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a soluzione si chiama

servizi e certificazione.

Sono questi gli ele-

menti che faranno la
differenza nel mercato immobi-
liare nei prossimi anni. |l dibat-
tito sul futuro delle agenzie im-
mobiliari si & aperto ed & mol-
to vivace. Da una parte |'aboli-
zione del ruolo porta inevitabil-
mente a una maggiore liberaliz-
zazione della professione, sep-
pure da alcuni sia considerata
alguanto selvaggia, dall’altra
un mercato che inizia a dare
segnali di raffreddamento, e
che inizia a fare selezione.
Come possono gli agenti im-
mobiliari rispondere alle prossi-
me sfide che li aspettano? Le
principali associazioni di cate-
goria (ANAMA, FIAIP, FIMAA)
non sembrano avere dubbi al ri-
guardo. Puntare sui servizi e
sulla certificazione. Le stesse
associazioni si stanno
muovendo proprio in

sing, prestiti. Esempio seguito
dalle altre associazioni. Anche
ANAMA si sta muovendo in
guest'ottica con ANAMA SER-
VIZI, nuovo braccio commer-
ciale dell'associazione nata al
fine di assicurare agli aderenti
tutta una serie di vantaggi,
che sara operativo da marzo
2008. «Con Anama Servizi»
racconta Paolo Bellini, presi-
dente di ANAMA «i nostri asso-
ciati disporanno di tutta una
serie di servizi, come mutui se-
lezionati, che abbiano un buocn
rapporto rata/reddito, copertu-
re assicurative sia per i profes-
sionisti, sia per i consumatori,
modulistica di legge e molte
altre agevolazioni come riduzio-
ne dei costi per voli aerei, tele-
fonia fissa e cellulare». Questo
perché sposare |a logica di si-
nergie tra campi affini & una
delle strade inevitabili da se-

guire. L'altra alternativa per
contrastare questa fase di
mercato e di evitare di essere
preda della frammentazione &
la specializzazione. «Una possi-
bilita da seguire & quella di
perseguire la specializzazione.
Per esempio creando delle divi-
sioni, all'interno dell’organizza-
tore del mediatore in grado di
seguire con efficienza e profes-
sionalita determinati comparti
immobiliari, oppure specializ-
zarsi per clientela» suggerisce
Riccardo E. Grassi, professio-
nista attivo da diversi anni nel-
I'ambito immobiliare e autore
del libro “Intermediazione e
mercato immobiliare”. «Anche
ricercare nuovi spunti puo es-
sere redditizio. Pensare a nuo-
vi prodotti/servizi, a nuove fa-
sce di clientela, a una imme-
diata verifica dei risultati rag-
giunti nella zona geotopografi-
ca considerata con
eventuale replicabilita in

quest’ottica. |
In particolare si stanno
muovendo per garantire
ai propri associati dei
servizi che rappresenti-
no un vero e proprio va-
lore aggiunto. FIMAA, |
ad esempio con la crea-
zione di Mediofimaa si ‘
€ mossa propria in que-
st'ottica. «Abbiamo pen- i
sato che grazie a questa
societa i nostri associati
potevano offrire ai propri ‘
clienti un servizio pro-
fessionale e completo,
diretto ed immediato» ‘
afferma Mauro Danielli,
presidente vicario di FI-
MAA Milano. Gli aderen-
ti FIMAA in questo mo-
do hanno la possibilita di forni-
re alla loro clientela anche una
consulenza specialistica finan-
ziario/ assicurativa. E sono in
grado di proporre prodotti com-
plementari e sinergici alla
compravendita immobiliare co-
me mutui, assicurazioni, lea-
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Servizi
certificati:
la nuova
frontiera
qualificante
gli agenti
immobiliari
e mediatori

‘ altre aree di interesse»
continua Grassi. «In tale
ottica i nuovi spunti po-
‘ tranno coinvolgere una
serie di attivita siamesi
(mediazione creditizia,
trading immobiliare,
ecc...) con lo scopo di

implementare i servizi di inter-
mediazione di base arricchen-
doli e corroborando i margini
economici dell'agenzia».

