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Provvigioni,
ora chi vende
paga di pit

I tempi di vendita piti lunghi penalizzano
i proprietari: commissioni fino al 5%
Crescono invece gli sconti a chi compra

Alessandro Luongo

wwes Tempi duri per i mediatori,
eper chivuole vendereil proprio
immobile. Iprimi dedicano sem-
pre pili tempo e maggiori risorse
pubblicitarie per trovare lacqui-
rente finale; i secondi si trovano,
invece, a pagare provvigioni pill
alte,anche di2-3 puntipercentua-
1i, rispetto a pochi mesi fa, da
quando il mercato immobiliare
residenziale ha iniziato la fase di
rallentamento. «Durante la trat-
tativa il mediatore non conside-
rapitlilvenditore comeil sogget-

to prevalente» spiega Fabio Gu-.

glielmi, presidente del network
Professionecasa. 1 proprietari

hanno perso potere contrattuale
e «se prima pagavano il 29 ora
da noi versano il 4%». Secondo
Guglielmi «sara cosi per almeno
altriiz-24mesi. Cisonotroppiim-
mobilisul mercato con caratteri-
stiche similj; prima si vendevain
30 giorni quel che oggi si vende
0ggi in4-5 mesio piit».
MauroDanielli, presidente vi-
cariodi Fimaa, ricordala senten-
za dell’Antitrust del 2004: «Nes-
suna associazione di categoria
puo pili suggerire alcun compen-
so provvigionale ai propri asso-
ciati». La parcella da pagare al
professionista si negozia dun-
quedivoltainvoltafrale partiin-
teressate. «Sullabase delle inda-

GLI OPERATOR]

«Piui costi e meno transazioni:
troppi immobili simili,

prima occorrevano 30 giorni
per concludere un’operazione

" che ora richiede 4-5 mesi»

gini di mercato la media globale
si aggira sul 4-5%. L'acquirente &
diventato ora pit1 che mai merce
preziosa. Hadunque pii1 possibi-
litAdinegoziare losconto sull’i

mobile elaprovvigione, e chiede
sempre piut servizi. Il caso estre-
mo sarebbe far pagare il 5% solo
al venditore». Due anni fa a Ro-
maoperava "Zero per cento”, un
network di agenzie immobiliari
che ancoranon & decollato. Nel-
la capitale ¢’¢ anche un’agente
che opera da casa - con il nome
Roma immobiliare - che non
chiede niente al venditore e al
compratore dallo 0,5% al 3 per
cento, Ma sono casi limite, In si-
tuazioni simili per Danjelli «il
proprietario che vende 'immobi-
le trova che tale richiesta possa
nasconda qualcosa, che sia poco
trasparente» perche il mediato-
re deve comungue chiedere una
provvigione dato che vende in
media dieci immobili Panno. Se
non incassa da entrambe le parti
¢ destinato alla chiusura,

Non vuole entrare nel merito
delle provvigioni (come anche
Tecnocasa), Franco Arosio, pre-
sidente Fiaip, la federazione de-
gli agenti che ha pagato la multa
pilt salata per la sentenza Anti-
trust. «Il buon senso, tuttavia,

. suggerisce che nelle trattative bi-
sognera trovare delle formule

che accontentino di piti Pacqui-
rente». La situazione attuale di
mercato porta,ineffetti,aunadi-
minuzione direddito degli agen-
tiimmobiliari.

«Per difendere le loro attivita
conunnumero d’affariin calosa-
ranno cosi costretti ad aumenta-
re J'incidenza delle competenze
su ogni transazione» conferma
Federico Filippo Oriana, presi-
dente di Aspesi. Per questoragio-
ne Emanuele Barbera, presiden-
te del gruppo Sarpi Immobiliare,
network in franchising presente
con4zagenziein Lombardia, Pie-
monte e Trentino, annuncia che,
«in considerazione dei maggiori
costi pubblicitari per promuove-
relavendita, passeremonel 2008
dal 30 al 59 richiesti al vendito-

re, mentre per gli acquirenti, da-
to il maggior peso che assumono
inquestafase dimercato,loscon-
to provvigioni-potrebbe essere
dal 3% al 29».

