CASA 24 PLUS
IL SOLE 24 ORE
1 DICEMBRE 2011

REMIX

ltalia

Casa“ ~auw
Mediatori divisi
sui vincoli di zona

I network propongono
modelli operativi opposti:
Iesclusiva sul territorio
ola collaborazione

Michela Finizio

B I vincoli di zona imposti dai
network difranchising immobilia-
I'e 50N0 anacronistici oppure valo-
rizzano l'attivita dell’agente e il
suo legame con il territorio? Gli
operatori si dividono, scegliendo
modellioperativi opposti: daun la-
to i sostenitori dell'esclusiva di zo-
na, dall'altro chispinge perun fran-
chising "collaborativa”, che inse-
gue le logiche di condivisione, tipi-
che delle piattaforme libere di mul-
tiple listing service.

1SOSTENITORI DELL'ESCLUSIVA

L’affiliato pud svolgere I'attivita di
mediazione unicamente nella zo-
nacontrattuale concessain esclusi-
va e &1 impegna, nel caso di richie-
ste extrazona, aindirizzareiclien-
tiall'agenziacompetente, In assen-
za di un affiliato presente
sull’area, bisognera chiedere al
networkl'autorizzazione perlage-
stione dell'immobile. E questa la
policy interna di Gabetti Franchi-
sing Agency: l'esclusiva del
network insiste mediamente su
un bacine di 3omila abitanti.

Pi1 ristretto, invece, il vincolo di
zona di Tecnocasa Franchising: la
possibilita di sfruttare il marchio in
media insiste su smila abitazioni.
L'esclusiva attiene I'intermediazio-
ne delle compravendite residenzia-
li(anche di box e posti auto), laloca-
zione di unita immobiliari e I'inter-
mediazione di terreni edificabili a

Gabetti consente di operare
su un bacino di 30mila
abitanti; Tecnocasa insiste
in media su 5mila abitazioni

destinazione residenziale, Anche in

questocasonon &consentitoal fran-

chisee operare in zone diverse_«Ri-
teniamo vincente - spiega Luigi Sa-
da, ad di Tecnocasa - concentrarsi
suun bacino pil ristretto, In questo
modo non c'e dispersione di ener-
gle e i costi da Sostenere per pro-
muovere gli immobili e per gli spo-
stamenti sono inferfori. L attivita &
finalizzata e focalizzata. [l mediato-
re stringe un rapporto pi stretto
con gliabitanti della zona e la cone-
scenza del mercato locale gli con-
sente di effettuare valutazioni piu
correttes, Ilvincolo, nel dettaglio, ri-
guarda I'acquisizione di potenziali
acquirenti, mentre nel caso dell’in-
caricoavendere un certoimmobile,
gli affiliati possono accordarsi libe-
ramente sulle provvigioni.
I NETWORK COLLABORATIVI
Ditutt’altro avviso { concorrenti. «l

nostri affiliati non hanno alcun vin-
colosullaloro operativita - dice Da-
rio Castiglia, presidente e ammini-
stratore delegato Re/Max ltalia —.
Certamente non andiame ad apri-
re un'agenzia di fronte all’altra,
per evitare equivoci nella clientela.
Inmedia un'agenzialavora subaci-
ni di 20-25mila abitanti, ma nel la-
voro quotidiano i nostri agenti so-
noliberi di sovrapporsi, nell'ambi-
to di una concorrenza leale».

La possibilitadi acquisireincari-
chi di vendita nella stessa zona, e
pure nello stesso palazzo, rispec-
chialavolonta di Re/Max di lasciar
liberi i professionisti di accordarsi
conicolleghisulle provvigioni e fa-
cilitare l'incontrotradomanda e of-
ferta. Il network sostiene 1"utilizzo
del database Mls del gruppo: inse-
rendo 'annuncio sul portale www,

global. remax.comEiEais bl e
la consulent iscritd collaborano,

tutti insieme, alla vendita dell'im-
mobile. «I vincoli di zona impedi-
scono all'agente di seguire il pro-
prio cliente - aggiunge Castiglia -
Come se un commercialista potes-
se operare solo in un determinato
quartiere: per noi é assurdos.,

L’esempio pill utilizzato dai de-
trattori dei vincoli di zona é quello
del "cliente di fiducia™ se I'agente
immobiliare in franchising viene
contattato da un vecchio cliente, a
cuihavendutoun'abitazione in pas-
sato, con cui ha stretto un rapporto
di fiducia, per cercare un'immobile
fuori cittd dove intende trasferirsi
con la famiglia, I'agente Tecnocasa
- ad esempio - non pud seguire il
cliente, madeve consigliare al poten-
ziale nuovo acquirente di affidarsia
uncollega nella relativazona di com-
petenza, che pud essere uno scono-
sciuto per il cliente. «La fiducia -
conclude il presidente di Re/Max -
eallabase delnostro lavoro. Lavoria-
mao sulle persone non sugli immobi-
li e le persone si muovonos,

Allo stesso modo opera Frimm,
holding di franchising immobiliare,
che siappoggia alla piattaforma libe-
ra di Mls Replat per la condivisione
degli incarichi e la collaborazione
nella compravendita tra gli affiliat.
«Frimm non hadei verie proprivin-
coli di zona - afferma il presidente
del network Roberto Barbato — per-
chél'aziendalihasempre considera-
i anacronistici. Osserviamo quella
che viene chiamata "zona di rispet-
to": non & possibile aprire un’agen-
zia nel raggio di 500 metri dalla se-
de di un'altra, per preservare I'im-
portanza dell'insegna nella zona,
dando la possibiliti ad ogni agenzia
di avere una propria identita e pub-
blicizzarla sfruttando la forza del
marchio. Ma sull'operativitadei sin-
goli mediatori non ci sono vincolix.
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