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L’EVOLUZIONE

Intervista a Mauro Danielli, presidente vicario nazionale FIMAA Italia | -

DELLE AGENZIE IMMOBILIARI IN ITALIA

di Clavdia La Porea

DJ un'indagine di Tecnoborsa del 2004 risul-
ta che il 51,2% del torale degli acquirenti
di immobili residenziali conclude acquisto con
un intermediario, Di questa percentuale il 36,9%
con un .‘ﬁl[_'ll.'l'lll.‘ Immeobiliare, il 3,8% con pro-
fessionisti quali commercialisti € avvocati, men-
tre '] 1,5% utilizea canali personal diretti: ami-
cl, CONOSCENTi, parenti.

thmumr due anni fa lo scenario era decisa-
mente diverso: nel 2002, infaci, piti del 70%
di coloro che cercavano casa si affidava allaiu-
to di un intermediario e gli Agenti Immaobilia-
ri rappresentavano il 30% del mercato, Un mer-
cato che, nH;i. sembrerebbe orientato a disin-
rermediarsi.

1 A nalizzando dettagliatamente l'atreggia-

nento del pubblico nei confront degli
operatori immaobiliari - sowolinea Mawro Deaniel-
I, presidente vicario nazionale FIMAA - in real-
b, fIspetto al 2002, si niscontra una foree ridu-
'i':ll‘.l‘llli.' pt‘ru.'r]lu:ll:.' ‘I.Il'l Imercar ir!t:,:rrlh.‘tii.lh:l, 1)
decisamente pili contenuta in termini assolut,
Inkarei, nel 2004 il mercato immobiliare ha n:gl-
strato il suo massimo storico con olere 850,000
transazioni residenziali concluse. E altresi vero
che L'Agente Immobiliare ha dovuto condivi-
I:iL'f‘L' il IMETrCne iJHr.'rrrl-:H;Iimn COHO 0 NUmend I;!l
colleghi cresciuto - dal 1998 al 2004 - da circa
20,0040 :1.1_:,“ attuali 31.000 (dati

Cerved bui). E del tutto evidente che piti nume-
rosi sono gli Agenti Immobiliari minore & il
numero di transazioni medie pro capite da gesti-
re. Sostanzialmente, quindi, si comprende che
il mondo dell'intermediazione immobiliare da
alcuni segnali di criticia, in larga parte per la
SCATSA |Wuﬁ::miur|‘.ﬂitildi ol t:||'r-|:ml:u5i che, sen-
Ll VRIS Wi :'lllli.'li.“.i.'.."ﬂ L"I.H'IITI‘I."‘.'I'I'I{] “E] LaiTl=
po, decidono di kwvorare nel settore allertari dagli
eventuali vantaggiosi guadagni”,

IMAA - con la collaborazione di B& Edi-
tori-Attico - ha sviluppawo nel recente pas-
sato un'indagine conoscitiva sul ruolo degli Agen-
ti Immobilian in lalia e relanive |1nm|1-|c:|'|r||i:.'|1.r.'.

£C J]]'annlisi_ dei risulean - .#Pil‘.‘E.‘L Manro

Danielli - ¢ da quelli piiy recenti di
un'indagine effertuara dall’ Uthicio Studi Fimaa
Milano sullo scenario europeo, emerge che, come
caregoria, non siamo messi né bene né male e
che le aree di miglioramento sono riconducibi-
li a pits competenza, pil managenalic, pils orien-
tamento al consumatori, Ricordo che le azien-
de non chiudono per la mancanza di cliend, ma
per lincapacita dl?cd::.ru risposte ai bisogni dei
consumartori. | dari evidenziano altrest che le
agenzie tendono a proporre solo verbalmente
otferte erearead hoc peri client ma; nella pra-
tica, le proposte si rivelano per la maggior par-
te rigide e schematiche. Solo in pochi
casi 'offerta ¢ rjt:l.g|iu|;a SU ITISLr
[ ih |,;r;ld{: ‘I.Ii FEHP[!“ lif“.' Lan HD';‘I'
disfazione ad ogni specifica neces-
sith dell acquirente. Lintermedia-
zione immohiliare si trova, quin-
di, in una situazione non cerea-
mente !'it,!!l'l'll'l'lil:i,.', PPer far Fronge alla
5l CI:]ITIF'I-]I’.'HH;I: [ FJ]'I:]E'I'II'."TI:IIif-'l FI:"-'I.l'
i, 5i pud intervenire attraverso
e asion:

1) allargare i mercinto, ossia aroen-
tare la penetrazione el compar-
ta fam r:_z._lf fe:
2 rr.l.l.l‘r.l.".r}nr il settore delle iml,rifr-
ie:

1;}' -I'f‘f}rilﬁ- i:-lll HIEFCA LD PEr3g Rhere
specializeazions.