Per Giuseppe Caruso, a.d.diPi-
relli Re franchising, in effetti, ora
servono «almeno due vendite in
pitilanno al mediatore per com- -
pensare imancatiguadagni. Il po-
tenziale acquirente chiede uno
sconto del 10-15% sulliniziale
prezzo di vendita dell'immobile,
cui aggiungere tempi piit lunghi
per concludere la trattativa. Di
conseguenza perdiamo almeno

unpunto percentuale di commis-
sione». La media Pirelli & del 500
circa, calcolata sulle due parti,
per immobili il cui valore va da
150 mila euro insu. Anche Pirelli
ha spostato il peso delle provvi-
gioniacaricodellaparte venditri-
ce:circail 3 per cento.

Anche Nicola Volpes, del-
Pomonima rete in franchising,
conviene che «se dovessi esser-
ci un aggiustamento delle prov-
vigioni, sarebbe pili orientato
versoil venditore». Rimarcapoi
che «una trattativa seria si deve
chiudere con uno scarto del
5-6% delprezzodivenditainizia-
le». Il problema vero, secondo
Valerio Angeletti, presidente Fi-
maa Roma, sta nella carenza di
qualita del prodotto offerto. Col
prezzo, prodotto e posizione
giusta, a Roma, non & nemmeno
possibile azzardarsi a chiedere
unosconto diqualunquetipo.In-
fine segnaliamo lasceltain con-
trotendenza di Gastone immobi-
liare, network radicato in Pie-
monte, per cui «siccome gli im-
mobilidella provinciadiTorino
hannobeneficiato divaleridiba-
se piti bassi della media delle al-
tre province italiane - spiega il

presidente Ubaldo Messina - il '

venditore continua afare la par-
te delleone (3%), rispetto all’ac-
quirente (4%)».
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1 prezzi nel mondo

Variazioni % dei prezzi delle abi-
tazioni dal 1997 al 2007

Sud Africa 369
Irlanda 251
Gran Bretagna 205
Spagna 184
Stati Uniti 175
Austratia 139
Francia 137
Belgio 129
Svezia 126
Danimarca 118
Nuova Zelanda 114
Olanda 97
Thalia 92

5 Fonte: elab. «The Economist» ]

Cosiin Italia

Valori medi delle abitazioni netle
dieci principali citta. Dati in euro

. Valori} - Valori

Citta medi min. | medi max
' usato nuovo
Bari 1.300 3.550
Bologna |  2.100| 5.240
Firenze 2.130 5.961
Geno ‘ 936 4071

Napoli

Palermo | - L012{ 2.770
Roma 1.960 7.964
Torino 1.305 4.140
Venezia 2.800 8.189

I Fonte: Nomisma : ]

Le regole degli altri, In Scozia si pud pagare;olo l’lﬁi’i/é;;_in Inghilterra '1,5%

1l «discount» Regno Unito

Enrico Bronzo

wsm In 12 grandi Paesi su 22 la

provvigione all’agenziaimmo-
biliare la paga solo il vendito-
re. Come spiega Dario Casti-
glia, presidente di Remax Ita-
lia che ha curato lo studio, «ta-
le usanza, se applicata anche
inItaliaove le provvigioniven-

gono richieste da ambedue i

contraenti, agevolerebbe e ad-
diritturaincentiverebbe gliac-
quirenti a rivolgersi alle agen-
zie immobiliari». All'estero
quasi sempre le provvigioni
versate dal proprietario del-
Pimnobile ceduto vengono ri-
partite traidue agentiche rap-
presentano rispettivamente la
parte venditrice e la parte ac-

quirente, nella misura del 50% ﬁf'

atesta.

I Paesi anglosassoni sono.
quelli dove le commissioni .
complessive sono pilt basse.-
Ovunque paga solo chi vende:::
in Galles I'1,4%; in Scozia dall'l
al29 infunzione deltipo dipro-
prietaeall’andamento delmer-,

cato, in Inghilterra dall,5 al 2,5

per cento. In questi Paesi la"

provvigione viene spartita as-
segnando di norma una quota
del 759% all’agente del vendito-
re e del 25%, con punte del 30%
.a colui che porta I'acquirente.

