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Vendere casa. Dopo tre anni di calo del mercato le strategie operative dei marchi si diversificano
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Mandati brevi, piti promozione, valutazione scritta: cosi cambia I'incarico

Enrico Bronzo

was Provvigioni alminimo "sinda-
cale" (196), mandatidivenditabre-
vi e possibilita di pubblicizzare
l'appartamentosuunnumero con-
siderevole di mezzi di comunica-
zione (si veda l'altro articolo in
questa pagina). Queste le novita
pilt "insolite" scoperte durante gli
incontri avuti a Milano - ma il di-
scorso pud valere anche a livello
nazionale- con cinque agenti im-
mobiliari (di cui due della stessa
societa) nelle settimane scorse.
Gli esempi citati inizialmente non
sono la norma, ma casi estremi
che danno la percezione di un
agenteimmobiliare pitidisponibi-
le che in passato a trattare gli ele-
menti del contratto. Il motivo de-
gli incontri & stata la richiesta per
unavalutazione diunappartamen-
toinvistadiun’eventuale vendita.

Suunpunto gli agenti all'uniso-
nonon cedono, ed ¢ il mandato di
vendita in esclusiva. Una posizio-

CAPETOLO PROVVIGIONI

In presenza di unimmobile
recentemente

ristrutturato e con sei mesi
di mandato lintermediario
si pud accontentare dell'1%

neriassuntada Antonio Pasca-in-
terpellato insieme atuttiirespon-
sabili delle principali catene in
franchising-presidentedi'Tecno-
casa franchising, il quale ai propri
franchisee consiglia di redigere
un incarico «in forma scritta ed
esclusiva perché quello verbale
durantelatrattativa pud dar origi-
ne amolteplici complicazioni che
generano confusione nel cliente e
scarsa fiducia nell’operato del
franchisee stesso. Inoltre, 'incari-
co non in esclusiva nella maggior
parte dei casi non risulta conve-
niente ai fini deirisultati», nel sen-
sodielevatiinvestimentinecessa-
ri in pubblicitd/comunicazione
come sottolinea Bruno Vettore,
a.d. di Gabettifranchising agency.

Sul fronte delle provvigioni -
dato che Pappartamento in que-
stioneébenristrutturatoeincam-
bio di un incarico di sei mesi - in
questo caso PirelliRe & dispostoa
scendere all'1%, Tecnocasa al 2%,

i due agenti [N dicono che il
3% ¢ trattabile mentre Gabetti re-
sta fermo sul 3 per cento. Su que-
stotema Valerio Angeletti, presi-
dente Fimaa, commenta che di
questi tempi, amaggior ragione, &
giusto che le provvigioni restino
alte dato che i crescenti tempi di
vendita hanno comportato una
consequenziale lievitazione dei
costi pubblicitari.

Sulla durata dell’incarico ciso-
no agenti che si dicono disponibi-
lianche ad accettare solo tre mesi
diincarico,unperiodochepudda-
real proprietariolideachel’agen-
ziasiimpegni conmaggiore inten-
sitd. Unincarico pitllungo pud es-
sere tranquillamente concesso
qualoraunproprietariononabbia
frettadivendere e vogliarealizza-
re il maggior guadagno possibile.
Corrispondente alla valutazione
dell'immobile dove «se richiesto
- spiega Pasca -, 'agente indiche-
ra al proprietario un valore mini-

mo e massimo consigliabile in re-
lazione alla situazione di mercato

ealle condizionidivendita.
L'ultima riflessione & sull’enti-
tadellavalutazione, perchél’agen-
te potrebbe "sparare" unacifra al-
ta pur di prendere l'incarico e
«poi si vedra». Gli agenti SEe
nella fattispecie hanno valutato
I'immobile il 20% in pili rispetto a
quanto stimato da Tecnocasa e
da Gabetti, utilizzando pero una
zona di Milano troppo ampia per
fare una comparazione conimmo-
bili analoghi in vie dove ci posso-
no essere anche mille euro al mq
didifferenzatraloro. Allafine per
la decisione sard un testa a testa
tra Tecnocasa e Pirelli Re: il pri-
mo ha appena venduto immobili
in zona, e quindi conosce bene il
mercato, il secondo ha valutato
Fimmobile il 14% in pil (ricalco-
landole superfici) e chiede lame-
tadell’altro diprovvigione.
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