rilanciare il settore che in Italia intercetta solo il 45% del mercato. Con provvigioni (5% tra le pili alte d'Europa
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Il futuro e nella rete

Business condivisi e consulenza ai clienti per contrapporsi ai siti di vendita tra privati e ai network bancari

DI GINO PAGLIUCA

ono troppe rispelto alle dimen-

sioni del mercato e per di piti so-

no strette da una manovra a te-

naglia che potrebbe melterle ai
margini. Stiamo parlando delle agenzie
immobiliari, che oggi devono fronteg-
giare un doppio pericolo: da una parte
c¢ il web, coni portali che a cosli irrisori
mellono in contallo tra loro i privati di-
sintermediando la traitativa; dall'altra
le banche che stanno creando Ie loro re-
i, disponendo di mezzi ¢ strutture fuori
della portata dellc agenzic e con un van-
taggio decisivo: sono in grado di garan-
tire allacquirente il mutuo. Tutto que-
slo significa che le agenzic tradizionali
per restare sul mercato devono fornire
ai clienli un conlenuto di consulenza
che giustifichi la richiesta di un onora-
rio.

Leidee

Non possono pitl solo mettere in con-
latlo tra di loro due parti interessate ad
un affare: certo, anche sc si limitano a
questo hanno il diritto legale alla prov-
vigione, ma oggi chi vuole comprare o
vendere casa non si accontenta di cosi
Ppoco. Sono aspelli di cui si ¢ discusso di
recente in due convegni organizzali dal-
le Camere di commercio; il primo, a
Monza dal tilolo «Come nasce ed evolve
T'agente immobiliare 3.0», il secondo a
Milano, sugli standard europei di valu-
lazione. Nel corso dell'incontro di Mon-
za ¢ slata presenlata unampia relazione

CAMERA di COMMERCIO UJ(J data
MONZA BRIANZA () stampa

dal 1980 monitoraggio media

di Mauro Danielli e Slefano Slanzani
nella quale si mettevano a confronto in -
quadramenlo professionale e giro dal-
[ari di agenli ed agenzie in lalia ¢ nel re-
sto del continenle. In Italia le provvigio-
ni complessive sono tra le piu alle (5%
in media) ¢ la felta di mercato inlerme-
diala tra le pitt basse (45%). Fin troppo
ovvio che i due numeri siano in strefta
relazione ra loro. Oltretullo in Ialia il
numero di agenli, sotlolinea la relazio-
ne, dal 2008 al 2014 (ullimo anno di-
sponibile per un confronlo europeo) ¢
aumentalo del 90% e quello delle agen-
zic del 1099%, mentre le compravendite
si sono quasi dimezzate. Abbiamo pro-
valo a mellere a confronlo il numero
delle agenzie censite in llalia dal siste-
ma camerale a fine 2015 con le compra-
vendite dello lo scorso anno: ne risulla
che, nella media nazionale, si sono con-
cluse 114 lransazioni per ogni agenzia
presente sul territorio; a Milano la me-
dia scende a 10, a Genova addirillura a
75. Visto che le agenzie riescono a inlter-
mediare il 45% del mercato, significa
che per una fella di operalori chiudere i
conti in allivo ¢ ben difficile se non si fa
anche allro. Posto che nessuno ipolizza
un rilorno delle compravendite al livello
di dicci anni fa le sirade per rimanere
sul mercalo secondo Danielli e Stanzani
sono sostanzialmenle due. La prima
prevede di incrementare la collabora-
zione professionale (ra colleghi, ricor-
rendo asistemi'come le piallaforme Mls
(multiple lisling service) che consenlo-

no di condividere gli affari tra pit agen-
zie. In queslo ambilo un ruolo decisivo
polrebbero svolgerlo le associazioni di
categoria. La condivisione del business
¢ uno dei punti su cui piti puntano an-
che Ie reti in franchising, ma i nelwork-
nel complesso non godono di eccellente
salulc dato che dal 2012 al 2015 il loro
giro daffari ¢ passalo da 958 ¢ 770 mi-
lioni, secondo i dati di Assofranchising,
mentre nello slesso arco tlemporale so-
no cresciute le agenzie indipendenti.

I modelli

La seconda strada ¢ quella di cambia-
re modello contratluale con il clienle:
non piu il tradizionale incarico di me-
diazionc, una particolarila quasi esclu-
sivamenle ilaliana, che da il diritto a ri-
chiedere provvigione sia all'acquirenle
sia al vendilore ma un mandalo da una
delle parti; di solito lo conferisce il ven-
dilore ma ci sono anche strulture spe-
cializzale nella ricerca di immobili per
conlo di un polenziale compratore: se
condo Danielli ¢ Slanzani a commissio-
ni piu basse — con il mandato paga solo
chi conferisce l'incarico — farcbbe da
contrallarc una maggiore penelrazione
del mercalo grazie anche a garanzie de-
onlologiche pitl elevale. Anche per il
presidente dei mediatori di Fimaa Mila-
no Vincenzo Albanese ¢ questa la sira-
da da percorrere, perché Fagenle immo-
biliare deve trasformarsi sempre piit in
un consulente che valuta I'immobile se-
condo standard affidabili ¢ riconosciuli.
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