Mentre inIrlandalaprovvigio-
ne, sempre $olo a carico del
proprietario, varia dall'l al 3
per cento. Nel caso di acquisto
in collaborazione tra pilt agen-
zie il 6o% della provvigione va
a colui che ha l'incarico e il
40% acoluiche haportato I'ac-
quirente.

Paga solo chi vende anche

nei Paesi scandinavi: in Norve-
gia la provvigione & del 2,5%, in
Danimarca del 3-4% mentre in
Svezia si va dal 3 al 7% con un
minimo dispesapariall’equiva-
lente in corone di 2.500 euro.
Nellavicina Olandail proprieta-
rio dell'immobile ceduto paga
l’ 1,5 percerito.
Anche in Francia, tranne
ccezmne, pagasolo il
main questo caso la
iong complessiva va
7 per cento.

Sfruttando questa molediin-
formazioni internazionali Re-
max ltalia sta andando verso
una soluzione piti consulenzia-
le, in modo dé affiancare o il
venditore o L’acqulrente per
conseguire una maggiore fide-
lizzazioped aparte diunaclien-
tela sempre piu diffidente delle
agenzie.

Undiscorsoaparte sipuoin-
fine fare per lacommissione re-

lative alle locazioni. Quiil siste-
ma italiano ¢ in linea con quan-
to accade altrove. Due le alter-
native in campo: I'agenzia ri-
chiede una mensilita del cano-
ne d’affitto oppure il 10%
dell’affitto annuale, a cui va ag-
giuntal'lva.

TraiPaesiin cui vige il siste-
ma del mese di affitto pitt Iva ci
sono Belgio, Grecia, Irlanda,

1L CONFRONTO

In molti Paesi europei onere
per la sola parte venditrice
In Francia ammonta al 5-7%
dell'importo e si divide tra
gli agenti dei due contraenti

Israele, Lussemburgo, Norve-
gia e Portogallo (in questo caso
perd non si paga Pimposta sul
valore aggiunto) mentre il 10%
del canone annuo pitt Iva viene
applicato in Scozia e in Svezia.
InSpagna vienerichiesto il10%
ciascuno al venditore e all’ac-
quirente. Anche in Francia que-
sta percentuale puo salire al
20%, divisaametatraproprieta-
rio e inquilino main caso diaffit-
to stagionale la richiesta al pro-
prietario sale al 30 per cento.

Multiproprmta. Ilgruppo sv1zzero Hapimag apre una struttura con 40 abitazioniin Marocco

Vacanze a punti sotto il sole di Marrakech

di Giovanna Mancini

chinonpiacerebbe
possedere una
. casa-vacanzein

Marocco, tanto pitiadesso che i
primi freddi fanno rimpiangere il
calore elaluce dellavitadimare?
Certo, non ¢ uninvestimento per
tutte le tasche. Malaformula
dellamultiproprieti sembra
venireincontro alle esigenze di
chi, pur non potendo acquistare
perintero uparesidenzainun
luogo turistico, non vuole ‘
rinunciare alla pos&bﬂxté di .~
soggiornarvia costipiti ‘
convenienti delaffitto. Trale

societa che propongono case in
multiproprieta, unadelle pitt
note & lasvizzera Hapimag, che
conta in Europa e Stati Uniti
circa 6o resort adisposizione di
14omila soci-azionisti (di cui
7.600 inItalia, dove hauna
decinadiresidenze). Oggiil
gruppo sbharca anche in

L BILANCIO

Nel 2006 sono state 125mila
le persone che hanno preso
una dimora in condivisione
in un settore che cresce

in media del 2% all’'anno

Marocco, con l'inaugurazione a
14km da Marrakech diun
complesso dizo appartamentie
dieci suite. Per usufruire del
nuovoresort valgono le regole
di sempre: una quotainiziale di
Omila euro ad azione che da
diritto aunrendimento di12
puntil’anno, considerando che
una settimanaa Marrakech, a
Natale, "costera" 22 punti. il
sistema delle vacanze a punti
hafinora stentato a decollare in
Europa, a causa tanto delle
spese accessorie, quanto della
difficolta arivendere o
usufruire dei circuiti di

scambio. Mancainoltre, nel

Vecchio continente, una
normativa di controllo e tutela
dei consumatori. Per questo la
Commissione europeaha di
recente proposto una revisione
delle norme in materia.
L’'Organizzazione per il
timesharing in Europa stima
una crescita annuale media dal
2001delle unitain
multiproprietd del 206: nel 2006
sono state 125milale persone
che hanno acquistato con
questa formulain Italia che,
assieme alla Spagna, tra gli stati
membridell’'Unione pitt
interessati dalla formula del
timesharing, con 200 residenze.
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Hpunto

