
sparrniato il centr-o dclle grandi
città e gli immob i li di preÈía, ac-
c ane ndo s i s u I I e ft an ge p i-A fragi -
lifulrnercato.

Le ombre che si allungano sul
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luturo so no divers e - E se al decre -
mento delle transaziani non
c o rr is p o nde un p ari dec re me nto
deí prezzi, Le preukia ni sul futu-
ro hanno due varipbili impor-
tanti, I mutuí che d.burebb e ro ri -
partire dopo una.rtdu4ione del-
l'euribor, e il probabíIe sposta-
mento dí liquidità uerso íl 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 Paludct, agente
immobiliare di Pordenone e
presídente nazionale della Fi-
maa, unafederazio ne di agenzie
i mm ob í I iari e rn e diato r i cr e di ti -
zi che fa capo alla Co nfco mmer -
cio. Ecco Le sue opinioni.

Cominciamo dalla pih clas-
sica delle domande. La sua opi-
nione sulla crisi del mattone.

Si tratta di una crisi struttura-
le, che è l'indotto di una crisi
mondiale ben piùr ampia. An-
drebbe fatta un'analisi macro-
scopica. Non ci sono liquidità, i
tassi sono aumentati, e tutto
forse parte dai subprime che
hanno innescato un meccani-
smo a cascata. La stessafinanza
è stata messa in discussione.

In ltalia siamo meno colpiti.
Mai grossiproblemi sono due.
Anzitutto, I'aumento dei tassi,
che dal 2004 sono'raddoppiati:
una cosa che ha comportato l'e-
sclusione della fascia medio
bassa dal mercato, una fascia
che fino a poco tempo fa era il
grosso volano del mercato im-
mobiliare e che oggi è scompar-
sa.

Il secondo problema è iI man-
cato adeguamento del potere
d'acquisto dei salariati, che
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aziende,rnnsob
immobiliwi

zuuv. ùl tralla llurl (ll tllrd uud
opinione, ma di dati che raccol-
go. da informazioni registrate
ner convegrn a cur pÍrnecrpo.
L'ultimo e piir importante è
,quello tenutosi a Santa Maria
Ligure, a settembre. Iì c'era tut-
to il gotha del settore immobi-
liare.

So che lei ha avuto modo di
girare in lungo e in largo l'Ita-
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nascono sónza alcùo ;t[di;
preventivo, mentre servirebbe
fumiltà di coinvolgere altre
realtà con maturate esperienze
urbanistiche, per poterle sfrut-
tare. Ma questo vale anche per il
nord.

Spesso si continua a costnri-
re come inpassato. Senzache le
variazioni della composizione

egfficrttire
I'acEirmte

-

Storiadiun'îenditoredicase"vecchio stampo. Lasuacanieradi agente immobiliareraccontatadai suoi figli

Vrgiano,alui bastava una sfetta di mano
Tra un mediatore di stradaco -

me Peppírn il lottaío, che si ac-
contentaua di una picmla man-
cia per auere messo in cóntatto
l' arquirente con il uenditore, e la
moderna figura di agente im-
mobilíare, stretto tra lcgísl^azio-
ne e piattaforme informatíche,
ci sta Fratrco Vígíano. Uomo
tutto d'un pezm, prouuisto solo
della licenza medìa che, dopo
uenti anni tras co r s i a Geno u a c o -
me impiegato delLe Fenouie, de-
cise di portare a Foggin la sua
esperienza ligure nel settore im-
mobiliare. 'Si, mio pad.re co-
minci.ò a Genoua a uendere case,
proprio in un'agenzia di fronte
aIIn stazione", rcrcconta lafiglia
Rita, daU' uffi cio di u iale Co In m -
bo. "Quando un incidente alla
schiena gli impedì di uiaggiare
sul treno, d.ecise di rtentrare, por-
tan^dn il lauo ro nella sua ciltà na-
talp.

Per lui, i medintoi di strada
erano quasi uninsuln allapro-
fessione, che intendeua seria e" imp e gnatiu a. E che fac ciamo p er
strada?, díceua. Per strada si
scambi.ano le fi gurtne, non Ic ca-
se". I suoi primi anní da agente
immobiliare, circa cinq ue, li tra-
scorse ín casa, doue riceueua gli
acquirenti e faceua consulenze.
Fino a qtuzndo l'infoltirsi della
clientela, rese indispensabile
I' ac q uisizio ne di un ufficio vero e
proprin, quello di uia Taranto,

allafine deglí anni 70. "Min pa-
dre stato un uomo dí grande ca-
rattere", raÍconta affettuosa-
nxente Rìta. "Un carattere spesso
dificile a causa del stn díffirile
percorso di uita. Fin dalla nasci-
ta, infatti, è stato un pircola
grand.e u.orno senza guida. Gli
s o no rnanc ate la s p e ru ie rate zza,
la gto ia, I' affetn e tante altre tap -
p e fo ndame n tali dcll' i nfaryzia e
dell'aàoLescenza, che non si do-
urebbero negare a nessun bam-
bino. Gli è stata sottratta l'istru-
zin ne che meitaua, ha lnttato da
sola co n le sue forze, si è pro diga-
n ín mille lauort, ed allafine è

