IA GAZZETIA DELMEZZOGIORNO

Pagina X“

Foglio 1

pata  20-01-2008

Maggiore professionalita anche per fronteggiare I'attuale momento di crisi di vendite
Agenti immobiliari sempre pili preparati
sinventano case a «saldo», master e blog

di ANTONELLO AMBRUOSI

genti immobiliari
A sempre pill preparati

per fronteggiare il
momento di stasi che attra-
versa il mercato del mattone
nel quale comungue negli ul-
timi giorni si nota un ri-
sveglio, specie per le abita-
zioni di pregio sia nei quar-
tieri commerciali delle citta
pit grandi che nei piu af-
fermati centri turistici (vedi
Madonna di Campiglio dove i
prezzi a mq sono alle stelle).
Si va dalla proposta di in-
solite soluzioni di marketing
alla creazione di master perla
formazione di venditori sem-
pre pin preparati e ad una
specifica preparazione per
sfruttare Internet.

La prima iniziativa, che ab-
biamo accennato la settimana
scorsa, giunge dalla rete di
agenzie della Remax che ha
origini degli Usa. 8i basa sul-
lofferta di case a prezzo di
saldi, proprio come avviene
per scarpe e vestiti. Alla base
dell'idea c'¢ proprio il mer-
cato in fase di stasi, con le
transazioni scese in media del
3.5%, i tempi di vendita che si
sono allungati da 2 a 5 mesi
nel giro di un paio d’anni,
mentre & aumentata dall’s
all'11,6 per cento la differenza
fra prezzo richiesto e quello
col quale si conclude una
compravendita.

Quindi la pragmatica so-
luzione dei prezzi scontati, in
genere del 10% (anche se si
parla di punte del 40% im-
probabili e da noi non ac-
certate). Gli agenti hanno in-
terpellato i proprietari di im-
mobili in vendita (senza ri-
sultato) dal 15 ottobre scorso
ed hanno chiesto la loro di-
sponibilitd ad una riduzione
del prezzo richiesto. Cinque-
cento clienti Remax, per lo
pit in Lombardia e Piemonte
(con qualche unita in Lazio)
hanno accettato la proposta
che si assicura sard estsa in
altre zone d’Italia. Lo sconto

del 10% in media da luogo a
riduzioni di prezzi di 29mila
euro (su una media dei prezzi
richiesti di 280mila euro ad
immobile). In realta uno scon-
to che equivale, né pitt né
meno, alla cifra che passa tra
quella richiesta e quella con-
clusiva della compravendita.
Quindi uno sconto solo vir-
tuale? Niente affatto, assicu-
rano gli ideatori della “sven-
dita”: 1a trattativa pud partire
gia dal prezzo scontato.

Un’idea che é frutto di una
preparazione degli agenti im-
mobiliari pia all’avanguar-
dia. Per la loro formazione
I'Universita la Sapienza di Ro-
ma, in collaborazione con
Tecnoborsa, ha istituito il
Master di 1° Livello “Tecniche
di Valutazione Immobiliare”.
Nello scenario attuale la tec-
nica finanziaria della carto-
larizzazione e l'attivita di di-
smissione del patrimonio da
parte di diversi Enti pubblici,
rendono necessarie compe-
tenze specifiche in tale settore
e la necessitd di formare fi-
gure professionali ad hoc, in
grado di saper gestire la com-
plessita legata alle valutazio-
ni degli immobili.

Tl Master intende fornire gli
strumenti e le metodologie
necessarie a valutare i beni
immobiliari, e compiere ana-
lisi approfondite a] fine di
operare sul mercato nazio-
nale e nell’ambito dell'Unione
Europea. E pertanto finaliz-
zato a sviluppare una cultura
tecnico-professionale suppor-
tata dalle necessarie cono-
scenze tecniche, giuridiche ed
economiche in grado di ge-
nerare un profilo professio-
nale, imprenditorjale e ma-
nageriale adeguato a soste-
nere lo sviluppo del settore
immobiliare.

Il Master é strutturato in
modo da favorire lintegra-
zione tra competenze tecni-
co-scientifiche ed economico-
giuridiche allo scopo di for-
mare professionisti della va-
lutazione, della consulenza e

dell'intermediazione immo-
biliare in grado di sviluppare
progetti e iniziative immo-
biliari in tutte le fasi evo-
lutive del processo e fino alla
sua conclusione. La figura
che emergera dal Master, ac-
quisira capacita di coordina-
mento delle varie attivitd im-
mobiliari e sara in grado di
colloqui con gli eventuali
specialisti settoriali, avendo
una visione generale e in-
terdisciplinare dei vari pro-
blemi che interessano l'eco-
nomia immobiliare.

Gli agenti immobiliari de-
vono anche imparare a sfrut-
tare meglio Internet valido
alleato nel catturare e divul-
gare le informazioni: i blog si
stanno dimostrando strumen-
ti adatti a questi bisogni. Da
pochi giorni gli agenti im-
mobiliari possono far sentire
la loro voce attraverso Blo-
gAgenzielmmobiliari.it, il
primo blog pensato e costrui-
to appositamente per soddi-
sfare il loro bisogno di con-
frontarsi e discutere dei pro-
blemi comuni. Un ruolo co-
munque ottimamente svolto
da tempo dalle organizzazioni
di categoria (tra queste ul-
time citiamo la Fiaip che ha
organizzato un raduno scii-
stico per gli agenti che si
svolgera dall’s al 10 febbraio a
Bardonecchia). Le tematiche
trattate sul blog vengono por-
tate in giro per l'ltalia at-
traverso il bAI Italy Tour
2008, un evento gratuito e
itinerante ricco di dibattiti
interessanti e innovativi che
rende gli operatori del settore
protagonisti di un’informa-
zione democratica e condi-
visa. 11 bAI Italy Tour fo-
calizza Vattenzione su tutti i
niovi strumenti a disposi-
zione degli agenti immobi-
liari per la crescita profes-
sionale, esaminando lo sce-
nario attuale e le prospettive
future, portando informazio-
ne su come utilizzare al me-
glio la Rete e tutte le op-
portunita da essa offerte.
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