sparmziato . centro delle grandi
cittaegliimmobili di pregio, ac-
canendosisullefrange piiifragi-
lidel mercato.

Le ombre che si allungano sul

Paludet &
il Presidente
nazionale della
Fimaa

futurosonodiverse. Esealdecre-

mento delle transazioni non
corrisponde un paridecremento
dei prezzi, le previsioni sul futu-
ro hanno due variabili impor-
tanti. Imutui, chedovrebberori-
partire dopo una riduzione del-
Ueuribor, e il probabile sposta-
mento di liquidita verso il mer-
cato immobiliare da parte di
quella clientela delusa dalle
banche. Il tutto senza troppe il-
lusioni.

L’Attacco ha raggiunto al te-
lefono Bruno Paludet, agente
immobiliare di Pordenone e
presidente nazionale della Fi-
maa, unafederazionediagenzie
immobiliariemediatoricrediti-

" zichefa capo alla Confcommer-
cio. Ecco le sue opinioni.

Cominciamo dalla piu1 clas-
sicadelledomande. Lasuaopi-
nione sulla crisi del mattone.

Sitratta di una crisi struttura-
le, che e l'indotto di una crisi
mondiale ben piu ampia. An-
drebbe fatta un’analisi macro-
scopica. Non ci sono liquidita, i
tassi sono aumentati, e tutto
forse parte dai subprime che
hanno innescato un meccani-
smo a cascata. Lastessafinanza
e stata messa in discussione.

In Italia siamo meno colpiti.
Ma i grossi problemi sono due.
Anzitutto, 'aumento dei tassi,
che dal 2004 sono raddoppiati:
unacosachehacomportatol’e-
sclusione della fascia medio
bassa dal mercato, una fascia
che fino a poco tempo fa era il
grossa volano del mercato im-
mobiliare e che oggi & scompar-
sa.

Ilsecondo problemaeilman-
cato adeguamento del potere
d’acquisto dei salariati, che

l}u’ cLlruatc “

aziende, non solk

immobiliari

IL PERSONAGGIO

Vigiano,alui bas

Traunmediatoredistradaco-
me Peppino il lattaio, che si ac-
contentava diunapiccolaman-
cia per avere messo in contatto
l'acquirente conilvenditore, ela
moderna figura di agente im-
mobiliare, stretto tra legislazio-
ne e piattaforme informatiche,
ci sta Franco Vigiano. Uomo
tutto d’'un pezzo, provvisto solo
della licenza media che, dopo
ventiannitrascorsiaGenovaco-
me impiegato delle Ferrovie, de-
cise di portare a Foggia la sua
esperienza ligure nel settore im-
mobiliare. “Si, mio padre co-
mincio a Genova a vendere case,
proprio in un’agenzia di fronte
alla stazione”, racconta la figlia
Rita, dall'ufficio di viale Colom-
bo. “Quando un incidente alla
schiena gli impedi di viaggiare
sultreno, decisedirientrare, por-
tandoillavoronellasuacittana-
tale. '

Per lui, i mediatori di strada
erano quasi un insulto alla pro-
fessione, che intendeva seria e
impegnativa. Echefacciamo per
strada?, diceva. Per strada si
scambiano lefigurine, nonleca-
se”. I suoi primi anni da agente
immobiliare, circacinque, litra-
scorse in casa, dove riceveva gli
acquirenti e faceva consulenze.
Fino a quando linfoltirsi della
clientela, rese indispensabile
lacquisizionediun ufficioveroe
proprio, quello di via Taranto,

LUUJ. Ol Ualia 1101l Ul ulia 1iuua
opinione, madidaticheraccol-
go da informazioni registrate
nei convegni a cui partecipo.
L'ultimo e piu importante &

.quello tenutosi a Santa Maria

Ligure, asettembre. Lic’era tut-
to il gotha del settore immobi-
liare.

So che lei ha avuto modo di
girare in lungo e in largo I'Ita-

ALL ULULLICH) AN WU ARLpraATs) - poatemaa

nascono senza alcuno studio
preventivo, mentre servirebbe
l'umilta di coinvolgere altre
realta con maturate esperienze
urbanistiche, per poterle sfrut-
tare. Maquestovaleancheperil
nord.

