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Scelte difficili ma necessarie

Utilizzo dell’agenzia immaobiliare per [a vendita e ['acquisto

Il mercato
della casa.
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= |2 ormai da un paio d’anni
che Pagente immobiliare si
trovaadover gestire un merca-
to immobiliare e finanziario
molto diverso da quello che &
statonei primiannizooo.Nes-
suno perd si aspettava un
2008 cost difficile. Dall'indagi-
ne condotta da Nmg Financial
services consulting a inizio

@Gli indipendenti dovranno
ridurre le spese e sfruttare
almassimoilwebele
piattaforme Mls - Da rivedere
il business dei mutui

2007 per Grimaldi Immobilia-
resuunpaneldizooagentiim-
mobiliari localizzati in tutta
Italiaeraemersoinfattiche so-
loilz3es degli intervistati pre-
vedevaun calo delle compra-
vendite nei successividue an-
ni, mentre oltre il 6ow aveva
un'opinione di un mercato
che sisarebbe mantenuto sta-
bile sia nelle compravendite
che nei prezzi. In particola-
re, gli agenti del nord Italia
erano emersi come i pitt posi-
tivi, mentre quellidel sud gia
due anni fa avvertivano se-
gnali significativi di un mer-

mmobiliare - Tecnobarsa

cato che stavarallentando.

Non solo in Italia, main tutti
iPaesidovelafigura professio-
nale dellagente immobiliare &
evoluta, ormai si parla da anni
della necessita di un modo di
lavorare per gli agenti immobi-
liari pitt professionale, pilt
apertoaicambiamentie pitiat-
tento alle esigenze della clien-
tela. Sicuramente dallo scorso
anno questa necessita & dive-
nuta sempre pilt importante,
ma soprattutto negli ultimi sei
mesi diversi modi di fare busi-
ness utilizzati nel passato sono
diventatiobsoleti e stanno cre-
ando amolti operatorisul terri-
torioincertezzasul proprio fu-
turoe suquale modello dibusi-
ness perseguire.

Cambiare sembra essere la
parola chiave per il 2009. Ma
quali possono essere le oppor-
tunita peril 2009 e cosasignifi-
caesattamente cambiare?

Oggi, pitt che mai, & impor-
tante definire una metodolo-
gia di crescita sia se si & un
agente indipendente sia se si¢
un affiliato. £ importante per
tutti gli agenti immobiliari es-
sere degli specialisti e non dei
generalisti, in modo da potersi
differenziare dalla concorren-
za. Diventare diversi significa
essere molto selettivi nel reclu-
tare i propri collaboratori e al-
lo stesso tempo essere prontia

Sc;nari. Il calo delle compravendite

eliminare staff poco professio-
nale. Cambiare significaanche
segmentare la propria cliente-
laeidentificare quella che por-
ta pil valore al proprio busi-
ness considerando il contesto
dimercatoin cui siopera.Inol-
tre & importante per tutti gli
agenti immobiliari comunica-
re e approcciare i diversi tar-
get di clientela in modo diffe-
renziante in modo da essere
piit efficaci possibile tenendo
presenteicostidiogniiniziati-
va, cosa funziona e cosa non
funziona. Quindi utilizzare di
piliinternet piuttosto cheloca-
tion come i supermercati in
modo da crearsi opportunita
di raggiungere i clienti a pils
basso costo rispetto, ad esem-

‘pio, altenere in piedi una gran-

de agenzia immobiliare. Inol-
tre tutti gl agenti immobiliari
nondevono sottovalutare'im-
portanza del valore delle piat-
taforme Mis, che in molti mer-
cati sta guidando l'innovazio-
ne in questo mestiere.

Essere un agente indipen-
dente & sicuramente oggi pit
"sfidante" che essere affiliato.
Per continuare a crescere oc-
corre guardarsi “dentro” e
identificare la strategia di ac-
quisizione di nuovi clienti
chepiliéinlineaconle oppor-
tunita offerte dal contesto in
cui si opera. Circa i business
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impone la ricerca di nuovi business

sinergici come i mutui, che so-
no stati venduti/segnalati per
molto tempo dagli agenti im-
mobiliari, & importante pren-
dere decisioni se continuare a
presidiare tale mercato oppu-
re no. Il mondo mutui & pro-
fondamente cambiato e solo
creando all'interno dell’agen-
ziaimmobiliare un'area di spe-
clalisti si potra creare un vero
valore per tuttal'attivita. Esse-
re agente immobiliare indi-
pendente significa inoltre la-
vorare sempre pitt sul proprio
marketing (ovvero prodotti,
servizi, comunicazione) inclu-
soil proprio brand.
Guardando avanti, I'agente
affiliato sembra avere pii1 vita
facile degli agenti indipenden-
tl. Non & un caso infatti che
moltigruppidifranchisingim-
mobiliare si dichiarino soddi-
sfatti per la loro crescente ca-
pacitadiattrarre coloro cheso-
no sempre stati indipendenti.
L'agente affiliato soprattutto
dal 2008 sta ricevendo molti
pil1 servizi e supporti rispetto
alpassato. Oltrealle considera-
zioni fatte in precedenza per
tutte le categorie di agenti im-
mobiliari, laraccomandazione
& di cogliere al massimo le op-
portunita di collaborazione e
disupporto che vengono offer-
te dal gruppo di affiliazione.
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