Oltre i servizi, pero, anche la
certificazione puo essere una
buona risposta alle dinamiche
attuali del mercato immobilia-
re. Seppure il dibattito intorno
all’utilita o meno della certifi-
cazione di qualita sia abba-

stanza acceso tra gli operatori.
«Nel futuro sara sempre pidl im-

portante la certificazione» sot-
tolinea Franco Arosio, presi-
dente di FIAIP «e sono sicuro
che rappresentera un vero e
proprio valore competitivo per-
ché poter comunicare di esse-

re un'azienda certificata, pone
un'indiscutibile valore oggetti-
vo che distingue |'operato e
|'impegno dell’agenzia nei con-
fronti della concorrenza, alzan-
do il livello di fiducia nel clien-
te finale». Infatti la federazione
presieduta da Arosio sta pro-
muovendo da qualche mese ai
suoi associati la certificazione
e in quattro mesi di attivita la
risposta & stata abbastanza
positiva. «Bisogna sostenere la
certificazione di qualita perché
premia chi opera correttamen-
te» conferma Danielli. Ma non
si tratta solo di vantaggi di im-
magine, anche operativi. «Un'a-
genzia certificata avra un livel-
lo organizzativo interno ottima-
le, con condivisione delle infor-
mazioni ed un’uniformita di la-
voro che porta notevoli benefi-
ci: tutte le pratiche vengono
gestite allo stesso modo e con
gli stessi requisiti, il personale
& controllato, gli errori posso-
no essere previsti (dunque evi-
tati) e sono disponibili dati di
analisi che consentono di indi-
viduarne i campi di migliora-
mento» precisa Arosio. «La cer-
tificazione da la sensazione al
consumatore di rivolgersi a un
professionista affidabile, che
applica delle regole chiare» ag-
giunge Bellini. Ma |'aspetto piu
interessante & capire cosa ne
pensano gli operatori “sul cam-
po”. Sul blog delle agenzie im-
mobiliari (www.blogagenzieim-
mobiliari.it) gli internauti sotto-
lineano che sarebbe interes-
sante capire da chi ha gia in-
trapreso il percorso della certi-
ficazione se e come & migliora-
to il loro modo di operare a se-
guito della certificazione.

La questione principale & capi-
re se la certificazione 1SO
9001 non sia un business vuo-
to, un contenitore senza signi-
ficato, una nuova panacea di
tutti i mali del settore immobi-
liare. E il dibattito & piu acce-
so che mai. Se da una parte vi
sono coloro che sostengono
che nel business immobiliare,

cosi come in altri mercati lega-

ti al settore dei servizi la com-
ponente principale sia data
dalla relazione, difficilmente
certificabile, dall'altra ci sono
altri operatori che sottolineano
che la certificazione consente
di presentarsi al cliente indi-
cando in modo pil limpido, e

chiaro che il proprio modo di

operare si rifa a delle regole
comuni, condivise. Altri sottoli-

neano che la garanzia della
certificazione avvicina i colle-
ghi per collaborare meglio e
permette al cliente di distin-
guere tra chi si assume degli
impegni e chi fa solo chiac-
chiere. Inoltre un altro elemen-
to importante & che la certifi-
cazione oltre ad essere ottenu-
ta, va mantenuta. Questo vuol
dire che chi decide di intra-
prendere tale percorso deve di-
mostrare anno per anno di ope-
rare secondo standard uniformi
e qualitativamente approvati.
Un modo di operare che all'e-
stero funziona perfettamente.
In paesi piu avanzati del no-
stro, come ad esempio, la Ger-
mania gli operatori del merca-
to immobiliare sono chiamati
alla certificazione e non ¢'e
nessuna obiezione riguardo
questo modo di operare. Anzi:
gli stranieri che vengono in Ita-
lia richiedono alle agenzie se
sono certificate proprio perché

Mauro Danielli,
vicepresidente vicario FIMAA Italia

ritengono che la certificazione
sia sinonimo di qualita. Pecca-
to che gli operatori italiani non
se ne siano resi ancora conto
e che stiano ancora aspettan-
do che qualcuno dia loro la
bacchetta magica per risolvere
il problema.
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