Spesso si continua a costrui-
recomeinpassato.Senzachele
variazioni della composizione

FRANCO VIGIANO
Storico apripista nel settore immobiliare

alla fine degli anni 70. “Mio pa-
dre stato un uomeo di grande ca-
rattere”, racconta affettuosa-
menteRita. “Un caratterespesso
difficile a causa del suo difficile
percorso divita. Fin dalla nasci-
ta, infatti, e stato un piccolo
grande uomo senza guida. Gli
sono mancatelaspensieratezza,
lagioia, l'affettoetantealtretap-
pe fondamentali dell’infanzia e
dell'adolescenza, che non si do-
vrebbero negare a nessun bam-
bino. Gli e stata sottratta listru-
zionechemeritava, halottatoda
solo con lesueforze, sieprodiga-
to in mille lavori, ed alla fine é

riuscito. Con noi figli é stato cri-
tico, contraddittorio, stimolan-
doci ed insegnandoci come rag-
giungere autonomia e rettitudi-
ne”. Per Franco Vigiano, scom-
parsonel2006, lafirmadeiman-
datieracomeungestopallido, di
fronte al valore assoluto di una
bella stretta di mano. “Diceva
che una stretta di mano valeva
piidicento firme”, ricorda Rita.
“Perché quello con l'agente im-
mobiliare doveva essere, a suo
avviso, un rapporto caratteriz-
zato dalla fiducia. E’ per questo
che non guardava di buon oc-
chio il nuovo modo di lavorare

—

egarantire
l'acquirente

Storia di un “venditore di case” vecchio stampo. La sua carriera di agente immobiliare raccontata dai suoi figli

avauna stretta dimano

dei giovani agenti, che procac-
ciavano, importunavano i pro-
prietari. Mentre per lui, il cliente
doveva essere libero, e venire in
agenziaper suascelta”.

“Quando mio nonno é morto
avevo 26 ani”, racconta France-
sca, nipote, figlia di Antonio Vi-
giano: “Ricordo che andava in
bici e 'gli piaceva viaggiare.
Scherzavamolto, fumavatanto,
ed era permaloso. Era un ottan-
tenne in forma, fino a pochi an-
niprimadellasuamorte. Conun
caratterefortee predominante. I
primiannidellasua professione
andava anche nelle tv locali. In
casacistavapoco, ilmercatoim-
mobiliare era la sua passione
molto piis delle giostre”. Quella
dellegiostre, infatti, eralasecon-
da attivita importata dalla Li-
guria del vecchio agente immo-
biliare. Chetragettoniemacchi-
nine, continuava a parlare di
immobili anche durante le do-
menicheinvilla. “Tralesuaqua-
lita di agente c'era sicuramente
lintuizione, che gli portava a
comprenderealvoloquellocheil
cliente voleva”, continua Fran-
cesca. “Oltre alla assoluta pa-
dronanzadelsuolavoro”. Unla-
voro che oggi ha lasciato a due
dei suoi tre figli. Compreso quel-
lo delle giostre della villa. Che
unavoltacessatiilavori,dovreb-
bero riaprire.

intelligente a cui non avev
pensato.

Come & cambiata la figus
dell’agente immobiliare, e c
me deve adeguarsi al nuov
mercato? Bersani ha portat
molti cambiamenti alla cat
goria? :

Bersani ha sconvolto la cate
goria, e ci ha tolto da tutte |
commissioni, sbagliando, pe
ché noi potevamo tutelare
consumatori. Toglierci la fur
zione amministrativa andaxy
anche bene, ma togliercila fur
zione di vigilanza sull’operat
delle agenzie immobiliari e su
I’abusivismo e stato un errore

E poiciha caricato direspor
sabilita eccessive, senza forni
ci gli strumenti adeguati. A
esempio, abbiamo 1'obbligo
versamentoimpostediregistr
ma non il potere diraccolta.

Professionalmente, ¢ il me:
cato che sta facendo cambiai
I’attivita, selezionando la cat
goria. Chi ha seminato bene re

“Rafforzerem:
la categori
con [ core

professionali

siste, chino, crolla.

Noi,come Fimaa, rafforzer
mo ancora di piu la categor!
con alcuni corsi professional
che varranno come crediti fo
mativi.

Cosaoccorreoggiadunbua
agente immobiliare?

Deve essere un buon const
lente, avere esperienza, sap
consigliare, anticipare i pos¢
bili finanziamenti, garanti
I'acquirente, avere la massin
utilizzazione degli strumenti|
scali che lalegge mette a disp!
sizione. E poi deve avere co1l
petenza sul risparmio energel
co, perché il futuro va in ques
direzione. La normativa prev
de che presto gli attestati en¢
getici saranno un dovere e |
gente deve conoscere bene
materia, che tra il 2011 e il 20
sara obbligo dilegge.