“P:nanln - continua il
Presidente Vicario di
FIMAA - & impnrmmc ngin:

ampliando la domanda e ['ol-
ferta ¢ individuare sempre nel-

' =
%hﬁ. i1 &F TR 'a".ll.1"-"| PR R

"acquirente il punto focale
] }

del business: infatti, per con-

qui.ﬁt.‘tr{: la pi:.'n:i fiducia del-

la clientela, ogni proposta
B

dell'operatore o dell’agente

dev'essere sempre mirata a capirne ¢, dunque,
soddisfarne ogni esigenza, personalizzandola al
massimo. Sicuramente, al fine di |11:ig]inr.m: il
livello qualitative degli operatori immobiliari,
& fondamentale la formazione. L'Agente immo-
biliare evoluro dovra dedicare pit rempo ad ade-
guarla alle nuove situazioni che sono venute a
crearsi, frequentando programmi ¢ lezioni spe-
cifiche, che possano trasmerttere contenuti for-
MAtv mirati: uesto & basilare per formaire wuna
classe di agenti immobiliari competenti, in gra-
do di instaurare un rapporto di estrema fiducia
¢ disponibilith nei confronti del pubblico, in
modo da acquisire sempre maggior consenso ed
appoggio, oltre che assicurarsi un ruolo assolu-
tamente indispensabile ed esclusivo nel conte-
sto-della molotudine di np::r:nr.iuni che fanno
parte di tutto cit che concerne nel suo insieme
Fatavitd dell'intermediazione immaobiliare”.

m" | fine di assicurare al cliente un servizio
il vario per ogni specifica richiesta -
ricorda Mauro Danielli - gli Agenti Immabilia-
ri devono essere in grado di offrire una gamma
di proposte molto ampia e diversificata oltre che
un modulo complero di servizi per una clienre-
la eterogenea e con esigenze molto diverse 'u-
na dall'alera, in modo che I'Agenzia possa pro-
porsi quale “centro qualificato di assistenza immo-
biliare completa”. A garanzia della qualita del
servizio, il Pr:r.mn.'l]c all'inrerno di ognl punto
'll'ﬂ.'lld I“.l dl"-";.' 1l E::::?.&:LI!':LE:I'LL'I'LII: CR5CTT irl El'.ld.[il 'Iji
offrire una consulenza professionale persona-
lizzata, non soltanto quale agente immobiliare
mal, come avviene nei paesi europei pit evolu-
ti, integrando la preparazione professionale con
le caratteristiche proprie delle nuove figure pro-
fessionali emergent (property manager, valura-
tore, sviluppatore e altro), in grado di offrire ser-
vizi aggiuntivi dedicati quali murui, assicura-
zioni, leasing ecc. A questo progetto - conclu-
de Danielli - Fimaa lwalia & fortemente onenta-
[ Coen |}|.'[Jgr:i m |I'|i CONC I'l.'ti. L'|:|L' SAN I PTL'M.'[I-
tati a breve, Infine, per garantire la presenza sul
mercaro di u|1u.'r-.i|;nri immaobilian prnfu:,u:iinn:t!i.
& fondamentale eliminare I'abusivismo, eterna
piaga del secrore della compravendita immobi-
liare, poiché & sacrosanto diritto dei clienti esi-
gere dall'agente o dall’operatore il tesserino di
iscrizione al Ruolo. A questo proposito, FIMAA
si & posto [obiettivo di sollecitare provvedimenti
di:i::ip”n.'trj necessart verso tuttl coloro che pra-
ticano, senza i relativi permessi, attivith di inter-
mediazione immobiliare, richiedendo di affi-
dare alle "Commissioni provinciali tenuta ruo-
Ii" la possibilita di avere la pit completa auro-
nomia decisionale in merito .tll';irf__llmnr.'nm"-