: . . , FRANCQVIG{ANOr r :
$tsrièo apnpisla nel settCIr€'immobitiare

rtuscito. Con noifiglí è statu crt-
tico, c o ntradditto rio, stimo lan -
doci ed insegnandoci come rag-
giungere autonomia e rettitud.i-
ne". Per Franco Vigiano, scom-
parso ne I 2006, Iafirma dei man-
dati era come un gesto palli.do, di
fronte al ualnre assoluto di una
bella stretta di mano. "Diceua
che una stretta di mano ualeua
píît di cento firme", ricorda Rita.
"Perché quello con I'agente im-
mobiliare doueua essere, a suo
auviso, un rapporto caratteriz-
zato dallafiduria. E'per questo
che non gtard.aua di buon oc-
chio il nuouo modo di lauorare

dei giavani agenti, che procac-
cíauano, impor.turnuano i pro-
prietari. Mentre per lui, íl cli.ente
daueua essere libero, e uenire in
agenzia per sua scelta".

"Qwndo mia nonno èmorto
aueuo 26 ani", raccontaFratnae-
sca nip o te, fi glía di Antonio W-
gía.rn. "Ricordn che andaua in
biri e 'gli piaceva uiaggiare.
Scherzn ua molto, fumaua tanto,
ed erapermnlaso. Era unottan-
tenne informa, fino a pochi an-
ni primn della sua nxorte. Con un
carattere fortu e predominante. I
primianni della sua professione
andauaanche nelle n lncali. In
casa ci staua poco, il mercato im-
mobiliare era Ia sua passione
molto píù delle ginstre". Quella
delle gio stre, infatti, era Ia secon-
da attiuità ímportata dalla Li-
guria dcl uecchio agente immo-
biliare. Che tra gettoni e macchi-
nine, continuaua a parlnre di
immobíli anche durante Ie do-
meniche in uilla. "Trale sua q ua-
lità di agente c'era sicuramente
l'intukione, che gli portaua a
comprendere al uola q uella che il
cliente uoleua", continua Fran-
cesca. "Oltre alla assoluta pa-
dronanaa del suo lauoro". U n Ia-
uoro che oggi ha lasciato a due
dei swi trefrgli. Compreso quel-
la delle gíastre della uilla. Che
un a u o lta c e s sati i lauo ri, do u reb -
beroriaprire.
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ilrtelligente a cui non avev
pensato.

_ 99-e è cambiata la figur
dell'agente imrnobiliare, e ct
me deve adeguarsi al nuov
mercato? Bersani ha portat
molti cambiamenti allà catr
goria?

Bersani ha sconvolto la catt
goria, e ci ha tolto da tutte l
commissioni, sbagliando-, per
cne nol potevamo tutelÍrre
consumatori. Toglierci la fur
zione amministrativa andal
anche bene, ma togliercilafru
ziqne di vigilanza sull'operat
delle agenzie immobiliari e su
l'abusivismo è stato un errore.

E poi ci ha caricato di respor
sabilità eccessive,'senza foinir
ci gli strumenti adeguati. A
esempio, abbiamo I'obbligo <
versamento imposte di registrr
ma non il potere di raccolta.

Professionalmente, è il mer
cato che sta facendo cambiar
I'attivita, selezionando la catt
goria. Chi ha seminato bene rr
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siste, chino, crolla.
Noi,come Fimaa, rafforzert

mo Írncora di più la cateSon
con alcuni corsi professionaì
che varranno come crediti fo
mativi.

Cosaoccorre oggi adunbuo
agenteimmobiliare?

Deve essere un buon const
lente, avere esperienza, saP,
consigliare, anticipare i Poss
bili finanziamenti, garanti
l'acquirente, avere la massin
utllizzazione de gli s trumenti j

scali che la legge mette a disP,
sizione. E poi deve avere cof
petenza sul risparmio energer
co, perché il futuro va in ques
direzione. La normativa Prev
de che presto gli attestati enÉ
getici sà-ranno-un dovere e I'
gente deve conoscere bene
materia, che tra il 2011 e il20
saràobbligo dilegge.
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