Quel saldo
tradare
e ricevere

di Saverio Fossati

# aacheservono
queste provvigioniP
‘ . Nessuno nemettein
dlscusszone il fondamento
giuridico, assicurato dal Codice
civile. L'affare si concludeed
ecco qua, il compenso é dovuto
dalleparti, che le hanno
preventivamente ed
espressamente accettate (non
dimentichiamo che non esiste
untariffariol). Nésitratta di
una spesa obbligatoria, dato
che almenoil venditore
potrebbe fare da sé (diversala
posizionedell'acquirente, che
hasceltolacasamanon
l'agente). Ladomanda é
inveceun'altra: cosa giustifica
sotto il profilo etico e sociale
questo compenso? Le famiglie
compiono, conl'acquisto
dell'abitazione, la scelta pit
importante della vita.
L'impegno economico, le
aspettative, il caricodi
significati simbolici fa della
casa nonunsemplice
prodotto. E giusto aspettarsi
-che questa scelta venga
. compiuta in possesso di tutte
leinformazioninecessarie e
che chile fornisce venga
adeguatamente compensato
perun consulenza cosi
importante? Certo che é giusto.
Ottenere una planimetria: che
riproduca con esattezza la
situazionereale dell'immobile
euna (probabilmente diversa)
del Catasto, un estratto conto
dei pagamenti condominiali
del venditore, una visura
ipotecaria, cioé il minimo per
poter contare sudelle garanzie,
dovrebbeessere la norma. Dati
che dovrebbero essere forniti
senza neppure essere chiesti.
Insieme al numero esatto dei
metricalpestabili e di quelli
"commerciali", giusto per capire
lagiustificazione diuna spesa
che spesso impegna la famiglia
apagare unmutuo. Maa
quanti acquirenti é statafornita
un'assistenza di questo genere?
Amolti certo. Manon atutti.

Eppurelaprovvigione I'hanno
pagata tutti, senzafiatare. Ela
legge. Ma nessun legislatore, in
un Paese in cui viene regolatoil
numero dei bottoni degli
uscieri di ministero, é riuscito
afar approvareuna legge che
imponesse almeno un metodo
dicalcolo della superficie. Le
associazionidi categoria si

sono impegnate, sfornando

codici deontologicie
modulistica aprova di bomba;
masiamo nell'ambito della
buonavolonta. La provvigione
ésempre dovuta, certo.

Ma ci sono dei casi in cui
cisidovrebbe vergognare
achiederla.

I MUTUI DELLA SETTIMANA

Profilo: impiegato 35 anni, durata mutuo 30 anni, lmporto mutuo
€ 100.000, valore immobile € 200.000

Tassovariabile (%), . ...
L,74 5,34
Migliore Medio

521€ 558€
ratamensile  ratamensile

IL TREND DEL RESIDENZIALE

Casain campagna
La cucinain muratura

¢ un classico

Casaal lago

Elevata la domanda

per levillette -

Piace molto
il camino

Casain montagna

Prezzi

S

Ia.ss.@ﬁ..ssq(%) ......................................
551 5,88
Migliore Medio

568€ 592€

ratamensile
Fonte: MutuiOnline

rata mensile

s [S§NUOVO e [T usato

Indice Isi relativo all’andamento del settore
residenziale* e le quotaznom per appartamenti
liberi nuovi (val. mensili in euro al mq scala dx)

Aprile ‘99

300

Dicembre ‘07

260

13500
©2

220

2100

1400

700

100

0

* Variazione dei canoni di locazione, rendimenti

e volumi scambiati

Fonte: Scenari Immobiliari
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